ОПЫТ РЕФЛЕКСИВНОГО ПОДХОДА

В ИЗБИРАТЕЛЬНОЙ КАМПАНИИ

На примере выборов в Магаданской области

Любашевский Ю.Я.

Введение

Элементы рефлексивного управления применяют многие сильные политтехнологи, чаще не вполне осознанно. Как герой Мольера - Журден…

Первая статья автора о рефлексивном управлении относится к 2000 году
, а первая кампания, в которой рефлексивный подход была использована сознательно и более чем успешно, были выборы в Магаданской области. Все участники и наблюдатели - от Магадана до Москвы - были уверены в победе мэра Магадана Николая Карпенко. Все, кроме нас - Команды Русской школы PR. Мы проигрывали по всем факторам, и очень был нужен нестандартный ход.

1. Описание ситуации

Предложение возглавить избирательную кампанию поступило автору и его команде 5 февраля 2003 года, первая встреча с героем - кандидатом Николаем Дудовым - состоялась 6 февраля. До выборов оставалось 10 дней, на разрешенную агитацию - 8 дней.

Сложность задачи серьезно облегчалась тем, что команда Русской школы PR находилась в Магадане почти месяц, консультировала другого кандидата, и мы хорошо представляли ситуацию, автор был знаком с противником, его штабом и командой политтехнологов. Это позволяло предположить их возможные действия и таким образом применить методы рефлексивного управления.

2. Расстановка сил

Она была явно против нас. Нашего противника Николая Карпенко поддерживали:

· Администрация президента РФ;

· Дальневосточный федеральный округ;

· партия «Единая Россия»;

· политики федерального масштаба: Б.Миронов, С.Шойгу, Б.Грызлов, А.Пехтин;

· все крупные бизнесмены Магаданской области;
· два из трех телеканалов и все местные газеты; 
· абсолютное большинство чиновников области, все чиновники города;
· большинство заместителей губернаторов (кроме двух).

Н.Б.Карпенко вовсю использовал свой административный ресурс, имел серьезные финансовые возможности, на него работала команда профессиональных технологов, он имел опыт двух выигранных кампаний в условиях прессинга губернатора. В первом туре Н.Б.Карпенко уверено занял первое место, набрав 36% голосов избирателей.

Все сказанное может быть подтверждено фактами и оценками любых экспертов. 

Был кандидат Н.Н.Дудов. У него все было с обратным знаком. 

Его не поддерживали:

1. Администрация Президента РФ;

2. Дальневосточный федеральный округ;

3. ни одна партия России;

4. ни один из политиков федерального масштаба;

5. никто из крупных бизнесменов Магадана;

6. ни один из крупных чиновников.

Правда, его поддерживали: один частный телеканал в Магадане (без приема в области) и двое из коллег - заместители губернатора.

Н.Н.Дудов не использовал административный ресурс, не имел финансовых ресурсов (проще - не было денег), не имел никакого опыта избирательных кампаний. В первом туре получил 26% голосов.

Мог ли Николай Дудов при этих обстоятельствах победить Николая Карпенко? Большой вопрос. Однако победил. Эта победа названа сенсацией. Очевидно, сенсация все же была - для тех, кто с полным основанием верил, более того, был убежден в победе Карпенко.

3. Причины согласия и надежды на победу

Осталась проблема - наша роль в победе. Кто победил - быстро выросший политический боец Николай Дудов, его беззаветно преданный штаб или появившаяся, как рояль в кустах, Русская школа PR?


Ответ - победили все вместе - это не ответ, а уход от ответа. Сказать точно не сможет никто. Спросим иначе: если бы мы не появились, сумел бы Дудов победить?


Отвечу честно и, насколько можно, объективно.


Думаю, что победить Дудов мог бы и без нас. Если бы штаб продолжал работать без поддержки профессиональных политтехнологов, был шанс догнать соперника. Много «подарков» сделал и сам Карпенко. Общим агрессивным стилем, «черным» пиаром и т.п. Итак, Н.Дудов мог догнать, и вопрос решился бы несколькими сотнями голосов. Но… мог и не догнать. Мог те самые несколько сотен голосов и проиграть. Мог проиграть и больше. А вот такого разрыва не было бы точно.


4. Если бы не мы…

Еще один нелегкий вопрос - а если бы на нашем месте была бы другая PR-команда? Смогли бы они помочь прорыву?

Вот здесь я скромничать не намерен. Мы всегда были готовы соревноваться с любой российской PR-командой. Они, надеюсь, тоже готовы, но в этой ситуации с нами соревноваться было бы трудно. По крайней мере, в пяти пунктах мы имели явное преимущество:

1. Мы уже почти месяц работали в Магадане и очень хорошо владели ситуацией;

2. Мы уже находились в Магадане и из авантюрных и рекламных соображений готовы были поработать бесплатно. Нам известно, что одна очень профессиональная команда рисковать не стала. Ну а мы рискнули и не прогадали;

3. Личностный аспект: нам понравился Николай Дудов, нам показалось интересным с ним работать, и мы с самого начала увидели шанс победы;

4. Снова нескромный аспект: за несколько лет работы мы научились включаться в работу с ходу, с колес, не теряя ни минуты на вхождение в ситуацию. Это наше качество сразу заметил Н.Дудов, до этого В.Сербинов. До них - Г.Явлинский, В.Черепков, штаб «Единства» и еще несколько десятков политиков в России и в странах СНГ. Эту победную кампанию мы вели 10 дней, а переломили ситуацию за 5 (!) дней;

5. Мы сумели использовать очень сильные технологии: убеждающие тексты, методы NLP, технологии рефлексивного управления, приемы отстройки, технологии противодействия административному ресурсу и другие - обо всех рассказывать все же не будем.

Вот мой ответ - что было бы без нас. Ответ, повторяю, честный, а насколько правильный - пусть судят профессионалы. 

5. Необходимость кризисного управления

Все приличные политтехнологи в длинные зимние вечера мечтают о долгосрочных избирательных кампаниях, когда можно спокойно разработать социальный паспорт региона, изучить электоральный менталитет, разобраться во взаимоотношениях местной элиты: короче, сделать все по правилам.

Жизнь вносит свои суровые коррективы. Кампания реально может начаться за 2-3 месяца до дня выборов, может и за месяц. Бывали в практике автора и случаи, когда за 2-3 недели до конца кампании кандидат избавлялся от явно неудачной команды и набирал новую. В этом случае и начинался PR в режиме пожара. Такая же ситуация возникает при  неожиданном выходе кандидата во второй тур. Из двух недель до выборов несколько дней уходит на поиск команды. До выборов останется 10 дней. Когда нет моральной готовности, нет серьезной команды, нет ресурсов. И такое бывало. Примерно так было в Магадане зимой 2003 года. Хотя, признаемся, моральная готовность была.

Что же делать в этом случае? Точнее, что может реально помочь? На наш взгляд необходимо кроме хороших технологий использовать основные положения кризисного управления. 

Среди них чрезвычайно важно представление о том, что имеются три вида ресурсов - время, деньги и управленческие полномочия, которые предоставляются кризисному управляющему. В нашем случае - PR-пожарному. 

6. Соотношение ресурсов кризисного управления

Сочетание этих факторов может быть различным, но важно одно - ни один из них не может быть нулевым. Проще говоря - любые деньги и любое время без полномочий дают нулевой результат, так же как и любые полномочия и самое длительное время дают нулевой результат без денег.

Малый ресурс не так страшен, если он компенсируется каким-то другим или двумя другими.

Например, мало времени - выборы через неделю - могут быть компенсированы деньгами и полномочиями. Мало денег - нужны полномочия. 

Пример Магаданской кампании: малое (не нулевое) время - 8 дней, мало денег (только на листовки и оплату агитаторов). Зато полное доверие кандидата и отсюда полный объем полномочий. Так и победили.

Очень хочется, чтобы любой кандидат (заказчик, клиент), который просит помочь ему в режиме пожара, режиме кризисного управления отчетливо представлял себе идею трех ресурсов: денег, времени, полномочий.

7. Трудности передела полномочий

На наш взгляд, наиболее управляемый, наиболее зависящий от кандидата ресурс - это как раз полномочия. Время увеличить нельзя, оно целиком зависит от того, когда спохватились. Деньги тоже обычно ограничены реальными возможностями.

В реальной жизни передача управленческих полномочий - вопрос, как показывает обширная практика, непростой. Ведь кандидат по жизни лидер, а чаще всего начальник. Признать, что кто-то чем-то может управлять лучше, чем он - трудно. Вспомните, как трудно управлять машиной, если рядом сидит опытный водитель, да еще с лидерскими качествами. 

Признать, что политтехнолог может провести кампанию лучше - нелегко. И это при том, что политик за последние 10-12 лет мог провести 3, в лучшем случае 5 кампаний, а продвинутый политтехнолог несколько десятков, разного уровня, в разных регионах, в разных странах.

С другой стороны, правда и то, что умелых и опытных политтехнологов не так уж много. Высокой квалификации во все России, думаю, не больше нескольких десятков, нормальной квалификации - может быть несколько сотен. Во время думских выборов на 30 партий и несколько тысяч кандидатов - профессионалов не хватит.

Поэтому для каждого кандидата, которому приходится работать в пожарном режиме встает еще одна трудность - найти пожарного политтехнолога. Как он это будет делать в ноябре 2003-го - честное слово, не знаю. Совет - до пожара не доводить - очень уж банален.

Автору, вопреки его представлениям и желаниям, приходилось работать в этом режиме. Если вспомнить, 5-6 раз. Было две победы, в остальных случаях резко повышался результат клиента, но догнать фаворита уже не удавалось. Тем не менее, все заказчики оставались довольным работой и обычно приглашали повторно.

Прошу читателей поверить - в этом тексте совсем нет рекламного призыва, а в 2003 - тем более. 

8. Рефлексия о кандидате

Первое наше впечатление о Дудове было такое: первая в жизни кампания, позднее начало, отсутствие пиаровской команды, неумение (и нежелание) пользоваться незначительным к тому же административным ресурсом. Все это частично компенсировалось самоотверженной работой штаба (начальник Константин Чалов).


Сам результат - 26% - можно объяснить личностным фактором Н.Дудова, его восприятием как преемника В.Цветкова, уже упомянутой работой штаба. Как видно из сказанного, резервов, особенно технологических, было много.

Более тесное знакомство и ускоренное создание образа. Из черт реально присутствующих мы отметили и реальные, и воспринимаемые ближайшим кругом: скромный, честный, простой, работяга, такой как все (как все мы). Внешний облик вполне соответствовал и подтверждал черты образа. Скромность - вещь хорошая, но не всегда принимаемая. Само мнение «такой как мы» - и притягивает, и отталкивает. Известная двойственность русского менталитета соединяет уважение к «начальству» и недоверие и опасение.

После недолгих размышлений, примитивных (времени не было) экспертных опросов мы решили помочь Николаю Дудову усилить в образе черты руководителя (начальника).

Кандидат продемонстрировал высочайший уровень обучаемости, уже через 2-3 дня тренинга он предстал перед избирателями в новом образе. Выделялась мысль о Дудове как о сильном и стойком человеке. Это помогло, когда было объявлено о том, что Карпенко поддерживает Зинченко и Сечкин (в сумме около 20%). По мнению многих, это могло обескуражить Дудова, но произошло ровно обратное.

Значительное внимание уделялось тренингу уверенности, «драйва», куража. При подготовке выступлений ставилась задача придания необходимой обстоятельности, даже вальяжности. Из-за недостатка времени никак не затрагивалась программа. 

Кроме обычных тренингов уверенности и спокойствия, формировалась уверенность в победе. «Представьте себе, Николай Николаевич», - говорила зам.руководителя кампании Ольга Васильева, - «что Вы уже губернатор». В последние дни мы были полностью уверены в победе, что облегчало задачу - собственный кураж было легче передать кандидату.

Итак, направления формирования и поддержки куража: сам кандидат, через него - штаб и избиратели; сам штаб, через него - агитаторы, через них - избиратели; сами избиратели - через СМИ и встречи с кандидатом.

Сколько голосов и процентов принес привнесенный нами кураж - никто точно не скажет. Но то, что в удвоении голосов - российский электоральный рекорд - есть и доля раскураживания (во: новое слово!), сомнений нет.

9. Рефлексия о противнике - Николае Карпенко.

Повторим уже напечатанное: мы питаем уважение к Николаю Карпенко. Он достойный мэр, сумел бы справиться и с должностью губернатора. На него работала вполне профессиональная команда. И результат неплохой - более 40% магаданцев его поддержали.

Почему же он проиграл? Я очень прошу читателей поверить, что следующая мысль не связанна с публикацией в журнале по рефлексивным процессам. Николай Карпенко и его команда проиграли из-за слабости или отсутствии навыков рефлексии. И о себе, и о противнике.

Сначала о рефлексии.

Николай Карпенко начал кампанию раньше всех и сумел убедить многих, особенно население Магадана, что он - абсолютный и безусловный фаворит. Вся кампания с мощными административным и информационным ресурсами проводилась под лозунгами: «Николая Карпенко поддерживает Москва!»; «Вопрос о выборе (!?) Карпенко решен в Москве и в Хабаровске!»; «Карпенко знают и поддерживают крупнейшие политики России!»; «У Карпенко мощные контакты в Москве!»…

Эта информация активно транслировалась через два (из трех) городских (областных) телеканала, через все магаданские газеты. Подавалось все с явным перебором, но многие поверили, в том числе в Москве. В самоуверенной Москве прикинули: если Карпенко всех избирателей убедил в московской поддержке, значит, непременно выберут.

И в Москве, и в Магадане забыли, видно, недавний и географически близкий урок Приморья (случай Геннадия Апанасенко), когда общая сумма поддержки центра и федерального округа была преодолена сильными технологиями.

К чести К.Б.Пуликовского, он этот урок воспринял и действовал достаточно нейтрально.

Эта формула, как уже сказано, доводилась до избирателей при помощи административного ресурса. Властные возможности использовались Николаем Карпенко активно, беззастенчиво и… неумело. Оказывалось прямое давление на подчиненных и зависимых руководителей, шли прямые угрозы зависимым от власти людям (пенсионерам, больным, инвалидам, жителям отдаленных поселков). Особенно неприятное впечатление производили угрозы самым слабым и зависимым – распространялась информация о том, что по бюллетеням можно узнать, кто за кого голосовал и наказать за «неправильное» голосование.

Карпенко убедил всех (ну, кроме нас) и самого себя. К чему это привело? Москва (те таинственные люди, которые отвечают за выборы) еще в день выборов и даже вечером 16 февраля была абсолютно уверена в победе Карпенко. У них тоже проблема с рефлексией. Иначе, возможно, были приняты другие меры - Москва действительно ставила на Карпенко.

Хуже другое - полная уверенность в победе, невнимание к советам политтехнологов, нежелание принять советы со стороны.

По нашим наблюдениям, совсем не удалась рефлексия противников по поводу Николая Дудова. В соответствии с нашими рекомендациями Н.Дудов вел себя как победитель, также вела себя вся команда с московским и местным руководителем штаба. В штабе Н.Карпенко недоумевали: чего они радуются, ведь проигрывают?

Это уже совсем по рефлексивной теме: они думали, что обманываем или ошибаемся, а мы так себя вели и потому что так думали, и потому что хотели показать нашу уверенность противникам. Они не поверили правде - классика рефлексивного подхода.

10. Была ли рефлексия?

Все предыдущее кроме слова «рефлексия» вполне понятно политтехнологам («пиарщикам»). Специалистам по рефлексии кое-что может показаться чуждым.

Поэтому для доказательства вернемся к В.Лефевру. Построим простейший плацдарм.
Рис. 1. 


В первый момент t0, когда стали известны результаты первого тура, на плацдарме магаданских выборов - две команды не рефлексирующие по отношению друг к другу.


В момент t1, в сознании возник новый плацдарм: в сознании ___________________________________ вся ситуация.


Это можно традиционно записать: будем изображать символом М (Магадан) плацдарм, на котором действуют персонажи Д и К. Этот символ обозначен на рис.1. Картинка этого плацдарма может обозначать для каждого из персонажей изображение Мд и Мк (читается «М с позиции Д», «М с позиции К»). Такое общее восприятие возникает в момент t0, скажем, после объявления результатов первого тура.


Далее, в момент t1, один из персонажей - Д осознает ситуацию на плацдарме М и начинает рефлексию по отношению к ситуации плацдарма в целом T0, что получилось, графически изображено на рис. 2. В результате возникают элементы М. Уже в этом случае мы получили первый ранг рефлексии у Д при нулевом ранге у К. Известно, что превышение ранга рефлексии даже на единицу повышает шанс победы. Возможно, различие рангов было еще больше: кто считает. 

Заключение

То, что было именно так, мы пытаемся доказать в разделе 5 и 6. Мы реально использовали рефлексивный анализ. В связи с недостатком времени мы практически не использовали рефлексивное управление, то есть целенаправленное навязывание противнику программ, стратегии поведения.


Значит ли это, что мы выиграли за счет поверхностного (признаемся) знания рефлексивного управления, полученного из работ В.Лефевра и В.Лепского. Нет, конечно. Мы использовали немалый набор традиционных политтехнологий: отстройку от противника, противодействие административному ресурсу, системное строение образа, «сильные» тексты с внутренними командами и кое-что еще из нашего арсенала. Использовать все наши авторские технологии нам не удалось из-за недостаточности ресурсов, прежде всего времени.


Не полностью использованы и рефлексивные возможности (возможности рефлексивного анализа).


Но рефлексия свою роль сыграла. Главное мы отчетливо поняли силу рефлексивного анализа и рефлексивного управления. При полновесном использовании, при достаточных ресурсах, при полноценной кампании рефлексивный подход сильно увеличивает шанс победы. Еще поборемся.
t1





       Д.











 Д			К





t0




















(Д)Дудов	     (К)Карпенко








� Подробно о выборах см.: Любашевский Ю., Васильева О. Выборы - честная игра. М.: Русская школа PR, 2003. Во втором туре кроме автора работали Ольга Васильева, Наталья Дворянская, Людмила Окорокова. Больше никого из московских политтехнологов на стороне Н.Дудова не было. 


2 Симпозиум.





