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Аннотация
Почему новички обходят профи в доходах, а покупки радуют

лишь миг? Дело не в навыках, а в скрытых «договорах с
бедностью», которые управляют вами из подсознания. Эта книга
раскроет механизмы денежного мышления: от природы синдрома
самозванца до дофаминовых ловушек. Вы узнаете, почему
клиенты на самом деле платят за избавление от тревоги, а не за
услуги. Главное — вы получите инструменты, чтобы победить
страх высокого чека и переписать свой финансовый сценарий
навсегда.
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Введение

 
Почему успешные люди не всегда богаты, а богатые

не всегда успешны
Вы наверняка встречали людей, которые работают не по-

кладая рук, достигают впечатляющих профессиональных ре-
зультатов, выигрывают конкурсы, получают награды — и
при этом едва сводят концы с концами. И в то же время зна-
ете тех, кто не может похвастаться выдающимися навыками
или образованием, но живёт в достатке, не испытывая фи-
нансового напряжения. Этот парадокс озадачивает и раздра-
жает. Почему так происходит? Неужели успех и благососто-
яние существуют в разных измерениях, никак не пересека-
ясь друг с другом?

Традиционная логика подсказывает простую формулу:
хорошо работаешь — хорошо зарабатываешь. Вкладываешь
усилия, развиваешь компетенции, наращиваешь опыт — и
деньги приходят сами собой. Но реальность устроена иначе.
Количество вложенного труда и размер вознаграждения ча-
сто не коррелируют. Более того, они могут находиться в об-
ратной зависимости: чем больше человек старается доказать
свою ценность через качество работы, тем меньше он готов
назначать за неё адекватную цену.

В основе этого противоречия лежит фундаментальное
непонимание природы денег. Мы привыкли думать о них как



 
 
 

о чём-то объективном, измеримом, рациональном. Как будто
существует справедливая рыночная цена за каждый навык,
каждый час работы, каждый результат. И если ты хорош в
своём деле, рынок обязательно это оценит. Однако деньги —
это не математика. Это психология. Это эмоции, убеждения,
страхи и надежды, упакованные в цифры на банковском счё-
те.

Каждый из нас несёт в себе невидимый багаж установок
о деньгах. Эти установки формируются в детстве, когда мы
ещё не умеем критически осмыслять информацию. Мы впи-
тываем родительские разговоры о финансах, наблюдаем за
их реакциями на траты и доходы, улавливаем интонации, ко-
торыми произносятся слова о богатстве и бедности. Всё это
оседает глубоко в подсознании и превращается в программу,
определяющую наше финансовое поведение на десятилетия
вперёд.

Ребёнок, который слышал фразы вроде «деньги достаются
тяжёлым трудом», «богатые люди бессовестные», «у нас не
принято выставляться», усваивает простую истину: благосо-
стояние несовместимо с порядочностью. Чтобы остаться хо-
рошим человеком, нужно держаться подальше от изобилия.
Эта установка не исчезает, когда человек вырастает и начи-
нает профессиональную карьеру. Она продолжает работать,
только теперь более изощрённо. Специалист может дости-
гать выдающихся результатов, но при этом испытывать ост-
рый дискомфорт, когда приходит время озвучить стоимость



 
 
 

своих услуг. Он занижает цену, оправдывая это скромно-
стью, адекватностью, нежеланием завышать ожидания кли-
ентов. На самом деле он просто следует древней инструкции,
полученной в пять лет: деньги и достоинство несовместимы.

Парадокс в том, что чем выше профессионализм, тем
сильнее может проявляться этот внутренний конфликт. На-
стоящий эксперт видит все нюансы своей работы, знает, где
мог бы сделать лучше, осознаёт ограничения своих методов.
Эта осознанность — признак зрелости и компетентности. Но
она же порождает сомнения: а достаточно ли я хорош, чтобы
просить такие деньги? А вдруг клиент разочаруется? А если
я не оправдаю ожиданий?

Новичок лишён этих терзаний. Он не знает всей глубины
темы и потому уверен в своей правоте. Он не видит подвод-
ных камней и потому смело обещает результаты. Он не обре-
менён грузом ответственности за профессиональную репу-
тацию, потому что её ещё нет. И он называет цену, которая
кажется ему справедливой, не мучаясь вопросами о том, за-
служивает ли он этих денег. Клиент покупает не компетен-
цию — он покупает уверенность. И в этой игре наглость ча-
сто побеждает мастерство.

Но дело не только в ценообразовании на услуги. Отноше-
ния с деньгами пронизывают все сферы жизни. Они влияют
на то, как мы делаем покупки, как реагируем на финансовые
возможности, как распоряжаемся ресурсами, как планируем
будущее. И здесь работают те же самые скрытые механизмы,



 
 
 

те же самые эмоциональные программы.
Возьмём обычную покупку. Казалось бы, рациональный

процесс: есть потребность, есть товар, который её закрывает,
есть цена. Принимаем решение на основе соотношения цены
и качества. Но на практике большинство решений о покупке
принимаются совсем по другим причинам. Человек покупа-
ет не вещь — он покупает избавление от дискомфорта. Не
новый телефон, а освобождение от страха отстать от жизни.
Не дорогие часы, а подтверждение собственной значимости.
Не курс по саморазвитию, а надежду на то, что жизнь нако-
нец изменится.

Эта эмоциональная подоплёка покупок делает нас уязви-
мыми. Мы тратим деньги не на то, что нам действительно
нужно, а на то, что обещает облегчение. И производители это
прекрасно понимают. Они продают не характеристики това-
ра — они продают решение внутренних проблем. Реклама
апеллирует не к разуму, а к страхам, тревогам, желаниям. И
мы покупаем, надеясь, что вместе с покупкой получим спо-
койствие, уверенность, радость.

Проблема в том, что это работает лишь на короткой ди-
станции. Покупка действительно приносит облегчение — но
ненадолго. Исследования показывают, что удовольствие от
обладания новой вещью длится в среднем около пятнадцати
минут. Потом наступает адаптация: мозг привыкает к ново-
му уровню комфорта и перестаёт выделять дофамин. Вещь
становится обыденной, а проблема, которую мы пытались



 
 
 

решить покупкой, остаётся на месте. И тогда возникает по-
требность в новой покупке, которая снова обещает то самое
желанное облегчение.

Так формируется дофаминовая ловушка: мы застреваем
в цикле покупок, каждая из которых приносит временное
удовлетворение, но не решает реальную задачу. Мы тратим
деньги, время, энергию — и в итоге оказываемся не ближе к
тому состоянию, которого ищем. Более того, финансовое на-
пряжение от постоянных трат само становится источником
тревоги, которую хочется заглушить следующей покупкой.

Этот механизм работает не только на уровне импульсив-
ных покупок в магазине. Он проникает во все сферы, где за-
действованы деньги. Мы выбираем работу, которая платит
больше, даже если она выматывает и не приносит удовле-
творения, — из страха бедности. Мы держимся за токсич-
ные отношения с клиентами, которые платят хорошо, но раз-
рушают нашу самооценку, — из страха потерять доход. Мы
откладываем важные решения, которые могли бы изменить
жизнь к лучшему, — из страха рискнуть финансовой ста-
бильностью.

Все эти страхи имеют одну общую основу: мы восприни-
маем деньги как нечто внешнее, от чего зависит наша без-
опасность, наша ценность, наше право на хорошую жизнь.
Мы верим, что если денег достаточно — мы в порядке, а ес-
ли недостаточно — мы в опасности. И эта вера превращает
деньги в источник хронического стресса. Мы не управляем



 
 
 

деньгами — деньги управляют нами, диктуя решения, огра-
ничивая выборы, формируя наше самоощущение.

Проблема в том, что это восприятие ложное. Деньги са-
ми по себе не дают ни безопасности, ни счастья, ни само-
уважения. Они всего лишь инструмент, который может ра-
ботать на нас или против нас — в зависимости от того, ка-
кие установки и убеждения мы в них вкладываем. Человек
с миллионом на счёте может жить в постоянной тревоге, бо-
ясь всё потерять. А человек с минимальным доходом может
чувствовать себя спокойно и уверенно, зная, что справится
с любыми обстоятельствами. Дело не в сумме — дело в от-
ношениях с этой суммой.

Именно поэтому успех и богатство существуют в раз-
ных плоскостях. Успех — это про компетенции, достиже-
ния, признание. Богатство — это про внутреннее разреше-
ние иметь деньги, про отсутствие конфликта между само-
оценкой и финансовым благополучием. Можно быть выдаю-
щимся специалистом и при этом не давать себе права зара-
батывать достойно. Можно иметь скромные навыки, но не
испытывать никаких барьеров в монетизации того, что есть.
И наоборот: можно быть богатым, но несчастным, тревож-
ным, зависимым от постоянного подтверждения своей зна-
чимости через накопление и траты.

Настоящее финансовое благополучие — это не про коли-
чество денег. Это про отношения с деньгами. Про способ-
ность спокойно называть цену за свою работу, не испыты-



 
 
 

вая вины или страха. Про умение тратить деньги на то, что
действительно важно, не поддаваясь импульсам и манипуля-
циям. Про внутреннее ощущение достаточности, которое не
зависит от баланса на счёте. Про свободу принимать реше-
ния исходя из своих ценностей, а не из финансовых страхов.

Эта книга — про то, как выстроить такие отношения. Как
распознать скрытые установки, которые управляют вашим
финансовым поведением. Как освободиться от детских кон-
трактов с бедностью и страхов, унаследованных от родите-
лей. Как научиться назначать цену, соответствующую вашей
реальной ценности, а не вашим комплексам. Как перестать
искать успокоение в покупках и найти его внутри себя. Как
трансформировать денежное мышление так, чтобы деньги
стали союзником, а не источником хронического напряже-
ния.

Здесь не будет универсальных рецептов и пошаговых ин-
струкций. Каждый человек несёт уникальный набор убеж-
дений о деньгах, и путь трансформации у каждого свой. Но
есть общие принципы, которые работают для всех. Есть пси-
хологические механизмы, которые определяют наше финан-
совое поведение независимо от уровня дохода. И есть спо-
собы эти механизмы перенастроить — не через силу воли
или позитивное мышление, а через глубокое понимание то-
го, как устроены наши отношения с деньгами.

Вы узнаете, почему профессионалы часто зарабатывают
меньше дилетантов и что с этим делать. Почему покупки



 
 
 

приносят радость лишь на несколько минут и как научить-
ся получать удовольствие от жизни без постоянного потреб-
ления. Почему страх бедности не мотивирует зарабатывать
больше, а наоборот, блокирует финансовый рост. Почему
щедрость делает богаче, а жадность — беднее. И главное —
как переписать свой денежный сценарий так, чтобы финансы
перестали быть источником тревоги и стали пространством
свободы.

Эта книга не сделает вас богатыми за неделю. Она не на-
учит манипулировать людьми, чтобы продавать дороже. Она
не даст волшебной формулы финансового успеха. Но она мо-
жет изменить то, как вы думаете о деньгах. А это, в свою
очередь, изменит то, как вы зарабатываете, тратите, накап-
ливаете и относитесь к своим финансам. И возможно, имен-
но это изменение окажется тем самым недостающим элемен-
том, который превратит ваш профессиональный успех в фи-
нансовое благополучие — или позволит наконец почувство-
вать себя спокойно с теми деньгами, которые уже есть.



 
 
 

 
Часть I. Корни

денежных убеждений
 
 

Глава 1. Деньги как язык отношений
 

Что на самом деле означают цифры на банковском
счёте и почему мы приписываем им власть над собой

Когда вы в последний раз проверяли баланс на карте, ка-
кое чувство возникло первым? Если сумма оказалась боль-
ше ожидаемой — вероятно, облегчение или даже радость.
Если меньше — тревога, раздражение, возможно, стыд. Эти
мгновенные эмоциональные реакции кажутся естественны-
ми и логичными. Но задумайтесь: почему набор цифр на
экране вызывает такой мощный отклик? Что в этих симво-
лах заставляет нас чувствовать себя в безопасности или под
угрозой, успешными или неудачниками, достойными или
ничтожными?

Деньги — это не просто средство обмена, как учат в
школьных учебниках экономики. Они давно перестали быть
нейтральным инструментом для приобретения товаров и
услуг. В современном мире деньги превратились в язык, на
котором мы общаемся с собой и окружающими. Они транс-
лируют сообщения о нашей ценности, нашем месте в соци-



 
 
 

альной иерархии, нашем праве на комфорт и безопасность.
И мы научились читать эти сообщения задолго до того, как
осознали, что делаем это.

Представьте ребёнка, который видит, как родители на-
прягаются при упоминании счетов за коммунальные услу-
ги. Слова могут не произноситься вслух, но телесные сигна-
лы красноречивы: сжатые губы, нахмуренный лоб, изменив-
шийся тон голоса. Ребёнок ещё не понимает, что такое ком-
мунальные платежи, но уже улавливает главное: деньги —
это что-то, что приносит напряжение. Это область, где ро-
дители теряют свою всемогущую уверенность и становятся
уязвимыми. А значит, деньги — это опасность.

Или другая картина: семья обсуждает крупную покупку.
Родители спорят, взвешивают, сомневаются. Один настаива-
ет, другой возражает. В воздухе висит неназванное, но ощу-
тимое противостояние. И вот решение принято — покупка
состоялась или отложена. Но осадок остаётся. Ребёнок запо-
минает не детали разговора, а эмоциональный шлейф: день-
ги — это то, из-за чего люди ссорятся. Это зона конфликта,
где нет правильных ответов, только компромиссы и разоча-
рования.

Эти ранние наблюдения формируют фундамент наших
денежных убеждений. Мы не выбираем их сознательно. Мы
впитываем их через атмосферу, через невербальные сигна-
лы, через эмоциональные реакции значимых взрослых. И к
тому моменту, когда начинаем распоряжаться собственны-



 
 
 

ми финансами, эти убеждения уже настолько глубоко встро-
ены в психику, что кажутся объективной реальностью, а не
субъективной интерпретацией.

Деньги становятся для нас маркером безопасности. Не
фактической, а психологической. Человек с миллионом на
счёте может чувствовать себя на грани катастрофы, посто-
янно прокручивая в голове сценарии финансового краха. А
кто-то с минимальными сбережениями живёт спокойно, уве-
ренный в своей способности справиться с любыми трудно-
стями. Разница не в цифрах — разница в том, какое значе-
ние мы этим цифрам придаём.

Это значение всегда эмоционально окрашено. Деньги ред-
ко вызывают нейтральные чувства. Они либо успокаивают,
либо тревожат. Либо придают уверенности, либо порожда-
ют стыд. Либо открывают возможности, либо напоминают
об ограничениях. И эта эмоциональная нагрузка гораздо тя-
желее любых реальных сумм, которыми мы оперируем.

Возьмём простой пример: вы получили премию. Неожи-
данно и заслуженно. Логика подсказывает: это повод для ра-
дости. Но вместо радости возникает тревога. Вдруг это слу-
чайность? Вдруг в следующий раз не повезёт? Вдруг колле-
ги подумают, что вы получили незаслуженно? Или наоборот:
вместо того чтобы порадоваться, вы сразу начинаете плани-
ровать, на что потратить деньги, словно их присутствие на
счёте создаёт какое-то обязательство немедленно распоря-
диться ими. Деньги не могут просто быть. Они требуют эмо-



 
 
 

ционального отклика, решения, действия.
Это происходит потому, что деньги для нас — не вещь.

Это отношения. Отношения с самим собой, с окружающими,
с миром. Через деньги мы выражаем то, что не всегда мо-
жем или осмеливаемся выразить словами. Мы компенсиру-
ем недостаток внимания дорогими подарками. Мы доказы-
ваем свою состоятельность через демонстративное потреб-
ление. Мы наказываем себя за ошибки финансовыми огра-
ничениями. Мы утешаемся покупками, когда не справляем-
ся с эмоциями.

Деньги становятся языком, на котором мы ведём диалог
с внутренними частями себя. Часть, которая боится остать-
ся без средств к существованию, требует накоплений. Часть,
которая жаждет признания, толкает на статусные покупки.
Часть, которая несёт вину за собственное благополучие, за-
ставляет раздавать деньги направо и налево или саботиро-
вать попытки заработать больше. Часть, которая помнит дет-
скую бедность, цепляется за каждую копейку, даже когда в
этом нет необходимости.

Эти внутренние голоса редко звучат отчётливо. Чаще они
проявляются через необъяснимые импульсы, иррациональ-
ные решения, повторяющиеся паттерны поведения. Вы зна-
ете, что не стоит брать кредит на очередной гаджет, но всё
равно берёте. Вы понимаете, что заслуживаете более высо-
кой оплаты, но продолжаете работать за копейки. Вы види-
те выгодную возможность для инвестиций, но откладывае-



 
 
 

те решение до тех пор, пока момент не упущен. Всё это —
не слабость воли или недостаток информации. Это резуль-
тат внутренних конфликтов, которые разыгрываются на по-
ле финансов.

Власть денег над нами — это власть тех смыслов, которые
мы в них вкладываем. Если деньги для вас означают свобо-
ду, вы будете стремиться их накапливать, даже ценой отказа
от удовольствий здесь и сейчас. Если деньги означают кон-
троль, вы будете либо стремиться к абсолютному контролю
над финансами, либо, наоборот, саботировать любые попыт-
ки навести порядок в этой сфере. Если деньги означают лю-
бовь, вы будете их тратить на других, пытаясь купить привя-
занность и одобрение. Если деньги означают опасность, вы
будете от них бессознательно избавляться, создавая ситуа-
ции, где они утекают сквозь пальцы.

Проблема в том, что эти значения формируются не в ре-
зультате сознательного выбора. Никто не садится в детстве и
не решает: я буду воспринимать деньги как источник трево-
ги. Или: я буду считать, что богатство несовместимо с поря-
дочностью. Эти установки впитываются из окружающей сре-
ды, из семейных сценариев, из культурного контекста. Они
становятся частью нашей идентичности задолго до того, как
мы осознаём их существование.

Семья, в которой деньги были предметом постоянных
споров, передаёт ребёнку простое послание: финансы — это
поле битвы. Семья, где о деньгах не принято говорить вслух,



 
 
 

формирует убеждение, что эта тема стыдная и опасная. Се-
мья, где родители тратили последнее на детей, отказывая се-
бе во всём, транслирует идею, что любовь измеряется жерт-
вами, в том числе финансовыми. Семья, где богатство было
главной ценностью, но всегда оставалось недостижимым, по-
рождает хроническое чувство недостаточности, которое не
исчезнет даже при достижении материального благополучия.

Все эти послания не озвучиваются прямо. Их передают
через действия, через эмоциональные реакции, через то, что
остаётся несказанным. Ребёнок считывает не слова, а под-
текст. И этот подтекст становится внутренней правдой о
деньгах, с которой человек живёт десятилетиями, даже не
подозревая, что эта правда субъективна, а не универсальна.

Именно поэтому люди с одинаковым уровнем дохода мо-
гут испытывать совершенно разные чувства по отношению к
своим финансам. Для одного пятьдесят тысяч в месяц — это
достаток и спокойствие. Для другого — унизительная нище-
та. Для третьего — невообразимое богатство, которое он не
знает, как присвоить, и потому тратит, не успевая накопить.
Дело не в объективной покупательной способности этой сум-
мы. Дело в субъективном значении, которое каждый человек
в неё вкладывает.

Это значение определяется не только детским опытом,
но и текущими отношениями с собой. Человек, который не
чувствует своей внутренней ценности, не сможет присвоить
внешнее благополучие. Деньги будут либо утекать через бес-



 
 
 

смысленные траты, либо копиться мёртвым грузом, который
не приносит ни радости, ни облегчения. Человек, который
не доверяет себе, будет бояться финансовых решений, пе-
рекладывая ответственность на других или откладывая вы-
бор до последнего. Человек, который живёт с хроническим
чувством вины, будет саботировать собственное финансовое
благополучие, находя способы остаться в зоне привычной
нехватки.

Деньги становятся зеркалом, в котором отражается наше
внутреннее состояние. Хаос в финансах часто отражает ха-
ос в отношениях с собой. Навязчивый контроль над каждой
копейкой — попытку контролировать неконтролируемое в
других сферах жизни. Импульсивные траты — неспособ-
ность выдерживать эмоциональное напряжение без немед-
ленного облегчения. Хроническая нехватка денег при нор-
мальном доходе — бессознательную убеждённость в том, что
вы не заслуживаете большего.

Осознание этой связи — первый шаг к изменению от-
ношений с деньгами. Пока мы воспринимаем финансы как
нечто внешнее и объективное, мы остаёмся в ловушке. Мы
пытаемся решить внутренние проблемы внешними сред-
ствами: заработать больше, чтобы почувствовать себя в без-
опасности; купить что-то дорогое, чтобы ощутить свою зна-
чимость; накопить достаточно, чтобы перестать бояться. Но
безопасность, значимость и спокойствие не продаются. Их
нельзя купить или заработать. Они формируются внутри, че-



 
 
 

рез отношения с собой, через осознание собственной ценно-
сти, через способность выдерживать неопределённость без
паники.

Когда эта внутренняя основа есть, деньги перестают быть
источником тревоги. Они становятся тем, чем и должны
быть: инструментом. Полезным, удобным, но не определяю-
щим вашу сущность и ценность. Вы можете иметь их много
или мало, и это не меняет вашего базового ощущения себя.
Вы можете тратить или копить, и это не порождает ни вины,
ни страха. Вы можете зарабатывать больше или меньше, и
это не превращается в мерило вашей человеческой состоя-
тельности.

Но для большинства людей деньги остаются гораздо боль-
шим, чем инструмент. Они остаются языком, на котором
разговаривают самые глубокие части психики. Язык, кото-
рый мы усвоили в детстве и продолжаем использовать, даже
не осознавая этого. Язык, который определяет наши финан-
совые решения сильнее, чем любая рациональная логика.

Изменить этот язык возможно. Но для этого нужно сна-
чала его распознать. Услышать те послания, которые вы са-
ми себе транслируете через деньги. Понять, какие установки
управляют вашим финансовым поведением. Осознать, что
власть денег над вами — это не их собственная власть, а
власть тех смыслов, которые вы в них вложили когда-то дав-
но, в другой реальности, с другими ресурсами.

Ребёнок, который наблюдал за родительскими ссорами



 
 
 

из-за денег, мог сделать вывод: деньги разрушают отноше-
ния. Или: говорить о деньгах опасно. Или: я никогда не хочу
оказаться в такой ситуации. Все эти выводы логичны для дет-
ского восприятия. Но они перестают быть актуальными, ко-
гда человек вырастает. У взрослого другие ресурсы, другие
возможности, другая реальность. Но детские выводы про-
должают работать, формируя финансовое поведение из той
точки, где был сделан вывод, а не из той, где человек нахо-
дится сейчас.

Вот почему успешный профессионал может испытывать
иррациональный страх бедности. Вот почему человек с хо-
рошим доходом продолжает экономить на самом необходи-
мом. Вот почему деньги на счёте не приносят облегчения, а
порождают новые тревоги. Детская часть психики до сих пор
считает, что опасность реальна, что ресурсов недостаточно,
что нужно быть начеку. И она диктует решения, не учитывая
изменившуюся реальность.

Осознание этого механизма не решает проблему мгновен-
но. Но оно открывает возможность для изменений. Когда вы
видите, что ваши финансовые страхи — это не отражение
объективной реальности, а эхо давних переживаний, вы мо-
жете начать строить новые отношения с деньгами. Отноше-
ния, основанные не на детских выводах, а на взрослом по-
нимании.

Деньги не имеют власти сами по себе. Они получают её от
нас. Мы наделяем их способностью определять наше само-



 
 
 

ощущение, нашу ценность, нашу безопасность. И мы же мо-
жем эту власть забрать. Не через отрицание важности денег,
не через аскетизм или пренебрежение финансами. А через
осознание того, что деньги — это язык. И как любой язык,
его можно изучить, понять и, если нужно, научиться гово-
рить на нём по-новому.

Цифры на банковском счёте не расскажут вам, кто вы и
чего стоите. Они покажут только одно: сколько денег у вас
есть в данный момент. Всё остальное — смыслы, страхи, на-
дежды, самооценка — это то, что вы сами привносите в эти
цифры. И это то, что вы можете изменить, если решите, что
старые значения больше не служат вам.



 
 
 

 
Глава 2. Семейный

сценарий благосостояния
 

Как родительские фразы программируют наш фи-
нансовый потолок на всю жизнь

Кристина росла в обеспеченной семье. Родители владе-
ли успешным бизнесом, жили в просторной квартире в цен-
тре города, регулярно путешествовали, могли позволить се-
бе качественные вещи. Казалось бы, у неё был все основа-
ния вырасти с уверенным отношением к деньгам, понимая,
что финансовое благополучие — это нормально и достижи-
мо. Но когда она начала самостоятельную карьеру, обнару-
жилась странная закономерность: каждый раз, когда доход
приближался к определённой отметке, что-то шло не так.
Проект срывался. Клиент отказывался. Она сама совершала
ошибку, которая стоила денег. Словно невидимый барьер не
пускал её дальше конкретного уровня.

На терапии выяснилось, что несмотря на внешнее бла-
гополучие, в семье существовала чёткая установка: деньги
приходят через жертвы. Отец постоянно говорил о том, как
тяжело даётся каждый заработанный рубль, как он вкалыва-
ет без выходных, как жертвует здоровьем ради семьи. Мать
вторила ему, добавляя, что их достаток — результат отказа
от всех радостей жизни. Кристина усвоила простую форму-
лу: благосостояние требует полного самоотречения. И когда



 
 
 

её собственные деньги начинали приходить легко, без изну-
рительного напряжения, внутренний механизм включал тре-
вогу. Это не может быть правильно. Это не может быть за-
служенно. Значит, надо остановиться.

Семейный сценарий благосостояния — это не просто на-
бор фраз, которые звучали в детстве. Это цельная система
убеждений о том, как деньги появляются, как их можно зара-
батывать, сколько можно иметь, что нужно делать, чтобы их
получить, и что произойдёт, если получишь слишком много.
Эта система передаётся через поколения, часто не осознава-
ясь ни теми, кто передаёт, ни теми, кто принимает.

Родители транслируют свои денежные убеждения не че-
рез специальные беседы о финансах. Они делают это еже-
дневно, через сотни мелких взаимодействий. Через реакцию
на просьбу ребёнка купить игрушку. Через разговоры между
собой, которые ребёнок слышит краем уха. Через собствен-
ное поведение с деньгами, которое ребёнок наблюдает и ко-
пирует. Через оценочные суждения о других людях и их фи-
нансовом положении.

Фраза «у нас нет денег на это» означает гораздо больше,
чем констатацию факта недостатка средств на конкретную
покупку. Она формирует базовое ощущение дефицита, ко-
торое сохранится, даже когда человек вырастет и будет зара-
батывать достаточно. Фраза «деньги не растут на деревьях»
внушает идею, что финансы — это ограниченный ресурс, за
который нужно бороться. Фраза «не в деньгах счастье» зву-



 
 
 

чит как мудрость, но на деле часто маскирует страх перед
благосостоянием и неспособность его достичь.

Ребёнок воспринимает эти послания буквально и глобаль-
но. Взрослый может понять контекст: у семьи сейчас дей-
ствительно нет лишних денег на игрушку, но это временная
ситуация. Ребёнок слышит абсолютную истину: денег нет. И
если эта фраза звучит регулярно, она формирует внутрен-
нюю картину мира, где нехватка — это норма, а достаток —
редкое исключение, на которое нельзя рассчитывать.

Ещё сильнее действуют фразы, которые связывают день-
ги с моральными качествами. «Богатые люди бессовестные»,
«честным трудом много не заработаешь», «все эти миллио-
неры — воры и обманщики». Ребёнок, впитывающий такие
установки, оказывается перед жёстким выбором: быть поря-
дочным, но бедным, или богатым, но бессовестным. Третье-
го не дано. И если для него важно оставаться хорошим че-
ловеком — а для большинства детей это критически важно
— он бессознательно выберет бедность как гарантию сохра-
нения порядочности.

Этот выбор делается не на уровне рациональных реше-
ний. Он впечатывается в структуру личности задолго до то-
го, как появляется способность к критическому мышлению.
И потом, во взрослой жизни, человек искренне не понима-
ет, почему не может заработать больше. Вроде бы старается,
вроде бы компетентен, вроде бы делает всё правильно — но
результат не приходит. Или приходит до определённого мо-



 
 
 

мента, а дальше упирается в невидимый потолок.
Этот потолок — не внешний. Это внутреннее ограни-

чение, установленное семейным сценарием. Каждая семья
имеет свой негласный лимит благосостояния. Где-то это уро-
вень выживания: достаточно, чтобы не голодать, но не боль-
ше. Где-то это скромный достаток: можно жить без долгов,
но ни о каких излишествах речи не идёт. Где-то это хороший
средний уровень: комфортная жизнь, но без роскоши. Пре-
вышение этого лимита вызывает тревогу и включает меха-
низмы саботажа.

Человек может даже не осознавать, что следует семейно-
му сценарию. Он просто живёт так, как кажется ему есте-
ственным. Если в семье было принято экономить на всём, он
будет экономить, даже когда это перестанет иметь смысл. Ес-
ли родители жили от зарплаты до зарплаты, не умея накап-
ливать, он будет воспроизводить ту же модель, находя спосо-
бы потратить всё, что заработал. Если в семье деньги появ-
лялись непредсказуемо и исчезали так же внезапно, он будет
создавать в своей жизни ту же финансовую нестабильность.

Особенно сильное влияние оказывают невербальные по-
слания. Ребёнок считывает не слова, а эмоции. Если при упо-
минании денег родитель напрягается — деньги связаны с на-
пряжением. Если при обсуждении чужого богатства в голосе
звучит зависть или презрение — богатство вызывает слож-
ные чувства, которых лучше избегать. Если при необходи-
мости потратить деньги на себя родитель испытывает вину



 
 
 

— трата на себя греховна.
Кристина помнила, как мать могла купить ей дорогую

одежду без колебаний, но отказывала себе даже в недорогих
покупках для себя. «Мне это не нужно», — говорила она с
какой-то жертвенной гордостью. Это транслировало чёткое
послание: заботиться о себе, тратить на своё удовольствие —
эгоистично и неправильно. Деньги можно тратить на других,
но не на себя. Повзрослев, Кристина обнаружила, что легко
покупает подарки друзьям, помогает родственникам деньга-
ми, но испытывает острую вину, когда хочет потратить на се-
бя. Даже необходимые вещи вроде похода к врачу или покуп-
ки удобной обуви сопровождались внутренним конфликтом:
а действительно ли это нужно? Может, можно обойтись?

Семейные сценарии передают не только отношение к ко-
личеству денег, но и способы их зарабатывания. Если отец
работал на износ, приходил домой выжатым, постоянно жа-
ловался на усталость — формируется убеждение, что рабо-
та должна быть тяжёлой. Если заработок приходил легко и с
удовольствием, но об этом не принято было говорить вслух
— возникает странная смесь из разрешения зарабатывать и
запрета признавать, что это может быть приятно.

В некоторых семьях деньги становятся запретной темой.
О них не говорят. Когда ребёнок задаёт вопросы, его обры-
вают или переводят разговор. Создаётся ощущение, что фи-
нансы — это что-то стыдное, опасное, неприличное. Ребёнок
усваивает: о деньгах молчат. И вырастая, испытывает острый



 
 
 

дискомфорт при необходимости обсуждать финансовые во-
просы, торговаться, озвучивать свою цену. Это табуирован-
ная зона, в которую лучше не соваться.

В других семьях, наоборот, деньги — это единственное,
что обсуждается. Все разговоры сводятся к тому, сколько
стоит, сколько заработали, сколько потратили, сколько сэко-
номили. Ребёнок понимает: ценность измеряется в деньгах.
Всё остальное вторично. И потом не может выстроить отно-
шения, где деньги не были бы главным критерием оценки.

Бывает, что родители транслируют противоречивые по-
слания. Мать говорит одно, отец — другое. Или один и тот
же родитель в разное время говорит взаимоисключающие ве-
щи. «Деньги — это не главное» и одновременно «без денег
никуда». «Нужно экономить» и в то же время демонстратив-
ные траты на ненужное. «Мы не бедные» и параллельно по-
стоянные жалобы на нехватку средств. Ребёнок в такой сре-
де не может сформировать цельное отношение к деньгам. У
него возникает внутренний раскол, который проявится в ха-
отичном финансовом поведении: то копит, то транжирит, то
отрицает важность денег, то зацикливается на них.

Семейный сценарий включает в себя и представления о
том, сколько денег достаточно. В одной семье достаточно —
это когда есть на еду и одежду. В другой — когда можно съез-
дить в отпуск раз в год. В третьей — когда накоплена опре-
делённая сумма на чёрный день. В четвёртой достаточно не
бывает никогда, сколько ни зарабатывай. Эти представления



 
 
 

редко озвучиваются прямо, но ребёнок их впитывает и по-
том живёт с ощущением достаточности или недостаточно-
сти, которое не зависит от реальных цифр.

Кристина долго не могла понять, почему при хорошем до-
ходе постоянно чувствует, что денег не хватает. Объектив-
но хватало. Более того, оставалось. Но внутри жило липкое
ощущение нехватки, которое заставляло откладывать покуп-
ки, экономить на мелочах, тревожиться о будущем. Оказа-
лось, что в её семье, несмотря на достаток, всегда звуча-
ла тема возможных финансовых потерь. Отец, переживший
в юности кризис, когда семья действительно осталась без
средств, не мог избавиться от страха повторения. Он копил,
страховался, перестраховывался — и транслировал дочери
идею, что благополучие хрупко и может рухнуть в любой мо-
мент. Кристина унаследовала этот страх, хотя сама никогда
не переживала финансовых катастроф.

Травматичный опыт одного поколения становится уста-
новкой следующего. Бабушка, пережившая голод, будет за-
ставлять внуков доедать всё до крошки и осуждать любые
выброшенные продукты. Дедушка, потерявший сбережения
в девяностые, будет внушать недоверие к банкам и инве-
стициям. Родители, выросшие в бедности, могут либо стре-
миться дать детям всё, чего были лишены сами, либо, наобо-
рот, воспитывать в спартанских условиях, чтобы «не избало-
вать». Обе стратегии — реакция на собственную травму, а
не осознанный выбор в интересах ребёнка.



 
 
 

Дети улавливают не только прямые послания, но и скры-
тые. Если родитель на словах говорит, что деньги не важны,
но при этом всё его внимание сосредоточено на зарабаты-
вании и накоплении, ребёнок считывает реальное послание:
деньги — это самое важное, но признавать это нельзя. Ес-
ли родитель декларирует щедрость, но в реальности жаден и
считает каждую копейку, ребёнок учится расхождению меж-
ду словами и действиями, между декларируемыми и реаль-
ными ценностями.

Особенно травматичны ситуации, когда деньги использу-
ются как инструмент манипуляции. «Я тебя кормлю-одеваю,
а ты неблагодарный», «я на тебя трачусь, а ты ведёшь себя
плохо», «деньги на карманные расходы получишь, если бу-
дешь слушаться». Ребёнок усваивает: деньги — это инстру-
мент контроля. Их дают или не дают в зависимости от пове-
дения. Любовь и финансовая поддержка обусловлены. Что-
бы получить, нужно заслужить. И во взрослой жизни такой
человек будет либо воспроизводить эту модель, манипули-
руя другими через деньги, либо попадать в зависимость от
тех, кто платит, не умея выстроить отношения на других ос-
нованиях.

Семейный сценарий определяет и отношение к долгам. В
одних семьях долг — это позор, которого нужно избегать
любой ценой. В других — нормальный инструмент, которым
можно пользоваться. В-третьих — способ выживания, без
которого не обойтись. Ребёнок, выросший с установкой, что



 
 
 

долг позорен, будет отказываться от кредитов, даже когда
они выгодны и оправданны. Тот, кто привык к лёгкому от-
ношению к долгам, может залезть в кредитную яму, не осо-
знавая опасности.

То же самое с накоплениями. Если в семье копили на
конкретные цели и это приносило удовлетворение, ребёнок
научится откладывать и планировать. Если копили из стра-
ха, в ущерб текущей жизни, превращая накопление в само-
цель, ребёнок может либо перенять эту тревожную модель,
либо бунтовать против неё, транжиря всё без остатка. Если
в семье не копили вообще, считая это бессмысленным или
невозможным, взрослому человеку будет сложно начать от-
кладывать, даже понимая необходимость.

Кристина обнаружила, что не может позволить себе радо-
ваться деньгам. Когда приходил доход, вместо удовольствия
возникала тревога: а вдруг это последний раз? Вдруг дальше
не будет? Надо срочно это куда-то пристроить, сохранить,
спрятать. Эта тревога не давала присвоить заработанное, по-
чувствовать себя благополучной. Деньги как будто проходи-
ли мимо, не задерживаясь в ощущении достатка. Оказалось,
что её отец, при всей успешности бизнеса, никогда не поз-
волял себе расслабиться и насладиться результатами. Он по-
стоянно находился в состоянии мобилизации, готовности к
худшему. И дочь переняла это состояние, даже не осознавая.

Изменение семейного сценария — процесс непростой.
Недостаточно просто понять, какие установки были переда-



 
 
 

ны. Они въелись глубоко, стали частью автоматического ре-
агирования. Но осознание — это первый необходимый шаг.
Увидеть связь между родительскими фразами и собствен-
ным финансовым поведением. Распознать, где вы действуе-
те из собственного выбора, а где воспроизводите заученный
сценарий.

Следующий шаг — разрешить себе не следовать этому
сценарию. Признать, что родительские установки были их
правдой, основанной на их опыте, но не обязаны быть вашей
правдой. То, что работало или не работало для них, может
совершенно иначе работать для вас. Их страхи не обязаны
становиться вашими страхами. Их ограничения не обязаны
быть вашими ограничениями.

Это не означает отвержение родителей или обесценива-
ние их опыта. Это означает взросление. Способность взять
из родительского наследия то, что служит вам, и оставить
то, что мешает. Благодарность за всё, что они дали, включая
эти сложные установки, которые когда-то имели смысл в их
реальности. И одновременно — право строить свою реаль-
ность по своим правилам.

Кристина начала с малого: позволила себе тратить деньги
на удовольствия без чувства вины. Сначала это было нелов-
ко, почти физически дискомфортно. Внутренний голос твер-
дил, что это неправильно, что надо копить, что вдруг что-
то случится. Но она продолжала, осознанно практикуя но-
вое поведение. Покупала то, что хотелось, а не только то, что



 
 
 

необходимо. Ходила в рестораны, не подсчитывая заранее,
укладывается ли в бюджет. Разрешала себе радоваться зара-
ботанному, а не только тревожиться о будущем.

Постепенно внутреннее напряжение стало ослабевать.
Появилось новое ощущение: деньги могут приносить лёг-
кость, а не только тревогу. Они могут быть источником удо-
вольствия, а не только инструментом выживания. И самое
важное — их может быть достаточно. Не в смысле какой-то
астрономической суммы, а в смысле внутреннего разреше-
ния чувствовать себя благополучной с тем, что есть.

Семейный сценарий благосостояния не приговор. Это
стартовая точка, которую вы получили не по своему выбору.
Но дальше выбор за вами: продолжать жить по этому сцена-
рию или написать свой собственный.



 
 
 

 
Глава 3. Детские

контракты с бедностью
 

Неосознанные обещания, которые мы даём себе в
возрасте семи лет и выполняем в тридцать

Роберт вырос в семье, где деньги были синонимом зла. Не
в переносном смысле, а буквально. Родители принадлежа-
ли к религиозной общине, где богатство считалось грехов-
ным, а бедность — добродетелью. «Легче верблюду прой-
ти сквозь игольное ушко, чем богатому попасть в рай», —
эта фраза звучала регулярно. Деньги растлевают, власть раз-
вращает, материальное отвлекает от духовного. Чем меньше
имеешь, тем ближе к истине. Чем скромнее живёшь, тем чи-
ще душа.

Ребёнком Роберт не подвергал эти утверждения сомне-
нию. Они были частью картины мира, такой же незыбле-
мой, как смена дня и ночи. Он видел, как родители с гордо-
стью отказываются от возможностей заработать больше, вы-
бирая низкооплачиваемую, но «честную» работу. Как осуж-
дают соседей, купивших новую машину. Как с презрением
говорят о тех, кто стремится к материальному успеху. И где-
то глубоко внутри, на уровне, недоступном сознательному
контролю, он дал себе обещание: я никогда не стану таким.
Я не предам свои принципы ради денег. Я останусь чистым.

Этот детский контракт заключается не на бумаге и не фик-



 
 
 

сируется в памяти как событие. Это молчаливое решение,
которое принимает детская психика в попытке осмыслить
мир и найти в нём своё место. Ребёнок делает вывод из на-
блюдений и формулирует внутреннее правило, которое ка-
жется ему способом обеспечить безопасность, любовь, при-
надлежность. И потом следует этому правилу десятилетия-
ми, даже не осознавая его существования.

Детские контракты с бедностью принимают разные фор-
мы, но суть у них одна: на каком-то уровне ребёнок решает,
что финансовое благополучие несовместимо с чем-то жиз-
ненно важным. С любовью родителей. С собственной поря-
дочностью. С принадлежностью к семье. С безопасностью. С
верностью своим корням. И выбирает сохранить то важное,
пожертвовав материальным благополучием.

Выбор этот не рационален. Ребёнок не взвешивает за и
против, не анализирует последствия. Он просто реагирует
на то, что видит и чувствует, выстраивая внутренние прави-
ла выживания в своей конкретной семейной системе. Если в
этой системе богатые — плохие, выбор очевиден: быть бед-
ным и хорошим. Если материальный успех означает отдале-
ние от семьи, логика проста: остаться на том же уровне, что-
бы не потерять связь. Если деньги были причиной родитель-
ских ссор и несчастья, решение закономерно: не иметь денег,
чтобы не повторить их судьбу.

Роберт вырос, получил образование, начал карьеру. Он
был умён, талантлив, трудолюбив. Но каждый раз, когда по-



 
 
 

являлась возможность продвижения, связанного с повыше-
нием дохода, он находил причину отказаться. Слишком мно-
го ответственности. Не хочется превращаться в винтик кор-
поративной машины. Важнее свобода, чем деньги. Все эти
объяснения звучали разумно. Но за ними стоял тот самый
детский контракт: деньги — это зло, а я должен оставаться
хорошим.

Особенность этих контрактов в том, что они работа-
ют бессознательно. Человек искренне не понимает, почему
не может выйти на определённый уровень дохода. Он ви-
дит внешние причины: неудачное стечение обстоятельств,
несправедливость работодателей, кризисы, конкуренцию.
Он не видит, как сам саботирует возможности, как бессозна-
тельно избегает ситуаций, где мог бы заработать больше, как
находит способы избавиться от денег, если они всё-таки по-
являются.

Контракт может быть заключён в один момент, в одной
конкретной ситуации, которая произвела сильное впечатле-
ние. Ребёнок видит, как родители ссорятся из-за денег, и ре-
шает: когда вырасту, у меня никогда не будет этой пробле-
мы, я не буду копить деньги, из-за которых люди становятся
врагами. Или наблюдает, как отец, получивший повышение
и прибавку, стал меньше времени проводить дома, превра-
тился в вечно занятого и раздражённого человека. Вывод:
деньги отнимают папу, деньги делают людей несчастными,
значит, лучше без них.



 
 
 

Бывает, что контракт формируется постепенно, из мно-
жества мелких эпизодов. Каждый раз, когда ребёнок про-
сит что-то купить и слышит в ответ тяжёлый вздох и фразу
«опять деньги нужны», он получает послание: мои желания
— это проблема, мои потребности — обуза. Чтобы быть хо-
рошим, нужно меньше хотеть, меньше просить, меньше нуж-
даться. И он учится подавлять желания, минимизировать по-
требности, довольствоваться малым. Этот навык перераста-
ет во взрослую жизнь как неспособность позволить себе хо-
теть большего, зарабатывать достойно, тратить на себя без
чувства вины.

Детские контракты часто связаны с лояльностью семье.
Если ребёнок растёт в бедной семье, где все живут скромно,
а любые проявления материального благополучия осуждают-
ся как выпендрёж или предательство своих корней, он может
неосознанно дать себе обещание: я никогда не стану жить
лучше, чем мои родители. Это было бы предательством. Это
означало бы, что я считаю себя лучше их. Это разрушило бы
нашу связь.

Такой контракт держит человека в тех же финансовых
рамках, в которых жили родители. Он может зарабатывать
чуть больше, с поправкой на инфляцию и изменившиеся вре-
мена, но принципиально выше семейного уровня не подни-
мается. Если зарабатывает — тут же находит способы потра-
тить, раздать, потерять, чтобы вернуться в зону комфортной
для психики бедности.



 
 
 

Роберт однажды получил крупный заказ, который мог су-
щественно улучшить его финансовое положение. Работа бы-
ла интересной, оплата щедрой, условия комфортными. Но
по мере приближения к завершению проекта у него стала
нарастать непонятная тревога. Он начал совершать ошибки,
пропускать дедлайны, конфликтовать с заказчиком. В итоге
проект сорвался, деньги не были получены. Внешне это вы-
глядело как несчастливое стечение обстоятельств. На самом
деле это был саботаж, организованный той частью психики,
которая хранила детский контракт: деньги — зло, я должен
оставаться бедным и чистым.

Контракты бывают не только про количество денег, но
и про способы их получения. Ребёнок, выросший в семье,
где превозносился тяжёлый физический труд и презирались
«белоручки», может дать себе обещание: настоящие деньги
зарабатываются только тяжёлым трудом. И потом мучается
на изнуряющей работе, отказываясь от более лёгких и при-
быльных вариантов, которые кажутся ему «ненастоящими»,
недостойными уважения.

Или наоборот: в семье был культ интеллектуального тру-
да, физическая работа считалась уделом неудачников. Ребё-
нок усваивает: зарабатывать руками стыдно. И даже если у
него есть талант к ремеслу, которое могло бы приносить хо-
роший доход, он не позволяет себе им заниматься професси-
онально, выбирая менее прибыльную, но «интеллигентную»
работу.



 
 
 

Детские контракты могут касаться и траты денег. Если ре-
бёнок рос в атмосфере тотальной экономии, где каждая ко-
пейка на счету, где любая покупка обсуждается и взвешива-
ется, где трата на удовольствие считается расточительством,
он может дать себе обещание: я никогда не буду тратить
деньги просто так. И во взрослой жизни не может позволить
себе спонтанную покупку, поход в ресторан, путешествие —
всё это вызывает острое чувство вины и ощущение непра-
вильности.

Роберт обнаружил, что не может тратить деньги на себя
без мучительного внутреннего конфликта. Даже необходи-
мые вещи вроде новой обуви взамен изношенной покупа-
лись с чувством, что он делает что-то предосудительное. На
других он мог тратить легко, даже с удовольствием. Но на
себя — нет. Это было нарушением негласного правила, ко-
торое он когда-то усвоил: тратить на себя эгоистично, хоро-
ший человек думает о других, а не о собственном комфорте.

Иногда контракт формируется как реакция на травматич-
ный опыт. Семья пережила финансовую катастрофу: банк-
ротство, потерю бизнеса, обвал сбережений. Ребёнок видел
отчаяние родителей, чувствовал атмосферу ужаса и беспо-
мощности. И принял решение: я никогда не буду рисковать.
Я никогда не позволю себе оказаться в такой ситуации. Луч-
ше иметь мало, но стабильно, чем много, но с риском поте-
рять.

Этот контракт превращается во взрослой жизни в пато-



 
 
 

логическую избегательность риска. Человек отказывается от
любых возможностей, которые несут хоть малейшую неопре-
делённость. Не инвестирует, не открывает своё дело, не ме-
няет работу, даже если нынешняя не устраивает. Страх поте-
ри сильнее желания приобретения. И он живёт в тесных рам-
ках гарантированной безопасности, которая на деле означа-
ет гарантированную бедность.

Детские контракты могут быть связаны с чувством ви-
ны за своё существование. Если ребёнок постоянно слышал,
сколько родители на него тратят, как он дорого обходится,
как из-за него приходится отказывать себе во всём, фор-
мируется убеждение: я — обуза, я причиняю другим фи-
нансовый ущерб. Чтобы искупить вину, нужно самому жить
скромно, не требовать многого, довольствоваться миниму-
мом. Этот контракт превращает взрослого человека в того,
кто не может позволить себе полноценную жизнь, постоян-
но экономя и ограничивая себя в попытке компенсировать
мнимый долг перед родителями.

Роберт помнил, как мать со слезами говорила, что отказа-
лась от карьеры ради детей, что могла бы стать кем-то, если
бы не семья, что всю себя положила на алтарь материнства.
Это формировало у него острое чувство вины: из-за меня
мама несчастна, я разрушил её жизнь. И подсознательное ре-
шение: я не заслуживаю счастья, я должен страдать в ответ.
Это проявлялось в том числе через финансы: любое улучше-
ние жизни вызывало внутренний протест, ощущение, что он



 
 
 

не имеет права на это, пока мать продолжает жить в скром-
ности и жертвенности.

Контракты могут быть и позитивно окрашенными на пер-
вый взгляд, но всё равно ограничивающими. Например, ре-
бёнок из бедной семьи даёт себе обещание: когда вырасту,
заработаю много денег и помогу родителям. Это благородное
намерение. Но оно может превратиться в ловушку. Взрослый
человек работает на износ, всё заработанное отдаёт семье, не
позволяя себе построить собственную жизнь. Помощь роди-
телям становится не выбором, а обязанностью, невыполне-
ние которой вызывает непереносимое чувство вины.

Или другой вариант: ребёнок решает, что станет богатым,
чтобы доказать всем тем, кто в него не верил, кто унижал,
кто считал неудачником. Месть через успех. Деньги как спо-
соб реабилитации. Это может стать мощной мотивацией, но
и тяжёлой ношей. Человек гонится за деньгами не ради са-
мих денег, а ради доказательства своей ценности. И сколь-
ко бы ни заработал, этого всегда недостаточно, потому что
внутренняя пустота не заполняется внешними достижения-
ми.

Разрушение детских контрактов начинается с их обнару-
жения. Это не всегда просто, потому что они работают в
тени, не объявляя о своём существовании. Но есть призна-
ки, по которым можно их вычислить. Повторяющиеся фи-
нансовые паттерны, которые не имеют рационального объ-
яснения. Эмоциональные реакции на деньги, несоразмерные



 
 
 

ситуации. Саботаж собственных возможностей. Неспособ-
ность удержать достигнутый уровень благосостояния.

Роберт начал распутывать свой контракт, когда осознал,
что его отказ от хорошо оплачиваемых предложений не име-
ет реальных оснований. Он прикрывался рациональными
объяснениями, но при честном рассмотрении они не выдер-
живали критики. Настоящая причина была глубже: страх
стать тем самым «богатым и грешным», которого осуждали в
его семье. Страх предать родительские ценности. Страх ока-
заться по ту сторону баррикад, среди тех, кого он привык
считать врагами духовности и нравственности.

Следующий шаг — понять, что этот контракт был адап-
тивным в детстве, но стал дезадаптивным во взрослой жиз-
ни. Ребёнок заключал его, чтобы выжить эмоционально в
своей семейной системе. Это было лучшее решение, которое
он мог принять в тех обстоятельствах, с теми ресурсами. Но
обстоятельства изменились. Ресурсы другие. То, что защи-
щало тогда, ограничивает сейчас.

Роберт понял, что его детское обещание было попыткой
сохранить связь с родителями, остаться частью семьи, не по-
терять их любовь. Бедность была пропуском в этот клан,
условием принадлежности. Но теперь он взрослый. Он мо-
жет выстраивать отношения с родителями на других основа-
ниях, не через финансовое равенство, а через любовь и ува-
жение. Он может иметь другие ценности, не предавая при
этом семью. Он может быть благополучным и одновременно



 
 
 

порядочным, успешным и духовным, богатым и добрым.
Расторжение контракта — это не одномоментный акт. Это

процесс постепенного освобождения от старых убеждений и
выстраивания новых. Это практика замечать, когда включа-
ется старый паттерн, и сознательно выбирать иначе. Это раз-
решение себе иметь то, что раньше было запрещено детским
обещанием. Это работа с чувством вины, которое неизбежно
возникает при нарушении внутреннего контракта.

Роберт начал с малого: позволил себе принять хорошо
оплачиваемый проект, не саботируя его. Внутри поднялась
буря протеста: ты предаёшь принципы, ты становишься та-
ким же, как те, кого родители презирали, ты теряешь душу.
Он выдерживал этот дискомфорт, не действуя из него. За-
вершил проект, получил деньги, не избавился от них немед-
ленно. Прожил с ощущением, что имеет право на эти деньги,
что он заработал их честно, что они не делают его плохим
человеком.

Постепенно внутреннее сопротивление начало слабеть.
Новый опыт формировал новые нейронные связи, новые
убеждения. Оказалось, что можно зарабатывать достойно и
оставаться собой. Можно иметь деньги и сохранять человеч-
ность. Можно быть успешным и не терять связь с тем, что
действительно важно. Детский контракт перестал быть един-
ственной программой, определяющей финансовое поведе-
ние.

Важно понимать, что детские контракты не всегда нуж-



 
 
 

но полностью разрушать. Иногда их можно переформулиро-
вать. Обещание «я буду жить скромно, как мои родители»
может трансформироваться в «я буду ценить простоту и не
гнаться за внешними атрибутами успеха, но при этом позво-
лю себе материальное благополучие». Решение «я никогда
не буду рисковать деньгами» может превратиться в «я буду
принимать взвешенные риски, просчитывая последствия, но
не буду избегать всех возможностей из страха».

Детские контракты с бедностью — это не приговор. Это
попытка ребёнка обрести контроль в неконтролируемой си-
туации, найти безопасность в пугающем мире, сохранить
связь с важными людьми. Эти контракты служили когда-то,
выполняли свою функцию. Но теперь, во взрослой жизни,
они могут быть пересмотрены, переписаны или отменены.
Вы имеете право расторгнуть соглашение, которое заключи-
ли в семь лет, не понимая последствий. Вы имеете право на-
писать новый контракт — с самим собой, из взрослой пози-
ции, с учётом того, кто вы есть сейчас и чего действительно
хотите.



 
 
 

 
Глава 4. Эмоциональная цена денег

 
Почему одни покупки вызывают вину, другие — эй-

форию, а третьи оставляют пустоту
Вы когда-нибудь замечали, что одна и та же сумма денег

может вызывать совершенно разные чувства в зависимости
от того, на что тратится? Пять тысяч на подарок другу — лег-
ко и приятно. Пять тысяч на себя — мучительный внутрен-
ний диалог о том, действительно ли это необходимо. Пять
тысяч на обучение — ощущение правильности. Пять тысяч
на развлечение — смутная вина. Одна сумма, разные эмо-
ции. Почему?

Деньги сами по себе нейтральны. Это просто цифры, сим-
волы обмена, абстракция. Но в момент, когда мы их тратим
или получаем, они перестают быть нейтральными. Каждая
денежная транзакция несёт эмоциональный заряд, который
определяется не суммой, а тем смыслом, который мы этой
сумме приписываем. И этот смысл формируется из сложного
переплетения убеждений, страхов, желаний, воспоминаний,
социальных ожиданий и внутренних запретов.

Возьмём простую покупку: новая пара обуви. Одному че-
ловеку это доставит чистое удовольствие. Выбрал, купил, но-
сишь, радуешься. Другой испытает острую вину. Зачем ку-
пил, могла бы старая ещё послужить, деньги потрачены зря.
Третий ощутит кратковременную эйфорию в магазине, ко-



 
 
 

торая сменится разочарованием дома: не то, не так, не стои-
ло. Четвёртый будет чувствовать себя спокойно и нейтраль-
но: нужна была обувь, купил обувь, история закончена. Что
определяет эти разные реакции на одно и то же действие?

Эмоциональная цена денег — это тот психологический
довесок, который мы добавляем к любой покупке или фи-
нансовому решению. Помимо номинальной стоимости това-
ра или услуги, мы платим внутренним напряжением, трево-
гой, виной, сомнениями, оправданиями. Или наоборот —
получаем дивиденды в виде удовольствия, гордости, облег-
чения, удовлетворения. Эта эмоциональная составляющая
часто весит больше, чем реальная сумма на ценнике.

Человек может потратить сто тысяч на ремонт в родитель-
ской квартире и чувствовать себя прекрасно. Но десять ты-
сяч на массаж для себя вызовут такую бурю внутренних об-
винений, что никакое расслабление не окупит этих пережи-
ваний. Дело не в соотношении сумм. Дело в том, что первая
трата соответствует внутреннему разрешению помогать дру-
гим, а вторая нарушает запрет тратить на собственное удо-
вольствие.

Эти разрешения и запреты формируются в детстве и за-
крепляются через повторяющийся опыт. Ребёнок видит, как
родители легко тратят деньги на его образование, но скри-
пят зубами, покупая себе новую одежду. Послание считы-
вается чётко: тратить на детей правильно, тратить на себя
стыдно. Или наоборот: родители вкладываются в собствен-



 
 
 

ный комфорт, но любые детские просьбы вызывают раздра-
жение. Ребёнок понимает: мои желания неважны, я не заслу-
живаю трат на себя.

Эмоциональная цена покупки зависит от того, насколько
она соответствует нашей внутренней системе ценностей и
правил. Если покупка вписывается в разрешённую зону —
она приносит удовлетворение или хотя бы эмоциональную
нейтральность. Если нарушает внутренний запрет — порож-
дает вину, тревогу, дискомфорт. Если попадает в категорию
компенсаторных действий — даёт кратковременную эйфо-
рию с последующей пустотой.

Разрешённые траты обычно связаны с тем, что считает-
ся необходимым, полезным, инвестицией в будущее. Оплата
коммунальных услуг, покупка продуктов, расходы на здоро-
вье, образование, развитие. Эти траты не вызывают внутрен-
него конфликта, даже если суммы значительны. Они укла-
дываются в категорию «так надо», а значит, освобождены от
эмоционального налога вины.

Запрещённые траты — те, что воспринимаются как изли-
шество, баловство, слабость. Они различаются у разных лю-
дей в зависимости от усвоенных установок. Для одного под
запретом дорогая еда в ресторане — это расточительство,
можно же дома приготовить. Для другого нельзя тратиться
на одежду сверх минимума — это тщеславие. Для третьего
табуированы траты на отдых — это лень, нужно работать, а
не развлекаться. Каждый раз, нарушая свой внутренний за-



 
 
 

прет, человек платит эмоциональную цену в виде вины, ко-
торая может перевесить любое удовольствие от покупки.

Компенсаторные траты — это попытка купить то, чего
не хватает эмоционально. Одиночество заедается покупкой
очередного гаджета. Стресс на работе компенсируется до-
рогим ужином. Неуверенность в себе маскируется брендо-
вой одеждой. Эти покупки дают мгновенную вспышку об-
легчения: вот, я что-то сделал, мне стало лучше. Но облег-
чение поверхностное и кратковременное. Реальная потреб-
ность не закрыта, она просто заглушена на время. И когда
эффект проходит, остаётся пустота и часто раздражение на
себя: опять потратил, опять не помогло.

Эйфория от покупки связана с выбросом дофамина —
нейромедиатора, который отвечает за ощущение удоволь-
ствия и предвкушение награды. Мозг воспринимает акт по-
купки как достижение цели и вознаграждает нас приятными
ощущениями. Но эта система работает на предвкушении, а
не на обладании. Сам процесс выбора, принятия решения,
свайпа карты даёт больше дофамина, чем последующее ис-
пользование купленной вещи.

Именно поэтому так часто бывает: в магазине вещь ка-
жется идеальной, хочется её безумно, покупка приносит вос-
торг. А дома, через день или неделю, она уже не вызывает
никаких чувств. Висит в шкафу, пылится на полке, теряет
свою магию. Мы купили не вещь — мы купили предвкуше-
ние обладания. И когда предвкушение реализовалось, цен-



 
 
 

ность испарилась.
Эмоциональная цена таких покупок — последующее

разочарование и ощущение обманутости. Вещь не принесла
того счастья, которое обещала. Деньги потрачены, а пустота
осталась. И возникает соблазн повторить цикл: купить что-
то ещё, в надежде, что вот это точно даст то самое желанное
ощущение наполненности и радости.

Вина как эмоциональная цена покупки возникает, когда
мы нарушаем усвоенные правила о том, как правильно рас-
поряжаться деньгами. Эти правила часто иррациональны и
противоречивы, но они работают на бессознательном уров-
не, создавая дискомфорт при их нарушении. Человек может
зарабатывать достаточно, чтобы позволить себе покупку, но
внутренний голос твердит: ты не заслужил, это слишком до-
рого для тебя, кто ты такой, чтобы тратить столько на ерунду.

Этот голос — эхо родительских фраз, семейных устано-
вок, социальных норм той среды, где человек рос. «Деньги
даются тяжело, их нельзя тратить на ерунду». «Мы простые
люди, нам не положено роскошествовать». «Сначала нужно
заработать достаточно, а потом уже думать о развлечениях».
Все эти послания записываются в психику и потом воспро-
изводятся автоматически, независимо от реальной финансо-
вой ситуации человека.

Вина особенно сильна, когда покупка связана с удоволь-
ствием для себя. Тратить на других легче, чем на себя. По-
мочь деньгами другу, купить подарок родственнику, пожерт-



 
 
 

вовать на благотворительность — эти действия приносят
ощущение правильности, даже добродетельности. Но купить
себе что-то просто потому, что хочется, без утилитарной
необходимости — это кажется эгоистичным, неправильным,
постыдным.

За этим стоит глубинное убеждение, что собственные же-
лания менее важны, чем чужие нужды. Что забота о себе —
это себялюбие, а не здоровая потребность. Что получать удо-
вольствие от трат — признак расточительности и незрело-
сти. Эти убеждения формируют внутреннюю иерархию, в ко-
торой собственное благополучие стоит на последнем месте.

Человек, выросший с такими установками, будет испыты-
вать эмоциональный дискомфорт каждый раз, когда тратит
деньги на себя. Даже если покупка разумна и доступна по
средствам. Даже если она улучшает качество жизни. Эмоци-
ональная цена такой покупки — вина, которая съедает всё
удовольствие от приобретения.

Есть и обратная сторона: покупки, которые приносят эй-
форию именно через нарушение запрета. Человек, который
обычно тратит скромно и контролирует каждую копейку,
вдруг совершает импульсивную дорогую покупку. И испы-
тывает странную смесь восторга и ужаса. Восторг от того,
что осмелился, что позволил себе, что нарушил собственные
правила. Ужас от осознания содеянного, от мысли о потра-
ченной сумме, от предвкушения последующих угрызений
совести.



 
 
 

Эта смесь чувств сама по себе может стать источником
своеобразного удовольствия. Покупка превращается в акт
бунта против внутреннего контролёра, в способ почувство-
вать себя свободным от собственных ограничений. Но та-
кая свобода иллюзорна и кратковременна. После неё обычно
следует откат в ещё более жёсткий контроль, попытка ком-
пенсировать «грех» расточительства удвоенной экономией.

Эмоциональная цена может быть не только негативной.
Некоторые покупки приносят чистое удовлетворение, не
отягощённое виной или пустотой. Обычно это траты, кото-
рые соответствуют глубинным ценностям человека и не про-
тиворечат его внутренним правилам. Для кого-то это книги
— покупка которых всегда оправдана, ведь это образование,
развитие. Для кого-то инструменты для творчества или ра-
боты — это инвестиция, а не трата. Для кого-то путешествия
— опыт, который нельзя измерить деньгами.

Такие покупки не требуют оправданий. Они органичны,
естественны, не вызывают внутреннего конфликта. Эмоци-
ональная цена их нулевая или даже положительная: вместе
с деньгами человек получает не только товар, но и подтвер-
ждение своих ценностей, ощущение, что живёт правильно, в
соответствии с собой.

Проблема в том, что зона разрешённых трат у многих лю-
дей очень узкая. Почти всё попадает либо в категорию стро-
го необходимого и скучного, либо в категорию запретного и
вызывающего вину. Пространства для трат, которые прино-



 
 
 

сят радость без эмоциональной цены, почти не остаётся. И
жизнь превращается в постоянный выбор между лишениями
и угрызениями совести.

Эмоциональная цена денег проявляется не только в тра-
тах, но и в заработке. Некоторые способы получения дохода
вызывают гордость и удовлетворение. Другие — стыд и дис-
комфорт, даже если формально всё законно и этично. Чело-
век может зарабатывать на том, что социально одобряемо в
его среде — и чувствовать себя правильно. Или на том, что
осуждается — и нести груз постоянного оправдания перед
собой и другими.

Деньги, полученные «лёгким» путём, могут восприни-
маться как менее ценные, незаслуженные. Человек, у кото-
рого есть установка, что деньги должны даваться тяжёлым
трудом, не может присвоить доход, который пришёл легко.
Он либо обесценивает его, либо быстро тратит, либо находит
способ усложнить себе жизнь, чтобы «отработать» получен-
ное. Эмоциональная цена таких денег — чувство самозван-
ца, ощущение, что он получил то, чего не заслужил.

И наоборот: есть люди, для которых эмоциональная цена
заработка через изнурительный труд слишком высока. Они
не могут работать на износ, даже если это приносит хороший
доход. Им важнее сохранить силы, здоровье, время для себя.
Для них деньги, заработанные ценой истощения, не имеют
ценности, какой бы большой ни была сумма.

Понимание эмоциональной цены денег помогает осо-



 
 
 

знать, почему одни финансовые решения даются легко, а
другие вызывают мучительные сомнения. Почему некоторые
покупки приносят радость, а другие оставляют горький оса-
док. Почему мы можем потратить большую сумму на одно
и чувствовать себя спокойно, но маленькая трата на другое
вызовет бурю самообвинений.

Эмоциональная цена — это не константа. Она меняется в
зависимости от контекста, внутреннего состояния, текущих
убеждений. То, что вчера казалось непозволительной рос-
кошью, сегодня может восприниматься как необходимость.
И наоборот: привычная трата вдруг начинает вызывать дис-
комфорт, когда меняются обстоятельства или приоритеты.

Работа с эмоциональной ценой денег — это работа с соб-
ственными убеждениями о том, что разрешено, что запре-
щено, что важно, что второстепенно. Это осознание того, ка-
кие внутренние правила управляют вашими финансовыми
решениями и откуда эти правила взялись. Это разрешение
себе пересмотреть старые запреты, которые больше не слу-
жат вам, и выстроить новую систему ценностей, основанную
не на детских выводах, а на взрослом понимании.

Когда вы знаете, какая эмоциональная цена стоит за каж-
дой вашей покупкой или финансовым решением, вы полу-
чаете возможность выбирать осознанно. Не избегать трат из
иррационального страха вины, но и не совершать их импуль-
сивно в погоне за иллюзорным облегчением. А принимать
решения, взвешивая не только номинальную стоимость, но



 
 
 

и то, какой эмоциональный след это оставит.
Иногда покупка, которая кажется дорогой по цифрам,

имеет нулевую или даже отрицательную эмоциональную це-
ну — она приносит столько удовлетворения и соответствия
себе, что окупается сторицей. А иногда мелкая трата несёт
такую тяжёлую эмоциональную нагрузку, что никакая поль-
за от приобретённого не компенсирует внутренний диском-
форт.

Научиться различать эти нюансы — значит научиться рас-
поряжаться деньгами не только рационально, но и эмоцио-
нально грамотно. Не платить эмоциональную цену там, где
можно этого избежать. И не отказывать себе в том, что дей-
ствительно важно, из страха перед иллюзорной виной. День-
ги нейтральны. Но то, что мы с ними делаем и как при этом
себя чувствуем — это целиком наша внутренняя история,
которую мы можем переписать.



 
 
 

 
Глава 5. Страх изобилия

 
Парадокс успеха: как процветание пугает сильнее

нищеты
Николь достигла того уровня дохода, о котором мечтала

пять лет назад. Бизнес процветал, клиенты выстраивались в
очередь, деньги приходили регулярно и в достаточном ко-
личестве. Казалось бы, можно расслабиться и наслаждаться
плодами труда. Но вместо облегчения она испытывала на-
растающую тревогу. Чем лучше шли дела, тем сильнее ста-
новился страх. Страх, что всё рухнет. Что она не справится.
Что окажется недостойной этого успеха. Что люди поймут,
что она не так хороша, как кажется. Что изобилие — времен-
ная случайность, которая вот-вот закончится катастрофой.

Этот страх не имел рационального обоснования. Объек-
тивно ничто не предвещало краха. Наоборот, все показатели
указывали на дальнейший рост. Но тревога росла пропорци-
онально успеху, как будто сам факт благополучия был сиг-
налом опасности. И Николь обнаружила, что начала саботи-
ровать собственное процветание. Отказываться от выгодных
предложений. Занижать цены. Браться за проекты, которые
заведомо приносили убытки. Словно её психика не выдер-
живала груза изобилия и искала способы вернуться в зону
привычной умеренности.

Страх изобилия — один из самых парадоксальных и раз-



 
 
 

рушительных психологических механизмов в отношениях с
деньгами. Люди годами работают над увеличением дохода,
строят карьеру, развивают бизнес, стремятся к финансовому
благополучию. Но когда оно наконец приходит, вместо радо-
сти испытывают панику. Изобилие пугает сильнее нищеты,
потому что нищета знакома, а благополучие — неизведанная
территория, полная скрытых угроз.

Этот страх имеет глубокие корни. Если человек вырос в
условиях нехватки, его психика адаптировалась к этой ре-
альности. Он научился выживать с минимумом ресурсов,
планировать каждую трату, обходиться малым. Эти навыки
стали частью идентичности, способом функционирования в
мире. И когда обстоятельства меняются, когда денег стано-
вится достаточно или даже больше чем достаточно, возника-
ет внутренний конфликт. Старая система выживания боль-
ше не нужна, но она не исчезает. Она продолжает работать,
воспринимая изобилие как аномалию, которую нужно ис-
править.

Человек, привыкший к нехватке, не знает, как жить в до-
статке. У него нет внутренних схем, паттернов, опыта обра-
щения с изобилием. Это, как если бы всю жизнь вы ходили
пешком, а потом вдруг оказались за рулём машины. Теорети-
чески это лучше, быстрее, комфортнее. Но вы не умеете во-
дить, вы боитесь скорости, вам страшно отпустить привыч-
ный контроль. И вместо того, чтобы наслаждаться возмож-
ностями, вы паникуете и хотите вернуться к пешей ходьбе,



 
 
 

где всё знакомо и понятно.
Изобилие требует другого набора навыков. Нужно уметь

принимать, а не только добывать. Нужно разрешить себе
иметь, а не только стремиться. Нужно научиться распоря-
жаться большими суммами, не впадая в ступор или импуль-
сивность. Нужно перестроить отношения с деньгами с режи-
ма выживания на режим процветания. И это пугает. Легче
остаться в знакомой борьбе за каждый рубль, чем учиться
новому способу существования.

Страх изобилия часто маскируется под рациональные
опасения. Николь объясняла свою тревогу заботой о буду-
щем: вдруг случится кризис, вдруг клиенты уйдут, вдруг
что-то изменится на рынке. Эти страхи звучали разумно.
Но их интенсивность была несоразмерна реальным рискам.
Она не просто планировала на случай возможных сложно-
стей — она жила в постоянном ожидании катастрофы, кото-
рая должна наказать её за то, что она посмела иметь слиш-
ком много.

В этом проявляется глубинное убеждение, что изобилие
наказуемо. Что если взять больше, чем положено, придёт
расплата. Что благополучие вызывает зависть богов, злых ду-
хов, недобрых людей — в зависимости от культурного кон-
текста формулировки разные, но суть одна. Высовываться
опасно. Иметь больше, чем другие, значит стать мишенью.
Лучше оставаться в тени, в середнячках, в безопасной зоне
умеренности.



 
 
 

Это убеждение корнями уходит в коллективное бессо-
знательное многих культур. В обществах, где ресурсы были
ограничены, а выживание зависело от взаимопомощи, тот,
кто накапливал слишком много, воспринимался как угроза
общему благу. Его богатство означало чужую бедность. Его
успех вызывал не восхищение, а подозрение и враждебность.
Поэтому выработались механизмы сдерживания индивиду-
ального накопления: социальное давление, осуждение, ост-
ракизм.

Эти механизмы давно потеряли актуальность в условиях
современной экономики, где богатство одного не обязатель-
но означает бедность другого. Но они продолжают работать
на психологическом уровне, особенно у людей, выросших в
средах, где изобилие порицалось. Они боятся не столько са-
мих денег, сколько социальных последствий их наличия. Бо-
ятся осуждения, зависти, отвержения, одиночества.

Николь помнила, как в детстве семья жила скромно, а со-
седи, разбогатевшие в девяностые, стали объектом постоян-
ных пересудов. «Нажились на чужом горе», «деньги гряз-
ные», «показуха одна», «а счастья-то нет». Ребёнком она
впитала простую формулу: богатые — плохие, их осуждают,
их не любят. Чтобы быть хорошей и любимой, нужно оста-
ваться такой, как все, не выделяться благосостоянием. И те-
перь, когда её собственный доход стал превышать средний
уровень окружения, включился страх стать той самой осуж-
даемой фигурой.



 
 
 

Страх изобилия может проявляться как страх зависти. Че-
ловек боится, что его успех вызовет негативные чувства у
близких, друзей, коллег. Что отношения испортятся. Что лю-
ди начнут относиться иначе — либо с подобострастием, ли-
бо с ревностью, но в любом случае не так искренне, как рань-
ше. И эта перспектива настолько пугает, что проще отказать-
ся от изобилия, чем рисковать потерей связей.

Этот страх не всегда беспочвен. Действительно, финансо-
вый успех меняет динамику отношений. Некоторые люди ре-
агируют на чужое благополучие болезненно, особенно если
сами борются с нехваткой. Зависть, обесценивание, попытки
манипулировать чувством вины — всё это может проявить-
ся. Но страх изобилия делает эти риски абсолютными. Чело-
век не видит возможности сохранить близость с людьми при
разных уровнях дохода. Он верит, что изобилие неизбежно
разрушит все значимые связи. И выбирает бедность как спо-
соб удержать любовь.

Ещё один аспект страха изобилия — это страх ответствен-
ности. Чем больше ресурсов, тем больше выборов, а значит,
больше ответственности за эти выборы. Когда денег мало,
выбор ограничен, и это парадоксально успокаивает. Можно
сказать себе: я бы хотел жить иначе, но не могу себе позво-
лить. Невозможность снимает ответственность. Но когда де-
нег достаточно, оправдания исчезают. Приходится признать,
что если жизнь не такая, как хотелось бы, это результат соб-
ственных выборов, а не внешних ограничений.



 
 
 

Николь обнаружила, что избегает траты денег на то, что
действительно хотела. Она могла позволить себе переехать
в лучшую квартиру, но не делала этого, оправдываясь тем,
что и здесь неплохо. Могла нанять помощников, чтобы осво-
бодить время, но продолжала тянуть всё сама, объясняя это
контролем качества. Могла путешествовать, отдыхать, зани-
маться хобби — но откладывала, ссылаясь на занятость. На
самом деле она боялась взять ответственность за собствен-
ную жизнь. Когда денег мало, можно винить обстоятельства.
Когда их достаточно, приходится признать: если я несчаст-
на, это мой выбор.

Страх изобилия связан и со страхом утраты. Логика про-
стая: чем больше имеешь, тем больше можешь потерять. Ко-
гда нечего терять, в каком-то смысле легче. Нет тревоги о
сохранении накопленного. Нет страха, что кто-то отнимет.
Нет необходимости защищать и оберегать. Но с приходом
изобилия появляется и ценность, которую можно потерять.
И вместе с ней — хроническая тревога об утрате.

Эта тревога может стать настолько невыносимой, что че-
ловек неосознанно избавляется от источника беспокойства
— от самого изобилия. Тратит всё, раздаёт, вкладывает в
сомнительные проекты, совершает финансовые ошибки. И
возвращается в состояние нехватки, где по крайней мере не
нужно тревожиться о потере того, чего нет. Бедность стано-
вится защитным механизмом от страха утраты.

Николь поймала себя на том, что испытывает странное об-



 
 
 

легчение, когда какой-то проект проваливался и доход сни-
жался. Словно психика выдыхала: ну вот, теперь не нужно
держать эту невыносимую планку успеха. Можно вернуться
в привычный режим борьбы, где всё понятно и предсказуе-
мо. Это осознание шокировало её: получается, она сама са-
ботировала то, к чему стремилась, потому что не выдержи-
вала напряжения от обладания желаемым.

Страх изобилия может корениться в чувстве недостойно-
сти. Глубинное убеждение, что я не заслуживаю хорошей
жизни, что изобилие предназначено для других, лучших,
достойнейших, но не для меня. Когда благополучие всё-та-
ки приходит, возникает когнитивный диссонанс. Реальность
противоречит внутреннему убеждению. И психика находит
способы восстановить соответствие — либо пересматривая
убеждение, либо избавляясь от противоречащей реальности.
Второе часто оказывается проще.

Человек с низкой самооценкой не может удержать высо-
кий уровень благосостояния. Он бессознательно создаёт си-
туации, где теряет деньги, статус, возможности. Возвраща-
ется на тот уровень, который соответствует его внутреннему
ощущению собственной ценности. Изобилие для него — как
чужая одежда, которая не по размеру. Неудобно, неловко, не
своё. И он стремится вернуться в привычные рамки, где чув-
ствует себя на своём месте.

Николь осознала, что её страх связан именно с этим. Она
не чувствовала, что заслуживает тот успех, которого достиг-



 
 
 

ла. Синдром самозванца нашёптывал, что всё это случай-
ность, удача, стечение обстоятельств. Что на самом деле она
не так талантлива, не так компетентна, не так ценна, как ду-
мают клиенты. И рано или поздно все это поймут, разобла-
чат, отвергнут. Изобилие было для неё не заслуженной на-
градой, а неоплатным долгом, который когда-нибудь придёт-
ся вернуть с процентами.

Работа со страхом изобилия начинается с признания его
существования. Это не всегда очевидно, потому что страх
маскируется под заботу о будущем, осмотрительность, ра-
зумную осторожность. Человек искренне верит, что просто
ведёт себя рационально, страхуясь от рисков. Но за этой ра-
циональностью стоит эмоциональная реакция на сам факт
благополучия — тревога, вина, ощущение неправильности
происходящего.

Следующий шаг — понять, откуда этот страх берётся.
Какие детские выводы, семейные установки, травматичный
опыт создали убеждение, что изобилие опасно. Может быть,
это воспоминания о том, как в семье богатство привело к
конфликтам и распаду. Может быть, усвоенная от родителей
тревожность, которая не позволяла радоваться успехам. Мо-
жет быть, опыт зависти и отвержения, когда ваше благопо-
лучие вызывало негативную реакцию окружающих.

Николь вспомнила, как в подростковом возрасте получи-
ла дорогой подарок от дальнего родственника. Одноклассни-
цы отреагировали завистливыми комментариями, начали из-



 
 
 

бегать её, распускать сплетни. Опыт был болезненным. Она
сделала вывод: иметь больше, чем другие, значит остаться
одной. И этот вывод продолжал работать спустя десятиле-
тия, заставляя её бояться финансового успеха как угрозы со-
циальным связям.

Преодоление страха изобилия требует сознательного пе-
реобучения психики. Нужно создавать новый опыт, который
противоречит старым убеждениям. Позволять себе иметь
больше и при этом отслеживать, что на самом деле проис-
ходит. Не разрушаются ли отношения. Не приходит ли ка-
тастрофа. Не оказываетесь ли вы недостойным. И когда ре-
альность раз за разом опровергает страхи, постепенно фор-
мируется новая установка: изобилие безопасно, я могу его
иметь, я достоин этого.

Это процесс небыстрый. Страх изобилия — глубокий и
устойчивый паттерн, который не исчезнет после одного оза-
рения. Он будет проявляться снова и снова, особенно ко-
гда уровень благосостояния поднимается на новую ступень.
Каждый раз психика будет сопротивляться, включать трево-
гу, искать способы вернуться в привычную зону. И каждый
раз нужно будет осознанно выбирать иначе. Не поддаваться
импульсу саботажа. Выдерживать дискомфорт от непривыч-
ного благополучия. Учиться жить в изобилии, как когда-то
учились жить в нехватке.

Николь начала с малого: разрешила себе тратить часть до-
хода на удовольствия без чувства вины. Купила то, что хоте-



 
 
 

ла, но откладывала годами. Позволила себе радоваться успе-
хам, а не только тревожиться о возможных неудачах. Учи-
лась принимать комплименты и признание, а не отмахивать-
ся от них с дискомфортом. Осознанно строила новые убеж-
дения: я заслуживаю изобилия, успех безопасен, процвета-
ние естественно.

Постепенно тревога начала отступать. Не исчезла полно-
стью, но стала управляемой. Николь научилась различать ре-
альные риски, которые требуют внимания, и иррациональ-
ные страхи, которые пытаются саботировать благополучие.
Она перестала воспринимать изобилие как аномалию, кото-
рую нужно срочно исправить. Начала относиться к нему как
к нормальному состоянию, которое можно и нужно поддер-
живать.

Страх изобилия — это страх неизвестности. Бедность зна-
кома, изучена, предсказуема. Благополучие — новая терри-
тория, где нет проверенных карт и маршрутов. И человек
предпочитает остаться в знакомом дискомфорте, чем риск-
нуть шагнуть в незнакомое, пусть и потенциально лучшее.
Но изобилие — не враг. Это возможность. Возможность
жить полнее, свободнее, с большим выбором и меньшими
ограничениями. И если научиться не бояться этой возмож-
ности, жизнь действительно может измениться к лучшему.



 
 
 

 
Часть II. Ценообразование

и самооценка
 
 

Глава 6. Синдром самозванца
у профессионалов

 
Томас работал архитектором уже двенадцать лет. За его

плечами были десятки реализованных проектов, благодар-
ные клиенты и профессиональные награды. Коллеги кон-
сультировались с ним по сложным вопросам, студенты про-
сили о стажировке, журналы публиковали его работы. Каза-
лось бы, всё указывало на успех и признание. Но когда при-
ходило время обсуждать стоимость нового проекта, внутри
него включался тот самый голос: а вдруг я не справлюсь,
вдруг это была случайность, вдруг они поймут, что я не на-
столько хорош.

Этот феномен называется синдромом самозванца, и он
поражает именно тех, кто достиг наибольших профессио-
нальных высот. Парадокс в том, что чем больше человек зна-
ет о своей области, тем острее он осознаёт, сколько ещё пред-
стоит узнать. Новичок смотрит на вершину горы и думает,
что это лёгкая прогулка. Эксперт стоит на этой вершине и
видит целые горные хребты, о существовании которых не по-



 
 
 

дозревал раньше.
Когда Томасу предложили крупный проект, его первая ре-

акция была не радость, а страх. Не страх технических слож-
ностей, с которыми он справлялся множество раз. Страх раз-
облачения. Ему казалось, что заказчик переоценил его ком-
петенции, что кто-то другой справился бы лучше, что ра-
но или поздно обнаружится его несостоятельность. И этот
страх напрямую влиял на цену, которую он называл. Вместо
рыночной стоимости своих услуг, соответствующей двена-
дцатилетнему опыту и высокой квалификации, он озвучивал
сумму процентов на тридцать ниже. Как будто делал скидку
за то, что, по его мнению, был не настоящим экспертом.

Психология ценообразования здесь работает иначе, чем
может показаться. Дело не в том, что Томас сознательно за-
нижал цену, чтобы привлечь клиентов. Наоборот, клиенты
были готовы платить больше. Дело в том, что внутренняя
самооценка не соответствовала внешним достижениям. Он
словно не давал себе разрешения получать деньги, сораз-
мерные своей квалификации. Каждый раз, называя цену, он
мысленно извинялся за то, что осмеливается просить столь-
ко.

Откуда берётся этот внутренний конфликт? Одна из при-
чин кроется в том, как устроено обучение и профессиональ-
ный рост. В начале карьеры человек получает чёткие кри-
терии оценки: экзамены, дипломы, сертификаты. Есть пра-
вильные ответы и неправильные. Есть внешние авторите-



 
 
 

ты, которые говорят, достаточно ли хороши твои знания. Но
когда ты становишься экспертом, эти ориентиры исчезают.
Никто не выдаёт сертификат, подтверждающий, что теперь
ты можешь называть высокую цену. Приходится самому ре-
шать, достаточно ли ты хорош. И тут включается внутренний
критик, который всегда найдёт, к чему придраться.

Томас помнил каждую свою ошибку за двенадцать лет.
Проект, где не учёл важную деталь. Клиента, который остал-
ся недоволен. Презентацию, которая прошла не так гладко,
как хотелось. Эти воспоминания складировались в отдель-
ный ящик памяти и доставались каждый раз, когда нужно
было оценить свою работу. А все успехи, все благодарности,
все удачные проекты казались чем-то естественным, не за-
служивающим особого внимания. Так устроен мозг: негатив-
ные события запоминаются ярче и хранятся дольше, потому
что эволюционно это помогало выживать. Но в современном
контексте ценообразования эта особенность работает против
нас.

Есть и ещё один механизм, который усиливает синдром
самозванца у профессионалов. Чем больше ты погружаешь-
ся в свою область, тем сложнее тебе объяснить непосвящён-
ным, в чём именно заключается твоя экспертность. Новичку
легко: он может сказать, что освоил определённую програм-
му или прошёл курс. Это конкретно и понятно. Эксперт же
видит нюансы, понимает контекст, предвидит последствия
решений, которые кажутся простыми. Но как это объяснить



 
 
 

клиенту? Как перевести на язык денег способность избежать
ошибок, которые клиент даже не мог бы предвидеть?

Томас тратил недели на то, чтобы найти оптимальное ре-
шение для проекта. Он просчитывал варианты, учитывал де-
сятки факторов, которые были невидимы для заказчика. И в
итоге предлагал решение, которое клиенту казалось очевид-
ным. Именно в этом и состояла квалификация: сделать слож-
ное простым. Но парадокс в том, что чем лучше эксперт де-
лает свою работу, тем легче она выглядит со стороны. И тем
сложнее обосновать высокую цену. Клиент видит результат,
но не видит всего пути, который привёл к этому результату.
Не видит отброшенных вариантов, ошибок, которых удалось
избежать, предотвращённых проблем.

Здесь включается ещё одна ловушка мышления. Эксперт
сравнивает себя не с новичками, а с другими экспертами. То-
мас знал архитекторов, которые были сильнее его в опреде-
лённых аспектах. Один лучше работал с историческими зда-
ниями, другой мастерски владел новыми технологиями про-
ектирования. И в этом сравнении Томас всегда находил, в
чём он не дотягивает. Он забывал, что не обязательно быть
лучшим во всём. Что у него есть свои сильные стороны, свой
уникальный опыт, своя ценность для клиентов. Но внутрен-
ний голос твердил: если ты не лучший, значит, не имеешь
права на высокую цену.

Этот голос особенно громко звучал, когда на горизон-
те появлялись молодые конкуренты. Они предлагали свои



 
 
 

услуги дешевле, обещали быстрые сроки, демонстрировали
уверенность. У них не было груза опыта, который учит осто-
рожности. Они ещё не столкнулись с достаточным количе-
ством сложных ситуаций, чтобы понять, сколько подводных
камней может скрываться в, казалось бы, простом проекте.
Но клиенты видели их энтузиазм и уверенность. И Томас
начинал сомневаться: может, он просто застрял в прошлом,
может, его опыт уже не так ценен, может, нужно снизить це-
ну, чтобы оставаться конкурентоспособным.

Здесь важно понять разницу между реальной конкурен-
цией и внутренней тревогой. Да, рынок меняется. Да, появ-
ляются новые инструменты и подходы. Но опыт и эксперт-
ность никуда не деваются. Более того, в мире, где информа-
ция доступна всем, ценность растёт не у того, кто знает боль-
ше фактов, а у того, кто умеет эти факты применять, видеть
связи, предвидеть последствия. У того, кто может провести
клиента через сложность, а не просто выдать готовое реше-
ние.

Томас однажды столкнулся с показательной ситуацией. К
нему пришёл клиент, который сначала обратился к молодо-
му архитектору. Тот предложил красивое решение, яркую
визуализацию и цену вдвое ниже, чем обычно брал Томас.
Клиент согласился. Но когда дело дошло до реализации, вы-
яснилось, что проект не учитывает множество нюансов: от
особенностей грунта до требований пожарной безопасности.
Переделка обошлась дороже, чем изначальная экономия. И



 
 
 

клиент пришёл к Томасу не с вопросом о цене, а с просьбой
спасти проект.

Эта история должна была стать уроком. Но вместо того,
чтобы укрепить уверенность, она добавила новый страх: а
вдруг и я когда-нибудь что-то упущу, вдруг клиент потом
пожалеет, что обратился ко мне. Синдром самозванца пита-
ется не фактами, а эмоциями. Сколько бы подтверждений
компетентности ни было, всегда найдётся внутренний голос,
который скажет: это была случайность, тебе просто повезло,
в следующий раз не получится.

Проблема усугубляется тем, как общество относится к
деньгам и успеху. С детства многих учат, что нескромно хва-
литься достижениями, что нужно быть скромным и не вы-
деляться. Эти установки прекрасно работают в школе, где
важно не задирать нос и дружить со всеми. Но во взрослой
жизни, когда приходит время оценивать свой профессиона-
лизм в деньгах, эта скромность превращается в якорь, кото-
рый тянет вниз.

Томас вырос в семье, где ценили образование и профес-
сионализм, но деньги считались темой неудобной. Отец ра-
ботал преподавателем и часто повторял, что настоящая цен-
ность не в заработке, а в том, какую пользу ты приносишь
людям. В этом, безусловно, есть правда. Но ребёнок усва-
ивает такое послание буквально: если ты думаешь о день-
гах, значит, ты меркантилен и недостаточно благороден. И
даже став взрослым, даже построив успешную карьеру, То-



 
 
 

мас продолжал испытывать лёгкое чувство стыда всякий раз,
когда речь заходила о гонорарах.

Этот внутренний конфликт создаёт странную ситуацию.
С одной стороны, эксперт понимает, что его время и знания
стоят дорого. С другой стороны, он чувствует себя нелов-
ко, озвучивая эту цену. И выходом становится компромисс:
назвать сумму ниже рыночной. Не настолько низкую, чтобы
выглядеть дилетантом, но и не настолько высокую, чтобы по-
чувствовать себя жадным. Эта золотая середина и есть ло-
вушка, в которой застревают профессионалы.

Интересно, что синдром самозванца почти не встречает-
ся у откровенных мошенников и манипуляторов. Люди, ко-
торые продают воздух, прекрасно себя чувствуют, называя
любые цены. У них нет внутреннего критика, который бы
сомневался в их праве на деньги. Зато этот критик есть у
добросовестных экспертов, которые действительно прино-
сят ценность. Парадокс в том, что именно совесть и профес-
сиональная ответственность становятся препятствием на пу-
ти к достойной оплате труда.

Томас заметил эту закономерность, когда общался с кол-
легами. Самые сильные специалисты, те, к кому он сам об-
ращался за советом, часто брали меньше, чем могли бы. А
те, кто громче всех заявлял о своей экспертности, часто ока-
зывались посредственными исполнителями. Первые сомне-
вались в себе, вторые даже не задавались таким вопросом.
Первые видели сложность задачи, вторые не понимали, в чём



 
 
 

она заключается.
Здесь работает эффект Даннинга-Крюгера, только в фи-

нансовом измерении. Некомпетентные люди переоценивают
свои способности, потому что не понимают, чего они не зна-
ют. Компетентные, наоборот, склонны занижать свою оцен-
ку, потому что видят весь масштаб области и понимают,
сколько ещё можно было бы знать. И эта разница в самовос-
приятии напрямую влияет на ценообразование.

Томас помнил, как в начале карьеры он был гораздо уве-
реннее в своих силах. Тогда ему казалось, что он знает до-
статочно. Каждый новый проект был доказательством его
компетентности. Но с годами пришло понимание, насколько
сложна архитектура на самом деле. Сколько факторов нужно
учитывать, сколько подходов существует, сколько вариантов
решения может быть у одной задачи. И это знание, вместо
того чтобы укрепить уверенность, породило сомнения.

Когда он озвучивал цену, в голове разворачивался внут-
ренний диалог. С одной стороны, рациональная часть гово-
рила: ты потратишь на этот проект два месяца, у тебя двена-
дцать лет опыта, ты решишь задачу качественно, цена долж-
на быть такая-то. С другой стороны, эмоциональная часть
возражала: а вдруг клиент найдёт того, кто сделает дешевле,
а вдруг ты не оправдаешь ожиданий, а вдруг это слишком
дорого. И компромиссом становилась сумма, которая устра-
ивала эмоциональную часть, но обкрадывала рациональную.

Этот внутренний торг происходит молниеносно, часто на



 
 
 

уровне ниже осознания. Томас не садился и не составлял
таблицу аргументов за и против. Просто когда приходило
время назвать цифру, он чувствовал напряжение. И что-
бы снять это напряжение, неосознанно снижал стоимость.
Скидка была платой за внутреннее спокойствие, за то, что-
бы не чувствовать себя самозванцем, требующим слишком
много.

Клиенты, между тем, часто воспринимали эту занижен-
ную цену как сигнал. Если эксперт с таким опытом просит
так мало, может, он не настолько хорош? Или может, есть
подвох? Люди привыкли, что качество стоит дорого. Слиш-
ком низкая цена вызывает подозрения. Томас думал, что де-
лает себе одолжение, предлагая доступную стоимость. Но
иногда клиенты выбирали более дорогого конкурента, пото-
му что низкая цена казалась им странной.

Здесь проявляется ещё одна психологическая закономер-
ность: цена влияет на восприятие ценности. Покупатель не
всегда может оценить качество услуги заранее, особенно ес-
ли речь идёт о сложной профессиональной работе. И тогда
единственным доступным критерием становится цена. Доро-
го значит хорошо, дёшево значит сомнительно. Эксперт, за-
нижая стоимость из страха показаться самозванцем, созда-
ёт именно тот эффект, которого боялся: клиент начинает со-
мневаться в его компетентности.

Томас однажды провёл эксперимент. Для одного клиен-
та он озвучил стоимость, которую считал справедливой, без



 
 
 

привычной внутренней скидки. Готовился к отказу, к торгу,
к неловкости. Но клиент согласился практически сразу. Бо-
лее того, отнёсся к проекту серьёзнее, чем обычно. Регуляр-
но интересовался ходом работы, прислушивался к рекомен-
дациям, ценил экспертное мнение. Словно высокая цена за-
дала тон всему сотрудничеству.

Этот опыт заставил задуматься. Может, проблема не в
том, что клиенты не готовы платить. Может, проблема в том,
что он сам не готов получать. Не давал себе разрешения быть
дорогим специалистом. Каждый раз, когда называл цену ни-
же рыночной, он как бы говорил себе: я недостаточно хорош,
чтобы просить больше. И это убеждение въедалось всё глуб-
же с каждым новым проектом.

Синдром самозванца коварен тем, что он самоподкрепля-
ющийся. Чем чаще эксперт занижает цену из-за внутренних
сомнений, тем больше он убеждается, что действительно не
стоит дороже. Чем больше он сравнивает себя с другими и
находит недостатки, тем сильнее становится неуверенность.
Чем тщательнее он помнит свои ошибки и забывает успехи,
тем убедительнее выглядит картина собственной некомпе-
тентности.

Выход из этой спирали требует не столько новых навыков,
сколько изменения оптики. Нужно научиться видеть соб-
ственную ценность так, как её видят клиенты. Для заказчика
важен не столько путь, которым эксперт пришёл к решению,
сколько сам результат. Важна уверенность, что задача будет



 
 
 

выполнена качественно, что не придётся переделывать, что
учтены все нюансы. И за это люди готовы платить.

Томас начал по-другому формулировать для себя цен-
ность своих услуг. Не через количество часов работы или
сложность расчётов, а через то, что получает клиент. Уве-
ренность в надёжности проекта. Экономию на исправлении
ошибок. Решение, которое будет работать не год и не два, а
десятилетия. Когда он перешёл к такой оптике, стало легче
озвучивать адекватную цену. Он продавал не своё время, а
результат и спокойствие клиента.

Важно понимать, что преодоление синдрома самозванца
— не разовое усилие. Это постоянная практика. Внутренний
критик никуда не денется, он часть личности, которая по-
могает не скатиться в самоуверенность и халтуру. Задача не
в том, чтобы заглушить его совсем, а в том, чтобы научить-
ся не давать ему управлять финансовыми решениями. Услы-
шать сомнение, признать его и всё равно назвать ту цену, ко-
торую заслуживает профессионализм.

Томас заметил, что со временем это становится легче. Не
потому, что сомнения исчезли, а потому, что он перестал
считать их истиной в последней инстанции. Сомнение это
просто эмоция, такая же, как радость или усталость. Она
может быть полезным сигналом, указывающим на необхо-
димость проверить расчёты или уточнить требования. Но
она не должна быть приговором, запрещающим получать до-
стойную оплату за качественную работу.



 
 
 

Каждый раз, когда он озвучивал справедливую цену и по-
лучал согласие, внутренняя картина немного корректиро-
валась. Оказывается, люди готовы платить за экспертность.
Оказывается, двенадцать лет опыта действительно чего-то
стоят. Оказывается, клиенты ценят не только результат, но и
уверенность в том, что работа будет выполнена правильно.

Синдром самозванца у профессионалов — это не при-
знак слабости или недостаточной квалификации. Это, как ни
парадоксально, признак настоящей компетентности. Толь-
ко тот, кто действительно понимает сложность своей обла-
сти, может испытывать такие сомнения. Но эти сомнения не
должны превращаться в финансовое самонаказание. Зада-
ча не в том, чтобы стать самоуверенным, а в том, чтобы на-
учиться отделять профессиональную осторожность от стра-
ха назвать достойную цену.

Томас продолжает сомневаться перед каждым новым про-
ектом. Продолжает видеть области, в которых мог бы быть
сильнее. Продолжает помнить свои ошибки и учиться на
них. Но теперь он понимает, что всё это не отменяет цен-
ности того, что он делает. Не отменяет права на достой-
ную оплату. Не превращает его в самозванца, а делает ответ-
ственным профессионалом, который знает цену своему тру-
ду.

И когда приходит время озвучивать стоимость, он всё ещё
чувствует лёгкое напряжение. Но теперь это напряжение не
заставляет его снижать цену. Это просто напоминание о том,



 
 
 

что впереди важная работа, которую нужно выполнить хоро-
шо. А хорошая работа стоит хороших денег.



 
 
 

 
Глава 7. Наглость новичков

и уверенность мастеров
 

Виктор начал предлагать консультации по продвижению
в соцсетях через три месяца после того, как сам открыл свой
первый профиль. У него не было ни образования в сфере
маркетинга, ни опыта ведения успешных проектов, ни порт-
фолио с результатами. Зато была абсолютная уверенность в
том, что он знает, как это работает. Он смотрел видео, чи-
тал посты успешных блогеров, запоминал формулировки и
тут же транслировал их клиентам как собственную экспер-
тизу. И самое удивительное: люди покупали. Более того, це-
ны он называл такие, что опытные специалисты в этой обла-
сти только головами качали.

Элен занималась тем же самым уже восемь лет. За её пле-
чами были десятки проектов, реальные кейсы с измеримы-
ми результатами, глубокое понимание механик, которые ра-
ботают, а которые нет. Она знала подводные камни, умела
адаптировать стратегию под специфику бизнеса, видела дол-
госрочную перспективу. Но когда дело доходило до обсуж-
дения цены, она начинала мяться. Объясняла, что результат
зависит от многих факторов, что гарантировать ничего нель-
зя, что нужно пробовать и смотреть. И называла сумму про-
центов на сорок ниже, чем Виктор за свои три месяца опыта.

Этот парадокс встречается во всех сферах, где квалифи-



 
 
 

кация не подтверждается жёсткими сертификатами и лицен-
зиями. Новичок, который только вчера прочитал книгу, лег-
ко выходит на рынок с громкими обещаниями и высокими
ценами. Эксперт, который посвятил годы изучению темы,
стесняется заявить о своей ценности. И клиенты, которые
не могут оценить реальную компетентность, часто выбирают
того, кто звучит убедительнее, а не того, кто действительно
разбирается.

В чём секрет этой наглости? Почему человек без опы-
та может с лёгкостью просить большие деньги, в то время
как профессионал сомневается в своём праве на достойную
оплату? Ответ кроется в том, что новичок просто не знает,
чего он не знает. Он видит вершину айсберга и думает, что
это всё. Прочитал статью о десяти приёмах успешных про-
даж, запомнил формулировки и уверен, что теперь эксперт.
У него нет опыта провалов, нет понимания сложности, нет
груза ответственности за результат.

Виктор искренне верил в то, что говорил. Он не обма-
нывал клиентов сознательно. Просто его картина мира была
устроена так: есть простые правила, применяешь их, полу-
чаешь результат. Он не сталкивался с ситуациями, когда эти
правила не работают. Не знал, что одна и та же механика даёт
разные результаты в зависимости от ниши, аудитории, вре-
мени года, десятков других факторов. Его уверенность была
уверенностью незнания.

Элен же прекрасно понимала всю сложность. Она знала,



 
 
 

что универсальных решений не существует. Что то, что сра-
ботало в одном проекте, может провалиться в другом. Что
на результат влияет множество переменных, многие из кото-
рых не поддаются контролю. И эта осведомлённость делала
её осторожной. Она не могла с лёгкостью обещать гаранти-
рованный результат, потому что знала: гарантий в этой сфе-
ре не бывает. А клиент хочет уверенности. И новичок даёт
эту уверенность, пусть и необоснованную.

Здесь работает когнитивное искажение, известное как
эффект Даннинга-Крюгера. Люди с низкой квалификацией
склонны переоценивать свою компетентность, а высококва-
лифицированные, напротив, склонны к сомнениям. Нови-
чок смотрит на задачу и думает: это просто, я справлюсь.
Эксперт видит все возможные сложности и понимает: это
намного труднее, чем кажется.

Но парадокс в том, что в переговорах о цене побеждает не
тот, кто объективно компетентнее, а тот, кто звучит убеди-
тельнее. Клиент, который сам не разбирается в теме, не мо-
жет оценить глубину знаний. Он оценивает уверенность. И
новичок, который не отягощён сомнениями, выглядит в его
глазах экспертом. А настоящий эксперт, который честно го-
ворит о возможных трудностях, кажется неуверенным.

Виктор говорил короткими, ясными фразами. У него бы-
ли простые ответы на любые вопросы. Клиент спрашивал: а
вдруг не сработает? Виктор отвечал: сработает, проверенная
схема. Сколько времени займёт? Максимум месяц, обычно



 
 
 

быстрее. А если конкуренты делают так же? Мы сделаем луч-
ше. Никаких оговорок, никаких сложных объяснений, ника-
ких «зависит от ситуации». Чёткость и простота.

Элен на те же вопросы отвечала иначе. Она объясняла, что
результат зависит от множества факторов. Что сроки могут
варьироваться. Что конкуренцию нужно анализировать и ис-
кать уникальные преимущества. Для неё это была честность
и профессионализм. Для клиента это звучало как неуверен-
ность и попытки уйти от ответственности.

Этот феномен усиливается особенностями восприятия
информации. Мозг любит простоту. Сложные объяснения
требуют усилий на обработку, вызывают когнитивную на-
грузку. Простые, понятные формулировки воспринимаются
легче и вызывают больше доверия. Новичок, который сам
только что разобрался в теме на поверхностном уровне, го-
ворит простым языком. Эксперт, который видит нюансы,
невольно усложняет объяснения. И простота побеждает.

Есть и ещё один психологический механизм: люди склон-
ны доверять тому, кто выглядит успешным. Виктор вёл се-
бя так, словно за его плечами десятки довольных клиентов
и выдающиеся результаты. Он говорил с позиции человека,
который знает себе цену. Не потому, что у него действитель-
но были основания, а потому, что у него не было опыта про-
валов, который научил бы скромности.

Элен, пережившая немало проектов, где результат оказал-
ся ниже ожиданий, не могла с такой же лёгкостью заявлять



 
 
 

об успехе. Она помнила случаи, когда всё пошло не по пла-
ну. Когда клиент остался недоволен. Когда стратегия не сра-
ботала. И эти воспоминания делали её осторожной. Она не
хотела обещать то, что не сможет выполнить. Но для клиента
её осторожность читалась как слабость.

Важно понимать, что наглость новичка — это не всегда
циничный расчёт. Чаще это искренняя вера в собственные
силы, основанная на недостатке информации. Виктор дей-
ствительно думал, что знает, как работает продвижение. Он
видел успешные примеры, читал про стратегии, и ему каза-
лось, что достаточно применить эти знания, чтобы получить
результат. Он не понимал, что между теорией и практикой
огромная пропасть.

Эксперт эту пропасть видит. И именно это видение дела-
ет его более аккуратным в обещаниях и менее уверенным в
озвучивании цены. Он понимает, что цена должна соответ-
ствовать ценности, которую он создаёт. Но он также пони-
мает, что ценность не всегда предсказуема. Что результат за-
висит не только от его усилий, но и от действий клиента, от
рынка, от десятка других переменных.

Здесь возникает болезненное противоречие. С одной сто-
роны, профессионализм требует честности. Нельзя обещать
гарантированный результат там, где его не может быть. С
другой стороны, рынок часто вознаграждает не честность, а
уверенность. Клиент хочет верить, что его проблема решае-
ма. И тот, кто даёт эту веру, пусть и необоснованную, полу-



 
 
 

чает заказ.
Элен сталкивалась с этим постоянно. Клиенты приходи-

ли к ней после Виктора и его коллег. Разочарованные, поте-
рявшие деньги, с убеждением, что продвижение в соцсетях
это развод. Она разбирала ситуацию, объясняла, что именно
пошло не так, предлагала реалистичный план. И часто слы-
шала: а вот тот специалист обещал результат через месяц,
а вы говорите, что нужно полгода. Значит, вы просто хуже
работаете.

Переубедить человека в такой ситуации сложно. Потому
что выбор стоит не между правдой и ложью, а между ком-
фортной иллюзией и неудобной реальностью. Новичок пред-
лагает иллюзию быстрого и лёгкого успеха. Эксперт говорит,
что путь будет долгим и непростым. И многие выбирают ил-
люзию, даже если раньше уже обжигались.

Но есть и обратная сторона этого феномена. Когда но-
вичок наконец сталкивается с реальностью, когда его про-
стые схемы перестают работать, когда клиенты требуют обе-
щанных результатов, происходит болезненное отрезвление.
Часть таких людей уходит из профессии. Часть начинает
учиться по-настоящему, превращаясь в тех самых экспертов,
которым тяжело даётся уверенность в цене.

Виктор пережил этот переход. После двух лет работы у
него накопилось достаточно провалов, чтобы понять: всё не
так просто, как казалось. Проекты, где его схемы не срабо-
тали. Клиенты, которые ушли недовольными. Ситуации, ко-



 
 
 

гда он не знал, что делать дальше. И его уверенность начала
таять. Он стал осторожнее в обещаниях, аккуратнее в фор-
мулировках. И заметил странную вещь: чем больше он дей-
ствительно понимал в своей области, тем сложнее ему было
называть высокие цены.

Теперь он оказался в той же ловушке, что и Элен. Знание
сложности делало его менее убедительным для клиентов. А
на рынке появлялись новые Викторы, такие же наглые и уве-
ренные, какими он был когда-то. И он смотрел на них с бо-
лезненным пониманием: они повторяют его путь. Но объяс-
нить им это невозможно. Они не поверят, пока не пройдут
через это сами.

Этот цикл повторяется снова и снова во всех сферах, где
барьер входа низкий. Новички врываются на рынок с гром-
кими заявлениями и агрессивными ценами. Часть клиентов
покупаются на уверенность. Получают посредственный ре-
зультат или вовсе провал. Разочаровываются. Новички либо
уходят, либо становятся опытнее и осторожнее. А на их ме-
сто приходят следующие.

Эксперты смотрят на это с грустным пониманием. Они не
могут конкурировать на поле уверенности и простоты. Их
сила в другом: в умении решать сложные задачи, в понима-
нии нюансов, в способности предвидеть проблемы. Но эти
качества сложно продать. Клиент видит их ценность только
после того, как обожжётся на простых решениях.

Здесь возникает вопрос: должен ли эксперт подстраивать-



 
 
 

ся под рынок? Учиться говорить проще, обещать увереннее,
упаковывать свои знания в яркие обёртки? Или держаться
профессиональной честности, даже если это означает проиг-
рыш в конкуренции с новичками?

Универсального ответа нет. Но важно понимать разницу
между уверенностью и наглостью. Наглость — это уверен-
ность без оснований. Новичок уверен, потому что не знает
о сложностях. Мастер может быть уверен, потому что зна-
ет, как с этими сложностями работать. Первое это иллюзия,
второе это компетентность.

Элен со временем научилась транслировать свою уверен-
ность иначе. Не через обещания гарантированного результа-
та, а через демонстрацию понимания проблемы. Она пере-
стала извиняться за то, что всё сложно. Вместо этого нача-
ла показывать, что именно эта сложность и есть её зона экс-
пертности. Да, факторов много. Да, универсального рецепта
нет. Но именно поэтому нужен профессионал, который уме-
ет работать с этой сложностью.

Она перестала сравнивать себя с новичками. Поняла, что
играет в другую игру. Виктор продаёт простоту и быстрый
результат. Она продаёт надёжность и долгосрочную страте-
гию. У каждого подхода своя аудитория. Те, кто хочет верить
в чудо, пойдут к новичку. Те, кто готов к реальной работе,
придут к эксперту.

Важно также признать, что наглость новичков — это не
всегда плохо. Иногда именно она двигает рынок вперёд. Но-



 
 
 

вички пробуют то, на что не решились бы опытные специа-
листы. Ломают устоявшиеся правила. Находят неожиданные
решения именно потому, что не знают, что «так не приня-
то». Часть этих экспериментов проваливается. Но часть при-
водит к прорывам.

Проблема возникает, когда наглость становится системой.
Когда рынок заполняется людьми, которые продают обеща-
ния, а не результаты. Когда клиенты настолько привыкают к
красивой упаковке, что перестают ценить содержание. Когда
эксперты, которые честно делают свою работу, проигрывают
тем, кто умеет только говорить.

В такой ситуации у мастера есть два пути. Первый: на-
учиться лучше упаковывать свою экспертность. Не упрощать
её до примитива, но находить способы донести ценность так,
чтобы клиент понимал. Второй: фильтровать клиентов. Ра-
ботать с теми, кто готов слышать правду. Кто ценит глубину,
а не поверхностную убедительность.

Элен выбрала комбинацию обоих подходов. Она научи-
лась говорить о сложном проще, не теряя сути. Начала по-
казывать результаты прошлых проектов, конкретные кейсы,
измеримые показатели. Это давало клиентам основание для
доверия, не требуя слепой веры в обещания.

Одновременно она перестала бороться за каждого клиен-
та. Если человек хотел гарантий, которых она дать не могла,
она спокойно отпускала его. Понимала: этот клиент ещё не
готов к работе с профессионалом. Возможно, вернётся че-



 
 
 

рез полгода, после опыта с новичками. Возможно, нет. Но
тратить силы на убеждение того, кто не готов слышать, бес-
смысленно.

Что касается цены, она перестала ориентироваться на то,
сколько берут новички. Их ценообразование основано на
незнании. Они не понимают реальной стоимости работы, не
учитывают все затраты времени и усилий, не закладывают
возможные сложности. Их цены либо слишком низкие, либо
необоснованно высокие. И то, и другое не имеет отношения
к реальной ценности.

Элен начала формировать цену исходя из трёх факторов:
объём работы, который она реально вкладывает; ценность
результата для клиента; её собственный уровень экспертно-
сти. И перестала извиняться за эту цену. Если клиенту каза-
лось дорого, она не снижала стоимость, а объясняла, из че-
го она складывается. И либо клиент понимал и соглашался,
либо шёл к более дешёвому специалисту.

Интересно, что со временем её доход стал выше, чем у
Виктора, даже несмотря на то, что заказов у него было боль-
ше. Он работал с потоком клиентов, быстро и поверхностно.
Она работала с меньшим количеством проектов, глубоко и
качественно. Его клиенты часто уходили после первого про-
екта. Её возвращались и приводили других.

Здесь проявляется ещё одно различие между новичком и
мастером. Новичок живёт сегодняшним днём. Взял клиента,
выполнил кое-как, получил деньги, следующий. У него нет



 
 
 

репутации, которую нужно беречь, нет долгосрочной страте-
гии. Мастер строит карьеру на годы вперёд. Для него важен
не только сегодняшний заработок, но и то, как клиент будет
говорить о нём через год.

Эта разница в подходе влияет и на уверенность в цене.
Новичок может смело брать большие деньги, потому что ему
нечего терять. Если не получится, он просто уйдёт в другую
сферу или сменит название своего проекта. Мастер понима-
ет: каждый провал это удар по репутации. Поэтому он не мо-
жет позволить себе лёгкость обещаний.

Но это не означает, что мастер должен брать меньше. На-
оборот, его цена должна отражать не только текущую работу,
но и годы опыта, накопленные знания, выстроенную репута-
цию. Проблема в том, что мастеру сложнее психологически
обосновать эту цену перед собой. Новичку легко: он просто
называет сумму, которая кажется ему большой. Мастер на-
чинает анализировать, справедлива ли эта сумма, не много
ли он просит, не оттолкнёт ли клиента.

Выход из этой ловушки в изменении фокуса. Не сравни-
вать себя с новичками. Не ориентироваться на их цены. Не
пытаться конкурировать на их поле. Вместо этого чётко по-
нимать свою уникальную ценность. Что именно ты даёшь
клиенту такого, чего не даст человек с тремя месяцами опы-
та. И выстраивать коммуникацию вокруг этого.

Элен поняла: её ценность не в том, что она знает больше
приёмов, чем Виктор. Её ценность в том, что она знает, ко-



 
 
 

гда какой приём работает, а когда нет. Что она может пред-
видеть проблемы и избежать их. Что она не бросит клиента
на полпути, если что-то пойдёт не так. Это и есть эксперт-
ность, за которую стоит платить.

Наглость новичков будет существовать всегда. Это часть
экосистемы любого рынка. И в каком-то смысле это даже по-
лезно: они создают контраст, на фоне которого настоящие
профессионалы выглядят ещё ценнее. Задача мастера не бо-
роться с этим явлением, а научиться в нём существовать.
Находить своих клиентов. Транслировать свою уверенность,
основанную на компетентности, а не на незнании. И назна-
чать цену, соответствующую реальной ценности того, что ты
создаёшь.



 
 
 

 
Глава 8. Анатомия ценника

 
Внутреннее разрешение на деньги работает как невиди-

мый потолок. Вы можете обладать любой квалификацией,
любым опытом, любыми достижениями, но если внутри нет
согласия взять определённую сумму, то и озвучить её не
получится. Голос застрянет в горле, рука дрогнет при на-
писании цифры в коммерческом предложении, мозг найдёт
сотню рациональных объяснений, почему нужно попросить
меньше.

Этот потолок формируется не в момент переговоров о це-
не. Он закладывается гораздо раньше, слой за слоем, начи-
ная с детства. Каждая фраза родителей о деньгах, каждая ис-
тория об успехе или провале, каждый пример из окружения
добавляет кирпичик в эту конструкцию. К тому моменту,
когда человек начинает профессиональную деятельность и
сталкивается с необходимостью оценивать свой труд в день-
гах, потолок уже построен. И большинство даже не осознают
его существования.

Представьте, что у каждого из нас есть внутренняя шка-
ла допустимых сумм. На одном конце те деньги, которые ка-
жутся естественными и заслуженными. На другом суммы,
которые вызывают внутренний протест, ощущение, что это
слишком много, что я не имею права. Где именно находит-
ся граница между этими зонами, определяется множеством



 
 
 

факторов, но все они так или иначе связаны с тем, какие по-
слания мы получали о деньгах и о собственной ценности.

Возьмём простой пример. Человек вырос в семье, где
средний доход составлял определённую сумму. Эта цифра
становится якорем, точкой отсчёта. Всё, что выше, воспри-
нимается как богатство, всё, что ниже, как недостаток. Когда
приходит время оценивать собственные услуги, этот якорь
продолжает работать. Назвать цену, которая в разы превы-
шает привычный семейный доход, кажется неправильным.
Словно ты предаёшь свои корни, отрекаешься от своих.

Но дело не только в абсолютных цифрах. Дело в том, ка-
кие смыслы вкладывались в понятие денег. Если в семье
деньги были синонимом стабильности и безопасности, то за-
прос высокой цены может подсознательно восприниматься
как жадность, как попытка забрать у других их безопасность.
Если деньги ассоциировались с тяжёлым трудом и лишени-
ями, то получить большую сумму за работу, которая прино-
сит удовольствие, кажется неправильным. Настоящие день-
ги должны доставаться потом и кровью, а если тебе легко,
значит, ты не заслуживаешь многого.

Эти установки работают тихо, на уровне ощущений, а
не логики. Человек может понимать рационально, что его
квалификация стоит определённых денег, что рынок го-
тов платить такие суммы, что конкуренты берут не мень-
ше. Но когда дело доходит до конкретного разговора с
клиентом, включается что-то более глубокое. Дискомфорт.



 
 
 

Стыд. Страх показаться алчным. И чтобы избавиться от этих
неприятных ощущений, человек неосознанно корректирует
цену вниз.

Внутреннее разрешение на деньги тесно связано с само-
идентификацией. Мы носим в себе определённый образ се-
бя: кто я такой, что мне позволено, чего я достоин. Этот
образ включает и финансовую составляющую. Есть люди,
которые идентифицируют себя как состоятельных, успеш-
ных, достойных высокого дохода. Им легко называть боль-
шие суммы, потому что это соответствует их внутренней
картине мира. Есть те, кто видит себя скромными тружени-
ками, которым не пристало требовать слишком много. И для
них высокая цена это нарушение собственной идентичности.

Интересно, что этот образ может совершенно не соответ-
ствовать реальным достижениям. Человек с выдающимися
результатами может внутренне ощущать себя середнячком, а
посредственный исполнитель считать себя звездой. И имен-
но внутреннее ощущение, а не объективные факты, опреде-
ляет, какую цену человек решится озвучить.

Формирование внутреннего разрешения происходит че-
рез множество микроопытов. Первая подработка в студен-
честве, когда ты соглашаешься на любую сумму, лишь бы
взяли. Первый фриланс-заказ, где боишься спугнуть клиен-
та высокой ценой. Первый отказ, когда названная сумма по-
казалась заказчику слишком большой. Каждый такой эпизод
оставляет след, корректирует внутреннюю шкалу.



 
 
 

Особенно сильное влияние оказывают ситуации эмоцио-
нально заряженные. Если первый опыт запроса достойной
оплаты обернулся конфликтом, обвинениями в жадности
или насмешками, то этот опыт запомнится надолго. Мозг за-
фиксирует: высокая цена равно опасность, неприятие, кон-
фликт. И в следующий раз, когда нужно будет озвучить сто-
имость, подсознание выдаст сигнал тревоги. А чтобы избе-
жать тревоги, человек скорректирует цену так, чтобы чув-
ствовать себя в безопасности.

Есть и обратный механизм. Если первый опыт запроса се-
рьёзных денег прошёл успешно, если клиент согласился без
торга, если работа была выполнена и оплачена, это расширя-
ет зону внутреннего разрешения. Оказывается, можно про-
сить столько. Оказывается, люди готовы платить. Оказыва-
ется, я достоин этих денег. И в следующий раз планка под-
нимется чуть выше.

Именно поэтому так важны первые шаги в ценообразова-
нии. Если начать со слишком низких цен, продиктованных
страхом или неуверенностью, то потом очень сложно под-
няться. Клиенты привыкают к определённому уровню стои-
мости, а внутреннее разрешение фиксируется на этой отмет-
ке. Попытка резко поднять цену вызывает сопротивление не
только со стороны рынка, но и со стороны собственной пси-
хики. Внутренний голос говорит: раньше ты брал меньше и
был доволен, почему теперь хочешь больше, не слишком ли
ты зарываешься.



 
 
 

Здесь работает эффект привычки. Мозг любит предска-
зуемость и не любит изменений. Если определённая сумма
стала привычной, она кажется правильной. Всё, что выше,
воспринимается как отклонение от нормы. И чтобы вернуть-
ся к норме, человек готов найти любые объяснения, почему
новая цена неоправданна. Недостаточно опыта, недостаточ-
но уникальности, недостаточно результатов. Всегда найдётся
аргумент против повышения.

Внутреннее разрешение формируется не только личным
опытом, но и наблюдением за другими. Если в вашем окру-
жении все зарабатывают примерно одинаково, эта сумма ста-
новится нормой. Выйти за её пределы значит выделиться,
отделиться от группы. А для многих людей принадлежность
к группе важнее финансового роста. Подсознательный страх
быть отвергнутым, осуждённым, непонятым удерживает от
запроса более высоких денег.

Этот механизм особенно силён в профессиональных со-
обществах. Если среди коллег принято брать определённую
ставку, то запросить больше значит нарушить неписаные
правила. Даже если ваша квалификация выше, даже если
клиенты готовы платить, внутреннее давление группы будет
тянуть вниз. Не высовывайся, не выделяйся, держись обще-
го уровня. И человек соглашается, жертвуя потенциальным
доходом ради ощущения принадлежности.

Интересно, что внутреннее разрешение на деньги может
различаться в зависимости от контекста. Один и тот же чело-



 
 
 

век легко называет высокую цену в одной сфере и стесняет-
ся в другой. Например, кто-то без проблем берёт серьёзные
деньги за корпоративные проекты, но теряется, когда нужно
оценить работу для частного клиента. Или наоборот: ком-
фортно работает с физическими лицами, но занижает цену
для компаний, потому что кажется, что там сидят серьёзные
люди, которые быстро раскусят завышенный ценник.

Эти различия связаны с тем, какие ассоциации и стра-
хи активируются в каждом конкретном случае. Корпоратив-
ный клиент может восприниматься как безликая организа-
ция, у которой много денег, и взять с неё побольше не стыд-
но. Частный клиент — это живой человек, такой же, как ты,
и просить у него много словно отнимаешь у него что-то важ-
ное. Или наоборот: корпорация — это место, где работают
профессионалы, которые видят тебя насквозь, а частник не
разбирается и не поймёт, если цена завышена.

Формирование адекватного внутреннего разрешения тре-
бует осознанной работы. Первый шаг понять, где находится
ваш текущий потолок. Какая сумма озвучивается легко, без
внутреннего сопротивления? Где начинается дискомфорт?
При какой цифре возникает ощущение, что это уже слиш-
ком? Эти границы не абстрактны, они вполне конкретны и
индивидуальны.

Затем важно проследить, откуда взялся этот потолок. Ка-
кие истории из прошлого его сформировали? Какие установ-
ки родителей? Какие примеры окружения? Какие собствен-



 
 
 

ные неудачные опыты? Часто оказывается, что ограничение
основано на единичном случае, который произошёл много
лет назад, но продолжает влиять на настоящее. Клиент ко-
гда-то возмутился названной цене, и этот эпизод стал дока-
зательством, что высокие деньги просить нельзя. Хотя с тех
пор прошли годы, квалификация выросла, рынок изменил-
ся, но внутренний запрет остался.

Осознание источника ограничения уже само по себе
ослабляет его влияние. Когда понимаешь, что твой внутрен-
ний потолок — это не объективная реальность, а результат
конкретных обстоятельств и интерпретаций, становится лег-
че его пересмотреть. Да, тогда, в той ситуации, при тех усло-
виях высокая цена вызвала негатив. Но это не означает, что
так будет всегда и со всеми.

Следующий шаг постепенное расширение зоны комфор-
та. Не нужно пытаться прыгнуть с привычных ста условных
единиц сразу на тысячу. Резкий скачок вызовет слишком
сильное сопротивление, и велика вероятность сорваться об-
ратно. Лучше двигаться небольшими шагами. Если привыч-
ная цена сто, попробуйте сто двадцать. Не настолько много,
чтобы вызвать панику, но достаточно, чтобы почувствовать
лёгкий дискомфорт.

Этот дискомфорт важен. Он сигнализирует, что вы вы-
шли за пределы привычного. И если вы озвучите новую це-
ну, клиент согласится, работа будет выполнена и оплачена,
произойдёт важное событие: внутреннее разрешение расши-



 
 
 

рится. Мозг зафиксирует: можно просить сто двадцать, это
безопасно, это нормально. И в следующий раз планка сдви-
нется ещё немного.

Важно понимать, что внутреннее разрешение — не кон-
станта. Оно может расширяться и сжиматься в зависимости
от обстоятельств. Период неудач, финансовых трудностей,
низкой самооценки может сдвинуть потолок вниз. Человек
начинает соглашаться на меньшие деньги, потому что кажет-
ся, что он не имеет права требовать больше в текущем по-
ложении. И наоборот: успехи, признание, рост компетенций
расширяют зону разрешённого.

Здесь важна осознанность. Если понимать, что внутрен-
ний потолок может колебаться под влиянием эмоциональ-
ного состояния, становится легче не поддаваться импульсу
снизить цену в моменты неуверенности. Да, сейчас мне ка-
жется, что я не стою столько. Но это временное состояние,
вызванное усталостью или недавней критикой. Объективно
моя квалификация никуда не делась, и цена остаётся адек-
ватной.
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