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Александр Будников, Анастасия Будникова

Влюби в себя аудиторию. Ораторское искусство для всех

О чем эта книга

Эта книга – прекрасное пособие для людей, поставивших цель построить гармоничные отношения с аудиторией, основанные на любви, принося огромную пользу и ценность. На ее страницах собраны ценные знания о риторике и специальные упражнения и техники, а главное – опыт многих людей, посещавших семинары по риторике и бизнес-тренинги, где ораторский талант выводится на первое место.
Данное исследование – это увлекательно и доступно написанная «шпаргалка» для взрослых. Оригинальное руководство для широкого круга читателей, заинтересованных в успешном продвижении собственного бизнеса, личного бренда, мечтающих научиться ярким выступлениям перед большой аудиторией. Для тех, кто хочет развить навыки правильного общения, быть услышанным и понятым коллегами и близкими.
Книга «Влюби в себя аудиторию. Ораторское искусство для всех» – залог успеха каждого неравнодушного к жизни человека в бесконечно меняющейся действительности.
Вступительное слово

Ораторским искусством может овладеть каждый желающий, поскольку внутренние барьеры преодолимы. Один из основных навыков, который вы получите благодаря этой книге, – это умение анализировать.
Вы станете анализировать как свои выступления, так и выступления других людей. Научитесь подмечать хорошее в людях. Это главный навык в обучении ораторскому мастерству. Люди неидеальны. У всех есть недостатки. Важно стремиться к тому, чтобы рассмотреть то положительное, что заложено в каждом. Вы начнете видеть лучшие качества человека.
Ораторское искусство не ограничивается выступлениями на сцене. В повседневной жизни также необходимо вести переговоры и собрания, проводить семинары и вебинары, прямые эфиры, давать интервью, уметь грамотно выражаться, убеждать… Мы постоянно общаемся. Чтобы быть интересным собеседником, важно знать азы красноречия и пользоваться ими.
В этой книге разберем, из чего состоят навыки ораторского искусства, как постоянно развивать их и получать от этого удовольствие.
Как быстро развить ораторские навыки

Как достичь успеха в обучении

Человек получает то, на чем концентрируется большую часть времени. Если вы обращаете внимание на сильные стороны, то постепенно открываете их в себе. Если обращаете внимание на недостатки, то несовершенства будут только прогрессировать.
Важно запомнить: обращая внимание на достоинства, помогаете себе развиваться. Поэтому необходимо менять стереотип мышления, основанный на постоянных сомнениях и страхах: «На какие минусы сейчас укажут?» Лучше задавайте себе вопрос: «Что у меня получается лучше всего?»
Любой человек хоть в каком-то одном деле является экспертом. Возможно, отлично разбирается в бизнесе, музыке, спорте, технике, кулинарии…
Подумайте над тем, что лучше получается у вас. Именно это придаст уверенности.
Выступление на публике – удовольствие, а не наказание. Это теплое общение с людьми, коллегами, друзьями, родственниками. То, что видите положительного в других, может быть развито у вас. Если над этим упорно работать. Со временем сможете обладать теми качествами, которые пока кажутся недосягаемыми.
Три секрета эффективного обучения

❒ Определить свою глобальную цель!
Глобальная цель необходима не только для успешной компании, но и для каждого человека. Почему вы делаете то, что делаете? Почему для вас это важно? Зачем человеку глобальная цель? Горящие глаза быстрее находят отклик в людских сердцах. Язык вдохновения легче убеждает других. Если взгляд потухший и тема не увлекает самого говорящего, то какими бы шикарными навыками ораторского искусства он ни обладал, его не будут слушать. Потому что не цепляет.
Пытаясь определиться с глобальной целью, люди часто говорят приблизительно так: «Никогда не задумывался над этим… Моя цель – поменять машину». Сменить машину не глобальная цель, а всего лишь цель на ближайшую перспективу. Есть стремления в жизни более значимые, например: жить так, чтобы благочестивым примером вдохновлять миллионы людей; раскрыть потенциал личности и помогать это сделать другим; заниматься благотворительностью; создавать продукты, улучшающие жизнь людей. Эта планка должна постоянно расти. Люди, которых мы любим, и стремление им помочь будут вдохновлять на протяжении жизни.
Задумайтесь, что именно вдохновляет вас и чем можете поделиться с людьми. Делиться можно разным: опытом, энергией, знаниями, изобретениями, капиталом, временем, любовью. Вы ощутите, что какой-то внутренний движок ежедневно толкает идти и делать то, что делаете.


Рассказывает Анастасия Будникова (@budnikoval):
«Никогда наше предназначение не проявляется сильнее, чем в детстве», – пишет Эль Луна в книге «Между надо и хочу». И предлагает любопытный эксперимент, чтобы проверить верность утверждения. Вместе со мной ответьте на несколько простых вопросов о себе в детстве. Именно там можете найти ранние зерна предназначения. Я решила попробовать – много совпадений.
Каким вы были в детстве?
Обожала находиться в обществе, любила гостей. К званым мероприятиям готовилась за полгода. По 10 раз напоминала гостям. По 100 раз примеряла наряды.
Будучи уже взрослой, не представляю жизнь без выступлений. При этом тщательно продумываю образ, готовлюсь заранее – сверяю и уточняю детали.
Вы были одиночкой или предпочитали компанию?
Предпочитала приятную компанию. А еще помню, что не любила есть одна. Всегда дожидалась сестер, чтобы поделиться вкусными блюдами.
Ничего не изменилось – люблю собираться за одним столом со всей семьей. Делюсь самым ценным с людьми: мыслями, знаниями, идеями. Счастлива, когда они начинают жить той жизнью, о которой мечтали.
Были независимым или выбирали сотрудничество?
В детстве любила общаться со старшими.
По сей день выбираю общество руководителей.
Что любили делать?
Любила давать советы, помогать, делиться знаниями. Хотела лечить людей.
С радостью делюсь опытом в своем блоге Instagram, помогаю руководителям и собственникам развивать бизнес, увеличивать продажи, совершенствовать необходимые в работе навыки. Доктором не стала, но «лечу» бизнес-процессы.
Были организатором или мечтателем?
Часто представляла, что выступаю на сцене. Стояла на кровати с воображаемым микрофоном в руке. Еще любила эмоционально рассказывать попугаю, что нового было в школе. Любила печатные машинки – представляла себя писателем. Еще на вопрос, как меня зовут, даже будучи маленькой и еще не выговаривая все буквы, называла полностью фамилию, имя и отчество. В детстве уже осознавала себя серьезным и значимым человеком.
Это помогает и по сей день. Когда выходите на сцену или приезжаете на переговоры, важно транслировать уверенность во всем. Даже в том, как себя представляете, – представитель компании… эксперт по…


А какими вы были в детстве? Нашли ли предназначение в том, чем занимаетесь сейчас?
Если наша глобальная цель – преображение людей, упрощение жизни, то это вдохновляет работать допоздна, собирать море информации, внедрять практику. Когда человек меняется к лучшему с нашей помощью – это прекрасно.
Значит, оставили добрый след в судьбе тех людей, которые к нам обратились.
❒ Выступать и оттачивать мастерство!
Выступайте при каждом удобном случае. Если идут переговоры, бывает так, что все вначале молчат. Но кому-то нужно прервать молчание? Вы говорите первым. Если на мероприятии спрашивают: «Кто хочет выступить?» – то выходите и произносите речь. Делаете это через преодоление барьеров. Практикуетесь на совещаниях среди сотрудников, устраиваете мастер-классы перед родственниками и друзьями. Этот навык необходимо постоянно оттачивать. Страшно? Выступайте.
Чего больше всего боитесь, делайте в первую очередь. Навык выступлений вырабатывается только благодаря самим выступлениям. Чем чаще будете выступать, тем лучше будет получаться. С каждым выступлением будете становиться смелее, речь станет четкой и захватывающей, а реакция людей – заинтересованной и прогнозируемой. Начнет отрабатываться техника введения в нужное ресурсное состояние, техника перевода состояния страха в состояние легкого волнения. Вот почему так важно выступать как можно чаще.
❒ Стать аналитиком!
Аналитику важно разбираться в деталях того, что работает, а что нет. Если тронуло за душу выступление спикера, проанализируйте, что в нем понравилось. Наверняка был в жизни случай, когда предлагали приобрести один и тот же товар разные продавцы. Почему на одного хорошо реагировали и чем он привлек, а на другого – не очень? Что не так говорил и делал? Когда замечаете сильные и слабые стороны в нем, понимаете, как должно происходить общение, как действует сила убеждения и что нужно делать, чтобы вас слушали.
Находите плюсы как в других, так и в себе. Сначала определяем, какая сторона сильная, и усиливаем ее. С детства учили обратному. Вспомните, как это было в школе. Если не получалась математика – отправляли к репетитору по математике. Если не шла физика – ступали на физику. У человека, возможно, ключевая компетенция в другом, что нравилось сильнее, и он хотел бы это увлеченно развивать. Ему говорили: «Это у тебя и так на высоте, так что занимайся тем, в чем отстаешь». И вместо посещения репетиторов по тем предметам, которые по душе, отправляли туда, где не чувствовал себя уверенно и где было скучно. Важно определить сильные стороны и постоянно их улучшать. Минусы в последующем переводим в плюсы, работая над ними.
Исследуйте выступления: свои, других – и реакцию аудитории. За реакцией аудитории следить особенно важно. Порой люди друг друга не слышат. Иногда это чувствуется на тонких уровнях: говорите что-то, а человек закрывается, собирает вещи. Уже вас не воспринимает, а вы еще продолжаете говорить. Замечайте такие моменты, вовремя исправляйте, а в идеале – не допускайте.
Каждый в жизни встречает сильных ораторов, которым с легкостью удается убеждать публику. Важно понять, что в этом человеке привлекло и какие доводы убедили. Может быть, жестикуляция, темп речи, аргументы, взгляд? Какие приемы и действия сработали в отношении вас и других людей?
Когда ученики впервые видели себя на видео, то говорили: «Ой, как ужасно. Кто это там вместо меня выступает? Это не я. Это происки конкурентов…» Такое происходит, когда человек не понимает, что является сильными или слабыми сторонами. Просим начать с плюсов, а он вдруг говорит: «У меня голос тихий, не умею жестикулировать…» – и дальше в том же роде. Ну какие же это плюсы? Это – минусы.
Меняем стереотип мышления. Фокусируемся на сильных сторонах. После этого клиент размышляет: «Я не так уж и плох, у меня есть и сильные стороны: жестикулирую, смотрю в глаза, держу спину ровно». Это верная психологическая установка. Мы все не идеал. Если акцентироваться на недостатках, жить будет тяжко.
Как еще усилить навыки аналитика? Помимо практики выступлений, хорошо бы еще посещать мероприятия с топовыми спикерами, и желательно почаще.
Почему? Нужно учиться оценивать оратора не только с позиции, как и что он говорит. Хорошо бы сесть в пол-оборота и наблюдать за действиями и реакцией слушателей. Следует выбирать такое место, откуда видно, что происходит на сцене и в зале.
Обнаружив, что люди сидят и слушают в состоянии восторга, подмечаете прием, который сработал.
Как только начнете это брать на заметку, у вас мгновенно получится то, что прежде вызывало большие затруднения. Это замечательно срабатывает, так как внедряете успешный опыт других в своих выступлениях.
Чем больше наблюдаем, тем больше хороших приемов накапливается в нашем арсенале. Если подметили какой-то прием и он оказался по нраву, важно применить сразу же и отработать в течение суток. Если тут же не внедрить, все забудется.
Как это сделать более эффективно? Посадите кого-нибудь из родственников на стул, пусть слушает. Один из наших клиентов репетировал речь перед супругой и дочерью. Через игру, повторную отработку речевых механизмов обучаетесь еще быстрее.
Профессиональный оратор никогда не прекращает поиск новых приемов и постоянно совершенствует навыки.
Правдивость оратора очаровывает слушателей.
Ориентируйтесь на лучших, но оставайтесь собой. Чем привлекательны успешные ораторы? Они ведут себя естественно. Не боятся пройтись по сцене, сесть на стул, если он там есть, спуститься в зал. Они такие же люди, что и в зале, и ведут себя так же – это притягивает внимание к ним и к их словам.
Выходите на публику с ощущением, будто принимаете дорогих гостей у себя дома. Чувствуйте себя хозяином, который знает, что у него находится за спиной. Можете безбоязненно перевернуть лист флипчарта, где сделаны записи. Вы ни в коем случае не должны бояться этого!
Создавайте комфортную обстановку. Все, что связано с выступлением на публике, вам самим должно приносить удовлетворение и радость. Человека приглашают на сцену не просто так. Значит, его опыт, знания и результаты представляют весомую ценность для слушателей.
Чтобы с каждым разом давать людям больше и больше ценности, развивайте упорство в достижении целей. Продолжим говорить об этом в следующей теме.

Как упорство помогает достигать результатов

Рассказывает Александр Будников (@aleksandrbudnikov):

Будучи ребенком, я записался на секцию каратэ. Все мальчишки, которые смотрели боевики по телевизору, мечтали стать кто – Брюсом Ли, кто – Чаком Норрисом, кто – Ван Даммом. И когда у нас в городе впервые открылась эта секция, мы с пацанами с большим воодушевлением побежали заниматься в ней. Для того чтобы расти в каратэ, необходимо сдавать экзамены на пояса – белый, желтый, зеленый и так далее, продвигаясь по ступеням к совершенству.

Однажды я переоценил свой уровень. Не уделил серьезного внимания подготовке к очередным экзаменам. Для меня стало отрезвляющим душем, когда все каратисты, которые занимались со мной, сдали экзамен на пояса, а я – нет. Ясно помню тот день. После экзамена я возвращался с понурой головой, ведь мое фиаско видели родители, которых я пригласил на этот экзамен.

Около дома меня ожидает мой папа Будников Валерий Викторович. В расстроенном состоянии я говорю: «Не буду больше заниматься! Это все несправедливо!» В ответ отец мне дал добрый совет, который помню до сих пор, что никогда не нужно сдаваться, а делать выводы из любой ситуации и не допускать подобные ошибки в будущем. «Даже неудача приведет к большим победам, если извлечь из нее урок. Если выкладываться по максимуму в любом деле, можно достигнуть любых высот», – сказал он. Моя ошибка заключалась в том, что, еще не достигнув нужного результата, я не стал прилагать максимум действий. Сформировал в своей голове то, что хочу, но не стал ничего для этого делать.

Этот разговор сильно подействовал на меня. В последующем с помощью правильного настроя, упорной работы и настойчивых действий я успешно проходил все экзамены. Этот урок положительно повлиял на всю мою жизнь и все ее сферы.

Счастье заключается в росте и прогрессе. У японцев есть понятие «кайзен», что означает постоянное улучшение. Предлагаем использовать данный принцип в любом деле, включая ораторское искусство. Если вы выбрали определенную сферу деятельности, то совершенствуйтесь в ней постоянно.

Настраивайтесь на достижение высоких результатов, прилагайте упорные действия, и результат обязательно не заставит себя долго ждать. В этом вам поможет ваша харизма, но о ней поговорим в следующей теме.



[image: ]
Как раскрыть харизму

Как думаете, что такое харизма? Если спросить кого-то, харизматичный ли он человек, и вам ответят утвердительно, это по меньшей мере прозвучит нескромно. Значит, харизматичность должны определять не мы сами, а те, с кем общаемся. Из этого следует, что это качество, указывающее на некое влияние человека на других.

Оратору харизма необходима как воздух.

Чем это понятие интересно? Оно многозначно и оценивается индивидуально. Люди на вопрос: «Кто такой харизматичный человек?» – отвечают по-разному. Кто-то скажет, что это человек даровитый, притягивающий к себе, приятный, интересный, умеющий вовлечь остальных в процесс, увлечь идеями.

Если говорить об известных людях, то большинство учеников на наших занятиях харизматичными называют Джонни Деппа, Энтони Роббинса, Опру Уинфри…

Называют даже тех, кто не является любимчиком, однако обладает популярностью – и уже тем уникален. Предположим, тот же российский телеведущий Андрей Малахов. Возможно, вы вовсе не входите в число поклонников, но, услышав, что он приехал и будет выступать, невольно спрашиваете: «Где?»

Получается, что известность – часть понятия слова «харизма». Даже не будучи кумиром, человек притягивает внимание и любопытство. Мы расширяем для себя представление о харизматичности.

Что объединяет этих людей? Индивидуальность, некая изюминка. Можно это назвать загадкой. Человек известный, всего достиг, но для чего-то продолжает выступать и работать? Зачем это нужно?

Даже если у него все есть, хочется расти дальше, вновь чего-то достигать. Такова природа человека. Всегда есть к чему стремиться, и голова работает в этом направлении.

Американский предприниматель, инвестор и писатель Роберт Кийосаки в соавторстве с Дональдом Трампом написал книгу «Почему мы хотим, чтобы вы были богаты». Книга содержит много любопытных мыслей. Авторы объясняют цель книги так: «Мы хотим взрастить общество богатых, потому что расслоение между богатыми и бедными очень большое. Богатые богатеют, бедные становятся еще беднее, а среднего класса в современной Западной Европе не существует вовсе. Средний класс остался только в Китае, да еще в Индии. И чем больше будет происходить это расслоение, тем хуже».

Они делятся знаниями, чтобы привить людям финансовую грамотность. Многие проблемы возникают по причине нехватки денег. Если прививать финансовую грамотность, общество постепенно будет становиться успешным. Эти два влиятельных человека видят глобальную цель в том, чтобы обучить людей финансовым инструментам, инвестициям, правилам ведения бизнеса. Не скроем, что благодаря Роберту Кийосаки мы начали планировать финансовое будущее и стали инвесторами.

Богатые люди далеко не всегда делятся секретами относительно того, как сделали состояние. Что мы видим в данном случае? Они сформировали себе капитал. Можно уже отдыхать. Однако ежедневно проделывают титаническую работу, чтобы жизнь стала еще лучше, и охотно делятся знаниями с другими.

Это и называется глобальной целью, одной из пяти составляющих харизмы.

Существует замечательная книга Стивена Кови «Семь навыков высокоэффективных людей». Это прекрасный труд. В ней приводится пример двух типов людей, двух подходов к жизни: реактивный и проактивный. Реактивный – это когда человек говорит: «Погода плохая – и все плохо, и ничего не хочется…» А проактивный – когда погода плохая, а он рассуждает так: «Замечательно! Как раз займусь намеченными делами, пока погода не установится!» Такой тип обладает позитивным восприятием реальности. Человек даже в самых неприятных ситуациях задает себе такие вопросы: «Чему ситуация учит? Что полезного из нее можно извлечь?» Позитивное восприятие ситуаций позволяет не терять самообладание и не впадать в панику, а находить возможности. Бывают разные моменты в жизни: возвраты, расторжение договоров, кто-либо из партнеров не оправдал доверия.

Даже в ситуациях, которые кажутся грустными, важно учиться видеть благие намерения жизни. Спрашивать себя, для чего они нужны и чему учат. Любая ситуация нейтральна, и только мы сами придаем ей окраску.

Имея глобальную цель, вы не будете придавать значения тому, что там за окном, ведь у вас большие планы, которые необходимо осуществить. Вас будут воспринимать как человека жизнерадостного, который выходит на публику с горящим взглядом, желающего нести в мир максимум ценности и любви. Когда находишь предназначение – эго отступает. А что же публика? Отвечает взаимностью. Вас ждут, слушают и вам верят.

Каким еще должен быть харизматичный человек?

Наш учитель Энтони Роббинс утверждает, что 80 % успеха в любом деле – психология, а 20 % – техника.

Психология является второй важной составляющей понятия «харизма».

Чем более зрелым становишься, тем больше осознаешь, что важно прокачать в себе психологию и необходимые качества лидера. Ежеминутно мы в себе тренируем смелость либо трусость, уверенность или отсутствие ее. Принцип прост: концентрация внимания, упрямый фокус и постоянные действия тренируют то или иное качество. Это как с прокачкой мышц: при тренировке важно направить внимание на конкретную мышцу, которая нуждается в проработке, тогда эффект от упражнений будет заметен сильнее. Это можем сказать не понаслышке, так как сами тренируемся в фитнес-центре с абсолютным чемпионом мира по пауэрлифтингу. Он знает, как натренировать ту или иную мышцу.

Когда видите перед собой уверенного, счастливого, здорового, успешного, смелого, ответственного человека, можно подумать, что таким он был всю свою жизнь. Но это далеко не так. Он развивал эти качества. Как это сделал? Во что верил, чтобы таким стать?

Лидер берет ответственность за себя, свое дело жизни, за семью, детей, за клиентов, которых с каждым разом становится больше и больше. У такого человека слова и поступки имеют вес. Он ничего просто так не говорит, а если что-то обещает, то выполнит. Выбирает свободу от угрызения совести.

С ростом ответственности увеличивается уровень доходов и капитала. Тот же рост происходит и в остальных сферах.

Чем больше уровень ответственности, тем выше способность отвечать за кого-то еще, кроме себя.

Ответственность означает, что человек говорит: «Я отвечаю, что приведу компанию к процветанию! Помогу большому количеству людей! Сделаю семью здоровой и счастливой! Стану успешным оратором!»

Натренированность такого качества даст понимание и видение достижения цели. Такой человек не будет ссылаться на обстоятельства, конкуренцию, малое количество клиентов. Берет ответственность за результат и направляет энергию на достижение цели, а не на оправдания. Становится примером и заряжает подобными качествами окружающих.

Любящий человек – это тот, который когда-то смог сначала полюбить Бога, себя, жизнь, вторую половинку, семью, детей, людей. Любовь занимает первое место в жизни. Он натренировал в себе не быть эгоистом. Настолько сильно захотел стать счастливым и дарить любовь другим, что сердце стало огромным. Выбрал путь сердца и постоянно выражает любовь в словах, действиях, поступках, улыбках, доброте и благодарности ко всему.

Смелый человек выбрал не тренировать в себе трусость бездействием, а брать на себя риски, принимать вызовы жизни. Мы постоянно учимся и развиваемся. Успели пройтись по углям в Лондоне с мировыми звездами, спортсменами, актерами и миллиардерами под руководством тренера № 1 в мире Энтони Роббинса. А с другим наставником ходили по битым стеклам, падали с высоты, работали с огнем, разбивали стопки досок рукой, ловили нож животом. Это научило справляться со страхами, контролировать эмоции, тренировать в себе смелость, избавляться от ограничивающих убеждений. Смелый человек меняется, мечтает масштабно и достигает невероятных высот.

Энергичный человек регулярно следует полезным ритуалам: правильное сочетание продуктов, режим сна и отдыха, зарядка, очищение организма. Тренирует тело и дух быть здоровыми и энергичными. Не соглашается на меньшее, кем может стать в жизни. Здоровье занимает приоритетное место.

У нас во всех сферах жизни есть наставники. Они не дают лениться, их ритуалам неуклонно следуем.

Уверенный человек обладает всеми вышеописанными качествами. Заявляет о себе присутствием. Отличается опытом прорывов, достижений, смелых решений, ошибок, неудач. Неуверенные обладают опытом лени, пассивности, хвастовства.

Как можно натренировать в себе уверенность? Уверенность надо защищать. Это самое важное, что есть в человеке. Этому посвящена отдельная тема в этой книге – «Как выработать уверенность в себе».

Кем вы сейчас являетесь – это результат регулярных тренировок.

Вы всегда что-то тренируете в себе. Всегда! Если не тренируете в себе смелость, тогда в бой идет трусость. Все просто.

Подумайте! Боитесь совершить прорыв в своей жизни? Не звоните клиенту, партнеру, родным? Не делаете зарядку? Что тренируете тем самым? Что тренируют в себе этим бездействием и страхом сотрудники, коллеги, дети?

Каждый день задавайте себе главный вопрос: «Что я тренирую в себе сейчас?»

Что можно сказать о третьей составляющей – имидже харизматика? Что подразумеваем под имиджем? Некий образ, который создается при встрече с таким человеком. Что входит в этот образ или что создает его? Прежде всего, стиль одежды и поведения. А еще стиль жизни.

Одежда и поведение. Здесь каждый должен найти тот уникальный стиль, который выделит из толпы, но не сделает посмешищем.

В нашей практике был случай, когда серьезный инвестор летом, в жару, пришел в сланцах и шортах на занятие. На вопрос, откуда он появился в таком виде, ответил: «У меня что-то переговоры не сложились…» – «Вы с пляжа?» – «Нет, с переговоров…»

После этого мы с ним работали несколько месяцев, он обновил гардероб со стилистом. Риэлтор, видевшая его до и после преображения, удивилась произошедшим в нем переменам. Услышав, как он теперь разговаривает и выглядит, отметила и высоко оценила внутренние и внешние изменения.

Психология и имидж должны идти в унисон, переплетаться между собой. Позиционируя себя успешными людьми, мы должны так выглядеть и ощущать себя. Многие говорят: «А как же Стив Джобс? Черная водолазка, джинсы…» Когда он начал выступать, уже стоил сотни миллионов долларов, достиг высокого положения, при котором не надо было уже ничего никому доказывать. Да и сама одежда стоила дорого. Люди толпами шли слушать его презентации.

Стиль жизни состоит из различных составляющих: спорт, увлечения, самореализация, приоритеты ценностей, привычки, убеждения. От степени зрелости личности зависит выбор того или иного стиля жизни.

Многие известные люди увлекаются различными видами спорта: горными лыжами, дзюдо, плаванием, бегом, серфингом… Стараются быть в спортивной форме, подтянутыми, следить за собой. Осознают, что успех приходит к тем, кто прекрасно выглядит. Для телеведущих и ораторов состояние кожи и фигуры в приоритете. Зрители из похожих между собой передач выберут ту, в которой ведущий более привлекательный.

Многих восхищает манера поведения министра иностранных дел России Сергея Лаврова. Людям нравятся его чувство стиля, особый юмор, то, как он излагает мысли, отвечает на провокационные вопросы. Многие признаются, что когда он выступает, то гордость берет за страну. Разве не в этом заключается харизма политика такого масштаба? Он с этим успешно справляется. Это делает его привлекательным не только для соотечественников, но и для представителей других стран.




Рассказывает Александр Будников (@aleksandrbudnikov):

Можно взять того же Владимира Вольфовича Жириновского – уж слишком заметная он фигура, о нем интересно говорить, – и разобрать имидж. Какими особенностями обладает? Мои родители в 90-е годы занимались политической деятельностью. И лично присутствовали в Москве на юбилее Владимира Вольфовича. У нас было множество агитационного материала. Видеокассеты с записями Жириновского во время выступлений в различных городах. Когда он находится внутри помещения, где нет камер, то ничем не отличается от ровесников – такой милый, спокойный человек… Но как только входит туда, где камера, словно включается, и перед нами совершенно другой человек: движения точные, походка уверенная, глаза горят…

С возрастом уровень энергии снижается, и ее необходимо как-то восполнять, особенно политикам, чтобы оставаться на виду.




Сегодня можно заметить, как Владимир Вольфович меняет стиль одежды. Порой прибегает к яркой одежде, надевая бабочки, например. Можно увидеть его одетым в броские цвета. Это притягивает внимание людей и СМИ. Есть у него и особенности. Он, как никто, умеет оперировать фактами и, если кто-то на него «наедет», этого человека немедленно поставит на место. Вплоть до крайностей, грубостей и прочего.




Это уже шоу и тоже часть имиджа: человек выбрал для себя стиль поведения и придерживается его, потому что личность публичная. Выбрал такую стратегию. Его принимают таким, какой есть. Это касается не только политиков.




Четвертый важный компонент харизмы – влияние. Как думаете, что такое влияние? И обладаете ли вы им? Можно оказывать влияние на детей и таким образом управлять ситуацией в семье. Либо влиять на сотрудников, устанавливая субординацию. Влияние и власть – это что-то связанное с личной силой.

Бывает, что влияние проявляется через слабость. Но это уже манипуляция. Этим часто пользуются девушки.

Работница какой-нибудь крупной фирмы беспомощно разводит руками: мол, не знаю, не умею, наверно, у меня не получится это сделать… Глядишь – через час на нее работает весь отдел. Подобную власть, через слабость как инструмент, используют и дети. Когда ребенок, который не хочет идти на контрольную, придумал хитрый план и говорит матери: «Можно я сегодня в школу не пойду? Животик болит», – что делает мать? Скорее укладывает «больного» в кровать. Тут он вскользь сообщает, что сегодня в школе контрольная. Но матери уже не до этого – для нее важнее здоровье чада. «Какая контрольная?! Лежи!» – строго говорит она. И получается, что остаться дома – это не прихоть хитрого ребенка, а исключительное решение матери.

У людей всегда есть выбор, как осуществлять свое влияние – через силу или через слабость. Власть, проявляемая через слабость, – это манипуляция. Многого такие манипуляторы в жизни не добиваются и далеко не пойдут. Люди раскроют обман, и придется менять круг общения.

Подводя итоги опросов на наших занятиях, пришли к выводу, что в список самых харизматичных людей попал Патриарх Московский и Всея Руси Кирилл, потому что влияет на духовное развитие людей.

Те, кто отметил его в ряду людей, обладающих магнетизмом, признавались, что, переключая каналы телевизора и увидев выступление, начинали слушать с любого отрезка времени.

Что-то необъяснимое сразу же притягивало к оратору – манера говорить, голос, построение предложений. Все это влияло на решение людей дослушать до последней фразы.

Объединяет вышеописанные составляющие харизмы пятый элемент – личный бренд.

Руководитель, даже если не старается быть медийным, со временем появляется на страницах журналов. Помимо наименования фирмы, запоминают еще лицо. Поэтому так популярна тема личного бренда. Можно наблюдать, как продвигают звезд шоу-бизнеса. Когда человек выступает в различных местах, мелькает лицо по телевидению, в соцсетях, в СМИ.

Что обычно пишут в журналах? Рассказывают о ценностях и интересах артиста, что он, например, за здоровый образ жизни и вегетарианец. Делают акцент на личности человека, историях и увлечениях. Люди незаметно для себя влюбляются в этот образ, этот человек импонирует с набором качеств и вкусов, которым хочется подражать.

Развитые навыки ораторского мастерства являются ускорителями в создании личного бренда.

Клиенты доверяют вам и покупают у вас, увеличивается партнерская сеть, журналисты ищут встречи с вами, поступают приглашения стать бренд-амбассадором известной компании. Как это работает?

У каждого предпринимателя, эксперта есть некоторые категории аудиторий, во взаимодействии с которыми они заинтересованы:

► потенциальные клиенты;

► лояльные клиенты, которые уже сотрудничают с вами;

► потенциальные партнеры;

► кандидаты на работу;

► СМИ;

► блогеры, лидеры мнений;

► конкуренты, которые могут быть и партнерами.




Где есть шанс встретить их всех в одном месте?

Конечно, во время выступлений на различных мероприятиях, проводя прямые эфиры, семинары, выставки. Во время выступлений на публике люди увидят, услышат и ощутят вашу энергию.

Когда сильно развит личный бренд, доверие к этому человеку высокое. Такое доверие автоматически переносится на продукты, которые он рекомендует. Известных людей, у которых развит личный бренд, приглашают рекламировать товары компаний.

Харизму можно и нужно развивать. Для этого существуют обучающие мероприятия и тренинги.

Чем харизматичный лидер отличается от просто лидера?

Собственник компании спокойно наслаждается отдыхом в Дубае. В это время компания продолжает генерировать прибыль. Такой собственник – харизматичный лидер. Его может никто из сотрудников не знать, но при этом они выполняют необходимое. Так как есть руководители и директора, которые выполняют эти функции за него. И другой пример – собственник, который выполняет кучу дел и не может позволить себе уехать в продолжительное путешествие, иначе на месте компании по прилете будет аккуратно выстриженный газон.

Сила харизматичного лидера заключается в том, что он может повести людей на выполнение сложной работы, находясь при этом в зоне максимального комфорта. Лидер же мотивирует личным примером и наравне со всеми выполняет работу. Вот в этом – существенное отличие харизматичного лидера от просто лидера.

Какие из этих пяти элементов харизмы у вас уже имеются и хорошо проработаны? И какие необходимо развить, чтобы стать харизматичным?

Существует еще понятие «уникальность», предлагаем поговорить о нем в следующей теме.


Как стать уникальным оратором

Через уникальность человек реализует одну из основных потребностей – значимость. Уникальность поможет стать лидером рынка, устанавливать премиум-цены на продукты и услуги, быть известным и востребованным. С такими личностями хотят сотрудничать крупные компании, известные люди, СМИ. У них много поклонников и последователей.

Что создает уникальность?

► Выгодное позиционирование. Это фамилия, имя или псевдоним плюс то, чем занимаетесь. Чаще всего это должность и основные регалии.



Предположим, позиционируете себя организатором мероприятия. Продвигаете другого человека, делаете запуск, собираете людей на выступление, что входит в функции продюсера. Из двух вариантов позиционирования выгодно звучит «продюсер».

Пример доктора Дипака Чопры иллюстрирует чудеса выгодного позиционирования. Белые американцы без желания приходили к нему на прием, потому что он был индусом. Установив причинно-следственные связи, он стал позиционировать себя как обладателя древней индийской мудрости, которая позволяет соединить современную медицину и традиционное индийское целительство в единое целое. Такой ход позволил приобрести статус эксперта. Теперь этот чудесный доктор – самый высокооплачиваемый врач в мире.

Если вас пригласили выступить, то заранее приготовьте информацию, как вас представить слушателям. Из позиционирования должно быть понятно, в чем вы эксперт, какие проблемы решаете и какую ценность даете людям.

Продающая история, основанная на биографии автора проекта, продукта, методики, бизнеса…

Всю жизнь мы накапливаем опыт. Ситуации и реакции на них, ошибки и уроки, убеждения и выводы формируют нашу личность. Истории придают уникальность книгам, фильмам, проектам и остальному. Поэтому так важно вести дневники познания, успехов, благодарностей, добрых дел. Что мы и делаем в нашей семье. Это позволяет в любой момент вытаскивать, словно из ларца, ценные воспоминания. Из них складываются истории и биография. Какие бывают истории, поговорим в следующей теме.

► Большая идея проекта. Мы уже упоминали о глобальной цели. Теперь важно определиться с большой идеей проекта. У каждого человека существуют два стремления: получить как можно больше удовольствий и избежать боли. Успешность проекта зависит от того, насколько эффективно он способен помочь людям эти два стремления реализовать.

► Привлекательность и креативность в подаче информации, раздаточного и презентационного материалов.

Через многообразие тысяч сообщений конкурентов ваше должно оказаться услышанным.

► Простота и понятность. В выступлениях избегайте сложных терминов и излишнего профессионального сленга. Не каждый человек признается, что чего-то не понял из речи и не сделает, не внедрит и что-то упустит.

Мозг все воспринимает как задачу. Любит конкретные цифры, измеримые цели и понятные слова. Лишь тогда находит решения. У него две главные функции: решить задачу либо не решать вовсе. Когда слушатель не понимает, о чем речь, мозг сначала «мучается». Затем такую информацию обнуляет, потому что не может исполнить. Когда все понятно, включает функцию «решить задачу». Понятные слова оратора подталкивают слушателей совершать действия и находить решения. Простота – друг исполнительности.

Перед выступлением задавайте себе следующий вопрос: «Что хочу дать людям: информацию, которую мозг обнулит, или ту, которую внедрит?»

► Доверие к оратору. Без доверия невозможно построить гармоничные взаимоотношения с людьми. Кому не доверяют – у того не покупают.

Как же формируется доверие к человеку?

Первичное мнение об ораторе складывается на основе фактов о нем, которые можно проверить: продающая биография, результаты, достижения, отзывы, статистика, социальный статус. Такие факты подтверждают экспертность и профессионализм. Если они оказываются весомыми, то это вызывает заинтересованность.

Идет сбор информации об эксперте из открытых источников: соцсети, YouTube, СМИ, книги, живые выступления. Оцениваются окружение, стиль жизни, уверенность, внешний вид, харизматичность.

Схожесть приоритетов ценностей сильно притягивает людей друг к другу. Общие взгляды и интересы вызывают сильную увлеченность. Люди влюбляются в похожих или в тех, на кого хотят быть похожими.

На продолжительность взаимотношений влияет соответствие в убеждениях друг друга. Убеждения человека – это вера в то, что он думает о себе, людях, мире, жизни, семье, бизнесе, здоровье… Важно, какие метафоры и аналогии использует в речи. Кто-то говорит, что жизнь – чудесный дар, а кто-то называет ее болью или войной. Узнав убеждения, можно сформировать видение жизни и отношения к людям. И понять, соответствуют вашим или нет. Если не соответствуют, то рано или поздно такие отношения могут прекратиться.



Убеждения и ценности влияют на характер человека и личные качества. От человека зависит, чем они будут для него – драгоценностью или наказанием. Подробно о качествах уверенной личности говорили в предыдущей теме. Самыми драгоценными качествами человека являются желание и способность заботиться о ком-то больше, чем о самом себе, и давать как можно больше ценности.

Связующее звено элементов доверия – забота и внимание к людям. Кто-то думает и заботится лишь о себе, кто-то – о семье и друзьях, а кто-то – о тысячах и миллионах людей на планете. Без внимания и заботы остальные элементы будут как самостоятельные ингредиенты, а целого продукта не получится. Это как в приготовлении классического шоколада. Он состоит из трех ингредиентов: какао-порошка, сахара, какао-масла. Именно какао-масло в растопленном состоянии смешивает, а при застывании связывает эти ингредиенты в новый вкусный продукт – шоколад.

Действия, соответствующие словам, а поступки – обещаниям, вызывают полное доверие к человеку. Что приводит к долгосрочным отношениям.

Внутреннее содержание личности, ценности и качества, грамотная упаковка и трансляция в мир создают притягательный личный бренд, которому доверяют.

Развитие уникальности – это постоянный, кропотливый труд. Он похож на работу медицины: убирать ненужное и давать недостающее.

Определите, с чего начнете развивать уникальность прямо сейчас?

Уникальность человеку придают истории, поэтому более подробно о них поговорим в следующей теме.
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Как с помощью истории держать внимание аудитории

Любовь к историям закладывается с детства, когда взрослые читали нам сказки. Помните это волшебное начало: «В некотором царстве, в некотором государстве жил-был царь…» Взрослея, мы смотрели мультфильмы и кино, читали книги, рассказывали притчи, писали сочинения, рассказы, статьи.

В основе этого – истории. Они увлекают. Для выступлений на публике, переговорах, продажах и другого общения с людьми они пригодятся.

Чтобы научиться составлять интересные истории, надо быть наблюдательным, запоминать и выделять главное. Вести дневники в помощь. Фиксировать события и реакции на них. Отмечать места действий. Информация из дневников оживляет воспоминания и помогает устанавливать связь между людьми и поворотами в судьбе.

Что важно в историях?

► Герой – человек, который преодолевает препятствия на пути, без корысти предпринимает действия, несмотря на страх, и предъявляет к себе высокие требования. Без него история невозможна. Чтобы люди переживали за героя, они должны хотеть быть похожими на него или иметь схожие черты.

Если в вашей истории главный герой вы сами, то важно ответить на следующие вопросы: «Почему люди должны хотеть быть похожими на вас? Что должно вызвать в них это желание?»

Людей в герое притягивает следующее:

Цель. Без нее нет героя. Она мотивирует к действиям, которые создают динамику. Герой должен все время идти к цели, идея которой понятна. Спасти редких животных, накормить миллионы людей, изобрести лекарство от серьезной болезни, вдохновить людей к обучению.

Уникальность. Мы детально разобрали в предыдущей теме. Для закрепления рекомендуем перечитать еще раз.

Неидеалъностъ. Это некая уязвимость, которая может быть у каждого. Человек-Паук уязвим тем, что смертен, как любой человек.

Вы можете носить очки, иметь картавость, хриплый голос, но это не помешает достичь больших высот и реализовать смелые желания. Неидеальность показывает, что любой может проделать подобный путь.

Преимущество. Это может быть скорочтение, знание нескольких языков, феноменальная память и другие отличительные особенности, которые хотят другие люди. Важно, что герой это развил упорным трудом.

Характер, личные качества – отличают одного человека от другого. Незаурядный характер, который приобретен в результате испытаний, препятствий и преодолений. Характер позволяет не сдаваться в сложные моменты. Вызывает интерес та история, в которой герой изменил судьбу. Родился в бедной семье и мог прожить посредственную жизнь, а стал великим оратором, певцом, спортсменом, футболистом, бизнесменом…

► Антагонист – тот, кто противостоит герою. В основе любой истории – конфликт. Антагонистами могут быть человек, стихия, события. Либо победил герой, либо победили его. Чем сильнее антагонист, тем сильнее становится герой и ярче – характер.

► Последовательность событий. В истории должна быть завязка, кульминация и развязка. Знакомство с героем, целью, событиями. Кто противостоит на пути к цели, как преодолевает препятствия, справляется с неудачами, достигает цели и какие делает выводы.

► Непредсказуемость. Людям должно быть интересно, что будет дальше. Чем менее предсказуемы события, реакции и действия, тем увлекательнее история.

Мастерство рассказчика – излагать историю без восхваления героя и обвинения антагониста, давая факты о них. Люди должны делать выводы и оценивать поступки сами. Можно заменить слово «успешность» на неопровержимые факты: бизнес, достиг финансовой свободы в 27 лет, входит в список Forbes, счастливо женат/замужем, трое детей и в том же духе.

А вывод, что успешен, будут делать слушатели. Так как понятие «успешность» относительно и субъективно. В зале найдутся люди, которые могут в чем-то превосходить, возможно, у вас 1 компания, а у кого-то – 10, 20, 40 и так до бесконечности.

Но они еще не создали семью, это вопрос пока для них открыт, а у вас гармоничные отношения с мужем/женой, и этот факт для них окажется ключевым.

В зависимости от целей истории могут быть на разные темы: легенда бренда, рождение замысла написания книги, возникновение идеи, создание проекта, бизнеса, методики…

В следующей теме расскажем об историях, которые продают.
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Какие истории увлекают и продают

Продажи совершаются на эмоциональном уровне, когда задействуется правое полушарие мозга, отвечающее за эмоции.

Почему истории помогают продавать? Они вызывают эмоции, завораживают аудиторию и побуждают к действиям. Какие бывают продающие истории?

«День клиента»

Вы подробно описываете день потенциального клиента. Говорите: «Если вам приходится каждый день вставать в шесть утра по будильнику, быстро собираться, бежать до метро, толкаться между другими людьми, стоять на одной ноге, доезжать до работы… Причем приходите туда самый первый…» – и так далее. Детально описываете день клиента, во время чего у него в голове складывается ясная картина.

Человек представляет, что ежедневно приходится делать одно и то же без надежды на изменения к лучшему. Далее приводите конкретный пример выхода из этой ситуации. Если надоело такое положение вещей, то существуют выходы из этой ситуации. После чего уже презентуете товары и услуги.

В нашем мозге есть центры тревоги и центры удовольствия. Центры тревоги преобладают, поэтому популярные каналы на телевидении – те, где показывают боевики, происшествия. Высокий рейтинг у каналов, где много криминала. Вроде бы и не хочется смотреть, а потом затягивает. То же – с рекламой. Замечали, сколько рекламы подобного содержания: «Болит горло? Кашель?» Создатели рекламы давят на боль, чтобы зародить в сознании человека тревогу. В момент тревоги у человека активизируется внимание – а далее принимается решение приобрести «волшебную таблетку».


«История Золушки»

Многие фильмы построены по этому принципу. Вспомним жизнь Золушки из сказки. Вначале все нормально, затем случается трагедия, после чего отец Золушки сходится с женщиной, которая становится вредной мачехой для нее. Краски приобретают темные оттенки. Над ней издеваются, заставляют делать изнурительную работу. А потом появляется лучик надежды – фея, которая дарит Золушке красивый наряд, карету, чтобы она осуществила свою мечту и попала на бал к принцу. Но появляется очередное препятствие – когда она убегает с бала и карета превращается в тыкву. В финале все получается. Принц ее находит, они женятся, и все счастливы.

В течение дня человек пребывает в разных эмоциональных состояниях. Сложно постоянно находиться в одной эмоции. Даже смеяться весь день человек устает. Постоянные негативные эмоции ведут к депрессии. Человеку необходимо испытывать разные эмоции.

Ваша продающая история должна заканчиваться на плюсе. Если хотите, чтобы слушатели совершили определенное действие.

«Кейс клиента»

Слушая выступление, человек ищет из слов оратора варианты решения проблем и задач. Мудрый оратор говорит на тему, интересующую больше аудиторию, а не его самого. Поэтому так важно включать в выступление разборы кейсов клиентов, учеников, сотрудников, пациентов.

Что такое кейс? Это подробное, поэтапное описание решения конкретной проблемы человека или компании и того, какие результаты достигнуты по итогам решения проблемы. Что делали вначале, что сделали потом и какие далее последовали действия. И к какому результату это привело. Это усиливает интерес к выступлению. По мере того как интерес аудитории будет расти, ведь в этой истории люди увидят себя и пути решения проблем, они начнут принимать активное участие в общении.

Посыпятся заинтересованные фразы и вопросы: «Да-да-да-да! А я хочу знать… А как же там?.. А как в таком случае поступить?.. А как они проблему решили? А как там достигли такого эффекта?.. Вот, это как раз мой случай».

При описании кейса не следует делать упор на то, что раньше у клиента все было плохо, и, когда он обратился к вам, у него стало резко хорошо. Выглядит неправдоподобно, даже если это истина. Лучше описывать историю так: «Ко мне обратился клиент с проблемой. Затем мы с ним стали работать. Но неожиданно возникли сложности в технических моментах (или клиент не мог работать на компьютере, не умел рисовать). После того как эту проблему устранили, клиент получил желаемый результат и остался доволен».

В продающих историях важно привлечь внимание, заинтересовать и сподвигнуть на совершение необходимого действия. Вариантов продающих историй может быть гораздо больше. Мы описали самые популярные из них. Разбудите внутреннего наблюдателя, замечайте подобные продающие истории в выступлениях других спикеров. Собирайте в свою копилку.

Главным критерием оценки успешности продающего выступления являются продажи. Именно это – положительная обратная связь от клиентов. Не аплодисменты и рукопожатия – это приятный бонус, а количество заказов, сделок и оплат.

Уверенность позволяет сделать выступление максимально результативным. О том, как преодолеть страхи, поговорим в следующей теме.
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Как преодолеть страх перед выступлением и переговорами

Работа со страхом

Что такое страх? Страх – это не сама опасность, это сигнал об опасности. Страхи имеют свойство накапливаться с опытом, когда вы читаете отрицательные новости, слушаете информацию от «токсичных» людей, думаете о негативном будущем. Кто-то высказал убеждение, потом человек изыскивал и нашел подтверждения этому, а через некоторое время поверит, что нечто представляет опасность.

Вы когда-нибудь находились в состоянии паники, нервничали, выступая на публике? Путались ли мысли? Учащались ли дыхание и пульс при этом? Ощущали ли напряжение в теле и дрожь в руках? Появлялись ли негативные мысли? Краснели ли щеки? Это симптомы страха. Они могут присутствовать в душе, теле, мыслях, восприятии действительности и людей. Боязнь выступления перед публикой сводится в одну причину: раскритикуют, победит синдром самозванца, не купят, будут возражать.

Важно понять, что страх есть у всех. Даже если кто-то скажет, что не боится выступать на публике, когда его опыт был на аудиторию около сотни человек и там были люди, которые знали и уважали его. А если взять того же человека и сказать, что необходимо выступить на аудиторию в 5 000, 10 000, 25 000 человек и больше? Добавить, что там будут присутствовать долларовые миллионеры из списка Форбс, президент, и так можно продолжать до бесконечности. Или там соберутся люди, которые недовольны его работой. Видите, как много зависит от размера, состава, настроений аудитории.

Страх представляет опасность только тогда, когда с ним не работаешь. Человек, находясь в состоянии страха, испытывая негативные эмоции, закисляет организм, что приводит к истощению и различным заболеваниям. Находясь под влиянием страха, упускает большие возможности, боится масштабно мечтать, предпринимать необходимые действия и в конечном счете не живет той жизнью, которой бы хотел.

Все успешные люди тоже испытывают страх, но действуют. Задача не в том, чтобы избавиться от страха, а действовать, несмотря на страх.

Важно осознать, что со страхом нужно научиться работать. Какие же существуют механизмы работы с ним?

❒ Механизмы преодоления страха
Логические

Как только почувствовали симптомы страха, задайте себе вопрос: «Чем я рискую, если что-то пойдет не так?» О плохом выступлении помнят 5 минут. Разделяйте понятия «страх» и «опасность». Страшно, но это отнюдь не опасно, если нет угрозы для жизни. Согласны?

Далее важно понять, чего конкретно боитесь. Многие испытывают страх неопределенности. Когда человек не знает, о чем говорить на выступлении или переговорах. Так создайте эту определенность – напишите план того, о чем будете говорить. Это будет некий «скелет», а затем нанизывайте на него «мясо» в виде историй, аргументов, фактов. И сами заметите, как станет спокойнее, и вдохновитесь тем, что столько интересного сможете людям рассказать.

Эмоциональные

Страх дает о себе знать перед принятием решения и до действия. У нас есть опыт хождения по углям и стеклам. Страшно было перед тем, как нога ступила на дорожку с углями или битым стеклом. Когда же идешь по ним, то не боишься вовсе. Стоит задача пройти этот участок. Поэтому важно согласиться и принять решение, осознать, что отказываться уже нельзя, другого выбора нет.

Также помогает вытеснить страх злость. Когда разбивали стопку досок рукой, мы не находились в расслабленном состоянии, сконцентрировались и били доски, испытывая злость на страхи и упущенные возможности. Когда же били по доскам, они разлетались в стороны под действием этой эмоции.

Наше состояние – главный ресурс при работе со страхом. Состояния радости и благодарности – наши друзья в победе над страхом. В состоянии благодарности человек не может испытывать негативные эмоции. В зависимости от ситуаций могут подходить разные эмоциональные механизмы. Выбирайте подходящий для вас.




Рассказывает Анастасия Будникова (@budnikoval):

Когда я начала летать на самолетах за границу с членами семьи, не испытывала страх полетов. Но со временем, когда часто начала слышать от родных сомнения и страхи, я стала сама испытывать их. Это были страхи, которые навязала самостоятельно, слушая других и пытаясь найти подтверждения словам.

Так как у меня всегда была мечта посетить огромное количество стран, но при этом имелся страх полетов, приняла твердое решение познакомиться со страхом поближе и подружиться с ним.

Я начала вытеснять страх полетов еще большим страхом неосуществления своей заветной мечты – стать путешественницей. Стала изучать обучающие видеоролики профессионального пилота с огромным опытом управления самолетом о том, как устроен самолет, как происходит полет, о технике безопасности и многом другом. Начала доверять пилотам, нашим замечательным капитанам воздушных кораблей. Постепенно перестала бояться зон турбулентности, ставя по рекомендациям профессионального пилота стакан воды на откидной столик спереди. Вода из стакана даже не разбрызгивалась. Становилось еще спокойнее. Чисто интуитивно брала с собой на борт мотивационные книги о позитивном мышлении таких авторов, как Наполеон Хилл, Луиза Хей, Шакти Гавейн и многих других. Когда снова появлялись симптомы страха при дальних перелетах, включала комедии, слушала приятную музыку. Но самым эффективным для меня оказалась медитация, когда представляла, что самолет под защитой ангелов-хранителей. Словно лучи света окутывают самолет, и он в полной безопасности. Также мысленно благодарила Вселенную, Бога, родителей, учителей, природу и всех людей, что живу на этой земле и могу любить. Так, в медитативном состоянии благодарности, путешествую по странам и по сей день.

Был еще случай, когда до пункта назначения пилот принял решение не совершать посадку самолета по причине плохой видимости в результате сильного снегопада и полетел дальше, в сторону резервного аэродрома. Я снова начала благодарить всех и вся. Страх исчез, и мы удачно совершили посадку на запасном аэродроме.




Для чего парашютисты прыгают с парашютом, любители острых ощущений спешат на страшные аттракционы? Они смогли полюбить страх. Всегда сначала страшно, но стоит отважиться на что-то – и вот уже испытываешь приятные ощущения, эйфорию. Знакомо?

В списке наших желаний был серфинг, и, когда на Мальдивах представилась возможность заняться серфингом с веслом, мы воспользовались этой возможностью. Страх был, но если бы пошли у него на поводу, то не испытали бы таких чудесных эмоций.

Избыток адреналина мешает, но без адреналина человек не может жить. Наша задача – избавиться от излишка адреналина, после чего состояние страха перейдет в состояние легкого волнения.

Ощущать волнение – это нормально. Потому что, если волнения нет, человек засыпает, погружается в медитативное состояние. Это подходит для погружения в сон, но не для выступлений. Поэтому легкое волнение подбадривает – и вот вы такой энергичный стоите перед собравшимися и готовы жизнерадостно общаться с аудиторией.

Евгений Плющенко, прославленный российский фигурист, перед Олимпийскими играми в Сочи в 2014 году сказал в рекламном ролике такую фразу: «Если спортсмен не испытывает волнения перед соревнованиями, то это не очень хороший спортсмен».

Страх – мощная сила. Весь вопрос в том, куда направишь ее и как будешь с ней работать.

Если появились симптомы страха, путаются мысли, вы бледнеете, тогда важно использовать следующие из предложенных ниже методов перевода страха в состояние легкого волнения.




Метод физической нагрузки

Многие могут подумать, будто речь пойдет о том, что надо по утрам отжиматься, заниматься с гантелями. Это само по себе очень хорошо. Только где этим заняться перед выступлением? Гантели с собой брать в чемодане или еще что-то? Смешно. А что можно сделать, как взбодрить себя? Когда человек боится или кого-то ждет, начинает судорожно ходить из стороны в сторону. Может быть, приходилось сталкиваться с такими случаями и видеть, как кто-нибудь так ходит? Почему он это делает?

Организм – умная штука, сам за нас совершает какие-то действия, чтобы помочь. Страх повышает адреналин в крови. Когда его становится слишком много, наш организм реагирует и начинает действовать. С помощью этих простых, незамысловатых движений избавляется от излишка адреналина. Идет нагрузка на мышцы, на сердце, происходят затраты энергии – и адреналин вместе с затратами энергии разжижается в крови и уходит.

Как мы можем использовать метод физической нагрузки перед выступлением? Вы же не будете перед выходом на сцену нервно ходить из стороны в сторону. Это еще сильнее вгонит в состояние паники, что будет передаваться залу.

Пройдитесь спокойным шагом по коридору из одного конца в другой или спуститесь с этажа на этаж. Важно при этом восстановить дыхание – это дает возможность нашему организму совершить определенные физические действия и благодаря им избавиться от излишка адреналина. Отлично работают и приседания. Понятно, что, если вы находитесь рядом с несколькими спикерами до выхода на сцену, вы не будете перед ними приседать. Можно найти другое решение: уйти в уборную и поприседать там. Восстановите после этого дыхание, дабы не выглядеть как загнанная лошадь.

Что еще можно сделать, что не будет заметно? Опустите руки вниз, соедините ладони и с усилием одной рукой надавливайте на другую, а второй сопротивляйтесь давлению.

Или встаете на носочки, как в школе на физкультуре, руки поднимаете вверх, тянетесь как можно выше, напрягаетесь – и с расслаблением опускаете руки. Сначала напрягаетесь, а затем, как бы обмякнув, успокоившись, легко избавляетесь от излишка адреналина в крови.

Еще один совершенно незаметный, но в то же время эффективный способ: попеременное напряжение и расслабление мышц бедер то правой, то левой ноги.

Главный ресурс – это состояние. Изменение физиологии – быстрый способ изменить состояние. А ресурсное состояние позволяет контролировать ситуацию.




Дыхание

Человек без дыхания не может, поэтому крайне важно правильно дышать. Даже если в тренажерный зал пойдете, там необходимо дышать грамотно: что-то делать на вдохе, что-то – на выдохе. Важно практиковать осознанное дыхание.

Чтобы внутри наше состояние пришло в норму, необходимо поработать с дыханием. Как именно?




Дыхание «по квадрату»

Выполняется следующим образом: делается вдох наполовину объема легких, затем – задержка на 2 секунды – довдох полностью – задержка на 2 секунды – выдох наполовину – задержка на 2 секунды – полный довыдох – задержка на 2 секунды. Расслабиться и улыбнуться.

Этот метод используется японскими переговорщиками. Применение метода во время переговоров повышает выносливость участников. Это дыхание незаметно, поскольку со стороны кажется, что дышите самым обычным образом. Благодаря такому способу появляется внутреннее спокойствие, кровь насыщается кислородом. Происходит масса полезного. Поверьте, это работает.




Дыхание «бутылка»

Когда наливаем жидкость в бутылку, то вначале заполняется нижняя часть емкости, потом – верхняя. Когда бутылку опустошаем, то сначала освобождается верхняя часть, потом – нижняя. То же самое и с дыханием. Сначала, вдыхая, наполняем живот, делаем вдох, потом – довдох, затем начинаем заполнять воздухом грудь. Когда выдыхаем, выполняем в обратном порядке: сначала – грудь, затем – живот.




Дыхание «шарик»

Это метод любопытен тем, что производит эффект «два в одном». Прекрасно избавляет не только от страха, но и от икоты. Делаем вдох, довдох, еще довдох, максимально вдохнули, задержали дыхание. Руки на корпус. По бокам, чуть ниже ребер, слегка сдавливаем диафрагму и теперь медленно выдыхаем. И вновь – спокойная улыбка в конце. Не правда ли, это напоминает шарик? Вначале мы его надуваем, а потом он сдувается.




Метод представления мультяшных персонажей

Вы представляете, что в зале сидят такие беленькие зайчики, нежные, с пушистыми ушками, и едят морковку. Или вспоминаете маленьких детей. Предположим, в зале сидит «шишка», из-за присутствия которой не можете настроиться на нужный лад. Вы на него смотрите и воображаете, что это никакая не «шишка», а миленький пупсик сидит и сосет соску. Когда это представляете, то невольно улыбаетесь. Внутренний холодок тает, и на людей смотрите с улыбкой. Как только это происходит, зал тоже улыбается в ответ.

Этот метод еще называют методом снижения значимости аудитории. Когда страшно, то статус аудитории вырастает в глазах. Происходит такое принижение себя от страха. Только это внутренняя проблема, не имеющая никакого отношения к реальному положению дел.

Важно быть с аудиторией на равных. Поэтому статус аудитории нужно уровнять, слегка понизив.

Необходимо усвоить психологический момент: если люди пришли, то какой бы особо значительный, высокопоставленный или знаменитый человек в зале ни находился, это означает, что ваше выступление представляет для них интерес. Ваша информация полезна и необходима. Никто не будет тратить час жизни, чтобы слушать то, что не хочется. В век высоких скоростей люди понимают ценность времени, тем более когда это статусная аудитория. Ваше внутреннее ощущение и внешнее поведение должны исходить из постулата: в зале – друзья.




Метод скрепки

Что для этого «секретного суперметода» понадобится? Канцелярская скрепка. Для чего это нужно? Это работает по принципу взросления малыша. Как ребенок начинает ходить? Сначала только ползает, пытается за что-то держаться.

Когда человек волнуется, у него появляется излишняя моторика. Организм непроизвольно, пытаясь избавиться от адреналина, заставляет совершать физические действия.

Человек перекладывает маркер, поправляет воротник или волосы, трет нос. Чтобы этого не происходило, можно взять скрепку. Находясь в руках, она отвлекает от излишних переживаний. Мы об этом говорили, когда описывали метод физической нагрузки.

Когда держите маленькую скрепку между большим и указательным пальцами, этого никто не видит, зато у вас возникает ощущение, что в руках предмет, которому передается излишек моторики. Важно не зацикливаться на этом.

Существуют разные талисманы. Человек покупает себе такой талисман, носит с собой. А потом однажды забывает дома, и все – крах, настроение упало, возникает опасение, что теперь все будет плохо. Такого быть не должно! В том числе и в отношении скрепки. Не нужно думать, что если с этой скрепкой было проще, то с другой такого эффекта не получится. Скрепка лишь помогает справиться со страхом в первые минуты выступления. Оратору страшно произнести начальные 3–4 предложения. А дальше – гораздо проще: общение налаживается, успокаивается, и все идет как по маслу. В это время скрепку можно незаметно убрать совсем.




Встреча со страхом

Представьте, что вам сообщили о дате экзамена или мероприятия, которое заставит мобилизовать силы, знания, активность. Заранее предупредили, за три недели. Вроде есть время подготовиться. Проходит две недели. Однако вы и не начинали готовиться или готовитесь неосновательно. И с каждым днем это оттягивается.

Что происходит в этот момент? Вы боитесь и пытаетесь оттянуть на последний день неприятное, пугающее событие. Пытаетесь отогнать страх, но на самом деле он вовсе не улетучивается, а идет за вами по пятам и только больше нарастает.

Вы постоянно обещаете себе ближе к событию хорошенько подготовиться, в то же время продолжаете откладывать подготовку. В какой-то момент страх перерастает в нескончаемый кошмар, начинает нависать над вами и практически душить.

Остановитесь! В какой-то момент стоит взять и развернуться, чтобы встретиться со страхом глаза в глаза. Вы делаете шаг – и что происходит? В этот момент расходитесь со страхом и никогда больше с ним не повстречаетесь. Чтобы страх не давил, в один момент стоит развернуться, сделать шаг и пойти дальше.

Стив Джобс всегда готовился к презентации, репетировал каждый день много раз. И когда начинал выступление, у людей складывалось ощущение, как будто он импровизирует. Количество обязательно переходит в качество.

Он вел себя легко и непринужденно, излучал положительную энергетику, уверенность и позитив. Его слушали с огромным интересом. Все, что он делал, было заранее отрепетировано до мелочей.

Лучшая импровизация – это хорошо спланированная и отрепетированная импровизация. Она помогает заранее предугадать эмоциональную реакцию аудитории на определенные действия.

Заранее подготовленные истории вызовут правильную реакцию слушателей, которая устраивает вас.




Эмоциональный жест

Нетрудно догадаться, о чем пойдет речь дальше. Вспомните момент, когда у вас произошло что-то из ряда вон выходящее и вы праздновали это. Какие жесты тогда использовали? Возможно, хлопая в ладоши или радостно размахивая руками, во весь голос кричали: «Ура!» Или еще что-то в этом духе?

Может быть, являетесь поклонником какой-то команды или болели за спортсменов на Олимпийских играх или других различных соревнованиях? Как выражали восторг, когда ваши фавориты выигрывали? Какие жесты в этот момент использовали? Или подписали важный договор, получили премию, выиграли в лотерею. Как реагировали? Наверняка от счастья потирали ладони? Прыгали?

Это и есть «эмоциональные жесты». Эмоциональный жест вводит в ресурсное состояние, при котором появляется энергия. Это называется «якорь». Что это означает? В какой-то эмоционально-положительный момент жизни непроизвольно сделали жест, и когда его повторили, то на подсознательном уровне возникла положительная эмоция, связанная с этим жестом.

Повторная жестикуляция, закрепленная у каждого индивида, – своего рода метод ассоциаций. Все знают, как влияет музыкальное произведение, услышанное при каких-то особых обстоятельствах. Стоит потом вновь услышать эту музыку – и всплывает ассоциативный ряд произошедшего в прошлом. Предположим, под эту музыку еще в студенчестве вы познакомились с тем, кто вам стал дорог, или, наоборот, провожали кого-то и грустили. Всякий раз эта мелодия будет вызывать определенные эмоции, связанные с этим конкретным событием.

То же самое и с жестикуляцией. Наверняка имеете в арсенале привычек жесты, свойственные только вам, и нередко слышите от друзей: «Это твой любимый жест!» или «Интересная у тебя манера радоваться!»

А какой жест используете в радостных моментах? С его помощью научитесь, как по щелчку пальцев, переходить из состояния страха в нужную эмоцию.

Допустим, с утра услышали неприятную новость. Настроение на нуле, но понимаете, что у вас скоро презентация. Что нужно сделать? Сделайте жест под кодовым названием «Все будет великолепно!» – и почувствуете, как изменится внутренний настрой.

Главное – найти движения, которые лучше подходят вам, и помнить: эти жесты, словно взмах волшебной палочки, вводят в ресурсное состояние.




Фразы поддержки и вдохновляющие убеждения

Этот метод схож с предыдущим. Фраза поддержки у каждого своя: «Yes», «Да», «Супер», «Я сделаю», «Я смогу». Вспомним полководцев, которые для мобилизации сил солдат кричали: «Вперед!!!» Помимо таких фраз, работают вдохновляющие убеждения. Для нас мотивирующими оказались убеждения с семинара Энтони Роббинса в Лондоне. Вот они: «Теперь я – голос! Я буду вести, а не буду ведомым! Я буду верить, а не сомневаться. Я буду создавать, а не разрушать! Я – сила во благо! Я – лидер!»

Выбор фразы напрямую зависит от степени осознанности, воспитания, кругозора человека и принадлежности к какому-либо поколению. Ведь у каждого поколения свои герои, яркие изречения, крылатые выражения.

Фраза может носить не только позитивный заряд, в ней также возможен элемент самокритики, но всегда во благо. Например: «Как я могу сидеть здесь сложа руки и бояться, когда люди идут и делают? Что я, тряпка какая-то? Пойду и сделаю. Хватит сидеть, сопли жевать!» Произносите это так, словно бросаете вызов самому себе.

Главное, фразы и убеждения должны вас сразу эмоционально поднимать и вести вперед.

Если убеждения не приводят вас к лучшей жизни, значит, имеющиеся убеждения не работают и пора заменить их на созидательные.

Кстати, метод «Фразы поддержки и вдохновляющие убеждения» прекрасно сочетается с методом «Эмоциональный жест».




Придать ситуации комичности

Мы уже упоминали, что страх присутствует в той или иной мере у всех: у опытных ораторов и новичков. Влияют на степень этого страха размер, состав, настроение аудитории.

Теперь представьте: у человека первое выступление, а он ужасно беспокоится, что забудет слова. Думает: «А вдруг собьюсь, начнется гул недовольных слушателей? Буду заикаться и путать слова, а в меня станут кидать бумажками или, что еще ужаснее, начнут массово уходить с выступления…»

Важно понять, что здоровью выступающего ничего не угрожает. Нет ничего особенного в том, что человек вышел к аудитории и забыл слова. Ну, подумаешь, начнут кидать помидорами! Можно достать сумку и складывать продукты в нее, или отбивать, или ловить у публики и обратно в нее же кидать. Становится смешно. Если суметь представить худшую ситуацию и начать мысленно доводить ее до смешного, даже до абсурда, в итоге становится не так страшно.

Люди переживают о том, чего еще не случилось. На эти переживания тратится большое количество энергии. Даже если и произойдет что-то плохое, нужно подумать, как эту ситуацию можно исправить. В жизни все решаемо. Неразрешимых проблем нет.

Это не ухудшит здоровье. Нет. Даже если что-то пойдет не так – сначала важно принять эту ситуацию и затем уже действовать, улучшая сложившееся положение.




Рассказывает Анастасия Будникова (@budnikoval):

Однажды мне позвонила знакомая, которая занимается организацией выездных свадебных церемоний. Ведущая, которая должна была вести церемонию, по каким-то причинам отказалась это делать. Знакомая стала просить меня быть ведущей на утренней церемонии, объясняя это тем, что я обучаю людей ораторскому искусству и для меня это не составит особого труда. Понимая, что для молодой пары это важное событие, и поддавшись на уговоры знакомой, я согласилась. Ведь свадьба у кого-то только раз в жизни.

Времени на подготовку оставалось несколько часов перед сном. Продумав сценарий, с мужем стали прокручивать данную ситуацию, доводя до смешного. Представили себе, что церемония будет в парке, и если вдруг что-то пойдет не так, то можно будет убежать. Чтобы гости не догнали, лучше одеться не торжественно, а прийти в спортивном костюме и кроссовках. Стало смешно, страх испарился. Церемония прошла успешно. Меня как свадебного регистратора стали рекомендовать другим.




Представить самое лучшее выступление

Этот метод похож на предыдущий. Здесь важно смоделировать самое удачное выступление. Представьте, что выходите и все получается великолепно. Техника работает отлично, микрофоны включились, звук прекрасный, свет чудесный, людей много, они аплодируют, и вы их смотивировали. После выступления к вам выстраивается очередь за автографом и советом, будущие партнеры, клиенты бегут заключать договоры. Сложилась идеальная ситуация для достижения поставленной цели.

Вы даете команду мозгу, как все должно пройти. Мозг подберет нужные слова и движения, чтобы выполнить команду.

Из приведенных способов необходимо тестировать те, которые дадут наибольший эффект. Их может быть 2–3, но очень действенных. Дерзайте! Все получится. Лучше разом сделать необходимое и больше ничего не бояться, чем пребывать в страхе постоянно.

Мысленно прокручивайте фильм желанного выступления, и сами начнете замечать, как от страха не останется и следа. Поэтому в следующей теме поговорим о том, как усилить результат, мысленно конструируя выступления.


Как мысленное конструирование выступления и переговоров усиливает результат

Были проведены исследования. Спортсменам, боксерам и легкоатлетам прикрепили специальные датчики и просили их представить, что они совершают физические упражнения.

Когда они представляли это, приборы показывали данные, как если бы организм на самом деле эти действия выполнял.

Стали также исследовать очень успешных спортсменов-легкоатлетов, которые достигают больших результатов, побеждают в соревнованиях. Их спрашивали: «Перед самым прыжком, перед тем, как начнете бежать, вы часто закрываете глаза. О чем в этот момент думаете?» Спортсмены рассказывали, что, когда они закрывают глаза, воображают себя победителями. Представляют себя первыми, взявшими высоту, преодолевшими расстояние, стоящими на пьедестале. Как только они проделали это в воображении, сразу же начинали бежать, прыгать, выполнять необходимые задачи на соревнованиях с большой отдачей.

Если же в воображении сбили планку, недопрыгнули, недобежали, то мысленно стирали эту картинку и заменяли ее другой, где четко выполнили прыжок, пробежали первыми. То же самое – у боксеров. Они представляют, как ведут бой, и если в воображении получается успешно, то и бой получается удачным. Если же воображение рисует пропущенные удары, они также стараются заменить эту картинку на позитивную, чтобы поддержать боевой дух и одержать победу.

Исследования показывают, что спортсмены во время соревнований думают образами, а не словами. Мышление образами помогает правильно и быстро реагировать на ситуации. Способность спортсменов мыслить образами и представлениями движений улучшает показатели с помощью метода мысленной тренировки.

Вспомним хороший фильм «Шерлок Холмс» с Робертом Дауни-младшим – один из наших любимых. В нем есть любопытный эпизод, где главный герой дерется с соперником. При этом он заранее представлял, как будет двигаться, ударит и что после этого сделает. Мысленно конструировал последовательность действий, чтобы они приводили к выгодному для него финалу. В последующем делал точно так же уже в реальном формате боя.

Сделайте то же самое перед выступлением или переговорами. Визуализируйте картину, которую хотите видеть в реальности. Вы удивитесь, но эффект будет гораздо больше, чем обычно.

Представьте, как клиент после презентации подписывает договор или как в конце вебинара слушатели пишут в чат благодарные комментарии. Потом смотрите статистику просмотров записи этого вебинара на YouTube и видите рекордную цифру.

Если это живое выступление – вообразите бурные овации, автографы, фотографии на память.

Нарисуйте себе картинку самого процесса. Как уверенно говорите, великолепно подбираете слова, ловко отвечаете на вопросы, техника работает отлично, аудитория активно слушает и вовлекается. Чем детальнее вы это представите, тем более четкую программу получит мозг. И уже в процессе он сам начнет подбирать нужные слова и движения, чтобы выполнить заданную команду.



Рассказывает Александр Будников (@aleksandrbudnikov):

Перед выездом к клиентам на переговоры или перед ответственным выступлением я себе рисую картинку того, что выхожу оттуда с подписанным договором. Во время разговора внимательно слушаю клиента, а также представляю картинку, как он подписывает договор с нашей компанией. И в конечном итоге так и происходит.

Визуализация может осуществляться в форме мысленного представления, письменных или устных слов, фотографий и картинок. Поэтому так сильно работают «карты сокровищ или желаний».

Выберите подходящий вариант визуализации и проделайте на практике.

Проделывайте это постоянно, и вы почувствуете удивительную силу визуализации. Пусть это войдет в привычку. И перед каждым важным делом формируйте для себя зрительную картинку в деталях. Тогда будет гораздо проще достигать желаемого результата, что придаст еще больше уверенности в себе. Проверьте на личном опыте.

О том, как выработать в себе уверенность, поговорим в следующей теме.
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Как выработать уверенность в себе

Люди не приходят к тем или иным результатам, о которых мечтают, потому что не верят в собственные силы.

Находят много отговорок: «Ну, конечно, ему повезло!» – и представляют множество моментов, которых сами в жизни якобы лишены. «Ему повезло, потому что у него красивая и умная жена. Она везде с ним ходит, все с ним общаются». Далее такой вариант: «Конечно, ему повезло. У него ни жены, ни семьи, поэтому у него хватает на все времени, включая учебу». Еще вариант: «Конечно, ему повезло. У него богатые родители, а благодаря им очень много связей». Человеку проще найти отговорки, вместо того чтобы сделать что-то самому. Неверие в собственные силы преграждает путь к серьезным результатам.

Глядя на великого оратора, качественный и популярный продукт, процветающую компанию, важно учиться видеть за этим невидимую нижнюю часть айсберга, которая находится глубоко под водой. Где сосредоточен титанический труд, бессонные ночи, мокрые от слез подушки, ошибки, эмоциональные ямы и подъемы, множество правильных решений в результате постоянной работы над собой. Уважение к труду, стараниям и чужой жизни – это великолепное качество в человеке.

Если хотите перепрыгнуть речку шириной в полтора метра, но будете сомневаться, что это сделаете, – поверьте, что, когда разбежитесь и прыгнете, обязательно попадете в эту речку. Если же поверите, что перепрыгнете, то и уровень разгона, прыжка, и уровень толчка будут такими, что преодолеете это полутораметровое препятствие.

Уверенность в себе – это внутренняя убежденность и глубокая вера под названием «Я могу и смогу!» Ключевым в уверенности является слово «вера» – это антипод страха, который дает человеку то, о чем он просит и к чему стремится. Главный секрет успеха кроется в абсолютной свободе от страхов.

На наших обучающих мероприятиях и консультациях ученики описывали уверенного в себе человека так: заявляет о себе присутствием, у него раскованные движения, плечи расправлены, прямая осанка, легкость в теле, открытые жесты, прямой взгляд, сильный и четкий голос. Он умеет контролировать эмоциональное состояние и ситуацию. Постоянный энтузиазм в душе и открытое сердце, внутренняя свобода. Активно мыслит, порядок в голове, обладает позитивным восприятием действительности, щедро делится, свободен от страхов. Не нуждается в помощи, самостоятельно решает проблемы, но при этом готов помогать другим. Для него мир огромный и добрый, жизнь воспринимает великим подарком, кругом видит возможности, прекрасных людей, любит говорить добрые слова, вдохновлять на подвиги окружающих и смотрит любящими глазами на все вокруг.

Какими отличительными особенностями и характером поведения обладает уверенный в себе человек?

Уверенный человек не стесняется участвовать в торге. Богатые люди стали богатыми, потому что увеличивают доходы, сокращают расходы, инвестируют средства и формируют капитал. Навык торга как раз необходим для сокращения расходов.

Уверенный в себе человек может презентовать себя, не стесняется рассказывать о достижениях. При этом делает все настолько элегантно, ощущает грань, чтобы это не перетекало в самовосхваление. Так как хвастовство никакого отношения не имеет к уверенности в себе.

Уверенный человек может вежливо отказываться, если усомнится в целесообразности того или иного действия, если это не входит в сферу его приоритетов.

Уверенный человек отдает долги и умеет их забирать. Если по какой-либо причине человек взял в долг, то обязательно возвращает, будь то банку, партнерам, друзьям. Также, если кто-то не возвращает долг, понимает, что это отнимает у него уверенность, поэтому умеет убедить других в возврате.

Уверенный человек спокойно может с просьбой обратиться к кому-либо, если в этом есть веская необходимость. Первым подходит знакомиться с людьми. Уважительно относится к любому человеку вне зависимости от социального статуса. Устанавливает и налаживает связи. Когда все молчат, находит нужные слова для поддержания беседы.




Рассказывает Анастасия Будникова (@budnikoval):

«Уважать следует любого человека, его взгляды и труд», – так с самого детства говорит мой чудесный папа – Владимиров Михаил Зинонович.

Если уборщица в каком-либо помещении только что убралась, я обхожу это место, потому что испытываю невероятное уважение к этому человеку, к его стараниям. Она мастерица чистоты и порядка. Мне несложно поздороваться и сказать комплимент по поводу аккуратной работы. Ведь каждому приятно услышать добрые слова. Любой может оказаться для кого-то вдохновителем! Почему бы им не быть мне? Или вам? Нам всем?

Мы с мужем всегда стараемся относиться к окружающим так, как хотели бы, чтобы относились к нам. Когда гуляем по городу, культивируется столько теплоты в сердце от благодарности за то, что кто-то спроектировал и построил такие чудесные здания, что едем за рулем качественной машины, которую кто-то произвел, читаем книгу, которую кто-то написал с любовью, заходим посмотреть волшебную кинокартину, которую кто-то страстно создавал.

Все, что окружает нас, в основном создано людьми, их руками, умом, идеями, постоянными действиями и усилиями. Они когда-то приняли смелое решение не сдаваться.

Когда начинаем всей душой ценить любой чужой труд, люди начинают ценить наш. И да, происходит магия – они даже платят за это деньги.

Каждое качество в человеке можно натренировать, словно мышцы в спортзале. И уверенность тренируема.


Приемы для повышения состояния уверенности в себе

❒ Вспомните похожее состояние в прошлом
Наверняка в прошлом у вас были моменты, когда чувствовали, что в какой-либо сфере жизни совершили прорыв: встретили вторую половинку, избавились от вредной привычки, окончили очередное обучение, появились первые результаты на работе, не поддались на уговоры родственников и открыли бизнес, поступила первая оплата от клиентов за выполненную работу, посетили ту страну, о которой мечтали. Ведь это повышало уверенность в вас самих. Вы когда-то чего-то очень хотели и действовали, а теперь это получили.

Вспомнили это приятное чувство? Чаще вспоминайте о таких моментах в жизни, а лучше отмечайте их регулярно в ежедневнике.

Мы давно уже ведем дневник наших успехов и радостей, это вдохновляет на новые свершения и является неиссякаемым источником энергии. На чем держим фокус, то и случается в жизни.

Вы обладаете уже опытом прорывов. Если у вас уже получалось это сделать в разных сферах жизни, то получится и в других: собирать большие залы, с блеском проводить совещания, продавать на большие чеки на выступлениях.

Для устойчивых результатов выбранные установки проговаривайте ежедневно и помногу раз.

❒ Используйте самовнушение
Это когда человек настраивается на достижение цели. Эффективно, когда позитивные установки записываются на подсознательном уровне. Для этого необходимо полностью расслабиться. Мы каждое утро, перед тем как встать с постели, с закрытыми глазами проводим сеанс благодарности. Мысленно перечисляем имена людей, события, за которые благодарны, и проговариваем аффирмации. После этого конструируем положительные результаты в делах и начинаниях. Процесс самовнушения можно проводить в любом месте, даже лежа в ванне. Кстати, именно в ванне приходят самые потрясающие идеи. Все великие ученые мира согласятся, что ванна – генератор открытий. Помните Архимеда еще со школы? Это тот, кто сказал: «Эврика!» – после того как погрузился в ванну и заметил, что уровень воды поднялся. Это привело его к открытию: объем вытесненной воды равен объему погружаемого предмета.

Постоянно проговаривайте: «Я обязательно это сделаю!» Повторяйте эти утверждения буквально как мантру до тех пор, пока это не станет вашей реальностью.

❒ Научитесь видеть даже в отрицательных событиях благие намерения жизни
Наблюдали ли вы, как после какого-то неприятного события, например расставания, вы встречали своего человека или, уволившись с работы и не имея достаточно средств, все же открыли дело вашей жизни? Каждый человек в жизни – наш учитель, и каждое событие – центр обучения и открытий. Когда-то мы и сами испытывали горести расставания, но, когда встретили друг друга и поженились, поняли, зачем это все нужно было нам. Мы смогли по-достоинству оценить друг друга и теперь наслаждаемся нашим союзом и общим делом.

Оценивайте каждую ситуацию как благоприятную для роста, как возможность что-то улучшить.

❒ Слушайте энергичную музыку
Даже эту книгу мы пишем, слушая энергичную музыку, которая воодушевляет, заряжает. Музыку можно включать перед встречами с клиентами, началом выступлений или вебинаров. Она настраивает на нужную волну. А если к этому добавите движений, потанцуете, то почувствуете невероятный прилив энергии. Ведь для общения с людьми энергия крайне необходима.

❒ Слушайте записи тренингов, семинаров, мотивационных выступлений
Это можно делать даже в машине, создав из нее школу на колесах. Вы одновременно обучаетесь и настраиваетесь на предстоящие встречи с людьми, выступления, переговоры, продающие презентации.

❒ Определитесь с цветами и фасоном одежды
Какие-то цвета одежды придают уверенности, а есть те цвета, которые эту уверенность могут отнять. Вы можете определить свою палитру цветов, фасон одежды как самостоятельно, так и воспользоваться услугами профессиональных стилистов.

❒ Проводите профессиональные фотосессии
Это очень повышает самооценку, когда видишь себя в новых и красивых образах. Любой уважающий себя эксперт и профессионал имеет много профессиональных фотографий. Эти фотографии в последующем можно передавать организаторам для оформления афиши и рекламы выступления.

❒ Занимайтесь физической активностью
Проявление любви и заботы к своему телу – короткий путь к любви к себе. Перед тем как человек решит заниматься в фитнес-центре, он преодолевает страх критики. Ему кажется, что если он зайдет в зал, то увидит мускулистых, сильных, выносливых и подтянутых людей. Считает, что пока таким не является и на него будут смотреть как-то не так. Когда начинает ходить на тренировки, видит таких же обычных людей, а те, кто имеет красивую, спортивную фигуру, для него становятся мотиваторами и примерами для вдохновения. С течением времени получает результаты, работает над телом, вдохновляется собственными достижениями, осознает, что сегодня стал лучше, чем был вчера. Многие известные тренеры и чемпионы мира утверждают как один, что занятия каким-либо спортом с самого детства позволили выработать самодисциплину, избавиться от лени, избежать зарождения в них плохих привычек, выбирать окружение целеустремленных, следящих за здоровьем людей.

❒ Кондентрируйтесь на успехе
Помните: на чем сфокусированы, туда направляются энергия и силы. Вспоминайте достижения и прорывы. Даже если и были поражения, знайте: именно уверенный в себе человек имеет опыт ошибок, так как действует, несмотря на страх. Теперь мы понимаем, что ошибки со временем могут оказаться сокровищем, составляющим наш уникальный опыт, которым можно делиться с людьми. Чтобы они не допускали подобных ошибок в практике, тем самым упрощаем им жизнь.

❒ Постоянно выходите из зоны комфорта
У человека возникает много страхов еще и по причине того, что он привык находиться в комфортных условиях. Перемены могут стать для него стрессовой ситуацией. Выходите из зоны комфорта, постоянно раскрывайте потенциал, достигая чего-то нового: страшно – идете и делаете, не знаете как – учитесь, внедряете. Через какой-то период времени окружающие будут замечать положительные изменения и вдохновляться результатами.

❒ Ежедневно читайте книги
Что если бы вам сказали, что сегодня в вашем доме соберутся такие гости, как Брайан Трейси, Энтони Роббинс, Бодо Шефер? Наверняка вы были бы рады. Пообщаться с знаменитыми и мудрыми людьми и получить ответы на вопросы может каждый. С помощью книг, которые эти люди написали.

Только представьте, человек потратил десятки лет жизни, чтобы получить опыт. А вы можете сэкономить эти годы и почерпнуть готовые решения за пару дней чтения книги.

Мы – фанаты чтения. Если целенаправленно идем в магазин одежды, но по пути встречается книжная лавка, то до примерочных доходим намного позже. Ежегодно издаются сотни тысяч книг, появляются новые талантливые авторы. Следим за новинками и бестселлерами и понимаем, что хочется многое прочесть. Если читать по одной книге в месяц в своей сфере, можно стать в этой теме экспертом и исполнить желания. Представляете, что будет, если читать по одной книге в неделю или в день? Уже много лет наша норма – одна книга в день. Освоили техники скорочтения интуитивно. Также у нас привычка вставать рано. Утренние часы посвящаем чтению и потом, после рабочих моментов, заканчиваем чтение книги уже перед сном. У нас сложилась четкая нейросвязь: обучение – удовольствие, оно позволяет жить жизнью мечты и помогать другим, а его отсутствие – деградация.

Рост и развитие – один из наших главных приоритетов, а книги – естественный источник знаний. Мы заказываем в интернет-магазинах ежемесячно огромное количество книг. Читая книги, вооружаемся карандашами, делаем закладки, выписываем в блокнот интересные мысли, обмениваемся впечатлениями, а по окончании чтения составляем конспект основных идей. В деловые поездки, на отдых всегда берем книги с собой.

Даем совет: если прочитали и увидели какие-то практические рекомендации, примените сразу же.

Если в течение 72 часов не примените эти рекомендации, скорее всего, не примените вообще. Без практики все забывается. Информация без практического внедрения абсолютно бесполезна.

Одно дело – знать, как это сделать, другое – действительно это сделать. Знать, как взбежать на гору, – это одно, а вот реально взбежать на эту гору – это совершенно другое!

❒ Учитесь у лучших
Можно самостоятельно учиться йоге, а лучше заплатить тренеру, чтобы он научил всем премудростям, следил за процессом и качеством выполнения практики. Результаты будут намного выше и проявятся быстрее. Когда мы однажды осознали это в полной мере, у нас появились наставники для всех сфер жизни.

❒ Используйте любую возможность
Многие упускали массу возможностей развивать в себе навыки ораторского мастерства. Возможно, читая эти строчки, вспомните себя, близких или знакомых.

Когда учились в школе, страшно было выходить к доске. Хотя тему знали, готовились к домашним заданиям. Но когда учитель вызывал: «Кто хочет выйти сегодня к доске отвечать?» – из-за страха и неуверенности упускали момент. Кто-то другой смелый выходил в конечном итоге и получал отличную оценку. Такое могло быть и в университете, так же происходит и на совещании на работе. Обсуждая с коллегами идею, во время совещания начальник спрашивает: «Кто хочет выступить?» Но что-то сдерживает сделать это.

Страшно встать, высказаться, потому что вдруг эта идея не понравится. Кто-то другой берет инициативу в свои руки.

Так же происходит в жизни: кто-то успевает купить лучший товар, другой общается с потрясающей девушкой, которая понравилась. Поэтому так важно не упускать возможностей. Жизнь у нас одна, и, если постоянно упускать возможности, нам будет сложно двигаться к целям, которые так сильно манят.

❒ Учитесь любить и уважать себя
Самоуважение вызывает у остальных людей уважение к вам. Посмотрите на известных бизнесменов, на популярных артистов. Почему любят их, почему уважают? Потому что они сами к себе относятся с любовью и уважением, тем самым показывают пример людям, как к ним нужно относиться. Задайте себе следующий вопрос: «Если самого себя не любить и не уважать, то почему это должны делать остальные?»

❒ Осознайте, что вы являетесь тем, о чем вы думаете больше всего
Причина, по которой человек является той или иной личностью или оказался в той или иной ситуации, кроется в нем самом, хотя он может этого до конца не осознавать. Мыслями мы либо себя создаем, либо разрушаем. Находим возможности или обвиняем обстоятельства. Притягиваем мыслями приятных людей либо выискиваем в людях плохие стороны. За мыслью вслед идут наши действия, правильные или ошибочные. Мысли олицетворяют нас самих, по ним можно прогнозировать, какой сформируется характер, каковы будут наши поступки и как это повлияет на судьбу. Мыслями мы можем помогать себе строить здоровое тело либо делать его немощным. Именно наши мысли привели к тому месту, где мы сейчас находимся. Они предопределяют, куда в итоге придем. То, кем мы являемся и кем станем, – результат наших размышлений и представлений о нас самих. Мысли являются семенами, а качество плода напрямую зависит от качества этих семян.

❒ Избавляйтесь от всякого рода зависимостей, страхов, ограничивающих убеждений, чувства вины и обид
Общаясь с людьми, которые достигли успеха в разных сферах жизни, больше осознаешь, что они эти моменты постоянно прорабатывали. Чтобы стать финансово независимым человеком, важно избавиться от всех зависимостей. Действенный способ – сформировать список зависимостей: вредная пища, вредные привычки, люди, общение с которыми не доставляет удовольствия, и т. д. Постепенно начинайте от них избавляться, формируйте нейросвязи: здоровая еда – красивая фигура, крепкое здоровье, молодость, энергия; вредная еда – болезни, отсутствие энергии. И так по всем зависимостям, от которых захотите избавиться.

При работе со страхами главное – понять, чего конкретно боитесь, признаться в этом, разделить страх и опасность, осознать, чего лишитесь, если не подружитесь со страхом, понять, что все боятся. И бояться – это нормально. Ненормально трусить. О том, как работать со страхами, мы подробно ранее рассуждали, поэтому не будем на этом останавливаться и пойдем дальше.

Ограничивающие убеждения могут появляться в результате надуманных либо высказанных сомнений окружающих и неудачного опыта. Сравним с серфингом. Один раз попробовали – не получилось, второй раз попробовали – не получилось. Кто-то вам сказал, что у вас это не получится. У вас возникла уверенность, что это не для вас, что этого не сможете. Отбросили в сторону, забыли про этот серфинг, и все! Вас потом спрашивают, почему не учитесь, почему не катаетесь, – а вы отвечаете: «А, я не умею, это не для меня!» Сформировалось стойкое внутреннее убеждение, барьер, исходя из сомнений других и двух-трех неудачных действий. От этого необходимо избавляться. Попробовать иным путем обучиться либо пойти на курсы. Потому что подобный вывод не означает, что так оно и есть на самом деле. Скорее всего, это заблуждение, которое может лишить новизны ощущений и яркости жизни.

Держите про запас несколько вариантов для решения задачи. Не сработал вариант А – есть отличная возможность опробовать вариант Б, В…

Ограничивающие убеждения отделяют человека, каким он является на сегодняшний день, от того, кем он может стать, избавившись от убеждений, которые сдерживают его на пути к успеху, здоровью, прекрасным взаимоотношениям, финансовой свободе.

Заменяйте ограничивающие убеждения на те, которые двигают вперед, и намного быстрее начнете получать от жизни удовольствие.

Осознали, что есть чувство вины или сильная обида, – проработали это, проводя сеансы прощения. Может показаться, что тот или иной человек прощен, но стоит о нем вспомнить, что-то меняется в лице, и появляется отнюдь не теплая улыбка.

Непроработанная обида на мать может вызывать конфликтные ситуации с женщинами, обида на отца может переноситься на всех мужчин в окружении. Для того чтобы нести в мир добро, любовь, качественную информацию выступлениями, важно научиться любить и уважать людей. Прощение окружающих – отличная стратегия для выстраивания гармоничных отношений с ними.

Как понять, простили этого человека или нет? Если готовы с теплотой в сердце обнять, поблагодарить за жизненные уроки, которые вынесли из общения с ним, значит, действительно его простили. Может, удастся не с первого раза простить, так как ситуации могут быть разные, – это нормально, но с практикой прощения постепенно придете к заветной цели.

С жизненным ростом могут выявляться новые блокирующие убеждения, страхи, обиды, зависимости. Личностный рост, духовная зрелость – это постоянная проработка этих ситуаций и движение вперед. Освобождаясь от барьеров, вы становитесь свободным от всего этого. Ничто так сильно не притягивает людей, как ощущение свободы. Так станьте этим магнитом.

❒ Осознайте в полной мере, что вы уникальная личность со своим предназначением и целью в жизни
Для чего вы хотите выступать публично? Почему для вас важно выступать перед большим количеством людей: по долгу службы или по внутренней потребности? Представьте себе преимущества, которые получите от того, что будете выступать перед людьми. Возможно, это отразится на росте в финансовом плане, личностном, возможно, это сыграет положительную роль в отношениях. Четкая постановка цели поможет реализовать безграничный потенциал. Вселенная щедро одаривает тех, кто всю жизнь действиями приносит пользу людям.

Ведите себя так, словно уже этого достигли. Само поведение, отношение к себе и окружающим повлияют на то, как люди будут относиться к вам и воспринимать вас.

При постановке цели используйте визуализацию. Постарайтесь прочувствовать, ощутить, прожить. Какое ощущение у вас будет, когда этого достигнете? Какие испытываете эмоции? Что при этом делаете, как проявляете радость? Какие рядом люди, как с ними общаетесь?

Ваше подсознание должно получить яркую картинку того, чего хотите больше всего. Книгу, которую держите сейчас в руках, когда-то мы тоже только представляли в голове, а теперь ее уже многие читают. Так и у вас все получится, стоит лишь по-настоящему поверить в это.



Рассказывает Александр Будников (@aleksandrbudnikov):

Раньше у меня был бизнес в сфере обслуживания многоквартирных домов. Однажды по жалобе конкурентов к нам приехал проверяющий и начал придираться. Говорил, что слышал, что у нас там-то и там-то не сделано. На что я проверяющему ответил: «Я готов сейчас же бросить дела, съездить с вами на объект. Вы убедитесь, что эта информация – ложь, и больше слухам верить не будете». В последующем, как я узнал со слов знакомого, проверяющий сказал: «Я просто увидел его взгляд. Когда он говорил со мной, понял, что этот человек мне врать не будет и что настоящее положение вещей действительно соответствует тому, что он говорит». В итоге решил больше таким наветам не доверять.



Внешняя демонстрация уверенности замечательно работает и обязательно сработает у вас. Ваша твердая убежденность, что вы являетесь профессионалом в своем деле и совершаете правильные поступки, очень поможет.

❒ Получайте опыт
Главный страх что-то начать – это страх допустить ошибку. В древности было опасно допустить ошибку: пошел не туда – могли убить или съесть; сказал не то – снова опасность, что лишат жизни. Отсюда понятно, что страх ошибки тянется еще с древних времен, но сейчас ошибки допускать возможно, так как можно успешно их исправлять.

Часто слушатели говорят, что, когда научатся идеально выступать, тогда будут проводить семинары, организовывать вебинары, осуществлять переговоры. Но не нужно забывать, что важно нарабатывать опыт, выступая перед людьми. Ведь мы не сразу встали и пошли. Будучи малышами, падали и снова поднимались, допускали ошибки и снова шли. Ваши помощники в практике публичных выступлений – совещания, планерки, рассказы анекдотов и историй.

Используйте описанные выше приемы для тренировки уверенности в себе. Чем выше уверенность, тем выше качество жизни, личные стандарты, доходы, гармоничнее складываются отношения с людьми. Берегите, защищайте и взращивайте уверенность в себе день ото дня. Это самое ценное, что у вас есть.

Уверенная личность воодушевляет, объединяет, влюбляет, побуждает к действию и заряжает на подвиги.

У каждого человека есть недостатки, но при этом кто-то от этого теряет уверенность, зацикливаясь на них, а уверенный человек о них даже рассказывает. Почему он это делает и надо ли о них вообще говорить? Обсудим это в следующей теме.


Почему важно озвучивать свои недостатки

Очевидно, что мы все неидеальны, у нас есть достоинства и недостатки. Если зацикливаться на недостатках, то можно выработать таким способом низкую самооценку, а это не нужно. Абсолютная уверенность в себе – ваша цель.

К оценке других личностей человек обычно подходит критически. Если постоянно говорить и показывать, что мы идеальны, все замечательно и так далее, то у некоторых это вызывает зависть. Чтобы в этом убедиться, достаточно почитать комментарии под фотографиями в соцсетях какой-нибудь знаменитости.

«Нет, – говорит человек, – я докажу обратное!» И такой человек стремится добыть компрометирующую информацию и указать на недостатки знаменитости.

Многие популярные личности какие-то свои незначительные недостатки начинают сами озвучивать: «В школе я была похожа на гадкого утенка». Или: «Я не умею водить машину». Понятно, что эти недостатки находятся вне зоны ключевой компетенции. Например, возьмем одну из известных российских светских львиц. Очень часто сравнение внешности с образом лошади она приводит сама. Иронично демонстрирует это сходство как факт. Зато во всем остальном она выглядит в глазах людей как человек модный и компетентный.

Известные модели активно выкладывают фотографии в Instagram. Они не показывают, что у них есть какие-то проблемы, где-то лишний жир образовался или что-то еще, что иллюстрировало бы, что не всегда успевают за собой следить. Что они делают? Они показывают фотографию какой-то части тела, мизинца левой ноги, и демонстрируют его как главный недостаток: «Смотрите, мне кажется, что у меня мизинец кривоват».

Таким образом происходит смещение акцента внимания на незначительные вещи, причем обозначают люди это сами.

Так же и вы возьмите вне зоны ключевой компетенции какой-то небольшой изъян или особенность и показывайте всем, переключайте внимание с целого.

Например, если вы хороший оратор или разбираетесь в каких-то интересных вещах, можете при этом быть плохим электриком. Замечательно, если будете рассказывать о небольших недостатках в формате каких-то курьезных случаев или смешных историй, которые с вами происходили.

Свою неидеальность можно демонстрировать с помощью фотографий и видео при освоении нового спорта, где у вас сразу не получается, но изо дня в день вы преодолеваете лень, снова идете на занятия. Люди наблюдают за ростом кубиков на вашем животе, а ведь этого когда-то не было, вы выглядели забавно при выполнении упражнений.



Рассказывает Александр Будников (@aleksandrbudnikov):

Приведу пример из детства. Когда-то, еще в начале 90-х годов, у нас был черно-белый телевизор, который подключался к трансформатору. Такие телевизоры были в каждой российской семье. Как-то я решил включить этот телевизор. Взял вилку, пытаясь вставить в розетку, и выступами фалангов пальцев задел вилку при включении в розетку.

«Потрясло» меня нехило. С тех пор для меня тема электричества закрыта. Я не занимаюсь электрикой, так как у меня другие интересы. Хотя по строительной тематике многие вещи умею делать сам, но в электричество не лезу, потому что не являюсь там экспертом.



Это один из примеров неких недостатков, которые могут быть у любого человека.

Озвучивание недостатков, не касающихся сферы вашей ключевой компетенции, приближает к вам людей, вызывает доверие. И говорит о полном принятии себя даже с недостатками.

Изучая жизненный путь известных моделей, можно сказать, что практически все они когда-то критиковали себя за слишком высокий рост и необычную внешность. Хотя многие вокруг мечтали о таких внешности и росте.

Ваше смелое заявление о недостатках вызовет восторг среди людей, ведь мало кто принимает их в себе.

Даже если все будет идеально, люди будут искать недостатки, замечая зацепку на вашем платье или пятно на ботинке.

Уверенная и сильная личность может с иронией относиться к себе и рассказать о незначительных недостатках. Такой человек стремится стать одним из лучших, а как стать таким, поговорим в следующей теме.

Как стать одним из лучших

Этим вопросом задается либо задавался каждый из нас в той сфере, в которой работает или собирается развиваться.

Спортсмен, опередивший на доли секунды остальных участников соревнования, – победитель.

Если деятельность связана с продажами, то человек, который продает больше других в течение месяца, может еще не быть специалистом, в разы лучше остальных. Просто продал на какую-то сумму больше, чем другой. Возможно, достиг этого благодаря чуть большей настойчивости и на доли процента большего количества знаний. Проявил больше заботы о клиенте в сравнении с остальными в отделе. Но что значат эти доли процента?

Люди друг от друга отличаются силой желания, у кого-то это желание минимальное, на 1–2 по шкале от 1 до 10, а у кого-то – на 10. Есть те, кто хочет на 3 и не действует, а если действует, то тоже на 3. А есть те, кто хочет на 10, они действуют, получают знания, вырабатывают навыки и получают результат на 10. Если желание на максимуме, важно работать над мышлением, приобретая необходимые знания, объективно оценивать и воспринимать поступающую информацию.

Если уровень мышления соответствует конечному результату, то будут отрабатываться необходимые навыки и формироваться правильные привычки. Затем последует цепочка из точных и правильных действий, которые приведут к желаемому результату.

Зная этот принцип, можно применить его и в ораторском искусстве или искусстве переговоров. Толчок к результату – сильное желание. Непрерывно развиваться, читать книги и посещать обучающие мероприятия. Внедрять полученные знания и принципы на практике, совершенствуя навыки общения. Постоянно выступать публично, ходить на переговоры и получать результат. Вы – личность намного масштабнее, чем думаете о себе. Никогда не соглашайтесь на меньшее, кем можете стать в этом мире!

Постоянно задавайте себе вопрос: «Как я могу дать людям еще больше ценности?» Чтобы люди получали максимальную пользу от выступлений, важно узнать об эффективных инструментах влияния на аудиторию. Об этом как раз поговорим в следующей теме.


Какие существуют эффективные инструменты влияния на аудиторию

Три главных инструмента влияния на аудиторию

Люди оценивают нас по трем ключевым составляющим. Благодаря этой оценке мы либо нравимся аудитории, либо не нравимся, либо безразличны.

Неопытность оратора обычно выражается в том, что человек пытается обратить внимание слушателей лишь на содержание речи. Думает, что если последовательно и правильно выстроит речь, то этого будет вполне достаточно для успешного выступления.

Для такого оратора важно, чтобы мысль не оборвалась на интересном моменте, не сбиться, не забыть, что за чем идет. Когда он готовит речь, то пытается несколько раз повторить и затем выучить ее.

Если человек уделяет внимание только содержанию выступления, то нужной реакции у аудитории он не сможет вызвать. Когда оратор выходит и оттарабанивает без запинки выученную речь, то слушатели даже не запомнят, кто перед ними выступал, как выглядел, что в нем было особенного. Словно торнадо пронеслось – из памяти ушел этот человек.

Содержание речи составляет всего 7 % нашего успеха! Удивительно, но факт. Многие полагают, что если все сказать последовательно, одно за другим, то успех обеспечен. Аудитория оценивает нас не только по содержанию нашей речи. Взаимоотношения оратора и аудитории можно представить как отношения между мужчиной и женщиной, где оратор – всегда мужчина, а аудитория – женщина, независимо от гендерной принадлежности и тех и других.

Итак, существует три главных инструмента влияния на аудиторию.

Из 100 % всего, что мы говорим:

♦ 7 % – содержание речи: структура и сам текст;

♦ 55 % – невербальные средства общения: жесты, поза оратора, мимика, движения, имидж, стиль и уверенность. Все, что человек не говорит, а показывает своим видом;

♦ 38 % – вербальные средства общения: голос, тембр, дикция, темп, интонация.
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Рис. 1. Три главных инструмента влияния на аудиторию




Мы нарисовали некий «вкусный торт» (рис. 1) и разделили на три части, где эти части представляют три инструмента влияния на людей. По размерам кусков можно понять, что самое главное и что второстепенное. На что стоит обратить внимание в выступлении в первую очередь, а что оставить на десерт, поговорим в следующей теме.

Как влюбить в себя аудиторию, не сказав еще ни слова

Невербальные средства коммуникации

Предлагаем вместе разобраться, каким образом мы оказываем влияние на аудиторию, чем цепляем внимание людей на переговорах или когда просто общаемся. На что подсознательно, а на что сознательно люди обращают внимание? И почему одни ораторы имеют ошеломительный успех, а других никто не слушает, какой бы интересной ни была их тема?

Невербальные средства общения составляют 55 % успеха в выступлениях и переговорах – то, что передается не через голос. Это самая большая часть того самого «торта», о котором мы с вами ранее говорили. Когда оратор еще ничего не сказал, а люди уже понимают, что он из себя представляет и как к нему относиться.

Чтобы в этом убедиться, предлагаем представить выступление двух ораторов, у которых презентация имеет одно и то же содержание.

► Первый: сутулая спина, опущенный подбородок, шаткая походка, бегающий взгляд, угрюмое выражение лица, скрещенные руки, скованность в движениях, неопрятный внешний вид.

► Второй: прямая осанка, приподнятый подбородок, энергичная походка, прямой взгляд, приветливая улыбка, свободные движения, гармоничный стиль одежды.

Выступление какого из этих ораторов хотели бы послушать? Наверняка второго. Его характеристики говорят об уверенной личности. И то, что скажет такой человек, воспримут с большим доверием. Так он своим видом и поведением транслирует экспертность. Люди хотят слушать выступления экспертов.

Готовясь к выступлению, используйте принцип от большего к меньшему. Уделите внимание образу, который сформирует первое впечатление о вас как об эксперте. Важно тщательно продумывать, в чем выходить к слушателям или приходить на встречу. Людям приятно вести переговоры с теми, кто уважает себя и собеседника и выглядит опрятно. Здесь огромную роль играют одежда, жесты, мимика, а также движения и поза. Это еще отдельно разберем.

Изучив аудиторию, оратор транслирует свое отношение к присутствующим: нравятся или не нравятся ему люди, пришедшие сюда. Он может смотреть на них приветливым и любящим взглядом, демонстрирующим, что присутствующие ему нравятся и что он готов начать выступление. И глаза его словно говорят: «Я так счастлив вас всех видеть!»

Он еще и слова не сказал, но широкие и открытые жесты выдали человека. Он показал теплое отношение к людям. А дальше очень важен такой оттенок: интересна или неинтересна тема самому выступающему, как он это показывает?

Если нам самим как ораторам тема неинтересна, то как бы ни старались, в глазах людей наши усилия будут сведены к нулю. Они сразу почувствуют наигранность. Наверняка у вас возникало подобное чувство, когда смотрели какой-нибудь второсортный сериал или кинофильм. Актеры участвуют в диалоге, играют роли, но не цепляет. Вы еще продолжаете смотреть, находясь в ожидании, что сейчас все будет, затянет, увлечет. Но этого не происходит.

Дело в том, что вы замечаете несоответствие актерской подачи, интонации, мимики, отсутствие либо чрезмерность эмоционального напряжения, неоправданную чувственную педалированность того, что заложено в сюжете картины. И вы смотрите на это действие – и справедливо не верите ничему, в чем вас пытаются разными способами убедить.

Или взять преподавателей университета. Каждый может вспомнить любимые предметы. Когда педагог выходил без кипы напечатанных листов к студентам и рассказывал с энтузиазмом новую тему дисциплины, вы чувствовали, что его увлекает сам предмет, видя горящие глаза, которые зажигали в вас интерес и любовь к данной дисциплине. Согласитесь, что предметы, которые преподавали педагоги такого уровня, воспринимались буквально на одном дыхании.

А к тому, кто заходил в аудиторию с хмурым видом и начинал со словами: «Ну что, друзья, давайте сейчас начинать.

Так… Сегодня тема… Ставим дату…» – уже студенты доверием не проникались. Потому что рассказчик скучный, и предмет этот становится также скучным.




Рассказывает Александр Будников (@aleksandrbudnikov):

Я учился на юридическом факультете. Основополагающий предмет «Римское право» вел один профессор. Он открывал учебник и безо всякого энтузиазма оттуда зачитывал лекцию, не обращая никакого внимания на студентов в зале. Эти занятия для всех стали настоящей пыткой. Все без исключения в аудитории на этих лекциях впервые почувствовали, какие там были жесткие стулья. Лектор откровенно транслировал студентам свое абсолютное равнодушие к предмету, поэтому как-то само собой, незаметно желание изучать «Римское право» у всех пропало.




Рассказывает Анастасия Будникова (@budnikoval):

А есть пример глубокой любви к своему предмету. Моя любимая бабушка по маминой линии, Федотова Елена Ивановна, давно уже ушла в лучший мир. Всю жизнь была математиком, причем учителем заинтересованным, любящим предмет. На ее занятиях в школе, где преподавала, настолько было интересно, что ученики внимали каждому слову. Когда она говорила, в классе была абсолютная тишина. Можно было услышать, как муха летает. Даже те, кто был прежде двоечником, сидели и слушали. Когда я бывала у нее на кладбище, часто видела там человека лет пятидесяти, как оказалось, ученика. Он подходил к могиле, клал цветы. И так из года в год – человек много лет ее помнит, благодарен ей. Значит, она хорошо преподавала, сумела так вдохновить, что бывший ученик до сих пор не забыл ее. И таких благодарных учеников у нее много. Ее уроки математики, что очевидно, даром не прошли.




Если вы хотите стать великолепным оратором, способным вдохновлять тысячи людей в мире и положительно влиять на их судьбы своими выступлениями, то важно обращать внимание на все это.

Занимаясь любимым делом, с удовольствием делитесь своим опытом, знаниями с окружающими. Люди обязательно это почувствуют, доверятся и проникнутся вашим выступлением.


Как определить, говорит оратор правду или нет

В этом поможет понятие «конгруэнтность». Конгруэнтность – когда ваши слова соответствуют невербальным составляющим: движениям, жестам, мимике, взгляду. Когда вы говорите о чем-то, что оно большое, одновременно и показываете это. И, естественно, наоборот: неконгруэнтность – это когда ваши слова не соответствуют тому, что видят люди.

Это происходит, когда человек сам не верит в то, что сообщает, или когда намеренно врет.

Очень интересно наблюдать за выступлениями некоторых политиков. Когда словесно они говорят одно, а жестами и мимикой показывают обратное. Говоря с избирателями о том, что от решения конкретного вопроса выиграют они, при этом указывают пальцами на себя. Их выдают жесты, которые показывают, что сказанное – ложь.

Если говорите о каких-то интересных вещах, вы улыбаетесь, в голосе слышен задор.

Есть люди, которые речь произносят монотонно. За время выступления на их лице ничего не меняется. Они могут рассказывать о чем-то хорошем, а сами даже бровью не поведут.

Или, наоборот, человек бывает очень веселый, а ему нужно рассказывать какую-то грустную историю о себе. А он рассказывает это в таком бодром тоне и с такой игривой мимикой, которые абсолютно не соответствуют смыслу его слов. Люди сразу заметят эти несоответствия!

Поэтому так важно учиться работать над мимикой. Адекватно и точно передавать те эмоции, которые соответствуют информационному посылу.

Однако нельзя забывать, что у каждого человека свои особенности. В том числе и в проявлении эмоций. Все нужно рассматривать в комбинации.

В нашей практике был случай, когда на переговорах напряженный клиент читал договор без всяких эмоций. Казалось, что он ему не нужен. Весь его вид выражал незаинтересованность в сотрудничестве. Но это было наше внутреннее ощущение. Как оказалось, отстраненная поза на самом деле означала, что он серьезно думал, из какой статьи расходов оплатить работы. В итоге принял положительное решение, и договор был заключен.

Клиентам необязательно учиться транслировать эмоции. Однако оратору и продавцу это крайне необходимо.

Когда мы видим человека впервые и совершенно не знаем его реакций, характера, то вполне можем ошибаться в оценке поведения, ощущений, возможных мыслей.

Когда мы хотим, чтобы нас воспринимали адекватно, приходится более полно показывать то, что чувствуем, учиться правильно выражать эмоции. Быть может, мы в душе радуемся, как дети, а людям не можем этого показать.

По этой причине возникает недопонимание. Оратору необходимо быть эмоциональным. Производить впечатление позитивного человека. Ни в коем случае нельзя выходить на сцену и демонстрировать эмоциональную сухость. Важно максимально доносить до аудитории внутреннее свечение и заинтересованность.

По роду деятельности мы часто ходим на фотосессии и общаемся с профессиональными фотографами. Они рекомендуют тренировать мимику и взгляд перед зеркалом, изображая радость, удивление, восторг, печаль, влюбленность.

У нас есть ритуал. Предлагаем выполнить совместно. Перед тем как выйти на публику, представляем, что впитываем энергию солнца. Ощущаем ее в сердце. Она дарит безграничное тепло, свет и желание еще больше отдавать знаний, опыта и любви. От такой визуализации загораются глаза, движения и мимика становятся органичными и живыми.

Анализируйте выступления с точки зрения конгруэнтности. Когда мы учимся анализу, смотрим, что говорит и делает оратор. В это время отмечаем, соответствуют невербальные знаки сказанному или нет.

Буддийская мудрость гласит: «Есть три вещи, которые невозможно спрятать: солнце, луну и правду».

Невербальные сообщения

Невербальные сообщения – то, о чем уже говорили выше, но рассмотрим их более подробно. До того как оратор начинает говорить, информация уже поступает. Человек стоит перед вами определенным образом, а вам эта поза уже что-то сообщает: что он открыт перед вами для разговора или, напротив, не расположен сейчас общаться.

Вам достаточно взглянуть на него, чтобы уловить этот невербальный знак. Человек шумно выдохнул: «Иех!» Или еще как-нибудь так: «Ф-фух!» Вы поняли состояние: разочарование, усталость, скука.

Это целый арсенал сигналов, с помощью которых мы передаем друг другу информацию, которая воспринимается без слов.

Сюда относятся, прежде всего, одежда, макияж, жесты, мимика, позы, движения, взгляд, дыхание.

Невербальные сообщения бывают трех видов:

♦ О себе (уверен/не уверен).

♦ О людях (рад видеть/раздражают).

♦ О предмете разговора, теме (интересная/скучная).

Если оратор не смотрит в глаза слушателям, но при этом улыбается во все зубы, им это будет не по душе.

Тут могут быть разные варианты объяснений: либо оратор не уверен в себе, либо что-то скрывает, либо ему не нравятся слушатели или тема выступления.

Люди считывают такие вещи на подсознательном уровне и будут воспринимать их отрицательно. Это говорит о том, что оратор плохо взаимодействует с публикой.

Если все три фактора гармоничны, то люди чувствуют искренность и правдивость оратора, его доброе отношение к ним и увлеченность темой выступления.

Правильно ли вы стоите?

Где оратору лучше стоять? Лучше всего стоять в центре сцены. Если встанем в сторонке, это воспримется как неуверенность. Пойдет трансляция, что не ощущаем близости с людьми.

Когда мы стоим, то наша энергетика выше, чем в сидячем положении. И это передается слушателям.

Поэтому в нашей компании продавцы общаются с клиентами по телефону стоя или даже в движении. В этом случае энергетика в их голосе ощущается сильнее. Так поднимают настроение клиентам и заряжают позитивом на день.

Своей позой нам как ораторам на выступлениях важно демонстрировать полную уверенность в себе. Стоять так, как нам удобно. При этом широко и открыто жестикулировать.

Прямо сейчас предлагаем проделать следующее упражнение. Встаньте, максимально сгорбившись, и подумайте о чем-то прекрасном. Получается? Скорее всего, нет. Теперь наоборот – максимально выпрямитесь, поднимите подбородок, расправьте плечи и широко улыбнитесь. Затем попытайтесь подумать о чем-то плохом. Ну что, удается? Снова нет, согласны?

Это связано с психосоматикой. Через движение тела, положение осанки вызываем нужные эмоции. То есть сначала надо встать в позу победителя, а потом уже и эмоции соответствующие появятся.

Поворачиваемся всегда от сердца к сердцу публики. При этом происходит поворот головы и всего тела. Мы разворачиваем корпус в ту сторону, куда смотрим или к кому обращаемся, чтобы глаза не бродили по сцене сами по себе без участия туловища.

Стоять надо так, чтобы вас видели все слушатели, а вы управляли ими.


Как с помощью энергетики управлять вниманием людей

Оратор, как дирижер, управляет аудиторией во время выступления.

Зачем мы идем на концерт какого-либо артиста, если выступление можно посмотреть по телевизору? Во время живого концерта можно почувствовать живую энергию. Артист – это тот же оратор. В свою очередь, оратор – это тот же артист. Ведь во время выступления происходит обмен энергией, чувствами, эмоциями с аудиторией.

Когда оратор энергичный, внутренне свободен, любит людей, щедро делится информацией и эмоциями, наслаждается общением с публикой, у людей возникает ответная реакция, они открывают свои сердца.

Есть разные виды энергетики: низкая, средняя и высокая.

Психолог в работе выслушивает человека и задает вопросы, держа низкую энергетику, чтобы привести его в равновесие.

Сеанс медитации тоже проводится на низкой энергетике. Это нужно, чтобы успокоить людей.

На концертах и дискотеках исполнители работают на высокой энергетике, чтобы зажечь людей, периодически переходят на среднюю – «мед л яки», чтобы не происходило привыкания. Средняя энергетика – это энергетика переговоров и общения между людьми.

На какой энергетике должен выступать оратор? Оратору важно уметь быть диджеем энергетики, повышая и понижая динамику. Делается это для того, чтобы не происходило привыкания к одному виду энергетики, постоянно поддерживать внимание аудитории и интерес к выступлению.

Как правильно жестикулировать

От сильного волнения человек теряется на публике и не знает, куда деть руки. Они у него болтаются, как макароны. Завязать их, что ли?

Самое простое положение рук – ладонь на ладони: либо правая на левой, либо левая на правой. Выбирайте удобный вариант для вас. База для рук – аэродром, откуда руки красиво взлетают, как самолетики. Вы заметите, как удобно станет жестикулировать, что придаст яркость и динамику выступлению.

Главное, не прятать руки и помнить об открытых жестах. Наши жесты можно назвать открытыми, если видны ладони.

Руки должны находиться выше середины пояса, что говорит о среднем уровне энергетики. Старайтесь не держать их опущенными, так как это транслирует публике низкую энергетику. Помните: чем выше руки, тем выше энергетика. Поднимать руки выше головы уместно в тех случаях, когда задача – поднять уровень энергетики в зале, замотивировать. Самый предпочтительный уровень положения рук для оратора – это уровень под условным названием «давайте похлопаем». При этом надо руки держать на уровне груди. Сначала нужно потренироваться, а потом постепенно привыкнете, на каком уровне лучше всего держать руки.

Нельзя забывать и о том, что у каждого человека существует любимое положение рук, с которым комфортнее.

Почему так важно держать ровно спину и как это влияет на жестикуляцию? Когда мы горбимся, плечи начинают опускаться вниз, руки болтаются – нам самим некомфортно. Мы словно преклоняемся перед аудиторией, а важно чувствовать себя и вести себя с ней наравне – независимо от статуса людей. Для этого становимся ровно, поднимаем плечи вверх, отводим назад, опускаем – и у нас королевская осанка.

Когда держим спину прямо, грудь анатомически выдвигается вперед. И руки идут вслед за ней. Когда жестикулируем на уровне груди, это выглядит эффектно и естественно.

Чем больше людей в зале, тем шире жесты. Неспроста артисты балета или оперы так широко умеют разводить руки. В танце заложены широкие движения, шпагаты, прыжки по сцене. Для чего они это делают? Для того чтобы охватить представлением весь зал. Если жестикулировать руками только для первых рядов, то дальним рядам внимания не достанется. Этого нельзя забывать.

Нельзя бездумно жестикулировать, когда идет речь о чем-то отрицательном. Сообщая что-то со знаком «минус», не направляйте жесты в сторону аудитории. Это отрицательно воздействует на них. Аудитория чувствует себя единым организмом. И тут начинает работать так называемый «эффект толпы». Постепенно весь зал может зарядиться со знаком «минус». А вот изменить неудачно сложившуюся ситуацию будет трудно.

Представьте себе, что мы как ораторы – мужского пола, а наша аудитория – словно одна прекрасная женщина, с которой мы хотим искренне общаться. Мужчины знают секрет: чтобы понравиться женщине, важно, чтобы она улыбалась.

Поэтому все, что мы говорим положительного, одновременно жестикулируем в зал, словно направляя к людям этот позитив, а негатив отводим от зала, направляя жесты в противоположную сторону от публики. Говорим о каких-то проблемах – направляем жестикуляцию в сторону. Сообщаем приятное, дарим комплименты – отправляем позитивную жестикуляцию в зал.

Полностью держим под контролем эмоциональную составляющую выступления, а также настроение аудитории.

Наши жесты можно представить в виде губ на лице (рис. 2). Если руки наши находятся на уровне груди, то возникает ощущение, что мы улыбаемся руками. Ведь когда мы улыбаемся, уголки наших губ направлены вверх. Также можно демонстрировать улыбки с помощью рук, нашими открытыми жестами. И дарить людям эти улыбки.

А если наши руки опущены, словно уголки губ смотрят вниз, то в зал мы отправляем грустный посыл.
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Рис. 2. Как правильно жестикулировать




Получается, что мы – дирижеры. Дирижеры разномастного человеческого оркестра, который ждет, чтобы мы им управляли. Осознавая это и ответственность перед людьми, не передавайте грустный посыл. Исключением может быть, если это следует сделать во благо, для передачи чувств в моменты жизненных испытаний, для большей эмоциональной окраски.

Таким образом, мы управляем эмоциями и дирижируем настроением, чувствами и мыслями слушателей.


Важность движений при выступлении

Оратору желательно не стоять долго на одном месте. Мы можем свободно ходить по сцене, разговаривать с людьми, окидывать своим взором весь зал настолько, насколько площадь позволяет. Для чего это делается? Если человек, сидящий в зале, будет смотреть только в одну точку, где стоит спикер, он быстро устанет и почувствует скуку.

Можно отступить назад, когда что-то вспоминаем, говорим о прошлом или когда задаем вопрос слушателям. Это показывает готовность услышать мнение аудитории и принять вопросы.

При выступлениях важна динамика: чуть отошли назад, отдалились, затем остановились, потом приблизились. На сцене оратор – главный герой. Словно все прожекторы направлены на него.

Но если слегка отойти назад, задавая вопрос аудитории, прожекторы направляются в сторону зала, главным героем становятся слушатели, они выходят на передний план.

Не уподобляйтесь тем выступающим, которые не выходят из-за кафедры. Когда оратор стоит за кафедрой – появляется ограждение между ним и залом. Это напоминает советский доклад. И вот он читает, читает, а все уже разошлись.

Мы – сторонники интерактива. На наших мастер-классах, семинарах или тренингах собирается большое количество людей, и мы активно взаимодействуем с ними. Спускаемся в зал. Начинаем ходить в разные стороны, чтобы создать оживление и поднять энергетику в аудитории, словно обнимаем каждого человека.

Почему многие люди, приходя с работы домой, садятся отдохнуть перед телевизором и могут так провести довольно долгое время, переключая программы, пропуская рекламу и так ничего толком и не посмотрев? Потому что постоянно меняющаяся картинка какое-то время приковывала внимание и держала интерес. Точно так же – с соцсетями. Человек зашел туда на пять минут, только посмотреть, а уже, оказывается, час ночи…

Вот поэтому так важно добавлять в статическое выступление движения. Человеческий мозг так устроен, что ему через определенное время нужно что-то новое. Так же как для привлечения подписчиков в соцсетях необходима смена фотографий, постов. Людям нравится смотреть видеоролики, в которых постоянно меняется изображение. Это притягивает внимание. Наглядный пример – это трейлеры к фильмам. Там один ракурс не задерживается более нескольких секунд. Один, другой, третий, смена музыки, слов, картинки. У человека возникает желание посмотреть этот фильм.

Если вы до этого стояли, можете присесть на стул. Немного посидели на стуле, пообщались с аудиторией – встали. Если у вас есть костюм, можете снять пиджак, ослабить галстук, засучить рукава, коль позволяет формат встречи. Главное, только проследить, чтобы не получилось так, что сначала пиджак снимете, потом – галстук и через некоторое время неожиданно окажетесь в нижнем белье… Это шутка, но в ней – доля истины. Общение с аудиторией должно быть все время под контролем.

Вы должны быть хозяином положения. И только от вас зависит, как вы распорядитесь тем энергетическим потоком, который возникнет между вами и людьми. Ведь управление этим потоком находится полностью в вашей власти.

Артисты следят за преображением внешности, постоянно обновляют гардероб (костюмы, аксессуары, платья и другие предметы одежды). Сначала выступают в одних костюмах, затем – уже в других, то в одном платье, то в другом. Для смены картинки и поддержания интереса. Мы невольно включаемся в эту игру – и вот уже думаем: «Интересно, в каком образе в следующий раз появится артист?» Ну а если поклоннику захочется это узнать, он постарается не пропустить очередного появления на публике – или на гастролях, или хотя бы в телевизионном формате.

На музыкальной премии телеканала можно заметить, что большую часть времени демонстрируют приезд звезд и проход по красной дорожке. Людям интересно, в чем появится любимый артист, что наденет и с кем придет. Именно это станет поводом для многочисленных обсуждений.

Движения на сцене – это постоянное изменение картинки для аудитории. В этом случае общение будет строиться проще. Ведь ораторское искусство – это умение разговаривать с аудиторией и становиться к ней ближе.

Более подробно о том, как одежда влияет на мнение об ораторе, поговорим в следующей теме.

Как одежда влияет на выступление и переговоры

Как говорится, «по одежке встречают, по уму провожают». Когда приходим на переговоры, люди нас еще не знают. Наше тело более чем на 90 % покрыто одеждой. Можем не говорить ни слова, но мнение о нас формируется по тому, как выглядим. Так же и оратор, выходя на сцену, производит определенное впечатление внешним видом. Внешний вид – это одна из составляющих внешней экспертности того, как нас видят клиенты, партнеры, сотрудники.



Рассказывает Анастасия Будникова (@budnikoval):

Этой историей поделился наш клиент. Он собственник производственной компании. В молодости, когда он был менеджером по продажам, ходил к потенциальным клиентам на переговоры в деловых костюмах. Среди остальных менеджеров стал выделяться. Когда другие менеджеры встречались с директорами компаний в джинсах и футболке либо в джинсах и разноцветной рубашке, он надевал на эти встречи костюм и галстук. Предметы гардероба вызывали доверие среди клиентов. А где высокий уровень доверия, там высокий уровень продаж. Его пример – тому подтверждение. Для клиентов его стиль одежды демонстрировал уважение как к самому себе, так и к ним.



Если мы встречаемся с руководителями крупных компаний либо руководителями малого и среднего бизнеса, они хотят вести переговоры с равными себе. Четкая картинка знакомства сохранится у них в памяти надолго. Первое впечатление дважды произвести нельзя. Когда выходим на сцену, то в первые секунды люди оценивают нас по стилю одежды, по нашей манере держаться в обществе.

Много лет мы работали с профессиональными стилистами. Определили цветотип внешности, палитру цветов, стили и фасоны одежды, аксессуарную линейку, разобрали гардероб. Чувство стиля и вкуса важно взращивать в себе постоянно.

Поделимся некоторыми важными моментами. В гардеробе деловых людей должны быть качественная обувь, сумки, часы. Стилей в одежде великое множество, перечислим популярные из них, которые сами взяли на вооружение. Стили для мужчин: smart casual, классический (деловой) стиль, business casual. Стили для женщин: smart casual, милитари, «а-ля гарсон», классический (деловой) стиль.

Прекрасный стиль в одежде отлично дополнят и сделают образ великолепным аккуратная прическа, ухоженная внешность, красивый макияж, маникюр и хороший парфюм.

Мы с вами разобрали основные составляющие невербальной коммуникации. В следующей теме обсудим вербальные возможности человека.
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Как с помощью голоса повысить эффективность выступления и переговоров

Вербальные ресурсы

Вербальные ресурсы – это все, что связано с голосом: громкость, четкость, тембр, акустика, полнота и чистота звучания, темп и энергетика речи, интонация, дикция. Это средства общения, которые слышны. То, как вы говорите, составляет 38 % ораторского успеха.

Голос – один из мощнейших инструментов влияния на аудиторию. Голосом можно играть благодаря интонационному богатству, быстрому или медленному темпу речи. Где-то начнем говорить тише, где-то – громче. Если при этом будем улыбаться, то звучание голоса будет приобретать оттенки радости и счастья.

Вы почувствуете, насколько по-разному будет восприниматься речь, произнесенная с разными эмоциями.

В аудитории всегда находятся аудиалы, для которых информация лучше усваивается на уровне слуха. Если передать восприятие аудиалов, то для них речь окрашена в звуки. Это большие любители слушать аудио-книги, аудио-лекции.

Если люди в большей степени реагируют на невербальные средства общения, то это говорит, что перед вами визуалы. Кому для лучшего восприятия информации важны рисунки, картинки, фотографии, графики, слайды. Для них имеют огромное значение упаковка, дизайн, сертификаты, дипломы, цвет, фасон, яркость, четкость…

Есть люди, которые воспринимают информацию ощущениями, чувствами, – это кинестетики. Они стараются прочувствовать то, что им говорят: вот они находятся на берегу моря, их ласкает морская волна, загорелую кожу слегка обдувает теплый ветерок…

Один и тот же предмет можно описывать по-разному, зная, что в зале присутствуют визуалы, аудиалы и кинестетики.

Если вспомнить первобытных людей – они мыслили образами еще до того, как появился язык. Самый древний язык – китайский – не имеет алфавита. Это система односложных слов, представленных определенными иероглифами. Своего рода язык образов, символов.

Когда видим сны – тоже мыслим образами. Восприятие мира в картинках отлично работает и наяву.

Мы показываем слайды или схемы, объясняя предложение, чем оно важно и интересно. В переговорах или публичных выступлениях это хорошо помогает – от этого зависит и рост продаж, и насколько понятно будет то, о чем хочет сказать оратор или продавец.

Если вспомнить, что люди делятся на визуалов, аудиалов и кинестетиков, то первым важно видеть рисунки, слайды, схемы.

Для того чтобы «нарисовать» картинку, необязательно нужны маркеры, доска или проектор. Вы можете легко «включать» воображение слушателей с помощью правильно подобранных слов.

Как бы мы описали спортивный автомобиль Ferrari: «Представьте, что в одно прекрасное солнечное утро вы выходите из дома и подходите к своему новому красному спортивному автомобилю Ferrari. В блеске капота и дверей отражаются лучи солнца. Он отполирован и безумно красив…» Появилась картинка?

А как же быть с аудиалами и кинестетиками? Если образное мышление заложено в человеческой природе с древности, то каждый из нас в большей или меньшей степени воспринимает мир через картинки. Это наш природный инстинкт, на который не можем повлиять. То есть и для аудиалов, и для кинестетиков великолепно нарисованная картинка тоже сработает.

Теперь то же самое хотим довести до сведения аудиалов. «Представьте, – начинаете, – что вы сели в свой автомобиль, затем завели его. Теперь услышьте рев мотора. Вообразите, как нажимаете на газ, слышите звериный рев: вр-рум-вр-рум-вр-рум! И чем активнее нажимаете на педаль газа, тем сильнее звучит его рев…»

Для кинестетиков: «Представьте, что вы сели за руль своего автомобиля. Почувствуйте руками кожу руля прекрасной выделки, проникнитесь красотой отделки салона автомобиля из чистого красного дерева. Как приятно ощущать себя в кресле из мягкой натуральной кожи с неповторимым запахом…»

Кроме того, зная, что в зале присутствуют все три категории людей, подключайте к описанию нужные средства и включайте каналы восприятия всех групп.

Как это сделать, смотрите на рисунке 3.
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Рис. 3. Три типа людей по каналам восприятия




Говорим про один и тот же автомобиль, но, зная специфику каналов восприятия людей разных типов, подаем для них информацию тремя путями. Кому-то легче представить звук, кому-то – картинку, а кому-то – ощущения.

Это не означает, что один человек – стопроцентный визуал, а другой – аудиал. В каждом из нас прослеживаются эти типы, только в разном процентном соотношении: один в чем-то более визуал, менее – аудиал, в другом определяющим типом является кинестетик.




Повторим для закрепления еще раз!

♦ Аудиалы – звуки.

♦ Визуалы – картинки.

♦ Кинестетики – чувства, ощущения.

Упражнения на развитие голоса

Хорошо поставленный голос необходим любому, кто желает получить максимальный эффект от коммуникации, а не только профессиональному вокалисту. Люди с приятными голосами воспринимаются окружающими как более привлекательные.

Чтобы голос звучал красиво и убедительно, был запоминающимся, приковывал внимание и люди хотели слушать часами, необходимо его развивать. Из-за различных зажимов и неправильного способа говорения мы обладаем голосом, у которого не раскрыт весь его потенциал и истинные природные возможности.

38 % успеха перед людьми зависит от звучания голоса. Существует множество упражнений, которые позволяют развить голос. Предлагаем выполнить их. Они позволят великолепно зазвучать вашему голосу. Как перед тренировкой в спортзале важно сделать разминку, так же перед выступлением следует размять артикуляционный аппарат: губы, язык, щеки, челюсть, голосовые связки, гортань.

❒ Разминка речевого аппарата
► Разминка губ. Вытягиваем губы, затем в вытянутом виде их направляем: вправо-влево, вверх-вниз, делаем круговые движения. Выполняем каждое упражнение по пять раз.

► Разминка языка. Прощупываем языком сначала нижний зубной ряд, затем – верхний, и так несколько раз. Теперь упираемся языком в щеку, покусываем язык, словно делаем ему массаж. Так поочередно массажируем зубами язык, направляя его сначала в правую щеку, затем – в левую. Мы называем это упражнение «массаж языка». Только будьте осторожнее, не надо кусать свой язык до фанатизма! Все движения важно выполнять осознанно и медленно, также можно поцокать языком несколько раз, создать звук идущей лошадки. Дальше как бы пытаемся устранить нечто, что якобы застряло у нас между зубов. Как если бы мы что-то поели, а теперь пытаемся протолкнуть остатки еды. Начинаем производить круговые движения по передней части зубов верхней челюсти.

Вправо – пять раз и влево – столько же. Затем точно так же – вкруговую языком по зубам, расположенным на нижней челюсти.

► Разминка челюсти. Представьте себе, что вы увидели, если вы женщина – шикарное платье, а если мужчина – красавицу блондинку. Что происходит с нижней челюстью? Правильно: она «падает». После этого начинаем движения челюстью вправо-влево. Только не перестарайтесь, без щелчков – чтобы скорую помощь не пришлось вызывать! Теперь аккуратно двигаем челюстью вперед-назад, а затем можно немного пофыркать. Как цокает лошать, когда идет, мы успели изобразить. Теперь пофыркаем, как она: «Фру».

В конце всех упражнений важно несколько раз зевнуть. Регулярно выполняя это упражнение, вы заметите, как исчезают блоки и зажимы в голосе. Старайтесь каждый день дома или в другом месте выполнять эти упражнения. Тогда произношение будет четким и внятным.

❒ Дикция, скороговорки
Спортсмен тренируется: к нему привязывают покрышку автомобиля, и тренер стимулирует его бежать стометровку. Он бежит, бежит, бежит – нелегкое занятие. Зато на соревнованиях, перед стартом, когда необходимо бежать уже в полную силу, его словно отпускает тяжесть. Спортсмен чувствует легкость, когда бежит, словно воздушный шарик, наполненный гелием, отпущенный вверх. Результаты этого спортсмена будут выше тех, кто тренировался без покрышки.

Речь идет об искусственном утяжелении, создании искусственного препятствия. Эффективность этого метода мы разобрали на примере спортсмена. Его принцип можно использовать для тренировки нашей дикции. Для отрабатывания дикции тоже можем создать искусственное препятствие и будем стараться преодолеть его при помощи максимальной четкости произношения. Когда же препятствие убираем, нашему языку становится легче, и четкость произношения сильно возрастает при выступлениях.

Мы на занятиях применяли обычную хлебную сушку, клали ее в рот и читали скороговорки, выговаривали каждое слово максимально четко. Эффективность этого способа так высоко оценили наши ученики, что стали при каждом удобном случае выполнять это упражнение. Вместо сушки можно использовать ручку, карандаш – главное, чистенькие. Или любимые орешки. Запихиваем в рот, как это делает хомяк. А затем тренируемся. Чтение скороговорок или других текстов с искусственным препятствием будет с трудом напоминать человеческую речь. Поначалу это действие будет походить на бормотание, но с каждой тренировкой даже с использованием этих предметов можно будет расслышать слова. Если слова будут понятны даже с этими препятствиями, то вы натренируете красивое произношение без «проглатывания» отдельных слогов или звуков. Если каждый день в течение месяца будете вот так тренироваться, дикция станет четче.

Щедрые на выдумку люди не зря придумали такое количество скороговорок – одна другой сложнее. Их в книгах и на просторах интернета целый океан. Выберите для себя те, которые больше понравятся. Можете их выучить, чтобы в свободную минуту тренироваться, доводя произношение до совершенства: четче, быстрее, эмоциональнее. Проговаривание скороговорок пригодится в любой ситуации – предстоят ли переговоры, выступления или даже важный разговор по телефону.

Если ожидается внеплановый звонок или какое-то общение, у нас в арсенале следующая скороговорка, которая только на первый взгляд может показаться простой: «Король – орел». Повторяем 10 раз.

Хорошая дикция особенно важна для продавцов, которые постоянно общаются с клиентами по телефону. Ведь из трех инструментов, оказывающих влияние на людей, у них есть только два: голос и содержание речи. В телефонных переговорах подготовленный продавец за счет хорошей дикции способен так разговорить собеседника, что станет возможным решение самых сложных вопросов. Настолько, что клиент может сказать: «Знаете, мы с вами сработаемся, потому что чувствую по голосу, что вы серьезный человек». А ведь собеседники при этом ни разу не виделись.

Вот такие чудеса творят скороговорки. Предлагаем некоторые из них.

♦ Расскажите про покупки! – Про какие про покупки? – Про покупки, про покупки, про покупочки свои.

♦ Карл у Клары украл кораллы, а Клара у Карла украла кларнет.

♦ В Кабардино-Балкарии валокордин из Болгарии.

♦ Скреативлен креатив не по-креативному, нужно перекреативить!

♦ Чешуя у щучки, щетинка у чушки.

♦ Поезд мчится, скрежеща: ж, ч, ш, щ, ж, ч, щ.

♦ Ехал Грека через реку, видит Грека – в реке рак. Сунул Грека руку в реку, рак за руку Греку – цап!

♦ Все скороговорки не перескороговоришь, не перевыскоро-говоришь.

❒ Артикуляция
Главное, чтобы артикуляция была задействована в наибольшей степени. Развиваем, накачиваем мышцы речевого аппарата и держим их в тонусе. Бывает и такое, что когда человек волнуется, то начинает тараторить. Чтобы преодолеть этот недостаток, таким людям важно научиться особенно четко произносить каждое слово, с целью достичь внятного произношения.

Например: Ч-Е-Т-В-Е-Р-Г, Р-А-З-Р-А-Б-О-Т-К-А, П-Р-О-И-3-Н-О-Ш-Е-Н-И-Е.

Проговаривать слова следует утрированно, стараясь четко выговорить каждый звук, при этом мышцы лица работают наиболее активно.

► Пение. Петь можно везде и всегда. Чем чаще вы поете, тем красивее становятся голос и интонация. Можно петь, как любят это делать позитивные люди, когда знают, что их никто не слышит и не видит, – в ванне, перед зеркалом, в автомобиле. К тому же благодаря пению многие люди избавились от заикания.

► Пародии. Делайте пародии на любимые сцены комедийного шоу. Смотрите внимательно, а затем пробуйте

спародировать. Это помогает лучше понимать достоинства и недостатки чужого исполнения. Расширяются возможности, и устраняются собственные огрехи.

► Разминка. Как спортсмен работает с телом, разогревая одну группу мышц за другой, так и оратор должен тщательно размять и разработать мышцы речевого аппарата для улучшения их подвижности. Мы совмещаем эту разминку с гимнастикой для лица, которая поддерживает упругость и молодость кожи.

► Распевка. Научитесь распевать по очереди все гласные звуки. Проверьте диапазон своего голоса – до какого регистра вы можете дойти, насколько у вас широкие голосовые возможности. Может быть, они велики, а вы еще сами не знаете о своих способностях. Тренироваться можно где угодно – дома, в машине, даже на улице тихонько.

► Быстро – медленно. Мы этим упражнением тренируем темп своей речи. В одном темпе проводить все выступление нельзя – голос начинает звучать, как надоедливое жужжание мухи, и внимание зала теряется. Помните, что темп надо постоянно менять, говорить то быстрее, то медленнее, чтобы речь не стала монотонной. Берете любой отрывок понравившегося текста и начинаете его читать медленно, затем ускоренно. И так чередуете несколько раз. Это упражнение вместе с чтением скороговорок помогло нашему ученику. Он перестал тараторить, стал ловко работать с темпом своей речи и четко произносить каждое слово.

► Громко – тихо. Это упражнение отлично зарекомендовало себя для тренировки силы голоса. Важно в процессе разговора голос то усиливать, то сводить на минимум. Если все время говорить громко – нас перестанут слышать. Если мямлить и шептать – нас вообще слушать не будут и займутся своими делами. Нужна золотая середина – такая громкость, которая уместна в данной аудитории. Следует упорно учиться владеть своим голосом, управлять громкостью ради большей эмоциональности речи. Иногда стоит неожиданно усилить громкость, когда мы говорим что-то важное и на этом хотим сосредоточить внимание людей. А иногда с этой же целью очень эффективно внезапно заговорить мягко и тепло, таинственно и словно издалека. Люди начинают прислушиваться, вникать, улавливать каждое сказанное вами слово, каждую сообщенную мысль. Это отлично работает на эмоциональное восприятие зала.

► Корчить рожи. Встаньте перед зеркалом и погримасничайте. Рядом никого нет, так что дайте волю своему внутреннему ребенку! Это поможет научиться уверенно управлять мимикой и жестами. Эмоции последуют вслед за движением. Меняете мимику – меняется интонация.

Эти и многие другие методы мы прорабатывали с нашими учениками, которые достигли отличных результатов в произношении.


Выделение важных слов в предложении

Выделяйте интонацией определенные слова в предложении. Тогда важные детали не пролетят мимо ушей слушателей. Чтобы ценные мысли не оказались белым шумом, можно использовать прием, которым пользуются телеведущие и дикторы. Это акцентирование на важных словах.

Выделение нужных вам слов создает эффект, при котором слова в предложении будут одни и те же, но смысл будет меняться. Например: «Я люблю тебя». Первый вариант – акцент на слово «я». Второй вариант: «Я люблю тебя». Здесь мы выделяем местоимение «тебя».

Возьмите этот прием на заметку при подготовке выступления. Для тренировки используйте свежие новости и расставляйте акценты на ключевых словах.

Какой смысл вы хотите вложить в предложение? К какому действию должна побудить людей речь? Какой запоминающийся факт должен отложиться в памяти людей, когда вы произносите то или иное предложение?

Постановка дыхания

Правильное дыхание – это сила, которая приводит в действие речевой аппарат. Многие к нам обращались с проблемой нехватки воздуха, чтобы до конца произнести предложение.

Поэтому так важно научиться экономно расходовать и своевременно возобновлять дыхание, чтобы был постоянный дыхательный запас и не было эффекта прерывистой речи для слушателей. Самое главное для оратора – научиться дышать животом. Область живота отвечает за полноту звучания голоса, яркость и громкость.

Мужчины дышат животом, а у женщин – грудное дыхание. Дышать животом необходимо, когда мы говорим, ведь надо стараться не полностью выпускать воздух, а частями. Чтобы хватило дыхания высказать свою мысль и достигнуть нужного эффекта от выступления. Поэтому необходимо научиться дышать животом.

Здесь хорошо поможет следующее упражнение: дома ложитесь на коврик или кровать ровно, правую руку кладете на живот, левую – на грудь и начинаете вдыхать. Сначала наполняете живот, при этом ощущаете правой рукой, как происходит наполнение воздухом, затем – грудь. Выдыхаете в обратном порядке: сначала – грудь, затем – живот. Если при вдохе у вас появился живот-шарик, то поздравляем, вы начали дышать животом.

Чем чаще вы будете эти упражнения прорабатывать, тем быстрее ваш голос станет благозвучным и проще будет общаться с аудиторией любого уровня.

Постепенно все, что казалось трудным и даже невозможным, станет частью вашей ораторской базы. Скороговорки улягутся, как им положено, и вы начнете произносить их быстро. Дыхание установится на необходимом уровне. Мышечный ротовой аппарат придет в нужный тонус. Непринужденность поведения войдет в привычку. Управление голосом станет таким же обыденным занятием, как чистка зубов или расчесывание волос.

Когда начинаете заниматься чем-то новым и непривычным, правильно получается не сразу. Но, если не опускать рук и проявить упорство, наступит момент, когда все начнет получаться. Замечательно иллюстрирует результат упорного труда пословица: «Терпение и труд все перетрут». На наших тренингах ученики всему этому успешно учатся, и у вас все получится.

В следующей теме поговорим, как в домашних условиях преодолеть картавость.

Как улучшить произношение слов и преодолеть картавость

Рассказывает Анастасия Будникова (@budnikoval):

С самого детства я не могла выговаривать звук «р». Звучание мне не нравилось, поэтому я хотела как-то подправить свое произношение. Мама записала меня на прием к логопеду. Но получилось так, что я посетила только одно занятие, потому что не заметила в специалисте заинтересованности в результате и увлеченности своим делом.

Эта ситуация оставалась неизменной до второго курса университета.

Я самостоятельно исправила дефект речи чтением книг вслух. Старалась отчетливо произносить каждое слово. Особенное внимание уделяла тем словам, в которых встречался звук «р». Выговаривала их тщательно. Не прошло и года, как я стала очень внятно произносить все звуки.

Устная речь с тех пор доставляет мне удовольствие.



Если вы столкнулись с похожей ситуацией, то вооружитесь терпением. Берите любую книгу и, четко артикулируя, произносите вслух каждое слово, особенно те слова, где встречается тот звук, который вы еще не так четко произносите. Советуем не пренебрегать такой привычкой, как чтение вслух.

Подробно разобрав все, что касается вербальных ресурсов человека, можно переходить к проработке структуры самого выступления. О чем следует говорить в самом начале, а что приберечь для финала? Что такое звездный момент в выступлении и для чего он нужен? Об этом и многом другом поговорим в следующей теме.

Каков рецепт содержательной речи

Структура выступления

Структура – это то, как логически организованы мысли в выступлении.

Это как в приготовлении блюда. Если ингредиенты смешать в определенных пропорциях и последовательности, дабы не «пересолить» и не «переперчить», то оно получится изумительным.

Когда предстоит провести презентацию, вебинар, важную встречу, совещание, заседание, конференцию, стоит определиться с темой. Составить план выступления и написать тезисы.

В самом выступлении стоит только произнести несколько слов – и вы как будто оказываетесь в море, как серфер, поймавший волну.

Сложно сказать 2–3 предложения вначале. Но если вы готовились и являетесь экспертом в теме, то речь польется, словно ручеек.

Познакомим вас с «красавицей», похожей на Чебурашку (рис. 4). Она олицетворяет структуру нашей речи.

В отличие от других красавиц модельной внешности, которые имеют параметры 90-60-90 и занимают призовые места на конкурсах красоты, у нашей красавицы только одно ухо – 20 % всей головы. Второе ухо симметрично другому – 20 %. А вот лицо – это оставшиеся 60 %.
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Рис. 4. Структура выступления




На этом примере речь состоит из трех основных частей: двух ушей и головы.

Откуда взялись эти три части: вступление, основная часть и заключение? Это подсказала сама природа, а мы применили это в выступлениях.

Как происходят природные катаклизмы? Сначала поступают предупредительные сигналы. Далее – шквальный ветер или град, то есть кульминация, пик явления. Потом – спад. Это закон композиции. Так же и в выступлении используется подобный алгоритм.

♦ Вступительная часть. Общение оратора с аудиторией напоминает свидание мужчины и женщины. Во вступительной части оратору важно познакомиться и заинтересовать аудиторию. Независимо от биологического пола психология оратора – всегда мужская. Он ухаживает и проявляет заботу. Психология аудитории неизменно является женской. От того, насколько оратор будет к ней внимателен, зависит, окажется ли эта любовь взаимной.

Вступительная часть может содержать в себе:

► приветствие;

► план;

► комплимент;

► подарок;

► тему;

► интригу;

► прием «Принцип Маугли»;

► анонс;

► регламент;

► правила;

► проблему.

Во вступительной части не следует продавать ваши продукты. Это будет странно выглядеть, как если бы мужчина в первые минуты знакомства предложил женщине: «Выходи за меня замуж, а то будет поздно».

Клиенты покупают, когда есть высокий уровень доверия к оратору. Как любой мудрой женщине, аудитории важно больше узнать о человеке, понять его жизненные ценности, убеждения и увидеть поступки. Не зря эта книга называется «Влюби в себя аудиторию. Ораторское искусство для всех». Она предполагает взаимную любовь, где царят открытые, основанные на доверии взаимоотношения.




Рассказывает Анастасия Будникова (@budnikoval):

Расшифруем наиболее значимые моменты во вступительной части. Вначале важно поздороваться – это дань вежливости.

Все женщины любят комплименты. Так же и аудитории будет их приятно слышать. Как сделать комплимент женщине – понятно: «Прекрасно выглядите, волшебное платье, красивая прическа». А как сделать комплимент клиенту на переговорах, если там мужик здоровенный сидит? Как сделать комплимент такому толстячку? Понятное дело, что не нужно сообщать о его габаритах и, соответственно, аппетите.

Посмотрите, нет ли грамот на стене. Возможно, клиент чем-то увлекается. Если зрение отличное, можно на грамоте прочитать, что он где-то занял призовое место, – и отметить это. Конечно, никто вас не заставляет, с восхищением глядя на стену, восклицать: «Ох, мама дорогая! Никогда в жизни такого не видела/» А там одна грамота висит. Это будет выглядеть странно. Однако, если есть за что, похвалите. Выразите одобрение, а еще лучше – заранее соберите сведения о достижениях клиента. Больше изучайте информацию о человеке и компании – и тогда вам всегда будет что сказать комплиментарного, причем совершенно искренне.




Собравшихся можно похвалить за их пунктуальность. Вы с удовлетворением отмечаете, что все добрались вовремя. И вам приятно работать с людьми, которые ценят время.

Мы из тех, кто говорит комплименты. Невозможно себя сдерживать, когда видишь перед собой чудесных людей. Услышав доброе слово, они заряжаются положительными эмоциями и дарят их окружающим.

В нашей семье отсутствует ревность, когда муж показывает на красивую девушку в шикарном платье, а жена – на мужчину со спортивной фигурой. Мы видим нижнюю часть айсберга в успехе, достижениях, красивой фигуре, крепком здоровье, гармоничной семье, прекрасных личных качествах человека. Это же прекрасно – восхищаться людьми и дарить комплименты!

Чтобы преподнести правильный подарок, необходимо заранее подготовиться. Собрать информацию о том, с кем вам предстоит встреча.

Какой подарок можно вручить зрителям на выступлении? Можно спросить о том, слышал ли кто-нибудь про вашу фирму, приобретал ли у вас что-нибудь. Читали ли они вашу книгу? Тем, кто поднял руку, можете подарить книгу, рабочую тетрадь, чек-лист с пошаговой инструкцией. Промо-продукцию вашей фирмы: флешку, ручку, блокнот, кружку, календарь. Либо подарите еще при регистрации на мероприятие.

Почему это важно? Подарили что-то одному – все равно что подарили всем. Аудитория ощущает себя единым организмом.

Во вступительной части назовите тему выступления. Она должна быть актуальной и нести ценность людям.

Интрига. Интригуйте. Например, так: «Как управлять компанией всего 1 час в неделю, освободив остальное время для своей семьи, путешествий и развития других проектов? В конце нашей беседы вы получите пошаговую инструкцию, применив которую вы сможете это сделать».

Таким способом можно достичь основной цели от интриги – зародить интерес у слушателей, чтобы они досидели до конца и получили этот желанный подарок.

Прием «Принцип Маугли». Изначально женщина в мужчину не влюблена, как и аудитория – в оратора. Если он уже не какая-то знаменитость и у него нет фан-клуба.

Симпатия возникает, когда больше схожестей, чем различий. Это как из доброй истории про Маугли: «Мы с тобой одной крови! Ты – и я».

Представьте незнакомую аудиторию. Люди пришли со своими задачами, проблемами, вопросами. И тут вы выходите, словно Гарри Поттер, держащий волшебную палочку, от взмаха которой зависит решение их проблем.

Доверия таким посылом не достигнуть. Важно показать людям, что вы такой же человек, как и все остальные. С самого начала знакомства покажите, что так же, как и они, добирались до места. Говорите: «По дороге к вам сюда я наблюдал такую картину…» Или: «Слышал новость по радио…» Таких примеров множество. Главное, чтобы это было актуально и увязывалось с темой выступления. Это приблизит вас к аудитории.

В приеме «Принцип Маугли» работает два нюанса: доверие и авторитет – в зависимости от цели, которую вы поставили. Например, кандидат в депутаты в период предвыборной кампании приезжает в сельскую местность. Как он одет? Попроще. Может надеть джинсы, свитер, спортивную обувь. Речь простая, понятная жителям сельской местности. Он – свой. Так он вызывает доверие электората.

После того как его избрали депутатом, приедет ли он в эту деревню в таком же виде? Нет. Он приезжает в костюме, на дорогом автомобиле, показывая авторитет, если вообще приезжает.

Другой пример. Молодого аспиранта направили преподавать студентам. Знакомясь, он говорит: «Всем привет! Меня зовут… Я сам, как и вы, недавно был студентом. Поэтому понимаю, что вы ночами не высыпаетесь и к экзаменам готовитесь в последнюю ночь». Будут ли студенты его внимательно слушать и готовиться к экзаменам? Крайне сомневаемся в этом. Он вызвал доверие к себе, но не авторитет.

Другой вариант этого же примера. Представляясь, аспирант говорит: «Я сам недавно тоже был студентом и прекрасно всех понимаю. Но предмет, который преподаю, очень важен, и спрашивать его знание буду по всей строгости». Показал, что он свой, но при этом установил авторитет.

Можно сделать небольшой анонс того, что ждет вашу аудиторию во время выступления. Примерно так: «Сегодня мы поговорим о… Узнаем как… Сначала расскажу про… затем про… И мы проделаем…»

Регламент вы задаете для того, чтобы снизить вероятность непредвиденных ситуаций по ходу выступления. Как это может звучать: «Продолжительность нашей встречи – 1 час. Как показывает практика, 98 % ответов на вопросы слушатели получают во время выступления. Сначала я вам расскажу о фирме, продуктах, вариантах решения частых проблем. Затем, если у вас возникнут вопросы, вы их зададите в конце, чтобы не прерывать нашу беседу и не упустить главное. Хорошо?»

Задавая такой вопрос, вы согласовываете регламент с аудиторией. Если в середине выступления кто-то захочет задать вопрос, можно либо показать, что вы видите и ответите чуть позже, либо напомнить о регламенте. Можно сказать следующее: «Мы с вами договорились, что вопросы будут в конце. Вот молодой человек хочет задать вопрос. Хоть это не по регламенту, давайте решим, как поступить: либо мы с вами дадим возможность сейчас задать вопрос, либо дождемся блока вопросов и в конце обязательно выслушаем».

В регламенте также можно установить правила. Чтобы встреча прошла продуктивно, в знак уважения друг к другу попросите всех перевести телефоны в беззвучный режим. Ведь взаимное уважение – это фундамент гармоничных отношений.

♦ Основная часть не должна образовывать кашу. Вспомните, как кормят ребенка. Дают ложечку. Скушал, слава богу. Дальше – за маму, за папу, за всех родственников. Если же мы всю кашу возьмем и попытаемся сразу засунуть малышу в рот, то он ничего не съест, даже если мы куда-то очень спешим.

Так же и с информацией. Не нужно перегружать слушателей. В основной части выступления достаточно трех ключевых идей, чтобы люди запомнили их. Здесь важно не количество, а качество. Если их будет больше, то аудитория зацепится за самую слабую идею и будет делать акцент именно на ней, нежели на самых сильных. Так устроен человек – он ищет недостатки и подвох во всем.

Обозначьте три ключевые идеи в своем выступлении, нежели говорить обо всем сразу и снижать убедительность речи.

Звездный момент. Это момент, когда стоит давать всю нашу весомую аргументацию. Чем предложение выгодно клиенту? Почему стоит сотрудничать с вами? Если в основной части рассказываем подробно ключевые идеи, то аргументация – это как сложенный пазл, чтобы у человека все правильно выстроилось и отложилось в памяти. «Потому что у них цены выгодные, отличное качество, экологически чистая продукция», – примерно такие мысли должны посещать слушателей.




Рассказывает Александр Будников (@aleksandrbudnikov):

Помните ли вы известную передачу «Слабое звено», которая была на российском телевидении с ведущей Марией Киселевой – прославленной трехкратной олимпийской чемпионкой? Участники поочередно отвечали на вопросы ведущей, и за каждый правильный ответ начислялись деньги. За неправильный ответ сумма сгорала, если ее не успели «положить в банк». В конце каждого раунда определяли «самое слабое звено» и выгоняли участника. Особый акцент ведущая делала на этих трех словах «САМОЕ СЛАБОЕ ЗВЕНО». Телезрителям, особо переживавшим во время передачи, запоминались участники, допустившие ошибки. Именно их впоследствии долго обсуждали.

Лучше привести небольшое количество сильных аргументов, чем целый список слабых.

Сообщать нужно не все подряд, а лишь самые ключевые моменты. Достаточно будет трех ценных аргументов.

Запомните: три основные идеи в основной части выступления и три аргумента в звездном моменте.

Звездный момент, изображенный на рисунке 4 в виде короны, представляет собой ценную выжимку из идей – то, из-за чего должны выбрать именно вас.

Вспомните большие сборные концерты. Кто обычно выходит в конце? Как правило, это элита эстрады, потому что конечное выступление обязательно запоминается. Даже самая лучшая песня артиста в рамках выступления всегда звучит перед прощанием со зрителями.

Когда же должны звучать самые лучшие моменты рассказа о фирме, которую вы представляете? Разумеется, перед вопросами. Все развивается по определенному закону. Поэтому все ключевые аргументы должны прозвучать после основной части перед вопросами. Вы закручиваете сюжет выступления, рассказываете и в конце подводите зал к выводу: «Почему именно мы? Потому что первое… второе… третье… А теперь, пожалуйста, вопросы». И переходите к следующей части.

Когда можно принимать вопросы от аудитории?

Заинтересованность слушателей побуждает задавать вопросы оратору. Бывают ситуации, когда вы провели какой-то блок выступления и вдруг кто-то из аудитории поднимает руку и интересуется: «А можно вопрос задать?» Он вас спрашивает, забегая вперед, а вы говорите: «Именно об этом сейчас и хотел рассказать». Эти действия слушателей могут сбить оратора с мысли, и пользы от этого никому не будет.

Какое же место в выступлении выделить для вопросов, чтобы уложиться в отведенный для вас регламент?

Представим ситуацию. Вы пришли к кому-то в гости. Посидели, пообщались, попили чай. Уже собрались уходить. Стоите перед выходом и задаете вопрос: «Кстати, как съездили с семьей в Таиланд?»– «Отлично съездили. Чудесная страна, добрые люди. Это отдельный разговор. Ладно, до встречи. В следующий раз поговорим». – «Подожди минутку…» И так это может продолжаться до бесконечности. Это выводит из себя даже терпеливого человека. Основное правило: если закончили свое выступление, то вы его закончили. Все. Вопросов быть не должно. Бывает, что человек что-то презентовал, выступление уже подошло к логическому завершению. Потом вдруг осенило: «Ох, я ж забыл сказать!..» А все уже встали и идут к выходу. Мыслями уже убежали куда-то. И тут он говорит: «Постойте! Я вам сейчас еще кое-что расскажу». Разумеется, никто уже слушать не будет. Все уже эмоционально переключились на свои дела. Поэтому перескока с одной части на другую быть не должно, иначе все сказанное ранее смешается и потеряет смысл.

Вопросы от слушателей будет правильно получать после «звездного момента», перед заключением (см. рис. 4). Если в основной части все подробно рассказали, выделили основные аргументы, то смело переходите к блоку вопросов. Спросите у аудитории: «Какие есть вопросы?» Если они возникли по ходу презентации, то вы начинаете давать ответы каждому поочередно. Если вопросов нет, то вы плавно переходите к заключительной части.

Аудитория не всегда спешит задавать вопросы, потому что само озвучивание вопроса предполагает, что кто-то преодолел страх публичных выступлений и на некоторое время сам становится оратором. Помогает слушателям убрать этот барьер следующий прием. Если вопросов из зала не поступает, говорите: «Часто задают вот такой вопрос…» Затем озвучиваете этот вопрос и отвечаете на него перед публикой.

Этот прием отлично помогает оратору, если он забыл рассказать о важной теме, чтобы к ней вернуться и обсудить. Что происходит? У вас самого возникает ощущение, что аудитория задала волнующий вопрос. Слушатели осознают, что кто-то уже задал вопрос и они не будут первыми. Этим стимулируете людей задавать вопросы и вовлекаете в процесс.

Возможно, после вашего ответа от людей последуют вопросы по этой теме, чтобы более полно раскрыть все аспекты.

♦ Заключительная часть. Как и на свидании мужчины и женщины, здесь важно получить обратную связь. Хорошо бы договориться о следующей встрече. Будьте щедры на комплименты, но не чересчур! Выразите искреннюю благодарность всем, кто пришел на выступление.

В этой части важно подвести итог или сделать резюме выступления. Чем отличается итог от резюме? Итог – это вывод всего выступления в 1–2 предложениях, а резюме – краткие выводы по каждой отдельной части выступления. В заключении должно быть решение проблемы, которую оратор раскрыл в основной части.

Выступление должно напоминать маятник, где с одной стороны находится все отрицательное, а с другой – все положительное. Чтобы затратить меньше энергии, вам нужно коснуться обеих сторон. Если маятник качается только в положительную сторону, это будет напоминать секту, где всем хорошо. Если только в отрицательную сторону, выступление больше будет похоже на выпуск криминальных новостей. Из точки спокойствия человека вывести на позитив сложнее, чем из негатива. Поэтому целесообразно сначала поговорить о проблеме, чтобы аудитория задумалась, а потом дать решение. Вспомните любую рекламу средств для снятия боли, ведь она построена именно по этому принципу.

В нашем мозгу тревожных центров больше, чем позитивных. Поэтому мы реагируем на проблему. А после этого уже сильнее воспринимается само решение. Отрицательное мышление само прилипает, а позитивное необходимо развивать.

Чтобы люди запомнили основные идеи вашего выступления, следует делать паузы между словами и блоками в речи. О том, как использовать смысловые паузы и как они помогают оратору и слушателям, поговорим в следующей теме.


Зачем нужны смысловые паузы в выступлениях

Один из наших наставников учил слушать паузы в предложениях, слышать тишину между словами.

Именно в моментах создания тишины происходит истинная встреча оратора и слушателей. Встреча их умов и сердец. Возникают неподдельные чувства, когда оратор находит понимание в выражениях лиц слушателей. Ведь с любимыми и молчать прекрасно.

Паузы определяют смысловую законченность в речи и нужны, чтобы каждая мысль отложилась в сознании и подсознании человека. Они используются для эмоционального или смыслового выделения конкретного слова в предложении.

Смысловые паузы

Паузы бывают двух видов – смысловые паузы и паузы зависания. Паузы зависания – это то, чего оратору стоит избегать. Если речь все-таки зависла, тут поможет навык импровизации, который разберем в одной из следующих тем. А вот смысловые паузы для привлечения внимания аудитории и концентрации на важных моментах речи оратору крайне необходимы.

Они помогают удерживать фокус внимания на спикере и выступлении, способствуют достижению тишины в зале. Необходимы в конце речи, чтобы слушатели успели переварить сказанное и подытожить пройденное, сделать выводы.

Удобно сделать паузу, чтобы подумать, отдохнуть. Здесь она будет выступать в качестве связи между блоками и делить информацию на подтемы и разделы.

Вставляйте паузы между вопросами от аудитории или когда сами задаете вопросы.

Задали вопрос – выдержали паузу, обдумали и приступили к ответу.

Еще полезно иногда замолчать, чтобы понять, как вас слушают.

Если выдавать информацию с большой скоростью, без пауз, то люди мало что из этого запомнят. Когда задаете вопрос, то делаете паузу и смотрите: понимают вас или нет? Оценив готовность зала, приводите дополнительные доводы, закрепляете информацию. Вам становится ясно, в каком направлении двигаться дальше.

Чтобы по достоинству оценить значение смысловых пауз, важно осознать, что они дают оратору и аудитории.

Для чего паузы необходимы?

► Для акцентирования внимания. В выступлении используйте смысловые паузы, чтобы зал обратил внимание на сказанное, чтобы важные слова не потонули в десятках других. Выдержали паузу, затем продолжайте. Паузы в переговорах усиливают позицию. После того как задали вопрос: «Как мы с вами поступим по заключению договора?» – сделайте паузу. Дайте клиенту время подумать и ответить. Данный вопрос и пауза подталкивают к принятию решения.

► Для усвоения материала. Используя смысловые паузы, вы наблюдаете, как усваивается информация. Главное здесь, чтобы зал услышал и правильно воспринимал информацию дальше. Вы преподнесли материал и во время паузы смотрите на аудиторию, определяя, поняли вас или нет.

► Для принятия аплодисментов. Смысловые паузы говорят о том, что вы хорошо разбираетесь в теме и уверены в себе. Ведь когда человек стесняется, он старается побыстрее все рассказать и убежать. Остановитесь и дайте аудитории поблагодарить вас за удачный пример, шутку или вдохновляющую историю.

Помните, что те, кто по-настоящему любит, и в молчании ощущают сильную связь, когда общение продолжается бессловесно.

Как понять, о чем говорить

Не пытайтесь заучить свою речь или записать ее в мельчайших подробностях. Заученная речь всегда чувствуется и похожа на разговор робота. И если забыть такой текст, можно запутаться, о чем говорить дальше.

В вопросе подготовки к выступлению помогут тезисы. Составляя план выступления, напишите краткие тезисы того, о чем пойдет речь в каждом блоке.



Рассказывает Александр Будников (@aleksandrbudnikov):

В 11-м классе, перед окончанием школы, меня пригласили быть ведущим на большом школьном концерте. Я выучил текст сценария наизусть. Когда вышел на сцену, то разволновался так, что забыл его и уже дочитывал по листку. Казалось бы, для меня момент неприятный, но в конечном итоге все обыграл так, будто это было задумано по сценарию, и люди ничего не заметили. Этот случай стал хорошим уроком. Заучивать или зубрить речь – плохая идея.



Если предстоит выступление или переговоры и вы не знаете, о чем будете говорить, то сначала подготовьте план выступления. Структурируйте основные идеи, факты, цифры, истории, которые помогут раскрыть тему.

Это можно сравнить с написанием текстов. Во многих федеральных журналах мы являемся постоянными авторами. У писателя есть страх чистого листа: когда он только собирается писать, а процесс не идет. Он возникает из-за отсутствия ясности, а проходит, когда составлены план статьи и список частых вопросов читателей. Затем вспоминается опыт, и на ум приходят красочные истории из жизни.

Как только к нам поступает запрос от журнала на написание очередной статьи, у нас уже не возникает страха. Мы знаем, какие необходимо сделать действия, чтобы получилась качественная статья.

Многие задаются вопросом: «Откуда брать вдохновение для подготовки к выступлениям?» Все индивидуально. Прямо сейчас проделайте вместе с нами упражнение. Напишите на листке бумаги, что вас вдохновляет. В этот список могут входить чтение книг, просмотр видео, общение с интересными людьми, путешествия. К примеру, мы вдохновляемся самими слушателями, представляя их счастливые лица.

Когда у вас придет вдохновение, составьте скелет выступления, о чем хотите рассказать. В момент вашей максимальной эффективности ни на что не отвлекайтесь, а пишите то, что приходит на ум. Находиться в состоянии потока помогает воодушевляющая музыка.

Ваш мозг уже получил задачу и найдет решение. Если вдруг почувствуете, что ничего в голову не приходит, встаньте из-за стола, переключитесь на другие дела, прогуляйтесь на природе, пообщайтесь с позитивными людьми и сами ощутите, что снова появится водопад мыслей и идей. Важно тут же начать записывать, чтобы ничего не упустить. Если не найдется под рукой блокнота, то используйте для записи заметки в телефоне. Бывает, что идеи могут случайно прийти среди ночи, как у нас, когда мы писали книгу, которую держите в руках. Правило такое: пришла идея – тут же записываем.

К подготовке речи следует отнестись со всей ответственностью, ведь оратор оказывает огромное влияние на людей, на их эмоции, мысли, действия и в конечном счете судьбы.

Шаг за шагом дорабатывайте содержание, словно скульптор, отсекайте лишнее, так и приблизите творение к идеалу. Вы удивитесь, насколько интересным и содержательным окажется выступление.

То, что важно делать оратору, чтобы выступление запомнилось, обсудим в следующей теме.


Как необычные факты помогают сделать выступление запоминающимся

Многие наши ученики задаются таким вопросом при подготовке к выступлению: «Как сделать выступление запоминающимся и ярким?»

Для этого важно заранее подготовить необычные факты об обычных вещах. Люди такие вещи, конечно, видели, слышали и думают, что все об этом знают, а окажется, что не все. Вы заметите, какими удивленными глазами будет смотреть на вас публика, если делиться секретами. Человеку всегда интересно узнавать что-то новое. В каждом из нас живет любознательный ребенок. Открывая что-то новое для себя, мы ощущаем прилив позитивных эмоций. В момент эмоционального подъема сказанное оратором запоминается сильнее.

Знаете ли вы, что один человеческий волос может удержать до трех килограммов веса? Если носите кольцо, то под ним могут образовываться бактерии, в количественном соотношении немногим меньшим, чем людей, проживающих в Европе, – порядка 730 миллионов, тогда как в Европе живет около 742 миллионов человек! Знаете ли вы, что чихнуть с открытыми глазами невозможно и что при сильном чихании вы можете сломать себе ребро? А если вы будете сдерживать дыхание, то существует риск повредить кровеносные сосуды головы и шеи! Знаете ли вы, что лизнуть собственный локоть невозможно? А вот мы точно знаем, что почти все или большая часть читателей сейчас попытались это сделать!

А еще знаете ли, что Леонид Броневой в роли Мюллера в фильме «Семнадцать мгновений весны» в сложных ситуациях использовал такой нервный жест – подергивание шеи, вызванный тем, что мундир сшили на два размера меньше? И этот мундир врезался в шею, поэтому ему невольно приходилось делать такое движение. Когда это заметила режиссер Татьяна Лиознова, то решила, что данный жест необходимо оставить для целостности образа.

Или, например, следующий факт о том, что Чарли Чаплин занял третье место на конкурсе двойников.

Щедро делитесь с аудиторией необычными фактами об известных вещах, людях, фильмах. Но делайте это не с тем посылом, чтобы показаться умнее публики, а с тем, чтобы заинтересовать и осчастливить.

Использование таких фактов поможет людям узнать что-то новое, что явится для них интересным и полезным. О чем, придя домой, будут рассказывать близким, друзьям, родственникам и коллегам. Ваше выступление запомнится им надолго.
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Как с помощью общих фраз сделать вашу речь убедительней

Когда вам нужно убедить человека в чем-либо, то категорические утверждения могут создать противостояние. Человек может не согласиться и начать доказывать, что это не так. Скажет: «Нет, а у меня другие сведения и цифры… Вы говорите, что все любят колбасу. А я не люблю! И не ем ее вовсе».

Избежать категоричности и противостояния помогают общие фразы.

Какими они бывают? Например: «Многие считают, что произошло это событие по причине…» Или: «Часто бывает, что люди сталкиваются с ситуацией…» Или: «Иногда обращаются клиенты, у которых возникает следующая проблема…» Когда строите предложения таким способом, то не утверждаете, что все абсолютно обращаются к вам или что абсолютно у всех такая ситуация. Вы выстраиваете сообщение иначе, используя такие слова, как «многие», «часто», «иногда»… Они таят в себе следующий смысл: многие, но не все; часто, но не всегда; иногда, но не постоянно.

Ваш оппонент понимает, что вы не говорите категорически обо всех, а говорите лишь о большинстве и допускаете исключения. А дальше уже люди дают оценку этому факту: согласны с ним либо нет. Если согласны, то отнесут себя к большинству. Если не согласны, то к меньшинству, которое не сталкивалось с такой проблемой. Но при этом люди будут допускать, что большинство с подобной проблемой сталкивалось либо имеет право на такое мнение.

Уровень доверия к информации будет высоким как у тех, кто согласится с утверждением, так и у тех, кто останется в меньшинстве. Поэтому когда говорите общими фразами о спорном, не безусловном факте, уровень доверия к вам со стороны аудитории становится гораздо выше, чем если бы вы однозначно высказались по нему.

Чтобы не вызвать у аудитории или оппонента волну протеста категоричностью, используйте иногда общие фразы. Это поможет сделать речь убедительней.

Любовь к оратору у аудитории зарождается в тот момент, когда доверие к нему и его словам растет.
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Как сделать так, чтобы аудитория запомнила основную мысль

Мы уже говорили в этой книге, что люди по каналам восприятия делятся на несколько типов. Есть аудиалы, чье восприятие информации сильнее выражено через слух, визуалы, чей канал восприятия больше идет через зрение, и кинестетики, воспринимающие мир через чувства и ощущения. Нет чистых аудиалов, визуалов и кинестетиков. В каждом человеке какой-то из этих типов преобладает.

Чтобы у человека закрепилась определенная мысль, подавайте ее несколько раз по-разному. Задействуйте все каналы восприятия человека.

Как в известном анекдоте. Преподаватель по математике один раз объясняет ученикам решение задачи. «Поняли?» – «Нет». Второй раз объясняет решение задачи ученикам. «Поняли?» – «Нет». В третий раз объясняет и спрашивает у учеников: «Поняли?» – «Нет». – «Ну, даже я уже понял, а вы еще нет».

Этот анекдот показывает, что человек может не с первого раза понять информацию. Это происходит по нескольким причинам: она для него является новой; когда индивид находится в толпе, уровень его интеллекта снижается; информация направлена только на один канал восприятия.

Поэтому важно неоднократно повторять основную мысль вашего выступления, но выражать ее разными словами. Подумайте, какими словами можно обрисовать одну и ту же мысль. У человека на каждое слово возникает примерно 5–7 ассоциаций.

Есть упражнение, которое поможет развить в себе этот навык. Возьмите любое слово, обозначающее одушевленный или неодушевленный предмет, и опишите разными синонимами и прилагательными. Можете поиграть с друзьями и близкими в игру. Напишите несколько слов и положите в коробку.

Каждый будет доставать бумажку со словом и описывать его с самых разных сторон.

Также можно набрать в интернете синонимы к определенному слову. Вам поисковик выдаст 10 и более синонимов. Так вы расширяете словарный запас, и речь станет богаче.

Известная история или анекдот, рассказанные разным людям, преподносятся вовсе не одинаково. Редко бывает, чтобы мы рассказали одну и ту же историю хотя бы дважды дословно, с одной и той же интонацией. Наверняка замечали за собой, что в каждом конкретном случае стараетесь найти какие-нибудь новые слова, образы и выражения, чтобы до нового слушателя более доходчиво донести то, что вы уже рассказывали кому-то.

Для этого оратору важно пополнять словарный запас. Благо, существуют сервисы, которые можно быстро установить на телефон и узнавать по одному новому слову и его значению в день. Мы пользуемся замечательным сервисом «Слово дня», которое скачивается бесплатно. За месяц узнаем 30 слов, в год – 365, за два года – 730 и т. д. Это же прекрасно.

Чтобы выступление принесло пользу и люди поняли вас, повторяйте основную мысль разными словами.
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Как маленькое уточнение увеличивает результативность выступлений

В переговорах или в публичных выступлениях порой именно маленькое уточнение вызывает доверие к вам, придает убедительности аргументам и становится решающим фактором, чтобы начать сотрудничать с вами.



Рассказывает Александр Будников (@aleksandrbudnikov):

Когда я проводил переговоры с руководителями образовательных учреждений, они спрашивали: «С кем вы уже работали?» Конкретный пример, что я работал с их коллегами из определенных школ, положительно сказывался на продажах. Однако многие воспринимали эту информацию с недоверием: «А вдруг он просто знает наименование этой школы и называет наобум?»

В таких случаях я поступал следующим образом. Доставал копию договора с этими учреждениями и сообщал не слишком значимые, на первый взгляд, но уточняющие факты: «Школа такая-то, имени…» – здесь я называл имя того, в чью честь названа школа, которое могли знать только работники этой сферы. После этого они понимали, что, раз я знаю такие подробности, значит, действительно там был, и мы с ними работали. Им передавалась моя уверенность. От этого результативность встреч резко возрастала.



Рассказывает Анастасия Будникова (@budnikoval):

Когда мы встречались с клиентами в разных городах, то делали небольшое уточнение. Говорили, что в таком-то их районе расположена такая-то компания и там еще рядом стоит маленькое синее здание – привязывали по географическому расположению. Клиенты, которые находились в этом городе и знали этот объект, понимали, что мы знакомы с этим местом. Доверие к нам возрастало, и переговоры проходили успешно.

Делайте такие уточнения в выступлениях, которые повысят доверие к вам и вашим словам. Особенно когда аргументируете свою позицию, основываясь на фактах, известных исключительно вашей целевой аудитории.

Из мелочей как раз и складывается речь, способная убеждать собеседника и достигать желаемого результата.

В следующей теме подробно поговорим о том, как правильно аргументировать позицию.
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Какие аргументы приводить утром, а какие – вечером

Совещания проходят обычно утром. В утренние часы активизируется левое полушарие мозга, отвечающее за логическое мышление. Если встречаетесь с клиентами или выступление запланировано в первой половине дня, больше приводите логических аргументов и цифр. Именно в это время такая информация усваивается лучше.

Правое полушарие мозга, которое отвечает за эмоции, активизируется в вечерние часы – это время свиданий, дружеских встреч, отдыха, развлечений.

Важно планировать встречи и выступления в оптимальное для этого время, в зависимости от цели, когда нужно делать упор в аргументах на логику или эмоции.

Теперь поговорим о последовательности аргументов речи. Вот несколько практических рекомендаций.

Запоминается то, что в самом начале и, особенно, в конце. Поэтому самый сильный аргумент ставим в конце, второй по силе – в начале речи, а в середине – оставшийся. Такой принцип расстановки аргументов используют адвокаты в суде.

Аргументов должно быть 3–4, не более. При назывании аргумента делаем усиление: паузой, загибанием пальцев, словами «во-первых», «во-вторых».

Для закрепления проделайте следующее упражнение. Выпишите 10 аргументов «ЗА» вашу компанию. Затем безжалостно вычеркивайте 7 из них, оставив только 3, которые являются самыми весомыми, на ваш взгляд. Возможно, это будет экологичность, качество, стиль. Распределите так, чтобы самый сильный оказался в конце и запомнился слушателям. Второй по силе поставьте в самом начале, а третий поместите в середину. Эти преимущества могут быть у конкурентов. Не переживайте, здесь есть нюанс: важны не понятия сами по себе, а то, что под ними подразумевается. Подробно опишите, что означают эти понятия в вашем случае.

Что делать, если забыли слова

Если забыли текст или часть выступления вылетела из головы, то, чтобы не произошло конфуза и этого не заметила публика, импровизируйте.

Есть два несложных способа протянуть незаметно время, пока собираетесь с мыслями.

► Первый – вкратце все заново пересказать. Это словно вернуться к исходному положению, когда вдруг забыли, зачем вышли из ванной и направились в спальню. Стоите и растерянно озираетесь. И, словно слушая невидимого помощника, возвращаетесь в ванную, где в той же обстановке память подсказывает, зачем направлялись в спальню.

► Второй способ – перепрыгнуть забытое и продолжить рассказывать дальше. В это время вспомните, о чем забыли, и расскажете это.




♦ Прием «Перевод на нужную тему». Этот прием используется, когда общаетесь неформально, в дружеском кругу, или разговор идет долго на одну тему, а вам необходимо перевести на другую. Как это сделать?

Вы сначала присоединяетесь к словам говорящего примерно так: «С тем, что вы сказали, я совершенно согласен, более того, сам сталкивался с этим в реальной жизни. Расскажу вот о чем…» А теперь словно отклоняетесь от русла разговора, затем возвращаетесь вновь, но при этом начинаете говорить о своем. Объезжая некоторые кочки таким образом, приезжаем к нужной теме.

Представьте, что вы попали на мероприятие, посвященное защите животных и растений. А вы занимаетесь производством бумаги и понимаете, что тут собрались потенциальные партнеры. Организаторы мероприятия дают несколько минут, чтобы рассказать о бизнесе.

Как сделать так, чтобы разговор с темы защиты животных перешел на тему бумаги? Вы говорите примерно следующее: «В последнее время остро стоит вопрос защиты животных. Незаконно вырубаются леса ради производства дорогостоящей мебели, которую изготавливают из чистого дерева, а не из опилок…

Я являюсь руководителем компании по производству бумаги. Мы придерживаемся политики поддержки животных и возобновления природных ресурсов. Поэтому при производстве бумаги используем вторсырье.

С помощью особой технологии мы производим бумагу из вторсырья, которое получаем от оптовых и розничных сетей. Помимо этого, возрождаем леса на вырубленных или выжженных стихией местах, сажая новые деревья, которые обогащают воздух кислородом, хорошо влияющим на флору и фауну этих мест. В этих местах также создаем заповедники.

Переработав 1 тонну бумаги, мы сохраняем 17 деревьев, экономим 2 000 литров нефти и 4 000 киловатт электроэнергии, а также очищаем от мусора 2 кубометра в сутки. Такая бумага идентична той, что производится из деревьев…»

После этого отношение собравшихся к вам станет уважительным, вас выслушают, с вами захотят иметь дело.

Прием «История». Если у вас мысль куда-то улетела или забыли, о чем вы говорили, в запасе должен быть арсенал историй. Это могут быть истории успеха, на профессиональную тематику, о создании компании… Все это должно быть заготовлено заранее и применяться в качестве палочки-выручалочки. Истории будут восприниматься как подтверждение ранее сказанных слов.

Для разрядки хорошо вкраплять в речь простые истории в виде анекдотов, шуток, каламбуров, пословиц.

Главное – не останавливаться и продолжать говорить. Говорите, говорите и наконец – о! – вспомнили то, что забыли. И продолжили выступление.

Эти способы и приемы помогут не растеряться, если забыли слова. Люди подумают, что это так и запланировано. Главное, чтобы эти истории соответствовали теме выступления.


Как работать с текстом во время выступления

Если без вспомогательного материала никак не обойтись, как в случае с мероприятиями глобального масштаба, то в идеале у выступающего должны быть карточки. Чем меньше, тем лучше. Но уж, конечно, не стопка бумаг! Представьте себе лектора со стопкой в 500 листов формата А4! Когда он, нервно перелистывая бесконечное количество записей, торопливо говорит: «Я на часик всего…» – и вы понимаете со всей безнадежностью, что это часов на 10, не меньше.

Уместно применить папочку или планшет, как у ведущих на ТВ.

Когда оратор сильно волнуется и читает по листку, строчки начинают плавать. Из-за этого он может начать забывать, на каком именно месте остановился. Речь начинает путаться. Запомните: никакого мелкого шрифта! Записывайте главные мысли, тезисы КРУПНЫМИ БУКВАМИ.

Постоянное зачитывание текста – это потеря контакта с аудиторией. Ведь если на свидании мужчина уткнется в телефон, скорее всего, уверенная в себе женщина с ним больше встречаться не захочет. Для чего она готовилась, наряжалась, старалась? А он на нее и не смотрит, только сообщения успевает отправлять. Приятно даме будет? Ответ очевиден – нет.

То же самое происходит, если оратор будет постоянно читать текст перед аудиторией. Контакт глазами полностью потеряется. Особенно если это продающая презентация, то не следует ожидать продаж.

Другое дело, если бы тот же мужчина, уважительно обращаясь к своей даме, сказал: «Мне сотрудник написал… У него возникла проблема. Я ему отвечу, хорошо?» – и даже развернет экран телефона в ее сторону. Женщина охотно ему разрешит это сделать.

То же самое с аудиторией. Вы можете предложить аудитории вместе почитать. При этом вы можете сказать: «Есть важные показатели… – Особенно если речь идет о цифрах. – Давайте вместе на эти цифры посмотрим…»

Тогда возникнет ощущение, что вся аудитория во все глаза смотрит в ваш планшет, папку, карточку и читает вместе с вами. Ей будет приятно взаимодействовать с вами, словно женщине, облокотившейся на ваше плечо во время просмотра интересного фильма.
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Как запоминать важные данные и цифры

Бывало с вами такое, что когда знакомитесь с людьми, то их имена забываете очень быстро? А может, подобная история происходила с какой-то значительной датой?

Оратор постоянно работает с большим количеством информации, поэтому важно иметь хорошую память. Помимо эффективных методов ассоциаций с привязкой к каким-то картинкам, существует прием, который способствует запоминанию необходимых данных.

Когда человек с вами знакомится, называя при этом свои имя и фамилию, то представьте себе эти данные о нем, написанные на доске мелом или маркером. Закройте глаза и постарайтесь увидеть четко начертанные нужные слова на доске.

Благодаря этому способу вы научитесь быстро запоминать и удерживать в памяти любые данные, представляющие особое значение.
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Как обрисовать сложные цифры в картинки, чтобы люди их запомнили

Если вы хотите, чтобы аудитория из выступления лучше запомнила данные, не следует называть сухие цифры без аналогий и сравнений. Люди устают от постоянно меняющихся цифр и поэтому не запоминают.

Нужна постоянная привязка к какому-то объекту, с которым привыкли что-то сравнивать. В качестве пояснения приведем следующий пример. Знаете ли вы, что миллион долларов по одному доллару, сложенный стопкой один доллар на другой, примерно равен высоте 30-этажного небоскреба?

Либо другой пример, который могут приводить телевизионщики. Знаете ли вы, что территория Москвы равна нескольким европейским государствам? Либо еще один пример, который однажды мы приводили на выступлении: известно ли вам, что экономия 15 тысяч рублей в год дает возможность ежедневного употребления одной буханки хлеба на семью из трех человек в течение трех лет? Мы переводим цифру экономии на картинку, которая понятна всем.

В выступлениях важность цифр объясняйте с помощью аналогий и сравнений. Назвали цифру – добавьте понятную и интересную аналогию. Чтобы люди имели возможность представить в картинках, с чем это можно увязать.

Чем понятнее будет речь, тем больше информации из нее аудитория запомнит.

Как установить и усилить контакт с аудиторией

Установление контакта

Внимание к людям, с которыми мы общаемся, позволяет быстро установить контакт. Развивая в себе наблюдательность, оратор сможет лучше понимать реакцию людей по их жестам и мимике.

Проще будет осознавать, каким образом люди реагируют: слушают внимательно или только делают вид. Понимают они, о чем мы говорим, или нет? Опытные ораторы отслеживают такие сигналы и корректируют свои слова и действия, если что-то пошло не так.

Перед выходом на публику оратор тщательно готовится к выступлению. Определяет цель и в отведенное время дает максимальную ценность, чтобы замотивировать людей и продать ценный продукт, от которого их жизнь изменится к лучшему.

Следует быть внимательным к людям и замечать, установлен контакт с ними или нет.

Иначе случится, что люди не усвоят тему и после выступления у них возникнет один вопрос: «А о чем было это выступление?»

Чтобы этого не происходило, используйте следующие приемы для установления контакта.

❒ Смотрим в глаза
Начинается все со взгляда! Ваши глаза встречаются, что-то близкое замечаете в человеке и понимаете, что между вами появился интерес. Затем начинается беседа, и вы ощущаете, как вам интересно вместе. С каждой минутой хочется узнавать друг друга ближе, обмениваться эмоциями и улыбками. Теплый, искренний, прямой взгляд оратора находит отклик в глазах людей.

Вам когда-нибудь приходилось иметь дело с людьми, которые при общении вообще не смотрят в глаза? Какое возникало ощущение в такие моменты? Становилось неинтересно, ведь так? Возможно, начинали посещать мысли, как будто человек совершенно не слушал то, что вы сообщали, возникали сомнения в необходимости такого разговора. Если оратор также не будет смотреть людям в глаза, не будет видеть, что происходит в зале, то чем это может закончиться? Оратор говорит: «Уважаемые дамы и господа!» – жестами показывает наоборот: сначала на мужчин, а потом – на женщин. Совсем не так, как говорит. Люди замечают это: «Как это так? Я же девушка, а меня в «господа» зачислили…»

Куда направлен взгляд оратора при общении, туда и направлена информация. Если при разговоре смотреть в ноги, именно туда информация утечет. Если же смотреть в глаза – концентрируется внимание, человек собирается с мыслями и принимает сообщение, вступает с вами в контакт. Сигналами, что контакт налажен, являются кивки головой, улыбки, аплодисменты.

Если же оратор выходит и смотрит в пол или в потолок, то создается впечатление, что он не выступает, а репетирует или сам с собой ведет беседу. Это можно сравнить с такой ситуацией: мужчина с женщиной сидят вместе в кафе. Она прихорашивалась, надела чудесное платье, а он смотрит футбол и не обращает на нее внимания.

Такое не понравится ни одной женщине. И она еще тысячу раз подумает, пойти или нет в следующий раз с таким мужчиной на свидание.

Основная связь оратора с аудиторией заключается в том, чтобы слышать друг друга. Ораторское искусство – это умение разговаривать с людьми, обмениваться энергией и создавать обратную связь.

Если аудитория большая и вам трудно охватить ее взглядом, необходимо мысленно разделить зал на три сектора и попеременно смотреть в каждый из них. Вспомните расположение рядов в школьных классах. Старайтесь осматривать зал хаотично, постоянно держа в фокусе внимания.

Для удержания внимания, если находитесь в кругу, выполняя какие-либо упражнения со слушателями, необходимо всем корпусом поворачиваться минимум по трем контрольным точкам. Словно стрелка на циферблате часов. Стоя напротив конкретного человека, охватываете взглядом сразу несколько людей справа и слева от него.

Представим ситуацию, что вы встретились с руководителем компании, где также присутствует несколько человек: заместитель, бухгалтер, менеджер. На кого надо смотреть?

Самый лучший вариант – научиться окидывать взглядом всех присутствующих и общаться со всеми. Они могут принимать решение сообща. Доверие, которое они начнут к вам испытывать, может стать решающим для положительного исхода данной беседы.

Это же правило касается и работы с большой аудиторией. Во время выступления важно обращать внимание на всех.

Когда кто-нибудь из зала задает вопрос, появляется соблазн отвечать только ему. Но необходимо лишь 20 % внимания посвятить задавшему вопрос, а остальные 80 % – всей аудитории. Общаемся глазами, жестами, словами со всеми. Один человек задал вопрос – отвечаете всему залу.

Необходимо постоянно держать внимание, чтобы аудитория не расслаблялась, не заскучала и не потеряла интерес к вам и выступлению.

❒ Задаем вопросы
В течение всего выступления слушатели могут уходить в свои мысли, и важно их оттуда возвращать в настоящий момент времени, в «здесь и сейчас». Вопросы помогают справиться с этой задачей.

Они бывают нескольких видов.

Риторические вопросы, обращенные ко всем слушателям

Риторические вопросы – это вопросы, которые не требуют ответа. В данном случае оратору не особо важно, как люди ответят на вопрос – «да» или «нет», а может, и не ответят вовсе.

Пример риторического вопроса, который может задать оратор: «Наверняка многие наблюдали последствия ледяного дождя, когда ветки деревьев сильно прогибались?» Этот вопрос задан ради пробуждения интереса, ради реакции. Тот, кто видел такую картину, кивнул головой, а кто-то напряг память. Это значит, что все активизировались. Оратор задал вопрос не конкретному человеку – он обратился ко всем сразу и этим вопросом привлек к себе внимание. Видели, не видели – уже дело второстепенное.

Если смотрите на человека и улыбаетесь, ваш визави, как правило, тоже начинает улыбаться. Необязательно долго смотреть на человека, чтобы понять его эмоции.

Риторические вопросы, обращенные к конкретному слушателю

Например: «Александр, я так понимаю, что хоть раз в жизни вам приходилось ездить на велосипеде?» Обращение к конкретному слушателю предполагает, что вы знаете имя этого человека. Либо без имени, но указываете жестом и взглядом на человека, когда задаете такой вопрос. Вот эта девушка в голубом платье только что улыбнулась. Значит, вспомнила подобный случай в своей жизни, ведь так?

Описание происходящего

Допустим, вы говорите – и «на Камчатке» какое-то движение почувствовалось, начали что-то активно обсуждать или смеяться. Обычно в конце садятся те, кто любит поговорить во время семинаров, свои вопросы порешать, кто всегда готов уйти, если им не понравится, или кто предпочитает находиться ближе к уборной… У всех разные причины.

Если будете закрывать глаза на происходящее, тогда утратите внимание аудитории. Ведь она видит, что творится на заднем ряду. Поэтому важно вернуть внимание этих «вредных» слушателей. Как это сделать? Вы говорите примерно следующее: «Судя по оживленной беседе на заднем ряду, понимаю, что тема зацепила, да? Тем не менее внимание лучше обратить сюда». Что происходит в этот момент? Вы спокойно обозначаете для аудитории, что видите, что происходит сейчас в зале, и контролируете это. Обращая внимание на нарушителей порядка, затем адресуя прямо к ним вопрос, устанавливаете контакт и с ними.

Попытка не обращать внимание на то, что творится в зале, в надежде, что само собой разрешится, приведет к ужасным последствиям. Такая реакция заразительна. В конечном итоге аудитория начнет вести себя подобным образом. «Если им позволено шуметь и отвлекаться, – подумают остальные, из тех, кто только что внимательно слушал, – тогда и я считаю возможным так себя вести».

Как устанавливать контакт со слушателями в процессе выступления, мы разобрали. А как установить контакт с аудиторией в самом начале выступления?

Для этого лучше попросить сделать какое-то простое действие. Не из разряда «перенесите, пожалуйста, этот огромный телевизор» – конечно, нет! Можно попросить напомнить через определенное количество минут сделать что-то или рассказать. Можно обратиться с просьбой помочь расставить стулья. Так вы вступаете во взаимодействие с аудиторией уже в самом начале, до того как приступите к выступлению. В последующем будет гораздо проще взаимодействовать с ней.

С этой же целью можно спросить у сидящих в зале людей, жарко или нет, стоит ли открыть окно или включить кондиционер, нужно ли включить или выключить дополнительный свет. Этим демонстрируете заботу и уважение. Однако это необходимо делать только в том случае, если точно знаете, где выключатель, где пульт от кондиционера и работает ли он, дабы не оказаться в неловкой ситуации. Чтобы не выяснилось, что выключатель находится в соседнем зале, а окна не открываются, так как прикручены саморезами, да и кондиционер висит «вместо мебели», для красоты… Или вы, пытаясь закрыть окно, поставите три стула друг на друга и шваркнетесь с самого верха, а потом скажете: «Ну да ладно, оставим окно как есть!» Веселое будет начало!

Также важно, задав вопрос аудитории, попросить поднять руку и сделать это самому. Например, спрашиваете, кто сегодня добирался на машине, а сами при этом поднимаете руку, показывая людям, как нужно себя вести. А кто на маршрутке добирался? Кому в зале до 30 лет? Тем самым задаете вопрос и просите сделать простое действие – поднять руку. И вот контакт уже пошел.

Люди начинают выполнять то, что вы от них хотите.

Для чего нужно, чтобы они подняли руку? Это необходимо, чтобы люди отвлеклись от мыслей. Ведь когда они шли к вам, то думали не только о вас и предстоящей встрече, но и о чем-то своем – что надо успеть позвонить кому-то из знакомых, либо заехать в магазин по пути домой и что-нибудь купить к ужину, либо не забыть заскочить в автосалон. Если люди пришли в зал, их необходимо переключить с их мыслей на ту тему, о которой будете говорить вы.

Важно наладить контакт, начиная с таких простых действий. Возьмем стандартную ситуацию – переговоры. Приходит к руководителю переговорщик и общается только с директором, не обращая внимания на то, что вокруг еще и другие люди сидят. Часто помимо директора в переговорной могут присутствовать главный бухгалтер, коммерческий директор и т. д. Важно одаривать вниманием всех присутствующих. Поскольку бывают случаи, когда руководитель сам не принимает решений и часто прислушивается к мнению главного бухгалтера или другого сотрудника. Почему? Потому что бухгалтер следит за всеми финансами компании.

Директор думает, что нужно договор заключить, а главный бухгалтер говорит: «Нет. Ни за что. У нас тут вообще кошмар. Баланс не сходится!» Чтобы такого не произошло, нужно общаться со всеми. Потому что и главный бухгалтер может словечко замолвить. Если слушатели сидят в разных местах кабинета, как можно общаться со всеми сразу? Можно разворачиваться постепенно к каждому. Разговаривать с соответствующей жестикуляцией, показывая, что видите всех, кто находится в кабинете, и считаете их полноправными участниками переговоров.

Если во время переговоров один на один внезапно ощущаете, что партнер испытывает неловкость, начинает как-то смущаться взгляда, то можете на время отвести глаза и посмотреть на мочку уха собеседника либо как бы сквозь него на затылок.

Это весьма существенные моменты общения, которые учат чувствовать другого человека. Например, в доме за столом много гостей и нужно долить сок в осушенные бокалы. Вы же окидываете взглядом стол и понимаете, у кого бокал уже освободился? То же самое – со взглядом. Вам точно так же следует научиться чувствовать эту грань, когда уже достаточно сверлить глазами собеседника и стоит слегка отпустить, чувствовать эту золотую середину, этот баланс между «чуть-чуть не хватает» и «уже чересчур».




Рассказывает Анастасия Будникова (@budnikoval):

Сейчас часто переговоры и выступления проходят через интернет. Согласитесь, это удобно? Но есть другая сторона. Многие во время онлайн-трансляций не чувствуют аудиторию, и это сбивает. В результате снижается уверенность и убедительность, оратор теряется, эффект уже не тот.

Как же наладить контакт с аудиторией через веб-камеру?

Смотрите в камеру

Когда собеседник рассматривает потолок, угол помещения или собственные ноги, нам кажется, что он не уверен в себе, темнит или скучает. А информация утекает вслед за его взглядом.

Для мгновенного установления контакта попросите сразу написать что-то в комментарии: поставить какую-нибудь цифру, указать город и т. д. Людям интереснее, когда они активно участвуют в разговоре.

Задавайте вопросы в процессе

Риторические – когда ответ не так важен. «Наверняка с утра вы первым делом пролистали ленту Instagram? Поставьте 1, если да, и 2, если нет».

Конкретному слушателю – вспомните подписчика, который оставил интересный комментарий. Спросите, тут ли он, разрешилась ли его ситуация. Ожидание реакции от него оживит остальных.

Описание происходящего. «Что-то вы затихли в комментариях – вам понятна тема? Поставьте 1, если…»

Давайте людям больше эмоций

Если речь будет монотонной, аудитория в какой-то момент начнет зависать.

Выдерживайте смысловые паузы между блоками, после вопросов и главных мыслей.

Делайте акценты на важных деталях, повторяйте ключевые идеи.

Меняйте тембр и громкость голоса.

Включайте в эфир демонстрацию и реквизит

Дополнительное движение в кадре привлекает. Наглядное объяснение лучше запоминается. Хорошо помогут картинки, инфографика, слайды. Главное, чтобы они не были перегружены текстом.

Когда довольно продолжительное время вы выступаете на публике, многие слушатели понемногу могут начать перегружаться информацией, и внимание будет ослабевать. В этом случае стоит воспользоваться следующими приемами для усиления контакта с аудиторией.


Усиление контакта

Повторим основной принцип: все всегда начинается со взгляда, установления и усиления контакта.

❒ Прием «Взгляд и жест»
Представьте, что кто-то на вашем выступлении начинает копаться в сумке, смотреть фотографии в телефоне, планшете. Заметив это, вы можете сделать некий жест, ни к чему не обязывающий, естественно, приличный, в сторону такого человека. Он это заметит, и вы ненавязчиво вновь активизируете внимание человека, который отвлекался.

❒ Прием «Взгляд и вопрос»
Вопросы, которые были рассмотрены выше: риторические ко всем, риторические к конкретному слушателю и описание происходящего. Сначала вы смотрите на человека, затем начинаете задавать ему вопрос.

❒ Прием «Взгляд и движение»
Для концентрации внимания хорошо периодически спускаться в аудиторию. Если чувствуете, что половина зала заскучала, можете немного передвинуться в сторону этой самой скучающей половины, подойти к ним поближе.

Постоянно поддерживайте энергетику в аудитории. Вот Алла Пугачева, например. Всем известен ее ход, когда она исполняла песню «Миллион алых роз». Шла по рядам, тем самым активизируя внимание присутствующих. Все розы там соберет, не важно, ей они принесены или нет. Потом обыгрывает эту ситуацию, кокетливо говоря: «Сколько мне цветов подарили!» Мы в шутливой форме описали, как работает этот прием, но, главное, он работает. И многие артисты взяли его на заметку. Они активизируют внимание даже самых заскучавших и зевающих людей. Это невольно заставляет выйти из состояния расслабленности. Пусть это и не всем может понравиться, что его «покой потревожили», но внимание к артисту таким образом обеспечено, а это главная цель. И она достигнута.

Этот прием еще часто используют учителя в школе. Как правило, парты разделены на три ряда. Когда где-то на задних рядах возникает шум, гам, балаган или кто-то начинает списывать, происходит так называемое «хождение в народ» учителя. Все очень просто: учитель встает с места и начинает передвигаться между рядами. И сразу после резкого шороха наступает тишина.

Вы должны видеть, что у вас шестеренки совпали и механизм крутится. То есть если та информация, которую передаете, воспринимается так, как нужно, – тогда все, у вас вал пошел вращаться. И когда смотрите в глаза человеку, он отвечает вам тем же и слушает. Конечно, бывает по-разному, не всегда это стопроцентная гарантия, что вас слушают. Однако сам факт, что смотрите в глаза и информацию выдаете нацеленно в человека, апеллируя к нему, дает гораздо больше вероятности, что он вас услышит.

А если смотрите в это время в пол, в потолок или в сторону, то что начинает делать человек напротив вас? Правильно: отвлекаться… Это как мужчина контролирует ситуацию, чтобы любимая женщина всегда находилась в зоне видимости, чтобы другой на нее не позарился и не появился конкурент.

Есть женщины, которые не любят телячьи нежности…

«Не надо меня тискать, как котенка», – говорит такая женщина. Таким людям достаточно одного взгляда, чтобы активизировать внимание, а на кого-то нужно дольше посмотреть. Как только понимаете, что контакт установлен, можете переключать взгляд на другого.

Обратите внимание, что аудитория должна быть в тонусе! В любой момент, на кого бы вы ни посмотрели, должны чувствовать отдачу, ощущать, что вас слышат, мысль ловят. Вы должны видеть, что происходит в зале. Для этого не стоит в упор смотреть на каждого, проходя между рядами от одного к другому… Достаточно ненавязчивого взгляда, выбирайте людей из зала хаотично, глядя то на одного, то на другого. Тогда остается этот тонус – людям трудно вычислить, на кого следующего пойдет внимание. Ожидание взгляда держит в правильном тонусе. Не дает расслабляться, уходить в свои мысли, зевать и скучать.

Похоже на то, как передают микрофон на свадьбах, когда произносят тосты. Человек видит, как микрофон пошел от первого тостующего к другому, и думает: «Так, я – через двух… через одного… О! Уже я!»

В установлении и усилении контакта есть еще хороший прием. Он достигается внезапным молчанием. Паузой. Что происходит? Вы говорили-говорили, затем раз! – и замолчали. А со стороны тех, кто в это время отвлекается, продолжает идти шум. Причем уже в полной тишине с вашей стороны. Поэтому они становятся мгновенно заметны и вам, и всему залу. Наконец они понимают, что произошло нечто неординарное, что в этой аудитории шумят они одни. Замолкают и поворачиваются к вам.

Вы внезапно понижаете громкость голоса и произносите слова предельно тихо. Но, хотя вы говорите практически шепотом, при этом вас немедленно начинают слушать все. Казалось бы, парадокс, но тем не менее этот прием работает в не очень организованных аудиториях.

Запомните: ни в коем случае нельзя орать, если вам мешают! Вы должны научиться приему «своевременная пауза», чтобы в сложные моменты поступать так тонко, психологически элегантно и очень эффективно.

Тот же прием хорошо применять и в самом начале выступления – для установления и усиления контакта. Покажите, что уважаете себя и аудиторию. Начните говорить только тогда, когда вас слушают. Выходите, встаете, распрямляетесь – а дальше дожидаетесь полной тишины. Она начинается с первых рядов, а затем растекается по залу. Вы стоите и смотрите: а вот еще задние ряды что-то шебуршат, что-то говорят. Худший вариант, если не сдержитесь и начнете орать: «Хватит болтать! Наверно, вам будет интересно обсудить тему моего выступления?» Имейте в виду, вас могут спросить после этого, кто вы тут вообще такой. Впрочем, если слишком долго так будете стоять, то начнутся перешептывания. Это означает, что давно пора уже начать.

Можно начать так: «Рад, что вы присутствуете на нашем замечательном мероприятии, и поэтому мы с вами поговорим на очень интересную тему…» Старайтесь говорить тихо – это вызывает интерес: что он там говорит? Это человеческое любопытство сыграет на руку. И когда вы видите, что все уже головы тянут, потому что им плохо слышно, вы можете прибавить громкости. Но силу голоса регулировать лучше в зависимости от контингента сидящих в зале. Либо сразу говорите громко, чтобы охватить всех, а уж затем переходите на нормальную тональность, либо, если перед вами дети или женщины, наоборот, начинайте с мягких и тихих ноток, с общения с первыми рядами, а потом постепенно охватывайте аудиторию целиком. Здесь необходимы и опыт, и личное чутье – ведь успех зависит только от вас.



Рассказывает Александр Будников (@aleksandrbudnikov):

Однажды, в студенческие годы, сокурсники юридического факультета ночь не спали и явились утром на занятие по юридической психологии. Данную дисциплину преподавал профессор, обладавший навыками гипноза. Студенты, прободрствовав ночь напролет, пришли на занятие отсыпаться. Профессор выступает, рассказывает очень интересную тему и вдруг замечает в крайнем от него ряду, ближе к концу аудитории, две спящие головы. Они не храпят, нет – просто тихо спят.

Поскольку психолог был преподавателем необычным, он сделал для остальных такой упреждающий жест: мол, тихо, а то разбудите! Как он ведет себя дальше? Он, не прерывая лекции, начинает ходить между рядами. Вот доходит до этих двух спящих гномов, скажем так, и останавливается возле них. Затем оборачивается к залу и продолжает рассказывать. В зале наступает оживление: кто-то подшучивает, кто-то откровенно заливается смехом, – профессор же рассказывает тему, не обращая ни на что никакого внимания.

Только представьте себе эти две спящие головы, над которыми гремит профессорский голос/ У них словно возникает ощущение, что над ними возник динамик. Сначала один из спящих сквозь дремоту понимает, что этот динамик звучит рядом с ним, потом у него включается сознание, и внезапно студент соображает: оказывается, он же на занятии спит!

Тогда поворачивает голову вбок, видит брюки и ноги профессора. Испуганно вскакивает и лупит второго спящего под партой ногой. Тот вначале лениво отмахивается, тогда ему достается и локтем вбок от приятеля по несчастью. Затем доходит осознание и до второго, что тут рядом говорящий профессор. Голова осознавшего стремительно возникла над партой – он вскочил.

Профессор же все это увидел и спокойно возвращается к своему месту. Вернулся – и продолжил рассказывать как ни в чем не бывало.

Подходя ближе к тому, кто мешает выступать, вы нарушаете межличностную дистанцию, которая была между вами. Сокращая эту дистанцию, лишаете слушателя возможности заниматься посторонними делами и неназойливо заставляете его мобилизоваться.

Разобрав основные приемы для установления и усиления контакта, переходим к разбору того, что позволяет повысить эффективность выступления.
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Какие организационные вопросы стоит решить до выступления

Приходилось ли вам наблюдать, как арендованный конференц-зал для проведения мероприятий, выступлений, конференций оказывался больше, чем число собравшихся? Есть такая данность современной действительности. На мероприятие регистрируются люди, на них организаторы планируют определенное количество мест. До самого же мероприятия доходит меньше, чем зарегистрировалось.

Причем рассаживаются хаотично. Сначала в разных местах, подальше друг от друга. По мере заполнения мест занимают пустующие места.

Вспомните, как вы ездили когда-либо в метро, троллейбусах либо бывали в общественных местах. Как люди заполняют пустое пространство? Сначала заходят и рассаживаются по свободным местам, потом заполняют стоячие места в разных концах. А когда транспорт полностью набивается, люди кучкуются. Никогда не происходит, что люди заходят в пустой вагон в метро и сразу располагаются плотно друг к другу.

Подобное можно наблюдать и в зале. Предвидя данное поведение людей, для получения наибольшего эффекта от выступления важно учесть следующие организационные моменты.

Рассадите людей плотно друг другу и близко к сцене

Чтобы было проще и эффективнее взаимодействовать с публикой, основная задача оратора – рассадить людей вплотную друг к другу, один за другим. Необходимо также предложить садиться слушателям ближе к сцене, ближе к самому оратору. Так создается более доверительная обстановка, когда граница между оратором и слушателями сокращается. Получается некий «круглый стол», когда все сидят в непосредственной близости к выступающему. Благодаря этому взаимодействие с людьми происходит гораздо более качественно, в правильном ракурсе, нежели если люди будут сидеть на дальних рядах от оратора. Для этого ваши помощники по организации мероприятия во время регистрации могут об этом говорить гостям. Объяснять, что так гости получат максимальную пользу от выступления.

Если перед началом выступления вы обнаружили, что слушатели расселись так, что остались пустые места: одни сидят в левом конце зала, другие – в правом, кто-то – в середине, – сделайте так, чтобы они сели друг за другом вплотную. Объяснить это можно следующим образом: «Дорогие друзья! Прошу пересесть поближе и вплотную друг к другу, потому что к нам будут еще присоединяться участники. И для того, чтобы они потом вам не мешали, пожалуйста, рассаживайтесь поближе и занимайте только вот эту половину зала, один за другим». Таким образом мы и взаимодействуем с аудиторией, и начинаем управлять поведением людей, подсказывая, как им сесть.

Либо можно сказать следующее: «Во время нашего выступления будет вестись профессиональная фотосъемка с последующим предоставлением вам фотографий с вашим участием. По просьбе фотографа перейдите, пожалуйста, вот на эту сторону, сядьте прямо вплотную друг к другу, чтобы было удобно работать». Объяснить это можно разными способами и узаконить пересадку людей, чтобы они рассаживались именно так, как нужно вам. Это первый момент, который необходимо соблюдать.

Минимизируйте расстояние между стульями

Следует ставить стулья как можно плотнее друг к другу. Потому что когда человек попадает в толпу, как мы уже ранее писали в этой книге, он начинает ощущать себя единым организмом с другими. А интеллект толпы гораздо ниже, чем интеллект индивидуума. Срабатывает стадный инстинкт. И когда вы начинаете общаться с людьми и просить их о каких-то небольших действиях, то чем плотнее сидят люди, чем ближе друг к другу, тем более дружно они будут выполнять ваши просьбы. Даже если вашу шутку человек, сидящий отдельно, в конце зала, и не заметил бы, вместе со всеми он будет заразительно смеяться. Аплодисменты сидящих близко друг к другу будут более бурными, а реакция на ваши слова – более активной.

Снабдите помещение кислородом

В зале должно быть как можно больше кислорода. Чем больше в зале людей, тем больше выделяется углекислого газа. Поэтому нужно проследить и заранее обговорить с организаторами, чтобы были открыты окна. Когда человеку не хватает кислорода, у него начинается сонливость, мозг при этом соображает гораздо хуже, и активность человека падает. При недостатке кислорода люди хуже воспринимают информацию, зевают, хотят спать. Такая публика будет делать меньше действий, на которые вы рассчитываете.

Постоянно проветривайте помещение. Мы все аэробные существа и без кислорода не сможем жить. А вирусы и микробы – анаэробные и развиваются в душном помещении. Важно сразу установить, кто в доме хозяин, – вы или вирусы. Долой закрытые форточки, впустите кислород для жизни наших клеток!

Включите кондиционеры

Если у вас большое количество людей, а на улице лето и жарко, крайне важно, чтобы в помещении работали кондиционеры. Потому что в прохладном месте человек лучше совершает различные действия – он намного активнее и работоспособнее, чем в жаркой аудитории. Вспомните себя, когда вам жарко. Хочется двигаться, вставать, что-то делать? Скорее всего, мечтаете полежать в тенечке или где-нибудь под вентилятором, чтобы охладиться и не потеть. Поэтому непременно нужно обеспечить помещение кондиционерами. Иначе самые простые действия, о которых будете просить публику, делать не захочется: поднять руку, встать, ответить на вопрос. Имейте это в виду! Многие зарубежные спикеры в райдерах указывают температуру, которая должна быть в зале, не выше +20 градусов. Теперь вы знаете, почему они это делают. Главное, чтобы организаторы мероприятия при бронировании билетов заранее предупредили об этом слушателей. Чтобы они позаботились о теплой одежде, если для них эта температура слишком низкая.


Рассадите людей спиной ко входу в зал

При рассаживании людей проследите, чтобы вход был расположен за спинами сидящих. Это играет большую роль. В процессе выступления могут заходить опоздавшие, рассаживаться, отвлекая остальных. Ваша задача – не допустить, чтобы люди отвлекались по пустякам. Очень неудобно, когда вход расположен сбоку, но еще хуже – если за спиной оратора.

Создайте минимализм в помещении

Важно, чтобы на сцене, где выступает оратор, не было посторонних предметов, особенно за спиной у выступающего. Никаких лишних картин, плакатов, рисунков, записей, не относящихся к теме выступления! Что происходит, если за спиной оратора находятся какие-либо лишние картины или надписи? Или какие-то предметы, стулья, столы, которые не являются реквизитами для данного выступления? Люди начинают на них отвлекаться, смотреть, изучать их. Из-за этого люди теряют нить общения, не могут внимательно следить за ходом вступления, отвлекаются от темы. В какие-то очень важные моменты может быть потеряна связь со слушателями, после чего вернуть внимание людей будет гораздо сложнее. Проще удерживать внимание слушателей постоянно в процессе выступления. Лучше заранее убрать все лишнее, что может помешать установить тесный контакт со зрителем. Оптимально – это темный фон сзади, чтобы выступающий оставался перед зрителем в единой картинке. Так все внимание сосредоточено на нем.

Исключите появление посторонних людей

Перед выступлением предупредите организаторов, чтобы обслуживающий персонал не совершал каких-то лишних действий в то время, когда вы произносите речь. Позаботьтесь об этом заблаговременно, иначе выступление может пойти насмарку.



Рассказывает Анастасия Будникова (@budnikoval):

В одной из IT-компаний, которая организовала семинар для руководителей и собственников бизнеса, был такой случай. Они арендовали небольшой конференц-зал в отеле. И перед самым фуршетом, минут за 15, пока один из важных спикеров выступал, между рядов стала проходить официантка с тележкой, с подносом и тарелками, на которых лежали аппетитные закуски. Внимание зала было переключено на эту официантку, на тележку и гремящие тарелки с вкусно пахнущей едой. При этом оратор же продолжал говорить. Все, что говорил в это время выступающий, люди не восприняли. Поэтому ему пришлось повторять основные мысли еще раз, а из-за неискушенности он сказал: «Я понимаю, вы все хотите на фуршет, возможно, моя информация для вас будет уже не столь актуальна…» Таким образом, важную тему он по неопытности просто обесценил и загубил, поскольку эффект от его выступления был сильно смазан.



Рекомендуем об этих организационных моментах позаботиться до того, как выберете зал для проведения выступления.

Перед самим выступлением пройдитесь по залу, почувствуйте себя хозяином сцены. Это существенно упростит работу с аудиторией и сделает встречу с ней незабываемой.
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Какие инструменты помогают оратору увлечь аудиторию

Есть инструменты, которые помогают оратору достичь нужного эффекта от выступления. Каким набором инструментов пользуются все успешные ораторы?

Интригующая тема выступления и подробное ее раскрытие

Интересная тема способна привлечь слушателей на выступление, а качественное ее раскрытие рождает желание узнать о вас больше и приобрести ваш продукт. Выбирая тему для выступления, посмотрите, как озаглавливают ролики на YouTube, которые набирают миллионы просмотров за считанные часы. Полистайте самые читаемые журналы, блоги в Instagram. Подумайте, что волнует вашу целевую аудиторию, какую проблему они хотят решить, о чем мечтают? Выпишите это на лист бумаги и потренируйтесь с заголовками. При утверждении заголовка честно ответьте себе на следующий вопрос: «Зацепило бы вас это название и захотелось бы вам прийти на это выступление?»

Метафоры

Метафоры активизируют творческую часть мозга. Они позволяют рисовать картинки в головах слушателей, они лучше запоминаются, так как вызывают эмоции. С помощью метафор проще донести мысли. Очень мудры те финансисты, врачи, бухгалтеры, кто сложные термины объясняет метафорами, понятными аудитории. Есть основной принцип: чем более интересна и неожиданна метафора, тем сильнее влияет на людей.

Вот некоторые из них: оденьте красиво ваши стены – речь идет об обоях; украшения для ваших телефонов – когда говорим о чехлах.

О чем говорят эти метафоры?

Художник с золотыми руками – все его картины получаются великолепными.

Человек с огромным сердцем – человек, способный по-настоящему любить окружающих.

Человек с каменным сердцем – человек, который не способен сострадать, любить.

Демонстрация

Демонстрировать можно все что угодно: программу, проекты, книги, сервис, одежду. Если это ресторанные блюда, то можно показывать профессиональные фотографии блюд, делать видеообзор самого ресторана, красивые виды из окон. К тому же люди любят фотографироваться напротив слайда с названием темы или мероприятия. Что обеспечит вам пиар на просторах интернета.

Отзывы

Отзывы бывают следующих типов: письменные, устные, видеоотзывы, благодарственные письма. В вашем арсенале должны быть все виды отзывов. Самые эффективные из них – это живые или снятые на видео. Потому что перед всеми предстают реальные люди. Письменные отзывы тоже хорошо воспринимаются, потому что есть люди, любящие читать. Но есть и другие, которые сразу заскучают: «Эх! Что-то много написано, лучше видео посмотреть…» Видео-отзывы на мероприятиях всегда вызывают доверие. Все, что вы говорите сами о себе, воспринимается лишь с определенной долей доверия. Но то, что говорят о ваших продуктах другие люди, всегда ценнее. Отзывов много не бывает.


Парная работа

Прекрасно было бы на свои выступления приглашать других экспертов. Если люди известные, то их известность автоматически переносится на вас. Мы любим выступать вдвоем, потому что кто-то из нас является экспертом в психологии клиентов и аудитории, а кто-то – экспертом в психологии продавца или оратора. В парных выступлениях всегда выше энергетика как на сцене, так и в зале. Всегда есть возможность друг друга поддержать. Слова одного из ораторов окажутся более доходчивыми. Есть возможность немного передохнуть, пока другой выступает. Выступление в паре не дает никому заскучать.

Реквизит

Под реквизитом следует понимать все, что помогает сделать выступление увлекательным и понятным для аудитории. У артистов это костюмы, у оратора – доска, компьютер, проектор, микрофон, камера, динамики, которые помогают наглядно иллюстрировать то, о чем идет речь.

Эти инструменты в комплексе входят в обязательный набор оратора, чтобы эффект от выступления был потрясающим.

Используйте элементы шоу с помощью видео и звукооператора, если это впишется в формат выступления. Когда на каждый блок выступления предусмотрены своя мелодия и слайды, есть возможность использовать различное оборудование, предназначенное для работы со светом и музыкой. Помните: людям нужно хлеба и зрелищ!



[image: ]
Как оратору себя вести в непредвиденных ситуациях

Под непредвиденными ситуациями понимается все, что происходит незапланированно. Это может быть бунтарь, подосланный конкурент – да все что угодно!

Непредвиденные ситуации бывают трех видов.




♦ Обстоятельства непреодолимой силы

Это все обстоятельства, которые не зависят от нас. Мы говорим-говорим – и вдруг свет погас в зале или где-то заработал перфоратор.

♦ Действия третьих лиц

Это действия провокаторов, вечно недовольных жизнью людей, подсадных конкурентами лиц, намеренных сорвать выступление.

♦ Самосаботаж

Когда оратор забыл или не захотел подготовиться к выступлению. Тем самым сам себе устроил неприятности.

Если у вас в соседнем зале шум, а вы пытаетесь дрожащим голосом перекричать мешающие вам звуки. Теряетесь, видя, что люди отвлекаются на этот шум. И при этом повисает неловкая пауза, где правит балом перфоратор, орущий капризный ребенок или зашкаливающая музыка, – вы в проигрыше. Так как поддались охватившим вас эмоциям.

Как правильно реагировать в таких ситуациях?

Очень важно заметить то, что происходит, либо обратить внимание на нарушителей. После предпринять действия.

Есть несколько вариантов для разрешения подобных ситуаций.

♦ Обозначить наличие непредвиденной ситуации в момент выступления

Бывают моменты, когда во время выступления свет гаснет или за окном начинается фейерверк, как пару раз бывало во время проведения наших мастер-классов. Либо в соседнем помещении раздавались бурные аплодисменты. Понятно, что аудитория отвлекалась, чтобы посмотреть и послушать. Если бы мы делали вид, что все нормально, произошла бы потеря контакта с аудиторией. Что нужно сделать в обоих случаях? Нужно назвать своими именами то, что происходит. Например: «Какой чудесный фейерверк! Видимо, у кого-то праздник». Или: «Сейчас все посмотрели на фейерверк. Давайте подумаем, почему происходит отвлечение на посторонние шумы? Люди по своему восприятию делятся на аудиалов, визуалов и кинестетиков». Таким образом можно увлечь зал новым рассказом, переключить внимание на себя и вернуться к прежней теме.

Если это аплодисменты, можно предложить похлопать громче соседей, вовлекая аудиторию в совместное действие, усиливая контакт. Обозначая то, что происходит, мы узакониваем ситуацию. При этом держим под контролем эмоции. Происходит – ну и происходит, ничего страшного. Позитивное восприятие действительности оратора и контроль над ситуацией снова возвращают внимание слушателей к теме разговора. И людям становится не так интересно, что там творится вне помещения.

Представим ситуацию: клиент улыбается, жмет руку, а довольный продавец убирает подписанный договор к себе в портфель – идеальный сценарий развития событий. Согласны?

Но если все идет не по плану? Что делать, если в самом начале ситуация не задалась? Порой уместный юмор может изначально настроить на нужный лад процесс продаж. А в отдельных случаях именно юмор может спасти презентацию.




Рассказывает Анастасия Будникова (@budnikoval):

Приведу реальный пример. Руководитель отдела продаж в заранее назначенное время приехал на совещание, где собрались руководители компаний, чтобы сделать презентацию наших услуг и совершить продажу. После того как его представили, он последовал на сцену, чтобы провести презентацию. В это время зазвонил телефон у одного из директоров. В этот момент одна дама, изменившись в лице, грозным тоном прокричала: «Я же просила всех выключить телефоны! Что тут непонятного?» В воздухе повисла пауза, наросло напряжение. «Отличное начало» перед выступлением нашего руководителя отдела продаж. Дабы снять данное напряжение, он быстро сориентировался и с улыбкой произнес: «Татьяна Алексеевна! Это так задумано. Просто я всегда выхожу под музыку». После чего все заулыбались и зааплодировали. Напряжение исчезло, презентация прошла на ура.

В другом подобном случае, также на совещании, в процессе выступления нашего продавца, у одной из присутствующих леди на весь зал громко зазвонил телефон, да и еще заиграла песня «О боже, какой мужчина». На что он также среагировал быстро, видя нахмуренные брови руководителя этой дамы, следующей фразой: «Ого, какое признание! Благодарю вас, мне приятно! Честно говоря, не ожидал, что произведу такой эффект. Но в продолжение строк песни хочу отметить, что я женат». И в этом случае все посмеялись и еще больше прониклись речью нашего продавца, и презентация также прошла успешно.




Вот как в самых непредвиденных ситуациях уместный юмор, используемый продавцами, помогает выправить ситуацию и помочь совершить продажу. Конечно, юмор при этом должен сопровождаться искренней улыбкой, чтобы показать покупателю пример.




Рассказывает Анастасия Будникова (@budnikoval):

Важные качества оратора – отличная реакция и умение незамедлительно принимать решения. Расскажу курьезный случай.

Нас с мужем пригласили выступать на Инфоконференции в Москве. Это главное событие в мире интернет-бизнеса. В зале собралось более 500 человек со всех уголков России и стран СНГ. Мы основательно готовились к выступлению и даже немного волновались. В тот день нам предстояло выступить на одной сцене с известными бизнесменами, экспертами, людьми из кино и шоу-бизнеса: Вадимом Демчогом, Александром Рапопортом, Гилом Петерсилом, Андреем Парабеллумом, Петром Осиповым, Сергеем Азимовым, Николаем Козловым, Максимом Темченко, Аязом Шабутдиновым.

Так вот, мы стоим уже в спикерской, с минуты на минуту нас должны пригласить на сцену. И Саша вдруг предложил попить воды. Но как-то неловко открыл бутылку, и струя воды хлынула мне на платье. И в этот момент объявляют наш выход…

Хорошо, что я не растерялась и сразу начала стряхивать воду, пока та не успела впитаться. Платье было темное и вязаное – следов не осталось. Но промедли я хоть секунду, пятно было бы заметно. Сразу, как вышла на сцену, взяла себя в руки, забыла о курьезе и начала взаимодействовать с публикой. Выступление прошло отлично, люди были довольны. Многие после этого записались на консультации и обучение.




Вывод такой: если возникла проблема – ее нужно быстро решать. Незамедлительные действия и внутренняя выдержка способствуют успеху. А паника только мешает.

Непредвиденных ситуаций бывает великое множество: не включаются или потерялись слайды в начале выступления на конференции, не включается трансляция при проведении выступлений с помощью интернета и т. д.




Рассказывает Александр Будников (@aleksandrbudnikov):

Мы обучаем других, но и сами постоянно обучаемся, проходя по несколько семинаров и тренингов в месяц. Однажды, когда мы присутствовали на втором дне онлайн-конференции по инвестициям, не включалась трансляция по техническим причинам. Затянулось устранение неполадок на целых полчаса. При этом в чате возникла паника, постоянно шли злобные комментарии. Однако модераторы вежливо отвечали на каждый из них. Когда же пришло время эксперту выступать, он сказал следующее: «Благодарю всех, что дождались выступления, несмотря на возникшие трудности. Вселенная проверила нас на прочность, ведь инвесторам необходимо проявлять терпение, не поддаваться эмоциям во время колебаний на рынке». С этим не поспоришь, согласны?




♦ Огласить возможность возникновения непредвиденной ситуации до начала или во время выступления

Этот прием часто используют политики. Приезжают на встречу с избирателями, как правило, хорошо подготовленными. Они знают или предполагают, что конкуренты присылают на эту встречу людей, которые будут мешать ее проведению. Что сделать, чтобы выступление не оказалось под угрозой срыва выкриками, оскорблениями? Что сделать, если даже такое произойдет, чтобы остальные на это не реагировали?

Они поступают следующим образом – говорят: «Вы знаете, когда я сегодня готовился приехать сюда к вам на встречу, помощники сообщили, что в зале могут присутствовать провокаторы, подосланные конкурентами. Их подослали специально, чтобы сорвать сегодняшнюю нашу с вами встречу. Но, думаю, это нам не помешает. Просто будем это иметь в виду. Если кто-то начнет выкрикивать из зала, задавать провокационные вопросы и всячески пытаться сорвать встречу, давайте не будем на это реагировать? Хорошо?»

Представляете себе реакцию человека, который действительно собирался какой-то заковыристый вопрос задать? Теперь он несколько раз подумает, перед тем как это сделать, а то вдруг за подосланного примут. Оратор заранее обыграл возможность появления подобной ситуации. Даже если кто-то будет кричать: «Что вы тут чушь городите?» – политик обернет все в свою пользу. Скажет, что предупреждал об этом в самом начале. Все обыграно. Реакции, запланированной провокаторами, чтобы оратор стушевался и растерялся, не получилось.

Пока оратор отвечает на провокацию реакцией, которую хотят вызвать провокаторы, она будет состоявшейся. Надо признать то, что происходит. Если оратор не огласит очевидного и сделает вид, что этого нет, когда все будут видеть, что происходит, – он останется в проигрыше.

Во время онлайн-трансляции в вебинарной комнате можно также оглашать возможность возникновения непредвиденных ситуаций. Мы объясняем правила поведения при написании комментариев в чате, предупреждаем, что нельзя рекламировать товары, писать спам, негативно выражаться в адрес спикеров или зрителей, иначе за этим последует от модераторов блокировка пользователя. При возникновении подобной ситуации аудитория будет готова к тому, что, если кто-то будет мешать, этого участника заблокируют без повторного предупреждения.

♦ Обыграть непредвиденные ситуации после выступления

В жизни могут встречаться ситуации, когда вы работаете с сотрудниками, клиентами, классом и другой аудиторией, и как-то некоторые зрители реагируют не так, как бы хотелось, вопросами каверзными забрасывают. И вроде бы им кажется, что они вас «задавили» вопросами, уже потирают руки от удовольствия. А вы в самом конце вдруг говорите: «Знаете, сегодняшняя встреча была непростой: вы задавали много сложных, неудобных вопросов, которые заставляли меня даже в чем-то смутиться. Но тем не менее я вам очень признателен. Потому что именно такое поведение помогает оратору расти в профессиональном плане, совершенствоваться и применять новые знания в будущем – а значит, помогает развиваться нашей фирме, развиваться мне как личности. И поэтому я очень благодарен за все».

Есть нюанс: произносить эти слова важно искренне, когда вы сами верите в то, что говорите.

Тогда все, кто намеренно активно вам мешал, поймут, что у них ничего не вышло.

Теперь мы знаем, как правильно себя вести оратору в непредвиденных ситуациях. А что же делать, когда задают провокационные и неудобные вопросы? На этот вопрос предлагаем вместе найти ответ в следующей теме.
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Как отвечать на провокационные и каверзные вопросы

Для того чтобы на провокационные вопросы было легче отвечать, надо знать, что в любой сфере деятельности есть свой эталон, некий образец, на который ориентируются все. А чтобы было еще более понятно, представим алгоритм ответа на провокационный вопрос следующими способами.

♦ Сравнение с образцами для подражания, с великими людьми, передовыми компаниями

Чтобы было более понятно, сравним с общеизвестным фактом, который чем-то значим. Вам говорят, что вы неправы, а вы отвечаете: «Ну что вы! Разве я это сам придумал? Об этом часто писали такие великие авторы, как Наполеон Хилл, Джеймс Аллен».

♦ Сравнение с равными

Например, вам говорят: «А правда, что вы так поступаете?» А вы отвечаете: «Разве я один так поступаю? Все так поступают, все работают на таком оборудовании, все по этой схеме работают».

♦ Снижение значимости вопроса

Часто этот способ используется в период предвыборных кампаний. Говорят: «Вот вы нам тут обещаете золотые горы. А когда в моем подъезде лампочку повесят?» Могут отвечать следующее: «Вот когда меня изберут, я поставлю на должность человека, который будет за это отвечать, и будет у вас в подъезде лампочка. Но если вам прямо сейчас надо лампочку вкрутить, то давайте поедем, я сделаю. Я вам о более глобальном рассказываю, а вы мне про лампочку». И в итоге, когда вы так отвечаете, люди начинают вас защищать и смотреть с возмущением на того, кто задает такой глупый вопрос.

♦ Использование волшебной фразы, противостоящей агрессии

Эта фраза является палочкой-выручалочкой в любой ситуации: во время жестких переговоров, когда люди по неведомым причинам пытаются поставить нас в неловкое положение или вывести из себя.

Запомните эту волшебную фразу, состоящую из одного предложения: «Да, вы абсолютно правы, но…» При конфликтной ситуации в споре вначале важно согласиться с оппонентом. Секрет заключается в том, что когда вы соглашаетесь с человеком, что он имеет право на мнение, то и ему намного легче в ответ с вами согласиться. Если говорите: «Нет, вы не правы!» – и у него сразу в голове возникают мысли: «Так, значит, со мной не согласились. Почему тогда я должен уступать?» В этот момент человек психологически закрывается.

Иногда случаются вопросы с наездом, например: «Да все вы такие: вам бы деньги сорвать!» Как ответить на это? Нет, мы не такие? Да, мы такие? Понятно, что такие ответы могут еще больше усугубить возникшую ситуацию. Здесь на помощь как раз придет наша волшебная фраза.

Вот прозвучали слова обвинения. И мы присоединяемся к нему: «Да, вы абсолютно правы в том, что у вас могло сложиться такое мнение, такое часто, к сожалению, случается в нашей жизни… но…» Данная фраза возникшую конфликтную ситуацию переводит в ситуацию, когда люди ведут общение, проявляя уважение к мнениям друг друга.

Все, что вы скажете после «но», будет весомой аргументацией в пользу вашей позиции. И все, что вы скажете, воспримут положительно.

При возникновении неудобных вопросов используйте любой из предложенных выше способов, которые помогут правильно ответить на провокационные вопросы и улучшить ситуацию.

Мудрая женщина в полной мере осознает, что перед ней настоящий мужчина, по тому, как он вежливо, терпеливо, ответственно и справедливо ведет себя в конфликтных ситуациях. Как ловко их предотвращает и аккуратно из них выходит. Ровно так же и аудитория оценивает профессионализм и нравственные устои оратора по тем же признакам. В такого мужчину или оратора не грех и влюбиться!

У многих из нас в окружении был или есть такой человек, который всегда жалуется, ноет. Вот он, например, звонит и говорит: «У меня это не так, то не так, тут болит, там болит и вообще все плохо…» Лучше всего свести до минимума общение с таким человеком. Общество таких людей отнимает энергию. А если захотите, чтобы они сами перестали вам звонить и потеряли к вам всякий интерес, то можно в ответ начать говорить им: «Я тут огромное количество книг читаю, столько у меня идей разных! И как все это реализовать? Как бизнес свой построить, расширить?» Вот так на жалобу отвечаете позитивной «жалобой», и через некоторое время человек прекратит вам звонить и жаловаться.



Рассказывает Александр Будников (@aleksandrbudnikov):

Как-то одна из наших учениц, руководитель санатория, задала вопрос о том, что отвечать некоторым пациентам, которые привыкли на все жаловаться.

Представьте себя на месте этого руководителя. Приезжает в санаторий пациент и начинает жаловаться: «Вот здесь условия не очень, и оборудование несовременное, и ремонта хорошего нет, как в другом санатории».

Наша задача в данном случае – привести аргументы в пользу нашего санатория, например: «Да, в нашем санатории нет самого лучшего номерного фонда, так как все средства уходят на улучшение качества лечения, на достижение высоких результатов от оздоровления организма, чтобы вы уехали от нас здоровыми людьми. Если для вас важнее комфорт, то можете выбрать другое профилактическое учреждение, однако если для вас важен прежде всего результат – ваше здоровье, то я уверяю вас, что вы получите одно из самых эффективных лечений, которое позволит вам избавиться от заболеваний и стать здоровым».

Только надо быть предельно аккуратным в процессе сравнения учреждения с другим. Принижая качество обслуживания другого учреждения, свое учреждение и себя лично мы этим не возвысим. Лучше оставаться дипломатичным в таком сравнении: «Да, вы знаете, тот санаторий очень хороший, но там специализируются на лечении других болезней, а мы именно на тех, которые есть у вас. Если ваша цель – вылечить именно эту болезнь, то у нас для этого есть все самое необходимое». Можно даже похвалить своих конкурентов – и тем самым возвыситься. И только потом уже приводить аргументы в свою пользу. Подчеркивая специфику, указать на преимущества. Всегда смотрите, кто задает такой вопрос, и в зависимости от этого подбирайте и формулируйте ответ.



Рассказывает Анастасия Будникова (@budnikoval):

Есть еще иной проверенный метод «посеять сомнение в голове клиента». Например, человек говорит: «Ой, это очень дорого…» А вы ему встречный вопрос: «А вы хорошо смотрели, какие сейчас среднерыночные цены?» Ведь не всегда покупатели досконально осведомлены о рыночных ценах. Все могут сказать, что дорого. Можно элементарно привести несколько аргументов в свою пользу, не принижая при этом конкурентов, и человек уже начнет задумываться и сомневаться. Главное – посеять сомнение. Это очень хорошо работает. В продажах этот метод часто используется, чтобы выявить истинность возражений. Путем последовательно задаваемых вопросов: «Скажите, я так понимаю, вы уже сравнивали с чем-то, не так ли? Скажите, а вы точно уверены, что вам так же подсчитали не стандартную версию, а люкс, не годовое, а трехгодовое обслуживание, доставку не до места отгрузки, а до дома?» Человек начинает сомневаться, а действительно ли правильна его позиция, на которой он стоит. Так, я встретилась однажды с потенциальным клиентом и засеяла сомнение в его голове, все ли детали он узнал. По прошествии нескольких месяцев он обратился именно в нашу компанию, когда возникла необходимость в решении своего вопроса.

В практике любого оратора бывают моменты, когда он не знает точного ответа на вопрос. И чтобы дать компетентный ответ, ему необходимо обратиться к статистическим или иным данным.

Пытаться выкрутиться в этом случае, говоря, что слышал, видел, половину знаю, половину не знаю, – глупо. Аудитория может оратору простить некомпетентность, но никогда не простит вранья. Люди могут лучше вас знать ответ на вопрос, и вы будете пытаться выдать хороший ответ при плохой игре. Лучше сказать следующее: «Очень хороший вопрос, давайте я его запишу. Мы его проработаем, оставьте контакты, наши специалисты обязательно перезвонят. Потому что не хочется сейчас сообщать непроверенные факты, вводя в заблуждение». Что происходит? Аудитория понимает, что вам задали вопрос, вы его записали, взяли на контроль и готовы на него ответить. Никто не проверит, позвоните вы в течение 24 часов или нет, но лучше, разумеется, обещание сдержать.

Чтобы меньше возникало неудобных вопросов, оратору важно понять, какую линию поведения необходимо держать в общении с аудиторией. Поэтому в следующей теме поговорим о том, какие следует оратору задавать вопросы самому себе перед очередным выступлением или переговорами.
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Какие три вопроса оратор должен задавать себе

От качества задаваемых вопросов зависит качество получаемых ответов. Наш мозг словно компьютер, который мгновенно решает задачу, если она максимально ясна и четко задан вопрос. Существуют три вопроса, которые оратор должен задавать себе до и во время выступления. Задавая их, он будет четко понимать, следует ли выбранному курсу или стоит корректировать действия, чтобы снова двигаться в правильном направлении, как корабль.

❒ Для чего это выступление?
Цели бывают разные, у каждого свои. У кого-то – мотивировать и продвинуть личный бренд, у кого-то – вызвать эмоции и продать продукт. Для того чтобы что-то купить, слушатели должны понять ценность предложения.

Ценность продуктов – это то, что думают клиенты о товарах или услугах. То, что думаем мы или наши продавцы о продуктах, для клиентов не столь важно. Главное для них, что думают они. Идеально, когда наша убежденность в высокой ценности своего продукта совпадает с мнениями о нем у наших клиентов. Критерий высокой оценки и понимания ценности – совершение клиентами покупки. В продающих выступлениях важны не овации и фотографии на память, а количество заказов. Человеку проще подойти, пожать руку, сказать слова одобрения, но сложнее достать кошелек и заплатить. Оплата происходит только тогда, когда клиент в полной мере осознает ценность продукта.

Например, оратор поставит цель – донести информацию. Уверяем, это не цель, это трата времени. Тогда выступление «не зацепит» людей, и они тут же забудут, о чем шла речь.

Важно четко осознавать цель выступления, научиться действовать спонтанно, гибко меняясь и подстраиваясь под ситуацию для того, чтобы двигаться четко по курсу.

❒ Кто моя целевая аудитория?
Зная, какая перед нами целевая аудитория, мы начинаем приводить правильные аргументы, использовать нужные приемы.

Если приходят люди более старшего поколения, то надо учитывать, что многие из них, скорее всего, не умеют пользоваться компьютером и не знают программы. То, что для нас совершенно очевидно и просто, для них может быть абсолютно непонятным. Поэтому мы должны быть готовы приводить для таких людей соответствующие примеры и использовать понятные способы разъяснения. Или если это дети, школьники. Надо уметь поставить себя на их место и представить: «О чем я мечтал, когда был маленьким?»

Чтобы грамотно подбирать интересующие нашу аудиторию истории, необходимо больше узнать о ней с помощью ответов на следующие вопросы:

► Кто мой клиент?

► Сколько зарабатывает?

► Где его можно найти: фитнес-центры, автосервисы?

► Какого он возраста?

► Из какой страны?

► Какого пола?

► Что больше всего его заботит, в чем выражается его неудовлетворенность?

► Каковы его жизненные ценности и приоритеты?

► Что делает его счастливым?

► Какие его тайные мечты?

► Какие книги, журналы и блоги он читает?

► О чем думает большую часть времени?



Это примерный список вопросов, на которые оратору предстоит найти ответы. Если их себе не задавать, то аудитория будет приходить совершенно разная. Это как с выбором второй половинки – хочется найти своего человека. Рано или поздно любой эксперт приходит к тому, что есть те люди, с которыми ему комфортно взаимодействовать, с кем достигается высокая степень понимания. Тогда он особенно тщательно будет подходить к выбору своей целевой аудитории, своих клиентов и полюбит эти вопросы.

Наши обучающие семинары очень часто посещала преподавательница бухгалтерского учета одного из училищ и сетовала, что никак не может заинтересовать своим предметом аудиторию – ребята просто уходят с урока и не хотят слушать. Мы ее спросили: «А как вы преподносите свой предмет?» На что она ответила: «Ну, я говорю, что бухгалтерский учет – это нужная наука. Только, к сожалению, для чего она нужна, они все равно не понимают». Тогда мы поставили вопрос иначе: «Сколько максимум студенты могут заработать, если освоят ваш предмет?» И получили ответ: «Ну, если в Москве, то около 100 000 рублей». Мы говорим: «Давайте сделаем так: вы придете на следующее занятие и скажете учащимся о том, чего они больше всего хотят на данный момент: “Кто хочет зарабатывать от 100 000 рублей в месяц, поднимите руку, пожалуйста”. И вот тем, кто поднимет руку, вы можете сказать: “Благодаря полученным на моих уроках знаниям вы сможете зарабатывать названную сумму и даже больше. Если начнете усердно изучать предмет, старательно выполнять задания и внимательно слушать меня. Я покажу вам инструменты и способы достижения желаемого результата. Для всех же остальных это будет обычная общеобразовательная программа. Кому неинтересно, можете прослушать курс лекций, сдать зачет и уйти. А в тех, кто хочет достичь максимума, я буду вкладывать все знания и опыт”». Догадываетесь, каков был результат? На следующем нашем семинаре она снова подошла к нам, светившаяся от счастья, и сказала: «Вы знаете, они и правда стали так внимательно слушать, всем интересуются!» Также она стала давать им уроки использования приемов ораторского искусства, о которых узнала на наших мероприятиях. Сейчас ее ученики занимают призовые места на конференциях, о чем раньше и не мечтали.

❒ То, что я сейчас делаю, приближает меня к цели или отдаляет от нее?
Этот третий вопрос является продолжением первого и поможет вам не сбиваться с темы. Придя выступать, не упускайте из виду цели, ради которой выстроен доклад. И даже если зададут какой-то другой вопрос, вы можете отвлечься, уйти от темы, перескочив на другую, но потом снова продолжить следовать намеченному пути. На первоначальных этапах многие новички, презентуя товары и услуги, особенно радуются, когда аудитория им хлопает. Пытаясь вызвать такую же реакцию в будущем, они стараются повторить аналогичные действия в других своих выступлениях, забывая при этом, что их цель не просто вызвать аплодисменты, а продать продукт. Так что всегда задавайте себе вопрос по ходу выступления: приближают ли эти ваши действия к цели или они просто направлены на то, чтобы впечатлить слушателей?



Рассказывает Анастасия Будникова (@budnikoval):

Четко помню тот вечер, когда мы сидели с Сашей в машине с нахмуренными бровями. Отвернувшись друг от друга и примкнув лбами к окнам, долго смотрели на бизнес центр, в котором некоторое время назад выступали. Мы начинали свои бизнес-проекты с нуля, поэтому от того, насколько эффективно мы достигали целей в презентации или не достигали вовсе, зависела выживаемость наших проектов. Та презентация не увенчалась регистрациями заявок, продажами, как и некоторые предыдущие выступления. В тот вечер мы долго обсуждали свои ошибки и что нам необходимо сделать, чтобы все же начать получать положительный опыт в виде оформленных заказов. Оказалось, мы очень увлекались общением с залом, отдалялись от цели, что приводило к тому, что мы имели на тот момент. Когда же мы стали следовать целям в выступлениях, результаты превзошли ожидания.

Как только ответите на все эти три вопроса, переходите к следующей теме, в которой будем отвечать на вопрос: «Как, подражая успешным ораторам, можно попасть в их ряды?»


Как моделирование успешных ораторов сделает вас одним из них

Великолепное выступление будет таковым, если оно тщательно подготовлено и отрепетировано. Когда проанализированы десятки и сотни блестящих выступлений очень многих успешных спикеров. Читая мудрые высказывания великих людей, мы невольно начинаем мыслить, как они. Вдохновляясь органичностью и яркостью жестов, мимики и движений известных ведущих, мы постепенно подключаемся к их невербальному режиму.



Рассказывает Александр Будников (@aleksandrbudnikov):

В детстве я смотрел выступления политиков на видеокассетах, так как родители занимались политической деятельностью. Наблюдал за тем, как политики готовили руководителей региональных отделений политических партий. Анализировал, как взаимодействуют с аудиторией. И волей-неволей впитывал манеру поведения и то, как они себя подают на публике. Это мне пригодилось во взрослой жизни, когда я уже стал депутатом, экспертом и предпринимателем.



Учиться на примерах лучших и у лучших – это правильное решение, которое повлияет на вашу судьбу. Вспомните выступления людей, которые особенно вас воодушевляют. Кого считаете яркой личностью и чьи ценности совпадают с вашими?

Найдите для себя пример для подражания на начальном этапе, пока не определитесь со своим уникальным стилем. Смотрите, изучайте, как этот человек работает на публике. За счет чего он «цепляет» людей, как они реагируют на его слова, какой юмор при этом использует. Смоделируйте его выступление перед зеркалом.

Любой успех имеет ноги, это мы понимаем по его следам. Следами успеха великого оратора являются его выступления, истории, интервью, биография, книги и многое другое.

Многие осознают, что от того, с кем мы общаемся, зависит, растем ли мы или летим вниз по наклонной.

Благодаря техникам ассоциации и диссоциации можно смотреть на людей глазами этого великого человека, даже ощущать рост и энергию. Начнут приходить правильные решения, когда задаешь самому себе вопрос: «Как бы он поступил на моем месте?»

Многих великих людей, таких как Наполеон Хилл, Уоррен Баффет, изучают как науку, о них пишут книги и статьи, проводят встречи с поклонниками. Чтобы учиться мыслить, как они, приобрести их ценные черты характера, таланты, взгляды на жизнь.

Поэтому важно брать пример с лучших, посещать тренинги и не пренебрегать живым общением. Живое общение с замечательными людьми производит трансформационный эффект гораздо быстрее!

Обратите внимание, что все великие ораторы, чьи выступления нас восхищают, пребывают в прекрасном состоянии. Как это им удается и что предпринять нам для этого, поговорим в следующей теме.
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Почему главный ресурс – это наше состояние

Притягательны энергичные люди. Замечали у них огоньки в глазах и любовь к жизни и людям? Энергия движется, как свободный ветер, который доносится до каждого человека. Такую энергию ощущает все живое на планете. Когда смотришь на этих людей, начинаешь улыбаться, а в груди разливается солнечный свет. Словно батарейка, они заряжают энергией. Секрет в том, что эти люди пребывают в правильном состоянии.

В ресурсном состоянии даже сложные задачи разрешаются быстро. В голову приходят чудесные идеи, посещают позитивные мысли. Взгляд устремляется вперед или ввысь к солнцу и звездам. Даже если время поджимает и спешите, улыбнетесь, если собака путается под ногами. Также не обескуражит и если вдруг кошка разляжется на клавиатуре ноутбука, а вам нужно быстро распечатать файл. В таком состоянии можно встретить спутника жизни, а не пройти мимо. Даже глупый вопрос не вызовет бурю отрицательных эмоций и реакций. Это состояние освобождает от зависимостей, вредных привычек, к которым прибегают для улучшения эмоций.

Оратору, продавцу, переговорщику, чтобы взаимодействовать с людьми в течение продолжительного времени, важно поддерживать в себе это состояние. С помощью него люди щедро делятся улыбками, опытом, заряжают позитивом.

Выступления перед людьми помогают вырабатывать в себе это правильное состояние, развивать и поддерживать на должном уровне.

По мере того как мы открывали для себя чудеса этого состояния, то задались вопросом: «Как постоянно пребывать в таком состоянии?» Этот вопрос оказался ценным и изменил нашу жизнь.

Ведь ресурсное состояние устанавливает и поддерживает гармоничные отношения с окружающими людьми.

Продавец, когда находится не в ресурсном состоянии, недоволен с самого утра, не собран, не переключен на работу, не продаст товар клиенту. По тому, как продавец отвечает по телефону, можно понять, что он думает о клиентах, компании, продуктах, начальнике, жизни и о самом себе. Клиент это моментально считывает по интонации и энергии в голосе. Хорош тот продавец, который счастлив жить на этом свете и умеет контролировать эмоции. Этот настрой он передает окружающим. Продавцу важно научиться технике входа в ресурсное состояние. Быстро войти в нужное состояние помогает работа с физиологией.

Исследование доктора Эми Кадди из Гарвардского университета показало, что пребывание в «позициях силы», когда подбородок поднят, осанка прямая и расправлены плечи, повышает уровень тестостерона – гормона лидерства и снижает уровень кортизола – гормона стресса в мозге, а это прямым образом влияет на уверенность. Рекомендуем посмотреть видео выступлений на YouTube.

На странице этой книги, когда речь шла о методах работы с симптомами страха, мы успели затронуть, что эмоции создаются движением. Правильное состояние создается движением, нашей физиологией. Контролируя тело, можно пребывать в этом состоянии как можно дольше.

Поменяйте позу. Из сутулого положения выпрямитесь, расправьте плечи, поднимите подбородок. В таком положении нет негативных мыслей. В нашем офисе стоит батут, на котором наши продавцы прыгают перед встречами, звонками или презентацией, чтобы привести себя в ресурсное состояние. Звучит забавно, но работает на 100 %. Сбрасывает напряжение и заряжает. Помните, как в детстве прыгали на кроватях? Какой кураж испытывали? Настроение улучшается, мысли и решения приходят правильные. Иногда даже простые действия дают мощный результат.

Человеку, который взаимодействует с людьми, важно заботиться о здоровье, высыпаться, отдыхать и не переедать. Как заботиться о здоровье, поговорим в отдельной теме.


Как выбрать привлекательное название для выступления

Мы живем в век информации и информационных технологий. Компании и эксперты из различных сфер пытаются привлечь к себе внимание, чтобы перешли по ссылке на сайт, почитали пост в соцсетях, скачали инструкцию. Сквозь этот информационный шум важно пробиться, чтобы клиенты увидели и услышали. Для этого у людей должно возникнуть желание почитать информацию или послушать выступление. Желание возникает благодаря заголовку, который цепляет и заманивает темой выступления.

Чтобы написать яркий заголовок, определитесь: кто целевая аудитория и какая проблема стоит перед ней? Здесь не обойтись без подробного изучения целевой аудитории. Как это делать, мы разбирали в теме «Какие три вопроса оратор должен задавать себе». Для закрепления рекомендуем снова перечитать.

Тему выступления стоит выбирать с точки зрения решения проблемы, которая сильно волнует целевую аудиторию. Когда к нам обращается организатор какой-либо конференции с просьбой выступить перед руководителями и собственниками бизнеса, то выбираем темы, которые интересуют их и вписываются в тематику мероприятия.

Если предстоит выступить перед студентами, директорами, матерями в декрете либо другими людьми, начните с того, что выпишите семь желаний, семь страхов и семь проблем, которые они испытывают.

Сильно упростите себе задачу в подборе или формулировании темы для выступления, если будете помнить о следующем: люди стремятся избежать боли и получить как можно больше удовольствий. Два главных движущих фактора, которые вызывают желание прийти на выступление и решить купить, – боль и удовольствие…

Поэтому подумайте, как решить проблему целевой аудитории с помощью специальных техник и как это сделать за короткое время, как заработать на инвестициях в пассивном режиме.

Всегда найдутся те, кто недоволен состоянием здоровья, финансовым состоянием или отношениями.

Молодые девушки ищут себе спутника жизни. Управленцы подбирают систему мотивации сотрудников. Молодожены ищут себе креативного фотографа.

Для вдохновения советуем посмотреть примеры заголовков популярных блогеров, пролистать статьи журналов и книг, которые читает ваша аудитория.

На успех продаж книг влияют три элемента: яркая обложка, заголовок-название книги, который притягивает, содержание – и только потом уже сам текст.

Название книги и темы – это 90 % успеха. От того, насколько привлекательной окажется тема, зависит количество людей, которые захотят прийти на выступление.
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Как стать отличным соббсбдником в любой компании

Чтобы стать отличным собеседником, важно осознать главное – люди любят говорить о себе.

В жизни людей много событий, которые радуют, заставляют задуматься или огорчают. Уверенные люди решают проблемы, а кто-то заедает их большими порциями еды. Мыслительный процесс, словно рой пчел, проносится туда-сюда в постоянном режиме. Людей утомляет этот хаос мыслей, и они ищут внимательного собеседника, который может помочь, выслушает и поймет.

Отличный собеседник – это человек, который умеет слушать, слышать и поддерживать беседу.




Рассказывает Александр Будников (@aleksandrbudnikov):

Первым бизнесом у меня была управляющая компания по обслуживанию многоквартирных домов, в которой работала моя мама, Будникова Надежда Николаевна. Так организовал семейный бизнес. Она постоянно общалась с жильцами. Работа напоминала сеансы психотерапии. Каждый человек рассказывал о семейных проблемах. Мама выслушивала и вежливо общалась с каждым человеком. Люди не дожидались даты внесения следующего платежа и приходили оплатить раньше времени, чтобы заодно поговорить с ней как с психологом. Высказывались, чтобы их услышали. Жильцы говорили о ней следующее: «Умеет выслушать, вовремя подсказать и помочь».




Сейчас у нас другие бизнес-проекты, и, когда встречаемся с клиентами, стараемся разговорить и задаем вопросы. Какая задача перед ними стоит? Каким образом хотят решить этот вопрос? Какой результат ожидают получить? В течение какого срока хотят увидеть результат?

После ответов на эти вопросы они говорят следующее: «Хотим уже работать в ближайшую неделю или две, нужны будут тогда образцы договоров… Сколько это будет стоить?»

Дальше мы согласовываем сумму и работаем. Они находят в нас приятных собеседников, заинтересованных в решении задач.

Людям нужна жилетка, чтобы в нее выплакаться. Другой вопрос, что это непросто переносить эмоционально, когда столько людей постоянно обрушивают на вас личные проблемы.

Поэтому важно учиться проявлять эмпатию, а не только симпатию в общении с людьми. Это два разных понятия – «симпатия» и «эмпатия». Симпатия у продавцов включается, когда клиенты доверяют, изливают всю душу. Продавцы-женщины часто начинают «плакать» вместе с клиентами. При этом клиенты так и не находят верного решения и уходят без покупки. Замечательно, когда клиенты доверяют, но если не купили, то каков результат для клиентов и компании? Другое дело, когда на помощь к продавцам приходит эмпатия. Продавцы выслушивают клиентов, но не поддаются слезливым эмоциям, а берут инициативу на себя и предлагают решение – продукт, который способен помочь клиентам. В этом случае выигрывают обе стороны: клиент вылечил боль, а продавец принес прибыль компании.

В завершение этой темы делимся чудесной цитатой из книги Георгия Гурджиева «Встречи с замечательными людьми». Она звучит так: «Замечательным человеком может по праву считаться тот, кто выделяется из окружения благодаря своему уму и таланту, кто никому не навязывает свой образ мышления и в то же время терпим и справедлив к слабостям и недостаткам других».

Может, тогда стоит стать тем, в ком сочетаются качества отличного собеседника и замечательного человека? Как вам такая смесь?


Как стимулировать аудиторию к действиям

Люди откладывают выполнение дел и совершение изменений, обосновывают это постоянными отговорками – одним, другим, третьим. Сподвигнуть к совершению ряда действий в виде заключения договоров и приобретения товаров и услуг помогают стимулы.

Эти стимулы работают в двух вариантах.

♦ Желание улучшения. Люди хотят больше путешествовать, зарабатывать больше денег, сделать семейные отношения гармоничнее, купить новый телефон, обновить гардероб.

♦ Страх потери. Если не предпринимать конкретных действий, то через определенное время они упустят возможности, потеряют деньги, у них сойдут на нет отношения. Например, они потеряют бонус, скидку.

Чтобы люди совершили мгновенное действие, важен ряд моментов: делайте упор в презентации на желание улучшения, говорите: «Если примете решение, то получите это, это и это и улучшите…» Либо усиливайте страх потери, произнесите: «Если не сделаете этого, то потеряете шанс, а второго такого уже не будет, так как в следующем месяце повысятся цены и не будет такого фасона».

Страх потери у человека работает гораздо сильнее, так как центров тревоги у человека в мозгу намного больше, чем центров удовольствия.

Какие три фактора должны совпасть у клиента для совершения покупки

Существует три фактора для совершения клиентами покупки: время, платежеспособность и проблема. Когда они сходятся, человек принимает решение приобрести продукт. Бывает, проблема есть, а времени и денег нет. Каждый презентатор и продавец знают: чтобы покупка состоялась, следует ограничить покупателя во времени на решение.

Это называется «сужением коридора». Когда сужаете коридор и дверь захлопывается, тогда у человека появляется желание успеть купить. Человек осознает, что эту проблему нужно было решить еще вчера.

Когда возникает желание, появляются и возможности: и время, и деньги. Если человек захочет, то может все: похудеть, выучить иностранный язык, изменить жизнь…

До встречи с вами люди оттягивают начало подобных шагов, ленятся. С понедельника желают начать новую жизнь, но так и не начинают.

Подтолкните к правильному действию, за которое они будут потом благодарны. Главное – уловить нужный момент, угадать сезон, период, когда предложение будет востребовано.

Ну, вроде как крем для загара к пляжному сезону.

Почему важно говорить с аудиторией на языке ее потребностей

Среди аудитории будут те, кто захочет стать клиентами. Люди различаются расовой, национальной, религиозной принадлежностью, менталитетом и другими отличительными особенностями. Важно осознать, что нас друг с другом роднит. Людей объединяют потребности вне зависимости от половой принадлежности, социального статуса, возрастной категории и страны.

Наш учитель Энтони Роббинс выделяет шесть человеческих потребностей.

Подробно остановимся на этих базовых потребностях.

❒ Определенность
Люди желают много зарабатывать, иметь собственное жилье, крепкое здоровье, гармоничные отношения, рост бизнеса и приток клиентов.

Как же удовлетворить эту потребность с помощью товаров или услуг? Предоставьте клиенту гарантии, и это убедит в правильности выбора. Возможность оплаты после выполнения работы говорит о надежности и о том, что работу сделаете в срок. Возможность возврата денег, если не будет результата при выполнении рекомендаций, говорит об экспертности.

❒ Неопределенность и разнообразие
Однообразие приедается, поэтому человеку хочется разнообразия, смены обстановки, ярких эмоций. Поэтому люди так любят путешествовать, открывать для себя новые места, осваивать новые виды спорта, пробовать новые блюда.

Люди разводятся потому, что привыкают друг к другу, перестают заботиться и ухаживать, как в начале отношений, делать сюрпризы, радовать.

Постоянно создавайте полезные продукты, работайте над новой упаковкой, улучшайте информацию, упрощайте программы в использовании. Дарите бонусы и подарки клиенту, которые он не ожидал получить и которые не входят в стоимость продукта. Тогда он понимает, что ценности получил гораздо больше, чем заплатил.

Раньше стиральный порошок сыпали. Затем появился стиральный порошок в форме шариков. Изменилось свойство стирального порошка? Изменения больше коснулись формы подачи. В понимании человека складывается картинка, что этот порошок усовершенствованный и помогает лучше стирать.

❒ Значимость
На эту потребность приходится основной объем продаж.

Люди приобретают дорогие брендовые вещи, автомобили элитных марок, чтобы показать другим статус. Чтобы получить оценку и признание достижений. Поэтому участвуют в соревнованиях.

Дети рассказывают родителям об оценках в школе. Женам приятно слышать и ощущать, что они смысл жизни для мужей. Каждый хочет чувствовать свою важность для семьи, людей и Вселенной.

Если сможете это связать с товаром, брендом, то люди будут покупать. Дайте шанс реализовать значимость. «Эти товары или услуги приобретают только лидеры». Будет приятно оказаться лидером, приобретая эти товары. Убедительными окажутся фразы: «В нашем ресторане обедал Джонни Депп», «В нашем салоне красоты делала прическу Джулия Робертс», «В нашем отеле останавливалась королевская семья». Прекрасно, когда клиент при помощи товара ощутит в полной мере свою значимость и важность.

❒ Любовь и отношения
Люди хотят любить и быть любимыми. Это касается не только отношений между мужчиной и женщиной. Сюда относятся отношения между родителями и детьми, партнерами по бизнесу, друзьями, сотрудниками, окружающими.

Получение удовольствия в жизни напрямую зависит от качества межличностных отношений.

Через товары и услуги тоже можно реализовать эту потребность и создать благоприятную среду для общения между людьми. Клубы клиентов, куда ходят семьями, либо клубы обладателей бренда, где люди могут друг с другом знакомиться, общаться, находить и выстраивать связи, создавать группы по интересам, реализуют данную потребность.

❒ Рост и развитие
Если клиент благодаря продукту развивается как личность, узнает новое, становится лучше, он тем самым улучшает мир вокруг. Например, с тренировками в спортзале человек приобретает стройную фигуру, здоровое тело, и это также положительно сказывается на карьере.

Наши продавцы ходят в спортзал, так как это помогает быть постоянно в ресурсном состоянии и продавать большими объемами.

❒ Вклад в общее дело
В компаниях набирает популярность следующая тенденция: часть средств от приобретения товара идет на благотворительность, в детские дома, нуждающимся.

В глубине души люди хотят творить благо. Сами искать благотворительные организации не хотят, да и не всем доверяют. Через покупку товара понимают, что могут еще кому-то помочь.

Если реализацию этих потребностей сможете связать с покупкой продукта, то клиенты станут охотно покупать. Это будет предложение, от которого глупо отказаться, так как продукт способен удовлетворить потребности.

Опишите, как он удовлетворяет эти потребности.

Вы сможете гармонично выстраивать отношения с клиентами во время выступлений или переговоров. Они будут покупать с удовольствием. Это упростит работу в переговорах на этапе выявления потребностей.

Эти знания также пригодятся при написании текстов, создании видео для привлечения целевой аудитории. Об алгоритме написания текста, который продает, речь пойдет в следующей теме.


Как заинтересовать, вовлечь и продать билет на ваше выступление

Ежедневно большое количество людей анонсируют выступления, прямые эфиры, вебинары, конференции. Среди этого гула информации и говорящих голов важно сделать так, чтобы целевая аудитория заметила вас и пришла к вам. Для этого используйте алгоритм, который продает.

Предложение – то, что цепляет внимание человека, вызывает желание купить, и у него появляется ощущение, что это для него.

Основная задача – заинтересовать.

Ограничение по времени либо количеству. Людям свойственно откладывать на потом: подумаю, позже, в следующем месяце, после отпуска, еще не время. Стимул необходим, чтобы совершить действие. Толчок инструктора для совершения прыжка – в армии у парашютистов. Дефицит усиливает желание купить, так как таких товаров или выступлений больше не будет. Тут срабатывает желание реализовать потребность в значимости. Кому-то посчастливилось попасть на серьезное мероприятие, премьеру, чемпионат, приобрести по выгодной цене. Для выступления подходят такие примеры: «только один день», «единственное выступление в России», «только 50 мест», «единственное выступление за 30 лет», «эта скидка действует только 30 минут», «только для первых трех», «только два платья в мире», «только в течение суток», «только для подписавшихся», «black Friday» и т. д.

Призыв к действию. Чтобы выдерживать конкуренцию, необходим полезный контент: фото, видео, текст. Однако каким бы полезным он ни был, без конкретных указаний люди не будут совершать действий. Укажите маршрут и призовите к действию, чтобы подписались, подошли к ритейлу, оформили заказ, купили билет, заплатили деньги. Если собираете людей и не делаете этого призыва, то результатов от выступления не будет.

Пять составляющих призыва к действию:

♦ Легкий вход. Перед покупкой основного продукта – возможность посетить семинар, пройти консультацию, получить чек-лист.

♦ Ценность продукта. Продажа происходит тогда и только тогда, когда клиент осознает ценность работы с компанией.

♦ Ясность процедуры покупки. Клиент должен понять, что сделать для заключения договора. Для примера: зарегистрироваться на сайте, выбрать товар, оформить заказ, оплатить товар. Это упростит заключение договора и заранее наладит процесс оплаты.

♦ Описание процесса покупки продукта и что произойдет потом. Клиент получает полную схему действий, что будет происходить после оформления заказа, заключения договора и оплаты. Для повышения доверия продавцу важно обозначить следующее: «После заключения договора произведете оплату на расчетный счет, наш менеджер отправит список документов, которые необходимы для анализа. Производственный отдел разработает пакет необходимых документов, мы с вами свяжемся, согласуем день и привезем. На месте уже передадим инструкцию по работе и поможем внедрить». Клиент увидел себя в процессе работы и понял схему взаимодействия.

♦ Стимулирование побуждает совершить действие сразу. Чтобы клиент как можно быстрее заключил договор, важно осознать, что этот вопрос стоит решать незамедлительно. Или реализовать шанс сотрудничества по льготной цене. Этот этап уложите максимум в пять слов, из которых клиент поймет, что сделать. В противном случае запутается и не совершит действие. Примеры стимулирования действий: «оставьте заявку»,

«подпишитесь на канал», «позвоните по номеру телефона», «заказывайте прямо сейчас», «внесите предоплату», «запишитесь на курс», «скачайте чек-лист», «нажмите кнопку», «выберите тариф», «закажите обратный звонок», «переходите по ссылке внизу», «зарегистрируйтесь на консультацию», «пришлите сообщение», «запишитесь на тест-драйв», «закажите пробную версию».

Воспользуйтесь этим алгоритмом для увеличения продаж в текстах, коммерческих предложениях, выступлениях, переговорах сегодня же.

Как подготовиться к сложным переговорам

Красноречивее описывает ситуацию жестких переговоров личный опыт.

Расскажем историю из личного опыта жестких переговоров с клиентом.



Рассказывает Анастасия Будникова (@budnikoval):

Не успели войти на территорию, как навстречу вылетели две огромные собаки и, гремя цепями, зашлись громким лаем… «Интересные намечаются переговоры…» – подумала я, оценила глухие железные ворота и лязг клыков. Когда работала еще в IT-компании, развивала проект по защите информации, выполняла функции и руководителя, и исполнителя, и менеджера по продажам, и готовила компании к проверке. Мы с коллегой приехали на первую встречу с заказчиком, и с порога все пошло не так… Не успели войти в кабинет, как заместитель директора обрушил на нас и наш продукт тонну негатива. Хотя сам директор готов был сотрудничать – через три недели компанию ждала проверка надзорного органа. После нескольких встреч все-таки заключили договор, выполнили работу в полном объеме. Накануне проверки приехали в офис. Тут снова появляется заместитель и кричит, что работа не устраивает и платить ничего не будет, потому что и сам может это сделать. Ведет себя агрессивно, думала, что полезет с кулаками на нас – двух девушек. При этом даже не вникает в результаты нашего труда. Тогда я собрала волю в кулак, встала из-за стола, спокойно и четко сказала: «Это ваше решение. Мы выполнили обязательства, приехали, чтобы завершить проект и проконсультировать перед завтрашней проверкой. Если отказываетесь принимать нашу работу, забираем готовые документы, и проходите проверку самостоятельно». Не прошло и секунды, как этот человек стал извиняться и просить, чтобы мы довели работу до конца. В итоге проверка не выявила никаких нарушений, и сам директор остался доволен.

Какой вывод можно сделать из этой ситуации? В жестких переговорах важно сохранить самообладание. Для жестких переговоров существует много приемов – этому учим на тренингах и в личных консультациях. Главное – не поддаваться на эмоции, провокации, критику, оскорбления. В ответ оперировать фактами, проявлять уверенность, иногда даже жесткость позиции. Другая сторона считывает слабость, а внутренняя сила, наоборот, обезоруживает.


Что важно учесть при подготовке к жестким переговорам

♦ Психологический настрой. С самого начала и до конца переговоров сохраняйте положительный настрой. В ресурсном состоянии найдутся правильные варианты решений.

♦ Собрать аргументы «за». Важно четко оперировать фактами, заранее собрать информацию о своей компании и конкурентах, которая подтверждает аргументы. Выписки из налогового органа, отзывы клиентов, списки, с кем работаете и т. д. Чтобы слабая позиция оказалась сильной стороной, важно провести подробный анализ организации работы у конкурентов и себя. Определите по пунктам слабые и сильные стороны. Сильные стороны конкурента должны тоже присутствовать у вас, а слабые стороны конкурента должны стать вашими сильными сторонами. Конкуренты не предоставляют рассрочку оплаты – предоставьте, конкуренты красочно упаковывают продукт – сделайте то же и улучшите это. Тогда будет следующая картина: предположим, у конкурента 10 плюсов и 10 минусов. Оказалась похожая ситуация, позиции уровнялись. Тогда минусы переводите в плюсы, и становится уже 20 плюсов. Продолжаем дальше, не останавливаемся. Остальные 10 слабых сторон конкурентов превращаем в свои плюсы, а оставшиеся 10 сильных сторон дорабатываем у себя. С учетом совпадений у вас становится 30–40 преимуществ. Это добавит уверенности, и у вас будут выигрышные позиции.

♦ Заранее продумать возражения клиентов. Клиент имеет право на мнение и право отстаивать позицию. Если нас не понимают, то проблема не в слушающем, а в говорящем. Берем ответственность на себя, выслушиваем, поддерживаем, проявляем уважение к мнению, каким бы оно ни было. Только пониманием сможем легко успокоить клиента, и тот уже прислушается к нашим аргументам. Ругаться с клиентом – непрофессионально, это говорит о низком уровне развития эмоционального интеллекта, отсутствии навыков психологического влияния, дара убеждения. Продавец выполняет роль мужчины, который принимает удар, не дает сдачи, дарит заботу, внимание и любовь.

♦ Заблаговременно определить момент уступки клиенту. Клиент просит о снижении цены и скидках. Чтобы не снижать прибыль компании, определитесь заранее, в чем сделаете уступку: уменьшите срок поставки, увеличите срок рассрочки платежа.

♦ Заручиться поддержкой довольных клиентов. Наверняка среди клиентов имеются соратники. Клиенты, которые остались довольны после приобретения продуктов. Во время переговоров срабатывает такая фраза: «Позвоните любому из наших клиентов из этого списка и спросите, как работаем». Может, клиент и не позвонит, но сама возможность спросить о работе у коллег подтолкнет заключить контракт.

♦ Владеть полной информацией о ходе выполнения работ.

Если клиент в процессе просит приостановить работы, то сделайте акцент на том, что основную часть работ уже выполнили и клиенту выгоднее продолжать сотрудничество.

♦ Аргументировать позицию в непредвиденной ситуации.

Бывает, что конкуренты предлагают заказчику выполнить работы дешевле и тот готов расторгнуть договор. Укажите, что неустойка за работы, которые уже сделали, гораздо больше суммы, которую предложили конкуренты. Клиенту выгоднее довести работу до конца и не заключать договор с конкурентами. Такие вопросы лучше решаются при личной встрече. Подобный разговор произойдет в исключительном случае, когда клиент готов расторгнуть договор на половине выполненных работ.

Мы описали пошаговый алгоритм подготовки к сложным переговорам. В стандартных переговорах срабатывают инструменты, описанные ниже.



Рассказывает Анастасия Будникова (@budnikoval):

Поделюсь семью женскими хитростями, которые использую на переговорах с клиентами. Они применимы для мужчин и женщин.

♦ Позиция win-win. Важно, чтобы в переговорах выигрывали обе стороны. Как и в гармоничных отношениях, счастливы оба партнера.

♦ Рукопожатие. Если девушка здоровается, чуть удерживая руку в рукопожатиях, – это запомнится надолго, уверяю. В мире бизнеса половой принадлежности нет. Поэтому на встречах с клиентами подхожу без стеснения и подаю руку сама. Мужчина чаще теряется, поэтому беру инициативу в руки. Люблю пожимать руку первой хоть мужчинам, хоть женщинам. Знаете, как сильно прокачивается уверенность в себе?! Такой прием работает, особенно с мужчинами. Видели бы, как менялись в лице и терялись мужчины-руководители, когда с мужем приходили на переговоры и я первая пожимала руку мужчинам! Они не знали, что делать: то ли взаимно пожать эту хрупкую ладонь, то ли поцеловать руку. После этого переговоры проходили гораздо проще.

♦ Искренняя улыбка. Иначе улыбаться не умею. Она будет присутствовать на лице, если любите людей и осознаете, что улыбка помогает исправить ситуацию, поднять настроение клиентам. И это тоже своеобразный подарок, который дарите постоянно.

♦ Заполнение пространства собой. Когда проходитесь по кабинету клиента, подмечайте детали. Сделайте комплимент в отношении дизайна, чистоты, освещения, картины, сертификата.

♦ Чувство собственного достоинства. Помогает освоиться и ощутить себя с хозяином на равных. Ведь уважение строится с позиции равных.

♦ Использование открытых жестов. Если любите то, что делаете, и любите клиентов, то жесты об этом скажут. Любовь видна. Язык тела правдивее слов, и клиент это почувствует.

♦ Выглядеть на 100 %. Одежда, стиль, имидж говорят, как; относитесь к себе и к окружающим.

Клиент, после того как обучился у нас, использовал знания из этой книги и участвовал в контракте на 1 миллиард рублей. Как он это сделал? Читайте дальше.


История успеха клиента

Сергей – собственник и руководитель компании, которая строит коммерческую недвижимость. Сам ведет заказы на десятки и сотни миллионов рублей, общается с вип-клиентами лично. На этапе согласования цены у него возникли сложности в ведении переговоров, и он обратился к нам.



Суть проблемы:

Постоянный клиент выторговывал скидку и требовал выполнить дополнительные работы без увеличения стоимости. Сергею было сложно аргументировать, удерживать позицию в переговорах, и, опасаясь потерять объект, он соглашался.

На этих условиях прибыль получалась минимальная. Ситуация подрывала авторитет руководителя в коллективе. Персонал спорил, доказывал неправоту Сергея в действиях и решениях.

Сергей прошел обучение ораторскому искусству и мастерству убеждения по персональной программе.



Что сделали?

Личные качества:

♦ повысили уверенность и самооценку;

♦ убрали ограничивающие убеждения;

♦ проработали имидж руководителя.

Мастерство ведения переговоров и убеждения:

♦ клиент получил необходимые техники по ведению переговоров;

♦ четко проработали аргументацию;

♦ вывели сильные стороны компании на первый план;

♦ тактику ведения переговоров и убеждения заказчика отработали до автоматизма;

♦ проработали мастерство публичных выступлений и умение убеждать людей.

Результаты:

Сергей обратился к нам из-за сложностей с конкретным клиентом, а усилил сильные стороны, стал достигать стремительных успехов и в других проектах:

♦ встретился с заказчиком, с которым добивался встречи полтора года;

♦ увеличил стоимость одного заказа на 7 миллионов рублей;

♦ через 6 месяцев после тренинга участвовал в контракте на 1 миллиард рублей;

♦ стал авторитетом среди коллег;

♦ перестал давать скидки и увеличил стоимость работ;

♦ убеждает заказчиков в предоставлении выгодных условий, которые касаются стоимости и сроков выполнения работ.

Переговоры бывают как стандартными, так и жесткими. Теперь знаете, как действовать в этих двух случаях.
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Как ораторские навыки повышают качество жизни

Эффективность общения с людьми напрямую влияет на качество наших отношений. Умение слушать, договариваться, грамотно аргументировать позицию, мотивировать других повышает уровень нашей жизни.

❒ В карьере
Умение лаконично выражать мысли, презентовать себя, продукты компании, быть приятным собеседником в коллективе помогает продвигаться по карьерной лестнице. С такими людьми охотно соглашаются работать клиенты. Работодатели ценят таких сотрудников за личные качества, высокие результаты и умение создавать благоприятный климат.

❒ В бизнесе
Сердце бизнеса – продажи – главный орган, который защищают и укрепляют. Без продаж нет никакого смысла в таких отделах, как бухгалтерия, отдел кадров, логистика, юридический отдел. Без должного уровня продаж их «не прокормить». Развитые ораторские навыки помогают заключать сделки и увеличивать прибыль. От того, насколько эффективно будем выстраивать отношения с клиентами, зависит величина заказов, как часто будут совершать покупки, рекомендовать другим. Что приведет к процветанию бизнеса.

Управленец, который умеет убеждать других, быстро сплотит команду вокруг идеи. Такой человек сможет привлечь инвесторов и партнеров в бизнес для масштабирования.

Бизнесмены с развитыми коммуникативными навыками представляют интерес для СМИ и организаторов конференций.

❒ В здоровье
Путь оратора – увлекательный путь развития. Оратор оказывает серьезное влияние на людей, поэтому важно постоянно развиваться. Чтобы успевать все, важно следить за здоровьем. Это напрямую влияет на уровень энергии. Оратор начинает больше погружаться в эту тему и уделять пристальное внимание здоровью. Чем успешнее он становится, тем выше его стандарты, он выбирает лучшее для себя. Регулярно путешествует и отдыхает на курортах, тренируется, очищает организм, посещает семинары, выбирает качественные продукты питания, витамины. Забота о здоровье дает больше сил и энергии, чтобы в полной мере реализовать предназначение.

❒ В отношениях
Статистика указывает, что деньги – самая частая причина разводов. Развитые ораторские навыки помогают зарабатывать больше и укреплять отношения в семье.

Убедительный оратор становится интересным собеседником, разбирается в психологии взаимоотношений, выстраивает гармоничные отношения с собой и со второй половинкой, окружающими людьми, понимает, что качество жизни зависит от качества наших взаимоотношений.

Что из этого вы желаете? Продвижения по карьере или крепкое здоровье? Бизнес или крепкую семью? Путешествия или популярность? Успешные ораторы не выбирают между ними, а выбирают и то и другое.

Развитые навыки ораторского мастерства помогут не делать выбор, а получить все это одновременно.

Как правильно поставить цель и достичь ее

Есть много людей, которые не знают, чего хотят в жизни, или не достигают желаемого, потому что не воспринимают желание как нечто достижимое. Когда спрашиваешь, какие предпринимают шаги, чтобы достичь цели, они находят миллион отговорок, что не складывалось, не получилось и еще не пробовали и т. д. Находят много оправданий, словно назойливых мух возле животного, которыми человек перекрывает себе путь к жизни по своим правилам.

В детстве практически каждый писал желания на бумажках или сжигал в полночь в надежде, что исполнится. В этой детской «магии» огромный смысл. Когда пишем на бумаге, это проясняет мысль и активизирует нейронные связи, помогает объединению сознательного и подсознательного. Мозг все воспринимает как задачу и находит скрытые ресурсы для выполнения. Часто хотим на уровне смутных ощущений и испытываем трудности с получением. «Пойди туда – не знаю куда, принеси то – не знаю что». Стоит цель сформулировать и записать, как обстоятельства начинают сами подталкивать к достижению. Люди боятся ставить цели даже на год, считая, что что-то изменится, захочется другого или обстоятельства сложатся иначе и станет неактуально…

Желания меняются – это нормально. Цели нужны, в первую очередь, чтобы подтолкнуть к движению, дать импульс. В таких компаниях, как Леруа Мерлен, Ашан, составили план на 300 лет вперед, представляете?

Важно ставить текущие, краткосрочные и долгосрочные цели.

Представьте, кем хотите быть через 20 лет. Какими качествами и навыками обладаете, какой вы человек в личной и семейной жизни, какой бизнес или карьера, социальная жизнь.

Рассмотрите все сферы жизни. Чтобы навести порядок в комнате – включите свет. Если решили гармонизировать жизнь – начинать важно с оценки ситуации в каждой сфере жизни. Это наглядно показывает колесо баланса – возможно, вы о нем уже слышали. Есть несколько вариантов по количеству секторов и названиям. Нам ближе классическое колесо с восемью сферами.

Вот они:

► Здоровье

► Окружение

► Семья, личная жизнь

► Карьера, бизнес

► Деньги, финансы

► Духовная сфера, творчество

► Личностный рост

► Яркость жизни




Схему колеса смотрите на рисунке 5.
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Рис. 5. Колесо жизненного баланса




Зарисуйте эту схему у себя в блокноте и в каждой сфере закрасьте с центра то количество делений, насколько удовлетворены в этой сфере. Когда сделаете это, то четко увидите, какие сферы провисают. Это будет зоной роста. Их может быть 1–2 или даже все – пусть это не пугает. Посмотрите внимательно, возможно, выделяется такая альфа-сфера, которая тянет за собой остальные. Когда начнете выравнивать колесо баланса с нее, остальные подтянутся сами собой.

Например, провисают деньги, личностный рост и яркость жизни. Следует направить усилия на то, чтобы увеличить доход, – тогда появятся деньги для инвестирования, учебы и путешествий. Либо, наоборот, займитесь развитием новых навыков, чтобы заработать больше и позволить себе яркую жизнь.

Проанализируйте ситуацию, почувствуйте ту самую альфа-сферу и подумайте, какие шаги предпринять уже сегодня, чтобы исправить ситуацию.

Потом напишите цели на 15, 10, 5 лет и на ближайший год. Распишите шаги по месяцам, неделям, ежедневным действиям. Не так, что вот пожелали, записали и забросили блокнот в ящик и не вспоминаете год. Разбейте цель на ежедневные действия и маленькие шаги и следите за выполнением каждого шага. Каждый вечер анализируйте, что сделали за день для достижения цели. Какие шаги предприняли и что еще предстоит сделать. Корректируйте действия, чтобы двигались согласно выбранному курсу. Идите от большего к меньшему, разбивайте ваши глобальные цели на этапы. Цели на короткие периоды – задачи, достижение которых приведет к реализации глобальных целей. Выполняйте это не менее 21 дня, и выработается привычка действовать, несмотря ни на что. Планирование упрощают ментальные карты. Они помогут вам эффективно ориентироваться в информации, рождать новые идеи и решать задачи. Выберите удобное приложение для составления этих карт и работайте в нем.

Помните: аудитория внимает каждому слову того оратора, кто знает, чего хочет, и предпринимает конкретные действия для этого.

Чтобы активировать наши ресурсы и ресурсы Вселенной, важно формулировать цели в соответствии с принципами.

♦ Цель должна быть конкретной и измеримой. Осознайте, чего хотите сильнее. Для вдохновения читайте книги, изучайте биографии и блоги успешных людей. Здесь важен фокус. Запишите цель в дневнике, блокноте, составьте карту желаний с картинками. Когда цель записана на бумаге, берите ответственность за реализацию. Начните использовать шансы, которые появляются на пути. Избегайте общих формулировок: «хочу автомобиль» не работает. Зайдите на сайт автосалона, выберите интересующую модель, посмотрите прайс и запишите цвет, технические характеристики, стоимость. «Стать успешным оратором» – непонятно. «Выступать на аудитории 500, 1 000, 5 000, 10 000, 25 000 человек»– понятно.

♦ Цель должна быть достижимой. Составьте план действий, который не будет идеальным. Прочувствуйте, что цель вам по силам. Вспомните, когда что-то получалось, чего так желали. Найдите себе пример для подражания – человека, у которого однажды получилось изменить жизнь, и учитесь у него. Важно, чтобы цель вдохновляла, а не пугала. Свяжите сам процесс и достижение цели с приятным.

♦ Цель должна быть подконтрольной. Достижение зависит только от ваших усилий. Если в этом процессе задействованы другие люди или компании, то важно иметь возможность влиять на них.

♦ Цель должна быть экологичной. Проверьте, не нанесет ли достижение цели вред окружающим людям или даже вам самим. Уровень ответственности растет вместе с личностным ростом, когда начинаешь действовать по принципу «Не навредить и во благо». Замечали, что становимся намного счастливее, когда кому-то помогли, сделали доброе дело? В отдавании кроется успех в бизнесе, отношениях и жизни. Чем больше отдаем, тем больше мир одаривает невероятными подарками. Главное – делать это без корысти.

Когда-то всей душой ощутили, что жизненно важно отдавать, нести в мир хорошее, ценные знания, опыт. И что служить людям во благо – это великое счастье.

♦ Цель должна быть ограничена сроками. Соблюдение сроков перекликается с измеримостью и помогает лучше контролировать путь к цели. Если у цели нет сроков, то достижение будет затягиваться надолго.

♦ Цель должна быть личной. Проверьте, не стремитесь ли вы к целям, навязанным кем-либо: друзьями, коллегами или социумом. Задайте себе вопрос: «Почему я этого хочу?» Прислушайтесь, испытываете ли приятное волнение, думая о цели. Кстати, мурашки не врут.




Рассказывает Анастасия Будникова (@budnikoval):

Однажды мы с мужем поняли, что ценности влияют на наши цели. Нас поразили сожаления стариков перед переходом в лучший мир. Как они говорили и говорят, что мало любили и мало путешествовали. Прочувствовав их боль, осознали, что хотим дарить как можно больше положительных эмоций «здесь и сейчас» близким, находясь с ними рядом. Стали ставить цели в соответствии с принципами, описанными выше, что привело к тому, что мы начали больше путешествовать по красивым местам нашей чудесной планеты.

Но при этом, будучи реалистами, ясно ощутили сильную потребность в том, что хотим сделать этот мир хотя бы чуточку, но лучше. Теперь, планомерно через регулярные действия реализуя эту потребность, ощущаем прилив энергии, словно Вселенная в этом помогает.




Каждый день задавайте себе вопрос: «Какие шаги для достижения цели сделаю уже сегодня?»
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Как укрепить здоровье, чтобы достигать большего

Если определились с целями и для себя выбрали профессию, которая связана с постоянными публичными выступлениями, продажами и переговорами, то необходимо бережно относиться к здоровью. Это тот ресурс, который необходим людям. Здоровый человек не просто чувствует себя хорошо, а обладает энергией, чтобы двигаться вперед. Поэтому если хотите стать успешным предпринимателем, оратором, продавцом, здоровью уделяйте много внимания.

Работа с людьми – это непростой труд, как кажется на первый взгляд. Чтобы быть или стать здоровым человеком, необходима духовная зрелость. Душой здоровья желают зрелые и осознанные люди. И, главное, все делают для здоровья. Желая осознанности, прокладываем путь к здоровой жизни.

Давно изучаем этот вопрос. Прочитали книги, посетили семинары, общались с наставниками. Полученные знания проверяем на себе, внедряем на практике, выбираем лучшее, ищем новые стратегии и не стоим на месте.

Делаем это, чтобы постоянно пребывать в ресурсном состоянии. Энергичные люди притягивают других.

Если читаете эту тему, значит, она близка и мы в этом единодушны. Ведь не важно, сколько вам лет, может быть, вы юный или зрелый. Каждый день инвестируйте время и деньги в здоровье, поскольку эти инвестиции окупятся.

Тело – то, что принадлежит с рождения, о нем важно заботиться и, чтобы правильно это делать, его нужно исследовать.

Как Христофор Колумб открывал Америку, так и нам интересно открывать для себя наш собственный организм. Каждый орган. Исследовать, как работает, для каких процессов необходим и какие выполняет задачи и функции.

К тому же это увлекательный процесс. Изучаем организм как науку, а наслаждение здоровым телом превращаем в искусство.

Мозг все воспринимает как задачу, спрашивает, что изучать, и главное – зачем это делать. Если мозг не понимает, зачем внедряем ту или иную привычку, то обнуляет информацию. Если нет четкого понимания процессов, которые происходят в организме, наш мозг не поймет задачу и не будет помогать внедрять полезные привычки. Вот для чего нужно изучать этот вопрос, проходить семинары, читать книги – для делания.

Где бы вы еще узнали, что кожа – зеркало печени, как не от наставников и из книг. Высыпания свидетельствуют о нарушении работы печени. Морщинка между бровями, эффект «постоянных жирных волос», который сопровождается мытьем головы каждый день, – причина в печени. Необходимо очистить организм и затем приступить к очищению печени.

Человек заболевает, так как 80 % иммунитета – в кишечнике. Когда осознаешь это, понимаешь, что кишечник должен быть в чистоте. Кишечник выполняет функции обогрева организма, и понимаем, почему замерзаем. Все процессы взаимосвязаны, и это удивительно и просто одновременно.

Проблемы со здоровьем возникают из-за того, что в организме много шлаков, токсинов, люди «нафаршированы» фастфудом, нездоровой экологией, отсутствует нормальный режим питания и достаточное потребление воды.

Очищение организма помогает убрать лишнее и дать недостающее. Это раскрыл метод Марвы и Вардана Оганян – известных на весь мир врачей-натуротерапевтов, авторов бестселлера «Экологическая медицина». Они – наши наставники в питании и очищении организма, мы учились у них лично. Важно соблюдать главный принцип: сначала провести полное очищение организма, обязательно под контролем грамотного специалиста, а потом переходить к отдельным органам, чистить печень, почки, носовые пазухи и т. д. Это как помыть окно: сначала протираем поверхность целиком, потом подчищаем отдельные штрихи, но не наоборот.

Для полного очищения практикуем метод травяного голодания. Раз в неделю – разгрузочный день, когда ничего не ешь, а только пьешь травяной чай с медом и лимоном. В эти дни пищеварительная система отдыхает, появляется легкость, комфорт. Как же приятно было узнать, что Наполеон Хилл, автор книги «Думай и богатей», совместно с женой тоже устраивали разгрузочные дни, и понять, что мы на правильном пути.

С тех пор как следим за здоровьем, изменились привычки в питании, подборе и сочетании продуктов, установился режим питья и сна, произошли позитивные изменения. Это труд, который включает не только разгрузочные дни.

Почему сложно прививать полезные привычки? Признаемся, раньше тоже начинали делать и бросали, не дождавшись результатов.



Откаты происходят по следующим причинам:

♦ Желание избежать боли и получить удовольствие

Когда настраиваемся на новый режим питания, спорт и другие полезные привычки, кажется, что будет тяжело. Будет боль. Мудрый организм хочет спастись и саботирует процессы. Теперь стали четко формировать нейронные связи – связывать полезные привычки с удовольствием. Правильное сочетание продуктов, режим питья и питания дадут крепкое здоровье, много энергии, шанс в полной мере реализовать предназначение.

А с болью, наоборот, связали то, что произойдет в результате бездействия. Не будем следить за питанием – станем плохо выглядеть, болеть, быстрее начнется старение.

Нужно это четко проговаривать, даже прописывать. Постепенно нейросвязи окрепнут, организм доверится и перестанет сопротивляться.

♦ Ограничивающие убеждения

Изначально убеждены, что будет сложно, не хватит сил, времени, знаний. Нужно осознать, что это наши собственные установки, и поменять их на позитивные:

► правильные привычки прививаются легко, если связывать с удовольствием;

► у меня достаточно источников информации, чтобы сформировать привычку в правильном питании;

► у меня достаточно сил, чтобы заниматься спортом регулярно, в темпе и постепенно увеличивать нагрузку.

Очень важно научиться любить себя. Когда ценим и любим себя, хочется для себя только хорошего.

У нас целая система полезных привычек в разных сферах жизни. При этом несложно выполнять их, и на все хватает времени.

С одним только здоровьем связано 50 привычек – вот некоторые из них:

► зарядка;

► стакан теплой воды с утра;

► самомассаж семи точек на лице;

► разминка ушей;

► массаж биологически активных точек на теле;

► душ;

► прохлопывание тела после душа;

► 2,5 литра жидкости в течение дня;

► частое проветривание помещения и т. д.

Как говорила Луиза Хей: «Нас всегда учили, как справиться с болезнью, а не как быть здоровыми». Думаем, стоит что-то менять.

Поэтому приведем ряд рекомендаций, которые позволили нам укрепить здоровье и повысить уровень энергии. Примените эти советы и почувствуйте улучшения.



Вот эти рекомендации

♦ Пейте в течение дня воду с лимонным соком. Такой напиток ощелачивает, и мы везде берем его с собой, даже в спортзал.

♦ Разнообразьте питание. Для этого 10–15 минут уделяйте планированию меню на неделю. Это удобно. Можно даже заправлять один и тот же салат разными нерафинированными маслами (кунжутным, конопляным, оливковым) с добавлением лимонного сока, чтобы не накапливать слизь в организме.

♦ Ешьте много свежих овощей и фруктов. Для этого нужно лишь их помыть.

♦ Пейте 1–2 стакана свежевыжатого сока в день. Если под рукой нет соковыжималки, то фреш-бар найдете в торговом центре.

♦ Хочется сладкого? 2–3 финика – и жажда сладкого прошла.

♦ Проветривайте помещение. Человеку необходим кислород, ведь без него не выжить, а в хорошо проветренном помещении он чувствует себя бодро и энергично. Это укрепляет иммунитет.

♦ Занимайтесь зарядкой на свежем воздухе и гуляйте часто в лесу, парке.

♦ Ложитесь рано и рано вставайте. Самая большая ценность сна – до полуночи. Чем ближе к утру, тем меньше. Мы ложимся в 21–22 часа. И встаем в 5 часов.

♦ Спите с плотно закрытыми шторами в полной темноте, чтобы вырабатывался мелатонин. Этот «гормон молодости» действует как лекарство против онкологии.

♦ Избавляйтесь от вредных привычек: сигарет, алкоголя, фастфуда.

♦ Ограничьте употребление сахара, соли и продуктов из белой муки.

♦ Пейте воду за 20 минут до еды. Если пить до еды, то не будет сильно ощущаться голод, и это поможет не переесть, а также подготовить пищеварительную систему к приему еды. После еды пейте в зависимости от перерывов:

► фрукты – 1–1,5 часа;

► овощи, крахмалы – 3–3,5 часа;

► белки – 4 часа.

Если пить сразу после или во время еды, то произойдет вымывание ферментов, которые необходимы для переваривания пищи.

♦ Правильно сочетайте продукты. Нельзя, например, сочетать белки с крахмалами. Поэтому даже полезные продукты могут не принести пользу, если неправильно сочетать.

♦ Ешьте в расслабленном состоянии. Так как в негативном или расстроенном состоянии пища не переваривается.

♦ Не переедайте. Иначе снова произойдет нагрузка на пищеварение, а этого не нужно. Сколько есть? Сложите 2 ладони вместе – этого достаточно. Важно не сколько даже едим, а насколько тщательно жуем.

♦ Тщательно пережевывайте пищу, чтобы легче переваривалась и усваивалась.

♦ Соблюдайте режим питания. Мы едим 4 раза в день.

♦ Употребляйте органическую пищу, которая не содержат гормоны роста, антибиотики, пестициды и т. д.

♦ Не ешьте после 20 часов. В это время ферменты прекращают работу. Мотивирует, чтобы не есть на ночь и не поправляться? Режим сна в помощь, ложимся в 21–22 часа.

♦ Рекомендуем почитать следующие книги: «Совершенное здоровье» ДипакаЧопра, «Удивительное очищение печени» Андреаса Морица, «Очаровательный кишечник. Как самый могущественный орган управляет нами» Джулии Эндерс.



Если кажется, что это сложно, не тот возраст – слишком молод, слишком стар, – то знайте, что по такой системе живут члены нашей семьи, возраст которых варьируется от 8 лет и до 65. Это говорим не с целью впечатлить, а чтобы показать, что в любом возрасте можно заботиться о здоровье.



Рассказывает Анастасия Будникова (@budnikoval):

Изучив самостоятельно большое количество информации, пройдя семинары о здоровье и здоровом образе жизни и применив на практике, а также благодаря любимой маме Владимировой Генриете Владимировне, которая жизнь посвятила и продолжает посвящать здоровью семьи, убедилась, что перечисленные рекомендации работают в комплексе, помогают поддерживать здоровье в отличном состоянии и наполнять организм энергией.


Какие 35 ошибок приводят к антилюбви с аудиторией

Речь в этой теме пойдет о типовых ошибках, которые не нужно допускать во время публичных выступлений. Многое является кратким повторением и закреплением пройденного материала, который вы почерпнули из этой книги.
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1. Неприятие себя: стараться быть другим

Бывает такое, что человек сам по себе спокойный, но хочет стать чересчур темпераментным. Если он начнет пытаться примерять такие черты характера на себя, как думаете, нормально ли это будет выглядеть со стороны? Как на это будет реагировать публика? Скорее всего, никто не поверит, люди поймут, что ведет себя неестественно, и к нему не будет доверия. Итог – цель выступления не достигнута. Эта ошибка заключается в желании себя переделать, надеть на себя маску. Это как в романтических отношениях: на эту маску притянется партнер, но отношения разрушатся, так как маски когда-нибудь спадают.
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Большинство людей так и живут: кудрявые девушки хотят прямые гладкие волосы, брюнетки спят и видят себя блондинками, кареглазые хотят глаза голубого или зеленого цвета. Стоит ли бороться с самим собой? Задача – найти свой стиль. Природа мудра и щедра и каждого наградила особым тембром голоса, это можно сравнить с отечатками пальцев. В мире нет одинаковых отпечатков, как и тембра нашего голоса. Поэтому существуют узнаваемые брендовые голоса актеров, певцов или дикторов, которые озвучивают фильмы или анимацию. Возможно, именно ваш голос начнут узнавать миллионы людей на планете.

Решение – понять, что собственный стиль важнее. Будьте самим собой и поймите, что если люди пришли на выступление, то для них важно то, что вы говорите, и они не оценят ваших попыток стать другим или кому-то подражать.

Приятно на наших тренингах совместно с учениками находить и прорабатывать их стиль выступления, который становится их визитной карточкой. На занятиях находим сильные стороны и объясняем, как эффектно представить их публике.

2. Использовать юмор в самом начале выступления

Юмор во время выступлений помогает аудитории лучше воспринимать и запоминать информацию, так как это связано с положительными эмоциями слушателей. То, что вызывает в них эмоции, откладывается в памяти.
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Напрашивается вопрос. Способен ли юмор оказать подобный эффект в самом начале выступления?

Бытует мнение, что шутка во вступительной части способна раскрепостить публику, поднять энергию. Такие попытки рассмешить аудиторию тщетны. Так как в начале выступления люди не восприимчивы к юмору – они пока в мыслях, заботах, проблемах. Любая ли женщина оценит юмор с первых слов общения? Думаем, что нет.

Поэтому чтобы разбудить нашу спящую красавицу-аудиторию ото сна, призовите проделать некоторые упражнения, с целью сконцентрировать внимание людей на себе, например: «Поставьте, пожалуйста, телефоны на беззвучный режим», «Пересядьте, пожалуйста, сюда», «Достаньте ручки, блокноты». Когда происходят такие командные работы, становится намного легче взаимодействовать с аудиторией. Ведь если все сидят сами по себе и не общаются друг с другом, могут так и остаться погруженными в собственные мысли. Когда устанавливается контакт, реакция публики предсказуема. Если позволит формат выступления, то в самом начале можно включить энергичную музыку.

Почему некоторых ораторов можно непрерывно слушать часами, а других и один час выдержать тяжело? За время выступления человеку важно менять эмоции, чтобы не находиться в одном эмоциональном состоянии весь семинар, так как это тяжело психологически. Грамотный оратор чередует серьезность с весельем, шум с тишиной. Это позволит держать публику в заинтересованном состоянии.

3. Не готовиться к выступлению

Каким бы отличным импровизатором вы ни были, но план выступления необходим. Иначе это может получиться, как в случае с мужчиной, который пригласил женщину в кино, а по приезде оба не попали на фильм, так как билеты закончились, потому что кто-то, не будем показывать на него пальцем, не подготовился к свиданию. Готовясь к каждому выступлению, записывайте заранее, что необходимо для выступления, и потом ставьте галочки напротив каждого выполненного пункта плана, вплоть до самых мелочей – взяли ли бумагу, маркер, батарейку для микрофона, флешку, тезисы выступления. Оратору важно знать, какими словами он будет приветствовать аудиторию и на каких финальных словах завершит выступление. Подготовьте краткую историю о том, кто вы, и, конечно же, контакты для связи. Для продающих выступлений необходимо сформулировать призывы к конкретным действиям.
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4. Стараться сделать выступление идеальным. «Идеальное» выступление не значит «эффективное». Ведь нельзя забывать о цели самого выступления

Наверняка периодически звонит оператор какой-либо сотовой сети и предлагает услуги. Возможно, окажетесь солидарны, если возникает такое ощущение, что говорит автоответчик. Вроде и язык у человека подвешен, и дикция четкая, но не доверяешь. Идеальность мужчины часто пугает женщину, так как она может посчитать его свежеиспеченным выпускником школы пикаперов, завоевателем женских сердец.

В живой речи не бойтесь допускать оговорки, ошибки, ведь тем самым показываете людям, что вы такой же живой и естественный человек. Успешные ораторы не стараются быть идеальными.

Если допустите нечаянную оговорку, это будет выглядеть естественно, люди сразу поймут: «Это же свой человек». Даже если что-то пошло не по плану, можно выровнять курс, главное, не растеряться. Ведь никто не знает, правильно вы говорите или нет, пока сами этого не покажете реакцией.
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5. Незнание аудитории

Важно стать для аудитории отличным собеседником, а для этого необходимо понимать, кто перед нами. Знать, какой у данной аудитории пол, возраст, социальный статус, интересы. Ведь доводы для одних слушателей убедительны, но эти же доводы могут не сработать для других.

Поэтому следует заранее собрать данную информацию о слушателях. Тема выступления должна соответствовать целевой аудитории. Женщина оценит мужчину, если он проявляет неподдельный интерес и говорит на темы, которые близки и воодушевляют.

Представим такую ситуацию: вас позвали выступить на чужом живом или онлайн-мероприятии, к которому вы не готовились и не владеете информацией о целевой аудитории. Как познакомиться в самом начале мероприятия с аудиторией и узнать род деятельности слушателей, статус и прочее?

Если это живое выступление, то можно попросить слушателей: «Поднимите руку те, кто занимается бизнесом, спортом, у кого ООО, у кого ИП». Так разделите аудиторию по секторам и уже поймете процентное соотношение категорий людей. Если это выступление в онлайн-режиме, то можно сказать следующее: «Напишите в чате, пожалуйста, кто из какого города. Кто давно в этой теме, а кто только приступил к изучению, чтобы представлять, у кого какой уровень знаний данной информации, чтобы давать больше ценного контента для каждого».
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6. Уходить от основной темы

Встречаются ситуации, когда выходит спикер и говорит на одну тему, потом мысль теряется, он заполняет паузу отвлеченным текстом, а основная мысль уходит дальше и дальше. Людям в итоге становится пресно и скучно.

Чтобы не сталкиваться с такой ситуацией, важно ключевые моменты закреплять на слайде, если есть такая возможность. Главное, чтобы на слайдах не шел один сплошной текст. Ведь задача слайдов другая: помочь оратору не терять мысль, а слушателям – лучше запоминать и усваивать информацию. Если мужчина во время общения будет прыгать с тему на тему, то женщина может запутаться в словах, и эффект общения будет потерян.
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7. Говорить ни о чем

Бывает, что после выступления оратора слушатели говорят: «Весело было. Только не поняли сути выступления». Так может получиться, если оратор не следовал цели выступления и не позаботился об информационной ценности содержания. Выступление может быть веселым: посмеялись, пошутили – а люди ничего не усвоили.

Это все равно что женщина может на первом свидании расценить общение с мужчиной как бессмысленную болтовню с подружкой. В следующий раз предпочтет общение с подругой, а не с ним, чтобы не менять шило на мыло.

Вот здесь как раз говорится, что если вишенка на торте оказалась кислой, то и сама трапеза не вызовет бурю положительных впечатлений. Поэтому оратору важно выбрать курс и следовать ему, радовать слушателей полезной информацией и дарить соответствующие эмоции.
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8. Говорить только о себе и своей компании

В выступлениях оратора каждый слушатель ищет ответы на вопросы и пути решения задач. И если спикер говорит только о себе и заслугах, то это выглядит как самовосхваление и отрицательно воспринимается людьми.

Это как на свидании с женщиной, когда мужчина говорит только о себе и достижениях. Она сидит и недоумевает, зачем согласилась встретиться с этим самовлюбленным эгоистом.

Если оратор говорит о преимуществах компании, то необходимо указывать выгоду этого слушателю.

Например, выбор страховой компании зависит от продолжительности работы, рейтинга, количества стран, в которых работает фирма. Что это дает клиенту? Надежность. Есть фирмы, работающие с 1863 года, и надежность для клиента такие компании подтвердили временем.

Поэтому если говорите о преимуществах, то объясняйте, что это даст слушателю. Ведь им важно найти решение задач.

Тогда выступление будет нести познавательную и практическую ценность. Оратор сделал презентацию с позиции выгоды клиента, а клиент нашел эксперта в интересующих вопросах, которые давно хотел решить.

Готовясь к выступлению, подбирая аргументы, важно задавать вопрос, как это поможет слушателям.
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9. Остро воспринимать реакцию аудитории

Бывает, что на выступлении слушатель сидит с недовольным выражением лица или, наоборот, улыбается. Оратора посещают мысли, что он говорит что-то не так. Это сбивает с хода мысли. Важно перестать реагировать таким образом.

Человек в течение дня пребывает в разных эмоциональных состояниях. Кажущееся недовольным лицо слушателя может выражать задумчивость. Улыбка – не смех над словами или поведением, а восторг от услышанной информации.

Чтобы не реагировать так остро на реакцию людей, стоит развивать уверенность. Об этом мы писали в этой книге. Также важно иметь в запасе заранее отработанные приемы и шутки, на которые будет проявляться планируемая реакция людей. Вы знаете, что сейчас расскажете смешное и публика засмеется. Все должно быть отрепетировано.

Будет не один семинар, и коронные шутки вы сможете опробовать на разных семинарах и залах, а в результате поймете, где какая шутка или прием срабатывает так, как требуется. Таким образом, у вас появится личный арсенал шуток и анекдотов.
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10. Доказывать свою правоту любыми способами

Каждый человек имеет убеждения. Стоит понимать, что все имеют право на мнение, которое основано на опыте.

Бывают люди, которые не приемлют другое мнение и считают свое единственно верным. Это говорит о том, что они уперлись в потолок ограничивающих убеждений.

Если во время выступления кто-то из зала задал вопрос или выразил несогласие с вашим мнением, не следует до хрипоты в голосе доказывать правоту.

Важно уважать мнение слушателя, так как он имеет право так думать. Помните, что в зале вы не одни и спор вызовет отрицательную реакцию других слушателей. Это может вызвать «эффект толпы» или разделить аудиторию на два лагеря: тех, кто поддерживает оратора, и тех, кто поддерживает оппонента. Лучше согласиться с тем, что человек имеет право так думать, и привести грамотную убедительную аргументацию позиции. Из этого слушатели сами сделают вывод.

Тем самым вы принимаете позицию оппонента, грамотно приводите аргументацию и перестаете спорить.
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11. Оправдываться

«Знаете, я так волнуюсь, не успел подготовиться…» Если вдруг не подготовились или что-то не так, не оправдывайтесь. Эту ошибку совершают многие. Что делать? Даже если не готовы, говорите, импровизируя, как будто так и должно быть. Люди не знают, запланированно вы это сделали или вынужденно. Не нужно думать, что кто-то догадливый такой окажется, переживать и раскрывать карты.
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12. Говорить исключительно на языке регалий

Если постоянно перед слушателями только хвалиться регалиями, образованием, уровнем дохода, имущества, отношением, это может вызвать зависть и реакцию закрытости. «Не для меня это. Раз уж он такой исключительный, то мне до него не дотянуться. И какой тогда смысл слушать?»

Если в жизни многого достигли и хотите помочь людям развить в себе лучшие качества, то необходимо быть примером. Вы должны показать путь, как можно достичь тех высот, о которых мечтает каждый. Что вы такой же человек, как и они, и были в равных условиях, как и остальные, так же работали и сначала мало зарабатывали. Трудом, упорством, верой пришли к таким результатам, которые желали. Успех не свалился сверху.

Когда-то очень сильно вы захотели исполнить мечты и сделали. Это будет мотивировать людей, и вы станете для них примером.
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13. Неудачно завершить выступление

«Вот и все, что хотел сказать…» Понятно. А дальше что? Даже если начало было прекрасным, информация полезная, отлично взаимодействовали с аудиторией, то испортить впечатление может неудачное завершение. Если в конце произведения оркестр сфальшивит и сыграет не те ноты, то впечатление в целом испортится.

Запоминается то, что в самом вначале, и то, что в конце. Важно заранее подготовить фразы завершения выступления, чтобы оно не осталось для публики просто информацией, о которой потом забудут.

Если хотите быть максимально полезным для слушателей, то подготовленное завершение указывает на конкретное действие, которое должны сделать люди после окончания выступления.

Любое выступление несет цель. Достигли цели или нет, судите по тому, что люди сделали после завершения. Концовкой можете достичь цели намного быстрее либо не достичь вовсе. Если не будет призыва к действию, то выступление прошло зря. Сделайте призыв. Куда прийти за услугой или где записаться на курсы, где приобрести товар, куда звонить и т. д. Хорошее завершение – залог успеха.
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14. Забыть о принципе ODC в продающем выступлении

Цель выступления – это продажа. Продавать можно идею, продукт, товар или услугу. Базовый алгоритм продающего выступления состоит из трех элементов: Offer – предложение, Deadline – ограничение по сроку или по количеству, Call to action – призыв к действию.

Чем насыщенней будет предложение, тем большего успеха добьетесь. Важно описать предложение, чтобы людям захотелось купить товар или услугу, ограничить по количеству или времени, тем самым создать дефицит, который усилит желание совершить действие. И конечно, призыв к действию, что конкретно сделать, чтобы получить продукт или услугу. Обозначьте прямым текстом: «Подходите и записывайтесь», «Заполните анкету», «Вышлите смс».

Если не следовать принципу, то результата не будет.

Только такой принцип помогает людям понять предложение, вызвать желание приобрести и сделать это.
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15. Использовать сложную терминологию

Чем сложнее речь, тем сложнее она воспринимается людьми. В зале могут присутствовать люди с различной степенью знаний предмета разговора, от новичков до опытных.

Чтобы вас слушали присутствующие, о сложных вещах стоит говорить как можно проще. Ведь когда человек что-то не понял, он теряет нить беседы, и дальше становится неинтересно. Так же как и женщина может потерять интерес к общению с мужчиной, которого не понимает. Она может посчитать, что он слишком умничает.

Главная задача мужчины – быть интересным собеседником для женщины, общаться легко, непринужденно и не грузить сложными терминами и понятиями.

Настоящей заботой и вниманием оратора будут желание и стремление объяснять так, чтобы люди поняли с первого раза и были увлечены рассказом.

Если есть возможность о сложном сказать просто, необходимо это делать. А если без терминологии никак не обойтись, то развернуто объяснить на понятном языке, что этот термин означает.

Объяснять надо так, чтобы понял даже ребенок. Цифры облачать в картинки. Наш мозг мыслит образами, а не словами.

Умение говорить просто свидетельствует об экспертности оратора, у которого большой опыт в этом вопросе.
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16. Продолжать говорить даже тогда, когда люди уже пресытились оратором

Существует такое правило: «Лучше недоесть, чем переесть». Лучше оставить аудиторию слегка голодной, чем дать пресытиться выступлением.

Если выступление по регламенту длится час, то лучше завершить раньше и ответить на возникшие вопросы.

Не рассказывайте сразу обо всем за короткий промежуток времени. Новая информация в голове слушателей усваивается в определенном количестве. Чтобы людям хотелось узнавать про вас и продукт больше, заканчивайте раньше. Анонсируйте следующее выступление, на котором раскроете тему детальнее. Создается эффект захватывающего фильма или сериала, который закончился на самом интригующем месте, продолжение которого ждут с трепетом.

Легкое чувство голода вызывает еще большее желание. Не перекармливайте людей выступлением.
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17. Стараться всем понравиться

Нравиться всем невозможно. Найдутся такие люди, которых что-то не устроит. С желанием всем понравиться теряется индивидуальность, потому что приходится соглашаться со всеми и не иметь мнения, падает уверенность в себе, так как всплывают в уме вопросы: «Все ли сделал хорошо? Понравился ли я?» Человек начинает жить не той жизнью, которой бы хотел. Но и эти жертвы не принесут нужного эффекта: пытаясь найти положительную оценку со стороны других, он роняет самооценку. Поэтому наша задача – не понравиться, а быть собой. Со своими жизненными ценностями, опытом и предназначением. Человек, который выбирает свободу от мнения других, дарует себе личную свободу. И к такому человеку будут прислушиваться те, кто хочет быть похожим на него или с кем у него общие взгляды и ценности. Такой человек не стремится быть услышанным всеми, а лишь некоторыми, которые поймут и для которых эта информация окажется близка и полезна.
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18. Забыть о цели выступления

Бывает такое, что оратор заговорился, ушел от темы и забыл, о чем говорил. Это происходит тогда, когда он забыл, с какой целью выступает. Перед тем как выступать, сконцентрируйтесь на цели выступления. Донесение информации – не цель. Выступление оратора с четким пониманием вопроса: «Зачем я это делаю?» – стимулирует людей совершать необходимые действия: приобрести полезный продукт, оказать трансформационный эффект, когда человек избавляется от вредных привычек, меняет к лучшему жизнь.
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19. Читать, не отрываясь от текста

Лист бумаги отдаляет оратора от аудитории, ставит между ними барьер. Это все равно что мужчина на свидании постоянно смотрит в экран телефона, а не на прекрасную леди. Текст на бумаге съедает 90 % внимания зала. Поэтому укрепляйте память, используйте слайды. Можно иногда зачитывать отдельные высказывания, цифры, статистику с планшета, карточек, как у ведущих, но нельзя переводить выступление в режим чтения текстов.
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20. Не следить за своим внешним видом

Ведущие рейтинговых телеканалов понимают: чтобы стать известными и оставаться на пике популярности, необходимо следить за внешним видом. Публичные люди находятся на виду зрителя. Поэтому так тщательно следят за имиджем и стилем. Регулярно тренируются в спортзалах.

Подбирая себе одежду, мы советуемся друг с другом. Мужчине важно получить обратную связь от женщины, ведь он хочет нравиться. Поэтому важно оратору выглядеть так, как хочет публика. Если это деловая встреча, то одежда должна иметь соответствующую характеристику, если встреча несет творческий оттенок, то можно одеться оригинально. Правильно подобранный образ прибавляет уверенности в себе. Если видите перед собой стильного, мускулистого человека, то знайте, что за этим стоит огромная работа: соблюдение режима питания и сочетаемости продуктов, постоянная физическая активность, тренировки в фитнес-центре, изучение информации о здоровье, строении тела, росте мышц, макияже, стиле.
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21. Не смотреть в глаза

Когда оратор не смотрит в глаза людям, он теряет контакт с аудиторией. Женщине приятно, когда мужчина смотрит в очаровательные глаза. Так она ощущает, что интересна мужчине и любима им.

Так же и аудитория чувствует себя нужной оратору тогда, когда он дарит внимание, глядя в глаза зрителей. Мы говорили о том, что успех в любом деле и в ораторском искусстве состоит из 80 % психологии и 20 % технических моментов. В глазах отражаются характер личности, качества и психология. Именно они дают аудитории понять, кто мы такие и стоит ли нам доверять.
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22. Продавая товар, забыть о личности

Если людям не понравился продавец, они не будут покупать у него продукт. Вначале аудитория проникается доверием к оратору и только потом к предлагаемому продукту. Мы покупаем товар у людей, которые похожи на нас и нравятся нам. Поэтому выступление важно строить с учетом того, что сначала надо продавать экспертность через личные истории, а потом уже товар. Ведь даже президентам необходимо было сначала «продать» себя, иначе бы они не заняли этот пост. В компаниях должны быть отражены в корпоративной структуре внутренние ценности, это могут быть открытость, честность и другие приоритеты. Их необходимо транслировать везде и всюду, потому что клиенты, имея схожие ценности, притягиваются к вам, компании и продуктам. Это более качественная аудитория, с которой приятно работать и находиться на одной волне.

Когда искали себе подходящий фитнес-центр для тренировок, обратили внимание на тот, чей руководитель и тренер ставят в приоритет здоровье, а уж потом физическую форму. Ведь красивая, рельефная фигура – это не всегда показатель здоровья. Как же было приятно, когда нашли своего тренера и приобрели абонемент. Поэтому важно презентаторам транслировать ценности свои и компании, тогда благодарных клиентов будет намного больше.
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23. Пытаться объяснить то, в чем не разбираемся, или охватывать ту тему, где недостаточно знаний и опыта

Аудитория чувствует вранье, как и здравомыслящая женщина. Попытка обмануть такую женщину приводит мужчину к тому, что он терпит фиаско. Аудитория может простить некомпетентность, но ложь не простит. Если задали вопрос, ответа на который не знаете, то лучше сказать: «Пожалуйста, оставьте контакты, и с вами свяжутся. На этот вопрос ответит менеджер по…»
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24. Не доносить ценность продуктов до клиентов

Любая компания, эксперт зарабатывают деньги пропорционально той ценности, которую несут в мир, реализуя товары, работы или услуги. Принцип прост: чем больше ценность, тем выше доход. Перед тем как клиент примет решение о покупке, он должен осознать ценность, которую получит в результате совершения покупки. Аргументы продавца будут убедительными, если он понимает, как продукт сможет улучшить жизнь клиента, удовлетворив основные потребности. Если продавец не осознает в полной мере ценность товара, не сможет грамотно продавать, у покупателей будет возникать много возражений. Какими способами можно донести ценность до клиентов? Через продающие истории, предоставление фактов, описание продуктов, основываясь на шести человеческих потребностях, благодарные отзывы постоянных клиентов, демонстрацию и тест-драйв товара, о которых успели поговорить на страницах этой книги.
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25. Не дарить подарки

Каждая женщина любит получать подарки от мужчины. Так же и аудитория желает приятных сюрпризов. Ими могут быть открытый первый урок курса изучения английского языка, мастер-класс, чек-лист, пробник и другие подарки. Во время выступления можно провести конкурс с вручением подарков победителям. Перед каждым выступлением задавайте вопрос: «Что подарить замечательной аудитории, чтобы она была в восторге?»
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26. Критиковать своих конкурентов

Во время выступления в зале могут присутствовать конкуренты. Они могут вести запись нелестных высказываний, если такие будут. Привлечь организацию или отдельного человека за клевету и за нарушение антимонопольного закона о защите конкуренции не так уж и сложно. Самодостаточный, уверенный человек, который не критикует и не юлит, в глазах клиента возвышается и возвышает компанию на фоне остальных. Таким продавцам, презентаторам, ораторам клиент доверяет. Не забывайте, что существует еще много провокаторов, которые готовы специально спровоцировать на порицающие высказывания в адрес конкурентов. Держите контроль над ситуацией и эмоциями. Реактивность – это проигрышное качество в конкурентной среде. Действия и поступки для женщины важнее слов. Так же и аудитория будет оценивать вас по этим самым моментам.
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27. Не обращать внимания на происходящее в зале или чате во время онлайн-трансляции

Редко, но приходилось наблюдать такую картину: спикер во время вебинара не смотрел за комментариями в чате, а там писали, что непонятно и требуются уточнения. Из-за того, что комментарии он не читал, зрители восприняли это как некомпетентность и игнорирование сообщений. Как ведет себя женщина, если мужчина игнорирует ее долгое время? Думаем, что этот вопрос не требует ответа. Поэтому важно следить за тем, что происходит в зале или в чате, и вовремя выправлять ситуацию, а лучше предотвращать негативный разворот событий.
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28. Выбирать монолог вместо диалога

Эта ошибка заключается в том, что кто-то постоянно говорит, а кто-то услужливо терпит. Непрофессиональные продавцы, когда звонят клиентам, услышав голос клиента, начинают включать режим «автоответчика». Вежливый клиент сможет вытерпеть, хотя даже такому это сделать сложно. Чаще бросают трубку, так как у клиента нет возможности даже слово вставить.

Когда звонит подобный продавец, сразу понимаем, что перед нами эгоист. А с эгоистами разговор короткий. В гармоничных отношениях нет места для эго. Важно помнить, что людям есть что сказать и что спросить. Если оратор не будет проявлять интереса к слушателям, они тоже потеряют интерес к нему. Поэтому ведите интерактив, задавайте вопросы и отвечайте на них.
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29. Не следить за руками

Руки выдают неуверенность в себе. Когда человек волнуется, переживает, может хорошо владеть лицом, но при этом руки выдают состояние – он их выламывает, загибает назад. В таких случаях помогает тренировка перед зеркалом с использованием перчаток. Когда чувствуете что-то на руках, не забываете про руки и можете таким образом контролировать движение.
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30. Не делать выгодного позиционирования

Выгодное позиционирование – это «вкусно» преподносить факты, зная психологию людей. Важно делать это правильно, не переходя грань, чтобы изюминка не стала ложью. Например, понятия «лауреат» и «номинант». Если принимали участие в конкурсе или премии, но не победили, то являетесь номинантом. Номинант – тот, кто вошел в состав претендентов номинации. Лауреат – победитель конкурса или премии.

Большинство людей не разделяют эти понятия. Поэтому когда говорите людям, что вы номинант премии, то в сознании людей запечатлевается, что победитель. Аудитория сама поднимает вас на уровень победителя.
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31. Терять управление своей аудиторией

Для того чтобы такого не случалось на ваших выступлениях, следует периодически вежливо просить аудиторию производить действия: поднять руку, записать, задать вопрос соседу справа или слева. Бывает, что оратор говорит-говорит, а зал заскучал, появляются «мертвые» зоны, кто-то отвлекается. Предложите разминку: «Сейчас проведем небольшой опрос», «Проделаем следующее упражнение».
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32. Не выражать эмоций

Мужчины склонны сухо выражать эмоции. Об этом писали еще Аллан и Барбара Пиз в книге «Как заставить мужчину слушать, а женщину молчать». Женщине привычно общаться с помощью мимики. Оратору важно учиться проявлять эмоции. Как это делать, мы подробно разобрали в этой книге. Приятно наблюдать за тем, как наши ученики благодаря этим упражнениям и регулярным тренировкам нашли себя даже в театральной деятельности. Мы счастливы быть причастными к раскрытию потенциала наших любимых клиентов.
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33. Не создавать переключения внимания

Переключение внимания производится в виде выхода другого человека на сцену, изменений в интонации голоса, предметах гардероба или слайдов – это постоянно удерживает внимание публики на том, что происходит на сцене. Никому не захочется смотреть долгое время на одну и ту же картинку и слушать монотонную речь. Использование музыки также помогает вызвать нужные эмоции.
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34. Давать возможность перебивать вас

Оратор говорит о важном, и его резко перебивают вопросами. Вероятно, что он по этой причине потеряет мысль. Поэтому с самого начала необходимо обозначить регламент выступления, сказав при этом следующее: «В конце будет выделено 30 минут для ответов на вопросы».

Давать возможность задать вопрос следует только в исключительных случаях.
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35. Не двигаться на сцене

На сцене оратору важно двигаться, чтобы все сектора аудитории видели его. Динамика на сцене привлекает, поддерживает внимание публики и создает взаимообмен энергиями. Такой оратор заряжает людей и дарит эмоции. А ведь за этим аудитория как раз и пришла, хоть в этом сразу и не признается.
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Заключение

Мы в данной книге поработали над важными составляющими успеха – психологией и драгоценными личными качествами, рассмотрели множество техник и тактик подготовки к публичным выступлениям, переговорам и продажам как для новичков, так и для тех, кто уже имеет хороший опыт выступления перед людьми и ведения переговоров.

Надеемся, что раз дочитали эту книгу до конца, то уже сделали решительные шаги для кардинальных улучшений в бизнесе, карьере, отношениях, общении с людьми, выступлениях и в остальных сферах жизни.

Основная задача теперь перед вами – применять на практике знания, которые получили из этой книги.

Весь материал, который мы вкладывали с любовью к вам в эту книгу, – наш многолетний опыт публичных выступлений, переговоров и продаж, а также опыт сотен наших учеников.

Используя полученные знания на практике, вы сможете быстрее достичь того успеха, которого пожелаете. Главное здесь – действие. Силу качественной проработки информации нельзя приуменьшить, это отлично иллюстрирует пословица: «Услышав – забываешь, увидев – помнишь, сделав – понимаешь». Ведь сама по себе информация без действий не представляет ценности.

Верим, что эта книга станет для вас другом и помощником. Ведь применяя материал на практике, сами удивитесь, как быстро станете успешным оратором и притягательной личностью.

Мы четко и в ярких красках видим картинку того, что круг вашего общения расширится и наполнится новыми встречами с замечательными людьми.

Путь успешного оратора – это путь щедрого, любящего, осознанного и глубокого человека, чьи слова оживляют, придают сил и уверенности в себе, вдохновляют и мотивируют людей. Такой человек будет примером для других, так как сделал серьезный и сильный выбор – ступить на этот путь.

Чтобы достичь желаемого результата, можно использовать следующие способы:

♦ сделать это самому, методом проб и ошибок;

♦ использовать опыт других людей, получая его из книг и тренингов.

Второй способ более прогрессивный.

Желаем, чтобы ваш путь был увлекательным. Чтобы вы влюбили в себя аудиторию и эта любовь была взаимной. Постоянно развивайтесь и повышайте стандарты во всех сферах жизни. Не просто желайте быть успешным оратором, делайте все, чтобы им стать.

Если знания, полученные из этой книги, помогут улучшить вашу жизнь, то поделитесь с нами и напишите в личных сообщениях в Instagram @budnikoval и @aleksandrbudnikov. И, быть может, в следующей нашей книге мы поделимся вашей историей, и она кому-то поможет стать лучше. Тем, кто нам напишет и станет нашим подписчиком в Instagram, подарим полезный чек-лист «Пошаговый алгоритм обработки возражений по телефону».

А если вы хотите пройти личное обучение у нас или обучить своих сотрудников техникам публичных выступлений, переговоров, продаж, личной эффективности, то напишите нам свои данные в письме на vip-info21@list.ru с темой «Обучение у авторов книги», и наши сотрудники с вами свяжутся и объяснят, как это сделать.

В любом случае: верьте в себя, и у вас все получится! Успехов вам!

P.S. Вам понравилась наша книга и стала для вас полезной? Мы будем вам очень благодарны, если вы оставите о ней свой отзыв на «Озоне» (www.ozon.ru).

P.P.S. Мы постоянно стремимся совершенствовать ораторские навыки, мастерство убеждения, навыки продаж и переговоров как свои собственные, так и наших учеников.

Для того чтобы всегда оставаться в курсе последних работающих приемов, а также узнавать расписание наших тренингов и мастер-классов, достаточно просто заглянуть на наш сайт: http: //budnikovs. гu


Об авторах
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Анастасия Будникова – основатель и руководитель консалтинговой компании «ВИП-ИНФО». Эксперт по психологии клиента. Консультант по увеличению продаж, переговорам, публичным выступлениям.

Прошла путь от учредителя некоммерческой организации общества защиты прав потребителей, чиновника госслужбы, наемного работника крупной IT-компании до владелицы собственного бизнеса и инвестора.

Обучает собственников, руководителей отделов продаж, маркетинга, продавцов и сотрудников сервисного отдела.

Благодаря отлаженным процессам уделяет управлению своей компанией по защите информации (в том числе персональных данных) не более 1 часа в неделю. Потому что считает, что бизнес по определению должен работать как саморазвивающаяся система. Второй проект, связанный с образованием, активно набирает обороты и также стремится к самостоятельности.

Она дает проверенные и работающие инструменты, которые помогают грамотно выстроить систему продаж в компании. Такую систему, которая со временем будет требовать минимум вашего участия и при этом давать максимум прибыли.
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Александр Будников – совладелец бренда «ВИП-ИНФО», писатель, предприниматель, депутат и председатель собрания депутатов муниципального уровня. Эксперт по психологии продавца.

Консультант в сфере прогрессивных продаж, ораторского искусства и жестких переговоров.

Убежденный сторонник практических навыков.

Прошел путь от наемного сотрудника до руководителя и собственника нескольких бизнес-проектов и инвестора.

С 25 лет регулярно избирается в представительные органы власти.

В обучающих программах авторы помогают клиентам решить одну из главных задач – поднять уровень доходов бизнеса и подняться над конкурентами.

Чтобы совершить настоящий прорыв в росте продаж, часто нужно выйти из привычных рамок, изменить ракурс, сломать шаблон.

Авторы создали при организации исследовательский центр – некую лабораторию, благодаря чему им удается находить нестандартные приемы в наше время растущей конкуренции. Рынок постоянно меняется, поэтому техники, тактики и методы тоже должны меняться в соответствии с ним. Стоя на месте, сложно ожидать стабильно растущих показателей, которые радуют руководителя. В наше время нужно становиться гибким, чувствовать рынок, тенденции, быть в тренде и самому создавать эти тренды. Необходимо использовать приемы, которые выбиваются из общей массы, являются в чем-то даже необычными, шокирующими, но чрезвычайно результативными.

Поскольку авторы книги являются владельцами нескольких бизнесов, у них есть успешный практический опыт решения проблем и преодоления трудностей, с которыми сталкиваются большинство компаний. Они досконально изучили тонкости быстрого и эффективного обучения персонала. Провели сотни корпоративных тренингов и тысячи индивидуальных программ.

Пошаговая авторская система обучения позволяет продавать больше и дороже уже во время обучения. А эффективная авторская методика по разработке скриптов под конкретную фирму гарантированно увеличивает конверсию продаж до 90 %.




И еще несколько фактов об авторах:

♦ Основатели франшизы бренда «ВИП-ИНФО» и руководители консалтинговой компании «ВИП-ИНФО».

♦ Писатели, путешественники.

♦ Ученики Энтони Роббинса – тренера № 1 в мире.

♦ Входят в список «101 миллионер» по версии Infobusiness2.ru

♦ Эксперты по продажам, переговорам и публичным выступлениям.

♦ Постоянные авторы статей в федеральных СМИ: журналах «Управление сбытом», «Продавать! Техника продаж», «Новости маркетинга», «Управление магазином», альманахе «Найм и мотивация персонала продаж», газете деловых новостей «Деловой Петербург», глянцевом журнале «ИКРА», деловом интернет-журнале «PRtoday», HR-tv.ru (проект Бизнес-пираньи) и многих других.

♦ Выступают на одной сцене с известными артистами, людьми из шоу-бизнеса и бизнесменами: Вадимом Демчогом, Александром Рапопортом, Гилом Питерсилом, Андреем Парабеллумом, Петром Осиповым, Сергеем Азимовым, Николаем Ивановичем Козловым, Максимом Темченко, Аязом Шабутдиновым и многими другими.

♦ Частые спикеры деловых конференций и в обучающих программах одного из самых дорогостоящих бизнес-тренеров страны Андрея Парабеллума, автора более 150 книг о бизнесе.

♦ Среди их клиентов – десятки российских компаний малого и среднего бизнеса: рекламные агентства, 1Т-компании, строительные и производственные фирмы, текстильные, СМИ и многие другие компании, занимающиеся реализацией товаров, работ и услуг.
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