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Аннотация
Эта книга – ваш личный тренажер речевой харизмы. Она подойдет всем, кто работает голосом: педагогам, руководителям, врачам, спикерам и просто тем, кто хочет научиться говорить красиво и уверенно.
Айнур Зиннатуллин, спикер, эксперт по ораторскому искусству, убежден, что этот навык доступен каждому. Его книга – это полноценный тренинг, который шаг за шагом научит вас владеть своим голосом и использовать его на максимум.
Следуя авторской программе и применяя простые упражнения, вы:
– правильно поставите ваш голос;
– научитесь строить структурированную логичную речь;
– сможете точно управлять телом и мимикой;
– поймете, как презентовать себя и интересно вести дискуссии;
– откроете для себя мир спикеров и его правила.
В формате PDF A4 сохранен издательский макет.
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Введение

Что вы представляете, когда слышите слова «голос» и «речь»? Попробую угадать: сцена, микрофон, зал, полный слушателей. Сегодня об этом часто говорят как о залоге успеха, роста, уверенности, карьерного взлета. Кажется, что голос нужен только тем, кто выходит на публику: спикерам, экспертам, политикам. Это правда — голос для них важен. Умение говорить красиво и уверенно — бесценно, когда вы убеждаете, вдохновляете, ведете за собой.
Я знаю об этом, потому что уже много лет работаю тренером по выступлениям для спикеров, руководителей, публичных лиц. А еще я — основатель проекта «Что требовалось доказать (ЧТД)», автор шести книг, лауреат премии ТЭФИ.
Но эта книга — не только про выступления на сцене. Она о том, что важно для каждого человека: как говорить, чтобы быть услышанным.
Голос и речь — это не «инструменты для публичности», а часть нашей идентичности. Это способ заявить о себе, наладить контакт с другими людьми. Это путь к управлению своей жизнью, к уверенности и влиянию.
Говорить вслух нам приходится постоянно: от «доброе утро» соседу до «я прошу прибавки» на работе. Выяснить, где припарковаться. Не согласиться на дополнительную нагрузку. Сказать тост. Отказать в просьбе. Предложить встречаться. Все это — голос. И иногда он подводит.
То слишком тихий, то с повизгиванием. То дрожит, то уводит интонацией не туда. Иногда кажется, что лучше бы вообще промолчать. А ведь хочется сказать — важное, нужным тоном, спокойно, внятно, уверенно. Более того, хочется получать удовольствие от самого процесса, общаться легко и непринужденно в любой ситуации.
И это возможно.
Эта книга — про то, как говорить собой. Не создавать «новую личность», а раскрывать свою. Не примерять чужие голоса, а настраивать собственный. Не учиться казаться, а учиться звучать. Я помогу вам пройти этот путь.
Мы будем двигаться как в матрешке — от внутреннего к внешнему, постепенно наращивая навыки владения голосом и речью. Каждая часть книги придаст вам уверенности, выразительности, свободы. Я дам вам понятные упражнения, трекеры, истории. Это не просто книга, это ваш личный тренажер по голосу и речи.
В первой части уделим внимание голосу, данному вам от рождения. Некоторые полагают, что у них от природы какой-то «не такой» голос, не очень благозвучный тембр и высота звучания. На самом деле, чтобы голос зазвучал, его нужно настроить. Совсем как музыкальный инструмент.
Во второй части нарастим еще один слой — структуру речи. Это как раз то, что вы говорите: смысл, логика, последовательность, акценты.
Следом за логикой необходимо выстроить структуру выступления. Важно не только понимать, что говорить, но и учитывать аудиторию — ее интересы, ожидания и то, что действительно важно именно сейчас. Я покажу, как составить четкий, запоминающийся текст выступления и сосредоточиться только на главном.
Четвертая часть посвящена языку тела. Человеческий мозг устроен удивительно: слушая слова, он одновременно улавливает молчаливые сигналы жестов, поз и мимики. Умение владеть телом и синхронизировать его со словами не только увлекательно, но и крайне полезно — и вы этому научитесь.
Кроме того, мы разберем работу с внутренним состоянием. Ведь бывает, что перехватывает дыхание, вылетают из головы все слова, и не получается издать ни звука — такое может случиться даже при тщательной подготовке. Я расскажу, как в этот момент поддержать себя, чем помочь и какие шаги предпринять, чтобы вернуться в ресурсное состояние.
И наконец, ваше взаимодействие с миром. Эта часть так и называется — «В мире спикеров». На этом этапе вы уже будете магнетически звучащими людьми. Возможно, к этому моменту вам станет интересно узнать, куда может завести путь работы над речью и голосом. И я с радостью поделюсь перспективами и зонами роста. Раскрою правила взаимодействия в мире спикеров.
Я не обещаю волшебства. Но навык говорить уверенно и красиво способен изменить вашу жизнь не меньше, чем выход на большую сцену. Он даст вам свободу звучания, легкость в общении и уверенность в движении к своим целям. С помощью голоса и речи вы начнете управлять своей жизнью. Начнете замечать, как меняется отношение людей к вам.
И главное — как меняется ваше отношение к себе.
Читая эту книгу, вы будете творить вашу личную новую историю, звучащую ярко и притягательно. Приятного чтения!

Ваш Айнур

Часть 1. База красивого голоса


Глава 1. Дыхание

Обычный рабочий день. Переговорная комната наполнена ароматом кофе. Менеджер Света сосредоточенно читает свою часть доклада с экрана ноутбука. Совещание только началось, но разговор уже набирает темп.
— А что вообще с этим проектом? На каком вы сейчас этапе? — спрашивает кто-то из участников.
Света отрывает взгляд от экрана и отвечает. Затем еще вопрос и несколько комментариев, перебивающих друг друга. Она говорит — четко, по делу, отвечая каждому собеседнику. Но голос уже чуть торопится, словно пытается догнать собственные мысли. В комнате спокойно, никто не подгоняет, но внутри нее разговор превращается в бег. Темп речи ускоряется. Дыхание тоже. Вот она уже говорит чуть сбивчиво, инстинктивно делает короткие вдохи. Легкие будто бы не наполняются воздухом до конца. В горле пересыхает, голос начинает дрожать. И хотя кажется, что все под контролем, в какой-то момент она почти задыхается. Нервно сглатывает и пытается отдышаться. Минута, которая требуется Свете, чтобы перевести дыхание, наполнена неловкостью от всеобщего внимания. Она берет себя в руки и продолжает, но финал выходит скомканным:
— Ладно… Давайте обсудим это на следующей встрече.
А ведь у нее была хорошая идея! Но дыхание сбилось, слова увязли, голос сдался. И разговор с коллегами в итоге не сложился.
Такое может случиться с каждым. Когда говоришь много и быстро, дыхание предательски уходит из-под контроля. Чем больше говоришь, тем чаще дышишь. Чем чаще дышишь, тем сильнее ощущение, что не успеваешь сказать главное. Со стороны кажется, будто человек бежит стометровку и пытается сказать все и сразу. Хотя вокруг никто никуда не спешит, в чашках остывает кофе, обсуждение идет в спокойном ритме. Только вот собеседник отчего-то дышит, как загнанный.
Финалом такой речи и в обычной беседе, и в рабочих докладах часто бывает скомканный вывод из двух-трех слов или даже междометие.
— Все, я больше не могу!
— Ой, я не знаю!
— Ладно, хватит.
Света наверняка потом вспоминала свое выступление на совещании и удивлялась, почему так сбилась. А дело просто в неправильном дыхании.
Мы недооцениваем дыхание, потому что вообще о нем не задумываемся. Просто дышим и все. Это же так естественно! Но именно от него зависит и состояние, и качество звука, и спикерская выносливость. Представьте: благодаря одному лишь правильному дыханию можно говорить 5–8 часов без надрыва и таких ситуаций, как у Светы.
Пусть с дыхания эта книга и начнется. Звук — это всегда выдох. Чем свободнее и продолжительнее выдох, тем приятнее звучит голос.
Максимальный объем воздуха, который человек может вдохнуть после полного выдоха, так называемая жизненная емкость легких, составляет 3–5 литров. При обычном дыхании мы используем лишь небольшую часть этого объема — около 500 мл за вдох. При глубоком дыхании этот показатель увеличивается, позволяя говорить дольше и свободнее. То есть если научиться полноценно пользоваться этим объемом, то на одном выдохе вы сможете сказать вдвое больше, чем получается сейчас! И тогда не придется торопиться и задыхаться, можно будет говорить долго и получать от этого удовольствие.
Этим мы сейчас с вами и займемся.

А как ты дышишь?

Для начала нужно научиться правильно дышать. Но перед этим я предлагаю провести небольшую диагностику, чтобы вы могли оценить эффект от упражнений.
Сделайте замер трех показателей: частоты дыхания, времени задержки дыхания на вдохе и времени задержки дыхания на выдохе. Полученные результаты внесите в первую строку соответствующей таблицы. А после прочтения главы повторите диагностику, запишите в каждую таблицу новые данные и сравните результаты.
Частота дыхания
Засеките одну минуту и подсчитайте, сколько циклов «вдох-выдох» за это время вы сделаете.
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Норма: 14–20 раз в минуту. Если циклов «вдох-выдох» больше двадцати, значит, вы дышите очень поверхностно. И вам упражнения особенно полезны.
Время задержки дыхания на вдохе
Сядьте, сделайте глубокий вдох и выдох и снова вдох на уровне 85–90 % от максимального. Закройте рот и нос и задержите дыхание. Секундомер включите в конце вдоха.
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Норма: 50–60 секунд, у спортсменов — 2–3 минуты. Чем дольше вы держитесь, тем лучше.
Время задержки дыхания на выдохе
Сядьте, зажмите пальцами нос, сделайте глубокий вдох и свободный выдох через рот. Закрыв рот, засеките время до вдоха.
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Норма: 25–30 секунд и выше.
Вы выяснили, как часто дышите и в каком состоянии находится ваша дыхательная система. А теперь давайте прямо по ходу чтения тренировать навык дышать правильно. Как вы уже, наверное, догадались, не всякое дыхание полезно. Разбираемся.

4 вида дыхания

Существует 4 вида дыхания: верхнее (ключичное), среднее (грудное), нижнее (брюшное) и полное.
Верхнее дыхание
Привычный всем тип дыхания, который мы используем каждый день. При нем плечи и ключицы поднимаются вверх, а грудная клетка и живот остаются неподвижными. Такое дыхание поверхностно и малопродуктивно: выдохи слабые, вдохи короткие. Само по себе оно не является вредным. Проблема в том, что большинство людей используют его в повседневной жизни на автомате. Человек дышит так и в моменты радости, и в моменты стресса. Это становится привычкой, которая не способствует гармонии. Для полноценного звучания голоса и улучшения психоэмоционального состояния этого дыхания недостаточно.
Среднее дыхание
При среднем дыхании плечи остаются спокойными, но активно включается грудная клетка. Она надувается, как воздушный шарик, заполняя воздухом среднюю часть легких. Однако, как и в случае с верхним дыханием, оно не приносит пользы организму. Поэтому тренировать его не стоит. Просто знайте, что такой тип существует, но для уверенной и приятной речи нам нужны другие виды дыхания.
Брюшное, или диафрагмальное, дыхание
Это дыхание действительно полезно, и я настоятельно рекомендую его всем клиентам. Уже после первой тренировки вы почувствуете, как ваш ритм речи выравнивается, а звук становится более стабильным.
Принцип диафрагмального дыхания в том, чтобы вдыхать воздух, как бы выталкивая живот вперед. На выдохе живот возвращается в исходное положение, при этом грудь и плечи должны оставаться неподвижными.
Техника выполнения:
1. Стоя положите правую ладонь на живот, а левую на грудь.
2. Вдохните так, чтобы рука на животе поднялась, а рука на груди осталась неподвижной.
3. На выдохе рука на животе опустится, а рука на груди по-прежнему будет неподвижна.
4. Сделайте вдох носом, выдох — ртом, сложив губы в трубочку.
Повторите так 7–10 раз, и вы почувствуете, как хорошо работают ваши легкие.
Сделано: __________
Полное, глубокое дыхание
Самый физиологичный и эффективный способ дыхания. При нем включается и живот, и грудная клетка. Это дыхание намного мощнее, чем диафрагмальное, и гораздо быстрее расслабляет и успокаивает.
Техника выполнения:
Лягте на ровную поверхность, положите одну руку на живот, а другую на грудь.
Вдохните носом медленно и бесшумно, направляя воздух в нижнюю часть легких, чтобы живот немного приподнялся.
Продолжайте вдыхать, наполняя грудь и затем верхнюю часть легких, пока не почувствуете, что не можете вдохнуть больше.
Повторяйте упражнение 3–5 раз хотя бы один раз в день. Если закружится голова, не пугайтесь, просто сократите количество раз до комфортного и наращивайте его постепенно.
Сделано: __________
Безусловно, ложиться на пол посреди вечеринки или на собеседовании не стоит. Это упражнение хорошо делать в спокойной, комфортной обстановке, когда нужно успокоиться или снять стресс.
А если нужно стабилизировать состояние прямо на месте событий, я рекомендую использовать простые дыхательные техники, которые помогут вам перезагрузить нервную систему. Как говорят программисты и сисадмины, «семь бед — один reset». Дыхание — это ваша личная кнопка перезагрузки.

«Отомри / Если заклинило / Эмоциональный перегруз»

В стрессовой ситуации мы инстинктивно замираем и почти не дышим. Даже если вы тренировали диафрагмальное и полное дыхание, в моменты волнения часто срабатывают базовые паттерны, и вы начинаете дышать поверхностно или вовсе задерживаете дыхание.
Представьте обычный рабочий день в офисе. Ничего не предвещает неприятностей. Внезапно открывается дверь кабинета руководителя, и все сотрудники видят его недовольное лицо.
— Филонова! Зайдите ко мне!
В такие моменты тело может отреагировать реакцией «замри». Даже если до этого Филонова дышала нормально, в этой ситуации ее дыхание становится поверхностным. Воздух остается задержанным в нижней части легких, и она начинает вдыхать мелкими порциями. Это неизбежно сказывается на речи и общем состоянии. Поэтому прежде чем войти в кабинет, ей важно сделать глубокий выдох и немного перезагрузиться, чтобы сохранять ясность ума и способность вести конструктивный диалог.
Если вы тоже чувствуете, что замерли, найдите возможность уединиться минут на 5 и выполните простое упражнение.
«Отдых»
Техника выполнения:
1. Встаньте, поставьте ноги врозь, сделайте вдох.
2. На выдохе наклонитесь вперед, расслабьте шею и плечи так, чтобы голова и руки свободно свисали к полу.
3. Дышите глубоко и медленно в таком положении 1–2 минуты.
4. Медленно выпрямьтесь и еще пару минут постойте вертикально, продолжая дышать ровно и спокойно.
Это упражнение вытолкнет задержанный от напряжения внутри воздух и спровоцирует качественный вдох. Ритм дыхания выровняется, вы перезагрузитесь и расслабитесь.
Сделано: __________
Во время речи мы можем испытывать стресс по разным причинам: от самого факта выступления, от ситуации, от неловкой темы или неприятного собеседника. Все справляются с эмоциями, как могут, но люди, которые небрежно дышат, быстрее устают и сильнее волнуются. Из-за этого в речи порой проявляются неприятные эффекты. Предлагаю изучить самые распространенные.

Воздух закончился, а слова нет

Представьте торжественный момент: близкий друг именинника произносит тост. Он рассказывает трогательную историю. В бокалах искрится шампанское, все гости улыбаются. И вдруг голос говорящего обрывается на самом эмоциональном моменте:
— Фшшшсссс! — У него закончился воздух, и он с деликатностью старого советского пылесоса срочно вдыхает добавочную порцию. Слушатели вздрагивают от неожиданности, волшебство тает. Если это происходит рядом с микрофоном, то впечатление однозначно будет испорчено. Те, кто дышит во время речи таким способом, повторяют этот фокус регулярно. Так появляются вредные привычки, отвлекающие слушателей от того, что вы говорите, на то, как вы это делаете.
«Нос!»
Совсем не обязательно втягивать носом воздух, как будто вы пылесос и хотите всосать весь воздух в комнате. Это происходит неосознанно от волнения. Так что если знаете, что с вами так бывает, — напоминайте своему организму, что с носом все в порядке, воздуха достаточно и дышать вполне можно спокойно и тихо.
Техника выполнения:
1. Обеими руками на вдохе гладьте нос снизу вверх, так он согреется.
2. На выдохе постукивайте сверху вниз пальцами по боковым стенкам носа.
Выполняйте 7–10 раз.
Теперь немного иначе:
1. Закройте одну ноздрю, подышите только ей 5 раз.
2. Закройте другую и подышите только ей тоже 5 раз.
3. Подышите свободно обеими ноздрями несколько раз.
Повторите так 5–6 раз.
«Дыхание с паузой»
Похожая история со вдохом через рот. Это не лучше, чем шумный вдох через нос, и тоже результат недостатка воздуха.
— Пхххгхр! — Спикер то ли рычит, то ли хрипит, но слушателям от этого не легче. Как будто человек забыл, что нужно не только выдыхать, но и вдыхать.
Чтобы скорректировать ситуацию, можно время от времени выполнять следующее упражнение. Оно заставляет концентрироваться на самом процессе дыхания. Особенно это полезно торопливым спикерам, потому что в упражнении есть паузы. И самое главное, в нем нет счета. Это не случайно: счет отвлекает от ощущений в теле, а главное здесь — почувствовать дыхание, вернуть внимание на то, что происходит внутри.
Техника выполнения:
1. Выдохните ртом через слегка сомкнутые губы со звуком «пфф». Не старайтесь выдохнуть весь воздух, выпустить надо примерно половину.
2. Задержите дыхание до момента, когда естественно захочется вдохнуть.
3. Сделайте глубокий вдох, ощущая, как расширяются ребра внизу и надувается живот.
Повторите 5–8 раз.

Задыхаюсь, когда говорю долго

Когда воздуха не хватает, некоторые люди не издают шумных посторонних звуков, а просто «выдавливают» из легких воздух, которого нет. Звук становится напряженным, сдавленным, едва слышным — будто попытка выговорить последнее слово перед тем, как все оборвется. Смотреть на это — не самое приятное зрелище. После такого героического «довысказывания» обычно идет громкий вдох говорящего и выдох облегчения у слушателей.
Человеку важно чувствовать свое тело, осознавать ритм вдохов и выдохов, уметь вовремя сконцентрироваться на дыхании. В таких ситуациях отлично помогает дыхание животом. Следующее упражнение поможет вернуться к нормальному дыхательному ритму и стабилизировать его.
«Дыхание жабы»
Это упражнение используется в гимнастике цигун. Оно восстанавливает дыхание и усиливает концентрацию. В моменты сильной усталости оно помогает вернуть силы, восстанавливает самообладание и снижает тревожность. Речь становится ровной, уверенной, без скачков и ненужного напряжения.
Техника выполнения:
1. Сядьте на стул, ноги врозь. Сожмите одну руку в кулак и обхватите его другой рукой.
2. Упритесь локтями в колени и наклоните туловище вперед, а головой обопритесь на кулак.
3. Закройте глаза и постарайтесь расслабиться: глубоко-глубоко вдохните и выдохните, будто сбрасывая с себя всю накопившуюся усталость. Вспомните что-нибудь приятное.
4. Постепенно отключитесь от посторонних шумов, голосов и полностью сосредоточьтесь на дыхании. Глубоко дышите животом.
5. Выполняйте в течение 5 минут.
Сделано: __________

Когда предстоят сверхнагрузки

Уверен, вы знаете людей, которые регулярно теряют голос. А может быть, и сами пару недель говорили полушепотом после крупных мероприятий, выступлений, длительных встреч. Связки устают не от самой нагрузки, а от того, как вы ими пользовались. Если дыхание было поверхностным, а говорить нужно было много, громко и убедительно — весь удар приняли на себя связки и гортань. Час за часом они все резче и резче смыкались, чтобы выдавать звуки. Человек в такие моменты может понимать, что вредит сам себе, но механически продолжает говорить.
Долгая речь может приносить не только усталость, но и удовольствие. Когда вы говорите, ощущая каждое слово, давая дыханию пространство, ваш голос будет звучать дольше и увереннее, без ущерба для здоровья. Никакой жестокости к себе — такие «подвиги» обычно заканчиваются неделями молчания. Чтобы этого не произошло, попробуйте следующее упражнение.
«Звучащее дыхание»
Смысл техники в том, что, выдыхая, человек громко произносит разные звуки. Это не просто глубокий вдох и продолжительный выдох, а настоящее соединение дыхания и звука. Внимание теперь уделяется не только глубине вдоха, но и тем ощущениям, которые возникают в теле при каждом выдохе. Попробуйте это упражнение хотя бы один раз, чтобы почувствовать, как энергия звука и дыхания наполняет вас, а также чтобы просто насладиться процессом. Главное — заниматься в хорошо проветренной комнате или на свежем воздухе.
Представьте медитирующего монаха, сидящего в позе лотоса с прикрытыми глазами. Он издает звук:
— Оммм…
Он это делает не для наблюдающих за процессом, а для собственной концентрации. Растянутый звук «м» наполняет пространство, запускает волну вибраций, которая проходит по всему телу и окутывает его мягким, расслабляющим эффектом. Но это далеко не единственный звук, который способен воздействовать на наше состояние. У каждого из них своя энергия, свой вкус и свой эффект. Попробуйте несколько прямо сейчас.
• Звук «и» заставляет вибрировать голосовые связки, гортань и уши, занижает голос и делает его глубже.
• Звук «а» заставляет вибрировать грудь и приводит в действие всю звуковую гамму в организме.
• Звук «н» заставляет вибрировать головной мозг. Вибрация помогает мышцам расслабиться.
• Звук «в» щекочет губы и активирует вибрации в груди и голове.
• Звук «о» — «звук сердца»: при его произнесении происходит вибрация груди.
А теперь протяжно произнесите несколько слов, которые включают в себя звуки из примеров выше. Почувствуйте, как они отзываются в теле, оцените, где вибраций больше.
Голос. Нега. Мама. Любовь. Успех. Вау.
Какое слово вам произносить наиболее приятно?
Сделано: __________
Главное о дыхании для хорошего старта в работе с речью вы уже узнали, а в идеале — еще и попробовали. Я подобрал самые интересные и комфортные для выполнения задания, которые можно практиковать почти в любых условиях. Где и когда — решать вам. Выберите те упражнения, которые подойдут вам лучше всего, и не забывайте вовремя их использовать.
А теперь вернемся к началу главы, где вы тестировали свое дыхание, и повторим этот эксперимент. Посмотрим, какие изменения произошли после выполнения этих упражнений.
Сделали? Отлично! Теперь пора перейти к дикции и артикуляции.


Глава 2. Артикуляция и дикция

— Вниманию пассажиров! Вжипушичишвинума шрпчктпм, ктпм кхгрх жшрт. Повторяю, немедленно вжипушичишвинума шрпчктпм, ктпм кхгрх жшрт!
Объявление звучит так, словно диктор разговаривает через кастрюлю, наполненную ватой. В метро или на вокзале услышать такое послание можно хоть сто раз в день. Пассажиры обычно начинают растерянно переглядываться и уточнять у окружающих:
— Что? Что сейчас сказали?
В подобных местах проблему легко списать на старый динамик. Но если у человека каша во рту вместо слов безо всякого громкоговорителя, списать уже не на что. Впрочем, хорошая дикция — не врожденный навык, а значит, ее можно «перепрошить». Давайте разберемся, что такое артикуляция и дикция, как они влияют на речь и что с этим делать.
Артикуляционный аппарат — это система органов, в которую входят губы, язык, зубы, челюсти, твердое и мягкое небо, глотка, гортань, голосовые складки и множество мышц, которые ими управляют. Они работают как слаженный оркестр, чтобы производить звуки.
А вот артикуляция — это сам процесс. То, как мышцы артикуляционного аппарата двигаются и взаимодействуют друг с другом, чтобы звуки выходили четкими и понятными. Чем в лучшей форме мышцы, тем качественнее звуки. Работая над артикуляцией, мы оттачиваем каждый отдельный звук, выявляем сильные и слабые места, требующие тренировки.
Самая интересная и порой коварная часть работы над речью — дикция. Дикция — это результат артикуляции, то есть сам получившийся звук. «С», «т», «в», «е», «н» можно отчетливо произносить по отдельности, но в сочетании они могут превратиться в небрежное «ссссн», как в слове «естественно». Работа над дикцией направлена на шлифовку труднопроизносимых слов и фраз. Хорошее произношение звуков влияет на ясность речи и восприятие ее слушателем.
Начнем мы с артикуляционной настройки мышц, их взаимодействия и тренировки более слабых звеньев. Настройка — это работа над мышцами в целом и над некоторыми отдельными звуками. Эти упражнения полезны для всех без исключения. Они — своеобразная зарядка, разогревающая органы речи и готовящая их к чистому, выразительному звучанию.

Базовые упражнения по артикуляции

Сначала проведем небольшую диагностику и проверим, насколько разборчиво вы говорите.

Задание
1. Запишите на видео, как вы читаете этот текст вслух:
Клодетт Колвин отказалась уступать место в автобусе белому пассажиру на 9 месяцев ранее Розы Паркс. Однако все запомнили именно Розу.
Ричард Пирс на 9 месяцев раньше совершил первый активный полет, но все запомнили братьев Райт.
В заслугу Эдисону ставят изобретение рентгена, кинематографа, аудиозаписи, хотя на самом деле все это было придумано до него.
Реагируя на достижения Красного Барона, публика создала о нем миф, который достигал своей цели. Иными словами, сеть сочла его полезным и решила упрочить его успех.

Артикуляционная настройка состоит из нескольких этапов, но во всех из них присутствует единый принцип: «максимальное напряжение — максимальное расслабление». Он возвращает мышцам чувствительность и ловкость, а вам, управление ими.
Когда вы учитесь кататься на велосипеде, самокате или роликах, самое главное — научиться тормозить. Точно так же и с артикуляцией. Напрягаться вы уже умеете. Прежде чем предложить вам новые упражнения, я научу вас снимать напряжение. Для этого просто произнесите «тпру» как наездник на лошади, только более протяжно, примерно в течение 10–15 секунд. Мышцы лица почувствуют абсолютную свободу и легкое щекотание. Это называется сброс. Он нужен в начале и в конце каждого упражнения.
Попробуйте сделать это несколько раз и приступайте к выполнению новых заданий.
«Тесто»
Представьте, что ваше лицо — это тесто, из которого вы собираетесь лепить буквы. Прежде чем приступить к «лепке», необходимо поработать с «тестообразной массой», сделать ее эластичной, мягкой. Размятые и разогретые мышцы будут быстро переключаться в разные положения, что обеспечит четкость речи.
Техника выполнения:
1. Сброс: произнесите «тпру» как наездник на лошади, в течение 10–15 секунд.
2. Мните мышцы лица как можно сильнее 2–3 минуты, не жалейте себя.
3. Сброс.
При правильном выполнении упражнения лицо должно стать горячим и покрыться легким румянцем.
Сделано: __________
«Комары»
Перенесемся ненадолго в лес, полный комаров, и ни в коем случае не позволим ни одному из них приземлиться на лицо.
Техника выполнения:
1. Сброс.
2. Активно отпугивайте кровососов мимикой 1–2 минуты.
3. Обостряйте ситуацию: комаров очень много, они повсюду и совсем не дают вам покоя. Работайте группами мышц для большего эффекта еще минуту.
Сброс.
Сделано: __________
«Прописи губами»
Губы — это официальные ворота, через которые выходят звуки. Им нужно уделить особое внимание. Поэтому для них отдельное упражнение.
Техника выполнения:
1. Сброс.
2. Сомкните губы в трубочку или возьмите ватную палочку, зубочистку — все, что вам удобно держать губами.
3. Пишите буквы этим взятым в губы инструментом по воздуху, как на воображаемой доске: «а», «ж», «ю», «в» и т. д.
Сброс.
Сделано: __________
«Язык»
Языку достается максимум нагрузки. Его положение во рту в ответе почти за все звуки. Прокачаем и его.
Техника выполнения:
1. Сброс.
2. Высуньте язык максимально вперед и задержите в таком положении, насколько это возможно.
3. Теперь попробуйте достать им до кончика носа, дотянитесь и снова зафиксируйте его на какое-то время.
4. Проделайте то же действие, пробуя дотянуться до подбородка.
5. Снова вытяните язык вперед, акцентируя внимание на его кончике — представьте, что это жало змеи.
6. Сброс.
Сделано: __________
К этим упражнениям можно добавить гримасничанье, легкие уколы карандашом в подбородок и щеки, сворачивание языка в трубочку и складывание его лопаткой. В этом смысле маленькие дети — отличные примеры для подражания. Они постоянно корчат рожицы и… в это же время овладевают речью. Не случайно эти процессы идут рука об руку: активная мимика помогает развивать артикуляционный аппарат. Любые движения мышц, задействованных в речи, полезны, и чем они разнообразнее, тем лучше.

Дикция – поле, где появляются трудности

Четко выговариваемые гласные и согласные теперь должны соединиться в слова, фразы, предложения и составить цельный поток речи. Несколько согласных подряд, произнесенных разборчиво, — это показатель хорошей дикции. Каждый звук узнаваем и понятен, ничего не смазывается и не проглатывается.
В этом процессе сходятся два важных навыка: правильное дыхание и хорошо развитая артикуляция. Но даже если с этим все в порядке, могут возникнуть трудности. Мы разберем четыре распространенные проблемы, которые мешают ясности речи: зажатая челюсть, вялые губы, говор и картавость. Они могут сопровождать человека с детства или появляться внезапно, став временной неприятностью.
Чтобы справиться с ними, а заодно поддержать общий тонус и качество речи, я подготовил упражнения, скороговорки и другие полезные задания.
Первая проблема: зажатая челюсть
«Цежу слова сквозь зубы», «еле ворочаю языком», «говорю с трудом» — знакомо? Все это признаки одной и той же проблемы.
Одна моя знакомая на первых встречах казалась раздражительной и даже немного стервозной. Но когда мы стали чаще общаться, оказалось, что она невероятно дружелюбна, открыта и обладает потрясающим чувством юмора. Просто у нее… такое лицо. Вернее, такая нижняя челюсть — постоянно напряженная. Это напряжение передается нижней губе, и она остается всегда плотно поджатой. В итоге речь девушки звучит резко, будто она делает замечание.
Когда я поделился этим наблюдением со своей знакомой, она удивилась:
— Вот почему ко мне на мероприятиях почти никто не подходит! Видимо, из-за выражения лица: с напряженной челюстью я выгляжу отталкивающе.
Напряжение челюсти передается всему речевому аппарату: язык становится менее подвижным, губы сжаты, щеки застывают, и весь процесс артикуляции идет словно через силу. Но стоит научиться расслаблять челюсть — и дикция сразу улучшится. А если верить опыту моей знакомой, то и число желающих пообщаться тоже.
В начале тренингов по речи я всегда предлагаю выполнить одно простое упражнение. Оно помогает снять напряжение с нижней челюсти и одновременно выявить, у кого эта проблема выражена сильнее, а у кого почти отсутствует. Давайте сделаем это диагностическое упражнение и с вами.
Техника выполнения:
1. Сложите руки в замок перед грудью и чуть приоткройте рот.
2. На выдохе интенсивно трясите сложенными руками и говорите «а-а-а-а…».
Сделано: __________
Чем сильнее вибрирует звук, тем свободнее двигается челюсть, а это верный признак ее расслабленности. Если же звук звучит ровно, а при покачивании тела челюсть почти не двигается, значит, напряжение все еще держит ее в плену. В таком случае стоит регулярно выполнять это упражнение, а заодно попробовать и другие, которые помогут вернуть нижней челюсти естественную подвижность.

«Растяжка челюсти»
Техника выполнения:
1. Расположите руку под нижней челюстью на таком расстоянии, при котором вы могли бы, раскрывая челюсть, достать до тыльной стороны руки.
2. Произносите текст с большим количеством гласных «а». На каждую ударную гласную дотягивайтесь нижней челюстью до руки.
Аты-баты, шли солдаты,
Аты-баты, на базар.
Аты-баты, что купили?
Аты-баты, самовар!
3. Сброс.
Сделано: __________

«Усилим сопротивление»
Техника выполнения:
1. Подставьте под нижнюю челюсть кулак, зафиксируйте.
2. Нижнюю челюсть пытайтесь раскрыть на ударную гласную, а кулаком сопротивляйтесь.
Ахти, ахти, ахтушки —
Разахалися бабушки.
Ахти-ах, ахти-ах —
Не держатся на ногах.
3. Сброс.
Сделано: __________
Вторая проблема: вялые губы
«Говорю — не слышат, повторяю — не понимают». «То, что должно было прозвучать эффектно, теряет свою силу». «Говорю как будто с придыханием. Люди думают, что манерничаю, а у меня просто нет твердости в речи».
Самое неприятное — когда приходится повторять сказанное по нескольку раз. Если губы соединяются лениво, как будто избегают столкновения, речь теряет четкость. Твердые, взрывные звуки — «в», «п», «б» — размягчаются, превращаясь в вялый «ф».
«Пойдем» становится расплывчатым «пффойде…».
«Знаете» звучит как смазанное «знаетссе».
«Возьмите» вообще превращается в кашу из «фзьмище».
А в словах «добрый день» вдруг появляется посторонний «з», и фраза теряет естественность.
Взрывные звуки должны врезаться в тишину, звучать уверенно и четко, чтобы именно на них можно было опереться. Давайте попробуем.

«Взрывные согласные»
Усиленное произношение взрывных согласных в сочетании с другими звуками хорошо укрепляет губы.
Техника выполнения:
1. Прочитайте по порядку шепотом медленно следующие буквосочетания:
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2. А теперь то же самое шепотом, но уже быстрее. И еще быстрее.
Сброс.
3. Сделано: __________
Если упражнение выполняется правильно, сейчас вы чувствуете, что губы стали теплее и подвижнее. Продолжаем.

«Взрывные скороговорки»
Скороговорок очень много, но если нужно решить проблему со слишком мягкими губами, то нам нужны скороговорки опять же на тренировку произношения звуков «б» и «п».
Как и в предыдущем задании, сначала читайте медленно, потом немного быстрее. Не стоит торопиться и читать на скорость. Ваша задача — дать мышцам посильную нагрузку, а не побить рекорд. Прочитайте сначала медленно, потом чуть быстрее, а потом еще быстрее.
Простой вариант:
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И посложнее:
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Сделано: __________
Третья проблема: говор, акцент, диалект
Одна моя клиентка, сотрудница крупной московской компании, постоянно переживает из-за своего уральского оканья. Из-за этого она мало общается с коллегами, помалкивает на совещаниях и переговорах, хотя ей есть что сказать. Все потому, что боится своим говором произвести впечатление провинциалки. Из-за стеснительного молчания она остается в тени, не продвигаясь по карьерной лестнице.
Говор — это отдельная вселенная. Пермский, уральский, вологодский, краснодарский — их очень много, не считая акцентов людей, для которых русский не родной язык. Иногда говор действительно мешает: изменяет интонацию, делает речь непривычной и отвлекает от сути разговора. Кажется, что это исключительно фонетическая особенность, но на самом деле проблема напрямую связана с дикцией.
Нормой произношения считается так называемый «московский говор» с умеренным «аканьем». Например, «Пайдем, пагаварим!» звучит естественнее, чем «окающее» «Пойдем, поговорим!». Вроде бы разница невелика, но она сразу режет слух. Более того, носители говора не просто произносят «о» вместо «а», а еще и растягивают последние слоги, слегка перенося ударение. Так и формируется узнаваемый говор — по сути, вредная речевая привычка, от которой можно избавиться. Лучшее лекарство — чтение вслух. Регулярно и внимательно. Отслеживая свои проблемные звуки и корректируя их.
Попробуйте с усиленным ударением на ударные слоги и с «аканьем» на безударную «о» прочитать следующие отрывки:
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И еще один:
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Сделано: __________
Четвертая проблема: картавость, шепелявость
Если вы с детства не выговариваете какой-то звук — скорее всего, вы уже привыкли к этому. Я часто встречаю людей, которым трудно четко произносить звуки «р», «л» и некоторые другие. Но если человек умеет уверенно выступать, демонстрирует экспертность, харизму, говорит ясно и увлекательно, то такие особенности, как, например, картавость или шепелявость, не мешают ему. Более того, они могут стать изюминкой. Наверняка вы слышали, как уверенно выступают известные люди с особенностями речи — на сцене, в интервью или в соцсетях.
Однако чаще всего эти проблемы можно исправить. Я лично не занимаюсь этим, потому что для работы с такими нарушениями необходим логопед. За пару занятий с хорошим специалистом вы поймете, можно ли скорректировать произношение. А после этого решите, стоит ли работать над устранением проблемы или оставить это своеобразное «несовершенство» как часть вашего уникального стиля.
Обращение к логопеду будет полезным даже в том случае, если проблему не удастся решить на 100 %. Вы, как минимум, узнаете о себе что-то новое, а как максимум — начнете говорить четче и приятнее. Даже если основной звук не поддается коррекции, возможно, вы усилите остальные, и ваша речь в целом станет гораздо выразительнее. Но стоит помнить: ваш потенциал зависит не от того, как звучит конкретная буква, а от вашей уверенности в себе. Я убежден, что для вас нет ничего невозможного.
Итак, вы освоили основные принципы артикуляции и дикции и начали практиковать их. Надеюсь, что у вас даже появились любимые упражнения и желание хотя бы иногда читать вслух. Пришло время проверить, как эти задания повлияли на вашу речь. Возьмите тот же текст, что был в начале главы, включите видеозапись и прочитайте его вслух.
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Что получилось? Как вам результаты?
Мой прогресс: _________________________________


Глава 3. Голос: резонаторы, регистры, тембр, скорость, интонация и гигиена речи

Это был один из форумов. Я зашел в конференц-зал и увидел женщину, которая суетливо бегала по сцене. Она что-то быстро, визгливо рассказывала, отчаянно размахивая руками. Первое, что я подумал: «О, кажется, еще не начали. Интересно, что здесь происходит?»
Я решил, что это волонтер готовит зал. Но потом, присмотревшись, заметил на экране слайд. Огляделся по сторонам — все слушают. Оказалось, что форум уже начался, а суетливая женщина на сцене — доктор наук, приглашенный спикер. Я воспринял ее как чрезмерно увлеченного волонтера, а она оказалась хедлайнером. Ничего себе, какой контраст между моим первым впечатлением и реальностью!
Когда я понял, кто выступает, постарался сосредоточиться и даже записал пару моментов. Но, как и всем вокруг, мне было сложно воспринимать информацию. Люди в зале поглядывали в телефоны, перешептывались, некоторые вставали и уходили. Когда спикер спустилась со сцены, я с облегчением и легкой грустью выдохнул. Какое полезное выступление, но как же тяжело было его слушать.
Такое впечатление могло возникнуть из-за нескольких ошибок, связанных с резонаторами, использованием разных регистров, тембром голоса и, конечно, скоростью речи. В этой главе я расскажу вам, как появляются эти ошибки и как их исправить.

От тихого голоса до громкости без напряжения

«Когда стесняюсь, говорю тихо. Не хватает силы голоса, чтобы быть услышанной, но не визжать», «Как укрепить от природы тихий голос? Вообще не умею кричать» — именно так часто описывают эту проблему мои клиенты. Давайте разберемся, что с этим можно сделать.
Чуть выше я использовал два термина: резонаторы и регистры. Чтобы вам было проще, я объясню, в чем между ними разница. Вы наверняка не раз видели гитару и, возможно, даже держали ее в руках. Так вот, деревянный корпус гитары — это и есть резонатор, а струны — это регистры.
Корпус гитары устроен так, что, когда струны издают звук, он отражается от его деревянных стенок, создавая громкость и насыщенность звука — вот тот самый «тар-ра-а-ам-м!» с эхо. Если бы корпуса не было, а струны просто натягивались вдоль плотной палки, звук был бы плоским, тихим и глухим. «Дрыньк» — и все, тишина. То есть резонаторы — это воздушные пространства в теле, которые усиливают звук, создавая внутри себя эффект эхо.
Теперь о струнах, или регистрах. Если вам удалось не просто подержать гитару в руках, но и прикоснуться к струнам, вы заметили, что одни из них толстые с обмоткой — они издают низкий звук, а другие потоньше, и их звук более высокий. Громкость у всех струн одинаковая, потому что корпус гитары один. Но высота звука будет различаться в зависимости от того, какую струну вы заденете.
Итак, давайте начнем с резонаторов — громкости, с которой мы можем естественно говорить.
Самое важное, что нужно понимать, — резонаторы у вас уже есть. Мы все с ними рождаемся. Люди, которые уверены, что у них от природы тихий голос, просто ни разу не пользовались своими резонаторами правильно. Как обычно человек повышает громкость голоса в шумном месте? Кричит во все горло. Но это как если бы вы наполнили корпус гитары ватой, заклеили его скотчем и стали бить по струнам. Результат очевиден — громче не станет, а струны порвутся. Так же и с горлом: оно и связки не предназначены для громкости. Они отвечают за высоту звука. А регуляторы громкости расположены ниже и выше гортани.
Резонаторы — это пространства в нашем теле, заполненные воздухом: трахея, бронхи, рот, глотка, носовые и лобные пазухи. А если правильно жестикулировать, даже руки и ноги могут стать резонаторами.
Чем больше воздуха в резонаторе, тем громче будет звук. Самый большой резонатор в нашем теле — это трахея с бронхами. Именно здесь больше всего трубочек и стенок, которые отражают звук, придавая ему насыщенность и приятную округлость.
Проблема в том, что этот путь для звука у большинства людей по умолчанию закрыт. Поэтому первым шагом будет открытие резонаторов — расслабление гортани, горла и связок, запуск звука из нижней части тела, как бы из живота.
Для этого отлично подходит следующее упражнение.
«Тарзан»
Техника выполнения:
1. Встаньте прямо, сделайте выдох.
2. Сжав руки в кулаки, глубоко вдохните.
3. На выдохе произнесите звук «а-а-а», одновременно постукивая себя кулаками по груди.
4. То же самое повторите со звуками «о», «у», «и», «э».
Стучать нужно не сильно, легкими массажными ударами. Задача — снять зажим с горла и пропустить звук сквозь нижний резонатор. Постарайтесь не сопротивляться звуку, дайте ему выходить свободно, с естественной громкостью. Заметьте: вы звучите громко, при этом не напрягая связки, а расслабляя.
Сделано: __________
«Злодейский смех»
Теперь добавим к гласному звуку «а» согласный «х» и снова будем учиться извлекать звук снизу, постепенно направляя его в верхний резонатор.
Техника выполнения:
1. Встаньте ровно, раскройте грудную клетку, немного выпятив ее. Сделайте глубокий вдох носом.
2. На выдохе немного раздвиньте руки и громко засмейтесь, как злодей в кино: «А-ха-ха-ха!»
3. Прислушайтесь к тому, как поток воздуха проходит сквозь горло и выдыхается толчками. Попробуйте направить его еще выше сквозь небо.
Повторите 3–5 раз.
Сделано: __________
Даже руки и ноги могут работать как резонаторы — и это действительно так. Вспомните сцену из «Ну, погоди!», где заяц, спасаясь от волка, запрыгнул в телевизор и начал петь «O sole mio». Он размахивал руками, складывал их в овал, то отталкивал, то прижимал к себе — именно так звук отражался от них и становился мощнее.
Ноги тоже могут усиливать голос. Достаточно слегка согнуть их в коленях, а затем, когда нужно сделать акцент, выпрямить, как будто толкая звук вперед. Этот простой прием помогает звуковой волне стать более насыщенной и уверенной.

От визга до баса. Разбираемся с высотой голоса

«Хотелось бы улучшить звучание голоса. Когда выступаю, голос достаточно громкий, но слишком высокий — почти визжащий».
«Бывает, я настраиваюсь очаровать собеседника, говорю низко, бархатно, но меня плохо слышно. Человек начинает переспрашивать, хотя я стараюсь звучать приятно. В итоге приходится почти кричать, но эффект уже не тот».
Оба примера выше описывают трудности работы с регистрами — то есть со связками и гортанью. У женщин проблема чаще связана с тем, что волнение и стремление говорить громче заставляют их еще больше повышать и без того высокий голос. Именно это ярко продемонстрировала доктор наук в начале главы.
У мужчин, напротив, голос может быть настолько низким, что речь теряет разборчивость, сливаясь в густой приятный рокот. Недавно я слушал одного спикера с прекрасно развитым нижним регистром. Звук его голоса был завораживающий, даже слишком. Он настолько вкрадчиво шептал свой экспертный контент, что разобрать смысл слов было почти невозможно. Возникало ощущение, что он флиртует со слушателем, а не делится полезной информацией. Такой голос приятно слушать, но сосредоточиться на содержании речи трудно.
Регистров всего три, и у каждого своя задача:
• Нижний регистр звучит бархатисто. Вызывает у слушателя доверие и располагает к собеседнику.
• Верхний — делает голос звонким, мелодичным, легким. Помогает расставить эмоциональные акценты.
• Средний регистр подходит для объяснений, инструкций, рабочих диалогов. В нем голос звучит информативно и нейтрально.
Если человек постоянно говорит только в одном регистре, восприятие его речи меняется. Только верхний — голос звучит нервно, даже раздраженно.
Только нижний — создается ощущение, что вас соблазняют. Только средний — речь становится монотонной, бездушной и скучной.
Но если уметь переключаться между регистрами, голос становится выразительным, а речь — не только приятной, но и понятной. Слушатели легче воспринимают информацию и больше доверяют спикеру.
Освоить управление регистрами несложно. Самый простой способ — использовать эмоции, окрашивая голос по-разному. Давайте потренируемся на простом упражнении.
«Пульт управления регистрами»
Техника выполнения:
1. Сядьте или встаньте ровно. Сделайте глубокий вдох.
2. На выдохе восторженно произнесите с паузой после первого восклицательного знака: «Ах! Какая прелесть!» В конце фразы голос должен пойти вверх. Повторите фразу еще 2 раза, прочувствуйте. Это верхний регистр.
3. Снова сделайте вдох и на выдохе огорченно скажите: «Ах! Какой ужас». Если вы все сделали правильно, то на слове «ужас» голос пополз вниз и сгустился. Повторите фразу еще 2 раза. Это нижний регистр.
4. Еще раз сделайте глубокий вдох и умиротворенно проговорите: «Ах! Как хорошо!» Это был средний регистр. Повторите еще пару раз.
5. А теперь попробуйте сказать эти фразы подряд, разделяя их вдохом и выдохом и придавая те же эмоции. Послушайте, как звучит голос.
Сделано: __________
Знание того, как перестроиться в нужный регистр, особенно полезно, когда вам нужно долго говорить. Если вы замечаете, что склонны задерживаться в одном регистре и впадать в крайности, запланируйте в конце каждого смыслового блока небольшую фразу-заключение, звучащую в нужном регистре. Конечно, без театрального «Ах!», но в той же концепции.
Например, если ваш голос имеет тенденцию становиться все выше и выше, включайте каждые 10–12 предложений небольшие фразы-заключения: «Итак, переходим к следующему пункту…» или «Давайте кратко обобщим сказанное…». Хорошо, если в этих фразах будет вводное слово — оно заставит вас сделать вдох, после которого легче перейти в нужный регистр.
Если же вам не хватает выразительности и вы хотите добавить акцентов и мелодичности, используйте готовые фразы в верхнем регистре, которые передают эмоцию оживления: «Коллеги, я перехожу к тендеру». На слове «коллеги» слегка повысьте голос и некоторое время держите его в более высоком регистре.
А если вы привыкли говорить в умеренных тонах среднего регистра, вам подойдут и те, и другие фразы — главное, осознанно управлять переходами.
Есть также короткие упражнения, которые помогут легко переключаться между регистрами.
Упражнение «Ау-у-у»
Техника выполнения:
1. Сделайте глубокий вдох и на выдохе начните медленно и низко произносить звук «а».
2. Теперь направьте звук вверх, превращая его в призывное «у», не напрягая связки.
3. Повторите 3–5 раз.
Должно получиться примерно как в русских сказках, когда девушки окликают подружек в лесу: «А-а-у-у!» Это упражнение неудобно выполнять в ходе беседы, но если сделать его пару раз перед разговором, чтобы запомнить ощущения, то управлять голосом будет уже легче.
Сделано: __________
Для тех, кто чаще звучит в верхнем регистре, есть точно такое же упражнение на занижение.
«Оу-у-у-е»
Техника выполнения:
1. Сделайте глубокий вдох и на выдохе медленно с высокого звука начните спускаться, произнося «Оу-у-у-е» так, чтобы «е» звучало почти басом.
2. Повторите 3 раза.
Сделано: __________

Тембр = индивидуальность

«Мне не нравится мой голос, когда слышу себя на видео. Что с этим можно сделать?»
Тембр — это окраска голоса, его уникальный звуковой отпечаток. Он формируется за счет строения речевого аппарата: расстояния между щеками, формы носовой перегородки, прикуса и множества других факторов. Именно поэтому в природе не существует двух одинаковых голосов — так же, как и двух одинаковых отпечатков пальцев.
Яркий пример того, насколько анатомические особенности влияют на звучание, — Фредди Меркьюри. У лидера Queen было четыре лишних зуба. Из-за этого сформировался неправильный прикус, чего певец чрезвычайно стеснялся и часто прикрывал рот рукой, когда разговаривал. Но, несмотря на дискомфорт, он отказывался удалять лишние зубы, опасаясь, что операция изменит его голос.
Именно по тембру голоса мы мгновенно узнаем певцов и актеров. Леонид Агутин, Лолита Милявская, певица Максим — даже исполняя одну и ту же мелодию, они звучат по-разному, потому что у каждого свой неповторимый тембр.
Теперь с помощью упражнения изучим тембр вашего голоса.
«Чебурашка»
Техника выполнения:
1. Поставьте обе ладони за уши, как будто ваши уши вдруг стали большими, как у Чебурашки.
2. Скажите вслух 3–5 предложений, например вспомните стих или анекдот, или просто читайте дальше, но уже вслух.
3. Внимательно слушайте. Это ваш голос. В обычном состоянии мы его слышим в искаженном варианте. А вот так вы звучите на самом деле.
4. Понаблюдайте, где звук в вас отзывается сильнее, сколько его внутри вас, сколько вибрирует в голове.
Сделано: __________
Теперь, когда вы знаете, как звучит ваш голос, давайте сделаем его тембр более насыщенным и приятным. Для этого важно максимально расслабить мышцы во рту. В напряженном состоянии — а это, скорее всего, ваш обычный режим — они сжимают пространство, мешая звуку раскрыться. Если же мышцы расслабить, голос зазвучит глубже, мягче и бархатистее.
Техника выполнения:
1. Сделайте выдох.
2. Вдохните открытым ртом и сразу же сомкните губы, не соединяя челюсти. Как будто вы положили в рот горячую целую картофелину.
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3. Подержите воображаемую картошку, пока не потребуется выдохнуть и снова сделать вдох.
4. Повторите 5–7 раз.
Сделано: __________
После «Горячей картошки» сделайте еще раз упражнение «Чебурашка» и послушайте, что изменилось в вашем голосе.
Следующее упражнение отлично сочетается с «Горячей картошкой» и другими артикуляционными техниками. Оно задействует мышцы лица, губ, щек и внутренние мышцы речевого аппарата, помогая им расслабиться и настроиться на активную работу.
«Кью-икс»
Техника выполнения:
1. Встаньте перед зеркалом, сделайте вдох.
2. Протяжно произнесите «кью» на половине выдоха, вытянув губы трубочкой.
3. На второй половине выдоха произнесите «икс», растянув губы в улыбке.
4. Повторите 5 раз.
Лучше всего, если время от времени вы будете выполнять все три упражнения вместе. Так постепенно тембр вашего голоса будет становиться богаче и приятнее.

Как перестать тараторить?

«Как перестать тараторить? Вроде бы знаю свою слабость, слежу за собой, но в начале выступления все идет четко, а потом я разгоняюсь, и аудитория не всегда успевает за мной».
Давайте разберемся, что же значит «тараторить». Прежде всего, это относится к быстрой речи, которая затрудняет восприятие. Слушатели вынуждены напряженно вслушиваться, чтобы не пропустить важное. Чаще всего такая речь сопровождается еще и обрывками фраз, недоговоренными мыслями, половинками слов. И вот тут уже приходится не просто слушать, но и догадываться, что человек хочет сказать.
Скорость и качество речи тесно связаны с положением человека в обществе. Люди высокого статуса, как правило, не спешат. Они говорят медленно и размеренно, с паузами, чтобы подчеркнуть важность каждого слова. Вспомните известных политиков, руководителей крупных организаций, людей с мировым именем. Трудно представить, что, скажем, наш министр иностранных дел Сергей Викторович Лавров будет тараторить, не успевая подобрать слова. Его речь всегда уверенная, спокойная и неторопливая.
И наоборот: чем быстрее человек говорит, тем больше он рискует снизить свой статус в глазах собеседников. В реальности вокруг нас постоянная спешка: мы слушаем голосовые сообщения на скорости х2, проматываем видео в попытке сэкономить время. Это приводит к тому, что мы начинаем говорить все быстрее и быстрее. И не замечаем, как теряем четкость речи, проглатываем окончания слов, не делаем пауз и смешиваем слова в одну эмоциональную суетливую кашу.
Пример из жизни: сотрудник отчитывается перед начальством. Он начинает волноваться и ускоряет речь, пытаясь донести все важное как можно быстрее. В результате его становится трудно понять. Начальник начинает переспрашивать, сотрудник еще больше нервничает и тараторит все быстрее.
Вот пример того, как это может выглядеть:
— Продажи выросли на 10 %. В этом месяце… То есть в прошлом, сейчас… Мы обновили маркетинговую стратегию, запустили акцию, распродажу… А, еще была реклама! Ну нет, это было в прошлом месяце. Мы про него, да… Стоп, нет, сейчас другое, в этом был день открытых дверей… Пришли новые люди по флаерам, только мы не собрали лиды, но это не страшно, потому что…
— Что не собрали?
— Лиды! Мы не собрали лиды в базу данных, чтобы рассылку делать. Понимаете, сейчас… был сбой, сисадмин был на больничном и…
— Я понял, что продажи выросли, но что с лидами?
— Ах да, лиды! Но мы это исправим, сисадмин прислал инструкцию. Короче, мы это…
— Ладно, давайте заканчивайте, что там еще?
Здесь сотрудник спешит сообщить хорошие новости, переживает за возможные проблемы и забывает главное: информацию нужно доносить четко и спокойно, а не как поток мыслей. Чтобы избежать таких ситуаций, важно не только работать с внутренним состоянием, но и избавиться от привычки торопиться.
Главный механизм, которому нужно научиться, — это торможение. Вы уже умеете разгоняться, теперь нужно научиться замедляться и даже останавливаться.
«Щелчок»
На большой скорости люди проглатывают окончания слов и даже забывают дышать. Между словами совсем нет зазоров. В этом упражнении нужно будет делать определенный жест после каждого слова.
Техника выполнения:
1. Включите диктофон. Прочитайте вслух этот отрывок:

[image: ]

2. Теперь читайте вслух этот же текст. Но после каждого слова, даже после предлогов и союзов, щелкайте пальцами.
3. Остановитесь и прослушайте обе записи.
Торопящимся людям часто кажется, что, ускоряя речь, они экономят время или что паузы могут привести к потере внимания слушающих. Однако, если прослушаете вторую запись, вы убедитесь, что даже небольшой щелчок после каждого слова не только не делает речь скучной, но и, наоборот, придает ей ритмичность и уверенность. Попробуйте читать таким способом вслух для тренировки — вы почувствуете, как это улучшает восприятие и помогает контролировать темп.
Сделано: __________
«Гипербола»
Торопливые в речи люди обычно осознают свою особенность. Но что, если довести эту привычку до абсурда? Начать говорить настолько быстро, чтобы усталость от этого заставила вас замедлиться.
1. Вдохните побольше воздуха и начните читать следующий текст, все ускоряясь и ускоряясь, пока совсем не заговоритесь:
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2. Отметьте место, в котором вы выдохнули и замедлились. Дочитайте отрывок до конца.
3. Перечитайте еще раз. Куда сдвинулась отметка в этот раз? Возможно, вам уже не хочется читать так быстро.
Сделано: __________
«Держи себя за руку»
Замедляться нужно не только в речи, но и прежде чем начать говорить. Допустим, вы ведете беседу, но осознаете, что склонны предугадывать продолжение вопроса собеседника и торопитесь с ответом. В результате вы невольно перебиваете, создавая впечатление, что вам не интересно слушать. Есть простой лайфхак, который поможет начать говорить вовремя и даст собеседникам ощущение, что их слова были услышаны. Суть в следующем:
1. Когда говорит другой человек, держите руки сложенными, одна ладонь на другой.
2. Прежде чем ответить, отсчитайте две секунды, разомкните руки и только потом начинайте говорить.
3. По завершении ответа соедините руки снова.
Сделано: __________
Привычка тараторить искореняется довольно долго; это процесс постепенный, требующий внимания. Но если регулярно выполнять несколько простых упражнений, со временем вы сможете настроиться на более мягкий темп речи.
Однако даже к замедлению есть противопоказания. На некоторых людей эти упражнения могут повлиять самым губительным образом. Они начисто погасят ту самую искру, которая делает их речь привлекательной.
«Как отличить харизму от шутовства? Не пойму, то, что я постоянно болтаю и хохочу, — это я прикольная или просто странная?»
Действительно, как отличить? Это человек такой или на него находит волнение?
Если в обычной жизни человек спокоен, упорядочен, неспешен, но когда волнуется, его уносит, то над скоростью речи можно и нужно работать. И это принесет всем только пользу.
Но если живость, искристость присутствуют в человеке во всем — в том, как он живет, как движется, как общается, — то замедлять его речь будет бессмысленно. Есть такие люди-вихри, люди-шампанское. Они брызжут эмоциями, словами, смехом — в этом их суть. Таким людям я бы не стал предлагать торможение речи, а наоборот, посоветовал усилить и проявить эту живую натуру.
Возьмем Татьяну Мужицкую. Вы когда-нибудь видели ее без улыбки или без размахивания руками? Я, например, такого не помню. Как только она появляется в кадре или в помещении, сразу становится шумно, весело, живо. В этом вся она.
Допустим, вы тоже такой человек — кипучий, неудержимый. Не стоит затягивать себя в смирительную рубашку структурности и строгих приличий. Сделайте из того, как вы говорите, шоу — наверняка это для вас естественно. Удивляйте, шокируйте, вздорьте. Стройте свой личный бренд на быстрой, взрывной, экспрессивной речи. Не слушайте правил — делайте по-своему. Но только если это действительно ваша суть.

Больше не убаюкивать / Как не усыплять голосом / Мелодия голоса

«Рассказываю интересные вещи убийственным тоном. Все порчу, никто не слушает».
Вот-вот начнется лекция, и вы с нетерпением ждете преподавателя. Он заходит, кладет бумаги на стол, поправляет пиджак и здоровается. Вы готовы слушать, понимать, учиться, а в идеале — даже записывать. Но вот прошло всего полторы минуты, а вы уже подавляете первый зевок. Еще через тридцать секунд вам приходит мысль: «Может, посмотреть, что там с пробками в центре?» или «Интересно, кто лайкнул мои сторис?», «О, вдруг приехал заказ на WB?» Короче, не до лекции. Вам так и хочется достать телефон, а лектор все говорит… и говорит… и говорит.
Именно потому что он говорит так монотонно, ровно, без пауз и акцентов, так отчаянно хочется внести в эту реальность хоть немного жизни: проверить почту, заглянуть в соцсети. Время тянется мучительно медленно. О чем там говорит лектор? Кажется, о чем-то скучном.
Если бы мы изобразили колебания интонации его речи, то линия была бы ровной, как кардиограмма трупа. Чтобы речь была живой, ей нужны интонационные пики и спуски. Голос должен менять тон, чтобы привлечь внимание.
Менять тон можно по-разному. Мужчины часто бубнят на одной ноте, без перепадов, а женщины склонны начинать предложение на высоком тоне, затем резко опускаться в низкие ноты и снова взлетать к последнему слову.
Возьмем, к примеру, такую фразу:
– Андрей! Когда ты уже сдашь на подарок шефу?
Или:
– Компания будет отдыхать с 31 декабря по 12 января.
В таких примерах интонация начинается с высоких нот, затем опускается до низких и снова поднимается в конце. Звучит немного истерично, особенно если такие перепады повторяются.
В начале и в конце предложения звучат высокие ноты, а все, что между ними, как будто не имеет значения.
Этот стиль речи не подходит для общения с коллегами или для разговора в людных местах. Он скорее напоминает диалог двух деревенских соседок, которые перекрикиваются через забор. Варианты повышения интонации только в конце или только в начале не намного лучше. Они тоже мешают воспринимать информацию.
«Восхождение и спуск»
Лучше всего для слушателя, когда спикер начинает каждое предложение с низкого тона и постепенно поднимается, как будто начинает плавный подъем на гору. Добравшись до пика, то есть до самого важного слова в предложении, он делает акцент и начинает такой же плавный спуск к концу. Важно помнить, что между предложениями стоит делать небольшую паузу — буквально пару секунд для вдоха и подготовки к следующему. Это придаст речи ритм и естественность.
Теперь давайте потренируемся. Прочитайте следующие упражнения, начиная первые слова низким тоном, плавно поднимайтесь к середине предложения и снова спускайтесь к концу. В первых пяти предложениях пики уже подчеркнуты, в последующих попробуйте выделить акценты самостоятельно. Прочитайте вслух сначала так, как вы делаете обычно, и затем так, как предлагаю я:
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А теперь внедряйте эту привычку в жизнь, начав с самых простых бытовых разговоров:
— Любимый, вынеси мусор, пожалуйста! А заодно сходи в магазин. Список покупок пришлю на WhatsApp.
Как вам кажется, какие слова станут пиками вершин в этих простых предложениях? Это должны быть те слова, которые можно оставить в предложении единственными, и вас все равно поймут.
Сделано: __________
Человек, который научился использовать восхождение и спуск интонации внутри предложения, дает слушателю две важные вещи. Первая — возможность дышать. Вторая — возможность не терять нить повествования и удерживать внимание. Если вы говорите ровным тоном, почти не делая пауз, не акцентируя важные моменты и не затихая в нужных местах, то и слушатель синхронизируется с вами. Он замирает в одном неподвижном состоянии, почти не дыша, в ровной внутренней интонации. Человек пытается уловить каждое слово, потому что говорящий не дает ему интонационного послания, которое позволило бы отвлечься. От этого слушатель быстро устает, а речь превращается в белый шум.
Однако если интонация становится волнообразной, как в упражнении, вы замечаете, что вас начинают понимать гораздо лучше. Интонационные акценты ведут слушателя по важным словам, позволяя держать фокус на основной идее.

«Э-э-э», «ну» и другие лишние звуки вместо паузы

Мой одноклассник, Сашка Пузырьков, совмещал в себе две личности: заводилу-хулигана с приколами, хохотом и драками и косноязычного испуганного троечника у доски. Э-э-э-э, ну, ммм, а-а-а — все, что можно вставить между словами, он вставлял. Он так боялся стоять у доски и отвечать, что превращался в свою полную противоположность.
— Столица Америки, э-э-э, это… Я учил, сейчас… Нью… нет, да я знаю, э-э-э… Ва… да, Вашингтон. Э-э-э, не ставьте двойку, я же старался!
Если из его мучений вычесть лишнее, то получится:
— Столица Америки — Вашингтон.
Приличный, понятный ответ, за который вполне можно было бы поставить хорошую оценку. Но пока он пробирался через сомнения, страх и незнание, пытаясь по глазам одноклассников или учителя угадать ответ, нормальная оценка превращалась в тройку из жалости.
Эти «э-э-э», «ну» и другие лишние звуки люди вставляют туда, где должны быть паузы. Если бы Сашка просто помолчал 30 секунд, мы бы решили, что он думает, вспоминает, а потом раз — и сказал бы. Когда он «экал» и «нукал», мы точно понимали: он не знает, что сказать, тянет время и гадает. Конечно, в его случае так оно и было.
Но большинство людей «экают» просто потому, что боятся сделать паузу и потерять внимание слушателя. Как будто их сразу перебьют или начнут с ними спорить.
А на самом деле все как раз наоборот: паузы дают возможность держать внимание на самом высоком уровне и даже усиливают его. Поскольку видов пауз очень много, я предлагаю использовать самую яркую и понятную для применения — завершающую. Часто ее применять нельзя, да и не получится. Скажем, одна такая пауза за получасовую беседу придаст разговору особую значимость и пикантность. А вот две, три или пять таких пауз будут уже слишком пафосными и самоуверенными.
Завершающие паузы создают интригу и приковывают внимание к словам. Вы начинаете предложение и, не сказав самого интересного, на интонационном пике замолкаете. Люди замирают вместе с вами в ожидании развязки. Дайте 2–3 секунды и уже более низким тоном завершите мысль. Именно низким, потому что так слушающие сами добавят эмоций и ощущений от ваших слов, они глубже войдут в контакт с темой разговора. А это нужный вам результат.
В следующих предложениях видно, как усиливается значимость к концу предложения.
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Если перед последним словом оставить двухсекундную паузу, финал предложения будет не просто услышан, но и наделен особым весом. Чтобы подкрепить эффект, можно после точки повторить это слово низким и тихим голосом еще раз. Это добавит драматизма и даст слушателям пространство для размышлений.
Тренироваться можно в самых обычных ситуациях — просто наблюдая, как люди реагируют на вашу интонацию.
Например, стоя у кофе-машины и раздумывая вслух в присутствии коллег:
— А я сегодня возьму… (голос вверх, пауза — и вниз) капучино!
Или дома, вернувшись с прогулки:
— Я проходил мимо детской площадки и увидел на качелях… забытый рюкзак!

Инструкция по уходу за голосом. Гигиена голоса

Вот уже третью главу вы разбираетесь с тем, как звучать лучше. Пора сказать о том, что нужно делать, чтобы эти результаты сохранить и не потерять по неосторожности. У вашего голоса тоже есть своя инструкция по уходу, стоп-действия, полезные и вредные для него продукты.
1. После мероприятий или выступлений старайтесь не говорить на улице. Разогретые связки и гортань в это время очень уязвимы. Сделайте из ладошек домик или укутайтесь шарфом в холодное время года.
2. Нельзя использовать голос в крайних состояниях подолгу. Очень громко говорить, кричать так же вредно, как и несколько часов подряд шептать. Это ведет к перегрузке и потере голоса.
3. Если вам предстоит важное мероприятие, где будете много говорить, постарайтесь поесть за два часа до начала и не пить газированные напитки. Ужасно неприятно, когда спикер или просто собеседник в праздничной атмосфере в момент разговора выдает отрыжку.
Перед важными событиями нельзя употреблять такие продукты:
— кофе;
— семечки;
— орехи;
— кислое;
— очень соленое;
— острое;
— слишком холодное и слишком горячее;
— сладости.
Можно:
— теплый сладкий чай;
— нежирное молоко комнатной температуры;
— сырые яйца;
— сливочное масло;
— обычную воду;
— нежирное мясо;
— морепродукты;
— кашу.
Громкость, высоту, тембр голоса и скорость речи вы можете настроить. Чтобы поддерживать звучание в оптимальном состоянии, в идеале повторять упражнения хотя бы раз в неделю. Со временем вы сформируете привычку говорить полнозвучно и в нужном темпе.
Технически управление голосом теперь в ваших руках. Вы знаете, как звучать приятно, долго и комфортно для себя. Теперь займемся тем, что именно вы хотите говорить вашим новым голосом. Переходим к речи и речевым конструкциям.


Часть 2. Речь – малые формы


Все начинается с малого — и речь в том числе. Бросить на ходу пару удачных фраз, уместно пошутить, рассказать невероятную историю, от души поздравить с днем рождения или впечатлить потенциального работодателя самопрезентацией. Каждый день мы говорим — иногда с определенной целью и ожиданием результата, а порой просто ради удовольствия.
Мы проявляем себя, звучим, самовыражаемся в коротких, всего на несколько минут, речевых конструкциях. И зачастую не придаем этому значения. А ведь именно из этих небольших фрагментов речи складывается наша социальная жизнь. Мы дружим, сотрудничаем, ссоримся, знакомимся — решаем множество задач с помощью слов.
В этой части я расскажу, какое значение имеют малые речевые формы: от словарного запаса до искусства повествования. А еще я предложу несколько упражнений, которые помогут сделать даже самые короткие реплики яркими, харизматичными и запоминающимися.

Глава 1. Что я говорю

«Когда волнуюсь, становится сложнее подбирать нужные слова. Чувствую себя косноязычной. Только потом успокаиваюсь и придумываю сто вариантов, как надо было сказать, но момент упущен».
Слова имеют огромное значение: одни хороши в узком семейном кругу, другие среди коллег. Одни отлично вписываются в деловую среду, а другие годятся для мимолетных разговоров. Когда слово из панибратского общения попадает в деловой разговор, сразу повисает неловкая пауза. Как, например, в недавней ситуации, которая произошла со мной.
Я всегда беру кофе в одном и том же месте. Обычный, рутинный процесс. Но в тот день все пошло не так, как обычно. Бариста, вместо стандартного вопроса «Какой кофе?», вдруг сказала:
— О, у вас сегодня настроение хорошее!
Я слегка опешил и, не скрывая любопытства, спросил:
— Правда? Как вы это поняли?
Ее ответ был настолько неожиданным, что я не сразу понял, как реагировать:
— Ну, у вас обычно лицо кирпичом, а сегодня — улыбка.
На секунду все вокруг как будто замерло. Девушка явно хотела сделать комплимент, но сравнение было настолько неудачным, что фраза почти превратилась в оскорбление. Странное чувство — одновременно и недовольство, и веселье.
Я решил разрядить ситуацию и ответил с легкой усмешкой:
— Знаете, это лицо-амулет. Оно отпугивает дураков.
Девушка сильно задумалась и несколько минут, пока готовился мой кофе, мы провели в неловком молчании.
Всего одно слово, сказанное в момент неудачного выбора, способно испортить целый разговор. Я уверен, что девушка не хотела обидеть меня. Скорее всего, она пыталась проявить доброжелательность, но выбранное слово не вписывалось в контекст, как неправильная деталь в идеальной картине.
Подходит ли такая фраза для малознакомого человека, который просто ждет свой кофе? Наверное, нет. Но она хотела завязать разговор и, видимо, не придумала ничего другого. Получилось на грани насмешки и случайной грубости.
Слова должны быть разными: точными, гибкими и, главное, уместными в каждой ситуации. Но если привык говорить только сленгом, сложно перестроиться на официальный тон. А если постоянно держишься за книжную лексику, живой разговор становится натянутым и сухим. Поэтому важно расширять словарный запас. Чем больше слов в активе, тем легче находить правильные.
Каждый из нас знает десятки тысяч слов. Школьные учебники, университетские лекции, книги, фильмы, интервью — согласно исследованиям, средний пассивный словарный запас у людей со средним или среднеспециальным образованием составляет около 75 тысяч слов. Те, кто имеет высшее или незаконченное высшее образование, владеют в среднем 81 тысячей слов, в то время как кандидаты и доктора наук знают примерно 86 тысяч слов. Но сколько мы используем каждый день? Филологи считают, что не более 5 тысяч. Это как с гардеробом. Полки ломятся от вещей, а надеть нечего. Мы носим одни и те же джинсы и худи, потому что привычно. Потому что не думаем, что где-то там, в глубине, есть нечто лучшее. Но стоит заглянуть в шкаф внимательно — и вдруг находишь костюм, про который забыл. Он идеально сидит, подчеркивает фигуру. И ты думаешь: «Почему я не носил его раньше?» Так же и со словами. Они есть. Ждут. Нужно лишь открыть для них пространство. Прежде чем заговорить по-новому, нужно открыть «словесный шкаф» и вытащить из темноты то, что давно пора поставить в первый ряд.

Заглянем в словесный гардероб

Что там? Одни и те же «джинсы» привычных слов, которые ты носишь изо дня в день? Или, может, завалялось что-то интересное, но давно забытое?
Чтобы обновить привычный набор слов, не нужно зубрить словарь. Достаточно пары простых и увлекательных упражнений. Они не только прокачают твою речь, но и подойдут для веселой тренировки с друзьями или в кругу семьи. Попробуем?
«Алфавит»
Ваша задача — придумать предложение, в котором все слова начинаются на одну букву. Предложение должно сохранять смысл, нельзя собрать вместе просто случайные слова. Для этого придется как следует покопаться в памяти и вспомнить синонимы и выражения, которые в обычной ситуации вам не пришли бы в голову.
Например, с буквой «о»: Огонь одиночества опалил оголенные ошметки отвергнутого отрока.
Или с буквой «п»: Пишу повесть про путешествия поздно проснувшегося пессимиста.
Теперь ваша очередь!
На букву «м»: _________________________________
_________________________________________________
На букву «ч»: __________________________________
_________________________________________________
На букву «и»: __________________________________
_________________________________________________
Хотите по-настоящему прокачать свой словарный запас? Тогда поработайте со всеми буквами алфавита! Это будет полноценная перезагрузка мозга. Вы не просто вспомните забытые слова, а заново откроете свой внутренний словарь. Нестандартная задача оживит знания, которые казались ненужными, и превратит вас в настоящего мастера слова.
Сделано: __________
«Только одно слово»
В прошлом упражнении мы пополняли словарный запас, а теперь прокачаем гибкость мышления. Представьте, что у вас есть всего одно слово. И его нужно заставить звучать в самых неожиданных ситуациях.
Это упражнение как кулинарный эксперимент в трудные времена: из одной картошки — сто блюд, и все разные. Так и здесь: одно слово, а ответов — бесконечное множество. Приготовьтесь включить воображение, юмор и изобретательность.
Например, нужно использовать в ответе слово «метро».
— Как себя чувствуешь, выспался?
— Вроде ничего, но всю ночь снилось метро.
— Пойдем обедать во «Вкусно — и точка»!
— Нет, я лучше куплю шаурму у метро.
— О чем мечтаешь?
— О том, чтобы никогда не ездить на работу на метро!
Теперь ваша очередь. Вам достаются слова: «печенька», «премия», «поцелуй». Под каждым вопросом запишите три ответа, в каждом из которых должно быть использовано одно ключевое слово.
1. Какие планы на выходные?
_________________________________________________
_________________________________________________
_________________________________________________
2. Как погибла Муму?
_________________________________________________
_________________________________________________
_________________________________________________
3. Что ты не любишь больше всего на свете?
_________________________________________________
_________________________________________________
_________________________________________________
Сделано: __________
«Речь по А. Блоку»
Вы точно слышали начало известного стихотворения Александра Блока: «Ночь, улица, фонарь, аптека…». Именно по этому принципу предлагаю вам выполнить еще одно упражнение.
1. Нужно описать событие только существительными.
Например, как мама учила уроки с детьми: Дневник, пример, тетрадь, ошибка, калькулятор, крик, слезы.
Согласен, не самый оптимистичный пример. Давайте другой — утро выходного дня: Пижама, кофе, полдень, тишина.
Теперь ваша очередь.
Вчерашний вечер: _____________________________
_________________________________________________
Встреча с другом/подругой: ____________________
_________________________________________________
2. Можно взять другую часть речи — глагол. Ревет, шатается, косолапит, спит, задирает, пугает, охотится. Догадались, что я о медведе?
Опишите коллегу или родственника так, чтобы по глаголам его легко было узнать:
_________________________________________________
_________________________________________________
Любимое животное:
_________________________________________________
_________________________________________________
Сделано: __________
Слова, которые раньше просто лежали в памяти, теперь переходят в активное использование. Это отлично! Уже сейчас ваша речь становится разнообразнее, ярче, выразительнее. Но предлагаю на этом не останавливаться. Ведь можно не только доставать слова из своего запаса, но и пополнять его! И не просто отдельными словами, а целыми фразами, точными меткими выражениями, цитатами, которые делают обычную речь богаче.

Сравнения, афоризмы, цитаты

Однажды я участвовал в съемках подкаста. Разговор неожиданно свернул в сторону жалоб:
— Дебилы! Идиоты! Ну кто так делает?! — бурно возмущались ребята. — Съемка важная, а они сообщили о ней в день записи! Ни подготовиться, ни настроиться. Больше никогда не будем с ними сотрудничать!
Я усмехнулся и сказал:
— Знаете, я таких людей называю «акварельные».
— Это как? — Ребята удивились такому неожиданному сравнению.
— Размытые, водянистые, невнятные. Никогда не знаешь, растекутся они в лужу или испарятся вовсе. Никакой надежности.
Все замолчали. Кто-то согласно кивнул, кто-то задумался. Сравнения работают. Они не просто помогают выразить эмоцию, но и придают ей глубину, точность.
Люблю сравнения за то, что они позволяют выразить свое отношение и в то же время не опуститься до оскорблений. Честно говоря, привычные ругательства, как в истории с подкастом, неполно передают происходящее. Это просто всплеск раздражения без объяснения причин. А ведь ситуации бывают разные: водитель подрезал на повороте — злость, подростки шумят под окнами — тоже злость, партнер подвел — опять злость. Но важно передать, что именно вас задевает.
Сравнение делает эмоцию осмысленной, позволяет лучше понять себя и донести мысль до других. Оно захватывает внимание, цепляет, превращает разговор в настоящую коммуникацию, а не просто обмен репликами. Я демонстрирую включенность в историю, сочувствие ребятам, я их слышу, понимаю, и они это чувствуют.
Научиться этому легко. Нужны всего два инструмента — наблюдательность и фантазия.
И сейчас я покажу, как это делаю сам.
«Сравнение»
У моего знакомого инструктора по вождению есть одна особенность. Он обычно спокоен, чуть отстранен, будто наблюдает за процессом с высоты птичьего полета. Сидит расслабленно, впол-оборота, с ленивым благодушием смотрит в окно… И вдруг — рррраз! — резко перехватывает руль, ловко доруливает за курсанта, и ставит машину туда, куда нужно. А затем как ни в чем не бывало откидывается на спинку и снова впадает в состояние невозмутимой медитации.
Если бы мне нужно было описать его в одном предложении, я бы сказал так: «Владимир Петрович — как дрель: подолгу неподвижен, но если вмешивается, то резко, четко и исключительно по делу».
Попробуйте и вы. Вспомните кого-то и проанализируйте, как вы себя ощущаете рядом с этим человеком. Когда и при каких обстоятельствах испытываете похожее состояние? И назовите это одним емким словом.
1. Вспомните человека, для которого вы хотите придумать сравнение: ____________________________
_________________________________________________
2. В каком состоянии вы чаще всего бываете рядом с ним: _______________________________________
_________________________________________________
3. Какой предмет вызывает у вас похожие ощущения: __________________________________________
_________________________________________________
4. Опишите одним предложением этого человека, начиная с имени, как в примере: ___________________
_________________________________________________
Сделано: __________
Кроме сравнений, есть еще несколько инструментов, которые делают речь выразительной и запоминающейся. Они усиливают впечатление, цепляют внимание, формируют особый стиль. Я пополняю их запас во время чтения книг — читаю не просто так, а целенаправленно, охотясь за сокровищами.
Я ищу смыслы — то, что хотел передать автор, какие мысли он зашифровал между строк. Отмечаю цитаты, которые поражают точностью или красотой формулировки. Обращаю внимание на риторические приемы — удачные конструкции, которые можно взять на вооружение.
Часто мне пишут с просьбой поделиться списком афоризмов и крылатых выражений. Понимаю почему: всем приятно держать туз в рукаве — эффектную фразу, которой можно блеснуть в разговоре или на выступлении.
Вот мой список цитат и смыслов для примера.
Цитаты:
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Готовые афоризмы, те, что я предложил, можно запомнить или держать под рукой. Но уверен, у вас самих есть множество источников, где можно найти достойные выражения.
У каждого крылатого выражения есть история. Это те же цитаты, но повторенные столькими людьми, что почти стали самостоятельными произведениями. Например, известные всем слова «Мы в ответе за тех, кого приручили» впервые прозвучали в книге Антуана де Сент-Экзюпери «Маленький принц». Трогательная дружба мальчика и лиса сконцентрировалась в нескольких словах, которые не теряют актуальности до сих пор. Но человек, читавший книгу, помнящий контекст, вложит в эту фразу гораздо больше, чем тот, кто просто бездумно повторил. У первого действительно получится блеснуть знаниями. У второго — вряд ли.
Вы наверняка что-то читаете, кого-то смотрите — это и есть ваш источник афоризмов, метафор и цитат. Главное, точно воспроизвести текст и назвать автора. Не пересказывать своими словами, а оставить мысль в ее первозданной форме. Иначе потеряется вся прелесть. Лучше всего подойдет цитата — отрывок из одного или нескольких предложений текста, который впечатлил вас сильнее всего и который хочется запомнить целиком. К тому же, если эти слова актуальны для вас и отражают ваши ценности, вы убьете двух зайцев: продемонстрируете свою начитанность и выразите мысль.
Как это сделать? Возьмите любимую книгу. Вспомните отрывки, которые особенно вас впечатлили. Пролистайте, найдите, выпишите. Одна-единственная фраза может стать началом вашего личного списка крылатых выражений.
_________________________________________________
_________________________________________________
_________________________________________________
Сделано: __________
В этом деле главное — не останавливаться. Читайте, фиксируйте яркие выражения и включайте их в речь. Копить эти речевые сокровища можно по-разному: в блокноте, в заметках, в соцсетях, в хранилище — где и как угодно. Не ограничивайте себя.
Если бы меня спросили, каких авторов читать для развития речи из классиков, я бы назвал шесть фамилий: А. С. Пушкин, И. А. Бунин, В. В. Набоков, Н. В. Гоголь, И. А. Бродский, А. А. Ахматова. Это гениальные стилисты русского языка. Без их произведений трудно представить нашу культуру. А что касается современных авторов, то достойных среди них очень много и с каждым годом становится все больше. Остается только читать.
В этой главе вы активировали имеющийся словарный запас, получили схему по наращиванию новых выражений и слов. Переходим к тому, о чем было бы ошибкой не задуматься, — пониманию, с кем вы говорите.


Глава 2. С кем я говорю

Одну и ту же информацию мы сообщаем по-разному в зависимости от собеседника. Поэтому важно не только уметь излагать мысли красиво, структурированно и эффектно, но и делать это уместно, исходя из ситуации.
Представьте, что в вашем доме посреди зимы без предупреждения отключили отопление. Ситуация неприятная. Но когда вы будете рассказывать о ней четырем разным людям, ваш стиль общения изменится.
Разговор с коллегой:
— Как дела?
— Не очень… Ни с того ни с сего отключили отопление. Холод жуткий!
Разговор с диспетчером коммунальной службы:
— Добрый день! По адресу Малиновая, 6, весь дом уже несколько часов без отопления. Что случилось? Когда вернется тепло?
Беседа с соседом по подъезду:
— Ну как вы? Тоже замерзли? Звонили в управляющую компанию? Что они обещают?
Вопрос мэру города на встрече:
— То, что система старая и постоянно где-то прорывает, известно уже давно. Когда будет капитальный ремонт? У вас есть план решения проблемы?
Точно так же и в радостных ситуациях: мы будем рассказывать об одном и том же событии разными словами в зависимости от слушателя.
Если в диалоге что-то пошло не так, причина почти всегда одна — неверно выбранная стратегия коммуникации. Например, вы решили говорить с человеком на равных, а он оказался вашим новым начальником. Или, наоборот, обращаетесь к собеседнику предельно уважительно, предлагаете кофе, а это случайно зашедший на совещание курьер. Или бодро шутите о серой осенней слякоти, чтобы завязать дружескую беседу, а собеседник смотрит исподлобья, как будто вы ему наступили на ногу.
Прежде чем заговорить, важно понять, кто перед вами. От этого зависят не только слова, но и структура речи, ее объем и даже интонация.
Первый шаг — анализ собеседника или аудитории. В публичных выступлениях люди в любом случае вас слушают, не важно, охотно или не очень. В обычном диалоге все иначе: там нет назначенного спикера, и контакт происходит в обе стороны.
Два ключевых критерия для анализа:
1. Возраст. Собеседник моложе или старше вас.
2. Тип личности. Политолог Джеймс Дэвид Барбер в одном из исследований определил психологическую структуру личности американских президентов. Согласно его теории, существует четыре основных типа:
• активно-агрессивный;
• пассивно-агрессивный;
• активно-позитивный;
• пассивно-позитивный.
Я объединил эти критерии в единую классификацию: важно учитывать не только тип личности, но и возраст. Ведь с представителями одного и того же типа, но разного возраста невозможно общаться одинаково. Сейчас вы сами в этом убедитесь.

Типология личностей

Активно-агрессивный тип
Это энергичные, уверенные в себе люди, которые четко знают, чего хотят, и идут к своим целям. Они с удовольствием говорят — чаще о себе и своих достижениях, при этом слушают выборочно и менее охотно. Поэтому, если вы хотите выстроить с таким человеком продуктивный диалог, лучше подготовиться заранее.
Если перед вами зрелый и состоявшийся человек этого типа, скорее всего, он умен и обладает экспертностью в своей области. Как правило, это профессионалы с глубокими знаниями, не лишенные пафоса и самолюбования. В обычной жизни они уравновешены, но могут остро реагировать, если кто-то усомнится в их правоте. В таком случае возможен эмоциональный спор или даже жаркая дискуссия.
Эти люди действительно обладают ценным опытом и профессиональными навыками, которыми они вполне обоснованно гордятся. Они тщательно выбирают собеседников и предъявляют высокие требования к общению.
Такие люди:
• не терпят прямого противостояния;
• любят давать советы;
• нуждаются в признании;
• любят объяснять;
• о помощи не просят и принимают ее с трудом;
• общаются отстраненно, возможно, немного свысока.
На первый взгляд человек этого типа не кажется приятным собеседником. Но если вам удастся завоевать его расположение или убедить в своей компетентности, вы получите надежного союзника.
Думаю, вы уже вспомнили одного-двух человек, подходящих под это описание. В самом начале общения важно создать комфортную атмосферу: дать такому человеку возможность представиться и поделиться историей своих побед. Только убедившись, что его воспринимают всерьез, он будет готов вас слушать.
Обратная связь в разговоре с людьми такого типа нужна обязательно: отметьте, что вас впечатлило, что именно вы взяли на заметку. Это поможет завоевать доверие. Только после этого можно предлагать идеи, рассказывать о своих достижениях и искать точки соприкосновения — именно в них ваша коммуникация будет наиболее комфортной и плодотворной.

Задание
1. Вспомните такого человека из своего окружения.
_________________________________________________
2. Выберите тему разговора из сферы увлечений и экспертности вашего собеседника.
_________________________________________________
3. Выпишите свои интересы.
_________________________________________________
4. Найдите точки соприкосновения ваших интересов и сформулируйте тему для общения.
_________________________________________________
Сделано: __________
Встретить молодых людей активно-агрессивного типа в современном мире несложно. Сегодня много 20-летних экспертов с высоким доходом, которые дорожат своим статусом и достижениями.
Они:
• резко реагируют на противоположное мнение;
• предпочитают общаться с теми, кто признает их значимость;
• держат дистанцию и не торопятся сближаться.
В отличие от более зрелых представителей этого типа, у них современный словарный запас, они более резко вступают в конфликт и не подбирают выражения.
Секрет общения с ними прост: они раскрываются, когда чувствуют, что их заслуги признаны. Стоит вам искренне отметить их вклад, компетентность или даже просто сказать: «Круто! Ты действительно разбираешься в этом!» — как их отношение смягчится.

Задание
1. Вспомните такого человека в своем окружении.
_________________________________________________
2. В чем этот человек очень хорош?
_________________________________________________
Сделано: __________
Пассивно-агрессивный тип
Это непризнанные и слегка нелюдимые таланты. Они умны и опытны не меньше представителей первого типа, но всегда немного меланхоличны. Часто грустят, болезненно воспринимают свои неудачи, слегка обижаются на тех, кто их в чем-то опередил. Предпочитают уединение и творчество. Это чуткие люди, порой даже самоотверженные.
Они редко начинают разговор первыми и стараются избегать активных мероприятий. Им чужда идея конкуренции, сравнения себя с другими, оценки результатов.
Старшие представители этого типа считают себя забытыми, отошедшими от дел. Им есть что вспомнить и чем поделиться, но они не предлагают свою помощь и не спешат участвовать в беседе. Таких людей важно «включать» — аккуратно, не напрямую, а создавая ситуацию, в которой они почувствуют, что без них не обойтись. Им важно знать, что именно их мнение окажется полезным.
Такие люди:
• избегают больших компаний;
• высказываются только при прямом обращении;
• говорят по делу и обоснованно;
• меланхоличны;
• обладают обостренным чувством свободы выбора;
• злопамятны;
• часто делают все по-своему.
Они прекрасно слушают, быстро воспринимают информацию, а если контекст эмоционально окрашен, то сопереживают и поддерживают. Самое сложное в общении с людьми пассивно-агрессивного типа — заметить их ценность. Они умеют маскироваться. Возможно, их социальная активность угасла из-за того, что в прошлом они не смогли осуществить свои мечты.
Но если вы понимаете, что человеку есть чем поделиться, просто помогите ему раскрыться. Главное — никаких пустых комплиментов. Они не переносят лесть. Будьте искренними и не пытайтесь понравиться — жизненный опыт научил их разбираться в людях и тонко чувствовать ложь.
Если вы общаетесь с таким человеком один на один, он, скорее всего, молча выслушает вас. Но если спросить: «Что вы об этом думаете?» — то в ответ вы услышите интересную историю по теме разговора или дельное экспертное мнение.
В групповой беседе таким любителям затаиться подойдут общие задания, знакомство по кругу, настольные игры — что-то ненавязчиво вовлекающее.

Задание
1. Вспомните такого человека в своем окружении.
_________________________________________________
2. Как можно вовлечь его в беседу, не ставя в центр внимания? Напишите 1–2 идеи.
_________________________________________________
_________________________________________________
_________________________________________________
Молодые представители пассивно-агрессивного типа — это подающие надежды и в то же время чрезмерно сомневающиеся в себе люди. В отличие от старших, у них еще все впереди, но они сильно переживают о будущем. Энергии у этих ребят хоть отбавляй — их нужно только приободрить и направить.
Их главная потребность — обратная связь. Они постоянно мечутся между мыслями «я гений» и «я ничтожество» и тратят драгоценное время на бесконечную мыслемешалку и топтание на месте. Их состояние нестабильно: утром они любят весь мир, вечером мечут молнии. Важно понимать: это не связано с вами, дело в их внутреннем состоянии.
Общаться с ними легко, сложнее как раз выйти из контакта. Им нужны люди, чтобы получать подтверждение своей ценности. Поэтому они могут заводить долгие пустые разговоры о том, какие они бездарные и ничтожные, ожидая, что вы их переубедите. Лучший вариант — отметить их сильные стороны, но не пытаться спорить с их самокритикой. Это замкнутый круг. Просто скажите, что цените в них, и либо смените тему, либо завершите разговор. Если не вовлекаться в их личные драмы, а поддерживать дозированно, то в общих делах энергии этих людей хватит на вас двоих, а может, и на всю планету.

Задание
1. Вспомните такого человека из вашего окружения.
_________________________________________________
2. Чем он занимается и в чем эксперт?
_________________________________________________
3. В чем его личная драма и корень самобичевания?
_________________________________________________
Сделано: __________
Активно-позитивный тип
Это неутомимые затейники и «причинятели добра». Это как раз те люди, которые «за любой кипиш, кроме голодовки». Они всегда готовы к действию и полны энергии. Занимаются множеством дел, всегда в хорошем настроении: им все интересно и все радует. Они найдут выход из любой ситуации.
Завести разговор с взрослым представителем этого типа несложно — достаточно просто оказаться рядом. Они сами начнут беседу, пошутят, быстро определят, что с вами не так, и дадут совет. Вовлечь их в общение не трудно, но такие собеседники заполняют собой все пространство и могут не слышать вас. Поэтому ваша задача — ловить подходящие моменты и направлять разговор в нужное русло, уточняя свою цель.
Активно-позитивные люди не жаждут признания, им не так важно, что о них думают другие. Их скорее интересует польза, которую они могут принести. Поэтому их представление о личных границах может отличаться от вашего. Их стремление помочь или организовать совместную деятельность временами может быть почти агрессивным. В таких случаях важно заранее четко обозначить допустимые рамки и убедиться, что вас услышали и правильно поняли.
Такие люди:
• заряжаются благодарностью;
• обожают давать советы и помогать;
• словоохотливы;
• сентиментальны;
• имеют огромный круг общения, любят большие компании и мероприятия;
• дружат в стиле опеки объекта дружбы;
• импульсивны, но отходчивы.
Три главных слова при общении с такими людьми: предупредить, нагрузить, поблагодарить. Предупредите, что точно вам не подойдет, дайте задание, пока они не взорвались от нерастраченной энергии, и не забудьте поблагодарить.
Просто сесть и поболтать — это не про них. Гораздо более подходящий формат — делать что-то вместе, общаясь по ходу дела. Попросите их о помощи, и вас накроет лавина добра.

Задание
1. Вспомните похожего человека из вашего окружения.
_________________________________________________
2. Опишите, что во взаимодействии с ним доставляет дискомфорт и чего хотелось бы избежать в будущем.
_________________________________________________
3. О чем нужно предупреждать человека, исходя из написанного вами выше.
_________________________________________________
4. Чем этот человек может вам помочь (в какой сфере дать совет)?
_________________________________________________
5. Выберите форму благодарности: на словах, символический подарок, похвала в присутствии других и т. д.
_________________________________________________
Сделано: __________
Молодые активные и позитивные люди чем-то напоминают Кроша из мультсериала «Смешарики». Они полны амбиций и идей. Иногда кажется, что такие люди никогда не спят, переключаясь с одного дела на другое примерно каждую секунду. Они очень эмоциональны и харизматичны, а еще на удивление доверчивы.
С ними всегда весело и беззаботно. Правда, есть побочный эффект — они не ручаются за последствия. Устроить беспрецедентное развлечение для них — пустяковое дело, но чем оно закончится — никто не знает.
Если вам нужно поговорить с представителем активно-позитивного типа, общаться с ним будет легко. Гораздо сложнее — отказываться от предложений, которые вам не подходят. Поэтому, как и в случае со взрослыми представителями типа, с ними нужно заранее и, возможно, неоднократно оговаривать границы допустимого, а что-то категорически запрещать. Иначе они без предупреждения разместят ваше фото с корпоратива во всех соцсетях, расскажут по секрету конфиденциальную информацию или просто втянут вас в авантюру.
Безопасность и ответственность — их слабое место. Кропотливая работа, требующая усидчивости, с большой вероятностью будет провалена. Не потому, что они не хотят работать — они очень хотят. Просто не могут выполнять рутинные задачи. А вот краткосрочные коллективные дела — это как раз то, в чем они хороши. Развлечения, атмосфера праздника, сюрпризы тоже по их части.

Задание
1. Вспомните похожего человека из вашего окружения.
_________________________________________________
2. Запишите самое веселое воспоминание с этим человеком.
_________________________________________________
3. Запишите самое пугающее вас воспоминание.
_________________________________________________
4. На что вы точно не согласитесь? Запишите списком предупреждения.
_________________________________________________
5. С чем этот человек справится с удовольствием?
_________________________________________________
Сделано: __________
Пассивно-позитивный тип
Спокойные, увлеченные чем-то своим, совестливые товарищи, избегающие публичности. Вы наверняка слышали фразу «найти своих и успокоиться». Так вот, они нашли не своих, а свое. Люди такого типа годами и десятилетиями занимаются одним и тем же, получая огромное удовольствие от процесса. Особых амбиций они не испытывают, им просто нравится заниматься своим делом. Поэтому чаще всего им очень хорошо наедине с собой и своими занятиями. Возможно, они могли бы чего-то добиться в своей области, но для этого им не хватает азарта и решительности.
Обычно с ними довольно комфортно. Они выслушают, посочувствуют и, если нужно, обязательно помогут. Они точно не будут нахваливать себя и требовать особой благодарности. С удовольствием расскажут о своих интересах, но только если вы сами спросите. На «свою» тему могут говорить долго и вдохновенно.
Такие люди:
• в меру дружелюбны;
• не боятся работы;
• ответственны;
• имеют любимое дело или хобби, о котором с удовольствием рассказывают;
• слегка медлительны;
• страдают недостатком амбиций и отсутствием четких целей.
Они всегда рады вас видеть, но не меньшую радость испытают, оставшись наедине с собой и своими делами. Они будут первыми искать общения только в исключительных случаях.
Если такой человек оказался в вашей команде или это ваш друг и вам предстоит работать вместе, это большая удача. Здесь главное — найти задачу, соответствующую его интересам. Даже объемная, сложная и долгосрочная работа, попадая в зону увлечений такого человека, будет выполнена качественно. А еще лучше спросить, какая часть проекта или общего дела ему интереснее всего, и поручить именно ее.

Задание
1. Вспомните такого человека в вашем окружении.
_________________________________________________
2. Чем он интересуется, увлекается?
_________________________________________________
3. Что вам самим интересно из его увлечений и в какой степени?
_________________________________________________
Сделано: __________
Молодые пассивно-позитивные люди просто еще не до конца определились. Если те, кто постарше, уже выбрали себе дело по душе, то у младших все еще впереди. У них уже есть интересы, но они не против их расширять. Они редко что-то инициируют, но охотно соглашаются участвовать в разных мероприятиях.
Такие люди:
• философски настроены;
• миролюбивы;
• ответственны;
• немного альтруистичны;
• любопытны и открыты миру;
• могут не всегда быть откровенными, боясь обидеть собеседника.
С представителями пассивно-позитивного типа комфортно и легко. Они внимательно слушают и искренне вовлечены в разговор. Всегда рады пообщаться, но почти никогда не звонят первыми. Легко поддержат ни к чему не обязывающую беседу, но могут и не перейти к делу. Они вряд ли заговорят о себе сами, но если спросить, можно услышать много интересного. Им нужен вектор: задавайте тон разговора и предлагайте идеи.
В отличие от других типов, эти молодые люди не преследуют личных целей и лишены амбиций, поэтому они объективны в своих суждениях. Если у кого и стоит просить совета, оценки или интересоваться мнением, то у них. Они не будут пытаться продать вам свою услугу или мериться интеллектом, а искренне и по существу выскажут свою позицию.

Задание
1. Вспомните похожих людей из вашего окружения.
_________________________________________________
2. Что вас объединяет?
_________________________________________________
3. О чем, касательно вашей деятельности, хобби или других сфер, вы хотели бы получить объективное, беспристрастное мнение?
_________________________________________________
Сделано: __________
Самое главное в этой типологии — чтобы она не испортила ваше отношение к людям. Теперь вы многое знаете и можете подобрать к каждому собеседнику тему, на которую он будет общаться с удовольствием. Однако важно не забывать о человечности, не стоит терять искренность в погоне за техникой общения. Каждый человек относится к какому-то типу, и у каждого есть свои достоинства и недостатки. Но ведь они есть и у вас. Это и делает всех нас людьми: живыми, и да — несовершенными, но точно достойными любви и уважения.
Теперь пришло время заняться малыми формами: вы уже пополнили и актуализировали словарный запас, обогатили речь образами и проанализировали окружение, чтобы понять, с кем, как и о чем общаться. А теперь разберем несколько небольших, но полезных речевых конструкций.


Глава 3. Короткий спич

Вспомните вчерашний день. Вы наверняка общались с разными людьми, успели переделать кучу дел и наговорили несколько тысяч слов. Но почти уверен, что все эти слова не сложились в одну большую речь на определенную тему, а рассредоточились по дню и собеседникам небольшими порциями. Родным — «доброе утро», поспешные разговоры перед работой; звонки по телефону и обсуждения с коллегами; мимолетные беседы в магазине или по пути домой. Мы каждый день говорим много, но чаще всего — отрывками.
Если бы нужно было придумать термин для таких небольших речевых конструкций, я бы назвал это явление «короткий спич».
Со случайными встречными мы завязываем смол-токи, при знакомстве озвучиваем самопрезентацию, во время кофе-брейка рассказываем коллегам о бурных выходных, а на совещаниях отстаиваем свою позицию по всем правилам переговоров.
Эти небольшие речевые конструкции тоже имеют свою логику и структуру. Они могут быть самостоятельными, а могут стать необходимой частью большого выступления.

Смол-ток

Смол-ток в России — явление новое. Настолько, что я посвятил ему свое выступление на TEDx. Там я рассказывал, что славянская культура общения всегда имела ритуальный характер: сначала — очиститься, затем — вместе поесть и наконец — совместно пережить горе. Отсюда наши почти инстинктивные порывы — разделить еду с незнакомцем и первым делом в гостях найти ванную. Так мы посылаем друг другу сигналы: пришли с добрыми намерениями, мы свои, нам можно доверять. Без лишних слов.
Отсюда же и наша знаменитая хлебосольность: бесконечное угощение попутчиков в поезде жареной курицей, стремление первым делом помыть руки в гостях и, конечно, святое — сходить на речку «на шашлыки» шумной компанией. И еда, и вода, и дружба. Все это для нас не просто приятное времяпрепровождение, а способ строить надежные отношения.
Особое внимание в нашей культуре уделяется совместно пережитым бедам. Заметьте, члены семьи или друзья могут не видеться десятилетиями, но если кто-то умер, приедут из любой точки планеты. Горе сплачивает и активирует связи. Славяне предпочитают вместе плакать, а не веселиться. Отчасти поэтому так быстро малознакомые люди сокращают дистанцию вопросами о детях, болезнях, проблемах, тяготах. Это зашито в нашем культурном коде.
Так сложилось, что мы выстраиваем отношения на века: и детей подхватить, и денег занять, и из пожара вынести. Друзья как семья. Поэтому с одними мы дружим душа в душу, а другим — буркнем «здрасте» и отвернемся. Никакой середины.
Сейчас все меняется. Люди учатся нетворкингу, расширяют круг знакомств, все чаще оказываются в компаниях малознакомых людей — особенно на курсах, тренингах, корпоративных мероприятиях. Контекст не предполагает тесного взаимодействия, да и невозможно этого требовать. Новые лица появляются все чаще, а вместе с этим растет необходимость вести легкие, ни к чему не обязывающие разговоры. И у этих бесед есть свои правила.

О чем говорить нельзя
Есть темы, которые скорее закроют человека, чем расположат его к вам. Все потому, что они слишком интимны для обсуждения с первым встречным. Вот список таких вопросов:
1. Деньги: Сколько зарабатываешь? Сколько стоят часы? Куда летал в отпуск?
2. Религия: Ты веришь в Бога? Пост держишь?
3. Культура и искусство: Видел новую экспозицию в Эрмитаже?
4. Политика: За кого будешь голосовать?
5. Семья: Замужем? Дети есть? Как нет, часики-то тикают!
Даже если вы не задаете прямых вопросов, а просто делитесь чем-то из этого списка, собеседник может почувствовать себя неловко — вы как будто невольно обязываете его ответить тем же, открытостью на открытость.

О чем говорить можно
Есть универсальные темы, которые объединяют собеседников. Их тоже пять:
1. Событие.
2. Мнение.
3. Предмет.
4. Работа.
5. Комплимент.
Каждая из этих тем имеет свои особенности и структуру, которые мы разберем в следующих упражнениях. Единственная тема, которую мы не будем подробно рассматривать, — это работа. Задать человеку вопрос о том, чем он занимается, можно и без особых инструкций.
«Событие»
Событием, о котором можно завести разговор, вполне может стать само мероприятие, по причине которого вы и ваш потенциальный собеседник оказались рядом. Спросить, нравится ли человеку здесь, бывал ли он на подобных встречах раньше, насколько ему комфортно участвовать, — прекрасный вариант минутной беседы.
Но помимо узкого локального контекста есть еще множество вариантов — например, события более широкого масштаба: на уровне города, страны или даже мира. Это — новости.
Конечно, не все новости подходят для смол-тока. Их нужно уметь правильно выбирать.
Чтобы научиться этому, потренируемся на тех новостях, которые были актуальны в день написания этой главы.
1. Прочитайте все новости:
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2. Вычеркните сначала все политические новости, затем события религиозного характера, после трагические и в конце узкоспециальные.
3. Отметьте то, что осталось, — это и есть подходящая тема для смол-тока.
Сделано: __________
Если для смол-тока выбирать событие из сводки новостей, оно должно быть либо нейтральным, либо слегка позитивным. Такой выбор — лучший способ поддержать беседу без нарушения личных границ и сохранить комфортную атмосферу.
Если вас удивляет такой акцент на личное пространство собеседников и вы не представляете, как можно общаться, не затрагивая политические темы, не спрашивая о семейных делах и не раскрываясь в ответ, — не беспокойтесь. С вами все в порядке.
Как я уже говорил, этот способ общения складывался веками и долгое время служил нам верой и правдой. Возможно, в вашем окружении он до сих пор уместен и понятен.
Но есть огромное количество интересных людей, с которыми так общаться не получится. А вот используя предложенные выше техники — вполне! Надеюсь, благодаря моей методике, вы сумеете расширить круг общения и найти новых собеседников. А возможно, и новых друзей.
«Мнение»
Люди обожают давать советы. Это позволяет им почувствовать себя значимыми, сделать доброе дело без особых усилий — просто поделиться опытом. Мнение и совет похожи, но есть важное различие: совет подразумевает действие, а мнение — просто обмен взглядами. Так все остаются довольны: собеседник рад, что помог, а вы поддерживаете разговор без обязательств поступить именно так.
Формулировка запроса определяет восприятие. Когда вы просите совета, вопрос звучит так:
— Подскажите, куда звонить в первую очередь, если нас топят сверху?
А если интересуетесь мнением, то иначе:
— Нас недавно затопили, столько было хлопот… А вас заливали когда-нибудь? Что вы делали в первую очередь?
Во втором случае вы просто узнаете, как этот конкретный человек поступил бы в определенных обстоятельствах, знакомитесь ближе и даете пространство проявиться.
При выборе тем для обсуждения важно учитывать не только нейтральность и позитивность, как в приеме «Событие», но и два дополнительных критерия:
1. Не стоит спрашивать мнение по вопросам, в которых вы считаете себя экспертом. Если вы убеждены, что физические наказания в педагогике недопустимы, а человек начнет доказывать обратное, разговор быстро превратится в спор.
2. Избегайте тем, которые затрагивают болезненный личный опыт. Например, если вы недавно пережили тяжелый разрыв, лучше не обсуждать отношения, чтобы не испытывать дискомфорт.
Главный ориентир — внутреннее равновесие. Если тема вызывает спокойный интерес, можно смело поднимать ее в беседе.
1. Выпишите 3 темы в вашей профессии, которые не подлежат обсуждению:
Тема 1: _______________________________________
Тема 2: _______________________________________
Тема 3: _______________________________________
2. Выпишите 3 темы из вашей личной жизни, которые не подлежат обсуждению:
Тема 1: _______________________________________
Тема 2: _______________________________________
Тема 3: _______________________________________
3. Запишите темы, которые вам умеренно интересны, не вызывающие яркого эмоционального отклика:
Тема 1: _______________________________________
Тема 2: _______________________________________
Тема 3: _______________________________________
О том, что вы указали в последнем списке, вам будет легко говорить и слушать стороннее мнение.
Сделано: ___
«Предмет»
Интересным предлогом для начала разговора бывают вещи, которые люди держат в руках: книга, блокнот, безделушка, чашка кофе. Если это не предмет постоянного использования, вроде телефона или сумки, то человек держит его, неосознанно самовыражаясь. А значит, с большой долей вероятности будет совсем не против рассказать о вещи, которая у всех на виду.
Разговаривая о предмете, важно избегать некоторых нежелательных формулировок, а именно оценивающих и закрывающих коммуникацию.
Например:
— Читаете Пелевина? Похвально — следите за новостями книжного мира.
В этой реплике есть вопрос, но есть и оценка из положения сверху.
Лучше задать в том же контексте открытый вопрос:
— Мне показалось или у вас в руках последняя книга Пелевина? Как она вам?
Или другой случай:
— Ммм, кофе? Купили на первом этаже в автомате?
Да, разговор начался, но на этом и закончился. Вам кивнут в знак согласия или отрицательно покачают головой. И снова повиснет тишина. Гораздо лучше спросить так:
— Ммм, как вкусно пахнет кофе! Я бы тоже не отказался выпить чашечку! Подскажите, где купили?
Представим, что у вас есть задание завязать легкий разговор с тремя людьми по очереди. У каждого у них в руках что-то есть. Задайте вопрос человеку, отталкиваясь от предмета:
1. Каменный браслет на запястье. _______________
_________________________________________________
2. Блокнот. ___________________________________
_________________________________________________
3. Игрушка-антистресс. ________________________
_________________________________________________
Сделано: __________
«Комплимент»
Это один из самых сложных способов начать разговор. Проблема не столько в том, что сказать, сколько в том, как реагировать на ответ. В нашей стране люди до сих пор катастрофически не умеют принимать комплименты. В большинстве случаев человек вместо простого «спасибо» либо обесценит сказанное, либо даже начнет спорить.
Например:
— Как ты хорошо выглядишь! Просто светишься энергией и радостью!
— Да ну, это просто освещение удачное, я самая обычная.
И что тут делать? Доказывать, что она и правда прекрасна? Или соглашаться: мол, да, если бы не солнце, она выглядела бы так себе?..
Между комплиментами женщинам и мужчинам есть разница. Женщинам особенно приятно, когда замечают их красоту, обаяние, заботу и душевность — они ценят эти качества. Мужчины же, как правило, придают больше значения своему влиянию, статусу и уважению окружающих. Меньше всего они хотят впечатлить присутствующих новым пиджаком. А вот обратить внимание на их выдающиеся достижения — другое дело.
Чтобы замысел не провалился, сделаем такое упражнение. Нужно будет не только придумать комплимент, но и подготовить ответ на возможную реплику-сопротивление. В ответе должно быть менее эмоциональное повторение того, что вы уже сказали, с акцентом на вашем личном восприятии.
Например, в разговоре выше может прозвучать такая реплика:
— Говорю как есть — у меня даже сил прибавилось при взгляде на тебя!
Потренируемся на людях, которые по счастливой случайности оказались рядом с вами прямо в момент чтения. Озвучивать комплимент или нет — дело ваше, но записать нужно.
1. Посмотрите по сторонам, выберите человека, которому хотите сделать комплимент.
2. Рассмотрите его, приближая, как зумом, с разных ракурсов: отметьте приятные черты внешности, особенности поведения.
3. Сформулируйте комплимент из двух фраз: одной опишите ваше общее впечатление, другой — то качество человека, которое это впечатление вызвало, как в примере выше.
_________________________________________________
4. Придумайте ответ на случай, если бы человек не согласился с вашим видением. Подчеркните личное восприятие.
_________________________________________________
Сделано: __________

Самопрезентация

Краткий, яркий и уверенный рассказ о себе — это формат, пришедший с Запада и постепенно проникающий в нашу культуру. Самопрезентация помогает предложить свои услуги, познакомить людей с собой, своими качествами и компетенциями. По сути, ее основная цель — что-то продать: навыки, идею, продукт или даже дружбу с вами!
На Руси самопрезентации как явления не существовало. Люди низших сословий узнавали друг о друге из сплетен, а в благородных кругах знакомство проходило строго по протоколу: через представление, по рекомендации. Просто подойти к незнакомцу и заговорить считалось дурным тоном.
Бал, прием, праздник — все было по приглашению. И даже если вы оказались среди гостей, просто так завести беседу за бокалом шампанского у вас бы не получилось. Сначала хозяин дома должен был официально представить вас другим гостям: назвать имя, статус, цель вашего присутствия. Только после этого можно было выстраивать личные связи.
Все зависело от того, что скажет о вас друг. Говорить вымышленные факты ему было невыгодно — на кону репутация и положение в обществе. А значит, люди узнавали о вас правду. Вот почему в те времена особенно ценились честь, достоинство и доверие — чтобы правда работала на вас.
Хотя такие порядки давным-давно перестали быть актуальными, их отголоски мы до сих пор видим в нашей жизни.
К какому стоматологу вы ходите? Кто занимается английским с вашим ребенком? Кого вы наймете риелтором? Того, кого вам посоветовали знакомые. Мы выбираем по отзывам и рекомендациям тех, за кого кто-то уже поручился. И нас выбирают так же. Так что если есть возможность не говорить о себе самому, а попросить рассказать того, кто вас знает, — используйте ее. Слова других в нашей культуре до сих пор звучат весомее.
Поэтому самый эффективный способ самопрезентации — делать что-то хорошо, чтобы люди сами рассказывали о вас.
Но если о вас пока не говорит весь мир или хотя бы его половина — придется говорить самому. Главное — говорить то, что вы хотите, чтобы о вас рассказывали другие. Запустите о себе хороший, правдивый слух.
В командировке, на нетворкинге, собеседовании или любом другом мероприятии, где понадобится рассказать о себе, делайте это хорошо. Для этого важно подготовиться и выбрать нужные факты о себе, которые можно коротко рассказать. В зависимости от контекста, есть три схемы построения самопрезентации.
«Официальная версия»
Представьте, что вы на выставке. В просторных залах — проекты и достижения разных людей в вашей профессиональной среде. Вокруг — коллеги, руководители, эксперты. Посетители ходят по одному и группами, обсуждают позиции, знакомятся. Кто-то из них может стать вашим партнером, клиентом, работодателем.
В этой среде не стоит пересказывать резюме и хвастаться регалиями. Достаточно коротко представиться: имя, фамилия и профессиональная роль. Остальное — по запросу. Избыточность здесь — дурной тон.
Тонкость: начинайте с имени, а не с фамилии. Долгие школьные годы, где нас вызывали к доске по фамилии, приучили к обратному порядку, но в разговоре люди будут обращаться к вам по имени. Так что сначала имя, потом фамилия.
Меня зовут ____________________________________
Теперь нужно сориентировать собеседника о своем статусе в профессиональном сообществе. Менеджер среднего звена в «Газпроме». Учитель химии с 20-летним стажем. Автор 50 картин и так далее.
Я — __________________________________________
Сделано: __________
«Общая информация»
Допустим, вы пришли на профильную конференцию, подразумевающую нетворкинг. Главное на таких мероприятиях — запомниться. К двум предыдущим пунктам добавьте факт с вау-эффектом — цифру или короткую историю, которая зацепит собеседников.
Хорошо работают цифры:
– Готовлю миллиардеров к выступлениям.
— Избавляю от заикания за 3 занятия.
— Написал 6 книг за 3 года.
Какой ваш факт в цифрах?
_________________________________________________
Не менее эффективно работает шок-факт — фраза, за которой хочется услышать продолжение. Один мой знакомый недавно представился так:
— Меня зовут Иван Петров. Я — владелец компании. Каждый год мы командой сплавляемся по реке, и я 255 раз прыгнул с парашютом. Один раз парашют не раскрылся…
Сразу же на него посыпались вопросы о том, что было дальше, и он оказался в центре внимания.
1. Ваше увлечение или хобби:
_________________________________________________
2. Шок-факт:
_________________________________________________
Сделано: __________
«Для своих»
На дружеской вечеринке, на дне рождения — в любой неформальной обстановке вам подойдет такая схема: два общих факта о себе и шутка. Самоирония — это прием уверенных в себе людей и самый безопасный вид юмора. Всем смешно, и никому не обидно.
Например:
— Меня зовут Ксения, я художник из Питера, и я невероятно рассеянная. Могу потерять телефон, а в процессе поиска нарисовать шедевр. Благодаря рассеянности узнала, что у меня лучшие друзья в мире: они не ждут, когда я им позвоню, — звонят сами и приходят с вкусняшками. Так что я не боюсь никого потерять. Главные люди всегда рядом.
Чтобы понять, как это работает, разберем структуру шутки: недостаток + пример его проявления в жизни + компенсирующий супербонус.
Выпишите качества, которые считаете своими недостатками или особенностями:
1. ____________________________________________
2. ____________________________________________
3. ____________________________________________
4. ____________________________________________
5. ____________________________________________
Подчеркните, чего вы стесняетесь меньше всего или вообще не стесняетесь. Раз мы выбираем тему для шутки, пусть вам будет весело, а не обидно.
Вспомните смешную историю из жизни, связанную с этим качеством: _______________________________
_________________________________________________
_________________________________________________
Как вам пригодилось это качество или какой положительный результат есть в вашей жизни благодаря этому качеству: ______________________________
_________________________________________________
_________________________________________________
Теперь строим саму самопрезентацию:
1. Род деятельности ____________________________
2. Откуда вы _________________________________
3. Шутка ______________________________________
Сделано: __________
Уверен, вам будет, что о себе сказать в любой компании. Осталось только выбрать мероприятие.

Тосты и поздравления

«На празднике, корпоративе или дне рождения, когда нужно произнести тост, я тушуюсь, бормочу что-то странное и краснею. Дайте лайфхак, как не ударить в грязь лицом!»
В мире, где принято поздравлять друг друга мемами с котиками, стикерами-цветочками и видео со стихами под музыку, настоящие, искренние слова стали редкостью. А ведь именно они трогают по-настоящему.
Чтобы произнести яркий тост или душевное поздравление, не нужно быть поэтом. Есть простая формула, которая всегда работает: факт + значение.
Фактом может быть история вашего знакомства, общий опыт, трудная ситуация, в которой человек вам помог. Главное, чтобы в этом эпизоде были и вы, и виновник торжества.
А дальше — самое важное. Что это для вас значит? Как этот человек повлиял на вас? Что изменилось в вашей жизни или взгляде на мир благодаря ему?
Например: когда-то он выручил вас деньгами в трудный момент. Расскажите об этом — и поблагодарите. Объясните, что значил для вас этот жест, какие выводы вы тогда сделали о своем друге.
Или: муж поднимает бокал за жену и говорит, что никогда не забудет, как она прошла с ним через кризис в его бизнесе.
Вот и весь секрет. Простой, но искренний тост — всегда в точку.

Задание
1. Обращение, о ком речь: _____________________
_________________________________________________
2. Повод: Поздравляю с _________________________
_________________________________________________
3. Факт в виде истории: __________________________
_________________________________________________
_________________________________________________
_________________________________________________
4. Расскажите, что значит для вас эта история и что вы думаете о вашем друге, основываясь на этом опыте: _________________________________________________
_________________________________________________
_________________________________________________
_________________________________________________
Сделано: __________

Сторителлинг – искусство рассказывать истории

«Не получается интересно рассказывать о себе, а хочется. Говорить одно и то же — про должность, семью и город, в котором живу, — надоело».
У индейцев есть старая пословица: «Тот, кто рассказывает истории, правит миром». Люди использовали этот инструмент задолго до нас — кто-то осознанно, кто-то интуитивно. Менестрели сочиняли саги и баллады о великих правителях, шаманы пугали племя легендами и мифами, а бабушки в воспитательных целях рассказывали внукам сказки про Змея Горыныча и Кощея Бессмертного. Художественная литература, кино, театр — все это способы рассказать историю. А если весь мир так любит слушать, вам точно стоит научиться рассказывать интересно.
С научной точки зрения, история — это форма эмоциональной аргументации. Она пробуждает спонтанные реакции, задействует образы, перекликается с личным опытом слушателя. Всего существует три типа аргументации:
• Рациональная — таблицы, схемы, статистика, логика.
• Иррациональная — метафоры, аллегории, сравнения.
• Эмоциональная — истории.
Если для первых двух способов нужно искать информацию, анализировать или «упаковывать» мысли, то для третьего способа достаточно мысленно вернуться в прошлое.
Говоря простым языком, история — это универсальный способ привлечь внимание: на выступлении, презентации, в разговоре, на собрании. Если публика скучает, если тема сложная, если вы теряетесь — добавьте историю. Она все исправит.
Сторителлинг — самый приятный и наглядный способ донести мысль.
Люди могут забыть определения, но историю запомнят. И сделают нужные выводы. Рассказывать истории можно по-разному — все зависит от цели. Есть поучительные, вдохновляющие, страшные, забавные истории. Для каждой из них своя структура и акценты. Разберем четыре способа. Начнем с одного из самых эффектных.
Если бы не…
Дэйв Либер — режиссер, сценарист и продюсер — часто использует в своих фильмах такую структуру: знакомство с героем, развитие событий, падение (драматичный момент), счастливый конец. Все напряжение сюжета ведет к одному незначительному на первый взгляд моменту, который все меняет. Эта маленькая деталь между падением и счастливой развязкой становится точкой спасения — и именно ее слушатели потом вспоминают как ключевую. Так устроены и фильмы ужасов, и сказки про Бабу-ягу.
В фильме «Звонок» сына главной героини не постигла участь всех предыдущих жертв, потому что он — маленькая деталь! — нечаянно скопировал кассету. Как и что там дальше, не столь важно. Главное — им удалось разбить привычный смертельный сценарий. Если бы он не скопировал…
Иванушка не зажарился в печи, потому что сделал вид, что не понял, как садиться на лопату. Какие еще он совершил подвиги и в каком кокошнике невеста была на свадьбе, никто и не вспомнит, а вот почему Баба-яга его не съела — знают все. Если бы он сел на лопату…
Если вы хотите сообщить что-то важное, полезное или даже поучительное, вспомните историю такого типа.
Например, нужно донести, как важно читать инструкцию к лекарствам — особенно разделы о побочных эффектах и противопоказаниях. Вот история.
Как-то в одной семье заболел ребенок гнойным отитом. Врач назначил антибиотик внутримышечно и отпустил их лечиться. Мама купила лекарство и нашла медсестру, приходящую на дом. И вот медсестра набирает в шприц лекарство — готовится сделать укол. В это время мама читает в инструкции: «Прежде чем начинать курс лечения, необходимо сделать аллергопробу препарата подкожно».
Медсестра соглашается и вместо полной дозы препарата вводит буквально несколько капель лекарства. Рука опухает. Ребенок теряет сознание. Если бы не бдительность мамы, кто знает — успела бы скорая доехать и справиться с анафилактическим шоком от полноценной дозы. Страшно даже представить!
Если бы эту историю рассказывала мама ребенка, то, во-первых, среди других мамочек она сразу приобрела бы статус супервнимательной, а во-вторых, хорошенько бы всех испугала и замотивировала читать инструкции, прежде чем пить какое-либо лекарство.
Это — сторителлинг с мотивацией «от». Такие истории хороши, когда нужно донести важность действий, показать личную значимость, объяснить правила безопасности, пробудить заботу о себе и близких.

Задание
1. Выберите принцип или правило, которые никогда не нарушаете _________________________________
_________________________________________________
_________________________________________________
2. Вспомните момент в жизни, когда это спасло ситуацию ________________________________________
_________________________________________________
_________________________________________________
Настало время рассказать историю. Следуя 4 шагам, запишите, продолжив фразу:
1. Выбор героя.
Эта история произошла с _______________________
_________________________________________________
Развитие событий.
Все началось с ________________________________
_________________________________________________
Падение вниз — самый драматичный момент истории. Расскажите о том, что начало происходить или что могло вот-вот случиться.
И тут _________________________________________
_________________________________________________
Ключевое спасительное действие.
Если бы не… / Благодаря тому, что… ____________
_________________________________________________
Сделано: __________
«Инструкция к успеху»
Этот прием использовал в своих книгах Дейл Карнеги. Все просто: сначала вы рассказываете, как хорошо у вас все устроено сейчас, а потом — какие шаги привели к этому результату. Эта технология особенно популярна среди блогеров и экспертов, которые предлагают свои продукты как возможность пройти похожий путь и получить результат. Вы наверняка и сами наблюдаете за кем-то в соцсетях и видите, как это работает. Кто-то интуитивно рассказывает о своем пути к успеху, кто-то делает это осознанно. Но именно путь к успеху, а не только конечный результат, особенно притягателен.
Делиться пережитым опытом — естественная часть жизни: и в дружбе, и в работе. Такие истории раскрывают нас перед другими, показывают наши ценности, настойчивость, внутреннюю силу. Они уместны и в кругу близких, и как часть профессиональной самопрезентации.
Мы склонны обесценивать свои достижения. Особенно если это произошло давно и уже стало частью нашей рутины. Кажется, что так было всегда. Но за каждым результатом стоит цепочка шагов, решений, усилий. Другим людям интересно именно это — что привело вас к благополучию? Как вам удалось построить отношения, сделать карьеру, найти свое дело? История пути вдохновляет и мотивирует!
Вспомните: наверняка у вас есть ценный личный лайфхак — в отношениях, в работе, в общении или в чем-то своем, особенном. Подумайте, из каких шагов он состоит, и составьте свою инструкцию к успеху.
1. Вспомните, какой навык или умение вам удалось довести до блестящего результата.
2. Как это положительно повлияло на вашу жизнь?
3. Расскажите, как вы жили до — покажите темный фон.
4. Опишите пошагово, что конкретно вы делали, чтобы изменить свою жизнь к лучшему.
5. Сделайте призыв к действию.
Сделано: __________
«Путь героя»
Это самый романтичный и художественный способ рассказывать истории.
Они всегда цепляют ощущением волшебства, предначертанности, отваги. Истории о героях — основа для мифов, эпосов, сказок и многих мотивационных речей.
Классическая структура пути героя:
1. Обычная жизнь героя — это вступление, в котором он живет как все, часто в незаметной роли.
2. Зов судьбы — приглашение к чему-то новому, предложение поучаствовать в чем-то.
3. Первое препятствие — трудность, которую герой преодолевает.
4. Второе препятствие — «темная ночь души»: почти непреодолимое. Герой готов сдаться.
5. Рассвет — у героя появляется надежда. Как правило, что-то хорошее приходит извне: через наставников, проводников, череду счастливых совпадений.
6. Победа — финальное преодоление, трансформация героя. Изменяется как внутренне, так и внешне (например, его статус).
В истории важно соблюсти дугу трансформации. Если герой был глупым, а стал богатым — это не трансформация. Он просто стал глупым и богатым. А вот если он был глупым, а стал мудрым — это уже настоящий путь героя. Трансформация не дополняет, а кардинально меняет исходное качество.
Иванушка в начале сказки «Царевна-лягушка» — самый беспомощный из трех царевичей. Он и стрелу не туда пустил, и невеста у него — лягушка. Все над ним посмеиваются: братья, батюшка-царь… Никто его всерьез не воспринимает.
Но именно он проходит путь героя: набирается опыта, мудрости, учится слушать, думать, принимать решения. Чтобы измениться, ему пришлось потерять невесту, пройти трудный, полный лишений путь и даже вступить в схватку с хитрым и коварным Кощеем Бессмертным.
Зато после всех испытаний он возвращается с победой. И невеста у него самая лучшая, и царь-батюшка на царство его прочит. А старшим братьям остается только завидовать.
Мы видим в сказке дугу трансформации главного героя от никем не уважаемого Иванушки-дурачка к признанию его самым статусным персонажем.
Мы все сталкиваемся с трудностями. Проходим через «темные ночи», встречаем наставников, падаем, поднимаемся, взрослеем. И это меняет нас — внутренне и внешне. А еще такие истории объединяют нас с другими людьми. Они слушают нас и верят, что справятся и со своими жизненными вызовами. Поэтому так важно их рассказывать.
Вспомните события, в результате которых вы стали другим человеком, пережили трансформацию.
А теперь по схеме расскажите, как это было:
1. Опишите вашу жизнь до того, как все началось.
2. Что побудило вас начать путь изменения?
3. С какими препятствиями вы столкнулись?
4. Какое препятствие казалось вам непреодолимым и вы чуть не отчаялись?
5. Как вы справились с этим, что вам помогло?
6. Опишите себя в конце истории, завершите дугу трансформации — какое ваше качество полностью изменилось?
Сделано: __________
Итак, вы познакомились с небольшими элементами структуры речи. Теперь перейдем к более сложным конструкциям.

Переговоры/Дискуссии (диалог)

Однажды я стал свидетелем того, как из-за неумения вести диалог человек лишился победы в конкурсе.
16-летний парень защищал свой проект на конкурсе. Как только он начал говорить, мне стало ясно: победа у него в руках. Он рассказывал вдохновенно, уверенно, понятно, захватывающе. Я посмотрел на жюри — у них та же реакция. Все выступавшие до него померкли. Стало ясно, кто победитель. Но потом началась сессия вопросов и ответов. И парня как будто подменили. В речи вдруг появился раздраженный тон, уколы, оборонительная позиция:
— Я уже говорил это в самом начале! А вы сами как думаете? Что тут непонятного? Ладно, я повторю, если вы сначала не поняли…
Через три минуты он оказался в самом конце рейтинга. Проект не прошел. А ведь он был в шаге от победы.
Это тот случай, когда навык выступления есть, а вот с переговорами — проблемы. Скорее всего, парень решил, что к нему придираются. Возможно, из-за юного возраста, возможно, просто от волнения. Но суть в другом: вместо того, чтобы еще больше рассказать о своем классном проекте, показать его с других ракурсов, он начал защищаться. И проиграл.
Трудности в переговорах могут возникнуть по разным причинам. Бывает, что вы не готовы к вопросу, который вам задают.
«Если я не был готов к теме диалога, а переговорщик ее поднимает и просит от меня решения прямо сейчас, то мне бывает сложно сформулировать контртезис. Эмоции мешают. Что делать?»
Первое, что стоит помнить:
Переговоры — это не битва.
Переговоры — это возможность.
Переговоры — это всегда двусторонний контакт.
Если речь, тост, доклад, самопрезентация — это монолог, то переговоры — это диалог. Даже если мнения расходятся, даже если интересы не совпадают, это взаимодействие, успех которого по крайней мере наполовину зависит от вас.
Вести переговоры — это навык, который можно и нужно развивать. Прежде всего нужно обозначить свои ожидания от коммуникации и границы дозволенного. Что вы готовы обсуждать, а что — нет? На каком уровне общения вам комфортно говорить «вы» или «ты»? Какой тон уместен, а какой — нет? Какие темы находятся под запретом?
Разговоры, особенно на острые темы, действительно бывают некомфортными. Но избегать переговоров — не выход. Сотрудничество, партнерство, уверенность, успех невозможны без диалога. Это неотъемлемая часть жизни, пусть даже не всегда приятная в процессе. Но когда вы освоите навык ведения переговоров, вы достигнете хороших результатов и, скорее всего, полюбите сам процесс. Мы ведь не любим то, что у нас не получается. А то, в чем успешны, делаем с удовольствием и даже с азартом.
Пример: соседка в подъезде при каждой встрече норовит рассказать вам историю длиною в жизнь. А у вас — ни одной лишней минуты. Можно сказать прямо:
— Здравствуйте, Тамара Степановна! Рад вас видеть, но я очень спешу. До встречи, всего доброго!
И то же самое в рабочем контексте:
— Коллеги, здравствуйте! У нас всего пятнадцать минут. Нам многое нужно обсудить, но прямо сейчас поговорим только о двух новых договорах. Все остальные вопросы пришлите на почту до 17:00, я отвечу там. Начнем.
Вместо того чтобы убегать от соседки или паниковать на совещании, можно первому начать и задать тон всему разговору.
Помимо времени, есть и другие рамки. Их тоже можно обозначить в начале коммуникации. Комментарии по поводу внешности, переход на «ты», неуместные советы, вопросы не по теме, попытки давления, вторжение в личное пространство — случиться может что угодно. Ваша задача — быть к этому готовым и знать, как реагировать.
«Границы допустимого»
Напишите свой список того, что вам не нравится в переговорах или просто в общении.
Мне не нравится, когда:
1. ____________________________________________
2. ____________________________________________
3. ____________________________________________
4. ____________________________________________
5. ____________________________________________
Немного переформулируйте утверждения из списка выше. Если вам не нравится что-то, значит, вы считаете, что в общении с вами недопустимо вести себя определенным образом.
Со мной нельзя (со мной не надо):
1. ____________________________________________
2. ____________________________________________
3. ____________________________________________
4. ____________________________________________
5. ____________________________________________
Для близких формулировка «нельзя» или «не надо» может быть уместной в некоторых моментах, но с другими людьми лучше использовать положительные формулировки. Например, вы не любите, когда вам тыкают. Вместо:
— Не тыкайте мне.
Лучше сказать:
— Давайте все-таки на «вы».
Или:
— Я предпочитаю общаться на «вы».
Если чего-то делать нельзя, то наверняка есть обратная инструкция: а как можно. Как в примере выше с «ты» и «вы». В следующем списке сформулируйте из негативных утверждений положительные:
1. ____________________________________________
2. ____________________________________________
3. ____________________________________________
4. ____________________________________________
5. ____________________________________________
Сделано: __________
Таким образом, вы уже до начала переговоров или любого разговора установили свои правила. Осталось только внедрить это в жизнь.
Например, лучшая подруга или даже мама с благими намерениями постоянно напоминают вам о лишнем весе или, скажем, о «бесперспективной» (по их мнению) профессии. В такой ситуации фраза: «С этого дня я не обсуждаю эти темы» — может прозвучать резко или странно. Особенно в близких отношениях. Есть способ обозначить границы мягко и ясно:
– Сегодня у меня совсем нет настроения говорить о диетах. Расскажи лучше, как вы сходили на концерт.
Так вы проводите границу и заодно избегаете неприятного разговора. Не закрываетесь, а перенаправляете внимание. Попробуйте — это работает.
«А вы кто?»
Когда вам задают вопрос, упрекают или даже высказывают претензию, возникает острое желание сразу ответить. Быстро сказать в свое оправдание что-то дружелюбное, мягкое, «обезвреживающее». Или, наоборот, вспылить, защититься, резко поставить собеседника на место. Оба варианта понятны, но, увы, неконструктивны. Первый заставляет вас принизить себя, а второй — возвысить. Суть разговора в этот момент ускользает.
Чтобы сохранить внимание на теме, не потерять контроль и собрать больше информации о собеседнике, можно задать простой встречный вопрос:
— Кто вы и почему спрашиваете?
— Чем вызван ваш интерес к этой теме?
— Расскажите немного больше, чтобы я мог понять, как лучше ответить.
Эта пауза работает сразу на нескольких уровнях: у вас появляется время обдумать ответ, вы возвращаете человеку ответственность за его слова и мягко переводите разговор в формат диалога.
Иногда одного такого уточнения достаточно, чтобы вопрос исчез сам собой. Человек может ссылаться на видео из интернета, книгу, чужой опыт или, наоборот, быть признанным экспертом и практиком.
И от этого будет зависеть форма ответа.
Обывателю объясните максимально простым и понятным языком. Можно сослаться на свой опыт или образование. Или просто признайте право на разные мнения.
Собеседнику, с которым вы можете общаться на равных, конкретизируйте — источники, эксперты, ключевые аргументы.
Тому, кто разбирается в теме лучше, чем вы, выразите уважение, расскажите, что именно привело вас к таким выводам, и поинтересуйтесь его мнением. Это всегда уместно.
Но помните: человек может быть экспертом в одном и совершенно обычным человеком в другом.
Напишите список, в чем вы хорошо разбираетесь, и через тире укажите, почему вы ориентируетесь в этой теме (образование, профессиональная деятельность, чтение книг, личный опыт):
1. ____________________________________________
2. ____________________________________________
3. ____________________________________________
А теперь практика.
О первой теме высказывается в общей беседе молодая девушка. После уточнения выясняется, что она — учитель начальных классов со стажем 2 года после университета. Выберите любой самый часто задаваемый вопрос по этой теме. Что вы ответите, учитывая это?
1. ___________________________________________
_________________________________________________
_________________________________________________
О второй теме озвучил несогласие с вашим мнением пожилой мужчина. Он оказался кандидатом экономических наук и преподавателем в университете по экономике. Что вы ответите ему?
2. ____________________________________________
_________________________________________________
_________________________________________________
Относительно третьей темы задает вопрос женщина средних лет. Она — домохозяйка, мать четверых детей, в прошлом работник торговли. Что вы ответите ей?
3. ____________________________________________
_________________________________________________
_________________________________________________
Сделано: __________
Как видите, многое решает контекст. Кто говорит, о чем и с каким бэкграундом.
«Сортировка»
В процессе разговора люди часто обобщают. Высказывают претензии или комментарии, приплетая все подряд — и то, что действительно относится к вам, и то, что к вам вообще не имеет отношения. В этот момент главное — как и раньше — не торопиться с ответом, а прояснить ситуацию. О чем именно идет речь? Что касается лично вас, а что находится вне зоны вашей ответственности или даже мнения?
Например, в магазине недовольный покупатель предъявляет продавцу претензию за качество товара.
— Это ужасные макароны! Они развариваются! Куда вы вообще смотрите?!
Продавец не оправдывается. Спокойно уточняет:
— Что за товар?
— Макароны.
— В чем конкретно проблема?
— Они развариваются.
— То есть срок годности в порядке, упаковка не повреждена, цена совпадает с ценником? Проблема в том, что вам не понравился сам продукт.
Верно?
— Ну… да.
— В моей зоне ответственности — указать правильную цену, проверить упаковку, выдать чек. А качество продукта — ответственность производителя. Если вас что-то не устраивает, обратитесь к ним или в соответствующие инстанции.
Продавец абсолютно прав. Но если бы ситуация была другой — например, испорченный творожный сырок с нормальным сроком годности, — тогда речь шла бы о нарушении условий хранения. А значит, ответственность лежит на магазине. Точнее, на сотрудниках, отвечающих за холодильники и выкладку. Так или иначе, важно точно знать, за что вы отвечаете, а за что — нет, и прямо говорить об этом.
То же касается и экспертной сферы. Если вы консультируете, обучаете, даете советы, важно различать:
— что из сказанного основано на вашем личном опыте;
— что отражает мнение других экспертов или устоявшуюся практику.
Вы не обязаны отвечать за все знания мира. Но если вы опираетесь на знания своих предшественников — назовите имена, уточните источники. Это и уважение, и защита, и прозрачность.
Когда звучит претензия — не спешите реагировать. Разделите ее на части: что в ней относится к вам, а что — нет.
Давайте потренируемся. Рассортируйте претензии из следующих случаев на две группы: первая касается человека, вторая — нет.
1. Соседка жалуется на то, что ваш ребенок после школы играет на пианино, мешает ей отдыхать. Время — с 16:00 до 18:00. Что вы ей ответите?
_________________________________________________
_________________________________________________
_________________________________________________
2. Руководитель сделал замечание по поводу участившихся опозданий на работу. Как отреагируете?
_________________________________________________
_________________________________________________
_________________________________________________
3. Заказчик спустя год после сотрудничества просит вас переделать половину работы. Как вы поступите? ___________________________________________
_________________________________________________
_________________________________________________
Сделано: __________
Очень важно понимать, где вы должны включиться и идти на контакт, а где нужно просто закрыть вопрос границами своей компетенции и обязательств.
«Переадресация»
Наверняка вы слышали этот термин — переадресация. Когда вы не можете ответить на звонок или сменили номер, но не хотите терять связь, звонок перенаправляется на автоответчик или на другой номер. Так вот, в переговорах действует тот же принцип. Если вам задают вопрос, а вы не готовы ответить сразу, верните его тому, кто его задал.
— А что вы сами думаете?
— А как бы вы поступили в этой ситуации?
Иногда людям просто хочется высказаться. Быть замеченными, услышанными. Устройте им эту минуту славы. А вы, пока слушаете, выигрываете время. Даже если вопрос был задан искренне и от вас действительно ждут мнения, эта короткая переадресация дает вам паузу для размышлений и помогает понять, какую позицию занимает собеседник, насколько его вопрос действительно является вопросом и что именно ему важно услышать в ответ. И все это вежливо и без суеты. Вы — в диалоге и не обязаны реагировать мгновенно.
«Вскрытие манипуляции»
Иногда, если вам попался воинственно настроенный собеседник, язвительный, провоцирующий, искусно владеющий приемами давления, самый эффективный способ выйти из-под атаки — назвать вещи своими именами.
Обычно это вопросы с уже встроенными обвинениями или предположениями, в которые вам предлагается поверить — и начать оправдываться. Но реагировать стоит иначе: не спорить, не оправдываться, а показать, как устроен сам вопрос.
Например:
– Давно ли вы перестали пить коньяк по утрам?
(Подразумевается, что вы его действительно пили.)
— То есть вы утверждаете, что я пил коньяк по утрам? Любопытно. Не припомню, чтобы мы с вами встречались в такой обстановке. Тем более за рюмкой.
Или:
– Вы так много зарабатываете — наверняка у вас есть черная бухгалтерия. Как вы обходите налоговую?
(Вопрос содержит предположение о нелегальных действиях и нарушает личные границы.)
– Сейчас вы фактически обвинили меня в мошенничестве. К тому же вы почему-то уверены, что знаете о моих доходах. Интересно, откуда у вас эта информация? И почему вы считаете возможным задавать вопросы, касающиеся моей личной жизни?
Такие вопросы — это форма давления. Ваша задача — не попасться в ловушку, а вернуть себе инициативу.
Попробуйте сами. Ответьте на манипулятивные фразы:
1. А муж не против, что вы вызываете столько мужского интереса?
(Как будто внимание есть, и как будто оно «повышенное». По какому стандарту — непонятно.)
Ваш ответ: ____________________________________
_________________________________________________
_________________________________________________
2. Кому пришлось позолотить ручку, чтобы получить такую высокую должность в вашем молодом возрасте?
(Одновременно обвиняют вас в нечестности и ставят под сомнение вашу компетентность.)
Ваш ответ: ____________________________________
_________________________________________________
_________________________________________________
3. Неудивительно, что ваши дети часто болеют. Они ведь едят только доставку — почему вы не готовите дома?
(Утверждается, что вы не готовите и что дети болеют по этой причине.)
Ваш ответ: ____________________________________
_________________________________________________
_________________________________________________
Сделано: __________
«Бесконечные уточнения»
Иногда, чтобы остановить поток странных или провокационных вопросов, не нужно ни спорить, ни оправдываться. Достаточно спокойно уточнять. Раз за разом. До тех пор пока собеседник не поймет, что сам себя загнал в тупик.
Пример: на конференции девушка рассказывает о своей работе — она взаимодействует с различными компьютерными программами.
Вопрос из зала:
— Ты как-то сказала, что много работаешь. Но ты же понимаешь, что сидеть за компьютером — это не такая сложная работа, как на заводе?
— А ты работала за компьютером?
— Нет.
— А на заводе?
— Нет…
— Тогда как ты можешь судить?
Вопрос исчерпан.
Это — яркий пример тактики уточнений. Что бы вам ни сказали, вы можете спросить в ответ, уточнить, переформулировать. И еще раз уточнить.
Другая ситуация. Мужчину спрашивают:
— Почему ты до сих пор не уходишь на фриланс? Хватит сидеть в офисе!
— Что ты имеешь в виду под фрилансом?
— Ну, работать на себя. Сам себе хозяин, своя клиентская база, ни с кем не делишь доход.
— А где я должен брать этих клиентов?
— Ну, заведешь соцсети, купишь рекламу, туда-сюда…
— А если я не хочу вести блог, не умею и не готов тратить деньги на рекламу?
— Тогда — по сарафанному радио!
— Кто будет меня продвигать? Ты? Ты хочешь меня кому-то порекомендовать? Или сам хочешь заказать у меня услугу?
На пятой реплике диалог, скорее всего, закончится сам собой, а собеседник будет и сам не рад, что завел этот разговор.
Так работает уточнение. Это инструмент диалога, который помогает сохранять концентрацию, не попадаться в ловушку поверхностного осуждения и не тратить силы на бессодержательные споры.
А заодно показывает вашу вдумчивость и умение вести разговор.
Попробуйте. Какие уточняющие вопросы можно задать в ответ на следующие комментарии?
1. Ты вообще хоть немного занимаешься личностным ростом?
2. На сегодняшнем совещании в нашем отделе ты как будто вообще отсутствовал. Что такое?
Переговоры, возражения, обсуждения — все это требует внимания и замедления. Не торопитесь. Задайте один уточняющий вопрос. Другой. Подумайте. Разберитесь: это действительно касается вас? Это по теме? Это уместно в контексте разговора? И только потом отвечайте. Как облекать мысль в краткую форму — вы уже знаете.
Небольшой спич с этими инструментами будет звучать внятно и интересно. Теперь пойдем дальше — пора научиться собирать полноценное выступление.


Часть 3. Конструктор выступления


Глава 1. Думай

«Начинаю блуждать, переходить от одной мысли к другой, не закончив первую. Перегружаю речь лишними деталями. Хочется научиться выражать свои мысли вслух, чтобы не забывать то, что подготовил».
Такой запрос — не о случайном разговоре. Не о болтовне в очереди или смол-токе в кофейне. Это о чем-то большем и требующем подготовки: о выступлении, важном разговоре. О том, что хочется сказать — и быть услышанным.
Речь — это многослойная вещь. Она состоит из множества элементов — как конструктор. Вспомните, даже в небольшом наборе лего десятки деталей. И обязательно есть инструкция: толстенькая, с пошаговой сборкой. А детали рассортированы по пакетикам — отдельно для фундамента, крыши, окон, цветочков. Какие-то легко соединяются друг с другом. Какие-то — вообще ни с чем. Для некоторых нужны переходники. Что-то можно заменить, а какие-то детали уникальны. После сборки часть будет скрыта внутри и обеспечит устойчивость, а что-то станет симпатичным фасадом.
Когда все собрано правильно, получается именно то, что было изображено на коробке. Прочное. Устойчивое. Красивое.
С речью все точно так же. Просто мы редко об этом задумываемся. Кто вообще говорит: «Хочу разобраться в структуре речи!»? Почти никто. Разве что вы разговариваете с профессионалом. В остальных случаях человек просто открывает рот и говорит. Что пришло в голову, то и сказал. И этого действительно достаточно — для общения с друзьями, близкими, в кругу хорошо знакомых людей.
Но если в таком же стиле заговорить с аудиторией, или на совещании, или на публичной встрече — ничего хорошего не выйдет.
Некоторые блогеры уверены, что домашняя манера общения — это их суперсила. Вот он, путь к «близости с аудиторией»: показывать личное, говорить без подготовки, быть собой. В теории звучит неплохо, но на практике часто выходит навязчиво. Когда публичность становится почти интимной, когда чужие слезы, семейные ссоры, подробности из спальни и диагнозы транслируются миллионам — возникает ощущение, что человек стремительно сокращает дистанцию, не спросив разрешения.
Глядя на подобных блогеров, люди начинают верить, что можно всегда говорить так, как привык общаться с близкими. К чему все эти филологические изыски? Уровень требовательности к качеству речи постепенно падает.
Но в жизни много других ситуаций: доклады, совещания, интервью. Форумы и презентации. Выступления и вебинары. Консультации. В конце концов, просто важные разговоры. В этих форматах нужна подготовка. Нужна структура и мысль, которую человек ведет, не теряя по дороге.
На первый взгляд кажется, что тут нет ничего сложного. Берем слова, складываем их в предложения. Если речь длинная — слов больше, а если короткая — меньше. Мы можем обратить внимание, что у одних людей больше шуток и анекдотов, а другие предпочитают общаться советами и рецептами. Но в целом, достаточно одного простого критерия: если нам интересно, все в порядке. Если нет — значит, не стоит и слушать.
Скучно может быть по разным причинам: не понятно, однообразно, не последовательно и так далее. Все это проблемы плохо выстроенной структуры речи.
Это как если бы все кирпичики лего, какие нашлись в доме, высыпали на пол одной большой кучей. Смотришь, и глаза разбегаются — что из этого построить? Как найти в этой свалке нужные детали? Строить мелкое не хочется. Строить сложное — надо продумать конструкцию, а для этого придется потрудиться и найти в мешанине деталек нужные элементы. Берешь одну деталь, вторую, третью… Крутишь в руках и бросаешь обратно — слишком сложно и непонятно, как из этого что-то собрать. То же самое и с речью: перескакиваешь с одной мысли на другую — и сам теряешься.
Но если детали разложены по местам, если понятно, что именно ты строишь, если есть план — хочется сразу приступить к работе. А главное, получается красиво.
Итак, предположим, что вам нужно подготовить большую речь: выступление, мастер-класс или презентацию проекта. Сначала нужно все спроектировать и продумать, что вам нужно и в каком порядке это будет располагаться.
Как строится дом? Сначала — флажок: здесь будет стройка. Потом — основание, несущие конструкции. Следом — стены, крыша, забор. И только потом — декор, мебель, уют.
Точно так же с речью.
Сначала — невидимые части: цель, аудитория, контекст, основная мысль.
Они не произносятся вслух, но именно они определяют, что вы скажете — и как.
Начнем с самого главного — с аудитории, которая будет вас слушать.

Анализ аудитории

Об этом я писал в главе «С кем я говорю». Именно на понимании аудитории будет держаться все остальное: структура, аргументы, интонация, даже юмор. Зная, кто перед вами, вы понимаете: как говорить, что говорить и что точно лучше не говорить.
Какие аргументы использовать? Уместна ли история или лучше задать вопрос? Нужен ли комплимент? Если вы правильно определили тип человека или преобладающее большинство в зале, общаться станет проще.
А ваши цели будут достигаться быстрее.
Допустим, перед вами — молодой, амбициозный, активно-агрессивный, но пока еще не очень опытный слушатель. А вы подготовили выдержки из мировой истории, цитаты из научных статей, викторину с каверзными вопросами. Что вы чувствуете? Правильно. Рассинхрон.
Пожилой профессор, тоже склонный к активной агрессии, оценил бы такой подход: он видит логику, источники, сложность. Но юный представитель того же типа ждет другого. Ему нужны комплименты, вовлечение, интерактив и крошечная доза информации. Если будет иначе — он просто не станет слушать.
Другая ситуация. Вы выходите к аудитории и с пафосом начинаете декламировать длинную восторженную оду в честь одного скромного, но гениального инженера. А он, бедолага, уже на первой минуте ищет глазами выход. Ему неловко и неинтересно. Потому что ему не нужны аплодисменты и лестные речи. Ему нужны задачи: ребусы, головоломки, что-то практичное. Найдите для него подходящее дело — он ваш.
Анализ аудитории — это основа. Он не требует составления глубокого психологического портрета каждого слушателя, но требует внимания.
Спросите заранее у организаторов: кто будет в зале? Примерный возраст слушателей? Принадлежность к профессиональному сообществу? Поймите, на каком языке с ними говорить. И только потом начинайте подбирать истории, данные, темп, стиль, формат.
Без этой базовой настройки можно быть сколь угодно умным, подготовленным и искренним — но не быть услышанным.

Цель выступления

Цели могут быть разными: мотивировать, поделиться своим взглядом на жизнь, найти единомышленников, передать знания или навыки, предложить уникальную идею, продемонстрировать свою экспертность, продать услуги, подружиться или лучше узнать окружающих. Каждая из них может стать основой для будущей структуры речи, но прежде чем говорить о форме, необходимо точно понять, зачем вы вообще начинаете говорить.
Любое ваше публичное действие — участие в выставке, выступление на конференции, доклад, даже нетворкинг — происходит не просто так. У вас всегда есть причина, пусть даже не вполне осознанная. Иногда это прямая задача: рассказать о себе, найти клиентов, наладить контакт. Иногда — более завуалированная: заявить о себе, встроиться в профессиональную среду. Даже если вы собираетесь спрятаться в углу и молча отсидеться, это все равно будет выбор, направленный на определенный результат.
Здесь важно различать: цель — это не процесс. Цель — это не «просто приятно провести время», не «послушать других» и не «ощутить атмосферу события». Все это — фон. А цель — это конкретное действие аудитории после вашего выступления.
Например, вы идете на профильную выставку. Но не просто побродить между стендами — хотите, чтобы вас заметили, чтобы к вам подошли, заинтересовались и захотели продолжить общение. Возможно, это будут дальнейшие обсуждения темы выставки или предложения о сотрудничестве. И значит, вам нужно не просто формально присутствовать, а говорить. Но не обо всем подряд, что вспомнится в моменте, а заявлять о себе как о профессионале. То есть заранее отобрать те факты, которые хорошо вас характеризуют, упаковать их в понятную форму и рассказать так, чтобы они запомнились. Это требует подготовки.
Минутное признание в виде бурных аплодисментов тоже не может быть единственным результатом, хотя многие представляют себе этот момент как главный показатель успеха. Тут важнее другое: то, что люди будут подходить после выступления, фотографироваться, брать ваши контакты. Бурная реакция зала в конце — это эмоциональный результат, он может быть лишь частью, но не полноценной задачей.
Что же можно считать результатом? Подписка на соцсети, если вы развиваете личный бренд. Заказ, если вы презентуете услугу. Приглашение на встречу, если ваша задача — наладить контакт. Интерес со стороны новых партнеров. Отклик. Все это — измеримые результаты, те самые действия, которые говорят: «вас услышали», «вы были убедительны», «вас выбрали».
Представим, что эксперт выступает на профильном мероприятии. Он хорошо говорит, его слушают с интересом, в зале — внимание, вовлеченность, в конце — продолжительные аплодисменты. Приятно? Безусловно. Но самое интересное начинается после. Кто подойдет? Сколько человек? Что именно они спросят? И будут ли среди них те, с кем можно поговорить уже не на сцене, а напрямую — о проектах, задачах, сотрудничестве? Вот в чем проявляется, была ли цель и была ли она реализована.
Цель придает речи форму и фокус. Без нее слова расплываются, превращаются в поток, в котором тонут и говорящий, и слушающий. А если цель ясна, становится проще выбрать интонацию, стиль, формат взаимодействия. Появляется опора.
Итак, тренируемся различать и формировать цели. В одном и том же событии цели могут отличаться. Я предлагаю вам контекст — вы придумываете, для чего вам нужна эта коммуникация или выступление:
1. Вы проходите собеседование. Какие цели могут стоять перед вами?
_________________________________________________
_________________________________________________
_________________________________________________
2. Вас пригласили на занятие в школу рассказать о своей профессии. Какими могут быть цели?
_________________________________________________
_________________________________________________
_________________________________________________
Что бы вы ни собирались сказать — в любом контексте — сначала стоит понять, с кем вы говорите. А затем спросить себя: чего я хочу добиться?
Все остальное — потом.

Принципы

Принципы речи работают в любой ситуации. Неважно, выступаете ли вы на сцене перед профессорами, учеными и экспертами или разговариваете с очень узким, почти закрытым сообществом, где все знают друг друга поименно.
Эти принципы — как четыре сваи, на которых держится конструкция:
• отношение к людям;
• быть собой;
• логичность;
• грех быть скучным.
Каждый из них важен. Пропустишь один — вся речь потеряет опору.
Принцип первый – отношение к людям
Люди всегда чувствуют, как вы на самом деле к ним относитесь.
Если вы говорите правильные слова, но при этом внутренне возвышаетесь, презираете, иронизируете или дистанцируетесь — это считывается мгновенно. Ожидайте каверзных вопросов, холодной реакции, эмоциональной отстраненности. Даже если вы улыбаетесь.
Если вы, наоборот, равнодушны, сосредоточены только на своей цели — продать, продвинуться, выполнить задачу, — а с людьми не вступаете в настоящий контакт, они очень быстро отгородятся от вас. А к вечеру, скорее всего, вообще не вспомнят, кто вы и о чем говорили.
Если вы боитесь, это тоже слышно. Не в смысле слов, а на уровне восприятия. Слушатели начинают переспрашивать, уточнять, хмуриться. Даже если с логикой и голосом у вас все в порядке, они как будто вас не слышат. Но когда вы спокойны, собраны и по-настоящему открыты, даже те части выступления, которые можно было бы назвать не совсем удачными, звучат убедительно и понятно для публики.
Вы — радио, люди — приемники. Если вы хотите быть услышанными, нужно настроиться на частоту уважения, интереса и в идеале любви.
Тогда все получится.
И конечно, здесь нет волшебной таблетки. Это не навык, который можно отточить за выходные. Это задача, которую мы решаем всю жизнь, встречая разных людей и открывая в себе новые реакции. Поэтому не отчаивайтесь, если вы вышли из себя, или переволновались, или так устали, что механически отбарабанили нужные слова. Вы учитесь, ошибаетесь, и это нормально.
Главное — не игнорировать. Если вы видите, что в очередной раз нарушили контакт, если чувствуете, что отреагировали автоматически или повели себя неправильно, — просто заметьте. И в следующий раз попробуйте заметить чуть раньше.
Эмоции, которые у вас вызывают люди, важно замечать и работать с ними. Это — ваша зона роста. Почти всегда дело в том, что происходит у вас внутри, а не в слушателях. Зал в этот момент — просто зеркало, которое отражает ваше состояние. Это хорошая возможность выяснить, что вы на самом деле чувствуете.
Перед вами небольшой тест. Поставьте галочку напротив того описания поведения людей во время вашей речи, которое с вами случается чаще всего.
• Вам задают провокационные вопросы, дергают, вызывают на эмоции.
• Присутствующие нарушают установленные правила, отвлекаются, озорничают.
• Люди агрессивно комментируют, спорят, протестуют.
• Аудитория уткнулась в телефоны, не слушает, дремлет.
•Некоторые встают со своих мест и выходят из зала.
Результат теста:
1. Если вы отметили галочкой первый вариант, то это значит, что в той ситуации вы почему-то разорвали контакт с публикой и спрятались в ракушку. А люди такими действиями пытаются вас вернуть.
2. Отмеченный второй вариант указывает на то, что вы впали в состояние слабости, в детскую позицию. Другими словами — вы испугались.
3. Третий вариант — это обратное состояние второму пункту. Вы слишком стараетесь быть строгим родителем, и публика начинает сопротивляться. Люди будто говорят: «Мы не дети, не командуйте нами!» — и требуют к себе взрослого, уважительного тона.
4. Четвертая реакция — это сигнал сильного внутреннего напряжения. На первый взгляд может показаться, что это просто скука, но дело в другом. Когда человек искрит напряжением, рядом с ним неуютно — от него буквально хочется отодвинуться. И если его все-таки приходится слушать, люди начинают выстраивать барьеры: утыкаются в телефоны, отвлекаются на посторонние вещи, иногда даже засыпают. Им действительно скучно. А вам — по какой-то причине — очень тяжело говорить.
5. Этот пункт вполне может ничего о вас не значить, потому что в большинстве случаев тем, кто вышел, просто нужно в туалет.
С повторяющимися внутренними состояниями нужно что-то делать. Лучше всего с этим разберется опытный психолог — и небольшой тест, который вы только что прошли, поможет вам сформулировать запрос.
Но есть одно простое средство, доступное каждому, — отдых. Иногда можно долго работать над собой, искать причины, копать вглубь… а потом просто выспаться — и снова почувствовать любовь к миру.
Помните об этом.
Принцип второй – быть собой
Что бы вы ни говорили, люди всегда чувствуют, какой вы на самом деле. На уровне тембра, взгляда, интонации, дыхания — то, что происходит у вас внутри, невозможно замаскировать. Поэтому лучше не притворяться кем-то другим — все равно не поверят.
Гораздо эффективнее опираться на настоящие, заложенные природой качества. И добиваться заслуженного успеха.
Конечно, существует множество стратегий, позволяющих демонстрировать то, чего нет. Недостаток знаний кто-то компенсирует напором и грубостью. Дефицит честности — слащавым согласием и лживым сочувствием. Нерешительность маскируется нападками, обвинениями, упреками — мол, все вокруг мешают человеку жить. Мы и сами всегда узнаем привкус фальши в чужой речи.
Наша задача — не придумывать себя, а озвучить то, что есть, в наилучшем свете.
Если вы не согласны с собеседником, можно просто промолчать или даже сказать:
— Я не разделяю такую позицию, но уважаю вашу прямоту.
Это будет правда, и она прозвучит достойно.
Люди, которые якобы сожалеют о том, что не могут решиться на перемены, возможно, вовсе не страдают, а просто ценят свою жизнь такой, какая она есть. Со всеми ее сложностями, компромиссами, потерями. И с этой точки зрения они вовсе не жертвы, а люди с устойчивыми, пусть и не простыми, ценностями, за которые они готовы платить — даже если эта цена непонятна другим.
Когда человек говорит то, что соответствует его внутреннему состоянию, это сразу слышно. Возникает удивительное ощущение: речь — живая, ясная, простая. Она вызывает доверие. А главное, ее хочется пересказывать.
Мы бываем собой, когда расслаблены. Все просто. Я, например, больше всего ощущаю себя собой, когда читаю книгу. В этот момент я спокоен, сосредоточен, немного замедлен. Ни с кем не спорю, никуда не спешу, ничего не доказываю. Я — это я. В этом состоянии я искренен, восприимчив, открыт и умеренно эмоционален.
Есть даже такой философский закон — закон тождества:
А = А
Это когда внутреннее «я» совпадает с внешним.
Когда не нужно подстраиваться, преувеличивать, прикрываться.
Когда человек говорит — и становится видно: он действительно такой.
Я люблю уединение. Поэтому именно с книгой в руках я раскрываюсь наиболее полно. Это состояние — задумчивое, слегка грустное, глубокое — знакомо мне до мельчайших оттенков.
Его можно услышать, например, в подкастах или интервью, в которых я участвую. Именно поэтому, готовясь к выступлениям, я стараюсь воспроизвести это внутреннее состояние. Я вхожу в него заранее — за 10–15 минут до начала. Настраиваюсь. Сбавляю темп. Очищаю голову.
Потому что выступление начинается не тогда, когда вы выходите на сцену. Оно начинается, когда вы настраиваетесь. А все содержательное — текст, структуру, примеры — важно продумать до этого.

Задание
1. В каких обстоятельствах или в процессе каких занятий вы чувствуете себя комфортно и расслабленно. ___________________________________________
_________________________________________________
_________________________________________________
2. Как то, что вы написали, можно превратить в небольшой ритуал подготовки к выступлению.
_________________________________________________
_________________________________________________
_________________________________________________
Сделано: __________
Но в то же время бывают мероприятия, которые требуют от меня проявления совершенно другой стороны. И что же — в такие моменты я перестаю быть собой? Притворяюсь кем-то другим? Изображаю безудержно веселого, громкого, экспрессивного?
Конечно, нет. Я не притворяюсь, а просто вытаскиваю из себя другую сторону. Кроме привычной, во мне есть и смешная, яркая и харизматичная часть. И я умею ее активировать в нужный момент.
Недавно я был на утреннем эфире на ТНТ, а это такой формат, где как раз нужно быть веселым, активным и контактным. Так что, хотя мне привычно спокойно и вдумчиво доносить информацию, по этому случаю я меняю свою подачу и активирую другую свою грань.
Это как гардероб ролей. В нем нет масок — только одежда, подходящая случаю. Быть собой — не значит быть одинаковым. Это значит быть настоящим.
Конечно, мне потребовалось время, чтобы научиться активировать такое редкое для меня состояние, но со временем волшебную кнопку я нашел. И уверен, что каждый, кто наблюдает за собой, учится, пробует и настраивается, рано или поздно находит свою.
Принцип третий – логичность
Аргентинский писатель Хорхе Луис Борхес говорил, что искусство — это огонь плюс алгебра, где огонь — это эмоции, а алгебра — железобетонная конструкция логики. Снаружи такая речь выглядит как яркая импровизация, но любое сообщение, которое горячей лавой прожгло вам сердце, когда остынет, должно стать холодной, ясной мыслью.
Пламенные речи без конкретного, заложенного в них продуманного посыла схлынут и не задержатся в сознании слушающих. Нужно помнить, для чего эти впечатления, какой след они должны оставить.
Христианские проповедники понимают это очень хорошо. Их речи воспринимаются как потоки страсти, проникновенности, веры. Но внутри — жесткий план, я бы даже сказал, шлакоблочная структура. Там все продумано: какую мысль донести, как ее сформулировать, какую историю подобрать, в какую точку привести слушателя. Нет ничего случайного. Каждый элемент на своем месте, и каждый усиливает предыдущий.
Это как вязание. Одна петелька выходит из другой. Все они связаны, и ни одна не болтается в воздухе. Одна петля без поддержки — и все изделие распускается.
А это значит, что мы не можем рассказать просто смешную историю или вспомнить случайный интересный факт. Все должно быть вплетено в ткань смысла. Каждая мысль — логическое продолжение предыдущей. Каждый пример — подтверждение. Каждая шутка — часть общего движения.
Недавно я был членом жюри конкурса «Знание. Лектор». Выступала девушка — и сделала это очень хорошо. Я задал ей один вопрос:
— Какова структура твоего выступления? Как ты его выстраивала?
Почему я спросил об этом? Потому что выступление было не просто эффектным. Оно было живым, содержательным и эмоционально сильным. И я понимал: если она победит, ей придется выступать перед множеством новых аудиторий. Значит, важно знать, сможет ли она повторить свой успех.
Если то, что произошло на сцене, — случайный экспромт, вспышка вдохновения, порыв, это будет разовая удача. Повторить ее сложно, почти невозможно. Но если она понимает, из чего состоит ее выступление, как выстроена логика, где начало, где поворот, где акцент, где финал, — тогда это не импровизация. Это уже система. А значит, она может воспроизвести ее снова. И снова. И снова — уже с другим текстом, с другими примерами, но с тем же эффектом.
Вот почему так важно видеть структуру своей речи. Понимать, что из чего следует. Где у вас опора, а где — связующее звено. Где факт, а где образ. Где начало, а где выход на главную мысль.
Логика — это не холодность. Это не сухость. Это внутренняя ось, на которую нанизываются образы, эмоции, смыслы, повороты. Если она есть, речь выдержит все: и разную подачу, и разную аудиторию, и даже нестабильное внутреннее состояние. Потому что у нее есть структура.
Принцип четвертый – быть скучным грех
Ключ к успешной речи — в создании опыта взаимодействия с вами. Настоящего, живого, включенного.
Скучный, отстраненный человек может говорить очень правильные вещи — и его не услышат. Потому что слушатели, кем бы они ни были — представителями кабинета министров, предпринимателями, студентами или школьниками, — остаются прежде всего людьми. А люди, если им неинтересно, не слушают.
Сделать так, чтобы было интересно, — ваша ответственность. И да, вы пришли реализовывать свои цели. Но вы пришли к людям. Они собрались, чтобы вас выслушать. Значит, важно не только донести информацию, но и сделать этот процесс приятным, живым и понятным. Это и есть настоящая забота о слушателях.
Существует множество инструментов для удержания внимания. И уместность каждого из них зависит от контекста.
Например, если вы выступаете перед детьми или подростками, иногда достаточно просто повысить голос, неожиданно изменить позу или даже встать на стол — и все внимание будет приковано к вам. Для студенческой аудитории отлично работают игры, юмор, интерактив.
Если же ваша аудитория — статусные и опытные люди, инструмент должен быть тоньше. Авторитетная цитата, изящная метафора, точная аллюзия или неожиданное сравнение — это тоже приемы, но другого порядка. Они цепляют уже на уровне интеллектуального и культурного узнавания.
Чем выше статус и серьезнее обстановка, тем тоньше и точнее должен быть инструмент. И наоборот: чем проще формат, тем ярче, громче и живее можно звучать.
Чтобы ваша речь не проваливалась в тишину, вы должны быть в контакте со слушателями. Не только «говорить», но и «быть рядом». Чувствовать аудиторию, замечать моменты, когда внимание рассеивается, и мягко возвращать его. Не силой, а интересом.
Все, о чем мы говорили раньше — структура, логика, искренность, уважение, — начнет работать только при одном условии: если вас действительно слушают.
А для этого нужно не только говорить о важном, но и делать это увлекательно. Потому что быть скучным — действительно грех. Особенно для человека, который хочет, чтобы его услышали.


Глава 2. Структурируй

Теперь, когда у вас есть основа — понимание аудитории, цель, опора на себя, логика и живое взаимодействие, — можно переходить к следующему этапу. Пора возводить стены. Иными словами, пора создавать саму речь.
В этом разделе вы узнаете, какие бывают «кирпичи» и как из них можно собирать прочные и выразительные конструкции. Эти кирпичи и станут тем посланием, которое вы хотите донести до аудитории.
В основе любой внятной и приятной для восприятия речи лежат пять элементов: тезис, факт, история, сравнение, вывод.
Каждый из них выполняет свою функцию. Но главное — не просто наличие этих компонентов, а последовательность, в которой они выстраиваются.
Сначала вы обозначаете, о чем хотите говорить. Для этого нужен тезис — короткое, ясное высказывание, задающее тему. Чтобы тезис не висел в воздухе, его нужно подкрепить фактом. Вместе тезис и факт образуют аргумент, который сразу настраивает слушателя на нужную волну.
Следующий шаг — оживить эту мысль. Перенести ее из плоскости абстракции в реальность. А значит, рассказать историю. Живой пример, эпизод из жизни, узнаваемую ситуацию. История делает даже самую сложную идею понятной, а самую возвышенную — близкой.
После истории особенно хорошо работает сравнение. История показывает, как идея реализуется в конкретных условиях, а сравнение расширяет границы этой идеи — показывает, как она может работать в других обстоятельствах, в других сферах, в других жизнях. С каждым новым примером слушатель будет соглашаться с вами все увереннее.
И наконец, вывод. Это момент, когда вы возвращаетесь к тезису и подводите итог: к чему все это вело? Зачем вы говорили? Что теперь с этим делать? Вывод — это точка, но в то же время — призыв к действию. Именно он может стать тем, с чем человек уйдет с вашего выступления.
Часть этих элементов — в частности, искусство сторителлинга и приемы сравнения — мы уже разобрали ранее. В этой главе мы подробнее поговорим о трех оставшихся: тезисе, факте и выводе.
«Тезис»
Тезис — это мысль, сформулированная одним предложением. Коротко, ясно, по существу.
Например: Люди кожей чувствуют, как вы к ним относитесь.
Такое предложение может показаться совсем небольшим, но именно оно задает тон всей речи. Это ваша позиция, ваша точка зрения, отправная точка, с которой все начинается.
В идеале с тезиса и нужно начинать. Вместо того чтобы тратить драгоценное время — свое и слушателей — на длинные приветствия, благодарности, перечисление регалий и расшаркивания, можно сразу, с первой же фразы, сказать самое главное.
Когда спикер начинает именно так, у меня, как у слушателя, возникает доверие. Я сразу чувствую, что передо мной человек, который знает, что говорит, и понимает, к чему ведет. Он уверен в себе. Он не будет юлить, бояться аудитории, сбиваться с пути. А значит, можно просто расслабиться и слушать.
Правда, не всем легко начать с тезиса. У многих он появляется в процессе речи. Они говорят, рассуждают, объясняют — и только к середине или ближе к концу находят точную формулировку. Иногда даже с удивлением говорят:
— Так объяснял, что аж сам понял, что хотел сказать.
Да, такое бывает. Но надеяться, что тезис сам родится в нужный момент, — не лучшая стратегия. Во-первых, не всегда удается докопаться до сути. Во-вторых, никто не знает, сколько времени это займет.
Если вам действительно важно ясно выразить мысль, лучше найти тезис заранее. Для этого можно использовать технику «об кого». Поговорите с кем-нибудь. Обсуждайте тему столько, сколько нужно. Пусть это будет поток мыслей, наброски, перебор вариантов. В какой-то момент вы почувствуете, как в голове щелкнет — вот она, суть.
Найдите эту мысль, сформулируйте ее в одном предложении — и поставьте в начало выступления. А дальше можно накладывать на нее все остальное: факты, истории, образы, сравнения, выводы.
Иногда тезис возникает в споре. Человек говорит — ему возражают. Он парирует — получает еще один аргумент в ответ. И вот в какой-то момент он повторяет одну и ту же мысль несколько раз, возможно, даже с нарастающей эмоцией. Это и есть тезис. Он рождается в споре, в столкновении позиций, в попытке отстоять свою точку зрения. Такие формулировки особенно сильны.
В детском саду обсуждали меню. Один из воспитателей настаивал на том, чтобы увеличить количество мяса в рационе. Аргументов было много: о нормах, о предпочтениях детей, о бюджете. Но главный тезис прозвучал ясно:
— Детям нужен белок, чтобы расти.
Вот он — стержень. Именно эта мысль двигала выступающим, именно она формулировала его позицию.
Тезис — это не просто начало. Это та самая фраза, которую потом будут цитировать. Когда вы найдете ее, все остальное встанет на свои места.
Тезисом может стать точка зрения, то есть мнение, которое нужно доказывать. Именно с этим и будет связано упражнение.
1. Вспомните недавний конфликт или дискуссию, в которой вы участвовали. Запишите, о чем шла речь. ____________________________________________
_________________________________________________
_________________________________________________
2. Сформулируйте одним предложением мысль, которую вы хотели донести. _______________________
_________________________________________________
_________________________________________________
Сделано: __________
«Факт»
Факт — это элемент, который придает вес любому высказыванию. Он делает вашу мысль не просто услышанной, а обоснованной. Факт — это то, что можно проверить, подтвердить, зафиксировать. Это информация, не окрашенная вашим отношением, не зависящая от интерпретации, не несущая в себе оценочного вектора.
Факт становится аргументом, когда подтверждает истинность тезиса. Но сам по себе он всегда является частью реальности.
Факты — это то, что мы находим в энциклопедиях, научных изданиях, новостных источниках. Это то, что можно подтвердить документом, статистикой или надежной ссылкой. Но это не обязательно должно быть что-то глобальное. Фактом может быть и ваше личное событие — если оно подтверждено и может быть воспроизведено или проверено другим человеком.
Например: вы женаты 20 лет. У вас есть свидетельство о браке. Это факт. И если вы упоминаете его в разговоре о любви и верности, то используете как аргумент.
Или: вы вчера были у врача. У вас есть рецепт, заключение, запись в приложении. Это тоже факт. Если вы ссылаетесь на него, объясняя, почему переработка вредит вашему здоровью, — он становится частью вашей аргументации.
Парад планет, зафиксированный в новостях и журнале обсерватории, — это факт.
Факты можно разделить на три типа: экспертные, социально значимые и личные.
С экспертными — проще всего. Достаточно понимать, чем вы занимаетесь, и уметь это подтвердить. Как алиби. Например, я — федеральный тренер по публичным выступлениям. Это легко проверить: достаточно ввести мое имя и фамилию в поисковик. Там будет все — и проекты, и лекции, и отзывы.
С социально значимыми фактами чуть сложнее, потому что они могут быть как масштабными — участие в национальных проектах, работа с государственными структурами, — так и совсем локальными — например, регулярные субботники во дворе. Но суть одна: это действия, направленные на благо других людей. В моем случае это чемпионаты по публичным выступлениям в рамках федерального образовательного проекта «Что требовалось доказать» (ЧТД), которые я провожу бесплатно и с огромным удовольствием.
Личные факты касаются частной жизни. Они маленькие, но живые. Рассказывают о привычках, характере, бытовых деталях. Такие факты — это окошко в вашу повседневность. Я, например, читаю в среднем по шесть книг в месяц и веду читательские заметки: выписываю цитаты, собираю отрывки, время от времени возвращаюсь к ним.
Факт — это якорь. Он удерживает речь от расплывчатости, добавляет убедительности и делает ваше выступление надежным. Именно на фактах держится сила аргумента.
Теперь давайте поговорим о вас:
1. Экспертный факт: ____________________________
_________________________________________________
2. Социально значимый: ________________________
_________________________________________________
3. Личный: ____________________________________
_________________________________________________
Сделано: __________
«Вывод»
После того как вы начали с тезиса, подкрепили его фактом, оживили историей и расширили сравнением, остается последний шаг — вернуть слушателей к исходной мысли и предложить, что с ней делать дальше.
Вывод — элемент небольшой, но важный.
Закончить речь без него — значит оставить аудиторию в замешательстве. Вы показали, что тема важна, привели доказательства, рассказали убедительный пример, подчеркнули актуальность. Слушатели уже готовы что-то предпринять. Но если вы не скажете, что именно, — энергия рассеется.
Задача вывода — сформулировать вектор и показать, как полученную информацию можно превратить в действие. Сделать шаг от размышлений к решению.
Вернемся к примеру с меню в детском саду. Главный тезис — «детям нужен белок, чтобы расти». Аргументы, факты, обсуждения прозвучали. А вывод звучит так:
«В порциях должно быть больше мяса. Давайте увеличим общую закупку на 5 килограммов в день».
Вот он — финальный штрих. Простое, конкретное предложение, которое превращает рассуждение в результат.
То, с чего вы начинаете, должно логично перетекать в то, чем вы заканчиваете. Вывод не повторяет тезис дословно, он превращает мысль в действие. Он показывает, что вы не просто что-то рассказали — вы дали идею, которую можно применить.

Задание
1. Используя тезис из первого упражнения этой главы, переформулируйте его в вывод и призыв к действию. ___________________________________________
_________________________________________________
_________________________________________________
Сделано: __________
Теперь вы знаете, как построить основную структуру речи. Не просто составить текст, а выстроить его так, чтобы убеждать, удерживать внимание и побуждать к действию.
Осталось только одно: к базовым элементам добавить инструменты управления вниманием. То, что не даст аудитории заскучать и будет поддерживать интерес от начала и до конца.
Об этом — в следующей главе.

Глава 3. Делай ярче / Фокусируй

Если вы когда-нибудь делали ремонт — даже просто переклеивали обои, — вы знаете, как по-разному могут выглядеть одни и те же стены. Поменяйте цвет, фактуру, добавьте занавески, пару деталей — и перед вами уже совсем другая комната. Серый бетон превращается в сдержанный лофт или в розовую детскую с пушистыми подушками и сказочной люстрой.
То же самое и в речи: после того как вы выстроили конструкцию — тезисы, факты, истории, сравнения, выводы, — важно «отделать» ее. Сделать так, чтобы содержание стало заметным, живым и интересным.
В роли этой отделки — инструменты управления вниманием. Именно они придают речи стиль, темп, настроение. Их важно использовать на всех этапах: в начале, в середине и в конце. Это система акцентов, без которых даже самая грамотная речь может пройти мимо слушателя.
После того как вы сформулировали и последовательно изложили основную идею, разбили ее на логические блоки, стоит взять еще один черновик и расставить по всей структуре приемы, которые будут удерживать внимание аудитории.
Недавно я вернулся с Всероссийского конкурса «Лектор. Знание». Там выступали 140 человек. И хотя в это сложно поверить — я помню почти всех. Темы, формулировки, образы, даже обороты речи. Кроме одной женщины.
Она вышла уверенно. Начала спокойно, размеренно. Говорила абзац за абзацем. За ее спиной висел слайд с тезисами — точными, ясными, сильными. Но между тем, что было написано, и тем мыслепотоком, который она произносила, не было никакой связи. Слушать ее было все равно что рассматривать плохой архитектурный чертеж. Контур вроде есть — но что это? Куда ведет? Как связано с темой?
Я очень старался понять. Думал: «Сейчас она сделает поворот. Сейчас соединит слайд с мыслью. Сейчас приведет пример — и все встанет на свои места». Но этого не произошло. Ни истории, ни интонационного акцента, ни паузы, ни поворота. Речь просто текла — и растворялась.
Она проиграла. И это было особенно обидно, потому что для участия в конкурсе ее выбрали из 20 000 желающих. Умная, сильная, опытная. Любит свое дело. Но без инструментов работы с вниманием ее слова так и не дошли до адресата.
К сожалению, она не одна такая. Очень многие говорят — по делу, искренне, стараясь, — но их не слушают. Ни на работе, ни дома, ни в общественных местах. Люди перебивают, отвлекаются, смотрят в телефон. И не потому, что сказанное не важно, а потому, что внимание не захвачено.
Это ключевое слово. Внимание — основа любой коммуникации: в офисе, на родительском собрании, в тосте на корпоративе, на сцене, в диалоге, в жизни. И в любой ситуации есть кто-то, кто умеет его удерживать.
Таким человеком можете стать вы. Приемы не требуют актерского таланта.
Они требуют внимательности и тренировки. И в этой главе мы с ними познакомимся.

Эффектное начало

Человек всегда замечает то, что выходит за рамки привычной вялотекущей реальности. Белую нитку на черном пиджаке. Ботинки разного цвета у прохожего. Одну живую улыбку среди сотни усталых лиц. Наше внимание автоматически цепляется за аномалию, за сбой в привычном, за знак того, что «что-то происходит».
Если вы вписываетесь в обстановку, стараясь не выделяться, вы легко станете частью фона. Это может быть уместно, если ваша цель — не мешать, поддержать, встроиться. Но если вы хотите, чтобы вас услышали, чтобы обратили внимание именно на вас, — вам придется немного встряхнуть пространство. В хорошем смысле.
В кабинете, где тихо работают коллеги, порой достаточно одного уверенного: «Всем привет!» — и все поднимут головы. В компании незнакомых людей можно просто обратиться к аудитории, объединив ее по самому поверхностному признаку: «Граждане!», «Попутчики», «Коллеги», «Уважаемые». Или даже просто: «Кто-нибудь!»
Вас точно заметят и первые 3–5 секунд будут смотреть на вас и ждать, что будет дальше. Этого достаточно, если вы хотите произнести короткое сообщение, задать вопрос, озвучить просьбу. Вы привлекли внимание — используйте его.
Но если вы хотите говорить дольше: обсудить идею, провести встречу, выступить — пары слов будет недостаточно. Понадобится нечто большее: образ, прием, настроение, с которых начнется все остальное.
Именно этому посвящен следующий блок.
Перед вами практики и упражнения, которые помогут начать разговор, встречу или публичное выступление так, чтобы вас услышали с первых слов.
«Начать с вопроса»
Поразительно, как сильно люди радуются, когда чувствуют, что их мнение действительно важно для кого-то. На первый взгляд может показаться, что, если вы хотите быть услышанным, нужно говорить громче, увереннее, больше других. Но на самом деле внимание чаще достается тому, кто умеет не только говорить, но и спрашивать.
Начать с вопроса — очень действенный прием. Он сразу вовлекает собеседника в процесс. Он не просто слушает вас — он отвечает. А значит, его взгляд устремляется на вас, он отслеживает вашу реакцию, ваш следующий шаг. Вы становитесь центром внимания.
Важно только, чтобы вопрос был не формальным, а действительно по теме, интересным, цепляющим. Особенно хорошо работают открытые вопросы — те, на которые нельзя ответить просто «да» или «нет».
Если вы общаетесь с одним или двумя собеседниками, лучше всего подойдут именно такие вопросы. Вот несколько примеров из разных бытовых ситуаций.
Ситуация: корпоративный вечер в караоке-клубе. Вы не поете и ищете кого-то, кто тоже не будет петь.
Вопрос:
— Как ты относишься к тому, что наш корпоратив пройдет в караоке-клубе?
Ситуация: начинается новый проект, задачи которого вам не совсем по силам. Вы хотите понять, стоит ли в него включаться и на каких условиях.
Вопрос:
– Я хочу обсудить наши обязанности в новом проекте. Что вы об этом думаете, как видите мое участие?
Ситуация: вы уезжаете на все лето и ищете, кто бы поливал ваши комнатные растения. Вы разговариваете с соседкой.
Вопрос:
— Какие у вас планы на лето? Чем вы собираетесь заниматься на каникулах?
На такие вопросы человек отвечает более развернуто. Он вовлекается в разговор, а вы становитесь центром его внимания.
А вот закрытые вопросы работают иначе.
— Любишь петь?
— Уже решили, куда поедете летом?
— Вы согласны с распределением задач?
Ответ — «да», «нет», «пока не думали». Ни взгляда, ни контакта, ни вовлеченности. Чтобы разговор продолжился, вам придется буквально «раздувать» коммуникацию — заново искать вход.
Поэтому, если вы хотите завязать разговор, начинайте с открытого вопроса. Это тонкий и в то же время очень эффективный способ привлечь внимание и удержать его с первых секунд.
В следующем упражнении вам нужно выбрать из моего списка темы, которые входят в сферу ваших интересов или жизненного контекста, а затем попытаться подобрать к ним подходящий открытый вопрос, с которого можно начать хороший разговор.
Список тем:
1. Кино, книги.
2. Рабочие задачи.
3. Здоровье.
4. Форс-мажорные ситуации.
5. Путешествия.
6. Работа.
7. Настроение.
8. Покупки.
9. Новости.
10. Общие знакомые.
11. Развлечения.
12. Подарки.
13. Погода.
14. Лайфхаки.
15. Семья.
1. Собеседник — ваш сосед.
Тема под номером: ___
Открытый вопрос: _____________________________
_________________________________________________
2. Собеседник — подруга/друг.
Тема под номером: ___
Вопрос: _______________________________________
_________________________________________________
3. Собеседник — коллега.
Тема под номером: ___
Вопрос: _______________________________________
_________________________________________________
4. Собеседник — член семьи.
Тема под номером: ___
Вопрос: _______________________________________
_________________________________________________
После ответа на вопрос нужно обязательно дать комментарий услышанному и только потом переходить к самой цели разговора.
Сделано: __________
«Озвучивание мыслей»
Один из самых мощных инструментов для начала разговора — озвучить то, что происходит прямо сейчас. Такое вступление в английском языке называется icebreaker — фраза, активность или тема для разговора, которая разряжает обстановку и настраивает на дружелюбную беседу. Этот прием хорошо использовать, если вы уже сориентировались в обстановке и понимаете, в каком состоянии находится ваш собеседник.
Например, вам нужно обсудить с коллегами важный вопрос. Но вы понимаете, что только что закончилось затянувшееся совещание, пролетела новость о том, что бухгалтер уходит в декрет, кому-то позвонили из школы и устроили разбор полетов. Или, наоборот, случилось что-то приятное: у коллеги день рождения, неожиданно объявили дополнительный выходной, всем выдали тринадцатую зарплату.
В любом случае люди переживают события, мысленно находясь там. Они не сразу готовы вас слушать, потому что их внимание занято другим. А значит, начинать разговор со своей повестки — все равно что обращаться в пустоту.
Озвучить их состояние — значит проявить внимание. Признаться, что вы рядом и в курсе происходящего, а не просто вещаете из своего мира. Это создает контакт и плавно переключает внимание на то, что хотите сказать вы.
Будет очень хорошо, если к такому вступлению вы добавите небольшой анонс: что сейчас будет происходить, как вы учтете текущее состояние людей и почему имеет смысл переключиться на вас.
Вот пара примеров.
Ситуация: учитель собирается провести восьмой по счету урок в классе, где дети уже на пределе.
— Я знаю, что вы сидите уже семь уроков подряд. Уверен, вы устали, и вам совсем не хочется учиться. Обещаю, что следующие сорок пять минут пройдут в формате диалога — так что вы и новые знания получите, и отдохнете по-своему. Начнем?
Ситуация: коллектив только что узнал, что завтра — выходной, а рабочий день сегодня заканчивается раньше.
— Коллеги, поздравляю вас с дополнительным выходным! Пусть это будет классный отдых, без рабочих мыслей и задач. Я очень рад за вас и за себя тоже. Но прежде чем мы разойдемся, давайте обсудим пару важных моментов.
Такие фразы звучат просто, но именно они помогают не потеряться в эмоциональном фоне. Вы признаете реальность — и в этот момент вас начинают слушать.
Теперь вам нужно озвучить мысли собеседников, ориентируясь на ситуации:
1. Ваш рабочий компьютер совсем не хочет работать. Вы обращаетесь к сисадмину за помощью, зная, что он сегодня еще не обедал.
2. На любимых ботинках сломалась молния. Вы пришли за 10 минут до закрытия мастерской, вам нужно срочно сдать пару в ремонт.
3. Дети не хотят укладываться спать, но утром всех ждет ранний подъем и поездка в отпуск. Вам нужно уложить их и выспаться самому.
Сделано: __________
«Без прелюдий»
Недавно знакомая рассказала, что ее сын, младший школьник, обожает анекдоты — и слушать, и рассказывать. Когда они едут в такси, сидят в кафе или просто гуляют в парке, в разговоре может возникнуть пауза. И тогда он вдруг оживляется:
— Анекдот! Жили-были…
И сразу начинает рассказывать историю. Безо всяких вступлений. Срабатывает эффект неожиданности, и в результате его слушают внимательно, от начала и до конца. Потом смеются, спрашивают, откуда он это знает, и мальчишка оказывается в центре внимания. Он это чувствует и получает от происходящего настоящее удовольствие.
История — это отличное начало разговора. Будь то дружеская посиделка, рабочая встреча или выступление на сцене — если вместо долгих прелюдий вы начнете сразу с сюжета, от вашего рассказа не смогут оторваться. Этот способ особенно хорошо работает, если у вас есть подходящая история из жизни, которая точно иллюстрирует тему выступления.
А теперь представим, как чаще всего люди начинают свою речь:
— Здравствуйте! Давайте знакомиться. Меня зовут… я такой-то, у меня такие-то регалии… Сегодня я расскажу вам очень интересную историю. Это было давно, я не помню всех подробностей, могу где-то ошибиться…
И уже на слове «интересную» интерес самих слушателей начинает угасать. И спикеру придется потрудиться, чтобы его вернуть.
А можно иначе.
— Восемь лет назад я попал в психушку…
— В деревне под Пензой, где я вырос, мой дед случайно совершил подвиг…
— Вчера в супермаркете на моих глазах разразился жуткий скандал…
Это не требует объяснений и долгих прелюдий. Это — захватывающее начало. С первой секунды люди начинают прислушиваться: «Что? Где? Почему? Что было дальше?» И теперь ваша задача — рассказать.
Что помогает выбрать такую историю? Конечно, внутренняя потребность показать важность мысли, а не просто рассуждать о ней. Живой пример, понятная ситуация, узнаваемый эпизод. Все это работает как мост между вашей идеей и жизнью слушателя.
Поэтому, если вы хотите начать мощно, не оправдывайтесь за то, что собираетесь рассказать. Просто начните — и внимание слушателей сосредоточится на вас.
Итак, я предлагаю вам контекст и тему, а вам нужно вспомнить какую-то историю, которую уместно привести в подтверждение ваших слов:
1. Вы хотите поделиться с друзьями убеждением в том, что отзывчивых, чутких людей много, и они рядом.
2. Хотите донести ребенку-подростку, как важно заботиться о здоровье в юности.
3. Убеждаете заказчика в том, что точно справитесь с объемом работы.
4. Объясняете супруге/супругу, почему отпуск нужно провести по вашему плану.
Сделано: __________
Есть один особенно интригующий прием, который идеально подходит для публичных выступлений. Он основан на эффекте Зейгарник — психологическом феномене, согласно которому человек лучше запоминает незавершенные действия, чем завершенные.
Как это работает в речи? Вы начинаете с истории. Заводите слушателя — знакомите с героями, описываете обстоятельства, разворачиваете сюжет… и рассказываете процентов на 70. В самом интересном месте — там, где возникает напряжение, где нужен поворот, где хочется узнать «что же дальше?», — вы делаете паузу. И… переключаетесь на основную тему.
Да, прямо в этот момент.
Но при этом важно не просто оборвать рассказ, а дать обещание: финал истории прозвучит. Вы обязательно вернетесь к нему — после того, как озвучите основную часть выступления. И финал, разумеется, не случаен: он подкрепляет вашу ключевую мысль, усиливает послание и добавляет эмоционального резонанса.
Уверяю вас, с этого момента вас будут слушать особенно внимательно. Просто потому, что ждут развязки.
Этот прием не только удерживает внимание — он создает структуру, в которой эмоциональный интерес совпадает с логическим ходом речи. Вы обещаете — и выполняете. Вы ведете — и доводите. А значит, ваш посыл воспринимается как завершенный, продуманный и убедительный.
Эффект Зейгарник — тонкая, но очень мощная техника. Особенно если вам нужно удержать внимание до самого конца.
«Карты. Деньги. Два ствола»
Еще один эффектный способ быстро вовлечь людей в тему — начать с трех емких слов, которые сразу задают настроение. Как в названии известного фильма: «Карты. Деньги. Два ствола». Даже если вы никогда о нем не слышали, вы почти наверняка догадаетесь, что речь идет о чем-то криминальном. Атмосфера понятна с первых слов. И это главное.
Такая подача сразу цепляет. Три коротких слова создают интригу, вызывают любопытство, заставляют слушателя задуматься: как они связаны? что за этим стоит? Их внимание приковано к вам.
Вот бытовой пример. Выходной день, вы заходите в детскую — и, как обычно, видите разгром. Ваша цель — мотивировать детей на уборку, чтобы потом всей семьей поехать в аквапарк. Можно начать так:
— Порядок. Скорость. Аквапарк.
А дальше уже расшифровать:
— Книги расставить по росту, пыль вытереть, умирающий кактус полить, белье — в стирку, лего — в контейнер. Если успеете за два часа — получите пиццу и аквапарк. Чем дольше и хуже убираетесь, тем меньше шансов на водные горки. Зайду через час посмотреть на ваши успехи.
Теперь сравним с тем, как это обычно звучит:
— Дети, вам давно пора разобрать это безобразие. Сегодня — генеральная уборка. Если успеете за два часа, поедем в аквапарк, и я угощу вас пиццей. Поторопитесь. Я приду проверить.
Совсем другое настроение. И у вас, и у них.
Три ярких слова в начале делают запуск живым, энергичным, создают эмоцию — и вы уже не просите, а ведете. Это отличный способ начать общение, особенно когда нужно быстро привлечь внимание группы.
Попробуйте. Вот три ситуации — придумайте к каждой эффектные три начальных слова.
1. В офисе среди коллег.
Сообщение:
«Вы знаете, что у Марины завтра день рождения. Оказывается, она страстная поклонница Гарри Поттера. Есть идея поздравить ее в духе поттерианы — вот немного реквизита, разберите, кому что, а вот открытка, которую мы подпишем цитатами из книги. Пока она на обеде, мы за пару минут все соберем».
Ваши три слова: _______________________________
_________________________________________________
2. Пятница, вечер — домашним о планах на выходные.
Сообщение:
«У меня полный завал. Два проекта столкнулись, и я не могу бросить ни один из них. Похоже, я выпаду из жизни семьи на эти два дня: ни прогулок, ни дачи, ни домашних дел. Надеюсь, это ненадолго, но в эти выходные точно буду занят».
Ваши три слова: _______________________________
_________________________________________________
3. Мастерам, делающим ремонт в вашей квартире.
Сообщение:
«Мы уезжаем на неделю. Главное — закончить все пыльные работы, у детей аллергия. Поэтому в первую очередь демонтируйте все, что нужно, и максимально уберите грязь. Начните с кухни, это приоритет. За чистоту добавлю бонус к оплате через неделю».
Ваши три слова: _______________________________
_________________________________________________
Главное — начать правильно, привлечь внимание тех, к кому вы обращаетесь. А вот как поддерживать интерес, когда он начинает угасать, и возвращать внимание — в следующем разделе.

Уверенная середина

Недавно я был на выступлении одной женщины. Великолепное начало — яркое, харизматичное, умеренно громкое, естественное. Я устроился поудобнее, готовясь получить удовольствие.
Но ближе к середине она вдруг начала кланяться после каждой фразы.
«Только не это… Если она зациклится, все провалится!» — подумал я.
К сожалению, она не прочла мои мысли. И продолжила: фраза — легкий поклон, снова фраза — снова поклон. Это выглядело странно. В зале возникло легкое напряжение, хотя слушатели, кажется, сами не понимали, что именно их смущает. Но впечатление испортилось. А в финале, когда участникам выставляли оценки, она набрала очень мало баллов. Хотя, если бы она сохранила тот же тон, что и в начале, то вполне могла бы оказаться в числе лучших.
Что с ней случилось? Почему она начала кланяться? На самом деле, это очень понятная реакция. Середина выступления — самый длинный и самый уязвимый участок речи.
Если вы когда-либо слышали фразу: «Главное — это начало и конец», поверьте, это чистая правда. Именно эти два фрагмента запоминаются лучше внимание слушателей в середине выступления. А уж если это не сцена, а просто разговор — с друзьями, коллегами, случайными попутчиками, — то быть услышанным от первого до последнего слова почти невозможно. Люди отключаются, отвлекаются, уходят в себя.
Спикер, которая начала кланяться, столкнулась именно с этим. Она заметила, что зал слегка притих. После бурного начала это неизбежно. Но она испугалась. Возможно, решила, что теряет внимание. Возможно, ожидала другой реакции. И попыталась добавить выразительности. Но слов у нее было ровно столько, сколько она подготовила. Интонацию изменить не получилось. Увеличить громкость? Это был бы крик. И тогда она начала помогать себе телом. Это происходило неосознанно. Просто как попытка убедить: «Я все еще с вами. Пожалуйста, слушайте».
Молчаливое внимание — не повод для паники. Зал, как и отдельный собеседник, имеет право слушать молча. И если все тихо, это не значит, что интерес пропал. Просто началась середина. Она тише, и это нормально.
Тем не менее поддерживать контакт все равно нужно. В идеале — раз в 10–20 минут. Но делать это нужно не рефлекторно, а продуманно и осознанно: с помощью вопросов, коротких шуток, увлекательных заданий, смены ритма.
Как именно это делать — покажут упражнения в следующем разделе.
«Лучше один раз увидеть, чем все остальное»
Это просто и гениально, и часто мы делаем это интуитивно. Смотреть на говорящего все время общения утомительно. А если вы что-то показываете и рассказываете одновременно, становится гораздо легче вникать в тему. Можно на примере каких-то подручных вещей что-то демонстрировать или руками показывать направления, размеры, объемы, движения того, о чем вы говорите.
Например, вы переключаете внимание на другой объект:
— Платье у нее было такого же цвета, как обложка этого блокнота.
— Мой первый мобильный телефон был вот такого размера.
— Чтобы отчет был принят, здесь нужно написать дату, тут общую сумму, а вот здесь — общую информацию (показываете на листе или уже готовом образце).
На что вы можете переключить внимание, рассказывая:
1. О последних выходных, проведенных вне дома: _________________________________________________
_________________________________________________
2. Лучшем друге/подруге: ______________________
_________________________________________________
3. Подарке на день рождения: ___________________
_________________________________________________
_________________________________________________
4. Понравившейся локации: ____________________
_________________________________________________
Сделано: __________
«Градация»
Этот прием действует на слушателей почти гипнотически. Он незаметно вовлекает, и вы вдруг ловите себя на том, что слушаете все внимательнее, все глубже, все с большим интересом.
Обычно, когда мы общаемся, речь идет о чем-то конкретном: событиях последних дней, недавнем прошлом, ближайшем будущем. Контекст ограничен, точен, понятен. Но всего три-пять предложений могут придать вашей реплике масштаб и глубину. И выстраивается это с помощью градации — от частного к более далекому, от близкого к глобальному, от текущего к фундаментальному.
Возьмем простую мысль: равные права мужчин и женщин. Сама по себе она важна, но в разговоре звучит привычно. Можно слушать вполуха. Но вот как эта же идея подается в фильме «По половому признаку», когда героиня произносит речь в суде:
— Она была первой, кто пришел в суд, чтобы поставить под вопрос предписанную гендерную роль. <…> В прошлом поколении моих студентов бы арестовали за непристойный вид из-за одежды, которую они носят сейчас. Шестьдесят пять лет назад никто бы и представить себе не смог, что моя дочь будет стремиться построить карьеру. А сто лет назад… у меня не было бы права стоять перед вами.
Как вам эффект? Спустя каких-то четыре предложения значимость темы вырастает в разы. Из короткой мысли рождается ощущение времени, борьбы, перемен, побед. Мы вдруг чувствуем уважение, гордость, благодарность. И уже невозможно слушать равнодушно. Мы вовлечены.
В речи главной героини фильма всего 3 ступени. Но какой контраст в ощущениях это дает! Сначала она озвучила мысль. А потом шаг за шагом отступила назад во времени. На десять лет. На шестьдесят пять. На сотню. Три ступеньки — и внимание приковано. В зале наступает та самая тишина, которую лучше не торопиться заполнять.
Этот прием хорош именно тем, что вызывает невербальную реакцию. Люди замирают. Они больше не перебивают, не листают телефон, не поддакивают из вежливости. Они действительно слушают.
Важно: в такой тишине не стоит торопиться. Не пугайтесь, если зал вдруг «потеряется». Он не потерялся — он думает. Позвольте аудитории побыть наедине со своими мыслями. А уже потом можно возвращать их в диалог — вопросом, предложением, шуткой.
Градацию можно выстроить по любой теме — от политики до прически. Главное — мысль и три ступеньки. Необязательно, чтобы это были данные из «Википедии». Это могут быть события из вашей жизни, наблюдения, эпизоды из книг или фильмов — любой контекст, раскрывающий тему.
Вот более легкий пример — из разговора о цвете волос:
— Почему я не крашу волосы? Я очень дорожу своей натуральной рыжиной, мне кажется, она приносит мне удачу. Пять лет назад я перестала краситься после того, как неожиданно получила повышение, — хотела сменить цвет, записалась в салон, но не успела. Пришла на общее собрание «в оригинале» — и меня назначили начальником отдела.
До этого, в университете, единственная пересдача за все годы — как раз в тот период, когда я была блондинкой.
А еще в школе меня бросил парень — буквально через пару дней после того, как я покрасилась тоником. То ли неудачно красилась, то ли так совпало, но я для себя решила, что буду носить свой цвет.
Никакой рациональной связи между цветом волос и жизненными событиями нет. Но история работает: она звучит легко, искренне, с изюминкой. И уже на второй ступеньке вы начинаете ждать: что же будет дальше?
Используйте градацию, когда хотите придать речи глубину и эмоциональную насыщенность.

Инструкция к приему такая:
1. Выберите мысль, которую хотите выразить, или сформулируйте мнение по важному для вас вопросу. _________________________________________________
_________________________________________________
_________________________________________________
2. Вспомните подтверждающее событие, произошедшее относительно недавно. ____________________
_________________________________________________
_________________________________________________
3. Подтверждающее событие, более отдаленное по времени. _____________________________________
_________________________________________________
_________________________________________________
4. Еще одно, самое давнее и финализирующее идею событие. ___________________________________
_________________________________________________
5. По желанию вопрос или вывод. ________________
_________________________________________________
_________________________________________________
Сделано: __________
«200 футбольных полей»
По сути, это разновидность сравнения. Но не любого, а такого, которое разрывает шаблон. Его секрет в небанальности.
Вот, например:
«Губы, как спелые вишни» — банально.
«Слова сладкие, как мед» — ожидаемо.
А вот фраза «Радость — как пять ведер воды для уставшей от зноя грядки» — уже совсем другое дело. Образ неожиданный, но понятный. Он вызывает улыбку, работает на ассоциациях и немного встряхивает восприятие. Именно этого мы и добиваемся.
Такие сравнения требуют тренировки. Они не всегда приходят на ум спонтанно, но их можно и нужно развивать. Попробуйте потренироваться прямо сейчас — придумайте уточняющие, нестандартные сравнения:
1. Щеки красные, как __________________________
_________________________________________________
2. Устал, как после _____________________________
_________________________________________________
3. Смотрит так злобно, как будто _______________
_________________________________________________
_________________________________________________
Но это еще не все. В каждом разговоре — даже самом обыденном — мы сталкиваемся с цифрами: деньгами, метрами, литрами, годами, минутами. И вот тут в игру вступает вторая разновидность этого приема: сравнение с яркой, образной единицей измерения.
Вместо того чтобы говорить о двухстах засеянных гектарах, скажите: «Это примерно 200 футбольных полей». Суть не изменилась, а внимание — появилось.
Вы можете использовать общепринятые, понятные всем образы — например, футбольные поля, литры бензина или «Войну и мир». А можете — что-то из личного опыта: «столько, сколько длится наша уборка перед приездом тети», «как три серии моего любимого сериала», «как четыре кружки кофе, если не спал всю ночь».
Примеры:
Чашка кофе в московской кофейне стоит как шесть литров бензина.
(Величина — деньги.)
Попалась такая разговорчивая мастерица в салоне, уровень — «Война и мир» Толстого.
(Величина — количество слов.)
Мы учим уроки так долго, что я бы успела сделать генеральную уборку и приготовить 10 блюд. И так каждый день.
(Величина — время.)
Попробуйте потренироваться:
1. Решили собрать на выпускной по 50 000 рублей (что можно купить на эти деньги?).
_________________________________________________
_________________________________________________
_________________________________________________
2. У моей бабушки столько книг (где еще может быть столько же или что еще можно заполнить книгами?).
_________________________________________________
_________________________________________________
_________________________________________________
3. Мы вместе уже 10 лет (что произошло в мире за эти годы или что можно сделать за такой срок?).
_________________________________________________
_________________________________________________
_________________________________________________
Теперь вы знаете, как вернуть внимание в середине разговора.
Эти три приема — гипнотическая градация, нестандартное сравнение и образная арифметика — достаточно сильны, чтобы снова увлечь слушателей и удержать их рядом с вами.
А теперь пора поговорить о финале. Потому что завершение речи — это не просто точка. Это может быть и восклицание!

Запоминающийся конец

Вы сидите в мягком кресле театра. Спектакль подходит к финалу. Последние волшебные мгновения. Актеры замирают в финальной сцене, вот-вот опустится занавес. Кто-то быстро уберет декорации, артисты встанут в ряд, взявшись за руки, и занавес снова поднимется — чтобы зал встретил их овациями.
А теперь представьте, что этого не происходит.
Вместо торжественного ритуала актеры тяжело вздыхают, поворачиваются к зрителям и бросают:
— Конец!
И после этого не спеша уходят за кулисы, по пути стирая грим. Вам не дали завершить внутренний процесс, испортили все удовольствие и даже не позволили поблагодарить аплодисментами тех, на кого вы смотрели последние пару часов. Только смазанное ощущение, которое и запомнить толком невозможно.
Такого не бывает.
В театре — не бывает.
На концертах — не бывает.
Да и на других значимых мероприятиях тоже.
Никто не говорит в микрофон: «Все, это был конец». Но финал наступает — вовремя и красиво.
Песня не обрывается на предпоследней строчке.
В танце обязательно будет поклон.
А на картине художник ставит подпись в углу холста.
Мы знаем, как выглядит завершение. И все же, когда речь идет о публичных выступлениях или разговорах, мы почему-то забываем об этом. Я часто вижу, как в конце презентации человек говорит:
— Всем спасибо. Я закончил.
Он уверен, что так будет понятнее. Что все поймут: он все сказал. И действительно, поймут. Но вместе с этим поймут и другое: что выступление закончилось не вовремя, не на пике, а просто… оборвалось.
Такой финал снижает значимость всего сказанного. Он не дает смыслам закрепиться. Он словно выбрасывает людей из пространства речи обратно в реальность — резко и без подготовки. А главное, спикер не завершает мысль. Он перекладывает эту задачу на слушателей. Как будто говорит: «Додумывайте сами, я пошел». Но ведь именно завершение — это ваш момент. Это вы проводите черту, подводите итог, ставите точку. Или, если хотите, — восклицательный знак.
Хорошее завершение не должно быть скучным пересказом тезиса. Это не повторение. Это эмоциональный аккорд, последняя вспышка, которая закрепляет суть. Вы увлекательно начали. Вы содержательно продолжили. Теперь нужно зафиксировать главное, потому что люди запомнят последние секунды. Именно они останутся с ними и будут передаваться дальше — в пересказах, впечатлениях, цитатах.
Для этого есть простые, но выразительные инструменты. Они подойдут как для завершения публичного выступления, так и для завершения разговора в узком кругу.
И сейчас мы их разберем.
«Цитата»
Закончить речь чужими словами, которые поддерживают вашу мысль, — отличный прием. Он работает сразу на нескольких уровнях: показывает ваш кругозор, придает вес теме, расширяет пространство для разговора и дает слушателю пищу для размышлений. Но главное, он формирует ощущение, что вы не один. Вы — часть сообщества со схожими взглядами. И словно негласно приглашаете других присоединиться к этому сообществу.
Цитату можно взять откуда угодно: из книг, из фильмов, из интервью, из чьих-то речей, даже бытовых. Подойдут даже фразы из семейного архива — например: «Еще мой прадед говорил, что…»
Да, это не классик литературы, не философ и не общественный деятель. Но эффект будет. Потому что за такими словами стоит контекст, образ, история. А значит, они живут и резонируют.
Конечно, можно просто найти цитату в интернете — по теме, которая вам важна. Но этот прием становится особенно эффективным, если цитата взята из личного опыта: из книги, которую вы действительно читали, или из фильма, который вы запомнили. Это показывает, что вы не просто используете красивые слова, а вдумчиво подбираете их.
О таком способе я уже писал в главе о словарном запасе. Там, где речь шла о выписывании цитат и ведении читательских заметок. Когда вы завершаете выступление чужими словами — неважно, чьими, — сразу становится понятно: вы читаете. Причем не случайные тексты по диагонали, а с интересом и вниманием к деталям.
Такой финал — не просто способ «произвести хорошее впечатление». Это способ показать себя настоящего. Привлекательного. Вдумчивого. Открытого. Потому что и о бытовом, и о возвышенном можно говорить красиво. Иногда — просто добавив одну точную цитату.
Перед вами список из пяти цитат, прочитайте его:
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Вспомните случай, который подтверждает одну из цитат, кратко опишите его: ______________________
_________________________________________________
_________________________________________________
Укажите номер подходящей из списка цитаты ___
Сделано: __________
Чтобы эффектно закончить выступление, не обязательно полагаться только на память и запас красивых цитат. Можно воспользоваться какой-нибудь вещью, предметом.
«Предмет»
Это более сложный прием, но зато один из самых запоминающихся. Он требует небольшой подготовки, но эффект того стоит. По сути, это визуальное подкрепление, но не на пару секунд, а с полным переключением фокуса внимания на конкретную вещь.
В отличие от визуализации в середине речи, когда предмет лишь иллюстрирует мысль, здесь предмет становится центром. Он не просто помогает, а говорит вместо вас. Вы берете что-то в руки и начинаете говорить об этом, описывая его свойства. А потом… переносите эти свойства в нематериальную плоскость. И смысл раскрывается не через абстрактные фразы, а через осязаемую материю.
Разберем на примере.
Спикер говорит:
— Мы все уникальны. Как и каждая отдельно взятая роза. Но мы часто забываем об этом, особенно когда нам плохо. В трудные времена нелегко помнить о своей ценности.
Он достает из кармана розу, вдыхает ее аромат, смотрит на нее и продолжает:
– Вы и я не так уж сильно отличаемся от этого цветка. Он такой один. У него есть форма, цвет, аромат, хрупкость. Уникальность. У каждого из нас есть что-то особенное. Только вот… знаете ли вы, в чем именно заключается ваша особенность? Ответить на этот вопрос может быть не просто, потому что иногда жизнь поступает жестоким образом.
И тут он начинает отрывать лепестки один за другим:
— Она дует, ломает, отрывает лепестки — и выбрасывает вас в мусорную корзину. И как после этого почувствовать себя особенным?
Цветок здесь становится символом, а не просто «наглядным примером». Тут и драматизм, и эмоциональность, и глубина.
Предметы могут быть подручными, а могут быть заранее подготовленными. Главное — чтобы свойство предмета совпадало с темой вашего разговора. Зонт легко изобразит защиту, стакан с водой — ограниченность объема, очки — фильтры нашего восприятия.
Фантазия вам в помощь: даже самая простая вещь может стать смысловым якорем.
Давайте потренируемся в две стороны. Сначала я предложу вам поискать в заданных мною предметах свойства, которыми можно описать ваше мнение или идеи. А потом наоборот, отвечая на заданный вопрос, вам нужно будет использовать предмет для усиления мысли.
Запишите к каждому предмету его свойство и мысль, которую это свойство подтверждает:
1. Смартфон. _________________________________
_________________________________________________
_________________________________________________
2. Мыльные пузыри. ___________________________
_________________________________________________
_________________________________________________
3. Зеркало. ___________________________________
_________________________________________________
_________________________________________________
Сделано: __________
Как вы заметили в примере с розой, этот прием уместен для описания процессов, состояний, эмоций и явлений. Поэтому подберите предмет к следующим словам и опишите, какое именно свойство предмета оказалось актуальным:
1. Поцелуй. ___________________________________
_________________________________________________
_________________________________________________
2. Взросление. ________________________________
_________________________________________________
_________________________________________________
3. Баланс. ____________________________________
_________________________________________________
_________________________________________________
Сделано: __________
Этот прием особенно хорош для завершения речи. Он оставляет образ. А образы, как вы знаете, живут в памяти дольше, чем слова.
«Комплимент»
Переключить внимание на тех, кто вас слушал, — один из самых теплых и человечных способов завершить разговор. Вы рассказывали, объясняли, убеждали, делились мыслями. А они слушали. Может быть, не всегда внимательно, но были рядом и уделяли вам свое время.
Именно в этот момент будет органично и по-настоящему красиво сказать несколько слов о них. Как вы себя чувствовали рядом с ними. За что вы им благодарны. Что вы хотите им пожелать.
Это не требует подготовки: не нужны ни реквизит, ни особая интонация. Просто плавный переход от темы к людям. Такой финал почти всегда вызывает теплый отклик и становится естественным завершением беседы.
Пример:
Вы — руководитель отдела. Только что завершилось непростое обсуждение планов на следующее полугодие. Все устали. И вы говорите:
— Коллеги, это была непростая встреча. Но мы обсудили все важное и теперь знаем, в каком направлении двигаться. Спасибо вам за терпение, вовлеченность и точные комментарии. Желаю каждому сил в работе и хорошего отдыха.
Вы как будто ставите точку — и в то же время обнимаете.
Попробуем?
Смоделируйте несколько ситуаций, в которых вам нужно завершить речь именно так — обращаясь к людям и выражая благодарность. Напишите заключительные фразы.
Вы сообщаете коллегам о переходе на другую работу:
_________________________________________________
_________________________________________________
_________________________________________________
Вы делитесь с другом/подругой какими-то неприятностями:
_________________________________________________
_________________________________________________
_________________________________________________
Вы обсуждаете в семье, как провести отпуск:
_________________________________________________
_________________________________________________
_________________________________________________
Управлять вниманием — это увлекательно и вдохновляюще.
Если вам когда-то казалось, что вы скучны или незаметны, просто попробуйте использовать эти приемы. Вы увидите, как люди ждут ваших слов. Как прислушиваются и запоминают их.
Все дело в том, как вы рассказываете. Не о чем, а как.
А теперь вы уже умеете: эффектно начинать, удерживать внимание в середине и завершать — тепло и ярко.
Говорите интересно. Прощайтесь незабываемо.

Личные границы

Если вернуться к метафоре дома, то сейчас мы обсуждаем забор, входную дверь — а может, и сигнализацию. Все это — ваши правила, по которым с вами можно взаимодействовать. И важно не просто продумать их заранее, а обозначить в самом начале речи.
У кого-то забор — декоративный, через который легко перешагнуть. У кого-то — двухметровый, с охраной и пропускной системой.
Дверь может быть массивной, закрытой, почти символической. А может — легкой, полупрозрачной, приоткрытой для любого, кто решит постучать.
Я сам чаще всего выступаю в роли тренера, и моя работа — это взаимодействие с людьми. С группами, с залом, с участниками. Чтобы это взаимодействие было эффективным, мне нужно сразу обозначить рамки. Я называю их правилами. И всегда озвучиваю их в самом начале:
1. Программа начинается и заканчивается вовремя. Если вы опоздали — это ваши проблемы.
2. Все, что происходит с этой минуты, — это тренинг. Мы не развлекаемся и не раздумываем, выполнять упражнение или нет. Мы работаем.
3. Я ожидаю открытости к обратной связи — как от меня, так и от окружающих. Она не всегда приятна, но точно полезна.
4. Знать — не значит уметь. Если вы о чем-то читали, смотрели видео или знакомы со специалистом в этой сфере — это не значит, что вы умеете. Учитесь прямо сейчас, иначе зачем вы здесь.
Это мои границы. Они жесткие, потому что я отвечаю за результат.
Если же ваш контекст другой — скажем, вы выступаете в литературном сообществе, среди равных вам по статусу людей, — ваши правила будут звучать иначе. Вы можете мягко попросить не перебивать вас, задать вопросы в конце и обозначить, как к вам лучше обращаться: на «ты» или на «вы».
Перед тем как сформулировать собственные правила, ответьте на несколько вопросов:
1. Что в поведении слушателей вам не нравится больше всего?
2. Что вы считаете недопустимым со своей стороны во время выступления?
3. Где и для кого вы выступаете чаще всего?
А теперь сформулируйте свои собственные правила взаимодействия:
_________________________________________________
_________________________________________________
_________________________________________________
Все элементы подготовки к выступлению уже у вас в руках. Как будто вы достали из коробки конструктор: разложили детали, внимательно их рассмотрели. Теперь пора собрать из них устойчивое, красивое сооружение — вашу речь.


Глава 4. Иди и скажи

Собирать одно выступление из множества элементов — увлекательное и полезное занятие. Это может быть что угодно: отчет за полгода работы, трогательная речь на школьном утреннике, прямой эфир в соцсетях или даже важный семейный разговор.
Я приведу пример того, как может строиться такая речь. Допустим, детскому психологу нужно подготовить выступление для родителей подростков. Мысленно возвращаемся в начало этой части и вспоминаем, с чего все начинается.
Первое, о чем нужно подумать, — кто ваши слушатели. От этого зависит все: и цель речи, и продолжительность выступления, и его наполненность, и подходящие инструменты управления вниманием, и допустимый уровень требований.
Представьте, что вас пригласили в частную школу, где учатся дети из обеспеченных семей. Их родители готовы инвестировать в успешное будущее, они ценят индивидуальный подход и качественное образование. В классах по 10–12 человек. А еще эти люди очень ценят свое время и не готовы слушать длинные лекции.
Цель выступления в такой ситуации очевидна — продажа индивидуальных занятий с подростками. Важно понимать, что в этой среде решения принимаются не под влиянием вдохновения. Основной триггер — рекомендации. Доверие такой аудитории не завоюешь сладкими речами. Значит, нужен проводник в это сообщество: классный руководитель, знакомый из этой группы или кто-то еще. В идеале выступление должно начаться со слов проводника, который представит вас аудитории. Это и есть залог успеха.
Теперь обратим внимание на особенности речи. После анализа аудитории становится понятно: продолжительность выступления — 20–30 минут. Начало — представление проводника. Содержание — конкретные проблемы, примеры, минимум терминов. Подход — индивидуальное решение для каждой семьи. Подача — без перегруженности, но с ощущением экспертности и четкого понимания дела.
Исходя из этого строится план выступления.
1. Озвучивание проблем: подросток начал хамить, не слушается, учится плохо, курит вейп, ни с кем не общается, сидит целыми днями дома.
2. Тезис: с подростковым кризисом можно и нужно работать.
3. Факт 1. Статистика усиления зависимости от вейпа, гейминга и прочего среди подростков.
4. Факт 2. Подростки, которые регулярно занимаются с психологом, меньше подвержены подобным рискам и имеют более высокий уровень мотивации и успеваемости.
5. История с впечатляющими результатами из клиентской практики.
6. Сравнение: дети похожи на деревья, нуждающиеся, с одной стороны, в воде и солнышке, с другой — в обрезке и защите от вредителей. Психолог вместе с родителями обеспечивают и то и другое.
7. Вывод. Приглашение на личную встречу для диагностики и дальнейшего сопровождения. Учитывая аудиторию, прямая и напористая продажа станет дурным тоном. Так что будет гораздо уместнее пригласить желающих на бесплатную ознакомительную встречу, на которой и озвучить стоимость услуги. Цена должна быть высокой, иначе это подорвет доверие к вам.
Проверим выступление по четырем принципам.
Отношение к людям — учтено: комфортный тайминг, доступная лексика, уважение к проблемам аудитории.
Быть собой — заложено в образе теплого, но уверенного в себе эксперта. Сочувствие подросткам, понимание родительской тревоги.
Логичность — выстроенная структура: тезис, аргументы, образы, вывод.
Осталось поработать над четвертым принципом и не позволить заскучать слушателям. Возвращаемся к инструментам управления вниманием и добавляем дополнительные пункты к уже имеющимся. Я выделю их курсивом.
1. Благодарность тому, кто представил спикера, и короткая самопрезентация с годами стажа, количеством клиентов и т. д. Как раз эти числа можно обыграть инструментом «200 футбольных полей» и сравнить эти величины с чем-то другим.
2. Краткий регламент встречи.
3. Озвучивание проблем: подросток начал хамить, не слушается, учится плохо, курит вейп, ни с кем не общается, сидит целыми днями дома.
4. Тезис: с подростковым кризисом можно и нужно работать.
5. Факт 1. Статистика усиления зависимости от вейпа, гейминга и прочего среди подростков.
6. Инструмент «Градация». Уместно будет показать, как в разрезе времени (скажем, 20–30 лет) или в разных странах проявились последствия подросткового кризиса и чем это было чревато.
7. Факт 2. Статистика. Подростки, которые регулярно занимаются с психологом, меньше подвержены подобным рискам и имеют более высокий уровень мотивации и успеваемости.
8. История с впечатляющими результатами из клиентской практики.
9. Сравнение: дети похожи на деревья, нуждающиеся, с одной стороны, в воде и солнышке, с другой — в обрезке и защите от вредителей. Психолог вместе с родителями обеспечивают и то и другое.
10. Цитата известного психолога или педагога по теме.
11. Вывод. Приглашение на личную встречу для диагностики и дальнейшего сопровождения. Учитывая аудиторию, прямая и напористая продажа станет дурным тоном. Так что будет гораздо уместнее пригласить желающих на бесплатную ознакомительную встречу, на которой и озвучить стоимость услуги. Цена должна быть высокой, иначе это подорвет доверие к вам.
За полчаса психолог расскажет все эти пункты и предложит задать ему вопросы. Встреча скорее всего пройдет в сдержанном настроении, слушатели будут минимально включаться в обсуждение, и это нормально, учитывая их социальное положение.
Но если психолог выступает перед родителями учеников государственной школы, все будет по-другому. Там атмосфера более эмоциональная, участники вовлечены в диалог, а индивидуальные занятия могут быть недоступны по цене.
Тогда:
Цель — продвижение групповых занятий с психологом. Альтернативный вариант — предложение книги, методички, подписки на блог.
История — лучше заменить на кейс групповой работы.
Тайминг — увеличивается. Если вам нужно его ограничить, в самом начале оговорите это, иначе встреча рискует превратиться в спонтанную консультацию.
Элементы управления вниманием тоже изменятся. Вот как они будут выглядеть теперь. Измененные пункты выделены курсивом.
1. Самопрезентация с официальными данными. Образование, стаж работы, количество клиентов. Формирование доверия.
2. Краткий регламент встречи.
3. Инструмент управления вниманием «Вопрос». Поскольку аудитория предполагает менее официальную атмосферу, слушатели с удовольствием сами расскажут о своей проблематике, что скажется на результатах выступления самым лучшим образом.
4. Подведение итогов озвучивания проблем: подросток начал хамить, не слушается, учится плохо, курит вейп, ни с кем не общается, сидит целыми днями дома, не помогает родителям.
8. Тезис: подростковый кризис не нужно пережидать, с ним можно эффективно работать.
9. Факт 1. Статистика усиления зависимости от вейпа, гейминга и прочего среди подростков.
10. Инструмент «Лучше один раз увидеть». Можно показать слайды и фото подростковых неблагоприятных групп и последствий. Поскольку аудитория менее официальна и более эмоциональна, этот инструмент будет очень эффективен.
11. Факт 2. Статистика. Подростки, которые регулярно занимаются с психологом, меньше подвержены подобным рискам и имеют более высокий уровень мотивации и успеваемости.
12. История с впечатляющими результатами из клиентской практики.
13. Сравнение: дети похожи на деревья, нуждающиеся, с одной стороны, в воде и солнышке, с другой — в обрезке и защите от вредителей. Психолог вместе с родителями обеспечивают и то и другое.
14. Инструмент «Комплимент». В конце расскажите, как вам было интересно познакомиться и пообщаться, а также поблагодарите за встречу. Подарок за лучший вопрос.
15. Вывод. Приглашение записать своих детей на психологический кружок прямо здесь и сейчас или предложение приобрести книги / оформить подписку на канал.
По такому принципу строятся все речи — и камерные, и масштабные. Порядок подготовки один. Принципы одни. А вот инструменты и акценты вы подбираете индивидуально — под людей, под контекст, под цель.
И еще кое-что. После каждого выступления — даже неформального — задайте себе три вопроса:
• Получилось ли достичь цели? Насколько?
• В какие моменты я чувствовал себя особенно уверенно?
• Что пошло не так? Почему? Как сделать иначе в следующий раз?
Если вы будете регулярно возвращаться к этим вопросам и учитывать свой опыт, ваши речи будут становиться все более сильными, точными и убедительными.

Ваше выступление

А теперь давайте составим ваш собственный план выступления.
Сначала нужно проанализировать аудиторию. Кто ваши слушатели и что вы о них знаете: _____________
_________________________________________________
_________________________________________________
Теперь поставим возможные для достижения цели: ____________________________________________
_________________________________________________
_________________________________________________
Предполагаемый тайминг:_________
Создаем базовую структуру:
1. Проблематика (если нужна). __________________
_________________________________________________
_________________________________________________
2. Тезис. ______________________________________
_________________________________________________
_________________________________________________
3. Факт. ______________________________________
_________________________________________________
_________________________________________________
4. История. ___________________________________
_________________________________________________
_________________________________________________
_________________________________________________
_________________________________________________
5. Сравнение. _________________________________
_________________________________________________
_________________________________________________
6. Осталось обогатить смысловую структуру инструментами привлечения внимания: добавить, если нужно, самопрезентацию, блок «Вопрос-ответ» и так далее и записать готовую версию вашей речи.
_________________________________________________
_________________________________________________
_________________________________________________
_________________________________________________
_________________________________________________
_________________________________________________
_________________________________________________
_________________________________________________
_________________________________________________
_________________________________________________
_________________________________________________
Готово!
У вас есть план, который можно расширить и дополнить, но главное — вы точно выступите хорошо. Вас будут слушать и понимать.
В следующих главах нас ждет разговор о состоянии, о телесной стороне речи и о таблетках против страха, которые так нужны в публичных выступлениях.


Часть 4. Невербальная коммуникация


Глава 1. Тело

Сила в правде

— А мы с мужем развелись, — рассказывает мне знакомая и смеется. — Имущество разделили, дети со мной. И слава богу, все к лучшему, начну новую жизнь, — и снова смеется.
А сама вся сжалась в комочек. Но продолжает хихикать.
Что происходит? Конфликт между настоящей эмоцией и ее проявлением.
Потому что на самом деле ей очень плохо. Она вот-вот расплачется — и, чтобы этого не случилось, смеется. Она изображает радость там, где на самом деле — горе.
Если бы вы были рядом и я спросил вас, что вы чувствуете, вы бы сказали:
«Ей плохо, но она не хочет этого показывать».
Так и есть: если человек говорит не то, что чувствует, тело не позволит ему это скрыть. Оно не терпит лжи.
Если человек беден, но пытается казаться статусным, все почувствуют фальшь. Если вас презирают, но говорят ласковые слова, вы отшатнетесь. Если человек не разбирается в теме, но называет себя экспертом, вы это заметите и не поверите.
Ваше собственное тело тоже не подтвердит слова, которые не кажутся ему правдивыми. Это явление называется имманентностью.
Говорить имманентно — значит, чтобы тело откликалось на каждое слово: движением, дыханием, жестами, напряжением или его отсутствием. Этому очень важно научиться. Иначе люди, которые вас слушают, просто не поверят вам. Они могут не понять, что не так, но почувствуют неприязнь. Слова, которым не верит тело, не хочется слушать. С ними хочется спорить. Или выйти из разговора.
И дело тут не в каком-то нарочитом обмане — чаще всего человек просто не проживал то, о чем рассказывает. Как в примере из шоу «Голос».
Одна девочка исполняла взрослую песню о любви. Она хорошо спела, с технической точки зрения придраться было не к чему. Но чего-то не хватало. Полина Гагарина очень точно прокомментировала:
— Ты хорошо поешь. Но твое тело не знает этого слова. Ты не проживала любовь. Тебе пока не нужно было петь эту песню.
Как в сказках есть живая и мертвая вода, так и в речи есть живые и мертвые слова. Живые — это те, которые мы прожили. Мертвые — это те, о которых мы только слышали или читали в книгах.
Самое сильное воздействие на людей всегда оказывают живые слова — сказанные из опыта, из глубины души, из того, в чем ты точно уверен.
Этому и нужно учиться. Не просто выстраивать структуру речи и обогащать ее инструментами влияния. А говорить с подкреплением в теле. Без этого все останется лишь звуком, не имеющим силы.
Хорошая новость: все, что нужно, — это говорить правду. Спикеры и те, кто часто выступает на публике, знают это. Поэтому просто научиться «двигать руками и ногами» недостаточно. Как бы вы ни старались, тело все равно расскажет о вас правду.
Итак, начнем с самого начала: посмотрим, как тело реагирует на вашу собственную речь. Возможно, вас не слышат, не воспринимают всерьез или не верят именно потому, что тело сопротивляется сказанному. Нужно это исследовать: поэкспериментировать с формулировками, терминами, смыслами — и найти такие, которые вы сможете произносить имманентно.
Прежде чем тренировать жестикуляцию, важно научиться слушать свое тело. Замечать его реакцию на сказанное. Понимать его.
В индивидуальной или групповой работе я часто прошу участников выполнить кинезиологический тест. Его еще называют мышечным или мускульным. Суть в том, чтобы наблюдать за своим телом, когда вы говорите правду или лжете. Тело выбирает реакцию без списка причин и логических обоснований. Оно принимает решение прямиком из бессознательного, а с ним не поспоришь.
Когда мы говорим правду или составляем планы, которые тело считает полезными, — мы становимся сильнее. Мышцы укрепляются, тонус повышается, энергии становится больше.
Когда мы лжем — или обещаем себе то, чего не собираемся выполнять, — тело слабеет.
Поэтому я рекомендую репетировать все, что вы собираетесь говорить: выступления, тосты, самопрезентации — даже просто текст, читаемый вслух. Причем наедине с собой, чтобы не отвлекаться на контакт с аудиторией или динамику общения, а сосредоточиться на ощущениях. Вы научитесь замечать, где силы прибавляются, а где тело блокирует речь.
Есть два способа пройти этот тест: стоя и сидя. Для надежности выполним оба.
Тест 1
1. Встаньте ровно, закройте глаза, расслабьте тело, начиная с ног и до макушки.
2. Сделайте три глубоких вдоха носом и выдоха ртом.
3. Откалибруйте свои реакции: скажите «это мое да» и понаблюдайте за ощущениями. Тело должно немного податься вперед. Затем скажите «это мое нет». Тело должно немного качнуться назад. Запомните эти ощущения.
4. Задайте еще несколько проверочных вопросов, чтобы понаблюдать за реакцией:
— Мне полезно выпить 10 чашек кофе подряд.
— Я — женщина.
— На дворе зима.
5. Произнесите вслух три предложения из вашей привычной самопрезентации. Что было легко говорить, а что нет? В каких моментах силы в теле прибывают, приятно учащается пульс и вы чувствуете себя согласным со своими же словами? А какие слова заставляют сжаться, ссутулиться, наклониться, говорить тише или даже замолчать? Так вы и выясните, какую информацию тело с удовольствием подтверждает, а какую не хочет согласовывать.
Сделано: __________
Тест 2
1. Сядьте удобно, сделайте несколько глубоких вдохов и выдохов.
2. Сомкните на любой руке указательный и большой пальцы в кольцо, а указательный палец другой руки вставьте в кольцо, зацепившись, как будто это звено цепочки.
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3. Попытайтесь разорвать кольцо указательным пальцем в том месте, где пальцы соединяются. Оцените силу своих пальцев, ничего пока не утверждая. Это нейтральное состояние вашего тела. В случае правдивого утверждения пальцы будут оставаться прочно соединенными или даже укрепятся. В ответ на ложь они ослабеют и их будет легче разомкнуть.
4. Произнесите следующие утверждения, пробуя после каждого разомкнуть указательным пальцем кольцо:
— Меня зовут… (назовите свое имя).
— Меня зовут… (назовите другое имя).
То же самое про возраст.
5. А теперь проверьте, синхронно ли ваше сознание и бессознательное оценивают людей из вашего окружения. Озвучьте свое отношение к пяти людям и каждый раз пробуйте разомкнуть кольцо. Запишите, что у вас получится:
1. ____________________________________________
2. ____________________________________________
3. ____________________________________________
4. ____________________________________________
5. ____________________________________________
С помощью этого теста вы сможете заранее проговаривать важные для вас заготовки, фразы и идеи — все то, что вы собираетесь озвучить, не опасаясь, что тело подведет вас в самый неподходящий момент. Произнеся нужные слова вслух один раз, вы уже будете знать, как на них реагирует тело. А значит, сможете скорректировать речь до тех формулировок, которые будут удобны и вам, и телу.
Безусловно, волнение вызывают не только сами слова. Мы переживаем и из-за того, кто нас будет слушать, — тело реагирует не только на речь, но и на контакт с аудиторией. Однако и сами формулировки порой могут вывести нас из равновесия.
Важно помнить: внутреннее должно быть равно внешнему. Ваше тело — самый честный и точный инструмент. Дайте ему возможность проверить то, что вы собираетесь сказать, и оно вас не подведет.

Жесты-адаптеры

«Однажды я вел расследование, во время которого вооруженный и опасный беглый уголовник, предположительно, мог скрываться в доме своей матери. Вдвоем с еще одним агентом мы отправились домой к этой женщине, и, когда постучали, она согласилась нас впустить. Мы предъявили служебные удостоверения и попросили ее ответить на несколько вопросов. Я спросил:
— Ваш сын находится у вас дома?
Она дотронулась до надгрудинной ямки внизу шеи и ответила:
— Нет, его тут нет.
Я отметил про себя эту деталь ее поведения, и мы стали задавать вопросы дальше. Через несколько минут я спросил:
— Возможно ли, чтобы в то время, когда вы были на работе, ваш сын сумел пробраться в дом?
Она снова положила руку на надгрудинную ямку и ответила:
— Нет, я бы это заметила.
Я был уверен, что ее сын находится где-то в доме, поскольку она дотрагивалась до шеи только в тех случаях, когда я выдвигал предположение о возможности такого варианта. Чтобы окончательно убедиться в правильности моего вывода, мы еще немного поговорили с женщиной, а когда уже собрались уходить, я задал последний вопрос:
— Итак, как я понял, вы совершенно уверены в том, что его нет дома?
Она подтвердила данный ранее ответ, при этом рука ее в третий раз потянулась к шее.
Теперь я ни на секунду не сомневался, что он внутри. Я попросил у нее разрешения осмотреть дом и, конечно же, нашел сына в стенном шкафу под кучей одеял».
Этот эпизод из книги Джо Наварро «Я вижу, о чем вы думаете» — прекрасный пример того, как адаптивные жесты выдают внутреннее состояние и как внимательное наблюдение за ними может многое рассказать.
Адаптивные жесты — это осознанные или бессознательные движения, с помощью которых человек пытается адаптироваться к стрессу. Причины стресса могут быть самыми разными: неловкость, напряжение, желание что-то скрыть, даже неприязнь к собеседнику. Но часто триггером становятся непрожитые эмоции прошлого — болезненные воспоминания, гнев, стыд, грусть.
Жесты могут иметь два вектора: направленные на собеседника или на самого себя. Я расскажу о жестах, которые касаются только самого человека.
Эти жесты действительно рассказывают о нас больше, чем нам хотелось бы. Но это не обязательно означает, что речь идет о чем-то плохом, предосудительном или тем более криминальном. По большому счету они нужны нам, чтобы быстро успокоиться, стабилизировать состояние и продолжать общение. Возможно, речь идет о чем-то очень важном и волнующем, человек нервничает, но выбирает продолжать коммуникацию, несмотря на дискомфортные ощущения. Женщина отводит взгляд в сторону, когда сдерживает слезы. Ребенок прячет лицо в ладошки, когда его ругают. Мужчина поглаживает бороду или держится за подбородок, обдумывая важное решение. Все это — жесты-адаптеры. И они могут быть использованы в совершенно обычных ситуациях.
У каждого из нас есть свои любимые жесты-адаптеры — те, к которым мы прибегаем в трудные моменты. О некоторых из них вы, возможно, знаете. Другие ускользают от внимания, но все равно заметны окружающим. Даже если человек не изучал поведенческую психологию, он интуитивно считывает эти телесные сигналы.
Так почему бы не разобраться самому, что именно вы транслируете, пока вы стараетесь держать лицо?
Чтобы проанализировать это, давайте условно разделим жесты-адаптеры на три группы:
• прикосновения;
• движения;
• мимические реакции.
Прикосновения к себе
Все прикосновения к себе имеют одну природу — они успокаивают. Посмотрите на кошку: при любой удобной возможности она начинает вылизываться. Когда она этому научилась? Еще котенком, когда ее умывала мама. Для нее это стало символом комфорта, безопасности, заботы. Теперь, будучи взрослой, она моется сама — и при этом мурлычет от удовольствия.
Примерно в этом и заключается вся концепция прикосновений к себе. Их оттенки могут быть разными, но суть одна: человек возвращает себе ощущение настоящего момента, реальности, просто прикасаясь к разным частям тела.
Поправить галстук у мужчин или поиграть с украшением у женщин, дотронуться до ямочки над грудиной — все это жесты, с помощью которых мы бессознательно пытаемся освободить шею, обеспечить себе больше воздуха. Так тело реагирует на угрозу или внутреннее напряжение.
Очень показателен так называемый жест-очистка — стряхивание невидимых пылинок с одежды, потирание ног, плеч, как будто человек хочет очистить себя от чего-то. Это может быть реакцией на чувство вины, стыда, попыткой оправдаться или скрыть что-то неприятное. Иногда это сигнал о том, что человек чувствует себя разоблаченным.
Прикосновения к лицу — еще один мощный индикатор. Чаще всего они связаны с блокировкой. Если человек прикрывает рот рукой — он сдерживает слова, которые хочет, но боится произнести. Если трогает глаза — не хочет видеть, не готов к контакту. Если чешет или потирает нос — ему не нравится атмосфера, контекст, даже буквально запах. Если массирует уши — не хочет слышать, не согласен, сопротивляется продолжению разговора.
Скорее всего, вы уже знаете свои любимые или часто повторяющиеся прикосновения. Давайте рассмотрим их внимательнее — они могут многое рассказать.
1. Какие самые часто повторяемые жесты-прикосновения вы используете: ___________________________
_________________________________________________
_________________________________________________
2. В каких ситуациях или в общении с какими людьми это происходит: ___________________________
_________________________________________________
_________________________________________________
3. Что вы чувствуете в этот момент: _____________
_________________________________________________
_________________________________________________
4. Что заранее вы можете сделать для себя, чтобы позаботиться о своем состоянии: ___________________
_________________________________________________
_________________________________________________
Сделано: __________
Движения
Наше тело невероятно разговорчиво, даже если его никто не спрашивает. Одни только ступни чего стоят! Ноги эволюционно нужны нам для транспортных целей. Они даже без включения нашего сознания принимают решение, бежать ли нам отсюда или бежать к собеседнику, потому что он классный.
Порой кажется, что они живут отдельной от речи жизнью. Они могут быть направлены в сторону двери, невротично подергиваться или, наоборот, расслабленно направляться в сторону собеседника, выражая дружелюбие. К сожалению, в нашем веке видеосвязи, когда собеседника видно только по грудь, большинство этих сигналов теряется.
В детективных и криминальных сериалах в комнатах для допросов всегда стоит огромный стол. На самом деле его там нет — профессионалу стол только мешает. Пока свидетель любезно рассказывает подробности увиденного и как будто сотрудничает со следствием, его ноги могут усиленно двигаться в сторону двери. И это будет ясным указанием на то, что он очень хочет бежать отсюда что есть силы.
А может быть и наоборот, как в следующей истории Джо Наварро:
«Однажды я наблюдал за парой в ресторане. Сначала они сидели, наклонившись друг к другу, и о чем-то беседовали. Но через какое-то время откинулись на спинки кресел и занялись едой, почти прекратив разговаривать. Мой спутник предположил, что между ними, по всей видимости, пробежала черная кошка. Однако я сказал:
— Не смотрите только на то, что происходит над столом, обратите внимание на то, что под ним.
Поскольку скатерти не было, сделать это было легко.
— Посмотрите, как близко располагаются их стопы, — заметил я.
Через пару минут мы заметили, что время от времени они соприкасались стопами или слегка терлись друг о друга, и ни он, ни она не отодвигали своих ног.
— Такое поведение говорит о многом, — сказал я, — оно показывает, что они поддерживают тесную эмоциональную связь.
Когда парочка поднялась, чтобы уйти, мужчина обхватил рукой женщину за талию, и они вышли из ресторана, не произнося ни слова. Несмотря на то что людям почему-то не хотелось разговаривать, невербальные сигналы сказали все, что было нужно».
Действительно, нога к ноге — это не просто сигнал флирта. Это уровень телесной близости, доступный только самым близким: влюбленным, детям и родителям. И уж точно не случайным людям. Мы редко об этом задумываемся, но ноги способны быть красноречивее слов.
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Опишите отношения между людьми на картинке и предположите, что чувствует каждый.
Сделано: __________
Руки нам нужны для защиты жизненно важных органов и головы. Они наш скромный, но очень активный щит. Поэтому жесты рук часто бывают закрытыми или открытыми — в зависимости от внутреннего состояния.
Скрещенные руки на груди, прижатые к туловищу — сигнал тревоги. Ладони, опущенные между колен, сложенные «домиком», — маркеры стыда или беспомощности. А вот руки, сжатые в кулаки, часто говорят о скрытой агрессии.
Напротив, жест победителя — руки, раскинутые в стороны или поднятые вверх, — демонстрирует торжество, силу, свободу. Открытые ладони и широкие жесты указывают на готовность к диалогу, дружелюбие и доверие. Так же и открытые для объятия руки указывают на доверительный и дружественный настрой.
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Опишите, что можно сказать об их состоянии и отношении к происходящему.
Сделано: __________
Некоторые специалисты по невербальному выражению эмоций называют туловище рекламным щитом. Именно здесь находится все самое уязвимое: сердце, легкие, печень, почки, желудок. Потеря конечностей может изменить подвижность, но не личность. А вот поражение туловища — вопрос жизни.
Когда у человека болит живот, он инстинктивно сворачивается калачиком. Когда страшно — наклоняет корпус вперед, защищаясь от удара. Поэтому все защитные позы так или иначе связаны с наклоном и скручиванием.
Боксеры всегда слегка находятся в наклоне, чтобы успеть увернуться от удара. Поклоны близки по значению. Бывает, что человек инстинктивно наклоняется в знак уважения в присутствии значимых и влиятельных лиц.
А вот если вы видите, как человек расправляет плечи, демонстративно отводит руки назад и выставляет грудь — значит, он уверен в себе.
Интересный момент: мы подаемся вперед, если собеседник вызывает симпатию и если с ним нам комфортно, и откидываемся на спинку стула, немного сутулясь, с тем, кто нам не нравится.
Все просто: если тело сутулится — это может быть сигналом неуверенности, страха или недоверия. Возможно, у этого есть реальные основания, а возможно — только ваш бессознательный страх перед значимыми людьми или колебания вашей самооценки.
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Проанализируйте их состояние и настроение по позам.
Сделано: __________

Мимика

Это область, в которой я наработал невероятное количество часов, разбирая интервью по микродвижениям: реакциям глаз, едва заметным изменениям выражения лица, паузам, направлению взгляда. Даже то, куда человек смотрит в момент разговора, может подсказать — говорит он правду или лукавит, насколько эмоционально заряжена для него тема, насколько он включен.
Зрители смотрят интервью с известными людьми не ради фактов — они хотят почувствовать самого человека, увидеть, что скрывается за статусом, профессией, даже за талантом. Интервьюеры задают острые, неудобные вопросы, а герои стараются быть честными, но при этом ничего лишнего не выдать. И тогда, когда слова становятся обтекаемыми, все решает мимика.
Ведь в кадре чаще всего крупно видно именно лицо — значит, почти все внимание сосредоточено на взгляде, мимике, губах. И в этих мельчайших движениях скрыты самые важные сигналы.
Например, жесты-адаптеры, связанные с глазами и губами, помогают спикеру держать себя в руках, сохранять самообладание, отвечать спокойно. Но в то же время именно они и выдают ложь. Поэтому, как я говорил в начале главы, говорите правду — или не отвечайте вовсе.
Особое значение имеет то, куда направлен взгляд. Если человек закрывает глаза или отводит взгляд от собеседника — возможно, он просто обращается внутрь себя, чтобы вспомнить что-то важное. Это нормально. А может, он… просто заснул. Тут уж как повезет.
Но куда именно смотрит человек — вверх, вниз, влево, вправо — всегда имеет значение. Особенно в связке с тем, о чем он говорит.
Взгляд вверх — это всегда конструирование реальности, которой нет. Профессор не хочет общаться со скучающими на его лекции студентами и представляет, что выступает перед ученым советом и срывает бурю аплодисментов. Юная девушка надеется встретить мужчину своей мечты и представляет, как он опускается перед ней на одно колено и протягивает заветную коробочку с колечком. Мать мечтает, какими успешными будут ее дети.
Все это — конструирование идеальной реальности, воздушные замки, которые рождаются где-то там, в небесах.
А теперь вспомните взгляд вниз. Так смотрят нашкодившие дети и люди, охваченные горем. Мы опускаем глаза, когда вспоминаем что-то болезненное, стыдное или то, с чем не справились. Так взгляд уводит нас в прошлое, в непрожитые эмоции. Если вы замечаете за собой, что во время разговора часто смотрите вниз — задумайтесь, о чем именно вы говорите в эти моменты. Эти темы, возможно, требуют особого внимания. А может, и помощи специалиста.
Взгляд влево вверх всегда говорит о сильном эмоциональном фоне, сопровождающем тему разговора, — человек вспоминает. Взгляд вправо вверх говорит о попытках срочно придумать ответ, которого нет, но который и удовлетворит любопытство спрашивающего, и выставит ситуацию в выгодном свете. Взгляд прямо — показатель уверенной позиции. Человек находится в контакте с собой, осознает реальность, ничего не скрывает и свободно общается с собеседником.
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Опишите, что можно сказать о каждом из них и о том, что происходит внутри.
Сделано: __________
Особое внимание стоит уделить движению губ. Возьмем три варианта мимических сигналов: поджимание губ, надувание и шумный выдох с раздутыми щеками, глубокий вдох и медленный выдох с откидыванием на спину и легким отстранением.
Когда человек поджимает губы, он инстинктивно сдерживает внутри какие-то слова и реакции. Это может быть и чрезмерно эмоциональный ответ, и какая-то слишком личная информация.
Когда человек губы надувает, это, наоборот, значит, что он очень хочет высказаться. У человека буквально на языке вертятся слова, и он ждет подходящего момента, чтобы вставить реплику.
Глубокий вдох и выдох — это плохой знак. Витторио Бенусси[1] называет это явление прелюдией лжи. Если человек вздохнул, скорее всего, следующие его слова будут неправдой.
Раздуваемые во время выдоха щеки означают, что человек испытывает давление и стресс и пытается себе помочь снять напряжение. Видимо, тема разговора неприятна, и он хочет поскорее с этим разделаться.
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Определите, кто из них, скорее всего, пытается скрыть правду или сдерживает эмоции.
Сделано: __________
Все эти жесты говорят об одном — в теле некомфортно. Либо кто-то нарушил личные границы, либо речь задела болезненную тему, связанную с непрожитыми эмоциями. А это, в свою очередь, значит, что с этим можно работать: укреплять границы, осознавать свои реакции, допроживать прошлое, которое все еще отзывается болью.
Самые тяжелые и трагические события, которые уже прожиты и бережно уложены в памяти, не вызывают напряжения. Нет нужды в жестах-адаптерах, потому что тело больше не защищается. Там — тишина. Там — принятые чувства и спокойная память о том, что было. Люди в таких случаях говорят спокойно, может быть, с легкой грустью, но открыто, не избегая контакта, не отводя взгляда, не прикрывая себя руками.
А вот если адаптер включается — значит, тема по-прежнему жива. Значит, боль рядом. И она просит внимания.
Важно помнить: все мы живые. А значит — уязвимые. Жестов-адаптеров стыдиться не нужно. И тем более не стоит пытаться их искоренить. Они — как внутренний маяк. Показывают нам и тем, кто рядом, что нас что-то беспокоит. Напоминают нам уделить этим темам внимание и позаботиться о себе.


Глава 2. Жестикуляция

Не вести переговоры с внутренними террористами

«Потею, пыхчу, смущаюсь, просто ужас что творится. Если бы можно было говорить, как на радио, чтоб меня не видели, было бы легче».
«Скажите, как мне стоять, куда деть руки и нужно ли ходить по сцене, и я все сделаю».
Такие просьбы звучат часто. Если бы все действительно сводилось к технике, моя профессия потеряла бы всякий смысл. Но тело — не механизм, который можно «поставить», как звук у логопеда. Оно не настраивается на нужную жестикуляцию одной кнопкой. На многое мы можем повлиять с помощью тренировок, репетиций, анализа контекста. Но что-то останется неизменным.
Публичные выступления, сложные переговоры, разговор с начальником — все это стресс. Даже для меня. Я уже сбился со счету, сколько раз держал в руках микрофон и приветствовал зал. Но есть телесные реакции, на которые я не могу повлиять и даже не пытаюсь.
Например, когда я выступаю, у меня всегда потеют ладони и становятся ледяными руки. Это не плохо и не хорошо — это просто моя бессознательная реакция на внимание огромного количества людей. Вместо того чтобы тревожиться по этому поводу, я просто принимаю эту особенность и ношу перчатки с обрезанными пальцами. Они спасают меня от дискомфорта и немного согревают руки перед возможными рукопожатиями.
У многих телесные реакции на стресс проявляются по-своему: кто-то начинает краснеть, у кого-то пересыхает во рту, кого-то пробирает озноб. Это не приговор и не повод отказаться от выступлений. Это значит только одно — вам нужно позаботиться о себе с учетом того, как ваше тело реагирует на стресс.
Но вот включается внутренняя критика. Она не разбирается в нюансах. Ей не нравится все сразу — и как вы выглядите, и как говорите, и даже то, что вообще осмелились выйти на сцену. В голове звучит что-то невнятное:
«Что-то как-то не очень… впечатление так себе… можно было и получше… Вот перестанешь краснеть — тогда и выступай на здоровье».
И возникает искушение исправить… нет, не структуру речи, не подачу, не аргументы, а то, что вообще не поддается контролю, — потные ладони, внезапный румянец, дрожь в голосе. То, что не мешает вам говорить, но почему-то кажется врагом. И вы начинаете бороться с собой.
Это напоминает сцену захвата заложника. Террористы требуют миллиард долларов и вертолет и, может быть, тогда отпустят пленника. Только вот с внутренними террористами не надо вести переговоры. Не надо платить выкуп за свое волнение. Признайте его. Примите. Позаботьтесь о себе — и выходите на сцену.
Есть еще одно удивительное явление — резонанс. Иногда во время разговора, выступления, даже просто в процессе слушания вас начинает трясти. Без видимой причины. Дрожь идет изнутри, охватывает все тело. Не пугайтесь этого состояния. Обычно оно длится всего пару минут. И оно — верный знак: вы находитесь в точке роста. Коснулись темы, которая глубоко резонирует, может быть, даже раньше была вами не замечена. Возможно, вы прикоснулись к чему-то очень важному. Или прямо сейчас переходите на новый уровень, где вибрации — сильнее, интенсивнее. Так тело перестраивается.
Отнеситесь к этому как к внутренней диагностике. Ваше тело подсказывает: «Обрати на это внимание».

Все дело в контексте

«Жестикулировать или нет? А если да, то как? А если нет, то почему?» Сейчас разберемся.
Количество движений во время речи зависит от того, с кем именно вы собираетесь общаться и по какому поводу. Стоять столбом с каменным лицом на дне рождения близкого человека будет странно. Но и размахивать руками, носиться по сцене взад-вперед во время официального приема у губернатора — тоже не лучшая идея. Все решает обстановка: люди, тематика мероприятия и ваша роль в нем.
Чем более официален повод и тема вашей речи — тем сдержаннее должно быть ваше поведение. Приветствие — и сразу к делу. Если вам понадобится что-то показать на слайде, сделайте короткий указующий жест прямой рукой, с собранными вместе пальцами, без размашистых движений.
Если встреча неформальная, а мероприятие — легкое и вокруг вас коллеги или друзья, то можно позволить себе больше свободы: пройтись по помещению, оживить речь плавными жестами, сделать их чуть выразительнее. Чем ближе люди и теплее отношения — тем ярче и смелее можно себя проявлять.
Если вы выступаете ради того, чтобы развлечь, порадовать или удивить — дайте волю экспрессии. Это будет уместно.
Если же вы по природе эмоциональны, склонны к яркому выражению себя — не нужно себя сдерживать. Иначе будет как с кастрюлькой на плите: плотно закрытую крышку рано или поздно сорвет.
А вот интровертам, наоборот, чтобы их речь не «потерялась», придется сознательно усиливать выразительность. Пусть даже чуть выходит за пределы привычного — это нормально, особенно если вы хотите быть услышанным и понятым.
Интенсивность жестикуляции
Сочетание цели и контекста дает нужный уровень телесной активности.
Зададим три критерия:
1. Официальность встречи: по шкале от 1 до 10, где 1 — это очень официально, а 10 — максимально неформально.
2. Степень близости с аудиторией, где 1 — совсем незнакомы, а 10 — близкие друзья.
3. Цель выступления — укажите по шкале:
• информировать — 2;
• скромно участвовать — 3–4;
• мотивировать — 5–7;
• развлекать — 8–9;
• проявиться во всей красе — 10.

Задание
1. Представьте: вас попросили от лица компании поздравить мэра города со вступлением в должность.
2. Оцените:
• Официальность: ___
• Степень знакомства: ___
• Цель: _____________
2. Посчитайте среднее арифметическое из трех оценок: _____
3. Разделите результат на 3: _____
А теперь найдите расшифровку:
• 1–3 — жестикуляция минимальна. Руки свободно опущены, в конце речи — максимум один сдержанный жест.
• 4–5 — умеренные движения на уровне живота. Можно показать масштаб, очертить границу, но без лишней экспрессии.
• 6–7 — руки сопровождают речь: акцентируют мысль, подчеркивают эмоции. Жестикуляция умеренная, но регулярная.
• 8–10 — если у вас есть итальянские корни, сейчас самое время ими воспользоваться. Размахивайте руками, ходите, вертите головой — все уместно.
Поздравляю — теперь вы в любой ситуации сможете точно определить, насколько активно можно подключать тело!
Сделано: __________
Теперь, когда вы понимаете, как определить интенсивность жестикуляции, перейдем к следующему этапу — деталям.

Чем и как жестикулировать, чтобы усиливать эффект от вашей речи

«Тяжело смотреть на собеседника, особенно в глаза. Куда угодно — только не на человека, если говорим о чем-то большем, чем смол-ток».
«Куда деть руки?! Они как будто лишние».
Два ключевых инструмента телесного участия в речи — это глаза и руки.
Зрительный контакт важно установить и поддерживать его на протяжении всего общения. Так собеседник почувствует, что его действительно слушают и понимают. При этом смотреть в глаза непрерывно не стоит: это может вызвать напряжение, как будто вы стремитесь занять доминирующую позицию.
Лучше смотреть на человека внимательно, но мягко, периодически отводя взгляд, например, на предмет интерьера. Если вы общаетесь сразу с несколькими людьми, распределяйте внимание равномерно: смотрите понемногу на всех, но чаще — на того, к кому обращаетесь или кого слушаете в данный момент.
Руки — самая деятельная часть тела. Они первыми приходят на помощь речи: подчеркивают сказанное, добавляют живости. Но, чтобы они действительно усиливали эффект, а не мешали, стоит учитывать четыре простых правила.
1. Правило тождества: A = A
Движения должны соответствовать словам. Как рыбаки показывают руками длину пойманной щуки, так и вы: если говорите о большом проекте — руки инстинктивно расходятся в стороны, а не складываются в жест «с булавочную головку». Это правило простое и интуитивное, но именно оно делает речь честной и выразительной.
2. Масштаб.
Если вы стоите на большой сцене — жестикулируйте широко, чтобы вас видели даже с последних рядов. Но в небольшом помещении такой размах будет смотреться неестественно, даже агрессивно: как будто вы пытаетесь занять все пространство. Поэтому ориентируйтесь на размер площадки и расстояние до слушателей.
3. Открытость.
Жесты должны идти от тела наружу — не прятать, а раскрывать. Закрытые жесты — скрещенные руки, прижатые ладони, движение внутрь — уместны только при защите границ или категорическом несогласии. Но в большинстве случаев общение строится на взаимности, и открытые жесты будут работать гораздо лучше.
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4. Плавность и четкость.
В официальной обстановке лучше выбирать четкие, лаконичные движения: пальцы собраны, руки движутся по прямой — вверх-вниз, влево-вправо. Никаких вензелей. А вот в неформальной беседе подойдут плавные, почти танцующие жесты. Представьте, что берете в руки хрупкую стеклянную вазу — и вы сразу начнете двигаться мягче. Такие жесты притягивают внимание, и за ними хочется следить.
Жест рукой
1. Прочитайте про себя:
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2. Подчеркните момент, где уместен открытый, плавный жест рукой или двумя.
3. Прочитайте отрывок вслух, одновременно выполняя жест.
4. Повторите то же самое с другим отрывком:
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Сделано: __________
Как я уже писал в начале этой главы, тело подтверждает правду и сопротивляется лжи. Поэтому как именно жестикулировать — вопрос второстепенный. Главное — чувствовать, что именно ваши руки, глаза, голос и даже ноги хотят сделать в момент, когда вы говорите.
Позвольте телу говорить вместе с вами — в правильном масштабе и в нужной атмосфере. Тогда ваша речь станет не только понятной, но и по-настоящему живой.


Глава 3. Таблетка от страха

Вглубь

Однажды на тренинге в Санкт-Петербурге я пригласил на сцену девушку из зала. Мы работали со страхом сцены, публичных выступлений и переговоров с важными людьми.
— На сколько по десятибалльной шкале вы боитесь, где 10 — это невыносимый страх? — спросил я.
Она ответила:
— На восемь.
— Хорошо, мы это зафиксировали. А теперь расскажите немного о себе и своей роли в компании.
Она говорила примерно две минуты. Все это время я наблюдал, как постепенно опускаются ее плечи, как уходит зажатость и вместе с ней — стресс. Когда она закончила, я спросил:
— А теперь — на сколько вы боитесь?
— На четыре, — ответила она и просияла.
— То есть всего за две минуты страх уменьшился вдвое.
Это наглядный пример того, как страх уходит не до, а в процессе. Мы часто думаем: вот сейчас я от него избавлюсь — и тогда, с расправленными крыльями и блестящими глазами, выйду и скажу речь, от которой у всех захватит дух. Но это иллюзия.
Правда в том, что часть тревоги действительно рассеивается по ходу действия, а другая часть остается. Скорее всего — навсегда. Всегда будет немного волнительно — это факт. Но страдать по этому поводу необязательно, особенно если научиться распознавать виды страха и поддерживать себя.
В этой главе мы пойдем вглубь и разберемся, что именно нас пугает, когда нужно открыть рот и сказать хоть слово.
Оказывается, боимся мы всегда одного и того же: быть отвергнутыми.
Это абсолютно нормально. Люди нужны друг другу для выживания. Так было всегда — с самого начала человеческой истории. Вместе проще: согреться, защититься от хищников, построить жилище, пройти путь. Человек — не волк-одиночка. Он — часть племени.
И потому, приходя в новое сообщество, человек должен был доказать: «Я свой. Я вам нужен. Меня стоит принять». Иногда — настолько, что его готовы были сделать вожаком.
Но если не получилось, если племя решало, что новичок — колдун, злодей, преступник, его ждали страшные последствия. Его выводили на площадь, публично судили, позорили, а порой — и казнили. Так было веками. И именно поэтому выход в центр круга, на сцену, под взгляд множества глаз — до сих пор воспринимается инстинктивно как угроза.
Хотя нас сегодня охраняет закон, общественная этика и уважение к личным границам и хотя еще никто не умер от волнения на выступлении, мы все равно боимся. Боимся настолько, что по виску катится предательская капля пота, а ноги подкашиваются, как будто на том краю сцены нас поджидает древняя казнь.
Но страх — это не приговор. Это просто сигнал: «Будь осторожен». И мы научимся этот сигнал слышать, понимать и, главное, использовать в своих интересах.
«Матрица ассоциаций»
Страх публичных выступлений, страдание от необходимости озвучить свое мнение или задать неудобный вопрос у всех нас общий. Но у каждого есть своя история этого страха. Он не возникает на пустом месте. Он формируется в течение жизни — об других людей, об опыт критики, о неудачные ситуации, в которых мы, возможно, когда-то почувствовали себя отвергнутыми или униженными.
Чтобы найти глубинный, бессознательный корень именно вашего страха, можно воспользоваться простым, но очень действенным инструментом — матрицей ассоциаций.
Перед вами таблица из пяти столбцов.
В первый столбец запишите ассоциации, которые спонтанно приходят вам на ум при словосочетании «страх говорить публично». Пишите все, что возникает, — не фильтруя, не оценивая, не пытаясь «угадать правильный ответ». Просто позволяйте словам приходить и фиксируйте их.
Затем переходите ко второму столбцу: на каждую пару из первого столбца снова пишите по одной ассоциации, которая у вас с этой парой возникает.
Точно так же заполняются третий и четвертый столбцы — вы продолжаете двигаться вглубь, слой за слоем, пока в пятом столбце у вас не останется одно единственное слово.
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Какие воспоминания будоражит это слово? Какие ассоциации оно вызывает? Что тогда произошло и как это повлияло на вас сегодняшнего? Запишите в следующих строчках свои мысли и чувства после этого упражнения.
_________________________________________________
_________________________________________________
_________________________________________________
_________________________________________________
_________________________________________________
_________________________________________________
_________________________________________________
_________________________________________________
_________________________________________________
Теперь — расшифровка столбцов, которые вы заполнили в матрице.
Последнее слово — это и есть корень вашего страха. То, что на глубинном, почти бессознательном уровне заставляет вас тревожиться, замирать, отказываться от важного. Этот страх связан с этим словом — и, скорее всего, в процессе выполнения упражнения вы вспомнили конкретные истории из своей жизни. Те самые, которые вплелись в вашу личность непрожитыми обидами, болью и последующим страхом снова оказаться в такой ситуации.
Очень важно помнить: то, что однажды с вами произошло, не обязано повториться. Дайте себе — и реальности — еще не один шанс.
Два слова в четвертом столбце — это внутренний конфликт. Именно эти две ценности или идеи, живущие внутри вас, чаще всего вступают в противоречие. Они создают напряжение, требуют слишком много энергии и мешают действовать. Нередко здесь вы обнаружите все те же конфликтующие ценности, которые уже вскрылись в одном из предыдущих упражнений.
Четыре слова в третьем столбце — это ваши чувства, эмоциональный уровень восприятия проблемы. Там чаще всего возникают слова-образы, слова-состояния, которые отражают, как именно вы переживаете свой страх — не на уровне логики, а через ощущения.
Восемь слов во втором столбце — это ваш рациональный уровень. Здесь вы находите логические объяснения, кого или чего вы боитесь, почему именно этот страх кажется вам обоснованным.
Шестнадцать ассоциаций в первом столбце — это ваше поверхностное восприятие страха.
Страх особенно силен, когда подкрадывается из плохо освещенного угла вашего сознания. Тогда он отбрасывает огромную когтистую тень, превращаясь в пугающего монстра. Но как только вы подходите ближе и рассматриваете страх с разных сторон, выясняется: боитесь вы того, что ранило вас когда-то давно.
И часто оказывается, что тех людей давно уже нет рядом, ситуации не повторятся, страх выцвел, потерял свои когти. Осталась только тень. А она, как известно, тает при свете.

Настоящий союзник

Мы боимся только того, что по какой-то причине решили считать частью своей реальности. Вряд ли вы испытываете ужас при мысли о белой акуле, черной мамбе или зыбучих песках. Просто потому, что вы живете в средней полосе России и все эти экзотические ужасы в вашей жизни, скорее всего, никогда не появятся.
А вот когда вы берете в руки микрофон, даже в караоке-баре, страх возникает. Кого мы боимся в этот момент? Вполне реальных людей, сидящих в комнате. Чего боимся? Своих ошибок, чужих взглядов, смущения, осуждения.
Да, это все правда. Но страх умеет не только фиксировать угрозу. У него множество функций, о которых мы часто забываем или вообще не знаем. Мы привыкли видеть в нем врага, но на самом деле страх может стать настоящим союзником.
Страх-страж
Чего нового вы боитесь в сфере речи? Выступать? Проводить мероприятия? Спорить? Знакомиться? Возможно, что-то из этого уже есть в вашей жизни — просто вы пока этого избегаете.
Легко не бояться черную мамбу, если вы живете в Тюмени. Вероятность встречи с ней ничтожна. А вот если вы стремитесь к диалогу с другими, к выражению своих идей то и страха избежать не получится.
Что-то вы уже умеете делать спокойно — страх не появляется там, где вы действуете привычно. Но если вам предстоит что-то сделать впервые, становится тревожно. Скажем, вы уверенно выступаете перед аудиторией из 5 человек. Это уже часть вашей жизни. Но вот появляется возможность выступить перед аудиторией из 50 слушателей. И хотя навык есть, вам становится страшно. Почему?
Это и есть страх-страж. Он появляется, когда вы выходите на новый уровень. Он будоражит, мешает уснуть, заставляет волноваться — потому что вы подходите к важному рубежу. Он не мешает — он проверяет. Не сопротивляйтесь ему.
Однажды я готовил к выступлению группу из четырех предпринимателей. Трое из них уверенно шли по плану, репетировали. А вот четвертая, девушка, вроде готовилась, но как будто нехотя, с внутренним сопротивлением. Очень боялась. Я даже не удивился, что перед самым мероприятием она заболела.
До этого она выступала только в небольших группах — среди коллег и подчиненных. А теперь должна была говорить перед пятьюдесятью незнакомыми предпринимателями. И страж включился. Он дал ей понять: это переход на новый уровень, требующий изменений и ресурса. Он проверил — и она проверку не прошла.
У меня был похожий опыт, но с другим финалом. Два года назад я должен был выступить перед политиками в Казахстане. Я прилетел в отличной форме. А накануне выступления проснулся с жаром и сыпью. Это был тот же страх-страж.
Передо мной открывались двери в новый, важный уровень — политическая аудитория другой страны. Внезапной болезнью страж проверял мою готовность. Меня направили в больницу, и уже на следующий день я провел мероприятие, ради которого приехал. Это был сильный вызов — и он же открыл передо мной огромные возможности.

Задание
1. Вспомните, когда в последний раз вы встретились со страхом-стражем. __________________________
_________________________________________________
_________________________________________________
2. Какие изменения произошли в вашей жизни после этого? _______________________________________
_________________________________________________
_________________________________________________
Сделано: __________
Страх-советник
Этот страх проявляется не в моменты, когда вы делаете шаг в неизвестность, а в совершенно обыденных обстоятельствах. Допустим, каждый понедельник у вас проходит совещание с одними и теми же людьми. Все знакомо, предсказуемо. Но вдруг — без видимых причин — вы начинаете ощущать волнение.
Все как обычно, все по плану. Вы готовы. Уже и так понятно, что все пройдет нормально. Но внутри — легкое беспокойство. Словно зуд, неуютность, тревожное предчувствие. Как будто что-то сдвинулось, но пока неясно, что именно.
На самом деле, действительно что-то изменилось. Ваше бессознательное это заметило — по деталям, по настроению, по интонации. Интуиция не может передать вам словами, что именно пошло иначе. Но она звенит тревожным колокольчиком — «внимание, будь начеку».
Это и есть страх-советник. Он мягкий, почти невидимый, но именно он может уберечь от провала.
Однажды я должен был выступать в Сочи перед огромным залом студентов. Презентация была готова, структура — легкая, интерактивная. Я подобрал разговорную лексику, добавил немного юмора, максимум практики, минимум академичности — все, как надо для молодежной аудитории.
Незадолго до начала я почувствовал странную тревогу. У меня не было никаких объективных причин для волнения, но что-то не давало покоя. Я решил заглянуть в зал — просто посмотреть, проверить обстановку. И что же? Ни одного студента. Вместо них первые ряды заняли бородатые серьезные мужчины в пиджаках, с наградами на груди. Это была совсем другая аудитория.
С ними — никакой игры, никаких легких форм. Шутки здесь были бы неуместны, опросы — нелепы. У меня было пятнадцать минут, чтобы хоть как-то перестроиться. Полностью адаптировать речь я не успел, но, благодаря своевременной интуиции, избежал полного провала.
Если бы я чуть раньше прислушался к этому легкому дребезжанию внутри, результат мог бы быть гораздо лучше. Страх-советник — тонкий, но очень ценный помощник. Он не пугает — он предупреждает.

Задание
1. Вспомните ситуацию, когда с вами говорил страх-советник. __________________________________
_________________________________________________
_________________________________________________
2. Что было, когда вы его слушали? ______________
_________________________________________________
_________________________________________________
3. Что было, когда вы его не слушали? ___________
_________________________________________________
_________________________________________________
Сделано: __________
Страх-друг
Его почти никто не узнает. Его стесняются, принимают за слабость. Стараются замаскировать, скрыть, сделать вид, что все под контролем и ничего особенного не происходит.
Но он приходит именно в процессе. Вы что-то говорите — и все идет хорошо. Но вдруг, после какого-то предложения, начинает дрожать голос. Руки, ноги — тоже. Появляется ком в горле, или вдруг подступают слезы. Слова заканчиваются, остается только эхо.
Это не провал. Это момент истины. Момент, когда говорит душа. Когда вы максимально открыты, уязвимы, настоящие.
Именно поэтому появляется страх. Не потому, что кто-то собирается вас обидеть, не потому, что вы делаете что-то неправильно. А потому, что сейчас вы входите в зону полной искренности, в самое живое пространство своего внутреннего мира.
И поверьте: именно в эти секунды вас слышат по-настоящему. Это и есть катарсис. Зритель замирает — потому что знает, чувствует: вы неравнодушны. Вы не прячетесь. Вы живой.
Я помню один такой момент. Мы сидели с братом в палатке, рядом играли наши дети. Он говорил что-то очень важное — глубокое, искреннее. Я слушал и чувствовал, как внутри все дрожит. До сих пор помню этот разговор. Думаю, его тоже потряхивало тогда. Такие слова произносятся в особенном состоянии. И если в этот момент испугаться и замолчать — можно навсегда упустить шанс сказать самое главное.
«Встреча»
С этим волнением нужно встретиться, потому что это не какое-то отвлекающее вас, дискомфортное чувство — это вы и есть. Чем быстрее вы от этих ощущений убегаете, тем усерднее они догоняют. Поэтому лучше всего повернуться к ним лицом и просто встретиться.
В следующем упражнении нужно будет как следует поволноваться.
Наверняка моя история про разговор с братом навеяла вам воспоминания о похожих ситуациях из вашей жизни. Именно они нам и нужны.

Задание
1. Когда в последний раз вы встретились со страхом-другом? _____________________________________
_________________________________________________
_________________________________________________
Сделано: __________

За минуту до первого слова

В этот самый, очень важный день вашего выступления — все как обычно. Солнце светит привычно, или над головой висит угрюмое зимнее небо. В воздухе — аромат кофе. Напротив — человек или группа людей, некоторые дружелюбно вам улыбаются.
Но внезапно становится страшно. По-настоящему страшно. Хочется сбежать туда, где не придется говорить.
Даже если вы выполнили все упражнения из этой книги и отлично знаете себя, прямо перед ответственным моментом может накрыть волна паники.
На такой случай у меня для вас три важных рекомендации — как быстро прийти в себя и помочь себе здесь и сейчас.
«Будь как Будда»
Состояние решает все. Если вы спокойны, уверены в себе, находитесь в стабильном внутреннем состоянии — вы справитесь с любым форс-мажором. Но если тревожитесь, нервничаете, суетитесь — даже в благоприятных условиях что-то обязательно пойдет не так.
Когда человек волнуется, он начинает суетиться. Быстро говорит, быстро жестикулирует, переставляет на столе предметы — и сразу же портит общее впечатление о себе.
Некоторые объясняют это так:
— У меня речь обгоняет мысль, такая особенность.
Но чаще всего это обычное волнение и спешка.
Скорость речи издавна считается маркером социального статуса. Чем статуснее и обеспеченнее человек, тем медленнее и спокойнее он говорит. Его трудно удивить, рассердить, сбить с толку. Он излучает уверенную невозмутимость.
А чем быстрее и экспрессивнее речь, тем ниже социальный статус и тем тревожнее внутреннее состояние. Вспомните, кого называют «базарной бабой»? Ту, кто кричит, ругается, требует, не выбирает слов. Она легко польет грязью прохожего за мелочь и ничуть не смутится. Единственное желание, которое вызывает такая сцена, — отойти подальше, чтобы не подумали, что вы знакомы.
Поэтому, если волнение захлестывает — начните говорить медленно. Потом еще медленнее. И даже совсем медленно. Ваше дыхание, мысли, жесты подстроятся под этот ритм, и вы почувствуете, как внутри все становится на свои места.
«Напряжение – расслабление»
Если чувствуете, что тело поддалось нервному напряжению — не спешите его гасить. Лучше наоборот: усильте это напряжение до максимума. В массаже, например, чтобы снять зажим, определенную мышцу сначала намеренно напрягают на несколько секунд — и только тогда она расслабляется по-настоящему. Тот же принцип работает и в этом упражнении.
1. Напрягите все тело на 5 секунд.
2. Расслабьтесь, сделайте глубокий вдох и выдох.
3. Повторите 3 раза.
Сделано: __________
По телу должно распространиться приятное тепло, а внутри — наступить спокойствие.
«Спикерская резинка»
Самый быстрый способ отрегулировать свое состояние — через тело. Когда мы поддаемся волнению, нас уносит: мысли начинают скакать, эмоции захлестывают, а тело остается без внимания. Чтобы вернуться к себе целиком, не нужно разбирать тревогу в уме — достаточно сделать простое действие.
Если на вашей руке есть браслет на резинке — отлично. Он может быть под рукавом, подходить по цвету к одежде, быть из бусин, камней или жемчуга — неважно. Главное, чтобы его можно было оттянуть и щелкнуть по запястью. Щелчок будет слегка болезненным — и именно это сработает. Вы буквально «выпрыгнете» из головы и вернетесь в реальность. Всего за секунду.
«Хокку»
А что, если убить двух зайцев — и снять напряжение, и в то же время прозвучать интересно?
Вы наверняка слышали о хокку — коротких лирических стихах из трех строк. Вот например:
«Гляжу — опавший лист
Опять взлетел на ветку.
То бабочка была»
Мацуо Басё
Структура у хокку очень простая и при этом идеально подходит для выражения внезапно нахлынувших эмоций. Главное — помнить формулу: 5–7–5. Пять слогов в первой строке, семь — во второй и снова пять — в третьей.
В первой строке — ваше состояние.
Во второй — что-то, что вы замечаете вокруг.
В третьей — вывод. Если получится комично — прекрасно! Смех тоже помогает расслабиться.
Примеры:
Что-то я боюсь,
Люди все расселись.
А не сбежать ли…
Или:
Трясутся руки,
Расставлены стулья.
Выпью чаю.
Теперь вы:
1. ____________________________________________
2. ____________________________________________
3. ____________________________________________
Сделано: __________
Мы рассмотрели страх с разных ракурсов и на разной глубине: и глобально, и мгновенно, и концептуально. Применяйте — и пусть ничто не мешает вам говорить.
Теперь вы знаете, как справляться с волнением. У вас есть все, чтобы говорить интересно в повседневных ситуациях и со сцены. Инструменты, упражнения, шаблоны и инструкции, — все в вашем распоряжении.
А в следующей части вы получите доступ к очень важному разделу, без которого невозможно по-настоящему овладеть речью и ее влиянием — знанию о себе.
То, какой вы спикер от природы, невероятно важно знать. Без этой информации человек может усиленно подражать прекрасным экспертам и публичным лицам — и с каждой новой попыткой все больше расстраиваться. Важно не только учиться у других, но и найти собственный стиль, свою территорию успеха.
Об этом — и о том, как вообще устроен мир людей, профессионально выступающих на публике, — вы прочитаете в следующей части.


Часть 5. В мире спикеров


Глава 1. Какие бывают спикеры

— Говорит, как ручеек льется…
— Какая была пламенная речь — прожгла до глубины!
— Так интересно, так легко слушать… Что говорили? А я не помню. Но атмосфера!.. Атмосфера была — не передать словами!
— Все основательно, четко, по существу, с проверенными фактами. Очень серьезный доклад.
Четыре описания — четыре типа спикеров. Совсем как четыре стихии: вода, огонь, воздух, земля. Кто вам вспоминается на каждой строчке? Уверен, есть хотя бы по одному человеку. А как говорите вы? Кто вы в этой типологии?
Это важный вопрос. Понять свой тип спикера — самый короткий путь к харизме и к легкости в выступлениях. Вы поймете, в чем ваша настоящая сила, и перестанете тратить энергию на попытки притворяться кем-то другим.
Так что в этой главе — знакомство с собой.
И, я надеюсь, с чувством внутренней свободы.
В зависимости от типа вам подойдут разные методы подготовки, жанры речи, подходы к восстановлению после общения, а также — своя структура выступления. Для каждого — своя инструкция: как говорить максимально эффективно и при этом органично, без лишнего напряжения.
Одним нужно заранее заучить речь, тост или монолог. Другим это противопоказано. Кому-то комфортнее выступать в кругу из 6–10 человек, а кто-то чувствует себя «косноязычным», хотя на самом деле ему просто тесно — ему нужен масштаб «Олимпийского».
Самая большая ошибка — ошибка насчет самого себя. Не знать себя, не иметь ключа к собственным настройкам — большое упущение.
Софья Филипповна Иванова в книге «Специфика публичной речи» выделяет как раз эти четыре типа ораторов. Методика опирается на труды великих — Луначарского, Цицерона и многих других. Я же, чтобы было проще, перевел эту классификацию на язык стихий.
Вот они, четыре ведущих типа речи:
1. Эмоционально-интуитивный тип — Огонь.
Мотиватор, несущий пламенные речи миру. Говорит страстно, увлеченно, есть только он и его точка зрения.
2. Рационально-логический тип — Земля.
Аналитик. Рассуждает, приводит аргументы. В его речи минимум эмоций, максимум фактов.
3. Лирический, или эмоционально-образный, тип — Вода.
Образное восприятие. Романтичность, плавность речи, использует много метафор и ассоциаций.
4. Философский тип — Воздух.
Интеллектуал. Исследует детали, углубляется, может отвлекаться на нюансы. Предпочитает общение в кругу знатоков.
Пугаться термина «типология спикеров» не стоит. Книга Ивановой — о профессиональных ораторах, но они от обычных людей отличаются только тем, что получают за свои речи деньги. Мы все говорим одним из этих четырех языков. Осталось лишь выяснить, каким именно говорите вы.
Важно: чистый тип встречается редко. В процессе жизни мы приобретали разный опыт: усиливали то, что было дано от природы, учились тому, что нам было не свойственно. Поэтому я очень рекомендую прочитать все разделы этой главы. Вы точно узнаете в себе сразу несколько стихий — и найдете ту, что звучит громче остальных.

Огонь

Огненные спикеры — самые яркие в этой типологии. Их невозможно не заметить. Они звучат, двигаются, негодуют и восторгаются. Их диапазон выражения мыслей и чувств — широчайший. Им нужны не столько собеседники, сколько слушатели. У таких людей всегда есть что сказать, и они интуитивно чувствуют, как подать свою речь максимально эффектно. Они — звезды. И они срывают аплодисменты.
Сергей Полонский — человек, благодаря которому в «Москва-Сити» построена знаменитая башня «Федерация», — яркий пример огненного спикера. Посмотрите любое видео с его участием — он громкий, экспрессивный, амбициозный, немного агрессивный и предельно прямой.
Если людям этого типа задают неудобные вопросы, открыто спорят или пытаются задеть — они всегда находят пару огненных стрел и без промедления пускают их в цель.
Слушать их — одно удовольствие. Это почти всегда моноспектакль: мотивирующий, заряженный, наполненный энергией и страстью.
Лучше всего огненные спикеры проявляются в жанре монолога. Все-таки у огня есть особенность — он может обжечь. Особенно если подойти слишком близко. Такие люди бывают резкими, принципиальными, бескомпромиссными. Они блестящие рассказчики, хранящие тысячи историй, но при этом — с четкими личными границами. Немногим выпадает честь стать их настоящими друзьями.
Часто за плечами у них мощная личная история: преодоление, взлеты и падения, борьба и победы. Поэтому после их речи слушатели выходят вдохновленными и полными решимости.
Но где же слабость этого, казалось бы, неуязвимого спикера? Как раз в том, что он тщательно скрывает свою уязвимость. Такие люди охотно демонстрируют блестящий результат, но редко рассказывают, как начинали. Они избегают говорить о неудачах, критике, одиночестве или боли. А ведь именно это — самое живое и интересное. Именно это дает нам шанс почувствовать связь и поверить: «Если у него получилось — получится и у меня».
Возможно, они закрылись именно потому, что в начале пути пережили болезненные удары: осуждение, предательство, травлю. Но теперь, когда у них есть сила, они могут позволить себе говорить об этом — и именно тогда становятся по-настоящему влиятельными.
Чтобы выступление огненного спикера стало по-настоящему сильным, важно научиться делиться историями уязвимости — рассказывать о поражениях, о том, как вы выбрались из сложных ситуаций. Кто бы ни слушал, случайный собеседник или люди, купившие билет на вашу лекцию, — им хочется встретиться с человеком, а не идеальным суперменом. А людьми нас делает наше несовершенство.
Ваше после и так видно — по голосу, свободе движений, уверенности. А вот рассказ о том, что было до, дает вдохновение и силу действовать. Именно он двигает людей вперед.
Идеальная структура речи для огненных спикеров — рассказ по схеме «Путь героя» (см. главу 3, часть 2). Вы уже работали с этой моделью. Если вы узнали в себе огненный тип речи, особенно важно вернуться к тем историям, где все начиналось.
Ваша цель — вытащить из памяти подробности:
— С какого события начался ваш путь?
— Что было до всех побед?
— Какие поражения оказались самыми горькими?
— Чему они вас научили?

Задание
1. Какое событие разделило вашу жизнь на до и после?
Напишите эту историю:
_________________________________________________
_________________________________________________
_________________________________________________
Именно эти подробности сделают вашу речь настоящей, трогающей до глубины.
Поверьте, я знаю, как много сил требуется, чтобы говорить о таком. Но результат стоит того.
А после таких выступлений важно восстановиться правильно. Огненные спикеры — чаще интроверты (да-да, как бы парадоксально это ни звучало). Они восполняют энергию в одиночестве, на прогулках, в спорте или в тихом разговоре с близким человеком. Поэтому после важных встреч обязательно оставляйте себе время для отдыха. Это тоже часть успеха.

Воздух

Легкие, динамичные, ясно и интуитивно излагающие мысли люди. Философы нашего времени.
Спикеры типа «воздух» активно жестикулируют, но, в отличие от представителей огненного типа, их жестикуляция не всегда помогает донести смысл — наоборот, может вносить хаос и суету. Движения не синхронизированы с телом и речью: они размахивают руками, мотают головой, увлекаясь и сбивая ритм. Однако их эмоциональность искренняя и легко считывается. Они по-настоящему рады общению и не скрывают этого. Для них это возможность погрузиться в новые миры, придумать необычную идею, создать нечто небывалое.
«Всех их объединяет, несмотря на частные индивидуальные различия, стремление к исследованию, глубокому осмыслению явлений прямо на глазах у слушателей, желание и умение вовлечь в этот процесс аудиторию… Проявляется и способность к анализу, и внутренняя эмоциональность, и даже лиризм», — пишет в книге «Специфика публичных выступлений» Софья Иванова.
Лиризм спикеров воздушного типа рождается из тоски по идеальному миру. Они мечтают — не о розовых единорогах, а о жизни без идиотов, с отлаженными рабочими процессами, гуманными законами и заботой об экологии. Об этом они пишут книги, строят модели, защищают диссертации.
Этими людьми движет идея. Их ведет вперед любопытство. Они думают вслух, вспоминают на ходу примеры, проверяют, делают новые выводы. Они обладают удивительной способностью видеть новую реальность сквозь слои явлений, разных наук, зон экспертности. Это живые, увлеченные люди, с которыми интересно быть рядом: их монолог быстро превращается в диалог — и вот вы уже сами увлеченно размышляете о том, что пять минут назад казалось скучным.
Татьяна Черниговская — яркий пример спикера-воздуха. Советский и российский ученый в области нейронауки и психолингвистики, она известна своими лекциями и интервью о мозге, языке, мышлении. Ее стиль легко узнаваем: она постоянно задает вопросы — и если формат не предполагает диалога, сама же на них отвечает. Ее речь построена на ясных, жизненных примерах. Она ведет слушателя от вопроса к вопросу, неспешно, с любопытством, с искренним интересом.
Вот фрагмент ее выступления:
«Что делает наука? Во-первых, наблюдает за миром со стороны. То есть наука верит, что она, как некий ученый, сидит в зале и смотрит на сцену. А на сцене — мир, вселенная. А мы как бы не внутри, мы сторонний, тихий, ни во что не вмешивающийся наблюдатель. С чего мы взяли, что мы находимся в таком положении? Разве это так?
Второе — наука занимается анализом, то есть разрезанием всего на кусочки. Сначала мы выяснили, что есть атомы, потом добрались до фотонов, кварков, сейчас взялись за теорию струн. Вот меня интересует, сколько мы будем еще это резать? Зачем мы режем? Зачем нам столько микродеталей? Мы собираемся напрячь весь наш интеллект, веря, что из знания всех частей мы соберем целое. Но точно ли можно собрать целое после того, как вы его разрезали? Теленка можно разделить на стейки, но обратный процесс запустить еще никому не удавалось».
С одной стороны, у нее есть четкое мнение. С другой — она оставляет пространство для ваших размышлений. Для сомнений. Для вариативности.
Самый лучший формат речи для таких спикеров — разговор-рассуждение. И к нему лучше всего подходит феноменологическая структура. Она помогает выстроить диалог и не потеряться в потоке мыслей:
1. Опрос: кому что интересно в теме?
2. Мини-тест на глубину знаний слушателей.
3. Тезис, выражающий вашу позицию.
4. Теоретическая база: исследования, графики, факты.
5. Практическая база: кейсы, личный опыт.
6. Подтверждение на трех примерах из разных сфер.
7. Заключение и ответы на вопросы.

Задание
Посмотрите выступление Татьяны Черниговской.

[image: ]

Примерьте на себя этот стиль. Насколько он вам близок? Насколько вы говорите так же?
Спикеров типа «воздух» ценят за оригинальность, нестандартное мышление. Но если их идеи остаются необъяснимыми, они быстро превращаются во «фриков», странных людей, которых не понимают и сторонятся.
Если же даже самая неожиданная мысль изложена последовательно, логично, с примерами и фактами — человек мгновенно обретает статус новатора. С ним начинают советоваться, его начинают уважать.
Слабое место «воздуха» — отсутствие подготовки. Они не любят репетировать и часто надеются на вдохновение. В итоге — скачут с темы на тему, путаются в аргументах, теряют контакт с аудиторией. А слушатель ищет глазами дверь.
Что помогает? Структура, контакт и… карточки. Именно так готовился Владимир Набоков: во время прогулки он записывал идеи на отдельные карточки, а дома раскладывал их на столе и искал между ними связи.
Если вы — «воздух», записывайте обрывки мыслей, удачные формулировки, интересные метафоры. Затем выстраивайте структуру, отсеивайте лишнее, добавляйте нужное. Отложите хотя бы на день, а после перечитайте, поправьте. А перед встречей просмотрите записи еще раз и возьмите с собой шпаргалку на всякий случай.
О чем волнуются такие спикеры, уходя со сцены? О том, что чего-то недосказали, не привели еще пример, не озвучили еще вариант развития событий. У них никогда не заканчивается мысль, и им почти никогда не хватает времени. Но даже такие любопытные искатели тоже устают. И после интенсивных коммуникаций или выступлений им нужно восстанавливаться.
Лучший способ вернуть энергию — заземлиться. Мыть посуду. Делать мелкую работу руками. Убраться. Почитать. Вернуться из невесомого потока идей в реальность — и почувствовать, что вы снова здесь.

Вода

Спикер-вода — это воплощение эмпатии и душевного тепла, гуманисты и человеколюбы. Они невероятно открыты к контакту — к ним так и тянет прикоснуться, заговорить, задержаться рядом.
В отличие от «огня», которому нужны слушатели, вода ищет собеседников, отклик, живую реакцию. Она не любит монологов — вода стремится в объятия диалога. Поэтому такие спикеры с первой секунды фокусируются на тех, кто рядом: смотрят в глаза, приближаются, даже бессознательно начинают зеркалить мимику и жесты. Как вода отражает того, кто в нее заглянул, так и человек-вода отражает собеседника — бережно, с вниманием и теплом.
Стоять на одном месте, а тем более сидеть, им сложно. Они придвигаются ближе, потом отступают, чтобы дать пространство. Мнут что-то в руке, перекладывают вес с ноги на ногу, слегка подпрыгивают, меняют позу.
Яркий пример такого спикера — Вячеслав Полунин. Когда он говорит о счастье и творчестве, он смеется, танцует на сцене, шутит, играет. Он излучает самоиронию и каким-то волшебным образом заставляет зал каждую минуту то смеяться, то аплодировать. Он обращается к каждому — и каждый отвечает. Фразы летают между рядами, создавая живую, теплую, доверительную атмосферу.
Интересно, что у Полунина на выступлении TEDx в руках были карточки. Ему их вручили, чтобы он не отвлекался от темы. Но стоило ему закончить, и карточки полетели прочь. Для него это было невыносимо. Но иначе удержать его выступление в рамках времени было невозможно.
Заметьте, спикер-вода не делает акцента на статусе или регалиях. Он говорит от сердца. Его волнует не впечатление, а контакт и суть послания.
Не зря у Софьи Филипповны Ивановой этот тип называется лирико-эмоциональным. Он ближе всего к художественной речи. Это те самые люди, которые умеют словами рисовать картины, создают образы, оживляют смыслы, прикасаются к самому уязвимому. Писатели вроде Достоевского, Толстого, Брэдбери и Диккенса — типичные представители этого стиля. Их слова не столько убеждают, сколько переживаются слушателем. Им верят не потому, что они правы, а потому, что они — настоящие.
Если у вас есть друг-вода, вы наверняка замечали, что часто содержание разговора даже не так важно. О чем бы ни шла речь, он все равно говорит с любовью и уважением — и в этом сила.
Но, отдавая так много энергии, спикеры этого типа быстро устают. Им обязательно нужно восстанавливаться — в одиночестве, на природе, у воды, в тишине. Лучше всего рядом с любимыми людьми, в пространстве без спешки, где можно просто смотреть, молчать, дышать.
Лучше всего «воде» подходит формат живого общения: мастер-классы, мастермайнды, интерактивные лекции, конкурсы, праздничные выступления. Но эту структуру можно адаптировать и к обычному разговору.
Спикеру-воде важно не потеряться в других, не раствориться. Поэтому стоит регулярно возвращаться к себе: наблюдать за дыханием, сверяться с собственным состоянием. Если чувствуете, что устали — сделайте паузу. Переключитесь: дайте залу задание, предложите практику, откройте Google и вместе что-нибудь проверьте. Или сделайте что-то еще, что позволит ненадолго разъединить ваш коннект. В это время вы успеете немного отдохнуть и понаблюдать за присутствующими, свериться с планом и таймингом.
Вот базовая структура «живой системы»:
1. Дыхание. Прежде чем входить в коммуникацию — соединитесь с собой. Настройтесь.
2. Сонастройка. Спросите: как настроение, как дела, как состояние у собеседников.
3. Вброс темы. Кратко обозначьте позицию, добавьте историю или шутку.
4. Обмен мнениями. Дайте слово другим — обсуждение, мини-группы, практика.
5. Совместная рефлексия. Что думаем? Что чувствуем? Что замечаем?
6. Повтор цикла. Вернитесь к пункту 3 с новой темой, увеличивая вклад от себя.
7. Итог. Вместе обсудите, к чему пришли и что можно взять с собой.
Важно: вам не нужно готовить речь дословно. Напишите краткий план, набросайте мысли тезисами и задайте последовательность. Все остальное произойдет в моменте. Ваша сила — в живом взаимодействии. Читая по бумажке, вы утратите интонацию и включенность и перестанете быть собой.

Задание
Посмотрите то самое выступление Вячеслава Полунина на TEDx.
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Насколько его стиль — ваш стиль? Узнаете ли вы себя в его манере речи и взаимодействия?
_________________________________________________
_________________________________________________
_________________________________________________
Если вы — спикер-вода, то ваш главный урок в речи — доверять своей интуиции. Ваши эмпатия, способность быть с человеком здесь и сейчас — это огромный дар. Со всем остальным поможет тезисный план.

Земля

Нелюдимые и неповторимые гении. Их отличает контраст: высочайший интеллект — и при этом внутренняя отстраненность от людей, порой граничащая с пренебрежением.
Однажды я помогал готовиться к выступлению именно такому спикеру. Он начал говорить — и на его лице появилась улыбка. Неестественная, натянутая. Я спросил:
— Зачем ты улыбаешься?
Он ответил мгновенно:
— Чтобы быть приветливым, дружелюбным, располагать к себе людей.
— А ты сам — такой?
Он вздохнул — конечно, нет. И это чувствуется с первых секунд. Его не интересует контакт с залом — ему важна тема, его зона экспертности. Именно там живет его страсть, его энергия. А люди?.. Будем честны — они ему не особенно интересны.
Это факт, в котором таким спикерам важно себе признаться. Аудитория все равно почувствует, что доброжелательность натянута. Это дружелюбие — не про него, а про тренды соцсетей, где модно быть милым, близким, «своим». Но не для всех это работает. Для спикера-земли это путь к провалу.
Пока он изо всех сил изображает «обаятельного зайку», из речи исчезает главное — любовь к делу. Остается только натужная попытка быть «понятным», и вместо удовольствия он мучается сам и мучает слушателей.
Тогда я ему сказал:
— Пора признаться самому себе: ты очень умный. У тебя в голове происходят процессы, которые многим и не снились. Перестань изображать обывателя. Это не твое. Люди чувствуют, когда им врут. Им не нужно, чтобы ты заискивал. Им нужно, чтобы ты объяснил, показал, научил. Будь собой — занудным, серьезным. Просто расскажи о том, чему ты посвятил жизнь — обо всех этих идеях, статистике. Тогда тебя ждет успех.
Он потрясающе выступил на международной сцене, а после сказал:
— Ты первый, кто разрешил мне быть собой. Кто не заставлял шутить, размахивать руками, заигрывать с аудиторией. И — у меня получилось!
Спикер-земля может показаться скучным и сухим. Он почти не двигается, не улыбается, не выражает эмоций. Он сидит или стоит, не глядя на собеседников, и монотонным голосом произносит… умнейшие вещи. Просто без интонации.
Он лучше всех проверяет «домашки». Он точен в обратной связи. Он всегда видит, где ошибка и как ее исправить.
Таблицы, графики, чек-листы, планы, системы, сводки — все это его стихия. Он не записывает голосовые, не любит звонки, всегда погружен в дело и часто выглядит будто у него плохое настроение. Хотя на самом деле у него просто мало времени и много мыслей.
Это его в детстве дразнили «ботаником». Это он говорит на экспертном языке. И именно к нему все бегут за помощью, когда становится по-настоящему трудно. Потому что нет никого профессиональнее, чем спикер-земля.
А теперь ключевой момент: он сам часто не знает, как донести ценность своих знаний до других. Он изучает свою науку из любви, не задаваясь вопросом, зачем это нужно окружающим.
Вот почему его речь должна начинаться с проблемы. С формулировки того, что болит у слушателя. Тогда появляется мотивация слушать дальше.
Лучше всего для такой речи подойдет структура «Есть решение»:
1. Описание проблемы. Что болит у аудитории.
2. Механизм явления. Почему это происходит.
3. Пример или метафора. Перевод с экспертного на человеческий.
4. Решение и инструкция. Конкретный алгоритм.
5. Вопросы. Пространство для уточнений.
6. Рефлексия. Что слушатели узнали, поняли, унесли с собой.
Пункты 2 и 4 — любимые. Там теории, графики, системы. Там — родная стихия.
Но пункты 1, 3, 5 и 6 — не менее важны, хотя и менее любимы. Они делают речь живой и понятной. Если их пропустить — люди не поймут, зачем им вас слушать.
Чистый спикер-земля чаще всего просто забывает о них. Не из вредности, а потому что не держит это в фокусе. Поэтому продумайте и подготовьте эти блоки заранее. Во время выступления вспомнить их будет сложно.

Задание
Посмотрите видео:
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(Хотя, если вы настоящий спикер-земля, по ссылке вы, конечно, не перейдете).
Важно помнить: то, что вам кажется очевидным, — совсем не очевидно для других. Разжевывайте. Приводите примеры. И не говорите дольше 30–45 минут — информация просто не усвоится.
Подавайте материал порциями. Маленькими, но логично выстроенными. Это — путь к успеху.
Кстати, неплохая идея — изучить эмоциональный интеллект. Не для того, чтобы «нравиться», а чтобы понимать публику и разговаривать с ней на понятном ей языке. Это честнее и гораздо эффективнее, чем учиться натягивать фальшивую улыбку.
И, наконец, отдых. Восстанавливается спикер-земля в одиночестве. За книгой, за любимым делом, за работой. В тишине. Наедине с тем, что он по-настоящему любит.

Кто вы

Готов поспорить: вы узнавали себя чуть ли не в каждом типе спикера. Это совершенно нормально. Никто из нас не является «чистым» огнем или водой. У каждого есть ведущая стратегия, но и остальные три время от времени проявляются.
Мы все по-разному выстраиваем контакт с людьми. Кто-то долго присматривается, осторожно ходит вокруг, собирает факты из биографии, проверяет — и только потом впускает человека в свое доверие раз и навсегда. А кто-то открывается сразу, спешит вперед, а уже потом разбирается, кого именно впустил в свою жизнь.
Этот вопрос — как мы строим связь с другими — на самом деле очень важен. Поэтому я предлагаю вам небольшое, но ценное упражнение.
«Сочинение»
Напишите от руки карандашом короткий текст на тему: как вы строите отношения с людьми. Опишите алгоритм сближения на примере одного из ваших друзей.
Можно начать так: «Когда я знакомлюсь с человеком, я обычно сначала… А потом…»
_________________________________________________
_________________________________________________
_________________________________________________
А теперь — магия.
Зачеркните слово «отношения» и везде замените его на слово «выступление».
Прочтите текст еще раз — и вы увидите: вот она, ваша природная структура речи. Это подсказка о вашем ведущем типе спикера, ваших сильных сторонах, о тех приемах, которыми вы уже пользуетесь — интуитивно, от природы. А значит, вы можете осознанно усилить их, добавить инструменты, которые поддержат именно ваш стиль, — и говорить еще увереннее и убедительнее.
Это потрясающая возможность изучать себя дальше.
В каких ситуациях вас не потушить?
Что активирует в вас образность и метафоричность?
Рядом с кем мысль улетает к облакам и вырастают крылья?
А где вы скрупулезны, дотошны и готовы «подушнить» — в хорошем смысле слова?
Вы можете быть разным — и это прекрасно.
Главное — знать себя и уметь каждой своей части находить подходящее пространство и форму выражения. Тогда речь становится живой. Тогда вас слушают и слышат.


Глава 2. Путь: ищу самурая

Вы сто раз это слышали:
— У самурая нет цели, есть только путь.
Теперь у вас есть возможность это практиковать.
В спикерском деле отсутствует финальная точка Б.
Нет никакого пункта назначения. Если вы мечтаете выступить на сцене перед сотней зрителей — не думайте, что вам этого хватит. Как только сойдете со сцены, поймете: теперь хочется говорить для тысячи. Потом — в «Олимпийском». Потом — для зарубежной аудитории. А потом вы не заметите, как уже посылаете сигналы в космос внеземным цивилизациям.
Нет такой профессии — спикер. Ни на одних курсах не выдают диплом с такой специальностью. Никто никогда не скажет вам: «Ну все, ты уже спикер, дерзай!»
Спикер вы или нет — определяется всего двумя вещами:
1. Вам есть что сказать миру.
2. Вы готовы на многое, чтобы это сказать.
Вот и все.
Вспомните известных спикеров — Тони Роббинса, Ирину Хакамаду, Татьяну Мужицкую. Кажется, чем больше они говорят, тем сильнее им хочется продолжать. К концу их речи зал чувствует: невысказанного осталось даже больше, чем прозвучало. И люди приходят снова и снова.
Спикером движет послание, которое обязательно нужно доставить каждому.
Нет ни одного успешного спикера, который построил карьеру, потому что ему кто-то сказал:
— Эй, слушай, ты классно рассказываешь! А не стать ли тебе спикером?
Так не бывает. Это всегда идет изнутри.

Как это было у меня

Июль 2014 года. У нас родился ребенок, жена ушла в декрет, а я — в депрессию. Внезапно пришло осознание: содержать семью, оставаясь на той же работе, невозможно. Со стороны все казалось успешным — режиссер, продюсер трех собственных программ на телевидении, вот-вот получу ТЭФИ… Но при этом я не только не видел своего будущего, но и с трудом обеспечивал семье настоящее.
Совершенно случайно мне в руки попала книга Джулии Кэмерон «Путь художника». Целый месяц я каждое утро писал по три страницы от руки, чтобы добраться до самого себя. И дописался — до поразившего меня желания стать тренером.
Слова коуч, спикер, ментор, наставник тогда звучали гораздо реже, и слово тренер лучше всего описывало то, что я чувствовал.
Я достал ватман и расписал на нем план: кем я буду, как этого добьюсь, что еще будет происходить. Вы даже не представляете, как страшно было записывать пункт «создать группу “ВКонтакте”». Казалось, я просто не смогу. Это выглядело как безумие.
Но я повесил этот план на шкаф — и уволился с работы.
Мои родственники были в шоке. Они гордились тем, что я «работаю в телевизоре», получаю награды и называюсь всеми этими пафосными словами. Но я уже все для себя решил.
Почти сразу я устроился офис-менеджером по продажам. Работал с 9 до 18. А с 18 до 22 — как одержимый — проводил бесплатные мастер-классы.
Меня никто не звал. У меня не было ни соцсетей, ни диплома спикера или тренера. Я просто открыл телефонную книгу, написал всем, у кого был бизнес или свое сообщество, и предложил провести мастер-класс.
Кто-то вежливо отказывал. Кто-то откровенно посылал куда подальше. А кто-то соглашался. Чтобы достичь цели, мне понадобился один год.
Год бесплатных мастер-классов, пять дней в неделю, на которые меня никто не звал.
За это время обо мне узнали многие компании и стали приглашать провести уже платные мастер-классы. Все больше и больше. И вот я понял: третий месяц подряд за свои выступления я получаю столько же, сколько зарабатываю в офисе.
И я снова уволился. Но уже не в никуда. Теперь я точно знал: у меня получится.
Если вы думаете, что после этого я выдохнул и улетел на Бали валяться на пляже и лениво потягивать коктейли через соломинку, — спешу вас разочаровать. Нет.
В моей новой реальности все зависит от меня. Нельзя быть спикером два часа в день. Это такая же работа, как и любая другая. Не меньше восьми часов в день, почти всю неделю.
Но это работа, которую я люблю и о которой мечтал в 2014 году. Она того стоит! А тот ватман я храню до сих пор.

А может, вы уже начали?

Когда вы в последний раз записывали голосовое сообщение? Уверен — в этом месяце. А кружочек? Видео для сторис, друзей, семейного чата?
Сколько у вас чатов в Telegram? В скольких вы действительно участвуете?
Когда люди слышат мою историю, они расстраиваются: не готовы повторить мой путь и решают, что не судьба им быть успешными спикерами и говорить уверенно, харизматично. Но что, если вы уже начали? Просто по-своему.
Сейчас, как никогда раньше, вы уже много и вполне осознанно проявляетесь. То, что вы говорите, фиксируется — остается в переписках, Zoom-встречах, голосовых, чатах. Это больше не мимолетный разговор со знакомым, который исчезнет из памяти еще до того, как вы дойдете домой. Вы нажимаете на микрофон в мессенджере и спокойно говорите. Без страха, без дрожи в голосе, без холода в пальцах. Хм. Интересно, правда?
Социальные сети, учебные чаты, рабочие группы, даже стихийные голосовые — отличное пространство, чтобы тренировать свою речь, применять все, что вы осваиваете в этой книге.
Интернет-сообщества — это возможности. Они соединяют вас с людьми, которых вы вряд ли встретите в реальности: с единомышленниками, потенциальными клиентами, интересными собеседниками, а иногда и с будущей семьей. Главное — какое вы произведете впечатление.
Онлайн-коммуникации кажутся простыми, но и у них есть свои правила. Некоторые люди, сами того не подозревая, ведут себя в чатах так, что вызывают раздражение — хотя на самом деле они душевные, умные, надежные. Просто нарушают негласные нормы общения.
Чего делать нельзя, если вы попали в новое онлайн-пространство:
1. На этапе знакомства писать длинное сообщение с перечислением всех своих регалий. Сообщество — прежде всего люди, а не жюри конкурса «Самый умный». Хотите строить внутри этого пространства отношения — говорите о других немного больше, чем о себе. Иначе у вас получится построить отношения только с самим собой.
2. Записывать длинные голосовые без запроса от участников чата. Начинать общение даже с близким человеком с голосового сообщения — дурной тон. Это то же самое, что прийти в гости без предупреждения и засидеться до ночи. Вроде и неудобно отказать, но повторять больше не хочется.
3. Записывать голосовые сообщения с посторонними шумами, эканьем и перепрыгиванием с одного на другое. Уважайте время и внимание других, продумывайте, что хотите сказать, заранее, не сочиняйте на ходу.
4. Высказывать недовольство организаторами сообщества и людьми, которые находятся вместе с вами в чате. Вы в гостях, на чужой территории, имейте это в виду.
5. Быть обиженным, молчаливым «кукушонком», который ждет, пока его заметят и накормят вниманием. Представьтесь и умеренно проявляйтесь.
6. Проявляйтесь, но не продавайте. Не отправляйте ссылки на сайты, не пишите участникам в личку с предложением купить что-то. Ваша соцсеть — лучшее место, чтобы оставить информацию о себе. Кому нужно — найдут.
А как же себя вести в сообществах, чтобы заводить новые знакомства, создавать возможности для своей реализации и развития, да просто чтобы приятно провести время:
1. Запишите короткий кружочек. Представьтесь по имени, расскажите пару фактов о себе. Атмосфера и открытость важнее, чем регалии. Это страшнее, чем написать 3 абзаца, но куда эффективнее. Тем более у вас уже есть опыт и шаблоны самопрезентаций из этой книги. Все получится.
2. Помогайте. Если кто-то в чате задал вопрос, а вы знаете ответ — предложите помощь, посоветуйте специалиста, поддержите. Даже если не пригодится — ваше участие заметят.
3. Поздравляйте с днем рождения. Это всего минута вашего времени — а человеку может быть невероятно приятно.
4. Предложите свою помощь сообществу. Например, модерировать чат, закреплять посты, напоминать о встречах, вести рубрику. Будьте проактивны!
Откройте свои последние 3 сообщения в любом из чатов и проанализируйте их всего лишь по одному критерию: отдаете вы или забираете внимание и ресурс в этом пространстве. Безусловно, продавать свои услуги, перетягивать внимание на себя — это забирать.
Я забираю или отдаю участникам:
1. ____________________________________________
2. ____________________________________________
3. ____________________________________________
5. Посещайте офлайн-мероприятия. А потом делитесь кружочком оттуда. Если встретились с кем-то лично — зафиксируйте момент и покажите, что цените это пространство. Так вы становитесь заметным, живым участником, а не «мертвой душой» чата.
Если вы будете регулярно тренировать речь, применять техники и соблюдать эти правила, вскоре заметите: у вас начинают спрашивать совета, интересоваться опытом, восхищаться вашим подходом. Это — сигналы. Они подсказывают, в чем именно вы ценны для других, где вы уже звучите.
Это может происходить внутри вашей компании, в профессиональных сообществах, среди друзей или даже случайных подписчиков. Значит, у вас не просто есть что сказать — вас начали слушать.
Выбирать спикерство как профессию или нет — решать вам. Кто-то уйдет в него с головой, кто-то будет выступать лишь изредка. Кому-то нужна сцена и сотни глаз, другим — уютный онлайн. Но прежде чем планировать, сколько места в вашей жизни займет публичная речь, давайте поговорим о внутреннем устройстве мира спикеров и о его неписаных законах.

Как все устроено

Внутри сообщества тренеров «высшей лиги» царит камерная, почти семейная атмосфера — как, пожалуй, в любой профессии. Как правило, это специалисты, хорошо знакомые друг с другом лично. Это круг коллег, где приняты взаимовыручка, поддержка и уважение.
В каком-то смысле это похоже на закрытый военный городок, которого может и не быть на карте. Но внутри все друг друга знают, у всех — связи, отношения, общее дело. И попасть туда можно только по специальному «пропуску» — приглашению одного из участников. А уж приживетесь ли вы в этом пространстве, зависит от того, какой вы человек.
Способны ли вы одолжить соль соседу, если у него варится суп? Посидеть с детьми? Приятны ли вы в общении — или, может, склонны к сплетням, скандалам, привыкли жаловаться и ходить с недовольным лицом?
К вам присмотрятся. Обязательно.
Многие, кто только начинает проявляться, вести мероприятия, запускать программы, до смерти боятся конкуренции. Напрасно. Да, она есть, но не отменяет человеческого отношения внутри сообщества.
Миф о том, что в профессиональной среде человек человеку волк, сильно искажает восприятие. Отсюда — агрессивные продажи с первого сообщения, склонность критиковать коллег, желание противопоставить себя другим.
Вот история.
На одно внутреннее спикерское мероприятие пришел очень активный молодой человек. Уже на этапе знакомства он бодро объявил:
— Всем привет! Я маркетолог. Для меня вы все — лиды, и сегодня я вам буду продавать.
Надо признать, парень оказался человеком слова. Как сказал, так и сделал: все три дня, которые длилось мероприятие, он насиловал нас воронками продаж, успешными кейсами и предложениями что-нибудь купить.
Когда все это закончилось, мы, как сообщество, с огромным удовольствием с ним попрощались и больше никогда не приглашали.
Сообщество спикеров — это не рынок. Это скорее семья. Здесь могут быть недопонимания, конфликты интересов, но в основе — желание, чтобы все сообщество преуспевало. Не только я — как отдельная единица, а мы — как связанная система. Поэтому мы делимся контактами, рекомендуем друг друга клиентам, поддерживаем в сложных ситуациях. И это работает не только на уровне мастеров речи, но и в любых по-настоящему живых сообществах.
Пока каждый тянет одеяло на себя — сообщество слабеет. Мы все находимся рядом: это горизонтальный бизнес. Главная валюта здесь — репутация и рекомендации.
Именно поэтому лучше всего входить в профессиональное пространство «за руку» — с тем, кто уже в нем. Вас представят, порекомендуют. Не придется проламывать лед недоверия самостоятельно. Но вот оправдать ожидания — обязательно.
Правила действий очень похожи на онлайн-этику:
1. Узнайте правила. Что принято, кто организатор, как все устроено.
2. Выстройте отношения с организатором. Это ключевая фигура. От нее зависит атмосфера, возможности, динамика группы.
3. Станьте амбассадором. Рекламируйте сообщество, рассказывайте о нем, приглашайте других. Это укрепляет ваш статус внутри.
4. Благодарите за полученное. Делитесь успехами, отмечайте пользу. В любой системе отдачи важно завершать цикл — не только брать, но и возвращать.
В России существует множество тренерских и спикерских ассоциаций. Чтобы попасть туда, достаточно образовательного документа или лицензии и оплаты взноса. Формально — несложно. Но этого недостаточно. Вопрос не в том, как войти, а что делать дальше и как себя проявлять.
Представим, что вы уже — действующий член сообщества и вас пригласили выступить. Что важно учитывать, чтобы это первое выступление не стало последним?
Ответы идут вразрез с популярными лозунгами вроде «повышай чек», «строго по таймингу», «никаких действий вне контракта». На практике карьеру чаще продвигают старые добрые принципы:
1. Держите слово.
2. Обещали прислать презентацию в воскресенье — пришлите.
3. Попросили проверить микрофоны — сделайте.
4. Выступление в 10:00? Приходите в 9:30.
5. Взяли на себя час — держите тайминг.
6. Организаторы не должны переживать из-за вас.
7. Будьте гибкими.
8. Может пойти не так что угодно: техника, свет, программа. Помогайте. Готовьтесь к сокращению или увеличению времени. Не паникуйте — включайтесь в ситуацию.
У некоторых людей путь к серьезным площадкам закрыт изначально. Не потому, что они плохие. Напротив — могут быть отличными специалистами, искренне вдохновленными и харизматичными. Но… в социальных сетях — дискредитирующие фото. Видеозаписи с шумных вечеринок, посты в духе «после трех бутылок и танцев на столе».
И вот он выходит на сцену, говорит о лидерстве, а в это время молодежь гуглит его профиль — и… «Здравствуйте».
Такие моменты строго отслеживаются. Равно как и нецензурная лексика. На официальных мероприятиях мат — табу.
Организаторы не будут рисковать. Зачем им потом объясняться и оправдываться? Проще — не звать.
То же касается публичного хайпа: шок-контента, провокаций, эпатажа. Танцы в трусах, бодипозитив, агрессивная лексика могут привлечь внимание на короткое время — но станут потолком. Дальше этого уровня, увы, не пустят.
Так что настоящая сила — не в хайпе, а в уважении. К себе, к профессии, к слушателям и к тем, кто дает вам сцену.
И это — лучший фундамент для роста.

С чего начать

В чатах и группах уже тесновато, а на форумы пока не зовут. Что же между этими двумя, казалось бы, далекими точками? Действие.
И я предлагаю начать с самого важного — оцифровки себя. Это ваша точка А. То, от чего можно оттолкнуться и начать движение вперед.
1. Достижения (то, что можно подтвердить документами, статусами, фактами): дипломы, награды, победы в конкурсах, занимаемые должности, участие в мероприятиях.
_________________________________________________
_________________________________________________
_________________________________________________
2. Социальный капитал (качество и глубина связей в профессиональной среде, статус ваших знакомых).
_________________________________________________
_________________________________________________
_________________________________________________
3. Интернет-активность (наличие соцсетей, регулярность и формат публикаций, участие в чатах и группах).
_________________________________________________
_________________________________________________
_________________________________________________
Что часто мешает начать? Кажется, что чего-то не хватает. Но на самом деле не хватает только одного: вашего желания.
Причем настоящего, яркого, живого — не робкого «ну, может быть», а страстного «я хочу!».
Первый шаг почти всегда кажется страшным. Но, как ни странно, он далеко не самый сложный. Гораздо труднее — не бросить. Потому что следующие шаги уже потребуют дисциплины и упорства.
С чего начать?
С простого: расскажите кому-нибудь о своем намерении. Выложите в соцсетях. Скажите друзьям или родным. Просто обозначьте свое желание вслух — это уже действие.
Помню, когда я решился заняться тренерской деятельностью, я рассказал об этом в социальных сетях и пообещал до назначенного срока провести свой первый бесплатный мастер-класс. Дни после обещания тянулись один за другим, но я все никак не брался за мастер-класс. И вот наступил последний вечер. Данное мною слово не давало мне покоя.
В тот вечер я оказался в купе поезда «Москва — Казань» с какими-то посторонними ребятами. Я понимал, что если не сдержу обещание, то просто не смогу спокойно жить. И решился предложить моим попутчикам:
— Ребята, такое дело, я обещал провести бесплатный мастер-класс по публичным выступлениям до сегодняшнего дня. Будете моими участниками?
Они согласились. Так, спонтанно, под стук колес, я провел свой первый мастер-класс. Когда я закончил, ребята сказали, что это было круто! Утром в Москве я уже был человеком, который начал. А не просто помечтал вслух.

Задание
1. Расскажите о своем желании тем, кто сможет вас поддержать. Это важно. Ищите тех, кто уже прошел свой путь. Кто знает цену началу.
2. Придумайте форму: что именно может стать вашим первым шагом?
— Опубликовать сторис.
— Написать статью.
— Принять участие в конкурсе.
— Провести онлайн-встречу.
— Или, может, заявить миру, что вы — будущий лучший спикер.
Мне бы очень хотелось поддержать вас фразой, которую я повторял себе в самом начале пути, глядя на тех, чей уровень казался мне недостижимым.
Они просто начали раньше.
Когда делаешь первые шаги, все это кажется далеким и почти невозможным. Очень велик соблазн все бросить. Но я вас уверяю: каждое выполненное упражнение, каждая заполненная от руки строчка этой книги, каждый ваш кружочек в чате — это успех. Он обязательно принесет плоды, главное — продолжать и дождаться результатов.
А я буду вас ждать здесь.
Если вы уже стартовали, однажды мы обязательно встретимся.
И это будет очень круто!


Заключение

Каждый раз, когда я пишу книгу, я представляю вас — человека, который ее читает. И всегда это разные лица, разное настроение. Совершенно разные ощущения — словно времени не существует, и в момент, когда я пишу эти слова, вы находитесь рядом со мной.
Эта книга «полезная» — но, как ни странно, в процессе она начала напоминать мне художественный текст. Может быть, потому что здесь не только упражнения, но и внутренние путешествия: к своему голосу, телу, состоянию, опыту.
Я хотел помочь вам нарастить ту невидимую часть айсберга, что скрыта под водой. То, что дает устойчивость, глубину, силу звучания. Если вы прошли путь от первой главы до этой страницы — вы уже начали это движение.
Чтобы влиять словами, нужно думать. Чтобы быть услышанным — сначала услышать себя. Чтобы говорить легко — научиться чувствовать.
Мы вместе исследовали вашу речь, тело, голос. Разбирали структуру. Искали ясность и внутреннюю опору. Делали паузы. Слушали — других и себя.
Упражнений в книге — больше пятидесяти. Но важнее количества то, как вы их выполняли: с вниманием, с интересом, с заботой о себе. Это и есть ваш труд.
Если вы возьмете с собой три опоры — внимание, контакт с собой и привычку практиковать — говорить станет легче. А слушать вас — интереснее.
Пусть эта книга станет чем-то личным: как блокнот с заметками, как плюшевая игрушка из детства, как голос, к которому хочется возвращаться.
Пусть она будет рядом не только как пособие, но как друг — с которым можно помолчать, посмеяться, поделиться важным. И который от всей души желает вам успеха. И верит в вас.
Спасибо, что прошли со мной этот путь.
Я верю: вы зазвучите.
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Примечания

1 Витторио Бенусси — австрийско-итальянский психолог, который разработал один из первых тестов на выявление лжи. Бенусси также известен тем, что тщательно изучал бессознательные психические явления, в том числе сновидения, а также влияние тела на эмоции, в дополнение к психическому анализу и гипнозу (Прим. ред.).
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«MHe 6onblue BCEro HpPaBATCA YenoBeyeckue HaTy-
Pbl. NOXOKME Ha 3aMep3Luee 03epo, YeM Te, UTO Moxo-
M Ha 6onoTo. Mepeble — X0NoAHbIE HA MOBEPXHOCTH,
HO »XMBble W 6eCroKoMHble BHYTpU. BTopble — Markue
1 BUGPHpYIOLLME C BUALY, HO TNy6MHA WX BANAS U MyTHas».
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1 acpcheKTUBHO, — 3TO ycTanocTs. Tem 6onee uto caMa
CKOPOCTb He BaskHa. [NaBHbIN haKTOP — aKTUBHOCTBY.
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