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Аннотация
Это формат Short Read: концентрированное практическое

руководство без воды, основанное на 12-летнем опыте
юридической практики. Вы сможете применить метод уже завтра.

Вы когда-нибудь начинали бизнес на честном слове, а потом
тратили годы на суды? В суде не работает фраза: «Мы же свои».
Судья смотрит только на буквы.

Юрист Юрий Черкасов критикует теорию «психологического
контракта» и предлагает работающий инструмент — метод
«Психология договора».

Вы узнаете:
Почему «Радужный Единорог» (вера в слово) ведет к

банкротству, а «Бронзовый» (закон) — защищает.
Триединство: Право (Фундамент), Психология (Рентген) и

Медиация (Навигатор).
6 слоев восприятия договора и 5 шагов алгоритма.
5 фраз-манипуляций перед подписанием.



 
 
 

Хотя примеры основаны на ГК РФ, метод универсален: от
B2B-контрактов до личных сделок.

Пора строить бронзовую защиту. Теория остывает. Метод
действует.
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Психология договора:
За пределами

иллюзии доверия
 

Введение: Миф о
сделке на рукопожатии

 
В западном деловом мире (и мы, к сожалению, часто ко-

пируем это) мы одержимы идеей доверия. Мы романтизиру-
ем «сделку на рукопожатии». Мы нанимаем людей по «чу-
тью» и вступаем в партнерства на основе «общего видения».

Но вот суровая правда: Доверие — это не юридиче-
ская защита.

В организационной психологии есть концепция «Психо-
логический контракт». Она описывает негласные, невыска-
занные ожидания между двумя сторонами. Сотрудник ожи-
дает повышения; босс ожидает лояльности. Деловой партнер
ожидает прозрачности; другой ожидает такта. Звучит краси-
во. Кажется правильным.

Но у этого есть фатальный недостаток: у этого абсолют-
но нет юридической силы.

Когда рынок падает, когда заканчиваются деньги или ко-



 
 
 

гда жадность берет верх, Психологический контракт рушит-
ся. Вы не можете принести «невысказанные ожидания» су-
дье. Вы не можете подать в суд на кого-то за нарушение
«чутья».

За 12 лет юридической практики я убедился: опираться
на эту теорию в реальном бизнесе — значит сознательно ид-
ти на риск. В своей практике я неоднократно видел, как биз-
нес рушился именно из-за слепой веры его владельцев в эту
красивую теорию.

Эта книга — не теоретический учебник. Это руководство
по выживанию.

Одна важная оговорка перед началом.  Все примеры
и юридические опоры в этой книге мы будем разбирать через
призму Гражданского кодекса РФ (ГК РФ) . Вы можете
спросить: почему не Трудовой кодекс (ТК РФ) или другая
узкая отрасль права? Ответ прост: гражданское право — это
фундамент. Оно пронизывает все сферы жизни и бизнеса,
регулируя отношения между людьми и компаниями незави-
симо от их статуса. Будь то коммерческий подряд, партнер-
ство в ООО или даже семейные соглашения — базовые ме-
ханизмы защиты всегда лежат в плоскости ГК. Опираясь на
него, мы получаем универсальный ключ к любой сделке, не
загоняя себя в узкие рамки одной отрасли.

Я познакомлю вас с Contract Psychology Framework —
авторским методом из 5 шагов, который расшифровывает
как юридическую механику договора, так и темную психоло-



 
 
 

гию человеческого поведения. Этот фреймворк научит вас
читать текст, мотивы, границы и скрытые ловушки.

Закон сух. Люди — нет. Эта книга соединяет их. Хватит
полагаться на доверие. Начните полагаться на Метод.



 
 
 

 
Глава 1: Иллюзия

Радужного Единорога
 

Чтобы понять, почему традиционные подходы к бизнесу
часто терпят крах, давайте сравним две модели восприятия
реальности. Представьте себе два символа.

Первый — Радужный Единорог. Это метафора детских
ожиданий. Помните, как в детстве мы мечтали стать космо-
навтами, верили в абсолютную дружбу и думали, что взрос-
лая жизнь — это сплошное приключение? Радужный едино-
рог — это та самая иллюзия. В бизнесе она трансформирует-
ся в наивную веру в то, что люди будут поступать правильно
только потому, что дали честное слово. Это так называемый
«Психологический контракт» — теория о негласных ожида-
ниях. Она красива в теории, но абсолютно беспомощна при
столкновении с реальными финансовыми рисками.

Второй символ — Бронзовый Единорог. Это метафора
взрослой, прагматичной жизни. Жизни, которая на каждом
уровне пропитана договорными отношениями. От покупки
машины до найма сотрудника, от раздела бизнеса до семей-
ного бюджета. Бронзовый единорог не обещает чудес. Он
тяжелый, основательный и надежный. Он олицетворяет мой
метод — «Психологию договора» . Это не волшебство, это
— реальность закона и человеческих мотивов.



 
 
 

В своей практике я регулярно наблюдаю, как предприни-
матели принимают решения, руководствуясь логикой Радуж-
ного Единорога. Они говорят: «Мы же родственники, зачем
нам эти формальности», или «Он мой давний партнер, мы
ударили по рукам, он не подведет».

Они не фиксируют договоренности на бумаге. Они игно-
рируют красные флаги. Они верят в «честное слово». А за-
тем происходит неизбежное: возникает конфликт.

Кейс из практики: Предательство соучредителей.

Два партнера основали компанию. Один дал капитал, дру-
гой — связи и навыки. Договорились о разделе бизнеса «50
на 50» на словах. Юридические документы не подписывали.
Через два года компания выросла, и партнер, который вел
операционную деятельность, просто заблокировал доступ к
счетам и заявил, что 100% бизнеса принадлежит ему.

Радужный единорог рассыпался. Первый партнер потерял
деньги, бизнес и друга. В суде его «негласные ожидания» ни-
кого не заинтересовали.

Если бы они использовали мой метод, они бы проанали-
зировали ситуацию через 6 слоев с первого дня:

Текст (что реально написано на бумаге — а не написано
было ничего).

Действия (кто что делает для развития компании).
Бездействие (о чем они молчали, избегая неприятного

разговора о долях).



 
 
 

Мотивы (жажда наживы против страха испортить отно-
шения).

Границы (где заканчиваются деньги одного и начинается
чужое).

Тело (что подсказывало нутро, когда партнер находил от-
говорки, чтобы не идти к нотариусу).

Бронзовый Единорог заставляет вас задавать жесткие,
прагматичные вопросы до того, как начнется битва. Вы не
можете строить серьезный бизнес на детских иллюзиях. Вам
нужна бронзовая основа.



 
 
 

 
Глава 2: Триединый подход
— Как право, психология и
медиация работают вместе

 
В западном и российском бизнесе мы привыкли к узкой

специализации. Если проблема юридическая — идем к юри-
сту. Если эмоциональная — к психологу. Если нужно дого-
вориться — нанимаем медиатора.

Но эта специализация — ловушка. Когда вы подписываете
договор, вы совершаете не просто юридическую сделку. Вы
вступаете в сложные человеческие отношения. И когда эти
отношения дают трещину, вам нужен не просто юрист или
психолог, вам нужен системный подход.

В методе «Психология договора» я использую Триеди-
ный подход. Представьте его как набор из трех професси-
ональных инструментов, которые работают одновременно.

1. Право: Ваш Фундамент

В суде имеют значение только факты, текст и доказатель-
ства. Закон не интересуют ваши чувства.



 
 
 

 
Конец ознакомительного

фрагмента.
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