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Аннотация
Вы устали от чувства, что «продавать себя» — это стыдно,

страшно и грязно? Что нужно надрываться, чтобы быть
замеченной? Что успех требует жертв, а деньги — это всегда
стресс?

Эта книга — ваш маршрут к свободе. Здесь нет скучных
маркетинговых формул.

Вы узнаете:
Как превратить свой бренд в пространство для творчества, а

не в клетку.
Как привлекать клиентов мягкой силой, без манипуляций и

давления.
Как не выгорать и сохранять вкус к жизни, даже когда бизнес

растет.



 
 
 

Содержание
РАЗДЕЛ 1. БАЗА: ТЫ — ГЛАВНЫЙ АКТИВ 6

Глава 1. Почему «продавать себя» звучит как
ругательство и как это исправить

6

Глава 2. Диагностика истощения: Делаю ли я
это из ресурса или из долга?

12

Глава 3. Карта твоей «нормы»: где
заканчивается развитие и начинается насилие

18

Глава 4. Принцип «Мягкой силы» в бизнесе
(и чем он отличается от манипуляции)

26

Глава 5. Деньги как энергия: как твое
отношение к себе отражается на чеке

35

Глава 6. Упражнение «Мои 100 ролей» — как
перестать распыляться и выбрать главную

44

Глава 7. Женская логика vs Мужская
стратегия: почему выгорают перфекционистки

53

Глава 8. Синдром самозванца — это просто
нехватка данных. Собираем доказательства

61

Глава 9. Практика: Телесный якорь «Я есть
ценность» (перед каждым постом)

69

Глава 10. Как перестать сравнивать себя с 20-
летними блогерками (иллюзия фона)

77

РАЗДЕЛ 2. АРХИТЕКТУРА БРЕНДА: КАРКАС
БЕЗ СКРИПА

85



 
 
 

Глава 11. Миссия, которая не «спасти мир», а
«решить мою головную боль»

85

Глава 12. Архетипы в упаковке: какую роль ты
играешь и какая приносит деньги

93

Глава 13. Ниша — это не боль, это твоя
суперспособность. Находим её через радость

102

Глава 14. Портрет ЦА, с которым мы пьем
кофе (а не сегмент рынка)

110

Глава 15. УТП по-женски: «Я решаю это,
потому что я — это»

118

Глава 16. Тональность: как звучать экспертно,
но не поучать (не мамочка, а старшая сестра)

126

Глава 17. Визуальный код: Одежда, цвета,
шрифты — как зеркало твоей внутренней
зрелости

133

Конец ознакомительного фрагмента. 140



 
 
 

Свой бренд без надрыва
Как упаковать

себя и кайфовать

Лира Счастье
© Лира Счастье, 2026

ISBN 978-5-0071-0865-2
Создано в интеллектуальной издательской системе Ridero
Информация, представленная в этой книге, носит ре-

комендательный характер и не является профессио-
нальной психологической или медицинской помощью. Ав-
тор не несёт ответственности за результаты примене-
ния описанных методов без учёта индивидуальных осо-
бенностей читателя. При наличии серьёзных психоло-
гических или финансовых проблем рекомендуется обра-
щаться к квалифицированным специалистам



 
 
 

 
РАЗДЕЛ 1. БАЗА: ТЫ
— ГЛАВНЫЙ АКТИВ

 
 

Глава 1. Почему «продавать
себя» звучит как ругательство

и как это исправить
 

Эффект «грязного слова»
Закрой глаза на секунду. Произнеси мысленно фразу:

«Мне нужно продавать себя в соцсетях». Отследи, что про-
исходит в теле. В груди? В районе солнечного сплетения? В
горле?

Если ты честна с собой, там возникнет легкая тошнота,
напряжение или глухая тяжесть. А в голове — рой «правиль-
ных» возражений:

«Я не хочу быть как эти назойливые продавцы».
«Меня учили, что хвастаться некрасиво».
«Если я буду навязываться, меня перестанут уважать».
«Настоящий специалист не продает — к нему приходят

сами».
И знаешь что? Ты абсолютно права. Потому что ту фразу,

которую ты произнесла, придумали не женщины. Её при-



 
 
 

думал мир, где ценность измеряется в громкости, натиске
и давлении. Мир мужской иерархии, где «продал» = «побе-
дил», а «не продал» = «слабак».

Мы не будем играть в эти игры. Мы переопределим тер-
мины.

Корень зла: «Хорошая девочка» против «Денежной
девочки»

Наша проблема не в продажах. Наша проблема в том, что
у нас в подсознании сидит скрипт из детства:

— Быть заметной — опасно. (Вдруг завидуют? Вдруг
осудят?)

— Просить деньги за свой труд — неудобно. (А вдруг
у человека нет? А вдруг он подумает, что я жадная?)

— Говорить о своих достижениях — это хвастов-
ство. (Скромность — главное украшение женщины.)

Этот скрипт работает как тормоз. Он говорит: «Сиди ти-
хо, делай хорошо, и тебя заметят». А мир, прости, уже не
работает по принципу «заметят». В мире информационного
шума тебя не заметят, даже если ты будешь светиться как
маяк. Тебя увидят только тогда, когда ты сама зажжешь свой
свет и скажешь: «Я здесь. Я создана для этого. И я могу по-
мочь тебе».

«Продавать себя» в этом контексте — это не брать. Это
давать. Это акт щедрости, а не акт жадности.



 
 
 

Перезагрузка: Меняем глагол
Давай проведем рефрейминг (переосмысление). Замени

слово «продавать» в контексте себя на три других, более
честных глагола:

Вот твоя новая установка:
«Я не продаю себя. Я представляю себя миру, чтобы

мир мог выбрать меня, если я ему нужна».
Чувствуешь, как выдохнулась диафрагма? Теперь это не

битва. Это свидание.

Где находится кнопка «Выключить стыд»
Стыд — это просто привычка тела. Мы так долго сжима-



 
 
 

лись, когда дело касалось денег, что это стало рефлексом.
Как у собаки Павлова. Звонок (тема денег) — слюна (стыд).

Чтобы исправить это, нужно телесное перепрограмми-
рование. Потому что словами «не стыдись» ты себя не убе-
дишь. Твой мозг не поверит, пока тело не расслабится.

Вот первая практика, которую я рекомендую внедрить до
того, как ты напишешь следующий пост о своих услугах .

Практика: «Зеркало ценности»
Шаг 1. Встань перед большим зеркалом (или открой ка-

меру телефона фронтальную). Посмотри себе в глаза. Не от-
води взгляд.

Шаг 2. Произнеси вслух фразу, от которой у тебя обычно
мурашки стыда. Например:

«Я предлагаю свои услуги за 10 000 рублей, и это справед-
ливо».

Или: «Я — эксперт в том, что я делаю».
Шаг 3. Отследи, где в теле появляется сжатие (плечи, че-

люсть, диафрагма). Теперь осознанно расширь эту зону.
Сделай вдох в это место. На выдохе — расправь плечи, при-
подними подбородок.

Шаг 4. Скажи эту же фразу, но теперь представь, что ты
говоришь это не себе, а своей младшей сестре или лю-
бимой подруге, которая действительно крута в своем деле.
Как бы ты её поддержала? С какой теплотой и уверенностью?
Скажи эту фразу ей (глядя в зеркало).



 
 
 

Почувствовала разницу? В этот момент ты перестала быть
судьей и стала своим адвокатом. Этот сдвиг — и есть суть
«продаж без надрыва». Когда ты рекламируешь себя не как
товар, а как спасательный круг для той подруги, которая
сейчас тонет.

Главный секрет продающей упаковки
Слушай меня внимательно. Это золото.
Если ты не показываешь себя — ты крадешь у тех,

кому нужна.
Клиент, который ищет именно твое решение, тратит часы,

дни, месяцы на поиски. Он перебирает десятки экспертов,
разочаровывается, теряет надежду. А ты сидишь в своем ко-
коне скромности и боишься показаться навязчивой.

Когда ты выходишь в свет со своей ценностью — ты об-
легчаешь ему жизнь. Ты даешь ему ориентир. Ты кричишь
в тумане: «Я здесь! Я умею решать твою проблему!».

Разве это навязчивость? Это забота.
Каждый раз, когда у тебя дергается глаз при мысли о посте

с призывом «Купить», скажи себе:
«Я не беру его деньги. Я помогаю ему перестать мучить-

ся. И за это мне не стыдно получать благодарность».

Резюме главы (то, что ты запомнишь навсегда)
— Слово «продавать» токсично для женской психики.

Выбрось его. Используй «предлагать», «делиться», «обмени-



 
 
 

вать».
— Твой стыд — не про деньги. Он про старые убежде-

ния, что женщина должна быть незаметной. Но сейчас дру-
гая эпоха.

— Продажа — это не акт агрессии. Это акт служения
через видимость.

— Практика с зеркалом — твой якорь. Возвращайся к ней
каждый раз перед созданием коммерческого поста. Через те-
ло ты перепрограммируешь мозг.

Твое задание на сегодня (без вариантов)
Возьми телефон. Запиши короткое голосовое сообщение

(на 1 минуту) для себя. Скажи в него:
«Я разрешаю себе быть видимой. Моя ценность имеет це-

ну. И я с радостью помогаю людям выбирать меня» .
Прослушай это три раза. Сначала с критикой. Потом — с

принятием. В третий раз — с улыбкой.
Этот голос теперь твой внутренний навигатор. В

следующей главе мы будем разбирать, как не слететь с этой
настройки в первые же три дня ведения соцсетей.



 
 
 

 
Глава 2. Диагностика

истощения: Делаю ли я это
из ресурса или из долга?

 
Прежде чем мы начнем упаковывать бренд, давай оста-

новимся. Самый опасный враг красивой упаковки — это не
плохой дизайн и не слабый текст. Это состояние, в котором
ты эту упаковку создаешь.

Я вижу это каждый день: приходит ко мне женщина. Глаза
горят, блокнот исписан, планы наполеоновские. А через две
недели она пропадает. Пишет вяло. Отвечает через день. А
потом и вовсе молчит, потому что «завал» или «не пришло
вдохновение».

Знаешь, что произошло на самом деле? Она села делать
бизнес из чувства долга. А долг, если ты не знала, — это ды-
ра, в которую улетает вся женская энергия. И первое, чему я
учу своих клиенток — отличать эти два состояния на уровне
первой секунды.

Состояние «Ресурс»  — это когда ты открываешь ноут-
бук и чувствуешь легкое тепло в груди. Ты знаешь, что у те-
бя есть что сказать. Ты не ждешь, что тебя оценят, — тебе
самой интересно, что получится. Ты пишешь, и время исче-
зает. После такой работы у тебя не упадок сил, а легкая при-



 
 
 

ятная усталость, как после хорошей тренировки. И внутри
— тихая уверенность: «Я сделала это для себя. А мир пусть
догоняет».

Состояние «Долг» — это когда ты с утра смотришь на
телефон, и он давит на глазные яблоки. Ты знаешь, что нуж-
но выложить пост, потому что «обещала экспертам», или
«надо держать активность», или «конкуренты не спят». Ты
садишься писать, и каждое слово дается через «не могу». Ты
перечитываешь и ненавидишь текст. Ты ищешь вдохновение
в чужих аккаунтах и находишь только раздражение. И когда
пост наконец вышел, ты не чувствуешь радости — только
опустошение и желание закрыться в темной комнате.

Вот этот второй вариант — он убивает бренд быстрее, чем
отсутствие денег. Потому что он убивает тебя.

Давай проведем честную диагностику. Сейчас я не прошу
тебя верить мне на слово. Я прошу тебя вспомнить послед-
ние три-пять дней твоей работы с соцсетями, контентом или
общением с клиентами.

С каким ощущением ты открывала редактор?  — Ты
предвкушала или оттягивала момент?

Зачем ты писала тот или иной пост? — Ты хотела поде-
литься инсайтом, который самой помог? Или ты закрывала
гештальт «надо выложить три поста в неделю»?

Как ты себя чувствовала после публикации?  — Было лег-
ко на душе, или внутри остался неприятный осадок, будто



 
 
 

ты что-то не то сказала или переборщила?
А теперь самый главный вопрос:
Кому ты это делала в тот момент — себе или той те-

те из головы, которая постоянно оценивает и крити-
кует?

Если ты делаешь для тети из головы — ты всегда будешь
в минусе. Потому что она никогда не скажет «достаточно».
Она всегда потребует больше, лучше, ярче. И ты будешь бе-
жать на этой беличьей колесе, пока не упадешь. А упадешь
ты обязательно, потому что женщина не создана жить в ре-
жиме бесконечного «надо». Женщина создана для ритма.

Есть один очень простой физиологический маркер, кото-
рый я называю «Проверка на пульс». Когда ты думаешь о
предстоящей задаче — о посте, о эфире, о рассылке — за-
крой глаза и приложи руку к низу живота. Прямо к центру,
где обитает наша интуиция и наша сила.

Почувствуй, что там происходит.
— Если там тепло, легкое расширение, спокойствие —

ты в ресурсе. Иди делай. Там твой кайф.
— Если там холод, сжатие, пустота или дрожь — стоп.

Ты в долгу. Не делай. Пока не разберешься.
Что делать, если ты поймала холод? Не заставляй себя че-

рез силу. Это как пытаться выжать сок из сухой лимонной
корки. Толку ноль, только руки поранишь.

Вместо этого задай себе три вопроса-освободителя:



 
 
 

Первый: «А могу ли я сделать это по-другому, так,
чтобы мне стало радостно?» — Может, написать не текст,
а записать голосовое? Может, снять видео, а не вымучивать
идеальный кадр? Творческий лень — это часто сигнал, что
ты зажала формат. Освободи его.

Второй: «Могу ли я это делегировать или отложить
без потерь?» — Если задача не срочная, а ты в долгу —
отложи. Серьезно. Мир не рухнет, если пост выйдет завтра,
а не сегодня. Или если ты не ответишь на комментарий в ту
же минуту.

Третий: «Что я на самом деле должна сделать пря-
мо сейчас, чтобы вернуть себе тепло?» — Ответ часто
бывает смешным и простым: попить воды, выйти на улицу,
обнять ребенка, лечь на пол и вытянуть спину. Делай это.
Прямо сейчас. Потому что твой бренд строится не из постов.
Он строится из твоего состояния. Пустой эксперт не помо-
гает. Только сытый.

Самая большая ложь, которую нам продают в бизнес-шко-
лах: «Делай, даже если не хочется. Дисциплина превыше все-
го».

Я скажу иначе: Дисциплина — это когда ты умеешь
вовремя остановиться и переключиться, чтобы снова
хотеть.

Когда ты видишь, что работа уходит в минус — сделай
паузу. Это профессионально. Это зрело. Это не слабость, а



 
 
 

высший пилотаж. Ты не рабыня своих планов. Ты хозяйка
своего графика.

И последнее. У долга есть одна особенность: он прячется
за красивыми фразами.

— «Это мой вклад в будущее». (Но ты устала так, что это
будущее не радует.)

— «Это мой путь». (Но ты не чувствуешь радости от ша-
гов.)

— «Я должна быть примером». (Но ты сама не хочешь
следовать этому примеру.)

Остановись. Взгляни правде в глаза: если ты работаешь
без внутреннего согласия, ты не создаешь бренд. Ты созда-
ешь очередную клетку, из которой будешь сбегать. А нам
нужно твоё крыло.

Резюме главы в двух фразах:
— Ресурс — это когда делаешь и кайфуешь. Долг — когда

делаешь и теряешь себя.
— Прежде чем писать следующий пост или разговор с

клиентом, проверь пульс внизу живота. Там всегда правда.

Твоё задание сегодня — самое важное.
Возьми блокнот и напиши список из пяти действий в сво-

ём бизнесе, которые вызывают у тебя тяжесть в теле даже
при мысли о них. Не оценивая, не осуждая. Просто выпиши:



 
 
 

вебинары, ответы в директ, съемка рилс, составление сметы,
что угодно.

И рядом с каждым пунктом напиши одну маленькую пере-
мену, которая может превратить это из «долга» в «ресурс».
Например:

— «Вебинары» → «Записываю короткие живые эфиры
без презентации, как с подругой».

— «Ответы в директ» → «Выделяю час утром и час вече-
ром, а не в режиме 24/7».

И запомни: твоя упаковка будет светиться только тогда,
когда внутри теплится твой собственный огонь. Потому что
бренд без надрыва — это не про то, как красиво упаковать
себя. Это про то, как не упасть в процессе. И мы идём к этому
аккуратно, шаг за шагом.



 
 
 

 
Глава 3. Карта твоей «нормы»:

где заканчивается развитие
и начинается насилие

 
В прошлой главе мы научились различать состояние ре-

сурса и долга. Но есть еще одна ловушка, в которую попа-
дается каждая вторая моя клиентка. Она называется «я про-
сто расту». И это звучит так благородно, так правильно, так
зрело, что мы не замечаем, как это «расту» превращается в
медленное самоубийство.

Потому что грань между развитием и насилием над собой
— она иллюзорна. Особенно для нас, женщин. Мы привык-
ли терпеть. Мы привыкли думать, что если нам трудно, зна-
чит, мы растем. Что если мы устали до изнеможения, значит,
мы на правильном пути. Что боль — это синоним прогресса.

Я сейчас скажу страшную вещь: боль — это часто про-
сто боль. А не рост.

Настоящий рост — он чаще всего тихий, постепенный,
почти незаметный. Он не орет, не требует крови и пота. А
если он требует — это, скорее всего, не рост, а насилие. И мы
должны научиться это различать. Поэтому нам нужна карта
твоей личной нормы.

Что такое «норма» и почему она у всех разная



 
 
 

Твоя норма — это то состояние и тот ритм, в котором ты
раскрываешься, а не сжимаешься. Это твой персональный
темп, твоя экологичная нагрузка, твой режим сна, твой объ-
ем задач, твой способ общения с аудиторией. Это то, что под-
ходит именно твоей психике, твоему телу, твоей менстру-
альной или энергетической волне.

Но в бизнес-среде нам постоянно навязывают чужую нор-
му. «Вставай в 5 утра», «пиши 3 поста в день», «проводи 5
эфиров в месяц», «дай 100% в каждой сторис». И мы, как
послушные девочки, пытаемся втиснуть себя в этот прокру-
стов скелет, а потом удивляемся, что нас ломает.

Я предлагаю тебе другой путь: картографировать свою
норму. Сделать это честно, без осуждения. И определить
границы, за которые лучше не выходить, если ты хочешь не
сгореть, а гореть ровно и долго.

Красные флаги: развитие превратилось в насилие
Как понять, что ты перешла эту грань? Есть несколько яв-

ных симптомов. Если ты узнаешь хотя бы три из них — стоп.
Ты в зоне насилия.

Первый симптом: ты перестала получать удоволь-
ствие от процесса. Ты делаешь, но внутри пусто. Или, что
еще хуже, ты делаешь и ждешь, когда это закончится. Ты
смотришь на готовый пост и не чувствуешь гордости — толь-
ко облегчение, что это позади. Это не развитие. Это отбыва-
ние повинности.



 
 
 

Второй симптом: твое тело говорит тебе «нет».  Го-
лова болит, спина сводит, желудок сжимается перед откры-
тием соцсетей. Ты откладываешь задачи «на потом», а по-
том оказывается, что «потом» не наступает. Тело всегда зна-
ет правду. Если тебя тошнит от мысли о работе — это не
лень. Это сигнал остановиться.

Третий симптом: ты сравниваешь себя с другими и
чувствуешь, что проигрываешь.  Развитие — это когда ты
сравниваешь себя с собой вчерашней. Насилие — когда ты
меряешься с теми, у кого другие ресурсы, другие дети, дру-
гой метаболизм и другой старт. Это убивает твою уникаль-
ность и подменяет твой путь чужим.

Четвертый симптом: ты испытываешь вину, если
позволяешь себе передышку.  Ты отдыхаешь, а внутри го-
лос: «ты могла бы сейчас работать», «ты теряешь время»,
«конкуренты не спят». Этот голос — не твой. Это голос
внешней требовательности, который ты интериоризировала.
Он токсичен. Гони его.

Пятый симптом: ты не видишь результатов, кото-
рые тебя радуют. Ты вкладываешь всё больше сил, а доход
или охоты не растут. Или растут, но ты чувствуешь, что это
не стоит того. Если твоя жизнь становится беднее (эмоцио-
нально, физически, социально) при росте бизнес-показате-
лей — это тревожный звоночек.

Спираль роста вместо прямой гонки



 
 
 

Есть один образ, который я использую в работе с каждой
клиенткой: рост выглядит не как прямая вверх, а как спи-
раль.

Ты проходишь виток — и возвращаешься в ту же точку,
но на уровень выше. В такие моменты тебе может казаться,
что ты стоишь на месте, что прогресса нет. Но на самом деле
ты просто набираешь опору для следующего рывка.

А насилие — это когда тебя заставляют бежать по прямой
без права на остановку. И тогда спираль ломается. Ты сры-
ваешься вниз, теряешь всё, и начинаешь сначала, но уже с
травмой. Поэтому, пожалуйста, дай себе право на плато. На
периоды, когда ты не растёшь, а просто держишься. Это не
регресс. Это накопление сил.

Практика «Светофор твоей нормы»
Я хочу дать тебе простой инструмент, который будет все-

гда с тобой. Я называю его светофором твоей внутренней
нормы.

Представь, что у тебя есть три состояния, в которых ты
можешь находиться по отношению к любой бизнес-задаче.

Зеленый свет — это зона развития. Здесь тебе комфорт-
но, интересно, ты чувствуешь легкое напряжение, но оно
бодрит. Ты немного волнуешься перед эфиром, но это при-
ятное волнение. Ты устаешь, но усталость приходит с чув-
ством удовлетворения. В зелёном свете ты делаешь, потому
что хочешь. Ты идешь за своим любопытством.



 
 
 

Желтый свет — это зона напряженной работы. Здесь
уже чувствуется давление. Ты делаешь, но уже с усилием. Ты
думаешь: «надо», но еще находишь искры интереса. Желтый
— это допустимо, но только если он не становится постоян-
ным. Если ты застреваешь в желтом надолго — он переходит
в красный.

Красный свет — это зона насилия. Здесь ты уже не ра-
ботаешь, а выживаешь. Ты срываешь голос, плачешь перед
камерой, ненавидишь свои тексты. Здесь нет роста — есть
только разрушение. Красный — это стоп-сигнал. Если ты
поймала себя на красном — немедленно меняйся: отложи
задачу, пересмотри объем, делегируй или просто иди спать.

Возьми любую свою привычную задачу — написание по-
ста, ответы клиентам, съемку рилс, подготовку вебинара —
и нарисуй для неё свой светофор. В каком цвете ты обычно
её делаешь? Если большую часть задач ты выполняешь на
желтом или красном — это тревожный сигнал. Тебе нужно
пересмотреть нагрузку, пока ты не вылетела с треком.

Как экологично увеличивать свою норму
Но ведь мы хотим расти, правда? Мы хотим увеличивать

охваты, доход, влияние. И это нормально. Вопрос в том, как
это делать без насилия.

Представь, что твоя норма — это мышца. Ты не можешь
взять штангу в два раза тяжелее вчерашней и не порвать спи-
ну. Ты увеличиваешь вес постепенно, на 5—10% каждую



 
 
 

неделю. Точно так же и с бизнес-нагрузкой.
Если ты сейчас пишешь два поста в неделю — не прыгай

до пяти. Добавь один. Посмотри, как ты себя чувствуешь.
Если хорошо — добавь ещё через пару недель. Если плохо
— вернись назад.

Развитие без насилия — это когда ты всегда оставля-
ешь себе запасной выход. Ты всегда знаешь, что можешь
уменьшить скорость, отменить эфир, перенести запуск. Не
потому что ты слабая. А потому что ты мудрая. Ты зна-
ешь, что в долгосрочной перспективе устойчивость важнее
вспышки.

Резюме главы
— Твоя норма — это не график из учебника. Это твой

собственный ритм, в котором ты раскрываешься, а не лома-
ешься.

— Развитие переходит в насилие, когда ты перестаешь
чувствовать радость, когда тело кричит «нет», когда ты срав-
ниваешь себя с другими и чувствуешь вину за отдых.

— Рост идет по спирали — с остановками и плато. Поз-
воль себе эти остановки.

— Пользуйся светофором: зеленый — делаю с удоволь-
ствием, желтый — делаю с усилием, но терпимо, красный —
стоп, это уже не развитие, а разрушение.

— Увеличивай нагрузку медленно, на 5—10%, прислу-
шиваясь к себе. Так ты построишь бренд, который не слома-



 
 
 

ет тебя.

Твоё задание на сегодня
Найди 20 минут тишины. Возьми лист бумаги и нарисуй

три круга, как мишень: внешний — зона насилия (красный),
средний — зона напряжения (желтый), внутренний — зона
роста и кайфа (зеленый).

Теперь выпиши все свои текущие бизнес-задачи (контент,
общение, продажи, административные дела) и распредели
их по этим кругам. Где у тебя большинство задач?

Если большинство в желтом или красном — выбери две-
три задачи, которые можно передать, отложить или переде-
лать так, чтобы они перешли в зеленый. И сделай это в бли-
жайшие три дня.

Например: вместо написания трех сложных экспертных
статей — запиши одну голосовую в телеграм-канал. Вместо
часового эфира — проведи 20-минутное живое общение в
сторис.

И запомни: твоя упаковка будет работать только то-
гда, когда ты находишься в зеленой зоне . Когда ты в
красной — ты транслируешь тревогу, и клиенты это считы-
вают за секунду. Поэтому карта нормы — это не про само-
дисциплину. Это про заботу о своем главном активе — о те-
бе самой.

Мы будем возвращаться к этой карте в каждой следующей
главе. Потому что бренд без надрыва — он не про гонку. Он



 
 
 

про умение вовремя остановиться и сказать: «Мне достаточ-
но. Я уже хорошая». И с этого места начать снова.



 
 
 

 
Глава 4. Принцип «Мягкой
силы» в бизнесе (и чем он

отличается от манипуляции)
 

Когда я произношу слово «сила» в контексте бизнеса,
многие мои клиентки внутренне сжимаются. Потому что в
их голове сила — это что-то мужское, громкое, давящее. Это
когда кто-то перебивает, продавливает, настаивает, не слы-
шит тебя. Это про манипуляции, про «я знаю лучше», про
жесткие переговоры, где побеждает тот, кто громче крикнул.

И мы, женщины, часто выбираем другую крайность — мы
выбираем отсутствие силы. Мы становимся удобными, ти-
хими, соглашаемся на меньшие деньги, уступаем в спорах,
избегаем конфликтов. Мы думаем, что так мы сохраняем
гармонию. Но на самом деле мы просто отдаём свою терри-
торию.

А есть третий путь. Он называется мягкая сила.
Это не компромисс. Это не слабость. Это не агрессия. Это

совершенно другой уровень влияния — когда ты действуешь
из центра своей ценности и при этом не ранишь ни себя, ни
других. Когда твоё влияние подобно воде: она огибает кам-
ни, но в итоге прокладывает русло и меняет ландшафт. Она
не бьёт напролом, но она неизбежна.

И главное — мягкая сила не имеет ничего общего с ма-



 
 
 

нипуляцией. Наоборот, она — её антипод. Потому что ма-
нипуляция строится на скрытом давлении и использовании
чужих слабостей. А мягкая сила — на честности, прозрач-
ности и уважении свободы другого человека.

Что такое мягкая сила в бизнесе
Мягкая сила — это способность влиять на людей, не при-

бегая к принуждению, угрозам или обману. Ты притягива-
ешь, а не толкаешь. Ты вдохновляешь, а не запугиваешь. Ты
предлагаешь, а не навязываешь.

В бизнесе мягкая сила проявляется в каждом твоём дей-
ствии:

— В контенте: ты не кричишь «купи», а показываешь,
как жизнь становится лучше с твоим продуктом. И человек
сам делает выбор.

— В продажах: ты не давишь на болевые точки, а ис-
следуешь желания клиента и предлагаешь решение, которое
действительно подходит.

— В переговорах: ты не борешься за свою цену, а объ-
ясняешь ценность. И если партнёр не готов — ты спокойно
отпускаешь, потому что знаешь свою стоимость.

— В личном бренде: ты не строишь из себя идеаль-
ную гуру, а показываешь свою человечность, свои сомнения,
свои победы и падения. И это притягивает людей сильнее,
чем бронзовая маска непогрешимости.

Мягкая сила — это когда ты твёрдо стоишь в своих цен-



 
 
 

ностях, но с открытыми ладонями. Ты не сжимаешь кулаки,
потому что тебе нечего защищать — ты просто есть. И мир
тебя выбирает.

Как отличить мягкую силу от манипуляции
Это очень важный момент, потому что многие женщины

боятся быть влиятельными именно из-за страха стать мани-
пуляторами. Или, наоборот, они думают, что манипулируют,
когда на самом деле просто честно выражают свои желания.
Давай расставим точки.

Манипуляция всегда имеет скрытое намерение.  Ты
делаешь вид, что заботишься, но на самом деле хочешь по-
лучить выгоду. Ты льстишь, чтобы человек купил. Ты игра-
ешь на чувстве вины, чтобы он согласился. Ты создаёшь ил-
люзию дефицита («это предложение только на три часа»),
чтобы подтолкнуть к решению.

Манипуляция не уважает свободу другого. Она использу-
ет его страхи, слабости, желание быть хорошим. И в итоге
клиент или партнёр чувствует себя использованным. Даже
если он купил, он может потом пожалеть и больше не вер-
нётся. Или, что ещё хуже, он почувствует раздражение и рас-
скажет о тебе другим.

Мягкая сила, наоборот, полностью прозрачна.  Ты
говоришь: «Я предлагаю, а ты выбираешь». Ты не скрываешь
своих выгод и своих мотивов. Ты не боишься сказать: «Мне
важно, чтобы эта сделка состоялась, и вот почему». Ты да-



 
 
 

ёшь человеку всю информацию, чтобы он принял осознан-
ное решение.

Мягкая сила уважает «нет». Если клиент отказывается,
ты не начинаешь давить, не упрекаешь, не уговариваешь. Ты
принимаешь его выбор, потому что знаешь: тот, кто должен
прийти — придёт. А тот, кто ушёл — может вернуться поз-
же, если почувствует, что его не использовали.

Есть несколько маркеров, по которым ты легко отличишь
одно от другого.

Маркер первый — твоё внутреннее состояние.  Ко-
гда ты манипулируешь, ты внутри напряжена. Ты контроли-
руешь каждое слово, ты боишься, что тебя раскроют, ты пе-
реживаешь за результат. Ты действуешь из страха — страха,
что тебя не выберут, если ты будешь честна.

Когда ты применяешь мягкую силу, ты спокойна. Ты не
цепляешься за результат. Ты делаешь предложение и отпус-
каешь. Твоя сила идёт из уверенности, а не из тревоги.

Маркер второй — реакция другого человека.  После
манипуляции человек часто чувствует себя странно: то ли
обиженно, то ли неловко, то ли ему кажется, что его развели.
Он может не понять сразу, но осадок остаётся.

После мягкой силы человек чувствует уважение, ясность
и свободу. Ему приятно общаться с тобой. Он доверяет тебе,
даже если отказался от покупки.

Маркер третий — долгосрочные отношения.  Мани-
пуляция даёт быстрый результат, но разрушает доверие. Ты



 
 
 

получаешь деньги сейчас, но клиент больше не вернётся.
Мягкая сила строит отношения. Возможно, сделка произой-
дёт не сразу, но ты создаёшь репутацию честного эксперта,
к которому придут снова и кого порекомендуют подругам.

Почему мягкая сила особенно подходит женщинам
Я глубоко убеждена, что мягкая сила — это естествен-

ный канал женского влияния. Мы от природы умеем чув-
ствовать другого человека, мы эмпатичны, мы умеем выстра-
ивать связи. И когда мы встраиваем это в бизнес, мы пере-
стаём бороться со своей природой — мы используем её.

Но есть важный нюанс. Многие женщины путают мяг-
кость с безволием. Они думают: «Если я буду мягкой, ме-
ня размажут, не будут воспринимать всерьёз, не будут пла-
тить». И тогда они пытаются стать «жёсткими бизнес-леди»
— надевают маску, меняют голос, начинают давить. А внут-
ри остаются такими же ранимыми, и это диссонанс выжигает
их изнутри.

Настоящая мягкая сила — она не про податливость. Она
про гибкость при стальном стержне. Ты можешь гово-
рить спокойно, но твои слова имеют вес. Ты можешь улы-
баться, но ты не отступишь от своих принципов. Ты можешь
принимать отказ, но ты знаешь, что твой час придет.

Вспомни бамбук. Он гнётся под ветром, но не ломается.
А дуб стоит твёрдо, но в ураган падает. Будь бамбуком —
это и есть женская устойчивость.



 
 
 

Как тренировать мягкую силу в повседневном биз-
несе

Это навык. Он нарабатывается маленькими шагами. Нач-
ни с самого простого.

Первое — говори честно о своих намерениях.
Прежде чем сделать коммерческое предложение, скажи:
«Сейчас я хочу рассказать о своей программе. Мне важно,
чтобы ты знал, что я предлагаю. А решать тебе». Это снима-
ет напряжение и ставит вас в равное положение.

Второе — уважай чужое «нет». Когда кто-то отказы-
вается, поблагодари его за честность. Скажи: «Спасибо, что
сказал это прямо. Если передумаешь, я здесь». Ты показы-
ваешь, что не обижаешься, и сохраняешь дверь открытой.

Третье — практикуй активное слушание.  В диалоге с
клиентом не думай о том, что сказать дальше. Услышь его.
Задавай уточняющие вопросы. И только когда почувству-
ешь, что поняла его глубинную потребность — предлагай ре-
шение. Тогда это будет не продажа, а помощь.

Четвёртое — перестань оправдывать свою цену.
Просто называй её. Без скидок, без эмоций, без долгих объ-
яснений. Если человек спрашивает «почему так дорого»,
объясни ценность, а не свою нужду. Ты не просишь — ты
предлагаешь обмен.

Пятое — научись говорить «нет» сама. Мягкая си-
ла включает отказ от невыгодных партнёрств, от токсичных



 
 
 

клиентов, от задач, которые не в твоём ресурсе. Ты не обя-
зана быть удобной для всех. Ты обязана быть целостной для
себя.

Одна опасная иллюзия: «Мягкость равна слабости»
Если ты поймала себя на мысли, что мягкая сила не рабо-

тает в «суровом мужском мире» — давай развеем это прямо
сейчас. Мир бизнеса меняется. Жёсткие продавцы надоели.
Люди хотят человеческого контакта. Они хотят чувствовать,
что за ними не охотятся, а их ценят.

Я видела сотни примеров, когда мягкий эксперт с малень-
кой аудиторией продавал дороже и легче, чем агрессивный
маркетолог с толпой. Потому что люди выбирают безопас-
ность. Они выбирают тех, от кого исходит тепло и уверен-
ность.

Так что не бойся быть мягкой. Бойся быть фальшивой.
Твоя подлинность — это самое сильное оружие. И когда оно
сочетается с честностью, уважением и ясностью — это и есть
мягкая сила, которая меняет правила игры.

Резюме главы
— Мягкая сила — это влияние через притяжение, уваже-

ние и честность, а не через давление и обман.
— Она отличается от манипуляции намерением, прозрач-

ностью и отношением к чужому выбору.
— Манипуляция даёт быстрый результат, но разрушает



 
 
 

доверие. Мягкая сила строит долгосрочные отношения.
— Ты можешь быть спокойной, гибкой и при этом непоко-

лебимой в своих ценностях. Это не слабость — это зрелость.
— Наращивай мягкую силу через честность в намерени-

ях, уважение к отказам, активное слушание и умение гово-
рить «нет».

Твоё задание на сегодня
Вспомни свой последний разговор с клиентом, где ты

предлагала свои услуги. Проанализируй его честно: были ли
в твоих словах скрытые манипуляции? Играла ли ты на чув-
ствах, страхах или срочности? Или ты говорила открыто,
уважительно и без давления?

А теперь смоделируй этот же разговор по-новому. Напи-
ши на бумаге или скажи вслух, как бы ты его построила, ис-
пользуя мягкую силу. Что бы ты сказала иначе? Какие фра-
зы убрала бы, какие добавила? Как бы ты отреагировала на
отказ?

Сделай это упражнение три раза для разных ситуаций:
пост в соцсетях, общение в директ, презентация на вебина-
ре. Ты почувствуешь, как внутри становится легче и свобод-
нее. Потому что честность всегда даёт облегчение. А облег-
чение — это энергия. А энергия — это твой главный ресурс
для роста.

Запомни: мягкая сила — это не тактика. Это способ быть.
Когда ты выбираешь быть честной с собой и другими, твой



 
 
 

бизнес перестаёт быть битвой и становится танцем. А в тан-
це, как известно, выигрывают все.



 
 
 

 
Глава 5. Деньги как энергия: как твое
отношение к себе отражается на чеке

 
Давай сейчас совершим одно честное действие. Вспомни

свой самый большой доход за последний месяц. Не отрыва-
ясь от чтения, зафиксируй эту цифру в голове. А теперь за-
дай себе вопрос: какое чувство у меня возникает, когда я
смотрю на эту сумму? Гордость? Тревога? Стыд? Желание,
чтобы было больше, но страх, что не получится? Или, может
быть, чувство, что это как-то неправильно, что ты «перебра-
ла»?

То, что ты сейчас почувствовала — это не просто эмоция.
Это энергетическая подпись твоих денег. И она напря-
мую связана с тем, как ты относишься к себе. Потому что
деньги в бизнесе — это не бумажки и не цифры на счете.
Это сконцентрированная энергия твоего внимания, времени
и самоценности. И если внутри тебя есть трещина, если ты
сама не до конца веришь в свою стоимость — деньги будут
утекать сквозь неё, как вода сквозь пальцы.

Почему деньги — это энергия, а не ресурс
Когда мы воспринимаем деньги как просто ресурс — как

дрова, которые нужно нарубить, чтобы не замёрзнуть — мы
относимся к ним с напряжением. Мы копим, боимся тратить,
завидуем тем, у кого больше. В этой парадигме деньги — это



 
 
 

конечный запас, который нужно любой ценой удержать. И
тогда бизнес превращается в выживание. Ты не растешь, ты
обороняешься.

Но есть другое понимание: деньги — это энергия об-
мена. Это то, что приходит к тебе в ответ на отданную цен-
ность. Как дыхание — вдох и выдох. Ты вдыхаешь идеи, зна-
ния, заботу о клиентах, а выдыхаешь деньги, которые при-
ходят к тебе от благодарных людей. И в этом процессе нет
места жадности или страху.

Энергия по определению не может быть статичной. Она
течет. И если ты перекрываешь её каналы — страхом, сомне-
ниями, чувством вины — она ищет другой путь. Твоя зада-
ча — не удержать деньги, а пропустить их через себя, чув-
ствуя, что ты достойна этого потока. Как достойна воздуха,
которым дышишь.

Как твое отношение к себе определяет твой чек
Здесь работает один жесткий закон: внешний доход ни-

когда не превышает внутренней самооценки . Это не
магия. Это физика восприятия.

Когда ты выставляешь цену за свои услуги, клиент считы-
вает не только цифру, но и твоё внутреннее состояние. Если
ты называешь сумму и внутри сжимаешься — если ты мыс-
ленно просишь прощения за эту цену, оправдываешься, или
ждёшь, что сейчас тебя осудят — человек это чувствует. Он
не отдаст деньги человеку, который сам не уверен в своей



 
 
 

ценности. Это базовый инстинкт — мы не доверяем тому,
кто не доверяет себе.

А если ты называешь цену спокойно, с чувством, что это
честно, что ты даёшь больше, чем получаешь — клиент рас-
слабляется. Он чувствует, что имеет дело с экспертом, кото-
рый знает себе цену. И он готов платить.

Вот почему одинаковые услуги у двух разных специали-
стов могут стоить по-разному в десять раз. И вот почему те,
кто не сомневается  в себе, продают легче, даже если их цена
выше среднего по рынку. Разница не в навыках. Разница в
том, как они относятся к себе. А точнее — как они разре-
шают себе получать .

Три главных блока на пути денег
Эти блоки сидят в подсознании практически у каждой

женщины. И они работают как глушилки. Пока ты не осо-
знаешь их, ты будешь биться головой о стеклянный потолок
своего дохода.

Первый блок — страх быть жадной. Тебе с детства
внушали, что думать о деньгах — неженственно, что «не в
деньгах счастье», что хорошая девочка не должна просить
много. И теперь, когда ты просишь достойную оплату, внут-
ри включается внутренний прокурор: «Да кто ты такая? Не
многовато ли?». Этот голос заставляет тебя занижать цену,
делать скидки, давать бонусы сверх меры. Ты отдаёшь боль-
ше, чем получаешь, и чувствуешь себя обесточенной.



 
 
 

Второй блок — страх осуждения близких. Когда ты
начинаешь зарабатывать больше, чем твой партнёр, больше,
чем мама, больше, чем подруги — внутри просыпается пани-
ка: «А вдруг они отвернутся? Вдруг они подумают, что я из-
менилась?». И ты бессознательно тормозишь свой рост, что-
бы остаться «своей». Ты выбираешь безопасность отноше-
ний вместо безопасности финансовой. Но знаешь, что? Те,
кому ты действительно дорога, будут рады твоему росту. А
те, кто отвернётся — не были рядом по-настоящему.

Третий блок — страх большой суммы как таковой.
Это парадокс: мы хотим много денег, но мы боимся их иметь.
Потому что большие деньги — это ответственность, это вни-
мание, это необходимость управлять ими. И внутри сидит
убеждение: «А справлюсь ли я? А не потеряю ли я всё? А не
стану ли я мишенью?». Этот страх маскируется под «скром-
ность» или «философское отношение к деньгам». Но на са-
мом деле он просто не даёт тебе шагнуть в новый чек. Ты
боишься выиграть, потому что не знаешь, как быть победи-
телем.

Как перепрограммировать отношение к деньгам
через тело

Мы долго говорили о психике, но деньги сидят в теле.
Женщина, которая стесняется просить деньги, часто имеет
сжатые плечи, впалую грудь, зажатую челюсть. Она физиче-
ски сжимается, когда речь заходит о цене. И чтобы изменить



 
 
 

это, нужно поработать с телом.
Есть простая практика, которую я даю каждой своей кли-

ентке перед запуском. Я называю её «Вдох достоинства».
Встань прямо. Ноги на ширине плеч. Расправь плечи, опу-

сти их вниз и назад. Грудь мягко подаётся вперёд, подбо-
родок чуть приподнят. Сделай глубокий вдох — и на вдо-
хе представь, что ты вдыхаешь не воздух, а чистую золотую
энергию изобилия. Она входит через макушку, заполняет всё
твоё тело, каждый уголок. Задержи на пару секунд это ощу-
щение — я достойна. А на выдохе — мягко выпусти её, но
не теряя этого ощущения внутри.

Теперь, когда ты стоишь так, произнеси вслух свою цену.
На любую услугу. Проговори её три раза. Сначала тихо, за-
тем громче, затем с полной уверенностью. Отследи, как ме-
няется вибрация в голосе. В третьем повторе твой голос уже
не просит — он утверждает.

Эта поза, это дыхание, этот голос — они станут твоим яко-
рем. Каждый раз, когда ты будешь обсуждать деньги с клиен-
том или выставлять цену в сторис, прими эту позу хотя бы за
пять секунд до того, как сказать. Тело скажет подсознанию:
«Мы в безопасности, мы достойны». И деньги пойдут легче.

Как учиться принимать деньги без стыда
Нам часто мешает не сам факт получения денег, а момент

принятия. Когда клиент переводит оплату, многие из нас ис-
пытывают неловкость. Мы тут же думаем: «Надо сделать ему



 
 
 

больше, отработать по полной, перестараться с бонусами».
Мы не умеем просто быть благодарными и оставить деньги
себе, не компенсируя их сразу же услугами.

Попробуй другое. Когда приходит оплата — остановись
на минуту. Закрой глаза. Положи руку на сердце. Скажи
мысленно или вслух: «Я с благодарностью принимаю этот
дар за ту ценность, которую я уже создала. Мне не нужно
заслуживать эти деньги — я уже заслужила их своим вкла-
дом». Почувствуй, как внутри отпускает напряжение. Деньги
— это завершённый цикл. Ты отдала — тебе вернули. Точка.
Никаких долгов.

И ещё: приучи себя не рассказывать каждому о своих до-
ходах, если это вызывает у тебя тревогу. Финансовая конфи-
денциальность — это не жадность, а зрелость. Ты имеешь
право на приватность. Если ты чувствуешь, что откровен-
ность о цифрах вызывает чужую зависть или твой стыд —
просто не говори. Защищай свою энергию.

Связь самоценности и ценника: шаги к повышению
Если ты вдруг поняла, что твой чек занижен не потому,

что рынок не даёт больше, а потому что ты сама не решалась
попросить — вот тебе три конкретных шага, чтобы изменить
это без надрыва.

Первый шаг: проведи аудит своих кейсов.  Возьми
последние десять клиентов и честно напиши, какие резуль-
таты они получили. Не деньги, а именно изменения в их жиз-



 
 
 

ни. Осознай, какую ценность ты создала. Ты удивишься, ко-
гда увидишь это на бумаге. Это объективное доказательство
твоей цены.

Второй шаг: подними цену на 20—30% для новых
клиентов. Не для всех сразу, а для тех, кто придёт после
этой даты. Ты даже не обязана объявлять об этом громко.
Просто делай это бесшумно, как новый уровень. Если кто-
то из старых клиентов хочет продлиться по старой цене —
реши это отдельно, но новые предложения идут уже с новым
чеком.

Третий шаг: практикуй «выход за зону комфорта»
раз в месяц. Например, один раз в месяц напиши пост
или сторис, где ты прямо и смело называешь свою цену без
оправданий. Или проведи переговоры с клиентом, озвучив
сумму на 50% выше, чем обычно. Даже если не купят — ты
сдвинешь свою планку внутри. И в следующий раз это будет
легче.

Резюме главы
— Деньги — это энергия обмена, а не запас. Они текут

туда, где нет зажимов.
— Внешний доход никогда не превышает внутренней са-

мооценки. Если ты не веришь в свою ценность — мир тоже
не поверит.

— Основные блоки: страх быть жадной, страх осуждения
близких, страх большой суммы. Все они лечатся осознанием



 
 
 

и телесной практикой.
— Принимай деньги без чувства долга. Благодарность —

и точка. Не компенсируй их немедленными бонусами.
— Повышай чек через факты (кейсы), плавный рост на 20

—30% и регулярный «выход в смелость».

Твоё задание на сегодня
Выдели 15 минут тишины. Напиши на листе бумаги сло-

во «ДЕНЬГИ». А под ним — все ассоциации, которые при-
ходят к тебе в связи с этим словом. Не цензурируй, пиши
что угодно: страх, радость, стыд, свобода, тяжесть, подарок,
опасность.

Теперь проанализируй этот список. Где там ты сама? Ес-
ли ты видишь, что деньги для тебя — это что-то внешнее,
что приходит или не приходит, что ты заслуживаешь или нет
— это сигнал. Ты отделяешь себя от потока.

А теперь перепиши этот список заново, но с позиции: «Я
— источник, я — создатель, я — канал». Например: «День-
ги — это моя энергия, я разрешаю им течь через меня. Я
достойна принимать их за свой труд». Прочитай этот новый
список вслух, глядя себе в глаза в зеркало. Ты только что
перепрограммировала свою денежную матрицу. Делай это
упражнение раз в неделю, и ты увидишь, как чек начнёт до-
гонять твою самооценку.

А в следующей главе мы перейдём к самому вкусному —
к твоим ролям. Потому что когда ты распутаешь клубок «я



 
 
 

должна быть всем», твой бренд обретёт невероятную лёг-
кость. Идём дальше?



 
 
 

 
Глава 6. Упражнение «Мои
100 ролей» — как перестать

распыляться и выбрать главную
 

Ты когда-нибудь ловила себя на мысли, что внутри тебя
живёт целая толпа? Что ты одновременно и мама, и жена, и
дочь, и начальница, и уборщица, и психолог для подруг, и
бухгалтер, и копирайтер, и стратег, и вдохновитель, и ещё
десяток кого-то? И каждый из этих голосов требует внима-
ния, времени, энергии. Они спорят между собой, перебива-
ют друг друга, создают шум, в котором ты с трудом слышишь
себя настоящую.

Этот шум — главная причина твоего распыления. Ты пы-
таешься быть всеми одновременно, и в итоге не становишься
одной — той, которая приносит деньги, радость и влияние.
Ты разбиваешь себя на осколки, и клиенты видят лишь туск-
лую мозаику, вместо яркого цельного образа.

Я приглашаю тебя сделать то, что я делаю на первой сес-
сии с каждой своей клиенткой. Мы берём лист бумаги и вы-
писываем все роли, в которых ты живёшь. Даже те, кото-
рые кажутся смешными или незначительными. Потому что
именно они, незаметные, съедают твой ресурс и не дают тебе
сосредоточиться на том, что действительно приносит плоды.



 
 
 

Почему распыление — это не про многозадачность,
а про потерю себя

Нам внушали, что многозадачность — это суперсила жен-
щины. Что мы можем вести переговоры, варить суп и отве-
чать на сообщения одновременно. И мы гордимся этим. Мы
носим этот навык как медаль. Но на самом деле многозадач-
ность — это иллюзия. Мозг не может делать несколько слож-
ных дел одновременно. Он просто быстро переключается, и
каждое переключение стоит нам энергии, времени и каче-
ства.

Когда у тебя в голове сто ролей, ты не можешь ни одной
из них отдать на 100%. Ты везде присутствуешь наполовину.
И клиенты чувствуют эту половинчатость. Они ищут того,
кто полностью здесь, кто дышит своей экспертизой, кто не
отвлекается на роль «идеальной хозяйки» или «заботливой
мамочки» в момент продажи.

Распыление — это не про умение делать много дел. Это
про неспособность выбрать себя. Это про страх, что если
ты выберешь одну главную роль, то провалишь все осталь-
ные. Что мама обидится, муж останется без внимания, дом
зарастёт пылью, а бизнес рухнет. И ты держишься за все ро-
ли сразу, как за соломинки, боясь отпустить хоть одну.

Но парадокс в том, что именно отпускание — даёт тебе
силу. Когда ты перестаёшь быть всем для всех, ты наконец
становишься кем-то для себя. И тогда твой бренд обретает
форму, цвет, вкус. Он становится узнаваемым. И он начина-



 
 
 

ет приносить деньги легко, потому что ты перестала тратить
энергию на борьбу с собой.

Упражнение «Мои 100 ролей»: инструкция по при-
менению

Сейчас мы проведём самую честную инвентаризацию тво-
ей жизни. Не бойся, я буду с тобой на каждом шагу.

Шаг первый: выписать всё, что приходит в голову.
Возьми большой лист бумаги (А4 или даже А3), ручку и

сядь в тишине. Без телефона, без детей, без фонового шума.
Только ты и лист.

Напиши сверху: «Я есть…» — и начинай перечислять все
роли, которые ты играешь в своей жизни. Все, даже самые
незначительные. Например:

— Я мама (дочери, сына).
— Я жена (партнёрша, возлюбленная).
— Я дочь.
— Я подруга.
— Я сестра.
— Я начальница / руководительница.
— Я исполнитель (копирайтер, дизайнер, бухгалтер, ме-

неджер — в зависимости от твоей работы).
— Я коуч / наставник / консультант (если ты в этой роли).
— Я хозяйка дома (тот, кто планирует уборку, готовку,

закупки).
— Я финансист (кто считает бюджет семьи и бизнеса).



 
 
 

— Я психолог для подруг (кто выслушивает и даёт сове-
ты).

— Я организатор (планирует праздники, поездки, встре-
чи).

— Я медиатор (разруливает конфликты в семье или кол-
лективе).

— Я водитель (кто возит детей, мужа, себя).
— Я няня (если ухаживаешь за кем-то).
— Я учитель (если помогаешь детям с уроками).
— Я блогер / автор (если ведёшь соцсети).
Пиши, пока не почувствуешь, что перечислила всё. Не

останавливайся на первых десяти. Рой глубже. Наверняка
есть роль «психолог для мамы», «финансовый консультант
для мужа», «организатор встреч с подругами». Всё пиши.

Шаг второй: раскрась их по энергии.
Теперь, когда список готов (у тебя должно быть хотя бы

30—40, а лучше 50—70 ролей), возьми три разных цвета.
Например, зелёный, жёлтый и красный.

— Зелёным отметь те роли, которые наполняют тебя
энергией. После которых ты чувствуешь прилив сил, ра-
дость, вдохновение.

— Жёлтым — те, которые нейтральны. Они не дают
энергии, но и не отнимают особо. Ты их делаешь на автомате.

— Красным — те, которые высасывают тебя. После
которых ты чувствуешь себя опустошённой, раздражённой,
уставшей, даже если они «нужные».



 
 
 

Не оценивай себя. Просто раскрась честно.
Шаг третий: посмотри на красные роли.
Теперь посмотри на красные роли. Это те маски, которые

ты носишь против своей воли. Задай себе вопрос: «Кто на
самом деле должен делать это? Кому я делегирую эту роль?
Могу ли я отказаться от неё совсем или передать?».

Ты удивишься, сколько красных ролей ты взвалила на се-
бя просто из чувства вины или привычки. «Я должна быть
идеальной хозяйкой» — но тебе это не нравится. «Я должна
быть лучшей подругой, которая всегда доступна» — но ты
изнемогаешь. «Я должна быть бухгалтером в бизнесе» — но
ненавидишь цифры.

Это те роли, которые нужно сократить. Передать му-
жу, нанять помощницу, купить робот-пылесос, делегировать
бухгалтерию, сказать подруге «нет» хотя бы раз. Если ты не
откажешься от них, они будут высасывать твою энергию, ко-
торую ты могла бы вложить в главную роль.

Шаг четвёртый: выбери три зелёные роли, которые
ближе всего к деньгам.

Теперь взгляни на зелёные роли. Что тебя по-настоящему
зажигает? Что ты делаешь с удовольствием, и за это люди
готовы тебе платить?

Возможно, это роль эксперта, когда ты помогаешь клиен-
там решать их проблемы. Возможно, роль творца, когда ты
создаёшь продукты или контент. Возможно, роль наставни-
ка, когда ты ведёшь группу. Или роль стратега, когда ты при-



 
 
 

думываешь бизнес-решения.
Выбери три зелёные роли, которые потенциально моне-

тизируемы. Те, в которых ты можешь быть не только счаст-
ливой, но и востребованной.

А теперь из этих трёх выбери одну. Ту самую, главную.
Ту, которая приносит тебе максимальный кайф и максималь-
ную пользу миру. Ту, которую ты готова развивать, в кото-
рую готова вкладывать время и силы, даже если не будет
быстрого результата.

Вот она — твоя главная роль бренда.

Что делать с остальными ролями
Страх многих женщин: «Если я выберу одну, все осталь-

ные умрут». Нет, не умрут. Они просто перейдут в статус
второстепенных. Ты останешься мамой, женой, подругой,
дочерью. Но ты перестанешь делать это в ущерб своей глав-
ной роли. Ты выделишь им лимитированное время и энер-
гию, а основную часть — своей главной.

Представь, что ты — театр. В театре есть главный режис-
сёр и ведущий актёр — это твоя главная роль. А остальные
роли — это эпизодические выходы на сцену. Они важны, они
украшают спектакль, но не они определяют его успех. Если
ты будешь уделять им столько же времени, сколько главной
— спектакль провалится, потому что никто не поймёт, кто
тут главный герой.

Так что решение простое: 90% твоего рабочего време-



 
 
 

ни и внимания отдавай главной роли . Остальные 10%
— распределяй между всеми остальными, которые ты не мо-
жешь или не хочешь делегировать. И научись говорить «нет»
задачам и просьбам, которые не относятся к главной роли.
Это не эгоизм. Это профессионализм.

Как главная роль становится твоим брендом
Когда ты выбрала главную роль — ты получила компас.

Теперь все твои действия, контент, общение с клиентами,
продуктовый портфель — всё выстраивается вокруг этой ро-
ли. Ты перестаёшь быть «девушкой, которая чуть-чуть про
отношения, чуть-чуть про деньги, чуть-чуть про психоло-
гию». Ты становишься экспертом в своей главной роли  — на-
пример, наставником по женским практикам и деньгам, или
бизнес-коучем для женщин, или стратегом по упаковке.

Когда ты концентрируешься на одной роли, твой голос
становится чётче, твои сообщения — яснее, твоя аудитория
— лояльнее. Потому что люди любят определённость. Они
устали от размытых экспертов, которые обещают всё и ниче-
го не дают. Они хотят знать: «Этот человек — именно тот,
кто решит МОЮ проблему». И если твоя главная роль сов-
падает с их запросом — они придут к тебе с деньгами.

Проверь себя: представь, что ты на сцене, микрофон
включён. Ведущий представляет тебя одной фразой. Что он
скажет? «Сегодня у нас выступает… (твоя главная роль)».
Если эта фраза вызывает у тебя улыбку и чувство «да, это



 
 
 

я!» — ты выбрала правильно.

Резюме главы
— Ты носишь десятки ролей, и большинство из них вы-

сасывают энергию, не давая ничего взамен.
— Упражнение «Мои 100 ролей» помогает увидеть, где

ты распыляешься, и выделить главное.
— Красные роли — делегируй или отказывайся. Жёлтые

— минимизируй. Зелёные — развивай.
— Выбери одну главную монетизируемую роль, которая

приносит тебе кайф и пользу людям.
— Всё остальное — второстепенно. Отдавай главной роли

90% рабочего времени.

Твоё задание на сегодня
Ты уже написала список ролей? Если нет — сделай это

прямо сегодня. Это самое важное упражнение из всех, что
мы проходили. Не откладывай.

Когда список готов, раскрась его по цветам. А затем вы-
пиши отдельно на маленькую карточку твою главную роль
— ту самую, которую ты выбрала. Пусть эта карточка лежит
у тебя на рабочем столе или у зеркала. Напиши на ней: «Моя
главная роль — …».

В течение трёх дней каждый раз, когда ты будешь делать
что-то в бизнесе (писать пост, отвечать клиенту, создавать
продукт) — спрашивай себя: «Это делает меня сильнее в



 
 
 

моей главной роли или уводит в сторону?». Если уводит —
остановись и переключись. Ты удивишься, сколько времени
ты тратила на второстепенное, просто потому что не осозна-
вала это.

Твоя главная роль — это не ограничение. Это твой сверх-
звуковой двигатель. Когда ты перестаёшь пытаться быть
всем, ты позволяешь себе быть гениальной в одном. И имен-
но гениальность в одном привлекает деньги. Потому что за
простоту и ясность люди платят с большей охотой, чем за
хаос.

В следующей главе мы разберёмся, как этот выбор глав-
ной роли превратить в бренд, который не спутаешь ни с чьим
другим. Идём?



 
 
 

 
Глава 7. Женская логика vs
Мужская стратегия: почему
выгорают перфекционистки

 
Мы живём в мире, где правила бизнеса написаны муж-

чинами. Это не хорошо и не плохо — это просто факт. Ли-
нейные планы, квартальные отчёты, жёсткие KPI, стратегии
«любой ценой», конкуренция как война — всё это пришло
из мужской иерархической системы. И когда женщина при-
ходит в этот мир, она пытается вписаться. Она надевает де-
ловой костюм, меняет голос на более низкий, перестаёт улы-
баться в переговорах и начинает гнаться за цифрами, забы-
вая о себе.

И вроде бы всё правильно. Она становится «успешной».
Но внутри — тихий ужас. Потому что эта стратегия работает
против её природы. Она высасывает жизненные соки, пре-
вращает творчество в механику, а радость — в хроническую
усталость. И самый яркий симптом этого внутреннего кон-
фликта — перфекционизм.

Перфекционизм — это не про качество. Это про страх.
Это попытка контролировать каждую мелочь, потому что
внутри нет опоры. Это маска, за которой прячется растерян-
ная женщина, которая не знает, как быть собой в этом жёст-
ком мире. И она выгорает не от того, что много работает.



 
 
 

Она выгорает от того, что работает не по-своему.

В чём разница: две системы координат
Давай просто и честно посмотрим на эти два подхода. Я

не говорю, что мужская стратегия плоха — она эффективна
в своём контексте. Я говорю, что она не твоя, если ты чув-
ствуешь, что задыхаешься.

Мужская стратегия строится на прямых линиях. Цель
— это точка на горизонте, к которой нужно идти кратчай-
шим путём, не сворачивая. Время линейно: утро, день, ве-
чер; понедельник, вторник, среда — всё расписано. Резуль-
тат важнее процесса. Ошибки — это провалы, которые нуж-
но исправлять или скрывать. Конкуренты — враги, которых
нужно обойти. Сила — в давлении, в натиске, в переговор-
ной мощи.

Женская логика — это не отсутствие логики, это другая
логика. Она похожа на реку, которая огибает препятствия,
но всегда достигает моря. Она циклична: приливы и отливы,
подъёмы и спады. Она чувствует время не по часам, а по со-
стоянию: «сейчас я могу творить», «сейчас мне нужна пау-
за». Процесс для неё не менее важен, чем результат, потому
что в процессе рождается смысл. Ошибки — это не прова-
лы, а повороты, которые дают новый опыт. Конкуренты —
не враги, а вдохновители или партнёры. Сила — в притяже-
нии, в мягкости, в способности создавать пространство, куда
люди хотят приходить.



 
 
 

Когда ты пытаешься втиснуть свою женскую природу в
мужскую стратегию, ты делаешь то же самое, что сделала бы
рыба, пытаясь лазать по деревьям. У неё есть жабры, а ей
говорят: «Дыши лёгкими, это эффективнее». Она может по-
пытаться, но рано или поздно задохнётся.

Перфекционизм как маскулинная ловушка
Скажи честно: как часто ты не публикуешь пост, потому

что он «недостаточно хорош»? Как часто ты переделываешь
одну сторис по десять раз, потому что «не тот свет» или «не
та фраза»? Как часто ты откладываешь запуск, потому что
всё ещё не идеально?

Это перфекционизм. И он маскируется под высокие стан-
дарты. Но на самом деле это просто страх, что тебя не при-
мут такой, какая ты есть. Это попытка создать идеальный
образ, чтобы никто не увидел твоей уязвимости, твоих со-
мнений, твоей настоящей жизни.

Перфекционизм — это дитя мужской стратегии. Потому
что он требует конечного продукта, который можно изме-
рить, оценить, сравнить. Он не терпит незавершённости, те-
кучести, спонтанности. Он хочет, чтобы всё было по плану,
гладко и безупречно. И он убивает женскую энергию на кор-
ню.

Почему? Потому что женская природа — это процесс, те-
чение, изменение. Женщина создаёт не один раз и навсегда,
она постоянно рождает и перерождает. Её бренд, контент,



 
 
 

продукты — они живые, они дышат, они меняются вместе
с ней. А перфекционизм замораживает это течение, превра-
щая его в ледяную статую, которая красива, но мертва.

Когда ты гоняешься за идеалом, ты теряешь контакт со
своим телом, с интуицией, с ритмом. Ты перестаёшь слушать
себя и начинаешь слушать «как надо». И каждый раз, когда
ты не достигаешь этого призрачного «надо», ты чувствуешь
себя неудачницей. И это чувство — оно выжигает.

Три женских принципа вместо перфекционизма
Если ты готова отпустить перфекционизм и начать ды-

шать, вот тебе три опоры. Они не противопоставлены муж-
ской стратегии, они дополняют её, создавая баланс. Но для
начала тебе нужно разрешить себе быть в этом балансе.

Первый принцип: цикличность вместо линейности.
Твой бизнес — это не прямая линия вверх. Это спираль,

которая проходит через подъёмы и спады. Есть дни, когда ты
можешь горы свернуть, и дни, когда лучше просто лежать и
смотреть в потолок. Это нормально.

Научись планировать с учётом своих циклов. Не пытайся
сделать в «плохой» день столько же, сколько в «хороший».
Да себе право на медленные дни, на дни вдохновения и дни
тишины. Если ты будешь бежать всегда с одной скоростью
— ты сорвёшь ритм и упадёшь.

Попробуй вести календарь настроения в течение месяца.
Отмечай дни, когда ты чувствуешь прилив энергии, и дни,



 
 
 

когда хочется спрятаться. И распределяй задачи: сложные,
творческие, требующие концентрации — в энергичные дни.
Рутинные, простые, или вообще отдых — в дни спада. Это
не снизит твою эффективность — это увеличит её, потому
что ты перестанешь бороться с собой.

Второй принцип: процесс важнее конечного про-
дукта.

Твоя ценность — не только в том, что ты создала, но и
в том, как ты это создавала. В твоём путешествии, в твоих
инсайтах, в твоих ошибках, из которых родились новые от-
крытия.

Когда ты разрешаешь себе публиковать «неидеальные»
посты, говорить «неотрепетированные» эфиры, предлагать
«сырые» продукты — ты становишься живой. А живое все-
гда притягивает больше, чем отполированная кукла. Люди
хотят видеть не маску, а лицо. И лицо — оно с морщинками,
с неловкими моментами, с честными эмоциями. Это и есть
твой бренд.

Сделай эксперимент: в ближайшую неделю опубликуй хо-
тя бы один пост или сторис без подготовки. Без фильтров,
без выверенных фраз, просто поток сознания или короткое
видео. Посмотри на реакцию. Скорее всего, она будет луч-
ше, чем у твоих идеальных постов. Потому что это было по-
настоящему .

Третий принцип: кооперация вместо конкуренции.
В мужской стратегии ты должна быть лучше других, что-



 
 
 

бы выжить. В женской — ты можешь быть вместе с другими,
чтобы процветать.

Объединяйся с коллегами, рекомендуй других экспер-
тов, участвуй в совместных проектах. Это не отнимает твою
аудиторию — это расширяет её. Потому что когда ты даёшь
пространство другим, люди видят твою щедрость и безопас-
ность. И тянутся к тебе.

А конкуренция — она только высасывает энергию. Ты
смотришь на чужой успех и думаешь: «Почему не я?» —
и это чувство отравляет творчество. Переключи внимание:
«Чему я могу у них научиться? Как мы можем создать что-
то общее?». Это переводит энергию из разрушительной в со-
зидательную.

Как отпустить контроль и разрешить себе несовер-
шенство

Перфекционистка внутри тебя — это просто маленькая
девочка, которая боится осуждения. Она думает, что если
она сделает ошибку, её перестанут любить. Твоя задача —
стать для этой девочки заботливой взрослой. Сказать ей: «Я
вижу твой страх. Но мы можем ошибаться. И это не сделает
нас плохими. Это сделает нас настоящими».

Практика, которая помогает отпустить контроль, — «Ри-
туал несовершенства» . Раз в неделю делай что-то заведо-
мо «неидеальное». Например, напиши пост за пять минут
и опубликуй его без правки. Запиши видео с одной дубля.



 
 
 

Отправь коммерческое предложение без проверки на запя-
тые. Сделай то, от чего у твоего внутреннего перфекциони-
ста случится микроинфаркт.

И посмотри: мир не рухнул. Клиенты не убежали. Наобо-
рот, они могут даже оценить твою человечность. Этот экспе-
римент докажет твоему мозгу, что идеал не обязателен, что-
бы получать результат. И каждый раз будет легче.

Резюме главы
— Мужская стратегия (линейная, целевая, жёсткая) не

всегда подходит женской природе, и попытка играть по этим
правилам ведёт к выгоранию.

— Перфекционизм — это маска страха, порождённая по-
пыткой контролировать всё, чтобы соответствовать «идеа-
лу».

— Женская логика работает через циклы, процесс, коопе-
рацию и доверие к интуиции.

— Замени перфекционизм на три принципа: циклич-
ность, ценность процесса и сотрудничество.

— Разреши себе несовершенство — публикуй живые по-
сты, делай ошибки, будь настоящей.

Твоё задание на сегодня
Вспомни одну задачу в своём бизнесе, которую ты откла-

дываешь, потому что она кажется тебе «недостаточно гото-
вой». Может, это пост, или новый продукт, или запуск. А те-



 
 
 

перь возьми таймер и поставь 15 минут. За это время сделай
что угодно в сторону этой задачи — самый минимальный,
неидеальный шаг. Напиши черновик поста без правки, на-
бросай структуру продукта на салфетке, запиши аудиосооб-
щение с идеей запуска. Когда таймер прозвенит — остано-
вись. Готово.

Теперь перечитай или переслушай, что получилось. Ско-
рее всего, это далеко от идеала. Но ты сделала шаг. А следу-
ющий шаг ты можешь сделать завтра. Перфекционизм уми-
рает не от критики, а от действия. Каждый маленький несо-
вершенный шаг — это гвоздь в крышку его гроба.

А мы в следующей главе разберёмся, как собирать «до-
казательства» своей ценности, чтобы синдром самозванца
больше не мешал тебе упаковывать себя и кайфовать. Ты го-
това?



 
 
 

 
Глава 8. Синдром самозванца

— это просто нехватка данных.
Собираем доказательства

 
Я хочу, чтобы ты сейчас честно вспомнила: когда в по-

следний раз ты чувствовала себя самозванкой? Может, пе-
ред важным эфиром, когда внутри всё сжималось и шепта-
ло: «Кто ты вообще такая, чтобы учить других?». Или когда
клиент задал неудобный вопрос, а ты на секунду запанико-
вала, потому что показалось, что ты не знаешь ответа. Или
когда ты смотрела на успешных коллег и думала: «Они на-
стоящие эксперты, а я просто притворяюсь».

Знакомо? Если да — поздравляю, ты нормальный живой
человек. Но есть одна вещь, которую большинство из нас
не понимает: синдром самозванца — это не про отсут-
ствие компетенций. Это про отсутствие данных.

Твой мозг — это компьютер, который постоянно ищет
подтверждения твоим убеждениям. Если внутри сидит уста-
новка «я недостаточно хороша», мозг начинает сканировать
реальность и находить «доказательства» этой недостаточно-
сти. Он игнорирует сотни благодарных отзывов, но цепля-
ется за одно критическое замечание. Он пропускает мимо
ушей комплименты клиентов, но прокручивает в голове свои
ошибки снова и снова. Это не потому, что ты плохая. Это



 
 
 

потому, что мозг так устроен — он ищет угрозы, чтобы за-
щитить тебя от разочарований.

Но есть хорошая новость: этот механизм можно перепро-
граммировать. И для этого не нужно годами ходить к пси-
хологу или читать аффирмации перед зеркалом (хотя и это
полезно). Нужно просто начать собирать данные. Объек-
тивные, неопровержимые доказательства того, что ты — экс-
перт. Что ты уже помогаешь людям. Что ты имеешь право
стоять на этой сцене и брать деньги за свой труд.

Почему мы не видим своих побед
Парадокс синдрома самозванца в том, что он питается на-

шими же достижениями. Мы привыкли обесценивать их.
Ты провела консультацию, клиент ушёл счастливый. Но

ты думаешь: «Ну, это просто совпадение, он и сам бы спра-
вился». Ты написала пост, который собрал много теплых
комментариев. Ты говоришь себе: «Просто тема была попу-
лярная, это не моя заслуга». Ты получила благодарность за
свой курс. Ты вздыхаешь: «Они просто вежливые, не хотят
меня расстраивать».

Видишь? Ты переписываешь реальность, чтобы подтвер-
дить своё «я не эксперт». Ты отбираешь у себя право быть
успешной, потому что боишься, что если признаешь свою
компетентность, то на тебя ляжет ответственность — и ты
не справишься. Но правда в том, что ты уже справляешься.
Каждый день. Просто ты не замечаешь этого.



 
 
 

Есть один закон, который я называю «Законом обратной
связи»: ты получаешь ровно столько обратной связи,
сколько готов увидеть. Если ты настроена видеть свои
провалы — ты их увидишь. Если ты настроена видеть свои
успехи — ты увидишь их. Вопрос не в том, есть ли у тебя
успехи. Вопрос в том, куда ты направляешь своё внимание.

Инструмент «Папка доказательств»
Когда я работаю с женщинами, которые страдают от син-

дрома самозванца, первое, что я прошу их сделать — создать
цифровую или физическую «Папку доказательств». Это ме-
сто, куда ты складываешь все объективные подтверждения
своей экспертности. Без цензуры, без оценки, просто факты.

Что туда может входить?
— Отзывы и благодарности.  Не только развёрнутые,

но и короткие сообщения вроде «Спасибо, очень помогло».
Скриншоты, письма, голосовые. Всё, что говорит о том, что
ты была полезна.

— Скриншоты результатов клиентов.  Если клиент
достиг своей цели, написал про это, прислал фото или про-
сто сказал «у меня получилось» — это факт твоей работы.
Сохраняй.

— Твои кейсы. Описания ситуаций, где ты решила про-
блему. Как ты помогла, что сделала, какой был результат. Да-
же если это было бесплатно или для подруги — это опыт,
который работает на твою репутацию.



 
 
 

— Твои собственные достижения.  Дипломы, серти-
фикаты, курсы — да, это важно. Но и просто факты вроде
«я выдержала этот запуск», «я провела 10 консультаций за
неделю», «я написала книгу» — это тоже достижения, кото-
рые говорят о твоей устойчивости и профессионализме.

— Признание коллег. Когда другой эксперт рекоменду-
ет тебя, говорит о тебе с уважением, берёт у тебя интервью
или приглашает в партнёрство — это внешняя валидация,
которую нельзя игнорировать.

— Твои инсайты. Заметки о том, что ты поняла в про-
цессе работы, новые подходы, которые ты придумала, вопро-
сы, которые ты задала клиентам и которые помогли им про-
двинуться. Это твоя авторская методология.

И самое главное: каждый раз, когда ты чувствуешь
укол самозванца, открывай эту папку и перечитывай .
Ты удивишься, как быстро паника уступает место уверенно-
сти, когда перед глазами — 20, 30, 50 фактов твоей ценно-
сти. Это не самообман. Это просто честный взгляд на реаль-
ность, которую ты раньше игнорировала.

Синдром самозванца и идея «все знают, кроме ме-
ня»

Часто самозванец внутри нас звучит так: «Все вокруг та-
кие крутые, они всё знают, а я просто притворяюсь».

Но вот что я тебе скажу: никто не знает всего. Никто. Даже
самые успешные эксперты имеют зоны незнания, сомнения,



 
 
 

страхи. Разница лишь в том, что они не делают из этого
трагедию. Они говорят: «Я не знаю этого, но я знаю вот
это». И они не стыдятся признавать свои пробелы, потому
что их ценность — не в знании всего, а в умении решать
конкретные проблемы.

Кроме того, твоя аудитория часто вообще не ждёт от тебя
божественного всезнания. Она ждёт человека, который про-
шёл путь, который понимает их боль, который может дать
рабочие инструменты. И у тебя есть эти инструменты. Ты не
случайно оказалась в своей нише — ты наработала опыт, на-
била шишки, сделала выводы. Это и есть твоя экспертиза.

Попробуй прямо сейчас вспомнить пять ситуаций, где ты
помогла кому-то. Не теоретически, а конкретно. Если не по-
лучается — просто спроси у трёх своих знакомых или кли-
ентов: «В чём я была тебе полезна?». Они скажут тебе боль-
ше, чем ты ожидаешь. Потому что иногда мы не видим своей
ценности, пока она не отразится в чужих глазах.

Практика «Переписывание сценария»
Синдром самозванца — это не просто мысли. Это целый

сценарий, который прокручивается в голове на автомате: «Я
не справлюсь», «Меня разоблачат», «Я хуже других», «Это
случайность». Чтобы разорвать этот цикл, нужно сознатель-
но переписать сценарий.

Я предлагаю тебе технику, которую называю «Факт про-
тив Страха». Она простая и действенная.



 
 
 

Возьми лист бумаги и раздели его на две колонки. В левой
напиши «Мой страх» — то, что говорит тебе синдром само-
званца. Например: «Мой пост недостаточно глубокий, никто
не оценит». В правой колонке напиши «Факты» — что ре-
ально произошло в прошлом, когда ты публиковала посты.
Например: «В прошлый раз мой пост собрал 50 лайков и 5
комментариев, люди благодарили меня за полезные инсай-
ты».

Перечитай левую колонку — это просто твои старые стра-
хи, которые не имеют отношения к реальности. Перечитай
правую — это твой реальный опыт. Когда ты видишь их ря-
дом, становится очевидно, что страх лжёт, а факты говорят
правду. И чем больше ты делаешь это упражнение, тем сла-
бее становится голос самозванца.

Как превращать ошибки в доказательства
Одна из самых сильных уловок синдрома самозванца

— он использует твои ошибки как «доказательство» твоей
некомпетентности. Ты сделала ошибку — значит, ты не экс-
перт. Но это логическая ловушка.

Вспомни любого врача, адвоката, инженера, которого ты
уважаешь. У них тоже бывают ошибки. Но они не перестают
быть профессионалами. Потому что профессионал — это не
тот, кто никогда не ошибается. Это тот, кто умеет признавать
ошибку, исправлять её и делать выводы на будущее.

Когда ты ошибаешься — это не провал. Это данные. Ты



 
 
 

узнала что-то новое о своей работе, о клиентах, о себе. Ты
стала чуть более опытной. И это знание — тоже часть твоей
папки доказательств. Ты можешь сказать: «Я знаю, как не на-
до делать, и поэтому я могу уберечь клиента от этой ошиб-
ки». Это огромная ценность.

Так что не прячь свои ошибки. Используй их как топливо.
Рассказывай о них в контенте — это делает тебя живой и
честной, а значит, ещё более привлекательной для клиентов.

Резюме главы
— Синдром самозванца — это не отсутствие компетен-

ций, а отсутствие данных о своих достижениях.
— Мозг запрограммирован видеть угрозы, а не побе-

ды, поэтому нам нужно сознательно собирать доказательства
своей экспертности.

— «Папка доказательств» — твой главный инструмент
против самозванца. Храни там отзывы, кейсы, достижения,
инсайты и признания.

— Никто не знает всего. Эксперт — это не всезнайка, а
тот, кто умеет решать конкретные проблемы.

— Разоблачай страхи через упражнение «Факт против
Страха» — противопоставляй иррациональные убеждения
реальным фактам.

— Ошибки — не провалы, а ценные данные, которые де-
лают тебя опытнее.



 
 
 

Твоё задание на сегодня
Создай свою «Папку доказательств». Это может быть пап-

ка на телефоне, отдельный документ в облаке, даже физиче-
ская коробка с распечатками. Главное — чтобы она суще-
ствовала.

В течение следующих трёх дней собирай туда минимум
10 доказательств своей ценности. Это могут быть скрин-
шоты старых отзывов, записи твоих мыслей о том, как ты
помогла кому-то, даже просто благодарность от коллеги. Ес-
ли не можешь найти старые — создай новые: напиши себе
письмо с перечислением своих пяти главных достижений за
последний год.

А когда соберёшь — открой эту папку в момент, когда по-
чувствуешь укол самозванца. Почитай. И скажи себе вслух:
«Это факты. Это я. Я имею право быть здесь».

С каждым таким повторением твой внутренний голос бу-
дет становиться тише. А когда он замолчит — ты сможешь
упаковывать себя не из страха, что тебя «разоблачат», а из
спокойной уверенности, что ты действительно ценна. И это
состояние — ключ к бренду без надрыва. Потому что внеш-
няя упаковка всегда отражает внутреннее состояние. Когда
ты внутри — уверена, снаружи — это видно сразу.

В следующей главе мы закрепим это ощущение телесно,
чтобы перед каждым важным шагом ты могла возвращать
себе чувство «я есть ценность». Идём?



 
 
 

 
Глава 9. Практика:

Телесный якорь «Я есть
ценность» (перед каждым постом)

 
Ты уже знаешь, что твой внутренний голос часто врёт. Что

синдром самозванца — это просто нехватка данных, а пер-
фекционизм — страх быть несовершенной. Ты уже собрала
папку доказательств, выбрала главную роль, разобралась с
энергией денег. Но есть один нюанс: когда ты садишься пи-
сать пост или включаешь камеру, все эти знания часто вы-
летают из головы.

Потому что в момент действия твой мозг не слушает ло-
гику. Он слушает тело. Он сканирует твою позу, твоё дыха-
ние, твоё напряжение — и на основе этого делает вывод: «я
в безопасности» или «я в опасности». Если тело сжато, пле-
чи вверх, челюсть зажата — мозг включает режим защиты.
И даже если у тебя есть сто отзывов, ты чувствуешь себя ма-
ленькой и неуверенной. Ты начинаешь переписывать текст
по десять раз, удалять видео, откладывать публикацию. Ты
теряешь связь со своей ценностью.

Поэтому нам нужен телесный якорь. Это буквально фи-
зическая поза, движение или дыхание, которые мгновенно
возвращают тебя в состояние «я есть ценность». Это не аф-
фирмация, которую ты читаешь и не веришь. Это вход в со-



 
 
 

стояние через тело. Потому что тело не обмануть — если оно
чувствует уверенность, мозг подстраивается под него.

Я научу тебя простой, но очень мощной практике. Она
займёт меньше минуты, но результат будет огромным. И я
рекомендую делать её перед каждым постом, каждым
эфиром, каждым коммерческим предложением  — пе-
ред любым моментом, где ты выходишь в свет и показыва-
ешь себя.

Что такое телесный якорь и почему он работает
Ты когда-нибудь замечала, что если сесть ссутулившись,

опустить голову и смотреть вниз — настроение падает? А ес-
ли расправить плечи, поднять взгляд и улыбнуться — внут-
ри становится легче? Это потому что тело и психика связаны
двусторонней связью. Не только эмоции влияют на позу, но
и поза влияет на эмоции.

Есть известный эксперимент: люди, которые сидели пря-
мо и уверенно, чувствовали себя более компетентными и
принимали более смелые решения, чем те, кто сидел сгор-
бившись. Тело посылает сигналы мозгу: «мы сильны», «мы
на месте», «мы справимся». И мозг подчиняется.

Телесный якорь — это сознательное использование этой
связи. Ты выбираешь конкретное движение, позу или жест,
который ассоциируется у тебя с чувством ценности. И каж-
дый раз, когда ты его делаешь, ты «включаешь» это состо-
яние. Чем чаще ты практикуешь, тем быстрее срабатывает



 
 
 

якорь. Через неделю он будет запускаться за секунду, а через
месяц — почти автоматически, по одному лишь дыханию.

Я предлагаю тебе мой авторский якорь «Я есть ценность».
Он простой, женственный и очень эффективный. Я исполь-
зую его сама и учу всех своих клиенток. И каждая говорит:
«Это работает».

Практика: Якорь «Я есть ценность» — пошаговая
инструкция

Сейчас мы сделаем это вместе. Прочитай сначала всю ин-
струкцию, а потом выполни. Не торопись. Отнесись к этому
как к ритуалу — потому что это и есть твой личный ритуал
перед выходом в свет.

Шаг 1: Встань.
Не сиди. Встань на полную стопу. Ноги на ширине плеч,

колени мягкие, не заблокированы. Чувствуй землю под но-
гами — она держит тебя, она твоя опора. Можно даже чуть
покачаться, чтобы почувствовать контакт с полом.

Шаг 2: Расправь корону.
Представь, что невидимая нить тянет тебя за макушку

вверх. Позвоночник выпрямляется, но без напряжения. Го-
лова не задирается, а просто становится лёгкой. Плечи мяг-
ко опускаются вниз и назад — грудная клетка раскрывается,
сердце свободно. Это поза достоинства.

Шаг 3: Положи руку на сердце.
Правую ладонь положи в центр груди, туда, где бьётся



 
 
 

твоё сердце. Левую руку можно положить поверх правой или
оставить свободной. Чувствуй тепло своей руки, чувствуй
биение сердца. Это твой центр — твоя ценность, твоя жизнь,
твоя сила. Никто не может отнять у тебя то, что бьётся в гру-
ди.

Шаг 4: Сделай три глубоких вдоха и выдоха.
Вдыхай через нос, выдыхай через рот, но без напряжения.

На вдохе представляй, что ты вдыхаешь золотистый свет уве-
ренности. Он проходит через макушку, заполняет грудь, рас-
текается по всему телу. На выдохе выпускай всё лишнее: со-
мнения, страх, оценку других. Просто дыши, чувствуй, как
тело наполняется теплом и лёгкостью.

Шаг 5: Произнеси вслух (или мысленно) фра-
зу-ключ.

Когда ты чувствуешь тепло и уверенность, скажи твёрдо
и мягко одновременно:

«Я есть ценность. Моё присутствие — это дар. Я разре-
шаю себе быть видимой. Я разрешаю себе получать» .

Ты можешь выбрать свою фразу, более личную. Главное
— чтобы она шла изнутри, а не из головы. Например: «Я до-
стойна лучшего», «Мой голос важен», «Я здесь, чтобы помо-
гать и получать благодарность». Прочувствуй её.

Шаг 6: Зафиксируй состояние.
Побудь в этом состоянии 10—15 секунд. Запомни ощу-

щение: как стоят ноги, как лежит рука, как дышится, какой
у тебя подбородок, как легко в груди. Это состояние теперь



 
 
 

— твой якорь. Ты можешь вернуть его в любой момент, про-
сто встав, расправив плечи, положив руку на сердце и сде-
лав вдох. Повторяй этот ритуал каждый день, особенно пе-
ред тем, как создавать контент.

Как использовать якорь перед каждым постом
Теперь, когда у тебя есть якорь, встрой его в свой ритуал

создания контента. Это будет твой старт — твой вход в своё
экспертное состояние.

Перед тем как написать пост:
Ты садишься за ноутбук, открываешь редактор. Вместо

того чтобы сразу начать мучительно подбирать слова, ты
встаёшь, делаешь этот ритуал. Три вдоха, рука на сердце,
фраза «Я есть ценность». Это занимает 30 секунд. Но твоё
состояние меняется. Ты начинаешь писать не из тревоги
«что бы такое сказать, чтобы понравиться», а из уверенности
«у меня есть что сказать, я делюсь этим». Текст получается
другим — спокойным, глубоким, настоящим. Ты не перепи-
сываешь его по десять раз, потому что внутри чувствуешь,
что он уже хорош.

Перед тем как записать видео или выйти в эфир:
Камера включена, но ты не начинаешь сразу говорить. Ты

делаешь паузу, встаёшь (даже если ты сидишь, можно про-
сто выпрямить спину, расправить плечи и положить руку на
сердце). Вдох, выдох, внутренняя фраза. Твой голос звучит
увереннее, твой взгляд спокойнее, твои слова идут из цен-



 
 
 

тра, а не из тревоги. Зрители чувствуют это — они не знают,
что ты сделала ритуал, но они ощущают твою устойчивость
и доверяют тебе.

Перед тем как отправить коммерческое предложение или
назвать цену:

Ты держишь телефон, но вместо того чтобы нажать «от-
править» с замиранием сердца, ты делаешь паузу. Якорь.
Вдох, рука на сердце, «Я разрешаю себе получать». И толь-
ко после этого — отправляешь. Ты удивишься, как меняет-
ся твой голос в переписке, как исчезает эта дрожь «а вдруг
откажут». Ты уже внутри, ты уже ценна. Отказ или согласие
— это просто обратная связь, а не мера твоей ценности.

Что делать, если якорь не срабатывает с первого
раза

Иногда бывает, что ты делаешь ритуал, а внутри всё равно
тревожно. Это нормально. Якорь — это как мышца, её нуж-
но тренировать. Чем чаще ты его делаешь, тем быстрее он
начинает работать. Если в первый раз он не дал мгновенного
эффекта — не отчаивайся. Просто продолжай.

Возможно, тебе нужно усилить якорь, добавив в него что-
то личное: например, лёгкую улыбку, которая появляется,
когда ты думаешь о своих любимых клиентах. Или короткое
движение — провести рукой по плечу, будто обнимая себя.
Или вспомнить один из своих кейсов, где ты реально помог-
ла. Встрой это в ритуал.



 
 
 

Главное — не пропускай его. Сделай правило: ни один
пост не выходит без якоря. Это твоя личная дисциплина за-
боты. Не самоконтроль, а забота. Ты заботишься о себе, что-
бы не выходить в свет из неуверенности.

Резюме главы
— Тело и психика связаны: поза влияет на состояние не

меньше, чем мысли. Телесный якорь помогает быстро войти
в уверенность.

— Якорь «Я есть ценность»: встать, расправить плечи, ру-
ка на сердце, три вдоха, внутренняя фраза о своей ценности.

— Используй якорь перед любым публичным действием
— постом, эфиром, продажей. Это меняет твоё состояние и
качество коммуникации.

— Якорь тренируется: чем чаще практикуешь, тем быст-
рее срабатывает. В первое время можешь делать его по 2—
3 раза до того, как почувствуешь уверенность.

Твоё задание на сегодня
Сделай якорь «Я есть ценность» прямо сейчас, в конце

чтения этой главы. Встань, сделай всё по шагам. Почувствуй
его. А затем в течение дня перед каждым постом, сторис или
любым выходом в соцсети делай этот ритуал минимум три
раза. Даже если ты пишешь просто «доброе утро» — сделай
сначала якорь.

И после каждого раза отмечай: изменилось ли твоё состо-



 
 
 

яние? Чувствуешь ли ты себя более спокойной, более «в сво-
ей тарелке»? Через три дня ты заметишь, что это становится
привычкой. А через неделю — твой мозг начнёт ассоцииро-
вать публикацию не со страхом, а с этим тёплым уверенным
состоянием.

Ты упаковываешь себя не только словами и картинками.
Ты упаковываешь себя своим состоянием. И когда это состо-
яние — «я есть ценность», твоя упаковка работает без над-
рыва. Потому что ты уже есть. Остальное — просто детали.

А в следующей главе мы разберёмся, как перестать срав-
нивать себя с другими и перестать бояться, что на фоне
успешных коллег ты теряешься. Мы поговорим про иллюзию
фона. Идём дальше?



 
 
 

 
Глава 10. Как перестать

сравнивать себя с 20-летними
блогерками (иллюзия фона)

 
Сейчас я скажу тебе то, что знаю точно, но что многим

очень трудно принять: сравнивать себя с теми, кто на
десять-пятнадцать лет моложе — это как сравнивать
дуб и саженец. У них разные корни, разная крона, раз-
ное время плодоношения. И если саженец уже даёт
ягоды — это просто его сорт. А твой дуб только начи-
нает приносить жёлуди, но его тень укроет целый сад.

И всё равно, когда мы листаем ленту и видим 20-летних
блогерок с идеальной кожей, с миллионами просмотров, с
лёгкостью, с которой они танцуют в рилс и продают свои про-
дукты — внутри закипает что-то тёмное. Ты думаешь: «Они
такие молодые, а уже зарабатывают больше меня. У них всё
получается так просто. Почему я в свои 35 (или 40, или 50)
ещё не там?».

Этот голос — он опасен. Он не просто подтачивает само-
оценку. Он заставляет тебя обесценивать свой собственный
путь, свой опыт, свою глубину. И самое коварное — он воз-
никает на пустом месте, потому что ты не видишь всей кар-
тинки. Ты видишь только фасад. Только конечный кадр, от-
фильтрованный, выбранный из сотни неудачных. И в этом и



 
 
 

есть главная ловушка, которую я называю иллюзией фона.

Что скрывается за красивой картинкой
Каждый раз, когда ты завидуешь успеху молодой блогер-

ки, остановись и честно спроси себя: «Что я знаю о её жиз-
ни на самом деле?». Ты видишь её утреннее видео в пижа-
ме, но ты не знаешь, сколько денег она вложила в таргет. Ты
видишь её улыбку на обложке курса, но не знаешь, сколько
ночей она не спала, дорабатывая программу. Ты видишь её
подписчиков, но не знаешь, сколько из них купили, а сколь-
ко просто лайкнули.

Ты смотришь на её молодость и думаешь, что это преиму-
щество. Но у неё нет твоего жизненного опыта. Она не знает,
как ты выходила из кризиса, как растила детей, как строила
карьеру, как теряла и находила себя. Она не чувствует ту глу-
бину, которую чувствуешь ты после прожитых лет. Её ауди-
тория — это часто такие же молодые люди, которым нужна
энергия и лёгкость. А твоя аудитория — это люди, которым
нужна зрелость, устойчивость и понимание. Это другие рын-
ки, другие задачи, другая ценность.

Когда ты сравниваешь себя с ними, ты сравниваешь яб-
локи и апельсины. У них разный вкус, разный цвет, разное
предназначение. И тот факт, что они ярче на твоём экране
— ничего не говорит о твоей ценности. Это говорит только
о том, что алгоритмы любят молодые лица . Это не про
тебя. Это про систему, в которой мы живём. И если ты при-



 
 
 

нимаешь это за истину, ты проигрываешь самой себе.

Твои суперсилы, которых у них нет
Давай я перечислю то, что есть у тебя и чего нет у 20-

летней блогерки. Только честно. Не принижая себя.
— Ты знаешь, как преодолевать трудности.  Ты уже

прошла через увольнения, разрывы, потери, переезды, кри-
зисы. Ты знаешь, что мир не рушится, если что-то идёт не по
плану. У тебя есть иммунитет к панике. И твои клиенты это
чувствуют — они приходят к тебе за этой устойчивостью.

— Ты знаешь, чего хочешь, а чего нет.  У молодости
часто нет ясности — она пробует, ошибается, ищет. Ты уже
отсекла много лишнего. Ты знаешь свои границы, свои цен-
ности, своих людей. Это экономит тебе годы и силы.

— Ты умеешь глубоко слушать и слышать.  С годами
приходит эмпатия. Ты не просто даёшь советы — ты чув-
ствуешь человека, его состояние, его боль. Это то, чему нель-
зя научиться в 20. Это даётся только прожитыми отношени-
ями и работой над собой.

— Твой опыт — это твоя уникальность. Каждая твоя
ошибка, каждая победа, каждый клиент, каждый проект —
это кирпичик в фундаменте твоего бренда. У 20-летней это-
го фундамента нет. Она строит на песке. Ты строишь на ска-
ле.

Ты не хуже. Ты другая. И именно эта «другость» — твой
главный актив. Если ты будешь пытаться быть как она — ты



 
 
 

будешь всегда второй. Но если ты будешь собой — ты будешь
единственной.

Техника «Стоп-кадр» для остановки сравнения
Сравнение — это привычка. А привычку можно заменить.

Когда ты ловишь себя на том, что завистливо смотришь на
чужой аккаунт, скажи себе «Стоп-кадр» — мысленно или
вслух. И задай себе три вопроса. Я называю их «Вопросы
возврата к себе».

Первый вопрос: «Что именно я сейчас вижу?» — Ты
видишь только то, что она показала. Это вырезанный кусо-
чек жизни. Ты не видишь её страхов, долгов, бессонных но-
чей, скандалов с оператором или усталости от съёмок. За-
помни: в соцсетях все успешны, а в реальности — все бо-
рются.

Второй вопрос: «Какая потребность стоит за моей
завистью?» — Зависть — это не плохое чувство. Это сиг-
нал о том, чего тебе не хватает. Может, тебе не хватает свобо-
ды, или признания, или просто хорошего контента. Если ты
поймёшь свою истинную потребность, ты сможешь её удо-
влетворить, не сравнивая себя с другими. Например, если те-
бе не хватает драйва — займись новым проектом. Если при-
знания — напиши пост о своих достижениях. Зависть — это
компас, а не приговор.

Третий вопрос: «Что я могу сделать прямо сейчас
для своего роста, не оглядываясь на неё?»  — Сравне-



 
 
 

ние отнимает энергию. А действие — даёт. Переключи вни-
мание с неё на себя. Возьми лист бумаги и напиши один шаг,
который приблизит тебя к твоей цели. Сделай его. Ты уди-
вишься, как быстро исчезает зависть, когда твои руки заня-
ты делом.

Техника «Мой горизонт»
Чтобы окончательно перестать сравнивать себя с молоды-

ми блогерками, мне очень помогает одна мысленная практи-
ка. Я зову её «Мой горизонт».

Представь, что ты стоишь на берегу океана. Твой горизонт
— это то, что ты видишь. А другая женщина стоит в другом
месте, может быть, даже на другом континенте. У неё свой
горизонт. Её океан — тот же самый, но она видит другие
волны, другие корабли, другой свет. Она не видит того, что
видишь ты. И ты не видишь того, что видит она.

Сравнивать свои горизонты бессмысленно. Они просто
разные. Ты можешь быть счастлива в своём горизонте, а она
— в своём. Когда ты это понимаешь, ты перестаёшь догонять
чужую картинку и начинаешь ценить свою.

Попробуй делать эту практику каждый раз, когда срав-
нение накрывает. Закрой глаза, представь свой океан, своё
небо, свой свет. И скажи себе: «Я здесь. Мой путь уникален.
Я не должна идти по чужим следам» .

Как конвертировать чужой успех в своё вдохнове-



 
 
 

ние
Вместо того чтобы завидовать, ты можешь использовать

чужой успех как источник вдохновения. Это высокий пи-
лотаж — когда ты смотришь на другую и чувствуешь не укол,
а подъём.

Как это сделать? Задай себе другие вопросы, не разруши-
тельные, а созидательные: «Чему я могу у неё научиться?»,
«Что она делает хорошо, а я могу адаптировать под себя?»,
«Какие её приёмы я могла бы использовать в своей подаче?» .

Это переводит энергию из сравнения в развитие. Ты не
воруешь, ты учишься. Ты не копируешь, ты создаёшь своё.
Разница огромная. Когда ты вдохновляешься, ты растёшь.
Когда ты завидуешь — ты стоишь на месте.

Многие мои клиентки после этого упражнения начинали
благодарить своих «конкуренток» — потому что те стали для
них двигателем. Они перестали быть врагами и стали учите-
лями. И это освобождает.

Резюме главы
— Сравнение с молодыми блогерами — это иллюзия фо-

на. Ты видишь только фасад, а не всю картину их жизни и
трудов.

— У тебя есть суперсилы, которых у них нет: жизненный
опыт, устойчивость, глубокая эмпатия, ясность ценностей.

— Техника «Стоп-кадр»: останови сравнение, задай себе
три вопроса: что я вижу, что мне нужно на самом деле, что



 
 
 

я могу сделать сейчас.
— Практика «Мой горизонт» помогает вернуться в свою

реальность и перестать мерить чужую картинку.
— Используй чужой успех как вдохновение, а не как по-

вод для зависти. Это меняет всю энергию.

Твоё задание на сегодня
Вспомни одну 20-летнюю блогерку, на которую ты чаще

всего смотришь с завистью. Напиши на листе бумаги два
списка.

В первом списке перечисли всё, что она делает хорошо и
чему ты могла бы научиться. Не для того, чтобы стать как
она, а чтобы улучшить своё.

Во втором списке перечисли свои преимущества  по срав-
нению с ней. Всё, что есть у тебя и чего у неё нет: опыт, муд-
рость, глубина, навыки, связи, любые. Будь честна и щедра
с собой. Когда закончишь, перечитай второй список вслух.
Это твой защитный экран от иллюзии фона.

А потом сделай одно действие, которое приближает тебя
к твоей собственной цели — не той, которую ты подсмотре-
ла у неё, а той, которую выбрала сама. Напиши пост, запи-
ши видео, позвони клиенту. Напомни себе, что твой путь —
только твой.

И это завершает наш первый большой раздел. Ты прошла
основы: ты узнала, как отличить ресурс от долга, как не пре-
вращать развитие в насилие, как действовать мягкой силой,



 
 
 

как относиться к деньгам, как выбрать главную роль, как
остановить сравнение и заякорить своё состояние.

Теперь мы переходим к архитектуре бренда — как по-
строить каркас, который не скрипит. Ты готова строить даль-
ше?



 
 
 

 
РАЗДЕЛ 2. АРХИТЕКТУРА

БРЕНДА: КАРКАС БЕЗ СКРИПА
 
 

Глава 11. Миссия, которая не «спасти
мир», а «решить мою головную боль»

 
Когда я спрашиваю у женщин на консультациях: «Какая

у тебя миссия?», в девяти случаях из десяти я вижу одну
и ту же реакцию. Сначала — расширенные глаза. Потом —
долгая пауза. А затем — поток пафосных фраз, которые они
где-то вычитали у гуру маркетинга.

«Я хочу изменить сознание человечества» .
«Моя миссия — помочь каждой женщине обрести сча-

стье».
«Я несу в мир гармонию и любовь».
И всё это звучит красиво. И совершенно не работает.

Потому что за этими словами нет твоей настоящей жизни.
Нет твоей боли. Нет твоего конкретного опыта. Это просто
воздушные шары, которые лопаются при первом же прикос-
новении реальности. Клиенты не чувствуют их, потому что
они не чувствуют там тебя.

Я предлагаю тебе другой подход. Более честный, более
земной и невероятно более эффективный. Твоя миссия —



 
 
 

это не спасение мира. Это решение твоей собственной
головной боли.

Почему миссия «спаси мир» убивает твой бренд
Давай честно. Когда ты говоришь «я хочу изменить мир»,

ты сама в это веришь? Или это звучит так, будто ты должна
соответствовать какому-то героическому образу? Чаще все-
го это второе. Ты надеваешь мантию спасительницы, потому
что тебе кажется, что иначе твой бренд недостаточно значим.
Что без глобальной миссии ты просто «ещё один эксперт».

Но есть проблема. Когда твоя миссия слишком масштаб-
на, она становится абстрактной. А абстракция не продаёт.
Она не цепляет. Она не даёт людям понять, какую именно их
проблему ты решаешь. Они думают: «Ну, изменить мир —
это, конечно, здорово, но мне-то что с того? У меня ребёнок
не слушается, деньги не текут, и я не понимаю, куда двигать-
ся в жизни. Ты можешь помочь мне с этим?».

Глобальная миссия — она про тебя. Про твои амбиции.
Про твой эго. А клиенту нужно, чтобы ты говорила про
него. Чтобы ты касалась его боли. И чтобы он видел, что ты
понимаешь эту боль, потому что прошла через неё сама.

Вот почему миссия, которая рождается из твоей собствен-
ной головной боли, всегда работает лучше. Потому что она
честная. Она конкретная. Она заряжена твоим личным опы-
том. И она даёт клиенту понять: «О, она знает, каково это.
Она была там же, где и я. Она сможет меня вывести».



 
 
 

Что такое «твоя головная боль» и как её найти
Твоя головная боль — это та проблема, с которой ты

столкнулась лично. Которая тебя мучила, не давала спать,
стоила тебе денег, нервов, здоровья. И в какой-то момент ты
нашла способ её решить. Ты прошла путь от состояния «я не
знаю, что делать» до состояния «я знаю, как это работает».
И теперь ты можешь вести других этим же путём.

Это может быть что угодно:
— Ты не могла продавать свои услуги, стеснялась назы-

вать цену, и у тебя уходили годы, чтобы научиться просить
достойную оплату.

— Ты выгорала от многозадачности, пыталась быть иде-
альной мамой и бизнес-леди одновременно, пока не нашла
свой ритм.

— Ты жила в хроническом стрессе из-за отношений с
мужчинами или с собственным телом, пока не разобралась
с самооценкой.

— Ты боялась публичности, тряслась перед каждым эфи-
ром, пока не выработала систему мягкого выхода в свет.

Эта боль — она и есть твой стартовый кейс. Она — твой
самый убедительный отзыв. Потому что ты прожила её на
своей шкуре. И когда ты говоришь клиенту: «Я была там,
где ты сейчас», — он тебе верит. Потому что он чувствует
правду в каждом твоём слове.



 
 
 

Как сформулировать миссию через решение своей
боли

Теперь я дам тебе алгоритм. Он простой, но требует чест-
ности. Возьми лист бумаги и пройди все шаги.

Шаг 1: Напиши свою самую большую недавнюю
проблему.

Вспомни ситуацию за последние 1—3 года, которая бы-
ла для тебя действительно сложной. Ту, которая заставля-
ла тебя плакать по ночам, беситься, чувствовать бессилие.
Опиши её одним-двумя предложениями. Без прикрас. На-
пример: «Я работала по 12 часов, боялась повышать цены,
ненавидела свои посты и чувствовала себя выжатой как ли-
мон».

Шаг 2: Опиши, как ты из этого вышла.
Что ты сделала? К кому пошла? Какие инструменты ис-

пользовала? Что изменилось в твоём мышлении и действи-
ях? Например: «Я пошла к коучу, начала практиковать те-
лесные якоря, перестала сравнивать себя с другими, подня-
ла цены и уволила токсичных клиентов» .

Шаг 3: Опиши состояние, в котором ты сейчас.
Как ты себя чувствуешь сейчас, когда эта проблема реше-

на? Что изменилось в твоей жизни? Например: «Я работаю
по 5 часов в день, получаю в 3 раза больше, кайфую от каж-
дого клиента и чувствую, что моя жизнь — моя».

Шаг 4: Сформулируй миссию.
Теперь соедини это в одну фразу. Она должна звучать так:



 
 
 

«Я помогаю [кому] решить [ту же проблему, что была
у меня], чтобы они [оказались в том же состоянии, что
и я сейчас]».

И вот примеры, как это выглядит вместо пафоса.
Вместо: «Я несу гармонию в мир».
Стало: «Я помогаю женщинам, которые выгорели от мно-

гозадачности, вернуть себе энергию и начать зарабатывать с
кайфом».

Вместо: «Я меняю сознание человечества».
Стало: «Я помогаю экспертам, которые боятся публично-

сти, полюбить камеру и начать получать от неё деньги».
Вместо: «Я помогаю женщинам обрести счастье».
Стало: «Я помогаю женщинам, которые потеряли себя в

отношениях, выстроить здоровые границы и начать жить из
самоценности».

Видишь разницу? Второй вариант — живой. В нём есть
боль, есть решение, есть конкретный результат. И он момен-
тально откликается у тех, кто находится именно в этой боли.
Они думают: «Это про меня». И они идут к тебе.

Миссия как компас, а не как лозунг
Твоя миссия — это не то, что ты вешаешь на стену в кра-

сивой рамке. Это то, что ты используешь каждый день .
Она становится твоим фильтром, твоим компасом.

Ты смотришь на любой новый продукт, пост, запуск и
спрашиваешь себя: «Это ведёт моих клиентов к решению их



 
 
 

боли? Это приближает их к моему состоянию „кайфа и сво-
боды“?». Если да — делай. Если нет — не трать время.

Твоя миссия помогает тебе отсекать лишнее. Она даёт те-
бе право говорить «нет» проектам, которые не в твоей ли-
нии. Она экономит твою энергию. И она делает твой бренд
ясным и последовательным.

Клиенты любят последовательность. Когда они видят, что
ты каждый раз возвращаешься к одной и той же боли, к од-
ному и тому же решению, они начинают тебе доверять. По-
тому что они знают: этот человек знает, что делает. Он не
мечется, он идёт по своему пути.

Что делать, если твоя боль кажется «недостаточно
важной»

Я часто слышу: «Ну, моя проблема не такая глобальная,
не катастрофа. Стыдно делать на этом миссию» .

Слушай. Если эта проблема мучила тебя, если она стоила
тебе времени, нервов, денег — она уже достаточно важна.
И поверь, есть тысячи людей, которые страдают от того же
самого. И для них это не «мелочь». Для них это их жизнь.

Ты не обязана быть героиней, которая пережила трагедию.
Достаточно быть женщиной, которая прошла через что-то
обычное, но болезненное, и вышла из этого с инструмента-
ми. Твоя «обычная» боль — это чей-то ежедневный ад. И ты
можешь быть тем человеком, который выведет их из этого
ада.



 
 
 

Резюме главы
— Глобальная миссия «спасти мир» отдаляет тебя от кли-

ента. Она про тебя, а не про него.
— Настоящая миссия рождается из твоей личной боли —

из той проблемы, которую ты решила и теперь помогаешь
решать другим.

— Сформулируй миссию через формулу: «Я помогаю [ко-
му] решить [свою старую проблему], чтобы они [оказались
в моём новом состоянии]».

— Миссия — это компас. Она помогает тебе выбирать,
что делать, а что нет, и делает твой бренд последовательным.

— Не стесняйся своей боли, какой бы «обычной» она ни
казалась. Для кого-то она — главная драма жизни.

Твоё задание на сегодня
Выполни четыре шага с листом бумаги. Напиши свою ста-

рую проблему, путь выхода, новое состояние. А затем сфор-
мулируй свою миссию по формуле. Запиши её на отдельную
карточку или в заметки телефона.

А теперь — самый важный шаг. Прочитай свою миссию
вслух три раза. Сначала тихо, потом громче, потом с пол-
ной уверенностью. Почувствуй, как она звучит. Есть ли в ней
твоя боль? Есть ли в ней твой выход? Отзывается ли она в
теле?

Если да — ты нашла свой путеводный свет. Если нет —



 
 
 

переформулируй, пока не почувствуешь. Это та миссия, с
которой ты пойдёшь в мир. И она будет не про грандиоз-
ность. Она будет про реальность. А реальность, как мы зна-
ем, всегда работает лучше иллюзий.

Сохрани эту миссию. Мы будем возвращаться к ней, ко-
гда будем строить твой УТП, контент и продукты. Потому
что это основа, которая держит всё остальное. Без неё архи-
тектура бренда рушится. С ней — она становится крепкой,
живой и притягательной.

Поздравляю, ты начала строить настоящий каркас. В сле-
дующей главе мы разберём, через какой архетип ты будешь
говорить с миром, чтобы тебя слышали и слушались. Готова?



 
 
 

 
Глава 12. Архетипы в упаковке:

какую роль ты играешь
и какая приносит деньги

 
Ты когда-нибудь замечала, что одни эксперты вызывают

желание немедленно заплатить, а другие — только вежливое
«да, интересно, но как-нибудь потом»? Разница часто не в
компетенциях, не в цене и даже не в количестве подписчи-
ков. Разница в том, какую роль играет эксперт в сознании
клиента. Это и есть архетип.

Архетип — это не маска, которую ты надеваешь. Это твоя
глубокая психологическая структура, твой природный спо-
соб взаимодействия с миром, твой голос, твой стиль, твоя
манера говорить. Когда ты находишь свой архетип и начи-
наешь с ним совпадать, твоя упаковка становится неотрази-
мой. Потому что она перестаёт быть «дизайном» и становит-
ся «содержанием».

Но есть ловушка: многие женщины выбирают архетип, ко-
торый, по их мнению, «приносит деньги», а не тот, который
идёт от их природы. Они пытаются быть «вожаком», будучи
«заботливой матерью». Или играют «мудрую наставницу»,
когда внутри они — «бунтарка». Это как пытаться танцевать
в неудобной обуви. Ты можешь даже пройти какое-то рас-
стояние, но ноги сотрёшь в кровь. И рано или поздно ты упа-



 
 
 

дёшь.
Я предлагаю тебе не искать «денежный» архетип. Я пред-

лагаю найти свой — и тогда деньги придут естественно, по-
тому что ты будешь действовать из силы, а не из усилия. А
чтобы ты могла осознанно выбирать, давай разберём четыре
основных женских архетипа в бизнесе — те, которые реаль-
но работают и приносят доход.

Четыре архетипа денежной женщины
Я выделяю четыре архетипа, которые чаще всего встреча-

ются среди женщин-экспертов и коучей. Они не исчерпыва-
ют всего разнообразия, но покрывают 90% случаев. И почти
каждая из нас — это микст из двух-трёх, но один всегда до-
минирует.

Первый архетип: Заботливая Мать / Хранительни-
ца.

Это та, кто создаёт безопасное пространство. Она говорит
мягко, успокаивающе, принимающе. Её суперсила — эмпа-
тия и умение быть «жилеткой» и «спасением» одновремен-
но. Она знает, как поддержать, как снять тревогу, как дать
почувствовать, что с тобой всё будет хорошо.

Как это звучит в бизнесе: «Я здесь, я держу тебя. Я прове-
ду тебя за руку». Её контент — это поддержка, бережность,
разбор страхов, забота о состоянии. Её клиенты часто при-
ходят с запросом «я устала, я не справляюсь, помоги мне об-
рести устойчивость».



 
 
 

Какие деньги она приносит: Доверительные, долгосроч-
ные. Клиенты приходят к ней надолго, потому что она стано-
вится для них эмоциональным центром. Её часто выбирают
в кризис, и остаются на годы. Но она может недооценивать
себя и занижать цены, потому что «жалко брать с уставших».
Ей важно напоминать себе, что забота — это тоже ценность,
и она стоит денег.

Второй архетип: Мудрая Наставница / Жрица.
Это та, кто говорит с глубиной и опорой на древнюю муд-

рость (или на свой богатый жизненный опыт). Она не суе-
тится, не спасает — она просто знает. Её слова часто звучат
как пророчества или как истины, которые ты уже знаешь, но
забыла. Она спокойна, центрирована, она слушает и слышит
между строк.

Как это звучит в бизнесе: «Я вижу твой путь. Я знаю, что
тебе нужно. Сядь и послушай». Её контент — это глубокие
размышления, метафоры, истории, которые проходят через
душу. Она даёт не столько технологию, сколько смысл и ви-
дение.

Какие деньги она приносит: Высокий чек, но точечно. Она
не продаёт массово, потому что её аудитория — это зрелые,
готовые платить люди, которым нужна не инструкция, а ини-
циация. Её слабое место — она может быть слишком отстра-
нённой и не успевать за динамикой рынка. Ей важно добав-
лять конкретику и структуру в свои предложения.

Третий архетип: Воительница / Амазонка.



 
 
 

Это та, кто рвёт и мечет. Она энергична, драйвовая, она
говорит «Давай! Вперёд! Сделаем это!». Её суперсила —
трансформирующая мощь. Она не гладит по головке, она
встряхивает, бросает вызов, выводит из зоны комфорта. Она
— про результаты, про скорость, про «ты сможешь больше,
чем думаешь».

Как это звучит в бизнесе: «Хватит ныть. Вставай и де-
лай. Я покажу тебе, как». Её контент — это энергия, моти-
вация, чёткие задания, жёсткая любовь. Она привлекает тех,
кто устал от мягких коучей и хочет прорыва.

Какие деньги она приносит: Быстрые и большие, но ча-
сто связаны с риском выгорания — её самой и её клиентов.
Она может брать высокие чеки, но тратить много энергии на
удержание темпа. Ей важно научиться включать паузы и не
путать силу с агрессией.

Четвёртый архетип: Игривая Создательница / Вол-
шебница.

Это та, кто творит с лёгкостью и радостью. Она не борет-
ся, она играет. Её суперсила — вдохновение, спонтанность,
умение создавать новое из ничего. Она притягивает людей
своей харизмой и умением превращать рутину в праздник.
Она часто придумывает форматы, упаковки, игры, которые
никто до неё не делал.

Как это звучит в бизнесе: «А давай попробуем вот так!
Это будет весело!». Её контент — это креатив, смелость, эс-
тетика, легкость. Она не боится экспериментировать, и кли-



 
 
 

енты идут за этим кайфом.
Какие деньги она приносит: Непредсказуемые, но высо-

кие, если попадает в тренд. Она может резко взлететь и так
же резко остыть, если перестаёт вдохновляться. Ей нужна
структура, чтобы не размениваться на сотни идей и доводить
проекты до монетизации.

Как узнать свой доминирующий архетип
Теперь, когда ты прочитала про них, наверняка где-то

внутри зазвучало: «Это про меня, а вот это — нет». Это твоя
интуиция. Но давай добавим к ней рациональности.

Подумай о своих любимых задачах в бизнесе. Что те-
бе нравится делать больше всего: поддерживать, наставлять,
встряхивать или творить? Когда ты чувствуешь себя в ресур-
се — какая твоя роль? Как к тебе приходят клиенты: за теп-
лом, за смыслом, за драйвом или за вдохновением?

А теперь честно ответь, что тебе тяжелее всего. Например,
Воительнице может быть тяжело молчать и ждать, Заботли-
вой Матери — быть жёсткой, Наставнице — суетиться, а Со-
здательнице — следовать плану. Это тоже подсказка.

И последний вопрос: за что тебя благодарят? Что люди
говорят о тебе в отзывах? «Благодаря ей я почувствовала се-
бя в безопасности», «она открыла мне глаза», «она зарядила
меня энергией», «она вдохновила меня на перемены»? Эти
фразы — прямое попадание в твой архетип.



 
 
 

Как архетип влияет на твою упаковку и доход
Когда ты знаешь свой архетип, ты можешь строить упа-

ковку под него, а не вопреки.
Если ты Заботливая Мать — твой визуал будет тёплым,

пастельным, с мягкими линиями. Твои тексты будут длин-
ными и глубокими, а призывы — бережными. Ты будешь
продавать через «я рядом, я помогу», а не через «успей до
завтра». И твои клиенты будут чувствовать себя защищён-
ными.

Если ты Воительница — твой визуал может быть кон-
трастным, ярким, дерзким. Твои тексты — короткими, руб-
леными, с императивами. Ты продаёшь через вызов и резуль-
тат. И твои клиенты будут чувствовать себя мобилизованны-
ми.

Если ты Наставница — твой визуал будет сдержанным,
элегантным, возможно, с глубокими цветами. Твои тексты
— с долгими паузами, метафорами, притчами. Ты продаёшь
через доверие к твоей мудрости. И твои клиенты будут чув-
ствовать себя услышанными и понятыми.

Если ты Создательница — твой визуал может быть ярким,
игривым, с элементами сюрприза. Твои тексты — живые, со
смайлами, шутками, неожиданными поворотами. Ты прода-
ёшь через радость и новизну. И твои клиенты будут чувство-
вать себя вдохновлёнными.

И самое важное: когда ты строишь упаковку в соответ-
ствии с архетипом, ты тратишь меньше энергии. Потому что



 
 
 

ты перестаёшь делать то, что тебе несвойственно. Ты не «иг-
раешь роль» — ты есть. И в этом состоянии продажи про-
исходят естественно, как дыхание.

Что если твой архетип не один
Мало кто из нас состоит из одного архетипа чисто. Ты мо-

жешь быть Наставницей с примесью Воительницы, или Со-
здательницей с материнской заботой. И это нормально. Это
делает тебя объёмной и живой.

Но в бизнесе важно выделить доминанту. И именно её
встраивать в свою упаковку как основную ноту. А остальные
— использовать как дополнительные акценты, как специи,
которые обогащают блюдо, но не заглушают главный вкус.

Например, если ты Наставница, но у тебя есть энергия Во-
ительницы, ты можешь иногда «встряхивать» аудиторию, но
базовый тон останется мудрым и глубоким. Если ты Созда-
тельница, но в тебе много материнской заботы — ты можешь
быть «лёгкой мамой», которая вдохновляет и не давит.

Просто осознай это и не пытайся быть «всем сразу» в каж-
дом посте. Это утомляет тебя и сбивает с толку клиентов.

Резюме главы
— Архетип — это твоя природная роль, которая опреде-

ляет, как тебе комфортно взаимодействовать с клиентами и
зарабатывать.

— Четыре денежных архетипа: Заботливая Мать, Мудрая



 
 
 

Наставница, Воительница, Игривая Создательница.
— Выбирай свой архетип через любимые задачи, свой го-

лос, то, за что тебя благодарят, и что тебе тяжелее всего.
— Упаковка, построенная на твоём архетипе, работает без

надрыва: ты говоришь на своём языке, в своей стилистике,
со своей энергией.

— Допустим микст, но главный тон должен быть один. Не
распыляйся, не играй чужие роли.

Твоё задание на сегодня
Возьми лист бумаги и напиши ответы на три вопроса:
— Как ты чаще всего помогаешь людям? (Через поддерж-

ку, через знание, через энергию, через вдохновение?)
— Какие отзывы ты получаешь чаще всего? Что люди це-

нят в тебе в первую очередь?
— Какая роль тебе даётся легче всего, без усилий? В какой

роли ты чувствуешь себя собой?
Если ответы сошлись в одном направлении — ты опреде-

лила свой архетип. Если нет — поищи ещё, какой из четырёх
вызывает у тебя внутреннее «да, это я». А затем напиши на
карточке: «Мой архетип — …». И подумай, как это отража-
ется в твоей текущей упаковке: цветах, текстах, тоне обще-
ния, форматах контента.

Если ты заметишь несоответствие (например, ты Настав-
ница, а твой аккаунт кричит как Воительница) — это и есть
твой главный источник усталости. Исправь его. Начни с од-



 
 
 

ного следующего поста — напиши его так, как говорит твой
архетип. И почувствуй, как дышится легче.

Твой архетип — это твой голос, твой стиль, твоя магия.
Используй его, чтобы привлекать своих клиентов без борьбы
и надрыва.

В следующей главе мы перейдём к нише — как найти ту
уникальную область, где твой архетип и твоя головная боль
встречаются и рождают золото. Идём дальше?



 
 
 

 
Глава 13. Ниша — это не боль,

это твоя суперспособность.
Находим её через радость

 
В прошлой главе мы говорили о миссии, которая рождает-

ся из твоей личной головной боли. Это важный фундамент.
Но есть одна опасность: если ты зацикливаешься только на
боли, ты рискуешь превратить свою работу в бесконечное
хождение по кругу своих старых ран. Ты начинаешь жить
прошлым, а не будущим. Ты становишься терапевтом для
себя вечной, а не создателем новой реальности.

Ниша — это не про боль. Ниша — это про суперспособ-
ность. Это место, где твой уникальный опыт, твои таланты
и твоя радость встречаются с запросом мира. И когда ты на-
ходишь эту точку, твой бизнес перестаёт быть «работой над
собой» и становится «игрой, за которую платят».

Я хочу, чтобы ты запомнила это навсегда: ниша — это
не тюрьма, это сцена. Это не ограничение, а фокус. Это
не «я должна решать только эту проблему», а «я могу решать
её лучше всех, потому что я её люблю».

Почему ниша как «боль» утомляет, а как «радость»
— заряжает

Когда ты выбираешь нишу только потому, что «там есть



 
 
 

спрос» или «там много денег», ты вступаешь на чужую тер-
риторию. Ты начинаешь учиться тому, что тебе не интерес-
но, общаться с теми, кто тебе не близок, и делать то, от че-
го внутри зевается. Ты можешь даже преуспеть — некоторое
время. Но это будет стоить тебе гигантских усилий. Каждый
пост будет даваться через «надо», каждая консультация —
через «терплю». И рано или поздно ты выгоришь, потому
что ты не в своей стихии.

А когда ты выбираешь нишу через радость, происходит
магия. Ты не заставляешь себя вставать по утрам — ты про-
сыпаешься с мыслью: «О, сегодня я снова могу делать это».
Твой контент льётся легко, твои клиенты чувствуют твою
искренность, твоя энергия притягивает правильных людей.
Ты не просто решаешь проблему — ты делаешь это с вдох-
новением, и твои клиенты заряжаются этим вдохновением.
Это создаёт долгосрочные отношения и высокие чеки, пото-
му что люди платят не за решение проблемы, а за состояние,
которое ты им даёшь.

Настоящий эксперт всегда говорит о том, что ему интерес-
но. И его интерес заразителен. Когда ты увлечена, твоя ауди-
тория увлекается. Когда ты кайфуешь, твои клиенты кайфу-
ют. Когда ты играешь — они играют с тобой. Поэтому ниша
— это не о том, «что я должна делать, чтобы заработать», а
о том, «что я могу делать с такой радостью, что мир не
сможет устоять».



 
 
 

Как найти свою суперспособность: три ключа
Твоя суперспособность — это не навык, который можно

выучить. Это то, что у тебя уже есть. То, что даётся тебе лег-
ко, а другим — с трудом. То, что ты делаешь настолько есте-
ственно, что иногда даже не замечаешь, что это и есть твоя
сила. Я дам тебе три ключа, которые помогут её обнаружить.

Первый ключ: внимание к тому, что тебя восхища-
ет.

Вспомни, о чём ты можешь говорить бесконечно, не уста-
вая. Какую тему ты изучаешь не потому, что надо, а потому
что тебе жуть как интересно? Что ты читаешь в свободное
время? На какие подкасты подписана? Какие разговоры вы-
зывают у тебя живой отклик, а не скуку?

Это может быть что угодно — от психологии и педагогики
до моды и дизайна интерьеров. Не ограничивай себя «экс-
пертными» рамками. Твоя суперспособность может лежать
в области, которую ты никогда не рассматривала как бизнес.
Например, ты обожаешь организовывать пространство, и это
может стать нишей в коучинге — помощь в наведении по-
рядка в жизни. Или ты любишь готовить, и это может пере-
расти в контент о балансе и заботе о себе. Суть не в самой те-
ме, а в твоём отношении к ней. Если тебе горит — это маяк.

Второй ключ: что люди чаще всего просят тебя сде-
лать?

Это очень простой, но мощный маркер. Подумай, с каки-
ми просьбами к тебе обращаются друзья, коллеги, знакомые.



 
 
 

Что они говорят? «Послушай, у тебя классный вкус, помо-
ги подобрать» или «Ты так здорово всё систематизируешь,
подскажи, как организовать проект»? Или, может, ты та, к
кому приходят за поддержкой и утешением? Или ты лучший
генератор идей?

Эти просьбы — не случайность. Это социальное зеркало,
которое показывает, в чём люди видят твою ценность. И ча-
сто они видят то, что ты сама не замечаешь, потому что для
тебя это «просто» и «легко». А легко — это и есть твой та-
лант.

Третий ключ: где ты чувствуешь состояние потока?
Вспомни моменты, когда ты работала и забывала о време-

ни. Когда теряла чувство голода и усталости. Когда всё полу-
чалось как будто само собой. Что ты делала в эти моменты?
С каким типом задач, с какими людьми, в каких условиях?

Состояние потока — это верный признак, что ты исполь-
зуешь свои суперспособности. Если ты часто ловишь себя на
том, что «залипаешь» на каком-то деле, это не прокрастина-
ция — это твой навигатор. Запиши эти моменты, проанали-
зируй их. Возможно, там кроется твоя золотая ниша.

Где радость встречается с запросом
Когда ты нашла свои ключи — что тебя восхищает, о чём

тебя просят, и где ты в потоке — пришло время соединить
это с запросом рынка. Но не через «а где больше денег», а
через «кому это реально нужно и кто будет рад это получить



 
 
 

от меня?».
Поставь себя на место клиента. Есть ли люди, которые

страдают от того, что у них нет этой лёгкости, этого пони-
мания, этого таланта, который есть у тебя? Может быть, они
устали, потеряны, не знают, как организовать свою жизнь
или бизнес. И ты можешь быть тем человеком, который ска-
жет: «Я знаю, как это сделать. И я могу научить тебя так же
легко, как делаю это сама».

Твоя ниша — это пересечение твоей радости и чужой
боли. Это когда ты решаешь проблему, но не через насилие,
а через передачу своей суперспособности. Ты не просто «за-
крываешь вопрос» — ты «открываешь дверь» для клиента.
Ты показываешь ему новый мир, где можно жить легко и ра-
достно, потому что ты сама в этом мире живёшь.

И вот что важно: когда ты работаешь в этом пересечении,
конкуренция перестаёт быть проблемой. Потому что ты не
просто предлагаешь услугу — ты предлагаешь свой уникаль-
ный способ видеть мир. А способ видеть мир нельзя скопи-
ровать. Он может быть близок, но не идентичен. Именно это
делает тебя незаменимой для твоей аудитории.

Три шага к нише через радость
Теперь — практика. Не откладывай на «когда будет вре-

мя». Возьми лист бумаги и пройди эти три шага прямо сей-
час.

Шаг 1: Составь список «Я люблю». В течение 5 минут



 
 
 

пиши всё, что приходит в голову: «я люблю читать», «я люб-
лю систематизировать», «я люблю общаться с людьми», «я
люблю красивые картинки», «я люблю помогать подругам с
выбором одежды». Не критикуй, не оценивай. Просто поток.

Шаг 2: Составь список «Меня просят».  Вспомни по-
следние полгода: о чём тебя чаще всего просили? Какие со-
веты ты давала? Какие навыки признавали? Запиши мини-
мум 10 пунктов.

Шаг 3: Найди пересечение. А теперь посмотри на оба
списка. Где есть точки касания? Где тема, которую ты лю-
бишь, совпадает с тем, что просят другие? Это и есть твой
«красный круг» — твоя потенциальная ниша. Например, ты
любишь систематизировать, и тебя просят помочь с плани-
рованием — вот твоя ниша «коуч по организации жизни».
Или ты любишь психологию, и тебя просят поддержать в
кризисах — это ниша «антикризисный консультант».

Если ты нашла несколько пересечений — выбери то, что
отзывается теплее всего . То, где ты чувствуешь не просто
«это выгодно», а «это прямо моё». В этом месте ты будешь
лучшей, потому что будешь работать из любви, а не из долга.

Что делать, если ниша не находится сразу
Иногда мы так боимся ошибиться, что не можем выбрать.

Или кажется, что это «слишком узко» или «слишком широ-
ко». Успокойся. Ниша — это не пожизненный приговор. Ты
можешь её уточнять, менять, дополнять по мере того, как ты



 
 
 

растешь и узнаёшь себя лучше.
Начни с того, что просто обозначь её для себя. Напри-

мер, «я помогаю женщинам, которые выгорели, вернуть себе
вкус к жизни». Это некая область. В процессе работы ты пой-
мёшь, кто именно тебе откликается, какие именно вопросы
они задают, что им нужно больше всего. И ты сузишь ещё.
Это нормально. Экспертиза — это процесс, а не разовая ак-
ция.

Главное — не останавливаться в нерешительности. Нач-
ни говорить о своей нише, пробовать, тестировать. Ты все-
гда сможешь скорректировать курс. Сделай выбор сегодня,
а завтра ты его отшлифуешь.

Резюме главы
— Ниша — это не боль, а суперспособность. Ищи её через

то, что тебе даётся легко и с радостью.
— Три ключа к суперспособности: что тебя восхищает, о

чём тебя просят, где ты в потоке.
— Твоя ниша — это пересечение твоей радости и запроса

других людей. Там ты будешь уникальна и незаменима.
— Практика из трёх шагов («я люблю», «меня просят»,

пересечение) поможет найти эту точку.
— Не бойся ошибиться, ниша уточняется в процессе.

Главное — начать.

Твоё задание на сегодня



 
 
 

Прямо сейчас сделай упражнение «Я люблю / Меня про-
сят». Напиши по 10—15 пунктов в каждом списке. Затем вы-
дели 3—5 пересечений и выбери одно, которое больше всего
греет душу.

Теперь сформулируй свою нишу в одном предложе-
нии, как ты скажешь клиенту: «Я помогаю [кому] решить
[что] через [мой уникальный способ]». Например: «Я помо-
гаю экспертам, которые боятся публичности, выйти в кадр
и начать зарабатывать на своей харизме через игру и лёг-
кость».

Прочитай это предложение вслух. Если ты чувствуешь
улыбку внутри — это оно. Если скуку или сомнение — по-
меняй слова, поищи более точную формулировку. Не успо-
каивайся, пока не услышишь «да, это я».

Твоя ниша через радость — это не про ограничение, а про
освобождение. Ты перестаёшь хвататься за всё и выбира-
ешь то, что приносит тебе энергию. И когда ты в энергии —
ты притягиваешь деньги, клиентов и кайф.

В следующей главе мы разберём, как создать портрет тво-
его идеального клиента, с которым тебе будет легко и прият-
но работать, а не «тянуть лямку». Это будет следующий шаг
к архитектуре, которая не скрипит. Идём дальше?



 
 
 

 
Глава 14. Портрет ЦА, с которым

мы пьем кофе (а не сегмент рынка)
 

В маркетинговых учебниках портрет целевой аудитории
рисуют сухо: пол, возраст, доход, город, интересы. Это как
анкета для налоговой — правильно, но безжизненно. И ко-
гда ты пытаешься писать контент на «женщину 30—45 лет
с доходом от 100 тысяч», внутри ничего не откликается. Ты
не знаешь, что ей сказать, потому что не знаешь, о чём она
думает, когда просыпается ночью. И твой бренд остаётся хо-
лодным и безликим.

Я предлагаю другой подход. Мы не будем создавать сег-
мент рынка. Мы создадим портрет подруги, с которой ты
сядешь пить кофе. Представь: ты сидишь в уютном кафе, на-
против тебя — живой человек с живыми глазами. Она рас-
сказывает тебе о своих проблемах, о том, что её тревожит,
о чём она мечтает. Ты слушаешь, понимаешь, чувствуешь.
И именно к этой женщине ты будешь обращаться в своих
постах, эфирах, продуктах. Не к безликой «ЦА», а к ней —
конкретной, тёплой, близкой.

Когда ты так делаешь, твой бренд перестаёт быть вещани-
ем в пустоту и становится разговором с другом. И клиенты
чувствуют это — они слышат, что ты обращаешься лично
к ним, а не к статистической группе. Доверие рождается в
этом моменте.



 
 
 

Почему «кофе с клиентом» лучше, чем «сегмента-
ция»

Сегментация — это умный, но холодный инструмент. Она
говорит: «твои клиенты — это люди с такими-то характери-
стиками, вот их боли, вот их триггеры». Но она не говорит,
каково это — быть ими. Она не передаёт их эмоциональ-
ный ландшафт. А именно эмоции определяют покупку.

Когда ты понимаешь не только что болит у клиента, но
и как он это переживает, ты можешь говорить с ним на его
языке. Ты знаешь, какие слова его успокаивают, какие раз-
дражают, какие вдохновляют. Ты знаешь, когда ему нужна
поддержка, а когда — честный вызов. Ты знаешь, о чём он
молчит, но что крутится в голове по ночам.

Именно это знание делает твой контент продающим, а не
«просто полезным». Потому что полезное сейчас есть у всех.
А родное, личное, пронявшее до мурашек — есть только у тех,
кто видит за цифрами живого человека.

Как создать портрет клиента, с которым мы пьем
кофе

Это упражнение займёт у тебя время, но оно окупится сто-
рицей. И оно очень приятное, потому что ты будешь пред-
ставлять не «сегмент», а конкретную женщину (или мужчи-
ну, но в женских практиках чаще женщины). Ты даже мо-
жешь дать ей имя. Пусть она станет твоей виртуальной со-



 
 
 

беседницей.
Шаг 1: Опиши её внешность и быт.
Не для того, чтобы судить, а чтобы представить. Как она

выглядит? Во что одета? Где живёт? Какая у неё квартира —
уютный хаос или идеальный порядок? Она работает в офисе
или из дома? Как она проводит утро? Пьёт ли она кофе с
молоком или предпочитает чай?

Это не мелочи. Это создаёт объём. Когда ты пишешь пост
и представляешь, что она читает его в своей кухне, в своей
любимой чашке, с котом на коленях — твой текст становится
теплее, человечнее.

Шаг 2: Узнай её глубинные боли.
Не поверхностные «мне не хватает денег», а то, что стоит

за ними. Например: «Я боюсь, что буду всю жизнь работать
на нелюбимой работе, и так и не решусь уйти». Или: «Я чув-
ствую себя одинокой, даже когда вокруг люди». Или: «Я по-
стоянно сравниваю себя с другими и проигрываю».

Подумай, что её мучает по ночам. Что она прокручивает
в голове перед сном. Что она говорит подруге, когда плачет
в трубку. Вот это — её настоящая боль. И если ты её услы-
шишь — ты сможешь предложить решение, которое дей-
ствительно её затронет.

Шаг 3: Узнай её мечты и желания.
Без мечты она не купит. Мечта — это то, ради чего она го-

това платить. Что она хочет получить в итоге? Какой должна
быть её жизнь через год, если всё получится? Может, она хо-



 
 
 

чет свободы, чтобы путешествовать и работать из любой точ-
ки мира. Или стабильности, чтобы перестать трястись каж-
дый месяц за аренду. Или уверенности, чтобы наконец за-
явить о себе и быть услышанной.

Мечта может быть очень простой: «я хочу по вечерам не
думать о работе, а читать книги». Или «хочу, чтобы муж гор-
дился мной». Не суди, просто запиши. Потому что именно к
этой мечте ты будешь вести её в своих продуктах.

Шаг 4: Пойми её язык.
Как она говорит? Использует ли сложные термины или

простые слова? Есть ли у неё любимые выражения? Она
энергична и эмоциональна или спокойна и рассудительна?
Что она читает — блоги, книги, новости?

Если ты пишешь так, как говорит она, она тебя услышит.
Если ты пишешь сложно, а она проста — она пролистает. Ес-
ли ты пишешь с юмором, а она серьёзна — она не доверится.
Вся магия в том, чтобы подстроиться, но не потерять себя.
Ты остаёшься собой, но ты используешь её слова.

Как использовать этот портрет в своём бренде
Когда у тебя есть этот живой образ, ты начинаешь смот-

реть на всё под другим углом.
Ты пишешь пост. Ты думаешь: «Что бы я сказала этой

женщине за чашкой кофе? Что бы её зацепило, успокоило,
вдохновило?». И вместо абстрактного текста рождается жи-
вой разговор.



 
 
 

Ты создаёшь продукт. Ты думаешь: «Какой следующий
шаг ей нужен именно сейчас? Что её пугает в этом шаге? Как
я могу сделать его максимально комфортным для неё?». И
продукт становится не «ещё одним курсом», а спасением.

Ты проводишь эфир. Ты представляешь, что она сидит в
зале и смотрит на тебя. Ты смотришь в камеру и говоришь с
ней, а не в пустоту. Твой голос становится мягче, искреннее,
ближе.

Этот простой сдвиг — от «аудитория» к «человеку» —
меняет всё. Ты перестаёшь играть роль эксперта и стано-
вишься наставником, другом, проводником. И клиенты чув-
ствуют эту разницу. Они видят, что ты их видишь, слышишь,
понимаешь. И они платят не за знания — они платят за это
понимание.

Что делать, если клиентов несколько типов
У тебя может быть не одна, а две-три разных «подруги»,

с которыми ты пьёшь кофе. И это нормально. Например, у
тебя могут быть клиентки, которые приходят с разным уров-
нем дохода, с разной глубиной проблемы, с разными стиля-
ми жизни.

Ты можешь создать по одному портрету для каждого сег-
мента. Но важно — на каждый пост, каждый эфир, каждое
предложение выбирать одну конкретную собеседницу. Не
пытайся говорить со всеми сразу — это размывает послание.
В одном посте ты обращаешься к «Ирине, которая хочет уй-



 
 
 

ти с ненавистной работы». В другом — к «Ольге, которая
уже год сидит в найме и боится прыгнуть в своё дело». Ты
меняешь лицо, но остаёшься собой.

А когда ты пишешь для одной конкретной женщины, три
другие тоже откликаются, потому что в глубине у всех нас
похожие страхи и желания. Узкий фокус парадоксальным
образом расширяет аудиторию, а не сужает её.

Как проверить, что ты угадала
Самый простой и честный тест — реакция реальных лю-

дей. Когда ты начинаешь публиковать контент, адресован-
ный твоей «подруге», следи за комментариями, личными со-
общениями, откликами. Люди будут писать: «Это как будто
про меня», «Ты словно подглядела в мою голову», «Я сей-
час именно в этой точке». Это и есть сигнал, что ты попала
в цель.

Если ты не получаешь таких откликов — возможно, ты
описала не ту женщину. Не бойся корректировать портрет.
Спроси у своих текущих клиентов, что им откликается, что
их цепляет, что они чувствуют. Их ответы — это живой ма-
териал для твоего портрета. Чем больше ты говоришь с ре-
альными людьми, тем точнее становится твой образ.

Резюме главы
— Портрет клиента — это не сухие демографические дан-

ные. Это образ живой женщины, с которой ты пьёшь кофе.



 
 
 

— Знание её внешности, быта, глубинных болей, мечта-
ний и языка делает твой контент родным и продающим.

— Создай подробный портрет — дай ей имя, узнай её
страхи и желания, пойми, как она говорит.

— Используй этот портрет в каждом посте, эфире, про-
дукте — обращайся лично к ней, а не к массе.

— Допустимо несколько портретов, но на каждое сообще-
ние выбирай одного конкретного человека.

Твоё задание на сегодня
Сядь в тишине, закрой глаза и представь свою идеальную

клиентку. Она сидит перед тобой в кафе. Ты чувствуешь её
запах, слышишь её голос. А теперь открой глаза и запиши
всё, что ты о ней узнала. Назови её имя. Опиши её день. Её
боль, которая не даёт спать. Её мечту, ради которой она го-
това рискнуть. Её любимые слова и выражения.

А теперь напиши короткое сообщение — пост, сторис или
письмо — лично ей. Как будто ты сидишь с ней за этим ко-
фе. Начни его словами: «Знаешь, я смотрю на тебя и пони-
маю…». Это будет самый тёплый, самый живой контент из
всех, что ты создавала. И он обязательно откликнется тем,
кому нужен.

Ты больше не говоришь в безвоздушное пространство. У
тебя есть собеседница. И теперь твой бренд — это разговор
двух подруг, одна из которых знает, как помочь другой. В
этом разговоре рождается доверие, а в доверии — деньги.



 
 
 

В следующей главе мы соединим это с твоей суперспособ-
ностью и создадим УТП, которое будет звучать не как «уни-
кальное торговое предложение», а как «я решаю это, потому
что я — это». Идём дальше?



 
 
 

 
Глава 15. УТП по-женски: «Я

решаю это, потому что я — это»
 

В классическом маркетинге УТП — это скучная фор-
мула: «Мы предлагаем то-то, быстрее, дешевле, надёжнее».
Это про сравнение, про цифры, про «отстройку от конку-
рентов». И когда я вижу, как женщины пытаются втиснуть
себя в эту формулу, мне становится грустно. Потому что
их уникальность не помещается в «быстрее-дешевле-каче-
ственнее». Она живёт в другом измерении. В измерении «я
чувствую тебя, я была там же, я знаю выход, и я проведу тебя
так, как никто другой не сможет».

Твоё УТП — это не про «чем ты лучше других». Это
про «почему ты единственная, кто может решить эту
проблему именно так». Это не торговое предложение. Это
предложение себя — живой, настоящей, со своим опытом,
своим голосом, своей энергией.

Поэтому по-женски УТП звучит так: «Я решаю это, по-
тому что я — это». Я — это мой опыт. Я — это моя боль,
которую я превратила в инструмент. Я — это мой путь, ко-
торый я прошла и теперь могу показать другим. Я — это моя
уникальная комбинация талантов, знаний и жизненных си-
туаций, которая не повторяется больше ни у кого на свете.

Почему стандартное УТП не работает для женского



 
 
 

бренда
Потому что стандартное УТП говорит о продукте. А жен-

ский бренд — это про личность. Клиенты выбирают не
услугу, они выбирают человека, которому можно доверить
свою боль. Они хотят знать не только «что» ты делаешь, но
и «кто» ты, почему ты это делаешь, как ты это делаешь, и
каково с тобой работать.

Когда ты выстраиваешь УТП на сухих характеристиках —
«я делаю сайты за 2 дня» или «я повышаю продажи на 30%»
— ты вступаешь в гонку, где всегда найдётся кто-то быстрее,
дешевле или с большим портфолио. Это бесконечная битва,
которая высасывает силы. А когда ты строишь УТП на своей
личности — ты выходишь из гонки. Ты становишься един-
ственной. Потому что тебя не с чем сравнивать. Ты есть, и
точка.

Вот почему женщины, которые говорят о себе честно и
лично, часто продают дороже и легче, даже если их «техни-
ческие» навыки скромнее. Потому что люди платят за узна-
вание, за резонанс, за безопасность. А безопасность даёт
только живой человек, а не безликая услуга.

Как найти своё уникальное «потому что я — это»
Давай не будем гадать. Мы пройдём по твоей уже нарабо-

танной базе и соберём это предложение, как пазл.
Первая часть: твоя боль, превращённая в решение.
Ты уже определила свою миссию через головную боль. А



 
 
 

теперь вспомни, что именно в твоём пути сделало тебя экс-
пертом. Это не просто «я прошла через это». Это конкрет-
ный поворотный момент — когда ты вдруг поняла, как это
работает. Какой инсайт тебя осенил? Какое открытие изме-
нило всё?

Например: «Я поняла, что дело не в том, что я плохо пишу
тексты, а в том, что я боюсь себя показывать. И когда я на-
чала работать с этим страхом через тело, тексты пошли сами
и начали приносить деньги». Это твой уникальный ключ. Он
твой, ты его выстрадала и открыла. И это — основа твоего
УТП.

Вторая часть: твой способ, которого нет у других.
Ты не просто решаешь проблему — ты решаешь её своим

способом. Как именно ты это делаешь? Через телесные прак-
тики? Через игру и творчество? Через структуру и систему?
Через глубокое слушание и интуицию?

Опиши свой метод просто, честно, без заумных терминов.
Например: «Я не даю готовых ответов — я задаю вопросы,
которые ведут к твоим собственным ответам». Или: «Я со-
единяю бизнес-стратегию с женскими практиками, чтобы ты
не выгорала, а кайфовала». Это твой почерк. Он узнаваем.

Третья часть: твой результат, который ты даёшь.
Какой главный результат получает твой клиент? Не «она

узнает 5 техник», а как меняется её жизнь. Она обретает
уверенность. Она перестаёт бояться камеры. Она начинает
зарабатывать в 3 раза больше. Она чувствует внутренний по-



 
 
 

кой и радость.
Этот результат — ты даёшь его не как «эксперт», а как

проводник. Ты показываешь путь, который сама прошла, и
клиент идёт по нему, чувствуя, что ты рядом. И это делает
твой результат уникальным — он окрашен твоей личной ис-
торией.

Формула женского УТП
Теперь соедини эти три части в одну фразу. Она звучит

примерно так:
«Я помогаю [кому] решить [их боль] через [мой уникаль-

ный способ], потому что я сама прошла через это и знаю,
как выйти с радостью и деньгами».

Но ты можешь сделать её ещё более живой, если добавить
в неё твой архетип и твой голос.

Например, если ты Заботливая Мать:
«Я помогаю уставшим мамам в декрете вернуть себе

энергию и начать зарабатывать, не жертвуя временем с
детьми. Я сама была на вашем месте — и нашла способ
совмещать заботу о семье и своё дело без чувства вины» .

Если ты Воительница:
«Я помогаю экспертам, которые боятся публичности,

выйти в камеру и начать продавать в 3 раза дороже. Я
знаю, как страшно сделать первый шаг, потому что я са-
ма тряслась перед каждым эфиром. Но я нашла систему,
которая работает — и теперь учу вас».



 
 
 

Если ты Наставница:
«Я помогаю женщинам на перепутье найти своё при-

звание и построить бизнес, который приносит и деньги, и
смысл. Моя собственная история поиска длилась 10 лет, и
теперь я вижу этот путь как карту — и провожу вас по
ней без лишних поворотов».

Если ты Создательница:
«Я помогаю женщинам, которые застряли в рутине, рас-

крыть свой творческий потенциал и превратить хобби в до-
ход. Потому что я сама превратила свою любовь к краси-
вым вещам в бизнес, и знаю, как это сделать легко и с кай-
фом».

Чувствуешь разницу? В каждом варианте есть ты. Твоя
боль, твой способ, твой результат. Это не шаблонная фраза
— это твоя живая суть.

Как использовать УТП, чтобы не звучать шаблонно
Твоё УТП — это не слоган, который ты пишешь в шап-

ке профиля и забываешь. Это нить, которая проходит через
всё твоё общение. Ты можешь её варьировать, переформу-
лировать, играть с ней, но основа остаётся неизменной.

В посте ты можешь написать: «Знаешь, я часто вижу, как
женщины боятся повышать цены. Я сама боялась годами. А
потом я поняла одну вещь…» — и дальше рассказываешь
историю. Твоё УТП живёт внутри этой истории, а не стоит
отдельной строкой.



 
 
 

В эфире ты можешь сказать: «Я не даю волшебных табле-
ток. Я даю проверенный путь, который я прошла сама. И ес-
ли ты готова идти по нему — я буду рядом». Это тоже часть
твоего УТП.

В коммерческом предложении ты не перечисляешь пунк-
ты услуги, а говоришь: «Я предлагаю тебе не просто консуль-
тацию, а системный разбор твоей ситуации, основанный на
моём 5-летнем опыте выхода из похожих кризисов. Ты по-
лучишь не абстрактные советы, а конкретный план, который
работает — потому что я его прожила на себе».

Твоё УТП — это не ярлык. Это твой голос. Твоя подпись.
Твоя энергия, которая чувствуется в каждом слове. И когда
ты так говоришь — ты не продаёшь. Ты просто приглашаешь
в свой мир, и те, кому этот мир нужен, приходят без давле-
ния.

Что делать, если кажется, что «я не уникальна»
Этот страх возникает у многих. «Ну, я же не одна такая,

кто прошёл через выгорание / страх публичности / финансо-
вый кризис. Какой в этом уникальность?».

Слушай. Ты уникальна не тем, что с тобой случилось. Ты
уникальна тем, как ты это прожила, какие выводы сделала,
какой способ нашла. Две женщины могут пережить одина-
ковый развод, но одна выйдет из него с ненавистью к муж-
чинам, а другая — с книгой о том, как строить здоровые от-
ношения. Разница — в их внутренней работе, в их таланте



 
 
 

перерабатывать опыт в мудрость. И этот талант — он только
твой.

Кроме того, твоя уникальность — это не только проблема,
но и способ её решения. У тебя есть свой метод, свои упраж-
нения, свои формулировки. Ты можешь быть наставницей в
теме «выход из кризиса», но ты используешь телесные прак-
тики, а другая наставница — только интеллектуальные раз-
боры. Это уже разная ценность. Ты уникальна.

Так что не сомневайся. Собери своё УТП честно, от души.
И мир признает его уникальным, потому что мир не знает
другой такой женщины, как ты.

Резюме главы
— Женское УТП строится не на «быстрее-дешевле», а на

уникальном сочетании твоего опыта, способа и личности.
— Формула: «Я помогаю [кому] решить [боль] через [мой

способ], потому что я сама прошла это».
— Твоё УТП — это не слоган, а нить, которая проходит

через весь твой контент, эфиры, предложения.
— Ты уникальна не потому, что с тобой случилась уни-

кальная проблема, а потому что ты уникально её прожила и
нашла свой способ помогать другим.

Твоё задание на сегодня
Возьми лист бумаги и напиши своё УТП по формуле:
— Кто твой клиент? (одно предложение)



 
 
 

— Какая его боль? (одно-два слова, например, «страх пуб-
личности»)

— Какой у тебя способ? (твой главный метод, например,
«через телесные якоря и игру»)

— Почему ты? (твой личный опыт, например, «потому
что я сама боялась камеры 3 года и нашла выход»)

Соедини это в одну живую фразу. Не пытайся сделать её
«маркетинговой». Сделай её своей. Напиши так, как ты ска-
зала бы подруге за кофе.

Теперь прочитай эту фразу вслух. Чувствуешь, как внут-
ри отзывается? Если да — это твоё ядро. Если нет — поме-
няй слова, попробуй разные варианты, пока не почувствуешь
тепло в груди. Это и есть то самое УТП, которое будет рабо-
тать без надрыва.

А затем — встрой его в свою шапку профиля, в свой сле-
дующий пост, в свой эфир. Не как шаблон, а как живое на-
поминание о том, кто ты и для чего ты здесь.

Ты уже собрала архитектуру своего бренда: миссию через
боль, архетип, нишу через радость, портрет живой клиентки,
УТП через себя. В следующей главе мы перейдём к тому, как
всё это звучит — мы будем настраивать твою тональность:
как быть экспертом, но не мамочкой, как говорить так, чтобы
тебя слышали и слушались. Идём?



 
 
 

 
Глава 16. Тональность: как

звучать экспертно, но не поучать
(не мамочка, а старшая сестра)

 
Ты уже выбрала свой архетип, нашла нишу, сформулиро-

вала УТП. У тебя есть живой портрет клиентки, с которой
ты пьёшь кофе. И теперь встаёт самый важный вопрос: как
именно с ней говорить? Каким голосом, с какой интона-
цией, на какой дистанции?

Потому что можно быть гениальным экспертом, но если
твоя тональность отталкивает — клиенты не придут. Или
придут, но не останутся. Или останутся, но будут чувство-
вать себя маленькими, глупыми, зависимыми. А это не про
доверие и кайф.

Тональность — это не просто слова. Это твоя энергетиче-
ская дистанция. Это то, как клиент чувствует себя рядом с
тобой: напряжённо или расслабленно, под защитой или под
давлением. И идеальный баланс для женского бренда — это
позиция старшей сестры. Не мамочки, которая всё ре-
шит за тебя и лишит воли. И не учительницы, которая сто-
ит над тобой с указкой. А старшей сестры, которая прошла
чуть больше, знает чуть больше, но уважает твой собствен-
ный путь и готова идти рядом, поддерживая и направляя.



 
 
 

Почему не мамочка и не начальница
Когда ты говоришь с клиентом как мамочка, ты берёшь

на себя ответственность за его жизнь. Ты решаешь за него,
ты спасаешь, ты делаешь всё вместо него. Это удобно для
клиента, но это лишает его взрослости. Он привыкает к опе-
ке, перестаёт думать и действовать самостоятельно. А потом
он начинает раздражаться, потому что чувствует себя ребён-
ком. И он уходит — либо к другому эксперту, либо вообще
из терапии, обвинив тебя в том, что ты его «задушила».

Когда ты говоришь как начальница, ты доминируешь.
Ты даёшь инструкции, жёсткие рамки, ты не терпишь возра-
жений. Это создаёт напряжение, страх ошибки, желание уго-
дить. Клиент может выполнять все задания, но без внутрен-
него принятия. И как только он закончит с тобой, он «вы-
дохнет» и забудет всё, чему научился, потому что обучение
шло через давление, а не через осознание.

Позиция старшей сестры — она другая. Ты не спаса-
ешь, не командуешь, но ты настоящая. Ты говоришь: «Я
здесь, я рядом, я знаю этот путь, но идти по нему тебе. Я
поддержу, я покажу повороты, я скажу, когда будет сложно.
Но шаги делаешь ты». Это уважительная дистанция: ты —
опытный провожатый, но не нянька и не надзиратель.

Как звучит голос старшей сестры
Этот голос узнаётся сразу. Он не кричит, не давит, но он

уверен. Он говорит простыми словами, но в них чувствует-



 
 
 

ся глубина. Он признаёт свои ошибки и сомнения — не для
того, чтобы вызвать жалость, а чтобы показать, что путь не
идеален, но он проходим. Он умеет быть тёплым, но не сю-
сюкает. Он шутит, но не переходит в панибратство.

Вот несколько ключевых маркеров этой тональности.
Ты используешь мы-послания вместо ты-посланий.

Вместо «Ты должна сделать это» ты говоришь «Мы сейчас
сделаем этот шаг вместе». Вместо «Ты ошибаешься» — «Я
вижу, что этот подход часто приводит к сложностям. Давай
посмотрим, как можно иначе». Это убирает ощущение указ-
ки и создаёт пространство для диалога.

Ты задаёшь вопросы, а не даёшь только ответы.
Старшая сестра не разжёвывает всё до конца. Она оставля-
ет клиенту пространство для собственных открытий. «А что
ты чувствуешь в этой ситуации?», «Какой вариант отзывает-
ся тебе больше?», «Что бы ты сказала своей подруге на тво-
ём месте?». Эти вопросы включают мышление и ответствен-
ность, а не пассивное ожидание готового решения.

Ты честно говоришь о сложностях, но без драмы.
«Да, это будет непросто, я не буду врать. Там будут момен-
ты, когда захочется всё бросить. Но я прошла через это, и я
знаю, что после этого периода есть свет. И я буду рядом, ко-
гда будет темно». Это даёт клиенту реалистичную картину,
а не розовые обещания, и укрепляет доверие.

Ты умеешь быть строгой, но без агрессии.  Иногда
старшей сестре нужно сказать твёрдо: «Стоп. Это не работа-



 
 
 

ет. Давай посмотрим правде в глаза». Но она говорит это не
с высоты своего превосходства, а с позиции «мы команда, и
я вижу то, чего ты пока не видишь». Это фраза заботы, а не
наказания.

Как не скатиться в поучения
Поучения — это когда ты даёшь ответы, которые никто не

просил. Когда ты объясняешь очевидные вещи, думая, что
клиент «не догоняет». Когда ты перебиваешь, чтобы вста-
вить своё «правильное» мнение. Это отталкивает, потому
что клиент чувствует себя неполноценным.

Чтобы избежать этого, держи перед глазами правило: «Не
быть умнее клиента, быть рядом с ним». Когда ты чув-
ствуешь желание поучать, остановись и спроси себя: «Он
просил у меня совета или я просто хочу показать, что я знаю
больше?». Если он не просил — промолчи. Если он просит
— отвечай кратко, по делу, и передавай инициативу обрат-
но: «Как тебе такое решение?».

Ещё один приём — использовать метафоры и исто-
рии вместо прямых инструкций. Вместо «Сделай раз,
два, три» — расскажи историю о том, как ты или твоя кли-
ентка столкнулись с такой же ситуацией и что из этого вы-
шло. История проживается глубже, чем инструкция. Она да-
ёт клиенту самому сделать выводы, и эти выводы становятся
его собственными, а не навязанными.



 
 
 

Как узнать, что ты выбрала правильную тональ-
ность

Правильная тональность даёт тебе лёгкость. Когда ты пи-
шешь пост или говоришь в эфире, ты не напрягаешься, не
притворяешься, не вспоминаешь, как «правильно» звучать.
Ты просто есть. И твои слова текут естественно.

Правильная тональность даёт клиенту безопасность. Он
не боится сказать глупость, не боится признаться в ошибке,
не боится быть собой. Он знает, что его примут, не осудят,
не будут «лечить». Это создаёт глубокую связь, которая пе-
рерастает в лояльность и рекомендации.

И правильная тональность даёт уважение. Клиент вос-
принимает тебя как равного, но более опытного. Он прислу-
шивается к твоему мнению не из страха, а из уважения. И
он готов платить за то, чтобы находиться в этом поле, где он
может расти без давления.

Практический тест на тональность
Возьми один из своих последних постов, эфирных запи-

сей или коммерческих предложений. Прочитай его вслух,
как будто ты его слышишь со стороны. А потом задай себе
три вопроса:

«Если бы я была клиентом, мне бы хотелось ответить
на это сообщение? Или я бы почувствовала себя обязанным
ответить?»

— Если хочется — ты в ресурсе. Если чувствуешь обязан-



 
 
 

ность — есть давление.
«Это сообщение говорит со мной на равных или сверху

вниз?»
— Равные — ты на одной земле. Сверху — есть поучение.
«Оставляет ли это сообщение пространство для моего

собственного мнения или оно уже всё за меня решило?»
— Если пространство есть — ты ведёшь диалог. Если нет

— ты закрываешь дверь.
Честные ответы покажут, где ты смещаешься в «мамочку»

или «начальницу». И это не повод себя ругать. Это повод
скорректировать.

Резюме главы
— Тональность — это твоя энергетическая дистанция с

клиентом. Идеальный вариант — позиция старшей сестры:
рядом, но не вместо; знает, но не навязывает; поддерживает,
но не спасает.

— Мамочка — спасает, лишает воли. Начальница — да-
вит, вызывает страх. Старшая сестра — ведёт к самостоя-
тельности через уважение и доверие.

— Ключевые элементы тональности: мы-послания, вопро-
сы вместо ответов, честность о сложностях, мягкая строгость
без агрессии.

— Избегай поучений — используй истории и метафоры,
чтобы клиент сам приходил к выводам.

— Проверяй свою тональность через три вопроса: хочется



 
 
 

ли отвечать, на равных ли, оставляет ли пространство для
выбора.

Твоё задание на сегодня
Перечитай три своих недавних поста или сообщения кли-

ентам. Оцени их по трём вопросам выше. Если ты заметила,
что где-то звучишь как училка или как спасительница — пе-
репиши этот текст в тональности старшей сестры. Сделай его
более живым, более вопросным, более человечным. Сравни
два варианта. Почувствуй разницу внутри себя — в каком
варианте тебе легче дышать?

А потом, когда будешь писать следующий пост или отве-
чать клиенту, представь, что перед тобой — младшая сест-
ра. Не глупая, не беспомощная, просто проходящая тот путь,
который ты уже прошла. И говори с ней так, как говорила
бы с родным человеком, которому желаешь добра. С уваже-
нием, с заботой, с ясностью.

И когда ты зазвучишь так — твоя аудитория откликнется.
Потому что люди ищут не просто эксперта. Они ищут свое-
го человека. Того, с кем можно быть честным, уязвимым и
при этом сильным. Ты можешь быть этим человеком. Имен-
но такой, какая ты есть.

В следующей главе мы перейдём к внешнему: как твой
внутренний голос отражается в визуальном коде — в цветах,
одежде, шрифтах. Потому что упаковка — это не только сло-
ва. Это всё, что видит глаз. Идём?



 
 
 

 
Глава 17. Визуальный код: Одежда,

цвета, шрифты — как зеркало
твоей внутренней зрелости

 
Мы столько говорили о том, что внутри: о твоей боли, тво-

ей миссии, твоём архетипе, твоём голосе. Но есть одна ис-
тина, которую мы, женщины, знаем на уровне инстинктов:
внешнее всегда отражает внутреннее. Не потому что мы
поверхностные, а потому что мы целостные. Наше тело, наш
дом, наши любимые цвета, наша одежда — всё это не слу-
чайность. Это язык, на котором мы говорим с миром до того,
как произнесли первое слово.

Твой визуальный код — это не про «быть модной» или
«соответствовать трендам». Это про зрелость. Про то, на-
сколько ты готова заявить о себе через то, что видит глаз.
Про то, насколько ты позволила себе выбрать то, что откли-
кается тебе, а не то, что «принято» или «безопасно». И ко-
гда твой внутренний мир и внешнее выражение совпадают,
возникает то самое состояние, которое притягивает клиен-
тов без лишних слов. Они чувствуют тебя ещё до того, как
прочитали текст.

Почему визуал — это не про эстетику, а про энер-
гию



 
 
 

Многие думают: «Сделаю красивую шапку профиля, под-
беру модные шрифты, и дело в шляпе». Но визуальный код
— это не декорация. Это энергетический портрет. Это
первое, что считывает клиент на уровне подсознания, ещё
до того, как он прочитал твой пост или посмотрел рилс. За
долю секунды его мозг оценивает: «этот человек мне подхо-
дит / не подходит», «ему можно доверять / нельзя», «она та-
кая же, как я / она из другого мира».

И если твой визуал противоречит твоему внутреннему со-
держанию — возникает диссонанс. Например, ты — Мудрая
Наставница с глубокими текстами, а твой аккаунт оформлен
в кислотно-розовых цветах с детскими шрифтами. Клиент
чувствует: «что-то не так», — и уходит. Или наоборот, ты —
Игривая Создательница, а твой профиль выглядит строго и
корпоративно. Ты кажешься чопорной, а внутри ты лёгкая
и креативная. Клиент не понимает, кто ты на самом деле, и
не доверяет.

Когда визуал совпадает с твоей внутренней сутью — ты
не тратишь силы на объяснения. Твой образ говорит за те-
бя. Он становится магнитным. Ты привлекаешь своих людей,
которые чувствуют резонанс на уровне цвета, формы, стиля.

Как твой архетип определяет визуальный код
Ты уже знаешь свой доминирующий архетип. Теперь да-

вай переведём его на язык визуала. Это не жёсткие рамки, а
направления, которые помогут тебе найти свой стиль.



 
 
 

Для Заботливой Матери / Хранительницы
Твой визуал должен быть тёплым, мягким, обволаки-

вающим. Представь уютный дом, где пахнет выпечкой, где
можно снять обувь и расслабиться. Твои цвета — кремовый,
молочный, персиковый, мягкий зелёный, приглушённый ро-
зовый. Они не кричат, они успокаивают. Твоя одежда — на-
туральные ткани, мягкие силуэты, платья, кардиганы. Ниче-
го жёсткого, офисного, колючего. Твои шрифты — округ-
лые, плавные, с лёгкими засечками или вообще без них, что-
бы создать ощущение тепла. Фотографии — мягкий свет,
естественные позы, улыбка, отсутствие резких теней.

Для Мудрой Наставницы / Жрицы
Твой визуал — это глубина, элегантность, благород-

ство. Ты не суетишься, ты вне времени. Твои цвета — глубо-
кие, насыщенные: изумрудный, тёмно-синий, бордовый, се-
ребристый, чёрный. Они создают ощущение тайны и знания.
Твоя одежда — качественные ткани, чёткие линии, но без
жёсткости: струящийся шёлк, кашемир, строгие брюки или
юбки-миди. Твои шрифты — сдержанные, с тонкими засеч-
ками или антиквенные, которые напоминают о книгах и ру-
кописях. Фотографии — глубокий взгляд, лёгкая полуулыб-
ка, тени, создающие объём. Ты будто смотришь сквозь вре-
мя.

Для Воительницы / Амазонки
Твой визуал — это энергия, контраст, сила. Ты не бо-

ишься быть яркой и заметной. Твои цвета — контрастные:



 
 
 

чёрный и белый, красный, глубокий синий, кислотные ак-
центы. Они привлекают внимание и создают напряжение.
Твоя одежда — чёткие формы, блейзеры, кожа, высокие каб-
луки, дерзкие аксессуары. Ты не прячешься, ты заявляешь
о себе. Твои шрифты — рубленые, жирные, современные,
без засечек, с геометрией. Фотографии — динамичные позы,
прямой взгляд, возможно, движение, лёгкий вызов в лице.

Для Игривой Создательницы / Волшебницы
Твой визуал — это лёгкость, радость, неожиданность.

Ты играешь с формой, цветом, текстурой. Твои цвета — яр-
кие, сочные, но не агрессивные: солнечно-жёлтый, мятный,
коралловый, лавандовый, любые оттенки, которые вызывают
улыбку. Твоя одежда — свободные силуэты, платья с прин-
тами, комбинезоны, необычные аксессуары. Ты можешь сме-
шивать несочетаемое — это часть твоей магии. Твои шриф-
ты — рукописные, игривые, с разной высотой букв, будто
танцующие. Фотографии — спонтанные, с движением, со
смехом, с игрой в кадре.

Ты можешь взять эти направления как стартовую точку,
а затем адаптировать под свой вкус, потому что в конечном
счёте визуал должен нравиться тебе. Когда ты чувствуешь
удовольствие от своего отражения, это передаётся клиентам.

Практика «Визуальный аудит»
Теперь, когда у тебя есть ориентиры, давай проведём чест-

ную проверку твоего текущего визуала. Посмотри на свой



 
 
 

аккаунт, на свои фотографии, на свою одежду для съёмок, на
свои материалы (презентации, PDF, шапка профиля). Задай
себе три вопроса.

Первый: соответствует ли это моему архетипу и то-
нальности? — Если ты Наставница, а у тебя розовые пони
в дизайне — это диссонанс. Если ты Воительница, а у тебя
всё в пастельных тонах — ты теряешь свою силу.

Второй: чувствую ли я себя комфортно в этом обра-
зе? — Может, ты взяла стиль, потому что «так делают все»,
а внутри он тебя сковывает. Например, ты носишь строгие
костюмы, потому что считаешь, что это «профессионально»,
но на самом деле любишь платья. Смени. Твоя энергия важ-
нее стереотипов.

Третий: что я хочу сказать этим визуалом клиенту?
— Представь, что клиент видит твой пост в ленте. Что он
чувствует: тепло, напряжение, интерес, лёгкость? Это то чув-
ство, которое ты хочешь вызвать? Если нет — меняй.

Как создать свой визуальный код с нуля (без дизай-
нера)

Ты не обязана нанимать дорогого стилиста или дизайнера.
Начать можно с малого, с тех элементов, которые доступны
тебе уже сегодня.

Начни с палитры. Выбери два-три основных цвета и
один акцентный. Используй их во всём: в одежде для фото,
в оформлении сторис, в дизайне презентаций. Это создаёт



 
 
 

узнаваемость. Ты можешь использовать бесплатные генера-
торы палитр в интернете, чтобы подобрать гармоничные со-
четания.

Приведи к единому стилю свои фотографии.  Необя-
зательно делать профессиональную фотосессию каждую
неделю. Просто следи за качеством света, фоном и своим со-
стоянием. Естественный свет у окна, однотонный фон, твоя
улыбка — и фото уже работает на твой бренд. Старайся, что-
бы все фото были в одной цветовой гамме и с похожим на-
строением.

Выбери шрифты для своих материалов.  Один основ-
ной для заголовков, один для текста. Используй их во всех
документах, презентациях, PDF. Это создаёт ощущение си-
стемности и зрелости. Бесплатные шрифты можно найти на
Google Fonts — выбирай те, которые отзываются твоему ар-
хетипу.

Продумай свой гардероб для публичных выходов.
Это не значит, что ты должна ходить в одном и том же. Это
значит, что у тебя есть несколько «фирменных» вещей, в ко-
торых ты чувствуешь себя уверенно и которые соответству-
ют твоему визуальному коду. Снимайся в них, выходи в эфи-
ры, носи их на встречи. Это создаёт консистентность.

Иллюзия «слишком просто» и «слишком дорого»
Многие женщины боятся, что их визуал «слишком про-

стой» — и тогда они выглядят несерьёзно. Или «слишком



 
 
 

дорогой» — и тогда клиенты подумают, что с ними не захо-
тят работать. Обе эти мысли — от страха, а не от реальности.

Простота, если она идёт от чистоты и ясности, — это са-
мое дорогое, что может быть. Простота — это зрелость. Это
когда ты не перегружаешь клиента лишними деталями, а да-
ёшь ему фокус на сути. А суть — ты.

Дороговизна, если она идёт от твоего настоящего уровня
и качества — не оттолкнёт, а притянет. Клиенты, которые
могут и хотят платить достойно, ищут именно таких экспер-
тов — тех, кто выглядит на свой ценник. Если ты выглядишь
дешевле, чем стоишь, они не доверят тебе свои деньги.

Так что перестань оправдываться за свой стиль. Если те-
бе нравится минимализм — будь в нём. Если тебе нравится
роскошь — будь в ней. Главное, чтобы это было твоим осо-
знанным выбором, а не случайностью.
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