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Аннотация
Вы знаете это чувство: работа идет, дни забиты, а доход,

уверенность и масштаб жизни будто упираются в невидимый
потолок. Эта книга показывает, как перестать выглядеть
человеком, которому еще рано доверять большие задачи, деньги
и ответственность. Здесь нет советов в духе «просто поверь
в себя». Вместо них конкретные приемы: как собраться перед
важной встречей, управлять впечатлением, говорить так, чтобы
вас слышали, брать проекты выше привычного уровня, не
рассыпаться после отказа, выстраивать связи и превращать
занятость в результат.

Вы увидите, почему одни годами остаются на вторых ролях,
а другие быстро становятся людьми, которым звонят первыми. И
главное, поймете, что именно в вашем поведении сейчас режет
доход, влияние и возможности.



 
 
 

Эту книгу стоит открыть до следующего разговора с
клиентом, собеседования или решения, которое вы снова
собирались отложить. Одна встреча может изменить ваш год.
Неподготовленным на нее идти слишком дорого.
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ЧТО ТАКОЕ ЭНЕРГИЯ

СЛЕДУЮЩЕГО УРОВНЯ?
 

Вы открыли эту книгу не из праздного любопытства.
Между вашей сегодняшней жизнью и той жизнью, которую
вы представляете себе в редкие минуты абсолютной честно-
сти, есть расстояние. Возможно, вам нужна работа, на кото-
рой к вашему мнению прислушиваются. Возможно, вы хоти-
те зарабатывать столько, чтобы деньги перестали диктовать
каждое решение. Возможно, вам не хватает спокойствия, с
которым некоторые люди входят в переговорную, называют
свою цену и не торопятся оправдываться.

Это расстояние часто объясняют нехваткой опыта, связей,
капитала или удачи. Иногда так и есть. Но есть еще один
фактор, который трудно измерить и невозможно не заме-
тить: масштаб внутреннего разрешения. Один человек зара-
нее уменьшает просьбу, чтобы не услышать отказ. Другой
формулирует ее ясно, выдерживает паузу и остается собран-
ным независимо от ответа. Другой ведет себя так, будто име-
ет право находиться здесь и приносит с собой ценность.

Я называю это энергией следующего уровня. Это не ми-
стическое свечение и не набор дорогих аксессуаров. Это со-
гласованность между тем, чего вы хотите, и тем, как вы дей-
ствуете сегодня. Она слышна в голосе, видна в осанке, про-



 
 
 

является в качестве подготовки, в скорости решений и в спо-
собности не рассыпаться, когда ситуация идет не по плану.

Двенадцать лет назад моя собственная энергия выгляде-
ла совсем иначе. Я жил от проекта до проекта, откладывал
оплату счетов и считал любую неожиданную покупку угро-
зой бюджету. Перед заказом обеда я мысленно вычитал его
стоимость из аренды. Когда телефон звонил утром, я не ду-
мал: «Новая возможность». Я думал: «Что случилось на этот
раз?» В таком состоянии человек начинает путать осторож-
ность с мудростью, а постоянное напряжение - с ответствен-
ностью.

При этом вокруг были люди, чья уверенность казалась по-
чти физической. Я видел их в гостиничных лобби, на отрас-
левых встречах и в аэропортах. Они не обязательно носили
самые дорогие часы и не всегда говорили громче остальных.
Наоборот, многие были спокойны. Они задавали точные во-
просы, не суетились и не старались срочно доказать, что име-
ют значение. Их присутствие уже сообщало: перед вами че-
ловек, который привык справляться.

Мне хотелось не их машины и не их столики в закрытых
клубах. Я хотел перестать жить так, словно один неудачный
день способен отменить мое будущее. Хотел перестать сжи-
мать идеи до безопасного размера. Хотел научиться входить
в сложный разговор без внутренней просьбы: «Пожалуйста,
не разоблачите меня». Именно тогда я начал наблюдать не за
внешними признаками успеха, а за поведением людей, кото-



 
 
 

рые уверенно выдерживали высокий уровень ответственно-
сти.

У энергии следующего уровня нет ничего общего с са-
модовольством. Самодовольный человек требует внимания.
Сильный человек способен отдавать внимание другим. Са-
модовольный перечисляет достижения. Сильный понимает,
что ему еще многому предстоит научиться. Самодовольный
воспринимает отказ как оскорбление. Сильный извлекает из
него информацию и продолжает движение.

Люди такого масштаба редко считают себя законченным
произведением. Они учатся, зарабатывают, теряют, пере-
страиваются и снова растут. Они благодарны, но не доволь-
ствуются случайным успехом. Они терпеливы, но не пассив-
ны. Они умеют ждать результата, потому что каждый день
выполняют работу, которая к нему ведет.

Главное: с этой энергией не рождаются. Кто-то получает
раннее преимущество - уверенную семью, хорошие школы,
полезные знакомства, финансовую подушку. Но даже обла-
датели идеального старта могут жить мелко, если боятся от-
ветственности. И наоборот, человек без капитала и доступа
способен расширить свою траекторию, если научится управ-
лять вниманием, подготовкой, окружением и собственной
реакцией на давление.

В 2012 году я заработал за весь год 10 840 евро. Тогда эта
цифра казалась доказательством того, что я выбрал слишком
сложную профессию и слишком дорогой город. Через десять



 
 
 

лет моя компания получала за один квартал больше, чем я в
те годы мог вообразить за всю жизнь. Между этими точками
не было волшебного знакомства или единственного удачно-
го дня. Было множество решений: перестать ждать разреше-
ния, поднять стандарт подготовки, научиться выдерживать
отказ, говорить о деньгах без стыда, выбирать более сильное
окружение и каждый раз делать следующий шаг чуть круп-
нее предыдущего.

Эта книга построена вокруг того же пути. Сначала мы
расширим представление о возможном. Затем научимся ве-
сти себя как будущая версия себя до того, как мир выдаст
ей официальное подтверждение. Разберемся, какие привыч-
ки выдают любителя, почему люди с высоким доходом ина-
че используют время и отношения, как выбирать риск и как
сохранять направление в периоды, когда прежняя стратегия
перестает работать.

Я не обещаю, что одна мысль изменит банковский счет.
Но мысли определяют действия, действия создают репута-
цию, репутация открывает доступ к задачам другого уровня,
а задачи другого уровня меняют доход и жизнь. Этот процесс
можно ускорить, если действовать осознанно.

Внутри вас уже есть версия, которая говорит яснее, рабо-
тает точнее и не уменьшает мечту, чтобы она поместилась в
чужое представление о разумном. Ей не нужно становиться
другим человеком. Ей нужно перестать каждый день усту-
пать место страху.



 
 
 

Я хочу, чтобы вы не просто получили больше. Я хочу, что-
бы вы научились выдерживать больше: ответственности, сво-
боды, денег, внимания и возможностей. Потому что круп-
ный результат требует не только желания его получить, но и
внутренней емкости, способной его удержать.

Если вы готовы перестать жить исключительно в пределах
уже доказанного, начнем.

ЭНЕРГИЯ СЛЕДУЮЩЕГО УРОВНЯ
ГЛАВА 1



 
 
 

 
ПОДНИМИ ПЛАНКУ

 
Во вторник, 18 июня 2013 года, в 9:17 утра я сидел в кро-

шечном офисе над мастерской по ремонту мотоциклов в Бу-
дапеште и пытался убедить поставщика света подождать с
оплатой еще неделю. В этот момент зазвонил телефон.

Обычно мне звонили владельцы кафе, которым нужен
был экран для презентации, или небольшие компании, пла-
нировавшие корпоратив на сорок человек. Иногда звонил
недовольный клиент и спрашивал, почему ведущий произ-
нес фамилию директора с неправильным ударением. Поэто-
му, отвечая, я ожидал чего угодно, кроме разговора, кото-
рый последовал.

Женщина представилась Мэй Чэнь, директором между-
народных проектов сингапурской компании Lumen Harbor
Energy. Компания разрабатывала промышленные системы
накопления энергии и готовила закрытый саммит для инве-
сторов в Вене. Два дня, около ста восьмидесяти гостей, син-
хронный перевод, демонстрационная зона, ужин для совета
директоров и отдельная программа для прессы.

Я спросил, какой бюджет они рассматривают.
- Двести восемьдесят тысяч евро, - ответила Мэй. - Но ес-

ли площадка и производство будут убедительными, мы мо-
жем выйти за триста.

У меня пересохло во рту. Самый крупный проект, кото-



 
 
 

рым я управлял до этого, стоил 34 600 евро. Там было девя-
носто гостей, один экран, три микрофона и диджей, который
забыл зарядное устройство от ноутбука. Теперь человек на
другом конце линии спокойно говорил о сумме, превышав-
шей мой годовой оборот в несколько раз.

Мэй прилетала в Вену через три недели и хотела за два
дня выбрать площадку, подрядчиков и общую концепцию.
Она нашла меня через англоязычную страницу на сайте, ко-
торую я собрал за выходные и почти не показывал местным
клиентам.

Я мог сказать правду в ее самой беспомощной форме: что
никогда не проводил международный саммит, не управлял
бюджетом такого размера и пока не имел даже штатного ко-
ординатора. Вместо этого я ответил:

- Да. За два дня мы соберем для вас ясную картину про-
екта и финальную конфигурацию площадки.

Когда разговор закончился, я еще несколько секунд дер-
жал телефон у уха. Затем положил его на стол и понял, что
только что пообещал результат, которого раньше не созда-
вал.



 
 
 

 
СДЕЛКА, К КОТОРОЙ

Я БЫЛ НЕ ГОТОВ
 

В тот период я существовал в режиме финансовой оборо-
ны. На счете редко оставалось больше тысячи евро. Я сни-
мал студию площадью двадцать четыре квадратных метра,
работал за складным столом и хранил реквизит в душевой
кабине, потому что другого места не было. Когда проект за-
канчивался, начиналось ожидание следующего аванса. Если
клиент задерживал платеж, задерживалась вся моя жизнь.

Тревога стала привычным фоном. Я просыпался раньше
будильника и сразу вспоминал, кому должен позвонить, кто
не ответил, какой счет просрочен и сколько дней осталось
до аренды. В таком состоянии даже хорошие новости вос-
принимаются как потенциальная проблема: крупный клиент
означает крупную возможность, но также дает более круп-
ный шанс опозориться.

Я был уверен, что серьезные контракты получают люди с
просторными офисами, уверенным английским, знакомства-
ми в отелях и портфолио, напечатанным на плотной бума-
ге. Мне казалось, что существует закрытый этаж професси-
ональной жизни, куда допускают только тех, кто уже дока-
зал право там находиться. А я стоял у лифта без карточки
доступа.

Проблема заключалась не только в размере компании. Я



 
 
 

сам не производил впечатления человека, которому можно
доверить международное событие. На встречи я приходил
с рюкзаком, из которого торчали кабели. Говорил слишком
быстро, торопился соглашаться со всеми замечаниями и сни-
жал цену до того, как меня просили. Моя готовность угодить
выглядела не как сервис, а как страх потерять заказ.

После звонка Мэй я открыл шкаф. В нем висели две ру-
башки, темные джинсы и пиджак, купленный для выпуск-
ного вечера. Пуговица на пиджаке застегивалась только при
условии, что я не дышу. Я посмотрел на эту коллекцию и
впервые сформулировал неприятную мысль: я бы сам не до-
верил такому человеку триста тысяч евро.

Но Мэй ничего этого не знала. Для нее я был не человеком
с просроченным счетом за свет, а европейским продюсером,
чья страница оказалась в результатах поиска. Она не виде-
ла мой офис над мастерской и не знала, сколько раз я пере-
считывал деньги перед покупкой билета до Вены. Между ее
представлением обо мне и моей реальностью существовало
пространство. Я мог заполнить его жалобами и признаниями
в неготовности. Или работой.

Тогда я решил, что на встречу с Мэй придет не тот чело-
век, которым я привык быть в плохие месяцы. К ней при-
дет версия меня, способная вести проект такого масштаба.
Не воображаемый миллионер и не актер в дорогом костюме.
Профессионал, который знает детали, держит темп и созда-
ет ощущение порядка там, где у клиента пока есть только



 
 
 

сложная задача.



 
 
 

 
ВЕРСИЯ, КОТОРУЮ

ЕЩЕ НИКТО НЕ ВИДЕЛ
 

Первым делом я купил темно-синий костюм в небольшом
магазине на улице Ваци. Он был не роскошным, но сидел
так, что мне не хотелось сутулиться. Затем забронировал на
два дня Mercedes Viano с водителем через компанию Danube
Executive. Это была болезненная трата: костюм, поездка и
машина вместе стоили почти столько же, сколько моя месяч-
ная аренда. Но я понимал, что клиенту с плотным графиком
не нужен организатор, который ищет парковку, спорит с на-
вигатором и опаздывает на просмотр.

Оставшиеся деньги я вложил не во внешний блеск, а в
подготовку. За три недели я просмотрел тридцать две пло-
щадки и лично посетил девять. Запросил схемы электро-
снабжения, правила заезда грузового транспорта, допусти-
мую нагрузку на подвесы, планы эвакуации, ограничения по
шуму и списки рекомендованных подрядчиков. Я выяснил,
где можно установить демонстрационный модуль весом две
с половиной тонны, а где пол не выдержит даже рекламную
конструкцию.

Я изучил Lumen Harbor Energy: состав совета директо-
ров, рынки, на которых компания работала, последние па-
тентные заявки, названия продуктов и публичные выступле-
ния руководителей. Из интервью генерального директора я



 
 
 

понял, что он ненавидит слово «революционный» и предпо-
читает говорить о надежности. Значит, концепция саммита
не должна была напоминать шоу стартапа. Она должна была
выглядеть как доказательство зрелости технологии.

Я нашел переводчиков, которые работали с энергетиче-
ской терминологией, а не просто свободно говорили по-ан-
глийски и по-китайски. Созвонился с инженером по сцени-
ческому свету Павлом Новацким, который делал трансля-
ции для автомобильных презентаций. Попросил его соста-
вить список рисков и заранее спорить со мной по каждо-
му пункту. Он сразу спросил, предусмотрел ли я резервный
канал связи для трансляции. Я не предусмотрел. Через час
предусмотрел.

К каждому просмотру я подготовил одностраничный
лист: стоимость, вместимость, логистика, сильные стороны,
ограничения и три варианта рассадки. В отдельной папке ле-
жал маршрут с запасом времени, адресами ближайших ре-
сторанов, аптек и типографий. Я не знал, что именно спро-
сит Мэй, поэтому готовился к тому, что она спросит обо
всем.

Это была самая интенсивная учеба в моей профессио-
нальной жизни. Важно, что я не пытался выдать себя за чело-
века с опытом, которого у меня не было. Я создавал условия,
в которых мог действовать на уровне задачи. Разница огром-
на. Пустая демонстрация уверенности ломается от первого
уточняющего вопроса. Подготовленная уверенность стано-



 
 
 

вится крепче с каждым вопросом.



 
 
 

 
ДВА ДНЯ В ВЕНЕ

 
В день приезда Мэй водитель забрал меня в 6:10 утра. По-

ка машина шла по пустой дороге в сторону аэропорта, я про-
сматривал маршрут и впервые за долгое время чувствовал
не панику, а сосредоточенность. Вчерашняя тревога никуда
не исчезла, но у нее не осталось свободного пространства.
Все внимание занимала работа.

Мэй вышла из зоны прилета в сером спортивном костю-
ме, с ноутбуком в одной руке и дорожной подушкой в дру-
гой. Она летела с пересадкой, почти не спала и предупреди-
ла, что будет говорить мало. Через пять минут после посад-
ки в машину она уснула.

На первой площадке она прошла по залу, постояла у сце-
ны и спросила только о высоте потолка. На второй провери-
ла отдельный вход для совета директоров и сказала: «Слиш-
ком похоже на свадьбу». На третьей попросила выключить
фоновую музыку, хлопнула в ладоши и прислушалась к эху.
Затем снова села в машину и закрыла глаза.

Я ожидал длинных обсуждений и был готов рассказывать
об истории каждого здания, но быстро понял, что моя задача
не в том, чтобы заполнить тишину. Нужно было наблюдать,
отвечать точно и не принимать ее усталость за недовольство
мной. Раньше я бы начал говорить еще быстрее, пытаясь за-
служить реакцию. Теперь я позволял паузам существовать.



 
 
 

К вечеру первого дня мы исключили пять вариантов. Ни
один не сочетал нужную высоту, отдельную логистику, силь-
ную акустику и возможность работать ночью перед монта-
жом. Я опасался, что выбор площадки сорвется, а вместе с
ним исчезнет весь контракт.

Утром второго дня мы приехали в Forum K7 - бывший цех
по сборке турбин на северном берегу Дуная. Снаружи здание
выглядело сурово: кирпич, металл и высокие окна. Внутри
был чистый зал без колонн, отдельный технический въезд,
две переговорные комнаты и балкон, который можно было
превратить в зону перевода и режиссерскую.

Мэй вошла, огляделась и впервые за два дня улыбнулась.
- Здесь технология выглядит серьезно, - сказала она. - По-

кажите, где будет демонстрация.
Мы разложили план на складном столе. Я показал сцену,

маршрут гостей, расположение батарейного модуля, пресс-
зону и резервную схему на случай, если груз задержится на
границе. Павел объяснил, как подсветить оборудование без
театрального эффекта. Представитель площадки подтвердил
ночной монтаж и выделенную линию питания.

Через сорок минут Мэй сказала:
- Готовьте предложение. Я хочу подписать до вылета.
Следующие двенадцать часов прошли в переговорах.

Площадка настаивала на собственной службе безопасности.
Кейтеринг требовал минимальный заказ на двести двадцать
гостей. Переводчики могли обеспечить нужный состав, толь-



 
 
 

ко если мы подтвердим бронь до полуночи. Я собирал циф-
ры, сокращал ненужное и защищал то, без чего проект ста-
новился хрупким.

Изначальная смета составила 318 900 евро. Мэй попро-
сила удержаться ниже трехсот. Вместо того чтобы сразу ре-
зать собственный гонорар, как я делал раньше, я предложил
три конфигурации: базовую за 286 400 евро, расширенную
за 301 700 и полную за 317 800. В каждой было понятно, от
чего клиент отказывается и что получает.

Она выбрала расширенный вариант. В 1:23 ночи мы си-
дели в лобби ее отеля. На столе стоял чай с имбирем, рядом
лежали два экземпляра договора. Мэй еще раз просмотрела
график платежей и поставила подпись. Общая сумма проек-
та - 301 700 евро. Моя продюсерская маржа после подтвер-
жденных расходов составляла 31 750 евро.

Когда я вышел на улицу, город был почти пуст. Я не чув-
ствовал себя богатым. Я чувствовал себя человеком, кото-
рый только что увидел другой размер собственной жизни.



 
 
 

 
ЦИФРА НА ЭКРАНЕ

 
Через шесть дней пришел первый платеж. После оплаты

площадки, машины, поездок и авансов подрядчикам на мо-
ем личном счете осталось 19 486 евро. До этого утром там
было 638.

В выходные я поехал к родителям в Брно. За кухонным
столом открыл банковское приложение и показал отцу ба-
ланс. Для меня эта цифра означала почти два года аренды,
новый компьютер, возможность не соглашаться на любой за-
каз и впервые за долгое время спокойно спать.

Отец посмотрел на экран, кивнул и продолжил резать
хлеб.

- Хорошая работа, - сказал он. - Только не перепутай пер-
вый большой корабль со всем морем.

Я ожидал большего восторга и даже немного обидел-
ся. Тогда он спросил, сколько компаний ежегодно проводят
международные встречи в Вене, Праге, Берлине и Будапеш-
те. Я не знал. Он пожал плечами:

- Мэй не единственная. Остальные просто еще не знают
твой номер.

Эта фраза изменила значение денег на экране. Несколько
минут назад они казались вершиной. Теперь стали доказа-
тельством, что вершина находится дальше. Я мог потратить
запас и вернуться к прежнему режиму ожидания. Или ис-



 
 
 

пользовать его как платформу, чтобы поднять стандарт всех
следующих действий.

До того момента я работал ради выживания. Выживание
ставит короткие задачи: оплатить аренду, закрыть счет, до-
тянуть до следующего аванса. Но если вся энергия уходит
только на то, чтобы не утонуть, человек редко выбирает на-
правление. Он гребет к ближайшему куску суши, даже если
это маленький камень посреди холодной воды.

Мне впервые захотелось не просто выбраться из трудного
месяца, а построить систему, в которой крупные проекты не
будут случайностью.



 
 
 

 
БОЛЬШОЙ МАСШТАБ

НАЧИНАЕТСЯ ДО
БОЛЬШИХ ДЕНЕГ

 
Снаружи история выглядела просто: я купил костюм,

арендовал машину, хорошо подготовился и получил кон-
тракт. Легко решить, что успех обеспечили внешние детали.
Но костюм не умел вести переговоры, а водитель не состав-
лял смету. Эти вещи сыграли другую роль: они убрали лиш-
ний хаос и помогли мне управлять собственным состоянием.

Раньше на встречах я приносил с собой нужду. Она про-
являлась в жестах, скорости речи и готовности согласиться
на любые условия. Клиент чувствует такую нужду, даже ес-
ли не может назвать ее словами. Человек, который слишком
боится потерять сделку, становится слабым советником: он
перестает спорить, предупреждать о рисках и защищать ка-
чество.

В Вене я впервые действовал иначе. У меня не стало боль-
ше опыта по волшебству. Я по-прежнему был молодым про-
дюсером без офиса, команды и крупного портфолио. Но я
приехал подготовленным, организовал день, слушал, выдер-
живал тишину и не отдавал цену из страха. Я контролировал
то, что действительно мог контролировать.

Именно здесь начинается энергия следующего уровня. Не



 
 
 

с суммы на счете, а с решения перестать транслировать ми-
ру свою беспомощность. Обстоятельства могут оставаться
прежними: маленькая квартира, долги, отсутствие связей,
слабое резюме. Но качество присутствия можно изменить
раньше.

Это не призыв притворяться. Притворство - сказать, что
вы управляли десятью международными проектами, когда
не управляли ни одним. Рост - изучить задачу глубже конку-
рентов, привлечь людей с нужной компетенцией, продумать
риски и прийти на встречу готовым отвечать за результат.

Разница между маской и будущей версией себя состоит
в работе. Маска требует, чтобы другие поверили в легенду.
Будущая версия каждый день собирает доказательства.

ПРИНЦИП МАСШТАБА № 1
Когда обстоятельства нельзя изменить быстро, измените

качество своего присутствия.
Вы не всегда можете немедленно увеличить доход, полу-

чить должность или создать связи. Но вы можете подгото-
виться лучше, говорить яснее, держать слово, приходить во-
время, задавать сильные вопросы и не приносить в каждую
комнату ощущение поражения.



 
 
 

 
ЭНЕРГИЯ - НЕ МАГИЯ

 
Слово «энергия» легко превратить в туманное обещание:

думайте позитивно, и мир якобы выдаст вам желаемое. Я
имею в виду другое. Состояние влияет на поведение, пове-
дение - на реакцию людей, а их реакция - на доступные вам
возможности.

Человек, который весь день ждет неприятностей, реже за-
мечает шанс, дольше откладывает звонок и осторожнее фор-
мулирует предложение. Он выбирает клиентов, соответству-
ющих его низким ожиданиям, а затем использует получен-
ный результат как доказательство, что большего не бывает.

Спокойная и направленная энергия создает иной цикл.
Вы внимательнее слушаете, потому что не заняты постоян-
ной защитой. Вы задаете прямые вопросы, потому что не пы-
таетесь угадать правильный ответ заранее. Вы можете ска-
зать клиенту «это плохая идея», потому что ваша ценность
не зависит от мгновенного одобрения. Так появляется дове-
рие.

Люди также склонны отражать уровень, который вы зада-
ете. Если вы приходите в переговоры без структуры, встре-
ча быстро становится хаотичной. Если вы начинаете с ясной
повестки, называете решения и фиксируете следующий шаг,
окружающим проще действовать так же. Это не сверхъесте-
ственное притяжение. Это социальная механика.



 
 
 

Низкое состояние тоже собирает вокруг себя подтвержде-
ния. Когда я постоянно жаловался на клиентов, рядом за-
держивались люди, которые жаловались на начальников, ры-
нок, город и собственную жизнь. Мы могли часами обсуж-
дать, почему ничего не получится, и уходили с ощущением
умного разговора. На деле мы коллективно укрепляли без-
действие.

Перемена началась не с запрета на плохие эмоции. Страх,
усталость и сомнения остались. Я перестал позволять им ру-
ководить каждым видимым действием. Можно бояться и все
равно подготовить предложение. Можно сомневаться и все
равно назвать цену. Можно чувствовать себя новичком и все
равно вести себя профессионально.



 
 
 

 
ПЕРЕСТАНЬТЕ

ЖДАТЬ РАЗРЕШЕНИЯ
 

После проекта Lumen Harbor Energy у меня было два пу-
ти. Первый - считать случившееся редкой удачей и вернуться
к привычному размеру заказов. Второй - признать, что моя
прежняя версия была не приговором, а черновиком.

Я выбрал второе. Перестал ждать, когда кто-то объявит
меня готовым. Обновил сайт, собрал кейс проекта, начал пи-
сать компаниям, которые проводили международные встре-
чи в Центральной Европе, и каждую неделю назначал себе
минимальное число новых контактов. Часть писем осталась
без ответа. Несколько встреч закончились ничем. Но теперь
отказ означал не возвращение к нулю, а один шаг в системе.

Большинство людей ждут внешнего события, которое поз-
волит им жить крупнее: повышения, инвестиции, диплома,
идеального партнера, спокойного рынка. Проблема в том,
что внешнее подтверждение часто приходит после того, как
человек уже начал действовать на новом уровне. Сначала вы
берете на себя более сложную задачу, затем формируется ре-
путация человека, которому такие задачи дают.

Посмотрите на картину своей жизни без вежливых объяс-
нений. Она действительно соответствует вашим желаниям?
Или вы годами называете временным то, что стало системой?
Возможно, вы мечтаете открыть студию, но каждый вечер



 
 
 

отдаете лучшую энергию сериалам. Хотите руководить, но
избегаете разговоров, где придется отвечать за решение. Хо-
тите больше зарабатывать, но продолжаете обслуживать кли-
ентов, которые торгуются за каждую мелочь и не ценят ре-
зультат.

Страх умеет говорить голосом здравого смысла. Он сове-
тует подождать еще год, пройти еще один курс, сначала на-
копить идеальную сумму, никого не беспокоить и не выгля-
деть самонадеянным. Иногда осторожность полезна. Но ес-
ли все ваши решения годами приводят к одному и тому же
месту, это уже не стратегия. Это привычка уменьшать себя.

Вы не обязаны менять всю жизнь за один день. Но обязаны
сделать один поступок, который принадлежит более крупной
версии вас. Назначить встречу. Отправить предложение. Пе-
ресчитать цену. Попросить о роли. Отказаться от проекта,
который занимает время и не ведет вперед. Подготовиться к
разговору так, будто от качества подготовки зависит новая
траектория - потому что иногда так и есть.



 
 
 

 
ПРОВЕРКА МАСШТАБА

 
Ответьте письменно на четыре вопроса.
1. Какую возможность вы сейчас считаете «слишком

крупной» для себя? Назовите ее конкретно: должность, кли-
ент, сумма, проект или решение.

2. Какие факты действительно ограничивают вас, а какие
ограничения существуют только в форме предположений?
Разделите их.

3. Как выглядела бы подготовка человека, который уже ра-
ботает на этом уровне? Составьте список действий, а не ка-
честв характера.

4. Что можно изменить за ближайшие семьдесят два часа:
внешний порядок, знания, материалы, маршрут, окружение,
цену, способ говорить или первый контакт?

Не пытайтесь почувствовать себя готовым до начала. Го-
товность часто появляется в процессе точной работы. Сна-
чала вы действуете крупнее, затем психика догоняет новый
стандарт.

Тот июньский звонок не превратил меня в другого челове-
ка. Он заставил меня встретиться с версией себя, которую я
до этого видел только издалека. Я понял: большая жизнь на-
чинается не в день, когда на счете появляется большая сум-
ма. Она начинается в день, когда вы перестаете обслуживать
свою маленькую версию как единственно возможную.



 
 
 

Поднимите планку. Мир не обязан сразу согласиться. Но
ему наконец будет на что ответить.

ЭНЕРГИЯ СЛЕДУЮЩЕГО УРОВНЯ
ГЛАВА 2



 
 
 

 
ВОЙДИ В СВОЮ

СЛЕДУЮЩУЮ РОЛЬ
 

4 февраля 2014 года я сидел в поезде Будапешт - Прага и
листал новости на телефоне, пока связь не исчезала в каждом
втором тоннеле. Проект Lumen Harbor Energy уже закончил-
ся. На моем сайте появились фотографии из Вены, в портфо-
лио - международный саммит, а на счете впервые оставался
запас, который не требовалось немедленно раздать подряд-
чикам. Я должен был чувствовать себя человеком, который
наконец выбрался наверх. Вместо этого я снова боялся, что
большой контракт окажется единственным.

Я обновлял страницу StageLink, где публиковали вакан-
сии и тендеры для event-индустрии, и увидел объявление
с заголовком: «Ищем исполнительного продюсера для до-
кументального проекта о крупнейших событиях Европы».
Проект назывался Deadline. Производственная компания
Northframe Media из Копенгагена собиралась снять шесть се-
рий о людях, которые запускают конференции, фестивали и
продуктовые премьеры под давлением времени.

В требованиях было написано: международный опыт,
бюджеты от 500 000 евро, команда не менее десяти чело-
век, свободный английский и готовность пустить съемочную
группу в реальную работу. Я соответствовал примерно поло-



 
 
 

вине одного пункта. У меня был один международный про-
ект, бюджет чуть больше трехсот тысяч и сеть подрядчиков,
которую только при очень щедром толковании можно было
назвать командой.

И все же я не мог закрыть объявление. В нем соединялись
две вещи, которые меня всегда притягивали: сложные собы-
тия и возможность показать, как они создаются. Еще в уни-
верситете я снимал короткие фильмы на старую Panasonic
AG-DVX100 и мечтал работать в телевизионном производ-
стве. Потом жизнь быстро объяснила, что за мечты не все-
гда платят аренду, и я ушел в события. Теперь эти две линии
неожиданно пересеклись.

Я открыл форму заявки. Первый вопрос был простым:
«Почему именно вы?» Я набрал: «Потому что умею превра-
щать хаос в точный день, который выглядит легким». Затем
удалил. Слишком громко. Написал: «У меня есть междуна-
родный опыт и глубокое понимание производства». Удалил
снова. Слишком скучно. На третьей попытке вернулся к пер-
вой фразе и отправил ее.



 
 
 

 
НЕ ЖДИТЕ, ПОКА

БИОГРАФИЯ ДОГОНЕТ МЕЧТУ
 

Через девять дней пришло письмо от продюсера по име-
ни Ингрид Ларсен. Она пригласила меня на видеособеседо-
вание и попросила прислать список текущих проектов. В тот
момент у меня было три корпоративных ужина, открытие
небольшого медицинского центра в Сегеде и предваритель-
ный запрос на конференцию для страховой компании. Ни
один из них не выглядел как материал для международного
документального сериала.

Моя первая реакция была знакомой: отступить, пока ни-
кто не обнаружил ошибку. Я представил, как Ингрид откры-
вает мой список и понимает, что случайно позвала не того
человека. Можно было вежливо написать, что график изме-
нился, или просто не ответить. Так я раньше защищался от
возможного провала: отказывался сам, чтобы не ждать, пока
откажут мне.

Но объявление искало не идеальное прошлое. Оно иска-
ло человека, за которым интересно наблюдать сейчас. Я со-
ставил честный список проектов и рядом с каждым указал
не размер, а сложность: ужин в историческом музее без пра-
ва крепить оборудование к стенам; открытие клиники с пря-
мым включением хирургов из трех городов; конференция,
где заказчик хотел за восемь недель собрать программу для



 
 
 

шестисот участников.
На видеозвонок я вышел из переговорной коворкинга

Kaptar на улице Ревай. Заплатил за комнату на два часа, хотя
собеседование должно было занять двадцать минут. Я про-
верил свет, звук, фон и интернет. На столе лежали планы
площадок, технические схемы и папка с фотографиями из
Вены. Не потому, что камера могла разглядеть детали, а по-
тому, что рядом с доказательствами собственной работы я
держался иначе.

Ингрид была в черной водолазке и говорила быстро. Ря-
дом сидел режиссер Маркус Валь, который почти не улы-
бался. Они спросили, сколько проектов я веду одновремен-
но, как реагирую на срыв поставки и почему зрителю долж-
но быть интересно смотреть на человека, который большую
часть дня пишет письма и заполняет таблицы.

Старый я начал бы оправдываться: объяснил бы, что мой
бизнес пока небольшой, что я только развиваюсь и вообще
очень благодарен за возможность поговорить. Будущая вер-
сия меня отвечала иначе.

- Событие кажется спокойным только гостю, - сказал я. -
За кулисами каждые десять минут кто-то принимает реше-
ние с ценой ошибки в десятки тысяч евро. Я хочу показать не
декорации, а момент, когда человек берет ответственность и
не передает панику дальше.

Маркус впервые поднял глаза от записей. Он спросил, ка-
кой проект в моем графике мог бы стать центральной исто-



 
 
 

рией пилотной серии.
Вот тут началась опасная часть. У меня не было проек-

та, достаточно большого для пилота. Но за неделю до этого
мне переслали слух, что немецкий производитель городской
электротехники Helix Mobility ищет агентство для запуска
нового грузового велосипеда. Тендера еще не было, догово-
ра тем более. Я сказал:

- Мы обсуждаем европейскую премьеру нового транс-
портного продукта в Лейпциге. Около тысячи гостей, про-
мышленная площадка и полноценная демонстрация в горо-
де.

Формально я не солгал: обсуждение действительно суще-
ствовало, только пока исключительно между мной и самим
собой. Ингрид попросила прислать подтверждение, как толь-
ко проект перейдет в работу. После звонка я закрыл ноутбук
и понял, что дал будущему обещание, за которое настояще-
му придется немедленно платить.



 
 
 

 
УСИЛИВАЙТЕ ТО,

ЧТО УЖЕ РАБОТАЕТ
 

Есть тонкая граница между ростом и выдумкой. Выдум-
ка говорит: «Я уже сделал то, чего не делал». Рост говорит:
«Я способен сделать это и сейчас начну собирать доказатель-
ства». В первом случае человек надеется, что никто не за-
даст уточняющий вопрос. Во втором - сам ищет вопросы, на
которые пока не умеет отвечать.

На собеседовании я не изображал владельца огромного
агентства. Я не рассказывал о несуществующей команде,
обороте или наградах. Я усилил реальные качества, которые
уже проявились в Вене: способность быстро учиться, соби-
рать сильных специалистов и удерживать порядок под дав-
лением. Это и была моя рабочая опора.

Люди часто думают, что будущая версия себя должна быть
полностью другим человеком: громче, жестче, остроумнее,
богаче, эффектнее. На практике безопаснее и убедительнее
увеличивать то, что уже дает результат. Если вы вниматель-
ны - станьте человеком, который замечает детали раньше
других. Если умеете объяснять сложное - займите позицию
того, кто приносит ясность. Если вы спокойны в кризисе - пе-
рестаньте прятать это качество за чрезмерной скромностью.

Нельзя построить сильное присутствие на чужом характе-
ре. Я пытался говорить как агрессивные продавцы, которых



 
 
 

видел на конференциях, и звучал нелепо. Моя сила была не
в том, чтобы давить. Она была в подготовке, структуре и го-
товности нести последствия решения. Когда я это понял, мне
стало проще занимать больше пространства без театральной
самоуверенности.

Правило, которым я пользуюсь с тех пор, звучит так: ес-
ли нужно скрыть неуверенность, не маскируйте ее шумом.
Увеличьте качество, которое уже вызывает доверие.



 
 
 

 
ОБЕЩАНИЕ, КОТОРОЕ

ЗАСТАВЛЯЕТ РАСТИ
 

На следующее утро я начал искать Helix Mobility. Компа-
ния базировалась в Гамбурге и действительно готовила мо-
дель Cargo One - электрический грузовой велосипед с мо-
дульным отсеком для городской доставки. В прессе уже по-
являлись фотографии прототипа, но официальная премье-
ра была запланирована на осень. Руководителем маркетинга
значилась Анна Коллер.

Я нашел ее рабочий номер через общий коммутатор и по-
звонил. Секретарь соединила меня со второй попытки.

- Анна, меня зовут Даниэль. Я продюсирую международ-
ные технологические события в Центральной Европе. У ме-
ня есть идея, как превратить премьеру Cargo One не в пре-
зентацию со слайдами, а в доказательство продукта на ули-
цах Лейпцига.

Она спросила, откуда я взял Лейпциг. Я ответил, что
город сочетает индустриальную архитектуру, компактный
центр и сильную велоинфраструктуру. Это было правдой,
которую я выяснил ночью. Затем она сказала, что агентство
уже выбрано для финального шорт-листа и новых предложе-
ний компания не принимает.

- Понимаю, - сказал я. - Тогда пришлю одну страницу.
Если она не покажет вам решение, которого нет в текущих



 
 
 

предложениях, вы просто удалите письмо.
- Не тратьте время, - ответила Анна и закончила разговор.
Раньше я воспринял бы это как окончательный вердикт.

Но отказ редко означает одно и то же. Иногда это «никогда».
Чаще - «не сейчас», «не понимаю ценность», «не хочу рис-
ковать», «у меня нет времени разбираться». Задача не в том,
чтобы игнорировать границы. Задача - понять, какой имен-
но ответ вы получили.

Я подготовил одностраничную концепцию. Утром гости
собираются в старом почтовом сортировочном центре на Ри-
хард-Леман-штрассе. Вместо обычной сцены в зал въезжа-
ют пять Cargo One с реальными грузами: медицинские кон-
тейнеры, продукты, инструменты, посылки и мобильная ко-
фейная станция. После короткой презентации журналисты
и партнеры проходят маршрут по перекрытому промышлен-
ному кварталу и видят, как велосипеды решают задачи до-
ставки.

На схеме были бюджетные рамки, требования безопасно-
сти, план зарядки батарей, погодный резерв и идея прямой
трансляции с камер на рамах. Я отправил письмо в 7:42 утра.
Ответа не было.

Через два дня я позвонил снова.
- Анна, я обещал не отнимать время. Поэтому один во-

прос: что сложнее всего доказать партнерам на премьере -
дальность, грузоподъемность или экономику эксплуатации?

Она помолчала и сказала: «Надежность. Все считают, что



 
 
 

красивый прототип развалится в реальной работе». Вот она,
настоящая задача. Не сделать эффектный вечер, а убрать со-
мнение, которое мешало продажам.

- Тогда не нужно рассказывать о надежности, - ответил
я. - Нужно заставить пять велосипедов работать весь день
на глазах у гостей. Дайте мне двадцать минут в четверг. Ес-
ли после встречи идея останется декоративной, я больше не
звоню.

Анна назначила встречу на 15:30.
Я приехал в Гамбург с инженером Томашем Векслером,

который раньше проектировал временные маршруты для ав-
томобильных тест-драйвов. Мы не пытались убедить Helix,
что наша идея красивая. Мы показали, какую проблему она
снимает: партнеры увидят не обещание, а рабочий день про-
дукта. Через три недели нас включили в тендер. Еще через
месяц мы получили контракт на 468 000 евро.

Проект предусматривал 1 150 гостей, прессу из двенадца-
ти стран, вечернюю трансляцию и два демонстрационных
маршрута. Northframe Media получила подтверждение, что
может снимать подготовку. Мое громкое обещание на со-
беседовании превратилось в реальный календарь, реальные
счета и реальный риск.



 
 
 

 
ТРИ ХОДА, КОТОРЫЕ

ОТКРЫВАЮТ ЗАКРЫТУЮ ДВЕРЬ
 

После истории с Helix я выделил три приема, которые по-
могают продвинуть идею без давления и унижения собесед-
ника.

1. Дайте мысли место. Первый отказ Анны был естествен-
ным: незнакомый человек ворвался в ее день с предложени-
ем изменить уже запущенный процесс. Я не спорил и не тре-
бовал решения. Одна страница позволила идее появиться в
ее поле без обязательств.

2. Найдите настоящую боль. Событие было только фор-
мой. Бизнес-задачей Helix было доказать надежность про-
дукта. Пока я говорил о сцене и гостях, я был очередным
организатором. Когда разговор перешел к сомнению партне-
ров, предложение стало решением.

3. Предлагайте следующий шаг, а не бездну. Вопрос «Хо-
тите работать со мной?» слишком велик и легко получает от-
вет «нет». Я предложил двадцать минут и ясное условие за-
вершения. Маленькое конкретное действие воспринимается
безопаснее, чем абстрактное обязательство.

Убедительность редко рождается из напора. Она появля-
ется, когда человеку легко понять, что изменится после его
согласия.



 
 
 

 
ДЕНЬ, КОТОРЫЙ ДОЛЖЕН

БЫЛ ПОКАЗАТЬ ВСЕ
 

В июне Northframe сообщила, что я вошел в финальную
восьмерку героев сериала. Чтобы выбрать четырех, съемоч-
ная группа проведет со мной один рабочий день. Ингрид на-
писала: «Ничего специально не планируйте. Мы хотим уви-
деть вашу обычную жизнь».

Моя обычная жизнь состояла из писем, звонков и таблиц.
В некоторые дни я проводил по пять встреч, в другие восемь
часов просматривал сметы и спорил о стоимости кабельных
пандусов. Оба вида работы были реальными, но только один
помогал зрителю понять скорость и масштаб профессии.

Я не собирался придумывать клиентов или разыгрывать
фальшивую драму. Но и отдавать важный шанс календарю
не хотел. Поэтому выбрал самый насыщенный день из бли-
жайших трех недель и собрал в него действия, которые все
равно нужно было выполнить.

На 5:45 утра назначил проверку погрузки светового обо-
рудования на складе в Будаорше. На 7:30 - завтрак с управ-
ляющим площадки Millenaris, где мы обсуждали конферен-
цию страховщиков. На 9:15 - видеозвонок с Helix и немец-
кой службой безопасности. На 10:30 - репетицию открытия
клиники. После обеда планировались просмотр железнодо-
рожного депо и встреча с потенциальным спонсором.



 
 
 

Я арендовал на день темно-серый Volkswagen Multivan с
водителем. Не ради показного богатства. В машине можно
было провести звонок, просмотреть документы и приехать
вовремя, пока съемочная группа размещала оборудование.
Я также попросил координаторов не переносить вопросы на
следующий день и сообщать мне обо всем, что требует реше-
ния. Хотел показать не постановку, а концентрат своей ре-
альной ответственности.

Накануне я подготовил одежду, зарядил два телефона,
распечатал планы, положил в сумку запасную рубашку и со-
ставил маршрут с пятнадцатиминутными резервами. В 4:50
утра стоял на кухне и чувствовал, как возвращается старая
паника. Что, если день окажется слишком спокойным? Что,
если я начну объяснять каждое действие и буду выглядеть
человеком, который очень хочет казаться важным?

Перед выходом я сделал простую вещь. Закрыл глаза и на
десять секунд представил не успех, не деньги и не камеры.
Я вспомнил момент в Вене, когда клиент задал сложный во-
прос, а у меня был точный ответ. Затем момент в Гамбурге,
когда Анна впервые перестала отказывать и начала обсуж-
дать задачу. Мне было нужно не вдохновение. Мне требова-
лось физически вспомнить состояние компетентности.

Съемочная группа приехала на склад раньше меня. Ре-
жиссер Маркус выглядел так, будто не простил миру подъ-
ем в четыре утра. Но через десять минут оператор уже сни-
мал, как техник обнаружил треснувший фиксатор на подве-



 
 
 

се. Поставка должна была уйти через двадцать минут.
Раньше я бы начал суетиться и говорить громче всех. Вме-

сто этого попросил склад проверить еще семь фиксаторов,
позвонил Павлу Новацкому и согласовал замену, а водите-
лю грузовика дал новый порядок загрузки. Через двенадцать
минут проблема была закрыта. Камера увидела не человека,
который изображает занятость, а решение.

Дальше день действительно понесся. В машине звонили
переводчики, бухгалтер просил подтверждение аванса, Helix
изменила маршрут тест-драйва, а управляющий Millenaris
сообщил, что зал нельзя затемнить в нужное время из-за вы-
ставки в соседнем корпусе. Я отвечал, делал пометки и пере-
давал задачи. Чем меньше я думал о съемке, тем убедитель-
нее выглядел.

На репетиции клиники хирург из Печа не смог подклю-
читься к защищенному каналу. Врач уже нервничал, дирек-
тор клиники смотрел на часы, а оператор Northframe при-
близил камеру к моему лицу. Я переключил включение на
резервную линию через Vidyo, попросил модератора изме-
нить порядок программы и дал технической группе семь ми-
нут. Связь восстановили за пять.

В 10:42 мы вышли на улицу. Я посмотрел на телефон и
увидел два сообщения. Встречу с владельцем депо отменили
из-за проверки пожарной службы. Потенциальный спонсор
перенес разговор на следующую неделю. Из плотного дня ис-
чезли почти четыре часа.



 
 
 

 
КОГДА СЦЕНАРИЙ РАСПАЛСЯ

 
Съемочная группа ждала продолжения. Маркус спросил:

«Куда теперь?» Я почувствовал знакомое падение внутри.
Еще минуту назад перед камерой был человек, чей день рас-
писан до секунды. Теперь у него не было ничего, кроме обе-
да и возвращения в офис.

Можно было признаться: «Две встречи отменились, по-
едем смотреть, как я отвечаю на почту». В этом не было бы
лжи или стыда. Но я понимал, что один случайный провал
календаря станет для людей единственным доступным кад-
ром моего масштаба. Камера не знала, насколько насыщен-
ной была прошлая неделя. Она видела только сейчас.

В этот момент позвонила женщина по имени Ева Надь.
Она хотела заказать техническое сопровождение презента-
ции нового меню для сети пекарен Arany Cipó. Пятьдесят
гостей, проектор, два микрофона, бюджет 1 800 евро. Это
был нормальный заказ, благодаря которым бизнес жил меж-
ду большими контрактами. Но он не имел отношения к ис-
тории, которую Northframe собиралась рассказывать.

Я договорился встретиться с Евой в 12:30, закончил зво-
нок и повернулся к Маркусу.

- Мне нужно переключиться на конфиденциальную кли-
ентскую ситуацию, которую нельзя снимать, - сказал я. - Мы
прошли склад, переговоры, технический кризис и репети-



 
 
 

цию. Если вам понадобится дополнительный материал, я вы-
делю другой день.

Я не изображал катастрофу и не повышал голос. Просто
обозначил границу и следующий шаг. Маркус посмотрел на
Ингрид. Она спросила, уверен ли я, что съемку нужно завер-
шить. Я ответил: «Да. Сейчас клиент важнее кадра».

Через десять минут группа уехала. Я сел в машину и
несколько секунд не мог понять, что чувствую. Возможно,
я только что уничтожил шанс. Возможно, режиссер решил,
что я высокомерен. Но альтернатива была хуже: провести че-
тыре часа, отчаянно доказывая собственную важность и по-
степенно разрушая впечатление, которое уже сформирова-
лось.

В 12:30 я сидел с Евой в пекарне на улице Барток Белы
и обсуждал, где поставить экран, чтобы утреннее солнце не
убило изображение. Мы подписали договор на 1 650 евро.
Небольшой проект не стал менее достойным оттого, что его
не снимало телевидение.

Через пять месяцев Ингрид позвонила и сказала, что ме-
ня выбрали для двух серий Deadline. Позже она призналась:
решение закончить съемку сыграло в мою пользу. Продюсе-
ры увидели человека, который не просит камеру подтвердить
его ценность и умеет завершить ситуацию, когда она пере-
стает работать.



 
 
 

 
УПРАВЛЯТЬ ВПЕЧАТЛЕНИЕМ

- НЕ ЗНАЧИТ ЛГАТЬ
 

Тема впечатления вызывает справедливое сопротивление.
Кажется, будто речь идет о манипуляции: надеть костюм, за-
нять дорогую переговорную, собрать звонки и заставить дру-
гих поверить в красивую легенду. Так действительно можно
делать, но это короткая дорога. Реальность догоняет легенду
при первом сложном вопросе.

Управление впечатлением - это выбор, какую правду че-
ловек увидит первой. Все мы многослойны. В один день вы
сильны, в другой устали. В одной ситуации говорите точно, в
другой теряетесь. Случайный момент не обязан становиться
окончательным определением вашей личности.

Когда вы готовите важную встречу, вы выбираете одежду,
приводите материалы в порядок, приезжаете заранее и репе-
тируете аргументы. Это не обман. Это уважение к возмож-
ности. Вы помогаете собеседнику увидеть вашу лучшую ра-
бочую форму, а не случайный набор помех.

Есть простой тест. После созданного впечатления вы го-
товы отвечать за обещанный уровень? Если да, это рост. Ес-
ли нет и вы надеетесь исчезнуть до проверки, это маска.

Будущая версия себя не имеет права пользоваться стату-
сом без нагрузки. Она принимает более сложные решения,
глубже готовится, быстрее исправляет ошибки и выдержи-



 
 
 

вает последствия. Нельзя только выглядеть занятым. Нужно
стать человеком, которому действительно есть чем заняться.



 
 
 

 
КАК ВКЛЮЧИТЬ

БУДУЩУЮ ВЕРСИЮ
 

Я использую пять шагов, когда чувствую, что текущая
версия меня слишком мала для задачи.

1. Назовите роль. Не «хочу быть успешнее», а «я веду пе-
реговоры как руководитель проекта стоимостью полмилли-
она евро» или «я выступаю как эксперт, которому доверяют
решение». Роль задает поведение.

2. Найдите три доказательства. Вспомните конкретные
ситуации, когда вы уже проявляли нужные качества. Даже
если масштаб был меньше, механизм мог быть тем же: вы
удержали конфликт, собрали людей, объяснили сложное, до-
вели до результата.

3. Уберите бытовой хаос. Подготовьте одежду, материалы,
маршрут, зарядку, доступы, резервный файл и время на до-
рогу. Будущая версия не обязана быть спокойнее по харак-
теру. Она просто не тратит внимание на проблемы, которые
можно было решить вчера.

4. Усильте рабочую черту. Не копируйте чужую хариз-
му. Сделайте заметнее собственную силу: ясность, скорость,
вкус, точность, юмор, терпение, смелость задавать вопросы.

5. Совершите действие, которое создаст новый факт. От-
правьте предложение, назначьте встречу, попросите доступ
к проекту, назовите цену, соберите прототип. Будущее ста-



 
 
 

новится реальным только после действия, которое оставляет
след во внешнем мире.



 
 
 

 
ФРАЗЫ ДЛЯ

ДОСТОЙНОГО ВЫХОДА
 

Иногда сохранить сильное впечатление означает вовремя
завершить разговор. Не каждую встречу нужно растягивать
до истощения. Несколько формулировок, которые помогают
закрыть ситуацию без суеты:

- «Мы определили задачу и следующий шаг. Я соберу ре-
шение и вернусь к вам завтра до полудня».

- «Мне нужно переключиться на вопрос, который требу-
ет немедленного участия. Благодарю, продолжим по согла-
сованному плану».

- «Сейчас мы начинаем повторяться. Предлагаю зафикси-
ровать два решения и разойтись с ясной ответственностью».

- «Я не хочу давать неточный ответ в спешке. Проверю
цифры и пришлю подтверждение сегодня».

- «Эту часть разговора лучше продолжить с человеком,
который принимает решение. Давайте сразу назначим встре-
чу втроем».

Сила выхода не в холодности. Она в том, что вы не отдаете
контроль неловкости. Вы обозначаете причину, следующий
шаг и срок.



 
 
 

 
ДЕСЯТЬ СЕКУНД ПЕРЕД ДВЕРЬЮ

 
Перед важной встречей большинство людей прокручива-

ют риск: что забуду, где ошибусь, как меня оценят. Мозг
получает команду защищаться, и тело выполняет ее - пле-
чи сжимаются, голос ускоряется, внимание направляется
внутрь.

Я заменил этот ритуал короткой настройкой. За десять се-
кунд до входа вспоминаю один момент, когда был полезен
на похожем уровне сложности. Не идеальный день и не фан-
тазию о победе, а реальный эпизод компетентности. Затем
формулирую одну задачу встречи: понять, решить, согласо-
вать или убедить.

Этого недостаточно, чтобы стать другим человеком. Но
достаточно, чтобы не тащить в комнату весь архив страхов.
Первые секунды задают тон: если вы входите с ясным вни-
манием к задаче, людям проще довериться вашему направ-
лению.



 
 
 

 
ПРАКТИКА: ОДИН ДЕНЬ

ИЗ СЛЕДУЮЩЕЙ ЖИЗНИ
 

Выберите роль, к которой стремитесь в ближайшие два
года. Не абстрактный статус, а конкретный образ работы:
руководитель отдела, автор книги, владелец студии, врач с
собственной практикой, специалист, который ведет между-
народных клиентов.

Теперь опишите один обычный день этого человека. Во
сколько он начинает работу? Какие решения принимает сам?
Какие задачи передает другим? Как готовится к встречам?
Что лежит у него на столе? Как выглядит его календарь? Ка-
кие разговоры он больше не откладывает?

Затем устройте пробный день в ближайшие семь суток. Не
покупайте символы статуса и не изображайте доход, которо-
го нет. Возьмите поведение: подготовьте повестку, освобо-
дите время для глубокой работы, проведите один сложный
разговор, свяжитесь с человеком следующего уровня, завер-
шите задачу без напоминаний.

В конце дня запишите три наблюдения. Что оказалось
естественным? Где возникло сопротивление? Какого навыка
или ресурса действительно не хватает? Так мечта превраща-
ется в диагностику, а диагностика - в план.

Будущая версия вас не появляется в один торжественный
момент. Она входит маленькими порциями: в том, как вы



 
 
 

отвечаете на письмо, готовитесь к звонку, держите паузу, на-
зываете цену и заканчиваете разговор.

Когда я отправлял заявку Northframe, у меня не было се-
риала, крупной команды и проекта на полмиллиона евро. Но
у меня уже были качества, из которых это можно было по-
строить. Я перестал ждать, пока кто-то официально выдаст
мне новую роль, и начал выполнять ее требования заранее.

Через год после съемок люди иногда спрашивали, измени-
ло ли телевидение мой бизнес. Да, оно добавило видимость.
Но решающий сдвиг произошел раньше - в тот день, когда я
позволил себе действовать как человек, которого еще только
собирались выбрать.

Не ждите премьеры собственной жизни. Войдите в следу-
ющую роль до того, как ваше имя появится в титрах.

ЭНЕРГИЯ СЛЕДУЮЩЕГО УРОВНЯ
ГЛАВА 3



 
 
 

 
ЛЮБИТЕЛЬСКИЙ

РЕЖИМ ОКОНЧЕН
 

В понедельник, 12 сентября 2016 года, в 5:06 утра я про-
сматривал почту перед тренировкой и увидел письмо с те-
мой: «Роль руководителя кризисного штаба». Отправитель,
Эстер Вайс, представлялась кастинг-директором пражской
компании Silver Tram Pictures. Она писала, что видела меня
в документальном сериале Deadline и хочет пригласить на
пробы в полнометражный фильм «Двенадцать минут до от-
крытия».

В фильме международная выставка должна открыться для
двадцати тысяч посетителей, но за час до запуска в пави-
льоне отключается электричество. Персонаж по имени Мар-
тин Рейес собирает технические службы, спорит со спонсо-
рами и пытается спасти событие, пока журналисты уже сто-
ят у дверей. Эстер считала, что мой опыт продюсера помо-
жет сыграть человека, который принимает решения под дав-
лением.

Я перечитал письмо дважды и удалил его.
К тому времени Deadline вышел в четырех странах, но я

продолжал воспринимать телевидение как случайный пово-
рот, а не новую профессию. Я строил агентство, вел запуск
Helix Mobility и готовил конференцию для швейцарской фи-



 
 
 

нансовой группы. Возвращаться к камере в роли актера ка-
залось нелепым. Кроме того, приглашение выглядело слиш-
ком хорошим, чтобы быть настоящим. Режиссером значился
лауреат Карловарского фестиваля Томаш Лехнер, а главную
роль должна была играть известная немецкая актриса Лена
Фосс.

Через десять дней Эстер написала снова. На этот раз к
письму были приложены восемь страниц сценария и точный
адрес студии на улице На Забеглице в Праге. Я открыл файл
из любопытства. Сцена была написана сухо и смешно: Мар-
тин одновременно убеждал директора выставки не отменять
открытие, требовал от электриков фактов вместо догадок и
отвечал спонсору, который предлагал «просто включить ре-
зервное электричество», будто оно лежало в ящике стола.

Чем дальше я читал, тем яснее понимал, что хочу попро-
бовать. Не потому, что мне срочно требовалась роль. Наобо-
рот, впервые в жизни результат проб не решал, смогу ли я
оплатить аренду, сохраню ли профессию или докажу ли ко-
му-то собственную ценность. На следующий день после ка-
стинга меня ждали переговоры по проекту стоимостью 620
000 евро. У меня уже была работа, к которой я мог вернуть-
ся.



 
 
 

 
КОГДА ОДНА ВОЗМОЖНОСТЬ

ПЕРЕСТАЕТ БЫТЬ ПРИГОВОРОМ
 

В студию я приехал 3 октября к 14:20. В коридоре сидели
человек тридцать. Кто-то повторял реплики шепотом, кто-то
ходил вдоль стены и размахивал руками, кто-то снимал се-
бя на телефон, проверяя выражение лица. Один мужчина в
идеально выглаженной рубашке уже четвертый раз произно-
сил фразу «Система не падает, если ею управляют профес-
сионалы» с разными интонациями.

Эта нервозность была мне знакома. Раньше я сам вхо-
дил в важные встречи с ощущением, что сейчас решается
вся жизнь. Любой вопрос превращался в экзамен, любая па-
уза - в доказательство некомпетентности, любой отказ - в
окончательный приговор. Человек в таком состоянии думает
не о задаче. Он наблюдает за собой глазами воображаемого
судьи.

Я сел у окна, достал ноутбук и проверил смету для конфе-
ренции Asterion Bank. Поставщик сцены прислал новую цену
на подвес, клиент просил добавить отдельную комнату для
прессы, а юридический отдел хотел изменить формулировку
ответственности за прямую трансляцию. Пока вокруг репе-
тировали эмоции, я отвечал на реальные вопросы, от кото-
рых зависел реальный проект.

Когда ассистент позвал меня, я закрыл ноутбук и вошел в



 
 
 

небольшую комнату. За столом сидели Эстер, Томаш Лехнер
и Лена Фосс. Камера стояла на штативе, на полу крестиком
из синей ленты было отмечено место, где нужно остановить-
ся.

- Готовы? - спросил Томаш.
- Да. Только предупреждаю: если во время сцены вы дей-

ствительно отключите электричество, я начну звонить тех-
никам, - ответил я.

Лена рассмеялась, и напряжение исчезло. Мы прочитали
сцену один раз. Затем Томаш попросил меня меньше играть
и больше слушать. На втором дубле я перестал думать о том,
как выгляжу. Я следил за аргументами Лены, выдерживал
паузы и отвечал так, как отвечал бы клиенту в реальном кри-
зисе. В середине сцены она неожиданно изменила реплику.
Раньше это выбило бы меня из ритма. Теперь я просто отре-
агировал.

Через двадцать минут пробы закончились. Я поблагода-
рил всех, вышел, открыл ноутбук в такси и вернулся к сме-
те. Роль была желанной, но она не несла на себе вес моего
будущего.

На следующий день Эстер позвонила и пригласила ме-
ня на совместную пробу с другим актером. Через неделю
Silver Tram Pictures предложила контракт на шесть съемоч-
ных дней и гонорар 8 400 евро. Томаш позже сказал, что вы-
брал меня не за актерскую технику. Ему понравилось, что
я не просил комнату одобрить меня. Я вошел с задачей сыг-



 
 
 

рать сцену, а не спасти собственную самооценку.
Именно так ведут себя профессионалы. Они могут очень

хотеть результат, но не превращают его в единственный ис-
точник кислорода.



 
 
 

 
ПРОФЕССИОНАЛ НЕ РАВЕН

БЕСЧУВСТВЕННОМУ
 

Иногда спокойствие путают с равнодушием. Кажется, что
профессионалу ничего не страшно, он не сомневается и не
переживает. Это неправда. Перед съемкой у меня дрожали
руки. Перед крупной презентацией я до сих пор чувствую,
как тело готовится бежать, хотя разум собирается говорить.

Разница не в отсутствии эмоций. Разница в том, кто
управляет поведением. Любитель разрешает страху выбрать
скорость речи, качество решения и отношение к людям.
Профессионал замечает страх и все равно делает следующий
полезный шаг.

Я представляю это как работу диспетчерской. Любитель
похож на пожарную сирену: он громко сообщает, что проис-
ходит что-то ужасное, но не показывает направление. Про-
фессионал похож на диспетчера: получает тревожный сиг-
нал, уточняет адрес, отправляет нужную команду и продол-
жает собирать данные. Сирена может быть громче. Диспет-
чер полезнее.

Профессиональная энергия не требует показывать, что
вам все безразлично. Она требует не перекладывать соб-
ственную панику на клиента, команду или аудиторию.

Есть правило, которое я повторяю перед ситуациями с вы-
соким риском: один момент может изменить маршрут, но



 
 
 

не определяет ценность всей жизни. Проваленный тендер не
превращает вас в провал. Неудачное выступление не отме-
няет способность учиться. Ошибка - это событие, а не имя
человека.



 
 
 

 
ПЕРЕСТАНЬТЕ ВЕСТИ

БУХГАЛТЕРИЮ ЧУЖОЙ ВИНЫ
 

Любительский режим особенно легко узнать после неуда-
чи. Пока все идет хорошо, почти каждый выглядит собран-
ным. Настоящий уровень проявляется в том, что человек де-
лает с ответственностью, когда результат плохой.

В ноябре 2014 года мы проводили презентацию медицин-
ского оборудования в Братиславе. Компания Meditera пока-
зывала новую систему роботизированной диагностики для
ста двадцати врачей и дистрибьюторов. Центральным мо-
ментом вечера должна была стать трехмерная анимация на
экране шириной четырнадцать метров. За семь минут до вы-
хода генерального директора сервер воспроизведения завис.

Резервный компьютер включился, но на нем не оказалось
финальной версии файла. Технический директор искал на-
копитель, режиссер программы требовал начинать, а клиент
стоял рядом и спрашивал, почему изображение до сих пор
не проверено. Мы задержали выход на девять минут и запу-
стили упрощенную версию презентации без финального ро-
лика.

После события я составил внутренний отчет, который был
почти произведением обвинительного искусства. Поставщик
не синхронизировал серверы. Координатор поздно передал
файл. Клиент менял ролик до последнего вечера. Площадка



 
 
 

дала слишком мало времени на монтаж. В каждом пункте
была часть правды, и ни один пункт не помогал мне стать
лучше.

Через два дня я перечитал договор и переписку. Финаль-
ную версию ролика прислали в 18:12, за четыре часа до нача-
ла. Я подтвердил получение. В 19:05 технический директор
предложил повторно скопировать файл на резервную маши-
ну, но я остановил работу, потому что хотел начать репети-
цию ведущего. Я решил, что основной сервер надежен, а ко-
пирование можно закончить позже. Позже не наступило.

Сбой оборудования был не моей виной. Отсутствие рабо-
чей резервной копии было моей ответственностью.

Это различие изменило все. Вина отвечает на вопрос: ко-
го наказать? Ответственность отвечает: что находится в моей
зоне влияния и как не повторить результат? Первая сохра-
няет самооценку на вечер. Вторая увеличивает компетент-
ность на годы.

После Братиславы мы ввели правило двух подтвержден-
ных копий. За три часа до открытия любой критический
файл должен был находиться на основном сервере, резерв-
ном компьютере и отдельном SSD, а воспроизведение про-
верялось от начала до конца. Изменения после контрольного
времени принимались только с письменным подтверждени-
ем клиента и новой полной проверкой.

С тех пор серверы зависали еще не раз. Техника не чита-
ет книги о личной ответственности. Но тот же тип ошибки



 
 
 

больше не повторялся.
Когда следующий результат вас разочарует, не спраши-

вайте только: «Кто подвел?» Запишите три действия, кото-
рые находились под вашим контролем и могли изменить ис-
ход. Возможно, ответ будет неприятным. Именно поэтому
он полезен.



 
 
 

 
РАБОЧИЕ ФАНТОМЫ

 
Даже после того как человек научился брать ответствен-

ность, прошлые удары продолжают вмешиваться в настоя-
щее. Я называю их рабочими фантомами. Событие давно за-
кончилось, но нервная система ведет себя так, будто оно сно-
ва происходит.

В августе 2019 года мы с женой Мариной уехали на три
дня в маленький отель у озера Блед. За предыдущие восемь
месяцев агентство провело одиннадцать крупных проектов,
и это был первый отпуск без ноутбука на столе во время ужи-
на. Утром второго дня я выложил фотографию с прогулки
вокруг озера.

Через двадцать минут пришло сообщение от Лукаса
Штайнера, директора по маркетингу компании Novaris Tech:
«Вижу, вы уехали. Нам нужно поговорить о запуске в Мюн-
хене».

Я почувствовал, как живот сжался. В голове мгновенно
появился целый фильм. Лукас решил, что я бросил проект.
Клиент недоволен. Контракт на 940 000 евро отменят. Ко-
манда потеряет работу. Все это произошло за четыре секун-
ды и существовало только внутри меня.

Причина реакции была в другом событии. Тремя годами
раньше один клиент расторг договор в день, когда я улетел
на свадьбу брата. Проект уже шел плохо, но письмо об отме-



 
 
 

не пришло именно в аэропорту. С тех пор фраза «вижу, вы
уехали» звучала для меня как начало катастрофы.

Я уже собирался ответить, что фотография старая и я
на самом деле работаю из номера. Это было бы ложью, со-
зданной не реальностью, а старым страхом. Я остановился
и проверил факты. В Мюнхене работал руководитель про-
екта. План площадки был согласован. Бюджет находился в
пределах допуска. На понедельник стояла встреча с безопас-
ностью. Ни одного сигнала о кризисе не было.

Я написал: «Да, мы на три дня у озера Блед. Команда ве-
дет проект по плану. Могу поговорить сегодня в 16:00 или в
понедельник в 9:30. Что удобнее?»

Лукас ответил: «Понедельник идеально. Хотел обсудить
идею дополнительной демонстрации. Хорошо отдохните».

Рабочий фантом всегда добавляет к фактам интонацию
из прошлого. Нейтральное письмо превращается в угрозу.
Уточняющий вопрос звучит как обвинение. Пауза в ответе
воспринимается как отказ. Если не замечать этот механизм,
можно защищаться от людей, которые на вас не нападают.

Когда возникает внезапная рабочая паника, я задаю себе
три вопроса:

1. Что произошло буквально, без интерпретации? Напри-
мер: клиент написал семь слов и предложил поговорить.

2. Какую историю я добавил? Например: он недоволен,
считает меня безответственным и собирается уйти.

3. Какой прошлый эпизод делает эту историю убедитель-



 
 
 

ной? Например: договор, потерянный во время предыдущей
поездки.

Иногда тревога указывает на реальную проблему. Тогда
ее нужно решать. Но если перед вами старая запись, проиг-
рываемая на новом экране, не позволяйте ей руководить от-
ветом.



 
 
 

 
КАРТА РАБОЧИХ ТРИГГЕРОВ

 
У каждого человека свой набор ситуаций, которые мгно-

венно уменьшают его до прежней версии. Стоит заранее
знать их названия. Чаще всего это:

- увольнение или внезапная потеря клиента;
- публичная критика идеи;
- повышение, которое получил другой человек;
- письмо без приветствия и объяснений;
- руководитель, который забирает себе результат коман-

ды;
- ошибка в документе, разосланном большой группе;
- отсутствие приглашения на встречу, где обсуждают вашу

работу;
- клиент, напоминающий человека, с которым был тяже-

лый конфликт;
- отпуск, болезнь или семейное событие в разгар важного

проекта;
- тишина после предложения, в которое вложено много

сил.
Триггер не делает вас слабым. Он показывает место, где

прошлый опыт получил слишком большой доступ к текущим
решениям. Названный страх становится объектом наблюде-
ния. Безымянный страх становится начальником.



 
 
 

 
ИСПРАВЛЯЙТЕ ТО, ЧТО

МЕШАЕТ. ПРИНИМАЙТЕ ТО,
ЧТО ДЕЛАЕТ ВАС УЗНАВАЕМЫМ

 
В молодости я был уверен, что для уверенного выступ-

ления мне не хватает правильного голоса. На английском
я говорил быстро, проглатывал окончания и старался спря-
тать венгерский акцент. Чем сильнее я контролировал каж-
дое слово, тем деревяннее звучал.

После первого публичного выступления в Вене организа-
тор прислал запись. Я посмотрел семь минут и выключил.
Плечи были подняты, челюсть напряжена, фразы слипались.
Я решил, что камера и сцена просто не для меня.

Но проблема состояла из двух разных частей. Первая дей-
ствительно мешала: я говорил слишком быстро и не оставлял
слушателю времени понять мысль. Это можно было испра-
вить. В течение четырех месяцев я занимался с преподава-
телем речи Агнеш Фаркаш. Мы записывали выступления на
Zoom H5, отмечали места, где я ускорялся, и тренировались
заканчивать предложение до вдоха. Я сократил кофе перед
сценой, стал заранее размечать паузы в тексте и репетиро-
вать первые девяносто секунд до автоматизма.

Вторая часть была не дефектом, а особенностью. Акцент
оставался. Я мог годами пытаться стереть его и все равно



 
 
 

звучать как человек, который старается быть кем-то другим.
Агнеш однажды сказала: «Слушатель простит акцент через
двадцать секунд. Неясную мысль он не простит вообще».

Я перестал извиняться за происхождение голоса и сосре-
доточился на ясности. Через несколько лет именно манеру
речи - короткие фразы, заметные паузы и легкий акцент -
люди стали узнавать после Deadline и выступлений. То, что
я считал препятствием, оказалось частью характера.

Не каждую особенность нужно превращать в знамя.
Некоторые вещи действительно уменьшают качество жиз-
ни или работы, и их стоит менять: хроническую неподго-
товленность, неспособность слушать, привычку перебивать,
неряшливость в цифрах, физический дискомфорт, который
можно лечить с профессиональной помощью. Принятие не
означает бездействие.

Но есть черты, которые вы пытаетесь исправить только по-
тому, что они отличают вас от воображаемой нормы. Рост,
акцент, возраст, форма улыбки, тембр голоса, спокойный ха-
рактер, отсутствие любви к светским разговорам - все это
может быть не стеной, а контуром личности.

Спросите себя: эта черта мешает мне выполнять работу
или только мешает казаться похожим на других? Ответы тре-
буют разных действий.



 
 
 

 
ДОГОВОР С СОБОЙ

 
Выберите одну особенность, которую вы годами исполь-

зуете как объяснение, почему вам нельзя занимать больше
места. Запишите ее без драматических слов. Затем раздели-
те лист на две колонки.

В первой напишите: «Что я могу улучшить конкретны-
ми действиями». Там должны появиться измеримые шаги:
пройти обследование, обратиться к специалисту, трениро-
вать навык два раза в неделю, изменить режим, получить об-
ратную связь, купить подходящую одежду, отрепетировать
выступление.

Во второй напишите: «Что я прекращаю считать недостат-
ком». Это та часть, которую не нужно прятать, оправдывать
или обсуждать перед каждой новой встречей.

Затем сформулируйте договор:
«Я признаю эту особенность частью своей истории. Я ис-

правлю то, что реально мешает качеству моей работы, и пе-
рестану тратить силы на борьбу с тем, что делает меня узна-
ваемым. Я больше не использую эту черту как разрешение
отказаться от возможности».



 
 
 

 
ПЯТЬ ПРИЗНАКОВ

ЛЮБИТЕЛЬСКОГО РЕЖИМА
 

Любительство не определяется должностью, возрастом
или стажем. Можно двадцать лет занимать высокий пост и
продолжать действовать как новичок, который защищает са-
мооценку вместо результата. Вот признаки, которые я на-
учился замечать в себе.

1. Каждая возможность кажется последней. Из-за этого вы
соглашаетесь на плохие условия, говорите слишком много и
боитесь задать прямой вопрос.

2. После ошибки вы ищете виноватого быстрее, чем ме-
ханизм повторения. Отчет превращается в оправдание, а не
в инструмент.

3. Нейтральные события получают угрожающую трактов-
ку. Вы отвечаете прошлому человеку через сегодняшнего со-
беседника.

4. Вы скрываете особенность настолько усердно, что теря-
ете естественность. Энергия уходит на маскировку, а не на
задачу.

5. Вы считаете эмоцию приказом. Страшно - значит нель-
зя. Неловко - значит нужно отступить. Неуверенно - значит
вы не готовы.

Переход к профессиональному режиму начинается не с
громкого обещания. Он начинается с одного момента, в ко-



 
 
 

тором вы замечаете старую реакцию и выбираете действие
другого уровня.



 
 
 

 
МАНТРА ЭНЕРГИИ

СЛЕДУЮЩЕГО УРОВНЯ
 

Перед ситуацией, где ставки кажутся слишком высокими,
я возвращаю внимание к четырем фразам:

Я не обязан быть бесстрашным, чтобы действовать точно.
Один результат не определяет мою ценность.
Я отвечаю за свою часть и учусь на фактах.
Я вхожу в комнату не просить разрешение, а приносить

пользу.



 
 
 

 
КАРТА ПЕРЕХОДА: ИЗ

ЛЮБИТЕЛЯ В ПРОФЕССИОНАЛА
 

Шаг 1. Снизьте ложную ставку.
Напомните себе, что важная встреча, собеседование, тен-

дер или выступление - это событие, а не суд над всей биогра-
фией. Подготовьтесь серьезно, но не отдавайте одному отве-
ту право определять будущее.

Шаг 2. Заберите ответственность без самоуничтожения.
Отделите чужие ошибки от собственной зоны влияния.

Найдите действия, которые можно изменить в процессе, а не
причины, по которым вы остались хорошим человеком.

Шаг 3. Проверьте, говорит ли настоящее или прошлое.
Когда реакция слишком сильна для события, назовите

буквальные факты, добавленную историю и эпизод, который
делает ее убедительной.

Шаг 4. Разделите исправимое и характерное.
Улучшайте навыки, здоровье, подготовку и поведение, ко-

торые действительно влияют на результат. Перестаньте из-
виняться за особенности, не мешающие качеству.

Шаг 5. Действуйте как диспетчер, а не как сирена.
В кризисе собирайте данные, назначайте ответственность,

определяйте следующий шаг и не распространяйте панику.
Спокойствие становится убедительным только тогда, когда
за ним стоит действие.



 
 
 

 
ПРАКТИКА: РАЗБОР

ОДНОГО ПРОИГРЫША
 

Возьмите недавнюю ситуацию, где вы не получили же-
лаемого результата. Это может быть потерянный клиент,
неудачное собеседование, сорванный срок, конфликт или
выступление.

Сначала опишите событие в пяти предложениях без оце-
ночных слов. Не «клиент вел себя ужасно», а «клиент три-
жды менял требования и не подписал дополнительную сме-
ту». Не «я все испортил», а «я отправил документ на два дня
позже согласованного срока».

Затем ответьте на четыре вопроса:
- Что действительно не зависело от меня?
- Какое мое решение увеличило риск?
- Какой процесс предотвратил бы повторение?
- Какое действие я выполню в течение семи дней?
Последний вопрос обязателен. Анализ без изменения

процесса легко становится интеллектуальным способом пе-
режевывать стыд.



 
 
 

 
ПРАКТИКА:

ПРОФЕССИОНАЛЬНЫЙ ДУБЛЬ
 

Выберите одну ситуацию ближайшей недели, которая
обычно включает ваш любительский режим: разговор о це-
не, встречу с руководителем, презентацию, сложный звонок
или просьбу о новой ответственности.

Подготовьте два сценария поведения. В первом опиши-
те привычную реакцию: что вы думаете, как сидите, с какой
скоростью говорите, где начинаете оправдываться. Во вто-
ром опишите профессиональный дубль: какие факты прино-
сите, какой вопрос задаете, какую паузу выдерживаете, ка-
кой следующий шаг фиксируете.

Перед встречей не пытайтесь почувствовать себя профес-
сионалом. Просто выполните второй сценарий. Чувство ча-
сто приходит после действия, а не до него.

На съемках «Двенадцати минут до открытия» у меня бы-
ло шесть дней, чтобы сыграть руководителя кризисного шта-
ба. Но важная перемена произошла не перед камерой. Она
произошла в коридоре студии, когда я понял: мне не нужно
выиграть роль, чтобы остаться человеком с будущим.

Свобода от отчаянной необходимости не уменьшила ам-
бицию. Она освободила внимание для работы.

Любитель просит один момент доказать, что он достоин.
Профессионал приносит в момент все, чему уже научился,



 
 
 

принимает результат и продолжает строить.
Когда вы перестаете защищать свою ценность на каждом

шаге, у вас наконец появляется энергия создавать ценность.
ЭНЕРГИЯ СЛЕДУЮЩЕГО УРОВНЯ
ГЛАВА 4



 
 
 

 
ПОЧЕМУ ОДНИМ
ПЛАТЯТ БОЛЬШЕ

 
8 мая 2017 года я вышел из лифта на двадцать первом

этаже венского бизнес-центра North Gate и увидел свое от-
ражение в темном стекле. На мне был новый серый костюм, в
портфеле лежала презентация агентства, а в голове уже зву-
чала речь, после которой крупные заказчики должны были
выстроиться в очередь.

К этому моменту Deadline показали в нескольких странах,
фильм «Двенадцать минут до открытия» находился на мон-
таже, а агентство провело два проекта дороже полумиллиона
евро. Я решил, что наконец стал человеком, которому доста-
точно войти в комнату, назвать несколько громких названий
и получить крупный контракт.

Встречу организовал мой знакомый Адриан Мольнар. Он
работал с владельцами конгресс-центров и познакомил меня
с Ингрид Хартманн, управляющим партнером Danube Forum
Group. Компания готовила трехлетнюю программу деловых
мероприятий для четырех площадок в Вене, Граце, Любляне
и Загребе. Общий бюджет производства мог превысить 2,4
миллиона евро.

Я вошел в переговорную с ощущением, что уже наполови-
ну выиграл. Ингрид пожала руку, предложила кофе и сразу



 
 
 

спросила, как я распределю ответственность между локаль-
ными техническими командами, если три события пройдут
в одну неделю.

Я ответил, что у нас отличные люди и мы умеем работать
под давлением.

Тогда она спросила, какой резерв я закладываю на ноч-
ной монтаж, как контролирую версии контента в Cvent и
Smartsheet, кто принимает решение при конфликте между
режиссером трансляции и службой безопасности площадки
и как я защищаю бюджет от поздних изменений спонсора.

На каждый вопрос у меня находилась энергичная фраза
и почти не находилось точного ответа. Вместо схемы ответ-
ственности я рассказал о Helix Mobility. Вместо подхода к
резервам - о том, как Deadline изменил мое отношение к рис-
ку. Когда Ингрид спросила, сколько параллельных междуна-
родных команд я лично вел, я начал говорить о съемках.

Через восемнадцать минут она закрыла блокнот.
- У вас интересная биография, - сказала Ингрид. - Но нам

нужен человек, который думает не о том, как выглядит в про-
екте, а о том, как проект будет работать без него.

Я вышел из переговорной, все еще пытаясь убедить се-
бя, что встреча прошла неплохо. В лифте написал Адриа-
ну: «Кажется, контакт есть». Он перезвонил вечером и после
долгой паузы сказал: «Контакт есть. Доверия нет. Она сказа-
ла, что ты яркий, но принес на встречу слишком много себя
и слишком мало системы».



 
 
 

 
ВСТРЕЧА, НА КОТОРУЮ Я

ПРИНЕС СЛИШКОМ МНОГО СЕБЯ
 

Самое неприятное в этой оценке было то, что Ингрид
оказалась права. Я пришел продавать не решение, а об-
раз человека, который якобы уже привык к большим день-
гам. Костюм сидел хорошо. Презентация выглядела дорого.
Речь была уверенной. Под внешней уверенностью не хватало
главного - интереса к ее задаче.

Я считал, что высокий доход получают самые громкие,
быстрые и заметные. На практике больше зарабатывают лю-
ди, которым чаще доверяют дорогие проблемы. Доверие воз-
никает не из демонстрации статуса. Оно складывается из
компетентности, ясности, предсказуемости и ощущения, что
рядом с вами другому человеку не придется защищаться.



 
 
 

 
Конец ознакомительного

фрагмента.
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