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Тематическое приложение к газете  Коммерсантъ

Юридический бизнес

— практика —

Когда компания оказывается на 
пороге конфликта, грозящего пе-
рейти в судебную плоскость и су-
щественно повлиять на бизнес, 
она вынуждена обращаться за по-
мощью к профессиональным ли-
тигаторам — высококвалифи-
цированным консультантам, 
которые способны выстроить 
и реализовать верную стратегию 
судебной защиты. О том, какие 
критерии клиентам стоит учиты-
вать при выборе подходящего ли-
тигатора, рассказывает партнер 
судебно-арбитражной практики 
АБ «Егоров, Пугинский, Афанась-
ев и партнеры» ВЕРА РИХТЕРМАН.

Оцените масштаб пробле-
мы, чтобы не начать «заби-
вать гвозди микроскопом»
В первую очередь необходимо четко 
определить те сферы, в которых ле-
жит исходная проблема, и оценить 
ее реальные масштабы, перспекти-
вы и возможные негативные послед-
ствия. Это позволит сфокусировать-
ся на определенной категории юри-
стов и юридических компаний, ко-
торые соответствуют уровню постав-
ленных задач и имеют опыт и квали-
фикацию, чтобы профессионально 
подойти к их решению.

Крайне важно трезво оценить не 
только финансовую составляющую, 
то есть сумму, которая стоит на ко-
ну, но и степень сложности проекта. 
Кейс является прецедентным и тако-
го раньше не было в практике? Обра-
щайтесь к лучшим. Кейс можно трак-
товать как рядовой, но у вас отсутст-
вует внутренний ресурс для его со-
провождения? Выбирайте консуль-
тантов из категории mid-level. С од-
ной стороны, использование доро-
гостоящих юристов для решения 
простых задач может выглядеть не-
разумной тратой, но с другой — не-
дооценка проблемы может привес-
ти вас к фиаско. И в последнее вре-
мя клиенты стали чаще обращать-
ся к юристам с просьбами провести 
предварительную оценку конкрет-
ных кейсов на самой ранней стадии 
потенциального конфликта. Такая 
оценка не только помогает опреде-
лить перспективы и стоимость про-
екта, но и служит неким предвари-
тельным этапом, показывающим, 
глубоко ли консультант погрузил-
ся в предлагаемое поручение и объ-
ективно ли оценил все риски. Если 
исходные данные говорят о том, что 
дело сложное, а консультант заявля-

ет, что без проблем выиграет его в су-
де, скорее всего, он не склонен вни-
кать в детали. В любом трудном деле 
есть нюансы, и грамотный литига-
тор сразу обратит на них внимание, 
предложив рассмотреть все возмож-
ные способы решения.

Дьявол в деталях: фигура 
и интересы оппонента 
имеют значение
В ходе наметившегося конфликта 
важно не зациклиться на собствен-
ных целях и задачах, а посмотреть на 
ситуацию со стороны. Чтобы предпо-
ложить возможные сценарии разви-
тия событий, не следует игнориро-
вать фигуру оппонента, важность 
данного кейса для его бизнеса и уро-
вень его представителей. Если на 
противоположной стороне выступа-
ют серьезные юристы, вряд ли сто-
ит рассчитывать на то, что спор ока-
жется простым. Также в деле может 
всплыть «второе дно», а разбиратель-
ство — пойти не по плану.

Формула успешного 
исхода дела = опыт + 
экспертиза + 
результативность
Чтобы принять взвешенное реше-
ние в пользу того или иного лити-
гатора, не стоит руководствоваться 
ценником как единственным или ос-
новным критерием отбора. Бюджет, 
несомненно, важен, но исход спора 
главным образом зависит от наличия 
и уровня компетенций, релевантно-
го опыта и глубокой экспертизы: в 
тех сферах, с которыми связан ваш 
бизнес и сам спор (корпоративный, 
банкротный или иной узкопрофиль-
ный), они играют ключевую роль.

Информация, которую следует 
запросить у консультанта, касается 
не только накопленного им опыта, 
но и деталей, и конкретных резуль-
татов его работы в рамках выигран-
ных кейсов. Можно попросить его 
рассказать о подробностях, позво-
ливших победить, или о сложностях 
и нестандартных решениях, к кото-
рым пришлось прибегнуть на эта-

пе выработки и реализации защит-
ной стратегии. Эти сведения поми-
мо профессионализма выявят и не-
стандартный проактивный подход 
в интересах клиента. Дополнитель-
ным аргументом при выборе может 
служить присутствие литигатора в 
профильных рейтингах, репутация 
на рынке и, конечно, отзывы непо-
средственных доверителей.

Если ваш вопрос представляет со-
бой комплексный сложный кейс, 
лучше предпочесть крупную ком-
панию, чья структура подразуме-
вает наличие внутренних отрасле-
вых практик и профильных специ-
алистов и, как следствие, релевант-
ную экспертизу: у такого консультан-
та «длинные руки», ведь он обладает 
собственным ресурсом, позволяю-

щим оказать правовую поддержку 
по всем необходимым направлени-
ям за счет юристов фактически с лю-
бой требующейся специализацией.

Каждому клиенту — свой 
адвокат: не игнорируйте 
личностный фактор
Предоставленные вам рекоменда-
ции, сведения и опыт важны, но 
главное впечатление от юриста 
вы получите исключительно в хо-
де личного общения: удостоверь-
тесь, что литигатор четко понима-
ет задачи, вникает в суть вашей биз-
нес-истории и может говорить с ва-
ми на одном языке. Высококвалифи-
цированный специалист должен де-
тально уловить полученный запрос с 
тем, чтобы выработать стратегию, от-
вечающую интересам бизнеса в кон-
кретной ситуации. Вместо того что-
бы заниматься сутяжничеством, су-
дебный юрист должен быть вашим 
партнером на протяжении всех эта-
пов сотрудничества.

Хороший специалист продемон-
стрирует степень погруженности в 
специфику бизнеса уже на первых 
встречах — и это станет лакмусом то-
го, как он поведет дело, как часто кли-
ент будет получать обратную связь и 
насколько он окажется удовлетворен 
итоговой работой консультанта.

Постарайтесь оценить, вызыва-
ет ли у вас доверие стратегия, пред-
ложенная юристом, уверенно ли он 
презентует ее и свою экспертизу. Не 
упускайте из виду манеру и стиль из-

ложения: злоупотребляет ли юрист 
сложными терминами, умеет ли до-
нести суть, остаются ли у вас незакры-
тые вопросы после общения? Будьте 
уверены: именно так юрист будет за-
щищать ваши интересы в суде.

Интересы клиента 
превыше всего
Все юристы по природе амбициозны 
и желают профессионального при-
знания. Но при выборе в пользу того 
или иного литигатора следите за тем, 
чтобы на пути к триумфу он руковод-
ствовался не только собственными 
амбициями, но прежде всего ваши-
ми интересами. Убедитесь, что кри-
терием успеха в конкретном деле для 
него будет не мировое соглашение, 
заключенное на выгодных условиях, 
или сам факт выигрыша в суде, но и 
ваша личная удовлетворенность про-
цессом, уровнем оказанной юриди-
ческой помощи и конечным резуль-
татом сотрудничества. Именно такая 
клиентская оценка позволяет юристу 
получать положительные рекоменда-
ции доверителей, формируя репута-
цию профессионала на рынке.

И помните, что залог достижения 
нужного результата в судебном де-
ле — это проактивный подход и бо-
евой настрой литигатора: он никог-
да не опускает руки в сложных ситу-
ациях и способен трезво оценивать 
перспективы и новые обстоятельст-
ва дела, выстраивая грамотную стра-
тегию защиты ваших интересов.

Юлия Карапетян

На тропе судебных споров

Ю
 Как особенности принудительного исполнения решений  
по косвенным искам способствуют злоупотреблениям миноритариев |14

 16|  Юридическая фирма 
Tomashevskaya& Partners  
отмечает свой пятилетний юбилей

 15|  Аргументы «за» и «против» при выборе  
английского или российского права  
в сделках М&А

 18|  Российские Telegram-каналы  
превращаются в главную платформу  
юридических баталий

R
U

B
B

E
R

B
A

LL
 P

R
O

D
U

C
TI

O
N

S
 /

 G
E

TT
Y 

IM
A

G
E

S

Ч Е М  К О Р П О Р А Т И В Н Ы Е  Ю Р И С Т Ы  Р У К О В О Д С Т В У Ю Т С Я  П Р И  В Ы Б О Р Е  Л И Т И Г А Т О Р О В

Павел Громов, директор юридического  
департамента Auchan Retail Russia:
— Мы используем критерии и панель консультан-
тов — довольно удобные инструменты для быстрого 
принятия решений, которые позволяют покрыть 
основные измеримые и объективные компоненты: 
цену, сроки, рейтинги и прочее. Важно, чтобы сер-

вис выбранного литигатора был лучшим применительно к конкретной 
цели, которая стоит перед бизнесом, а команда работала как оркестр.

На первом месте для нас стоит сочетание высокого уровня hard 
skills и soft skills. Это очевидное правило имеет массу нюансов, ведь 
роль литигаторов может быть очень разной: от полного нахожде-
ния «в тени» до выхода на «передовую», если судебный процесс 
переходит в плоскость переговоров и создания для оппонента рисков 
или дополнительных затрат. Оптимальный вариант — когда консуль-
тант предлагает идеи и решения, выходя за рамки формального 
поручения. Необходимо и умение верно диагностировать ситуацию, 
поскольку судебный спор может быть спринтом или марафоном, 
а иногда и сочетанием разных спортивных дисциплин.

Наш актуальный опыт свидетельствует о крайней важности того, 
чтобы литигатор и вся команда являлись эффективными переговор-
щиками, способными найти решение в диалоге с другой стороной, 
поддержать или представить переговорную позицию клиента.

Выбор литигатора — процесс, в котором ошибаются лишь 
однажды, поскольку наверстать упущенные возможности иногда 
оказывается слишком дорого или попросту невозможно.

Ораз Дурдыев, директор по правовым вопросам 
и корпоративным отношениям AB InBev Efes:
— Подбор и привлечение консультантов зависят 
от конкретной задачи, которую предстоит решить. 
Универсального механизма отбора для всех ситу-
аций не существует, и важно учитывать специфику 
конкретного спора — к примеру, коммерческие 

споры или решение вопросов с контролирующими органами требуют 
кардинально разного набора компетенций.

Обобщая, можно выделить пять основных факторов, влияющих 
на финальное решение. Во-первых, это наличие юридической 
экспертизы, в частности глубокое знание конкретной области права, 
понимание отраслевого законодательства. Во-вторых, успешный 
релевантный опыт сопровождения аналогичных споров. Третьим 
фактором выступает стратегия, предложенная на этапе отбора, и ее 
предварительная оценка со стороны кандидата. Четвертый фактор — 
стоимость услуг, которая должна соответствовать рынку и компетен-
циям консультанта. И, наконец, пятое важное условие — это позиция 
фирмы и ее юристов в различных российских и международных 
рейтингах, иными словами, профессиональная репутация.

Далее можно рассматривать такие критерии, как искусство 
самопрезентации, коммуникационные навыки, рекомендации коллег, 
оценка внутренними экспертами предложенной стратегии и тактики. 
Но базовый, основной момент — оценка реальных компетенций 
и успешного опыта, которая даст понять, способен ли консультант 
решить клиентскую задачу.
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юридический бизнес

— тенденции —

С точки зрения структуры акционерного капитала все 
мировые системы условно делятся на дисперсные (ког-
да в акционерных обществах обычно нет ярко выра-
женных мажоритарных акционеров) и концентриро-
ванные (в корпорации чаще всего присутствует мажо-
ритарный акционер, контролирующий более 50% голо-
сов). Несмотря на свою условность, структура акционер-
ного капитала способна существенно влиять на то, как 
те или иные институты корпоративного права работа-
ют на практике.

Россия относится к концентрированной системе кор-
поративной собственности — она характеризуется тем, 
что в подавляющем большинстве корпораций имеется 
один мажоритарный или несколько крупных акционе-
ров, определяющих судьбу бизнеса. Также в компании 
могут присутствовать и миноритарии, которые в силу 
незначительности количества своих акций не способны 
помешать мажоритарию в принятии решений.

По итогу и закон, и корпоративная практика выну-
ждены искать баланс между обеспечением защиты прав 
миноритариев (не имеющих часто возможности само-
стоятельно отстаивать свои интересы корпоративными 
средствами) и сохранением прав мажоритария, ведь на 
его плечах лежит значительная часть рисков, вытекаю-
щих из деятельности корпорации, и он не может быть 
лишен пропорционального количества прав. Достиже-
ние такого баланса — сложная задача, требующая тон-
кой настройки.

Если говорить о миноритариях, то широко извест-
ным в мире средством защиты их прав является косвен-
ный иск (derivative action). Впервые он возник в 1832 го-
ду в прецедентном праве США, и отличительный при-
знак этого инструмента — то, что он предъявляется 
участником корпорации (в России таким правом также 
обладают члены совета директоров) в защиту ее интере-
сов. Такой иск в том числе позволяет миноритариям вос-
станавливать баланс интересов, нарушенный действия-
ми органов управления.

Но помимо пользы у косвенного иска есть и обрат-
ная сторона: он дает миноритарному акционеру возмож-
ность злоупотребить указанными правами.

Косвенные иски как орудие гринмейла
В 1980-х годах в США быстро распространяется явление, 
окрещенное корпоративным шантажом, или гринмей-
лом (greenmail; от англ. «Greenback» — «долларовая купю-
ра» — и «blackmail» — «шантаж»). Суть его в том, что участ-
ник рынка приобретает незначительный пакет акций, 
после чего совершает действия формально законные, но 
фактически делающие невозможным нормальное функ-

ционирование корпорации: к ним относятся регулярные 
запросы самой различной информации, жалобы на рабо-
ту менеджмента, предъявление косвенных исков. Конеч-
ная цель, которую, как правило, преследует гринмейл,— 
настолько затруднить работу корпорации вплоть до угро-
зы враждебного поглощения, что остальным акционерам 
или менеджменту будет проще выкупить долю гринмей-
лера с существенной премией к цене покупки, чем про-
должать отбивать его постоянные атаки.

Проблема не обошла стороной и Россию, при этом 
одним из наиболее распространенных в стране инстру-
ментов гринмейла стал именно косвенный иск: в 2020 
году их насчитывалось 1678, или 9% от общего числа 
корпоративных споров.

С учетом того что вооруженный опытной юридиче-
ской фирмой миноритарий всегда сможет найти осно-
вание, чтобы потребовать взыскания убытков (тем более 
что сам он в таком случае почти ничем не рискует), кос-
венные иски становятся эффективным способом давле-
ния на менеджмент корпорации, а опосредованно — и 
на акционеров, которые его назначили. При формально 
заявленной цели по защите корпорации в реальности 
косвенные иски способны причинить существенный 
вред ее имущественным интересам. Ситуация усугубля-
ется тем, что требования миноритариев нередко сопро-
вождаются ходатайствами о наложении обеспечитель-
ных мер (направленных, например, на блокирование 
активов корпорации и запрет определенных сделок), а 
также созданием негативного новостного фона, что мо-
жет порождать дополнительные трудности для корпо-
рации, ее менеджмента и мажоритарных акционеров.

К сожалению, российский правопорядок оказал-
ся не только неспособен обеспечить необходимый ба-
ланс, уравновешивающий законные интересы минори-
тарных и мажоритарных акционеров, но и еще больше 
усложнил задачу, создавая новые формы гринмейла.

В российской судебной практике возникли его сво-
еобразные формы, обусловленные тем, что суды невер-
но толкуют нормы закона, устанавливающие особенно-
сти принудительного исполнения решений по данным 
искам. В чем же состоит такая особенность? Несмотря на 
то что истец-миноритарий требует возмещения убытков 
в пользу корпорации, которая выступает материальным 
взыскателем, все процессуальные права взыскателя ре-
ализуются именно миноритарием—процессуальным 
взыскателем. Суды часто исходят из фактической моно-
полии миноритария-истца на это право, лишая корпора-
цию и иных акционеров возможности повлиять на по-
рядок распоряжения такими правами.

Устанавливая указанное правило, законодатель, оче-
видно, исходил из благой цели: дать миноритарному ак-
ционеру возможность до конца реализовать косвенный 
иск как средство защиты — с момента его предъявле-
ния и до момента исполнения судебного решения. Кро-

ме этого в ситуациях, когда косвенный иск вызван кон-
фликтом интересов внутри корпорации, логично, что 
проигравшие участники не заинтересованы в исполне-
нии решения против самих себя.

Между тем такой конфликт интересов возникает да-
леко не всегда, и слепое, без учета особенностей кон-
кретного спора применение этого механизма негатив-
но скажется на корпорации и добросовестных акционе-
рах. Например, в случае, если мажоритарные акционе-
ры, против которых вынесено решение по косвенному 
иску, на момент его исполнения уже не являются участ-
никами корпорации, сама корпорация и новые мажо-
ритарные акционеры вряд ли станут препятствовать ис-
полнению такого решения. Наконец, безоговорочное 
лишение корпорации права на принудительное испол-
нение решения по косвенному иску выглядит особенно 
странным с учетом того, что право на присужденное по 
иску принадлежит корпорации, в то время как процес-
суальный взыскатель является лишь ее представителем.

Тем не менее в некоторых делах российские суды про-
должают игнорировать указанные особенности, тем са-
мым оставляя корпорацию беззащитной в случаях, ког-
да недобросовестный миноритарий уклоняется от при-
нудительного исполнения судебного акта или исполня-
ет его во вред интересам самой компании и остальных 
акционеров. Такое поведение миноритария можно рас-
ценивать как корпоративный шантаж.

Реже, но не менее остро эта проблема проявляется и 
при исполнении судебного акта по косвенному иску пу-
тем возбуждения дела о банкротстве на основании выте-
кающих из такого судебного акта требований. В рамках 
банкротства суды иногда наделяют статусом конкурсно-
го кредитора именно процессуального взыскателя в ли-
це миноритария, а не материального взыскателя в лице 
общества. Этот подход порочен: он порождает ситуацию, 
при которой присужденные в пользу корпорации день-
ги до того, как поступить на ее счет (а этот процесс может 
занять долгое время), оказываются в распоряжении ми-
норитария, открывая тому широкое поле для злоупотре-
блений: он может давить на компанию и акционеров, 
заинтересованных в получении присужденных средств, 
или попросту вывести деньги и впасть в банкротство.

Ярким примером перечисленных проблем служит 
дело №А55–25451/2020 о банкротстве ООО ТОМЕТ, в ко-
тором ПАО «Тольяттиазот» не смогло установить к долж-
нику свое требование на 77 млрд руб., вытекающее из 
решения по косвенному иску миноритария ПАО «То-
льяттиазот» — АО «ОХК „Уралхим“». Арбитражные суды 
Поволжского округа, которых «отказным» определени-
ем поддержал Верховный cуд РФ, указали, что «Тольят-
тиазот» как материальный взыскатель по косвенному 
иску не может самостоятельно обращаться с заявлени-
ем о банкротстве ТОМЕТ, и наделили ОХК «Уралхим», вы-
ступающее в качестве процессуального взыскателя, ста-

тусом конкурсного кредитора. История разворачивает-
ся на фоне крупнейшего в современной России корпо-
ративного конфликта между акционерами ПАО «Тольят-
тиазот», в котором ОХК «Уралхим» принимает активное 
участие. При таких обстоятельствах существует риск, 
что взысканные с ТОМЕТ денежные средства до посту-
пления в ПАО «Тольяттиазот» окажутся в распоряжении 
миноритария ОХК «Уралхим».

Логичным продолжением данной истории стало об-
ращение ПАО «Тольяттиазот» с жалобой в Конституци-
онный суд РФ: компания считает, что положения гра-
жданского и процессуального законодательства в тол-
ковании, приданном им судами Поволжского округа 
при принятии спорных судебных актов, не соответству-
ют Конституции. По мнению ПАО «Тольяттиазот», при-
мененные судами подходы фактически лишают компа-
нию, имеющую самостоятельную правосубъектность, 
права на самостоятельную судебную защиту, а переда-
ча распоряжения правами требования компании друго-
му лицу необоснованно нарушает границы ее имущест-
венной сферы и мешает самостоятельно распоряжаться 
имущественными правами.

Предупреждение злоупотреблений 
косвенными исками
Безусловно, сказанное не означает, что возможность ми-
норитариев защищать свои права, в том числе путем 
предъявления косвенных исков, должна быть исключе-
на. Напротив, речь идет о том, что законодатель и право-
применители должны найти инструменты, способные 
обеспечить баланс интересов миноритариев и других 
участников корпоративных отношений.

Зарубежная практика в качестве такого инструмента 
использует конструкцию ограничения права на предъ-
явление косвенного иска в виде необходимости полу-
чить предварительное согласие со стороны общего со-
брания акционеров или совета директоров. Такое ре-
шение подходит для дисперсных систем корпоратив-
ной собственности, характеризующихся отсутствием 
концентрации больших пакетов акций в руках отдель-
ных лиц. В то же время в концентрированных систе-
мах, включая Россию, решение данного вопроса при та-
ком подходе оказывалось бы в руках мажоритариев, ко-
торые зачастую выступают ответчиками по косвенным 
искам или аффилированы с ними.

Другим ограничением косвенного иска выступает 
минимальный порог акций, необходимый для предъ-
явления иска в интересах общества. Однако установле-
ние любого числового порога обоснованно подверга-
ется критике, поскольку неизбежна ситуация, при ко-
торой он будет неточен. Например, установленный в 
России однопроцентный порог может препятствовать 
предъявлению косвенного иска добросовестным мино-
ритарием, обладающим менее чем 1% акций, что особен-
но актуально для публичных компаний с большим коли-
чеством розничных инвесторов, и в то же время никак 
не мешать предъявлению иска недобросовестным акци-
онером, владеющим 1% или более акций. Возможное ре-
шение проблемы — например, применительно к искам 
об оспаривании экстраординарных сделок — эксперты 
видят в установлении более тонкого критерия «возмож-
ности повлиять на результаты голосования»: согласно 
ему, правом на оспаривание решений должны обладать 
только те акционеры, которые в принципе могли повли-
ять на принятие таких решений. Этот подход тоже вы-
глядит спорным, так как предполагает, что чаще всего у 
миноритария заведомо будет отсутствовать право оспа-
ривания корпоративных решений, что в целом делает 
его соответствующие права нерелевантными. Однако 
саму идею учета фактического положения дел и реаль-
ной мотивации миноритарного акционера защищать 
именно интересы корпорации, а не отличающиеся от 
них свои собственные можно только поддержать. Пом-
ня о высокой сложности дел, связанных с косвенными 
исками, в каждом конкретном случае суды должны стре-
миться учесть весь круг фактических обстоятельств, а не 
решать такие дела «по шаблону». Закон, в свою очередь, 
должен предоставлять судам все нужные инструменты, 
которые помогут достичь желаемого баланса.

Юлия Карапетян

Миноритарный террор
По стране шагает гринмейл — вид кор-
поративного шантажа, который минори-
тарный акционер осуществляет по отно-
шению к фирме или контролирующему 
акционеру. Процесс обычно нацелен 
на получение миноритарием крупной 
выгоды или поглощение компании. Рас-
пространенным инструментом гринмей-
ла в России стал косвенный иск, и отече-
ственным судам предстоит научиться 
работать с ним правильно. Найдут 
ли они способ обеспечить баланс за-
конных интересов миноритарных и ма-
жоритарных акционеров, покажет итог 
крупнейшего в современной России 
корпоративного конфликта, считают 
специалисты практики по разрешению 
споров «Рыбалкин, Горцунян и партне-
ры» — партнер Дмитрий Кайсин 
и младший юрист Антон Комогоров.

— мнение —

В случаях, когда компания скаты-
вается на край банкротства, воз-
можность привлечь к субсиди-
арной ответственности тех, кто 
довел ее до плачевного состоя-
ния, остается одним из немногих 
способов, реально защищающих 
интересы кредиторов. Но суды 
регулярно освобождают от ответ-
ственности директоров и акцио-
неров, не обладающих формаль-
ным статусом контролирующего 
должника лица (КДЛ). И возника-
ет парадокс, при котором в дове-
дении компании до кризиса ока-
зывается не виноват никто, в том 
числе ее непосредственный ру-
ководитель, подписант сдел-
ки или сотрудник структурного 
подразделения. О справедли-
вом подходе законодателя, кото-
рый отрегулирует этот перекос 
и позволит сохранить работо-
способность института субсиди-
арки, рассуждает старший парт-
нер коллегии адвокатов «Юков 
и партнеры» МАРК КАРЕТИН.

Жизнь бизнеса с широким функ-
ционалом и большим числом со-
трудников никогда не бывает про-
стой. Затруднения, с которыми руко-
водители компаний порой сталкива-
ются в ходе работы, могут быть как 
временными (к примеру, неиспол-
нение обязательств контрагента по 
сделке и последующий срыв сроков 
со стороны самой компании по от-
ношению к третьему лицу, дефицит 
оборотных средств), так и затяжны-
ми. В случае временных проблем из 
ситуации возможно найти разные 
выходы: привлечь стороннее финан-
сирование, договориться с контр-

агентом о продлении сроков испол-
нения обязательств по контракту, за-
ключить договоры с компаниями, 
оказывающими аналогичные услу-
ги на более привлекательных усло-
виях. Но длительные трудности мо-
гут повлечь для бизнеса серьезные 
последствия: от крупных финансо-
вых потерь до банкротства.

Последних, кстати, становится 
все больше: по данным Федресур-
са, количество корпоративных бан-
кротств в первой половине текуще-
го года выросло на 9,2% относитель-
но аналогичного периода 2020 го-
да, а число введенных процедур со-
ставило 4,9 тыс. При этом банкрот-
ство компании часто связано с недо-
бросовестными действиями ее ру-
ководства, а не с тем, что фирма не 
способна преодолеть краткосроч-
ные трудности. Чаще всего контр-
олирующие должника лица осозна-
ют скорый риск банкротства и стара-
ются разными способами вывести 
активы. В зависимости от деятель-

ности общества они могут заклю-
чать сделки с фирмами-однодневка-
ми или аффилированными компа-
ниями, выдавать займы заинтересо-
ванным лицам, а иногда и просто от-
чуждать имущество компании сво-
им родственникам.

Лица, участвующие в деле о бан-
кротстве компании, обычно облада-
ют рычагами для пополнения кон-
курсной массы: от привлечения 
контролирующих лиц к субсидиар-
ной ответственности до взыскания 
убытков и оспаривания сделок долж-
ника. Но, как показывает практика, 
если эти действия и имеют какой-то 
эффект (взять хотя бы вынесение по-
ложительного судебного акта), по фак-
ту они являются номинальными из-за 
отсутствия реального исполнения.

Статистика Федресурса показыва-
ет, что портрет должника в 2021 году 
сохранился практически неизмен-
ным: доля дел, в которых кредиторы 
получили «ноль», составляет 59,4% 
против 61,7% по итогам первой поло-
вины прошлого года. Сами процеду-
ры банкротства по-прежнему неэф-
фективны: доля удовлетворенных 
требований кредиторов снизилась 
по сравнению с аналогичным пери-
одом 2020 года с 4,7% до 3%, а коли-
чество судебных актов о привлече-
нии к субсидиарной ответственно-
сти выросло почти вдвое, как и раз-
мер ответственности — с 136,7 мл-
рд руб. до 244 млрд руб. Но, несмотря 
на красноречивую статистику, судеб-
ная практика все же склонна освобо-
ждать от субсидиарной ответствен-
ности лиц, контролирующий статус 
которых презюмируется в силу зако-
на, например членов правления или 
совета директоров. Основанием для 
освобождения, как правило, служит 

факт, что ответчик не обладает стату-
сом КДЛ, его действия не выходят за 
пределы «обычного корпоративно-
го риска», а сам он старается соблю-
дать общепринятые нормы и прави-
ла при заключении сделок.

Типичные аргументы КДЛ, кото-
рые отказываются от предъявляе-
мых к ним требований, обычно вы-
глядят так: ответчик является либо 
рядовым сотрудником, в чью ком-
петенцию не входит масштабное 
управление компанией, либо пред-
ставителем высшего менеджмента, 
но в банкротстве он тоже не вино-
ват, поскольку помимо него в фир-
ме существует целый ряд внутрен-
них подразделений, вольных при-
нимать самостоятельные решения 
(как правило, этот аргумент приво-
дится в рамках привлечения к суб-
сидиарной ответственности руко-
водства банка).

И у заявителей по искам возника-
ет резонный вопрос: если лица, яв-
ляющиеся КДЛ в силу закона, не ви-
новны, то кто же несет ответствен-
ность за убыточную сделку и, как 
следствие, за доведение компании 
до критического финансового ито-
га? Вспоминается известный афо-
ризм: «Надзор не может быть совер-
шенным, если отсутствует совер-
шенный поднадзорный». Парадок-
сально, но получается, что в доведе-
нии компании до предбанкротно-
го состояния никто не виноват! Топ-
менеджмент банков утверждает, что 
руководство текущей деятельнос-
тью банка не входило в их полномо-
чия, а система контроля годами вы-
страивалась так, чтобы компания ра-
ботала как «слаженный механизм»; 
руководители подразделений гово-
рят, что служили в этом механизме 

лишь рядовыми винтиками; мажо-
ритарные акционеры и председате-
ли правления заявляют, что вообще 
ничего не совершали.

Хорошей иллюстрацией сказан-
ного может служить недавний спор, 
при рассмотрении которого Верхов-
ный суд РФ высказал следующую по-
зицию: к субсидиарной ответствен-
ности можно привлекать только тех 
лиц, чьи действия непосредственно 
привели к банкротству банка. В слу-
чае если ответчики-подписанты по 
убыточным сделкам, одновремен-
но бывшие в банке членами прав-
ления и совета директоров, руко-
водствовались при заключении кре-
дитного договора рекомендациями 
профильных служб банка, они могут 
быть освобождены от субсидиарной 
ответственности.

С одной стороны, освобождение 
невиновных от наказания — дело 
благородное. Но сценарий, при ко-
тором ответчики каждый раз будут 
ссылаться на отсутствие у них стату-
са КДЛ — опять-таки сетуя на много-
уровневую систему построения биз-
неса, видится недопустимым.

Привлечение КДЛ к ответствен-
ности по обязательствам фирмы 
при банкротстве служит ярким при-
мером того, как в российском пра-
вопорядке применяется популяр-
ная зарубежная доктрина о «снятии 
корпоративной вуали». Контролиру-
ющее лицо причиняет вред различ-
ным субъектам не лично, а воздей-
ствуя на подконтрольное юридиче-
ское лицо, последнее терпит убыт-
ки, что приводит к уменьшению ак-
тивов должника и невозможности 
удовлетворить требования кредито-
ров. Иными словами, ответчики ред-
ко заключают сделки «своими рука-

ми». Если следовать логике лиц, при-
влекаемых к ответственности, мож-
но невольно прийти к выводу о том, 
что к доведению компании до кри-
тического состояния не причастен 
абсолютно никто. И два извечных во-
проса, «кто виноват?» и «что делать?», 
всегда останутся без ответа.

Бесславный конец банков и круп-
ных компаний в новейшей россий-
ской истории чаще всего наступал из-
за безответственности топ-менедже-
ров и владельцев, которые выбирали 
стратегию и тактику исходя из своих 
коммерческих, а порой и личных ин-
тересов. Именно возможность при-
влечь этих лиц к ответственности (а 
не освободить от нее) является одним 
из немногих механизмов, реально за-
щищающих интересы кредиторов. 
Если же ответственности будут избе-
гать почти 90% привлекаемых лиц, то 
у пострадавших кредиторов — будь 
то физические лица или публичные 
институты в лице ГК АСВ и Центро-
банка — вообще не останется инстру-
ментов для возмещения потерь, что 
приведет к утрате механизма восста-
новления нарушенных прав. Соот-
ветственно, институт субсидиарной 
ответственности фактически пере-
станет существовать.

Справедливым выходом видится 
не освобождение привлекаемых к от-
ветственности лиц на основании от-
сутствия у них формального стату-
са КДЛ, а определение четкого кру-
га лиц, ответственных за доведение 
компании до финансового кризиса. 
Возможно, такое определение будет 
выходить за рамки того, что сегодня 
установлено в законе, но оно необхо-
димо, если мы хотим создать право-
вую норму, работающую на практике.

Юлия Карапетян

Над пропастью во лжи

Дмитрий Кайсин Антон Комогоров
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— обзор —

29 января прошлого года президиум Верхов-
ного суда РФ опубликовал «Обзор судебной 
практики разрешения споров, связанных с 
установлением в процедурах банкротства 
требований контролирующих должника и 
аффилированных с ним лиц» (далее — Об-
зор). С этого момента в истории российско-
го банкротства открылась новая глава. Бла-
годаря публикации Обзора смог эффектив-
но заработать институт субординации тре-
бований аффилированных лиц и контроли-
рующих должника лиц. Их требования в си-
лу Обзора могут включаться в очередности, 
предшествующей распределению ликвида-
ционной квоты (то есть погашаются после 
зареестровых требований), и они не имеют 
права голоса на собраниях кредиторов. Та-
ким образом, независимые кредиторы смо-
гут еще эффективнее удовлетворять свои 
требования и бороться с попыткой «захвата» 
процедуры контролирующими должника 
лицами, что выглядит справедливым.

Субординация требований 
в банкротстве юридических лиц
Согласно Обзору, основанием для суборди-
нации требований кредитора является его 
аффилированность с должником, а также 
предоставление финансирования обществу 
в период его имущественного кризиса (да-
лее — компенсационное финансирование). 
Основная цель — скрыть признаки банкрот-
ства компании от сторонних кредиторов и 
попытаться вернуть ее к нормальной пред-
принимательской деятельности.

Сложившаяся судебная практика указы-
вает на то, что независимые кредиторы и 
конкурсные управляющие успешно приме-
няют Обзор для понижения требований аф-
филированных и контролирующих долж-
ника лиц. Это связано с тем, что положения 
Обзора позволяют независимому кредитору 
легко перенести бремя доказывания на аф-
филированное лицо — достаточно предста-
вить разумные сомнения относительно ре-
альности долга либо указать на то, что фи-
нансирование являлось компенсационным. 
После этого бремя доказывания переносит-
ся на аффилированное лицо, к требованию 
которого применяется более строгий стан-
дарт доказывания, чем к обычному кредито-
ру в деле о банкротстве. Такой кредитор дол-
жен исключить любые разумные сомнения 
в реальности долга и объяснить его эконо-
мический смысл. В противном случае разум-
ные сомнения толкуются в пользу независи-
мых кредиторов.

В текущей практике суды ссылаются на 
то, что у должника был имущественный кри-
зис, во время которого ему оказывалась фи-
нансовая помощь от аффилированного ли-
ца: заем, поручительство, не взыскивалась 
задолженность, погашались требования тре-
тьих лиц и т. д. Следовательно, требования 
такого кредитора подлежат понижению (По-
становление АС Волго-Вятского округа от 25 
января по делу №А43–10252/2019).

Отсутствие компенсационного 
финансирования
Сама по себе аффилированность не являет-
ся основанием для понижения требований. 
В связи с этим, если в деле не представле-
ны доказательства, что связанная с должни-
ком компания осуществляла финансирова-
ние при наличии имущественного кризи-
са, ее требования подлежат включению в 
реестр наряду с независимыми кредитора-
ми. При этом Обзор не приводит множест-
во примеров того, что не является компен-
сационным финансированием, в связи с 
чем ответ на этот вопрос следует дополни-
тельно искать в складывающейся судебной 
практике.

Суды также считают, что, если в отноше-
нии должника было принято заявление о 
признании банкротом и введена процеду-
ра наблюдения, погашение за него задол-
женности аффилированным поручителем 
не является компенсационным финанси-
рованием. Позиция основывается на том, 
что в деле не представлены доказательства 
предоставления поручительства в обеспе-
чение исполнения обязательств по кредит-
ному договору в условиях имущественно-
го кризиса должника. Более того, подобная 
оплата в связи с наличием процедуры бан-
кротства не вводила в заблуждение относи-
тельно платежеспособности должника.

Интересным и перспективным пред-
ставляется возможность оценки судами 
компенсационного характера финансиро-
вания исходя из соотношения размера тре-
бований кредитора к размерам обязатель-
ства должника. Так, в одном из постанов-
лений суд указал, что при общем размере 
обязательств более 600 млн руб. перечисле-
ние должнику 500 тыс. руб. по договору по-
ставки от аффилированного лица не может 
рассматриваться как компенсационное фи-
нансирование. При этом остается без отве-
та вопрос о том, в какой пропорции они 
должны соотноситься. Если требование аф-
филированного кредитора составляет 1% 
или 3%, является ли это достаточным для 
признания его компенсационным?

Субординация требований 
кредиторов в банкротстве 
физических лиц
Применим ли обзор судебной практики от 
29 января 2020 года в банкротстве физи-
ческих лиц? ВС РФ в определении №305-
ЭС21–4424 (№А40–301015/2019) пришел к 
выводу, что субординация возможна только 
при банкротстве юридического лица. Суд 
указал, что при наличии имущественного 
кризиса должника контролирующая его ор-
ганизация должна публично информиро-
вать об этом третьих лиц посредством пода-
чи заявления о банкротстве. Если же контр-
олирующее лицо нарушает эту обязанность 
и пытается «спасти» подконтрольную ком-
панию, предоставляя ей компенсационное 
финансирование, то это является основани-
ем для субординации его требований. Меж-
ду тем законодательство о несостоятельно-

сти граждан не содержит аналогичных по-
ложений. Юридические или физические 
лица не обязаны при определенных обстоя-
тельствах подавать заявления о банкротстве 
иных физических лиц или воздерживаться 
от их финансирования. Следовательно, суб-
ординация требований на них распростра-
няться не может.

Субординация текущих 
требований должника
Основная идея Обзора о том, что компенса-
ционное финансирование аффилирован-
ных с должником лиц может быть пониже-
но в очередности, не могло не поставить пе-
ред участниками дел о банкротстве вопрос 
о возможности понижения текущих требо-
ваний кредиторов. Поскольку в самом Об-
зоре не представлены примеры понижения 
текущих требований, судебная практика по 

этому вопросу противоречива, при этом все 
же позволяя выявить некоторые тенденции. 
На наш взгляд, следует согласиться с позици-
ей судов о невозможности понижения теку-
щих требований кредиторов, которые были 
приобретены аффилированным лицом у не-
зависимых кредиторов после введения про-
цедуры по делу о банкротстве, что совпадает 
с вышеуказанной позицией ВС РФ о возмож-
ности приобретения аффилированным ли-
цом прав требований к должнику после вве-
дения банкротной процедуры (Постановле-
ние АС Западно-Сибирского округа от 7 ию-
ля №А45–10393/2017).

При этом, если текущие требования не 
приобретались у независимых кредиторов, 
а возникли в результате гражданско-право-
вых отношений аффилированного лица с 
должником, у окружных судов отсутствует 
однозначная позиция о возможности пони-
жения таких требований. Так, в одном из дел 
суд понизил текущие требования аффилиро-
ванного лица, возникшие из договора зай-
ма, заключенного с должником после возбу-
ждения дела о банкротстве. В другом же де-
ле суд, наоборот, отказал в понижении те-
кущих требований аффилированного лица 
по договору займа. Как указано в постанов-
лении, после принятия заявления о призна-
нии должника банкротом скрытое компен-
сационное финансирование не может иметь 
место, поскольку сведения о банкротстве но-
сят публичный характер.

На наш взгляд, оценка текущих требова-
ний как компенсационного финансирова-
ния не совсем соответствует основной идее 
Обзора. В нем указывается, что такое фи-
нансирование позволяет должнику продол-
жить предпринимательскую деятельность 
и не подавать заявление о своем банкрот-
стве. Таким образом, независимые креди-
торы вводятся в заблуждение в отношении 
финансового состояния должника и про-
должают с ним сотрудничать как с платеже-
способным. Между тем текущими являются 
только требования, которые возникли по-
сле принятия заявления о признании долж-
ника банкротом. Следовательно, после воз-
буждения дела о банкротстве внешним кре-
диторам уже становится известно о финан-
совой нестабильности должника, следова-
тельно, финансирование, которое предо-
ставлено в этот период, не может являться 
компенсационным.

Безусловно, Обзор усилил позиции неза-
висимых кредиторов. Если раньше им часто 
приходилось прилагать значительные уси-
лия для недопущения в реестр требований 
аффилированных кредиторов, то теперь все 
бремя доказывания ложится на последних. 
В дальнейшем субординирование требова-
ний затронет и банкротства физлиц, напри-
мер супругов. Относительно текущих тре-
бований стоит ожидать окончательного оп-
ределения ВС РФ, которое поставит точку в 
противоречиях судебной практики.

На страже субординации
Анна Ларина, исполнительный директор  
«Управляющая компания «Помощь»,— о тенденциях  
и проблематике судебной практики после «банкрот-
ного» обзора Верховного суда РФ.
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— интервью —

Участники сделок по приобретению ак-
ций компаний могут выбрать законода-
тельство, которое будет применяться 
к их правам и обязанностям по догово-
ру — такая возможность прямо предус-
мотрена Гражданским кодексом РФ. 
Но какое право лучше — отечествен-
ное или иностранное? Представители 
международной юридической фирмы 
Allen & Overy в России —  управляющий 
партнер АНТОН КОННОВ и  старший 
юрист корпоративной  практики 
 АЛЕКСЕЙ МАРЕЕВ — рассказали „Ъ“ 
об аргументах за и против при  выборе 
 английского или российского права 
в рамках российских сделок М&А.

— Начнем с простого и, может быть, даже 
протокольного вопроса: что вообще по-
дразумевается под выбором права?
АНТОН КОННОВ: Вы выбираете право пример-
но так же, как правила игры — это первое и 
наиболее очевидное сравнение. Однако пра-
во, применимое к сделке,— понятие куда бо-
лее объемное, чем просто свод писаных норм 
и правил. В какой-то степени вы выбираете 
не только условия и формат, но и саму игру.

В контексте сделок М&А выбор того или 
иного права во многом обусловлен рыноч-
ной практикой и сложившимися традици-
ями ведения переговоров, которыми соби-
раются руководствоваться стороны, нема-
ловажен и язык, на котором будут составле-
ны документы по сделке. Применимое пра-
во также влияет на выбор места разрешения 
споров по сделке и возможность использова-
ния в ней различных инструментов, таких 
как страхование ответственности, договор-
ные штрафы, счета эскроу и другие. В конце 
концов, применимое право будет влиять и 
на выбор юристов, сопровождающих кейс.
— Свобода выбора вариантов права — 
насколько она широка?
А.  К:  Она не абсолютна, и помимо предпо-
сылок для нее существуют и оговорки. На-
пример, полноценное использование ино-
странного права по российской сделке воз-
можно лишь при условии, что она включает 
так называемый иностранный элемент: им 
может являться сторона сделки, приобрета-
емая компания или иное значимое обстоя-
тельство. В таком случае стороны могут до-
говориться о применении к сделке любого 

иностранного права, а не только права, свя-
занного с иностранным элементом.
АЛЕКСЕЙ МАРЕЕВ:  Несмотря на то что пали-
тра практических ситуаций, в которых мож-
но использовать иностранное право, весьма 
богата, его выбор также имеет свои ограниче-
ния. Они прежде всего обусловлены форми-
рованием в российском праве норм, соблю-
дение которых наша страна считает принци-
пиально значимым, и они применяются да-
же в случаях, когда стороны выбирают ино-
странное право. Такие российские нормы на-
зываются сверхимперативными. Ярким при-
мером может служить требование о получе-
нии российского регуляторного согласия в 
случаях, когда иностранный инвестор при-
обретает контроль над российской компани-
ей, осуществляющей один из определенных 
законом вид стратегической деятельности. 
Такое требование должно быть исполнено 
независимо от права, применимого к сделке.
— Исходя из вашей практики, какое 
право сегодня предпочитают выбирать 
участники сделок M&A?
А.  К. :  Боюсь, что лаконичный ответ на этот 
вопрос может прозвучать как «средняя тем-
пература по больнице» и окажется неинфор-
мативным. Отвечая на него, стоит сначала 
учесть несколько практических аспектов 
российских сделок M&A.

Во-первых, скажу сразу, что под иностран-
ным правом в практике юриста по M&A по-
чти всегда подразумевается английское или 
в отдельных случаях, по сути, тождествен-

ное ему сингапурское. Поскольку исполь-
зование английского права в качестве ино-
странного для нашего рынка — традиция 
уже привычная, участники российских сде-
лок чаще всего выбирают между ним и оте-
чественным правом.

Во-вторых, подавляющая часть сделок, 
над которыми мы работаем, сочетает в себе 
разные элементы, которые часто могут под-
чиняться как российскому, так и английско-
му праву. Взять, к примеру, распространен-
ный случай, когда соглашение акционеров в 
отношении российского совместного пред-
приятия подчиняется российскому праву, а 
вот к договору купли-продажи или вклада, 
который опосредует вхождение инвестора в 
это СП, применяются уже английские право-
вые конструкции.

С учетом этих оговорок можно сказать, 
что сегодня примерно 60% ключевых доку-
ментов по сделкам, которые мы проводим, 
регулируется английским правом, а осталь-
ные — российским. Отчасти такая практика 
является отражением того, что наша фирма 
фокусируется на довольно крупных и слож-
ных сделках, стороной которых часто высту-
пают иностранные инвесторы.
А. М.: Примечательно, что еще десять лет на-
зад стороны прибегали к российскому пра-
ву лишь в отдельных экзотических случаях, 
но в последние годы наша практика демон-
стрирует устойчивую тенденцию к росту чи-
сла сделок M&A, подчиненных ему полно-
стью или в части. Можно утверждать, что оно 
становится реальным способом для регули-
рования различных инструментов в рамках 
российских сделок.
— Как вы считаете, насколько большой 
вклад в наблюдаемую динамику внесла 
реформа гражданского права?
А. К.:  Ее вклад, без сомнения, был ключевым. 
Как мы помним, реформа условно заверши-
лась в 2014 году, когда в ГК РФ ввели новые 
договорные конструкции, активно применя-
емые в сделках M&A. В первую очередь я вы-
делил бы следующие нормы: о заверениях об 
обстоятельствах — аналоге английских ин-
ститутов representations and warranties, ис-
пользуемом для распределения рисков в от-
ношении актива между продавцом и покупа-
телем. Затем нормы о возмещении имущест-
венных потерь — аналоге indemnity, исполь-
зуемом для компенсации последствий нега-
тивных внешних обстоятельств, о которых 
стороны догадывались. Также стоит упомя-

нуть нормы об опционных конструкциях, 
которые позволяют заключать сделки, реали-
зация которых зависит от наступления опре-
деленных обстоятельств в будущем, и нормы 
соглашения о порядке ведения переговоров, 
позволяющем сторонам регулировать вопро-
сы ответственности на начальном этапе рабо-
ты над сделкой.
— Расскажите об основных факторах, 
влияющих на выбор права.
А. К.:  В зависимости от приобретаемой ком-
пании, документов по сделке и специфики 
участников их может быть довольно много.

Если мы говорим об участии иностранно-
го инвестора, то он неизбежно оценит рос-
сийское право как наименее понятный для 
себя и, возможно, небеспристрастный эле-
мент сделки. К тому же он будет опасаться, 
что национальное право сыграет на руку его 
российскому контрагенту, который априо-
ри ориентируется в нем лучше. В контекс-
те подобных сделок английское право всег-
да воспринимается в качестве нейтральной 
площадки, и это соображение, пожалуй, 
один из ключевых критериев выбора приме-
нимого права, если в сделке участвует ино-
странный инвестор.

Кроме того, не вдаваясь в детальное срав-
нение российского и английского права, 
можно смело утверждать, что первое вы-
глядит менее определенным и предсказуе-
мым, чем второе. Такая особенность объяс-
няется возрастом английской правовой си-
стемы и многовековым опытом использова-

ния в ней соответствующих правовых кон-
струкций, чем, увы, не может похвастаться 
Россия. Отсутствие в нашей стране единоо-
бразной судебной практики по вопросам ис-
пользования отдельных договорных инстру-
ментов также не добавляет определенности. 
Например, чувствительным вопросом в рам-
ках сделок M&A является расчет убытков, ко-
торые одна из сторон несет вследствие нару-
шения договоренностей контрагентом, и на 
сегодняшний день у нас нет четкого понима-
ния того, как такой расчет должен осуществ-
ляться по отдельным категориям споров.

На практике это означает, что участники 
меньше уверены в том, как комплексные 
российско-правовые договоренности будут 
работать в реальности. Этот риск может про-
явиться при конфликте, когда они могут по-
пытаться по различным основаниям оспо-
рить такие договоренности в суде.
А. М.:  Также применимое к сделке право тес-
но взаимосвязано с местом, где будет рассма-
триваться спор, вытекающий из соответству-
ющего документа по сделке. Например, спо-
ры по отдельным сделкам, которые заклю-
чаются в отношении российских компаний, 
занимающихся «стратегическими» видами 
деятельности, могут рассматриваться ис-
ключительно российскими государственны-
ми судами. Применение иностранного пра-
ва по таким сделкам может не иметь особо-
го практического смысла, более того, его ис-
пользование в данном примере будет контр-
продуктивным, поскольку российский суд 
может очень долго рассматривать спор по 
иностранному праву и его присутствие не 
добавит сценарию определенности.

Кроме этого некоторые документы могут 
требовать использования российского пра-
ва по практическим соображениям — на-
пример, документы, подлежащие удостове-
рению российским нотариусом, на практи-
ке возможно регулировать только правом 
РФ, иначе нотариус откажется их регистри-
ровать. Также в эту категорию попадают до-
говоры купли-продажи и отдельные опцио-
ны в отношении долей российских ООО.

Из более прагматичных вопросов стоит 
отметить и финансовый фактор: как прави-
ло, сделка по английскому праву будет тре-
бовать более высоких расходов, большего 
числа квалифицированных юристов, а до-
кументы по ней, скорее всего, нужно будет 
переводить на русский язык.

Юлия Карапетян

«Использование английского права —  
традиция, привычная для российского рынка»

Антон Коннов Алексей Мареев
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юридический бизнес

— интервью —

— Жанна, благодаря вашему ре-
шению в 2016 году на рынке поя-
вилась Tomashevskaya & Partners. 
Как у вас родилась идея создать 
собственную компанию?
Ж А Н Н А  Т О М А Ш Е В С К А Я :  Идея созда-
ния новой юридической фирмы ви-
тала в воздухе. К тому времени в рос-
сийском сегменте чувствовался ог-
ромный потенциал для роста, рынок 
сильно изменился, и мне очень хоте-
лось создать на нем что-то новое. Так-
же в тот период я родила ребенка и 
на несколько месяцев вышла из при-
вычного круговорота событий — эта 
пауза позволила мне подумать о том, 
как я хочу жить, где и с кем я хочу ра-
ботать. Как я люблю шутить, «мне же 
нужно было где-то продолжать про-
фессиональную деятельность!». Если 
тебе нужен хороший работодатель 
— создай его сам. И на сегодняшний 
день Tomashevskaya & Partners — 
компания, карьера в которой меня 
полностью устраивает.

Она дает мне свободу создавать 
новые, непростые проекты и разви-
вать команду, на которую можно опе-
реться в их реализации. Я хотела ре-
шать сложные задачи, комбинируя 
команды с разной экспертизой — и 
собственная фирма дала мне такую 
возможность.
— Сегодня это весьма известная 
юридическая фирма, и, огляды-
ваясь назад, нельзя сказать, что 
вы шли к успеху долго и медлен-
но — наоборот, вы стремительно 
ворвались на российский рынок. 
В чем секрет?
Ж. Т.:  Долгий путь не вписывался в 
мои планы. Люди, которые работа-
ют со мной, знают, что я редко удов-
летворяюсь ответом «нет», не верю в 
существование безвыходных ситу-
аций и всегда спрашиваю себя, что 
мы можем сделать еще. Я подходила 
к созданию фирмы как к новому про-
екту для клиентов, стремясь сделать 
его для них максимально быстро и 
эффективно.

Мы много советовались с рынком 
и клиентами, уточняли их потреб-
ности, не боялись принимать обрат-
ную связь и меняться. В результате 
мы построили фирму, где практики 
тесно переплетены и границы меж-
ду ними очень условны.

Невероятно важным драйвером 
для меня оказалась огромная под-
держка юридического сообщества. 
Весь первый год у нас не переводи-
лись гости, партнеры других фирм 
регулярно заходили в офис, чтобы 
поздравить и поддержать. Случались 
смешные моменты, когда несколько 
таких визитов спровоцировали слу-
хи о возможном слиянии несколь-
ких юридических фирм, но вскоре 
рынок успокоился, так как понял, 
что если объединятся все, кто выло-
жил фотографии из нашего офиса, то 
на рынке просто не останется неза-
висимых компаний.
— Хотя в ноябре 2016 года вы бы-
ли еще совсем юной юридиче-
ской фирмой, к Новому году ва-
ше появление уже отметил из-

вестный международный рей-
тинг Chambers & Partners. Расска-
жите, как это произошло?
Ж .  Т . :  Оказывается, мы возникли 
в тот момент, когда команда рей-
тинга опрашивала клиентов пе-
ред публикацией очередного ис-
следования — и, как мне впослед-
ствии поведал редактор, участники 
рынка наперебой советовали им: 
«На рынке появилась новая фир-
ма Tomashevskaya & Partners, вни-
мательно следите за ней!» В ито-
ге, когда мы открыли справочник 
Chambers & Partners за 2016 год, в 
нем уже было упоминание о нас, и 
весьма позитивное. Это, конечно, 
совершенно потрясающий и очень 
приятный факт.

Смелость  
и корпоративная свобода
— Чтобы достичь тех впечатля-
ющих результатов, с которыми 
фирма пришла к пятилетнему 
юбилею, нужно очень любить 
свое дело. Поделитесь, пожалуй-
ста, что вы любите в своей работе 
больше всего?
А Н Д Р Е Й  Ш П А К :  Работа с частными 
клиентами отличается спонтанно-
стью — это то, что мне особенно нра-
вится. Специфика работы нашей пра-
ктики в том, что ты никогда не зна-
ешь на 100%, чем тебе предстоит за-
ниматься сегодня. Поскольку наши 
клиенты — частные лица, у них слу-
чаются совершенно непредсказуе-
мые личные истории, а если какое-то 
происшествие относится к бизнесу, 
от тебя тем более требуется быстрая 
реакция. У меня бывали случаи, ког-
да утром за неспешным завтраком я 
получал от клиента просьбу о сроч-
ной встрече, оперативно собирался и 
выезжал, потому что дело не терпело 
отлагательств и требовало скорейше-
го решения. В работе с корпоратив-
ными клиентами такие неожиданно-
сти бывают редко. Конечно, и там слу-
чаются переработки и срочные зада-
чи, но в целом рабочий процесс более 
рутинный и предсказуемый.

Кроме того, я искренне восхища-
юсь нашими клиентами. Большин-
ство из них помимо того, что являют-
ся успешными, блестяще образован-
ными бизнесменами, еще и крайне 
интересные люди — возможно, при-
чиной тому специфика российского 
ландшафта и постсоветского перехо-
да. Общаясь с ними, ты понимаешь, 
что они достигли успеха не просто 
так и у них есть чему поучиться.
РОМАН ЯНКОВСКИЙ:  Для меня рабо-
та в Tomashevskaya & Partners стала 
выходом на новый уровень. До пере-
хода сюда я был партнером в неболь-
шой юридической фирме: мы труди-
лись в своей нише, занимались со-
провождением венчурных сделок 
и консультированием по юридиче-
ским аспектам финансовых техно-
логий, и дела у нас шли вполне не-
плохо.

Но в какой-то момент я, можно 
сказать, достиг определенного пре-
дела в развитии. Того, с чем мы ра-
ботали раньше — гражданско-пра-
вовых, инвестиционных сделок, со-

глашений между фондами и компа-
ниями, после 2014–2015 годов ста-
новилось все меньше, а занимать-
ся небольшими сделками на пото-
ке или же становиться «отделом по 
структурированию сделок» на аут-
сорсе у государственных компаний 
мне было неинтересно. Кроме того, 
я хотел серьезно заниматься интел-
лектуальной собственностью, в том 
числе в международном ключе. Ког-
да в 2019 году на одной из юридиче-
ских конференций я познакомил-
ся с Жанной, я был впечатлен уров-
нем и перспективами развития ее 
фирмы и тем, насколько творчески 
в ней организован подход к работе. Я 
убежден, что присоединяться нужно 
только к интересным и сильным ко-
мандам, у которых много крупных 
проектов и международных задач. 
Tomashevskaya & Partners — имен-
но такой случай.

Также мне очень нравится, что 
фирма активно и в то же время бе-
режно работает с молодым поколе-
нием юристов, регулярно организу-
ет для них стажировки и в целом вни-
мательна к тому, по какому пути в 
России сейчас развивается юридиче-
ское образование. Для меня это цен-
но, поскольку я и сам в целом чело-
век довольно академический, с боль-
шим числом научных активностей. К 
слову, в прошлом году меня пригла-
сили в НИУ ВШЭ на должность заме-
стителя декана факультета права по 
развитию — по сути, помогать стро-
ить новое юридическое образование 
в России. Сейчас я провожу много 
времени на факультете права, и Жан-
на меня в этом очень поддерживает.
Ж. Т. :  Я очень ценю в фирме ее раз-
носторонность и внутреннюю свобо-
ду. Мы в первую очередь практики и 
при этом глубоко связаны с академи-
ческим миром.

Мы одинаково комфортны в мир-
ной ситуации M&A и в ситуации кор-
поративного конфликта и любим, 
чтобы конфликты завершались че-
рез сделки M&A. Для меня фирма 
дает возможность реализовывать-
ся как профессионалу. Например, 
здесь у меня есть возможность при-
менить мое английское образова-
ние в трансграничных спорах и ра-
сти профессионально и параллель-
но помогать партнерам развивать 
их практики, что делает меня силь-
нее как управленца.

В дополнение к словам Романа: 
когда фирме не было и года, мы от-
крыли первую программу стажиров-
ки, в два раза увеличив офис, чтобы 
разместить стажеров. В традицион-
ном представлении у фирмы в пер-
вый год жизни есть более важные за-
дачи, чем поддержка юридического 
образования, но это решение полно-
стью оправдалось. В этом году мы на-
чали выплачивать стипендии талан-
тливым студентам.
Н Е Л Л И  Т О М А Ш Е В С К А Я :  Что касает-
ся меня, я невероятно ценю ту сте-
пень свободы, которую дает работа в 
Tomashevskaya & Partners. Мы с Жан-
ной очень разные и дополняем друг 
друга, но то, в чем мы едины и в чем 
наша ценность,— это стремление за-

ботиться о клиенте и сохранять мак-
симальную свободу в принятии ре-
шений. Мой путь в компанию был 
более извилист, чем у остальных 
коллег: несколько лет назад я хоте-
ла вообще закончить свою карьеру в 
юриспруденции, потому что мне не 
хотелось работать в среде жестких 
корпоративных правил, но в итоге 
я оказалась здесь — в юридической 
фирме, которую можно назвать по-
настоящему свободной. Это очень 
интересная история.

Мы с Жанной родились в семье 
юристов: наши родители — успеш-
ные уголовные адвокаты, и идея, что 
наш профессиональный путь будет 
строиться в области права, выгляде-
ла довольно логичной. Поначалу я 
по примеру отца планировала стать 
криминалистом и, с отличием окон-
чив в 2006 году Московскую акаде-
мию экономики и права, начала ра-
ботать бесплатным государствен-
ным адвокатом по ст. 51 УПК РФ. Мне 
хотелось спасать мир и чувствовать 
свою нужность. Однако, походив по 
изоляторам, пообщавшись с людь-
ми без определенного места житель-
ства, я поняла, что для этой работы 
нужна мощная броня, способность 
эмоционально отстраняться от все-
го, что ты видишь, иначе ты просто 
не сможешь делать ее хорошо.

И я переключилась на междуна-
родное право, благо образование 
это позволяло. Пройдя конкурс в 
юридический отдел крупной неф-
тегазовой компании, я в доволь-
но юном возрасте уехала работать 
в Европу и с того момента практи-
чески не возвращалась в Россию. В 
Европе я прошла обучение в обла-
сти защиты персональных данных 
и противодействия отмыванию де-
нег с соответствующей сертифика-
цией по стандартам GDPR (General 
Data Protection Regulation.— „Ъ“) и 
AML (Anti-Money Laundering.— „Ъ“), 
консультировала в области венчу-
ра, корпоративных финансов и сто-
имостного инвестирования, специ-
ализировалась на финансовой под-
держке международных стартапов и 
их юридической обвязке.

Долгая работа с бизнесом отточи-
ла не только мои навыки в юридиче-
ском консалтинге — я стала непло-
хим менеджером, который выстра-
ивает бизнес-процессы так, чтобы 
проект «полетел». И я спросила себя: 
почему бы не увеличить масштаб и 
не попробовать сделать то же в боль-
ших компаниях? Ответ пришел сам 
собой, и я отправилась получать 
двойную степень MBA в Школе биз-
неса Колумбийского университета и 
Лондонской школе бизнеса.

Наступил 2017 год. До получения 
диплома и степени магистра делово-
го администрирования мне остава-
лось буквально три-четыре месяца, 
и я думала: наконец-то я окончатель-
но расстанусь со своим юридиче-
ским прошлым и продолжу карьеру 
в топ-менеджменте крупной между-
народной компании — мне как раз 
пришло несколько хороших пред-
ложений о работе. К тому времени 
Tomashevskya & Partners уже рабо-

тала чуть больше года, и однажды 
утром я позвонила Жанне с вопро-
сом, могу ли я чем-то помочь. В ответ 
она пригласила меня проинспекти-
ровать практику работы с частными 
клиентами.

Я приехала и увидела здесь без-
дну возможностей, способов эф-
фективно отладить процессы, раз-
вить новые направления... После 
этого представить себя работающей 
в крупной компании по уже задан-
ным стандартам я не могла. А в но-
вой компании перед нами открыва-
лись бескрайняя свобода, возмож-
ность выстроить бизнес по собствен-
ному усмотрению.

Спустя четыре года практику 
частных клиентов, в которой я рабо-
таю, да и остальные практики, мож-
но без стеснения назвать суперу-
спешными, и этот успех — результат 
усилий всей команды.

«Мы всегда видим 
в клиентах людей»
— Tomashevskaya & Partners из-
вестна тем, что уникальным 
образом выстраивает отношения 
с клиентами. Расскажите, в чем 
особенность вашего подхода?
Н. Т. :  Нашу команду объединяет об-
щее желание позаботиться о кли-
ентах независимо от того, по какой 
причине они пришли. Мы всегда 
благодарны им за доверие и считаем 
его большой привилегией. Понимая 
это, клиенты не воспринимают нас 
как консультантов — скорее как кон-
сильери (ит. «сonsigliere» — «совет-
ник».— „Ъ“), надежных партнеров, с 
которыми они всегда могут посове-
товаться по самым деликатным во-
просам.
Р. Я.:  Включая самые сложные. У нас 
бывают любопытные кейсы — на-
пример, с крайне сложной системой 
технических и юридических взаи-
моотношений между, условно гово-
ря, менеджментом проекта и его ау-
диторией. Взаимные переводы с тех-
нического на юридический язык во 
многом схожи с переводами в естест-
венных языках — точно так же, как, 
к примеру, трудно переложить рас-
сказ с японского на русский, не поте-
ряв смысла или предложив в случае 
потери равноценную смысловую за-
мену. На эти процессы тратится мно-
го времени, но это сильная сторона 
нашей фирмы.

Талантом переключаться с пред-
принимательского способа мышле-
ния на юридический вообще обла-
дают немногие юристы. И зарубеж-
ные, и российские рейтинги отме-
чают, что в Tomashevskaya & Partners 
работают люди, которые умеют го-
ворить на языке бизнеса, понима-
ют его. Я считаю, что такая клиентоо-
риентированность в высшем ее про-
явлении — очень серьезное преиму-
щество нашей компании.
А.  Ш.:  Соглашусь с коллегами. В лю-
бой ситуации мы стараемся глубоко 
понять контекст и двигаться от про-
блем и задач конкретного клиента. 
Многие консультанты на рынке вы-
нуждены идти «от продукта»: при ра-
боте с крупными корпорациями и 

обилии стейкхолдеров им бывает 
трудно вычленить интересы отдель-
ного заказчика, и, пытаясь сбаланси-
ровать общие интересы, они ищут 
усредненное решение. Нам в этом 
смысле немного проще, поскольку 
клиент Tomashevskaya & Partners 
обычно конкретный человек. С дру-
гой стороны, он, по моему выраже-
нию, не является «профессиональ-
ным покупателем» — не говорит на 
языке права и редко способен сфор-
мулировать запрос в специализиро-
ванных юридических терминах. По-
этому наша первоочередная задача 
— понять его цель, просчитать воз-
можные ограничения и доступно 
разложить проблему на ряд профес-
сиональных шагов, которые приве-
дут его к нужному результату.
Ж. Т. :  Мы всегда видим в клиентах 
людей. Наши клиенты — это началь-
ники юридических департаментов, 
члены совета директоров, акционе-
ры и многие другие, вовлеченные в 
этот процесс. Но не безликие аккаун-
ты и должности, а именно люди.

Если ты видишь в клиенте чело-
века, который пришел со своим во-
просом, ты можешь выстроить во-
круг него гибкую команду. Клиен-
ту удобно общаться с командой в 
WhatsApp? Прекрасно. В Telegram? 
Замечательно. По электронной по-
чте? Отлично! Независимо от того, 
предпочитает ли он личные встре-
чи, ежедневное информирование, 
устную или письменную коммуни-
кацию, мы встроимся в его рабо-
чий процесс. По сути, внутри нашей 
фирмы есть своеобразные блоки, ко-
торые конфигурируют процесс под 
клиента. Кроме того, поскольку в 
среде свободных конфигураций от 
наших юристов не требуется быть 
частью жесткого процесса, они по-
зволяют себе раскрыться и быть со-
бой. По меткому выражению Ан-
дрея Шпака, «задача всех юристов 
фирмы — повернуться к клиенту 
выгодной стороной», что одновре-
менно означает возможность пока-
зать свою уязвимость команде, кото-
рая тебя прикроет.
— Необычный для юридической 
фирмы уровень демократии.
Н. Т.:  Если вы хотите сделать компа-
нию успешной — дайте людям быть 
собой, и они расцветут. Для нас уни-
кальные «шероховатости» каждого 
сотрудника очень ценны — они всег-
да идут на пользу общему делу.
Ж. Т. :  Дать обратную связь у нас мо-
жет любой сотрудник. Вдумайтесь: 
ведь люди, работающие на разных 
уровнях одной юридической фир-
ме, часто и видят ее совершенно по-
разному!

Я высоко ценю внутреннюю сво-
боду, возможность быть честной с со-
бой, в общении с клиентами и сотруд-
никами. И поскольку фирма сущест-
вует на многих уровнях, если я хочу 
узнать, как сделать ее лучше для млад-
шего сотрудника, я должна спросить 
об этом у него. И очень важно, чтобы 
сотрудники могли говорить с партне-
рами откровенно, а партнеры вели 
между собой открытый и 
честный диалог.

«Если вы хотите сделать  
юридическую фирму успешной —  
дайте людям быть собой, и они расцветут»
В текущем году исполняется пять лет с момента появления компании Tomashevskaya & Partners на российском юридическом рынке. За это вре-
мя она добилась признания во многих областях: от практики оказания услуг частным клиентам, корпоративного права и сделок M&A до сферы 
IP/IT и разрешения споров. В фирме считают, что успех — равная заслуга всей команды, поэтому о том, как компания вышла на рынок, необыч-
ном подходе к объединению практик и умении разглядеть за клиентом человека „Ъ“ рассказали четыре юриста: управляющий партнер Жанна 
Томашевская, партнер практики IP/IT Роман Янковский и партнеры практики частных клиентов Нелли Томашевская и Андрей Шпак.
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Жанна Томашевская Роман Янковский Нелли Томашевская Андрей Шпак
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— госзакупки —

Управляющий партнер ТА «Кон-
цепт» МАРИЯ ИЗВАРИНА о рисках 
и преимуществах консорциума 
в закупках госкомпаний

Федеральный закон от 18 июля 
2011 года №223-ФЗ «О закупках това-
ров, работ, услуг отдельными видами 
юридических лиц» уже более десяти 
лет регулирует закупки госкомпаний 
в нашей стране. Но многие из участ-
ников данных правоотношений до 
сих пор не сталкивались с одним из 
существенных отличий этой сферы от 
госзакупок, осуществляемых в соот-
ветствии с федеральным законом от 5 
апреля 2013 года №44-ФЗ,— возмож-
ностью участия в закупках госкомпа-
ний коллективных участников.

Коллективный участник, чаще 
называемый консорциумом,— это 
несколько юридических или физи-
ческих лиц, выступающих на сторо-
не одного участника закупки.

При этом на определении данно-
го термина регулирование консор-
циума законом №223-ФЗ и ограни-

чивается. Особенности участия та-
ких лиц в закупках устанавливают-
ся в основном положениями о закуп-
ках каждого конкретного заказчика 
и документациями о закупках, что 
не приводит к единообразию пра-
ктики в этой сфере.

Однако некоей систематизации 
требования к консорциуму все же 
поддаются. Как правило, заказчики 
указывают следующие:

заявка на участие в закупке под-
ается лидером консорциума со ссыл-
кой на то, что он представляет ин-
тересы всех лиц, входящих в его со-
став, с приложением копии соглаше-
ния о консорциуме;

соглашение должно содержать 
согласие каждого лица на принятие 
обязательств по участию в закупке и 
исполнению договора, четко опре-
делять права и обязанности сторон 
как в рамках участия в закупке, так 
и в рамках исполнения договора, 
распределять обязательства по дого-
вору между членами консорциума, 
устанавливать лидера;

требования, установленные за-
казчиком в документации о закуп-
ке, предъявляются в совокупности 
ко всему консорциуму;

договор по результатам закупки 
может заключаться с лидером кон-
сорциума или со всеми его членами.

Сам по себе механизм коллектив-
ного участия в закупках довольно 
интересен и имеет свои преимуще-
ства для обеих сторон, однако есть и 
некоторые риски.

Риски участника закупки
Основным преимуществом для 
участников закупки при коллектив-
ном участии является возможность 
рассчитывать на дополнительные 
баллы по неценовым квалификаци-
онным критериям, таким как опыт 
участника закупки, деловая репу-
тация, наличие производственных 
мощностей. Представленные сведе-
ния всех участников консорциума 
суммируются по таким критериям и, 
как правило, при оценке заявок су-
щественно превышают те, что пред-
ставлены участниками, состоящими 
из одного лица.

При этом подготовка заявки на за-
купку для консорциума существен-
но сложнее. Такая заявка имеет до-
полнительные риски отклонения 
комиссией заказчика, например за 
некорректное соглашение о консор-
циуме и наличие одного из членов 
консорциума в реестре недобросо-
вестных поставщиков. Это связано 
как с более значительным объемом 
документов в заявке, так и с тем, что 
требования, указанные в докумен-

тации о закупке, должны предъяв-
ляться в совокупности к такой груп-
пе лиц, а не к отдельно взятому ее 
участнику.

Кроме того, и риски при испол-
нении обязательств по договору у 
участников консорциума совмест-
ные. В случае банкротства или лик-
видации любого из его участников 
или неисполнения обязательств пе-
ред заказчиком в соответствии со 
ст. ст. 321–325, 1047 ГК РФ отвечать 
будут солидарно все лица, указан-
ные в соглашении.

Риски для заказчика
Вышеуказанное, с другой стороны, 
является основным преимуществом 
для Заказчика. Соглашение о кон-
сорциуме де-факто выполняет роль 
договора группового поручительст-
ва или страхования, что существен-
но понижает риски неисполнения 
договора и неосвоения средств — 
главной боли любого заказчика.

А вот главный риск для заказчика 
— процедурный: он связан с отсут-
ствием нормативного регулирова-

ния в законодательстве положений 
о консорциуме. Участник может об-
жаловать положения о консорци-
уме, установленные в документа-
ции о закупке, или обжаловать дей-
ствия комиссии при рассмотрении 
и оценке заявок. При этом практи-
ка рассмотрения таких споров ФАС 
России и судами в различных субъ-
ектах РФ довольно разнородна, что 
накладывает дополнительные тре-
бования на заказчика в части анали-
за правоприменительной практики 
в своем регионе при формировании 
документов.

Таким образом, несмотря на оче-
видные плюсы данного механизма 
для обеих сторон, основной пробле-
мой консорциума при закупках го-
скомпаний на данный момент яв-
ляется почти полное отсутствие 
норм права, его регулирующих, 
что фактически порождает разно-
родную практику его толкования 
заказчиками, контролирующими 
органами и судами и не всегда по-
зволяет применять его с должной 
эффективностью.

Коллективное сознательное

Н .  Т . :  Всегда интересно 
смотреть, как новые чле-

ны команды адаптируются к тако-
му порядку. Поначалу они не верят: 
улыбаются, молчат и пытаются по-
нять, где подвох. Кто-то осваивает-
ся быстро, у других на привыкание 
уходит год. Но культура нашей фир-
мы — она не про правила, а про ре-
зультат. И поскольку мы ориентиро-
ваны на клиента, любая обратная 
связь, которая позволяет сделать ра-
боту качественнее, а проект — луч-
ше, для нас позитивна.
— Какие личные качества сотруд-
ников особенно важны при такой 
внутренней структуре фирмы?
Ж. Т. :  Наша корпоративная культу-
ра подходит далеко не всем. При на-
шем подходе, конечно, невероятно 
важны проактивность, честность и 
навыки самоорганизации, потому 
что свобода сидеть за общим столом 
— это еще и ответственность распо-
ряжаться этой свободой мудро и в 
интересах всей фирмы. В корпора-
тивной культуре, ориентирован-
ной на процесс, жить намного про-
ще, потому что есть правила и в це-
лом понятно, что можно и нельзя. В 
культуре, ориентированной на ре-
зультат, жить интереснее, но при 
этом сложнее, поскольку правила 
сформулированы на концептуаль-
ном уровне и за ними не стоят ин-
струкции. Например, простое пра-
вило «мы заботимся о наших кли-
ентах» может на практике означать 
тысячу разных вещей: лишний зво-
нок, выбор другого формата пре-
зентации именно для этого клиен-
та и прочее.
— А какие требования вы предъ-
являете к юристам?
А.  Ш.:  От наших юристов мы хотим 
глубины и ширины кругозора, тем 
более что мы даем каждому из них 
возможность познакомиться с раз-
ными типами проектов и управлен-
ческими стилями.
Ж. Т. :  Я считаю, что юрист должен 
понимать другие практики в объе-
ме пользователя и уметь говорить 
с коллегами на их языке. К при-
меру, если в проекте присутствует 
сильный налоговый элемент, нало-
говая практика становится для по-
могающего коллегам корпоратив-
ного юриста внутренним клиен-
том. А специалистам из налоговой 
практики, чтобы быть «компетент-
ным клиентом» для этого внутрен-
него сервиса, нужно уметь грамот-
но сформулировать вопрос и интег-
рировать полученный ответ в свой 
продукт. Таким образом, отноше-
ния «клиент-заказчик» продолжа-
ются и внутри фирмы, и каждый 

юрист может быть в ней одновре-
менно и внутренним заказчиком, и 
внутренним клиентом.
А. Ш.:  При таком подходе мы иначе 
думаем о комбинировании коман-
ды, успешно боремся с внутренней 
конкуренцией и опять же создаем 
конструкцию, в которой сотруд-
ники нарабатывают навык управ-
ления проектами в смежных об-
ластях. Благодаря такому подходу 
можно сказать, что у каждого наше-
го юриста один год практики равня-
ется трем.
Н .  Т . :  К примеру, наши клиенты 
проводят сделку М&А и покупают 
компанию, затем формируют кор-
поративную структуру с помощью 
family office, потом понимают, что 
им нужно заплатить налоги, сде-
лать выгодные инвестиции, пере-
дать активы детям… По сути, биз-
нес — это бесконечный процесс, в 
котором мы предоставляем клиен-
ту сервис в формате 3D и, смеши-
вая разные экспертизы, обеспечи-
ваем нужный ему результат. Для за-
щиты активов от притязаний треть-
их лиц или решения корпоратив-
ных конфликтов у нас есть прекрас-
ная судебная практика, в свою оче-
редь, и юристы из family office мо-
гут прийти к литигаторам за сове-
том: «Коллеги, мы сделали новую 
структуру — расскажите нам о воз-
можных подводных камнях с уче-
том вашего судебного опыта». Такая 
мультифункциональная поддержка 
во многом уникальна — я назвала 
бы ее одним из наших ноу-хау, по-
тому что мы сочетаем в проектах те 
экспертизы и опыт, которые, как 
правило, не используют другие иг-
роки рынка.
— Расскажите, пожалуйста, под-
робнее про концепцию, по кото-
рой в фирме организовано взаи-
модействие практик.
Ж. Т. :  Мы сильны умением перево-
дить с юридического языка на язык 
бизнеса и обратно. Мне хотелось 
отойти от традиционного подхода 
по делению практик, принятого в 
юридическом мире, поскольку наша 
работа выстроена вокруг бизнес-за-
дачи клиентов, а не вокруг практик 
как таковых.

К примеру, мы хороши в сложных 
корпоративных проектах и круп-
ных трансграничных спорах. В Рос-
сии частные компании обычно но-
сят характер партнерских; кроме то-
го, российские владельцы капитала 
любят инвестировать в проекты сво-
их знакомых и одалживать друзьям 
средства. Это требует решения за-
дач, связанных со структурировани-
ем таких сделок, заключением кор-

поративных договоров, оформлени-
ем «развода» и спорами, как прави-
ло, на стыке российского и англий-
ского права.

Мы также помогаем российским 
бизнесменам и топ-менеджерам в 
решении вопросов, связанных с их 
личными активами в формате «се-
мейного офиса»: от налогового кон-
сультирования до планирования 
релокации, защиты активов и на-
следственной стратегии. Мы одни 
из немногих на рынке, кто делает 
все это «под ключ» в рамках одной 
компании.

Деление на практики мы исполь-
зуем для внешнего мира. Внутрен-
нее приписывание к практике — 
скорее административное подчине-
ние, понимание, у какого партнера 
согласовывать отпуск.
А. Ш.:  Задача такой структуры — по-
строить между людьми максималь-
ное количество горизонтальных свя-
зей, в сложной ситуации позволяю-
щих легко маневрировать из спора 
в сделку, из сделки в налоги, из на-
логов в корпоративное право. Та-
кой подход позволяет фирме рабо-
тать мобильно и живо — мы каждый 
раз собираем команду как конструк-
тор, разыгрываем своего рода шах-
матную партию, раздумывая, талант 
какого сотрудника лучше раскроет-
ся на конкретном проекте. Это очень 
гибкая система.

«Нужно уметь 
наслаждаться 
результатом,  
не теряя из виду цель»
— Вы перфекционисты в работе?
А. Ш.:  Вопрос в том, что считать пер-
фекционизмом. Я не стремлюсь до-
биться какого-то теоретического 
«идеального» результата — скорее у 
меня есть ориентир на определен-
ные стандарты качества, которые 
должны быть выдержаны не пото-
му, что так принято, а потому, что 
они во многом выстраданы (как лю-
бят говорить военные, «уставы на-
писаны кровью») и имеют внутрен-
нюю логику. И я стараюсь, чтобы ре-
шения, которые я предлагаю, были 
устойчивыми и в полной мере учи-
тывали все возможные нюансы каж-
дого дела.
Ж .  Т . :  А я перфекционист, причем 
жесткий и при этом каждый раз 
спрашивающий, что еще можно сде-
лать лучше. В моей картине мира 
процесс совершенствования и шли-
фовки результатов не имеет конца.
— Для постоянного, но гармонич-
ного роста и юристу, и фирме не-
обходим правильный баланс. Как 
вы его находите?

Ж .  Т . :  Для него глобально важны 
две вещи. Первая — ценить то, что 
у тебя есть. В погоне за результата-
ми очень легко обесценить точку, 
в которой ты находишься — нуж-
но уметь останавливаться, говоря 
себе и команде спасибо за все, что 
вы уже сделали, просто потому, что 
это «вау!». Одновременно ты должен 
помнить о будущих целях, и это вто-
рая важная вещь. Жизнь — это дви-
жение, и почивание на лаврах — 
это начало конца.

Без этого «вау» постоянное дви-
жение вперед таит в себе психоло-
гическую ловушку: ты думаешь, что 
награда ждет тебя за следующим по-
воротом, и незаметно приходишь к 
выгоранию. Лично я не даю себе пе-
редышку и всегда вижу перед собой 
следующий порог, следующий шаг; 
при этом постоянно возвращаюсь 
к тому, чтобы ценить то, что есть, 
и испытывать благодарность. Кли-
ентам — за доверие, коллегам — за 
терпение.

Некоторые коллеги, давая мне 
обратную связь, аккуратно гово-
рили: «Быть твоим клиентом пре-
красно: забота, внимание, нацелен-
ность на результат — все это льется 
на них волной. Но быть членом ко-
манды и работать в таком режиме 
— это вызов».

Правда в том, чтобы уметь на-
слаждаться результатом, не теряя 
из виду цель. Нужно использовать 
две эти концепции одновременно, 
и когда ты ловишь баланс, посто-
янное движение вперед становит-
ся естественным процессом. В со-
стоянии баланса можно бесконеч-
но наращивать изменения — это 
неостановимая спираль, у которой 
всегда есть следующий виток, и она 
не  разрушает тебя, а, наоборот, на-
полняет.
Н .  Т . :  Нам важно, чтобы юридиче-
ская фирма обладала духом спортив-
ной команды. Как говорил Майкл 
Джордан, легендарный игрок «Чи-
каго Буллс», «ты всегда должен иг-
рать для победы, не думая о том, что-
бы сдаться».

Еще одно полезное правило 
спорта: «Порядок бьет класс». Ты мо-
жешь быть невероятно талантлив, 
но без постоянной пахоты риску-
ешь проиграть менее способному 
игроку. Спорт — это хорошая алле-
гория, потому что в нем твои пре-
дыдущие заслуги очень быстро об-
нуляются. И ощущение, что впере-
ди следующий матч, следующий се-
зон и мы снова должны показать се-
бя на поле, делает фирму молодой и 
живой. У нас нет времени почивать 
на лаврах.

«Профессия юриста 
становится более 
творческой»
— С момента создания фирмы 
долгий путь изменений прошли 
не только вы, но и юридическая 
профессия в целом. Расскажите, 
пожалуйста, влияют ли ее мета-
морфозы на вашу работу и каким 
вы видите будущее юридическо-
го рынка через пять лет?
Р. Я.:  Говоря о возможных глобаль-
ных изменениях, конечно, нуж-
но отметить цифровизацию и так 
называемое развитие профессио-
нальной монополии, то есть рас-
ширение доступа людей к правосу-
дию и праву.

С цифровизацией все более или 
менее ясно: юристов в больших 
корпорациях становится все мень-
ше, а работа оставшихся стреми-
тельно автоматизируется. Кроме 
того, за счет автоматизации юриди-
ческая профессия перестает быть 
рутинной — например, уходят в 
прошлое специальности, где чело-
век сутками напролет работает с 
договорами банковского кредита, 
проверяя в них одни и те же циф-
ры,— и становится все более твор-
ческой. Она избавляется от постула-
та, что ценность юриста — в умении 
зубрить и пересказывать законы, и 
учит его оперировать многоступен-
чатыми конструкциями, рисками 
и допущениями, работать в услови-
ях неопределенности. По функци-
оналу юрист приближается к архи-
тектору или разработчику сложных 
систем.

Все чаще можно встретить ва-
кансии, в которых от руководите-
ля юридического отдела требует-
ся не столько знание права, сколь-
ко выполнение технической функ-
ции, своеобразного хелп-деска для 
помощи сотрудникам. «Юрист как 
техподдержка», назовем это так.

Автоматизируются юридиче-
ские фирмы разного калибра, 
включая нас, и рынок предлага-
ет для этого неплохие инструмен-
ты. Пресловутым due diligence в 
небольших компаниях еще недав-
но занимались младшие юристы, а 
сегодня в отдельных крупных хол-
дингах эта процедура проводится 
полностью автоматически, с помо-
щью AI. Документы сегодня тоже 
отчасти пишут роботы… В резуль-
тате на долю живых юристов оста-
ются сложные, нестандартные зада-
чи, требующие высокой квалифи-
кации: преподавание, одновремен-
ная работа в нескольких юрисдик-
циях, обобщение практики и юри-
дических рисков.

Второй тренд, касающийся досту-
па к правосудию, в России пока про-
является слабо, но в других государ-
ствах монополия юристов на заня-
тия правом размывается все силь-
нее. К примеру, в странах англо-сак-
сонской системы адвокатская мо-
нополия традиционно сильна, а по-
пасть в профессиональное сообще-
ство весьма непросто, но сейчас на 
эту территорию активно посягают 
разнообразные стартапы, НКО, стра-
ховые и финансовые структуры.
— Стоит ли ожидать, что это явле-
ние коснется и России?
Р .  Я . :  Непременно. Ситуации, для 
разрешения которых раньше требо-
вался юрист, а сегодня достаточно 
прочитать пару статей в журнале и 
скачать шаблон документа,— яркое 
проявление этого тренда. Он приво-
дит к тому, что простые люди полу-
чают рычаги для работы с правом, 
которыми раньше обладали только 
юристы. Тот факт, что право, услов-
но говоря, становится чаще употре-
бимым, сильно влияет и на право-
вую культуру, но, чтобы понять, на-
сколько эта тенденция устойчива, 
говорит ли она о зрелости общества 
или же свидетельствует о возрастаю-
щей роли государства, нам понадо-
бится время.

Профессия заметно меняется, и 
я верю, что в ближайшие десять лет 
она изменится еще сильнее. Сегод-
ня уже точно не стоит отправлять де-
тей на юридический факультет ради 
«корочки» и дохода: во-первых, де-
нег в профессии объективно стано-
вится меньше, а людей — больше, 
во-вторых, профессия постепенно 
приобретает характер творческой, 
и в нее будет трудно попасть случай-
но: все-таки человек должен иметь 
к праву определенную склонность. 
Я полагаю, что в наше время мож-
но стать хорошим юристом, толь-
ко сознательно выбрав перспектив-
ное направление и натаскивая себя 
в нем, причем не ежедневной рути-
ной, а смежными, многогранными 
проектами, подходящими под порт-
фолио. В Tomashevskaya & Partners 
мы подходим к работе с молодыми 
юристами именно так.
— Позади пять лет, которые 
Tomashevskaya & Partners прошла 
на высокой скорости. Каким вы-
дался для компании юбилейный 
год?
Ж .  Т . :  Рабочим. У нас нет юбилей-
ных или високосных лет — нам всег-
да надо работать. Некоторые колле-
ги поздравляли и удивлялись, что 
прошло всего пять лет. Им кажется, 
что мы на рынке целую вечность, и 
они во многом правы.
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Review

— практика —

В 2017 году отечественное налого-
вое законодательство обогатилось 
ст. 54.1 НК РФ — она пришла на сме-
ну концепции необоснованной на-
логовой выгоды, применявшейся 
с 2006 года. Новая норма была при-
звана сократить число налогопла-
тельщиков, использующих «агрес-
сивные» механизмы налоговой оп-
тимизации.

Обвинения в превышении пре-
делов осуществления прав, которые 
ФНС чаще всего предъявляла нало-
гоплательщикам, обычно включали: 
обвинения в манипулировании це-
нами, включении в цепочку поста-
вок экономически необоснованных 
посредников, отражении операций 
не в том периоде, к которому они от-
носятся на деле, обвинения в фик-
тивности операций, переквалифи-
кации деятельности и сделок в рам-
ках группы.

Вступление в силу ст. 54.1 замет-
но повлияло на порядок налогового 
администрирования — среди проче-
го в российском праве появились та-
кие понятия, как «реальность испол-
нения от конкретного контрагента» 
и «экономическая целесообразность 
сделки». Бизнес адаптировался к из-
менениям не сразу: не понимая, как 
взаимодействовать с ФНС в контек-
сте новой статьи, компании предпо-
читали опираться на понятия долж-
ной осмотрительности и типовой 
проверки контрагента, выработан-
ные еще в период действия Поста-
новления Пленума ВАС РФ №53 от 12 
октября 2006 года. Но в какой-то мо-
мент старых мер перестало хватать 
для защиты от претензий налогови-
ков. Вплоть до 2021 года бизнесу не-
доставало разъясняющих писем и су-
дебной практики по вопросу приме-
нения новой нормы, однако 10 мар-
та текущего года ФНС выпустила дол-
гожданное Письмо №БВ-4–7/3060@, 
помогающее компаниям найти об-
щий язык с налоговыми органами.

Рецепт 
от злоупотреблений
В чем же смысл ст. 54.1 НК РФ? Вкрат-
це — это первая статья, на законода-

тельном уровне регулирующая во-
прос о получаемой налогоплатель-
щиком необоснованной налоговой 
выгоде. В ней законодатель опреде-
лил конкретные действия налого-
плательщика, которые признают-
ся злоупотреблением, и условия, ко-
торые он должен соблюсти для воз-
можности учесть расходы и вычеты 
по совершенным сделкам.

Статья устанавливает три осново-
полагающих запрета и условия, при 
несоблюдении которых налогопла-
тельщик лишается права уменьшить 
налоговую базу: во-первых, компа-
нии нельзя искажать сведения о фак-
тах хозяйственной жизни. Во-вто-
рых, обязательство по сделке должно 
быть исполнено тем контрагентом 
налогоплательщика, что указан в до-
говоре, или субподрядчиком. В-тре-
тьих, сделка должна быть экономи-
чески оправданна и не иметь своей 
целью уменьшение налога. При этом 
действует принцип добросовестно-
сти налогоплательщика, то есть обя-
занность всесторонне оценивать со-
вокупность установленных в ходе 
проверки фактов и обстоятельств, 
указывающих на возможность при-
менения положений ст. 54.1, возло-
жена на налоговые органы.

Опыт, наработанный юристами 
Tax Compliance в области сопрово-
ждения налоговых проверок и спо-
ров, показывает, что правопримене-
ние первых двух пунктов из списка 
не вызывает у судов и налоговых ор-
ганов особенных разногласий, чего 
не скажешь о третьем пункте, ведь, 
по сути, и учет налогоплательщиком 
искаженных операций (к примеру, 
тех, что существуют только «на бума-
ге»), и учет операций, которые не ис-
полнялись заявленным контраген-
том, в конечном счете направлены 
на неуплату налогов.

За весь период после введения 
ст. 54.1 НК РФ количество выездных 
налоговых проверок, в рамках ко-
торых налоговыми органами бы-
ли применены положения новой 
статьи, составило немногим более 
2 тыс. против прежних 7 тыс., что 
значительно превышает число соот-
ветствующих судебных споров. По 
мнению налоговой службы, указан-

ные показатели свидетельствуют о 
снижении административной на-
грузки на бизнес, однако сами пред-
приниматели недовольны практи-
кой применения ст. 54.1 НК РФ.

В Tax Compliance уделяют повы-
шенное внимание защите прав на-
логоплательщиков на досудебной 
стадии рассмотрения налогово-
го спора, что позволяет выработать 
действительно эффективные спосо-
бы снижения налоговых доначисле-
ний. Наша практика последних трех 
лет показала, что благодаря грамот-
но разработанной стратегии защиты 
и сформированной доказательствен-
ной базе возможно более чем напо-
ловину снизить размер доначисле-
ний налогоплательщиков на досу-
дебной стадии.

Подтверждение 
реальности
Зачастую налоговые органы вменяют 
налогоплательщикам ст. 54.1 НК РФ 
из-за неверного понимания бизнес-
процессов, ошибочно квалифицируя 
правонарушение. К примеру, в п. 1 
статьи говорится об искажении, под 
которым можно понимать искусст-
венный характер отношений налого-
плательщика и контрагента. К харак-
терным примерам искажения налого-
вые органы относят создание схемы 
дробления бизнеса или отсутствие ре-
ального факта совершения сделки, и 
одновременно им необходимо дока-
зать, что налогоплательщик совершал 
спорные действия умышленно.

Так, при проведении выездных 
налоговых проверок фискалы регу-
лярно обращают внимание на сфе-
ру поставок. Отношения налогопла-
тельщика с поставщиком, который 
существует только на бумаге,— один 
из типовых примеров нереальной, 
фактически не совершаемой сдел-

ки. При проверке налоговые орга-
ны часто прописывают в соответст-
вующем акте вывод о невозможно-
сти поставки товара спорным контр-
агентом и вменяют при этом нару-
шение п. 1 ст. 54.1 НК РФ. Закон в по-
добных случаях подразумевает от-
сутствие товара.

Основным методом защиты в этом 
случае является документальное под-
тверждение фактического движения 
товара с момента приобретения до 
последующей реализации либо ис-
пользования в производстве. Налого-
плательщику важно представить рас-
чет товарного баланса для подтвер-
ждения количественных остатков то-
вара, необходимого для обеспечения 
планомерной и непрерывной дея-
тельности компании. Полезно будет 
подтвердить, что сделка не заключа-
лась с умышленной целью налоговой 
оптимизации — об этом могут свиде-
тельствовать схемы по возврату или 
круговому движению денег по расче-
там с поставщиком или его финансо-
вая подконтрольность.

В практике Tax Compliance был 
случай, когда ФНС по результатам 
проверки доначислила крупной фар-
мацевтической компании недоимку 
по налогам ввиду неподтвержденно-
сти поставки товара. Наши юристы 
обжаловали решение налогового ор-
гана в досудебном порядке, доказав 
реальность приобретения и исполь-
зования товаров исходя из особенно-
стей производственного цикла.

Семь раз отмерь,  
один раз отрежь
Другой яркий пример искажения — 
создание схемы дробления бизнеса 
в целях неправомерного примене-
ния специальных налоговых режи-
мов. Такие схемы тоже подпадают 
под действие ст. 54.1 НК РФ, и судеб-

ная практика последних лет свиде-
тельствует о том, что налогоплатель-
щики стали чаще прибегать к этому 
методу в надежде уменьшить свое 
налоговое бремя.

Обычно налоговая экономия до-
стигается следующим образом: нало-
гоплательщик, находящийся на об-
щей системе налогообложения, ис-
пользует подконтрольные ему ком-
пании, применяющие специальные 
налоговые режимы, и распределяет 
выручку от своей деятельности на 
всех участников схемы. Если налого-
вый орган подозревает компанию в 
неправомерном дроблении, ему, во-
первых, придется доказать, что она 
не играет в существующем бизнес-
процессе реальной экономической 
роли, а во-вторых, установить для 
всей схемы конечного бенефициара.

Важно помнить, что в последнее 
время налоговики стараются уйти от 
формального подхода, и помимо то-
го, что каждый участник бизнес-про-
цесса должен отвечать признакам 
самостоятельности, налогоплатель-
щик должен быть готов обосновать 
перед проверяющими причины со-
здания и особенности взаимодейст-
вия той или иной компании, входя-
щей в общую группу.

Одним из признаков того, что 
участники схем дробления бизнеса 
действовали согласованно в целях 
получения налоговой выгоды, яв-
ляется обстоятельство, при котором 
выгодоприобретателем схемы явля-
ется один из ее участников. Налого-
вые органы все чаще сталкиваются с 
таким явлением.

Для обоснования позиции в нало-
говом органе об отсутствии искусст-
венного дробления бизнеса важным 
критерием для оценки правомерно-
сти формирования группы взаимо-
зависимых лиц является наличие 
экономической цели для разделе-
ния бизнеса.

Tax Compliance доводилось обжа-
ловать результаты выездных нало-
говых проверок по кейсам, связан-
ным с дроблением бизнеса: право-
вая концепция наших юристов по-
зволяет доказать, что участники хо-
зяйственного процесса создавались, 
чтобы получать существенный эко-
номический эффект, используя раз-
ные техники продаж для наиболь-
шего охвата рынка. При наличии 
обоснованной экономической це-
ли идентичность осуществляемого 
вида деятельности сама по себе не 
является существенным критери-
ем для оценки факта создания схе-
мы дробления бизнеса. Кроме того, 
в рамках кейса по налоговому кон-
сультированию компании отрасли 
HoReCa юристам Tax Compliance 
удалось разработать правовую по-
зицию, обосновывающую само-
стоятельность компаний, и исклю-
чить риски, свидетельствующие об 
искусственном дроблении бизне-
са в силу заключения договора ком-
мерческой концессии между участ-
никами хозяйственного процесса.

Налоговая реконструкция 
как способ защиты
Непросто бывает работать и по делам, 
в которых налоговые органы квали-
фицируют правонарушение по п. 2 
ст. 54.1 НК РФ. В этом случае налого-
вики не отрицают наличия товара 
или услуги, но помимо подтвержде-
ния существования действительной 
хозяйственной цели налогоплатель-
щик вынужден доказывать, что сдел-
ка была реально исполнена непосред-
ственно спорным контрагентом.

Например, для подтверждения об-
стоятельств выполнения строитель-
ных работ налогоплательщику важ-
но предоставить документы, которые 
подтверждали бы наличие трудовых 
ресурсов у спорных контрагентов, 
например заявки на пропуск пред-
ставителей спорных контрагентов 
на территорию проверяемой компа-
нии, журналы по технике безопас-
ности и пр. В отношении сделок по 
приобретению товара подтверждаю-
щими документами послужат транс-
портные бумаги или свидетельские 
показания перевозчиков товара.

В случае, когда документооборот 
с заявленным контрагентом носит 
формальный характер, но фактиче-
ски обязательство исполнено треть-
им лицом, налогоплательщику за-
прещено заявлять НДС к вычету или 
включать расходы в налоговую базу 
по налогу на прибыль по формаль-
ным и недостоверным документам — 
что, однако, не освобождает налого-
виков от обязанности выяснить, про-
водились ли под прикрытием таких 
бумаг реальные хозяйственные опе-
рации, выявить их действительную 
цель и определить истинный объем 
налоговых обязательств. Как защи-
титься от претензий налоговых орга-
нов, когда последними вменяется по-
ставка не от того лица?

Основным методом защиты в этом 
случае является применение налого-
вой реконструкции по письму ФНС 
России от 10 марта 2021 года №БВ-4–
7/3060@: она позволяет учесть реаль-
ный объем расходов, приходящихся 
на долю услуг фактических подрядчи-
ков или поставщиков, с учетом пред-
ставленных первичных документов 
или экспертизы рыночной стоимо-
сти товара или услуги. Налогоплатель-
щику важно подтвердить отсутствие 
фактической налоговой выгоды в ви-
де необоснованной наценки на товар/
услугу либо произвести расчет факти-
ческой налоговой выгоды исходя из 
размера необоснованной наценки 
транзитного звена. В сопровождении 
нашей практики был кейс, когда по 
результатам выездной проверки на-
логовым органом было отказано в по-
лучении вычета по НДС и признании 
расходов по подконтрольному тран-
зитному контрагенту ввиду предпо-
ложений о приобретении товара на-
прямую у производителя. Позиция 
юристов Tax Compliance позволила 
доказать неправомерность расчета 
недоимки по налогам с полной сум-
мы сделки по спорному контрагенту.

Броня от фискального марафона
Налоговые проверки были и остаются для предпри-
нимателей существенной угрозой — доначисленные 
по их итогам суммы могут уничтожить бизнес. Как 
правило, ни один акт налоговой проверки не обходит-
ся без упоминания необоснованной налоговой выго-
ды, которая, по мнению проверяющих, вредит бюдже-
ту; положения ст. 54.1 НК РФ, вступившей в силу с ав-
густа 2017 года, закрепили эту концепцию на законо-
дательном уровне. Наиболее эффективные способы 
снижения налоговых доначислений, вмененных нало-
говыми органами в контексте применения новой ста-
тьи, возможно выработать еще до суда. Советами 
о том, как это сделать, поделился партнер юридиче-
ской фирмы Tax Compliance Михаил Бегунов.

— мнение —

Российские Telegram-каналы преврати-
лись в главную платформу юридических 
баталий, дискуссий и сливов, в то время 
как классические СМИ остались позади.

Отечественные социальные сети прекрас-
но иллюстрируют тезис, что у России свой, 
особенный путь. Взойдя на благодатной рус-
ской почве, они переросли понятие просто-
го инструмента общения — в них давно пе-
решло большинство важных профессио-
нальных разборок и новостей, и во многих 
отношениях эти дискуссии стали даже инте-
реснее, чем аналитика традиционных СМИ. 
Юридический бизнес и правовые новости — 
хороший тому пример.

Если взглянуть на то, как жители других 
стран применяют Facebook, сразу бросает-
ся в глаза, что за рубежом эта платформа ис-
пользуется в основном для обсуждения сугубо 
бытовых тем, размещения фото из путешест-
вий или пресловутых «котиков» — среднему 
американцу или немцу редко придет в голо-
ву поднимать на этой площадке серьезные те-
мы. В России все иначе: спустя несколько лет 
после появления Facebook именно здесь нача-
ли разворачиваться наиболее важные поли-
тические, экономические и культурологиче-
ские дискуссии. Копья ломались почти ежед-
невно, и в какой-то мере это стало чисто рос-
сийским феноменом. О причинах такого по-
ворота рассуждать не будем — пусть этим за-
нимаются политологи, социологи или на ху-
дой конец психотерапевты.

Вряд ли кто-то будет спорить, что и хва-
леное «юридическое сообщество» в нашей 
стране во многом продукт Facebook. Мно-
гие читатели этой колонки помнят, с каким 
энтузиазмом крупнейшие российские юри-

сты около десяти лет назад ринулись на но-
вую платформу. Facebook делала из юри-
стов звезд, лидеров мнений (часто — совер-
шенно безосновательно), а многие управ-
ляющие партнеры не самых последних юр-
фирм пристально и ревниво следили за тем, 
сколько лайков и восторженных коммента-
риев собирают их конкуренты, коллеги и се-
тевые друзья.

Я знаю десятки историй, когда пиарщи-
кам серьезно прилетало за то, что Facebook-
аккаунт их фирмы-работодателя или непо-
средственного шефа не привлекал подобаю-
щего, как казалось руководству, внимания. 
Чего греха таить: многие уважаемые на юри-
дическом рынке люди и сегодня не прочь 
«помериться лайками», хотя экономический 
эффект от этого весьма сомнителен даже при 
условии, что российский юрбизнес — та еще 
ярмарка тщеславия.

На этом фоне взошла звезда куда бо-
лее значимого и серьезного инструмен-
та продвижения юридической повестки — 
Telegram, который россияне привыкли на-
зывать «телегой». В этой экосистеме быст-
ро набрали вес Telegram-каналы, важность 
которых быстро признали все, включая 
Кремль. Как водится, представители поли-
тической и бизнес-элиты поначалу делали 
вид, что ничего не происходит. Тем не менее 
бурный рост Telegram-сообщества (вопреки, 
а во многом даже благодаря неудачным по-
пыткам блокировки) не позволил долго иг-
норировать происходящее: сегодня масти-
тые ньюсмейкеры бросают в «телегу» нема-
ленькие бюджеты. Крупнейшие каналы, 
на которых чаще всего появляется юриди-
ческий контент, насчитывают сотни тысяч 
пользователей, что зачастую сопоставимо с 
аудиторией ведущих деловых изданий.

Разумеется, Telegram полон плохо вери-
фицируемой информацией, слухами и от-
кровенными фейками. Однако это не мешает 
ему (а в чем-то даже и помогает) побеждать в 
информационных войнах, ведь в эпоху пост-
модернизма правда — это то, о чем вы чита-
ете в медиа, а не то, что было на самом деле. 
Известное высказывание Шарля Бодлера о 
Боге («Бог — единственное существо, которо-
му, чтобы властвовать, не нужно даже суще-
ствовать») вполне применимо и к Telegram: 
заданная там повестка во многом определя-
ет умонастроения публики и властей. По ре-
зультатам Telegram-публикаций уже прово-
дятся прокурорские проверки (полистайте, 
например, канал «ВЧК-ОГПУ» — и вы пойме-
те, о чем я), возбуждаются уголовные дела (из-
учите «Банксту»), а классические СМИ часто 
без указания первоисточника делают перво-
полосные заметки (на ум приходят публика-
ции «Незыгаря» или «Бойлерной»).

Информационные кампании, проходя-
щие в Telegram, могут стоить их фигурантам 
не только миллионных бюджетов, но и репу-
тации. Если говорить о деньгах, то стоимость 
размещения одной публикации в топовом 
канале обычно варьируется от 150 тыс. (ред-
кий случай) до 500 тыс. руб. Как правило, од-
ной публикацией дело не ограничивается: 
эффективные кампании требуют участия 
как минимум пяти-шести топовых каналов 
и многочисленных перепостов (они оплачи-
ваются отдельно).

Конечно, не все публикации в Telegram-
каналах делаются за деньги: при грамот-
ном подходе можно проводить очень инте-
ресные информационные кампании вооб-
ще без бюджета (мне известны такие приме-
ры, но по понятным причинам я не буду их 
называть). Правила игры аналогичны тем, 

что приняты в традиционных СМИ, при 
этом сам формат Telegram-канала избавля-
ет ньюсмейкеров и редакторов от следова-
ния классическому канону «дай высказать-
ся всем сторонам конфликта», необходимо-
сти приводить верифицируемые доказа-
тельства или отвечать за сказанное. Тем не 
менее все это не мешает юридическому и 
бизнес-сообществу страстно и в деталях об-
суждать взятые из Telegram новости и реа-
гировать на них.

Есть крупные юридические баталии, ко-
торые разворачиваются в Telegram практи-
чески целиком. В числе самых свежих при-
меров можно назвать следующие: ход вто-
рого уголовного дела полковника-миллиар-
дера Дмитрия Захарченко подробно и скру-
пулезно живописуется «Бутиком ФСБ» и ка-
налом «ВЧК-ОГПУ» (причем так, что абсурд-
ность процесса и обвинений в адрес тех, кто 
якобы давал ему миллиардные взятки, пред-
стает во всех красках); подробности кон-
фликта вокруг российского IT-гиганта «На-
циональная компьютерная корпорация» 
цветисто, хотя и однобоко (но тут уж, как го-
ворится, кто успел) излагаются в «Незыгаре», 
«Банксте», «Бойлерной», а иногда и знамени-
том «Беспощадном пиарщике»; крайне резо-
нансный спор девелопера Альберта Худоя-
на и его экс-партнера Сергея Говядина сма-
куется каналами «Бойлерная», «ВЧК-ОГПУ», 
«Рульфы, ильфы и инхаусы». Список можно 
продолжать долго, а объединяет эти приме-
ры одно: в Telegram вы найдете куда больше 
подробностей происходящего, чем в тради-
ционных СМИ, включая протоколы, мате-
риалы уголовных дел и даже расшифровки 
прослушек. В классических респектабель-
ных СМИ не прочесть и десятой доли того, 
что рассказывают Telegram-каналы — даже 

в том случае, если приведенная в последних 
информация четко верифицируется и не вы-
зывает сомнений. Причины происходящего 
анализировать не будем: они либо очевид-
ны, либо требуют отдельного изучения.

Именно поэтому звезды российского 
litigation PR (проще говоря, информацион-
ного сопровождения бизнес-конфликтов) 
и наиболее продвинутые юристы давно и 
плотно работают с Telegram. Во многом это 
проще, удобнее и быстрее, чем долгое обще-
ние с журналистами федеральных СМИ, ко-
торые требуют подтверждений сказанного, 
документов и надежных свидетельств, а по-
том вынуждены интересоваться мнением 
другой стороны конфликта и отражать его в 
публикации. Оставляю за скобками то, что 
редкий серьезный журналист возьмется да-
вать хоть какую-то оценку описываемым им 
событиям, а Telegram-каналы легко и време-
нами весьма талантливо режут правду-матку 
— разумеется, формируя у читателей опре-
деленное отношение к происходящему.

Как журналисту мне такое развитие со-
бытий несколько неприятно, но как читате-
лю — совершенно понятно. И, как ни важна 
роль классических СМИ и их репутация, сов-
ременные реалии неумолимы: Telegram и 
взаимодействие с ним уже стали отдельной 
областью работы для юристов, их пиарщи-
ков и клиентов. Хочется надеяться, что чи-
татели приняли и осознали сей факт не по-
зже автора этих строк, потому что, используя 
терминологию великого, но недооцененно-
го российским сообществом Маршалла Ма-
клюэна, нигде еще media не было одновре-
менно и message настолько, насколько это 
произошло в Telegram.

Александр Московкин,  
«Российская газета»

«Телега» впереди юристов
юридический бизнес
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Review

— практика —

Ключевые цели, которые преследу-
ет бизнес,— максимизация прибы-
ли и минимизация издержек. Для 
этого бизнес вынужден находиться 
в постоянном поиске наиболее вы-
годных предложений и цен. На пер-
вый взгляд такое поведение разум-
но и экономически обоснованно, 
но в случае банкротства контраген-
та возникает реальный риск оспари-
вания сделок.

К примеру, сделка, совершенная 
по цене, невыгодной для должника, 
может быть признана недействитель-
ной на основании п. 1 ст. 61.2 Закона 
о банкротстве как сделка, совершен-
ная при неравноценном встречном 
исполнении обязательств другой ее 
стороной. По этому основанию мож-
но оспорить сделки, совершенные по-
сле возбуждения дела о банкротстве 
или за год до него.

При этом в судебной практике все 
больше набирает популярность тренд 
на оспаривание сделок ниже рынка 
на основании п. 2 ст. 61.2 Закона о бан-
кротстве, из-за чего под угрозой ока-
зываются сделки, которые банкрот со-
вершал в период за три года до при-
нятия судом заявления о банкротстве.

Здесь суды придерживаются впол-
не обоснованной точки зрения, что 
п. 2 ст. 61.2 устанавливает лишь пре-
зумпции, которые могут быть ис-
пользованы при доказывании обсто-
ятельств, необходимых для призна-

ния сделки недействительной. Поэ-
тому отсутствие видимых признаков 
неплатежеспособности или недоста-
точности имущества на момент со-
вершения сделки само по себе не бло-
кирует возможность квалифициро-
вать ее как подозрительную.

На основании этого из-за расхо-
ждения цены сделки со среднеры-
ночной суды перекладывают на от-
ветчика бремя доказывания собст-
венной добросовестности. В этих 
условиях ответчик вынужден сам до-
казывать, что сделка совершена в ин-
тересах контрагентов и по справед-
ливой цене, а он не знал и не должен 
был знать, что она причинит вред 
кредиторам должника.

Разница в цене на 20% — 
повод для беспокойства
Четких критериев для определения 
существенного расхождения цены 
сделки со среднерыночной закон не 
содержит. Этот момент можно назвать 
позитивным: он позволяет юристам 
применять более «творческий» под-
ход при формировании стратегии за-
щиты сделки от оспаривания, а судам 
— оценивать каждое дело с учетом его 
конкретных обстоятельств.

Тем не менее определенные ори-
ентиры у судов все-таки сформиро-
вались. Например, суды нередко на 
основании аналогии со ст. 40 Нало-
гового кодекса РФ признают разброс 
цены в 20 и более процентов сущест-
венным. С одной стороны, при таком 

подходе сделки с разницей в цене до 
20% остаются в зоне относительной 
безопасности. С другой — едва ли 
этот критерий можно признать удач-
ным, ведь переговоры сторон или 
обычные рыночные колебания мо-
гут привести и к более серьезному 
снижению цены. Кроме того, для не-
которых крупных сделок расхожде-
ние в цене всего на несколько про-
центов будет той самой существен-
ной разницей, свидетельствующей о 
неравноценности.

Суды также принимают во внима-
ние цену продажи имущества до или 
после совершения оспариваемой 
сделки. В пользу ее равноценности 
послужит тот факт, что цена не пре-
терпела значительных изменений. И 
наоборот: если должник реализовал 
актив значительно дешевле, чем при-
обрел, или покупатель впоследствии 
перепродал его изрядно дороже по 
сравнению с ценой покупки у долж-

ника, то нужно быть готовым обосно-
вать такое расхождение перед судом.

В отношении недвижимости есть 
отдельный критерий для определе-
ния равноценности сделки — када-
стровая стоимость объекта. Верхов-
ный суд РФ рекомендует учитывать 
ее для этих целей в первую очередь. 
При этом экспертные заключения об 
оценке рыночной стоимости недви-
жимости, согласно занимаемым Вер-
ховным судом РФ позициям, по су-
ти, могут быть использованы толь-
ко для обоснования отклонения ры-
ночной цены с учетом индивидуаль-
ных характеристик объекта, не уч-
тенных при массовом определении 
кадастровой стоимости.

Готовь сани летом,  
а телегу зимой
Как правило, бизнес оказывается не 
готов к рискам оспаривания сдел-
ки и не имеет четкого понимания, 

как вести себя в таких обстоятельст-
вах. Внутренние юридические служ-
бы, заточенные под сопровождение 
текущей деятельности фирмы и не 
знакомые со всеми нюансами бан-
кротного оспаривания, зачастую то-
же не могут оказать необходимую 
поддержку — и в результате бизнес 
вынужден наощупь защищаться от 
оспаривания в банкротстве, рискуя 
потерять и выгодную сделку, и пред-
ставленное по ней исполнение.

На самом деле, ключ к устранению 
риска оспаривания подобных сделок 
заключается в первую очередь в про-
ведении Due Diligence еще при подго-
товке к заключению договора. На пер-
воначальном этапе может быть доста-
точно сведений из автоматизирован-
ных систем проверки контрагентов 
(СПАРК, «Контр-Фокус» и т. п.) или из 
открытых источников информации о 
бухгалтерской отчетности, судебных 
спорах, исполнительных производ-
ствах и пр. Для более глубокой про-
верки — особенно если дело касается 
крупных сделок — лучше обратиться 
за экспертизой к профильным специ-
алистам, а не надеяться на авось.

Если в отношении вашего контр-
агента обнаружились дела о банкрот-
стве или дела о взыскании долгов, за-
ключать с ним сделки следует с осо-
бенной осторожностью или, взвесив 
все риски, и вовсе отказаться от их со-
вершения, поскольку в отношении 
подобных сделок у суда будут осо-
бые подозрения, а доказывание соб-
ственной добросовестности со сторо-
ны бизнеса будет непростой задачей.

Расслабляться не стоит, даже если 
контрагент не вызывает особых по-
дозрений — есть риск, что призна-
ки банкротства проявятся позднее, а 
неосведомленность об этом не всег-
да будет служить в суде извинитель-
ным обстоятельством.

Поэтому еще на этапе соверше-
ния сделки важно зафиксировать и 
сохранить доказательства, подтвер-
ждающие обоснованность соверше-
ния сделки по более низкой цене. На-
пример, если помещение из-за силь-
ной изношенности продается с хо-
рошим дисконтом, нужно зафикси-
ровать его состояние, а в идеале — 
обратиться к независимому оценщи-
ку, который отразит эти обстоятель-
ства в соответствующем заключении.

Лучше пожертвовать 
разницей,  
чем потерять все
Важно помнить, что в банкротст-
ве оспаривание сделок по неравно-
ценности чревато рядом негатив-
ных последствий. В случае призна-
ния сделки недействительной поку-
патель обязан вернуть должнику по-
лученный актив, а за возвратом де-
нежных средств встать в очередь в 
длинный реестр требований креди-
торов. Это говорит о том, что в случае 
признания судом сделки с банкро-
том недействительной велик риск 
не только потерять сам актив, но и 
не получить обратно уплаченные за 
него средства. К слову сказать, исхо-
дя из данных, предоставленных Фе-
дресурсом за третий квартал теку-
щего года, следует, что размер удов-
летворения основного долга креди-
торов третьей очереди по завершен-
ным делам о банкротстве составляет 
порядка 3,2%.

Кроме того, с учетом неправомер-
ного и виновного поведения поку-
пателя в совершении сделки, кото-
рая была признана недействитель-
ной на основании п. 2 ст. 61.2 Зако-
на о банкротстве, его требование о 
возврате оплаты могут понизить в 
очередности и включить «за реестр». 
Поэтому в случае признания судом 
сделки с неравноценным предостав-
лением недействительной в средне-
статистической процедуре банкрот-
ства покупателя ожидает перспекти-
ва изъятия актива и возврата обрат-
но порядка 3% от уплаченных долж-
нику средств.

Учитывая указанные риски, в ря-
де случаев покупателю будет более 
целесообразно на основании подхо-
да, имеющегося в судебной практи-
ке, добровольно или по мировому 
соглашению выплатить в конкурс-
ную массу должника разницу между 
оценочной стоимостью и договор-
ной ценой, чтобы избежать призна-
ния сделки недействительной.

Оспаривание сделки в связи с 
банкротством контрагента — обыч-
ный предпринимательский риск, 
который во многом можно нивели-
ровать: при заключении сделки не-
обходимо оценивать данный риск с 
оглядкой на цену и финансовое со-
стояние контрагента. 

Выгодные сделки под угрозой в банкротстве
От оспаривания сделок в рамках банкротства сегод-
ня не застрахован никто. Особенно неприятным 
для бизнеса оказывается риск признания недействи-
тельными сделок, заключенных на выгодных ценовых 
условиях, как нарушающих права кредиторов. Кроме 
того, суды на основании выводов о неравноценности 
сделки нередко перекладывают бремя доказывания 
собственной добросовестности на покупателя. 
В частности, это приводит к тому, что под оспарива-
ние по признаку неравноценности подпадают сделки 
за весь трехлетний период подозрительности, пред-
шествовавший возбуждению дела о банкротстве. 
Как нивелировать возможные риски, рассказывает 
партнер юридической фирмы Rights Business Standard 
Дмитрий Емельянов.

— мнение —

17 ноября министр юстиции 
РФ Константин Чуйченко в рамках 
Гаагской конференции по меж-
дународному частному праву 
подписал Конвенцию о призна-
нии и приведении в исполнение 
иностранных судебных решений 
по гражданским или торговым 
делам. Генеральный секре тарь 
ICC Russia (International Chamber 
of Commerce — Международ-
ная торговая палата) ТАТЬЯНА 
МОНЭГЭН — о сути этого докумен-
та и о том, почему его подписание 
важно для участников междуна-
родной торговли в целом и рос-
сийских компаний в частности.

Гаагская конвенция аналогично 
Нью-Йоркской конвенции в между-
народном арбитраже регулирует 
признание и исполнение решений 
государственных судов по спорам с 
иностранным элементом, в частно-

сти российских и иностранных ком-
паний. Ее цель — облегчение испол-
нения решений государственных 
судов, а также последовательная гар-
монизация подходов судов различ-
ных стран и унификация норм меж-
дународного частного права.

Каково значение Гаагской конвен-
ции для российской юрисдикции? 
Прежде всего результатом ее рати-
фикации станет увеличение коли-
чества торговых дел с иностранным 
элементом и вовлечение большего 
числа российских юристов в их рас-
смотрение. Чем активнее будет раз-
виваться направление, тем быстрее 
будут нарабатываться экспертиза и 
опыт российских специалистов в об-
ласти МЧП и — что не менее важно — 
повышаться их известность за рубе-
жом. Очевидно, что в будущем рати-
фикация конвенции станет импуль-
сом для развития данных практик, 
однако сегодня хочется поговорить 
не о будущем, а о настоящем.

Как генеральный секретарь Ме-
ждународной торговой палаты в Рос-
сии, в последние несколько лет я на-
блюдаю тренд, не менее губитель-
ный для международной торговли, 
чем пандемии, локдауны и энерге-
тические кризисы. Я бы определила 

его как глобальное снижение дого-
вороспособности и открытости к ди-
алогу — на уровне правительств ве-
дущих экономик мира, руководств 
крупнейших международных кор-
пораций и бизнеса в целом. Проис-
ходит это прежде всего из-за посто-
янного введения санкций против ря-
да стран и приводит не только к поте-
ре времени, денег и сил первых лиц 
компаний, драматически снижая эф-
фективность переговоров с контр-
агентом. Результатом этого тренда 
становятся протекционизм, двой-
ные стандарты и фокус на краткос-
рочные цели. Многие стараются за-
работать здесь и сейчас, отказавшись 
от долгосрочного стратегического со-
трудничества и навязывая партнерам 
свои правила игры. История эта, ко-
нечно, не нова. Гораздо хуже, когда 
подобный подход становится новой 
нормой и транслируется «сверху».

Международная торговля не мо-
жет успешно развиваться по прави-

лам одной стороны, поскольку ее 
краеугольный камень — многосто-
ронность, она же — баланс интере-
сов сторон. Международная торговая 
палата более 100 лет не просто отста-
ивает позиции международного биз-
неса в диалоге с правительствами и 
регуляторами различных стран, но и 
создает единые для всех участников 
стандарты, правила и торговые обы-
чаи, облегчая тем самым достижение 
многосторонних договоренностей. 
Важную роль в этом процессе игра-
ет арбитражное разбирательство как 
альтернативный способ разрешения 
споров. Однако не каждое дело может 
быть рассмотрено в арбитраже. Пози-
ция государственных судов, призна-
ние и приведение в исполнение ре-
шений иностранного суда в другой 
юрисдикции повышают критически 
важный для международного бизне-
са уровень доверия к контрагенту и 
создают комфортные условия для 
торговли и инвестирования.

С этой точки зрения значение под-
писания Россией Гаагской конвен-
ции трудно переоценить. Мы верим, 
что документ будет ратифицирован в 
скором будущем, однако уже сегодня 
можем говорить о позитивных сиг-
налах, транслируемых Россией меж-
дународному сообществу, о ее откры-
тости к диалогу и установке на взаи-
мовыгодное сотрудничество. Это осо-
бенно важно сегодня с учетом ущер-
ба, нанесенного мировой экономи-
ке пандемией COVID-19 и постоянно 
возвращающимися локдаунами в той 
или иной стране. Унификация право-
вых норм и гармонизация подходов 
не просто шаг в направлении форми-
рования единого правового поля для 
экспортеров, поднимающих через 
не могу экономику своей страны. Это 
фактор снижения рисков, которые, 
к сожалению, по остальным направ-
лениям у международного бизнеса 
только растут.

Юлия Карапетян

Страна подписалась под светлым будущим
юридический бизнес
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— тенденции —

Порядок выезда детей за преде-
лы страны — камень преткнове-
ния для многих российских се-
мей, и до 1 июля текущего года 
родитель мог запретить ребен-
ку выезжать за границу вплоть 
до его совершеннолетия. Ситу-
ация усугублялась тем, что за-
прет невозможно было отозвать 
во внесудебном порядке, даже 
если отец и мать пришли к согла-
сию по этому вопросу, и касал-
ся передвижений ребенка с обо-
ими родителями. Вопрос о том, 
снимать ли запрет в отношении 
определенных поездок ребен-
ка с каждым из родителей по от-
дельности, приходилось решать 
в суде. Об итогах недавнего пере-
смотра этой правовой модели — 
адвокат, партнер BGP Litigation, 
президент благотворительного 
фонда «Юристы помогают детям» 
ВИКТОРИЯ ДЕРГУНОВА.

25 июня прошлого года Конститу-
ционный суд РФ вынес знаковое По-
становление №29-П, в котором ука-

зал, что каждый из родителей вправе 
наложить запрет на выезд ребенка за 
пределы России. По мнению суда, та-
кая возможность гарантирует защи-
ту прав и детей, и их родителей, по-
скольку позволяет обеспечить реаль-
ное, а не иллюзорное участие обоих 
взрослых в жизни своего чада.

Но ограничения сложившегося 
правового регулирования тем не 
менее избыточны и требуют коррек-

тив. Суд может проверять, была ли 
в наложенных ограничениях реаль-
ная необходимость, с учетом обстоя-
тельств каждого конкретного случая 
и обязан исходить из защиты прав 
и законных интересов ребенка. Ог-
раничение прав ребенка не долж-
но носить скрытый характер как 
для него самого, так и для родителя, 
который с ним проживает. Однако 
если запрет на выезд не конкрети-
зирован, а родитель, с которым жи-
вет ребенок, требует отменить его 
из-за нарушения интересов послед-
него, суд вправе снять ограничение 
не только в отношении отдельной 
поездки в конкретное государство 
и в определенный период, но и бо-
лее широко — вплоть до полной от-
мены запрета.

С 1 июля текущего года порядок 
выезда детей за пределы России на-
конец был изменен федеральным за-
коном №268-ФЗ во исполнение уже 
упомянутого Постановления КС РФ.

Если раньше ограничение на вы-
езд несовершеннолетнего было бес-
срочным и распространялось на все 
его заграничные путешествия с лю-

бым из родителей независимо от то-
го, кто из них подал заявление о за-
прете, то теперь оно действует лишь 
определенное, указанное в заявле-
нии время и только в отношении пе-
речисленных в нем стран. Кроме то-
го, эти ограничения будут распро-
страняться не на обоих родителей, а 
только на того из них, против выезда 
с которым возражает заявитель.

У родителя теперь появилось пра-
во отозвать заявление в админист-
ративном порядке, а у суда — отме-
нить запрет в принципе, а не в отно-
шении конкретных поездок. Консти-
туционный суд, ссылаясь на положе-
ния Семейного кодекса РФ, указал, 
что обращаться за судебной защитой 
прав несовершеннолетнего нужно 
в случае, когда между родителями 
имеется спор по поводу наилучше-
го обеспечения его интересов и они 
не могут решить его мирно с учетом 
мнения самого ребенка.

Основа семейных отношений — 
доверие и компромиссы, и обраще-
ние в суд должно быть крайним сред-
ством защитить права ребенка, когда 
на это объективно не способны его 

родители или опека. Международно-
правовые стандарты неоднократно 
подчеркивали, что родители долж-
ны решать споры о переселении до-
бровольно, не обращаясь к компе-
тентным органам. Способы достиже-
ния согласия между родителями, на-
пример посредничество, должны по-
ощряться и предоставляться им как 
во время судебного процесса, так и за 
его пределами — об этом, в частно-
сти, говорит Вашингтонская декла-
рация о международном переселе-
нии семьи.

Федеральный закон №268-ФЗ так-
же восполнил правовой пробел, ка-
сающийся выезда ребенка за пре-
делы страны без сопровождения за-
конных представителей. Действо-
вавшая ранее формулировка ч. 1 
ст. 20 Закона о порядке выезда и въе-
зда о том, что «несовершеннолетний 
гражданин РФ, как правило, выезжа-
ет из страны совместно хотя бы с од-
ним из родителей, усыновителей, 
опекунов или попечителей», приво-
дила к тому, что на практике погра-
ничники часто требовали предъя-
вить согласие обоих законных пред-

ставителей на его выезд с третьими 
лицами. Новая редакция нормы од-
нозначно устанавливает, что для вы-
езда несовершеннолетнего из Рос-
сии без сопровождения законных 
представителей достаточно нали-
чия нотариально оформленного со-
гласия только одного из них.

По итогам всех изменений роди-
тели, которые собираются выехать с 
ребенком за пределы России, долж-
ны принимать к сведению, что, во-
первых, это намерение может быть 
ограничено заявлением другого ро-
дителя, не согласного с выездом. Во-
вторых, в заявлении второго родите-
ля должны быть указаны срок дейст-
вия документа (если этой даты нет, 
то он действует бессрочно) и стра-
на, против посещения которой он 
возражает (если же указания на кон-
кретную страну нет, запрет касает-
ся всех стран). Если ограничения на 
выезд ребенка из страны нет, то для 
этого достаточно согласия одного ро-
дителя — хотя нотариальное согла-
сие второго родителя в соответствии 
с местными законами также может 
потребоваться.

За рубеж по новым правилам
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— интервью —

— Ваша компания специализируется на 
банкротствах и работе с проблемными 
активами. Могут ли игроки этого рынка 
своими силами сделать указанные про-
цедуры более эффективными?
— Процедура банкротства — трудоемкий и 
многогранный процесс, порой напоминаю-
щий минное поле. Текущая экономическая 
ситуация в стране такова, что число должни-
ков, не способных исполнить обязательства 
перед контрагентами или рассчитаться по 
кредитам, постоянно растет и приводит к уве-
личению банкротств. Они, в свою очередь, на-
гружают судебную систему, и, как следствие, 
общие сроки проведения процедуры для каж-
дого отдельного должника растягиваются на 
месяцы и годы. Такое положение дел сказы-
вается на всех участниках процесса не луч-
шим образом — в частности, кредиторы по 
причине затянутых сроков получают мень-
ше, чем рассчитывали, поскольку расходы на 
содержание имущества, вознаграждение ар-
битражных управляющих и прочие траты, со-
пряженные с процедурой банкротства, возра-
стают и выплачиваются из конкурсной массы 
должника.

Стоит отметить, что масла в огонь подли-
вают и сами участники дела о банкротстве: 
они заваливают суд бесполезными процессу-
альными документами, которые не принесут 
пользы, при этом затянув процедуру. Как по-
казывает практика, она может проходить на-
много эффективнее, быстрее и качественнее 
при условии, что интересы участников про-
цесса в ней представляют профессиональные 
юристы, специализирующиеся в сфере несо-
стоятельности.

Многие компании из сегмента средне-
го и крупного бизнеса пытаются справиться 
с «банкротными» задачами силами штатных 
юристов, которые часто не имеют ни практи-
ки, ни специальных знаний в этой области. 
Банкротство — достаточно сложная и посто-
янно развивающаяся отрасль, судебная пра-
ктика в которой постоянно меняется. В таких 
условиях опасно недооценивать то, насколь-
ко важным может оказаться сопровождение 
банкротства юристами соответствующей ква-
лификации.

— Почему, на ваш взгляд, крупные ком-
пании в случае банкротства предпочи-
тают прибегать к услугам собственных 
юристов, не обращаясь к внешним кон-
сультантам?
— К сожалению, бизнес до сих пор с недове-
рием относится к консультантам с внешнего 
рынка. Бытует мнение, что они не исполня-
ют обязательств и стремятся заработать в мо-
менте как можно больше, навязывая допол-
нительные услуги, в которых клиенты на са-
мом деле не нуждаются, и выстраивая до ре-
зультата долгий, зигзагообразный маршрут 
с многочисленными остановками, по факту 
совершенно лишними. Зато каждый кило-
метр такой «правовой дороги» умножает ее 
общую стоимость.

На мой взгляд, именно по причине по-
добного восприятия юридических фирм 
многие компании предпочитают привле-
кать инхаус-юристов из собственных право-
вых департаментов. Но далеко не в каждой 
крупной корпорации есть юристы, блестя-
ще разбирающиеся в банкротстве — все-та-
ки это достаточно узкая специализация.
— А есть ли, на ваш взгляд, реальная, до 
сих пор не изжитая юридическими фир-
мами проблема?
— На мой взгляд, все еще встречающаяся про-
блема — непрофессионализм. Современные 
технологии и обилие инструментов для про-
движения позволяют псевдоспециалистам 
красиво упаковать свой не такой уж обшир-
ный опыт и убедить клиента работать имен-
но с ними. Вместо того чтобы честно сказать: 
«Мы не возьмемся за это дело, поскольку не 
обладаем нужными компетенциями», а за-
тем направить клиента туда, где ему действи-
тельно помогут, они обещают клиенту золо-
тые горы и проигрывают процесс, а невыпол-
нение взятых на себя обязательств списыва-
ют на внешние обстоятельства. Вполне зако-
номерно, что таких юридических компаний 
становится на рынке все меньше: они не вы-
живают в конкурентной среде.

Справедливости ради нужно отметить, 
что это проблема характерна не только для 
юридического рынка, но и в целом для рын-
ка услуг.
— Прикладывает ли ваша компания уси-
лия к тому, чтобы изменить насторожен-

ность отдельных клиентов по отношению 
к методам работы юридических фирм?
— Да. Основная практика нашей компа-
нии — банкротство: мы работаем на рын-
ке с 2008 года, за это время при нашем уча-
стии были завершены сотни крупных бан-
кротных процедур, а победы наших юри-
стов в судах неоднократно определяли пра-
ктику применения законодательства о бан-
кротстве.

Мы не применяем подход, при котором 
сметы на юридические услуги растут как на 
дрожжах, и не предлагаем услуг больше, чем 
необходимо для разрешения ситуации кли-
ента. Более того, учитывая специфику бан-
кротства, мы исходим из того, что клиент 
пришел к нам не за услугами, а за конкрет-
ным результатом, которого можно достичь 
разными путями.

Как сказал Уильям Блейк, «размениваясь 
на мелочи, вы рискуете потерять целое». Мы 
стараемся избегать излишней диверсифи-
кации практик: такой подход дает возмож-
ность постоянно развиваться и усиливать 
свои позиции, проявлять креативность в об-
ласти банкротства и быть на шаг впереди 
остальных. Там, где один специалист посчи-
тает, что сделать уже ничего нельзя и имуще-
ство должника не найти, мы будем продол-
жать выявлять активы, искать и реализовы-
вать возможности по их возврату.

Я полагаю, что узкая специализация при 
равных прочих условиях увеличивает глуби-
ну проработки. Так, например, по одному де-
лу нам удалось распутать сложную схему на 
сумму 6 млрд руб., в результате требования 
недобросовестного кредитора были исклю-
чены из реестра, что позволило обеспечить 
удовлетворение требований остальных кре-

диторов в том размере, на который они мо-
гли справедливо рассчитывать. Нам удалось 
доказать, что сделки производились «для ви-
да», преследуя «формальное исполнение», в 
итоге денежная сумма в размере, соответству-
ющем выпущенным и размещенным облига-
циям, оставалась подконтрольной должнику 
через включение в реестр сторонней финан-
совой организации. Все это было приправле-
но выкупом собственного простого векселя 
и многочисленными договорами займа. На 
поиск и выявление этой схемы нашей коман-
де потребовалось больше четырех месяцев, 
но результат оправдал затраченные ресурсы.
— Существует ли в ваших отношениях с 
клиентами некий моральный порог, за 
который вы не заходите?
— Если в рамках ведения дела у клиента воз-
никает желание поступить определенным 
образом, а мы понимаем, что такая линия 
поведения некорректна или чревата для не-
го и других участников процесса больши-
ми рисками, наша задача — убедить его не 
совершать такие действия и пойти другим 
путем. Например, клиент хотел вернуть за-
долженность через банкротство работаю-
щего должника. Наша команда проанали-
зировала финансовое состояние предприя-
тия и пришла к выводу, что можно удовлет-
ворить требования клиента без иницииро-
вания процедуры банкротства. К процессу 
подключились наши юристы, провели пе-
реговоры, нашли компромисс. В результа-
те клиент остался доволен, бизнес должни-
ка сохранен, а время всех сторон, включая 
время нашей команды, сэкономлено, не го-
воря уже о деньгах клиента.

Были случаи, когда потенциальные кли-
енты приходили к нам с задачами, которые 
противоречили нашему мировоззрению и 
профессиональным нормам. От таких пред-
ложений мы отказываемся, поскольку поми-
мо финансовых интересов существуют и ре-
путационные риски. Убеждена, что времена, 
когда можно было рисковать репутацией, 
давно прошли и сегодня лучшая стратегия 
— это оставаться в чистом правовом поле.
— Как вы решаете проблему конфликта 
интересов, особенно с учетом немного-
численности основных участников бан-
кротного рынка?
— В банкротном процессе участвует большое 
количество сторон: от кредиторов до пред-
ставителей должника и органов исполни-
тельной власти, и все так или иначе хотят по-
лучить часть от и без того ограниченной кон-
курсной массы. Добропорядочность юриста 
здесь особенно важна. Именно поэтому при 
возникновении конфликта интересов в про-
цедуре мы обязательно сообщаем клиенту о 
таком факте и не беремся за дело.

Были случаи, когда в качестве клиентов 
к нам приходили бывшие процессуальные 

противники, которых впечатлила работа на-
шей команды. Если в новом предлагаемом 
проекте нет конфликта интересов, мы вклю-
чаемся в него с большим удовольствием и 
одновременно продолжаем «воевать» в рам-
ках другого кейса, не давая поблажек из-за 
факта совместной работы.
— Видите ли вы на примере собственной 
практики, что предсказуемая и порядоч-
ная работа юридической фирмы способ-
ствует установлению с клиентом долгос-
рочных отношений?
— Да, однозначно. Но необходимо, чтобы не 
только он мог доверять нам, но и мы — ему. 
Последний аспект не менее важен, посколь-
ку бывают случаи, когда клиенты злоупотре-
бляют доверием юриста: не раскрывают пе-
ред ним полную картину случившегося или 
намеренно прячут отдельные неприятные 
факты. Мы, в свою очередь, составляем кли-
енту «дорожную карту» исходя из получен-
ных данных, и когда в работе начинают по-
являться неприятные сюрпризы, наши про-
гнозы выглядят как минимум бледно. Введе-
ние в заблуждение своего юриста практиче-
ски всегда приводит клиента к негативным 
последствиям.
— Как вы считаете, существует ли в Рос-
сии институт репутации?
— На мой взгляд, он находится в процессе 
формирования. С каждым годом негатив-
ное восприятие юридических компаний, о 
котором мы говорили выше, ослабевает, по-
скольку профессиональный уровень и мо-
ральный облик российских юридических 
компаний растут, а качество предоставляе-
мых услуг выходит на высокий уровень.
— Ключевые характеристики хорошего 
юриста?
— Гибкость ума и знание предмета. Но этим 
все не исчерпывается. К сожалению, эруди-
ция и практический опыт не всегда гаранти-
руют победу в суде, помимо этого юрист дол-
жен обладать живой реакцией, быстро отзы-
ваться на неожиданные повороты в судебном 
процессе. Характер и умение выдерживать 
стрессовые ситуации также не помешают.

Много значат амбиции, адекватное вос-
приятие ситуации и себя. Даже если вы руко-
водитель, набивший руку на принятии вер-
ных решений, важно не поддаваться «голо-
вокружению от успехов» и всегда помнить, 
что вы в любой момент можете крупно оши-
биться. Самоконтроль и холодная голова 
надежно страхуют от болезненных падений.

В повседневной работе важны и soft skills, 
причем не только в контексте коммуника-
ций и менеджерских способностей. Уметь 
эффективно организовать работу, просчиты-
вать последствия принятых решений и стро-
ить отношения со всеми, кто может повли-
ять на результат,— хороший юрист должен 
все это уметь.

«Времена, когда можно было  
рисковать репутацией, давно прошли»
В юридической компании ЮКО считают, что навыки soft skills 
важны для сотрудников не меньше, чем опыт и знания: в фир-
ме принято выстраивать доверительные отношения с клиен-
тами, решая задачи, а не продавая услуги. Генеральный ди-
ректор компании Юлия Иванова — о том, какую роль в юри-
дическом бизнесе играет порядочность и что следует делать 
участникам банкротства, чтобы получить максимальную выго-
ду с наименьшими временными и финансовыми затратами.

— практика —

Даже если компания погрязла 
в долгах, всегда остается шанс 
вернуть ее к нормальной пред-
принимательской деятельности 
при помощи вложений со сторо-
ны. Но даже опытных инвесторов, 
просчитывающих каждый шаг, 
подстерегает опасность в виде 
субординации требований в бан-
кротстве заемщика — в этом слу-
чае шансы кредитора получить 
что-то по итогам процедуры силь-
но уменьшаются. В экономически 
развитых странах принято поощ-
рять инвесторов, потенциально 
способных спасти погибающий 
бизнес. О том, почему россий-
ские законы, наоборот, использу-
ют субординацию как стопор ре-
структуризации, рассказывает 
руководитель практики реструк-
туризации и банкротства Savina 
Legal ЭЛИНА КРИКСИНА.

Сегодня большинство участников 
глобального рынка реформируют за-
конодательство по реструктуризации 
проблемной задолженности. В 2019 
году государствам—членам Евросо-
юза было предписано разработать и 
внедрить в национальное законода-
тельство положения по реализации 
требований Директивы Европейско-
го парламента и Совета ЕС. Основная 
цель положений — привести мето-
ды превентивной реструктуризации 
к единым стандартам, которые помо-
гут финансово оздоровить бизнес.

Один из таких методов — инвести-
рование в жизнеспособные коммер-
ческие предприятия с финансовыми 
трудностями. Но российский бизнес 
пока относится к подобным вложени-
ям с недоверием: правовая неопреде-
ленность, сложная обстановка в эко-
номике и политике инвестициям не 

способствуют. Спасая финансово не-
стабильную компанию, инвестор ри-
скует лишиться не только прибыли, 
но и всех вложенных средств.

Ситуацию осложняет и набира-
ющий обороты механизм суборди-
нации требований кредиторов, ко-
торый обрел популярность с января 
прошлого года после закрепления в 
Обзоре судебной практики Верховно-
го суда РФ. Скорее всего, он будет за-
фиксирован и в новом законе о бан-
кротстве, проект которого сейчас рас-
сматривается в Госдуме.

С одной стороны, субординация 
защищает независимых кредиторов 
от притязаний на конкурсную массу 
лиц, аффилированных с должником, 
но с другой — ограничивает и ставит 
под удар инвесторов, потенциально 
способных спасти бизнес.

Обращаясь к опыту стран с раз-
витой экономикой, мы видим, как, 
например, ЮНСИТРАЛ готовит Ти-
повой закон об упрощенном режи-
ме несостоятельности для малого и 
среднего бизнеса и придерживается 
позиции, что аффилированные кре-
диторы (во избежание субордина-

ции) вообще не будут помогать сво-
ему бизнесу реабилитироваться. Бо-
лее того, закон поддерживает и по-
ощряет лиц, финансирующих долж-
ника, вплоть до представления им 
приоритета по сравнению с необе-
спеченными кредиторами. Англия 
и Франция полностью отказались от 
применения механизма субордина-
ции и положительно воспринима-
ют помощь бизнесу со стороны аф-
филированных лиц — по принци-
пу «если не извне, то хотя бы свои-
ми силами».

В практике фирмы Savina Legal 
был случай, когда инвестор вложил 
около 1 млрд руб. в проект по мо-
дернизации Новороссийского мор-
ского торгового порта и в результа-
те субординации при банкротстве 
подрядчика лишился своих инвес-
тиций. Крупная логистическая ком-
пания, выступавшая инвестором, 
предоставила подрядчику заем для 
исполнения обязательств по госу-
дарственному контракту, который 
предусматривал работы по модер-
низации порта. В отношении гене-
рального подрядчика на тот момент 
было возбуждено дело о банкротст-
ве, что и оказалось для инвестора 
фатальным. Подрядчик не справил-
ся с кризисом и был признан бан-
кротом, государственный контракт 
— расторгнут, а перечисленные в ка-
честве обеспечения средства, перво-
начально полученные по займу, воз-
вращены подрядчику.

Суды трех инстанций единодуш-
но признали, что заем, выданный 
инвестором, отвечал признакам 
компенсационного финансирова-
ния, поскольку деньги предоставля-
лись в условиях неплатежеспособ-
ности общества. Рассматривая об-
стоятельства дела, суды не учли, что 
средства перечислялись заказчи-

ку напрямую по государственному 
контракту, что, напротив, свидетель-
ствует об отсутствии в действиях ин-
вестора признаков компенсацион-
ного финансирования должника.

В числе прочих аргументов про-
звучали аффилированность участ-
ников и нерыночность условий до-
говора займа, вызванная низкой 
процентной ставкой. На первый 
взгляд случай вполне типичный, 
если бы не текущий статус требо-
ваний инвестора, которые должны 
удовлетворяться преференциально. 
Ведь в соответствии с п. 1 ст. 5 Закона 
о банкротстве денежные обязатель-
ства относятся к текущим платежам, 
если они возникли после даты при-
нятия заявления о признании долж-
ника банкротом, то есть даты выне-
сения определения об этом.

Субординация понизила требо-
вания инвестора, поставив их за все-
ми кредиторами, включенными в 
реестр, а направленный в обеспе-
чение госконтракта 1 млрд руб. под-
лежал возврату в конкурсную массу 
подрядчика-банкрота и распределе-
нию между кредиторами.

Исключить наступление подоб-
ных последствий могло бы соглаше-
ние с внешними кредиторами о досу-
дебной санации: оно включает усло-
вие о неприменении субординации 
к требованиям потенциального ин-
вестора и широко используется в 
международных правопорядках.

Позднее, в июле 2021 года, пре-
зидиум Арбитражного суда Мос-
ковского округа высказался о не-
допустимости субординации теку-
щих требований кредиторов, но во-
прос не был законодательно закре-
плен и остается дискуссионным. 
Сегодня дело истребовал Верхов-
ный суд РФ, и это дает надежду, что 
коллегия устранит пробел в зако-

нодательстве и ограничит суборди-
нацию текущих требований.

Ссужая деньги обществу, кото-
рое пребывает в кризисе, важно об-
ращать внимание на критерии суб-
ординации, иными словами — на те 
обстоятельства, которые могут спо-
собствовать понижению требова-
ний кредитора в очередности. Суб-
ординация требований возможна 
только при наличии всех критери-
ев одновременно.

Недостатки 
аффилированности
Аффилированное лицо влияет на 
принятие должником стратегиче-
ских управленческих решений, по-
лучает преимущества от ведения 
бизнеса самим должником или сов-
местно с ним, знает о его кризисном 
состоянии и может пытаться предо-
твратить этот кризис, а также способ-
но заключать с должником сделки 
по дофинансированию его деятель-
ности, в том числе на условиях, не-
доступных обычному субъекту гра-
жданского оборота.

В случае банкротства должника 
на такого внутреннего кредитора 
перераспределяется риск неудачно-
го плана по спасению бизнеса. Вер-
ховный суд РФ называет это «неэф-
фективным управлением» и отказы-
вает такому кредитору в равном по-
ложении с остальными.

Субординирование по критерию 
фактической аффилированности 
(когда лицо формально не связано с 
должником, однако их взаимоотно-
шения отклоняются от обычно допу-
стимых в хозяйственном обороте) в 
российской судебной практике ча-
сто применяется чуть ли не в качест-
ве единственного основания для по-
нижения в очередности. С подобной 
правомерностью трудно согласиться.

Объясни, зачем 
компенсировал
Чаще всего субординированию под-
вергаются требования кредиторов, 
основанные на договорах займа, но 
суды обращают внимание и на иные 
обстоятельства: длительное неприня-
тие мер по истребованию задолжен-
ности, экономически необоснован-
ное предоставление отсрочки или 
рассрочки платежа, внесение в дого-
вор нетипичных условий наподобие 
неадекватного увеличения сроков 
внесения арендной платы, оплаты 
работ или поставленного товара в те-
чение необоснованно долгого срока.

Суд в первую очередь будет интере-
совать фактическое и экономическое 
обоснование такого поведения — в 
частности, чем был продиктован вы-
бор в пользу предоставления средств 
по правилам обязательственного, а 
не корпоративного права. Не пресле-
довало ли такое лицо цель причине-
ния вреда независимым кредиторам 
путем получения контроля над рее-
стром и последующего удовлетворе-
ния своих требований за счет реали-
зованного имущества?

Когда недобросовестность 
не скрыть
Какое поведение может быть расце-
нено судом в качестве недобросовест-
ного? Например, если суд получит 
доказательства, что долг создавался 
искусственно в целях контроля над 
процедурой банкротства и в ущерб 
независимым кредиторам. Или вы-
явит цепочку движения денег меж-
ду аффилированными лицами вну-
три группы компаний, то есть тран-
зитные операции, когда деньги фак-
тически остались у бенефициара. Еще 
одним примером послужит намерен-
ное уклонение от обязательной пода-
чи в суд заявления о банкротстве.

Реструктуризации не дают взлететь
юридический бизнес
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