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Аннотация
Если вы стремитесь построить карьеру в одной компании или,

напротив, хотите сменить сферу деятельности, личный бренд –
это ваш пропуск на пути к успеху. В этой книге опытный бренд-
консультант Дори Кларк предлагает пошаговый план работы,
который поможет вам оценить, усилить и при необходимости
трансформировать свой персональный бренд.
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Глава 1. Стоит ли

менять профессию?
 

Можете ли вы сказать, что достигли в профессиональ-
ном плане всего, к чему стремились? Возможно, вам хо-
чется быстрее расти по службе, сменить место работы или
даже начать новую карьеру. Очевидно одно: никто не же-
лает всю жизнь заниматься нелюбимым делом. Чтобы ока-
заться успешным на современном рынке труда, где царит
жесточайшая конкуренция, и сделать карьеру, опираясь на
свои склонности и таланты, в какой-то момент вам наверня-
ка придется сменить профессию – и заставить окружающих
увидеть и оценить ваш потенциал.

Прошло время, когда люди всю жизнь трудились на одном
месте, а при выходе на пенсию получали в награду золотые
часы. Много ли у вас знакомых, всю жизнь проработавших в
одной организации? Хорошо ли, плохо ли, но сегодня люди
переходят из компании в компанию – либо вынужденно из-
за сокращений, либо в поисках более высокой должности и
зарплаты. Для тех, кто и хотел бы проработать в одном месте
всю жизнь, выбор подходящих структур невелик. Профессор
Гарвардской школы бизнеса Томас Делонг1 считает одной из

1 Делонг Томас – профессор менеджмента в области организационного пове-
дения в Гарвардской школе бизнеса. Автор книги Flying Without a Net («Полет



 
 
 

причин сложившейся ситуации отмирание в последние де-
сятилетия традиции наставничества на работе. По мере того
как у руководителей прибавлялось обязанностей, они пере-
ставали уделять время развитию новых талантов. В резуль-
тате, по словам Делонга, они «стали осторожнее относить-
ся к своей компании. Руководители уже не рассуждают так:
“Я смогу проработать здесь еще лет тридцать”, а считают се-
бя своего рода фрилансерами, которые неизбежно рано или
поздно перейдут в новую команду».

Быстрая смена места работы стала обычным явлением.
Даже если люди постоянно работают в одной компании или
отрасли, им все время приходится обновлять профессио-
нальные навыки, чтобы угнаться за стремительными переме-
нами в корпоративном мире. «Как вы готовитесь к новому
этапу в своей карьере и что предпринимаете для профессио-
нального роста? – спрашивает у соискателей во время интер-
вью Стивен Райс, вице-президент департамента по развитию
персонала одной из ведущих компаний Кремниевой долины
Juniper Networks. – Что вы делаете, чтобы сохранить профес-
сиональную пригодность и конкурентоспособность?» Чтобы
встроиться в меняющийся рабочий контекст, людям нужно
заново создавать свое профессиональное «я».

В условиях частой смены должностей и профессий люди
стараются максимально отсрочить выход на пенсию. Иногда
это их личный выбор, а иногда вынужденный шаг. (В годы

без страховки»). Прим. ред.



 
 
 

экономического спада, с 2007-го по 2010-й, количество ра-
ботающих американцев старше 55 лет возросло на восемь
процентов  – это единственная демографическая группа, в
которой занятость увеличилась2.) Как сказал директор по по-
литике Американской ассоциации пенсионеров 3 в интервью
National Journal: «У людей закончились средства, на которые
они рассчитывали жить после того, как оставят работу»4. Это
еще больше стимулирует – или вынуждает – их осваивать
новые профессии. Время работы представителей поколения
беби-бума5 продлилось, и это негативно сказывается на жиз-
ни их детей. Тем, кто появился на свет на рубеже тысячеле-
тий, приходится тратить больше сил на поиск работы и со-
ревноваться за одни и те же должности с более опытными
кандидатами. В 2011 году показатели трудоустройства моло-
дых людей были самыми низкими за последние шестьдесят
лет6. Если предыдущий опыт не обеспечил желаемого раз-
вития, то для достижения цели вам совершенно необходим
стратегический подход к позиционированию себя.

Как сказал Генри Лонгфелло, «мы судим о себе по то-
му, чего способны добиться, другие судят о нас по тому, че-

2 Megan Woolhouse, «A Jobs Pinch for the Ages», Boston Globe, July, 2011.
3 Джон Ротер. Прим. ред.
4 Ronald Brownstein, «Upside Down», National Journal, June 9, 2011.
5 К поколению американского беби-бума, или бума рождаемости, относятся

рожденные в 1945–1963 гг. Прим. перев.
6 Ronald Brownstein, «Upside Down», National Journal, June 9, 2011.



 
 
 

го мы добились». Кем бы вы ни были – финансистом, меч-
тающим освоить маркетинг; венчурным инвестором, кото-
рый хочет стать коучем; руководителем, стремящимся при-
мкнуть к еще более высокому звену, – траектория собствен-
ного движения может казаться вам логичной, но это не зна-
чит, что и остальные будут придерживаться того же мнения.

Создание нового имиджа может быть утомительным. Ко-
нечно, персональный ребрендинг требуется не всем. Если вы
давно работаете в компании и удовлетворены своими дости-
жениями, можно не переживать. Но не всем же так повезло.

Цель этой книги  – помочь руководителям на всех эта-
пах карьеры стратегически подойти к смене профессии. Воз-
можно, вы отчаянно ищете точку опоры в зыбком грунте эко-
номических перемен, как это было с Джонной, молодой спе-
циалисткой, которой пришлось устроиться на первую под-
вернувшуюся должность, вместо того чтобы широко шагать
по гладкому карьерному пути. Или в вашей отрасли кризис,
и вам приходится подыскивать новые возможности, как Ти-
му, которого сократили после почти двух десятилетий рабо-
ты репортером в газете. А может, вам, как Дэну, приходится
бороться со сложившимися в отношении вас ошибочными
стереотипами, чтобы добиться успеха на своем месте рабо-
ты. Или вы хотите учиться новому, как Карен, специалист
по корпоративному праву, которая мечтала заняться другим
делом. Эта книга предлагает задуматься о том, чего вы хо-
тите от жизни.



 
 
 

Когда стоит задуматься о персональном
ребрендинге?

• В вашей жизни наступил новый этап, и вы хотите,
чтобы окружающие воспринимали вас иначе.

•  Вы попали под сокращение, и вам нужно
представить себя в самом выгодном свете, чтобы быстро
найти хорошую работу.

•  Вы мечтаете продвинуться в компании, где
работаете, и для этого вам необходимо произвести на
коллег благоприятное впечатление.

•  Вы попытались получить повышение, но затея
провалилась из-за того, что начальство недооценивает
ваш потенциал.

•  Вы хотели бы перейти в другой отдел компании,
например из юридического в отдел персонала или из
отдела продаж в финансовый.

• Вы только что начали свою карьеру, и ваше резюме
еще недостаточно эффектно, поэтому требуется иной
способ выделиться из толпы.

•  Вы меняете направление карьеры, и требуются
доказательства, что ваш необычный опыт – это ценный
актив, а не мертвый капитал.

 
Чем вы рискуете?

 
«Здравствуйте, Дори, – в моем электронном ящике появи-

лось сообщение от директора одной крупной компании. – Я



 
 
 

с удовольствием поговорю с вами, но предпочел бы сохра-
нить анонимность. Боюсь, моему персональному бренду мо-
гут повредить публичные рассуждения о личном бренде». В
этом каламбуре кроется лишь доля шутки (в конце концов
наше интервью состоялось). Выступая с презентациями кни-
ги в школах бизнеса и конференц-залах корпораций по всей
стране, я встречала множество специалистов, которые столк-
нулись с необходимостью сменить профессию, но еще мучи-
лись сомнениями. Не будет ли усиленная работа над ими-
джем воспринята как холодный расчет? Не лучше ли сосре-
доточиться на том, чтобы просто хорошо делать свое дело?

Мой желающий сохранить анонимность собеседник на-
мекал на то, что идея активно заниматься самопродвиже-
нием представляется сомнительной. Мы все сталкивались
с подобными примерами. Я знаю одну даму, которая через
несколько минут после знакомства сообщает собеседнику,
что она выпускница двух университетов Лиги плюща7, водит
BMW и зарабатывает суммы, выражаемые шестью знаками,
на посту директора известной компании. Если же вы встре-
титесь с ней через несколько месяцев и при этом она забудет,
что вы уже знакомы, вам придется еще раз выслушать отчет
о ее достижениях. Общение с этой женщиной мало кому до-
ставляет удовольствие.

Я ни в коем случае не предлагаю вам рассказывать о своих

7 Лига плюща – ассоциация из восьми престижнейших частных университетов
на северо-востоке США. Прим. ред.



 
 
 

победах каждому встречному или приукрашивать свое резю-
ме. Эта книга не о СПИН-технологии8, и не о том, как выдать
себя за человека, которым вы на самом деле не являетесь,
и не о том, как пускать пыль в глаза, убеждая других в соб-
ственной исключительности. Эта книга о том, как научиться
управлять своей судьбой и жить, придерживаясь определен-
ной стратегии. Кем вы хотите быть и что вам нужно сделать,
чтобы стать тем, кем вы хотите? Эта книга учит определять
свои цели, упорно идти к их реализации, а затем устроить
так, чтобы окружающие заметили ваши достижения.

Я сама много лет проработала в сфере маркетинга и свя-
зей с общественностью, поэтому, признаюсь, иногда могу
быть несколько предвзятой. Но мне известно, как много во-
круг талантливых людей и настоящих профессионалов. И ес-
ли вы не используете стратегический подход к формирова-
нию своего имиджа, то похвала достанется не вам, а другим
людям.

Итак, старая тактика – сидеть в своем углу, усердно тру-
диться и ждать, пока вас заметят, – больше не работает. Мно-
го лет назад успешный инвестор с Уолл-стрит (и 63-й ми-
нистр финансов США) Уильям Саймон заявил: «Мне нико-

8  Эффективная технология продаж дорогостоящих товаров и услуг, пред-
ложенная основателем Исследовательской группы Huthwaite Нилом Рэкхемом.
Чтобы успешно провести переговоры, он предлагает использовать метод вопро-
сов СПИН (ситуационные, проблемные, извлекающие, направляющие вопросы).
Подробнее об этой методике можно узнать в книге Рэкхем Н. СПИН-продажи. –
М.: Манн, Иванов и Фербер, 2008. Прим. ред.

http://litres.ru/pages/biblio_book/?art=163024


 
 
 

гда не было интересно набивать себе цену или наводить лоск
на свой имидж в обществе. Всегда трудно выяснить, что лю-
ди о вас думают, и почти невозможно улучшить или ухуд-
шить их мнение без непосредственного контакта. Я просто
работал и старался добиться успеха в том, что делаю»9. Сай-
мон замечательно выразил традиционное убеждение аристо-
кратов в том, что интересоваться столь низменной вещью,
как имидж,  – проявление дурного вкуса. Но он, конечно,
прав в том, что значение имеют только поступки и личность
человека, а не уловки и ухищрения, с помощью которых их
пытаются приукрасить.

Однако кредо Саймона, которое верно служило ему, рож-
денному в годы Великой депрессии и умершему на заре эры
интернета в 2000 году, уже утратило смысл для стремяще-
гося к вершинам профессионала. Призывы не ввязываться в
корпоративные интриги и самозабвенно трудиться уже дав-
но утратили свою актуальность (взгляните только, сколько
появилось книг и семинаров об установлении социальных
связей). Даже офисный аутсайдер знает, что ему нужно по-
сещать корпоративные мероприятия, иначе он останется без
необходимых для продвижения связей. Так почему с раз-
витием вашего персонального бренда дело должно обстоять
иначе?

Можно, конечно, надеяться, что вас заметят и годы кро-

9 Irving Rein et al., High Visibility: Transforming Your Personal and Professional
Brand (New York: McGraw-Hill, 2006).



 
 
 

потливого труда окупятся. Но зачем рисковать? Лучше сде-
лать паузу и подумать, каким вы хотите предстать перед ми-
ром, а затем целенаправленно работать в этом направлении,
вместо того чтобы ждать, куда вас вынесет течение жизни.

 
История моих перемен

 
Я увлеклась темой персонального ребрендинга, посколь-

ку сама не раз проделывала это со своей карьерой. Сегодня
я консультирую по вопросам стратегии и маркетинга такие
организации, как Google, Йельский университет и Служба
национальных парков США. Впервые мне пришлось занять-
ся ребрендингом вскоре после окончания колледжа. Тогда
я работала начинающим политическим репортером в ежене-
дельной газете. Как-то раз в понедельник меня попросили
перед уходом домой заглянуть в отдел по персоналу. Я поду-
мала, что нужно заполнить какие-нибудь бланки или озна-
комиться с новыми условиями страхового полиса. Но оказа-
лось, что меня, не проработавшую в газете и года, сократи-
ли. Все коллеги уже разошлись по домам, и я не смогла даже
попрощаться с ними, когда собирала со стола вещи и закры-
вала свои учетные записи в корпоративной сети.

На следующее утро из новостей CNN я узнала, что в баш-
ни Всемирного торгового центра врезались самолеты. Я по-
теряла работу репортера 10 сентября 2001 года; а поскольку
геополитическая ситуация вышла из-под контроля и в эко-



 
 
 

номике начался кризис, мне пришлось придумывать, чем за-
рабатывать на жизнь и что делать дальше.

Несмотря на паралич рынка, я нашла место журнали-
ста-фрилансера. Однако это занятие оплачивалось не слиш-
ком щедро, и я продолжала надеяться, что меня возьмут в
ежедневную газету. Но наем новых сотрудников был при-
остановлен, поскольку интернет-бум спровоцировал сокра-
щения по всей отрасли. Я трудилась как пчелка, все еще меч-
тая о будущем в журналистике. Поэтому, получив предложе-
ние «перейти на другую сторону баррикады» и стать пресс-
секретарем Роберта Райха, бывшего министра труда в адми-
нистрации Билла Клинтона, который в то время метил в гу-
бернаторы, я сначала отказалась. А через час перезвонила
ему сама и согласилась занять эту должность. Возможно, с
этого и начались повороты в моей карьере, каждый раз обес-
печивающие новый профессиональный опыт.

Если бы в мою жизнь не вмешалась экономика, возможно,
я все еще была бы репортером. Мне нравится писать, встре-
чаться с людьми и ловить витающие в воздухе интересные
идеи. Но сегодня события в мире происходят быстрее, чем
раньше. Отрасли меняются, компании рушатся, и наши пла-
ны не сбываются. Мне бы хотелось руководить пресс-служ-
бой Белого дома, но эта мечта умерла примерно тогда же,
когда кандидат в президенты, на которого я работала, проиг-
рал на предварительных выборах. Чтобы оставаться на пла-
ву и процветать, нужно открывать в себе новые грани и дви-



 
 
 

гаться дальше.
Иногда решение сменить профессию приходит вследствие

желания творчески развиваться в новом направлении. Па-
ру лет я руководила некоммерческой правозащитной груп-
пой и могла бы заниматься этим и дальше. Но я захотела
стать предпринимателем и начать собственный консалтинго-
вый бизнес – благодаря этому маневру я смогла путешество-
вать по всему миру, консультировать ведущие компании и
вполне прилично зарабатывать.

Оглядываясь на свое прошлое, я легко прослеживаю взаи-
мосвязи: как журналистский опыт помог мне стать хорошим
специалистом по СПИН-технологии, когда я участвовала в
политических кампаниях, или как управление некоммерче-
ской организацией обучило меня широкому спектру дело-
вых навыков, от информационно-технических до финансо-
вых, так что консалтинг стал логическим продолжением мо-
ей карьеры. Хотя, насколько мне известно, некоторым людям
такие превращения могут показаться случайными (причем
я еще не упомянула, что занималась съемкой документаль-
ных фильмов и училась теологии в Гарварде). С тех пор как
я открыла консультационный бизнес, прошло много лет, но
люди все еще спрашивают меня, каких кандидатов я пред-
ставляю или как идут дела правозащитной группы. Разве они
не получали новостной рассылки о том, что я сменила сфе-
ру деятельности? Разве они не заходили на мой новый сайт?
Они совсем мной не интересовались?



 
 
 

Конечно же, не интересовались. В действительности по-
давляющему большинству людей безразличны чужие дости-
жения. Выходит, они воспринимают окружающих с отстава-
нием на несколько лет, и в этом нет их вины. Нельзя ожи-
дать, что другие люди будут держать в памяти подробности
вашей жизни при наличии у них сотен и даже тысяч дру-
зей на Facebook, тем более что наши социальные связи весь-
ма эфемерны. Вот почему так важно самим постараться от-
крыть в себе новые профессиональные грани и сделать так,
чтобы в нашем персональном бренде отражалась реальность
текущей жизни – такой, какую мы хотим продемонстриро-
вать окружающим.

Поскольку я консультант по маркетингу и брендингу, по-
сле основания своего дела мне было жизненно важно очень
быстро воплотить в жизнь проповедуемые идеи. Мне нуж-
но было убедиться, что окружающие ясно представляют, ка-
кими навыками я обладаю и какие услуги предлагаю, и про-
демонстрировать достаточно высокий уровень профессио-
нальной подготовки, чтобы, когда настанет момент, среди
всех других консультантов они выбрали меня. Для этого
я отшлифовала свою историю, подобрала контент и нача-
ла распространять информацию о себе всеми доступными
средствами: устно, письменно и по «сарафанному радио».

Этот процесс знаком любому человеку, изменившему на-
правление карьерного развития. По мере того как я раскру-
чивала свой консалтинговый бизнес, разрабатывая для кор-



 
 
 

пораций маркетинговые стратегии, ко мне стали обращать-
ся директора, узнавшие историю моего становления. Могу
ли я помочь им профессионально переориентироваться? С
чего им начинать? А если они сами не знают, куда им дви-
гаться? Как изменить мнение, сложившееся о них у окружа-
ющих? Я проконсультировала множество директоров отно-
сительно их персонального ребрендинга. Результатом наших
бесед стала эта книга. Надеюсь, она вам пригодится, когда
вы в очередной раз задумаетесь о смене профессии.

 
Искусство персонального ребрендинга

 
В десяти следующих главах я познакомлю вас с процессом

переосмысления жизненного пути с помощью историй-кей-
сов, упражнений и основанных на исследованиях рекомен-
даций.

Любой бизнес-проект или военная операция должны на-
чинаться с рекогносцировки, поэтому в главе 2 мы выясним,
какими вас видят окружающие в данный момент. Что люди о
вас думают? Как к вам относятся? За что уважают? Что вам
мешает и тормозит движение? Я представлю вам стратегии и
упражнения, с помощью которых можно собрать информа-
цию у друзей и коллег и при этом не выглядеть назойливым.

В главе 3 мы обратимся к исследованию вашего «места на-
значения». Иногда люди страстно хотят перемен, но не могут
объяснить, каких именно. Я подробно опишу приемы, поз-

#G2
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воляющие исследовать потенциальные интересы – от чтения
книг и статей до информационного интервью, – и расскажу,
как правильно просить людей о помощи, когда вы начнете
строить новое будущее.

В главе 4 мы проведем тест-драйв нового пути. Я расска-
жу о людях, которые примерили новую профессию, порабо-
тав волонтерами, обучаясь на рабочем месте, участвуя в ко-
митетах и совершая другие подобные поступки, а также по-
советую, как замечать самые благоприятные возможности и
максимизировать отдачу от имеющегося опыта работы.

В главе 5 речь пойдет о том, как выработать и отточить
необходимые для персонального ребрендинга навыки. Как
нынешняя профессия поможет обрести работу мечты? Нуж-
но ли снова учиться, или тратить на обучение – все равно
что бросать деньги на ветер? Мы разберем наиболее эффек-
тивные и экономичные пути приращения знаний.

Глава 6 посвящена существу трудноуловимому – настав-
нику. Каждый хочет его найти, но удается это редким счаст-
ливчикам. Я расскажу, как отыскать эту жемчужину – под-
ходящего кандидата, уговорить его помочь вам и получить
от общения с ним максимум пользы.

Прочитав главу  7, вы научитесь превращать свои отли-
чительные особенности в достоинства. Вы наверняка не раз
сталкивались с тем, что люди считали ваш предыдущий опыт
ненужным. Теперь вы сможете доказать им, что благодаря
разнообразным знаниям и навыкам вы способны работать
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гораздо эффективнее остальных. Я на примерах покажу, как
люди дифференцируют свои бренды и приобретают извест-
ность вследствие непохожести и сохранения верности своим
убеждениям.

В главе 8 мы займемся созданием вашей истории. Людям
хочется понять, кто вы, поэтому нужно приготовить для них
историю, в которой вы объясните свой путь и свяжете воеди-
но прошлое и настоящее. А самое важное, мы расскажем,
почему ваш неожиданный переход из одной сферы деятель-
ности в другую выгоден для них, и убедим в том, что он со-
ответствует вашей истинной природе.

Итак, настала пора выйти из тени. В главе 9 мы обсудим
механизм презентации вашего нового «я». Когда нужно за-
пускать свой новый бренд? Есть ли стратегические подходы
к управлению этим процессом? Как сохранить лояльность
прежних друзей и коллег, которые давно вас знают и могут
удивиться столь резкому повороту в вашем карьерном пу-
ти? Мы также поговорим о малоизвестных стратегиях, таких
как объединение с рекомендателями-экспертами и выявле-
ние горячих точек в компании или отрасли, где шансы на
профессиональный успех будут выше всего.

В главе 10 мы освоим конкретные приемы, позволяющие
показать свои сильные стороны, произвести выгодное впе-
чатление на нужных людей и убедить их в том, что вы про-
фессионал. У любого студента художественной специально-
сти всегда наготове портфолио. В мире бизнеса ситуация та-
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кая же: никто не воспримет вас всерьез, пока вы не проде-
монстрируете свой уровень профессиональной подготовки.
Потенциальные клиенты или работодатели захотят позна-
комиться с вашими подходами прежде, чем подпишут кон-
тракт. (Графический дизайнер, например, заполучит ново-
го крупного заказчика, если даст людям возможность озна-
комиться с галереей созданных им корпоративных логоти-
пов.) Мы поговорим о том, как раскручивать свой бренд в
интернете, сотрудничать с известными в вашей сфере орга-
низациями, публиковаться в профильных журналах, завое-
вывать доверие, занимая лидирующие позиции в професси-
ональных ассоциациях, и т. п.

К главе  11 вы построите свой новенький, еще шерохо-
ватый бренд и займетесь созданием его имиджа на рынке.
Я расскажу, какие каналы следует регулярно мониторить в
интернете и как наладить механизм обратной связи, чтобы
быть честным с собой. Мы поговорим, как объединить ста-
рый и новый бренд и сохранить преемственность, непре-
рывно двигаясь вперед. (Желание выйти на международный
уровень так и останется желанием, если вы не выучите но-
вые языки и не учтете нюансы других культур. Невозмож-
но прослыть меценатом, сделав одно-единственное пожерт-
вование.) Секрет успеха заключается в том, чтобы постоян-
но работать не покладая рук. Я познакомлю вас с профес-
сионалами, которые добились успеха, и они сами расскажут,
как им это удалось.
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Наконец в эпилоге мы повторим все шаги и нарисуем
карту обновленного профессионального ландшафта. Вы уже
освоили новую профессию и хотите знать, как вас восприни-
мают, чтобы управлять своим имиджем. Следуя предложен-
ному алгоритму, вы сможете сформировать бренд, который
покажет, кто вы и кем хотите стать.

#litres_trial_promo


 
 
 

 
Глава 2. Оцените

стартовые позиции
 

Первый шаг к профессиональному обновлению – понять,
чем вы располагаете на тот момент, когда собираетесь начать
движение. Персональный бренд есть у каждого, хотя некото-
рые скептики это отрицают. Однако, спорь не спорь, устра-
ниться из оценивающего социума невозможно. Концепция
персонального бренда вошла в обиход в конце 1990-х годов,
после того как на обложке влиятельного американского жур-
нала Fast Company был размещен яркий анонс статьи Тома
Питерса «Бренд – это вы». В действительности предмет на-
шего разговора существовал всегда и был известен как репу-
тация. Что люди о вас думают? Что они говорят о вас, когда
вы выходите из комнаты? Крайне важно это понять и оце-
нить разницу между существующей реальностью и тем, кем
вы хотите стать в будущем. (Даже если вы еще не знаете на-
верняка, куда двигаться, чтобы пролить свет на ваши силь-
ные стороны и обозначить области, где, по мнению коллег,
вы сможете выгодно показать себя, все равно полезно начать
с инвентаризации персонального бренда.)

Вы убеждены, что вам известно мнение окружающих о
вас, поскольку вы коммуникабельны, или обладаете анали-
тическим складом ума, или были лучшим менеджером в ко-



 
 
 

манде? Тогда тем более приготовьтесь к сюрпризам. Один
коуч рассказал мне о директоре, который был поражен, ко-
гда узнал, что коллеги считают его самоуверенным. Он был
скромным и даже несколько застенчивым, однако его при-
вычка перебивать других заставляла людей думать, что он
считает себя выше их – что в корне не соответствовало ис-
тинному положению дел. Все это тормозило развитие его ка-
рьеры, и как только он осознал проблему, то легко скоррек-
тировал вредную привычку перебивать.

Бывает, вы изо всех сил стараетесь создать о себе одно
впечатление, а люди все равно воспринимают вас по-друго-
му. В такой ситуации бизнес-ангел10 Джуди Робинетт сове-
тует: «Если три человека считают, что вы лошадь, покупай-
те седло». Иными словами, прислушивайтесь к тому, что ду-
мают о вас окружающие, поскольку эти мнения, вероятнее
всего, правдивы. Так как же получить обратную связь? Су-
ществует четыре основных способа выяснить, как люди вос-
принимают ваш личный бренд. В этой главе я расскажу, как
стать самому себе директором по персоналу, а вы узнаете:

• как провести собственное интервью «360 градусов»;
• организовать фокус-группу из друзей и коллег;
• сформировать свой имидж в интернете;

10 Бизнес-ангел – частный инвестор, вкладывающий средства в развитие стар-
тапов на этапе их создания в обмен на возврат вложений и долю в капитале.
Прим. ред.



 
 
 

• выявить закономерности и тенденции по старым реко-
мендательным письмам и отзывам о вашей работе.

В конце главы мы обобщим собранные данные, чтобы по-
лучить полное представление о текущем состоянии вашего
персонального бренда.

Совет
в конце книги, в приложении  А, найдите и

заполните опросник по персональному ребрендингу,
чтобы оценить свои способности и выяснить, готовы ли
вы к освоению новой профессии.

 
Интервью «360 градусов»

 
При работе с коучем, консультирующим по вопросам

карьеры, почти всегда первым шагом бывает проведение
опроса «360 градусов» – то есть всестороннего оценивания.
Смысл этой процедуры заключается в том, чтобы в ходе
опроса всех, с кем вы работаете, – начальников, коллег, под-
чиненных, клиентов, подрядчиков – собрать честные мнения
о вас и вашей работе. (Коучу действительно требуется пого-
ворить с каждым, чтобы выявить предвзятых сотрудников,
которые угождают начальству и третируют нижестоящих.)
Разумеется, людям легче быть откровенными с посторон-
ним человеком, который обещает анонимность (коучи обыч-
но просто собирают данные, не разглашая, кто и что именно
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сказал). Если в компании, где вы работаете, предусмотрен
бюджет на тренинги и профессиональное развитие сотруд-
ников, узнайте, можно ли нанять коуча для работы с вами.
Многие сотрудники избегают таких специалистов, считая их
коррекционным классом для директоров, поэтому руковод-
ству может понравиться ваш проактивный подход и готов-
ность к саморазвитию.

Даже если компания не готова оплатить сеансы коучин-
га, в отделе по развитию персонала можно взять координаты
нескольких бизнес-тренеров и нанять кого-нибудь самостоя-
тельно. Работа личного коуча иногда стоит тысячи и даже де-
сятки тысяч долларов, но, если вы в состоянии себе это поз-
волить, соглашайтесь, потому что собранная им информа-
ция и полученные на ее основе рекомендации просто бесцен-
ны. Поговорите также с коллегами, не исключено, что они
посоветуют вам хорошего специалиста.

Но что, если у вас нет возможности нанять коуча? Тогда
займитесь опросом «360 градусов» самостоятельно, следуя
нашим инструкциям. Сначала запишите вопросы, которые,
по вашему мнению, помогут выяснить, как вас восприни-
мают другие. Коуч Майкл Мелчер рекомендует составлять
парные вопросы, например: что относится к моим сильным
сторонам и каковы мои слабые стороны? В какой профес-
сии вы меня видите и какая профессия точно не для меня?
По словам Мелчера, такой формат опроса «позволяет людям
представить полную картину, так как им не хочется говорить



 
 
 

только неприятные вещи». Лучшие вопросы для интервью –
те, которые наиболее точно соответствуют вашей ситуации.
Приведу несколько примеров.

• Какие три прилагательных описывают меня лучше все-
го?

• Если бы вы не знали, чем я зарабатываю, что бы вы пред-
положили?

• Я пытаюсь пройти из профессиональной точки Х в про-
фессиональную точку Y. Что, по вашему мнению, я должен
сделать?

• Назовите людей, обладающих качествами, которые мне
стоит в себе развить.

• Каковы мои слабые стороны?
 

Строим личную сеть контактов
 

Теперь составьте список людей, которым зададите эти во-
просы. Если вы нанимаете коуча, то у него есть своеобразная
«лицензия» на интервьюирование сотрудников вашей ком-
пании. Если же вы проводите исследование самостоятельно,
проявите осторожность (и ни в коем случае не показывайте,
что собираетесь уйти работать в другое место). Выберите хо-
рошо вас знающих друзей, коллег и родственников, на чью
честность суждений можно положиться («заклятых друзей»
привлекать не стоит). Филлис Стейн, экс-глава департамен-



 
 
 

та профессионального развития в колледже Рэдклифф Гар-
вардского университета, предлагает выбрать двадцать чело-
век, интересами и навыками которых вы восхищаетесь. Что-
бы охватить максимально широкий спектр мнений, пусть это
будут люди из разных городов и отраслей.

Как сформулировать свою просьбу? Мелчер советует сра-
зу предупредить, что речь идет об интервью, и отвести на
него определенное время, а не просто встретиться для дру-
жеской посиделки. «Если вы заранее сообщите друзьям, что
хотите провести интервью, они отнесутся к делу серьезнее и
дадут более развернутые ответы, – считает он. – Нужно объ-
яснить людям, зачем вы затеваете этот разговор: “Я бы хотел
минут двадцать поговорить с тобой о моем имидже, потому
что очень хочу понять, как меня воспринимают”».

Предпочтительнее проводить опросы при личной встре-
че, потому что в таком случае можно что-то переспросить и
уточнить, но это не всегда возможно. Иногда мешает геогра-
фический фактор: например, вы находитесь в Майами, а со-
беседник в Мумбаи. Или выбранный вами эксперт слишком
занят и самое большее, чем он может помочь, – ответить на
вопросы электронного письма в перерывах между совеща-
ниями. А иногда, будем откровенны, слышать правду быва-
ет слишком неприятно. С эмоциями легче справиться, когда
читаешь письмо: можно захлопнуть крышку лэптопа и пой-
ти проветриться на улицу, чтобы успокоиться. В разговоре
один на один труднее контролировать свои эмоции. Порой



 
 
 

правда причиняет боль, и если вы не умеете изображать бес-
страстность, как игрок в покер, то лучше проводить опрос
по электронной почте.

В какой бы форме ни проводилось интервью – при лич-
ной встрече или по переписке, главное – делать акцент на
честности, иначе вообще нет смысла этим заниматься. Коуч
из Нью-Йорка Алиса Кон подчеркивает, что на этом нужно
настаивать, потому что друзья всегда пытаются уберечь вас
от переживаний и подсластить пилюлю. «Вы говорите: “Я те-
бя очень ценю и пытаюсь развиваться, поэтому скажи чест-
но, что ты думаешь о моих слабых местах”. А друг отвечает:
“У тебя их нет”. Вы ему: “Я серьезно спрашиваю”. Иногда
нужно надавить, чтобы получить от друга честный ответ».

Одна из вызывающих на откровенность уловок – сказать
для затравки что-нибудь негативное о себе, например: «Мне
сказали, что я тактический игрок, а не стратег. А ты это за-
метил? Что думаешь по этому поводу?» Если вы сами по-
критикуете себя в начале разговора, собеседнику будет легче
продолжить в том же ключе.

 
Как собрать фокус-группу

 
В дополнение к личным беседам (или вместо них) можно

устроить небольшие групповые обсуждения. Это возможно,
только если выбранные кандидатуры находятся в одном го-
роде. Когда люди обсуждают что-то вместе, идеи цепляют-



 
 
 

ся одна за другую. Только предметом обсуждения для фо-
кус-группы служит не новая реклама газировки или выбор
отдушки для стирального порошка, а вы сами.

Как это осуществить? Выберите пятнадцать друзей и кол-
лег, которым доверяете (идеальное количество участников
фокус-группы 8–10 человек, но кто-то наверняка не сможет
прийти, а кто-то передумает за день до встречи), и объясни-
те им, что хотите собрать фокус-группу, чтобы честно рас-
спросить их о своем имидже, поскольку вы стремитесь расти
профессионально. Если у вас есть знакомый, тоже занятый
переосмыслением своей карьеры, можно договориться стать
ведущими фокус-групп друг у друга. Вы пригласите и опро-
сите его друзей и коллег, а он ваших. Тем, кто от природы
застенчив, так будет гораздо легче – ведь часто проще сде-
лать что-то для кого-то, чем для себя.

А если такого друга нет? Мысль провести фокус-группу
для себя самого пугает. Что если друзья воспримут это как
навязчивость? (Не переживайте: тот, кто не захочет, най-
дет предлог отказаться.) А хорошая ли это в действительно-
сти идея – пригласить людей, чтобы они указывали на ваши
недостатки? Вдруг обнаружится, что тот, кого вы уважаете,
считает вас безответственным или рассеянным и никудыш-
ным менеджером?

Перспектива столкнуться с суровой правдой внушает
ужас. Но, подумайте, ваши друзья и коллеги не согласились
бы участвовать в опросе, если бы не ценили вас и не хотели



 
 
 

помочь. У всех есть сильные и слабые стороны, и встреча с
друзьями позволит вам их выявить, а затем добиться в ра-
боте максимального успеха. Кроме того, те, кого вы выбере-
те для фокус-группы, скорее всего, будут и дальше помогать
вам с персональным ребрендингом. Почему бы не вовлечь
их в процесс в самом начале и не заручиться их поддерж-
кой? С их помощью вы сможете понять, как вас восприни-
мают окружающие, и получить другие «разведданные», ко-
торые сберегут ваше время и силы на пути к цели. И самое
важное, эти люди – ваши союзники, к которым вы не раз об-
ратитесь за советом, обратной связью и (в конечном счете)
за рекомендациями для новых клиентов. Для персонального
ребрендинга требуется немалое мужество и целая толпа по-
мощников.

Эффективная процедура
Обычно фокус-группы проводятся в сверхстильных офи-

сах где-нибудь в небоскребах делового центра. В них обо-
рудованы особые комнаты с зеркально-прозрачными стена-
ми, а заказчик наблюдает за процессом обсуждения из за-
тененного смежного помещения. Но в вашем случае впол-
не подойдет и гостиная. Позаботьтесь только о том, чтобы
всем хватило удобных кресел; задобрите людей, как принято
в настоящих фокус-группах, хорошим обедом или обилием
качественных закусок. Закажите побольше всего! В настоя-
щих фокус-группах участникам платят 50–100 долларов за



 
 
 

несколько часов работы, а ваши друзья оказывают вам услугу
просто из хорошего отношения к вам. (Если сможете, пре-
поднесите им небольшие сувениры в знак вашей признатель-
ности, например подарочные сертификаты на посещение ка-
фе или книжного магазина.)
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