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1. Не всё учли  

 
Компания-Исполнитель выполнила проект, внедрив у компании-Заказчика 
информационную систему. Работы были выполнены в точном соответствии с 
техническим заданием. В ходе опытной эксплуатации продукта Заказчик понял, что не 
учел в техническом задании некоторые важные моменты, и поэтому эффект от внедрения 
информационной системы существенно ниже ожидаемого. На высказанные претензии по 
недостаточной функциональности системы Исполнитель ответил в том духе, что 
Заказчики – взрослые люди, и сами должны понимать, чего хотят, а читать мысли в 
обязанности Исполнителя не входит.  
 
РОЛИ И ИНТЕРЕСЫ:  
Директор компании-Заказчика — возложить на Исполнителя работы по приведению 
ИС в соответствие со своими потребностями без каких-либо доплат, считает, что опытный 
Исполнитель сам должен был прояснять ожидания и потребности Заказчика;  
Директор компании-Исполнителя — избежать выполнения без дополнительной оплаты 
каких-либо работ, не предусмотренных техническим заданием, не растерять эффективную 
команду своих сотрудников.  
Сотрудники Исполнителя — получить бонусы за успешно выполненный проект, 
поскольку все сделано в срок, в соответствии с бюджетом и техническим заданием, не 
втягиваться в бесплатные доработки. 
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2. Авторское право 
 

Молодой специалист ОАО «РЖД», работающий проводником на поездах дальнего 
следования, уже несколько лет в качестве хобби занимается изготовлением фотографий 
поездов и ж/д составов. Со временем ему удалось приобрести качественное 
фотооборудование, и снимки стали получаться не только высокого разрешения, но и 
хорошего качества. 
В рамках фотоконкурса, проводимого ОАО «РЖД», он отправляет сделанные фотоснимки 
пригородного поезда на станции Слюдянка на электронную почту ответственного за 
проведение конкурса Сотрудника. Спустя две недели, возвращаясь из очередной поездки, 
специалист обнаруживает, что в кассе Центрального вокзала Иркутска продаётся 
расписание следования пригородных поездов на будущий год с его фотографиями на 
обложке. 
Своего согласия на использование данных фотографий он не давал, в условиях конкурса 
также ничего об этом не сказано. Специалист считает, что его работы были использованы 
с нарушением авторского права, ведь целью отправки фотографий была победа в 
конкурсе. Для решения данного вопроса Специалист записался на приём к Руководителю 
отдела, в котором работает Сотрудник. 
 
РОЛИ И ИНТЕРЕСЫ:  
Специалист — договориться об использовании фотографий с соблюдением авторских 
прав и при условии предоставления денежной компенсации, в противном случае 
обратиться за защитой нарушенных прав в суд. 
Руководитель отдела — оговорить возможность использования фотографий, поскольку 
тираж хоть и отпечатан частично, но оплачен полностью, не допустить развития 
конфликта. При этом не готов выплачивать компенсаций, поскольку в бюджете эта статья 
не запланирована. Готов наказать Сотрудника, если выяснится, что тот виноват в 
сложившейся ситуации. 
Сотрудник — оговорить возможность использования фотографий, ссылаясь на 
проводимый конкурс, по возможности уладить вопрос миром. 
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3. Нестандартный кондиционер  
 
Магазин, который находится на первом этаже многоквартирного жилого дома, решил 
купить у фирмы кондиционер с установкой для того, чтобы улучшить климатические 
условия в торговом зале и тем самым привлечь большее количество покупателей. Фирма 
заключила договор с магазином и произвела установку кондиционера. Вроде бы всё 
хорошо, обе стороны довольны. Однако через год в этом же доме появился Жилец, 
который купил квартиру на втором этаже над магазином – как раз над кондиционером. 
Жилец стал требовать убрать кондиционер в другое место, указав в качестве причины 
постоянный шум в течение дня, который мешает ему отдыхать дома. Поначалу Магазин 
игнорировал требования Жильца. Тогда Жилец обратился в санитарно-
эпидемиологическую службу. Представитель СЭС выполнил замеры шума в квартире 
Жильца и представил отчёт о том, что при работе кондиционера действительно 
наблюдается превышение допустимого уровня шума. Директор магазина обращается в 
фирму, поставившую кондиционер, с вопросом, почему та продала кондиционер, который 
не соответствует действующим стандартам? Директор фирмы объяснил, что договор с 
магазином уже юридически закончился, а оборудование снято с гарантии. Главной 
причиной возникшей ситуации Директор фирмы назвал нормальный износ основных 
узлов кондиционера. Уверенный в своей правоте, Директор фирмы даже пошутил: «А где 
же он раньше был, этот жилец?» Ситуация накаляется.  
 
РОЛИ И ИНТЕРЕСЫ:  
Директор магазина — добиться замены кондиционера за счёт фирмы, не портить 
отношений с жильцами дома. 
Директор фирмы — отвести от фирмы претензии со стороны магазина, не нести никакой 
ответственности за сложившуюся ситуацию.  
Жилец — добиться устранения шума от кондиционера и наконец-то зажить в тишине, 
возможно, потребовать компенсации от магазина за нанесение морального ущерба. 
Представитель СЭС — урегулировать конфликт, учитывая при этом в первую очередь 
интересы жильцов дома. 
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4. Обиженный менеджер 
 
Одним из отделов коммерческого департамента компании «Альфа» на протяжении 
нескольких лет руководит опытный Менеджер. В отделе запущен ряд проектов, которые 
на протяжении длительного времени приносят постоянную прибыль. Но при подведении 
итогов за год выясняется, что объёмы поставок по этим проектам заметно снизились по 
сравнению с предыдущим годом. 
Коммерческий директор компании считает, что Менеджер просто не справляется с 
таким объёмом работы. Для того, чтобы немного разгрузить Менеджера и дать ему 
возможность исправить ситуацию с имеющимися проектами, Коммерческий директор 
принимает решение о передаче одного из проектов в другой отдел. Вместе с проектом, по 
распоряжению Коммерческого директора, перешёл в другой отдел и ведущий его 
специалист. Менеджер отреагировал на решение Коммерческого директора открытым 
негодованием, поскольку считает, что снижение прибыли обусловлено рядом 
объективных причин, не зависящих от его действий, а также убеждён, что эта ситуация 
временна. 
Ещё большее недовольство было вызвано тем, что переданный проект, взятый под 
пристальный контроль другого отдела, начал приносить больше прибыли. Факт передачи 
именно этого проекта очень задевал самолюбие Менеджера и существенно сказывался на 
размере премии. В сложившейся ситуации Менеджер начал задумываться об увольнении 
из компании, но всё же решил добиваться справедливости: в случае, если Коммерческий 
директор не изменит принятого решения в отношении переданного проекта, Менеджер 
готов вынести данный вопрос на обсуждение Генеральному директору компании. 
 
РОЛИ И ИНТЕРЕСЫ:  
Менеджер — добиться возвращения проекта, в противном случае уволиться из компании. 
Предложения по трудоустройству имеются. 
Коммерческий директор — не потерять ценного сотрудника, не менять своего решения. 
Помочь Менеджеру правильно перераспределить свои усилия на оставшиеся проекты, 
добиться эффективной его работы как управленца и специалиста. 
Генеральный директор — не потерять ценного сотрудника, увеличить 
производительность проектов. 
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5. Неотделяемые улучшения 
 
Производственная компания (далее Арендатор) сняла в аренду помещение для 
производства на 5-летний срок у Собственника на складской базе. База представляла из 
себя несколько складов, построенных ещё при СССР. На базе не было водоснабжения и 
канализации. Поскольку Арендатору для производственных целей нужна была вода и 
канализация, он по согласованию с Собственником за свой счёт пробурил скважину, 
установил септик и эксплуатировал его за свой счёт. В договоре оговаривалось, что 
Арендатор имеет право пробурить скважину и установить септик за свой счёт в 
согласованном месте. Это не накладывало никаких обязательств на Собственника. Так как 
на базе появилась вода и канализация, цена аренды возросла с 120 руб./м2 до 200 руб./м2, 
и база заполнилась другими арендаторами, которые подключились к водоснабжению и 
канализации. Арендатор брал с других символичную плату в качестве компенсации 
расходов на эксплуатацию. 
По завершении срока договора аренды Арендатор заранее известил о том, что освободит в 
срок помещение, и предложил Собственнику приобрести скважину и септик по 
стоимости, равной затратам Арендатора (1 млн руб.) + инфляция (50% за 5 лет). А также 
Арендатор известил остальных арендаторов, что если Собственник не заплатит, то 
Арендатор забетонирует скважину и септик, так как демонтировать их невозможно, а в 
договоре нет пункта о неотделяемых улучшениях. 
 
РОЛИ И ИНТЕРЕСЫ:  
Арендатор — получить 1,5 млн руб., так как он понёс затраты на установку. Если никто 
не заплатит, то готов забетонировать скважину и септик. 
Собственник — получить скважину и септик бесплатно, так как они установлены в 
месте, за которое Арендатор не платил, а компенсировать неотделимые улучшения по 
договору Собственник не обязан. 
Арендатор 2 — его склады находятся по соседству, вода и канализация ему необходимы 
для деятельности, заинтересован в сохранении инфраструктуры водоснабжения и 
канализации. 
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6. Дружба без оплаты  
 
Два партнера, владельцы компании-подрядчика, совместно утвердили бюджет проекта и 
предоставили его Заказчику. Срок исполнения работ по проекту – два месяца. Заказчик 
дал добро, произвёл предоплату работ за первый месяц, и работы по проекту начались. 
Для выполнения работ по второму месяцу Партнер 1 нанял дополнительного сотрудника – 
своего друга, Фрилансера, поставив ему задачу обеспечить поддержку и продвижение 
проекта в социальных сетях. Партнер 1 договорился с Фрилансером, что оплату 
выполненных им работ он получит после того, как Заказчик оплатит счёт за работы 
второго месяца. Первый месяц завершился, прошло три недели с начала второго месяца 
проекта. Заказчик всячески затягивал оплату счёта по работам второго месяца. А ещё 
через неделю Заказчик объявил, что отменяет вторую часть проекта, потому что не видит 
в ней необходимости. В бюджете компании средств на оплату работы Фрилансера нет. 
Партнер 1 предлагает Партнеру 2 поровну из личных средств оплатить Фрилансеру 
фактически отработанное время, чтобы, как выразился Партнер 1, «не обидеть хорошего 
человека».  
 
РОЛИ И ИНТЕРЕСЫ:  
Партнер 1 — оплатить другу выполненные им работы, сохранить хорошие отношения с 
Партнером 2, сохранить свои деньги.  
Партнер 2 — не тратить свои личные финансы на оплату дружеских связей Партнера 1, 
сохранить партнерство.  
Заказчик — не платить за работу, которую не подписывал, сохранить подрядчика для 
будущих проектов.  
Фрилансер — получить оплату своего труда либо от партнеров, либо от Заказчика, 
поскольку уверен, что работу выполнил с требуемым качеством, и Заказчик использует 
результаты его работ. 
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7. Новое для новых 
 
В компании четыре подразделения, все они выполняют одинаковую работу. Руководитель 
первого подразделения, Елена, работает с момента основания компании и проявила себя 
как добросовестный и честный сотрудник. Получает стабильную заработную плату, 
которая не зависит от выручки её подразделения. В течение года были открыты три новых 
подразделения и принято три новых руководителя подразделений. 
Директор компании решил поставить эксперимент — как будут зависеть финансовые 
показатели компании от системы мотивации руководителей — и ввёл новую систему 
мотивации для вновь нанятых руководителей подразделений. По новой системе 
мотивации заработная плата руководителя зависит от выручки подразделения, к тому же 
система подразумевает для руководителя существенные штрафы за потерю клиентов и 
некоторые ошибки в работе. По итогам работы первого года три новых сотрудника 
получили заработную плату, которая была выше, чем заработная плата Елены. 
Когда Елена узнала о том, что новые сотрудники получают заработную плату больше, чем 
она, работающая с основания фирмы, она обратилась с этим вопросом к Собственнику — 
человеку, который её нанимал, и выдвинула требование о повышении её заработной 
платы, угрожая увольнением. 
Директор считает, что Елена получает и так достойную заработную плату, 
соответствующую её работе. Считает, что зарплата Елены хоть и ниже, но более 
стабильна, а при новой системе оплаты есть риск значительного снижения заработной 
платы при ошибках в работе. К тому же Директор уверен, что изменение мотивации 
Елены не улучшит качество работы. А вот молодым и амбициозным новым 
руководителям такая система оплаты даст возможность проявить себя и сделать максимум 
для стремительного роста и развития компании. 
 
РОЛИ И ИНТЕРЕСЫ:  
Собственник — не хочет потерять ценного сотрудника, так как это повлечёт за собой и 
потерю части клиентов. Но и вмешиваться в решение Директора тоже считает 
неправильным. 
Директор — не поднимать заработную плату Елене. В случае её увольнения нанять 
молодого сотрудника и предложить ему такие же условия, как и у других руководителей 
подразделений. 
Елена — хочет увеличения заработной платы, готова уволиться, если этого не добьётся. 
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8. Внутренний враг 
 
Заместитель генерального директора предприятия предложил Генеральному 
директору – единственному собственнику – начать промышленный шпионаж за фирмой-
конкурентом, поскольку конкурент постоянно «успевает раньше». Генеральный директор 
дал согласие. Начальник службы безопасности предприятия приступил к работе и через 
месяц установил: конкурент ни при чём, утечка информации идёт через Жену 
генерального директора. 
О результатах своей работы Начальник службы безопасности сначала доложил своему 
непосредственному начальнику – Заместителю генерального директора. Он сообщил, что 
Жена генерального директора, не имея полномочий, влезает во все дела фирмы, а затем 
обсуждает их со своими многочисленными приятельницами, что приводит к постоянной 
утечке коммерческой информации. Заместитель генерального директора находится в 
сложных отношениях с Женой генерального директора, но тем не менее, в гневе сообщает 
ей о её возмутительном поведении. 
Жена генерального директора недавно предложила мужу подписать брачный контракт, 
который закрепил бы её права на часть активов мужа. Генеральный директор – грамотный 
бизнесмен, трудяга, но, по мнению Заместителя генерального директора и Начальника 
службы безопасности, – законченный «подкаблучник», находящийся под сильным 
влиянием своей жены. 
Генеральный директор, не подозревая ничего дурного, ждёт доклада о результатах работы 
службы безопасности по конкуренту. Предприятие работает давно, его руководство – это 
почти семья. Начальник службы безопасности готов доложить Генеральному директору 
результаты своего негласного расследования. 
 
РОЛИ И ИНТЕРЕСЫ:  
Заместитель генерального директора — избавить предприятие от разрушительной 
опеки Жены генерального директора, но решить вопрос, не вынося сор из избы. 
Начальник службы безопасности — ветеран спецслужб, хочет сохранить рабочее место, 
не участвуя в «разборках» на уровне руководства предприятия. 
Жена генерального директора — хочет подписать брачный контракт и получить право 
распоряжаться частью активов мужа, избавиться от Заместителя генерального директора, 
который вечно к ней придирается. 
Генеральный директор — всё уладить в семье и на работе, сохранить контроль за 
предприятием, не потерять авторитет. 
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9. 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, поскольку 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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10. Рост продаж 
 

В компании, занимающейся продажей медицинских товаров и оборудования, в отделе 
продаж сохраняется устойчивый рост продаж на протяжении последних пяти лет. 
Перед Директором (собственником) компании встаёт проблема размеров зарплат 
именно этого отдела — изначально была система оплаты труда: оклад и проценты от 
продаж, но с учётом интенсивного роста за последние три года размер зарплат, 
получаемых менеджерами в отделе, приближается к зарплате руководителей других 
отделов компании, назревает «зарплатный бунт». 
Директор предлагал Начальнику отдела продаж пересмотреть условия оплаты труда, но 
она категорически против, понимая, что, если уступит один раз, дальше процентная 
ставка будет каждый год снижаться, а планы продаж продолжат расти. 
Авторитетный и результативный Менеджер отдела продаж готова уволиться, если 
реальные заработки в отделе понизятся или заморозятся. 
 
РОЛИ И ИНТЕРЕСЫ:  
Директор (собственник) — снизить в отделе уровень оплаты труда до 
среднеотраслевого, поскольку рост рынка отчасти обеспечил рост продаж, хотя заслуги 
сотрудников он тоже не отрицает. Не хочет потерять сложившийся эффективный отдел. 
Начальник отдела продаж — хочет сохранить максимально возможный уровень 
зарплаты и процентную ставку премии в отделе, поскольку считает все успехи 
результатом исключительно усилий своих сотрудников и своих собственных, не готова 
менять работу в ближайшие два года. Не хочет допустить потери эффективного 
Менеджера. 
Менеджер — не допустить пересмотра оплаты труда в отделе продаж в худшую для 
менеджеров сторону, готова уволиться. 
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11. Ультиматум  
 
Менеджер собирается уходить из рекламного агентства и открывать свой собственный 
бизнес. Менеджер знает, что часть клиентов уйдёт с ним в его новое агентство. Менеджер 
открыто объявляет Директору о своём решении, предлагая несколько альтернатив 
дальнейшего возможного сотрудничества, но уже в рамках «директор — директор». 
Директор не хочет отпускать Менеджера, понимая, что с его уходом фирма может 
потерять значительную часть прибыли. Директор предлагает Менеджеру подписать 
контракт, в соответствии с которым он не будет взаимодействовать с клиентами агентства 
три месяца. Менеджер отказывается. Директор грозит уволить Менеджера по статье за 
разглашение коммерческой информации. Один из клиентов готов уйти в новое рекламное 
агентство, поскольку работает не столько с фирмой, сколько лично с Менеджером. По 
этическим соображениям Клиент переживает, что, проработав с агентством два года и 
имея с ним юридически оформленные отношения, будет непросто уйти в новое агентство.  
 
РОЛИ И ИНТЕРЕСЫ:  
Менеджер — хочет уйти по собственному желанию, организовав свой бизнес, остаться в 
хороших отношениях с прежним руководителем.  
Директор — хочет заставить Менеджера подписать контракт, либо уволить по статье. 
Клиент — хочет работать с Менеджером, уйти из старого агентства, но так, чтобы это не 
повредило его репутации. 
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12. Племянник  
 
Племянник Собственника компании, работающий в отделе продаж менеджером по 
продажам три месяца (без высшего образования и опыта в продажах, возраст – 38 лет) 
стал много себе позволять: хамит руководству, раздает указания другим менеджерам, 
позволяет себе делать выводы о компетенции сотрудников и правильности 
ассортиментного портфеля. По указанию Собственника племяннику были переданы в 
работу очень перспективные дистрибьюторы, однако за этот короткий промежуток 
времени он их потерял. Собственник по неизвестным причинам оформил компанию на 
имя племянника, а затем всем объявил, что это номинально. После оформления 
племянник совсем распоясался. В коллективе создалась нервозная обстановка. 
Собственник проблемы не замечает. Племянник отказывается соблюдать порядок 
отчетности и другие требования Начальника отдела продаж, в котором работает. 
Начальник отдела задал вопрос о племяннике Генеральному директору, а в результате 
получил следующий ответ: «Это твой сотрудник, ты что, не можешь его на место 
поставить?». Ситуация накаляется.  
 
РОЛИ И ИНТЕРЕСЫ:  
Собственник — пристроить племянника, чтобы он хоть что-то сам зарабатывал и не 
морочил ему голову;  
Начальник отдела продаж — добиться увольнения племянника или соблюдения им 
общих требований.  
Генеральный директор — понимает проблему, но не хочет вмешиваться, чтобы не 
портить отношения с Собственником.  
Племянник – оставить всё как есть. 
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13. Свои люди 
 
На предприятии происходит смена нескольких руководителей, и постепенно 
новый Коммерческий директор заменяет состав сотрудников знакомыми и доверенными 
людьми, убирая старых работников. После увольнения очередного сотрудника 
Коммерческий директор принимает на работу в отдел продаж сотрудницу, знакомую по 
предшествующему месту работы. Новый менеджер не знает специфики работы данной 
компании и не владеет всеми необходимыми навыками. При этом её оклад, 
установленный Коммерческим директором, превышает оклад менеджеров, 
проработавших на предприятии много лет. 
Начальник отдела продаж — опытный сотрудник 45 лет, который прекрасно владеет 
всеми нюансами. Перед ним поставлена задача — обучить Нового менеджера деталям 
работы. Делиться накопленным за время работы опытом он не считает нужным, считает 
несправедливым установленный Новому менеджеру оклад. Опасается, что в скором 
времени его могут отправить «на пенсию», после того как он введёт в курс дела Нового 
менеджера. 
 
РОЛИ И ИНТЕРЕСЫ:  
Начальник отдела продаж — не включаться в обучение Нового менеджера. Обозначить 
свою роль в отделе и компании. Отстоять своё право самостоятельно набирать себе 
сотрудников и руководить отделом по своему усмотрению. 
Новый менеджер — стремится получить необходимые для работы навыки и информацию 
для активной деятельности, так как в перспективе — карьерный рост и сопутствующий 
рост зарплаты. 
Коммерческий директор — заинтересован в быстром вовлечении в работу нового 
сотрудника, поскольку это проверенный человек. А нынешний начальник, человек хоть и 
компетентный, но не за горами тот день, когда он может уйти на заслуженный отдых. 
Генеральный директор — заинтересован в новом Коммерческом директоре, которого 
сам пригласил, однако считает, что разрушить прежний коллектив легко, а построить 
новый — сложно. Хочет разобраться в ситуации, предостеречь от ошибок и направить 
активность Коммерческого директора в первую очередь на увеличение объёмов продаж. 
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14. 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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15. Лошадь на дороге 
 
По туристическому посёлку на машине ехала Алёна. Посередине улицы стояла лошадь. И 
поскольку Алёне надо было проехать, она посигналила, чтобы лошадь с дороги ушла. 
Лошадь неожиданно отреагировала на сигнал — испугалась, отпрыгнула в сторону и 
лягнула стоящую рядом машину. На двери машины образовалась серьёзная вмятина. 
Выбежал из дома Хозяин лошади. Водитель пострадавшего автомобиля требует взять на 
себя вину за ущерб или Алёну, или Хозяина лошади. Хозяин лошади считает, что он 
вообще ни при чём. 
 
РОЛИ И ИНТЕРЕСЫ:  
Алёна — своей вины не признаёт, считает, что Хозяин лошади должен отвечать за её 
поступки, или хозяин машины должен считать это несчастным случаем. 
Водитель — считает, что кто-то из двоих — Алёна или Хозяин лошади — должны ему 
оплатить ущерб. 
Хозяин лошади — считает, что Алёна и хозяин пострадавшей машины должны 
разбираться без него, потому что он вообще отсутствовал во время происшествия. 
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16. Все могут короли 
 
Генеральный директор торговой компании по представлению Коммерческого 
директора уволил Опытного сотрудника. Опытный сотрудник – сын водителя 
Собственника компании. Поводом для увольнения послужили систематические 
дисциплинарные нарушения, допускаемые опытным сотрудником. Все просьбы, принятые 
в компании меры не дали положительного результата. Приказ на увольнение подписан. 
Собственник от своего водителя узнает об увольнении и в присутствии Коммерческого 
директора в крайне грубой форме обязывает Генерального директора восстановить 
сотрудника на работе, иначе он «поувольняет всех». 
 
РОЛИ И ИНТЕРЕСЫ:  
Собственник — восстановить сотрудника, дать понять Генеральному директору и всем 
остальным, что будет так, как Собственник скажет. 
Генеральный директор — сохранить отношения с Собственником, сохранить авторитет 
в глазах Коммерческого директора, не восстанавливать в должности опытного 
сотрудника. 
Коммерческий директор — сохранить свое место, обеспечить одинаковые для всех 
сотрудников права и ответственность, не восстанавливать опытного сотрудника в 
должности. 
Опытный сотрудник — остаться работать на прежнем месте, упрочить свое положение в 
компании. 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 


