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Аннотация
Эта книга — практическое руководство для международных

лидеров и серийных предпринимателей, отвечающих за будущее
корпораций. Опираясь на 17 лет опыта в международном
праве, корпоративных финансах, налоговом планировании и
валютном комплаенсе, автор помогает собрать настоящий
юридический «бронежилет» из договоров, фондов, семейных
правил, брачных контрактов и стратегического смысла, чтобы
бренды передавались по наследству вопреки кризисам и
корпоративным войнам.
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Письмо от автора

 
Дорогой мой читатель,
человек, который держит сейчас эту книгу в руках!
Знаете, почему этот «труд» появился на свет?
Не потому, что я мечтала быть писателем.
Не потому, что писать сейчас стало «модно», а продукт

хорошо продаётся. Нет!
Эта книга родилась из боли.
Из наблюдений за живыми, сильными людьми, настоящи-

ми предпринимателями, успешными лидерами своих проек-
тов, перешагнувшими рубеж в 50 лет.

За мужчинами и женщинами, которые выстраивали биз-
нес долгие годы, создавали проекты, «кормили» команды,
растили детей… Но при этом забывали о СЕБЕ.

Забывали о необходимости вовремя составлять корпо-
ративные договоры, прописывать правила «игры», строить
четкие конструкции управления своим капиталом, вовремя
устранять уязвимости своей жизни…

И самое важное — забывали о собственной усталости, ко-
торую редко кто замечал и от которой все время приходи-
лось отмахиваться.

Тем не менее усталость накапливалась, «изношенность»
организма росла, ощущение выгорания нарастало.

В корпоративном консалтинге принято считать, что 1 год



 
 
 

интенсивной работы идет за 5 лет по сравнению с работой в
инхаусе. Если говорить обо мне, то за эти 15 лет я поработа-
ла с ТАКИМ количеством проектов, HNWIs, познакомилась
с людьми из самых разных топовых списков, что реальных
кейсов и уроков, извлеченных из этого общения, хватит до
конца моей жизни. Но объединяет все эти «разные» истории
одно: почти все мои клиенты, предприниматели на постсо-
ветском пространстве старше 50 лет, оказались сегодня в од-
ной и той же ловушке. И выглядит это примерно так:

Бизнес работает — по инерции.
Деньги есть — но капитал как-то «неправильно организо-

ван».
Семья рядом — но одиночество в душе.
Команда вроде бы лояльна — но ценности никто не про-

верял.
И кажется, что уже поздно что-то менять.
Что жизнь — почти пройдена.
И знаете, как они чаще всего отвечают мне на вопрос о

том, к такой ли «модели» они стремились?
«Поздно что-то менять…»
«Лучше худой мир, чем война.»
«Не хочу конфликтов.»
«Нет сил.»
«Просто устал…»
«Все и так привыкли…»
Но я смотрю на это иначе.



 
 
 

Я считаю, что человек, который создал бизнес с нуля,
который научился зарабатывать тогда, когда не было ни

Google, ни YouTube, ни блогеров с инструкциями — этот
человек достоин большего.

Он достоин гармонии внутри себя. Порядка вокруг. И
уважения к своей истории.

И эта книга — не про схемы. Она — про миссию. Про
зрелость.

Про то, как важно вернуть себе ясность ума и однажды
«проснуться» от накопившейся усталости и вновь почув-
ствоваться себя 30-летним, но уже с приобретенным колос-
сальным опытом и знаниями. Эта книга про то, как защитить
своё имя, свое детище, своих наследников и

как остаться настоящим даже в мире, в котором путают
успех с деньгами, а партнёрство с потреблением.

Я мечтаю, чтобы эта книга стала вашей поддержкой и
своеобразным «собеседником», с которым можно погово-

рить по душам в самые тяжелые минуты, когда вокруг никто
не понимает, в душе — разочарование и боль, а в голове чет-
кое осознание того, что что-то очень важное из вашей жизни
ускользает. И в этот момент книга поможет вам вернуться к
прежнему «себе», вспомнить:

→ зачем вы всё это строили;
→ ради чего работали годами «без отпусков»;
→ что за деньгами всегда должны стоять смыслы;
→ а за правилами — уважение.



 
 
 

Теперь эту книгу я буду дарить каждому своему клиенту
в самом начале работы.

Не как методичку. А как знак уважения. Как напомина-
ние. Как символ одного простого правила:

«Настоящий бизнес — это всегда больше, чем просто
деньги.»

Не отказывайтесь от своей миссии.
Стройте бизнес, который приносит пользу. И не забывай-

те в 60 о том, о чем мечталось в 30!
Защищайте своё наследие и своих наследников.
Проверяйте своих Первых Леди — не «на словах», а по

поступкам. Не по ролям, а по ценностям.
И, пожалуйста, Будьте счастливы.
Ведь по-настоящему зрелый человек — это всегда чело-

век, который живёт красиво.
Чисто.
По любви.
По правилам.
По-настоящему.
С уважением, теплом и глубокой благодарностью,
Автор книги.
И ваш союзник в создании жизни по вашим правилам.
Анастасия Соколович, MACCS, BSSc (Econ), MCIM,

DipM, CMktr, MSc. Fin., LLM
Основатель Global Expand и Harambee Consulting



 
 
 

 
ПРЕДИСЛОВИЕ

 
В мире предпринимательства принято считать, что глав-

ные угрозы для бизнеса — это экономические кризисы, по-
литические изменения, войны, падение рынков или техно-
логические сбои.

Но мой 15-летний опыт международной бизнес-практики
показывает совсем другое.

Самые разрушительные удары бизнесу наносят не внеш-
ние обстоятельства.

Опаснее внешних кризисов всегда только одно — внут-
ренние. Те, что начинаются в семье. Продолжаются в парт-
нёрстве. И завершаются внутри вашей команды.

От различия ценностей и целей. От отсутствия общей
миссии и философии жизни.

От того, что кто-то рядом с вами перестал развиваться,
перестал видеть дальше своего быта, перестал быть вашим
собеседником и партнёром.

На позиции исполнительного директора международной
консалтинговой компании с офисами в Сингапуре, Гонкон-
ге, на Кипре и в Великобритании, а также лицензиями реги-
страционного агента, за годы своей бизнес-деятельности на
обслуживании моей команды находилось свыше 1000 ком-
паний из более чем 20 юрисдикций.



 
 
 

На наших плечах размещался весь процесс сопровож-
дения этого бизнеса, от момента инкорпорации иностран-
ной фирмы, до создания структуры, налоговой оптимиза-
ции, бухгалтерского, юридического, маркетингового, корпо-
ративного и секретарского сопровождения. У этих предпри-
ятий были самые разные модели бизнеса — от технологиче-
ских стартапов до семейных империй. От трейдинга до IT.
От консалтинга до производства.

Но всегда в центре был Он. Человек, который это всё со-
здавал. Founder. Предприниматель. Визионер.

И очень часто этот Человек оказывался без защиты перед
самым опасным риском — людьми, которых он сам «впу-
стил» в своё пространство.

→ Партнёры, которые из союзников становились против-
никами.

→Нынешние и бывшие жёны, которые из муз и самых
близких людей превращались в медленных психологических
разрушителей «из вне».

→ Наследники, для которых дело жизни отца — всего
лишь актив для дележа.

Почему так происходит?
Потому что разное все. Разные ценности. Разные правила

игры.
Разные представления о миссии. Разное отношение к тру-



 
 
 

ду и деньгам.
Разное восприятие самой жизни.
В бизнесе это приводит к войнам акционеров. Внутри се-

бя — к разочарованию и усталости. В семье — к отдалению,
охлаждению, «нелюбви», неудовлетворенности, но, к сожа-
лению, не всегда к разводам в браках двух соседей по «об-
щежитию».

Разводы в подобных эмоционально выгоревших союзах с
тяжёлыми спорами за активы я наблюдала лишь тогда, ко-
гда в одном из супругов вновь загоралась любовь. И опять
появлялись силы, смысл бороться за свою идею и цели, как
это произошло с Джефом Безосом, основателем Amazon или
Рупертом Мердоком, который не побоялся и в возрасте 92
лет вновь пошел к алтарю…

Но надеяться на «исключение из правил» — значит оста-
вить свою компанию без надёжной протекции. Именно по-
этому защита предпринимателя начинается НЕ с юристов и
налоговых консультантов. Она начинается с философии.

→ С осознания своей миссии.
→ С уважения к себе.
→ С системности и последовательности во всех отноше-

ниях: в бизнесе, в партнёрстве, в семье.
В этой книге собрано все то, что должно стать настоя-

щим бронежилетом для CEO (Chief Executive Officer). Но
не для CEO в узком смысле — как наёмного управленца.
Термин используется значительно шире. CEO в этой книге



 
 
 

— это каждый человек, который создал бизнес сам. Осно-
ватель. Собственник. Вдохновитель. Визионер. Иногда — и
генеральный директор тоже. Но всегда — лидер своей исто-
рии.

Бронежилет для CEO — это система защиты от хаоса.
→ От конфликтов.
→ От манипуляций.
→ От неопределённости.
→ От паразитизма.
Мы будем говорить о вещах, которые часто воспринимают

с иронией или недоверием:
→ Об офшорах и международных структурах.
→ О трастах и частных фондах.
→ О брачных контрактах и корпоративных договорах.
→ О Family Constitution и наследовании.
→ О международном арбитраже и конфиденциальном

разрешении споров.
→ Наконец, о маркетинге как философии и культуре

бренда.
Но эта книга — не про схемы. Она — про зрелость. Про

уважение к тому, что вы строили годами. Про осознанность
в отношениях и правилах. Про ответственность перед собой,
перед своими детьми и обществом, в котором вы живёте и
рассчитываете после себя что-то оставить. Для тех, кто уже
на поле боя и в активной стадии борьбы, вы найдёте здесь
конкретные инструменты выхода из кризиса защиты. Вдох-



 
 
 

новение и силы бороться.
Тот же, кто только строит свой бизнес получит прекрас-

ную возможность увидеть чужие ошибки «со стороны» и
сможет заранее позаботиться о системе защиты. Потому что
лучший конфликт — это тот, которого удалось избежать. А
лучшая война — та, которая не случилась. И последнее, о
чем важно сказать. Не позволяйте превращать себя «в сред-
ство», а именно:

→ В удобный ресурс для партнёров.
→ В кошелёк для праздных наследников.
→ В источник легкой жизни для спутниц, которые сами

НИЧЕГО не создали и НЕ создают. Только советуют, но НЕ
понимают ВАС до конца.

Вы строите бизнес не ради чужой лени. Вы создаете дело
жизни, чтобы оставить за собой Идею. След. Культуру. Мис-
сию. Ваша сила — не в количестве денег. Ваша сила — в
свободе. В свободе строить правила своей жизни. В свободе
окружать себя теми, кто разделяет ваши ценности. В свободе
оставлять после себя не только активы — но и пример.

И, конечно, я знаю — не каждому судьба дарит встречу,
которая способна вновь зажечь внутри свет. Не каждому да-
но в какой-то момент жизни ощутить это редкое чувство, ко-
гда рядом, в самый критический момент оказывается чело-
век, который НЕ ставит ультиматумы, НЕ задаёт ненужные
вопросы, НЕ ищет виноватых, а помогает найти решения и



 
 
 

исправить ситуацию. Такой человек умеет услышать неска-
занное, прочитать д между строк, почувствовать ваши силь-
ные стороны и деликатно вернуть вас в ресурсное состояние.
Он НЕ давит и НЕ требует. Он вдохновляет. Это счастье —
встретить такого партнера. Но это — и редкое исключение.
А значит — зрелый предприниматель строит свою защиту
не на случай исключений. Он помнит о своей миссии, на-
следии и выстраивает свою броню как систему. Структуру с
прозрачными правилами, основанную на уважении к себе и
к результату своей жизни. Конечно, помимо уважения важ-
нейшим и надежным аспектом в построении прочных отно-
шений является любовь.

Но бизнес и наследие — это ответственность. Если вам
повезло встретить человека, который стал вашим истинным
союзником/равноценным партнером в жизни — это бесцен-
но.

Но, если нет — тем важнее быть честным с собой. Вам
придется создавать такую систему защиты, в которой ваше
дело, ваша энергия и ваше имя будут в безопасности. От сла-
бости. От случайностей. От ошибок. Ведь ВЫ строили всё
это не ради чужих амбиций. Не ради чьей-то лени. Не ради
потребления. Вы строили, чтобы оставить после себя свет.

И эта книга — о том, как сделать так, чтобы он никогда не
погас. Как говорил Иммануил Кант: «Относись к человеку
как к цели, а не как к средству.»

Эта книга именно об этом. О зрелости. О защите. О си-



 
 
 

стеме. О внутренней свободе предпринимателя.
Добро пожаловать в пространство, где бизнес — это ува-

жение к себе. А бронежилет CEO — начинается с вашего
мышления.

P.S.
Перед вами — не просто книга.
Это путь.
Путь героя.
Путь предпринимателя, который когда-то стоял один —

на краю небоскрёба собственной жизни и бизнеса. За спиной
— десятилетия решений, побед и ошибок. Впереди — туман
неопределённости. Но внутри — острое желание: сохранить
главное. Защитить своё.

С этого и начинается ваш путешествие.
Эта книга построена по архетипической модели транс-

формации — «Путь героя». Она разделена на четыре этапа:

Часть I. Осознание проблемы и необходимость пе-
ремен

Вы увидите, в каком хаосе оказываются даже сильные и
успешные люди: без брачных договоров, без корпоративных
соглашений, с активами, которые невозможно унаследовать
без конфликта. И поймёте: дело не в Вас. Просто в свое вре-
мя вам «не выдали нужные карты».

Часть II. Противостояние — встреча с внутренними



 
 
 

барьерами
Как поговорить с супругой о брачном контракте? С парт-

нёром — о распределении полномочий и зон ответственно-
сти? Как защитить бизнес от будущих скандалов, не разру-
шив доверие сейчас? Здесь вы найдёте честные формулиров-
ки, сильные диалоги и практические подходы.

Часть III. Преображение — новые стратегии и сме-
на мышления

Мы переходим от эмоций к структурам. Вы узнаете, как
работают фэмили офисы, семейные конституции, завеща-
ния, корпоративные договоры, брачные контракты, трасты,
и международные холдинги. Это — архитектура зрелой за-
щиты.

Часть IV. Победа — применение полученных навы-
ков

Вы научитесь выстраивать фамильную структуру. Защи-
щать миссию. Выходить из конфликта через порядок, а не
через боль. Это не просто про бизнес. Это — про ваше бу-
дущее. И будущее тех, кто останется после вас.

Но прежде, чем вы начнёте читать — одно преду-
преждение.

У этой книги особый стиль.
Она написана НЕ сухим деловым языком, а в авторской



 
 
 

манере.
Автор часто использует прием парцеляции — короткие,

усеченные фразы, чтобы подчеркнуть суть.
Есть элементы нейролингвистического программирова-

ния, мягко активирующие ваше решение.
Использованы техники рефрейминга, чтобы освободить

вас от комплекса вины.
Это — не учебник! Это диалог!
С вами. И с вашей совестью.
Если вы когда-либо думали:
— «Я не знаю, как подступиться к этой теме…»
— «Мне стыдно, что я до сих пор ничего не оформил…»
— «Я не хочу обидеть жену, партнёра, детей…»
Если вы откладывали важный разговор — эта книга сде-

лает его возможным.
Потому что она написана не просто юристом и медиато-

ром.
А человеком, который более 15 лет помогает сильным

предпринимателям пройти через боль — и НЕ потерять ли-
цо.

Те, кто прочитал эту книгу, говорят, что она есть «альтер-
натива сорока сессиям с психологом, коучем и стратегом од-
новременно».

И, наконец, — дизайн книги. Он не случаен.
На обложке — Вы. Один. На крыше.
В центре символический бронежилет — не из стали, а



 
 
 

из переплетённых документов: корпоративного соглашения,
брачного контракта, семейной конституции.

Мир внизу — тревожен. А внутри — вопрос:
«Сможет ли моё дело пережить меня?»
Ответ прост. Если вы пройдёте этот путь до самого кон-

ца…
То на обратной стороне обложке увидите себя иного, уже

обновленного.
Вы больше не один. И не на крыше.
Вы — в своём доме.
Рядом — женщина, разделяющая ваши ценности.
На столе — уже снятый бронежилет.
Он больше не нужен.
Потому что всё, что раньше было вплетено в броню, те-

перь встроено в систему:
→ брачный контракт;
→ корпоративный договор;
→ семейная конституция.
Теперь можно просто жить; уверенно, спокойно, по пра-

вилам, с чувством опоры и будущего.
Если вы дочитаете до конца, если позволите себе пройти

эту трансформацию — именно так и будет!
А пока… откройте первую страницу.
Вы все еще стоите на краю.
Но путь уже начался.



 
 
 

 
Часть I.

Осознание проблемы и
необходимость перемен

 
 

Жёны, дети, бизнес: когда
ваши смыслы в опасности

 
Когда предприниматель создаёт бизнес, он строит не про-

сто компанию, а целый мир, в который вплетены его идеи,
мечты, страхи и личная история. Каждое решение становит-
ся фундаментом, каждый отказ — усилением опоры, каждая
победа — символом, за которым стоит внутренняя цена. Это
не просто актив — это отражение человека, который пошёл
против хаоса и создал порядок.

Но что происходит, когда этот порядок начинает рассы-
паться не от внешних угроз, а изнутри? Когда рядом оказы-
ваются не союзники, а люди, которые, возможно, не со зла,
но по инерции, по незнанию или по слабости начинают раз-
рушать то, что строилось годами?

На первом этапе большинство предпринимателей не заду-
мываются о системах защиты. Кажется, что, если есть энер-
гия, харизма, внутренняя сила — этого достаточно. И дей-



 
 
 

ствительно, многое можно пройти за счет внутренней силы
духа. Но со временем эта мощь начинает истощаться, а хаос
— накапливаться. Особенно, когда ты работаешь не только
ради себя.

Семья становится частью уравнения. Появляются дети. И
ты уже не просто владелец бизнеса, ты — носитель ответ-
ственности за поколения. Строишь бизнес ради будущего.
Ради тех, кто идёт за тобой. Но однажды наступает момент,
когда ты оборачиваешься и понимаешь: рядом не те, кто го-
тов идти дальше. А тот, кто давно и удобно устроился в са-
лоне первого класса и уже не помнит, как ты запускал этот
самолёт.

Жёны, которые стали наблюдателями. Дети, которые на-
учились только «потреблять». Партнёры, которые больше не
соратники, а акционеры, ждущие дивиденды. И всё это ста-
вит под сомнение весь ваш труд, потому что когда-то давно,
в самом начале пути, вы не оформили контракт. Не прогово-
рили правила игры. Не выстроили систему. Потому что ве-
рили, что все «и так всё понятно».

Жена: союзник или «попутчик» в зоне комфорта?
Женщина рядом с предпринимателем способна стать его

надёжной стратегической опорой — а может остаться просто
попутчицей, которая движется рядом, не вникая в маршрут
и не влияя на курс. Если её вовлечённость ограничивается
вопросами интерьера офиса или организации корпоративов,
если она не знает, какие риски несёт бизнес, если она не ин-



 
 
 

тересуется, куда и как движется ваш корабль, — рано или
поздно она перестаёт быть частью команды. Становится по-
путчицей. Удобной, спокойной, но не вовлечённой.

Настоящая партнёрша — не та, кто просто «поддержива-
ет» и задает поверхностные вопросы «для галочки». Это та,
кто понимает стратегию, чувствует ваши слабые места, спо-
собна задавать иногда неудобные, но при этом важные во-
просы и разделяет не только результат, но и сам путь. Это
не про контроль. Это про сопричастность. Женщина, кото-
рая видит в бизнесе не только актив, но и вашу уязвимость,
вашу мечту и вашу ответственность, становится настоящей
опорой. Остальные — просто находятся рядом, они «попут-
чики в зоне комфорта». Но рано или поздно такой «путеше-
ственник» может стать вашей «обузой», балластом, если хо-
тите, или тем пресловутым «чемоданом с оторванной руч-
кой», который и бросить жалко, но и нести уже тяжело.

Дети: продолжение или потребители?
Вы строите империю ради них. Но дети растут в другом

контексте. У них нет опыта преодоления трудностей, бессон-
ных ночей, очередей 90-х, страха потерь. Они видят финал,
но не видят сценарий. И если вы не делитесь с ними логикой
бизнеса, не рассказываете о цене решений, не показываете,
как рождаются смыслы, они начинают воспринимать вашу
компанию как нечто само собой разумеющееся. И тогда вме-
сто наследников появляются потребители, которые не видят
в бизнесе продолжение фамилии или культуры, а восприни-



 
 
 

мают его, ваш бизнес, как простой источник удобства.
Если вы не учили их преодолевать трудности, если не де-

лали их частью борьбы, если не помогли им сформировать
собственную мотивацию, не приучили к труду 24/7 — не
удивляйтесь, что в какой-то момент они захотят всё продать.

Бизнес: дитя без защиты
Пока вы живы — бизнес работает. Пока вы у руля —

структура держится. Но если завтра с вами что-то случится,
кто сохранит порядок? Кто сможет удержать курс? Если ря-
дом — жена, для которой бизнес никогда не был делом жиз-
ни, если дети не понимают, как он устроен, если партнёры
только и ждут возможности пересмотра долей — ваша ком-
пания оказывается без щита.

Без брачного контракта. Без корпоративного соглашения.
Без семейной конституции. Без плана передачи. Иногда даже
без завещания. Всё, что вы строили десятилетиями, может
быть разрушено за считаные месяцы.

Признаки, что ваши смыслы в опасности
• Разговоры с близкими стали поверхностными: обсужда-

ются бытовые вопросы, но не стратегическое будущее.
• Дети не могут объяснить, зачем существует компания и

какую роль она играет в жизни семьи.
• Супруга воспринимает ваше детище как источник благ,

но не как систему ценностей.



 
 
 

• Партнёры озабочены прибылью, но не разделяют фило-
софии.

Если вы это замечаете — это уже не просто тревога. Это
сигнал. И ваша задача — не обвинять и не искать виноватых,
а задать себе правильные вопросы.

Четыре вопроса зрелого собственника:
1. Кто продолжит моё дело, если меня не станет?
2. Понимают ли мои близкие, что именно я создавал и за-

чем?
3. Есть ли у меня оформленные документы, которые за-

щищают моё дело от хаоса?
4. Смогут ли наследники, партнёры, семья сохранить не

только активы, но и смыслы?
Если хотя бы один ответ вызывает сомнение — пора дей-

ствовать.
Что делать?
Не паниковать. Не бросаться в крайности. А начинать вы-

страивать систему. Не ради контроля, а ради сохранения. Не
против близких, а вместе с ними — но на новых основаниях.
С уважением к себе и к тому, что вы уже создали. С чёткими
границами и понятными правилами. С документами, кото-
рые не просто фиксируют активы, а удерживают смысл.

Создавайте не просто семью и не просто бизнес. Созда-
вайте союзников по смыслу. Это и есть настоящий бронежи-
лет для CEO.



 
 
 

 
Женщина рядом — как спутница

жизни становится главным риском:
громкие разводы и их цена

 
Когда мы говорим о рисках CEO, на ум приходят хакер-

ские атаки, кризисы спроса и предложения, изменения в
регулировании. Но самые болезненные удары часто прихо-
дят — из дома. Супруга (или супруг) может стать не про-
сто участником семейного конфликта, но и ключевым «игро-
ком» в деле захвата корпоративного контроля, перераспре-
деления состояния и создания длительных судебных войн.
В этой главе мы разберём, почему развод с близким чело-
веком способен обернуться для предпринимателя катастро-
фой, какие существуют примеры громких «семейных атак»
и как свести опасности к минимуму.

1. Почему жена (муж) — главный потенциальный
риск

1.1 Из брака — в бизнес
Супруги традиционно имеют право на часть совместно

нажитого имущества. Когда в эту «корзину» попадают доли
бизнеса, акции или ценные активы, без чётких договорённо-
стей, супруг получает козыри в руки: потенциальные судеб-
ные иски, запросы приставов, аресты счетов.

1.2 Эмоции и закон



 
 
 

При этом глубокий личный конфликт в отношениях
нередко выводит ситуацию за рамки «дележа имущества».
Он перерастает в следующие риски:

• Репутационные: через информационные утечки и пуб-
ликации в СМИ.

• Управленческие: колебания в стратегических решени-
ях, увольнения «чужих» топ-менеджеров.

• Операционные: заморозку корпоративных прав, бло-
кировку сделок и транзакций.

2. Громкие бракоразводные процессы:
2.1 Джефф Безос и МакКензи
Основатель крупнейшего ритейлера планеты в 2019 г. вы-

платил бывшей жене $38 млрд. во время развода — по-
сле этого его доля в компании существенно сократилась, а
управление пришлось перераспределить внутри семьи и со-
вета директоров. Причина развода — новая любовь и сва-
дьба века в Венеции с Лорен Санчес. За Безоса стоит толь-
ко порадоваться и в очередной раз восхититься масштабом
личности этого человека. Однако Вам советуем все же вни-
мательно изучить возможности защиты дела своей жизни.

2.2 Руперт Мёрдок и Уэнди Денг
Супруги Руперт Мердок и Уэнди Денг 14 лет контроли-

ровали медиа-империю News Corp. После разрыва Мёрдок
отказался платить миллионы долларов бывшей жене, и дело
привлекло внимание судов США и Австралии, что нанесло
репутационный урон всему бизнесу. Причина развода — но-



 
 
 

вая любовь, которую он встретил в 92 года. 1 июня 2024 го-
да Руперт Мердок связал себя узами брака с 67-летней Еле-
ной Жуковой, учёной на пенсии, с которой, как сообщается,
он познакомился через свою третью жену. Его предыдущие
разводы, особенно с Венди Денг в 2013 году, показали, что
отсутствие соглашений часто превращает медиа-империю в
арену для судебных баталий и репутационных потерь.

Эти примеры демонстрируют: для настоящих титанов не
существует «потери» большей , чем потеря любви. Когда
чувства берут верх, даже миллиардеры готовы разделить со-
стояние — лишь бы остаться верными собственному сердцу.
Они живут по своим правилам жизни и всегда побеждают.

Ведь чувства не признают ни возраста, ни статуса, и да-
же самые влиятельные предприниматели готовы отдать по-
ловину состояния ради того, чтобы остаться верными свое-
му сердцу.

Именно поэтому все решения по защите семьи, наследни-
ков и бизнеса — от брачных контрактов до трастов и фондов
— нужно продумывать заранее, ещё до того, как наступит
этот «неожиданный шторм» или зародится «весна» в вашем
сердце.

Помните, любовь может ворваться в жизнь в любой мо-
мент, и тогда подготовленная заранее система охраны ваше-
го «детища» сработает безупречно.

Когда в сердце рождается истинное чувство, даже самые
внушительные состояния меркнут перед его силой. Милли-



 
 
 

ардер, чьё имя значится в списках самых богатых людей ми-
ра, испытывает те же трепет и уязвимость, что и любой дру-
гой человек: когда он влюбляется, всё остальное — акции,
недвижимость, фонды — уходит на второй план.

Именно по этой причине Джефф Безос согласился выпла-
тить МакКензи порядка 38 млрд. долларов и пойти на ре-
структуризацию управления Amazon. Ведь новый этап жиз-
ни с Лорен Санчес был дороже любого накопленного капи-
тала. Аналогичная история случилась и с Рупертом Мёрдо-
ком, который в 92 года связал себя узами брака с Еленой Жу-
ковой, не жалея ни миллиарды, ни репутацию. Главное для
него стало сохранить верность личному чувству, несмотря
на громкие судебные баталии и спекуляции в СМИ.

Эти примеры доказывают: когда мужчина влюбляется по-
настоящему, он перестаёт считать деньги и процентные став-
ки. Он готов перестроить холдинговые цепочки, переписать
уставы и внести правки в брачные контракты, лишь бы ря-
дом была та, с кем хочется разделить не только состояние, но
и жизнь. Для него значение теряют даже доли в управлении
и структурные привилегии — потому что любовь «не торгу-
ется» и не поддаётся оценкам биржевых котировок…

Именно поэтому так важна предсказуемость и надёжность
правовой архитектуры: брачные контракты, трасты и заве-
щания, которые нужно продумывать ЗАРАНЕЕ, до того, как
ВАШЕ сердце подскажет новый курс. И именно сейчас луч-
шее время позаботиться обо ВСЕХ Ваших наследниках…



 
 
 

 
Почему успешные мужчины-

победители не становятся
жертвами абьюза?

 
Терпеть абьюз — это не про силу. Это про внутреннюю

капитуляцию.
А настоящие победители — не капитулируют перед чув-

ствами.
Они не боятся их.
Они не бегут от любви, если она случается не «по графи-

ку».
Они не предают свои шансы — даже если судьба предла-

гает их неожиданно, в зрелом возрасте, в самый сложный пе-
риод.

Потому что сильный мужчина понимает: это не ошибка.
Это проверка. Это шанс стать ещё живее, честнее, глубже.

Такие мужчины не выбирают по принципу «удобства» или
«привычки».

Они не остаются рядом с теми, кто просто обеспечивает
быт.

Они не путают комфорт с настоящим партнёрством.
Они не ищут тишину любой ценой — они ищут того, с кем

можно говорить вслух. С кем можно молчать. С кем можно
строить.



 
 
 

Именно поэтому они — победители.
Потому что в самой сложной точке жизни делают не

«удобный», а настоящий выбор.
Не ради имиджа. А ради сути.
А теперь — главный вопрос.
Если вы узнали себя в этих строках — или наоборот, по-

няли, что живёте в противоположном сценарии — спросите
себя прямо:

Если вы стали жертвой абьюза — готовы ли вы это
остановить?

Готовы ли вы назвать вещи своими именами?
Признать, что рядом — уже не союз, а выживание?
Что вы терпите не ради смысла, а от страха?
Что вас держит не любовь, а инерция?
Потому что, если вы продолжаете терпеть абьюз — пусть

даже скрытый, психологический, завуалированный — вы не
только теряете себя.

Вы теряете силу.
Именно ту силу, которая нужна, чтобы побеждать в дело-

вых конфликтах.
Чтобы выигрывать корпоративные войны.
Чтобы отстаивать компанию, миссию, команду, продукт.
Человек, который предал себя в одном союзе, не

может быть сильным в другом.
Вы можете нанять лучших юристов, построить идеальную

стратегию.



 
 
 

Но, если внутри — вы сдались, вы боитесь конфликта, бо-
итесь боли, боитесь называть правду — вы не выдержите.

Ни один договор не спасёт, если у вас нет опоры внутри.
Вот почему зрелая победа начинается с одного решения:
не терпеть то, что разрушает.
Ни дома.
Ни в бизнесе.
Ни внутри себя.



 
 
 

 
Цена развода: сколько стоит

«любовь по-взрослому»
 

Когда отношения рушатся, особенно для предпринима-
теля, это почти никогда не заканчивается только разбитым
сердцем. Развод — это всегда истощающий процесс. В фи-
нансовом, моральном и стратегическом плане. В первую оче-
редь — деньги: до 50% активов могут быть потеряны, плюс
— штрафы, выплаты, гонорары адвокатам  и судебные
расходы. Но деньги — не всё. Репутационные потери ча-
сто оказываются более болезненными: утечка личной ин-
формации, инсайдов, публичные скандалы — и вот уже ка-
питализация падает, партнёры дистанцируются, инвесторы
— замирают. Дальше — операционный сбой: остановлен-
ные контракты, замороженные счета , отказ банков от
обслуживания. Вслед за этим — управленческий кризис:
ключевые сотрудники теряют ориентиры, начинается «те-
кучка», ослабевает контроль. И, наконец, самое невосполни-
мое — время. Пока CEO тратит месяцы и нервы «на раз-
бирательства», уходят возможности: проваливаются сдел-
ки, срываются IPO, упускаются перспективные про-
екты.

По этой причине для предпринимателя развод — это все-
гда больше, чем личная драма. Это — экономический удар.
Иногда — критический. Без продуманной системы защиты



 
 
 

даже самый дальновидный CEO может в одночасье утратить
контроль над тем, что строил десятилетиями. И не потому,
что его обманули. А потому, что он не оформил.

Брачный контракт, доверительные структуры, механизмы
выкупа долей — это не паранойя. Это элементарная зре-
лость. Не защита «от любви», а защита при любви. Ко-
гда всё хорошо — документы не мешают. Когда начинаются
сложности — они спасают. В том числе — и отношения.

Ведь не каждый разрыв начинается резко. Не всякое раз-
рушение сопровождается громкими ссорами. Иногда отно-
шения «стачиваются» медленно. Почти незаметно. И
всё выглядит так, будто «ничего страшного не проис-
ходит».

До поры. До времени. Именно поэтому правильные ре-
шения по защите вашего дела надо принимать, пока время
еще есть. И оно работает на вас.



 
 
 

 
Наследственный капкан:

как CEO лишает своих
детей и внуков наследства

— и даже не знает об этом?
 

Каждый CEO, предприниматель, собственник в России
живёт в иллюзии:

«Ну имущество-то после меня детям достанется. Я же
отец/мать. Сам (а) всё создавал (а).»

Реальность такая:
Если у Вас нет нормального завещания или брачного до-

говора — ваши дети, особенно от предыдущих браков, после
вашей смерти останутся не просто без бизнеса или кварти-
ры. Они останутся без шансов его получить.

В нашей практике были случаи, когда приемные де-
ти-«ненаследники» от последнего брака получали в итоге
контрольный пакет управления бизнесом, так как являлись
прямыми наследниками пережившей CEO последней закон-
ной супруги, а родные дети и внуки от первого и второго
брака оставались НИ С ЧЕМ.

Ниже — типичный сценарий из российских реалий, ил-
люстрирующий, как при отсутствии грамотного наслед-
ственного планирования, компания основателя может пе-
рейти под контроль приёмного ребёнка от последней супру-



 
 
 

ги, в то время как родные дети от предыдущих браков оста-
нутся «у разбитого корыта»».

Краткое изложение ситуации
• Основатель (CEO) вёл бурную личную жизнь: четыре

брака, в которых появились шесть родных детей от первых
трёх браков и ещё два — приёмных — от четвертого.

• Полного наследственного планирования не было: ни за-
вещания, ни трастов, ни брачного договора с оговорками по
долям в бизнесе.

• По российскому законодательству (ст. 1142—1145 ГК
РФ) всё совместно нажитое имущество делится поровну
между супругой и детьми. А когда уходит последний из су-
пругов, тот, который остаётся в живых, наследует в первую
очередь.

• В результате после смерти CEO его четвертая жена по-
лучает крупную часть бизнеса, а затем вся эта доля перехо-
дит к её приёмному сыну — прямому наследнику выжившей
супруги.

Как этого избежать?
1. Завещание с точным распределением долей между

всеми детьми, включая указание конкретных процентов.
2. Траст или частный фонд, чтобы корпоративные пра-

ва не зависели от очередности наследников.
3. Брачный договор, исключающий доли в бизнесе из



 
 
 

совместного имущества.
4. Согласованная система  (Family Constitution + Family

Office + Will), чтобы сразу зафиксировать механизм пере-
дачи бизнеса и защитить каждого потомка — родного или
приёмного.

Без этих мер даже крупный и успешный бизнес может
быть унаследован не теми, кому вы его предназначали, а это
приведет к многолетним спорам и потерям для семьи и ком-
пании.

Почему это так «работает»?
Потому что российское наследственное право создано не

для защиты интересов семьи. Оно создано для защиты ин-
тересов «последнего выжившего супруга» и государства. В
этой книге мы не будем рассуждать о необходимости пере-
смотра наследственного права в РФ. Просто будем отталки-
ваться от текущих реалий.

Самый классический расклад наследования в РФ:
• Всё имущество оформлено на жену.
• Муж (отец детей от первого брака) умирает.
• Наследства нет. Формально. Потому что всё — соб-

ственность жены.
• Дети от прошлого брака получают ровно ноль.
И никакой суд им не поможет, если нет справедливо со-

ставленных документов.
Россия vs Запад: где лучше быть наследником

CEO?



 
 
 

Многие думают, что наследство — это как в кино: откры-
ли завещание, все собрались в комнате, нотариус зачитывает
волю покойного. Но в реальности всё куда сложнее. Особен-
но, если завещания нет, если речь о крупных активах, если
дело происходит в России.

В РФ, если завещание отсутствует, система работает про-
сто: первый успел — первый и забрал. Законом преду-
смотрена очередность наследников, но в реальности — су-
ды, споры, эмоциональное давление, и в конечном счёте —
«кому повезёт». Если активы оформлялись на супруга или
бизнес-партнёра, а доказательств источника средств нет —
никакой суд не спасёт. Даже, если все деньги в бизнес вно-
сил именно CEO.

Во Франции ситуация иная. Закон чётко защищает де-
тей: даже, если в завещании они не указаны, они автомати-
чески получают обязательную долю  в наследстве. Фран-
цузская система предполагает, что дети — это приоритет, а
свобода завещания ограничена рамками закона. Это не все-
гда удобно для бизнес-структур, но очень справедливо для
потомков.

В США действует принцип полной свободы. Кто указан
в завещании, тот и наследует. Всё зависит от того, как было
организовано планирование наследства (Estate Planning). В
рамках стратегического планирования наследства владелец
бизнеса заранее определяет, кто и как получит его активы,
доли, недвижимость и интеллектуальную собственность —



 
 
 

с учётом налогов, правовых рисков и особенностей семьи.
Это больше, чем завещание: в него входят трасты, брачные
и партнёрские соглашения, распоряжения на случай недее-
способности, а также любые механизмы защиты бизнеса и
передачи контроля. Цель — обеспечить порядок, сохранить
капитал и предотвратить конфликты между наследниками.
Можно передать всё супругу, партнёру, фонду, университе-
ту и даже собаке. Но, если планирование проведено грамот-
но, споры будут невозможны.

В Англии свободы больше, чем во Франции, но меньше,
чем в США. Теоретически, можно действительно завещать
всё собаке, но, если кто-то из близких докажет финансовую
зависимость или несправедливость в завещании, суд может
вмешаться. Особенно, если речь идёт о нетрудоспособных
детях или супруге.

Мораль проста: если вы CEO и у вас есть наследники, ак-
тивы и хоть какой-то капитал, завещание — это не рос-
кошь, а минимальная форма ответственности и без-
опасности. Иначе наследство может стать не подарком, а
поводом для многолетней семейной войны.

Основной тупик для российского CEO:
«У меня всё на жену записано, на всякий случай.»
Это на самом деле не «на всякий случай». Это на случай,

чтобы Ваши дети и внуки от прошлых браков НИЧЕГО не
получили.

Что нужно делать прямо сейчас?



 
 
 

Минимум:
→ Составить справедливое завещание.
→ Прописать доли детям (не стесняйся проявлять любовь

к ним публично в документах).
Лучше:
→ Составить брачный контракт (расписать кто за кем и

что сохраняет).
→ Прописать в нём «раздел имущества» при жизни.
Максимум:
→ Создать структуру через траст или иностранную юрис-

дикцию.
→ Передать бизнес не человеку, а структуре с правилами

игры на 50 лет вперёд.



 
 
 

 
Брачный договор — контракт

зрелого предпринимателя
 

Всё, что строит предприниматель, — это всегда больше,
чем просто бизнес. Это его жизнь. Его энергия, годы тру-
да, риски, решения, бессонные ночи. И поэтому трагедия в
судьбе любого CEO начинается не с налоговой проверки и
не с рейдерской атаки. А с конфликта дома. C тем, кого он
считал своим самым близким человеком. С тем, кто стоял
рядом в начале пути. С тем, с кем делил мечты и смыслы.
Великие разводы всегда начинаются с великой любви. И чем
сильнее любовь — тем болезненнее война, если она случа-
ется. Именно поэтому брачный контракт — это не юриди-
ческая формальность. Это акт уважения к жизни. К делу. К
семье. И к самому себе.

ПОЧЕМУ БРАЧНЫЙ КОНТРАКТ — ЭТО НОРМА
МИРОВОГО БИЗНЕСА?

В странах с развитой бизнес-культурой предложение за-
ключить брачный договор не считается оскорблением или
недоверием. Наоборот — это зрелое и ответственное отно-
шение к себе и партнёру.

Великобритания, Германия, США, Франция, Сингапур,
ОАЭ — в этих юрисдикциях контракты между супруга-
ми являются стандартом особенно среди предпринимателей,
владельцев бизнеса, инвесторов и людей, владеющих интел-



 
 
 

лектуальной собственностью, а также активами за рубежом.
Это часть культуры защиты личного пространства и со-

зданного капитала. И одновременно — защита самого брака.
Потому что договоренности на берегу всегда честнее, чем
сражения в суде.

КАКИЕ ТИПЫ БРАЧНЫХ ДОГОВОРОВ СУЩЕ-
СТВУЮТ В МЕЖДУНАРОДНОЙ ПРАКТИКЕ?

• Prenuptial Agreement (Prenup) — договор, заключённый
до брака.

• Postnuptial Agreement (Postnup) — договор, подписан-
ный уже в браке.

• Marital Agreement — общий термин для любых брачных
соглашений.

В российском праве применяются положения ст. 40—44
Семейного кодекса РФ, где прямо указано, что брачный до-
говор может быть заключён до регистрации брака (но всту-
пает в силу с момента регистрации) или в любое время по-
сле.

ЧТО НУЖНО ПРЕДУСМОТРЕТЬ В БРАЧНОМ
ДОГОВОРЕ:

• Раздельный режим собственности;
• Исключение долей в бизнесе из совместного имущества;
• Защита IP (бренды, лицензии, патенты, авторские пра-

ва);
• Порядок компенсаций при разводе;



 
 
 

• Защита личных накоплений и инвестиций;
• Применимое право и юрисдикция для разрешения спо-

ров;
• Конфиденциальность условий договора.

ГДЕ И КАК ОФОРМЛЯТЬ ДОГОВОР, ЕСЛИ БРАК
ЗАКЛЮЧЁН В РФ?

В России брачный договор подлежит обязательному нота-
риальному удостоверению. Он составляется на русском язы-
ке и действует на территории РФ.

Однако, для активов за рубежом рекомендуется заклю-
чать:

• Локальный договор по законам страны нахождения ак-
тивов (например, в Швейцарии, если есть счёт или недвижи-
мость в этой стране);

• Или включать положения о применимом праве и юрис-
дикции в российский брачный договор.

Например, фраза:
«Права и обязанности сторон в отношении недвижимо-

сти, расположенной в Великобритании, регулируются пра-
вом Англии и Уэльса, а споры подлежат разрешению в судах
Лондона.»

Сила брачного договора в международной среде
В различных юрисдикциях мира отношение к брачному

договору может существенно отличаться, и предпринимате-
лю важно понимать, насколько надёжно его соглашение бу-



 
 
 

дет работать за пределами родной страны.
В Великобритании суды, как правило, учитывают положе-

ния брачного договора, особенно если он был составлен гра-
мотно и с юридическим сопровождением. Однако оконча-
тельное решение всё же остаётся за судьёй, и в случае, если
условия соглашения будут признаны несправедливыми, суд
может внести изменения в интересах одной из сторон.

Германия, напротив, демонстрирует высокую степень ува-
жения к свободе договорных отношений. Если стороны за-
ключили договор осознанно и с участием юристов, вероят-
ность его пересмотра минимальна. Немецкое право особен-
но защищает тех, кто проявил зрелость и предусмотритель-
ность на этапе подписания.

Французская правовая система также стоит на страже до-
говорённостей: если соглашение было заключено доброволь-
но, без давления и скрытых условий, суд обязан его испол-
нять. Это делает Францию одной из наиболее предсказуемых
юрисдикций для защиты интересов сторон.

В США ситуация более сложная и варьируется от штата к
штату. В Нью-Йорке, например, брачные контракты имеют
высокую степень защиты и, как правило, исполняются стро-
го. В то же время, в Калифорнии суды могут признать до-
говор недействительным, если увидят признаки неравнопра-
вия или отсутствия полного раскрытия информации. Поэто-
му важно заранее выбирать не только правильные формули-
ровки, но и юрисдикцию.



 
 
 

На постсоветском пространстве, включая Казахстан и
Россию, брачный договор подлежит обязательному нотари-
альному удостоверению. После этого он становится юриди-
чески обязательным и имеет полную силу в рамках нацио-
нального законодательства.

На что опираться при выборе юрисдикции для
брачного договора и защиты активов?

Правильный выбор юрисдикции — это не просто вопрос
удобства, а целая система координат, в которой важно учи-
тывать не только применимое право, но и реальную связь
сторон с конкретной страной, наличие активов, особенности
регулирования, а также правоприменительную практику.

Во-первых, критически важен фактор реальной связи .
Это может быть гражданство, постоянное проживание од-
ной из сторон в иностранной юрисдикции, регистрация бра-
ка на территории этой страны. Чем прочнее связь с выбран-
ной юрисдикцией — тем выше вероятность, что суд признает
соглашение законным и исполнимым. Если вы хотите, чтобы
ваш брачный договор был признан в Великобритании, но вы
никогда не жили там и не владеете активами на её террито-
рии — такой выбор будет юридически уязвим.

Во-вторых, имеет значение локация активов. Если речь
идёт о недвижимости в Швейцарии, банковском счёте в
Люксембурге и патентах, зарегистрированных в США — ра-
зумно либо распределить защиту по соответствующим юрис-
дикциям, либо включить в основной договор чёткие ссылки



 
 
 

на применимое право в отношении каждого типа имущества.
Юристы называют это «гибридным подходом» — когда один
договор содержит разные правовые режимы для разных бло-
ков активов.

В-третьих, необходимо учитывать специфику правовой
системы. В одних странах суды строго следуют условиям
контракта (Германия, Франция), в других — оставляют себе
право вмешаться в случае, если сочтут договор несправедли-
вым (Великобритания, Калифорния, Швейцария в некото-
рых кантонах). Поэтому важно не только формально указать
применимое право, но и понимать философию этой систе-
мы: как она относится к имущественным отношениям меж-
ду супругами, каковы её базовые принципы.

Не менее важно учитывать язык и формат заключения
договора. Для его исполнения в зарубежной юрисдикции
он должен быть переведён, апостилирован или легализован,
а иногда и дополнительно зарегистрирован — особенно если
речь идёт о трастах, недвижимом имуществе или интеллек-
туальной собственности.

И, наконец. Не забывайте о налоговых и компла-
енс-рисках. Некоторые юрисдикции требуют раскрытия
условий брачного договора в налоговых или банковских ре-
естрах. В других — наоборот, такие документы защище-
ны строгой конфиденциальностью. Выбор в пользу той или
иной страны должен учитывать и этот фактор. И он особен-
но важен, если речь идёт о передаче крупных активов или



 
 
 

трансграничных инвестициях.
В итоге, правильно выбранная юрисдикция — это всегда

четко выверенный баланс между законом, логистикой, гео-
графией активов и философией справедливости в каждой
конкретной стране. И именно в этой точке рождается настоя-
щая юридическая защита — разумная, зрелая и глубоко пер-
сонализированная.

ВЫВОД: БРАЧНЫЙ КОНТРАКТ — БРОНЕЖИ-
ЛЕТ CEO

Он защищает:
• Ваш бизнес;
• Ваши идеи и IP;
• Ваших наследников от конфликтов;
• Вашу новую жизнь, если брак перестал быть союзом ро-

ста.
И главное — это акт уважения к партнёру. Честность.

Структура. Ответственность.
Как говорит практика сильных CEO: Любовь — это пре-

красно. Но бизнес требует зрелости. А зрелость — это зара-
нее утвержденные правила игры. Именно поэтому брачный
контракт — это не защита «от любви». Это защита от слабо-
сти и случайностей. Потому что вы создавали своё детище
не для того, чтобы его делили в суде. Без сомнений, каждый
создатель компании, бренда, продукта мечтает о том, чтобы
он передавался из поколения в поколение. И позаботиться
об этом должны Вы. И уже сейчас. Пока еще есть время.



 
 
 

Итог:
Если Вы CEO и думаете, что наследство «как-то само»

дойдёт до ваших детей, Вы живёте в сказке. Российское на-
следственное право эту сказку закончить сумеет быстро и
без хэппи-энда. Поэтому настоящий бронежилет для CEO
— это грамотное наследственное планирование.

Простое правило сильного человека:
«Если Я кого-то в этой жизни действительно люблю, Я

позабочусь о нём документально.»
Не на словах. Не через обещания. Не через туманные «они

там сами разберутся». А через четкую систему наследова-
ния.

Поэтому, если:
→ У вас есть дети от предыдущих браков;
→ Ваша жизнь сложнее простой модели «муж, жена, один

дом»;
→ Ваш капитал растёт быстрее, чем ваше наследственное

планирование —
Это значит только одно:
→ Время подумать о завещании;
→ Время оформить брачный договор;
→ Время поговорить с юристами;
→ Время оставить порядок там, где может начаться война.
Потому что сильные люди защищают не только активы.

Сильные люди защищают своих близких от ненужной боли.
И, если вы действительно строили бизнес ради будущих по-



 
 
 

колений — позаботьтесь о том, чтобы они могли это буду-
щее унаследовать. Не в суде. Не через конфликт. А спокой-
но, достойно, по-человечески.

Как это и должно быть в семье человека, который всю
жизнь умел строить системы.

И умеет отвечать за свои решения.
Но есть одна тема, которую слишком часто обходят сто-

роной.
Она не звучит в отчётах.
Она не обсуждается с юристами.
Но именно она чаще всего становится настоящей угро-

зой для зрелого, сильного, ответственного человека .
Это не конфликт акционеров.
Не недружественное поглощение.
И даже не налоговая проверка.
Это тонкое, внутреннее разрушение, которое начина-

ется в самых родных и близких отношениях. И именно отсю-
да начинается следующая глава: о психологическом абью-
зе, эмоциональном истощении и манипуляциях, кото-
рые маскируются «под любовь».

Когда рядом — не партнёр, а тихий разрушитель.
И когда сила — оборачивается уязвимостью.



 
 
 

 
Психологический абьюз и

тонкие манипуляции: когда
любовь — не защита, а угроза

 
Любой трезво мыслящий человек понимает: самые болез-

ненные удары по предпринимателю наносят вовсе не конку-
ренты. И не внешние враги. А чаще всего те, кто ближе всех.
Иногда — самый близкий. Партнёр. Спутник жизни.

Тот, кому вы больше всего доверяете. Тот, кто знает, где
вы действительно уязвимы.

И самая уязвимая зона — это даже не бизнес.
Это отношения, в которых вы слишком долго сохраняете

внешнее благородство. А плата за это благородство — ваше
внутреннего истощение.

Особенно опасна связка, где рядом оказывается человек с
абьюзивной, токсичной моделью поведения, а вы — с силь-
ным внутренним кодексом. С совестью. С ответственностью.
С верой, что можно «перетерпеть», «объяснить», «выйти из
минуса в плюс».

Вы не кричите.
Вы объясняете.
Вы держитесь.
Вы ищете компромиссы.
Вы уважаете.



 
 
 

Но есть одна проблема: вами начинают управлять. А вы
перестаете любить и доверять.

Когда чувство вины — не благородство, а капкан
Абьюз редко начинается с крика.
Он начинается с давления, которое выглядит как забота.
С претензий, замаскированных под тревогу.
С тонкого подмены понятий: «Ты всё время на работе»

превращается в «ты меня не любишь».
«Я переживаю» — в «ты виноват».
«Я устала» — в «ты эгоист».
И особенно опасно, когда всё это направлено на того, кто

честен перед собой.
Потому что именно такие — часто становятся предпри-

нимателями.
Люди с высоким уровнем ответственности.
С желанием защитить. Построить. Создать.
С совестью.
С кодексом.
Именно таких людей можно ранить через вину. Не гром-

ко. А медленно. Поэтому своевременное оформление отно-
шений — это не только юридическая защита, но и психоло-
гическая.

Брачный контракт — это не акт недоверия. Это форма
уважения.

К себе. К своему труду. К человеку рядом.



 
 
 

Это способ не допустить того, чтобы эмоции разрушили
то, что можно было сохранить — при одном условии: если
вы действуете заранее.

Манипулятор не нападает в открытую. Он проникает мяг-
ко: в самооценку, в понятие «должен», «обязан», «не име-
ешь права». Его стратегия перестаёт быть бурей — она ста-
новится климатом, в котором вы живёте.

Примеры этих манипуляций могут быть разными, но суть
— одна:

• «Я всё ради тебя бросила». Это не благодарность. Это
вексель, предъявляемый каждый раз, когда вы хотите сде-
лать шаг в сторону.

• «Ты сделал меня такой». Её неустойчивость — якобы
ваша вина.

• «Ты меня сломал — теперь обязан терпеть». Как будто
абьюз — ваша карма.

• «Я всё терплю ради семьи». За маской жертвы — скры-
тый шантаж.

• «Ты разрушишь семью, если уйдёшь». Но «разрушает»
не уход. А атмосфера до него.

Особенно изощрённая форма абьюза — это когда женщи-
на разрушает свою предыдущую семью ради вас , а по-
том превращает это в инструмент давления:

«Я изменила мужу ради тебя»,
«Я ушла из семьи»,



 
 
 

«Я потеряла всё»,
«Ты обязан быть со мной теперь всегда». Это не любовь.

Это «счет», который вы «не выписывали», «вексель», кото-
рый вас требуют оплатить.

При этом любовь, начавшаяся с предательства других, не
становится чище от драматических монологов. И если че-
рез годы она используется как повод заставить вас подписать
активы, отказаться от брачного контракта, остаться вопреки
логике — это не чувство любви к вам, а любовь к контролю
и манипуляциям.

Иногда такие манипуляторы выглядят трепетными, обид-
чивыми, «глубокими» людьми. Но стоит задать себе один во-
прос:

А действительно ли этот человек так тонок и заботлив? А
может, он просто научился красиво играть свою роль?

Поверхностные люди — легковесны не потому, что
злы. А потому что не осознают глубины , не понимают по-
следствий, не умеют брать на себя ответственность. Они ви-
дят только верхушку айсберга — и обижаются на неё. Их
реакции громкие, эмоциональные, но краткосрочные. Они
умеют манипулировать, но не умеют выдерживать.

А вот лёгкие люди — другие. Они видят всю глубину,
понимают сложность, чувствуют боль — но не используют
это как повод обвинять. В их сердце достаточно милосердия,
чтобы не делать из вас виноватого, даже если им больно.
Это зрелость. Это внутренняя тишина. Это любовь, не пре-



 
 
 

вращающаяся в оружие.



 
 
 

 
Как распознать абьюз и защититься:

чек-лист для CEO
 

1. Наблюдение за реакциями.  Попробуйте спокойно
предложить обсудить брачный договор или завещание. Если
в ответ — истерика, шантаж, обвинения — это тревожный
сигнал.

2. Совместная консультация с психологом.  Человек,
готовый к развитию, не боится работы с профессионалом.
Отказ — тоже ответ.

3. План «Б». Подготовьте нужные документы с юристами
— даже без согласия партнёра. Чтобы в критический момент
структура уже существовала.

4. Открытый разговор с детьми. Поговорите с ними
как с взрослыми. Ваша честность ослабит влияние манипу-
лятора и поможет создать союз внутри семьи.

5. Предупреждение окружения.  Поставьте друзей и со-
ветников в известность. Пусть знают, кто играет жертву, а
кто действительно страдает.

6. Юридическая защита активов. Фонды, трасты, оф-
шоры, холдинговые структуры — ваша подушка безопасно-
сти на случай саботажа и шантажа.

Кейс из практики: 40 лет в абьюзе
Один из наших клиентов, владелец мебельной фабрики,

прожил в браке 40 лет с женщиной, которая трижды пыта-



 
 
 

лась совершить самоубийство каждый раз, когда он желал
инициировать развод. Он не уходил — из страха, чувства
вины, долга перед детьми. Только когда младшему исполни-
лось 18, он решился.

Сегодня его бывшая жена получает квалифицированную
помощь в специализированной клинике, а отношения с
детьми — восстановлены. Ему больше не нужно жить в стра-
хе. И он не стал врагом. Он стал свободным.

Личное: если ты когда-то был (а) на краю
Может, сейчас я покажусь вам слишком откровенной. Но

пусть это прозвучит — вдруг кому-то важно.
У меня есть одна близкая подруга. Успешная женщина.

Предприниматель, сильная, умная, красивая.
Когда-то она стояла на мосту. После несостоявшейся сва-

дьбы.
С помолвочным кольцом в кармане.
С ощущением, что жизнь оборвалась.
Она не кричала, не устраивала истерик, не мстила.
Просто молчала — с болью внутри, от которой сжимается

всё.
Но даже тогда она не превратила свою боль в оружие.
Потому что знала: за ней — те, кто ее любит. Родители.

Бабушки. Сестра. Друзья.
И она понимала: уход — это не жест любви. Это убийство

тех, кто останется. Тех, кто ни в чём не виноват.
Итог: вы не должны жить в абьюзе



 
 
 

Если рядом с вами человек, который использует вину,
страх, шантаж и саморазрушение как инструмент влияния
— это не любовь.

Это зависимость. Это слабость, маскирующаяся под
страсть.

Это манипуляция, прикрытая словами о «жертве ради се-
мьи».

Вы имеете право жить без страха.
Вы имеете право защищать своё дело, своё имя,

свою свободу.
Вы имеете право на жизнь, где нет абьюза.
И если нужно — вы имеете полное моральное право

обеспечить тому, кто шантажирует вас болью, психиатриче-
скую помощь. Это — не предательство. Это зрелое решение
взрослого человека, который выбирает не войну, а жизнь.

Они не вдохновляют. Они истощают.
Важно не забывать ещё одну истину: такие женщины не

способны вдохновлять.
Они не умеют быть союзниками. Не становятся настоящи-

ми подругами. Не развиваются рядом с вами. Не растут. Не
поддерживают. Не умеют говорить: «Я в тебя верю».

Потому что в основе — Страх. Пустота. Несамодоста-
точность.

Они знают, что без вас — они НИКТО.
Именно поэтому цепляются.



 
 
 

Поэтому подавляют. Поэтому шантажируют.
Поэтому превращают любовь «в поле боя».
Это не та женщина, с которой хочется строить империю.
Это не партнёр.
Это не спутница.
Это — угроза.
Для Вас.
Для Вашего бизнеса.
Для Ваших детей.
Для всего, что Вы строили годами.
Но Вы — не клей, который должен сдерживать этого че-

ловека от саморазрушения.
Вы — создатель. Архитектор. Лидер.
Вы достойны быть счастливым. Достойны любви, а не

«созависимости».
Достойны уважения, а не страха.
Достойны союза, а не эмоционального террора.
Поймите: здесь не нужен диалог. Здесь нужна защи-

та.
Как в переговорах с террористами — не ведут обсужде-

ний.
Вы не обязаны разъяснять, оправдываться, объяснять.
Вы должны — защитить себя, своё сердце, своё де-

тище.
И думать обо всех своих наследниках. О своем детище.

О миссии, которую вы несёте в этой жизни.



 
 
 

Ваш путь — не про то, чтобы быть заложником чужих
страхов.

Ваш путь — оставить после себя не выгоревшие ру-
ины и разрушенный бизнес, а ценности, культуру, силу.

Ваш путь — быть примером. Даже если пришлось
уйти. Даже если пришлось бороться.

И если вы сейчас на грани — помните:
Вы не один.
И вы не должны спасать тех, кто разрушает всё вокруг.
Вы должны спасти себя. Чтобы потом спасти других.
…И закончить хочется двумя фразами.
Спасая разрушителя, вы перестаёте быть создате-

лем.
Помните: великие дела не строятся рядом с теми,

кто держит вас «на поводке» вины.
Но даже если вы прошли через это, даже если пришлось

уйти, оборвать, пережить — это ещё не конец.
Боль — не признак слабости. Это — сигнал.
Что пора выстраивать новую архитектуру.
Не на доверии без границ, а на зрелости.
Не на страхе «кого-то обидеть», а на уважении к себе.
Потому что предательство — бывает разным.
Иногда оно приходит не в момент конфликта.
А тихо. Постепенно. Через безразличие, манипуляции,

отказы понять то, что важно ИМЕННО ВАМ.
И однажды вы осознаёте: предали не вас лично.



 
 
 

Предали — ВАШИ СМЫСЛЫ И ЦЕННОСТИ.



 
 
 

 
Бронежилет против

предательства смыслов
 

Ошибка — это не враг предпринимателя. Ошибка — это
его старый товарищ. Его наставник. Его спутник на долгом
и честном пути созидания.

Ведь бизнес — это всегда «танец с неопределённостью».
Иногда — битва. Иногда — игра. Но почти всегда — путь,
из череды шагов туда, где раньше никто не ходил.

Предприниматель умеет жить с ошибками. Он привык
терять деньги. Он умеет восстанавливать разрушенное. Он
знает цену поражения. И знает, что за ним всегда есть новый
шанс.

Но есть вещи, которые ранят иначе.
Есть удары, после которых не хочется больше строить во-

обще.
Это не банкротство.
Не налоговая проверка.
Не провал стартапа.
Настоящая боль приходит оттуда, откуда её ждёшь мень-

ше всего.
Она приходит из дома.
Из семьи.
Из круга самых близких. Ваших партнеров и, как вам хо-



 
 
 

телось многие годы верить, единомышленников.
→ Когда Ваш партнёр в бизнесе, Ваш супруг, Ваш союз-

ник вдруг показывает Вам: для него ключевая идея вашего
бизнеса никогда не являлась миссией.

Она была возможностью.
Она находилась в зоне комфорта.
Она была ресурсом. Вы и сами были ресурсом.
Именно тогда предприниматель впервые сталкивается с

самым тяжёлым видом утраты — предательством смыс-
лов.

Не потому, что у него забрали деньги.
И не потому, что кто-то ушёл.
А потому что стало ясно: всё, что для одного было мисси-

ей, для другого оказалось просто удобной возможностью.
Не разделённой. Не понятой. Не признанной.
Вы — строили.
А кто-то рядом — пользовался.
Вы вкладывали душу.
А вас воспринимали как ресурс.
И вот наступает момент, когда доля — это уже не цифра.
А символ.
Когда фамилия превращается в строку в исковом заявле-

нии.
Когда ваше наследие называют «совместно нажитым иму-

ществом».
Когда бизнес, который вы поднимали с любовью, начина-



 
 
 

ют оценивать через таблицу Excel.



 
 
 

 
Предательство в бизнесе и
браке — не всегда измена

 
Иногда это — усталость. Иногда — отставание. Иногда —

просто разные жизненные траектории.
Это не война хороших и плохих. Это — столкновение ско-

ростей. Смыслов. Глубины.
Один продолжает расти. Другой — останавливается.
Один хочет сохранить. Другой — посчитать.
И в такие моменты становится очевидно:
контракты, трасты, семейные фонды, конституция семьи

— это не про контроль.
Это про достоинство.
Про зрелость.
Про то, чтобы даже если отношения закончились, уваже-

ние осталось.
Чтобы фамилия — осталась фамилией.
Бренд — остался брендом.
А дети — остались детьми, а не разменной монетой в про-

цессе раздела.
Потому что взрослый предприниматель понимает:
Можно простить измену.
Можно простить ошибки.
Можно простить даже предательство.
Но нельзя простить себе, если дело всей Вашей



 
 
 

жизни превратится в предмет дешёвой делёжки.
→ Можно потерять деньги.
→ Можно потерять компанию.
→ Можно потерять актив.
Но нельзя потерять достоинство!
Именно поэтому зрелые предприниматели строят броне-

жилет заранее.
→ Через корпоративные договоры.
→ Через брачные контракты.
→ Через трасты.
→ Через частные фонды.
→ Через фэмили офисы.
Чтобы однажды — в любой ситуации — вы могли спокой-

но взглянуть в глаза тем, кто был рядом.
Сказать себе без стыда и внутреннего напряжения:
«Я сделал всё, что должен был.
Я не прятался от решений.
Я не перекладывал ответственность.
Я защищал не только бизнес, но и смысл, который в него

вложил.
И даже если любовь ушла — уважение осталось.
Даже если пришлось расстаться — фамилия не пострада-

ла.
И дети, вне зависимости от того, в каком браке они рож-

дены, получили право на стабильность, порядок и честную
фамильную структуру».



 
 
 

Потому что зрелый предприниматель понимает: бизнес —
это не только о деньгах.

Это всегда — о смыслах.
О следе, который останется после.
О культуре, которую он создаёт не отчётами, а через свой

ежедневный выбор.
И в этом выборе важнейшую роль часто играет не сам

CEO.
А та, кто рядом.



 
 
 

 
Женщина рядом с

предпринимателем — это
гораздо больше, чем просто жена

 
Первая Леди CEO — человек, который тонко, мягко и

красиво формирует пространство вокруг Вас.
Именно она общается с другими семьями, их жёнами,

детьми, родителями. Именно ОНА становится носителем и
своеобразным ретранслятором вашей философии.

Мудрая женщина — это союзник CEO в маркетинге цен-
ностей внутри семьи и ближайшего окружения.

Потому что сильный мужчина редко говорит вещи в лоб.
Он действует. Он создаёт правила игры. А вот смыслы — в
большинстве случаев транслирует именно его спутница.

В этой связи хочется вспомнить Жаклин Кеннеди. Жен-
щину, которая покорила Европу и изменила образ
США.

И, пожалуй, один из самых красивых исторических при-
меров — это визит президента США Джона Кеннеди и Жа-
клин Кеннеди во Францию в 1961 году.

Джон Кеннеди тогда шутил на пресс-конференции:
«Я — тот человек, который сопровождал Жаклин Кенне-

ди в Париж.»
Вся Франция, а вслед за ней — и весь мир, говорили не



 
 
 

столько о президенте, сколько о ней.
Она произнесла речь на чистом французском языке.
Она очаровала Шарля де Голля.
Она блистала не только стилем — но и интеллектом, об-

разованностью, достоинством.
В мире холодной дипломатии, игр интересов и политиче-

ских стратегий — она стала носителем мягкой силы Амери-
ки.

Именно её образ изменил отношение Европы к США как
к нации не только бизнесменов и политики, но и культуры,
и красоты.

Почему Мы говорим о Жаклин Кеннеди в этой книге,
спросите вы. Делаем Мы это преднамеренно, по причине то-
го, что ее пример — это важный урок для любой семьи
предпринимателя.

Настоящая супруга CEO — Первая Леди его жизни — это
и есть его тихий дипломат и носитель смысла.

→ Она задаёт тон общения.
→ Она формирует атмосферу на семейных встречах.
→ Она строит мосты между поколениями внутри семьи.
→ Она помогает детям видеть не только деньги — но и

философию труда, любви, уважения, культуры.
→ Она показывает внешнему миру — кто ВЫ как семья.
Власть женщины не в конфликте и не в дележе ак-

тивов.
Власть женщины — в том, чтобы быть носителем велико-



 
 
 

го: идей, наследия, внутреннего стиля жизни семьи.
Чтобы в те моменты, когда вас нет рядом — окружающие

слышали не её амбиции, критику, неуместные выводы, а ВА-
ШИ общие смыслы. Потому что в семье смыслы и ценности
должны быть общими. И ни как иначе.

И потому главный вопрос зрелого CEO сегодня:
Не сколько у меня активов,
А кто их будет не только хранить, но и достойно пред-

ставлять?
Королева сердец, которая осталась вечной ценно-

стью
И, может быть, самая трогательная история про настоя-

щее наследие. Не про трасты. И не про бизнес. А про имя.
Про силу репутации, которая выше времени, разводов и

даже смерти. Это история Принцессы Дианы. Женщины, ко-
торая формально потеряла титул, когда разводилась с Чарль-
зом. Женщины, которая юридически больше не имела отно-
шения к королевской семье.

Но знаете, что невозможно отнять ни одним брачным до-
говором, ни одним судом, ни одним решением монарха?

→ Любовь людей.
→ Искренность.
→ Настоящее имя, вписанное «в сердца» людей.
Именно Её называли Queen of Hearts — Королева Сердец.
Она стала частью мировой культуры. Образом милосер-

дия, человечности, тепла и силы женщины, которая осталась



 
 
 

собой даже тогда, когда рядом рухнули титулы и стены двор-
цов.

И сегодня, когда её сыновья — Уильям и Гарри —
продолжают её историю, они делают главное: защи-
щают не только наследство матери, но и её ценности,
ее смыслы.

→ Благотворительные фонды имени Дианы.
→ Программы помощи детям.
→ Истории о настоящем человеческом отношении.
Потому что наследие CEO, бизнесмена, лидера — это не

только акции и недвижимость.
Это всегда больше.
→ Это стиль жизни.
→ Это память.
→ Это пример.
→ Это культура фамилии.
И в этом смысле любой Частный фонд с ценностями

(Private Foundation) — это о Диане.
→ Это инструмент для тех, кто хочет, чтобы его имя жи-

ло не в списке Forbes, а в сердцах людей, которым когда-то
помог.

→ В детях, которых вырастил не только материально, но
и духовно.

→ В принципах, которые передаются дальше.
Потому что деньги можно делить, бизнес — продавать,

активы — реструктурировать.



 
 
 

А вот философию жизни — невозможно украсть.
Настоящий наследник — это не тот, кто получил счёт в

банке.
Настоящий наследник — это тот, кто продлил ваш свет.
«Великие войны выигрывают не те, кто громче всех кри-

чит в момент удара. А тот, кто способен спокойно объяс-
нить миру, за что эта война велась вообще».

Сильный предприниматель никогда не строит бизнес в
одиночку. Даже если формально он единственный владелец
и руководитель, за каждым его шагом стоит команда. И не
только внутри компании. Один из самых влиятельных участ-
ников этого «невидимого совета директоров» — человек,
который находится рядом в личной жизни. Его супруга.

По этой причине женщина рядом с предпринимателем —
не просто спутница. Это отражение его философии.

Но настоящая Первая Леди CEO — это не про глянец и
не про инстаграмные1 фразы в стиле «я всегда за него пере-
живаю».

Это не про эстетические фотографии и не про стилисти-
чески безупречные выходы в свет. Это — про глубину. Про
позицию. Про взрослую риторику, за которой стоит реаль-
ное понимание: зачем он делает то, что делает, какие цели
преследует, какие ценности исповедует.

В публичном пространстве рядом с лидером всегда нахо-
дится человек, которого слушают почти с таким же внима-

1 Организация, запрещенная на территории РФ.



 
 
 

нием, как и самого CEO. И главный вопрос здесь не в статусе
и не в семейных ролях. Вопрос в другом: усиливает ли этот
человек вашу позицию — или разрушает её изнутри?

Женщина рядом может быть вашим голосом. А может —
вашим самым уязвимым местом. И это зависит не от того,
насколько она красива, а от того, насколько она умна, об-
разованна и «встроена» в вашу стратегию. Насколько раз-
деляет вашу философию. Насколько осознаёт свою роль НЕ
ТОЛЬКО в доме, но и в ОБЩЕСТВЕ.

Одна из самых частых ошибок предпринимателей — они
выстраивают бизнес, как военный штаб: чётко, системно, с
планами, целями и резервами. А дом — оставляют на са-
мотёк. И при этом уверен: «Она точно за меня. Я это чув-
ствую».

Но послушайте, как она говорит о ВАС. Как объясняет ва-
ше поведение другим. Что транслирует в ваш круг общения.
Что говорит детям, друзьям, коллегам, родителям. Что фор-
мирует вокруг вас: опору или туман?

В кризисной ситуации партнёр CEO — это всегда публич-
ный Оратор. Не по профессии, а по сути. Не только по тех-
нике речи, а еще и по уровню зрелости.

Её задача — не жаловаться, что «его опять все обидели»,
а спокойно и точно доносить позицию: «Он выбрал этот путь
сознательно. Он защищает своё дело, свою фамилию, свою
миссию. Это не про деньги. Это про принципы. Про страте-
гию. Про доверие к будущему».



 
 
 

В войне между капиталами и смыслами побеждает не тот,
кто громче, а тот, кто честнее. Побеждает тот, за кем стоит
ясный, устойчивый посыл.

И, если женщина рядом этот посыл не понимает — она не
сможет его защищать. Более того, она может даже начать его
размывать. Мягко, незаметно, но последовательно.

Если она боится перемен. Если давно перестала разви-
ваться. Если деградирует — пусть даже умело скрываясь за
красивой внешностью и словами — она никогда не станет
вашим рупором.

Поверьте, если в Ваши кризисные и сложные моменты
вместо спокойной коммуникации с Вами она выбирает бы-
товые жалобы, она разрушает больше, чем любой внешний
конкурент.

Потому что самое страшное — это не открытая оппози-
ция. Самое страшное — это мнимая поддержка, за которой
прячется внутреннее сопротивление. Когда человек рядом
делает вид, что «ЗА ВАС», но в глубине души хочет, чтобы
ничего не менялось. Чтобы вы не росли. Чтобы остались в
зоне комфорта, в которой удобно ей — но не полезно и дав-
но тесно Вам.

Первая Леди CEO — это ваш стратегический коммуни-
катор. Не юрист. Не адвокат. Не PR-служба. Но именно она
формирует в глазах людей общее ощущение: почему вы дей-
ствуете именно так, откуда у вас такая позиция, зачем вы со-
вершаете или, возможно, уже совершили тот или иной труд-



 
 
 

ный, но принципиальный шаг.
Если её позиция — «мне всё равно, я просто за комфорт»

— это не союзник. Это ваш личный фактор стагнации. Это
ваш своеобразный тормозной механизм, встроенный в са-
мую близкую зону вашей жизни. Это не партнёр. Это тень.

Поэтому подумайте прямо сейчас: может ли ваша женщи-
на — если нужно — встать и публично, спокойно, грамотно
объяснить, кто Вы, за что Вы боретесь и почему посту-
паете именно так? Без эмоций, без раздражения, без обви-
нений. Просто — с уважением к вам, к Вашему делу, к себе.

Если да — у вас есть сильнейшая поддержка, способная
выдержать любой кризис.

Если нет — у вас внутри дома находится точка постоян-
ной утечки влияния. Это ваша самая тихая, но самая разру-
шительная угроза.

Потому что женщина рядом — это не украшение. Это ваш
личный фронт-офис. И если она владеет речью, разделяет
вашу суть и умеет объяснять — вас невозможно уничтожить.
Ни конфликтом. Ни слухами. Ни предательством.

Поэтому никогда не забывайте, что, когда в бизнесе по-
является нестабильность, её источником не всегда являет-
ся рынок. И не всегда конкуренты. Очень часто — это ваша
ошибка внутреннего выбора. Ошибка, связанная не с про-
дуктом и не с инвестором. А с тем, кого вы впустили в своё
ближайшее окружение.

В стратегической картине партнёрского бизнеса любые



 
 
 

внутренние переменные влияют на общую устойчивость. И
один из самых чувствительных факторов — это женщина,
которая входит в вашу жизнь как спутница, а затем — в ваш
бизнес как «помощница».

Сотрудники ещё могут такое терпеть.
Партнёры — никогда.
Потому что партнёр оценивает не просто бизнес. Он счи-

тывает логику ваших решений. И, если рядом с вами чело-
век, который системно ослабляет вас — партнёр делает
вывод: вы теряете ориентиры. А значит, вы уже не тот стра-
тег, с которым можно идти на десятилетия вперёд.

Сценарий 1: Эмоционально-нестабильная супруга
В этом случае речь идёт о женщине, которая привносит

в бизнес тонкий, но устойчивый фон напряжения. Она не
управляет — но влияет. Через эмоции, личные драмы, ма-
нипуляции, обиды, ультимативные формы общения с вами
и с ключевыми сотрудниками.

Она может не появляться каждый день, но её настроение
«слышно» всем.

Она может просто, вскользь, вмешиваться в процессы че-
рез вас: «Ты должен уволить её», «Мне не нравится, как он
на тебя смотрит», «Почему ты не советуешься со мной по
таким вопросам?»

Может звонить в офис, расспрашивать у сотрудников, что
происходит. Или «на всякий случай» писать вашим топам.

Сначала команда напрягается. Потом — партнёры.



 
 
 

А через несколько месяцев ваш напарник начинает сомне-
ваться. Можно ли доверять бизнес человеку, чьи решения
могут корректироваться под влиянием чьего-то эмоциональ-
ного давления извне. Или человеку, который в свое время
сделал выбор в пользу такой спутницы жизни.

Пример:
Супруга владельца доли в девелоперском проекте начала

активно комментировать все его рабочие решения — снача-
ла в частных разговорах, потом на публичных встречах. Её
замечания носили личностный характер: «Почему этот ар-
хитектор?», «Мне не нравится тон директора по строитель-
ству», «Эта сделка слишком рискованная». В какой-то мо-
мент она устроила обсуждение «на эмоциях» прямо в пере-
говорной с потенциальными инвесторами.

Результат: срыв сделки и уход второго партнёра. Слова
партнера: «Если решения принимает не он, а „сохранность
погоды“ в его доме — я не могу оставаться в проекте. Я
вынужден его покинуть».

Сценарий 2: Поверхностно-вовлечённая спутница
Здесь всё иначе. Женщина кажется вежливой, даже ра-

зумной. Она говорит: «Я хочу быть полезной», «Мне просто
интересно понять, как выстроен бизнес», «Я хочу принимать
участие». Но за этим — не стоит ни компетенция, ни пони-
мание сути процессов, ни попытки научиться.

Она начинает «приходить в офис».
Присутствует на собраниях.



 
 
 

Участвует в маркетинге, в найме, в обсуждении логотипов
и стратегий.

Может предложить «своё видение позиционирования»,
прокомментировать дизайн, баннер, не зная аудитории
и не являясь профессиональным маркетологом/дизайне-
ром/стратегом.

Может даже создать Telegram-канал компании без стра-
тегической цели и начать создавать смысловой шум вокруг
вашего бренда, ваших смыслов и Вас самого.

И всё это — выглядит внешне прилично.
Но в реальности — разрушает систему изнутри. Ваши

ценности не звучат в парадигме всего смыслового шума, ко-
торый она формирует вокруг себя.

Сотрудники замечают дилетантизм, но молчат.
Партнёры видят системную ошибку.
И сразу делают выводы, постепенно теряя уважение к Вам.
Пример:
Основатель группы IT-компаний допустил супругу в про-

ект как «директора по развитию бренда». Она не имела про-
фильного образования, но активно включилась. Назначала
совещания, комментировала внешний вид коллег, дизайн
всех «точек касания с клиентом», предлагала «ребрендинг
под более лёгкую аудиторию», запускала активности, не из-
меряла результаты, сливала огромные бюджеты на рекламу.
При этом не могла объяснить свои гипотезы партнерам. Про-
сто действовала интуитивно… Любой партнер по бизнесу —



 
 
 

стратег, как и вы, готовый к своему риску. До него важно до-
носить целесообразность любой инвестиции в ту или иную
активность. Особенно в маркетинг. Нужно вести открытый
диалог. Иначе назреет конфликт. К сожалению, супруга ос-
нователя группы IT-компаний не была в состоянии объяс-
нить целесообразность своих рекламных запусков, а далее
просчитать ROI от инвестиций в рекламу. Именно ее неком-
петентность и нежелание глубоко погружаться создали на-
пряжение…

Поначалу партнёр проявлял терпимость. Но когда её дей-
ствия привели к потере двух контрактов из-за неуместного
контента в соцсетях, он остановился. И сказал: «Ты нарушил
границу. Ты поставил свои личные отношения — выше на-
шего бизнеса. Теперь ты защищаешь не проект. Ты защища-
ешь её ошибки. А я — не готов платить за это своей долей.»

Что объединяют оба сценария?
В обоих случаях мужчина — CEO — оказывается в ло-

вушке. Он должен либо защищать партнёршу, зная, что она
делает ошибки. Либо вставать на сторону партнёра — и раз-
рушать личные отношения.

В обоих случаях нарушена граница: между личным и кор-
поративным, между семьёй и управлением, между статусом
и компетенцией.

И в обоих случаях партнёр начинает сомневаться в Вас.
Не потому, что он НЕ лоялен. А потому, что он видит,
как Вы, взрослый человек, отказываетесь защищать ТО, что



 
 
 

строили. Ради мира в доме. Ради иллюзии участия для своих
родственников. Ради отношений, которые, быть может, уже
не выдерживают честного разговора.

Вывод:
Если женщина рядом не обладает компетенцией, не ува-

жает границы и не понимает стратегию, она не имеет права
находиться в вашем бизнесе. Даже неформально. Даже «про-
сто ради интереса». Даже «только на пару часов в день». По-
тому что жена собственника на любой позиции в компании,
даже самой низкой, всегда будет ощущать себя Первой Ле-
ди и Топ-менеджером в вашем бизнесе и нести это в массы.
Особенно, если она не отличается дальновидностью, тактом
и глубиной мышления.

И, поверьте, Ваш партнёр видит всё.
Ведь бизнес — это не семейный проект.
Это система, которая либо работает на принципах, либо

разваливается от компромиссов.
И в итоге самая страшная ошибка предпринимателя —

защищать не свою миссию, а чью-то некомпетентность.
Не бизнес — а чьё-то ощущение значимости.
Не структуру — а чьё-то право «тоже быть в кадре».
И, если вы допустили такое — будьте готовы, что партнёр

может уйти. Не потому, что он слаб. А потому, что он пони-
мает: вами управляет не стратегия, а Ваша спутница.

Если вы допустили это однажды, вы рискуете не только
потерей эффективности. Вы рискуете потерей уважения.



 
 
 

Сначала со стороны партнёров. Потом — со стороны ко-
манды.

Потому что как только всем становится очевидно, что ре-
шения в компании принимаются не стратегией, а динамикой
ваших личных отношений, — доверие начинает разрушать-
ся.

И партнёр уходит. Не потому, что он слаб. А потому, что
он видит: у вас НЕТ внутренней границы.

А всё, что создаётся под флагом силы, в какой-то момент
начинает трещать от отсутствия ясной роли, ясной структу-
ры и ясной системы.



 
 
 

 
Ошибки сильных — и чему они учат

 
Предприниматель, создавая бизнес, строит не просто ком-

панию. Он формирует живую, дышащую экосистему, в ко-
торой каждое решение становится несущей конструкцией,
каждая идея — основой будущего, а каждая ценность —
внутренним каркасом, определяющим форму и устойчи-
вость всей системы.

На старте путь кажется ясным. И есть ощущение, что до-
верия — достаточно. Что слова — важнее бумаг. Что эмо-
ции — важнее структуры. Но с годами приходит понимание:
даже самая прочная конструкция однажды может дать тре-
щину, если её опора — не оформлена, не закреплена, не за-
щищена.

Ошибаются все. Даже сильные. Даже дальновидные. Да-
же те, кто казался неуязвимым. Но разница не в количестве
ошибок. А в том, как человек с ними работает. Сильный
предприниматель не прячет ошибки «под ковёр». Он смот-
рит на них в упор, извлекает из них решения, принимает но-
вую реальность — и строит систему. Уже не на эмоциях. А
на зрелости.

В какой-то момент становится очевидно: просто дружбы
недостаточно, чтобы выжить в кризис. Только любви — ма-
ло, чтобы сохранить активы. Просто слов — не хватает, что-
бы защитить идею. И тогда начинается настоящая трансфор-



 
 
 

мация: внутренняя, глубокая, в которой на смену хаосу при-
ходит порядок, а на место интуиции — архитектура.

Ведь настоящая зрелость начинается в тот момент, когда
предприниматель решает перестать надеяться «на авось» —
и начинает оформлять. Не потому, что «боится». А потому
что уважает — себя, партнёров, семью, и всё, что было по-
строено.

Он понимает:
→ Защита бизнеса начинается задолго до первого кон-

фликта.
→ Любые партнёрские и семейные отношения в бизнесе

должны быть формализованы.
→ Публичность — это не только про влияние, но и про

ответственность.
→ Даже харизма не заменит систему, если наступит

шторм.
Ведь в итоге система важнее памяти.
Контракты — надёжнее обещаний.
А формализованные правила — крепче эмоций.
И, если вы действительно хотите, чтобы ваше дело пере-

жило не только рынок, но и человеческие слабости, — строй-
те не только сильную команду. Стройте структуру. Систе-
му, которая выдержит всё: начиная с усталости, разочарова-
ния и даже предательства и, возможно, до зарождения новой
любви.

Потому что миссия — это не то, что можно оставить «на



 
 
 

честном слове».
Это то, что нуждается в чёткой, понятной, оформленной

защите.
И сильные — не те, кто не ошибаются.
А те, кто учатся. И продолжают строить. Но уже по-взрос-

лому.
Строить не только через документы и структуры.
Но и через людей, которые говорят от имени вашего брен-

да.
Через тех, кто представляет вас в публичном простран-

стве.
Через тех, кто формирует первый контакт с рынком.
Потому что даже самая сильная юридическая система не

выдержит, если маркетинг — слаб.
Если смыслы, за которые вы боретесь, не считываются в

каждом касании клиента с вашим продуктом.
Если люди, которые отвечают за ваш внешний образ, не

умеют говорить о вас с уважением, ясностью и глубиной.
И вот здесь начинается новая угроза — тонкая, малоза-

метная, но очень разрушительная.
Когда неоформленность проникает не в документы, а в

коммуникацию.
Когда формулировки — пусты, миссия — размазана, а

KPI — подменены имитацией.
Когда маркетинг превращается в саботаж . И вы, зре-

лый предприниматель с десятилетиями опыта, оказываетесь



 
 
 

заложником чужого непрофессионализма — только потому,
что вовремя не пересобрали структуру.



 
 
 

 
Про маркетинг и KPI.

Маркетинговые «специалисты»
vs. реальные эксперты

 
Вы предприниматель 50+, много лет строивший бизнес

«с нуля». Сейчас вы переживаете настоящий корпоративный
шторм: разгораются споры с партнёрами (SHA так и не под-
писан), вокруг — неструктурированность, судебные тяжбы,
недопонимание. Есть штатный отдел маркетинга, но вы всё
ещё тонете в рутине и техноголоволомках, вместо того что-
бы сосредоточиться на стратегических шагах и развитии.

В вашем отделе часто работают:
• Самоучки-дилетанты, прошедшие пару онлайн-кур-

сов, но никогда не получавшие профильного образования.
• Сотрудники 35+, застрявшие в «нулевых»: не знают, где

лежит DNS-запись домена, как прописать её без помощи IT
и как зайти в хостинг-панель.

• Родственники и друзья, которые позиционируют себя
как дизайнеры, но не умеют пользоваться Photoshop или
Figma, и сами не отрисуют даже простейшее лого.

Им хватает времени на бесконечные чаепития и конфе-
ренции «для смены обстановки», но недостает элементарной
инициативы, чтобы автоматизировать рассылки, синхрони-
зировать CRM с 1С и собрать все ключевые метрики на од-



 
 
 

ном дашборде.
Это не просто лень или непрофессионализм. Это

абьюз доверия и паразитизм:
они удерживают вас в прошлом, кормят иллюзией заня-

тости, чтобы вы оставались заложником этого хаоса.
С высокой вероятностью предположим, что у вас до сих

пор нет работающей CRM-системы .
И это не случайность. Это удобно.
Им удобно, чтобы её не было.
Потому что как только появляется CRM, веб-аналитика,

дашборды и единые метрики — исчезает возможность
красиво «пить кофе» на рабочем месте .

А пока её нет — они могут объяснять всё чем угодно:
«низким сезоном», «сложным клиентом», «долгим приняти-
ем решений», «недостатком бюджета».

И, скорее всего, за всё время существования отдела мар-
кетинга они ни разу даже не вынесли тему CRM на стра-
тегическое совещание .

Просто потому что им это невыгодно.
Но на Западе ни один штатный маркетинговый отдел не

существует без CRM, связанной с веб-аналитикой, сквозны-
ми воронками, реальными KPI.

Потому что иначе невозможно руководить .
Но они пользуются тем, что Вы — человек иного поколе-

ния.



 
 
 

Что Вы выросли в среде, в которой принято доверять лю-
дям, а не цифрам.

Что Вы воспитаны и не хотите «лезть в маркетинговую
операционку».

Что вам неловко спросить напрямую: «Сколько конкретно
заявок было, откуда, и кто их обработал?»

Они опираются не на вашу слабость.
Они опираются на вашу порядочность.
И именно поэтому — вы в заложниках у хаоса, который

можно остановить наличием одной лишь CRM-системой.

Задумайтесь!

Возможно, стоит перестать откладывать и наконец вы-
строить систему, внедрив CRM — если вы действитель-
но хотите однажды уйти с операционной сцены.

Не просто «продать бизнес», не просто «оставить дело де-
тям», а хотя бы дать себе право пожить.

→ Пожить в своём темпе.
→ Уехать в другую страну.
→ Работать из Тосканы, Ниццы, ОАЭ или Лиссабона.
→ Зарабатывать — без лишних поездок в офис.
→ Наблюдать, как работает ваш бизнес, без ежедневного

контроля.



 
 
 

Вы сможете жить и работать откуда угодно — в формате
экспата или digital nomad.

Это не просто красивая картинка. Это реальность тех, кто
выстроил свою империю не вокруг себя, а вокруг системы.

А сердце этой системы — CRM.
CRM — уникальный инструмент. Она позволяет оциф-

ровать практически любой бизнес-процесс в абсолют-
но любой сфере: продажи, маркетинг, логистику, финан-
сы, клиентский сервис.

Вместо того, чтобы бегать между кабинетами и вручную
уточнять, «кто что сделал», вы получаете единое цифро-
вое пространство, где:

→ видны все задачи, статусы, сроки и ответственные;
→ можно моментально инициировать видеоконференцию

по конкретному вопросу;
→ каждый отдел работает в своём треке, но в рамках об-

щей структуры.
И поверьте — ваш страх, что «общения станет меньше»,

— иллюзия.
Его станет в разы больше. Но оно станет эффектив-

ным, адресным и управляемым.
Вы будете говорить не с теми, кто громче, а с теми, кто

действительно делает.
Вы сможете приоритизировать команды, видеть узкие ме-



 
 
 

ста, усилить сильных — по делу, а не по словам.
CRM — это не просто про цифры.
Это про свободу.
Если вы действительно хотите жить в своём ритме —

управлять компанией из Тосканы, из Сингапура, из Ниццы
— вам не нужен «офисный мир».

Вам нужна CRM.
Не как программа, а как основа зрелого бизнеса.
Откиньте эмоции. Уберите жалость.
Не оценивайте людей по их стараниям — оценивайте по

результатам.
Сконцентрируйтесь на том, что работает.
Потому что свобода начинается со структуры.
А результат — с прозрачности.
Вам нужна инфраструктура, в которой каждый отдел про-

зрачен, каждая задача оцифрована, каждая метрика под-
креплена действием.

А не иллюзией.
Почему «красивые баннеры» — ни о чём.
Потому что маркетинг — это не про подбор фото для

рилс.
Не про криво написанный текст рассылки, сделанный на

бегу.
И точно не про PowerPoint-презентации с обтекаемыми

формулировками.
Настоящий стратегический маркетинг — это:



 
 
 

1. Понимание миссии, целей и ценностей компании
Задайте своим людям из отдела маркетинга простой тест:

пусть расскажут без подготовки, в течение 40 минут, о том,
зачем вы существуете, в чём ценность вашего предложения,
какую проблему клиента решаете. Если это короткий набор
фраз — вы имеете дело со случайными людьми, а не с ам-
бассадорами вашего бренда.

2. Экспертность в нише
• В металлургии должен работать специалист уровня ве-

дущего инженера.
• В Fashion — человек, мыслящий на уровне редактора

Vogue.
• В юр-услугах и бухгалтерии — маркетолог, который и

сам мог бы отстоять дело в суде.
3. Технологическая прокачка и автоматизация
• Полноценная CRM/ERP система, собирающая в реаль-

ном времени показатели продаж, статусы договоров и этапы
сделок/коммуникации с клиентами.

• Единый дашборд подобной системы (helicopter view) на
планшете даёт вам возможность увидеть состояние бизнеса,
взглянув один лишь раз — без горы чатов и вечных совеща-
ний.

4. Чёткость структуры и KPI
• Каждая кампания и каждый канал имеют измеримые це-

ли.
• Показатели эффективности (KPI) выстроены по линейке



 
 
 

— от конкретных маркетинговых задач до общего результата
компании.

• Ценности и миссию компании можно «вшить» в ключе-
вые показатели: например, доля партнерских рекомендаций,
уровень NPS-удовлетворённости или «зеленый» импакт в
цифрах.

Теперь вы всё знаете. Иллюзий больше нет. Вы можете вы-
строить идеальную систему: заключить брачный контракт,
оформить трасты, подписать непробиваемый SHA. Но всё
это не спасёт бизнес, если люди, которых вы считаете амбас-
садорами вашего бренда, не понимают сути того, что вы со-
здавали. Если они не пропускают миссию через своё сердце,
не говорят о вашей компании так, чтобы у вас внутри отзы-
валось. Они случайные члены вашей команды. В вашей ко-
манде, в вашем поле, в вашем будущем. Это неприятно осо-
знавать, но именно с этого начинается взрослая переоценка
и переосмысление.

Представьте себе критический момент — подписание
стратегического контракта, запуск нового продукта, кульми-
нацию многолетней работы. А ваша маркетинговая команда
в этот момент механически нажимает на клавиши, не чув-
ствуя смысла. Их тексты пусты, графика — безжизненна,
коммуникация — поверхностна. Внешне — всё как надо. А
по сути — пустота. Вы смотрите на результаты и понимаете:
эта кампания ничего не говорит миру о том, кто вы и зачем
вы вообще на рынке. А Ваш бизнес, несмотря на внешнюю



 
 
 

активность, будто застывает — без импульса, без дыхания,
без эмоции.

Но затем те же люди собираются представить вас на оче-
редной отраслевой конференции. И здесь открывается самое
неприятное. Рынок — отнюдь не безликая масса. Он мал. Он
внимателен. Он делает выводы мгновенно. И когда сотруд-
ники, которых вы отправили в публичное пространство, вы-
глядят блекло, говорят поверхностно, держатся неуверенно
— вы ЛИЧНО теряете очки, которые зарабатывали годами.
Их видят. Их слышат. Их читают. И даже если они не совер-
шают ни одного прямого прокола, сам стиль их поведения —
сигнал. Слабый, но читаемый. Недостаток глубины, неуве-
ренность, отсутствие самостоятельности — всё это форми-
рует образ не «их», а ВАС.

Особенно показательна их привычка действовать в «груп-
пе». Вместо уверенного индивидуального диалога — походы
по стендам всей толпой. Вместо адресных встреч — круг об-
щения внутри собственной команды. Такие сотрудники при-
ехали не ради смысла и развития, а ради смены обстановки.
Они не готовы выстраивать связи, презентовать бренд, брать
на себя ответственность. И если вы думаете, что никто этого
не замечает, вы ошибаетесь. Замечают ВСЕ. И делают выво-
ды тоже ВСЕ. Включая ваших партнеров.

Поэтому задайте себе прямой вопрос: кому нужна такая
поддержка? Кто из них способен выйти один на один и «без
сценария» объяснить суть вашего проекта, ваши ценности,



 
 
 

вашу уникальность? Кто может вдохновить потенциального
партнёра при первом же контакте, а кто будет бояться выйти
из-под крыла своего мини-коллектива?

Если вы не можете назвать хотя бы трёх человек из своей
команды маркетинга, которые умеют это делать честно, убе-
дительно и глубоко — пора признать: ваш маркетинг — это
не команда, а декорация. Предложите им простую задачу:
описать миссию, цели, ценности бренда и выступить с речью
без подготовки. А потом — соберите их тексты и посмотри-
те, кто в этой группе способен быть вашим голосом, а кто до
сих пор просто числится в штатном расписании для галочки.

Теперь вы точно видите свою самую уязвимую точку. Ведь
сила маркетинга начинается не с визуала, не с упаковки и не
с присутствия в социальных сетях.

Она начинается со способности сотрудника честно, ясно
и без клише ответить на главный вопрос: зачем существует
ваша компания. И если этого понимания нет, если речь по-
строена на дежурных фразах и выученных лозунгах, — ни-
какие KPI, никакие бюджеты, никакие раскрученные кампа-
нии не спасут ваш бренд от банальной потери смысла. Пото-
му что рынок всегда чувствует, когда говорят формально, а
когда — с глубиной, искренностью, и уважением к миссии.

Поэтому пусть учатся с самого простого — с «продажи
ручки».

Пусть пробуют объяснить, почему вы здесь, какую цен-
ность создаёте, чем отличаетесь. Пусть формулируют вашу



 
 
 

миссию, цели и смысл бренда своими словами. А вы просто
соберите эти тексты. Не для отчёта — для понимания. Это
и будет первый честный брейнсторминг. С него начинается
взросление любой маркетинговой команды.

К сожалению, на постсоветском пространстве такие внут-
ренние отделы маркетинга чаще напоминают тени — мно-
го активности, мало осмысленного результата. В Европе и
США подобным «специалистам» максимум доверили бы
шредер. И то — под присмотром. Потому что без реального
понимания стратегии компании, без осознанной привязан-
ности к миссии, человек в маркетинге превращается в канал
утечки: энергии, доверия, репутации.

Посмотрите на уровень требований, например, в
Chartered Institute of Marketing (CIM) — британской про-
фессиональной гильдии. Чтобы получить статус Chartered
Marketer, недостаточно просто пройти курсы. Нужны экза-
мены, защита кейсов, сотни часов профессионального разви-
тия и ежегодное подтверждение практических достижений.
Потому что маркетинг — это не SMM или баннеры. Это са-
мая динамичная, быстро меняющаяся и стратегически опас-
ная зона в бизнесе. Она касается всего: внешней коммуника-
ции, внутреннего позиционирования, продуктовой логики,
клиентского пути, и, в конечном счёте, — выручки.

А теперь — самое главное.
Именно потому, что маркетинг влияет на всё, он должен

быть встроен в систему. Не в эмоции. А в KPI, в CRM, в



 
 
 

логическую архитектуру воронки продаж .
Вам нужно, чтобы каждый маркетолог не просто «чув-

ствовал» бренд, а работал по метрикам: видел эффектив-
ность каждого канала, понимал, как реклама влияет на цикл
сделки, как контент сказывается на возврате клиентов, как
визуальные решения работают на NPS.

Миссию, цели и смыслы необходимо не просто знать. Их
нужно вшить в процессы. Привязать к каждому этапу во-
ронки. Сделать частью KPI.

И затем — проверять. Регулярно, живо, по-настоящему.
Попросите выдать экспромт.
Пусть без слайдов и подготовки расскажут, что вы делае-

те, для кого, и почему это важно.
Пусть скажут это партнёру — один на один.
И, если человек справится — перед вами настоящий ам-

бассадор.
А, если нет — лучше отдать коммуникацию профессио-

нальному агентству. Спокойно, без обид. Потому что мар-
кетинг — не место для «попробовать». Это зона, где одна
ошибка может стоить вам года роста.

В современном бизнесе нет оправданий ручному управле-
нию, если это давно должно было быть автоматизированно.

Если рассылки всё ещё не интегрированы с CRM, если
метрики собираются вручную, если структура маркетинга
строится «на вдохновении» или «интуиции» — вы не управ-
ляете. Вы надеетесь.



 
 
 

А зрелый предприниматель не надеется. Он выстраивает.
Он знает, что слабые места бизнеса не всегда связаны с тех-
нологиями. Бывает, что всё автоматизировано, CRM работа-
ет, показатели собираются точно, структура выстроена гра-
мотно — но внутри остаётся ощущение выгорания. И тогда
причина уже не в системах. А в людях. В атмосфере. В Вас.

Потому что бизнес — это не только про процессы. Это про
состояние. И когда вы чувствуете усталость, которую невоз-
можно объяснить задачами или перегрузкой, скорее всего,
вы столкнулись не с дефицитом ресурсов, а с переизбытком
«тишины». С чужой инерцией. С атмосферой, в которой ни-
кто рядом больше не горит.



 
 
 

 
Самое тяжёлое расставание — не

с человеком, а с иллюзией, что
вы были командой и партнерами

 
После разговоров о «первых леди», которые не поддержи-

вают, а истощают, после анализа отделов маркетинга, рабо-
тающих на видимость, а не на результат, остаётся ещё одна
точка, где происходят самые болезненные предательства —
не финансовые, не юридические, а ценностные. Это — парт-
нёрство. И особенно опасен не открытый конфликт, а пре-
дательство смыслов.

Когда-то вы начинали вместе. Вкладывали личные день-
ги, сидели в пустом офисе, делили страх и вдохновение. Вас
объединяла идея. Вера. Желание построить нечто большее.
Вы были не просто юридическими партнёрами. Вы были ко-
мандой.

Но прошло время. Появилась прибыль. А вместе с ней
сначала дополнительная ответственность, затем усталость. И
незаметно кто-то или что-то меняется. Или вы. Или он. Или
оба. Вы продолжаете работать вместе. Но вдруг замечаете:
он больше не говорит «мы», он говорит «мне». Ему важнее
вывести прибыль, чем вложить в продукт. Он не хочет уси-
ливать команду — он хочет усиливать контроль. Он предла-
гает «снизить издержки» там, где вы боретесь за качество.



 
 
 

Он больше не про развитие — он про удержание.
Самое очевидное предательство смыслов — это когда

партнёр перестаёт верить в то, ради чего вы всё начинали.
Он по-прежнему рядом. Он на совещаниях, он подписывает
документы. Но его, по сути, уже нет. Он больше не про мис-
сию — он про минимальные обязательства. Не про рост —
а про «пусть всё идёт, как идёт». Не про долгую игру — а
про «давай зафиксируем своё и не рискуем». А вы всё ещё
хотите строить. Создавать. Масштабировать. Вдохновлять.

И именно здесь случается самое тяжёлое расставание. Не
с человеком. А с иллюзией, что вы по-прежнему — команда
и партнёры. Но с этой болью приходит и осознание: то, что
когда-то было союзом, теперь лишь формальность на бумаге.
Вы продолжаете работать вместе, но, по сути, живёте внутри
расставания, которое просто не оформлено. И чем дольше
это длится, тем глубже идет выгорание. Не от конфликта. А
от внутреннего одиночества.

Это как брак, где, возможно, осталось уважение, но исчез-
ла близость.

Когда первый человек, с которым хочется поделиться
важным или интересным — больше не твой супруг.

Когда ты ведёшь мысленный диалог не с тем, кто рядом,
а с кем-то другим.

Когда вы обсуждаете не мечты, а список покупок.
Живёте под одной крышей, но в разных мирах.
И держит вас не любовь, а привычка. Не общий путь, а



 
 
 

общий быт.
Вот так и с партнёрством: вы ещё подписываете докумен-

ты, держите доли, вместе ведёте совещания — но душой вы
уже «врозь».

И пока это не проговорено — вы не свободны.
Вы просто живёте в затянувшемся молчании, где всё буд-

то бы функционирует, но ничего уже «не работает» на ре-
зультат и уж тем более не движется вперёд.

Этот «симптом» можно заметить даже в мессенджерах.
Если вы обмениваетесь короткими сообщениями в стиле

«отправь счет», «проверь таблицу», «утвердили?» —
а не делитесь мыслями, не обсуждаете идеи, не дополня-

ете друг друга —
это уже не диалог. Это совместное «дежурство».
Как переписка супругов, где вся коммуникация — про

список покупок, а не про жизнь.
Когда вы ещё вместе на бумаге, но давно не вместе по

сути.
Что делать? Прежде всего — признать правду. Не искать

оправданий. Не цепляться за прошлое. Это уже не то. И это
— нормально. Дальше — поговорить. Не о претензиях, а о
сценариях. Если партнёр выходит — обсудить условия. Ес-
ли остаётся — «пересобрать» роли, перераспределить ответ-
ственность, выстроить стратегию. Всё зафиксировать. Не на
эмоциях — на бумаге. Не ради контроля — ради уважения.
И, наконец, сделать выбор: сохранить форму или сохранить



 
 
 

себя. Потому что иногда ради слова «вместе» мы предаём то,
ради чего вообще начинали.

Вы не обязаны держаться за партнёрство, которое стало
балластом. Вы не предаёте — если отпускаете. Вы не разру-
шаете — если выходите из разрушенного. Вы просто боль-
ше не хотите жить в иллюзии. А значит — вы готовы стро-
ить дальше. Только теперь — по-настоящему. С теми, кто по
смыслу.

Потому что зрелый бизнес — это не только про ка-
питал. Это про смысл. Про то, что вы несёте в этот
мир. И ваша главная задача как лидера — не только
масштабировать, но и защитить главное: свою мис-
сию. От усталости. От цинизма. От тех, кто рядом, но
уже не с вами.

Сохранить не форму. А суть. Не роль. А правду.
Потому что в мире, где меняется всё, остаётся только то,

что по-настоящему осмыслено.
Потому что в этот момент начинается настоящий выбор:

продолжать жить по инерции или в парадигме собственных
смыслов, остановиться и начать «тихо угасать». Или сохра-
нить внутренний огонь и идти дальше.



 
 
 

 
Философия и миссия CEO. Лень
окружающих и Ваша усталость.
Тихая ловушка сильных людей.

Деградация совсем рядом
 

Знаете, когда начинает стареть человек?
Не тогда, когда появляются первые морщины или меня-

ются цифры в паспорте.
А тогда, когда он перестаёт быть собой, а точнее — отка-

зывается «от себя» прежнего.
Когда начинает жить в атмосфере чужой лени, да еще и

всячески оправдывать её.
Когда принимает чужую пассивность за норму.
Когда перестаёт критически оценивать, вдохновлять и

вдохновляться, двигаться перед и жадно «насыщать» себя
знаниями.

Когда перестаёт строить. Начинает стареть вместе со сво-
им ближайшим окружением, которое ни к чему никогда не
стремилось раньше, а теперь и подавно «не готово» выходить
из зоны комфорта.

И речь идет даже не столько о лени, которая не про «по-
лежать на диване в выходной».

Это не страшно.
А о той глубокой, липкой, незаметной лени,



 
 
 

которая прячется за маской:
→ вечной занятости;
→ суетливого быта;
→ вечных «не успеваю»;
→ «не до того сейчас»;
→ «сам реши, ты же лучше знаешь»;
→ «давай потом обсудим»;
→ «ну ты же всегда всё сам делал…»
Лень думать.
Лень расти.
Лень пробовать что-то новое.
Лень изучать.
Лень влюбляться в идеи.
Лень задавать вопросы не про быт, а про жизнь.
Вот она САМАЯ страшная лень.
Не физическая. А душевная.
Лень внутри твоего круга.
Лень, которая годами как туман обволакивает твой дом,

твою команду, твои разговоры за ужином.
А потом вдруг ловишь себя на этом ощущении:
→ вроде всё есть;
→ вроде всё спокойно;
→ вроде все рядом;
→ вроде никто не враг;
→ вроде все тебя «любят».
Но внутри — глухая усталость.



 
 
 

Не от работы.
Не от задач.
Не от бизнеса.

А усталость от атмосферы без движения.
От людей рядом, которые давно живут не в темпе нон-

стоп развития, а в состоянии постоянного потребления. И
Вам нужно выворачиваться «наизнанку», проявлять иници-
ативу, быть драйвером и генерировать идеи за НИХ и ДЛЯ
НИХ.

Эти люди существуют в состоянии:
— Потребления Вашей силы.
— Вашей инициативы.
— Вашей энергии.
— И Вас самих.
Но помните! Лень рядом = Ваша внутренняя уста-

лость и выгорание.
Это как вода, которая стоит слишком долго, а затем «за-

цветает».
Но надо признать: проблема не в воде.
Проблема в отсутствии движения.
Как понять, что вокруг Вас эта лень уже разрос-

лась?
Очень просто:
→ Люди вокруг перестали хотеть большего.
→ Им достаточно их «быта», их привычной зоны комфор-



 
 
 

та.
→ Они воспринимают Ваш успех как «угрозу», которая

может «потревожить» их привычное состояние «покоя» и
«спячки».

→ Им уже не интересно, что Вы читаете.
→ Им не важно, чем Вы живёте.
→ Вы для них просто ресурс.
А Вы при этом всё больше устаёте, потому что Вам прихо-

дится преодолевать эту разросшуюся буйным цветом «мах-
ровую» лень.

И тут самое время признать:
Это не жизнь. Это — потребление «Вас», словно под кожу

проникли тысячи пиявок-кровососов, которые тянут с вас
силы, идеи, здоровье, эмоции… Истощают физически и мо-
рально.

«Вы стали системой жизнеобеспечения для тех, кто сам
давно не живёт настоящей жизнью, а тихо деградирует».

И вот здесь начинается настоящая миссия CEO.
Настоящая забота — не та, когда Вы всех на себе везёте.
Настоящая забота — это создание пространства, где каж-

дый рядом хочет расти Сам.
Где никто не ленится жить.
Где никто не деградирует под маской «быта».
Где люди живут интересной, наполненной жизнью. С во-

просами, с мечтами, в движении.
Потому что бизнес — это всегда отражение челове-



 
 
 

ка, который его создал.
Если Вы сами остановились, остановится всё.
Если рядом с Вами лень, Вас начнёт разъедать усталость.
Если Вы устали, Вы перестанете защищать главное:
→ Себя.
→ Свою миссию.
→ Свои ценности.
→ Свой смысл.
Самая страшное опустошение начинается не тогда,

когда Вы мало зарабатываете.
А тогда, когда Вы много умеете, много знаете, многим еще

интересуетесь, но никому рядом это больше не интересно.
Их интересует только Ваш общий список покупок или вы-
плата дивидендов.

Что делать CEO?
→ Развиваться самому — каждый день.
→ Проверять своё окружение на честность и устойчи-

вость.
→ Говорить вслух о смыслах, ценностях, о миссии.
→ Строить бизнес ради идеи.
→ Отделять заботу от потребления.
→ Не бояться освобождать место рядом с собой для жи-

вых, думающих, растущих людей.
Потому что Ваша миссия — не быть вечным источником

ресурсов для ленивых.
Ваша миссия — быть источником жизни для настоящих.



 
 
 

Для тех, кто рядом не ради Ваших денег.
А ради Вашей энергии.
Ради Ваших идей.
Ради движения вперёд.
Поэтому берегите себя. Стройте бизнес, который Вас

вдохновляет.
Стройте окружение, которое Вас уважает и развивается

параллельно с вами.
И не позволяйте никому — тихо и вежливо — потреблять

Вашу жизнь.
Потому что Ваша жизнь дана Вам для поиска и защиты

смыслов.
А не для чьей-то вечной лени.
Как начинается деградация в браке рядом?
Деградация не всегда выглядит как крах.
Она не начинается с предательства, не сопровождается

скандалами и громкими заявлениями.
Она приходит тихо, удобно, почти незаметно.
Сначала — это просто ленный вечер четверга.
Потом — так называемая «уютная» пятница.
Потом — сериал, который вы «всегда смотрите вместе».
Потом — разговоры о героях шоу, которые заменяют раз-

говор о чем-то более важном и существенном.
И вот уже обсуждение чужих жизней вытесняет разговор

о собственной.
Потому что у вашего собеседника своих смыслов больше



 
 
 

нет.
И это уже не кажется милым, привычным, стабильным.

Подкрадывается именно этот эмоциональный голод, о кото-
ром мы ранее говорили.

А потом — это все становится Вашей привычной жизнью
и Вашим досугом.

И незаметно для всех Вы — предприниматель, человек
мира, стратег и лидер —

превращаетесь в часть чужого «блюда», которым «угоща-
ют» за ужином.

Итог: Вы перестали быть самим собой. Вы превратились
в спутника пассивности.

В участника сценария, где партнеры не развиваются, а
просто живут своей скучной «одинаковой» жизнью. Без
взлетов и падений. Без риска и азарта. Без интереса и откры-
тий. Без смысла и пользы. Вокруг Вас обыватели, которых
интересует только собственная зона комфорта.

И если в личной жизни деградация может маскироваться
под «уют»,

то в бизнесе она прячется за «корпоративной эффектив-
ностью/мелочностью».

И начинается точно так же: тихо, буднично, без резких
движений.

С регулярных утренних планёрок, на которых все делают
вид, что слушают.

С совещаний «для отчётности».



 
 
 

С метрик, которые никто не считает, и целей, которые ни-
кому не нужны.

С фраз, ставших мантрой: «Всё работает», «Не трогай»,
«И так сойдёт».

Поначалу кажется: просто период, просто усталость, про-
сто привыкли.

А потом вы вдруг замечаете, что остались один на один со
своим желанием двигаться и двигать всех вперед.

Потому что все остальные — уже ДАВНО остановились.
И делают ВСЕ, чтобы вы остановились тоже.
Вот так начинается деградация в офисе.
Не с ошибок.
А с равнодушия.
Не с кризиса.
А с привычки жить без роста.
И в этой привычке незаметно умирает всё, что когда-то

вдохновляло и звало Вас и Вашу команду вперед.
И эта «тихая деградация» не саботаж, не открытый кон-

фликт, не громкий уход. И уж точно не чья-то демонстра-
тивная некомпетентность.

Сначала это кажется разумным. Потом — просто удоб-
ным. А потом постепенно становится новой корпоративной
нормой. В этой среде инициативность воспринимается как
угроза, а энергия — как лишний стресс. И в какой-то момент
Вы — лидер, визионер, предприниматель, человек, который
привык мыслить категориями миссии, будущего и страте-



 
 
 

гии — вдруг оказываетесь в окружении людей, для которых
«высший пилотаж в бизнесе» — это просто «не потерять
клиентов» и «чтобы месяц закрылся без потрясений».

Вы приходите с идеей, а в ответ — тишина. Вы предлагае-
те масштаб — вам вежливо говорят: «Давайте попозже». Вы
зовёте на встречу — никто не приходит или приходят с опоз-
данием. Сначала Вы противостоите, объясняете, потом ста-
раетесь подождать, а дальше… просто перестаёте говорить.
Потому что понимаете: Вас не слышат. Не потому, что не
хотят. А потому что УЖЕ не могут.

В этой вялой, но внешне спокойной атмосфере вы превра-
щаетесь из лидера в наблюдателя. Ваши смыслы растворя-
ются в ежедневной текучке, ваши идеи разбиваются о стены
апатии. Бизнес, который должен был «лететь», — стоит. Лю-
ди, которые должны были «тянуть», — работают ради отчет-
ности. Формально всё функционирует. Но, по сути, — всё
замерло. И никого, кроме вас, это уже не тревожит. Драйвер
в бизнес один. И это Вы. Но что произойдет с вашей компа-
нией без Вас? Подумайте об этом! Пока еще есть время.

Потому что опаснее всего самообман. Иллюзия, что ра-
бота идёт. Что движение есть. Что «всё под контролем». И
именно Ваша команда создает этот фон: аккуратные табли-
цы, статусы, протоколы. Всё оформлено. Всё согласовано.
Но ни одно решение не принято, ни одно решение «не рабо-
тает», ни одна идея не реализована.

В таких компаниях быстро распространяется вирус



 
 
 

отказа от ответственности . «Я не умею», «Это не моя
зона», «Пусть посмотрит кто-то старший», «Я не уверен»,
«Это сложно», «Это не приоритет», «Это не моя ответствен-
ность». Они перебрасывают «инициативу», как мяч: от од-
ного к другому, вверх по иерархии, в сторону, обратно —
лишь бы не брать «зону ответственности» на себя. С каждым
днём становится всё больше пересланных писем и всё мень-
ше реальных действий. Ответственность размывается. Ини-
циатива умирает. Решения тонут в ожидании согласований,
которых никто не собирался давать.

В этой системе больше никто не создаёт. Все имитируют
деятельность. Не потому, что не умеют, а потому что так
легче выживать в среде, где движение стало нежела-
тельным, а стабильность — прикрытием собственной
пустоты. Чем меньше изменений, тем меньше риска быть
замеченным. А значит — меньше риска быть уволенным,
разоблачённым, вытолкнутым из зоны комфорта.

И если быть совсем честным…
Страшнее всего в жизни CEO — это не отсутствие денег.
Страшнее всего состояние стагнации, когда вечера без

развития и проекты без логической цели.
Когда в жизни — просто расписание, шаблонные списки

покупок или программа телепередач на пятницу, субботу,
воскресенье.

А в офисе — всё то же самое. Только вместо сериалов —
отчёты.



 
 
 

Вместо близости — процедуры.
Вместо смысла — вечный поиск виновных.
Кто не довёл до результата? Кто не согласовал? Кто под-

вёл?
Вместо совместного движения вперёд — корпоративный

пинг-понг:
все пересылают задачи, переносят ответственность, пере-

страховываются.
И никто не создаёт.
Когда всё как будто идёт… но «не туда».
Не вперёд. Не вглубь. Не в высоту. А вниз. В «песок». В

пустоту… Это и есть деградация…
Причем в семье, как и в бизнесе, деградация начинается

с одного и того же:
с вашего тихого согласия.
С того, что вы перестаёте называть вещи своими имена-

ми. Постоянно закрываете глаза на «бездействие» и на от-
сутствие движения.

С того, что вам неудобно конфликтовать, неудобно
выделяться, неудобно «ломать устоявшееся».

Но если вы смиритесь, вас самого неизбежно задавит си-
стема или задушит атмосфера, в которой уже итак не оста-
лось кислорода для ваших легких.

И, если это произойдет, вы потеряете самое главное:
себя, свои смыслы, свою искру.



 
 
 

Потому что настоящая забота о себе — это не борьба про-
тив сериалов или бездействующих коллег.

Это — защита своей жизни от превращения в зрителя.
Вы не зритель.
Вы режиссер или сценарист.
И ваша роль главная.
Вы были и остаетесь основной движущей силой — и дома,

и в бизнесе.
Вот почему личная защита — только начало.
Да, вы прошли важный путь: оформили брачный договор,

установили границы, научились говорить «нет». Вы уже не
позволяете использовать свою энергию в личной жизни.

Вы сформировали отношения на новых принципах.
Создали систему — через фэмили офис, фэмили кон-

ституцию, завещание, структуру наследования. Выстроили
свою броню.

Но теперь начинается следующий этап: корпоративная
защита.

Потому что рядом с вами — уже не только семья.
Рядом партнёры. Команда. Акционеры.
И, если бизнес не защищён, он становится новой зоной

«утечки».
Настоящая зрелость — это когда вы умеете защитить не

только свою психику и личные границы, но и миссию, ком-
панию, команду. Когда вы создаёте не просто продукт, а си-
стему. Когда бизнес — это не источник выгорания, а опора.



 
 
 

Когда вы — не жертва чужой лени, а архитектор своей куль-
туры.



 
 
 

 
Почему у нас нет династий?

Или есть… но другие
 

Пока весь цивилизованный мир наращивал культуру дол-
гого бизнеса и философии фамильного капитала, что проис-
ходило на постсоветском пространстве?

Gucci, Hermès, Rolex, Ferragamo, Rothschild — все эти фа-
милии сегодня олицетворяют не только бизнес. Они несут
идею. Стиль. Мир, который передаётся из поколения в поко-
ление.

У нас же, на развалинах советского общества, сработала
другая логика: → Сделал бизнес — Быстро заработал. → Ку-
пил — Спрятал. → Поделил между детьми — поссорил всех
навсегда. → Далее продал всё при первой же угрозе развода
или кризиса.

Почему так случилось?

Потому что у нас нет культуры наследования. Нет привыч-
ки думать на 50 лет вперёд. Нет понимания, что твоё имя —
это тоже актив.

И вот вопрос, который я хочу задать каждому CEO на



 
 
 

постсоветском пространстве, если он сейчас читает эту кни-
гу:

Вы хотите быть человеком, который просто заработал
деньги?

Или Вы мечтаете стать тем, кто оставит после себя
фамилию, философию и наследие? Как видите, это вопросы
из разных областей. Первый — это «временщик», не дума-
ющий о перспективах роста. Живет по принципу: «попал»
в тему, быстро заработал, так же легко потратил или не
потратил, но никак «не развился». Совсем иное — второй,
который сегодня живет «завтрашним» днем и постоянно
«заглядывает» на годы вперед.

Как вы понимаете, это совершенно разные уровни жизни.

Ротшильды не строили бизнес на продажу.

Они строили фамилию на века.
Когда мы слышим фамилию «Ротшильд» — мы думаем

про банки. Про золото. Про деньги.

А они всегда думали иначе.
→ Система трастов для защиты капитала. → Частные

фонды для передачи ценностей. → Семейные правила, ко-
дексы и ограничения для своих же наследников.

Великий Натаниэль Ротшильд говорил:
«Если мои дети будут только богаты, значит, я потер-



 
 
 

пел поражение как отец. Моя задача — сделать их достой-
ными быть Ротшильдами.»

И именно поэтому фамилия Ротшильд пережила все вой-
ны, кризисы, империи и революции. Они пережили даже
свое время.

Так в чём же разница между теми, кто строит про-
сто бизнес, и теми, кто строит фамилию?

Разница не в количестве денег.
Разница — в мышлении.
→ В наличии правил. → В защите смысла своего бизне-

са. → В выстраивании систем, которые переживут не только
разводы и споры, но и самого владельца.

А что у нас?
→ Сколько бизнесов на постсоветском пространстве Вы

знаете, которые пережили 2—3 поколения владельцев?
→ Сколько фамилий стали символом уважения, а не скан-

далов?
→ Почему у нас богатый отец чаще воспринимается как

«кошелёк», а не как основатель культуры семьи?
→ Почему даже крупный бизнес часто рассыпается в прах,

как только его владелец уходит или стареет?
Ответ всегда один:
→ Нет системы. → Нет правил. → Нет института защиты

ценностей семьи. → Нет культуры уважения к фамилии.
Ротшильды. Семья, которая превратила принципы

в вечность.



 
 
 

Имя Ротшильд стало почти синонимом идеи «наследие
навсегда». Это не просто богатство. Это культура управле-
ния имуществом сквозь поколения. Это философия защиты
созданного — не от налогов, не от государства, а от самого
времени и человеческой слабости.

Потрясающе, что начиная с XVIII века, ещё основатель
самой династии Майер Амшель Ротшильд УЖЕ понимал
ГЛАВНОЕ правило настоящего семейного капитала:

«Самый большой враг богатства — не внешние вра-
ги. А внутренние: ссоры между детьми, разобщённость,
отсутствие системы, отсутствие правил .»

Именно поэтому Ротшильды стали одними из первых,
кто начал использовать то, что мы сегодня называем част-
ный фонд (Private Foundation) и траст (Trust) — ещё задолго
до появления современной юридической оболочки этих ин-
струментов.

Конечно, внутри семьи Ротшильдов всегда существовали
строгие правила. Браки всегда заключались только с рав-
ными по воспитанию и культуре . А активы концентри-
ровались исключительно внутри семьи. При этом семейные
советы собирались на обязательной основе, а решения при-
нимались только по чётким закрытым протоколам. Передача
богатства происходила при этом только в руки тех наследни-
ков, которые были к этому подготовлены не только юриди-
чески, но и морально.

По сути, это была их первая семейная конституция



 
 
 

(Family Constitution) — ещё не в привычной для нас юриди-
ческой форме, а в виде устных традиций, письменных согла-
шений и внутреннего кодекса чести.

И именно эта модель легла в основу того, что сегодня мы
называем частными фондам (Private Foundation). Речь идет
о структурах, где главным активом становится не просто ка-
питал, а идея, ценности, философия семьи.

Сила такого подхода очевидна: деньги могут иссякнуть.
Но система, построенная на ценностях, — нет. Именно по-
этому, когда в XX веке многие европейские семьи потеряли
свои капиталы, Ротшильды остались одними из немногих,
которые не только увеличили свои активы, но и сохранили
при этом потрясающую гармонию внутри семьи. И дело бы-
ло не в удаче. Дело было в системности. В том, что они зара-
нее защитили себя от главного врага любой династии — че-
ловеческой природы: лени, корысти, слабости, зависти,
разобщенности.

И вот главный урок, который должен помнить каждый
CEO сегодня: «Если вы не напишете правила для своей
семьи сами — их за вас напишет жизнь. А жизнь ред-
ко бывает деликатной.»

Частный фонд (Private Foundation) — это не только про
деньги. Это про уважение к тому делу, которое вы строили
годами. Это про философию ответственности. Это про воз-
можность сказать своим детям и внукам:

«Вы можете быть разными. Но пока вы часть этой



 
 
 

семьи, у вас есть культура. Есть правила. И есть ответ-
ственность.»

И именно в этом глубинном смысле современные частные
фонды (Private Foundations) действительно являются «на-
следниками» той самой мудрости, которую заложили Рот-
шильды.

Поэтому всегда помните: Ваш бизнес — это дело
Вашей жизни.

И если Вы не заложите культуру, не определите миссию,
не установите правила — завтра Ваш бизнес станет просто
имуществом, которое будут делить Ваши же наследники.

→ Кто-то продаст долю «за дорого». → Кто-то проигра-
ет в суде. → Кто-то пустит Вашу компанию «с молотка». →
Кто-то скажет: «Папа бы хотел, чтобы Мы всё поделили по-
ровну» — и разрушит то, что так трепетно строилось Вами
всю жизнь.

Единственный способ этого избежать — строить не толь-
ко бизнес, но и саму философию фамилии, параллельно с
бизнесом. Через все те инструменты, которые мы будем рас-
сматривать в последующих главах.

Именно так поступают те семьи, которые строят на 100—
200 лет вперёд.

→ Rolex.
→ Hermès.
→ Rothschild.
→ Ferragamo.



 
 
 

→ Gucci.
→ а также каждый предприниматель, который понимает:

фамилия — это тоже капитал.
Поэтому никогда не забывайте, если Вы начинаете бизнес

с партнёрами — будь то супруга, друг юности или коллега
по стартапу — и Вам кажется, что вся жизнь впереди. Вас
объединяет энергия, мечта, желание побеждать. Вы делите
не только первые инвестиции, но и офис в коворкинге, но-
утбук, идею, бессонные ночи, первые продажи, первых кли-
ентов. На этом этапе обычно всегда всё кажется прозрачным
и понятным.

Но проходит время. Приходит успех. Приходят деньги.
Приходит власть. А вместе с ними — проверка настоящей
глубины. Проверка ценностей.

И вот тут главное, о чём очень быстро забывается: не с
каждым, с кем вы начинаете бизнес, стоит его продол-
жать. И не каждый, кто разделил с вами первый миллион,
сможет выдержать ваш первый миллиард. Потому что мил-
лионы и миллиарды — это уже не просто бизнес. Это — фи-
лософия, культура, система. И, если ваши ценности не сов-
пали в самом начале, не надейтесь, что они волшебным об-
разом совпадут потом.

Именно поэтому в каждой зрелой корпоративной струк-
туре есть корпоративный договор (SHA) , брачный кон-
тракт, меморандум о целях. Потому что формализовать
намерения, договориться на берегу — это не «про страх».



 
 
 

Это про зрелость.
А как быть с наследниками? Как правильно выстроить ар-

хитектуру отношений с детьми? Это совсем другой разговор.
С детьми — иная природа. Это не партнёры. Это всегда

ваше продолжение. Они часть вас, независимо от характера,
способностей, воспитания, брака, в котором они родились.
Они могут быть сложными, талантливыми, «потерянными»,
вдохновляющими. Но они всегда — ВАШИ. Несмотря ни на
Что. Именно поэтому еще раз хочется вспомнить великого
Ротшильда, главное «завещание» которого он выразил фра-
зой: «Если мои дети будут только богаты, значит я потерплю
поражение как отец».



 
 
 

 
Кейс Rothschild Foundation:
когда семья — династия?

 
Мы уже упомянули, что фамилия Ротшильд давно ста-

ла синонимом устойчивости, влияния и интеллектуального
управления капиталом. Но в чём их секрет? Один из клю-
чевых механизмов сохранения активов и философии семьи
Ротшильд — это сложная сеть фондов, семейных советов
и трастов, работающих под эгидой единых ценностей:

→ бережное отношение к капиталу,
→ поддержка культуры и искусства,
→ обязательства перед следующими поколениями,
→ управление без открытых конфликтов и чрезмерной

публичности.
В 1978 году лорд Джейкоб Ротшильд создал фонд

Rothschild Foundation, целью которого стало сохранение
культурного наследия, а также развитие образования и ин-
теллектуальных инициатив.

Фонд также использовался как инструмент:
• для перераспределения средств между наследниками,
• для снижения налоговой нагрузки,
• для защиты репутации и философии семьи.
Один из принципов фонда: «Деньги без ценностей —

лишь инструмент, а когда они служат высоким идеалам —
превращаются в силу, способную преобразить будущее.»



 
 
 

Таким образом, фонд — это не альтернатива трасту,
а его стратегическое продолжение.  Если траст отвечает
на вопрос: «Кто, что и когда получает?», то фонд отве-
чает на вопрос: «Зачем это всё?»



 
 
 

 
Детище без системы: почему даже

сильные компании умирают?
 

Построить бизнес — это подвиг. Сохранить его на десяти-
летия — искусство. Передать дело жизни в руки новых по-
колений — философия.

Всё чаще я вижу, как рушатся сильные компании.
Бизнес, который строился 30—40 лет, рассыпается за па-

ру лет после того, как уходит его основатель.
Почему так происходит?
Потому что всю эту конструкцию держал не офис, не

бренд и не логотип.
Её держал человек. Его энергия, его личная ответствен-

ность, его воля и принцип «если пообещал — сделай».
Не структура управляла компанией, а внутренний стер-

жень её создателя.
Дети превращаются в соперников. Партнёры уходят с луч-

шими клиентами. Активы дробятся. Бренд становится пу-
стым именем.

Детище умирает.
И причина всегда одна: Отсутствие системы. Не было се-

мейного устава (Family Constitution). Не было корпоративно-
го договора (SHA). Не было брачных контрактов и запасных
схем наследования.

Ведь эта система и есть настоящий бронежилет  для ва-



 
 
 

шего детища. А без системы даже лучшая семья и самая
крепкая команда «рассыпается» на тысячи частиц.

Поэтому первый вопрос, который необходимо задавать
себе: есть ли у меня система?

И, если есть хотя бы малейшее сомнение, эта книга спасёт
ваше детище от главной ошибки сильных: от ощущения, что
«это со мной никогда не случится».

Случится.
Если не начать строить систему уже сегодня.



 
 
 

 
Партнёры без правил: цена

отсутствия корпоративного договора
 

Бизнес — это про договорённости. Про правила. Про от-
ветственность.

И когда их нет — всё рушится.
Партнёрство без корпоративного договора — как минное

поле. Пока всё гладко — кажется, что ничего страшного. Что
договоры не нужны. Что «и так договоримся».

Но бизнес — не поле для доверия «на слово». Это поле
для конфликтов. Для тупиков. Для выходов из этих тупиков.
Для борьбы за контроль.

Особенно когда появляются деньги. Или проблемы. Или
новые интересы.

Что происходит без корпоративного договора?
Появляется конфликт.
Идут блокировки решений. Особенно там, где доли

участников равные. Когда один голос против — и весь биз-
нес встал. Ни вперёд. Ни назад.

Нет чёткого распределения прав и обязанностей .
Кто за что отвечает? Кто принимает решения? На каких

условиях?
Никто не знает. Каждый тянет одеяло на себя.
Уход партнёра?
Легко. Без ограничений. Без компенсаций. Продажа доли



 
 
 

третьему лицу? В любой момент. Любому человеку. Без ва-
шего согласия.

Выход из бизнеса?
Полный хаос.
Нет процедуры. Нет четких правил оценки доли. Нет по-

нятных условий. Только споры. Только суды. Только долгая
и дорогая война.



 
 
 

 
Конец ознакомительного

фрагмента.
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