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Вы получили образование, прошли курсы, супервизии, личную терапию.
Научились работать с клиентскими запросами и помогать людям. Но никто
не объяснил, как превратить эти знания в стабильную частную практику.
Поэтому многие хорошие специалисты сталкиваются с одними и теми
же проблемами: клиентов мало или нет совсем, страшно называть цену,
сложно рассказывать о своих услугах, социальные сети отнимают силы, но
не приносят результата. Эта книга — не про мотивацию или «денежное
мышление». Это система. Шаг за шагом вы разберётесь, как выбрать понятное
позиционирование, упаковать знания в востребованную услугу, говорить о
деньгах спокойно и профессионально, привлекать клиентов без давления и
навязчивых продаж.Книга подойдёт вам, если вы только получили диплом,
работаете по найму и хотите перейти в частную практику, уже консультируете,
но доход нестабилен, или боитесь повышать стоимость своих услуг.Частная
практика – это не талант и не удача. Это система, которую можно собрать.
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От диплома к доходу
 

Вступление
 

Тревожное утро обычного вторника
Представьте утро.
Самое обычное утро вторника. За окном дождь или солнце, но вы этого не замечаете.

Первое, что делаете, ещё не почистив зубы, тянетесь к телефону. Экран вспыхивает. Палец
скользит по экрану и находит иконку мессенджера.

Внутри все сжимается. Это не страх. Это специфическое, знакомое только частным спе-
циалистам чувство, смесь надежды, веры и готовности к неудаче.

Вы смотрите на список чатов.
Если сверху сообщение от клиента: «Извините, можно перенести на следующую неделю?

Обстоятельства...» — внутри что-то обрывается. Не сильно. Спокойно скользит, как осенний
лист на мокрый асфальт. Потому что вы уже мысленно вписали эту сумму в план на неделю.
В тот самый финансовый план, который никак не хочет сходиться. И вот опять.

Если же сообщений нет вообще, ещё хуже.
Ну почему? Почему клиенты не пишут? У меня же диплом, сертификаты, три дорогих

обучения. Я действительно могу помочь. Так почему тишина?
Вы идёте на кухню, наливаете кофе, открываете соцсети и видите совсем иную картину.

Лента пестрит. Вот блогер-психолог с аудиторией в сто тысяч подписчиков, на десять лет
моложе вас, анонсирует очередной поток курса стоимостью в полмиллиона рублей. И вы чув-
ствуете, как к тревоге подмешивается что-то еще.

Стыд? Зависть? Обида?
Пожалуй, точнее всего — горькое недоумение.
Я знаю не меньше, а то и больше него. Я глубже копаю, аккуратнее работаю, этичнее.

Почему к нему очередь, а я молюсь, чтобы не случился очередной перенос сессии?
Это обычное утро. Таких у вас уже были десятки. Может быть сотни.
Это болото, в котором вязнут многие хорошие специалисты.
Если вы сейчас, читая эти строки, чувствуете горечь от узнавания себя — знайте: мы

начинаем не с теории. Мы начинаем именно здесь. С этого горького чувства. С этой начальной
точки.

Потому что именно отсюда начинается работа, которая превращает тревожного начина-
ющего специалиста в уверенного владельца частной практики.

Почему знаний недостаточно
Я знаю, о чём вы думали все эти годы.
«Мне нужно ещё немного подучиться».
Это самая элегантная ловушка в помогающих профессиях. Ее главная опасность в том,

что она выглядит как здравый смысл. Как профессиональная ответственность. Ведь вы рабо-
таете с живой душой, с травмой, с судьбой, разве можно позволить себе быть недостаточно
компетентным?

И вы идёте на очередное обучение. Сначала базовое. Потом метод КПТ, гештальт, психо-
анализ, EMDR. Потом ещё: «Работа с травмой привязанности», «Техники при ПТСР», «МАК-
карты в работе с родом». Ещё 50, 100, 200 тысяч рублей. Сотни часов в учебных группах.

И вот тут к вам приходит самое разрушительное открытие.
Вы смотрите на коллегу из своей учебной группы. Звёзд он с неба не хватал. На суперви-

зиях путался в гипотезах. Дипломная работа откровенно слабая. А теперь у него популярный
блог и плотная запись на месяц вперёд, да ещё и ценник в два раза выше вашего.
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И ваша картина мира рушится. В неё на полной скорости врезается жестокий вопрос:
Если дело не в знаниях, тогда в чём?!
В страхе. Всё это время вы прятались за обучением, как за надёжной стеной. Быть веч-

ным студентом безопасно: студента оценивают преподаватели, а не рынок. Студенту не нужно
принимать решения о деньгах, маркетинге, позиционировании.

Внутренний голос, который вы принимали за голос профессионализма, был голосом
страха.

Знания, это лишь топливо. Но без автомобиля и карты вы просто сидите на складе с
цистерной бензина и никуда не едете.

Знания первый, самый маленький кирпичик в сложной конструкции под названием
«частная практика». Если класть его снова и снова поверх предыдущего, то получится не дом,
а бесконечный никому не нужный забор.

Это первая горькая правда. Позвольте себе её пережить. А затем переходите к упражне-
нию.

Упражнение: «Что я купил вместо того, чтобы пойти в практику?»
Возьмите лист бумаги. Выпишите столбиком все обучения, курсы, марафоны и книги за

последние 2–3 года. Напротив каждого поставьте потраченную сумму.
Теперь честно ответьте себе на два простых вопроса:
1. Какой процент этих знаний вы сейчас реально используете в оплачиваемой работе с

живыми клиентами?
2. Сколько из этих денег вы потратили просто на то, чтобы заглушить тревогу от мысли:

«я недостаточно хорош(а)»?
Не корите себя. Смотрите на цифры как исследователь. Это не приговор — это ваша

точка отсчёта.
Главная проблема не отсутствие таланта, а отсутствие системы
У меня для вас хорошая новость.
Скорее всего, вы абсолютно нормальный и, наверняка, талантливый специалист. Воз-

можно, более глубокий, чем «звёзды» из соцсетей. Я работал с сотнями практиков и видел это
своими глазами. Проблема не в таланте.

Проблема в отсутствии системы.
Что такое талант без системы?
Это как великолепный музыкальный инструмент посреди поля. Он способен извлекать

звуки невероятной красоты. Но вокруг нет ни зала, ни афиш, ни касс, ни даже тропинки к
нему. Люди просто не знают, что он там стоит. А если случайный прохожий и забредёт к нему,
то он не поймёт, куда класть деньги и когда начнётся концерт.

Система, это зал, афиши, дороги и касса. То, чему вас никогда не учили.
Вас учили быть великолепным инструментом: слушать, отражать, соблюдать сеттинг.

Прекрасное образование. Но оно покрывает лишь 20% того, что нужно для экономически
устойчивой частной практики.

Где в вашем дипломе был предмет «Как назначить цену и не испытывать чувство вины»?
Кто из профессоров объяснил, как выстроить воронку, по которой человек, наткнув-

шийся на ваш пост, в три часа ночи, доходит до записи на долгосрочную терапию?
Никто. Потому что академическая среда живёт в парадигме «хороший товар сам себя

продаст». Для частного практика эта парадигма убийственна. Хороший товар без системы
будет просто пылиться на полке.

Частная практика, как система, состоит из шести блоков. Только когда эти блоки собраны
вместе, появляется стабильный доход. Вот краткое описание этих обязательных блоков:

1. Продукт. Это вы: ваши навыки, ваш метод, ваша личность. Это единственное, чему
более-менее учат в учебных заведениях.
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2. Упаковка. Как вы рассказываете о себе. Ваши тексты, фото, смыслы, все то, через что
клиент понимает, подходите ли вы ему.

3. Каналы привлечения. Как люди узнают, что вы существуете. Блог, сайт, сарафанное
радио, партнёрства, выступления.

4. Продажи. Это для многихсамый страшный этап. Процесс, в котором заинтересо-
вавшийся читатель, слушатель, зритель, становится клиентом.

5. Сервис. Всё, что происходит ДО и ПОСЛЕ сессии: договорённости, напоминания,
оплата, отмены.

6. Финансы и стабильность. Ценообразование, планирование дохода, налоги, кассо-
вые разрывы.

У большинства начинающих практиков проработан только первый пункт. Они вклады-
вают 100% усилий в пятый сертификат по работе с травмой и 0% в остальные пять блоков. А
потом удивляются: почему их конструкция шатается?

Да она и не может быть устойчивой на одной опоре.
Хорошие специалисты без клиентов: анатомия застоя
Почему умные, рефлексирующие люди годами сидят без клиентов и финансового разви-

тия?
Потому что это не просто невезение. Это совершенная, самонастраивающаяся ловушка.

Давайте разберём её по элементам, чтобы она потеряла над вами всякую власть.
Элемент первый: «Эффект Шрёдингера».
Вы одновременно и считаете себя профессионалом, и не считаете. В разговоре с самим

собой вы говорите: «Я отличный специалист, я столько учился (училась)». Но как только дохо-
дит до публичного заявления или озвучивания реальной цены — включается ваша вторая
часть: «Я ещё недостаточно хорош(а). Вот получу ещё один сертификат, вот пройду 100 часов
личной терапии, тогда может быть». И вы живёте в этом «вот-вот». Месяцами. Годами. Такое
состояние пожирает колоссальное количество вашей энергии.

Элемент второй: романтизация «волшебного сарафанного радио».
Существует красивая легенда о том, что однажды специалист проведёт одну гениальную

сессию, клиент расскажет о ней десяти друзьям и практика сама начнёт расти как снежный ком.
Но это не так. Это лишь способ снять с себя ответственность за маркетинг. Сарафанное радио
работает, это правда, но только после того, как у вас уже есть критическая масса клиентов. Это
как ждать, что костёр загорится от случайной молнии, пока вы сидите и не подкладываете дров.

Элемент третий: обесценивание «ненастоящего».
Наверняка вы слышали, как некоторые говорят, да и сами порой, наверное, говорили не

раз, что-то подобное: «Все эти блогеры, просто шоумены». «Клиенты идут на яркую обёртку».
«Настоящая терапия не нуждается в рекламе». Знакомо?

Это голос обиды, маскирующейся под голос профессионализма. Если объявить весь
внешний мир «ненастоящим», то ваше одиночество становится знаком тайного превосходства.
Однако это тупик. Высокомерие очень дорогая эмоция. Она может стоить вам дохода, дружбы
и возможности помогать людям, которые в вас нуждаются.

Элемент четвёртый: неумение переключать контекст.
На сессии вы эмпатичный, слушающий терапевт. Но чтобы получить клиента, нужно

войти в иную роль, в роль Создателя практики, чуть более жёсткого, стратегического человека,
который анализирует рынок, пишет текст, назначает цену.

Многие этого боятся, рассуждая так: «А вдруг заботы о деньгах помешают моей работе
с душой?» Этого не нужно бояться. Вы же не боитесь, что умение готовить еду испортит ваше
умение водить машину? Это просто разные навыки для разных контекстов.
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Именно поэтому хорошие специалисты сидят годами без клиентов. Не потому что глу-
пые. Не потому что бездарные. Потому что попадают в идеальную ловушку, из которой, зача-
стую, без внешней помощи выхода нет.

Упражнение: «Анатомия моего застоя»
Прочитайте вопросы, представленные ниже, и запишите ответы на диктофон или в днев-

ник. Не беспокойтесь, вас никто не услышит, это предназначено исключительно для вас,
поэтому будьте предельно честными.

1. Вспомните ситуацию, когда вы не заявили о себе, потому что внутри беспокоила мысль:
«Я ещё не готов(а)». Чего именно, по ощущениям, вам не хватало?

2. Сколько ещё месяцев (или лет) «дополнительного обучения» вы готовы себе дать?
Назовите реальную цифру. А теперь представьте: это время прошло, а проблема осталась. Что
вы чувствуете?

3. Вспомните коллегу, которого втайне считаете «менее глубоким», но более успешным.
Назовите пять вещей, которые он делает для привлечения клиентов, но которые вы не делаете.
Без оценки. Просто как факты.

Три острова: обучение, практика, частная практика
Теперь мы подходим к самому важному концептуальному разделу этой книги. К трём

словам, которые часто путают и сливают в одно, и эта путаница стоит людям карьеры.
Представьте три острова.
Остров первый: ОБУЧЕНИЕ

Прекрасный, необходимый остров. Но на нём нет клиентов. Зато здесь есть «учебные
случаи» и гарантированная безопасность.

Остров второй: ПРАКТИКА

Многие специалисты останавливаются на этом острове. Несколько клиентов, пара сессий,
ощущение профессионализма. Но доход непредсказуем, а тревога по утрам никуда не девается.
Потому что есть ещё третий остров, на который они так и не попали.

Остров третий: ЧАСТНАЯ ПРАКТИКА КАК СИСТЕМА
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Вот где собака зарыта. Коллега, который «менее талантлив», но более успешен, про-
сто вовремя перебрался на третий остров. Он не лучше как практик. Он лучше как капитан,
потому что распустил паруса и настроил навигационные приборы.

Эта книга — ваш билет на третий остров. Цель нашего путешествия построить свой форт
именно там, на Острове Системы.

Для кого эта книга
Она не для всех. Она только для своих.
Психолог
Диплом есть, метод есть, несколько клиентов тоже есть. Но каждый раз, когда долгосроч-

ная терапия заканчивается, вы с ужасом понимаете: что нового клиента нет. Вам неловко гово-
рить о деньгах. Вы боитесь, что маркетинг сделает вас «продажным». Вам нужна не теория, а
рабочая, но при этом этичная система привлечения людей.

Коуч
Вы умеете проводить мощные сессии. Но не умеете объяснить, чем коучинг отличается

от дружеского разговора, чтобы за него заплатили. «Просто покажи результат!», а чтобы пока-
зать результат, нужны клиенты. Замкнутый круг. Вам нужна технология упаковки вашей уни-
кальности.

Консультант
Вы эксперт в своей нише: управление, финансы, питание, стиль. Огромный практический

опыт. Но опыт не говорит сам за себя. Вы можете решить проблему клиента за час, однако не
можете продать этот час за достойные деньги. Вам нужна своя система, превращающая ваш
опыт в продукт.

Помогающий практик
Телесный терапевт, арт-терапевт, остеопат, игропрактик — вы чувствуете призвание

помогать. Но чувствуете и другое: помогать и зарабатывать, это два разных берега. Вы работа-
ете за донаты или слишком низкую цену. Быстро выгораете, потому что отдаёте больше, чем
получаете. Эта книга даст вам возможность и инструменты, чтобы ваша работа стала ещё и
экономически устойчивой.

Специалист после смены профессии
Возможно, у вас ещё нет первого клиента. Главная боль, ощущение самозванца: «Я же

вчерашний бухгалтер / айтишник / менеджер. Какое я имею право?» Поймите, ваш аналитиче-
ский ум не балласт, а конкурентное преимущество. Эта книга станет вашим безопасным про-
водником в новом мире.

Если вы узнали себя в любом из этих описаний, добро пожаловать. Мы одной крови. И
мы начинаем этот путь вместе.

Что будет в результате
Давайте представим, что вы уже перевернули последнюю страницу. Не чтобы подсластить

пилюлю, а чтобы у вашей психики появился чёткий образ цели. Ведь мы идём только туда,
куда можем взглянуть.

Представьте то самое утро вторника. Только теперь оно другое.
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Вы просыпаетесь. Рука тянется к телефону, но внутри спокойно. Просто ровный, ней-
тральный интерес. Не готовность к удару.

Если клиент переносит встречу, вы не проваливаетесь в финансовую тревогу. Вы спо-
койно делаете пометку в календаре, потому что знаете: у вас есть лист ожидания из трёх чело-
век. И вы просто предлагаете им освободившееся время.

Если даже вам никто не пишет, это не молчание вечности. Это момент затишья в воронке,
которую вы настроили.

Такое спокойствие и есть главный результат. Вот что будет конкретно:
Ясность. Туман исчезнет. Вы перестанете метаться между «ещё одно обучение?» или

«просто ждать чуда?». Появится чувство уверенности «я делаю то, что нужно».
Своя система. Не попытка скопировать чужой успех, а система под ваш темперамент,

стратегию и образ жизни. Вы сможете спокойно смотреть на «звёзд» в соцсетях, их методы
просто не для вас.

Стабильность с деньгами. Вы определите свою реальную стоимость и построите
финансовый план, который перестанет быть лотереей. Деньги из источника стыда превратятся
в обыкновенный рабочий параметр.

Другие отношения с синдромом самозванца. Он не исчезнет как по волшебству. Но
перестанет управлять вашими решениями. Вы будете узнавать его голос, и приветствовать его:
«Ага, это ты. Привет, старый знакомый. А у меня сегодня по плану: написать пост и провести
три сессии».

Свобода. Вы сможете позволить себе:выбирать клиентов или уехать на месяц,
потому что знаете – ваша практика от этого не развалится. Вы сможете спокойно учиться
дальше от изобилия и интереса, а не из-за страха.

Ваш первый шаг прямо сейчас
Многие книги дают обещания в конце. Я дам его прямо в начале.
Эта книга не волшебная таблетка. Это подробная инструкция по сборке частной прак-

тики. Я даю вам чертежи, инструменты и все необходимые детали. Но собирать эту практику
будете вы. Своими руками. Глава за главой, действие за действием.

Человек, который просто прочитает эту книгу, останется таким же, каким был. Но чело-
век, который совершит действия, описанные в этой книге, изменится и создаст новую реаль-
ность.

Поэтому давайте заключим первый рабочий контракт прямо здесь. Не с клиентом. С
собой.

Упражнение «Контракт с собой перед стартом»
Возьмите ручку и лист бумаги. Допишите предложения ниже, первое, что приходит вам

в голову. Не давайте вашему внутреннему редактору вырезать слова.

1. Самое тяжёлое чувство, которое я испытываю, думая о своей практике сей-
час:__________________________________________________

2. Я хочу избавиться от этого чувства, чтобы освободить место
для:__________________________________________________

3. Мой самый большой страх на этом
пути:__________________________________________________ (например: «окажусь без-
дарностью», «буду никому не нужен (не нужна)»)

4. Но даже если этот страх подтвердится, я обещаю
себе:__________________________________________________ (например: «попросить
поддержки», «попробовать ещё раз»)

5. Моя финансовая цель через 6 месяцев
работы:__________________________________________________
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(рублей в месяц)
6. Когда эта цель будет достигнута, первое, что я сделаю для

себя:__________________________________________________

Отложите ручку. Посмотрите на то, что написали.
Это не просто слова. Это якорь. Когда в процессе чтения вам станет страшно или захо-

чется всё бросить, вернитесь сюда. Напомните себе, зачем вы это делаете и куда идёте.
А теперь переверните страницу.
Мы начинаем собирать вашу систему.
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ЧАСТЬ I. ПОЧЕМУ У ВАС НЕТ

СТАБИЛЬНЫХ КЛИЕНТОВ
 
 

Глава 1. Вас не учили строить практику
 

Звонок, которого не было
Вспомните тот день. День, когда вы получили диплом или долгожданный сертификат.

Вы держите в руках плотную бумагу с тиснением и гербовой печатью. Внутри разливается
тепло, гордость и огромное облегчение: вы всё-таки сделали это. Вы, официально специалист.
Психолог. Коуч. Консультант.

Вы идёте домой, а перед глазами проплывают желанные образы: уютный кабинет или
рабочий угол для онлайн-сессий, люди, которые приходят с болью, и вы бережно и професси-
онально помогаете им распутывать клубки проблем. Они уходят с просветлёнными лицами,
благодарят и платят деньги. Честный обмен: ваша компетенция на их ресурс.

Тем же вечером вы создаёте страницу в соцсетях. Пишите: «Психолог. Открываю
запись». Выкладываете красивое фото. Ставите телефон на беззвучный режим и ложитесь
спать с ощущением, что запустили важный процесс. Там, в большом мире, люди уже видят
ваше сообщение и думают: «Наконец-то! Вот специалист, который мне поможет». Вы пред-
ставляете, как утром проснётесь, а у вас очередь из заявок.

Утро наступает.
Вы открываете глаза. Тянетесь к телефону. Сердце бьётся чуть быстрее обычного. Экран

загорается.
Ноль новых сообщений.
Ноль заявок.
Вы думаете: «Наверное, ещё рано. Может, алгоритмы не сразу работают. Может, люди

ещё не проснулись». Вы идёте умываться, стараясь не дать холодному, липкому разочарованию
расползаться внутри. Но оно всё равно ползёт.

Проходит день. Два. Неделя. Тишина. Вы пишите ещё один пост, о том, как важно беречь
личные границы. Его лайкнули два друга и мама. Заявок нет. Вы попробуете снова — пишите
про технику активного слушания. Приходит сообщение. Вы радуетесь. Но это всего лишь одно-
курсница, которая спрашивает: «Слушай, а ты не знаешь, сколько стоит супервизия у Ивано-
вой?»

Внутри начинает холодеть. Вы смотрите на свой диплом, который ещё вчера был симво-
лом вашей победы, а сегодня, кажется, насмешкой над вами. «Ну как же так? — думаете вы.
— У меня же есть образование. Я действительно умею. Почему клиенты не идут?»

Знакомо? Я знаю, знакомо. Потому что это не ваша личная неудача. Это системный
сбой. И в этой главе мы разберём его честно и бережно одновременно.

Мы вытащим на свет все невидимые установки, которые завели вас в это глухое мол-
чание, и покажем, где именно находится выход. Но сначала давайте разберёмся, почему вы
вообще оказались в такой ситуации.

Почему институт не готовит к реальному рынку
Давайте начистоту. Можете ли вы назвать хотя бы один предмет в своей учебной про-

грамме, который назывался «Как привлечь первого клиента»? Или «Маркетинг для психолога
без саморекламы»? Или «Финансовое планирование частной практики»?

Готов поставить на кон профессиональную репутацию: таких предметов у вас не было.
Потому что их нет нигде. Система образования, будь то классический университет, институт
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психоанализа или дорогой коучинговый курс, работает по модели, пришедшей из XIX века.
Её задача выпустить носителя знаний, а не владельца частной практики.

Подумайте сами. Подавляющее большинство преподавателей люди, которые никогда в
жизни не строили частную практику с нуля. Это блестящие теоретики, глубокие исследователи,
талантливые клиницисты. Но их доход это зарплата из бюджета вуза или гранты. Они не знают,
каково это — проснуться утром и понять: если сегодня не появится клиент, нечем будет пла-
тить за аренду. Они никогда не стояли перед выбором «вложить последние деньги в рекламу
или купить еду». Они отличные профессионалы в своём деле, но их дело не частная практика.

Чему нас учат
Теориям. Фрейд, Юнг, Роджерс, Бек — имена, концепции, парадигмы. Это важно, это

фундамент. Но клиенту с паническими атаками безразлично, в какой модальности вы работа-
ете. Ему важно, чтобы стало легче и чтобы вы внушали доверие.

Диагностике. Мы умеем отличить депрессивный эпизод от рекуррентной депрессии. Но
нас не учили объяснять живому человеку, без пугающих терминов, почему ему стоит прийти
именно к нам, а не к блогеру с «техниками быстрого счастья».

Этике. Нам рассказывали про границы, двойные отношения, информированное согла-
сие. Это фундаментально важно. Но когда мы спрашивали: «Как говорить о деньгах без
стыда?» в ответ звучало что-то размытое: «Это вопрос вашей личной терапии». И мы уходили,
думая, что с нами что-то не так.

Чему нас НЕ учат
1. Позиционированию. Как описать себя так, чтобы из тысяч других специалистов

человек выбрал именно вас? Как найти нишу, где вы будете незаменимы? Этого нет в про-
грамме.

2. Ценообразованию. Сколько стоит сессия? Из чего складывается цена? Как подни-
мать ставки, не теряя клиентов? Мы выходим на рынок с пустотой в голове и, либо ставим
цену «как у всех», либо демпингуем, обесценивая себя.

3. Маркетингу и продажам. Для многих психологов «маркетинг» синоним обмана.
Нас убедили, что «хороший специалист в рекламе не нуждается». А потом мы сидим в пустом
кабинете и ждём чуда.

4. Юридическим и финансовым основам. Самозанятость, ИП, налоги, дого-
вор-оферта — тёмный лес, в который страшно заходить. Мы боимся, что «налоговая придёт
и накажет», и этот страх парализует ещё на старте.

В итоге трагический разрыв. Мы выходим из института, как птенцы из гнезда на вершине
небоскрёба. Нас не учили летать. Нас учили изучать аэродинамику и анатомию крыльев. Но
когда мы делаем шаг с края крыши, мы камнем летим вниз. Потому что знание теории полёта
и умение летать, это разные вселенные.

И вот вы стоите внизу, оглушённый, с дипломом в руках, и шепчете: «Почему? Мне же
обещали»

Никто вам не обещал. Диплом это ещё не договор с миром о том, что вам будут пла-
тить. Это справка о том, что вы прослушали определённое количество часов и сдали экза-
мены. Он даёт разрешение называться. Но находить тех, кто вас позовёт, совсем другой
навык. И именно этому мы и будем учиться.

Парадокс: диплом есть — клиентов нет
Этот парадокс способен разрушить самооценку даже самого устойчивого человека.

Давайте разберём его природу, чтобы он перестал казаться мистическим проклятием.
Когда вы учились, вы находились в очень специфической экосистеме. Главное правило

там простое: «Делай, что говорят, и получишь результат». Сдал экзамен — получил оценку.
Оценки накопились, получил диплом. Причинно-следственная связь прямая и понятная. Ваши
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усилия напрямую конвертируются в гарантированный результат. Мир академии, это мир пред-
сказуемости.

А теперь вы вышли на рынок. И рынок живёт по совершенно другим законам. Здесь нет
экзаменационной комиссии, нет баллов, нет протоколов. Здесь действует сухой, но честный
закон ценности:

Люди платят не за ваши знания, а за решение своей проблемы.
Вот простой, но отрезвляющий пример. Представьте: у вас разболелся зуб. Острая, пуль-

сирующая боль отдающая прямо в мозг. Вы идёте по улице и видите две вывески.
«Стоматолог Иванов. Закончил с красным дипломом МГМСУ. Знаю 15 методов анесте-

зии»
«Стоматолог Петров. Безболезненно лечу зубы, за 30 минут. Работаю 24/7»
К кому вы пойдёте? Скорее всего, ко второму. Потому что вам сейчас не важны регалии,

вам важно, решат ли вашу проблему быстро и без боли. Красный диплом, это про себя. Без-
болезненное лечение, это про клиента.

Так же и в психологии. Клиенту не важны ваши сертификаты. Ему важно: сможет ли он
перестать плакать по ночам? Наладить отношения с подростком? Выйти из петли самокритики
и начать зарабатывать? Он ищет результат, а не регалии.

Мы же, вчерашние студенты, выходим на рынок с твёрдой уверенностью, что наш диплом
— это и есть решение. Пишем в описании профиля: «Дипломированный специалист, гештальт-
терапевт, 250 часов обучения». И ждём аплодисментов. А рынок смотрит на это и молчит.
Потому что клиент читает: «Я много учился. Мне это стоило времени и денег». И клиент
думает: «А что мне с этого?»

Происходит чудовищный внутренний разрыв. С одной стороны, объективное подтвер-
ждение квалификации: диплом, сертификаты, часы практики в учебных группах. С другой,
объективная реальность: пустая запись и гнетущая тишина в мессенджерах. Мозг, привыкший
к линейной логике «усилие = результат», заходит в когнитивный диссонанс. И самый простой
выход для психики — обвинить либо рынок («им нужна попса, а не глубина»), либо себя («я
бездарь, я зря потратил годы»).

Первое ведёт к высокомерию и изоляции. Второе к депрессии и отказу от профессии.
Истина посередине: вы компетентный, возможно, очень талантливый начинающий спе-

циалист, который просто не умеет переводить свой профессионализм на язык рынка. Вы
говорите на языке академического резюме, а мир ждёт языка пользы и результата.

Осознание этого не удар под дых, а освобождение. Вы не плохой специалист. Вы просто
не умеете продавать. А продажи, это навык. Такой же, как активное слушание или когнитивная
реструктуризация. Вы же не родились с умением отражать чувства? Вы учились. Точно так же
можно научиться и остальному.

Синдром вечного студента, или Ловушка пятого сертификата
Итак, рынок молчит. Клиентов нет. Тревога нарастает. И психика, стремясь избежать

невыносимого самоосуждения, ищет спасательный круг. И находит его. Быстро, услужливо,
логично.

Она говорит: «Слушай, клиентов нет не потому, что система кривая, и не потому, что ты
не умеешь продавать. Нет. Просто ты недостаточно хорош. Тебе не хватает знаний. Вспомни,
в институте всё было понятно: чем больше учился, тем выше балл. Значит, и здесь так же!
Тебе нужно ещё одно обучение. И тогда, вот тогда! — ты станешь Настоящим Специалистом,
и люди сами к тебе пойдут».

И вы идёте на очередной курс. Это даёт мгновенное, почти наркотическое облегчение.
В чём его секрет? Обучение идеальное убежище. Оно возвращает вас в знакомую, без-

опасную среду, где правила всё те же: смотри вебинар, делай домашку, получай сертификат.
Вы снова чувствуете себя в своей тарелке. Вы окружены такими же «вечными студентами».
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Вы разбираете учебные кейсы. Тревога отступает, потому что вы заняты «важным делом» —
повышаете квалификацию. Кто же упрекнёт вас в том, что вы учитесь?

Но оканчивается курс, вы получаете очередной сертификат и смотрите в пустой кален-
дарь. А внутренний голос возвращается: «Теперь ты понимаешь, что тебе не хватает не про-
сто КПТ, а продвинутого КПТ? Схема-терапии? Работы с травмой?» И весь цикл запускается
снова.

Я называю это синдромом вечного студента одной из самых изощрённых ловушек для
умных, рефлексивных, ответственных людей. Она маскируется под профессиональное разви-
тие, но, по сути, является формой избегания реальности.

Четыре симптома — проверьте себя
1. Облегчение при записи и тревога после окончания. Пока вы учитесь, у вас есть

алиби. Вы «в процессе». Когда обучение заканчивается, нужно действовать. А это страшно.
2. Список «надо выучить» всегда длиннее «надо сделать». Деньги идут на курсы,

а не на сайт или нормальную самопрезентацию.
3. Скрытый мотив. Вы говорите себе: «Учусь, чтобы быть полезным клиенту». На

самом деле вы утоляете тревогу недостаточности. Вы ищете не компетентность, а разрешение
начать. Но сколько бы вы ни учились, вы никогда не дадите его себе сами.

4. Сравнение своего закулисья с чужой сценой. Вы видите результаты уверенных
коллег и думаете, что у них внутри всё идеально. Но вы не знаете, какие сомнения раздирают их
по ночам. Вы видите только финал, и он кажется вам недостижимым без ещё одного диплома.

Обучение — это сублимация страха провала. Пока я учусь, я ещё не провалился. Потому
что ещё не начал. Это как бесконечно ремонтировать корабль в гавани вместо того, чтобы
выйти в море. В море опасно, там шторма, там можно получить пробоину. Но только в море
дует ветер, который несёт вас к новым берегам. В гавани корабль только гниёт.

Я знаю психолога, который потратил на обучение сумму, эквивалентную стоимости квар-
тиры в регионе. Двенадцать сертификатов. Работа в двадцати модальностях. Знаете, сколько
у него было постоянных клиентов? Ноль. Потому что на реальную практику, на ошибки, на
шишки, на неловкие первые сессии, у него не оставалось ни времени, ни смелости. Вся жизнь
ушла на подготовку к жизни.

Вы не обязаны доучиваться до пенсии, чтобы получить право помогать. Право помо-
гать у вас уже есть. Вы должны просто взять его.

Упражнение 1. Мой тайный учебный план
Достаньте блокнот. Мы сделаем простую, но отрезвляющую ревизию.
1. Выпишите все оплаченные обучения, курсы и семинары за последние 3 года.

Напротив каждого поставьте два числа: стоимость в деньгах и стоимость во времени (сколько
недель/месяцев вы посвятили этому).

2. Подведите итог. Общая сумма в рублях и общее время в месяцах. Просто посмотрите
на эти цифры. Это цена вашего убежища.

3. Ответьте письменно на три вопроса, не редактируя ответы:
Сколько из этих знаний я реально применяю в работе с живыми, платящими клиентами

прямо сейчас? (в процентах)
Сколько клиентов я привлёк за эти 3 года? Какая часть пришла благодаря сертификатам,

а какая через рекомендации или просто потому, что я был доступен?
Если бы у меня не было возможности записаться ни на одно обучение в течение года, что

бы я ДЕЛАЛ для привлечения клиентов? Конкретные действия, без обучения.
Это упражнение может вызвать горечь. Это нормально. Значит, вы начинаете видеть

реальность. А реальность, это единственное место, где можно построить работающую прак-
тику.

Ошибка «Сначала стану идеальным специалистом»
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А теперь мы подходим к самому сердцу ловушки. К самой изящной, благородной и убий-
ственной лжи, которую мы говорим сами себе. Она звучит примерно так:

«Я просто хочу быть этичным. Я не могу брать деньги, пока не буду уверен на 100%,
что смогу помочь любому клиенту с любой проблемой. Поэтому сначала я стану идеальным,
безупречным, всезнающим профессионалом, и только потом открою запись».

Красиво, правда? Благородно. Ответственно. И абсолютно невыполнимо. Давайте разбе-
рём эту установку по молекулам.

Первое. Идеального специалиста не существует
Это платоновский миф. В медицине, юриспруденции, инженерии, везде работают живые

люди с ограниченными знаниями. Любой врач, даже светило мирового уровня, не знает всего.
Но он берёт ответственность за пациента в рамках своей компетенции. Если случай выходит за
её пределы, направляет к коллеге. Это и есть профессионализм. Не всезнание, а точное знание
границ своей компетенции и готовность вовремя передать эстафету.

Второе. Без реальных клиентов вы не станете даже просто хорошим специали-
стом

Мастерство куётся только в реальной работе. Можно прочитать сотню книг по плава-
нию, но плавать вы научитесь, только когда войдёте в воду и поплывёте. Первые сессии могут
быть неловкими. Где-то вы забудете технику, где-то не успеете отразить чувство, где-то клиент
уйдёт. Это нормально. Это плата за рост.

Стремление стать «идеальным» до начала работы, это не про ответственность. Это
перфекционизм. А перфекционизм — не высокие стандарты. Это невротический запрет на
ошибку. Страх стыда. Страх, что если вы оступитесь, мир скажет: «Ага! Мы так и знали! Само-
званец!» И чтобы не столкнуться с этим ужасом, вы откладываете свой старт под благовидным
предлогом.

Третье. Клиенту не нужен идеальный, ему нужен «достаточно хороший»
Термин «достаточно хорошая мать» Дональда Винникотта применим и к нам. Достаточно

хороший практик, это тот, кто способен создать безопасное пространство, слушать, быть в кон-
такте и применять базовые инструменты своего метода. Всё. Этого достаточно, чтобы начать
помогать, и помогать серьёзно.

Большинству клиентов не нужны сложнейшие техники из третьего модуля курса по
работе с травмой. Им часто нужен человек, который просто выслушает без оценки и не обес-
ценит их боль. И уже это терапия.

Стремясь стать идеальным, вы лишаете помощи тех, кому уже можете помочь. Вы дума-
ете, это смирение? Нет. Это форма жадности. Вы так боитесь выглядеть несовершенным, что
оставляете страдающих людей без поддержки, которую вполне способны оказать. Как хирург,
который не выходит в операционную, пока не научится делать трансплантацию сердца, хотя
перед ним пациенты с аппендицитом.

Если вы чувствуете, что в рамках своей базовой подготовки способны провести сессию,
не навредив клиенту, вы готовы. Не на 100%. 100% не будет никогда. Но вы готовы начать.
Всё остальное доберёте в процессе, с супервизором, коллегами, книгами. Но уже имея реальную
практику и живой доход.

Один бизнес-консультант однажды сказал мне гениальную фразу: «Если ваш продукт
готов на 70% — запускайтесь. Оставшиеся 30% вы доделаете только по обратной связи от
клиентов. Иначе будете доделывать то, что никому не нужно».

Упражнение 2. Запуск из состояния «неидеальности»
Мы не будем ждать конца книги. Сделаем прямо сейчас три конкретных шага.
Шаг 1. Ваш достаточно хороший минимум
Ответьте письменно:
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С какой проблемой я уже могу работать без паники и ощущения полной некомпетентно-
сти? (Например: тревожность, самооценка, прокрастинация, помощь в принятии решений).

С каким клиентом я чувствую себя спокойно и уверенно? Опишите портрет: пол, возраст,
запрос.

Красная черта: с какими случаями я точно НЕ готов работать сейчас и обязан перенапра-
вить к психиатру или более опытному коллеге? (Клиническая депрессия, суицидальный риск,
тяжёлые травмы.) Запишите их, это не слабость, это ответственность.

Шаг 2. Упаковка минимального продукта
Прямо сейчас, не откладывая, напишите описание своей услуги для клиента из Шага

1. Не используйте профессиональный жаргон. Используйте глаголы и результаты. Закончите
фразу:

«Я помогаю [кому] [что сделать / как себя почувствовать]»
Примеры (вместо «я гештальт-терапевт»):
«Я помогаю молодым мамам перестать чувствовать себя загнанной лошадью и начать

получать удовольствие от материнства»
«Я консультирую людей, которые ненавидят работу, но боятся уйти. Помогаю понять,

чего хочется на самом деле, и сделать первый шаг»
«Я работаю с мужчинами, которые устали от вечной гонки и хотят научиться отдыхать

без чувства вины»
Набросайте 2–3 варианта. Пусть будут корявыми. Это ваш первый текст не для препо-

давателя, а для реального человека с болью. Одно это действие переключает вас из режима
«студент» в режим «практик».

Шаг 3. Микровыход в поле
Не прошу вас бежать продавать консультации. Прошу об одном: расскажите о вашей

«упаковке» трём людям из вашего окружения, которые не являются психологами. Друзьям,
знакомым, соседям. Просто скажите:

«Слушай, я развиваю частную практику. Специализируюсь на том-то. Если услышишь,
что кому-то нужна помощь в этой теме, имей меня в виду».

Вы не продаёте. Вы не навязываете. Вы просто заявляете о своём существовании. Сеете
семена. Одно это действие стоит трёх новых сертификатов. Потому что клиенты приходят
через людей, а не через корочки.

Итог главы: с чистого листа
Мы начали эту главу с тяжёлого узнавания утра, когда сообщений нет. Мы прошли через

разочарование в системе образования, которая дала знания, но не дала карту местности. Мы
осознали парадокс: диплом не равен клиентам, потому что рынок покупает решения, а не рега-
лии. Мы разоблачили ловушку вечного студенчества, это изящное убежище от страха. И раз-
били самую опасную иллюзию: что нужно быть идеальным, прежде чем начать.

Если после этой главы вы чувствуете облегчение, значит, мы движемся верно. Лёд тро-
нулся. Вы перестали обвинять себя и начали видеть реальные механизмы, которые держали
вас на месте.

Положите руку на сердце и скажите себе:
«Я не был неудачником. Я просто не знал, как это работает. Теперь начинаю

видеть. И этого достаточно для старта».
В следующих главах мы начнём собирать вашу практику как систему: определим нишу,

сформируем позиционирование и создадим первое предложение, которое говорит с клиентом
на его языке. Там мы возьмём в руки компас и проложим ваш личный маршрут к частной
практике.
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Глава 2. Главная ошибка — быть «экспертом для всех»

 
Клиент, который ушёл, не написав
Представьте себе женщину. Назовём её Марина. Ей 34 года, замужем, воспитывает сына-

подростка. Последние полгода она чувствует себя отвратительно. Сначала списывала всё на
усталость, на погоду, на «просто сложный период». Но тревога продолжала нарастать.

По утрам, ещё не открыв глаза, она уже ощущает этот противный холодок в груди, как
будто где-то внутри натянута струна, которая вот-вот лопнет. Она срывается на сына, а потом
плачет в ванной. С мужем разговоры стали короткими и сухими, как обмен сводками с фронта.
Она понимает: дальше так нельзя. Ей нужен психолог.

Марина открывает ноутбук. Знакомых психологов у неё нет, поэтому она идёт в поиск.
Вбивает: «психолог консультация онлайн». Выпадают десятки различных страниц, агрегаторы,
сайты, профили в соцсетях. Она начинает листать.

Первый профиль:
"Дипломированный психолог. Помогу вам обрести себя. Работаю с широким кругом

запросов: отношения, самооценка, тревога, депрессия, смысл жизни, профориентация, дет-
ско-родительские конфликты, психосоматика"

Марина морщит лоб. «Психосоматика» — слово непонятное, «профориентация» ей
точно ни к чему. Она не закрывает вкладку, но ощущает растерянность, как будто зашла в
магазин, где на одной полке свалены и хлеб, и гвозди, и платья, и корм для рыбок.

Второй:
"Психолог-консультант. Экзистенциальный подход. Работаю с любыми проблемами.

Первая сессия — скидка"
Третий:
"Практикующий психолог. Помогу: наладить отношения, избавиться от страхов, повы-

сить самооценку, пережить расставание, найти призвание, справиться с выгоранием, решить
подростковые проблемы" — список на полэкрана.

Марина закрывает ноутбук. Тревога и усталость усилились. Она не понимает, кто из этих
людей сможет помочь именно ей. Они все как будто кричат: «Я могу всё!» Но на глубинном,
почти животном уровне она им не верит. Если человек умеет всё — значит, он не умеет ничего
по-настоящему хорошо.

И ещё ей почему-то стыдно. Как будто её боль, эта тревога за сына, этот ком в горле, недо-
статочно «серьёзна» для универсального специалиста. Ей нужен кто-то, кто понимает именно
её. Кто каждый день работает с такими, как она.

Марина не записалась ни к кому. Она лишь утомилась.
Это не просто история. Это диагноз. Диагноз, который я ставлю девяти из десяти

начинающих практик, чьи страницы я вижу. Имя этому диагнозу — «синдром эксперта для
всех». Он убивает практику быстрее, чем отсутствие диплома, быстрее, чем высокие цены,
быстрее, чем конкуренты. Потому что он убивает саму возможность выбора в голове кли-
ента.

Почему широкое позиционирование убивает практику
Давайте задержимся на этом моменте. Почему фраза «я работаю со всем» не признак

мастерства, а могильная плита для частной практики?
В нашей профессии живёт очень сладкий миф. Звучит он так: «Чем я универсальнее,

тем больше людей придут ко мне». Логика кажется железной. Если я работаю и с тревогой, и
с отношениями, и с самооценкой, и с карьерой, то любой человек, у кого есть хоть что-то из
этого, может стать моим клиентом. Широкая сеть ловит больше рыбы. Верно?

Нет. Неверно. В реальности всё с точностью до наоборот: широкая сеть не ловит никого.
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Когда человек испытывает душевную боль, он ищет не абстрактного «помогателя». Он
ищет спасателя, того, кто понимает его конкретную боль. Того, кто уже сто раз вытаскивал
таких, как он. Если у вас болит колено, вы идёте к ортопеду, специализирующемуся на колен-
ных суставах, а не к «врачу широкого профиля», который лечит и уши, и живот, и кожу, и
колени заодно. Больное колено слишком важно, чтобы доверять его универсалу.

Когда вы пишете «работаю со всеми запросами», вы не расширяете воронку, вы распы-
ляете себя в глазах страдающего человека до состояния тумана. Вы перестаёте быть фигурой,
за которую можно ухватиться. Вы превращаетесь в фон.

Три механизма, почему «широкий эксперт» остаётся без клиентов
1. Паралич выбора. Когда человек видит список из десяти-двадцати проблем, его мозг

входит в состояние когнитивной перегрузки. Он не может быстро сопоставить свою боль с
одним пунктом, потому что их слишком много. Ему проще закрыть страницу. В маркетинге
это называется тиранией выбора: чем больше вариантов, тем меньше вероятность, что выберут
хоть что-то.

2. Размытие доверия. Бессознательная логика клиента: «Если он мастер в работе с
тревогой, он посвятил этому тысячи часов. Но он ещё пишет о карьере, сексологии, РПП и
детях. Когда же он успел стать глубоким экспертом во всём? Наверное, нахватался по верхам».
Вслух клиент этого не скажет. Он просто пролистает дальше.

3. Потеря личной истории. Клиент покупает не метод. Он покупает надежду, что вы
понимаете его путь. Если вы пишете обо всём, вы не рассказываете никакой истории, которая
могла бы зацепить. Решение работать с психологом принимается не рационально — «у него
есть диплом» — а эмоционально: «Кажется, он меня поймёт». Если ваша страница выглядит
как телефонный справочник проблем, этой связи не возникает.

Широкое позиционирование, это крик в толпе: «Я здесь! Помогу с чем угодно!». Но в
толпе каждый орёт то же самое. Чтобы вас услышали, нужно не орать громче, а сказать
что-то очень конкретное, на ухо тому, кто именно этих слов и ждёт.

Ниша, это фундамент системы. Без неё все остальные элементы: упаковка, каналы, про-
дажи, работают вхолостую. Вы будете лить воду в песок. Чтобы этого не произошло, сначала
нужно определить, какой именно цветок вы поливаете.

Мир глазами клиента: два сценария
Давайте наденем очки клиента. Мы уже делали это с Мариной, но теперь разберём внут-

ренний монолог детально, почти как протокол мыслей из КПТ. Это даст вам бесценную эмпа-
тию к тому, кто находится по ту сторону экрана.

Дмитрий, 42 года, успешный руководитель в IT-компании. За последние два года выгорел
дотла. По утрам тяжело вставать, радость ушла, стал циничным и раздражительным. Впервые
в жизни задумался о психологе. Открывает вконтакте, вбивает в поиске «выгорание».

Сценарий А: Дмитрий попадает к «универсалу»
«Психолог. Работаю с выгоранием, тревогой, семейными кризисами, самооценкой, про-

блемами на работе, потерей смысла. Очно и онлайн»
Внутренний монолог Дмитрия:
«Так, выгорание тут есть. Но почему ещё и семейные кризисы? У меня с женой нор-

мально. Мне это не надо. И про самооценку, это что, я себя не ценю? Нет, у меня с само-
оценкой всё в порядке, я просто устал. А, ещё и "потеря смысла" звучит страшно. Может,
у меня не выгорание, а что-то другое? Я вообще не понимаю, подхожу ли я. Наверное, мне
нужен кто-то, кто занимается только выгоранием у руководителей. Этот какой-то слиш-
ком размытый. Пойду поищу ещё»

Дмитрий уходит. Он не написал, не записался. Он просто почувствовал смутное «не то».
Сценарий Б: Дмитрий попадает к «нишевику»
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«Помогаю руководителям и IT-специалистам справиться с выгоранием и вернуть драйв
от работы, без увольнения. За 3 года практики: 120+ клиентов, которые снова начали кай-
фовать от жизни»

Внутренний монолог Дмитрия:
«Руководителям — это я. IT-специалистам, я как раз в IT-компании. Выгорание, да,

точно. Без увольнения, важно, я не хочу уходить, мне нужно просто перестать быть зомби.
120 человек — значит, он знает, что делать. Он видел таких, как я, сотню раз. Он меня
поймёт с полуслова»

Дмитрий чувствует облегчение ещё до того, как написал сообщение. Он пишет.
Видите разницу? В первом случае клиент проделывает всю работу сам: вычленяет из

огромного списка свою проблему, убеждает себя, что вы не просто так написали это слово
среди двадцати других. Во втором случае вы сделали всю работу за него. Вы сказали: «Я знаю,
кто ты. Я знаю, что у тебя болит. Я знаю, как это лечить. И делал это много раз».

Клиент не хочет думать. Клиент хочет, чтобы его поняли быстро, точно и с первого
взгляда. В голове у него постоянно идёт сканирование: «Ты для меня? Ты мне подходишь?».
Если ответ не очевиден за 3–5 секунд, он уходит. Это не высокомерие, это закон когнитивной
экономии. Мозг бережёт энергию.

Ваша задача быть не просто хорошим специалистом, а неизбежным. Чтобы, увидев вас,
клиент сказал: «О, это же про меня. Куда записываться?». Неизбежность возникает только
тогда, когда ваше предложение звучит как точный ответ на его личный, интимный вопрос.

Компетентность и позиционирование, это разные вещи
Многие практики говорят мне с обидой: «Но я же правда умею работать с разными запро-

сами! Почему я должен прятать свои компетенции за одной узкой темой? Это же неправда!
Это ограничивает меня!».

Здесь кроется самое тонкое различие, которое необходимо осознать.
Компетентность— это то, что вы реально умеете. Ваше внутреннее богатство, ваша

библиотека. Вы можете блестяще вести клиентку с послеродовой депрессией, подростка с сепа-
рацией, мужчину с паническими атаками и пару на грани развода. Это прекрасно. Это оста-
нется с вами.

Позиционирование— это дверь, через которую клиент входит в ваш мир. Это афиша
на фасаде театра. Если на афише написан весь репертуар за 10 лет мелким шрифтом, мимо
пройдут все. Если написать крупно одну премьеру — зал будет полон. А когда зал полон, вы
можете играть и другие спектакли: для тех, кто уже вам доверяет.

Позиционирование — ваш входной билет. Самая острая, самая понятная, самая заря-
женная болью и надеждой формулировка, которая заставляет нужного человека остановиться
и осознать. Это не ложь, Это фокус.

Когда вы заявляете: «Я работаю с тревожными расстройствами у взрослых. Помогаю за 8
встреч снизить генерализованную тревогу и вернуть спокойный сон», вы не просто описываете
услугу. Вы транслируете: «Я эксперт. Я знаю эту проблему вдоль и поперёк. Я не берусь за всё
подряд, а оттачиваю мастерство». И это вызывает доверие гораздо большее, чем перечень из
тридцати пунктов.

И ещё один важный момент: конкретика продаёт, потому что создаёт образ будущего.
Когда вы говорите «работаю с самооценкой», клиент не видит картинки. Но когда вы гово-
рите «помогаю перестать обесценивать свои успехи и начать зарабатывать столько, сколько вы
реально стоите», клиент мгновенно видит себя с пачкой денег и гордо поднятой головой. Он
хочет туда.

Широкий список запросов, это описание всех товаров на складе.Узкая ниша — вит-
рина с самым желанным товаром.Продаёт витрина. Склад нужен для обеспечения, но кли-
ент его не видит и не должен видеть на входе.
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Упражнение. Аудит текущего позиционирования
Прямо сейчас откройте вашу страницу в соцсети, профиль на агрегаторе или тот текст,

который вы обычно пишете о себе. Прочитайте его глазами тревожной Марины или выгорев-
шего Дмитрия. Письменно ответьте:

1. Могу ли я с первого взгляда понять, КТО мой идеальный клиент? Опишите его: пол,
возраст, основную боль.

2. Если я — этот клиент, вижу ли я в этом тексте точное описание моей проблемы?
3. За сколько секунд я понимаю, подходите ли это мне?
4. Есть ли в тексте список «работаю с» длиннее трёх-четырёх пунктов? Не похоже ли это

на меню столовой?
Запишите инсайты. Возможно, вам станет немного не по себе. Это нормально, и именно

это мы исправим в следующих разделах.
Что такое ниша, и как выбрать её без паники
Слово «ниша» пугает. Оно звучит как приговор, как будто вы должны выбрать что-то

одно на всю жизнь и отрезать всё остальное. Это чувство потери и есть главный барьер, который
мешает вам сузиться.

Давайте проведём рефрейминг.
Ниша это не клетка. Это дверь.
Иначе говоря: ниша — это не то, ЧТО вы делаете. Это ДЛЯ КОГО вы это делаете и С

КАКОЙ КОНКРЕТНОЙ БОЛЬЮ помогаете. Вы остаётесь тем же глубоким, многогранным
специалистом. Но для рынка вы становитесь решением конкретной проблемы конкретного
человека.

Когда клиент входит через эту дверь и убеждается в вашем профессионализме, он часто
остаётся и на другие темы. Либо рекомендует вас знакомым с другими запросами: «Этот пси-
холог реально помог мне с тревогой он, наверное, и с отношениями поможет». Но сначала
клиенту нужна одна, очень понятная причина прийти.

Три круга: где находится ваша идеальная ниша
Ниша, это пересечение трёх кругов:
1. Что я умею и в чём силён?
Ваши знания, навыки, опыт, в том числе личный.
2. Что я люблю делать?
С какими клиентами, темами, процессами вы чувствуете прилив энергии, а не истоще-

ние?
3. За что люди готовы платить?
Какая проблема на рынке является острой, частой и осознаваемой?
Ваша идеальная стартовая ниша в центре этого пересечения. Если возьмёте только то,

что умеете, но не любите — выгорите. Если только то, что любите, но за это не платят, будете
голодным энтузиастом. Если только то, за что платят, но в чём вы не сильны, станете шарлата-
ном. Только баланс даёт устойчивую, радостную и прибыльную практику.

Ниша это гипотеза, а не клятва
Многие боятся: «А вдруг выберу не ту нишу? Вдруг там нет клиентов? Вдруг мне надо-

ест?» Отличная новость: ниша, это не тюремное заключение. Это гипотеза.
Вы выбираете направление, тестируете его три-шесть месяцев и смотрите на отклик. Если

отклик слабый — корректируете. Вы не высекаете нишу в камне. Вы рисуете её карандашом.
Рынок подскажет, правильно ли вы выбрали. Но если вы не выберете ничего, рынок проигно-
рирует вас.

На старте лучше выбрать узкую, пусть даже микроскопическую нишу, чем оставаться
в размытом «обо всём». Из узкой ниши вырастает репутация, сарафанное радио и поток
клиентов. Из «обо всём» не вырастает ничего, кроме пустоты.
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Практический блок: как найти свою нишу
Теперь к самой важной части главы. Мы не будем философствовать. Мы возьмём инстру-

менты и начнём копать в вашем личном опыте. Именно там, в вашей биографии, в учебных
кейсах, в работе с первыми клиентами, уже лежит ответ. Его нужно просто откопать.

Упражнение 1. Мои сильные темы и комфортные клиенты
Я называю это «археологическими раскопками». Делайте его вдумчиво, лучше в течение

одного-двух дней. Всё записывайте.
Шаг 1. Вспомните всех клиентов, с которыми вы работали
Даже если это были учебные случаи на курсе. Даже если бесплатные консультации для

друзей. Даже если один-единственный раз. Составьте список (можно без имён: «женщина 28,
бухгалтер», «мужчина 35, айтишник»). Напротив каждого напишите:

С каким запросом пришёл?
Какую проблему решали в итоге?
Чем закончилась работа? (положительный результат, нейтральный, негативный)
Что я чувствовал во время сессий? (интерес, прилив энергии, скуку, тяжесть, раздраже-

ние)
Что я чувствовал после? (опустошение или наполненность? гордость или облегчение?)
Шаг 2. Выделите «энергетических доноров»
Просмотрите записи и выделите те случаи, где вы чувствовали азарт, где время пролетало

незаметно, где после сессии думали: «Да, вот для этого я и пошёл в профессию». Кто эти люди?
Что их объединяет? Может, это женщины 30–40 лет? Подростки? Все они пришли с темой
родительства или карьерного тупика? Запишите закономерности.

Шаг 3. Найдите свою «красную нить»
Посмотрите на биографию, не как на личную историю, а как на профессиональный багаж.

Часто самая сильная ниша вырастает из нашего собственного преодолённого опыта. Ответьте
честно, без цензуры:

Через какую личную трудность я прошёл сам? (выгорание в найме, тяжёлый развод, пани-
ческие атаки, прогоревший бизнес)

Какую тему я изучил вдоль и поперёк не потому, что «надо», а потому что было жгуче
интересно?

О чём я могу говорить часами, если меня разбудить среди ночи?
С каким запросом ко мне обращались друзья ещё до всякой профессиональной прак-

тики? («Ты так классно разбираешься в отношениях», «Ты единственный, кто понимает, как
общаться с токсичной матерью»)

Шаг 4. Сформулируйте гипотезы ниш
На основе всех данных запишите 3–5 вариантов ниш в формате:
«Я помогаю (кому?) (с какой проблемой?) достичь (какого результата?)»
Примеры:
«Я помогаю женщинам 30+, которые вышли из декрета и потеряли себя, заново найти

профессиональное "я" и выйти на доход без чувства вины перед семьёй»
«Я помогаю мужчинам-руководителям, выгоревшим в гонке за результатом, вернуть

энергию и наладить баланс между работой и жизнью»
«Я помогаю подросткам с тревожностью перед экзаменами снизить страх и начать спо-

койно учиться без истерик»
Пусть эти формулировки будут черновыми. Главное, чтобы они грели вас и отражали

реальную, живую боль.
Упражнение 2. Идеальный день и письмо благодарного клиента
Это упражнение образное, оно подключает правое полушарие и позволяет обойти внут-

реннего критика.
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Шаг 1. Идеальный клиентский день
Закройте глаза. Представьте свой идеальный рабочий день через год. Вы просыпаетесь и

полны сил. У вас запланированы три сессии. Представьте первого клиента. Кто это? Мужчина
или женщина? Сколько лет? Чем занимается? С чем пришёл? Что вы чувствуете в процессе —
интерес, сострадание, азарт? О чём говорите? Как он уходит, с каким чувством?

Запишите этот поток образов, не анализируя. Проделайте то же самое для второго и тре-
тьего клиента. Есть ли между ними что-то общее? Это и есть вектор вашей ниши.

Шаг 2. Письмо от благодарного клиента
Напишите воображаемое письмо от клиента, с которым вы отработали идеально. Через

год после окончания терапии. Пусть он расскажет: с чем пришёл, что получил, как изменилась
его жизнь, за что он благодарен именно вам. Пишите от первого лица, вживайтесь в роль. В
этом тексте будет спрятан ваш уникальный метод, ваша ценность и ваша ниша.

Шаг 3. Проверка на реальность
Вернитесь к 3–5 вариантам ниш из первого упражнения. Для каждого задайте три про-

верочных вопроса:
1. Знаю ли я, где водятся эти люди? (Мамы в декрете — в родительских чатах.

Айтишники с выгоранием — в профессиональных сообществах. Подростки — через родителей
в школьных чатах.)

2. Говорят ли эти люди о своей боли? (Можно ли найти их запросы в поиске, фору-
мах, соцсетях? Если проблема молчаливая и стыдная — вам будет сложно её продавать.)

3. Готовы ли они платить за решение? (Воспринимается ли эта проблема как
«можно потерпеть» или «это мешает мне жить, я готов на всё»?)

Оставьте 1–2 ниши, которые набирают больше всего баллов. Это ваши рабочие гипотезы.
С ними вы пойдёте в следующую главу, упаковывать их в предложение, от которого невоз-
можно отказаться.

«А что, если я потеряю клиентов?»: отвечаем внутреннему голосу
Прямо сейчас, пока вы читаете и, возможно, уже примеряете на себя какую-то нишу,

внутри может проснуться голос. Он будет нашёптывать: «А как же все остальные? Ты что,
откажешься от них? А если придёт человек с другой проблемой, ты его выгонишь? Ты теряешь
доход! Загоняешь себя в угол!»

Давайте ответим этому голосу спокойно и аргументированно.
Во-первых.
Вы не теряете клиентов, которые к вам ещё не пришли. У вас сейчас, возможно, единич-

ные обращения или полный штиль. Сужение ниши не уменьшит этот мизерный поток, оно
его структурирует и усилит. Люди, которым нужна ваша специализированная помощь, начнут
обращаться чаще. А те, кому нужна другая помощь, сейчас всё равно проходят мимо, потому
что видят «универсала».

Во-вторых.
Вы никому не отказываете навсегда. Вы просто перестаёте кричать обо всём сразу. Если

к вам придёт человек не из вашей ниши, но вы почувствуете компетенцию и желание работать,
вы можете взять его. Никто не контролирует вашу практику, кроме вас. Такие клиенты будут
приходить через сарафанное радио, а не через вашу афишу.

В-третьих.
Когда вы сужаете фокус, вы начинаете привлекать именно тех клиентов, с которыми вам

легче и радостнее работать. С которыми вы получаете лучшие результаты. Которые дают вам
энергию и кейсы для портфолио. Вы перестаёте мучиться с «неудобными» запросами, которые
брали от безысходности. Это не потеря, это приобретение качества жизни.

Если у вас болит сердце, вы идёте к кардиологу, и вас не волнует, что он «теряет кли-
ентов», не леча уши. Вы благодарны ему за специализацию. А уважаемый кардиолог за счёт
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узкой экспертизы зарабатывает в разы больше терапевта общей практики. Специализация
вознаграждается. Всегда.

Итог главы: компас в руках
Мы начали с истории Марины, которая ушла в никуда, не найдя ни одного специалиста

«для себя». Мы разобрали, как широкое позиционирование парализует выбор клиента, раз-
мывает доверие и лишает вас личной истории. Мы увидели мир глазами клиента и поняли, что
он ищет не перечень услуг, а точное попадание в свою боль.

Мы разбили миф о том, что «работаю со всеми» увеличивает шансы, и доказали: узкая
ниша — не клетка, а дверь к стабильному потоку. Мы дали рабочее определение ниши как
пересечения ваших умений, любви и рыночного спроса. И сделали первые практические шаги:
провели ревизию клиентов-доноров, личного опыта и профессиональных желаний.

У вас на руках есть одна-две гипотезы ниш, готовых к тестированию. Вы больше не «про-
сто психолог». Вы специалист, у которого есть направление. Возможно, ещё без филигранной
формулировки, но вектор уже есть.

Закройте блокнот. Выдохните. Похвалите себя.
Вы только что сделали работу, которую 90% ваших коллег откладывают годами.

Вы выбрали направление. И это фундамент вашего будущего дома.
Домашнее задание к главе 2
1. Выполните письменно оба упражнения: «Мои сильные темы и комфортные клиенты»,

«Идеальный день и письмо благодарного клиента».
2. Выберите одну нишу-гипотезу, которая сейчас кажется наиболее заряженной и живой.
3. Напишите черновик поста или описания профиля, адресованного именно этим людям.

Пока не публикуйте. Просто напишите, используйте слова, которые использовали бы они сами.
4. В течение следующей недели понаблюдайте за лентой: какие психологи и коучи имеют

чёткую нишу? Запишите 3–5 примеров, которые вас «зацепили», и проанализируйте за счёт
чего.

Всё это мы будем использовать в следующих главах, в которых возьмём ваш вектор и
превратим его в ясное, сильное предложение, которое останавливает скроллинг и заставляет
людей писать вам.
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Глава 3. Синдром самозванца
у помогающих специалистов

 
Момент, когда язык прилипает к нёбу
Давайте перенесёмся в момент, который случался с каждым из нас. И если не случался,

то обязательно случится.
Вы сидите напротив потенциального клиента. Живая встреча, зум-созвон или переписка

в мессенджере — неважно. Вы уже рассказали о себе, о методе, о том, как строится работа.
Возник контакт. Человек кивает, задаёт вопросы. Атмосфера тёплая. И вот наступает та самая
секунда. Нужно назвать цену.

Вы набираете воздух в лёгкие. И в этот миг внутри что-то происходит. Как будто неви-
димая рука сжимает горло. Ваш голос становится тише, неувереннее. Вы называете сумму. И
тут же в голове вихрь:

«Сейчас он скажет, что дорого. Сейчас уйдёт. А может, я правда загнул? Надо было
дешевле? Может, я вообще не имею права брать такие деньги? Я же ещё не супер-опытный.
У меня ещё нет сотни кейсов. Кто я такой, чтобы столько просить?»

И вы, не дожидаясь реакции клиента, начинаете оправдываться: «Но мы можем обсудить
скидку», «Первая сессия может быть дешевле», «Многие берут дороже, это стандартная цена».
Вы заранее пытаетесь смягчить удар, который, возможно, существует только в вашей голове.

Клиент, скорее всего, спокойно согласится. Но внутри вас уже разверзлась бездна. Даже
если он заплатит, вы будете сидеть на сессии с липким чувством вины, как будто что-то украли.
И после сессии, вместо удовлетворения, приходит изматывающее сомнение: «А достаточно ли
я помог? Не слишком ли легко ему всё далось? А вдруг я сказал что-то не то?»

Этот внутренний монолог — голос Синдрома Самозванца. Это не ваша личная сла-
бость. Это профессиональная болезнь всех помогающих практиков. Мы все через это прохо-
дим. Но если её не лечить, она будет год за годом тихо подтачивать вашу практику, доход
и самооценку.

В этой главе мы заглянем синдрому самозванца прямо в глаза. Разберём его на части, най-
дём самые глубокие корни, и я дам вам конкретные техники, чтобы действовать ему вопреки.

Четыре слоя страха брать деньги
Страх брать деньги за помощь — это не жадность и не меркантильность. Это многослой-

ный пирог из убеждений, которые мы впитали с детства, из культуры, из профессиональной
среды. Давайте разложим этот страх по слоям.

Слой 1. «Помощь и деньги несовместимы»
В нашей культуре сильна идея: настоящая помощь бескорыстна. «За добро добром пла-

тят». «Не в деньгах счастье». Замечательные человеческие принципы. Но когда вы превраща-
ете помощь в профессию, они вступают в конфликт с реальностью.

Вы не волонтёр. Волонтёр помогает в свободное время, имея другой источник дохода.
Вы посвящаете этому жизнь. Вы потратили годы и сотни тысяч рублей на обучение. Это ваш
труд, ваше время, ваша энергия. Если не брать за это деньги, вы просто не сможете помогать,
выгорите и уйдёте из профессии. Брать деньги — это не просто нормально. Это ваша профес-
сиональная обязанность перед теми, кому вы ещё поможете.

Слой 2. «Я не имею права, пока не идеален»
Нам кажется, что деньги можно брать только за «гарантированный стопроцентный

результат». Но в нашей сфере такого не может дать никто, мы работаем с живой психикой,
а не с механизмом. Поэтому мы сравниваем себя с мифическим Мастером, который никогда
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не ошибается, и на его фоне чувствуем себя вечными учениками. А с ученика какой спрос?
Ученику платят стипендию, не гонорар.

Но клиент платит не за идеальность. Он платит за процесс, внимание, поддержку, про-
фессиональный взгляд. Подробнее мы разберём это в конце главы.

Слой 3. «А вдруг у человека правда нет денег?»
Этот страх особенно силён у эмпатичных людей. Мы видим живого человека с болью,

слышим его тяжёлую историю, и наш внутренний спасатель кричит: «Как я могу просить у
него деньги?!» Мы начинаем додумывать за клиента его финансовое положение и входим в
роль благодетеля.

Но давайте будем честны: клиент пришёл сам. Он знал, что консультации платные. Он
взрослый человек, и его финансовые решения — это его ответственность, не ваша. Обесцени-
вая работу «из жалости», вы не помогаете, вы лишаете его взрослой позиции и помещаете в
роль жертвы.

Слой 4. Страх конкуренции и стыд за «продажность»
«Что подумают коллеги? Скажут, что я гонюсь за деньгами. Что слишком коммерче-

ский». В профессиональной среде до сих пор бытует негласное мнение: «настоящий психо-
лог» должен быть бедным и одухотворённым. Если у тебя плотная запись и высокий чек —
ты «продался».

Это токсичный рудимент. Вы имеете право хорошо зарабатывать. Ваш доход не свиде-
тельство «продажности», а показатель того, что вы цените свой труд. И чем вы более обес-
печены, тем больше ресурса, спокойствия и устойчивости у вас есть для настоящей помощи.
Выгоревший и тревожный специалист лучше не поможет.

Помогатель и Продавец: от конфликта к партнёрству
Теперь к самому глубокому экзистенциальному конфликту. Почему для многих из нас

«помогать» и «продавать», как два разноимённых магнитных полюса, которые отталкиваются
друг от друга?

В нашей психике живут два архетипа, две внутренние фигуры с совершенно разными
природами, целями и ценностями.

Когда вы учились психологии, всё обучение вращалось вокруг Помогателя. Вас учили
быть эмпатичным, безоценочным, альтруистичным. Это правильно. Но Продавца при этом
задвинули в тёмный чулан, как что-то постыдное. Нам негласно дали понять: «Терапевт не
должен думать о деньгах». И мы перенесли это на всю деятельность: «Вообще не нужно думать
о деньгах».

И вот наступает момент, когда требуется назначить цену, провести ознакомительную
встречу. Для этого на сцену должен выйти Продавец. Но он сидит в чулане, запуганный и заби-
тый. Когда он пытается открыть рот, из зала выбегает разъярённый Помогатель: «Ты что?! Не
смей! Ему больно, а ты со своими деньгами! Монстр!» И Продавец в ужасе убегает. А вы оста-
ётесь один, краснея и извиняясь за свою цену.

Конфликт в том, что эти два архетипа кажутся нам несовместимыми: либо я помогаю —
бесплатно, жертвенно, либо я продаю — цинично, эгоистично. Это ложная дилемма, постро-
енная на чёрно-белом мышлении.
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Реальность сложнее и красивее.
В здоровой частной практике Помогатель и Продавец не враги. Они партнёры. Продавец

договаривается о берегах: цена, время, границы, контракт. Он следит за тем, чтобы вы были
в ресурсе, не выгорели, имели средства на супервизию и развитие. А когда берега установлены,
Помогатель спокойно заходит в воду и делает своё дело. Ему не нужно думать о деньгах во
время сессии, потому что Продавец уже обо всём позаботился.

Продавец это не враг Помогателя. Это его телохранитель.
Когда вы осознаёте это, вы перестаёте себя разрывать. Вы говорите себе: «Сейчас я в

роли Продавца договариваюсь о цене. Это нормально и нужно. Через минуту войду в роль
Помогателя и буду работать с душой».

Три грани страха оценки
Есть ещё одна грань синдрома самозванца — мучительный, парализующий страх внеш-

ней оценки. Он проявляется в трёх формах.
Страх оценки от клиента
«А вдруг я ему не понравлюсь? Вдруг он увидит, что я волнуюсь? Вдруг он уйдёт и всем

расскажет, что я плохой специалист?»
Этот страх понятен, мы все хотим нравиться людям. Но здесь важен сдвиг фокуса. Когда

вы думаете «я должен понравиться», вы ставите себя в позицию ученика на экзамене, а клиента
в роль строгого экзаменатора. Но реальные отношения «специалист-клиент» устроены иначе.
Клиент пришёл к вам за помощью. Он уязвим. Ему нужно не ваше оскаровское выступление, а
ваше подлинное присутствие. Ваше лёгкое волнение, если оно заметно, сделает вас человечнее,
а не слабее. Вы не на сцене, вы в кабинете.

Страх оценки от коллег
«Что скажут старшие товарищи? Они увидят, что я только начинаю. Засмеют, если я

назначу высокую цену».
Профессиональная среда может быть как поддерживающей, так и токсичной. Часто страх

осуждения коллег, это проекция нашего собственного внутреннего критика. Мы сами судим
себя строже всех, и приписываем это суждение другим. На самом деле большинству коллег нет
до вас дела: они заняты своей практикой. Те же, кто активно критикует и обесценивает, часто
делают это из собственной неуверенности. Это не тот голос, на который стоит ориентироваться.
Ваш ориентир реальные результаты ваших клиентов и ваше внутреннее ощущение честности.

Страх оценки от общества
«Что подумают родители, друзья, соседи? Скажут, что шарлатан. Что психология это

несерьёзно. Что я наживаюсь на чужой беде».
Да, стигматизация профессии всё ещё существует. Но вы не обязаны переубеждать всё

общество. Ваша задача не завоевать одобрение тех, кто никогда не поймёт. Ваша задача постро-
ить практику и помогать тем, кто вас понимает. Объяснять что-то людям, которые не хотят
слышать, это напрасная трата энергии, которая так нужна вашим клиентам. Просто внутренне
кивните: «Да, они могут так думать. Это их право. А я иду делать свою работу».

Страх не помочь: разбираем самое болезненное
И наконец, о том страхе, который кроется в самой сердцевине нашего призвания. О

страхе не помочь.
«А что, если после сессии клиенту не станет легче? Что, если я не смогу найти ключ?

Что, если потрачу его время и деньги впустую? Что, если только ухудшу ситуацию?»
Этот страх — маркер вашей ответственности. Если бы вам было всё равно, вы бы не

боялись. Но в гипертрофированной форме он приводит к параличу. Давайте снимем с него
несколько слоёв.

1. Ответственность в терапии — разделённая.Психолог не может «починить» кли-
ента, как мастер чинит чайник. Вы не боги. Вы не можете прожить за клиента его жизнь,
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сделать за него выбор, заставить выполнять рекомендации. Вы создаёте среду, предлагаете
инструменты, задаёте вопросы, поддерживаете. Итоговую работу совершает сам клиент. Его
изменения это результат его усилий и мужества. Ваша часть быть компетентным и этичным
профессионалом. Это и есть ваша полная ответственность.

2. «Помочь» не всегда значит «дать немедленное облегчение».Иногда наша
помощь заключается в том, чтобы клиент соприкоснулся с болью, которую избегал годами. От
этого соприкосновения ему может стать хуже в моменте, это «терапевтический криз», и это
часть процесса. Если оценивать свою эффективность только по сиюминутным улыбкам, вы
будете избегать глубины. А глубина, это то, за чем клиент по-настоящему к вам пришёл.

3. Право на ошибку.Вы имеете право ошибиться в гипотезе. Сказать что-то не то и
потом извиниться. Не знать ответа. Отношения терапевта и клиента — живые. В них есть место
несовершенству. И часто именно честное признание ошибки становится для клиента целебным
опытом: он видит, что можно ошибаться и не разрушаться, быть неидеальным и оставаться в
контакте.

4. Что такое «помочь» на самом деле.Мы часто путаем «помочь» с «стать для кли-
ента идеальной матерью, другом, волшебником, который решит все его проблемы». Это нев-
ротическое представление. Помощь в рамках профессии это предоставить другому человеку
пространство, где он может увидеть себя яснее. Большего от нас не требуется. И это уже неве-
роятно много.

Уверенность не приходит заранее
И вот последний рубеж. Самое, пожалуй, освобождающее знание. То, что переворачивает

всё с ног на голову.
Мы думаем, что уверенность это состояние, которое должно возникнуть ДО действия.

Сначала я почувствую себя уверенным и только тогда открою запись, подниму цену, запущу
блог. Мы представляем уверенность как билет на поезд: нет билета — не пустят в вагон.

Но уверенность это не входной билет.
Это сувенир, который вы покупаете на обратном пути.
Уверенность не приходит заранее. Она приходит только как результат действия. Сначала

вы делаете шаг, дрожа от страха и сомнений. Потом второй. Потом оглядываетесь и видите:
«Ого, я это сделал. Я выжил. Клиент не убежал, не проклял меня. Кажется, даже что-то хоро-
шее произошло». И вот в этот момент рождается крошечный кристаллик уверенности. С каж-
дым следующим действием он растёт.

Синдром самозванца любит шептать: «Вот придёт уверенность, тогда и начнём». Но уве-
ренность не приходит к тому, кто ждёт. Она приходит к тому, кто действует вопреки неуве-
ренности.

Все ваши коллеги, которые выглядят такими уверенными, начинали с того же самого.
Им было страшно. Они сомневались. Они тоже чувствовали себя самозванцами. Но они
не ждали, пока страх пройдёт. Они действовали, а страх проходил потом. Вы тоже так
можете.

Практический блок: от осознания к действию
Мы много говорили о чувствах и убеждениях. Теперь инструменты. Две техники, кото-

рые можно применить прямо на этой неделе.
Техника 1. Отделение ценности от чувства вины
Используйте эту технику в момент, когда называете цену или принимаете оплату и чув-

ствуете вину или стыд.
Шаг 1. Поймайте момент
Заметьте чувство вины или стыда. Скажите себе: «Стоп. Включился синдром самозванца.

Это старая программа. Она не имеет отношения к реальной ценности моей работы».
Шаг 2. Разделите факты и чувства
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Возьмите лист бумаги и разделите его на две колонки.
«Что я чувствую?»«Каковы факты?»
Выпишите всё, что чувствуете:Ответьте на вопросы:
«Я чувствую, что беру слишком много»
«Я чувствую себя обманщиком»
«Мне кажется, я не заслужил»
Вопросы для правой колонки:
Сколько лет я учился, чтобы сидеть здесь?
Сколько денег я вложил в образование?
Сколько часов провёл на супервизиях и в личной терапии?
Каков средний рыночный ценник на мои услуги в моём регионе/нише? (Проведите чест-

ный анализ: 5–10 коллег.)
Были ли реальные случаи, когда клиенты оставались довольны и говорили о положитель-

ных изменениях?
Посмотрите на две колонки. Левая — голос вашего внутреннего ребёнка, которого когда-

то пристыдили за желание иметь что-то своё. Правая — голос взрослого, который видит реаль-
ные вложения и результаты.

Шаг 3. Создайте мантру
На основе правой колонки сформулируйте короткую фразу, которую вы будете повторять

перед тем, как назвать цену или выставить счёт. Это не магия, это тренировка новых нейронных
связей. Примеры:

«Моя цена отражает мои вложения и мою компетенцию»
«Я имею право получать достойную плату за свою работу»
«Это честный обмен»
Шаг 4. Микро-действие
В ближайший раз, когда нужно взять деньги, сделайте это немного иначе. Не извиняясь.

Не оправдываясь. Просто назовите сумму, сделайте паузу и дайте клиенту пространство отре-
агировать. Если он соглашается, скажите: «Хорошо, договорились». Всё. Это полный, закон-
ченный акт продажи. Не добавляйте «если что, можно скидку». Поставьте точку.

Отметьте для себя, что мир не рухнул. Это и будет ваш первый кирпичик новой уверен-
ности.

Упражнение. За что клиент платит на самом деле
Это упражнение философское и практическое одновременно. Оно помогает на глубин-

ном уровне пересмотреть своё понимание сделки.
Возьмите несколько минут тишины. Письменно ответьте на вопрос:
«Когда клиент платит мне деньги, что именно он покупает?»
Напишите минимум 15 пунктов. Не торопитесь, копайте глубже. Вот отправная точка,

но ваш список должен быть личным:
1. Моё профессиональное время — 1 час, который я полностью посвящаю ему.
2. Моё безраздельное внимание — в этот час я не отвлекаюсь ни на что другое.
3. Мой навык слушать так, как не слушают в обычной жизни.
4. Мою способность выдерживать сильные эмоции — гнев, слёзы, страх и не раз-

рушаться, не обесценивать, не убегать.
5. Мою способность задавать вопросы, которые ведут к инсайтам.
6. Пространство безопасности, где можно говорить о самом стыдном.
7. Мой опыт и знания, позволяющие видеть закономерности там, где он видит хаос.
8. Мою веру в его способность измениться, когда он сам в себя не верит.
9. Мою стабильность и предсказуемость, я прихожу вовремя, соблюдаю договорён-

ности.
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10. Мой отказ от советов и готовность идти за ним в его темпе.
11. Мою включённость и эмпатию,а это колоссальный эмоциональный труд.
12. Этичность — то, что я не использую его уязвимость в своих целях.
Пишите, пока список не исчерпается. Может получиться 15–20 пунктов.
Теперь перечитайте его. Это не «просто поговорить». Это не «ничего особенного». Это

сложная, квалифицированная, глубокая работа. Когда в следующий раз внутри прозвучит «я
не имею права брать эти деньги», перечитайте список. Это ваш профессиональный реестр цен-
ностей. Вы продаёте не воздух.

Что вы НЕ продаёте
Чёткое понимание того, что вы не даёте, так же важно, как понимание того, что даёте.

Это ваши границы, а границы есть основа здоровой практики и здоровой самооценки.
Не продаёте: Гарантию мгновенного счастья
Не продаёте: Себя в рабство на 24/7
Не продаёте: Своё личное время вне сессии
Не продаёте: Волшебную таблетку
Не продаёте: Роль родителя или друга
Итог главы: от самозванца к профессионалу
Мы начали с момента, когда язык прилипает к нёбу. Прошли через четыре слоя страха

брать деньги и увидели их корни в культуре, воспитании и профессиональных мифах. Мы
примирили внутри себя Помогателя и Продавца, превратив их из врагов в наших союзников.
Разложили по косточкам страх оценки и страх «не помочь», освободив себя от невротической
ответственности за всю вселенную. И совершили глобальный переворот в понимании уверен-
ности: она не приходит заранее, она приходит в результате действия.

Синдром самозванца не враг, которого нужно уничтожить. Это часть вашей психики,
которая пытается защитить вас от возможного позора и боли. Но её методы из прошлого.
Вы больше не ученик. Вы практик. К голосу Самозванца можно относиться как к старому
тревожному родственнику, который желает вам добра, но понятия не имеет о реальном
мире: «Спасибо, я тебя слышу. Но я пойду и сделаю по-своему».

Когда вы начнёте применять техники этой главы, вы заметите удивительный сдвиг.
Деньги перестанут быть мерой вашей «хорошести». Они станут просто топливом, которое поз-
воляет вам продолжать помогать. И чем спокойнее вы будете их принимать, тем больше у вас
будет ресурса на настоящую, глубокую работу.

Закройте глаза и скажите себе:
«Я имею право на достойную оплату. Не потому что я идеален. А потому что я

честен, я учусь, я присутствую. Этого достаточно».
Домашнее задание к главе 3
1. Практика техники. В течение недели каждый раз, когда нужно назвать цену или

принять оплату, используйте технику отделения ценности от чувства вины (шаги 1–4). Запи-
сывайте в дневник: что чувствовали до, во время и после. Как реагировал клиент? Что изме-
нилось?

2. Реестр ценностей. Выполните письменно упражнение «За что клиент платит на
самом деле» — минимум 15 пунктов. Перечитывайте список перед каждым рабочим днём в
течение недели.

3. Эссе о практике без самозванца. Напишите 3 – 5 страниц на тему: «Какой была бы
моя практика, если бы у меня совсем не было синдрома самозванца?» Опишите своё идеальное
профессиональное состояние в деталях. Это даст вашему мозгу образ цели.

Далее мы поговорим о хаосе и порядке, а так же о том, почему мотивация часто не
работает. До встречи в следующей главе.



В.  Машошин.  «От диплома к доходу»

31

 
Глава 4. Почему хаос уничтожает практику

 
Утро, которое начинается с паники
Представьте себе утро. Не то спокойное, уверенное утро, о котором вы мечтали в начале

книги. Обычное, нервное утро практика, который уже как будто начал, но ещё не выстроил
систему.

Будильник звонит. Рука сама тянется к телефону, не выключить, а проверить уведом-
ления. Что-то случилось за ночь? Кто-то написал? Отписался? Лайкнул? Палец скользит по
экрану, пока вы просыпаетесь.

Сообщение от клиента. Висит непрочитанным. Это как укол адреналина, открываете.
«Извините, можно перенести нашу встречу на четверг? Обстоятельства». Кофе ещё не выпит,
а вы уже мысленно перекраиваете расписание, прикидываете, хватит ли денег в этом месяце,
и пытаетесь унять раздражение.

Потом соцсети. Плана на сегодня нет. «Надо что-то запостить». Но что? Открываете
заметки: десять черновиков, начатых и брошенных. Ни один не кажется достойным. Листаете
ленту коллег в поисках «вдохновения». Кто-то выложил блестящий пост, кто-то анонсировал
новый продукт, кто-то собрал десятки комментариев. Сердце внутри холодеет.

Почему у них получается, а у меня нет? Я, наверное, бездарность. Я никогда не смогу
так же.

Закрываете телефон с чувством вины и бессилия. Но через час снова открываете. Надо
хоть что-то сделать. Выкладываете спонтанный, сырой пост, просто чтобы «быть в эфире». Два
лайка и один комментарий от коллеги. Зачем я это делаю? Кому это нужно?

День превращается в цепочку реакций. Вы отвечаете на сообщения не тогда, когда запла-
нировали, а когда они приходят. Дёргаетесь на каждое уведомление. То воодушевляетесь
чужим успехом, то проваливаетесь в самокритику. К вечеру вы выжаты как лимон. Что сде-
лано? Один пост, который не зашёл. Один перенос клиента. И стойкое ощущение бега на месте.

Это не лень. И не отсутствие таланта. Это хаос.В этой главе мы разложим его по моле-
кулам, чтобы понять, как превратить этот сумбур в порядок. Не в армейскую дисциплину, а в
живую, гибкую структуру, которая держит вас, даже когда нет настроения
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