


 
 
 

Виталий  Гурьев
Зарплатный разговор: как
просить больше и получать

 
 

https://litres.ru/74605149
SelfPub; 2026

 

Аннотация
Ниша книги узка и конкретна: переговоры о деньгах

— от обсуждения вилки на собеседовании до ежегодного
пересмотра зарплаты внутри компании. Вы узнаете, почему
большинство людей систематически недооценивают себя, как
собрать объективные данные о рыночной стоимости своей
позиции и как сформулировать просьбу о повышении без
извиняющегося тона. Мы разбираем скрипты для разных
сценариев: вам предложили меньше ожидаемого, вы хотите
обсудить рост через полгода, вам отказали и нужно договориться
об альтернативах. Книга снимает табу с разговора о деньгах и
превращает его из стресса в управляемый процесс. Здесь нет
советов по поиску работы как таковому — только финансовая
коммуникация с работодателем.
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Виталий Гурьев
Зарплатный разговор: как
просить больше и получать

 
Глава 1. Почему мы просим

меньше, чем стоим:
психология самообесценивания

 
Многие талантливые профессионалы систематически

недооценивают свой реальный вклад в успех компании. Вы
можете обладать уникальным набором компетенций, но при
этом годами сидеть на одной и той же зарплате. Корень этой
проблемы кроется не в отсутствии рыночных знаний, а в
глубоких психологических барьерах. Наш мозг выстраивает
сложную систему защитных механизмов, чтобы уберечь нас
от потенциального стресса. Прежде чем вы откроете рот и
назовете конкретную цифру, внутренний цензор уже много-
кратно урежет ваши законные аппетиты.

Эффект самозванца работает как безжалостный фильтр,
пропускающий только ваши недостатки. Вы смотрите на
список требований в вакансии и фокусируетесь исключи-
тельно на одном недостающем навыке. Допустим, вы отлич-



 
 
 

но управляете командой и перевыполняете планы продаж,
но вам не хватает специфического сертификата. Внутренний
критик мгновенно делает глобальный вывод о вашей пол-
ной профессиональной неполноценности. Вы решаете про-
сить зарплату на двадцать процентов ниже рыночной, чтобы
компенсировать этот мнимый изъян.

Работодатель с радостью соглашается на вашу доброволь-
ную скидку, даже не подозревая о внутренних терзаниях.
Этот коварный механизм заставляет вас платить за собствен-
ную неуверенность из своего же кармана. Один мой клиент,
опытный финансовый директор, годами получал ниже рын-
ка из-за отсутствия степени MBA. Он считал, что без этой
корочки его управленческие решения не имеют полного ве-
са. В итоге он потерял несколько миллионов рублей за пять
лет работы в одной компании.

Синдром самозванца часто маскируется под скромность и
высокую профессиональную этику. Человек убеждает себя,
что просить меньше — это проявление честности и адекват-
ности. На самом деле вы просто перекладываете ответствен-
ность за оценку вашего труда на плечи нанимателя. Компа-
ния всегда будет платить ровно столько, сколько вы сами
себе разрешите запросить. Ваш внутренний критик не име-
ет абсолютно никакого отношения к объективной рыночной
стоимости вашей позиции.

Он опирается исключительно на ваши детские страхи,
прошлые неудачи и чужие мнения. Следующим мощным ба-



 
 
 

рьером выступает когнитивное искажение, которое я назы-
ваю иллюзией справедливой платы. Люди склонны путать
сумму, которая кажется им комфортной, с реальной рыноч-
ной стоимостью их труда. Если вы привыкли жить на сто ты-
сяч рублей в месяц, эта цифра становится вашей психоло-
гической нормой. Запросить сто восемьдесят тысяч кажется
вам проявлением жадности или несправедливости по отно-
шению к коллегам.

Вы начинаете искать сложные моральные оправдания для
того, чтобы остаться в зоне финансового комфорта. Этот
психологический капкан особенно опасен при смене рабо-
ты или обсуждении ежегодного повышения. Вы подсозна-
тельно привязываете свои финансовые ожидания к прошло-
му опыту, полностью игнорируя инфляцию и рост собствен-
ных компетенций. Рынок труда не заботится о вашем чув-
стве справедливости или внутреннем психологическом ком-
форте. Компания оценивает только ту прибыль, которую вы
приносите, и стоимость вашей замены на открытом рынке.

Пытаясь быть «справедливым» к работодателю, вы совер-
шаете акт вопиющей несправедливости по отношению к са-
мому себе. Нейробиологические процессы делают процесс
переговоров о деньгах невероятно тяжелым физиологиче-
ским испытанием. Мозг воспринимает любой торг как пря-
мую угрозу вашему социальному статусу и базовой безопас-
ности. В древности изгнание из племени означало немину-
емую гибель, поэтому эволюция наделила нас острым стра-



 
 
 

хом отвержения. Когда вы собираетесь попросить прибавку,
миндалевидное тело активируется так же, как при встрече с
диким хищником.

Организм выбрасывает огромные дозы кортизола и адре-
налина, готовя вас к реакции «бей или беги». Именно из-за
этой биологической реакции у вас потеют ладони и пересы-
хает горло перед кабинетом руководителя. Вам кажется, что
начальник вот-вот разозлится, разочаруется в вас и немед-
ленно решит уволить. Сердцебиение учащается, голос дро-
жит, а все подготовленные аргументы вылетают из головы.
Этот иррациональный страх заставляет вас соглашаться на
первое же встречное предложение или вообще отказываться
от идеи разговора.

Вы пытаетесь избежать кратковременного дискомфорта,
жертвуя миллионами рублей на горизонте десяти лет. По-
нимание этой нейробиологической ловушки помогает отде-
лить реальные факты от химических реакций вашего моз-
га. Огромную роль в занижении планки играет ловушка бла-
годарности, в которой застревают многие лояльные сотруд-
ники. Вам кажется, что работодатель сделал вам огромное
одолжение, просто предложив эту работу. Это чувство глу-
бокой признательности надежно блокирует любые попытки
обсудить пересмотр условий труда.

Вы боитесь показаться неблагодарным человеком, кото-
рый требует большего вместо того, чтобы просто тихо ра-
ботать. Такая позиция превращает трудовые отношения из



 
 
 

партнерских в откровенно патерналистские. Руководители
быстро считывают эту слабую установку и начинают пользо-
ваться вашей лояльностью в своих коммерческих интересах.
На вас с легкостью вешают дополнительные обязанности, ар-
гументируя это вашей преданностью общему делу. Ловуш-
ка благодарности заставляет вас терпеть стагнацию зарплаты
годами, пока менее лояльные коллеги получают повышения.

Запомните, что компания покупает ваше время и экс-
пертизу, а не вашу душу и пожизненную преданность. Вы
не обязаны испытывать чувство вины за желание получать
адекватную компенсацию за свой профессионализм. Воз-
растная динамика самооценки привносит свои специфиче-
ские искажения в процесс сложных переговоров. Люди стар-
ше тридцати лет часто оказываются в плену иллюзии упу-
щенных возможностей и страха потери стабильности. Вам
может казаться, что в вашем возрасте уже слишком поздно
проявлять амбиции и требовать лучшего.

Этот внутренний настрой заставляет вас терпеть токсич-
ную среду или откровенно низкую оплату труда. Вы начина-
ете ценить предсказуемость выше собственного профессио-
нального развития и финансового благополучия семьи. Мно-
гие специалисты среднего возраста молча соглашаются на
урезание бюджетов и бесконечную заморозку зарплат. Они
убеждают себя, что сейчас не время для капризов, ведь у
них есть ипотека и дети. Наличие финансовых обязательств
должно делать вас более жестким и прагматичным перего-



 
 
 

ворщиком, а не загнанной жертвой.
Ваш возраст и накопленный опыт являются вашим глав-

ным конкурентным преимуществом на современном рын-
ке труда. Работодатель платит за вашу способность избегать
ошибок, которые неизбежно совершают молодые специали-
сты. Гендерные стереотипы также незримо присутствуют в
головах многих профессионалов, ограничивая их финансо-
вые притязания. Женщины часто сталкиваются с социаль-
ным давлением, требующим от них уступчивости и постоян-
ной заботы о коллективе. Им бывает сложнее назвать высо-
кую цифру, опасаясь показаться агрессивными или чрезмер-
но требовательными.

Мужчины же могут страдать от обратного давления, чув-
ствуя обязанность обеспечивать семью любой ценой. Это за-
ставляет их соглашаться на тяжелые условия труда ради са-
мого факта наличия работы. Независимо от пола, корень
проблемы всегда лежит в неспособности отделить свою лич-
ность от цифр в расчетном листе. Синдром «последнего руб-
ля» прекрасно иллюстрирует, как детские травмы перено-
сятся во взрослую карьеру. Вспомните фразы, которые вы
регулярно слышали в детстве: «много хочешь — мало полу-
чишь» или «честным трудом денег не заработаешь».

Эти деструктивные установки формируют глубинное чув-
ство стыда вокруг самой темы больших денег. Вы подсо-
знательно саботируете собственный успех, чтобы не нару-
шать усвоенные в семье правила. Каждый раз, когда вы со-



 
 
 

бираетесь попросить значительную прибавку, в голове зву-
чит голос осуждающих родственников. Вам начинает казать-
ся, что большие деньги обязательно принесут проблемы, за-
висть или потерю друзей. Этот иррациональный страх за-
ставляет вас искусственно занижать свои финансовые цели
перед любыми переговорами.

Вы выбираете безопасную бедность вместо рискованно-
го богатства, даже не осознавая этого трагического выбора.
Осознание этих детских сценариев является первым шагом
к освобождению от их деструктивного влияния. Внутренний
критик часто использует прием обесценивания ваших оче-
видных достижений. Вы можете успешно запустить сложный
проект, но сразу же найти десять причин, почему это была
просто удача. Вы говорите себе, что вам просто повезло с
командой или рынок был благоприятным.

Этот механизм полностью лишает вас права гордиться
своими результатами и требовать за них награду. В результа-
те вы приходите на переговоры с ощущением, что вам нечего
предложить работодателю. Руководитель видит перед собой
неуверенного человека, который сам не верит в свою цен-
ность. Такой сотрудник никогда не получит повышения пер-
вым, потому что не создает впечатления незаменимости. Вы
должны научиться отделять факты от своих эмоциональных
интерпретаций.

Ваши завершенные проекты и принесенная прибыль су-
ществуют объективно, независимо от вашего мнения о них.



 
 
 

Признайте свое право на ошибку и несовершенство, пере-
став требовать от себя статуса абсолютного идеала. Люди ча-
сто совершают ошибку, сравнивая свою зарплату с доходами
коллег, сидящих в соседних кабинетах. Им кажется неспра-
ведливым получать больше, чем Вася из соседнего отдела,
который работает здесь уже десять лет. Вы полностью игно-
рируете тот факт, что весь ваш отдел может получать ниже
рынка.

Внутрикорпоративная справедливость не имеет ничего
общего с объективной рыночной стоимостью ваших навы-
ков. Компания с удовольствием будет поддерживать эту ил-
люзию, чтобы экономить фонд оплаты труда. Переход в дру-
гую компанию часто становится отрезвляющим моментом,
когда человек узнает реальные цифры. Оказывается, специ-
алист вашего уровня на соседней улице получает в полтора
раза больше за ту же работу. Это открытие вызывает шок и
чувство глубокого обмана, хотя обманывали вы сами себя.

Вы сами согласились на меньшее, потому что ваша внут-
ренняя планка была искусственно занижена. Рынок не обя-
зан подстраиваться под ваши скромные ожидания и чувство
такта. Начальник в вашем подсознании часто сливается с фи-
гурой строгого родителя, который может наказать за непо-
слушание. Вы заранее готовитесь к выговору, хотя пришли
обсуждать совершенно нормальный бизнес-процесс. Эта ин-
фантильная позиция лишает вас взрослой аргументации и
уверенности в своей правоте.



 
 
 

Вам необходимо мысленно переформатировать свои от-
ношения с руководителем из детско-родительских в парт-
нерские. Вы являетесь независимым подрядчиком, который
продает свои услуги бизнесу, а не просителем милости. Фи-
зические симптомы страха можно обмануть с помощью спе-
циальных дыхательных техник и подготовки. Когда вы за-
медляете дыхание, вы посылаете мозгу сигнал о том, что
хищника рядом нет. Это позволяет префронтальной коре
вернуться к работе и начать оперировать фактами вместо
эмоций.

Подготовка четкого скрипта разговора снижает неопре-
деленность, которая является главным топливом для стра-
ха. Чем больше вы репетируете, тем меньше биологического
ужаса вызывает сама мысль о переговорах. Корпоративная
культура часто специально культивирует это чувство долга
через различные нематериальные бонусы. Пицца по пятни-
цам, корпоративные выезды и дружелюбная атмосфера со-
здают иллюзию семьи. Вам становится неловко требовать
деньги у людей, которые кажутся вам почти родственниками.

Этот эмоциональный шантаж является дешевым спосо-
бом удержания ценных сотрудников без пересмотра окла-
дов. Настоящая забота о сотрудниках всегда выражается
в конкурентной зарплате, а не в бесплатных печеньках на
кухне. Разрушение ловушки благодарности требует жестко-
го разделения эмоций и финансовых транзакций. Вы може-
те любить свой коллектив и при этом требовать рыночную



 
 
 

оплату своего труда. Эти два понятия не исключают, а до-
полняют друг друга в здоровых трудовых отношениях.

Лояльность сотрудника должна вознаграждаться, а не ис-
пользоваться как повод для бесконечной экономии. Если
компания не может позволить себе платить вам рыночную
ставку, она не должна требовать от вас жертвенности. Страх
эйджизма заставляет многих профессионалов мириться с за-
стоем в карьере после сорока лет. Им кажется, что на откры-
том рынке их уже никто не ждет, поэтому нужно держать-
ся за текущее место. Рекрутеры действительно могут иметь
предубеждения, но ваш опыт решения сложных кризисов
стоит очень дорого.

Компании готовы платить премию за надежность и отсут-
ствие иллюзий, свойственных молодежи. Вам просто нуж-
но научиться правильно упаковывать и продавать свою воз-
растную экспертизу. Многие люди в зрелом возрасте начи-
нают путать усталость от рутины с невозможностью роста.
Им кажется, что просить повышения — это слишком энер-
гозатратно и бессмысленно. Однако именно в этом возрасте
финансовые потребности обычно достигают своего пика.

Отказ от переговоров лишает вас ресурсов для обеспе-
чения комфорта вашей стареющей семьи. Вы обязаны пе-
ред самим собой использовать весь накопленный потенциал
для максимизации дохода. Социальные стереотипы застав-
ляют женщин оправдываться за свои финансовые амбиции.
Им часто советуют быть помягче и не давить на руковод-



 
 
 

ство, чтобы не испортить отношения. Эта стратегия гаран-
тированно приводит к накоплению колоссального разрыва в
доходах с мужчинами.

Вы имеете полное право быть жесткой и требовательной,
когда речь идет о ваших деньгах. Профессионализм не име-
ет пола, и рынок оплачивает результаты, а не вашу улыбку.
Установка «не жили богато, нечего и начинать» блокирует
любые попытки выйти на новый уровень. Вам может казать-
ся, что большие деньги требуют каких-то невероятных уси-
лий или криминальных схем. На самом деле высокие зарпла-
ты платят за правильные решения и взятую на себя ответ-
ственность.

Ваш страх перед богатством является просто отражением
чужих неудачных опытов, навязанных вам окружением. Раз-
решите себе иметь больше, чем было у ваших родителей, без
чувства вины и предательства. Деньги являются всего лишь
инструментом, который усиливает ваши изначальные ценно-
сти. Если вы добрый человек, то с большими деньгами вы
сможете помочь большему количеству людей. Боязнь испор-
титься из-за появления средств является признаком низкой
самооценки и недоверия к себе.

Вы должны сформировать новую нейронную связь, где
высокий доход ассоциируется со свободой и безопасностью.
Только приняв свое право на богатство, вы сможете уверен-
но озвучивать высокие цифры на переговорах.

Многие профессионалы совершают критическую ошибку



 
 
 

привязки к своему предыдущему доходу. Вы автоматически
берете свою прошлую зарплату и прибавляете к ней скром-
ные десять процентов. Этот психологический якорь полно-
стью блокирует ваше восприятие реальной рыночной стои-
мости новой позиции. Работодатель с радостью соглашается
на такую сумму, экономя значительную часть бюджета.

Предыдущий доход отражает лишь исторические догово-
ренности с конкретным прошлым нанимателем. Он совер-
шенно не учитывает ваш накопленный опыт и возросшую
профессиональную экспертизу. Рынок труда оценивает ва-
ши текущие навыки, а не вашу финансовую историю. Опи-
раясь на старые цифры, вы добровольно отказываетесь от за-
конного капитала.

Представьте ситуацию перехода из небольшой региональ-
ной компании в крупную столичную корпорацию. Ваш про-
шлый оклад был искусственно занижен из-за локальных эко-
номических особенностей. Перенося эту цифру в новую сре-
ду, вы приносите огромную жертву ради иллюзии справед-
ливости. Новая компания обладает совершенно иным бюд-
жетом и готова платить рыночную ставку.

Многие специалисты ошибочно полагают, что их про-
шлый оклад является неким гарантированным минимумом.
Они боятся потерять эту иллюзорную точку опоры при пере-
ходе на новую должность. В реальности ваша прошлая зар-
плата является лишь историческим артефактом, не имею-
щим ценности сегодня. Рынок труда абсолютно безразличен



 
 
 

к вашим предыдущим договоренностям с другими людьми.
Инфляция и стремительное развитие технологий посто-

янно меняют стоимость конкретных профессиональных на-
выков. То, что стоило определенных денег три года назад,
сегодня может оцениваться совершенно иначе. Игнорирова-
ние этого фактора приводит к хроническому отставанию ва-
шего дохода от реальных экономических реалий. Вы обяза-
ны регулярно переоценивать свой профессиональный капи-
тал без оглядки на прошлые контракты.

Когнитивное искажение привязки заставляет вас чувство-
вать себя самозванцем при запросе высокого оклада. Вам ка-
жется, что удвоение дохода является проявлением невидан-
ной наглости и жадности. На самом деле вы просто выравни-
ваете свою компенсацию до объективного рыночного уров-
ня. Отказ от прошлого якоря требует смелости и трезвого
анализа фактов.

Рекрутеры часто намеренно используют эту уязвимость,
спрашивая о вашей текущей зарплате на первом этапе. Они
пытаются зафиксировать вашу планку на максимально низ-
ком уровне еще до начала торгов. Грамотный переговорщик
вежливо уходит от ответа, переводя фокус на рыночную сто-
имость новой роли. Об этом подробно в главе семь, где мы
разбираем обсуждение вилки на собеседовании.

Освобождение от диктата прошлой зарплаты открывает
перед вами совершенно новые финансовые горизонты. Вы
начинаете оценивать себя как независимый бизнес, предо-



 
 
 

ставляющий услуги на открытом рынке. Такой подход пол-
ностью меняет вашу внутреннюю геометрию переговоров с
потенциальным нанимателем. Вы больше не просите прибав-
ку к старому окладу, а озвучиваете цену своего продукта.

Следующим мощным барьером выступает иллюзия уни-
кальности вашей корпоративной культуры. Вам начинает ка-
заться, что в текущей компании обсуждать деньги категори-
чески не принято. Этот миф надежно защищает руководство
от неудобных разговоров о пересмотре окладов. Вы молча
терпите стагнацию, считая такое положение вещей непре-
ложным законом.

Любая коммерческая организация существует для извле-
чения прибыли и оптимизации расходов. Руководители пре-
красно понимают язык денег и прагматичных бизнес-аргу-
ментов. Отсутствие традиции переговоров говорит лишь о
слабости позиции самих сотрудников. Запрет на обсуждение
зарплаты является искусственным ограничением, выгодным
исключительно нанимателю.

Вы сами наделяете локальные корпоративные правила
статусом незыблемых физических законов. Страх нарушить
негласный этикет заставляет вас годами сидеть на низком
окладе. Об этом подробно в главе девять, где мы разберем
проактивные сценарии внутри компании. Сейчас важно по-
нять, что бизнес всегда готов платить за реальную ценность.

Коллеги часто поддерживают эту иллюзию, коллективно
жалуясь на несправедливость в курилке. Никто не решается



 
 
 

первым войти в кабинет руководителя с конкретными циф-
рами и фактами. Такое пассивное сопротивление лишь кон-
солидирует вашу общую финансовую стагнацию. Разруше-
ние этого мифа начинается с вашего личного решения вый-
ти из тени.

Корпоративные мифы о заморозке бюджетов часто ис-
пользуются как универсальная отговорка. Руководители
прекрасно знают, что большинство сотрудников просто мол-
ча примут этот аргумент и вернутся к работе. Только те лю-
ди, которые приносят очевидную прибыль, получают инди-
видуальные условия вне общих правил. Ваша задача заклю-
чается в доказательстве того, что вы являетесь исключением
из общей массы.

Руководство всегда находит бюджеты для удержания дей-
ствительно ключевых и незаменимых сотрудников. Если вам
отказывают под предлогом отсутствия традиции пересмот-
ра, это означает лишь одно. Компания просто не считает ваш
текущий вклад достаточно критичным для своего выжива-
ния. Осознание этого горького факта должно стать мощным
стимулом для подготовки аргументов.

Иллюзия уникальности часто подкрепляется рассказами
о тяжелых временах и грядущих кризисах. Вам транслируют
мысль о необходимости сплотиться и пережить шторм без
лишних требований. При этом топ-менеджмент может про-
должать получать внушительные бонусы за выполнение пла-
нов. Вы обязаны отделять реальные финансовые проблемы



 
 
 

бизнеса от манипулятивных корпоративных легенд.
Фундаментальной проблемой многих переговоров стано-

вится слияние личной идентичности с рыночной стоимо-
стью. Вы воспринимаете отказ в повышении как личное
оскорбление и полное обесценивание вашей личности. Та-
кой подход превращает обычную бизнес-транзакцию в глу-
бокую эмоциональную травму. Защитная реакция психики
заставляет вас избегать любых разговоров о деньгах.

Ваша зарплата является лишь стоимостью аренды ваших
профессиональных навыков на рынке. Эта цифра никак не
характеризует ваши человеческие качества или моральный
облик. Отказ бюджета отдела не означает, что вы плохой спе-
циалист или недостойный человек. Разделение этих понятий
возвращает вам способность мыслить рационально и хлад-
нокровно.

Профессионал высокого уровня относится к своему дохо-
ду как к объективному бизнес-показателю. Он спокойно ана-
лизирует рыночные факты и корректирует свою стратегию
без лишних эмоций. Такое отстраненное отношение позво-
ляет вести жесткие переговоры без ущерба для самооцен-
ки. Вы продаете свои компетенции, а не пытаетесь заслужить
любовь руководства.

Представьте себя поставщиком программного обеспече-
ния для вашей текущей компании. Если заказчик отказыва-
ется оплачивать новую версию из-за нехватки средств, вы не
принимаете это на свой счет. Вы просто фиксируете факт



 
 
 

отсутствия бюджета и предлагаете альтернативные условия
сотрудничества. Перенос этого делового подхода на трудо-
вые отношения мгновенно снимает психологическое напря-
жение.

Эмоциональная привязка к работодателю часто маскиру-
ет ваш страх перед открытым рынком труда. Вам кажется,
что текущая компания является единственным местом, где
вас ценят и понимают. Это когнитивное искажение застав-
ляет вас цепляться за привычное болото вместо поиска но-
вых возможностей. Здоровая профессиональная дистанция
необходима для адекватной оценки собственной рыночной
стоимости.

Ваша самооценка не должна зависеть от строчки в еже-
месячном расчетном листе. Высокий доход является лишь
следствием вашей способности решать сложные бизнес-за-
дачи. Фокусируйтесь на повышении качества своих реше-
ний, а деньги станут естественным результатом этого про-
цесса. Такой образ мышления избавляет вас от постоянных
тревог и глубоких профессиональных разочарований.

Разделение личности и цены вашего труда дает вам колос-
сальное преимущество в диалоге. Вы перестаете извинять-
ся за свои финансовые ожидания и начинаете оперировать
сухими фактами. Руководитель видит перед собой зрело-
го партнера, способного аргументированно отстаивать свои
интересы. Именно такие сотрудники вызывают наибольшее
уважение и чаще всего получают желаемые прибавки.



 
 
 

Завершающим этапом первой главы становится глубокая
практическая работа с вашими убеждениями.

Первым обязательным действием является тщательный
аудит ваших личных установок о деньгах. Возьмите чистый
лист бумаги и выпишите все фразы о богатстве, которые
слышали в детстве. Проанализируйте каждую записанную
мысль на предмет ее применимости к вашей текущей карье-
ре.

Вторым практическим шагом станет ведение дневника за-
претных мыслей о зарплате. На протяжении одной недели за-
писывайте все моменты, когда вы чувствуете стыд за финан-
совые амбиции. Фиксируйте конкретные ситуации на рабо-
те, вызвавшие у вас желание необоснованно уступить. Этот
дневник поможет отследить автоматические реакции вашего
внутреннего критика.

Третьим упражнением является переформулировка обна-
руженных деструктивных внутренних установок. Напиши-
те напротив каждого старого убеждения новую взрослую и
прагматичную формулировку. Замените стыд за запрос вы-
сокой зарплаты на гордость за свою профессиональную экс-
пертизу. Регулярное перечитывание этих новых установок
сформирует устойчивую нейронную связь.

Четвертым действием станет мысленный эксперимент по
разделению вашей личности и стоимости. Представьте себя
независимым консультантом, который предоставляет услуги
вашей текущей компании. Оцените свой вклад исключитель-



 
 
 

но с точки зрения принесенной прибыли и сэкономленных
ресурсов. Такой взгляд со стороны мгновенно снимает эмо-
циональное напряжение перед будущими переговорами.

Пятым практическим заданием будет анализ вашей реак-
ции на чужие финансовые успехи. Вспомните коллегу или
знакомого, который недавно получил значительное повыше-
ние или сменил работу. Отследите свои первые эмоции и
честно признайтесь в наличии зависти или обесценивания
его достижений. Проработка этих чувств уберет последний
внутренний барьер на пути к вашему собственному финан-
совому росту.
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