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Аннотация
Книга «Синдром основателя» - это жесткий,

бескомпромиссный манифест для собственников, уставших
жить в операционном аду и тушить ежедневные пожары.
Автор без иллюзий доказывает: тотальный ручной контроль и
«понятийные» договоренности больше не защищают компанию, а
намертво замораживают оборотный капитал, выжигают сильных
управленцев и превращают бизнес в памятник страхам его
создателя. Это готовая инженерная архитектура вывода первого
лица из рутины департамент за департаментом. Книга предлагает
монолитную технологию построения регулярного менеджмента:
от жестких ИТ-алгоритмов в CRM и сквозного бюджетирования
до панели из десяти главных метрик и создания Совета
директоров. Это руководство навсегда сотрет человеческий
фактор, изолирует процессы от эмоций и превратит ваш бизнес в
автономный, предсказуемый конвейер, сохранив ваш абсолютный
контроль над стратегией и капиталом.



 
 
 

Александр Пятаков
Синдром основателя

Книга «Синдром основателя» представляет собой деталь-
ное, практическое руководство по жесткой трансформации
бизнеса: от хаотичного авторитаризма и разрушительного
ручного контроля создателя к технологичной модели регу-
лярного менеджмента (Regular Management). Текст последо-
вательно, департамент за департаментом, разбирает скрытые
деструктивные процессы внутри компании и предлагает кон-
кретную инженерную архитектуру для вывода собственника
из операционного управления с полным сохранением кон-
троля над капиталом и стратегическим вектором.

Глава 1. Коммерческий департамент: Разрушение систе-
мы продаж через ручное управление и архитектура корпора-
тивной книги

Бизнес рождается из чистой дерзости. Вначале есть лишь
воля основателя — плотная, осязаемая, способная проби-
вать стены бюрократии и глухого неверия среды. На этом
этапе первозданный хаос - лучший союзник, а тотальное
ручное управление - это единственный способ выжить и за-
крепиться на рынке. Создатель компании лично вычитыва-



 
 
 

ет каждую строчку в договорах, помнит по именам детей
первых контрагентов, ночами переписывает коммерческие
предложения и интуитивно определяет эффективность b2b-
продаж. Это время личного героизма, когда бизнес держит-
ся на живом магнетизме одного человека.

Но организация неизбежно растет, масштабы усложняют-
ся, и то, что вчера служило надежной броней, сегодня пре-
вращается в удушающую удавку. Главная трагедия успешно-
го предприятия заключается в том, что его создатель подсо-
знательно начинает защищать не операционную прибыль и
не рыночную долю, а свое священное право оставаться са-
мым умным человеком в комнате. Растущая система требует
прозрачности, предсказуемости, жестких алгоритмов и силь-
ных, независимых управленцев. Однако эго основателя тре-
бует иного — непрерывного, почти наркотического ощуще-
ния собственной незаменимости. И в этот момент запуска-
ется невидимый, но глубоко деструктивный процесс: созда-
тель превращается в главного диверсанта собственного дела,
методично выжигая вокруг себя любую крупицу инициати-
вы и превращая живую компанию в монументальный памят-
ник собственным страхам.

Когда коммерческие процессы замыкаются на харизме,
интуиции и настроении лидера, качественный рост орга-
низации прекращается, сменяясь стагнацией. Происходит



 
 
 

опасная подмена системного механизма индивидуальным
коммерческим талантом, который принципиально невоз-
можно клонировать, оцифровать или передать наемным со-
трудникам. Вместо отлаженного, предсказуемого конвейе-
ра компания получает пульсирующую структуру, эффектив-
ность которой напрямую зависит от физического присут-
ствия первого лица на рабочем месте. Линейный персонал
при этом стремительно теряет профессиональные ориенти-
ры и мотивацию, превращаясь в пассивных исполнителей,
которые разучились думать самостоятельно и лишь покорно
ожидают единоличного одобрения любой, даже самой мел-
кой операционной задачи.

В сфере крупных b2b-продаж, промышленных поставок
и сложного системного консалтинга этот сбой приводит к
критической уязвимости всей коммерческой архитектуры.
Замыкание ключевых контрагентов на фигуре собственни-
ка порождает пагубную иллюзию контроля. Наемные специ-
алисты по продажам в такой парадигме неизбежно дегради-
руют до уровня дорогостоящих секретарей. Они оказывают-
ся неспособны сделать ни одного самостоятельного шага в
переговорах без прямой санкции сверху. Цикл заключения
сделок растягивается до критических, абсурдных значений,
а этап пресейла трансформируется в бесконечное, изнури-
тельное ожидание вердикта руководителя. Менеджеры пол-
ностью утрачивают навыки ведения жестких, асимметрич-



 
 
 

ных переговоров с крупными закупщиками, поскольку их
систематически лишают права принимать решения в рамках
операционного ценового коридора. Собственник, руковод-
ствуясь сиюминутным азартом, сам включается в процесс,
раздавая преференции и ломая долгосрочную маржиналь-
ность. Самый болезненный удар наносится в момент попыт-
ки передать выращенного клиента на ведение в отдел регу-
лярного сопровождения. В этот момент происходит резкое,
катастрофическое падение конверсии: b2b-партнер катего-
рически отказывается общаться с линейными исполнителя-
ми. Он требует к диалогу исключительно «первое лицо», по-
скольку организационная структура компании не способна
гарантировать выполнение взятых обязательств без лично-
го, честного слова ее создателя. Бизнес оказывается залож-
ником собственной незаменимости, где каждая новая круп-
ная сделка не приближает к свободе, а лишь сильнее привя-
зывает основателя к операционному столу.

В b2c-сегменте - розничных сетях, дистрибуции товаров
народного потребления и сфере массовых услуг, этот же син-
дром проявляется через тотальное отсутствие единого, за-
документированного клиентского пути. Вместо внедрения
строгих, измеримых стандартов обслуживания и оцифро-
ванных скриптов основатель транслирует команде свои лич-
ные, зыбкие представления о сервисе. Он требует от кас-
сиров и продавцов-консультантов абстрактного «горения за



 
 
 

общее дело» и «искренней вовлеченности». В условиях от-
сутствия жестких алгоритмов взаимодействия с покупате-
лем каждая новая открытая торговая точка или региональ-
ный филиал начинает жить по собственным негласным зако-
нам. Эти законы зависят исключительно от характера, вос-
питания и сиюминутного настроения конкретного наемно-
го администратора. Масштабирование в такой модели пре-
вращается в геометрическое размножение хаоса. Операци-
онный контроль над розницей становится принципиально
невозможным. Объективный аудит показателей подменяет-
ся внезапными, эмоциональными наездами собственника на
точки. Во время этих визитов он судит о работе филиала по
случайным мелочам и личным ощущениям. Подобный под-
ход порождает внутри коллектива глубокие подпольные кон-
фликты, взаимные обиды, ощущение несправедливости и,
как следствие, лавинообразную текучесть кадров. Линейный
персонал уходит, унося с собой остатки клиентской лояль-
ности, что дестабилизирует экономику всей розничной сети
и делает ее уязвимой перед системными конкурентами.

Выходом из этого тупика является полное, осознанное
и бескомпромиссное изъятие личного усмотрения и эмо-
ций руководителя из повседневных коммерческих процес-
сов. Главным инструментом спасения и пересборки бизне-
са служит корпоративная книга продаж. Это не просто фор-
мальная папка с должностными инструкциями, пылящаяся



 
 
 

на полке HR-отдела, а живой, детальный, монолитный свод
законов, переводящий коммерческую деятельность из обла-
сти искусства в область строгой инженерной технологии.

Корпоративная книга продаж представляет собой струк-
турированную бизнес-библию компании, которая описыва-
ет каждый шаг сотрудника от момента фиксации входящего
сигнала до получения закрывающих документов. Она состо-
ит из нескольких фундаментальных блоков, каждый из кото-
рых курирует конкретную зону хаоса.

Матрица коммерческих полномочий и ценовых коридо-
ров раз и навсегда уничтожает практику ручного согласова-
ния скидок. В ней четко прописано: рядовой менеджер име-
ет право самостоятельно управлять дисконтом в пределах
трех процентов для сглаживания шероховатостей при пер-
вом контакте. Руководитель коммерческого отдела облада-
ет суверенным правом увеличить скидку до семи процентов
при условии подписания контракта на годовой объем. Любые
коммерческие условия, выходящие за эти рамки, рассчиты-
ваются исключительно автоматизированной системой на ос-
нове жестких показателей маржинальности сделки и катего-
рии клиента. Личное, эмоциональное вмешательство осно-
вателя здесь заблокировано технически.

Регламент жесткого картирования b2b-контрагентов вво-



 
 
 

дит строжайшее табу на проведение встреч и звонков всле-
пую. Менеджеру запрещено вступать в активные перегово-
ры без предварительного составления карты Лиц, Принима-
ющих Решения, и Лиц, Влияющих на Принятие Решений, со
стороны клиента. В регламенте детально прописаны марке-
ры, позволяющие отличить рядового снабженца от реально-
го держателя бюджета, а также даны четкие алгоритмы пси-
хологического и коммерческого анализа потребностей каж-
дой группы ключевых фигур.

Стандарты квалификации лидов защищают бизнес от тра-
ты ресурсов на обработку заведомо нерентабельных или ток-
сичных запросов ради призрачного объема. Внедрена систе-
ма жестких фильтров по измеримым критериям бюджета,
полномочий, потребностей и сроков. Если потенциальный
партнер не проходит по критическим параметрам рентабель-
ности и масштаба, регламент обязывает менеджера вежли-
во, но твердо отказать в сотрудничестве, блокируя любые по-
пытки руководства ввязаться в заведомо убыточный проект.

Написать корпоративную книгу продаж - это лишь треть
дела. Самый сложный и драматичный этап - это ее практиче-
ское внедрение в живую ткань работающего бизнеса. Любая
попытка систематизации неизбежно натыкается на ярост-
ное, глухое сопротивление человеческого материала. Ста-
рая гвардия менеджеров, привыкшая работать в мутной во-



 
 
 

де ручного управления, будет саботировать новые правила.
Они станут утверждать, что регламенты убивают творческий
подход и отпугивают клиентов. Процесс внедрения стандар-
тов должен быть жестким, последовательным и состоять из
четырех обязательных фаз.

На этапе легитимизации и нормативного диктата книга
продаж утверждается официальным приказом по предпри-
ятию. Каждый сотрудник коммерческого департамента под-
писывает лист ознакомления. С этого момента любое отступ-
ление от прописанного алгоритма, будь то пропущенный
шаг в квалификации лида или несанкционированная скид-
ка, приравнивается к прямому нарушению трудовой дисци-
плины со всеми вытекающими финансовыми и администра-
тивными последствиями.

Фаза сплошного интерактивного обучения и аттестации
исключает возможность требовать выполнения того, что не
усвоено. В компании разворачивается серия воркшопов,
на которых менеджеры по продажам в парах отрабатывают
скрипты, разборы b2b-кейсов и алгоритмы работы с отказа-
ми, зафиксированные в книге. В финале каждый сотрудник
проходит жесткую аттестацию. Не сдавшие тест на знание
стандартов не допускаются к обработке входящего трафика
и переводятся на холодный обзвон низкоранговых баз.



 
 
 

Жёсткая технологическая интеграция в CRM и ERP-си-
стемы предотвращает главную ошибку - риск оставить книгу
продаж на бумаге. Все регламенты зашиваются в программ-
ный код рабочей ИТ-среды компании. Менеджер техниче-
ски не имеет возможности перевести сделку на следующий
этап в CRM-системе, если он не заполнил обязательные по-
ля квалификации лида и не прикрепил карту ключевых лиц.
Система сама становится надзирателем, исключая человече-
ский фактор и лень.

Тотальный независимый аудит и внедрение Отдела Кон-
троля Качества завершают построение системы. Для контро-
ля соблюдения стандартов создается суверенное подразделе-
ние аудита, подчиняющееся напрямую исполнительному ди-
ректору, но не руководителю отдела продаж. Специалисты
отдела контроля качества ежедневно прослушивают звонки,
анализируют переписку в чатах и проверяют карты сделок на
предмет соответствия корпоративной книге. Любое откло-
нение фиксируется, формируя объективный рейтинг сотруд-
ников и напрямую влияя на переменную часть их заработ-
ной платы.

Когда коммерческий департамент перестраивается по
этой жесткой, монолитной технологии, происходит тектони-
ческий сдвиг. Бизнес сбрасывает оковы личной зависимости
от харизмы основателя. Отдел продаж превращается в от-



 
 
 

лаженный, предсказуемый и легко масштабируемый конвей-
ер, способный стабильно генерировать высокую прибыль и
обеспечивать кратный рост показателей, функционируя пол-
ностью автономно.

Глава 2. Департамент человеческих ресурсов: Выжженное
кадровое поле и отчуждение суверенных полномочий

Высокие требования к кандидатам традиционно деклари-
руются как главная добродетель растущего бизнеса, однако
в руках пораженного синдромом основателя они незамет-
но превращаются в инструмент кадровой селекции наобо-
рот. На определенном этапе развития организации лидер на-
чинает подсознательно искать не сильных профессионалов,
способных привнести уникальную рыночную экспертизу и
аргументированно оспорить его решения, а удобных, сер-
вильных исполнителей, чья преданность простирается да-
леко за пределы здравого смысла. Сильные топ-менеджеры
с собственным стратегическим видением, жесткой методо-
логией управления и независимым бэкграундом выталкива-
ются из компании как инородные тела, угрожающие абсо-
лютной автократии руководителя. Вокруг лидера формиру-
ется управленческий вакуум, заполненный либо безыници-
ативными сотрудниками, покорно ожидающих прямых ука-
заний, либо выгоревшими циниками, научившимися вирту-
озно поддакивать любым решениям шефа ради сохранения



 
 
 

своих позиций.

Истинный масштаб и жизнеспособность крупного бизне-
са принципиально не могут опираться на плечи одного че-
ловека, какими бы выдающимися талантами он ни обладал.
Настоящее величие создателя компании заключается не в
том, чтобы до конца дней оставаться самым незаменимым
операционным узлом, а в способности вовремя осуществить
тотальное отчуждение собственных суверенных полномочий
и передать реальную власть наемной команде. История оте-
чественного крупного бизнеса знает примеры, когда яркие,
харизматичные лидеры строили мощнейшие финансовые и
технологические империи именно благодаря тому, что на-
ходили в себе силы полностью отойти от операционного
управления, доверив руль привлеченным топ-менеджерам.
Они понимали, что автономно работающая, жестко струк-
турированная система всегда эффективнее и стабильнее эго
ее создателя. Однако для лидера, пораженного синдромом
незаменимости, идея передачи контроля кажется равносиль-
ной гибели, что неизбежно ведет к параличу всей кадровой
структуры.

В b2b-сегменте, где требуются глубокие экспертные ком-
петенции, длительные циклы заключения сделок и сложный
пресейл, данный деструктивный подход приводит к полной
остановке развития. При найме директора по маркетингу



 
 
 

или руководителя коммерческого направления собственник
выставляет требования, которым не соответствует ни один
живой человек на рынке, смешивая в рамках одной вакансии
обязанности макростратега, глубокого аналитика данных и
линейного холодного обзвонщика. Поиск длится месяцами,
ключевые вакансии остаются открытыми, а текущие зада-
чи распределяются между перегруженными сотрудниками,
что ведет к их стремительному выгоранию. Когда же силь-
ный, состоявшийся кандидат все-таки принимается за рабо-
ту, основатель начинает подвергать сомнению каждый его
шаг, контролировать время прихода в офис и лично вмеши-
ваться в разработанную им стратегию продвижения слож-
ных продуктов или интеграции ERP-систем. Наемный ди-
ректор быстро осознает, что его привлекли не ради его ума и
опыта, а ради формальной легитимизации решений самого
собственника. В течение первых месяцев такой специалист
покидает компанию, укрепляя лидера в ложной, токсичной
мысли, что кругом нет нормальных кадров и доверять неко-
му.

В b2c-сегменте кадровый голод из-за синдрома основа-
теля приобретает масштабы операционной катастрофы на
уровне линейного персонала розничных сетей. Пытаясь су-
дорожно снизить издержки и удержать маржинальность биз-
неса, высшее руководство начинает жестко экономить на
фонде оплаты труда, одновременно требуя от кассиров, ад-



 
 
 

министраторов и консультантов безупречного выполнения
стандартов, идеальной дисциплины и высочайшей мотива-
ции. Разрабатываются сложные, запутанные, скрытые систе-
мы штрафов и депремирования, которые на практике лишь
демотивируют персонал и создают удушающую атмосфе-
ру тотального взаимного недоверия. Основатель искренне
недоумевает, почему люди массово уходят через две недели
работы, и винит в этом тотальную деградацию современно-
го рынка труда, вместо того чтобы признать ошибочность и
жесткость своей кадровой стратегии. В условиях дефицита
штата нагрузка падает на оставшихся сотрудников, качество
сервиса стремительно деградирует, а конечные клиенты ухо-
дят к системным конкурентам, у которых процессы найма,
адаптации и мотивации прозрачны и стандартизированы.

Для преодоления этого системного кризиса принципы
взаимодействия с департаментом человеческих ресурсов
должны быть полностью перестроены и зафиксированы в
корпоративной книге управления как неизменяемые кон-
станты. Из процесса подбора персонала необходимо полно-
стью исключить субъективную оценку нравится или не нра-
вится. Корпоративные стандарты требуют разработки жест-
ких, детализированных профилей должностей с измеримы-
ми KPI и прозрачными тестовыми заданиями, полностью
исключающими личное собеседование с собственником на
промежуточных и начальных этапах.



 
 
 

В b2b-блоке внедряется строгий регламент адаптации, со-
гласно которому новый привлеченный руководитель полу-
чает полную суверенную агентность в рамках своего бюд-
жета на первые 90 дней. Его эффективность оценивается
исключительно по выполнению оцифрованного плана, а не
по степени согласия с личным мнением основателя. Для
b2c-сегмента полностью ликвидируется карательная систе-
ма штрафов и вводится фиксированная рыночная ставка с
прозрачным, понятным бонусом за выполнение плана про-
даж конкретной торговой точки. Делегирование полномо-
чий подкрепляется юридической и административной ответ-
ственностью топ-менеджмента, что позволяет остановить от-
ток кадров, укомплектовать штат профессионалами высоко-
го уровня и заставить всю структуру работать на общую цель,
а не на обслуживание личного эго руководителя.

Глава 3. Департамент логистики и закупок: Импульсивные
решения и разрушение оборачиваемости капитала

Управление материальными потоками и снабжением тре-
бует математической точности, хладнокровия и строгого
подчинения аналитическим прогнозам. Однако для основа-
теля компании, привыкшего безоговорочно доверять соб-
ственной коммерческой интуиции, этот департамент часто
становится площадкой для реализации импульсивных гипо-



 
 
 

тез и ручного вмешательства. На этапе зарождения бизне-
са способность собственника быстро договориться о разо-
вой поставке дефицитных позиций или лично перестроить
маршрут движения груза спасает предприятие от застоя. Но
при масштабировании отсутствие системного планирования
и директивное вмешательство первого лица в операционную
деятельность службы снабжения неизбежно разрушают обо-
рачиваемость оборотного капитала, намертво замораживают
ликвидные средства в избыточных запасах и создают хрони-
ческие кассовые разрывы.

Главная ментальная ловушка руководителя, пораженно-
го синдромом всезнания, в сфере закупок формулируется
как погоня за призрачной выгодой от объема. Собствен-
ник подсознательно стремится зафиксировать максималь-
ную скидку от поставщика, закупая огромные партии това-
ра без оглядки на реальную скорость выбытия позиций и
емкость складских мощностей. В этот момент логика регу-
лярного менеджмента подменяется азартом игрока. Опера-
ционный отдел лишается права голоса, а аналитические от-
четы оборачиваемости игнорируются ради сиюминутной ил-
люзии экономии. Система снабжения превращается из сер-
висного подразделения в заложника амбиций одного челове-
ка, вынужденного бесконечно обслуживать последствия его
спонтанных договоренностей.



 
 
 

В сфере крупных b2b-поставок, дистрибуции промыш-
ленного оборудования и сложного сырьевого обеспечения
этот сбой приводит к масштабным срывам контрактных обя-
зательств перед ключевыми партнерами. Основатель, руко-
водствуясь личной симпатией к конкретному контрагенту
или ложным ощущением рыночного дефицита, может ди-
рективно отменить результаты запланированной тендерной
процедуры и навязать отделу снабжения неоптимального
подрядчика.

Результатом становится лавинообразное затоваривание
складских комплексов неликвидными позициями. Деньги
компании оказываются намертво заблокированы в метал-
ле, компонентах или сырье, которое не находит сбыта в те-
чение многих месяцев, лишая бизнес операционной гибко-
сти. Одновременно с этим возникает зеркальная проблема
— срыв сроков перед конечными b2b-клиентами. Импуль-
сивная смена проверенного логистического маршрута или
транспортного оператора по личному решению первого ли-
ца приводит к задержкам на таможенных терминалах и сбо-
ям в графиках отгрузки. Крупные b2b-партнеры выставляют
жесткие штрафные санкции, а компания стремительно теря-
ет репутацию надежного поставщика на высококонкурент-
ном рынке.

В b2c-сегменте — в розничных сетях и массовой торговле



 
 
 

товарами народного потребления — синдром основателя в
закупках приводит к полному уничтожению сбалансирован-
ной ассортиментной матрицы. Вместо жесткого математиче-
ского анализа оборачиваемости по методологии ABC/XYZ и
следования реальным потребительским трендам, формиро-
вание полки и закупка коллекций происходят на основе лич-
ного вкуса собственника или его субъективных представле-
ний о том, что должно пользоваться спросом у массового по-
купателя.

Результатом становится критический дефицит ходовых
позиций (Out-of-Stock). Товары, генерирующие основной
поток наличности и пользующиеся стабильным, ежеднев-
ным спросом у конечного потребителя, вовремя не заказы-
ваются, так как категорийные менеджеры полностью заняты
обработкой спецзаказов и экзотических партий по личным
распоряжениям основателя. Покупатель сталкивается с пу-
стыми полками в ключевых категориях и навсегда уходит к
конкурентам. Избыточные же объемы неликвидного товара,
закупленного ради объема, намертво блокируют складские
площади, кратно увеличивая издержки на хранение, обра-
ботку и последующую уценку грузов. Логистическая инфра-
структура розничной сети работает с пиковой перегрузкой,
а затраты на ее содержание полностью съедают чистую мар-
жинальность бизнеса.



 
 
 

Для устранения этого хаоса и защиты оборотного капита-
ла департамент снабжения и логистики должен быть полно-
стью выведен из зоны влияния личных решений руководства
и переведен под контроль жестких автоматизированных ал-
горитмов, зафиксированных в корпоративной книге управ-
ления. Основой стабильности становится внедрение строгих
математических моделей прогнозирования спроса, интегри-
рованных в ERP-систему компании. Объем, частота и глу-
бина каждого заказа должны рассчитываться системой ав-
томатически на основе исторических данных о продажах,
текущих остатков и нормативного страхового запаса. Лю-
бое ручное изменение параметров заказа со стороны челове-
ка, не подкрепленное утвержденным коммерческим расче-
том, блокируется программным обеспечением на техниче-
ском уровне.

Лимит полномочий специалистов по закупкам и катего-
рийных менеджеров строго очерчивается бюджетом движе-
ния денежных средств, который утверждается на фиксиро-
ванный период и не подлежит корректировке на основе эмо-
циональных импульсов сверху. Вводится бескомпромисс-
ный регламент работы с внешними поставщиками: выбор
любого контрагента осуществляется исключительно через
закрытые электронные тендерные процедуры по жестким
критериям, включающим цену, сроки, финансовую надеж-
ность и условия отсрочки платежа. Такой системный подход



 
 
 

позволяет оптимизировать оборачиваемость запасов, высво-
бодить миллионы рублей избыточного оборотного капитала,
ликвидировать кассовые разрывы и гарантировать стопро-
центное выполнение обязательств перед клиентами во всех
сегментах присутствия компании.

Глава 4. Финансовый департамент: Ловушка интуитивно-
го распределения и размытие границ капитала

Финансовая система растущего предприятия — это точ-
ный математический каркас, не терпящий эмоциональных
интерпретаций, сослагательного наклонения и интуитивных
допущений. Однако в компаниях, где развитие сдерживается
синдромом основателя, финансовый департамент часто низ-
водится до уровня сервисной бухгалтерии, чья единственная
функция заключается в подготовке фискальной отчетности
и проведении платежей по первому требованию лидера. На
этапе зарождения бизнеса способность создателя распреде-
лять ресурсы интуитивно, извлекая средства на покупку сы-
рья или аренду из общего потока, обеспечивает высокую ско-
рость маневра. Но по мере усложнения масштабов организа-
ции отсутствие жесткого водораздела между личными сред-
ствами собственника и оборотным капиталом предприятия
неизбежно приводит к утрате контроля над реальной маржи-
нальностью, дезориентации менеджмента и возникновению
глубоких кассовых разрывов, способных мгновенно парали-



 
 
 

зовать бизнес.

Главная ментальная ловушка руководителя, привыкшего
единолично распоряжаться ресурсами структуры, заключа-
ется в смешении понятий чистой прибыли и доступного де-
нежного потока на расчетных счетах. Наличие свободных
средств в моменте воспринимается лидером как личный фи-
нансовый успех и легитимный повод для немедленного изъя-
тия дивидендов или финансирования сторонних, не связан-
ных с основным бизнесом проектов. При этом полностью иг-
норируется тот факт, что находящаяся на счетах масса на-
личности представляет собой не заработанный доход, а аван-
сы клиентов, налоги к уплате или обязательства перед по-
ставщиками, которые необходимо закрыть в среднесрочной
перспективе. Подобное отношение превращает финансовое
планирование в фикцию, где любая попытка оцифровать бу-
дущее натыкается на непредвиденные и хаотичные изъятия
капитала сверху.
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