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Аннотация
Эта книга — не про волшебную формулу быстрого богатства.

Она про мышление, которое мешает начать, и про то, что
помогает довести дело до результата, когда нет ни капитала, ни
связей, ни плана. Автор разбирает установки, унаследованные из
детства и окружения, разницу между дефицитным мышлением
и мышлением роста, ценность действия перед идеальной
подготовкой, отношение к ошибкам как к карте, а не приговору,
и привычки, которые превращают дверь в реальный результат.
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КЛЮЧ ОТ ПУСТОЙ ДВЕРИ

 
о мышлении и деньгах для тех, кто начинает с нуля



 
 
 

 
АСА

 
«Дверь не запирают снаружи. Её держат закрытой из-

нутри — тем, во что мы привыкли верить о себе.»
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ВСТУПЛЕНИЕ

 
Дверь не запирают снаружи. Её держат закрытой изнутри

— тем, во что мы привыкли верить о себе.
Когда я говорю людям, что начал строить своё дело в 18

лет, чаще всего слышу одно и то же: «тебе повезло», «у тебя,
наверное, была поддержка», «не у всех есть такая возмож-
ность». И знаешь что — я понимаю эту реакцию. Она удоб-
ная. Она снимает с человека необходимость открывать соб-
ственную дверь.

Но правда в другом. Дверь была открыта у меня точно так
же, как она открыта у тебя прямо сейчас. Разница не в том,
кому она досталась легче — а в том, кто решился взяться за
ручку, даже не зная, что за ней окажется. А за ней часто ока-
зывается пустота: ни готового плана, ни гарантий, ни чужого
разрешения начинать.

Эта книга не про волшебный ключ, который откроет тебе
богатство за один вечер. Она про то, что ключ у тебя уже есть
— вопрос только в том, готов ли ты войти в пустую комнату
и начать её обустраивать сам, кирпич за кирпичом, ошибка
за ошибкой.

В этой книге я разберу мышление, которое мешает начать,
— и то, которое помогает довести дело до результата, даже
когда нет ни капитала, ни связей, ни готового плана. Здесь
не будет универсальных формул «как заработать миллион»



 
 
 

— вместо этого честный разговор о том, что реально стоит
за первым шагом в бизнес, деньги и ответственность за соб-
ственную жизнь. Если ты только начинаешь — эта книга для
тебя.

Если ты держишь эту книгу в руках — считай, что дверь
уже приоткрыта. Дальше — твой выбор, входить или нет.



 
 
 

 
ГЛАВА 1. УСТАНОВКИ,

КОТОРЫЕ ЗАПИРАЮТ ДВЕРЬ
 

Прежде чем говорить о деньгах, нужно поговорить о том,
что мы про них уже думаем — часто даже не замечая этого.

Большинство людей никогда осознанно не выбирали свои
убеждения о деньгах. Они достались нам от родителей, от
разговоров на кухне, от фраз, которые мы слышали десят-
ки раз в детстве: «деньги — это не главное», «честным тру-
дом много не заработаешь», «не жили богато, нечего и на-
чинать». Каждая такая фраза — маленький замок, который
вешают на дверь ещё до того, как ты успел к ней подойти.

Проблема не в самих фразах. Проблема в том, что мы при-
нимаем их как факт, а не как чужое мнение, сказанное чело-
веком в конкретной ситуации, в конкретное время. Убежде-
ние «у нас в семье никогда не было денег» — это не закон
природы. Это просто описание прошлого, которое незамет-
но превращается в прогноз на будущее.



 
 
 

 
МОЯ ИСТОРИЯ

 
Я сам сталкивался с этим. Я не был из богатой семьи, но с

самого детства стремился стать успешным человеком. Отец
работал строителем, мать — в цеху, где изготавливали полу-
фабрикаты.

Мне с детства говорили: нужно учиться. Я понимал это —
и в то же время смотрел на положение отца. У него на тот
момент было уже два диплома, но я видел, что диплом в на-
ше время особо не ценят. Тогда я задумался: что нужно де-
лать такое, чтобы не работать в найме, как большинство во-
круг? Я хотел путешествовать и посвящать больше времени
семье — а не восьми-двенадцати часам чужого расписания.

Именно тогда мне попалась цитата, которая перевернула
мышление:

«Не рискуя, мы рискуем в два раза больше».
Сначала она показалась мне странной. Но чем дольше я о

ней думал, тем яснее становился смысл: не рискуя, мы рис-
куем куда большим — своей жизнью. Мы работаем по 8—12
часов в сутки, забывая жить. Мы называем это «стабильно-
стью», хотя на деле просто откладываем собственную жизнь
на потом.

Именно в тот момент я понял: дверь передо мной уже от-
крыта. Оставалось решить — войти или продолжать стоять
снаружи, называя это безопасностью.



 
 
 

 
ОТКУДА БЕРУТСЯ УСТАНОВКИ

 
Ни одна установка про деньги не появляется на пустом

месте. Она всегда откуда-то приходит — и почти никогда не
является результатом осознанного выбора.

Первый источник — семья. Ребёнок не анализирует слова
родителей критически, он их впитывает как данность. Если
дома годами звучало «нам такое не по карману» или «бога-
тые — нечестные люди», эти фразы становятся не мнением,
а частью картины мира, такой же, как цвет неба или правила
дорожного движения.

Второй источник — окружение и культура. Пословицы
вроде «работа не волк, в лес не убежит» или «от трудов пра-
ведных не наживёшь палат каменных» веками закрепляли
определённое отношение к труду и богатству. Это не случай-
ные слова — это накопленный опыт целых поколений, жив-
ших в условиях, где риск действительно мог стоить очень
дорого. Проблема в том, что условия изменились, а фразы
остались и продолжают работать по инерции.

Третий источник — личный травматичный опыт. Одна
неудачная сделка, один обман, одно разорение в жизни ро-
дителей или знакомых — и вывод «бизнес — это опасно»
закрепляется на десятилетия, хотя единичный случай нико-
гда не был статистикой, только историей.

Важно понимать: ни один из этих источников не работа-



 
 
 

ет со злым умыслом. Родители, которые говорят «не высо-
вывайся», обычно искренне хотят защитить. Проблема не в
намерении, а в том, что защитная стратегия одного поколе-
ния, рассчитанная на конкретные условия, механически пе-
редаётся следующему — уже без учёта того, что мир вокруг
успел стать другим.



 
 
 

 
ОСНОВНЫЕ ТИПЫ

ОГРАНИЧИВАЮЩИХ
УБЕЖДЕНИЙ

 
Разберём несколько самых распространённых установок

подробнее — не для того, чтобы устыдить тех, кто их разде-
ляет, а чтобы каждый мог узнать в них себя.

«Деньги — это не главное»
Сама по себе фраза не лжёт — деньги действительно не

единственная ценность в жизни. Проблема в том, как она ис-
пользуется. Чаще всего она звучит не как философская по-
зиция, а как оправдание отказа даже пытаться зарабатывать
больше. Она превращает нежелание рисковать в моральное
превосходство: «я просто выше этого», хотя на деле часто
скрывает страх не справиться.

«Честным трудом много не заработаешь»
Это убеждение особенно живуче, потому что в нём есть

доля правды: действительно, многие крупные состояния
строились не только на честности. Но из частных случаев
здесь делается универсальный вывод — будто честный путь
в принципе не ведёт к результату. Это убеждение незаметно
снимает с человека ответственность за поиск своего способа
зарабатывать, потому что зачем искать то, что якобы невоз-
можно.



 
 
 

«Не жили богато — нечего и начинать»
Эта установка подменяет причинно-следственную связь.

Отсутствие денег в прошлом воспринимается не как старто-
вые условия, а как приговор на будущее. При этом история
знает огромное количество людей, чьё финансовое положе-
ние кардинально менялось в течение одной жизни — но эта
установка отказывается видеть себя частью этой возможно-
сти.

«Стабильность важнее риска»
Это убеждение опасно тем, что маскируется под здравый

смысл. Стабильность действительно важна — вопрос в том,
какой ценой она достигается. Часто под стабильностью скры-
вается многолетнее пребывание в условиях, которые челове-
ка не устраивают, просто потому, что перемены пугают боль-
ше, чем текущий дискомфорт.

«Деньги достаются только избранным — по связям, по
удаче, по наследству»

Эта установка удобна тем, что полностью снимает ответ-
ственность: если всё решают связи и удача, то от самого че-
ловека ничего не зависит, а значит, и пытаться бессмыслен-
но. При этом она игнорирует огромный пласт людей, кото-
рые не имели ни связей, ни наследства, а начинали в схожих
или худших условиях.

КАК УСТАНОВКИ УПРАВЛЯЮТ РЕШЕНИЯМИ, ДА-
ЖЕ КОГДА МЫ ЭТОГО НЕ ЗАМЕЧАЕМ

Самое коварное свойство ограничивающих установок —



 
 
 

их незаметность. Они редко звучат как прямой запрет вро-
де «тебе нельзя». Чаще они маскируются под рациональ-
ные аргументы: «сейчас не время», «нужно сначала нако-
пить», «ещё не готов». Человек искренне верит, что прини-
мает взвешенное решение, хотя на самом деле просто озву-
чивает старую установку новыми словами.

Проверить это довольно просто. Если убрать формули-
ровку «сейчас не время» и спросить себя: «а когда будет вре-
мя?» — часто оказывается, что чёткого ответа нет. Момент,
которого ждут, не наступает сам по себе, потому что он ни-
когда и не был реальным условием — он был удобным спо-
собом не признаваться себе в страхе.

Установки также определяют, какие возможности чело-
век вообще замечает. Тот, кто убеждён, что «деньги доста-
ются только своим», будет пропускать мимо себя десятки от-
крытых дверей, потому что заранее решил, что они не для
него. Тот, кто убеждён, что «стабильность важнее риска»,
даже не станет всерьёз рассматривать предложение, которое
требует выйти из привычной колеи — не потому, что оно
объективно плохое, а потому, что установка отфильтровала
его ещё до анализа.



 
 
 

 
КАК ЭТО ВЫГЛЯДИТ

НА ПРАКТИКЕ
 

Чтобы установки не оставались абстракцией, полезно рас-
смотреть, как они разворачиваются в реальной ситуации вы-
бора. Представим человека, назовём его условно герой при-
мера, который несколько лет проработал на стабильной, но
нелюбимой должности. Ему предлагают попробовать себя в
собственном деле — знакомый зовёт в партнёрство, вложе-
ния небольшие, риск умеренный.

Первая реакция — не анализ условий сделки, а внутрен-
ний голос, звучащий подозрительно похоже на чью-то чужую
фразу из детства: «а если не получится, что тогда?». Обрати
внимание — вопрос не о том, что конкретно может пойти
не так и как это исправить, а сразу о худшем сценарии в об-
щем виде, без деталей. Это характерный почерк установки, а
не рационального анализа: рациональный анализ всегда кон-
кретен, установка — всегда обобщённая и пугающая.

Дальше в ход идут рационализации. «Сейчас неподходя-
щее время — квартал закрывается на основной работе».
«Нужно сначала отложить финансовую подушку». «Партнёр
вроде надёжный, но мало ли». Каждая фраза по отдельно-
сти звучит разумно. Но если сложить их вместе, видно за-
кономерность: сколько бы условий ни выполнилось, всегда
найдётся ещё одно, которое «сначала нужно закрыть». Это и



 
 
 

есть работа установки «стабильность важнее риска» — она
не запрещает прямо, она просто бесконечно отодвигает точ-
ку готовности.

В итоге предложение отклоняется — не потому, что его
реально оценили и признали невыгодным, а потому что уста-
новка сделала выбор раньше, чем начался анализ. Спустя два
года тот же человек видит, как знакомый, которому он от-
казал в партнёрстве, построил стабильно работающее дело.
Возникает знакомое чувство — не столько зависть, сколько
смутное ощущение упущенной двери. Именно это ощуще-
ние и стоит запоминать: не как повод для самобичевания, а
как сигнал, что где-то в решении участвовала установка, а
не трезвый расчёт.



 
 
 

 
ОТВЕТСТВЕННОСТЬ

БЕЗ ОБВИНЕНИЯ
 

Важно отделить одну вещь от другой: осознать влияние
установки — не значит обвинить родителей, окружение или
обстоятельства. Взрослый человек не выбирал, какие фразы
слышал в детстве, но он способен выбирать, что делать с ни-
ми сейчас, когда они замечены.

Здесь легко скатиться в одну из двух крайностей. Первая
— искать виноватого: «меня так воспитали, поэтому я та-
кой». Это снимает вину, но заодно и лишает силы что-либо
менять, потому что ответственность полностью передана в
прошлое, туда, куда доступа больше нет. Вторая крайность
— жёсткая самокритика: «я слабый, раз до сих пор боюсь».
Это тоже тупик, потому что вместо анализа установки че-
ловек начинает бороться с самим собой, тратя силы не на
дверь, а на самоосуждение.

Более рабочая позиция — нейтральная: установка сфор-
мировалась не по моей вине, но менять её — моя задача,
потому что жить с её последствиями предстоит именно мне.
Это не про вину, а про авторство: даже если сценарий напи-
сал не ты, дальше по нему играть или переписать реплики
— решаешь именно ты.



 
 
 

 
УПРАЖНЕНИЕ:

НАЙТИ СВОЙ ЗАМОК
 

Прежде чем двигаться дальше, стоит остановиться и чест-
но посмотреть на себя. Возьми лист бумаги или открой за-
метки в телефоне и ответь на три вопроса:

Первое. Какую фразу про деньги ты слышал чаще всего
в детстве? Постарайся вспомнить её дословно, а не переска-
зать смысл.

Второе. Кто её говорил, и в какой ситуации это обыч-
но происходило? Часто установки привязаны к конкретным
сценам — усталости после работы, семейным спорам о день-
гах, разговорам о чужом богатстве.

Третье, самое важное. Это факт о тебе лично — или чьё-
то мнение, сформированное в других обстоятельствах, кото-
рое ты по привычке принял за истину?

Не обязательно сразу «разрушать» найденную установку.
На этом этапе достаточно просто её увидеть. Замок, который
не замечаешь, снять невозможно — а тот, что уже виден, те-
ряет часть своей власти просто от того, что ты перестал счи-
тать его частью себя.



 
 
 

 
КАК ЭТО ЗВУЧИТ В

РЕАЛЬНЫХ РЕШЕНИЯХ
 

Полезно посмотреть, как каждая из перечисленных уста-
новок звучит не в теории, а в конкретный момент выбора
— потому что именно в такие моменты они и управляют ре-
зультатом.

Установка «деньги — это не главное» чаще всего всплы-
вает не тогда, когда речь идёт о философии жизни, а в мо-
мент, когда нужно назвать цену за свою работу. Человек, ко-
торый внутренне убеждён в этой фразе, систематически за-
нижает стоимость своих услуг, стесняется говорить о день-
гах с клиентом, соглашается на условия похуже — а потом
удивляется, почему при большой загрузке всё равно не хва-
тает на нормальную жизнь. Дело не в том, что деньги дей-
ствительно не важны для него — дело в том, что установка
запрещает признать их важность вслух.

Установка «честным трудом много не заработаешь» про-
является в моменте, когда появляется законная возможность
заработать больше, чем обычно, — например, крупный за-
каз или неожиданное предложение о сотрудничестве. Вме-
сто того чтобы обрадоваться, человек начинает искать под-
вох: «наверное, тут какая-то схема», «просто так такие день-
ги не платят». Установка заставляет относиться с подозре-
нием не к мошенничеству, а к самому факту крупной чест-



 
 
 

ной прибыли.
Установка «не жили богато — нечего и начинать» звучит

в момент, когда появляется идея сделать что-то своё. Первая
реакция — не оценка самой идеи, а мысленное сравнение с
чужим капиталом: «у него была поддержка семьи, а у меня
нет», «с моим стартовым капиталом даже пробовать смеш-
но». Установка обесценивает идею раньше, чем успевает её
оценить объективно, потому что сравнивает не условия кон-
кретного дела, а общую картину «кто я такой».

Установка «стабильность важнее риска» проявляется
каждый раз, когда на столе оказываются два варианта: при-
вычный, но ограничивающий, и новый, но неопределённый.
Разбор этого сценария мы уже видели выше на примере с
предложением о партнёрстве — и стоит помнить, что подоб-
ный выбор в жизни встречается не один раз, а регулярно,
просто в разных декорациях: новая работа, переезд, смена
профессии, первый клиент вне найма.

Установка «деньги достаются только избранным» звучит
как объяснение чужого успеха, которое человек выдаёт себе
прежде, чем успевает задуматься о собственных возможно-
стях. Услышав историю чьего-то роста, обладатель этой уста-
новки автоматически ищет во внешних факторах: связи, уда-
ча, стартовый капитал, — и крайне редко задаётся вопросом,
что из подхода этого человека применимо к его собственной
ситуации.



 
 
 

 
КАК ПЕРЕПИСАТЬ УСТАНОВКУ:

ПРАКТИЧЕСКИЙ МЕТОД
 

Заметить установку — только первый шаг. Дальше встаёт
практический вопрос: что с этим делать. Ниже — рабочая
последовательность из четырёх шагов, которую можно при-
менять к любой из найденных установок.

Шаг первый — сформулировать установку дословно, мак-
симально близко к тому, как она звучит внутри. Не «я как-
то не верю в успех», а конкретно: «у нас в семье никогда не
было денег, значит, и у меня не будет». Чем точнее форму-
лировка, тем легче с ней работать — расплывчатое чувство
переписать невозможно, а конкретную фразу — вполне.

Шаг второй — проверить установку на факты, а не на
ощущения. Задать себе прямые вопросы: это действительно
закон, который не имеет исключений? Знаю ли я хотя бы од-
ного человека, для которого это правило не сработало? Ос-
нована ли эта установка на моём личном опыте — или на
чужом опыте, который я принял за универсальный?

Шаг третий — сформулировать альтернативную установ-
ку, которая тоже опирается на реальность, а не на слепой
оптимизм. Не «я обязательно стану миллионером», а более
честно и рабочее: «то, что у моей семьи не было денег, пока-
зывает мои стартовые условия — но не определяет мой по-
толок». Альтернатива не должна быть отрицанием прошлого



 
 
 

— она должна освобождать от того, чтобы прошлое автома-
тически становилось будущим.

Шаг четвёртый, самый важный — проверить новую уста-
новку небольшим реальным действием, а не только словами.
Если установка была про «нельзя просить больше денег за
свою работу» — новым действием станет один раз назвать
цену чуть выше привычной и посмотреть, что произойдёт на
практике. Если установка была про «нельзя рисковать» —
действием станет один маленький, просчитанный риск, по-
следствия которого можно спокойно пережить в любом слу-
чае. Установки меняются не в размышлениях, а в результате
нового опыта, который противоречит их прогнозу.



 
 
 

 
ИТОГ ГЛАВЫ

 
Установки о деньгах редко выбираются осознанно — они

достаются нам в наследство от семьи, культуры и случайно-
го личного опыта. Пока они остаются незамеченными, они
управляют решениями исподтишка, маскируясь под здравый
смысл и рациональные аргументы. Первый шаг к тому, что-
бы открыть дверь, — не сила воли и не мотивационная речь
самому себе, а честный взгляд на то, какие замки вообще на
ней висят.
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