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Аннотация
«Потеря бизнеса: Новый старт после краха» — это

практическое руководство для тех, кто столкнулся с трудностями
и потерял своё дело. Книга поможет осознать причины
провала, психологически подготовиться к переменам и грамотно
завершить предыдущий этап. Вы научитесь анализировать
ошибки, оценивать финансовое положение и строить новый
бизнес с нуля, учитывая российские реалии законодательства
и налогообложения. Это не просто теория — подробные
планы, стратегии маркетинга и продаж, работа с рисками и
формирование устойчивой бизнес-модели позволят уверенно
двигаться вперёд. Автор акцентирует внимание на важности
баланса, дисциплины и поддержки, вдохновляя на смелые
решения и новый успех. Книга создана с помощью ИИ. Обложка:
GPT Image - Лицензия
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Артем Демиденко
Потеря бизнеса: Новый

старт после краха
 

Причины и признаки
приближающегося краха

 
Парадокс краха: когда успех внезапно сменяется

тревогой
Поначалу всё кажется гладко: продажи растут, расходы

под контролем, база клиентов расширяется. Однако внезап-
но начинают срываться контракты, накапливается задолжен-
ность, сотрудники увольняются — и успех превращается в
преждевременный кризис. Почему же так происходит? Этот
парадокс встречается часто, и ключ к его пониманию — уме-
ние распознать тревожные сигналы на ранней стадии. В этой
главе мы научимся видеть первые признаки надвигающихся
проблем и разбираться в их причинах, прежде чем ситуация
достигнет критической точки.

Внезапное падение прибыли — тревожный звонок
Один из ярких признаков — резкое снижение чистой при-

были компании без очевидных внешних потрясений и кри-



 
 
 

зисов. Без тщательного разбора предшествующих событий
понять, почему так произошло, невозможно. А именно из-за
такого непонимания управленцы часто совершают роковые
ошибки.

Хронология ключевых событий: взгляд в прошлое
и настоящее

Чтобы объективно понять происходящее, построим вре-
менную ленту событий и изменений, которые так или иначе
связаны с возникновением проблемы.

За семь месяцев до кризиса был подписан крупный до-
говор с новым заказчиком — первый звоночек оптимизма
и планов на расширение. Через месяц численность персо-
нала выросла на 15%, включая новых сотрудников в отдел
продаж и клиентский сервис. Запуск масштабной рекламной
кампании с ростом бюджета на 25% пришёлся на пятый ме-
сяц назад. Четыре месяца назад начали появляться сбои в
логистике — задержки с доставками на склад, но тогда это
выглядело как мелкие накладки. Три месяца назад первый
квартальный отчёт показал рост выручки, однако быстро вы-
росли статьи расходов: аренда и транспорт. За два месяца
до кризиса начались споры с крупным поставщиком, из-за
чего сдвинулись сроки поставок. За месяц до кризиса пред-
приниматель почувствовал усталость и стал волноваться за
качество продукции и сервис. И наконец, в нулевой месяц
— резкое падение чистой прибыли, отток постоянных кли-
ентов, сокращение заказов. Через месяц кризис усугубился



 
 
 

уходом ключевых сотрудников и ростом задолженности пе-
ред поставщиками. Спустя два месяца были предприняты
меры по сокращению расходов, что, однако, ухудшило ка-
чество продукции и сервиса. Три месяца спустя удалось ча-
стично восстановить прибыль, сократив штат и отказавшись
от нерентабельных направлений, но общая ситуация остава-
лась нестабильной.

Из этой цепочки видно: падение прибыли — не внезапное
явление. Его предшествовала сплетённая из множества фак-
торов картина — рост, нагрузка, проблемы с поставками и
внутренние сбои.

Нагрузка и изменения, как усугубляющие факторы
Стремительный рост объёмов и числа сотрудников создал

дополнительную административную прослойку и увеличил
затраты. Маркетинговые расходы росли без адекватного ана-
лиза их отдачи, что удорожало привлечение клиентов. Нару-
шения в логистике и сбои поставок отражались на сроках и
затратах. Усиление конкуренции вынуждало снижать цены,
что уменьшало маржу. Руководство стало испытывать пси-
хологическую усталость, терять фокус — это отразилось на
качестве стратегических решений.

Первые сигналы, усиление и ослабление кризиса
До наступления нулевого месяца проблемы копились по-

степенно. Наиболее явный сигнал: замедление роста прибы-
ли при одновременном росте расходов за 3–2 месяца до кри-
зиса. Сам кризис проявился в месяц 0 с падением прибыли



 
 
 

и сокращением клиентской базы, а месяц спустя усилился
внутренними конфликтами и увольнениями. Некоторое об-
легчение наступило только через три месяца за счёт эконо-
мии, но цена была высокая — разрушение потенциала дол-
госрочного развития.

Три версии причин и как их проверить
Первая гипотеза — компания перегружена слишком

быстрым расширением. Проверить это можно, изучив рас-
пределение задач и ресурсов: если процессы «не растут»
вместе с численностью, появляются управленческие узкие
места. Анализ временных отчётов и нагрузки сотрудников
поможет выявить слабые места.

Вторая — ошибки в маркетинге и неэффективные инве-
стиции. Оценка окупаемости рекламных каналов и стоимо-
сти привлечения лидов (CPL) покажет, оправданны ли за-
траты. Если реклама привлекает клиентов без прибыли или
с высоким оттоком, стратегию стоит пересмотреть.

Третья — внешние риски: проблемы с поставщиками и
изменения рынка. Здесь нужно изучить показатели сроков
и объемов поставок, условия контрактов, а также следить за
действиями конкурентов и ценовой динамикой — всё это
влияет на маржу и устойчивость компании.

Упражнение: создаём собственную временную
шкалу тревожных сигналов

Возьмите любой проект или сферу ответственности.
Вспомните, когда впервые заметили тревожные признаки:



 
 
 

падение спроса, ошибки в работе или внутренние конфлик-
ты. Запишите события за полгода до и после: изменения в
персонале, клиентах, поставщиках, процессах. Задайте себе:
что именно менялось вокруг? Какие события стали поворот-
ными? Структурирование этих данных поможет лучше по-
нять динамику и предупреждать кризисы.

Важно помнить: даже, казалось бы, положительные изме-
нения могут скрывать угрозу. Рост затрат без параллельно-
го роста эффективности, конфликт с партнёрами, снижение
мотивации команды, изменение отраслевой экономики —
всё требует пристального внимания.

Основные типы сигналов из практики
Финансовые показатели — главный индикатор. Чистая

прибыль — первый маяк. Но не менее важны динамика вы-
ручки, операционных расходов и дебиторской задолженно-
сти. Рост выручки при падении прибыли сигнализирует о
росте издержек: возможно, повышаются закупочные цены,
ухудшается эффективность персонала, или маркетинг стал
чрезмерно дорогим. Увеличение дебиторки и задержки пла-
тежей говорят о проблемах с оплатой клиентов.

Внешние риски часто трудно заметить сразу. Появление
новых требований законодательства, изменение налоговой
политики или отраслевой конъюнктуры могут вести к росту
затрат и неожиданным проверкам.

Неправильное управление лишь усугубляет уязвимость.
Отсутствие планирования, реактивное реагирование на про-



 
 
 

блемы и размытые процессы ведут к утечкам ответственно-
сти и слабой коммуникации.

Рынок и конкуренты — естественные датчики изменений.
Появление новых игроков, ценовые войны, снижение поку-
пательской способности заставляют адаптироваться, иначе
компания теряет позиции.

Психология руководства тоже играет роль. Иногда трудно
признать ошибки или страх перед негативными последстви-
ями блокируют адекватные действия и разрушают доверие в
команде.

Как говорить о проблемах и выявлять признаки
Простые вопросы помогают рассеять молчание и

стимулировать анализ:
«Мы видим, что расходы растут быстрее прибыли.

Какие процессы в вашем отделе наиболее уязвимы?»
«Поступали ли жалобы от клиентов на качество

сервиса? Как мы можем проверить это?»
«Какие изменения на рынке за последние месяцы

вы заметили? Что они могут значить для нас?»
Такие обсуждения побуждают к обмену информацией и

поиску решений.
Что делать, если появились сомнения
Простейшее правило: if/then. Если ключевые показатели

(прибыль, продажи, дебиторка) ухудшаются более чем на
10% за месяц, нужна детальная проверка финансов и про-
цессов с привлечением специалистов. Если сотрудники те-



 
 
 

ряют мотивацию или уходят массово, проводите анонимные
опросы, усиливайте коммуникацию и разрабатывайте планы
удержания. Если растут жалобы клиентов и негативные от-
зывы — оперативно проверяйте качество и внедряйте улуч-
шения.

Включение таких правил в ежедневное управление помо-
жет заметить проблему раньше, чем она выйдет из-под кон-
троля.

Бизнес и семейный бюджет: бытовые параллели
Представьте: семья тратит больше, чем зарабатывает, на-

чинает накапливать долги и невыплаченные счета — рано
или поздно раздастся звонок из банка или упадёт кредитный
рейтинг. То же происходит и с бизнесом, если расходы рас-
тут без контроля и коррекции. Другой пример — увеличение
количества членов семьи вызывает конфликты и снижает об-
щую гармонию. В бизнесе похожие внутренние конфликты
снижают производительность и ведут к ошибкам.

Чем раньше вы научитесь замечать такие «домашние»
сигналы бизнеса, тем эффективнее сможете реагировать.

*
Расшифровка сигналов, предшествующих кризису, —

первый шаг в управлении рисками. Важно видеть не только
падение прибыли, но и всю цепочку событий с внутренними
и внешними причинами. Это позволяет не только диагности-
ровать проблему, но и предупреждать её развитие.

В следующей главе мы поговорим о том, как систематизи-



 
 
 

ровать анализ финансовых данных и создать практические
инструменты для постоянного контроля состояния бизне-
са. Это даст уверенность в управлении и поможет защитить
компанию от неожиданных ударов.



 
 
 

 
Психологическая

подготовка к потере
 

Вечер медленно растворялся в уюте маленькой кухни. На
столе перед Алексеем стояла теплая кружка чая, в углу чуть
слышно гудел холодильник. Алексей смотрел на своего сына
Игоря — подростка с тревогой и непониманием, наполняв-
шими тишину между ними. Ещё недавно Алексей говорил
с юристом, пытаясь разобраться, как закрыть бизнес после
банкротства. Но сейчас все бумаги и счета отступали на вто-
рой план. Главное — как говорить с сыном, который отказы-
вается слушать о планах и помощи.

— Пап, зачем вообще говорить о том, что всё плохо?
Пусть всё остаётся как есть. Мы сами разберёмся, — бурк-
нул Игорь, отводя взгляд и сжимая кулаки.

Алексей вдыхал тяжело, стараясь заглушить уста-
лость:

— Я понимаю, что это больно. Но нельзя просто закрыть
глаза на то, что произошло. Чем раньше мы примем ситуа-
цию, тем легче будет идти дальше.

Игорь нервно моргнул:
— Но зачем всем рассказывать? Школа, друзья… Мне

стыдно.
Между отцом и сыном возникла та самая пропасть, кото-



 
 
 

рая иногда появляется между поколениями в кризисные мо-
менты: поиск понимания сталкивается с желанием бежать от
боли. Такая сцена повторяется в сотнях семей — эмоции по-
сле потери бизнеса, погружённые в напряжённое молчание,
быстро превращаются в отчуждение.

Чтобы этого не случилось, нужна эмоциональная подго-
товка — навык, который помогает не запутаться в горе и
стрессах, а пройти через них с минимальными потерями.

Несколько мифов мешают принять реальность и работать
с чувствами.

Первый — что сильные эмоции — признак слабости или
неспособности справиться. Это далеко не так. Эмоции —
естественная реакция на потерю, и попытка их замолчать
обычно приводит к внутренней блокировке и нарастанию
стресса.

Второй миф — «быть сильным» ради других, не показы-
вать слёз и боли. Сдерживать чувства — это словно сбере-
гать давление внутри, которое рано или поздно вырвется на-
ружу в виде ссор или замкнутости.

Третий — если вы испытываете вину или стыд, значит
сделали что-то неправильно. На самом деле вину часто про-
воцируют страх и самокритика, но если внимательно пора-
ботать с собой, её можно превратить в полезный опыт.

Четвёртый миф — лишь профессиональная терапия спа-
сёт от горя. Безусловно, поддержка специалистов важна, но
есть техники самопомощи и сила близких, которые тоже



 
 
 

приносят облегчение.
Пятый — быстрое переключение на новый проект изба-

вит от плохих воспоминаний. На деле это бегство от чувств,
что ведёт к повторению старых ошибок и эмоциональному
выгоранию.

Подлинный путь через трудности — это осознанное про-
живание утраты, поиск поддержки и постепенная трансфор-
мация боли в ресурс.

Как это выглядит на практике? Модель состоит из пяти
этапов.

Сначала — признать происходящее: «Да, бизнес закрыт.
Это обидно, но теперь так.» Это не капитуляция, а первый
шаг к изменению взгляда на ситуацию.

Дальше — позволить себе ощутить всю палитру чувств:
печаль, гнев, страх. Не стоит пытаться стереть эмоции силой,
им нужно время.

Затем — вопрос вины и стыда. Честный самоанализ помо-
жет разделить ответственность, отделить настоящие ошибки
от лишнего самобичевания.

После — обратиться за поддержкой к близким, друзьям
или профессионалам. Одиночество усиливает стресс.

И, наконец, — построить позитивное мышление и план
действий. Потеря — точка отсчёта, а не финиш. Опыт и уро-
ки помогут сформировать стратегию нового старта.

Переходить от одного этапа к другому не всегда просто
и линейно. Часто приходится возвращаться назад, чтобы



 
 
 

пройти чувства заново, но уже с новым пониманием.
В диалоге с подростком — важном элементе восстановле-

ния — Алексей и Игорь столкнулись с классической пробле-
мой: один хочет выразить поддержку, другой — закрыться.
Помочь наладить связь могут простые, но глубокие фразы.

Например, взрослому стоит сказать:
— Я вижу, тебе трудно сейчас. Может, найдём время, ко-

гда будешь готов поделиться?

— Для меня важно понять, что ты чувствуешь, даже если
это вызовет у меня боль.

— Давай вместе подумаем, как справиться с этим, чтобы
нам обоим стало легче.

Также полезно признавать право подростка на про-
странство и эмоции:

— Если хочешь побыть один — это нормально.

— Мне понятно, что стыд — естественная реакция. Мы
не одни с такими чувствами.

— Когда захочешь, я всегда рядом — чтобы слушать или
просто быть рядом.

Вот пример живого диалога:
Отец: — Игорь, можно с тобой поговорить?



 
 
 

Сын: — Не знаю, о чём.

Отец: — О том, что сейчас трудно с бизнесом, и как нам
справиться вместе. Хочу услышать твои мысли.

Сын: — Ладно. Но не хочу, чтобы это знали в школе, это
смешно.

Отец: — Понимаю. Никому не расскажем, пока не будешь
готов. Я просто здесь, чтобы поддержать.

Три золотых правила такой беседы — уважать личные
границы, не судить чувства и выбирать поддержку вместо
давления.

Для укрепления взаимопонимания пригодится упражне-
ние «внимательное слушание». Оно помогает лучше слы-
шать друг друга и постепенно снимает эмоциональные ба-
рьеры.

Пошагово оно выглядит так: выделите 10–15 минут, один
из вас рассказывает о том, что беспокоит, второй слушает
без перебивания и советов. Затем повторяет своими слова-
ми, чтобы убедиться в понимании. После обсуждаете, что
стало легче, а что можно улучшить. Потом меняетесь роля-
ми.

Так Алексей научился говорить с сыном о сложном без на-
пряжения. Вместе они договорились не раскрывать подроб-
ности посторонним, но открыто делиться чувствами дома.



 
 
 

Отец перестал скрывать страх и сомнения, показывая сыну
зрелость и искренность. Игорь увидел, что переживать беды
— не стыдно.

Параллельно Алексей начал консультации с психологом и
стал замечать, как меняется его отношение к эмоциям. Сов-
местно с консультантом Мариной он выстроил план: анализ
уроков, обучение новому и постепенно возвращение в биз-
нес.

Такой подход помог не только сохранить близость с сы-
ном, но и обрести силы для нового старта.

Стоит помнить: эмоциональная работа не ускоряется си-
лой воли. Окружите себя доверенными людьми, не бойтесь
обращаться к специалистам. В крупных городах России по-
мощь психологов становится всё доступнее, включая он-
лайн-консультации.

Позитивное мышление — это не бегство от проблем, а
концентрация на ресурсах и решениях. Попробуйте каждый
день записывать три достижения и то, что поддержало вас.

Планирование конкретных шагов возвращает кон-
троль и снижает тревогу. Начните с простого:

— Проанализируйте, что сработало и что подвело в за-
крытии кафе.

— Обсудите с семьёй перспективы и ожидания от следу-
ющего проекта.



 
 
 

— Составьте список дел на ближайшую неделю.
Работайте над чувством вины и стыда следующим обра-

зом: спросите себя, что реально в вашей ответственности,
что можно изменить. Перепишите голос внутреннего крити-
ка — станьте сами себе поддержкой, как добрый друг.

Письмо себе, в котором вы открыто выразите чувства, а
затем перечитаете его с позиции понимания, может стать
мощным инструментом.

Поддержка родных и профессионалов снимает внутрен-
нее напряжение и помогает идти вперёд.

Три основные черты позитивного мышления — видеть в
неудаче возможность для роста, концентрироваться на ре-
сурсах, а не на потерях, и быть открытым к новым путям,
даже если они отличаются от прежних.

Разговор с подростком — шанс не только разрядить на-
пряжение, но и построить доверие, прочное на годы вперёд.

В конце попробуйте ответить себе на несколько во-
просов:

— Какие мифы о чувствах после потери вы узнали в себе?

— Что сейчас мешает вам принять ситуацию?

— Кто из близких может поддержать вас в этот момент?

— Какую небольшую задачу вы можете решить в ближай-
шее время?



 
 
 

Ответы помогут оценить ваш эмоциональный настрой и
найти следующий шаг.

История Алексея с закрытием бизнеса привела его к внут-
реннему кризису. Эта глава даёт инструменты, чтобы эмо-
ции не парализовали, а стали ресурсом для движения впе-
рёд.

Потеря — не только финансовое испытание, но и про-
верка эмоциональной устойчивости. Только через призна-
ние чувств, поддержку семьи и специалистов можно зало-
жить прочный фундамент для восстановления.

В следующей главе мы перейдём от эмоций к делу —
рассмотрим финансовое планирование и реструктуризацию
долгов. Это важный этап, который позволит превратить
внутренние перемены в реальные шаги.



 
 
 

 
Анализ ошибок и уроки прошлого

 
Анализ ошибок и уроки прошлого
Провал — это момент, когда кажется, что все усилия бы-

ли напрасны, а планы рушатся прямо перед глазами. В та-
кой ситуации легко поддаться панике или искать виноватых
среди внешних обстоятельств. Но понять, что именно при-
вело к срыву, — значит сделать первый шаг к тому, чтобы
не повторить прошлых ошибок. В этой главе мы научимся
объективно выявлять причины неудач в разных сферах —
от финансов до управления командой — и использовать эти
уроки для того, чтобы превратить поражение в трамплин, а
не в бездну.

Возьмём простой сценарий, хорошо знакомый многим.
Компания запускает новую линейку товаров, тратит на ре-
кламу значительные средства, но продажи оказываются зна-
чительно ниже, чем у конкурентов. Те, в свою очередь, не
просто удерживают позиции, а наращивают долю рынка. Ка-
залось, всё сделано по стандартной схеме, но результат разо-
чаровывает. Такой кейс — не исключение, а классика при-
чин провала. Разберём, почему так происходит.

Финансовые ошибки
Финансы — это узкое горлышко, через которое проходят

все бизнес-процессы и проекты. Часто неудача связана с от-
сутствием ясного бюджета и резерва на непредвиденные си-



 
 
 

туации. Например, расходы на разработку продукта могут не
учитывать колебания курса валют, штрафы за логистические
задержки или сезонные изменения спроса.

Признаки проблем с финансами:
— превышение бюджета более чем на 10–15% без

корректировки плана;
— отсутствие резервного фонда на форс-мажор;
— задержки платежей поставщикам и рост задол-

женностей;
— расходы без отчётности и оценки рентабельности.
Если такие сигналы замечены слишком поздно, значит,

контроль и планирование не сработали. Это может быть
следствием плохо продуманной бизнес-модели или неожи-
данностей.

Что поможет исправить ситуацию:
— регулярный, как минимум еженедельный, кон-

троль бюджета с анализом отклонений;
— обязательный резервный фонд в 10–20% от об-

щего бюджета проекта;
— тщательный разбор каждой крупной статьи расходов с

точки зрения их отдачи для достижения целей.
Практика финансовой аутопсии
Составьте таблицу расходов за последний месяц проек-

та. Отметьте, где возник перерасход, объясните причины и
предложите способы сократить затраты или вовсе их избе-
жать.



 
 
 

Ошибки в маркетинге и продажах
В одном случае крупный производитель промышленно-

го оборудования инвестировал в рекламу в социальной се-
ти. Несмотря на большие вложения, желаемого количества
заявок не было. Анализ показал, что рекламное сообщение
было слишком техническим и не отражало реальные потреб-
ности конечных клиентов — владельцев производств. Более
того, отдел продаж не обрабатывал заявки: часть обращений
осталась без ответа.

Признаки плохой работы маркетинга и продаж:
— низкий конверсионный коэффициент лидов;
— снижение интереса клиентов к коммуникациям;
— затяжной цикл сделки без результата;
— негативный отзыв покупателей или снижение эффек-

тивности рекламных каналов.
Что важно понять
Часто ошибки возникают из-за несогласованности марке-

тинговой стратегии с реальными запросами рынка. Слабая
коммуникация и непродуманная логистика продаж нивели-
руют даже самые масштабные рекламные кампании.

Как исправить
— провести опрос клиентов, выявить их настоящие

проблемы и адаптировать рекламные материалы под
эти нужды;

— внедрить систему быстрой обработки лидов с ав-
томатизацией и распределением заявок;



 
 
 

— тестировать кампании на ограниченной аудитории, от-
лаживать коммуникации до расширения бюджета.

Контрольный список для маркетинговой аутопсии
— проанализирована ли целевая аудитория;
— соответствует ли реклама реальным болям кли-

ентов;
— есть ли обратная связь от отдела продаж;
— используются ли инструменты аналитики для оценки

кампаний.
Проблемы с командой и управлением
В одном проекте команда сталкивалась с частой сменой

персонала, непониманием задач и конфликтами. Сроки со-
рвались, мотивация падала, а качество ухудшалось. Несмот-
ря на прописанные цели и обязанности, вклад каждого оста-
вался неясным.

Признаки проблем в управлении:
— высокая текучка без объективных причин;
— низкое вовлечение и ответственность сотрудни-

ков;
— частые конфликты и дублирование функций;
— отсутствие прозрачной постановки задач и контроля

выполнения.
В чем причина
Ошибки в управлении снижают эффективность команды.

Неправильное распределение ролей и слабая коммуникация
приводят к ухудшению результатов и задержкам.



 
 
 

Что делать
— проводить регулярные совещания для обсужде-

ния задач и результатов;
— пересмотреть распределение обязанностей,

устранить дублирование и неясности;
— наладить систему обратной связи без страха негатив-

ных оценок, поощрять открытость и совместное решение
проблем.

Упражнение для анализа команды
Составьте список основных задач проекта. Для каждой за-

дачи укажите ответственного и оцените, насколько ясно со-
трудникам свои роли. Выделите пробелы и пересечения в от-
ветственности — это поможет скорректировать организацию
работы.

Внешние обстоятельства
Отдельную группу ошибок составляют факторы вне пря-

мого контроля — изменения в законодательстве, экономи-
ческие кризисы, пандемии, технологические сбои. Напри-
мер, садоводческое предприятие столкнулось с неожидан-
ными запретами на ввоз удобрений, что ухудшило качество
урожая.

Признаки угроз извне:
— внезапные изменения в правилах работы или по-

ставках;
— экономическая нестабильность и колебания ва-

лют;



 
 
 

— природные и технические катастрофы.
Что важно осознать
Даже идеальное планирование не защитит полностью от

внешних ударов. Главное — готовность и способность адап-
тироваться.

Как подготовиться
— отслеживать новости профильных органов и от-

крывать каналы для актуальной информации;
— создавать резервные варианты поставок и запа-

сов;
— разрабатывать адаптивные сценарии и закладывать фи-

нансовые «подушки» в бюджет.
Пример профилактики
В случае с интернет-магазином резкая смена законода-

тельства сделала прежние каналы рекламы неэффективны-
ми. Перестройка стратегии оказалась критично важной. В
другом проекте, переживавшем кризис из-за пандемии и
остановки поставок, попытки сохранить прежние планы без
гибкости только усугубили ситуацию. Это подтверждает:
профилактика должна соответствовать контексту, универ-
сальных решений не существует.

Как не допустить повторений
Метод прост, но требует дисциплины — формировать

привычку объективного анализа всех факторов. Три шага,
которые помогут:

— вести журнал ошибок с их причинами, реакциями и



 
 
 

уроками — превращать промахи в точки роста;
— регулярно проводить ретроспективы — спокойно об-

суждать с командой не только успехи, но и неудачи без по-
иска винов;

— установить стандарты отчётности и контроля, чтобы
ловить первые сигналы отклонений.

Три поддерживающих фразы
Когда хочется взять вину на себя или обвинять дру-

гих, полезно повторять:
— «Это возможность понять, как сделать лучше в буду-

щем».
— «Ошибки — часть процесса, главное — учиться на

них».
— «Смотрим на факты для решений, а не на чувство ви-

ны».
Проверка провала
Пройдитесь по вопросам:
— Какие ошибки были допущены — финансовые, марке-

тинговые, управленческие или внешние?
— Где был выбор между вариантами и что решили?
— Какие сигналы предупреждали о проблемах?
— Что можно изменить сейчас, чтобы не повторить ошиб-

ки?
— Что станет опорой для команды и вас, чтобы сохранить

мотивацию и конструктивность?
Ответы помогут выйти из замкнутого круга эмоций к кон-



 
 
 

кретным действиям.
Итоги
Мы рассмотрели пять основных сфер, где прячутся при-

чины неудач. Фиксировать ошибки стоит не для упрёков, а
чтобы учиться. Анализ финансов, маркетинга, управления,
внешних условий и командной работы — ключевые инстру-
менты для роста проектов. Профилактика и умение поддер-
живать себя в трудные моменты не позволят застрять в по-
ражениях, а сделают опыт источником развития.

В следующих главах мы поговорим о том, как система-
тизировать эти знания и интегрировать их в долгосрочные
стратегии, чтобы избегать повторов и приближаться к успе-
ху.



 
 
 

 
Юридические аспекты

завершения бизнеса
 

Завершение бизнеса — всегда непростой этап, который
часто вызывает растерянность: с чего начать, какие докумен-
ты подготовить, как не допустить претензий со стороны на-
логовой или кредиторов. В этой главе мы предложим по-
шаговое «дерево решений», которое поможет структуриро-
вать процесс и избежать типичных ошибок. Вы узнаете, как
действовать в разных ситуациях, какие бумаги собрать, куда
обращаться и какие обязанности остаются после закрытия.
Практические алгоритмы и примеры из жизни помогут не
упустить важного и сэкономить время и деньги.

В России закрытие бизнеса регулируется Гражданским
кодексом, налоговым законодательством и, при финансовой
несостоятельности, законом о банкротстве. В зависимости
от обстоятельств порядок действий может кардинально от-
личаться. Главное — чётко оценить текущее положение, что-
бы выбрать правильную стратегию. Представим это в форме
логической схемы с ветвлениями и ответвлениями.

Первый вопрос: имеются ли у компании финансовые обя-
зательства — долги, кредиты, неоплаченные налоги?

Если долгов нет — переходите к процедурам доброволь-
ного закрытия. Это самый простой и быстрый путь.



 
 
 

Если долги есть — сначала нужно оценить их размер и
возможности погашения.

Далее — проверяем, превышают ли долги стоимость ак-
тивов.

Если активы покрывают долги и остаётся прибыль, выби-
раем стандартную ликвидацию.

Если долги больше активов — здесь без банкротства не
обойтись.

Если данные неизвестны — проведите тщательную оцен-
ку с участием бухгалтера или арбитражного управляющего.

Для стандартной ликвидации алгоритм следую-
щий:

Первое — на общем собрании участников нужно принять
решение о ликвидации. Без этого шага весь процесс юриди-
чески не будет иметь силы.

Второе — назначается ликвидатор. Обычно это действу-
ющий директор, но может быть и внешний специалист.

Третье — уведомляем налоговую инспекцию и публикуем
объявление в СМИ, чтобы официально оповестить кредито-
ров о предстоящем закрытии.

Четвёртое — собираем требования кредиторов и погаша-
ем все финансовые обязательства.

Здесь часто совершают ошибку — забывают направить
уведомления кредиторам надлежащим образом. Очень важ-
но одновременно отправить письмо с описью вложения и
опубликовать объявление в госзеркале или официальном из-



 
 
 

дании.
Если не удаётся закрыть долги — процесс переходит к

банкротству.
Пятое — сдаём нулевую отчётность и полный пакет доку-

ментов для снятия компании с учёта.
Важно: если на момент закрытия остаются неоплачен-

ные налоги или взносы, налоговики могут открыть выездную
проверку и наложить штрафы. Частая ошибка — закрывать
фирму, не проверив все обязательства.

Когда долги превышают активы, наступает черёд банкрот-
ства.

Это судебная процедура, достаточно сложная и длитель-
ная, но обязательная, если средств на покрытие долгов не
хватает.

Первый шаг — подать заявление о банкротстве в Арбит-
ражный суд — самостоятельно или с помощью юриста.

Далее суд назначает арбитражного управляющего, кото-
рый займётся инвентаризацией имущества и выяснением
всех кредиторов.

Возможные сценарии: реструктуризация долгов, прода-
жа имущества, либо завершение деятельности с погашением
долгов из реализации активов.

Сроки — от полугода до нескольких лет. Расходы вклю-
чают судебные сборы, оплату управляющего и юриста.

Типичная ошибка — затягивание с подачей заявления. В
результате накапливаются штрафы и пени, может появиться



 
 
 

уголовная ответственность за умышленное банкротство.
Что касается налоговой службы, здесь своя специфика.
Если вы в состоянии уплатить долги и сдать отчётность —

необходимо закрыть все расчёты и сдать чистую отчётность
по факту закрытия.

Если есть сомнения в корректности данных — лучше про-
консультироваться с налоговым специалистом до подачи до-
кументов.

При банкротстве уведомление налоговой идёт через суд
и управляющего, самостоятельной отчётности в этот период
сдавать не нужно.

Особое внимание уделите кредиторам.
Если по договору есть обеспечение (залог или поручи-

тельство) — их требования удовлетворяются в первую оче-
редь.

Если обеспечения нет — выплаты распределяются про-
порционально между всеми кредиторами.

В переговорах с кредиторами помогает следующий
скрипт:

— Открыто представить реальное финансовое по-
ложение фирмы;

— Предложить график погашения долгов;
— Зафиксировать все договорённости письменно с

подписями сторон;
— При спорных ситуациях сразу обращаться к юристу для

медиации.



 
 
 

Важной частью являются документы, которые нужно
оформить для закрытия.

Обязательно подготовьте:
— Протокол собрания с решением о ликвидации;
— Письмо с описью вложения в налоговую;
— Квитанции о публикации объявлений в СМИ;
— Платёжные поручения и акты расчёта с креди-

торами;
— Ликвидационный баланс, заверенный аудито-

ром, если это необходимо;
— Заявления о снятии с учёта в ЕГРЮЛ и фондах.
Отсутствие подтверждающих документов об уведомле-

нии кредиторов повышает риск оспаривания процедуры.
Отдельно стоит отметить ответственность управленцев.
Директор и учредители отвечают за своевременность уве-

домлений и уплату налогов. Несоблюдение этих требований
грозит штрафами и ограничением в правах занимать долж-
ности.

В банкротстве арбитражный управляющий проверяет
случаи злоупотреблений и фальсификаций. За обнаружен-
ные нарушения предусмотрена уголовная ответственность.

Роль юриста в этом процессе трудно переоценить.
Он поможет подготовить и проверить документы, пред-

ставит ваши интересы в налоговых органах и судах, прове-
дёт переговоры с кредиторами и проследит за соблюдением
сроков и процедур.



 
 
 

Своевременное обращение к юристу убережёт вас от оши-
бок с уведомлениями, неправильным оформлением догово-
ров и недостоверной отчётностью.

Рассмотрим несколько мини-кейсов из практики.
Первый — фирма с минимальными долгами.
В компании был небольшой налоговый долг — 50 тысяч

рублей при активах в 600 тысяч. Руководитель созвал со-
брание, приняли решение о ликвидации. Налоговую уведо-
мили письмом с описью и публикацией в газете, погасили
долг, подготовили ликвидационный баланс и снялись с учё-
та в ИФНС. Все сотрудники были официально уведомлены
и уволены в соответствии с ТК РФ.

Второй — предприятие с крупными кредитами.
Долги по кредитам составили 2 миллиона рублей при ак-

тивах в 1,5 миллиона. Учредители решили пройти процеду-
ру банкротства, обратившись к арбитражному управляюще-
му. Суд запустил процесс, имущество продали, кредиторам
выплатили часть долгов. Ответственность лично с руковод-
ства не взыскали, так как обращение в суд было своевремен-
ным. Процедура заняла 11 месяцев, расходы — около 300
тысяч рублей.

Третий — скрытые налоговые обязательства.
Владелец самостоятельно закрыл компанию, не проверив

актуальность налоговой отчётности. Через полгода налого-
вая начала выездную проверку с штрафами. Пришлось при-
влекать юристов для оспаривания части начислений, про-



 
 
 

цесс затянулся и обошёлся дороже. Итог показал — прежде
чем закрывать бизнес, нужно провести полный аудит и по-
лучить консультации.

Для самостоятельной оценки рисков и выбора под-
ходящего пути закройте бизнес с помощью простого
упражнения:

1. Составьте таблицу активов и долгов вашего предприя-
тия, узнайте чистую стоимость.

2. Изучите договоры: есть ли залоги или поручительства.
3. Определите, готовы ли вы или команда сами вести пере-

говоры с налоговой и кредиторами, или стоит привлечь юри-
ста.

4. Рассчитайте коэффициент «долги / активы». Если он
больше 1, банкротство — вероятный вариант.

Например, при долгах 1 200 000 рублей и активах 1 000
000 коэффициент будет 1,2 — это сигнал к банкротству.

Повторите расчёт, подставив свои цифры.
Закрытие бизнеса требует строгого соблюдения процедур

и вовремя оформленных документов. Следуя предложенно-
му алгоритму, вы значительно снизите риск штрафов, су-
дебных тяжб и персональной ответственности. Выбор между
добровольной ликвидацией и банкротством зависит от ре-
ального финансового состояния. Правильная оценка ситуа-
ции сохранит ваши ресурсы и нервы.

Оснащённые чётким планом и знанием типичных оши-
бок, вы сможете успешно завершить бизнес — самостоятель-



 
 
 

но либо с поддержкой юриста.
Далее мы поговорим о том, как строить деловые комму-

никации в сложных ситуациях и вести переговоры, сохраняя
контроль и снижая риски конфликтов.



 
 
 

 
Оценка текущего

финансового состояния
 

После серьёзного финансового кризиса невозможно дви-
гаться вперёд, не разобравшись, куда ушли ресурсы и ка-
кие активы остались под рукой. Люди часто оказываются за-
путанными: долги растут, счета множатся, а общая карти-
на превращается в хаос. Чтобы выбраться из этой ситуации,
нужно составить подробную карту утечек — точный и обсто-
ятельный анализ финансовых потоков за определённый пе-
риод. В этой главе мы научимся делать это на практике.

Для начала важно определить, какой ресурс будем иссле-
довать и за какой период. Обычно под ресурсом понимают
денежные потоки, а срок выбирают от полугода до года —
большее время усложнит разбор, а меньшее не покажет пол-
ной картины.

Если речь о семейном бюджете, то ресурс — все поступле-
ния и расходы семьи за последние 12 месяцев. В бизнесе —
оборот компании или личный доход-расход за аналогичный
период. После выбора периода необходимо собрать все ис-
точники информации: банковские выписки, чеки, электрон-
ные платежи, сведения об обязательных платежах — креди-
тах, коммунальных услугах, налогах.

Начинаем с крупных и прямых расходов — тех, что съе-



 
 
 

дают основную часть средств и которые практически невоз-
можно сократить без ущерба. К ним обычно относят ипо-
теку или арендную плату, кредитные платежи с возможны-
ми штрафами, коммунальные платежи, транспортные затра-
ты, обязательные налоги, медицинские услуги, обучение и
крупные покупки. Важно зафиксировать суммы и получате-
лей платежей — это фундамент для дальнейшей работы.

Рекомендуется оформить эти данные в таблице, чтобы ви-
деть размер расходов по каждой статье за выбранный пери-
од. Например, семейный бюджет может выглядеть так: ипо-
тека — 18 тысяч рублей в месяц, коммуналка — 5 тысяч,
кредит — 7 тысяч и так далее. За год сумма по этим пози-
циям может превысить полмиллиона рублей. Такой порядок
позволит сразу понять, сколько ресурсов уходит на жизнен-
но необходимые траты.

Однако крупные траты — это лишь одна сторона. Вто-
рая — мелкие, но постоянно повторяющиеся утечки, кото-
рые незаметно выкачивают деньги. К ним относятся платные
подписки, которые не используются, дополнительные услуги
мобильной связи и интернета, ежедневные «капучино у офи-
са», маленькие импульсивные покупки, комиссии за банков-
ские операции и даже регулярное пользование такси там, где
можно обойтись общественным транспортом.

Чтобы увидеть эти мелочи, полезно в течение недели за-
писывать все подобные расходы — затем суммировать их
и прибавить к месячному и годичному бюджету. Особен-



 
 
 

но важно оценить «стоимость переключений» — времени и
усилий, потраченных на поиск выгодных тарифов или отме-
ну подписок. Например, если на экономию в 300 рублей в
месяц приходится тратить по 10 часов, такая затея невыгод-
на.

Для удобства можно составить чек-лист мелких трат,
включая количество подписок, их стоимость и степень поль-
зования, частые неучтённые покупки, время на финансовое
администрирование и комиссии. Этот инструмент выявит
«тонкие места» бюджета, куда утекают деньги через множе-
ство небольших дырочек.

Но финансовые потери — это не только прямые расхо-
ды. Ситуация усугубляется вторичными потерями: расхода-
ми на исправления, ремонты, штрафы за просрочку плате-
жей и восстановление после ошибок. К примеру, просрочка
кредита не только увеличивает сумму долга, но и приводит
к штрафам. Потеря или повреждение имущества требует до-
полнительных затрат. Важно учесть и упущенные возмож-
ности — замороженные проекты, отказ от обучения, потерю
льгот и скидок.

В бизнесе сюда добавляются расходы на устранение брака,
пени за нарушения обязательств и потеря клиентов. В лич-
ных финансах — лишние траты на лечение из-за отсутствия
страховки или несвоевременное оформление льгот. Осозна-
ние вторичных потерь помогает составить реальную картину
затрат и грамотно планировать восстановление.



 
 
 

Чтобы лучше разобраться в своих финансах, попробуй-
те упражнение «Реальный счёт ресурсов». Возьмите выбран-
ный ресурс и период, соберите данные о доходах и расходах,
разделите траты на крупные, мелкие и вторичные, просчи-
тайте суммы и их долю в общем расходе. Это позволит вы-
явить главные точки утечки и найти резервы для оптимиза-
ции.

Например, если семья тратит за год 1 200 000 рублей, из
которых половина идёт на ипотеку и кредиты, 300 тысяч —
на мелкие расходы и подписки, 100 тысяч — штрафы и до-
полнительные платежи, а лишь 200 тысяч — на питание и
медицину, то мелкие утечки свидетельствуют о необходимо-
сти их приоритезировать для экономии.

Следующий этап — анализ долгов и обязательств. Здесь
важны не только суммы, но и условия: основной долг, про-
цент, сроки, штрафы, возможность реструктуризации и ста-
тус долга. Это помогает отделить срочные обязательства от
долговременных, оценить нагрузку и найти пути для сниже-
ния выплат.
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