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Увод
Според мен, навлизането в неизследвани зони винаги е предизви​кателство. Такъв е случаят и с настоящия материал за лобирането. Какви бяха нашите действия? Преди всичко напра​вихме преглед на публикуваното по темата в България. Оказа се, че то е много малко и е във вид на спорадични съобщения в пресата. Самата тема “лобира​не” има комплексен характер, засягат се юри​дически, администра​тивни, финансови, комуникационни и мо​рални аспекти. В същото време проучването установи, че в САЩ съществува необятно море от книги, статии и коментари върху лобирането и лобизма. Съдър​жанието им варира от строго научно до пикантно в популярните вест​ници. Отчитаме, че в България настоящето издание ще бъде първи опит за създаване на материал за лобирането. Това, от една страна, ни дава големи възможности поради факта, че няма поставени рамки и стандарти. От друга страна, крие рискове, свързани не само със спецификата на темата, но и с липсата на опит. 

Лобирането в България не е нещо непознато. Въпросът е, че процесите на лобиране не са регламентирани. Когато някъде става въпрос за лобиране, това споменаване носи негативен характер. Предлаганият материал е първи по рода си и няма претенции за пълна структурираност и цялостност. Желанието ни е да бъде възприеман по-скоро като алманах, който дава различни гледни точки по въпроса, а също така и като наръчник, от който могат да се научат практически неща. В някои от споделените практики има повторения. Според нас обаче това не следва да се възприема като слабост, а по-скоро като допълнителна възможност за различни погледи към лобирането и акцентиране на отделни негови елементи. Така вероятността всеки да намери нещо, което да му бъде полезно, се увеличава.
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Какво е лобиране? 
Лобирането в САЩ

Основната дефиниция на лобирането, отразяваща съдържа​нието на процеса, може да се изрази така: “пряка комуникация или молба към някого да комуникира от наше име, с официални лица от законодателен или изпълнителен орган на държавната власт, с цел влияние на някакво законодателно или административно действие”.

Лобирането е древно колкото самото законодателство, а гру​пите за натиск са също толкова стари, колкото политиците. Благо​дарение на установената форма на управление в САЩ групите за натиск и техните законодателни агенти са се превърнали в неотделима част от законодателния процес.

Във формалната система на представителна демокрация в САЩ избирателите избират в Сената и Президентството политици от различни избирателни райони. Във всеки избирателен район са налице различни интереси – икономически, социални, културни, етнически, религиозни и т. н. Хората, избрани да представляват избирателите, не могат да представят всичките им интереси, особено като се има предвид динамичният и конкретен характер на тези интереси. Политическите партии са готови да подкрепят и защищават интересите, застъпени в техните устави и предизборните им платформи, но само като дългосрочни цели и принципи.

Най-общо казано, заинтересованите групи запълват празнината между гражданите и партиите, като представляват интересите си в процеса на вземане на решения. Политическите заинтересовани групи трансформират социалната и икономическата си власт в политическа чрез издигането и отстояването на специфични изисквания към законодателите. Лобистите изискват от държавата определени резултати, преговарят за определени резултати, а след това довеждат решенията до своите групи, като по този начин създават важна връзка между организираните интереси и законодателните решения.

Редица независими изследвания показват, че изборът на политика от законодателите е в силна зависимост от лобирането на заинтересовани групи. Формалната дефиниция за заинтересована група е: организация на индивиди, които се опитват да постигнат споделения си интерес чрез серия от съгласувани действия.

Характерно за американците е, че постоянно формират и участват в различни асоциации, като тези асоциации не са само производствени и търговски, т. е. свързани с икономическите интереси, но също и такива, основани на религиозни, морални, благотворителни и др. причини. В този смисъл политически заинтересована група може да се дефинира като организация, съгласуваните действия на която са насочени към въздействие върху системата за вземане на политически решения. Важно е да се подчертае, че самата група не трябва да е политическа, т.е. политическите партии не влизат в тази дефиниция. 

Според теорията вотът на законодателите за всеки проблем се стреми да представи “баланса на силите между състезаващите се (конкуриращите се) групи в момента на гласуването, както и да представи идеите, принципите, предразсъдъците, програмите, лозунгите и т. н. на доминиращата група между законодателите”. 

Друга гледна точка анализира лобирането като процес на комуникация. Повечето лобисти просто усилват (затвърждават) предварително съществуващата позиция на законодателите без да ги променят, което води до ниска степен на влияние върху законо​дателните решения. Централната идея на редица изследователи е, че избраните законодатели имат селективност към съобщенията и чуват само това, което искат да чуят. Може да се направи следното заключение: лобистите не комуникират с тези, за които предварително знаят, че са против, защото навлизат в болезнен процес, който, освен всичко друго, е загуба на време и за двете страни. Да се запази позицията на законодателя по даден въпрос е също толкова важно, колкото да му се въздейства за да промени позицията си.

Проучвания на начина, по който гласуват избирателите, показва, че са малко гражданите, които знаят каква политика и какви решения защищава техният законодател. От това следва, че групите могат да упражняват натиск върху законодателите чрез мобилизиране на електорална подкрепа за или срещу тях на базата на политическите им изяви. Ако всичко това се комбинира с влиянието на променливи като партии, програми и идеология, става ясно, че групите са много важен фактор на законодателното поведение.

Обикновено законодателите са мотивирани от три основни цели:

+
преизбиране;

+
осъществяване на добра социална политика;

+
възможност за влияние върху процеса на законодателството.

Трите цели са взаимосвързани: законодателите трябва да имат някаква позиция в законодателната власт ако искат да правят добра социална политика, и те трябва да останат във властта на своите места, за да могат да преследват своите цели. Проблемът е, че и трите цели са сложни и непредвидими, като с най-голяма доза непредвидимост е преизбирането.

Според американското законодателство, организации като синдикати и търговски дружества могат да лобират, но нямат право да финансират предизборни кампании. За да бъдат заобиколени тези ограничения, се създават комисии за политически действия (КПД - РАС: political action committees). Тяхна задача е да събират дарения (пари) от отделни граждани и да разпределят средствата между кандидатите по избирателни райони. От гледна точка на лоби​рането, смисълът на КПД е да осигури достъп на лобистите до законодателя, който прави оцен​ка на техните усилия. На базата на този “рейтинг” впослед​ствие се взимат решенията за това трябва ли да се обърне внимание на дадени лобис​ти, или не  (наши хора ли са или не).

Общо взето, полити​ката е колективен спорт – отделните играчи са важ​ни, но преди всичко като част от отбора, а не взети поотделно. От друга стра​на, лобирането е форма на комуникация, в която учас​т​ват медиите, различ​ни изследователски източни​ци, политически партии, обществени мнения и т. н. В аспекта си на комуникационна система лобирането въздейства върху индивидите посредством генерирането и разпространението на информация.

Лобирането в САЩ има своята светла и тъмна страна. Светлата страна води началото си от Първата поправка на Конституцията – правото на петиции до представителната власт. Тъмната страна асоциира лобирането със заплащане на някаква цена и получаването срещу това на законодателна привилегия.

Двата стереотипа за лобирането водят до две крайни интерпре​тации за ролята на групите в изработването на политиката. Според първото разбиране, държавата не трябва да дава свобода на групите извън периода на изборите. Другото разбиране вижда групите като свръхмощни агенти в сферата на политиката, които определят какво решение да се вземе. Според нас тези две тенденции търсят възможности за динамичен баланс между политическото равенство и икономическата сила. В доклад на Сената относно лобирането се казва: “Възможностите на различните групи да упражняват натиск върху законодателството са различни. Например, един индивидуален потребител и многомилионна корпорация по принцип имат равни права пред закона, но те са различни пред законодателя.”

Принципи на лобирането

Връзката между лобирането и състоянието на политическите партии е директна. Когато партиите като ръководство, организация и отговорности са слаби, тогава лобистите са силни и обратното. Контрол върху лобирането може да бъде осъществен само при наличието на силни политически партии и партийна дисциплина.

В САЩ много често се задават въпроси по моралната оценка на лобирането. Според преобладаващия брой анализатори, основният тест, който определя дали дадено лобиране е добро или лошо, е истината. Други критерии, които се използват, са свързани с основните принципи на пазарната икономика, приоритета на законите, правата на човека. От тях следва, че:

"
Лобиране в името на всички хора, при честна конкуренция при избора, печалбата и собствеността (притежаването) е етично.

"
Лобиране в подкрепа на установения конституционен ред е коректно.

"
Лобиране в полза на доброволната система на конкуренция между пазарно ориентирани ценности като база на системата за определяне на цените е коректно.

"
Лобиране за свободата на вероизповеданията е коректно.

Лобисти?
Кои са основните актьори в процеса на лобирането? Най-общата дефиниция гласи, че лобистът е агент на частен или корпоративен интерес, целящ да повлияе на законодателния процес. Терминът “лобист” за първи път е използван около 1800 година, за да опише адвокатите, които често са посещавали кулоарите (лоби) и коридорите на Сената на Ню Йорк. Лобистите, представляващи различни групи, посещават Сената, за да изразят и защитят интересите на своята организация. Те следят текущото и предстоящо законодателство и се опитват да убедят законодателите да гласуват по един или друг начин по отделните проектозакони.

Повечето хора виждат лобирането в неблагоприятна светлина, а лобистите - като индивиди, които упражняват излишен и непозволен натиск върху законодате​лите. Повечето професио​нал​ни лобисти обаче ра​ботят упорито за групата, ко​ято представляват и са важен източник на информация за законодателите.

Съществува мнение, че лобистите са търговците на своите групи, но, вместо паста за зъби, те продават информация и идеи. Пред​лагащият подкуп (с пура в устата) предприемач от ми​на​лото сега е заместен от гладко говорещ опитен бизнесмен, който си играе с властта. Само около 1/3 от действащите лобисти във Вашингтон са били на изборна длъжност или на работа в законодателните органи. За 2/3 от лобистите това не е основната им работа, а начин да поддържат връзка с властите въпреки запълнения си календар.

Лобистите трябва да работят по програми на три нива: 

"
програми, включващи дългосрочни цели и политики;

"
планове за приложение на различни стратегии;

"
специфични действия (тактики) за изпълнение на стратегиите.

Интересен е въпросът, свързан с това, кой е обект на лобистите. Разпространената гледна точка е, че лобистите са по-скоро обслуж​ващо бюро на законодателите, които вече са съгласили с тях, т. е. ло​бистите най-често установяват връзки само с онези законодатели, които са на тяхна страна. Това предопределя действията им към несъгласните с тях законодатели да бъдат минимални, което представлява скрита възможност за ефективно действие.

Законът за лобирането (Lobbying Act) – законът, който защищава конституционните права на гражданите да отправят петиции до управлението на държавата и да търсят обезщетения за подадените оплаквания - не поставя ограничения на лобирането. В този закон не се казва какво могат или какво не могат да правят лобистите. Основните изисквания са свързани с осигуряването на информация за действията и разходите, свързани с тях при процеса на лобиране. Създава се регистър на лобистите, като всичко, което трябва да се отрази в регистъра, е: професия, работодател, условия на трудовия договор, представяне на разходната сметка. Честното отразяване на източниците на финансиране е задължително. Отчитането става чрез депозиране от лобистите на годишни отчети. Със закона се създава шестчленна Комисия по лобирането, в която са представени всички политически сили. Основната задача на Комисията е да събира и разкрива пред обществото цялата информация, свързана с лобирането. 

Законът за лобирането изисква всеки лобист да плаща годишна регистрационна такса от 50 долара. Комисията по лобирането налага глоби при нарушаване изискванията на Закона за лобиране. За откриване на нарушения комисията извършва проверки на годишните отчети на лобистите, както и на законодателите. 

Техники

Индиректни (непреки) техники

Всички непреки техники се стремят да създадат промени в политиката чрез използването на членовете на групата, на заинтересовани, непринадлежащи на групата граждани и/или използване на медиите като средство за предаване на груповото съобщение. Групите използват кампании-подписки, рекламни кампании, авто-походи, протестни маршове, телефонни обаждания и телеграми. Целите са двустранни: първо, официалните лица да бъдат впечатлени от подкрепата на гражданите, която има групата/идеята, и второ, да се генерира благоприятна атмосфера от гледна точка на широката общественост, чрез което идеята ще бъде лансирана като обществено подкрепена. От гледна точка на необходимите финансови ресурси (евтини – скъпи), непреките техники могат да бъдат класирани по следния начин:
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Практиката показва, че групите, свързани с неикономически интереси, използват контакти между членове на групата и офи​циал​ните лица, за да осигурят смяна на политиката, докато групите, свърза​ни с преки икономически интереси (или с добре финансирани интере​си) използват рекламни кампании, които привличат интереса на гражданите.

Публични изслушвания

Повечето публични изслушвания се извършват на работни срещи на различните комисии. Предимствата на изслушванията са, че те популяризират решения на проблеми, осигуряват безплатна реклама за групите, запомнят се и позволяват на лобистите да се явят предварително подготвени. Неудобствата включват слабо посещение и опасност лобистите да не могат да се преборят с предварително установените предразсъдъци “блокираните мозъци” на тези, за които са предназначени информациите.

Акции на избиратели

Тези акции се състоят в използването на писма, телеграми, телефонни обаждания на граждани до избрани или назначени официални лица. Има две техники: 

"
“далекобойната” техника използва “важни” граждани или приятели на “атакуваните лица” да се обадят на ключовите фигури с предварително определената цел; 

"
“близък бой” – използва се от търговски асоциации, съюзи и други граждански формирования, които организират подписки до законодателите. Повечето от тези групи комуникират месечно с членовете си чрез бюлетини или други издания, така че лесно могат да ги призоват към действия. 

По принцип, организираното изпращане на писма на избирате​лите изразява личната интерпретация на гражданина по отношение на  проблема, но важното е, че изборните лица в някаква степен се виждат задължени към избирателите си. Тази система е само наглед проста и, ако не е разчетена добре, лесно може да придобие бумерангов ефект.

Алианси (съюзи)

Създаването на алианси между заинтересованите групи може в геометрична прогресия да увеличи броя на въвлечените в акцията членове. Важното в случая е да се стесни фокусът на предлаганото решение, за да се увеличи ефективността. По-добре е, когато тази техника се използва при работа по даден отделен законопроект, а не, например, по цялостната политика на парламента.

Техники за “контрол на климата” 

Преди да започне кампания е необходимо първо да бъдат образо​вани гражданите, за да могат да възприемат гледната точка на групата и чак тогава следва да се активира работата за оказване влияние върху решението на политиците. Тази практика е доказана при промяна на законодателството, засягащо екологични проблеми. 

Реклама

За да се извърши такава кампания, е необходима комбинация от следните ресурси: пари, ръководни умения, професионализъм в сферата на работа с масмедиите, участие на членовете на групата и т. н. Преди началото на такава кампания е задължително да бъде установена приемлива и достижима цел.

Протести

Протестът е форма на колективна изява, разрушителна по своята природа, която цели да осигури: 

1. достъп до тези, които вземат решенията, и 

2. основата за последващо договаряне с тях. 

Тази форма може да бъде осъществена само от действително силни групи.

Услуги, обслужване

Истинската “валута” на лобирането е информацията, но официалните лица също са хора. Подкупите, осигуряването на развлечения, коли, безплатни вечери, ваканции и т. н. имат нулева ефективност, защото са лесно наблюдаеми, а като цяло застрашават статута на този, който ги приема.

Практика

Опитът показва, че социалните модели, които действат успешно в една страна, не могат да се приложат директно в друга. Нещо повече, в много случаи те не могат да се използват и като общ принцип. В пълна степен това важи и за лобирането. Реалното разглеждане на законодателните условия в България не дават основания да смятаме, че е възможно приемане на закони, свързани с регламентиране и поощряване практиката на лобиране у нас. Въпреки всичките тези уговорки, много от техниките, които се използват в държавите с развито лобиране, могат да се прилагат и в нашата страна. Лобирането в България не е нещо непознато. Бих казал, че традициите на администриране в страната, националните ни особености, както и паритетът между властите са довели дотам, че нищо не може да се направи без лобиране. Въпросът е, че процесите на лобиране са все още в “сенчестата” страна на обществото, за тях не се говори другояче освен негативно, приравнявайки лобирането и корупцията. Особено след поредната кампания “антикорупция” малцина биха признали, че са извършили успешно лобиране. Без обаче да бъда разбиран крайно, смятам, че зад всеки положителен резултат, постигнат чрез смяна на законодателството или с подкрепата на изпълнителната власт, стои професионално проведена акция на лобиране. В този смисъл, се изкушавам да предложа някои техники на лобиране, които след творческо прилагане биха могли да имат резултат и в България, а ако това не се случи, то поне биха могли да ни помогнат да погледнем на процеса отстрани, а с това – да увеличим ефективността му. 

Както бе подчертано по-горе, лобирането е форма на комуни​кация. Има няколко форми на комуникация, които лобистите могат да използват ефективно:

"
въздействие върху публичния имидж на законодателя или върху сигурността на работата на администратора;

"
въздействие върху информационната структура на официал​ното лице от законодателната или изпълнителната власт, чрез осигуряване на нова информация, компрометиране на конкурентната информация, или преформулиране на политическите алтернативи;

"
въздействане чрез осигуряване на “награди” – идеологическа задоволеност или финикийски знаци. Обществеността счита, че това е най-разпространената (и най-предпочитаната) форма на въздействие и, според изявлението на един опитен американски лобист преди пенсионирането му, на Сената трябва да се закачи девиз: НИЩО ЗА (срещу) НИЩО!
Изборът на подходящата форма за комуникация обикновено се прави от съответния лобист, което изисква умения и правилна преценка на ситуацията. Конкретните техники на комуникация могат да бъдат категоризирани по няколко начина. 

Информацията за лобиране може: 

" да бъде насочена към избран ключов политик (администратор);

" да бъде разпространена сред широк кръг политици, от които зависи решението;

" да бъде насочена към избирателите, за да активира натиск от тяхна страна към политиците;

" да изгради съюз с други лобиращи групи.

В зависимост от метода на комуникация, техниките могат да бъдат:

" директен контакт с политиците (вземащи решение);

" индиректен контакт посредством избирателите, масмедиите и т. н.;

" установените (традиционни) механизми за достъп до политиците.

Директните техники включват: 

" представяне на аргументи и/или факти директно на вземащите решения;

" участие в подготовка на проекти за закони, наредби и т. н.;

" участие в публични изслушвания;

" участие с експертно мнение.

Съвети 

Първи
Ето един съвет от действащ ло​бист: “Основната препоръка, която може да се направи е, че когато се работи за политици, трябва да пригот​вите всичките възможни материали. Пригответе обявите, записките, писма​та, коментарите и съобщенията за пресата, всичко. Вярвайте ми, те ще използват всичко, каквото им дадете, без даже да проверяват дали е вярно. Ето защо върху вас лежи отговор​ността да не ги вкарате в неприят​ности”. 

Втори
При оценката на вашата сила и ограничения за лобиране трябва да се има предвид, че основните ценности на лобиращия са:

" ангажираност – привлича вниманието на политиците;

" време – освен, че е пари, позволява да бъде инвестирано;

" съюзници – човек не е сам, особено в политиката;

" организация – възможност да се наберат повече средства и ресурси;

" информация – информацията е много достъпна, ако се привличат хора със знания;

" доверие – дава необходимото самочувствие.

Трети
Най-общо, лобистите се съгла​сяват на следните най-общи пра​ви​ла, когато се срещат с офи​ци​ални лица:

"    бъдете приятни и ненапа​дател​ни;

" бъдете добре подготвени и ин​формирани;

" бъдете лично убедени в своите аргументи;

" убедете официалните лица във важността на вашето предложение за тях и техните избиратели или пък за обществения интерес като цяло;

" оставете писмено резюме на тръгване.

Четвърти
" не носете чанта, защото официал​ните лица могат да помислят, че вътре има скрит магнетофон;

" не се изхвърляйте, не лъжете и не правете грешки;

" не лобирайте на светско събира​не, докато не е сервирано кафето;

" хранете се там, където се хранят законодателите;

" смейте се, дори да ви е криво и нещата да не вървят.

И двата списъка с препоръки (3 и 4) наблягат на приятното излъчване и компетентността, отразявайки действителността, че лобистите няма с кой знае какво да изплашат законодателите. “Натискът е приемлива тактика само когато опонентът се ангажира с нея”, тъй като разликата между натиска и убеждаването се намира в ума на обекта (този, който получава информацията, решава как да я интерпретира).

Пети
Как да се пишат ефективни писма за лобиране

1.
Винаги използвайте официалните бланки на вашата община (организация), когато комуникирате със законодателите.

2.
Още в началото на писмото опишете накратко специфичния законопроект, за който лобирате.

3.
Започнете веднага с целта на вашето писмо, като подчертаете “за” или “против” законопроекта сте.

4.
Трябва да направите писмото си разбираемо за този, за когото е предназначено.

5.
Приложете подкрепящи тезата ви данни, когато е възможно, но преди да го направите, трябва да бъдете сигурни, че данните подкрепят позицията ви, както и че са кратки и разбираеми.

6.
Подчертайте и осветлете важните точ​ки на вашето писмо.

7.
Винаги посоч​вайте ясно и точно как​ви действия очаквате да бъдат предприети от законодателя.

8.
Добавете важ​ната (значимата) ин​фор​мация в края на писмото (P.S.), тъй като тази част на писмото се чете със сигурност.

9.
Ако законодателят направи онова, което сте го помолили, не забравяйте да му изпратите благодарствено писмо за подкрепата.

10.
Действайте, като се съобразявате със сроковете. Вашите писма за лобиране нямат смисъл, ако пристигнат след крайния срок.

11.
Придържайте се към кратки писма. Законодателите са винаги много заети. Сбито писмо (не повече от една страница) има много по-голямо въздействие от по-дълго писмо.

12.
Представяйте конкретна, достоверна информация и примери за очакваното въздействие на законопроекта върху вашия град и неговите граждани.

13.
Насочвайте писмата към точните адресати, от които зависят нещата.

Шести
Три важни въпроса:

1.
От какво се вълнува, какъв е фокусът на интерес на официалното лице, пред което ще лобираме (обектът на лобиране);

2.
Какви са представите на обекта за реал​ностите по разглеж​дания въпрос и как бих могъл да ги променя?

3.
Какви са ценностните предпочитания на обекта на лобиране по разглежданите въпроси и как мога да приложа подходящи аргументи, свързани с тях? 

Седми
1.
Личният ангажимент е един от факторите, които най-често се подценяват и имат най-голямо значение при лобирането. Освен това, той се намира под ваш пълен контрол;

2.
Времето, възможността да го използвате е начин да транс​формирате вашата ангажираност в продуктивни действия;

3.
Лобирането не е солова акция. Вие трябва да умножавате вашата сила чрез привличането на сродни души. Това може да изисква балансиране на вашия график с този на някой друг;

4.
Добрата организация ви осигу​рява необходимата подкрепа и добра възвръщаемост за вашата инвестиция. Добрата организация позволява отно​сително слаби групи да имат значително въздействие върху процеса на вземане на политически решения;

5.
Добрата подготовка, базирана на достоверна информация, е важен елемент в успешното лобиране;

6.
Всеки от гореизброените елементи може да ви даде само​чувствие, което е най-важната съставна част на лобирането.

Осми
1.
Бъдете сигурни и уверени какво искате. Още по-добре е да кажете какво не искате, за да разберете какво ще предпочетете вместо него;

2.
Решете дали ще работите за постепенна промяна, като запазите съществуващата базисна структура, или пък чувствате нужда от драстична промяна. Избирайки политиката на малките стъпки, вие за момента излизате извън схемата на фундаментални промени като непосредствена цел, но вашата енергия ще бъде посветена на работата в съществуващата рамка, поне за известно време; 

3.
Съсредоточете се върху вашите приоритети. Какво бихте желали да изтъргувате (предложите срещу) в замяна на постигането на вашата цел? Избягвайте поставянето на алтернативен избор, когато нямате възможност за такъв, но докато работите за целите на други хора, не изпускайте от поглед собствените си цели. Не се отклонявайте (раз​сейвайте) поради желание за отмъщение или чувство на антипа​тия, когато вместо това можете да помислите за потенциален съюз;

4.
Мислете за въвличането ви във възможни отстъпки: дали отстъпката ви сега ще помогне да се придвижите напред, или в по-късен етап ще попречи да достигнете до крайната цел?

Девети
1.
Кой е обектът на лобиране, т.е. човекът или групата, които могат да повлияят на решението, към което се стремите? Трябва да знаете колкото се може повече за обекта, възможностите му да въздейства и влияе върху политиката, и да сте уверен, че властта ще бъде използвана по начина, по който желаете;

2.
Имайте предвид, че когато работите с посредник вие имате две цели – посредникът и крайният получател на вашето послание;

3.
Най-приоритетната загриженост на изборните политици е дали ще бъдат преизбрани и това ще ви помогне да определите как ще подкрепите и оформите подхода си към тях;

4.
Кариерата на назначените официални лица е тясно свързана с постоянство във финансирането на министерствата, управленията и отделите, за които отговарят, така че възможността да бъде окастрен бюджетът им постоянно се мержелее в главите им. Те виждат себе си като хора, които решават проблеми, а не като политици. В този смисъл по-лесно е да си уредиш среща с политик, който разчита на повече гласове за себе си, отколкото с администратор;

5.
Когато вашият обект на лобиране е група по интереси, изяснете си дали следва да убеждавате, да ограмотявате, обучавате за действие или да изградите комбинация от всичките изброени действия;

6.
Когато вашето съобщение засяга няколко получатели едновременно, решете коя група е приоритетна;

7.
Имайте предвид и заблуждаващата информация, която може да получава обектът, както и натиска, на който е подложен. Мислете за това как можете да привлечете вниманието му, което е основната предпоставка за всяко следващо действие;

8.
Кои са най-важните влияния върху начина, по който мисли обектът, от гледна точка на политическото решение. Към кого се обръща обектът за съвет при неясни или противоречиви решения?

9.
Как обектът определя и оценява ситуацията? Как вие искате тя да бъде дефинирана от обекта? Отговорът на тези въпроси ще ви помогне да вземете решение дали да се концентрирате върху фокуса на внимание, на презумцията за реалност или на ценностната ориентация. 

Десети
Намаляване на риска от грешки – общи правила
1.
Когато е възможно, използвайте повече от един източник на информация. Ако двата източника са в несъгласие – опитайте се да намерите трето мнение и да оцените по-правилното от двете;

2.
Проверявайте правдоподобността на източниците: Дали източникът е добре осведомен? Дали източникът не е подвластен на предразсъдъци и ограничения?

3.
Дали информацията е оригинална или от втора ръка? Във втория случай потърсете първоизточник!

4.
Доколко съвременна е информацията? Ако се отнася за по-ранен период, потърсете актуална информация;

5.
Когато се прави сравнение, трябва да се внимава то да бъде релевантно. Ако посочвате криминалната статистика в София, дали сравнението, например, с Мадан е подходящо?


Единадесети
1. 
Конкретните приме​ри са убедително доказа​телство, но трябва да бъдат предста​вителни. Ако опонен​тът ви представи негативен пример, отговорете кратко и по-добре сменете темата, от​колкото да започвате отбра​нителна битка;

2. 
Действията на звена​та, осъществяващи политика​та, зависят от техните право​мощия. Например, юриди​ческите действия на един съд могат да бъдат отменени от вис​ше​​стоящия съд. Не  раз​чи​​тайте на вторични източ​ници на данни за официални дей​ствия. Когато се съмня​вате за значението на дадени тер​мини, по-добре е да се консул​тирате с някой който ги разбира;

3. 
Прецедентите и успешната реализация на програма някъде другаде са мощно доказателство, но критическият момент е свързан с това дали случаите са съпоставими и сравними;

4. 
Статистическата информация е полезна като доказа​телство, но също така е възможно да бъде изкривена. Трябва да имате яснота какво се измерва и да внимавате при избора на данни, които доказват дадена гледна точка;

5. 
При доказателства, съдържащи оценка:

"
сравнете различните източници;

"
изпробвайте достоверността на източника;

"
доверявайте се на източниците от първа ръка вместо на тези от втора ръка;

"
гледайте дали сравненията са релевантни;

"
фигуративните аналогии са чисто символични и не струват като доказателство.

6. 
Различните източници имат различна относителна досто​верност. Ето някои източници, грубо подредени по подразбирана достоверност:

"
вашият директен опит или директни наблюдения;

"
официални документи;

"
емпирични изследвания публикувани в реномирани издания;

"
теоретични публикации в реномирани издания;

"
учебници;

"
вестници, популярни списания и книги;

"
телевизионни и радио предавания;

"
речи и обществени срещи.

В някои случаи информацията, получена на срещи, е по-досто​верна от публикуваната в статии.

A.
Вашето първоначално потапяне в данните започва преди да сте навлезли в случая, затова  систематизирайте добре информацията още от самото начало;

B.
Хората, които са запознати с проблема или необходимата политика, могат да ви спестят много време и да насочат вашите търсения в нужната посока;

C.
Библиотеките са ключов ресурс, затова постарайте се да ги използвате добре. Най-важният ресурс в библиотеката е нейният персонал. Научете се не само какво да търсите, но и как да получите помощта на персонала.

Дванадесети
1. 
Подготовката на аргументи започва с оценка на това, как обектът дефинира ситуацията: фокус, предположения и ценности;

2. 
Задачата е да се създадат условия за обекта да промени дефиницията си със замяна на фокуса, модифициране на предпо​ложенията и споделяне на ценностите;

3. 
Трябва да бъдат формирани активни съюзи, които разполагат с достатъчно подпомагаща информация;

4. 
При активно опониране на обекта, задачата е аргументите да се насочат към реалните проблеми. Понякога е възможно да се работи с аргументите на опонента, т.е. да се използват неговите доводи;

5. 
С апатичните обекти, задачата е да се правят малки действия “за въвличане” като база за обширни действия впоследствие. Фокусът трябва да бъде поставен към привличане на вниманието. Информа​цията трябва да бъде използвана за да се разпръсне илюзията, че няма нужда от промяна;

6. 
Двойнствените (противоречиви) обекти се достигат по-трудно от другите, защото тяхната реакция може да бъде близка до тази апатичните или отричащите. Целта е да се постигне публично споразумение – колкото повече е обществено (публично), толкова по-необратимо е след това. Фокусът и информацията се използват да осигурят оправдание за заемане на желаната позиция или изоставяне на нежеланата позиция;

7. 
Защищаващият позицията трябва да има предвид, че обектът е искрен, загрижен е за хората и е отворен за промяна. Освен това, никога не трябва да се използват аргументи за да се провокира излишна опозиция;

8. 
Краткото изложение е ресурс за защищаващия позицията, а не документ, който се споделя с обекта. Понякога обаче е полезно да се даде копие от краткото изложение на приятелски настроени законодател или група;

9. 
Краткото изложение представлява изложение на доказа​телства, които са документални и организирани около набор от решения, които структурират аргумента. Това прави краткото изложение максимално полезно при подготовка на представянето (презентацията);

10. 
Защищаващият позицията първоначално работи максимално по изчистване на всички въпроси по позицията, а след това трябва да се опита да намери опровержения на собствената си позиция. Накрая съобразява своята стратегия с решенията, изникнали в етапа на опровергаване.

Срещи “ОЧИ В ОЧИ”

Подготовка за срещата

Да предположим, че вече сте извършили основните работи с изследванията на вашия субект, в т. ч. написване на кратко изложение, и имате представа как законодателят вижда ситуацията. Следващата стъпка е да се обадите в офиса и да насрочите среща със законодателя. Човекът от другата страна на линията ще иска да разбере темата на дискусия: 

- Можете ли да ми кажете за какво се отнася?

- За подобряване обслужването на възрастните хора.

- Да, нека погледна, ето, цялата следваща седмица е зает. Бихте ли желали да изложите проблема си в писмен вид? - Не, вие сте решили на всяка цена да говорите с него и вашият график е извънредно отворен. - Хм, може би ще се намери малко време следващата сряда, около 13.30 ч. Да, това е чудесно.

Колкото се може по-скоро, дори веднага след като оставите слушалката на телефона, напишете писмо на обекта, в което му благо​дарите за желанието му да се срещне с вас относно подобряване об​служването на възрастните хора. Означете датата и времето на сре​щата, като отбележите телефона, на който може да бъдете наме​рени. Не се изненадвайте, ако във вторник ви се обадят с молба за промяна датата или часа на срещата. Имайте готовност да промените времето на срещата, но бъдете непреклонен за среща “очи в очи”. С написването на писмото вие вече лобирате. Започвате да създавате в ума на обекта и неговия екип асоциация между вас и обекта. Демонстрирате гъвкавост, разбиране на неговите отговорности и решимост да бъдете чут по проблема и неговото решение. Вие вече не сте някой, който може да бъде задраскан няколко пъти и забравен.

Следващата стъпка е да се върнете назад и да прегледате вашето кратко изложение и другите материали. Ако можете да разговаряте за това с приятел – направете го. Дали подготовката, която сте направили е добра? 

Подготовка за представянето (презентация)

От вас зависи каква да бъде презентацията в зависимост от ситуацията с вашия обект за лобиране. Ако той е прекалено зает, можете да започнете с предложението за решение, като го аргументирате кратко. Или пък може да започнете с важността на темата, с големия брой хора, които проблемът засяга. Важното е за края да подготвите резюме на главните точки в обем не по-голям от една страница. Тази страница ще оставите на вашия обект, като не пропуснете на нея да отбележите: члена от закона (наредбата), за какво се отнася, вашето име, адрес и телефонен номер. Още веднъж: вие изграждате връзка между умовете на хората. 

Преследване на трудно достижим обект за лобиране

Какво става, ако не можете да си уговорите среща? Не се пре​давайте. Опитайте се да си представите как да организирате среща с обекта. Един от добрите подходи е да научите за публичните му срещи и къде ще се появи. Идете на някоя от срещите по-рано и заемете място в челните редици. Ако успеете да се вредите да зададете въпрос, започнете със своето име (ясно) и задайте въпроса, който ви инте​ресува. Добре е да привлечете вниманието и на присъстващите чле​нове на екипа на обекта, а също и на масмедиите. В този момент не трябва да се стремите да излагате вашите аргументи. Това ще стане на следващия етап, с последващо писмо. Ако не може да се доближите до обекта, обкръжен от други хора с проблеми, опитайте се да говорите с екипа му. Добре е да установите контакт с шефа на екипа. Ако не успеете и с това, все пак напишете последващо писмо, в което посочете, че сте били на тази среща, колко интересна е била тя, как ви е харесала бележката на обекта по проблема Х или решението, което предлага по въпрос У, и тогава преминете към вашия случай.

Не съществува идеален набор от правила за срещи с официални лица. Най-доброто в случая е доброто въображение. 

Посещението
Като зъболекарите, и официалните лица са хронически вечно заети, с плътни графици. Всичко, което правите, от момента, в който влизате в кабинета, трябва да изразява респект и упоритост, независимо от отговорите, които ще получите. Време е да бъдете истински, а не очарователни, защото сте там по сериозен бизнес.

Не се изненадвайте, ако, след дълго приготовление, на срещата говорите не със самия обект, а с негов сътрудник. Няма значение, дръжте се така, сякаш говорите с обекта. Започнете с това, че сте сигур​ни, че човекът насреща знае вашето име, вашият интерес към обекта, и че законопроектът засяга интересите на възрастните хора. Вашият обект е зает човек и мисли за много различни неща, затова може да е забравил решението, което предлагате.

Индивидът, с когото ще се срещнете, ще се опитва да ви премери: Кой сте вие? Доколко сте важен за обекта от политическа гледна точка? Какъв е вашият интерес по този законопроект? Екипът на обекта може да е направил справка за вас, за да види дали сте познат в района, от който идвате. Ако успеете да се свържете с някоя позната личност, като например някой партиен активист, това ще е от полза. Но трябва да сте сигурен, че познавате тази личност, че тя е в добри отношения с обекта, а не му е стар враг.

Започнете с това кой сте и какъв е вашият интерес от разреша​ването на проблема. След това кажете просто и директно защо подкрепяте обекта. Когато правите обща декларация (изявление), продължете я с конкретна илюстрация. Имайте предвид, че говорите с интелигентна личност, която обаче знае малко (или нищо) за параметрите на законопроекта. Едно добро правило: никога не подценявайте интелекта на събеседника си, но и никога не надце​нявайте неговите знания. Ако обектът или помощникът му са запозна​ти със законопроекта, те веднага ще го покажат. Опитайте се да разберете дали става въпрос за един и същ вариант на законопроекта.

Ако искате да направите истинско впечатление, запознайте обекта с някои гледни точки, които могат да се чуят от опозицията и им отговорете. Не се притеснявайте, че по този начин въоръжавате опозицията, защото обектът вече сигурно е чул тези аргументи. Но вие показвате, че идвате наистина информиран, умен и не се страхувате от открит дебат. По-важно е да дадете рамо на обекта, да го подготвите за дискусията с неговите колеги. Във всеки случай, след като изложите вашия проблем, поканете го да ви да зададе въпроси. Ето някои от начините, по които можете да отговорите на тези въпроси:


Обектът вече подкрепя вашата позиция. Вие сте щастлив да чуете това. Вие знаете, че някои колеги на обекта са против тази позиция, може да цитирате някой, който наистина е против. Може ли обектът да говори с този колега за законопроекта? Ако можете да цитирате как е гласувал по подобен закон даденият обект, вие ще покажете, че чудесно познаване на работата му. Дали обектът има някакви идеи по стратегията?  Дали разполагате с някакви проучвания и анализи, които ще му помогнат?


Обектът по принцип подкрепя законопроекта, но има специфични притеснения. Отбележете, че притесненията са основателни и важни и след това изложете вашите аргументи по отношение на тях. Ако това са неща, за които нямате отговор, потвърдете основната си позиция и кажете, че ще проверите и ще се обадите на обекта с резултатите. Не трябва да позволите специфичните проблеми да засенчат основните моменти на законопроекта. Приключете разговора с изразяване на удов​летворение, че обектът разбира истинската ценност на законо​дателството. С други думи, вие и обектът сте по принцип на една и съща позиция; 


Обектът се колебае. Представете своя случай. Опитайте се да разберете специфичните проблеми, за които се притеснява обектът. Не упражнявайте натиск, за да получите определен отговор. Предложете да предоставите допълнителна информация. Планирайте да дойдете отново в близко бъдеще с информация, подкрепяща вашия случай. Може би е във ваша полза това, че обектът се нуждае от информация, за да оформи позицията си, или пък просто не е бил запознат добре с проблема;


Обектът е срещу основната идея на законопроекта. Изложете своя случай. Отговорете на специфични аргументи против, но не позволявайте срещата да се превърне в спор, в който при всички случаи ще загубите. Запазете фокуса на разговора върху вашите предложения. Например, ако обектът насочи разговора към ужасно високите цени на програмата, съгласете се с важността на фискалния подход и след това посочете, как животът на дадени възрастни хора е обезсмислен поради липса на добро обслужване. Постарайте се да оставите в ума на обекта подходящи примери в тази насока. Те ще продължат да действат и след като си отидете. Разбира се, където е възможно, е необходимо да се дават добри аргументи;


Обектът желае да разговаря за други неща. Например, вашия чичо, когото той/тя познава от много години, успехът на любимият футболен отбор и т. н. Добрата тактика е да бъдете внимателни, да го/я изслушате учтиво, но след това да го/я върнете на вашия въпрос. Така обектът ще знае че за вас темата е сериозна и той/тя не може да се отклонява от нея, като проваля вашата мисия;


Обектът е изнервен от поредица телефонни позвънявания и разговори. На вас ви е дадено време за срещна с неего и имате право да бъдете изслушан, така че не бързайте да си отидете, ако той поглежда нетърпеливо часовника си. Ако нещата станат нетърпими, прекъсванията преобладават и това не ви позволява да изложите случая си, можете да предложите да отложите срещата си за друг път. Ако обектът желае да ви изхвърли, той може да го направи по всяко време, неговият график си е негов проблем, а не ваш. Но когато напускате, постарайте се да благодарите  за времето, което сте му отнели и не си позволявайте нотки на сарказъм в гласа ви, когато благодарите.


Обектът се държи грубо. Дръжте се учтиво и се правете, че не забелязвате грубото държане. Ще бъдете изненадани колко добро впечатление сте оставили.

Във всеки случай не забравяйте да оставите резюме на целта в размер на една страница. Оставете вратата отворена за бъдещи контакти. И винаги на излизане се дръжте подчертано любезно, така че крайното впечатление да бъде положително както за обекта, така и за екипа му.

След визитата

Колкото е възможно по-скоро напишете благодарствено писмо за отделеното време, като на всяка цена включите ключовите думи: името на обекта, темата (подобряване обслужването на възрастните хора), вашето име, адрес и телефони, където да бъдете намерени. Ако разполагате с някакви положителни рецензии или статии, релевантни за вашия случай, приложете копия от тях. Ако сте говорили с членове на екипа вместо с шефа, адресирайте писмото до обекта и на вниманието на шефа на екипа. Трябва да покажете на обекта колко ефективно и точно работи екипът му и колко това ви е било от полза.

Ако работите с подкрепящи групи или в съюз с други групи, изпратете им копие от писмото с кратко уведомление за отговора, който сте получили по време на срещата. Това ще им помогне да се ориентират в бъдещите си контакти с обекта и да усилят ефекта от вашата среща.

Помнете, вие нямате един  контакт с вашия обект, а четири  стъпки – първоначално обаждане, потвърждаващо писмо, среща и последващо писмо. “Петият елемент” е краткото резюме, което оставяте след себе си в края на срещата.

Групови посещения

Посещението при официално лице като част от делегация има няколко значими предимства. А крие също и няколко опасности.

Предимства
Въздействието на повече хора. Една поговорка гласи, че политиците може и да не мислят, но броят отлично. И вие, и обектът знаете, че с 5 избиратели избори не се печелят, но от психологическа гледна точка срещата има по-голям ефект. Хубаво е, когато в групата има и важни за обекта хора.

Обикновено е по-лесно да се уреди срещата. Една делегация може да получи по-лесно времето на обекта, отколкото дадена неизвестна личност. Не може да се очаква, че обектът седи в кабинета си и чака за разговор със случайни посетители. Затова срещата с делегация трябва също да бъде добре уточнена.

Съществува групов комфорт. И най-срамежливият човек се чувства по-сигурен в група. Това важи с особена сила когато искаме да накараме някого да действа в наша полза. Все пак, внимавайте с бройката – максималната е пет, а двама или трима е оптималният вариант.

Опасности
Вътрешното несъгласие. Нищо не пречи така на ефективността, както изразено пред обекта несъгласие вътре в групата. 

Тринадесети
1. Лобирането включ​ва об​мен между вас и обекта. Бъде​те ясни за това, което вие искате от обекта, и това, което обектът си мисли, че иска от вас;

2. Вашата база определя възможностите ви да влияете на решенията. Координацията с други групи и съюзът с тях увеличава възможностите на вашата база;

3. Използвайте колкото се може повече информация, свър​зана с обекта и с неговите поли​тически цели. В частност разбе​рете какво влияе върху поли​тическата му съдба. Какви са неговите специфични притес​нения и предразсъдъци? Каква е неговата тежест, сравнена с тази на колегите му, при взе​мането на решения?

4. 
Внимателната под​готовка преди всяко лобиране допринася изключително мно​го за качеството на процеса;

5. 
Вашето представяне трябва да бъде организирано около решенията, които са най-важни за обекта;

6. 
Когато посещавате обекта, носете със себе си кратко, до една страница, резюме;

7. 
Всичко което прави​те от момента, в който влизате в офиса на обекта, до момента, в който напускате, трябва да бъде насочено към максимизиране на поло​жи​телното впечатление за вас на обекта, екипа му и секретарките му.

8. 
Посещението трябва да бъде последвано от писмо за благодарност с копия до другите групи, заинтересовани от случая, по който работите;

9. 
Груповото посещение има няколко предимства в сравнение със соло-визитата, но също така и рискове. За минимизиране на рисковете настоявайте за внимателна селекция и подготовка на всеки член на делегацията;

10. 
Писмата могат да бъдат по-ефективни от личното посещение. На писмото трябва да се отдели същото внимание  и подготовка, като на посещението;

11. 
Петициите имат малка стойност. Изследванията на об​щественото мнение са скъпи. Има по-ефективни начини за използване на вашите ресурси за лобиране. Телефонните разговори са относително слаби като лобиране, но са по-добри от липсата на лобиране;

12. 
Уговарянето на среща с назначено официално лице е по-трудно от официално лице на изборна длъжност. Не се обиждайте, ако някой не иска да се срещне с вас или ви избягва;

13. 
Съвършеното познаване на законодателните намерения и детайлите на политиката са крайно важни, когато се стремим да влияем на законодателната инициатива още при разработването на проектите. Поддържането на добър график увеличава силата на вашето въздействие;

14. 
Извънредно важно е да бъдете във връзка както с изборните и назначаеми лица, така и с другите лобиращи групи, като взаимно се осведомявате за предприетите стъпки и ефектът от тях.

Четиринадесети

Информационна база на лобирането

Съвременната практика в САЩ е наложила следния подход, който улеснява лобирането. Първо, създава се списък на всички официални лица, от които зависи работата и успеха на организацията ви. Второ, за всяко официално лице се издирват и записват хората, чрез които може да се осъществи контакт и да се повлияе върху официалните лица. Формата, която може да се използва има следния вид:
Официално             Активно работил
            Изключтелно
Средно 

С възможност

    лице                        за кампанията
           добре приет
добре приет
да говори

ЛОБИРАНЕ В БЪЛГАРИЯ

Общо състояние

В България не съществува специално законодателство по въпросите на лобирането, които да ограничава възможностите за корупция. Няма изисквания за регистрация на лобирането, разходите на лобистката фирма, цената на кампанията и т.н. Ако използваме за информационен източник медиите в нашата страна ще останем с впечатление, че темата все по-често присъства в новините и коментарите. Ето например някои съобщения, взети от пресата в средата на месец юни 2000 г.:
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Навлизането на лобирането в практиката (или поне в отразяването на тази практика) показва вече една нагласа на хората, че чрез лобиране може да се влияе на дадена политика. Формирането на лобита се разглежда като начин за защита на интереси. В общественото мнение битува тезата, че всеки проблем има своя икономическа страна, през която може да бъде уреден. 

Заинтересовани групи

Заедно със стабилизацията в политически и икономически план, характерно за нашата страна е, че вече са оформени множество заинтересовани групи. Естествено след тяхната самоидентификация следват дейности за осигуряване на подкрепа в политическата среда. В момента текат процеси при които те търсят начини за постоянно влияние върху политиката на държавата. Формите, които се използват са доста разнообразни, като много често се напускат кулоарите на властта и се преминава към директни действия за натиск, даже и до гражданско неподчинение. Най-общо можем да опишем заинтересовани групи, следващи няколко различни типа тенденции в развитието и действията си: 

Специализираните организации и групи засилват своето влияние. Засега това са групите от хора в трудно положение (хора с увреждания, с наркоманна зависимост, малцинствени групи, с тежко социално положение). Те са най-активните, защото тежкото им ежедневие е най-засегнато от кризата. Към момента, специализираните организации са начело в лобистките кампании за обществен интерес. Добри практики имат организациите "Център за независим живот", "Живот без дрога", "С.Е.Г.А.", Ромско бюро – София и др.

Бизнес-организациите, както показаха последните 10 г., са най-неустойчиви. Ако става въпрос за трайна следа може да се покажат отделни бизнесмени, свързани с определени групировки. Отношенията в тази сфера по своята същност имат нетраен и променлив характер. Обикновено, лобирането се извършва от най-близките до властващата политическа сила - те са най-силни, с най-голямо влияние и на практика "слагат" и "свалят" правителствата (или поне създават такова впечатление).

Масовите протести се характеризират със своята стихийност и недостатъчна доза реализъм. През 1997 година беше достигнат върха на спонтанното недоволство на мнозинството граждани, протестиращи срещу начина, по който се управлява страната. Големият натиск доведе до падане на правителството и предсрочни избори. Въпреки сериозните проблеми и влошените икономически условия емоционалният характер се доказа от жеста,че хората се довериха на смяна на политическа сила и личности, без да потърсят възможното в този момент поправяне на законодателството и конституцията.

Интересно е, че през периода ролята на постоянно действащите групи - синдикати, стопански камари и др. намаля до незначителна. Може би, точната дума е тяхното "опитомяване", чрез включване на представители на тези организации във властови структури.

Законодателство и лобиране

В Българската Конституция е заложено разделението на властите,и да не се допуска намеса в законодателната власт от страна на изпълнителната власт. И все пак, законодателството в България е някак настрана от реалния живот. На практика, в България властта е:

1) концентрирана

2) концентрацията се осъществява чрез партийните структури на управляващата партия;

3) изпълнителната власт "подчинява" законодателната власт. По такъв начин всеки закон се подготвя, приема и прилага под пълния контрол на изпълнителната власт.

Нещо повече, законодателството в България се характеризира с преобладаващ дял на закони, имащи прекалено общ характер. Приложението им изисква издаването на подзаконова нормативна база от органите на изпълнителната власт. Освен това тълкуването на законите е също правомощие на централната власт. Всичко това измества процеса на лобиране от същинската законодателна власт към нивата, където се взимат управленски решения. Така се стига до преместване на тежестта на процеса на лобиране от законодателната към изпълнителната власт. Например, по-ефективно е вместо да се лобира приемането на закон за корпоративното облагане с по-малки ставки върху печалбата,  с лобиране пред данъчните служби за оперативното изчисляване (намаляване) на конкретните печалби. В този смисъл, търговските фирми предпочитат да решават въпросите, които ги засягат всяка сама за себе си, пред обединяването и повлияване върху глобалната държавна политика. Лобирането в България се измества от комуникация с избрани от населението хора (неотменна част от представителна демокрация) към назначени личности, които са "черни кутии" за гражданите, от гледна точка на техните качества, интереси, възможности. Изместването се извършва от ниво закони (актове) към вътрешноведомствени норми и правилници, които са сравнително непознати (не винаги са публикувани и като правило са с ограничен достъп).7

Какво следва от това? Положително ли е това изместване от законодателната към изпълнителната власт? (Например, в САЩ законодателната инициатива принадлежи единствено на Конгреса, който има две камари - камара на представителите и сенаторите. Въпреки факта, че е директно избран от населението, американският президент няма законодателна инициатива.) 

За да се отговори на тези въпроси е необходимо да се разгледа процесът на лобиране. В българският случай е характерно, че:

· се дават права на представителите на изпълнителната власт, които са назначени от управляващата политическа сила;

· лобира се за конкретни, единични решения;
· решенията засягат по-малко хора;
· често променяне на правилата.
Както се вижда, създадени са условия за корупция, тъй като прозрачността в структурите на изпълнителната власт по дефиниция е по-малка от прозрачността на законодателния процес. Например в Закона за обезщетяване на собственици на одържавени имоти (Законът "Лучников") до размера на обезщетението, се стига след експертното оценяване на вещи лица, дава се правото за "мълчалив отказ" на министри и ръководители на ведомства и т.н. В случая с този закон, изместването на лобирането води до "раздробяване" на заинтересуваните групи. След като не може да се реши проблемът заедно и еднократно, защо да членувам в (плащам на) на нещо (някого), което (който) не може да ме представлява ефективно. Следователно е по-добре лобирането да бъде заместено с мотивиране на определени държавни чиновници. 
Така се стига до феномена "приватизация на лобирането". От прозрачен обществен процес се стига до частен (личен) еднократен акт, който завършва с корупция или близки до корупцията практики.

Проблеми и тенденции в лобирането в България

Решенията, които се взимат от различните държавни структури с огромна сила влияят върху живота на хората - пряко, чрез бизнеса в който са заети или чрез състоянието на отношенията с другите държави. Това е очевидната ситуация във всяка страна на света, но за страните, в които понастоящем се извършват промени това е особено вярно. Ето оттук идва актуалността на темата за нашата страна, ето защо е важно включването на повече хора в процеса на повлияване на решенията, които държавата взима. Опитът показва, че няма добре организирана гражданска проява в България, която да не е имала успех.

Основният проблем на лобирането в България е, че то е предимно лобиране post factum. Общото усещане е, че нормативната база се променя често, в условията на тайнственост и с нетипична за нашата географска ширина бързина. Явно е, че аварийният подход в законодателството е свързан не само с динамичната среда, но и с ниската компетентност на държавната администрация. Има определена връзка между краткосрочното мислене (и действие "ден за ден") на администрацията и спешното, прибързано приемане на закони последвано от многобройни изменения и допълнения.

Липсва ли лобирането за обществен интерес? Най-общо казано - да. Лобирането за обществен интерес по дефиниция е свързано с широко гражданско участие, докато лобирането за корпоративния интерес се характеризира с възможността да се похарчат много средства. Например, за една корпорация е много лесно да изчисли отношението печалби/загуби при даден законодателен или административен акт и да похарчи ако е необходимо някаква сума. Последните 10 години в България са период, в който гражданите пряко участват в политическите промени. Почти няма български гражданин, който да не е участвал в някаква форма на политически натиск - демонстрация, митинг, подписка. За съжаление, повечето от тези прояви са свързани с принципна подкрепа на дадена политическа сила или кауза. Все още много слаби са рефлексите за гражданско участие в името на нещо дребно и по-конкретно, но с ефект върху реалния живот.

Лобирането за специфични интереси е по-лесно и от гледна точка на това, че основната комуникация усилено е насочена към администрацията или законодателя, докато при лобирането за обществен интерес трябва да се работи предимно с гражданите, за да получи широката им подкрепа. Това изисква да "преведем" посланията на кампанията на разбираем за всеки гражданин език, да го привлечем на страната на нашата кауза, да го направим съпричастен на справедливото дело, за което се борим.

Както вече констатирахме по-горе, преходът от частно (лично) лобиране към обществено лобиране минава през корпоративно лобиране на "натурално" заинтересувани групи. Такива групи са в неравностойно положение: хора с увреждания, етнически малцинства, жени. Трудното им положение ги прави активни в промяната. тази активност съвпада настоящия период, когато се приемат основните закони или старите се адаптират съобразно новите условия. Положителното в случая е, че добрите практики на тези организации се възприемат и копират от останалите заинтересовани групи и организации в България.

Друга причина, поради която лобирането в България не е добре развито е фактът, че самата политическа система на държавата е в период на реформа. В голяма степен промените са трудни и недостатъчно ясни за хората, работещи за държавата, какво остава за обикновените граждани. Още повече това важи за посоката на промените. В този смисъл, знанията как се взимат решенията в парламента и изпълнителната власт са много важни, но е необходимо да има и оценка на политическата борба водеща до тези решения. Само погледът "в дълбочина" може да ни даде представа какво стои зад решенията, какви са реалните механизми при тяхното вземане. За това обаче е необходима не само допълнителна информация, но и търпеливо изчакване да мине времето за необходимите еволюционни промени. И може би най-доброто в случая е, че с тези промени се променяме и ние, като това, което ни остава е положителното усещане, че живеем в интересни времена.

ПРИЛОЖЕНИЯ
Кои групи за натиск са най-добрите в творчеството на законите, по които живеем? 

До неотдавна лобистите от практиката изглеждаха и действаха като своите карикатурни образи – дебели, с пура в устата, пъхащи сто доларови банкноти в джобовете на законодателите. В днешни дни малко хора отговарят на това описание.  Но те нямат много власт. Нито пък модните шарлатански техники, които започват да изместват сърдечно ръкуващите се хора, сплотяващи избирателите с “квартален телемаркетинг”. Даже и най-неопитният стажант в Конгреса разбира какво става, когато хиляди идентични пощенски картички или стотици телефонни позвънявания се получат в един и същ ден.
Новото лобиране е по-изтънчено, толкова неуловимо, че най-влиятелните заинтересовани групи трудно могат да бъдат забелязани в близост до законодателите. Те все още имат офиси, които обаче са заети от изследователи, а не от високо платени лобисти. Тяхната подкрепа идва от реалните гласоподаватели, а не от способността им да купуват “точните” политици или от претенцията им, че море от телефонни обаждания в последния момент може да реши даден проблем - наречете го айсбергов тип принципи на законодателния успех, т. е. централите на мощен натиск не винаги могат да се наблюдават ясно.

Проучване на “Форчън” показва кои са най-мощните 25 лобиращи институции. Преди всичко те са доста разнообразни. От № 1 - 33-милионната Американска асоциация на пенсионерите - до № 25 - Международното братство на шофьорите на товарни камиони, и от хладно пресметливия Американски Израилтянски комитет за обществени дейности (№2) до новооснованата Национална асоциация на ресторантьорите (№24) цари разнообразието, типично за нацията като цяло.  

Едно проучване показва най-старата аксиома на лобирането: приносът в изборната кампания допринася за купуването на власт във Вашингтон. Макар даренията да са важният елемент, те не са единственото. Наистина, три от организациите на първите 10 места разчитат на даренията: Асоциация на съдебните адвокати (№5), Американския Израилтянски комитет за обществени дейности и Американската медицинска Асоциация (№8). Но в днешни дни лобиращите организации са ценни с гласовете на избиратели, които могат да осигурят. Повечето от 25-те най-мощни лобиращи организации имат широко географско присъствие и политически активни членове, които фокусират усилията си в убеждаване на гласоподавателите да гласуват за определени политици, а най-важното нещо за един законодател е да бъде преизбран.

Повече от половината от първите 10 организации са на тези позиции поради възможностите, които им дават утвърдените връзки с гражданите. Такива организации, с влияние и върху общинските съвети, са Американската асоциация на пенсионерите, Националната федерация на независимия бизнес (по-известна като “лобито” на малкия и среден бизнес) (№4), Националната асоциация на производителите на оръжия (№6); Християнската коалиция (№7), Националният комитет за право на живот (№10). Всичко това идва да покаже, че парите сами по себе си не са вече най-ценното. Чудесно е, когато нещата се съчетават. Например AFL-CIO (№3) еднакво добре развива финансирането на предизборни кампании и връзките с гражданите.

Просперитетът на членовете на организацията не гарантира влияние на лобиращата организация, даже понякога има негативен ефект. Например Американската асоциация на банкерите (№25) има успех с мястото си, докато Националната асоциация на дилърите на ценни книжа е на 83-то място, а Институтът на инвестиционните компании - на 115-то. Разбира се, тези групи имат и други цели освен да влияят на законодателството – те също така обслужват своите членове. 

Точно обратното е с групите, притежаващи голяма членска маса и интереси в преразпределението на държавни средства. Тези организации са доста добре представени: например Националната асоциация за образование (№9) и Американската Федерация на щатските, окръжните и общински служители (№14), чиито членове получават заплатите си от държавата. Близки до тях са Ветераните от войните в чужбина (№16) и Американския легион (№23), при които членовете не само получават държавни привилегии, но имат за политиците и патриотичен аспект.

Популизмът не е свързан с либерализма. Проучването показва, че организациите са концентрирани в политическия център и надясно от него. Само четири в класацията са синдикати. Нещо повече, идеологически консервативните заинтересовани групи превъзхождат своите леви опоненти. Така например, Националната асоциация на производителите и търговците на оръжие е 6-та поред, докато Организацията за контрол на оръжията е 68-ма. Това е така може би защото консервативните групи са по-добре финансирани или защото техните членове са по-отдадени на каузата си.
Друг въпрос: Защо еколозите и гражданските организации са толкова назад в класацията? 

Примерно писмо с цел лобиране 

СТОЛИЧНА ОБЩИНА

София, ул. “Московска” 33
тел.  8521/314

ИЗДАВАНЕ НА ОБЩИНСКИ ЦЕННИ КНИЖА

Описание на проблема: …

Общинските ценни книжа имат важната задача да …

ПРОЕКТОЗАКОН ЗА ЦЕННИТЕ КНИЖА, ФОНДОВИТЕ БОРСИ И 

Стар текст: 

Чл.33 Общинските ценни книжа…
Нов текст:

Чл.33 Общинските

ЛИГА НА ГРАДОВЕТЕ В КЕНТЪКИ

НАРЪЧНИК НА ЛОБИСТА
Общините в Кентъки имат значителна автономия и голям капацитет за решаване на проблемите на местно ниво. Силните традиции в местния контрол и местното самоуправление в Кентъки са основите на общинската власт в щата. Нашата сила се дължи на нашата обвързаност и на способността ни да изразяваме общото си мнение посредством Лигата на градовете в Кентъки.

Лигата е създадена през 1927 година с цел прокарване на общите интереси на градовете. Активното участие на общински ръководители в Лигата донесе големи успехи за градовете-членки и техните жители. Целта на настоящия документ е да се увеличи ефективността на вашата община в работата й със законодателите, като определи някои ключови техники за лобиране.

Когато имате някакви съмнения, не забравяйте, че е достатъчно само да вдигнете телефона, за да се свържете с Лигата.

Десетте божи заповеди за ефективни връзки със законодателната власт
Запознайте се със законодателството

Трябва да осъзнаете, че като общински ръководител трябва да отделяте време за запознаване със законодателните предложения. Законодателните действия и междуведомствените връзки са два от най-важните аспекти във вашата работа. Един ефективен инструмент за получаване на актуална информация за законодателната дейност по време на сесията е “Законодателен бюлетин”, който се публикува ежеседмично по време на Общото събрание. Възложете на някого задачата да наблюдава законодателството и да преглежда материалите от Лигата.
Опознайте своите законодатели

Постарайте се да се срещнете неофициално със своите законодатели и да се сближите с тях. Те с готовност се срещат със своите избиратели и биха желали да чуят и ще оценят мнението ви на общински ръководител. Опитайте се да присъствате на различни мероприятия, организирани от вашите законодатели. Нищо не може да замени добрите лични връзки между вашата община и вашите законодатели.
Бъдете добре информирани за проблемите

Когато се обръщате към своите законодатели, трябва да разполагате с достатъчно информация, за да можете да обосновете аргументите си, да отговорите на въпросите и да парирате възраженията. Лигата трябва да бъде първият източник на информация за вас. Вашето изложение трябва да бъде точно и кратко. Ако е възможно, направете количествена оценка на влиянието на даден проектозакон и обяснете как той ще се отрази върху развитието на конкретни проекти във вашата община. Този вид информация е полезен за законодателите и предоставянето й ще бъде оценено от тях. Настоявайте общинското участие и проследяването на законодателството от общинските служители да бъдат част от ежедневната ви дейност.
Общувайте редовно и бъдете настоятелни

Постоянното общуване с вашите законодатели е от жизнено значение. Общувайте със законодателите си постоянно, през цялата година, а не само в спешни случаи. Включвайте своите законодатели в обществени прояви, като например официалното откриване на нов обект. Когато се опитвате да повлияете върху начина, по който ще гласуват вашите законодатели, бъдете настоятелни, но не груби. Никога не притеснявайте, не притискайте до стената и не заплашвайте представител на законодателната власт. Личното посещение е най-добрият вид контакт, като трябва да бъде последвано от обаждане по телефона, а след това и от писмо. Резолюциите също вършат работа, но не трябва да прекалявате в използването им.

Работете с външни групи

Медиите, обществените организации и местната Търговска камара биха оценили включването им във вашите законодателни инициативи. Постоянно ги информирайте за мненията и тревогите си и търсете тяхното одобрение.
Коалициите вършат работа, но все пак бъдете предпазливи

Често има и други организации, които се интересуват от същия проблем и искат подкрепа от вас. В такива случаи е необходимо да бъдете предпазливи, тъй като коалициите се разпадат също толкова бързо, колкото се създават.

Никога не пропускайте да благодарите

Не забравяйте да благодарите на своите законодатели. Когато те подкрепят вашите усилия, едно благодарствено писмо или друг начин на изразяване на благодарност ще бъде високо оценено и ще заздрави взаимоотношенията ви.

Действайте бързо
Това е най-важното правило за ефективни взаимоотношения със законодателната власт. Ако се забавите, даден законопроект може да бъде приет или отхвърлен преди вашата община да е изказала мнението си. Важно е да се включите преди решението да бъде взето.

Постоянно информирайте Лигата на градовете в Кентъки

Когато си уредите среща със своите законодатели или им пишете писма, моля, уведомявайте Лигата.
Не забравяйте за ТКУ

Точност, краткост и учтивост - ТКУ - са три от най-важните неща, които не трябва да забравяте в работата си със законодателите. Давайте кратка и точна информация. Ако не можете да отговорите на някой въпрос, признайте си, че не можете. Не се опитвайте да отговаряте наслуки. И никога, абсолютно никога, не давайте невярна информация. Говорете кратко и по същество, не се впускайте в дълги тиради. Законодателите са засипани от информация и харесват хората, които могат да говорят по същество. Учтивостта означава, че трябва да се държите със своите законодатели по същия начин, по който бихте искали вашите избиратели да се държат с вас.

Заключение
Общините не работят във вакуум. Онова, което дадена община върши при упражняването на правомощията си, може да засегне всички останали общини. Общинските ръководители носят институционална отговорност за осъзнаването на този факт, особено когато става въпрос за местен проблем, който поражда противоречиви реакции. Много проектозакони се внасят в резултат от действията на една община. Успехът на Лигата зависи от вашето информирано участие.

ЛОБИРАНЕ
Лобирането представлява комплекс от действия, обединени от една цел - упражняване на влияние. Основна целева група на лобисткото действие са лицата, отговорни за вземането на решения.

Участниците в процеса на лобиране са едновременно източници на информация и потребители на информация и подкрепа. Те стоят на входа към определена политика, готови да предават информация към и от отговорните за вземането на решение лица, други групи, противници и коалиционни партньори. 

ШЕСТ ПРАКТИЧЕСКИ СЪВЕТА ЗА ЛОБИРАНЕ

(например, при лобиране на депутати):

1. Съставете си график. Определете какво желаете да постигнете по време на дадена среща. Ограничете темите до две, най-много три. Можете да си позволите малко празни приказки, но не трябва да забравяте, че най-голям приоритет има задачата ви. Ако присъствате групово на срещата, определете предварително кой какво ще представи и обявете публично реда на презентациите.

2. Изслушвайте внимателно. Опитвайте се да доловите знаци за настроението и отношението на депутата по време на обсъждане на проблема. Ако си имате работа с мълчаливец, събудете го с въпроси. Ако пък имате среща с дърдорко, използвайте момента, в който той си поема дъх, за да се намесите и да насочите отново разговора към първоначалната тема.

3. Подгответе се за разговора, но не мислете, че трябва да бъдете специалист по темата. По-голямата част от депутатите не знаят повече от вас. Не претрупвайте разговора с прекалено много ненужни подробности. Изложете проблема в човешко измерение. Обещайте да изпратите на депутата последваща информация, с която не разполагате в момента. Приемайте спокойно контрааргументите, но не отстъпвайте от позицията си. Не влизайте в спор.

4. Не удължавайте срещата твърде много. Придържайте се към темата. Ако сте чул достатъчно и сте чул онова, което сте искал да чуете, благодарете на събеседника си и си тръгнете. Ако сте останал разочарован, изразете любезно разочарованието си и си тръгнете. Оставете възможност за по-нататъшни разговори.

5. Не забравяйте, че сте уредил срещата, за да създадете взаимоотношения. Изразете благодарност за полезната информация, дори ако информацията е неточна. Не забравяйте, че в лобирането “няма постоянни приятели или врагове”. Може би още на следващия ден получената от този човек информация ще ви потрябва.

6. След срещата изпратете кратко благодарствено писмо.

ОСНОВНИ ПРАВИЛА

"
Придържайте се към основните ценности - взаимно уважение в отношенията, справедливост, истина.
"
Всеки човек е важен и всички се радват на признанието на другите. Никой не може да постигне нещо сам.
"
Предварителната подготовка е изключително важна. Бъдете винаги подготвен. Анализът и данните са ключови елементи. Подходящата идея ще доведе до промяна.

"
Поставяйте си високи цели, но оценявайте и всяко малко постижение.

"
Промяна може да бъде постигната само със всеотдайна работа и ентусиазъм.

"
Упражнявайте се в изслушване на другите.

"
Не бъдете пасивен.

"
Позволявайте на другите да споделят победите ви.

ПО-МАЛКО ЗАБЕЛЕЖИМИ ЕФЕКТИ ОТ ЛОБИРАНЕТО

"
Стимулира създаването на асоциации.

"
Мотивира законодателите и ги подтиква да действат.

"
Разкрива нови таланти.

"
Изгражда коалиции.

"
Бързо се възстановява след неуспешен опит.

"
Дава тласък на добрата защита.

"
Свързва депутатите и държавните органи с избирателите.

КАКВО ТРЯБВА ДА СЕ ОПИТВА ДА ИЗБЕГНЕ ЛОБИСТЪТ ЗА СОЦИАЛНА СПРАВЕДЛИВОСТ?

1. Колеги с пораженческо отношение.

2. Прибързаните действия.

3. Проявата на прекален песимизъм или оптимизъм.

4. Да се остави да бъде парализиран от статични коалиции.

5. Лични нападки срещу законодатели или правителствени служители, които са му опоненти.

Контрол върху лобирането: опитът на Канада и Великобритания

(Из доклад, представен на семинар за парламентаристи и изследователи на парламентарната дейност, Берлин, 19 - 20 август 1994 г.)
Информация или регулиране?

Регистрацията на лобистите несъмнено може да има важен принос за открито управление чрез осигуряване на система​тизирана информация за това кой кого лобира и по какви въпроси. За съжаление няма доказателства за това дали тази информационна схема има някакво значително въздействие върху самото лобиране, освен разбира се  ползата, която тя носи за самите професионални лобисти, осигурявайки им ценна информация. За въздействие на информацията можем да говорим, когато видът на изискваната информация разкрива или има вероятност да разкрие евентуални нарушения в процеса на лобиране. Например, оповестяването на тарифите, детайлните разчети на разходите и записите за действителните контакти, така както съществуват в някои американски щати, могат в значителна степен да повлияят върху поведението на лобистите и на тези, които са обект на лобиране. От тази точка нататък регистрацията става регулативна и нейната цел е да създава и поддържа определени норми на пове​дение. Това може да бъде сторено чрез морален кодекс, чрез законова забрана на някои практики или чрез комбинация от двата метода. 

Регистрация и етика на обществения сектор

Регистрацията на лобисти, следователно, трябва да бъде свързана с въпроса за етиката в обществения сектор. Логиката на регистрацията и приложението на етиката в обществения сектор налагат вземането на решение за задължаване на лобистите да спазват много и разно​образни по характер законово-базирани морални кодекси. 

Регистрация и стратегически решения

Регистрацията на лобистите трябва да бъде разглеждана в по-широкия контекст на вземане на стратегически решения в полити​ческия и обществен живот. Установяването и придържането към определени норми на поведение в обществения живот е необходима и важна цел, но не по-малко важно е осигуряването на откритост и прозрачност при вземането на решения. Регистрацията на лобистите може да изиграе важна роля, но тя е само една част, при това ограничена,  от общото цяло. Откритостта означава освен всичко друго консултиране, и тук е мястото на регистрацията на лобистите. Професионалните лобисти са само някои от актьорите в процеса на консултиране, но тяхното значение нараства все повече. На регистрацията може да се гледа като на полезно и вероятно ефективно средство за осигуряване на информация за това кой използва професионални лобисти (в най-широкия смисъл на думата), към кого и по какъв въпрос са насочени усилията за лобиране. Отварянето на консултативния процес, обаче, изисква, от една страна, възможно най-широк достъп до управлението (за подпомагане на консултативния процес). От друга страна е необходимо да се знае кои са тези, които получават консултации (или по собствена инициатива са решили да въздействат върху конкретна държавна политика). Правилната посока е публичното огласяване на лицата или организациите, които биват консултирани от управляващите или се опитват да оказват влияние върху тях. Публикации от този род ще са доста скъпо начинание, но канадският опит предлага една добра алтернатива - компютърните регистри в Отава показват, че сравнително ниски разходи могат да бъдат комбинирани с лесен и гъвкав достъп. Информацията за процеса на консултиране при вземането на стратегически решения може да бъде организирана по подобен начин. Както бе посочено в публикуван наскоро доклад на Комисията на “Хансард Съсайъти” върху законодателния процес, консултирането е важна част от законо​дателния процес, а следователно и от процеса на вземане на стратегически решения в обществения живот, а лобирането е жизненоважен елемент в консултативния процес.
Реформи за прозрачност в лобизма на САЩ

(извадка от информационен бюлетин на “Комън Коуз”1 , 1993 г.)

I.

Правото на гражданите да се обръщат с петиции към правител​ството, т. е. да лобират е основно право на свободните хора, гарантирано от конституцията на САЩ.

 Лобирането може по много начини да помага и съдейства на законодателния процес: може да предоставя информация и да улеснява обмена на идеи; да разширява гражданското участие и насърчава отзивчивостта и отговорността в управлението; може да образова и помага при развитието на публичната политика; да допринася за постигането на консенсус и превръщането на теорията в практика; да играе съществена роля в дейността на политическата система.

В една демократична страна гражданите имат правото да знаят как тяхното правителство работи и най-вече как дейността на организациите, тясно свързани със законодателния процес, може да повлияе върху решенията на правителството.

Фактът, че тази информация е достъпна, е особено значим за засилване на общественото доверие в управлението – доверие, на което демократичната система трябва да разчита, за да оцелее и да се развива. 
За предпазване на обществеността от потенциалните проблеми на организираното лобиране е съществено да има пълна прозрачност относно разходите и дейностите по интереси и лобистите, които ги пред​ставляват, както и лимита за подаръци и дарения, които законо​дателите могат да получават от лобистите по време на кампании.     

 Пълната прозрачност пред обществото допринася за увереността, че гражданите са наясно кои интереси могат да упражнят крайно влияние при вземане на решения в управлението и как това влияние се използва на практика. Публичността на разходите на лобистите и техните работодатели може да спомогне за разкриването на възможни връзки между отделни кръгове интереси, които са щедри на дарения, подаръци и покриват пътните разходи на законодателите с единствената мисъл по-късно директно или индиректно да могат да влияят върху техни решения.

Прозрачността на дейностите по интереси на лобистите, както и ограниченията по отношение на подаръци и дарения по време на кампании могат да бъдат бариера срещу корупцията и влиянието с цел облагодетелстване на определен кръг, които иначе биха могли да останат незабелязани. 

II. 
Лобистите често изпълняват особено важната функция на достав​чици на информация, която иначе не е на разположение на законодателите. От друга страна, ако тази информация първоначално идва от лобисти, наети от платежоспособни кръгове, процесът на пра​ве​не на политика може да се изопачи.

Лобистите често се стремят към разширяване на достъпа и влиянието си върху решения на законодателите чрез индивидуални дарения по време на кампании или дарения за политически организации. Добре организираните лобистки усилия заедно с даренията за политически организации могат да генерират толкова голям натиск върху законодателите и други държавни служители, че да наклонят везните в полза на определени интереси. Като резултат решенията в сферата на обществената политика по-скоро може да се дължат на това кой разполага с пари и достъп до правителствени служители, отколкото на политика в интерес на обществото. Такова потенциално изопачаване на процеса на вземане на решения през последните години се превръща във все по-голям въпрос за щатските правителства.

Особено важно е мощните групи от лобисти да не доминират в политическия процес до такава степен, че напълно да заглушават мнението на обикновения гражданин или да поставят личните интереси пред обществените. 
Мотивът за специалния интерес към лобирането на щатско и местно ниво управление е прост – политическият процес има огромно икономическо влияние върху тези интереси и в същото време представя една значителна възможност за дадени кръгове интереси да извлекат финансова полза от щатската и местна политика на управление. Правителствените фондове се отпускат за строежи на училища, пътища и ВиК системи. Други правителствени решения създават нормативи за определени клонове на индустрията, които имат финансов резултат в по-дългосрочна перспектива. Групите с определени интереси и техните лобисти също са заинтересовани какви закони приема законодателната власт и как се администрират от изпълнителната власт и нейните различни организации. Понякога тези регулиращи решения имат по-голям и по-бърз ефект от самия закон. 

Въпросът с нерегулирания лобизъм става все по-актуален, понеже през последните години повече политическата отговорност се прехвърли на щатско и местно ниво. Нараства броят на значимите решения в сферата на бизнеса, здравеопазването, околната среда, потреблението и др., които се вземат на щатско и местно ниво. 

Нарастване броя на регистрираните лобисти: 1984 - 1991
Щат
  
1984
1991
     Промяна в % 

Айова

536
634
        + 18

Канзас
515
744
        + 44

Ню Йорк
1,320
1,978
        + 50

Сев. Каролина   
582
1,009
        + 73

Пенсилвания
701
842
        + 20

Вирджиния
830
986
        + 19

Уайоминг
569
802
        + 41

III.
Лобистите и техните работодатели се опитват да въздействат върху управленската стратегия чрез директна комуникация с правителствени служители. В много случаи те се опитват да си осигурят достъп или влияние чрез различни форми на финансови дарения. Например, лобистите често дават на законодателите персонални подаръци, както и парични помощи за кампании. За да засилят своето влияние върху процеса на вземане на решения в управлението, лобистите и техните работодатели могат да се обединят с цел създаване на организация за лобиране към браншова асоциация (ОЛБА), която, от своя страна, дава финансови помощи за кампании както на щатски нива, така и в сферата на законодателството. Тези ОЛБА могат да постигнат това влияние под формата на помощи за кампании, раздавани персонално от лобисти, като по този начин отварят вратите на  кабинети, често затворени за обикновения гражданин.

В някои случаи връзката между обществени служители, лобисти и ОЛБА може да бъде много тясна. Има неоспорими доказателства, че помощите от ОЛБА се използват от лобисти и от организации на лобисти за увеличаване на достъпа и влиянието върху управленски решения. 

IV. ПРЕДЛОЖЕНИЯ НА “КОМЪН КОУЗ” 

“Комън Коуз” счита, че всеки щат трябва да одобри общ статут за лобиране, който изисква пълна или частична прозрачност на дейностите при лобиране по определени въпроси.

Един ефективен закон за прозрачност в лобизма ще даде по-ясна представа на гласоподаватели, стратези и други заинтересовани за баланса между пари и власт и от двете страни по всеки един въпрос. Такъв ефективен статут също така ще допринесе за изясняване на процеса на вземане на решения чрез публично излагане дейностите на лобизма.

В допълнение към прозрачността в лобизма, важно е да се приеме решителна реформа във финансирането на кампании, а законо​да​телството по конфликтни интереси да се обръща директно към възможността на лобисти и др. за насочване на средства – помощи за кампании, подаръци и хонорари – към законодатели.   

Ефективният статут за прозрачност в лобизма би трябвало да включва следните ключови елементи:

Регистрация и отчетност на разходите на всички хора и групи, които получават или използват значителни суми за лобиране. Обществеността иска да знае кой се опитва да влияе върху управленските решения и по какъв начин. Лобистите и техните работодатели трябва да имат в архива си отделни формуляри за регистрация и разходи. Трябва да се създаде обективен тест за ускоряване на регистрирането. 

Обхват на тези, които се опитват да влияят в изпълнителната власт и регулативните агенции, като допълнение на тези, които се опитват да въздействат в законодателната сфера. Общественият интерес към дейностите на тези, които се опитват да влияят върху управленските решения не е по-малък когато решенията се вземат от администрацията или изпълнителните органи, отколкото когато се вземат от законодателя. Това става все по-важно поради нарастващия брой административни агенции, които формулират политиките за решаване на проблеми в здравеопазването, околната среда, потреблението и др.

Пълна и периодична прозрачност на разходите при лобиране по определени интереси. Лобисти и техни работодатели трябва да дават сведения за източниците и размера на приходите си, разходите (като по-големите се изброяват подробно) и въпросите, по които са се опитали да влияят. Тези отчети да се правят регулярно - например месечно – когато законодателите са в сесия и на 3 месеца през останалото време на годината. Освен това трябва да има прозрачност и в усилията да се генерира граждански лобизъм. Това ще гарантира, че избиратели и обществени служители имат възможността да се произнесат за натиска по определен въпрос преди законодателя.

Идентифициране на обществените служители, които получават подаръци от лобисти и ограничаване на тези подаръци. Лобистите могат да използват подаръци, за да получат такъв достъп до обществени служители, какъвто един обикновен избирател не може да има. Трябва да има налична информация за датата, получателя, сумата и условията, при които е даден всеки подарък, чиято стойност е над някаква минимална сума. Лобистът не трябва да има право да дава на който и да е служител подаръци на стойност над 50 щ. д. за една година. 

Строги санкции от независима изпълнителна комисия. Ефек​тивното изпълнение е съществено за всеки закон, който може да засегне мощни финансови интереси. Съзнателното нарушение на закона трябва да се счита за криминално деяние. Законът трябва да се прилага от независима комисия, чиито членове да не са обществени служители, с персонал на пълен работен ден и силна изпълнителна власт. Избирателите трябва да имат възможност да завеждат граждански дела съгласно закона при определени условия.

Докладите на лобисти трябва да са лесно достъпни за общест​веността. Те трябва да се съхраняват на едно място за период най-малко от 10 години, категоризирани по организации и проблеми. Трябва да се създаде база данни с препратки и тя да е на разположение и в услуга на гражданите е служителите на изборни длъжности.

 1 “Комън Коуз” (Обща кауза) - Създадена през 1970 г., “Комън Коуз” е нестопанска, неполитическа гражданска организация за лобиране, която подкрепя прозрачността, честността и отговорността в управлението. Дейността й се издържа от членския внос на 250 000 члена от всички щати на САЩ. Представлява обединения глас на гражданите срещу корупцията в управлението и монополните корпоративни интереси.

“Тайм”, 22 март 1999, бр.153

Майкрософт и опозицията: 

Антимонополна застраховка

Републиканците знаят най-малко две неща за Майкрософт – че това е предприятие за 11 млрд. долара и че благодарение на анти​монополния процес, воден от ад​ми​нистрацията на Клинтън, фир​мата желае да инвестира малко пари в опозицията (репуб​ликан​ците). Затова, когато на една от гала-вечерите на Националния Републикански комитет (НРК) Майкрософт направи дарение от 25 хил. долара, никой не се стрес​на. Изненадата може да дойде по-нататък, защото източници на “Тайм” казват, че лидерите на НРК са поискали от софтуерния гигант 1 млн. долара, които, ако бъдат осигурени, ще направят Майкрософт най-големия донор на НРК. Бил Гейтс води война на широк фронт срещу антимоно​пол​ното законодателство на фе​де​ралното правителство и 19 щата. За изборите през 1997 и 1998 г. фирмата е отпуснала 1,3 млн. долара (две трети от тях за републиканците), което е три пъти повече от разходите за предишните избори.

Какво може да направи Кон​гресът за Майкрософт? Официа​лен източник от Министерство на правосъдието заяви, че ще бъдат приети мерки за изпълне​ние на щатските антимонополни съдеб​ни решения срещу Май​кро​софт. Такива прецеденти вече е имало в началото на осемдесетте години с АТ&Т, когато фирмата е имала пробле​ми с регионалните конку​ренти от Bell. Другата възмож​ност е Конгресът да ограничи намесата на Министерството на право​съдието  в ускореното прилагане на наказателните съ​деб​ни поста​новления в регио​ните. И това ще стане факт ако Майкрософт продължи да “ин​вес​тира” умно във Вашингтон.

“Форчън”, 8 декември 1997 г.
Трябва ли да има закон? Закон има!

Ето един закон, който Белият дом със сигурност нарушава и това е Антимонополният закон от 1919 г., който забранява средства, одобрени от Конгреса, да бъдат използвани за каквото и да е влияние върху членовете на Конгреса в законодателния процес. Ако този закон се прилага както трябва, това означава че лобирането на Белия дом  и на отделните министерства е незаконно, и че Президентът извършва престъпление всеки път, когато изисква определено законодателно решение от Конгреса. Но спомнете си, че все пак това е Вашингтон, където законите се правят и нарушават. През 1995 г., за да обоснове лобирането на администрацията, Министерство на правосъдието обяви, че буквалният прочит на закона нарушава първата поправка на Конституцията.

“Форчън”, 8 декември 1997 г.
Реформата за финансиране на предизборните кампании не работи

Да си го кажем направо: Всички разговори за реформа във финансирането на предизборните кампании са глупост. Целта всички да са равни в процеса на законодателния процес заслужава похвала, но е непрактична. Определени индивиди или групи по интереси винаги ще имат повече пари и по този начин -  повече предимства от другите. 

Парите в политиката са като водата: винаги намират къде да потекат.  Да погледнем в историята. Преките корпоративни вноски са забранени през 1907 г., а преките дарения от синдикатите - през 1947 г. Благодарение на разрешените способи (финансиране от индивиди и целеви групи) партиите харчат  милиони долари, евфемистично наричайки това партийно строителство. И това е само начало, защото предпочитаният подход от хората и групите със средства е да финансират федералните централи на партиите вместо щатските и местни нива, като по този начин печелят по-голямо влияние без излишна гласност. 

А какво става с възможността за обществено финансирани избори? Това е практиката на президентските избори през 80-те – кандидатите за президенти разполагаха с равни по обем средства, несвързани с частни интереси. Но данъкоплатците нямат желание да плащат по-големи данъци, така че системата да бъде разширена и да обхване изборите за Конгреса.

Обикновено лобистите правят големи пари. Ето класацията на тримата, които са ги получили (1998), както и на тримата, които са на “червено”:

На печалба

1.Уилям Бол ІІІ, президент на Националната Асоциация за безалкохолни напитки – 605657 щ. д.

2.Томас Уилър, президент на Асо​циация на индустрията за клетъч​ни телефони – 542805 щ. д.

3.Матю Финк, президент на Инвестиционна компания – 528000 щ. д.

На загуба

1.Ванда Франц ,президент на Национални права за живот (?)

2.Робърт Спаногъл, Президент на Американския легион – 120417 щ. д.

3.Стивън Йокиш, президент на Обединени автоработници – 100051 щ. д.

Михайлова иска по-дълъг срок за затваряне на 2 реактора   в АЕЦ-а 


Външният министър Надежда Михайлова ще лобира срокът за затваряне на 3 и 4 блок на АЕЦ “Козлодуй” да се удължи с 4 години. Михайлова щяла да поиска това от генералния директор на Международната агенция по атомна енергия (МААЕ) Мохамед Елбарадей.





Рокади в Генщаба и пехотата


Според източниците ни Гиньо Тонев трябвало да работи за постигането на баланс между лобитата на Костов и Стоянов сред шефовете в Генщаба. Скоро ген. Тонев завърши специален курс за обучение на висши офицери в САЩ.





Йордан Цонев държи сините в града 


Неуспелият кандидат за кмет на Бургас Васил Илиев застана начело на сините общински съветници. Те заедно с лобито на шефа на ФК “Нефтохимик” Христо Порточанов държат мнозинството в общинския съвет.





На опозицията й се прищя да се включи в приватизацията накрая


Какво би станало например, ако народните избраници от въпросната комисия имат информация за числото на купувачите и техните оферти? Ами просто това ще създаде допълнителни условия за лобиране и корупция не само в Агенцията по приватизация, но и чрез парламента.





Човек на Муравей лобира за Руския пазар


ПЛОВДИВ. Александър Николов, човек на министъра Муравей Радев, лобира за фондацията “Интеграция на малцинствата” да вземе Руския пазар, стана ясно вчера.








Велико Търново - Конфликтите са добре прикрити


Основното лоби тук е на привържениците на премиера Костов, в което влизат почти всички народни представители от региона, както и общинското и


областното ръководство на партията. 








Степашин лобира за намаляване на митата


Бившият руски премиер Сергей Степашин заяви, че е в България, за да лобира за взаимно намаляване на митата с Русия. Вчера той се срещна с председателя на Народното събрание Йордан Соколов, шефа на Сметната палата Георги Николов и финансовия министър Муравей Радев. Ще формулираме конкретни предложения ... 
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