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Аннотация
Главный инструмент влияния и убеждения – это голос. Если вы способны полноценно использовать его, а также знаете, как заставить людей зачарованно слушать и слышать, – рецепт ораторского успеха у вас в кармане!
Ксения Чернова – тренер по технике речи и курсов по постановке голоса, более 10 лет успешно готовит к публичным выступлениям и интервью представителей таких компаний, как Rambler&amp;Co, «Газпром нефть», телеканал «Россия 1» и многих других. Ее книга станет вашим персональным тренажером по всем видам онлайн- и офлайн-выступлений. В ней вы найдете 7 уроков от 7 лучших спикеров страны, которые делятся собственными методиками подготовки речи, навыками самопрезентации и фишками для удержания внимания самой разной публики.
В формате PDF A4 сохранен издательский макет книги.
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Вступление

Вы когда-нибудь отказывались от мечты, потому что страшно выйти на сцену? Ощущали, как дыхание подводит вас? Наблюдали, как зрители со скучающим видом ожидают следующего выступления?
Если вы хотя бы на один вопрос ответили «Да», то предлагаю рассмотреть ваш страх ближе, подружиться с ним и осуществить то, к чему вы долго стремились.
Меня зовут Ксения Чернова. Я тренер по голосу, речи и публичным выступлениям. Спикер и модератор деловых мероприятий. ТВ-эксперт. Актриса и телеведущая.

Вся наша жизнь череда публичных выступлений, в том или ином жанре. От того, насколько уверенно мы умеем демонстрировать себя миру, зависит как карьерный рост, так и успехи во взаимоотношениях с противоположным полом.
Эта книга практическое и универсальное руководство для того, чтобы подготовить и провести блестящее публичное выступление. Независимо от того, кто вы — политик, стендапер, писатель или фаундер перспективного стартапа.
Здесь я собрала секреты, приемы и наработки лучших спикеров современной России. С их помощью вы поймете, как сделать так, чтобы выступление было максимально эффективным. Какие цели ставить себе и как их достигать, какие нюансы учесть и какие формулы использовать, чтобы ваша речь влияла на умы и проникала в сердца зрителей. Как запомниться слушателям. Что надеть, в конце концов.
Благодаря интервью с ведущими мастерами ораторского искусства вы погрузитесь в разные обстоятельства, примерите на себя роли мотивационного оратора, лектора, стендапера, фаундера стартапов, умника в стиле TED, политика и онлайн-спикера.
От всей души благодарю всех экспертов, которые поддержали меня в создании этой книги. Без вас она была бы неполной!

В конце каждой главы вас ждут упражнения на раскрытие и настройку голоса для публичных выступлений. Следуя моим советам, шаг за шагом вы добьетесь того, что ваш голос станет ярким, объемным, уверенным и никогда не будет уставать. Мы поработаем с речью и сделаем ее внятной и убедительной. Часть упражнений доступны по ссылкам, зашифрованным в куар-кодах: открывайте мои видео-уроки и занимайтесь вместе со мной.
Я тренировала разных людей — от директоров до политиков. У них был разный опыт за плечами, перед ними стояли разные задачи, и решали они их по-своему. Мои ученики преодолели собственные барьеры, а значит, получится и у вас. В каждой главе читайте их непридуманные истории.
Я уверена на сто процентов, что, взяв на вооружение приемы, упражнения, техники, описанные на страницах ниже, вы сделаете свои выступления убедительными, яркими, осмысленными, сумеете преобразовать волнение в энергию, которой наполните ваших слушателей.
В самом конце книги я раскрою три главных секрета успешного публичного выступления, но не торопитесь перелистывать страницы. Старайтесь идти поэтапно, выполняя упражнение за упражнением, и ваше тело откликнется на призыв, а ваш голос и ваши выступления покорят публику.
Путешествие начинается!

Глава 1. Мотивационное выступление

Что вы представляете, когда слышите словосочетание «мотивационный оратор»?
Скорее всего, перед вашими глазами всплывет высокий поджарый мужчина, который активно двигается по сцене, жестикулирует, а от его энергии можно прикуривать. Он доносит ярким красивым голосом какие-то очень простые, но важные мысли. Чаще всего примером выступает его собственная история успеха, очень откровенная, со взлетами, падениями, выводами.
Для российского зрителя такого рода выступления еще недавно были в новинку. Ведь сам жанр мотивационных выступлений появился у нас всего лет 10–15 назад. До сих пор количество качественных мотивационных спикеров можно пересчитать по пальцам одной руки.
Одним из основоположников этого жанра в России по праву считается Радислав Гандапас.
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Президент Ассоциации спикеров СНГ, единственный в России обладатель статуса Certified Speaking Professional, занимает 11 позицию в мировом рейтинге TOP30 Global Gurus. Сертифицированный коуч. Самый известный в России специалист по лидерству. Автор 11 книг по лидерству, ораторскому искусству и лайф-менеджменту. Самый титулованный бизнес-тренер России, единственный в стране трижды был признан лучшим в профессии по результатам года. Лауреат Книжной премии Рунета 2013. Именно с ним я решила поговорить о мотивационном публичном выступлении.

Ксения: В любом публичном выступлении самое главное — это определить цель и планомерно к ней идти. Какие цели реализуются с помощью мотивационного выступления?
…
Радислав: Прежде всего, мы должны понимать, что есть цели спикера и есть цели аудитории, перед которой он выступает.
Куда он аудиторию хочет привести, к чему?
Например, проповедь — это призыв к изменению образа жизни, к изменению поведения.
Политическое выступление — тоже мотивационное, но предлагает изменение социального поведения людей. Призывает либо к поддержке каких-то инициатив, либо к реформам.
Выступление просветительское, такое как выступление гигиениста с призывом к людям в Африке чистить зубы и умываться, — это тоже призыв к изменению образа жизни. Это цели, которых мы добиваемся от аудитории.
Но у спикера может быть и личная цель — продвинуться в карьере, заработать денег, приобрести политический капитал.
На чем же зиждется собственная мотивация оратора?
Если он выступает за деньги, окей — получи гонорар.
Если выступает как политик, то должен получить какой-то политический капитал.
Если это врач-гигиенист, он должен реализовать свою карьерную цель.
Ну и, в конце концов, священник, выступающий с проповедью, реализует свою миссию.
Основным критерием мотивационной речи будет ответ на вопрос: Произошли ли изменения в аудитории?
Если произошли — речь состоялась, нет — значит, увы…
Оратор должен держать в голове две цели одновременно: свою собственную и цель аудитории. Если же целей нет, то не имеет смысла выступать.

Ксения: Есть ли какая-то особая структура мотивационного выступления?
…
Радислав: Есть закон золотого сечения, закон композиции. Всё это существует в искусстве, в жизни, в коммуникации. Весна, лето, осень, зима, весна… Детство, отрочество, зрелость, старость. Вступление, основная часть, кульминация, заключение.
Но, как в любом произведении, музыкальном и литературном, в публичном выступлении композиция может быть более сложной.
Могут быть ложные финалы, когда выступление вроде бы закончилось и вроде бы уже все понятно, а нет.
Софисты[1], например, упражнялись так.
Доказывали какой-то тезис, а потом приводили противоположный ему и снова его доказывали, тем самым приводя аудиторию к совершенно другим выводам и результатам.

Мотивационное выступление может обойтись без прямолинейного призыва, без кульминации. Оно может продавать нативно, то есть призыва к действию («call to action»)[2] может вообще не прозвучать, но он будет подразумеваться. Выступление построено так, что люди самостоятельно считывают этот призыв.
Кроме того, вступление может быть редуцировано.
Это мой любимый прием, когда вдруг сходу переходишь к основной идее, к основной мысли. Когда аудитория вроде бы расслаблена и приготовилась к тому, что я сейчас буду представляться, объяснять, подавать ей тему выступления, как-то подводить ее плавно, шутить с ней, разогревать ее. Вместо этого спикер выходит и сразу в лоб рубит основную тему.
Как и в любом жанре, в мотивационной речи возможны варианты и всегда есть место экспериментам.
Конечно, начинающим ораторам нужен какой-то шаблон.
Детям тоже предлагают поначалу книжки-раскраски. Контуры уже наведены, остается только раскрасить правильными цветами в рамках этих контуров. Позднее ребенок будет в состоянии рисовать самостоятельно.
Точно так же публичное выступление. Начинающим обязательно нужен шаблон, нужно разобрать, с чего начать, чем закончить, и для простоты, три мысли внутри — то основное, чем ты хочешь поделиться с аудиторией. Три мысли, больше не надо.
Мастерам шаблон не нужен. Им неинтересно работать в шаблоне. Им интересно экспериментировать, рисковать, ступая на тонкий лед, импровизировать и балансировать, как канатоходец, проходя вперед и возвращаясь. Иначе будет скучно самому спикеру, а спикер ни в коем случае не должен скучать.
Я однажды побывал на выступлении одного хорошего, известного спикера. Позднее я во второй раз пришел на то же выступление, потом третий и четвертый. И четыре раза, слово в слово было повторено одно и то же, те же слова, те же эмоции… хотя прошло между этими выступлениями лет семь. Ничего нового! Ему, наверное, было очень скучно. Поэтому всегда должен быть элемент импровизации.
Публичные выступления — в идеале это сотворчество спикера и аудитории. Это не акт, при котором спикер представляет заученную презентацию. Это диалог, это разговор со слушателями, почти театр. Да, у них мало возможностей в этом диалоге проявить себя.
Но все равно кто-то откидывается на стуле, поворачивает голову, вздыхает, закатывает глаза, а кто-то, с интересом наклонившись вперед, вслушивается, реагирует изменением позы, мимикой на то, что слышит. Это диалог в любом случае.
Когда-то я работал в школе и периодически друзья задавали мне вопрос: «Каково это быть учителем, ты же все время рассказываешь одно и то же, не надоело?»
Я им отвечал, что те четыре урока по «Отцам и детям» Тургенева, четырем классам на одной параллели, в один и тот же день — это четыре разных урока.
Во-первых, зависит от успеваемости класса. В некоторых школах принято, что самых успешных детей группируют в классе «А», а тех, кто хуже усваивает материал, ближе к последней букве алфавита. Соответственно, у них разные способности к усвоению.
Во-вторых, одни дети приходят на урок утром, другие приходят уже на последний урок, они фактически одной ногой уже дома. Одни пришли после физкультуры возбужденные, разгоряченные, другие — после географии утомленные, скучающие, обессиленные. Вот и получаются четыре разных урока. Нельзя их проводить одинаково, как делали многие мои коллеги. Они за 20 лет своей педагогической практики научились повторять урок слово в слово, причем делают это все годы, ничего не меняя.
Заучивают наизусть и практически не реагируют на класс. Идут четко по шаблону. В начале фронтальный опрос, затем объяснение, затем проверка усвоения нового материала, оценки, дневники, звонок на перемену. Но в современном мире так не работает. Сейчас обязательно должен быть диалог.
Ксения: Что отличает мотивационное выступление от всех остальных? Какие элементы должны быть обязательно в мотивационном выступлении?
…
Радислав: Первое — высокий уровень энергетики. На низкой энергетике мотивационное выступление провести нельзя. Второе — провокация. Третье — история или же миф. Давайте начнем с того, что разберем самый простой вопрос: что такое провокация и как она действует.
Провокация — это обязательный элемент пробуждения аудитории. Некоторые спикеры используют так называемый низкоуровневый инструмент провокации — мат и нецензурную лексику. Причем даже мировые звезды порой в рекламных материалах указывают под звездочкой 18+: «Спикер использует ненормативную лексику», автор будто говорит: будьте готовы, мне это нужно для того, чтобы каким-то образом вас возбуждать, рушить ваши шаблоны.
Я бы сказал, это низкий стиль. Надо искать более тонкие инструменты воздействия. Ведь даже провокация может выглядеть по-разному.
У спикера огромный арсенал средств, например, он может неожиданно потребовать от аудитории какого-то действия. Может спуститься со сцены, пойти в зал, задавать вопросы и требовать на них ответа.
К низким и неэкологичным инструментам провокации также относится и атака кого-то из сидящих в зале, во время которой спикер призывает аудиторию солидаризироваться с ним.
Например, кто-то в зале позволил себе возразить спикеру, или разговаривать во время его выступления, или отвлекаться. И спикер может к этому человеку обратиться персонально, вступить в диалог, даже поскандалить с ним с последующим примирением, к восторгу всех собравшихся.
Однако помните, что аудитория склонна солидаризироваться со своим «братом», с тем, кто сидит в зале, а не с тем, кто стоит на сцене. И поэтому спикер рискует получить протестное поведение со стороны аудитории.
Некоторые начинающие, да и часть опытных спикеров не знают, что у провокации тоже есть композиция и ее надо выстраивать. Они атакуют участника мероприятия в зале, но не доводят дело до примирения, а просто оставляют конфликт повисшим в воздухе.
Если вы все же взяли из зала кого-то и стали его упрекать в недостойном поведении, обобщать, что, дескать, у него и в жизни все через пень-колоду, потому что он ко всему так относится, как к этому выступлению, то доведите дело до конца. Вскройте конфликт и сделайте этого человека вашим самым преданным адептом через инструменты управления конфликтом. Кто этого не умеет, тот очень здорово рискует.
Должен сказать, что работа многих спикеров, мастеров сцены видна только поверхностно, и многие, кто смотрит на него в зале, думают: «О, я так же могу. Я сделаю то же самое!» Но они не видят всей подоплеки, они не видят, что конкретно он делает, почему он это делает. Они видят только провокацию и думают: «Ага, инструмент рабочий, задирать аудиторию можно, это клево». Выступая, они цепляют аудиторию, но вместо ожидаемого экстаза получают революцию и не понимают, что сделали не так.
Третий элемент хорошего мотивационного выступление — вскрытие спикера, что редко возможно в других жанрах, например, лекция этого не предполагает.
Мотивационное выступление довольно часто предполагает, что спикер вскрывается. Что это означает? Например, спикер может рассказать травмирующую историю своего детства или как он из золушки стал принцессой. Может рассказать, как ему пришлось бороться за своего ребенка, вырывая его из лап болезни. Кстати, таких реальных историй много. Он может построить выступление на рассказе о неблагополучном детстве, неблагополучной истории своей семьи, потере близкого человека.
Впустите слушателей на свою интимную территорию.
Ксения: Очень многие даже придумывают себе такие трагические истории.
…
Радислав: К сожалению. К сожалению, я должен сказать, что это темная сторона луны, неприятная часть в нашей индустрии. Приходится признать, что некоторые спикеры, не имея кейсов в своей жизни, заимствуют их у других людей. Они где-то слышали, читали какую-то историю, и они присваивают ее, а потом выдают за свою.
Здесь уже возникает вопрос этики. А этика не является обязательной, вы ее либо принимаете для себя, либо не принимаете.
Да, есть люди, которые крадут в супермаркете, даже имея возможность купить за деньги, есть люди, которые умирают от голода, но не украдут ничего. Это выбор конкретного человека.
Я категорически против присвоения чужих историй. По моему мнению, спикер — это тот человек, который взял на себя некоторые более высокие этические обязательства, чем в среднем по стране.
Он должен соответствовать этическим нормам. Именно поэтому я не приемлю нецензурную лексику как инструмент воздействия на нервную систему аудитории, не приемлю придуманные истории.
Историю можно сократить, можно драматизировать, можно додумать там, где белое пятно. То есть вы можете рассказать миф о своей жизни. А миф — это реальность, дополненная или редуцированная, скорректированная, отфотошопленная реальность. Это все равно реальность. Допустимо на фотографии сгладить морщины, улучшить цвет лица, немного подредактировать несовершенные части тела, но нельзя взять фотографию другого человека, подписать ее своим именем и поставить на аватар.
Если подытожить, то мотивационный спикер должен иметь очень высокий уровень энергетики, уметь провоцировать и иметь какую-то историю либо же миф.
Ксения: Как должен выглядеть мотивационный оратор?
…
Радислав: Вот, например, лектор может выглядеть как угодно, может надеть старый заношенный пиджак с пятнами мела на груди, при этом брюки могут совершенно не подходить к этому пиджаку. Это ничему не помешает. Аудитория простит ему и небритость, и неаккуратность прически, и даже разные носки — это все никак не изменит его выступление. Мы понимаем это лектор — носитель уникальных знаний. Мы его принимаем таким, какой он есть.
Что касается мотивационного оратора или спикера, то его внешний вид, конечно, играет принципиальную роль. Куда приведет меня неопрятный, неухоженный, невыспавшийся, усталый, больной человек? Ведь в спикере мы видим агитатора, лидера, наставника.
Первое. Важен, прежде всего, уровень личной энергетики. Мотиватор должен излучать здоровье, а значит, должен заботиться о состоянии своего здоровья, о своей физической форме, двигаться активно и раскрепощенно.
Второе. Раньше я говорил, что спикер должен быть одет на один градус наряднее аудитории. Сегодня эти нормы уже не актуальны. Мы видим деловые форумы, на которые и аудитория и спикер выходят на сцену в кроссовках, в худи, в футболках и спортивных брюках. Я видел спикера даже в шортах. И никто не протестовал: «О нет! Нарушен дресс-код, нарушены нормы эстетики! Я не буду слушать такого спикера». Вовсе нет. Иногда это производит даже обратный эффект. Если он так раскован, раскрепощен, так уверен в себе, что выходит на сцену в такой одежде, очевидно, его стоит послушать.
И сегодня, если мы посмотрим на спикеров, выходящих на сцену в разных уголках земли, мы увидим людей с дредами, в рубашках навыпуск, в спортивной обуви, без носков, вплоть до самых экзотических одеяний, и это не мешает.
Поэтому говорить, что существует какой-то особый регламент спикера, нельзя, но, на мой взгляд, спикер не должен выходить на сцену в чем попало.
Это должен быть специальный костюм. Не обязательно нарядный или торжественный, но это должен быть обязательно сценический костюм. Определенный продуманный образ — это дань уважения зрителю. И еще инструмент самонастройки.
Поэтому сейчас я бы сказал, что нужно думать не о том, какое впечатление вы собираетесь произвести на аудиторию, а о том, как ваш костюм повлияет на ваше состояние.
Вы можете налить шампанское в обычный граненый стакан, а можете в изысканный бокал для шампанского, вкус напитка от этого не изменится, но в субъективных ощущениях пьющего меняется очень многое. Так и здесь.
Ксения: Какими приёмами воспользоваться оратору, чтобы публика ему поверила?
…
Радислав: Сейчас используется понятие «новая искренность», и оно означает следующее — люди не верят идеалам или не верят совершенствам и не верят в безупречность. Как это ни парадоксально, люди верят чему-то, что похоже на них, а значит несовершенно.
Если прежде оратор старался отточить свое выступление до совершенства, выйти в безупречном виде на сцену и, рассказывая о себе, повествовать только истории своего успеха, то сегодня спикер довольно часто выходит на сцену и предъявляет себя аудитории во всем своем несовершенстве.
Он может быть ни капли не готов к презентации, может импровизировать по ходу и не вписаться в тайминг. Он может честно сказать, что не знает ответа на вопрос, который поступил от аудитории.
И не станет использовать ловкие трюки, при которых будет делать вид, что ответ-то он знает, но просто хочет аудиторию проверить. Вот эти цирковые номера, которые прежде использовались очень активно, сегодня работают в минус.
Публичные выступления развиваются и трансформируются, как и мы с вами. И примерно по тем же законам.
Хороший индикатор — социальные сети. Сегодня специалисты по социальным сетям говорят: «Не нужно вылизанных фотографий, не нужно безупречной ленты, не нужно бесконечно рассказывать о том, как прекрасно вы живете, и так далее. Вы можете плакать, вы можете сетовать, вы можете рассказать о своем каком-то провале, ошибке. Вы можете говорить о том, что вас беспокоит, что вы в тупике и не знаете как поступить».
И это аудиторией воспринимается с большим откликом, чем вылизанные, глянцевые картинки.
Точно так же публичное выступление. Если раньше было табу говорить о своих чувствах аудитории — я волнуюсь, мне непривычно, мне неловко стоять на сцене, я не знаю, что сказать, — это было категорически исключено, то сегодня спикер может в этом признаваться аудитории при условии, что это правда.
Как говорил Шаляпин: «Публика, конечно, дура, но ее не обманешь!»

Мы наделены эмоциональным интеллектом, который позволяет нам считывать истинное состояние другого человека. И спикер виден, как на ладони. Если он плачет фальшивыми слезами, если боится фальшивым страхом, аудитория это считывает.
Чтобы люди поверили, нужно не бояться быть несовершенным, не бояться это показать.
Ксения: Какие темы выступления лучше обходить стороной?
…
Радислав: Набор традиционный: сексуальные предпочтения, религиозные верования и политические взгляды.
В мотивационных выступлениях в бизнес-среде принято эти темы не затрагивать, поскольку сам факт их обсуждения может вызвать болезненные ощущения у аудитории.
Ксения: Как сделать так, чтобы выступление было запоминающимся?
…
Радислав: Девид Огливи, автор книги «Откровения рекламного агента», которая в свое время была бестселлером у всех, кто занимался продажами в девяностые годы, писал: «Запоминающейся рекламу сделать очень легко. Достаточно изобразить человека, спускающегося с носком во рту по пожарной лестнице». Все будут эту рекламу обсуждать, она будет на слуху, но дело в том, что она не будет продавать товар.
Мотивационное выступление — это реклама какой-то идеи, которую вы хотите внедрить в головы людей, чтобы они изменили свое поведение.
Мотивационное выступление многие наивно воспринимают как пустое накачивание человека энергией. Давайте попрыгаем, э-ге-гей! Ты можешь! Ты рожден для успеха! Давай вперед! И возбужденные люди расходятся по домам, как под действием наркотика. Потом ходят с затуманенным сознанием, а через какое-то время их отпускает, и они возвращаются к своей обычной повседневной рутине. Вовсе нет. Это только видимая часть айсберга.
На самом деле суть мотивационного выступления в изменении поведения людей, причем изменения не разового, а образа жизни целиком. Поэтому выступление может оказаться запоминающимся, но не быть эффективным. Я был на таких мероприятиях, после возвращения меня спрашивали: «Ну, как?» Я отвечал: «Это была самая дорогая дискотека в моей жизни. Побегали, попрыгали, пообнимались, покричали какие мы успешные, прекрасные и разошлись с пустой головой. Куча эмоций, куча впечатлений, и ничегошеньки непонятно, а что с этим делать в жизни?» Были и другие выступления, после которых я не мог даже толком описать свои впечатления, но в меня глубоко внедрялись какие-то мысли, идеи, которые позднее переходили в мои поступки и меняли обстоятельства моей жизни. Хотя по сути ты ничего не запомнил. Довольно спокойное выступление, даже невзрачное, но новую идею, будто винт, вкрутили в мозг. Она там прижилась и стала частью меня, моих мыслей, неотторжимой частью мышления.
Кто-то из великих сказал: «Принцип мотивационного выступления — возбуждай, не возбуждаясь!» Я видел много спикеров, которые ложно понимали задачу в возбуждении энергетики. Они скакали, пели, хохотали и метались из края в край цены, воодушевляясь: рубашка мокрая, с головы капали капли пота, но при этом аудитория оставалась холодной, и люди переглядывались в недоумении. Спикер должен возбуждать людей, оставаясь внутренне спокойным. Если сам спикер завелся и чрезмерно воодушевился, то он вышел из образа, из своей роли. Он — дирижер. Он не должен впадать в раж и терять контроль над собой.
Спикер — это профессионал. С одной и той же речью он выступает десятки раз. Ну не может человек на тридцатый раз испытывать те же эмоции, которые испытывает человек, рассказывающий о чем-то впервые.
Оратор не должен поддаваться эмоциям в той мере, в которой он вызывает их у аудитории.
Еще спикер должен принять границы своей профессии и не покидать их, не уходить в профессию клоуна, театрального актера или стендап-комика. Нужно держаться в своих профессиональных рамках и в рамках жанра.
Ксения: Какой багаж и жизненный опыт должен быть у мотивационного оратора?
…
Радислав: С одной стороны, очень трудно воспринимать мотивационного спикера 25-и лет, который 4 года назад окончил институт и запустил небольшой бизнес, связанный с его спикерской карьерой.
Ну, а собственно, где опыт — сын ошибок трудных?
Где взлеты и падения?
Где разочарования и изменения жизненного курса?
Где непростая судьба?
Где феноменальные достижения в каких-то других областях?
Прекрасный пример — Костя Дзю. Прямо скажем, так себе оратор, но он великий боксер. Он в Зале славы боевых искусств, нестираемый. И поэтому Костю будут слушать, открыв рот, даже если он будет не так звучать, не так стоять, не так ходить и не так выстраивать композицию своей речи. Он выезжает на своем багаже.
С другой стороны, если жизненного багажа нет, то ничего страшного, это не препятствие, но позиционирование должно быть иное.
Если бы я говорил как Костя, меня бы никто не слушал. Но у меня нет такой драматической судьбы, как у него, у меня нет такой высоты полета. Успех Кости Дзю очевиден. Мой — нет.
Я живу в целом в обеспеченной семье, закончил один университет, потом другой. Ну, пережил развод какой-то. Ну, какой-то крах одного, другого, третьего бизнеса, крах не супердраматический. Мне делали какие-то операции, но это не были операции на грани жизни и смерти. Мне нечего предъявить. Нельзя сказать, что это прям из грязи в князи.
Я не Костя, который родился в городе с населением 3 алкоголика, два бомжа, 5 зеков и Костя Дзю. И потом — БА-БАМ — чемпион мира, боксер прекрасный и замечательный человек. Между прочим, филантроп.
У меня, по сути, нересурсная для мотивационных выступлений судьба. Мне приходится добирать мастерством, профессионализмом.
Я бы сказал, что жизненный опыт, взлеты и падения, феноменальные достижения — это, конечно, очень и очень хороший капитал для спикера. И чем менее ресурсна его судьба, тем большим профессионалом он должен быть.
Рекомендации по подготовке и проведению мотивационного выступления
1. Изучите выступления более опытных коллег. Видео, статьи, подкасты. Сегодня найти эти материалы не проблема.
2. «Примерьте» на себя манеру и подачу их выступлений. Какая откликается? Какая подходит именно вам в зависимости от психотипа? Важно не пытаться изобразить тот или иной тип поведения. Важно, чтобы он был для вас органичен и удобен.
3. Определите свою основную идею. Составьте список тем, через которые вы можете доносить эту идею.
4. Заведите привычку записывать мысли в своего рода дневник идей.
5. Пройдите тренинг по голосу и речи, а затем курсы ораторского искусства. Именно в такой последовательности.
6. Выступайте при любой подходящей, да и неподходящей тоже возможности, проявляйте себя. Прямые эфиры, застольные речи, открытые микрофоны на мероприятиях — все эти выступления используйте для тренировки своего мотивационного навыка.
7. Всегда определяйте цель: что человек должен сделать после вашего выступления.
8. Выстраивайте драматургию. В идеале: цепляющее, интригующее начало, яркая основная часть, фееричная кульминация и незабываемый финал.
9. Не пишите текст речи. Лучше ограничиться тезисами и при каждой репетиции произносить ее немного по-разному. Главное — расставить акценты. Репетируйте не менее 3–5 раз.
10. Продвигайте себя как мотивационного спикера: создайте сайт, напишите об этом в своих соцсетях, заполните описание профиля. И, конечно, активно ведите соцсети, делитесь опытом, информацией и наработками.
11. Вступайте в тематические сообщества — вместе всегда веселее и проще.
12. Предлагайте себя в качестве спикера на различные мероприятия. Не стесняйтесь.
13. И еще раз. Используйте любую возможность выступить: с каждым выступлением ваше мастерство спикера будет расти.
Когда вы выбираете то, о чем хотите рассказать, придерживайтесь общераспространенных тем, которые будут близки наибольшему количеству вашей аудитории.
Людей мало трогают такие вещи, как банкротство. Например, если спикер рассказывает о том, как он потерял все деньги, многие хихикают. Все потому, что им нечего терять, и они вообще не понимают эти страдания богачей, потерявших все и потом оставшихся всего с тремя мерседесами, без личного самолета, всего с одним домом и думавшего, как вылезать из этого плачевного состояния. Это плохо работает.
Работают травмы, когда люди видят, что перед ними на сцене человек с тяжелой судьбой делится своим опытом с другими. Они проецируют его опыт на себя, и происходит некий инсайт.

Или не происходит, если спикер грубо использует эти инструменты воздействия.
Развиваем голос мотивационного оратора
В своей книге «Говори как бог» я подробно описала систему работы с голосом. Здесь я кратко упомяну ключевые положения и занятия.
• Дыхательные упражнения — главный элемент, движущая сила системы управления голосом.
• Упражнения на работу системы резонаторов, которые отвечают за звук голоса. Его высоту, звонкость, громкость, объем, полетность.
• Разминка артикуляционного аппарата, который отвечает за четкость и внятность дикции.
• Базовые упражнения для развития навыка публичных выступлений.
Как мы уже говорили, для мотивационного оратора очень важно транслировать свою энергию. Помимо внутреннего настроя и ощущения, необходимо, чтобы тело и голос тоже соответствовали.

Начнем с тела
Снять мышечные зажимы, разогнать кровообращение, включить энергетические потоки перед выступлением можно с помощью нескольких простых упражнений.
Прежде всего, разомнем кисти рук массажными движениями, промассируем каждый палец, потом ладонь. Помните упражнение из школы: «Мы писали, мы писали, наши пальчики устали»? Оно вполне подойдет. Затем простучите легкими массажными ударами предплечья и плечевую часть.
Руки мы разминаем для того, чтобы активизировать центры нашего мозга, которые отвечают за речь. Исследования ученых показали, что, с точки зрения анатомии, примерно треть всей площади двигательной проекции коры головного мозга занята проекцией кистей рук, находящейся совсем рядом с речевой зоной[3].
Таким образом, моторика рук самым прямым образом связана с развитием речи. Помимо этого, она взаимодействует с мышлением, воображением, двигательной и зрительной памятью, наблюдательностью, координацией и вниманием.
Поэтому не пропускаем этот очень простой, но важный этап подготовки. Весь процесс занимает не больше двух минут.
Затем в течение еще пары-тройки минут разминаем мышцы шеи и плечевого пояса. Мягко и осторожно делаем круговые движения головой сначала в одну, потом в другую сторону по 5–6 раз.
Следующим этапом по большой амплитуде делаем круговые движения плечами, сначала вперед, потом назад или наоборот, не принципиально.
И завершим экспресс-настройку тела упражнением «напряжение-расслабление». Поочередно, начиная со стоп, напрягаем тело по частям.
1. Напрягли стопы (все остальное тело свободно) постояли в таком напряжении 15 секунд, расслабили.
2. Напрягли стопы и икры ног (все остальное тело свободно), постояли в таком положении 15 секунд, расслабили.
3. Потом напрягли стопы, икры, бедра, ягодицы и пресс (всё остальное тело свободно), постояли 15 секунд, расслабили.
4. В итоге напрягли все тело, начиная от стоп и заканчивая шеей, постояли в таком напряжении 15–20 секунд и на выдохе расслабились.
После этого упражнения вы, во-первых, сразу почувствуете прилив энергии, во-вторых, снимите мышечные зажимы, от которых ваши движения выглядят «деревянно». Тело должно быть свободно и послушно во время выступления.

• Настройка голоса
Как мы уже неоднократно говорили, мотивационный оратор должен хорошо владеть своим голосом. Ведь голос — это совершенный инструмент воздействия на публику. Влияние звуковых волн на организм человека исследуется до сих пор.
Однозначно выявлено, что резкие и высокие голоса воспринимаются чаще всего негативно и малоубедительно. Впрочем, как и тихие, безжизненные голоса.
Монотонный темп речи и монотонный звук голоса через какое-то время утомляют мозг слушателей, и они перестают полноценно воспринимать информацию.
Слишком громкие, манифестирующие голоса через непродолжительное время провоцируют у аудитории раздражение и усталость.
Чтобы голос не подводил и всегда оставался управляемым, его нужно держать в тонусе, а сделать это можно с помощью простых, но эффективных упражнений.

1 Дыхание
Владея техникой речевого дыхания, вы легко сделаете мотивационную речь полноценной и вдохновляющей.

• Вы не будете сбиваться с дыхания и задыхаться от переизбытка эмоций, особенно на первых порах.
• Ваш голос будет звучать ярко и объемно.
• Ваша энергия будет постоянно на высоком уровне.
Поэтому запомните как «Отче наш»: дыхание — это основа! Основа хорошего голоса, внутреннего состояния, полноценной работы организма, энергетической составляющей и блестящего, вдохновляющего публичного выступления!
… Правила речевого дыхания:
1. В упражнениях вдох носом, выдох ртом.
2. При говорении добор воздуха ртом, выдох ртом.
3. Вдох в несколько раз короче выдоха.
4. Плечи и грудная клетка не поднимаются.
5. Мышцы живота в тонусе, и именно они контролируют вдохи-выдохи.
Итак, вдох носом и животом на 4 счета, небольшая задержка дыхания, медленный, длинный выдох, условно на 7–8 счетов.
Представьте, что мышцами живота вы сдуваете внутри себя воздушный шар, сокращаете мышцы живота, а не втягиваете живот в себя.
Сделайте такой вдох-выдох 5–8 раз. Таким образом, с помощью этих упражнений, вы настроите не только дыхательную и голосовую системы, но и обогатите организм кислородом, что действует тоже благотворно.
Представьте, что в вас встроен диковинный инструмент, в нижней части которого — между костей вашего таза — находится резервуар с особым топливом или воздухом.
Через трубочку, которая идет из носа, в этот резервуар поступает топливо, потом мышцы пресса создают давление и отправляют это топливо обратно, воздух через гортань поступает в резонаторы и там превращается в звук.

2 Разминка резонаторов
Сделайте короткий вдох животом как в дыхательном упражнении, потом на выдохе, без напряжения, с закрытым ртом, но расслабленной челюстью произносите длинный звук «ммммм».

Задача: добиться ощущения вибрации в области носа и верхней губы. Помассируйте легкими постукивающими движениями крылья носа, переносицу, верхнюю губу. Затем попробуйте «мммм» превратить в «мммммААА». Потом сделайте еще один вдох и на выдохе, словно готовясь зевнуть, опустите звук в грудную клетку (нижний резонатор). Когда звук опустится, так же легонько простучите грудную клетку на звуках «ммммАААА».

3 Снятие «зажимов»
Если ваша нижняя челюсть, шея или плечи и прочие части тела находятся в постоянном напряжении, то звуки, которые вы издаете при говорении, также будут зажаты и от этого не благозвучны. Снять «зажимы» можно с помощью элементарной разминки:

• Наклоняем голову в разные стороны, мягко вращаем то по часовой, то против часовой стрелки 6–8 раз.
• Поднимаем плечи вверх-вниз и двигаем ими по кругу 8–10 раз в каждую сторону.
• Разминаем грудную клетку, вращая ее 6–8 раз в разные стороны.
• Вращаем бедрами по часовой и против часовой стрелки 6–8 раз.
• Разминаем колени и стопы с помощью пружинящей ходьбы на месте.
Не забываем правильно дышать!

4 Артикуляционная гимнастика
Разминаем и тренируем язык, губы, щеки, мягкое небо, гортань, челюсть.

Язык. Проводите языком по деснам вкруговую по часовой стрелке и против нее: 10 раз в одну сторону и 10 раз в другую. Расслабьте рот. Покусайте язык и позагибайте его в разные стороны.
Губы. Сложите губы в «хоботок» и попробуйте покрутить этим «хоботком»: вверх-вниз, вправо-влево и по кругу.
Челюсть. Указательными пальцами найдите место, где соединяются верхняя и нижняя челюсть, помассируйте это соединение. Не убирая пальцев, максимально откройте рот, потом закройте и так несколько раз. Потом несколько раз пошевелите челюстью вправо-влево.

5 Дикция
У каждого есть звуки или звукосочетания, которые выговариваются не очень хорошо. Проанализировав свою речь, найдите их и подберите подходящие чистоговорки для тренировки качественного произношения.

Все бобры для своих бобрят добры.
От топота копыт пыль по полю летит.
Краб крабу сделал грабли. Подал грабли крабу краб: сено граблями, краб, грабь.
Тридцать три корабля лавировали, лавировали, лавировали, лавировали, да не вылавировали.
Наш пономарь вашего пономаря перепономарит, перевыпономарит.
У осы не усы, не усищи, а усики.
Вся эта разминка займет не более 3–5 минут. Это должно стать привычкой перед каждым выступлением, чтобы голос был в тонусе и готовности мотивировать и побеждать!

Истории моих учеников
Про руководителя, который никогда не выступал на публике.
Обратился ко мне президент одного строительного холдинга. Он никогда не выступал на публике и вообще считал, что публичность — это не его, а еще что у него некрасивый голос, и вообще он плохо и невыразительно смотрится на сцене.
Однако в один прекрасный момент он решил, что публичному человеку доверяют больше, а значит, и инвесторы намного охотнее будут давать деньги на его последующие проекты — то есть публичность можно монетизировать. Кроме того, и авторитет среди коллег выйдет на другой уровень.
Ко мне он пришел с задачей подготовиться к выступлению на профессиональном отраслевом форуме на две тысячи зрителей.
У нас было три занятия по голосу и речи и два занятия по публичным выступлениям. И знаете, по его оценке, выступил он блестяще!
А еще мне писали его сотрудники и рассказывали, что они просто не узнали своего руководителя, потому что он, обычно немногословный и достаточно закрытый человек, вдруг показал себя с совершенно другой стороны. Он был красноречив, красиво и уверенно звучал, свободно шутил и общался с залом, да что там говорить, он просто покорил аудиторию!
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Глава 2. Питчинг как жанр публичного выступления

Одна из современных форм публичных выступлений, занимающая прочное место как самостоятельный жанр — питчинг.
Я как модератор и член жюри периодически участвую в питчинге стартапов. Что могу сказать:
• 75 % выступающих вообще не понимают, зачем они вышли на сцену;
• 60 % не считают нужным готовить что-то еще кроме слайдов;
• 90 % в принципе не умеют держаться на сцене и выступать.
И это несмотря на то, что тренеров по публичным выступлениям сейчас достаточно. Хорошо, нет денег на тренера, но статей, видеороликов на эту тему тоже немало. Поэтому для меня большая загадка, почему так происходит.
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Об особенностях этого жанра, личном опыте, целях и методах подготовки мне рассказал Семен Теняев, российский IT-предприниматель, основатель социальной сети TenChat, глава финансовой группы ВБЦ.

Ксения: Что такое питчинг и какие цели он преследует?
…
Семен: Миры XX и XXI века в корне отличаются друг от друга, и самое главное отличие — это скорость. Сейчас все происходит очень быстро и стремительно. Естественно, это отразилось и на формате взаимодействия стартаперов с инвесторами, компаниями.
Питчинг — это короткая, сжатая презентация своей идеи, бизнеса, мысли перед инвестором. Раньше на такие выступления давалось 30–40 минут, а выступление продолжительностью 15 минут считалось крайне коротким.
Сейчас питчинг — это чаще всего трехминутное выступление, цель которого в максимально сжатые сроки и рамки донести, что ты делаешь, что ты хочешь, кто тебе нужен, сколько денег тебе необходимо, то есть все свои цели и желания.
Главное, что надо знать о питчинге, – что это не про «дай деньги». Его цель – обратить внимание, договориться о том, чтобы сесть с людьми за один стол. Питчинг – это билет к переговорам.

Он может быть как в онлайн, так и в оффлайн формате: сцена, закрытое совещание или 3 минуты в ресторане. Это могут быть и дейтинги, где встречаются инвесторы и проекты и есть буквально пара минут, чтобы услышать друг друга, и дальше следующий-следующий-следующий.
Формат практически не влияет на то, как это происходит.
Ксения: Какие обязательные элементы должны быть в питчинге?
…
Семен: Для меня питчинг — это некая целостная картинка, в которой нет раздражающих элементов. К словам паразитам и другим несовершенствам я достаточно лоялен. Но если мы говорим о профессиональной части, здесь требуется раскрытие следующих ключевых моментов:
• Первое: нужно уметь кратко и доходчиво объяснить суть своей бизнес-идеи.
• Второй момент: осветить компетенции команды, которая эти идеи будет реализовывать.
• Третий: суметь доказать не только состоятельность идеи, но и то, что она может принести деньги.
За три минуты питчер должен доказать, что это можно будет продать, показать, кому продать, рассказать, как он будет продавать и по какой цене.
Ксения: А для тебя важно, как выглядит спикер?
…
Семен: Естественно, когда человек опрятен, собран — это прибавляет ему баллы. Еще для меня важно встречаться оффлайн, несмотря на стремительное наступление онлайна.
Ксения: Ты можешь вспомнить какой-нибудь питчинг, который запал в душу, и ты дал денег?
…
Семен: Это была одна из компаний, которая представляла проект из области биомедицины в Сколково. Надеюсь, что через пару лет мы все о нем услышим.
Есть такой прием, который применяют многие инвесторы — агрессивная демонстрация узких мест проекта. То есть я сижу напротив владельца бизнеса, идеи, стартапа и говорю: «Слушай, у тебя не получится. Скорее всего. Потому что…» Привожу доводы, показываю, где я вижу недостатки проекта.
Чаще всего люди теряются, «плывут» или в ответ агрессивно реагируют.
Здесь же фаундер прекрасно контратаковал мои аргументы, привел убедительные доводы того, почему я неправ. Расписал правильный набор мер, на случай, если что-то пойдет не так. Отвечал на все вопросы, и это, конечно, вселило веру в успех его проекта.
Плюс сама идея. Она отчасти инновационна, отчасти является существенной доработкой текущих проектов, которые уже работают. А главное, люди были адекватны в своих ожиданиях с точки зрения того, сколько это может стоить и сколько денег им надо.
Ксения: Есть у инвесторов такое понятие, как «красные флажки» — признаки того, что с этим фаундером[4] не стоит иметь дело. Что для тебя будет «красным флажком»?
…
Семен: У каждого инвестора свои «красные флажки», это уже личностный компонент. То, что для одного красный флажок, для другого, может быть, наоборот, зеленый.
Я люблю проекты, в которых основатели думают о том, как они будут зарабатывать, а не как будут искать очередного инвестора, когда закончатся деньги. Предпочитаю, чтобы проект был автономным, независимым или у него в стратегии было сразу отмечено, что ему необходим следующий раунд инвестирования.
Команда должна сразу концентрироваться на том, что любой бизнес — это зарабатывание денег, а выколачивание денег у инвестора — это не бизнес.
Ксения: Важны ли тебе детали? Насколько красиво сделана презентация? Насколько складно человек говорит?
…
Семен: Человек должен поражать не презентацией, а идеей.
Чем проще презентация, тем лучше, в ней должен быть минимальный набор пояснений и заголовков.
Представим себе, что вы едете в лифте многоэтажного здания, и с вами едет Уоррен Баффет. Вам за минуту нужно рассказать вашу идею и обосновать, почему она выстрелит, а презентации у вас под рукой нет!
Презентация нужна, чтобы удержать внимание человека на каких-то ключевых точках в своем выступлении.
Если говорить про речь и подачу, то, безусловно, важно, кто представляет проект и его умение выступать. Свобода и уверенность в выступлении дают дополнительные очки.
Аудиальное впечатление, звучание голоса, умение расставлять акценты в речи, грамотная структура выступления, на мой взгляд, в разы важнее, чем красивая презентация.

Ксения: Есть ли разница в подходах к питчингу в России и в других странах?
…
Семен: У меня был опыт работы с западным рынком. Я даже участвовал в одном из акселераторов. Могу сказать, что в целом структура питчинга пришла к нам с Запада. Возможно, у нас есть какие-то особенности, но они настолько формальны, что об этом даже не стоит задумываться.
Особенности питчинга как выступления
Перед тем как подготовить речь, необходимо понять, какой именно формат вам удобен в данной ситуации, а затем подготовить план выступления.
Есть 3 разновидности питчинг-выступления. Выберите подходящий для вашего проекта:
1. Elevator pitch — одноминутное выступление, которое требует отточенной речи. За это время выступающий должен успеть рассказать о проблеме, предложить решение, перспективы развития, обозначить сумму инвестиций и процент инвестора. Результат — приглашение на вторую встречу с инвестором.
«Добрый день! Знаете, есть такое выражение: ты есть то, что ты ешь. Меня зовут Сергей Иванов, я фаундер компании «Ежики технолоджис». Мы разработали передовую систему выращивания трюфелей, которые по своим качествам не отличаются от тех, что растут в природе. Эти грибы содержат много витаминов и антиоксидантов, а также обладают свойствами афродизиака — вещества, которое усиливает мужскую потенцию.
За прошлый год наша чистая прибыль составила 1 000 000 рублей, но могла бы быть и больше, так как спрос на трюфели превышает наши производственные возможности. Поэтому в планах расширение и выход на новые рынки.
Для этого нам нужно 5 000 000 рублей».
2. Idea pitch — длится три минуты — самый актуальный питчинг, на котором есть возможность:
• представить проект;
• раскрыть проблему;
• предложить решение, а если есть аналоги, убедить, что ваш лучше;
• указать статистику по целевой аудитории и объему рынка, который вы планируете охватить;
• рассказать о бизнес-модели, то есть, как проект окупится и сколько дохода он принесет, как вы это рассчитали и почему вы так предполагаете;
• озвучить, сколько денег вам необходимо на развитие[5];
• сообщить, какой процент вы предлагаете инвестору;
• познакомить с командой единомышленников, достижениями.
В конце подробнее остановитесь на важных элементах презентации и оставьте свои контакты, чтобы с вами смогли связаться.
3. Funding pitch — самое длинное выступление, длится 7–10 минут. За это время вы должны успеть детально раскрыть все пункты, указанные в Idea pitch.
Рекомендации по подготовке и проведению питчинга
Когда вы определились с форматом, можно приступать к подготовке речи. Предлагаю следующие советы по подготовке к питч-выступлению:
• Тезисно пропишите логику выступления. Не пишите текст всего выступления. У вас будет искушение его выучить, а учить ничего не надо, потому что:
— во-первых, исчезнет живость выступления и возможность импровизировать;
— во-вторых, письменная речь отличается от устной, и всегда слышно, когда фразы рождаются на сцене, а когда речь заучена.
• Потренируйтесь «на кошках»: продемонстрируйте свое выступление друзьям или родным. Если им что-то кажется непонятным: ваша логика, термины, то это стоит доработать. Вас должна понять любая аудитория.
• Задайте своим слушателям вопрос: а вы бы мне дали денег на этот стартап? В зависимости от ответа либо расслабьтесь и идите допиливайте слайды, либо добавьте конкретики и аргументов.
• Убирайте лишние детали, даже если они вам кажутся важными. Сфокусируйтесь на целях и главных элементах. Помните, время ограничено.
• Не лгите! Любой инвестор перед тем, как вложиться в проект, проведет собственное исследование, и, если вскроется обман, вас отправят в «черный список».
• Минимум текста на слайдах! Особенно если его можно заменить рисунками, графиками или таблицами. Если же текст необходим, то шрифт должен хорошо читаться. Слайды визуально дополняют ваш питч, но никак не дублируют то, что вы говорите.
• На всякий случай возьмите с собой дополнительные материалы: исследования рынка, статистику продаж похожих продуктов, анализ конкурентов. После питчинга инвесторы будут задавать вопросы, и, если в это время у вас будут готовые ответы на все вопросы, вас обязательно услышат.

• Как можно выделиться на фоне остальных
Инвесторы не обделены вниманием стартаперов, поэтому ваше выступление должно «зацепить».
Чтобы выделиться:
• покажите видео-ролик, макет или фото вашего проекта перед началом выступления;
• приготовьте забавную историю или шокирующую деталь, подходящую к теме выступления;
• уделите внимание дизайну и визуальному восприятию презентации, но без фанатизма. Частенько наблюдаю, когда слайды презентации выполнены блестяще, но до них никому нет дела, потому что спикер плавает в теме и не может сформулировать, чего хочет;
• выступайте энергично и эмоционально: энергетика и вера в свой продукт — одни из главных составляющих успеха стартапера;
• если это уместно, используйте реквизит или демонстрационные материалы;
• еще раз: всегда говорите, чего и сколько вы хотите от инвестора!!!

Что должен услышать от вас инвестор
• вы профессионал в своем деле и, если надо, можете рассказать все в мельчайших деталях;
• вы глубоко исследовали рынок, проработали проект и экспертно подходите к теме;
• вы точно знаете, сколько вам нужно денег, так как просчитали все нюансы и можете показать детальный план;
• вы учли все возможные риски и знаете, как их предотвратить;
• для чего именно нужны вам инвестиции: протестировать продукт, масштабировать проект, увеличить команду.

Фокусируйтесь на важном
• Если у вас совершенно новый стартап, не рассказывайте о том, как собираетесь выходить на мировой рынок. Лучше расскажите о болях целевой аудитории, как будете решать их, попросите экспертного совета о том, как доработать ваш проект.
• Если вы уже протестировали продукт и видите первые результаты, акцентируйте внимание на скорости внедрения, преимуществах перед аналогами и ожидаемых перспективах.
• Если ваш проект уже приносит доход и вам нужны дополнительные инвестиции, то стоит акцентировать внимание на том, как вы росли, каких результатов добились, расскажите о достижениях и путях развития.

• «Красные флажки» для инвестора
Опытный инвестор обращает внимание на детали и замечает так называемые «красные флажки» — сигналы о том, что с этим фаундером не стоит иметь дел. У каждого они свои, исходящие из опыта и набитых шишек.
Джейсон Шуман из венчурного фонда Corigin Ventures, в течение месяца исследовал этот вопрос, общаясь со своими коллегами и выясняя причины отказа тому или иному стартаперу. Результаты он собрал в своей статье «40 способов отпугнуть инвестора».
Полный текст статьи вы найдете в интернете, а я отметила 15 пунктов, на которые точно стоит обратить внимание при встрече с инвестором, чтобы уменьшить вероятность отказа:
1. Вы отправляете на встречу с инвестором кого-то вместо себя — трудно представить, почему такое может произойти в стартапе на ранней стадии.
2. Основатель отвечает на электронные письма дольше 48 часов. Особенно если в текущий момент он привлекает инвестиции.
3. Вы не можете «правильно» определить свои KPI или хотя бы обосновать, почему вы считаете именно эти показатели ключевыми для вашего бизнеса в сравнении с другими.
4. Основатели далеки от реальности — 10 миллионов долларов дохода к концу первого года с чистой прибылью в размере 4 миллионов долларов — цель честолюбивая, но малореалистичная.
5. Манипуляции. Основатели говорят: «Мы собираемся закрыть раунд на следующей неделе» — классическая попытка сыграть на страхе инвестора.
6. Уклончивость — когда основатель рассказывает длинную историю со множеством оговорок, прежде чем назвать нужную цифру.
7. Категорически нельзя говорить одному потенциальному инвестору о том, что другой инвестор пообещал вложить в ваш проект средства, когда это не так. Мир тесен, а мир венчурных инвесторов и подавно.
8. Прежние инвесторы без уважительной причины не вкладывают досрочно новые средства — возможно, это первый «звоночек» в информации о стартапе, который обращает на себя внимание.
9. Основатель цитирует ваших партнеров, консультантов, клиентов или потенциальных клиентов, с которыми не связан реальными отношениями. Честность — это самое главное.
10. Плохой запах изо рта. Причина частично может быть в том, что конкретно этот инвестор чистит зубы 3–4 раза в день. Но плохой запах изо рта иногда свидетельствует о недостаточном внимании к деталям, которое необходимо каждому основателю, и неспособности сопереживать потребностям окружающих.
11. Основатели компании состоят в романтических или семейных отношениях, а что произойдет, если основатели поссорятся/разведутся?
12. Основатель фамильярно упоминает важных людей или говорит что-то вроде: «X, Y и Z считают наш бизнес замечательным», — для венчурных инвесторов хвастовство связями не является автоматическим показателем качества команды, продукта или бизнеса.
13. Основатель уходит в отпуск во время процесса привлечения средств. Если получение финансирования — это действительно ваш приоритет и ваша цель, разве отказ от отпуска не будет жертвой, необходимой для успеха этого дела?
14. У основателя (основателей) слишком большая зарплата. Самые лучшие основатели стремились возвращать в бизнес как можно больше средств. Хотя инвесторы не хотят, чтобы вы переживали по поводу того, что будете есть и где жить, ваш слишком высокий заработок их тоже не устроит.
15. Основатели ничего не знают о венчурной компании, с которой встречаются. Незнание основателем портфолио стратегии фирмы и конкретного партнера, к которому ему стоит обратиться, — потенциальный «звоночек».

• Сообщайте только самое главное
Инвестору надо показать следующее:
• Где или на чем можно заработать: проблема, спрос, возможности. Доказать, что есть либо проблема, которую можно решить с помощью вашего продукта, либо есть спрос на продукт.
• Сколько можно заработать: объем рынка и сколько на этом можно заработать.
• Рассказать о своих компетенциях, доказывающих, что вы справитесь.
• Сколько денег вы хотите получить.
Мнение одного инвестора:
Если вы предлагаете продукт, которого нет на рынке, то это означает две вещи. И обе они печальные. Либо это никому не нужно, либо вы гений. И с тем, и с другим связываться не особо хочется. Можно и поспокойнее заработать.

• Нюансы, о которых необходимо знать тем, кто выходит на питчинг
И опыт, сын ошибок трудных…
Многим не хватает опыта в том, как быстро рассказать обо всем. Они считают, что любая деталь важна, а это не так!
Людям психологически трудно выйти и посмотреть на свой проект взглядом другого человека, в данном случае инвестора. Инвестору, не интересны детали. Просто покажите, что это работает, востребовано, и докажите это.
• Ни в коем случае не читайте текст с листа.
• Знайте свой продукт, будьте спокойны, уверены и разговаривайте на равных. Объясняйте так, как вы объяснили бы своему хорошему знакомому.
• Изучайте аудиторию и инвесторов, перед которыми выступаете (их опыт, фокус, сколько и как они инвестируют в один проект).
Если вы идете к инвестору, который работает с чеками, например, в 300 тысяч, а вы просите у него миллион, то человек понимает, что вы не готовы.
Но, если вы говорите: «Да, я понимаю, что ваш чек 300 тысяч, а мне нужен миллион, но я также понимаю, что вокруг вас есть коллеги, которые могут присоединиться, поскольку у меня очень интересный проект». Это другой подход. Вот тогда толк в этом должен быть.
Поэтому изначально собирайте информацию: гуглите, смотрите видео, слушайте интервью.
И очень важна внутренняя уверенность в своих силах. Самые убедительные выступления всегда отличает энергетика.
Посыл такой — мы справимся, мы так живем, горим этим!
Развиваем голос для питчинга
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Истории моих учеников
Новый голос Алексея.
Алексей Чугринов, визионер и лидер «Интеллект Университета».
Он пришел ко мне на тренинг несколько лет назад. Тогда занимался предпринимательством, наукой, преподавал в вузе.
Основной проблемой Алексея был монотонный тихий голос, который не нравился ему самому и без серьезных усилий не был слышен людям вокруг. В результате голос уставал.
Наша задача была сделать так, чтобы голос стал сильным, выразительным и не уставал. После двухдневного тренинга Алексей был в приятном шоке.
Его голос обрел силу и выразительность, стал звучать профессионально. Оказалось, что голосом можно и нужно управлять.
Умение пользоваться голосом помогает Алексею уверенно чувствовать себя на любых выступлениях, переговорах и эфирах.
Университет, созданный командой Алексея, начинался как стартап, а сегодня работает на федеральном уровне и выходит на международный рынок.
Ежедневная деятельность Алексея — общение с партнерами, заказчиками и аудиторией, публичные выступления, запись контента (от видеоуроков до подкастов). Голос работает, как настроенный музыкальный инструмент, который не подводит и не устает.
Я в свою очередь очень рада осознавать свою непосредственную причастность к этому результату!
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Глава 3. Онлайн-выступление как жанр

Онлайн-выступления вошли в нашу повседневность сравнительно недавно, но уже прочно.
Онлайн-переговоры и собеседования экономят наше время, вебинары позволяют продавать свои услуги гораздо большему количеству покупателей, а благодаря прямым эфирам в соцсетях есть возможность пообщаться с подписчиками, рассказать о себе, ближе познакомиться со своей аудиторией. И для всего этого не нужно никуда ехать.
Однако страхи и волнения, связанные с выступлением онлайн, ничуть не меньше, чем при работе оффлайн. А у кого-то даже и больше.
Ведь здесь намного меньше инструментов взаимодействия. Нет живого контакта с людьми. Слушатели находятся в своей привычной среде, на своей территории, в кругу ежедневных проблем и задач. Одно уведомление на телефон — и они выпадают из контакта со спикером.
Мало того, нужно еще следить за тем, чтобы все работало: звук был качественным, а картинка красивой, интернет быстрым и стабильным.
И, кстати, многие мои знакомые отмечают, что от общения онлайн они устают намного быстрее, чем от живых выступлений.
Как же сделать так, чтобы во всем был баланс? Чтобы спикер не уставал, чтобы публике было интересно, да и вообще, как подготовиться к онлайн-выступлению так, чтобы все достигли своих целей?
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Об этом мне рассказал мой хороший друг и коллега, один из лучших тренеров по ораторскому искусству, Леонид Смехов.
Тренер по ораторскому искусству с международной практикой, почётный профессор Института Бизнеса РАНХиГС.

Ксения: Чем онлайн-выступления отличаются от оффлайн?
…
Леонид: Онлайн-выступления многим кажутся тяжелее из-за отсутствия живой аудитории. Нет энергообмена, нет живых реакций, нет возможности двигаться, ходить, как-то взаимодействовать с людьми привычными способами.
Кому-то сложно к этим условиям адаптироваться. Но если вы умеете работать с камерой, может быть, вели видеоблог или телепередачу, то это сильно упростит вам жизнь. В свое время я проработал пять лет телеведущим, но не мог предположить, что наступят времена, когда тренинги уйдут в онлайн и навыки работы в кадре, помогающие создать интерактив, окажутся как нельзя кстати.
Наверное, для большинства спикеров главная сложность — именно отсутствие живых людей и живых реакций.
Попробуйте договориться со слушателями о том, что все участники включают камеры. Я обычно заранее перед занятиями говорю организаторам: «Передайте слушателям, что мы работаем с включенными камерами, поэтому пусть заранее подумают о внешнем виде, о фоне и так далее, чтобы не было потом отговорок, мол, был не в курсе, забыл причесаться».
Это на самом деле действует: люди включают камеры и работают уже совсем по-другому. Мне кажется, что за двадцатый — двадцать первый год уже люди как-то адаптировались к онлайн-формату.
Онлайн и оффлайн общение отличает техника подачи. В оффлайне, чтобы выглядеть выразительнее, мы можем использовать все свое тело, включая голос, жесты, движения. Но как эту выразительность передать онлайн?
Есть техника, которую моя любимая старшая коллега — тренер по ораторскому искусству Нина Зверева, называет «пробивать экран». Когда вы говорите на камеру, представьте, что вы дотрагиваетесь через экран до своего собеседника. Достигается этот эффект, прежде всего, большей интенсивностью подачи, чем в живом общении.
Камера частично «съедает» вашу живость и энергетику, ослабляет артикуляцию и жестикуляцию, поэтому важно сделать так, чтобы вас в кадре было «больше». Интенсивнее жесты, ярче подача голоса, интенсивнее напор, и в целом эмоций чуть больше.
То есть всего чуть больше, с повышающим коэффициентом. И тогда люди ощущают более-менее живое присутствие. Потому что если вы будете общаться на камеру так, как общаетесь живьем, то камера «украдет» половину вас и возникнет чувство, что вы сонный и скучный человек. Старайтесь дотронуться до собеседников через экран. Обращаясь к ним, представляйте, как будто вы дотрагиваетесь до них, дотягиваетесь и хватаете их, держите за пуговку, хлопаете по плечу — в общем, все как вы любите.
Ксения: Есть ли какая-то особая структура онлайн-выступления?
…
Леонид: Структура онлайн-выступления отличается от выступления оффлайн: вам необходимо усилить взаимодействие с публикой. Больше диалога, больше вовлечения, больше призывов к тому, чтобы люди сами участвовали. Иначе при отсутствии живого собеседника они начнут заниматься своими делами.
Поэтому если в обычном живом выступлении вы время от времени должны обращаться к аудитории с вопросами, обращениями, глаголами повелительного наклонения: «сделайте», «вспомните», «задумайтесь», «представьте», то в онлайне вы должны делать это чаще и при этом обязательно настаивать на обратной связи, чтобы люди вовлекались, иначе они начнут выпадать из диалога.
Ксения: А если они изначально вялые и не дают обратной связи? Как их вовлечь?
…
Леонид: Дайте какую-нибудь острую тему, которая бы их зажгла. Провоцируйте. Еще можно инициировать дискуссию, может быть, даже их дискуссию между собой, где вы будете выступать модератором.
Начали с провокации, люди ожили, кто-то отреагировал, кто-то возразил, и вот зрители уже бодро и даже, возможно, ожесточенно что-то обсуждают. Сразу жизнь заиграла красками. Никакого сна.
Я знаю, иногда на онлайн-совещаниях в некоторых компаниях предлагают сделать разминку — постоять, похлопать, покрутиться и так далее.
Конечно, может быть, это и в самом деле бодрит, но ты это точно не будешь делать каждый раз, когда общаешься онлайн с людьми.
Ксения: Какие элементы должны быть в идеальном онлайн-выступлении?
…
Леонид: Как я уже сказал, обязательны элементы диалога и вовлечения, дискуссии.
Обязательно в течение встречи меняйте ее формат и ритм. Вы поговорили, они поговорили, посмотрели слайды, что-то поделали, написали в общий чатик, поработали в группах и вернулись — постоянная смена образа действий. Должна быть динамика.
Любая монотонность убивает, а в онлайне она еще и усиливается тем, что человек изначально находится в зоне комфорта, сидит у себя на диване в пиджаке и шортах, ему клево, весело, уютно.
А иногда, наоборот, у него какие-нибудь там собаки гавкают за дверью или дети постоянно заходят: «Пап, смотри, что я слепил», — тогда, конечно, сложнее сконцентрироваться.
Необходимо вовлечение и постоянная смена видов деятельности.
Ксения: Презентация — это обязательный элемент онлайн-выступления?
…
Леонид: Совершенно необязательный. Хотя большинство выступлений онлайн — как экспертных, так и обучающих — идет в сопровождении презентации, потому что нам так привычнее доносить информацию.
Форматы бывают разные, но если вы выступаете в зуме с презентацией, то главное не включайте режим совместного использования. Порой всякие веселые люди начинают рисовать на ваших слайдах, а вы даже не знаете, кого блокировать.
Как-то на одной из онлайн-конференций в МГУ выступал декан филфака. Показали поздравительные слайды, но режим совместного использования не выключили. Кто-то быстро сориентировался и стал рисовать неприличные символы на этих слайдах.
Филологи, люди не всегда технически подкованные, никак не могли это убрать, стали возмущаться, а пока они возмущались, количество неприличного на слайдах росло.
Потом организаторы сказали, что у них техническая неисправность. Они все выключили, снова включили, но, видимо, переключатель «отключить совместное использование» не нашли, и «художник» продолжил «творить». Желание самовыразиться прорастает даже через ковид-ограничения.
Важно еще понимать, что, когда на экране появляется слайд, ваше изображение уменьшается до небольшого прямоугольника в углу. Люди расслабляются и решают, что, наверное, можно немного отдохнуть, пока вы показываете слайды, и не сильно жестикулировать.
Здесь же кроется еще одна сложность, когда вы живьем выступаете с презентацией, люди видят и слайд, и вас, а когда они смотрят на вас онлайн, то видят только или слайд, или вас.
Однако это дает и преимущества. С помощью переключения со слайдов на камеру можно создавать динамику: продемонстрировали слайд, дальше переключили на себя, что-то рассказали, покуражились, пожестикулировали, потом снова переключили на презентацию и так далее.
Ксения: То есть к онлайн-выступлению надо готовиться технически, драматургически, выстраивая динамику этого выступления?
…
Леонид: Да, динамика — это самое важное. Динамика, смена картинки и смена образа действий постоянная.
Исключительно важно позаботиться и о звуке, потому что плохую картинку еще можно пережить, а плохой звук — это мучение невозможное.
Ксения: Должен ли отличаться внешний вид спикера онлайн от внешнего вида спикера оффлайн? Есть ли какие-то особенности того, как должен выглядеть онлайн спикер?
…
Леонид: Мои учителя, в частности, мой первый научный руководитель — профессор Александр Александрович Волков, говорил, что оратор должен всегда выглядеть немного лучше своей аудитории. Это своего рода лидерская история. Оратор всегда лидер. Он говорит, его слушают.
Живое это выступление или онлайн — в любом случае, внешний вид оратора всегда строится в зависимости от того, о чем он говорит и с кем он разговаривает.
Важно, какие сигналы он подает.
Где-то можно выступать в пиджаке, где-то в гавайской рубашке, где-то еще как-то, зависит от того, с кем вы общаетесь и как вы себя позиционируете.
Но картинка, конечно, играет роль, поэтому важно, чтобы у вас был правильный фон.
Я помню, как одного специалиста по личному бренду во время онлайн-занятия поддели зрители, что она, мол, учит строить личный бренд, а у самой на обоях рисунок дурацкий.
Поэтому есть варианты, как это можно делать, и один из вариантов мне очень понравился.
Один мой добрый друг нашел ширмы, очень красивые ширмы с фотопринтами, которые много места не занимают, складываются, потом их можно разложить. И создается ощущение, что ты сидишь, например, на фоне старой библиотеки, старинного книжного шкафа, а сзади тебя фолианты. И ты как-то сразу умнее выглядишь, и слова твои кажутся весомее. Разве будет дурак сидеть среди таких книг? Вот то-то же.
Это красиво, такие фоны можно ставить практически в любом месте, где вам нужно работать.
Сделайте так, чтобы у вас был какой-нибудь красивый фон, и картинка станет гораздо выразительнее.

Например, у меня есть и такая ширма, и хороший свет, и профессиональный конденсаторный студийный микрофон. И когда я включаюсь, то люди все это видят и часто говорят: «У нас ощущение, что мы позвонили в радиостудию». Это здорово!
Хороший звук, хорошая картинка — все работает на ваш имидж, осталось только говорить что-нибудь умное.
Ксения: По поводу восприятия зрителями цветовой гаммы, может быть, есть какие-то исследования или твои выводы? Например, пиджак красный, желтый, или зеленый?
…
Леонид: Я думаю, что это зависит, во-первых, от имиджа выступающего человека, от ожиданий аудитории и от предмета обсуждений.
Во-вторых, если на экране будет что-то очень яркое, то это может отвлекать, потому что, когда ты сидишь в аудитории или в переговорке, тебе есть на кого перевести взгляд, а здесь у тебя на мониторе доминирует человек в красном пиджаке, и этот пиджак может отвлекать. Важно, чтобы все было обосновано и уместно.
Ксения: Есть ли какие-то приемы, как расположить к себе аудиторию, как сделать так, чтобы она начала с первых трех минут тебе доверять?
…
Леонид: Есть. И они определяются еще на этапе подготовки. Потому что на этом этапе необходимо проанализировать аудиторию предстоящего события и задать себе три главных вопроса:
Первая: Почему они должны меня слушать?
Вторая: Почему они должны мне верить? И этот вопрос следует из первого.
Третий вопрос: Почему они должны делать то, что я хочу?
Есть ряд причин, по которым люди нас слушают. Моя любимая коллега, как мы друг друга называем, «мой любимый конкурент», Нина Витальевна Зверева, утверждает, что нас слушают, когда мы говорим что-то полезное, развлекаем, пугаем, шокируем и говорим про самих собеседников, то есть про них самих.
Вот, если мы будем соблюдать эту систему и опираться на одну из этих точек, то нас, безусловно, будут слушать.
Нас будут слушать:
• когда мы при этом будем говорить не скучно;
• когда мы будем говорить не монотонно, а контрастно, играть темпом, громкостью, паузами, обращаться к людям;
• когда люди увидят, что мы знаем их проблемы и говорим с ними на одном языке.
Здесь важен предварительный анализ аудитории.
Мы узнаем, что людям важно, устанавливаем, что их беспокоит. Иногда мы можем присоединиться к этим ценностям и показать, что мы их разделяем, а иногда мы можем показать, что мы их просто знаем и понимаем, как решать их проблемы.
Не всегда хорошо присоединяться к проблемам аудитории, если вы их пришли решать, потому что может сработать стереотип: «если этот доктор сам болеет, то кого он может вылечить».
Поэтому запрос аудитории анализируйте заранее, чтобы ориентироваться, на что люди обращают внимание: в ходе выступления задавайте вопросы, учитывайте, что им важно, говорите о том, что их беспокоит. Выбирайте такие формулировки, чтобы люди видели:
А — ваше знание, Б — вашу компетентность.
То есть вы реально можете предложить то, что будет работать.
Ксения: Какие темы выступления лучше обходить стороной?
…
Леонид: Ну, есть темы, которых, в принципе, лучше не касаться.
Это тема религии, если мы говорим не про сугубо религиозные собрания, а про смешанную аудиторию.
Это тема политики, всегда.
Это тема личной жизни кого-то из участников или кого-то, кого они знают… в общем-то и в свою, наверное, не стоит лишний раз публично глубоко залезать.
Есть три темы, которые всегда всех интересуют, – это секс, юмор и смерть. Собственно, полный набор желтого издания: загадки и тайны смерти, кто с кем спит и в конце столбик анекдотов.

Юмор — это развлекательная тема, смерть — это шокирующая тема, секс — это провокационная тема.
Их касаться можно, если вы понимаете, что аудитория к этому готова, и у вас есть ресурс говорить об этом так, чтобы ваша репутация не пострадала, а люди бы от этого получили то, что им нужно. Хотя бы развлеклись.
Ксения: Как ты готовишься к выступлению?
…
Леонид: Ну, мой опыт, так скажем, будет не совсем релевантен, поскольку я выступаю давно и это моя профессия. Но, если мы говорим об алгоритме выступления, о подготовке к выступлению человека, который редко или сравнительно недавно выступает или хочет делать это лучше, то в первую очередь нужно разобраться с тремя вещами:
О чем мы говорим?
С кем мы говорим?
И какие сигналы мы хотим подавать?
Это на одной чаше весов, а на другой еще более важные вещи — цели:
Чего мы хотим добиться?
Что должно произойти в результате?
Нам нужен образ результата. Мол, я хочу, чтобы произошло вот это и это, какое-то изменение. Я могу его представить, измерить, описать хотя бы у себя в голове.
При этом важно, чтобы мы не путали задачи с целями, что происходит сплошь и рядом. Убедить, повлиять, развлечь — это не цель, это задача.
Для чего развлечь? Для чего повлиять? Для чего убедить?
«Для чего?» — это цель. Какой это должен быть результат?
Потом уже вырисовываются задачи. Мы смотрим, с кем мы говорим, могут ли эти люди достичь этой цели? Или какой результат они могут достичь? Какие задачи нужно перед ними ставить, чтобы они были достижимы, понятны, измеримы, посильны.
Мы смотрим, в рамках чего мы общаемся и кто мы при этом, какое хотим произвести впечатление. После того как мы все эти вещи прописали, нужно проанализировать аудиторию и сформировать образ собеседника, кто наша аудитория. Выделяем какие-то ключевые моменты, которые можем заранее выделить.
Количество людей, определяющее, как мы с ними говорим: проще, точнее, интеллектуальнее, эмоциональнее.
Выясняем профессиональный уровень, уровень образования, социальный статус, желания, страхи, ожидания, привычки, семейный статус, ценности, гендерный состав.
Например, считается, что с женской аудиторией мы можем себе позволить более эмоционально говорить и оперировать чувствами. А с мужской говорить более сухо, с меньшим количеством деталей и желательно начинать с вывода.
Я сейчас очень грубо обобщаю, потому что в жизни все сложнее, но тем не менее это один из вариантов, который существует у исследователей типов аудиторий, вроде Иосифа Стернина — это подразделение аудитории на гендерную, возрастную, социальную и иные составляющие.
Во-первых, ищите те вещи и ценности, которые совпадают у людей, относящихся к вашей аудитории.
Выписывайте их. На этом будет строиться наша тактика установления связи с аудиторией, как мы будем ее располагать к себе. Знание ценностей, проблем и желаний крайне важно.
Во-вторых, подумайте, как мы будем убеждать, опираясь на те самые общие ценности, общие места аудитории: что должны транслировать, как говорить, как выглядеть, как двигаться в соответствии с нашими целями, с особенностями аудитории, с особенностями темы.
Дальше мы придумываем саму речь.
Что хотим сказать, как будем говорить, сколько у нас времени, о чем мы можем сказать. Решаем, мы будем говорить более академично или, может, используем какой-нибудь сторителлинг.

• Любая хорошая речь начинает выстраиваться с конца
Сначала мы должны придумать финал. Во-первых, потому что, когда мы знаем, чем мы закончим, то мы с самого начала знаем, куда мы идем и какой первый шаг сделать, чтобы прийти туда.
Во-вторых, финал ближе всего к нашим поставленным целям.
Дальше, когда финал у нас сформулирован, мы продумываем шаги к этому финалу.
А в самом конце — начало, вступление.

• Продумываем детали
Какие примеры будем приводить, какие истории рассказывать. Может быть, мы что-нибудь покажем, может быть, что-нибудь расскажем.
Что делать, если времени у нас не будет хватать, или что делать, если его окажется больше.
Как инициировать дискуссию, какие темы больные для этой аудитории, а какие главные.
И в самом конце мы делаем презентацию, если она нужна.
Потому что, когда мы уже знаем, что будем говорить, именно тогда мы делаем презентацию, как набор иллюстраций, позволяющий лучше представить то, о чем рассказываем.
Основная задача презентации именно эта, а никак не наоборот.
Если мы сначала сделали презентацию, а потом рассказываем, что же мы там нарисовали на слайдах, то это путь неверный.
Сначала текст в книжке идет, потом картинки. Во время выступления «книжка» это вы, а вот иллюстрации — это ваши слайды. Приоритет должен быть именно таким.
Ну и, конечно, важно заранее потренироваться и посмотреть, сколько времени и на что уходит.
Текст себе лучше не писать, иначе это выйдет унылое чтение, и никакого диалога не будет. Максимум — накидать тезисы и посмотреть, сколько времени занимает выступление по ним.
Ксения: Как спровоцировать дискуссию?
…
Леонид: Очень просто: задать людям вопрос, услышать мнения, спросить, у кого есть другое мнение.
Возьмите спорный вопрос, спорный тезис. Задайте вопрос, узнайте мнение тех, кто согласен, и тех, кто нет. Выскажите свое мнение и объясните, а почему вы так считаете. Расскажите, как лучше и что делать, если мы хотим каких-то изменений, можно ли этого достичь сейчас и что нужно для этого сделать. Обоснуйте свою позицию. Дальше: во-первых, поблагодарите людей, во-вторых, обобщите.
Ксения: Какой багаж должен быть у человека, чтобы разрешить себе выступать?
…
Леонид: Очень многие люди переживают по поводу того, что у них нет определенного опыта, знаний.
Тут важно, думает ли ваша аудитория так же. Потому что, если я считаю, что не могу об этом говорить, поскольку еще не защитил докторскую диссертацию на эту тему, то другие люди в то же время ждут именно от меня именно эту информацию. Ведь какая разница, есть докторская или нет, если я единственный из них, кто этой информацией обладает.
Вот поэтому надо смотреть на себя глазами не внутреннего критика, а через призму понимания реального уровня аудитории, можем ли мы ей что-то дать.
Возникает еще одна проблема. Когда мы становимся экспертами в чем либо, то для нас все, что позади, становится очевидным, а для людей это может быть вообще туманно. Однако из-за того, что нам кажется нечто очевидным, мы об этом не говорим.
А представьте, что между уровнем подготовки ваших слушателей и вашим лежит пропасть. Именно в этой пропасти находится то, что вам кажется очевидным. И люди, собственно, за этим и пришли.
Я с этим сталкивался неоднократно.
Иногда на занятии думаю: ну вот дам им что-нибудь полегче, а в конце занятия: «Эх, надо было поглубже что-нибудь рассказать». Но ученики при этом уходят перегруженные информацией. То есть для меня это была легкая разминка, а для них это было озарение и масштабная работа.
Это проблема многих экспертов.
Поэтому лучше не перегружать людей информацией, а за отведенное время постараться взять какой-нибудь один вопрос и осветить его с максимально возможного количества сторон.

И периодически делать такую проверку — спрашивать людей, что они поняли, как они поняли, как бы они это применили. Запрашивать обратную связь, согласны они или нет. Как они это услышали, как в них отозвалось.
Вот тогда люди будут рефлексировать и раскладывать у себя в голове на правильные полочки.
Ксения: Давай поговорим о техническом оснащении онлайн-эфира. Что обязательно должно быть?
…
Леонид: Еще раз делаю акцент — недостаточно сидеть в гарнитуре перед встроенной камерой и ждать, что будет классная картинка и классный звук.
Если вы хотите действительно влиять на умы с помощью онлайн-связи, обычного микрофона не хватит, как не хватит и компьютерной камеры.
Подумайте о технике, вложитесь в оснащение, хотя бы минимально.
Поставьте внешнюю веб-камеру с хорошим разрешением, сделайте свет — хотя бы светодиодный фотосветильник, который будет мягко освещать нужным цветом — так качество картинки вырастет.
Все камеры, неважно какие, «4к», «full HD», просто «HD» показывают хуже, если света недостаточно. Но важен хороший широкополосный интернет.
Безусловно — звук. Подумайте о внешнем микрофоне, хотя бы самом простом. Через обыкновенную петличку звук все равно будет лучше, чем через встроенный микрофон компьютера.
Еще есть разные программы, которые работают как подавители шума. То есть они ловят ваш голос, его пропускают, а лающих собак, соседа с перфоратором, скандальных соседей за стеной, вырезают.
И где бы вы ни находились, пусть даже сидите у себя на дачном участке, наверняка вы не хотите, чтобы люди слышали, что у вас птицы чирикают, этот «шумодав» все срезает, и это здорово.
Таких программ много, поэтому какую-то конкретную рекомендовать не буду.
Но помните: прежде всего вам должно быть удобно. Да, говорить с экраном некомфортно, но в ваших силах создать себе условия, чтобы было комфортно. Повесьте чью-нибудь фотографию возле веб-камеры, чтобы обращаться к живому человеку, и взгляд будет естественно направлен в камеру.
Старайтесь двигаться, не сидите в одной позе. Подавайте сигналы собеседникам, взаимодействуйте с ними, ведите диалог.
Представьте, что вы должны дотрагиваться интонацией или словом до каждого слушателя по очереди, хотя бы раз в минуту-полторы. Тогда диалог будет более живым.
Когда я работал на телевидении, наш режиссер иногда давал нам одну интересную команду после очередного дубля:
«Молодцы, порепетировали, а теперь давайте еще раз и пошире».
Я как-то раз его спросил: «А что такое пошире?», он ответил: «А я не знаю, что такое пошире, но, когда я вам это говорю, вы все делаете правильно».
То есть пошире — это некий усиливающий коэффициент: все то же самое, только больше, интенсивнее.
Так же и в онлайн-выступлениях — больше голоса, больше жестов, больше вовлечения. И, конечно, отдыхать между этими выступлениями, встречами, совещаниями. Потому что у живой аудитории есть энергообмен. Общение онлайн энергию исключительно выкачивает. Об этом важно помнить.
Так что вперед, больше жизни, думайте о подготовке и все получится!
Рекомендации по подготовке и проведению онлайн-выступления
Перед тем как вы приступите к подготовке онлайн-выступления, подумайте, чего вы именно хотите добиться, каковы ваши цели? Вдруг они не совпадают с тем, для чего предназначены подобные встречи? Онлайн-выступления помогут вам, если вы хотите:
• увеличить охват аудитории;
• расширить географию продаж;
• привлечь новых клиентов, подписчиков;
• повысить узнаваемость личного бренда.
Однако, чтобы онлайн-встреча дала результат, помните, что:
• выступление должно быть интересным и живым;
• видео должно идти без задержек и зависаний;
• в эфире должен быть хороший звук;
• картинка должна быть красивой.
Перед тем как запланировать выступление, убедитесь в том, что вы тему выбрали правильную, интересную вашей целевой аудитории.
Четко пропишите план и конечную цель выступления. Детально продумайте, как начнете и как закончите эфир.
Обязательно ответьте себе на вопросы:
• Для кого предназначен ваш эфир?
• Для чего он нужен зрителю?
• Для чего он нужен мне?
• Какие проблемы решает?
• Что человек должен сделать после?
Сконцентрируйте выступление.
• Максимальная информативность
Легенды про ваш «успешный успех» уже никому не интересны. Слушателям интересно, что нужно сделать, чтобы было так же. По шагам.
• Динамика речи
Понимание и восприятие отказывают, если речь медленная, скучная или монотонная, без темпового разнообразия.
• Четкий тайминг
Выступление не должно быть долгим. Определено, что взрослый человек может концентрироваться 40 минут, а значит желательно, чтобы длительность вебинара не превышала 1 часа.
• Сразу и по сути
Онлайн-встречи быстро утомляют участников, поэтому начинайте сразу с главного, затем переходите к дополнительным параметрам и ответам на вопросы.
Тезисно пропишите сценарий:
1. вступление, основная идея, аргументы, выводы и призыв к действию;
2. напишите ответы на вопросы: для чего нужен мой вебинар/эфир/зум, чего я хочу в качестве продолжения;
3. подготовьтесь к ответам на предполагаемые вопросы;
4. заготовьте краткие иллюстративные кейсы, байки, притчи для ответов на вопросы или поддержки ваших тезисов;
5. используйте юмор, если умеете, расскажите анекдот, личную историю, это всегда располагает публику.

• «Встречают по одежке»
В первую очередь зрители обращают внимание на обстановку и внешний вид спикера. Позаботьтесь о правильном освещении, продумайте фон, подходящую одежду. Устраните «визуальный мусор», то есть лишние предметы в кадре.

• Тестируйте все заранее!
Проверьте скорость интернета и звучание аппаратуры, настройки камеры. Не надейтесь на один Wi-Fi, и положите рядом телефон с подключенным мобильным интернетом.

• Учтите все тонкости восприятия:
• Установите камеру на уровне глаз, чтобы во время выступления вы не смотрели вверх или, наоборот, вниз. Да и внешность при неправильной установке камеры страдает.
• Смотрите в глазок камеры, тогда у слушателей/зрителей будет ощущение, что вы смотрите им в глаза.
• Рассказывайте и общайтесь так, как будто разговариваете с хорошим знакомым, а не просто доносите информацию. Делайте паузы, чтобы слушатель успевал за мыслью, четко проговаривайте слова, чтобы участники успевали за логикой.
• Если подготовили презентацию, не показывайте ее без вашего лица: в кадре постоянно должна быть «говорящая голова».
• Меняйте темп речи, интонации, используйте жесты.
• Для того чтобы удержать интерес, предлагайте активности, розыгрыши, тесты.
• Отвечая на вопросы в чате, проговаривайте имя спрашивающего участника.
• Задавайте вопросы, вызывающие эмоции у слушателя.
• Вопросы критиков можете проигнорировать, а можете задать этот же вопрос аудитории и спросить совета, как ответить, при этом вовлекая слушателей в разговор.
• Если у вас есть ассистент и вы работаете на большую онлайн-аудиторию, включите премодерацию чата, чтобы сразу отсечь возможных троллей и хейтеров, так как их цели никак не соответствуют вашим.
• Перед началом выступления предложите обсудить актуальную на этот момент повестку, чтобы быстро вовлечь всех слушателей. Узнайте их мнение, а также расскажите о своем видении.
• Можно также перед выступлением включить ролик-приветствие — этот ход поможет заинтересовать слушателя.
• Используйте интерактивы. Например, разошлите до начала эфира чек-лист, рабочую тетрадь или попросите во время выступления нарисовать или написать что-то.
• Заканчивайте выступление убедительным призывом к действию.
Умение и навыки онлайн-выступлений будут полезны всем. Ведь популярность онлайн-трансляций, видео-контента и прямых эфиров только растет.
Будьте уверены, что вы инвестируете свое время в знания других людей. А уже потом эти знания помогут задать вектор их развития.
Развиваем голос для онлайн-выступлений
Самые частые «болезни» онлайн-спикеров. Они присущи не только онлайн, но в этом виде выступлений проявляются наиболее выпукло:
• Низкий уровень энергетики в подаче материала.
• «Каша во рту», то есть невнятная, «ленивая» речь.
• Пренебрежение окончаниями слов.
• Выразительные и шумные вдохи и выдохи.
• Короткое дыхание, в результате чего вы начинаете на середине фразы/мысли добирать недостающий воздух, и создается впечатление, что вы не контролируете ситуацию и избыточно волнуетесь.
• Благодаря микрофону со звуком голоса проблем меньше, но монотонность, бубнеж или излишняя, истеричная эмоциональность могут погубить ваше выступление.
Поэтому перед онлайн-выступлением уделите внимание разминке артикуляционного аппарата, сконцентрируйте и настройте голос и дыхание. И уже через дыхание вы включитесь в активное и энергичное состояние.

1 Дыхание и энергия
Для того чтобы из спокойного повседневного состояния прийти в заряженное состояние для выступлений, предлагаю сделать одно простое упражнение, конечно же дыхательное. И тем самым убить двух зайцев – настроить дыхание для голоса и прокачать энергетику.


1 вариант (базовый)
Делаем 3–4 равномерных вдоха животом через нос и выдоха через рот на беззвучные «хааа» или «хооо» для того, чтобы ощутить дыхательную и голосовую систему.
Ощутив, делаем вдох животом через нос и четыре резких выдоха с помощью мышц живота на «ха». Получится вдох и «ха», «ха», «ха», «ха» голос на звуке «А» не включайте, все делаем в беззвучном режиме.

2 вариант (продвинутый)
Делаем то же самое, вдох животом через нос и четыре резких выдоха с помощью мышц живота на «ха», только подключаем на выдохе движения рук и косых мышц живота.
Резкие удары руками по невидимому противнику на каждом выдохе. Как будто вы бьете боксерскую грушу.
Заодно разомнете плечевой пояс.

Сделайте четыре, пять подходов, и вы почувствуете прилив энергии.
Если вам нужно, наоборот, успокоиться, сделайте пять-шесть глубоких вдохов животом с длинным выдохом на звуке «ссссс», как будто вы мышцами пресса сдуваете мячик внутри своего живота.
После такого бодрого начала разомнем артикуляционный аппарат, который у нас отвечает за четкость дикции и внятность речи.

2 Губы
«Улыбочка»
Растягиваем губы в улыбке, но зубы не показываем, замерли на несколько секунд, чтобы почувствовать напряжение мышц лица, затем расслабились.
Можно усложнить и собрать в «поцелуйчик», он же «хоботок».
Сделайте упражнение 10–12 раз.

«Шторки»
Приподнимите верхнюю губу, показывая передние зубы, опустите. Сделайте так 10–12 раз. Затем то же самое проделайте с нижней губой. Опустите и покажите нижние зубы, затем верните губу обратно, повторите 10–12 раз.

3 Язык
«Лошадка»
С помощью языка сымитируйте звук скачущей лошади: «цок», «цок», «цок».
Меняйте темп упражнения от медленного цоканья (5 раз), постепенно ускоряясь (5 раз) до быстрого (7–10 раз).

«Мотоцикл»
Разминаем и тренируем кончик языка, имитируя звук заводящегося мотоцикла: «Дррррын — дын — дын — дын — дын». «Заводим» мотоцикл 5–6 раз.

4 Челюсть
Сначала просто широко открываем рот несколько раз.

Потом открываем и не закрываем, и в этом положении ОЧЕНЬ осторожно двигаем нижней челюстью в стороны по 4 раза в каждую сторону.
Прикрываем рот и двигаем нижнюю челюсть вперед-назад, так же 5–6 раз.

• Разминаем и настраиваем звук голоса
Ваша задача — добиться вибрации в районе крыльев носа и верхней губы.
1. Вдохните и на выдохе произнесите «муммм», «моммм», «маммм», «нуннн», «ноннн», «наннн». Последнюю согласную произносите протяжно.
2. Затем добавьте сложности в звукосочетаниях, но держите звук по-прежнему в районе крыльев носа и верхней губы.
Мое любимое:
брлуммм-дуруммм-дуруммм
брломмм-дороммм-дороммм
брламмм-дараммм-дараммм
брлэммм-дэреммм-дэреммм
брлиммм-дириммм-дириммм
брлыммм-дырыммм-дырыммм
Подставьте вместо М — Н и повторите упражнение: брлуннн-дуруннн-дуруннн.
Завершите разминку чистоговорками, требующими четкого и внятного произношения окончаний.
Стоит поп на копне, колпак на попе, копна под попом, а поп под колпаком.
Бык тупогуб тупогубенький бычок. У быка бела губа была тупа.
Все бобры для своих бобрят добры.

Истории моих учеников
Резкий неприятный голос.
Девушка — интернет-предприниматель, блогер с достаточно большой аудиторией. Ведет прямые эфиры, записывает сторис, обучающие ролики. Пришла с проблемой, что ее постоянно хейтят за резкий, высокий, не особо приятный голос. Даже появился комплекс по этому поводу.
Рассказала, что прошла несколько онлайн-курсов по голосу, но результата не получила.
Кстати, ко мне часто приходят люди после онлайн-курсов и удивляются: ах, вот как это должно быть на самом деле! А мы-то думали, что техника речи — это про скороговорки.
Хочу сказать, что массовое онлайн-обучение голосу — это странная дисциплина. Процент действительно научившихся людей, очень мал.
Хотя в нынешней ситуации и мне приходится это делать, но лично и индивидуально. А это совсем другая история.
Но вернемся к девушке-блогеру. Первым делом мы, конечно же, настроили правильное дыхание, потом стали работать с правильным звукоизвлечением, нашли потрясающе приятные и мягкие низкие ноты в ее голосе.
Настроили тело, дыхание, новую систему звукоизвлечения. Затем самой главной задачей было научиться слышать себя и отлавливать резкие, высокие звуки в речи. Обычно это ударные гласные А, Э, И.
У нас было пять занятий по часу.
Сейчас, когда я смотрю ее сторис и ролики, то отчетливо вижу разницу. Как, впрочем, и она, и ее аудитория!
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Глава 4. Выступление в стиле TED

Несколько лет назад в России начался бум на новый формат выступлений с непонятным, но интригующим названием TED.
В России появилось несколько компаний, которые по лицензии TED организовывали конференции в этом формате. И называлось это TEDx («x» означает, что это отдельное мероприятие, не относящееся к «большой» конференции, которая проходит в Ванкувере).
Российские спикеры, когда-либо выступавшие на TEDx, настолько гордятся причастностью к мероприятию в данном формате, что вставляют эту информацию в свои медиакиты и биографии.
Сейчас популярность этих выступлений идет на спад — это перспектива любого мейнстрима, — но жанр остался. Наверняка, вы слышали такое словосочетание «в стиле TED».
Вот о том, что такое TED, стиль TED мы и поговорим в этой главе с непосредственным участником событий.
Нина Витальевна Зверева не только готовит людей к выступлениям, в том числе и в стиле TED, но и сама выступала как спикер конференции TEDx.
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Российский журналист и продюсер, лауреат двух премий ТЭФИ.
Топ-тренер первых лиц корпораций и компаний, губернаторов и депутатов. Автор 17 бестселлеров, успешный блогер, учредитель онлайн-школы Нины Зверевой.

Ксения: Нина Витальевна, чем отличаются выступления на TED от обычных публичных выступлений? Почему его выделяют?
…
Нина: Выступления на TED — это мини-лекция от человека, который точно продумал свою идею и хочет поделиться ею с миром. Это более абстрактное выступление, чем, например, на конференции или форуме.
TED – аббревиатура от technology, entertainment, design – технологии, развлечения, дизайн. Лозунг этого движения звучит как Ideas Worth Spreading – «идеи, достойные распространения» или «идеи, способные к распространению».

Совсем не все идеи, с которыми выступают на TED, способны распространиться. Но если вы включите лучшие выступления TED на русском, на английском, то, скорее всего, замрете и будете слушать до конца.
Например, абстрактные размышления о жизни и смерти, о непознанных до сих пор возможностях мозга, о том, как доброта в ответ рождает доброту, и насколько гнев бесперспективен.
Из особенностей: выступление на TED должно базироваться на общечеловеческих ценностях. Поэтому там вы не найдете политических тем или рекламы.
Пик популярности TED прошел. Лет 10 назад мы с замиранием сердца делились друг с другом ссылками на выступления спикеров. А сейчас, когда я говорю про TED, вижу некоторый скепсис.
Один из принципов TED — выступать до смеха или до слез аудитории.
Когда я выступала на TED, все время беседовала с залом, и аудитория завела меня настолько, что, вместо положенных 12–18 минут, мое выступление длилось 28.
Люди любят, когда с ними общаются. Когда им не сообщают информацию, а беседуют на тему. Это разные глаголы: сообщать и беседовать.

Я добавляла и добавляла какие-то истории и детали. Шила свою речь на живую нитку, так сказать. Конечно, план выступления был, были и картинки, и видео, но все равно на живую нитку.
Сейчас тренд на интерактивное общение со слушателем.
К большому сожалению, наблюдаю, что спикеры TED выучивают свои выступления наизусть. Получается очень мало живости, а слушателям по-прежнему хочется общаться.
Я всегда могу отличить выученное выступление от выступления, которое родилось здесь и сейчас с учетом реакции публики.
Ксения: Почему есть ограничения по времени для формата TED?
…
Нина: Согласно формату, выступление должно длиться от 8 и до 18 минут. И это правильно. Редко вы можете говорить на какую-то тему дольше 16 минут, да так, чтобы люди вас слушали.
Конечно, есть правила, а есть исключения из правил. Если организаторы понимают, что спикер владеет аудиторией, то они его не останавливают. Так случилось и со мной.
Ксения: Если не обобщать, а выделить, какие цели у TED выступления?
…
Нина: Цель одна и очень понятная — увлечь своей идеей зал. По возможности донести до максимального количества людей.
Ксения: Какие элементы обязательно должны быть в этом выступлении?
…
Нина: Сама идея. И она должна быть свежей и доброй. Если человек выйдет и докажет нам, что доброта одного человека реально порождает цепочку добрых дел, приведет примеры, доказательства и факты, то конечно, мы это запомним.
Но мало призвать, мало сообщить. Свой тезис необходимо доказать. Получается, что идея-то одна, а вот доказательств, историй, фактов, должно быть достаточно много.
Мы должны взять их и нанизать на идею, как шашлык на шампур. Мысль должна звучать так, что ее нельзя было не запомнить.
Ведь главное не то, что вы сказали, а то, что люди запомнили.

Ксения: Я наслышана о том, как идет подготовка к TED. Работает целая команда. И человек для того, чтобы выйти на сцену со своей речью, очень много репетирует. Практически каждое слово вымерено. Так ли это?
…
Нина: Да. Это так. Но это, повторюсь, приводит к тому, что человек фактически все свое выступление запоминает наизусть. И оно складывается уже не так чувственно и эмоционально.
Потому что человек уже знает, с какой шутки надо начать, какой шуткой закончить. Это и хорошо, и плохо одновременно. Готовиться, репетировать — это хорошо. А вот переготовиться, перерепетировать — это плохо. Всегда должен быть баланс и чувство меры.
Готовится выступление поэтапно.
Первый этап — это просто обработка идеи. Нужно сформулировать ее так, чтобы екнуло у продюсеров, которые отбирают заявки, чтобы их «зацепило».
Когда я подавала заявку, написала: «Надо не служить пожилым родителям, а жить своей жизнью… но при этом все равно им служить». Мы много лишнего делаем с нашими пожилыми родителями, и я точно могу рассказать, как надо выстраивать с ними отношения. Тогда же я придумала название «Зацикленность на родителях — это путь к конфликту». Мне тут же перезвонили.
Итак, сначала вы формулируете идею, и рассказываете, почему она вас интересует и почему вы эксперт именно в этой идее. В свободной форме.
На втором этапе организаторы просят прислать развернутый план идеи: о чем вы скажете в начале, в середине, в конце, какие факты и цифры приведете — все должно быть аргументировано. Напишите, сколько минут вы собираетесь выступать и какие картинки вы будете показывать.
Потом вы обсуждаете контент с организаторами. Они могут подсказать, что еще вам нужно уточнить, какие цифры добавить.
Третий этап: вы записываете видео выступления на телефон. Ведь важно не только что вы говорите, но и как вы говорите. Продюсеры смотрят, как вы выступаете, примерно определяют, сколько с вами нужно репетиций, насколько вы опытный спикер.
На четвертом этапе к вам приходят представители организаторов и прямо дома записывают ваше выступление, уже начисто. Что-то корректируют.
Пятый этап — репетиция на площадке. Идет освоение пространства: куда идти, где стоять, куда говорить. Организаторы вас слушают, дают еще вводные данные.
Это минимум подготовки.
Ксения: Есть ли дресс-код для выступлений на TED?
…
Нина: Думаю, что нет, и люди сами решают. Конечно, есть режиссер, который говорит, на каком фоне вы будете выступать.
Если будет черный фон, а вы наденете черное платье, картинка получится очень мрачная и блеклая. Но в целом человек сам определяет, что ему надеть.
Я, например, привожу всегда три разных рубашки и показываю их организаторам. Потому что важно, во что вы одеты. Одежда — это сигнал к тому, как вас воспринимать.
Должна быть гармония содержания и вашего внешнего вида.
У меня есть любимый веселый TED, так его называю: «Я ничего не скажу». Автор — Уилл Стефен. В 2014 году этот TED был признан самым популярным из всех. Так вот, Уилл Стефен, сам тренер TED, вышел на сцену и в течение шести минут не сказал ничего существенного, но при этом публика его прекрасно принимала.
Он показал, как интересна сама форма подачи. Показал цену подачи. Он был одет в рыжие штаны и синюю рубашку, и это сыграло!
Его рыжие штаны на темной сцене были очень заметны. И они были такие яркие — как клоунский парик.
Ксения: Как сделать так, чтобы люди поверили оратору?
…
Нина: Шутки, личные истории и доверие.
Доверие бывает только взаимным или его не бывает вообще. Вы должны доверять публике, делиться с ней чем-то сокровенным.
Давайте объясню на своем примере. Я выступала на TED со своей историей про родителей. Еще недавно они были молодые, здоровые, умные и вдруг стали больными и старыми. Да еще и у мамы началась деменция — это очень трудно пережить. Потому что мы хотим их встряхнуть, чтобы они стали такими, как были. Но они не могут, а мы не привыкли. И, когда мы видим, что они не могут, мы раздражаемся и начинаем командовать — это известная штука. Мы превращаемся в родителей, а они становятся нашими детьми. Но они обижаются на нас, потому что не готовы быть детьми.
Наступил момент, когда я маме могла в подарок купить только либо халат, либо ночную рубашку. При том, что новые она выбрасывала, а носила старые. Когда вы рассказываете подобные детали, весь зал кивает. У них у всех есть такие бабушки.
Зал понимает, о чем речь.
Поэтому чем ближе к жизни, чем больше открытости у спикера, чем больше у него доверия к публике, тем больше доверия у публики к спикеру. Вы к ней, а она к вам. Вот такая любовь.

Ксения: Есть ли фишки, приемы, которые допустимы, чтобы люди запомнили именно ваше выступление и рекомендовали к просмотру?
…
Нина: Немножко надо быть занозой. То, что меня отличает от других, то и цепляет. Вот вы ведете рукой по гладкому столу, ведете, а там бац! — и заноза. Вы зацепились за нее, вздрогнули, заметили.
Свою главную мысль надо довести до абсурда, очень жестко сформулировать. Ну, например: «в провинции люди добрее, чем в столицах».
Когда вы формулируете мысль, надо произнести ее вслух, тогда уже все становится острее.
Еще есть фишка, связанная с началом, но она, пожалуй, свойственна любому выступлению, хотя для TED она наиболее критична. Если за первые 20 секунд выступления вы не сказали нечто, что удивит публику, то дальше вы обречены на провал.
Ксения: Это режиссер придумывает, либо это нужно самому придумать?
…
Нина: По-разному. Иногда организаторы прямо диктуют. Иногда тренеры. Но это медвежья услуга: они не позволяют спикеру расти. Дают ему не удочку, а рыбку.
Я видела такие примеры, когда спикерам просто продиктовали речь, которую они выучили.
Там все было: и триады, и шутки, и комментарии, и факты. Но там не было драйва. Это было про выступающего, да, но не им написано, не им продумано, не им прочувствовано.
Написанная тренерами речь — это то, что может убить TED. Нужно учить людей делать это самостоятельно.
Ксения: А что нельзя делать на TED?
…
Нина: Нельзя пересказывать Википедию. Не надо говорить людям информацию, которую они могут добыть сами. Надо, чтобы вы были экспертами, которые вместе с публикой думают над мучающей вас мыслью.
Но главное — на TED нельзя быть скучным. Впрочем, как и на любом другом выступлении. И как в жизни!

• Немного истории
Аббревиатура TED — первые буквы тем, а именно Технологии, Развлечение и Дизайн (Technology, Entertainment and Design), которым была посвящена самая первая конференция в этом стиле еще в далеком 1984 году. В те годы мир не совсем понимал, зачем нужны новые технологии, а с начала 2000-х спикеры со всех сторон сами готовы записаться и выступать на этой конференции.
Сейчас выступления в стиле TED стали популярны в интернет пространстве и набирают более 100 миллионов просмотров. Такой успех основан на 2-х факторах:
• основная идея: «изменить мир к лучшему»;
• длительность: 11–18 минут[6].
Рекомендации по подготовке и проведению выступления в стиле TED
Американский писатель, тренер по ораторскому искусству Кармин Галло в своей книге «Презентации в стиле TED» выделил 3 компонента успешной и вдохновляющей презентации:
1. Эмоциональность, затрагивающая сердце. Эмоции важный элемент коммуникации, они делают речь интенсивной и информативной. Эмоциональная речь легко воспринимается слушателем.
2. Новизна презентуемого продукта. Происходящие перемены в мире требуют новых подходов, реализации новых идей.
3. Незабываемая подача материала. Интересная, душевная история из жизни, необычная для мероприятия одежда (как Марк Безос, вышедший в пожарной форме) или красивая, завораживающая презентация.
Помните: вы источник вдохновения. Используйте следующие приемы:
1. Расскажите о своем опыте или вдохновляющую историю из своей биографии;
2. Говорите так, чтобы достучаться до сердца каждого слушающего человека;
3. Пусть презентация будет похожа не на монолог, а на диалог с залом;
4. То, о чем вы говорите, должно быть новым, интересным для зрителя.
5. Удивите!
Например:
• необычный реквизит;
• шокирующий факт или забавный случай;
• запоминающиеся, увлекательные видео или фото;
• мультисенсорные детали;
• цитаты великих людей.
А самое главное, будьте уверены в себе!
На самом деле подготовиться к презентации длительностью всего 18 минут нелегко. Ведь о новой идее хочется рассказать много и сразу, хочется донести каждую важную деталь.
Если говорить много и долго, слушатель не воспримет информацию и может уйти, выйти из эфира или просто зарыться в телефоне. Поэтому выступление в стиле TED требует тщательной подготовки. Вот еще несколько рекомендаций:
• Тщательно продумайте план выступления, каждая фраза должна плавно и логично перетекать к следующей.
• Если рассказываете историю, она должна быть связана с темой выступления, развлекать и помогать запомнить важные детали презентации.
• Начинайте свою речь со слов, почему стоит об этом знать.
• Расскажите немного о себе как об эксперте, убедите слушателя в том, что вас надо выслушать, что вы ему полезны.
• Вызовите эмоции: добавьте в выступление неудачный опыт, трудности, которые пришлось преодолеть.
• Выделите ключевую идею одной фразой и повторите ее три раза за время выступления.
• Помните, первые 15–20 секунд решают многое: продумайте эффектное начало — это может быть вопрос зрителю, история из жизни, необычный факт, связанный с выступлением.
• Распечатайте презентацию в виде раздаточного материала формата А5 или размером с записную книжку. Так вы поймете, много ли у вас слов или достаточно. Если листочки получились как маленькая книжка, значит, надо сокращать.
• Соберите друзей или родных и попробуйте вкратце выступить перед ними. Покажите им слайды и узнайте их мнение. Если надо, доработайте.
• Поработайте с профессиональным тренером по голосу и речи. Вас должно быть хорошо слышно, приятно слушать, а слова должны быть понятными.
• Тренируйтесь с секундомером. Если не уложились в 18 минут, снова проверьте речь и оставьте только важные факты.
• Когда убедитесь, что вы уложились в заданное время и все важные детали включены в презентацию, проверьте выступление со слайдами. Вы должны синхронизироваться с тем, что происходит на экране, не отставать и не говорить быстро.
• Снимите себя на камеру телефона или видеокамеру, чтобы ощутить серьезность мероприятия и вести себя спокойно во время записи презентации.
Когда вы уверены, что свободно говорите на камеру, не сжимаясь и не забывая слова, что вы уложились в 18 минут и не упустили важные моменты, значит, вы готовы к TED-выступлению.
Развиваем голос для выступления в стиле TED
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Истории моих учеников.
Пришел ко мне на обучение тренер по публичным выступлениям с не особо приятным и достаточно тихим голосом. Ему казалось, что все дело в искривленной носовой перегородке, и поэтому он так звучит. Да, носовой звук более резкий, более высокий — что нашим ухом воспринимается как раздражитель.
Второе, что беспокоило, — это быстрая утомляемость голоса. После нескольких часов тренинга человек был выжат как лимон и физически, и энергетически.
Конечно же, человека такое положение не устраивало. Для тренера по публичным выступлениям голос — это рабочий инструмент.
Мы прекрасно поработали!
Насколько я знаю, он включил в свой ежедневное расписание двух-трехминутную голосовую разминку, чтобы голос опять не «убежал» в гайморовы пазухи, и теперь разговаривает красивым, глубоким и объемным голосом. В конце концов, тренер по публичным выступлениям просто по роду своей профессии обязан иметь красивый яркий голос, теперь он у него есть!
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Глава 5. Политическое выступление как жанр

Политическое выступление — это отдельный жанр со своими особенностями и один из ключевых элементов деятельности политика. Страстная, убедительная, запоминающаяся речь позволяет получить измеримые результаты:
• голоса избирателей;
• лояльность и доверие электората;
• политические очки;
• авторитет среди коллег.
«Политик должен уметь предсказать, что произойдет завтра, через неделю, через месяц и через год. А потом объяснить, почему этого не произошло». Уинстон Черчилль.
Основная задача любого политического выступления — воздействие на сознание и чувства аудитории.
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Об основных инструментах воздействия и методах их использования в политической речи рассказал человек, подготовивший к публичным выступлениям сотни не только российских политиков — Лев Харламов.
Лев Харламов — режиссер, актер, преподаватель актерского мастерства и техники речи, сценарист, лауреат различных премий в области театра, литературы, радио.

Ксения: Какие цели реализует политик при помощи политического выступления?
…
Лев: Для начала давайте разобьем политические публичные выступления на несколько видов. У каждого из них есть свои цели.
Самый понятный и распространенный вид — это выступление перед избирателями в период избирательной кампании. Его цель понятна — сделать так, чтобы эти люди отдали тебе свои голоса на выборах.
Далее — выступление с трибуны перед такими же политиками. Здесь цель — отстоять свою позицию и убедить коллег в своей правоте.
Еще у политика может быть закрытое рабочее совещание. Это похоже на выступление любого менеджера, например, директора одного из предприятий.
Цели здесь могут быть разные: подвести итоги, рассказать о дальнейших действиях и планах, дать задания подчиненным.
Также очень важный вариант публичного выступления политика — обращение. Оно несет определенный посыл: речь губернатора на Дне города, поздравление с Днем Победы или с Новым Годом.
Помимо непосредственно обращения с поздравлениями и пожеланиями, такая речь служит моментом подведения итогов и в то же время завуалированной заявкой будущей программы, обозначением тенденций, которые намечаются в развитии региона, страны, области, города, села.
Отдельно я бы выделил такой важный жанр, как дебаты. Этот вид публичного выступления существует только в политической сфере и работает исключительно в период избирательной кампании.
Ксения: Какая структура встречи с избирателями и есть ли у нее особенности?
…
Лев: Во-первых, политик очень точно должен понимать, к какой аудитории он приходит. Здесь очень часто бывают ошибки.
Я всегда говорю, что самое важное — это адекватность. И, когда меня спрашивают, как правильно, я говорю — никак.
Есть два варианта: вы заходите к аудитории как «свой» или вы заходите к аудитории как «чужой».
Если как «свой», то, например, приезжаете в село, приходите в соответствующей одежде и разговариваете на понятном этим людям языке. Условно, у вас должно тоже не хватать зуба, кепка набекрень, сапоги гармошкой и речь с матерком, тогда они лучше вас поймут.
Но очень часто я сталкиваюсь с другим заходом: как «чужой». Многие действующие политики считают, что наш народ ждет, когда приедет начальство. Выйдет водитель, откроет дверь, а я появляюсь весь красивый и говорю им громко, красиво и непонятными словами. И они, кивая головами, шепчутся: «О власть приехала!» Они ждут этого.
Ксения: И как правильно?
…
Лев: Ничего не правильно! Если мы вдруг выбираем одну из этих позиций как правильную, то можем на следующий день жестоко ошибиться, следуя ей.
Я уверен, власть в Казахстане считала, что все их любят, побаиваются, и уважают, и говорят: «О! Власть к нам приехала», что они, так и должны заходить, как чужие. Однако в один прекрасный момент оказалось, что это не так.
С другой стороны, если ты все время заходишь как свой, то возникает вопрос: а почему ты власть? Почему мы должны тебе платить деньги? Почему должны тебя содержать? По-моему, эти качели на сегодняшний день — это самый большой критичный вопрос.
В каждом случае нужно заранее выбирать одну из этих позиций, оценивая, что в данном контексте правильно.
Например, люди старшего поколения более консервативны, и они чаще встречают власть как чужого, а люди младшего поколения вообще не готовы встречать власть. Они не хотят видеть никого, кто был бы похож на их учительницу.
Я часто работал и общался с молодыми политиками из всех партий, и многие, оттачивая встречу с избирателями, говорят: «Здравствуйте, я ведь ваш, я вырос здесь, я знаю все ваши проблемы».
Это самая страшная ошибка.
Я сразу понимаю, что человек врет. Они возражают: «Я представлял себе свой родной район». Но ведь не в этом вопрос, человек вполне может говорить правду, но создается ощущение, что он врет. Потому что человек из этого региона, человек, который родился в этой деревне, ни за что не будет произносить — я сам такой же как вы, я ведь вырос здесь.
Нет, он не будет этого говорить. Он скажет: вот этого дома здесь не было, на этой дороге всю жизнь лужи, или спросит: а когда школу-то перекрасили в розовый, она всю жизнь была желтой. Это большая разница, и в этих словах правда.
А когда: я такой же как вы, я здесь вырос, по этой земле ходил — это никому не нужно.
Проблема на сегодняшний день состоит в том, что люди стали гораздо лучше отличать правду ото лжи.

Если раньше мы видели только кино, где артисты играли, а зачастую и переигрывали, то нам казалось: в кино так и надо. Но чем больше развивался кинематограф, тем больше было движение к естественности, а параллельно с этим возникло телевидение. Сейчас огромное количество видео, просто поток, от самых разных людей, у нас уже сформировалась насмотренность, и мы научились отличать правду ото лжи.
Поэтому все, что чуть-чуть отдает ложью, сразу отрицается, если это не откровенная клоунада.
Когда я пытаюсь выдать что-то за правду, но при этом я веду себя как на телевидении семидесятых годов, на сегодняшний день это недопустимо именно из-за огромной насмотренности.
Мы очень быстро вычленяем какие-то невербальные знаки, которые связаны в том числе с правдой и ложью.
Ксения: У меня возник такой вопрос: нужны ли такие специалисты, как мы, ведь человек должен быть такой как есть, со всеми недостатками и достоинствами и, собственно, зачем мы тогда?
…
Лев: Это, на самом деле, самый главный вопрос. Нужно понимать, что человек, выступая публично, никогда не бывает такой, какой он есть. Такой, какой он есть, он бывает только с кошкой. То есть когда его никто не видит — это совершенно точно.
С собакой уже нет, потому что в отношениях с собакой человек обязательно доминирует, она должна все время помнить, что команда «сидеть» должна быть исполнена.
А кошке все равно, ей все по барабану: «сидеть», не «сидеть» или что бы ей ни говорили. На кошку невозможно повлиять, и поэтому в присутствии кошки человек ведет себя естественно.
В отношениях с женой, с мужем, с детьми, конечно, ни о какой естественности уже речи не идет, но и эти люди — муж, жена, дети, родители — более-менее хорошо вас знают.
А когда вы выходите на аудиторию, то вы настолько хотите показать свои лучшие стороны и скрыть худшие, что ни о какой естественности, конечно, речь не идет.
И первое, что лезет в глаза, — это мышечные зажимы, которые и демонстрируют нам ложь, потому что ложь, как я это формулирую, означает, что человек что-то скрывает.
В чем проблема невербальной лжи — этот человек нам что-то не договаривает. Этот человек не открывает рот, значит, он не все нам хочет рассказать. Этот человек сцепил руки — значит, он нервничает, значит, он боится, что мы сейчас его разоблачим, он боится сказать что-то лишнее, он сам себя сдерживает, чтобы не сболтнуть чего. И в результате ни о какой естественности речи не идет. Естественность может быть только тренированной естественностью.
Дальше возникает очень тонкий и очень сложновыразимый момент.
Давайте на примере. Я готовил к выборам одного из губернаторов, и на второй день он мне сказал: «Вы, Лев, так интересно все рассказываете, все это вообще потрясающе. Но, честно говоря, я ведь не буду делать эти упражнения, мне было интересно послушать и сделать упражнения с вами, но если вы уедете, то я не буду их делать». Это очень честное признание, и на самом деле это правда. Так происходит со многими.
После этого он попросил: «А можно мне пять универсальных жестов, вот прям хороших, индивидуальных, которые подойдут мне. Придумайте сейчас».
Тогда я спросил: «А как вы будете чередовать: 1 3 5 2 4 или там 1 4 2 3 5?»
Он: «Как скажете, так и буду чередовать».
На это я ответил, что может он так и сделает, но проблема в том, что это будут не его жесты. Он продолжил настаивать на том, что наверняка можно придумать движения, которые будут выглядеть естественно.
Так вот, естественными эти жесты не будут никогда, потому что здесь проблема мышц. Если я думаю о том, какой жест делаю рукой, но движение не связано с моей эмоцией, то это отдельная рука и красивый жест кистью, а сам жест будет считываться как ложь.
Потому что это должен быть не красивый жест кистью, а внутренняя потребность в этом жесте в зависимости от того, о чем я говорю в данную секунду.
А если я научился красиво выворачивать кисть, то в этом только ложь.
И точно так же с голосом: даже если голос у меня красиво поставленный, с вертикальной позицией, с отличной артикуляцией, с точным посылом в собеседника, но без наполненности этой формы честной эмоцией, я буду выглядеть лживым политиком.
Все поймут: его кто-то научил, потому что выглядит он неестественно.
Можно быть естественным, если ты технически максимально подготовлен, если умеешь посылать звук на любую аудиторию любого размера. В этом случае ты прекрасно осознаешь, насколько нужно форсировать звук в данной аудитории, чтобы оставаться естественным, но при этом быть услышанным.
А если ты не умеешь этого делать, то либо тебя никто не слышит (о микрофоне отдельная песня), либо ты орешь как дурак. И естественности здесь нет.
Если ты не умеешь держать микрофон, то он тебе и не помогает, тебя не слышно. Поэтому надо уметь работать с микрофоном:
• тестируйте оборудование перед выступлением;
• Не жестикулируйте рукой, в которой находится микрофон;
• В процессе выступления держите микрофон плюс-минус на одном расстоянии ото рта.
Однако естественность может быть только натренированной. И для этого на поверхность выводятся инструменты отработки публичного выступления.
Еще 5–7 лет назад я считал, что артикуляция на первом месте, и именно с ней нужно работать в первую очередь. Или хотя бы убедить человека в том, что надо идти через свободную челюсть и при этом работать губами.
На сегодняшний день я артикуляцией занимаюсь в последнюю очередь, для меня это последняя ступень, а прежде всего мы занимаемся дыханием.
Именно на дыхании в первую очередь строятся эмоция и содержание (отчасти невербальное), которые ты несёшь.
Ксения: Есть ли какие-то особенности структуры выступления перед электоратом, может, определенная жесткость? Или же для всех публичных выступлений структура общая: вступление, основная часть, кульминация, развязка?
…
Лев: Совершенно точно нужно понимать, кто перед тобой. Это агрессивно или позитивно настроенная аудитория?
В зависимости от этого выстраивается речь. Потому что, если это агрессивно настроенная публика, вы не можете к ней прийти и начать что-то вкладывать свое. Вы должны сначала помочь им выпустить весь пар, сколько бы его у них ни было.
То есть сначала нужно дать им высказаться и, соответственно, спросить их о проблемах и, может, даже спровоцировать.
Например, зная, что в этом районе все плохо, вы спрашиваете их: «Ну, у вас-то в районе все хорошо, да?» А они: «Чтооооо? Неееееет!»
И, когда они выпускают пар, вы можете сказать: «Я специально задал этот вопрос, потому что есть мнение…» И продолжаете в зависимости от вашей позиции — это очень важно.
Если вы протестный политик, то, значит, вы присоединяетесь к людям, которые критикуют существующую власть. Если вы представитель действующей власти, то, даже если в этом регионе все плохо, вы должны присоединиться к этим людям, чтобы найти выход этой ситуации.
Никогда нельзя противопоставлять себя избирателям.

А вот если в регионе все хорошо, то тогда можно рассказывать и будущих планах. Желательно, получив подтверждение того, что здесь все хорошо. Доброжелательно настроенная аудитория с удовольствием поговорит с вами о завтрашнем дне.
Если это негативно настроенная аудитория, то говорить с ней о завтрашнем дне нет смысла, надо говорить о сегодняшнем, потому что все, что вы скажете о завтрашнем дне, будет воспринято в штыки.
Поэтому дайте им слово, пусть они выскажутся, а когда они закончат, предложите: «Давайте конструктивно обсудим, как вы можете решить ваши проблемы».
Когда вы общаетесь с избирателями, вам нужно четко понимать, к кому вы приехали.
Ксения: А теперь рассмотрим дебаты. Вот там что делать? Как они выстроены?
…
Лев: Обычно это телеэфир. Люди видят трех — четырех представителей партий, которые идут на выборы. Есть модератор (ведущий). Первая часть — все высказываются, потом ведущий говорит «фас», и все начинают ругаться.
Здесь главное помнить вот что: на дебатах нет цели в чем-то убедить своего оппонента, он вообще не цель.
Цель — это те, кто вас смотрит, вы работаете на них. Не на ведущего, не на своего оппонента и даже не на публику в телевизионной студии. Вы работаете на тех, кто находится по ту сторону экрана, кто смотрит вас по телевизору. И об этом нужно все время помнить.
Потому что очень многие срываются и направляют энергию в сторону оппонента, например, пытаясь его размазать. Нет цели размазать оппонента, есть цель донести до своей аудитории две банальные вещи, которые, кажется, набили оскомину всем политтехнологам, но это идеальная формула.
Запомните, есть только две вещи, которые несет политика: это «имидж и месседж». Вот кроме имиджа и месседжа больше ничего нет.
То есть образ, который вы демонстрируете, и одна важная мысль, которую вы хотите донести.
Люди голосуют за совокупность этих вещей. У вас должны быть образ и одна главная идея, больше ничего избирателю не нужно. Донесите им имидж и месседж.
Еще раз повторю, у вас нет задачи размазать или переспорить оппонента, и уж, конечно, нет задачи понравиться ведущему. Нет задачи выглядеть самым умным, самым громким или самым красивым для этой аудитории. Очень часто допускаются именно эти ошибки.
И, конечно же, нет задачи рассказать всю программу партии или всю программу правительства на 5 лет вперед.
Это никому не интересно, тем более у вас на это нет времени.
В последнее время формула слегка затерлась, и сами политики из этих двух вещей — имидж и месседж — все чаще выбирают месседж, как и политтехнологи.
А имидж? Многие понимают имидж как одежду. Но дело же не в одежде! Дело в том, какой ты несешь образ.
Одни люди видят тебя воином, другие люди — творцом, то есть нужно понять, кем ты хочешь предстать и какую историю ты рассказываешь?
Борхес[7] определил самую красивую классификацию, в которой говорит, что все сюжеты делятся только на четыре части и другие версии их запомнить невозможно.
Четыре истории, четыре вида сюжетов по Борхесу:
• Первый — это «Защита, оборона или осада крепости».
• Второй — «Поиск сокровищ».
• Третий — «Возвращение домой».
• Четвёртое — «Самоубийство бога».
Этой классификацией я пользуюсь в практической работе.
Всегда задаю вопрос: «Мы какую историю играем? Если это оборона крепости, то от кого мы обороняем ее?»
Первая реакция: «Ну, от олигархов!», а через какое-то время вдруг человек, подумав, говорит: «Мы защищаем наш край от олигархов, которые хотят его разворовать».
Я киваю и соглашаюсь.
Спустя минуту он продолжает: «Не, я не могу. Просто ситуация такая, что я не могу это произнести».
На это я могу сказать только одно: «Но тогда вы не донесете это людям!»
Если вы играете историю «защита крепости», то вы должны сказать, кто дракон и кто на вас нападает. Вы должны показать его лицо. Если вы боитесь показать лицо «дракона», тогда вы не играете в игру «оборона крепости». Если вы боитесь произнести имя дракона, вы точно с ним не можете бороться.
Другой вариант: «Возвращение домой».
Партия КПРФ всегда разыгрывает историю под названием «Возвращение домой» (Возвращение в СССР). Уже 30 лет они отлично разыгрывают одну и ту же историю, и, надо сказать, что очень удачно.
Вы должны держать образ дома, который нами покинут, куда нам нужно вернуться. Но нужно очень четко выбирать и очень четко метафорически определять, что такое «дом».
Когда вы разыгрываете «Поиск сокровищ», тогда вы должны рассказывать, где эти сокровища.
Давным-давно Владимир Вольфович Жириновский сказал, что мы будем мыть ноги в Индийском океане — это и есть поиск сокровищ, и большая часть народа его поддерживает.
Там, в океане, есть сокровища, и я готов пойти с вами, Владимир Вольфович, за ними. Давайте, ведите меня к сокровищам, которые находятся в Индийском океане. Помоем ноги, потом заберем все сокровища. Это очень четко.
Алексей Навальный сыграл в историю «Самоубийство бога».
«Я вернулся, а меня арестовали. Но я знал, что меня арестуют. Я знал. Я сначала ходил в Гефсиманский сад и думал, возвращаться или нет. Я решил вернуться. Я вернулся. Понятно, что меня арестовали, я другого не ожидал». И это все четко разыгранное. Мало кто из политиков может позволить себе это.
Единая Россия разыгрывает «оборону крепости»: есть внешние враги, и все они живут за пределами нашей страны.
И, когда мы ведем разговор про наш особый путь, — это про то, что у нас есть крепостная стена и их правила на нас не распространяются. У них там свои правила, там у них мужики женятся друг на друге. У нас не так.
Ксения: Давайте теперь про имидж. Что имеется в виду? У каждого свое представление. Давайте четко обозначим.
…
Лев: Ну, здесь очень просто. Мы с коллегой разработали большую, работающую на практике систему, где связываем некие телесные техники с системой образов, которую разработала Кэрол Пирсон, — «Система архетипических образов».
В систему выходят 12 архетипов: Воин, Творец, Мудрец, Правитель, Искатель, Бунтарь, Маг, Любовник, Шут, Простодушный, Славный малый, Заботливый.
Мы описали каждый образ, нашли к нему простые техники воплощения, которые работают и работают быстро. Это такая уникальная технология, которая очень быстро срабатывает на коллективное бессознательное.
Система архетипических образов закладывается с легендами и мифами, сказками, кинематографом. Так я могу работать на всю аудиторию, которая состоит из большого количества субъектов, а мне нужно нечто общее, какой-то общий знаменатель.
Когда я иду на публику с образом внутри, я понимаю, что прихожу как Воин, у меня есть определенные психологические жесты Воина, жизнь складывается как у Воина, следом идет естественная и лаконичная интонация, а не придуманная, наработанная или выдрессированная.
Архетип — это то, что стоит между мной, транслирующим месседж, и публикой, воспринимающей меня как субъект.
Мне остается найти только нечто общее, типа: «Ребята, я Красная шапочка» или «Ребята, я Серый волк» и дальше мне надо держаться в этом «Сером волке».
Потому что если я «Серый волк» и вдруг иногда я «Красная шапочка», то возникает диссонанс: «Подожди, мы тебя воспринимали иначе». И ты будто сразу врешь.
Он — не я. Он между мной и теми, кто меня воспринимает.
Архетипический образ подбирается из запроса аудитории: «Что аудитория хочет?» Из того, что публика хочет, и из того, что спикер может, мы выделяем архетипический образ.
Он не может полностью противоречить тому, что есть у спикера, и он не может полностью противоречить тому, чего хочет аудитория. Это не значит, что мы раз и навсегда определили один архетипический образ и теперь с ним ходим везде.
Обязательно нужно изучать запрос аудитории: социологические опросы, фокус-группы.
Ксения: Давайте резюмируем одной-двумя фразами, как сделать так, чтобы люди поверили оратору.
…
Лев: Не врать и не бояться!
Никогда не надо врать! Нет такой ситуации, в которой это нужно.
Рекомендации по подготовке политического выступления
• Тщательно изучайте аудиторию и ее систему ценностей, уместное поведение и риторику. Адаптируйте свою речь и действия под конкретную аудиторию.
• Структура выступления зависит от целевой аудитории, ее настроя. Ставьте перед собой однозначные и сформулированные цели и задачи.
• Используйте внятную аргументацию и максимально точную информацию, подтвержденную фактами.
• Ваше выступление должно строиться на своевременной повестке, будьте всегда в курсе важных событий общественно-политической жизни.
• Грамотно используйте аналитику, логические связи, оценки, разъяснения, комментарии, факты.
• Умейте оперировать экономическими и политическими терминами.
• Применяйте голос как инструмент воздействия. Учитесь работать с различными оттенками и громкостью голоса. Важны внятность и четкость дикции, благозвучный тембр, разнообразный темп речи, использование пауз, выражение эмоций, использование ярких образов в речи.
• Выстраивайте речь, используйте четкие и лаконичные фразы, избегайте сложносочиненных предложений.
• Грамотно включайте в свою речь «ключевые слова», то есть те слова, которые пробуждают в слушателях сильные эмоции, положительные или отрицательные. Они должны быть тесно связаны с морально-этическими ценностями слушателей. Своего рода слова-символы, ассоциирующиеся у человека с определенными устоявшимися образами. Это очень важный и сильный элемент воздействия на аудиторию.
• Комплексно воздействуйте на сознание и эмоции слушателей. Убедите и вселите уверенность в правоте своей позиции. Умейте ввести людей в особое состояние, создать нужный эмоциональный заряд.
Техника речи, психология, риторика в арсенале грамотного политика — это сильное оружие и эффективные средства для достижения поставленных целей и задач.
Знание и понимание этих инструментов, их слаженное использование позволят политику полноценно подготовиться к публичному выступлению, достойно коммуницировать с публикой, произвести необходимый эффект на аудиторию и достичь своих целей.
Развиваем голос для политического выступления
Умение управлять своим голосом равно умению управлять.
Характерная черта личности политика, важная составляющая его имиджа — уверенный голос, который наравне с различными манерами и приемами в речи становится инструментом влияния на публику, на партнеров и оппонентов.
От умения убеждать, внушать, коммуницировать зависит успех политика в предвыборной кампании и в дальнейшей работе. Они обеспечивают конкурентное преимущество, лояльность и доверие людей.
Подготовка голоса к работе всегда начинается с настройки дыхания.

… Напомню правила речевого дыхания:
• Вдох носом, выдох ртом в базовых упражнениях.
• При говорении вдох ртом, а выдох превращается в звук.
• При хорошей настройке и умелом управлении дыханием, вдохи ртом (при говорении) чередуем с вдохами носом (в больших паузах).
• Вдох в несколько раз короче выдоха.
• Плечи и грудь не поднимаются, находятся в спокойном положении.
• Вдохами и выдохами управляют мышцы живота.

• Упражнение на тренировку длинного выдоха
Это упражнение можно выполнять сидя на стуле. Сели прямо, спина ровная, макушкой стремимся к потолку, плечи не поднимаются, грудь не вздымается.
Положите руки на колени. Ступни ног на расстоянии 25–30 см (для упора).
Делаем вдох и на выдохе (ртом) на беззвучном «фуууу» наклоняемся максимально низко.
Руки скользят по ногам до лодыжек, локти разводите наружу, выдыхая весь воздух, который есть.
Считайте про себя медленно, до момента, пока не закончится воздух. Дошли до нижней точки (голова опущена и расслаблена), зафиксировали счет. На один счет сделали небольшую паузу.
Начинаем равномерный медленный вдох (через нос) на восемь счетов и поднимаем тело в исходное положение.
Гортань расслаблена, как во время зевания.
Вдохнули, сделали маленькую паузу, и снова повторите выдох вместе с движением тела вниз.
Повторите упражнение 4 раза. С каждым разом количество счетов на выдохе должно увеличиваться.
Так вы тренируете длинный выдох, чтобы не задыхаться в процессе говорения и всегда иметь резерв воздуха.
Упражнение на тренировку длинного выдоха стоя
Встаньте прямо, руки опущены, спина прямая, смотрите перед собой. Сделайте вдох носом и животом. На секунду задержите воздух и выдыхайте ртом на беззвучном «пффффф».
Сделайте такую настройку раза три — четыре и потом замените «пфффф» на звук «сссссс». Тяните его максимально долго, а когда вам будет казаться, что воздуха совсем не осталось, скрутите туловище вбок по хорошей амплитуде. Вы увидите, что выдоха хватило еще на несколько секунд.
Повторяем эту часть упражнения шесть-восемь раз, по три-четыре скручивания в каждую сторону.
Низкие голоса звучат более убедительно, поэтому для политического деятеля важно развивать свой голосовой диапазон, делая упор на развитие грудного резонатора, нотами которого периодически обогащать свой голос.
Не забываем про дыхание, так как это основа.
Делаем вдох в живот и выдыхаем звук «хммммм» или «хннннн» в «маску» (подробнее о разминке «маски» в главе про лекцию).
Когда нашли и размяли середину своего голоса, приступаем к поиску и разминке грудного резонатора. Для этого нам нужно ощутить большую полость внутри своего тела — ото рта до середины грудной клетки.
Сначала просто сделайте хороший зевок, почувствуйте, как расширяется гортань, приподнимается мягкое небо, ощущается расширение грудной клетки. Сделайте несколько зевков, разомнитесь.
Ваша задача — раскрыть воздухом трахеи и кости грудной клетки.
Теперь делаем хороший вдох животом — зевок, рот широко открыт, и направляем поток воздуха, будто внутрь себя, в середину груди.
И на звукосочетании «ххааааа» ищем самую низкую ноту, которую можете у себя найти, и тянем ее. Держим ровность звука с помощью мышц живота. Ощущаем вибрацию внутри грудной клетки на звуке «ааааа».
Для лучшего эффекта, в процессе звучания сделайте самомассаж грудной клетки с помощью несильных постукиваний руками.
Важно! Рот должен быть хорошо открыт. От величины ротового отверстия зависит качество и объем звука. Если вы будете лениться открывать рот, то звук будет неполноценный, не такой как мог бы быть на хорошо открытой позиции. Поэкспериментируйте.
Сделайте три-четыре подхода. Вдох — зевок — длинное «хаааа» в грудной клетке.
Простукивание костей грудной клетки в процессе звучания.
Говорить исключительно на чистом грудном резонаторе тяжело, не физиологично и слишком монотонно. Поэтому используем как основную ноту середину звука — “маску” — и периодически подключаем низкие ноты грудного резонатора.
Поэтому следующее упражнение будет про соединение «маски» и грудного резонатора.
Вдыхаем животом, на выдохе находим «масочный» звук «мммм», тянем пару секунд и на звуке «аааа» (рот хорошо открыт) опускаемся в грудь. Получается «ммммммААААА». Погоняйте звук по этой траектории (сверху — вниз) 6–8 раз.
Потом усложним задачу, добавив еще одну часть к этому упражнению.
Если в первой части мы из «маски» только опускались на нижние ноты в грудной резонатор, то теперь добавим еще и обратный путь — в «маску». То есть: вдох, зевок, «маска» на «мммм», грудной резонатор на «ААААА» (можете его простучать руками), и на том же выдохе, не добирая, возвращаемся назад в «маску» на «ммммм».
Получается «ммммммАААААААммммммм». Сделайте это упражнение 6–8 раз.

• Разминка артикуляционного аппарата
Разомните губы и сложите губы в «хоботок» и этим «хоботком» нарисуйте круги: 5 кругов в одну сторону, 5 в другую. Вы почувствуете напряжение и даже, возможно, не совсем приятные ощущения.
Сделайте расслабляющее упражнение: вдох животом и активный выдох в губы. Должно получиться как “тпрррру” у лошади.
Приступаем к разминке языка. С внутренней стороны разминаем круговыми движениями языка губы и щеки: 5 раз в одну сторону, 5 раз в другую.
Расслабляемся. Выдыхаем из живота, направляем сильный, активный поток воздуха в губы, чтобы они завибрировали, пытаемся расслабить еще и щеки. Челюсти расслаблены.
Теперь максимально высунули полурасслабленный язык и тянем его вверх-вниз. Работает основание языка. Представьте, что к кончику языка вам привязали маленькую гирьку, и вы ее приподнимаете и опускаете. Делаем 8 раз.
Помассируйте мышцы, которые напряглись, наработались и устали. За любым напряжением должно следовать расслабление.
Для разминки кончика языка несколько раз активно произнесите звукосочетания «трррррр», «дрррррр», подключаем губы и произносим «бтрррррр», «пдррррр».
И завершаем разминку чистоговорками:
Пара барабанов, пара барабанов, пара барабанов — била бурю,
Пара барабанов, пара барабанов, пара барабанов — била бой.
Тридцать три корабля лавировали, лавировали, лавировали, лавировали, да не вЫлавировали.
Протокол про протокол протоколом запротоколирован.
Тренировка ораторских навыков
Навыки убеждения и импровизации — это особенность политической речи. Поэтому их постоянно нужно тренировать.

1 Упражнение «Убеждение»
Напишите несколько абсурдных, спорных или нелепых утверждений, а теперь постройте свою речь так, чтобы доказать их истинность.
Например, докажите, что «курение не только не вредно, но и полезно», или что «соблюдение чистоты вредит экологии», «ходить ночью по пустынным улицам одной безопасно» и т. д. Вы можете придумать множество вариантов. По продолжительности речь должна быть не менее 2–3 минут. Тренируйтесь как можно чаще.

2 Упражнение «Импровизация»
Возьмите несколько карточек с картинами известных художников — скачайте и распечатайте, вырежьте из журнала. Обозначьте тему, на которую будете импровизировать, например, «рассказать аудитории о своей предвыборной программе». Разложите карточки изображением вниз, а для чистоты эксперимента перемешайте. Вытащите одну из карточек, сейчас ваша задача максимально быстро сориентироваться и как-то вписать эту картину в свой рассказ.
Использовать можно все что угодно: сюжет картины, персонажей, настроение, цвета красок, время написания, особенности стиля художника. Отпустите свою фантазию.

Истории моих учеников
История человека, который не умел выговаривать звук Р.
Перед очередными выборами ко мне обратился мужчина, юрист. Довольно взрослый, представительный, он собирался идти в политику. С голосом у него было все в порядке, его не устраивал проблемный грассирующий звук Р.
В детстве за этот Р его дразнили. И вот он до пятидесяти с лишним лет дожил с этим комплексом.
Он: «Я понимаю, что из-за этого у меня существует психологический барьер. Я не могу выступать перед большой аудиторией. Все время думаю, что надо мной будут смеяться, дразнить, как в детстве. У меня в голове сидит маленький мальчик с неправильным звуком Р и боится. Я работал с психологом, с коучем, пытался сам как-то исправлять, но ничего не получалось».
С этой задачей мы работали месяца два — два с половиной.
За первые три занятия нашли и закрепили правильный звук Р. Потом занимались раз в неделю и встраивали Р в повседневную речь, соединяли с другими звуками. Это на самом деле и есть самое сложное. Тут нужно преодолеть психологический барьер. Не стесняться и не бояться своего нового произношения.
Между сессиями мой ученик прилежно делал ежедневные домашние задания. Мы делали упражнения, читали тексты, импровизировали, включали и встраивали новый звук, создавали новую речь.
Через три месяца после начала занятий он уже вовсю вел предвыборную деятельность.
Давал интервью, выступал на агитационных мероприятиях, использовал свои новые навыки на сто процентов. В итоге избрался куда хотел.
А по-другому и быть не могло. Ведь если человек задался целью и знает, для чего он это делает, то все получается! И, конечно, он психологически стал чувствовать себя намного комфортнее. Исчез тот маленький нерешительный мальчик и появился новый уверенный, сильный и смелый взрослый.
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Глава 6. Стендап как жанр публичного выступления

Стендап — это еще один жанр публичного выступления, суть которого состоит в том, чтобы рассмешить публику.
Слово «Standup Comedy» дословно переводится как «юмор стоящего». Смысл такого выступления в том, что стендап-комик выступает с заранее подготовленным текстом, но не зачитывает его, а рассказывает.
Само выступление длится не более 4–5 минут.
Как жанр выступления стендап начал развиваться в США в конце 50-х годов. Основоположником выступил комик Ленни Брюс. Он одним из первых начал безжалостно высмеивать жесткие условности лицемерного американского общества.
Ленни поднимал со сцены табуированные тогда темы расизма, алкоголя, наркотиков, секса, матерился, что считалось абсолютно неприемлемым. Но, несмотря ни на что, новый жанр обрел массу последователей. Со второй половины XX века стендап в Америке стал ведущим направлением, популярность которого растет и по сей день по всему миру.
Голливудские звезды, такие как Джим Керри, Эдди Мерфи, Робин Уильямс, начинали свою карьеру именно как стендап-комики.
В России стендап начал развиваться с 2000-х. Здесь нет равных каналу ТНТ с их клубом Камеди Клаб, детищами которого стали «Камеди Вуман», «Камеди Баттл», «Убойная лига», «StandUp» и другие.
Сегодня элементы стендапа используются и в презентациях, и в мотивационных выступлениях, и в питчингах, и много где еще. Поэтому я, естественно, должна была разобраться в его особенностях. Долго искала героя для интервью, так как нужен был человек, который не только пишет и выступает, а еще и понимает, как все устроено.
И я такого нашла.
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Виталий Щанников, актер, стендап-комик. Основатель Московской Школы Стендапа.

Ксения: Итак, жанр стендап… Чем он отличается от других жанров публичных выступлений? В чём его особенности и фишки?
…
Виталий: В жанре стендапа важна шутка. В зале должен обязательно прозвучать смех. В любом публичном выступлении юмор облегчает понимание для зрителя и делает тебя запоминающимся, тебя, твое выступление.
Стендап — это про личное, это всегда какая-то твоя собственная боль, проблема, какое-то твое парадоксальное наблюдение за жизнью, причем ты можешь быть свидетелем или участником…
И ты выносишь это на аудиторию, рассказываешь это и смеешься вместе со зрителями. По сути, это кратчайший путь к доверию и вниманию аудитории.
Мне нравится, как Стив Каплан, автор книги «Скрытые инструменты комедии», формулирует для себя комедию: «Комедия — это наука о том, как быть человеком». Здесь важно расшифровать: человеческое существо очень несовершенно — у нас куча недостатков, мы закомплексованы, у нас есть какие-то проблемы… и этим мы все похожи. Стендап — это как раз о том, как быть несовершенным, уязвимым, где-то странным, смешным человеком — но продолжать им быть.
Через юмор мы раскрываем личность человека, и такое удовольствие получаешь, когда человек вдруг шутит над своими проблемами и в лице своей аудитории становится сильным.
Если говорить о работе в компаниях и подготовке публичных выступлений, конечно, нужно понимать, что не всем бывает доступен этот жанр в силу особенностей корпоративной культуры компании.
Например, топ-менеджеры очень боятся потерять репутацию. Им сложно дается тезис: если ты пошутишь о том, что у тебя не получилось, или о каких-то своих недостатках — ты, наоборот (так устроено зрительское восприятие), в глазах публики станешь сильнее, потому что у тебя есть эта смелость — признавать свои ошибки и шутить над этим.
Помню опыт с одной крупной компанией. Нужно было подготовить 8 человек к конференции — пять специалистов по продажам и три топ-менеджера.
С продажниками было очень комфортно — большая контактность, простота в общении и главное — бесстрашие в формулировках.
С топами мы работали более осторожно, продумывали и взвешивали каждую фразу, старались обойти острые углы… И в этом была проблема: как только ты начинаешь искать, как помягче что-то сказать или выразить, то шутка теряет свою хлесткость, свою мощность, остроту. И реакция из зала будет хуже.
Понятно, что продажники лучше зашли аудитории. В частности, потому что их не сильно беспокоило чувство ответственности, да и репутационных рисков у них было меньше.
Что касается структуры: если в обычном выступлении она чаще всего стандартна, то в стендапе она может быть любой, можно даже двигаться от шутки к шутке, и самая лучшая связка между блоками — это смех.
Иногда даже от неожиданной последовательности шуток может возникнуть смех, например, ты рассказывал о том, как тебя в детстве обижал отец, а потом такой: «Кстати, о голубях..!» — и этот резкий переход вызывает смех, потому что получается резкая склейка, монтаж.
Есть еще некоторые отличия стендапа от обычного выступления: разговор на табуированные темы (смерть, секс, инвалидность, и т. д.) и высказывание комиком личного отношения и своего мнения на тот или иной счет, часто очень нестандартное, но это тоже ключевое отличие жанра. Комику просто необходимо передать свое отношение к тому, о чем он рассказывает («Мне кажется это грустным/забавным…»).
В традиционных публичных выступлениях нужно иметь чистую речь, хороший голос, а в стендапе, если у тебя есть какая-то речевая особенность – это даже плюс. Сразу есть о чем шутить.

Это может стать фишкой. Ты можешь заикаться, картавить, говорить с акцентом. Но конечно, это надо отшутить первым делом, сказать: «Да, да, я знаю, я в курсе, что я не выговариваю половину букв, зато мы с шестилетним сыном с полуслова понимаем друг друга».
Ксения: А есть какая-то особая структура стендап-выступления?
…
Виталий: Моя любимая структура — от личного к общему. Так устроено зрительское восприятие: выходит человек — мы с ним никак не знакомы, вообще ничего про него не знаем, но уже можем что-то о нем понять по каким-то внешним признакам, отличительным чертам.
И, если сначала он пошутит о себе и завоюет доверие аудитории, — все, дальше он может шутить о чем угодно, потому что мы поняли: «А, ты адекватно воспринимаешь себя, значит, ты адекватно воспринимаешь реальность, значит, над твоими шутками можно смеяться».
Пример неверной коммуникации со зрителем: на одном из первых стендап-фестивалей в России, вышел человек с непропорционально большой головой, но начал сразу шутить о том, как сложно ездить в метро, как тяжело летать в самолетах — поднял чуть ли не самые клишированные темы.
Но публика не смеялась, потому что внутри стоял вопрос: «А что не так с башкой, чувак?» Вот если бы он начал с шутки о себе, то было бы: «А! Он адекватный! Все, можно дальше его шутки слушать».
В случае, когда комик достаточно известен, можно идти и от общего к частному, залетать с какой-то общедоступной темы. Это может быть новостная повестка, либо то, что происходит в данный момент в зале.
Как вариант, берем за идею заход с «чего сейчас слишком?» Если это конференция для бизнеса, то вокруг слишком много предпринимателей. Тогда начало может быть таким: «Друзья, вокруг одни бизнесмены, это круто! Но возможно, нам будет некому принести чашечку кофе…» Подразумевая, что много бизнесменов, и при этом нет ни одного помощника.
Ксения: Есть ли запретные темы для шуток?
…
Виталий: Я склоняюсь к тому, что в юморе должно быть как можно меньше рамок. Если ты не готов над чем-то посмеяться, то это твоя проблема.
Если исходить из того, что юмор — это всегда атака, то всегда есть «пострадавшая сторона» — над кем или чем мы смеялись. Важно, чтобы публика была на твоей стороне. «Атаковать» можно снизу вверх и на равных.
Например, если я, здоровый человек, начну «атаковать» инвалида — это некрасиво, так как мы находимся в разных условиях.
Так же можно шутить над тем, кто занимает более высокое положение.
У нас была студентка — идеальный стендап-комик — от нее муж ушёл к стриптизерше. И что бы она ни сказала — публика всегда будет на ее стороне. Она может шутить и над ним, и над той девушкой, и над собой. Как человек она, может быть, и проиграла, но как комик только выиграла.
Ксения: Стендап-комики работают над своим образом?
…
Виталий: В этом тоже особенность. Нужно стать смешной версией себя. Их образ — это они сами, только с некоторым преувеличением. Ведь один из главных инструментов комедии — это преувеличение.
Ксения: А есть у комиков какой-то особый дресс-код?
…
Виталий: Раньше многие комики выступали в клетчатых рубашках. Кепка и клетчатая рубашка — это типичный, понятный публике наряд комика. Но это уже клише. Сейчас все чаще комики одеваются так же, как и обычно, играя роль «своего парня из толпы». Достаточно, как обычно, быть просто в чистом.
Если же вы будете одеты ярко и никак это не прокомментируете, вы немного проиграете в самом начале.
Но бывают и исключения. Например, мой друг и комик Амбарцум Симонянц часто выступает очень стильно одетым — в пиджаке из Зары с платком — и комментирует свой образ, чтобы, мол, люди не думали, что перед ними свадебный ведущий и чья очередь сейчас произносить тост.
Ксения: Какие обязательные элементы должны быть у комика, чтобы ему поверили, и как добиться успеха в стендапе?
…
Виталий: Стендап — это всегда «я». Мало тех, кто выступает от имени образа. «Я» рассказываю свои правдивые истории о наболевшем, и «я» показываю своё отношение к ним. Это тоже отличает стендап от других жанров.
Стендап — это жанр, находящийся на стыке писательского и исполнительского мастерства. И если новичок будет достаточно терпелив, будет время от времени садиться и писать, все время проверять написанное, то рано или поздно этот человек добьется успеха.
Публика любит «персонажей». Например, странного человека, который странно говорит, странно одевается, странно себя ведет.
Публика любит чудаков. Более классическим стендап-комикам пришлось бы искать какую-то свою тему и постоянно делать упор на ней, чтобы это начало ассоциироваться с ними.
Например, у нас была девочка — «персонажная» блондинка, в розовом платье и с маленькой собачкой. Мы всего-то написали ей пару простых шуток, и публике понравилось. Мы работали с готовым преувеличенным образом, который был понятен для всех, и это упростило задачу.
Ксения: А сколько вообще должно длиться стендап-выступление?
…
Виталий: Для первого будет достаточно трех минут, дальше можно увеличить время до 10, 15 и более минут.
У опытных комиков выступления могут быть часовыми. Для этого у артиста уже должен быть большой набор шуток с выверенной последовательностью. После того как комик «обкатал» свой часовой концерт по разным городам, тогда его записывают. При условии, что в его арсенале отточенные, проверенные шутки.
Шутки всегда требуют проверки на практике, нужно следовать алгоритму: написал – проверил, и так каждый раз.

Ксения: Долго ли нужно готовиться к стендап-выступлению, какое количество времени уходит на репетиции?
…
Виталий: У каждого своя «кухня». И если ты опытный комик, то можешь утром написать, а вечером сходить и проверить шутки. Менее опытным людям нужно чуть больше времени на подготовку: например, заучить текст, потренироваться держать микрофон и самому держаться на сцене.
Но главное — не передержать шутку, потому что она должна быть мгновенно услышана и на месте проверена.
Ксения: Что нужно для прокачки навыков стендапера?
…
Виталий: Умение держать мысль и писать (да, можно обратиться к коллегам за советом, но идея должна быть твоей), а еще важно быть индивидуальностью.
Ксения: Стендап повышает уверенность в себе, убирает боязнь сцены?
…
Виталий: Конечно, артисты не должны панически бояться сцены, но иногда даже известным комикам бывает страшно перед выступлением, особенно когда презентуешь новый текст.
Ксения: Как вы учите своих учеников бороться с волнением?
…
Виталий: Лучшая борьба с волнением — увеличивать количество выступлений. Прежде чем выйти на большую аудиторию, нужно выступить несколько раз на маленькую. Проверить реакцию публики.
Так и все комики: сначала выступят в каком-нибудь баре, потом на группу побольше, а уж потом будет сольник на 1000 человек.
Я считаю, что люди, занимающиеся стендапом, выигрывают в широком смысле этого слова.
Во-первых, там всегда есть моменты психотерапии. Потому что проблема, над которой ты посмеялся, уже не проблема. Она для тебя больше шутка и воспоминание.
Во-вторых, развивается критическое мышление. Ты привыкаешь все подвергать сомнению, пытаешься все поднять на смех и найти в этом парадоксальность.
Как говорится: если смотреть на жизнь через призму юмора, то у вас будет меньше проблем и больше новых предпосылок и поводов для шутки.
В-третьих, повышается контактность.
Ксения: Можно ли научиться шутить или кому-то дано, а кому-то нет?
…
Виталий: Многие говорят: «Что вы делаете? Как вы вообще можете учить юмору?!»
На самом деле юмор похож на простую математику: шутка состоит из двух частей, захода и панча[8], и есть инструменты юмора, два из которых приведены выше — утрирование и сравнение.
Шутка — это всегда схема, и если понять эту схему, то любой может научиться шутить.
Другое дело — чувство юмора. Ведь юмор — это очень субъективно: что для одного человека смешно, другого может оскорбить. Одна и та же ситуация может кому-то показаться нормальной, а для комика парадоксальной.
Стендап помогает сделать ваш взгляд на мир понятным для аудитории.

Виды стендап-выступлений
Существуют 5 популярных видов стендап-выступлений:
1. Для знакомства с новичками организовываются открытые микрофоны. Длительность такого выступления ограничивается 5 минутами. Но, если зрителю не понравилось, то выключают свет и включают музыку. Для стендапера это означает провал.
2. Set-list — более серьезное выступление, где комик не сам выбирает тему, а ему задает аудитория. Это полная импровизация.
3. Сольный концерт известного комика, состоящий из лучших его выступлений.
4. Комик придумывает сценарий и сюжет, создает образ и представляет моноспектакль с единственным комедийным актером.
5. Spoken word (художественная декламация) — выступление комика с какой-либо социальной или политической критикой.
И еще немного рекомендаций:
• записывайте шутку на ходу, как только она появилась;
• выберите тему и отберите подходящие шутки;
• сформулируйте в определенную последовательность;
• начните со знакомства о себе, в шуточной форме, конечно;
• в первые секунды расскажите 2–4 короткие шутки.
Если зритель принял, то продолжайте. Остальные шутки не должны быть дольше 45 секунд каждая. Завершите выступление самой искрометной шуткой и поблагодарите публику.
Самое главное! Выступайте уверенно и с эмоциями!

• Ошибки начинающих:
1. Сокращайте
Не нужно вензелей и сложносочиненных предложений. Стендап не терпит многословности. Чем проще и короче вы формулируете — тем лучше.

2. Меньше подробностей
Люди любят добавлять много лишних подробностей: рассказывают с момента своего рождения, хотя шутка о том, как они ехали сегодня в лифте.
Работаем по принципу: если слово не является частью шутки, то оно лишнее и является частью проблемы.
У тебя нет ничего, кроме микрофона и голоса, — речь должна быть понятной.

• Делаем выступление чуть-чуть смешнее
3. Начните с себя
Я советую всегда начинать с себя. Рассказать что-то о себе: в чем вы несовершенны, в чем вы не супергерой. Стендап — это антисобеседование. Покажите свою уязвимость, пошутите над собой и сразу завоюете аудиторию.

4. Утрируйте
Используйте преувеличение как инструмент.
Я ехал в метро, меня узнала одна девушка и сказала: «Надо же, так интересно! Актеры в метро ездят!»
Я ответил: «Нас настолько много, что наверняка есть даже те, кто его копает».
Простое утрирование может сделать момент чуть смешнее.

5. Используйте метафоры и аналогии
Как-то мы работали с командой из Яндекса, готовили их к выступлению на Яндекс-токс в жанре стендап.
Одним из выступающих был разработчик «Алисы», и в процессе работы над текстом мы сравнили Алису с его бывшей девушкой.
«Алиса как моя бывшая. Все время разговаривала со мной так, будто на что-то обиделась. И я боялся, что в какой-то момент я спрошу:
• Алиса, какая сегодня погода?
А она ответит:
• Такая же неприятная, как твоя новая девушка!»
Рекомендации по подготовке к стендап-выступлению
Стендап на первый взгляд кажется обычным набором шуток, которые заставляют зрителей смеяться. На самом деле это тщательно разработанное и продуманное выступление, имеющее свои законы и правила.

• Последовательность
1. Сетап (настройка) — одно или несколько предложений, которые настроят зрителя на смех. Расскажите о себе, своей позиции или трудностях. Здесь должна отражаться ситуация и проблема. Важно назвать парадоксальность ситуации. Например, мне 50 лет, но я работаю вместе с молодежью.
2. Act out (изюминка) — в этой части выступающий выдает шутку, которую зритель не ожидал. Это может быть смешная история или прямая речь.
3. Mix (выверт). Опишите ваши ассоциации на указанную проблему и неожиданный вывод. Если вначале вы были предельно честны с публикой, то здесь можно выдумать.
До конца выступления старайтесь сохранить интригу, выражайте свои эмоции. Подключайте актерские способности, невербальное общение, но так, чтобы действия и мимика были согласованными, реалистичными.
Первое выступление должно быть тщательно подготовлено, чтобы зритель его принял. Особенно обратите внимание на речь, в ней не должно быть «эээ», «ааа», «ммм» и прочих паразитов, если это не предусмотрено.
Один из основных навыков стендапера – умение наблюдать, чтобы подмечать ситуации, которые потом можно превратить в шутки.

Обязательно берите шутки только из своей жизни и не используйте чужие фразы.
Популярные темы для стендапа:
• шутка про себя. Например, про свою внешность или проблемы на работе, учебе;
• отношения в семье или с бывшими. Будьте осторожны, не повторяйте избитые темы, расскажите о том, что произошло именно в вашей жизни;
• детство и проказы детей. Тема вызывает теплые чувства и ностальгию;
• экспертные темы. Зритель хорошо принимает тему, в которой вы разбираетесь, — это может быть ваша работа, хобби, увлечения, кружки, в которые ходили в детстве;
• новости, жизнь известных людей, телепередачи. Это неисчерпаемые темы, близкие и знакомые всем.
Сначала отрепетируйте перед знакомой аудиторией, послушайте их критику и, если нужно, скорректируйте свой текст.
Развиваем голос для стендап-выступления
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Истории моих учеников
История девушки, которая красиво заговорила, но не только.
Радостно наблюдать за тем, как участники проявляют себя в процессе тренинга, находят в себе новые грани и раскрывают таланты.
История о девушке, которая пришла с запросом просто сделать голос более выразительным, более громким. А закончилось все тем, что она не просто раскрыла в себе красивый глубокий разговорный голос, но и развила в себе певческие таланты. Ну и получила психотерапевтический эффект.
Вот такие «побочки» бывают от моего тренинга. Что тут рассказывать, просто почитайте отзыв!
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Глава 7. Лекция как жанр публичного выступления

Один из самых распространенных жанров публичного выступления — лекция.
Если говорить академическим языком, то лекция — это систематическое, последовательное изложение учебного материала, какого-либо вопроса, темы, раздела, предмета, методов науки.
При слове «лекция» многие из нас представляют или вспоминают учебный процесс, зачастую не особо увлекательный. Особенно раздражает, когда лектор рассказывает как бы сам себе, не обращая внимания на реакцию аудитории. Излагает материал ради того, чтобы изложить, без намерения быть понятым, а структура лекции выстроена так, что материал понятен только самому лектору. Интерактив и беседа с аудиторией? Не предполагаются.
А между тем лекции могут быть очень даже захватывающими, побуждающими слушателей глубже погрузиться в тему самостоятельно, подтолкнуть к размышлениям. Дать ощущение значимости и сопричастности за счет диалогов с аудиторией.
О том, как сделать лекцию захватывающей и интересной. Как доносить информацию, чтобы она легко запоминалась, я поговорила с Николаем Свандизе.
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Николай Сванидзе — известный российский журналист, телеведущий, профессиональный политолог, историк.
Профессор, заведующий кафедрой журналистики Института массмедиа РГГУ.
Директор Института массмедиа РГГУ.
Лауреат премии ТЭФИ
Член СПЧ при Президенте РФ

Ксения: Как подготовиться к лекции, чтобы аудитория не заскучала? Как вы готовитесь к лекциям?
…
Николай: Я никогда не пишу лекции, но скелет у меня есть в голове. Я его продумываю.
Ксения: По каким принципам выстраиваете этот скелет?
…
Николай: Моя мама была профессором истории, и она меня научила писать школьные сочинения на те темы, которые задавались. Там есть определенный план.
Я читаю исторические лекции, иногда политические. И тут, как в школьных сочинениях, тоже надо придумать определенный план: заход, выход, главная часть.
Кроме того, в лекции должна быть основная мысль, которую ты должен донести. А еще людей каким-то образом обязательно нужно развлекать. Должны быть какие-то фишки, иначе людям будет неинтересно, заунывно.
Ксения: Какие фишки используете вы?
…
Николай: Содержательные! Если я читаю лекции по истории, то я должен говорить не только о каких-то фактах, событиях и идеях, выводах, каких-то вещах, которые интересно знать.
Я очень люблю рассказывать о личностях, а это всегда фишки, черты характера, романы, отношение к жизни, отношения с женщинами, с мужчинами, какие-то исторические анекдоты. Исторические анекдоты — это реальные исторические случаи. Вот это мои фишки.
Иногда какие-то ассоциации, которые возникают при подготовке. Условно говоря, читаю лекции об Александре Невском. Заодно провожу какие-то параллели с фильмом об Александре Невском, который многие видели.
То есть я должен приблизить аудиторию к себе и себя к аудитории, иначе между нами возникнет пустое пространство, которое будет заполнено непониманием, а интерес потерян. Нужно все время как бы прикручивать себя к аудитории, сближаться с ней. Это очень важно.
Ксения: А кроме фишек, есть какие-то еще приемы сближения с аудиторией?
…
Николай: Во-первых, нужно представлять себе аудиторию. Если это школьники — это одно, если это профессура — это другое, рабочие автозавода — третье. Без этого интересной лекции не рассказать.
Мне приходилось читать лекции по линии общества «Знание» на заводах в обеденный перерыв. Представьте себе людей — мужчины, женщины (я читал ткачихам в том числе), — которые в гробу видали эту политику, которым нужно съесть булку, выпить бутылку кефира, поболтать с подругой и отдохнуть. А тут приходит очкастый молодой пацан, который им читает о международном положении. Нужно, чтобы это было интересно, поэтому я стараюсь приблизится к жизни.
Ксения: Как вы приближали жизнь ткачихи к тому же Николаю I или II?
…
Николай: Сравниваю какие-то бытовые вещи того времени и этого времени. Рассказываю какие-то веселости о похождениях Николая I, он был большой дамский угодник. Такие вещи людям всегда интересны.
Описываю детали, которые могут вызвать любопытство. Например, что носили женщины тогда и что сейчас носят. Обычно такая информация может заинтересовать женскую аудиторию.
Мужскую аудиторию я уже знал: знал, в каком месте будет оживление. Читаю про «Культурную революцию» в Китае при Мао Цзэдуне. И вот Мао Цзэдун велел всем китайцам, в том числе горожанам, выращивать свинок для решения пищевой проблемы.
В один прекрасный момент выяснилось, что свинки оказались поджарые, потому что воспитывались в условиях, близких к боевым. Когда я произносил слова «в условиях, близких к боевым», зал ржал, потому что в зале сидели мужики, в прошлом прошедшие действительную службу, и сама формулировка сразу же вызвала оживление. Я хочу сказать, что есть даже какие-то отдельные слова, обороты речи, которые сближают тебя с аудиторией, и это тоже нужно знать.
Соответственно, необходимо владеть словом так, чтобы ты мог менять словарный запас, менять вокабуляр своей лекции в зависимости от аудитории. Усложнять или упрощать, приближать к аудитории.
Если ты читаешь для студентов международного факультета, тогда ты можешь оперировать шутками, допустим, из «12 стульев». Это будет игра в пинг-понг, будет оживление в зале.
Ксения: У каждого публичного выступления есть определенная цель. Какая цель у лекции?
…
Николай: У лекции несколько уровней цели.
Первая — сказать то, что ты хочешь. В каждой лекции, помимо прочего, задача — воспитательно-образовательная.
Вторая — внедрить людям в голову то, что ты хочешь. Если я читаю лекцию про Ивана Грозного, то я внедряю в голову людям свои мысли и свои оценки об Иване Грозном. То, что он был садист и убийца, притом талантлив и образован.
Человек других взглядов будет рассказывать, что Иван Грозный был великим государем, который объединил Россию.
Все зависит от позиции. При этом мы будем излагать одни и те же факты, но кто-то придержит часть фактов в соответствии со своими взглядами, а кто-то расскажет полностью.
Еще одна задача — произвести впечатление. Мы профессионалы: чтобы меня пригласили в следующий раз, я должен понравиться.
Слух должен пройти по Руси Великой, что я хорошо читаю лекции, что ко мне интересно ходить, меня интересно слушать. Это будет дороже стоить, в конце концов. Вот, собственно, это две цели: профессиональная цель и воспитательно-образовательная, просветительская.
Ксения: Как должен выглядеть лектор?
…
Николай: Лектор, так же как и ведущий, должен производить позитивное впечатление. Это не значит, что он обязан выглядеть писаным красавцем, но обаяние у него должно быть. Пусть даже отрицательное, но должно быть.
Он должен быть если не привлекательным, то притягательным, иначе он будет не интересен тому же противоположному полу или большой его части.
Конечно, он должен нормально владеть словом. Это не значит, что он должен говорить, как реченька журчит, вовсе не обязательно.
Иногда впечатление производят люди, которые говорят рублено, но весомо. Это свойство каждого человека.
Опытные лекторы говорят негромко.
Я помню, когда учился на истфаке на 1 курсе, у нас был такой лектор по истории КПСС — Савинченко, страшный человек, тяжелый, уже старик, но читал блестяще.
Читал тихо-тихо, мы слышали, как муха летит. Время от времени взрывался. Первая лекция утренняя, все сидят после вчерашнего досыпают, кто-то кого-то за коленку держит, кто-то играет в крестики-нолики. У всех свои дела.
Он тихо-тихо говорит и вдруг как стукнет своим сухоньким кулачком по кафедре, как воскликнет: «Троцкий спер эту теорию у Кауцкого!» Все просыпаются.
Считается, что лектор, который говорит громко, — говорит неправильно, этим он как бы поощряет шум в аудитории.
Нельзя читать лекции! Это я говорю всем своим студентам: «Выступайте! Не читайте!» Будете читать, вас перестанут слушать, даже если вы говорите гениальные вещи. Если слушатели не видят ваших глаз, сразу теряется контакт с аудиторией. Надо говорить.
Пусть это будет более косноязычно, менее гладко, более рублено, но это будет живо. Контакт через глаза всегда. Вы видите аудиторию, вы встречаетесь глазами с людьми.
Ксения: Как лектору сделать так, чтобы публика ему поверила?
…
Николай: Во-первых, не врать откровенно. Откровенная ложь сразу видна. Если человек охотно переходит на неуместный пафос, если он говорит то, что противоречит жизненному опыту аудитории, то это сразу вызывает недоверие. Поэтому главное — не врать.
И кроме того, есть определенные ораторские приемы.
Со времен древних греков пошло: чем слабее аргумент, тем убедительнее ты должен говорить. Громче, напористее, остроумнее. То есть апеллировать к эмоциям.
Конечно, нужно знать материал и уметь его интересно излагать. Для этого нужно готовить лекцию.
Ксения: Какими способами вы пользуетесь, чтобы захватить внимание слушателей?
…
Николай: Это зависит от степени академизма моей лекции, ее темы.
Например, я могу начать вполне себе академично: «Что представляла собой Московская Русь к началу правления Ивана III?»
И начинаю рассказывать, что она собой представляла.
А могу начать по-другому: «Тысяча четыреста восьмидесятый год. Сто лет после Куликовской битвы. И мы все еще платим дань татарам. И вот Ахмат идет на Русь». Я сразу погружаю людей в ту ситуацию.
Вот вам ещё один вариант: «Обычно Иван III находился в тени своего страшного внука Ивана IV Грозного. Хотя первоначально именно Иван III был Грозный. Иван III очень яркий персонаж…» То есть я сразу начинаю с личности.
Способов много, и каждый имеет право на существование. Все зависит от того, что в данный момент представляется более эффективным. Тут нужен опыт и опять же знание и ощущение аудитории.
Ксения: Есть ли запретные темы, которые нельзя транслировать через лекции?
…
Николай: Если мы не берем вещи, которые запрещены законом, то все остальное — это вопрос этики. Скажем, не стоит пропагандировать насилие даже в тех рамках, в которых это вроде бы не противоречит закону. Вообще, как Пушкин говорил: «Чувства добрые я лирой пробуждал». Если ты воздействуешь на аудиторию, нужно использовать это в добрых целях.
Всегда нужно проповедовать уважительное отношение к женщине, уважительное отношение к старшим, к ребенку, ненасилие. Это всегда сверхзадача любого лектора, какую бы тему он ни освещал.
Ксения: Как сделать так, чтобы лекция была запоминающейся?
…
Николай: Яркость должна быть. Надо сделать так, чтобы людям было что вспомнить после лекции: либо лектора, как яркого персонажа, либо содержание его выступления. Всегда нужно чем-то удивлять.
Лектор не должен ни в коем случае говорить банальности из учебников.
Должно быть желание чем-то поразить. Не врать, конечно. Врать ни в коем случае нельзя, это запрещено этически, как бы это ни было ярко.
Ксения: Какая лекция запомнилась вам на всю жизнь?
…
Николай: Мне больше всего запомнилась первая моя лекция. Она была далеко не самая удачная. Вернее, это был полный облом, но при этом триумф.
Мне было 22 года, я только окончил университет, и мне поручили читать лекцию про обществознание.
Тогда я работал в академическом институте младшим научным сотрудником, был комсомольцем. И меня пригласили в школу комсомольской учебы прочитать лекцию на выездной сессии. Проводилась она в одном из загородных пансионатов. Сессия была воскресная, да еще и предновогодняя.
В автобусе по дороге к пансионату мне предложили стакан водки, настроение было соответствующее. Я стакан принял, а по приезде принял еще стакан. И, когда вышел читать, я был никакой. Но. Такая же никакая была и аудитория. Это был полный фурор! Что я нес — одному Богу ведомо. Но все были в полном восторге!
Рекомендации по подготовке и проведению лекции
1. Соблюдайте тайминг. Взрослый человек может эффективно воспринимать информацию в течение 90 минут.
2. Лекция, в идеале, должна состоять из нескольких кластеров, построенных по принципу: тезис, аргумент, пример.
3. Закрывайте потребности аудитории. Тема лекции и содержание лекции должны быть востребованы слушателями и отвечать их запросам.
4. Цепляйте и названием, и содержанием.
5. Проверьте логику. Лекция должна быть логичной и целостной, иметь свою структуру. Яркое начало, объемная основная часть и внятный финал (вывод, обобщение, переход к обсуждению и т. д.)
6. Проработайте визуальную составляющую. Используйте образы: слайды, видеоролики, элементы перфоманса.
7. Общайтесь со слушателями, задавайте вопросы, спрашивайте мнение.
8. Зафиксируйте результаты и подведите итоги.
Развиваем голос лектора
Самые частые проблемы лекторов — усталость голоса от больших нагрузок. Будущих лекторов никто не учит владеть их главным инструментом — голосом.
Это приводит к тому, что после долгого говорения голос устает, появляется осиплость, дрожание, срывы, сухость во рту, спазмы гортани. Нередки случаи, когда голос пропадает совсем, и на его восстановление уходит несколько дней.
От лекторов, не умеющих владеть своим голосом, страдают еще и слушатели, которые вынуждены несколько часов терпеть монотонную и невыразительную речь. Так давайте же любить свою аудиторию!
Даже если ваш голос не устает, спросите себя: умеете ли вы им пользоваться?
Первое, что необходимо настроить лектору, чтобы не перетруждать голосовой аппарат, — это дыхание. Я не устану повторять, что в процессе звукоизвлечения дыхание главное. Но есть особенности: короткие доборы воздуха, длинный равномерный выдох.
Давайте сделаем несколько дыхательных упражнений по определенным законам речевого дыхания.

… Упражнение на отработку речевого дыхания
1. Плечи опущены, грудь неподвижна, работают только мышцы живота.
2. Вдох — через нос, выдох — через рот.
3. Выдох длинный, регулируемый, как будто через трубочку на «фуууууу».

Важно! Не надо втягивать живот. Сокращайте мышцы пресса. Втянутый живот и живот, подобранный при помощи мышц, — разные вещи.
Еще раз: спокойный вдох носом. Спокойный, но длинный и активный выдох ртом с помощью мышц живота. Сделайте восемь вдохов и восемь выдохов.
Идем дальше и слегка модифицируем это упражнение.
Короткий, но глубокий вдох носом и ТРИ резких выдоха животом на «фуу», первые два выдоха одинаково короткие, третий максимально длинный.
Получается: «фуу», «фуу», «фууууууу».
Постарайтесь на третьем выдохе так работать мышцами пресса, чтобы почувствовать косые мышцы внизу живота.
Важно! Не добирайте воздух между выдохами. Мышцы живота работают только на сокращение и выдавливание воздуха, а расслабляются только на вдохе.
Наша задача — запустить и натренировать длинное речевое дыхание. Когда мы настроим дыхание, настроить все остальное будет намного легче.
И кстати, это дыхание абсолютно привычно для нашего организма.
Ведь когда мы издаем звуки физиологического происхождения — кашель, смех, чихание, стон — наш организм работает так, как это было в него заложено природой. Поэтому стоны порой получаются громче, чем голос, смех выходит совершенно другим, нежели обычный разговор. Главное — запоминайте свои ощущения, когда почувствуете легкость и правильность выполнения. Грудь неподвижна, работают мышцы живота. Вдох идет в низ живота, а импульс длинного выдоха исходит из низа живота.
В процессе этих упражнений отследите путь выдоха. Это и будет путь вашего голоса. Заметьте, связки и гортань не напрягаются, когда вы говорите «фуууу», поток воздуха идет прямо в передние зубы.

• Запомните эту траекторию
Дальше превратим этот воздух в звук!
Сделаем так, чтобы гортань и связки (голосовые складки) не перенапрягались и звук получался ярким и свободным за счет резонаторов, а не напряжения связок и гортани.
Резонаторы — это часть голосового аппарата — полости, пустоты, окруженные костными границами, которые под воздействием выдыхаемых потоков воздуха создают вибрацию.
Ими нужно научиться пользоваться для того, чтобы голос обрел силу, не уставал и не «садился», чтобы он был живой и гибкий, чтобы диапазон вашего голоса был полноценный, а звук, высота и интонации управляемыми.
И самый важный резонатор, на котором мы должны научиться говорить, называется «маска». Если включить воображение, то поток выдыхаемого воздуха должен попадать в ложбинку над верхней губой.
«Маску» принято считать самым главным резонатором, золотой серединой нашего звука, от которой мы можем интонировать куда угодно, хоть вверх, хоть вниз.
Именно в «маске» «живет» истинный звук нашего голоса.
Для выполнения упражнений вам не потребуется каких-то специфических навыков, главное, прислушивайтесь к себе, к своему телу, и эффект от их правильного выполнения не заставит себя ждать.

• Разминка резонатора «маска»
Давайте найдем резонатор.
Вспоминаем, как правильно дышать, ощущаем траекторию выдоха. И по этой траектории направляем поток воздуха к передним зубам. И у зубов превращаем этот воздух в полустон на звуке «мммм» или «ннннн» (кому как удобнее).
Если вы почувствовали вибрацию в крыльях носа, верхней губе, передних зубах, значит, вы все делаете правильно.
Если нет, ищите!
Признаки того, что вы все делаете правильно, — вам удобно. Ни гортань, ни шея, ни что-либо еще не напрягается, кроме мышц пресса, конечно.
Схема простая: поток воздуха направляется из низа живота в передние зубы и там превращается в «ммммм» или «ннннн».
Когда нашли устойчивый «ммммм»/«ннннн», давайте добавим к ним гласные звуки и начнем говорить тренировочные слова именно «в маску».
Тренировочная фраза: мам, мам, меду нам, молока бы нам.
Произносим фразу максимально растягивая ударные гласные и согласные «м» и «н»:
Ммммммааааамммм, ммммаааамммм, ммммёёёёёё ду намммм, ммммолокаааа бы ннннааааамммм.
Должна ощущаться яркая вибрация в районе верхней губы и крыльев носа.
Привычка говорить «в маску» сделает ваш голос выносливым и сильным.
Участники, которые приходят ко мне на тренинги с запросом «сделать так, чтобы голос не уставал и не садился» с удивлением отмечают, что за весь тренинг, а это на минуточку 16 часов, их голос совсем не устал!
Все это из-за того, что мы с самого начала настраиваем правильную и эффективную систему по извлечению звука и говорению.
Ну и, конечно же, лектору важно быть внятным, чтобы его поняли. Иметь четкую дикцию, не «зажевывать» и не проглатывать слова.
Давайте сейчас потренируем артикуляционный аппарат: разминаем губы, язык и челюсть.

1 Губы
Сложили губы в хоботок и рисуем круг: 8 раз в одну сторону, 8 в другую. Вы почувствуете напряжение и даже, возможно, не совсем приятные ощущения.

Не забудьте сделать расслабляющее упражнение: на выдохе расслабьте губы и сделайте «пфрр» несколько раз. Напомню: выдыхаем из живота, направляем сильный, активный поток воздуха в губы, чтобы они завибрировали, пытаемся расслабить еще и щеки. Челюсти расслаблены.
Слегка покусайте губы. Верхнюю губу — нижними зубами, а нижнюю — верхними.

2 Разминаем язык
Слегка прокусываем язык, высовывая его наружу, от кончика и до основания. Старайтесь, чтобы язык был максимально расслабленным.

Вытаскиваем полурасслабленный язык и двигаем кончиком языка вверх-вниз. Представьте, что к кончику языка вам привязали маленькую гирьку, и вы ее приподнимаете и опускаете. Делаем 8 раз.
Помассируйте мышцы, которые напряглись, наработались и устали. За любым напряжением должно следовать расслабление.

3 Челюсть
Найдите точку, где верхний сустав челюсти соединяется с нижним. Поставьте туда или указательные, или средние пальцы и разомните этот сустав круговыми движениями, слегка надавливая на него.

У вас могут возникнуть неприятные и даже болевые ощущения в этом месте, но есть и хорошая новость! Если регулярно разминать этот сустав, то болевые ощущения через какое-то время пройдут, а челюсть освободится от зажима, и рот будет открываться легко.
Завершаем тренировку, как всегда, набором чистоговорок. На этот раз они направлены на разогрев «маски» и на тренировку четкости и внятности речи.
На мели мы налима лениво ловили,
И меняли налима вы мне на линя.
О любви не меня ли вы мило молили
И в туманы лимана манили меня.
Маланья-болтунья молоко болтала, выбалтывала, не выболтала.
Не жалела мама мыла,
Мама Милу мылом мыла,
Мила мыла не любила,
Мыло Мила уронила.
Наш пономарь вашего пономаря перепономарит, перевыпономарит.

Истории моих учеников
Типичная, можно сказать, история про дрожащий голос. Человек достиг определённых высот в своей карьере и получил в свое распоряжение должность, которая предполагает руководство группой людей. Но что делать, если голос дрожит и срывается?
На один из тренингов ко мне пришла девушка, руководитель департамента одной крупной компании.
Недавно ее повысили, и теперь в ее обязанности входит выступление на конференциях, участие в совещаниях, в переговорах. Голос нужен был как никогда, а от волнения он срывался и дрожал.
Нашей задачей было сделать голос громче, тверже, увереннее и научиться выступать убедительно.
Мы занимались два дня на групповом тренинге, а потом ей понадобилось еще два индивидуальных занятия для того, чтобы привыкнуть к новым ощущениям, другому звуку своего голоса и научиться не бояться применять его. Вот это было, наверное, самое сложное. Раскрыть голос — это полдела, важно научиться его принимать и не бояться его использовать.
Тем более что как раз нужно было подготовить выступление — годовой отчет перед акционерами.
Да, ей было страшно, непривычно и необычно, но мы достигли замечательного результата.
На данный момент она не только спокойно и уверенно выступает в рамках своей компании, но и читает лекции в одной из бизнес-школ Москвы. Расширение горизонтов — это тоже побочный эффект от моих тренингов.
Помните, наш голос может быть любым, когда мы умеем пользоваться и управлять им!
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Финал должен быть запоминающимся!

В этой главе будет несколько примеров/шаблонов/приемов, которые вы можете использовать при подготовке к любому публичному выступлению.
Запоминайте!
Конечно, для опытных спикеров я Америки не открою, но начинающим, уверена, будет полезно.

Варианты вступления:
1. Самая простая формула для вступления: «академический абзац»:
• предупредите, какой тезис сейчас будете раскрывать;
• раскройте тезис;
• напомните, к чему было это раскрытие, в чем состоял тезис.
Вы сначала анонсируете тему, потом обозначаете краткое содержание и резюмируете вышесказанное.
2. Для того чтобы расшевелить и замотивировать слушателей, в начале вашего выступления заведите диалог с аудиторией, например, задайте вопрос, на который большинство слушателей ответят неверно.
На мастер-классах я часто спрашиваю: «Как вы считаете, чем мы говорим?» — такой вопрос не предполагает однозначного ответа и заставляет людей задуматься.
Обычно люди отвечают: горлом, связками, ртом, языком, гортанью. Собрав несколько вариантов, рассказываю о том, что мы говорим выдыхаемым воздухом с помощью резонаторов и мышц живота.
Тем самым я разрушаю их привычное понимание процессов, заставляю задуматься и далее внимательно слушать.

3. «Актуальная история»
Берем как пример неизвестный факт, последнюю информацию о происходящих событиях или только что произошедший случай. Проводим логическую или ассоциативную цепочку и связываем эту историю с темой выступления.
Опытный спикер может подготовить такой зачин-вступление за несколько минут, буквально по пути в аудиторию.
Примеры:
«А вы знали, что площадь наших легких изменяется от 30 м2 при выдохе до 100 м2 при глубоком вдохе…»;
«Сейчас по всем телеграм-каналам распространяется следующая информация…»;
«После вчерашнего мастер-класса ко мне подошел слушатель и задал очень интересный вопрос…»;
«По дороге к вам со мной произошел показательный случай…»
Способов вступления много. Я описала те, которыми сама пользуюсь. Нужно найти удобные и органичные для себя варианты. Единого рецепта нет.
Основная часть. Способы подачи
Основная часть выступления призвана донести и раскрыть главную мысль, идею, то, ради чего все это и затевалось.
Рассмотрим основные методы подачи выступления, позволяющие наиболее структурно и понятно донести информацию:
1. От частного к общему.
2. Изложение материала от конкретного эпизода к обобщениям и выводам. Например, такая последовательность: начинаем с «по образованию я актриса»; продолжаем: «в театральных институтах техника речи — главный предмет после актерского мастерства»; заканчиваем: «соответственно, все актеры говорят красиво и хорошо». Не факт, но звучит убедительно.
3. От общего к частному: изложение материала, высказывание ключевого тезиса и предъявление фактов, которые подтверждают смысл тезиса конкретными примерами.
4. Метод аналогии: сопоставление (параллель) различных явлений, событий, фактов. Как правило, новое сопоставляют с уже известным. Мы каждый день используем аналогии, чтобы просто объяснить сложное.
5. Хронологический метод: материал излагается в том же порядке, в котором происходили события. Описание и анализ изменений, которые произошли с течением времени.
Финал
С помощью финала решаются следующие задачи:
• помочь аудитории в «переваривании» и осмыслении изложенной информации;
• напомнить об основных этапах развития темы для лучшего понимания и освоения темы;
• показать пути решения проблем, которые связаны с темой.
Яркий финал позволит вам произвести впечатление на аудиторию и запомниться.

• «Итоги»
Один из самых традиционных способов: кратко пересказываем ключевые мысли. Еще раз подчеркиваем главные моменты и делаем выводы. Можно предложить аудитории самой сделать выводы и попросить озвучить их.

«Эмоциональная точка»
Необходимо сделать так, чтобы аудитория связала содержание выступления с яркой эмоцией. Желательно, чтобы эмоция была положительная.
Вы можете рассказать забавную историю, анекдот, показать яркий слайд или видеоролик.

«Эффектный выход»
Сделайте так, чтобы аудитория ощутила торжественность момента. Уведите в сантименты, растрогайте, задействуйте чувства.
Используйте для этого пафосные красивые цитаты, прочитайте несколько строк из стихотворения, расскажите драматическую историю из собственной жизни.
А теперь, как и обещала:
Три главных секрета успешных публичных выступлений

Секрет № 1: Никто, кроме спикера, не знает, как должно быть!
Запомните его, а лучше распечатайте и повесьте на видное место.
Просто вдумайтесь. Сколько раз, будучи в театре на спектакле, вы замечали, что у актеров что-то пошло не так? Скорее всего, ни разу.
Но поверьте мне, практически ни один спектакль не проходит идеально. Что-нибудь обязательно пойдет не так: актер может забыть свою реплику, декорация поехать не в ту сторону, в конце концов, ружье может не выстрелить.
Но мы этого не замечаем, поскольку не знаем, как должно было быть, и все принимаем как должное, мол, так и было задумано.
Поэтому, даже если вы где-то ошиблись и что-то забыли, это заметите только вы.
Никогда не говорите: «Я ошибся», скажите лучше:
«Надо же, как интересно получилось!» ©

Секрет № 2: Вы уже взрослые!
Ощутите этот совет внутри, а главное, запомните это ощущение.
Люди боятся выступать, так как они еще не осознали, что уже выросли и повзрослели. А взрослым можно!
Выходя выступать публично, многие из нас снова как будто становятся у доски отвечать ненавистный урок. Вспомните, сколько человек из вашего класса любили выступать? Дай бог, если было двое.
Для большинства же процесс публичного выступления был сродни пытке.
Многие из нас выросли только внешне. Надели красивые костюмы, дорогие туфли и часы, а внутри остались теми же мальчиками и девочками, которым было некомфортно стоять у доски, что-то бубнить под смешки одноклассников и строгим взглядом учительницы, которая никогда не стеснялась в своих оценочных суждениях.
Самый частый запрос, с которым мне приходится работать, это «как побороть страх публичного выступления».
Один из способов борьбы я уже рассказала. Смотрите секрет № 1.
Да и зачем преодолевать страх, когда это нормальная реакция организма перед неизвестностью. Вы думаете, актеры, выходя каждый вечер на сцену, не волнуются? Волнуются еще как!
На этот счет у меня есть реальная история, впрочем, как и все истории в моей книге.
Много лет назад я, будучи начинающей актрисой, спросила одного из мэтров театра, в котором служила: как научиться не волноваться перед выходом на сцену?
На что он ответил: «Деточка, если артист не волнуется, значит, он уже помер! Что он “с холодным носом”[9] сыграет, что даст зрителю?!» И величаво удалился в свою гримерку.
Поэтому не нужно записывать себе в недостатки нестабильное внутреннее состояние перед выступлением. Все с вами нормально.

Секрет № 3: Аудитория всегда вас чувствует и реагирует на вашу энергетику.
Вы, наверняка, его знали, просто не формулировали.
Аудитория откликается не на смысл, не на голос и не на подачу, а на вашу искренность и увлеченность темой.
Уверена, у вас были такие ситуации, когда вы смотрели на спикера и думали: вроде всем хорош и вещи правильные говорит, и речь льется, но не цепляет, не радует. Потому что внутренне он равнодушен. Желаю вам не быть такими!
Выходя выступать, «включайте» укрупненную версию себя. Признаки этой версии: яркие живые эмоции и реакции, смелый голос, свободные жесты.
Друзья, я уверена, что эта книга, опыт экспертов, мой опыт, истории участников моих тренингов помогут вам сделать ваши публичные выступления яркими, наполненными смыслом и вашей энергией!

БЛЕСТЯЩИХ ВАМ ПУБЛИЧНЫХ ВЫСТУПЛЕНИЙ!
Подписывайтесь на мой канал
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Заходите на сайт
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* * *
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Примечания

1 Софи́сты — древнегреческие платные преподаватели красноречия, представители одноимённого философского направления, распространенного в Греции во 2-й половине V — 1-й половине IV веков до н. э. Изначально термин «софист» служил для обозначения искусного или мудрого человека, однако уже в древности приобрел уничижительное значение: Платон указывал на высокие гонорары за обучение у софистов, их самовосхваление и не всегда честные приемы полемики. — Здесь и далее примеч. ред.

2 Call-to-action (CTA) или призыв к действию — это призыв, мотивирующий пользователя к совершению того или иного действия (узнать, купить, позвонить, перейти, заполнить форму и т. д.). Call to Action является заключительным этапом в классической модели AIDA. Грамотно выстроенный CTA должен привлечь внимание, заинтересовать и побудить человека совершить действие. Это элемент коммуникации, который может превратить потенциального покупателя в реального.

3 Связь пальцевой моторики и речевой функции подтверждена исследователями Института физиологии детей и подростков. В частности, Л. В. Антаковым-Фоминым, М. М. Кольцовым, Е. И. Исениным.

4 Фаундер — основатель стартапа, идейный вдохновитель, который создает компанию с нуля и решает ключевые вопросы, определяющие дальнейшее развитие и влияющие на финансовое состояние.

5 Я специально подчеркнула эти пункты, так как про самое главное фаундеры, представляющие свои проекты, чаще всего забывают!

6 Результаты множества исследований и экспериментов в нейронауке говорят о том, что за такой промежуток слушатель не устанет и полностью воспримет информацию, а оратор сможет сформулировать самые важные мысли.

7 Хорхе Луис Борхес (1899–1986) — выдающийся аргентинский поэт, писатель, литературный критик, филолог, философ.

8 Панч — удар. Строка, которая должна привлечь внимание зрителей и задеть противника. Этой фразой вы должны «ударить».

9 «С холодным носом» — внутреннее спокойствие, равнодушие к происходящему, отсутствие эмоций.
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) Anexceit uyrpunon x

KceHws, cnacu6o 3a 4yao Ha BCo
Xu3Hb!

C nerctea Gina npoGnema: ecerpa
3Han, 4TO CKa3aTh, HO SATPYAHANCA
FOBOPHTS FPOMKO 1 YETKO. [P TOM,
4TO YHMNCS B BOGHHOM By3e 1 Gbin
KOMHAUPOM rpynNsi

Ha TpeHuHre Haliynan CTpyHsi
10N10Ca, KOTOPbIE TAHYTCS OT HILKHIX
MbILLLY XVBOTA A0 MAKYLIKH FONIOBbI
By 370 KaK ruTapy ¢ nagami:
[pyAHoii oTAeR, FOPNO, POT, HOC,
wmakywika. OT BbiGopa naga
MEHAETCA FON0C U CTIb Pesi.
Tocne Taoeii PaGoTsI MHOTO neT
DeaynLTaT He TONBKO COXpaHseTcs,
HO W Nporpeccupyer. fonoc cran He
TOMBKO UHCTPYMEHTOM, HO 1
BbICOKOTOHBIM OPYXUEM :)

He pas cabillan cpasenite ¢
TesuTanom. Tol HacToAWMY MacTep,
T8O TANGHT HyXeH noaTM!
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Roman Poborchy
206120181+ @
MuHyTKa peKoMeHaaLmii.

T0Aa NONTOPa Ha3aj § CXOANN Ha TPEHWHT Kcerits
\YepHosa, COBRasHMBLIMCH OBelLaHNeM, 4TO 5
CMOrY IOTOM 40O FOBOPHT W He YCTaBaTb (MHe:
370, KaK Bbl NIOHMMAETe, aKTYanbHO).

11 3HaeTe 4TO? S TeNeph Mory 40N FOBOPHUTL M
He ycTasaTh. U1 ewé v rpoMKo npu aTom. Mocne
TPEHWHra Mecal Nyran AOMAalHNX CTPaHHbIM
TONOCOM, HO B UTOre, KaXeTCs, Hakpenko
HaTpeHuposanca. Kopoue, nony4un MHoro
TAKOFO, 4TO B KHUXKX MOXHO MPOYECTS, HO
HeNbas MoHATS.
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51 Buepa 6bin BOCXMILEH
BbICTYNNEHVEM Anekcanapa , Bbl
sonweGHULa

Bnaropapio

A 3anuce ecTb?)

Bbi Gbl BUAENY KaK OH FOBOPH, TaM
BCE C OTKPbITbIM PTOM CAYWANA

Hapeloch OH BaM MokaxeT cBoé
BbICTYNNEHNE
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Kcehus, npuser!

TB0V TPEHUHI Ha Mers BMseT
ncuxoTepanesTiecky. Y Haluero
HapOAa eCTb Y MHOTVIX 3aXUM B paiioHe
4eniocTi 1 rpyRMHL. Us-3a aToro
noaasnsloLiee GONbLIMHCTBO POCCHAH
FOBOPWT B FOPAIO 1 HE UCKTIOYeHMe.
[Danbue 370 NPOSIBNAETCA B TOM, 4TO Tl
6OMILILCS: BLICKA3bIBATL CBOE MHEHHe,
FOBOPHILIL THLLIE, TaK 4TOGbI B KOHEUHOM
UTOre He BbIReNATECS, GbiTh,
He3ameTHbiM. MepecTaéu nets,
KPYHaTb, TPOMKO BLIACNATS CMBICTOBbIE
pasy wnw cnosa, BbipaxaTh
HeNpUSTHbIE, He YAOGHBIE, HO KU3HEHHO
HEOBXORMMbIE A0 BbIXMBaHIS IMOLMY -
arpeccuio, HanpuMep.

Mocne T80ero TpekuHra A Havana
BLIPAXATH CBOU NIMUHBIE MBICTH,
aMouuw, Havana nets (Kykyuiky Lios 8
VCNIONHEHNW [arapuHo, NPHKMH).
KOHE\HO 3T0 HENPUBBIHO, KOHEUHO
KPOET He N0-AETCKM, HO 3T0 Tak
KnaccHo! Cniacuo TeGe!

Kora 8 kapaoke noiiagm?:)

TMpuseeer! Knaaacce! o
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NYYLWKUE KHUIMN O BUSHECE
C IOroTUMNOM BALLENA
KOMMAHWUWN? JIETKO!

YaHOHTS CO0MX KIAEHTOR, GHSHEC:HaPTHEPO, CABNATS NaNATHIH NORIPOK
COTPYRHIKGM U PACCKE3ATS O CBOET KOMRaKHI WHTATENAM GYGHECTUTEpATYPST
TIpwinauaem CTaTs NRTHEPaHH ONITYCKS BKTYATEHSIX 4 MOMYSPHB KHHE.

O sate KoMnaNMA yaaGT HaBORGE BXTHAKAR JYATOPHA.

€ 6ET5 B0IMOXNOCTS OBCYAHTS COON MOWENIHA € HENEAXEPIMM
opaTuakuix nposax. Kak?

- "
S so.onze B Eﬂg
3axoaure Wa caiiT: B 14

g ;i
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Kcetus npusercreyio! [loknanbisaio
0 cBOMX ycriexax. Ceroas nposén
nepeyio BcTpevy. UyecTsosan ce6s
Kak HUKOr/Aa CMOKO#HO 1 CBOGOAHO.
KoHeuHo HeT npepiena
cosepuercrsy. 3aHaTua
npononxato. Peidy. fbiuy.
KoHUeHTpupyiocs. M nomxeH
OTMETUTB, 4TO 3AHATHA PeUbio
NOMOFaloT MeHbLE CTPECCOBaTS,
nyswe fepxats ce6s 8 pykax. 1
3HaeTe, 5 yxe NouTY NoloGun
BbICTYNaTL CNACUG0 BaM.

9 over papal C Bamy 6610
NpwsTHO paboTaT! &
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Kak y sac aena?

¥ Meksl OTM4HO, BaLL TPEHIHT
HaBepHOE CaMmbii noneaHsili Bsin 13
acex

aBCOMIOTHO UCKPeHHE MOBOPIO
10
#BCe BPEMSA KOHTPOAMPYIO FON0C

000, 61aroAapIo ., 3T0 OkeHb

npUATHO & 10
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KCEHUA YEPHOBA

TpeHep no TexHuke peuu, TB-akcnepr
M Teneseaywan

bICTYIAL
.« 3B
C YRR

7 YPOKOB OT NYYLIKX

TPEHAXEP MO OHNAMH-

W O®NIAMH-BbICTYMIEHUAM CNUKEPOB

L1 OPATOPOB, JIEKTOPOB, =
CTEHOAMNEPOB, ®AYHAEPOB COBPEMEHHOH
Y YMHUKOB B CTUJIE TED pUCCMM

v

+
BOMBOPA

M3JATENBCTBO
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¢ Tomwana o

Kcerits, 0Gpbi ek
Baroaapio 3a 3aHATUR 1 YBEPEHHOCTS,
KOTOPYIO Thi MHe nepenana.
BHCTy/IEHUE MIPOLLO OTAUYHO, @
ragHe Yero Gonbe BCero Gosnack -
APOXalMi ronoc- ero He 6buno 1t

BbIO PAR NOMAPOK, HO A UX XOPOWIO
CMOrNa BLIBECTH Ha 3aaHWTt nnar,
NIPOMIOMKHTS, 4TO CEIYAC YXE HAKTO He.
BCrOMHMT.

PYKOBOACTBO NOX8anMM U A Cama
[10BOMbHa, STO HaBEPHO NepBoe MPAM
0CO3HaHHO NOArOTOBNEHHOE
KadecTeenHHoe BhicTynneHme!
Bnaroaapio Te6s 3a oMo,





