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ПЕРЕД ТИМБИЛДИНГОМ
Это первая в России книга о российском тимбилдинге. Данная книга предназначена для менеджеров и специалистов по персоналу, для сотрудников и руководителей тимбилдинговых и тренинговых компаний, для тех сотрудников, кто прошел корпоративные тим-билдинти или кого они ожидают. Книга будет также необычайно интересной и полезной для руководителей российских и западных компаний, желающих узнать больше о природе этого экзотического бизнес-продукта. Эта книга также для экстремалов и любителей пу​тешествий, для моих друзей и для моих соратников. Предназначение Книги в том, чтобы внести свой вклад в развитие цивилизованного российского бизнеса и достойное место России в мировом бизнесе!

Автор верит, что настанет такое время, когда российские тим-билдинговые компании по своему уровню профессионализма и ком​петенций выйдут на международный уровень и займут достойное ме​сто в мировой индустрии Experience based learning and development (Обучения и развития, основанного на опыте) в мире. Область тим-билдинга необычайно творческая и многообразная. Автор не претен​дует на изложение истины, но, опираясь на свое образование (рос​сийскую степень Ph.D. и западную степень МВА) и трехлетний опыт работы в области тимбилдинга в качестве директора петербургской тимбилдинг-компании Adventure Races, излагает свою позицию.

Но также книга написана и для молодых женщин, мечтающих об открытии своего бизнеса, но не решающихся на это, и для всех тех, кто готов преодолевать трудности и следовать за мечтой! Для женщин, которые рождены бороться и побеждать, и для женщин, желающих стать таковыми!

Книга состоит из двух частей. Первая часть — это первая по​пытка теоретического анализа индустрии тимбилдингов в России. Автор задает границы феномена тимбилдинга и определяет факти​ческую ситуацию в России. Изучаются основные драйверы отрасли и ключевые конкурентные силы в отрасли. Анализ продолжается классификацией компаний, оперирующих в отрасли тимбилдингов и смежных с ней отраслях, подробным анализом существующих про​дуктов на рынке тимбилдингов. Далее книга фокусируется на макси​мально полном исследовании направления Экстрим-тимбилдингов. Анализ завершается классификацией Клиентов и классификацией
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Участников тимбилдингов. Основной изюминкой Первой части яв​ляется прогнозирование о Тимбилдинге 2020 в России и в мире.

Вторая часть книги — это взгляд автора на Экстрим-Тимбилдинг изнутри. Это честная история о себе и своей жизни — истории бизнес-женщины — предпринимателя! Книга честно рассказывает и делит с Читателем самые счастливые и тяжелые дни ведения бизнеса.

Если даже один из тысячи, прочитавших эту рукопись, решит больше не ждать, а действовать, начать действовать в выбранном им Направлении, я буду считать, что достигла своей цели.

Это книга-мотивация! Это честная книга о бизнесе и о себе.

Марина ИСХАКОВА Норвегия, Осло, 12 сентября 2008 года
BEFORE TEAMBUILDING
This is the first book about Russian Teambuilding. The book is intend​ed for HR managers and HR professionals as well as for ordinary employees, managers and employees of teambuilding companies. The book will also be very interesting for Top-management of Russian and Western companies operating in Russia, who would like to deepen their knowledge about the nature and philosophy of this exotic business product. Among the named, this book will be particularly interesting for outdoor and adventure people, for my friends, my business partners and colleagues. The role of the book is to help the development of Russian civilized business, and to facilitate the improvement Russian business image on the global scale!
The author believes that in the future Russian Teambuilding companies will enter the international market and will be able to compete equally. The author believes that Russian teambuilding companies will take the reputa​ble place in the global industry of experience based Learning and Develop​ment. The area of Teambuilding is incredibly creative and diversed. The author doesn't pretend that her vision is the absolute truth, but it is based on her own education (Russian Ph.D. and Western MBA) and 3-years work experience in Teambuilding industry in Russia as Founder and as General Director of St. Petersburg Teambuilding company "Adventure Races".
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But besides that, the book is intended for young women, who are dreaming, but still do not dare to start their own business. The book is for the people who are ready to overcome challenges and difficulties and to follow their dream.
The book consists of two parts. The first part is an attempt of theo​retical analysis of Teambuilding industry in Russia. The author draws the borders to Teambuilding phenomenon and describes the factual situa​tion in Russia. The author studies the key drivers and key competitive forces in the industry. Analysis is followed by classification of compa​nies that are operating in teambuilding industry and related industries, and after that the detailed description of existing products is presented. Along with that the book is focused on the comprehensive study of ex-treme-teambuilding field. The classification of clients and teambuilding participants are presented. The special spice of the first part is forecast​ing for Teambuilding 2020 in Russia and on the global scale. The second part of the book is the internal view of the author on extreme Teambuild​ing. This is the truthful and honest book about author's personal experi​ence — the thrilling history of business woman-entrepreneur in Russia!
If one from thousands, who read this book, will open his own busi​ness, I will be very satisfied with my intention. This is the Motivational book! This is book about business and about myself.
Marina ISKHAKOVA Norway, Oslo, 12 September 2008
FØR TEAMBUILDING (на норвежском языке)
Dette er den fØrste boken i Russland om russisk teambuilding. Bo-ken er tiltenkt ledere og spesialister på personal, medarbeidere og ledere i bedrifter inncn teambuilding og idrett samt medarbeidere som enten har gjennomgått eller skal delta på teambuilding i sin bedrift. Boken vil også være meget interessant og nyttig for ledere i russiske og vestlige selskaper i Russland som Ønsker å vite mer om filosofien rundt dette ek-sotiske businessproduktet. Boken vil være spesielt interessant for perso-ner som trives i friluft, for mine venner og kolleger. Tanken med denne
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boken er å gi mitt bidrag til utviklingen av og forbedring av omdØmmet til rassiske bedrifter.
Forfatteren tror at russiske teambuiidingselskaper i fremtiden vil bli aktive på det intemasjonale markedet, at de vil kunne være konkurran-sedyktige og dermed ta sin velfortjente plass i den globale industrien for erfaringsbasert læring og utvikling. Teambuilding er et utrolig kreativt og diversifisert område. Forfatteren mener ikke at hennes perspektiver er de eneste sanne, men hun mener at hun har tyngde i faget basert på egen utdanning (russisk Ph.D. og vestlig MBA) og 3 års yrkeserfaring i teambuildingsindustrien i Russland som grunnlegger og direktor for det St. Petersburg baserte teambuildingselskapet Adventure Races
Boken er også skrevet for unge kvinner som drØmmer om, men ikke tØr å åpne egen business. Boken er for alle dem som er villige til å overvinne vanskeligheter og å fØlge sin egen drØm Likeså er boken tiltenkt kvinner som er fØdt for å kjempe og å vinne og for kvinner som onsker å bli slike.
Boken bestar av to deler. Den fØrste delen er et fØrste forsØk på en teoretisk analyse av teambuildingsindustrien i Russland. Forfatteren trekker linjen for teambuildingsfenomenet og definerer den faktiske situasjonen i Russland. Forfatteren ser på de viktigste drivkreftene og konkurransekreftene i industrien. Anaiysen fortsetter med en klassifise-ring av bedrifter som opererer i teambuildingindustrien og annen rela-tert industri. Deretter blir en detaljert analyse av eksisterende produk-ter presenters Videre fokuseres det i boken på en omfattende analyse av spesialfeltet ekstrem teambuilding. Klientklassifisering av klienter og teambuildingsdeltakere presenteres også. Den fØrste delen gir dessuten en prognose for teambuildingsindustrien i Russland og verden i 2020.

Den andre delen av boken er forfatterens syn på ekstrem teambuild​ing fra innsiden. Dette er den sannferdige og ærlige historien om forfat​teren og hennes liv — den spennende historien om en kvinnelig business entreprenØr i Russland.
Selv om bare en av tusen lesere av denne boken bestemmer seg for ikke å vente lenger, men starter sin egen business innenfor sitt valgte omrade, vil mitt mål være oppnådd.
Dette er en motivasjonsbok! En ærlig bok om business og om meg selv.
Marina ISKHAKOVA Norge, Oslo, 12 September 2008
Часть 1 ТИМБИЛДИНГ
Глава 1
КОНЦЕПЦИЯ ТИМБИЛДИНГА
1.1. История тимбилдинга в мире и в России
Происхождение
Ты узнаешь больше о человеке за час игры, чем за год разговоров.
Платон
В бизнес-литературе сложно найти единую дату первого упоми​нания термина «тимбилдинг». Большинство ученых склонно считать родоначальником концепции тимбилдинга американского профес​сора, психолога и социолога Элтона Мэйо (Elton Mayo, 1880— 1949), который был автором и основателем Хоторнских экспериментов в 1927 — 1932 гг. (The Hawthorne Experiments). Элтон Мэйо, изучая влия​ние различных факторов (условий и организации труда, заработной платы, межличностных отношений, стиля руководства и др.) на по​вышение производительности труда на промышленном предприятии Western Electric Hawthorne Works в Чикаго, доказал особую роль че​ловеческого и группового фактора. Во время данных экспериментов Мэйо обнаружил так называемый Хоторнский эффект, состоявший в том, что индивидуальное поведение участников эксперимента ме​нялось благодаря повышению их осведомленности о проводимом с их участием тестировании. Наиболее важным для основ тимбилдинга было обнаружение того, что производительность участников экспери​мента увеличивалась в ответ на психологические стимулы, такие как проявление интереса и внимания к работе участника эксперимента, усиление его чувства вовлеченности в процесс и ощущения важности и значимости. Самыми важными выводами Мэйо были следующие: 1) взаимоотношения между руководителем и подчиненным влияют на производительность; 2) рабочие нормы значительно влияют на производительность; 3) рабочее место имеет свою культуру; 4) забота и поддержка более важны, чем физические условия труда. Основной вывод был таков: в ходе пятилетних экспериментов сотрудники ста​ли более осведомлены о важности и значимости для них позитивной рабочей атмосферы, культуры и отношений и поддержания таковой атмосферы на предприятии. Многие ученые склонны заключить, что
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результаты и выводы Хоторнских экспериментов были первым им​пульсом к зарождению концепции тимбилдинга.

Однако приведем здесь несколько других психологических и пове​денческих концепций и теорий, элементы которых также повлияли на формирование теории тимбилдинга. Мередит Белбин (Meredit Belbin) изучал максимизацию результативности команд и командную динами​ку и стал первым в организационной науке, кто провозгласил макси​мальный вклад ролевого распределения в повышение эффективности работы команды. Теория девяти ролей Мередита Белбина активно ис​пользуется в теории командообразования. Четкое ролевое распреде​ление многократно повышает эффективность деятельности команды. Невозможно не упомянуть здесь о великом Абрахаме Маслоу (Abraham Maslow) и его пирамиде — иерархии человеческих потребностей. Пи​рамида мотивации Маслоу активно применятся в тимбилдингах для изучения мотивации команд и выявления степени развития команды и ее потребностей. Джон Эдейр (John Adair) внес свой вклад в тимбил-динг созданием теории лидерства. Он определяет лидерство как пере​даваемый и приобретаемый навык и выделяет основные лидерские функции, выполнение которых приведет команду к успеху. Заслуга Katharine Cook Briggs и ее дочери Isabel Briggs Myers для тимбилдинга состоит в создании MBTI (Myers Briggs Types Indicator) — 16-типичной типологии личностей. Типология ярко иллюстрирует наличие различ​ных, даже полярных друг другу типов личности, и теория тимбилдин​га учит использовать полярные различия с максимальной выгодой для достижения максимальной эффективности работы в команде. Стоит упомянуть здесь также классика поведенческой теории организации Дугласа МакГрегора (Douglas McGregor), автора всемирно известной теории X и Y (и впоследствии Z). Понимание двух полярных концепций X и Y и теории Z рабочего поведения помогает формировать правиль​ные ожидания и восприятие процесса, ставить реалистичные задачи. И еще одной, не менее важной концепцией, активно использующейся в теории командообразования, стала концепция Брюса Тукмана (Brace Tuckman) — концепция FSNP: «Формирование — Шторм — Нормали​зация — Результаты» («Forming — Storming — Norming — Performing»). В своей концепции он фиксирует четыре важные и неотъемлемые ста​дии, через которые предстоит пройти каждой команде в своем разви​тии, если она стремится к достижению высоких результатов. Многие известные психологи, не работая явно над концепций тимбилдинга, внесли в ее формирование свои элементы. Курт Левин (Kurt Lewin) — созданием концепции групповой динамики. Уильям Шутц (William
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Schutz) — созданием теории межличностных отношений и психологи​ческой совместимости, согласно которой три самых важных фактора межличностных отношений — включенность, контроль, влияние — определяют большинство ситуаций человеческого взаимодействия.

Однако в некоторых немногочисленных источниках наиболее явным основоположником веревочного курса считают француза Джорджа Хеберта (George Hebert), офицера Французской армии. Хеберт был известен своими многократными африканскими экс​педициями, в ходе которых встречал умных, сильных и физически гораздо более развитых, чем европейцы, людей. В результате он на​чал систематизировать свои знания и изобрел метод физического образования, получивший название «Натуральный метод» («Natural Method»). Это образование предполагало физическое и моральное развитие, наряду с формированием мужественности, и проходило в открытой среде. Во Франции это направление вскоре получило на​звание хебертизма (Hebertism) и активно развивалось в течение Вто​рой мировой войны, став стандартом физического образования во Французской Армии. Поэтому многие веревочные курсы в Европе и во Французской Канаде, в Квебеке называются Курсами Хеберта.

Видный американский исследователь и практик в области орга​низационного развития, Уильям Дайер (William Dyer) написал первую книгу, посвященную тимбилдингу, в 1977 г. В США считается, что это была первая современная работа по тимбилдингу, в которой были обо​значены границы этого феномена. Впоследствии вышло несколько пе​реизданий первой книги. Другая книга этого же автора [Dyer, 1994J на​чинается словами о том, что трудно представить, как много компаний во всем мире формулируют в своих слоганах, корпоративных ценностях и миссиях утверждения про приоритетную роль команды и командной работы и как ма\о из них реализуют утверждения в действительности.

«Трудно представить, как много компаний во всем мире формулиру​ют в своих слоганах, корпоративных ценностях и миссиях утверждения про приоритетную роль команды и командной работы и как мало из них реализуют утверждения в действительности» [Dyer, 1994].
Позже, в 1980-е гг., стало активно формироваться направление «Образование вне помещения» (наиболее распространенный англий​ский термин — «Outdoor Education»)1. Чаще всего приводится опреде​ление Брукеса [Brookes, 1991], где под «Outdoor Education» он понимает

1 www.wilderdom.com — Outdoor Education Research &Evaluation Center.
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использование условий природной среды для образования, получения опыта и развития индивидуума. В 1990-е гг., в первую очередь в США и в Великобритании, стало формироваться отдельное направление в менеджменте — Outdoor Development Management, то есть область бизнес-обучения и развития посредством использования условий природной среды. Безусловно, в такой широкой и открытой для инно​ваций сфере достаточно быстро возникли смежные термины, очень широко используемые сейчас на Западе: Corporate Adventure Training (CAT), то есть корпоративный приключенческий тренинг, и Experience Based Training and Development (EBTD), то есть обучение и развитие, основанное на получении опыта. Читая англоязычную литературу и изучая теорию Outdoor Development Management, которая включает в себя концепцию тимбилдинга, вы заметите, что наряду с максималь​но используемым термином «Outdoor Education» в литературе менед​жмента встречаются и другие термины: «Active Learning», «Experiential Education», «Adventure Education», «Outdoor Learning», «Wilderness Experience», «Adventure Therapy», «Environmental Education». Главным сущностным элементом в теории Outdoor Development Management яв​ляется обучение через опыт. Обучение через опыт, то есть Experiential Education, включает в себя активное участие обучаемого в процессе обучения. Так, наиболее простой иллюстрацией традиционного обуче​ния и обучения на опьгге будет изучение жизни жизотных. При тради​ционном обучении ученики читают книги с абстрактными знаниями и рассматривают картинки, в случае обучения через опыт ученики идут в зоопарк, изучают зверей и наблюдают за ними, слушают их крики и дыхание, замечают различныеповадки, испытываютсильные эмоции. Итак, в теории менеджмента сложилось две точки зрения. Первая рассматривает тимбилдинг как процесс построения команды, осно​вываясь на разработанных в менеджменте и психологии направлени​ях — организационном развитии, организационной динамике, пси​хологии группы и групповой динамике. И с данной точки зрения все видные деятели менеджмента и психологии, развивавшие эти направ​ления, рассматриваются как активные участники развития концеп​ции тимбилдинга. Согласно второй точке зрения, тимбилдинг — это альтернативное направление в обучении и развитии, потому что ко​ренным образом отличается по своей природе — процесс проходит на природе, и участники учатся посредством опыта и активного взаимо​действия. И концепция тимбилдинга трактуется как базовое направ​ление Experiential Education и Active Learning. К сожалению, теория тимбилдинга в российской литературе по менеджменту практически
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не представлена. При этом имеется внушительное количество публи​каций по теории командообразования, эффективности и взаимодей​ствию команд, командному дизайну и командной динамике и просто целый спектр различных пособий по упражнениям и заданиям для тимбилдинга и тренинга построения команды. Природа тимбилдинга не была исследована в российской бизнес-литературе, где большин​ство публикаций по тимбилдингу в силу сильной неразвитости этой темы носят сугубо популярный и неглубокий характер. В большин​стве статей и материалов источники знаний о «Веревочном курсе» по​верхностны и противоречивы. Здесь, рассказывая о развитии концеп​ции тимбилдинга в России, я приведу краткую историю веревочного курса, наиболее полно представленную в американской литературе.

Все, что вы должны знать о Веревочном курсе
Первое упоминание в США практического использования кон​цепции тимбилдинга относят к 1960-м гг. Веревочный курс, или Rope Courses, возник в США как программа психологической и физиче​ской реабилитации американских солдат после войны во Вьетнаме. В некоторых источниках указывается, что данная программа была взята на вооружение японцами и они добавили в нее сильную корпо​ративную составляющую, пронизанную важностью командного духа и единения. Предприимчивые американские бизнес-тренеры, в свою очередь, мгновенно превратили эту программу в новую бизнес-услу​гу на корпоративном рынке. Так в 1980-х гг. он стал формироваться в отдельное бизнес-направление — тимбилдинг — и распространяться в западном деловом мире.

Таблица 1 ИСТОРИЯ ФОРМИРОВАНИЯ КОНЦЕПЦИИ ТИМБИЛДИНГА
	Исследователь
	Концепция
	Годы жизни
	Страна

	Элтон Мэйо
	Хоторнские эксперименты
	1880-1949
	США

	Абрахам Маслоу
	Мотивация
	1908-1970
	США

	Джон Эдейр
	Лидерство
	1934-наст. время
	США

	Мередит Белбин
	Команда
	1926-наст. время
	Англия

	Майерс Бриггс
	16 типов
	1897-1980
	США

	Дуглас МакГрегор
	Организационное поведение
	1906-1964
	США

	Брюс Тукман
	Динамика команды
	1938-наст. время
	США

	Джордж Хеберт
	Натуральный метод
	1875-1957
	Франция

	Вильям Дайер
	Тимбилдинг
	1925-1997
	США


12
Глава 1. Концепция тимбилдинга
В США существуют также различные синонимы для Rope Cour​ses: Challenge Courses, Ropes Challenge Courses, Teams Course, Low Ropes, Challenging Outdoor Personal Experience, Obstacle Courses, Commando Courses.
Важно рассказать, что же представляет собой веревочный курс.

Веревочный курс — это спектр разнообразных командных упражне​ний и заданий, каждое из которых может быть успешно выполненотолько командой. Каждое из заданий требует определенного вида командного взаимодействия — интеллектуального, физического, психологического, или разнообразного их сочетания. Каждое командное упражнение пред​назначено для отработки одного или нескольких элементов командного взаимодействия — например, ролевого распределения, ситуационного лидерства, развития доверия, раскрытия незнакомых и новых качеств в участниках, творческого мышления и командной эффективности.
Основной результат веревочного курса — получение участни​ками навыков создания команды и работы в ней. Веревочный курс проводится на специально оборудованных площадках в лесу и со​стоит из «низкого» и «высокого» курсов. Благодаря упражнениям, в которых используются туристские веревки, развиваются команд​ный дух, чувство доверия и уважения к каждому участнику. Со​временный веревочный курс может быть построен для различных целей — образовательных, развивающих, физической трениров​ки и для отдыха. «Высокий» курс (High Ropes course) традиционно считается более направленным на личное развитие и достижения, связан с преодолением участниками их личных страхов и сомнений. Челленджи (Challenges — «вызовы») могут быть как физическими, так и эмоциональными. «Низкий» курс (Low Ropes course) традици​онно считается командным курсом заданий, направленным на спло​чение команды, развитие командных коммуникаций, построение доверия и усиление сплоченности.

Исследователи концепции тимбилдинга говорят о следующих ключевых результатах веревочного курса:

· построение доверия;

· развитие инициативы в команде;

· развитие командного взаимодействия;

· развитие навыков решения проблем и конфликтов и принятия решений;

· развитие лидерства;
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· развитие позитивного отношения к принятию риска;

· рост самооценки;

· рост сплоченности и командного духа.

Тимбилдинги на Западе
На Западе тимбиддинг изначально принял вид отдельного ни-шевого продукта для определенного сегмента компаний. Тимбил-динговые компании известны на Западе как профессиональные компании в области развития и построения команды с помощью огромного разнообразия инструментов, максимально нацеленных на создание командной атмосферы и командного духа.

Первые тимбилдинговые компании появились в США и в Вели​кобритании в начале 1990-х гг. Их рождение совпало с первой волной глобализации бизнеса и активной потребности в создании сильных сплоченных команд, которые могут управлять крупными амбициоз​ными проектами не только национального, но и глобального масшта​ба. Индустрия тимбилдинга стала развиваться по типичным законам эволюции индустрии. В индустрии стали возникать профессиональ​ные компании, оказывающие типичные услуги, потом с насыщением рынка началась видимая специализация компаний, следом возникли отраслевые организации, такие, например, как Ассоциация тимбил-динговых компаний. В подобных ассоциациях существует обязатель​ное членство и лицензирование деятельности, члены ассоциации должны строго придерживаться Кодекса организатора тимбилдинга.

В Америке возникли самостоятельные компании, занимающие​ся изготовлением оборудования для тимбилдингов, компании, зани​мающиеся сертификацией и обучением тимбиддинг-инструкторов. В каждом большом городе появилась возможность купить полный пакет со всеобъемлющей информацией и инструктированием по проведению и реализации веревочного курса. Стандарты должны были выполняться с точностью до минут.

В Америке, проповедующей «тимбилдинг-религию» с 1980-х гг., все было предельно четко и структурированно. Тимбиддинг принял вполне стандартную форму регламентированного веревочного кур​са, который проводится единообразно в каждом из 50 американских штатов.

Вам, дорогие читатели, думаю, небезынтересно будет узнать, что первая официальная организация, координирующая и контро​лирующая деятельность компаний в сфере веревочных курсов,
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появилась в США в 1993 г. Название этой организации — Association ior Challenge Course Technologies2. Подобная европейская органи​зация, координирующая деятельность компаний в области органи​зации веревочных курсов, European Rope Course Association3, ра​ботает в Европе с 1998 г. Деятельность ассоциаций необычайно ак​тивна, в них входят около 100 действующих членов, постоянно идет активная научная и маркетинговая деятельность. Раз в год ассоциа​ции организуют крупные международные конференции, соответ​ственно выбирая для этого наиболее привлекательные с точки зре​ния приключений места. Так, по неофициальным приблизительным данным, количество подобных веревочных курсов, которые к 2007 г. существовали в США, составляет около 7500 (включая Adventure Parks, стационарные курсы и мобильные курсы).

Тимбилдинг на Западе уже не молод, этому направлению уже более 15 лет. Сейчас тимбилдинг на Западе орудует в зоне широчай​шего спектра: от классических тренингов построения команды до суперэкстремальных тимбилдинг-событий.

Для западного тимбилдинга важно, что, каким бы ни было меро-прятие, прежде всего необходимо понять основную цель события. Что мы извлечем из него? Как мы сможем применять эти новые зна​ния и навыки в нашем бизнесе? Запад отличает очень четкая прак​тическая составляющая тимбилдингов.

Запад не меньше России любит праздники и веселье. Однако праздник празднику рознь. У них не принято мешать деловое с лич​ным, праздник с тимбилдингом. Если это юбилей компании, то пом​пезно и ярко отмечают юбилей компании. Безусловно, это никогда не будет пассивное сидение за роскошно накрытыми столами, это вполне могут быть игры и какие-то другие события с элементами тимбилдинга. Но никто в этом случае не будет требовать результата повышения эффективности командной деятельности. Отдыхайте, господа сотрудники!

Но если это даже самый легкий или нетрадиционный тимбил​динг, такой как «Шоколадная фабрика» — тимбилдинг по команд​ному изготовлению шоколада, перед ним проводится детальная диагностика, продуманно формируются дизайн программы и со​ставы команд, ведется пристальное наблюдение за процессом. Сама активная часть тимбилдинга, собственно сам experience, не играет центральной роли.

2 http://www.acctinfo.org — Association for Challenge Course Technologies (ACCT). ' http://www.erca.cc — European Rope Courses Association.
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На Западе тимбилдинг состоит из трех равноправных этапов: 1) под​готовка; 2) активная часть; 3) анализ.
В России тимбилдинг представлен преимущественно одним эта​пом — активной частью.
Иллюстрированная структура тимбилдинга представлена на рис. 1.
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Рис. 1. Тимбилдинг: значимость этапов в США и в России
Если вы оторветесь от книги, дорогой читатель, то могу спорить, что в зоне 500 м от себя вы сможете отыскать хоть один компьютер, подключенный к Интернету. Выйдите в Amazon и наберите только одно слово «Teambuilding». Результат не заставит себя ждать. Более 8000 книг высветится незамедлительно. Общий анализ существую​щей литературы по тематике можно классифицировать на три боль​шие группы:

1. Первая и самая внушительная — практика тимбилдинга, а именно тонны заданий, упражнений, комментариев, секретов, подсказок, рекомендаций, алгоритмов и рецептов по изготовлению эффективного тимбилдинга и построению эффективной команды. Литература главным образом рассчитана на HR-специалистов в компаниях, которые могут использовать эти знания в своей работе, и на сотрудников тимбилдинг-компаний.
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2. Вторая, чуть менее внушительная — рекомендации топ-менед​жерам и руководителям бизнеса по развитию собственных команд​ных навыков и выдающихся характеристик командного игрока.
3. Третья — ничуть не менее внушительная — полнейшее раз​нообразие литературы по смежным направлениям — тимбилдинг для детей, тимбилдинг для людей с ограниченными возможностями, тимбилдинг для родственников, тимбилдинг как в первый раз, тим​билдинг с целью отличного отдыха и другие, на мой взгляд абсолют​но не тематические, издания.
Эволюция тимбилдинга в России
Тимбилдинг возник в России в конце 1990-х гг. Он пришел вме​сте с другими модными западными управленческими новинками и управленческой терминологией. Абсолютно будничные на сего​дняшний день слова «маркетинг», «менеджмент», «менеджер» были первыми перелетными птицами этой эпохи, а термин «тимбилдинг» появился в России вместе со второй волной, включающей в себя «тренинги», «бенефиты», «бонусы», «дивизионы», «грейды», «эвен-ты» и «корпоративы».

Корпоративный тимбилдинг пришел в Россию как событие, на​правленное в первую очередь на сплочение персонала компании и построение эффективной команды. Однако, как и в большинстве бизнес-явлений, Россия — страна самобытная. И редкий бизнес-фе​номен приживается в России без заметного искажения. Так произо​шло и с тимбилдингом.

Признанный хит веревочного курса в России — «Мега-лыжи». Это поистине зимний российский командный вид спорта. Хитом это упражнение стало в результате довольно забавного оборудования для выполнения и самого процесса выполнения. Мега-лыжи, только с виду похожие на лыжи, представляют собой стилизованные деревяш​ки длинной под 3 м и шириной 15 см, на одну пару лыж помещается команда в составе до 10 человек. Правая нога каждого участника сто​ит на левой лыже, правая на правой, и команда должна разработать стратегию, по которой она будет действовать, то есть сдвинуться с ме​ста и пройти заданный круг. Это характерное тимбилдинговое упраж​нение, показывающее, что при грамотной организации и постановке цели команда получает возможность работать над следующими зада​чами: выявление лидера и взаимодействие лидера с командой, ком​муникации в напряженных и стрессовых условиях, ощущение себя
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неотъемлемой и важной частью команды, осознание допустимости ошибки каждым, терпимое отношение к себе и к команде.

Однако в упрощенном варианте команды меряются числом человек, влезшими на лыжи, качеством и статусностью обуви, по​иском обходных вариантов решения проблемы, но не занимаются командообразованием.

В России сотрудники после прохождения подобного веревоч​ного курса уже нуждаются в более продвинутых задачах. Прохож​дение веревочного курса второй раз обычно крайне негативно вос​принимается участниками. Россияне не нуждаются в столь дотош​ной опеке. Русским людям, а в особенности бизнесменам, нужны эмоции, и успешные российские команды рождаются, уж конечно, не в результате усиленного академического обучения! Успешные российские команды рождаются в результате экстремальных задач, значительных трудностей, которые пришлось преодолеть участни​кам. Как и во всем, Россия выбрала свой путь.

В России, стране эмоций и иррационализма, не действуют правила. Для команды намного важнее доверие и эмоции. Если в команде есть доверие, она справится с любой задачей. Как пишет Т.Д. Зинкевич-Евстигнеева [2004], на Западе, наоборот, господству​ют правила, нормы, принципы деятельности. Основной акцент де​лается на отработке принципов и умений, а недостаток доверия не играет там такой критической роли.

1.2. Какие задачи решает тимбилдинг
Тимбилдинг может решать достаточно большой спектр задач. Я бы классифицировала весь спектр решаемых задач на два класса: Г) задачи, связанные с построением команды, формированием на​выков и приобретением знаний, то есть истинный Team Building; 2) задачи, связанные с формированием командного духа, команд​ной атмосферы, то есть learn Spirit.
Благодаря широкому спектру возможностей и инструментов, использующихся в экстрим-тимбилдинге, он позволяет решить боль​шое число различных вопросов менеджмента и управления персо​налом. Столь редкое сочетание одновременного психологического, физического, эмоционального и интеллектуального воздействия на участника создает комплексность воздействия и многократно повы​шает эффективность результата тимбилдинга!
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«Team Вuilding»-задачи
Выделим семь основных направлений, б которые тимбилдинг может внести свой мощный вклад, и их варианты. Каждое из направ​лений может быть предметом эффективного развития в рамках тим-билдинга. Неверным является общее утверждение, что на тимбил-дингах строят команды. Как надежность и прочность дома зависит от гаких факторов, как компетенции строителей, качество строй​материала, используемые технологии, опыт строителей, почва для строительства, температура окружающей среды и др., так и успеш​ность команды зависит от очень многих характеристик: эффектив​ности коммуникаций, четкости распределения ролей, лидерских способностей и способности быть подчиненными, мобилизации сил и степени раскрытия внутренних резервов, от наличия общей вдох​новляющей и объединяющей цели, от навыков принятия решений и решения конфликтов, от степени самооценки, самоосведомленно​сти в команде. Отсутствие навыков по одному или нескольким изме​рениям может блокировать работу в команде. Поэтому построение эффективной команды в значительной степени опирается на каж​дое из приведенных измерений.

Усиление командных коммуникаций: •  приобретение теоретических знаний о командообразовании;

· развитие компетенций командного взаимодействия;

· улучшение межкомандных коммуникаций;

· развитие неформальных горизонтальных связей;

· развитие неформальных коммуникаций с клиентами и партне​рами компании.

Ролевое распределение:
· осмысление участниками своих ролей и функций; »   развитие навыков делегирования полномочий;

· развитие навыков принятия ответственности;

· развитие навыков выполнения различных ролей. Развитие лидерства:
· развитие лидерства в экстремальных условиях;

· развитие ответственности за личный вклад в победу команды;

· развитие навыков ситуационного и разделяемого лидерства;   ' «   приобретение навыков стабильной и сплоченной работы в кри​зисных ситуациях;

· развитие индивидуального лидерского потенциала участников.
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Самооценка и самоосведомлепность:
· рост самооценки вследствие достижения результатов;

· получение информации о себе и своих особенностях взаимо​действия;

· получение информации о своих сильных и слабых сторонах ра​боты в команде.

Раскрытие внутренних резервов:
· выявление скрытых возможностей в силу непривычной обста​новки и возможность по-новому взглянуть на коллег;

· формирование команд под амбициозные проекты;

· раскрытие внутренних резервов команды, наиболее положи​тельных и ярких сторон участников;

· раскрытие внутренних индивидуальных резервов сотрудников. Принятие решений:
· развитие навыков поиска нестандартных решений;

· развитие способностей к принятию риска;

· развитие навыков решения конфликтов и эффективного взаи​модействия в конфликтах;

· развитие навыков принятия решений в стрессовых ситуациях, в условиях психологического давления.

Повышение эффективности взаимодействия:
· повышение эффективности работы бизнес-команд;

· повышение производительности сотрудников;

· развитие способности использовать различия членов команды на пользу команды;

· развитие внутреннего осознания командой себя как команды.

«Team Spirit»-задачи
Второй, не менее важной, а в российской действительности даже еще более важной группой задач является группа задач Team Spirit. Она предполагает развитие в рамках тимбилдинга не «твердых», а «мягких» качеств и характеристик команды и компании. В связи с тем, что Россия — это страна с глубоким и богатым контекстом, где высшую ценность имеют человеческие отношения, доверие, душев​ность и совсем почти никакой роли не играют правила, нормы, за​коны, регламенты, то прочную команду в России можно построить только через построение доверия между людьми, а не с опорой на командные правила и нормы. Итак, ниже будут представлены пять основных направлений задач группы Team Spirit, для развития кото​рых может использоваться инструментарий тимбилдинга.
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Усиление корпоративного духа:
· создание атмосферы праздника;

· способствование эмоциональной разрядке;

· транслирование корпоративных ценностей;

· создание необычной атмосферы, риска, азарта, новых ощуще​ний.

Формирование доверия:
· развитие взаимопонимания и доверия при неформальном об​щении;

· повышение доверия и сплоченности коллектива за счет поло​жительного опыта общего достижения цели, совместного пре​одоления трудностей;

· открытие нового и позитивного в коллегах;

· формирование чувства «локтя», взаимопомощи и искренней поддержки.

Усиление мотивации:
· усиление мотивации работать в команде;

· усиление мотивации достижения цели;

· драйв-менеджмент;

· получение нового заряда энергии командой. Вклад в развитие корпоративной культуры:
· развитие корпоративной культуры;

· внедрение передовых разработок в области управления персо​налом;

· усиление корпоративного имиджа;

· повышение имиджа руководства компании;

· повышение лояльности персонала к компании. Рост удовлетворенности сотрудников:
· повышение удовлетворенности сотрудников;

· повышение эффективности деятельности;

· повышение физической формы и производительности;

· развитие и приобретение новых эмоций и опыта (experience) сотрудниками.

Тимбилдинг-предпосылки
Одновременно с четкой диагностикой первоочередных для компании задач важен выбор оптимального момента для орга​низации тимбилдинга. К сожалению, тимбилдинг не всегда мо​жет решить стоящие перед компанией задачи. Существуют этапы

21
Часть 1. Тимбилдинг
организационного развития и организационной динамики компа​нии, когда тимбилдинги просто-напросто противопоказаны, потому что они могут служить явными катализаторами конфликтов и скры​тых проблем. Однако можно выделить определенные моменты орга​низационного развития, когда тимбилдинги активно рекомендова​ны. Итак, тимбилдинг способен максимально эффективно решить существующие организационные проблемы и корпоративные зада​чи в следующие периоды организационного развития:

· эффективное формирование новой общей корпоративной культуры после завершения периода слияния или поглощения;

· эффективное формирование корпоративных ценностей по следам произошедшего ребрендинга или репозиционирования компании;

· укрепление сплоченности, закрепление командного успеха на этапе, когда команда, отдел, компания динамично и успешно развиваются;

· закрепление успехов команды после достижения амбициозной и важной для команды цели, после командного прорыва;

· после смены руководящего состава для более интенсивного и динамичного объединения сотрудников и руководства:

· в момент депрессивного для бизнеса периода, когда требуется мотивационная поддержка, мотивационный взрыв;

· перед стартом серьезного проекта или началом длительного на​пряженного периода, когда требуется полная и абсолютная мо​билизация сил сотрудников;

· как поддержка в формировании новой команды на новый ам​бициозный проект, как наиболее интенсивный инструмент по​строения доверия;

· когда тимбилдинг важен как поддержание традиции, когда от​каз от тимбилдинга будет играть более негативную роль, как вы​бор отказа от традиции.

Однако мир тимбилдинга был бы слишком простым и захваты​вающим, необычайно эффективным и четким, если бы так могло быть в реальном бизнесе. Если бы тимбилдинги заказывались ком​паниями только в перечисленные, наиболее важные и востребован​ные для бизнеса моменты. Однако тимбилдинги заказываются и по многим альтернативным причинам, что губительно сказывается на результате проекта. Итак, перечислим десять основных причин, по которым обычно заказывают тимбилдинги в России.
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10 основных причин, по которым обычно заказывают тимбилдинги в России;
1. Поднять корпоративный дух.
2. Сплотить коллектив.
3. Модно, все делают тимбилдинги!!!
4. Совместить с Днем компании.
5. При активном росте компании познакомить сотрудников.
6. Не можем быть хуже конкурентов!
7. Удержать сотрудников.
8. Транслировать основные ценности корпоративной культуры.
9. Закончили успешный проект, как вознаграждение. 10. Не можем не делать, у нас это уже традиция.
И в заключение данного раздела выделим несколько самых клю​чевых характеристик, определяющих класс компаний, для которых тимбилдинг особенно рекомендован. Этот микроинструментарий позволит компаниям самостоятельно диагностировать степень бла​гоприятности проведения тимбилдинга.

Инструментарий для идентификации благоприятного воздей​ствия тимбилдинга:

1 -й этап — определение проблемных задач компании;

2-й этап — определение инструментария из групп задач Team Building / Team Spirit;
3-й этап — определение степени благоприятности проведения тимбилдинга в зависимости от момента организационного развития;

4-й этап — определение степени благоприятности проведения тимбилдинга в зависимости от типа бизнеса.

Итак, для кого тимбилдинг?
Тимбилдинг максимально благоприятен, если выполняются сле​дующие условия ведения бизнеса:

Высококонкурентная среда. Среда поощряет и требует от со​трудников высокого азарта, конкуренции, борьбы за лидерство, проявления чувства локтя и огромной взаимной поддержки. Очень сильно помогает в высококонкурентной среде осознание образа врага и объединение против внешней силы. В низкоконкурентной среде совершенно не представляется возможным такая мобилиза​ция сил, которая демонстрируется в высококонкурентной среде.

Командный характер работы. Данный тип работы характерен для сотрудников, востребован бизнесом. Тренинг работы в команде, экстрим-командообразование позволят усилить, раскрыть, закрепить
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новые сильные элементы командной работы. Присутствует сильная и видимая связь между тренингом и бизнесом.

Работа, связанная с постоянной мобилизацией сил. Тимбилдинг максимально благоприятен в таких условиях, потому что способ​ствует тренировке востребованных в бизнесе навыков мобилиза​ции сил. Команда может смоделировать различные примеры взаи​модействия, проработать ошибки, конфликтные, неудачные ситуа​ции. Прямая и видимая связь экстрима и бизнеса — залог огромной востребованности и успеха тимбилдинга.

Потребность в высоком доверии в команде. Тимбилдинг макси​мально эффективен в такой ситуации, потому что является одним из наиболее мощных средств построения доверия в команде, а экс-трим-тимбиддинг — построения быстрого и очень сильного доверия. Общие преодоленные трудности, эмоциональное сближение, эмо​циональная сплоченность и единство — это то, что лежит в основе формирования доверия. Доверие, построенное в экстрим-условиях, особенно прочно и надежно.

Потребность в высокоэффективных внутренних коммуника​циях. В силу своего инструментария тимбилдинг позволяет успешно и быстро решать вопросы высокоэффективных внутренних ком​муникаций. Моделирование рабочих ситуаций может проходить в условиях экстремальной погоды, в условиях сжатого времени, в условиях ограниченности информации. Сотрудники на деле про​веряют и тестируют различные модели коммуникаций. Учатся рабо​тать в условиях жесткого и единоначального лидерства, в условиях полной неопределенности, в рамках быстро меняющихся условий.

Микровыводом из данного раздела будет придуманный автором слоган, который выделяет два класса компаний в зависимости от их опыта проведения тимбилдинга и полученных результатов:

«Все счастливые компании счастливы одинаково, все несчастливые компании несчастливы по-своему!»
Глава 2
ТИМБИЛДИНГ В РОССИИ
2.1. Отрасль и основные драйверы отрасли
Недавнее приобретение западной МВА теперь обязывает ав​тора начинать обзор любого бизнес-объекта с анализа отрасли. Об​ратимся к признанному гению стратегического менеджмента Май​клу Портеру и воспользуемся его моделью пяти сил конкуренции [Porter, 1980] для анализа отрасли. На рис. 2 представлена модель Портера для анализа отрасли.
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Рис. 2. Модель пяти сил конкуренции Майкла Портера для анализа отрасли Проведем краткий последовательный анализ.

Что такое тимбилдинг-отрасль?
Тимбилдинг-отрасль — это совокупность всех рыночных объ​ектов, которые прямо или опосредованно способствуют производ​ству тимбилдинг-услуг. Основными игроками тимбилдинг-отрасли
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являются тимбилдинг-компании. Они работают в плотном взаимо​действии с другими участниками отрасли — клиентами, поставщи​ками, услугами-заменителями и новыми игроками отрасли тимбил-дингов. Тимбилдинг-компании работают в В2В сегменте, то есть «Business to Business» (бизнес для бизнеса), что во многом определя​ет бизнес-модель тимбилдинг-компании и характер взаимодействия тимбилдинг-компании с другими игроками в отрасли.

Основные драйверы отрасли тимбилдингов
Основные драйверы отрасли — это причины, которые изменя​ют условия в отрасли, побуждают основных игроков в отрасли (кон​курентов, клиентов и поставщиков) изменять свои действия и ак​тивно реагировать на изменения в отрасли [Thompson, 2007].

Для тимбилдинг-отрасли ключевыми драйверами являются: продук​товые инновации, репутация, технологические и маркетинговые инно​вации, выход на рынок новых игроков и изменение жизненных предпо​чтений корпоративных потребителей.
Рассмотрим эти драйверы более детально.

Продуктовые инновации. Вывод на рынок нового продукта или услуги, которые изменяют характер спроса на текущие услуги. Про​дуктовые инновации со стороны конкурентов требуют от компании предпринимать активные действия, чтобы сохранить собственные рыночные позиции.

Репутация тимбилдинг-компании. Репутация — один из клю​чевых драйверов тимбилдинг-области. Любые действия, отрица​тельно влияющие на репутацию тимбилдинг-компании, вызывают у нее активные обратные действия по усилению репутации, созда​нию позитивного имиджа. Тимбилдинг — это прежде всего услуга, а качество услуги главным образом может быть оценено только по​сле ее приобретения. Репутация в сфере услуг играет первостепен​ную роль.

Совершенствование технологий. Тимбилдинг — это услуга, которая предлагается на стыке нескольких областей — менеджмен​та, психологии, экстрима, путешествий, информационных техно​логий. Технологические инновации в каждой из областей способ​ствуют созданию нового оригинального продукта. То есть выход на рынок с новой технологией в большинстве случаев повышает
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привлекательность или безопасность продукта что особенно важ​но и привлекательно в сфере экстрим-тимбилдингов. Наряду с этим совершенствование технологии повышает эффективность исполь-чования услуги, что может повлечь за собой ответные действия со стороны конкурентов в отрасли.

Маркетинговые инновации. Вывод на рынок новых марке​тинговых нововведений или инновации в каналах продвижения продуктов также способен изменить поведение игроков в отрасли. Например, переход от продажи отдельных тимбилдингов и дискрет​ного продвижения проектов к абонентскому обслуживанию меняет подход к продаже услуг, требует от тимбилдинг-спедиалистов но​вых знаний и компетенций для поддержания высокой конкуренто​способности компании.

Выход или вход на рынок новых игроков — тимбилдинг-ком-паний. Выход на рынок новых крупных и сильных игроков повыша​ет уровень конкуренции. Усиливающаяся конкуренция ужесточает бизнес, требует от компаний предельно эффективного менеджмен​та, экономии на издержках, высокой производительности. Один из актуальных вопросов в России — что принесет вход в российскую тимбилдинг-отрасль иностранных компаний в будущем? Пока еще официального входа западных тимбилдинг-компаний не произошло, во-первых, потому, что российское предложение вполне удовлет​воряет российский спрос, во-вторых, западные компании с трудом смогут конкурировать в России по уровню цен. Однако в будущем мы можем прогнозировать выход на российский рынок западных тимбилдинг-игроков и их успешную деятельность в России.

Изменение потребительских предпочтений, корпоративных ценностей и стиля жизни. Пожалуй, это наиболее сложный и не​предсказуемый параметр. Надо четко отдавать себе отчет в том, что тимбилдинг пришел в Россию не только как насущная потребность бизнеса, но и как мода! В связи с тем, что российскому бизнесу толь​ко исполняется 15 лет, правила и нормы, законы и традиции еще на стадии формирования. Мода — все еще важный драйвер российско​го бизнеса. Система сбалансированных показателей, управление по целям, коучинг, тимбилдинги — новые инструменты менеджмента сменяют друг друга с завидной скоростью. На мой взгляд, коман​дообразование — это фундаментальная потребность компаний, не поддающаяся моде, но нельзя исключать приход новых еще более модных и захватывающих альтернатив.
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Анализ пяти сил конкуренции Майкла Портера
Модель пяти сил конкуренции Портера (см. рис. 2) утвержда​ет, что состояние конкуренции в отрасли есть произведение всех конкурентных воздействий, существующих в пяти областях рынка. Проведем анализ пяти конкурентных сил (или воздействий) — По​купатели, Поставщики, Товары-Заменители, Новые игроки и Кон​куренция со стороны текущих игроков. Чтобы построить общую картину структуры конкуренции в тимбилдинг-отрасли, выполним следующие действия: сначала выделим все специфические конку​рентные воздействия, характерные для каждой силы в отдельности. Затем оценим силу этих конкурентных воздействий по шкале от «очень сильные» до «очень слабые». И затем сделаем вывод о том, как воздействует составляющая всех пяти сил на тимбилдинг-ком-панию и способствует ли характер конкурентных сил благоприят​ному развитию тимбилдинг-бизнеса.

Первая сила конкуренции — покупатели. Покупателей в кор​поративном мире тимбилдинговых компаний принято величать «клиентами» или «заказчиками проекта». Достойный ответ на воз​действие этой «конкурентной силы» в лице клиентов — один из ключевых факторов успеха тимбилдинг-компании. Под «переговор​ной силой» принято понимать совокупность параметров, усиливаю​щих позицию стороны, которая принимает участие в переговорах, по отношению к оппоненту. Успешное взаимодействие с клиентом настолько важно в мире тимбилдингового бизнеса, что его трудно переоценить. Только компания, которая сможет превосходно пони​мать своего клиента и решать его даже самые требовательные за​просы, сможет рассчитывать на место под солнцем. Очевидно, что каждая тимбилдинг-компания имеет слабые и сильные стороны в отношении клиентов, однако существуют и общие закономерности воздействия клиентов на тимбилдинг-компании, одинаковые для всех тимбилдинг-компании. Здесь я приведу наиболее очевидные закономерности, ослабляющие или усиливающие переговорную силу клиентов и тимбилдинг-компании, а далее представлю полную классификацию клиентов тимбилдинг-компании.

Что же усиливает позицию клиента во взаимодействии с тим-билдинг-компанией?

Низкие издержки клиента по переходу к конкурирующей тим​билдинг-компании. Позиция клиента характеризуется как сильная, когда переход от одной тимбилдинг-компании к другой имеет для
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него низкие затраты. Эта ситуация наблюдается, когда тимбилдинг-продукт очень прост и стандартен, когда его предлагают большое количество тимбиддинг-компаний в сегменте массового продукта на рынке. Самый яркий и типичный пример такого продукта — стандартный веревочный курс, который на рынке Санкт-Петербур-га предлагают не менее 50 компаний.

Приобретение клиентом большого объема тимбилдинг-услуг. Клиент имеет сильную переговорную позицию, когда приобрета​ет большой объем услуг, несколько больших проектов или просто составляет большую долю в бизнесе тимбиддинг-компаний. Необ​ходимо понимать, что подписание желанного и столь привлекатель​ного для тимбиддинг-компаний контракта на годовое обслуживание тимбилдингами всех департаментов крупной западной компании не так привлекательно, как это кажется на первый взгляд. Тимбилдинг-компания, подписывая такой контракт, сильно теряет в возможно-сти устанавливать свои права и диктовать условия. В большинстве случаев контракт подписывается общий в начале года, и принципи​альное изменение условий в течение года уже невозможно. Однако редкий профессионал в мире тимбилдинг-компаний может соста-вить годовой договор так, чтобы учесть десятки и сотни условий еще неизвестных компании проектов. Как оказывается в ходе работы, минимизация бюджетов, требуемая тендерами, серьезно подрывает качество работы и соответственно негативно влияет на получаемые к лиентами результаты.

Тенденция к падению спроса на тимбилдинг-услуги на рынке. Клиент имеет сильную позицию, если на рынке обнаруживает-ся тенденция к падению спроса на тимбилдинг-услуги. Особенно ярки такие тенденции в межсезонье, когда у тимбилдинг-компаний наблюдается очередной спад. Некоторые смышленые клиенты ис​пользуют заказ тимбилдингов в межсезонье (для региона Санкт-Петербурга и Центральной России это преимущественно периоды с февраля по апрель и с октября по декабрь). А также может иметь место общий циклический спад на услуги, обусловленный общей экономической ситуацией.

Общее количество клиентов на рынке тимбилдинга сильно огра​ничено. Клиент имеет сильную позицию, если общее число клиентов на рынке сильно ограничено и за каждого клиента идет борьба. Дан​ный фактор играл значимую роль на начальном этапе развития от​расли в самом начале 2000-х гг., когда количество компаний-клиен​тов, понимающих смысл слова «тимбилдинг», не сильно превышало
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количество компаний, его предлагающих. Однако и сильная специ​ализация в тимбилдинге приводит к подобному результату и значи​тельному ослаблению конкурентных позиций, если отрасль еще не сформирована и спрос далек от желаемого На этапе формирования отрасли должна преобладать стратегия максимальной диверсифи​кации услуг.

Сильный бренд клиента. Клиент имеет сильную позицию, если его бренд известен и его присутствие в списке клиентов тимбилдинг-компании значимо добавит репутации этой тимбилдинг-компании. Данный закон имеет место и в целом для В2В индустрии, где бизнес работает с бизнесом и где бренд соотносится с брендом. Мир, в ко​тором Starbucks возьмет в партнеры только Hershey's, a Nike возьмет в партнеры только Salomon. Репутация бизнеса в сфере В2В — это все! Репутация в экстрим-тимбилдинге критична для успеха бизне​са. Я бы даже вывела такую формулу репутации: чем экстремаль​нее и рискованнее область деятельности, тем более важную роль в успехе играет репутация компании. Если я списке ваших клиентов есть серьезные признанные западные бренды, компании, которые понимают что-то в качестве услуг, то их присутствие ставит вас на новый качественный и профессиональный уровень. Они оценили. Они поверили. Они сделали это вместе с вами! Здесь больше не нуж​но слов. Список знаковых клиентов все скажет о вашей компании. Не стоит верить, если кто-то говорит вам, что не любит работать с крупными признанными и известными западными и российскими брендами, — просто этому есть другое объяснение. Однако за все надо платить, и за сильный бренд в списке клиентов порой надо пла​тить несправедливо высокую цену.

Высокая осведомленность клиента о рынке тимбилдинга. Кли​ент имеет сильную позицию, если очень хорошо осведомлен о рын​ке тимбилдинга, ценах, технологиях, бизнес-механизмах. Таких кли​ентов хоть и немного, но они есть. Последнее время такие компании стали характеризоваться тем, что могут позволить себе иметь в шта​те event-менеджера. Человек данной профессии изначально велико​лепно разбирается во всех тонкостях организации корпоративного мероприятия. Эти знания дорого стоят и порой убийственны для на​чинающих тимбилдинг-компании.

Клиент имеет возможность отложить заказ тимбилдинга. Клиент имеет сильную позицию, если может отложить заказ или во​обще отказаться от него. К сожалению, такая ситуация — рядовая практика в мире российских тимбилдингов. Серьезность, важность
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поставленных и решаемых на тимбилдинге задач могут повысить устойчивость сроков программы. Однако только в незначительном проценте компаний вопрос развития персонала имеет действитель​но стратегическое значение. Нередко изменение стратегии и реор​ганизация компании в момент перетасовывают все предварительно разложенные карты, например, срочное сообщение линейным ме​неджерам: «В связи с изменением организационной стратегии мы начинаем переход к матричной структуре, на реорганизацию от-водится один год. Текущие команды департаментов будут расфор​мированы, и мы будем сразу формировать матричные команды по проектам».

Однако существует несколько ситуаций, в которых позиция тимбилдинг-компании по отношению к отдельному клиенту может быть заметно усилена. Они описаны ниже.

Незначительные объемы приобретения тимбилдинг-услуг кли​ентом. Клиент приобретает услуги тимбиддинг-компании редко или в очень маленьких объемах, гаких, что потеря данного клиен​та никак не отразится на бизнесе компании. Тимбилдинг-компания может смело выдвигать свои требования, жестко придерживаться ценовой политики, действовать в рамках максимально выгодных для себя условий. Позиция молодой и небольшой тимбилдинг-компании в иерархии бизнес-отношений достаточно прозрачна и ясна. Очень часто приходится просто-напросто играть по правилам «больших» мира сего. Слабый голосок тимбилдинг-компании обычно бывает не слышен. Предстоит долгий путь до того момента, когда ставшее из-вестным имя и достойная репутация тимбилдинг-компании заставят играть партнеров по правилам тимбидинг-компании и на поле тим​билдинг-компании.

Высокие издержки для клиента по переходу к конкурирующей тимбилдинг-компании. Клиент несет высокие издержки при пере​ходи от одной тимбилдинг-компании к другой. Это может быть свя-чано с продолжительным и трудозатратным поиском надежного поставщика — тимбилдинг-компании, отсутствием времени, отсут-ствием релевантной проверенной информации о качестве услуг не-знакомых тимбилдинг-компании. Это фактор начинает играть все более и более значимую роль, когда содержание тимбилдинг-проек-та усложняется и задействуется значительный объем информации о внутреннем организационном строении компании. Тимбилдинг-компания поистине иногда оказывается посвященной в «святая свя​тых» — во внутренний мир компании в критические этапы развития
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бизнеса. Часто именно руководители экстремальных тимбилдинг-проектов являются свидетелями непредсказуемых поступков руко​водителей бизнеса больших компаний в экстремальных ситуациях. Достаточно солидный пласт чувствительной информации о физиче​ском состоянии сотрудников и руководителей, психологических не​формальных отношениях между сотрудниками, отношениях между сотрудниками и руководством и много других фактов ограничивает возможности компании клиента менять тимбилдинг-компании, как перчатки. Однако не стоит делать из этого размышления вывод, что оптимальны долгосрочные отношения с партнером. Понятие «дол​госрочный» интерпретируется в тренинговой индустрии как пери​од длительностью около трех лет. Стабильное партнерство более трех лет вызывает чувство глубокого уважения. Такое партнерство в первую очередь может объясняться адекватным друг другу про​фессиональным ростом клиента и тимбилдинг-компании. В боль​шинстве случаев три года в России — это максимальный срок со​трудничества, после чего клиенты «устают» и им требуются новые методики, подходы, форматы, в конце концов, новые люди. Немало было случаев, когда на мой вопрос, почему компания-клиент меняет своего прежнего поставщика тимбилдинг-услуг, с которым работа​ли два-три года, на нас, HR-менеджер отвечал, что просто уже уста​ли от типичного формата и появилась потребность в чем-то новом, неизведанном.

Избыток спроса на тимбилдинг-услуги на рынке. Избыток спро​са на тимбилдинг-услуги на рынке — это мечта любого тимбилдинг-специалиста. Это ситуация на рынке, когда существует избыток спроса на тимбилдинг-проекты и тимбилдинг-компании обладают переговорной силой по установлению цены или отказу от осущест​вления проекта. В ряде случаев такая ситуация возможна. Подобная ситуация имеет высокую вероятность в ряде сегментов — напри​мер, в сегменте эксклюзивных тимбилдингов, где предложение еще сильно ограничено. Сейчас в России также есть острая нехватка оригинальных и новых предложений на рынке тимбилдинг-услуг для компаний, которые уже не новички в потреблении тимбилдин​гов. По словам HR-специалистов, они за любую цену готовы купить уникальные работающие решения, но их нет или почти нет на рос​сийском рынке.

Сильный позитивный имидж тимбилдинг-компании. Сильная и устойчивая репутация и положительный имидж тимбилдинг-ком​пании очень сильно влияют на ее переговорную силу. В силу того,
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что целый ряд крупных западных компаний может позволить себе работу только с признанными лидерами отрасли и надежными про​фессионалами в сфере тимбилдинга, они ищут именно подобные компании, которых, к сожалению, пока единицы и которые в такой ситуации могуг позволить себе свободное поведение.

Предложение уникальных тимбилдинг-услуг. Тимбилдинг-ком-пания получает значимое преимущество в переговорах и в воздей​ствии на клиента, если предлагает уникальные в чем-то продукты в своей области, именно те, которые больше не предлагаются на этом рынке. Например, клиент хочет заказать тимбилдинг полностью на английском языке (что и сегодня является большой редкостью для России), или петербургский клиент хочет заказать проект в другом регионе — в Северной Карелии или, например, на Южном Урале или Камчатке.

Продолжительность сотрудничества обеспечивает выгоду компании-клиенту. Если продолжительное и взаимовыгодное со​трудничество обеспечивает значимые преимущества клиенту, то клиент будет прикладывать усилия для сохранения сотрудничества с тимбилдинг-компанией. Например, бизнес-стиль компании клиен​та хаотичен и непредсказуем, важные решения принимаются мгно​венно и требуют мгновенной реакции. Поставщик услуг, то есть тимбилдинг-компания, выбирается, соответственно, под данные требования. Опыт и профессионализм сотрудников данной тимбил-линг-компании позволяют ей браться за организацию проекта ми​нимум за неделю и, несмотря на сжатые сроки, обеспечивать высо​кое качество услуги без неоправданного повышения стоимости про​екта. Таких компаний на рынке единицы, поэтому компания-клиент будет дорожить подобными взаимоотношениями.

Вывод по первой конкурентной силе «Потребители». Потре​бители тимбилдинг-услуг, то есть клиенты, обладают значимой вла​стью в переговорах, и тимбилдинг-компания должна максимально задействовать все описанные альтернативы для усиления собствен​ной позиции в конкурентной борьбе. Осведомленность и избежа​ние наиболее неблагоприятных областей взаимодействия также по​зволят уйти от исполнения «слабой» и невыигрышной роли.

Вторая сила конкуренции — поставщики. В связи с тем, что область тимбилдингов не отличается высоким коэффициентом вер​тикальной интеграции, аспект взаимодействия с поставщиками вы​ходит на ключевые позиции. В зависимости от сегмента, специали​зации, масштаба предлагаемых услуг спектр поставщиков от одной
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тимбилдинг-компании к другой разнится. Здесь я приведу типичный для стандартной тимбилдинг-компании список поставщиков, чтобы было понятно, о чем идет речь.

1. Владельцы мест проведения тимбилдингов (владельцы заго​родных площадок, пансионатов, лагерей, стадионов, гостиниц, spa-отелей, центров спорта, тренинговых залов и конференц-центров, загородных коттеджных деревень, музеев, замков, дворцов, тан​цевальных залов, пейнтбольных площадок, скалодромов, причалов и пристаней, парковок, открытых кафе, пляжей и т. д.).
2. Владельцы транспортных средств (вертолетов, самолетов, поездов, автобусов и микроавтобусов, катеров, кораблей, паромов, машин, грузовиков, лимузинов и кадиллаков, off-road джипов, ску​теров, мотоциклов и т. д.).
3. Владельцы экстремальных средств и оборудования для экстре​мальных видов спорта (горных велосипедов, байдарок, каяков, каноэ, рафтов, водных и зимних скутеров беговых, водных и горных лыж, веревочного оборудования и скального снаряжения, кайтингового и серфингового оборудования, пейнтбольного снаряжения и др.).
4. Владельцы точек питания (ресторанов, кафе, таверн, выезд​ного кейтеринга, полевых кухонь и др.).
5. Издатели полиграфической продукции.
6. Звуко-, свето-, видео-операторы, диджеи, фотографы, фейер​верк-мастера и др.
7. Владельцы биосантехники, полевых душей, мобильных средств гигиены.
8. Медперсонал и медобеспечение.
И хотя веревочный курс уже был подробно описан, здесь я хо​тела бы отдельно остановиться на нем в срезе поставщиков обору​дования для веревочного курса. В России, несмотря на сотню ком​паний, которая предлагает услугу «Веревочный курс», отсутствует производство данного оборудования. Оно до сих пор делается в Рос​сии частным образом.

Создание оборудования для веревочного курса в России еще не проиобрело промышленный масштаб и производится частным об​разом, тогда как в США существует более 7500 стандартных «Вере​вочных комплексов».

Как этот процесс происходит в США, родоначальнике тимбил-динга? На многочисленных сайтах тимбилдинг-компании вы смо​жете найти информацию о стоимости, сроках, вариантах изготов​ления оборудования и упражнений для веревочного курса. К нему
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прилагается специальный «Rope Courses' Kit» — Руководство по про-ведению веревочного курса. Разнообразие упражнений не поддает​ся воображению. Специалисты работают над постоянным обновле​нием упражнений. Упражнения классифицируются по группам, по уровню сложности, по силе воздействия. Вы можете приобретать как готовые наборы, так и индивидуальные, собранные по вашему заказу. Безусловно, этот комфорт стоит существенных инвестиций. Надо констатировать, что российские тимбилдинг-компании вы-бирают более экономичные пути собственного производства, опи​раясь на природную смекалку. К сожалению, далеко не всегда это способствует повышению уровня безопасности.

Думаю, не стоит комментировать, какую роль в успехе экстрим-тимбилдинга играет каждый из перечисленных выше видов постав​щиков. Что важно знать руководителю тимбилдинг-компании? То, что для успеха и эффективности деятельности тимбилдинг-компа​нии четкие, крепкие, надежные и однозначные отношения с каж​дым из поставщиков критичны для успеха компании в целом. Ниже я приведу примеры ситуаций, в которых позиции поставщиков и тимбилдинг-компании усиливаются или, наоборот, ослабляются. Я повторю, что для каждой тимбилдинг-компании действуют свои правила, однако общие закономерности взаимодействия с постав​щиками едины для большинства тимбилдинг-компании.

Итак, позиция поставщиков по отношению к тимбилдинг-ком-паниям усиливается в следующих случаях.

Стоимость перехода к поставщику услуг — конкуренту для тимбилдинг-компании неоправданно высока. Издержки по перехо​ду от одного поставщика услуг к другому для тимбилдинг-компании неоправданно высоки. Это может быть связано с отсутствием про​зрачной информации о качестве услуг поставщика, о стоимости ока​зываемых услуг, об отзывах бизнес-партнеров или с неоправданно высокой ценой приобретения этой информации.

Срочность предоставления услуг для тимбилдинг-компании. Услуги необходимы тимбилдинг-компании в сжатый промежуток времени. Время — важнейший фактор. Здесь все карты — в руках у поставщика услуг тимбилдинг-компании. Рекомендация для тим​билдинг-компании — осознавать роль времени и срочности во взаи​моотношениях с поставщиком. «Сжатое время» работает не на вас. За «сжатые сроки» надо платить высокую цену.

Поставщик является значимой частью производственной це​почки тимбилдинг-компании, или качество услуг поставщика сильно
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варьируется, что может оказать существенное влияние на конечный продукт тимбилдинг-компании.

Ограниченное количество поставщиков данной услуги. Суще​ствует только несколько поставщиков данной услуги. Например, это могут быть площадки (именно те, которые оптимально соответству​ют брифу клиента) или владельцы редкого и дорогостоящего экс​трим-оборудования. Так, за реализацию заказа в 50 качественных горных велосипедов на один проект в Санкт-Петербурге возьмется не более двух компаний во всем городе.

Интеграция в бизнес тимбилдинг-компании. Поставщики несут угрозу интеграции в бизнес тимбилдинг-компании и превращения во влиятельного конкурента. Например, производители оборудо​вания для веревочного курса сами становятся продавцами тимбил-дингов. Владельцы площадок и загородных пансионатов создают собственные корпоративные отделы по продаже тимбилдингов, не чужды подобной стратегии даже кейтеринговые компании, которые спешат в придачу к шашлыкам на природе предлагать пакет тимбил-динг-мероприятий.

Теперь рассмотрим ситуации, в которых переговорная сила поставщиков ослабляется, а позиция тимбилдинг-компании усили​вается.

Существует много типичных поставщиков требуемых услуг. На рынке представлено много типичных поставщиков требуемых услуг, и тимбилдинг-компании нетрудно перейти от одного постав​щика к другому. Например, услуги по видеосопровождению тим​билдингов невероятно широко распространены, и для типичных проектов существует громадный пул типичных продавцов услуги.

Издержки по переходу от одного поставщика услуг к другому для тимбилдинг-компании низки или несущественны. Если издерж​ки по переходу от одного поставщика услуг к другому для тимбил​динг-компании низки или несущественны, то, как и в предыдущем случае, эта ситуация благотворна для тимбилдинг-компании. Нали​чие прозрачной широкой и доступной информационной сети спо​собствует облегченному доступу тимбиддинг-компаний к необходи​мой бизнес-информации.

Существуют хорошие заменители услуг, предлагаемых данным поставщиком. Примером подобной ситуации, когда существуют хо​рошие заменители услуг, предлагаемых данным поставщиком, мо​жет служить замена автобусной доставки сотрудников на загород​ный тимбилдинг доставкой по воде.
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Объем заказов данной тимбилдинг-компании существенен и значим для целостности бизнеса поставщика. Тимбилдинг-ком​пания, обеспечивающая своего поставщика большими и посто​янными заказами, может извлекать из этого значимую выгоду. В большинстве случаев, чтобы сохранить стабильные отношения с тимбилдинг-компанией, поставщик переносит ответственность за проблемные ситуации на себя.

Тимбилдинг-компания несет угрозу интеграции в бизнес по​ставщика и готова самостоятельно обеспечивать себя необходимы​ми услугами. Подобная ситуация возможна, когда с ростом бизнеса тимбилдинг-компания строит свой парк приключений, обзаводится собственным экстрим-оборудованием и у нее пропадает потреб​ность в сотрудничестве с прошлыми поставщиками.

Сотрудничество и эффективное партнерство взаимовыгодно для поставщика и для тимбилдинг-компании. Это наиболее благо​приятный случай, к которому обычно стремятся и тимбилдинг-ком​пании, и поставщики. Однако из-за влияния приведенных выше воздействий такая ситуация на рынке нечаста.

Вывод. Тимбилдинг-компании чувствуют на себе умеренное воздействие поставщиков. Для стабильного развития тимбилдинг-бизнеса стабильные и надежные отношения с поставщиками кри​тичны. Отношения с поставщиками требуют развития и создания стратегии взаимодействия, определения стратегических рамок и принципиальных для тимбилдинг-компании критериев.

Третья сила конкуренции — товары-заменители. Бизнес — это сложная штука. Вдвойне это применимо к бизнесу тимбилдинг-ком​пании. Даже если компания будет работать на мыслимом пределе эффективности, выбрасывая на ненасытный рынок новинку за но​винкой, это не гарантия успеха в тимбилдинг-бизнесе. Потому что существуют услуги-заменители, которых в области тимбилдинг-услуг их предостаточно. Подробное описание отрасли и действую​щих игроков тимбилдинг-индустрии я приведу в разделе «Описание тимбилдинг-индустрии», а сейчас сфокусируюсь на основных фак​торах воздействия со стороны продуктов-заменителей, ослабляю​щих или усиливающих позиции тимбилдинг-компании.

Позиции  тимбилдинг-компании  ослаблены,   и  конкурентное воздействие со стороны продуктов-заменителей сильно в следую​щих ситуациях. •  Такие заменители тимбилдинг-услуг в других отраслях уже су​ществуют и более выгодны по цене. Подробнее на разнообразном
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спектре events, инсентив-услуг, туристических услуг я останов​люсь в разделе о классификации продуктов в отрасли.

· Существующие заменители лучше удовлетворяют потребности клиентов. Альтернативой тимбилдингов может быть дистанци​онное обучение с краткими секциями работы. Может быть аль​тернативный характер работы, не требующий командной ра​боты.

· Клиенты несут низкие или несущественные издержки по пере​ходу от данной тимбилдинг-компании к компании, предостав​ляющей услуги-заменители.

· Если услуги-заменители могут обеспечить более комфортный рост для клиента.

Конкурентное воздействие со стороны услуг-заменителей не​значительно в следующих ситуациях.

· Услуги-заменители полностью не сформированы или имеют более высокую цену; рынок недостаточно осведомлен о суще​ствующих заменителях.

· Качество услут-заменителей ниже качества услуг, предлагае​мых тимбилдинг-компанией, или восприятие этого качества компанией-клиентом ниже.

· Клиент несет высокие издержки по переходу от данной тимбил-динг-компании к поставщику услут-заменителей.

Вывод. Воздействие со стороны услуг-заменителей тимбилдин​гов выражено не ярко и может быть оценено как умеренное. Пря​мых замените\ей тимбилдингов на рынке не так много. Однако существует достаточно видимый потенциал развития этой сферы в будущем.

Четвертая сила конкуренции — новые игроки. Как сильно кон​курентное воздействие со стороны новых игроков, которые могут выйти в существующую отрасль тимбилдингов? Эта угроза в тим-билдинг-отрасли постоянна, потому что отрасль находится в стадии формирования и рынок еще не насыщен качественными услугами. Существует внушительное пространство для выхода будущих кон​курентов.

Кратко опишем условия, которые делают вход в тимбилдинг-от​расль для новых игроков более доступным.

Барьеры входа в тимбилдинг-отрасль низки. Сегодня в России барьеры входа в тимбилдинг-отрасль предельно низки! Не суще​ствует специального лицензирования данной области, нет формаль​ных и юридических ограничений на занятия этим видом бизнеса.
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Такая ситуация порождает выброс на рынок некачественных и не​профессиональных услуг. Скажем, туристы, располагая одним кило​метром веревок и опытом нескольких походов, регистрируют тим-билдинг-компанию «Рога и Веревки» и начинают продавать тимбил-динги.

Когда существующие игроки в отрасли ищут возможности рас​ширения бизнеса путем выхода в новые продуктовые сегменты или на новые географические рынки. Такая ситуация сложилась и в Рос​сии. На новом рынке тимбилдингов, в силу низких барьеров входа, стали появляться компании из смежных отраслей — праздников, классических тренингов, туристической индустрии.

Но существует и ряд условий, делающих вход в тимбилдинг-ин-дустрию невыгодным.

Когда барьеры входа в тимбилдинг-отрасль высоки. Чем слож​нее продукт, тем выше барьеры входа в определенный сегмент тим-билдинг-отрасли. Так, выход в сегмент tailor-made (выполненных по индивидуальному заказу) программ лидерства и развития команд топ-менеджеров невозможен для рядовой компании. Здесь требу​ются глубокие профессиональные знания, команда опытных спе​циалистов, собственные методики и проверенные модели.

Когда прибыли существующих игроков в тимбилдинг-отрасли низки и непривлекательны. Эта ситуация характерна для отдельных сегментов тимбилдинг-индустрии, в первую очередь для типичных и стандартизованных услуг, таких как «Веревочный курс». В данном сегменте существуют прозрачные цены этих услуг, и прибыль ми​нимальна. Вход в него на данном этане развития неперспективен.

Когда бизнес в отрасли кажется слишком рискованным. У каж​дой тимбилдинг-компании существует свое понимание предельно допустимого риска. Каждая компания выдерживает свои границы риска, поэтому в России не существует тимбилдинг-компаний, ра​ботающих только в сегменте экстрим-проектов. Это объясняется не только недостаточно развитым спросом, но и высоким риском фо​кусирования только на экстрим-проектах, потому что финансовый риск на экстрим-проектах намного выше, чем на типичных.

Когда покупательский спрос снижается. Пока российский ры​нок тимбилдинга очень активно развивается и еще несколько лет спрос на качественные тимбилдинг-услуги будет только расти. Од​нако через пять лет можно предвидеть ситуацию, что спрос на ве​ревочный курс в России пропадет совсем, как и спрос на простые типичные тимбилдинги.
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Если текущие игроки будут всеми силами препятствовать вхождению на рынок нового игрока. Маловероятная ситуация для российского рынка. На данный момент у тимбилдинг-компаний не разработано никаких инструментов консолидации усилий и не при​нимается никаких попыток по созданию отраслевых организаций. Однако я верю, что в ближайшем будущем они появятся.

Высокая лояльность текущих клиентов. Понимание факто​ра лояльности как стратегического фактора для успеха бизнеса о многом скажет новому игроку. Допустим, основателю швейцар​ской зубной клиники не придет в голову открывать компанию без наличия хотя бы первоначального круга клиентов, потому что зуб​ные услуги исключительно держатся на высочайшей, порой пожиз​ненной лояльности клиентов. Та же схема верна и для тимбилдинг-индустрии.

Вывод. В тимбилдинг-индустрии существует достаточно вы​сокая угроза со стороны новых игроков. Барьеры входа в отрасль низки. Сейчас, на этапе начального развития тимбилдинг-отрасли, рынок еще не насыщен качественными игроками и постоянно осу​ществляется передел рынка между ними. Вход в отрасль пока при​влекателен, а при нахождении незанятого сегмента даже очень при​влекателен.

Пятая сила конкуренции — текущая конкуренция. Пожалуй, наиболее значимая конкурентная сила — конкуренция со сторо​ны текущих игроков-конкурентов. Здесь я приведу условия, ослаб​ляющие или усиливающие позиции тимбилдинг-компаний отно​сительно тимбилдинг-конкурентов. Чем характеризуется сильная конкуренция в тимбилдинг-индустрии? Наличием большого числа сильных конкурентов, борющихся за лучшие рыночные позиции, большую долю рынка, больший объем продаж и сохранение своих конкурентных преимуществ.

Ключевыми условиями, усиливающими конкуренцию в тим​билдинг-отрасли со стороны других тимбилдинг-компаний, можно назвать следующие.

Тимбилдинг-компаний активны и постоянно предпринимают новые действия по завоеванию доли рынка и улучшению результа​тов своей деятельности. Так как речь идет о тимбилдинг-индустрии, куда приходят в среднем более активные, рискованные и энер​гичные менеджеры и предприниматели, изменения в индустрии идут быстро. Новинки появляются часто. Конкуренция достаточно ощутима.
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Значительное падение спроса на тимбилдинги после наступле​ния кризиса и медленно растущий спрос со стороны клиентов в на-стоящий момент. Тимбилдинг-индустрия была поражена кризисом, как и вся российская экономика. Еще более серьезного ухудшения ситуации в ближайшем будущем не предвидится, спрос на тимбил-динг-нродукты стал медленно и уверенно восстанавливаться. Безу​словно, набранная скорость развития была замедленна, и россий​ской тимбилдинг-отрасли потребуется еще несколько лет, чтобы выйти в стадию активного развития и формирования.

Условия совершенной конкуренции. Условия совершенной конку​ренции начинают действовать на рынке, когда рост количества тим-билдинг-компаний на рынке превышает рост спроса со стороны кли​ентов, игроки характеризуются одинаковыми размерами и услугами. Рынок определяет равновесную цену услуги, даже небольшое повы​шение цены может выбросить компанию из бизнеса. Для избежания напряженной и изнурительной конкуренции тимбилдинг-компания должна быть способна предложить рынку в чем-то уникальный про​дукт, или благодаря своему специфическому конкурентному преи​муществу заметно снизить издержки на оказание типичной услуги.

Условие совершенной конкуренции характерно для отдельных сегментов тимбилдинг-рынка — прежде всего для простых и типич​ных, стандартизованных услуг, которых на рынке избыток.

· Продукты тимбилдинг-компаний еще слабо дифференцируемы и практически неотличимы для клиентов;

· издержки клиентов на переход к компании-конкуренту низки и несущественны;

· рынок устанавливает равновесную цену на услуги;

· рынок характеризуется информационной прозрачностью и симметричностью информации.

Следующие факторы способствуют ослаблению конкуренции в тимбилдинг-отрасли:

· игроки в отрасли ведут себя пассивно, не предпринимают за​метных действий по завоеванию доли рынка и улучшению ры​ночных позиций;

· спрос со стороны клиентов на тимбилдинги растет очень бы​стро и опережает рост числа тимбилдинг-компаний;

· продукты тимбилдинг-компаний сильно дифференцируются, и отрасли свойственен высокий уровень лояльности клиентов;

· издержки клиента на переход к тимбилдинг-компаний конку​ренту высоки.
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Вывод. Анализ конкуренции со стороны текущих игроков пока​зывает, что различные сегменты тимбилдинг-отрасли испытывают разный уровень конкуренции. В зависимости от позиционирования тимбилдинг-компании. она может либо избежать интенсивной кон​куренции, либо оказаться в высококонкурентной атмосфере.

2.2. Классификация компаний
Что есть тимбилдинг?
Кто делает тимбилдинг в России ? Трудно найти более волную​щий и актуальный вопрос в индустрии тимбилдингов в России. Кто же все-таки делает тимбилдинг в России? Чтобы это понять, дадим еще раз четкие отпеты на два основных, на мой взгляд, вопроса:

1. Что есть тимбилдинг?
2. Что и России относят к тимбилдингу?
Конкретные ответы на эти вопросы помогут нам увидеть, поче​му существует столь всеобъемлющая путаница и непонимание как в среде профессионалов, так и в воззрениях рядового сотрудника российской компании относительно феномена тимбилдинга. Одним словом, существует мощный разрыв между фактическим феноме​ном и общественным восприятием. Так часто случается с новыми внедряемыми с Запада формами социальной активности. Четкое понимание феномена тимбилдинга будет способствовать решению большого количества существующих проблем. Бизнес будет осве​домлен о том, какой спектр задач может быть успешно решен с по​мощью тимбилдинга, а какие задачи решить не под силу даже самы​ми эффективными приемами тимбилдинга. Бизнес получит четкое представление о градации и разнообразии тимбилдингов, о суще​ствующем разнообразии инструментов и средств. Исчезнут хаотич​ность и непонимание. Тимбилдинг войдет в ряд профессиональных функциональных инструментов бизнеса с четко определенными свойствами и программируемыми результатами. Тимбилдинг смо​жет полностью реализовывать заложенный в него громадный по​тенциал и в силу своей уникальности занять достойное место в ин​дустрии услуг по поддержке и развития бизнеса.

Сегодня ситуация далека от идеальной. На вопрос «Что такое тимбилдинг?» десять человек, остановленные в коридорах веду​щих бизнес-центров страны, дадут вам совершенно разные ответы
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«Праздник», «Тренинг», «Корпоратив на свежем воздухе», «Экс​трим-тренинг», «День компании», «Мероприятие по развитию пер​сонала», «Построение команды», «Командообразование», «Разру​шение команды», «День отдыха». «Не знаю точно».

Итак, что такое тимбилдинг? По определению автора первой книги, посвященной тимбилдингу, Уильяма Дайера [Dyer, 1977J: «Тимбилдинг — это не событие, это ПРОЦЕСС, процесс формиро​вания результативной команды».

«Тимбилдинг — это не событие, это процесс» [Dyer, 1977].
Расскажем, как тимбилдинг проник в Россию. Это outdoor-тре-нинг командообразования, явившийся в Россию под маской ве​ревочного курса. Это таинственное название, сочетающее в себе что-то из далекого пионерского прошлого, туристской походной молодости и передового западного опыта, сразу привлекло к себе внимание руководителей компаний и специалистов по персоналу. Философия тимбилдинга — это преодоление сложных ситуаций командой, раскрытие внутренних резервов команды в нестандарт​ных и сложных условиях.

Однако тимбилдинг, как и любой феномен, развивается и видо​изменяется. Природа веревочного курса не позволяет эффективно использовать его даже дважды. Он максимален по своему воздей​ствию в первый раз. Во второй-третий раз эффект есть, но гораздо слабее, а при дальнейшем повторении и вовсе сходит на нет.

Тимбилдинг появился в России в конце 1990-х гг., и несколько первых лет понятия «тимбилдинг» и «веревочный курс» были сино​нимами. Такие ситуация в бизнесе не редкость: ксероксами стали называть все копировальные машины, несмотря на то что это было конкретное имя — торговая марка первой копировальной машины; ноутбуками стали называть все переносные компьютеры, несмотря на то что «Notebook» был лишь торговой маркой первого переносно​го компьютера. Так и тимбилдингами стали называть всевозможные виды корпоративных мероприятий на свежем воздухе, несмотря на то что первоначально «тимбилдинг» был прямым и адекватным пе​реводом «веревочного курса».

Итак, спектр тимбилдингов в России рос и развивался. Их бурному росту и развитию способствовало много сопутствующих факторов: появление более амбициозных командных бизнес-за​дач, потребность в проведении тимбилдингов для разных составов
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и уровней персонала, потребность в проведении тимбилдингов для разных по численности групп и команд сотрудников. Более того, проведение тимбилдингов осуществлялось в разных географиче​ских точках, в разных ландшафтах, в разных климатических усло​виях. На тимбилдинги выделялись разные бюджеты, тимбилдингам придавался разный окрас и степень стратегической значимости события. Порой тимбилдинги объединяли с какими-то смежными мероприятиями или, наоборот, замещали ими. И еще ко всему не​обходимо добавить, что дело происходило в России, а россияне не скупились на творчество, самобытность, нестандартность и исполь​зование своей специфики. По-нашему, по-русски, со свойствен​ной нам широтой души, огромной любовью к экстриму, эмоциям, масштабу и зрелищности, тимбилдинг спустя десять лет после по​явления в России постепенно становился тем, каким он стал сейчас, к концу 2008 г.

В этой книге я буду использовать именно термин «тимбилдинг», а не наиболее близкие к нему «тренинг командообразования», «фор​мирование команды», «построение команды». Почему? Потому что «тимбилдинг» — именно специфический феномен, который, поми​мо командообразования, включает в себя внушительную эмоцио​нальную составляющую и обязательно проходит в outdoor-формате. Оставим термин «тренинг командообразования» для классических тренингов командообразования в помещении.

Итак, что в России относят к тимбилдингу и чем он является на самом деле? Срез в два разных момента времени представлен в табл. 2.

Таблица 2
ЧТО ТАКОЕ ТИМБИЛДИНГ В РОССИИ И ЧТО ОТНОСЯТ К ТИМБИЛДИНГУ В РОССИИ?
	Год
	Что такое тимбилдинг?
	Что относят в России к тимбилдингу?

	1998
	Веревочный курс
	Веревочный курс

	2008
	Тренинг формирования команды в outdoor условиях
	Классический тренинг, классический праздник, корпоративный event, день компании, экстрим-тренинг, тренинг командообразования, инсентив-туризм, инсентив-события, приключения и др.


Ответы на два ключевых вопроса замечательным образом прояс​няют ситуацию! Мы теперь знаем, чем тимбилдинг был и чем он стал. Но, как это часто и бывает при подмене понятий, совсем не важно,
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что представляет собой тимбилдинг на самом деле, главное — это то, как ого воспринимаем мы. Иллюстрация текущей ситуации на рос​сийском рынке представлена на рис. 3.
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Рис. 3. Что такое тимбилдинг в России?
Четкое понимание феномена тимбилдинга продвигает нас даль​ше в рассуждениях о классификации компаний, которые делают тимбилдинги.

В России существует ярко выраженная подмена понятий: тимбил-дингом называют то, чем на самом деле тимбилдинг не является.
Более зрелая сфера деятельности характеризуется сильным разнообразием и развитой классификацией существующих в ней явлений. Так, например, в одной из наиболее развитых в сфере услуг индустрии — в индустрии питания никому и в голову не при​дет сравнивать элитный ресторан с фаст-фудом, изящную кофейню с придорожной таверной. Индустрия, сформированная веками, чет​ко регламентирована и сегментирована. Никому и в голову не при​дет открыть просто точку питания для всех. Такой предприниматель быстро покинет рынок. Однако тимбилдинг-индустрия, которая с трудом насчитывает десяток лет, находится в стадии раннего мла​денчества. Несмотря на то что ведущие тимбилдинговые компании

45
Часть 1.Тимбилдинг
мира уже насчитывают 20 — 25 лет содержательной бизнес-деятель​ности, ни один бренд из тимбилдинг-индустрии еще не получил международного признания и развития в глобальной экономике. Сейчас в мире господствуют преимущественно локальные бренды в локальном масштабе — в США, в Великобритании, во Франции, в Сингапуре, в России.

Кто делает тимбилдинг в России?
Итак, кем же представлена индустрия тимбилдингов в России ? Каждый имеет право на собственную классификацию. Так как в ре​зультате всеобъемлющего анализа смежной и всей доступной лите​ратуры в России по данному направлению я не обнаружила готовой классификации, осмелюсь предложить собственную, на мой взгляд максимально полно передающую реальную ситуацию на рынке. Как видно из рис. 4, для анализа ситуации разнообразия компаний я предлагаю рассмотреть две шкалы.
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Рис. 4. Кто делает тимбилдинг в России?
Первая шкала «Events (События) — Trainings (Тренинги)».

Весь спектр событий я предлагаю распределить по шкале от «абсо​лютного» события {левый конец шкалы) до «абсолютного» тренинга (правый конец шкалы). По своей природе веревочный курс, то есть
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первоначальное понимание тимбилдинга, относился к правой части шкалы — к тренингам. Как отличить событие от тренинга? Крите​рий очень прост. Основная цель события (event) — развлечение; это корпоративное празднование, корпоративное торжество, событие с целью создания объединяющей атмосферы, усиления командного духа, то есть team spirit, сплочение коллектива. Основная цель тре​нинга — развитие навыков, способностей, внутренних возможно​стей, раскрытие резервов сотрудника и команды, научение и трени​ровка полученных знаний и навыков на практике и, что самое глав​ное, проведение видимых и осознаваемых связей между задачами тренинга и реальным бизнесом. Мероприятия, включающие в себя элементы и развлечения, и развития, находятся в центре шкалы, в зависимости от ключевых акцентов мероприятия.

Вторая шкала «Indoor (Классика) — Outdoor (Экстрим)». Здесь тоже все предельно просто и логично. Развитие современной инду​стрии тренингов началось с классического, то есть indoor-направле-ния. Хотя мировая история блистает сюжетами обучения в Древней Греции и Риме во время прогулок в движении. Почему так важен для нас параметр indoor/outdoor? Потому что под термином «indoor» мы понимаем пассивную внутреннюю среду, где человек помещен в типичные условия и в них происходит основной процесс тренинга. Независимо от силы интерактивности тренинга, окружающая среда в indoor-тренингах не играет значимой роли и исключена из рассмо-трения. Однако именно основной заслугой веревочного курса явля​ется то, что тренинг был перенесен из «внутри» — «наружу». И это, на мой взгляд, стало революционной точкой в индустрии тренингов. Несмотря на то что сейчас основным доминирующим направлени​ем по объему рынка и заказов являются indoor-тренинги, я уверена, outdoor-тренинги — это мейнстрим будущего.

На рис. 5 показано распределение всего множества тренингов.

Что вам в первую очередь бросается в глаза? То, что особняком, возвышаясь над всеми, расположился тимбилдинг, Притягательно смотрится он. Так сильно отличается от всего, что есть на рынке. «Вот бы попробовать! Наверно, это не для всех, ну, по крайней мере, только для самых особенных, самых успешных компаний!»

Пять рекомендаций о том, как отличить настоящий тренинг-тимбил-динг:
1. Никогда не проходит в помещении.
2. Требует активного участия каждого члена команды.
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3. Развивает команду и командные навыки.
4. Связан с бизнес-задачами.
5. Всегда связан с физическими усилиями.
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Рис. 5. Градация тренингов
Итак, кто же делает тимбилдинг в России? Да, правильно их делает вся та огромная армия компаний, которая задается рамками «Indoor-Outdoor» и «Events-Trainings». На рис. 4 вы можете увидеть всю палитру компаний. Остановимся на кратком описании каждого типа компаний.

Экстрим-тренинговые компании (далее в книге — тимбилдинг-компании). Экстрим-тренинговые компании — основной тип ком​паний, который природой рожден для проведения тимбилдингов, а именно outdoor-тренингов по построению команды. Они и были на рынке первыми компаниями, начавшими проводить веревочные курсы, сначала единицами, потом десятками, потом уже сотнями проектов. Первоначально, в конце 1990-х гг., тимбилдинговые ком​пании, которых было считаные единицы, в России называли себя тренинговыми компаниями по проведению командных тренингов.
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Компании четко позиционировали себя в зоне тренингов. Компании работали по четким технологиям и эксклюзивным гид-букам, приве​денным с Запада. Новые загадочные, такие смелые и раскрепощаю​щие тренинги на природе принимались на ура. Зарождение тимбил​динга в России в середине — конце 1990-х гг. успешно состоялось. И самом начале 2000 гг. доминирование в проведении тимбилдингов также было за тимбилдинг-компаниями. Компании расширяли свой инструментарий, но также львиную долю доходов обеспечивал ве​ревочный курс для передовых западных компаний. Примерно в 2004 — 2005 гг. тимбилдинговые компании стали кардинально рас​ширять спектр своей деятельности, часть из них сделала качествен​ный скачок и стала работать на смежном рынке Events, рынке кор​поративных событий. Не все компании сделали для себя этот выбор. В общем-то этот стратегический выбор означал одно: выбор между большими прибылями и выход в область развлечений или отказ от больших прибылей и фокусирование на области развития. Не раз у меня, директора тимбилдинг-компании, в том далеком 2004 г. возни​кал вопрос: «Что мешает бизнесу обращаться к нам не с типовыми банальными задачами, а со сложными, яркими, нестандартными, уникальными заявками?» Если бы тогда количество таких компа​ний, готовых ставить серьезные, сложные и неординарные задачи, было на порядок больше, возможно, ситуация не сложилась бы так, как она сложилась сейчас. Тимбилдинг-компании четко решали бы свои экстрим-тренинговые задачи, праздничные компании делали бы свои торжества и празднества. Но этому не дано было случиться. Спрос на рынке тимбилдинга не обеспечивал и не гарантировал вы​живания молодым тимбилдинг-компаниям, и директора тимбилдинг-компании бросались в новую для них и спасительную event-сферу. Тимбилдинговые компании первыми снизили планку и, отказавшись от «чистоты породы» тимбилдинга, добровольно стали смещаться в сферу развлечений. Туда же двигался и российский корпоратив​ный рынок праздников и событий. Результатом того движения стало то, что к 2008 г. вы не найдете ни одной серьезной тимбилдинговой компании, которая бы не занималась организацией корпоративных событий и праздников, где доминирующую роль играет развлече​ние, а не развитие. И соответственно, вы не найдете практически ни одного крупного event-агентства, которое не предлагает услуги по командообразованию в формате team spirit.
На рис. 6 проиллюстрирован процесс диффузии между тремя типами мероприятий.
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Часть 1.Тимбилдинг
Рис. 6 Диффузия: Тренинг — Тимбилдинг — Event
Анализ представлен в срезе структуры мероприятий: подгото​вительная, активная и заключительная аналитическая части. Данная иллюстрация добавляет понимания связей в линейке этих типов ме​роприятий и дает нам понять, что от «тренинга» до «тимбилдинга», а от «тимбилдинга» до «eventa» действительно один шаг.

Читатель заметит также, что, несмотря на широко представлен​ный феномен тимбилдинга и обоснование существования различ​ных его форм и проявлений в России, книга непропорционально фо​кусируется именно на экстрим-тимбилдингах. Это связано с тем, что я была директором именно экстрим -тренинговой компании, и боль​шинство примеров, наблюдений и заметок будет касаться этой об​ласти. Мои взгляды сформировались в данной плоскости, и эта кни​га уникальна именно тем, что дает глубокий и системный взгляд на феномен тимбилдинга через призму экстрим-тимбилдингов.

Классические тренинговые компании. Классические тренинго​вые компании, специализирующиеся на корпоративных бизнес-тре​нингах и тренингах личностного роста, были первыми серьезными игроками индустрии тренингов. Открытые тренинги личностного ро​ста пришли в Россию практически з тс же время или только ненамно​го раньше. Индустрии тренингов посвящены мириады книг, суще​ствуют десятки классификаций, разработаны сотни наименований тренингов и тысячи авторских методик. Я хочу привести наиболее четкую, на мой взгляд, классификацию, разработанную известным российским бизнес-тренером Еленой Сидоренко. В своей работе [Сидоренко, 2008] она выделяет бизнес-тренинги (то есть тренинг для людей бизнеса, направленный на повышение эффективности в биз​несе), психологические тренинги (то есть тренинг, направленный на повышение индивидуальной эффективности человека в разных сфе​рах жизни, в том числе и в бизнесе) и профессиональные тренинги
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(то есть тренинг для обучения определенным рабочим навыкам, не​обходимым для эффективности в данной профессии). В свете пред​ставленной классификации мы будем относить тимбилдинг к бизнес-тренингу с яркой составляющей психологического тренинга.

Для полноты нашего анализа важно знать то, что классические тренинговые компании работают в классическом формате «indoor» и придерживаются сферы тренингов, расширяя их в некоторой сте​пени outdoor-фрагмептами, стойко преодолевая искушение выхода в зону событий и эвентов.

В начале 2000-х гг., когда ярким трендом на рынке бизнес-об​разования стали тренинги команды, ведущие классические тренин​говые компании начали предлагать на российском рынке классиче​ские тренинги формирования команды, тренинги дизайна команды, тренинги командной динамики и возможные разновидности рабо​ты с командой. Однако академический формат тренингов оставался неизменным — indoor формат. Формат тренинга не изменить в мо​мент. Он задается во многом технологиями, методиками, процессом. Флипчарт, бумага, маркеры, стулья, ничего лишнего, тихая и умиро​творенная рабочая атмосфера — в этом весь классический тренинг. Сколько тысяч индивидуальностей в подобной атмосфере получило мощный толчок к внутреннему развитию, к развитию специфиче​ских навыков, раскрытию своего потенциала в бизнесе и в жизни! Мир великолепен своим богатством и разнообразием. Я абсолютно согласна с тем, что огромный пласт тренинговых задач наиболее эф​фективно решается именно в классическом академическом форма​те Однако существует и пласт бизнес-задач, не поддающийся реше​нию в классическом формате. Этим задачам нужен новый, нестан​дартный, бросающий вызов формат — а именно «outdoorw-формат.

Некоторая часть классических тренинговых компаний откры​вает для себя outdoor-формат. Оки или прибегают к партнерству с тимбилдинг-компаниями, или развивают свой отдел тимбилдингов и активно выходят на рынок тимбилдингов под своим сильным и из​вестным на тренинговом рынке брендом.

Компании по организации праздников. Следующая группа конкурентов за лакомый «тимбилдинг-пирог» — это классические компании по организации классических праздников. К таким празд​никам я отношу самые традиционные ресторанные праздники пас​сивного участия. Формат праздника предельно стандартен: сотруд​ники сидят за столами с едой, артисты, сменяя друг друга, пляшут на сцене. В силу ограниченных возможностей и отсутствия понимания
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глубокой природы тренинга классические праздничные компании не выходят на рынок тренингов, однако используют самые незамысло​ватые элементы тимбилдинга в различных праздничных конкурсах и программах. В связи с тем, что данный тип компаний продолжает жестко работать в indoor-формате, то есть в помещении, классиче​ские компании по организации праздников не представляют прямой серьезной угрозы для тимбилдинг-компаний. Самый большой и не​восполнимый урон, который классические компании по организации праздников наносят рынку тимбилдингов, — это существенное ухуд​шение имиджа и нелепое смешение жанров. В буклетах и рекламных листовках сотен подобных компаний вы легко найдете «тимбилдинг». Именно этот тип компаний внес значительный вклад в то, что тимбил​динг в России как четкий и однозначный жанр еще не отсутствует. Большинство участников составляют свое мнение о тимбилдинге по своему первому опыту. К сожалению, для многих первым знаком​ством с тимбилдингом стал стандартный корпоративный праздник в ресторане. Здесь приведена классификация праздничных indoor-форматов, разработанная креативным центром «Подъежики», кото​рые не являются и не могут являться тимбилдингом4:

· концерт — концертная программа с выступлением артистов эстрады, а также артистов оригинального жанра;

· конкурсная программа — программа, построенная на разрабо​танных заранее персонализированных конкурсах, а также на эстрадных выступлениях;

· торжественный прием — мероприятие, посвященное откры​тию чего-либо официального, с развлекательной частью;

· церемония награждения — вечер, посвященный вручению при​зов клиентам или сотрудникам, например Oscar Awards;
· светский раут — стильный и строгий прием для VIP-гостей с обязательным дресс-кодом;

· интерактивный перформанс — необычное концептуальное действо, где главными героями становятся гости, для которых разрабатывается ряд интерактивных зон и аттракционов;

· тематическая indoor-вечеринка — вечеринка, воссоздающая какую-либо эпоху или сюжет;

· турнир — соревнование среди гостей праздника по одной или нескольким дисциплинам: от настольного тенниса и кулинар​ных поединков в indoor-формате;

1 Классификация опубликована с разрешения директора креативного центра «Подъежики» Михаила Воронина. Информация с сайта компании www.podeqiki.ru.
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• шоу-спектакль — необычное, эффектное шоу, которое включа​ет в себя компиляцию звука, света, видео, лазера, трюков, ав​торской игры, пиротехники, каскадерских этюдов, неожидан​ных инсталляций и запоминающихся перформансов. Многообразие вариантов и форматов праздников постоянно увеличивается. Автор не претендует на полноту изложения в непро​фессиональной для него деятельности.

Event-компании. Данный тип компаний, на мой взгляд, явля​ется одним из двух наиболее серьезных конкурентов для тимбил-динг-компаний. Event-компании стали образовываться массово в начале 2000 г. Бизнес начал возрождаться после финансового кри​зиса 1998 г., у корпораций появились деньги, пошла волна пятилет​них, а потом и десятилетних юбилеев в российском бизнесе. Рос​сийскому бизнесу было чем гордиться! Российскому бизнесу было что отмечать! А что любит русский человек больше, чем праздник? Корпоративные праздники мгновенно стали неотъемлемым элемен​том корпоративной культуры расцветающего российского бизнеса. В российскую бизнес-культуру прочно вошло это притягательное и манящее слово — «Event»!
Одно из моих стремлений — это понять, что причина, а что след​ствие. Динамика развития потребностей рынка породила такую неу​емную жажду действ и зрелищ или наоборот, предложение профес​сионально сделанных events породило бешеный спрос на них? Клас​сическое образование экономиста подсказывает мне, что «спрос порождает свое предложение». Было ли это справедливо в данном случае? Вероятно, да. Экстремальный и непредсказуемый характер российского бизнеса, огромные денежные прибыли и, наоборот, непрогнозируемые убытки научили бизнес тратить сразу и много, жить настоящим и не думать о будущем, потому что его может и не быть совсем. Сфера организации событий в момент превратилась в захватывающий и щедрый рог изобилия. Эта область бизнеса фор​мировалась на глазах, с четкой градацией, законами и спецификой. Стали тут же появляться одноименные глянцевые бизнес-журналы, школы создания событий и подготовки event-менеджеров, компа​нии стали создавать позиции event-менеджеров, бизнес заработал по своим законам.

Российский мир events до вступления в кризис осени 2008 года характеризовался невероятной склонностью к эпатажу, пафосу, до​рогим и стильным эффектам. Абсолютизм, максимализм и желание или быть лучшим и первым, или не быть вообще во многом задавали
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взлетающую кривую развития российского рынка events. Олимпий​ский девиз: «Быстрее! Выше! Сильнее!» еще более, чем в спорте был применим здесь. Безусловно, уроки, вынесенные из кризиса, поелияют на дальнейший вектор развития event-индустрии, сделан предлагаемые ею продукты более реалистичными и целесообраз​ными. Однако я смею предположить, что спустя несколько лет, «за​лечив» раны, причиненные кризисом, бизнес опять с новой силой повернется в сторону эвентов.

Однако данная глава в большей степени фокусируется на опи​сании предкризисного развитии event-индустрии.

В предкризисный период в связи с ростом потребности рос​сийского бизнеса в развлечениях сфера событий стала завоевывать под себя территории прежде недоступных тренинговых областей. Из-за одновременного стремления тимбилдинг-компаний в сферу событий со взаимного согласия произошла их взаимная диффузия. Самое большое поражение потерпело, на мой взгляд, содержание и характер тренингов-тимбилдингов, так как это они в первую оче​редь стали подвергаться серьезной деформации. Event-кампании позаимствовали наиболее доступные тимбилдинг-механизмы из существующих в тимбилдинг-арсенале, а развлекательные тимбил-динг-сюжеты формата «Team Spirit» стали новым притягательным элементом event-сферы.

В силу смелости, финансовой доступности и экспансии события легко вторглись в outdoor-формаг и стали беспрепятственно господ​ствовать в летнем сезоне пафосных корпоративов. Сотни и сотни загородных площадок Москвы, Санкт-Петербурга, а также других крупных городов России — Сочи, Екатеринбурга, Нижнего Новго​рода, Новосибирска начали привлекать в загородное великолепие и торжество российской природы бизнес-коллективы. Загородные дворцы, парки, резиденции, пансионаты стали гостевыми площад​ками и местом развития самых смелых и немыслимых сюжетов. Фейерверки сотнями взлетали в субботние и воскресные дни в бли​жайших пригородах Москвы и Санкт-Петербурга. Российский биз​нес стремился к красивой жизни! Российский бизнес напряженно работал и хотел красиво жить!

Один из ярких фигур российского рынка эвентов, Михаил Воронин, директор креативного центра «Подъежики», высказывает свое эксперт​ное мнение: «Тимбилдинг — это один из форматов Events. Тимбилдинги относятся к разделу Special Events, в классификации всего многообразия
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событий. В зависимости от задач события оно может принимать тот или иной формат. Формат — Teambuilding — используется, когда компании необходим сильный Team spirit эффект».
Я хотела бы ввести здесь также функциональную классифика​цию Events (табл. 3}.

Таблица 3
БИЗНЕС-EVENTS В ФУНКЦИОНАЛЬНОМ СРЕЗЕ
	Бизнес-функции
	Типы событий

	HR
	HR-семинары, тренинги, тимбилдинги

	Маркетинг
	Весь спектр маркетинговых событий, PR-события

	Продажи
	События для дилеров и партнеров

	Финансы
	Семинары, конференции

	Производство
	Открытие производств, семинары


	Логистика
	Семинары


Среди основных направлений можно выделить HR-Events (HR-события), Marketing Events (маркетинговые события), Sales Events (события в области продаж), Production Force Events (события в про​изводстве), Logistics Events (события в логистике). По данной функ​циональной классификации тимбилдинги занимают свое историче​ское место в разделе HR-Events, так как способствуют решению HR-задач. Для полноты картины приведем разработанную креативным центром «Подъежики» классификацию Marketing Events (Event Marketing — продвижение товаров или услуг, а также поддержание и развитие бизнес-отношений с партнерами и клиентами за счет ор​ганизации различных событий):

· PR-акции — создание интересного и громкого события, которое вызовет большой резонанс у целевой аудитории, а также осве​щение в профильных СМИ;

· презентация — эффектное представление товара или услуги для целевого клиента, подчеркивание нужных качеств за счет шоу-программы;

· выставки — продвижение товаров и услуг за счет оригиналь​ных развлечений и идей;

· Road-Show — тур директората или презентации нового продук​та по географически распределенным офисам;

· партизанский маркетинг — необычные способы продвижения товаров;
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· выездные клиентские конференции (для VlP-клиентов) — орга​низация многодневной конференции за пределами города, ре​гиона, страны, включающей в себя как обучающую, так и раз​влекательную часть;

· Game Club — создание тематического игрового события либо комплекса событий для прессы и для клиентов (например, игра в «Монополию» или «Мафию» на заброшенном заводе);

· Partners' Club — клуб партнеров;

· Employees' Club — клуб сотрудников;

· хобби-клуб — создание корпоративного долгосрочного клуба по интересам: спорт, искусство, рукоделие, музыка, КВН, экс​трим и т. д. В клубе проходят игры, чемпионаты, поединки с дру​гими компаниями, публичные выступления;

· Family Day — ярмарка вкусностей и развлечений для детей и взрослых;

· День детей — детей сотрудников и детей клиентов;

· другие необычные акции — необычный способ отметить какое-либо событие (гонка на «запорожцах», футбол на тракторах, ориентирование в подземке, взятие «Авроры», катание на дель​финах и т. д.).

Сфера events расширяется в последние годы в России не ме​нее чем на 20% в год, по мнению экспертов. Отрасль растет быстро и мощно. Рынок становится более профессиональным. Наиболее привлекателен рынок events в данный момент для крупных сете​вых рекламных агентств. Постоянно появляются и изобретаются, привозятся с Запада новые форматы. Данный раздел представляет предкризисную ситуацию на 2008 г. Необходимо добавить, что од​ним из ключевых типов игроков на рынке events сейчас становятся PR-компании полного цикла услуг. В полное обслуживание компа​нии входит организация не только PR- и маркетинговых событий, но также корпоративных дней, в том числе и корпоративных тимбил-дингов. Однако мы рассматриваем эти компании в группе с Event-компаниями и не выделяем их в особую категорию.

Туристические компании. Туристические компании пришли в тимбилдинг-бизнес не сразу. И они уже были вне конкуренции при борьбе за крупнейших западных клиентов и их фантастические event-бюджеты. Однако туристические компании выбрали свою стратегию завоевания корпоративного тимбилдинг-рынка. Лидеры поставили на зарубежные курорты и выиграли свою ставку. В то время как тим-билдинг-компании Москвы и Санкт-Петербурга, согнув спины, со
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сжатыми кулаками воевали друг с другом за отечественные площадки, время, качественные услуги, самые передовые туристические компа​нии решились вывозить российский и западный бизнес из России в Турцию, Египет, Таиланд, Тунис уже сотнями человек. В совершенной безопасной туристической среде этих курортных стран российские специалисты делали тимбилдинг. Эффект от знойного курортного солнца, романтических встреч, полного забытья относительно суще​ствования где-то бизнеса и офиса делали свое благотворное дело. На​чиная с 2005 г. явление зарубежных тимбилдингов стало массовым. Туристические компании преследовали тренинговую цель. Но безмя​тежное окружение, нерабочая атмосфера, роскошная еда и шикарная карта вин убивали мотивацию к развитию и усердному тренингу даже у самых стоических сотрудников, которых, признаться, было не так уж и много. Корпоративный выезд с тимбилдингом так и оставался ярким и красочным сладким впечатлением вне бизнеса. А по возвращении в промозглую российскую столицу с изматывающим и коррумпирован​ным бизнесом лучшим средством против депрессии было как можно скорее забыть об отдыхе и в сжатые сроки адаптироваться к вызовам сегодняшнего дня и сегодняшнего бизнеса.

Вторую группу конкурентов в составе туристических компа​ний составили российские туристические компании, предлагаю​щие туры на безграничной территории России: Алтай, Байкал, Кам​чатка, Урал, Карелия, Кавказ — вся Россия у твоих бизнес-ног. Не медли — выбирай. Корпоративы на туристических базах все с теми же элементами тимбилдингов. В связи с солидным коммунистиче​ским прошлым большинство туристических компаний, укоренив​шись в привычке обслуживать небогатое советское население, так и не перестроилось на новых клиентов, рассчитывающих получить дорогую, красивую, эффектную и желаемую именно ими услугу. Расписанные с начала сезона предлагаемые даты корпоративов, де​шевые и бледно выглядящие тимбилдинг-задания, дешевая экипи​ровка инструкторов и, самое главное, предельно низкие цены — все это также внесло негативный вклад в имидж тимбилдингов. Мне не раз встречались клиенты, которые в лицо зло говорили: как можно так задирать цены, когда вот рядом есть туристическая компания, которая делает тимбилдинг в три раза дешевле? На это я только раз​водила руками. Что здесь добавишь?

Однако туристические компании тоже сильно различаются по своей специализации. Есть туристические компании, работающие на массового туриста в популярных странах, а есть туристические
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компании, специализирующиеся на индивидуальных проектах в эк​зотических местах. Вот эта вторая группа компаний и стала активно выходить в область корпоративного инсентив-туризма. Избегать ба​нальных веревочных курсов и зарниц, а предлагать притягательные и доступные альпинистские и туристические маршруты — корпора​тивные восхождения на Эльбрус, Килиманджаро, Монблан, рафтин-ги на Замбези, конные переходы по Монголии, изучение структуры айсбергов у южной оконечности берегов Аргентины и бесконечный список прочих волнующих предложений. Вы правы, пока эта сфера не может похвастаться излишком корпоративного внимания и бюд​жетов, но за ней большое будущее.

Полную картину существующего разнообразия предложе​ний я проиллюстрирую на рис. 7. Градация туризма представлена в двух осях: «Индивидуальный туризм — Корпоративный туризм» и «Tailor-made — Типовой продукт».

Данные измерения позволяют нам выделить как минимум че​тыре явных кластера туристических компаний и предлагаемых ими продуктов:
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Рис. 7. Градация туризма
Кластер 1 «Индивидуальный туризм — Типовой продукт». К дан​ному типу компаний относятся компании, занимающиеся массовым туризмом и предлагающие на рынке массовые продукты — туры
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в Турцию. Египет, Таиланд и т. д. Такие компании делают свою основ​ную прибыль на объемах. Продукт абсолютно стандартизован. Сто​имость услуг минимальна. Идет жесткая ценовая конкуренция. На российском рынке существуют тысячи компаний, работающих в дан​ном сегменте рынка. Я бы не назвала это направление бизнеса очень перспективным.

Кластер 2 «Индивидуальный туризм — Tailor-made». Данный кластер компаний не настолько многочисленней, как кластер мас​сового туризма, однако быс гро и динамично завоевывает свои пози​ции. С ростом благосостояния российского населения и раскрытием внутреннего стремления к путешествиям, открытиям и завоевани​ям все больше и больше российских обеспеченных туристов мож​но встретить в «Заброшенном мире» Венесуэлы, ревущих джунглях Амазонки, на идиллическом острове Пасхи или на вулканических тропах Островов Зеленого мыса. Ставшее безумно модным на​правление «Tailor-made», что в переводе на русский означает «из​готовленное вручную по твоему личному заказу, в мастерской ма​стера-портного», а в приложении к туризму — тур, изготовленный индивидуально для туриста, включая уровень его физической под​готовки, сферу его интересов, уровень его познаний. Именно в этом кластере компаний рождаются такие туры, как «Винный тур по Чи​лийским плантациям», «Исследование миграций древних приматов в юго-восточном регионе Австралии», «Современные тенденции ур​банизации на Ближнем Востоке». Одним словом, «захватывающе»!

Лариса Пелле, известный в России эксперт по приключениям и пу​тешествиям, постоянный автор National Geographic, путешественник с опытом путешествий по более чем пятидесяти странам, считает, что в будущем индивидуальном туризме станут господствовать следующие тенденции: «Можно предположить, что возрастет популярность экоту-ризма, а также локального туризма. Особенно это касается России, где имеются не только разнообразнейшие возможности для экотуризма, но и кое-какие традиции экотуризма. За исключением экотуризма, инди​видуальный туризм может стать недоступным для большинства. Сейчас, в 2008 г., мы проживаем «золотую эру» доступности таких путешествий, как автомобильные путешествия по Европе или сравнительно недоро​гие индивидуальные туры в экзотические страны. Надеяться на то, что эти варианты отдыха останутся доступными для большинства, можно будет только в том случае, если в мире произойдут серьезные измене​ния: появится альтернзтивное топливо, экологичное и дешевое, и будет
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остановлен процесс глобального потепления. Сейчас же туризм — одна из серьезных причин изменения климата и окружающей среды. В бли​жайшем будущем путешествия могут стать привилегией богатых — пла​тить и за топливо, и за урон, нанесенный окружающей среде, будет не по карману большинству. Останется два варианта — либо сравнительно недорогие групповые туры, либо самостоятельные поездки наземным транспортом, чаще всего в своей стране. Самостоятельно поехать, ска​жем, в Австралию или Южную Америку станет слишком накладно». (Из интервью с Ларисой Пелле.)
Многих волнует, будет ли повышаться и изменяться уровень экстри​ма, уровень сложности, требуемой физической подготовки участников и как это повлияет на развитие индивидуального туризма. Лариса Пелле считает так:
«С одной стороны, человек пытается покорить ранее недоступные участки планеты. С другой — с развитием технических средств и усо​вершенствованием экипировки от физических способностей человека сейчас зависит намного меньше, чем, скажем, сто лет назад. За счет раз​вития техники многие маршруты, ранее доступные только серьезным спортсменам, в будущем будут пройдены и менее подготовленными участниками. Если говорить об экстриме, уровень его будет только ра​сти. Прежде всего, из-за возрастающей жажды открытий. Но во многом и из-за того, что информационная нагрузка на мозг человека в ежеднев​ной жизни так возросла, что и в отдыхе многим теперь хочется все более сильных ощущений».
Кластер 3 «Корпоративный туризм — Типовой продукт». Этот кластер компаний является наиболее развитым на данный момент на рынке корпоративного туризма. В предлагаемой книге я исклю​чаю из подробного рассмотрения индустрию MICE — Meeting, Incentives, Conferences, Exhibitions (Events). Во-первых, потому, что данная тема уже достаточно хорошо представлена на русском языке. Уже существует внушительный пласт бизнес-литературы и общей информации о MICE в России. Во-вторых, данное направ​ление сфокусировано на деловом туризме и рассматривает тури​стическую составляющую как дополнение к бизнес-ядру события. Корпоративный туризм в России очень широко представлен типо​выми продуктами — такими, как корпоративные выезды в Египет, Турцию, Таиланд, Кипр. Основные преимущества — быстро, деше​во, комфортно, безопасно, безвизово, веет новизной. Несмотря на то что все ведущие корпорации уже «переболели» этой «пляжной»
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болезнью, устойчивый спрос на данный тип услуг еще долго будет сохраняться на высоком уровне благодаря вновь растущим и дости​гающим бизнес-успеха корпорациям.

Кластер 4 «Корпоративный туризм — Tailor-made». Самая за​ветная и притягательная сфера. Корпоративные, сделанные под заказ туры! Вы совершенно правы, очень недешевое развлечение. Однако успешно развивается на Западе уже добрый десяток лет. Вы ждете примеров? В данную сферу попадают события не только чи​сто корпоративного уровня, но и корпоративные мероприятия для партнеров, дилерские встречи, бизнес-тренинги, курсы ведущих мировых бизнес-школ.

Например, ведущий производитель outdoor-экипировки швей​царская компания собирает всех своих международных дилеров на ежегодный симпозиум, но теперь уже организует его не в помпез​ных отелях и конференц-залах, а в виде недельной экспедиции по горам и ледникам Швейцарии. В ходе экспедиции ежедневно пре​зентуются и тестируются различные предметы экипировки ведуще​го швейцарского бренда. В горных уютных «хаттах» — швейцарских горных деревянных домиках с затопленными каминами — проходят семинары и обсуждения. Целая индустрия компаний предоставляет услуги такого рода, чтобы сделать комфортным, возможным и безо​пасным подобное мероприятие для пятидесяти человек.

Если речь идет о повышении уровня сервиса в гостиничном биз​несе, предположим, в молодой английской сети гостиниц, то коман​да сотрудников из отдела сервиса на неделю увозится в тур по япон​ским отелям, всемирному лидеру в области гостеприимства и сфере услуг. Английским сотрудникам позволяется очень нагло и дерзко нести себя, обращаться к прислуге с невыполнимыми просьбами, работать «трудным» клиентом и в течение недели тестировать на себе пример спокойствия, обходительности, изобретательности и услужливости. Да, такие инвестиции не проходят бесследно!

Ведущие американские бизнес-школы теперь привлекают к себе ярких и сильных MBA-кандидатов не списком звезд-профессо​ров и не послеучебными гонорарами, а возможностью протестиро-вать и развить свои лидерские качества не по глянцевым учебникам бизнеса, а в ходе реальной недельной экспедиции в Гималаи с марш​рутом в базовый лагерь Эвереста. Каждый день кейсы решаются не за отшлифованными столами топовых бизнес-школ, а на привалах, между камнями, у несущихся со склонов ледяных горных гималай​ских рек. Внезапные экстремальные ситуации настигают команду
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неожиданно. Решения ты должен принимать мгновенно. Выбор ста​новится известен всем тут же. Что ты выбрал? Выбрал спасать свою шкуру или бросился на помощь товарищу? Это лидерство не по кей​сам, это лидерство в режиме он-лайн. Эти ученики-бизнесмены дру​гими возвращаются из подобных походов. Никакие учебники гуру в лидерстве не способны привести к таким кардинальным и суще​ственным личностным изменениям. Это нестандартно, рискованно, амбициозно и необычно. Однако, чтобы быть победителем в бизне​се будущего, тебе подойдет только этот путь.

Adventure-компании. Последний тип компаний конкурентов для тимбилдинг компаний — это новый, только зарождающийся класс Adventure companies, русскими словами — «Компаний по при​ключениям». Эта тема лишь недавно проникла в Россию с Запада. Но таких компаний уже десятки даже в России. В Питере одним из наиболее ярких представителей компаний по приключениям явля​ется компания «Неизведанный мир.-», предлагающая экзотические инсентив-туры в самые удаленные и манящие точки планеты. По​добный вид туризма пока более активно пользуется спросом у ин​дивидуальных туристов, в том числе людей из бизнеса, и меньше у корпоративных групп. Но не приходится сомневаться, что в бу​дущем все реже и реже будет находиться такой бизнес, который сможет избежать искушения протестировать свой командный дух где-то на конических джунглевых островах, таких как Реюньон или Маврикий в Индийском океане, на склонах трехкилометровых ве​личественных индонезийских вулканов или в многокилометровом водном переходе на древних малазийских парусниках по морю Су-лавеси в Тихом океане.

Компании по приключениям — «забавное» изобретение Запада. Это словно кусочек детства, запрыгнувшего во взрослый бизнес. И ка​жется, что нет ему здесь места! Но место есть, потому что, к счастью, в каждом взрослом, но успешном бизнесмене живет ребенок! Ребе​нок, который снова хочет доказать себе и друзьям, что дольше всех сможет устоять на гребне волны, попробовать еще раз на вкус соле​ные капли океанских волн, захлебнуться дикими потоками налетаю​щего на кайт ветра, на песчаных лыжах промчаться по горячим и об​жигающим дюнам пустынь. И этого сильно хочется каждому — хоть однажды вернуться в ту прежнюю, невероятно счастливую жизнь!

Удел компаний по приключениям — оставаться маленькими частными компаниями и жить на небольших прибылях, если опе​рировать понятиями и цифрами большого бизнеса. Обычно такие
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компании не превышают в своем постоянном штате 10— 15 человек. И перед ними всегда стоит выбор — объемы и прибыль или настоя​щее удовлетворение от процесса и содержания. Это закон бизнеса! Зарабатывать огромные прибыли можно только на очень массовом продукте или на очень дорогом эксклюзивном продукте. Однако, в отличие от фэшн-индустрии, эксклюзивный экстрим-продукт очень рискован. Никто и никогда не сможет гарантировать клиен​ту, что лодка заберет его с необитаемого ост рова минута в минуту, что его случайно не укусит местное насекомое, что в его полностью оплаченную неделю, с жутким усилием вырванную им из бизнеса, не будет идти дождь и не будут дуть самые северные и самые леде​нящие ветра. Но смысл жизни этих компаний — не деньги, смысл их жизни — чувствовать ветер, встречать волны, вдыхать стихию, дарить радость, ощущать бешеный пульс жизни, дарить новый об​раз жизни как можно большему числу людей.

Маленьким экскурсом в мир приключений и туризма будет нижеприведенная выдержка, которая еще полнее покажет вам все фантастическое многообразие возможностей.

Разновидности туризма: спортивный туризм, приключенческий ту​ризм, пешеходный туризм, горный туризм, водный туризм, спелеотуризм, комбинированный туризм, лыжный туризм, агротуризм, археологический туризм, велосипедный туризм, культурный туризм, туризм по местам бед​ствий, экотуризм, экстремальный туризм, литературный туризм, оздоро​вительный туризм, музыкальный туризм, спиритический туризм, сафари, космический туризм, виртуальный туризм, благотворительный туризм.
После приведения комплексного описания всего спектра ком​паний, обитающих в тимбилдинговой или околотимбилдинговой сфере, я хочу детально сфокусировать ваше внимание на четком и системном анализе трех взаимно пересекающихся феноменов — тренинг, туризм, event, — так как именно они составляют природу тимбилдинга.

Анализ сходств и различий: тренинг, туризм и event
В завершение классификации компаний я хочу провести ком​плексный анализ сходств и различий в волнующей нас сфере. Итак, как же явно отличить, что есть тренинг? Что есть туризм? Что есть event?
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Таблица 4
АНАЛИЗ СХОДСТВ И РАЗЛИЧИЙ: ТРЕНИНГ, ТУРИЗМ, EVENT
	
	Тренинг
	Туризм
	Event

	Основная цель
	Новые знания, навыки, развитие
	Новые места
	Новые эмоции и люди

	Побочная цель
	Новые впечатления
	Новые впечатления
	Новые впечатления

	Место проведения
	Россия
	Мир
	Россия, мир

	Стоимость
	Дорого
	Дорого
	Дорого

	Ответственный
	HR-менеджер
	HR-менеджер, Event-менеджер, аутсорсинг
	Event-менеджер


Я предлагаю выделять пять основных параметров, которые по​могут отнести явление к тому или иному типу. А именно:

1. Основная цель. Основной целью тренинга является получе​ние новых знаний, развитие навыков. Основная цель туризма — по​сещение новых мест. Основная цель events — получение новых эмо​ций и общение с новыми людьми.
2. Побочная цель. Побочной целью тренинга, туризма и event выступают новые впечатления.
3. Место проведения. Для классических тренингов все еще преимущественным местом проведения является Россия, хотя все активнее классические тренинги переносятся в Венецию, Гоа, Фи​липпины, Туда, Где Не Ступала Нога Человека. Для туризма — это вся Россия и весь мир, и в скором Луна и космическое простран​ство, благодаря титаническим усилиям корпорации Virgin Galactic и ее потрясающего идеолога Ричарда Брэнсона.
4. Стоимость проведения. Дорого по каждому измерению.
5. Ответственное лицо от компании. HR-менеджер для тре​нинга; HR-менеджер, Event-менеджер для туризма, а также аутсор​синг. Event-менеджер для эвентов.
Модель восьми альтернатив,
или Модель разнообразия вариантов
«Тренинг — Туризм — Event»
В русле обсуждаемой темы классификации компаний я хочу представить более теоретическое, нежели практическое размышле​ние. Но спектр клиентов настолько богат и огромен, и хотя в сфере
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тимбилдингов преобладают заказчики со скорее творческим и гума​нитарным складом ума, существуют и заказчики с логически-мате​матическим складом. Таким клиентам приходится наиболее тяже​ло ориентироваться в море неклассифицируемой информации — (в мире) тимбилдингов. На них агрессивно нападают сотни и тысячи различных кричащих вариантов и манящих предложений. Я хочу успокоить вас, дорогие клиенты-логики и математики. Их не сотни и не тысячи. Существует всего восемь различных типов мероприя​тий в сфере «Тренинг — Туризм — Event».
Самое главное — это определить цель, а далее использовать мо​дель восьми альтернатив, которая поможет вам найти оптимальный формат для вашего корпоративного мероприятия. Еще раз хочу за​метить, что данный раздел книги будет наиболее полезным для чи​тателей-логиков, поэтому творческим читателям смело разрешаю перепрыгнуть через этот фрагмент или выпить чашечку кофе и пе​рейти сразу к интереснейшему разделу 2.3. «Классификация про​дуктов».

В модели классификации мероприятий «Восемь альтернатив» я предлагаю использовать двоичную систему обозначений для рас​смотрения всего множества возможных вариантов мероприятий в двоичной системе: «Тип события — Основная цель события». В моей модели параметр «Основная цель события» может при​нимать всего два значения: «О» или «1». В данной модели я не рас​сматриваю не целые значения параметров, так как она служит для упрощения и моделирования действительности. То есть если это «О», то данный параметр никак не выражен в событии. Если это «1», это значит, что данная цель полностью достигается событием. Ана​лиз проводится для трех типов мероприятий — Тренинга, Туризма и Event.
Таблица 5
ПАРАМЕТРЫ МОДЕЛИ «ВОСЕМЬ АЛЬТЕРНАТИВ»
	Базовая цель
	Новые знания
	Новые места
	Новые эмоции

	Тип мероприятия
	Тренинг
	Туризм
	Event


Полная картина восьми существующих альтернатив представ​лена на рис. 8.
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Рис. 8 Разнообразие возможностей Тренинг — Туризм — Event
Более подробное описание продуктов вы сможете найти в сле​дующем разделе, посвященном классификации продуктов. А дан​ный раздел завершается на том, что формирует четкую картину ме​ста и роли тимбилдинга в широком многообразии околотимбилдин-говых мероприятий и альтернатив.

Вывод. Богато и щедро представлен рынок компаний, проводя​щих тимбилдинг в России. Поэтому перед тем, как выбрать тимбил-динг-иартнера, постарайтесь четко понять, что бы вы хотели полу​чить от проекта. На чем вы хотите поставить главный акцент — на тренинге, на празднике, на путешествии? Обращайтесь в ту группу компаний, которая специализируется на выбранном вами акцен​те, — это обеспечит вам партнера, с которым вы будете говорить на одном тимбилдинг-языке. А еще проще — заранее спрашивайте менеджера-тимбилдера. Обычно вы сможете услышать только три типа начала ответа: «Это развлекательное событие...», «Это команд​ное путешествие...», «Это командный тренинг...». Теперь, уважае​мые клиенты, выбор за вами!

2.3, Классификация продуктов
Я вас приветствую в интереснейшей из возможных подглав! Вы на пороге входа в «черный ящик» тимбилдинг-компаний. Имен​но здесь, в этом разделе, вам предстоит узнать многое, что вы давно
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хотели узнать о тимбилдинге, но не решались спросить. Вы можете быть четко уверенными, что после прочтения данной главы будете отлично разбираться во всем спектре тимбилдинг-продуктов. Не ве​рите? Тогда начинайте читать!

Если вы HR-менеджер или ответственный за проведение тим-билдинга для своей компании, то после прочтения этого раздела вы сможете легко и уверенно, на одном языке разговаривать с «мор​ским волком» тимбилдинговой компании. Вам не придется больше сжиматься в комок от непонимания пестрящих терминов, навязыва​емых на тимбилдинг для вашей компании, например «коастеринг», «каньонинг», «треккинг», «кейвинг». Вы сможете самостоятельно определить уровень экстремальности вашей компании. Вы сумеете мастерски осуществлять навигацию в бурлящем море экстремаль​ных, этнических, музыкальных, театральных тимбилдингов и четко осознавать, что вам нужно, а что нет.

Если вы специалист или директор тимбилдинг-компании, этот раздел поможет вам более профессионально взглянуть на свой порт​фель продуктов и на свой сайт. Навести порядок в голове и занять​ся четкой систематизацией. Успех вместе с клиентами не замедлят прийти. Вы заметите, насколько удобно, быстро и четко ваши не​подготовленные клиенты смогут разобраться в предлагаемых вами продуктах. А самое главное, ваши клиенты станут покупать именно то, что нужно им, что будет сумасшедшим образом способствовать росту их удовлетворенности и новым и новым поступлениям на кор​поративный счет вашей молодой тимбилдинг-компании.

И в конце концов данный раздел ставит своей целью разрушить модель «пускания пыли в глаза».

Тимбилдинг — это сложный комплексный, сильно связанный с экс​тримом и скрытый от глаз очевидца продукт, что раскусить его суть мож​но только после приобретения. Это так называемый класс продуктов «Кот в мешке».
Повышение информированности клиентов, повышение про​фессионализма производителей тимбилдингов и стремление гово​рить на одном языке будут способствовать росту открытости и при​влекательности отрасли, а значит, успеху тимбилдинг-компании, имеющих целью «производство» сильных, конкурентоспособных и сплоченных российских команд!
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Шкала тимбилдингов
Данная классификация тимбилдингов создана в 2008 г. и учиты​вает только тимбилдинги, существовавшие на рынке на тот момент. Классификация опирается на более широкое определение тимбил-динга как тренинга и мероприятия с элементами тренинга, имею​щего своей целью создание, построение, формирование, развитие команды. См. рис. 9 «Шкала тимбилдингов», на котором классифи​кация тимбилдингов представлена в двух осях: «Стандартный — Tailor-made» и «Творческий — Экстремальный».
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Рис. 9. Шкала тимбилдингов
Ось «Стандартный» тимбилдинг — «Tailor-made» тимбилдинг. Первая ось не оставляет так много пространства для различных воз​можностей. Тимбилдинг может быть типичным, проводящимся по абсолютно программируемым и копируемым технологиям. Или с некоторыми элементами уникальности и индивидуальности про​дукта. Или продукт представляет собой единственный в своем роде продукт творчества, не поддающийся копированию или воспроиз​ведению в подобном виде или не обеспечивающий те же самые ре​зультаты и то же самое воздействие.

Ось «Творческий» тимбилдинг — «Экстремальный» тимбилдинг. Вторая шкала задает природу тимбилдинга. И на\ичие этой шкалы
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приводит к максимальному заблуждению в понимании феномена тимбилдинга. Тимбилдинг был рожден на «экстремальном» направ​лении шкалы и впитал в себя вкус экстремальности. Однако, как было написано выше, все на свете течет и развивается и не может застыть в однажды изготовленных формах.

Храмы Древней Греции, в которых несколько тысячелетий на​зад решались вопросы и судьбы мировой истории и которые были открыты лишь для избранных, сейчас стали Меккой для миллионов туристов со всего мира. Место действия стало местом обозрения, и сейчас нам не дано узнать, чем оно станет еще через тысячу лет.

Фехтование, зародившееся как истинно мужской вид спорта, сейчас стал и женским. Для женщин введены специальные условия и собственные рейтинги, но тем не менее это разновидность фехто​вания, а вовсе не другой вид спорта.

Тимбилдинг вырвался из отведенных ему рамок! Попав в новые гео​графические и экономические условия, он изменился! Тимбилдинг — это больше не веревочный курс и не экстрим-тренинг. Тимбилдинг в России к концу 2008 г.— это совокупность разнообразных инструментов с раз​ной силой воздействия, которые способствуют комплексному развитию команды или только отдельных параметров и измерений команды.
В каждом крупном городе мира есть свой общественный и мас​совый транспорт, который служит основной цели — перевозу пас​сажиров и без которого не смог бы жить город. Просто в Копенгаге​не это велосипеды, в Венеции — гондолы, в Шанхае — велорикши. Если приведенные примеры убедили вас, что разнообразие вариа​ций во многом меняет процесс, то я двинусь дальше. И тем не менее нас не может не радовать, что феномен тимбилдинга так разросся, что уже заполняет собой целую тимбилдинг-карту.

Какие тимбилдинги бывают?
Тимбилдинги бывают:

1) экстремальные: Extreme & Adventure, Survivor;
2) интеллектуальные: этнические, Quest & Urban, Hand-made, Reality-Show;
3) творческие: театральные, музыкальные, танцевальные, фото-тимбилдинги, кинотимбилдинги, кулинарные.
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Экстремальные (первый класс тимбилдингов)
Они делятся на Extreme & Adventure и Survivor Основным ин​струментом этих тимбилдингов служат экстремальные виды спорта, занятия которыми связаны с риском для здоровья или жизни челове​ка. Когда меня спрашивают, как отличить экстремальный вид спорта от неэкстремального, я привожу в пример шахматы — очень трудно нанести увечье или получить угрозу для жизни во время спортивной партии в шахматы, хотя, конечно, в мировой практике существуют шахматные партии со смертельным исходом. Все экстремальные виды спорта проходят в outdoor-формате, и большая часть из них связана с преодолением экстремальных условий природной среды. Здесь я приведу примеры основных видов спорта, которые наибо​лее активно используются в экстремальных тимбилдингах и служат активным инструментарием для тимбилдинга.

Extreme & Adventure (Экстрим и приключения) Приключенческие гонки (Adventure Races, или Мультиспорт). Корпоративная приключенческая гонка (Corporate Adventure Races5). Тренинг формирования команды организован по принци​пу приключенческой гонки в экстремальных условиях — нового динамично развивающегося корпоративного вида активного обуче​ния и развития. Это мультиспортивная гонка, представляющая со​бой преодоление дистанции с. выполнением заданий разного типа и поиском обязательных контрольных пунктов командами в составе 6—10 человек. В каждой команде должно быть не менее одной жен​щины. Корпоративная гонка идет от 2 до 10 часов и включает в себя различные экстремальные дисциплины, такие как спортивное ориентирование, горные велосипеды, вертикальные веревки (спу​ски, переправы, подъемы), интеллектуальные креативные задания и множество других заданий (обычно конкретный набор дисциплин определяется организаторами совместно с заказчиком и в зависи​мости от ландшафта местности, природных и погодных условий, личных предпочтений руководства корпораций). Суть и структура тренинга состоит в том, что на первом этапе проводится диагно​стика команды и дизайн гонки формируется таким образом, чтобы способствовать максимально эффективному решению поставлен​ных задач. Затем идет гонка, и участники тренинга после каждого этапа гонки обсуждают свои действия под руководством опытного

5 Привезено из США и адаптировано к российской действительности тимбил-динг-компанией Adventure Races Первая практическая реализация на территории Рос​сии была в 2004 г
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тренера-модератора. На следующем этапе гонки команда вопло​щает в жизнь рекомендации, извлеченные из предшествующего опыта.

Приключенческие гонки, или, как еше они известны в мире, экспедиционные гонки, гонки на выживание, мультиснорт, являют​ся на данный момент наиболее уникальным видом спорта, который способствует максимально возможному тестированию навыков ра​боты в команде в экстремальных условиях природной среды. При​ключенческие гонки представляют собой 500-километровые марш​руты, проложенные з самых экзотических и заброшенных районах нашей планеты. Команда из четырех человек (три мужчины и одна женщина или три женщины и один мужчина) вместе с сотней дру​гих сильнейших команд изо всех стран мира стартует в экспедици​онный 5 — 6-дневный маршрут, на котором команда сама планирует свою стратегию передвижения, время еды и сон. Мировые лидеры подобных сверхэкстремальных испытаний движутся в день до 22 ча​сов и спят около одного-двух часов в день, восстанавливая силы на ходу, в пятиминутных остановках, во время захода солнца или перед его восходом. Команда не может разделяться и должна пройти весь маршрут вместе. Неважно, сколь силен самый сильный участник на самом сложном этапе, важно, сколь слаб самый слабый участник в команде, что является слабым звеном команды и что может сделать команда, чтобы усилить его. В таких гонках команда на протяжении ста часов находится непрерывно вместе, где члены команды слышат твой ликующий смех, вместе с тобой чувствуют боль твоих травм, видят твои слезы, говорят тебе слова поддержки в тот момент, когда кажется, что в теле нет ни грамма сил двинуться хоть на метр вперед. Такой фантастический опыт командной работы в экстремальных условиях не может обеспечить в такой полной степени, пожалуй, ни один другой вид экстремальной активности.

В мире, а особенно в США, Канаде, Новой Зеландии, Австралии, подобные гонки получили огромную популярность среди ведущих бизнесменов и топ-менеджеров. Команды ведущих корпораций мира, таких как IBM, Boing, Accenture, Microsoft, Dell, выставляют свои команды топ-менеджмента для тестирования своих команд​ных ресурсов и более глубокого понимания себя и команды. Место в итоговом протоколе не имеет столь большого значения. Здесь не господствуют принципы Олимпиады. Только финиш на подобной гонке говорит сам за себя. А подобное достижение в строчке твоего CV лучше сотни рекомендаций говорит о твоих навыках командной
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работы. Самой известной и культовой и на сегодняшний день оста​ется легендарная экспедиционная гонка Eco-Challenge6.
Горные восхождения (Альпинизм, или Mountaineering, облег​ченный вариант — треккинг). Данный вид спорта, в основном фи​гурирующий в России как альпинизм, официально является одним из наиболее экстремальных и рискованных для жизни видов спор​та. Огромный риск в альпинизме обеспечивается суровыми и не​предсказуемыми условиями природной среды, а именно высотно​стью, пониженным содержанием кислорода в окружающей среде и молниеносно меняющимися погодными условиями высокогорья. К требуемой высотной физической подготовке данный вид спорта предъявляет ультимативные требования, так же как и к моральной подготовке участников. В силу общих высочайших требований к участникам вид спорта не получил очень широкого распростране​ния в корпоративных кругах.

Философия вида спорта состоит в восхождении на высочай​шие горные вершины с использованием различного альпинистско​го оборудования и высокогорной экипировки. На базовый вопрос этого вида спорта «Зачем люди ходят в горы?» никто не знает от​вета. И вероятность в том, что он будет когда-то найден, совсем не​большая. А потому люди сезон за сезоном, год за годом продолжают отыскивать новые высочайшие непокоренные горные вершины или прокладывать новые более сложные маршруты на уже покоренные вершины. «Лучше гор могут быть только горы, на которых еще не бывал», как поется в легендарной песне Владимира Высоцкого. Дан​ный вид спорта предельно требователен, и испытывать свою биз​нес-команду на сплоченность можно рекомендовать только очень «схоженным» опытным управленческим командам.

С развитием современных технологий альпинистского обору​дования, высокоэнергетического питания, поддерживающей меди​цины, восстанавливающих препаратов, облегченного сжиженного кислорода и смесей, качественной и морозостойкой и влагостойкой экипировки восхождения стали приносить все больше и больше удовольствия, а не только мучений, страданий и стоических испы​таний восходителям.

6 Автор книги Марина Исхакова, до 2006 г. Марина Либо, стала первой русской женщиной, которая приняла участие в составе первой российской команды в гонке Eco-Challenge, в джунглях Борнео в 2000 г. Команда завершила 80% 500-километрового маршрута. Эта гонка стала стартовой точкой зарождения Adventure Races в России. По​дробнее об этом образе жизни вы можете прочитать на главном российском портале приключенческих гонок и мультиспорта www.adventureraces.ru.
72
Глава 2. Тимбилдинг в России
В США, Англии, Норвегии, странах, исторически склонных к героическим первооткрытиям, корпоративные экспедиции и вос​хождения, не на высшие, но вполне достойно возвышающиеся над уровнем моря пики и вершины — вполне обыденное явление.

Чтобы проиллюстрировать масштаб, который приняло увлече​ние данным видом спорта в западных странах, я приведу пример личного восхождения на высшую вершину Норвегии — г. Гальхо-пиген (Galdhopiggen, 2789 m). Когда я взошла на вершину, я обнару​жила там уютное горное кафе, где загорелый и довольный жизнью норг (разговорное название, уменьшительное от слова «норвежец») варил ароматнейший горный норвежский кофе (это на высоте око​ло 3 тыс. м над уровнем моря). Я еще чувствовала себя героем, когда обратилась к нему с вопросом: «Сколько человек уже сегодня здесь выпило кофе?» «Вы сто первая сегодня», — не замедлил он с отве​том. Через 30-секундную паузу я спросила, какое максимальное ко​личество чашек кофе приходилось варить ему за день, и он сказал, что в прошлые выходные он как раз и установил свой рекорд, сварив за день более 1000 чашек горного норвежского кофе.

Более облегченным вариантом альпинизма, получившим поис​тине массовое распространение, является треккинг. Треккинг пред​ставляет собой преодоление маршрутов по красивым природным ландшафтам, как горным, так и равнинным. Обычно он проходит по уже подготовленным для ходьбы промеченным горным тропам, оборудованным всем необходимым инфраструктурным комплексом для безопасного путешествия. Не более чем на расстоянии дневного перехода по горам и равнинам разбросаны горные приюты, на кар​тах указаны источники питьевой воды и другие комфортные прият​ные сюрпризы треккинговой жизни. Для примера в горных районах Франции, Испании, Андорры, Швейцарии, Австрии, Италии, в горах проложены тысячи километров треккинговых маршрутов, также классифицирующихся от легких безмятежных прогулок до треккин-гов, граничащих с начальным уровнем альпинистских восхождений.

Горный велосипед (MountainBiking). Горный велосипед (маун-тинбайк) (англ. mountain bike) — велосипед, предназначеный для катания вне дорог (хотя и не исключает обратного) и вследствие этого имеющий особую конструкцию, отличную от шоссейного, городского, трекового и дорожного велосипедов'. «Горный велоси​пед» — это и совокупное название спортивных дисциплин, связанных

7 www.velozona.ru, www.veloroad.ru — одни из наиболее популярных российских сайтов по маутинбайку.
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с использованием горного велосипеда. Данный вид спорта также имеет богатейшую внутреннюю классификацию. Выпускаются спе​циализированные велосипеды для разных видов езды: велотриала (преодоления естественных или искусственных препятствий), дерта (прыжков по сериям трамплинов с выполнением трюков), кросс-кан​три (скоростной езды по пересеченной местности), параллельного слалома, байкер-кросса (одновременного спуска нескольких гонщи​ков с возможностью контактной борьбы), скоростного спуска (даун-хилла), стрита (экстремального катания по улицам городов и иным искусственным объектам), фрирайда и др. Для корпоративных тим-билдингов имеет смысл использовать наиболее приспособленный для неподготовленных участников простой горный велосипед.

Рафтинг (Rafting). Рафтинг — сплав по горным порожистым ре​кам на рафте (надувном судне без каркаса), сплавном катамаране (надувном двухкорпусном судке с каркасом), каяке (уменьшенная копия жесткой неразборной байдарки из полиэтилена или углепла​стика) или другом сплавном судне8. Основная специфика рафтинга состоит в том, что реки, подходящие для рафтинга, как правило, на​ходятся в относительно труднодоступных местах. Для рафтинга под​ходят реки с обилием порогов, шивер, перекатов и водопадов. Такие реки обычно находятся в горных районах или на очень рельефной местности. Как следствие, подобные районы слабо или вообще не заселены. Рафтинг — это экстремальное увлечение. Основные опас​ности представляют собой преодоление мощных порогов и водопа​дов; попадания сплавляющегося в сифоны и завалы, подводные кар​маны; получение травм, переохлаждение; удаленность от цивилиза​ции и, как правило, отсутствие связи со спасательными службами. Наиболее интересными и захватывающими районами в мире для корпоративного рафтинга считаются африканские реки — сплав по Замбези, непальские реки, сибирские и алтайские реки.

Байдарки (Canoe/Kayaking). Гребля на байдарках и каноэ — ак​тивный гребной вид отдыха, спорта или транспортировки с исполь​зованием байдарок и каноэ9. Очень популярны в тимбилдингах вод​ные походы на различных типах водных плавательных средств — байдарки, каноэ, каяки. В мире различают большое разнообразие видов сплавов — океанский каякинг, морской каяк.инг, речной кая-кинг, речная гребля на каноэ, речная и озерная гребля на байдарках.

8 http://www.intrafifed.com — International Rafting Federation. 9 http://www.kayak-canee ru — Официальный сайт Всероссийской федерации гребли на байдарках и каноа
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В России максимальное распространение получили байдарки, и в России существует несколько отечественных известных производи​телей байдарок. Водный туризм, водные сплавы делятся по разным категориям сложности, от первого начального уровня до шестого максимально допустимого уровня сложности. Первый и второй уровни сложности максимально подходят для байдарочных походов по тихим озерам и не слишком бурным рекам в корпоративном фор​мате. Третий уровень сложности допустим только для слаженных, сплоченных корпоративных команд. Водный туризм развит практи​чески на всей территории России, однако наиболее удивительные места могут быть найдены в Карелии.

Конный спорт (Horsing). Конный спорт — соревнования в ис​кусстве верховой езды на лошади. При езде верхом всадник не сидит пассивно на лошади, а взаимодействует активно с движением лоша​ди. Голос всадника тоже может влиять на движение лошади, но это не при всех видах конного спорта разрешено. Различают следующие подвиды в конном спорте: вестерн, вольтижировка, выездка, дам​ская езда, джигитовка, драйвинг, конкур, конное поло, пробеги, трек, троеборье, байга и скачки10. Конный спорт довольно травмоопасен для неподготовленных групп. Однако сейчас он все чаще и чаще ис​пользуется на различных корпоративных тимбилдингах. Особенно часто компании прибегают к этому виду спорта, если руководство имеет особый интерес или прошлое, связанное с конным спортом. Мне приходилось встречать компании, которые по два-три года под​ряд проводили конные тимбилдинги, и подавляющая часть сотруд​ников освоила на начальном уровне конную езду. В России наиболее популярны конные корпоративные походы, которые уже сейчас ак​тивно предлагаются на Алтае, в Сибири, на Урале. В мире уже десят​ки лет существуют фантастические конные туры по Шелковому пути по степям Монголии, по саваннам Техаса, по мексиканским прериям.

Ориентирование (Orienteering/Navigation). Спортивное ориен​тирование — вид спорта, в котором участники при помощи карты и компаса должны пройти заданное число контрольных пунктов (со​кращенно КП), расположенных на местности, а результаты опреде​ляются по времени прохождения дистанции или по количеству набранных очков. Различают следующие виды ориентирования": спортивное ориентирование бегом, спортивное ориентирование па лыжах, спортивное ориентирование на велосипедах, спортивное

10 http.//www.fksr.ru — Федерация конного спорта России.
11 http://orienteering.org.ru -- Федерация спортивного ориентирования России.
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ориентирование по тропам — соревнования для спортсменов-инва​лидов. Выделяют такие виды соревнований: ориентирование в за​данном направлении, ориентирование по выбору, ориентирование по тропам, ориентирование по маркированной трассе и рогейн. Различают соревнования и по другим критериям: по времени суток (дневные, ночные), по взаимодействию спортсменов (индивидуаль​ные, эстафетные) и по способу организации старта (раздельный, гандикап, общий). Ориентирование — один из наиболее популяр​ных инструментов в тимбилдинге, потому что оно несет в себе уни​кальную возможность командного и индивидуального принятия решений, проявления лидерства или, наоборот, отработки навыков подчиненного, требует эффективных коммуникаций и сильного доверия. В тимбилдингах для достижения поставленных целей до​статочно даже начального уровня сложности ориентирования. Еще одна популярная разновидность российских тимбилдингов — джип-ориентирование (Jeep-Navigation), то есть ориентирование по за​брошенной местности на джипах.

Скалолазание (Climbing). Скалолазание — вид спорта, который заключается в лазании по естественному (скалы) или искусствен​ному (скалодром) рельефу. Это самостоятельный вид спорта, кото​рый вышел из альпинизма и неразрывно связан с ним'2. Выделяют следующие виды в скалолазании. «Трудность» — индивидуальное лазание, цель которого подняться до конца трассы «Топа». «Ско​рость» — парная гонка, индивидуальное лазание, эстафета с целью подняться до конца трассы за минимальное время с верхней стра​ховкой. «Боулдеринг» — серия коротких проблемных трасс, на каж​дую трассу дается несколько минут и неограниченное количество попыток, и на каждой трассе боулдеринга используется гимнасти​ческая страховка. Выделяют два вида соревнований: многоборье — сумма результатов отдельных видов и связки — лазание двойки со взаимодействием. В последнее время особую популярность получи​ли «драйтуллинг» — лазание по скалам с использованием ледового инструмента; «Deep-water solo» — относительно новая разновид​ность скалолазания, заключается в том, что лазание на естественном рельефе осуществляется без страховки, а в случае срыва спортсмен падает в воду; и «джампинг» — один из новых подвидов скалолаза​ния, который предполагает прыжок с одних и зацеп на стене на дру​гие. Скалолазание очень популярно для использования на тимбил​дингах. Максимальный интерес к нему подогревается красочными

12 http://www.c-f-r.ru/ — Федерация скалолазания России.
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огромными дорогими скалодромами, которые привозятся на тим​билдинг и неподготовленным российским сотрудникам кажутся ми​стическим чудом. Однако даже в маленьких европейских городах уже целое десятилетие подобные скалодромы десятками украшают улицы города. Скалодромы часто применяют в высокой части вере​вочного курса в России.

Парусный спорт или регата (Sailing). Парусный спорт — виды спорта, в которых спортсмены соревнуются, используя снаряже​ние, главным образом лодки и суда, специальные сани для снега или льда, а также тележки для передвижения по твердой поверхности, приводимые в движение парусами. Наиболее распространена ходь​ба под парусом в открытом море, океане. Регата — крупное, обычно традиционное, соревнование по парусному или гребному спорту, состоящее из серии гонок для судов разных классов (иногда регатой называют соревнования по водно-моторному спорту или соревнова​ния радиоуправляемых яхт). Регаты различают по району плавания: кругосветные, океанские, морские и локальные. По типам или клас​сам яхт, которые принимают участие в регатах: монотипы, макси-яхты, яхты, соответствующие обмерной формуле, крейсерские ки​левые яхты и швертботы, однокорпусные, катамараны, тримараны. По профессиональному цензу: профессиональные, любительские и смешанные. По составу экипажа: одиночные, командные, возраст​ные, по половому признаку. По виду дистанции: этапные и рейсо​вые. Наиболее известными международными парусными регатами являются признанные Vendee Globe, VELUX 5 Oceans Race, Volvo Ocean Race, Rolex Sydney Hobart Yacht Race. Парусный спорт — это недешевое развлечение, и поэтому оно особенно популярно как корпоративный вид спорта или активность для тимбилдинга. Од​нако если посмотреть глубже, парусный спорт в действительности предоставляет уникальные возможности для тестирования способ​ностей команды, для получения новых ролевых навыков, для тре​нировки командных коммуникаций, для закрепления командного успеха и осознания себя единой командой.

Горные лыжи и сноуборды (Mountain Skiing/Snowboarding). Пре​одоление горных крутых склонов с помощью лыжной экипировки, такой как горные лыжи или сноуборд. Наверно, это вид спорта обой​дется без подробных комментариев благодаря своей широкой по​пулярности в России. Надо сказать, что из-за длинной русской зимы и не слишком тяжелой физической нагрузки вид спорта пришелся по душе многим корпорациям. Не надо также упускать из виду, что
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увлеченность многих топ-менеджеров именно этими зимними вида​ми спорта добровольно или не по своей воле передается всему штату сотрудников. Поэтому, если для вас действительно имеет значение, чем вы будете заниматься на тимбилдинге в предстоящую зиму, осмельтесь поинтересоваться об этом во время вашего первого ра​бочего интервью. Честно говоря, горные лыжи не предназначены для решения командных вопросов и проблем, в отличие от других видов спорта, таких как парусный спорт или ориентирование. Одна​ко они вносят свой вклад в развитие эмоциональной сплоченности, поэтому могут рассматриваться как достойный инструментарий для задач группы Team Spirit.
Дайвинг (Diving). Погружение в пучину морских вод с аквалан​гом. Дайвинг — это подводное плавание, условно подразделяется на два вида: дайвинг и фри-дайвинг. Дайвинг, в массовом понимании — это плавание подводой с аппаратами, обеспечивающими автономный запас воздуха (или иной газовой смеси) для дыхания под водой от не​скольких минут до 12 и более часов, в зависимости от глубины, чипа дыхательного аппарата и потребления ныряльщиком газовой смеси. Дайвинг бывает рекреационный — подводное плавание для отдыха, удовольствия с глубиной погружений до 40 метров; профессиональ​ный (также называемый «водолазные работы»); и технический — по​гружение за пределы зоны дневного света, любое погружение глуб​же 40 метров и любое погружение, требующее декомпрессионных остановок. Разновидностями технического дайвинга являются кейв-дайвинг и болотный дайвинг. Фри-дайвинг — это подводное плавание на задержке дыхания". Дайвинг, как и горные лыжи, пришел в мир корпоративных тимбилдингов не как потребность, а как мода. Дай​винг — не командный вид спорта, но вполне может использоваться на мероприятиях класса Team Spirit для эмоционального сплочения.

Кейвинг (Caving), коастеринг (Coastering), каньонинг (Canyoning). Данные три экстремальных вида спорта иновациокны не только в Рос​сии, но и в мире. И обычно в России типичный HR-менеджер понятия не имеет, о чем это может идти речь Эти три вида отличаются друг от друга, но каждый из них содержит в своей сути огромную инноваци​онную составляющую, составляющую личного преодоления и ощуще​ния себя героем. Данные виды максимально доступны в районе Сочи и Красной поляны. К сожалению, на большей части территории России они практически недоступны. Итак, кейвинг — это ориентирование в пещерах, он представляет собой процесс навигации по схеме пещер

13 www.nemoclub.ru — о дайвииге.
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с целью выполнения задания. Пещеры могут быть от горизонтальных до вертикальных и продолжительностью от нескольких десятков ме​тров до нескольких километров Коастеринг — это очень красивый вид экстрима, бег и ходьба по берегу морей и океанов. Особенно увле​кательным этот вид становится тогда, когда в конкуренцию вступает сила отливов и приливов. И тогда вместо сухого прочного песка вам приходится оставлять следы на камнях, а то и вовсе карабкаться по скалам с целью удержаться от очередной настигающей океанской вол​ны. Каньонинг — это также новый безумно красивый вид спорта, ко​торый представляет собой преодоление горных каньонов с помощью закрепленных веревок. Иногда маршруты составляют до нескольких километров. Наиболее популярными местами в мире для каньонинга считаются тропические острова в Индийском океане, Новая Зеландия, Андорра.

Survivor
Вторая часть экстремальных активностей относится к классу Survivor. He представляется возможным описать полный спектр активностей; опишу только наиболее используемые в российских условиях. Для активностей группы Survivor наиболее характерно то, что здесь нет стандартных и четко регламентируемых правил. Эти виды связаны с гораздо большим риском, чем просто экстремаль​ные и приключенческие виды, и требуют очень сильной силы духа, моральной подготовки и желания этих захватывающих, но трудных и тяжелых преодолений.

Заброска на вертолете. Использование вертолета для решения экстремальных задач. Достаточно часто применяется в российских экс-трим-тимбилдингах. Из-за серьезных финансовых инвестиций прак​тикуется в России только для команд топ-менеджмента. Заброска про​исходит как в знакомую, так и незнакомую для участников местность, откуда им предстоит самостоятельно выбираться без средств связи, с ограниченным рационом еды в заданную точку. Требует серьезного морального командного настроя на победу и достижение цели.

Сплав на плотах. Использование плотов (в том числе самостоя​тельно изготовленных) для сплава по рекам и преодоления водных препятствий. Очень командный вид и инструментарий для тимбил-динга. В России часто и успешно применяется в инструментарии тимбилдинга, но редко как независимое событие. Однако в мире, особенно в тех районах, где произрастает бамбук, командный сплав на плотах — чуть ли не самая популярная командная деятельность в природной среде. Тимбилдинг включает в себя весь процесс от
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поиска и сруба бамбука, изготовления командой надежного плота под руководством локального населения и последующего сплава по реке на протяжении одного-двух дней. Это уникальное коман-дообразующее действо, когда команда из четырех-шести человек на день остается на кусочке дерева размером 2 х 2 м и им надо самосто​ятельно решать вопросы добычи пищи, чистой воды, ловли рыбы, обороны от крокодилов и охраны плота от речных препятствий. Ко​гда после дневного сплава команда выходит на твердый берег, она ощущает необычайно твердую землю под ногами еще и потому, слишком много пережила трудностей за день, справилась с ними и стала действительно сильнее.

Экспедиция. Сложные и автономные путешествия в заброшен​ные районы с различными целями — исследовательскими, археоло​гическими, познавательными, личными и т. д. Экспедиции — это це​лый мир путешествий. В рамках корпоративных тимбилдингов они, честно говоря, еще не получили большого распространения. Экспе​диции чаще практикуют группы бизнес-друзей, но не корпоратив​ные команды. Экспедиции требуют предельной мобилизации сил, отказа от роскоши, комфорта, уюта и покоя, и на это согласны пока очень немногие из корпоративной среды. Однако богатейшие рос​сийские природные возможности делают очень привлекательным этот вид активности год за годом. Вполне можно предположить, что в будущем корпоративные экспедиции будут постоянно встречаться даже в самых заброшенных уголках России. В любом случае, перед тем как испробовать экспедиции для своей команды, стоит пройти через целый ряд более доступных для тимбилдинга видов.

Интеллектуальные (второй класс тимбилдингов)
В класс интеллектуальных тимбилдингов я включила этниче​ские тимбилдинги, тимбилдинги группы Quest & Urban, Hand Made и Reality Show. В России информация о данных видах активности об​наруживается пока лишь несистемно и фрагментарно.

Этнические тимбилдинги
С открытием границ СССР жажда людей к путешествиям и узна​ванию мира начала удовлетворяться. Однако в силу ряда причин эт​нические и экзотические путешествия все еще недоступны рядово​му сотруднику российской компании. Этнические тимбилдинги ста​ли ответом на эту неудовлетворенную потребность и, надо сказать, привлекли к себе огромный интерес и корпоративное внимание.

Африканский тимбилдинг. Танзания. Воссоздание атмосферы определенного этноса. Звуки языка суахили. Создание атмосферы
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африканского племени. Тимбилдинг, воссозданный из различных ти​пичных африканских активностей: игра на африканских музыкальных инструментах, выпиливание африканских масок, рисунки на глине, изготовление обуви и песчаных замков, пение голосами африканских птиц и стрельба из африканских выточенных стрел по мишени, созда​ние командного ритуального танца и командного подарка-жертвопри​ношения. Тимбилдинг ставит основной целью создание общих ярких неповторимых и сильных объединяющих эмоций. «А вы знаете, что у нас был настоящий африканский тимбилдинг?!» или: «А помнишь ма​ску? » — в этом эмоциональная сила этнического тимбилдинга.

Quest & Urban
К данной группе относятся тимбилдинги, которые проходят в урбанизированной среде с использованием элементов квестов. Эта группа тимбилдингов является главной в классе интеллектуальных тимбилдингов и широко предлагается многими российскими тим-билдинг-компаниями.

Квест в городе / Ориентирование в городе. Одна из наиболее динамично набирающих силу корпоративных тимбилдинг-тем. Не​которые эксперты также уверенно утверждают, что у квестов боль​шое будущее. Квесты включают в себя игру, состязание, головолом​ку, яркие эмоции и требуют интенсивных коммуникаций в команде. Квесты не имеют четкого регламента, правил, норм, ограничений. Квесты делают очень многие тимбилдинг-компании. Квесты делают в России — в Выборге, Суздале, Коломне, и даже в Москве и в Санкт-Петербурге. Квесты делают вне России — в Стамбуле, в Барселоне, на Занзибаре, в Шанхае, в Венеции, в Копенгагене, в Париже, в Чи​каго. В основе — интенсивная командная работа по поиску и разгад​ке клубка заданий, находящихся в городе. Активным элементом всех квестов выступает ориентирование по городу с помощью карты го​рода. Разновидностями могут быть ориентирование пешком, на ве​лосипедах, на лодках по каналам (для Санкт-Петербурга и Венеции), на роликах, на автомобилях. Ориентирование на роликах набира​ет особенную популярность. Основным вопросом перед выбором такого формата, как квест, должен быть вопрос о том, может ли он быть связан с бизнесом и бизнес-задачами, или это будет отвлечен​ный квест для общения и отдыха сотрудников. Осознание цели кве-ста должно предшествовать его разработке и проведению. Если со​трудники мечтают отдохнуть от своего бренда и мыслей о бизнесе, а их заставляют колесить по городу, приставать к прохожим для по​иска еще одного магазина корпоративной сети, не думаю, что такое
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мероприятие усилит лояльность и удовлетворенность сотрудников. Однако верно и обратное: сотрудники могут гордо ходить по горо​ду, размахивая флагами корпорации, в брендированных футболках и кепках, если грамотно выстроена мотивация к участию.

Фотонавигация/Фотоохота. Навигация по фотографиям и изо​бражениям города, фрагментам города. Фотоохота — поиск задан​ных фрагментов города с помощью разнообразных средств связи — мобильный телефон, Интернет. Изобретено Алексеем Явичем, ди​ректором Санкт-Петербургской тимбилдинг-компании Team Fabric. Часто включается, как основной или дополнительный элемент кве-ста. С широчайшим распространением фотооборудования вид по​лучает все большее и большее распространение. Очень эффективен для средств тимбилдинга, так как содержит в себе солидную творче​скую составляющую, ролевую распределенность, эффект новизны и развития.

Hand Made
Яркая, новая, необычная, уникальная тема! Название ей — Hand Made. Да-да, вы правильно перевели: «Сделано своими рука​ми». О чем еще может мечтать загруженный офисный сотрудник или успешный топ-менеджер, получающие все готовым в комфорт​ном и безопасном корпоративном мире? Чтобы сделать кофе, надо нажать на кнопку с изображением кофейной чашки. Чтобы напеча​тать документ, надо нажать на иконку с изображением компьютера. Чтобы позвонить коллеге, надо нажать на кнопку с наиболее потер​той цифрой. Чтобы заказать обед в ресторане, надо просто назвать номер блюда. Чтобы купить книгу, надо просто навести мышкой на нее в онлайн-магазине. Чем стала наша жизнь? Мы перестали по​нимать, как рождаются, как существуют и производятся окружаю​щие нас вещи. Мы различаем их только по форме и поверхности кнопок.

И вот формат hand made пришел на помощь корпоративному беспомощному населению! Этоттимбилдинг пришел нам напомощь, чтобы вернуть цвета и краски жизни, чтобы дать почувствовать себя настоящим человеком, чтобы испытать настоящую радость создате​ля чего-то большого, чтобы просто сделать то, чего ты не делал нико​гда! Да, именно за это корпорации России готовы платить более чем внушительные деньги! Именно hand made — ответ рецепт для HR-менеджера, который сообщает о том, что эта команда топ-менед​жмента перепробовала уже все! Hand made безграничен! Однако я выделю здесь именно те формы, которые уже получили некоторое
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распространение в российских тимбилдинг-кругах и пришлись по вкусу требовательным российским заказчикам.

Архитектура и живопись. Долгая и насыщенная российская история позволяет полно использовать заложенные историей воз​можности. Старинные русские города, церкви, храмы, монасты​ри — сколько их раскидано по всей России... Вместе с познаватель​ным отдыхом корпоративные группы все чаще и чаще принимают участие в специальных мастер-классах местных мастеров-реставра​торов и вносят свой посильный вклад в сохранение российского бо​гатейшего наследия. Участие в строительстве и реставрации фраг​ментов древнего российского храма будет важным днем и сильным впечатлением в жизни даже самого успешного и все испытавшего руководителя.

Старинные русские ремесла. Обучение старым забытым рус​ским ремеслам — ковка, чеканка, вышивание, резьба по дереву, вы​тачивание стрел, изготовление медовухи, и др. Часто тема ремесла также оживляет период Средневековья, период нашествия викин​гов, период рыцарства. Спектр возможностей не ограничен. Инте​рес просыпается ко всему живому. Ко всему, где можно проявить себя, испытать себя, прожить несколько минут в другом столетии. Данный формат так популярен еще и потому, что позволяет участни​кам скинуть на время их офисные традиционные роли, стать новым, стать другим. Раскрыть в себе новые качества, увидеть новые каче​ства и незнакомые прежде стороны в других, в своих коллегах. Фор​мат hand made привлекателен и бесконечен. Я уверена, что он станет особенно востребованным в российских тимбилдингах в будущем.

Reality Show
Новый формат, пришедший в Россию с Запада, уже в 2000-е гг. быстро приобрел огромную популярность, потому что давал воз​можность каждому стать героем своего корпоративного шоу. Так как реалити-шоу изначально содержит в своей природе развлече​ние, сюжеты реалити-шоу стали активно использоваться на всевоз​можных корпоративных событиях. Не обошла эта участь и тимбил-динги. Далее несмотря на то что задача многих реалити-шоу очень далека, а порой просто противоположна созданию команды.

Последний герой. Цель «Последнего героя» вовсе не создать команду, а разрушить ее. Выявить самые скрытые и отрицательные качества героев в экстремальных ситуациях. Однако это логическое несоответствие вовсе не помешало сделать реалити-шоу «Последний герой» основой тимбилдинг-программ с максимально возможным
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воссозданием атмосферы известных скандальных телешоу. К сча​стью, весь формат реалити-шоу — это дыхание моды и временное увлечение, которое уже проходит, очищая тимбилдинг-рынок для более глубоких и действенных находок.

Деревня/Ферма. Реалити-шоу «Ферма» получили меньшую по​пулярность и распространение, нежели «Последний герой», но также стали использоваться в сюжетах тимбилдингов. Ландшафт и быт за​брошенной русской деревни показался интересным местом для тести​рования сплоченности корпоративных команд. Кто-то останавливал​ся на том, что пек пироги и доил коров, другие косили сено и строили дома, а некоторые корпоративные команды даже проходили недель​ное испытание деревенским бытом и информационным голодом.

За стеклом. Данное реалити-шоу тоже было замечено в эле​ментах тимбилдинг-программ. Однако поскольку его позитивный вклад в командообразование кажется минимальным, все же лучше использовать этот сюжет чисто в развлекательных целях, нежели в корпоративных.

Творческие (третий класс тимбилдингов)
Интереснейший класс тимбилдингов, которые по своей природе противоположны экстрим-тимбилдингам, но вместе с тем представ​ляют собой эффективный и очень действенный инструмент командо​образования. Одним из устоявшихся штампов в головах HR-менедже-ров является то, что тимбилдинги могут быть только экстремальными. Но это неправда, Тимбилдинги первоначально были созданы как экс​тремальные. Но теперь, с развитием сферы, их разнообразие значи​тельно увеличилось. Однако непонимание этого структурного измене​ния ведет к тому, что класс творческих тимбилдингов специалисты по персоналу и руководители компаний не воспринимают серьезно, как серьезный действенный инструментарий. Действительно, творческие тимбилдинги — это не экстрим-тимбилдинги, это другое, информация о них в России еще на вес золота. Но профессионалам в сфере персо​нала надо знать, что это направление уже появилось и оно развивает​ся. Данный класс тимбилдингов способен действенно и эффективно решать многие командные задачи и проблемные вопросы, такие как построение доверия, построение коммуникаций, ролевое распреде​ление, эмоциональная сплоченность, формирование общей цели и др.

Искусство
Театральные. Использование театральных постановок как ключевого объединяющего звена команды, приобретение команд​ного опыта взаимодействия на основе театральной постановки.
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В корпоративном театре сотрудники сами ставят спектакль под ру​ководством профессионального режиссера. Премьера происходит на вечеринке! Свобода и огромный спектр возможностей самовы​ражения для сотрудников. Театральные тимбилдинги наиболее рас​пространены в классе творческих тимбилдингов.

Музыкальные (фольклорный тимбилдинг, тимбилдинг в стиле джаз). Использование музыкальных произведений как ключевого объединяющего звена для построения и развития команды. Раз​личные жанры музыки — джаз, классическое произведение, блюз, фольклор и различные ролевые партии музыкального произведения задают великолепную площадку для тестирования командных ролей и получения нового неожиданного опыта командной деятельности. Апогеем музыкального творчества можно считать в применении к команде деятельность оркестра, синхронно, звучно и слаженно исполняющего сложные произведения, сотканные из слаженных и гармоничных усилий каждого участника оркестра. Наиболее по​пулярные формы в России — африканские музыкальные инстру​менты, фольклорная музыка и джазовые импровизации.

Танцевальные (танго-тимбилдинг). Использование технологий танца для развития гармонии в команде, для эмоционального сплочения команды, для развития навыков понимания бизнес-партнера в диалоге, отработки роли ведущего и ведомого. Латиноамериканские танцы, так же как и вальс, иногда служат предметом танцевального тимбилдин-га. В зимний сезон яркой инновацией может стать катание на коньках (Ice-Skating). Спектр возможностей богат и разнообразен. Связь между танцем и бизнесом существует. И понимание подобных ассоциаций мо​жет сделать приобретаемый опыт гораздо более глубоким и полезным.

Сюжеты

Эта достаточно крупная группа тимбилдингов входит в класс творческих тимбилдингов. Данная группа основана на сюжетах, ко​торые близки или привлекательны компании, которые дают новые эмоции, заряжают сотрудников, исполняют мечту.

Исторические тимбилдинги. Использование исторических фак​тов и сюжетов в основе моделирования сценария командной деятель​ности. Приобретение новых эмоций. Яркого опыта. Это могут быть дни пионеров, рыцарские бои, походы викингов и многое другое. Главное, чтобы все было по-настоящему! И тимбилдинги требовали большого активного включения, игры, мобилизации сил и азарта!

Military. Использование военной атмосферы, заброшенных по​лигонов, артефактов для воссоздания реальной среды для работы
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в команде. Для отдельных типов организаций и команд может эф​фективно помогать решать задачи только данный вид тимбилдинга. Также зачастую к этому виду относят столь популярный в России пейнтбол.

Литературные тимбилдинга. Использование сюжетов литера​турных произведений для командного творчества. Немного стран​ный, не слишком популярный, однако существующий вид тимбил​динга. Это не тимбилдинг-мотивация и не тимбилдинг-драйв, но это тимбилдинг — эмоциональное сближение. Должен быть известен HR-менеджерам как один из инструментов корпоративного сближения.

Кинотимбилдинги. Использование инструментария создания кино как ключевой задачи командного взаимодействия. Создание экс​клюзивного сценария фильма, главными героями которого являются сотрудники компании. Данный формат получает сейчас огромное распространение и популярность. Это эмоции! Это формат реалити! Это результат, сделанный своими руками! Правильно подобранный сценарий, правильно поставленные задачи — залог фантастических результатов, которых вы даже не ожидаете от своих сотрудников. Кто бы мог подумать, что они на такое способны! Кинотимбилдинги про​ходят в разных форматах. В одном случае командам раздают видео-обрудование, выдают задание и засекают время. Такой формат опти​мален, если у команд есть хоть минимальный опыт видеосъемки и если в тимбилдинге участвует больше двух команд. Во втором случае кино снимается профессиональными видеооператорами, а члены команды играют роли. Тимбилдинг создает огромную эмоциональную вовле​ченность и иногда приносит невероятные плоды.

Кулинарные тимбилдинги. Использование инструментария кулинарного мастерства как основы для командной деятельности и приготовления командного произведения с последующим «поеда​нием», обеспечивающее достаточно высокую степень эмоциональ​ного сплочения. В любом случае команда приобретает уникальный опыт совместного взаимодействия. Различные разновидности кули​нарных тимбилдингов могут использоваться командами топ-менед​жмента, которые не любят экстрим, но действительно уже повидали почти все. Тогда они могут проводить «Суши-тимбилдинги», потом «Пицца-тимбилдинги», следом «Wine & Cheese тимбилдинги». Раз​нообразию не будет предела!

Нетипичные тимбилдинги. Данная группа тимбилдингов еще не очень популярна, и потому будет более содержательно пред​ставлена в разделе о тимбилдинг ах будущего, а именно в разделе
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«Тимбилдинг-2020». К нетипичным на данный момент тимбилдин-гам можно отнести экологический тимбилдинг, социальный тим​билдинг, Hi-tech тимбилдинг. Несколько слов о каждом.

Экологический тимбилдинг. В основе экологического тимбилдин-га лежит та или иная экологическая акция, имеющая целью позитив​ный вклад в жизнь общества. В России «Зеленая тема» еще не достиг​ла такого уровня актуальности, какую она уже приняла на Западе и в США. Об экологии каждый говорит и думает почти постоянно. Одна​ко уже сейчас в России можно встретить примеры успешно реализо​ванных тимбилдингов, основанных на экологических акциях — таких, как посадке деревьев, массовом сборе мусора и очистке территорий.

Социальный тимбилдинг. В основе социального тимбилдинга лежит та или иная социальная акция, направленная на ту или иную группу общества. Активно используемым примером социального тимбилдинга может быть тимбилдинг «Тимур и его команда», то есть помощь пожилому и обездоленному населению больших городов или деревень. Да, такое бывает, что команда приезжает в деревню, кра​сит на свои деньги дом, ремонтирует покосившуюся лестницу, косит луг, готовит в стога сено. Иногда по доброй воле, иногда ради ярких и необычных корпоративных фотографий. Однако если и так, то все равно, пусть небольшой вклад и помощь, они есть — и это важно.

Hi-tech-тимбилдинг. В основе Hi-tech-тимбилдинга лежит интен​сивное использование современных информационных технологий и технологий связи. Эффективен для определенных типов команд, на​пример ИТ-специалистов, программистов, инженеров, которые лич​ным коммуникациям предпочитают опосредованные коммуникации.

И в завершение обзора многочисленного спектра тимбилдин​гов, из которого каждый HR-менеджер может найти максимально подходящий формат и сюжет для своей компании, я хочу привести пример наиболее необычного тимбилдинга, о котором я слышала за годы моего тимбилдинг-опыта. Прочитайте, может, это и есть ваш тимбилдинг, о котором вы мечтали ?

Самый необычный тимбилдинг, на мой взгляд: «Пальто на пятерых». Этот тимбилдинг проводился в Лондоне. Я случайно прочитала о нем. Для команды топ-менеджмента из пяти человек сшили специальное пальто и приготовили список заданий на целый день. Команде важно было, несмотря на жуткое психологическое давление со стороны лон​донских обывателей, несмотря на трения внутри команды, выполнить все приготовленные задания! Команда в любой момент могла купить
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в любом попавшемся магазине ножницы и разрезать пальто, но это означало бы только одно — сход с дистанции и полное поражение!
Теперь после всеобъемлющего представления всего многооб​разия возможных тимбилдингов я хочу сфокусировать ваше внима​ние на самой важной теме, ради которой и была затеяна данная кни​га, — на экстрим-тимбилдингах. Читатель уже хорошо усвоил место и роль экстрим-тимбилдинга во всей гамме тимбилдингов, и теперь мы остановимся именно на них чуть более основательно. Я продол​жу анализ определением экстрима, классификацией экстремаль​ных тимбилдингов по степени экстремальности и ответом на самый важный для многих вопрос: как определить оптимальный для нашей компании уровень экстремальности тимбилдинга?

Что такое «экстрим»?
Слово «extreme» имеет в английском языке несколько значе​ний: противоположность; высокая степень чего-либо, высшее до​стижение; непомерный, чрезвычайный, чрезмерный; исключи​тельный, особенный. Выделяют шесть групп определений для слова «экстремальный»14: 1) математическое значение — экстремальная функция, экстремумы функции; 2) биологическое значение — су​ровые условия, низкие экстремальные температуры; 3) значение в спорте — экстремальные виды спорта, связанные с высоким риском для жизни и здоровья; 4) логическое значение — используется в сил​логизмах; 5) архаическое значение — последний, заключительный; 6) определение высочайшей степени ощущений — экстремальные перегрузки. На экстрим-тимбилдингах, независимо от уровня экс​тремальности тренинга, я традиционно проводила исследование среди участников. Среди вопросов был и такой: «Что такое экстрим для вас?» Здесь приводятся наиболее часто встречающиеся ответы:

Экстрим — это «...адреналин, опасность, азарт, выход за границы страха, сверхнагрузка, сильные эмоции, свобода, риск, зона некомфор​та, преодоление себя, неожиданные условия, трудности, трудные зада​чи, неопределенность, ограниченность времени, психологическое дав​ление, сила воли, хладнокровие, смелость, скорость принятия решений, победа, мобилизация сил, раскрытие резервов, вызов, счастье, режим нон-стоп, выносливость, экстраординарные усилия...».
14 www.dictionary.com
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Графически определение экстрима представлено на рис. 10.
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Рис. 10. Определения «экстрима»
Мое определение экстрима таково: «Экстрим — это честный раз​говор с самим собой, возможность заглянуть в самые глубины себя, преодолеть внутренние ограничения, мужество сделать то, что ты не делал никогда прежде, шанс стать другим». Философия экстрима со​стоит в том, чтобы выйти за привычные ограничения, расширить че​ловеческие возможности, сделать то, что не было доступно прежде.

Экстремальные условия признаются психологами наиболее эффек​тивным средством для раскрытия человеческих резервов, ценностей и формирования доверия.
Несправедливо считать, что экстрим связан только с физиче​скими преодолениями и трудностями. В основе всех физических преодолений лежат психологические преодоления. Пройти 40 км, прыгнуть в ледяную воду, прыгнуть с парашютом и др. Физический экстрим вплотную переплетен с психологическим экстримом.

Отношение к экстриму в России. Правило «80 на 20» действует в большинстве сфер жизнедеятельности человека. Не обошло оно сто​роной и экстрим. Согласно этому правилу, 80% населения не склон​ны заниматься экстримом и только 20% чувствуют к нему притяже​ние и расположение. То есть только два человека из десяти будут
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проявлять положительные эмоции, связанные с экстримом. Иными словами, из ста участников вашего тимбилдинга только двадцать бу​дут демонстрировать активную готовность участвовать в нем. Этот показатель различен для специально отобранных групп — от 0% для кружка мягкой игрушки до 100% для секции парашютизма или дельтапланеризма. Отношение к экстриму в России весьма разно​образно, оно очень сильно варьируется для разных социальных, про​фессиональных, возрастных групп, также среди мужчин и женщин. Доминанта склонности к экстриму сильно сдвинута в сторону более молодых людей к в сторону более социально успешного поколения. Мужчины традиционно более склонны к экстриму, чем женщины, и в России это еще более выражено, в сравнении с Западом. Бизнес-профессии не входят в число лидирующих в рейтингах наиболее экстремальных профессий, которыми признанно являются летчик, шахтер, каскадер, реаниматолог. Но при этом в бизнес-сообществе в среднем склонность к экстриму более выражена, чем в творческих, академических, политических или интеллектуальных кругах. Не по​тому ли, что в бизнесе и экстриме очень много общего? Намного больше, чем в политике и экстриме, чем в науке и экстриме.

Относительность экстремальности. Сфера тимбилдингов очень ярко характеризуется тем, что в ней отсутствует какая-либо значимая степень упорядоченности и классификации. Здесь доминируют твор​чество, свобода, жажда самовыражения, культ индивидуальности и нетерпимость рамок и ограничений. И если еще на первых шагах зарождения этого феномена можно было отследить какие-то клю​чевые закономерности, то теперь с глобальным ростом и развитием данной сферы разнообразие и своеобразие перестало поддаваться классификации. Я хочу ввести новый термин — относительность экстремальности. Что это значит? 'Эго значит, что для каждого суще​ствует свой уровень экстрима. Данное понятие играет существенную роль в понимании основ тимбилдинга и силы экстрим-воздействия.

Относительность экстремальности — что это значит?
Это значит, что для каждого существует свой уровень экстрима!
Например, для старушки, которая всю жизнь покупала продукты в магазине, расположенном в ее доме, экстремальным будет пойти в магазин, расположенный через дорогу. Об уровне экстрима я раз​говаривала с одним из сильнейших российских альпинистов-высот​ников Николаем Тотмяниным, который четыре раза поднимался на
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вершину Эвереста (8848 м) — высочайшую горную вершину мира. Он считает, что «восхождение на высокую гору — система уравне​ний со многими неизвестными. Когда идешь на Эверест не в первый раз, число неизвестных уменьшается, но все равно их больше, чем уравнений. Уровень экстрима снижается, но несущественно».

По мнению Николая Тотмянина, «экстрим — это то, что выходит за рамки представлений человека о самом себе. Это понятие, имеющее свое содержание для каждого отдельного человека или для групп лю​дей, занятых одним делом»
Психологи склонны использовать здесь термин «зона комфорта/ дискомфорта», но в этой книге я постараюсь по возможности избе​жать употребления исконно психологических терминов и говорить на менеджерском, то есть управленческом, организационном языке, доступном непсихологам. Итак, как же вам, ответственному за орга​низацию тимбилдинга для своей компании определить оптимальный уровень экстремальности проекта? Я предлагаю решать данный во​прос в две ступени. Первая ступень — узнать, какие уровни экстре​мальности существуют. Вторая ступень — пользуясь предложенным тестом, определить, какой уровень экстремальности вам подходит.

И в дополнение я приведу краткий фрагмент описания экстре​мальной психологии, важный для понимания природы экстрима: экстремальная психология — это отрасль психологии, изучающая общие психологические закономерности жизни и деятельности че​ловека в измененных, непривычных условиях существования: во время авиационного и космического полетов, подводного плавания, пребывания в труднодоступных районах Земного шара, в подземелье и p.p. Она возникла в конце XX в., синтезировав конкретные иссле​дования в области психологии авиационной, космической, морской и полярной. В экстремальных условиях, характерных измененной информационной структурой, социально-психологическими огра​ничениями и наличием фактора риска, на человека воздействует семь основных психогенных факторов: 1) монотония; 2) измененная пространственная структура; 3) измененная временная структура; 4) ограничения личностно значимой информации; 5) одиночество; 6) изоляция групповая — информационная истощаемость партнеров по общению, постоянная публичность и пр.; 7) угроза для жизни15.

15 Головин С. Ю. Словарь практического психолога. Минск: Харвест  1998. 554 с.
91
Часть 1. Тимбилдинг
Классификация тимбилдингов по степени экстремальности
Российское многообразие тимбилдингов но степени экстре​мальности я попробовала проиллюстрировать на рис. 11.
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Рис. 11. Градация тимбилдингов по степени экстремальности
В западной классификации тимбилдингов выделяют три базо​вых уровня:

· Classic teambuilding. Классический тимбилдинг. Отсутствие лю​бой экстремальности. Максимально безопасный тимбилдинг.

· Adventure teambuilding. Приключенческий тимбилдинг. Это наиболее используемый на Западе вид тимбилдинга, связан​ный с некоторым риском для здоровья, но не для жизни. При несчастном случае квалифицированная медицинская помощь будет оказана в сжатые сроки.

· Extreme teambuilding. Экстремальный тимбилдинг, который прохо​дит в экстремальных условиях. Тимбилдинг тесно связан не только с риском для здоровья, но и с риском для жизни. При несчастном случае в ряде ситуаций квалифицированная медицинская помощь не может быть оказана в сжатые сроки. Однако это развитый За​пад. Развитый настолько, что первая пара кроссовок появляется у человека, как только он учится ходить, спортивные занятия вне​дряются в его жизнь вместе со способностью говорить.

92
Глава 2.Тимбилдинг в России
Сложно здесь не привести пример Норвегии, страны, опере​дившей время и мечты самых смелых современников относительно увлечения спортом. В стране 9 из 10 человек занимаются физкуль​турой и спортом. В стране существует фантастическая культура здо​рового образа жизни и моды на спорт. Серьезные и знаковые дело​вые, академические, политические события проходят в спортивных форматах на природе. В субботу и воскресенье все бизнес-центры, магазины, шопинг-центры закрыты — все едут на природу — идти, бежать, ехать на велосипеде, плыть на байдарке, лететь на парапла​не, зимой мчаться на лыжах, парить под кайтом, скользить на конь​ках. К совершеннолетию средний норвежец изнашивает не один спортивный костюм. Здесь приобретают экипировку не в шкаф и не для тимбилдинга, а для себя.

Россия сильно выбивается из передовой западной картины. По​этому сфокусируемся на российской специфике. Ситуация не ра​дужная. Но мы русские. Будет так, как мы сможем изменить сами.

Время идет, до тимбилдинга остаются считаные недели, из мозга HR'a не выходит основной вопрос: «Как же определить оптималь​ный уровень экстремальности для моей компании?» При определе​нии уровня экстремальности мы будем ориентироваться на типич​ного участника тимбилдинга.

Это молодая успешная 30-летняя сотрудница российской ком​пании, назовем ее Инессой, которая не занимается специально спортом, один раз в неделю ходит в фитнес-центр, но любит путе​шествия, новые впечатления, позитивно относится к тимбилдингам, не имеет явных медицинских противопоказаний, с особенным вни​манием относится к своему внешнему виду, может предпринять не​которые физические усилия, выходящие за рамки традиционных, но очень боится любых травматических ситуаций и избегает риско-ванных ситуаций, так как риск — это прямая угроза ее здоровью, карьере, успеху. Обратимся к табл. 6.

В ней представлено восемь параметров. Каждый из параметров измеряется по шкале «Совсем не экстремально» — «Очень экстре​мально». Краткие психологические описания каждой характери​стики с позиции нашей типичной сотрудницы, участницы тимбил-дингов — Инессы (30 лет):

«Совсем не экстремально». «Для меня это совсем не экстре​мально. Надо выполнять совершенно обычные и доступные задания. Есть достаточно времени для выполнения. Спокойная психологиче​ская атмосфера. Даже те упражнения, которые я никогда не делала,
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я легко сделаю. Мне не приходится напрягать волю или прибегать к моральным усилиям, чтобы выполнить задание».

«Легкий экстрим». «Я слегка волнуюсь. Я на 80% уверена, что без проблем выполню задание. Я никогда не делала его раньше. Я знаю, что смогу. Но вдруг не получится. Ничего страшного не произойдет. Я не упаду и ничего не сломаю. Ничего нет страшного. Просто другие зря так сильно волнуются. Это только чуточку экстремально».

«Средний экстрим». «Да, это для меня экстрим. Я только на 50% уверена, что справлюсь с заданием. У меня высокая мотивация. Мы сильная команда. Я не могу подвести команду, и команда поможет, поддержит, если мне будет трудно. Мне так давно хотелось испытать что-то экстремальное. Я попробую. Я буду бороться. Эх, если бы не дождь. И не так хотелось бы есть. Да еще рядом команда конкурентов намного лучше нашей команды справляется с упражнением. Я риск​ну. У меня получится».

«Реальный экстрим». «Вот это -экстрим! То, чего на самом деле хоте​лось. Но я не думала, что это настолько страшно. Если бы мы делали это в начале программы, а то уже шесть часов на ногах, сильная усталость. Вот бы горячего чая с сахаром и лимоном. Я бы гораздо лучше чувство​вала себя. Зябко. Вся одежда промокла, сильно натерта нога. Еще пять км до базы. Я только на 25% уверена, что справлюсь с заданием. Но я должна постоять за команду. Сейчас все зависит от меня, если я справ​люсь, то мы победим! Мы будем победителями! Это так почетно! Я так мечтаю об этом! Ну, что уже нечего терять! Последнее усилие и вперед!»
«Очень экстремально». «Я хочу только одного, чтобы это нико​гда больше не повторилось. Я умираю от усталости, мы уже второй день на ногах, ночью спали всего шесть часов. Болят все мышцы, и ка​жется, что больше нет сил. Откуда взять силы, чтобы преодолеть этот страх? Я уверена, что разобьюсь, упаду, улечу в эту пропасть. Я не верю, что инструктора — профессиональные люди. Сейчас что-то случится именно со мной, и мне уже никто не сможет помочь. Зачем я только поехала на этот тимбилдинг? Вон в соседней команде что-то случилось, я же говорила, Коля получил травму. Жуть, как страшно».

Соответственно, если вы, читатель, являетесь участником тимбил-динга или вам только предстоит впервые принять участие в корпоратив​ном тимбилдинге, сопоставьте свое описание с описанием Инессы. Если по каким-то важным описанным параметрам вы уступаете ей, то опи​санные ею уровни экстрима будут для вас на порядок экстремальнее, и наоборот, если вы превосходите Инессу по нескольким параметрам, то описанные ею определения экстрима будут для вас менее экстремальны.
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Карта экстремальности (девять параметров)
Для объективного определения уровня экстремальности тим-билдинга я разработала специальную карту экстремальности, состо​ящую из девяти параметров — характеристик, задающих экстрим, и пяти градаций экстрима.

Таблица 6
КАРТА ЭКСТРЕМАЛЬНОСТИ ТИМБИЛДИНГА
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Итак, начнем.

Первый параметр — время. Время — важнейшая характери​стика, которая задает уровень экстремальности. Уровень экстре​мальности в зависимости от времени проиллюстрирован на рис. 12.
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Рис. 12. Уровень экстремальности тимбилдинга в зависимости от времени
Один человек может прожить день без еды, а другой не может и часа, один может несколько часов терпеть и переносить пролив​ной дождь и пронизывающий ветер, а другой сдастся после пары минут. Однако в короткие промежутки времени, пока уровень стрессоустойчивости еще очень высок, шансы соперников сравни​ваются. Исходя из теории физической подготовки, теории физкуль​туры и спорта, а также практического опыта проектов, в компании Adventure Races была принята такая классификация.

Мероприятия до двух часов не несут в себе экстремальной со​ставляющей, потому как за это время еще не успевает сформиро​ваться усталость и внутренние психологические ресурсы участни​ков еще держат их в зоне комфорта.

Следующая градация — это мероприятия с тимбилдинг-частью от двух до четырех часов. На примере Инессы, четыре часа — это та грань, до которой неподготовленный специально человек способен продержаться на внутренних резервах, обостренных мотивацией, конкуренцией, чувством собственного достоинства, стремлением к признанию. Как обезболивающая инъекция, эти чувства вселяют в неподготовленного человека внутренние скрытые силы.

Однако за гранью четырех часов более 80% неподготовленных участников выходит на уровень усталости и начальный уровень физического истощения. Отсутствие привычки, модели действия в сложившейся ситуации обнажают эмоции участников. Усталость выплескивается неожиданной злостью, голод — агрессией, ошиб​ка — досадой и криком, легкая травма — обвинениями и слезами.
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Подготовленные экстремали в таких рядовых ситуациях только молча сжимают зубы и уверенно идут дальше. В случае корпоратив​ного тимбилдинга непредвиденный выход за грань четырех часов активных физических усилий может привести к более чем непри​ятным результатам.

Экстрим-тимбилдинги, продолжающиеся непрерывно шесть часов, сознательно ставят своей целью работу участников в зоне дискомфорта, в режиме усталости, с целью решения поставленных задач в сложившихся условиях психологического давления.

Однодневный тимбилдинг с активной частью продолжительно​стью в световой день, то есть около 10—12 часов, — это самый ре​альный экстрим.

Экстрим-тимбилдинги продолжительностью два и более дней, со сном менее шести часов между тренинговыми днями в целом по​зволяют смоделировать и провести неподготовленных участников через достаточно серьезный спектр психологических испытаний.

Важно осознавать, что каждый описываемый здесь параметр экстремален сам по себе и его воздействие умножается при объеди​нении с другими более экстремально выраженными параметрами.

Второй параметр — место. В классификации я выделяю пять градаций экстремальности места проведения.

Стандартная загородная закрытая площадка. В комментариях данный объект не нуждается. Присвоена первая градация — уро​вень экстрима минимальный. Когда ответственные за тимбилдинг со стороны клиента говорят о необходимости уменьшения экстрима мероприятия, проходящего на такой вот площадке, я еще не приду​мала удовлетворяющего их ответа...

Вторая градация — загородная площадка и выход в открытый лес рядом с городом. Относится к классу легкого экстрима. Риск есть во временной потере участников, но при быстрой ориентации в про​странстве, так как зона обычно многолюдна и посещаема и это тот удач​ный случай, когда изобилующие в российских лесах грибники и со​биратели ягод оказывают добрую услугу участникам тимбилдингов.

Третья градация — открытый лес, окруженный средне- и мало​населенными районами. Уровень экстрима — средний. При наличии карты, компаса, умения ими пользоваться, работающего мобильно​го телефона, присутствия духа и умения вести себя в экстремальной ситуации ничего страшного не может произойти. Максимум коман​да потеряется на два-четыре часа. Для тех заказчиков, кто замирает от ужаса, читая эти строки, конечно, разумнее ограничиться пока
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первыми двумя вариантами. Каждая тимбилдинг-компания должна предоставлять вам полную и достоверную информацию о районе проведения события и его границах. Но если таковой не предостав​лено, выйдите в Google maps и оцените сами.

Четвертый уровень градации — это удаленный лесной массив, возможно, северные районы Карельского перешейка, Карелия, Кавказ, Центральный Урал. Уровень экстрима — реальный экс​трим. Основная опасность связана с невозможностью оказать сроч​ную медицинскую помощь, а первая медицинская помощь в любой критической ситуации может быть оказана только силами команды. При потере команды на поиск может уйти не менее шести часов, в отдельных случаях — несколько дней. При выборе данной града​ции места проведения стоит серьезно и адекватно оценить класс участников и их готовность к активным действиям в критической ситуации.

Пятый уровень градации — труднодоступный район — очень экс​тремальный уровень. На территории России такими районами явля​ются Горный Алтай, Сибирь и Байкал, Кавказ, Северный Урал, Кам​чатка. Все более и более популярными становятся для экстрим-про​ектов сверхудаленные районы вне России: джунгли Амазонки, остро​ва в Полинезии, пустыни Африки, заброшенные миры Венесуэлы.

Третий параметр — погода. Это самый опасный из представ​ленных параметров. В данном параметре «Погода» я схематично попыталась выделить пять базовых категорий «Сухо и тепло», «До​ждливо и тепло», «Дождливо», «Дождливо и холодно», «Дождь, шторм, ветер». Безусловно, эта классификация не описывает (и во​все не стремится описать) все многообразие погодных явлений, но задает возможные и характерные для данной погоды модели пове​дения. Об этом параметре можно написать и прочесть сотни книг. Но это ничего не изменит. Например, в некоторых экстремальных видах спорта нельзя говорить о погоде. Просто не принято. HR-ме-неджеру важно знать простой закон: ухудшение погоды усиливает экстремальность, улучшение погоды уменьшает экстремальность. Психологический настрой и восприятие погоды находятся в линей​ной зависимости.

Четвертый параметр — возраст участников. Возраст участни​ков — это достаточно условный параметр. Да и вы спросите: «А что, надо высчитывать средний возраст компании?» Нет, средняя тем​пература по больнице нам на экстрим-тимбилдинге не нужна. А что важно знать? Важно знать, к какой возрастной группе принадлежит
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большая часть сотрудников компании, например 25 — 35 или 35 — 45, и знать минимальные и максимальные по возрасту выбросы. При обдумывании кандидатуры каждого из таких участников, например 58-летнего руководителя цеха, 56-летнего бухгалтера, стоит уделить время и поговорить отдельно, вплоть до создания специальных ро​лей для них. Не будет правильным делать рассылку сотрудникам с ограничением: «В экстрим-тимбилдинге будут принимать участие только сотрудники от 25 до 49 лет». Некоторые 50-летние сотрудни​цы еще дадут фору 30-летним менеджерам по своей выносливости, моральной стойкости и силе воли. Но индивидуальный подход и ана​лиз каждого «выпадающего из общей картины» участника при про​ведении экстрим-тренинга обязательны.

Другой волнующий многих вопрос: на какой возраст рассчиты​вать уровень экстрима? Я рекомендую вам рассчитывать уровень экстрима по возрасту основной массы участников и предлагать ин​дивидуальные роли в тимбилдинге, сохраняя гибкость подхода, для отдельных участников.

Пятый параметр — опыт предыдущих тимбилдингов. Этот параметр показывает вам уровень психологической готовности со​трудника. Безусловно, важно но только сколько, но и какие были тимбилдинги, и насколько позитивным или негативным был пре​дыдущий опыт. Обязанность HR-специалиста состоит в том, чтобы иметь полную информацию по каждому сотруднику при подготов​ке следующего события. Почему-то абсолютно типичным счита​ется перед походом в ресторан узнать, не были ли в нем ваши биз​нес-партнеры и как к нему относятся, а тем более если, к примеру, речь идет о выборе места для новогоднего корпоратива. Не менее чувствительны компании и к предыдущему рабочему опыту сотруд​ников, тщательно и подробно интересуются «зубры-интервьюеры» прошлым рабочим опытом кандидата. Однако, когда речь идет о тимбилдинге, многие HR-специалисты неоправданно пренебрегают сбором информации о предыдущем опыте участников, просто-на​просто абсолютно избегая этого вопроса.

Шестой параметр — состояние духа и настрой. Данный пара​метр сложен для измерения. Однако специалисты по тимбилдингу и психологи раскусят его сразу. Он чувствуется и видится в блеске глаз -участников, готовности сдвинуть горы или в молчаливой апатии и желании скрыться за спиной впереди стоящих участников. От чего зависит состояние духа? От чего зависит настрой? За несколько лет проведения экстрим-тимбилдингов удалось увидеть и почувствовать
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весь широчайший спектр подобных настроев. Этот настрой ощуща​ется сразу, с первых минут. Или это жажда испытаний, или это страх поражения, или это досада и раздражение недовольных. Бывало все. Основной вопрос: от чего зависит настрой и состояние духа? Мой ответ: от подготовки и настроя сотрудников на тимбилдинг, от верно выбранного формата и верно выбранного момента организации тим-билдинга, от востребованности тимбилдинга и жажды получить эф​фект, результат. И в конце концов, от вовлеченности в компанию и в команду. Если они «люди одной крови», это чувствуется сразу, вид​но невооруженным глазом. С первых минут царят фантастический драйв, жажда событий и преодолений, в воздухе висит нетерпеливое предвкушение — «что-то будет!». Задача тимбилдера и HR-менедже​ра — создать такой настрой, ибо такой настрой — 50% успеха проекта! Седьмой параметр — прогнозируемость сценария. Зависимость от этого параметра проиллюстрирована на рис. 13.
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Рис. 13. Уровень экстремальности тимбилдинга п зависимости от прогнозируемое™ сценария
Это наиболее спорный параметр. Львиная часть специалистов по управлению персонала требуют готовый и 100% прогнозируе​мый сценарий. Что это такое? Это такой сценарий, по которому рафт стартует по реке в 12.00 и приплывает на финиш в 14.00, па​рашютист прыгает в 12.05 и финиширует со 100% гарантией в 12.08, команда стартует на 10-километровый маршрут на горных велоси​педах с ориентированием в 12.15 и финиширует в 15.15. Отдает лег​кой утопией? И в чем, скажите, пожалуйста, здесь экстрим? На то
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мы и занимаемся не классическими видами спорта, 100-метровым бегом по дорожке стадиона, керлингом или настольным теннисом. У экстремальных видов спорта другая природа. Я настаиваю на том, что полная прогнозируемость сценария возможна только для пер​вых двух облегченных вариантов экстрима — неэкстремальном тре​нинге и тренинге уровня легкого экстрима. За этот параметр я готова упрямо биться. Когда вы покушаетесь на неизвестность, вы убивае​те экстрим. Элемент неизвестности должен быть в экстрим-тимбил-динге всегда. Если вы не согласны с этим, то серьезный экстрим вам противопоказан. Потому что серьезный экстрим — это воздействие внешних непредсказуемых и не зависящих от человека факторов. Человек тренирует свою максимальную готовность к максимально​му экстриму, но он не может знать в точности, что его ждет!

Восьмой параметр — число участников. Зависимость степени экстремальности от данного параметра — числа участников — про​иллюстрирована на рис. 14.
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Очень экстремальный (до 10 человек)
Реальный экстрим (10-40 человек)
Средний экстрим (40-100 человек)
Легкий экстрим (100-300 человек)
Совсем не экстремальный (более 300 человек)
Рис. 14. Уровень экстремальности тимбилдинга в зависимости от числа участников
Данный параметр задает максимально возможный уровень экс​тремальности. Даже если не принимать во внимание ограничения по бюджету проекта и реальные технические возможности, организация
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вертолетной заброски на 300 человек кажется намного менее вероят​ным событием, чем на 10 человек. Потому что даже для самого элит​ного российского тимбилдинг-агентства при наличии бюджетов обе​спечение проекта 15 вертолетами — задача нерядовая. Численность группы влияет прежде всего на разброс уровня физической подго​товки участников. Когда в проекте участвует шесть человек из управ​ленческой команды, вероятность того, что их физическая подготовка будет обладать сходностью показателей, намного выше, нежели это будет для всеобщего корпоративного проекта на 300 человек.

Также существуют закономерности. Активный бизнес требует высокой работоспособности и отличной физической формы. Управ​ленческие команды имеют тенденции формироваться со схожими физическими показателями. Основные психологические законы го​ворят нам о том, что людей привлекает подобное, то, что они любят в себе. А поэтому президент-экстремал, порой пусть даже негласно, подбирает к себе в команду экстремалов, похожих на него по духу и физическим возможностям людей. В России уже появилось много известных успешных компаний, возглавляемых президентами-экс-тремалами, которые сформировали сильные и сплоченные команды топ-менеджмента и вместе движутся к успеху!

Для большинства экстремальных задач и вовсе есть ограниче​ния по численности, так, при восхождении на Эверест есть лимит по числу членов группы, на каждого восходителя должен приходиться один сопровождающий шерп; в рафте или катамаране на сложных водных порогах умещается не более четырех человек, а класс океан​ской яхты также варьируется в зависимости от числа человек.

Девятый параметр — психологическое давление. И последний, важнейший для понимания природы экстрима параметр — это пси​хологическое давление. Пожалуй, это наиболее гибкий параметр, который может быть невидим и не ощущаем в одних ситуациях, но в других абсолютно затмевать собой все побочные эффекты. Пси​хологическое давление может быть незаметным, слабым, средним, сильным и очень сильным.

На экстрим-тренингах роль психологического давления играют следующие факторы: ограниченное время на выполнение задания; внешние помехи — такие, как наблюдение руководства, фото-, видео​оператора, психолога, коллег; психологические отношения в команде, на которые влияет индивидуальное поведение и межкомандное поведе​ние; внешние сильные мотиваторы в виде результата, награды, призна​ния и даже наказания, штрафа; страх поражения. На рис. 15 мы видим,
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что при наличии двух и более ярко выраженных экстремальных воздей​ствий (например, плохая погода и сильное психологическое давление) их сила негативного воздействия возрастает и общий уровень экстре​мальности будет задаваться максимальным из двух представленных.
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Рис. 15. Двоичная карта экстремальности
И теперь логичным переходом от девятого параметра «Психоло​гическое давление» будет переход к одному из наиболее часто зада​ваемому HR-менеджерами вопросу: «Экстрим-тимбилдинг должен проводиться с участием психолога или без него?»

Экстрим с психологом или экстрим без психолога?
Это один из наиболее часто задаваемых вопросов, который тимбилдеры слышат от специалистов по управлению персоналом, ответственных за организацию тимбилдинга со стороны клиента. Здесь существует два варианта.

Экстрим без психолога. Данная практика наиболее распростра​нена в современной России. Этому существуют следующие объясне​ния: в ходе эволюции тимбилдинг не выдержал испытания на «чисто​ту» жанра и вступил на манящий, но губительный путь «смешения
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жанров». В тренинговой индустрии нет понятий «хорошо» или «пло​хо». Там, где есть место свободе, творчеству, самовыражению и неза​висимости, всегда рождается что-то выходящее за рамки и правила. К сожалению или к счастью, но этот факт надо признать фактом: тим​билдинг не стал в России психологическим тренингом по развитию команды. Или оговоримся: пока не стал. Этой книгой я преследую ту же цель — возрождение серьезного и заслуженного отношения к тимбилдингу. Возрождение тренингового замысла этой глубокой и уникальной концепции. Однако психолог трактуется как тренинг, как работа, как осознание, как совершенствование существующего. Психолог и отдых — это два несовместимых понятия. Итак, первым препятствием для массового участия серьезных психологов в рос​сийских тимбилдингах была деградация серьезности тимбилдинга в целом и его задач, диффузия тренинговых мероприятий и событий​ных эвентов в одно событие и обесценивание роли психолога на со​бытии. Вторым препятствием стал банальный финансовый фактор. Молодой, неопытный малобюджетный психолог, лишенный не толь​ко солидного опыта тренинговой деятельности, но и глубокого пони​мания экстрима, только губил событие за событием. Опытного, име​нитого и знающего психолога могли позволить себе на проект только единицы компаний. Вы скажете, традиционная работа. Стой и следи за действиями. Но в таких тимбилдингах опытному психологу тре​буется, например, два дня двигаться под дождем, испытывать холод, голод, реальный экстрим, передвигаться от точки к точке на застре​вающем в грязи джипе, а то и просто на мотоцикле и лишь изредка на вертолете, спать то в роскошном коттедже, то в обычной палатке, делать заметки на промокающих кусочках бумаги или работать с фо​нариком в темноте ночи, делая анализ дня. Несмотря на огромную гвардию профессиональных психологов-тренеров в России, таких мне на своем пути удавалось встречать только единицы. Тех, кто са​моотверженно, несмотря ни на что, работали, думали, находили те зерна, которые помогали раскрыться командам и участникам! Я без преувеличения назову это подвигом!

Третье, и, пожалуй, основное препятствие для участия психоло​гов в тимбилдингах, — отношение российского менеджмента к пси​хологии. Как следствие коммунистического воспитания, привитого стремления со всеми проблемами справляться гордо и независимо, неготовности обнажить свои слабые стороны перед внешним сто​ронним человеком ради своего же дальнейшего более эффектив​ного роста психолог на тимбилдинге большинством руководителей
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компаний рассматривался как внешняя угроза. И в большинстве случаев топ-менеджеры испытывали страх раскрытия внутренних страхов и барьеров. Наиболее часто встречающиеся отказы при об​суждении участия психолога в проекте были такие: «Heт, спасибо! Мы справимся сами. Не надо за нами наблюдать со стороны. Нам главное — опыт личного преодоления. В результатах мы разберемся сами. Вдруг психолог заметит что-то опасное или критическое. Нет. Нам сейчас это не нужно. Нам не нужен такой серьезный уровень. Нам нужен просто экстрим. Экстрим без психолога».

Экстрим с психологом. Данный тип компаний заведомо стоит выше в классификации событий, измеренных по шкале получаемых изменений; этот тип компаний стоит выше, потому чго такие компа​нии самостоятельно честно и открыто готовы признаться себе, что готовы обнажить перед собой и перед всеми свои ошибки. Увидеть их. Осознать их. Прочувствовать их. Постараться объяснить их. Из​менить себя. Изменить компанию.

Смею прочитать твои мысли, читатель: «Какое процентное со​отношение тимбилдингов, которые в России проводятся с психоло​гом и без него?» Статистика моей тимбилдинг-компании Adventure Races вполне реально описывает общую ситуацию, характерную для российского рынка: только один из десяти проектов проводится с участием психолога.
Что дает тимбилдингу участие в нем психолога? Каковы основ​ные преимущества и недостатки участия психолога в тимбилдинге? Мнение эксперта, психолога, профессора Высшей школы менед​жмента Санкт-Петербургского государственного университета Со​фьи Владимировны Кошелевой, имеющей внушительный опыт уча​стия в экстрим-тимбилдингах. С Софьей Владимировной мы про​шли «сквозь огонь и воду» в экстрим-тренингах. Чем неожиданнее, незнакомее, экстремальнее ставились клиентом задачи, тем более удивительные, инновационные и дерзкие, неожиданные даже для нас решения предлагала она. Ее уникальное сочетание глубокого научного системного видения и потрясающей способности чувство​вать индивидуальные особенности и детали делали ее участие в экс​трим-тренингах бесценным. Вышеприведенные слова о «Подвиге психолога» во многом посвящены ей.

Профессор Софья Владимировна Кошелева считает: «На мой взгляд, преимуществ больше, чем недостатков, и их можно разделить на такти​ческие и стратегические.
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Тактические преимущества:
· диагностический мониторинг психологического состояния и взаимо​действия участников в команде;
· психологическое сопровождение (предупреждение и коррекция не​адекватного поведения и реакций участников в экстремальных усло​виях, индивидуальная и групповая (командная) поддержка участни​ков (особенно в ситуациях психологического срыва или напряжения, связанных с экстремальными условиями);
· обеспечение актуальной диагностической и прогностической обрат​ной связи для участников команды (особенно в «переломные мо​менты» процесса тимбилдинга).
Стратегические преимущества:
· персонифицированный анализ психологического состояния, пове​дения, взаимодействия участников команды;
· диагностика типичных и атипичных моделей командно-ролевого по​ведения участников и прогноз эффективности их взаимодействия;
· выявление и анализ скрытых (неявных) проявлений индивидуаль​ных и групповых качеств (получение дополнительной информации о явных и потенциальных возможностях отдельных участников, груп​повых коалиций и команды в целом);
· диагностика и прогноз потенциальных возможностей и скрытых угроз в индивидуальном и командно-ролевом поведении участни​ков (SWOT-анализ профессионально-личностного потенциала участ​ников и прогноз его влияния на принятие решений, поведение в нештатных ситуациях {в том числе в условиях напряженности и не​определенности).
Всe недостатки связаны с непрофессионализмом (недостаточ​ным профессионализмом) психолога:
· «эффект наблюдателя» (более жестко — «эффект оценщика») — не​произвольное влияние на реакции и действия участников самого факта присутствия психолога;
· завышенные ожидания и разочарование участников от обратной связи с психологом (физическая невозможность в достаточной мере удовлетворить ожидания участников от общения с психологом, не​редко проходящего в режиме «сеанса групповой игры в шахматы»);
· неадекватный анализ и прогноз возможностей участников и команды;
· экстремумная акцентуация профессиональной роли: «громоотвод» или «палочка-выручалочка»;
· стандартизация роли и формы участия в общем процессе, деятельность без учета «индивидуальных особенностей» компании и команды;
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· злоупотребление влиянием — психологическое давление на участ​ников;
· возможная «утечка информации» (использование полученной кон​фиденциальной информации за пределами тренинга).
Самый сложный для вас экстрим-тимбилдинг?
«Когда в середине двухдневного экстрим-тренинга в лесу проявилось мощное противостояние нескольких участников, вызвавшее у одного из них психофизиологический срыв, расколовший команду и грозивший досрочным прекращением тренинга, мне пришлось использовать эзотерические навы​ки (нетрадиционного энергетического воздействия) для снятия у него вне​запного болевого синдрома и «возвращения на дистанцию». Тренинг про​шел успешно, и я в течение нескольких лет сотрудничала с этой компанией».
Что вы думаете о будущих тенденциях участия психологов в энс-трим-тимбилдингах?
«Я вижу две ролевые тенденции:
1) обслуживание („походная психотерапия");
2) диагностика возможностей и прогноз развития и использования профессионально-личностного потенциала каждого участника и коман​ды в целом для развития бизнеса или „прорыва" в профессиональной сфере в условиях конкретной компании.
Разумеется, будущее за второй тенденцией».
Здесь приведу несколько наглядных примеров участия психо​лога в экстрим-тимбилдингах: есть типы компаний, которые часто нуждаются в психологах на экстрим-тимбилдингах. Скажем, экс-трим-тимбилдинги с ИТ-специалистами. Заказ осуществляет обыч​но HR-специалист. Тренинг сформирован. ИТ-отдел, в подавляю​щем большинстве случаев на 90% состоящий из мужчин, выезжает на загородную площадку. Сам экстрим-тимбилдинг предваряется днем тренинговых занятий. Классическая картина маслом. Откры​тие тренинга. Представление главных действующих лиц. В момент представления психолога аудитория словно окаменевает с удвоен​ной силой. Гробовая тишина. Над отважной мужской аудиторией висит проклятие: «Мы пропали. И что теперь делать? Кого просили так делать?» От морального духа психолога и его профессионально​го уровня зависит очень много. Я сама не раз была свидетелем почти патовых ситуаций, которые лишь благодаря удивительному мастер​ству психолога выливались в позитивное и успешное русло.

Второй пример, наоборот, состоит в фантастическом ажиота​же от присутствия психолога. Обычно это характерно для молодых
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и женских коллективов со средним возрастом до 30 лет. Командный анализ не может удовлетворить ненасытных участников. Типичная проблемная ситуация складывается тогда, когда стандартный веревоч​ный курс длится два часа, в тимбилдинге участвует около ста человек, то есть 12 команд по восемь-девять человек, и на проекте работает один психолог. Несмотря на опыт психолога, его профессионализм, громад​ную работоспособность, интуицию, способность к наблюдению и ви​дению закономерностей, простой математический расчет дает нам данные, что каждая команда получит десять минут внимания чистого времени. Исходя из состава команды в восемь-девять человек, каждый сотрудник получит около одной минуты пятнадцати секунд личного времени психолога, если психолог сконцентрируется на нем, а не на общем взаимодействии в команде. После двухчасового тимбилдинга следует банкетная часть, шашлыки, костер. И здесь начинается самая важная для нас часть. По программе отведено два часа свободного вре​мени, в которое самые заинтересованные могут получить индивиду​альные консультации у психолога. И вот именно в этот момент, пусть не сто, но восемьдесят человек точно срываются со своих мест и на​правляются со своими вопросами к психологу: «Что вы можете сказать обо мне?», «Как вы оцениваете мой личностный потенциал?», «Что вы посоветуете для полного раскрытия моих лидерских возможностей в бизнесе?», «Как вы оцениваете мой коммуникационный потенциал по сравнению с Ирой П.?», «Что вы думаете про мой смелый поступок и мою роль в общей победе нашей команды?», «Встречали ли вы более яркое решение при выполнении данного задания?», «Заметили ли вы, как выросли мои навыки кризисного менеджмента за программу?»

О бедный психолог! В такие минуты мне казалось, что я навсег​да теряю психолога для нашей команды. Но «разборы полетов» шли один за другим, ошибки анализировались и находились более совер​шенные технологии и методы участия психолога в экстрим-тренинге.

Приведенный выше пример иллюстрирует явный просчет ком​пании с планированием психологической составляющей тимбил​динга. В тимбилдингах еще не существует четких показателей, на​пример, оптимальной нормы, равной отношению числа психологов к числу человек на тимбилдинге, но эти параметры будут разработа​ны уже в ближайшем будущем.

Я полагаю, что участие психолога очень полезно. Приведу такой простой пример. В результате всего двухчасового наблюдения за груп​пой из шести топ-менеджеров психолог сделал элементарное (для пси​холога!) наблюдение, что во время выполнения самых экстремальных
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заданий два человека из команды в шесть человек никогда не находи​лись рядом. Они активно разговаривали друг с другом при смене упраж​нений, поддерживали друг друга на простых, нерискованных заданиях, но как только команда приступала к экстремальным упражнениям, два важных нам участника почти автоматически отходили друг от друга. В индивидуальной беседе с каждым членом команды после тренинго​вого дня психолог задавал вопрос о сделанном случайном наблюдении. Первоначально обоими участниками данный факт списывался на абсо​лютную случайность, в дальнейшей же дискуссии выявлялся тот факт, что между ними существует скрытый глубокий конфликт, который очень сильно подрывает доверие друг к другу; в результате этого в экс​трим-ситуации молниеносно срабатывает эффект сохранения и участ​ники ищут поддержку со стороны более надежных коллег.

Ниже представлена Карта оптимального участия психолога в экстрим-тренинге (табл. 7).
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Часть 1.Тимбилдинг
Эта картина описывается тремя аксиомами.

Аксиома 1. Следует включать психолога в проект, начиная с про​ектов со средним уровнем экстрима. На тимбилдинге без экстрима или с начальным уровнем экстрима у психолога отсутствует матери​ал, пригодный для содержательного анализа.

Аксиома 2. Участие психолога в экстрим-тренинге не может быть тайным. Личность психолога кардинальным образом влияет на успех или неудачу проекта. Психолог-экстремал — это тот самый успешный тип психолога, который может максимально полно рас​крыть психологический ресурс, заложенный в экстрим-тренинг.

Аксиома 3. Участие психолога в очень экстремальных проектах в большей степени позитивно, чем негативно. В сверхэкстремаль​ных проектах участники настолько сконцентрированы на задаче, что участие или неучастие психолога не является для них препят​ствием. Эффект Хоторна не работает на таком уровне экстрима. Од​нако потрясающая по своему содержанию информация для анализа и повышения эффективности работы команды может быть собрана и может быть инвестирована в рост эффективности команды.

Beyond Teambuilding: Extreme for Top-Executives16
Примерно в таком стиле озаглавлены статьи в Wall Street Journal, Harvard Business Review и других ведущих бизнес-изданиях, содержащие в себе интервью с зубрами бизнеса, яркими и успеш​ными руководителями высшего звена международных корпораций, вернувшихся из очередного сверхэкстремального предприятия.

Особняком стоят самостоятельные экстрим-вылазки команд дру​зей top-executives. Здесь, в экстриме, успешные и много испытавшие руководители корпораций ищут пространство для выхода адренали​на, видят безграничные просторы для поиска и нахождения новых идей для своего бизнеса, глотают желанную свободу делать то и ве​сти себя так, как они хотят. Они вырываются из бешеного бизнеса в еще более сумасшедший экстрим, и только там, на высоте пяти тысяч метров, среди шапок снега, на ревущих водных порогах, в остывших песчаных барханах, они заглядывают в истинную глубь себя, чувству​ют рядом плечо друга, они читают ответы о своих поступках в конфи​гурации звезд и ловят ответы в завываниях ветра. Они остаются там наедине с самими собой. И возвращаются в прежний бушующий биз​нес-мир, уже другими, обновленными с новыми дерзкими замыслами и еще более амбициозными сумасшедшими целями.

16 За пределами тимбилдинга:экстрим для топ-менеджеров (англ.).
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2.4. Классификация клиентов, или Все, что вы должны знать о клиенте
Это самая острая глава. Некоторым очень чувствительным кли​ентам я даже бы могла рекомендовать пропустить эту главу... Более мужественные же, однако, читайте! Большинство из нас, привер​женцев корпоративного устройства мира, работают под девизом «Клиент всегда прав», и мы все, хотя бы внешне, согласны, что «пло​хих» клиентов не бывает. Однако, исходя из уникальности отрасли экстремальных тимбилдингов, я осмелюсь признать, что плохие клиенты бывают, — клиенты, которым противопоказан экстрим. Всем, кто работает в этой отрасли, следует быть осведомленными о некоторых важных исключениях из правил.

Если «плохой» или «случайный» клиент заказал, пафосную бан-нерную рекламу по всему городу или стране, совершенно не нуж​ную ему, это грустно, но в расчет идут только выброшенные на ве​тер деньги. Если же «плохой» или «случайный» клиент, не подумав, заказал экстрим-тимбилдинг, последствия могут быть куда намного более плачевными.

Я предлагаю классификацию клиентов, исходя из приведенных ниже характеристик. (Надо заметить, что характеристик, описыва​ющих клиентов, может быть бесконечно много, но для наших целей достаточными будуг приведенные ниже.) Более того, каждый клиент требует индивидуального подхода и индивидуального обращения. Однако существует ряд общих закономерностей, которые позволят увидеть четкую систему в отрасли экстремальных тимбилдингов.

Я выделяю три критерия: «Финансовые возможности», «Опыт» и «Готовность к экстриму». Теперь по порядку.

Критерий 1. Финансовые возможности (или бюджет проекта). Они варьируются от сильно ограниченных до неограниченных. Мы делим клиентов, согласно данному критерию, на состоятельных и малобюджетных клиентов.

Критерий 2. Опыт (то же, что и Experience). Опыт, знание и по​нимание того, чего хочется получить. Опыт имеет тенденцию сильно варьироваться от абсолютного отсутствия любого опыта и знаний до широчайшего опыта и глубоких практических познаний и компе​тенций в области экстремального тимбилдинга.

Критерий 3. Готовность к экстриму, экстремальность. Под​разумевает под собой внутреннюю готовность и желание компании пройти испытание экстримом, выдержатьчеллендж, протестировать
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себя и свои способности. По этому критерию компании также раз​личаются кардинальным образом от полной готовности, мужества и смелости до абсолютно панического состояния избежания и кон​троля любого, даже едва заметного внешнего экстремального воз​действия.

Здесь выделено всего три самых важных параметра, существует много и других. Но, как выяснилось на опыте тимбилдингов, они не имеют такого существенного значения для успеха или неудачи ме​роприятия. Это книгой я стремлюсь к тому, чтобы каждый «тимбил-дер» — профессионал, который строит команды, был бы четко осве​домлен о подводных камнях корпоративного тимбилдингового мира.

Если мы представим, что каждый критерий можно выразить по шкале от 0 до 1, то все клиенты условно могут быть классифицирова​ны в соответствии с табл. 8. То есть условно каждый параметр может принимать значение больше 0,5 или меньше 0,5 (быть выраженным или невыраженным). Безусловно, существует бесконечное мно​жество вариантов, но для упрощения ситуации и моделирования действительности мы примем ограничение, что каждый параметр может принимать только два значения: быть или выраженным, или невыраженным.

Таблица 8 КЛАССИФИКАЦИЯ КЛИЕНТОВ
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В соответствии с тремя критериями табл. 8 и только двумя ис​ходами, существует восемь типов клиентов. В дополнение в край​ней правой графе определен уровень сложности работы с данным типом клиента. Закрашенное поле сигнализирует о выраженности параметра.

Базовым параметром для классификации стал параметр «Финан​совые возможности». Необходимо заметить, что финансовый кризис
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подкорректировал количественное распределение компании по пред​лагаемой классификации. Однако данная классификация помогает увидеть сохранившиеся закономерности и качественные особенности. В соответствии с чтим параметром все восемь типов клиентов разделе​ны на две большие условные группы — «богачи» и «бедняки». Важно сразу оговориться, чтобы избежать причинения морального ущерба клиентам-«беднякам». В большинстве случаев это очень небедные ком​пании; данный параметр измеряет лишь их финансовое отношение к экстрим-тимбилдингам и готовность вкладывать средства в эту сферу.

Итак, рассмотрим все варианты предложенной нами классифи​кации клиентов и расположим их по степени увеличения трудности работы с ними. Мы также приносим извинения наши многоуважае​мым клиентам за то, что вам приходится читать правду о себе и ис​пытывать некий моральный дискомфорт, однако иногда это и очень приятно — читать что-то позитивное о себе.

Клиенты-«богачи»
В группу клиентов-«богачей» входит четыре типа клиентов, ко​торые будут представлены на рис. 16.
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Рис. 16. Классификация клиентов-«богачей»
Это самая привлекательная и манящая группа клиентов. Но, к со​жалению, несмотря на всю привлекательность, они также не лише​ны недостатков, которые создают достаточные трудности для тим-билдеров при взаимодействии с целью организации тимбилдингов. До кризиса их число было довольно внушительно. Кризис существенно
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сократил их численность. Однако эта группа выжила и сохранила наиболее характерные для нее черты. Данные систематизированные знания, наблюдения и опыт, без сомнения, будут очень полезны всем игрокам тимбилдинг-рынка.

«Идеальный клиент». Итак, начнем с «идеального клиента». Оптимальная выраженность критериев для экстремальной тимбил-динговой компании будет выглядеть гак: Финансовые возможности «1» / Опыт «0 — 0,5» / Экстремальность «1». Это шифр идеального клиента; он расшифровывается как высокие финансовые возмож​ности, наличие некоторого, но непрофессионального опыта в сфере экстрим-тимбилдингов и смелость и полная готовность к экстриму. К сожалению, подобных организаций встречается не так много, ина​че работа тимбилдинговых компаний превратилась бы из напряжен​ного и требовательного бизнеса в праздник и сплошное удовольствие!

Есть ли такое поняие, как  идеальный клиент», и если есть, то что это такое? Итак, ('идеальный клиент», на мой взгляд, — феномен аб​солютно невымышленный. Такой клиент встречается, и я сама имела честь и удовольствие работать с такими клиентами. Но, к сожалению, их действительно не так много, и встречи с ними особо запоминаются и вносят особый импульс в жизнь и дух тимбилдинговой компании. «Идеальный клиент» — это компания-соратник, компания-едино​мышленник. Они не живут в бизнесе, они борются, идут напролом, реализуют сложные, рискованные, агрессивные бизнес-стратегии. Они борются на пределе сил, рискуют многим, готовы быть только первыми. В таких компаниях работают особые люди, их не спутать ни с кем. У них дерзким огнем горят глаза. Они живут ярко и насы​щенно. Их призвание — победа, но если даже они и проигрывают, они проигрывают достойно, зализывают раны и снова готовы к беском​промиссной борьбе. Когда ты получаешь звонок от такой компании, ты с первых секунд понимаешь, что предстоит что-то большое и яркое и будет праздник! Этот настрой и энергия слышатся в голосе.

После сложного проекта, достижения очередной амбициозной бизнес-цели или в качестве подготовки перед новым рывком они ре​шают провести тимбилдинг — этот тимбилдинг становится напряже​нием сил, умений, качеств членов команды, правдивым тестировани​ем того, кто они есть и куда стремятся идти дальше.

Чаще всего такие командывстречаются в динамичных и высоко​конкурентных отраслях. Достаточно часто такие команды представ​лены топ-менеджментом или средним менеджментом, также это мо​жет быть конкретный отдел, пронизанный подобным духом.
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Такие компании успешны, они привыкли платить достойные деньги за достойные услуги и профессионализм. Они знают, на чем можно экономить, а на чем экономить нельзя. Экстрим-тимбил-динг — это то, на чем они не экономят никогда.

Они опытны, потому что каждый из них когда-то был тесно связан со спортом или экстримом. Сейчас. несмотря на жуткую за​груженность в бизнесе, они продолжают время от времени совер​шать безумные вылазки на мастер-класс по виндсерфингу, сплав по африканской Замбези, на стремительные полеты на дельтаплане. Когда они обращаются в тимбилдинг-компанию с просьбой орга​низовать тимбилдинг, то для них это партнерство равных. Они об​ращаются к профессионалам в экстриме и в бизнесе, кто обуздает внешнюю среду и смоделирует экстремальные условия так, чтобы команда могла лучшим образом протестировать свою готовность бороться с трудностями, сплоченность, чувство локтя и готовность в любой момент прийти на помощь товарищу. Заказывая тимбил​динг, они никогда не опустят свой уровень ниже положенного, они не признают игру в поддавки, им нужен серьезный вызов, такой, где еще не существует точного ответа, справятся ли они с брошенным вызовом.

В суровой жизненной реальности тимбилдинг-компаний таких заказов не больше 20%. Однако, если вы еще не встречали таких ком​паний, верьте — вы их встретите, только надо знать, где искать их.

Итак, первый тип клиента, который одновременно является «идеальным клиентом», мы уже описали. Он подпадает подуровень сложности (1) — самый легкий и приятный уровень работы с таким клиентом.

Итак, «идеальный клиент»:
1) четко ставит цель;
2) четко знает, что хочет получить;
3) четко знает, какие проблемы в компании существуют;
4) четко знает возможности и бюджет на проект;
5) обладает полными полномочиями по принятию решения;
6) имел опыт проведения нескольких тимбилдингов, но не обладает профессиональным опытом е данной сфере;
7) уважает тимбилдера, знания и время тимбилдера;
8) четко знает атмосферу в компании;
9) может передать много вербальной существенной для проекта ин​формации;
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10) реально смотрит на мир;
11) эффективен и успешен;
12) не склонен к детальной проработке деталей;
13) не склонен к тотальному контролю;
14) склонен к экстриму;
15) «рискофил» — любитель риска.
«Клиент-рецепт». Это второй тип клиента и, соответственно, вто​рой уровень сложности присвоен нами клиенту с шифром (1, 1, 1) в со​ответствии с табл. 8. Это значит, что у клиента высокие финансовые возможности, высокий внутренний уровень готовности к экстриму, что ставит его на один уровень с «идеальным клиентом». Но существен​ное различие состоит в том, что «идеальный клиент» имеет некоторый опыт в экстрим-сфере и сфере тимбилдингов, представляет в общих чертах то, что он хочет получить, но не знает точно и этим самым дает интересную задачу тимбилдинг-компании, сотрудники которой после получения такого заказа могут не спать ночами, чтобы создать что-то заветное, неординарное, то, что оптимально решит задачи компании!

Здесь же опыт клиента в сфере экстрим-тимбилдингов весьма существенен. Опыт мог быть приобретен благодаря участию в про​шлых тимбилдингах, активному спортивному и экстремальному про​шлому, и даже (что самое худшее) опыту работы в тимбилдинговой сфере. Клиент этого типа в точности знает, что он хочет получить, как он это хочет получить, когда он хочет это получить, сколько в точ​ности это может стоить и как правильным образом это надо делать. Тимбилдинг-компания в данном случае превращается просто в ком​панию-исполнителя, когда надо грамотно, профессионально и каче​ственно выполнить заказ. Я слышу, что представители тимбилдинг-компании уже начинают агрессивную дискуссию об обсуждаемом типе клиента, но так как в представленной нами классификации вы встретите еще более удручающие типы клиентов, поверьте, данный тип клиента — не подарок, но стабильный успех для вас, когда он имеет честь потревожить вашу тимбилдинг-компанию.

У него есть деньги, опыт, знания, видение «четкой картинки». Хочу вас порадовать, что иногда эта «картинка» бывает очень даже за​хватывающая, например «Тимбилдинг-квест на Занзибаре», и тогда, «ноги в руки», надо срочно ехать, действовать по инструкции и «печь» тимбилдинг по выданному рецепту.

Однакоутимбилдинг-компании здесь естьвозможность проявить себя, на то вы и профессионалы. Найдите удобное время, например
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в самолете, в длинном перелете обратно с Занзибара, после удачно проведенного проекта, и перекиньтесь парой слов с директором этой компании, заказчиком проекта: какие планы у бизнеса и какие задачи по реорганизации, развитию, расширению бизнеса предстоят, какие есть конфликтные зоны? В этот момент именно располагающая до​верительность атмосферы, твое, тимбилдер, проницательное бизнес-чутье, нетипичная раскрепощенность и высокая удовлетворенность директора могут позволить зародить идею для нового захватывающе​го проекта, в котором уже главная роль будет отведена тебе, и данный клиент перейдет в «Идеальный тип» клиентов твоей компании.

«Клиент — Хочу То, Не Знаю Что». Третий тип клиентов — это клиенты с деньгами и неограниченными финансовыми возмож​ностями, равно как первый и второй типы. Но третий тип клиентов существенным образом отличает то, что у них нет выраженной вну​тренней готовности к экстриму и отсутствует опыт экстремальных тимбилдингов и событий, а также четкая картинка желаемого. Чаще всего основной мотив таких компаний для заказа тимбилдинга — мода! «Сейчас бум на экстрим-тимбилдинги», «Все наши конкуренты делают экстрим-тимбилдинги», «Я слышал, это очень эффективно», «Все успешные компании делают что-то сверхинтересное и необыч​ное». В общем, это сложный синтез мотива погони за модой, пафоса и желания выделиться, сделать что-то уникальное, больше, конечно, не для компании, а для себя, но и компания в таком случае что-то по​лучит. Данному типу клиентов я присвоила третий уровень сложно​сти и интереса работать с ними. Успех проекта во многом зависит от профессионализма и опыта самой тимбилдинговой компании. На ранней стадии развития тимбилдинговой компании я бы совсем не рекомендовала браться за работу с такими клиентами, а больше ра​ботать в качестве исполнителя «мечты». В работе с данным клиентом возможно два варианта развития проекта. Если вы — искушенный профессионал своего дела, то в первых встречах и обсуждениях вы сможете четко выяснить, кто он такой, этот клиент, что ему на самом деле надо, что является основным драйвером его поведения, что он хочет получить в результате. Иногда профессионализм помогает раз​вернуть ситуацию в противоположную сторону. Клиент «Хочу То, Не Знаю Что» убедительно говорит о том, что им нужен очень экс​тремальный тимбилдинг, реальный, жесткий и рискованный, чтобы каждый мог посмотреть на себя и на других со стороны, с ночевками в палатках, самостоятельным приготовлением нищи и ловлей рыбы, ре​альными походными условиями, проливным дождем, выходом за зону
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комфорта, чтобы участники получили необычный и развивающий их опыт. В разговоре становится понятно, что уникальный опыт нужен не участникам, а генеральному директору, что никакого предыдуще​го экстремального опыта совместной работы у компании абсолютно не было, что в текущей работе компания не сталкивается с режимом в работе жесткого экстрима и редко использует командные формы работы и полученный опыт компания не сможет прямым образом реализовать о бизнесе. Мы обсуждаем варианты, и вдруг у клиента загораются глаза при описании возможности «развлекательной гон​ки на джипах», где уровень комфорта несравнимо выше, испытание проходит не более двух часов, полностью обеспечена безопасность, но самым ярким и захватывающим становится обсуждением процес​са выезда из Санкт-Петербурга колонной джипов с огромными раз​вевающимися флагами с логотипом компании и машинами, также брендированными логотипами компании и порядковыми реальными «взрослыми» номерами. Это пафосно, это по-взрослому, это впечат​ляет! Двухчасовая развлекательная event-гонка на джипах, потом ре​сторан с насыщенной программой и общением. И клиент становится вашим постоянным клиентом! Однако не всегда получает развитие приведенный сценарий. В большинстве случаев при встрече с клиен​том «Хочу То, Не Знаю Что» срабатывает менее удачный сценарий.

Клиент описывает вам представленную выше ситуацию — жесткий экстрим, тестирование выносливости, силы духа, готовно​сти быть командой. Тимбилдинг-компания рапортует: «Понято! Бу​дет сделано!» Обычно на таких тимбилдингах не везет с погодой, на два дня заряжает мелкий моросящий питерский дождь. Выясняется, что компания-клиент — это банк, больше двух третей сотрудников которой — молодые девушки, последний раз слышавшие о реаль​ном экстриме в пионерском лагере, когда им хитростью удалось из​бежать участия в «Зарнице», потому что уже тогда они где-то внутри мечтали о банковской карьере и до слез боялись царапин и синяков. И вот, вы стоите на дождливой поляне, перед вами несколько десят​ков сотрудниц и сотрудников, кутающихся в спешно выданные ки​тайские дождевики, и даете команду: «Старт!»

В силу русского характера русские женщины не сдаются сразу, а борются, кто-то даже полностью включается в игру. Однако види​мое отсутствие адекватной физической подготовки, прочно засев​шие в сознании штампы офисного поведения, не соответствующий заданию уровень моральной подготовки не позволяют участникам с достоинством выдержать два дня испытаний. При усиливающемся
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дожде, до нитки промокших участниках, первых потерях в виде под​вернутых ног, головокружения, растянутых мышц часть участников транспортируется на финиш. Руководством принимаются экстрен​ные меры по оперативному сворачиванию тимбилдинга в укоро​ченные сроки. Вместо костров и палаток — перевоз в коттеджи с горячим душем и сауной. Видеть друг друга сегодня не хочет никто. Размазанная косметика, царапины на лице и руках, синяки на ко​ленках — это удар для имиджа (а может быть, и для всей карьеры?). Все индивидуально переживают кризис. Все понимают, что оказа​лись слабы и не выдержали испытания, сдались. Выдержат ли в биз​несе? Закрадываются первые сомнения, настолько ли действитель​но сильна моя команда и мой коллектив, в который я так верил. На следующий день поздний завтрак. Каждый завтракает в свое время и старается минимизировать общение с другими. До обеда отъезд. В понедельник все должны быть в рабочем состоянии в офисе.

Разбор с клиентом происходит в данном случае типично: клиент разгневан испорченной репутацией и испорченным корпоративным выездом. В худшем случае он отказывается выплачивать оставшуюся часть платежа, он повторяет только один вопрос: «Вы же профессио​налы. Как вы могли это допустить?» Не стоит в этот момент говорить: «Вы сами так просили. Это уже не спасет ситуацию». Вы потеряли это​го клиента для себя, а также, что самое страшное, в 80% случаев этот клиент потерян для всей отрасли тимбилдингов. Потому что теперь по крайней мере ближайшие один-два года, пока не зарастут раны, он не будет предпринимать никаких экстремальных событий, а по боль​шей части только пассивные развлекательные дорогие мероприятия.

«Клиент — богач-рискофоб». Четвертый тип клиента — это тот, у которого есть деньги и есть опыт тимбилдингов, понимание того, что хочется, но отсутствует экстремальная составляющая, то есть присутствует видимое опасение по поводу экстрима и, даже можно сказать, страх. Перед вами выраженный клиент — «богач-риско​фоб». «Рискофоб» (в английской терминологии --- Risk Averse) — противоположность любителю риска, рискофилу (Risk Lover). Какие типичные сценарии развития в этом случае? Этот тип клиента дей​ствительно вызывает некоторую сложность, в соответствии с чем ему присвоен рейтинг 4 по увеличению сложности и уменьшению интереса работать. При работе с таким клиентом главное — тер​пение, толерантность, понимание и, самое главное, взгляд на вещи через его призму экстрима. Не стоит случайно бросать в разговоре слова, что прыжок с парашютом — минутное дело, что в мире не так
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уж и много действительно экстремальных вещей, что стандартный веревочный курс не содержит ни намека на элемент, который при огромном желании можно было бы попробовать назвать опасным или рискованным. Вы столкнулись с тем случаем, когда уровень клиентской экстремальности и внутренней готовности к экстри​му равен нулю. Надо это принять и работать, опираясь на этот не​зыблемый факт. Сможете — вы победитель! Не сможете — мы вас предупреждали!

В чем же основная сложность для тимбилдинг-компании при работе с таким клиентом? Во-первых, абсолютно полярные точки отсчета и полярные ценности. Во-вторых, приоритетная ценность данного типа клиента есть безопасность. В соответствии со своей приоритетной ценностью, он пытается предусмотреть все, что мож​но, и предупредить, что только можно. Это занимает непредвиден​ное и неоправданное для тимбилдинг-компании время, и не каждый может позволить себе такую роскошь.

Если даже заказ идет о стандартном тимбилдинге, вам придет​ся поработать действительно на острие профессионализма. При об​суждении места отправки автобусов вы проведете не меньше часа за обсуждением подходов и выходов к этому месту, работающих свето​форов и возможных ограничений движения. Вы не сможете также оставить оборудование площадки на свой откуп. Вы обсудите все, от качества проточной воды до марок жидкого мыла и салфеток, кото​рые будут заготовлены для сотрудников. При малейшем несоблю​дении или попытке отклонения от стандартов вам попробуют дать знать, что, кроме вашей известной тимбилдинг-компании, существу​ет еще дюжина, нужно только поднять трубку телефона. Когда че​рез два часа переговоров разговор наконец дойдет до сути проекта, наиболее фантастические предложения будут состоять в том, что врачи должны быть размещены на расстоянии 100 — 500 м по лесу, что весь лес нужно огородить, что надо убрать сухие ветки из леса и не пускать сотрудников на пересеченный рельеф, никого не под​пускать к воде и расставить воду на столиках по лесу, на каждый ки​лометр, чтобы, если вдруг кто-то захотел пить, он смог сразу утолить жажду. В общем, такая волшебная сказка, начисто изолированная от экстрима. И сразу возникает вопрос: господа руководители, а кому нужен такой вот тимбилдинг? Может, тогда не выезжать из офиса? И объявить субботу рабочим днем? До тимбилдинга такой клиент перепроверит все пятьдесят раз. Будьте уверены, что вам придется продумать варианты не только на случай дождя, но и на случай снега
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в середине июля. Страховки для сотрудников будут стоить дороже, чем за двадцать предыдущих тимбилдингов, вместе взятых. Вам еще лишний час придется доказывать сотруднику страховой компании, что этот самый высокий из возможных тарифов — именно тот та​риф, который нужен компании, но вас будут отговаривать, ссылаясь, что данным тарифом пользуются только альпинисты при работах в высокогорных районах выше 6000 метров над уровнем моря и дайве-ры при затяжных глубоководных погружениях глубже 45 метров. Но и страховому агенту придется отступить. И вот программа тимбил-динга готова. Осталось одно, совсем не экстремальное, но чуть более необычнее, чем другие, задания. В последний момент клиент отме​нит это ключевое задание, чтобы полностью минимизировать риск.

Типично данный сценарий развивается таким образом: посколь​ку у клиента много денег и он щедро оплачивает все абсолютно не​нужные расходы, при минимально необходимом опыте организации тимбилдингов он проходит удивительно организованно, гладко и спо​койно. В этом и состоит самая большая проблема: тимбилдинг прошел сказочно тихо, безмятежно и спокойно, как еще один рабочий офис​ный день. Все ждали взрыва эмоций, возможности проявить себя, рас​крепоститься, постоять за себя и за команду, использовать уникальную возможность лучше узнать коллег в трудной и незнакомой атмосфере. Но атмосфера, наоборот, очень легкая и комфортная. Обо всех позабо​тились и минимизировали любой риск и нежелательную нагрузку. Ни​кто не узнал ничего более важного друг о друге, чего не знал раньше, и с чувством скрываемого разочарования каждый едет домой. Далее у части наиболее амбициозных сотрудников может состояться искрен​ний разговор с самим собой: «Может быть, стоит сменить компанию? Я не удовлетворен, что не могу проявить себя; я так ждал дня компании, но если даже дни компании, экстрим-корпоративы проходят так скуч​но и банально, то это не то место, где я могу расти и решать сложные задачи, бросать вызов себе». Для кого-то такой тимбилдинг является поворотной точкой решения об изменении карьеры.

Моя рекомендация тимбилдинг-компаниям: если вы лишены высоких навыков коммуникаций и толерантности, а также не иску​шены в искусстве клиенто-ориентированного сервиса, то грамотное решение — на первой стадии отказаться от проекта. В ином случае нам выйдет дороже. По моему анализу, данный тип клиента предпо​лагает расходование на него в два, а иногда и в три раза (задумай​тесь!) больше времени, чем на «идеального клиента». Поэтому будь​те осведомлены, что отношение прибыли ко времени и усилиям,
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затраченным на проект, для данного типа клиентов намного ниже,, чем для идеального клиента.

Если эти строчки читает клиент, который узнает в этом описа​нии себя, то вам я советую еще раз подумать: почему вам все-таки так нужен этот экстрим-тимбилдинг? Мир переполнен неэкстре​мальными и совершенно безопасными активностями, например рыбная ловля на берегу, отдых на солнце на пляже и\и бадминтон. К сожалению, вы относитесь к такому типу клиентов, кому экстрим в большой степени противопоказан.

Моя золотая мечта, как бывшего директора тимбилдинг-компа-нии, — лицензирование клиента. Приходит к тебе клиент, а ты спраши​ваешь: «А у вас есть лицензия на участие в тимбилдинге?», он говорит: «Нет», и ты отправляешь его на курсы по лицензированию, где еще це​лый сегмент индустрии трудится и зарабатывает деньги на пользу себе и отечеству. Это звучит утопично, но в некоторых областях коммер​ческих услуг и туризма на Западе такая практика успешно работает.

Вы хотите на Эверест. Восхождение на высочайшую вершину мира обойдется вам в $50 000. Вы говорите, что деньги не вопрос, они уже лежат на блюдечке. Но наша компания по восхождениям на Эверест беспокоится о своей репутации, поэтому мы заводим на вершину только подготовленных клиентов. Мы сообщаем, что вам необходимо взойти до этого на два пятитысячника, два шеститысяч-ника и два семитысячника. Еще не были? Мы вам это тоже органи​зуем. От $10 000 каждое восхождение. И люди платят и идут. Потому что они серьезно играют в серьезные игры.

Подводя итоги по данному типу клиента, я мор/ заключить, что если у вас переизбыток первых трех типов, немедленно отказывай​тесь от «богача-рискофоба», однако если клиенты первых трех типов у вас ранее замечены не были, то в данном случае немедля соглашай​тесь, поскольку это последний тип клиента, который платит хорошие деньги. Вы намучаетесь, но прибыль получите, а это основа для про​должения работы вашего бизнеса. Оставшиеся четыре типа клиен​тов могут располагать большими бюджетами в принципе, но нам это не важно, так как у них нет больших бюджетов на экстрим-тимбил-динги, а потому они относятся к группе малобюджетных клиентов.

«Клиенты-бедняки»

Данная группа клиентов, к сожалению, достаточно многочис​ленна. А после кризиса она лишь существенно увеличилась. Однако автор верит в позитивное и скорейшее восстановление российской экономики с. последующим сокращением данной группы. Однако
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пока полного восстановления не произошло, я советую особо вни​мательно прочитать этот раздел. Данная классификация клиентов проиллюстрирована на рис. 17.
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Рис. 17. Классификация «клиентов-бедняков»
Группа представлена четырьмя типами клиентов, в зависимо​сти от выраженности параметров «Опыт» и «Экстремальность». В эту группу входит огромное количество компаний, которые очень небедны, но не готовы тратить существенные бюджеты на экстрим-тимбилдинги и командообразование. К этой группе могут относить​ся и компании, в силу корпоративных обстоятельств находящиеся на сложном этапе организационного развития, в ходе которого мо​билизованы как человеческие, так и финансовые ресурсы, и при​надлежность этих компаний к группе «клиентов-бедняков» только временная. Но и самим клиентам, и, прежде всего, тимбилдинг-про-фессионалам надо знать, какие потенциальные сложности, обуслов​ленные недостаточным бюджетом, могут возникнуть при взаимо​действии по организации тимбилдинга между компанией-клиентом и тимбилдинг-компанией. Если бюджет на событие действительно нереалистично мал, лучшей рекомендацией будет отказаться от проведения экстрим-тимбилдинга на таких условиях. Если бюджет не так велик, как планировалось, но вполне разумен и не унизите​лен, то этот раздел — для вас, тимбилдинг-компапии.

«Клиент-экстремал». Тип пятый клиента экстремален, и это все. Этим типом клиента я хотела бы начать анализ группы малобюд​жетных клиентов. Несмотря на то что российский бизнес активно
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развивается, они все еще есть и, главное, всегда будут. Каких кли​ентов мы имеем право отнести в группу малобюджетных клиентов ? Мы будем относить сюда тех, чьи суммарные бюджеты/бюджет из расчета на одного сотрудника на проведение экстремального тим-билдинга оказываются ниже среднего показателя в вашем сегмен​те. Важно понимать, что сам по себе клиент может быть даже очень успешным и состоятельным, но демонстрируемое им представление о расходах на экстрим-тимбилдинг сильно занижено, что сразу от​брасывает компанию в класс малобюджетных клиентов. Хорошая новость состоит в том, что данный тип клиента является потенциаль​ным идеальным клиентом, но это требует двусторонней интенсив​ной работы. Пока же наш клиент малобюджетен. Порой обсужде​ние повышения цены общего проекта даже на $500 — фактор риска, который поставит точку на отношениях с вашим клиентом.

Так как цель нашей классификации — понимание клиента, по​нимание его целей, его ценностей и, соответственно, повышение ка​чества проектов — экстрим-тимбилдингов, постараемся понять, ка​кой тин поведения максимально эффективен при работе с данным типом клиентов.

Я хочу посоветовать вам при работе с такими клиентами ве​сти себя максимально честно, прямо и уважительно. Они (где-то в душе) — соратники тимбилдинг-компании. Чаще всего это молодые, агрессивные, растущие компании, компании с дерзкими целями, мощными амбициями, будущие лидеры. У них пока просто нет лиш​них десятков тысяч долларов на экстрим-тимбилдинг.

При работе с такой компанией вы получите много полезного опыта, много эмоций, возможно, заполучите клиента на будущее, но вы не получите денег. Если финансовый вопрос не критичен для развития вашей компании, то беритесь за работу с таким клиентом. Если вы сможете на время вытеснить мысли об упущенных финан​совых возможностях, то наверняка получите громадное удовлетво​рение от причастности к чему-то большому и великому в прошлом. Да, именно эти компании и эти директора будут руководить больши​ми бизнесами в нашей стране через 10 — 15 лет. Может быть, именно создаваемая на вашем тренинге команда станет знаковой командой топ-менеджмента в будущем. Если вы работаете в сфере экстрим-тимбилдинга, знайте: бизнес богат и непредсказуем. Решайте.

«Клиент — седой турист». Тип шестой экстремален и опытен. Данный тип малобюджетного клиента — «седой турист» — не пода​рок. Однако постараемся поглубже понять его. Что прячется за его
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маской, что хочет он от вас, что можете вы ему дать? В большинстве своем этот класс клиентов представлен российскими небольшими компаниями, возглавляемыми российскими директорами пожило​го возраста. После тяжелых 1990-х годов и неопределенного начала тысячелетия бизнес закрутился и появились хоть и небольшие, но бюджеты, на столь модные и притягательные экстрим-тимбилдинги. Большинство подобных директоров в яркой и бушующей молодости перепробовали много экстрима на своей шкуре, равно как и многие члены управляющей команды.

Итак, что же делать, если в офисе вашей тимбилдинг-компании раздается звонок и в новом клиенте вы, сначала смутно, потом более отчетливо, идентифицируете этот тип клиента? Я советую вам четко осознать для себя, что данный тип клиента не может принести вам денег, не может принести вам значимых потенциальных заказов в будущем, не может занять ключевое место в списке ваших бизнес-клиентов. Данный тип клиентов может принести вам только допол​нительный опыт и приятное общение и взаимодействие. Обычно именно клиенты этого типа могут работать агентами эффективного «сарафанного радио».

В силу экстремального характера заказчика проект будет хоть и малобюджетен, но интересен. Проект не позволит вам протести​ровать какие-то новые технологии и технические возможности, но позволит еще раз закрепить старые. Такие проекты — оптималь​ная возможность для развития и роста вашего молодого персонала. Обычно на таких проектах нет строгого лимита и контроля за со​трудниками со стороны тимбилдинг-компании, а потому наблюде​ние и участие в таком проекте для ваших сотрудников — фактор, который не следует оставлять незамеченным.

Подобный тип клиентов — часто возможность посмотреть на тим-билдинги чуть с другой стороны. Встать на одну сторону баррикад с клиентом. В этом разнообразии — ценность данного типа клиентов. Однако главная цель данного типа проектов — великолепный резуль​тат и яркий успешный тимбилдинг. Основная ошибка, происходящая на проектах этого класса, — стандартный и обезличенный подходкдан-ному типу клиента, чего он, конечно же, не сможет перенести. Ответы типа «У вас будет всего пять вязанок дров на один костер на сто чело​век, потому что вы не платили за два костра и за десять вязанок», «У вас не хватило денег на фейерверк», «Врач не входил в смету проекта» на​всегда испортят проект и ваши отношения с клиентом. Если в своей компании вы не располагаете менеджерами, которые готовы работать
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в миссионерском стиле «клиента — седого туриста», это не ваша группа клиентов, и самое умное, что вы можете сделать, — отказать​ся сразу, как идентифицируете голос подобного клиента по телефону.

«Случайный клиент». Тип седьмой неэкстремален, неопытен, малобюджетен. «Случайный клиент» — это очень особенный тип клиента. Роль тимбилдинг-компании в данном случае огромна и, можно даже сказать, исторически значима. От вас будет зависеть, сохраните ли вы эту компанию как клиента для мира тимбилдинг-компаний или поставите крест навсегда.

Данный тип компаний характеризуется тем, что они решились на проведение экстрим-тимбилдинга впервые. Этот тип клиентов не экстремален и совершенно не опытен и, сверх того, малобюджетен. Если вы руководитель тимбилдинг-компании, то я предвижу, что вы можете и не дочитать до данных строк в силу потери интереса и пе​репрыгнете на следующий тип.

Мы могли бы сравнить его с типом клиента «богачом — Хочу То, Не Знаю Что», но не можем. Потому что данный тип не может по​зволить себе все, что хочет, и твердо знает, что хочет тимбилдинг, по​тому что это модно, потому что многие делают это, потому что верят, что тимбилдинг сможет сделать их организацию более эффективной.

Однако данный тип клиента — в своем роде клад, находка для тимбилдинг-компании. Почему? Да потому, что именно на этом типе клиента вы можете протестировать и потренировать свои уникаль​ные навыки работы с клиентом, диагностики компании, выявления проблемных зон и построения дизайна программы экстрим-тимбил​динга. Вдохновляет?

Да-да, именно задачей тимбилдинг-компании в данном случае является зарождение неподдельного интереса и огненного блеска в глазах у заказчика и восклицания: «Здорово! Это то, что нам нужно! Вы профессионалы!» Данный тип клиентов, конечно, был более харак​терен для начального этапа развития нашей отрасли. В 2004 г., когда я и моя компания только начинали работать на рынке экстрим-тимбил-дингов, «случайные» клиенты встречались более чем часто. Без денег, без опыта, без стремления к экстриму, но с желанием провести проект. И в нашем штабе рождались удивительные идеи и проекты для данных малобюджетных компаний, которые уже никогда не рождались так же ярко и вдохновенно для солидных состоятельных знаковых компаний.

Самое главное в привлекательности работать со «случайным клиентом» — возможность и свобода сказать свое слово, возмож​ность привлечь в свою религию нового ищущего путника. И даже
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если «случайный клиент» не станет в будущем исповедовать вашу религию, вы всегда можете быть уверены, что он скажет где-то: «Я делал это впервые вместе с компанией Adventure Races. Настоя​щие профессионалы и приверженцы своего дела. Если мы когда-то решимся, то снова обратимся к ним». Люди всегда помнят то, что они делали впервые! Сами решайте для себя, какова ценность этих слов для вашей компании.

«Клиент-ботаник». Тип восьмой — не экстремален, малобюд-жетен, но опытен. Последний и самый трудный тип клиента — это «клиент-ботаник». Это тип клиента, который действительно может быть губителен для вашего молодого экстрим-тимбилдингового биз​неса. Мне не очень приятно писать об этом типе клиента. И я вижу, что клиенту этого типа еще более неприятно читать об этом типе клиента, но я считаю, эта информация будет способствовать совер​шенствованию взаимодействий в сфере тимбилдингов, и поэтому все же пишу. Итак, что это за тип клиента? Это не случайный кли​ент на рынке тимбилдингов. За плечами этого типа компаний может даже не один десяток проектов. К данному типу клиентов я также отношу клиентов, которые имеют тенденцию устраивать жесткие тендеры с целью минимизации расходов. Единственная возмож​ность достойно выйти из игры — не входить в игру. После изучения условий тендера вежливо отказаться от участия. Однако подобное могут позволить далеко не все профессиональные тимбилдинговые компании, и они со всей прыти пускаются в губительную борьбу. Ярость борьбы и конкуренции, огонь в глазах и жажда победы лю​бой ценой, бессловесно и явно говорят заказчику, что тимбилдинг-компания готова пойти на все, даже на невыгодные условия. Кли​ент опытен и хорошо информирован. Клиент не экстремален. Часто сила бренда клиента увеличивает его переговорную силу до фанта​стических размеров. Клиент хочет получить очень профессиональ​ный и качественный продукт за минимальные деньги. И раз за разом данный клиент получает свой результат. А тимбилдинг-компании, в свело очередь, дают себе клятвы больше не браться за подобные проекты и с досадой размышляют об упущенных возможностях, времени, заказах, испорченных отношениях, внезапно перекрытом канале «сарафанного радио».

Итак, как оптимально вести себя с подобным типом клиентов?

Первое — решить для себя: нужны ли вам клиенты такого типа? Если вы решили, что нет, правильно, значит, у вас переизбыток кли​ентов-богачей. Однако если их нет, то у вас острая необходимость
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работать с теми клиентами, которые приходят к вам. Итак, вы вы​бираете работать с типом «клиент-ботаник». Этот тип максимально похож на клиента «богач-рискофоб» с одним лишь значимым раз​личием: там в знак компенсации ущерба вашим неким моральным устоям вы получаете нескудное вознаграждение, здесь же оно дей​ствительно более чем скудное.

В данном случае извлечь из проекта вы можете опыт, опыт и еще раз опыт. Однако, если же вы руководитель суперопытной и супер​успешной российской тимбилдинг-компании, то, значит, вы совер​шенно случайно читаете эту книгу. Итак, в случае скрепленного контрактом вашего согласия работать на данном проекте за малые деньги подумайте: что полезного вы можете извлечь из проекта? Вы можете получить обогащающий опыт общения с этим опытным и профессиональным клиентом, вы можете получить четкую и опе​ративную обратную связь о качестве и стиле вашей работы, вы мо​жете узнать о лучших практиках и эффективных инструментах, которыми, возможно, пользуются ваши конкуренты, с которыми работал клиент данного типа до вас. Единственное, что вы но в силах будете сделать, — это переделать клиентов этого типа. Если вы ре​шились играть, играйте по его правилам и растите.

Ни мысли об упущенных возможностях. Красочной иллюстра​цией данного типа клиента будет один клиент, который ко всем «до​стоинствам» своего типа еще очень медленно и спокойно говорил. Вероятно, такой темп разговора — не проблема в зимний неспеш​ный период, но летом, когда успешная экстрим-компания находится в состоянии полной боевой готовности и мобилизации сил, телефон​ные разговоры по 40 минут по нескольку раз в день ежедневно с це​лью выяснения незначительных для проекта деталей действительно приводят к неконтролируемому раздражению. Однако о подобных деталях компания-тимбилдер должна осведомляться заранее. Итак, заказчик, которого не пожелаешь даже своим конкурентам, это «клиент-ботаник».

«Клиент-ботаник» обычно:
1} не знает, чего хочет и что нужно компании;
2) мечтатель, фантаст, живет в несбыточных иллюзиях;
3) убежден, что его компания самая лучшая и неповторимая;
4) склонен к детальнейшей проработке деталей, думает, что все знает;
5) имеет серьезные проблемы с тайм-менеджментом;
6) имеет очень большой опыт проведения тимбилдингов;
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7) боится экстрима и не склонен к нему;
8) не уважает работу и время тимбилдера;
9) не имеет твердой позиции, склонен к постоянным изменениям;
10) не умеет работать конкретно и точно;
11) жаден в расходах, жестко ограничен бюджетом, не имеет функций по увеличению бюджета, нуждается в постоянных согласованиях с руководством;
12) склонен к тотальному контролю;
13) мечтает реализовать в тимбилдинге все нереализованные мечты из своего не самого счастливого детства;
14) тимбилдинг рассматривает как возможность продвижения по служ​бе, чаще связывает успех тимбилдинга с личными целями, нежели с корпоративными;
15) считает, что тимбилдинг по определению нельзя провести отлично. Всем недоволен.
Итак, успешно осуществлена общая классификация клиентов и их ранжирование от максимально привлекательных до минималь​но привлекательных. Основной целью классификации было рас​крытие «черного ящика» успеха проекта и факторов, влияющих на провал проекта для каждого типа клиента. Данная классификация клиентов поможет начинающей тимбилдинг-компании выделить для себя наиболее привлекательные и отталкивающие типы компа​ний-клиентов, найти правильный подход и стиль своего поведения с каждым типом клиента, будет способствовать более глубокому по​ниманию мотивации каждого типа клиента и поиску наиболее эф​фективных решений для каждого типа клиентов. Однако девизом вашей работы все же должно стать утверждение, что «нет плохих клиентов, есть непонятные клиенты и непонимающие тимбилдинг-компании».

Подведем итог: наиболее привлекательным типом клиентов для экстрим-тимбилдинг-компании является тип «идеальный клиент», далее «клиент-рецепт», «клиент Хочу То, Не Знаю Что» и «клиент богач-рискофоб». Далее на некотором отдалении следуют «клиент-экстремал», «клиент седой турист», «случайный клиент» и «кли​ент-ботаник». Наша основная рекомендация — сфокусироваться на типах клиентов, которые привлекательны для вашего бизнеса. В случае встречи с нежелательным для вашей компании клиентом советует им рекомендовать тимбилдинг-компании ваших тимбил​динг-конкурентов.
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Данный анализ клиентов я бы хотела дополнить описанием не​посредственных заказчиков, представляющих собой компанию. В большинстве случаев непосредственный заказчик является про​должением компании клиента, но в редких случаях он может скор​ректировать взаимодействие между тимбилдинг-компанией и ком​панией-клиентом, перебросив компанию клиента на одно-два изме​рения в приведенной мною классификации. Прыжки могут совер​шаться как вверх, так, к сожалению, и вниз.

Заказчики тимбилдингов — кто они?
Итак, заказчики тимбилдингов. Кто они? Нейтральная зона:
· директор компании. Зона успеха:
· HR-директор компании;
· HR-менеджер;

· Т&D-менеджер, специалист по обучению и развитию. Зона риска:
· Event-менеджер компании;

· руководитель отдела маркетинга;

· руководитель функционального департамента X компании;

•
офис-менеджер, ассистент, помощник директора.
Подробнее остановимся на каждом из перечисленных типов за​
казчиков. На рис. 18 весь спектр заказчиков представлен в коорди​
натах «Понимание HR-задач» и «Понимание процесса организации
тимбидлинга».

Мы видим, что оптимальными заказчиками тимбилдингов явля​ются HR-специалисты разного уровня полномочий — HR-менеджеры, HR-директора, Т&D-менеджеры и специалисты. С ними представитель тимбилдинг-компании может говорить на одном языке, в общении с ними он растет профессионально. Для меня, директора тимбилдинг-компании, общение и взаимодействие с опытными и профессиональ​ными HR-специалистами внесло очень весомый вклад в мое профес​сиональное становление. Если вам повезло и заказчиком со стороны клиента выступает HR-специалист, будьте уверены, вы сможете реа​лизовать интересные замыслы и с пользой провести тимбилдинг. Безу​словно, уровень HR-специалиста тоже важная составляющая здесь, но в большинстве случаев вы можете быть уверены, что основной фокус будет лежать на HR-задачах, вопросах эффективных коммуникаций
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Рис. 18. Заказчики тимбилдингов. Кто они?
и взаимодействия разных уровней организации. Типично, HR-специ-алист обладает громадным объемом важной для тимбилдинга инфор​мации. А думающий HR— клад вдвойне! Моя рекомендация «тимбил-дерам» — входить в партнерство с HR-специалистами! Синергия не заставит себя ждать! Лучшие наши проекты, с уникальными реше​ниями, дающими существенные результаты, были найдены в довери​тельном сотрудничестве с HR-специалистами.

Итак, легкими мазками нарисую картинки-наброски возмож​ных заказчиков. Осведомлен — значит, вооружен! Исключения есть везде, но выявление общих закономерностей моделей поведения будет заметно способствовать повышению эффективности взаимо​действия представителей тимбилдинг-компаний с представителем клиента, а следовательно, повышению эффективности проводимых тимбилдингов и созданию более сильных команд!

Директор компании. На этой стадии развития рынка корпора​тивных событий данный тип заказчика встречается крайне редко. Для развитых международных и российских компаний директор служит идеологом, но не выходит на прямой контакт для взаимо​действия с тимбилдинг-компанией. В зависимости от масштаба и за​дач тимбилдинга, директора вы сможете увидеть только один-един​ственный раз — на заключительной праздничной части тимбил-динг-события, если он предполагает таковую. Для среднего бизнеса,
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компаний размером до ста человек, часто именно директор является и идеологом, и ключевым представителем в компании. Даже если он делегирует вопросы организации тимбилдинга вновь назначенному молодому HR-менеджеру или просто своему ассистенту, вы можете быть на 100% уверены, что все основополагающие вопросы по тим-билдингу все равно решаются директором.

Вам это может показаться более чем странным. Но кто еще, если не наш замечательный директор растущей компании, будет прини​мать решение о составе команд, выбирать капитанов команд, рас​пределять их по уровню физической, интеллектуальной, моральной, психологической подготовки, ставить задачи на тимбилдинг и быть ответственным за результаты?

Итак, три ключевые аксиомы, которые нужно знать тимбилде-ру при общении с директором компании:

Аксиома 1. «Если вы здесь, значит, директор склонен к экстри​му». Дорогой тимбилдер, не стоит воспарять в мечтах и ликовать от восторга, что твой бизнес стал настолько большим, успешным и из​вестным, что директора крупных компаний ищут встречи с тобой, отказываются от десятков других притягательных предложений. Все это объясняется лишь одним простым фактом — директор любил/ любит экстрим! Директор склонен к экстриму! Директору нужен экстрим! И ты, тимбилдер, здесь именно поэтому. В правильный мо​мент в правильном месте. Из этого основополагающего факта, что директор склонен к экстриму, вытекает два следствия:

1. Директор формирует во всей организации ту атмосферу, ко​торая нужна ему, набирая в команду энергичных, решительных, на​пористых, экстремальных сотрудников. Такие компании есть, и их количество неустанно растет.
2. Директор, в силу ряда обстоятельств и причин или в силу ограничений данной отрасли, не смог сформировать вдохновляю​щую его корпоративную культуру, команда сформирована по про​фессиональному признаку, об экстриме в компании слыхали не​многие. В дальних уголках памяти директора живут потрясающие мгновения преодоления челленджей в молодости, и вот он получает уникальный шанс выразить под видом «тимбилдинга» свои давние внутренние потребности. Часто мнение команды и участников здесь не играет большой роли, главное мерило успеха — степень удовлет​воренности директора. И это проверенный факт!
Аксиома 2. «Все директора, не склонные к экстриму, одинаковы, все директора, склонные к экстриму, уникальны по-своему». При общении
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с директором настанет момент, когда в действие вступит аксиома 2. То​гда мгновенно и напрочь забывайте слова «все любят», «все делают», «все стремятся», «все могут». Это слова-убийцы. Вы общаетесь с ди-ректором-экстремалом! Судьба подарила вам уникальнейший шанс встречи с гением! Ему нет подобных! Его увлечения неповторимы! Его достижения единственны в своем роде! Не стоит его мучить вопроса​ми типа: «Вы еще не прыгали с парашютом?», «Сколько километров вы пробегаете каждое утро?», «А вы знаете, что, кроме вас, на Эльбрус в этом году уже поднялось еще 5000 человек, из них около 500 человек из бизнес-среды ?», «А знаете, что ваш конкурент — компания Y — выбра​ла более сложный уровень реки для сплавов?» Не гневите злых духов!

Перед вами уникум в своем роде. Он нашел в себе силы совме​щать бизнес с экстримом и изо всех передряг выходить победителем. В его офисе вы сразу увидите куски камней с Непальских средне-и высокогорных треков вокруг Аннапурны, его масштабные фото​графии, обнажающие загорелое счастливейшее лицо с брызгами со​леной океанской воды и серф то ли на Болеарах, то ли на Сейшелах, увидите его мальчишеское упрямое лицо за рулем джипа, «по уши» застрявшего в грязи родной Сибири и Забайкалья. И это все он. В меру восхищайтесь! Здесь действительно есть чем восхищаться!

Ваша задача проста — понять, что управляет этим человеком. Будьте уверены, это и ляжет в основу тимбилдинга. И в этом случае тимбилдинг станет действительно уникальным и успешным!

Аксиома 3. «На время забудьте о бизнесе». Это может показать​ся смешным и странным. Но тимбилдинги, которые заказываются директорами компаний и в которых директора принимают участие, не всегда делаются для повышения эффективности коммуникаций, эффективности взаимодействия, развития навыков делегирования полномочий, развития навыков принятия решений в кризисных си​туациях. Часто они проводятся для создания атмосферы, желаемой директором, и сплочения команды, для демонстрации своих способ​ностей и своих экстрим-интересов, для создания красочных и ге​роических фоторепортажей, еще раз эффектно демонстрирующих превосходство директора данной компании над конкурентами и де​монстрации силы и нестандартности личности.

Заказчики — Зона успеха: три типа заказчиков
Взаимодействие с данными типами заказчиков потенциально вносит вклад в положительный и успешный результат тимбилдинга.

HR-директор. Наиболее приятная и благоприятная ситуация, максимально сопутствующая потенциальному успеху задумываемого
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проекта. Еще HR-директора могут представать в виде начальников HR-служб, руководителей отделов персонала, помощников прези​дентов по персоналу, директоров отделов кадров, директоров отделов человеческих ресурсов, руководителей по человеческому капиталу и даже в последнее время в виде менеджеров по талантам.

HR-директор многое может и многое знает. Он компетентен и лично заинтересован в результате. Он обладает важными страте​гическими ресурсами и информацией для успеха проекта. Он через многое прошел на своем пути. И общение с ним к тому же доставляет большое удовольствие и дает большие возможности для личного про​фессионального роста, так как достаточно часто в процессе подготов​ки затрагиваются многие смежные вопросы — корпоративное разви​тие персонала, мотивация, вознаграждение, продвижение и т. д.

В 90% случаев HR-директор — это женщина от 35 до 50 лет, успеш​ная, уверенная, амбициозная. К большому сожалению, мужчины на этой должности встречаются, но не так часто, как хотелось бы©. Бо​лее подробно я затрону это проблему в разделе «Кто он — оптималь​ный тимбилдер?»

HR-директор — это стратегическая позиция в компании, и это дает ему возможность транслировать свое видение и стратегиче​ские задачи. Это позволяет вписать тимбилдинг в цепь событий, происходящих в компании, придать событию стратегический отте​нок и решить с помощью него стратегические задачи.

В основном позиция HR-директора существует в компаниях с численностью от 300 человек, имеющих разветвленную организа​ционную структуру, региональные подразделения и необходимость решения стратегических задач по управлению персоналом. Пози​ция уже достаточно часто встречается не только в западных компа​ниях, но и в российских.

HR-директор, на мой взгляд, — оптимальная кандидатура для тимбилдера при проведении корпоративного тимбилдинга. Он имеет навыки эффективного тайм-мепеджмента, делегирования полномо​чий и специализации. Однако зачастую помимо гимбилдинга в одну единицу времени HR-директору надо решить вопросы закрытия двух ключевых позиций, в главном офисе и в регионе, провести кварталь​ную встречу с руководителями департамента по внедрению системы оценки 360С; утвердить совместно с директором текущие изменения в планах развития карьеры вновь выдвинутых линейных менедже​ров; подготовиться к полугодовой встрече топ-менеджмента с вопро​сом реализации HR-стратегии компании; создать рабочую группу по
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проведению исследования удовлетворенности сотрудников и т. д. В задачу HR-директора входит следующее: утвердить выбор тимбил-динг-компании, четко поставить задачу, отследить веховые моменты подготовки, принять результаты проекта. Быстро. Четко. Эффектив​но. С удовольствием! HR-директор понимает, сколько свободы нуж​но предоставить и какой уровень ответственности возложить на пле​чи тимбилдинг-компании для наибольшего успеха мероприятия.

HR-менеджер. Наиболее распространенный заказчик тимбил-дингов. В большинстве случаев это главный представитель компании в HR-области. Но в силу специфики деятельности компании или в силу специфики управленческих приоритетов в компании данная позиция не заняла пока стратегического значения и является исполнительской должностью. В 99% случаев HR-менеджер — это женщина от 25 до 35 лет, с небольшим или средним опытом работы в HR-сфере, иногда с полным отсутствием опыта в области корпоративных тимбилдингов. В большинстве случаев планируемый тимбилдинг — это первый опыт на данном поприще в данной компании. В подавляющем большинстве компаний еще отсутствует глобальное видение процесса, отчего уде​ляется непомерно высокое внимание деталям, не имеющим стратеги​ческого, а зачастую и вообще никакого значения для успеха проекта.

В преобладающем количестве случаев тимбилдинг — главное событие лета или года для данного менеджера, поэтому ему уделя​ется незаслуженно повышенное внимание, что, безусловно, ведет к неоправданным потерям времени.

Успех этого проекта напрямую связывается с успехом продол​жения и развития карьеры в данной компании, поэтому большин​ство вопросов являются невероятно болезненными для заказчика, почти личными. Любое изменение условий проекта или изменение бюджета влечет за собой непомерные трудности, необходимость обращаться к вышестоящим начальникам, затруднения порой нере-шаемого свойства, поэтому лучше обращаться к ним только в ситуа​циях крайней необходимости.

Однако плюсами общения и взаимодействия с данным типом заказчика является то, что профессию тимбилдинг-менеджера все-таки воспринимают с довольно высоким уважением, на тимбил-дера смотрят если не как на героя, то как на очень неординарного человека, склонного к такой экстремальной и ненормальной дея​тельности; вероятно, в глубине души или чуть-чуть завидуют, или сочувствуют©. Если вам удастся найти общий язык с HR-менедже-ром на протяжении периода вашего сотрудничества, то это поможет
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вам избежать массы ненужных проблем, а в трудных ситуациях — оказаться с HR-менеджером по одну сторону баррикад.

Training & Development Менеджер / Специалист по обучению и развитию. Если ваш заказчик — представитель данного типа, то это удача. Тогда тимбилдинг в большинстве случаев принимает чет​ко заданные рамки тренинг-тимбилдинга и однозначно рассматри​вается с точки зрения развития персонала, построения команды, повышения эффективности ее взаимодействия. Эти специалисты хорошо осведомлены о существующем спектре возможностей на рынке тимбилдинга и о всевозможных вариациях и продуктах. Если не сказать большего, наряду с HR-директором Т&D-менеджер — идеальная кандидатура для взаимодействия и успеха проекта!

С термином «веревочный курс» менеджер по обучению и раз​витию персонала сталкивался многократно. С ним можно смело го​ворить на одном HR-языке. В моем случае только с людьми первой (директора) и данной, четвертой категории при первом разговоре я без стеснения «размахивала флагом» с буквами «к.э.н.» и с гордо​стью добавляла: «В области управления персоналом!»

Специалист по обучению и развитию персонала компетентен в HR-области и имеет некоторые специализированные знания и опыт в тимбилдинг-сфере, но еще не настолько, чтобы быть навязчивым и невыносимым для общения и эффективного взаимодействия.

У вас возникает резонный вопрос: если этот тип заказчика опти​мален для взаимодействия, почему же не взаимодействовать только с ним? Ответ очень прост: содержать подобного специалиста в своей компании могут только достаточно продвинутые компании, в кото​рых вопросы развития персонала уже перестали решаться хаотично и вынесены в раздел стратегических ресурсов компании. Компания имеет средства достойно оплачивать работу названного специали​ста. Специалист имеет опыт, знания, бэкграунд, позволяющий ему находиться в тесном сотрудничестве по поиску эффективных тим-билдинг-решений для своей компании.

В подавляющем большинстве специалисты по обучению и раз​витию персонала — это молодые, активные, успешные женщины. Многие из них склонны к экстриму, так как область их деятельности постоянно вынуждает их к поиску новых решений по развитию, из​менению, совершенствованию.

Зачастую Т&D-менеджеры имеют хороший потенциал для раз​вития и продвижения на позицию HR-директора. Ваши инвестиции в доверительные и прочные отношения не пройдут зря. Однако будьте
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готовы к тому, уважаемые тимбилдеры, что Т&D-менеджеры, страст​но погруженные в свою тему, во время подготовки тимбилдинга бу​дут звонить вам на мобильный и в одиннадцать вечера, и в семь утра, если им пришла заветная идея, не позволяющая оставить ее без вни​мания. Своим непродуманным «Нет. Нельзя» вы можете похоронить все. Ожидаемый ответ от вас: «Да! Все возможно».

Заказчики — Зона риска: четыре типа заказчиков
Мы переходим к зоне риска, к тем тинам заказчиков, взаимо​действие тимбилдеров с которыми несет потенциально конфликты, которые могут угрожать успеху мероприятия. Об этих проблемных зонах важно знать и предпринимать предваряющие меры по избе​жанию конфликтов. Эффективное взаимодействие возможно, но при приложении определенных усилий с обеих сторон — как со сто​роны тимбилдера, так и со стороны заказчика.

Event-менеджер. Не надо далеко ходить, чтобы честно и прямо ска​зать вам, избегая взгляда в глаза, — это тяжелый вариант, самый тяже​лый из всех, который мог вам достаться. Этот человек знает много, но думает, что знает действительно все. Должна признаться, что мне до сих пор не ясна оптимальная схема взаимодействия с event-менеджерами...

Итак, что же делать, если компания-клиент выбрала вашу тим-билдинг-компанию и вам выпал редкий шанс взаимодействовать с event-менеджером. Во-первых, искренне признайтесь ему в этом! Примерно менее чем в пяти компаниях из ста эта должность на дан​ный момент официально присутствует, согласитесь, это немного! Во-вторых, установите четкие правила игры и определите четкие зоны ответственности и роли, которые во время подготовки и про​ведения тимбилдинга играют event-менеджер и руководитель про​екта со стороны тимбилдинг-компании. Если вам кажется, что все предельно легко и что с профессионалом, коим является event-ме​неджер, не стоит проговаривать данных мелочей, то вы ошибаетесь: именно с ним это и надо делать в первую очередь!

Поведение event-менеджера на проекте склонно меняться, по​тому что он попадает в родную и заветную для него стихию — мир эвентов. Тимбилдинг-компанию многие из этого типа склонны вос​принимать как подсобное звено, технического организатора и тех​нического исполнителя придуманных им проектов. Изменить это видение и не пытайтесь, легче отказаться от проекта.

Вторая немаловажная деталь, которая заметно снижает привле​кательность проекта, — фантастическая осведомленность event-ме​неджера о мельчайших финансовых параметрах предоставляемых
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услуг. Не секрет, что многие тимбилднг-компании извлекают при​быль из своих прочных работающих контактов в сфере услуг, что позволяет приобретать эти услуги по более льготной цене.

Event-менеджер знает минимальные цены в городе на все и зна​ет, как добиться минимальных цен на даже очень качественные услуги из средней и высшей категорий. Event-менеджер знает в тон​костях и деталях, на чем и как зарабатывают тимбилдинг-компании. Поэтому, если это, допустим, большая команда в 200 — 300 человек, в контракте прописывается, что окончательное число человек мо​жет быть утвержденным не раньше чем за две недели до проведения события; основательно прописываются услуги, которые оказыва​ются только в случае плохой погоды; львиную долю подготовитель​ных услуг, которые тоже приносят прибыль тимбилдинг-компании, эвент-менеджер берет на себя, и т. д. Именно с эвент-менеджерами после проведения тимбилдингов начинается основной процесс об​ратной связи и «наказаний» за неграмотно оказанные услуги.

В качестве краткой иллюстрации: на одном из тимбилдингов, организуемых моей компанией Adventure Races, мы должны были обеспечить два костра на второй, праздничной части события. Был сильный ветер, второй костер находился в открытом ветреном месте, он регулярно затухал, да и участники не испытывали удовольствия греться на ветру. Поэтому все скопились у одного общего костра, всем было весело, замечательно вместе. И руководитель проекта моей тимбилдинг-компании расслабился и не почуял затаившейся угрозы. На «разборе полетов» и получении компенсации event-ме​неджер вынес данный пункт — необеспечение прописанных в кон​тракте условий — как неприемлемое качество работы, как невыпол​нение базового пункта контракта, и лишение 100% стоимости данно​го пункта плюс наложение 50% штрафа. Два главных действующих лица по-разному оценили эффективность, однако тимбилдер забыл три главные аксиомы при взаимодействии с event-менеджером:

Аксиома 1. При взаимодействии с event -менеджером нет незна​чащих деталей.
Аксиома 2. Event-менеджер всегда осведомлен лучше, чем тим​билдер.
Аксиома 3. Event-менеджер и тимбилдер находятся по разные стороны баррикад.
Если после прочтения данного фрагмента в вас взыграл бунтар​ский дух, то вперед! Эффективное взаимодействие с event-менед​жером — достойный челлендж даже для опытного тимбилдера!
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Руководитель департамента X. Редкий, но тем не менее регу​лярно встречающийся случай. Отнесен к зоне риска. Имеет силь​ную корреляцию с типом отдела. Финансы, сбыт, продажи, произ​водство, логистика, коммуникации, информационные технологии. Часто взаимодействие происходит замечательно — быстро, эффек​тивно, четко. Вся информация есть. Актуальные задачи стоят. Же​лаемые цели поставлены. Начинать и действовать!

Данная группа заказчиков привлекательна тем, что они мак​симально заинтересованы в результате тимбилдинга. Потому что тимбилдинг проводится для их отдела, и почивать на полученных ре​зультатах (или расхлебывать их) будет сам руководитель. Зачастую он сам активный участник всех экстрим-испытаний.

Однако основным элементов риска в таком взаимодействии является представитель тимбилдинг-компании. Если руководитель-тимбилдер опытен и профессионален, то успеху проекта быть! Если он новичок, неопытен и но сильной необходимости поставлен воз​главлять проект, то провал обеспечен.

Ни руководитель департамента, ни новичок-тимбилдер не спо​собны в таком случае взять всю полноту власти и ответственности на проекте в свои руки. В критических ситуациях провал обеспечен, и порой даже больше — гарантирован!

Если говорить о финансовой стороне дела, то бюджеты на тим-билдинги отделов и департаментов существенно меньше, чем на тимбилдинги-корпоративы, хотя, конечно, есть исключения. На подготовку тимбилдингов департаментов обычно выделяется го​раздо меньше времени, потребности в проектах возникают быстро, связаны с реорганизациями, активным ростом отделов, началом или завершением мощных проектов. Работать с руководителями депар​таментов чаще всего приятно. Уважение к профессии тимбилдера, как специалиста в своем деле, присутствует. Коммуникации быстры и легки.

Руководитель отдела маркетинга. Я намеренно обозначила данную позицию отдельно, потому как руководитель отдела марке​тинга обладает специфическими свойствами и характеристиками по отношению к корпоративным тимбилдингам, выделяющими его из разряда других руководителей департаментов.

Итак, что же это за птица — руководитель отдела маркетинга? Что и кто заставил выйти его на «тропу войны» ? Основных причины три:

· в компании отсутствует позиция HR-менеджера;

· на тимбилдинг направлены бюджеты отдела маркетинга;
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• тимбилдинг несет в основном маркетинговую функцию, такую как внутреннее продвижение ребрендинга компании посред​ством корпоративного тимбилдинга, использование эффектных приемов корпоративного тимбилдинга для усиления внешнего имиджа компании.

Как надо оптимально вести себя тимбилдеру с руководителем отдела маркетинга, чтобы взаимодействие было максимально эф​фективным и проект успешно состоялся?

1. Четко выяснить цели тимбилдинга. Если это только марке​тинг, значит, это только маркетинг. К сожалению, «кто платит, тот и заказывает музыку». Тимбилдер чувствует разочарование? Выход был— отказаться от проекта на ранней стадии.
2. Четко выяснить, какие результаты нужны компании и как, в каких терминах будет измеряться эффект. Готовы ли вы своими HR-инструментами обеспечить желаемый маркетинговый результат? Большинство подобных проектов имеют целью сильный внутренний и внешний HR-брендинг. Но в таком случае тимбилдер элементарно должен разбираться, что есть брендинг и как можно обеспечить желае​мое посредством тимбилдинга. Да, это может быть колонна «Дефенде-ров» с развевающимися корпоративными флагами компании, летящая по городу, нестандартный антураж участников с корпоративной сим​воликой во время квеста по городу... Это может быть все что угодно.
К сожалению, несмотря на явную подмену понятий, подобные мероприятия тоже называются тимбилдингами.

Ассистент руководителя. Как можно видеть из моей классифи​кации, это наименее привлекательный тип заказчика. Оговорюсь сразу, что ассистенты тоже бывают разными. Порой ассистент пре​зидента в одной компании располагает большими знаниями и более глобальным бизнес-видением, чем руководитель в другой. Однако так бывает не очень часто.

Здесь я пишу о типичном ассистенте руководителя с типичны​ми функциями.

Основные минусы видны невооруженным глазом: нет опыта, нет ответственности, нет полномочий, нет стратегического видения, нет понимания ни HR-задач, ни процесса организации тимбилдинга. Как я упоминала ранее, все вопросы по-прежнему лежат на руко​водителе. Чаще всего в данном случае основной мотив проведения тимбилдинга — мода и престиж! Мотив «Все успешные компании делают это!». В подавляющем большинстве случаев это первый тим​билдинг компании. И во многом от профессионализма тимбилдера
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зависит, каким будет проект, какие задачи будет решать проект, как и где он будет проходить и какие последствия будет иметь.

Однако выдвижение на роль представителя от компании-клиента ассистента много говорит о той роли, которая отводится данному тимбилдингу. Тем не менее работа с ассистентом — прекрасная воз​можность профессионального роста и развития навыков общения с клиентом для начинающих тимбилдеров.

Вывод. Из вышеприведенного анализа хочу сделать вывод о том, что организация тимбилдинга может быть не только тяжелой рабо​той, но и большим праздником. И если в этом процессе посчастли​вилось работать с человеком, единым с тобой по духу, принципам и ценностям, то это будет яркий и отличный тимбилдинг!

2.5. Классификация участников тимбилдинга
Данный раздел будет небезынтересен для HR-специалистов, для руководителей и начинающих сотрудников тимбиддинг-компа-ний, но наиболее интересен он, конечно, будет для самих участни​ков тимбилдингов! Сотрудники компаний, то есть наши участники тимбилдингов, начисто лишены широкого взгляда на тимбилдинги, за исключением сотрудников, реализующих карьерную стратегию «Перекати поле» и меняющих компании, как перчатки. Им предо​ставляется уникальная возможность поучаствовать в разнообраз​ных (но, к сожалению, порой в абсолютно типичных) корпоратив​ных тимбилдингах. Однако их процент в общем составе участников, к счастью, невелик и они не влияют значимо на характер программы.

Я хочу предложить несколько классификаций участников тим​билдингов. Эта информация и структуризация позволит избежать многих банальных ошибок на тимбилдинге. Тимбилдеру, да и HR-менеджеру, лучше сразу глубоко осознавать суть происходящих в головах сотрудников, то есть участников тимбилдингов, процессов и прогнозировать возможное развитие событий.

Классификация участников тимбилдингов по опыту
Основным параметром классификации здесь будет опыт уча​стия в тимбилдингах. Я предлагаю следующую градацию (рис. 19): «новобранцы», «опыт одного тимбилдинга», «эксперты» (более трех тимбилдингов).
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Рис. 19. Классификация участников по опыту участия в тимбилдингах
Почему нам важен опыт? Потому что опыт влияет на уровень ожиданий, который, в свою очередь, оказывает влияние на уровень удовлетворенности проектом. Потому что опыт тимбилдингов очень сильно влияет на поведение самих участников. Обычно самые завы​шенные ожидания бывают у участников с опытом одного успешного тимбилдинга. После одного яркого и успешного тимбилдинга им все видится в розовом цвете, им есть с чем сравнивать, и не каждой тим-билдинг-компании удается перепрыгнугь свою предшественницу. Поэтому любая информация о предшествующих тимбилдингах — на вес золота для тимбилдера.

Что менеджеру тимбилдинг-проекта нужно обязательно знать перед тимбилдингом?

1. Какой процент участников новобранцы, имеет опыт одного тимбилдинга, является экспертом? Участники каждой из этих групп имеют свои закономерности поведения. Опишем каждую группу в некоторых подробностях.

«Новобранцы». Данная группа максимальна по численности на сегодняшний день. Несмотря на огромную популярность тимбил-дингов, это все равно еще удел избранных. Отдельный кластер круп​ных западных и успешных российских компаний проводят тимбил​динга года за годом, и порой по нескольку раз в год, в то время как большой пласт российских компаний еще находится в переходном
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периоде от классических пассивных праздников к активным раз​вивающим тимбилдингам. Выпускники вузов на рынке труда также активно пополняют именно эту группу, в то время как пожилые со​трудники намного более склонны откапываться от участия в проек​тах, уменьшая состав «опытных». Y «новобранцев» или горят глаза, или всю активность подавляет растущий из глубины существа страх перед ожидаемым, но и в том и а ином случае ими правят ожидания, предвкушения или чего-то необычного и уникального, или чего-то страшного, неминуемого и опасного. И вы можете грамотно управ​лять этими ожиданиями, загонять их и нужное вам русло, выдавать квалифицированную и ободряющую информацию о физическом уровне нагрузок и уровне экстремальности. Перевести страх, ужас, непонимание, нежелание, опасения в плоскость радости, предвку​шения, ожидания, удивления, удовлетворенности.

«Опыт одного тимбилдинга». Это группа участников, за пле​чами которых уже был «первый прыжок». И если они приехали сюда (за исключением случая, когда альтернативой участию явля​ется увольнение), значит, они психологически готовы к возможным опасностям. Другое дело, что первый тлмбилдинг был гораздо легче и проще, но в любом случае он уже сформировал им некоторый уро​вень стрессоустойчив.ости и выдержки. Эти участники знают, что тимбилдинг - это прежде всего работа, а не отдых, это сконцентри​рованные командные усилия по достижению цели. Данная группа участников пока не доминирует в практике российского тимбил​динга, но с каждым, годом неминуемо увеличивается. Очень труд​но приводить какие-то количественные обоснованные результаты но статистике участников российских тимбилдингов, но уверенно можно говорить о позитивных трендах, и внушительном росте чис​ленности данной группы. Эта группа участников открыта ко всему новому. Они пока не избалованы экзотическими выдумками тим-билдинг-компаний. Обо всем они знают только «понаслышке». Пе​ред тимбилдингом следует узнать процент участников, относящих​ся к данному типу, и по возможности получить максимальную ин​формацию о тимбиллише, уже имевшем место в данной компании, характере тренинга, составе участников, впечатлениях, выводах. Самой большой ошибкой для тимбилдинт-компании будет повторе​ние ошибок предыдущего года, следующей по силе ошибкой — не​способность верно спрогнозировать ожидания тимбилдинга в те​кущем году. Громадная до.ля успеха проекта закладывается уже на
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предварительной стадии обсуждения проекта. И тогда большой успех возможен!

«Эксперты». Прямо так и скажем, встречаются нечасто. Если вы столкнулись с данным типом участников, знайте: они могут стать и самой легкой, и самой трудной, невероятно трудной группой. По​чему и чем так трудна работа с данным типом участников? Что не​обходимо знать тимбилдинг-компании для успеха? Работа с этим ти​пом участников трудна, потому что, прежде всего, придумать новую идею, концепцию тимбилдинга, формат мероприятия для них — задача не из рядовых. Данный фрагмент хочу проиллюстрировать выдержкой из встречи с HR-директором крупной петербургской компании. Для тендера было запрошено предоставление трех раз​ных концепций тимбилдинга, и пять основных претендентов были приглашены на личные презентации тимбилдинг-программ. Как удалось выяснить позже, моя презентация была окончательной, пя​той, и на нее возлагались самые главные ожидания. Предлагаемые нами концепции, на наш взгляд, были яркими и достойными брил​лиантами. Однако после полуторачасовой презентации полного па​кета вариантов комиссия из трех представителей HR-департамента заметила, что предложенное действительно ярко и необычно, но, к сожалению, это тоже не то, что нужно... Надо оговориться, что три предложенные концепции абсолютно полно соответствовали пред​ложенным брифам. Чтобы сохранить высокий уровень оптимизма, не буду указывать, сколько часов труда пришлось вложить в каждый предлагаемый вариант. «Все не то» — последовал ответ...

· Что же вы хотите? Что именно вам не нравится?

· Трудно точно сказать, но это не то.

По полученной не из прямых источников информации, в ре​зультате компания рассмотрела более 60 различных вариантов про​грамм, но не смогла выбрать действительно подходящий для них, и тимбилдинг был отложен на следующий год! Каждая тимбилдинг-компания сама ищет ответ на вопрос, будет ли она работать в таком режиме в будущем году. Отдельную часть про тендеры и участие в них вы найдете в этой книге.

Итак, первый секрет успеха проекта раскрыт — уникальная идея! Представители данной группы участников приняли участие в 3—10 тимбилдинг-проектах, а наиболее выдающиеся личности — и того больше. Поэтому, если перед вами стоит команда топ-ме​неджмента с десятилетним стажем управления бизнесом к при​мерно пятнадцатью тимбилдингами за плечами, небольшой повод
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поволноваться есть. Да, они работали даже в самых экстремальных режимах, в Полинезии, на Аляске, в Италии и на Сейшелах. Они вез​де были, и они все видели. Или, по крайней мере, они думают, что вез​де были и все видели. Плохая новость состоит в том, что состав этой группы активно растет и, на мой взгляд, одной из наиболее серьезных тимбилдинг-проблем будущего будет именно неспособность тимбил​динг-компаний удовлетворить непрерывно растущие аппетиты кли​ентов. Участникам данной группы для полной удовлетворенности от проекта нужна новая концепция тимбилдинга, новый формат, новое содержание, новое расположение. Важно заметить, что именно тим-билдинги для этих участников наиболее сложны по структуре и со​держанию, в большинстве случаев это tailor-made проекты. Сможет ли в будущем угодить «старухе» «золотая рыбка»-тимбилдер?

Но есть и второй вариант ответа на вопрос: «Кто они — участ​ники тимбилдингов»? Для ответа на него я хочу предложить вторую классификацию участников тимбилдинга.

Рис. 20. Распределение участников тимбилдингов по физическому состоянию
Классификация участников тимбилдингов по возможностям и мотивации к участию
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Данный график представлен в шкалах «Физическая подготов​ка» по вертикальной оси и «Процент участников» по горизонталь​ной оси. Он показывает примерное распределение участников в общей массе российских тимбилдингов в зависимости от двух вы​шеуказанных параметров. К сожалению, из-за отсутствия какой-либо объединенной статистики абсолютно невозможно дать более точную картину не только по России, но и по тенденциям в отдель​ных регионах. В этих шкалах физическая подготовка варьируется от очень высокой до очень низкой, а процент участников измеряет​ся как процентное отношение доли участников соответствующего уровня физической подготовки ко всей массе участников, прини​мающих участие в тимбилдинге.

Перейдем к чугь усложненной классификации (рис. 21).
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Рас. 21. Классификация участников тимбилдингов по физическому состоянию и стремлению к экстриму
Итак, начнем со шкалы «Физическое состояние». Здесь от​ражается уровень подготовки участников, который потенциаль​но определяет переносимость ими физических нагрузок и макси​мально допустимый уровень экстремальности. Полярные значения
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«физического состояния» для упрощения ситуации опишем значе​ниями «Могут» — очень высокая физическая подготовка и «Не мо​гут» — очень низкая физическая подготовка. Вертикальная шкала измеряет уровень склонности участников к экстриму, степень мо​тивации делать что-то экстремальное, стремление и готовность вый​ти за пределы зоны комфорта. Полярные значения по шкале «Экс​трим» обозначим как «Хотят» — высокая мотивация подвергнуть себя экстриму, «Не хотят» — отсутствие мотивации подвергнуть себя экстриму. В соответствии с данными шкалами, я могу выделить четыре выраженные группы участников тимбилдинга.

1. «И могут, и хотят». В моей классификации им присвоено на​звание «Экстремали». У них высокая физическая подготовка. Экс​трим вызывает у них кураж и эйфорию. Экстрим для них — синоним свободы, реализации себя, борьбы с препятствиями, уникальным шансом для раскрытия собственных возможностей и расширения границ. Они многое могут! И самое главное, им интересен экстрим, он влечет их, захватывает, приносит ярчайшие эмоции и сильные позитивные впечатления. Обычно таких участников не более 20% в компании. Они обладают колоссальным позитивом вдохновения коллег на подвиги, управления примером, воодушевления на ре​зультат. Для данных участников типично, что они не замечают нега​тива, невероятно позитивно воспринимают все, что ни приготовит им тимбилдер. Показательная ситуация случилась в моей компании на самой заре нашей работы. Это был один из первых десяти проек​тов и, вероятно, первый джиппинг-тимбилдинг-проект для команды менеджмента крупной западной компании. На карту было поставле​но многое — но прежде всего репутация молодой начинающей тим-билдинг-компании и личная репутация. Был невероятно жаркий для Питера день, зашкаливало за 30. Команды боролись на джипах, не жалея себя, сплоченно и мужественно работая в командах, невзи​рая на дикий дискомфорт, страшную жажду, грязь, пыль, усталость. Команды продвигались от задания к заданию, все больше узнавая друг друга, в том числе и с лучшей стороны. До финиша оставалось не более двух часов, когда джип команды с главным руководителем не справился с жарой и на самом деле закипел, из капота пошел ре​альный пар. Сообщение о произошедшем поступило нам от волон​тера, которому сообщила об этом команда конкурентов, проносив​шаяся мимо. Моя первая мысль была: «Отлично. Проект провален». Но по телефону была отдана команда продолжать работу в прежнем режиме. Мы командой штаба просчитывали различные варианты,
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но пока на непосредственную помощь с дополнительными запасны​ми джипами не выходили. Каково же было наше удивление, когда через два-три часа на финиш прибыл этот последний экипаж, не​вероятно усталый, весь перемазанный в грязи и весь светящийся от счастья. Первое, что они сказали, было: «Ну вы профессионалы! Так придумать! Это просто супер! Но мы справились! Мы не сдались! Мы достигли финиша! Мы герои! Мы поняли, какая мы сильная команда». Мы с уважением пожали им руки!

Такие шансы дает иногда судьба, но кидает она их действитель​но профессионалам в своем деле, и кидает необычайно редко. Если бы в данной ситуации мы имели дело не с «экстремалами», мнение о проекте, нашем профессионализме и влияние руководства этой за​падной компании могли серьезно поколебать наш развивающийся бизнес.

2. «Не могут, но хотят». В данной, наиболее многочисленной группе, я хотела бы выделить три главных типа участников — «ге​рои», «интеллектуалы» и «страдальцы». Наиболее многочисленная из них — опять же «герои». Такие сотрудники едут на тимбилдинг с предвкушением чего-то яркого, необычного, заманчивого. Каждый из них стремится к чему-то новому, что позволит ему узнать больше о себе, о своих скрытых резервах, о своих скрытых моделях пове​дения и психологических реакциях, которые никогда не проявятся в комфортных коридорах и офисах роскошных бизнес-центров. Успешные сотрудники успешных компаний ведут насыщенный, напряженный, но, к сожалению, довольно типичный образ жизни. Захватывающая, вдохновляющая, непрерывная, неотложная рабо​та — это все, что он может позволить себе. Понедельник, вторник, среда, четверг, пятница — работа, работа, работа, работа, работа. Дикий лес, дикая природа не являются частью их мира. Очень часто на вопрос: «Когда последний раз вы были в лесу?» такие вот успеш​ные сотрудники отвечают: «Полгода назад», «Год назад» и почти никогда: «Я бываю на природе регулярно». Речь идет не о том, лю​бит человек природу или нет, а о том, что урбанизированный че​ловек, попадая на природу, резко меняет среду обитания и модель поведения. Тимбилдинг для таких сотрудников — уникальная воз​можность проявить себя, сделать что-то по-новому, по-другому. Со стороны посмотреть на закостеневшие паттерны офисных отноше​ний, возможность увидеть то яркое и позитивное в человеке, что скрывается тишиной и правилами офисного пространства. Так вот, «герои», несмотря на явный недостаток физической подготовки,
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обусловленный офисным форматом жизнедеятельности, ждут при​ключений, готовы идти через испытания, готовы преодолеть дис​комфорт, боль, усталость, чтобы почувствовать себя героем.

В экстриме важна физическая подготовка, но сама по себе, без мотивации и психологического желания экстрима, она ничто. Го​товность к экстриму сама по себе является колоссальным ресурсом, который позволяет мобилизовать невероятные внутренние резервы и выйти за границы своих возможностей, несмотря на путающий сперва явный недостаток физической подготовки. Я восхищаюсь этим типом сотрудников. Я всегда сама принадлежала к «экстрема-лам», поэтому особенно глубоко пыталась понять этот тип участников.

Следующая вариация типа «Не могут, но хотят» — «интеллек​туалы». Их физические кондиции ограничены сильнее, чем у «геро​ев», часто по абсолютно объективным причинам, таким как возраст и предписания врачей. Целесообразно еще на подготовительной стадии тимбилдинга выделить этих участников в отдельную ин​теллектуальную группу или наделить отдельной интеллектуальной стратегической для задания ролью внутри каждой группы, такой как «Штаб», «Центр Управления Полетом» и т. д. Они хотят быть участниками и героями тимбилдинга. Подарите им это! Напрягите свои извилины, господа тимбилдеры, чтобы дать этой группе почув​ствовать себя важными, значимыми, ключевыми членами команды!

Третья подгруппа типа «Не могут, но хотят» — «страдальцы». их гораздо меньше, чем «героев», но все же они есть, и их важно вы​делить в отдельный тип. Они очень мечтают об экстриме. Они очень хотят чего-то рискованного и необычного. Они очень сильно стре​мятся по-настоящему испытать себя. Но, к сожалению, их физиче​ская подготовка на порядок слабее, чем у «героев». Обычно данный тип проявляется одним-двумя членами команды, которые сильны ду​хом, но физически выпадают из группы. Они не готовы признавать себя «интеллектуалами», но то, что дается «героям» более-менее легко, с большими страданиями дается «страдальцам». Здесь очень важно не переусердствовать. Иметь альтернативные варианты раз​вития сценария, такие как облегченный вариант для одного-двух участников в конце маршрута, специальная подвозка, облегченные специальные задания и другое, без явного указания на причину. Если не предусмотреть такое развитие событий и не быть готовы​ми к нему, вы можете получить сильный и неприятный конфликт в команде — внутреннее столкновение, когда вся команда ополчит​ся против «слабака», потому что из-за него она не может показать
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достойный результат. Мудро использовать следующую тактику в данном случае. Основной целью тимбилдинг-экстрим-испытания делать не место, скорость, метры, секунды, а способность финиши​ровать полным составом. Этот принцип является ключевым в при​знанном в мире исключительном командном формате Expedition Races, наиболее правдиво тестирующем командные способности и потенциал команды. Правилами экспедиций сказано, что финиш полным составом — более приоритетная цель, чем раньше, но с по​терей участников.

Если на вашем тимбилдинге доминируют участники группы «Не могут, но хотят», считайте, вы счастливец, вам действительно повезло! Enjoy it!
Единственный проблемный пункт здесь — точность попадания в цель «Уровень экстрима». Мы детально обсуждали понятие «экс​тремальности тимбилдинга» в предыдущем разделе. Здесь же важно сказать, что ошибка в экстремальности будет наиболее сильно ра​нить данную группу участников тимбилдинга (рис. 22).
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Рис. 22. Источник дисбаланса: уровень экстрима
3. «Не могут, не хотят». К сожалению, законы жизни суровы. И практически ни один тимбилдинг не обходится без участников данного типа. И специалистам по HR, и тимбилдерам нужно просто
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быть осведомленными об этом. Чаще всего данный тип появляется на тимбилдинге только по причине того, что тимбилдинг обязателен для отдела, департамента, компании. Варианта не участвовать нет. Если вариант «Не участвовать» есть и он не связан напрямую с увольне​нием или понижением по карьерной лестнице, то даже после желез​ного утверждения списков участников 10% сотрудников не явятся в день тимбилдинга. Это статистика многих российских тимбилдинго-вых компаний. У 10% участников утром накануне тимбилдинга все​гда возникают исключительные обстоятельства, не позволяющие им стать активным членом программы. Невеселая новость состоит в том, что, если в утро тимбилдинга погода выдается по-настоящему пасмурной и дождливой, вы можете еще смело приплюсовать не ме​нее 10% участников. В моей классификации им дано абсолютно явно идентифицирующее их название «Оставшиеся дома».
Другой подгруппой типа «Не могут, не хотят» являются сотруд​ники, которые решили не рисковать своей карьерой, но выбрали вариант «наблюдателей». Грамотные и профессиональные тимбил-динг-компании, которых с каждым годом в России становится все больше и больше, должны на предварительной стадии подготовки дизайна программы тимбилдинга предусмотреть данную возмож​ность и включить в структуру программы роли для потенциальных «наблюдателей». Это поможет не оставлять участников «вне игры». Даже для таких исключительных случаев, как сотрудница, ожидаю​щая ребенка, сотрудник с ослабленным здоровьем или заживающи​ми травмами, можно придумать роли и интегрирующие их в состав команды решения.

4. «Могут, но не хотят». Непростой, но тем не менее вполне вы​раженный тип участников. В моей классификации они получили название «пижоны». Что ж, название говорит само за себя. Причин тому может быть великое множество. Неверное отношение к экс​триму как к недостойной данного сотрудника деятельности — как к «прыжкам в мешках» или «тараканьим бегам». Неверное отношение к тимбилдингу может быть сформировано и некорректной подачей материала — что сотрудников ожидает зарница или поиск клада. Дей​ствительно, вдумайтесь, зачем успешной амбициозной сотруднице инвестиционной компании, с очень приличным окладом и не менее внушительным бонусом искать какой-то малореалистичный «клад» с риском сломать ногу или потерять сознание от жажды? Тимбилдинг-задачи, заложенные в программу, не выходят на поверхность, а види​мая вершина айсберга вовсе не кажется настолько притягательной.
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Вторая причина попадания в данную группу более важна. Это «статусность сотрудника». На ваш вопрос: «А может, попробуете?» вас резко оборвут: «По статусу не положено». Лучше больше не за​давать лишних вопросов. Действительно, корпоративная культура различных корпораций — сложный феномен. В корпоративном ко​дексе подобной компании может быть записано, что старший менед​жмент не может появляться на виду у сотрудников в неформальной одежде, обедать в той же столовой, вести разговоры в неформальной обстановке. Корпоративная культура разнообразна до крайностей: в одних компаниях, чтобы быстрее справиться с экстрим-заданием, подчиненные вскарабкиваются на плечи генеральному директору, а в других генеральный директор наблюдает за выполнением зада​ний подчиненными со стороны, как «в зоопарке». Вероятно, два слу​чая являются экстремумами, но каждый выбирает подходящий для себя вариант.

Вывод. Классификация участников вашего потенциального тимбилдинга в ту или иную группу поможет вам грамотно выбрать наиболее эффективный формат мероприятия.

Итог главы. Предполагается, что после чтения этой главы чита​тель начинает более свободно разбираться в феномене тимбилдин​га, он сможет позвонить в любую тимбилдинг-компанию и вести профессиональный диалог, задавая грамотные вопросы и не пугаясь внезапных вопросов тимбилдера, не менее 15 минут. Это отличный результат! Примите мои поздравления!

Глава 3 ТИМБИЛДИНГ-2020
3.1. Будущее тимбилдинга в России и в мире
Тимбилдинг — это уникальная сфера жизнедеятельности чело​века. Она позволяет больше узнать о себе, о тех людях, с которыми работаешь каждый день, об окружающем мире. Тимбилдинг — это тот уникальный сплав, который позволяет в сжатые по времени сро​ки прожить «жизнь в жизни», ощутить насыщенное дыхание жиз​ни, использовать брошенный судьбой шанс, изменить и улучшить свою жизнь, сделать то, что ты боялся, и то, о чем ты давно не меч​тал. Нам не всем дано предсказывать будущее, однако каждый из нас смеет попробовать это сделать. Пусть это дерзко, но необычайно интересно!

Эта глава предназначена для HR-специалистов, которые хотят попробовать заглянуть в HR-будущее. Это глава для руководителей и сотрудников тимбилдинг-компаний, которые напряженно размыш​ляют и дискутируют о будущем тимбилдинга. Эта книга для сотруд​ников разнообразных российских компаний и корпораций, практи​кующих тимбилдинг. Вы сможете прочитать о том, чем вам, вероятно, предстоит заниматься через 10— 15 лет, если вы не покинете кор​поративную сферу в пользу «дауншифтинга» и не уедете на забро​шенные в Индийском или Тихом океане острова, чтобы задуматься о сущности и ценностях альтернативной некорпоративной жизни.

Итак, в этой чуть менее реалистичной и практичной главе вы прочитаете о том, что в будущем может стать «мейнстримом» тим​билдинга, и о том, какие захватывающие медиафайлы о своей тим-билдинг-активностии будут присылать вам ваши дети и внуки из разных точек планеты.

Тенденции-2020
Вы помните, каким был мир всего 10—12 лет назад? Почти та​ким же. Только 10—12 лет назад никто из нас еще даже и не слышал слова «тимбилдинг» и не думал даже о том, что подобное возможно. Что мы можем знать о том, что ждет нас впереди, через 10— 12 лет?
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Мы можем только предполагать и догадываться. Здесь полный спектр наиболее актуальных мировых тенденций, которые влияют и изменяют нас, нашу планету, наше поведение, наш бизнес и, со​ответственно, характер тимбилдингов. Наиболее актуальные для 2020 года тенденции представлены ниже.

Тенденция глобализации. Сложно найти в западном мире че​ловека, который не задумывался бы о проблемах и достоинствах глобализации. Когда-то наш мир жил автономно, но этот этап уже в прошлом. Вместе с XXI в. пришел этап глобализации — это когда вы живете в России, получаете MBА в Норвегии, где вам читают лекции профессора из США, Китая и Южной Африки, работаете в Японии вместе с коллегами из Франции, Таиланда и Новой Зеландии, путе​шествуя по всему миру, встречаете все больше и больше междуна​родных брендов там, где несколько десятков лет назад не ступала даже нога человека. Когда люди из другого временного периода от​личаются от нас, настоящих, больше, чем мы друг от друга. Потому что мы пользуемся мгновенными онлайновыми устройствами, чита​ем одни и те же глобальные новости, пьем одни и те же глобальные напитки, восхищаемся одними и теми же мировыми произведения​ми архитектуры и искусства. Пока глобализация не наступила, идеи командной работы были важны, но командная работа никогда не подвергалась столь суровой проверке. Умение работать в глобаль​ных командах будет делить людей на два разных класса. На мой взгляд, тенденция глобализации сделает актуальными следующие виды тимбилдингов.

Global Teams/ Cross-Cultural Teams (глобальные команды и кросс-культурные команды). В глобальном мире все реже и реже будут встречаться команды, в которых можно будет встретить двух менед​жеров одной национальности. Если такое будет происходить, то это будет удачей. Россия, Китай, Индия, Чили, Голландия, Южная Афри​ка — стандартный базовый набор для командной работы. И менед​жерам — членам команды — будет предстоять не пить кофе в защи​щенном от ветров и непогоды парижском кафе. Им будет предстоять работать сплоченно вместе в экстрим-условиях международного бизнеса. У всех разное прошлое, своя история, но одно настоящее и общее будущее. Надо будет уметь приспосабливаться к разным языкам, разным ценностям, разным коммуникационным стилям, разным предпочтениям, разным нормам поведения и нормам рабо​ты, разным возрастам и разным религиям. Уже, например, ни для кого не секрет, что китайцы могут достигнуть к тридцати годам такой
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позиции в международной компании в Шанхае, которой и к шести​десяти сможет достигнуть не каждый европейский бизнесмен. Как смогут они эффективно работать в команде, каждый со своими яр​кими амбициями? Глобальные команды через определенное время станут основным и наиболее эффективным форматом для работы.

Virtual Teams (виртуальные команды). Уже сейчас в западных странах больший объем командной работы глобальных команд вы​полняется виртуально. Ведущие технологические корпорации мира, создавая такие рабочие виртуальные команды из специалистов из Бангладеша, Вьетнама, Италии и Финляндии и Мексики, обеспе​чивают их командным виртуальным пространством и средствами эффективной коммуникации. Специальные виртуальные комнаты для командной виртуальной работы позволяют эффективно исполь​зовать голосовую связь и видеосвязь, быстро и оперативно решать бизнес-вопросы, находясь в тысячах километров друг от друга. По​рой командам приходится жертвовать сном, чтобы решать наиболее приоритетные вопросы в онлайн-режиме. Большинство подобных команд встречаются на «живых встречах-тимбилдингах», сначала строят взаимное доверие и потом продолжительные периоды эф​фективно работают виртуально. Доверие, наряду с эффективными технологиями, — это основа эффективной работы виртуальных ко​манд. Умение работать в глобальных виртуальных командах станет одним из залогов успеха в бизнесе будущего.

Project Teams / Short-Term Teams (команды, созданные под про​ект, и краткосрочные проектные команды). Проектные команды — это команды, которые создаются только под проект, зачастую не только из членов коллектива, но и с включением партнеров и клиен​тов компании. Зачастую после окончания проекта участники коман​ды больше никогда не увидят друг друга. Разновидностью проектных команд являются краткосрочные проектные команды. Команды, ко​торые создаются на краткие промежутки времени для реализации важных проектов и у которых нет времени на продолжительную раскачку и выход на оптимальный режим работы. Есть лишь коман​да «Старт!». И с первого дня командной работы от команды ждут оптимального результата. Нет шанса на ошибку, на «пробуксовку», командную неэффективность. Ставки слишком высоки. В большин​стве сфер современного бизнеса все сливки снимает победитель, а пришедший к финишу вторым довольствуется только досадой по​ражения. Для краткосрочных команд будут разработаны свои эф​фективные модели командного взаимодействия. Вероятно, сроки
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существования некоторых команд в дальнейшем будут насчитывать уже не месяцы, а только недели интенсивного взаимодействия. В та​кой командной работе действительно важна будет буквально каж​дая минута.

Multi-Teams (мультикоманды). Новым исключительно важным качеством члена команды станет его способность быть одновремен​но членом нескольких команд, одновременно работающих на важ​ных и значимых срочных проектах. Здесь нет возможности моби​лизовать силы только для одного проекта и играть пассивные роли в остальных. Каждый проект жизненно важен для бизнеса компа​нии. Каждая роль — это полная самоотдача. Потребуются специаль​ные методики и разработка специальных сценариев, позволяющих менеджерам эффективно одновременно играть несколько ролей в разных командах, внося максимальный вклад в деятельность каж​дой команды. Multi Team Skills, то есть навыки эффективной одно​временной работы в нескольких командах, также станут ключевы​ми для менеджеров будущего. Получать максимум выгоды и знаний от каждой команды, учиться лучшему у каждой команды и сразу же интегрировать, внедрять эти знания и новый опыт в деятельность других команд — такой интенсивной передачей знаний будет харак​теризоваться бизнес будущего.

Cross-Functional Teams (кросс-функциональные команды). Бы​строта технологических процессов и скорость инноваций требует объединения необъединяемого. Самые важные современные откры​тия совершаются на стыках наук. Кросс-функциональные не исклю​чают вовлечения в нее представителей различных национальностей. Но рядовыми будут команды из археолога, биолога, лингвиста, мар​кетолога, дизайнера и физика. Кто будет лидером? На каком языке они будут говорить? Как будут понимать друг друга? Жонглировать собственными специализированными терминами перед коллегами или стараться понимать друг друга с полуслова? И это наше с вами уже недалекое будущее. И это доказанный факт, что подобные кросс-функциональные команды способны найти и предоставить намного более уникальные и гениальные решения, чем команда чистых био​логов, или археологов, или даже самых талантливых маркетологов.

«Зеленая» тенденция. Следующая тенденция, которую стоит обозначить отдельно, — это зеленая тенденция. О ней начали го​ворить особенно много в последние несколько лет. Одна из глав​ных мировых проблем — это проблема мирового потепления и все связанное с ней — таяние ледников, гибель джунглевых лесов,
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кардинальное изменение экосистемы. Борьба за сохранение нашей планеты ведется на разных уровнях и в разных направлениях — от создания альтернативных источников топлива до максимально воз​можного сокращения выбросов в окружающую среду. На Западе каждая компания старается внести свой посильный вклад — на​пример, производить упаковку из вторичного сырья, в гостиницах просить об экономии и бережном обращении с энергий, даже на VlP-визитках указывать, что она была напечатана на бумаге из вто​ричного сырья.

Итак, «зеленая тенденция», направленная на защиту и сбере​жение нашей окружающей среды и поиск стратегий глобального развития, сделает актуальными следующие виды тимбилдингов.

Экологический тимбилдинг. Различные типы и виды тимбилдин​гов будут развиваться в рамках экологической концепции. Стремле​ние внести свой вклад в эффект защиты окружающей среды будет заставлять корпорации искать наиболее свежие решения, а тимбил-динг-компании мира — предлагать такие решения на рынке.

Уборка территорий, операции по сохранению численности го​лубых дельфинов, высадки молодых саженцев, операции по прекра​щению истребления арктических пингвинов и многие-многие дру​гие. Смысл и глубокий положительный эффект от экологических тимбилдингов состоит в том, что важная и значимая миссия сильнее правил и норм объединяет сотрудников. Подобный опыт эмоцио​нального напряженного взаимодействия является сильным вкла​дом в рост эмоциональной сплоченности, осознания чувства локтя и чувства команды.

Социальный тимбилдинг. Социальные тимбилдинги очень близ​ки по своей природе к экологическим тимбилдингам, с разницей в том, что основой командной работы для экологических тимбил​дингов являются экологические задачи, а для социальных тимбил​дингов — социальные и общественные задачи. Такими примерами может быть участие в проектах по сокращению безграмотности в странах Африки или образовательные тимбилдинги в тропических деревушках на островах Полинезии, участие в проектах по препят​ствию распространению смертельных болезней, копирование тек​стов для сохранения исчезающего языка и многое другое. Тимбил-динговый эффект на подобных тимбилдингах достигается тем, что члены команды объединены значимой(!) для них целью, для дости​жения которой они готовы мобилизовать свои силы, раскрыть свой потенциал, показать себя с новой, неизвестной прежде для команды
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стороны. Подчиненный может проявиться как лидер, лидер работать на рядовой роли. Полная смена обстановки, традиционных устано​вок позволяет эффективно формировать новые желаемые модели поведения. Самый важный вопрос здесь — выбор оптимально под​ходящего данной команде сотрудников сюжета проекта.

Тенденция технологичности. Наряду с глобализацией и изме​нением климата и экологии, кардинальный рост роли технологий в жизни современного человека — следующая по актуальности про​блема. В то время как одни компании безболезненно преодолевают данный этап, для других переход к бизнесу, в котором господствуют информационные технологии, сравним с прыжком в космос. Тех​нологические тимбилдинги позволят многим компаниям в режиме игры, состязания, внерабочего опыта сломать барьеры недоступно​сти использования новых современнейших технологий. Не навязан​ная бизнесом и корпорацией обязанность использовать программы и оборудование, а потребность, рожденная в конкурентной борьбе с другими командами, будет заставлять активно шевелить мозгами и на ходу осваивать все новые и новые средства информационных коммуникаций. Можно предположить, что «технологическая тен​денция» сделает актуальными следующие типы тимбилдингов,

Hi-Tech-тимбилдинг. Имеется в виду использование различных все более новых и инновационных коммуникационных и мобиль​ных приспособлений для командного решения задач и интенсив​ного командного взаимодействия. Данный вид тимбилдинга содер​жит в себе, огромную инновационную составляющую, огромную образовательную составляющую, и для некоторых типов команд и компаний может быть единственным максимально действенным типом тимбилдинга. Технологическая составляющая позволяет за​дать достаточно высокий уровень конкуренции между командами или максимально мобилизовать силы участников для работы в ко​манде. Если вы найдете нужную тему и нужный формат, то вы уди​витесь, насколько увлеченными, азартными и мобилизованными могут быть ваши сотрудники. На данном этапе элемент техноло​гичности уже применяется в экстрим-тренингах с использованием GPS-оборудования, в различных тимбилдингах с фотонавигацией, компьютерными онлайн-элементами квестов, использованием мо​бильной связи для выполнения задания.

Тенденция стихийных бедствий. Тенденция к все увеличиваю​щемуся числу мировых катастроф и стихийным бедствиям сделает актуальными такие типы тимбилдингов, которые, с одной стороны,
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будут моделировать ситуацию стихии, а с другой — служить фо​ном для мобилизации сил команд и тестирования навыков работы команды в экстрим-режиме.

Техногенные бедствия и аварии. Использование индустриаль​ной среды для решения тимбилдинг-задач. Яркими примерами сю​жетов техногенных тимбилдингов могут быть: «Пожарный тимбил-динг», то есть использование модели командной работы и взаимо​действия пожарников как инструмент расширения опыта команд​ного взаимодействия и получения позитивного опыта командной работы. Для опытных управленческих команд это может стать хоро​шим тестирующим инструментом.

Другим примером техногенного тимбилдинга может быть копи​рование опыта командной работы по подготовке самолета к рейсу в аэропорту или действия команды в условиях крушения авиалайнера или корабля. Обогащение команды опытом работы команд из дру​гих жизненных и профессиональных сфер дает много информации для размышления и развития членов команды.

Природная стихия. К сожалению, природные бедствия стано​вятся нашим ежедневным настоящим. Команде топ-менеджмента уже недостаточно только уметь принимать оперативные решения в случае финансовых крахов и падений курсов акций. На первое место выходит способность команд топ-менеджеров действовать в экстремальных стихийных бедствиях. От того или иного действия лидера и команды могут в такой ситуации зависеть жизни тысяч лю​дей. На мой взгляд, моделирование подобных действий командами топ-менеджмента станет важным элементом общей управленческой подготовки лидеров международного бизнеса.

Тенденция феминизации. Все больше и больше женщин не могут реализовать себя лишь в домашней сфере и уходят в бизнес. Многие из них достигают значимых ступеней не только в нацио​нальном, но и в международном бизнесе. Появляется все больше и больше международных организаций, основанным бизнес-лиде​рами женщинами для бизнес-женщин. Уже есть специальные биз​нес-гостиницы только для женщин, кафе, бизнес-центры. Умение эффективно работать с женщинами из разных стран мира, верои​споведаний, разных уровней феминистических воззрений станет важным элементом успеха. Тенденция к феминизации сделает ак​туальными следующий вид тимбилдингов.

Women/Female Teams (женские команды). Формирование эф​фективных женских команд. Тимбилдинговые женские команды
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станут популярными в качестве возможных моделей командной ра​боты, а также тренировки и тестирования для работы в бизнес-сре​де. Женские команды станут тестировать свою работоспособность и эффективность и в чисто женских сферах деятельности, и в ис​ключительно мужских. Данная тенденция будет созвучна тому, что мы видим и в спорте. В самых экстремальных и недоступных прежде для женщин видах спорта появляются женские команды — в техни​ческом альпинизме, в футболе, в регби, в кросс-кантри велосипедах. Женщины в таких видах спорта используют как всю гамму инстру​ментов и возможностей, изобретенных мужчинами, так и исключи​тельно женский инструментарий, позволяющий им добиваться зна​чимых результатов.

Тенденция стремления к новым впечатлениям и опыту. Пожа​луй, новые впечатления и опыт станут именно тем, что будет мак​симально цениться в бизнесе будущего. Огромный бесконечный нелимитированный поток информации, технологизация жизни, постоянный прессинг от непрерывного количества дел и принятия решений будут требовать кардинального переключения внимания и громадной неумной жажды чего-то нового, прежде неизведенно-го. В связи с тем, что человек получит легкий доступ почти ко всем благам Вселенной — хранилищам текстов древнегреческих библио​тек, видеозаписям спектаклей лучших театров мира, электронным картам нашей планеты и 3D изображениям всех городов планеты, у человека будет формироваться сильная потребность сделать что-то самому, своими руками, внести свой вклад, оставить свой след. Ответом на две эти максимально выраженные потребности могут стать следующие виды тимбилдингов.

Experience-тимбилдинг (тимбилдинг для впечатлений). Основ​ной, наиболее невосполняемой потребностью станет потребность в новых ярких и значимых впечатлениях. Новые сильные впечатле​ния, влияющие на жизнь человека, реальный и ценный опыт чужой сферы, погружение и знакомство с новыми, прежде недоступными сферами жизнедеятельности человека, — все это станет теми ценны​ми мгновениями, за которые бизнес будет готов платить, чтобы раз​вивать своих сотрудников, подпитывать их новыми идеями, давать поддержку для новых решений. Самым ценным будет не то, что про​читал человек, что сказал, что посмотрел, самым важным будет то, что он пережил, что он прочувствовал, что стало его опытом. И этот «заплечный мешок», наполненный опытом, будет самым главным, тем, что даже самые состоятельные топ-менеджеры не захотят отдать
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никому. В этом заплечном мешке будет опыт, который изменил этих топ-менеджеров, заставил их по-новому взглянуть на жизнь, по-но​вому оценить свои действия и увидеть новые яркие цели и решения. Если это игра в гольф, то не на полированных площадках Подмоско​вья, а на самой северной площадке Земли, в заполярной Норвегии, на Лофотенах, всю ночь под полярным солнцем. Если это знаком​ство со Средневековьем, то это жизнь пару дней в сохранившихся с XIV в. в южной Франции или Испании замках-городах. Если это желание стать на несколько дней пастухом, то нужно будет пасти горных овец на Чилийских горных скалистых пастбищах на высоте четырех километров над уровнем моря, спать на камнях и есть хлеб и думать о жизни каждой овцы больше, чем о миллионах долларов на счете. Топ-менеджеры будут цениться в будущем не только размера​ми счетов в банках, но и тем опытом, который они получили за свою жизнь. Тем опытом, который они дали получить своим подчиненным. А представьте еще, что какой-то успешный бизнесмен очень давно мечтает хоть раз поработать простым инструктором на экстремаль​ном тимбилдинге. В тимбилдингах будущего это станет возможным!

Тенденция индивидуализации. Наряду с тенденцией глобализа​ции сильно начнет проявлять себя и тенденция индивидуализации. Чем сильнее будет увеличиваться население мира, чем сильнее станут международные и глобальные связи, тем важнее каждому человеку, каждой компании оставаться индивидуальными. Тенденция индиви​дуализации сделает актуальными следующие виды тимбилдингов.

Individual/Team Building (Развитие команды и индивидуально​сти). Заметный рост и развитие может получить индивидуализа​ция в тимбилдинг-практике. Формат подобных тимбилдингов будет одновременно делать два сильных акцента — на командную работу и на мощный индивидуальный рост.

В первую очередь данная тенденция проявится для команд топ-менеджеров. Потому как суперсильная команда прежде всего со​стоит из суперсильных индивидуальностей. Развитие ярких инди​видуальностей не означает нанесения вреда команде и разрушения команды. Наоборот, механизмы, которые позволят одновременно сильно развивать личность и использовать эти преимущества на пользу команде, будут максимально востребованы в будущем.

Тимбилдинг-задачи будущего станут еще более сложными и ам​бициозными! Они будут призваны еще сильнее поднять самооценку и повысить осознание значимости вклада в общий результат каждо​го сотрудника.
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Тенденция сильных эмоций. Тенденция к росту и стремлению к сильным эмоциям сделает актуальными следующие виды тимбил-дингов.

High Extreme Teambuildings (Высокоэкстремальные тимбилдин-ги). В отдельную группу выделятся высоко-экстремальные тимбил-динги. Данная группа никогда не будет доминировать в мире кор​поративных экстрим-тимбилдингов в силу своего высокого риска, но будет достойно представлена в своем сегменте рынка. Появятся специальные экстрим-тимбилдинг-компании, которые будут рабо​тать только в данном сегменте. Будет формироваться специальная группа высокоэкстремальных и отлично подготовленных физически менеджеров. Они будут создавать свои клубы и объединяться в свои сети. Eco-Challenge — известная экспедиционная гонка — несла в себе эту идею и собирала на свои международные соревнования топ-менеджеров из ведущих американских, австралийских, новозеланд​ских корпораций. Трудно было придумать более подходящие условия для формирования жизненного доверия и нахождения партнеров, чем пятисоткилометровые десятидневные гонки, когда ты делишь со своим потенциальным будущим партнером последний глоток воды в пустыне гор Атласа в Марокко или отдаешь ему последнюю сухую одежду под пронизывающим ветром в высокогорьях Патагонии.

Emotional Management in Extreme Situation (Эмоциональный ме​неджмент в экстремальных ситуациях). Эмоциональный менед​жмент будет набирать силу не только на индивидуальном уровне, но и на уровне команд. Тимбилдинги, основанные на управлении эмоциями команды вообще и в экстремальных ситуациях, будут яр​кими представителями данной группы тимбилдингов. Наряду с по​казателями индивидуального эмоционального интеллекта появятся показатели командного эмоционального интеллекта. Вы вспомните, что были когда-то команды, после встречи с которыми вы воскли​цали: «Какая энергетика! Какой драйв!» Развитие командного эмо​ционального интеллекта, командного драйва, командной энергети​ки станет ярким уделом будущего.

Beyond Limits Тенденция (Тенденция выхода за пределы воз​можностей). С каждым днем все больше и больше возможностей будет получать человек в мире. Но стремление к раскрытию соб​ственных возможностей станет развиваться еще быстрее. Успеш​ные бизнесмены будущего должны будут постоянно искать ответ на новый челлендж: «А смогу ли я успешно работать в Индонезии? Смогу ли работать с это новой технологией? Смогу выучить язык
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урду или суахили, чтобы получить фантастические конкурентные преимущества?» Бизнес будущего — это абсолютная конкуренция за глобальные ресурсы, таланты, время, возможности.

На мой взгляд, тенденция к конкурентности и выходу за соб​ственные пределы возможностей и представлений о своих силах и возможностях получит выражение в следующих тимбилдингах.

World Teambuiiding Championship (Мировые чемпионаты тим-билдинга). Вероятно, что в ряд знаковых и престижных международ​ных бизнес-событий в мире войдет тимбилдинг-чемпионаты мира — World Teambuiiding Championship. Лучшие и известные команды топ-менеджмента будут выходить на старт, чтобы быть готовыми абсолютно ко всему. Два дня непрерывного командного взаимодей​ствия в различных форматах и режимах. Кто выйдет победителем? Разновидностью таких чемпионатов могут стать национальные и от​раслевые чемпионаты. Например, Чемпионат мира по тимбилдингу среди ведущих бизнес-команд ведущих корпораций мира.

ТОР 100 List of Top-Management Teams (ТОП-100 команд топ-ме​неджеров). Наряду со списками Топ-100 топ-менеджеров корпора​ций, престижными станут списки Топ-100 команд топ-менеджеров. Будуг разработаны специальные рейтинги для попадания в данные списки избранных, такие как эмоциональный интеллект команды, пережитый за год командой опыт, сила влияния команды, сила при​нятых командой бизнес-решений, сплоченность и устойчивость ко​манды, а также результаты тимбилдинг-чемпионата мира. Место в данном списке будет обеспечивать надежную положительную репу​тацию команде в глобальном масштабе.

Business School Extreme Leadership Programs (Программы экстре​мального лидерства в бизнес-школах). Бизнес-школы не останутся в стороне от процесса и возьмут формирование подобных лидирующих бизнес-команд в свои руки. Чтобы выдерживать конкуренцию среди тысяч мировых бизнес-школ, ведущие бизнес -школы в борьбе за самых ярких, выдающихся, талантливых, нестандартных кандидатов, а в буду​щем топ-менеджеров лучших корпораций мира введут в свои програм​мы «Экстрим-модули развития лидерства», «Развитие индивидуального лидерского потенциала» и «Развитие навыков суперлидерства» и «На​выки управления компанией в кризисных и экстремальных ситуациях». Наряду с баллами и грейдами за базовые классические МВА и ЕMBA курсы, такие как Global Strateyy, International Marketing, International Business, Corporate Finance, Corporate Social Responsibility — студенты бизнес-школ будуг получать грейд по курсу Extreme Leadership Skills
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после прохождения экстрим-модуля на семитысячниках в Гималаях, Андах или Памире. Вы еще сомневаетесь в этом?

И я сомневаюсь в том, что бизнес движется к тому, чтобы стать более комфортным и лишенным экстрима и экстремальных ситуа​ций. Если вы не занимаетесь маленьким частным бизнесом в малень​кой российской заброшенной деревушке, где доите коров и продае​те молоко соседям, то в глобальной экономике избежать экстремаль​ных ситуаций уже невозможно. Неумное стремление к новому, ри​скованному, неизведанному хранит в себе риск, основную сущность экстрима. И высокие грейды, и положительные комментарии по кур​су Extreme Leadership Skills будут цениться в будущем бизнес-мире выше, чем по финансовому классическому курсу Risk Management. Данные курсы будут читаться парами — суперизвестные профессо​ра бизнес-школ и экстрим-лидеры современности, покорители Эве​реста, покорители Северного и Южного полюсов, участники круго​светных экспедиций, отважные покорители океанов.

Team Skills коэффициент (Коэффициент навыков командной работы). Появится тенденция к измерению TSQ. Уже сейчас суще​ствует много известных в России западных систем — Системы Бел-бина, Системы предназначенных для измерения навыков команд​ной работы и изучения динамики командной работы (WTOS). В ва​кансиях ведущих компаниях уже в ближайшем будущем будет обя​зательной строка TSQ не ниже 0,75. Маловероятно? Посмотрим.

Строгая градация. Тимбилдинги в корпоративном мире получат строгую градацию: Beginner, Middle, Advanced, Elite. Тимбилдинг-компании будут четко позиционировать себя: «Элитный и продви​нутый уровень» или «Только для начинающих». Только жесткая спе​циализация будет позволять достигать совершенства в построении команд. Это не значит вовсе, что тимбилдинги для начинающих бу​дут проходить все так же в Подмосковье, наоборот, легко — в ближ​них окрестностях Сан-Диего или Шанхая, или в предместьях Лондо​на или Милана, но по своим методикам и со своей динамикой.

Всего этого может и не случиться, может случиться лишь по​ловина из предсказанного, но может произойти и так, что реально​стью станет абсолютно все! В любом случае, что бы ни случилось, мир тимбилдинга растет и развивается громадными темпами! Если вы еще не в этой сфере, то решайтесь!

Вывод: 2020 год не за горами! Вас ждет захватывающий мир тим-билдингов!
Часть 2 ВЗГЛЯД ИЗНУТРИ
Глава 4
МОЯ ПЕРВАЯ КОМПАНИЯ
ADVENTURE RACES.
АНАЛИЗ ОШИБОК И ДОСТИЖЕНИЙ
Выписка из реестра:
Название компании: ЗАО «Adventure Races».
Дата создания: 4 сентября 2004 года.
Направление деятельности: экстрим-тренинги, тренинги командо​образования, корпоративные приключенческие гонки, корпоративные тимбилдинги, инсентив- и outdoor-события.
Сайт компании: www.adventureraсes.spb.ru.
Место регистрации и деятельности компании: Россия.. Санкт-Пе​тербург.
Результаты деятельности компании: проведено более 100 тим-билдингов, в том числе для крупнейших российских и иностранных ком​паний в Санкт-Петербурге, Москве и других регионах России.
Сквозь тернии к звездам. Вместо предисловия к главе 4
Свежий сентябрьский ветер дует на монитор. Я сижу перед компьютером у распахнутого окна в нашем деревянном двухэтаж​ном домике в Осло, из которого виден величественный Осло-фьорд и большая часть этого истинно норвежского города.

У меня впервые с того времени, как я начала работать, нет по​стоянной работы.

И мне не написать уже в резюме или контактах такую привыч​ную и весомую должность — генеральный директор. Вот уже две недели, как ничего больше нет.

И воспоминания еще отдают вкусом сочной, но чуть горькой рябины. Еще учащается сильно пульс, и снова трудно становится сдерживать набегающие эмоции. И еще, открыв компьютер, пальцы первым делом набирают www.adventuretaces.spb.ru, как делали это ежедневно несколько лет подряд.
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Но я решила это сделать. Написать книгу и посвятить ее своей первой компании, которой я отдала три невероятно трудных, но все же безумно счастливых года своей жизни и гигантскую часть своей души.

Потом, когда в 2016 году у меня будет своя новая успешная компания, наверно, я уже и не буду вспоминать об этом маленьком, смешном и незначительном бизнесе, который был рожден и суще​ствовал с сентября 2004 по сентябрь 2007 года в моей жизни. Соз​данное сейчас будет казаться не больше чем детским развлечением, хобби, сходкой друзей, славной забавной игрушкой. Но я хочу про​вести анализ и извлечь из яркого насыщенного и бушующего про​шлого все сделанные мною ошибки, значительно блокировавшие развитие компании и мое лично. И в результате извлечь из анали​за фантастическую энергию для многих будущих значимых дости​жений и побед. Все это станет важным и ценным материалом при формировании философии и структуры моей будущей известной и успешной компании.

4.1. Моя первая компания Adventure Races
С самого детства я мечтала открыть свое дело. Тогда еще было непонятно, что это будет за бизнес. Но уже в то время я четко осо​знавала, что у меня есть предпринимательская жилка и мною пра​вит бог Меркурий, покровитель торговцев и предпринимателей. То​гда, лет в 10— 12, еще не было понятно полностью, что это такое, но я пыталась прощупать ее на руке или шее, — может, она выделяется каким-то особенным цветом, формой или размером?

Осознание же того, что предпринимательская жилка — это именно дар свыше, было очень явным, и я знала, что время обяза​тельно должно прийти.

Из наиболее запавших в детскую душу остались следующие первые детские предпринимательские воспоминания. На ветеран​ских соревнованиях по спортивному ориентированию в Белорус​сии, в отдаленных пригородах Минска, примерно в 1992 году, самом начале перестройки, мы зашли с папой и мамой в сельский продо​вольственный магазин, где продавалась «Coca-Cola» за 10 копеек. У нас с моей сестрой-близнецом Наташкой тотчас же созрел план привозить ее на финиш каждого дня соревнований по ориентирова​нию и продавать за 50 копеек.
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Жара стояла серьезная, и расчет был в точку. Не стоило труда сосчитать, что даже при партии в десять ящиков, в каждом из ко​торых 25 бутылок, можно было за день заработать 100 рублей, что являлось чуть ли не половиной средней зарплаты типичного россия​нина в то время. Если начать с завтрашнего дня, то остается три дня соревнований. 300 руб. Думать было нельзя, надо было действовать. Целую ночь мы с моей сестренкой-компаньоном от возбуждения не могли заснугь, все считали и делили будущую прибыль. А нау​тро победил моральный призыв родителей, что идея блестящая, но очень нехорошо зарабатывать на ветеранах-ориентировщиках. Но мысль — «Сможем!» — глубоко запала в душу. И какое-то новое не​вероятное ощущение возникло тогда в душе.

Потом были небезуспешные попытки продажи клубники по пути ее транспортировки из Калуги к нашей старшей сестренке в Обнинск; сбор и продажа лекарственных трав; сбор макулатуры; продажа сшитых самостоятельно мягких игрушек; самые высокие заработки в колхозе на картошке в школе, когда работу стали оце​нивать по вкладу. Было огромное желание работать не покладая рук, изо всех сил, на захватывающую и фантастическую идею...

Позже мысли о собственном деле стали оформляться в конкрет​ные идеи.

Достаточно долго, год или два, мозг был занят обдумыванием идеи магазина одежды для близнецов. Стильный и эксклюзивный в своем роде магазин под названием «Twins» обслуживал бы близне​цов со всей России и, может быть, со всего мира.

Основная решаемая проблема была следующей: магазин пред​лагал бы стильную одежду для близнецов, в одном стиле, но разных симметричных цветовых решениях. Там же предлагались бы ак​сессуары к одежде. Специальный отдел подарков для близнецов, специальный отдел консультаций по проблемам близнецов и кон​сультации для родителей по воспитанию близнецов (руководителем этого отдела предполагалось назначить маму!). Заключить контрак​ты со швеями, дизайнерами, снять помещение, дать рекламу и на​чать деятельность. Рекламировать продукцию первое время мы бы могли сами с моей сестренкой-близнецом, потом бы наняли специ​альных моделей. Были бы получены адреса и контакты всех живу​щих в России близнецов и им бы рассылались специальные пригла​шения на праздники и презентации. Это было бы очень интересно и зрелищно для ТВ, и журналисты были бы частыми гостями нашего магазинчика.
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Были идеи открытия домашней фабрики по производству смо​родиновых и малиновых коврижек. Наш деревенский урожай каж​дого года значительно превосходил наши возможности по употре​блению, а мама в то время изобрела отличный рецепт приготовления коврижек в духовке. Мы бы делали красивую упаковку и продавали их в сквере Мира в Калуге в обеденное время, когда сотрудники бли​жайших предприятий и компаний чрезвычайно нуждаются в уголе-нии голода. Идея казалась гениальной и очень ароматной. Мы опять взялись за подсчет вырученных денег. Но дело до реальной команды «Старт!» тогда не дошло.

Основными заработками были стипендии, учрежденные ро​дителями, и ставшие регулярными заработки на соревнованиях по ориентированию, бывшие хорошим вкладом в предприниматель​ский кошелек и развитием мысли о дополнительных жизненных до​ходах.

Где же и когда искать то мгновение, в которое объединились все дремлющие силы и была дана команда «Старт»?! Работа в лучшей бизнес-школе России на то время по различным соображениям уже перестала устраивать. И каждый день приносил внутренние вопро​сы: «А это Твой Путь?» Внутренний голос все громче и настойчивее говорил: «Нет. Это не Мой Путь».

Я работала в исследовательском отделе под руководством швед​ского профессора. Моя работа в Бизнес-школе началась в 1997 году, на третьем курсе Университета. Это была моя первая официальная работа. Родители часто говорили тогда о том, как удачно стартовала моя профессиональная карьера. Но я считала такое стечение обсто​ятельств закономерным.

Хотя, конечно, каждый день школа открывала дверь в новый мир. Не будет лишним упомянуть, что в те светлые и солнечные дни офис школы находился по адресу Невский проспект, дом 1, что не нуждается в дополнительных комментариях, по крайней мере, для петербуржца. Чувство гордости не уставало переполнять душу, ко​гда я, юная 20-летняя девушка, открывала эту огромную скрипящую чугунную дверь по адресу Невский пр., дом 1.

Корпоративная жизнь и корпоративная культура Школы не​сколько отличались от той религии, которую я исповедовала. Ис​кренность, Подлинность, Прямота, Движение, Борьба, Свобода и Независимость были внутренними кирпичами моего жизненного фундамента. Я и так быстрее всех ходила по коридорам школы, рез​че двигалась, смелее задавала вопросы. Это было не очень принято
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в школе. Школа была потрясающим местом работы для тех, кто на​ходил в ней себя. Я хорошо понимала, что вопрос был не в Школе. Вопрос был во мне.

Хорошая зарплата, которая выплачивалась вовремя и постоян​но, внушительный социальный и страховой пакет, отличные коман​дировочные, необычайно интересная и интеллектуальная, работа, отличные офисные условия и суперпрестижная работа в лидирую​щей бизнес-школе молодой новой России. В Школе получали об​разование очень яркие и ведущие бизнесмены Санкт-Петербурга и Москвы. Почти всегда это были молодые, блестяще образованные, очень небедные EMBA (Executive Master of Business Administration) студенты в возрасте от 30 до 50, достигшие весомого успеха! По ко​ридорам ходили Личности. Люди, которые делали Дела. И мне каза​лось, что в эти минуты жизнь проносится МИМО меня. Несмотря на то что я работала в ведущей в то время в России школе бизнеса, мне невероятно хотелось на самом деле туда, в реальный бизнес.

День за днем на протяжении пяти лет, с 1999 года, я работала, как чайка по имени Джонатан Ливингстон". Я пропускала праздни​ки и вечеринки, отказывалась от звучания бокалов и музыки, а день за днем работала, летя, мчась к своей заветной цели. Для чувства удовлетворения, радости и счастья мне надо было расти, непрерыв​но расти и напряженно работать, отдавая своей цели все силы, от​давая своей цели всю душу.

Моя карьера началась так, как не часто начинаются карьеры. Она начиналась вместе с Бизнес-школой, во время ее расцвета и безоговорочного лидерства на рынке бизнес-образования в Рос​сии. Буквы и знак логотипа Школы были созвучны святыне, слов​но считалось, что там работают более приближенные к Богу люди, и сами люди, работающие там, не менее хорошо понимали свою избранность. Но я не могла принять этого. Думаешь ли ты о чем-то практичном, когда тебе двадцать? Может ли тебя пугать хоть что-то? Все блекнет перед силой Мечты! Считать себя великим из-за со​причастности к титулу и громкой табличке? Нет. Это не было моим Путем. Гордиться можно только своими Результатами. Только ими. Жизнь продолжалась.

...В сентябре 2000 года, когда я вернулась с малазийской гонки на выживание на острове Борнео в Тихом океане, многие и понятия не имели, что у меня есть такие ненормальные увлечения. Переста​ралось телевидение. Да и еще один раз произошла досадная ошибка,

17 Персонаж книги Ричарда Баха «Чайка по имени Джонатан Ливингстон-:.
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когда известный петербургский журнал про экстрим, чтобы порадо​вать меня моим экстремальным портретом на обложке, был достав​лен в Школу... И еще большое количество царапин на руках и ногах в течение месяца обязывало ходить в закрытой темной одежде. Толь​ко кусками отваливающийся тропический загар, который было не спрятать под слоями пудры и тонального крема, выдавал, как было все на самом деле...

...С 2000 года я невероятно сильно увлеклась экспедиционными гонками на выживание.

Так будет еще обязательно в жизни, когда новая всеобъемлющая идея поселится в сознании и будет заполонять все дневное и ночное время. Но тогда, когда наша первая российская команда в истории мировых гонок закончила 500-километовую гонку в джунглях Бор​нео, и пришло это чувство невероятного осознания произошедшего, я дала себе слово, что я сделаю такое же в России! Я хотела, чтобы российские люди смогли почувствовать такую же невероятную ра​дость и ликование. Раскрытие своих громадных возможностей и на​хождение рядом с такими же вдохновляющими героями, как и ты. Подарить людям эту сумасшедшую жизнь в жизни, с которой по на​сыщенности и силе переживаний немногое может сравниться!

Идея яркой молнией пронзила сознание, и работа началась.

Это было только движение вперед, несмотря ни на какие пре​грады и сложности. И это было Счастье — идти к этой своей фанта​стической Мечте.

Эти свои чувства и мысли я начала описывать в своем новом документальном романе под названием «Мир приключенческих гонок, как это было на самом доле, или Новейшая история мульти-спортав России»,

Все большую часть дня стала занимать эта сумасшедшая тро​пическая составляющая. Письма от международных Race Directors, звонки, вопросы, консультации, гонки, гонки, гонки...

До февраля 2002 года я писала заметки на сайт нашей малазий​ской команды www.extreme-tour.spb.ru (сайт работал до 2004 года) и мы работали над ним в тесной связке с отличным и продвинутым веб-мастером этого нашего самого первого российского сайта, по​священного экспедиционным гонкам. Наше яркое и насыщенное сотрудничество давало мне очень много сил. И с ним же мы осуще​ствили старт нового проекта — нового сайта, мультиспортивного портала, который в дальнейшем стал основным российским муль-тиспортивным ресурсом www.adventureraces.ru. Я стала главным
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редактором этого нового сайта в феврале 2002 года. Вместе с моим вёб-мастером мы смело шли вперед, делали ошибки, их исправляли, но не останавливались ни на мгновение. Мы были первыми в нашем направлении! И это здорово окрыляло!

И вопреки корпоративной этике вместо сайта Бизнес-школы на моем утреннем просыпающемся мониторе компьютера сразу вы​свечивался родной www.adventureraces.ru. Жизнь продолжалась. Но внутренние пружины были на пределе...

Так нельзя. Появилась первая мысль. Нужен кто-то, кто все​цело посвятит себя развитию этого фантастического направления! Нужен кто-то, кто будет развивать экспедиционные и приключен​ческие гонки в России в полную силу и со всей энергией. У меня есть силы, у меня есть знания, я готова к этому. Но еще не уходила...

В ноябре 2003 года я защитила кандидатскую диссертацию. И это стало переломным моментом. Самооценка невероятным об​разом взлетела в небо. Кандидат экономических наук в 25 лет! В луч​шем Университете России, на факультете менеджмента — лучшем факультете Университета. Гордиться было чем. Тему своей кан​дидатской диссертации «Концепция телеработы как новая форма управления персоналом в компаниях традиционного и виртуально​го типов в России» я произносила с особенной гордостью; больше половины словосочетаний многим не было известно, и я привыкла в ответ слышать только звуки глубокого восхищения. Мне пророчили большое академическое будущее. Отличную карьеру и работу. Мои же сомнения были сильными.

С 27 ноября 2003 по 10 февраля 2004 года ни дня не проходило без глубоких сомнений и размышлений.

Позиция моих папы и мамы была однозначной и бесспорной. Мой поступок казался невероятной глупостью. И папа и мама очень советовали мне одуматься и не рушить судьбу и карьеру.

Но я принадлежала к такому классу людей, кто привык само​стоятельно принимать решения, какими бы они ни были.

Определенную роль в принятии этого решения сыграл сильный питерский альпинист, небезызвестный лидер проекта «Русский путь — стены Мира». 7-8 февраля 2004 года с ним в команде мы бежали зимнюю 200-километровую экспедиционную гонку. Перед гонкой около месяца мы вместе тренировались командой. Самым ярким, что осталось от того периода общения с ним, было стремле​ние делать то, что хочется. Четкое осознание цели и непреклонное стремление к ней. Жизнь слишком коротка, чтобы жить чужими
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желаниями. Есть только один путь жить в согласии с собой — верить и идти вслед за мечтой.

Как сейчас я помню, как вернулась 9 февраля домой, на Васи​льевский остров. 10 февраля утром должен был звонить мой швед​ский начальник. Я сильно поранила на гонке глаз, лежала на диване и обмозговывала окончательное решение. Вообще-то оно было при​нято мной уже давно, но решиться на то, что все же скажу его вслух, смогла именно тогда.

10 февраля утром в 9.00, как и было договорено (как будто специ​ально совпало с днем дуэли Пушкина), позвонил мой начальник, и я сообщила ему свое окончательное решение уйти из школы. Его по​ступок был более чем гуманным. Он назначил срок увольнения 15 мая 2004 года, дав еще три месяца на случай внезапной (а такой вариант развития событий он считал очень возможным) моей перемены взгля​дов. Но мои взгляды, вопреки его предположению и предположениям многих других, не переменились. Я приняла окончательное решение уйти из Школы. Из Школы никто и никогда не уходил до меня. Я была первой. Это было новое явление. Информация о моем уходе, распро​странившаяся через неделю по всему коллективу, как логично было предположить, еще больше отдалила меня от сотрудников. Остава​лись три месяца до новой сумасшедше-счастливой жизни...

Такое письмо было написано в те дни в родную Калугу моим ро​дителям:

From: "Marina Libo'
То: "Grigory Libo"
Sent: Saturday, 03 March 2004 22:44

Subject: Моим родимым!

Очень спешу написать вам письмо. Только вам можно рассказать все, несмотря ни на что. Давно не было такого трудного дня. Игры закончились. Совсем.

Вчера вечером я разобрала всю вашу посылку. СПАСИ​БО, мои дорогие за всю вашу любовь!

С утра — в школу. Это было утро подписания контрак​тов с нашим ректором. Я знала, что не подпишу его. И это было непросто, несмотря на то что внутренне уже не меньше месяца, как я приняла это решение. Он догадывался. Но не знал. Он был очень расстроен, когда я сообщила ему об этом. Но я решила так. Школа начинает работать в Москве, с этого года начнут строить атриум на крыше, а в июне весь штат
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сотрудников поедет на одну неделю в оплачиваемый тимбил-динг в Скандинавию, в организации которого я должна была принимать участие. Минуту все же я сомневалась. О подпи​сании контракта с суммой годовой зарплаты и гербом Школы на весь лист. Я решила, что нет. И все же я решила, что если не сейчас, то не смогу сделать этот шаг никогда, и вопрос не б деньгах, а в способности видеть свой пугь, а не бежать в уве​ренном паровозе от КП до КП. Я выбрала первое. Мне ска​зали, что я могу работать, несмотря ни на что, в школе до тех пор, пока не найду стабильную работу, если даже это будет б сентябре. Я поблагодарила за эту возможность...

Но важнее других была встреча с Софьей Владимировной. Как провинившийся ученик я шла к ней. На конференции мы сразу решили, что поговорим потом, поэтому ничего не обсуж​дали по этой теме. Я начала очень издалека. Но она сказала, что как психолог уже очень хорошо изучила мои особенности и можно сразу, и так все понятно. Поэтому я изложила ей ло​гику произошедших событий, включая вышеописанное. Она долго и внимательно слушала меня. Как тогда, когда мы только обсуждали структуру работы и диссертации, в той же комнате, за тем же столом. Только рядом лежали мои привезенные тро​феи, подаренные на защиту, и вместе была преодолена гигант​ская дистанция, чуть больше, чем Эко-Челлендж.

Ока некоторое время молчала. И это были не самые ко​роткие минуты. Я рассказала ей все про тренинги. И ее гла​за загорелись с новой силой Уже через несколько минут мы обсуждали с ней концепцию теоретического обоснования эффективности экстремальных тренингов, а в сентябре, на конференции в Сочи, где она является ор2~анизатором, созда​дут секцию но экстремальному управлению персоналом и мы представим наши разработки. Мы включим ее в нашу коман​ду психологом, и это будет наше новое направление, в рамках общей концепции работы и тренингов вне офиса!!!

Я вернулась на работу, к включенному компьютеру, уже ночь, а я так и ничего не сделала за сегодня, хотя меня все равно рано или поздно уволят:)

Спасибо, что вы есть у меня. Спасибо вам за силы, даю​щие осуществить вышей сложенное.

Я крепко обнимаю вас. Ваша Маринка.
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И тремя неделями позже еще одно.

From: "Marina Libo"
То: "Grigory Libo"
Sent: Saturday. March 27, 2004 8:01 PM
Subject: родимым!

Дорогие мои, мамочка и папочка, здравствуйте!

Спасибо вам за все ваши силы, всю анергию. Спасибо вам!!!!

Простите за молчание, понимаю, что должна делать все сама, но, как ребенок, все равно так сильно нуждаюсь в ва​шей поддержке!

Нелегко, Но я рада, что так. Зато понимаешь, как ценно то, что имел, и понимаешь, как много нужно преодолеть, что​бы пройти вперед.

Не бойтесь, пожалуйста, за меня, не волнуйтесь и, самое главное, не запрещайте идти вперед, навстречу свежему ве​тру. К сожалению или счастью, золотая клетка не мыслится мне местом своего существования.

Я понимаю, что делаю абстрактные шаги, но не могу по-другому. Слишком сильны были уроки независимости и счастье побед в ориентировании, уроки личной и научной жизни. Исходя из всего этого, прежний пугь уже невозмо​жен. Я обещаю вам не предпринимать слишком необдуман​ных шагов, но рискованные и смелые — да! Я обнимаю вас крепко.

Привет сильный от весеннего Питера. Он очень ждет встречи с вами.

Я обнимаю вас сильно. Ваша Маринка.

Я не помню, чтобы что-то пугало меня тогда. Шел 2004 год. Мне было 25 лет. И внутри была только дикая невероятная жажда дея​тельности и завоеваний. Страха не было. Был пульсирующий мозг и стремление безудержно идти вперед.

В апреле 2004 года я стала директором первой урбанистической приключенческой гонки в Москве, на ВДНХ. Я нашла партнеров, главным спонсором события стала известная компания Panasonic, и в рамках крупнейшей на то время в Москве Outdoor выставки было раз​решено проводить урбанистическую гонку «Moscow City Challenge 2004». Каждую неделю в течение нескольких месяцев я ездила в
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Москву, и 10 апреля 2004 года в 11.00 на стартовой линии стояло 20 ко​манд из четырех человек, одна из которых женщина. Это были первые российские команды, участвовавшие в первой в России городской ур​банистической приключенческой гонке.

Командам предстояло преодолеть четырехчасовую дистанцию, включающую в себя ориентирование на роликах, этап велосипеда, бег, скалолазание, этап закрепленных веревок и греблю на байдарках.

Среди участников были все лидеры мультиспорта на тот день в России, но не менее важным было и то, а для меня даже более важным, что на стартовой линии стояли и корпоративные бизнес-команды. Среди них был и по сей день известнейший бизнес портал E-xecutive и другие!

Абсолютно не было страха, несмотря на то что все делалось впервые. Мне нравилось чувствовать себя законодателем направле​ния спортивного маркетинга.

Тогда я делала по сто звонков в день, чтобы рассказать всем по​тенциальным спонсорам и массмедиа о том, что есть новый и очень эффективный способ продвижения и маркетинга — приключенче​ские гонки!

Не менее десятка федеральных и московских каналов одновре​менно брали у меня интервью, чтобы услышать мнение первого ди​ректора российской приключенческой гонки, там, в самом центре Москвы, в центре ВДНХ.

Как много тогда еще не было известно в захватывающем и слож​ном мире бизнеса! Накануне именно этой гонки обнаружилась моя серьезная ошибка с брендингом главного спонсора события — Panasonic. Большие логотипы этой всемирно известной японской компании были напечатаны ярко-желтым цветом на ярко-красных майках участников, во всю грудь!

Не нужно быть специалистом по брендингу и назубок знать бренд-бук этой известной японской компании, чтобы мгновенно воспроизвести в памяти сине-белый колор логотипа.

Накануне представители Panasonic вынесли свой жесткий вер​дикт. Они четко и ясно сказали, что выход в таких майках на старт невозможен!

Если решение не будет найдено, гонка не состоится. До гонки еще оставалось 12 часов!

...Ночью в лучшей типографии Москвы за большие деньги мы печатали одноименные сине-белые аналоги. Но это не сбивало нас с пути, а лишь закаляло дух и укрепляло познания и опыт.
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Вечером, после окончания эвента, мне вручили в конверте мой гонорар за гонку. Для апреля 2004 года это была очень приличная сумма, учитывая, что вполне хорошая и стабильная зарплата в Шко​ле доходила только до четверти этой отметки.

В российском мире гонок моя гонка имела оглушительный успех. Я знала, что я могу все. Я смогу все, если действительно за​хочу этого. Голова кружилась от успехов. Впереди ждали захваты​вающие душу проекты, и больше всего нужна была свобода, свобода действовать.

Шла середина апреля. И до последнего официального дня ра​боты в Школе оставался только один месяц. Я не знала, что будет после 15 мая 2004 года. Я знала только одно, что после 15 мая я буду работать дома, я буду вице-президентом Федерации мультиспорта и экстремальных гонок и буду организовывать приключенческие гонки в России и делать все, чтобы развивать мультиспорт в России и в мире.

Мы открыли нашу Федерацию с моим петербургским тренером, профессором Санкт-Петербургского университета и неутомимым и легендарным капитаном нашей первой русской команды на Есо-Challenge, в феврале 2002 года. Мой петербургский тренер, роль и значение которого в формировании моих взглядов и ценностей трудно описать в этих коротких книжных строчках, был рядом. Он не очень верил в блестящее будущее мультиспорта в России, о ко​тором я рассказывала ему каждый день с горящими глазами. Но он всегда, ежедневно, оставался самой надежной поддержкой. Мы шли вперед вместе, и трудности не пугали.

Он вовремя предостерегал от совсем безумных идей, заставлял лучше продумать действительность, но не останавливал от захваты​вающих идей, увлекаясь ими тоже с большой силой.

Мы обсуждали различные идеи. Мы много стали общаться в этот период с капитаном нашей борнеоской команды. У него был гениальный план создания экстрим-компании для проведения экс​трим-тренингов и корпоративных гонок. Он хотел создать ее на базе своей юридической компании и быть директором, а я стала бы основным менеджером компании. Мы очень загорелись этой идеей. Много обсуждали и делали проекты дизайна сайта, писали первые варианты стратегии развития компании. Он нашел здание под наш будущий офис — петровский старинный флигель на самом берегу залива на территории ЛенЭкспо. Все было очень красиво, все было очень захватывающе, но не по-моему. Было все, кроме свободы. Мы
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были друзьями. Но главным был Он. Я была партнером и помощни​ком. Он был во всем первым. Я во всем была второй. Мы клали на весы его деньги, опыт и связи и мои знания и энергию, и мне не ка​залось, что партнерство будет равным.

Были тяжелые адские дни принятия решения. Мы по несколь​ку часов ежедневно обсуждали все это с ним. И потом, набравшись страшной смелости, я сказала «нет». Я сказала, что хочу работать сама вместе с Федерацией, с моим тренером и молодыми ребята​ми-партнерами. На несколько месяцев после этого разговора наше общение с Капитаном Борнео прекратилось...

Это была сложная, но невероятная пора. Меня окружали жела​ющие совместно работать. И надо было отличить слова от дел.

В то время я особенно часто стала общаться с Андреем Казако​вым, ярким выпускником МВА Стокгольмской школы экономики. Он долго и упорно предлагал различные варианты сотрудничества. Мне страшно нравились его компетентность и осведомленность, его огненный настрой и желание воротить Землю. Мы часто встре​чались и прокручивали развитие стратегических концепций. Меня сильно впечатляли его знания, его широчайшее мировоззрение, структурность, системность и логичность мышления. С ним было бы надежно работать. Но по различным причинам мы так и не дошли до дел. Он хотел быть соучредителем компании, он думал, что соучре​дителей должно быть максимум двое. Очень во многом сходились наши взгляды и видение бизнеса. Но у него уже был МВА и было это целостное видение бизнеса. Я же принимала решения более эмо​ционально и интуитивно. У него был МВА, у него была семья, и ему было что терять, если бы мы решили вместе прыгнуть в пропасть под названием «Корпоративный экстрим».

В это время другие люди и другие предложения оказались за​манчивее.

Борис Смирнов, бизнесмен с продолжительным опытом амери​канской работы и ведения западного бизнеса, нашел меня по Ин​тернету. Через десять минут общения мы поняли, что наши взгляды и интересы абсолютно неразличимы. Он уверенно считал, что за концепцией телеработы будущее, сам писал небольшие статьи об этом и планировал так организовать свой бизнес. Борис был поко​рен идей Эко-Челленджа и мог бесконечно долго слушать мои рас​сказы о том, как это было, как мы выжили в джунглях. Он сам мечтал бегать в гонках. Он был зарегистрирован уже на «Адскую неделю» морских котиков в США — недельный Survival Course. Мы быстро
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подружились. И писали друг другу о своих самых смелых мыслях и новых фантастических идеях о нашем общем бизнесе. Он обла​дал очень глобальным и свободным мышлением. Борис не понимал, что значит «невозможно». Он звонил мне из Америки и Гваделупы, с Карибского и Белого морей, как только ему приходила в голову ка​кая-то новая сумасшедшая идея.

Мы встречались в каждый его приезд в Питер и мой в Москву. У нас совместно была разработана детальная двухлетняя страте​гия развития бизнеса но организации и проведению гонки миро​вого масштаба. До сих пор, вспоминая это время или перечитывая письма, я верю, что судьба еще сведет нас и объединит вместе нашу энергию для реализации яркой и нестандартной цели.

И имена еще двух важных для этого мира людей мне нужно упомянуть — Алексей Караваев и Монтай Иманов, два екатерин​бургских предпринимателя и бизнесмена, с совершенно открытым сознанием для ведущих мировых идей, встретившиеся мне на пути. Они также были порабощены идеей создания российского анало​га Эко-Челленжда. В отличие от меня, они видели в этом не только продвижение суперидеи, но прежде всего возможность очень хо​рошего заработка. Они находили выходы на ведущие международ​ные организации и тогда, в начале 2000-х, мастерски владели всеми PR-приемами. Наше общение началось в декабре 2000 года и с раз​ной степенью интенсивности продолжается до сих пор. Они были здорово подкованы в ТВ-режиссуре и четко понимали, какую роль играют минуты и секунды эфирного времени в продвижении какой бы то ни было захватывающей концепции. Они мыслили секундами и минутами эфира, которые уже переводились в деньги, а деньги — в привлекательность или отвержение идеи. И все же я очень доро​жу ими. Они были на Эко-Челленжде в 2001 году в Новой Зеландии. И таких людей, кто был там. всего десять во всей России. В 2002 году состоялся последний в истории Эко-Челлендж на Фиджи, и там уже не было российской команды. В одну реку не вступить дважды. Марк Барнет (Mark Burnett), создатель легендарной экспедицион​ной гонки Eco-Challenge (Эко-Челлендж), увлекся другим, гораздо более прибыльным ТВ-проектом Survivor («Последний герой»).

И сейчас только мы, десять российских человек, знаем, что это такое на самом деле, несмотря на тысячи часов рассказов и напи​санных строчек. В апреле 2004 года у нас состоялась организован​ная мной общая встреча, где были все самые горящие развитием этой бизнес-идеи люди — Капитан Борнео, Борис Смирнов, Монтай
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Иманов и я. Мы все обсуждали волнующие нас и будоражащие со​знание идеи. Мы очень хорошо понимали друг друга. Но у всех у нас были свои пути...

Шел май 2004 года. Я стремительно летела по одной из петербург​ских улиц, когда на мобильном телефоне высветился незнакомый прежде красивый и четкий номер мобильного телефона и я услыша​ла незнакомый мне прежде мужской голос. Голос ввел в курс дела и спросил о возможности встретиться. Я немедленно дала согласие. Встреча была назначена через день в одной из питерских кофеен.

Это был директор одной из первых питерских outdoor-компа-ний с красивым, необычным и очень врезающимся в память назва​нием. Он предлагал ни больше ни меньше как начать работать в его компании руководителем экстрим-тренингов.

Он предлагал вступить в должность Corporate Teambuilding Manager с июня 2004 года и возглавить направление корпоративных тимбилдингов в этой самой престижной в данной области питерской компании. Наша встреча длилась более двух часов. Мне казалось, что я впервые вижу мужчину, который умеет так красиво и убеди​тельно говорить, но это наблюдение мгновенно растворилось под новым потоком фантастических перспектив.

Работать в известнейшей в Питере компании в outdoor-сфере во время сезонного спроса, а остальные полгода работать гидом от компании в Эквадоре, Непале, Чили, Венесуэле, Индии, Патагонии. Иногда работать и, на российских направлениях — Алтай, Байкал, Камчатка. Мне кажется, еще не родился человек, знакомый со сло​вом «outdoor» и способный отказаться от ТАКОГО предложения. Душа кричала: «Дааааааааааааааааааааааааааааа!!!!!»
В меру способностей я сохранила хладнокровие и самооблада​ние, годы спортивных тренировок не прошли даром, и попросила время на раздумье. Как сейчас помню, встреча была в конце апреля 2004 года, в середине мая он ждал ответа.

Через день я улетела в Марокко на экспедиционную гонку Raid Series, входящую в международную серию Adventure Races World Series. 200 сложнейших километров по марокканским горам Атласа и пустыням должны были помочь дать точный ответ на заданный во​прос. Пурпурное солнце на закате, ледяное дыхание ледников и хру​стальное звучание горных ручьев, коричневая, оранжевая земля под ногами и смущенные улыбки африканских мальчишек с огромны​ми черными глазами — в этом была вся жизнь и все ее проявления. И тогда внутренний голос сказал твердое «Да».
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Вернувшись в Питер, я ходила по пустому весеннему городу, прощаясь с прошедшим пятилетним этапом, открывая душу и со​знание новому и неизвестному.

В установленный день я набрала мобильный номер директора этой фантастической outdoor-компании и сообщила ответ. Первый день июня был назначен для меня первым рабочим днем в этой же​ланнейшей из возможных компаний. Душа ликовала. Душа пела и сочиняла новые песни и, кажется, сошла с ума от веселья и сбычи мечты!

Офис компании располагался в самом центре города, на набе​режной одного из петербургских каналов. Это был небольшой двух​комнатный офис на четвертом этаже советского здания. Совершенно обычный и типовой офис, каких сотни тысяч во всем Питере. Там мне был выделен собственный стол, ноутбук, телефон, и я начала свою но​вую работу. Впереди ждали невероятные и фантастические перспек​тивы. Но как-то быстро все стало становиться на свои места...

В середине июня 2004 года я была директором 2-й приключенче​ской гонки Федерации мультиспорта и экстремальных гонок — Red Fox Adventure Race, и мне было сделано первое серьезное замечание о том, что я ставлю личные интересы важнее корпоративных. На все важные переговоры с ключевыми западными клиентами, такими как Кока-Кола, Мегафон, Марс, Филипп Морис, ездил директор. Да, он был директор, он был лицом номер один. Я была сотрудником, я была лицом номер два. Было очень много разговоров, очень много обещаний про будущее, но хотелось всего, сразу и в настоящем.

Директора было за что уважать. Он получил западное образова​ние, одним из первых получил западную степень МВА, прошел ста​жировки в Америке. Он очень прагматично и осознанно принимал стратегические решения. Безусловно, у него был дар стратегическо​го предвидения. Он предпочитал идти и шел на одну ступеньку впе​реди остальных. И это притягивало магнитом.

Он был первым на корпоративном тимбилдинг-рынке, он был Лидером.

Моя новая жизнь продолжалась. В то лето мне удалось прове​сти несколько первых самостоятельных проектов. Появлялся опыт ведения переговоров, составления документов и смет, ведения до​кументации. Решающим стал проект с большой питерской корпора​цией, назначенный на август.

Предстоял тимбилдинг на 300 человек для другой крупной пе​тербургской корпорации. Лидеру компании в эти дни предстояло
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быть тур-лидером в западной группе в Швейцарских Альпах, и про​ект был возложен на меня. Началась моя работа с требователь​ным клиентом. Событийный и организационный опыт компании перевалил далеко за 20 — 30 событий, и я училась каждому слову, училась подобному профессионализму. Мы объездили с менедже​ром, ответственным за проект со стороны корпорации, половину Ленинградской области — пещеры Саблино, Орлиная Гора, Охта-парк, Орехово, Лемболово. Мы остановились на Выборге. Мы уже стали друзьями с этой женщиной-менеджером. До программы оставалось десять дней, когда наш директор потребовал, чтобы вся предоплата была внесена до проекта. Корпорация не шла на такие условия.

Состоялась трехсторонняя встреча. Менеджер корпорации, ди​ректор моей компании и я. Я впервые участвовала в переговорах, которые продолжались более трех часов. Это была изматывающая встреча. Оба участника переговоров были крайне изящны и опытны в этом необходимом умении. Пожалуй, в тот день я впервые поняла во всей глубине бизнес-значение слова «переговоры» и сущность победы и поражения в этом бизнес-виде спорта. Каждая сторона манипулировала безапелляционными фактами.

Мой директор ни на йоту не отступал от своей позиции, выра​жавшейся в том, что эта корпорация должна полностью оплатить услуги в установленном размере до осуществления проекта. Они не сходились на цене. И примерно через три часа мой директор ска​зал, что наша компания полностью отказывается проводить проект на других условиях... Наверное, мне надо было продолжать хранить молчание и занимать корпоративную позицию. Если бы мое мнение совпадало хоть чуть-чуть с озвученным. Но мое мнение было катего​рично другим. Решение перечеркивало всю мою огромную работу, совершенную за месяц, лишало меня серьезной зарплаты, лишало корпорацию события. В данной экстремальной ситуации, считала я, мы не имели права менять условия.

Тогда, именно в эти три часа, я поняла, что это последний про​ект, который я провожу в этой компании. Я отлично понимала, чем рискую. Но я понимала и то, что больше не смогу работать, если не смогу выражать и делать то, что я действительно думаю. Ведь я была не просто девочка с улицы, я была Марино Либо со своими нема​лыми регалиями и достижениями к тому времени. И здесь, на этой встрече, я сказала вслух, что не поддерживаю принятое решение...

Я провела этот проект в Выборге в самом начале августа.
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Через несколько дней после его окончания у нас с директором состоялся разговор, где я назвала свою основную причину ухода: «Отсутствие необходимой свободы в принятии решений и продви​жении собственной идеологии экстрим-тренингов». В дополнение я сказала, что моя основная религия — Adventure races, и я не могу по​менять религию и поклоняться другому божеству. Я не тот человек, как и мне, и ему хотелось думать в начале лета. Нам надо расстаться. Мне выплатили зарплату, я отдала компьютер, отдала все материалы и стала независимым специалистом.

Я не знаю, как долго продолжалось бы это состояние, но в это же время случилось страшное и непоправимое. В августе в горах по​сле восхождения на вершину погиб человек, которого я любила тог​да. Ночью позвонил его давний друг и напряженным, неузнаваемым голосом спросил, есть ли у меня какая-то информация от него. Я ска​зала: «Нет», и сердце остановилось. Стало понятно, что это смерть.

Неделя была совершенно нереальная и неживая. Кажется, я не разговаривала ни с кем. Я только ходила, как тень, по городу, по на​шим с ним местам и слушала наши с ним разговоры, в которых я мог​ла вспомнить каждое наше слово. Сколько же было впереди фанта​стических планов! Новых сумасшедших проектов, гонок и гор... Все это осталось в несбывшихся мечтах.

Не помню, как и где нашла силы, чтобы самостоятельно прове​сти большой тимбилдинг в Коломне — в конце августа для компании Procter & Gamble.
Жизнь кричала решение. Хватит ждать. Хватит мечтать. Посмо​три, как коротка жизнь. Ценность имеет только настоящее. Надо де​лать то, что хочется, и то, о чем ты мечтаешь прямо сейчас, не ждать, не мечтать, действовать!

Вперед! Только вперед! — кричал, звал внутренний голос. Толь​ко вперед! Сомнений больше не было. Они испарились и ссохлись под гнетом реальной действительности. Вперед! Была огромная потребность деятельности. Была огромная потребность самовыра​жения. Была страшная потребность заполнить страшную пустоту и горечь внутри. Хотелось делать, доказывать, мстить жизни за ее решения, за ее выбор. Тогда было только черное и белое, не было других цветов, все чувства были обострены до предела. И путь был один — броситься в омут с головой. Анализ и логика тогда приту​пили свое существование, да и не было тогда понятия ее важности и необходимости. Но было стремление. Было огненное, страстное желание делать и побеждать. Быть первыми. Быть!
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И письмо, относящееся к тому времени.

From: "Marina Libo"
То: "Либо Григорий"

Sent: Tuesday, August 31, 2004 6:08 РМ
Subject: Re: Весточка из дома
Я очень прошу простить меня за все те минуты молчания, которые вам причинила. На самом деле, после того как я про​читала ваше письмо, словно огромный камень упал с души. По правде, я закончила работу в компании сразу в августе, но решила не говорить вам до моря, чтобы зря не тревожить вас. Я ожидала, что в письме и в телефонных разговорах вы будете настаивать изменить решение, выбрать другой путь, а больше всего мне хотелось, чтобы вы просто поняли и при​няли мое решение. Все это время самый большой страх был внутри не из-за нового пути и неопределенности, а из-за того, что вы будете очень сильно переживать.

Но ваши слова в письме с пожеланиями удачи, словно свежий воздух, оживили душу. То, что вы смогли понять, как важно мне было такое решение, огромной радостью на​полнило душу. Я понимаю, что путь сложен и неопределен, рискован и слишком нов. Я знаю, что на нем будуг падения, и ошибки, и неудачи. Но именно такой я вижу жизнь. И я не боюсь этого. Зато это каждый день, созданный своими рука​ми, и свой след, который ты оставляешь на этой Земле.

Если даже будут неудачи в финансах, это временное явление и это не самое страшное, что может быть в жизни. У меня есть голова, руки и энергия, и друзья. И надо риско​вать. По-другому это нечестно и это не настоящий путь. Это, как в ориентировании, есть сложный путь, и ты должен сам пробежать его не за чьей-то спиной, хотя за спиной и надеж​нее, и ближе к победе. Зато удовлетворение и глубокое ощу​щение жизни дают только осознанные собственные шаги. Слишком мало людей живут действительно так. Но на том пути, которым хочу идти я, люди живут именно так. Потому что живут однажды. Марина

За плечами было не слишком много бизнес-опыта — наблюдения за квазибизнес-опытом в Бизнес-школе, два месяца работы в лиди​рующей компании-конкуренте в Санкт-Петербурге. Вот, пожалуй,
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и все из практики. Опыт управления временными проектами — гон​ками. Но этим можно было гордиться. Свободных средств не было. Возможностей реального кредитования тоже. Самое главное, не было идеи создания долгосрочного структурированного бизнеса. Была идея создания самой известной и лидирующей российской компании в области экстрим-тренингов!

...Наступила осень 2004 года.

Компания Adventure Races была зарегистрирована и начала деятельность. Первым знаковым проектом уже новой тимбилдинг-компании Adventure Races стал корпоративный тимбилдинг для консалтинговой компании «О. С. В. Елагин остров». Золотая осень. 80 человек. Восхищающее руководство. Хорошо и качественно про​веденный проект. И первые монеты, заработанные компанией.

Хорошее и счастливое было начало. Жизнь закрутилась. Пер​вый тимбилдинг. Второй. Третий. Затем наступили дожди. Облете​ла листва, и сезон outdoor-тимбилдингов незаметно замедлил свой темп. Не покладая рук я работала. Изыскивала фантастические воз​можности любых встреч, продвижения компании, распространения имени Adventure Races. Летние доходы подошли к концу.

Я обзвонила десятки банков, но тогда, в 2004 году, в Санкт-Пе​тербурге еще не было реальных возможностей кредитования для малого бизнеса. Необходим был минимум один год успешной опе​рационной деятельности и представление балансов и отчетов о при​былях и убытках. Был замкнутый круг. Везде я слышала: «Извините, нет». Тогда я впервые взяла в долг крупную сумму у своего хороше​го и надежного друга с возвратом через полгода. И то, что он тогда дал эту сумму, было для меня важнее всех бизнес-прогнозов, осу​ществленных банками. Он не сомневался, он верил, что должно по​лучиться. И сейчас я страшно благодарна ему за тот его риск!

Львиная часть суммы была пущена на печать и изготовление различных рекламных модулей, их размещение и распространение. Но телефон все молчал. И я старалась не думать о будущем. Я ста​ралась экономить на всем, на чем могла. И неисчерпаемая вера не покидала меня. Мы работали, и то время было нелегким. Мы много обсуждали и не приходили к единому решению с ребятами. Они об​виняли меня в неверной политике и отсутствии результатов.

Но вдруг что-то произошло. На начало декабря 2004 года был заказан двухдневный тимбилдинг с известным бизнес-тренером Та​тьяной Солтицкой. С конца 2003 года мы стали сотрудничать с Уни​верситетом. Татьяна Солтицкая была ярким и передовым идеологом
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создания «Школы Лидерства» в рамках бизнес-образования на фа​культете менеджмента. Для групп MBA-студентов была разрабо​тана специальная «Школа Лидерства». И в рамках этой лидерской программы олин-два раза в год им предлагались экстрим-тренинги командообразования. Ее не путал риск, ее не путало то, что мы дела​ем это впервые, ее так же сильно вдохновляло совместное сотруд​ничество на незнакомом пути! Так наш первый совместный тренинг прошел в январе 2004 года — и с ошеломительным успехом.

Огромный неподдельный интерес к экстрим-направлению на самой его заре со стороны Татьяны Солтицкой и ее энергичной кол​леги по факультету менеджмента Евгении Левчинской были тогда бесценно важной для нас поддержкой. Новый экстрим-тренинг в декабре обещал неплохой заработок. Тренинг был в календаре, соб​ственно, пока это было единственное из реально гарантированных событий в деятельности нашей компании. Я писала программу чуть ли не до четырех часов ночи, как утром следующего дня, в 8.01 утра раздался звонок моего мобильного телефона. Я потянулась, чтобы выключить его. Но что-то подсказало не делать этого...

Я по возможности бодрым и энергичным голосом сказала: «До​брый день! Adventure Races слушает». На другой стороне телефона был представитель компании British American Tobacco в Санкт-Пе​тербурге. Они хотели срочно встретиться, чтобы мы организовали им экстрим-тимбилдинг.

В счастье не верилось. И работа закипела. Впервые нам пред​стояло за две недели(!) организовать самую настоящую корпора​тивную зимнюю приключенческую гонку ВАТ Winter Extreme для 100 сотрудников Санкт-Петербургского филиала ВАТ.

Ключевым со стороны ВАТ был руководитель направления, яр​кий и неординарный человек, продвинутый менеджер Михаил Ти-мохин, который, надо признать, сыграл очень важную роль в про​цессе становления нашей компании!

Даже спустя несколько лет тимбилдингов этот один из первых на​ших тимбилдингов вошел в историю нашей компании как наиболее экстремальный! Сейчас, когда с того тимбилдинга прошло четыре года, возможно, состав компании значительно обновился. Но, может быть, эти сотрудники, работающие сейчас в других компаниях, узнают себя.

Экстрим-тимбилдинг был действительно очень жестким. Но такого тимбилдинга требовало руководство и требовала ситуация. Компании нужна была мобилизация сил для борьбы с конкурента​ми. Именно в то время запретили рекламу сигарет на телевидении
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и на спортивных мероприятиях, продажи падали и ситуация была близка к критической. Моральный дух сотрудников был очень низ​ким. Нужно было что-то, что встряхнет их, заставит поверить в свои силы, в свою команду, в победу!

Экстрим-тимбилдинг представлял собой восьмичасовую экс​трим-гонку в зимнем лесу. Важный элемент экстрима состоял в том, что сотрудники получили информацию о том, что их ждет, только в день тимбилдинга. По дистанции были оборудованы специальные пункты, где команда могла принять решение завершить гонку. В ре​зультате несколько команд снялись с дистанции, считая недопусти​мыми такие тренинги. Остальные дошли. Команды финишировали в загородном комплексе «Райвола», где их ждали горячий душ, от​дых и роскошный ужин с церемонией награждения.

Все сотрудники разделились на две части — восхищенные иде​ей тренинга и отвергнувшие ее. С каждой проходящей неделей по​сле тренинга в группу поддержавших идею челленджа добавлялись и добавлялись новые люди. Мы регулярно общались с руководите​лем и контролировали ситуацию.

Основной риск, бесспорно, он взял на себя. Несколько сотруд​ников ушло из компании после этого экстрим-тренинга. Но они бы ушли рано или поздно. Просто не смогли бы больше работать во все более и более конкурентной атмосфере, требующей риска и полной самоотдачи. В итоге экстрим-тренинг был оценен заказчиком как успех. Более чем внушительная сумма упала на счет нашей компа​нии. Стоило ли говорить о том, чем казалось нам будущее!

Через день на мое дружеское бизнес- письмо моему другому хо​рошему другу и коллеге по Бизнес-школе в динамично развиваемую им и широко известную на рынке строительства и керамики петер​бургскую компанию поступило срочное предложение встретиться и на конец декабря организовать корпоративный экстрим-тимбил-динг на 150 человек. И еще несколько менее внушительных, но се​рьезных заказов, которые поступали от моей внушительной сети контактов с выпускниками Бизнес-школы, выпускниками Универ​ситета и от друзей.

Не верьте тем, кто говорит, что с первого дня нужно полагаться на рекламу. С первого дня полагайтесь на друзей и уже существую​щие собственные контакты и бизнес-network.
Непонятно, как хватило энергии и сил. Мы спали по четыре часа, остальное время делали то, чего не делали до этого никогда. От​ветственность была колоссальная. Но мы ничего не боялись.
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Зима наступила быстро, и она была очень красивая и снежная. По окончании новогоднего сезона мы щедро распределили при​быль. Я впервые сама заработала несколько тысяч долларов, осталь​ное было пущено на развитие. Зима и весна не были насыщенными в бизнес-плане. Но каждый день шел на развитие идей и мыслей. Сумасшедше-счастливое было время. Постоянного офиса пока не было. Деньги постепенно улетучивались. На собственные заработки я отправилась в мой первый зимний поход по Хибинам с сильными мультиспортсменами, удивительной семейной парой, моими хоро​шими друзьями, Иваном и Катей Кононовыми. И было много време​ни поразмышлять в этом белом безмолвии, как жить дальше.

Но тут 1 марта в мою жизнь ворвался шторм под названием гон​ка NIKE в Сочи.

Лидер мировой спортивной индустрии приняла решение вы​водить на российский рынок новый бренд NIKE ACG (All Conditions Gear), специальный бренд, разработанный для мультиспорта. У меня не было четкой бизнес-модели, у меня было только интуитивное пони​мание, как должно быть и что одновременное развитие и сферы экс-трим-тимбилдингов и приключенческих гонок будет очень помогать и способствовать синергии. Только на каждое из направлений нужен был свой всецело ответственный человек. Моя работа в компании на месяц перестала быть ключевой. Каждую неделю полеты в Сочи и по​ездки в Москву. Я директор первой российской гонки с бюджетом в сотню тысяч долларов. Весь март и апрель были посвящены только ей.

И еще в конце марта 2005 года мы снова встретились с Федором Исхаковым.

Он вернулся из Непала и пригласил всех своих друзей, как все​гда это делал, на дружескую фотовстречу У меня было нереальное количество дел, но что-то подсказало, что надо идти. Я даже не на​дела платье. Была в обычном в то время для меня стиле — в брюках. И он не сильно обращал на меня внимание. Но видно, уже кто-то управлял нашими действиями.

Возможно, это была ключевая встреча для компании Adventure Races, а также для российского мультиспорта. Но тогда еще никто ни о чем не знал. Я только звонила ему с апрельского побережья Черного моря, после дней, наполненных подготовкой гонки NIKE. Гонка NIKE ACG Challenge прошла с огромным успехом! На нее съехались все ведущие российские мультиспортсмены и все веду​щие телеканалы и представители экстрим-СМИ. Это был прорыв в мире российского мультиспорта!
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Первый день после проекта пришелся на 9 мая 2005 года. В Мо​скве шел торжественный Парад Победы на Красной площади! И не​реальное чувство, которое жило внутри, было таким же: «Победа!»

В мае, через три дня после финиша последней команды в Сочи, наш самолет с первой женской командой на борту вылетел на дале​кий фантастический остров Реюньон в Индийском океане. Капита​ном нашей первой женской сборной России по мультиспорту была Анна Медведева, в составе — Алена Дудашвили из Киргизии, Анна Бурлинова из Москвы и я, Марина Либо. Мы финишировали один​надцатыми на той 400-километровой тропической гонке. Это была удивительно сложная, но фантастически красивая гонка. Я без памя​ти влюбилась в тот остров. В диаметре он не более 50 км. Маленький такой, фантастический остров в самом центре Индийского океана.

Мгновенно наступило лето. И первый напряженный летний се​зон 2005 года. Плодотворные усилия весны 2005 года не заставили себя ждать. Весной мною лично было разослано не менее 1000 адрес​ных писем, сделано выступлений на самых важных HR-конференци-ях и семинарах. Компания за компанией. Новый, так важный для нас опыт. Новые победы и новые поражения. Каждый проект — море но​вого опыта. Это был стиль и формат жизни. Было очень много ярких и нестандартных проектов. Дни запоминались брендами, все смеша​лось, скорость была взята, и надо было мчаться вперед.

Потом была наша фантастическая поездка с Федором на Алтай с целью восхождения на Белуху. И его предложение стать его женой.

И потом снова осень, с осенними проектами и проблемами. Но нашего постоянного офиса еще не было. Мы просматривали вариан​ты, но не решались.

Наступил дождливый ноябрь и снова блокировал все проекты. Я сделала неверный выбор. Мы поставили на экстрим. На зимний экс​трим, яркий, зажигательный и захватывающий. Однако рынок был еще не готов к нему. Рынку нужны были праздники, комфорт, уют и надежность. Новый год был катастрофичным. Мы провели всего три проекта, что позволило удержаться на плаву. Напряжение в ком​пании увеличивалось. Нас по-прежнему было четверо. Увеличились взаимные претензии и непонимание. Мне казалось, что никто ниче​го не хочет и не умеет делать. Им казалось, что все, что я делаю, — неправильно, потому что нет прибыли, как у конкурентов. Я была одна. Никогда еще не было так одиноко. Мы не понимали друг друга.

В феврале была назначена наша с Федором свадьба, и это единствен​ное, что сказочно радовало в те холодные темные дни начала 2006 года.
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Все остальное время я по-прежнему искала наших потенциаль​ных клиентов. Я писала, звонила, встречалась, и так тысячу раз. Но Згже тогда сперва моему старшему другу и партнеру, а потом и всем остальным стало известно, что я уеду.

Январь был страшно холодным и морозным. Средняя темпера​тура не поднималась выше —25оС. Все заказанные проекты откло​нялись один за другим.

Я ждала только свадьбу. 11 февраля 2006 года мы стали мужем и женой с Федором Исхаковым в зимнем заснеженном и счастли​вом Петербурге. На самый настоящий Свадебный Бал и первую в России Свадебную приключенческую гонку собрались совершенно все друзья! Это были сказочные и особые дни. 14 февраля мы при​летели сначала в Париж, а потом на необычайные острова Зеленого Мыса, заброшенные в самом центре Атлантического океана.

А спустя месяц, в марте, в Питере состоялась очередная встреча акционеров, на которой я объявила, что с сентября 2006 года уеду в Норвегию. Оставалось полгода. Это было какое-то очень сложное и не укладывающееся в привычные рамки решение. Даже при мысли об этом на глаза накатывались огромного размера слезы. Это был мой ре​бенок. Мой первый ребенок. Это было чудовищно и нереалистично.

Однако в многочасовых прогулках на островах Зеленого Мыса моему молодому мужу удалось сдвинуть с мертвой точки мое сжав​шееся сознание, убедить меня, что отъезд в Норвегию — не страх и ужас, не потери и бег от поражений, а новый очень важный шаг в моем развитии, выход за установленные мной границы. Коричне​вый пейзаж бесконечных вулканических пустынь острова Сан-Ан-тао гоже шептал свое согласие.

Но я поставила себе цель до отъезда поставить компанию на ноги, чего бы это мне ни стоило. Так, чтобы она уже не могла умереть.

Однако в конце марта мозг и душу пронзило известие о «краже» моей гонки «NIKE ACG Challenge 2006». Земля уплывала из-под ног. Два дня с высокой температурой я лежала дома, не в силах сделать даже шаг. Федор отпаивал меня, как мог, горячим чаем с вареньем. Я сдавалась и готова была отказаться.

Однако сильная позиция Ани Столбовой, талантливого PR-ме​неджера гонки, моей коллеги и друга, с которой мы уже несколько лет плечо к плечу работали вместе и прошли вместе через сложные и объединяющие испытания, и мое дальнейшее публичное объявле​ние собственной позиции не позволили ситуации развиваться в не​желательном направлении. Гонка была возвращена мне. Она была
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назначена на первую половину июля и затребовала от меня неверо​ятное количество времени и душевных сил. Мне снова предстояло быть директором самого главного российского события в мульти-спорте за всю российскую историю с самым внушительным бюдже​том. Но я решила, что смогу, во чтобы то ни стало смогу. И боролась на двух фронтах — мультиспортивном и тимбилдинговом. Чем хуже шло на одном, тем лучше на другом. Лето для компании Adventure Races предполагалось удачным, но не настолько.

Всю весну я работала ке покладая рук. Работала, рассылала де​сятками письма и искала клиентов. И вот шестеренки завертелись сами собой. Были дни, когда я получала до десяти звонков и писем с заказом программы. Однако только одна мысль грустной звездоч​кой проносилась по небосводу — отъезд. До него оставалось четыре месяца, три, два, один...

В марте мы приобрели офис. И это было серьезной вехой в разви​тии компании. У нас по-прежнему не было секретаря, не было дорогой офисной мебели и навороченной оргтехники, но у нас был свой первый маленький офис в десять квадратных метров на Крестовском острове.

И в душе появился свет. Мы собирались там, чаще за чашкой чая. Но это было невероятно важно — знать, что есть где собирать​ся. И сделанная директором по развитию серебряная табличка Adventure Races появилась на двери офиса № 3.

Я знала, что мне осталось здесь совсем немного времени и мой диагноз известен — отъезд. Летом удавалось спать не всегда и по шесть часов. Сумасшедшее было это лето. Петербургское лето 2006 года. Организм должен был работать в режиме нон-стоп. По​стоянно генерировать новые мысли и быть готовым к любой самой невероятной идее и проекту. В эти дни я была готова отнести про​фессию менеджера по корпоративному тимбилдингу к одной из наиболее экстремальных после пожарника и разведчика.

А шестеренки крутились все с новой и новой скоростью, наби​рая обороты.

Если в том году в июне было проведено только два корпоратив​ных проекта, то в этом июне десять. Десятки офисов, новых встреч, амбициозных предложений и проектов. Все известнее имена и брен​ды, все сложнее и непредсказуемее задачи.

Я понимала, что это не случайность. И это чувство глубокого удовлетворения теплым бальзамом ласкало сердце. В этой мобили​зации сил объединились все мои накопленные и приобретенные знания, способности и опыт.
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Все больше и больше компаний устраивало тендеры, в которых надо было принимать участие и которые были необходимой ступе​нью борьбы за заказ.

Приходилось раз за разом приезжать в офисы с презентация​ми, материалами о компании и бороться знаниями, оперативными и сильными решениями, уверенным и профессиональным поведе​нием, убежденностью в выбранном направлении.

Около 90% встреч с клиентами завершались впоследствии подпи​санием контракта на проведение проекта. Я понимала, что сложные и невыносимо трудные, безнадежные дни и месяцы не прошли зря. Я несгибаемо верила. Верила в свою звезду. К концу июля уже каждый из нас мог выбирать, будет ли он работать на проекте, деньги текли рекой. Организация и качество не всегда соответствовали желаемым и оптимальным, на мой взгляд, но раз за разом все удивительно удер​живалось на грани. И мы получали раз за разом высокие оценки кли​ентов. Chupa-Chups, Heineken, British American Tobacco, Русь-Авто, Компьютерный Мир... Все солиднее становился список клиентов.

Из собственной жизни исчезли праздники, и праздники стали работой. Экстрим-тренинги, инсентив-программы и outdoor-тим-билдинги стали источником хороших доходов. Россияне хотели экс​трима и развлечений. И они хотели и могли за это достойно платить.

Однако с каждым днем я понимала, что уже отдаляюсь от своей компании, что все это уже не изменить и не надо менять. Что я уеду, а бизнес решит сам, в каком направлении поплывет дальше.

После восхождения на Эльбрус с Федором в августе этого года мы гуляли по склонам Кавказского хребта и много разговаривали об этом. Он заставлял думать конструктивно. Он невероятно под​держивал и заставлял бороться! Оставалось решить самый важный вопрос про дальнейшую роль в компании. Я решила уйти и продать свою часть бизнеса. И самое главное, сообщить об этом моем реше​нии акционерам. На следующий день после возвращения с Эльбру​са я написала письмо, в котором сообщала о своем решении и назна​чала дату общей встречи акционеров.

Я высказала свою позицию, что в связи с отъездом в Норве​гию освобождаю пост генерального директора компании Adventure Races и согласна продолжать сотрудничество в качестве представи​теля компании Adventure Races в Норвегии, исследовать западный рынок, привлекать западных клиентов и организовывать тимбил-динги для российских клиентов в Норвегии. Мое предложение было полностью принято.
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31 августа 2006 года был моим последним днем на посту генераль​ного директора компании Adventure Races. С 1 сентября 2006 года в должность генерального директора вступал финансовый директор и партнер компании.

Однако мое первое пребывание в Норвегии не было долгим. Че​рез шесть месяцев из-за изменения законодательства Норвегии меня попросили выехать из страны. Тогда, в марте 2007 года, я уже приняла решение, что приложу все силы, чтобы с сентября 2007 года учиться на программе МВА в ведущей норвежской школе бизнеса — Norwegian School of Management. С огромной радостью я вернулась в Питер, в мою Adventure Races и с марта по сентябрь работала на специально созданной для меня позиции Key Account Manager — Менеджер по работе с клю​чевыми клиентами. Это было отличное лето, полное ярких и успешных проектов, полное амбициозных заказов и неординарных тимбилдингов. В сентябре 2007 года я вернулась в Норвегию и начала свое обучение на одногодовой full-time программе МВА в Осло. Нас было 17 человек. Международная группа. Студенты из одиннадцати стран мира. Фокус программы на Emerging Economies. Я была одна русская. Каждый год выбирают только одного русского. Меня выбрали как русскую бизнес-женщину, которая имела смелость делать собственный бизнес в России. Почти каждый, когда узнавал, что я создала и несколько лет возглавляла свой бизнес в России, спрашивал: «А это возможно?». Тогда и появи​лась у меня идея написать и реализовать проект этой книги. Книги не столько в формате дневника бизнес-женщины, сколько в виде мотиви​рующей и вдохновляющей книги, которая будет побуждать других мо​лодых женщин в России идти своим путем и открывать свое дело! И если после прочтения этой книги даже одна российская женщина откроет свое дело, я буду считать свою цель выполненной! Но, по правде, я на​деюсь, что вас будет намного больше, чем одна, потому что трудно при​думать в мире более вдохновляющую деятельность, приносящую столь глубокое удовлетворение, как открытие и развитие своего бизнеса!

4.2. Анализ ошибок и достижений Идеология
Итак, всем руководила идеология. Это была самая сильная и про​думанная сторона моего бизнеса. Компания в области экстрим-тре​нингов, с целью эффективного управления персоналом передовы​ми outdoor-технологиями. Компания должна была работать в новой
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передовой сфере — outdoor-формате управления персоналом. На личном практическом и теоретическом опыте предстояло проводить и претворять в жизнь эту яркую идею. Больше всего возбуждала идея быть первыми, пионерами, первооткрывателями. Воплотить свой «огромный» научный багаж и раскрыть свой потенциал. Заявить о себе, о своем видении и оставить яркий след в бизнес-среде. Внести свой вклад в вопрос развития и обучения персонала, развития и со​вершенствования российской бизнес-среды, показать и наконец-то рассказать всему HRM-сообществу, где настоящая истина. И что есть самый эффективный инструмент управления персоналом в России и, быть может, и в мире. Другие взгляды и позиции категорически не принимались мной в расчет. Все виделось под призмой мирового тор​жества приключенческих гонок, экстрим-тренингов и тимбилдингов. Мир должен был умереть или, по крайней мере, покачнуться от не​знакомства с этой услугой. Это должно стать корпоративной рели​гией всех ведущих российских корпораций, потому что это была са​мая яркая, самая искренняя, самая правдивая работающая идея. Она была проверена четырехлетним собственным опытом. В ней скры​валась большая сила. Что было все остальное? Главное было в руках. И можно было пускаться в путь. Именно такие, в точности такие мыс​ли царили в моем сознании в сентябре 2004 года. Может, это пока​жется смешным, и безусловно, отсюда шли корни ошибок и будущих противоречий, но основной и несомненной ценностью любого биз​неса должна быть сильная и глубокая убежденность идеолога в своей идее. Только это давало силы рассылать по 100 писем в день, делать по 50 звонков в день, организовывать 10 встреч в день, чтобы продвигать и распространять, развивать идею экстрим-тренингов и идти вперед. При этом все, кто пытался говорить трезвые вещи или останавли​вать меня на пути, сразу заносились в черный список и больше не ка​зались «родственными душами» и единомышленниками. Вывод такой: всегда, абсолютно всегда очень полезно знать существующие противо​положные мнения и принимать их во внимание. Если они существуют, значит, это тоже кому-то нужно. Существующие на тот момент компа​нии по корпоративным праздникам казались мне порождением убогого сознания их руководителей, а уже работающие на рынке три-четыре компании в области тимбилдинга — нетворческими и неспособными на серьезные предложения и проекты. Проводимые ими проекты автома​тически относились мною к «прыжкам в мешках» и не были достойны более серьезного рассмотрения. Тем не менее именно они — «Наша команда», «Неизведанный мир», «Академия приключений»— с большим
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успехом проводили традиционные стандартные тимбилдинги «Вере​вочный курс» и успешно предлагали их всем компаниям. Именно им, моим вчерашним конкурентам, уже тогда осенью 2004 года были совер​шенно очевидны запросы и потребности корпоративного российского рынка. Ими всеми управляло отличное от моего убеждение, что компа​ниям нужен отдых и праздник, компаниям нужно создать нестандарт​ный, неопасный, неэкстремальный лесной отдых, подарить как можно больше приятных и радостных эмоций и заработать хорошие деньги, не выделяясь из растущей толпы конкурентов. При этом крайне важ​но создать очень комфортные условия и обеспечить максимальное качество организации и спектр услуг. То, что рынок уже был готов к этому и хотел именно этого, меня не пугало и не останавливало. Везде, где только звучало мое имя, рядом звучало другое слово — «экстрим».

Не секрет, что заблуждения идеолога являются серьезным изъя​ном на пути формирования успешной компании. Личные убеждения хороши, когда они вписываются в общую ситуацию на рынке. Белые вороны или умирают, или перекрашиваются рынком в общий серый цвет. Ты можешь быть на рынке черной вороной с яркими перьями, но не белой вороной. Иначе не стоит заниматься бизнесом. Ты можешь и должен выделяться в чем-то, но не во всем. Ты затратишь слишком много сил, чтобы быть и казаться суперизбранным или суперособен​ным, в то время когда конкуренты будут вспахивать уже удобренное иоле без тебя. В бизнесе важно быть не только оригинальным, в бизне​се важно быть успешным и оригинальным. Если твоя оригинальность подкреплена финансовыми результатами, то ты действительно ориги​нален, но если не подкреплена, то ты просто чудак и неудачник.

Следующий закон рынка — это то, что рынку нужно продавать и предлагать то, что нужно рынку, а не то, что хочется предлагать тебе, потому что это интересно. Не меньше года после открытия ком​пании реальные потребности рынка были оттенены для меня моими собственными интересами для продвижения, даже несмотря на эко​номическое университетское образование и степень кандидата эко​номических наук. Словно солнце, которое дарит нам весь свет, осле​пляет нас настолько, что мы не видим даже дневного света. Надо быть мудрым, чтобы надевать на время темные очки и сквозь них смотреть на солнечное великолепие. Упоение собственными достижениями — не лучший путь к новым вершинам, так и меня, хоть на время, но ослепила идея собственной гениальности.

Более детализированный подход, более продуманное общение с экспертами в этой области и последующий анализ полученных данных
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могли бы открыть другие любопытные точки зрения, нежели моя соб​ственная.

Получать максимум информации — это важнейшая из задач. Максимум существующей информации о твоем пути. Бизнес — это не приключение, даже если он открывается в приключенческой сфере. Бизнес — это бизнес, тяжелая напряженная ежедневная работа. И ты должен знать все о своем предстоящем пути. Киломе​траж, набор высоты, пункты подпитки, возможные стихийные бед​ствия, кто ходил и кто идет по этому же пути. У тебя должен быть очень точный компас, а если его нет — то птичий пространственный инстинкт, у тебя должна быть очень точная карта, а если ее нет, то незыблемые ориентиры и цель, к которой ты хочешь прийти.

Цель
Цель. Что было целью для моей компании? Об этом я уже ча​стично написала выше. Однако это все же была не цель, а миссия. А в бизнесе должна быть цель. Измеримая, доступная, понятная, реализуемая. Ее не было. Стать известной компанией, зарабатывать больше, чем я зарабатывала в ведущей бизнес-школе, проводить ин​тересные тимбилдинги. Но это все не цель.

Не было ни временных рамок, ни количественных. Не было цели заработать 50 000$ за год. Не было цели провести 40 проектов за год. Не было цели создать 10 рабочих мест. Ничего этого не было. Всем правила неизвестность бизнеса, неизмеримость бизнес-процессов, и за этим пряталась собственная некомпетентность и неопытность при открытии бизнеса. Тогда не хватило ума обратиться с вопросом к владельцам своего бизнеса. Попросить обратить внимание на наи​более часто совершаемые ошибки. Попросить важного совета. Та​кие мысли не приходили в независимую голову. Надолго, на сколько лет? Как тогда, спрашиваю сейчас себя и не могу вспомнить отве​та. Помню, что не было ощущения, что навсегда, помню, что было связано с внутренней эмоциональной оценкой ситуации, пока будет интересно. Пока не появится что-то более главное.

При этом само поле деятельности компании было размыто — от экстрим-тренингов до гонок. Поэтому понятие Федерации муль-тиспорта и экстрим-компании сразу совмещалось и смешивалось. Было очевидно, что организация гонок требует несколько других ресурсов и структуры работы компании, эта деятельность предпо​лагает проектную форму работы без регулярного менеджмента. Для

196
Глава 4. Моя первая компания Adventure Races. Анализ ошибок и достижений
диверсификации бизнеса было принято два направления деятель​ности, что тоже было одной из решающих в дальнейшем ошибок. Распыление сил и размытый брендинг, с одной стороны, четкая ориентация на жесткий экстрим, с другой стороны, еще более усу​губляли экстрим-имидж нашей молодой компании. Мы уже четко позиционировались на рынке как самая экстремальная компания, однако кому это было нужно? 3% избирателей? © Мы не проходили даже 5%-ный барьер, говоря языком думских фракций.

Прибыльность и доходность гонок тогда в целом было катастро​фически трудно измерить, и уж подавно трудно рассчитать бизнес-план для компании, организующей три-четыре гонки в год в разных районах России. Таким образом мы выясняем, что одна ветвь, то есть 50% деятельности, в принципе не рассматривались как реаль​но доходные. Да, конечно, считались личные солидные гонорары Оргкомитета гонки, но не прибыль коммерческой организации, поставленная на постоянную основу. Да и в условиях российской изменчивости трудно было прогнозировать что-то даже на год-два вперед. Объем и потенциал рынка приключенческих гонок не был ни измерен, ни известен. Существовали только неисчерпаемые мои энтузиазм и оптимизм, что за мультиспортом будущее!

Сам бизнес задумывался в сложных для понимания областях — на грани спорта и бизнеса. Странно, но тогда я не думала еще, что даже если это будет событие российского масштаба, о нем напишут много, но только на последней странице самой известной газеты, и в прямом репортаже по федеральному каналу об этой новости скажут только в конце после соответственно важнейших политических и экономических событий, может, сразу за культурными события​ми, но скорее вперед пропустят криминальные новости, и уж точно после всех признанных классических видов спорта.

Возможно, когда-то в России станет очень популярной и прогрес​сивной позиция «спорт-менеджера» компании. Но тогда, в 2004 году, об этом почти никто ничего не слышал и не хотел слышать. Но не бу​дем забегать вперед. Сейчас мы находимся в желтой солнечной теплой осени 2004 года и ведем анализ того, почему и как все начиналось.

Форма и структура
В жизни ничего не проходит бесследно, и вся наша жизнь есть непрерывная цепочка следствий и предпосылок для будущих дел. Каждая минута и секунда в настоящем изменяет наше будущее. Мы
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не знаем или делаем вид, что не знаем об этом. В ноябре 2003 года, в 25 лет, я защитила кандидатскую диссертацию на степень кандида​та экономических наук на факультете менеджмента Санкт-Петер​бургского университета. Моя тема звучала так: «Концепция теле​работы как новая форма управления персоналом в организациях виртуального типа в России». Весь декабрь прошел в бесконечных празднованиях и поздравлениях со всех концов нашей огромной родины. Было чему радоваться и чем гордиться. Это было не самое легкое испытание для взрослеющей личности — испытание «звезд​ным часом». Однако в основе диссертации лежали не только науч​ные доказательства, но и личная убежденность. Телеработа. «А вы что, не телесотрудник? — удивленно спрашивала я. — А это еще возможно?» Но в то время даже в Москве и в Питере слово «теле​сотрудник» многие работодатели ассоциировали с «телевидением» или «работой на дому», а телеработу — с работой и одновременным просмотром телевизора. Но в слишком красивой в жизненном во​площении и эффективной по результатам диссертации была вирту​альная форма организации компании.

Виртуальная форма деятельности моей первой компании при​шлась очень вовремя. Очень хотелось быть последовательной в сво​их убеждениях и теперь, после блестящей защиты теоретических разработок, подкрепить их на практике успехами своего бизнеса. И опять не сильно беспокоило, насколько разделяют мое убеждение мои партнеры и единомышленники.

Офис открыть дома. Ноутбук есть. Куплен в кредит на само​стоятельно заработанные деньги. Все окупится. Я была в числе пер​вых 30 человек, которым был проведен скоростной Интернет через ADSL модем на Васильевский остров.

12 м2 — площадь моего первого офиса. И официальный адрес со​впадает с домашним: Васильевский остров, старинный дом на одной из линий между Большим и Средним проспектами. Через месяц про​веден личный телефонный номер, и вот уже у компании есть свой красивый телефонный номер с началом на «329». «У вас офис на Ва​сильевском острове?» — спрашивали клиенты. «Да», — отвечала я. «Да, молодцы, серьезное начало!» — выражали свое уважение они.

Вот так все и начиналось. Именно так. И именно так начинался бизнес у сотен, тысяч российских предпринимателей, но быстро пере​растал в традиционный. Но не мой. Это был взгляд. Это была идеоло​гия, и она не могла никуда перерасти, она должна была существовать в чистом виде, даже если это было не лучшее решение для бизнеса.
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Выделенный Интернет, телефон, компьютер, стол, стул, книж​ный шкаф, офисные полки для документов, урна, офисные принад​лежности. Вот и все. Что еще нужно для успешного ведения биз​неса? Подъем. Завтрак. Работа. Звонки. Письма. Звонки. Встречи. Встречи. Встречи. Ужин. Сон. И так до бесконечности. Так начина​лась экстрим-тимбилдинг компания Adventure Races.
И еще, о чем я буду помнить всегда, это о том, что в бизнесе нет неважных вопросов. Если ты готов на все сто процентов отдать свою душу бизнесу, то тогда вперед. Это значит, что важна каждая деталь. Подписанный вовремя документ, делегированное вовремя поруче​ние, проверенное вовремя задание. Ты главный, и на тебе вся от​ветственность за каждый сантиметр твоего бизнеса. Стратегия не может быть важнее наличия света и воды в офисе, встреча с клиен​тами не может быть важнее не выплаченной вовремя зарплаты. Ты должен все успевать. И это твои проблемы. Но ты должен управлять и руководить бизнесом постоянно и ежедневно.

Наша компания началась как виртуальный офис. Если бы не это решение, ее бы не было никогда. Но если бы не виртуальный офис, она не была такая же, как сейчас. Однако это было следующей кри​тической ошибкой — непонимание ценности традиционного офиса и потребностей сотрудников. Да, это понятно, лишние средства, ко​торых тогда не было... Но самое главное, не было понимания этого блокирующего фактора, который мешал развиваться.

При виртуальном офисе не могло быть регулярного менед​жмента. Все чувствовали себя оторванно. Все посвящали компании половину своих сил и времени, и мы пробуксовывали. Традицион​ный офис — гарант порядка и стабильности. И в этом мне не хватило понимания и твердости. Какая разница, нравилось ли это мне. Это не нравилось коллегам. Были элементарные психологические про​блемы — у нас нет офиса. Нет. У всех есть, а у нас нет.

Я, как руководитель бизнеса, должна была изыскать любые возможности, создать офис, установить регулярный менеджмент и развивать бизнес. Мы пришли к этому решению в марте 2006 года, но уже было слишком поздно, чтобы изменить сложившуюся си​туацию. Поезд очень давно ушел с этой станции. Жалею ли я? Нет, я не жалею, потому что нельзя сожалеть о чем-то сделанном, мож​но только сожалеть о чем-то важном и несделанном. И тем не менее полтора года мы жили как полностью виртуальная компания. Мы работали по 14 часов в сутки, и компания жила, делая свои смелые и дерзкие прыжки вперед.
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Партнеры
Идея, что компания будет называться Adventure Races, пришла мне сама собой. И была поддержана моим самым главным партнером и остальными партнерами. Оно комментировалось многими экспер​тами рынка впоследствии как очень удачное. Не раз в англоязычных каталогах всех тренинговых компаний мы значились на самом первом месте. Не раз меня спрашивали многие уважаемые люди: где находит​ся головной офис нашей компании — в Англии или в США? «У меня дома», — думала я ©. Мы застолбили за собой целую отрасль — муль-тиспорт и приключенческие гонки в России. К тому времени уже два года я возглавляла сайт федерации мультиспорта www.adventureraces. ru и название логично вписывалось в существующий электронный ресурс. Сайт компании решили открыть под доменным именем www. adventureraces.spb.ru и по максимуму задействовать оба ресурса для продвижения компании. Самый главный вывод, который мы делаем из этого, — всегда надо стоять в начале большого пути!

И вот мы подходим, пожалуй, к основному вопросу. С кем? Пар​тнеры. И этому я позволю себе уделить особое внимание. Господин случай? Нет. Наша команда, развивающая Федерацию, сложилась уже в 2002 году.

Главным партнером и другом, человеком, без которого все это не было бы возможным, стал мой дорогой тренер, профессор Санкт-Петербургского университета. Мы впервые встретились с ним в 1993 году в Санкт-Петербурге, куда приехали на организованные им первые международные семейные соревнования по спортив​ному ориентированию Family Games 1993. В 1995 году, после окон​чания школы, мы с моей сестренкой-близнецом приняли решение поступать в Санкт-Петербургский государственный университет. С 1995 по 2001 год Борис Алексеевич был нашим личным трене​ром, и под его руководством мы получили звание мастеров спорта по спортивному ориентированию и вошли в сборную России, юни​орскую, а потом и во взрослую, и приняли участие в юниорском и основном Чемпионатах мира. После 2001 года я полностью ушла в мультиспорт и мы стали сотрудничать в новом виде.

С первого дня знакомства мы не прерывали нашего сотрудни​чества.

Трудно, наверно, было найти более удачную связку, которая об​разовалась у нас с ним. Я не верю сильно в астрологию, но дни рож​дения у нас в один день, 12 июня. Я была мотором и энергией нашей
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деятельности, я приносила миллионы новых идей, замыслов, потря​сающих проектов. Я общалась с людьми, строила отношения, нака​пливала связи. Он был мозгом и сердцем нашей деятельности. У него был громадный колоссальный опыт экстрима, альпинистских похо​дов, путешествий и работы в команде в экстремальных условиях поч​ти во всех районах бывшего громадного Советского Союза. Он ни​когда не принимал только эмоциональных решений. Он был физик. И все решения ему было необходимо тщательно взвесить, продумать, обосновать. Он ко всему находил творческий научный подход. И наш союз, в котором мы идеально дополняли друг друга, мог делать и делал большие вещи, и мы были уверены, что вместе можем все!

Идея развития экстрим-тренингов и экстрим-гонок сильно вдохновила нас, и мы приняли решение двигаться вместе дальше в этом направлении.

Итак, нас было четверо, мы с моим тренером и двое молодых подключившихся к процессу ребят-мультиспортсменов. Мы вместе тренировались и проводили время, каждую неделю мы парились вместе в сауне, обсуждая проекты и будущие идеи. Ребята сильно поддерживали нас с Б. А., и нам была очень важна их поддержка. Мы уже были не вдвоем, нас стало в два раза больше, нас стало четверо.

Это будет самый главный вопрос в будущем, когда я буду от​крывать свою новую компанию. Вопрос партнеров. Я, как всегда, спешила. Я не желала продумывать и моделировать все возможные последствия принимаемых мною скоропалительных решений. Сей​час я не жалею, что поступила тогда так. Однако очень важный урок на будущее извлечен. Фундаментальные решения требуют очень спокойного хладнокровного подхода и анализа. Всегда.

Сотни раз уже задала себе вопрос, почему я не стала руково​дить бизнесом сама, а стала искать партнеров. Я должна была понять тогда, что мне надо быть единоличным владельцем бизнеса! И тут же нахожу ответ: тогда, в конце лета 2004 года, когда казалось, что мир рушится и земля уходит из-под ног, больше всего нужна была команда рядом и живые люди. Нужна была невероятная надежная поддержка и ощущение причастности к чему-то общему. Второй ва​риант — я не была готова тогда управлять бизнесом одна. Во-пер​вых, идея единоличного получения прибыли, как я уже упоминала выше, не входила в спектр моих основных ценностей и интересов и при принятии решений тщательно не рассматривалась. Я не очень хорошо разбиралась еще в различных бизнес-структурах и имела очень незначительный опыт реального управления.
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Основой моих бизнес-ценностей были порядочные и челове​ческие отношения с людьми, построение доверительных и уважи​тельных отношений, активное саморазвитие и постоянная самореа​лизация. Каждая из ценностей хорошо вписывалась в партнерскую структуру бизнеса, и противоречий не возникало.

Однако все же стоит признать, что тогда, во-первых, я не была готова к жесткому и директивному управлению компанией, я не хо​тела и не готова была использовать власть и управлять, я не была го​това войти в статус настоящего единоличного генерального директо​ра и всю себя на ) 00% посвятитъ бизнесу. Я не готова была к жестким и строгим решениям, к хладнокровному ведению бизнеса, построе​нию его день за днем, невзирая ни на какие препятствия. Я не умела вести трудные переговоры и контролировать свое эмоциональное состояние. Я не была тогда таким лидером и таким руководителем, который бы мог стать единоличным владельцем тимбилдинг-компа-нии. Все эти мысли и опыт приходили со временем. Но тогда мы были просто группой друзей и единомышленников. Мы сильно выделя​лись своей активностью, предприимчивостью, желанием идти впе​ред, завоевывать и побеждать! Итак, я приняла решение, что мы ре​гистрируем компанию и начинаем вести бизнес все вместе. Не было много времени думать, начался сентябрь 2004 года, надо было быстро впрягаться и начинать работать. Вот где была совершена та роковая ошибка, которая привела впоследствии к сложившемуся стилю веде​ния бизнеса и принятию решения выхода из своего бизнеса.

Начиная бизнес, ты, как руководитель, должен четко знать и принципиально выбирать и подбирать людей для своего бизнеса. Если это не случайная сходка, то вопрос подбора своих сподвижни​ков является ключевым для любого бизнеса. Я позже прочитала ис​тинные слова: «С лучшими людьми ты можешь реализовать любую идею, а с любыми людьми ты не реализуешь лучшую идею». Знала ли я и понимала ли тогда, кто они эти люди, с кем я готова идти в бой? Вот какой список я составила для себя сейчас, список тех цен​ностей и характеристик, которыми должен обладать человек, чтобы работать в моей компании:

«Честность, целеустремленность, профессионализм и хоро​шее образование, стремление к постоянному развитию и совер​шенствованию, оптимизм, решительность, надежность, трудолю​бие, способность много и напряженно работать, отдаваться делу на 100%, азарт и стремление бороться, стремление быть первым, уникальность в чем-то».
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Тогда, приняв участие во многих международных гонках, имея опыт многих экстремальных проектов и ситуаций, я считала, что уже знаю жизнь. И не предполагала, что за поворотом меня могут ждать непредвиденные ситуации.

Основное, что я не понимала тогда и поняла благодаря опыту со​трудничества с ребятами, следующее: взаимные отношения, взаимный статус и субординация. Успешно может работать только тот бизнес, в котором четко выстроена структура и субординация сотрудников. Когда каждый сотрудник четко занимает свою статусную позицию и выполняет свои статусные роли. Когда положение и статус каждого сотрудника ему очевидны и отсутствует двуязычие в этой сфере.

Однако в нашей молодой компании Adventure Races все было не так. Здесь я не вправе критиковать моего главного и самого важного партнера, потому что не считаю возможным давать ему оценку. С са​мого первого дня нашего знакомства и сотрудничества в 1995 году он стал надежным и верным другом и наставником. У нас сложились особые доверительные отношения и свой творческий союз. Несмо​тря ни на какие проблемы, тяжелые поражения, ссоры, непонима​ние, мы снова продолжали работать вместе, и эта совместная работа приносила очень большое удовлетворение и радость. Я хочу поблаго​дарить судьбу, что она подарила встречу и эту сложную, но яркую до​рогу вместе, которую мы прошли с 1995 года по 2001 год втроем вме​сте с Наташкой, а потом с 2001 по 2007 год вдвоем. И я надеюсь, что в будущем, несмотря на мой текущий норвежский отьезд, мы сможем еще сотрудничать в реализации новых захватывающих общих идей!

Но вернемся к двум другим моим партнерам. Наши дороги пере​секлись. На земном шаре 6 миллиардов людей, и далеко не со всеми у нас пересекаются пуги. И я не верю в случайность этого пересе​чения. Несмотря на то что сейчас каждый из нас уверенно к успеш​но идет своей дорогой, годы нашего экстрим-взаимодействия дали очень много каждому из нас. Несмотря на проблемы, противоречия, отсутствие нужных решений, мы смело продвигались вперед. И мо​жет быть, именно тогда это был единственный путь, и другого про​сто не было.

У меня к тому времени был весомый шлейф достижений, и не меньшего я требовала от каждого, кто находился рядом.

Первый из этих двух партнеров был чуть постарше, точно мое​го возраста, окончил юридический факультет института, имел тре​тий разряд по спелеологии и парашютному спорту. Он был очень энергичен и активен, его многие считали очень привлекательным
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внешне, он был очень спортивным и амбициозным. Именно он сам несколько раз звонил мне и интересовался деятельностью Федера​ции и возможным ярким вкладом в ее развитие. Так не делал больше никто. И это притягивало. Мы встретились на одной из тренировок зимой 2003 года, и после этого началось наше сотрудничество. Как сейчас, помню тот зимний февральский день. Проходил зимний триатлон в Петербурге. Он шел по зимнему стадиону с роликами, веревками, катил велосипед и нес лыжи. Почему-то тогда это сильно заинтересовало, показалось, что такой человек не согнется под пер​выми трудностями.

С другим моим будущим партнером мы познакомились на той же тренировке. Запомнились его энергичный взгляд и веселый смех. Он был крепким, плотным, высоким, вел себя более сдержан​но, меньше говорил. Но так же азартно горели его глаза, движения были смелыми и решительными, он был готов бороться и идти впе​ред. Он занимался альпинизмом, и у него был к тому времени второй разряд. Он входил в юношескую сборную Питера и подрабатывал на промальпе18. Уже на первой встрече он вручил свою первую смеш​ную, но все же визитку — очень крупно «Имя. Фамилия. Промальп. Телефон». Тогда, возвращаясь с соревнований, я впервые подумала, что, может быть, получится сотрудничество с ребятами.

Не лишним будет сказать, что искать людей для сотрудничества было нелегко тогда. У всех уже была своя работа, свой бизнес, свои семьи, свои мечты. Было много советов, рекомендаций, но не было тех, кто был готов сорваться, бросить все и с головой прыгнуть в но​вый очень рискованный бизнес!

Потом шли дни. Тренировки, совместные проекты. Зимой 2003 года мы впервые выиграли зимнюю гонку с молодым будущим партнером по бизнесу. В мае 2003 года мы приняли участие в жесто​чайшей 200-километровой Латвийской гонке VX, которую органи​зовывал известный латвийский альпинист и мультиспортсмен Кри-стапс Лиепинш. Мы участвовали вместе командой RED FOX — Ан​дрей Казаков, два моих будущих партнера и я. Мы дошли до фини​ша, став четвертыми. Мы были последней командой, дошедшей до финиша из стартовавших 57 команд! Мы переплывали ледяные реки и не спали два дня. Комментариев не требовалось. Мы стали героями

,в Промальп (сокр. от Промышленный альпинизм) — это специальная технология выполнения высотных работ на промышленных и других объектах, при которых рабо​чей место достигается с помощью подъема или спуска по веревке или с использованием других альпинистских методов продвижения и страховки.
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и друзьями. Это чертовски сплотило нас. Мы вчетвером пили кофе в кофейне в старой Риге и строили грандиозные планы на будущее. Потом был насыщенный 2003 год, наступил 2004-й. В 2004 году ребя​та при поддержке президента Федерации провели первую зимнюю гонку Winter Extreme. У гонки был большой успех, и авторитет ре​бят сильно вырос. Так приближалась и наступала осень 2004 года

Однако вернусь к анализу. Исходя из истории взаимоотноше​ний, я не считала ребят по-настоящему равными партнерами. Одна​ко нужно было действовать, и не было времени искать и выбирать, они были рядом, они так же били копытом и были готовы двинуться вперед.

Когда самолет должен стартовать, не всегда бывает рядом взлет​ная полоса необходимой длины, опытные летчики могут взлетать и с более коротких, зато сразу на высоту. Этот образ «взлетной поло​сы» очень четко описывает, что если тогда и были какие-то сомне​ния, то они разбивались на частицы под силой жажды деятельности и результатов.

Мы разделили между собой акции компании, но, не имея прак​тического опыта акционерства, я считала, что это все теория, а на практике все равно опыт и знания у меня и я буду главной. Меня назначили генеральным директором, нашего старшего партнера — директором по развитию, ребят-партнеров — финансовым и испол​нительным директором соответственно. Однако я не придала тогда значения тому, что именно в этот момент подписания бумаг я теряла свою полноту власти, полную прибыль, теперь это была ограничен​ная власть в рамках количества моих акций. Внутри я не была тогда с этим полностью согласна. Но для меня самым главным в тот момент было действовать!

Ребята были активные, энергичные, решительные, дерзкие и деятельные. Тогда я еще недостаточно хорошо разбиралась в при​роде менеджеров. По природе своей ребята были лидерами. Сперва я не отдавала себе в этом отчета. Но они были из той породы людей, кто не готов подчиняться. Они видели во мне партнера, но не ру​ководителя. А я действительно не осознавала тогда, что, подписы​вая документ, я принимаю правила нашей бизнес-игры и беру на себя все обязательства по равенству позиций и мнений в компании. Они имели свои позиции и мнения и не хотели подчиняться. Они не хотели и не готовь! были быть подчиненными. А я не видела в них опасности. И легкомысленно пускалась в новое предприятие. Вывод, извлеченный из ситуации, говорит о том, что нанимать на
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работу нужно только тех людей, которые готовы работать на тебя, которые не имеют завышенных амбиций руководства и лидерства, тех, кто не амбициозные лидеры по природе. Но все же, исходя из прежнего опыта, создание личной компании, где я являюсь владель​цем, кажется мне самой естественной и подходящей для меня. Тогда я лидер и лицо компании. Бренд компании и ее душа! Я лицо номер один! И я провожу свою линию, свою идеологию в жизнь!

Хорошим катализатором процесса была тогда Аня Медведева, мой давний друг, коллега и конкурент по гонкам. Она после двух лет работы директором питерского филиала крупной московской тимбилдинго-вой компании открыла в 2004 году свою компанию UC AN и стала в ней генеральным директором. У нее было очень много блестящих качеств! Ее сильнее мотивировала прибыль, и она могла быть более практичной и деловой в бизнес-вопросах, чем я. Я рада, что у меня был такой силь​ный конкурент! Это единственное, что сильно держит на плаву, и не дает расслабиться ни на минуту, и постоянно продвигает тебя вперед. И я рада, что, несмотря на конкуренцию в бизнесе, мы могли отвлечься от этого и бегать в одной команде гонки в разных странах мира. Са​мой яркой для нашей двойки была победа в динамичной урбанисти​ческой 24-часовой гонке в Хельсинки. Аня была сильным штурманом, и я помню, мы переплывали с одного острова на другой ранним утром, уже после 10 или 15 часов гонки, когда в фарватере на нашем пути по​явился паром Silja Line. Аня, усмехнувшись задорно, сказала: «Ничего, объедет :) !!!», я мы продолжили несгибаемо плыть по нашему курсу. И в этом была она и ее фантастический драйв!

...Но я все равно была одна. Да, появились ребята, команда. Но мне казалось, что все я делаю одна. Я сидела на Васильевском острове и делала все сама. Я не принимала их в команду. Я не искала новых людей, я делала все сама. Во-первых, я не представляла, что кто-то еще так же гениально может справиться с работой, как я. Во-вто​рых, я реализовывала ошибочный путь подобных мне руководите​лей. Делать все самой. Я не была готова растить команду, воспиты​вать людей, развивать, учить их и вдохновлять. Мне важно было все делать самой.

Я сидела в своем доме-офисе на пятом этаже старого петербург​ского дома и работала. Я писала письма в компании и потенциальным клиентам, договаривалась с партнерами, создавала рекламу и распро​страняла ее, придумывала и изобретала новые программы, выступала на конференциях и семинарах, представляла свою компанию на вы​ставках, писала статьи и материалы, жкла жизнью своей компании.
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Но я не была руководителем. Руководитель четко формирует область деятельности каждого сотрудника. Ставит четкие задачи. контролирует их выполнение, выносит свою оценку. Этого у нас не было. Мне это казалось неважным, и у меня не было на это времени.

Мы работали поодиночке и два раза в неделю встречались дома у нашего старшего партнера за его бархатным красным столом. Я не уделяла значительного внимания этим встречам. Это были встречи-беседы с друзьями, не больше.

Я должна была отстоять вопросы, которые не обсуждаются все​ми, а по которым я сообщаю подготовленные решения и принимаю комментарии в виде совещательного голоса, не более. Я не отстояла свое право на бескомпромиссность своих решений, мне не хвати​ло твердости отстаивать долго и упорно свои интересы, продвигать свою линию несмотря ни на что. Я еще не умела вести переговоры и совещания. Я еще не умела быть хладнокровной и спокойной, ко​гда задевали самые больные области. Я не была твердым и харизма​тичным руководителем, который мог вести за собой и не отступать от намеченного плана.

Всем этим я не была. И все это, как. вода, нужно было от меня в те засушливые дни, когда мы в потемках двигались вперед, к светло​му будущему.

Лидерство — это внутри. Это когда тебе не нужно ничего до​казывать другим. Это когда ты первый идешь вперед и за тобой идут следом. Есть индивидуализм, а есть лидерство. Если у тебя нет по​следователей, ты не лидер. Я слишком поздно это поняла. Мне не хватило опыта построить систему, построить ежедневную систему и структуру наших взаимоотношений, внести порядок и четкость, контроль и системность в нашу работу, я все пустила на самотек, по​тому что были более важные, как мне казалось на тот момент, дела.

Следующей моей серьезной ошибкой было смешение понятий. Я очень бережно относилась к друзьям и очень старалась сохранить очень теплые и хорошие отношения. Однако в бизнесе так нельзя, В бизнесе нет друзей. В бизнесе есть надежные коллеги, разделяю​щие единые ценности. Вы можете быть больше чем коллегами, но отношения не должны мешать бизнесу. Если руководитель позволя​ет себе роскошь работать с друзьями, то он должен иметь твердость ставить четкие задачи и твердость спрашивать результат. Иная до​рога в тупик. Потому что в критической ситуации теряешь вдвой​не — и деньги, и друзей. У меня тогда, в 26 лет, когда я начала свой первый бизнес, не было этой твердости, не было этого убеждения.
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Женщина-директор
Еще не раз предстоит столкнуться в жизни с мужчинами, которые не согласны работать под руководством женщины. Которые не соглас​ны, что женщина может быть хорошим руководителем. Которые не согласны ни при каких условиях быть подчиненными и подчиняться женщине. Так и произошло в моем случае. Два моих партнера, хоть и декларировали обратное, на самом деле не были готовы работать в нашей связке со мной во главе. Они хотели быть равными, но не готовы были быть подчиненными. В этой ситуации любой, даже незначитель​ный, вопрос превращался в грандиозный конфликт, так как приходи​лось проводить обсуждения и приходить к единому общему мнению.

Я тоже до этого не имела опыта руководства в таких ситуациях. Я очень любила работать в мужских коллективах. Так было со шко​лы, где в классе нас было только четыре девчонки, остальные умные и яркие ребята. Потом так было в Университете, на экономическом факультете, где в группе Экономической Кибернетики училось большинство ребят. Так было всегда в ориентировании, который считался преимущественно мужским видом спорта. Так стало и в мультиспорте, где женщины составляли менее 25%. Работать в муж​ской компании мне было всегда легко и просто. Все, что говорилось, делалось. Все всегда было прямо, просто, логично и быстро.

У меня был опыт проведения гонок, опыт участия в гонках, но все это было не то. Он был малоприменим здесь. Здесь создавалась компания надолго, а не на проект, и взаимоотношения были дру​гими. Весь мой предыдущий опыт взаимоотношений опирался на глубокое уважение. Здесь мы были друзьями, но ребята не испыты​вали ко мне какого-то особого, нужного мне как воздух, уважения. Тратить время на то, чтобы доказывать им что-то или бороться за их уважение, я не считала возможным и достойным. Так и жили. Я в постоянном требовании уважения, а они в постоянном игнорирова​нии моих потребностей. Ни степень кандидата экономических наук, ни пятилетний опыт работы в бизнес-школе ничего не говорили им. Они просто не могли понять всю глубину моих потребностей. Мы жили параллельно. Каждый в своей системе ценностей. Теперь я знаю, что система ценностей — первое, на что я буду обращать вни​мание при приеме сотрудника на работу. Человек может научиться всему, но он не может мгновенно изменить систему ценностей.

Но и будучи женщиной-руководителем, я не осознавала, что возможности шире, и не использовала их. Я не жалею сейчас сильно
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об этом. Но никогда за это время я не использовала возможности женского лидерства, управления и обаяния себе во благо. Я ни разу не пришла в офис в деловом костюме со строгой юбкой и высоких каблуках, с дорогим макияжем и великолепным маникюром, со шлейфом дорогих духов. Я никогда не позволяла вести себя неж​но и внимательно. А только дерзко и сурово. Я никогда не позволя​ла никому видеть во мне женщину, а только директора с твердым голосом и постоянными проблемами. Может быть, эта вторая моя сторона в чем-то могла помочь мне занять лидирующую позицию в полной мере, почувствовать справедливость взаимоотношений, способствовать иному варианту развития нашей компании.

Теперь-то я знаю, что женщина без пяти дорогих деловых ко​стюмов в своем гардеробе не может открывать успешную компа​нию. Это правда. У меня было тогда всего четыре. Я переезжала со встречи на встречу, готовила презентации и выступала на конфе​ренциях, у меня не было ни минуты, чтобы купить пятый костюм. Я так и не успела тогда его купить. И прежде бизнес-женщине надо тщательно научиться следить за собой, быть всегда ухоженной и эф​фектно выглядящей. И даже в самом экстремальном бизнесе оста​ваться Женщиной. Это законы бизнеса, в котором правят мужчины. По крайней мере, пока. И по крайней мере, в России.

Альтернативное будущее
Но все же иногда я думаю о том, было ли у компании альтерна​тивное будущее.

Наличие сначала собственного офиса. Большой интерес к экс​трим-тренингам и тимбилдинг-тренингам в России. Серьезные ис​следования и научная работа. Сотрудничество с международными компаниями и организациями. Высокая потребность в профессио​нальных тренингах и руководителях у большого бизнеса. Это значи​ло бы международные проекты, исследования, статьи, книги, актив​ное и фантастическое развитие бизнеса! Но так не произошло.

Российские предпочтения остановились в нише отдыха, релакса​ции и развлечений. Людям хотелось нестандартного, нового, свеже​го, бодрого, но не напряжения, не развития, а отдыха и развлечений.

Однако я не видела себя в индустрии отдыха и развлечений, в культмассовом секторе даже за очень большие деньги. Вероятно, многие директора тимбилдинг-компаний получали огромное удо​вольствие от продумывания тысячи мелочей по декорированию
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и убранству территории, по списку приглашенных ведущих и спе​циалистов, по синхронизированию и использованию передовых тех​нологий в свете, музыке, арт-сопровождении. Но это была не я. Это было здорово, весе\о, но это не было моей мечтой, моим огненным желанием, моей целью. В будущем на этом рынке произойдут се​рьезные изменения. Будет все более четко обнаруживаться класте​ризация бизнеса. Появятся четкие кластеры — элитные праздники, праздники-люкс, традиционные праздники, массовые праздники. В группе тимбилдинг-компаний также произойдет кластеризация компаний — все так же продолжат активно работать тимбилдинг-компаний в «веревочном» сегменте. Спрос на них будет постоян​ным еще лет пять. Они остановятся на неком необходимом каче​стве обслуживания и будут предлагать стандартные услуги. Более продвинутым будет класс компаний но приключениям. Число этих компаний будет активно расти следующие пять лет. Эти компании будут предлагать весь спектр приключений. Они будут различаться качеством, ценами и специализацией. Но спектр предлагаемых ими через пять лет приключений будет невероятно широк — от катания на воздушном шаре над горами Атласа в Марокко и арктического сафари в приполярной Норвегии до глубокоговодного дайвинга на островах Полинезии и альпинистских восхождений до передового лагеря Эвереста.

Более продвинутый ряд компаний, который будет ограничи​ваться десятком фирм, будут предлагать интеллектуальные корпо​ративные туры. Что это может быть?

Это будут этнические туры с проживанием сотрудников в тече​ние нескольких недель в африканских или полинезийских племе​нах. Возможно, в туры будет включен обмен культур, двустороннее обучение базовым ценностям и особенностям культур.

Это будут экспедиционные туры по всему миру и в самые от​даленные уголки планеты с научными целями. Вы сможете быть мо​ряками, лоцманами, археологами, биологами, геологами. Всем, кем захотите. Экспресс-курс — и вот вы уже участник настоящей экс​педиции, дрейфующей среди айсбергов Гренландии.

Это будуг научно-технические туры по развитым странам. По​сещение ведущих генетических, микробиологических, физических, химических центров с целью просвещения в вопросах будущего на​шей цивилизации.

Это будут различные гастрономические международные турне. Когда люди будуг в течение длительного времени путешествовать
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с целью познания национальных кухонь разных стран и принимать участие р мастер-классах ведущих кулинаров мира.

Это будут различные спортивные туры с целью освоения нового экзотического вида спорта, от кайтсерфинга до альпинизма и строи​тельства специальных индонезийских лодок.

Это будут различные кросс-культурные тренинги. Когда будут в экзотическом уголке планеты встречаться сотрудники из 20 и бо​лее стран с целью обмена кросс-культурным опытом и дружбы.

Это будет целое направление Hand-made индустрии. Человече​ство, отвыкшее от работы руками и самостоятельного создания ценно​сти, словно будет оборачиваться в прошлое. Людям захочется понять и научиться работать трубочистом и печатать на печатном станке, го​товить лапти и писать на бересте, строить шалаши и юрты в условиях Крайнего Севера, пасти оленей и диких коз, ловить рыбу, выплывая в открытое море на неделю, к определять положение планет, учить но​вые языки и изучать письмена древних инков. Компании будуг посы​лать своих людей разгадывать тайны Бермудского треугольника и на затонувший «Титаник», посещать пути великих завоеваний Македон​ского и Тутанхамона. История и прошлое будут оживать с каждым го​дом в сердцах и душах сотрудников богатых компаний со всего мира.

Для сплочения и поддержания командного духа и высокой ра​бочей мотивации перед компаниями будут выступать лидирующие альпинистские команды со всего мира, ведущие оркестры и коман​ды врачей.

Люди будут стремиться очень нестандартно, очень эффектив​но и очень насыщенно проводить время. Не за горами и первый корпоративный тимбилдинг на Луне. И к тому времени, примерно 2016 — 2026 гг., я тоже стану очень востребованным специалистом по международному лидерству, командам, стратегиям развития гло​бальных талантов.

Ниже приведен краткий спиок выводов из анализа моих ошибок:
1. Поиск одного надежного и проверенного партнера или создание единоличного бизнеса!
2. Поиск профессионалов в своем деле, с близкими ценностями!
3. Отсутствие спешки, продуманность, осторожность!
4. Бизнес-план и наличие стратегии!
5. Разработка системы управления подчиненными!
6. Четкое видение системы иерархии и взаимоотношений!
7. Четкая система ценностей!
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8. Четкая система принятия решений!
9. Контроль финансов и контроль над информацией!
10. Использовать преимущества женского лидерства!
11. Чувствовать и ощущать себя лидером!
12. Учиться и развивать в себе качества лидера и руководителя!
13. Построить систему коммуникаций и обмена информацией!
14. Учиться понимать людей и понимать мотивацию других людей, по​нимать ценности других людей, уметь разговаривать на их языке!
15. Ставить четкие цели!
16. Иметь твердость, решимость!
17. Уметь управлять эмоциями, контролировать свои эмоции и свое со​стояние в любой ситуации — отличие сильного лидера!
18. Достигать успеха и значимых результатов!
19. Хвалить подчиненных, доверять им, верить в них, развивать их!
20. Вдохновлять людей, особенно в трудное время, вести за собой!
Я дописываю эту мою первую книгу в нашем норвежском до​мике. За окном август 2008 года. Я уже спокойнее вспоминаю о про​шлом. Я все же иногда, когда пью утренний ароматный норвежский кофе и просматриваю утренние российские новости, захожу на сайт www.adventureraces.spb.ru. Я радуюсь, что компания живет сво​ей яркой и успешной жизнью. Я радуюсь каждому новому амбици​озному проекту, который был сделан компанией. Я счастлива, что у меня было такое сумасшедше-счастливое прошлое и что у компании есть это альтернативное для меня настоящее. И тогда я просто по​сылаю им свой маленький message: "Hilsen fra fjords! (перев. с норв. «Привет из фьордов!»)", просто как знак того, что я не забыла...

Сегодня уже почти два года моей новой норвежско-российской жизни. Я уже получила западную МВА, отыскала уже новые захва​тывающие и амбициозные норвежские цели и начала свое упорное продвижение к ним. Я уже уверенно говорю по-норвежски. И я сно​ва уверенно смотрю вдаль.

И я по-прежнему так же сильно мечтаю и верю в будущее, когда придет время и я открою свою новую успешную компанию, но ко​торая будет построена всерьез и надолго и станет всем Делом Моей Жизни. Которая позволит мне купить небольшой остров в архипе​лаге Гавайских островов для Феди, похитить его и улететь вместе с ним на самый чудесный остров Гавайских островов — остров Майо, заняться там океанским виндсерфингом и кайтсерфингом и начать писать мою следующую книгу...

Глава 5
КТО ОН, «ИДЕАЛЬНЫЙ ТИМБИЛДЕР»?
Тимбилдер19 — это профессионал в сфере тимбилдингоп, который организует тимбилдинг и осуществляет его полную реализацию. Тим​билдер может выступать как в роли директора тимбилдинг-компании, так и в роли менеджера проектов или менеджера по работе с клиента​ми. Ключевым навыком и характеристикой тимбилдера-профессионала является умение реализовывать тимбилдинг-запросы.
5.1. Как найти «идеального тимбилдера»?
Данная глава написана для тимбилдеров — специалистам по тимбилдингам! Я не исключаю, что она будет также очень интерес​на Event-менеджерам, тур-лидерам, HR-специалистам. Но написана она именно для тимбилдеров! Глава поможет тем, кому эта область кажется невероятно притягательной, понять, стоит в нее «влезать», и если да, то насколько серьезно и надолго, и поможет отфильтро​вать ненужных и лишних для этой области людей.

В формальном и правильном бизнес-мире уже давно устоялись стереотипы банкиров, менеджеров по продажам, главных бухгалте​ров и финансистов. Мы знаем, что люди, которые работают в бан​ках с финансами, — это банкиры. Люди, которые работают в инве​стиционных и финансовых компаниях, — они финансисты. Люди, которые работают на продажах, — они менеджеры по продажам; в конце концов, секьюрити-менеджеры отвечают за охрану. Одна​ко никто до сих пор четко не знает, кто такой специалист по тим-билдингу. Я предлагаю ввести в российский бизнес-лексикон новое слово «тимбилдер». Замечу, что явное знание о том, кто такой «тим​билдер», отсутствует, несмотря на то что профессия тимбилдера возникла в России уже около 10 лет назад.

Вы знаете, что вам надо знать, если вы хотите стать хорошим маркетологом, хорошим PR-менеджером, хорошим логистом. Но кто

" Тимбилдер (от англ. Team builder) — человек, который строит команды (изобре​тение автора).
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знает (или где я могу прочитать), что должен уметь или знать хороший тимбилдер?

Такой вопрос рано или поздно предстает перед любым тимбил-дером: «Каков я, как тимбилдер?» или «Какой он, идеальный тим​билдер?».

Моя версия ответа на данный вопрос будет всецело базиро​ваться на личном трехлетнем опыте в сфере тимбилдинга в России и личном анализе. А год в российском тимбилдинге можно с легко​стью считать за два©.

О каком количестве идет речь? Цифры очень неконкретны. Но можно уверенно сказать, что речь идет о нескольких сотнях чело​век, которые на сегодня в России в той или иной степени являются тимбилдерами.

Профиль тимбилдера
Итак, кто он — идеальный специалист по тимбилдингу? Это мужчина или женщина, экстраверт или интроверт, экстремал или рискофоб, юный предприниматель или заслуженный профессор? Дадим комментарии по основным параметрам.

Мужчина или женщина. На этот вопрос в России нет единого правильного ответа. Оба варианта широко представлены в России, и трудно говорить о каких-то ярко выраженных тенденциях. Здесь приведу обнаруженные достоинства каждого варианта.

Мужчина. Профессия тимбилдера — одна из самых экстремаль​ных в бизнес-сфере. Можете назвать более экстремальные профес​сии в бизнесе? СЕО международной корпорации? Пожалуй, да, то​гда сразу после него. Работа требует высокой склонности к экстриму и высокой готовности в принятии на себя полной ответственности в экстремальных ситуациях. Заметных недостатков обнаружено не было, в то время как к заметным и наиболее значимым достоинствам относится преобладание женщин в сфере HR-специалистов и HR-директоров. Даже если этот факт кажется вам необоснованным и излишним, я бы не стала так быстро выбрасывать его из внима​ния. Большинство представителей клиентов являются женщинами, и в их субъективном представлении обеспечить профессиональный и безопасный уровень экстрима может только мужчина. Этот ар​хаизм тем не менее неявно, но присутствует в тимбилдинг-сфере. В России работает большое количество мужчин-профессионалов-тимбилдеров!
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Женщина. Чего больше — преимуществ или недостатков? По​жалуй, преимуществ больше©. Сфера тимбилдингов необычайно эмоциональна, и это удел экстравертов. Новые люди, новые места, новые задачи, новые эмоции, новые впечатления. Мужчинам-логи​кам трудно прижиться в этом мире, который требует прежде всего высокой гибкости и ситуационного стиля лидерства. Сфера тимбил​дингов настолько богата и разнообразна, что тимбилдер-женщина может великолепно реализовать себя в этой сфере. Продолжитель​ные рабочие нагрузки требуют повышенной выносливости. Качество и атмосфера общения с клиентом — важный параметр успеха. Ко​гда речь идет об общении с клиентами, представленными руководи​телями компаний, перевес часто на женской стороне тимбилдеров.

Возраст. Тимбилдингу все возрасты покорны. Но бесспорно, сфера требует психологической зрелости. Тимбилдер принимает на себя полную ответственность за результат проекта. И это не празд​ник, где в худшем случае неверных расчетов участники праздника останутся голодными. При неверных расчетах в экстрим-тимбклдин-ге риск угрозы здоровью и жизни человека возрастает многократно. Позиция требует управления сотрудниками, часто в сложных, кри​тических погодных и сжатых по времени условиях. Оптимальный возраст для данной позиции, по моему мнению, от 25 лет. Позиция прежде всего требует умения принять огромную ответственность и зрело и обстоятельно вести себя в кризисных ситуациях. Это не секрет, что на тимбилдингах случались и будут случаться травмы, и правильная и оперативная реакция в большинстве случаев — глав​ный залог оптимального результата.

Происхождение. Эта тема является центральной при обсуж​дении профиля тимбилдера. Кто он? Психолог? Экономист? Экс-тремал? Врач? Географ? Социолог? Физик? Менеджер? Турист? Астроном? Бизнесмен? Прошлое каждого специалиста формирует стиль и характер его профессиональной деятельности. Пожалуй, наиболее сложный вопрос — должен ли тимбилдер быть специали​стом в экстриме? На мой взгляд, да, это неотъемлемое качество. Тим​билдер не должен быть мастером спорта по одному из экстремаль​ных видов, но обязательно должен иметь склонность и искренний интерес к экстриму, путешествиям, приключениям, экспедициям и опыт личных экстремальных преодолений. Так как в России пока еще не существует специальных учебных школ или заведений, где можно приобрести профессию и навыки тимбилдера, тимбилдеры рождаются сами по себе, как самобытные «неограненные алмазы».

215
Часть 2. Взгляд изнутри
Таким образом, все множество тимбилдеров в России можно услов​но разделить на три группы.

Психологи. К этой группе я хочу отнести тех тимбилдеров, ко​торые «в первой жизни» были психологами, получили психологиче​ское образование, смотрят на мир через призму психологии. Их ин​терес к тимбилдингам был основан на профессиональных знаниях об индустрии тренингов, личностном развитии и знаниях о групповой динамике. Это очень важная группа специалистов. Они привносят в мир тимбилдингов психологический подход, новые методики, меха​низмы оценки эффективности командной работы и утонченное по​нимание психологии взаимоотношений. В данном психологическом подходе может преобладать личностная составляющая в формиро​вании команды, акцент на психологическом состоянии и изучении динамики психологического состояния команды в ходе тимбилдин-га. Описываемая группа тимбилдеров менее многочисленна, чем вторая. Большинство представителей с подобным бэкграундом на​ходят свою реализацию в классических тимбилдингах.

Основное ограничение со стороны тимбилдеров-психологов, которое они могут вносить в мир экстрим-тимбилдингов, — это их напряженное отношение к экстриму, повышенная осторожность, предусмотрительность, требования повышенного и необоснован​ного уровня безопасности. Каждая компания обязательно должна принимать во внимание, что бэкграунд руководителя тимбилдинг-компании и бэкграунд тимбилдеров определяют характер, а вместе с тем и результат проекта. Перед тем как искать тимбилдинг-компа-нию для заказа тимбилдинга, постарайтесь ответить себе на вопрос, что вы ставите в основу проекта — психологию командной работы, технологии командной работы или экстремальную составляющую. Еще нелегко найти компанию в России, которая обеспечит одина​ково высокий уровень качества по каждому из трех перечисленных направлений.

Экстремалы. Ко второй группе я хочу отнести тимбилдеров, ко​торых привело в тимбилдинг спортивное, туристское, outdoor или экстремальное прошлое. Сама я отношу себя к этому типу, поэтому в силу личного интереса подробнее остановлюсь на нем. Тимбилде-ры этого типа — отличные люди, великолепные собеседники, а для бизнеса и вовсе «люди из другого мира». Они свободны, независи​мы, гармоничны, счастливы. Они делают то, что умеют, и то, что лю​бят, а поэтому безгранично счастливы. Они круглогодично в семь утра по субботам и воскресеньям срываются на тимбилдинг в лес
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не вследствие своей потрясающей силы воли, но и-за добровольно​го желания и образа жизни, включающего в себя выходные на при​роде. Они неформально одеты и неформально говорят. Они счита​ют, что стоят на гребне жизни. Они свободны. Они успешны. Они счастливы.

На данном этапе развития тимбилдингов в России специалисты из туризма, экстрима, мира-outdoor составляют подавляющее боль​шинство тимбилдеров. Основная проблема, возникающая в связи с этим, состоит в том, что им трудно осознать реальную картину в биз​несе. Для большинства из этих ребят не вопрос взбежать на Эльбрус, совершить многодневный лыжный поход но суровому Приполярно​му Уралу, обходиться несколько дней без нормальной еды и питья; они словно сделаны из другого, «более экстремального», материала. Для тимбилдеров — представителей данной группы — типичными являются высказывания: «Это элементарно!», «В этом нет ни грамма риска!», «Подумаешь, сломаешь руку, заживет!», «Рискуйте, живем однажды!». К сожалению или к счастью, бизнес оперирует другими категориями: прибылью, которая будет упущена из-за пропущенных дней по болезни, пониженной производительности сотрудников в нерабочей атмосфере и т. д. Кто-то из тимбилдеров-«экстремалов» понимает данную существующую разницу. Кто-то нет.

Для меня, экстрим-тимбилдера, это была важная ступень в осо​знании своих экстремальных возможностей и экстремальных по​требностей и возможностей среднего офисного сотрудника, к ко​торому не применим принцип «Быстрее, выше, сильнее». Я могу сказать, успех не замедлил прийти с пониманием этой важной «про​писной» тиимбилдеровской истины:

То, что не экстрим для тебя, — экстрим для клиента. То, что экстрим для тебя, — не предлагай клиенту!
Представителям компаний важно знать и осознавать, что выбор тимбилдинг-компании с экстремалом-тимбилдером во главе может приводить иногда к не самым желаемым последствиям, но иногда может быть поистине Соломоновым решением. Если задача экс-трим-тимбилдинга — сорвать шаблоны мышления, расширить гра​ницы и представления о себе и своей команде, «вдохнуть» экстрим и приключение полной грудью, то компания, возглавляемая экс-трим-тимбилдером, — это для вас. Здесь экстремальное измерение преобладает над психологическим.
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Не раз после окончания тимбилдинга ко мне или к моим кол​легам тимбилдерам-экстремалам подходили сотрудники компаний и спрашивали, как можно получить возможность поработать на на​ших проектах хотя бы однажды. Тимбилдеры-экстремалы вдохнов​ляют людей своим примером, дарят им новый взгляд на жизнь и от​крывают новые возможности.

Другие. Люди, пришедпгие в тимбилдинг из других областей. Наиболее часто в тимбилдинг-сфере встречаются специалисты с техническим бэкграундом, преимущественно мужчины. Нередко — выходцы из бизнеса, после многолетнего поиска своего пути нашед​шие эту Мекку профессионального и личностного роста и удовлет​ворения. В российских тимбилдинг-компаниях вы сможете найти тимбилдер-специалистов любого типа, которые обеспечат вас ши​роким спектром решений.

Я решила написать эту книгу, размышляя над тем, как повысить качество экстрим-тимбилдингов. Как привлечь в сферу экстрим-тимбилдингов повышенное внимание бизнеса? Как привлечь в тимбилдинг-сферу лучших людей и специалистов, которые на сего​дняшний день работают в банках, инвестиционных компаниях, кон​салтинговых и юридических конторах, в западных корпорациях?

Появление системных знаний и публикаций об экстрим-тим-билдинге, о его месте и роли в жизни бизнеса, о его роли и значи​мости в бизнес-успехах компаний будет способствовать росту осве​домленности о данном молодом, но важном феномене и использова​нию его как эффективного бизнес-инструментария.

Я считаю, одним из первых шагов, который должен быть сделан на дороге развития феномена тимбилдинга, — более глубокое и осо​знанное понимание профессии тимбилдера и основополагающих характеристик данной профессии. Итак, вашему вниманию пред​лагается Teambuilder Competences & Skills Book — список основных компетенций и навыков, которыми должен обладать тимбилдер, для того чтобы успешно и профессионально справляться со своими обя​занностями.

Teambuilder Competences & Skills Book,
или Способности и навыки идеального тимбилдера
Здесь я приведу анализ желательных и нежелательных качеств, присущих высококлассному тимбилдинг-специалисту. Я бы хотела разделить их на три группы (рис. 23).
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Рис. 23. Сферы знаний тимбилдера
«Teambuilder Competences & Skills Book»
Три основных блока компетенций:
1. Взаимодействие с клиентом — психология, коммуникационные спо​собности.
2. Знание продукта — понимание бизнес-процессов, бизнес-задач, HR-задач и организационной динамики.
3. Физическая выносливость и готовность к экстриму — экстрим, спорт, outdoor.
Проведем подробное описание каждого из трех представлен​ных выше блоков компетенций и навыков. Начнем с самого важно​го — взаимодействия с клиентом.

Взаимодействие с клиентом
На мой взгляд, это ключевая группа характеристик, которыми должен обладать успешный тимбилдер. Две другие группы смогут проявиться только при условии, что уровень общения с клиентом соответствует принятому в бизнесе. К сожалению, не редки ситуа​ции, когда в крупную западную корпорацию тимбилдеры приез​жают в лесной одежде и обуви, на 30 минут и более опаздывают на встречи, порой не обладают даже необходимыми навыками работы на компьютере и деловой переписки, напрочь лишены навыков де​ловых коммуникаций и эффективных переговоров. Не исключение ситуация, когда опытный тимбилдер, опоздав на 30 минут, с изви​нениями врывается в офис в велосипедном костюме, жалуясь на то, что на reception у него возникли больше проблемы с парковкой его дорогущего велосипеда в вестибюле.
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Электронные письма от экстрим-тимбилдеров часто задержи​ваются на два-три дня от назначенного строка, а то и не приходят со​всем. Многие так открыто и заявляют клиентам, что предпочитают личное общение и не видят смысла в деловой официальной перепи​ске. На первых шагах в далеком 2004 году я сама пробовала доказы​вать «зубастым» менеджерам, что наш экстрим-продукт настолько сложен и уникален, что я не могу ограничиться посылкой электрон​ного письма, убеждала их, что, чтобы полно представить продукт, мне необходима личная встреча©. На это мне жестко отвечали, что, если я хочу продолжить сотрудничество с данной бизнес-корпора​цией, мне следует действовать по правилам, предусмотренным для делового общения.

С каждым годом, надо признать, ситуация улучшается, но впе​реди еще длинный путь. Я хочу еще раз сфокусировать внимание читателей, и прежде всего сотрудников тимбилдинг-компаний, на важности профессионального общения с клиентом. Это залог успеха вашего проекта, а вместе с тем и всего бизнеса. К наиболее важным характеристикам параметра «Взаимодействие с клиентом» Teambuilder Competences & Skills Book я могу отнести следующие качества.

Экстравертность характера. Экстравертность характера, же​лание и стремление общаться с большим количеством людей — это необходимое качество любого тимбилдера! Успех компании — это новые и сильные клиенты. Способ приобретения новых клиентов — это общение. Утром, днем, вечером, в любое время общение с целью приобретения новых значимых клиентов — основа успеха бизнеса. Помню, что в наиболее загруженные дни у меня было до четырех встреч в день в Санкт-Петербурге с разными клиентами по предло​жению тимбилдингов нашей компании. Тогда у меня еще не было машины, и с севера на юг города и с запада на восток я передвига​лась на метро или попутных машинах. Четыре презентации в день перед отделами по персоналу или группами руководителей, и на каждой встрече, как на первой, требуются максимальная энергич​ность, убежденность, вовлеченность в процесс. Неудача на одной из встреч — в сторону, на каждую новую встречу ты должен прибы​вать как победитель!

Сильные коммуникационные и презентационные способно​сти. В большинстве компаний уже недостаточно просто устно рас​сказать проект тимбилдинга. В большинстве компаний проводятся тендеры на проведение тимбилдинга или годового абонемента на
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тимбилдинг. в задачи тимбилдера входит эффектная презентация вариантов и жесткая битва за победу. Безусловно, клиентам нра​вится и хочется общаться с увлеченными людьми, которые живут, поглощенные страстью экстрима и тимбилдингов. Но главное слово здесь: «Общаться!». Если тимбилдер не обладает сильными комму​никационными способностями в начале пути, то единственное, что я моту рекомендовать, — записаться на интенсивные курсы деловых коммуникаций, предпринять все усилия, чтобы в сжатые сроки до​вести все необходимые результативному тимбилдеру компетенции до необходимого уровня.

Сильные навыки ведения переговоров. Не многие тимбилде-ры изначально обладают данным навыком в полной степени. Годы, проведенные в горах и тайгах, а не на скамьях бизнес-школ, дают о себе знать. Если вы дошли до уровня переговоров — то это большой успех. Это значит, что ваши креативные способности, ваш уровень экстремальности и ваши амбиции оценили сполна. Теперь остался главный ход — обсуждение стоимости проекта и заключение кон​тракта. Это главный камень преткновения. Надо признать, что про​фессионализм ведения переговоров со стороны клиентов намного превосходит профессионализм тимбилдеров.

Профессионализм ведения переговоров со стороны клиентов на​много превосходит профессионализм тимбилдеров(!).
Я описываю картину в общем и не претендую на справедли​вость для каждого конкретного случая. Данное распределение сил ведет к довольно частым поражениям в переговорах и работе тим-билдинг-компаний на невыгодных или неоптимальных для них условиях. Отсюда мы делаем основной вывод: если тимбилдер не обладает превосходными навыками переговоров, на переговорах тимбилдинг-компанию должны представлять не менее двух чело​век от компании. Навыки переговоров тимбилдеров, которые меч​тают стать успешными и видными, необходимо последовательно и целенаправленно развивать! На это нельзя жалеть ни времени, ни средств.

Умение строить бизнес-связи и контакты. Умение строить биз​нес связи и контакты — это исключительно важные навыки для успешного тимбилдера. Эти способности заключаются в том, что в каждом человеке в бизнесе успешный тимбилдер видит потенци​ального клиента. Успешный тимбилдер еще не закончил текущий
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проект, а в голове у него уже созрел отчетливый план, как можно попробовать решить остальные существующие организацион​ные и командные проблемы клиента тимбилдинг-методами. Очень важная способность также состоит в умении достойно общаться с клиентом. По моим наблюдениям, к сожалению, только половина компаний воспринимает экстрим-тимбилдеров как партнеров, а не как обслуживающий персонал. Ваша задача, если вы хотите эффек​тивно расти как экстрим-тимбилдер, — сразу занять четкую пар​тнерскую позицию, определить принципы, которые не могут быть нарушены ни при каких условиях, и смело отправляться на встречу с клиентом.

Сильные навыки убеждения, влияния и создания надежности. Сильные навыки убеждения и влияния — это необходимый ассор​тимент характеристик успешного тимбилдера. Скорее всего, вам не удастся ни за какие коврижки переманить людей в холодный мо​крый лес из теплого и уютного офиса неубедительным и сомневаю​щимся голосом. Каждое ваше слово — призыв! Сирена! Горн! Это работает!

Тимбилдер отличается от большинства бизнес-тренеров тем, что не только несет ответственность за транслируемые знания, исполь​зованное время, передаваемые практики. Он несет полную ответ​ственность за здоровье и жизнь участников тимбилдинга. В тимбил-динге не может быть мелочей. Выбирая тимбилдера и тимбилдинг-компанию, обращайте пристальное внимание на то, какой уровень ответственности готова и способна взять на себя тимбилдинг-ком-пания. Разбирательства после несчастного случая с комментариями: «Мы не думали, что так сложится», «Это случилось впервые, ни разу так не было» — это не для вас. От клиента также требуется четкая и озвученная позиция относительно того, в какой роли выступает нанятая на проект тимбилдинг-компания. В роли организатора и от​ветственного за проект или в виде вспомогательного технического звена? В данном случае снятия ответственности с тимбилдинг-ком-пании компания-клиент лишает тимбилдинг-компанию важного мо​тивирующего элемента — полной ответственности. Именно в таких случаях в зонах деления ответственности возникают наиболее се​рьезные конфликты и проблемы.

Знание продукта
Это вторая, критически важная сферакомпетенций, наряду с вза​имодействием с клиентом и готовностью к экстриму, которая вклю​чает в себя не только безупречное знание своего профессионального
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тимбилдинг-продукта, ко и общие знания в бизнесе, менеджменте, управлении персоналом, организационной динамике, командной ра​боте, командном дизайне, организационной стратегии.

Высокий уровень профессиональных знаний. Знание и пони​мание бизнеса. Знания в области менеджмента и HR-менеджмента. Знание теории команды и понимание законов командной динамики. Знание профессии — это почти все в тимбилдинге! Знание профес​сии должно опираться на прочные и солидные знания из смежных областей менеджмента и экстрима. Я бы назвала основной пробле​мой российских тимбилдеров тот факт, что лишь небольшая часть тимбилдеров обладает пониманием одновременно и природы экс​трима, и природы бизнеса и управления.

Основной проблемой российских тимбилдеров является то, что лишь небольшая их часть обладает пониманием одновременно и при​роды экстрима, и природы бизнеса и управления.
Понимание этих двух сфер дает тимбилдеру более глубокое осознание стоящих перед ним задач и ресурс для поиска возмож​ных решений. К сожалению, для большинства тимбилдеров это са​мое слабое звено.

Способность диагностировать бизнес-проблемы. Ограничен​ность знаний в бизнес-сфере и неспособность тимбилдеров иден​тифицировать и диагностировать бизнес-проблемы, стоящие перед компаниями, — это основная проблема, которая не позволяет тим-билдерам оказывать результативные и качественные услуги бизне​су и перевести тимбилдинг-услуги из разряда развлечений в разряд бизнес-инструментария.

Острый недостаток бизнес-знаний и понимания природы бизнеса переводит тимбилдеров из области бизнес-тренеров и организацион​ных консультантов в категорию организаторов и сотрудников культмас​сового сектора, организаторов спортивных соревнований.
В тимбилдинге можно увидеть легкое мероприятие по сплоче​нию и формированию командного духа, но его можно использовать и как инструмент развития лидерства, инструмент развития эф​фективных коммуникаций в команде, инструмент внутреннего HR-брендинга, сильный инструмент формирования доверия, оценки
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сотрудников, формирования общего нового бизнес-видения в ре​зультате реорганизации, обновления и оживления атмосферы по​сле нежелательной покупки компании. Задач может быть огромное множество. Основная задача тимбилдера — используя весь тимбил-динг-инструментарий, предложить оригинальный дизайн програм​мы и структуру тимбилдинг-события, которое поможет наиболее эффективно решить большинство из диагностированных проблем компании. Чем больше профессиональных тимбилдинг-специали-стов с достаточным уровнем и объемом знаний будет появляться в России, тем мощнее и энергичнее будет развиваться сфера тим-билдинга!

Способность чувствовать тенденции. Такие способности не да​ются каждому тимбилдеру. Но те, кому они даются, имеют полный шанс достигнуть ярких успехов в сфере тимбилдингов. Чутье на свежие тенденции, на новые направления в менеджменте, измене​ния в глобальном корпоративном стиле жизни — все это те неявные фрагменты информации, которые дают пищу для создания новых и новых проектов. Способность чувствовать компанию. Динамику. Потребность. Атмосферу. В этом все.

Способность прокладывать связь между бизнесом и экстри​мом. Это важнейшая, на мой взгляд, компетенция профессиональ​ного тимбилдера. Огромное количество тимбилдингов не приносят никакого результата. Эффект от них начинает растворяться сразу после того, как были вручены почетные медали. Интереснейшие сюжеты. Экзотические места. Деньги летят на ветер. Почему так происходит? Так происходит просто потому, что между тимбилдин-гом и бизнесом нет связи.

Зачем учить сплоченно работать в команде группу продавцов мобильных телефонов, если система оплаты их труда основана на индивидуальных объемах продаж? Зачем группе операционисток в банке тренировать лидерские навыки или навыки принятия кризис​ных решений, если по уставу они не могут сделать ни шагу в сторону от инструкции? Имеет ли смысл поднимать мотивацию в компании, если известно, что грядет серьезная реструктуризация с увольнени​ем сотрудников? Как построить доверие между отделами, если не существует просто даже справедливого распределения бюджетов? Как повысить имидж директора в глазах сотрудников, если извест​но, что он организует тимбилдинг главным образом для того, чтобы продемонстрировать свои неординарные экстрим-способности? К сожалению, во всех этих случаях и вопреки всем этим случаям
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тимбилдинги проводятся... и не приносят никакого положительного результата.

Физическая выносливость и готовность к экстриму. Этот пара​метр — третья важнейшая компетенция тимбилдера. Проблем было бы на порядок меньше, если бы не это пресловутое требование! Но в сфере экстрим-тимбилдингов — это факт — или будь физически вы​нослив и готов к экстриму, или покинь эту сферу навсегда. Почему дан​ная характеристика так важна, спросите вы? Потому что большинство проектов и экстрим-тимбилдингов проходит не в комфортных тренинг-залах и конференц-центрах, а в условиях реальной суровой природы и реального климата. Здесь не бывает «идеальных условий». Надо уметь работать в любых условиях. О параметре сезонности я сделаю свои комментарии чуть позже, но даже несмотря на сезонность, характер работы тимбилдинг-компаний очень неравномерный и изобилует пи​ковыми нагрузками. Совершенно рядовой может быть ситуация, когда неделями не реализуется ни одного проекта и потом за одни выходные тимбилдинг-компания из десяти человек должна обеспечить безупреч​ное проведение трех-четырех проектов в разных частях России.

В российской практике так сложилось, что львиная часть всех экстрим-проектов проводится в субботы и в воскресенья. Не только потому, что экстрим-тимбилдинги склонны приравнивать в России к развлечению, а не к развитию, но и потому, что бизнес-график настолько напряжен, что редкая компания может позволить себе снять сотрудников с производства или отпустить из офиса в рабочие будни. В связи с тем, что настоящий экстрим-тимбилдинг проходит, на выезде, на свежем воздухе, нелегко отклеить от него вывеску с надписью: «На отдыхе». Итак, ниже представлены основные физи​ческие и эмоциональные характеристики, важные для выживания тимбилдера в своей профессии.

Высокая трудоспособность. Важная природная способность. Вставать рано. Трудиться много и на разных видах работ, которые осуществляются в рамках тимбилдинг-проекта. Работать много и усердно. Чтобы глубоко понимать характер деятельности каждого типа сотрудников в экстрим-тимбилдинг-компании, я могу посове​товать экстрим-тимбилдерам на заре своей карьеры на своей шкуре испытать все виды работ. Для тимбилдинг-бизнеса сон в летний се​зон по три-четыре часа за ночь — абсолютно нормальное явление. Мгновенное переключение с задачи на задачу. С продажи проекта на создание новых идей, на изменение форматов, на работу с людь​ми, и так в непрерывном режиме.
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Энергичность, харизматичность и оптимизм. Энергичность — одна из ключевых природных характеристик успешного тимбилде-ра. В проливной дождь, промозглый ветер, нескончаемый снегопад, под взглядами десятка или сотни участвующих в проекте менедже​ров вы — идеал радости, уверенности, спокойствия, бодрой силы духа и энергичности! Вы — лицо проекта, и вы во многом задаете ат​мосферу! Помните об этом всегда. Человеку без внутренней энергии я бы не советовала строить свою карьеру в тимбилдинг-бизнесе.

Второе важное качество — харизматичность! Помните всегда, что вы зовете людей и ведете за собой не в соседний бар или паб. Вы ве​дете их за собой на экстрим. Всем приятно находиться рядом с героя​ми! Рядом с победителями! Рядом с яркими, харизматичными людьми!

Отношение ко'мне не один раз на экстрим-тимбилдингах кар​динально менялось, когда к титулу кандидата экономических наук я добавляла титул участника пятисоткилометровых экспедиционных гонок на выживание в разных регионах планеты.

Высокая стрессоустойчивость. Это то, что пригодится тебе, тимбилдер, в критические минуты, которых будет немало на твоем тимбилдер-пути. Стрессоустойчивость — критическая способность, чтобы построить длинную и успешную карьеру в тимбилдинге, не сгореть, не вылететь с поля через пару лет. Тимбилдинги — это зона проектного менеджмента, где действуют законы управления про​ектами. Помимо того, что экстрим-тимбилдинги предназначены для развития способности команд эффективно взаимодействовать в традиционных и экстремальных ситуациях, сами тимбилдеры долж​ны мастерски владеть данными навыками. Несмотря на огромный первоначальный интерес к этой сфере, лишь небольшой процент сотрудников остается в данном бизнесе. Причина ясна — стрессы, тяжелая нелимитированная работа, громадные перегрузки, эмоцио​нальная усталость.

Высокая физическая подготовка. Тех, кто не согласен со мной, я попробую убедить. Нам нравится лечить зубы у зубного врача с белоснежными здоровыми зубами, учить иностранный язык с чи​стейшим носителем языка, ехать в такси с опытным водителем, есть в ресторане, где готовит известный повар, делать прическу у краси​вого парикмахера. Вот и вы, как тимбилдер, должны выглядеть бо​дро, подтянуто, энергично! Это мое глубокое убеждение. Подобный образ создает так важное в тимбилдинг-сфере доверие!

Полный обзор ключевых компетенций и навыков успешного тимбилдера приведен в табл. 9.
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Таблица 9 КОМПЕТЕНЦИИ И НАВЫКИ ТИМБИЛДЕРА
	Взаимодействие с клиентом
	Знание продукта
	Физическая выносливость и готовность к экстриму

	Экстравертность характера
	Знание и понимание бизнеса
	Высокая трудоспособность

	Сильные коммуникационные способности
	Знания в области менеджмента и HR-менеджмента
	Энергичность
и харизматичность

	Сильные презентационные способности
	Знание теории команды и понимание законов командной динамики
	Высокая стрессоустойчивость

	Сильные навыки ведения переговоров
	Способность чувствовать тенденции
	Оптимизм

	Умение строить бизнес связи и контакты
	Способность диагностировать проблемы
	Высокая физическая подготовка

	Сильные навыки убеждения и влияния и создания надежности
	Способность прокладывать связь между бизнесом и экстримом
	Яркая способность вести за собой
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Рис. 24. Компетенции и навыки тимбилдера
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Теперь, после детального анализа компетенций и навыков, про​анализируем, как выглядят профили трех разных типов гимбилде-ров — «тимбилдера-психолога», «тимбилдера-экстремала» и «иде​ального шмбилдера». На рис. 24 проиллюстрирована выраженность каждого из трех блоков знаний для каждого типа тимбилдера.
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Данные закономерности небезынтересны прежде всего для за​казчиков тимбилдингов, которые должны быть осведомлены о су​ществующих перекосах и специфических особенностях. Если они будут принимать этот немаловажный факт в рассмотрение при вы​боре тимбилдинг-компании и начале взаимодействия по тимбил-дишу, они смогут избежать многих проблем.

5.2. Кто они, сотрудники тимбилдинг-компании?
Всех сотрудников тимбилдинг-компании я разделила бы на тим-билдеров и ключевых сотрудников. Данный раздел будет посвящен именно тимбилдинговым компаниям, основным продуктом которых являются тимбилдинги. Возникает сразу очень много вопросов. Ка​ков оптимальный размер тимбилдинг-компании? Какова оптималь​ная структура тимбилдинг-компании? Какова оптимальная страте​гия развития тимбилдинг-компании? На некоторые из этих вопро​сов я попытаюсь ответить в данном разделе книги.

Оптимальный размер компании определяется рынком, рыноч​ным спросом и потенциалом развития отрасли. Как будет описано ниже, тимбилдинг-бизнес — это креативный бизнес, основанный на таланте и мастерстве индивидуумов. Как только начинается вы​ход на массовое производство, индивидуальность теряется и теряет​ся уникальность продуктов. Поэтому каждая компания определяет для себя соотношение Tailor-made продукт / Стандартный продукт. Тимбилдинг-компании — это малый бизнес. Тимбилдинг-компании никогда не станут компаниями-гигантами или даже компаниями среднего бизнеса. Существует четкая взаимосвязь между объемом проектов и уникальностью проектов, и с увеличением роста проек​тов неминуемо снижается уровень tailor-made в проекте.

В такой сфере, как тимбилдинги, самым узким и ограничиваю​щим ресурсом для роста компании являются человеческие ресур​сы — грамотные и профессиональные тимбилдеры, которые могут успешно реализовать тимбилдинг.

Десятки бизнес-школ в России готовят ежегодно тысячи МВА выпускников для бизнеса, но в России еще нет ни одного официаль​ного учреждения, которое бы готовило тимбилдеров.

Тимбилдеры в России растут и учатся на собственном опыте, па опыте коллег из своей компании, благодаря анализу ситуации, раз​мышлениям, опираясь на полученную фрагментарную информацию
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в российской бизнес-прессе. Поэтому в России не приходится ждать резкого прыжка роста профессионализма тимбилдеров. Это будет медленный эволюционный процесс.

Итак, как я уже сказала, наиважнейший ресурс тимбилдинг-компании — люди! Ниже будет представлено подробное описание каждого типа сотрудника тимбилдинг-компании.

Первая группа — тимбилдеры
К группе тимбилдеров относятся два типа сотрудников — ди​ректора тимбилдинг-компании и менеджеры тимбилдинг-проектов. И в силу иерархичности нашего российского общества начнем опи​сание с директора компании.

Директор компании. Директор компании — это ключевая по​зиция в любой тимбилдинг-компании. Как вы думаете, тимбилдинг-бизнес — это конкуренция бизнесов или конкуренция личностей? На мой взгляд, тимбиддинг-бизнес, как и вся индустрия тренингов в России, очень сильно индивидуализирована. То, что имеет макси​мальную ценность на рынке интеллектуальных услуг в России, — это доверие. Нередки ситуации, когда HR-специалист переходит из одной компании в другую и тимбилдер меняет компании, но они все равно продолжают работать вместе. Потому что доверие однажды уже было построено, и это работает.

Роль личности в тимбилдинг-сфере очень высока! Есть чело​век — есть компания! Нет человека — нет компании. Большинство названий тимбилдинг-компании даже и не известно совсем на рын​ке; знают конкретных людей, которые профессионально делают свое тимбилдинг-дело. У этой тенденции, безусловно, свои плюсы. Но и огромные минусы — она блокирует массовое развитие тимбил-динг-сферы, основываясь на ограниченном числе профессионалов-индивидуальностей.

Директор тимбилдинг-компании во многом определяет корпо​ративную бизнес-стратегию и сферу развития тимбилдинг-компа​нии — стратегию узкой специализации (tailor-made экстрим-тим-билдинги) или, например, стратегию широкой диверсификации (массовые тимбилдинги, массовые эвенты, массовый корпоратив​ный туризм). Каждая компания выбирает свою уникальную биз​нес-стратегию, основываясь на своем устойчивом конкурентном преимуществе. Единой оптимальной бизнес-стратегии для тимбил​динг-компании нет.
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Менеджер проекта. Таких позиций в тимбилдинг-компании обычно несколько. В России трудно найти компанию, где таких менеджеров было бы более двадцати. Обычно их не более десяти в компании. Для Санкт-Петербурга средняя цифра еще меньше.

На позицию менеджера тимбилдинг-проекта наиболее пробле​матично найти персонал. Здесь требуются действительно редкие «алмазы». Необходима отличная профессиональная подготовка в области менеджмента, тренингов и командообразования. Требуют​ся высокоразвитые навыки общения с клиентом, продвинутые зна​ния и глубокое понимание тимбилдинг-продукта. Менеджер про​екта также несет на себе полную ответственность за организацию тимбилдинга, управление людьми и поставщиками, содержательное и финансовое общение с клиентом. Поиск профессионального ме​неджера проекта для тимбилдинг-компании — это большая пробле​ма! В большинстве случаев менеджер проекта отстает по одному или даже нескольким требуемым параметрам, но в силу отсутствия видимого выбора кандидатов тимбилдинг-компании делают предло​жения даже не оптимально подходящим им сотрудникам, рассчиты​вая на внутреннее обучение и развитие молодых кандидатов. Моло​дым тимбилдинг-компаниям я посоветовала бы разнообразить пул тимбилдинг-менеджеров, чтобы они хоть в небольшой степени раз​личались по характеру и стилю коммуникаций, энергетике и модели поведения. Это поможет значительно преуспеть в переговорах даже с теми компаниями, с которыми успех казался маловероятным.

Вторая группа — ключевые сотрудники
Итак, кто они — ключевые сотрудники тимбилдинг-компании? Эти уникальные профессии существуют только в тимбилдинг-инду-стрии. Эти люди уникальны, потому что есть всего два способа за-получения этих людей — «переманивание» из другой тимбилдинг-компании или выращивание собственного специалиста. Перема​нивание опасно тем, что если вы переманили человека, то значит, высока вероятность и того, что от вас его переманит ваш конкурент. Выращивание более надежно, но очень затратно по времени и уси​лиям. Здесь перечислены те типы сотрудников без которых тимбил-динг-компания не сможет существовать и полноценно работать.

Технический руководитель. Технический руководитель — это очень значимая позиция для тимбилдинг-компании. Представите​ли данной позиции в 100% случаев — представители экстрим-среды
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и профессионалы с внушительным экстрим-опытом. Чаще всего это люди с альпинистским, туристским или скалолазным прошлым, они сильные профессионалы в «веревках» и знают и могут в этой обла​сти все. Чаще всего их профессиональная деятельность связана либо с работой гидами в горах, на альпинистских маршрутах, либо с рабо​той в урбанизированной среде в сфере промышленного альпинизма.

От выбора такого человека во многом зависят имидж и уровень безопасности вашей компании. Желательно, чтобы природные экс​трим-данные и личный экстрим-опыт технического директора были подкреплены официальными документами, подтверждающими его квалификацию. Технический руководитель проектов отвечает за все технические вопросы, связанные с организацией экстрим-эта​пов и экстрим-активностей, от установки этапов веревочного кур​са до контроля за вертолетной заброской. Наиболее слабое звено большинства технических руководителей — их полное неумение разговаривать на бизнес-языке и общаться с клиентом. От принци​пов, надежности и твердости технического директора очень сильно зависит репутация тимбилдинг-компании. Директора тимбилдинг-компаний, помните об этом! Если вы хотите успешно развивать свою компанию, в первую очередь развивайте своих технических директоров. Не скупитесь на тренинги по деловым коммуникациям, на полное и качественное информирование их о сути проекта и со​держании командных задач и организационных проблем, которые предстоит решить на тренинге. Это не мелочь! От технических ди​ректоров действительно зависит очень многое.

Инструктора на заданиях. Это начальная позиция, с которой начинают свою карьеру в тимбилдинг-сфере большинство сотруд​ников. Я очень рекомендую каждому, кто хочет глубоко понять суть тимбилдинг-проектов, а также руководителям тимбилдинг-компа​нии время от времени работать на проекте простым волонтером. Это наиболее эффективный способ посмотреть на мир тимбилдинга другими глазами. Увидеть, что по-настоящему важно для участни​ков. И увидеть, что изменилось с той поры, как вы последний раз на самом деле работали инструктором. Инструктор на тимбилдингах — это «лицо» вашей тимбилдинг-компании. И успех к ней не замедлит прийти, как только вы осознаете этот факт. Сотрудники и руковод​ство компании на экстрим-тимбилдингах общаются прежде всего не с тимбилдером, а с инструкторами. Когда-то давно, еще в самом начале своей тимбилдер-карьеры, я не понимала этой прописной ис​тины. Не понимала, пока мне не стали поступать прямые вопросы:
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«А это типично, что ваши инструктора курят?», «А некоторые ваши инструктора противоречат себе в объяснениях и не уверены в ин​струкциях» и др.

Надо помнить, что сотрудники компании клиента общаются с инструкторами в наиболее экстремальных ситуациях. Тогда, когда участники уже не могут контролировать себя и свои эмоции, когда они могут кричать, возмущаться, негодовать. Инструктора должны быть мастерски подготовлены ко всем подобным моментам. Ин​структора должны быть принципиальны, беспристрастны и честны, но в то же время по-человечески гибки.

Одна из неприятных историй произошла со мной и моим ин​структором на одном из первых тимбилдингов. Этот инструктор ра​ботал на этапе скалолазания. Долго обсуждали обоснованность уве​личения инвестиций и наконец утвердили конструирование двух скалолазных дорожек на проект, для того чтобы каждый сотрудник смог пролезть скалолазную трассу хотя бы по одному разу. Упущен и не передан инструкторам был важный факт, что эта инициати​ва принадлежала ни больше ни меньше директору компании и что для него было принципиальным моментом, чтобы каждый участ​ник ощутил успех и долез до вершины! И вот тимбилдинг в разгаре. Команда за командой, радостные отбегают от скалолазного стенда. И вдруг я слышу разъяренные голоса. Подхожу. Инструктор уверен​но и упрямо в пятый раз повторяет пурпурному от гнева человеку, сорвавшемуся в третий раз, что тот уже использовал три своих по​пытки. Директор, не дожидаясь окончания программы, демонстра​тивно уезжает с тимбилдинга.

Грань между принципиальностью и гибкостью неочевидна. Все ситуации не предусмотреть. Единственного правильного решения нет. Порой единственное, что вы можете сделать, — это подбирать сотрудников с такими же ценностными ориентирами, как у вас, и больше обсуждать и решать в неформальной обстановке подоб​ных кейсов. После ста решенных кейсов — реальных сложных си​туаций из бизнеса — инструктору будет гораздо легче принимать решение на основе наработанного опыта.

Инструктора тимбилдинг-компаний в большинстве случаев — сезонный персонал. Честно скажу, немногие компании могут по​зволить себе нанять гвардию инструкторов на постоянную работу. Чаще всего нескольких держат в штате, а остальных — в базе дан​ных и подписывают активные контракты на сезон с мая по октябрь. В этом и содержится основная проблема. Инструктор — это «лицо»
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тимбилдинт-компании. Он в первую очередь должен быть пропитан идеями и идеологией компании. Инструкторов должна объединять не только одинаковая форма — жилеты, футболки, кепки, крос​совки. Они должны общаться согласно коммуникативному кодек​су компании, принимать ценности компании, соответствовать им и транслировать их. В большинстве случаев в российских тимбил-динг-компаниях это пока не так. Но ситуация постоянно, хоть и мед​ленно, прогрессирует.

Менеджер по продажам. Менеджер по продажам — это спор​ная позиция. В тимбилдинг-компаниях не утихают дискуссии о том, какое число менеджеров по продажам оптимально для компа​нии. Какой уровень специализации требуется для успешных про​даж тимбилдингов ? Каждая компания решает данный вопрос сама. Очевидно, что в компаниях, предлагающих Tailor-made решения, менеджер по продажам не актуален. Руководители проектов, то есть тимбилдеры, сами осуществляют продажи. Продажи осущест​вляются «точечно». Каждый кандидат-клиент в списке отобранных кандидатов заслуживает отдельного и детализированного изучения. Инвестиции времени и внимания стоят того. Продажи Tailor-made тимбилдингов относятся к сложным продажам и поэтому требуют профессионализма и в знании продукта, и в навыках переговоров и коммуникаций, и в мгновенной и острой реакции и способности выдвигать идеи и суждения в режиме он-лайн.

В тимбилдинг-компаниях массового производства тимбилдин​гов имеет смысл иметь несколько активных менеджеров по прода​жам. Целесообразно приглашать в компанию опытных продавцов с опытом продаж сложных услуг из сферы В2В (Business To Business). Затем проводить для них экспресс-курс по подготовке к продаже тимбилдингов и сразу выпускать на поле боя. Такие менеджеры по продажам стоят недешево, но это окупаемые инвестиции!

Секретарь или офис-менеджер. Данная позиция не является определяющей в компании. Но найти офис-менеджера для тимбил-динг-компании непросто. Многие тимбилдинг-компании предпочи​тают не иметь сотрудника этого типа. Многие тимбилдинг-компании только за один летний сезон меняют до нескольких сотрудников на данной позиции. В чем основная проблема и сложность?

Сложность в экстремальном характере работы и в высокой от​ветственности. Это не та должность, в которую можно медленно и спокойно втянуться, а работа, с первого дня требующая полной са​моотдачи, как, собственно, и любая позиция в тимбилдинг-компании.
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Тимбилдинг — это не банковская и не финансовая сфера. Это пре​жде всего эмоции! Это люди! Это экстрим! Это постоянное решение непредсказуемых проблем! Тимбилдинг-сфера — это смена «леднико​вого периода» периодом «потепления», а затем резким стартом «горя​чего сезона». Не все готовы в напряженный, горячий сезон приходить в офис в семь утра и уходить в час ночи, чтобы на следующий день в семь утра снова быть в офисе или, наоборот, уже за городом, на проекте.

Секретарь или офис-менеджер может успешно работать на та​кой позиции в тимбилдинг-компании, если только он действительно увлечен темой приключений, команд, пугешествий и экстрима. Пом​ните об этом и ищите такого человека! Здесь совсем не так важно, на скольких языках говорит секретарь, как варит кофе и как отвечает по телефону (хотя это тоже не лишнее :) ). Самое важное, чтобы это был человек, который с вами «одной крови».

Модель тимбилдинг-бизнес-процессов
Подробно две возможные модели тимбилдинг-бизнес-процес-сов проиллюстрированы на рис. 25 и 26.

Сфера тимбилдингов — это сфера услуг. Услуг поставщиков корпоративным клиентам. Тимбилдинг-компании решают пробле​му компаний по созданию в корпорациях сильного командного духа. Профессиональные тимбилдинг-компании могут делать проекты бы​стро, профессионально и получать видимые результаты в деятельно​сти компании. Наиболее эффективная модель взаимодействия с кли​ентом состоит в создании позиции Key Account Manager — «Менед​жера по клиенту», который ведет с ним все взаимодействия. В экстре​мальных тимбилдингах эта модель особенно обоснована, потому что в экстремальных ситуациях всегда должен быть один человек, который возьмет на себя всю ответственность за общую ситуацию и принятие решения. В экстрим-тимбилдингах особо важным фактором является та информация о клиенте, которую накапливает менеджер по клиен​ту. Если компания не практикует инструменты управления знаниями, то извлечь всю эту важную информацию из головы одного сотрудни​ка и переложить ее в голову другого в краткие промежутки време​ни практически невозможно. Модель Key Account Manager является альтернативой устоявшимся моделям взаимодействия менеджеров проектов с клиентом: модели географической специализации; моде​ли тематической специализации; модели специализации по уровню экстрима; модели специализации по масштабу события.
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Рис. 25. Специализированная модель тимбилдинг-бизнес-процессов
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Рис. 26. «Key Account Manager» модельтимбилдинг-бизнес-процессов
Модель Key Account Manager пришла в корпоративный бизнес из других, более прогрессивных бизнес-сфер, в том числе сферы банковского обслуживания. Несмотря на всю сложность и много​численность оказываемых услуг в современном продвинутом банке, ответственным за каждого корпоративного клиента в банке явля​ется только один сотрудник, и уже он ведет внутренние коммуни​кации с другими сотрудниками различных отделов банка и решает проблемные вопросы клиента. Для клиента есть только одно лицо — Key Account Manager.
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Тем не менее в тимбилдинг-компаниях к данному моменту раз​работано, внедрено и работает много неоптимальных схем бизнес-процессов.

Так, иногда руководители проектов в тимбилдинг-компаниях курируют отдельные площадки, и все поступившие в компанию за​казы распределяются по менеджерам проектов в зависимости от сделанного клиентом выбора площадки или места проведения со​бытия. Это так называемая модель географической специализации тимбилдеров. Другой пример неоптимальной модели — модель те​матической специализации. В соответствии с ней менеджеры про​ектов делятся по темам, например один менеджер специализирует​ся на квестах, другой в формате милитари, третий в рафтинге. Тре​тья весьма распространенная модель — модель специализации по уровню экстрима. В соответствии с ней тимбилдеры контролируют внутри компании разные проекты по уровню экстрима. Даже если проекты идут на одной площадке или в одном регионе (например, в Сочи проводится «Экстремальная вертолетная заброска» для топ-директоров компании и релаксационный тимбилдинг на 3-й день конференции для другого дивизиона той же компании), за них от​вечают разные менеджеры. Четвертая из распространенных моде​лей специализации — модель специализации по масштабу проекта. Здесь комментарии будут излишними. Практически это выглядит так: если одна компания заказывает три проекта — на 10 человек, 10 человек и 500 человек, их будут проводить три разных тимбилде-ра, которые специализируются на данном формате мероприятий.

С одной стороны, варианты каждой из специализаций очень удобны компании. Каждый менеджер делает свое дело, которое лю​бит и знает, и оттачивает в нем свой профессионализм. Однако, если посмотреть на ситуацию глазами клиента, мы увидим на редкость не​приятную картину. Громадная часть уникальной, неповторимой, бес​ценной информации о компании, внутренней ее атмосфере, законах и принципах теряется, так и не будучи использованной в проекте.

Найти грамотных менеджеров тимбилдинг-проектов нелегко! И если вы находите их, то будьте готовы, что каждый из них — это ярко выраженная личность. Например, продавая банковские типич​ные и формальные услуги, менеджеры по работе с клиентом должны выглядеть практически на одно лицо, работать в одном корпоратив​ном стиле и выражать корпоративный стиль компании, пряча свой. К сожалению, как бы нам этого ни хотелось, в тимбилдинг-компани​ях так не получается!
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Сфера тимбилдинга — сфера работы ярких индивидуальностей!
Сфера тимбилдингов — это настолько яркая и своеобразная сфе​ра бизнеса (полусфера©), что в ней работают только яркие личности со своей позицией, со своими интересами и своими ценностями. Очень часто люди и приходят в сферу тимбилдинга, потому что они знают: это не инвестиционная компания, им не надо будет приходить каждое утро к 9.00 в отглаженном костюмчике на работу и в 17.00 ухо​дить домой из душного офиса в слегка помятом. Они знают, что никто здесь не будет требовать от них говорить приглушенным голосом в офисе или сдержанно выражать эмоции. Они знают, что, даже если их любимыми цветами являются оранжевый, ультрамариновый и се​ребристый, они могут носить весь свой гардероб, представленный этими цветами, в офисе без ограничений. В тимбилдинг-сфере гораз​до меньше ограничений. Это мир индивидуальностей! Это мир сво​боды! Это мир экстрима! Это мир бурлящего и необычного бизнеса!

В моем случае ирония состояла в том, что мне, директору тим-билдинг-компании, очень редко удавалось продать типичный вере​вочный курс, потому что это было не экстремально, я не очень вери​ла в его силу и у меня не горели глаза. Однако, слушая мои презен​тации об экспедиционных корпоративных гонках, многие компании уже после пяти минут презентации принимали решение, что это именно то, что им нужно.

Итак, с какой же ситуацией сталкивается HR-менеджер компа​нии, которому нужно провести за лето четыре проекта для разных отделов своего холдинга, например квест для отдела маркетинга, па​русную регату для отдела продаж, веревочный курс для менеджмен​та среднего звена на производстве и выездной инсентив-тимбилдинг в Финляндии? Ему приходится общаться с четырьмя разными со​трудниками, руководителями проектов, у каждого из которых свой стиль коммуникации, даже несмотря на некую формирующуюся в молодой тимбилдинг-компании корпоративную культуру.

Один из руководителей проектов — рискофил, он на все требо​вания и запросы клиента говорит: да, возможно все! И лишь потом начинает решать, как это возможно. Он энергичен и оптимально подходит по стилю коммуникаций к клиенту. Клиент очень занят, не любит деталей, ждет мгновенных четких коммуникаций в любое время суток, если занят проектом.

И после такого вот первого отличного проекта, вышеупомяну​того квеста для отдела маркетинга наступает черед парусной регаты.
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Здесь ситуация еще более раскрепощенная. Это не банковский биз​нес. Это море. Никто не дает на море никаких гарантий. Тимбилдер поправляет вас только в словах: не «плавать», а «ходить», и снова не дает никаких конкретных ответов о типичной погоде, о типичных причинах поломки двигателя и последних несчастных случаях. Но он мастер своего дела, знает все, и работа кипит, проект отлично удает​ся, клиент страшно доволен.

И вот приходит время веревочного курса. Тимбилдер, ответствен​ный за веревочный курс, работает в несколько ином формате. Это его жизненные принципы. Он не снимает телефонную трубку после 19.00, он отвечает на почту через 48 часов и более, он настроен скорее пессимистично и вовсе не столь энергичен, как его коллеги. Большая же часть информации о корпоративном устройстве и культуре ком​пании с предыдущих проектов по каким-то причинам так и не дошла до данного тимбилдера. Клиент практически разгневан, потому что он уже привык к другому обслуживанию, и более того, уже истратил немаленькие деньги на построение предыдущих команд и он ждет уже очевидного эффекта от масштаба. Возможен вариант, когда от инсентив-тимбилдинга в Финляндии он попросту откажется.
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Рис. 27. Матричная специализация тимбилдеров
Также в российских компаниях распространена совместная специализация по тематике, уровню экстрима, географии. Каждый тимбилдер «закрывает» определенные куски матрицы (рис. 27).
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Каждая компания должна принять для себя оптимальную мо​дель взаимодействия с клиентом. Однако мне кажется, что на ранних стадиях работы, пока менеджеры проектов не накопили опыт, имеет смысл практиковать один или несколько типов специализации. По мере роста компании, выхода на достаточный объем заказов и при-обретения постоянных клиентов тимбилдинг-компании следует про​вести реорганизацию и работать по принципу Key Account Manager.
Основным критическим моментом в переходе на новый тип биз​нес-процессов является приобретение постоянных клиентов, зака​зывающих более одного проекта в год, а также преимущественный процент прибыли компании, образованный постоянными клиентами.

Однако если такого насыщения еще не произошло, более 80% ваших клиентов — новые постоянно меняющиеся клиенты и основ​ная прибыль приходит к вам от разовых проектов, то пока данная структура специализированных бизнес-процессов оптимальна для компании и соответствует текущему уровню ее эволюции. В слу​чае сложных комплексных проектов всегда может работать парная модель, когда менеджер по клиенту работает с менеджером данной специализации и они вместе «ведуг» клиента. Бесспорно, это более трудозатратная модель. Однако она в гораздо большей степени га​рантирует удовлетворенность клиента.

При сохранении в качестве модели взаимодействия с клиентом модели специализаций немедленно начинайте инвестировать в со​здание; сильной корпоративной культуры, разработку незыблемых корпоративных принципов и норм и будьте готовы открыто объя​вить непопулярное для тимбилдинг-компании решение, что корпо​ративные ценности и бренд компании важнее, чем индивидуализм личности. Будьте готовы, что после такого выступления часть грамот​ных специалистов покинет вашу компанию и перейдет к конкуренту.

Вторая важная рекомендация — начать строить систему по управлению опытом, знаниями, информацией. Потери информа​ции и знаний порой достигают в тимбилдинг-компаниях чудовищ​ных размеров.

5.3. Подводные камни тимбилдера
Но не все так легко на пути тимбилдера. И если есть обстоятель​ства, с которыми справиться легко, то есть и такие, которые значи​тельно осложняют участь тимбилдера. Мы проанализировали уже
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практически весь спектр видимых препятствий и барьеров и теперь перейдем к «подводным камням».

Основные подводные камни на пути тимбилдера — это сезонная ра​бота, тендеры и риск разрушить команду!
Дадим краткую характеристику каждой из выделенных «опас​ностей».

Сезонная работа. Хочется нам этого или нет, тимбилдинги — это ярко выраженный сезонный бизнес. Существует несколько ограни​чений, которые делают тимбилдинг еще даже более сезонным, чем следовало предположить. Это ограничения климата — летний сезон приспособлен в лучшей степени для тимбилдинга, чем весенний, осенний или зимний, а также некоторые корпоративные ограниче​ния по периодам организации тренингов и событий.

На рис. 28 схематично проиллюстрированы колебания не толь​ко тимбилдингов, но и тренингов, эвентов и туризма.
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Рис. 28. Сезонные колебания тимбилдингов
Однако если вы работаете в тимбилдинг-сфере в России, то ми​нусы сезонной работы вам необходимо превратить в плюсы. Наи​более сложным вопросом для тимбилдинг-компании является во​прос финансовой ликвидности. Сезонная работа требует от бизне​са грамотного финансового анализа и финансового планирования,
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с просчетом всех непредусмотренных факторов риска, которые мо​гут подорвать финансовую устойчивость компании.

Сезонная работа — это прежде всего высокая аритмия труда и высокая аритмия доходов. Не каждый сотрудник готов смириться с такой системой, особенно если он пришел из западной корпорации с фиксированной и постоянной выплатой зарплаты. Однако в тим-билдинг-сфере сезоны удачи сменяются мертвыми сезонами. Здесь сотрудникам требуются недетское мужество и стойкость, чтобы не уйти из бизнеса, не погнаться за быстрыми постоянными гаранти​рованными доходами.

В мире тимбилдинга никто не дает гарантий. Все гарантии вы должны создавать самостоятельно.

В высокий сезон тимбилдинг-компания должна зарабатывать на объемах. В низкий сезон тимбилдинг-компания должна заниматься собственным развитием и совершенствованием — развитием но​вых систем, программ, методик, развитием персонала, развитием и корректировкой стратегии, заключением новых годовых контрак​тов, выступлениями на выставках и конференциях, организацией постсезонных PR-мероприятий и т. п. Поверьте, период с октября по май — это не время отдыха и расслабления на экзотических ку​рортах для руководства тимбилдинг-компаний. Успех тимбилдинг-компании в высоком сезоне куется прежде всего в низкий сезон!

Тендеры. Тенденция тендеров пришла на рынок тимбилдингов на​ряду с развитием индустрии, укрупнением бюджетов на проекты, бе​шеным ростом числа тимбилдинг-компаний и взросления индустрии. Тендеры позволяют компаниям-заказчикам в первую очередь повысить качество приобретаемых услуг и снизить корпоративные издержки.

Однако тендеры наносят огромный и непоправимый вред ско​рости развития тимбилдинг-индустрии. Почему я осмеливаюсь гово​рить так?

Потому что во всем цивилизованном бизнесе, например ре​кламном или архитектурном, участие в тендерах оплачивается ком​паниям. Компания-клиент анализирует рынок, выбирает три — пять наиболее сильных и подходящих для себя игроков, пишет заявку на тендер и приглашает их к оплаченному участию в тендере. Участни​кам предлагается задача, период времени, и от них ждут решений. Это честный, открытый и достойный бизнес. К сожалению, в Рос​сии в сфере тимбилдинга пока все происходит не так.

В лучшем случае брендовая компания-клиент рассылает безад​ресный бриф десяти — двадцати различным тимбилдинг-компаниям
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и ждет предложений. Да-да, именно ждет идей, прописанных сце​нариев, готовых решений и бюджетов, без доли гарантии. Хорошо, что в этом случае за компанией еще остается право участвовать или отказаться в тендере. Чаще всего данный тендер не настолько требователен, и хоть затраты времени и сил огромны, они все же реалистичны. И такие вот молодые тимбилдинг-компании, которые разрываются от подобных тендеров на части, ночами сидят, пишут и пишут предложения на такие запросы. Примерно в 80% случаев впустую. Потому что, к сожалению, нередко бывает, что компании просто собирают идеи и реализуют их самостоятельными силами или что наиболее яркие идеи, присланные другими компаниями, реализует собственная «домашняя» компания. Однако здесь пора​жение не настолько обидно, как в следующем случае.

Более жесткий тип тендеров проводится в таком режиме. Обыч​но эти тендеры объявляются крупными компаниями перед началом года, когда «пилятся» бюджеты. Компания-клиент в данном случае выбирает две-четыре тимбилдинг-компании и адресно и очень ува​жительно имеет честь пригласить к участию в тендере. Что и гово​рить, для молодой небольшой тимбилдинг-компании это огромная честь! Тебя заметили! Тебя оценили! Все только начинается!

Была и я в такой ситуации, когда в ящике находила подобные предложения от крупнейших западных компаний; это было похо​же на звук фанфар и феерические симфонии. Однако обычно по​сле этого начинается самое главное. Принять вызов или отказаться. Тендерное пред\ожение в таких случаях включает в себя запрос на информацию в среднем со списком из тридцати пунктов, а в их числе различные типы проведенных программ с бюджетами, пред​назначенными для рядовых сотрудников, среднего менеджмента, топ-менеджмента, подробные примеры проведенных tailor-made программ, видеоролики о компании, видеозаписи с тимбилдинга, неразумное количество фотоматериала, финансовые данные по ба​лансу и даже полный перечень всего имеющегося тимбилдинг-обо-рудования и инвентаря. Отказаться от участия в таком тендере — значит расписаться в своей неполноценности, ведь это не просто тендер для неизвестной фирмы, это тендер на годовое тимбилдинг-обслуживание крупной западной компании! И очень велик азарт выиграть. Все тимбилдеры — рискофилы! Риск берет свое. И тим-билдеры пускаются в этот опасный путь! Они сами подписываются под бесплатным руководством по созданию другой тимбилдинговой компании. Участие в таком тендере обходится в приличные деньги
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компании, а также может занять до двух-трех недель качественной подготовки документации. Но обычно оказывается, что такой тендер выиграть еще более сложно, чем первый тип тендера для домашней компании. Часто основной параметр, на который обращают внима​ние создатели тендера, — минимальный бюджет. Тимбилдинг-ком-цании хорошо осведомлены об этом, поэтому мощный демпинг — типичное явление для таких тендеров.

Неудача за неудачей в тендерах серьезно ослабляет веру ком​пании в свои силы, в выбранный путь, в выбранную стратегию. По​терянное время, силы и средства никогда уже не окупаются, и ком​пания рано или поздно принимает решение о полном отказе от тен​деров и работе только по личным прямым заказам.

Я считаю, что в тендерах есть очень много положительных зе​рен. Но прежде всего тендеры должны быть честными, оплачивае​мыми и иметь достойные условия участия. Помните, пожалуйста, об этом, уважаемые создатели тимбилдинг-тендеров! Достойные тим-билдинг-тендеры позволят обеим сторонам получить максимальную выгоду из тендера: компании-клиенту — высококачественный уни​кальный продукт, тимбилдинг-компании — максимальную реализа​цию своего потенциала и ресурсов.

Как разрушить команду в экстремальных условиях? К сожа​лению, пришло время для этого грустного раздела. Как и во всех явлениях мира, всему белому противопоставляется черное, всему позитивному воздействию обнаруживается негативное. Итак, это не секрет! Каждый HR-специалист должен знать об этом. Команду можно не только построить, не только не построить, но и разрушить в экстремальных условиях. В первой главе я останавливалась по​дробно на классификации мотивов, которые влекут компании зака​зывать тимбилдинги, а также на целом ряде характеристик компа​ний, для которых наиболее актуально проводить тимбилдинги. По​этому здесь я остановлюсь на том спектре случаев, когда компании не следовало проводить тимбилдинг, когда компания не нуждалась в тимбилдинге, когда компания была не готова к тимбилдингу, но она все же его провела...

Закон исключения: тимбилдинг - это не для всех!
Об этом важно знать, прежде всего, компаниям-клиентам, специ​алистам по управлению персоналом и обучению сотрудников. Итак, какие основные угрозы и негативные последствия может принести
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компании тимбилдинг? Вы ошибетесь, если решите, что никакие. Негативные последствия могут и бывают более чем серьезные.

Травмы, К сожалению, НИКТО не может гарантировать 100%-ную безопасность тимбиддинга. Происходят несчастные случаи даже на классических тренингах. Будьте готовы ктому, что, если вы выезжаете на тимбилдинг, риск травм повышается. Если вы не готовы принять на себя более высокий потенциальный риск, то тимбилдинг — это не для вас, поскольку «трус не играет в хоккей».

В моей практике бесчисленное количество раз меня просили дать гарантию, что ничего не произойдет и травм не будет. Я никогда не могла дать такой гарантии. Люди случайно ломают руки и ноги не только в офисах, но и дома, на пляжах, в ресторанах, в совершенно безобидных местах. Травмы могут случиться даже на самом безу​пречно подготовленном тимбиддинге компании с десятилетней чи​стейшей репутацией. Я бы привела такую аналогию:

Мир классических тренингов — это мир поездов. Поезда ездят мед​ленно, но надежно. Мир экстрим-тимбилдингов — это мир самолетов. Они летают быстро, но риск крушения намного выше. Каждый опреде​ляет для себя допустимую норму риска.
В тимбилдингах и компания-клиент, и тимбилдер должны быть готовы к повышенному риску и несчастному случаю. Я бы не совето​вала начинающим тимбилдерам давать 100%-ную гарантию успеш​ного события, только чтобы сохранить клиента. Я бы советовала тимбилдерам четко транслировать свою позицию. В случае непри​миримых противоречий — отказываться от проекта. Это, поверьте, в итоге обойдется вам дешевле, чем проводить проект с клиентом — абсолютнейшим рискофобом.

Падение командного духа и личностные конфликты. В результа​те отсутствия первоначальной диагностики команды, неадекватной оценки физического и психологического уровня участников, прове​дения тимбиддинга в неподходящий момент, непродуманной струк​туры и дизайна программы команда может не справиться с постав​ленными задачами и вместо мобилизации сил сдаться и испытать глубокое бессилие, разочарование и агрессию. Падение командно​го духа может быть временным, но может быть и более глубоким, необратимым, когда сотрудники принимают решение, что больше не могут жить и работать в такой команде, где не на кого опереться и где никто не может поддержать и постоять за тебя. Иногда даже
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в особо острых и критических ситуациях грамотное включение в разбор полетов опытного психолога помогает остудить атмосферу, выплеснуть вовне весь негатив, постараться увидеть и извлечь пози​тивные выводы из конфликта, настроить команду на конструктив​ную работу.

Часто бывает и так, что в результате разной стрессоустойчиво-сти, сильного физического, психологического, эмоционального на​пряжения участники начинают переносить командные проблемы на выяснение личных отношений. Здесь можно дать только одну рекомендацию: иметь на проекте грамотного специалиста — трене​ра, психолога, фасилитатора, который сможет успокоить разгораю​щийся конфликт, обезопасить его и перевести из личностной пло​скости в конструктивную.

Разрушение команды. В случаях более сильного непримиримо​го конфликта команда распадается. И такое бывает. Если руководи​тель тимбилдинг-компании говорит о том, что все команды только сплачивались после их тимбилдингов, это неполная правда.

Когда вы идете в театр, даже, предположим, в Grand Opera, Covent Garden или в Венскую оперу, вам может не понравиться опе​ра. Никто не дает гарантий радости и восхищения!

Основной закон, который правит здесь, — это закон непред​сказуемости. В экстрим-тимбилдингах, когда сотрудники попадают в новую незнакомую некомфортную для них среду, они начинают НЕПРЕДСКАЗУЕМО вести себя! Это может быть мобилизация сил для одного, но для другого — полная апатия, пассивность и страх. Никто не может знать, как проявит себя в критической экстремаль​ной ситуации человек. Даже сам человек не знает об этом. Для этого многие и рвутся в экстрим, чтобы узнать предел своих возможно​стей и сил, понять, как будут вести себя организм и мозг без еды, без тепла, без привычного комфорта, без общения долгие-долгие часы.

Закон неизвестного: тимбилдинг — это непредсказуемость!
Я объясняю клиентам, когда происходят такие критические случаи, что рано или поздно эта команда все равно бы распалась, оказалась бы нежизнеспособной. «Так что лучше рано, чем поздно». Но клиенты не всегда согласны с этой позицией. Однако невозмож​но гарантировать избежания этого варианта, если речь идет об экс​триме. Клиент должен знать, что если он «записался» на экстрим, то здесь может произойти все! Поступки могут быть предательскими,
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подлыми, недостойными, после чего люди никогда уже не захотят и не смогут прямо смотреть в глаза друг другу.

«Я помню, как на одной из экстремальных трехсоткилометро​вых трехдневных гонок я бежала гонку в иностранной команде. На третий день у нас закончилась вода, мы бежали по страшной жаре с намертво пересохшим горлом, и каждый сказал, что все, воды нет. Я не помню, как это произошло, но я случайно оглянулась назад: чет​вертый участник моей команды доставал фляжку с водой, где было не более нескольких глотков, и пил ЭТУ ВОДУ! Я ничего не сказа​ла тогда, мы финишировали на гонке, но уже прошло много лет, и я больше не разу не разговаривала с этим человеком. После такого по​ступка его не стало в моей жизни».

И в завершение главы я включу дополнительный важный и осо​бо полезный раздел: десять наиболее частых вопросов, задаваемых HR-менеджерами перед тимбилдингами. Для особенно занятых HR-директоров или для тех, кто покупает книгу сегодня вечером, а тим-билдинг завтра утром, будет полезно прочитать этот экспресс-раз​дел быстрого ликбеза по тимбилдингу.

5.4. Экспресс-ликбез по тимбилдингу,
или 10 наиболее частых вопросов HR-менеджеров
относительно тимбилдинга
1. Должен ли тимбилдинг быть обязательным?
Да, должен. Event, праздник, корпоратив может быть необяза​тельным. Тренинг-тимбилдинг должен быть обязательным. В этом проявляется его активная и развивающая часть. В идеальном случае проводится детальная диагностика каждого участника перед тим-билдингом, строится карта проблемных вопросов и зон. Составы команд тщательно продумываются и формируются в соответствии с бизнес-задачами компании. Однако, чтобы повысить мотивацию к участию в тимбилдинге, компания должна придумать мотивирую​щие причины, которые заставят сотрудников даже в дождь и снег принять активное участие в проекте. Чем более серьезную роль со​ставляет развитие в тимбилдинге, тем легче обеспечить заслужен​ное внимание и повышенный интерес к тимбилдингу, потому как развитие — это один из важных мотивирующих факторов для чело​веческой активности!
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2.
Какой день недели оптимален для тимбилдинга? Это рабочий
день, суббота или воскресенье?
По статистике, большинство тимбилдингов проводится по суб​ботам, с июня по сентябрь. На втором месте находятся тимбилдинги по воскресеньям. Однако оптимальным днем с точки зрения разви​тия сотрудников я бы назвала рабочий день — четверг или пятницу. Потому что, если речь идет об экстрим-тимбилдинге, это развитие, которое лучше проводить в рабочее время, когда все сотрудники обязаны присутствовать на тренинге, когда они не загружены про​блемами отдыха без семьи, мыслями о ребенке у соседей, голодной собаке и раннем подъеме. Более того, вы действительно так увере​ны, что в вашей компании столь сильны корпоративный дух и спло​ченность, что сотрудники готовы пожертвовать многим, лишь бы увидеть снова друг друга еще и в субботу?

Если это действительно так, то, возможно, пока вам не нужен тимбилдинг! Все подобные негативные эмоции имеют тенденцию накапливаться и взрываться в критический момент.

Но в большинстве компаний доминирующую роль играют биз​нес-факторы, а не человеческие факторы. Закрыть производство на неделе не представляется возможным, поэтому жертва очевидна — выходные сотрудников!

Может быть и положительный исход! Очень важна мотивация сотрудников и их ожидания! Если тимбилдинг был стоящим, то на такой и двух выходных не жалко. Если тимбилдинг был непутевый, то агрессия и неудовлетворенность будут выражены в двойном размере.

3.
Какое время оптимально для начала тимбилдинга?
Во многом ответ зависит от того, в каком формате проходит тим​билдинг, привязан ли он к корпоративным конференциям, смежным событиям, дополнительным элементам программы. В нашем опыте есть ранние утренние, дневные, послеобеденные, вечерние и даже ночные тимбилдинги. Главное, чтобы задачи тимбилдинга соответ​ствовали временным рамкам события и были гармонично вписаны в них. Однако вы даже представить себе не можете, насколько важен этот вопрос! Его игнорирование будет дорого стоить вам.

Если рабочий день сотрудников начинается в 9.00 и вы решите в 9.00 начать тимбилдинг, но назначьте место сбора не у офиса, а, на​пример, на севере города, куда сотрудникам с юга надо будет до​бираться на один час дольше, чем в офис, ждите двух результатов: к назначенному времени некоторый процент «южных» сотрудников
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не прибудет на место сбора. Или второй вариант: они прибудут, но страшно злые, с огромным желанием испортить общую атмосферу. Мы советуем, чтобы время начала тимбилдинга было не рань​ше, чем типичное начало рабочего дня. Особенно если тимбилдинг проходит в выходные.

4.
Нужен ли нам психолог на тимбилдинге?
Подробный ответ на данный вопрос представлен в разделе «Экстрим с психологом / Экстрим без психолога».

5.
За каков время оптимально информировать сотрудников о
тимбилдинге?
В России наиболее распространенным периодом является один месяц. Это оптимальный срок для начала физической и ментальной подготовки к испытанию. Однако, если речь идет о восхождении на Килиманджаро или экстрим-тимбилдингах подобного продвинутого уровня экстрима, то чем раньше корпоративная команда определит своих участников, тем лучше для проекта и успеха. В данном случае это должен быть период не менее трех месяцев. Часто инсентив-по-ездки вручают победителям корпоративных акций. Но в такие экс​тремальные мероприятия нельзя посылать победителей конкурсов или обладателей наивысших достижений в компании, когда эти ре​зультаты объявляются накануне отъезда.

Важная часть экстрим-тимбилдинга — это предвкушение! Это процесс внутренней моральной подготовки! Он должен обязатель​но иметь место. Идеально, когда диагностика компании начинается за полтора-два месяца от даты предполагаемого тимбилдинга и есть возможность сформировать у сотрудников правильные ожидания.

6.
Какой объем информации стоит раскрывать перед программой?
Правильного ответа на этот вопрос не существует. Однако сред​няя цифра — не более 20%. Нужно уметь соблюсти тонкую грань между интересом и тайной. Но экстрим-тимбилдинги не могут быть полностью тайной, за исключением специальных случаев и задач. Сотрудники обязательно должны знать о том, где будет проходить тимбилдинг; сколько часов будет продолжаться активная часть; ка​кой уровень экстрима ожидается; насколько обязательным будет участие в экстремальных заданиях; кто будет принимать участие в тимбилдинге; на что будут влиять выводы из тимбилдинга.

Я советую в большей или в меньшей степени, но обязательно осветить каждый из данных вопросов. Эта информация напрямую связана с уровнем безопасности и защищенности сотрудника. Полная незащищенность, настороженность, неопределенность формируют
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страх. Страх парализует нормальную деятельность человека и ведет к негативным последствиям, а зачастую и к травмам! Активный, по​зитивный настрой на тимбилдинг, вера в собственные силы, желание испытать себя и протестировать себя и команду — вот тот настрой, который может сформировать опытный тимбилдер в компании за не​сколько недель до предстоящего экстрим-тимбилдинга.

7.
Должно ли руководство нашей компании принимать участие
в тимбилдинге?
Это, пожалуй, наиболее сложный вопрос, вопрос без однознач​ного ответа... Ответ зависит от ряда факторов. Прежде всего, от тра​диций компании и корпоративной культуры. Поведение руковод​ства в несоответствии с корпоративной культурой может значитель​но ухудшить ситуацию. В среднем компании делятся в соотношении примерно 50 х 50 по участию их руководства в тимбилдингах. Но ярко выражена тенденция к увеличению участия топ-менеджмента в экстрим-тимбилдингах. Данный вопрос не встает в ситуациях, ко​гда экстрим-тимбилдинг предназначен для функциональных отде​лов или только менеджмента среднего звена. Но этот вопрос остро встает, когда надо решать, объединять ли менеджмент среднего зве​на и топ-менеджмент, приглашать лучших рядовых и ключевых со​трудников на экстрим-тимбилдинг среднего менеджмента и т. п.

Здесь на первое место выходит стратегическое назначение тим-билдинга. Если тимбилдинг проводится не просто ради «фана», а, на​пример, с целью продвижения демократичных корпоративных ценно​стей корпоративной культуры, то, безусловно, участие топ-менеджмен​та и открытый доступ к топ-менеджменту — оптимальное решение!

Однако наоборот, если компания растет и переходит от хаотич​ного предпринимательского образования к четкой централизован​ной структуре, то некоторое акцентированное отдаление топ-ме​неджмента сыграет более положительную роль в достижении цели, нежели как и прежде доступное и компанейское обращение с топ-менеджером.

Об этом надо помнить, когда топ-менеджер рвется в бой! В нем ожил мальчишка! Но, например, в банковской сфере это может быть абсолютно неприемлемым — увидеть президента правления банка в спортивной экипировке.

8.
Какова оптимальная частота организации тимбилдингов?
Прежде всего, надо помнить, что тимбилдинг — это не собы​тие, это процесс. За одно событие и даже за два не решить все су​ществующие проблемы. Тимбилдинг должен представлять собой
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продолжительный процесс формирования сильной команды, силь​ного коллектива, мощного корпоративного духа.

Частота организации тимбилдингов сильно зависит от страте​гических задач, стоящих перед компанией, перед отделами, перед подразделениями. Эффект от тимбилдинга также сильно варьиру​ется и может как длиться до нескольких месяцев, так и начать рас​творяться тут же, после вручения медалей. Минимально тимбилдинг должен проводиться не менее раза в год для разных департаментов. Идеальная ситуация — это тренинги, проводящиеся раз в полуго​дие. Наиболее неприятный отклик вызывают ситуации, когда тим​билдинг проводился регулярно, но по каким-то специальным обсто​ятельствам был отменен в текущем году. Для многих сотрудников это более чем очевидный кричащий знак негативных перемен.

9.
Какой уровень экстремальности тимбилдинга оптимален
для нашей компании?
Для ответа на данный вопрос я попрошу вас обратиться к раз​делу 2.3 и воспользоваться Картой экстремальности тимбилдингов, представленной в табл. 6. На эту карту вы сможете нанести уже из​вестные вам параметры и исходя из них определить уровень экстре​мальности тимбилдинга, варьирующийся от совсем неэкстремаль​ного до очень экстремального.

Картой экстремальности тимбилдинга можно воспользоваться и немного иначе. Вы можете самостоятельно, исходя из корпора​тивных задач и пожеланий сотрудников, определить, какой уровень экстремальности желаем в компании, какой уровень востребован сотрудниками — неэкстремальный, легкий экстрим или реальный экстрим. И отметить соответствующие характеристики данных ти​пов тимбилдингов.

Определение оптимального уровня экстремальности основано на готовности и пожеланиях сотрудников, бизнес-задачах компа​нии и в идеале осуществляется заказчиком при очень вниматель​ном и грамотном консультировании со стороны профессионального тимбилдера.

10.
Какие ошибиться с выбором тимбилдинг-компании?
Это очень актуальный вопрос для HR-специалистов! Прежде всего, сфера тимбилдинга — это сфера рекомендаций и работы «са​рафанного радио». Мы живем в России, а в российском бизнесе ре​комендации и советы имеют огромное значение. На веб-страницах тимбилдинг-компании могут быть написаны совершенно неправдо​подобные вещи. Так, эксперты из области эвентов подсчитали, что
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корпоративные события для Coca-Cola, если судить по информации на сайтах, делали не менее нескольких сотен компаний, что совсем не соответствует реальности.

Итак, прежде всего пытайтесь услышать рекомендацию. Во-вторых, если уж вам очень сильно понравился сайт компании, то связывайтесь с компанией и просите контакты двух-трех компаний, у которых уже были проведены тимбилдинги. Все это максималь​но поможет снизить риск приобретения некачественных услуг. Но прежде всего я советую вам прочитать эту первую системную кни​гу по тимбилдингу в России, потому что в ней содержится полный и развернутый ответ на самый важный для компании-клиента во​прос: как провести эффективный, яркий и успешный тимбилдинг?

* * *
Часть 2 данной книги — это книга в книге. Это не теория. Это книга-жизнь. Книга — взгляд изнутри. Глава 4 в открытой и эмоцио​нальной форме рассказывает об истории происхождения тимбил-динг-компании. Эта глава — глава-мотивация, глава-побуждение на новые смелые дерзкие шаги! Глава 5 — это продолжение внутренне​го диалога автора с читателем. Это поиск ответа на вопрос: «Кто же он — идеальный тимбилдер?» Автор считает, что смог найти ответ, и презентует его в данном разделе книги. Если вы, читатель, больше заинтересованы в практике и реальных действиях, то начинайте чи​тать книгу с Части 2. Здесь нет ничего лишнего. Здесь даже нет ни одной ссылки на других авторов и другую литературу. Только вся необходимая практическая информация для открытия тимбилдинг-компании и тимбилдинг-становления. Часть 2 основана исключи​тельно на опыте и тимбилдинг размышлениях автора.

ЗАКЛЮЧЕНИЕ
Дорогие читатели, но прежде всего читательницы! Я завершаю свою книгу! Спасибо за ваше время и большой интерес к ней!

Эта книга начинает серию моих книг для российских женщин-предпринимательниц! Ждите новые книги!

Книга написана для того, чтобы все больше и больше моло​дых российских образованных энергичных женщин рискнули от​крыть свой бизнес в России. Как вы прочитали в книге, это вызов, challenge, это трудно, но возможно! Это возможно без миллионов долларов на счету, без влиятельных родственников-олигархов, без западной МВА. Это возможно «с нуля».

И несмотря на то что в моей жизни было много ярких и волную​щих побед, те победы, которых ты достигаешь сам в своем бизне​се, — это особое чувство, его не спутать ни с чем! Оно заставляет снова и снова несгибаемо идти вперед, спотыкаться, падать, вставать и упрямо и решительно идти вперед, чтобы однажды снова испытать фантастическое ликование и восторг на новой бизнес-вершине!

Победного покорения вам дерзких бизнес-вершин!

До новых встреч!

Марина ИСХАКОВА, сентябрь 2008
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ССЫЛКИ НА ОСНОВНЫЕ САЙТЫ
Тимбилдинг развивается во всем мире! Здесь вы сможете найти информацию о наиболее прогрессивных компаниях на всех конти​нентах!

США: http://www.teambuildingusa.com — Team Building USA http://www.teambuildinginc.com — TeamBuilding Inc., USA http://www.ebl.org — Experience Based Learning, USA http://www.team-building-professionals.com — Catalyst America, USA
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Ссылки на основные сайты
Великобритания: http://www.teambuilding.co.uk — Progressive Resources Ltd., UK http://www.activetraining.org.uk — Active Training Ltd., UK
Азия: http://www.teambuildingasia.com/ — Teambuilding Asia, Гонг Конг, Сингапур
Австралия: http://www.cot.com.au — Corporate OUTDOOR Training
Африка: http://www.intoafrica.com — Into Africa
Ассоциация Rope Course в мире www.wilderdom.com — Outdoor Education Research & Evaluation Center www.acctinfo.org — Association for Challenge Course Technologies (АССТ) www.erca.cc — European Rope Courses Association
Про экстремальные виды спорта, которые используются в Тимбилдинге, можно больше узнать здесь:
· Приключенческие гонки — www.adventuteraces.ru, www.x-races. msk.ru
· Альпинизм www.risk.ru, www.mountain.ru, www.russianclimb.ru, www.vvv.ru
· Горный Велосипед — www.veloroad.ru, vww.velozona.ru,
· Рафтинг — http://www.intraftfed.com
· Байдарки — http://www.kayok-canoe.ru
· Конный спорт — http://www.fksr.ru
· Ориентирование — www.moscompas.ru, www.o-site.spb.ru
· Скалолазание — www.risk.ru, www.mcuntain.ru, http:// www.c-f-r.ru/
· Роликовые коньки — www.roller.ru,
· Регата — www.yachting.ru, www.vfps.ru
· Дайвинг — www.nemocmb.ra
· Кейвинг — www.mountain.ru/speleo
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