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Аннотация
Вебинары собирают всё меньше людей, клиенты просят

скидки, а каждый запуск отнимает силы и не гарантирует
выручку. Психологам, коучам, консультантам и авторам онлайн-
курсов хорошо знаком этот цикл: запуск — выгорание — снова
запуск.

«Система влияния» предлагает другую модель продвижения,
в которой книги, контент и живые события работают вместе,
укрепляют репутацию и привлекают клиентов без постоянной
гонки за охватами.

Вы узнаете, как:
- адаптировать продвижение к новым законодательным

требованиям;
- использовать книгу для повышения экспертного статуса и

стоимости услуг;
- организовать создание контента за 3–4 часа в неделю;



 
 
 

- выстроить экосистему продуктов, которая помогает
привлекать и удерживать клиентов.

В конце каждой главы — практические задания для
внедрения.

Авторы — маркетолог-стратег Ольга Берёзова и книжный
продюсер Мария Иванова — опираются на опыт десятков
экспертных проектов.
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Ольга Берёзова
Система влияния. Как

экспертам выйти из цикла
«запуск — выгорание»

 
От авторов

 
Вы держите в руках не просто книгу. Это признание:

старая модель «эксперт = бесконечный контент + запуски»
больше не работает. И не заработает.

Если вы психолог, коуч, бизнес-тренер или создатель об-
разовательных продуктов, вы уже чувствуете это. Вебина-
ры, которые собирали сотни горящих глаз, теперь проходят
вполсилы. Клиенты, которые раньше без вопросов платили
за вашу экспертизу, теперь просят скидки и сравнивают вас
с теми, кто предлагает «то же самое» за треть цены. Каждый
запуск превращается в лотерею с непредсказуемым резуль-
татом, а между ними — выгорание, тревога и ощущение, что
вы на беговой дорожке, которая постоянно ускоряется.

Вы всё делаете «по учебнику»: создаете контент, обнов-
ляете воронки, ловите тренды. Но результат становится всё
менее предсказуемым, а цена всё более высокой для вашего



 
 
 

здоровья, отношений и веры в себя.
Вы столкнулись не с кризисом мотивации, а с кризисом

модели. Той самой модели «запуск — выгорание», которая
была эффективна в эпоху растущего рынка, но сегодня пре-
вратилась в ловушку.

Мы — Ольга Берёзова (маркетолог-стратег) и Мария Ива-
нова (книжный продюсер) — прошли через этот кризис са-
ми. Работая с десятками экспертов, мы поняли, что пробле-
ма не в отсутствии новых тактик, «фишек» или площадок.
Проблема в архитектуре. Устойчивое влияние просто невоз-
можно построить на фундаменте, который зависит от алго-
ритмов, настроения рынка и личной энергии.

На стыке наших экспертиз мы искали ответ на вопрос: как
сделать так, чтобы эксперт перестал быть заложником своего
графика, а его знания работали постоянно, а не только во
время очередного запуска?

Ответ потребовал создания системы, в которой книга,
контент и живые выступления перестают быть тремя разроз-
ненными задачами и становятся одним самоподдерживаю-
щимся механизмом влияния.

Эта книга — практическое руководство по переходу от
состояния «эксперта, который много работает», к той самой
архитектуре влияния и статусу «автора, на чье мнение опи-
раются».

Она написана не как очередное методическое пособие
(хотя без цифр, исследований и реальных кейсов тоже не



 
 
 

обошлось). Концепции здесь не объясняются — они прожи-
ваются. Через узнаваемые сцены, конкретные ситуации, мо-
менты, после которых уже не смотришь на свое дело по-
прежнему.

По мере развития сюжета мы разберемся:
• почему «просто делать контент» теперь убивает вашу

экспертную идентичность и как вернуть себе авторский го-
лос;

• как книга превращается из красивой регалии в главный
документ вашего бизнеса — паспорт репутации и щит от
демпинга;

• что такое контент-завод и как он освобождает вас от ро-
ли вечного контент-менеджера;

• почему серия книг создает несопоставимое предложе-
ние, которое отсекает демпинг и токсичных клиентов;

• как связать всё это в единую, самоподдерживающуюся
систему, где вы находитесь не в кадре 24/7, а в центре вли-
яния.

А в конце каждой главы будет короткая проверка вашей
системы и один небольшой шаг, который можно сделать сра-
зу, — чаще всего за 10–15 минут. Не «напишите стратегию



 
 
 

на год», а то, что реально работает, пока вы читаете дальше.
Переворачивайте страницу. Начнем с самого болезненно-

го — с диагноза.
P.S. Часть глав написана от первого лица — иногда гово-

рит Ольга, иногда Мария. Опыт у каждой свой, но система
общая.

Ольга Берёзова и Мария Иванова



 
 
 

 
Глава 1

Правовой апокалипсис
 
 

Как превратить новые законы из
угрозы в конкурентное преимущество

 
— У вас есть минутка? — пишет эксперт в 22:47. — Сроч-

но.
Я открываю сообщение и вижу: «Пришел запрос от бух-

галтера. Что за НДС? Мы же на упрощенке. И еще клиенты
жалуются, что реклама не маркирована. А что это значит?»

В этот момент становится ясно: новые правила — это не
про «страшные законы». Это про то, что привычные схемы
начали стоить денег. И дело не в том, что кто-то «закрутил
гайки», просто отсутствие системы наконец стало заметно.

Утром того же дня другой коллега делился в чате: он-
лайн-школа получила взыскание в четверть миллиона по
претензии ученика курса по Python. Обычная жалоба клиен-
та. Обычная проверка. Обычная арифметика последствий.

Добро пожаловать в новую реальность. Здесь «просто де-
лать как все» превратилось в лотерею.



 
 
 

 
Когда фундамент оказался из картона

 
Вспомните, как вы запускали свой последний марафон.
Написали пост — без мыслей о маркировке, потому что

«я же не Coca-Cola». Настроили бот в Telegram для сбора
заявок — он автоматически собирает имена, ники, телефо-
ны. «Для напоминаний», конечно. Передали ассистенту таб-
лицу участников в Google Sheets — пусть разошлет матери-
алы. Договорились с коллегой о взаимной интеграции — «по
дружбе, без бумажек».

Год назад это была просто работа. Сегодня это карта рис-
ков.

НДС теперь касается не только крупных компаний. С 1
января 2026 года порог доходов за предыдущий год, после
которого УСНщик обязан платить НДС, снизили до 20 млн
руб. (было 60 млн). Сначала планировалось опускать его и
дальше — до 15 млн и 10 млн, но летом 2026 года закон по-
правили, и планка в 20 млн сохраняется на ближайшие годы.
Актуальный лимит на свой год всё равно стоит уточнить у
бухгалтера.

Если за прошлый год вы заработали больше 20 млн, в
текущем году вы платите НДС: по специальной ставке 5%
(при доходах примерно до 250 млн руб. с учетом ежегодной
индексации) или 7% (примерно до 450 млн), либо по общей
ставке — с 2026 года она выросла до 22%, зато тогда мож-



 
 
 

но принимать входящий НДС к вычету.
Пример из практики: онлайн-школа на УСН с доходом 22

млн руб. за предыдущий год перешла на НДС по ставке 5%.
При той же выручке это около 260–280 тыс. руб. за каж-
дый квартал — больше миллиона в год, которые раньше ни-
кто не закладывал в цены. Клиенты-компании начали тре-
бовать счета-фактуры, а часть розничных клиентов ушла
к конкурентам, которые еще «в тени».

Персональные данные из технической формальности пре-
вратились в минное поле. Та самая таблица с участника-
ми марафона? Это база персональных данных. Бот, который
«просто напоминает»? Он обрабатывает персональные дан-
ные. А за нарушения здесь могут взыскать суммы, которые
раньше казались нереальными.

С 30 мая 2025 года штрафы выросли радикально, а по
утечкам появились оборотные штрафы:

• обработка без согласия — штрафы для юрлиц исчис-
ляются сотнями тысяч рублей, за повторное нарушение —
еще выше;

• утечка данных от 1 тыс. до 10 тыс. человек — 3–5 млн
руб., свыше 100 тыс. человек — до 15 млн руб.; повторная
утечка — процент от годовой выручки, а минимальная сум-
ма измеряется десятками миллионов рублей;

• неуведомление Роскомнадзора об утечке — 1–3 млн руб.
для юрлиц;

• не подали в Роскомнадзор уведомление о начале обра-



 
 
 

ботки персональных данных — 100–300 тыс. руб.
Типичный сценарий: онлайн-школа собирает заявки через

бот без отдельного согласия и без опубликованной политики
обработки ПДн. Это сразу несколько нарушений, и штра-
фы по ним суммируются. А если утечет база участников
марафона на 1 тыс. человек и больше, счет идет уже на
миллионы.

Добавьте к этому два требования, о которых многие
узнают слишком поздно. С 1 сентября 2025 года согласие на
обработку персональных данных оформляется отдельным
документом, а не строчкой внутри оферты. А с 1 июля 2025
года данные россиян нужно изначально собирать и хранить
в базах на территории России: таблица участников в зару-
бежном облачном сервисе может стать нарушением сама
по себе.

Реклама стала требовать внимания к деталям, которые
раньше игнорировали. Каждый пост о вебинаре, каждая ин-
теграция у коллеги — потенциальная точка проверки.

 
Почему «я просто делюсь

опытом» больше не работает
 

— Я не занимаюсь рекламой, — говорит эксперт. — Я
просто рассказываю о результатах учеников.

В понедельник он показывает кейс ученика с подписью
«Хочешь так же? Ссылка на марафон в сторис». Во вторник



 
 
 

анонсирует вебинар в группе коллег. В среду дает интервью
в чужом канале и упоминает свои услуги.

С точки зрения эксперта, он делится опытом. С точки зре-
ния регулятора — размещает рекламу.

Штрафы за отсутствие маркировки (ERID, «Реклама»,
данные рекламодателя):

• юрлица — 100–500 тыс. руб. за каждый случай (ст.
14.3 КоАП РФ);

• ИП / должностные лица — 4–20 тыс., но серия постов
= серия штрафов.

С 1 сентября 2025 года запрещено размещать рекламу
на ресурсах, признанных экстремистскими/запрещенными
(Instagram1 и т.д.) — штрафы те же 100–500 тыс. за
факт.

В марте 2026 года ФАС распространила этот запрет на
Telegram и YouTube, доступ к которым в России ограничива-
ется. Ведомство объявило переходный период до конца 2026
года, после которого действуют те же штрафы. Посты в
собственном канале о своих услугах обычно считаются ин-
формированием, а вот платные интеграции и реклама в чу-
жих каналах — зона повышенного риска.

И еще одно правило: с 2025 года размещать рекламу
у блогеров с аудиторией от 10 тыс. подписчиков можно,

1 Социальная сеть, принадлежащая компании Meta Platforms Inc., признанной в
Российской Федерации экстремистской и запрещенной на ее территории. В тек-
сте упоминается в рамках общего обзора глобальных digital-платформ и прин-
ципов кросс-платформенного контента.



 
 
 

только если они внесены в реестр Роскомнадзора. Взаимная
интеграция «по дружбе» с коллегой, который не зарегистри-
ровался, — тоже риск.

Пример из практики: онлайн-школа коуча (ООО) разме-
стила сторис с анонсом вебинара без токена — 200 тыс.
руб. штрафа плюс отдельное взыскание за то, что данные
о рекламе не передали в ЕРИР.

Разрыв между восприятием эксперта и формальными тре-
бованиями стал критическим. Эксперт думает про смыслы
и пользу. Закон оценивает не намерение, а процедуры и со-
ответствие.

Публичность, которая раньше была чистым активом, те-
перь создает обязательства. Чем заметнее вы в информаци-
онном пространстве, тем выше ожидания к тому, как вы ор-
ганизуете свою работу.

— У меня же ничего криминального нет, — удивляется
коуч, получив штраф за немаркированную рекламу.

Дело не в криминале. Просто инфраструктура экспертно-
го бизнеса выросла из любительских привычек, и мир вокруг
становится профессиональным.

 
Система против работы на авось:

когда порядок стал валютой
 

Но есть другая сторона этой истории. Представьте двух
экспертов с одинаковой экспертизой. У первого боты соби-



 
 
 

рают данные без согласий, реклама размещается «как полу-
чится», налоги считаются «примерно». У второго — про-
думанная система: маркировка рекламы автоматизирована,
данные собираются осознанно, налогообложение прозрачно.
Первый боится каждого звонка с незнакомого номера. Вто-
рой спокойно отвечает на вопросы проверяющих.

Новые требования работают как фильтр. Они отсекают
тех, кто строил бизнес на «авось пронесет», и открывают до-
рогу тем, кто готов играть по взрослым правилам.

Клиенты устали от обещаний «легких денег за 30 дней».
Они ищут экспертов, которые не исчезнут после первой про-
верки. И правильно выстроенная система превращает со-
блюдение требований из препятствия в ваше конкурентное
преимущество. Пока конкуренты тратят энергию на тушение
пожаров, вы развиваете экспертизу.

 
Главная ошибка: думать,

что достаточно стать «тише»
 

— Буду меньше светиться, — решает эксперт. — Сниму
яркие сторис, уберу цифры доходов, буду скромнее с обеща-
ниями.

Это понятная реакция. И совершенно ошибочная.
Проблема не в том, что вы слишком заметны. Она в том,

что ваша заметность не подкреплена инфраструктурой. Ти-
ше не значит безопаснее. Это значит беднее.



 
 
 

Вы можете продолжать делать «как все». Но тогда ваш
бизнес — как дом без фундамента: снаружи красиво, внутри
— трещины по стенам.

Система — это когда трещины не прячут. Их чинят и
укрепляют стены заранее. И сейчас у вас есть 10 минут, что-
бы проверить, на чем вообще стоит ваш «дом».

 
Проверка системы. Мини-аудит

вашего экспертного бизнеса
 

Возьмите блокнот и ответьте «да» или «нет» на пять во-
просов:

1. Есть ли у вас политика обработки персональных дан-
ных и ссылка на нее в боте, на сайте или в воронке продаж?

2. Подписывают ли участники ваших программ оферту
или двусторонний договор перед оплатой?

3. Маркируете ли вы каждый рекламный пост и интегра-
цию в соцсетях как полагается?

4. Понимаете ли вы точно, должны ли платить НДС в сле-
дующем году и как это делать?

5. Можете ли вы за 5 минут объяснить проверяющему
(или просто постороннему человеку), как устроена ваша си-



 
 
 

стема работы с клиентами и деньгами?

Результат:
• 0–1 «да» — Ваш бизнес сейчас держится на удаче. «Кар-

тонный фундамент».

• 2–3 «да» — Система только формируется. Фундамент
есть, но он требует укрепления.

• 4–5 «да» — У вас уже есть надежная инфраструктура
эксперта. Она выдержит серьезную нагрузку.

А теперь вопрос, ради которого всё это затевалось: если
завтра ваш бизнес станет в два раза крупнее и заметнее,
выдержит ли его фундамент?

Это и есть граница между любительским и профессио-
нальным рынком. Не харизма, не подписчики, а наличие си-
стемы. Ведь когда удача заканчивается, система остается.

 
Шаг к системе

 
Выберите один пункт из списка ниже — тот, где ответили

«нет». И сделайте прямо сегодня:
Если нет политики обработки данных
Откройте редактор (Google Docs, «Яндекс.Документы» —

любой облачный) и напишите заголовок: «Политика обра-



 
 
 

ботки персональных данных». Скопируйте шаблон у любого
крупного эксперта в вашей нише. Замените название компа-
нии на свое. Поставьте ссылку в описание профиля и в при-
ветственное сообщение бота. Это займет 10 минут, но закро-
ет первый пункт аудита.

Если нет оферты
Дайте задание нейросети (YandexGPT, GigaChat,

DeepSeek или ChatGPT): «Напиши текст публичной офер-
ты для [ваша услуга] для самозанятого/ИП [нужное под-
черкнуть]». Попросите юриста проверить за символические
1–3 тыс. руб. Готово.

Если не маркируете рекламу
Прямо сейчас откройте последний пост с призывом ку-

пить/записаться. Зарегистрируйтесь в любом ОРД (операто-
ре рекламных данных) из списка на сайте Роскомнадзора —
например, у Яндекса или VK. Получите токен. Вставьте в
пост.

Если не знаете про НДС
Напишите своему бухгалтеру одно сообщение: «Сколько

я заработал в прошлом году и попадаю ли под НДС со следу-
ющего?» Если бухгалтера нет — закажите часовую консуль-
тацию за 2–5 тыс. руб. Это дешевле, чем штраф.

Если не можете объяснить систему
Откройте заметки и нарисуйте схему: как к вам приходит

клиент, куда попадают его данные, кто за что отвечает. Про-
сто стрелочки и слова. 10 минут — и у вас есть ответ для



 
 
 

проверяющего.
Итак, фундамент бизнеса мы укрепили. Но если вы дума-

ете, что главная угроза сегодня — это новые штрафы и зако-
ны, вы ошибаетесь. Законы — это просто декорации. Глав-
ная трагедия разворачивается там, где эксперты собственны-
ми руками убивают свое дело.



 
 
 

 
Глава 2

Экономика краха
 
 

Почему снижение цены убивает ваш бизнес
и как начать продавать в 3 раза дороже

 
Марина смотрит на цифры и не понимает. Раньше ее ко-

учинговую программу покупали за 85 тыс. руб. Теперь она
поставила цену 29 тыс. — и продаж стало меньше, а не боль-
ше. На столе лежит распечатка с конверсиями за последние
три месяца. Цифры говорят одно: что-то пошло не так.

В чате с коллегами такая же картина. «Раньше продава-
ла за 120, сейчас за 35 — хоть бы кто-то купил», — пишет
Юлия. «Добавили рассрочку 12 месяцев, думали, поможет.
Платежи прекращаются на второй месяц», — продолжает те-
му Сергей.

Это не изолированные случаи, а системный сбой в логике,
которой жил рынок экспертных услуг последние пять лет.

 
Великая иллюзия дешевизны

 
Снижение цены как способ увеличить продажи работало



 
 
 

в эпоху роста. Рынок был голодным. Люди искали знания,
готовы были платить за обещания, верили в возможности.
Логика была простой: если 100 человек покупают за 50 тыс.,
то 500 человек купят за 10 тыс. Математика сходилась.

Сейчас эта математика сломана. Когда вы снижаете цену в
5 раз, вы не получаете пятикратного роста продаж. Вы полу-
чаете обесценивание в глазах клиента, рост недоверия и па-
радоксальное снижение спроса. Потому что в мире, где все
продают «дешево», дешевое становится синонимом некаче-
ственного.

Но дело не только в восприятии. Дело в том, что измени-
лась сама экономика этого рынка.

Привлечение клиента сегодня стоит в 5 раз дороже, чем
три года назад. Реклама подорожала, органический охват
упал, конкуренция за внимание выросла. То, что раньше
приводило 100 заявок за 50 тыс. руб., сегодня приводит 20
заявок за те же деньги.

Рассрочки, которые казались спасением, превратились в
ловушку. Банки ужесточили требования, процент одобрений
упал, а досрочные расторжения выросли. Клиент берет рас-
срочку, проходит первый модуль и исчезает. Платежи оста-
навливаются, а возврат становится головной болью.

Удержание клиентов рухнуло. Раньше 70% участников
доходили до конца программы. Сейчас — 20%. Потому что
при низком чеке человек не ценит то, за что заплатил. Пси-
хологический порог вхождения снижается вместе с мотива-



 
 
 

цией завершить.
Результат предсказуем: вы тратите больше на привлече-

ние, получаете меньше с каждого клиента и теряете их быст-
рее.

 
Главный поворот

 
Рынок стал бинарным. Либо продукты за 5–15 тыс. руб. —

массовые, с минимальным сопровождением, на автопилоте.
Либо продукты за 300–500 тыс. руб. — индивидуальные, с
глубокой проработкой, с гарантиями результата.

Средний сегмент — 50–100 тыс. руб. — практически ис-
чез. Потому что он требует индивидуальной работы, но не
дает клиенту ощущения эксклюзивности. И требует массо-
вых продаж, но не позволяет экономить на качестве.

Те, кто пытается удержаться в этой средней зоне, проиг-
рывают с обеих сторон. У них дороже, чем у массовых игро-
ков, и менее статусно, чем у премиальных.

Елена вела свой коучинг-интенсив за 60 тыс. руб. два го-
да. Сначала были продажи, потом они начали падать. Она
снизила цену до 35 тыс. — продажи упали ещё больше. Под-
няла до 250 тыс., добавила персональные сессии — и за ме-
сяц продала больше, чем за полгода со скидками.

А по факту рынок требует не дороговизны, а ясности по-
зиционирования.

Когда эксперт снижает цену, он неосознанно отправля-



 
 
 

ет сигнал: «То, что я делаю, не очень ценно». И рынок его
слышит. Клиенты начинают воспринимать предложение как
товар с уценкой. А товары с уценкой покупают только при
острой необходимости или в надежде на чудо.

Фатальная ошибка в том, что большинство экспертов про-
дают процесс, а не результат. Время, а не изменения. Инфор-
мацию, а не трансформацию.

«12-недельный курс по маркетингу» против «Система, ко-
торая принесёт вам первых 10 клиентов».

«Интенсив по коучингу» против «Методология, которая
сделает вас востребованным коучем в вашем городе».

Первое продается по цене, второе — по ценности.
К примеру, Радислав Гандапас не продает просто тренин-

ги по публичным выступлениям. Он продает доступ к систе-
ме мышления автора бестселлера «Камасутра для оратора»
и целой серии книг по ораторскому мастерству и лидерству.
Это превращает обычный тренинг в работу с признанным
авторитетом, чья методология прошла публичную проверку
и критику.

 
От воронки к фильтру

 
Старая модель работала как воронка: привлечь как мож-

но больше людей и продать максимуму из них. Новая мо-
дель работает как фильтр: привлечь тех, кто готов платить
достойную цену за системное решение.



 
 
 

Фильтр отсекает тех, кто ищет дешевых чудес, и оставляет
понимающих ценность экспертизы и готовых инвестировать
в качественные изменения.

Парадокс: когда вы перестаете гнаться за количеством и
фокусируетесь на качестве позиционирования, количество
само начинает расти. Потому что доверие работает как маг-
нит для серьезных клиентов.

Демпинг — это симптом. Симптом того, что эксперт не
знает, как упаковать свою ценность так, чтобы за нее хоте-
лось платить достойные деньги.

Лечение начинается с понимания: вы продаете не свое
время и не информацию. Вы продаете результат, который
получит клиент, и репутацию, которая этот результат
гарантирует.

 
Проверка системы. В какой

ценовой ловушке вы застряли?
 

Ответьте «да» или «нет» на пять вопросов:
1. Снижали цену за последний год, потому что «так лучше

продается»?

2. Предлагаете рассрочку и замечаете, что клиенты пере-
стают платить после 1–2 месяцев?

3. Описываете свои услуги через процесс («курс из 10 мо-



 
 
 

дулей», «программа на 3 месяца»), а не через результат?

4. Боитесь поднять цену, даже когда запись заполнена?

5. Чувствуете, что застряли между массовым и премиаль-
ным — и не понимаете, куда двигаться?

Результат
• 0–1 «да» — вы в устойчивой позиции. Цена работает на

вас.
• 2–3 «да» — средний сегмент вас засасывает. Пора вы-

бирать сторону.
• 4–5 «да» — вы в экономике краха. Демпинг разрушает

ваш бизнес.
 

Шаг к системе
 

Выберите одну свою услугу, которая продается хуже все-
го. Откройте заметки и измените ее описание.

Было (про процесс):
«Курс по маркетингу из 8 вебинаров с обратной связью».
Стало (про результат):
«Система, которая приведет вам первых 10 клиентов за 6

недель».
Не добавляйте новых смыслов. Просто уберите описание

процесса и оставьте только то, что получит клиент. Один аб-



 
 
 

зац. Пять минут.
А теперь покажите этот новый текст кому-то из клиентов

или коллег и спросите: «Сколько бы вы заплатили за это?»
Следующая глава покажет, почему система начинается не

с рекламы и не с воронки продаж. А с того, что соцсети де-
лают с вашей головой.



 
 
 

 
Глава 3

Цифровое упрощение
 
 

Что теряет эксперт, когда
гонится за алгоритмами

 
У Анны 30 тыс. подписчиков… и синдром самозван-

ца. Чем больше аудитория, тем сильнее ощущение, что она
недостаточно хороша.

Она проверяет статистику каждые полчаса. Количество
лайков становится измерителем ее профессиональной цен-
ности. Падение охватов — личной катастрофой. Критиче-
ский комментарий — поводом усомниться в собственной
компетентности.

Так незаметно архитектура соцсетей превращает есте-
ственную потребность в признании в зависимость от метрик.
Но метрики отражают не качество вашей экспертизы, а ка-
чество попадания в алгоритм. Алгоритм же настроен не на
пользу, а на удержание внимания.

Постоянная видимость создает иллюзию профессиональ-
ной активности, но подрывает профессиональную уверен-
ность. Вы всё время на виду, но никогда не чувствуете себя
достаточно хорошо.



 
 
 

Наблюдения психологов и наш собственный опыт работы
с экспертами сходятся: эксперты, которые используют соци-
альные сети как основной канал профессиональной комму-
никации, испытывают повышенный уровень тревоги и соци-
ального сравнения. Они начинают оценивать свои достиже-
ния не по результатам работы, а по реакции аудитории.

И самое коварное: любая пауза в публикациях восприни-
мается как профессиональная смерть. «Если меня нет в лен-
те — меня не существует». Эта формула становится внут-
ренним приказом, который не дает остановиться даже тогда,
когда сказать нечего.

 
Как алгоритм заставляет вас
упрощать себя до карикатуры

 
Елена — психолог с двадцатилетним стажем. В кабинете

она работает с травмой, зависимостями, семейными кризи-
сами. Сложные случаи, тонкие техники, месяцы терапии. А
в коротких роликах она рассказывает, «как понять, что ваш
партнер — нарцисс, за 30 секунд». И вовсе не потому, что
считает это полезным. Просто только такой контент набира-
ет просмотры.

Алгоритмы поощряют упрощение. Чем проще сообще-
ние, тем больше людей его поймут. Чем ярче эмоция, тем вы-
ше вероятность реакции. Чем категоричнее заявление, тем
больше споров в комментариях.



 
 
 

Но экспертность — это про нюансы, контекст, индивиду-
альный подход. Это про то, что в каждом случае «всё слож-
но». И когда вы пытаетесь впихнуть сложность в формат
«лайфхак за минуту», она ломается.

Вы начинаете делать карикатуру на собственную профес-
сию. И каждый раз, публикуя очередной «топ-5 способов»,
внутри чувствуете отторжение. Потому что понимаете: это
не вы, это персонаж с вашим лицом.

Особенно болезненно это переживают эксперты с техни-
ческими, медицинскими, юридическими специальностями.
Это области, где ошибка в формулировке может навредить
людям. Но алгоритм требует краткости, а краткость в таких
сферах — почти всегда искажение.

И постепенно вы привыкаете к этому искажению. Начина-
ете думать упрощенными схемами даже в работе с клиента-
ми. Ваша профессиональная речь становится более поверх-
ностной, менее точной.

Алгоритм меняет не только ваш контент. Он меняет ваше
мышление.

 
Эмоциональный труд поверх экспертизы

 
Дмитрий — финансовый консультант. В работе он сдер-

жан, аналитичен, говорит фактами. Клиенты ценят его имен-
но за отсутствие эмоций в вопросах денег.

Но в соцсетях ему приходится быть другим. Энтузиастом.



 
 
 

Мотиватором. Человеком, который «горит» темой. Потому
что сухая подача фактов не работает в алгоритме.

Каждый пост — это актерская работа. Нужно найти в се-
бе энтузиазм, который вы не чувствуете. Изобразить страсть
к теме, которой занимаетесь спокойно и методично. Стать
эмоциональным в профессии, которая требует бесстрастно-
сти.

Это называется «эмоциональный труд» — необходимость
управлять своими чувствами для соответствия внешним
ожиданиям. И он выматывает не меньше, чем физический.

Вы работаете не только головой, но и нервной систе-
мой. Постоянно подстраиваете свое эмоциональное состоя-
ние под требования алгоритма. Радуетесь, когда не радост-
но. Мотивируете, когда сами демотивированы. Вдохновляе-
те, когда сами нуждаетесь в поддержке.

И самое разрушительное: эта эмоциональная игра начи-
нает казаться неотъемлемой частью профессии. Вы забыва-
ете, что эксперт может быть спокойным, вдумчивым, сосре-
доточенным. Что профессионализм не обязан быть ярким.

Эмоциональное выгорание у контент-экспертов — это
не следствие большой нагрузки. Это результат постоянного
несоответствия между тем, кто вы есть, и тем, кем вас за-
ставляет быть система.



 
 
 

 
Смена носителя смысла

 
Но есть и хорошие новости. Не все эксперты ломаются под

давлением алгоритмов.
Те, кто сохраняет профессиональную идентичность, дела-

ют одну важную вещь: они переносят центр тяжести с плат-
форм на другие форматы. Книги. Длинные статьи. Образо-
вательные курсы. Живые выступления. Консультации. Всё
то, что не зависит от алгоритмических капризов и позволяет
быть собой.

Соцсети при этом не исчезают. Но они перестают быть
главным носителем вашего профессионального смысла. Они
становятся окном в вашу экспертную вселенную, а не самой
вселенной.

Эксперты, которые строят «медленные» каналы влияния,
просто меньше устают. Им не нужно прыгать выше головы
каждый день. Они могут взять паузу, копнуть глубже, ска-
зать то, что думают, а не то, что сейчас подсунут в рекомен-
дациях.

И да, вопреки логике охватов, у них чаще всё в порядке с
деньгами. Потому что глубокий текст не собирает лайки —
он собирает людей, которые готовы идти за автором. Не тол-
пу, которая пролистывает, а тех, кто будет ждать следующую
книгу, приходить на выступления и приводить своих друзей.
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