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Аннотация
Вы рискуете потерять бизнес не из-за конкурентов, а из-за

того, кому доверяете.
Книга «Защита бизнеса от партнёров» — это практическое

руководство, основанное на реальных кейсах из российской
арбитражной практики. Вы получите систему защиты, которая
позволит вам спать спокойно, даже если партнёр повернёт против
вас.

Что внутри:
Часть I. Диагностика.
Часть II. Стратегии защиты. .
Часть III. Реальные кейсы.
Бонус. Рабочая тетрадь: шаблон партнёрского соглашения,

чек-лист аудита устава, список вопросов к юристу, форма
фиксации договорённостей.

Об авторе. Платов Максим Александрович — практикующий
юрист. Специализируется на защите активов и структурировании
партнёрских отношений.

Не ждите, пока грянет гром. Откройте книгу и постройте
защиту уже сегодня.
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Защита бизнеса
от партнёров

 
Введение

 
 

Почему «партнёр» - это главный риск?
 

Предупреждение-манифест
Эту книгу нельзя читать, лёжа на диване, с чашкой успо-

каивающего чая. Она заставит вас злиться. Вы будете узна-
вать себя и своих компаньонов в каждом втором абзаце. Где-
то внутри что-то сожмётся, когда вы осознаете, насколько то-
нок лёд, по которому вы ходите каждый день. Но я обещаю:
к последней странице страх уйдёт. На его место придёт спо-
койная уверенность собственника, который знает свои уяз-
вимости и превратил их в броню.

Я не буду вас жалеть. Я буду вас вооружать.
История одного краха, которая могла бы стать ва-

шей.
Давайте начнём не со статистики, а с живой картинки.

Представьте себе мужчину тридцати восьми лет. Назовём его
Алексей. Алексей — классический self-made предпринима-
тель из регионального центра. Десять лет назад они с луч-



 
 
 

шим другом детства Игорем сидели на кухне и решили: хва-
тит работать на дядю. Игорь разбирался в логистике, Алек-
сей — в продажах. Решили открыть транспортную компа-
нию. Уставной капитал — десять тысяч рублей. Доли поде-
лили, как водится, по-братски: пятьдесят на пятьдесят. Ни-
каких бумаг, кроме стандартного устава, скачанного из ин-
тернета. Доверие было абсолютным.

Первые годы всё шло как в сказке. Алексей тащил клиен-
тов, ночевал в офисе, выстроил отдел продаж. Игорь нала-
дил операционку так, что машины летали. Обороты росли
на десятки процентов в год. Купили пятнадцать фур, сняли
склад, наняли сорок сотрудников. На общих посиделках они
смеялись над «параноиками», которые оформляют корпора-
тивные договоры и прописывают правила выхода из бизнеса.
«Мы же не враги», — говорил Игорь, и Алексей кивал.

Первый звонок прозвенел на пятый год. Алексей заме-
тил, что Игорь стал отстраняться. На совещаниях он либо
молчал, либо агрессивно продавливал решения, не слушая
возражений. Оказалось, что жена Игоря давно внушала ему:
«Ты тут пашешь, а Алексей только языком мелет». Пошли
разговоры о несправедливом распределении прибыли. Игорь
потребовал, чтобы дивиденды выплачивались не по долям,
а «по вкладу», который он измерял в часах, проведённых на
складе. Алексей пытался объяснить, что его вклад — это де-
биторка, которая висит на личных отношениях, что без его
клиентов не было бы самого склада. Но язык цифр, когда у



 
 
 

вас нет системы, бессилен против языка обид.
Начались блокировки. Каждое решение требовало едино-

гласия, а устав, написанный по шаблону, позволял любому
участнику просто не приходить на собрание. Игорь перестал
подписывать договоры, требуя себе зарплату втрое больше
рыночной. Потом открыл параллельное ООО на жену и на-
чал тихо переводить туда самых жирных заказчиков. Когда
Алексей это обнаружил, было поздно: клиентская база, на-
работанная годами, утекла. Суд длился два года. Арбитраж
встал на сторону Алексея лишь частично: ущерб доказали,
но бизнес был уже разрушен. Компания, стоившая на пике
двести миллионов, была продана за долги в десять раз де-
шевле. Игорь и Алексей не разговаривают до сих пор. Стар-
ший сын Алексея, который видел, как отец седеет за месяц,
наотрез отказался заниматься предпринимательством.

Таких историй тысячи. Возможно, вы сейчас читаете и
чувствуете холодок: «У нас ведь тоже пятьдесят на пятьде-
сят…» Или: «Мой партнёр в последнее время какой-то нерв-
ный…» Я не хочу, чтобы вы оказались на месте Алексея. Я
хочу, чтобы вы знали: катастрофу можно предотвратить, а
если она уже стучится в дверь — встретить её во всеоружии
и сохранить бизнес, нервы и деньги.

Сухие цифры, от которых стынет кровь
Предприниматели любят цифры. Мы верим в бухгалте-

рию, ROI и конверсию. Но почему-то в вопросах партнёр-
ства мы руководствуемся исключительно «понятиями» и ве-



 
 
 

рой в человеческую порядочность. А теперь давайте посмот-
рим на цифры, которые эту веру обязаны пошатнуть.

Исследование, проведённое Высшей школой экономики
среди субъектов МСП, показало: 62% всех закрытий бизнеса
в первые пять лет связаны не с рыночной конъюнктурой, не
с санкциями и не с проверками, а с внутренними конфлик-
тами собственников. Шестьдесят два процента! Это больше,
чем убытки от кризисов, вместе взятые.

По данным аналитического отчёта «Сколково», компа-
нии, основанные двумя и более партнёрами, имеют на
40% более высокую вероятность корпоративного тупика
(deadlock) в первые три года, чем бизнесы с единственным
владельцем. При этом в 80% случаев партнёрские соглаше-
ния либо отсутствуют, либо носят декларативный характер
и не могут быть реально исполнены в суде.

Арбитражная практика удручает ещё сильнее. За послед-
ние пять лет количество корпоративных споров в России вы-
росло в 2,3 раза. И это только те, что дошли до суда. Львиная
доля конфликтов заканчивается «серым» рейдерством, вы-
давливанием партнёра без суда, нервными срывами и прода-
жей бизнеса за бесценок. Средняя продолжительность кор-
поративной войны — восемнадцать месяцев. Средние судеб-
ные издержки — от трёх миллионов рублей и выше, не счи-
тая потерянной прибыли. А главное — в 9 из 10 случаев
проигравшая сторона так и не восстанавливает контроль над
утраченным активом.



 
 
 

Вам всё ещё кажется, что с вами «такого не случится»?
Дочитайте до конца этот раздел.

Особая боль — наследственные споры. Статистика Феде-
ральной нотариальной палаты говорит, что более 70% биз-
несов, где доля внезапно переходит к наследникам умерше-
го партнёра, прекращают существование в течение двух лет.
Супруги, дети, родители — они не умеют и не хотят управ-
лять, но блокируют любое решение, желая лишь извлечь
деньги. И ваш устав, скорее всего, не содержит ни слова о
том, как защититься от наследников.

Ещё одна бомба замедленного действия — разводы. Каж-
дое третье дело о разделе имущества супругов затрагивает
доли в бизнесе. При отсутствии грамотного брачного дого-
вора или корпоративного щита супруга вашего партнёра ста-
новится вашим новым «бизнес-ангелом» против вашей во-
ли. Она не разбирается в логистике, но имеет право на 25%
компании и может парализовать любое собрание.

Страшно? Должно быть страшно. Но страх — плохой со-
ветчик, если за ним не следует действие. Именно поэтому я
не просто собрал эти цифры, чтобы вас напугать. Я привожу
их для того, чтобы вы осознали: проблема партнёрских кон-
фликтов — не случайность, не звёзды, не злой рок. Это си-
стемная уязвимость, которую можно и нужно устранять ин-
женерными методами. Этим мы и займёмся.

Почему мы теряем бизнес из-за тех, кому доверяем
Психология партнёрства иррациональна. Мы вступаем в



 
 
 

бизнес с друзьями, потому что «знаем их сто лет». Мы стес-
няемся обсуждать правила выхода, потому что «это как брач-
ный контракт перед свадьбой — неудобно». Мы молчим, ко-
гда партнёр тащит в компанию своих родственников, пото-
му что «ну это же его племянник, обидится». Мы закрываем
глаза на то, что устав написан юристом на коленке, потому
что «мы же не будем судиться».

Вот три главных мифа, которые убивают бизнес.
Миф 1: «Мы друзья, мы договоримся».
Дружба — прекрасная основа для шашлыков, но отвра-

тительная для корпоративного управления. Вспомните «эф-
фект розовых очков»: когда всё хорошо, вы не видите недо-
статков. Как только наступает кризис — а он всегда насту-
пает — эмоции берут верх. Друг, с которым вы не прогово-
рили правила игры, в момент стресса превращается в самого
непримиримого врага. Потому что к финансовым претензи-
ям добавляются личные обиды: «Я думал, ты меня никогда
не предашь». Бизнес не прощает неопределённости.

Миф 2: «Юридически у нас всё чисто, устав есть,
ООО зарегистрировано».

Штамп налоговой не значит ничего. Девяносто пять про-
центов уставов, которые лежат в регистрационных делах рос-
сийских ООО, — это типовые уставы, взятые из интерне-
та или написанные юристом, который никогда не видел кор-
поративной войны. Такой устав защищает лишь от претен-
зий налоговой, но абсолютно бесполезен, когда один партнёр



 
 
 

идёт войной на другого. В нём нет преимущественного права
с санкциями, нет дедлок-механизмов, нет запрета на выход,
нет непропорционального голосования. Это голая стена без
колючей проволоки. Вы думаете, что за забором, а на самом
деле стоите в чистом поле.

Миф 3: «Если что, я найму хорошего адвоката, и он
всё решит».

Адвокат, даже самый гениальный, работает с тем матери-
алом, который вы ему дали. А дали вы ему пустоту. Если нет
корпоративного договора, нет фиксации договорённостей,
нет доказательств недобросовестности, он сможет только за-
тягивать процесс и надеяться на чудо. Чуда не будет. Судеб-
ная система оперирует формальными доказательствами. Вы
будете кричать, что партнёр украл клиентскую базу, а в от-
вет судья спросит: «Где зарегистрирован товарный знак? Где
приказ о режиме коммерческой тайны? Где акт приёма-пе-
редачи базы данных?» Вы хлопаете глазами. Иск отклонён.
Партнёр ушёл на свободу и строит новый бизнес с вашими
клиентами.

Я работал с сотнями предпринимателей и видел этот сце-
нарий десятки раз. Проблема всегда не в злом умысле — хо-
тя и его хватает — а в отсутствии системы. Вы же не строи-
те дом без фундамента. Вы не ездите на автомобиле без тор-
мозов. Почему же бизнес, который кормит вашу семью, вы
оставляете без защиты?

О чём эта книга и почему она не такая, как все



 
 
 

В магазинах полно книг по корпоративному праву. Их
пишут юристы для юристов. Там много латыни, ссылок на
ГК РФ и витиеватых конструкций. Предприниматель засы-
пает на третьей странице. Есть и мотивационные книги в ду-
хе «партнёрство как семья». Они бесполезны, когда партнёр
выводит активы.

Эта книга — боевой устав частного собственника. Она на-
писана практиком для практика. Здесь не будет воды и за-
умных теорий. Будет только то, что работает в реальной рос-
сийской (и не только) юрисдикции. То, что проверено в сот-
нях корпоративных войн и изложено простым человеческим
языком.

Моя цель — отдать вам готовую систему, которая состоит
из трёх частей.

Первая часть — «Диагностика».
Здесь мы научимся распознавать угрозы до того, как они

выстрелят. Я познакомлю вас с типологией токсичных парт-
нёров. Вы узнаете, как вычислить скрытого рейдера, инве-
стора-манипулятора, «делателя», который пытается привя-
зать весь бизнес к себе, и номинального партнёра, который
блокирует всё, ничего не создавая. Я дам чек-лист красных
флагов на старте: прочитав его, вы либо прекратите перего-
воры с опасным человеком, либо сядете и прописываете за-
щиту. Мы проведём аудит вашего действующего бизнеса за
тридцать минут. Вы заглянете в свой устав и в ЕГРЮЛ так,
как не заглядывали никогда, и я покажу вам скрытые уяз-



 
 
 

вимости, которые есть почти у каждого. И, наконец, мы по-
говорим о профилактике. Партнёрство — это не только бу-
маги, это психология и правила взаимодействия. Я покажу,
как провести стратегическую сессию без юриста и зафикси-
ровать роли, зоны ответственности и принципы выхода так,
чтобы это стало фундаментом доверия, а не минным полем.

Вторая часть — «Стратегии защиты».
Это ядро книги, её силовая установка. Вы узнаете, как

создать корпоративную броню: устав, который не оставля-
ет партнёру шанса на деструктив, и корпоративный договор,
который свяжет его по рукам и ногам, но при этом будет
абсолютно законен. Мы разберём deadlock resolution — ме-
ханизмы разрешения тупика, включая «русскую рулетку» и
«техасскую перестрелку». Я покажу, как правильно разде-
лить центры прибыли и защитить операционку, чтобы да-
же при потере одного юрлица бизнес уцелел. Мы деталь-
но проработаем вопросы интеллектуальной собственности:
кому принадлежит клиентская база, бренд, разработки. Вы
перестанете быть уязвимы перед «украденным брендом» и
«уведёнными сотрудниками». Я дам готовые формулировки
для устава и соглашения — вы сможете пойти с ними к юри-
сту и сказать: «Сделай так». Мы также обсудим мягкие сце-
нарии расставания: как оценить долю и продать её, не разру-
шив бизнес. И, наконец, перейдём к жёсткой защите — ко-
гда война неизбежна. Как собирать доказательную базу, ка-
кие обеспечительные меры просить в суде, как исключить



 
 
 

партнёра-вредителя из ООО и в каких случаях обоснован-
но подключать уголовно-правовые инструменты. Это будет
честный разговор без иллюзий.

Третья часть — «Реальные кейсы и разбор полё-
тов».

Сердце книги. Здесь не будет абстрактных советов. Каж-
дый кейс — реальная история из арбитражной практики (с
номерами дел, но с обезличенными именами) или из мое-
го личного консультационного опыта. Мы разложим по по-
лочкам: ситуация, ошибка, действия сторон, финал. И са-
мое главное — вывод и чек-лист «Как надо было сделать».
Вы пройдёте через «долю за идею», когда основатель отдал
50% другу за обещание инвестиций и потерял всё. Увиди-
те, как два равноправных директора парализовали бизнес и
что придумал суд. Разберём вывод активов через новое юр-
лицо, кражу бренда, смерть партнёра и нападение наследни-
ков, развод супруги, заявившей права на долю, и уникаль-
ный случай исключения участника за систематический вред.
Каждый кейс — это вакцина от повторения чужой трагедии.

Бонусный раздел — «Рабочая тетрадь и шаблоны».
Я терпеть не могу книги, которые говорят «делай», но не

дают инструментов. Поэтому в конце вы получите готовые
шаблоны и чек-листы, которые можно начинать заполнять
прямо во время чтения. Там будет «человеческое» партнёр-
ское соглашение — не юридический, а управленческий доку-
мент, который вы можете подписать хоть завтра без нотари-



 
 
 

уса. Будет чек-лист аудита устава, список вопросов к ваше-
му юристу и форма фиксации договорённостей после встреч.
Для читателей электронной версии всё это будет доступно
для скачивания — берите и внедряйте.

Что вы получите, прочитав эту книгу до конца
Я хочу, чтобы вы закрыли последнюю страницу не просто

с ощущением «полезно», а с ясным планом действий в голо-
ве. Конкретно вы:

- Сможете оценить свою текущую уязвимость и за два ве-
чера провести аудит компании, который выявит все дыры в
корпоративной защите.

- Научитесь выстраивать отношения с партнёрами на стар-
те так, чтобы дружба не превратилась в войну. Вы будете
знать, о чём обязательно надо договориться, даже если парт-
нёр — ваш родной брат.

- Получите в руки инструменты для предотвращения ту-
пиков: от юридических механизмов до переговорных тех-
ник. Вы сможете внедрить устав «с зубами» и корпоратив-
ный договор, который реально защитит.

- Создадите финансовую и операционную структуру, при
которой вывод активов или уход ключевого человека не об-
рушит бизнес.

- Будете готовы к мирному расставанию с заранее пропи-
санными правилами оценки и выкупа доли, что сэкономит
нервы и миллионы.

- На крайний случай — получите алгоритм жёсткой судеб-



 
 
 

ной защиты. Вы будете знать, как фиксировать доказатель-
ства, как блокировать долю обидчика и на каких основаниях
требовать его исключения.

- Наконец, вы обретёте спокойствие. Страх перед партнё-
ром уйдёт, потому что страх питается неизвестностью. Когда
у вас есть система, вы не боитесь. Вы управляете.

Обещание этой книги можно уложить в одну фразу: «Вы
построите защиту, которая позволит вам спать спокойно, да-
же если партнёр повернёт против вас». Не «если», а «когда».
Потому что бизнес — это живой организм, и конфликты в
нём естественны. Вопрос лишь в том, застанут ли они вас
врасплох или встретят хорошо подготовленную оборону.

Как устроена книга и как с ней работать
Каждая глава — это самодостаточный модуль. Вы можете

читать по порядку или сразу переходить к тому разделу, ко-
торый болит прямо сейчас. Но я рекомендую не пропускать
Часть I, даже если вы опытный предприниматель. Возможно,
вы увидите то, на что годами закрывали глаза.

В тексте вы встретите три типа врезок:
- «Стоп-кран» — короткие сигналы тревоги, подсвечива-

ющие типичную ошибку.
- «Инструмент» — конкретная практическая рекоменда-

ция, которую можно применить сразу.
- «Кейс в цифрах» — краткая сводка реального дела с по-

терями.
Я намеренно избегал канцелярита и псевдонаучного сти-



 
 
 

ля. Эта книга — разговор двух собственников за чашкой
крепкого чая в переговорке, когда за окном уже стемнело, а
надо принять судьбоносное решение. Я буду прямолинеен,
иногда резок, но всегда на вашей стороне.

Начните прямо сейчас
Прямо сейчас, пока вы ещё не перевернули страницу, про-

ведите быстрый тест. Ответьте себе честно на три вопроса:
1. Если завтра ваш партнёр без объяснения причин пере-

станет выходить на связь, а через неделю вы узнаете, что он
открыл конкурирующую фирму, — что вы сможете сделать
с юридической точки зрения? У вас есть доказательства, до-
говорённости, запреты?

2. Знаете ли вы наизусть пункты устава вашего ООО о по-
рядке принятия решений по крупным сделкам, назначению
директора и выходу участников? Или вы их никогда не чи-
тали?

3. Представьте, что ваш партнёр внезапно умирает. Кто
придёт на его место? Его жена? Взрослый сын, играющий в
покер? И что эти люди будут делать с вашим бизнесом?

Если хотя бы один ответ заставил вас напрячься — доб-
ро пожаловать. Эта книга для вас. Наливайте чай, выклю-
чайте уведомления в телефоне и переходите к первой части.
Мы начинаем диагностику вашего бизнеса. Следующие стра-
ницы могут показаться вам пугающими. Но помните: страх
проходит, когда появляется план. А план у вас будет. Обе-
щаю.



 
 
 

 
Часть I. Диагностика:

распознать врага до удара
 
 

Глава 1. Типология
"токсичных" партнёров.

 
Есть старая поговорка: «Хочешь узнать человека — дай

ему власть и деньги». Бизнес-партнёрство даёт и то, и дру-
гое сразу. Поэтому неудивительно, что люди, с которыми вы
когда-то жарили шашлыки и одалживали друг другу день-
ги до зарплаты, вдруг превращаются в совершенно незнако-
мых персонажей. Проблема в том, что превращение это ред-
ко бывает мгновенным. Обычно мы годами не замечаем тре-
вожных сигналов, списывая их на усталость, трудный пери-
од или «ну такой уж он человек». А когда замечаем — часто
уже поздно.

Первый и главный шаг к защите — научиться видеть ток-
сичные паттерны на ранней стадии. Ещё до того, как вы
ударили по рукам. Ещё до того, как внесли его фамилию в
ЕГРЮЛ. Ещё до того, как отдали половину компании «за
идею». В этой главе я опишу четыре классических типа
деструктивных партнёров, с которыми сталкивается почти
каждый собственник. Возможно, кого-то из них вы узнаете



 
 
 

с пугающей точностью.
1.  Инвестор-манипулятор.
Портрет. На первый взгляд — подарок судьбы. У него

есть деньги или доступ к ним. Он готов войти в ваш бизнес,
который вы тащите на своих плечах, и «помочь развитию».
Он красиво говорит о синергии, о масштабировании, о том,
что вам нужно только одно — его связи и капитал. Обычно
он требует долю, соразмерную своему финансовому вкладу,
но при этом совершенно не собирается участвовать в опера-
ционке. Формулировка стандартная: «Ты занимаешься биз-
несом, я — стратегией и инвестициями».

Представьте: субботний бизнес-завтрак, запах круассанов
и свежего кофе. К вашему столику подходит человек в без-
упречном костюме, с дорогим хронометром на запястье и
улыбкой, от которой веет уверенностью и деньгами. Он уже
знает о вашем проекте — «восхищён, давно слежу, вы гени-
альны». Через полчаса вы ловите себя на мысли, что вот он
— тот самый билет в высшую лигу. Инвестор. Партнёр. Тот,
кто «закроет финансовый вопрос» и позволит вам занимать-
ся любимым делом, пока он решает стратегию и привлекает
связи.

С этого момента вы — в прицеле. И неважно, ищете ли вы
деньги на стартап или хотите масштабировать действующий
бизнес. Инвестор-манипулятор чует вашу потребность в ка-
питале так же остро, как акула — кровь в воде. Его главный
талант — превращать ваши мечты в свой рычаг контроля.



 
 
 

На старте он максимально обаятелен. Он хвалит ваш про-
дукт, очаровывает вашу команду, обещает золотые горы. До-
говорённости фиксируются на словах или в размытых мемо-
рандумах. Когда дело доходит до реального внесения денег,
начинаются нюансы: «Сейчас кассовый разрыв, давай я за-
веду через займ», «Я внесу частями в течение года», «Давай
я лучше закрою свои личные обязательства перед компани-
ей, и это будет считаться вкладом». В 90% случаев он либо
вносит лишь часть обещанного, либо не вносит ничего, но
долю свою уже считает кровной.

Портрет: финансовый питон в дорогом костюме
Настоящий инвестор-манипулятор никогда не выглядит

как злодей из фильмов про рейдеров. Никаких кожаных пер-
чаток и угрюмых охранников. Это обаятельный, красноре-
чивый человек, который сыплет терминами из венчурного
мира: «синергия», «unit-экономика», «экзит через три года»,
«я вхожу не деньгами, а умом и связями». Он умеет слушать,
поддакивать и вставлять истории о своих прошлых успехах
— как правило, непроверяемых.

Он не предлагает сразу забрать 51%. Он предлагает «спра-
ведливую долю» — скажем, 40% за 20 миллионов рублей
инвестиций. Или 30% за доступ к пулу заказчиков. Он про-
износит магическую фразу, от которой у основателя теплеет
в груди: «Ты продолжаешь заниматься продуктом, я беру на
себя финансы и стратегию». Именно этого вы и хотели, вер-
но? Заниматься делом, а не искать кредиты.



 
 
 

Но вот деталь, которую вы замечаете слишком поздно:
его вклад в капитал почти никогда не бывает сразу, живыми
деньгами, в полном объёме. Начинается «творческая бухгал-
терия»:

1. «Сейчас кассовый разрыв, давай я заведу первый транш
как заём от моей личной компании, а оформим в капитал
позже».

2. «Я внесу частями в течение года, главное — запустить-
ся».

3. «У меня есть обязательства перед этим проектом — да-
вай я лучше закрою старый долг поставщику, и это будет счи-
таться моим вкладом».

4. «Зачем тебе деньги на счёт? Я буду оплачивать счета
напрямую, так быстрее и никаких налоговых вопросов».

Узнаёте? Это тонкая, но смертельная сеть. Доля-то в
ЕГРЮЛ уже записана. А деньги? Они где-то в пути, как пись-
мо от дяди из Америки.

Акт I. «Медовый месяц» (1–3 месяца)
Инвестор — сама любезность. Он организует встречи,

знакомит с «очень полезными людьми», просит презента-
цию, клянётся, что таких проектов ещё не видел. Он может
даже перечислить небольшой аванс или оплатить пару сче-
тов — жест доброй воли. Вы чувствуете себя избранным. Он
добивается главного: регистрации своей доли в компании.
При этом все его вливания оформлены как займы, авансы
или просто устные обещания. Вы так воодушевлены, что не



 
 
 

замечаете, что корпоративный договор подписан второпях и
не содержит ни графика траншей, ни санкций за срыв, ни
механизма возврата доли.

Акт II. «Затягивание поясов» (3–6 месяцев)
Вы втянулись. Наняли людей под обещанное финансиро-

вание, взяли обязательства перед клиентами. И тут насту-
пает тишина. Инвестор пропадает на недели, на сообщения
отвечает уклончиво: «У меня форс-мажор, банк заморозил
счёт, подождите две недели». Проходят месяц, два. Денег
нет. Но каждый раз, когда вы пытаетесь возмутиться, он уме-
ло переводит стрелки: «Я же оплатил дизайн сайта, разве это
не вклад?», «Вы неэффективно тратите мои первые деньги,
я должен контролировать расходы».

Акт III. «Перехват руля» (6–12 месяцев)
Вот здесь манипулятор снимает маску. Он понимает, что

вы уже не можете дать задний ход: проект запущен, на кону
репутация, долги, команда. Он предъявляет ультиматум: «Я
продолжу финансировать только при условии, что я получаю
операционный контроль (или ещё 30% доли, или право еди-
ноличной подписи в банке). Без моих денег ты никто. Или
соглашайся, или я выхожу — и твой стартап лопнет завтра».
Это психологический нокаут. Вы судорожно пытаетесь най-
ти другого инвестора, но ваш партнёр, используя свою долю
и право вето, блокирует любые переговоры. Круг замкнулся.

Акт IV. «Пиррова победа» (далее)
Вы либо подчиняетесь и становитесь наёмным менедже-



 
 
 

ром в собственной компании с вечно урезаемой зарплатой,
либо пытаетесь судиться. Суд идёт годами. Инвестор тем
временем выводит деньги через подконтрольных кредиторов
и обескровливает бизнес. Финальный аккорд: он предлагает
вам выкупить свою долю обратно — за сумму, втрое превы-
шающую первоначальные инвестиции. Или просто банкро-
тит юрлицо.

Почему мы попадаемся? Психологическая ловушка
Это не случайность. Манипулятор эксплуатирует три

мощных когнитивных искажения:
1. Эффект «солнечного света»: когда кто-то с деньгами

и статусом говорит вам, что вы гениальны, вы автомати-
чески снижаете критичность восприятия. Вы начинаете ве-
рить, что он честен, просто потому что он признал вашу цен-
ность.

2. Ловушка невозвратных затрат: чем больше времени,
нервов и собственных денег вы уже вложили, тем сложнее
признать, что партнёрство было ошибкой, и разорвать отно-
шения. Проще убедить себя «ещё чуть-чуть, и он исправит-
ся».

3. Страх упущенной возможности (FOMO): «А вдруг он
действительно тот самый, кто выведет меня на международ-
ный рынок? А вдруг я сейчас откажусь, а завтра он профи-
нансирует конкурента?» Этот страх заставляет игнорировать
красные флаги.

Исповедь жертвы (реальный паттерн в лицах)



 
 
 

Алексей, основатель финтех-сервиса, рассказывал мне
эту историю с трясущимися руками. Он нашёл «идеального»
партнёра с деньгами через знакомого. Тот обещал 20 милли-
онов рублей в обмен на 40% ООО. Ударили по рукам. Юрист
инвестора быстро подготовил документы, в устав вписали
стандартные формулировки. Никакого корпоративного до-
говора — «мы же порядочные люди».

Первый транш — 5 миллионов — действительно упал на
счёт. Алексей арендовал офис, нанял команду разработчи-
ков. Дальше — тишина. Инвестор заявил: «Вы неправиль-
но тратите мои деньги. Я перестаю финансировать до ауди-
та». Аудита не последовало. Зато на внеочередном собра-
нии он потребовал передать ему права единоличного испол-
нительного органа «для наведения порядка». Алексей отка-
зался. Тогда партнёр заблокировал расчётный счёт (у банка
был пункт о двух подписях), перестал подписывать платёж-
ки. Команда ушла, не получая зарплату. Оставшиеся 15 мил-
лионов не поступили никогда.

Три года судов. Алексей пытался взыскать убытки, но
формально доля инвестора была оплачена — суд не увидел
состава преступления в том, что он «просто перестал давать
деньги». Стартап развалился. Инвестор же через полгода от-
крыл аналогичный сервис с той же командой, которую пере-
манил, пока блокировал счета.

Стоп-кран:
Если инвестор говорит: «Давай оформим потом, главное



 
 
 

— запуститься», — бегите. Настоящий, порядочный инве-
стор сам заинтересован в железобетонной структуре сделки,
потому что это защищает и его деньги. Тот, кто избегает чёт-
кости, — будущий манипулятор.

Красные флаги: детектор лжи для переговоров
Вооружитесь этим списком перед каждой встречей с по-

тенциальным денежным партнёром. Если срабатывает хотя
бы три пункта — прекращайте обсуждение доли, не взяв
профессионального юриста.

1. «Доля — авансом, деньги — потом». Любое предложе-
ние получить долю до полного внесения вклада — табу. Ме-
ханизм должен быть зеркальным: доля переходит только по-
сле поступления всей суммы. Никаких «вот тебе 30%, а я за
год закрою».

2. Запутанная структура вложений. Займы от аффили-
рованных лиц, векселя, «взаимозачёты по старым долгам»,
личные гарантии вместо живых денег — это попытка замас-
кировать недобросовестное поведение. Вклад должен быть
прозрачен.

3. Фраза «Мы же партнёры, зачем нам бумажки». Услы-
шали это — вставайте и уходите. Серьёзный инвестор ува-
жает бумагу с подписями.

4. Отсутствие графика траншей и санкций. Если инвестор
говорит: «Ну я буду давать по мере необходимости», — это
значит, что он будет давить на вас каждый месяц, манипули-
руя деньгами. Требуйте чёткий график с конкретными сум-



 
 
 

мами и последствиями срыва: например, пропорциональное
уменьшение доли или опцион на выкуп по номиналу.

5. Попытки управлять до получения контроля. Инвестор
ещё не внёс и половины денег, но уже требует права вето на
наём сотрудников, смену поставщика или утверждение рас-
ходов. Это рейдерский захват в вежливой форме.

6. Лесть вперемешку с обесцениванием. «Ты гений, но в
финансах ничего не понимаешь. Доверься мне». Классиче-
ский приём «доброго и злого следователя» в одном лице.

7. Отказ знакомить с предыдущими проектами. Если у ин-
вестора нет ни одного живого кейса, который можно про-
верить, или он под разными предлогами не даёт контакты
прежних партнёров — перед вами кот в мешке.

8. Спешка. «Решение нужно завтра, иначе я ухожу в дру-
гой проект». Создание искусственного дедлайна — грубей-
шая манипуляция, рассчитанная на то, что вы не успеете
проконсультироваться с юристом.

Что делать, если вы уже в этой ловушке (спойлер к
Части II)

Эта глава — диагностическая. Но я не хочу оставлять вас с
чувством обречённости. Если вы узнали своего «инвестора»
и ваш пульс участился, знайте: выход есть всегда. В Главе 4
(«Корпоративная броня») я детально разберу, как принудить
партнёра к исполнению обязательств через корпоративный
договор с «русскими опционами» и как законно размыть его
долю, если он не внёс деньги. В Главе 7 покажу, как зафикси-



 
 
 

ровать недобросовестность и поставить вопрос об исключе-
нии из ООО. Прямо сейчас ваша задача — перестать верить
словам и начать собирать доказательства: переписку, прото-
колы, выписки. Бумага — ваше единственное оружие против
манипулятора. Не откладывайте, начните сегодня же.

Финальный стоп-кран:
Инвестор-манипулятор не приходит с пистолетом. Он

приходит с улыбкой и обещанием сделать вас миллионером.
Его главное оружие — ваша надежда. Лишите его этого ору-
жия: превратите надежду в жёсткий, прописанный до запя-
той договор. И тогда вы увидите его истинное лицо. Насто-
ящий партнёр подпишет. Манипулятор исчезнет, обиженно
бормоча что-то о «недоверии». И это лучший исход из всех
возможных.

2. «Делатель», который тащит операционку, но хо-
чет всю прибыль

Портрет. В три часа ночи, когда город спит, а офис давно
опустел, в цеху ещё горит свет. Там, склонившись над стан-
ком с гаечным ключом в руке, стоит человек. Это не наём-
ный рабочий на сверхурочной смене. Это ваш партнёр. Назо-
вём его Михаил. Он лично настраивает оборудование, мате-
рит поставщика, который подвёл с сырьём, и проверяет каж-
дую отгрузочную накладную. Он знает производство до по-
следнего винтика. Когда вы только запускали бизнес, вы мо-
лились на него. Он был богом операционки. Но сегодня, три
года спустя, при одной мысли о Михаиле у вас сводит скулы.



 
 
 

Потому что каждый раз, когда вы пытаетесь обсудить стра-
тегию, привлечь инвестиции или просто выплатить дивиден-
ды, вы слышите одно и то же: «Ты здесь никто. Всё держится
на мне. И я забираю своё».

Этот портрет — не редкость. Это, пожалуй, самая рас-
пространённая и болезненная фигура в российском партнёр-
стве. «Делатель». Человек-функция. Заложник собственной
незаменимости и ваш персональный кошмар.

Портрет: гениальный трудоголик с весами в голове
На старте «делатель» — это ваша главная удача. Вы, ско-

рее всего, визионер, продажник, переговорщик. Вы умеете
зажечь идеей, продать воздух, договориться о кредите. Но
вы понятия не имеете, как превратить идею в реальный про-
дукт. И тут появляется он. Бывший главный инженер заво-
да, технолог с золотыми руками, строитель, который постро-
ил десятки объектов, логист, который видит маршруты с за-
крытыми глазами. Он берёт на себя всё, что вы ненавидите:
операционку, контроль качества, производственные цепоч-
ки, дисциплину. Вы договариваетесь о разделении труда: вы
— фронт-офис, он — бэк-офис. Доли, конечно, 50 на 50, по-
тому что вы оба незаменимы.

Первые годы вы работаете как часы. Вы приводите зака-
зы — он их исполняет. Вы чувствуете себя дуэтом мечты.
Но внутри «делателя» запущен таймер. С каждым подписан-
ным контрактом, с каждой ночной сменой, с каждым нерв-
ным срывом из-за срыва сроков он ведёт свой внутренний



 
 
 

гроссбух. В нём две колонки: «Я» и «Он». И с каждым ме-
сяцем колонка «Я» пухнет, а колонка «Он» остаётся почти
пустой. Его логика проста и беспощадна: «Я работаю по 14
часов, я решил тысячу проблем, я дышу этим бизнесом. А
что делает он? Проводит встречи в ресторанах, летает биз-
нес-классом на переговоры, болтает по телефону. И за это
мы получаем поровну? Да он на мне ездит!»

Анатомия обиды: от партнёрства к шантажу
Давайте разложим этот паттерн на стадии. Он развивается

незаметно, как раковая опухоль.
Стадия 1. «Героический симбиоз» (0–1 год).
Вы нарадоваться друг на друга не можете. Михаил берёт

на себя весь операционный ад и чувствует себя героем. Ему
нравится, что вы признаёте его значимость. Он даже слегка
рисуется: «Без меня они бы и месяца не продержались». Вы с
радостью подыгрываете: «Да, Миша — наше всё!» Это ваша
первая ошибка. Вы подкрепляете его веру в то, что бизнес
— это исключительно его заслуга, а вы — балласт.

Стадия 2. «Тлеющая несправедливость» (1–3 года).
Бизнес вырос. Вы наняли бухгалтера, менеджеров по про-

дажам, HR. Михаил по-прежнему пашет, но теперь он ещё
и должен управлять отделом. Он не умеет делегировать, всё
замыкает на себе, а когда вы предлагаете ему нанять замести-
теля — взрывается: «Ты что, меня списать хочешь? Я тут всё
один тащу, а ты мне помощничков на мою голову ищешь?»
Он начинает в штыки воспринимать любые ваши инициати-



 
 
 

вы по систематизации бизнеса: CRM, регламенты, отчёты.
Для него это угроза его власти.

Стадия 3. «Требование дани» (3+ года).
Обида кристаллизуется в конкретное финансовое требо-

вание. Михаил приходит к вам и заявляет: «Я устал. Я хочу,
чтобы моя зарплата была втрое выше твоей. И дивиденды мы
делим не 50/50, а по вкладу: 80% мне, 20% тебе. Или я ухо-
жу, и ты остаёшься один с этим заводом, который без меня
остановится через неделю». Если вы отказываетесь, начина-
ется ад.

Стадия 4. «Саботаж и перехват».
Он не уходит. Он остаётся и превращает вашу жизнь в

пытку. Ключевые заказы срываются «по техническим при-
чинам». Клиентам, которые звонят напрямую, он сообщает:
«У нас смена руководства, пока ничего не можем обещать».
В коллективе он выстраивает культ личности, настраивая
людей против «бездельника-собственника». Параллельно он
регистрирует на жену ООО с аналогичным профилем и на-
чинает переводить туда заказы, объясняя это тем, что «там
надёжнее». К тому моменту, когда вы спохватываетесь, кли-
ентская база утекла, команда разбежалась, а на счетах пусто.
Юридически вы можете подать иск, но что вы докажете? Он
ушёл, и бизнес умер сам. Это не рейдерство, это эвтаназия.

Исповедь второго номера (реальный кейс)
Елену, основательницу бренда дизайнерской мебели,

партнёр-«делатель» довёл до нервного истощения. Её ком-



 
 
 

паньон, Антон, был талантливым технологом. Он придумал
уникальную технологию обработки дерева. Лена вложила
свои сбережения в закупку оборудования и аренду цеха, Ан-
тон — свои знания. Доли поделили поровну.

Первые два года всё было отлично. Лена привозила заказы
с миланских выставок, Антон творил. Но потом Антон начал
пилить: «Ты мотаешься по Европам, а я тут ночую в цеху.
Мне нужна доля 70%». Лена отказалась. Тогда Антон про-
сто перестал выдавать продукцию под предлогом «полом-
ки станка». Клиенты стали уходить. Лена попыталась нанять
другого технолога, но Антон не пустил его на территорию,
сменил замки и объявил себя «единственным законным ру-
ководителем производства». Суды шли полтора года. За это
время оборудование, купленное на Ленины деньги, было вы-
везено в неизвестном направлении. Бизнес закрылся. Антон
открыл свою мастерскую и увёл ключевых заказчиков. Лена
до сих пор выплачивает кредит, взятый на запуск.

Психология «делателя»: почему он считает вас па-
разитом

Чтобы защититься, нужно понять его мозг. «Делатель»
страдает от профессиональной деформации, которая пре-
вращается в чувство собственничества. Он убеждён в трёх
вещах:

1. «Ценность — только в моих руках». Он не понимает
природы клиентских отношений, бренда, финансовой инже-
нерии. Для него всё это — «воздух». Ценность — это то, что



 
 
 

можно пощупать: готовый продукт, отгруженный товар, ра-
ботающий станок. Ваш вклад для него эфемерен.

2. «Я незаменим, а он — нет». Это главный козырь. Он
действительно знает о производстве то, чего не знает никто.
Он намеренно это культивирует, не пишет инструкций, не
готовит преемников. Чем более он незаменим, тем больше
его власть.

3. «Справедливость = пропорция пота». Он измеряет
вклад в бизнес исключительно в часах, проведённых на но-
гах, и в количестве решённых технических проблем. Ваше
умение договориться об отсрочке платежа или убедить инве-
стора для него — «просто поговорил». Он искренне считает,
что прибыль должна доставаться тому, кто «вкалывает», а не
тому, кто «придумал».

Красные флаги: как вычислить будущего саботажника до
того, как он получит долю

Если на этапе переговоров вы замечаете следующие сиг-
налы, — не входите в долю, пока не выстроите защиту:

1. Культ собственной личности: «Без меня этот завод —
груда металла», «Ты вообще не понимаешь, как это рабо-
тает», «Я здесь единственный, кто понимает техническую
часть».

2. Патологическая ревность к помощникам: любое пред-
ложение нанять ему заместителя или передать часть рутины
вызывает яростный протест. Он видит в этом попытку его
«размыть».



 
 
 

3. Отказ от регламентов: на просьбу описать бизнес-про-
цессы он отвечает: «Это сложно, я держу всё в голове, не
лезь, я разберусь».

4. Постоянный подсчёт вклада и обесценивание вашего:
на каждой встрече он вспоминает, сколько часов он прора-
ботал за неделю, и скептически улыбается, когда вы расска-
зываете о своих успехах в переговорах.

5. Убеждение, что прибыль — только для «работяг»: он
прямо или косвенно даёт понять, что тот, кто не стоит у стан-
ка или не ездит на склад, не имеет морального права на рав-
ный процент.

Стоп-кран:
Если ваш будущий партнёр произносит фразу «я тащу

на себе всё» на первой же встрече — остановите эйфорию.
Спросите его: «А как ты видишь разделение нашего вклада
через три года, когда мы вырастем и у нас будет отдел произ-
водства?» Если он не может представить себя вне операци-
онки и не готов растить преемников, — перед вами будущий
«делатель»-диктатор. Ваша дружба закончится в зале суда.

Инструмент: как приручить «делателя» и защитить
бизнес

Проблема «делателя» решается не лестью и не уступками,
а архитектурой отношений. Вот что нужно сделать до того,
как вы ударили по рукам:

1. Партнёрское соглашение с фиксацией ролей и KPI. На-
пишите простой документ (в Рабочей тетради есть шаблон),



 
 
 

где чётко определено: кто отвечает за продажи и маркетинг,
кто — за производство, кто — за финансы. И самое главное
— пропишите, как вы будете измерять эффективность друг
друга. Для «делателя» это могут быть: процент брака, себе-
стоимость, соблюдение сроков. Для вас: объём выручки, ко-
личество новых клиентов, маржинальность. Так вы переве-
дёте спор из плоскости «я больше пашу» в плоскость объек-
тивных цифр. Обиды на цифры разбиваются.

2. Принудительная систематизация. Включите в соглаше-
ние пункт: «Партнёр, отвечающий за операционное управле-
ние, обязуется в течение шести месяцев разработать и внед-
рить регламенты ключевых бизнес-процессов и подготовить
преемника». Если он отказывается — это красный флаг, и
вы можете прямо на старте пересмотреть распределение до-
лей в вашу пользу.

3. Разделение «вклада» и «зарплаты». Часто обида «дела-
теля» возникает потому, что вы оба платите себе копеечную
зарплату и живёте надеждой на дивиденды. Установите ры-
ночные оклады каждому за его функционал. Если Михаил
как технический директор получает 200 тысяч, а вы как ком-
мерческий — 200 тысяч, а дивиденды делятся по долям, во-
прос «я пашу, а ты нет» теряет остроту: каждый уже получил
деньги за свой труд.

4. Вестинг и обратный опцион. Самое мощное средство.
Доля «делателя» не должна быть просто подарком. Привя-
жите её к нахождению в бизнесе и к передаче знаний. На-



 
 
 

пример: его 50% переходят в собственность не сразу, а по
10% в год в течение 5 лет, при условии, что он остаётся опе-
рационным директором и выполняет KPI. Если он уходит и
уводит клиентов — неразблокированная часть доли возвра-
щается компании. (Детальный механизм мы разберём в Гла-
ве 4 «Корпоративная броня»).

Важный урок:
«Делатель» — не враг по природе. Это ценный, но по-дет-

ски эгоцентричный тип. Его обида часто реальна: вы дей-
ствительно могли его недооценивать. Но вина лежит на вас
обоих: вы не выстроили систему. Он требовал любви и при-
знания вместо прописанных KPI, а вы отделывались похва-
лой вместо того, чтобы садиться и договариваться о прави-
лах. Исправьте это сейчас, пока завод ещё не сменил замки.

3. Номинальный партнёр, который ничего не дела-
ет, но блокирует решения

В вашем бизнесе живёт призрак. Вы не видите его годами.
Он не появляется в офисе, не отвечает на звонки, не вникает
в отчёты. Он не приносит прибыли, не приводит клиентов,
не тушит пожары. Но в самый важный момент — когда нуж-
но срочно получить кредит, продать компанию или сменить
нерадивого директора — этот призрак материализуется. Он
поднимает голову из недр ЕГРЮЛ и произносит одно сло-
во: «Нет». И весь ваш бизнес, который вы строили потом и
кровью, замирает. Парализован. Потому что у этого челове-
ка есть доля. И он намерен извлечь из неё максимум выгоды,



 
 
 

не ударив палец о палец.
Это и есть номинальный партнёр — самый парадоксаль-

ный и бесящий тип из всей галереи. Он не ворует клиентов,
как «делатель», и не манипулирует деньгами, как инвестор.
Он просто существует. И этого достаточно, чтобы превра-
тить вашу жизнь в ад.

Портрет: хранитель доли, которая не должна была суще-
ствовать

Как в бизнесе появляется номинальный партнёр? Почти
всегда — случайно и «по-родственному». Сценарии похожи:

1. «Друг помог на старте». В 2015 году Сергей одалживал
вам триста тысяч рублей на закупку первой партии товара.
Вы, окрылённые, отдали ему 30% ООО «в знак благодарно-
сти». Деньги он давно получил обратно, но доля осталась.
Сам Сергей давно уехал в Таиланд и забыл о вас — пока вы
не решили продать бизнес за сто миллионов.

2. «Брат/сват/зять для безопасности». В лихие времена вы
записали половину компании на родственника, чтобы защи-
тить активы. Времена прошли, родственник привык считать
себя «совладельцем» и обижается, если ему не выплачивают
«дивиденды» с оборота, которого он в глаза не видел.

3. «Основатель на пенсии». Партнёр, который когда-то
стоял у истоков, отошёл от дел десять лет назад. Он не раз-
вивается, не учится, не участвует. Но формально его 50%
— это якорь, который держит компанию в прошлом. Лю-
бое новшество он воспринимает в штыки: «Раньше без этих



 
 
 

CRM работали, и ничего».
4. «Наследник поневоле». Отец-основатель умер. В на-

следство вступила вдова, которая ненавидит бизнес, считает
его источником всех бед семьи и хочет только одного: чтобы
вы выкупили её долю по цене в три рыночных капитализа-
ции.

Объединяет их одно: они не создают добавленной стоимо-
сти, но обладают блокирующим пакетом или долей, без ко-
торой невозможно принять стратегическое решение. В стан-
дартном ООО ключевые вопросы — смена гендиректора,
крупная сделка, изменение устава — требуют 2/3 голосов
или единогласия. Если у «спящего» партнёра больше 34%,
он может похоронить любую сделку, просто не явившись на
собрание.

Анатомия паразитирования: от «спячки» к шанта-
жу

Номинальный партнёр опасен не тем, что он делает, а тем,
чего он не делает. Его оружие — корпоративный саботаж че-
рез бездействие.

Фаза 1. «Молчаливый симбиоз».
Годами вы работаете, не вспоминая о нём. Прибыль реин-

вестируете, зарплату получаете по ведомости. Номинальный
партнёр не требует дивидендов, не лезет в управление. Вы
убеждаете себя, что «всё нормально, он не мешает». Это са-
мая коварная ловушка. Вы привыкаете к тому, что доля —
фикция. Перестаёте заботиться о юридической чистоте, про-



 
 
 

водите собрания «на коленке», не уведомляете его должным
образом. Тем самым вы сами закладываете мину под все бу-
дущие решения: любое из них можно оспорить по формаль-
ному признаку — «меня не уведомили».

Фаза 2. «Пробуждение дракона».
В компании появляются большие деньги. Либо приходит

покупатель, либо вы решаете привлечь инвестиции, либо
просто накопили серьёзную нераспределённую прибыль. И
тут «призрак» внезапно просыпается. Часто — после визи-
та к юристу или после разговора с «доброжелателем», кото-
рый объяснил ему, чего стоит его доля. Вам приходит пись-
мо с требованием предоставить копии всех документов за
последние три года, провести аудит и выплатить дивиденды.
А заодно — пересмотреть устав, чтобы «защитить права ми-
норитария».

Фаза 3. «Корпоративный шантаж».
Дальше — классика. Он не приходит на собрания, срывая

кворум. Не подписывает протоколы, блокируя регистрацию
изменений в ЕГРЮЛ. На любое ваше предложение выкупить
его долю называет цену, которая вдвое превышает стоимость
всего бизнеса. Он знает: вы загнаны в угол. Вы не можете
вывести деньги, продать активы, сменить директора. Вы го-
товы платить любые отступные, лишь бы избавиться от этого
рабства. И он этим пользуется.

Исповедь жертвы (реальный кейс)
Братья Олег и Дмитрий в 2012 году открыли сеть авто-



 
 
 

моек. Работали вместе: Олег управлял, Дмитрий занимался
финансами и поиском локаций. Доли — 50/50. Через три го-
да Дмитрий решил, что бизнес — это «не его», уехал жить
в Болгарию и полностью отстранился. Олег остался один. За
семь лет он построил сеть из пятнадцати моек, стоимостью
около двух миллионов долларов. Дмитрий за это время ни
разу не появился, не дал ни копейки, не помог ни советом.
Олег честно платил ему небольшие дивиденды из уважения
к прошлому.

В 2023 году Олег нашёл покупателя на всю сеть. Сделка
была готова. Но для продажи требовалось нотариально за-
веренное согласие второго участника. Дмитрий прилетел из
Болгарии. Увидев цену, он улыбнулся и сказал: «Брат, биз-
нес мы строили вместе. Я хочу половину от продажи». Олег
напомнил, что Дмитрий не вложил ни рубля и не работал
последние семь лет. Ответ был гениален в своей наглости:
«По бумагам у меня 50%. Хочешь продавать — плати. Или
я заблокирую сделку».

Переговоры шли полгода. Покупатель устал ждать и ушёл.
Олег до сих пор владеет сетью, но не может ни продать
её, ни нормально развивать — любое инвестиционное ре-
шение требует согласия брата, который теперь боится, что
Олег «выведет прибыль», и требует ежеквартального внеш-
него аудита за счёт компании. Бизнес превратился в тюрь-
му. А Дмитрий превратился в паразита, который питается
чужим прошлым.



 
 
 

Психология «призрака»: я вам ничего не должен, а
вы мне — всё

Номинальный партнёр — это не всегда злодей. Иногда это
просто человек, который искренне верит в миф о «вечной
доле». Он не различает «вклад в уставной капитал десять лет
назад» и «право на результат текущего труда». В его картине
мира доля — это нечто вроде акции, которая сама по себе
должна приносить пассивный доход, независимо от участия.
Он не понимает, что капитализация бизнеса создана вашим
потом, а не его старой идеей.

Глубинный мотив — обида и страх. Он может обижаться,
что его «выдавили» из бизнеса (даже если он ушёл сам). Он
боится, что вы его «кинете» и продадите компанию без него.
Поэтому он занимает единственно возможную для себя по-
зицию — тотальную блокировку. Это даёт ему иллюзию кон-
троля и значимости. Ему не нужен бизнес, ему нужны либо
деньги, либо признание того, что он «ещё что-то значит».

Красные флаги: кому нельзя давать долю «просто
так»

Если вы сейчас на старте и у вас возникает соблазн отбла-
годарить кого-то долей, пробегитесь по этому списку. Спа-
лит будущего «номинала» мгновенно.

1. Доля даётся не за деньги и не за конкретный измеримый
вклад сегодня, а «за прошлые заслуги», «за идею» или «за
моральную поддержку».

2. Человек не может чётко описать, что именно он будет



 
 
 

делать в бизнесе ближайшие три года.
3. На вопрос о выходе он отвечает: «Я вообще не плани-

рую выходить, это навсегда».
4. Он не интересуется бизнес-моделью, отраслью, рынком

— ему важен только процент.
5. Фраза: «Я не буду вмешиваться, я тебе доверяю, просто

запиши долю».
6. Он избегает обсуждения KPI, вестинга и условий об-

ратного выкупа.
7. Он обижается, если вы предлагаете прописать правила

расставания.
Стоп-кран:
Если человек говорит: «Да мне ничего не надо, просто за-

пиши на меня 20%, я мешать не буду», — бегите. Тот, кто
действительно не собирается мешать, не будет держаться за
долю, которую можно заменить на опцион с отложенными
условиями.

Инструмент: как защититься от «призрака» и из-
гнать его без потерь

Работа с номинальным партнёром — это хирургия. Чем
раньше вы её проведёте, тем меньше крови.

1. Никаких долей без вестинга и KPI (см. Главу 4).
Если вы всё-таки даёте долю человеку, который не вно-

сит деньги, привяжите её к выполнению конкретных задач.
Он должен заработать свой процент не фактом знакомства,
а результатами. Не выполнил KPI в первый год — доля не



 
 
 

разблокируется. Вышел из бизнеса — неразблокированная
часть возвращается компании.

2. Пропишите в уставе «принудительный выкуп при без-
действии».

В корпоративный договор или устав можно включить ме-
ханизм: если участник систематически (например, два раза
подряд) не является на собрания без уважительной причины
и его отсутствие блокирует решения, компания имеет право
выкупить его долю по номинальной или заранее оговорен-
ной цене. Это сложно, но реально при грамотной юридиче-
ской технике.

3. Запрет на выход и преимущественное право с санкци-
ями.

Обязательно включите в устав запрет на свободный выход
участника из ООО и жёсткое преимущественное право по-
купки. Это не спасёт от блокировок, но помешает ему «хлоп-
нуть дверью» и потребовать выплаты действительной стои-
мости доли, обрушив баланс компании.

4. Механизм deadlock resolution (Глава 6).
Если вы уже в ситуации «50/50» и оба ничего не делаете

(один — потому что не хочет, второй — потому что первый
блокирует), поможет только заранее прописанная процедура
разрешения тупика: «русская рулетка» или «техасская пере-
стрелка». Если у вас её нет — вы в тупике, и остаётся только
переговорный шантаж.

5. Исключение через суд — крайняя мера (Глава 7).



 
 
 

Исключить участника из ООО можно, только доказав, что
он совершил действия (или грубое бездействие), которые
причинили существенный вред компании. Если он просто
не ходит на собрания, но при этом не уклоняется от обя-
занностей, причиняющих ущерб, — суды часто отказывают.
Поэтому нужно фиксировать каждый случай саботажа и его
финансовые последствия. Один пропущенный платёж из-за
отсутствия подписи, один упущенный контракт — это уже
кирпичики в фундамент иска.

Главный урок:
Номинальный партнёр — это не человек, а ошибка в ар-

хитектуре бизнеса. Вы сами создали его, когда перепутали
благодарность с правом собственности. Благодарность выра-
жается деньгами, подарками или разовым бонусом. Право
собственности — это ответственность, которую нельзя дове-
рять «призракам». Прямо сейчас загляните в ЕГРЮЛ. Если
там есть фамилия человека, с которым вы не разговаривали
больше года, — у вас проблема. И решать её надо завтра, а
не когда он проснётся.

4. Скрытый рейдер: его цели и методы
Всех предыдущих персонажей можно назвать «любителя-

ми». Они действуют из эмоций: обиды, жадности, чувства
несправедливости. Их можно понять, иногда даже пожалеть.
Скрытый рейдер — это профессионал. Он приходит не из
мести или случайности, а с холодным расчётом. Его цель —
не доля в бизнесе и не спорная прибыль. Его цель — весь



 
 
 

ваш актив. Он хочет получить его с минимальными затрата-
ми, желательно — вашими руками, и оставить вас у разбито-
го корыта, формально оставаясь в рамках закона. Это шах-
матист, который просчитывает партию на десять ходов впе-
рёд, пока вы ещё думаете, что играете в поддавки.

Портрет: волк в овечьей шкуре с юридическим дипломом
Скрытый рейдер редко выглядит как бандит из 90-х. Он

носит дорогие очки, говорит на языке MBA и цитирует
Гражданский кодекс. Он может представиться как «стра-
тегический инвестор», «партнёр по развитию», «антикри-
зисный менеджер» или просто «человек, который хочет по-
мочь». Он обаятелен, умён и невероятно убедителен. Его ко-
нёк — находить компании с недооценёнными активами и
юридическими дырами, и он находит их безошибочно.

Чаще всего он появляется в тот момент, когда бизнес уяз-
вим: кассовый разрыв, усталость собственника, конфликт с
другим партнёром, необходимость срочно закрыть кредит.
Он приходит как спаситель. Он готов «помочь с финанси-
рованием», «структурировать бизнес», «привести в порядок
документы». Он не просит 50% сразу — он просит 20-30%
или должность исполнительного директора «для контроля за
инвестициями». А дальше начинается многоходовка.

Анатомия захвата: семь кругов рейдерского ада
Классическая схема скрытого рейдера разбивается на эта-

пы. Не все они применяются в каждом случае, но общая ло-
гика — постепенное удушение.



 
 
 

Этап 1. Разведка и внедрение.
Рейдер месяцами изучает вашу компанию. Он поднима-

ет ЕГРЮЛ, смотрит арбитражные дела, анализирует бухгал-
терскую отчётность, ищет кредиторов, бывших сотрудников,
обиженных партнёров. Он знает о ваших проблемах больше,
чем вы сами. Когда он приходит с предложением, он бьёт
точно в болевые точки: «Я знаю, что у вас проблемы с нало-
говой, я могу решить», «У вас конфликт с соучредителем? Я
помогу его выкупить». Вы видите в нём эксперта, а он видит
в вас жертву.

Этап 2. Вход в капитал или управление.
Он получает миноритарную долю, либо место генерально-

го директора, либо доверенность на «управление проектом».
Документы, которые вы подписываете, готовил его юрист. В
них всегда есть нюансы: право подписи в банке, возможность
отчуждения имущества, право на дополнительную эмиссию
долей, которую вы не заметили в уставе.

Этап 3. Создание искусственной кредиторской за-
долженности.

Используя контроль над менеджментом, рейдер заключа-
ет договоры с подставными фирмами на консалтинг, марке-
тинг, «разработку программного обеспечения». Деньги ухо-
дят, услуги не оказываются. Компания обрастает долгами пе-
ред аффилированными с рейдером структурами. Вы этого
не видите — отчётность фальсифицируется.

Этап 4. Блокировка операционной деятельности.



 
 
 

Дальше начинается ад. Рейдер забирает печати, бухгал-
терские документы, доступ к клиент-банку. Он иницииру-
ет корпоративный конфликт, оспаривает решения прежнего
руководства, подаёт десятки исков. Компания не может пла-
тить налоги, контрагентам, зарплату. Персонал уходит. Кли-
енты разбегаются. Бизнес стремительно теряет стоимость.

Этап 5. Банкротство и скупка активов.
Когда вы деморализованы и тонете в судах, рейдер че-

рез подконтрольных кредиторов инициирует банкротство.
На торгах он скупает активы компании за копейки. Вы оста-
ётесь ни с чем. Ваш вклад, ваши годы труда — всё перешло
к человеку, которому вы когда-то пожали руку и сказали:
«Спасибо, что помогаешь».

Этап 6 (дополнительный). Параллельный захват че-
рез уголовное преследование.

В тяжёлых случаях рейдер использует «маски-шоу»: по-
даёт заявление о мошенничестве, выводе активов, неупла-
те налогов. Возбуждается уголовное дело. Вы идёте под под-
писку, ваши счета арестованы. Вам не до борьбы за бизнес
— вы боретесь за свободу. Рейдер в это время спокойно до-
бивает компанию.

Исповедь жертвы (реальный кейс)
Андрей построил небольшую сеть складов в Подмосковье.

У него был миноритарный партнёр, который решил выйти
из бизнеса и потребовал выплаты действительной стоимости
доли — сумму, которую компания не могла потянуть едино-



 
 
 

временно. Андрей искал деньги. В этот момент на горизон-
те появился «спаситель» — назовём его Виктор. Он пред-
ложил: «Я даю 30 миллионов на выкуп доли, вхожу в капи-
тал на 40%, но при этом я становлюсь гендиректором, что-
бы контролировать инвестиции». Андрей, измученный кон-
фликтом, согласился.

Через месяц после сделки Виктор уволил главного бух-
галтера и нанял «своего». Ещё через месяц выяснилось, что
компания взяла кредит на 50 миллионов у фирмы, близкой к
Виктору, под залог самого ликвидного склада. Кредит, разу-
меется, не обслуживался. Фирма-кредитор подала на банк-
ротство. Склад ушёл с торгов. Потом выяснилось, что Вик-
тор заключил договор аренды этого склада с аффилирован-
ной компанией на 10 лет по ставке втрое ниже рыночной.
Андрей остался с долей в пустом ООО и нервным срывом.
Виктор даже не скрывался — он просто сказал: «Бизнес —
это риск. Ты проиграл».

Психология хищника: почему он не считает себя
злодеем

Скрытый рейдер — это не психопат в клиническом смыс-
ле. Это циничный прагматик с особым мировоззрением. Он
убеждён, что «слабых съедают» и что юридическая незащи-
щённость — это личная проблема жертвы. Для него захват
бизнеса — не преступление, а «бизнес-стратегия». Он рабо-
тает в правовом поле ровно настолько, чтобы не попасть под
уголовную статью, и всегда оставляет себе путь к отступле-



 
 
 

нию.
Его ключевая способность — эмпатическая маскировка.

Он умеет войти в доверие, говорить на вашем языке, разде-
лять ваши ценности. Вы будете думать, что встретили еди-
номышленника, а он будет просчитывать, как быстрее вас
обанкротить.

Он знает закон лучше вас. Он знает судебную практику.
Он знает, что 90% предпринимателей не читают свои уставы
и не хранят протоколы собраний. И он этим пользуется без
зазрения совести.

Красные флаги: как вычислить рейдера на этапе
переговоров

Скрытого рейдера сложнее всего распознать, потому что
он мастерски имитирует добрые намерения. Но и у него есть
уязвимости в легенде. Вот что должно вас насторожить:

1. Чрезмерный интерес к юридической структуре на пер-
вой же встрече. Он просит копии уставов, выписки из
ЕГРЮЛ, списки участников, паспорта, договоры аренды,
бухгалтерские балансы — до того, как вы обсудили биз-
нес-модель. Он объясняет это «due diligence», но настоящий
инвестор сначала вникает в бизнес, а потом в документы.

2. Предложение сложных схем владения, которые вы не
понимаете. Офшоры, трасты, номинальные держатели, пере-
крёстное владение. Если вы не можете нарисовать схему на
салфетке и объяснить её себе — вы попадёте в ловушку.

3. Навязывание конкретных юристов, нотариусов, аудито-



 
 
 

ров. Он говорит: «У меня есть проверенный человек, он всё
оформит быстро и дёшево». Это значит, что «проверенный
человек» работает на рейдера.

4. Торопливость и создание искусственного дедлайна.
«Подписываем завтра, иначе сделка срывается». Времени на
консультацию с независимым юристом он вам не даст.

5. Наличие следов корпоративных войн в прошлом. Про-
верьте его в kad.arbitr.ru. Если он был фигурантом несколь-
ких корпоративных споров, особенно если они заканчива-
лись его приходом в компанию или банкротством — перед
вами серийный рейдер.

6. Фраза «Я решу все твои проблемы, полностью доверь-
ся мне». Это не помощь, это предложение отдать ключи от
сейфа незнакомцу.

7. Он избегает чётких формулировок в договоре. Все фор-
мулировки должны быть проверены вашим независимым
юристом. Если на каждое ваше предложение уточнить пункт
он отвечает «это стандартная практика, не парься» — стойте
на своём до последней запятой.

Стоп-кран:
Если вы поймали себя на мысли «Что-то слишком хоро-

шо всё складывается, он решает все мои проблемы», сделай-
те паузу. Позвоните своему юристу. Попросите ночь на раз-
мышление. Рейдер очень не любит, когда жертва берёт паузу
и советуется со специалистами, — и это самый верный при-
знак.



 
 
 

Инструмент: как защититься от скрытого рейдера (спой-
лер к Части II)

Полный арсенал защиты мы развернём в Главе 4 и Главе
7. Но даже на старте вы можете поставить мощные барьеры:

1. Независимый due diligence партнёра. Проверяйте не
только то, что он сам о себе говорит. Поднимите все судеб-
ные дела с его участием, все юрлица, где он был учредителем
или директором. Закажите справку из МВД о наличии/от-
сутствии судимости. Это стоит копейки, но экономит мил-
лионы.

2. Жёсткий корпоративный договор. Включите в него за-
прет на размытие доли, преимущественное право покупки с
реальными санкциями, механизм deadlock resolution, и обя-
зательно — запрет на дополнительную эмиссию без вашего
письменного согласия. Договор должен быть подписан до то-
го, как рейдер получит первую долю.

3. Разделение функций и право вето. Если рейдер наста-
ивает на должности гендиректора, ограничьте его полномо-
чия уставом: крупные сделки, продажа имущества, кредиты
— только с согласия общего собрания, где у вас есть блоки-
рующий пакет.

4. Регулярный аудит и контроль счетов. Введите обя-
зательный ежеквартальный аудит финансовой отчётности
независимым аудитором. Рейдер избегает компаний, где есть
прозрачный учёт.

5.Стратегия «ядовитой пилюли». Включите в устав или



 
 
 

корпоративный договор положение, что в случае любо-
го корпоративного конфликта, инициированного одним из
участников, его доля может быть выкуплена компанией по
номинальной стоимости. Это сложно, но в ряде юрисдикций
работает.

Главный урок:
Скрытый рейдер — это не миф, это профессия. Таких лю-

дей не сотни, их тысячи, и они каждый день мониторят ры-
нок в поисках уязвимых компаний. Ваша беспечность — их
хлеб. Ваша юридическая безграмотность — их премия. Не
давайте им шанса. Стройте оборону до того, как прозвучит
первый выстрел.

На этом наша галерея «токсичных» типов завершена.
Инвестор-манипулятор, Делатель, Номинальный партнёр и
Скрытый рейдер — четыре всадника корпоративного апо-
калипсиса, которые разрушают бизнес изнутри. Теперь, ко-
гда вы знаете их в лицо и понимаете их тактики, вы готовы
к системной диагностике собственной компании. В следую-
щей главе мы научимся находить уязвимости в вашем уста-
ве, ЕГРЮЛ и повседневных операциях. Но прежде, чем дви-
гаться дальше, вооружитесь чек-листом красных флагов на
старте — он сведён воедино из всех четырёх портретов и ста-
нет вашим персональным фильтром при выборе партнёра.

Кейс-схема. Классика: вы берёте партнёра с долей 30%,
чтобы он развивал новое направление. Через полгода он за-
являет: «Я хочу выйти, выкупи мою долю по рыночной це-



 
 
 

не». Вы отказываетесь, потому что денег нет. Тогда он начи-
нает корпоративный террор: требует документы, оспарива-
ет сделки, подаёт заявления о мошенничестве, инициирует
проверки. Параллельно через аффилированных лиц скупает
долги компании у кредиторов и входит в реестр требований.
Финалом становится банкротство, где он либо забирает ак-
тивы, либо вы получаете инвалидность по нервной системе.

Красные флаги на старте.
- Партнёр чрезмерно интересуется юридической структу-

рой, просит выписки из ЕГРЮЛ, копии уставов, паспортов
учредителей на раннем этапе.

- Предлагает сложные схемы владения: через офшоры, но-
минальных директоров, трасты.

- Настаивает на включении в устав пунктов, позволяющих
размывать доли или принимать решения без вас.

- Имеет опыт судебных корпоративных споров в прошлом
(проверьте kad.arbitr.ru!).

- Избегает личного общения, предпочитает мессенджеры,
которые не оставляют следов.

Инструмент. Прежде чем входить в долю с новым чело-
веком, проведите минимальную проверку: закажите справку
из ЕГРЮЛ обо всех юрлицах, где он числился учредителем
или директором. Проверьте картотеку арбитражных дел по
его ФИО. Если найдёте следы корпоративных конфликтов
— отказывайтесь без раздумий, каким бы сладким ни было
предложение.

https://kad.arbitr.ru/


 
 
 

Чек-лист: красные флаги на старте
Перед тем как ударить по рукам и зафиксировать парт-

нёрство, пройдите этот чек-лист. Если напротив какого-ли-
бо пункта вы мысленно говорите «да, что-то такое было», —
остановитесь и устраните риск до подписания документов.
Времени «договориться позже» не будет.

Представьте, что вы — пилот, который готовится к взлё-
ту. Вы обходите самолёт с контрольной картой в руках. Шас-
си? Проверил. Закрылки? Проверил. Уровень топлива? Про-
верил. Пропустить хотя бы один пункт — значит рискнуть
жизнью. Партнёрство — тот же взлёт. Только ставки — не
ваша жизнь, а ваш бизнес, ваши нервы, ваша репутация и
благосостояние вашей семьи.

Этот чек-лист — ваша предполётная карта. Пройдите его
до того, как поставить подпись под любыми документами.
Отвечайте честно. Если хоть по одному пункту внутри что-
то ёкает — останавливайте взлёт. Устраняйте риск. Потом
— летите.

ФЛАГ 1. Партнёр избегает письменной фиксации
договорённостей

Классическая фраза-убийца: «Мы же друзья, зачем бу-
мажки? Я тебе доверяю, ты мне — нет?»

Это самый опасный красный флаг. Он не просто алый, он
кровавый. Почему? Потому что порядочный человек, кото-
рый действительно не собирается вас обманывать, никогда
не будет возражать против того, чтобы зафиксировать дого-



 
 
 

ворённости на бумаге. Он сам в этом заинтересован. Бумага
— это не недоверие, это общая память. Через год вы оба за-
будете детали, а бумага вспомнит.

Тот, кто сопротивляется письменной фиксации, делает
это по одной из двух причин: либо он уже планирует нару-
шить договорённости, либо хочет оставить себе простран-
ство для манёвра («я этого не обещал»). В обоих случаях —
бегите.

Красный флаг в квадрате: партнёр обижается, обвиняет
вас в недоверии, давит на дружбу.

ФЛАГ 2. Вклад партнёра не определён конкретно
Классическая фраза-убийца: «Мой вклад — это идея,

стратегическое видение и связи».
Идея без реализации стоит ноль. Связи, которые нель-

зя измерить привлечёнными контрактами, — это воздух.
«Стратегическое видение» есть у каждого второго таксиста.
Вклад должен быть измерим. Деньги — конкретная сумма с
графиком внесения. Труд — часы и KPI. Технология — за-
фиксированная интеллектуальная собственность с оценкой.
Клиентская база — конкретный пул с контрактами.

Если партнёр не может или не хочет перевести свой вклад
в цифры — он предлагает вам купить кота в мешке. И этот
кот вас же потом и оцарапает.

Красный флаг в квадрате: на просьбу уточнить партнёр
обижается: «Ты что, мне не доверяешь? Я же генерирую
смыслы!»



 
 
 

ФЛАГ 3. Партнёр настаивает на распределении до-
лей «50 на 50» без механизма разрешения тупиков

Классическая фраза-убийца: «Мы же равные партнёры.
Должно быть всё поровну».

Пятьдесят на пятьдесят — это не равенство, это заложен-
ная в структуру гражданская война. Если вы с партнёром
разойдётесь во мнениях по ключевому вопросу, у вас нет ме-
ханизма принятия решения. Компания замирает. Счета бло-
кируются. Клиенты уходят.

Если партнёр настаивает именно на такой схеме, спроси-
те его: «А что мы будем делать, если ты захочешь продать
компанию, а я нет? Или наоборот?» Если он отвечает: «Да
мы договоримся», — вы сидите на пороховой бочке.

Требование: либо доли 51/49 с чётким старшим партнё-
ром по ключевым вопросам, либо deadlock resolution (ме-
ханизм разрешения тупиков), прописанный до запятой (см.
Главу 6).

Красный флаг в квадрате: партнёр говорит: «Если ты мне
не доверяешь 50%, значит ты не готов к партнёрству».

ФЛАГ 4. Партнёр предлагает сложную структуру
владения, которую вы не понимаете

Классическая фраза-убийца: «Это стандартная схема, не
забивай голову, юристы всё сделают».

Если вы не можете нарисовать схему владения на салфет-
ке и объяснить её пятикласснику — вас запутывают наме-
ренно. Офшоры, цепочки из трёх юрлиц, номинальные дер-



 
 
 

жатели, трасты — это не признаки крутости, это дымовая за-
веса. За ней прячут либо налоговую оптимизацию на грани
фола, либо готовящийся захват.

Здоровое партнёрство прозрачно. Вы должны точно
знать, кто, чем, через кого владеет и как принимаются ре-
шения на каждом уровне. Если юрист партнёра говорит вам
«это сложно, вам не нужно понимать», — значит, понимать
вам как раз жизненно необходимо, но кто-то очень не хочет,
чтобы вы это сделали.

Красный флаг в квадрате: партнёр не может объяснить
структуру сам, ссылается на «специалистов».

ФЛАГ 5. Партнёр не хочет, чтобы вы общались с
его бывшими компаньонами или сотрудниками

Классическая фраза-убийца: «Это были ужасные люди,
они меня предали. Не хочу о них говорить».

Возможно, так и было. Но отсутствие хотя бы одного ней-
трального или положительного референса от человека, с ко-
торым он делал бизнес, — это дыра в его биографии. Наста-
ивайте на разговоре. Если он даёт вам контакты, но преду-
преждает: «Только он обо мне наговорит гадостей, потому
что завидовал», — это уже пол-признания.

Позвоните. Спросите не «какой он человек», а «как стро-
илось партнёрство, как расставались, был ли конфликт, жа-
леете ли вы о чём-то?». Вы узнаете больше, чем из любой
справки. Если партнёр категорически блокирует любые кон-
такты — перед вами человек, которому есть что скрывать.



 
 
 

Красный флаг в квадрате: партнёр угрожает разрывом пе-
реговоров, если вы будете «копаться в его прошлом».

ФЛАГ 6. Партнёр просит долю авансом, до выпол-
нения обязательств

Классическая фраза-убийца: «Давай оформим долю сей-
час, а деньги я внесу в течение года. Чтобы тебе спокойнее
было, что я в деле».

Спокойнее должно быть не вам, а ему. Доля всегда пере-
ходит только по факту внесения вклада. Если деньги придут
через год — доля переходит через год. Если партнёр не вно-
сит деньги вовсе — доля не переходит никогда. Это аксиома.

Механизм прост: опцион, отлагательные условия в корпо-
ративном договоре, поэтапный вестинг. Всё это мы разберём
в Главе 4. А пока запомните: человек, который просит долю
авансом, либо не уверен, что сможет выполнить обязатель-
ства, либо не планирует их выполнять. В обоих случаях —
стоп.

Красный флаг в квадрате: партнёр говорит: «Без доли в
ЕГРЮЛ мне будет сложно привлекать деньги под этот про-
ект».

ФЛАГ 7. Партнёр агрессивно торгуется за процен-
ты, но не интересуется деталями бизнес-модели

Классическая фраза-убийца: «Мне нужно 40%, и это не
обсуждается. А детали — это твоя задача, ты же операцио-
нист».

Это значит, что ему не важен бизнес. Ему важен контроль



 
 
 

и будущая доля при выходе. Он уже прикидывает, сколько
получит, когда вы всё построите. Вы для него — ресурс, а
не партнёр.

Настоящий партнёр, который приходит строить, будет
задавать вопросы: «Какая юнит-экономика? Кто ключевые
клиенты? Какой CAC и LTV? Какие риски?» Если вопросы
только о процентах и распределении прибыли — перед вами
не партнёр, а рантье.

Красный флаг в квадрате: партнёр вносит правки в устав
только в части, касающейся распределения прибыли, игно-
рируя разделы о порядке управления.

ФЛАГ 8. Партнёр ревнует к вашему успеху или при-
нижает ваш вклад на стадии переговоров

Классическая фраза-убийца: «Да без меня ты бы никем
был. Я тебя всему научил» (даже если вы ещё не начинали
работать вместе).

Это проекция. Если человек принижает ваш вклад до то-
го, как вы начали общее дело, — что будет через три года
успешной работы? Он будет считать, что все победы — его
заслуга, а все провалы — ваша вина. Это глубинная неуве-
ренность, которая превращается в токсичное поведение.

Партнёрство — это взаимное уважение. Если на пере-
говорах вы чувствуете, что вас оценивают, как «младше-
го», «недостаточно компетентного», «просто продажника»,
— остановитесь. Равные отношения не строятся на прини-
жении.



 
 
 

Красный флаг в квадрате: партнёр сравнивает вас с собой:
«У меня опыт 20 лет, а ты вообще вчерашний студент».

ФЛАГ 9. Партнёр имеет опыт судебных корпора-
тивных войн

Классическая фраза-убийца: «Было одно дело, но я там
был прав, а система меня задавила».

Один судебный корпоративный спор — это может быть
случайностью. Два — уже статистика. Три и более — это
паттерн, это серийный конфликт. Проверьте kad.arbitr.ru по
ФИО и ИНН. Не ленитесь.

Особое внимание обратите на дела, где партнёр выступал
ответчиком по искам о взыскании убытков, исключении из
ООО, оспаривании сделок. Если таких дел несколько, и они
с разными компаниями и разными истцами — перед вами
профессиональный разрушитель бизнесов.

Красный флаг в квадрате: партнёр отказывается коммен-
тировать судебные дела, говорит: «Это клевета конкурентов,
не лезь в прошлое».

ФЛАГ 10. Вы чувствуете внутренний дискомфорт,
но рационально всё гладко

Это самый недооценённый и самый точный индикатор.
Интуиция — это не мистика, это ваш опыт, который ещё
не оформился в слова. Ваш мозг считывает сотни микросиг-
налов: интонации, паузы, избегание взгляда, несоответствие
между словами и жестами. Он кричит вам: «Опасность!» —
но вы его затыкаете рациональными доводами: «Ну у него



 
 
 

же деньги, у него же опыт, он же так убедительно говорит».
Послушайте это чувство. Если при каждой встрече что-

то скребёт, если после переговоров вы чувствуете себя вы-
жатым, если вам приходится уговаривать себя, что «всё нор-
мально», — не уговаривайте. Отложите сделку. Возьмите па-
узу. Поговорите с женой, с наставником, с независимым юри-
стом. Часто достаточно одной ночи, чтобы пелена спала, и
вы увидели то, что ваш мозг пытался вам показать.

Красный флаг в квадрате: вы боитесь признаться самому
себе, что партнёр вам не нравится, как человек, потому что
«деловые отношения не про дружбу». Про дружбу. Ещё как
про дружбу.

Последнее предупреждение перед следующей гла-
вой

Вы только что прошли через галерею токсичных типов.
Инвестор-манипулятор, Делатель, Номинальный партнёр,
Скрытый рейдер — теперь у вас есть их портреты, их такти-
ки, их красные флаги. Вы уже лучше защищены, чем 90%
предпринимателей, которые входят в партнёрство с завязан-
ными глазами.

Но диагностика — это только первый шаг. Вы научились
распознавать врага. Теперь нужно научиться строить стены.
В следующей главе мы займёмся картой уязвимостей вашей
компании. Мы вскроем ваш устав, ваш ЕГРЮЛ, ваши фи-
нансовые потоки и покажем, где именно тонко и где будет
рваться, когда партнёр нанесёт удар. Готовьте свои учреди-



 
 
 

тельные документы. Начинаем аудит.



 
 
 

 
Глава 2. Карта уязвимостей

типового ООО / ИП.
 

В предыдущей главе мы изучили врага в лицо. Вы те-
перь знаете, как выглядит Инвестор-манипулятор, чем ды-
шит «Делатель», как маскируется Номинальный партнёр и
по каким схемам работает Скрытый рейдер. Но знание типов
— это знание о людях. А люди приходят и уходят. Конструк-
ция же вашего бизнеса — то, что остаётся, когда все слова
забыты, а дружба кончилась. И эта конструкция, скорее все-
го, похожа на карточный домик, который вы по незнанию на-
зываете крепостью.

Сейчас мы проведём аудит вашего главного оружия и ва-
шей главной уязвимости одновременно — юридической обо-
лочки бизнеса. Мы заглянем в устав, в ЕГРЮЛ, в структуру
принятия решений. Я покажу вам дыры, которые вы не за-
мечали годами, и объясню, почему типовой ООО из интер-
нета — это приглашение к захвату. К концу этой главы вы
сможете за 30 минут провести экспресс-аудит своей компа-
нии и понять, насколько вы близки к катастрофе.

1.  Устав, который не защищает: стандартные
ошибки

История одной регистрации.
Однажды, солнечным утром вторника, вы пьёте кофе с че-



 
 
 

ловеком, которому доверяете больше, чем себе. Вы вместе
придумали бизнес. Вы уже мысленно потратили первую при-
быль: новый офис, наём команды, отпуск для семьи. Оста-
лась сущая формальность — зарегистрировать фирму. «У
меня есть знакомый юрист, — говорит партнёр, — он всё
сделает за десять тысяч рублей и три дня». Вы киваете. А
зачем платить больше? В интернете вообще можно бесплат-
но скачать.

В пятницу курьер привозит пакет документов. Десять
страниц мелкого текста. Вы лениво пролистываете: «Обще-
ство с ограниченной ответственностью… уставной капитал
десять тысяч… права и обязанности…» Слова сливаются в
серую кашу. Вы ставите подпись там, где показал курьер. Че-
рез неделю из налоговой приходит лист записи ЕГРЮЛ. Всё!
Вы — собственник. Вы чувствуете себя капитаном корабля.
На самом деле вы только что подписали акт о безоговороч-
ной капитуляции в будущей войне, даже не зная об этом.

Типовой устав, скачанный из интернета или сляпанный
«универсальным» юристом за копейки, — это не скучный
юридический документ. Это — набор отмычек, которые вы
лично вручаете своему будущему врагу. Он удовлетворит
налоговую, но в корпоративном конфликте он будет рабо-
тать против вас с эффективностью предателя, завербованно-
го врагом. Давайте разберём главные мины, заложенные в
эту мирную папку с надписью «Устав».

Ошибка 1: «Хлопну дверью — и ты банкрот». Сво-



 
 
 

бодный выход участника.
Сценарий из жизни.
Представьте: вы с партнёром — два равноправных вла-

дельца. Строительная компания «Кедр». Вы возводите кот-
теджи. Десять лет работы. На балансе — два экскаватора,
склад стройматериалов, три участка в пригороде. Рыночная
стоимость бизнеса — около ста миллионов рублей. Но на
счету, как всегда у строителей, денег кот наплакал: всё в обо-
роте, в дебиторке, в материалах. И вдруг ваш партнёр, назо-
вём его Денис, приходит и говорит: «Я устал, мы по-разному
смотрим на развитие. Я выхожу из бизнеса». Вы удивлены,
но не испуганы. Вы говорите: «Ок, давай оценим твою долю,
найдём покупателя, я сам готов выкупить её по нормальной
цене, но постепенно, с рассрочкой». Денис усмехается: «Нет,
я хочу сразу и всё. Ты знаешь, у нас же устав стандартный,
там написано: участник вправе в любое время выйти из Об-
щества независимо от согласия других участников. Вот моё
заявление. По закону компания обязана выплатить мне дей-
ствительную стоимость моей доли в течение трёх месяцев.
Моя доля — 50%. А стоит она, как мы оба знаем, пятьдесят
миллионов. Готовь деньги».

Вы открываете устав и холодеете. Там действительно это
написано. Эту фразу вставил юрист, потому что «так у всех».
Вы не читали, а Денис прочитал. И теперь он не просит, он
требует. Трёх месяцев на выплату нет. Наличных пятидесяти
миллионов нет. Вы предлагаете продать один экскаватор и



 
 
 

участок — он отказывается: «Это твои проблемы, компания
должна мне денег. Не заплатишь — я подам в суд, арестую
счета, и ты обанкротишься».

Что происходит дальше.
Вы не можете расплатиться. Денис подаёт иск. Суд встаёт

на его сторону — всё по закону. На счета компании наклады-
вается арест. Вы не можете платить поставщикам, зарплату
рабочим. Стройка встаёт. Клиенты требуют неустойку. Че-
рез полгода компания входит в банкротство. Активы уходят
с молотка за треть цены. Денис получает свои деньги (пусть
и меньше, но сразу), а вы теряете всё, что строили десять лет.
Ваш партнёр просто «хлопнул дверью» — и бизнес рухнул.
И самое страшное — он действовал строго в рамках того са-
мого устава, который вы подписали не глядя.

Почему это бомба.
Свободный выход участника — это пережиток старого за-

конодательства. В современном корпоративном праве циви-
лизованные компании давно от него отказались. Потому что
выход участника с выплатой доли из чистых активов компа-
нии — это как выдернуть кирпич из фундамента: здание сто-
ит, пока его не трогают. Один участник уходит — и вынима-
ет из оборота живые деньги, которые были вложены в основ-
ные средства. Компания не может их мгновенно достать, не
разрушив деятельность.

Как защититься (Стоп-кран & Инструмент).
В вашем уставе должно быть чёрным по белому написа-



 
 
 

но: «Выход участника из Общества без согласия остальных
участников не допускается». Хочет партнёр выйти — пусть
продаёт свою долю. Вам, третьему лицу, инвестору — кому
угодно, но не требует деньги с самой компании. Продажа до-
ли — это сделка между частными лицами, она не затрагива-
ет оборотные средства бизнеса. Компания ничего не теряет,
просто меняется состав участников. Это базовая защита, ко-
торую вы обязаны внедрить прямо сейчас, если ещё не внед-
рили.

Ошибка 2: «Сюрприз! У тебя новый партнёр».
Отсутствие преимущественного права с реальными
санкциями.

Сценарий из жизни.
Вы — владелец IT-компании «Цифровой прорыв». У вас

70%, у партнёра Алексея — 30%. Вы давно не ладите, но
терпите друг друга, потому что бизнес приносит прибыль.
В один непрекрасный день вы узнаёте, что Алексей продал
свою долю некоему ООО «ТехноИнвест», за которым стоит
ваш главный конкурент. Как?! Вы же должны были иметь
преимущественное право! Вы поднимаете устав, а там на-
писано: «Участники пользуются преимущественным правом
покупки доли». И всё. Больше ни слова. Ни о сроках, ни о
порядке уведомления, ни — самое главное — о последстви-
ях нарушения этого права.

Алексей формально уведомил вас заказным письмом на
юридический адрес, который вы не проверяли полгода.



 
 
 

Вы письмо не получили. Тридцать дней истекли. Нотариус
оформил сделку. Конкурент вошёл в состав участников. Те-
перь он имеет право требовать документы, блокировать ре-
шения, оспаривать ваши сделки. Вы в шоке: в вашем бизнесе
— враг, и вы ничего не можете с этим сделать.

Что происходит дальше.
Вы пытаетесь оспорить сделку в суде. Но суд задаёт резон-

ный вопрос: «А где в уставе санкция за нарушение преиму-
щественного права? Где написано, что такая сделка недей-
ствительна или что вы имеете право перевода на себя прав
покупателя?» В типовом уставе этого нет. Суд отказывает.
Конкурент начинает корпоративную войну: запрашивает все
документы за три года, находит мелкие нарушения, иниции-
рует аудит, парализует принятие решений. Через год вы со-
глашаетесь выкупить его долю втридорога, лишь бы изба-
виться. Вы заплатили за свою невнимательность несколько
миллионов рублей и нервный тик.

Почему это бомба.
Преимущественное право без санкции — это забор с таб-

личкой «Проход запрещён», но без самого забора. Все знают,
что проходить нельзя, но никто не накажет. Юридический
механизм работает так: нотариус при продаже доли обязан
проверить, соблюдено ли преимущественное право. Но про-
веряет он формально — было ли уведомление, истёк ли срок.
Если уведомление ушло на старый адрес, а вы его не получи-
ли, — вы сами виноваты. Без жёсткой санкции в уставе или



 
 
 

корпоративном договоре вы не сможете ни отменить сделку,
ни наказать нарушителя.

Как защититься (Стоп-кран & Инструмент).
В устав или корпоративный договор нужно включить кон-

кретный механизм защиты. Например: «В случае продажи
доли с нарушением преимущественного права, Общество и/
или участники, чьё право нарушено, вправе в судебном по-
рядке потребовать перевода на себя прав и обязанностей по-
купателя по цене, указанной в оспариваемой сделке». Это
остужает горячие головы: партнёр будет знать, что его «сек-
ретная» продажа обернётся судебным переводом доли на
вас, причём по той же цене. Также пропишите, что уведом-
ление должно направляться не только по юридическому ад-
ресу, но и на фактический, и по электронной почте, указан-
ной в корпоративном договоре. Лишите партнёра возможно-
сти спрятаться за формальность.
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