
 

1 

 

 

Чемпионат Екатеринбурга 2019 
по классической управленческой борьбе  

по технологии Владимира Тарасова 
 
 

Классические управленческие поединки  
Ситуация 1. Конфликтный сотрудник. . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 2 
Ситуация 2. Нерадивый коммерческий директор. . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .  3 
Ситуация 3. Два брата и жена. . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 4 
Ситуация 4. Новый магазин. . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 5 
Ситуация 5. Спортивный конфликт. . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 6 
Ситуация 6. Именем революции! . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 7 
Ситуация 7. Увольнение без собственного желания . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .  8 
Ситуация 8. Школьный роман. . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 9 
Ситуация 9. Отечественный аналог. . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .  10 
Ситуация 10. Автобизнес. . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .  11 
Ситуация 11. Бизнес и мораль. . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 12 
Ситуация 12. Строительство дома. . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .  13 
Ситуация 13. Доли. . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .  14 
Ситуация 14. Партнеры. . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .  15 
Ситуация 15. Мамочка. . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .  16 
Ситуация 16. Дальше я сам. . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .  17 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 



 

2 

 

Ситуация 1. Конфликтный сотрудник 
 

В торговую компанию был принят на работу перспективный Менеджер по 
продажам. В компанию он пришел с обширной клиентской базой. Довольно 
быстро выяснилось, что Менеджер достаточно агрессивен по отношению к 
коллегам, ориентирован на результаты работы и не заинтересован в 
выстраивании человеческих отношений. За месяц он по разным причинам 
разругался со всеми другими менеджерами отдела продаж. 
Так сложилось, что должность начальника отдела продаж в настоящее время не 
занята. Новый менеджер крайне заинтересован в том, чтобы в короткий срок 
получить эту должность. Но коллектив отдела продаж не воспринимает 
Менеджера ни как коллегу, ни как руководителя. Мало того, на стихийно 
возникшем собрании «старички» выбирают Представителя коллектива в 
качестве делегата для передачи Директору требования немедленно уволить 
новенького. Директор, понимая трудности для коллектива в работе с 
конфликтным сотрудником, тем не менее, не хочет увольнять менеджера по 
продажам, поскольку на подходе несколько больших сделок с клиентами, 
которых привел менеджер. 

Роли и интересы: 

Менеджер по продажам — занять должность начальника отдела, наладить 
отношения с коллективом. 
 
Представитель коллектива — добиться немедленного увольнения Менеджера 
по продажам. 
 
Директор — не увольнять Менеджера по продажам, погасить конфликт, принять 
верное управленческое решение и соблюсти баланс – не повышать Менеджера 
до начальника отдела, но и не игнорировать требований коллектива. 
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Ситуация 2. Нерадивый коммерческий директор 
 
Более 10 лет на заводе работает Коммерческий директор, который не ведет 
активных продаж, а занимается сбытом продукции уже «по накатанной базе», 
при этом база находится только в его руках.  
Генеральный директор принимает решение о создании отдела прямых продаж и 
для этого нанимает Начальника отдела продаж. Коммерческий директор 
утверждает, что и он понимает ценность прямых продаж, но желаемых действий 
с его стороны, как и прежде, нет. Генеральному директору он демонстрирует 
готовность участвовать в создании отдела прямых продаж, но фактически 
препятствует этому, внося своими разговорами смятение в умы сотрудников. 

  
Роли и интересы:  
 
Генеральный директор — желает увеличить продажи и избежать ситуации, 
когда всем сбытом по своему усмотрению распоряжается Коммерческий 
директор. 
 
Начальник отдела продаж — стремится сформировать эффективный отдел 
продаж и получить доступ к клиентской базе Коммерческого директора. 
 
Коммерческий директор — стремится оставить все как есть, остаться 
единственным лицом, на котором «завязан» весь сбыт.  
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Ситуация 3. Два брата и жена 
 
Шесть лет назад два брата организовали торговую фирму. Первые четыре года 
обязанности между братьями были разделены примерно поровну, и обоих это 
устраивало. Дела шли успешно, обороты росли, количество торговых площадей 
постепенно увеличивалось. 
Дивиденды от бизнеса делились непропорционально. Старший брат регулярно 
изымал часть прибыли из оборота. За это время он приобрел большую квартиру в 
центре города, дачу с бассейном, две машины, а также самостоятельно, без 
участия брата, открыл небольшой бизнес. Младший брат считал, что всю прибыль 
необходимо реинвестировать в развитие торговли. Со своей долей прибыли он 
так и поступал. 
Через четыре года с начала работы фирмы в дело вошла Жена старшего брата. По 
взаимной договорённости между всеми тремя партнерами она стала владеть 
половиной доли своего мужа, принимая активное участие в управлении фирмой. 
Через два года в силу различных причин совместный бизнес стал сокращаться. 
Младший брат хочет изъять свою долю из бизнеса и предлагает остальным 
партнерам рассчитать его долю на данный момент. Старший брат и его Жена 
считают этот вариант неприемлемым. Они уверены, что изъятие подобной суммы 
стало бы губительным для бизнеса. 
Младший брат настаивает на своем. Возникает ссора. Претензии Младшего брата 
в основном адресованы Жене его брата, поскольку Старший брат все это время в 
основном был занят в своем самостоятельном бизнесе. Жена, недовольная 
пассивностью мужа в этом споре, всячески старается оказать на него давление. 
Дело страдает и от семейных ссор. 
 

Роли и интересы:  
 
Младший брат — получить свою долю как можно быстрее, любой ценой, и 
прекратить совместный бизнес, не ссорясь со Старшим братом. 
 
Старший брат — оставить все по-прежнему на некоторый срок с тем, чтобы 
вернуть Младшему брату его долю в лучшие времена, не поссориться при этом с 
братом, сохранить мир в своей семье.  
 
Жена старшего брата — начать выплачивать долю Младшему брату регулярно, 
но понемногу, поскольку ежедневное давление Младшего брата становится для 
нее нестерпимым. Отстоять свои позиции в семье. 
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Ситуация 4. Новый магазин 
 
Собственник небольшой торговой компании, которая торгует оптом бытовой 
химией, принял решение открыть маленькую розничную торговую точку (магазин 
бытовой химии) в одном из торговых центров города и взял в аренду торговую 
площадь в большом торговом центре. Магазин должен открыться через пять 
дней, но найти продавца со знанием программы «1С:Управление торговлей» 
сразу не удалось. Собственник принимает решение на первое время перевести в 
магазин продавцом из торгового отдела компании одного из Операторов 
«1С:УТ», так как знает, что он на предыдущем месте работал продавцом. 
Собственник рассудил так: «Оператор работает в компании недавно, 
специфического опыта работы оператором нет, поэтому не всегда вовремя 
справляется с поставленными задачами, но видно, что человек ответственный. А 
на рознице, в знакомой должности, он быстрее освоит ассортимент и тонкости 
взаимодействия внутри компании». Оператор «1С:УТ» категорически против даже 
временного перевода в магазин продавцом. Руководитель отдела продаж также 
выступает против перевода кого-то из операторов «1С» в магазин, так как считает, 
что в отделе и так не хватает сотрудников.  
  

Роли и интересы:  
 

Собственник – считает необходимым как можно быстрее открыть магазин. Не 
брать в магазин первого попавшегося продавца, а перевести временно Оператора 
«1С:УТ», так как у него есть опыт работы продавцом, а в отделе справятся и два 
оператора.  
 
Руководитель отдела продаж – согласен, что магазин нужно открыть срочно, но 
выступает против решения собственника о переводе из отдела оператора «1С», 
не хочет терять хорошего сотрудника. 
 
Оператор «1С:УТ» – против перевода в магазин продавцом даже временно, так 
как считает, что устраивался на работу оператором «1С», а не продавцом.  
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Ситуация 5. Спортивный конфликт 
 
По проекту застройщика во дворе нового микрорайона должна быть оборудована 
футбольная площадка с современным покрытием. Застройщик свои 
обязательства не выполнил, инициативной группе жильцов пришлось приложить 
большие усилия для того, чтобы проект был реализован. В процессе эксплуатации 
выяснилось, что наличие во дворе футбольной площадки – это постоянный шум, 
даже ночью, мусор, материальный ущерб для машин (мяч периодически 
вылетает за пределы площадки и попадает по машинам и окнам первых этажей) 
и опасность для здоровья прохожих. Кроме того, затраты на содержание 
площадки очень велики, т.к. большинство футболистов не заботится о 
сохранности данного спортивного объекта. Управляющая компания предлагает 
переоборудовать футбольную площадку под волейбольную. Мнения жителей 
разделились, сформировалось две инициативных группы. Объявлено собрание 
собственников, вопрос необходимо решать. 
  

Роли и интересы:   
  

Директор управляющей компании – переоборудовать футбольную площадку 
под волейбольную. Уверен, что в волейбол играет не меньше людей, а жалоб со 
стороны собственников станет меньше. 
 
Представитель инициативной группы 1 – оставить площадку как есть. Деньги и 
силы на постройку затрачены немалые, а спорт нужно поддерживать во всех его 
проявлениях. 
 
Представитель инициативной группы 2 – снести футбольную площадку. 
Затраты на её содержание нерациональны и постоянны. За счет освободившейся 
площади расширить детскую площадку и увеличить количество парковочных мест 
во дворе.  
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Ситуация 6. Именем революции! 
  
Менеджер компании «Даймонд» отгрузил товар на крупную сумму своему 
новому клиенту – «Заводу имени Октябрьской Революции». Отношения с IT-
директором завода выстраивались более полугода, на проработку заказа были 
затрачены силы и время нескольких подразделений компании. Кроме того, 
обсуждался уже и следующий контракт, состоялся предварительный разговор по 
перспективной закупке в связи с открытием нового производства. Менеджер 
понял, что существует перспектива получения премии на будущих поставках 
заводу. 
По договору, который заключен между компанией «Даймонд» и заводом, 
предусмотрен срок оплаты в течение 10-ти рабочих дней с момента поставки. 
Однако, прошло уже две недели, а денежные средства до сих пор не поступили. 
Менеджер компании «Даймонд» позвонил IT-директору завода, и тот объяснил, 
что заводу необходима отсрочка платежа в 60 дней, иначе продолжение 
сотрудничества невозможно, и вообще, текущая поставка уже в любом случае 
будет оплачена с задержкой. Тем временем, Руководитель отдела продаж 
компании «Даймонд» потребовал от своих сотрудников предоставить отчёт по 
дебиторской задолженности. У Менеджера из-за этого сложного заказа норма 
дебиторской задолженности превышена в два раза, и просрочен платёж. 
IT-директор завода чувствует себя словно между молотом и наковальней. 
Договор подписан, отгрузка прошла, а финансисты неожиданно поменяли 
условия. В этой ситуации он испытывает неловкость перед поставщиком, с 
которым сложились хорошие отношения. Однако, заводские юристы заверили IT-
директора, что ничего страшного в задержке оплаты нет, все так делают, а 
поставщик, если хочет и дальше работать с заводом, пусть принимает условия, 
удобные заводу. 
  

Роли и интересы: 
 
Менеджер компании «Даймонд» — хочет ускорить оплату по уже 
произведенной отгрузке, иначе будут проблемы из-за просроченной дебиторки и 
превышенного лимита задолженности; стремится сохранить перспективного 
клиента. 
 
Руководитель отдела продаж компании «Даймонд» — следит за регламентом 
по дебиторской задолженности, не хочет, чтобы его подразделение было 
виновато в срыве исполнения бюджета и возникновении кассовых разрывов, 
заинтересован в сохранении клиента. 
 
IT-директор завода — хочет сохранить хорошие отношения с поставщиком, 
найти выход из ситуации, в возникновении которой не считает себя виноватым. 
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Ситуация 7. Увольнение без собственного желания  
 
Очень известная компания совершенно неожиданно проиграла важный и очень 
крупный тендер. В службу безопасности компании вскоре поступила информация о 
том, что один из менеджеров тендерного отдела «сливает информацию» 
конкурентам, чему имеется множество косвенных свидетельств, но нет ни одного 
прямого доказательства. Начальник службы безопасности доложил о ситуации 
Директору компании и Руководителю тендерного отдела, который был очень 
удивлён, т.к. речь шла об очень лояльном и эффективном сотруднике, работающем в 
компании уже более пяти лет. Директор обозначил, что компания не может терять 
время на дополнительное расследование и рисковать новыми тендерами и 
контрактами, и поставил задачу уволить этого Сотрудника в кратчайшие сроки.  
 

Роли и интересы:  
 
Сотрудник – ничего не подозревает о происходящем, не знает о том, что на него 
«донесли». Увольняться не собирается, готов защищать свои интересы через 
трудовую инспекцию и суд.  
 
Директор - уволить сотрудника без ущерба для компании. Не допустить повторения 
ситуации в будущем.  
 
Руководитель тендерного отдела – понимает, что прямых доказательств нет, 
чувствует сомнения: «а вдруг Сотрудник невиновен?», но приказ есть приказ.  
 
Начальник службы безопасности – считает, что вина в утечке информации есть и на 
Руководителе тендерного отдела, а для увольнения Сотрудника даже подозрения 
более чем достаточно. Требует установления нового жёсткого порядка в компании. 
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Ситуация 8. Школьный роман 
 

В обычной средней школе работает Учительница — красивая женщина, хороший 
педагог и хороший человек. В этом году у неё выпускной класс. В выпускном 
классе учится обычный Одиннадцатиклассник, не хулиган, не ботан, из 
приличной семьи. 
Пятница накануне праздника 8 марта. Многие ученики школы поздравили своих 
учителей. Всё вполне чинно и скромно, без лишнего ажиотажа. Вдруг появился 
Одиннадцатиклассник с каким-то немыслимым дизайнерским букетом. 
Учительница в конце дня еле дотащила его домой и потом жаловалась, что ни в 
какую вазу он не поместился. 
Букет был необыкновенно красивый. Учительница смутилась и задумалась. Потом 
рассудила так: мальчику выпускаться, экзамены впереди, вот, наверное, 
родители и расстарались, чтобы Учительница была повнимательнее к их 
отпрыску. 
В понедельник на пороге класса появилась Мать Одиннадцатиклассника. Она 
рассказала, что её сын ради покупки этого букета продал за треть цены дорогую 
кожаную куртку. Родители категорически против таких нецелевых трат и 
убедительно просят Учительницу возместить ущерб в размере 20 тысяч рублей. 
«И вообще, странно, что мой сын к Вам так нежно относится!» — закончила своё 
заявление Мать. «Надо бы с этим тоже разобраться, мальчик-то 
несовершеннолетний!». Директор школы, узнав о ситуации, решает во всём 
разобраться. 
 

Роли и интересы: 
 
Учительница — глубоко расстроена всем происшедшим, не хочет, чтобы история 
стала всеобщим достоянием, и парня начали высмеивать и доводить Бог знает до 
чего. Готова уладить конфликт. 
 
Одиннадцатиклассник — весь день пятницы летал, как на крыльях: такого букета 
никто никогда в школе не видел, горд и счастлив, не понимает, в чём проблема. 
 
Мать Одиннадцатиклассника — неприятно удивлена отношениями сына и 
взрослой женщины, хочет положить всему этому конец, отстоять честь семьи, 
защитить своего ребенка и наказать Учительницу. 
 
Директор школы — разобраться в конфликте и принять эффективное решение, 
не допустить вынесения сора из избы и причинения школе имиджевых потерь. 
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Ситуация 9. Отечественный аналог 
 

Предприниматель попросил своего знакомого Учёного разработать продукт — 
заменитель импортной краски «Альфа». Работать договорились на следующих 
условиях: на период разработки (1 год) заработная плата ученого составляет 
50 тысяч рублей в месяц. Закупает оборудование, реактивы и оплачивает 
испытания Предприниматель. По окончании разработки Предприниматель 
осуществляет запуск производства. 
Доли в новом предприятии распределяются между Ученым и Предпринимателем 
поровну – 50/50. Кроме того, Предприниматель договорился с Владельцем 
крупной розничной сети о замене импортной краски «Альфа» в его рознице на 
отечественный аналог, через год с небольшим, когда запустится производство. 
Через год работы продукт оказался готов лишь наполовину, в этот период были 
задержки по вине обеих сторон. Для дальнейшей проработки продукта требуется 
ещё 500 тысяч рублей и дополнительное время. Ученый всё ещё уверен в 
результате, а Предприниматель уже начал сомневаться в реальности получения 
полноценного заменителя. К тому же, у него сейчас серьёзная нехватка денежных 
средств — продолжать работать на прежних условиях он не может. 
Владельца крупной розничной сети сложившаяся ситуация также беспокоит. До 
окончания контракта на поставку импортной краски осталось 6 месяцев, ему надо 
решать, продлевать контракт с импортным поставщиком ещё на 3 года или нет. 
 

Роли и интересы: 
 

Ученый — продолжить работу на прежних условиях. Считает, что большую часть 
исследовательских работ он сделал, остались только испытания и сертификация, 
не готов работать без заработной платы. 
 
Предприниматель — изменить прежние условия, доработать продукт в 
кратчайшие сроки, не хочет терять уже затраченные средства. Хочет уменьшить 
заработную плату Ученому, поскольку тот и так не уложился в сроки, в связи с чем 
Предприниматель несёт дополнительные финансовые потери. 
 
Владелец крупной розничной сети — определиться, с каким продуктом ему 
работать в дальнейшем, поскольку из-за разницы курсов продавать импортный 
товар становится всё труднее. Но и ввязываться в производство сам не хочет, 
хочет получить полноценный готовый продукт. 
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Ситуация 10. Автобизнес 
 
В областном центре долгое время существовал успешный бизнес по сдаче в 
аренду автомобилей. Собственники компании – Учредитель и Соучредитель – 
имеют равное распределение долей в уставном капитале. В течение пяти лет 
бизнес успешно развивался, однако, в связи с кризисом последние два года дела 
сильно пошатнулись, выручки за последний квартал с трудом хватило на 
покрытие текущих расходов. 
 
Директор компании — родной брат Учредителя, который больше выполняет 
администраторские функции. За время успешного функционирования бизнеса 
компания накопила капитал в размере 10 млн руб., который частично потратили 
на приобретение новых автомобилей (6 млн руб.) и на приобретение и ремонт 
гаража (3 млн руб.), остальной капитал находится в обороте. За время 
существования бизнеса сложилась практика, при которой Соучредитель 
занимался делами компании практически один, в то время как Учредитель 
больше занимался личными бизнес-проектами, иногда принимая участие в 
обсуждении вопросов компании. Всю информацию о функционировании бизнеса 
Учредитель получал от Директора компании – своего родного брата. Кроме того, 
Директор передал в пользование компании два своих личных автомобиля, с 
аренды которых он получает от компании ежемесячно дополнительный доход. 
 
Как только в бизнесе настали тяжёлые времена, между учредителями 
обострились разногласия по поводу вклада усилий каждого в бизнес. 
Соучредитель предлагает Учредителю мирный раздел бизнеса с поэтапным 
выкупом доли Учредителя. 
 

Роли и интересы: 
 
Учредитель — сохранить своё участие в бизнесе, сохранить брата на позиции 
Директора. Если переговоры приведут к конфликту, то получить максимальную 
выплату за выход из бизнеса. 
 
Соучредитель — убедить Учредителя продать свою долю, хочет поменять 
Директора на своего человека, не испортить отношения с Учредителем, так как 
конфликт может привести к остановке бизнеса. Если Учредитель согласится сразу 
выйти из бизнеса, снизить выплату за выход и сделать её поэтапной. 
 
Директор компании — остаться в компании, не испортить отношения с обоими 
учредителями, кроме этого сохранить дополнительный доход от переданных в 
аренду компании двух личных автомобилей. 
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Ситуация 11. Бизнес и мораль 
 

В одну коммерческую фирму по рекомендации Хорошего знакомого 
Генерального директора фирмы пришёл работать Специалист, молодой, 
талантливый человек. Генеральный директор определил ему круг сложных 
задач, с которыми Специалист успешно справился. В результате через год доходы 
фирмы стали стабильнее, и она стала одной из ведущих в регионе. Специалисту 
было предоставлено со стороны фирмы всё необходимое для достижения им 
задуманного. Оплата работы также вполне соответствовала его интересам. В это 
время Хороший знакомый становится вице-президентом крупной компании, 
профиль деятельности которой оказался таким же, что и у фирмы, куда им был в 
своё время рекомендован Специалист. Перед Хорошим знакомым встаёт задача 
комплектации штата высококвалифицированными специалистами и выведение 
данного направления деятельности компании на ведущие позиции в стране. В 
связи с этим Хороший знакомый вспоминает о некогда рекомендованном им 
Специалисте, интересуется по своим каналам о его профессиональных 
достижениях и решает попросту перекупить его. Он предлагает Генеральному 
директору встретиться за чашкой кофе, вспомнить старые добрые времена и 
обсудить варианты перехода Специалиста к нему на работу.  
 

Роли и интересы: 
 

Генеральный директор — удержать Специалиста, который, кроме всего прочего, 
может предоставить очень много полезной информации о деятельности данной 
фирмы в случае ухода; не допустить нанесения какого-либо ущерба фирме, не 
испортить отношений с Хорошим знакомым. 
 
Хороший знакомый — добиться зачисления специалиста в свой штат, предложив 
ему более выгодные условия работы, при этом постараться сохранить полезное 
знакомство и не подмочить собственную репутацию. 
 
Специалист — обеспечить дальнейший профессиональный рост, упрочить своё 
материальное положение, не оказаться между двух огней. 
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Ситуация 12. Строительство дома 
 

Предприниматель решил построить себе загородную дачу. Нашёл участок по 
объявлению. На месте в чистом поле Риелтор показал продаваемый участок, 
который был обозначен деревянными столбами по углам. Участок понравился 
Предпринимателю, и он приобрел его.  
 
Предприниматель обратился к проектировщикам, которые разработали проект 
дома и застройки участка в соответствии с его пожеланиями и с учетом норм (от 
границы соседнего участка было решено отступить минимально требуемое 
расстояние 3 метра). Они же посоветовали проверенную строительную фирму - 
Застройщика. Предприниматель заключил договор на постройку жилого дома и 
забора. К оговоренному сроку дом был построен, качеством Предприниматель 
была доволен и принял работы. 
 
Через два месяца появился Сосед, владелец соседнего участка, и заявил, что 
забор стоит не на месте, и фактически произведен захват двухметровой полосы 
его земли. Предприниматель заказал услуги геодезиста, и в присутствии Соседа 
тот произвел разбивку фактических границ. Опасения подтвердились. Оказалось, 
что забор действительно построен на два метра дальше, чем нужно, вследствие 
чего норма отступа от дома до границы фактически нарушена. Сосед заявил о 
необходимости переноса или сноса дома и забора, так как его дом 
запроектирован именно на стороне границы участка с Предпринимателем, и в 
этом случае будут нарушены нормы. А перепроектировать свой участок он не 
может – это уже ему стоило немалых усилий, денег и времени, нести 
дополнительные затраты, и немалые, он не готов. Участок небольшой, в одном 
месте уже установлен септик, в другом – скважина, поэтому перенос дома может 
повлечь за собой переделку всех сетей.  
 

Роли и интересы: 
 
Предприниматель – хочет разрешить конфликт с наименьшими потерями. 
Считает, что Застройщик допустил ошибку, когда ровнял участок экскаватором и 
поставил столб не на свое место.  
Сосед – хочет построить запроектированный дом с соблюдением всех 
необходимых норм. Не хочет вступать в конфликт, но и текущее положение дел 
его не устраивает. 
Директор строительной фирмы (Застройщик) – не считает себя виновным в 
произошедшем, ведь он вел работы в пределах обозначенного деревянными 
столбами участка, работы выполнил качественно, и Предприниматель принял их. 
Риелтор – уверен, что границу участка он показал верно, а вообще, новый 
собственник должен был самостоятельно проверить границы перед 
строительством. 
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Ситуация 13. Доли 

 
Три года назад Предприниматель зарегистрировал компанию, которая 
занимается производством разнообразных товаров из металла (метизов). На 
этапе запуска проекта Предприниматель написал бизнес-план, подобрал 
оборудование и помещение, договорился с основными покупателями. 
Оставалось найти финансовые средства, необходимые для запуска. Инвестором 
выступил Дядя предпринимателя, проживающий в Москве. Дядя вложил в 
компанию 5 млн рублей на следующих условиях: один год он отвёл на запуск и 
выход на необходимые объёмы производства и продаж, затем в течение трех лет 
компания должна была вернуть вложенные инвестиции без процентов. За это 
Дядя попросил долю 30% в уставном капитале компании. Предприниматель 
принял эти условия, компаньоны подписали договор займа и переоформили 
долю в 30% на Дядю. 
Предприниматель приобрёл оборудование и запустил производство. При этом 
сам он больше занимался производством, а для развития продаж и другой 
текущей управленческой деятельности нанял Коммерческого директора с 
небольшим окладом, поскольку платить на первых порах было не с чего. Во 
время собеседования Коммерческий директор высказывал пожелание стать 
акционером компании, на что Предприниматель ответил, что в будущем это 
возможно, а пока говорить об этом рано, нужно активно выводить компанию на 
рынок. Решено было вернуться к разговору позже, когда компания окрепнет. 
В течение следующих полутора лет бизнес компании успешно развивался. 
Продукция продавалась, заём возвращался в срок. До окончания закрытия 
договора займа осталось ещё полтора года. К Предпринимателю обращается 
Коммерческий директор и предлагает продолжить разговор о том, что он хотел 
бы получить долю собственности в компании. Коммерческий директор считает, 
что он выполняет всю коммерческую и управленческую работу, для повышения 
продаж он использовал личные связи, к тому же, его текущая заработная плата 
намного ниже рыночной. 
 

Роли и интересы: 
 

Коммерческий директор — хочет стать акционером компании, получив долю в 
30%, не готов выкупать долю за реальную стоимость, поскольку считает, что он 
уже вложил больше своим трудом. 
 
Предприниматель — не готов делиться своей долей в компании, поскольку 
уверен, что он вложил в компанию больше, чем Коммерческий директор. 
 
Дядя предпринимателя — не готов делиться своей долей в компании, готов 
продать долю компании по рыночной стоимости, но после того, как компания 
вернет заём; средства, вырученные от продажи доли готов расценивать как 
прибыль от проекта. 
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Ситуация 14. Партнёры 
 

Первый собственник компании «Альфа» получил предложение купить готовый 
бизнес в новой нише рынка. Первый собственник предложил Второму 
собственнику «Альфы» совместное инвестирование в покупку нового бизнеса, но 
получил отказ. По мнению Второго собственника, лучше фокусироваться на 
одном деле, нежели распылять силы на несколько направлений. Тогда Первый 
собственник принял решение купить бизнес самостоятельно на личные средства.  
 
Со временем новый бизнес Первого собственника стал расти, и он стал уделять 
ему всё больше внимания. Второй собственник неоднократно предпринимал 
попытки вернуть партнера к делам компании «Альфа», но безуспешно. В итоге, 
Второй собственник решил обратиться к Первому с предложением полностью 
выйти из их общего бизнеса, поскольку делами компании «Альфа» Первый 
собственник фактически перестал заниматься. В ходе беседы Второй собственник 
сообщил также, что компания только что выиграла крупный тендер, а инвестиции 
на этот новый проект он предполагает брать у их общего Приятеля. Приятель 
ставит условием инвестирования получение доли в компании «Альфа». 
 
Первого собственника такая ситуация не устраивает. Он считает, что является 
полноправным собственником компании, хочет продолжать работать в ней и 
получать свою привычную долю прибыли. Вводить Приятеля в число 
собственников компании он не намерен. Первый собственник предлагает 
рассматривать Приятеля исключительно как инвестора под текущий проект. 
Второй собственник в замешательстве: над новым проектом он работал почти 
год, и с Приятелем уже оговорены предварительные условия партнёрства.  
 

Роли и интересы: 
 
Первый собственник — хочет остаться в компании, готов вовлечься в новый 
проект и в дела, так как второй, его личный бизнес уже поставлен на ноги. 
Понимает, что без существенных вложений со стороны Приятеля новый проект 
реализовать будет невозможно. 
 
Второй собственник — вывести из состава учредителей Первого собственника. 
Считает, что деньги должны зарабатываться трудом. Хочет начать новый проект с 
Приятелем, тем более, они уже хорошо сработались с ним за время «отсутствия» 
Первого собственника. 
 
Приятель — деньги намерен инвестировать только в компанию, в которой имеет 
долю собственности, хорошо понимает, какие доходы может принести 
реализация нового проекта. 
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Ситуация 15. Мамочка 
 
Семья – Муж, Жена и двое детей̆ в возрасте до шести лет – собираются в отпуск. 
Они планируют посетить теплые страны. На семейном ужине Жена делится 
новостью со своей Мамой о том, что они семьёй собираются поехать отдыхать. 
Мама (она же бабушка внуков и тёща) с радостью хлопает в ладоши и 
проговаривает: «Я так рада, но я с вами тоже полечу. Одной̆ лететь боюсь, а с 
вами – в удовольствие! Деньги есть, кому переводить, чтобы купили билет и 
мне?». 
 
Жена готова взять её с собой̆, ведь Мама нигде не была и всегда готова бежать на 
помощь, когда нужна. А вот взгляд Мужа и его настрой не радует.  
 

Роли и интересы: 
 
Мама — готова оплатить перелет, мечтает увидеть море, готова помочь с 
внуками, если молодые родители надумают ехать на экскурсию. 
 
Жена — хочет, чтобы Мама увидела море и исполнила давнюю мечту. Когда еще 
они вместе смогут выбраться. Хотя и реакцию мужа понять может. 
 
Муж — взять тёщу в свой отпуск – это катастрофа. Если она поедет, то только без 
него. 
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Ситуация 16. Дальше я сам 
 
Фермер  в дружеской беседе пожаловался двоим товарищам на плохой сбыт своей 
молочной продукции в пакетах: приходится сдавать излишки отличного молока ниже 
себестоимости на молокозавод. Друзья – опытные руководители торговых компаний, 
имеющие бизнес-образование и разбирающиеся в маркетинге, указали на возможные 
причины неуспеха, в том числе на такие как: невзрачная упаковка, отсутствие рекламы, 
низкая цена продукта, отсутствие в торговых сетях в областном центре. И дали ему 
несколько советов, как улучшить ситуацию. На что Фермер сказал, что он -
производственник, в тонкости продвижения и продаж вникать не хотел бы, в связи с чем 
предложил им создать совместный бизнес. Друзья  согласились и принялись за дело:  
создали концепцию модного молочного бренда «Андреевская ферма», подготовили 
соглашение о сотрудничестве, в котором было подробно прописано, кто что делает и за 
что отвечает, как распределяется прибыль и т.п. Также двое друзей за свой счёт 
разработали стратегию, бизнес-план, логотип, бутылку, рекламную кампанию, провели 
опрос, съездили все вместе на выставку, подобрали оборудование. С 3D макетами новых 
бутылок встретились с ведущими торговыми сетями и заручились их поддержкой по 
сбыту через них  молока «Андреевская ферма» по цене вдвое выше, чем оно 
продавалось в магазинах ранее.  
После того, как была проведена вся подготовительная работа по запуску проекта, 
Фермер взял паузу под предлогом подготовки нового цеха. Когда цех был подготовлен, 
друзья сообщили Фермеру о готовности внести деньги за свои доли и начать реализацию 
проекта. Фермер уклонился от ответа, через некоторое время, встречаясь с каждым 
другом отдельно, намекнул, что совместного бизнеса скорее всего не будет. 
Друзья предложили всё обсудить открыто и расставить все точки над и, но на всякий 
случай перед разговором подали на регистрацию в Роспатент товарный знак 
«Андреевская ферма». 

 

Роли и интересы: 
 
Первый Друг  – не видит смысла входить в проект с непостоянным фермером, при этом 
хочет получить от фермера компенсацию 500 тысяч рублей за разработанную под ключ 
торговую марку и разойтись, сохранив отношения. 
 
Второй Друг – жаль потраченных сил и времени. Считает, что от выгодного дела 
отказываться не стоит. Хочет реализовать проект без Фермера, закупая молоко в других 
фермерских хозяйствах.  
 
Фермер – увидел стратегию для своего бизнеса, посчитал, что более не нуждается в 
помощниках и теперь может самостоятельно запустить проект «Андреевская ферма». 
Ценит дружеские отношения, но платить за разработку не хочет. Тем более, что его Мать 
– равный соучредитель их семейного бизнеса - категорически против  этого.   
 
Мать Фермера – считает, что им в бизнесе никакие чужие люди не нужны, а идеи, 
предложенные  Друзьями, считает очевидными. Не понимает, за что вообще требуется 
платить, сами со всеми задачами справятся. Давит на сына, настроена категорично, в 
начальных договоренностях Фермера с друзьями не участвовала.  

 


