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Эффективность акции: как оценивать и как повысить?

Метод оценки эффективности проведенной акции зависит от конкретной технологии ее проведения. Самый дешевый способ оценки – подождать выборов. В последнее время большая часть акций «от двери к двери» проводится в виде «обмена» агитатора и избирателя. Агитатор – календарик или ручку и агитматериалы, а избиратель ему – «талон» («наказ»). Это сразу позволяет оценить, как идет акция, выполняется ли ее количественная установка (определенное число наказов). Несколько другой способ – проведение социологических экспресс-срезов до и после акции. Также есть ряд небольших приемов – напечатать на продукции телефон штаба и посчитать число звонков (но надо тогда на это выделить отдельную телефонную линию).
Один из распространенных способов повышения эффективности – рассылка / разнос / расклейка уведомлений о предстоящем визите агитатора. Вообще, «От двери к двери» нуждается в рекламной поддержке. Часто выставляются пикеты (если их выставляют за пару дней до начала акции и их достаточно много, то можно считать, что почти все их видели, агитаторы могут говорить, что они «облегчили жизнь» избирателю, придя к ним).
Еще один хороший способ повышения эффективности (и экономии на контроле) – перекладывании  ответственности на бригадира (например, проверка, оценка и оплата результатов работы бригады в целом, взимание штрафов с бригадира и т.д.). Почти обязательно надо что-то дарить избирателю. «Забытые ручки» - классический, но действенный прием.

Обученные агитаторы, верящие в Кандидата и дорожащие работой – вот залог успеха акции.
Набор агитаторов: лучше опытные или новые?

Извечная диллема «что лучше – то, что те, кто уже работал, знают как работать, или то, что те, кто еще не работал, не знают как обманывать». Дилема во многом надуманная – для тех, кто еще не работал не проблема научиться обманывать, а те, кто уже работал, «знают» слишком много, они сами себе «технологи, бригадиры и командиры». Лучше не зацикливаться на этом – если отбирать агитаторов, имея установку «новых / старых не брать», во-первых, можно упустить хороших сотрудников, а во-вторых, претенденты быстро поймут, чего вы хотите, и будут либо преуменьшать свой опыт, либо преувеличивать. Лично мы отдаем предпочтение неопытным агитаторам по одной причине – у них нет такой установки, что «на выборах много халявных денег». И все-таки учить проще, чем переучивать.
Набор агитаторов: как организовать?

Почему идут в агитаторы? Чаще всего, у тех, кто это делает добровольно, встречаются два мотива, наиболее распространенный – заработок, менее – потребность в общении, в активной социальной деятельности. Совсем редко встречается третья причина – преданность Кандидату, партии или идее.
Тех, кому нужно заработать, можно найти «в списках» - биржи труда, учителей школы, врачей, пенсионного фонда или ветеранской организации.
С теми, кто идет агитировать ради общения сложнее – по идее, им можно платить меньше, но их очень сложно заставить говорить то, что нужно. Это касается, кстати, и «идейных» агитаторов. Один раз в нашей практике пришлось почти силой отбирать у агитатора громкоговоритель (который он по собственной инициативе принес из дома), потому что то, что он в него кричал, делало неотличимым нашего кандидата от основного конкурента – наш был интеллектуал и экономист, противник – красно-коричневый. 

Можно развешивать объявления, можно устроить «пирамиду», но при любом варианте надо тщательно отбирать людей. Причем делать это должен обязательно не бригадир (в области – вообще не местный). Считается хорошо, когда на каждую должность есть три претендента. Однако, переборщить тоже опасно, потому что каждый отказ в работе – один голос «против».
Если подбор людей проводится не по объявлению или обзвону по какой-то базе, то стоит внимательно следить, чтобы не образовывалось «сплоченных групп». Если такое замечено, следует разбить ее, раскидав по разным бригадам. В случае настойчивого протеста бригадира – уволить его. 
Если же в бригаде есть знакомый бригадира (просите дать характеристику каждому человеку, бригадиру обязательно начнут хвалить знакомых – «Мы с ним вместе учились…» и т.п.), обязательно запишите - это потенциальный «преступный сговор». 
Тренировка агитаторов: как «зажечь огонь в глазах»?

Мы предлагаем следующую схему обучения агитаторов.
1) Этап 1 - до начала акции
Проведение встреч с Кандидатом. Лучше с каждой бригадой, но можно и большими группами.

Проведение с каждой бригадой занятий-игр «плюсы-минусы Кандидата и конкурентов». Суть ее состоит в том, что раздается краткая справка по Кандидату каждому конкуренту, а затем по кругу все придумывают, как можно выгодно представить все пункты характеристики Кандидата, что можно возразить на негативную их трактовку, и наоборот – с характеристиками конкурента. Хорошо, чтобы было 1-2 тренера для всех бригад. Крайне важно, чтобы тренеры очень хорошо были знакомы с создаваемым имиджем Кандидата – это позволит сформировать правильную установку у агитаторов.

Раздача инструкций, ответов на возможные вопросы и тест по ним (лучше его проводить не бригадирам,  чтобы исключить «покрытие» своей бригады).
2) После начала акции

Лучше всего проводить раз в 5-7 дней собрания бригад, где бы бригадиры озвучивали выводы проверяющих, давали бы советы.

Расчет нормативов: сколько человек может пройти, во сколько войти?

Прежде всего, человек не может агитировать больше 4 часов, даже если он делает себе посередине перерыв на 40 минут. Один нормальный разговор занимает где-то около 5 минут. Учитывая ожидание шагов у пустых квартир, дорогу между этажами и домами, треть избирателей в сельской местности, можно установить норматив 5-6 результативных разговоров за час, итого 22 за день. За месяц норма – 500 контактов.
Мы согласны с большинством специалистов, считающих «нормой открытия» 25% (человек агитирует в каждой 4 квартире). Естественно, следует повысить эту планку, если много коммунальных квартир или не идет активной кампании (когда наш агитатор может быть уже 5 за неделю).

Расчет штата и времени: сколько человек надо нанять и сколько времени все займет?

Мы объединили эти два вопроса, так как очевидно, что чем больше агитаторов, тем быстрее они пройдут все. Так что все расчеты предварительно лучше делать в человеко-днях. Можно высказать лишь три соображения.

1. Все зависит от задач акции. Если важно создать фон активности, то лучше растянуть акцию на 6 недель, если требуются срочные меры (для повышения известности, донесения определенной темы, которую могут перехватить конкуренты и т.д.), то 2 недели.
2. Чем меньше агитаторов, тем легче их обучить. Кроме того, тем больше сумма, которую каждый заработает, а при временной работе важна не только сумма в час и в день, но и общий заработок. (Можно говорить: «Вы заработаете себе на холодильник»).
3. Чем больше агитаторов, тем больший агитационный эффект от непосредственного найма их. (При бонусной системе оплаты любой агитатор дополнительно сагитирует всех своих знакомых.)

Бригадиру должно подчиняться от 7 до 10 человек. Меньше – «неэффективно сверху» (потребуется дополнительный уровень руководства), больше – «неэффективно снизу» (бригадир не может удержать в памяти всех). Следует пресечь практику подставных вторых бригадиров (выявить это просто).

Соответственно, при длительности акции месяц и при числе избирателей в округе 410’000 следует считать (будем исходить из периода выборного межсезонья, оценки в 30% «открываний») мы ожидаем 123’000 талонов-наказов. В день 22 наказа. Итого 123’000 / 22 = 5’600 человеко-дней.

У каждого человека 23 рабочих дня за месяц. Итого 245 человек.
Расчет стоимости: сколько надо платить?

Мы считаем, что надо платить столько, чтобы человек боялся потерять эту работу. Следует объяснить ему, что инженер или рабочий на заводе получает в 1,5-2 раза меньше, продавец – тоже. (Естественно, это должно быть правдой). То есть за рабочий месяц (30 дней по 4 часа) человек должен получить не менее 10’000 рублей (около 83 рублей в час). Мы считаем, что за меньшую сумму (по крайней мере, ощутимо меньшую) человек не станет работать на износ – а именно это предполагает работа агитатора. Мы против доводов «а у конкурентов платят меньше» - у нас должны быть самые лучшие и трудолюбивые агитаторы.
Бригадир должен получать процент от работы своей бригады, штрафы и надбавки при перевыполнении или невыполнении плана. Зарплата бригадира должна быть где-то в 1,2-1,5 раза больше зарплаты агитатора.

Оплата должна быть только сдельной, обязательно расписана по акциям. Просто считаются временные затраты на получения 10 талонов или разнос 1000 листовок, а затем пересчитываются в стоимостное выражение (из расчета 80 р. в час).

Про систему разбиения оплаты на части – в следующем параграфе.

Методы стимулирования: кнут или пряник?

Мы предлагаем правило: максимум стимулов – как позитивных, так и негативных. Следует увольнять сразу после доказания вины. Каждый должен расписаться, что он знает, на основании каких доказательств он может быть уволен. Мы предлагаем, если существует отсроченный контроль, делить всю зарплату на три части. Первую человек получает каждый день, при получении задания у бригадира. Вторую он получает (или не получает) раз в неделю / раз в три дня по результатам проверки. Третья же часть – бонус, получаемый в случае достижения поставленной им цели: определенном числе талонов, при социологическом срезе или по результатам выборов. Причем мы считаем, что в последнем случае важно ставить цель не качественную (победу на участке), а количественную (явка и % за Кандидата или абсолютное число голосов за Кандидата).
Причем мы предлагаем, подсчитав оптимальную зарплату, сделать все три части 40% суммы. Да, в итоге это 120% оптимальной зарплаты, но что такое 20% увеличение стоимости кампании, если ее основная цель будет достигнута? Важно объяснить людям, что они – высокооплачиваемые работники, их зарплата – X р. Но если они не достигнут цели, то мы ее снизим, а если достигнут, то повысим.

В конце первой недели следует уволить четверть агитаторов. (Если нет такого числа халтурщиков – что встречается редко – увольте за плохое качество агитации). Это произведет большое впечатление на остальных. Однако надо стараться не уволить тех, кто уже завоевал авторитет у своей бригады. Это вызовет недовольство и негативное сплочение всей группы, кроме того, этот человек – резерв для замены бригадира.
Вообще, все меры стимулирования (особенно негативные) должны проходить через бригадира. Его штрафуют, если более двух

Контроль: какова необходимая доля затрат?

По нашему мнению экономить на контроле крайне неразумно. Если не хватает ресурсов на необходимый контроль, следует скорее сэкономить на числе агитаторов или на уровне оплаты труда. Мы считаем правильной цифру в 25%. На наш взгляд, необходимость столь масштабных затрат на контроль объясняется сложностью оргмассового направления по сравнению с агитационно-рекламным. Ролик по TV всегда покажут такой, как мы сняли, а вот что скажет агитатор… Затраты на тестирование и отслеживание размезмещения агитпродукции редко превышают 10% стоимости изготовления и размещения.
Контроль: каковы наиболее действенные формы?

1. «Бегающие» контролеры

Имеется в виду так называемый «контроль по горячим следам». Прежде всего, отслеживается разноска агитпродукции по ящикам (тех квартир, где никого не было). Имеет смысл при наличии четкого маршрута на день (именно маршрута, а не района) и указания временного интервала работы агитатора, так как масштабная акция «от двери к двери» провоцирует серьезных конкурентов на акцию «зачистка». 

2. «Сидящие» контролеры

Смысл проверки – в наборе определенного числа людей (предпочтительно - инвалидов), которые бы отмечали  каждый визит агитаторов. Подробно описана В.Полуэктовым под названием «второй линии» или «кукшек». Хотелось бы указать на некоторые недостатки подобной формы проверки. Во-первых, предлагаемая автором идея набирать знакомых Кандидата невозможна в нашей ситуации. Кандидат – партийный, значительная часть расположенных к нему знакомых тоже, а сами агитаторы будут набираться через партактив. «Стучать» на себя и своих знакомых никто не будет. Во-вторых, подобный контроль имеет смысл только для отслеживания и своих агитаторов, и чужих – даже при концентрации 2 «кукушки» на участок не возможно быть уверенными в достаточном уровне проверки своих агитаторов.
3. Обзвон

При наличии базы данных производится выборочный обзвон квартир, отмеченных агитаторами (каждая 5 квартира). На наш взгляд, не очень эффективный способ, потому что, если представляться, что это из штаба Кандидата, то это напоминает анекдот (три звонка за вечер «А Колю можно?», три ответа «Коля здесь не живет!!!», потом звонок Коли: «Мне кто-нибудь звонил?»). А если не представляться, то непонятно, почему интересуются, заходил ли кто-нибудь. Особенно это неуместно до начала активной избирательной кампании, когда избиратель еще не привык (уже отвык) от повышенного внимания к нему.
4. Социологические срезы

Возможно проведение мини опросов по бригадам. В начале акции и в конце проводится обзвон 300-500 человек, подсчитывается рейтинг известности, возможно поддержки (при проведении акции ближе к дате выборов). Такой же опрос проводится перед окончанием акции. В зависимости от величины прироста, идет оплата.
5. Самоконтроль

Мы не собираемся утверждать, что лучший контролер – совесть. Мы предлагаем, увеличив продолжительность акции (что уменьшит число агитаторов), купить каждому по диктофону, на которые они записывают (незаметно для агитируемого) все свои интервью. Каждый проверяющие раз в три дня слушает (выборочно) кассеты 5-10 агитаторов. В случае экономии средств, потом кассеты стираются, отдаются обратно агитаторам (это позволит обойтись 6 комплектами кассет на 1 агитатора). Мы считаем, что  500 р. за всю акцию за диктофон и 45 р. в день за кассеты не так много (причем и диктофоны и кассеты останутся), а проверяющих потребуется столько же. Кроме того, это один из немногих видов проверки, позволяющих контролировать не только факт агитации, но и ее качество (появляется возможность обучения, параллельного практике), и единственный, позволяющий доказать халтуру (не со слов проверяющих, а с кассетой в руках).
Закрепление за каждым проверяющим определенных агитаторов, а также хранение кассет хотя бы за 3 дня позволит исключить возможность использования агитатором своих знакомых в качестве подставных лиц. В крайнем случае, при серьезных подозрениях и упорстве агитатора, можно сходить в одну – только в одну – из квартир, и сверить голос с жильцом, так как номера обойденных квартир все равно записываются.
6. «Контрольные вопросы»
Существует еще целый ряд не способов проверки, а приемов. Приведем один из них (придуманный нами). Агитатору ставится задание параллельно с агитацией провести соц.опрос (до произнесения текстовки). Если рейтинг какого-то Кандидата (особенно если нашего) ощутимо выше среднего, это повод присмотреться к агитатору.
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