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ВОЛНЕНИЕ

Ведущий рассылки получает много писем с вопросом о том, как справиться со стартовой лихорадкой. Если в теме письма значится: «Спасите! Помогите! Караул!!! На Вас

одна надежда!», так сразу я знаю – речь пойдет о том, что читатель не может справиться

с переживаниями перед выступлением. Знакомая проблема? Впрочем, я не знаю ни

одного человека (включая и себя), кто совершенно не испытывал хотя бы легкого

волнения. Мы же говорим об избыточном волнении, парализующим память и речь, жестикуляцию и мимику. Пожалуй, преодоление одного только этого страха позволило бы сотням и тысячам выступать успешно и с удовольствием.

Сначала выясним природу волнения. Что это такое? Это всего лишь комплекс биохимических реакций, характеризующийся выбросом адреналина в кровь. А что дает адреналин в крови? Улучшает реакцию, кровоснабжение (в том числе коры головного мозга), появляется блеск в глазах (увлажнение слизистой глаза), румянец на щеках и так

далее. И кто-то предлагает бороться с волнением? Да это как раз то, что необходимо

блестящему оратору, чтобы произвести неизгладимое впечатление! Это та энергия,

которая передается слушателям и заставляет их ерзать на сиденьях, немного привскакивать в местах наибольшего накала. Адреналин – наш союзник, дорогие ораторы! 
Но… Повторю: сейчас речь идет об ИЗБЫТОЧНОМ, парализующем волнении. Адреналина в нашу кровь поступает слишком много. Это потому, что современный человек боится публичного выступления больше всего на свете (были проведены соответствующие исследования), даже больше смерти, как ни странно. Поэтому организм и вырабатывает адреналина больше, чем при смертельной опасности. Таким образом, одна из наших главных задач – снизить субъективную значимость предстоящего выступления и снять первобытный страх смертельной угрозы. 

Примем как факт, что от волнения избавиться невозможно, Вы и сами это хорошо

знаете. И не нужно, как мы договорились. Не стоит принимать успокоительное!!!

Оно ухудшает реакцию и делает работу мозга вялой. Темп Вашей речи будет неприемлемым. Энергетика ниже ватерлинии. Волноваться, может, Вы и будете меньше, но эффект выступления от этого только пострадает. К тому же, мы с вами – мыслящие существа,  договоримся, что все, чего можно достигнуть без применения препаратов, будем  делать без них. То есть – все.

К тому же, помните вступительные экзамены в институт? Стоит Вам начать говорить,

сразу станет легче. Впрочем, есть несколько упражнений, позволяющих хотя бы дожить

до собственного выступления:

1. Сидя в ожидании, пока Вас объявят, опустите руки и расслабьте их. Представьте,

что они стали настолько длинными, что уперлись в пол... Представили? (Молодые

девушки норовят представить у себя невероятной длины ноги, но это совсем другое).

Теперь то напряжение, которое Вы испытываете, направьте по рукам в землю. 
Почувствуйте, как оно уходит. Не слишком увлекайтесь, Вас уже зовут второй раз...

2. Поболтайте кистями, подвигайте в воздухе пальцами, разомните руки. Вы и сами

много раз делали это интуитивно. Врачи и психологи подтверждают, что гимнастика

кистей рук позволяет не только снизить парализующий эффект волнения, но и стимулирует работу речевого аппарата, повышает сообразительность и красноречие. Красноречивого объяснения наука пока не дает. Астрологи трактуют это так: планета Меркурий управляет в теле человека кистями рук, а также коммерческими способностями и речью. Разминая руки, мы активизируем Меркурий, соответственно активизируется и речь. Надеюсь, я ничего не напутал.

3. Пройдитесь быстрым шагом, помашите руками (только без свидетелей)

4. Вообразите, будто бы сидите в пальто и чувствуете его тяжесть на своих плечах.

Вспомните, как ведет себя наше тело, когда мы боимся. Мы наклоняем голову вперед

и поднимаем плечи, будто готовимся к подзатыльнику. Поскольку связь мозга и мышц

тела носит двусторонний характер, мы, воздействуя на тело, меняем и свои эмоции.

Опустите плечи, поднимите подбородок, выпрямите спину. У Вас должна быть осанка

спокойного и уверенного в себе человека

5. Подвигайте челюстью взад-вперед
6. Подышите глубоко с выпячиванием и втягиванием живота

ВАЖНО

всегда делайте одни и те же упражнения одинаковое количество раз

Причиной стартовой лихорадки в большинстве случаев является недостаток уверенности в себе. Это опасение оказаться несостоятельным и не получить признания большинства. Следствием является психический стресс и нервный срыв. Чтобы этого не произошло
1. Мы готовимся к речи основательно, насколько это возможно

2. Во время пробной речи полностью ставим себя в реальную ситуацию

3. Мы просим пару хороших друзей сесть впереди в зале. Когда видишь перед собой

4. людей, которым доверяешь, то чувствуешь себя увереннее

5. Перед началом речи снимаем напряжение. Полезно позволить себе немного праздности, 6. можно использовать занятия, действующие, как отдых. Не забывайте прогулки. Но есть 7. надо мало! Алкоголя не нужно совсем. Особенно если вы – начинающий. Сделайте двадцать глубоких вдохов.

8. Непосредственно перед началом речи мы говорим подчеркнуто медленно и спокойно.
Субъективное время выступающего и слушающего не совпадает. У Вас во время выступления все процессы в организме идут быстрее и ваша речь для вас – нормальна. Публике же кажется, что вы тараторите. А это читается аудиторией, как признак неуверенности и желания поскорее избавиться от этого кошмара. Если же вы часок перед речью будете говорить, как мальчик с задержкой умственного развития, то под действием

этого эталона субъективное время выровняется.

Неадекватная стартовая лихорадка – совершенно нормальная промежуточная стадия

для любого начинающего оратора. Опыт учит, что она медленно, но постепенно ослабевает по мере увеличения речевой практики. Утешьте себя этим и практикуйте постоянно.

И главное: вы идете к публике, чтобы помочь ей. С чего вы взяли, что можете позволить

ей себя оценивать? Даже если Вы на экзамене. Скажите себе: «Я – хозяин зала.

Добрый, но справедливый!».

С этим тезисом смыкаются еще два упражнения. Первое называется «Кто в клетке?».

Просто поймите, что не на вас пришли смотреть зрители, как в зоопарк, а вы идете

смотреть, как они себя будут вести. Напоминайте себе об этом в ходе всего выступления.

Наблюдайте за ними, подмечайте забавные моменты.

А теперь упражнение из арсенала спецслужб. Если в зале предполагается присутствие

значимых для вас персон, нет ничего лучше приема «Зайчики». Минут на пять закройте

глаза и представьте, что выступать вам предстоит не перед людьми, а перед настоящими

зайчиками. Беленькими такими, пушистыми, с розовыми губками. И настройтесь на

то, что если зайки себя будут хорошо вести, вы будете добры к ним. Но если какой-нибудь

попрыгайка станет мешать вашему выступлению, вы его прямо на сцене отшлепаете

по розовой попке. Потом он будет сидеть в зале и горько плакать от боли и стыда,

закрывая глазки пушистыми ушками. А остальные зайки притихнут и не посмеют пикнуть, пока вы на сцене. Представьте в деталях.

Предвижу вопрос насчет рекомендации представить сидящих обнаженными, приводимой

у некоторых авторов. Мой ответ таков: за подобную рекомендацию я возобновил бы практику сжигания книг на площадях. По двум причинам. Если кому-то из вас приходилось видеть сон, в котором вы были обнажены при одетых людях, вы помните

это ощущение неловкости. Если мы выступаем и используем этот прием, мы подсознательно переносим этот ощущение на зрителей. А неловкость, это не то ощущение, которое нам нужно при выступлении. И второе. Что-то неуловимо подсказывает мне, что тема обнаженного тела как-то связана с темой секса. Таким образом, моделируя картинки обнаженных людей, мы возбуждаем деятельность тех центров коры головного мозга, которые связаны с продолжением рода. Это один из корневых инстинктов и импульс будет очень сильным (хотя внешне вы этого не заметите). Таким образом, активизируются совсем не те участки коры головного мозга, которые нам нужны, чтобы произвести неизгладимое впечатление. Логично?

И еще. Ощущение того, что твои слова нужны людям и тебе есть, что сказать, снимает

многие барьеры перед выступлением. Чтобы их преодолеть, сосредоточься на своем

ощущении и скажи вслух: “Я знаю то, чего не знают слушатели. Я хочу им об этом

рассказать. И они хотят это услышать от меня!”

 А теперь речь пойдет о стратегических мерах. Первые же абзацы вызовут

у части читателей нездоровый скепсис и иронию. Это будет их защитной реакцией.

Ибо если они согласятся с тем, что это не пурга, то придется что-то менять. А

не хочется / облом / болезненно / глупо и т.п.

Первое спорное утверждение: профессиональный оратор должен иметь хорошую физическую подготовку, эластичные кровеносные сосуды, тренированные сердце и легкие, быть гибким и растянутым. И дело здесь не только в нагрузках во время выступления, но и в самом волнении. Долго объяснять механику. Достаточно сказать, что люди, регулярно выступающие и получившие мой совет завязать с табаком и заняться своим телом, почувствовали очень скоро, что держатся значительно увереннее. Причем

не только в ситуациях публичных выступлений. Это при неизменных прочих факторах.

Чтобы не возникло ощущения голословности, скажу, что тяга к курению – признак

наличия невроза. Сигарета его только загоняет внутрь, подавляя часть энергии,

которая просится из нас наружу, и применения которой мы не находим. Близко, кстати,

по воздействию и кофе. Физические нагрузки снимают эту проблему радикально, еще

и принося пользу телу. Состояние которого, как мы знаем, с психикой очень связано.

Второе спорное утверждение: профессиональный оратор должен иметь полноценную

сексуальную жизнь. Под полноценностью я подразумеваю не количество раз в неделю

(здесь перебор тоже вреден, часть сексуальной энергии просто необходимо сублимировать в творческую, но это тема для отдельной рассылки). Скорее речь идет о прекращении подавления своих истинных желаний. Займитесь этим вопросом с профессионалом (не этим ДЕЛОМ, а этим ВОПРОСОМ!!!).

Третье спорное утверждение: профессиональному оратору должны быть по фигу результаты его выступления. Мы теряем в жизни всегда именно то, значение чего переоцениваем, то, к чему привязываемся, то, без чего не мыслим своей жизни. Моя рекомендация не отменяет действий, направленных на достижение цели. Это не снимает необходимости готовиться. Но вы должны  воспринимать выступление, как не более чем игру. В которой можно и выиграть и проиграть. И как в любой игре, проигрыш не отменяет удовольствия от процесса. Ненормально, если после выступления вы думаете: «Черт меня дернул в это ввязаться! Это провал! Как я людям в глаза смотреть буду?!!

Больше – никогда!». Это признак дилетантства. Представьте, если бы Бубка после

каждой сбитой планки устраивал подобную истерику. Вы – профи, если размышления

Ваши лишены эмоций и выглядят примерно так: «Ага, сегодня я облажался. На чем?

Затянул вступление. Не уследил, когда аудитория поплыла на статистических данных.

Перегрузил терминологией. Зрительный контакт держал только с той частью зала,

где были значимые для меня люди. Почти не двигался на сцене. Запутался и скомкал

финал. Здорово! Поработаем над этим и поглядим, как они у меня попляшут! Когда

там уже следующее мое выступление?!!». Это как в анекдоте: «Слесарь Ушуев объявил

бой зеленому змию. Сегодня победил змий. Завтра соперники сойдутся снова».

Важно понять, что и после самого провального выступления жизнь не остановится.

Ни жизнь Земли, ни ваша. Вселенная не сожмется до размеров самогонного аппарата.

Планеты не остановят свой бег. Волга не выпадет из Каспийского моря. НТВ не прекратит

вещания. Усама бен Ладен не отрастит пейсы в знак скорби. Граф Дракула не восстанет

из ада, чтобы утащить вас с собой. И даже часовой у Вечного огня не икнет!  

Н И Ч Е Г О  Н Е   П Р О И З О Й Д Е Т !!! И это даже обидно…

Главный тезис любого выходящего на сцену: «Все это фигня по сравнению с мировой

революцией». А если учесть, что и мировая революция – фигня…

Если вы это поймете и прочувствуете, остальное будет гораздо проще. И веселее.

И еще. У выступающего конечное количество энергии. Часть ее он расходует на поддержание жизнедеятельности организма. Часть – на базовую деятельность головного мозга. Это неизменные показатели. Остальное немногое – на то, чтобы донести до аудитории главную мысль выступления. Если же он часть и этого жалкого остатка станет тратить на то, чтобы оценивать себя со стороны и переживать, как это смотрится – труба-дело. Сосредоточьтесь на главном: на достижении ЦЕЛИ вашего публичного выступления.

Важно сказать и о дыхании. У профессионально оратора оно поверхностное. Он набирает

воздуха в легкие совсем немного и очень коротким вдохом. И не делает нового,

пока не выйдет прежний. Начинающий же заглатывает его кубометрами, будто намерен

поставить рекорд для Книги Гиннеса по продолжительности говорения на одном вдохе.

Не успев отработать этот вдох, он делает следующий, раздуваясь и заставляя публику

переживать за прочность его ребер. Что при этом происходит? Вспомним, что в воздухе

Земли находится в 5 раз больше кислорода, чем необходимо человеческому организму.

Что нам дает такое дыхание? – перенасыщение крови кислородом - реакция окисления

- головокружение - усиленное сердцебиение – покраснение – потение - путанность

мыслей – смущение – паника - истерика - скорая помощь – капельница - реанимация.

Вам это надо? Дышите спокойно… Делайте паузы… Следите за этим. Постепенно это

войдет в привычку.

И даже это еще не все, что можно сказать о волнении. Но освойте пока то, что

получили. К этой волнующей теме я еще вернусь. Обещаю. Вы чувствуете изменения

в себе? Напишите, а то я волнуюсь. И хватит пускать волну! У вас уже достаточно

знаний, как это сделать. Так сделайте!

«Легко вам рассуждать!», - скажет кто-то. И будет прав. Рассуждать мне легко.

И при десяти и при пяти тысячах народу в аудитории. Именно потому, что я сам

следую тому, что рекомендую.

Желаю вам спокойствия и новых побед над собой!

ВЫБОР ЦЕЛИ ВЫСТУПЛЕНИЯ
Как же с успехом выступать публично? И что считать успехом? Аплодисменты? Обилие вопросов из зала? Или что-то еще?

А это, как раз, зависит от той цели, которую вы себе ставите. Если цель была

сорвать аплодисменты, и они прозвучали – это успех? Не-а! Это просто некорректно поставленная цель.

Цель любой деятельности лежит за ее пределами. А аплодисменты – внутри. Какова ваша истинная цель? «Создать впечатление! Запомниться! Понравиться!» - отвечают обычно участники моих тренингов. «А зачем?» - спрашиваю я, - «Для какого результата?». И тут-то происходит прозрение! Для того чтобы ускорить этот процесс, задам главный вопрос: «Что должны сделать ваши слушатели после выступления?». Не «сходить в буфет», конечно, имеется ввиду, а…

Проголосовать за вашу партию.

Приобрести вашу продукцию.

Утвердить ваш проект рекламной кампании.

Повысить вас в должности.

Заключить контракт с вашей фирмой.

…ваш вариант

Ответьте себе честно-пречестно на этот вопрос. Запишите его. Поразмышляйте над тем, что вам в стратегическом плане дает достижение этой цели. Теперь можно приступать и к подготовке. Она пойдет гораздо живее и в правильном русле.

Лирическое отступление: если принять тезис, что цель любой деятельности находится за ее пределами, то, что тогда считать целью жизни?

С сегодняшнего дня без четкого ответа на вопрос «В чем цель моего выступления?» выходить к публике запрещаю!

ТЕСТ - есть ли у вас задатки блестящего оратора?

А теперь практическое занятие. Хотите узнать, есть ли у вас задатки блестящего оратора? Вот вам тест. За каждый положительный ответ – 1 балл. За каждый отрицательный – 0.

1. Задумывались ли вы когда-нибудь, о чем размышляют другие, когда вы говорите?Пытаетесь ли вы бессознательно поставить себя на их место?

2. Нравится ли вам помогать другим решать их проблемы?

3. Чаще ли вы употребляете “вы”, чем “я”?

4. Когда вы смотрите по телевизору дискуссию, хочется ли вам тоже поучаствовать?

5. Когда вы смотрите по телевизору передачу «Брейн-ринг», или «Своя игра» случается

ли так, что вы можете ответить на вопрос ведущего раньше игроков?

6. Хорошая ли у вас память?

7. Ощущаете ли вы, что чувствуют другие?

8. Бывает ли с вами так, что в разгаре оживленного спора вы иногда начинаете защищать иную точку зрения только потому, что вам нравится спорить?

9. Можете ли вы прекратить путаный, бестолковый разговор, ухватив главное и, высказав это так, что все поймут и согласятся с вами?

10. Кажется ли вам, что другие говорят слишком медленно?

11. Прислушивались ли вы когда-нибудь к собственному голосу просто из интереса,

как он звучит?

12. Снимали ли вы когда-нибудь себя на видео просто из интереса, как вы держитесь,

как двигаетесь, как выглядите со стороны?

13. Случалось ли вам первым начинать аплодировать?

14. Любите ли вы рассказывать другим то, что знаете сами? Получился ли бы из вас

хороший преподаватель?

15. Способны ли вы мыслить зрительными образами? Представляются ли вам, когда вы

говорите, воображаемые картины?

16. Способны ли вы прямо сейчас, взглянув в окно, подробно описать, что увидели?

17. Интересно ли вам выполнять упражнение, предложенное в предыдущем вопросе?

18. Хороший ли вы редактор? Можете ли вы, переварив обширный материал, изложить

его простым, понятным языком?

19. Любите ли вы чувствовать себя хозяином положения?

20. Способны ли вы держать себя в руках, оказавшись в трудном положении? Можете

ли вы спокойно отвечать на провокационные вопросы?

21. Нравится ли вам демонстрировать свою работу и объяснять, как вы это сделали?

22.Нравится ли вам наглядно демонстрировать то, о чем вы говорите? Хочется ли

вам “разыграть” то, что вы описываете?

23. Оптимист ли вы?

24. Приходилось ли вам выступать в школьных/студенческих спектаклях?

25. Смотрите ли вы людям в глаза, когда к ним обращаетесь?

26. Смотрите ли вы людям в глаза, когда они обращаются к вам?

В тесте вам предлагалось выяснить, станете ли вы блестящими ораторами. Отвечаю – станете. Независимо от набранных баллов. Не знаю ни одного человека, которому было бы «не дано» выступать перед публикой. Наполеон, когда ему нужно было впервые выступить перед солдатами, упал в обморок от волнения. Гитлер был застенчив, движения его были угловаты, голос противен. Муссолини… Демосфен… Я сам… За несколько лет до успеха, ни в ком из перечисленных нельзя было предположить сколько-нибудь перспективного оратора. Но стали ведь! Гитлер и Сталин осваивали мастерство публичных выступлений с помощью специалистов. Демосфен бОльшую часть времени занимался самоподготовкой. Они СДЕЛАЛИ себя ораторами. И в их тестах было бы 6 баллов, 3 балла, а может, ни одного. Вначале…

А сколько у вас?

Больше 13? – Блестяще. Вам будет легче других

Меньше 13? – Отлично. Вам будет интереснее

Меньше 8? – Супер! Ваши результаты будут наиболее заметны

АНАЛИЗ ВЫСТУПЛЕНИЯ ГРУППЫ «АРИЯ»
Займемся чтением скучных лекций, или попробуем проанализировать некоторые приемы

на практических примерах? Я бы не хотел упускать такой возможности. Итак, побывал

я на концерте группы «Ария». Предлагаю рассмотреть типовые находки и ошибки,

ведь концерт – тоже публичное выступление.

Сначала о плюсах.

1. очень хорошо был задействован визуальный канал. Зрительный нерв в 50 раз толще

слухового, поэтому любое изображение привлекательней звука. Под задействованностью

визуального канала я имею в виду черепа, разводные мосты, свето- и пиротехнику,

прочий реквизит.

2. туда же отнесем, но выделим отдельным пунктом, движение. Участники шоу постоянно

перемещались, а движущиеся объекты раздражают сетчатку глаза и заставляют нас

сохранять внимание. Есть даже животные, которые, практически, не видят статичные

объекты, но стоит им прийти в движение, они тут же отражаются в органах зрения.

Пожалуй, - все. О том, как хороши песни, писать не буду – не об этом речь, а

о приемах управления аудиторией.

Теперь минусы

1. Да, музыканты двигались. Но амплитуда и скорость их движения не были адекватны

размерам зала. Это были «Лужники», там нужно было бы побегать из конца в конец

сцены, а гитаристы совершали несколько шажков в сторону и парочку наклонов туда-сюда. В большом зале это смотрелось, как забег муравьев на дистанцию 2 сантиметра по

кухонному столу. К тому же, музыканты на нелегком рокерском пути с годами потяжелели. Физическая подготовка, видимо, хромает. Надо бы заняться растяжкой. Движения вялые, что совсем не сообщает энергичности слушателям. Да и на впечатлении сказывается, если учесть, что аудитория молодежная. Лишний аргумент – то, что товарищ Дубинин грохнулся навзничь совершенно на ровном месте. Восторга это не прибавило.

2. Зрительный контакт с аудиторией был слабенький. Его, в основном, вытягивал

вокалист. Да и то процентов на 30. Гитаристы же большую часть концерта пристально

смотрели на свои струны, видимо, надеясь увидеть там что-то новое. К концу концерта,

похоже, расстроились, не увидев, и стали понемногу поглядывать в зал. Что сразу

сказалось на реакции аудитории.

3. Я не заметил достойных попыток вовлечь аудиторию в происходящее на сцене.

Попсовики в этом смысле подкованнее. Банальное «не вижу ваших рук» - это и есть

прием вовлечения, когда зритель, помахав руками, уже чувствует сопричастность

происходящему и реагирует соответственно, подсознательно подключаясь и к ответственности за все, что происходит на сцене. Изучив опыт зарубежных коллег, вокалист «Арии» хотел попеть вместе с залом обычное «О-о-о-о-о» по очереди, но вместо этого задал такую руладу, что зал едва справился с первыми двумя нотами. На этом эксперимент с вовлечением зала был бесславно завершен.
Человек забывает примерно 90% того, что он слышит, 60% того, что он видит, и

лишь 10% того, что делает.  Посудите сами, что Вы запомните лучше: рассказ  том,

как кому-то дали по морде, ситуацию, когда Вы были свидетелем, как кому-то дали

по морде, или ситуацию, когда Вам самому дали по морде?

Помните, как в детском спектакле Баба-Яга спрашивает у детей-зрителей: «Куда

пошел Иванушка? Туда?» и детки проходят первый урок публичной лжи и, дружно крича,

показывая в противоположную сторону: «Туда!». Баба-Яга, как бы ошибаясь, показывает

именно туда, куда он удалился: «Туда?». Дети (уже громче раза в три и с подскакиванием

с мест): «Туда-а-а-а!!!». И так несколько раз, пока зрители не вспотеют. Что

это? Отличное использование этого приема. Только когда зрители подрастают, с

ними перестают работать по этому принципу. А напрасно

Как эту информацию может использовать профессиональный оратор? Он придумывает,

как вовлечь зал в то, что он делает:
1. Он задает вопросы залу

2. Он, как бы ошибаясь, просит его поправить

3. Он просит кого-либо из сидящих помочь ему в чем-то (дать знак, когда истекут

20 минут, закрыть форточку, выключить свет, раздать материалы и т.п.). В этом

случае неважно, что помощь оказывает один человек. Аудитория ощущает себя единым

организмом (что так и есть на самом деле) и воспринимает это, как «мы помогли».

4. Он просит поднять руки тех, кто… имеет научную степень, подписан на деловые

издания, занимается спортом (зависит от темы выступления). При этом он тоже поднимает руку, показывая пример реагирования, чтобы сработала цепная реакция.

5. Он просит придвинуться ближе

6. Он спрашивает, не отсвечивает ли доска, не следует ли включить свет поярче

и т.п. Таким образом, аудитория вовлекается в принятие решений (а это ей еще

и льстит)

7. Он говорит: «Возьмите в руки тезисы моего доклада и откройте на странице 17.

Открыли? Разверните и поднимите над головой. Так, вижу. А у Вас что, нет тезисов?

Передайте, пожалуйста, коллеге тезисы. Так… начнем…» А дальше произносит свою

речь, никакого отношения к странице 17 не имеющую. И никто ничего не замечает,

как у хорошего фокусника.

Если меня не остановить, этому списку не будет конца, многое я просто придумал

на ходу. Значит, сможете придумать и Вы. Главное – понять принцип.

Что могла сделать «Ария»?
1. «Мы 16 лет на сцене. Первый раз мы выступили так давно, что начинаем забывать

слова песен. Помогите нам восстановить в памяти первый куплет песни «Тореро»!

Как? Не слышно!!! Дружнее! Качаются чаши чего? Часов? (Публика: «Весов!!!», )

Лесов? (Публика: «Весов!!!!!!!!!!!!»)» и так далее. Понятно, что все это с шутливыми

интонациями.

2. «Поднимите руки те, кто первый не первый раз на нашем концерте. Выше, не вижу.

Что, никто? А-а-а, теперь вижу.  Отлично. А теперь те, кто пришел впервые. Привет

вам, ребята. Ну как, нравится? Еще придете? Не слышу! Отлично. Давайте все вместе

поприветствуем наших новых друзей!»

И этому списку не будет конца. Кто-то скажет: «Да все это детский сад». Возможно.

Но работает безотказно. Забудьте, что люди перед Вами уже в солидном возрасте

и в костюмах. Это все понты. Они так хмурятся, чтобы Вы не догадались, что в

душе они остались детьми. И как только Вы поведете себя с ними, как с детьми,

они поведут себя как дети с взрослым дядей. Проверьте сами. Часто, когда аудитория

утомлена а я уже двадцатый докладчик, я говорю (абсолютно без иронии): «Так,

дети, смотрим на меня. Так. Вот сюда, в глазки дяде посмотрели. Ручки сложили.

Так, и тишина в классе». И действительно, устанавливается гробовая тишина. На

лицах появляется шаловливое выражение. Стереотипы детства не изживаются с годами.

Далее идет вполне серьезное выступление.

На этом принципе построили рекламную кампанию Миттерана. На все предвыборные

листовки его снимали чуть снизу. Руки его были разведены в стороны, а глаза приветливо

смотрели в объектив. В нашей детской памяти навсегда запечатлелась картинка (когда

мы были маленькие, мы смотрели снизу): папа, пришедший с работы и наклоняющийся

к нам в разведенными руками, чтобы притиснуть к себе, к своей куртке, пахнущей

табачным дымом, бензином и одеколоном. Такими щемящими и сладкими запахами детства. Прижать к своей уже колючей щеке. Поцеловать еще холодными с мороза губами. И нам становится спокойно-спокойно, мы почти счастливы: «Папка пришел!». Именно это нужно было пробудить во французах. Не сказать прямо, а сделать так, чтобы

они захотели снова ощутить это спокойствие и тихую радость, глядя на портрет

Миттерана: «Папка пришел!»

Есть и более мощный инструмент вовлечения. Манипулятивный. Звучит это страшно,

а выглядит не очень. Как вербуют новых агентов разведки? Для установления сильного

эмоционального контакта, претенденту можно предложить помощь: устроить сына в

институт, достать лекарство для жены, посидеть с ребенком. Гораздо больше к нам

привязываются люди, которых мы просим оказать нам помощь: устроить сына в институт,

достать лекарство для жены, посидеть с ребенком. Иногда на тренингах я прошу

организаторов не расставлять кресла. Когда же собираются участники, я их приветствую

и говорю следующее: «Пожалуйста, ПОМОГИТЕ МНЕ (!) расставить кресла». И сам,

имитируя старческую беспомощность волоку одно из них в круг. Заметьте: не «РАССТАВЬТЕ, ПОЖАЛУЙСТА», а «ПОМОГИТЕ МНЕ». Во второй день тренинга я показываю слушателям, сколько раз они купились на манипулятивные приемы тренера по вовлечению, привлечению внимания и перехвату инициативы. Это работает гораздо лучше, чем лекции о том, как правильно и т.п. Почему? Да вы сами теперь знаете: «Человек запоминает  10% того, что он слышит, 40% того, что он видит, и 90% того, что делает»
Чтобы охладить заступников, которые сейчас увидят в моем анализе «потоки брани»,

скажу: к тяжелой музыке предубеждения не имею. Сам играл в рок-группе на барабанах.

Выступал, кстати, на одной сцене с «ЧайФом», «ДДТ», «Чижом» и другими. «Арию»

услышал году в 85. Полюбил сразу. Люблю до сих пор. У меня есть все альбомы.

Когда пишу эти слова, в моих наушниках звучит песня «Тореро».

Какие выводы вы можете сделать на основе рассмотренного материала? Только не

дай вам Бог сказать, что никаких, ибо рок-группа – не оратор! Законы те же!!!

Конечно, в рассылке будет и теоретический материал, но я буду использовать всякую

возможность показать, как все это работает (или не работает) на практике. Кто

не согласен?

ИСПОЛЬЗОВАНИЕ ВИЗУАЛЬНЫХ СРЕДСТВ

Сегодня рассмотрим с подачи группы «Ария» правила использования визуальных средств.

Как вы помните, зрительный нерв человека в 50 раз толще слухового. Что делать

оратору, обладающему этой информацией и головным мозгом?

Выступая перед аудиторией, обязательно придумываем, что ей можно показать. Сам

объект, его копии, изображения, схемы, графики, таблицы, рисунки, фотографии,

карты и так далее. Визуальные вспомогательные средства вносят в ход пресс-конференции разнообразие, позволяют удерживать внимание, повышают запоминаемость.

Сейчас весь цивилизованный деловой мир использует мультимедийные проекторы. Материал готовится в программе “Power Point”, или аналогичной. Фотоснимки (если они сняты не цифровой камерой) сканируются и обрабатываются. Это несложно. Изображение

получается четким, смена кадров управляется компьютером. Зрелище впечатляющее.

Впрочем, и обычный слайдпроектор не устарел. И оверхед (кодоскоп) годится. Все

это называется визуальной презентацией. Но, подбирая материал для нее, располагайте

его таким образом, чтобы последовательность зрительных образов обеспечивала повышение эмоционального напряжения (в хорошем смысле слова). Только не затемняйте, при этом, помещение полностью: оставьте собравшимся возможность что-то записывать.

Изображения комментируйте кратко и точно, связывая текстом одну картинку с другой.

Нельзя сначала показывать картинки, а потом делать доклад. Должно быть все наоборот.

Или параллельно. После того, как показаны картинки, самый хороший доклад воспринимается тяжело. “Слово – плохой конкурент изображению”.

Нужно тщательно продумать технические детали. И провести репетицию с использованием всей техники. Технические сбои всех видов вызывают раздражение публики. Многие из нас были свидетелями таких случаев: только хотят показать слайды, как выясняется, что соединительный шнур слишком короток, проекционный аппарат установлен слишком далеко, изображение не соответствует экрану, три слайда вставлены неправильно и различить изображение можно только стоя на голове, нельзя найти выключатель света и т.д. Присутствующим, в этих случаях, не до смеха. Особенно оратору.

Некоторые докладчики начинают обстоятельно заниматься наладкой аппаратуры уже

после приветствия. Знакомо? Следует все обдумать заранее. Необходимо также провести

прогончик: как действует договоренность с помощником о последовательности показа

слайдов, включении/выключении света и т.д. Можно договориться об условных сигналах.

Этого я за Вас не сделаю, придумайте сами.

Наглядные материалы предъявляется только тогда, когда они нужны. Нельзя их развешивать или проецировать на экран заранее. Сразу убирайте то, о чем уже сказано.

Безусловно, если есть возможность показать сам объект - замечательно. Но и здесь

не обходится, иногда, без курьезов. Мне приходилось принимать участие в подготовке

презентации марки “Motorola”. Организаторы привезли огромный надувной пейджер.

Он не поместился в помещении, и его пришлось выставить в саду. Он полностью оттянул

на себя внимание собравшихся, но это было в те годы, когда у нас о пейджерах

(биперах) еще и не слыхивали. На законный вопрос участников: “А что это?”, несчастные

организаторы пытались ответить: “Ну, это пейджер, ну это такая маленькая штука”

и т.п. Занятно, что у организаторов не нашлось ни одного настоящего прибора. У многих осталось ощущение, что пейджер – большое надувательство.
Если показать возможности нет, строим свою речь таким образом, чтобы вызвать

картинку перед ВНУТРЕННИМ взором публики. Описываем красочно, используя глаголы

ВИЗУАЛИЗАЦИИ. Выглядит это, примерно, так: «Представьте себе, как…», «Давайте

рассмотрим следующие…», «Давайте взглянем на это иначе…», «Если присмотреться

к этой проблеме пристальнее…». При этом жестикуляция должна быть активнее. Впрочем, о ней в особом выпуске.

Успех любого выступления (и это доказано) на 60-70% зависит от того, что публика

ВИДИТ, на 20-30 от того, КАК говорит оратор; и только на 10% от того, ЧТО он

говорит. А мы как обычно готовимся? Пишем-пишем-пишем, собираем информацию и

снова пишем-пишем-пишем. Делайте выводы.

Но главный визуальный объект, - это, конечно, Вы сами! Здесь все играет роль.

И чем мельче деталь, тем она значительнее. Как ни странно. Мне приходилось принимать

участие в исследованиях, в которых выяснилось, как важны, например, носки в костюме

мужчины и колготки в костюме женщины. Испытуемые часто не могли вспомнить цвет

и фасон верхней одежды, но без труда восстанавливали в памяти сизоватость носков,

недостаточную упругость чулок, мятость носового платка, волосок, торчащий из

уха, проступающие сквозь ткань очертания элементов нижнего белья. Такие вот дела.

Мотайте на ус.

Наверное, взрослым людям я не буду говорить, что нужно побриться, почистить обувь,

погладить костюм и т.д. Скажу вещи неочевидные. С утра 2 минуты гримасничаем,

глядя на себя в зеркало. Активно. Не задерживаемся на одной гримасе более чем

на 4 секунды. Строим самые невероятные рожи. Это разминает мышцы лица, стимулирует

кровообращение, делает вашу мимику более живой. Кроме того, лицо станет более

подтянутым и здоровым на вид. Это очень важно, аудитория должна видеть здорового,

бодрого, энергичного, сильного, уверенного в себе человека. Действует сильнее

всяких слов. Это не относится к тем случаям, когда Вы выступаете на благотворительном

вечере с просьбой о пожертвованиях. Гримасы можно включить элементом в обычный

утренний набор действий между чисткой зубов и бритьем.

К визуальным средствам воздействия на аудиторию относится, безусловно, и перемещение, жестикуляция, различные ораторские позы. Но это материал для следующих выпусков.

ЗРИТЕЛЬНЫЙ КОНТАКТ

Итак, сегодня о том, чего мне так не хватает в общении с вами, дорогие читатели,

- о зрительном контакте. Предлагаю сразу опустить цветистые эпитеты его важности.

Достаточно того, что я об этом пишу в одном из первых выпусков рассылки. Значит

– важно. Мы уже говорили о значении визуального канала в восприятии публичного

выступления. То, как Вы смотрите в аудиторию, является основным компонентом картинки, воспринимаемой зрителями. По Вашим глазам они поймут больше, чем по словам.

Сегодня ходил на концерт группы «Океан Эльзы» и понял, что неумение держать зрительный контакт с аудиторией не является типовой ошибкой представителей тяжелой музыки, выступающих на стадионах. Этот концерт проходил в маленьком клубе, взгляд же солиста блуждал поверх голов, устремлялся на микрофон и в потолок. Было впечатление, что он избегает прямого взгляда в глаза публики. Об остальных музыкантах и говорить не приходится. Они демонстрировали отсутствующий вид. Концерт был блестящим. Но почему же аплодисменты стихли так быстро? Почему не похолодело сердце, почему никто не упал в обморок от ужаса, что музыканты скрылись в кулисе? Почему никто не проплакал всю ночь над любовным письмом парню со сцены, которого никогда не отправит? Иными словами, при неизменных остальных составляющих, при грамотном использовании зрительного контакта, эффект был бы неизмеримо круче. Берусь для подтверждения этого тезиса за месяц увеличить продолжительность аплодисментов любому известному коллективу в три раза. А количество любовных писем - в четыре.

Таким образом, прежде, чем начать выступление, устанавливаем зрительный контакт

с аудиторией (если этого не сделать, можно не получить никакого другого). Как это делается?

Когда мы заняли исходную позицию для выступления, мы не спешим переходить к делу.

Любой специалист по переговорам и продажам скажет, что нельзя начинать переговоры,

не установив эмоционального контакта, «не заполнив отношенческий план». В следующих выпусках мы подробно поговорим о том, с чего начать речь. А сегодня у нас – немое кино: как сделать то же самое без слов.

Итак, мы делаем доброжелательную гримасу с легкой полуулыбкой. Здесь важно не

перестараться. Американские учебники по коммуникации хороши, но если Вы, в соответствии и их рекомендациями, растяните рот в улыбке, как будто Вас попросили сфотографироваться для рекламного постера с текстом: «Он выиграл миллион долларов!», аудитория заподозрит подвох. В нашей традиции улыбка не носит дежурного и обязательного характера. Из всего спектра улыбок разных широт выберете ту, которая будет адекватна случаю.

С таким выражением лица медленно и основательно оглядываем зал. Но не публику,

а каждого, кто пришел Вас послушать. Скользим по лицам, задерживаясь на мгновенье

на каждом (или почти на каждом). Если Вы поймали доброжелательный взгляд или

ответную улыбку, сделайте едва заметное мимическое движение: «Здрасьте, и Вы

здесь? Очень рад Вас видеть!». Даже если Вы видите человека первый раз в жизни.

Вы протягиваете незримые ниточки от глаз зрителей к своим глазам. Потом

Вы будете держать их натянутыми все время, пока будете говорить. Только установив

такой зрительный контакт с каждым из сидящих, можно начинать выступление.

А пока еще несколько слов о технике установления зрительного контакта. Самыми

пренебрегаемыми частями зала остаются галерка (последние ряды), а также крайние

места слева и справа. Именно оттуда раздаются в финале самые каверзные вопросы.

Именно там шелестят и кашляют. Почему? Мы не уделяем им достаточного внимания.

Сектор обзора начинающего оратора составляет 30 градусов. Опытного – 45. Но и

этого недостаточно! Уделяйте главное внимание обделенным. Вы приобретете вернейших

союзников. Подойдите ближе и скажите несколько фраз, обращаясь к правому краю.

Задавая вопрос аудитории взглядом и жестом покажите, что ждете ответа от сидящих

в последних рядах.

Поведение публики подобно поведению женщины. Если Вы не уделяете ей достаточного

внимания, она обижается и устраивает Вам "веселую жизнь". В вашем прямом взгляде

должны читаться интерес к зрителю, немой вопрос, интересно ли ему, о чем и как

Вы говорите. Таким образом, чтобы стать интересным аудитории, нужно показать

интерес к ней.

Особое внимание в те места, откуда Вы получаете сигналы утраты внимания: шевеления,

шелест, шепот, храп. Внимание восстанавливается почти моментально – проверьте.

Устанавливая и поддерживая зрительный контакт в ходе выступления, таким образом,

держим в поле внимания эти группы риска. Ни в коем случае не теряем этого контакта.

Важность этой рекомендации подтвердит представитель близкой профессии – дрессировщик. Однако нельзя превращать выступление в сеанс группового гипноза. Вы можете переводить на мгновенье взгляд в пол, на таблицу, которую демонстрируете, на свои руки. Но только на мгновенье, как это делают дикторы телевидения, якобы подглядывая в бумажку. Даже если Вы сбились, забыли текст, бегающий взгляд влево и вверх тут же выдаст прокол. Если же Вы будете продолжать смотреть в аудиторию, это

создаст впечатление задуманной паузы. Мало того, значение того, о чем Вы скажете

после паузы, возрастет. Смелее!

Подчеркиваю, речь идет не об осматривании зала, а именно о контакте глаза в глаза

с каждым сидящим. Предвижу вопрос: а как быть, если зал большой и светят софиты?

Тогда его нужно имитировать. Вспомните, как выходит на сцену балетный танцор.

Замерев, он осматривает зал слева направо. И только выдержав паузу, начинает

первое па. Вы думаете, он вообще что-нибудь видит под этими прожекторами? Но

у нас остается абсолютная уверенность, что он видит нас и танцует для нас. И

мы реагируем соответственно.

То, о чем мы сегодня говорили, напрямую связано с золотым секретом успеха публичного

выступления: «Говорить нужно с людьми, а не перед ними».

МЕТОД «МАЯТНИКА»
В коре головного мозга человека центров, отвечающих за негативные переживания в несколько раз больше, чем центров удовольствия. Именно поэтому рейтинговые телеканалы насыщены информацией о насилии и катастрофах. Они вызывают более пристальное внимание, зрительская аудитория растет, рекламное время дорожает. То же с газетами.

Как может оратор использовать этот факт? Известен закон маятника. Чтобы качнуть

его в крайнее левое положение из состояния покоя, нужно потратить значительное

усилие. Чтобы качнуть его в крайнее левое положение из крайнего правого – нужно

только чуть-чуть подтолкнуть. Не так ли? Если принять за крайнее левое положение

ту эмоцию, которую мы хотим сообщить аудитории в результате, а за крайнее правое

-  негативные переживания, то вот вам еще один прием (кстати, очень мощный, и

требующий аккуратного обращения). Поскольку, из-за описанных особенностей человеческой психики, аудиторию легче привести в негодование, мы это и делаем вначале. Затем резко приводим позитивные тезисы. Публика плачет, не стесняясь слез умиления, качает вас на руках, идет за вами пешком через пустыню Синайскую. На этом же принципе построен прием «плохой полицейский/хороший полицейский». Примерно 70% рекламы построены на нем же. Сначала пугают кариозными монстрами, потом представляют спасителя – зубную пасту Х. И так далее. Отследите сами, когда вашими эмоциями пытаются управлять таки способом. Это домашнее задание на всю жизнь.

ПОЗА ОРАТОРА


Часто по неопытности мы недооцениваем значение правильной ораторской позы, а

напрасно. Тут дело не только  в том, как мы смотримся, но и в том, что мы чувствуем.

Не секрет, что все мышцы человеческого тела связаны с определенными участками

коры головного мозга. Это мозг отдает команды нашим мышцам к сокращению. Если

нам страшно, мы сжимаемся, плечи поднимаются вверх, мы делаем шаг назад. Если

нам весело, мы вплескиваем руками, закидываем голову. Если мы чувствуем агрессивность, мы подаемся вперед, выпячиваем подбородок и так далее. Не так ли? Но эта связь носит двусторонний характер. Если мы сокращаем определенные группы мышц – мы можем вызвать соответствующие чувства. При плохом настроении попробуйте улыбаться через силу минут пять. Скоро вы обнаружите заметное улучшение состояния. Другой пример. Мусульмане едят, сложив ноги по-турецки. Из этой позы невозможно побежать. Эта поза – сигнал мозгу: «в Багдаде все спокойно, мне ничего не грозит, я расслаблен». И мозг может сосредоточиться на усвоении поступающей пищи. Надо ли говорить, что желудок европейца принимает пищу с большим трудом, поскольку обладатель желудка ест сидя на стуле, практически, в позиции «низкого старта». Какие сигналы тут получает мозг, сами посудите.

Итак, какой должна быть правильная поза, чтобы это не только хорошо смотрелось,

но и посылало нашему мозгу нужные сигналы? Расставим ноги таким образом, чтобы

между каблуками было сантиметров 20-25, носки слегка раздвинем, одна нога выставлена

чуть вперед (толчковая сзади), упор неодинаков на обе ноги и в наиболее выразительных

местах речи он делается на носок, а не на пятку, колени гибки и податливы. Таким

образом, центр тяжести смещен немного вперед. Плечи опущены и расслаблены. Спина

прямая. Голова и шея несколько выдвинуты вперед по отношению к грудной клетке,

грудь выставлена, живот подтянут, но не настолько, чтобы это мешало свободе дыхания.

Если есть скованность в каком-либо отделе, нужно сделать расслабляющие движения.

Прекрасно! Это именно та поза. Классическая.

Это не означает, что вы не можете допускать движений, или должны стоять, не

меняя позы. Совсем нет. Вы можете двигаться, как вам нужно и удобно, но эта поза

будет вашим, как говорят в гимнастике, исходным положением. С нее вы начинаете,

ею заканчиваете, к ней возвращаетесь в ходе выступления. Вспомним балетного танцора.

Он совершенно четко занимает ту же позицию, только в гипертрофированном виде.

Что бы он ни делал, прежде, чем приступить к новой фигуре, он возвращается к

одному и тому же положению.

На тренинге мы делаем одно хитрое упражнение, которое помогает усвоить эту позу

раз и навсегда. Уже не концентрируясь на этом во время самого выступления. Можете

проделать его самостоятельно. Когда найдете эту позицию, при которой будете чувствовать себя комфортно, закройте глаза и представьте себя формой для отливания оловянных солдатиков. Почувствуйте, как олово заливается в Вас, заполняет пустоты. Когда будете заполнены до макушки, подуйте на олово, чтобы оно остыло. Постойте в таком положении оловянного оратора несколько секунд. Расслабьтесь. Все. Ваши мышцы

запомнили это положение навечно. Поздравляю.

Что нам дает такое положение? Что наше тело говорит нашему мозгу? «Я спокоен.

Я уверен в себе и своих силах. Я знаю толк в том, о чем говорю». Важно постоянно

следить за центром тяжести. Если он перенесен вперед – это позиция активного

человека, готового сделать шаг вперед, настроенного доминировать. Если же мы

смещаем центр тяжести назад – это становится позицией человека, готового отступить

(и в физическом смысле, и отступить от своих взглядов), человека неуверенного,

настроенного подчиниться. И неведомым образом эти сигналы транслируются не только

на наш мозг, но и на публику. Кстати, поза очень влияет на голос, интонацию,

темп речи. Все это вместе создает нужное впечатление. Потренируйтесь. Найдите

то положение, которое вам комфортно. Попробуйте выступить из этой позиции. Почувствуйте разницу.

Но не переусердствуйте, не станьте стойким и неподвижным оловянным солдатиком.

Если вы неподвижны, всякому нормальному слушателю трудно внимательно следить

за тем, что вы говорите. Неподвижный оратор – невнимательная публика. Во время

выступления вы должны двигаться. Это показывает, что вы живой человек и у вас

огромный запас энергии. Это приковывает внимание слушателей: когда вы двигаетесь,

они вынуждены следить за вами глазами. И, наконец, двигаясь, вы снимаете напряжение.

Кстати, и во время движения не забывайте о классический позе. В ней можно ходить,

в ней можно сидеть, поворачиваться и наклоняться. Следите при этом, чтобы движения

ваши были раскованными и свободными.

Осторожнее со смещением центра тяжести. Повторю еще раз. Когда он перенесен

вперед, это говорит Вас, как о человеке, склонном доминировать, вести за собой,

настаивать на своем и так далее. Положение же, когда центр тяжести смещен назад,

свидетельствует о вас, как о человеке, готовом отступить, поступиться своими

взглядами, подчиниться. Разве это то, что вам нужно? Однако, время от времени,

центр тяжести можно смещать назад. Это следует делать в те моменты, когда вы

задаете публике вопросы, предлагаете ей выразить свою точку зрения, допускаете

дискуссию, слушаете вопрос из зала. Со временем это станет происходить у вас

автоматически, инстинктивно.

КАК НАЧАТЬ ВЫСТУПЛЕНИЕ, ЧТОБЫ ВАС СЛУШАЛИ, ОТКРЫВ РОТ

В публичном выступлении те же законы, что и в шоу-бизнесе: прежде, чем выдать

главное, публику необходимо «разогреть». «Толпа как женщина», - повторил за мной

Ле Бон лет двести назад. Чтобы себе представить, с чего нужно начинать выступление,

вообразите себя мужчиной (эта фраза относится только к женщинам), приехавшим

на недельку отдохнуть на южное взморье. Увидев красотку и, целеположившись на

ее счет, вы (отметив и ее благосклонный взгляд) переходите к делу: «Знаете, красавица,

не знаю Вашего имени (да это мне и не к чему), я не имею ни времени, ни желания

ухаживать. К тому же, у меня, как, вероятно, и у Вас, нет ни малейшего сомнения

в том, что рано или поздно мы займем одно койкоместо в моем номере. А посему,

не проследовать ли нам в направлении ближайших зеленых насаждений, где мы ко

взаимному удовольствию могли бы предаться пороку?». Каков будет ответ? Угадайте

с трех раз!  А публика, по-вашему, чем хуже? Такая же дурочка с иллюзиями. Давайте

же за ней ухаживать в соответствии с ее заблуждениями. Иначе результата вам не

видать. Проверено.

Кормить ее мороженым и водить в кино не нужно. Достаточно будет нескольких минут

вступления. У него скорее задача задать эмоциональную тональность, чем снабдить

информацией. Относитесь к  этому соответственно. Я бы провел и более смелую аналогию с прелюдией в половом акте. Которой, кстати, мужчина склонен пренебрегать. Она необходима скорее женщине. Отметим для справедливости, что независимо от того,

кто на сцене, а кто в зале, оратор всегда в позиции мужчины, а публика – женщины.

Так вот, и в выступлении оратор может обойтись без вступительной части, а публике

подавай предварительные ласки. Кстати, многие женщины отмечают, что грамотная

прелюдия гарантирует значительно более яркий оргазм. Доведите публику до оргазма!

Обласкайте ее как следует. Языком. Скажите примерно следующее: “Я давно ждал

этого момента…”, «Выступать перед специалистами такого уровня для меня большая

честь», «Никто, как вы, не сможет оценить того, что я сейчас скажу…», «Друзья… (патетическая пауза)…я счастлив, что могу сказать это именно вам…», «Я никогда не думал, что удостоюсь чести выступать перед такой уважаемой аудиторией…» и т.п. 
Но прежде, чем открыть рот, что мы делаем, соблазняя красотку? Поручик, молчать!

Мы пристально смотрим ей прямо в глаза. И в этом взгляде шум моря, крики чаек,

сияние сотен лун, ураган чувств. Сделайте паузу и перед выступлением, соберите

взглядом взгляды слушателей. Пусть создастся впечатление, что вас переполняет

желание начать, но охватившие вас чувства не дают вам собраться с мыслями. Это

очень подкупает.

Одна наша коллега все пишет мне и убеждает, что вузовская профессура чудесненько

справляется и без моих «приемчиков». Может и справляется, а вот школьные преподаватели (к коим я имел честь принадлежать и где набрался этих самых «приемчиков» немало) не могут обойтись. Ибо сложнее детской аудитории и представить себе невозможно. Дарю «приемчик» из арсенала старой училки, не нажившей невроза и хронического фарингита (профессионал!). Он применяется в тех случаях, когда вам досталась аудитория под условным названием «Мама, роди меня обратно!». Я имею в виду ситуацию, когда в зале разброд и шатание. На сцену никто не смотрит. Все переговариваются между собой. Галдеж. Движение. Смешки. Это бывает, если, например, публика только вернулась с перерыва, или если у вас первый доклад на утро третьего дня конференции, или если до вас выступал «специалист», отписавшийся от нашей рассылки и не пожелавший ознакомиться с «приемчиками». Приемчик называется «минута молчания». Выглядит соответственно. Делаем следующее. Выходим в то место, откуда намерены выступать. Занимаем классическую позу (для недавно подписавшихся скажу, что мы имеем в виду под классической позой описанную в предпоследнем выпуске рассылки, а не в Кама Сутре). Устремляем Взгляд победителя в зал (что такое «Взгляд победителя» и как его тренировать – в следующем выпуске). Смотрим вперед, но ни на кого конкретно. В одну точку. Ни одного движения. Никаких гримас. Притворяемся элементом интерьера. ПОВТОРЯЮ: НИ МАЛЕЙШЕГО ДВИЖЕНИЯ!!! ГРОБОВОЕ МОЛЧАНИЕ!!! Продержитесь, еще чуть-чуть. Боковым зрением вы скоро заметите, что люди стали пихать балагуров локтями, указывая на вас и призывая к тишине. Подождите еще немного. И только после того, как все умолкнут, перестанут ерзать и кашлять, начинайте говорить. Просто и как будто ничего не произошло. Никаких немых укоров, никаких вздохов.

Это хороший тест на прочность нервной системы. Зато хорошо вознаграждаемый. Внимания аудитории хватает минут на 20. Оно основано на манипулятивном ходе «подвешивание чувства вины». Более действенного инструмента еще не придумано. Вы его используете неосознанно почти каждый день. Всякий раз, когда говорите: «Ну как тебе не стыдно!», или «Как ты мог со мной так поступить?», «Я не ждала такого от самой близкой подруги!», «Неужели ты откажешь своему лучшему другу?», «Разве можно так с мамой обращаться?!» и так далее. Используете или нет? Вот! А еще кто-то меня манипулятором обзывает…

Ладно, достаточно на сегодня. Но это еще не все, в следующем выпуске мы продолжим

эту тему. Она того стоит. Несомненно, именно первые минуты определяют успех всего

выступления. Как и первые минуты – успех всей любовной истории. Если вы сразу

проявили себя слабаком и жмотом, вряд ли вы сумеете выправить ситуацию на третий

день знакомства. И наоборот, героизм и обходительность, проявленные в самом начале

позволят вам (при полном букете негативных качеств характера) продержаться лет

шесть до развода.

ПРОДОЛЖЕНИЕ РАЗГОВОРА О НАЧАЛЕ ВЫСТУПЛЕНИЯ

Мы уже обсуждали то, КАК нужно говорить вначале. Но почти не было речи о том,

ЧТО же, собственно, говорить. Какие есть версии? Комплимент, анекдот, шутка,

поражающий факт, и так далее. Хорошо. Разберемся с ними по порядку.

Комплимент.
Что греха таить, произносить комплименты мы часто не умеем. И тут теорией не

поможешь. Практика и еще раз практика. Но несколько правил грамотного комплимента

я все же дам. Не будем забывать, что оратор в коммуникации с публикой по определению

занимает мужскую позицию (независимо от его биологического пола), а публика –

женскую. Поэтому публика (даже состоящая из офицеров ОМОНа) всегда падка на комплименты.

Будем же это использовать. При этом нужно знать различия между мужской и женской

логикой в оценке комплимента. Мужская выглядит так: «Как он мне льстит! Что же

ему от меня нужно?». Женская: «Это ж как я ему нравлюсь, если он так нагло врет!».

Шутка, конечно. Но определенный смысл в ней есть.

Всем известно, что комплимент не должен слишком преувеличивать достоинств объекта,

иначе он будет воспринят как насмешка. Но и не может быть простой констатацией

факта. Я предлагаю формулу для составления комплиментов К=Х+1, где К – комплимент,

Х – реальное нейтральное свойство объекта. +1 как раз и означает небольшое добавление

экспрессии к факту. Формула позволяет моментально ориентироваться в ситуации

импровизации. Как это работает? Если Вы скажете: «У Вас красное платье» - это

не будет комплиментом (К=Х). Давайте добавим красок. «Ваше волшебно красное платье…», «Ваше ослепительно алое платье…», «Ваше платье цвета страсти…». Это все по формуле Х+1.

В известных ситуациях возможно применение экстремальных формул, Х+8, например.

«Ваше платье покраснело от смущения, обхватив такие прекрасные формы. Я бы на

его месте просто сгорел бы». «Ваше платье, вероятно, отражает пламя сердец Ваших

обожателей». Финт рискованный, но как все рискованное, сулит больший выигрыш.

Есть и понятие усиленного комплимента. Его формула К=(Х+1)-У, где К – комплимент,

Х – реальное нейтральное свойство объекта, У – это же свойство, но отсутствующее

у вас, или у других объектов. «Ваше платье, как пламя на фоне этих обгоревших

поленьев» (указываете на черные и серые костюмы собравшихся), «Вы так прекрасны

в этом ослепительном платье, а мне никогда не хватает смелости надеть что-нибудь

поражающее воображение».

Все понятно? Я намеренно привожу примеры, не относящиеся к ситуациям публичных

выступлений, чтобы не сформировать у вас закостенелые шаблоны. Комплимент – искусство. Тут необходимо творчество, полет фантазии. Плюс, знание технологии. Надеюсь, справитесь. Но раз уж пошел такой разговор, несколько слов о том, как на комплименты реагировать. Хуже всего – ответить комплиментом на комплимент. Это все равно, как если бы именинник, получив Ваш подарок, попытался вернуть Вам его стоимость. Из лучших побуждений, чтобы сделать приятное в ответ. Лучший вариант реагирования – сдержанная, но искренняя благодарность. С улыбкой и зрительным контактом. С легким даже смущением.

Теперь – задание, направленное на отработку навыка. Подойдите к окну. Да, прямо

сейчас. Что вы видите? Собаку? – Три комплимента собаке по трем формулам (Х+1,

Х+8, Х+1-У). Старушку? – И ей. Автомобиль? – И ему. Мамашу с ребенком? – И им.

Если не видите ничего, кроме столба с фонарем или алкаша... тоже с фонарем –

и на них потренируйтесь. Сделали? Возвращайтесь к компьютеру. Теперь используйте

каждую возможность сделать комплимент. Сотрудникам, домочадцам, соседям, принтеру,

наконец. Не бойтесь выглядеть по-дурацки. Этого боятся только дураки. Отслеживайте

реакцию, наблюдайте, почувствуйте, какой комплимент был особенно удачным и почему.

По каким параметрам можно сыпать комплименты аудитории: внешний вид, молодость

собравшихся, зрелость собравшихся, их высокая квалификация, пунктуальность, непунктуальность («говорят, все гении были непунктуальны. Значит, зал полон гениев. Это усложняет мою задачу во время выступления, но увеличивает мое удовольствие от общения с вами»), пол, комплекция….. Дайте мне еще полчаса, и я буду продолжать без остановки. Вывод: комплимент можно построить на любом материале. Даю пожизненную гарантию на инструмент. У кого не будет работать – можете вернуть мне его в любое время в любом состоянии. Даже без чека.

ВЗГЛЯД ПОБЕДИТЕЛЯ

Известно, что больше шансов понравиться у того, кто НЕ СТАРАЕТСЯ понравиться.

Еще Пушкин писал: «Чем меньше женщину мы любим, тем ЛЕГЧЕ нравимся мы ей». Снова вспомним, что с аудиторией нужно обращаться, как с женщиной. Тут нам приходит

на помощь имитация безразличия. Некоторые женщины в откровенном разговоре признавались мне, что спокойное безразличие мужчины иногда может так завести их, как не заведешь, даже стуча молотком по всем эрогенным зонам сразу. Вывод: когда мы выходим к публике, мы должны выглядеть так, как будто нам безразличен исход нашего выступления.  В некоторых традициях принято считать залогом успеха умение «не привязываться к результатам своего труда».

Печально, когда публика сразу раскусила «Че те надо, че те надо». Это сразу подталкивает

ее к тому же финалу, что обозначен в этой песне: «Но не дам, но не дам, че ты

хош». Спасает ВЗГЛЯД ПОБЕДИТЕЛЯ. Чтобы понять, что это такое, вспомним фильмы,

где главный герой – супермен. «Рокки», «Крепкий орешек», «Пираты ХХ века», «Брат»,

ну и этот… как его, ну со Шварцнеггером, ну вы поняли. Что общего в их лицах?

Правильно, почти полное отсутствие мимики и абсолютно нейтральный взгляд. В нем

нет ничего, никакой эмоции. С одинаковым взглядом герой целует девушку, убивает

противника, перепрыгивает с небоскреба на небоскреб, пилотирует горящий вертолет,

принимает душ, и даже спит.

Получить такой взгляд на собственном лице можно, расфокусировав изображение.

Видите? У взгляда победителя есть одно важное свойство – он идет на таран и никогда

не проигрывает. Его нельзя выдержать. От него хочется увернуться. Как это оттренировать? Это будет легче, чем вы думаете. Место для тренировок подходит любое: транспорт, очередь, лифт… Выбираете жертву и смотрите ей прямо в глаза. Ваша задача – не отвести взгляда. Он должен быть абсолютно безразличным. Задание не считается

выполненным, если вы отвели взгляд первым, улыбнулись, подмигнули и так далее.

В ходе тренировок вы почувствуете, как это делать правильно. Но здесь тоже есть

меры безопасности. Не выбирайте для тренировки следующие категории граждан: пьяных, милиционеров, пьяных милиционеров, людей с явно неадекватным поведением, представителей «горячих» народов, хулиганов. Имейте наготове отмазку на случай наезда: «извините, Вы так похожи на моего покойного брата!» или что-то в этом роде.

ЭФФЕКТИВНОЕ ВЫСТУПЛЕНИЕ - ПЛАН 6 П
Сегодня вы получаете подарок судьбы – План 6 П. Подарочность его заключается в том, что теперь вы навсегда избавлены от мук сомнений: о чем говорить на каком этапе выступления. Достаточно просто сесть и тупо заполнить пункт за пунктом. Если по каким-либо причинам одного из пунктов в предстоящем выступлении быть не может – просто пропускаем его. Итак, План 6 П.

1. Предисловие
2. Положение дел
3. Проблема 
4. Перспективы 
5. Предложения
6. Послесловие 

Предисловие состоит из 5 элементов
Приветственные любезности
Представление: имя, должность, опыт и т.д. 
Цели: что вы предполагаете объяснить
Карта маршрута: как долго продлится презентация, будет ли разбита на части и т.д. 
Правила движения: в частности, хотите ли вы, чтобы люди прерывали ваше выступление вопросами или оставляли их до конца презентации

Положение дел 
Опишите сложившуюся на сегодняшний день ситуацию, но пока не оценивайте ее. Покажите вашу компетентность и знание предмета

Проблема 
Расскажите, какие сложности вызвала настоящая ситуация. Выскажите причины, почему дела не могут идти так, как идут сейчас, например: спрос меняется, конкуренты достигают успеха 

Перспективы или сценарии развития ситуации
Расскажите, какие последствия может вызвать ситуация, если ничего не предпринимать

Предложения или рекомендации
Представьте рекомендации в виде выбора из альтернативных вариантов. Важно сказать, как будут разрешены проблемы, обозначенные выше. 

Послесловие, резюмирование и завершающие учтивости
Краткое резюме важнейших фактов и аргументов
Краткий повтор рекомендаций
Предложения относительно ближайших шагов
Благодарность за внимание
Предложение задавать вопросы
Кто-то сказал, что есть еще последовательность, освоенная Цицероном... 
1. Я тут человек случайный
2. Выступать не хотел, просто шел мимо
3. Друзья попросили выступить
4. Я плохо разбираюсь в данном вопросе
5. Но раз я попал на трибуну, то скажу вот что... 
6 Основная часть
7. Вы люди свободные, можете поступать как хотите
8. Но вы будите самыми последними идиотами если поступите так

Если это и вправду сказал Цицерон, то ему крепко повезло, что он – не мой ученик. Ибо он хорошенько получил бы у меня по мозгам за подобные вещи. Это коренным образом расходится с моим методом достижения успеха в публичном выступлении. В первых пунктах товарищ Цицерон пытается манипулировать аудиторией через продуцирование снисхождения. Не этим надо публику брать! Далее следует использование закона противоречия (частный случай уже описанного мной в рассылке (см. архив) закона маятника). Снова не то. Из пушки по воробьям призывает нас палить гражданин Цицерон. Да еще и не картечью, а сосисками. Это буржуазное псевдоучение и нам с ним не по пути. Внимательный читатель рассылки через два месяца (а участник тренинга уже через два дня) самостоятельно развенчает его, а мсье Цицерона легко выведет на чистую воду. 

КАК И ПОЧЕМУ ВЯЛЫЙ ЛЕННОКС ЛЬЮИС ПОБЕДИЛ ПРЫТКОГО ДЭВИДА ТУА? 

Тем, кто смотрит по НТВ программу о профессиональном боксе «Лучшие бои ХХ века», наверняка запомнился финальный сюжет о поединке Леннокса Льюиса и Дэвида Туа. Напомню, что Ленноксу 36 лет. Старичок. А Дэвиду 27. Сопляк. Но до этого нам показали несколько боев, где именитых соперников Туа уносили на первых секундах. Они были отнюдь не слабаки. Заметим также, что современный профессиональный бокс из спорта превратился в шоу-бизнес. Если боксер одерживает победу нокаутом – все понятно. Но если нет – победу определяют судьи. По очкам. Что такое очки? Определенное количество попаданий с определенной силой в определенные места организма. Но почему тогда мнения судей так часто расходятся? Такие попадания может посчитать даже начинающий. Дело в том, что на это решение влияет целый ряд факторов. Субъективных. Учитывая эти обстоятельства, можем считать боксерский поединок частным случаем публичного выступления. Где основная публика – судьи. Вспомним, что Леннокс Льюис вел бой крайне пассивно, избегая обострения, всячески уходя от потасовок. Он даже, будто скучал. Туа же, откровенно стремился к победе, был суетлив и энергичен. Льюис, вроде, был даже безразличен к исходу поединка. Туа обнаруживал постоянное стремление выиграть любой ценой. Это его и погубило. При равном положении к концу 12 раунда, судьи вынесли решение в пользу ветерана. Закономерно. Ему победа, как казалось, и не была нужна. И он получил ее. Туа стремился к ней. И потерял ее. Вывод: если хотите добиться своего от аудитории, не показывайте виду, насколько важно для вас ее решение. Не обозначайте своего стремления. Продемонстрируйте здоровое безразличие. И получите свой чемпионский пояс. Об этом уже была речь в рассылке. Удачи, мои дорогие чемпионы!

ОБЕЩАННОЕ О МИТИНГАХ 


Я уже получил много писем с вопросами о том, как работать с ТОЛПОЙ. Именно с толпой, а не с аудиторией. Тема интересная. И этим полезно овладеть каждому. Даже если применять не придется. Хотя бы чтобы знать, как обрабатывают нас и наших близких. Чтобы знать, как этому противостоять. Поэтому начнем. 

Сначала о том, что отличает толпу от аудитории. Не знаю. Увижу – не ошибусь. Чувствую, но не знаю. 

Важно, что толпа всегда слушает стоя. Это принципиально. Стоящий человек больше готов к шагу вперед, чем сидящий. И физиологически и психологически. Мозг стоящего человека работает активнее (многие писатели любили работать стоя у конторки), пульс чаще, кровяное давление выше. Если необходимо призвать слушателей к размышлению – нужно их посадить. Если к действию – пусть лучше стоят. Толпа более управляема, чем аудитория. И гораздо более управляема, чем индивидуум. Фраза «интеллектуальный уровень аудитории ниже интеллектуального уровня индивидуумов ее составляющих» относится к толпе на 200%. Как вы думаете, к чему должен обращаться оратор, выступая на митинге: к разуму или к чувствам собравшихся? Берите глубже. Точнее, ниже – к инстинктам. Люди в толпе, конечно, не животные. Но когда смотришь на действия толпы, иногда вырывается: «Ну просто звери!». Так и есть, толпа ведет себя подобно стае. Поэтому наиболее профессиональные ораторы именно к инстинктам и обращаются. Но об этом позже. Сейчас о структуре.

Композиционно выступление на митинге должно быть выдержано следующим образом: 
1. Установление контакта
2. Проблема
3. Призыв
4. Выход из контакта

Установление контакта
Здесь я предлагаю использование приема свой/чужой. Но рассусоливать здесь что-то вроде: «Я, как и вы, дорогие мои, из рабочей среды. Прошел путь до начальника цеха. Как и вы родился и вырос на этой земле…», - не рекомендую. Это должно быть выражено самой короткой фразой, какая только возможна. Варианты: «Земляки!», «Браться и сестры!», «Товарищи!», «Сограждане!», «Родные мои!». Почти везде указание на родственную связь. Генерал, выступая перед солдатами накануне смертельной схватки никогда не скажет: «Солдаты!» или «Товарищи бойцы!». Он скажет: «Сынки мои!». 

Проблема
Мы уже говорили о том, что выступая перед толпой нужно апеллировать к инстинктам. А какой инстинкт является базовым? Хотелось бы, чтобы инстинкт продолжения рода. Но на самом деле – инстинкт самосохранения. Воздействуем на него. Как? Просто пугаем. Представим себе маятник. Слева страх, справа – то действие, к которому мы призываем. Чем сильнее нам удастся отклонить маятник влево, тем сильнее он качнется вправо. Как напугать? Просто, нагло и лживо. «Жиды проникли во все ветви власти и скоро поставят Россию на колени перед мировым сионизмом!», «Демократы продались за доллары и скоро дограбят население на радость дядюшке Сэму!», «Власти душат свободу слова и скоро задавят свободную прессу и свободу каждого из нас!». Страшно? Лично мне – да. А в толпе любые переживания усиливаются многократно. Далее следует христоматийная фраза: «Так чего ж мы ждем?!!!» или ее аналоги. 

Призыв 
Пора переходить к призыву. Конечно, если на этапе обозначения проблемы вам удалось довести толпу до нужной кондиции. Призыв должен быть кратким, четким и однозначным. Он должен поднимать эго собравшихся, должен дать понять, что следуя призыву они делают благородное и святое дело. «Бей жидов, спасай Россию!», «Голосуй против демократов, голосуй за свободу страны!», «Выходи на митинг в поддержку свободной прессы, отвоюй свободу для своих детей!». 

Выход из контакта
Здесь выражается уверенность в том, что собравшиеся последуют призыву, не подведут предков, не опозорят память отцов, не струсят, а даже совсем наоборот, проявят смелость и так далее. Пути к отступлению отрезаются фразами: «Мы верим в тебя!», «Страна смотрит на вас с надеждой!», «Наши матери умоляют нас об этом!», «Если ты русский, ты сделаешь это!», «Если ты не русский, ты сделаешь это!», «Если ты…» и тому подобное. 

Это самая простая композиционная схема. Но и самая продуктивная. На митинге не нужно выпендриваться. Действуйте согласно проверенному инструментарию – все будет в порядке. Толпа менее критична к изыскам речи. Чем проще – тем лучше. 

При этом очень важно, КАК вы говорите. Полная конгруэнтность между словами и мимикой. Центр тяжести вперед, толчковая нога заметно отставлена назад. Фразы (старайтесь, чтобы они были составлены не более, чем из 7 слов) произносятся через паузу. Постоянный зрительный контакт. Амплитуда жестикуляции максимальная. Первый и последний этапы проходят без жестов. На втором жесты (резкие движения рук) направлены вниз. На третьем – вверх. Прошу не перепутать. Общеизвестный Ленинский жест иллюстрировал третий этап броневичковой речи. Предлагаю вам самостоятельно отсмотреть хронику выступлений, например, Гитлера или Муссолини. Даже не понимая смысла слов вы всегда по жестикуляции можете безошибочно определить этап, на котором находится оратор. 

Важным элементом подготовки к митингу является расстановка подстав. Это люди, которые создают вокруг себя очаги огневой поддержки. В ходе вашей речи они выкрикивают: «Правильно! Так им и надо! Да что с ними церемониться! Сделаем, не боись!» и так далее. Они вертят головой со словами: «А он дело говорит», или «Сразу видно, свой» и прочее из этой серии. Нужно учитывать, что серьезные митинги предполагают не только вашу подготовку, но и подготовку противников. Они через своих людей в мэрии и в ваших рядах узнают о готовящейся акции и во время ее проведения выставляют свои подставы. Их дело выражать сомнение (ни в коем случае не возражения - задавят). Причем направляют свои выкрики не собравшимся, а оратору. Малоопытный оратор переключается на подставу и уничтожает эффект своего выступления. Задача вражеской подставы именно морально дестабилизировать вас и переключить внимание на себя. Если ему это удалось – вы проиграли. Пререкание с одним из участников смотрится недостойно. При этом нужно учесть, что законы акустики позволяют слышать только ваши слова, но не его. 

Если вы овладели азами, можно использовать прием высшего пилотажа. Своя подстава маскируется под вражескую. Он выкрикивает запланированную фразу, которую (повторив громко для всех) ловко парирует отрепетированным аргументом оратор. Якобы противник якобы посрамлен. Наши ликуют. Это прием известный пиарщикам под названием «Создание образа внешнего врага». Это сплачивает ряды как ничто другое.

Подготовленные люди с транспарантами располагаются таким образом, чтобы не заслонять происходящего на возвышении. Наибольшее их число сосредотачивается сзади. Если участник митинга оборачивается, они видит сзади то же, что слышит спереди со сцены. Это дает тот эффект, который можно назвать «Кругом наши». 

И еще. Выступающие на митинге должны располагаться на возвышении по принципу «ноги выше головы». То есть, ноги ораторов должны быть выше голов слушателей. Это делается не только из соображений «Это чтобы лучше видеть тебя, внученька». Скорее это нужно, чтобы пробудить в подсознании участников архетипы: «Папка пришел», «Небожитель», или «Герой». Соблюдение этого правила позволяет сделать вашу речь менее критично воспринимаемой, поднять ваш авторитет (в хорошем смысле этого слова). При этом выступающие не должны подниматься с одного уровня с толпой. Они должны или уже стоять на возвышении, или появляться на нем сзади, или сбоку. В любом случае, они должны попадать в поле видимости уже находясь выше толпы.
КАК УПРАВЛЯТЬ ТОЛПОЙ 

Сегодня я с удовольствием публикую в рассылке материал журналиста Александра Никонова, напечатанный в журнале «Другой» (июля-август 2002). Я отдаю себе отчет в том, что очень немногие смогут применить эту информацию в жизни. Если повезет. Итак… 

Чтобы владеть предметом, нужно изучить его свойства. Главное свойство толпы – в ней легко распространяется так называемая циркулярная рекация. Это быстрая, заразительная передача эмоциональной информации: истерического смеха, гнева, паники, ярости…

Второе главное свойство толпы – превращаемость ее из одного вида в другой: толпа агрессивная может стать панической, экспрессивная – экстатической. Накопленная эмоцианальная энергия толпы бесследно не исчезает, но ее можно перевести в другую форму или направить на другой объект – например, агрессивную энергию погрома перевести в энергию стяжательства (грабежи) или паники. И грабеж и паника – тоже не сахар, конечно, но все же лучше, чем резня. 

Еще толпа имеет «географию». В связи с тем, что эмоциональная реакция распространяется по толпе с разной скоростью, там образуются неоднородности. На съемках, сделанных с помощью аэрофотосъемки, видно, что толпа имеет, как минимум, одно плотное ядро и разреженную периферию. В ядре находятся эмоциональные зерна, «заводилы» - психичепски неуравновешенные люди или провокаторы. На периферии – случайные люди и зеваки, до которых еще не дошел эмоциональный пожар. 

Психологически и логически воздейстововать на толпу рекомендуется с периферии. А вот эмоциональное управляющее воздействие нужна оказывать непосредственно в ядре с помощью внедренных агентов. Например, если нужно рассеять агрессивную толпу, агенты в ее ядре могут крикнуть испуганно: «Они идут! У них оружие!». Если еще при этом с периферии будут имитировать звуки выстрелов (например, черезе динамики), энергия агрессии перейдет в энергию паники и толпа разбежится, давя и сметая все на своем пути. 

В 70-е годы в странах трьетьего мра применялся следующий прием. Агрессивная толпа шла громить политических противников. Чтобы не допустить кровавой бани, внедренную в толпу агенты этих самых политических противников в какой-то момент указывали пальцем на самый богатый дом по пути следования: «Они там!». Толпа немедленно бросалась к этому дому, и начинался самый банальный грабеж: агрессивная толпа становилась стяжательной. 

В 1991 году возбужденная победой демократическая толпа шла громить здание КГБ. Тогда на площади Дзержинского скопились тысячи взведенных людей, ждали буквально щелчка, чтобы броситься на штурм «советской Бастилии». И когда казалось, что жертв не избежать, внимание толпы удалось переключить. На несчастье Дзержинского. Была тут, признаться, и капелька хитрости: по толпе пустили слух, что Дзержинский отлит из холота высшей пробы: хитрый Сталин-де придумал таким способом спрятать золото партии. «А вы думали, почему этот памятник – единственнй в Москве, к которому нельзя подойти?». Внимание толпы переключилось не подъехавший автокран, и про штурм КГБ забыли. 

В 1974 году в Португалии военные сместили правый режим Салазара-Каэтану. Компартия и другие левые вышли из подполья. Начались беспорядки. Умные люди за океаном забеспокоимлилсь и дали несколько советов португальской полиции. И вот очередной бурный митинг, слабоумные ораторы заводят толпу, которая тоже постепенно становится все более слабоумной и готова уже идти куда-нибудь что-нибудь громить. В этот момент начинается грамотное воздействие с периферии. Один из офицеров отделяется от жиденькой цепочки полиции и подходит к толпе. В руке у него радиоприемник, к которому он приник ухом. Идет радиотрансляция матча двух главных португальских команд «Порту» и «Лисбоа». Не проходит и минуты, как вокруг офицера складывается и начинает разрастаться новое ядро – жадно слушающих приемник. Еще пара-тройка таких центров концентрации внимания с другой стороны толпы – и ораторов уже никто не слушает. Погром во имя революционной справедливости отменен. 

Между прочим, нынче это один из самых распространенных методов сдерживания во всем мире: толпы демонстрантов сопровождают грузовики с динамикаими, которые передают футбол, выступления комиков или любимые песни. Кстати, под воздействием музыкальных ритмов толпа начинает пританцовывать и, если музыку не прекратить, люди будут истерически дергаться до полной потери сил и падения на асфальт. Не исключены и смертельные случаи. 

Все американские посольства с 60-х годов используют музыкальное оружие. Если в какой-то стране агрессивная толпа направляется к американскому посольству или следует мимо, врубается мощный рок. Кстати, это средаство воздействия взяли на вооружение и некоторые владельцы крупных супермаркетов, богатых салонов. Разные виды толп требуют разных видов ритмов: чтобы превратить агрессивную толпу в экстатическую, нужны рок или рэп. А вот на панические толпы, сносящие все на своем пути, действует совершенно другая музыка – марши и гимны. 

Паническая толпа вообще отдельная песня, но и ею можно управлять. Известно, что провоцируют панику звуки высокой частоты. Женские и детские крики в стрессовой ситуации воздействуют на психику разрушающе. Примерно как на пеших воинов – визг монгольской конницы. Поэтому для предотвращения паники больше всего подходят мужские голоса, а также смысловой шок. 

Был, например, случай, когда бежавших в панике солдат офицер остановил неожиданной командой: «стой! Снять сапоги! Снять сапоги!». Ошарашенные солдаты – сначала один, потом другой – начали садиться на землю и снимать сапоги. Не менее оригинально решил проблему паники наполеоновский маршал Ней. Он послала вдогонку за спасавшимися бегством солдатами адъютанта с приказом: бежать без остановки ровно десять километров. Войска одолети три и в недоумении остановились. 

Если толпа еще не дошла до крайней точки возбуждения, ее можно охладить. Вместе с чувством индивидуальности человек в толпе забывает о своих жизненных ролевых функциях (работник, отец, муж, сын, сосед, гражданин и т.д.), а вместе с этим исчезает и самоконтроль – социальные регуляторы. Для предотвращения оскотинивания используются методы деанонимизации: агенты шныряют по толпе с фотоаппаратами или блокнотами и демонстративно снимают и фиксируют что-то. Или журналисты и телерепотреты приезжают к толпе, или же толпа видит, что на крышах зданий установлены камеры (которые специально делают более заметными). Отрезвленные люди («Сейчас снимут, потом найдут и засудят, черт побери!») служат как бы ингибиторами для циркулярной реакции. 

Один латиноамериканский отствник спецслужб, спец по толпе, открыл три золотых правила безопасности, которым его научили инструкторы. Первое: не лезь в толпу бесплатно. Второе: если лезешь в толпу, подумай, как и в каком виде будеь вылезать обратно. Третье: оказавшись в толпе случайно, представь, что ты на работе и все фиксируй, фиксируй, фиксируй, запоминай – так ты не потеряешь голову. Она тебе еще пригодится… 
ПОТЕРЯЛАСЬ ЖЕЛТАЯ СОБАЧКА 


Вчера на тренинге участники задали мне вопрос, на первый взгляд, к его теме не относящийся. Уже отвечая на него, я понял, что относящийся и еще как. Речь шла о восстановлении памятника Дзержинскому в Москве. Как вы знаете за эту акцию активно выступает мэр столицы Юрий Лужков. Это заявление вколыхнуло общественность. Редкий телеведущий (от политического обозревателя до комика) не высказался (гневно) по этому поводу. Уже Лужкова обвиняют чуть ли не в пособничестве террористам, ибо Дзержинский, практически типа тоже был террорист. Бабушки на скамеечках забыли о слишком короткой юбке Таньки с четвертого этажа и слишком громкой музыке из окон Витьки с седьмого. У них тоже проходит дворовой референдум по поводу памятника. Тут и там по Москве вспыхивают автобусно-уличные перепалки. Народ полез в учебники истории, чтобы для себя выработать отношение к личности Феликса Эдмундыча и факту восстановления памятника ему на Лубянке. 

Перенесемся в XVIII век. Жил в степенной Европе художник. Не то, чтобы гений, не то чтобы бездарь. Но спросом пользовался. Писал портреты ВИП-персон. За деньги, конечно. В один прекрасный день он понял, что без труда мог бы выдавать по два-три портрета в месяц. А пишет только по одному. Налицо недополучение прибыли. В чем причина? Да в заказчиках, будь они неладны. Когда картина уже совсем готова, им вдруг не нравится, что их изобразили в римской тоге. Хотя на этапе формулирования техзадания этот вопрос обсуждался. То они не хотят уже быть изображенными сидя. То купидонов им не сверху хочется, а снизу. То у них, видите ли, рожа крива. И хорошо бы, если бы один раз работу переделывать, а то и два и три… А ведь за это время можно было бы две новых сверстать. 

Призадумался наш художник и придумал еще одного персонажа для своих работ. Вообразите теперь, что настал час сдавать работу придирчивому заказчику. А надо сказать, что свойство ВИП-персон таково, что принять работу просто так, без придирок, им западло. Сказать: «Супер, это то, что я хотел» для них – лоховство. Еще за секунду до того, как художник сорвет шторку с мольберта, наш заказчик потирает руки и подумывает, что бы там еще в работе мастера подправить. Но когда перед его взором предстает холст с его портретом, он видит в правом нижнем углу маленькую желтую собачку. Ярко-ярко желтую. Явно оттягивающую внимание с самого объекта, выполненного в пастельных тонах. Вызывающую, потешную собачонку, топчущую своими тщедушными лапками пафос портрета и псевдогероизм изображенного. Сегодня она делает это в мастерской малоизвестного художника, завтра – в гостиной заказчика, а через столетия (как знать?) она будет продолжать это низкое дело на стенах Лувра и Эрмитажа!

- Что это? – спрашивает клиент. 
- Собачка, - отвечает художник. 
- Вижу, что не мэр Москвы Юрий Лужков, а к чему она здесь? 
- Просто так, для красоты, - с лицом невинно убиенного Святого Себастьяна отвечает автор. 
- Убрать! 
- Минуточку, как убрать?! Я художник, я так вижу. 
- Я – заказчик, я плачУ. Или не плачу, если мне не нравится. Уберите собачку. - Видите ли, я должен Вам признаться кое в чем. Собачка – мой талисман. Я пририсовываю ее всюду. Она обеспечит моим картинам славу после моей смерти. К тому же, коллекционеры и искусствоведы Третьяковки будут безошибочно узнавать мои работы издалека, просто по наличию в правом нижнем углу маленькой желтой собачки. (Художник продолжает нести эту и подобную галиматью до тех пор, пока терпение заказчика не иссякает). 
- Это как Вам угодно, сударь Вы мой, но с собачкой я портрета не возьму и платить не стану. 
- Не возьмете-с?!! 
- Никак не могу-с. 
- О горе мне, горе! А без собачки, стало быть, возьмете…
- Непременно. 
- Эх, будь по-Вашему (тут изображаются внутренние муки от пережитого поругания чести и достоинства), пожалуйте с оговоренным гонораром завтра в это же время… 

Так лукавый художник пустил собачку жить в века и пользуют ее политики и бизнесмены, торговые агенты и школьные учителя, маленькие дети и публичные ораторы. Иногда и не зная об этом. 
ЗАЧЕМ ОРАТОРУ КОСТЫЛИ

Иные выступления подобны дереву. Выступающий, будучи не в силах сокрыть от уважаемой аудитории вспомнившийся к месту факт, слегка отклоняется от темы. Спустя время он пытается вернуться на прежнюю колею, и попутно приводит в качестве примера любопытную историю. Вернувшись к теме выступления, он какое-то время балует слушателей следованием заявленному названию. Но недолго. Спустя несколько минут он вспоминает о необходимости сообщить вот это, вот это и еще вот это. Если изобразить это выступление в виде схемы, получается нечто, похожее именно на дерево. На тренинге изображение такого дерева мы вешаем на стену, чтобы оно стало напоминанием о том, «как не надо». 

Подобное выступление обычно с большим трудом воспринимается аудиторией. Сохранять внимание вообще очень сложно. На это уходит значительное количество энергии. Если же выступающий начинает выпендриваться и демонстрировать свою эрудицию – это вообще становится непосильным трудом. Примите также во внимание тот факт, что интеллектуальный уровень аудитории всегда ниже интеллектуального уровня субъектов, ее составляющих. Таким образом, выступать по схеме «дерево» - лучший способ сделать так, чтобы содержание вашего выступления осталось тайной даже после вашего ухода со сцены. 

Иные выступления подобны бельевой веревке. Выступающий произносит первую фразу, как гвоздь вбивает. Точно, уверенно, понятно. Так же произносит и последнюю фразу. И между этими гвоздями натягивает туго-претуго нить своих слов. Он ведет от приветствия к финальному слову нас с вами, как машинист ведет паровоз по рельсам. Он не делает ни шагу в сторону, он не дает этого шага ступить и вам. Конечно, такое выступление легко воспринимается. Очень легко. Слишком легко. И в один прекрасный момент вы уже понимаете, что в состоянии предсказать не только ход дальнейших мыслей, но и следующее предложение. Сюрприза на получается. Примитив не срабатывает. 

Какую же схему предлагает автор рассылки? Давайте вспомним, как взбирается на вершину альпинист. Он вбивает в горную породу костыль, простегивает шнур, подтягивается выше, снова забивает костыль. И так дальше. Зачем он это делает? Чтобы, сорвавшись, пролететь не два километра, а только два метра и продолжить штурм. Он закрепляется на достигнутом, чтобы не угробить себя и результат всего, что он сделал до сих пор. Если бы альпинист стал оратором, его выступление скорее походило бы на ступеньки лестницы, после каждого блока информации он закреплялся бы в сознании слушателей. Как это сделать нам, знакомым с покорением горных вершин только по рассказам и кино? 

Закрепляйтесь в сознании аудитории после каждого этапа вашего выступления. Как? Задайте вопрос, все ли понятно. Сделайте паузу. Смените место положения на сцене. Перелистните лист на флип-чарте. Смените слайд. Подведите промежуточные итоги. Скажите: «таким образом…» и, конечно, кое-что после этого. Предложите задать вопросы по этому разделу. Таким образом, ваше продолжительное выступление будет состоять из нескольких непродолжительных. Это очень хорошо ложится на сознание аудитории, легко запоминается, позволяет следить за логикой. К тому же, если вы допустите какую-либо ошибку, вы потеряете только впечатление по этому блоку, впечатление же, сформированное предыдущими этапами сохранится, ибо оно уже было закреплено и закапсулировалось в сознании слушающих. Нарисуйте сейчас дерево, два гвоздя с натянутой между ними веревкой, лестницу. Что из этих предметов напоминают ваши выступления чаще всего? А выступления других людей? Слушайте, анализируйте, меняйтесь к лучшему. 
КАК ВЫБРАТЬ МЕСТО ДЛЯ ВЫСТУПЛЕНИЯ 

Вопрос, которому традиционно не придают особого значения, но который может существенно повлиять не только на ваше состояние, но на успех всего выступления. Во-первых, выбор места, с которого вы начнете выступление, может быть продиктован тем, что происходило до вас. Если перед вами выступал бездарный оратор, который только утомил и разозлил публику, - постарайтесь встать как можно дальше от того места, с которого он совершал циничную пытку. Только знайте меру. Я понимаю, что для вас лучше бы встать где-нибудь на улице. Дальше и придумать сложно. Если же до вас выступал читатель нашей рассылки и выступление его, как и положено, было блестящим, публика не хотела отпускать его, то, выйдя на сцену, займите именно то место, с которого выступал он. Далее перед вами стоит задача затмить его. Горькие рыдания предшественника, слышные в минуты пауз, будут ясным свидетельством, что вам это удалось. Проследите, чтобы за вами не было открытых дверей, окон, незаполненного пространства. Инстинкт самосохранения очень не любит, когда сохраняется потенциальная возможность нападения на вас сзади. В диалоге этого инстинкта с ангелом хранителем и страховой компанией, он всегда берет верх. Дверь закройте, окно занавесьте, закройте занавес. По тем же причинам невероятно сложно выступать, если за спиной у вас президиум. Видимо, инстинкт самосохранения не слишком хорошего мнения о ваших навыках публичных выступлений, если предполагает, что председательствующий может выстрелить вам в спину. Лучше стойте несколько сбоку, чтобы боковым зрением видеть, что делают сидящие в президиуме. Я серьезно. 
НА ЧТО ДАВИТЬ 


В своих тренингах я обращаю внимание на то, что мы обычно недооцениваем необходимость воздействовать на эмоциональную составляющую нашего выступления. Работа с аудиторией – не контакт умов, а, скорее, контакт сердец. А мы упираем на информацию, аргументацию. Если бы одними аргументами можно было бы убедить, не было бы такого явления как реклама, были бы просто объявления, где перечислялись бы преимущества товара. Такой, кстати, и была реклама еще до недавнего времени. 

Тут участники кидаются в другую крайность, и возникает уместный вопрос, стоит ли превращать выступление в шоу, развлекая, пугая, смеша аудиторию. Отвечаю всем сразу – это зависит. 

Давайте сначала разберемся, как человек принимает решение. Любое. Не секрет, что два полушария нашего мозга выполняют разные функции. Правое оперирует образами, чувствами, эмоциями. Здесь искусство, эстетика, фантазии, гуманитарные науки. Левое – точные науки, аргументы, факты, рационализация. 

В момент принятия решения (а вся наша жизнь состоит из принятия решений: закурить сейчас или попозже, какой рукой открыть дверь, пропустить ли девушку вперед, переключить ли приемник на другую станцию, пока идет реклама, стоять в пробке, или попытаться прорваться переулками…) работа мозга распределена по полушариям неравномерно. Правое (иррациональное, эмоциональное) работает на 80% общей мощности, а левое – на 20. 

Когда же решение принято, происходит рационализация уже сделанного выбора и нагрузка на полушария распределяется с точностью до наоборот. Человек взвешивает, насколько он лоханулся. Разумеется, почетное звание лоха ему не нравится и он ищет основания, чтобы его избежать. В этот момент вспоминаются уже рациональные на то основания. 

Отсюда вывод. Если аудитория принимает решение непосредственно во время вашего выступления и если и лоханется, то изменить уже ничего не сможет – давите на эмоции. Если же предполагается, что решение будет приниматься по здравом размышлении – вы должны дать достаточно оснований в виде фактов и аргументов. 

Как это реализуется на практике – вы могли многократно наблюдать. Презентации сетевиков проходят всегда на эмоциональной волне с громкой музыкой, аплодисментами, духами, нарядами, украшениями… Презентанты будут всячески склонять вас сделать покупку немедленно, прямо на презентации. Предложат даже машину, чтобы вы смогли смотаться за деньгами, если при себе нет. Или хотя бы подписать документы. При продаже таймшеров и прочих кидалочных вещей ведущий время от времени ударяет в гонг, громко провозглашая имя того, кто только что совершил покупку. Вы заражаетесь идеей легкой славы и тоже вынимаете кровные. Передвижные шапито бродячих проповедников и прочих шарлатанов в США тоже становятся местом проведения цирковых представлений с музыкой, танцами, чудесными исцелениями инвалидов, передвигающихся с проповедником в одном фургоне по всему штату и красиво бросающих костыли с воплями «Аллилуйя!!!» то в одном городке, то в другом. Им необходимо ваше решение на месте, ибо все, что им нужно – ваши пожертвования из тех наличных, что у вас с собой, или чек, который вы можете выписать на месте. Ибо уже к вечеру на месте шатра вы увидите только вытоптанное поле, одноразовую посуду и обрывки бумаг, носимые ветром. Куда сложнее работа у стационарных проповедников, чей счет вы пополните пожертвованиями уже из операционного зала своего банка. И то не факт. 

Типовая ошибка политиков во время предвыборной гонки – превращение встречи с избирателями в митинг, где они всячески распаляют благородный гнев собравшихся. Если тут же призвать их штурмовать Дом правительства – таким способом можно достичь цели. Если же к урнам они понесут бюллетени спустя несколько дней – то фактов для принятия нужного решения может оказаться недостаточно. Они вспомнят, что ничего толком не знают ни о кандидате, ни о его программе. И поостерегутся, на всякий случай, отдав голос за того, кто смог обеспечить большее количество фактов для «самостоятельного» выбора электората. 
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