Однодневный тренинг
 «Персональное управленческое искусство» 
по авторской технологии 
Владимира Константиновича Тарасова (ТШМ)
	Курс предназначен для ознакомления с основными понятиями и принципами управленческой борьбы, как неотъемлемой части любой управленческой деятельности, 
и без владения которой невозможно достичь серьёзного успеха ни в бизнесе, 
ни в менеджменте, ни в политике, ни в жизни.
 «Подобно тому, как на войне бывает не только передвижение войск и маневрирование, но случается и бой, так и в управленческой борьбе иногда вспыхивают поединки. Мирная с виду беседа постепенно наполняется внутренним напряжением, и вот уже всем становится ясно – это поединок, и сейчас (здесь и теперь) решается вопрос: кто кого?! И от того, как этот вопрос решится, зависит не только судьба конкретной обсуждаемой проблемы, но и многих других проблем, связанных с теми отношениями, которые после поединка установятся между его участниками. Случается, что всего один управленческий поединок определяет эти отношения на многие годы. 
Такие поединки могут вспыхнуть между партнерами по бизнесу, между двумя руководителями, начальником и подчиненным, между преподавателем и студентом, между друзьями или в семье. И если есть «зрители», то поединки приобретают особый накал, и уж никак не оставляют присутствующих безучастными, поскольку в них раскрывается сама суть человека, его подлинные волевые и моральные качества.  Это – безусловно стрессовая ситуация. 
И хотя управленческие поединки случаются нечасто, сама возможность их возникновения удерживает тех, кто их боится, в определенных рамках, ограничивая возможности их развития и продвижения в жизни. 
Подавляющее большинство участников, однажды приняв участие в поединках, ищут возможности принять участие как можно в большем числе поединков. Ведь поединок не только реально проводится (можно сказать, проживается) участником, но после него следует разбор допущенных ошибок. И кроме того, можно наблюдать, как другие участники точно в такой же ситуации вышли из положения, и какие они допустили ошибки. Поэтому искусство управленческой борьбы любого участника прямо зависит от числа поединков, в которых он принял участие.»
В. К. Тарасов, директор Таллиннской школы менеджеров 
Тренинг знакомит с основными закономерностями, технологиями и приёмами управленческой борьбы, а также с технологией «Управленческий поединок».   Оценочная и обучающая технология «Управленческий поединок» разработана                        В. К. Тарасовым, руководителем Таллиннской школы менеджеров. 
Технология позволяет продемонстрировать в конкретной управленческой ситуации каждому из участников свою персональную управленческую технологию, и получить по ней огромный объём обратной связи. Обратная связь даётся девятью судьями, а также ведущим, который разбирает управленческую технологию, проявленную каждым участником, и указывает на ошибки и пути их устранения.  Судьи разделены на три судейские коллегии по три судьи в каждой: «Нанимающиеся на работу»,  «Отправляющие на переговоры», «Доверяющие собственность». Каждый судья голосует по окончании поединка за одного из двух участников, а затем комментирует своё решение.
ПРОГРАММА
тренинга 
«Персональное управленческое искусство»
1 день
09:30 – 12:00       Роль и место борьбы в жизни человека                                      Управленческая борьба как борьба за роль                             Интеллектуальная борьба
                            Борьба за прошлое, настоящее и будущее
                            Область ближайшего развития                                                                               Картина мира, операции с картиной мира 
12:00 – 12:15
Кофе-брейк
12:15 – 14:00       Позиционная и Деловая борьба                                                                               Идеальная борьба                         
                            Борьба и сотрудничество
                            Причина и выгода борьбы
                            Компромисс, уступка, проигрыш
                            Экспресс-поединки (практические занятия)
14:00 – 15:00
Обед
15:00 – 18:00       Классические  поединки  (практические занятия)                                   
                            Ответы на вопросы, подведение итогов                                                                                      
В ходе тренинга участники:
- оценивают свои навыки ведения борьбы «здесь и сейчас»
Получают:
- адекватную оценку собственным переговорным навыкам
- всестороннюю обратную связь о своих сильных сторонах и ошибках в переговорах для дальнейшей работы над собой 
Учатся:
- различать «твёрдое» и «пустое», строить адекватную картину мира
- выявлять ситуации, когда борьба уместна, а когда её лучше избегать 
- различать истинные намерения собеседника
- в столкновении взаимоисключающих интересов сторон находить  зоны компромисса
- достигать своих интересов в переговорах, оставаясь при этом «положительным героем»
- точно соблюдать роль подчинённого и укреплять авторитет руководителя, стремясь достигнуть своих интересов
- переводить борьбу в сотрудничество
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Ведущий тренинга – ОВОДЕНКО Дмитрий Владимирович, лицензиат Таллиннской Школы Менеджеров, Председатель Самарского регионального отделения федерации управленческой борьбы, победитель, финалист, призёр региональных чемпионатов и Чемпионата России по управленческой борьбе. 25-и летний практический опыт государственного, военного, спортивного бизнес управления. Собственник. Бизнес тренер.


	


             Краткое описание технологии «Управленческий поединок»
А. “КЛАССИЧЕСКИЙ”
Технология «Управленческий поединок» позволяет руководителям совершенствовать свою персональную управленческую технологию и получать по ней огромный объём обратной связи.
Эта оценочная и обучающая технология была разработана в 1984 году                                   Владимиром Тарасовым, руководителем Таллиннской школы менеджеров.          
Управленческий поединок представляет собой публичное интеллектуальное единоборство двух участников, которым задана управленческая ситуация конфликтного характера, не имеющая единственно верного решения. 
Участники назначают роли себе и партнёру, делают это по очереди и на строго определённое правилами время. В ходе поединка, представляющего из себя ряд диалогов (переговоров), стороны стремятся реализовать интересы каждой из представляемых ими ролей, оставаясь при этом «положительным героем». 
Судьи оценивают управленческое мастерство каждого участника и отдают одному 
из них предпочтение. Поединок оценивают 9 судей, разделённых на 3 судейских коллегии по 3 судьи в каждой: «Нанимающиеся на работу», «Отправляющие 
на переговоры»,  «Доверяющие собственность».   
Каждому игроку даётся 5 минут. Он может использовать их на один раунд (потратить все 5 минут сразу) или передавать ход партнёру, сыграв несколько раундов. Во время своего раунда, (т.е. после получения хода, в момент, когда идёт его время) игрок назначает роли себе и партнёру. Игроки могут вводить правомерные дополнения (новые обстоятельства) к ситуации, заданной изначально. Дополнения являются правомерными, если не противоречат тексту ситуации и дополнениям, введённым партнёром до этого. 
Подготовиться к поединку игроку помогает секундант. Во время поединка он располагается рядом с игроком и следит за правомерностью дополнений оппонента. Секундант может за время поединка один раз взять паузу. Паузу можно взять не более чем на 2 минуты и только во время своего раунда (пока идёт время своего игрока). 
Б. “ЭКСПРЕСС-ПОЕДИНОК”.
В жизни и в бизнесе, а то и просто «на улице» нередко возникают ситуации, когда выигрыш или проигрыш в управленческой борьбе зависит от одной-двух удачных или неудачных реплик. Потом «за дверью» приходят на ум очень удачные слова, но уже поздно: управленческий поединок проигран
Отличие данного формата поединков от «классического»:
· Если «классические поединки» — это аналог боя, т. е. деловая борьба за настоящее, то «экспресс-поединки» — это аналог встречного боя, они характеризуются стремительностью протекания и краткостью реплик участников. 
· Продолжительность экспресс-поединка — 1.5 минуты, без пауз. 
· Три судьи. Вся тройка — это коллегия «Отправляющих на переговоры». 
Ситуации для “классических” поединков
1. Навязанная благотворительность
Заказчик заключил с Исполнителем, рекомендованным Постоянным клиентом, договор на строительство промышленного объекта. Исполнитель в ходе выполнения заказа обратился к мэрии за согласованием проекта. Мэрия начала затягивать согласование, увязывая его с оказанием благотворительной помощи. Заказчик, уверявший до заключения контракта, что в мэрии «всё схвачено», на деле помочь не смог или не сумел. Исполнитель, чувствуя, что срывает сроки исполнения контракта, обещал Представителю мэрии от имени Заказчика оказание благотворительной помощи в размере $40 000 (сумма контракта $1 000 000). Объект построен, сдан, оплачен Заказчиком. Вскоре, однако, Заказчик обнаружил отсутствие одной подписи мэрии. Без подписи мэрии объект может быть остановлен в любой момент. Обязанность Исполнителя получить данную подпись в контракте не прописана. Не поставить подпись у мэрии нет законного основания. Весь годовой бюджет благотворительности Заказчика чуть больше $40 000.
Роли и интересы
Представитель мэрии — добиться обещанной благотворительной помощи, прибегнув при этом к любому давлению, но без публичного скандала.
Заказчик — получить подпись мэрии. Не желает этим заниматься сам и требует подключиться к решению проблемы Постоянного клиента. Денег платить не хочет. Не заинтересован в публичном скандале.
Исполнитель — не считает своё поведение неэтичным, так как изначально полученная от Заказчика информация не предполагала данного затруднения. Обеспокоен возможностью потерять заказы. С деньгами очень туго.
Постоянный клиент — обеспокоен реальной возможностью потерять преференции от Заказчика. Раздражён поведением Исполнителя. Не желает принимать вину на себя, так как в части качества работ претензий к Исполнителю нет.
Ситуации для “экспресс-поединков” 
1. Предприниматель без билета
Предприниматель, оказавшись без машины, сел в троллейбус, и с непривычки забыл купить билет. К нему через две остановки подходит контроллер, имеющий точную инструкцию сперва «ссадить зайца» с троллейбуса, а затем взять штраф. На вопрос предпринимателя, сколько он должен, контролер с энтузиазмом громко говорит: «Нечего мне взятку совать, выходите, там разберемся».
2. Именитый гость
К радости хозяина торжества, к нему на юбилей согласился придти именитый гость, который прежде, чем согласился, поинтересовался, не будет ли там некоего Игоря – фамильярного и острого на язык типа. Хозяин заверил, что приход его исключен. И вот гость на пороге, хозяин помогает ему раздеться, как вдруг из глубины квартиры до гостя доносится жизнерадостный смех Игоря. Гость, не отдавая хозяину свое пальто, спрашивает: «Так Игорь тут?»
CИТУАЦИИ ДЛЯ ПРАКТИЧЕСКИХ ЗАНЯТИЙ:
Ситуации для классических поединков
Ситуация 1. 
Инвентаризация
В компании, в структуре которой несколько дочерних предприятий, обязательным условием является проведение полугодовых инвентаризаций. Сотруднику поручили контролировать инвентаризацию всего имущества. В ходе проверок выяснилось, что инвентаризацию большинство бухгалтеров не проводит, хотя никто в этом не признается. Она проводится поверхностно «для галочки», хотя и не во всех подразделениях. При этом малейшие попытки навести порядок, наталкиваются на серьезное сопротивление, дело доходит до скандалов и откровенного отказа от внесения каких бы то ни было изменений. Кроме того, даже то, что делается, делается с опозданием и не в полном объеме.
Роли и интересы:
Сотрудник — навести порядок, поскольку существующее положение дел его не устраивает. Прекрасно понимает, кто в случае вскрытия проблемы будет виновным в глазах руководства. Хочет, чтобы инвентаризация проводилась реально и в указанные сроки. Не хочет ссориться с коллективом.
Начальник сотрудника — знает о сложившейся ситуации, но активных действий пока не предпринимает. Других дел по горло. Считает, что нужно подождать полгода–год, а потом провести контрольную проверку.
Директор — заинтересован в точной работе каждого. Если узнает о текущем положении дел, влетит всем.
Бухгалтер — ничего не менять. По его мнению, есть более важная оперативная работа, которой и следует уделять время. Не признаваться, что инвентаризация проводится формально.
Ситуация 2.  Возвращение зама
После распада крупной фирмы два сотрудника организовали свою фирму, где получили равные доли (50/50). Один из них занял должность директора, другой — его заместителя. Директор сразу заявил о себе как лидер и хороший организатор. Сделки же, которые заключал его зам, иногда приносили прямые убытки, а иногда были источником проблем в деятельности предприятия. Тем не менее, фирма успешно пережила кризис 2008 года и, в общем, была безубыточна. Правда, зам всё чаще стал уходить в отпуск по состоянию здоровья.
В это время выдвинулся инициативный начальник коммерческого отдела, который был протеже зама. В очередной «отпуск» зама начальник коммерческого отдела фактически исполнял обязанности зама, используя при этом атрибуты власти (персональная машина, кабинет зама и пр.). Более того, именно в этот период в деятельности фирмы произошёл прорыв — был взят крупный кредит на расширение деятельности, заключены новые выгодные контракты. Естественно, не без участия начальника коммерческого отдела. Его лидерские качества и коммерческие способности были оценены как коллективом, так и директором фирмы.
Но вот возвращается зам из своего «отпуска» и пытается всё поставить на свои места. А заодно и всех. Ситуация накаляется и требует разрешения.
Роли и интересы:
Директор — заинтересован в успешной деятельности предприятия, хочет сохранить всё, как было во время «отпуска» зама, но не желает ссориться с ним, так как это может повлечь распад фирмы.
Зам. директора — оставить всё, как было раньше, урезонить «выскочку» — начальника отдела, показав, «кто есть кто», но при этом не желает вступать в конфликт с директором.
Начальник коммерческого отдела — хочет реального признания его заслуг на фирме, продвижения по службе, не 
хочет работать под началом зама, в крайнем случае, готов покинуть фирму, поскольку «такой специалист» везде нужен.
Ситуация 3.  Ультиматум
Менеджер собирается уходить из рекламного агентства и открывать свой собственный бизнес. Менеджер знает, что часть клиентов уйдёт с ним в его 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. Он предлагает менеджеру подписать контракт, что 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, т.к. работает с менеджером, а не с фирмой. Но по этическим соображениям клиент переживает, что, проработав с агентством два года и имея юридические отношения, будет непросто это сделать. 
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 чтобы не затрагивало его репутацию. 
Ситуация для парного поединка 
Договоренность
Типография А (ведущая типография региона) заключает договор на печать с Журналом. Условия оплаты: 50% — предоплата, 50% в течение 2-х недель после выдачи журнала. Журнал отпечатан в срок — качеством заказчик очень доволен. 
Через 2 недели после выдачи журнала Директор журнала просит отсрочку ещё на две недели — до сдачи в печать следующего номера и получает устное согласие. Когда приходит время сдавать в печать следующий номер, Директор журнала заявляет о неприемлемости цен и требует предоставить скидку 30%. Экономически для типографии А приемлема скидка не более 10% — её Директор типографии и предоставляет. Директор журнала, понимая, что не может себе позволить платить такую сумму за печать, принимает решение о печати второго номера в Типографии Б (типография-дискаунтер с низкими ценами, но и невысоким качеством). Условия оплаты — предоплата 100%. Денег на погашение задолженности и предоплату не хватает, и Директор журнала принимает решение все деньги перечислить на аванс, т. к. типография Б обещает изготовить журнал в течение 3-х дней, рекламодатели начнут платить по выходу журнала и задолженность типографии А будет быстро погашена. 
Директор типографии А интересуется у Директора журнала, когда будет сдаваться следующий номер и получает ответ, что журнал печатается в другой типографии. Соответственно он требует немедленного погашения задолженности. Директор журнала, зная что получит журнал в понедельник, обещает расплатиться до пятницы. В понедельник типография Б переносит срок выдачи журнала на вторник, во вторник — на следующий понедельник. Иных поступлений как от рекламы, которые ожидаются только после выхода журнала, нет. Ситуация накаляется.
РОЛИ И ИНТЕРЕСЫ:
Журнал (Директор и Финансовый директор) — получить журнал как можно раньше, погасить задолженность Типографии А до пятницы, или получить компенсацию от Типографии Б. Не испортить отношения с Типографией А, т. к. плохие времена закончатся, а из-за снижения качества печати на несколько номеров можно потерять ряд крупных заказчиков.
Типография А (Директор и Коммерческий директор) — получить свои деньги до пятницы, не испортить отношения с руководством журнала, вернуть заказчика на приемлемых для себя условиях.
Типография Б (Директор и Коммерческий директор)  — выдать журнал в следующий понедельник, не платить неустойки, не испортить отношения с руководством журнала, оставить журнал как постоянного заказчика.
Ситуации для экспресс-поединков
1. Я все успеваю в рабочее время.
Начальник отдела на протяжении долгого времени демонстрирует, что он все успевает в рабочее время, и не намерен задерживаться по какой либо причине, т.к. у  него семья. На вопрос директора филиала «Почему всем рабочего времени не хватает, а тебе удивительным образом хватает?», он ответил: «Все, кто работает во внеурочное время, просто выжидают свободный трафик».
2. Футбол – игра командная
В компании каждые три месяца проходит футбольный матч между отделом продаж и производственным отделом. Начальник отдела продаж на планерке объявляет о наборе в команду. После планерки к нему подходит менеджер по продажам, недавно принятый в компанию, и просит его записать. Скептически осмотрев его телосложение, начальник отдела продаж обращается к коммерческому директору, стоящему рядом:
Слышал? Ему бы в шахматы играть, а он туда же – в футбол!
3. Конфликт по горизонтали
ИТ – директор крупной компании работает в проекте с неподчиненным ему руководителем отдела процессного управления -  тот отвечает за требования к системам. ИТ - директор постоянно срывает сроки работ и скрыто противостоит проекту, о чем известно руководителю отдела. Между ними возникает конфликт, который при известном старании, руководитель отдела в состоянии эскалировать на уровень собственника, но ИТ-директор в ответ на открытые обвинения изображает обиду и утверждает, что преследует те же цели – как можно быстрее и качественнее завершить проект. После очередного спора ИТ-директор приходит к руководителю отдела и начинает свою обычную речь
- Коллега, я не меньше вашего заинтересован в результатах, много делаю для этого, поверьте мне, пожалуйста, мне нужна ваша поддержка! 
4. Срыв поставки
Коммерческая компания нарушает сроки поставки партии оборудования на крупный завод, из-за чего на нем возникает задержка в процессе капитального ремонта. Оборудование не уникальное, но дорогостоящее, поставка осуществляется с 50% предоплатой. Директор компании и главный инженер завода встречаются, чтоб обсудить сложившуюся ситуацию. Главный инженер: 
- Мы нашли поставщика, который готов отгрузить нам аналогичное оборудование немедленно. Возвращайте нам предоплату, мы отказываемся от ваших услуг!
5. Аутсорсинг
Юридическая компания осуществляет постоянное обслуживание акционерного общества по модели аутсорсинга. Процесс налажен давно, компании сотрудничают несколько лет, и многие вопросы решаются в рабочем порядке, руководители компании и общества находятся в приятельских отношениях. Юридическая компания получила задачу представлять интересы  общества  в суде и принялась за работу, не согласовав с заказчиком размер оплаты. Только через две недели после настойчивых просьб менеджмента общества, компания предоставила смету расходов. Директор общества, проанализировав цифры, понял, что стоимость услуг серьезно превышает среднюю стоимость такой работы. При встрече с директором юридической компании он бросает ему:
- Я вижу, ты нажиться на нас решил!
