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Аннотация
Финансовый потолок — это не про деньги. Это про психику.

Про внутренние ограничения, которые незаметно управляют
вашим доходом, решениями и возможностями. Вы можете много
работать, развиваться, пробовать разные стратегии, но снова и
снова упираться в одну и ту же границу — потому что причина
находится глубже, чем кажется.

Эта книга — глубокое психологическое исследование
денежных сценариев, страхов, стыда, тревоги, самооценки и
внутренних запретов, которые мешают вам зарабатывать больше
и удерживать новый уровень. Вы узнаете, как формируется
финансовый потолок, почему возникают откаты в доходе, как тело
реагирует на деньги и как окружение влияет на ваш рост.

Подойдёт тем, кто хочет выйти на новый уровень дохода без
давления и выгорания, разобраться в себе и перестать ходить по
кругу «стараюсь — получается — откат». Это книга для тех, кто
готов не просто зарабатывать больше, а изменить своё внутреннее
состояние и отношения с деньгами.
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Светлана Литвинцева
Финансовый потолок.

Как выйти на более
высокий доход.

 
Введение

 
Вы умны, вы стараетесь, вы много работаете, вы, возмож-

но, учитесь, повышаете квалификацию, вкладываете силы,
время и душу, но деньги всё равно словно останавливают-
ся на какой-то отметке, будто над вами действительно суще-
ствует невидимый потолок, через который невозможно про-
биться, и от этого становится особенно больно, потому что
внешне кажется, что нужно просто ещё сильнее постараться,
ещё больше сделать, ещё лучше работать, а внутри уже рас-
тёт усталость, раздражение, чувство несправедливости и ти-
хий вопрос, который страшно произнести даже самой себе:
почему у меня не получается жить на другом уровне, если я
так стараюсь.

И самое тяжёлое в этой теме заключается не только в
нехватке денег, а в том, что вместе с ней часто приходит
ощущение собственной недостаточности, внутреннего пора-



 
 
 

жения и стыда. Человек начинает сомневаться не только в
своих действиях, но и в себе самом, и постепенно финансо-
вый вопрос перестаёт быть просто вопросом дохода, превра-
щаясь в вопрос ценности, права, видимости, свободы и внут-
реннего разрешения жить лучше.

Очень часто финансовый потолок возникает не потому,
что человек мало умеет, мало знает или не достоин больше-
го, а потому, что внутри него живут старые сценарии, кото-
рые когда-то помогали выживать, сохранять любовь, оста-
ваться в безопасности, не выделяться, не злить других, не
вызывать зависть, не быть отвергнутой, не быть слишком
большой, слишком яркой, слишком свободной. И тогда че-
ловек может всей душой хотеть роста, но бессознательно
продолжать удерживать себя на привычном уровне, потому
что психика выбирает не лучшее, а знакомое.

Именно поэтому кто-то годами работает на износ, но бо-
ится назвать достойную цену, кто-то обесценивает свои зна-
ния и отдаёт слишком много бесплатно, кто-то начинает но-
вый путь, но быстро откатывается назад, кто-то зарабатыва-
ет, но не удерживает деньги, а кто-то просто не может сде-
лать шаг в сторону большей проявленности, хотя давно го-
тов. За всеми этими историями часто стоят не слабость и не
лень, а глубинные внутренние механизмы, в которых пере-
плетаются опыт детства, семейные послания, тревога, стыд,
чувство вины, страх больших денег и запрет на изобилие.

Эта книга поможет вам увидеть финансовый потолок не



 
 
 

как приговор, а как психологическую конструкцию, которую
можно понять, разобрать и постепенно изменить. Она даст
вам не только объяснение того, почему вы застряли на опре-
делённом уровне, но и внутренние ключи, с помощью кото-
рых вы сможете начать выходить из старого сценария мягко,
глубоко и по-настоящему.

Вы начнёте лучше понимать свои денежные реакции, свои
скрытые страхи, свои внутренние запреты и привычные спо-
собы самосаботажа. Вы увидите, где именно обесценивае-
те себя, почему вам трудно просить достойную оплату, что
удерживает вас в тревоге, почему вы можете бессознательно
бояться не бедности, а как раз нового уровня жизни. И са-
мое важное заключается в том, что у вас появится не просто
надежда, а внутренняя опора, потому что непонятное всегда
страшнее, чем то, что можно назвать, осознать и постепенно
изменить.

В этой книге мы подробно разберём, как формируется
финансовый потолок, какие роли, убеждения и эмоциональ-
ные механизмы его поддерживают, почему одних усилий ча-
сто недостаточно и как именно связаны доход, самооценка,
тревога, семейные сценарии, женские запреты, чувство ви-
ны, страх успеха и право на изобилие.

Внутри вас ждут глубокие психологические объяснения,
тёплый и честный разговор о деньгах без осуждения, науч-
ные вставки о работе психики и мозга, реальные жизненные
примеры, практические упражнения, письменные техники,



 
 
 

вопросы для саморефлексии и пошаговая внутренняя рабо-
та, которая поможет не просто вдохновиться на один вечер,
а начать постепенно менять свои отношения с деньгами и с
самой собой.

Эта книга не будет уговаривать вас просто думать пози-
тивно, работать ещё больше или стыдить за страхи и откаты.
Она будет помогать вам увидеть корень проблемы, потому
что финансовый потолок действительно очень редко оказы-
вается только про деньги. Чаще всего он про боль, про опыт,
про внутренние запреты, про старую систему выживания. Но
как только человек начинает это понимать, у него появляет-
ся шанс перестать жить по чужому сценарию и разрешить
себе новую реальность.



 
 
 

 
Об авторе.

 
Светлана Литвинцева — автор более ста книг по пси-

хологии и саморазвитию. В своих книгах она опирается на
практический опыт работы с людьми  и многолетнюю
психологическую практику. Светлана — практикующий пси-
холог, поэтому все темы её книг основаны на реальных
жизненных запросах, с которыми люди приходят за помо-
щью: тревога, усталость, поиск себя, цели, отношения, утра-
та опоры, внутренние кризисы.

Автор говорит о сложных психологических вещах
простым и понятным языком, без профессиональной пе-
регрузки. Помогает читателю лучше понять себя, причины
своего состояния и происходящих в жизни событий и уви-
деть направление для дальнейших действий.

Книги Светланы Литвинцевой — для тех, кто хочет луч-
ше понимать себя, чувствовать свои истинные желания, вер-
нуть внутреннюю устойчивость и выстраивать жизнь в
согласии с собой, без гонки за чужими ожиданиями.



 
 
 

 
Предисловие

 
Иногда человек долго не может понять, что с ним про-

исходит, потому что внешне его жизнь выглядит вполне до-
стойно: он работает, старается, развивается, что-то зараба-
тывает, иногда даже достигает небольших успехов, но внут-
ри него остаётся ощущение, будто он всё время упирается
в невидимую границу, за которой начинается другая жизнь,
более свободная, более спокойная, более обеспеченная, но
к которой он по какой-то причине не может приблизиться,
как бы ни пытался.

И это ощущение со временем становится особенно тяжё-
лым, потому что усилия не прекращаются, а результата, ко-
торый соответствовал бы этим усилиям, не появляется. Че-
ловек начинает задавать себе вопросы, которые постепенно
подтачивают его уверенность: возможно, я недостаточно хо-
рош, возможно, я делаю что-то не так, возможно, мне просто
не дано жить на другом уровне. И в этот момент финансовый
потолок перестаёт быть просто темой денег, он становится
темой внутренней боли, сомнений и тихого разочарования
в себе.

Я знаю это состояние не понаслышке, потому что за го-
ды работы с людьми я снова и снова вижу одну и ту же кар-
тину: сильные, умные, глубокие люди, которые способны на
гораздо большее, чем они себе позволяют, но по какой-то



 
 
 

причине остаются в рамках, которые уже давно стали для
них тесными. И самое парадоксальное заключается в том,
что эти рамки редко создаются внешними обстоятельства-
ми, гораздо чаще они формируются внутри — в виде убеж-
дений, страхов, привычных реакций и невидимых запретов,
которые человек даже не всегда осознаёт.

Вы можете быть профессионалом, вы можете обладать
знаниями, опытом, талантом, вы можете искренне хотеть
большего дохода и лучшей жизни, но если внутри вас живёт
убеждение, что деньги даются только через тяжёлый труд,
или что брать много — это стыдно, или что за успех придётся
заплатить одиночеством, осуждением или потерей близости,
то ваша психика будет защищать вас от роста так же настой-
чиво, как когда-то защищала от боли. И тогда любые попыт-
ки выйти на новый уровень будут либо даваться чрезмерно
тяжело, либо заканчиваться откатом назад, будто вас кто-то
аккуратно, но настойчиво возвращает на прежнюю точку.

Иногда это выглядит как постоянная занятость без резуль-
тата, иногда — как страх поднять цену, иногда — как ощу-
щение, что вы ещё не готовы, иногда — как прокрастинация
перед важными шагами, иногда — как странное ощущение
вины, когда появляются деньги, и желание их быстро потра-
тить или обнулить. И человек может годами жить в этом цик-
ле, не понимая, что проблема не в отсутствии способностей
и не в недостатке усилий, а в том, что его внутренняя систе-
ма пока не разрешает ему жить по-другому.



 
 
 

Финансовый потолок — это не про деньги. Это про пси-
хику. Это про то, какие смыслы вы вкладываете в деньги,
какие чувства у вас возникают, когда речь заходит о доходе,
какие сценарии вы бессознательно повторяете, какие внут-
ренние роли играете, какие страхи избегаете и какие запре-
ты соблюдаете, даже если давно выросли из них.

Очень важно понять одну вещь, которая может показать-
ся неожиданной: психика не саботирует вас из злого умыс-
ла. Она защищает. Она старается сохранить для вас безопас-
ность, предсказуемость, привычный порядок, даже если этот
порядок уже перестал быть для вас комфортным. Когда-то
эти механизмы действительно помогали вам — помогали
быть принятыми, не выделяться, не конфликтовать, не рис-
ковать, не терять важные связи. Но со временем они могут
начать ограничивать вас сильнее, чем любые внешние обсто-
ятельства.

Именно поэтому так важно перестать бороться с собой и
начать понимать себя. Потому что путь к увеличению дохо-
да очень часто проходит не через жёсткое давление, не через
ещё большее напряжение и не через попытку переделать се-
бя силой, а через мягкое, но глубокое осознание своих внут-
ренних процессов и постепенное расширение того, что вы
готовы себе разрешить.

В этой книге мы будем идти именно этим путём. Мы бу-
дем не просто говорить о деньгах, а смотреть глубже — туда,
где формируются ваши реакции, где живут ваши страхи, где



 
 
 

скрываются ваши ограничения и где одновременно находит-
ся ваш потенциал. Вы начнёте замечать, как именно вы сами,
иногда совершенно незаметно, удерживаете себя на прежнем
уровне, и вместе с этим будете находить способы постепенно
выходить из этих сценариев без насилия над собой.

Я буду говорить с вами честно и бережно, потому что те-
ма денег почти всегда касается очень чувствительных зон:
самооценки, ценности, права быть, права хотеть, права зани-
мать место, права жить лучше. И если эти зоны затронуты
болезненно, любые попытки «просто увеличить доход» мо-
гут вызывать сопротивление, тревогу или даже внутренний
откат.

В книге вы найдёте объяснения, которые помогут вам уви-
деть свои механизмы яснее, научные вставки, которые по-
кажут, как устроена работа психики и мозга в контексте де-
нег, реальные примеры, в которых вы сможете узнать себя,
и практики, которые помогут вам не только понять, но и на-
чать менять своё состояние и поведение.

Иногда изменения будут происходить мягко, иногда —
через внутренние инсайты, которые могут немного потрясти
привычную картину мира, потому что вы вдруг увидите, как
долго жили по сценарию, который уже не соответствует вам
настоящей. И это может быть одновременно и непросто, и
освобождающе, потому что в этот момент появляется выбор.

Вы не обязаны оставаться на том уровне, который ко-
гда-то был для вас безопасным. Вы не обязаны всю жизнь до-



 
 
 

казывать свою ценность через усилия и усталость. Вы не обя-
заны отказываться от своих желаний ради того, чтобы соот-
ветствовать чьим-то ожиданиям или сохранять привычные
отношения любой ценой.

Но чтобы действительно выйти на новый уровень, важ-
но не просто захотеть этого, а позволить себе это внутри. И
именно с этим мы будем работать на протяжении всей книги.

Возможно, какие-то страницы будут вызывать у вас узна-
вание, какие-то — сопротивление, какие-то — облегчение, а
какие-то — тихую грусть о том, сколько времени было про-
жито в ограничениях, которые уже не были необходимы. Всё
это нормально. Потому что любые настоящие изменения на-
чинаются не с идеального состояния, а с честного взгляда на
себя.

И если вы сейчас держите эту книгу в руках, это уже го-
ворит о том, что внутри вас есть готовность к этому взгляду.
А значит, есть и готовность к новой жизни, в которой день-
ги перестанут быть источником напряжения и начнут стано-
виться естественным продолжением вашей внутренней опо-
ры, ценности и зрелости.

Мы начнём не с того, как заработать больше, а с того, как
перестать удерживать себя на прежнем уровне. И это, как ни
парадоксально, часто оказывается самым важным шагом.



 
 
 

 
Глава 1. Что такое финансовый

потолок на самом деле
 

Когда человек впервые сталкивается с понятием финан-
сового потолка, он чаще всего воспринимает его как внеш-
нее ограничение, как некую границу, заданную рынком, про-
фессией, возрастом, обстоятельствами или уровнем образо-
вания, и в этом есть определённая логика, потому что мы
привыкли искать причины своих результатов вовне. Однако,
чем глубже мы начинаем смотреть на свою жизнь, тем яс-
нее становится, что у разных людей, находящихся в схожих
условиях, результаты могут отличаться в разы, и тогда воз-
никает более сложный и честный вопрос: что именно внутри
меня влияет на то, сколько я позволяю себе зарабатывать и
как я выстраиваю свои финансовые решения.

Финансовый потолок — это не фиксированная сумма и не
конкретный уровень дохода, это психологическая граница,
выше которой человеку становится некомфортно, тревожно
или небезопасно, даже если на уровне сознания он искренне
хочет большего. Эта граница может проявляться по-разно-
му: кто-то не может поднять цену, кто-то не решается сме-
нить работу, кто-то избегает масштабирования, кто-то сабо-
тирует рост в самый момент прорыва, а кто-то зарабатыва-
ет больше, но не удерживает деньги, быстро возвращаясь к



 
 
 

привычному уровню.
Очень важно увидеть, что финансовый потолок редко осо-

знаётся напрямую. Человек может говорить, что хочет боль-
ше денег, но его действия, решения и внутренние реакции
будут показывать совершенно другое. Это и есть тот самый
внутренний конфликт, когда одна часть личности стремится
к росту, а другая часть делает всё, чтобы этот рост не состо-
ялся, потому что воспринимает его как угрозу.

Если говорить языком психологии, финансовый потолок
формируется на пересечении нескольких уровней: когни-
тивного, эмоционального и поведенческого. На когнитивном
уровне это убеждения о деньгах, о себе, о мире и о возмож-
ностях. Например, убеждение о том, что большие деньги —
это про тяжёлый труд, или что богатые люди нечестные, или
что достойная оплата — это что-то чрезмерное. На эмоцио-
нальном уровне это чувства, которые возникают при сопри-
косновении с деньгами: тревога, стыд, вина, страх, иногда
даже отвращение или внутреннее напряжение. На поведен-
ческом уровне это привычные действия, которые закрепля-
ют текущий уровень: откладывание, занижение цены, избе-
гание переговоров, выбор менее выгодных вариантов, отказ
от возможностей.

С научной точки зрения можно опереться на исследова-
ния поведенческой экономики, которые показывают, что че-
ловек далеко не всегда действует рационально, особенно ко-
гда речь идёт о деньгах. Например, эффект потерь, описан-



 
 
 

ный Даниэлем Канеманом, говорит о том, что страх потерять
уже имеющееся переживается сильнее, чем радость от воз-
можного приобретения, и это напрямую влияет на финан-
совые решения. Человек может не рисковать, не инвестиро-
вать, не менять стратегию, потому что потенциальная потеря
воспринимается как более значимая, чем возможный рост.

Также важную роль играет так называемый принцип го-
меостаза, который применим не только к телу, но и к пси-
хике. Психика стремится сохранять привычное состояние,
даже если оно не является оптимальным. Если человек дол-
гое время жил на определённом уровне дохода, этот уровень
становится для него нормой, и любые попытки выйти за его
пределы могут вызывать внутреннее сопротивление, потому
что нарушается ощущение стабильности.

Чтобы лучше понять, как это работает, давайте рассмот-
рим пример. Представьте женщину, которая много лет рабо-
тает в одной сфере, обладает хорошими навыками и даже по-
лучает положительную обратную связь от клиентов, но при
этом её доход остаётся на одном и том же уровне. Она может
объяснять это конкуренцией, экономической ситуацией, от-
сутствием клиентов, но если внимательно посмотреть на её
действия, становится видно, что она избегает повышения це-
ны, испытывает сильный дискомфорт при обсуждении опла-
ты, часто делает дополнительные услуги бесплатно и не чув-
ствует уверенности в своей ценности.

Если мы попробуем заглянуть глубже, мы можем обнару-



 
 
 

жить, что в её внутреннем мире деньги связаны со стыдом, с
ощущением, что брать много — это неправильно, что нужно
быть скромной, что хорошие люди не ставят себя выше дру-
гих. Возможно, в её детстве звучали фразы о том, что деньги
достаются тяжело, что богатые люди плохие, что важно быть
удобной и не требовать лишнего. И тогда её текущий доход
становится не случайностью, а логичным продолжением её
внутренней системы.

И здесь очень важно не обвинять себя и не пытаться рез-
ко изменить поведение, потому что любые попытки действо-
вать против своей психики без понимания её механизмов ча-
сто приводят к усилению сопротивления. Нам важно снача-
ла увидеть, как именно устроен наш финансовый потолок,
какие элементы его поддерживают и какие функции он вы-
полняет.

Да, у финансового потолка есть функция, и это может зву-
чать неожиданно. Он защищает. Он помогает избегать ситу-
аций, которые психика воспринимает как опасные. Напри-
мер, если внутри есть страх осуждения, то ограничение до-
хода может помогать оставаться «на одном уровне» с окру-
жением. Если есть страх ответственности, то меньший доход
снижает уровень требований. Если есть страх потерять бли-
зость, то человек может бессознательно не позволять себе
жить лучше, чем его близкие.

В рамках когнитивно-поведенческой терапии можно рас-
сматривать финансовый потолок как систему автоматиче-



 
 
 

ских мыслей, убеждений и поведенческих паттернов, кото-
рые закрепляются через повторение и подкрепляются эмо-
циональными реакциями. Например, мысль «я не готова
брать больше» вызывает тревогу, тревога приводит к избега-
нию, избегание временно снижает напряжение, и таким об-
разом поведение закрепляется.

Упражнение для самонаблюдения
Попробуйте в течение ближайших нескольких дней отсле-

живать свои реакции на деньги, особенно в ситуациях, где
есть возможность роста. Это могут быть моменты, когда вы
думаете о повышении цены, обсуждаете оплату, планируете
новые проекты или сталкиваетесь с предложениями, кото-
рые потенциально могут увеличить ваш доход.

Обратите внимание на следующие аспекты. Какие мысли
у вас возникают в эти моменты. Какие чувства вы испыты-
ваете. Как реагирует ваше тело, появляется ли напряжение,
сжатие, дискомфорт. Какие действия вы совершаете в итоге,
идёте ли вы в сторону роста или отступаете.

Запишите свои наблюдения в свободной форме, не оце-
нивая себя и не пытаясь сразу что-то изменить. Ваша задача
на этом этапе — увидеть картину.

Это упражнение может показаться простым, но имен-
но через такие наблюдения начинается реальное понимание
своих механизмов. Потому что пока финансовый потолок
остаётся неосознанным, он управляет вами незаметно. Но
как только вы начинаете его видеть, у вас появляется воз-



 
 
 

можность постепенно выходить из этого сценария.
В завершение этой главы важно подчеркнуть, что финан-

совый потолок — это не приговор и не характеристика вашей
личности. Это система, которая сформировалась в опреде-
лённых условиях и которая может быть изменена, если вы
начнёте работать с ней бережно, последовательно и с уваже-
нием к себе.

В следующих главах мы будем постепенно разбирать от-
дельные элементы этой системы, чтобы вы могли не только
понять, но и почувствовать, где именно находится ваша точ-
ка роста и какие шаги помогут вам начать движение к ново-
му уровню без насилия над собой.



 
 
 

 
Глава 2. Деньги как

зеркало психики
 

Когда человек начинает внимательнее смотреть на свою
финансовую жизнь, он постепенно замечает, что деньги ве-
дут себя не как нейтральный инструмент, а как нечто живое,
чувствительное, реагирующее на его внутреннее состояние,
и это может сначала вызывать удивление, а затем — глубо-
кое узнавание. Потому что оказывается, что деньги не про-
сто приходят или не приходят, а словно откликаются на то,
как человек чувствует себя внутри, как он относится к себе,
насколько он устойчив, разрешает ли себе брать, умеет ли
выдерживать внимание, успех и рост.

Деньги очень точно отражают внутреннюю структуру лич-
ности. Они показывают не только уровень навыков и воз-
можностей, но и то, как человек переживает свою ценность,
как он справляется с тревогой, как выстраивает границы, как
реагирует на отказ, как относится к удовольствию и насколь-
ко способен принимать, а не только отдавать.

И, здесь важно остановиться и честно признать одну
непростую мысль: уровень дохода часто оказывается не про-
сто результатом действий, а следствием внутреннего разре-
шения. Это не означает, что достаточно «просто разрешить»
себе деньги, и они начнут приходить сами, но это означает,



 
 
 

что без этого разрешения любые внешние усилия будут стал-
киваться с внутренним сопротивлением.

Представьте ситуацию, в которой человек говорит, что
хочет зарабатывать больше, но при этом испытывает силь-
ное напряжение, когда речь заходит о деньгах. Он может
избегать разговоров о стоимости, смущаться при обсужде-
нии оплаты, откладывать выставление счетов, чувствовать
неловкость, когда получает деньги, и даже бессознательно
стремиться быстрее их потратить, чтобы снять внутреннее
напряжение. Внешне это может выглядеть как несобран-
ность или неорганизованность, но на самом деле это прояв-
ление внутреннего конфликта.

С точки зрения психологии это можно объяснить через
концепцию когнитивного диссонанса. Когда у человека есть
желание иметь больше денег, но одновременно существу-
ют убеждения, что деньги — это что-то плохое, опасное
или стыдное, возникает внутреннее противоречие. Психика
стремится снизить это напряжение, и одним из способов ста-
новится сохранение текущего уровня дохода, потому что он
соответствует привычным убеждениям и не вызывает силь-
ного внутреннего конфликта.

Кроме того, важно учитывать роль самооценки. Исследо-
вания в области социальной психологии показывают, что че-
ловек склонен поддерживать такой уровень жизни, который
соответствует его внутреннему представлению о себе. Если
внутри есть ощущение «я недостаточно», «я не имею права»,



 
 
 

«я пока не готова», то даже при наличии возможностей че-
ловек будет выбирать решения, которые подтверждают это
ощущение.

Очень часто это проявляется в мелочах, которые на пер-
вый взгляд кажутся незначительными, но в сумме формиру-
ют устойчивый результат. Например, человек может согла-
шаться на меньшую оплату, чем хотел бы, может не озвучи-
вать свои условия, может брать на себя больше, чем оплачи-
вается, может избегать новых возможностей, потому что они
вызывают тревогу, может откладывать важные шаги, потому
что внутри нет ощущения готовности.

И здесь важно понять, что деньги не просто отражают уро-
вень действий, они отражают уровень внутренней устойчи-
вости. Если человек не выдерживает напряжение, связанное
с ростом, если ему сложно находиться в состоянии неопре-
делённости, если он боится отказа или осуждения, то его фи-
нансовые решения будут направлены на снижение этого на-
пряжения, даже если это означает отказ от роста.

С нейробиологической точки зрения это связано с рабо-
той лимбической системы, которая отвечает за эмоции и
безопасность. Когда человек сталкивается с ситуацией, ко-
торая воспринимается как потенциально опасная, активи-
руется реакция избегания. Это может происходить даже в
тех случаях, когда объективной угрозы нет, но есть субъек-
тивное ощущение риска. Например, повышение цены может
восприниматься как риск потерять клиента, а значит — как



 
 
 

угроза безопасности, и тогда психика будет стремиться из-
бежать этого шага.

Интересно, что деньги также отражают отношение чело-
века к получению. Многие люди привыкли отдавать, помо-
гать, быть полезными, но испытывают трудности, когда речь
идёт о том, чтобы брать. Это может быть связано с ранним
опытом, в котором получение ассоциировалось с зависимо-
стью, долгом или чувством вины. В таком случае человек мо-
жет бессознательно ограничивать свой доход, чтобы не стал-
киваться с этими чувствами.

Давайте рассмотрим пример. Женщина, работающая в по-
могающей профессии, искренне любит своё дело и хочет по-
могать людям, но при этом её доход остаётся низким. Она
может говорить, что деньги для неё не главное, что важно
приносить пользу, что клиенты не всегда могут платить боль-
ше. Однако при более глубоком рассмотрении оказывается,
что для неё брать деньги — это внутренне тяжело, потому
что это вызывает чувство вины и ощущение, что она «что-
то отнимает» у другого.

В такой ситуации деньги становятся не просто средством
обмена, а эмоционально заряженным объектом, который вы-
зывает сложные переживания. И пока эти переживания не
осознаны и не переработаны, любые попытки увеличить до-
ход будут наталкиваться на внутреннее сопротивление.

Упражнение для самонаблюдения
Попробуйте ответить на несколько вопросов, не торопясь



 
 
 

и позволяя себе быть максимально честной с собой.
Что вы чувствуете, когда получаете деньги. Это может

быть радость, облегчение, напряжение, неловкость, вина или
что-то ещё.

Что вы чувствуете, когда называете свою цену. Есть ли
уверенность, сомнение, страх, желание оправдаться или сни-
зить стоимость.

Как вы ведёте себя, когда вам предлагают больше, чем вы
ожидали. Можете ли вы спокойно принять это или возникает
желание объяснить, почему это слишком много.

Как вы относитесь к людям, которые зарабатывают боль-
ше вас. Возникает ли восхищение, зависть, раздражение, ди-
станция или желание обесценить.

Запишите свои ответы и попробуйте увидеть, какие по-
вторяющиеся темы в них присутствуют. Это и есть отраже-
ние ваших внутренних установок.

Важно не оценивать себя и не пытаться сразу изменить
свои реакции. На этом этапе гораздо важнее увидеть, как
именно вы взаимодействуете с деньгами, какие чувства и
мысли сопровождают этот процесс.

В завершение этой главы хочется мягко подчеркнуть, что
деньги действительно являются зеркалом психики, но это
зеркало не для того, чтобы вас критиковать или показывать
недостатки, а для того, чтобы помочь увидеть себя яснее.
Потому что только через это понимание становится возмож-
ным настоящее изменение.



 
 
 

В следующих главах мы будем постепенно разбирать те
внутренние механизмы, которые чаще всего лежат в основе
финансового потолка, чтобы вы могли не просто узнать се-
бя в этих описаниях, но и начать выстраивать новые, более
поддерживающие отношения с деньгами и с собой.



 
 
 

 
Глава 3. Почему вы можете

много работать и мало получать
 

Есть особая боль, которую сложно объяснить словами, по-
тому что внешне она кажется нелогичной: человек действи-
тельно много работает, вкладывается, старается, развивает-
ся, не ленится, не избегает ответственности, но при этом
его доход остаётся на уровне, который не соответствует этим
усилиям. И чем больше проходит времени, тем сильнее воз-
никает внутреннее напряжение, потому что привычная ло-
гика «чем больше работаешь, тем больше зарабатываешь»
начинает давать сбой, а ответа на вопрос «почему так про-
исходит» нет.

В этот момент человек часто оказывается между дву-
мя крайностями. С одной стороны, он может начать обви-
нять внешние обстоятельства: рынок, конкуренцию, клиен-
тов, экономическую ситуацию, и в этом есть доля правды,
потому что внешние факторы действительно влияют на до-
ход. С другой стороны, он может начать обвинять себя, счи-
тая, что делает недостаточно, что ему нужно ещё больше ста-
раться, ещё больше работать, ещё сильнее напрягаться. И то-
гда он попадает в ловушку, где усилия растут, а результат
остаётся прежним, и это постепенно приводит к усталости,
выгоранию и потере смысла.



 
 
 

Чтобы выйти из этого замкнутого круга, важно увидеть,
что проблема часто заключается не в количестве усилий, а в
их качестве и направлении, а также в том, какие внутренние
механизмы управляют этими усилиями. Потому что можно
работать очень много, но при этом избегать тех действий,
которые действительно приводят к росту, и наоборот, можно
работать меньше, но точнее, осознаннее и с большей внут-
ренней согласованностью.

Один из ключевых факторов, который здесь играет роль,
— это так называемый сценарий заслуживания. Это глубин-
ное убеждение о том, что деньги нужно заслужить через
труд, через усилия, через преодоление, через усталость, и
чем больше человек страдает, тем более «законно» он полу-
чает. Этот сценарий часто формируется в детстве, когда ре-
бёнок слышит, что деньги достаются тяжело, что нужно мно-
го работать, чтобы что-то иметь, что лёгкость — это подо-
зрительно или неправильно.

Со временем это убеждение становится частью личности,
и человек начинает бессознательно выбирать такие страте-
гии, которые подтверждают этот сценарий. Он может брать
на себя слишком много задач, соглашаться на сложные усло-
вия, работать без отдыха, делать больше, чем оплачивается,
и при этом испытывать трудности с тем, чтобы брать достой-
ную оплату за свою работу.

С точки зрения когнитивно-поведенческой терапии это
можно рассматривать как устойчивую связку «усилие —



 
 
 

ценность». Человек начинает оценивать себя не по результа-
ту, а по степени вложенных усилий. Если он устал, значит, он
старался, если ему тяжело, значит, он делает всё правильно.
И тогда возникает парадокс: чем легче становится работа,
тем меньше человек чувствует, что имеет право на деньги.

Ещё один важный механизм — это избегание видимости.
Финансовый рост почти всегда связан с тем, что человек ста-
новится более заметным: он заявляет о себе, говорит о сво-
ей ценности, выходит в публичное пространство, расширя-
ет круг общения, начинает занимать больше места. Но если
внутри есть страх быть увиденной, страх оценки, страх кри-
тики или отвержения, то психика будет стремиться избегать
этих ситуаций.

И тогда человек может много работать «внутри» своей зо-
ны, выполнять задачи, совершенствовать навыки, но не де-
лать шаги, связанные с проявленностью. Он может не рас-
сказывать о себе, не продвигать свои услуги, не расширять
аудиторию, не выходить на новый уровень взаимодействия.
В результате усилия остаются скрытыми, и доход не растёт.

Интересно, что с нейробиологической точки зрения из-
бегание видимости связано с активацией тех же зон мозга,
которые отвечают за социальную угрозу. Для психики быть
увиденной иногда означает быть уязвимой, а значит — по-
тенциально подвергнуться критике или отвержению. И если
этот опыт был болезненным в прошлом, психика будет стре-
миться его избегать.



 
 
 

Также важно обратить внимание на феномен, который
можно назвать «работа вместо роста». Это ситуация, когда
человек заполняет своё время задачами, которые создают
ощущение занятости, но не приводят к увеличению дохо-
да. Это может быть бесконечное обучение, подготовка, до-
работка, улучшение, помощь другим, выполнение второсте-
пенных задач, которые не связаны напрямую с финансовым
результатом.

Такая стратегия часто позволяет избежать тревоги, свя-
занной с реальными шагами роста. Потому что выйти на
новый уровень — это всегда риск, это всегда неопределён-
ность, это всегда необходимость столкнуться с отказом, с
оценкой, с возможными неудачами. И тогда психика выби-
рает более безопасный вариант — оставаться в зоне привыч-
ной активности, где есть ощущение контроля и предсказуе-
мости.

Рассмотрим пример. Женщина, которая работает психо-
логом, может постоянно проходить новые курсы, читать кни-
ги, совершенствовать свои знания, но при этом не увеличи-
вать стоимость своих услуг и не расширять клиентскую базу.
Внешне это выглядит как развитие, но фактически это может
быть способом избежать выхода на новый уровень, потому
что внутри есть страх, что она «ещё недостаточно готова».

И здесь важно подчеркнуть, что это не про лень и не про
слабость. Это про защитные механизмы, которые помогают
справляться с внутренним напряжением. Но если эти меха-



 
 
 

низмы становятся слишком сильными, они начинают огра-
ничивать рост.

Упражнение для самонаблюдения
Попробуйте разделить свои действия за последнюю неде-

лю на две категории: действия, которые напрямую влияют на
доход, и действия, которые создают ощущение занятости, но
не приводят к росту.

Посмотрите на это без оценки и без самокритики. Просто
отметьте, сколько времени и энергии вы вкладываете в каж-
дую из этих категорий.

Затем задайте себе вопрос: какие действия я избегаю, хотя
понимаю, что они могли бы повлиять на мой доход. Это мо-
гут быть разговоры о цене, выход в публичность, предложе-
ния своих услуг, новые форматы работы, расширение ауди-
тории.

Попробуйте почувствовать, какие эмоции возникают, ко-
гда вы думаете об этих действиях. Есть ли там тревога, страх,
сомнение, желание отложить.

Это упражнение помогает увидеть, что часто дело не в от-
сутствии возможностей, а в том, какие именно шаги мы вы-
бираем и какие избегаем.

В завершение этой главы важно сказать, что финансовый
рост редко происходит через увеличение нагрузки. Гораздо
чаще он связан с изменением внутреннего состояния, с го-
товностью быть видимой, с разрешением брать больше, с пе-
ресмотром своих убеждений и с переходом от сценария «за-



 
 
 

служить через страдание» к более зрелому сценарию, в ко-
тором деньги становятся результатом ценности, а не только
усилий.

В следующих главах мы будем разбирать те внутренние
ограничения, которые чаще всего лежат в основе этого сце-
нария, чтобы вы могли постепенно выходить из него и стро-
ить более устойчивые и поддерживающие отношения с день-
гами.



 
 
 

 
Глава 4. Семейные
сценарии бедности,

скромности и незаметности
 

Когда мы говорим о финансовом потолке, очень важно
выйти за пределы индивидуального уровня и посмотреть
шире, потому что многие ограничения, которые человек вос-
принимает как свои собственные, на самом деле имеют более
глубокие корни и связаны с семейной системой, в которой
он вырос. И здесь речь идёт не только о прямых фразах или
установках, которые звучали в детстве, но и о той эмоцио-
нальной атмосфере, тех негласных правилах и тех скрытых
смыслах, которые передаются из поколения в поколение.

Ребёнок не просто слушает слова родителей, он считывает
их отношение к жизни, к деньгам, к успеху, к другим людям,
и на основе этого формирует свою внутреннюю картину ми-
ра. Если в семье деньги были источником тревоги, конфлик-
тов или стыда, если обсуждение финансов сопровождалось
напряжением, страхом или ощущением нехватки, то ребёнок
усваивает не только информацию, но и эмоциональный фон,
который затем становится частью его собственной реакции
на деньги.

Очень часто в семьях, где был дефицит, формируется
установка на выживание, а не на развитие. Это означает, что



 
 
 

основная задача — сохранить стабильность, не рисковать,
не выделяться, не привлекать лишнего внимания, не претен-
довать на большее, чем «положено». И эта установка может
оставаться с человеком даже тогда, когда внешние условия
уже изменились и объективной угрозы больше нет.

Например, если в детстве ребёнок видел, как родители тя-
жело работают и при этом постоянно испытывают нехватку,
у него может сформироваться убеждение, что деньги всегда
даются через страдание, что лёгкость невозможна, что для
того, чтобы иметь, нужно постоянно жертвовать собой. И
тогда, став взрослым, он может бессознательно воспроизво-
дить этот сценарий, даже если его возможности позволяют
жить иначе.

Другой распространённый сценарий — это сценарий
скромности. В таких семьях ценится незаметность, удоб-
ство, отсутствие претензий. Ребёнку могут прямо или кос-
венно транслировать, что нельзя выделяться, нельзя быть
«слишком», нельзя хотеть больше, чем другие, потому что
это может вызвать осуждение, зависть или отвержение. И то-
гда формируется внутренний запрет на рост, на проявлен-
ность, на расширение.

Интересно, что с точки зрения системной семейной тера-
пии такие сценарии выполняют важную функцию — они по-
могают сохранять целостность системы. Если в семье приня-
то жить на определённом уровне, то любой выход за его пре-
делы может восприниматься как нарушение баланса. И тогда



 
 
 

человек может бессознательно удерживать себя на привыч-
ном уровне, чтобы не потерять ощущение принадлежности.

Это может проявляться очень тонко. Например, человек
может чувствовать внутренний дискомфорт, когда начинает
зарабатывать больше, чем его родители или близкие. У него
может появляться чувство вины, будто он «предаёт» свою
семью, будто он становится чужим, будто он больше не име-
ет права быть частью этой системы. И чтобы избежать этого
дискомфорта, он может снижать свои доходы или не позво-
лять им расти.

С точки зрения психологии это можно объяснить через
механизм лояльности. Ребёнок бессознательно остаётся ве-
рен своей семье, даже если эта верность ограничивает его
собственную жизнь. Он может не осознавать этого, но внут-
ри него действует правило: «лучше быть как все, чем поте-
рять связь». И тогда финансовый потолок становится спосо-
бом сохранить эту связь.

Также важно учитывать роль так называемых «денежных
посланий», которые ребёнок получает в детстве. Это могут
быть прямые фразы, такие как «деньги не главное», «бога-
тые люди плохие», «мы не из тех, кто живёт богато», а могут
быть косвенные сигналы, например, когда родители обесце-
нивают чужой успех, осуждают обеспеченных людей или де-
монстрируют страх перед большими суммами.
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