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Аннотация
Работа языком – дело тонкое. Здесь важны ритм, паузы и чувство меры. Одно неловкое движение, и вместо «вау» получается «ой». Под руководством Фернандо Миральеса вы научитесь избегать таких конфузов.
Эта книга – практическое руководство по публичным выступлениям в мире, где внимание живет восемь секунд. От пустого листа до аплодисментов: как придумать идею, собрать сценарий, работать с языком телодвижений и уверенно выйти к аудитории.
После прочтения вы:
• Узнаете формулу идеального выступления.
• Исключите из речи «э-э-э» и «ну, как бы».
• Научитесь убедительно говорить экспромтом.
• Начнете слышать аплодисменты, а не гробовую тишину в зале.
В формате PDF A4 сохранён издательский дизайн.
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Вступление

Дождь барабанил по крыше поезда, несущегося с головокружительной скоростью в международный аэропорт имени Джона Кеннеди в Нью-Йорке. До вылета самолета, на рейс которого мне нужно было успеть, оставалось всего четыре часа. Я сидел в вагоне и наблюдал. Мне было отчетливо видно, как люди замкнулись сами на себе: никто ни на кого не смотрел, индивидуализм полностью захватил их сознание.
Так же стремительно, как скоростной поезд, в моей голове неслись мысли, преследующие меня от центральной станции Нью-Йорка и до самого Квинса, где находился аэропорт. Все они были об одной книге — той, что я был обязан написать.
Идея возникла из работы, которой я был завален летом: мастер-классы по ораторскому искусству в бизнес-школах, обучения для сотрудников в компаниях и частные уроки для известных предпринимателей.
Так, постепенно, у моих клиентов сформировался интерес к искусству выступлений. «О чем вы, Фернандо?» — наверняка хотите спросить вы.
Очень просто: все больше людей из мира бизнеса и корпоративной среды хотят научиться говорить на публику в эффективной, убедительной и уверенной манере.
Почему?
Инфлюенсеры, подкастеры, ютуберы, стримеры, геймеры, эсэмэмщики — новые профессии XXI века изменили наше мышление. В залах колледжей, университетов, бизнес-школ и компаний я наблюдал, пока вел курсы профессионального роста, как эти трендовые сферы заполонили сознание людей и как молодое поколение отправилось в погоню за своими самыми смелыми мечтами.
Раньше молодежь мечтала стать футболистами, певцами, актерами или, одним словом, знаменитостями. Но сегодня то, что некогда было объектом желаний… уходит в прошлое.
Мы живем в эпоху перемен. Человеку уже не так интересно телевидение, газеты и прочие средства массовой информации, какими бы статусными и уважаемыми они ни были. В реальности все, включая СМИ, перемещаются в виртуальный мир и начинают пользоваться приемами популярных блогеров.
Эти же приемы интересуют предпринимателей и руководителей.
Наивысшей популярности достиг «личный бренд». Вокруг того, что раньше называлось одним словом — «репутация», сейчас сложилась целая виртуальная инфраструктура. И, по моему мнению, весьма захватывающая.
В предпринимательской среде стало очевидным, что просто создать себе имя — мало. Технологический прогресс дал людям возможность знакомиться с теми, кто стоит за названиями марок и брендов. Они хотят видеть человека, а не один только бездушный товар.
С самого старта моих ораторских курсов предприниматели обращались ко мне за частными уроками, стремясь научиться создавать личный бренд через собственные публичные выступления.
Всю жизнь эти люди были в тени, но сейчас впервые решили выйти на свет и подарить своей компании человечность.
Поэтому специально для бизнесменов, руководителей, всех тех, кто хочет явить себя миру и научиться выступать перед публикой, я написал это краткое и понятное руководство. Оно учит выступлению в сегодняшнем мире, в мире, где правит «онлайн».
В книге я раскрою техники и инструменты, благодаря которым смог выиграть десять наград в сфере коммуникации на различных мероприятиях. В их числе в 2018 году чемпионат по ораторскому искусству от Toastmasters International[1] и международный чемпионат по бизнес-планированию, организованный SolBridge International School of Business[2]. Эти же техники я оттачивал в течение двух лет преподаванием на трех континентах: Америке, Азии и Европе.
Поэтому, если вы хотите улучшить навыки публичных выступлений, научиться вызывать понимание и эмоциональный отклик, эта книга для вас.
Прошло немало времени с момента, как я решил ввязаться в авантюру с ее написанием, с одной лишь целью: помочь руководителям и предпринимателям.
Но не думайте, что книга только для них. Прогноз компании Deloitte[3] 2018 года показал, что к 2030-му половина населения Земли уйдет во фриланс. Популярность удаленной работы была подстегнута и эпидемией коронавируса в 2020 году. И со временем личный бренд будет востребован все большим количеством людей, которые пожелают заявить свою профессиональную уникальность на рынке.
Умение выступать на публику — незаменимый навык в мире, где нет возможности спрятаться за крупным безликим брендом. Будущее ближе, чем кажется. Скоро способность выступать на личных встречах, онлайн-конференции или видеосеминарах станет обязательным условием для заработка.
Мы входим в новый мир, в котором нам предстоит устанавливать контакты с людьми в гораздо большем масштабе, чем когда-либо.
Эта книга – краткое изложение опыта целой жизни об искусстве слова. Искусстве, которое дало мне уверенность в себе, заработок, хороших друзей и даже любовь.

Но сразу хочу обозначить, что книга не поможет, если не применять на практике техники, которые в ней описаны. Еще никто не начал плавать, просто прочитав инструкцию. Поэтому, чтобы научиться говорить на публике, нужно идти и говорить.
А теперь, как я всегда призываю на своих мастер-классах: «Вперед!»

Глава 1. Вербалика. Одна мысль за раз


«Переходите сразу к делу», — на этой фразе можно было бы закончить главу. Но, как показывает практика, более подробный разбор все же необходим.
Мы все любим ходить вокруг да около, в особенности когда волнуемся или собираемся что-то сказать, импровизируя, без подготовки.
Как я это понял? Все благодаря истории, которая произошла со мной во время подготовки программы мастер-класса для одной фирмы.
Тогда рядом со мной была мама. Она хлопотала по хозяйству и, не отрываясь от своих дел, рассказывала, как прошла ее неделя, сообщала новости с нашей последней встречи. Казалось бы, заурядная ситуация, но именно в этот момент я уловил в ее словах то, что заставило меня навсегда изменить подход к выступлениям — бесконечные отступления.
У моей мамы дар — она может говорить бесконечно. И все бы хорошо, если бы она не прыгала с темы на тему.
Обычно диалог с ней проходит так:
— Ребята, — обращается она к нам с братом, — у меня была просто ужасная неделя.
— Что случилось, мама? — спрашиваем.
— Поставщик привез нам новые товары в медицинский магазин… — и уже с этого момента пошли отступления. — Один из тех ребят, с которыми мы познакомились на встрече в лаборатории, у него еще жена такая хорошенькая, помните его?
— Не припоминаю. Так что у тебя случилось?
— Правда не помнишь? Ну вы же с ним еще ходили кофе пить.
— Не помню, продолжай, пожалуйста, — тороплю я.
— Ну хорошо, — на этом месте она пытается вспомнить, о чем говорила. — Но у нас там проблема возникала, понимаете, тогда вообще неделя была очень трудная, у нас еще все инвалидные коляски раскупили.
— Мама, пожалуйста, не отвлекайся, — прошу я.
— Да погоди, дай рассказать.
И так до бесконечности.
Может показаться, что это все шутки и в реальных публичных выступлениях такое произойти не может. Однако ситуация куда более частая, чем кажется. И ее нужно избегать всеми силами, потому что в момент вашей речи, скорее всего, рядом не будет человека, который сможет вернуть вас к исходной теме разговора, как было у меня с мамой.
Когда мы стоим на сцене, проводим презентацию проекта, демонстрируем отчет о продажах или даже просто о чем-то рассказываем, мы начинаем волноваться и, как следствие, отвлекаться от темы.

Из-за этого важные мысли, те, что мы должны были донести в своем выступлении, смазываются и теряются.
Для большей наглядности приведу аналогию с партией в теннис. Два игрока постоянно отбивают мяч со своей половины корта на чужую. Эта игра, помимо хорошей физической формы, требует большой концентрации внимания.
А теперь представьте, что вместо одного мяча игрокам дают два. Уверен, даже титулованные чемпионы мира не справятся с такой задачей. Пока один мяч летит в угол, второй в этот же момент влетает в противоположный, и отбить их одновременно физически невозможно.
Теперь представим, что теннисный корт — это ваш мозг. И когда нам кажется, что мы многозадачны, на самом деле это не так. Наш мозг способен выполнять только одну операцию за раз, просто переключается он настолько быстро, что создается впечатление, словно он работает на несколько потоков одновременно. И так же, как теннисисту тяжело следить за двумя мячами одновременно, нашему мозгу сложно постоянно переключаться между двумя задачами.
Поэтому нашим слушателям также непросто следить за двумя параллельными рассказами. Люди по своей природе ленивы, тяжелой работой заниматься не любят, и это накладывает на нас обязательство тщательно подбирать слова, чтобы удержать внимание слушателя.
Таким образом:
эффективной коммуникации можно добиться, только если транслировать лишь одну мысль за раз и в максимально простой и понятной манере, не говоря больше, чем нужно.

Каждый раз, когда мы беремся выступать на публику, мы делаем это с определенной целью, иначе зачем нам это? А чтобы эффективно добиться желаемого, я рекомендую, в первую очередь, четко эту цель сформулировать.
Затем следует ответить на два вопроса:
1. Чего хотят ваши слушатели?
2. Чего хотите вы сами?
Каждый из этих вопросов представлен в виде круга, внутри которого заключено все важное для каждой из сторон.
В первом круге представлено все, что важно аудитории: интересы, работа, семья и т. д.; внутри второго круга то, что интересно вам.
Как видно из схемы, между кругами есть пересечение — это то, что вам хочется рассказать, а аудитории — услышать.
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Поэтому все, что вы говорите, должно попадать в это пересечение, а все, что находится вне этих рамок, следует отметать из своей речи.
Ваша задача – рассказать слушателям только то, что им интересно.

Даже сейчас все мои слова посвящены одной мысли: важно доносить только одну идею за раз. Для примера можете обратить внимание на то, как структурирована эта глава.
История о моей матери — юмористический пример о том, как сложно следить за несколькими идеями сразу. Партия в теннис — аналогия, поясняющая, из-за чего так происходит.
Даже те части главы, которые, казалось бы, выходят за пределы исключительно образовательного текста, на самом деле работают на донесение основной мысли.
Кроме того, я постоянно показываю, почему это важно — научиться лучше выступать на публике, и таким образом демонстрирую заботу о ваших интересах.
Мысль кажется простой, но применить ее на практике достаточно сложно. И прежде всего потому, что существует два типа выступлений: запланированные и спонтанные. Очевидно, что в запланированных выступлениях гораздо проще выделить основную мысль и выстроить вокруг нее свою речь. Ведь у нас есть время и возможность распланировать все до последней точки. И это огромное преимущество.
С другой стороны, из спонтанных разговоров состоит вся наша жизнь, пусть и не перед большой аудиторией. Мы разговариваем с людьми ежедневно и каждый раз импровизируем. Не будем же мы выходить из дома с подробным планом того, что скажем коллеге, лучшему другу или даже новому клиенту. Большую часть жизни мы говорим то, что приходит в голову в моменте.
И проблема в том, что, хотя вся наша жизнь состоит из таких коротких спонтанных речей, мы не умеем общаться эффективно.

Как-то раз я проводил тренинги для отдела продаж одной мексиканской фирмы, занимающейся производством листов стали. Им нужно было договариваться с закупщиками, поэтому мы занимались всем, что могло создать проблемы в общении: слова-паразиты, плохая структура диалога, не те интонации, проблемы с дикцией и т. д.
И там был человек, который не хотел посещать тренинг, не хотел учиться, потому что «я и так все знаю». И такие люди регулярно встречаются в моей практике. Он настаивал, что занимается продажами много лет, все знает о том, как произвести хорошее впечатление на покупателя и не допускает базовых ошибок, которые мы разбирали на тренинге.
И я, как обычно поступаю при работе с тщеславными людьми, сыграл на его эго. Сказал, что не все ученики достигли его уровня, поэтому он на нашем тренинге станет примером идеального продавца. А для меня будет честью работать с таким профессионалом.
Как истинный нарцисс, он с радостью вышел на сцену и стал делиться своим опытом и курьезными ситуациями из практики, а я комментировал и отмечал, что у него получается хорошо, а что можно улучшить. Как мне показалось, довольны были все. Когда он закончил, я поблагодарил человека за участие и раздал заметки по его выступлению. Несмотря на заверения в том, что он опытный продавец и один из лучших в фирме, в его речи было множество моментов, требующих улучшения. В частности, требовалась работа над лаконичностью. Так и оказалось, что даже он может ошибаться. Кто бы мог подумать?
Разумеется, я высказался обо всем этом очень деликатно, чтобы не ранить его самолюбие и не опозорить перед коллегами. Но тем не менее дал понять, что даже у него есть возможность научиться чему-то новому на тренинге.
И как раз одной из проблем, которую мог бы улучшить наш чудо-продавец, была склонность к отступлениям. По этому человеку сразу было видно, как он любит свою работу. Он мог бесконечно рассказывать о фирме, о том, что она выпускает и какие у нее цели и принципы. Говорил он великолепным корпоративным языком. Вот только нам нужно было записывать все, о чем он говорит, чтобы уследить за нитью диалога. Но он столько всего мог рассказать и так много знал о своем деле, что постоянно переходил с темы на тему. Он мог начать рассказ с описания, какой материал хороший и инновационный, а заканчивал анекдотом про одного своего клиента десятилетней давности. К концу выступления он и сам забывал, что должен был рассказать в первую очередь.
Вы можете подумать, что я преувеличиваю и нет ничего плохого в том, чтобы отвлечься на минутку, если к слову пришлась какая-то история. Но напоминаю, мы живем в эпоху дефицита внимания. В исследовании Microsoft говорится о том, что среднее время концентрации человека всего восемь секунд, а иногда и того меньше. Постоянные уведомления, смарт-часы, сообщения в мессенджерах, электронные письма, прочие отвлечения… Все это работает против нас, и поэтому мы должны говорить настолько кратко и по делу, насколько возможно. С каждым годом на работу выходит все больше людей, выросших в социальных сетях и привыкших переключать внимание буквально по щелчку пальца. Это не шутка. Я учитель по образованию и получил диплом магистра в этой сфере. И когда я веду занятия, то замечаю, какое огромное количество усилий нужно прикладывать к тому, чтобы быть услышанным. Вы спрашиваете почему? Все очень просто.
Приходится постоянно соперничать за внимание со смартфоном и социальными сетями, разработанными специально, чтобы вызывать дофаминовую зависимость.

И речь не только о молодых людях. Когда я провожу тренинги для руководителей крупных международных компаний, наблюдаю то же самое. Целыми днями они сидят в ноутбуках, отвечают на звонки и занимаются прочими бесконечными «срочными делами», отвлекающими от нашего общения.
Мы уже живем в такой реальности, и с учетом того, что дальше ситуация будет только усугубляться, по крайней мере для части нашей аудитории, сейчас сильнее, чем когда-либо, нужно уделять внимание краткости и емкости.
Помните, люди ленивы по своей природе. Им хочется, чтобы доносимая информация была максимально разжевана. Чем больше им придется думать над сказанным, тем меньше вероятность, что они станут вас слушать.

Мы подробно разобрали важность правила: «одна мысль за раз». И сейчас я дам вам несколько упражнений для практики этого навыка.
Как я уже говорил, есть два типа выступлений: запланированные и спонтанные.

Запланированные выступления

Для начала практики нужно выделить и записать главную идею своего выступления в тетрадь или в заметках в смартфоне.
И помните, всегда должна быть одна главная мысль в любой речи. Всегда.

Изложить ее нужно в ясной недвусмысленной форме на видном месте, чтобы не потерять и не забыть при редактировании речи.
После этого можно начинать писать свое выступление. Стараясь делать это так, чтобы каждое слово работало на эту мысль. Не стоит беспокоиться, если получается слишком кратко или сухо. Речь всегда можно расписать подробнее, если это потребуется, тогда как работать над сокращением гораздо труднее.
После завершения работы стоит еще раз оценить, соответствует ли текст главной мысли. Пересоберите все несколько раз, дополните, сократите, сделайте красочнее или, наоборот, суше. Ваше главное преимущество в возможности продумать все до мельчайших деталей. Переделывайте, пока не достигнете совершенства. Нет никаких причин торопиться или оставлять то, что вам не нравится. Если получится выдержать весь текст в строго одном направлении, вы удивитесь, насколько легко вам будет заинтересовать слушателей и достичь своей цели.
Помните:
1. Всегда держите перед глазами главную идею текста.
2. Убирайте все до последнего слова, что к этой идее не относится.

Спонтанные выступления

В спонтанных выступлениях правила резко меняются. Чтобы в таких обстоятельствах выдержать одну тему на протяжении всей речи, следует полностью поменять способ мышления. И здесь нужна специальная подготовка.
Для упрощения задачи разделил весь процесс на несколько фаз:
1. Быстрое определение главной мысли.
2. Практика с записью.
3. Прослушивание и обратная связь.
В первой фазе необходимо четко определить вопрос, на который нужно ответить аудитории, или мысль, которую мы хотим ей передать.
Во время моих выступлений часто возникает ситуация, когда кто-то из зала задает каверзный вопрос. В такие моменты мой мозг словно отключается на пару секунд, а затем в нем вспыхивает огромное количество идей по поводу ответа. В нашем разуме хранится несметное количество информации на все случаи жизни, поэтому в эти две секунды, которые для вас могут показаться часами, главное — не теряться и точно так же выбрать одно направление и одну идею, которой вы будете придерживаться в ответе.
Допустим, мы говорим об интонациях и использовании голоса. В пример ставим Пабло Иглесиаса, бывшего заместителя председателя правительства Испании. Посмотрите, насколько агрессивно и энергично звучит его речь во время предвыборной компании и насколько спокойна и тягуча она в обычной жизни. Можем ли мы говорить о других политических, и не только, деятелях и особенностях их голосов? Конечно можем, но, если мы преследуем цель исследовать конкретно изменение тона в разных обстоятельствах и для разных целей, это будет излишне. Для узкой темы достаточно разобрать подробно один пример без размывания ненужными деталями и именами.
В этой главе, посвященной идеальной структуре речи, мы еще не раз убедимся, насколько такая техника полезна для спонтанных выступлений.
А сейчас предлагаю выполнить упражнение, которое поможет научиться быстро выделять главную мысль из, казалось бы, абсолютно случайной информации:
1. Выберите любую тему, о которой вам бы хотелось рассказать.
2. Найдите в интернете генератор случайных слов. Все равно какой — они работают по одному принципу. Сгенерируйте и запишите три слова.
Приведу свой пример:
1. Я хочу рассказать, как научиться хорошо говорить на публику.
2. Мои слова: бомба, дворецкий и уборка.
Как нам связать эти слова между собой? Проще всего придумать какую-нибудь историю.
Затем нужно выделить одну идею, которую мы хотим передать с помощью этой истории. Дайте волю воображению. Не пытайтесь сгенерировать что-то серьезное — учиться должно быть весело.
В моем случае я определил идею так: я президент правительства и хочу донести до людей мысль, как важно уметь эффективно коммуницировать, поскольку совсем недавно террорист под видом дворецкого попытался подложить бомбу. Атаку удалось предотвратить благодаря слаженным действиям сотрудников полиции, которые смогли быстро среагировать на опасность из-за эффективной коммуникации.
Во второй фазе, после того как мы определились с главной идеей, будем переходить к практике. Для этого предлагаю познакомиться с одной полезной техникой, которую я называют «обратная перспектива». С ее помощью вы без особых усилий сможете улучшить свои ораторские навыки. Суть ее проста: записывайте себя.
Мы живем в эпоху, когда найти себе публику просто, как никогда. Ведь у всех нас в карманах лежит миниатюрный компьютер с камерой и фотоаппаратом.
Поэтому во время практики речи я рекомендую две вещи: поставить перед собой зеркало, так вы сможете контролировать мимику в моменте, и записывать себя на камеру смартфона, чтобы после проанализировать весь язык тела.
Выступая на публику, нужно следить не только за собой, но и за реакцией аудитории. Наблюдая за собой через камеру, мы словно оказываемся на месте той самой публики и смотрим на себя чужими глазами.

Этот способ и позволяет нам задействовать технику «обратной перспективы». Выделите все моменты, которые вам не нравятся, и это станет первым шагом к самосовершенствованию.
Помните: недостаток информации – главный враг прогресса.

Пытайтесь включать камеру каждый раз, когда вам предстоит выступать, в том числе незапланированно.
«Всего несколько часов назад из администрации президента мне сообщили, что террористическая организация проникла в одно из муниципальных зданий. Член организации, замаскированный под дворецкого, попытался подложить взрывчатку во время уборки дома. Предотвратить теракт удалось лишь благодаря слаженной работе правоохранительных органов. Оперативно скоординировав усилия сразу нескольких подразделений, удалось вывести всех гражданских, находящихся под угрозой, а также обезвредить нападавших. Давайте же поаплодируем профессионализму и скоординированности действий наших соотечественников. Все это стало возможным в том числе благодаря внедрению новейших систем коммуникации».
Попробуйте составлять примерно такие короткие выступления. Не следует с первого раза ожидать слаженного рассказа, вначале всегда тяжело, но для этого мы и практикуемся.
В последующих главах этой книги подробно остановлюсь на других аспектах выступления. Сейчас же сконцентрируйтесь на основной теме уже изученного — не отклоняться от темы выступления.

Вывод

С самой первой секунды выступления невероятно важно определиться с единой темой, посланием или действием, тем, чему будет посвящено ваше выступление.
Держите в голове эту главную мысль, и вам будет намного проще добиться своей цели быстро и эффективно.

Упражнение

1. Определите тему.
2. Представьте в голове пересечение двух окружностей — то самое место, где находятся интересы говорящего и слушающих.
3. Сгенерируйте три случайных слова.
4. Придумайте историю, посвященную вашей теме, с этими тремя словами.
5. Практикуйтесь рассказывать вашу историю перед зеркалом и на камеру.
6. Отсмотрите материал и выделите моменты, которые вам бы хотелось улучшить.

Глава 2. Искусство рассказывать истории


Я до сих пор чувствую леденящий холод внутри от смешков, что раздавались в классе. Каждый взрыв хохота, разрывающий тишину, больно отзывался в самой глубине моего сердца. В голове же была пустота.
Все выходные я готовил презентацию про Антарктиду. Много репетировал, и казалось, что все должно пройти как по маслу. В то время в классах не было проекторов и тем более электронных досок, поэтому моей единственной опорой был альбом с детскими заметками, рисунками и фотографиями. Я вышел из дома воодушевленным, хотя от переживаний у меня внутри все переворачивалось. Мама много раз спросила: «Фер, ты все взял?» Я же в ответ только утвердительно кивал, потому что от волнения не мог произнести ни слова. «Там ты тоже будешь жестами объясняться?» — посмеялась она.
Мы идем по дороге в школу, я смотрю на проходящих мимо ребят и думаю: «Разве они сегодня тоже что-то сдают?» У последнего светофора вижу своих одноклассников, у многих альбомы куда больше моего, просто гигантские.
И вот уже я ощущаю, как всего меня заполняет тревога и неуверенность.
Презентацию сдавали на последнем уроке, и у меня было время еще раз все повторить и подготовиться. На большой перемене я ушел в библиотеку, чтобы спокойно пересмотреть свой альбом. «Антарктида — это ледяной континент, Антарктида — это ледяной континент…» — повторял я снова и снова.
Наконец, после долгих часов ожидания наступило время выступлений. Учительница вызывала нас в алфавитном порядке, поэтому я успел прослушать несколько выступлений моих одноклассников. Кто-то рассказывал об Африке, кто-то о конкретной стране, но общим знаменателем было одно: у всех были толстенные альбомы с большими красивыми картинками.
Думаю, можно было увидеть в реалии, как двенадцатилетний Фернандо Миральес с каждым последующим выступлением становится меньше, словно уменьшается на стуле.
Помните, как я волновался, пока собирался в школу? Так вот это было ерундой по сравнению с тем, что происходило со мной, когда к доске вышел мальчик, после которого наступала моя очередь.
Меня накрыли приступы головокружения и тошноты. Счет пошел на минуты.
— Фернандо Миральес! — вызвала учительница.
На негнущихся ногах я прошел мимо ровных рядов парт к доске. Теплая улыбка преподавательницы приободрила на мгновение, но посмотреть на одноклассников я не решился. И только поставив трясущимися руками альбом на маленькую полочку для тряпок и мела, я, наконец, обернулся. Время словно остановилось.
Даже сейчас, когда пишу эти строки, я помню до мельчайших деталей лица всех ребят в классе, помню, как они меня оценивали и какими озадаченными выглядели. Помню, как у меня пересохло в горле, отчего я постоянно кашлял.
Вглядываясь в невидимую точку на стене, дрожащим голосом я произношу первые слова. Все идет не так уж плохо. Я запомнил весь текст наизусть, а написан он был хорошо. Но вдруг, в середине рассказа, что-то пошло не так. Я на секунду запнулся на одном факте о ледяном континенте и, когда попытался вспомнить, на чем остановился, в моей голове мгновенно образовалась пустота.
В тот момент секунды растянулись до часов. На меня смотрели сорок пар глаз, а я все продолжал вглядываться в стену. Я знал текст дословно, но, забыв одно слово, позабывал и все последующие.
После трех бесконечных секунд молчания я повернулся спиной к классу, взял альбом, прочитал свои записи с самого начала и наконец нашел, где остановился, — на слове лишайник. Все это случилось из-за какого-то лишайника!
Поставив альбом обратно, я продолжил рассказ, стараясь ни на кого не смотреть. Говорил так быстро, как мог, лишь бы поскорее вернуться за парту.
Наконец, под вялые аплодисменты я вернулся на место.
В голове крутилась только одна мысль: «Я не допущу, чтобы такое случилось еще раз».
Вам понравилась история? Посочувствовали двенадцатилетнему мне? Волшебство рассказа — один из главных инструментов оратора, чтобы расположить аудиторию и завладеть ее вниманием. На своих занятиях я люблю повторять:
сила хорошо рассказанной истории в том, что она буквально ставит публику на ваше место, заставляя ее видеть, слышать и чувствовать происходящее вашими глазами.

Не хочу углубляться в технические подробности, скажу лишь, что этот прием я называю «контекстуальная связь». Поясню, что означает это громоздкое словосочетание.
Между всеми нами есть огромное множество различий. Мы росли в разных обстоятельствах, принимали разные решения в жизни, страдали от разных несчастий и проблем… Единственное, что нас объединяет со слушателями, — тот самый момент, когда мы находимся в одном помещении. Когда мы рассказываем, а они слушают, и из этого между нами образуется связь.
С помощью историй мы и соединяемся с аудиторией контекстуальной связью.
Во время просмотра фильмов мы можем ощутить на себе, что значит быть самым знаменитым в мире волшебником, как Гарри Поттер, или каково это — оказаться посреди разборок Нью-Йоркской мафии, как герои «Крестного отца». Едва ли вы мальчик-волшебник, получивший письмо из Хогвартса, или гангстер, мчащийся на перестрелку в Маленькой Италии, но вы все равно сопереживаете этим персонажам так, будто оказались на их месте.
Когда мы читаем книгу, смотрим фильм или слушаем историю, мы погружаемся в контекст, словно оказываемся в другом месте и времени, там, где есть главный герой, цель, способ ее достичь, препятствие, а иногда и злодей.
В описанной выше истории я попытался создать связь с помощью следующих элементов:
• Главный герой: Фернандо Миральес. Веду повествование от первого лица, чтобы вызвать больше симпатии.
• Конкретные место и время: 12 лет, средняя школа. Обозначаю определенный момент из своей жизни, чтобы слушатели смогли вспомнить себя в это время и через ассоциации понять эмоции и переживания персонажа.
• Задача: выступить с докладом перед классом. Нам всем приходилось это делать хотя бы однажды.
• Главный злодей: другие школьники. В силу возраста они не могут проявлять эмпатию.
• Препятствие: я забыл свой текст.
Этим рассказом я попытался передать вам свой страх, тревогу и бессилие, которые чувствовал в моменте, чтобы вы на своем опыте смогли понять, какой силой обладают истории.
Если у вас сложности с публичными выступлениями, то вы легко отождествите себя с персонажем и через него сможете видеть во мне не гуру или прирожденного оратора, а человека, который, будучи ребенком, тоже боялся выступать.
Я смог развить эти навыки, а значит, сможете и вы.
Если же вы не испытываете проблем с выходом на сцену и взяли эту книгу, чтобы ознакомиться с новыми тенденциями или узнать, как выступать перед молодежью, то, по крайней мере, сможете вспомнить, с чего вы начинали, или подумаете о сомнениях, которые иногда терзают каждого из нас.
В этом и заключается волшебство рассказа.
Все выдающие ораторы используют подобные истории, чтобы придать выразительности своим выступлениям.
Кроме того, когда мы говорим о себе, о своем опыте, очень сложно сбиться или забыть что-то, ведь рассказ буквально записан у нас внутри.

Хотите узнать, как хорошо рассказывать истории?
Этим вопросом задавался и я во время подготовки к соревнованию по ораторскому искусству от Toastmasters International в 2018-м. Я сидел у себя дома на удобном диване, вооружившись ручкой и записной книжкой, и разбирал речи юмористов, предпринимателей, директоров, бизнес-коучей, адвокатов. Так я пытался понять секреты известных ораторов Испании и найти причины их популярности.
Постепенно я перешел на выступающих из других стран и, когда дошел до США, наткнулся на нечто поистине потрясающее.
После первого же запроса в Google «лучшие ораторы Америки» поисковик выдал царя царей — Джоэла Остина. Этот пастор-евангелист собирает на службе каждое воскресенье 50 000 человек. Ему даже пришлось купить спортивную арену, чтобы размещать своих прихожан. Я также обнаружил, что он автор нескольких книг-бестселлеров, у него есть свой телеканал и даже телефонная линия. Размеры его состояния сложно было представить.
Я не верил своим глазам. Я не слышал ни единого слова от пастора из церкви Лейквуд в Техасе, но он уже меня заворожил. Тут же найдя записи его служб, я заварил чашечку кофе, подготовил блокнот и приготовился внимать великому оратору.
Говорят, не бывает второго шанса произвести первое впечатление.

Пастор Джоэл явно воспринял эту фразу очень серьезно. Множество камер под музыкальное сопровождение показывали с разных ракурсов десятки тысяч воодушевленных и счастливых людей, собравшихся в переоборудованном стадионе. Внезапно музыка оборвалась, и на сцену, словно рок-звезда, вышел пастор, одетый скромно, но элегантно — костюм сидел на нем как влитой, синий галстук в полоску дополнял образ.
Он словно был островком спокойствия и надежности посреди бурного моря. С широкой улыбкой и разведенными в стороны руками, которыми, казалось, он хотел обнять всех и каждого, пастор заговорил.
С чего бы вы думали он начал — с истории.
«Это был одинокий осенний вечер в Лос-Анджелесе. Деревья уже начали сбрасывать листья и устилать тротуары багровым ковром», — начал свой рассказ Джоэл.
«Однако этот вечер был особенным, тогда я впервые сел за руль своего нового Ferrari и проехал по извилистым улочкам Беверли-Хиллз до Родео-Драйв — торговой артерии города. Я смотрел на людей, выносящих из безумно дорогих брендовых магазинов пакеты с покупками, а они оборачивались, чтобы разглядеть мою машину. Я был счастлив. Прибавил газу, давя на педаль все сильнее, и вот уже очертания людей стали расплываться в моих глазах, пока не растворились вовсе, подобно пылинкам, пляшущим в луче света.
Наконец, я осознал, что еду 80 км/ч при разрешенных 40, но чувство скорости было таким захватывающим, что тут же подавило едва возникшее опасение. Я продолжал ускоряться, пока в мире не исчезло все, кроме меня и дороги. “Вот он — успех, — подумал я, — вот к этому я шел всю свою жизнь”.
В этот момент до меня донесся звук сирены, а через секунду в зеркале заднего вида появился полицейский автомобиль.
“Господи, — подумал я испуганно, — я же превысил скорость в три раза. Меня точно лишат прав. Что же делать?” И после нескольких секунд колебаний вдавил педаль в пол, разогнавшись до 200 км/ч. Полицейская машина вскоре исчезла из виду, а Ferrari подо мной ревел словно тысяча ураганов.
“Что же я такое творю! — закричал я в экстазе. — Сбежал от полиции Лос-Анджелеса!”
Я даже рассмеялся, то ли от радости, то ли от потрясения. Но чего я точно не ожидал, так это полицейского заслона прямо по курсу. Ну разумеется — у них же есть рации, и номера моей машины явно передали. “О чем ты только думал?” — спрашивал я себя, уже представляя, как еду в тюрьму.
Остановившись на обочине, я наблюдал, как ко мне идет грузный и очень сердитый полицейский.
В его темных очках отражалось солнце, а разросшиеся усы придавали лицу несколько воинственный вид, от чего мне стало еще тревожнее. Он оперся о край машины, откашлялся и только потом заговорил.
— Вы знаете, с какой скоростью ехали? — спросил страж порядка тяжелым низким голосом.
— Видите ли… — выдавил я невнятное бормотание.
— Вы скрылись от погони на Родео-Драйв, — перебил он меня.
— Да, понимаете…
— Смотри, — снова прервал он меня, — сегодня пятница, до конца моей смены пятнадцать минут, а на выходных я обещал поехать к дочери в Неваду и очень не хочу задерживаться на работе. Если придумаешь хорошее оправдание, которое я еще никогда не слышал, думаю, мы договоримся.
В этот момент я почувствовал, как будто сам Бог пришел спасти меня от безрассудной глупости, которую я сам на себя навлек.
На несколько мгновений время для меня остановилось, во рту пересохло, а сердце забилось так, словно я только что пробежал стометровку.
— Понимаете, — начал я, — буквально на прошлой неделе задержали мою жену, и когда сейчас увидел, как за мной гонятся полицейские машины с сиренами, подумал, что они хотят ее вернуть.
Офицер молчал пару секунд, и на это время во мне будто все умерло, а потом улыбнулся.
— Приятных выходных, — попрощался он и вернулся к своей машине.
А теперь возьмите свои Библии, — попросил Остин улыбающуюся и аплодирующую публику».
Когда овации стихли, Джоэл продолжил:
«Друзья, разумеется, эту историю я выдумал. Однако в жизни часто бывает, что желания добиться успеха искушают нас пойти против закона. Нет ничего плохого в материальном благополучии, в дорогой машине или доме… Однако глупо и самонадеянно ожидать, что Господь спасет вас от всех несчастий, которые вы сами на себя навлекли. Стремитесь к успеху, но не забывайте о законе земном и законе Божьем. Аминь».
И только после этих слов я обнаружил, что забыл сделать заметки, не записал ни одной за все выступление. Хотелось бы мне увидеть свое лицо со стороны в тот момент.
Юмористическая история пастора откликнулась в сердцах публики, зарядила энергией и раскрыла мораль.
Когда я пересказываю эту историю на своих занятиях, то часто на физическом уровне вижу, как устанавливается связь с аудиторией: люди поддерживают со мной зрительный контакт, начинают моргать реже и даже меняют выражение лица.
Поэтому очень важно учиться у выдающихся ораторов, выделяя ключевые моменты в их выступлениях, а затем практиковать навыки ежедневно уже в собственных речах.

Далее разберем по шагам, как рассказать историю, которая создаст контекстуальную связь с аудиторией и донесет ключевую тему, о которой мы говорили в предыдущей главе.
В качестве примера рассмотрим мою первую историю, ту самую, где я забыл слова посреди выступления.

Главный герой

Каждой истории нужен герой, с которым себя будет ассоциировать зритель. Майкл Корлеоне из «Крестного отца», Люк Скайуокер из «Звездных войн», Рон Вудруф из «Даллаского клуба покупателей». Всех их объединяет одно: они главные герои своих историй, через них режиссер устанавливает контакт с аудиторией, ту самую контекстуальную связь.
В жизненном эпизоде, который мы собираемся рассказать, можно ссылаться на:
1. Самих себя.
2. Если разговор идет о компании, на ее основателя или одного из клиентов.
3. Известных исторических личностей.
Лучше всего ссылаться на самих себя, так как тогда рассказ получится по-настоящему живым и искренним.
Можно рассказывать о прошлом, о преодолении трудностей или несчастьях либо, наоборот, об успехах.
Главное преимущество рассказа о себе в том, что такая история всегда звучит более правдиво и эмоции через нее передаются сильнее.

Ведь, произнося речь, вы переноситесь в тот самый момент и проживаете события заново, иногда даже невольно.
Кроме того, так слушатели чувствуют максимальную симпатию к выступающему — они видят, что он такой же человек, как и они. Вместе с тем никто не будет сомневаться в правдивости ваших слов или эмоций, поскольку вы главный авторитет в вопросах о самом себе.
Одна из главных особенностей нашей эпохи — размытие границ между простыми людьми и знаменитостями из-за влияния социальных сетей. И это обстоятельство дает много преимуществ. Вполне возможно, у нас не такая роскошная жизнь как у звезд, музыкантов или режиссеров, но и нам все эти люди больше не кажутся недостижимо далекими, и корона с их головы давно слетела. Становятся ли они от этого менее знаменитыми? Конечно, нет. Но их ореол таинственности и недостижимости развеивается, что дает возможности простым людям сделать карьеру в сфере коммуникаций.
Теперь собирать сотни людей у экранов может каждый.
Если же вы выступаете на мероприятиях от имени компании, всегда можете рассказать историю о своем пути в организации, которую представляете, либо о ее основателях. Об их целях и трудностях, которые пришлось преодолеть, и достижениях, которые уже свершились. Так вы выступите с позиции героя второго плана, того, кто знает главного героя. Я стал свидетелем такой презентации, когда проводил тренинг для одной крупной компании — лидера в сфере возобновляемой энергетики. Попросил сотрудников что-нибудь рассказать, и в большинстве своем они говорили о карьере: как пришли в компанию, как поднимались по служебной лестнице и как им помогали коллеги и руководители, как давали советы в профессиональном плане и в личной жизни. То, с какой охотой и воодушевлением они говорили, оставило хорошее впечатление и о них, и об их работодателе. Я убедился, насколько грамотно можно установить связь с публикой, даже не будучи главным героем истории. К этой ситуации мы еще вернемся в главе, посвященной этике, пафосу и логосу в XXI веке.
А пока продолжим. В последнем из трех случаев мы ссылаемся на известную личность. И это достаточно частый прием, так как людям свойственно доверять авторитетам. Хорошим вариантом будет упомянуть успешных политиков, предпринимателей или даже великих ораторов, поменявших ход самой истории, например, Мартина Лютера Кинга.
Говоря об известных людях, мы обращаемся к образам, которые уже вызывали симпатию и интерес общественности.

Такие личности несут в себе мощный эмоциональный заряд и, как правило, обладают собственной харизмой.

Время и место

Всякая история должна иметь конкретное место и время. Чтобы мысленно перенестись в чей-либо рассказ, нашему мозгу нужно представить, где и когда будут происходить действия. Почему это так? Ответ на этот вопрос весьма интересный.
При анализе аудитории (подробнее об этом моменте поговорим в следующих главах) самое важное, на что нужно обратить внимание — это конкретный исторический период, в который росла ваша публика. Причина проста — именно эта составляющая в речи больше всего говорит о том, как мыслят те или иные люди и на какие эмоции стоит сделать упор.
Допустим, персонаж нашей истории — менеджер многонациональной компании в 1960-х годах в США. В каком мире он живет? Его страна недавно вышла из Корейской войны и вступила во Вьетнамскую. Хиппи заполонили улицы, всюду идут разговоры о правах человека и десегрегации, с улиц доносится революционная музыка Боба Дилана и Битлз… Это было поколение, погруженное в борьбу между традиционными ценностями и новым миром.
Поэтому:
если поместить главного героя в конкретный временной период, зрители смогут представить картину происходящего более целостно и станут разделять чувства персонажа, начнут сопереживать ему.

Не верите, что мы можем вспоминать и чувствовать благодаря словам? Давайте проведем эксперимент: «Управляющий вошел в книжный магазин. Внутри было тепло, горел тусклый свет. Он подошел к полке, взял книгу и открыл ее на первой странице. Прижался носом к бумаге, сделал вдох, ощущая восхитительный запах нового издания, погладил шершавые страницы».
Представили ли вы эту картину в своей в голове? Почувствовали ли запах бумаги, услышали ли шелест страниц?
А теперь попробуйте вообразить, как кусаете дольку лимона. Почувствуйте, как зубы выдавливают сок, как он растекается во рту и начинает сводить челюстные мышцы. Заметили, как во рту сами собой появились слюни? Добавляя подобные описания к нашим историям, мы активируем части мозга, отвечающие за ощущения.
Если мы заставим слушателей пускать слюни, пугаться, удивляться, предвкушать, они будут максимально вовлечены, а значит, история произведет на них более сильное впечатление.
Следовательно, когда мы предоставим слушателям конкретное время и место, мы дадим им необходимую информацию для генерации нужных ощущений в голове.

Задача

В каждой хорошей истории есть задача, некая цель, которую следует достичь, чтобы выйти на новый уровень. Мы можем видеть это на примере фильма «Рокки», где главному герою важно усердно тренироваться, чтобы победить Аполло Крида на ринге.
Например, Джоэлу Остину пришлось сбежать от полиции, чтобы продолжить наслаждаться своим днем, а когда Мартин Лютер Кинг выступал со своими речами, его целью было добиться равноправия.
И вам необходимо рассказать аудитории о такой задаче, показать непростой путь, который проходит герой, чтобы достичь желаемого.
Такого рода истории часто встречаются в «корпоративных презентациях» — инструменте, где вы доносите цель или ценности компании.
В подобных материалах главный герой обычно показан в момент, когда сталкивается с трудностями, а продукт или услуга компании успешно решает его проблему. Подробнее об этом инструменте поговорим позже. Сейчас же важно понять общую идею.
Поэтому:
независимо от того, используете ли вы себя в качестве персонажа, героя из вашей компании или известную личность, не забудьте добавить задачу, которую нужно решить.

У создателей мыльных опер это получается лучше всего. Там у главного героя проблемы, неожиданные ситуации и глобальные цели возникают постоянно. Самое удивительное, что благодаря такому подходу внимание и интерес зрителя порой удерживается на протяжении многих лет.

Главный злодей

В каждой истории главный герой сражается со злодеем. При этом злодеем не обязательно должен быть человек. Герой может «сражаться» с ситуацией, бюрократией или даже целой системой, стоящей между ним и конечной целью. В истории Джоэла Остина злодеями были полицейские. В «Рокки» — это соперник Аполло. В «Гарри Поттере» — Волан-де-Морт. А в случае с компанией злодеем может стать конкурент, нерадивый сотрудник и т. д.
Злодей очень полезен для истории, так как добавляет контраст к вашему герою и оттягивает на себя неприятные эмоции.


Препятствие

В любой уважающей себя мыльной опере проблемы возникают постоянно. В фильме это обычно отвергнутый возлюбленный, неожиданно появившийся внебрачный ребенок, интриги соседей или коллег. Мыльные оперы, конечно, самый драматичный и противоречивый пример, вместе с тем все принципы захватывающей истории видны в них как на ладони.
В случае Apple препятствием были проблемы, связанные с выпуском Macintosh[4]. В случае Черчилля проблемой стало неумолимое наступление немецких войск через Францию и многочисленные бомбардировки Лондона. Что касается компании, то здесь это может быть внутренняя проблема, трудный сотрудник, истекающие сроки, бюрократические проволочки, судебные иски и т. д.
У меня в свое время была большая проблема с тем, чтобы хорошо заканчивать выступления. Мне удавалось идеально устанавливать контакт с аудиторией в начале, удерживать внимание на протяжении всего рассказа, но я никак не мог придумать хороший финал, а это означало, что мои речи не были на 100 % успешными.
Пока я, как главный герой, не начал преследовать цель, где задачей было выиграть национальный чемпионат по ораторскому мастерству, атакуя проблему — плохие заключения, и побеждая злодеев — моих конкурентов.

Вывод

Рассказывая истории, мы создаем контекстную связь со слушателями и тем самым усиливаем эффект от выступления.
В истории, для того чтобы она сработала в полную силу, должен быть:
1. Главный герой — вы сами, человек, интересы которого вы представляете, или известная личность.
2. Конкретное место и время.
3. Препятствие, которое нужно преодолеть.
4. Проблема.
5. Главный злодей.

Упражнение

Напишите историю, которую хотите рассказать. Она может быть о фирме, в которой работаете, о любом продукте или о случае из вашей жизни.
Для этого ответьте на вопросы:
1. Кем будет ваш персонаж?
2. В какой год и в каком месте будет происходить описываемое событие?
3. Какой цели должен добиться главный герой?
4. Какие препятствия будут стоять на его пути к достижению цели?
5. Кто главный злодей этой истории?
Не забывайте, что выступление и история в ней должны быть посвящены одной конкретной теме. То есть все эти пять пунктов должны усиливать одну центральную идею.
Практикуйтесь с помощью этого упражнения так часто, как это возможно.
После того как расскажете собственную историю, я рекомендую сделать следующее:
Возьмите три миски или горшка и лист бумаги. Нарежьте лист на карточки. В первую миску положите карточки возможных главных героев: мать, отца, бизнесмена, политика и т. д. В другую миску — карточки с местом действия: лес, компанию, в которой работаете, выставку и т. д. В третьей миске пусть будут проблемы: автомобильная авария, задержка рейса, запуск конкурентом нового продукта и т. д.
Вслепую достаньте по одному листку из каждой миски и попробуйте составить из полученных слов цельную историю. Вам все еще понадобится злодей и задача, которую нужно решить, но их лучше придумать, когда будут собраны остальные части.
В следующей главе я научу вас, как увлечь аудиторию с первых слов, успешно удерживать ее внимание и завершить выступление идеальным заключением. Все это поможет вам достичь запланированной цели выступления.

Глава 3. Скелет сардины


Когда мне было три года, я решил кое-что поменять в нашей семье. С этим твердым намерением отправился на кухню, где мама готовила салат. Я встал перед ней с таким серьезным выражением лица, что она даже обеспокоилась:
— Что случилось, сынок? — спросила она меня тревожно.
В этот момент я задал ей вопрос, к которому готовился часами.
— А почему мы не едим только сладкое? — Мама рассмеялась над моей детской наивностью, но я не позволил ей меня сбить и продолжил серьезным тоном:
— Сладкое ведь гораздо вкуснее салата.
Мама же, продолжая улыбаться, протянула мне одну оливку со словами:
— Фер, мы едим так, как полезнее всего нашему организму. Сначала что-то легкое, чтобы подготовить организм к приему пищи и не переедать потом. В салате много витаминов, которые нужны нашему телу. Потом мы едим основное блюдо. Сегодня, например, у нас будет курица. Она сытная, вкусная и в ней много белка.
Я слушал, кивал, понятия не имея, что такое белок и зачем он нужен.
— А затем, когда мы уже наелись, — продолжила мама, — мы приступаем к десерту, чтобы не употреблять слишком много вредной пищи, но при этом поблагодарить себя за то, что съели все остальное. Поэтому после еды идем пить кофе или чай со сладким.
— Поэтому папа и бабушка идут пить кофе после обеда?
— Верно. Сначала что-то легкое, затем сытное блюдо, и, наконец, десерт, завершающий обед на вкусной ноте.
В тот день мама раскрыла мне структуру, используемую в речи, в фильмах, в романах… словом – везде! Вступление, середина и заключение.

Я всегда думаю, что это очевидные каждому вещи, но в реальности замечаю, как мало людей пользуются этим приемом. Практически никто не структурирует свои выступления должным образом, а даже если и структурирует, то не понимает, зачем он это делает. Поразительно наблюдать, как в равной степени руководители компаний и зеленые студенты выступают без какого-либо плана и идеи. Такая тенденция весьма печалит. К тому же это еще одна из главных причин, почему аудитория может терять интерес к происходящему.
«Что-то я не улавливаю нить повествования», — часто думают люди и начинают заниматься своими делами.
Раньше, чтобы прояснить эту ситуацию, я приводил аналогию с любовной историей. Представьте, вы идете по улице и видите девушку, которая вам нравится. Но вместо того чтобы подойти и познакомиться, вы встаете на колено и делаете ей предложение руки и сердца. Сработает? Вряд ли. В лучшем случае она подумает, что это такая оригинальная шутка, рассмеется и согласится пойти на свидание. Но эта история уже для другой книги.
Я же представлю вашему вниманию «скелет сардины» — схему выступлений, которую вы сможете использовать для подготовки уже своих выступлений.
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«Скелет сардины» — результат анализа лучших речей в истории, которые обычно сочетают в себе все эти элементы.
Скелет состоит из трех основных частей, о которых поговорим далее.

Вступление

1. Вопрос аудитории

Один из эффективных способов начать выступление — задать вопрос. Этот прием используют многие бизнесмены, комики и талантливые ораторы. Зачем это делать? Задавая вопрос, мы побуждаем аудиторию сконцентрироваться на нашем выступлении и проявить активность, взбодриться. Кроме того, если вопрос сформулирован правильно, мы также побуждаем аудиторию с ним согласиться. Например: «Кто здесь хочет улучшить навыки публичных выступлений?» После этого я поднимаю руку, чтобы все последовали моему примеру. И даже, если вы читаете эту книгу, то точно хотите усовершенствовать свои способности публичных выступлений. Таким образом, через этот вопрос я напрямую устанавливаю со своей аудиторией и конкретно с вами связь. Так вы понимаете, что пришли в правильное место и настраиваетесь на позитив.
Но что делать, если кто-то не поддержал ваш вопрос? Представим, что один из читателей этой книги не хочет улучшать свои коммуникативные навыки. В таком случае я могу задать второй вопрос, чтобы вовлечь даже несогласных: «А кто здесь не хочет улучшить навык выступлений?» Люди поднимают руку, тогда я могу ответить что-то вроде: «Отлично. Я искренне надеюсь, что в ходе этой презентации смогу вас переубедить и показать, как на самом деле важны в жизни эти навыки».
Таким образом мы привлекаем внимание всей аудитории целиком, независимо от взглядов публики, и настраиваемся на одну волну.
Начать презентацию с вопроса, заведомо отвечающего интересам аудитории, – верный способ с самого начала произвести хорошее впечатление, установить контакт с людьми и в конечном итоге добиться успеха.

Кто из вас…? Кто здесь…? Вы помните, когда…? Случалось ли с вами такое, что…? Вы когда-нибудь чувствовали…? — примеры вопросов, с которых можно начать выступление. Не забывайте также использовать жесты, вроде поднятия руки, чтобы аудитория участвовала в коммуникации, даже не произнося ни слова.

2. История

«С сожалением сообщаю, что мы не можем перевести вас в первый класс. Этот вариант доступен только для лучших клиентов, у которых накоплен максимум баллов в нашей программе лояльности», — разрушила мои мечты стюардесса.
Как жаль, а я уж было обрадовался.
Если бы в этот момент сделали фотографию моего лица, ее смело можно было бы печатать в некрологе. Уровень разочарования у меня был просто невероятным.
Я практически женился на этой авиакомпании и был в полной уверенности, что точно подхожу под все их специальные предложения.
В рекламе постоянно говорят: только начните, только примите участие, только заведите — и тут же начнете получать лучшие условия, а ваша жизнь превратится в сказку. На самом деле все, конечно, не так.
В прошлом году я пролетел более 50 000 миль и все равно этого не хватило, чтобы меня пустили в этот воздушный рай — мечту каждого путешественника. Тем более, однажды мне все же удалось там побывать, и от того становилось еще печальнее сейчас. В декабре мне нужно было лететь из Мадрида в Мексику в самый разгар карантина. Цены были высокие, но мне все же удалось урвать билет в первый класс. До сих пор помню это обходительное отношение — я мог высказать свои пожелания в любой момент. У меня было достаточно места, чтобы удобно расположиться и поспать. Я мог даже комфортно поработать, как будто находился не в самолете, а у себя в офисе.
Сейчас же, после нескольких минут разбирательств, мне в вежливой форме предложили компромисс: пересадили на более удобное место, а в первый класс перенесли мой багаж. Хотя бы он полетал с максимальным комфортом!
К чему я все это рассказываю? Потому что это один из последних эпизодов в моей жизни. Не так давно я приземлился в Мексике после 12-часового перелета. Плюс до этого я четыре часа сидел в аэропорту, куда еще два часа ехал из Мадрида, куда, в свою очередь, четыре часа добирался из Барселоны. И это даже не последняя точка моего маршрута. Я был вымотан долгими перемещениями.
Однако в один момент сообщение, пришедшее мне на смартфон, полностью изменило все. Стоя в очереди во втором терминале, я получил оповещение: «Поздравляем вас, Фернандо! Наша авиакомпания готова предложить вам место в бизнес-классе». Наконец-то! Я был в полном восторге. Первым примчался на посадку, посмотрел на сотрудницу у стойки, она же проинформировала, что посадка начнется через несколько минут. Оглянувшись, я увидел, всего около десяти человек в очереди. Неужели набралось так мало пассажиров? Получится ли у меня полететь с комфортом или все закончится так же, как в прошлый раз?
— Проходите, — позвала стюардесса с улыбкой.
— Смотрите, — показал я ей уведомление на телефоне, чтобы убедиться, что все правильно.
— Понятно, — ответила она и повернулась к стойке.
Я уж было решил, что мне снова откажут, и даже подумал начать в этот раз возмущаться, но тут мне вручили заветный билет. Я замер, смотря на этот Священный Грааль всех авиапассажиров. Короткая остановка в Раю на пути к моей конечной точке назначения.

Вам понравилась история? Надеюсь, теперь вы понимаете, почему это важный и действенный способ привлечения внимания аудитории. Я также поделюсь с вами структурой, которая позволит вам сделать выступления еще интереснее и живее.
Истории – мой любимый инструмент для взаимодействия с аудиторией.

По своей природе мы уникальны, в каждом из нас есть то, что отличает от остальных людей. И я сейчас не про отпечатки пальцев. У нас всех есть уникальные черты: характер, вкусы, прошлый опыт — одним словом, личность. Однако, когда мы выступаем на публику, вынуждены всем этим уникальным людям говорить одни и те же слова. И это большая проблема. Как мы с вами подробно обсудим в дальнейшем, наша главная цель — максимально конкретизировать речь. У слушателей должно быть ощущение, что мы обращаемся к ним лично. Но что делать, когда наша публика разнородна? Что если собравшиеся люди разного возраста и самых разнообразных занятий, и все они сильно отличаются друг от друга? Как в этом случае персонализировать нашу речь?
Тут мне вспоминается байка про близнецов из США. Они жили в ужасных условиях — отец постоянно бил их и их мать. Он страдал алкоголизмом и после каждой попойки приходил домой с чешущимися кулаками. Избивая, он выплескивал собственное разочарование в жизни. Начинал он обычно с матери, но близнецы всегда вмешивались, закрывая ее собой. Так они жили, сколько себя помнили.
Но время шло, они выросли и покинули родной дом. И вот спустя годы одного из них нашли в ночлежке для бездомных, на самом дне социальной лестницы. Им занялись социологи, исследовавшие причины нищеты и бедности. Они слышали много рассказов, похожих на историю семьи близнецов. Но тут их ждал сюрприз — мужчина сказал им, что у него есть счастливый и успешный брат. У него своя маленькая фирма, жена и дети. Семья живет душа в душу, и ничего их не беспокоит. Ученые не поверили своим ушам.
— Вы жили в одном доме? — спрашивали они. — Ходили в одну школу?
Все у близнецов было одинаково, и казалось, что и их жизни должны были сложиться одинаково.
Наконец одного мужчину спросили:
— Как ты думаешь, почему у тебя именно так сложилась жизнь?
— С таким отцом по-другому не могло быть, — ответил он.
Спустя время исследователи нашли второго успешного брата, в чьем существовании, по правде говоря, сомневались. Они рассказали ему причину своего появления, задали множество вопросов и в конце разговора спросили:
— Как ты думаешь, почему у тебя так сложилась жизнь?
— С таким отцом по-другому и не могло сложиться, — улыбаясь ответил он.
Этот пример демонстрирует всю силу историй и их уникальную способность создавать контекстуальную связь.
Все люди проживают свои жизни по-разному и формируют собственные уникальные взгляды на те или иные вопросы и ситуации. Но когда мы рассказываем историю, она объединяет всех слушателей.

Благодаря эмпатии они перенимают наши эмоции и начинают видеть мир нашими глазами. Именно поэтому мы способны сопереживать героям фильмов, сериалов и книг.
Если страдает герой, становится плохо и нам. Поэтому важно рассказывать истории о тех, к кому изначально может быть сложно испытывать симпатию. Кроме того, истории хорошо иллюстрируют тему, о которой мы говорим.
Не буду вдаваться в детали богатого опыта древнегреческих ораторов, но еще Сократ рассказывал о фундаментальном преимуществе, которое дают истории и примеры из жизни, — они повышают авторитет.
Представим, что мы рассказываем, что когда-то основали маленькую рыболовную фирму. Говорим о том, что вместе с сыном принимали участие в различных конкурсах и даже сами организовывали мероприятия. Так постепенно у слушателей появится уверенность, что мы разбираемся в этой теме. Особенно это преимущество важно в политике. Вероятно, даже незаслуженно, но чем больше политики говорят, тем сильнее наша уверенность, что они разбираются во всем на свете, и доверие к ним растет.
Истории служат массе разнообразных целей. Рассказывать их можно ради развлечения, или чтобы поделиться важной информацией, либо с целью убедить клиента купить наш продукт или услугу. И все это не одно и то же. Однако все истории, так или иначе, состоят из ряда ключевых столпов. Именно их мы можем использовать, чтобы создать хорошую контекстную связь и удержать внимание аудитории.
Вот эти столпы:
1. Сюжет.
2. Развитие.
3. Персонажи.
4. Неожиданные повороты.
5. Приемы из мыльной оперы.
Как и в любом хорошем рецепте, мы будем создавать нашу историю, добавляя ингредиенты постепенно, один за другим.
Первоначально у нас есть сюжет — основные события в истории. Допустим, сюжет истории о моем рейсе в том, что путешественник пытается получить билет в бизнес-класс и со второго раза у него это выходит. А например, в фильме «Лицо со шрамом» по сюжету кубинский иммигрант превращается в наркобарона в Майами, но становится жертвой своего безрассудства.
В сюжете нет никакой эмоции, он — лишь перечисление событий, слушать которые без всех остальных элементов будет довольно скучно.
Развитие – это то, в каком порядке происходят эти события. И на этом этапе начинается магия.

Здесь на сцену выходят ингредиенты и становятся важнейшими участниками процесса, главное — добавлять их в нужном порядке. Допустим, мы хотим испечь торт, но, если смешать продукты сразу — ничего не получится. Делать все нужно постепенно, строго придерживаясь технологии. В этом и заключается развитие.
Как в случае с рейсом, я шаг за шагом вводил все элементы. Не перескакивал к финалу, а расставлял каждый элемент на свое место.
Точно также Гарри Поттер не победил врага в самом начале. Развитие его сюжета заняло целых семь книг.
Представьте, вы хотите подготовить городскую социальную рекламу через историю о девушке, которая с юности тренировалась в местном спортивном центре и через несколько лет стала уважаемой спортсменкой и гордостью города. Цель кампании — рассказать о важности спорта и здорового образа жизни.
Каким здесь может быть сюжет?
Предположим, Мария — девушка из маленького городка. Она много лет тренировалась и в итоге стала известной теннисисткой.
В целом история уже на этом этапе может вызвать интерес среди тех, кто любит читать или слушать про успех. Но без правильного развития все незаинтересованные этой темой останутся безучастными.
Попробуем развить сюжет так:
1. Мария обожает теннис с детства и смотрит все матчи своего кумира Рафы Надаля.
2. Мария начинает регулярно играть с друзьями в теннис.
3. Однажды одна из ее подруг выигрывает турнир, и Мария ставит себе цель добиться того же результата.
4. Мария записывается в местный спортивный центр и начинает тренироваться профессионально.
5. Спортсменка участвует в соревнованиях, однако всегда проигрывает в четвертьфинале.
6. Родители, видя упорный труд и целеустремленность Марии, решают поддержать ее и ходят на все матчи.
7. Наконец, после долгих часов изнурительных тренировок, Мария становится одной из лучших теннисисток в своей категории.
Реально ли придумать что-то лучше? Разумеется.
Можно ввести второстепенных персонажей, но особенно важно добавить неожиданные повороты и мои любимые приемы мыльной оперы.
Люди не любят победителей. Нам не нравятся истории, в которых человек без усилий добивается успеха. Поэтому страдания главного героя и преодоление себя и обстоятельств – главный компонент любой хорошей истории.

Какие самые известные истории любви вы помните? Быстрее всего вспоминаются рыцари, которые отправляются за тридевять земель, по пути побеждают врагов, добираются до замка, где сражаются с драконом. Думаете, я перегибаю с накалом страстей? Тогда сравните историю, где люди находят себе пару в приложении для знакомств, женятся и ходят на стабильную работу до конца своих дней. Сама наша природа просит драмы. Чтобы вызвать отклик у аудитории, важно по максимуму задействовать эмоции. Нам нужно написать хороший сюжет, правильно его развить и, наконец, добавить неожиданных поворотов, чтобы история стала по-настоящему захватывающей. И по желанию приправить все элементами мыльной оперы. Что же скрывается под таким названием? Ответ довольно прост — это ряд преувеличенно-драматичных событий, делающих историю более захватывающей.
Например, в рассказе с самолетом меня не перевели бы в первый класс не просто так, а потому что стюардесса решила нарушить правила и отдать билет возлюбленному, родственнику или другу. Тогда у меня появился бы враг — еще один частный элемент драматичной истории.
Но при всей выгодности таких поворотов использовать приемы мыльной оперы следует осторожно. Иначе есть риск, что повествование превратится в абсурдную карикатуру.
В этом аспекте особенно важна умеренность, тем более, что не во всех культурах приветствуется излишний драматизм. Поэтому всегда помните, перед кем вы выступаете.
Далее поговорим о врагах. Это один из важнейших персонажей в истории. Когда есть враг, мы можем объединить аудиторию ради борьбы с ним. К тому же, не бывает великих героев без великих злодеев — вспомните истории успешных политиков или влиятельных компаний. В общем, нам нужны контрасты и испытания.
При этом ключевой момент в том, что в истории нужен не просто враг – принципиально важно уделить внимание внутренней борьбе.

Должно быть полное внутреннее преображение, эпическая битва с собственными демонами, трансформация характера. Вы или ваша компания, преодолевая препятствия, становитесь только лучше. Поэтому с помощью врага в истории можно добиться многого.
И не забывайте о пункте назначения. Каждая история должна закончиться. Мы должны прийти из пункта А в пункт Б, где в точке Б мы хотим: достичь результата, подняться в небеса, узнать правду об успехах и неудачах братьев-близнецов.
И в заключение перечислю семь ингредиентов хорошей истории:
1. Сюжет.
2. Конечная цель.
3. Враг.
4. Персонажи.
5. Развитие.
6. Неожиданные повороты.
7. Приемы из мыльной оперы в разумных количествах.

3. Юмор

Юмор — беспроигрышный вариант расположить к себе аудиторию. Исследование, проведенное медицинским институтом Говарда Хьюза и кафедрой биохимии Вашингтонского университета, показало, что юмор активирует систему вознаграждения или мезолимбическую систему[5].
Согласно исследованию, юмор доставляет такое же удовольствие, как еда, музыка или прогулка в парке.
Когда мы активируем систему вознаграждения, человек хочет получить еще больше того, что доставило ему временное удовольствие. Такое свойство зависимости активно используют социальные сети.
Если мы включим юмор во вступление к нашим презентациям, аудитория станет «зависимой» от нашей речи.

Я ставлю «зависимость» в кавычки, потому что это состояние не перерастает в настоящую, тотальную зависимость. Происходит следующее: человек слушает речь, у него активируется система вознаграждения, он получает удовольствие и хочет продолжения. При таком подходе ему будет гораздо сложнее отвлечься от того, что мы говорим.
Итак, в «скелете сардины» есть три способа начать выступление. Можно ли использовать их одновременно или лучше ограничиться каким-то одним? Скелет позволяет комбинировать приемы между собой, поэтому допустимо брать в работу один, два или все три приема. То есть вы, например, можете начать свою речь, задав вопрос, а после рассказать забавную историю, и это обеспечит вам безупречное вступление.


Основная часть

Основная часть, несомненно, важнейшая в любом выступлении. Вы уже знаете, что привлечь внимание аудитории довольно просто: достаточно использовать любой из трех упомянутых выше методов. Однако со временем концентрация сфокусированности слушателей неизбежно ослабевает. И чтобы ее удержать, приходится вкладывать в основную часть немало энергии.
Лучший способ сделать сильную основную часть — использовать то, что я называю магической триадой.
Метод, который на протяжении тысячелетий применяли величайшие ораторы в истории.
Магическая триада состоит в том, чтобы структурировать все, что вы говорите, в блоки по три.

Внимательный читатель заметит метод даже в организации этой главы книги. В «скелете сардины» много информации, поэтому я разбил его на блоки:
1. Вступление.
2. Основная часть.
3. Вывод.
Но, поскольку в этих разделах также много информации, я разделил каждый из них еще на три. Итак, когда я говорю, что есть три способа правильно начать речь, в этом есть свои преимущества:
Во-первых, мозг любит простоту. Когда он слышит «есть три способа начать выступление», фокусируется исключительно на них, полностью исключая любые альтернативы. И хотя в реальности способов гораздо больше, чем три, благодаря использованию волшебной триады ваш мозг будет интенсивно концентрироваться на применении только тех трех, которым я вас сейчас учу.
Во-вторых, такой метод позволяет лучше усвоить мысль. Лаконичность в речи гарантирует, что аудитория сможет нас правильно понять, поскольку мы привели всю информацию в конкретный и простой вид.
И в-третьих, и это самое важное, в мире, где продолжительность концентрации внимания постоянно сокращается, мы обязаны помнить, что в любой момент кто-то из аудитории может «отключиться».
Если же мы делим нашу речь блоками по три, а слушатель отвлечется на первом пункте и, когда вернет к нам внимание, потеряет нить повествования. Однако словами: «Давайте перейдем ко второй части», вы бросите ему спасательный круг. Он поймет, что упустил только треть, и с этого момента может продолжить вас слушать.
Зачастую, когда мы не даем публике шанса «догнать» нас, теряем ее насовсем, хотя этого вполне можно избежать.

Обратите внимание: чтобы объяснить, почему трехчастная структура так хороша, я применил именно ее. Так информация стала доступной и сконцентрированной на конкретных вопросах. Если вы начнете использовать магическую триаду в своих выступлениях или даже в повседневном общении, увидите, насколько проще людям стало вас понимать.

Заключение

В любом выступлении есть два момента, когда аудитория наиболее сосредоточена и восприимчива к тому, что вы говорите, — это вступление и заключение.
И в связи с важностью заключения поделюсь тремя вариантами правильного завершения вашей речи.
Первый я называю «идеальным кругом». Цель этого заключения — создать у аудитории ощущение, что речь, даже если она импровизированная, была подготовленной и продуманной. В круге вы начинаете выступление определенным образом, а когда заканчиваете, возвращаетесь к этому же начальному образу. Объясню на примере.
Допустим, я начну тренинг с вопроса: «Кто здесь боится публичных выступлений?» После чего весь семинар я развиваю тему выступлений, а в конце говорю: «Итак, после проделанной работы, надеюсь, что, когда вас спросят: “Кто здесь боится публичных выступлений?”, — никто из вас не поднимет руку».
Задав в начале выступления вопрос, ответив на него в ходе своей речи, а затем вновь вернувшись к этому же вопросу, я создал впечатление, что все мое повествование было хорошо спланировано с первых минут.
Может быть, вы решили начать с истории, как с детства упорно добивались того, что имеете сегодня. Тогда можно закончить словами: «Знаю, что прежний я очень гордился бы тем, кем я стал сейчас. Я практически вижу, как он улыбается мне и моим достижениям».
Второй способ завершения в схеме «скелет сардины» самый простой, но о нем часто забывают. И это «призыв к действию».
Всякий раз, выходя на сцену, мы хотим добиться цели. Поэтому мы не можем в конце своего выступления просто взглянуть с улыбкой на ведущего и сказать: «Ну вот и все. Я пошел».
Нам всегда нужно побудить публику к какому-либо действию.

В примере к первому варианту я объединил призыв с идеальным кругом. В конце выступления я вернулся к вопросу, который задал в начале, и соединил его с призывом к действию: «…надеюсь, что, когда вас спросят: “Кто здесь боится публичных выступлений?”, — никто из вас не поднимет руку».
«Призыв к действию» — один из лучших и при этом простых инструментов, мы никогда не должны о нем забывать.
Он работает практически в любой ситуации, поэтому, если вы не знаете, как закончить, рекомендую использовать именно этот прием.
И наконец, у нас есть запоздалые аплодисменты — еще один инструмент, который мне очень нравится, возможно даже, он мой любимый.
Это очень убедительный способ закончить выступление. Он сводится к тому, чтобы задать аудитории вопрос, в ответе на который будет зашифрован позыв к действию.
Запоздалые аплодисменты основаны на предположении: никто не любит, когда ему говорят, что делать, несмотря на то, что это облегчает жизнь. Поэтому обойдем это непринятие с помощью тщательно подобранных слов.
Формула запоздалых аплодисментов выглядит так:
БТ1 + БТ2 + БТ3 + СПКД = запоздалые аплодисменты

Сначала выявим болевые точки аудитории. Особенно это актуально, когда мы хотим помочь слушателям с конкретной проблемой. Приведу пример с тренинга по публичным выступлениям и поделюсь одними из своих лучших «запоздалых аплодисментов».
«Итак, после тяжелого выступления на сцене, холодной публики и резко негативной обратной связи в следующий раз, когда вам представится возможность выйти на сцену, вы будете сидеть на месте?»
Здесь мы назвали сразу три болевые точки:
БТ1: тяжелое выступление.
БТ2: холодная публика.
БТ3: негативная обратная связь.
К ним добавили «скрытый призыв к действию» — СПКД: «Будете просто сидеть на месте?» Этим вопросом мы фигурально «взяли на слабо» аудиторию.
Комбинировать такие элементы между собой несколько сложнее. Вы всегда можете прибегнуть к идеальному кругу, поскольку это очень хороший способ связать то, о чем вы говорите в данную минуту, с началом выступления. Но после этого вы уже не можете объединить «запоздалые аплодисменты» с простым призывом к действию. Конечно, за исключением ситуации, когда публика не поняла, что вы закончили говорить.
В этом случае вам придется использовать призыв к действию как последнее средство.
Например: «Вы действительно будете просто сидеть на месте?» Если видите, что никто не реагирует, скажите: «Конечно нет, используйте любую возможность, чтобы идти навстречу своим страхам». Таким образом вы сможете закончить выступление на высокой ноте.

Глава 4. Невербалика. Как двигаться во время выступления


Движение — инструмент оратора, который год от года становится все важнее. Молодое поколение привыкло к бешеному ритму информации в социальных сетях. По данным последних исследований становится очевидно, что время концентрации внимания снижается все быстрее, и, чтобы удерживать внимание публики, нужно прикладывать усилий больше, чем когда-либо.
Для нас, ораторов, окружение становится все враждебнее и зачастую подача оказывается важнее, чем непосредственно информация.

Аудитория сейчас имеет богатый выбор. В любой момент можно достать смартфон и переключиться на что-то более интересное, утоляя дофаминовый голод.
Так чем же нам поможет движение? Понимая, как работает мозг нашей аудитории, можем ли мы дать ей то, что она просит, чтобы публика захотела внимательно нас выслушать?
Как-то летом, в возрасте пяти-шести лет, я отдыхал с семьей в загородном доме. В один из дней я смотрел «Формулу-1» с двумя лучшими друзьями. Мне не нравились гонки, я никогда не любил машины, но энтузиазм товарищей был заразителен. Я болел вместе с ними за одного гонщика: Фернандо Алонсо. Я помню, как будто это было вчера, как мой друг Альберто сказал мне, что Фернандо Алонсо может сбросить до трех килограммов за гонку. Потом он пытался убедить меня, что вождение помогает похудеть, и именно поэтому он хочет купить машину, когда ему исполнится восемнадцать. Я не понимал, как человек может так сильно похудеть, просто садясь за руль. Но когда гонка началась, все стало ясно. Я увидел, как эти «странные» машины, которых не встретить на улицах, несутся на бешеной скорости. Меня поразил шум, с которым они проносились перед камерой, словно огромные комары, пролетающие мимо уха. Я чувствовал, как адреналин зашкаливает на поворотах с каждым восторженным криком комментаторов.
После гонки в какой-то момент крупным планом показали Алонсо. Когда он снял шлем, я увидел, как по его лицу текут реки пота. Судя по всему, это было совершенно нормально.
Чему мы можем научиться у Алонсо или любого другого профессионального спортсмена?
Для достижения результата следует выкладываться на все сто. Работа на пределе возможностей требует от нас значительного физического и умственного напряжения.
И когда мы выступаем на публике, один из ключевых моментов, который позволит нам захватить внимание аудитории, – это энергия.

Поэтому она всегда должна быть на максимуме. Стоит задействовать все рецепторы аудитории, чтобы приковать к себе ее внимание.
Вот несколько примеров:
• Педагог монотонным голосом читает со своего места лекцию. Просто представляя это, вы поймете, что тут что-то не так. Вы уже знаете, что вам будет сложнее, чем обычно, обращать на него внимание. Придется прикладывать усилия, чтобы не уснуть.
• Учитель ходит по классу, подходит к столу, за которым вы сидите, намереваясь задать сложный вопрос. Чувствуете напряжение? Представьте, что вы слышите его шаги прямо за собой, видите, как он кладет руку на стол, и слышите вопрос, на который вы должны ответить перед всем классом. Вот вы уже в напряжении и потому внимательно следите за тем, где он и что говорит.
Сравнение этих ситуаций наглядно демонстрирует, как эффективно можно удерживать внимание аудитории. Однако проблема заключается в том, что нам придется очень мощно себя поставить, чтобы излучать такую энергию.
Теперь, когда я показал вам, как движение может влиять на восприятие, давайте разберем приемы, которые вы сможете использовать в своих выступлениях.

Фокус голоса

Для меня голос составляет 95 % успешной коммуникации. Хорошо поставленный голос может спасти даже посредственную речь, а плохо подобранный тон способен погубить даже самую лучшую презентацию. Конечно, эта цифра не более чем моя собственная приблизительная оценка, никак научно не обоснованная. Тем не менее, тембр, тон голоса и эффективное им управление имеют решающее значение.
Публика должна ощущать, что ваш голос постоянно перемещается. Если он всегда исходит из одного места, весьма вероятно, что люди перестанут вас слушать.

Поэтому, чтобы удерживать внимание, придется перемещаться по всей сцене. Публике нужно слышать ваш голос с левой стороны, затем с правой, с близкого расстояния, с далекого… Суть в том, чтобы заставить человеческий мозг почувствовать, что все постоянно меняется и нужно оставаться бдительными. Если же вы останетесь неподвижны, зрителю не за чем будет следить, станет проще заскучать и перестать обращать внимание на ваши слова.
Поэтому первое, что я делаю, когда прихожу в новый зал, где планируется выступление, — анализирую сцену. Я поднимаюсь на нее и принимаюсь расхаживать взад-вперед, проверяю, есть ли на сцене точка, где часть аудитории меня не видит, и пытаюсь найти место, где буду открыт всем. Я также смотрю, есть ли в зале проектор или экран, где будут показываться слайды, или любой другой элемент, который я могу случайно загородить во время выступления.
После завершения фазы первоначального распознавания я встаю в центр сцены и проверяю движения, которые могу сделать. Они могут быть разными.

Большой зал

В большом зале пространства для маневра гораздо больше, что, безусловно, сопряжено как с определенными рисками, так и с возможностями. Я начинаю с центра, затем стараюсь двигаться приставными шагами вправо или влево. Главное — правильно рассчитать остановку.
Важно: не нужно быть роботом на сцене. Вам следует найти свой собственный стиль. Главное, чтобы люди слушали вас, не отвлекаясь.

Если вы будете двигаться неестественно, например, слишком резко или, наоборот, чересчур медленно, это только помешает. Основной акцент в этой главе на движения, которые будут стимулировать аудиторию и поддерживать ее интерес.
Рекомендую вам заполнять пространство постепенно. Вначале своей ораторской карьеры я плохо умел использовать пространство, поэтому казалось, что я бегу марафон. Я терялся, когда выходил на сцену и видел столько свободного места: шел направо, доходил до конца, быстро возвращался и устремлялся налево… А публика больше следила за моими пробежками, нежели за речью.
Ниже вы найдете рисунок большого зала и изображение с тем, как по нему можно двигаться. Еще раз уточню: вам не нужно, как роботам, в точности следовать рекомендациям, это просто один из вариантов.
Как видите, стратегия заключается в том, чтобы двигаться по сцене из стороны в сторону, при этом останавливаться в пути.
Поскольку пространство очень большое, полезно делать остановку каждые несколько шагов, говорить и снова продолжать движение. Стоит ли говорить, не останавливаясь, переходя с одного конца сцены на другой? Да, если у вас это хорошо получается и не отвлекает зрителей.
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Средний зал

В зале среднего размера рекомендации те же, что и на большой сцене. Вы можете перемещаться как угодно, главное — не отвлекайте зрителей слишком сильно.
Важное преимущество здесь в том, что перемещение из стороны в сторону не будет так сильно выделяться, поскольку между двумя точками не так много места.

В конечном счете, это стратегическая игра, а не набор жестких правил, поэтому вы спокойно можете экспериментировать, подбирая вариант наиболее эффективного перемещения по сцене именно для вас.
В случае зала среднего размера картина может быть такой:

[image: ]

Маленький зал

Самый распространенный случай. Если вам нужно выступить перед коллективом на работе, провести инструктаж или даже показать проект директору, огромный зал вам никто не предоставит.
В маленьком же зале мы не можем двигаться свободно, так как место ограничено и перемещения будут выглядеть неестественно.

В таких условиях я предпочитаю делать несколько коротких шагов вправо и влево, а также вперед и назад.

Распространенные ошибки

Теперь, когда вы знаете основные принципы движения на сцене — помним, что это лишь рекомендации, а не жесткий набор инструкций, — нам предстоит поработать над основными ошибками.
Обратим внимание на то, чего следует избегать любой ценой, поскольку такие ошибки приводят к полному разрыву связи с публикой и потере смысла выступления.

Поворот спиной к публике

Поворот спиной к аудитории — одна из ошибок, которую совершают все новички. Они часто так делают, чтобы показать информацию на слайде или вернуться на прежнее место. Когда это происходит, часть аудитории теряет с вами связь и слышит только голос. Важная составляющая невербальной коммуникации полностью теряется и мы переходим от просмотра цветного телевизора к радио. Более того, даже тот голос, который достигает публики, приглушен и не имеет полного эффекта.
При решении проблемы вы сталкиваетесь с двумя главными врагами. Первая — это большие конференции, где докладчику приходится выходить в зал и при этом терять зрительный контакт с первыми рядами слушателей. И вторая — широко распространенные U-образные учебные аудитории. Кажется, что они позволяют всем занять место в первом ряду и установить более тесную связь с докладчиком. Более того, такие помещения предоставляют выступающему большую свободу передвижения. Хотя на практике это не всегда так, поскольку, попадая в теоретически пустое место, вы оставляете людей по краям U-образного пространства без зрительного контакта.
Я же рекомендую использовать рабочее место для тренингов таким образом, чтобы никто в зале не терял зрительный контакт с выступающим. Поэтому не следует заходить в это ложное открытое место.
В случае же с большой аудиторией во многих крупных конференц-залах и залах для мероприятий за спикером следуют камеры, транслируя его выступление на большие экраны. Это позволяет поддерживать связь с выступающим, даже если его не видно напрямую.
Запомните: всегда стойте лицом к публике.

Так аудитория сможет лучше всего воспринять то, что вы говорите, а ваши приемы эффективной коммуникации достигнут максимального эффекта.

Поворот к презентации

Если бы мы составили рейтинг самых распространенных ошибок публичных выступлений, первое место занял бы поворот к презентации.
Никогда не забуду одного моего одноклассника, который совершал эту ошибку, да еще и забавным образом. Мой друг всегда вставал лицом к аудитории. Говорил уверенно. Все делал как по учебнику.
Однако проблема возникала, когда он забывал информацию, которую должен был нам рассказать, и поворачивался, чтобы посмотреть на слайд. А забавным в этой ситуации было то, что он поворачивал только шею. Представьте, как сильно нужно было повернуться, чтобы читать информацию с экрана прямо за собой, не двигая при этом корпусом. То, что происходило с моим другом, было преувеличенным проявлением очень распространенной ошибки: поиска убежища в презентации.
Презентация – это всего лишь наглядное пособие. Она ни в коем случае не должна заменять слова, которые вы доносите как докладчик.

Иначе вы не представляете ценности для вашей аудитории, ведь люди могут получить информацию самостоятельно, без вашего участия, просто прочитав слайд.
Следовательно, не стоит обращаться к презентации — она не более чем вспомогательное средство.
Проблема в том, что многие ее читают, а это уже катастрофа.
На семинаре «Основы публичных выступлений», который я провожу для компаний и бизнес-школ, я включаю в качестве упражнения изображение без текста. К нему прошу придумать историю, и результат обычно оказывается неожиданным. Большинство людей продолжает рефлекторно оборачиваться к презентации в попытке что-нибудь прочитать. Но так как текста нет вообще, они не могут найти опоры на слайде и теряются. Когда кто-то делает это особенно явно, я ставлю такого человека в пример, чтобы публика могла обратить внимание на ошибку. Обычно все дружно смеются над нелепой привычкой.
Итак, как это исправить? Самое важное: осознать, что презентация — это не более, чем наглядное сопровождение. Следует отказаться от текста и принять факт, что доносить всю информацию нужно устно.
При правильном подходе вы будете рассматривать презентацию исключительно как подсказку ко всему объему информации, которую хотите донести.

А когда вы это сделаете, вам не придется оборачиваться, чтобы что-то прочитать. В этом случае аудитория воспримет вас как хорошо подготовленного профессионала.
Это решение точно работает, потому что мне приходилось проводить презентации вместе с тем одноклассником. Я делал их очень простыми и без текста. И моему другу ничего не оставалось, как заранее готовиться к выступлению, разрабатывать четкий план и учить наизусть свой текст. Не думаю, что это было легко, потому что смотреть на презентацию в поисках подсказки он пытался постоянно. Однако он делал это не так часто, как раньше, когда там был текст.
Поэтому, если у вас возникает непреодолимое желание подсматривать текст в презентации, минимизируйте объем информации на слайдах и тщательно репетируйте выступление.

Помните, что ваша задача — рассказать информацию. Если презентация делает это за вас, тогда зачем было приходить?

Цветущий фикус

В Валенсии, где я живу, на площади Альфонсо Великодушного есть красивый сад. Там растут вековые деревья, любоваться каждым из которых настоящее наслаждение. Они настолько огромны и величественны, что рядом с ними чувствуешь себя маленьким.
Однако, когда я провожу мастер-классы, я нахожу неожиданное сходство между многими моими учениками и этими великолепными деревьями.
Большинство людей, испытывая неуверенность, склонны скрещивать ноги и замирать на месте, словно они – древние деревья, вцепившиеся корнями в землю.

Они ставят правую ногу перед левой, как будто крест-накрест, или наоборот. Но если в этот момент человека слегка подтолкнуть, он легко упадет на землю. Это один из основных способов нашего тела бороться с нервным напряжением, которое мы испытываем, выступая перед аудиторией.
Всякий раз, оказываясь в рискованной ситуации, мы устанавливаем между собой и предполагаемой опасностью физические барьеры. В данном случае ставим одну ногу перед другой, как бы защищая себя. Иногда люди предпочитают скрещивать руки. И это движение четко передает слушателям неуверенность оратора. Однако такого можно избежать абсолютно простым способом.
Используйте технику «цветущий фикус» и разведите ноги: поставьте правую ногу на одну линию с правым плечом, а левую — с левым. Из этого положения можно двигаться, делая приставные шаги. Однако здесь важно сохранять базовую устойчивую и уверенную позу, которая не передаст напряжение аудитории.


Глава 5. Невербалика. Что делать с руками


Однажды я проводил семинар для группы прожорливых, кровожадных продавцов. И ситуация, в которой я тогда оказался, была для меня весьма необычной. Подобно акулам, они ждали подходящего момента, чтобы выйти на охоту за следующим клиентом. Многие из них проводят презентации товаров на выставках, а некоторые демонстрируют новые продукты огромным группам потенциальных покупателей.
Я же, как это всегда бывает при работе с отделами продаж, жаждал учиться, поскольку нахожу мир продаж и коммерции весьма захватывающим.
Поприветствовав всех, подумал, какая это отличная группа, ведь я видел перед собой оскал тигра и взгляд хищной птицы. Вы наверняка знаете этот образ по фильмам о Рокки Бальбоа. Это облик, свойственный амбициозным людям, стремящимся покорить мир. Однако вне киноэкранов встречать таких людей мне доводилось довольно редко.
В тот же день собрались люди, видящие клиентов насквозь и готовые вырвать свою выгоду из рук самого последнего скряги.
Во время упражнений они проявили себя исключительно хорошо: спорили, шутили, активно участвовали в заданиях и в целом на семинаре царила дружеская атмосфера. Заниматься с ними было комфортно, и я решил, что пора перейти к более продвинутым техникам публичных выступлений. Мы изучали, как рассказ историй может помочь в продажах и конфликтах или как успешно использовать даже слабые аргументы. Я попросил участников двигаться по сцене, и сразу все изменилось.
Одно из моих самых увлекательных и к тому же очень результативных упражнений я называю «танцуй, как можешь». В этой части тренинга я полностью сосредоточиваюсь на том, как человек выражает себя с помощью невербальной коммуникации: как он двигается на сцене, как жестикулирует, куда наклоняется, куда смотрит в моменты задумчивости и так далее. При этом упражнении я стараюсь подмечать все, что можно улучшить. А самое интересное в том, что я даю сложное задание для выступления, но не предупреждаю, что буду смотреть на невербалику. Люди жестикулируют, ходят по сцене не задумываясь, и я могу отслеживать их «естественные» движения.
Что обычно получается?
Коктейль из провалов и поз, настолько своеобразных, что иногда кажется, что мы пришли на йогу, а не на курс ораторского искусства. Я не преувеличиваю, серьезно.
Как уже упоминалось в предыдущей главе, проблема с превращением в вековое дерево столь же стара, как и сами деревья, поэтому почти всем ученикам приходится осваивать технику цветущего фикуса. Давайте сосредоточимся на аспектах, которые нужно исправить, но с особым вниманием остановимся на движениях руками — они гораздо важнее, чем кажутся.

Замок

В каждой группе всегда есть те, кто любит скрещивать руки. Это не плохо само по себе, но когда мы выступаем, то должны использовать все имеющиеся в нашем распоряжении инструменты, включая жесты руками. Сам я никогда не скрещиваю руки на сцене, если только не слушаю кого-то другого очень внимательно. Но в обычной жизни переплетаю их постоянно. Плохо ли это? Нет. Нужно лишь понимать, какой эффект это производит.
Университет Центральной Флориды провел эксперимент. Исследователи создали два сценария, где в одном учителя преподавали в закрытой позе, а в другом — в открытой. После урока два эксперта оценивали работу педагога без учета невербального аспекта коммуникации. Другими словами, оценщики не знали, что на самом деле это исследование того, как позы и жесты влияют на восприятие.
В итоге ученые сделали вывод, что открытая поза способствует повышению эффективности восприятия, в то время как закрытая – снижению.

Поэтому, если мы хотим добиться максимума от выступления, стоит приложить усилия и оставаться в открытой позе на сцене.
Когда я встречаю людей, которые формируют руками «замок» во время разговора, я рассказываю им об этом исследовании. И собеседники тут же стараются поменять позу, но перебороть эту привычку не так уж просто.
Если вы замечаете за собой склонность скрещивать руки на сцене, то вот краткое пошаговое руководство, помогающее избавиться от позы «замка»:
1. Для начала разведите руки в стороны.
2. Если вы не склонны жестикулировать, то просто держите их под углом 90 градусов на уровне живота.
3. Если это неудобно или неловко, попробуйте небольшой трюк, пока не сможете раскрепоститься: переплетите пальцы и положите их на живот.
Чего мы этим добиваемся?
Первое, мы приучаем тело не использовать скрещенные руки как защитный барьер. Вы, возможно, почувствуете неуверенность, когда уберете «замок», зато вас будет гораздо лучше воспринимать публика.
Второе, расположив руки на уровне живота, вы оставите их доступными для коммуникации. То есть будете готовы усиливать ваши слова жестами. Если же держать руки в карманах, задействовать их будет сложно.
И последнее, поскольку это изменение требует усилий и времени, я рекомендую во время перехода держать руки сцепленными на уровне живота. Это позволит вам привыкнуть к правильному положению рук и не слишком резко выходить из привычной позиции. Постепенно вы освободите их полностью и будете активно использовать для усиления слов.

Фехтовальщик

Когда я впервые увидел фехтовальщика, был откровенно тронут. Во время одного из своих мастер-классов пригласил на сцену молодого человека. Он держался очень уверенно, но с первых секунд меня поразило одно его действие. Он прижал левую руку к спине.
Давайте выполним упражнение: попробуйте прижать внешнюю сторону ладони к пояснице как можно плотнее, и вы увидите, как получится поза фехтовальщика. Словно аристократ на дуэли. Когда я спросил его, зачем он так делает, он ответил, что так чувствует себя уверенней.
Если действие вселяет в вас решительность и спокойствие – прекрасно. Это гораздо важнее технических рекомендаций, как двигаться и что говорить.

Но, как вы понимаете, я не мог позволить ему пожертвовать половиной функционала рук. Его вторая рука двигалась идеально и никаких прочих проблем не возникало. Следующие несколько минут я сосредоточился на том, чтобы не позволять ему закладывать руку за спину и всегда оставлять ее на виду у аудитории на уровне живота. Спустя несколько выступлений этот молодой человек стал настоящим гением коммуникаций. Даже остальные участники отметили, насколько он улучшил свои выступления, как только освободил левую руку. Так всего за несколько минут он удвоил свое невербальное воздействие на публику, используя вместо одной руки две.
Глупо упускать подобную возможность. И да, если вы чувствуете себя неуверенно без какого-то привычного жеста или думаете, что можете обойтись без рук вообще, — ничего страшного. Без проблем.
Но помните, что вы неизбежно теряете часть своего потенциала. Если у вас есть возможность стать лучше — воспользуйтесь ею.
Сегодня мы боремся за привлечение внимания аудитории, как никогда ранее, и должны использовать все имеющиеся в нашем распоряжении средства.

Обратный захват

Обратный захват рук — весьма необычное движение. Я иногда наблюдаю его у своих учеников, когда они отвечают на вопросы или размышляют. Это очень удобная поза, которой, тем не менее, следует избегать. Обратным захватом я называю положение, когда руки соединены за спиной. Опять же, оставляя руки полностью связанными и неподвижными, мы теряем возможность усилить нашу речь. Тем более там, где их в принципе не может увидеть публика.

Руки в карманах

На одном тренинге в Политехническом университете Валенсии я, как всегда, говорил о том, что для эффективной коммуникации необходимо вынимать руки из карманов. Тренинг был записан, и отрывок из него я опубликовал на своем канале в социальной сети. В этом шестидесятисекундном ролике я весьма критично отозвался об идее держать руки в карманах и предложил жесты, которые можно использовать на сцене.
То, что произошло через двадцать четыре часа, меня шокировало: видео стало вирусным, набрав три миллиона просмотров.
Количество подписчиков у меня на канале резко возросло. Люди стали смотреть все мои прошлые ролики длительностью не более шестидесяти секунд. И это вполне объяснимо, так как концепция быстрого обучения или быстрого образования становится все более востребованной.
Однако под этим видео набралось большое количество комментариев, отрицающих реальность и утверждающих, что все это не важно и пусть каждый выступает, как хочет. Приведу несколько примеров:
• Я держу руки в карманах, потому что так хочу, и никто мне не будет указывать, как жить.
• Я знаю много людей, которые выступают, держа руки в карманах, и они вполне успешны.
• Когда я держу руки в карманах, меня это успокаивает.
• Ты хочешь вместо обычных людей натренировать одинаковых роботов.
Многие аргументы в этих словах основывались на заблуждениях, которые могли бы стать темой отдельной книги. Для большинства, однако, руки в карманах — исключительно вопрос удобства. И это нормально, ведь для нас естественно экономить силы.
Мы живем в обществе, где люди довольствуются комфортом, который у них есть, предпочитают не совершенствоваться и не расширять свой кругозор. Каждый живет так, как ему позволяют обстоятельства.
Но, повторюсь, без участия рук в выступлениях вы неизбежно теряете часть своего потенциала.
Можно ли хорошо говорить, держа руки в карманах? Да. Можно ли быть экспертом в своей области, держа руки в карманах? Конечно. Это как битва: ее можно выиграть палками, камнями и стрелами, а можно ядерным оружием.
Используя руки, мы сможем донести до нашей аудитории массу дополнительной информации. Поэтому, с моей точки зрения, отказ от рук – огромная ошибка.

Теперь, когда вы все же решили задействовать руки, я расскажу, как это сделать максимально эффективно:
1. Ваши руки не должны опускаться полностью. Представьте, что вы выходите на сцену и вдруг чувствуете, как тяжелеют руки, как они опускаются сами собой и вытягиваются так, что практически касаются пола. Хотя это может показаться преувеличением, именно такое ощущение описывают многие бизнесмены, менеджеры и ораторы во время выступления. Ваши руки всегда должны быть на уровне живота.
2. Вы также не должны поднимать руки выше плеч. Цель их использования — усиливать ваши слова, а не перетягивать внимание. Если мы будем размахивать руками слишком сильно, это помешает и усложнит понимание.
3. Используйте счет. Это самый простой и действенный жест в вашем распоряжении. Называйте основные пункты и показывайте руками их номер. Это уже поможет вашей аудитории. Например:
• Первое (показываем один палец) — не опускать руки слишком низко.
• Второе (показываем два пальца) — не поднимать их слишком высоко.
• Третье (показываем три пальца) — используем счет, как сейчас.
И это только один из множества способов, как использовать руки во время выступления. Прием простой, однако действует он удивительно хорошо.
Вместе с тем не стоит слишком много думать о том, как вы будете использовать руки. Движения получатся сами собой.

Помните, вам не нужно выглядеть как робот. Вам нужно добиться эффекта, когда ваши руки двигаются естественно, в соответствии с ритмом вашей речи. Для начала держите их на уровне живота, и сами удивитесь, как нужные жесты возникают сами собой.

Вывод

Наши руки — это ресурс, который мы должны задействовать. Они позволяют усилить речь и помогают донести информацию до слушателя.
Ниже приведу несколько распространенных ошибок, которых следует избегать:
• «Замок» — постоянно скрещенные руки.
• «Фехтовальщик» — одна рука за спиной.
• «Обратный захват» — обе руки за спиной.
• Руки в карманах.
• Руки опущены слишком низко.
• Руки подняты выше плеч.

Глава 6. Невербалика. Зрительный контакт


В моей жизни был такой момент, когда я очень хотел привести себя в форму. Выходил из дома в 4:30 утра, пробегал около 10 километров, возвращался, принимал душ, переодевался, и у меня еще оставалось время заняться своими делами. Мне тогда было лет пятнадцать.
И вот в один из дней, когда у меня было немного больше свободного времени, я посмотрел «Рокки». Это один из моих любимых фильмов о том, как герою улыбается удача бросить вызов чемпиону мира в тяжелом весе и выложиться ради этой цели на полную. Там есть очень сильная сцена, которая говорит о взгляде тигра — взгляде решительного человека, непоколебимого в принятии решений.
Этот взгляд как стрела, летящая прямо к своей судьбе… несмотря ни на что.
Попробуйте вспомнить последний разговор с членом семьи, другом или коллегой. Не публичный, а именно личный. Вы наверняка замечали людей, которые не могут выдержать взгляд другого человека во время разговора. Вспоминаете такого человека или, может быть, это вы сами? Многие в таких ситуациях отводят глаза в открытое пространство, подальше от пронзительного взгляда собеседника. И если этот прием срабатывает, когда мы говорим один на один, то на публике он превращается в настоящее приключение.
Тогда как именно в нынешней реальности важно установить связь с человеком перед нами, и один из лучших способов сделать это – правильно управлять своим взглядом.

Предлагаю вам сделать одно упражнение. Попробуйте выполнить его дома или в спокойном месте, чтобы обрести уверенность. Достаньте телефон и снимите короткое видео в режиме селфи, рассказав о том, что вы делали вчера. Главная сложность здесь в том, что вы не должны отрывать глаз от черной линзы. Попробуйте, и мы продолжим.
Обычно с большинством людей, которых я тренировал, происходит следующее: они либо замирают, взглянув в камеру, и не могут продолжать, либо периодически все-таки отводят взгляд, чтобы перевести дух на время раздумий. Это очень сложное упражнение. Если у вас нет устройства с камерой, вы можете практиковаться с зеркалом, пробуя не отрывать взгляд от собственных глаз.
Если вам трудно выполнить это упражнение, не волнуйтесь. Признаюсь, когда я делал его впервые, наблюдал за собой так пристально, что на глаза навернулись слезы. Понимаю, что вы, возможно, чувствовали себя неуютно во время упражнения, но такова неприятная часть обучения.
Теперь, когда вы испытали это чувство на себе, давайте определим правила, чтобы вы могли максимально тесно взаимодействовать со своей аудиторией.

Правило № 1: людям не нравится, когда на них непрерывно смотрят

На одном из своих семинаров я захотел проверить идею, что для аудитории очень дискомфортно, когда оратор обращается только к одному человеку.
Я начал семинар с истории, рассказывая которую, смотрел на каждого из присутствующих. Долго искал человека на роль «жертвы». После долгих шестидесяти секунд и десятков проходов глазами по рядам я нашел ее: молодую женщину чуть старше двадцати. Я выбрал ее по одному только признаку — широкой улыбке. Она непрерывно улыбалась, и мне хотелось посмотреть, изменится ли выражение ее лица, если я «надавлю».
И с того момента я не отрывал от нее глаз. Ни разу. Через несколько минут я заметил, как ее улыбка начала исчезать, а в глазах появилось выражение, напоминающее замешательство. Дошло до того, что она начала заметно волноваться. Кто-то в зале начал посмеиваться, и через некоторое время девушка совсем распереживалась. Она начала ерзать больше обычного, меняя позу на стуле. В этот момент я почувствовал вину и, наконец, рассказал, что делаю. Как только я объяснился, у девушки словно камень с плеч сошел.
С помощью этого эксперимента я развенчиваю один из самых распространенных интернет-мифов о том, что можно снизить нервозность во время выступлений, если смотреть на знакомого.
Уверяю вас, это не работает.
Человеку, с которого вы не будете сводить глаз, станет некомфортно, неловкость почувствует и аудитория, люди поймут, что вы смотрите только на одного зрителя.

В конце концов будет неуютно и вам, так как вы не сможете видеть, как аудитория реагирует на выступление. Единственное, чего вы здесь добьетесь, — человек, на которого вы смотрите, может ради шутки спросить: «Когда вы уже пригласите меня на ужин?»
Поэтому не нужно подавлять того единственного человека в зале, который внушает нам уверенность. Свой взгляд следует распределять щедро.

Правило № 2: нет ни Рая, ни Ада

Все верно, когда мы выступаем публично, не существует ни Рая, ни Ада. О чем я говорю? Об одной из ошибок, которую встречаю чаще других, — взгляд в землю — Ад или взгляд в Небеса. Я называю их «грешники» и «божественные». Причем такая проблема прослеживается даже на выступлениях на высоком уровне, так что не стоит стесняться этой ошибки.
Божественные — это те, кто во время раздумий устремляет взор ввысь, надеясь, что на них снизойдет откровение. Такие люди часто проявляются в разговорах один на один. Должен признаться, что когда я в лифте сталкиваюсь с соседом, то волшебным образом становлюсь самым «божественным» человеком в здании: я сосредотачиваюсь на лампах или объявлениях в кабине. Однако на сцене все меняется…
С другой стороны, есть «грешники». Это те, кто смотрят вниз, когда думают, что сказать дальше. Для грешников ответ на их временный словесный блок лежит под землей. Зрители же, находясь над землей, как правило интерпретируют такой взгляд негативно. Проблема, с которой сталкиваются грешники, в отличие от божественных, в том, что на средних или больших сценах любые взгляды по сторонам или вверх могут быть списаны на то, что вы смотрите на дальние ряды или на балконы. Однако, независимо от размера помещения, взгляд в пол всегда будет очевиден.
Поэтому, когда вы выступаете публично, вы должны быть человеком, который с любовью смотрит на других людей, а не ищет помощи у мистических сил.

Правило № 3: щедрому достается лучшее

Применительно к публичным выступлениям это означает, что мы должны щедро распределять взгляд. Общаясь один на один, мы фокусируемся на глазах собеседника, чтобы показать ему, что активно слушаем.
Но когда перед нами два человека, было бы очень неприлично сосредоточить свой взгляд только на одном из них и игнорировать второго. То же самое правило работает с большей аудиторией. Мы должны дать людям понять, что важен каждый из них. А единственный способ добиться этого — индивидуализировать речь, дать почувствовать, что любое наше слово адресовано каждому из них. Поэтому и взгляд мы должны распределять на всех присутствующих на протяжении всего нашего выступления.
Совет: если вы новичок в публичных выступлениях, рекомендую использовать технику разбрызгивателя.
Суть ее в том, чтобы стать похожим на автоматические устройства, которые поливают газоны или сады. Вы наверняка их видели — они распрыскивают воду с одной стороны, затем постепенно перемещаются к другой, а дойдя до конца, возвращаются обратно. И после начинают снова. Ваш взгляд должен уподобиться этому ритму.
Если вы только начинаете практиковать выступления, рекомендую уделить несколько секунд каждому человеку, а затем переходить к следующему. Когда же наберетесь достаточно опыта – поймете, как использовать взгляд более свободно.

Одно из упражнений, которые я делал, когда в детстве начал осознанно практиковать навыки речи, состояло в том, чтобы усадить на стулья мои любимые мягкие игрушки и сделать из них своих зрителей. Мои монологи слушали бурый плюшевый мишка, мягкозубая акула и ковбой Вуди из «Истории игрушек». С ними я осознанно тренировал взгляд и довел технику разбрызгивания до автоматизма.
Поверьте, как только вы научитесь использовать свой взгляд, почувствуете, как аудитория становится ближе и какая прочная связь между вами образуется.

Вывод

1. Люди могут чувствовать себя некомфортно, даже очень, если мы смотрим исключительно на одного человека. С другой стороны, если не смотреть ни на кого — вообще невозможно установить связь. Аудитория не почувствует, что мы обращаемся к ней.
2. Ни Рая, ни Ада не существует, когда выступаешь публично. Мы должны избегать «божественного» — смотреть по сторонам или вверх и «греховного» — смотреть вниз.
3. Щедро раздавайте взгляд, чтобы достичь всех слушателей. Ведите себя так, будто говорите один на один. Используйте технику «разбрызгивателя», если вы только начинаете, и постепенно старайтесь автоматизировать ее, чтобы переходы были естественными: смотрите сначала на человека в первом ряду, затем на зрителя на последнем ряду справа, затем бросьте взгляд в середину, потом налево и т. д.

Упражнение

Попрактикуйтесь управлять взглядом на мягких игрушках, фотографиях или видео. Смотрите в глаза каждому и медленно переводите взгляд с одного человека на другого, пока не начнете чувствовать себя более свободно.

Глава 7. Невербалика. Как работать с голосом


Добро пожаловать в раздел, отвечающий за 95 % эффективности коммуникации. Эта цифра основана на личном восприятии важности тона голоса, а не на каком-либо исследовании. Потому как, по моему мнению, хорошего текста, хорошего языка тела и хорошей отрепетированности недостаточно.
Голос – фундаментальный элемент. Он может испортить даже идеальную речь и «вытянуть» посредственную.

Представьте, у вас собственный бизнес, вы стоите перед группой заказчиков и объясняете, почему ваша компания — именно та, которая им нужна для следующего проекта. Вы хорошо подготовили речь, тщательно продумали каждую деталь. Однако ваш голос дрожит, звучит тихо и слишком монотонно. Поздравляю! Вы стали тем самым нелюбимым лектором из университета. И то, что я вам только что сказал, — реальность, с которой я регулярно сталкиваюсь, работая с владельцами бизнеса. Больше всего проблем сосредоточено именно в управлении голосом.

Громкость

Вы можете говорить очень тихо или очень громко. Аудитории, в зависимости от ее особенностей, требуется разная громкость голоса.
Если вашей аудитории больше пятидесяти лет, какую интенсивность следует использовать? Стоит ли говорить очень громко, очень тихо или на средней громкости? А что, если мы общаемся с людьми от тринадцати до шестнадцати лет? Как нам управлять громкостью?
Первое, что нужно понять, — это то, что ожидания у каждой группы совершенно разные.
Новые поколения привыкли к своему типу стимулов, поэтому необходимо адаптировать ваш стиль общения под тот, к которому они привыкли.
Следовательно, как мы увидим позже, в зависимости от типа аудитории важна та или иная форма коммуникации.
Возвращаясь к интенсивности: как правильно ее регулировать?
Мы должны понимать голос, как американские горки. Когда вы на них попадаете, ваши эмоции на пределе. Когда поднимаетесь по крутому склону и отрываетесь от земли, ваше тело испытывает напряжение. Такое же действие может иметь наш голос. Когда мы говорим громче, оказываем большее воздействие на нашу аудиторию, поскольку создаем положительный стресс.
Положительный стресс – интересное явление, которое означает, что человек испытывает стресс, когда слушает вас. Однако в таком контексте он полезен, так как задействует нужные нам эмоции и внутренние ресурсы.

Представьте, вы обличаете вашего оппонента и гнев в ваших словах передается аудитории, которая «заряжается» от ваших слов.
При этом мы можем как создать положительный стресс и интенсивную реакцию у аудитории, так и в нужный момент снизить их с помощью шепота.
Пример:
Средняя громкость: К 2030 году половина населения будет фрилансерами… Знаете, что это значит?
Высокая громкость: Школы не готовят будущие поколения к выполнению реальных задач, соответствующих будущим потребностям — «позитивный стресс».
Средняя громкость: Они обучают людей, способных решать проблемы, привязанные к временным рамкам, которых больше не существует. В то время как им следовало бы…
Очень низкая громкость:… учить их лучше общаться.
Оставить важную часть на конец, снизить интенсивность так, чтобы голос превратился в шепот — вот то, что работает идеально. В своих семинарах Джордан Белфорт[6], получивший прозвище «Волк с Уолл-стрит», объясняет важность тона голоса для достижения целей.
Понижая голос, словно рассказывая секрет, вы заставляете аудиторию полностью сосредоточиться на вас.

Поэтому важно максимально использовать возможности своего голоса, чтобы эффективно воздействовать на аудиторию в течение длительного времени.
Как это сделать?
Для начала важно понимать, что существует два основных типа дыхания. Грудное, при котором наши легкие наполняются воздухом после вдоха через нос, при этом во время речи воздух быстро иссякает. Кислород заканчивается, и нам нужно быстро вдохнуть снова. И есть глубокое дыхание, к которому обычно прибегают при сильном стрессе. Мы хотим прийти в себя, и рядом советуют: «Сделай глубокий вдох». В этом случае мы дышим диафрагмой — небольшой мышцей между грудью и животом, — наполняем ее до тех пор, пока не станем похожи на беременных. В этот момент у нас накапливается много воздуха, который мы можем выпустить, используя силу мышц живота. При этом даже вне нашего желания наш голос становится глубже.
Таким образом, если мы хотим произнести речь быстрым голосом, дышим грудью, так вы вдохнете гораздо больше воздуха быстрее. Но если наша цель — говорить спокойнее, с большей интенсивностью, — дышим глубоко. Это то, что мы должны применять. Если вам сложно донести свою мысль до конца зала, дышите глубоко, используя диафрагму, и произносите ее мощно. А если нужна скорость и более высокий голос, дышите грудью, и ваш голос естественным образом станет немного выше.
Модулируя голос до крика в одни моменты и понижая в другие, мы создаем то, что называется вокальным разнообразием.

Его мы сейчас и рассмотрим.

Тон

После анализа силы голоса перейдем к тону: высокому и низкому звуку.
Чтобы определить и проработать высокий и низкий звук, задействуем горло, ту его часть, которая находится близко к кадыку и называется гортанью.
Схватите шею пальцами в этом месте. Далее сомкните губы и издайте звук, похожий на мантру буддистов «Омммм» на средней громкости. Теперь повысьте тон. Если вы сделали все правильно, заметите, как гортань «выдыхает» и поднимается, чтобы изменить способ, которым наши голосовые связки выпускают воздух.
А что произойдет, если постепенно снизить голос? Для этого следует сильно, но не торопясь расслабить мышцы. Важно поддерживать нужную область в состоянии полного расслабления, чтобы добиться более низкого звука. Снова положите руку на горло, глубоко вдохните и скажите: «Омммм». Почувствуйте, как мышцы горла опускаются и расширяются к плечам по мере того, как вы понижаете голос.
Усвойте эту информацию и дальше у вас появится новая концепция. Я называю ее «врач, который вас уколет, но затем вылечит». И мы, ораторы, выступаем в роли того самого врача. Мы должны показать аудитории проблему, поскольку хотим, чтобы они увидели реальность, ту самую сложность, которую мы собираемся для них решить.

Скорость

Наконец, перейдем к скорости. Именно она в полной мере поможет обогатить наше вокальное разнообразие.
Традиционно считалось, что хорошие коммуникативные навыки заключаются в медленной речи, акцентировании каждого слова и стремлении к максимальной формальности. Этот совет, возможно, был уместен для общения с людьми раньше, однако, чтобы наладить контакт с новыми поколениями, мы должны адаптироваться к их стилю.
И сегодня мы сталкиваемся с первым поколением, которое очеловечило общение. «Поколение социальных сетей очеловечило общение», — я повторю эту фразу, поскольку она очень важна и раскрывает новые принципы коммуникации.
Раньше люди вели беседы в рамках определенных протоколов и жестких правил приличия. Они жили «напоказ» и говорили хоть и красноречиво, но формально, благодаря чему и обретали свое положение и работу. Сегодняшняя же молодежь выросла, наблюдая как их кумиры записывают видео сразу после пробуждения, в бассейне, с растрепанными волосами или во время просмотра фильмов в пижамах… Из идеалов они превратились в обычных несовершенных людей. Поэтому нынешнее поколение склонно общаться гораздо более естественно, гораздо более человечно, чем люди старшего возраста.
Итак, как налаживать связь с такой публикой? Как мы можем повлиять на мир новых каналов коммуникации? Используя скорость вместе с громкостью и тоном.
Скорость речи – основополагающий аспект общения. Мы должны воспринимать ее как нашего спутника.

Представьте, что мы на замкнутой трассе, где никто не может пострадать. Справа от вас сидит друг, готовый испытать множество эмоций. Если вы будете разгоняться на полной скорости в течение тридцати минут, что произойдет? Он будет крайне напряжен и не сможет ни минуты отдохнуть. А если наоборот? Что случится, если мы будем ехать все полчаса на скорости тридцать километров в час? Без выброса адреналина ему будет скучно. Наш напарник жаждет волшебного сочетания мощного адреналинового выброса от скорости и несколько моментов спокойствия, когда есть возможность отдохнуть. Моментов, что позволят ему лучше осознать и пережить все его эмоции. Опять же, наша цель как коммуникаторов — вызвать определенную эмоциональную реакцию.
Мой друг Федерико прекрасно понимал, как устроены эмоциональные американские горки. Он мечтал стать летчиком с детства. Упорным трудом и самоотдачей он заработал достаточно денег, чтобы получить лицензию пилота-любителя и купить себе замечательный небольшой самолет. Однажды он позвонил и пригласил меня полетать. А я обожаю это дело. Чувствую себя комфортно во время обычных перелетов, но полет на маленьком двухместном самолете — это все же другое. Федерико прекрасно знал, что мне нравится летать, но в то же время меня переполняло напряжение. Я понятия не имел, что произойдет на этом самолете.
Сначала я испытал «позитивный стресс» из-за взлета. Он был выполнен технично, но с большим количеством тряски, так как потоки горячего воздуха создавали сильную турбулентность, обрушиваясь на небольшое воздушное судно. Когда мы достигли высоты в тысячу футов, самолет стабилизировался, и наступил период спокойствия. Все шло хорошо, как вдруг пилот выполнил быстрый вираж, от которого внутри у меня все перевернулось. Дальше Федерико управлял бортом плавно. Но когда мы приблизились к прекрасному водоему, мой друг резко ушел в пике, снова вызвав немало стресса. Однако он компенсировал это состояние долгими минутами спокойного полета.
Федерико умел сочетать спокойные моменты с напряженными, и в результате у меня остались настолько яркие впечатления, что мне снова и снова хочется возвращаться на высоту тысячи футов на небольшом самолете.
В общении следует применять ту же стратегию.
Наступает решающий момент, когда нам нужно «взлететь» и перенести нашу аудиторию туда, где мы хотим ее видеть. Затем можно подарить им моменты спокойствия и умиротворения. Но после снова вызвать «позитивный стресс».

Это позволит добиться множества скачков адреналина, он же в свою очередь эффективно удержит внимание аудитории. И голос — отличный инструмент для этого.
Я поделюсь с вами приемом, который помогает мне понять, в каком месте нужно ускорить сообщение, а где — замедлиться.
• Если говорите о важном, о ключевой идее — замедляйтесь.
• Если говорите о дополнительном, о том, что формирует контекст, — ускоряйтесь.
Пример:
Самая высокая скорость и высокий тон: Знаете ли вы, что Арктика теряет свои льды год за годом? Никто не знает, как этому противостоять, даже страны, расположенные за Полярным кругом.
Замедляем темп, делаем больше пауз, переходим на более спокойный тон: Они переживают тяжелый момент в своей истории и оказываются связанными по рукам и ногам.
Очень медленно и тихо, почти шепотом: Но ясно одно.
Пауза и низкий тон: Им нужно как можно скорее найти решение.
Как видите, тут есть все элементы: то, что создает контекст, описывает ситуацию и в конце концов применяет технику позитивного стресса к аудитории. Все вместе работает просто великолепно.
Что самое важное в этой речи? То, что нужно как можно скорее найти решение.
Какой контекст помогает понять серьезность ситуации? Все остальное.
Поэтому мы передаем важные вещи, используя больше пробелов между словами, а то, что создает контекст и вызывает «позитивный стресс» у аудитории, говорим быстрее и более высоким тоном.

Вывод

Голос и управление им — один из важнейших столпов публичных выступлений.
Более того, коммуникация эволюционировала от формальной и строгой системы к более реальному и человечному общению.
Чтобы эффективно использовать изменения в голосе в публичных выступлениях, мы должны учитывать три столпа:
• Громкость: сила, с которой вы извлекаете звуки. Помните, что существует два типа дыхания, и дыхание диафрагмой поможет вам добиться большей силы.
• Тон: низкий или высокий голос. Не забывайте создавать «позитивный стресс» для аудитории высоким голосом и дополнять заключительные фразы и важные моменты — глубоким.
• Скорость: именно скорость обеспечит нужный ритм речи. Вспомните пример с треком: мы должны обеспечить нашему товарищу, в случае с выступлениями — зрителям, незабываемые впечатления из череды резких поворотов, ускорений и торможений. Сочетайте скорость с тоном голоса и громкостью, чтобы придать каждому своему выходу на сцену непревзойденное богатство и волшебство.

Глава 8. Слова-паразиты и как их избегать


По правде говоря… В этой главе… Э-э… Ну… пожалуй, так сказать, можно, как бы, и перейти к делу и…
Звучит знакомо? Уверен, что да. Мои знания о словах-паразитах, ненависть к ним и то, что я не использую их с самого детства, — все это благодаря одному из учителей в школе. Хотя, судя по тому, что я спрашивал, у каждого из нас был такой учитель. Этот человек заполнял все свои уроки «э-э». На днях… э-э… я подумал… э-э… о том, чтобы… э-э… заправить… э-э… машину. Мы слышим подобное из уст наших любимых знаменитостей, общественных деятелей, политиков всех мастей и даже у самых дружелюбных соседей. Однако следует понимать один важный момент. Хотя эти слова естественны и часто используются, мы не должны думать, что это хорошо. Мы ежедневно подвергаемся чрезмерному количеству раздражителей, а наш разум, насколько это возможно, вынужден постоянно выбирать… и это очень сложно. Я уже говорил о научно доказанном факте, что мозг не способен на истинную многозадачность — просто он выполняет разные действия очень быстро, одно за другим. Поэтому:
если мы хотим, чтобы аудитория адекватно реагировала на выступление, нам нужно минимизировать бессмысленный шум, который мы сами и производим.

Конечная цель этого состоит в том, чтобы любой звук, который мы издаем, имел ценность и был осмыслен.
На самом деле, слова-паразиты провоцируют очень любопытное явление — абсолютно на каждом из моих семинаров присутствует одержимость. Я настаиваю: именно одержимость словами-паразитами. Более того, люди прекрасно осознают, что пользуются ими. И я обычно встречаю два типа людей: тех, кто хочет от них избавиться, и тех, кто, как я уже упоминал выше, считает, что эти слова естественны для человека.
Чтобы лучше понять, хорошо или плохо использовать слова-паразиты, следует разобраться, чего именно мы пытаемся добиться в процессе коммуникации.
Главная цель – донести сообщение из пункта А в пункт Б как можно быстрее и максимально эффективно.

Представьте, вы едете в машине с товарищем и поете на полную громкость одну из своих любимых песен. И вот начинается припев, тот самый момент, который вы ждали, как вдруг в песню вкрадывается треск, а потом из динамика доносится: «Гоооооол». Ужасно, правда? Вы потеряли связь с песней и буквально впали в состояние стресса. Ведь то самое мгновенье, когда вы с другом были командой и исполняли в унисон песню Queen «Love of My Life», уже никогда не вернется. Он потерян навсегда. Хорошая новость в том, что вы, конечно же, не лишитесь дружбы из-за этого, но вот потерять аудиторию вполне возможно.
Наша цель как ораторов, тем более при общении с нынешним поколением, — исключить любые помехи между нами и аудиторией. То, что мы говорим, должно быть четче, чем когда-либо.
Все, что не добавляет ценности, отнимает ее.

Можно ли быть успешным оратором, используя слова-паразиты? Конечно. Так почему же мы должны работать над этой одержимостью? Потому что нам никогда не следует давать нашей аудитории повода отвлекаться. Представьте, какую пользу принес бы всем учителям, политикам и даже соседям отказ от слов-паразитов — все они стали бы суперкоммуникаторами.
Поэтому, чтобы добиться такого результата, мы должны знать два типа слов-паразитов, понимать, как они работают и приступать к практике. Сразу скажу, здесь нет никаких коротких путей и избавиться от них можно только с помощью упорства и терпения. И поверьте, результат того стоит.
Мой опыт работы с более чем двумя тысячами учеников позволяет выделить две ситуации и, следовательно, два типа слов-паразитов, которые можно использовать в этих двух ситуациях.
Для упрощения назовем их типом 1 и типом 2.

Слова-паразиты 1-го типа

При этом типе слова-паразиты произносятся до или после действия. Повторяю: до или после действия. Это очень важно. Давайте рассмотрим пример.
«Луис путешествовал ради удовольствия, так часто, как мог, хотя в последнее время он хочет сбавить темп». В этом предложении «Луис путешествовал ради удовольствия, так часто как мог» — это действие. «Хотя в последнее время он хочет сбавить темп» — еще одно действие.
В данном примере словом-паразитом первого типа будет: Э-э… «Луис путешествовал ради удовольствия, так часто, как мог… э-э… Хотя в последнее время он хочет сбавить темп».
Вы заметили? Перед и после первого действия «Луис путешествовал ради удовольствия, так часто, как мог» появляется паразит «э-э». Явление очень распространенное, к тому же, его легко исправить.
Другой пример: «Фернандо любит просыпаться в четыре утра, хотя потом он засыпает на ходу». Со словом-паразитом первого типа будет звучать так: «Фернандо любит просыпаться в четыре утра… э-э… хотя потом он засыпает на ходу».
Еще примеры:
• Маноло пошел за хлебом в пекарню… и-и… по возвращении он встретил свою жену.
• Жанну повысили на новой работе… э-э… поэтому ей придется переехать в новый город.
• Разве ты иногда не чувствуешь себя растерянным?.. э-э… Ну, у каждого в жизни бывает такое состояние.
• Мир развивается не по дням, а по часам… и-и… вот почему важно сохранять внимательность, чтобы всегда быть готовыми к переменам.
Обратите внимание как после начального действия слово-паразит появляется на месте естественной паузы. Другими словами, мы используем его вместо того, чтобы передохнуть и сделать вдох.
Первый тип исключить легче всего, поскольку все, что нам нужно после его распознавания, – сделать паузу, вдохнуть и спокойно продолжить рассказ.

Концепция действия не так сложна, как может показаться. Посмотрите на примеры, и вы увидите, как первое предложение перед словом-паразитом можно понять, даже не читая второе.
• Маноло пошел за хлебом — законченная мысль.
• Жанну повысили на работе — законченная мысль.
• Ты иногда не чувствуешь себя потерянным? — законченная мысль.
• Мир развивается не по дням, а по часам — законченная мысль.
Помните, главное осознавать использование таких слов-паразитов каждый раз при попытке заполнить паузу лишним звуком — как показано в примерах.
И даже если поначалу вы говорите не очень связно и быстро, не волнуйтесь, это нормально. Все придет с практикой.

Как от них избавиться?

Чтобы распознать их, выполним упражнение, для которого вам понадобится видеокамера на смартфоне.
Найдите в интернете «генератор случайных слов». Выберите тот, который вам больше всего нравится, и сгенерируйте шесть слов.
С их помощью вам нужно будет придумать историю, одновременно записывая себя. Убедитесь, что камера настроена так, что вас видно в полный рост, а вы сами находитесь в месте, где вам не будут мешать посторонние звуки. Также важна и хорошая слышимость, поэтому идеально, если у вас есть отдельный микрофон.
Когда закончите, пересмотрите свою речь и посчитайте слова-паразиты. Почему важно считать? Причина проста — чтобы наглядно отслеживать улучшения. Если в своей первой речи, выполняя это упражнение, вы насчитаете, например, семнадцать таких слов, то будете знать, что необходимо уменьшить это число. Если в следующей вам удастся сказать шестнадцать, вы улучшите свою речь почти на 6 % по сравнению с предыдущей. Испытайте себя. Не просто практикуйтесь, а прочувствуйте, что вы добиваетесь измеримого прогресса.
С другой стороны, это упражнение поможет определить, какие слова-паразиты вы используете чаще всего — тип 1 или 2.
Если вы относитесь к типу 1, ваша цель — заставить себя делать паузу после каждого предложения-действия. Такая цель постепенно научит ваш мозг распознавать слова-паразиты и исключать их. Вопрос практики: чем больше времени вы потратите на упражнение и чем лучше будете осознавать, какие именно слова вы используете, тем скорее вам удастся сократить их количество. На своих тренингах я даю это упражнение, и ученикам удается убрать 80 % слов-паразитов, а в некоторых случаях и 100 %. Например, мой студент из ведущей бизнес-школы добился стопроцентного результата.


Слова-паразиты 2-го типа

Это те слова, которые появляются во время действия. Их устранить сложнее, поскольку они не возникают в естественной паузе, когда хочется заполнить тишину. Поэтому, чтобы распознать их, придется полностью сосредоточиться на словах, которые мы произносим.
Хорошо, что есть одна подсказка: паразиты легко искать рядом с глаголом.

Например, в предложении «Луис путешествовал ради удовольствия, так часто, как мог» вставка будет находится внутри действия. Вот как это может выглядеть: «Луис путешествовал ради удовольствия… эээ… так часто… так часто, как мог». Заметили? В этом случае вставки появляются дважды внутри действия: после «удовольствия» и с повторением «так часто».
Еще примеры:
• Сандра отправилась… в-в… новый коворкинг, чтобы поработать — растягивание предлога «в».
• Хуан Карлос отправился… в-в… в Дубай, чтобы заключить несколько важных сделок — растягивание предлога «в».
• Ева… эм… пошла на прогулку перед возвращением в офис — появление лишнего слова «эм».
Прочитайте эти предложения вслух и вы заметите, что такое произношение само по себе довольно неудобно, поскольку слова-паразиты стоят не на месте естественной паузы.
Так происходит, потому что мозг конструирует предложение в реальном времени, и слова-паразиты встают туда, где еще не придумана мысль.

Именно поэтому от второго типа избавиться труднее, хотя и не невозможно.

Как от них избавиться?

Как я и говорил, сделать это сложнее. Скорее всего, вам понадобится помощь второго человека или очень критичная оценка себя со стороны.
Первый этап практики состоит в том, чтобы заменять слова-паразиты на обычные паузы.
Когда я провожу тренинг вживую, и вижу, как человек использует слова-паразиты, тут же напоминаю ему, активно двигая руками, что он работает над своей речью. Я любой ценой стараюсь избегать ситуации, при которой человек переходит в автоматический режим и расслабляется. В этом ключ к успеху.
Нам нужно, чтобы весь наш разум был сосредоточен на исключении слов-паразитов.

Поначалу будет трудно, и начнет казаться, что вам трудно говорить, или что вы слишком много запинаетесь, но со временем увидите, как постепенно ваша речь становится более естественной.
Опять же, вашими союзниками в этом задании станут смартфон и любая поисковая система.
Сгенерируйте случайные слова — чем больше, тем лучше. Придумайте историю и расскажите ее, записав себя на видео. Затем посмотрите, где именно вы используете слова-паразиты и в каком количестве. Только проанализировав ошибки, вы сможете отследить свой прогресс в дальнейшем.
И самое важное — если в вашей речи преобладают паразиты второго типа и вам трудно их отслеживать, обратитесь за помощью.
Попросите члена семьи или друга жестами напоминать вам, что вы практикуете замену слов-паразитов паузами. Придумайте с этим человеком специальный жест, который он будет показывать, как только услышит от вас слово-паразит. Таким образом, благодаря ежедневной работе и терпению, вы сможете оставить позади все ошибки и наладить контакт с любой аудиторией.
Меня часто спрашивают о том, есть ли кратчайшие пути к достижению волшебных результатов, вроде мифа: «Представьте всех голыми, и вы перестанете нервничать». Нет, их не существует.
Единственный способ – взглянуть на себя со стороны перед зеркалом или на видео, отследить все свои ошибки, а затем констатировать успехи.

Помните, то, что не измеряется, и не улучшается, поэтому здесь нам предстоит еще много работы.
Мне вспоминается один год в бизнес-школе EDEM, где я вел занятия по публичным выступлениям для студентов бакалавриата по инженерии и управлению бизнесом. Это была фантастическая, полная энергии группа. В начале занятия я пригласил одного из студентов выполнить упражнение и увидел, насколько серьезна его проблема со словами-паразитами первого типа. Поверьте, я не преувеличиваю, говоря, что человек произносил от 40 до 60 таких слов в минуту. Я попросил его напомнить о себе, когда мы дойдем до темы слов-паразитов, чтобы хорошо с ним попрактиковаться. Нам нужно было чудо.
Когда настал день нужной темы, я пригласил этого студента на сцену и предложил разминку для мозга: придумать историю из шести случайных слов.
В итоге в первой своей речи этот парень сказал все существующие в мире слова-паразиты.
Когда он закончил, я взял маркер и нарисовал на доске схему двух типов слов-паразитов и объяснил, где именно он совершает ошибку. Этот человек использовал массу слов-паразитов первого типа, которые мы могли бы легко исправить, но там было много ошибок и из второго типа. Дальше я объяснил, что мы собираемся делать и как могу ему помочь.
Я стоял в стороне и, зная, что он будет использовать слова-паразиты в основном после действия — то есть во время паузы, — я приготовился опускать руки, чтобы сигнализировать ему, в какой момент нужно сосредоточиться и следить за своей речью.
Он начал говорить, а я стал жестикулировать руками, словно птица. Каждый раз, когда я видел, что он собирается закончить действие, я активно махал, напоминая ему, что мы работаем над сокращением слов-паразитов. Нужно было, чтобы его мозг привык к этому новому способу общения. Прошло несколько минут, после которых мы принялись считать.
Как думаете, сколько в речи этого парня было слов-паразитов? Десять? Двадцать? Пять? На самом деле — ноль. Он не использовал ни одного. Нам удалось сократить слова-паразиты на 100 %. Как? Благодаря осознанной работе. В тот день произошло чудо. Это был мой единственный случай 100 % успеха, и я им очень горжусь. В среднем же после моих семинаров количество слов-паразитов уменьшается на 80 %–90 %, что уже очень хорошо.
Не упускайте возможности попрактиковаться и сократить их количество и вы. Это просто шум, который мы добавляем в разговор без какой-либо цели. Сократите его до нуля, и вы увидите, насколько улучшится ваша речь. Однако предупреждаю:
мало кто замечает, что вы говорите хорошо, но все слышат, если вы говорите плохо.

Сократите количество слов-паразитов, и вы сможете очаровать любую аудиторию.
Далее поговорим чуть подробнее о словах-паразитах. Помимо классификации на 1 и 2 типы по моменту возникновения в предложении, мы также можем классифицировать их по употреблению.


Прочие слова-паразиты

Добавки

Самые распространенные слова-паразиты, которые используются без видимой причины. Они просто добавляют гласную и вносят шум в разговор. Примеры: «э-э», «и-и», «м-м»…

Вступительные

Вступительные фразы — классика для тех, кто не привык к публичным выступлениям. Они обычно используются в начале предложения «для разогрева».
Примеры: «Ну, что ж…», «итак…», «ну…»
Примечательно, что такие вступительные фразы часто повторяются и сопровождаются громкими вдохами, словно разогревая и себя, и аудиторию.

Пас

Я назвал их так по аналогии с футбольным пасом — их вставляют при переходе между предложениями и используют чаще всего, когда игра закончилась и футболистам задают вопросы по типу:
— Как прошла игра?
— Ну — вступительное слово-паразит, по правде говоря… — паразит-пас…
Примеры пасов: «по правде говоря…», «короче говоря…», «ну, в общем-то…», «так сказать…»

Подтверждения

Весьма распространенный тип паразитов. Он используется в те моменты, когда человек сомневается, понимают или слушают ли его, и ему нужно подтверждение от аудитории. При этом при правильном употреблении словом-паразитом такой тип не будет.
Но вся проблема в том, что зачастую его используют без какой-либо причины.
Примеры паразитов-подтверждений: «понимаете?», «верно говорю?», «правда?»
Никогда не забуду один разговор со своим лучшим другом. Тогда мы только познакомились, а у него была нездоровая привычка заканчивать каждое предложение фразой «понимаешь?»
Он говорил примерно так: «На днях, понимаешь? Я пошел на вечеринку и встретил одну потрясающую девушку, понимаешь? Прямо в моем вкусе, понимаешь? Ну такая с характером, понимаешь? И я подошел спросить у нее номер, понимаешь? Потому что я, само собой, хотел с ней встречаться, понимаешь?»
Как вы, наверное, уже догадались, мой мозг не смог удержать ничего из того, что он сказал. Не знаю, говорил ли он о том, как познакомился со своей девушкой, о своем новом мотоцикле или об отпуске, в который хотел отправиться в конце года. Я не запомнил ни единого слова, кроме «понимаешь?».
Теперь, когда вы знаете два типа слов-паразитов и некоторые из основных вариантов их использования, важно начать ежедневно практиковаться. И уверяю вас, вы значительно улучшите свою речь, избавившись от шума в разговоре. Поверьте — оно того стоит.


Глава 9. Как правильно определить аудиторию


Несколько лет назад я преподавал ораторское искусство в программе профессиональной подготовки, созданной Торговой палатой Валенсии[7]. Студенты — молодежь от восемнадцати до двадцати восьми лет. Разница в возрасте — целое десятилетие. И это важный факт, поскольку я всегда адаптирую свои занятия под аудиторию: семинар для молодых людей будет естественным образом отличаться от лекции для слушателей среднего возраста. Однако в тот день на занятия приехали также преподаватели и руководство школы и у меня возникла проблема.
В мире есть два типа аудитории: однородная и неоднородная. У однородной много общих черт. Если вы выступаете перед группой пенсионеров-предпринимателей, где все уже отказались от управления компаниями, и, следовательно, большинство участников старше 65 лет, вы можете максимально конкретизировать свою речь. Еще пример: ученики третьего класса средней школы — однородная аудитория, и это знание помогает вам подготовиться прицельно.
«Ораторы не рок-звезды, а всего лишь слуги для аудитории».
Одна из первых фраз, которую я часто повторяю на своих семинарах и в социальных сетях.
В молодости у меня была музыкальная банда, причем довольно успешная. Нас было двое: вокалист и гитарист, и мы делили между собой главную роль. Было весело, особенно в части взаимодействия с аудиторией. В один из дней, когда мы проектировали концерты в доме моего хорошего друга Хорхе, я сказал ему: «Мы не сможем стать звездами, пока не добьемся, чтобы каждый человек, пришедший на концерт, подумал, что мы выступаем только для него, а весь концерт создан под его заказ». Хорхе, всегда разделявший мое видение, словно мы вышли из одной утробы, принял мои безумные идеи и превратил их в нечто невероятное.
И несмотря на то, что однажды мы сыграли на одном из лучших концертов нашей короткой музыкальной карьеры для более чем 20 000 человек, мы никогда не выходили на сцену с ощущением, что пришли играть для себя. Мы всегда подстраивались под публику, так она чувствовала, что концерт для нее.
Поэтому фраза «Ораторы не рок-звезды, а всего лишь слуги для аудитории» имеет глубокие корни и полностью основана на личном опыте.
Как мы можем применить эти знания за пределами мира рок-музыки? Я собираюсь научить вас четырем столпам определения аудитории — системе, которую я использую абсолютно во всех своих публичных выступлениях.
И здесь важно оставить позади эго, жизненную философию и все то, что ставит вас на первое место. Вы не имеете значения для своей аудитории. Публике важно только то, что вы можете для нее сделать. Так что очистите свой мозг и примите следующие столпы.

Возраст

Самый важный фактор при установлении реальной связи с аудиторией. Возраст позволяет понять все, что стоит за эпохой, в которой родились и выросли люди, узнать, на какой основе выстраивать коммуникацию. Работая с менеджерами, политиками и преподавателями, вижу, что именно здесь многие из них терпят неудачу. Они не понимают, как адаптироваться к конкретной аудитории. Каждый человек, включая говорящего, уникален, поэтому нам необходимы общие основы для успешной коммуникации.
С информацией о возрасте мы можем узнать год рождения человека, какие важные события произошли в его время, какой музыкальный жанр был популярным, найти факты о популярной культуре того времени и т. д.
Наша цель как выступающего – собрать как можно больше информации о нашей аудитории. Даже о музыке, которую они слушают в машине! Мы должны знать все.

Так мы сможем найти контакт с любым поколением.
Если ваша публика родилась между 1970 и 1980 годами, в качестве ориентира для коммуникации можете использовать Уолтера Кронкайта[8]. Если говорим о музыке, для тех, кто родился в 1950 году, Beatles — настоящий хит. Но если речь о поколении после 2000 года, следует заменить Уолтера Кронкайта на блогера, а Beatles — на рэпера. Как правило, люди, с которыми я работаю, — владельцы бизнеса и руководители, понятия не имеют, кто эти люди, которыми заслушиваются их дети. Они знают, что молодежь слушает каких-то блогеров и неизвестных им музыкантов, но даже не пытаются углубиться в тему.
Во время стажировки для получения степени магистра по педагогике мне представилась возможность вести занятия по экономике. На одном из них мы собирались разобрать тему налогообложения и фискальной политики, известную своим усыпляющим воздействием на студентов. Но только если рассказывать ее неумело. Зная успокаивающую силу налогообложения, я решил полностью отказаться от обычной лекции и обратиться к студентам, ориентируясь на их возраст.
Я пришел и спросил:
«Почему многие известные блогеры — лучше назвать конкретные имена — оставляют свои семьи, друзей и привычную жизнь, чтобы уехать в маленькую горную страну, где они платят меньше налогов? У человека должно быть много веских доводов, чтобы решиться на такие кардинальные изменения. Хотите узнать, сколько налогов нужно платить в Испании?»
Абсолютно все заинтересовались, поскольку я обращался к их популярной культуре и интересам. «Конечно, мне интересно узнать о моих образцах для подражания и кумирах!» Чего они не знали, так это того, что за этими сплетнями скрывалась лекция про налогообложение в Испании. Был ли я главным героем этого выступления? Абсолютно нет.
Помните, мы не стремимся стать рок-звездами, но мы обслуживаем аудиторию, и наша единственная миссия – донести определенную информацию или идею.

«Хорошо, Фернандо. Но… как я могу определить общие интересы аудитории, если понятия не имею, кто эти люди и чем они занимаются?» — можете спросить вы. Хороший вопрос. Тогда вам следует погрузиться в культуру и, предупреждаю, придется хорошо потрудиться.
Однажды я обучал детей в возрасте от двенадцати до пятнадцати лет. Они осваивали навыки общения, чтобы лучше преуспеть в школе и в жизни. В целях налаживания общения с этим поколением я скачал приложение TikTok, которым в то время пользовалась только молодежь. Я потратил часы и дни на анализ: кто был наиболее известным, какой язык использовался в видео, какой сленг был в ходу — я изучил все! И когда пришло время вести занятия, я не только знал их субкультуру, но был ее частью, и они приняли меня, нашли со мной общий язык с первых минут, несмотря на очевидную разницу в возрасте.
Им было все равно, ведь они видели, что я «шарю в теме», а не просто учитель.

Профессия

Профессия — чрезвычайно важный источник контекста, поскольку позволяет нам точно настроиться на людей. Если мы беседуем с группой врачей, мы знаем, чем они занимаются, какие у них интересы, каким языком они изъясняются… При разговоре с группой механиков — все то же самое.
И так со всеми.
Знания о профессии нам очень помогают, потому что она составляет как минимум треть жизни человека.

Если вы говорите с профессионалами на их жаргоне, формулируете мысли так, что ваши слова пересекаются с их мировосприятием, адаптируете все примеры, делая их узнаваемыми, — получите отличные результаты.
Один из своих первых тренингов я проводил в Power Electronics, ведущей многонациональной компании в энергетическом секторе. Целевая аудитория — менеджеры по продажам с миссией и жизненной целью — увеличение продаж. Мог ли я рассказать им, как изучать налогообложение на примере студентов-старшеклассников? Конечно, нет. Это показалось бы им абсурдом. Люди ожидают, чтобы вы будете говорить с ними на их языке, включая истории как с переговоров, так и из повседневной жизни…
Пусть это и непросто, но адаптировать выступления под аудиторию — важная необходимость.
Помните, вы не рок-музыканты, главная звезда выступления — аудитория.

Контекст

Еще один ключевой аспект для правильного определения вашей аудитории — анализ контекста. Представьте группу врачей, одетых в лучшие костюмы, потому что фармацевтические компании пригласили их на конференцию в столицу вашей страны. Специалисты приезжают элегантно одетыми. Некоторые из них будут читать лекции о важности профилактического ухода за здоровьем. Как в этой ситуации вы представляете контекст? Полагаю, думаете про официальное мероприятие, со строгими протоколами. Эти люди полностью сосредоточены на своей работе. Представьте, что вы один из них и вам нужно выступить с презентацией. Помогает ли данная информация понять, как следует общаться? Чувствуете ли вы атмосферу в аудитории, заставляет ли она вас выстраивать коммуникацию определенным образом? Говорить техническим языком или более свободным?
А теперь представьте ту же группу врачей, но на конференции, организованной фармацевтической компанией с другим подходом. Главные презентации состоялись накануне, все участники уже поделились своим мнением и сейчас находятся на большом гольф-курорте с отелем и бассейном. Здание в испанском стиле на побережье, с многочисленными удобствами. Специалисты, прослушавшие множество конференций, прогуливаются по зонам отеля. Как вы думаете, что они чувствуют? Представляете ли вы их расслабленными или напряженными? Как они одеты? Это костюм или повседневная одежда? Они будут общаться официально или просто и дружелюбно?
Как видите, общение с людьми даже одного возраста и профессии в разных контекстах будет разным.
Это также заставляет нас подбирать слова, исходя из ситуации. Поэтому нужно знать, что уместно в том или ином контексте.
Когда мы обращаемся к определенной аудитории, иногда необходимо использовать язык из других контекстов, чтобы привлечь внимание.

Из своей практики я обнаружил, что такая смена шаблона бывает очень интересна.

Интересы

А вот и Святой Грааль идентификации аудитории, то, что позволит точно подобрать слова и придумать примеры для наших выступлений.
Ранее я рассказывал вам, как мне удалось превратить скучный курс по налогообложению в тот, который понравился молодым людям. Определив возраст, я смог набросать портрет их общей культуры, в которой они росли, нашел их образцы для подражания и т. д. Почему именно этот пример? Почему именно блогеры? Хочу обсудить эти вопросы в блоке интересов. Учитывая их возраст, я мог выбрать любую тему, с которой они сталкивались в тот период. Я мог бы поговорить с ними о Росалии[9], о том, как она добилась успеха, о том, как многие всемирно известные испанские артисты эмигрировали во Флориду, о том, как Малума[10] стал миллионером, или о том, как 145 крупных транснациональных корпораций, таких как Amazon и Google, используют различные налоговые структуры Европейского союза, чтобы не платить огромные суммы в штатах. Но почему блогеры? Потому что они — это новые «Битлз», с той особенностью, что их бесконечное множество, при этом имена звезд постоянно меняются. Молодежь много времени проводит в смартфонах, которые становятся для них новой конечностью, без которой невозможно выйти из дома.
Именно поэтому важно определить интересы аудитории. Если мы знаем, что врачи находятся на гольф-курорте и большинство из них играют, контекст позволяет нам легко использовать примеры и метафоры, связанные с миром гольфа.
Мы не только находимся в нужном окружении, но и апеллируем к интересу людей.
Когда я объясняю студентам университета, как структурировать речь, я говорю им об отношениях. О завоевании любви. Поскольку тема вызывает личный интерес в таком возрасте. На этом жизненном этапе одним из главных увлечений становятся эмоциональные отношения с другими людьми. И они не только будут внимательно слушать или даже смеяться, когда вы приведете примеры, но и смогут визуализировать вашу историю с быстрым свиданием, которое буквально на прошлой неделе случилось и у них.
Если перед выступлением, выйдя за кофе, вы станете свидетелем, как люди с энтузиазмом комментируют вчерашний футбольный матч, что вы сделаете, чтобы завоевать их интерес?.. Отлично! Приведите примеры из футбола и постарайтесь донести свою мысль через этот вид спорта. Вы установите связь с аудиторией, поскольку будете говорить на ее языке.

Вывод

Перед тем, как вы собираетесь выступать с лекцией, проводить занятия или презентацию, следует поработать над четырьмя столпами определения аудитории:
1. Возраст дает нам общий культурный контекст.
2. Профессия подсказывает много информации о том, какой язык и какие примеры следует использовать.
3. Контекст позволяет адаптировать речь так, чтобы она напрямую обращалась к реальному состоянию и положению людей.
4. Интересы дают подсказку о том, как вызвать у человека искренний интерес, поскольку нам придется маскировать информацию, которую нам важно донести, чем-то, что вызывает у аудитории бурные чувства.
Важно, чтобы каждый раз перед тренингом вы анализировали свою аудиторию, учитывая эти четыре принципа. Такая подготовка станет для вас гораздо более ясной, а также привлечет значительное внимание аудитории.

Глава 10. Как развить уверенность и быть услышанным


Как-то мне позвонил хороший друг Хорхе. Было одиннадцать утра, будний день. На другом конце провода раздался его взволнованный голос: «Фер! “Волк с Уолл-стрит” едет в Европу. Пошли на его выступление?» Хорхе имел в виду Джордана Белфорта — человека, на личности которого основан известный фильм про биржевого брокера. Белфорт начинал турне по Европе с семинарами по продажам. И поскольку в фильме он представлен как эксперт в области убеждения, новость меня заинтересовала. Не поддерживаю его мошеннические действия, но из профессионального любопытства научиться его техникам считал полезным. В общем, я согласился на предложение друга. Вариантов посещения его семинаров было несколько: в основном, Великобритания и Германия. Мы решили пройти обучение в Манчестере, где никто из нас не был.
Выступление было великолепным. Белфорт повторил концепции, которые описывал в своей книге, но гораздо лучше погрузил их в контекст, используя невербальное общение в примерах. Он сильный оратор и умеет увлечь.
Также эксперт поделился своей концепцией трех линий доверия. Три линии, расположенные параллельно друг другу, каждая из которых пронумерована от нуля до десяти слева направо.
Первая представляет ваш продукт, вторая — вашу компанию, третья — вас как оратора. Цель упражнения — оценить доверие человека к вашей компании, вашему продукту или к вам как к продавцу. Более того, для каждого из состояний от одного до десяти Джордан разработал ряд способов повышения и перемещения доверия на правую сторону линии.
По мнению Белфорта, продажа невозможна, если вы не находитесь на правильной стороне каждой из трех линий.
Когда я это увидел, мои глаза загорелись. Я понял, как этот же подход можно применить к публичным выступлениям.
В конечном счете продавцы и маркетологи похожи на ораторов. Когда мы общаемся, хотим, чтобы «купились» на наше сообщение, приняли нашу идею.

В общем, стремимся побудить слушателя к определенному действию. То же самое происходит в маркетинге и продажах.
Я объединю систему трех линий доверия Белфорта с аристотелевской структурой этоса, пафоса и логоса[11]. Такой подход позволит адаптировать традиционную модель и придать ей более свежий взгляд.
Итак, далее перед вами совершенно уникальная модель, основанная на сочетании двух идей.
Начнем с трех линий доверия. Определив, в какой точке на них находится аудитория, сможем повысить ее доверие. Если мы хотим, чтобы аудитория нас слушала, важно детально проработать эту модель и всегда вести аудиторию вправо к значению десять.
Первая линия относится к продукту. Итак, какой у нас продукт? Возможно, нужно провести презентацию для занятий по естествознанию; или увлечь студентов-математиков; либо требуется убедить команду, что вам обязательно запустить продукт в этом месяце, иначе придется уволить сотрудников, так как вы не сможете позволить себе расходы.
Какой здесь, по-вашему, продукт? Все верно — слова, главная идея, которую вы хотите донести, то, что вам нужно, чтобы они сделали или усвоили. Важно, чтобы у ваших слов был прочный фундамент, убедительные аргументы, чтобы информация хорошо визуализировалась и могла их тронуть.
Следует максимально проработать подачу, только так вам станут доверять. Вы должны быть убедительным.

Вторая линия — это ваша компания. Если она у вас есть — отлично. Как о ней отзывается ваша аудитория? История меняется от случая к случаю. Одни компании любят, другие ненавидят, а также есть множество промежуточных вариантов. Современные компании уделяют большое внимание своей репутации. Следует оценить, как аудитория воспринимает компанию, которую вы представляете, по шкале от нуля до десяти.
Но что, если у вас нет предприятия? И вы не коммерческий оратор, а лектор? В этом случае стоит рассматривать вас с вашей репутацией в контексте личного бренда. Кто такой Фернандо Миральес как личность, как профессионал публичных выступлений? Какой у него имидж и репутация? Если помните, несколькими абзацами выше мне пришлось сделать оговорку, что я категорически не согласен с поведением и поступками Джордана Белфорта. Я сделал так, потому что знаю, что репутация у этого человека не на высоте. Если же мы будем говорить о таких легендах конференций, как Виктор Кюпперс[12] или Эмилио Дуро[13], отметка их репутации будет на уровне 10. Поскольку она у них безупречна. Если я упомяну их на конференции или в этой книге, вы поймете, что мне не нужно добавлять оговорку относительно моего восприятия их.
Поэтому, когда мы говорим о доверии к вам, как к личному бренду, стоит иметь в виду вашу репутацию как личности и как профессионала и обращать внимание, прежде всего, на нее.

Наконец, третья линия — вы как оратор. В данном случае речь о том как вы говорите и ведете себя на сцене.
Считается, что оратор может убедить любого в чем угодно исключительно своей уверенностью.
Таким образом, лучший оратор опередит вас в рейтинге, если слушателю нужно будет выбирать между им и вами.
Наметив эти факторы, приступим к делу, сместим нашу аудиторию в нужную сторону линий доверия. Разберем пошагово, как работает система.

Как усилить убедительность слов

Пора начинать трудиться над вашим выступлением. Усовершенствуем его так, чтобы ваша речь стала непробиваемой. Наша цель — поднять уровень доверия аудитории. Для этого мы объединим концепцию трех линий доверия с риторикой Аристотеля, но без излишнего академизма.
Согласно Аристотелю, хорошая речь состоит из следующей пирамиды:

[image: ]

Чтобы улучшить речь, сосредоточимся на логосе. Если мы хотим повысить доверие слушателей, важно показать им, что сказанное нами обосновано и авторитетно.
Это фундаментальный аспект, поскольку аудитория не примет ничего, что вызывает у нее сомнения.
Вот несколько способов повысить доверие:
Данные. Мы любим данные. Население планеты Земля составляет более семи миллиардов человек, и от 65 % до 70 % численности проживает в Азии. Если отобразить эти данные в виде графика, информация будет выглядеть еще убедительнее. Почему? Такая подача позволяет наглядно представить сложные темы. Но будьте осторожны — не стоит зацикливаться на сухих рациональных данных.
Люди могут забыть, что вы сказали, но не забудут то, какие чувства вы у них вызвали.

Данные и наглядная информация усилят вашии выступления и повысят доверие.
Исследования. В политических дискуссиях часто упоминаются опросы и разного рода статистика. Их цель — создание универсального набора данных.
Представьте, вы намереваетесь добиться, чтобы городской совет городка, в котором вы проживаете и ведете бизнес, принял новый закон, позволяющий вам импортировать сельскохозяйственную технику без пошлин. Один из вариантов достичь цели — найти исторические данные и узнать, в каких похожих регионах такой закон уже работает. Это и будет ваш универсальный набор данных. Либо поищите научные исследования, показывающие, как аналогичные меры повысили производительность других сельскохозяйственных регионов.
Опираясь на эти данные, можно опубликовать следующее сообщение:
«Господин мэр!
Мир развивается стремительными темпами. Когда мы росли в деревне, мы жили счастливо, не замечая внешних изменений. Сегодня на планете проживает более семи миллиардов человек, и более 65 % из них живут в Азии. Мы находимся в очень сложной ситуации касательно сельского хозяйства и животноводства. Более того, такие филантропы, как Билл Гейтс, глубоко вовлеченные в проблемы цивилизации, заявляют, что нам следует потреблять синтетическое мясо и больше овощей [данные]. Это говорит о том, что в будущем возникнут проблемы с продовольствием. Более того, сам Гейтс стал крупнейшим сельскохозяйственным землевладельцем в Соединенных Штатах в 2021 году. Согласно научной статье “Ford, B. J. (2011). Влияние культивируемого мяса на мировое сельское хозяйство. Мировое сельское хозяйство, 2(2), 43–46”, мы видим, насколько неэффективно производство килограмма мяса по сравнению с килограммом овощей. Если мы хотим продолжать обеспечивать население мясом, крайне важно производить больше [исследование, предоставляющее больше данных]. Поэтому для защиты населения от нехватки продовольствия предлагаем стимулировать сельское хозяйство и животноводство в нашем регионе. Мы просим импортировать сельскохозяйственную технику без пошлин, чтобы повысить экономическую эффективность и получить возможность обеспечивать стабильность, занятость и продовольствие даже в прогнозируемые тяжелые времена».

«Купится» аудитория или нет, зависит от множества факторов.
Между тем, к тому времени, как она услышит подобное, ее доверие достигнет десятого уровня.
Рациональное мышление людей охватит все неопровержимые сведения, которыми вы поделились.

Некоторые пункты универсальны и доказуемы — количество проживающих людей и проценты по регионам, однако другие являются результатом научных исследований и опубликованы в специализированных журналах. Это придает вашим словам вес, успешно переводя аудиторию с уровня неопределенности на уровень уверенности и доверия.

Как усилить доверие к компании или личной репутации

Почему люди должны вас слушать? Почему вы заслуживаете доверия? Почему вы эксперт? Этот раздел, если его применять исключительно к продажам, расскажет, как завоевать доверие публики.
Вообразите, вы просыпаетесь с болью в груди, но не знаете, почему. Будите супругу и рассказываете ей о своих ощущениях. Она, понятное дело, обеспокоена и советует как можно скорее обратиться к врачу, чтобы исключить сердечный приступ или подобное заболевание.
Вы собираетесь, садитесь в машину, едете и через некоторое время оказываетесь на развилке: на одной стороне дороги больница, в которой вы никогда не были, но там точно есть отделение неотложной помощи, на другой — частный кабинет кардиолога.
Какой из вариантов вызывает больше доверия? В такой ситуации и клиника, и профильный врач кажутся заслуживающими доверие, ведь речь идет о лечении органа, на котором специализируется и крупное учреждение, и специалист, ведущий частный прием. И все же вам придется выбрать один из двух вариантов. Если добавить несколько деталей, вы, возможно, примете лучшее решение. И вот как раз, когда вы выбираете дальнейшее направление, вам звонят и сообщают, что частный врач получил награду за выдающиеся достижения в карьере кардиолога и что именно к нему обращаются все знаменитости, а также люди, которые могут себе позволить его услуги. Более того, тот же человек сообщает вам, что больница, которую вы рассматривали для посещения, уволила главного врача и теперь несколько дезорганизована. Изменилось ли ваше восприятие теперь? Если предположить, что у вас есть деньги, чтобы без проблем обратиться в любое из двух мест, куда бы вы пошли? Скорее всего, в данном случае вы выберете уважаемого врача.
Вот так и при публичном выступлении каждый раз мы должны ясно давать понять, что мы уважаемый врач, а не больница с плохим управлением.
А чтобы аудитория ускорила движение доверия слева направо, следует постоянно рассказывать, кто мы и почему люди должны нас слушать.

Самое время похвастаться своими медалями и грамотами. Но все не так просто. Публика устала от людей, хвастающихся в каждой презентации титулами и достижениями.
Но мы можем преподнести свои успехи с помощью камуфляжа.
Существует два способа завоевывания доверия аудитории:
1. Ваша репутация.
2. Заимствование репутации.

Когда вы собираетесь выступать с определенной темой, люди должны понимать, что вы эксперт в том, о чем говорите.
В случае публичных выступлений следует досконально знать техники и инструменты, которые вы можете использовать… и не только.
Вам необходимо хорошо говорить, применять все свои знания и убедиться, что люди это видят. Такая подача укрепляет уверенность и у аудитории, и у вас. Более того, ваша квалификация или признание способны ускорить процесс.

Представьте, что шеф-повар со звездами Мишлен, выдающийся специалист с многочисленными наградами в области гастрономии, предсказывает рост ресторанного сектора в ближайшие годы. Позже ваш друг-писатель приводит на эту же тему совершенно другой прогноз: он говорит, что сектор рушится. Кому вы склонны верить больше? Вероятно, вы выберете известного и титулованного шеф-повара, поскольку этот специалист глубоко вовлечен в обсуждаемую отрасль.
В этой связи рассказывать аудитории о наших сильных сторонах, о фактах, которые придадут нам авторитет и укрепят доверие, придется постоянно. Поэтому стоит разработать основы, на которых будет строиться наша речь.
Но здесь есть нюанс. Установить контакт с аудиторией поможет возможность представляться всякий раз, когда это позволяет протокол мероприятия. С другой стороны, разговоры о самом себе могут казаться напыщенным бахвальством и вызвать негативную реакцию.
И здесь метод камуфляжа придется как нельзя кстати. Его главная задача — спрятать в потоке речи небольшие фрагменты, подтверждающие вашу репутацию, что укрепит доверие к нам и сместит линию вправо. Я разработал метод камуфляжа, когда готовил выступление своей команды на международный конкурс бизнес-планов 2018 года. И мы тогда его выиграли.
Поняли, что произошло? В середине текста я замаскировал текст на укрепление доверия в примере. И вот вы уже знаете, что я выиграл международный конкурс бизнес-планов. И заметьте, сделал я это более естественно, чем если бы представлялся в начале. Первые минуты выступления должны быть сильными, динамичными, мотивирующими людей слушать вас до конца.
Метод камуфляжа – один из важнейших на пути повышения доверия аудитории к репутации.

Но что делать людям, у которых еще нет репутации? Неужели они не могут говорить? Но подход к укреплению доверия в этом случае будет другим. Более того, даже если у вас есть репутация, важно уметь дополнять ее еще одним приемом — заимствованием репутации.
Все ли экономисты богаты? Все ли профессора на кафедре экономики в университете — миллионеры и преуспевающие люди? Нет — такова наша реальность. Но если эти люди никогда не управляли успешной компанией, как они могут учить других развиваться в этой области? Все очень просто — профессор заимствует чужую репутацию, объясняя, как другие добились успеха.
Заимствование репутации – простой инструмент, он придает вашей позиции обоснованность, возможно, не как самому важному эксперту, но, безусловно, тому, кто говорит от их имени.

Представьте, что вам нужно прочитать лекцию о том, какая опасность грозит кофейной индустрии из-за тарифных соглашений со странами-производителями. Ваша цель — донести до аудитории, состоящей из определенных наднациональных политиков, что введение такого тарифного налога навредит как фермерам, так и потребителям. Вы не эксперт ни в отрасли, ни в международной логистике, поэтому не можете говорить от своего имени.
Но есть другие варианты:
1. Найти эксперта в этих вопросах и руководствоваться его мнением.
2. Использовать научные исследования по теме.
3. Проанализировать новости отрасли из надежных и авторитетных источников.
Таким образом, вы больше не возлагаете на себя полную ответственность, но выступаете амбассадором чего-то большего.
«Основываясь на моем опыте в мире кофе и логистики, могу заверить вас, что предлагаемое повышение тарифов приведет к масштабному сокращению производства», – такой пример делает акцент на вас, на вашу личную репутацию и опыт.

Сообщение — в данном случае вымышленное, подкрепленное опытом других, будет выглядеть так: «В недавно опубликованной статье доктора Джека Смита из Бостонского университета утверждается, что предлагаемое повышение тарифов приведет к сокращению предложения из-за нехватки покупателей и новой точки равновесия, установленной искусственно, но не рыночными законами спроса и предложения».
В данном случае мы говорим о научной статье, которая придает вашим словам силу и убедительность.
Средством для ускорения роста доверия могут служить и новости. «Мы видели это во всех новостях на прошлой неделе. По данным газеты La Nación, 92 % кофейных зерен, потребляемых в Испании, поступает из Колумбии, 7 % — из Эфиопии и 1 % — из других стран мира. По данным El Rotativo Valenciano, рестораны Валенсии уже страдают от нехватки кофе из-за высоких цен на закупку. В новостном сюжете Antena 7 корреспондент рассказал о паре пенсионеров-предпринимателей, которые рискуют потерять свой бизнес. Проблема тарифов доходит до широкой общественности и вызывает недовольство».
Сколько именно ссылок и ресурсов использовать — вопрос относительный. В предыдущем абзаце я привел множество новостных сюжетов. Ссылка на авторитетного специалиста в отрасли, научное исследование или новостной сюжет — 2–3 примера будет достаточно, чтобы придать вашим словам дополнительный авторитет. Таким способом вы полагаетесь на чужую репутацию, чтобы укрепить свою собственную в глазах аудитории.
Хорошая новость в том, что, донося точную информацию до слушателей из раза в раз, постепенно вы заработаете собственную репутацию.

Поскольку бывает сложно отличить повышение убедительности ваших слов от повышения убедительности вас как оратора, предлагаю следующее:
1. Повысить доверие к речи позволят логические аргументы и лингвистические конструкции, подобные упомянутым выше. Они придают словам силу, независимо от того, кто их произносит — вы или ваша компания.
2. Повысить доверие к себе или своему бизнесу позволит перенос ответственности за информацию с себя на другие источники. Либо необходимо иметь определенную репутацию. Апелляция к научным работам позволяет сделать и то и другое, поскольку они придают убедительность аргументу и перекладывают ответственность на автора научного исследования.

Как усилить доверие к вам как к оратору

При демонстрации доверия к вам или вашей компании можно упустить, пожалуй, самый важный аспект — то, как вы говорите.
Когда мы выступаем публично и хотим убедить слушателей в своей речи, важно, как мы это делаем. Если у вас безупречные, неопровержимые данные, вы признанный авторитет в своей области, но не развили коммуникативные навыки, можете оказаться на месте Майкла Бэя[14], когда он презентовал новые телевизоры Samsung.
Одна из самых ожидаемых технологических новинок — телевизоры превосходного качества с некоторыми революционными характеристиками. Samsung нанял Майкла Бэя для презентации, чтобы он объяснил, почему эти телевизоры лучше всего подходят для просмотра его фильмов, тем самым очаровывал кинозрителей и увеличил продажи. Но чего они совершенно не ожидали, так это того, что произошло во время мероприятия.
Майкл Бэй, не обладавший развитыми коммуникативными навыками, не отрепетировал свою речь как следует, надеясь, что его спасет телесуфлер. Однако все пошло не по плану.
Майкл вышел на сцену и только тогда понял, что телесуфлеры не работают и ему придется общаться «вживую». Убежден, если бы в тот момент измерили его уровень стресса, прибор бы сломался. Спасения не было. Тысячи людей смотрели на своего кумира. Еще больше наблюдали за прямой трансляцией.
Прошло несколько секунд, и Майкл Бэй развалился на части. Он едва мог связать несколько слов и совершенно не понимал, с чего начать. Наконец, после нескольких мучительных мгновений, он оставил свои попытки и ушел со сцены.
Какое впечатление оставил Майкл Бэй в этот момент? Был ли у него хороший материал? Безусловно. Более того, его с нетерпением ждали все любители техники. Была ли репутация компании хорошей? Да. Samsung — один из лидеров в мире технологий, наряду с другими крупнейшими производителями. Сложив эти два фактора, удалось ли Samsung вместе с Майклом Бэем убедить людей покупать их телевизоры? Нет. На самом деле, эта неудача вышла красноречивее любой рекламы.
Когда человек любит свой продукт и доверяет компании, которая его производит, когда говорящий доверяет своей речи, уверен, что он хороший оратор, слова не нужно репетировать – они произносятся сами собой.

Да, возможно, в произвольном порядке и без хорошей структуры они могут не найти отклика или быть неприятными, но так или иначе слова выходят наружу. Более того, если бы Майкл Бэй был действительно заинтересован продуктом, который хотел продемонстрировать, даже при плохом выступлении он бы убедил людей купить телевизоры. Он бы мотивировал их за счет увлеченности и «страсти», с которой произносил бы слова.
Когда человек говорит с уверенностью в себе и своем продукте – твердым, напористым голосом, сопровождает каждое слово невербальной коммуникацией, он способен заставить людей поверить во что угодно.

В истории немало примеров ораторов, мастерски способных убедить людей в любой глупости за счет своей непоколебимой уверенности. Они могут говорить с такой решимостью, что некоторые слушатели даже «отключаются» от трех линий уверенности и оказываются захвачены харизмой оратора. Эта часть аудитории рассуждала бы так: «Если он говорит с такой уверенностью, значит, это правда».
Мы же должны быть умнее и никогда не забывать ни об одном из трех компонентов, на которых основано доверие аудитории.

Вывод

Итак, как повысить доверие к нам и к нашей речи?
1. Демонстрируйте уверенность во время выступления.
2. Управляйте своим голосом и адаптируйте его к каждой ситуации.
3. Научитесь производить впечатление с первого момента выступления.
4. Используйте три волшебные линии повышения доверия.
5. Безупречно завершайте выступление, чтобы вас запомнили и стали действовать в соответствии с вашими целями.
6. Научитесь правильно использовать сцену и ее пространство. Научитесь двигаться.
7. Всегда смотрите аудитории в глаза. Никогда не смотрите в потолок, в пол, в небо или в никуда. Смотрите в глаза.
8. Взаимодействуйте с аудиторией, вовлекайте ее.
9. Добавьте немного юмора, чтобы людям понравилось ваше выступление.

Глава 11. Метод, меняющий все


Не знаю, как именно это произошло, но я бежал через один из терминалов аэропорта Париж — Шарль-де-Голль. Протирая на бегу глаза, мы с командой неслись к выходу на посадку к борту Airbus A380, который должен был доставить нас в Южную Корею. Прекрасный двухэтажный авиалайнер, где долгие перелеты экономклассом становятся вполне сносными. Наконец мы добежали до лифта, который доставил нас к терминалу. До закрытия ворот оставалось минут тридцать, и, если не успеть, мы застрянем в Париже и не попадем на международный конкурс бизнес-планов. Нужно было торопиться и ничего не перепутать.
Поездка на лифте всего в несколько секунд казалась вечностью, а когда двери открылись, мы застыли в ужасе.
Очередь из примерно ста человек в автобус на тридцать мест. В панике мы стали спрашивать у остальных в очереди, могут ли они нас пропустить, ведь наш рейс вылетал через полчаса. Вскоре мы поняли, что все они были нашими попутчиками. Это успокаивало, не улетит же самолет без половины пассажиров. Наконец, все разрешилось. После небольшой задержки мы вылетели в сторону Корейского полуострова. У меня было около тринадцати часов на размышления.
Настало время анализа аудитории, перед которой мы собирались выступать. Первым делом я стал думать о национальностях. Мы понимали, что это международный конкурс, но не знали, из каких стран участники. Известно было только, что проходить он будет на английском языке, а в жюри пригласят представителей университета-организатора — SolBridge International School of Business и корейской компании LG.
Я закрыл глаза и начал визуализировать выступление: что нам нужно будет сказать, как мы сможем увлечь аудиторию с первых минут, – ведь с такой разнообразной публикой я никогда раньше не сталкивался.

В самолете на протяжении нескольких часов я задавал себе множество вопросов. Как их «зацепить» с самого начала? Какой будет задача? Что побудит их к действию? Как сделать так, чтобы жюри понравилось выступление, несмотря на довольно нудную тему о технике?
Я стал визуализировать детали. Представил сцену и поместил на нее своих товарищей по команде. Даже вообразил, как они должны двигаться во время речи, проработал в уме их походку и жесты, чтобы они были идеальными, но при этом не слишком отвлекали. Я пытался представить, как будет проходить взаимодействие с корейскими судьями и, прежде всего, как все максимально упростить, чтобы не выйти за пределы уровня английского языка зрителей. Я даже мог видеть их лица. Пока не провалился в глубокий сон.
Когда я проснулся, подавали завтрак. До приземления в международном аэропорту Инчхон Сеула оставался всего час. Из моего размышления на высоте более 20 000 метров над уровнем моря стало ясно, что следует объединить технические аспекты с большим количеством эмоций, чтобы аудитория увидела своими глазами то, что мы пытаемся объяснить. Это и стало основой метода.
Так, используя знание о том, что именно хочет услышать публика, мне удалось эффективно внедрить метод, который, задействуя эмоции, способен убедить любого, причем незаметно для него.
Методика держится на трех столпах эмоциональных действий, оптимально применяемых вместе с речью. Она не заменяет ваше выступление, но дополняет его невероятным образом.

Для лучшего понимания придется примерить на себя роль продавцов. Можно продавать как продукт или услугу, так и идею… Словом, что угодно. Ваша цель — убедить свою аудиторию сделать то, что вы хотите.
Вы станете врачом, который сначала бьет пациента ножом, а потом прямо на месте продает ему свои услуги. Правда, на деле все не настолько садистски.
Сам метод состоит из 5 фаз:

Внимание

Это самая важная часть, именно здесь мы часто терпим неудачу, когда пытаемся эффективно передать свои мысли. Как мы собираемся вовлечь аудиторию эмоционально в то, что говорим?
Магия здесь в том, что публика незаметно формирует зависимость от нас как от ораторов. Мы хотим, чтобы они слушали нас на протяжении всей нашей речи.
Как этого добиться? Объединить все приемы, которые вы уже изучили в этой книге. Нам нужно задействовать все техники и объединить их с полным анализом аудитории. Что их может задеть на эмоциональном уровне? Сколько им лет? В каком культурном контексте они выросли? Что они видят? Что они слышат? Что они обо всем этом думают?
Мы должны разработать речь, которая напрямую отвечает их эмоциональным потребностям и не дает понять, что мы продаем им продукт, услугу или идею.

Объясню на примере. Когда мы выиграли чемпионат в Южной Корее, я применил метод с самого начала и до конца. Я вышел на сцену и сказал следующее:
«Поднимите руку, если у вас есть друг, который ест все, что хочет: фастфуд, пиццу, гамбургеры, все подряд. Он пьет много пива и сладкой газировки. И, несмотря на такое питание, выглядит худее и здоровее, чем вы когда-либо будете! — тут почти все подняли руки, смеясь, — какая несправедливость, не правда ли?»
На этом этапе я уже применил прием, с помощью которого привлек внимание аудитории. Мне удалось установить контакт с ней, но она все еще не знает, что этот забавный комментарий — лишь часть более сложного приема, который в конечном итоге заставит их поверить в определенную идею. Они не знают, что будет дальше.

Нужда

Как только связь с аудиторией установлена, мы переходим к очень важному этапу. Теперь, когда люди мысленно поддерживают нас в разговоре, пришло время вызвать у них определенную нужду. К тому же «чем больше крови мы выпустим, тем лучше». Они еще не осознали свою потребность, и нам нужно им ее не просто показать, а усилить.
Снова приведу пример: «Какая несправедливость, не правда ли? Такие люди, как я, просто вздохнут рядом с едой и уже набирают несколько килограммов. Кто-нибудь узнает себя? — жестом прошу поднять руки тех, кто солидарен со мной, — И это серьезная проблема. Потому что они только кажутся здоровыми. То, что не проявляется внешне, на самом деле не соответствует тому, что внутри. И это приводит к миллиардам евро дополнительных расходов для системы медицинского страхования. Врачи не могут обнаружить проблему невооруженным глазом, не подойдут здесь и простые тесты или анализы. У специалистов нет информации, курит ли пациент, занимается ли он спортом, ест ли он больше овощей, чем мяса, и соблюдает ли гигиену и режим дня. И это невозможно узнать иначе, как со слов самого пациента.
Более того, это означает, что каждый, кто вносит средства на медицинское страхование, отдает деньги несоразмерно пользе. Те, кто почти не болеют, платят, как все, но ничего не получают от системы. Вместе с тем люди с вредными привычками вносят аналогичную сумму, но вот лечение им нужно гораздо чаще. Такой подход несправедлив и для страховой компании, и для конечного пользователя, который отдает не столько, сколько ему реально нужно».

Решение

Теперь, когда мы создали у аудитории потребность, которой раньше не было, нам нужно предоставить решение. Один из важнейших аспектов предыдущего раздела — подчеркнуть эту необходимость. Человек должен прочувствовать проблему, о которой он до этого не подозревал.
И как только человек осознает, что ситуация касается и его тоже, мы предложим наше решение. Волшебное и практически спасающее жизнь решение.

«Но представьте, если бы эти компании могли досконально знать привычки человека. Вообразите, что вы правильно питаетесь, занимаетесь спортом несколько раз в неделю, совсем не курите, пьете пиво только по особым поводам, да и то в компании. И все это вы делаете, чтобы, помимо всего прочего, меньше платить за страховку. Звучит заманчиво, правда? Это технология, которую можно применить уже сегодня, и именно поэтому мы приветствуем вас в будущем — мы приветствуем вас в LG Insurtech. Страховая компания LG Insurtech собирает информацию о каждом пользователе со всех умных приборов. Она может анализировать тип продуктов в вашем холодильнике, скорость их потребления, рассчитывать количество калорий и рационализировать ваше питание. Кроме того, стиральная машина способна отслеживать, сколько раз в неделю вы занимаетесь спортом, количество пота и других выделяющихся минералов, а также тип одежды. Очиститель воздуха собирает данные о качестве воздуха, поступающего в ваши легкие, а также определяет, курите вы или нет. Ваши смарт-часы и смартфон могут измерить качество сна.
Все эти данные уже собираются анонимно у каждого человека, приобретающего один из взаимосвязанных продуктов. Мы же говорим о беспрецедентной технологической революции в применении искусственного интеллекта и расчета вероятностей».
Как только вы представите свое решение для вновь возникшей потребности, мы перейдем к самому важному аспекту — визуализации.

Визуализация

Визуализация — это тот этап, на котором необходимо увлечь аудиторию и вывести ее на новый уровень. То, что мы делали до сих пор, было легкой частью. Создали потребность, о которой слушатели раньше не подозревали. Затем показали им решение. Но есть моменты, которые можно усилить, применив визуализацию. Некоторые примут нашу идею уже на этом этапе. Однако, чтобы увлечь публику максимально, мы должны использовать инструмент визуализации.
Визуализация заключается в непосредственном обращении к слушающему, желательно с использованием языка, связанного с его индивидуальностью, когда это уместно, и погружении в новую реальность.
Дайте человеку почувствовать, что это лично он испытывает потребность. А после, что самое важное, позвольте ему представить, как он применяет решение, которое вы предлагаете.

Главное — он должен увидеть, как может решить проблему.
«Все это несправедливо. Представьте, — указываю на кого-то из аудитории, — что вы хотите вести здоровый образ жизни, чтобы чувствовать себя лучше и, как приятный бонус, меньше платить за страхование жизни и здоровья. Ради этой скидки вы полностью меняете рацион. Наполняете свой умный холодильник свежими, минимально обработанными, легкими, низкокалорийными продуктами и также планируете все таким образом, чтобы у вас никогда не заканчивалась здоровая еда. И, самое главное, вы придерживаетесь своей новой диеты, вы очень счастливы и уже замечаете результаты — запас энергии больше и меньше живот.
Вы также решаете бросить курить. Раньше вы чаще всего курили в гостиной после тяжелого рабочего дня, а теперь предпочитаете выпить минералку с лимоном в качестве вознаграждения за свои усилия. Ваш очиститель воздуха работает меньше, ведь ему уже не надо устранять эти вредные частицы из воздуха, вызывающие заболевания, связанные с курением.
Раньше вы ходили гулять только по воскресеньям, когда появлялось свободное время. Сейчас вы посещаете спортзал три раза в неделю перед работой. С каждым днем вы все больше осознаете важность здоровья — и это заметно. Вы хорошо выглядите, увеличиваете продолжительность своей жизни, а также предотвращаете многие заболевания, возникающие от малоподвижного образа жизни. А теперь скажите мне, неужели ваши усилия по поддержанию здоровья не должны отражаться на цене страхования? Не думаете ли вы, что, учитывая все данные, которые эти устройства собирают о вас, искусственный интеллект, основанный на нейронной сети, может установить страховой тариф, адаптированный к вам? За те же преимущества вы станете платить меньше. Это будет первый страховой план, который финансово вознаграждает тех, кто осознанно подходит к своему здоровью. Будьте здоровы и сэкономите деньги».

Действие

Заключительный шаг в методе — действие. После того, как наша аудитория визуализировала применение предложенного нами решения для их потребности, пришло время обратиться с прямой просьбой. Если вы правильно выполнили упражнение по визуализации, они будут очень близки к тому, чтобы захотеть совершить действие. А если вам удалось максимально приблизить три линии доверия к нужному месту, у вас еще больше шансов на успех.
Сформулируйте призыв к действию и побудите их купить ваш продукт, услугу или идею.

«Если вы хотите будущего, где здоровый образ жизни — это новая норма, а страховые тарифы адаптируются лично к вам, выбирайте LG Insurtech. Не платите ни цента больше, чем вам нужно».
Мы выиграли конкурс бизнес-планов и на следующий день отправились отмечать. Из Сеула я забрал домой не только кубок победителя, но и свой новый метод, который, я уверен, поможет и вам лучше доносить идеи до слушателей.

Глава 12. Ключи к написанию сценария выступления


Это, пожалуй, самая важная глава. Вместо того чтобы изучать новые грани публичных выступлений и способы захватить внимание аудитории, я собираюсь научить вас самой эффективной структуре написания речи, которую я когда-либо разрабатывал.
Наша цель – изучить эффективные инструменты, с помощью которых вы сможете подготовить хорошую речь быстро, даже на ходу.

Основа структуры состоит из 7 пунктов.

1. Аудитория

Как вы видели на протяжении всей книги, самое важное для оратора — это аудитория, они наши рок-звезды.
Наша миссия – общаться исключительно со слушателями и делать все возможное, чтобы они нас поняли.

Поэтому в первую очередь стоит проанализировать аудиторию по ранее названным параметрам:
1. Возраст.
2. Профессия.
3. Контекст.
4. Интересы.
Сочетание этих четырех аспектов позволит создать наилучшую структуру для коммуникации. Мы будем знать, какой язык использовать, что интересует аудиторию, какие примеры подойдут лучше всего и т. д.
Соберем знания о культурном контексте, в котором выросли эти люди, и сможем адаптироваться к нему для полной интеграции. Так у аудитории будет чувство, что мы разделяем ее мировоззрение.
После того как все аспекты определены, переходите ко второму разделу написания сценария.

2. Тон

Еще до того как мы начнем писать текст, стоит определиться с тоном. Здесь можно выделить три категории:
1. Веселый/радостный/юмористический.
2. Умеренный/информативный.
3. Серьезный/драматичный.
Каждый из этих тонов речи относится к определенному моменту коммуникации.
Веселый, радостный и юмористический используются в основном в легких образовательных передачах, в телевизионных программах, в более непринужденных политических речах и в комедии. Речь идет не о смехе или шутках, а о поддержании общего уровня «жизнерадостности» на протяжении всей речи и вызова этого чувства у аудитории.
Важно определиться с тоном заранее – это поможет аудитории настроиться на эмоцию, которую мы хотим вызвать после выступления.

Умеренный тон. Его в основном используют телеведущие, когда хотят донести информацию. Так же этот тип характерен для учителя, журналиста, представителя правительства и т. д. Такой тон допускает определенную степень гибкости: может быть игривым в некоторых моментах, но в целом достаточно спокойный.
Хорошим примером возможностей этого тона стал известный испанский телеведущий Матиас Пратс. Он прекрасно справляется с общением в официальном тоне, добавляя нотки иронии или скрытые шутки в определенные моменты своего новостного выпуска. У него получается развлекать публику, не выходя за пределы ограничений формата и профессии, что несомненно стоит взять на заметку.
Чтобы лучше определить подходящий тон, ведущие часто произносят написанное вслух, чтобы понять, как это звучит. Лично я даже представляю движение на сцене, когда произношу слова.
И наконец, серьезный тон голоса. Он используется в драматические моменты: перед войнами, распадом семей, трагическими происшествиями, плохими новостями… Я называю этот тон голосом Черчилля, поскольку британский политик часто использовал его в своих речах. И неудивительно — ситуация в рассыпающейся на части Британской империи в период его деятельности была очень сложной.
После первого шага определения аудитории, с которой вы собираетесь общаться, переходите ко второму — тон вашей речи. Именно он поможет точнее подобрать нужные слова и сделает вашу речь гораздо более убедительной.

3. Главная мысль

После того как вы выполнили два предыдущих пункта, задайте себе два вопроса:
• Что я хочу получить от аудитории в конце выступления?
• Что аудитория хочет получить от меня в конце выступления?
У всякого публичного выступления есть своя цель. Едва ли вы внезапно появитесь на сцене перед сотней людей по воле злого волшебника.
Поэтому крайне важно определить, что вы хотите, чтобы люди осознали после вашего выхода на сцену. Представьте, что аудитория может запомнить только один момент выступления. Какой был бы для вас самым критичным?
Записав его самой первой строчкой, вы сможете продумать каждое слово своей речи, сосредоточившись на передаче одной-единственной мысли.
Помня об этом, вы избежите использования слов, которые не добавляют ценности, и добьетесь большей концентрации внимания аудитории.

4. Вступительная зацепка

После того как вы определили свою аудиторию и продумали тон выступления, пора заняться текстом.
Сидя перед чистым листом бумаги, вы можете потратить на размышления десять минут или десять дней. И хотя на предыдущем этапе вы сформулировали основную мысль, вы не знаете точно, как будете ее доносить. К тому же по мере приближения даты выступления чувство тревоги усиливается. Чтобы преодолеть так называемый «барьер белого листа», давайте запишем, как будем привлекать внимание аудитории во время вступления. Как мы собираемся воздействовать на них с самой первой секунды?
Цель вступительной части – увлечь аудиторию. Мы должны прописать и спланировать до мельчайших деталей, что мы будем делать в первые минуты.

Как я уже упоминал в главе о вступлениях, публика составит представление о вас за первые несколько секунд. Поэтому именно в этот период критически важно дать понять, почему они должны вас слушать.
Как начать хорошее вступление?
Напоминаю о трех столпах, которые используют лучшие ораторы:
1. Вопросы к аудитории.
2. Юмор.
3. История.
Эти три варианта идеально подходят для установления прочного контакта со слушателями. Задавая вопросы, вы акцентируете внимание на взаимодействии, и они чувствуют: все, что вы собираетесь сказать, будет для них важно, ведь вы обращаетесь к ним напрямую. Это хорошая идея не только для вступления. Ее одинаково эффективно можно использовать на протяжении всей речи, поддерживая таким образом контакт.
Вместе с тем один из самых действенных способов увлечь человека — добавить в выступление юмор.
Помните: когда мы заставляем собеседника смеяться, у него вырабатывается «гормон счастья», который делает его гораздо более восприимчивым к тому, что вы говорите.

То есть люди воспринимают вас не как типичного оратора, который рассказывает свою историю и нагоняет скуку, а как человека с чувством юмора, который не только научит или расскажет новое, но и сделает общение приятным и интересным.
Одна из частых фраз, которую говорят все ученики после окончания моих семинаров: «Я не пожалел, что пришел. Было весело. Как быстро пролетело время».
Такого эффекта я добиваюсь благодаря тщательному планированию использования юмора. Все начинается с первой же минуты!
Включайте в свою речь юмор, и вы увидите колоссальные изменения в реакции аудитории.
И наконец, истории. Помните, что у всех нас разный опыт, но, рассказывая историю, мы погружаем присутствующих в общий контекст. Поэтому, даже если они не сталкивались с обстоятельствами, которыми вы делитесь в своей истории, они смогут представить, как бы себя чувствовали или вели на вашем месте. Сравнивая историю с собственной жизнью и предыдущим опытом, они откроют для себя реальность, стоящую за вашими словами.

5. Правило трех

Как только начало вашей речи готово, переходите к еще одному фундаментальному аспекту — структуре выступления. И не просто любой, а структуре трех блоков.
Теперь, когда вы определили основную мысль, пора разбить ее на три аспекта.
1. Аспект A.
2. Аспект B.
3. Аспект C.
Это значительно упрощает жизнь ораторам, поскольку нам остается только «переработать» имеющуюся информацию.
Например, я хочу объяснить, почему важно использовать трехчастную структуру при общении, и это моя основная мысль. Итак, это важно, потому что:
• позволяет разрабатывать структуры не задумываясь;
• помогает вашей аудитории воспринимать информацию более лаконично;
• дает возможность включить достаточное количество данных без особых усилий.
Три пункта — это всегда хорошо. Не слишком много, не слишком мало.
Определив структуру, вы сможете тщательно проработать каждый из разделов.
Относитесь к ним как к отдельной мини-речи, но не забывайте различать при представлении.
Иногда аудитория отвлекается на смартфон или на сидящего рядом человека, но, если поставить акцент на каждом пункте, им будет легко вернуться к вашей речи.

Представьте, что люди прервутся на первом пункте, где я объяснял, что позволяет разрабатывать структуру без раздумий. Человек совершенно потерял нить рассказа. Но тут вы говорите: «А теперь давайте перейдем ко второму пункту»… Эврика! Вы только что бросили ему спасательный круг, чтобы он снова смог слушать.
Если вы четко не обозначите переходы, отвлекшемуся человеку будет сложно «вернуться» к сути вашего выступления, потому что он не будет знать, где закончился предыдущий пункт и начался следующий и о чем вообще идет речь.

6. Эффектное заключение

Вам удалось сразу же заинтересовать аудиторию благодаря предварительному анализу и верно выбранному тону, который идеально соответствовал случаю. Более того, с помощью структуры трех блоков вам удалось поддерживать интерес слушателей на протяжении всей речи.
Но есть и плохая новость – все это будет бесполезно, если вы не скрепите свою речь заключением, сопоставимым с фантастической работой, которую вы уже проделали.

Именно этот пункт для меня был самым непростым. Мне нравилось все, что мы только что рассмотрели, но эта часть казалась сложной и даже унылой. Однако, поскольку я уже говорил ранее о способах развития концовки, сейчас ничего усложнять не пришлось.
Вот эти три варианта:
1. Идеальный круг.
2. Призыв к действию.
3. Овации.
Если вы хотите углубиться в тему, рекомендую вернуться к главе «Скелет сардины». Все, что вам нужно сделать — это выбрать один из перечисленных вариантов и закончить выступление на высокой ноте.

7. Интерактивность

Мы подошли к последнему и ключевому пункту в сценарии. Все моменты важны, но этот важнее. Это та часть, которая, даже если ее учитывать отдельно, сделает вашу речь успешной.
У вас все готово. Вы знаете, что будете говорить, помните каждую деталь… Пришло время воспользоваться тем, что позволит наладить контакт с любой аудиторией — интерактивность.
Активное взаимодействие с публикой – это ключ к превращению скучного выступления в веселое и приятное.

Публика любит, когда выступающий подстраивается под ее особенности, тогда она чувствует себя вовлеченной. И чем дольше слушатели остаются главной темой выступления, тем лучше.
В интерактивность следует включить все, что связано с участием людей. При этом важно четко определить временные рамки. Когда в вашем выступлении есть напряженные моменты, когда вы хотите дольше удерживать внимание аудитории, значит, пора прибегнуть к интерактивности. Подготовить хорошую интерактивность помогут ответы по следующим пунктам:
1. Какие вопросы вы будете задавать?
2. Когда вы собираетесь их задавать?
3. Планируете ли вы предоставить упражнения?
4. Планируете ли вы попросить их высказать свое мнение?
Все зависит от направленности выступления и того, что вы хотите донести. В зависимости от цели вы можете включить больше или меньше интерактивности.
Самое главное – четко определите временные рамки и установите правила. Это позволит вам раскрыть прием на полную и не растеряться.

Теперь у вас есть все необходимые инструменты для разработки выступлений. С ними вы сократите время на разработку структуры и добьетесь креативности, необходимой для придания особого шарма. Четко сформулируйте главную мысль и будьте готовы представить ее с энтузиазмом.

Глава 13. Начало игры. Как учиться у других


«Добро пожаловать в джунгли»[15] — официально приветствую вас в джунглях публичных выступлений, месте, где вы будете постоянно учиться и познавать свои пределы. Вы уже знаете ряд приемов, которые при правильном применении позволят прекрасно взаимодействовать с любой аудиторией.
Игра начинается с момента вашего первого активного анализа всего и всех.
Видите публичное выступление — анализируйте. Слышите разговор — анализируйте. Смотрите видео — анализируйте.
Стратегия, которая позволит вам стать превосходным оратором – это изучение других спикеров в сочетании с постоянной практикой и упорным трудом.

Еще в старшей школе, чтобы развлечься на занятиях, я изучал выступления лучших комиков. Анализировал монологи, которые находил в интернете, и подмечал каждую деталь: структуру, юмористические приемы, вступления, заключения… Все.
Спустя годы, готовясь к соревнованиям, я зачитывался речами участников чемпионата мира по ораторскому искусству от Toastmasters International и оттачивал свой стиль общения, ориентируясь на лучших из лучших. Я также изучал самые известные и впечатляющие выступления TED[16]. Анализировал все и всех и продолжаю так делать до сих пор.
Разработать хороший план анализа любого выступления вам помогут темы, на которые я обычно обращаю внимание. Изучив их, вы сможете сделать то же самое и, таким образом, получить полное представление о человеке перед вами.

Вступление

У вас никогда не будет второго шанса произвести первое впечатление.
Слушаете оратора, ведущего или даже своего друга, произносящего тост, — внимательно проанализируйте первые четыре секунды его речи.
• Готовились ли они заранее или импровизировали?
• Рассказали ли историю, которая вызвала в вас отклик?
• Вовлекали ли публику через вопросы?
• Использовали ли юмор?
• Как они двигались по сцене в эти первые несколько мгновений?
• Презентация на фоне была визуальным подкреплением или куском зачитываемого текста?
• Начали ли они с представления себя или заимствовали репутацию?
• Каким был тон их голоса?
Все эти вопросы значимы при оперативном составлении портрета говорящего. Если вы понимаете, что речь подготовлена, начните задавать мысленные вопросы.
• Кажется ли речь зазубренной или естественной?
• Если естественной, что, по вашему мнению, делает ее такой?
• Если же ее зазубрили, то в чем это проявляется?
• Если рассказывают историю, то какую именно?
• Это личная история или про другого человека?
• Речь идет об известной личности или о человеке из окружения, кому легче сопереживать?
Такие вопросы помогут критически проанализировать моменты, подробно рассмотренные в книге ранее.
Наша цель – научиться анализировать автоматически при прослушивании любого оратора.


Основная часть

Когда выступающий закончит вступление, проанализируйте, как он доносит основную мысль. Каким образом формируется «сердце» выступления.
Использует ли он магическую триаду? Метафоры? Как структурирована речь? Проанализируйте по максимуму все, что только сможете.

Заключение

Теперь, когда вы знаете, как началось и раскрылось выступление, пришло время тщательно проанализировать его завершение — это важный момент. Именно здесь многие ораторы терпят неудачу.
Причем для вас особенно полезно анализировать их провалы, чтобы однажды по достоинству оценить успех.

Детально записывайте, как они завершают свои выступления, и шаг за шагом разрабатывайте свою собственную модель, не забывая про мои рекомендации.

Прочие детали

Некоторые детали презентации требуют отдельного разбора, так как представляют собой наиболее сложные и критически важные аспекты.
1. Говорит ли докладчик скорее эмоционально, чем рационально, или наоборот?
2. Использует ли докладчик образ врага, чтобы увлечь аудиторию? В первую очередь эта техника касается политиков, которые указывают на человека или ситуацию, как на главную причину проблемы. Больше того, они уверяют, что вместе с вами могут избавиться от врага.
3. Как происходит взаимодействие с аудиторией на протяжении всего выступления?
4. Какой язык используется? Удалось ли докладчику адаптироваться к своей аудитории?
Разработка собственной модели анализа позволит прогрессировать гораздо быстрее. Вы можете черпать вдохновение у выдающихся ораторов и применять их приемы в своей практике. Регулярно занимаясь, вы определите области, в которых возможно улучшить свои навыки, и именно там сможете использовать ключевые идеи, заимствованные от других ораторов.
Принципиально важно не сосредоточиваться исключительно на известных ораторах. Изучайте обычных людей: коллег, клиентов, однокурсников, учеников…

В любое время и в любом месте вы способны освоить пару приемов, которые выведут вас на новый уровень.
Поэтому не стесняйтесь — всякий раз, когда вы посещаете тренинг или конференцию, берите лист бумаги и ручку и записывайте все моменты, которые, как вам кажется, улучшат ваши навыки общения.

Глава 14. Упражнения и практические советы


Позвольте представить вам самую вкусную вишенку на торте. Мы не можем закончить эту книгу без ряда рекомендаций и глоссария, поскольку именно они помогут вам активно практиковать коммуникативные навыки.
К счастью, ораторскому искусству невозможно научиться за одну ночь, это все же не теоретическая дисциплина. С подобными книгами можно погрузиться в теоретическую часть, но она не принесет никакой пользы, если вы не будете применять знания на практике.
Во время учебы в университете вас приучают поглощать множество учебных материалов, в той или иной степени их осмысливать и переписывать их в виде конспектов. Через несколько дней ваш мозг опустошает свой жесткий диск, и вы больше никогда не найдете эти знания. Однако публичные выступления так не работают — это навык, в изучении которого есть свои плюсы и минусы.
Минус — вам потребуются бесчисленные часы практики и постоянное самосовершенствование на протяжении многих лет.
Более того, обучение никогда не закончится, поскольку ваш стиль постоянно эволюционирует.

Поэтому, чтобы хорошо говорить, придется приложить усилия. Нельзя просто вызубрить все и рассчитывать на успех.
Плюс — вам потребуются бесчисленные часы практики и постоянное самосовершенствование на протяжении многих лет.
«Эм-м-м… Фернандо, ты написал дважды одно и то же?» Все верно! Главный недостаток навыка публичных выступлений одновременно является и его главным преимуществом. Именно потому, что вам придется работать усерднее всех остальных, выступать бесчисленное количество часов на сцене и посвящать годы совершенствованию, вы получите значительное конкурентное преимущество перед другими.
К 2030 году одним из самых востребованных навыков станет умение общаться, и когда все остальные захотят учиться, им потребуется пять лет, чтобы достичь вашего сегодняшнего уровня. Но к тому времени, как они доберутся туда… у вас уже будет пятилетняя фора.
Поэтому единственное верное решение – начать сейчас.

Пора применить на практике все, чему вы научились в этой книге, и вывести свои коммуникативные навыки на новый уровень.
Ниже вы найдете список упражнений, которые сможете использовать. Каждое из них относится к определенному разделу книги, а некоторые охватывают в целом все, что в ней рассматривалось.

Пристальный взгляд

Одно из упражнений, позволяющее развить силу взгляда, — «пристальный взгляд». Вы уже встречали этот пример в книге, однако я представляю его в новом формате, чтобы вы могли практиковаться чаще.
Упражнение
«Пристальный взгляд» заключается в подготовке импровизированной речи и отработке ее перед зеркалом. Цель упражнения — помочь вам почувствовать, какой силой обладает взгляд, если его удерживать. Главное условие — не отводить его от собственных глаз ни на секунду. Таким образом вы сможете тренировать способность мыслить, поддерживая зрительный контакт.
Продолжительность
Минимум: одна минута.
Максимум: три минуты.
Многие люди, размышляя во время импровизации, склонны смотреть в стороны, вверх или вниз. Это же упражнение позволяет вам думать, не отрывая взгляда от аудитории, а значит, обрести дополнительную силу и уверенность.
Преимущества
• Более точный контроль над взглядом.
• Высокая устойчивость к стрессу. Вы сможете лучше выдерживать давление чужих взглядов во время выступления.
• Способность мыслить незаметно для аудитории.

Рассказчик

Это упражнение — одно из моих любимых. Я регулярно использую его на своих семинарах. Вдохновил меня на него тренд с парной фотографией, который много лет назад завирусился в социальных сетях.
Это более упрощенный вариант упражнения, которым я поделился с вами во второй главе «Искусство рассказывать истории».
Упражнение
Возьмите три пустые миски, или тарелки, или стакана и положите в них полоски бумаги. В одной миске напишите персонажей, во-второй — места, в третьей — эмоции.
Можете включить столько персонажей, мест и эмоций, сколько захотите. Чем больше напишете, тем больше у вас будет вариантов для комбинирования историй и повторения упражнения несколько раз за один присест.
Когда миски заполнятся, возьмите по одному листку из каждой и придумайте рассказ с главным персонажем, местом действия и эмоциональным состоянием, которое должна вызвать история.
Продолжительность
Минимум: две минуты.
Максимум: пять минут.
Пример
Вы вытянули из чаш листочки: Микки Маус, в Сибири, счастливый. Используйте эти слова в качестве отправной точки. Микки Маус будет главным героем, сюжет должен происходить в Сибири и иметь радостное настроение. Вы можете рассказывать историю от первого лица, где вы и есть Микки Маус; от второго лица, как друг Микки Мауса; или от третьего лица, просто как рассказчик со стороны.
Преимущества
• Значительное улучшение способности к импровизации.
• Тренировка навыков рассказывания историй.
• Умение включать эмоции в выступление, тем самым вызывая сопереживание у аудитории.
• Улучшение способности отвечать на сложные вопросы публики. Умение составлять истории с помощью ряда случайно выбранных атрибутов позволяет также практиковать импровизацию и развивать способность быстро отвечать.
• При осознанном подходе улучшаются навыки работы с тоном, появляется способность менять тон в зависимости от персонажа, момента, эмоций и т. д.
• При осознанном подходе получается создавать правильную структуру повествования: вступление, развитие, заключение. Это относится как к подготовленным речам, так и к полностью импровизированным выступлениям.
Рассказывание историй — одно из самых комплексных упражнений по публичным выступлениям, позволяющее отработать все навыки, упомянутые в этой книге.

Академик

Это одно из моих любимых упражнений, вдохновленное забавным скетчем испанского комика Хосе Моты «Человек из RAE[17]». В нем рассказывается о супергерое, который встает на защиту испанского языка, когда кто-либо совершает грамматическую ошибку. Но в отличие от «Человека из RAE», который знает каждое слово из словаря Королевской испанской академии, мы воспользуемся современными технологиями.
Упражнение
Для выполнения вам понадобится онлайн-генератор слов. Если у вас нет доступа к интернету или вы предпочитаете использовать словарь, можете найти слова там.
Необходимо случайным образом сгенерировать три слова или взять их из словаря, а затем придумать с ними историю.
Продолжительность
Минимум: две минуты.
Максимум: пять минут.
Пример
Генератор случайных слов выдает мне слова «избавиться», «плакать», «водолаз».
«Прошлой ночью мне приснился ужасный сон. Один из тех, что кажутся реальностью, и в которых тебе ужасно не по себе. Вам когда-нибудь снились такие кошмары? У всех они бывают. Это просто ужасно. Что ж, сегодня ночью, в один из самых напряженных моментов, я проснулся весь в поту и часто дышал. Я весь взмок. Мне пришлось отправиться в душ в три часа ночи, потому что я не мог спать от волнения.
Кроме того, я чувствовал себя довольно странно, потому что приснившийся сон каким-то образом связан с моей нынешней работой, кажется. Я не очень хорошо помню… но сон начался с того, что я пытался избавиться от накопившегося стресса, с которым не мог справиться.
Один из моих лучших друзей, который работал в сфере управления активами, порекомендовал небольшой монастырь, куда можно отправиться, чтобы посвятить себя молитве и литургии. Прекрасное место в горах, на берегу кристально чистого озера. Захватывающие виды.
Меня встретили очень тепло. Однако телефон, а также рабочий ноутбук и книгу, которые я взял почитать перед сном, мне пришлось сдать у входа. Они оставили меня ни с чем, готовым к молитве.
Я приехал после обеда, в монастыре было очень спокойно и мало что происходило. Я прогулялся, помолился и вкусно поужинал вместе с обитателями. Когда все закончилось, меня отправили спать, было очень рано, около 20:30. До этого момента стресс давал мне передышку, но когда я лег в кровать, то не смог сдержать дрожь. Я чувствовал сильное желание плакать и пытался сдержаться, чтобы они не услышали моих рыданий. Я был совершенно раздавлен.
Именно в тот момент, когда мне нужно сделать столько всего, я оказался в глуши, без средств связи и чувствовал себя совсем потерянно. Я решил отправиться на прогулку прямо посреди ночи. Выйдя из монастыря, я спустился по древним каменным ступеням к берегу озера, где в идеальной глади воды отражалась луна. Я снял обувь, опустил ноги в ледяную воду и, на удивление, почувствовал себя лучше. Несмотря на холод, я заходил все глубже и глубже, пока полностью не погрузился в воду. В этот момент я осознал, что стресс покидает мое тело и сливается с озером и его живыми существами. Я сделал вдох и нырнул на несколько метров, погружаясь все глубже и глубже, пока не коснулся дна этого прекрасного озера. В этот момент я ощутил умиротворение.
Когда у меня стал заканчиваться воздух, я попытался всплыть, но почувствовал, как меня держат руки. Руки, выныривающие из песка. Безликие, бестелесные руки. Я запаниковал, и остатки воздуха вырвались из легких вместе с криками отчаяния. Моя грудь была готова разорваться от нехватки кислорода, но тут появился водолаз и помог мне. Когда он поднял меня наверх, я проснулся, тяжело дыша и полностью промокший.
Вы когда-нибудь видели сон, который казался настолько реальным? Наше подсознание хранит и перерабатывает информацию, которую мы не способны осознать. Я убежден, что этот сон был предупреждением моего тела, чтобы я замедлился и жил более расслабленно и спокойно. Я должен был снизить ответственность, уровень стресса и перестать постоянно быть на связи. Потому что во сне я почувствовал настоящий покой только тогда, когда я достиг дна и терял жизнь. Мы пришли в этот мир, чтобы жить, а не выживать.
После этого случая я решил поставить свою жизнь превыше всего. Сделать главными свои эмоции и самочувствие… чтобы снова не утонуть».
Преимущества
• Поднятие уровня навыков импровизации.
• Значительное улучшение способности рассказывать истории.
• Умение включать эмоции в речь способствуют сопереживанию со стороны аудитории.
• Улучшение способности отвечать на сложные вопросы публики. Умение составлять истории с помощью случайно выбранных атрибутов позволяет практиковать импровизацию и развивать способность быстро отвечать.
• При осознанном подходе улучшаются навыки работы с тоном, появляется способность менять его в зависимости от персонажа, момента, эмоций и т. д.
• При осознанном подходе практикуется способность создавать правильную структуру повествования: вступление, развитие и заключение. Это относится как к подготовленным речам, так и к полностью импровизированным выступлениям.
Как и рассказчик, «академик» позиционируется одним из самых полных упражнений по публичным выступлениям. С его помощью вы можете отработать все навыки, упомянутые в книге.

Лифт эмоций

Все мои упражнения созданы, чтобы помочь вам практиковать важные элементы увлеченно и даже не осознавая этого. Другими словами, они помогают вам постепенно и незаметно для себя осваивать навык.
В случае с «Лифтом эмоций» мы будем работать с голосом. Я рекомендую практиковать это упражнение ежедневно. На несколько мгновений вам предстоит стать актером, поэтому следует найти место, где вы сможете говорить совершенно свободно, даже громко и эмоционально.
Мы научимся управлять своим голосом, как настоящие эксперты.
Упражнение
Возьмите любой текст или новостную статью, которая вам нравится.
Продолжительность
Варьируется в зависимости от длины текста, с которым вы будете работать.
Пример
В этом примере я использую одну технику. Мы будем работать со сном, который я придумал для упражнения «академик».
Ниже я добавлю несколько заметок о том, с каким настроением следует читать текст. Здесь вам придется приложить все усилия, чтобы максимально задействовать возможности своего голоса.

Начинаем с грустью в голосе
«Прошлой ночью мне приснился ужасный сон. Один из тех, что кажутся реальностью, и в которых тебе ужасно не по себе. Вам когда-нибудь снились такие кошмары? У всех они бывают. Это просто ужасно. Что ж, сегодня ночью, в один из самых напряженных моментов, я проснулся весь в поту и часто дышал. Я весь взмок. Мне пришлось отправиться в душ в три часа ночи, потому что я не мог спать от волнения».

Теперь с сильным гневом
«Кроме того, я чувствовал себя довольно странно, потому что приснившийся сон каким-то образом связан с моей нынешней работой, кажется. Я не очень хорошо помню… но сон начался с того, что я пытался избавиться от накопившегося стресса, с которым не мог справиться».

Продолжаем так радостно, как никогда прежде
«Один из моих лучших друзей, который работал в сфере управления активами, порекомендовал небольшой монастырь, куда можно отправиться, чтобы посвятить себя молитве и литургии. Прекрасное место в горах, на берегу кристально чистого озера. Захватывающие виды».

Удивленно, с нарочито переигранным удивлением
«Меня встретили очень тепло. Однако телефон, а также рабочий ноутбук и книгу, которую я взял почитать перед сном, мне пришлось сдать у входа. Они оставили меня ни с чем, готовым к молитве».

Очень увлеченно
«Я приехал после обеда, в монастыре было очень спокойно, и мало что происходило. Я прогулялся, помолился и вкусно поужинал вместе с обитателями. Когда все закончилось, меня отправили спать, было очень рано, около 20:30. До этого момента стресс давал мне передышку, но когда я лег в кровать, то не мог сдержать дрожь. Я чувствовал сильное желание плакать и пытался сдержаться, чтобы они не услышали моих рыданий. Я был совершенно раздавлен».

Снова очень грустно
«Именно в тот момент, когда мне нужно сделать столько всего, я оказался в глуши, без средств связи и чувствовал себя совсем потерянно. Я решил отправиться на прогулку прямо посреди ночи. Выйдя из монастыря, я спустился по древним каменным ступеням к берегу озера, где в идеальной глади воды отражалась луна».

Заканчиваем радостно
«Я снял обувь, опустил ноги в ледяную воду и, на удивление, почувствовал себя лучше. Несмотря на холод, я заходил все глубже и глубже, пока полностью не погрузился в воду. В этот момент я осознал, что стресс покидает мое тело и сливается с озером и его живыми существами. Я сделал вдох и нырнул на несколько метров, погружаясь все глубже и глубже, пока не коснулся дна этого прекрасного озера. В этот момент я ощутил умиротворение».
Вся магия этого упражнения в том, что оно позволяет вам совершенствовать свои интонации, даже не замечая этого.
В зависимости от эмоций тон голоса естественным образом меняется, и мы должны уметь пользоваться этим маленьким трюком.

Преимущества
• Точный контроль над тоном голоса.
• Улучшается контроль дыхания во время речи.
• Вы и ваше выступление становитесь интереснее для аудитории.

Эпилог

Поздравляю! Вы дочитали книгу до конца. И у меня есть для вас как хорошие, так и плохие новости.
Поскольку мы уже знакомы и поддерживаем хорошие отношения, начну с плохой. Все знания, которые вы почерпнули в этой книге, будут бесполезны, если не применять их на практике. А хорошая новость — они станут невероятно полезны, как только вы станете воплощать в жизнь свои намерения.
Вы сможете лучше выражать свои идеи и доступнее излагать опасения. Вы сможете увлекать людей и мотивировать их к выполнению определенных задач. Вы разовьете свои лидерские качества и станете по-хорошему настойчивым.

Публичные выступления — навык, который нужно развивать до тех пор, пока он не станет частью вас, как татуировка. С помощью тренировок и дисциплины вы научитесь правильно менять тон в зависимости от ситуации. Заметите, как избегаете лишних слов, а ваша речь становится абсолютно ясной и естественной. Вы поймете, как добиться того, чтобы люди слушали вас внимательно и понимали все так, как вы имели в виду.
Более того, вы сможете наладить контакт с любой аудиторией. С публикой, которой для удержания внимания необходимо стимулировать все пять чувств, и у вас для этого есть и техники, и приемы. Остается только практика.
Ответственность лежит на вас. Теперь, когда вы владеете инструментами, неужели вы будете бездействовать? Действительно ли вы оставите эти знания просто в теории?
Пора сделать шаг вперед. Чтобы научиться общаться, нужно выходить и общаться.
Увидимся на сцене!

Примечания

1 Toastmasters International (TI) — международная некоммерческая образовательная организация, цель которой — развитие у ее членов навыков общения, публичных выступлений и лидерства.

2 SolBridge International School of Business — международная школа бизнеса в Южной Корее, основанная в 2007 году. Является первой в стране бизнес-школой с международным факультетом.

3 Deloitte — международная аудиторская и консалтинговая корпорация, которая владеет сетью компаний по всему миру. Входит в «большую четверку» аудиторских компаний.

4 Macintosh — линейка персональных компьютеров компании Apple, впервые представленная в 1984 году.

5 Мезолимбическая система — один из дофаминергических нервных путей, связывающий вентральную область покрышки среднего мозга и черную субстанцию с различными структурами лимбической системы.

6 Джордан Росс Белфорт — американский писатель, оратор-мотиватор и бывший брокер.

7 Camara de Comercio de Valencia.

8 Уолтер Кронкайт (Walter Cronkite) — американский тележурналист, многолетний ведущий CBS Evening News (1962–1981), один из самых влиятельных и уважаемых новостных дикторов XX века.

9 Росалия Вила Тобелья (Rosalía) — испанская певица, автор песен и продюсер, прославившаяся соединением фламенко с современной поп- и урбан-музыкой; одна из ключевых фигур новой испанской музыкальной сцены.

10 Малума (Maluma) — колумбийский певец и автор песен, один из самых популярных исполнителей латиноамериканской поп- и реггетон-сцены; известен международными хитами и влиянием на современную массовую культуру.

11 Этос, пафос и логос — понятия из классической риторики, которые описал Аристотель в трактате «Риторика» (IV век до нашей эры). Философ предложил разделить способы убеждения на три группы, и каждый из элементов играет свою роль в процессе убеждения.

12 Виктор Кюпперс — спикер и эксперт в области мотивации и позитивной психологии.

13 Эмилио Дуро — предприниматель, профессор и международный спикер, который занимается консультированием и обучением в мире бизнеса.

14 Майкл Бэй — американский кинорежиссер, известный по таким фильмам, как «Трансформеры», «Армагеддон», «Остров», «Скала».

15 Welcome to the Jungle — знаменитая песня Guns N’ Roses, американской хард-рок-группы из Лос-Анджелеса.

16 TED — ежегодная конференция, проходит с 1984 года и собирает выдающихся мыслителей, ученых, политиков, предпринимателей, художников, музыкантов, инженеров.

17 RAE (Real Academia Española) — Королевская академия испанского языка, научное учреждение, регулирующее нормы современного испанского языка; занимается составлением словарей, грамматик и орфографических правил и считается главным языковым ориентиром для испаноязычного мира.
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