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РАБОТА СО СМИ: ПСИХОЛОГИЧЕСКИЕ АСПЕКТЫ ПОСТРОЕНИЯ КОММУНИКАЦИИ 

Построение отношений со СМИ, медиа-рилейшнз — это основное направле¬ние деятельности пресс-службы. Пресс-секретари любой организации долж¬ны тщательным образом продумывать механизм взаимодействия с журналис¬тами. Вся деятельность по выстраиванию позитивных отношений со СМИ подчинена в конечном итоге единой цели — получать необходимое количество упоминаний в СМИ, упоминаний нужного вида и качества. В многочисленных статьях, посвященных данной проблеме, вы найдете разнообразные советы по конкретным PR-акциям, методики составления пресс-релизов или разработки PR-стратегии. Однако, уделяя внимание чисто техническим аспектам взаимодей¬ствия, авторы редко обращают внимание на психологические аспекты данного процесса.

Определенный интерес представляет рассмотрение медиа-рилейшнз с позиций различных психологических теорий, в частности, теории мотивации.

Отметим, что у сотрудников пресс-служб возникает необходимость мотивирования

СМИ с целью размещения ими той или иной информации. Под мотивированием СМИ мы понимаем мотивирование конкретных журналистов, представляющих это СМИ. Изобретать что-то новое в теории мотивации для описания взаимодействия с журналиста​ми не нужно. Все методы воздействия на мотивы людей давно и глубоко изучены. Специфика журналистской деятельности обуславливает своеобразие мотивации, но набор мотивов и мотивационный механизм едины практически для всех людей.

Что же такое мотивация? Современная наука понимает этот термин двояко.

СЕКРЕТ МОТИВАЦИИ

Мотивация, или совокупность мотивов человека, — все причины психологического характера, которые объясняют поведение человека, его направленность и активность.
Понятие мотива тесно связано с понятием потребности человека. В основе всех мотивов, всех причин человеческих действий лежат потребности. Разница состоит в том, что мотив — это осознанная потребность.
От мотивации следует отличать мотивирова​ние — процесс активизации мотивов, управле​ние мотивацией человека с помощью стимулов. Слово стимул произошло от латинского слова, обозначающего палку, которой погоняли животных. В отличие от мотива, который является внутренней причиной к действию, стимул является внешней побудительной причиной, толчком для совершения какого-либо действия. Стимулы действуют напрямую на мотивацию человека и, естественно, должны быть адекватными ей. Стимулирование, или
адресное мотивирование, — осуществление внешнего воздействия с целью пробуждения, усиления и ускорения мыслительных, эмоцио​нальных и поведенческих реакций.
Соответственно, желая воздействовать на человека с целью изменить его мотивацию по отношению к какому-либо действию, мы должны представить, какие мотивы движут человеком в настоящее время, какие стимулы направлены на активизацию этих мотивов. Затем осуществляется процесс стимулирования, через который мы либо влияем на существую​щие мотивы, привязывая их к нашим стимулам, либо активизируем новые.
МОТИВЫ

Разные авторы теорий мотивации выделяют различные группы мотивов. Исследованиями причин, лежащих в основе поведения человека, в разное время занимались Л.С. Выготский и А.Н. Леонтьев, Хек Хаузен и Абрахам Маслоу. Однако практически во всех теориях предусмот​рено разделение мотивов на базовые и соци-
альные. Базовые мотивы являются более сильными по сравнению с социальными. Это физиологические мотивы, которые направлены на поддержание жизнедеятельности, и мотивы обеспечения безопасности, направленные на поддержание жизнедеятельности и впредь, в т. ч. продление рода. Предпочтительней, конечно, воздействовать именно на них. Однако базовые мотивы у журналистов, как правило, удовлетво​ряются и без вас. Редко кто из них нуждается в крыше над головой или в пище для выживания. Вы, конечно, можете создать угрозу лишения этой крыши или вообще пригрозить журналисту физической расправой, и это будет сильнейшим образом воздействовать на него, но на столь эффективные методы мотивирования в подав​ляющем большинстве развитых стран наложено вето.
Большинство базовых мотивов в нашем мире удовлетворяется через денежный механизм государства с помощью особых «биовыжива-тельных» бумажек, именуемых деньгами. Воздействие на личность посредством этого
инструмента называется материальным стиму​лированием. В нашем случае материальное стимулирование — это непосредственно финан​сирование тех или иных действий журналиста. Несмотря на то, что в общественном сознании эта тема старательно замалчивается, подавляю​щее большинство изданий спокойно предлагает те или иные варианты заказных статей и репортажей в составе рекламных услуг.
В принципе это допустимый и достаточно эффективный инструмент размещения инфор​мации в СМИ. Но возможность его использова​ния весьма ограничена некоторыми факторами. Во-первых, материальное стимулирование весьма накладно. Имейте в виду и то, что даже один раз оплатив заказную статью, вы ориенти​руете журналиста на такой стиль работы с вами и в дальнейшем. А ориентация тут должна быть совсем другой, о чем и пойдет речь дальше. Во-вторых, даже если PR-бюджет позволяет опла​тить доброту и благосклонность к вам, вы должны знать, что с помощью одних только денег все проблемы не решаются. Проблемы решаются чаще всего организационно. Далеко не каждый журналист хочет чувствовать себя продажным, поэтому солидная сумма обещанного вознаграж​дения может и не помочь вам вовсе.
И здесь на первую позицию выходит необходимость изыскать возможности для нематериального стимулирования, воздейству​ющего на социальные мотивы журналиста. Социальные мотивы — это мотивы общения,
поиска связей, уважения, престижа, власти, желания славы, саморазвития, а также отчасти процессуально-содержательные мотивы. Можно сказать, что заниматься профессио​нальной деятельностью журналистов побужда​ют именно эти мотивы. И именно на эти мотивы надо делать основной упор, т. к. в отличие от базовых они удовлетворяются во втором порядке и редко у кого из журналистов бывают удовлетворены полностью. На актуали​зацию этих мотивов направлены социально-психологические стимулы: похвала, благодар​ность, всемерная демонстрация уважения и признания.
При этом важно помнить, что эффектив​ность мотивирования напрямую определяется степенью знакомства. Для того чтобы успешно применять стимулирование, вам надо стать для журналиста «своим». Ведь степень знакомства в свою очередь напрямую определяет глубину интеракции.
БУДЬТЕ «ВНИМАТЕЛЬНЫ»

Социальная интеракция — процесс, при котором участники в ходе коммуникации своим поведением влияют на других участников, вызывая ответные реакции. Можно сказать, что интеракция — это материальный, энергетичес​кий носитель общения. Этот термин ввели психологи трансакционного направления. В книге отца-основателя трансакционного анализа Эрика Берна «Игры, в которые играют люди» процесс общения описывается как обмен некими «поглаживаниями», единицами обще​ния. Люди обмениваются «поглаживаниями» по строго определенным правилам, в целом этот обмен описывается формулой «ты — мне, я — тебе». Открытие друг другу, единение, осуществ​ляющееся в процессе общения, предусматривает увеличение числа поглаживаний и, в общем и целом, увеличение глубины интеракции.
Чем больше вы дарите ему своего внимания, тем больше вы можете рассчитывать на ответное проявление внимания. То есть вы должны ориентироваться на сближение с объектом мотивирования. И речь не идет о том, что вам надо «изо всех сил дружить» с человеком, становиться его закадычным приятелем. Уваже​ние и дружелюбие — вот все, что вам нужно.
НЕ В ДЕНЬГАХ СЧАСТЬЕ

Вернемся к мотивированию журналистов. Построение мотивационной схемы — это длительный и трудоемкий процесс во многом именно потому, что отношения выстраиваются постепенно, по нарастающей. Сразу заваливать журналиста подарками, премиями, грамотами и приглашениями на различные мероприятия не стоит. Столкнувшись с неожиданно теплым приемом, чрезмерно бурными поздравлениями и необъяснимо дорогими подарками, люди могут опешить и насторожиться. На самом деле такое бурное внимание — это опять-таки замаскированный подкуп.
Так что не будем строить иллюзий, что вы сможете создать такую мотивационную схему, которая позволит вам без больших финансовых затрат в нужный момент склонить кого-либо из журналистов к угодным вам действиям. Эта схема создается не за час. Со СМИ надо рабо​тать. И работа эта начинается с личностного отношения к объекту мотивирования. Не надо отдельно выделять медиа-вежливость или деловую вежливость. Есть просто вежливость, именно ее вам и нужно соблюдать. Между прочим, вежливый — это то же самое, что и ведающий, т. е. знающий. Знающий о писаных и неписаных правилах коммуникации.
От коммуникаций, или, говоря по-русски, связей, зависит сейчас очень многое. За рубе​жом существует даже специальная и весьма высокооплачиваемая профессия — контактер. И построение коммуникации, налаживание связей, поддержание знакомств — это те умения, которые очень ценятся на любом предприятии.
Любая коммуникация должна строиться со знакомства и выяснения самых что ни на есть личных вещей: имен, дней рождения и других памятных дат, увлечений и т. д. О какой мотива​ции может вообще идти речь, если вы игнориру​ете дни рождения человека и не поздравляете его с праздниками, которые он ценит. Забывая о дне рождения, вы становитесь похожи на человека, который звонит своим друзьям только тогда, когда ему что-нибудь нужно от них. И никакие уверения в искренней дружбе потом не изменят весьма прохладного отношения к вам.
А ведь современные компьютерные техноло​гии наделяют вас всеми средствами, позволяю​щими регулярно и своевременно напоминать о необходимости поздравления. Даже простой MS Outlook позволит вам создать базу контактов со всей необходимой информацией.
Задача сотрудников пресс-службы — донести информацию о важности поздравлений до руководителя. Это именно ваша работа — определять тех людей и те организации, с которыми вам нужно быть «на дружеской ноге». И регулярно сообщать о праздниках, днях рождения, памятных датах и о необходимости поздравления, не дожидаясь, пока инициатива поступит сверху.
Отдельно бы хотелось остановиться на искусстве подарка. В Интернете существует немалое количество сайтов, содержащих те или иные материалы по «подарковедению».
Необходимо учесть, что поздравления и подарки тоже имеют свою цену. Но опять же совсем не обязательно она должна выражаться только в деньгах. Почему на день рождения каждому приятно получить подарок, сделанный руками поздравляющего? Почему, например,
многим приятнее получить на свой день рождения в подарок стихи в свою честь или нелепый рисунок, чем дорогостоящую вещь. Потому что они более ценны для именинника. Дорогой подарок, наоборот, часто бывает символом невнимания. «Приятен не подарок, приятно внимание» — как и все простые истины, эта часто забывается. Потратьте немного времени и подумайте над подарком всерьез. Подумайте над практической пользой такого подарка. Даже в том случае, если это всего лишь безделушка. Безделушки, вопреки распространенному мнению, тоже имеют свое практическое назначение. Их можно поставить на полку, повесить на стену, передарить, в конце концов. Но у именинника не должно возникать
головной боли по поводу того, куда этот подарок деть.
Подарок, если он вручается лично, обяза​тельно должен сопровождать некий поздрави​тельный адрес, или поздравительное письмо, или открытка. И все время помните об уровне затраченного внимания. Купить открытку с готовым текстом — это один уровень. Впечатать туда имя именинника и подписать — это другой. А если руководитель впишет имя лично от руки, да и текст поздравления составлен индивидуаль​но, то такую открытку точно не выбросят через пять минут после прочтения.
Если возможности или необходимости личного поздравления нет, то помимо открытки можно инициировать лично отправленное руководителем сообщение по SMS, электрон​ной почте, или телефонный звонок конкретным представителям СМИ. Но каким бы образом вы ни адресовали поздравления, обязательно подумайте над их текстом. Не рассылайте всем одинаковые сообщения по электронной почте, даже не позаботившись о том, чтобы указать адресатов в поле «Скрытая копия». Иначе ваши поздравления будут выглядеть как отписки, да и по сути будут являться таковыми.
Поэтому не увлекайтесь излишней экономи​ей усилий. И не относитесь к написанию поздравлений как к мелкому и незначительному занятию, которые недостойны того, чтобы вы разменивали на них ваш талант.
СТАНЬТЕ ДЛЯ НИХ «СВОИМИ»

Итак, демонстрируя журналистам ваше уважение по отношению к ним, вы осуществля​ете стимулирование, активизируя ряд высших мотивов. Если вам удастся задействовать по отношению к вам мотивы уважения и престижа, если собственная значимость журналиста или редактора напрямую поддерживается исключи​тельно вашими действиями, то это значит, что и вы можете рассчитывать на многое. Конечно, это само по себе не гарантирует вам, что все задачи пресс-службы будут решаться сами собой. Но теперь вы стали для них «своими», а своим позволено многое. И на особое отноше​ние к вам отныне вы можете рассчитывать. 
