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Аннотация
Вы знали, что нехватка денег снижает IQ на 13 пунктов?

Ваш мозг тупеет от хронической тревоги, заставляя избегать
счетов, обесценивать свой труд и тратить последнее на статусные
вещи. Эта книга — не аффирмации. Это научпоп о том,
как самооценка управляет вашими финансами. Поведенческая
экономика, нейробиология и когнитивные техники, которые
перестраивают мышление. Деньги перестанут быть врагом, когда
вы разрешите себе иметь. Узнайте, как разорвать круг бедности,
начав с себя.



 
 
 

Светлана Линн
Деньги как отражение

самооценки: как полюбить
себя, чтобы разбогатеть

Глава 1. Почему мы обращаемся с деньгами так же, как
с собой

Большинство людей искренне верит, что их финансовое
положение определяется исключительно внешними обстоя-
тельствами: уровнем зарплат в отрасли, удачей, стартовым
капиталом, экономической ситуацией в стране. И если спро-
сить любого прохожего, почему у него не так много денег,
как хотелось бы, он с высокой вероятностью назовёт объ-
ективные причины — низкий спрос на его профессию, вы-
сокие налоги, инфляцию или просто «не тот город». Но за
этой привычной логикой стоит фундаментальное заблужде-
ние: будто деньги — это чистая арифметика, где доход ра-
вен сумме усилий плюс внешние коэффициенты. На самом
деле финансовое поведение гораздо меньше связано с мате-
матикой, чем с психологией, и в особенности — с тем, как
человек оценивает самого себя. Деньги никогда не бывают
нейтральным измерителем; они всегда заряжены смыслами,
страхами, надеждами и, что самое важное, бессознательны-



 
 
 

ми представлениями о собственной ценности. Именно эти
представления, а не знание формул сложного процента или
умение читать отчёты, определяют, сколько вы зарабатыва-
ете, сколько оставляете себе и сколько позволяете себе тра-
тить.

Чтобы понять эту связь, полезно начать с понятия, кото-
рое в поведенческой экономике называют «гомеостазом до-
хода». Это неофициальный, но очень точный термин, обо-
значающий тот уровень благосостояния, к которому чело-
век подсознательно стремится и от которого не может от-
клониться надолго, как бы ни менялись внешние условия.
Представьте себе термостат в комнате: как бы вы ни откры-
вали окно или ни топили печь, система будет возвращать
температуру к заданному значению. То же самое происхо-
дит с нашими финансами. Если ваше подсознание зафикси-
ровало «нормальный» месячный доход в районе пятидеся-
ти тысяч рублей, то при случайном повышении до ста тысяч
вы очень быстро найдёте способ спустить лишнее — на им-
пульсивные покупки, подарки, ненужные подписки или по-
мощь родственникам. И наоборот, при временном падении
до тридцати тысяч вы вдруг обнаружите скрытые резервы,
начнёте экономить на кофе и найдёте подработку, чтобы вер-
нуться к привычной планке. Этот механизм не имеет отно-
шения к сознательному планированию; он работает автома-
тически и управляется не рацио, а глубинным чувством то-
го, сколько вы «заслуживаете» иметь. Именно потому люди,



 
 
 

выигравшие в лотерею, часто через пару лет возвращаются к
прежнему уровню доходов или даже оказываются в долгах —
их внутренний термостат не перестроился, и крупная сумма
стала лишь временным возмущением, которое психика по-
спешила нивелировать.

Но почему этот термостат устанавливается именно на та-
кую отметку, а не на другую? Ответ лежит в том, что мы на-
зываем субъективной ценностью денег. Объективно тысяча
рублей — это тысяча рублей, её покупательная способность
примерно одинакова для всех. Однако психологическая це-
на этой тысячи кардинально различается. Для одного чело-
века тысяча рублей — это цена одного ужина в ресторане,
для другого — половина аренды, для третьего — сумма, ко-
торую он не может позволить себе потерять, потому что она
ассоциируется с безопасностью, а для четвёртого — просто
цифра, которую можно потратить без сожаления. Дело не в
деньгах, а в том, какой эмоциональный багаж с ними свя-
зан. И этот багаж формируется из раннего опыта, семейных
установок и, что критически важно, из самооценки. Чело-
век, который считает себя не очень умным, не очень талант-
ливым или не очень удачливым, будет воспринимать любую
крупную сумму как нечто чуждое, временное, «не моё». Он
будет испытывать тревогу при виде больших денег на сче-
ту — словно они могут исчезнуть или их потребуют назад.
Эта тревога заставляет его либо быстрее тратить, либо избе-
гать ситуаций, где можно было бы заработать больше, пото-



 
 
 

му что больший доход требует большей ответственности и
большего публичного признания, а признание для человека с
низкой самооценкой страшно. Таким образом, субъективная
ценность денег превращается в самоисполняющееся проро-
чество: вы относитесь к деньгам как к чему-то опасному или
чужеродному, и они действительно не задерживаются у вас.

Следующее важное искажение, которое связывает финан-
сы и самооценку, — это то, что в когнитивной психологии
называют фундаментальной ошибкой атрибуции. В приме-
нении к деньгам она выглядит так: собственные финансо-
вые неудачи мы объясняем внешними обстоятельствами, а
успехи — случайностью или переутомлением, тогда как чу-
жие успехи приписываем удаче или связям, а чужие неуда-
чи — глупости и лени. Однако есть и более тонкий слой:
мы склонны путать «финансовую неграмотность» с «финан-
совым самоуважением». Человек говорит себе: «Я не умею
копить», «Я не разбираюсь в инвестициях», «Мне сложно
считать расходы». Но на самом деле за этими фразами стоит
не недостаток знаний, а нежелание смотреть правде в глаза,
потому что столкновение с цифрами вызывает чувство сты-
да. Стыд — мощнейший тормоз. Он заставляет нас избегать
любых действий, связанных с деньгами: сверять чек, торго-
ваться, анализировать бюджет, спрашивать о зарплате кол-
лег, повышать цену на свои услуги. Мы подменяем реальную
некомпетентность (которую легко исправить учебой) глубо-
ким убеждением, что мы недостойны даже пытаться разо-



 
 
 

браться в этом вопросе, потому что «деньги — не для нас».
Исследования показывают, что уровень финансовой грамот-
ности объективно не коррелирует с уровнем дохода так силь-
но, как коррелирует уверенность человека в своём праве рас-
поряжаться деньгами. Одна и та же информация о бюджете
воспринимается по-разному: человек с высокой самооцен-
кой видит в ней инструмент для планирования, а человек
с низкой — подтверждение своей никчёмности, потому что
каждая цифра в его глазах становится приговором.

Но самый разрушительный механизм — это петля обрат-
ной связи, которая замыкает круг между деньгами и само-
оценкой. Она работает так. Низкая самооценка заставляет
человека пассивно относиться к своим финансам: он не ищет
новые источники дохода, не требует прибавки, не вкладыва-
ет деньги в своё образование, не рискует начинать своё дело.
В результате его доход остаётся ниже потенциала. Этот объ-
ективно низкий доход он воспринимает как ещё одно доказа-
тельство своей несостоятельности: «Видишь, я действитель-
но мало стою». Так подтверждается исходное убеждение, и
оно становится только крепче. Затем наступает следующий
цикл — с ещё более пассивным поведением и ещё более
скромными финансовыми результатами. Эта спираль может
длиться годами, и человек всё это время будет искренне счи-
тать, что он просто «невезучий» или «не такой предприим-
чивый». На самом деле он попал в ловушку, где поведение
формирует реальность, а реальность подтверждает поведе-



 
 
 

ние. Разорвать этот круг невозможно простым увеличением
дохода — потому что, как мы уже говорили, любой случай-
ный рост будет отторгнут гомеостазом. Нужно менять внут-
реннюю установку, а не внешнюю цифру. Но прежде чем пе-
реходить к методам изменения, необходимо чётко осознать
сам факт: ваше финансовое положение — это не случайность
и не результат рыночной конъюнктуры, а прямое отражение
того, как вы относитесь к себе. Деньги не любят тех, кто себя
не любит, — но это не мистика, а строгая закономерность,
подтверждённая сотнями поведенческих экспериментов.

Возьмём, к примеру, феномен ценообразования у фри-
лансеров и предпринимателей. Многократно наблюдалось,
что люди с заниженной самооценкой устанавливают цены на
свои услуги значительно ниже рыночных, даже имея превос-
ходное портфолио. Они боятся назвать высокую цену, пото-
му что подсознательно ждут отказа: «Кто я такой, чтобы про-
сить столько?» Они соглашаются на скидки, отдают свои ра-
боты за копейки, оправдывая это тем, что «клиент хороший»
или «зато опыт». Но в итоге такой специалист работает боль-
ше всех, а зарабатывает меньше всех, и при этом чувствует
выгорание и обиду. Интересно, что, когда ему предлагают
объективно оценить своё время и навыки, он оперирует ис-
ключительно рыночными аргументами — «вот у конкурен-
тов дешевле», «в регионе такая платёжеспособность». Одна-
ко за этим анализом стоит страх быть отвергнутым, страх
выглядеть жадным, страх, что его ценность не подтвердят.



 
 
 

А ведь цена — это всего лишь сигнал, который вы посыла-
ете миру: столько я стою по своему собственному мнению.
И мир почти всегда отвечает вам зеркально: если вы стави-
те низкую цену, вас воспринимают как низкосортный товар,
даже если вы объективно лучше других. Это не жестокость
рынка, а элементарная психология восприятия: люди дове-
ряют вашей оценке себя больше, чем своим собственным
глазам. Так что низкая самооценка напрямую обесценивает
ваш труд в глазах окружающих, и это материализуется в кон-
кретных цифрах на банковском счете.

Но вернёмся к обратной связи. Её действие можно про-
следить не только в доходах, но и в сбережениях. Человек,
который не чувствует себя в безопасности внутри, не может
создать внешнюю безопасность в виде подушки на чёрный
день. Ему кажется, что любая накопленная сумма — это вы-
зов судьбе, что её обязательно отнимут, или что он не досто-
ин спокойной жизни. Поэтому он бессознательно саботиру-
ет любые попытки копить: находит поводы потратить, даёт в
долг и не требует возврата, вкладывает в сомнительные про-
екты. Это классический пример когнитивного диссонанса:
«Я плохой, значит, и деньги у меня должны быть плохими
— либо их мало, либо они уходят быстро». И когда человек
остаётся без средств, он испытывает странное облегчение —
привычный мир вернулся на свои рельсы, тревога снижает-
ся, потому что неизвестность исчезла. Эта парадоксальная
реакция — один из главных барьеров на пути к богатству,



 
 
 

и она никогда не победится увещеваниями «начни отклады-
вать 10% с каждой зарплаты». Пока внутренний образ се-
бя не изменится, любые финансовые стратегии будут давать
сбой или требовать такого колоссального волевого усилия,
которое истощит человека быстрее, чем принесёт результат.

Таким образом, первая и самая трудная задача — при-
знать, что деньги не являются самостоятельной субстанцией.
Они не существуют отдельно от вас, они не подчиняются за-
конам математики в том смысле, как мы привыкли считать.
Они подчиняются законам психики. Ваш текущий доход —
это не случайная величина, а точная проекция вашего само-
восприятия. Если вы получаете мало, вы (возможно, неосо-
знанно) выбрали эту сумму как безопасную, соответствую-
щую вашему внутреннему статусу. Если вы много тратите
на ненужное, вы платите за эмоциональный голод, который
нечем заполнить внутри. Если вы боитесь инвестировать, вы
не доверяете будущему, потому что не доверяете себе в буду-
щем. Все эти поведенческие паттерны уходят корнями в дет-
ские установки, социальные сравнения, травмы и защитные
механизмы. И изменить их можно только через осознанное
перепрограммирование — но не через аффирмации, а через
конкретные когнитивные действия, о которых речь пойдёт в
следующих главах. Пока же достаточно запомнить главный
тезис: вы относитесь к деньгам ровно так же, как относитесь
к себе. И если вы хотите иметь больше денег, вам придётся
начать не с поиска высокооплачиваемой работы и не с изу-



 
 
 

чения биткоина, а с честного разговора с самим собой о том,
почему вы позволяете себе иметь столько, сколько имеете
сейчас, и почему любая попытка увеличить эту сумму вы-
зывает внутреннее сопротивление. Потому что, пока это со-
противление не будет признано, все ваши внешние усилия
будут подобны попыткам надуть воздушный шар с дырой —
вы надуваете, а он сдувается, и вы удивляетесь, почему ни-
чего не выходит.

Этот вывод может показаться обидным или даже оскорби-
тельным, но в том-то и сила научного подхода — он не ща-
дит наших иллюзий. Данные многолетних исследований по-
веденческой экономики и когнитивной психологии неумо-
лимы: коэффициент корреляции между уровнем самооцен-
ки и долгосрочным финансовым благополучием выше, чем
между уровнем IQ и доходом. То есть ваше отношение к се-
бе важнее вашего интеллекта в вопросе заработка. Это не
означает, что умные люди не могут быть бедными — могут,
и очень часто, если они не верят в свою ценность. И наобо-
рот, люди с умеренными способностями, но с высокой внут-
ренней опорой, достигают финансовых успехов просто по-
тому, что пробуют, настаивают, запрашивают больше, не бо-
ятся отказа и не воспринимают неудачу как приговор своей
личности. Они допускают ошибки, но не смешивают ошибку
с собственной ничтожностью. Именно это отличие — спо-
собность разделять «я совершил плохое действие» и «я пло-
хой» — является ключевым для финансовой свободы. И ес-



 
 
 

ли вы сейчас обнаружили в себе признаки описанных паттер-
нов, не спешите винить себя. Это не ваша вина, это резуль-
тат работы защитных механизмов, которые сформировались
под влиянием среды. Но отныне это ваша ответственность
— взять управление этими механизмами в свои руки.

В следующей главе мы разберём, как наш мозг физиоло-
гически мешает нам богатеть, почему хроническая нехват-
ка денег снижает IQ и как гормоны стресса заставляют нас
принимать иррациональные финансовые решения. А пока
подведём итог первой части: деньги — это не цифры, это
психологический конструкт. И чтобы изменить его, не нуж-
но становиться другим человеком, нужно просто разрешить
себе быть тем, кто заслуживает большего. Звучит как ба-
нальность, но за этой банальностью стоит строгая причин-
но-следственная связь, которую можно отследить, осознать
и постепенно преобразовать. Именно этим мы и займёмся
дальше — без магии, без мотивационных лозунгов, исклю-
чительно с опорой на доказанные методы когнитивной ре-
структуризации и поведенческой терапии. Первый шаг сде-
лан: вы знаете, что проблема не снаружи, а внутри. Второй
шаг — понять, как именно она работает на нейрофизиоло-
гическом уровне, чтобы перестать её подпитывать.

Глава 2. Как мозг мешает нам богатеть
Если первая глава убедила вас в том, что финансовое по-

ведение определяется не столько знанием экономических за-
конов, сколько глубинными установками о собственной цен-



 
 
 

ности, то теперь пришло время заглянуть в ту самую «чёр-
ную коробку», где эти установки рождаются и закрепляются.
Мы привыкли думать, что наши финансовые решения — ре-
зультат рационального взвешивания «за» и «против», анали-
за выгоды и риска. Однако нейробиология последних деся-
тилетий рисует совершенно иную картину: наш мозг не яв-
ляется беспристрастным калькулятором, а каждый раз, когда
речь заходит о деньгах, он активирует древние эволюцион-
ные механизмы, приспособленные для выживания в саван-
не, а не для управления сложными финансовыми потоками.
И самое парадоксальное — те же самые механизмы, кото-
рые когда-то спасали нас от голода, сегодня систематически
обрекают нас на бедность, если наша самооценка находит-
ся на низком уровне. Деньги для мозга — это не абстракт-
ные цифры, это сигнал о статусе, безопасности и доступе к
ресурсам, и поэтому любое действие с ними запускает мощ-
нейший эмоциональный отклик, который может перекрыть
любой здравый смысл.

Начнём с феномена, который в поведенческой экономи-
ке получил название «теория дефицита» и который был бле-
стяще исследован Сендхилом Муллайнатаном и его коллега-
ми. Суть её проста и пугающа одновременно: когда человек
испытывает хроническую нехватку денег, его мозг начинает
работать хуже. Буквально — снижается когнитивная полоса
пропускания, или bandwidth. Это метафора, обозначающая
объём умственных ресурсов, доступных для решения теку-



 
 
 

щих задач. У человека, который постоянно думает о том, как
свести концы с концами, часть этого bandwidth занята на-
вязчивыми мыслями о деньгах: нужно оплатить счёт, занять
до зарплаты, не опоздать с кредитом. Эти мысли не прохо-
дят бесследно — они отнимают рабочую память, снижают
способность к концентрации, планированию и самоконтро-
лю. Муллайнатан провёл эксперименты на фермерах в Ин-
дии: до сбора урожая, когда они испытывали острую нехват-
ку средств, их IQ был на 13–14 пунктов ниже, чем сразу
после получения денег. Тринадцать пунктов — это разница
между средним и выше среднего интеллектом, это уровень,
сопоставимый с эффектом недосыпа или алкогольного опья-
нения. То есть бедность сама по себе делает человека когни-
тивно беднее, и это не метафора, а измеряемый физиологи-
ческий факт. Когда вы постоянно переживаете о финансах,
ваш мозг перегружен, и у него просто не остаётся ресурсов
на долгосрочное планирование, на обучение, на поиск но-
вых возможностей. Замкнутый круг затягивается ещё туже:
бедность снижает умственные способности, что мешает вы-
браться из бедности.

Но почему хроническая финансовая тревога так сильно
бьёт по мозгу? Ответ кроется в работе префронтальной коры
— той области, которая отвечает за исполнительные функ-
ции, то есть за постановку целей, контроль импульсов, от-
сроченное вознаграждение и рациональное принятие реше-
ний. Префронтальная кора — это наш внутренний дирек-



 
 
 

тор, который говорит нам: «Не трать сейчас, подожди, полу-
чишь больше завтра». Однако эта зона очень энергозатратна
и крайне чувствительна к стрессу. Когда в крови повышает-
ся уровень кортизола — гормона, который выделяется в от-
вет на угрозу или тревогу, — префронтальная кора букваль-
но «отключается», уступая место более древним структурам:
лимбической системе и миндалевидному телу. Эти структу-
ры не умеют думать о завтрашнем дне, они ориентированы
на немедленное выживание: «еда сейчас, безопасность сей-
час, избегание боли сейчас». Именно поэтому в состоянии
финансового стресса человек выбирает самые краткосроч-
ные, часто вредные решения: берёт микрозаймы под огром-
ные проценты, покупает еду быстрого приготовления, что-
бы успокоить тревогу, отказывается от страховки, которая
могла бы его защитить в будущем. Мозг в этот момент не
глуп — он просто перешёл в аварийный режим, где будуще-
го не существует, есть только текущая угроза. И если у че-
ловека низкая самооценка, эта тревога становится хрониче-
ской, фоновой — префронтальная кора постоянно находит-
ся в подавленном состоянии, и человек физически не спо-
собен принимать долгосрочные финансовые решения, даже
если он знает, как это делать правильно.
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