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    Вступление. В начале было слово

    Вступление. В начале было слово В начале было Слово, и Слово было у Бога, и Слово было Бог. Евангелие от Иоанна
Вы чего хотите? Нет, не от этой книги, не от меня, а глобально, в принципе? Нет, не поменять машину на поновее, я не про это. И не про получить работу получше. И не про здоровье, хотя, казалось бы, чего уж желаннее!
Я — про самое глобальное; все остальное — только его дополняющие составляющие. Чего хотите глобально?
Ладно, не мучаю.
Счастья. Всё. Остальное — довески.
Мы счастливы, когда мы свободны и легки, когда окружающий мир нас слушает, слышит, понимает, принимает, соглашается, идет навстречу, распахнув объятия. Когда в этом режиме полета мы легко выходим в вертикальный взлет самореализации, да еще с точно стратегически определенным (а от этого — однозначно достигаемым) местом прибытия. И несчастны во всех диаметрально противоположных случаях.
Можно быть счастливым и в одиночестве. Но для этого надо достичь высочайшего уровня духовного развития, полной гармонии с самим собой и не нуждаться ни в чьем принятии и одобрении. Но человек — существо социальное. Как говорил дедушка Ленин, «жить в обществе и быть свободным от общества нельзя». То есть жить полноценной жизнью вне социума и без общения практически нереально.
И почему, скажите мне на милость, мы по большей части в этом общении либо несчастны, либо не настолько счастливы, как нам хотелось бы?
Мы живем в глухонемом мире. Мы не умеем ни говорить, ни слышать, ни слушать. Ни выстраивать стратегию своих речей, ни облекать их в яркие, убедительные образы, ни задумываться о том, хочет ли все это услышать наш собеседник, ни понимать, что же в сухом остатке хотим получить мы.
Недавно на HR-Portal.ru нашла интереснейшую информацию. В 2002 году компания Google вдруг решила доказать, что руководители среднего звена не нужны вовсе, что без них спокойно можно обойтись, и запустила Project Oxygen, имевший целью переход на плоскую организацию, без менеджеров. Проект провалился со свистом, но зато, кроме факта незаменимости самих руководителей среднего звена, выявил 10 характеристик, определяющих лучших из них. Практически все — в той или иной форме — про коммуникацию, но на пятом пункте «Быть хорошим коммуникатором — слушать и делиться информацией» хотелось бы остановиться особо. Далее процитирую автора статьи Скотта Маутца (перевод — Артемий Кайдаш).
«Основная проблема коммуникации — это иллюзия, что она происходит. Нередко она отсутствует из-за недостатка усилий как от получающей стороны, так и от дающей. Инвестируйте в коммуникацию и уделяйте внимание слушанию.
Бывший генеральный директор компании Procter & Gamble А. Дж. Лефли однажды сказал мне, что его работа — это 90% коммуникации, особенно коммуникации касательно следующей точки движения».
Слово — первично. Все остальное — производные. Эту мысль подтверждают все религии мира. Слово в неумелых устах может ранить и даже убить, в умелых — возносит и созидает. Но! Что самое главное! И в том и в другом случае оно вернется к вам бумерангом. Вам наплевали в душу — вспоминайте, кого вы обидели. Вам говорят добрые слова незнакомые люди — скорее всего, вы какой-нибудь старушке на улице сообщили, что, на ваш взгляд, она необычайно стильная женщина. Могут дать сбой законы физики (если сунуть два гвоздя в электророзетку, может и не шарахнуть током — пробки вышибет), может не сработать химическая реакция (реагенты выдохлись), но закон бумеранга неотвратим.
В Аюрведе говорится, что речь — это проявление праны (жизненной силы, вселенской энергии). Соответственно, она, как любая энергия, может служить как созидающим, так и разрушающим механизмом. Будете вы разрушать или созидать с помощью этой мощнейшей силы свою жизнь — вам решать. Полагаю, что если вы эту книгу приобрели — решение вы приняли.
При этом «правдолюбы», например, считают, что они разрушают все вокруг исключительно из своего врожденного стремления всем и всегда говорить правду, а на самом деле это их эго, всегда стремящееся быть правее других, озвучивает свое сугубо субъективное мнение, а правда, как водится, у каждого своя. И ему плевать, будут ли счастлив его хозяин и окружающие его люди, главное — оно, эго, здесь и сейчас выступило в роли обличающей истины в последней инстанции, самоутвердилось в сей момент, развалив многолетние хорошие отношения.
Факты, события и явления всегда нейтральны! Субъективную окраску им придает только наша эмоциональная, лимбическая система, ну и эго тут как тут! И… «умчи меня, олень…» Недаром «Бхагавадгита» утверждает, что аскеза речи заключается в умении говорить правду приятными словами.
Речь — мощное оружие. Говоря современным языком — гаджет, только при рождении нам не дают инструкцию продвинутого пользователя. Так случилось, что от природы задействовать все функции речи нам не дано.
Эта книга — тренинг-игра, которая позволит вам стать теми, кем вы всегда хотели быть, поможет выстроить у себя четкую стратегию любой коммуникации и структурировать речь, выработать у себя эмпатию, то есть внимательное и чуткое отношение к окружающему миру. Ибо только «отрастив» у себя это качество, человечество сможет выжить на данном витке эволюции. Эпоха «глухонемого» мира, в котором мы жили, заканчивается. Эмпатия — это то, что сделает вас конкурентными и жизнеспособными в стремительно меняющемся мире. И будет вам, по закону бумеранга, счастье — от всего окружающего мира. Здорово, правда? Мы всегда для себя счастье искали, а оказывается, получаем его, только когда начинаем отдавать, и тогда оно — для всех…
Прежде чем мы перейдем к пониманию того, как стать эффективным в коммуникации, и наработке профессиональных навыков для этого (все-таки это книга не сугубо информативная, а еще и увлекательно-развлекательная тренинг-игра) — несколько слов о счастье, об эго, мозге и сознании. Один из крупнейших философов современности Экхарт Толле в своей книге «Новая земля» пишет, что человек состоит из двух частей: тела, которому в качестве бортового компьютера придан мозг, и сознания (оно же душа, оно же истинное эго — какая терминология кому больше нравится), производной мозга не являющегося, хотя некоторые нейрофизиологи все-таки хотели бы доказать обратное. Ан нет — не получается! И думаю, не получится.
Лет 16 назад милый нетрезвый врач устроил мне остановку сердца — препараты перепутал. Я ему за это очень благодарна, а еще более за то, что он меня все-таки откачал и вы эту книгу читаете. Так вот, опровергая мнение некоторых нейрофизиологов о том, что воспоминания о клинической смерти — не более чем бред затухающего мозга, могу сразу сказать: к собственной тушке и мозгу, в ней затухающему, теряешь интерес сразу, как из своего бренного тела отчаливаешь. Как к снятой рубашке. Причем отчетливо видишь — до мельчайших подробностей, — как смертельно испугавшийся врач начинает делать твоей бледнеющей тушке массаж сердца вкупе с искусственным дыханием. Далее — полет наверх по белому спиральному тоннелю (пока летишь — дела земные незаконченные еще беспокоят), и тебя выбрасывает над планетой. Нашей, рядышком. И вот тут ударом рушится состояние покоя и понимание абсолютной гармонии мироздания и абсолютной высшей справедливости причинно-следственных связей всего, с тобой в жизни произошедшего. Покой — оттого что ручек-ножек нет, а ты есть, и при этом не надо это тело кормить-поить-содержать, соблюдать связанные с ним социальные законы, а главное — реагировать на не всегда адекватные эмоции, которые вырабатывает мозг (он, напоминаю, в тушке остался), откуда и берется потрясающее ощущение (нет, состояние!) покоя.
То есть полученный эмпирическим путем мой личный вывод № 1: сознание бессмертно и отделимо от мозга, его основное состояние — покой, потому что оно просто есть (то есть вы есть, и это счастье). Поняла, почему наши предки об умерших говорили «упокоился» — возвращавшиеся «оттуда» эту информацию доносили в первую очередь. И главное, есть очень ясное понимание того, что твое сознание — частичка вселенского Сознания, которое бесконечно растет и расширяется за счет мириад и мириад опытов, которые можно получить только в нашей реальности, имея тело с мозгом.
И опять же тем кратким, но драгоценным опытным путем полученный вывод № 2 — даже помню, какой мыслью он был сформулирован: «Какая же там, внизу, суета!» То есть, судя по всему, человек счастлив только тогда, когда к любой ситуации подходит, руководствуясь голосом сознания, а не мозга. Сознание же растет только тогда, когда смотрит со стороны, как в квантовой физике «наблюдатель» — на игры мозга и, главное, на его «побочный продукт»: эго. Эго счастливым не бывает.
…После этих двух судьбоносных для меня выводов был опять спиральный тоннель и уже менее комфортная дорога вниз, но глаза открыло уже мое тело. Никаких физических побочек у меня это путешествие не вызвало, посему резко протрезвевший и белый от ужаса врач почел за благо через полчаса ретироваться. Спасибо ему.
И ежели у кого будет желание пободаться со мной по поводу иллюзорности этих моих воспоминаний, предупреждаю вас сразу: не получится. Ибо я соглашусь. Потому как каждое мнение имеет право на существование. И будет вам несчастье, так как желание пободаться продиктовано голосом эго, и это уже начало неэффективной коммуникации.
Экхарт Толле вспоминает, что Будда учил: в своем нормальном состоянии ум производитдуккху — в переводе «страдание, неудовлетворенность» или даже «несчастье». На самом деле проблемы нам доставляет не сам ум (великий и величественный инструмент, свойства которого человечеству еще исследовать и исследовать), а то, что Толле называет «врожденной дисфункцией мозга», — эго (оно же — ложное эго; повторюсь — какая терминология кому более по душе). У каждого исследователя своя трактовка, и мне комфортнее называть его «побочный продукт работы мозга». Мы же с вами, функционируя, туалет вынуждены периодически посещать? Оставляя там побочные продукты работы нашего организма.Так вот, пока жив мозг — он будет вырабатывать эго. Такую какашечку мозга. То, что в православии называют гордыней. Если вы, конечно, не «просветленный» до мозга костей и не пришибли собственное эго в тяжелой с ним борьбе.
Эго все время должно самоутверждаться. Сравнивать себя с другими, выпрыгивать из штанов — не потому, чтовам (читай: вашему бессмертному сознанию, вашей личности, всему вам в полном сборе) это надо, а потому, чтоему здесь и сейчас надо быть правее, круче, умнее, эрудированнее, состоятельнее, самостоятельнее, богаче, хитрее. Состояние счастья — это покой сознания, возникающий от констатации факта:«Я есть» . Эго всегда будет стремиться к недостижимому«Я лучше» . При этом обнаружить в себе эту зверушку, которой не составляет проблемы ради самоутверждения подставить своего хозяина, очень сложно: оно вам все время врет, что оно — это вы. И если вы вовремя не одернули его за строгий ошейник вопросом: «Это кто сейчас во мне говорит — я или эго?Мне лично это надо?» — оно вас действительно может подвести под монастырь, а потом, когда вас начнут бить, будет стоять в сторонке, посвистывая в небо и ковыряя пол ножкой.
Один мой друг, известный кинопродюсер, будучи приглашен на мою телепрограмму, сказал: «Отлично, приду. Но я обязательно выскажусь, кто тормозит рост отечественного кинематографа, кто, пользуясь положением, сгребает все государственные дотации на него — и снимает, ни в чем себе не отказывая, а остальные обязаны выкручиваться за гроши!» Я понимаю, о ком речь (вот хоть застрелите — не буду указывать имя, мне это не надо!), и говорю: «Окей. А теперь прислушайся к себе и скажи: это тебе лично надо или твое эго распирает?» Он: «Я скажу людям, пусть знают!» Я: «Да ни фига людям эта информация не интересна. Это твое эго сейчас здесь уже лопнет и всех обрызгает. Объяснить? Вы, два известных творческих человека. Каждый занимает свою нишу, каждый — талантливо! — занимается своим делом. У тебя обожаемая работа, с триумфом финишировал один и начинается другой кинопроект, творческих проектов — только успевай осуществлять, у вас двоих — вооруженный нейтралитет. Дай в морду своему эго, пожалуйста! Потому что, если ты этого не сделаешь и пойдешь у него на поводу, начнется война, и он тебя раскатает гусеницами. Он уже не единожды это проделывал, у него опыт большой. А твое эго будет лузгать семечки на могильном холмике твоей творческой карьеры. Это всего лишь ситуация, ни я, ни ты ее не изменим. Посмотри на нее просто как на ситуацию. Это данность. А чтобы твое эго не хлюпало носом, скажу: он тоже тебя в ночных кошмарах видит».
Какое из высказываний вам импонирует больше: «Стань лучшей версией себя» или «Стань лучше всех, будь самым крутым»? Первое — лозунг сознания, второе — эго.
Сознание стремится к росту, совершенствованию, обретению опыта, нахождению и реализации своего призвания (то есть того, ради чего вы сюда призваны были, от чего душа поет). Вы самодостаточны, у вас никто не отнимет того, что у вас есть — вас; а все остальное — увлекательная, классная игра в достижение поставленных вами перед собой целей, с вполне себе азартным обхождением соперников. Вы все время смотрите на это со стороны, как говорит Вадим Зеланд в «Трансерфинге реальности»: каксторонний наблюдатель , как зритель из зала — на игру актеров на сцене. Или как играющий тренер: обходим этого справа, этого слева… удар! Го-о-о-о-ол!
Кстати, если кто соберется мне доказывать с пеной у рта, что Вадима Зеланда не существовало (бытует и такое мнение) и что и его, и «Трансерфинг реальности» придумала издательская группа «Весь» как чисто коммерческий продукт, используя интерес к эзотерике для создания супермистификации века, — соглашусь моментально. Ибо вполне допускаю такую возможность. Тогда они все поголовно — гении, ибо, даже если это проект коммерческий, работает это «руководство к действию» безукоризненно. Мне же комфортнее полагать, что автор сего шедевра — Вадим Зеланд, даже если его никогда не существовало. Ведь цитируем же мы второй век никогда не существовавшего Козьму Пруткова!
Если же всеми вашими действиями руководит полностью захватившее вас эго, жизнь превращается в поле кровавой битвы. Эго не бывает счастливо дольше минуты, ему всегда мало. Продавить, оплевать, дожать, сманипулировать, доказать, всучить, вылезти выше всех, пройдя по головам, выиграть битву в переговорах… Да, но вы забыли про закон бумеранга. Ваши собеседники будут вас отзеркаливать (ибо наличие системы зеркальных нейронов в любой здравой голове никто не отменял), и вам будет прилетать ровно все то же. Даже если вы выиграли битву — войну вы проиграли. Главное, поймите: эго и сознание одновременно не функционируют. Включаем сознание — подавляем эго, всфыркивает наша зверушка — отключается сознание. Как говорил Михайло Васильевич Ломоносов, ежели в одном месте чего убудется, другого тут же и прибавится…
Мне недавно предложили прочитать курс «Агрессивные переговоры». Отказалась категорически. Мир стремительно меняется, и то, что работало еще 20 лет назад, сейчас не работает. Великому гуру американского бизнеса нулевых Зигу Зиглару приписывают такую формулу настойчивости: «У меня в портфеле — ваша вещь, а у вас в кармане — мои деньги, и я отсюда никуда не уйду, пока мы не обменяемся!» Сейчас очень многое поменялось, и не осталось в профессиональных продажах людей, не понимающих: если продавить человека один раз, у него намертво закрепляется негативный якорь в отношении вас. Второй раз он к вам не придет. Если речь о переговорах, попробуйте с агрессией надавить на оппонентов — и сразу узнаете, сколько у вас конкурентов, которые освоили другой тип переговоров и с которыми с удовольствием законнектятся ваши оппоненты.
Мой друг и коллега по тренерской работе Дмитрий Норка, президент Международной ассоциации профессионалов продаж, часто повторяет мысль, которую приписывают Теодору Рузвельту: людям нет дела до того, сколько вы знаете, пока они не поймут, насколько они вам небезразличны.
Так что мы с вами снова вернулись на круги своя. Каждый хочет быть счастливым. Если вы об этом забываете и суетливо пытаетесь, завернув вектор внимания вокруг собственного эго, доорать до слушателя то, что вы хотите ему донести, — этого никогда не произойдет. Особенно показательны дети: у них глаз стекленеет через минуту после начала ваших нравоучений. В результате и вы, и они, и другие ваши собеседники несчастны.
Если вы взглянули на ситуацию осознанно, с пониманием того, что вы — личность, ваш собеседник — личность, что мнения ваши изначально могут не совпадать, системы мышления и ценностей тоже могут быть разными, и это данность, но договориться можно обо всем; если вы это поймете и будете говорить не то, чтовы хотите сказать, а то, чтоон хочет услышать, — вас услышат. И при умении заранее построить и удерживать в уме стратегическую цель всей вашей коммуникации — вы ее достигнете. И будет вам счастье.
Примечание: все, что будет говориться в этой книге о коммуникации, касается общения с людьми нормальными и адекватными; общение с психопатами и фанатиками — это совсем другая история.
Все это очень сложные, глубинные определения того, что есть эффективная коммуникация. И не села бы я за эту книгу, если бы у меня не было отточенной, отработанной стройнойпрактической методики, как воплотить всю вышеизложенную (и не только мной — многократно, разными авторами) теорию в жизнь. Хорошо сказать: «Дай в морду своему эго!» А как это сделать? Вот в этом — и многом другом — и заключается масса моих находок в сфере речевой коммуникации, потому как все они лежат (как и все открытия современности) на стыках областей знаний и дают потрясающий результат. Мои — на стыках классической риторики, нейрофизиологии, нейролингвистики, общей физиологии, эндокринологии, акустики, квантовой физики, психологии, соционики, орфоэпии, философии и др. В одном из интервью известный современный индийский духовный учитель Садхгуру сказал, что напряжение и стресс не имеют ничего общего с вашей работой или бизнесом, которым вы управляете. Причина — в неспособности управлять своим умом, своим телом, внутренними процессами и энергиями… Если бы ум следовал вашим указаниям, вы создавали бы блаженство, а не стресс. Очевидно, что ваш ум вас не слушается.
Так вот мои находки речевика-практика в том и заключаются, что я много лет создавала и создала-таки инструменты, позволяющие все эти классные теории быстро и качественно воплотить в жизньна практике ! И рулить собственным мозгом и телом в коммуникации так, чтобы вместо стресса создавать блаженство, достигая при этом запланированного результата вашей речевой коммуникации.
Мысль рождает эмоцию — эмоция рождает химическую реакцию в теле — тело посылает мозгу сигнал, что оно ощущает то же, что думает мозг. Круг замыкается. Если сознательно разорвать эту цепочку на этапе «мысль — эмоция», в результате вполне себе выполнимых и даже забавных упражнений вы за достаточно непродолжительный период приучите мозг реагировать на идею важной коммуникации не с привычным ужасом, а поменяете (исподволь, с удовольствием и юмором) ее на позитив и наслаждение собственной речью и реакцией окружающих. То есть, выполняя упражнения, вы превращаете информацию в опыт. Если не выполняете — останетесь при информации. Но без опыта ее применения. Оно вам надо?
Объяснять все технологии я буду много проще и приземленнее, основываясь на вполне себе материалистических научных открытиях конца XX — начала XXI века. Так что те технические механизмы, которыми я поделюсь с вами в этой книге, позволяют не только решать сиюминутные речевые и коммуникативные проблемы, но итехнически трансформировать свою жизнь в более осознанную форму, что само по себе дает массу бонусов. Как говорят мои слушатели: «Ах, так вы не только про технику речи! И не только про публичные выступления, и не только про искусство убеждения! Вы — про гораздо гораздее!» Да, я — про гораздо гораздее.
В этой книге мы с вами научимся формироватьречь как фундамент, на котором будем строить здание вашего личного счастья. Вот так, ни много ни мало.
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    Глава 1. Речь как оружие, или Почему нельзя выходить на люди голышом Мудрому все дела следует решать словами, а не оружием. Теренций Публий
— Расси, япрля капа эмтэс, мы телипзатьвамнескапрос. Увасесьминта?
Вздыхаю в трубку мобильника и начинаю диалог:
— Простите, а вы с кем сейчас разговаривали?
Мхатовская пауза, после чего в замешательстве:
— С ва-а-ами-и-и…
Скорее всего, говоривший вообще этим вопросом никогда не задавался.
— Да что вы?! А за что ж вы меня так не любите, что я вам такого плохого сделала, что вы меня-то вообще в расчет не берете? Ведь вы же от меня какую-то реакцию получить хотите? Тогда вы не могли бы мне — мне лично, вот прямо сейчас — сообщить, кто вы и что от меня конкретно хотите? Не выпалить зазубренный текст в никуда, а со мной поговорить? Меня, кстати, Наталья зовут, здравствуйте. Давайте, дубль два! Алло?
В трубке опять замешательство (могу даже точно назвать адрес, куда звонящему меня послать хочется — в кол-центрах жесткий лимит по времени на звонок), потом там все-таки решаются последовать моему совету, тем более что дан он задорно-позитивным тоном, грех обижаться:
— Здравствуйте! Я представляю компанию «МТС», мы хотели бы задать вам несколько вопросов. У вас есть минута?
Ну почему же нормальное, живое, человеческое общение — такая сложная штука? Мы говорим — а нас не слышат? Или слышат совсем не то, что мы говорим? Или вроде слышат, а сколько ни говорим — никакого результата? Или результат есть, но диаметрально противоположный? Или пытаемся говорить — а нас ввела в ступор незнакомая аудитория, и речь вроде красивая была подготовлена, а вот стоим и блеем, понимая, что вот ровно так и выглядим? Или интересные вещи говорим — а слушатели все носами в гаджетах? Ответам на эти вопросы, погружению в волшебный мир эффективной коммуникации и будут посвящены мои книги цикла «Не выходи на люди голым!». Данная книга посвящена сборке и «пристреливанию» нашего самого главного оружия — голоса и речи.
…Все свои первые лекции на каждом курсе, все свои тренинги я начинаю с одного и того же вопроса. Ответ на него является краеугольным камнем в понимании того, почему мы так неэффективны в нашем общении. Тут-то собака, собственно, и зарыта.
— Что для каждого человека самое главное?
И дальше терпеливо выслушиваю море вариантов: семья, любовь, здоровье, реализация… Киваю и пытаюсь наводящими уточнениями утянуть с поверхности в глубину, к самой сути: его семья, его любовь, его здоровье, его самореализация. На второй минуте выдвижения версий кто-то наконец-то слышит это «его» и радостно выкрикивает:
— Он сам!
Вот. Вот с этого мы и начинаем. Это причина причин. Пункт первый. Помните вступление? Чего мы хотим больше всего? — Счастья. — Для кого? — Сначала, в первую очередь, для себя. А уже потом — для всего мира. Кстати, поверьте: если вы выжаты досуха — из пустого сосуда нельзя никого напоить и самому напиться, вы нересурсны, и вся жизнь через пень-колоду катится. Но как только набираете счастья себе столько, что выплескивать через край начинает, — вот тогда к вам выстраивается очередь людей, по большей части не понимающих, почему их к вам тянет как магнитом, а на самом деле это оттого, что вы себе счастья уже набрали и вам не жаль им поделиться. Вы, как сейчас говорят, ресурсны! Так что, по сути, они к вам за счастьем очередь занимают.
Для каждого человека самое главное существо в жизни — он сам. Его тело, разум и душа, то есть он весь в комплексе. И это не эгоизм, это нормальное положение вещей, потому что вы сами — это вся вселенная внутри и вовне вас вашими глазами. Семья, любовь, здоровье, реализация — все это интересно вам в несравнимо большей степени, если они ваши, если все это касается лично вас. И не я это придумала, еще Марк Туллий Цицерон, живший, как известно, до нашей эры, утверждал: «Очевидно, что по природе каждый себе дорог». Но чтобы меня все же не обвинили в пропаганде эгоизма, приведу такой пример.
Сели вы в самолет, чтобы лететь куда-нибудь в жаркие страны. Предвкушение, последние звонки и эсэмэски друзьям, утаптывание в кресле, организация комфортного перелета, доставание и удобное рассовывание книжек, планшетов и кроссвордов, пристегивание (будь оно неладно!)… В общем, организуете на несколько часов свое гнездышко. Что при этом буровят бортпроводники — не важно, к вашему полету, к вам лично это ведь не имеет отношения! Ну работа у них такая — рассказать о спасжилетах и аварийных выходах.
Взлетели, летите. Час, два. Внизу — море. Тряхнуло. Раз, другой… Затрясло конкретно. И гудит как-то странно. Выходит стюардесса, и голос из динамика сообщает: «Уважаемые пассажиры! Мы хотели бы еще раз напомнить вам правила пользования спасательными жилетами и аварийными выходами».
Теперь будете слушать? Да еще бы! Теперь вы ее рвать на кусочки будете, требуя подробностей: «А поддувать жилет как? А документы куда можно засунуть?» Потому что теперь ее речь для вас максимально актуальна. Для вас. Любимого.
Пока все понятно? Идем дальше. Пункт второй. Чего мы больше всего боимся, вступая в важную для нас коммуникацию (ответственный разговор, необходимый телефонный звонок, презентация, пресс-конференция, выступление на общем собрании коллектива — не важно)? Чего? Опять же возможно море вариантов: что нас не услышат, что нас не поймут, не получить желаемой реакции… Да не лукавьте вы перед собой! Внутри всех этих поверхностных страхов сидит один, глубинный: облажаться мы боимся! То есть уронить лицом в грязь свое самое дорогое существо. Себя любимого. Смотри пункт первый. Суффикс «ся», образующий возвратную форму глагола, — это сокращенно «себя». «Облажать себя» мы боимся, боимся показаться (опять же «показать себя») смешным — этот страх называется гелотофобией (от греческого gelos — «смех», по имени древнегреческого бога смеха Гелоса).
И тут снова возникает вопрос: это беспокоит вас или ваше эго? Вас лично это беспокоить не может: вам хорошо и спокойно от самого факта собственного существования, и любая пресс-конференция, доклад — даже переговоры на высоком уровне —это всего лишь ситуация , требующая определенных действий. Даже если вы оговоритесь, возникнет заминка или забавная ситуация — это нормально, от этого ни один живой человек не застрахован. И даже если люди в зале смеются — они смеются не над вами, а над возникшим комизмом ситуации, вы же сами становитесь живым и очень симпатичным для своих собеседников человеком. А вот ваше эго… Смех — это самое страшное, что может представить себе ваше эго. Ему все время кажется, что смеяться будут над ним, а ведь оно центр земли и пуп вселенной. Вы лично понимаете, что вы есть, — и это уже круто, а вашей маленькой пыжащейся зверушке вашего мнения недостаточно, ей надо, чтобы все окружающие валились ниц, признавая ее крутость.
И вот тут начинается наша главная ошибка, ошибка всех речевых «чайников» без исключения (не переживайте, вы не одни такие). Чтобы не уронить собственное лицо, вы начинаетестараться . Стараться казаться (смотрите, снова возвратная форма глагола — «старать себя казать себя»). Стараться казаться умнее, эрудированнее, компетентнее… Что слышит ваш слушатель? Что вы стараетесь. Сильно стараетесь казаться лучше. Для слушателя это значит, что сами вы не уверены в том, что достаточно умны, эрудированны, компетентны, — надо немножко добавить, плюсануть, давануть ума небывалого… Как говорил Уилсон Мизнер, «человек, особенно часто повторяющий, что он не дурак, обычно имеет некоторые сомнения по этому вопросу». Все, ваше старание заметно невооруженным глазом, слушатель вам не верит, коммуникацию вы угробили. Классика. Но почему? Вы же так старались! А вы забыли пункт первый: для каждого слушателя самое дорогое существо — он сам. Он, а не вы. Он пытается понять, что он для себя любимого из вашей речи почерпнет. А вы, потеряв от волнения конечную цель речи, переключили все внимание на себя любимого и себя пытаетесь подать слушателю с максимально, как вам кажется, выигрышной позиции. А оно вашему слушателю надо?
Нам всем кажется, что все внимание слушателей однозначно должно быть сосредоточено на нас (естественно, ведь мы — центр вашей вселенной!). Вы по интернету заказы делали? Думаю, да. Вы через пять минут после получения заказа вспомните, какого цвета были глаза у курьера, форма лица, куртка? Нет, ваше внимание не на курьере сосредоточено, а на том, что он вам принес! Вот так же и у вашего слушателя — внимание сосредоточено не на вас, а на том, что вы ему принесли, какую информацию он для себя любимого от вас получит!
И вот тут самое интересное. Должна предупредить сразу: информация, которую я сейчас вам представлю, — это схема, и схема достаточно общая. Любой профессиональный нейрофизиолог за такую грубую схематичность скушал бы меня вместе с этой книгой. Но даже Вилейанур Рамачандран, которого коллеги называют «Марко Поло нейрофизиологии», для простоты объяснения сложных мозговых процессов в своей книге «Мозг рассказывает. Что делает нас людьми» старается находить общепонятные ассоциативные схемы. А Вадим Зеланд (если он существует!) в своем знаменитом «Трансерфинге реальности» практически в каждой главе признается: это — схема; я не знаю, как она работает, но она работает.
Так вот моя схема.Схема! Максимально упрощенная — для лучшего визуального восприятия, «видения» картины в целом. Здесь я дам максимально схематичный вариант. И я знаю, как эта схема работает. Не надо меня пинать, возражая, что не четко по полушариям распределяются древний рептильный мозг, лимбическая система, кортекс и неокортекс. Я все это знаю. Мы зароемся в нейрофизиологии и говорить так и не научимся. Не надо нам здесь создавать эффект сороконожки, которая начисто разучилась ходить, когда ее спросили, что делает ее семнадцатая нога, когда она шагает тридцать восьмой. Распределение логической и эмоциональной систем по полушариям устарело, но что делать, если человек воспринимает информацию в первую очередь через визуально-ассоциативные образы? Предлагаю воспользоваться для простоты и скорости восприятия все-таки ярким образом двух полушарий, вместо того чтобы углубляться в то, какая извилина за что конкретно отвечает. Тем более что гениальная Раневская уже на века встроила нам эту картину, ответив бестактным надоедам на вопрос «Когда же вы все-таки найдете свою вторую половинку?» бессмертной фразой о том, что вторая половинка есть у таблетки и мозга, а она, Фаина, изначально целая. Итак,это схема, и она работает. Всё.
У человека, как известно, два полушария мозга. Предположим (до недавнего времени так и считалось), что левое и правое полушария отвечают за «рацио» и «эмоцио». До четырех лет все дети — амбидекстры: двурукие (им все равно, какой рукой есть или рисовать) и двуполушарные. Где-то до 12 лет у ребенка полушария решают, кто будет доминировать: идет перераспределение функций между ними, носящее красивое название «латерализация». «Физиком» быть их хозяину или «лириком», полушария определяются в этот возрастной период.
Но случаются ситуации, когда полушариям не удается договориться, и тогда человек всю жизнь живет амбидекстром. У него одинаково интенсивно работают как логическая, так и креативная, творческая составляющая, что делает его жизнь несомненно ярче, а самого его — гипервостребованным в любой сфере: мыслят они намного объемнее и нетривиальнее и решения принимают гораздо быстрее, нежели отдельно взятые лево- или правополушарные представители рода человеческого. Долгое время считалось, что левое полушарие отвечает за логику и рациональность, а правое — за эмоции и образы (это деление часто связывали с «мужским» и «женским» началом). На самом деле, оба полушария работают вместе. Однако как рабочая метафора это деление до сих пор очень удобно. Вообще связи между полушариями — штука сложная, но для того, чтобы стать максимально эффективными в коммуникации, предлагаю следующую, предельно упрощенную схему. Итак, предположим.
Левое полушарие — рациональное, логическое. Полушарие, отвечающее за действия. Его называют мужским полушарием: оно по большей части действительно активнее функционирует у мужчин и управляет — по диагонали — правой, мужской, «маскулинной» половиной тела. Предположим, что мы на это полушарие переключаемся, когда анализируем и раскладываем по полочкам всю информацию. Хотя вообще за логическое мышление отвечает кортикальная система — кора головного мозга, системы кортекс и неокортекс.
Правое полушарие — интуитивное, творческое, креативное, эмоциональное, процессуальное (вообще-то, оба полушария работают вместе, но мы договорились: берем схему для простоты восприятия того, ради чего вы эту книгу приобрели). И это полушарие отвечает за рефлексию. Управляет левой, женской, «феминной» частью тела. То есть когда мы включаемся в процесс коммуникации, левое частично (!) отключается (два примитивных центра речи — Вернике и Брока — находятся все-таки в левом полушарии), и включается правое (напоминаю, это грубая схема, для простоты восприятия всего нижеизложенного!). Мы снимаем контроль над ситуацией и ныряем (без этого контроля!) в процесс общения. Особенно лихо это получается у женщин, у которых по большей части это правое-то и доминирует (откуда классический мужской сарказм насчет «женской логики» — и в нем они, к сожалению, правы). У большинства женщин (или у творческих мужчин) и на момент слушания-то не факт, что кортикальная система на полную мощь работала. Откуда классическое женское: «Я скажу ему все, что я по его поводу думаю!» Всегда трогательна реакция дамы, если в этот момент ей задать вопрос, относящийся к сфере логики и который она себе явно не задавала: «Зачем? Вот зачем? Хочешь остаться в гордом одиночестве, как забытая в месте использования клизма? Тогда движемся в правильном направлении. Или ты хочешь убедить его в том постулате, что он козел? Уверяю, у него на этот счет диаметрально противоположное мнение, и он имеет на него право. Если же ты считаешь, что после получения на голову ушата помоев он бросится за цветами и обручальными кольцами — ты ошибаешься».
Полагая, что читать меня будут как эмоциональные женщины, так и рациональные мужчины, логически понимающие, какую роль играет речь в бизнесе, — обещаю встраивать рекомендации и иллюстрирующие истории, удовлетворяющие запросы как одной, так и другой части читателей.
Предположим (!), что правое полушарие (окей, эмоциональная лимбическая система) отвечает на вопрос «как?». Вектор внимания все время крутится вокруг вашей персоны. Как я говорю? Как это выглядит со стороны? Как меня оценивают? Какие эмоции у меня это вызывает? Как мне реагировать на вопросы из зала? Как реагировать, если не слушают? Как его убедить в моей правоте? Даникак ! Точнее, не «никак», а не «как , ачто ,кому изачем я говорю?». На эти вопросы отвечает (!) левое полушарие (или логическая кортикальная система), и, только задав себе эти три вопроса перед тем, как раскрыть рот, я включаю свое «рацио» и запускаю механизм эффективной коммуникации. То есть выполняется техника, которую я называю «отодвиганием».
Вспомните, как легко разобрать ситуацию, когда находишься не внутри, а в стороне. «Чужую беду руками разведу…» Как просто мы подбираем слова для друзей и находим выход из положения. Мы абстрагировались, отодвинулись от ситуации на то расстояние, с которого ее всю видно целиком. Представьте себе: вам звонит подруга и, рыдая в трубку, делится своей проблемой. Проблема, на ваш взгляд, выеденного яйца не стоит. Вы за две минуты раскладываете ей решение по полочкам. Подруга счастлива.
Через месяц с абсолютно аналогичной проблемой в душевном раздрае звоните этой подруге вы. Вам удивленно отвечают: «Ты чего? Ты же ведь только что… вот в такой же ситуации…» — и напоминают вам ваши логичные выводы и советы. В чем дело?
В первом случае вы смотрели на ситуацию со стороны, работало «рацио». Как результат — четкий анализ и верное речевое решение. А во втором случае вы находились внутри процесса и пахало «эмоцио», а на эмоциях «рацио» не работает.
Техника «отодвигания», которую я предлагаю, — это и есть взгляд на ситуацию со стороны, конструктивный взгляд. По сути, это то, что называют осознанностью — оценка и действия сознания, а не эмоционирующего (обижающегося, пыжащегося, мстящего за вымышленные обиды, трясущегося от выдуманных страхов), деструктивного эго. Но стать счастливым можно, только научившись с помощью сознания управлять мозгом, как говорил Садхгуру. Вот мы и начинаем учиться управлять в коммуникации мозгом, а что при этом растет и расширяется ваше сознание и скукоживается, становясь для вас самих маленьким смешным зверьком, ваше эго (а оно, напоминаю, больше всего на свете боится быть смешным) — так это процессы взаимосвязанные. Заложенный бонус, так скажем.
Но самым главным профессиональным навыком, который позволяют усвоить и освоить эта книга и эта техника, является развитие стратегического мышления вкупе с яркой метафоричной убеждающей речью, дающей возможность в кратчайшие сроки достигнуть поставленных перед собой коммуникационных целей. То есть повышение как IQ, интеллектуального коэффициента, так и EQ, эмоционального коэффициента, который, будучи четко контролируемым «взглядом со стороны» нашего «рацио», в конкурентных ситуациях гарантирует своему владельцу огромное количество плюсов при прочих равных данных. То есть мы с вами будем выращивать у себя «профессиональную амбидекстрию», позволяющую «прокачать» у себя и «рацио», и «эмоцио», а также создать между ними большое число новых нейронных связей. Мозг будет активно развиваться и становиться не просто пластичным и управляемым, а способным на такие сложнейшие действия и решения, которых вы раньше и ожидать от себя не могли. А еще за счет работы с таким мощным вибрационным инструментом, как поставленный голос, мы прокачиваем все энергетические центры, и ваша ресурсность увеличивается в разы, придавая вам неимоверный магнетизм для окружающих и позволяя менять свою реальность к лучшему. Вот такие «побочные» бонусы.
На самом деле решение о том, эмоционировать или нет, принимает в мозгу миндалевидное тело; оно является воротами в лимбическую, эмоциональную систему, и если принимает решение «Эмоционируем!» — дальше сигнал летит в гипоталамус. И вот эта мини-фабрика начинает срочно выплетать цепочки аминокислот — нейропептиды, «молекулы эмоций», которые попадают в кровоток, прикрепляются к клеткам гормональных органов и вызывают у тела эмоциональную реакцию.
Про работу эндокринной системы организма, сознательное купирование гормонов стресса (адреналина и кортизола) и выработку у себя и окружающих гормонов счастья (норадреналина, дофамина, окситоцина, серотонина и эндорфина) я подробно расскажу в следующей книге, в одну все запихнуть невозможно, мозгу нужна будет передышка, сразу все не усвоится. Но эти знания и умение речью стимулировать выброс у слушателей этих гормонов счастья — это и есть те знания и навыки (не очень сложные, кстати!), которые и отвечают за головокружительный успех Тони Роббинса и оглушительный неуспех операторов «холодных звонков» кол-центров. И это при том, что операторам зачастую гораздо больше есть чем порадовать слушателей, нежели Тони с его информацией, имеющейся везде в общем доступе в больших количествах. Но — все по порядку.
Открытие этих нейропептидов, «молекул эмоций», совершила профессор Кэндис Перт. Это был настоящий прорыв, хотя самую престижную награду — премию Ласкера (ее называют «американским Нобелем») — получил ее научный руководитель. Так что об эмоциях мы знаем всего-то без году неделя, равно как и о существовании основных систем — древнего рептильного мозга, позднее поверх него сформировавшейся лимбической системы (эмоциональной, интуитивной, ее еще называют «мозгом млекопитающего», а мы образно назовем ее правым полушарием) и еще позднее сформировавшейся коры головного мозга, систем кортекс и неокортекс (рациональной, для простоты восприятия назовем ее левым полушарием).Схематично, повторяю, для простоты и образности восприятия. Это очень важно!
Так вот, сначала всегда реагирует лимбическая система, то есть эмоции (почему, например, хамство вызывает взрыв негодования, хотя это то, чего хам от вас и ждет, на что провоцирует), но остановить свою эмоциональную реакцию можно только сознательно, переключившись с «эмоцио» на «рацио»! И включить систему кортекс можно мгновенно стратегическим вопросом из рациональной сферы: « А зачем оно мне надо? Что я хочу получить в результате?» И гипоталамус, начавший выработку молекул эмоций, говорит: «Не надо? Ну, как скажешь!» — и выработка неконструктивной (на данный момент) эмоции прекращается. Переключиться на систему кортекс, то есть сознательно загасить выработку негативных эмоций и взять под контроль ситуацию, — ваша задача! (Вообще самым-самым первым реагирует наш древний, изначально сформировавшийся, так называемый рептильный мозг, но об этом позже.)
В мой блог написала благодарная читательница: «Спасибо вам огромное за потрясающе действенный совет! Прихожу сегодня с сумками домой — на каблуках шла, еле дотащила. Ставлю пакеты на табурет. Естественно, один тут же наворачивается, а в нем банка смородинового варенья — муж просил. Во мне начинает закипать белое бешенство. Убрала осколки, вытерла пол — лучше не становится, понимаю, что сейчас в голос реветь начну. И тут вспоминаю ваш совет. Стою и думаю: «Так, ну-ка, по Козелковой — “зачем оно мне надо?” Банки уже нет, это свершившийся факт — мне вот этот негатив зачем нужен-то?» И — вы себе не представляете — покоем как покрывалом накрыло, а бонусом — радость оттого, что я этот негатив сама так быстро загасила! Спасибо!»
Мы знаем точно: никогда эмоции не являлись хорошими советчиками в коммуникации. Вот почему, когда у спорящего заканчиваются логические аргументы, чтобы не проиграть, зачастую применяется запрещенный прием: «А вот ты!..» Переход с аргументированного спора на личности означает переключение спорящих с «рацио» на «эмоцио». Один выпад в сторону эго, оно с удовольствием заглатывает наживку — и уже знакомое: «Лети, лети, лепесток, через запад на восток!»
Одна моя слушательница взяла на вооружение мое обращение «Ангел мой!» — на низах, с ласкающим бархатным звучанием. Она так хамов «гасит»: сначала блокирует свои эмоции внутренним вопросом: «И зачем мне это надо — с убогим связываться? Все, что он по поводу меня несет, ко мне не относится, это его “тараканы”!» — а потом, в ответ на хамство: «Ангел мой!» Хамы тухнут от неожиданности. Потому что, только блокируя свои эмоции, мы можем рационально подходить к созданию действенного, эффективного в каждой данной ситуации речевого образа.
Кстати, хам может так просто не сдаться — его же эго надо убедиться в том, что оно было право, наговорив вам гадостей! В этом случае хам начинает еще активнее орать, чтобы все-таки вывести вас на ответную эмоциональную негативную реакцию, и тогда, с гордым видом кинув: «Истеричка неадекватная!» или «Псих конченый, по тебе больничка плачет!», с гордо поднятой головой удалиться. Чем громче он орет, тем активнее держите заботливое: «Люба моя, нельзя так нервничать, вы себя угробите!» Отодвиньтесь от ситуации, посмотрите на весь ее комизм со стороны! Хамы, поняв подсознательно, что эго здесь подпитаться нечем, малиновеют и сматываются.
Как научиться создавать это чудодейственное «отодвигание»?
Для начала нужно настроить голову: все ваши страхи, комплексы и эмоции не касаются того, о чем вы говорите, того, с кем вы говорите, не касаются темы разговора — это наша установка. Все ваши страхи, комплексы и эмоции — не более чем ваши тараканы, и никто о них не узнает, если вы сами аудиторию с ними не познакомите.
Отодвигание — это абстрагирование от собственного «я» со своими зажимами, комплексами и субъективными оценками. То есть в первую очередь понимаем, что вас целиком и полностью в коммуникации нет. Вы целиком остались за дверью, шаг через порог сделала ваша часть — биоробот, функция, речевой имидж, образ — что хотите (настроенное четко на решение данной задачи), но не вы в полном сборе, со всеми своими тараканами! Тогда вас не будет беспокоить вопрос «как?» (как я звучу икак на меня смотрят — вот вам и причина зажимов!), а толькозачем я все это затеял,что для этого надо сказать и сделать икто мой собеседник (то есть анализ: а он-то что получить хочет?). Все внимание — не на себе, а на слушателе, собеседнике!
Жалоба, что нас не понимают, чаще всего происходит оттого, что мы не понимаем людей. В. О. Ключевский
Левое, рациональное полушарие холодно и четко, как режиссер, ставит задачу, а дальше сканирует и анализирует мельчайшие подробности обстановки и диалога, перекидывает обработанный материал правому, процессуальному полушарию, а оно, как актер, уже и создает образ, соответствующий наиболее эффективному общению с данным человеком или аудиторией. Вы с вашим «рацио» стоите в сторонке, корректируя работу «эмоцио» по созданию образа, и никто не в состоянии будет догадаться, что имеет дело с грамотно выстроенным речевым имиджем, а не с вами лично. Надеюсь, слушая политиков, актеров, профессиональных продавцов или телеведущих (что, по сути, одно и то же), вы не думаете, что с вами беседует этот персонажлично ? Нет, вы видитеобраз, функцию, ролевую модель , как сказал один мой слушатель, это«аватар» , выстраиваемый каждый раз заново под каждую новую речевую задачу и благодаря этому точно эту задачу выполняющий. Гораздо точнее и — главное —искреннее , чем сделали бы это вы, стараясь выглядеть лучше и закручиваясь на все болты от собственных зажимов. Ваш «аватар» создается вами только для выполненияодной задачи , закрывая вас как невидимый щит, и исчезает, как только вы поставили финальную точку. То есть это вы, но не голышом, со всеми своими страхами, а в «парадном костюмчике», соответствующем ситуации, продиктованной, напомню, четким пониманием того,кто ваш слушатель,что он хочет услышать и, главное, а вам-тозачем это все надо?
И вот что удивительно: голышом никто на улицу не выходит, а в коммуникацию почему-то пытаются! И — удивление: а почему у меня такой ужас перед публичным выступлением? А вы попробуйте в неглиже на улицу выйти! Вы, когда такими, как есть, как мама родила, пытаетесь в коммуникацию выйти, — все ваши силы и внимание уходят на себя, на удержание на себе, образно говоря, фигового листочка на своем причинном месте! Так что «отодвигание» — это индивидуальный пошив комфортного для вас «костюма» под каждую речевую задачу, под каждую аудиторию.
И в завершение этой первой, вводной главы — пример, наглядно поясняющий, что такое «отодвигание» и зачем оно нужно.
Выхожу из дома. Ехать срочно надо, люди ждут. Машина приперта у подъезда не просто спереди и сзади, а еще рядом на проезжей части, намертво перекрывая возможность уехать, стоит черный «мерс» со спящим водителем. Деликатно скребусь в окошко своими ключами: «Простите ради бога за беспокойство, но, право, очень ехать надо!» Полагая, что инцидент исчерпан, сажусь за руль и жду, когда «мерин» отъедет. В нем медленно опускается пассажирское стекло, я с вопросом во взоре опускаю свое водительское. Проснувшийся водитель (отдельный персонаж, просто браток из 90-х!), выкатив на меня невыспавшиеся глаза, без объявления войны переходит к боевым действиям: «Ну ты, овца!», и далее — остановки по всем пунктам. Чувствую, как белое бешенство из района поджелудочной начинает подступать к горлу. Я — речевик, я много слов знаю, он, гад, сейчас много новых услышит! И тут вработанное левое полушарие заботливо вытаскивает на поверхность памяти старый одесский анекдот: «“Такси!” — “Таки да?” — “Вы — такси?” — “Конечно!” — “А где же шашечки?” — “Вы таки определитесь, вам шашечки или ехать?”» И вот на фоне моего пашущего на полную мощь гипоталамуса, вырабатывающего эмоцию кристально чистого бешенства, холодное левое полушарие четко определяет мою речевую задачу: «Натуля! Тебе таки шашечки или ехать? Тебя люди ждут!» И бешенство мгновенно сливается, как вода в унитазе, и я со спокойным удивлением со стороны наблюдаю, как я же (точнее, мой образ) нежно, на бархатных низах, на ласковой улыбке выдает хаму то, чего он никак не ожидал: «Ради бога извините! Я очень сожалею, что вас побеспокоила! Я бы никогда себе этого не позволила, если бы не надо было срочно ехать! Простите, пожалуйста!» Я впервые в жизни видела, чтобы человек мгновенно белел и одновременно покрывался малиновыми пятнами. Сдавал назад он по зеркалам, «не повернув головы кочан». На встречу я приехала вовремя. Душа пела. Главное — я не дала возможности сцепиться двум нашим эго! Сознательно осадила свое, вышла на чистую победу и уехала, счастливая и не зацепленная негативом!
«Рацио» сформулировало задачу — что, кому и, главное, зачем я должна сказать (то есть что я хочу получить в сухом остатке), а «эмоцио» мгновенно собрало максимально точно соответствующий выполнению данной задачи образ. Это не вы, это та ваша грань, которую сейчас хочет увидеть собеседник или которая для воздействия на него будет максимально эффективна, — вот и дайте ему эту вашу черту! Вы целиком ему не нужны, ему нужна сейчас только одна ваша часть, которая максимально точно и конкретно, в той форме, в которой ваш слушатель готов получить вашу информацию, эту информацию и донесет! Вы же с гаишником — одни, с мамой — другие, с начальником — третьи, с подчиненными — четвертые. Это не лицемерие, это лицедейство, подбор соответствующего ситуации «костюма»: просто вы выдаете слушателю не то, чтовы хотите выдать, а то, чтоон хочет и может получить. В конечном счете в выигрыше окажетесь вы оба! Работают два полушария (две системы) одновременно! Вот что такое «отодвигание»! Левое полушарие ставит задачу и контролирует точность ее выполнения, а правое создает образ, максимально точно эту задачу выполняющий и, как сторонний наблюдатель, этот образ корректирующий в зависимости от поступающих от левого полушария команд. Это не вы: у вас так точно не получится! Вы будете думать«как?» , будете стараться и зажиматься, теряя конечную цель коммуникации, а тут — ничего личного, это вообще не я, это мой биоробот — «аватар», выполняющий конкретную задачу.
У нас с вами будет возможность это «отодвигание» на себя примерить, но это основной рабочий навык профессионального спикера: политика, блогера, продажника, актера, телеведущего, стоматолога и косметолога — не важно, любого, использующего речь как орудие достижения поставленной перед собой задачи. А к фигурам высшего пилотажа мы перейдем тогда, когда у нас основной рабочий инструмент (а именно — наша речь) будет освоен и вработан. Главное — не волнуйтесь, мышцы нам нужно будет накачать для этого ма-а-а-аленькие, качаются они (при ежедневной 10-минутной работе) очень быстро, а любой новый навык (то есть новая нейронная сеть) формируется в течение 21 дня. А потом еще закрепляется практикой. При условии — напоминаю — ежедневной работы! Но обязательнос удовольствием ! Мы, повторю, собираемся разорвать порочный круг «мысль — эмоция — реакция тела» (заменив негативную эмоцию, которую вызывает мысль о публичном выступлении или важной коммуникации, на позитивную), для чего с первого же дня практики начинаем хвалить себя за каждый сделанный шажок и получать удовольствие. А дальше это переходит в привычку!
Инструкция по использованию книги-игры-тренинга: 1. Прочитали книгу. 2. В процессе чтения (или вернувшись к началу) выполнили практические задания — столько раз, сколько сочли нужным. С удовольствием. 3. Все нарабатываемые навыки сразу обкатываем в жизни, на практике. 4. Получаем свое честно заслуженное счастье от свободы и эффективности в коммуникации.
P. S. Недавно разместила для женского блога одной своей слушательницы лекцию о том, что такое «отодвигание», как важно в разговоре — особенно с левополушарными мужчинами — приучить себя думать этим левым полушарием, задавая себе в начале коммуникации вопросы: что? кому? и для чего я говорю? И что вы думаете? Практически все последующие вопросы начинались со слова «как»! «Как сказать мужу, что потратила деньги, совместно отложенные на отпуск?», «Как убедить его найти работу получше?», «Как воздействовать, чтобы получить для себя?» и т. д. И только одна девушка — при этом она «мисс Европа» (не скажу, какого года) — взвилась и обрушилась на все это сообщество, сообщив, что если эти дамы обратят вектор внимания с себя на мужа и семью — вот тогда у них будут и муж, и счастливая семья. Умница.
Итак, обобщаем все вышеизложенное:
• Причина тотальной несвободы, зажимов в коммуникации, деструктивных диалогов — вектор внимания, обращенный на себя (что по природе является нормой).
• Эффективная коммуникация возможна только в случае разворачивания вектора внимания с себя на собеседников. Отключаются собственные субъективные оценки ситуации и себя в ситуации, включается удержание (и, как следствие, выполнение) цели коммуникации. Человеку изначально это не свойственно, это действие — «отодвигание» — производится сознательно, это навык приобретаемый.
• «Отодвигание» помогает: осознанию незначительности ваших страхов, выстраиванию стратегии коммуникации.
• В результате «отодвигания», перевода вектора внимания с себя на аудиторию становится возможным как стратегический контроль над всей коммуникацией в целом, так и тактика создания речевого имиджа, точно соответствующего ожиданиям аудитории и максимально эффективно позволяющего выполнить речевую задачу в конкретных условиях.
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    Глава 2. Составляющие речи Не знаю ничего прекраснее, чем умение силою слова приковывать к себе толпы слушателей, привлекать их расположение, направлять их волю куда хочешь и отвращать ее откуда хочешь. Марк Туллий Цицерон Речевые портреты «Руководитель» и «Женщина на миллион»
Цель данной книги — помочь вам овладеть мощнейшим оружием, которым является речь. Я знаю, как сложно жить, когда этим оружием не владеешь, и как охотно окружающий мир ложится к вашим ногам, если ваш мозг — а значит, и его инструмент, речевой аппарат, — перестроен по вашему желанию. Недаром средства массовой информации называют «четвертой властью» (имея в виду три ветви власти — законодательную, исполнительную и судебную). Четвертая власть зиждется исключительно на силе слова, причем действенность слова звучащего во много раз превосходит силу слова печатного. В чем секрет?
В первую очередь в том, что люди даже не догадываются о психологическом восприятии слухом таких факторов, как тембр, звучность, темп, высота и артикуляция. Человек, владеющий техникой сочетания в нужный момент в нужных пропорциях всех этих составляющих голоса, без преувеличения может управлять миром. Ну, по крайней мере, общественным сознанием, сознанием ваших слушателей и зрителей — это точно.
Давайте выясним, из чего состоит речь как таковая, и приступим к наработке этого арсенала.
Итак,тембр. Он бывает глухим, серым, невыразительным — и звонким, ярким, сочным. Первый — обычный рядовой бытовой голос: как громкость ни увеличивай, ярче не станет, только связки сорвете. Второй — так называемый поставленный голос. Даже звучащий тихо — завораживает, цепляет своей наполненностью, ведет за собой слушателей, как дудочка крысолова — толпы серых грызунов. Куда и на что его «ставить» — будем выяснять вследующей главе : эту сложную технологию в одном абзаце не объяснить.
Далее— звучность (приливы, отливы в зависимости от важности сообщения).
Звучность отмечает важность, значимость того или иного слова в предложении. Сравните: «Ты не слышишь меня» или «Ты не слышишьменя ». Классика: «Казнить нельзя помиловать». Жизнь человека зависит от того, какое слово будет произнесено более звучно. Это и есть логическое ударение. Сейчас разберемся с темпом (а звучность и темп взаимосвязаны), и станет понятно, как много вы в жизни можете добиться, имея эту информацию.
Темп. Важные, ключевые моменты речи у нас произносятся не только громче, но и медленнее: звучностью мы выделяем важность, а замедлением придаем объем нашей информации. Если выливать информацию на голову собеседнику быстренько, торопливо, будто вытряхивая из мусорного ведра, вы сделаете ее меленькой, неважненькой, обесцените ее, она и восприниматься будет как информационные помои! К главной, ключевой позиции вашего сообщения вы можете подскакать умеренно резвым аллюром. Но основную мысль вы обязаны не швырнуть в лицо слушателю, а протянуть, красиво упакованную в чуть увеличенную звучность, плавно замедленный темп, а чтобы совсем «дорого» воспринято было — через паузу! Медленно, громко и внятно!
Вообще же в понятие «темп» входят и скорость речи в целом, и длительность звучания отдельных слов и главных смысловых кусков, и логические паузы. Обо всем этом подробнее — вотдельной главе , а пока — основное. Нормальная скорость речи современного европейца — 120–140 слов в минуту. Скорость слуха, при которой вас хорошо слышат и понимают, — 70–100 слов в минуту. Начинайте приучать себя «не гнать лошадей», а главные постулаты речи вообще произносить громче и медленнее, практически по слогам! Только не давите, не назидайте, а с удовольствием объясняйте. Практически «по-сло-гам»! И не думайте, что вас за это осудят! Наоборот, такая речь вызовет у слушателя подсознательное ощущение уважения и заботы о себе любимом: «Это он для меня старается, чтобы я все точно понял!»
Высота. Сейчас мы вообще начнем открывать для себя Америку. У вас есть знакомые с очень высокими голосами? Высверливание мозга, правда?
Я лично помню, как меня сдуло с площади перед метро, когда морозным зимним днем притоптывающая у лотка дородная тетка в тулупе, ушанке и валенках (при этом в белом халате поверх тулупа и кружевном чепце поверх ушанки) с ненавистью завизжала пробегающей мимо мне в ухо: «Пирожки горячие!» Летела я от нее, спотыкаясь и забывая имена родственников, и полчаса в голове затихал звон этого визга.
Почему так раздражают высокие ноты?
Дело в том, что в диапазоне человеческого голоса существуют три регистра. И каждый отвечает, во-первых, за определенный спектр коммуникативных ситуаций, а во-вторых, за дистанцию, на которой вы хотите видеть своего собеседника или группу слушателей. Верха отвечают за яркие, но неглубокие эмоции: «Ой, батюшки! Сколько лет, сколько зим!» Еще они отвечают за вопросительную интонацию, неуверенность: «Правда? Честно-честно?» Но главное — верхний регистр отвечает за далекое расстояние: заплутав в лесу, вы вряд ли будете пытаться найтись, обращаясь на низах к соседнему пню: «Эй ты! Ау!» Скорее всего, ваше испуганное «А-ау-у-у!» будет звенеть высоко над лесом, чтобы далеко слышно было. В момент конфликта человек подсознательно старается верхами внутренне дистанцироваться от неудобного собеседника: «Не надо со мной на повышенных тонах разговаривать!» Если вы испугались камеру, микрофон или большую толпу слушателей, следите за тем, чтобы голос испуганно не улетал на верха, выдавая ваш испуг и желание оказаться как можно дальше отсюда. А еще если вы при этом начинаете торопиться, лететь галопом по Европам — все, коммуникацию вы запороли, слушатель понимает, что ваше единственное желание — «отбрехаться» и убежать отсюда поскорее, и он, слушатель, вам совсем сейчас не интересен, вы не им занимаетесь, вас страх душит, вы его, зрителя, подсознательно отталкиваете от себя подальше.
А вот средний регистр называется дистанцией доверия: это пространство за круглым столом. «Ребята, мне есть чем с вами поделиться! Я готов к конструктивному диалогу!» На средней высоте и должно происходить основное общение, это основной информационный регистр. Даже если у вас многотысячная аудитория — говорите вы все время только с одним человеком, перекидывая внимание и фиксируя взгляд каждый раз на несколько секунд на следующем слушателе, но — на одном! И с ним разговариваете. Доверительно. На середине. Имея в виду: «Послушайте, я нашел для вас потрясающую информацию!» То есть угощаете его этой информацией. Когда у вас звучит дистанция доверия» и вы беседуете все время только с одним слушателем (адресаты каждые 3–5 секунд меняются, но все время диалог только с одним!) — вся огромная аудитория воспринимает вашу речь как спич, обращенный «ко мне любимому».
А низы отвечают за очень близкое расстояние и очень глубокие чувства. Если жестче, подтянув за пуговицу: «Иди сюда!» — это ненависть и презрение или позиция силы: я не против оказаться со своим оппонентом на близком расстоянии, я его не боюсь. Если мягче — предполагается приобнимание за талию: «Ты же мой солнышкин!» — это любовь и нежность. Я с гибэдэдэшниками так общаюсь, на интимных бархатных низах.
Приведу пример. Я не езжу медленно. У меня всегда механическая коробка передач, ношусь я уже 30 лет. Ни одному гибэдэдэшнику это не нравится. Что является для него, как для человека (не как для сотрудника ГИБДД), мотивами для принятия решений? Деньги, власть и «меня никто не любит». Я, выходя из машины, начинаю воздействовать сначала на последний пункт: «Ангел мой! Люба моя! Простите — знак не заметила: блондинка — это диагноз!» Теплые бархатные низы дают ему такое ощущение любви, которое он в семье-то не всегда получает! Да еще женщина признает его мужское лидерство! Он доволен? Еще бы! И я уезжаю, нежно махнув ему ресницами. Как говорил дядя Федор во второй серии «Каникул в Простоквашино»: «Чтобы что-то ненужное продать, нужно что-то ненужное купить!» Для меня это определение эффективной коммуникации: сначала надо понять, что человеку нужно, и — при возможности — дать ему это. Тогда он будет готов удовлетворить ваш интерес. То есть сначала собеседника надо «прикупить», удовлетворив его потребности, тогда он развернется в вашу сторону и вам будет гораздо проще «продать» ему свою идею. Мужчинам не советую предлагать гибэдэдэшникам любовь — могут не так понять. Рекомендую начать со второго пункта — власть: «Командир! Да елки, командир, “повинну голову меч не сечет!” Выручай, командир. Понимаю, что виноват, но жена денег только на продукты выдала!» Уверяю вас, удовлетворив его потребность в ощущении собственной власти, размер штрафа вы себе точно сократите! И не думайте, как вы в этот момент выглядите: важно, что, кому и зачем вы говорите, то есть «Зачем оно мне надо?», помните? Вот тогда вы становитесь максимально эффективными.
Кстати, когда, в зависимости от речевой задачи, четко сформулированной вашим левым полушарием, ваше правое начинает создавать соответствующий речевой образ — тут и невербальное, то есть неречевое, поведение подключается. Всё в одном флаконе. Однажды я с изумлением увидела, как мой «аватар» (имидж, образ — как хотите), отзвучав на низах, реально ласково кладет нежные пальчики на рукав гаишника, доверчиво заглядывая ему в глубину души через ошалевшие глаза. В голове пронеслось отстраненное: «Ну дает Козелкова! Переход на тактильный контакт с представителем правоохранительных органов!» Но через минуту я, она же Козелкова, ехала дальше, великодушно прощенная за небольшое превышение скорости, а в зеркале заднего вида удалялись затуманенные глаза сотрудника ДПС.
Вообще, варьируя речь по высоте, можно выстраивать дистанцию с собеседником в зависимости от вашей речевой задачи и от категории слушателя, не меняя при этом физического расположения ваших тел в пространстве. Например, Екатерина Андреева, ведущая новостей на Первом канале, звучит на верхах, что создает ощущение отстраненности — это и является ее речевой задачей: она тем самым заявляет, что парит над ситуацией, ничего личного, с нее — только нейтральная подача вам объективной информации, принимать решение и расставлять смысловые акценты вам, зрителям! Ирада же Зейналова — в прошлом сотрудница НТВ, горячие точки, острые вопросы, личная вовлеченность — говорит только на низах, делясь со слушателем своими глубокими чувствами по поводу происходящего. И то и другое — профессиональные речевые имиджи, ролевые модели. Каждый зритель сам выбирает, какая подача материала ему ближе.
Мы же с вами сегодня начнем практическую работу с освоения последней из пяти составляющих человеческой речи, а именно сартикуляции . Потому что именно она отвечает за четкую, выразительную дикцию. Помните, что для каждого человека главное? Он сам. Поэтому если вы пытаетесь продемонстрировать ему в первую очередь себя талантливого — вы ему не нужны. Он пытается понять, что же такого ценного для себя любимого он из вашей речи вынесет. Если у вас каша во рту и непонятно, что произнесенное вами невнятное «карскийкрис» на самом деле «Карибский кризис», один из самых крупных политических кризисов ХХ века, слушатель такого отношения к себе не простит. Да и ни один ваш собеседник не простит. Это элементарно неуважительно. О вашей культуре, о вашем отношении к слушателю говорит в первую очередь ваша дикция.
Итак, артикуляторы. Если они не работают, возникает то, что кто-то называет «кашей во рту», но более точная формулировка — плохая или вялая дикция. Очень распространенное явление. Ведь некоторым иногда ошибочно кажется, что надо говорить аккуратненько, деликатненько, неактивненько… Не надо деликатненько. Рот — прежде всего ваш инструмент! Инструмент достижения ваших целей и сверхзадач!
Даже хорошая информация нуждается в фирменной упаковке. Дикция — это упаковка информации. Либо вы ее преподнесете в засаленной газетке, либо в хорошей дорогой обертке, как подарок. Вот так вашу информацию и воспринимать будут. Работать над артикуляторами мы начнем соследующей главы , а пока я расскажу, зачем нам жизненно необходимы все эти знания, обращенные в умения и далее — в профессиональные навыки.
РЕЧЕВОЙ ПОРТРЕТ РУКОВОДИТЕЛЯ Не надо говорить много, надо говорить веско. Генри Форд
Приходилось слышать мнение, что голос поменять нельзя. Голос можно и при необходимости нужно изменить. Ваш голос — основная составляющая вашего имиджа: васвидят такими, как вы звучите! Если вы мельчите, быстренько, тихонечко, стремясь как можно быстрее «отбрехаться», — вот так вас и воспринимают: как суетящегося, торопливого, меленького такого… Как в мультике «Падал прошлогодний снег»: «Да и сам я какой-то… мелковатый…» А если у вас глубокий сочный голос и размеренное, внятное, неторопливое звучание — к вам тут же формируется отношение как к глубокой, вдумчивой, мудрой личности. В любом случае увеличить свою речевую палитру необходимо! Если у вас будет богатый голосовой арсенал и он будет точно пристрелян — тогда ваше оружие будет бить точно в цель.
Какие речевые характеристики отличают лидера?
• Неторопливая, весомая речь уверенного в себе человека.
• Четкая дикция, не оставляющая неясностей в поставленной задаче.
• Внятная и понятная подача с точной расстановкой смысловых акцентов.
• Полное отсутствие мычания и блеяния при потере мысли (она просто не теряется). А не теряется потому, что изначально выстроена конечная стратегическая цель коммуникации и ее ключевая позиция, к которой слушателя и подводят, — речь структурирована.
• Средний или нижний высотный регистр голоса. Чем ниже голос, тем больше в нем ощущается уверенности. Вспомните: верха — это дистанцирование, вопрос, несерьезные и неглубокие эмоции, а низы — сокращение дистанции доверия, на что может решиться только очень уверенный в своей позиции человек. Не уверены — создайте иллюзию! Через несколько секунд ваш собственный мозг вам поверит. Он не видит разницы между правдой и вымыслом. Убедили себя — убедите тысячи, как утверждал Сократ. Пример — Сергей Лавров. Кто-нибудь слышал, чтобы российский министр иностранных дел торопливо и путанно что-то блеял на верхах, зависая и мэкая? Уважение (вне зависимости от отношения к нашей внешней политике) этот дипломат вызывает мгновенно, едва открывает рот. Как вы понимаете, в данном случае вы тоже видите речевой образ, четко и профессионально под конкретную задачу созданный. И не думайте, что он этим не занимался, а таким уродился.
А если все вышеперечисленные черты имиджа вам не свойственны, то лидером вы не воспринимаетесь, какое бы место на иерархической лестнице вы ни занимали. Уверяю вас, врожденными эти качества бывают крайне редко. Как правило, это результат кропотливой работы над своим имиджем. Человеком-брендом не рождаются.
Как-то у меня занимался руководитель одного крупного рекламного агентства. Интроверт, для которого создание речевого имиджа, защитного речевого скафандра, — вопрос первой необходимости. Спрашиваю: с какой проблемой пришел? Говорит: караул, уже и сотрудников менял, и увольнял… Парень жесткий, в своем деле дока, а подчиненные — кого на работу ни примет — через неделю запанибратское хлопанье по плечу начинается, амикошонство, никакой субординации. Слушаю и понимаю, в чем проблема. Он, пытаясь поточнее слова подобрать, все время, через слово практически, мэкать начинает: «Эм-м-м… а-а-а… э-э-э…» Так мы с ним за два занятия эти «мычалки», создающие ощущение жуткой неуверенности, на паузы заменили! Он — мычать, я: «Молчи! Держи паузу! Мычишь — создаешь впечатление человека, все время мысль теряющего; молчишь между словами, когда их подбираешь, — создаешь впечатление человека, которому ой как есть что сказать, только он слова попристойнее подбирает!» Он позвонил после второго занятия: «Слушайте, это фантастика. Собрал летучку, слежу, чтобы у меня вместо мычания и блеяния паузы повисали. Выглядело это приблизительно так: “Я… вот что… хотел бы вам сказать, драгоценные. Надеюсь… повторять мне не придется”. Они, говорит, по стенке стояли, ждали, что сейчас весь коллектив разгонять буду. Самые юные на имя-отчество резко перешли, остальные — на “вы”, причем по собственной инициативе. А всего-то, казалось бы…»
РЕЧЕВОЙ ПОРТРЕТ «ЖЕНЩИНЫ НА МИЛЛИОН» У вас никогда не будет второго шанса создать первое впечатление. Коко Шанель
Особенно беда случается с юными девами на первом свидании. Очень хочется себя подать с самой выигрышной позиции, правда? Вот он, вектор внимания, обращенный на себя. Что начинается? Поток информации о себе, торопливо выливаемый на несчастного визави (кстати, на собеседованиях зачастую происходит та же история). А если еще добавить ужас оттого, что он не дослушает, как бабушка Клава приучила вас к труду методом сажания на ежедневную прополку грядок или что по географии у вас была твердая пятерка, начинается улетание на испуганные верха, и при этом беседа ведется тихонечко, с собственной верхней пуговкой.
Больше всего каждый человек любит говорить о себе, задавив, таким образом, в мужчине его законное желание распустить павлиний хвост. И чего вы добились? Обесценили и себя, и его, и ваши наклевывающиеся отношения.
Какие речевые характеристики отличают Женщину?
• Умение молчать, слушать и слышать — это главное. Умение тоже не врожденное, не свойственное природе человеческой, сугубо благоприобретаемое (при достаточной мотивации и постоянной практике). Недавно в кафе я сидела и жалела юную пару: девушка не затыкалась ни на минуту, и горевшие в начале встречи глаза юноши к моему уходу из кафе выражали только муку смертную и явное желание свинтить уже поскорей. Девушка продолжала разливаться соловьем, не замечая перемен, происходящих в юноше. Его голоса я так и не услышала.
• Сочный и красивый тембр голоса. О том, как этого добиться и на что голос «поставить», — чуть позже.
• Четкая дикция, средний высотный регистр. Если вы звучите «на верхах» — только очень сильно влюбленный мужчина скажет, что речь ваша похожа на хрустальный ручеек, остальные назовут такое звучание выносом мозга. Верха — это крик страха, подсознательное дистанцирование. Хотите притягивать людей — опускайте голос ниже. Технику опускания высокого голоса обязательно разберем и освоим чуть позже.
• Отсутствие торопливости, плавность звучания. Вспомните пантеру Багиру в старом советском мультике «Маугли», одним своим голосом заставлявшую стаю волков действовать по ее указанию (ну и учет интересов аудитории, конечно): «Свободное племя! Закон джунглей гласит, что жизнь детеныша может быть выкуплена. 
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    Глава 3. Дикция. Артикуляторы Говорить путано умеет всякий, говорить ясно — немногие. Галилео Галилей «Живет на свете Саша, во рту у Саши каша»
Помните стихотворение Сергея Михалкова, цитата из которого вынесена в название главы? Каша во рту — и костюм от Версаче не в силах будет спасти ваш имидж.
Для четкой, правильной, красивой дикции у вас должны работать все действующие артикуляторы. Их всего три: язык, губы и нижняя челюсть.
Если отключен язык — тут все понятно, говорить об убедительности и внятности в этом случае человеку просто не приходится: вот вам та самая «каша».
Можно отключить верхнюю губу — попробуйте ее просто уронить и не задействовать в речи. А теперь попробуйте произнести что-нибудь. Ну, например: «Я с удовольствием вас выслушаю завтра утром». Слышите? Получается надменное, бездушное звучание. Есть точное идиоматическое выражение, касающееся именно этой ситуации: «Что ты со мной через губу разговариваешь!»
Один из моих слушателей, рассказывая о том, в чем он видит свои речевые проблемы, сообщил, вообще не шевеля верхней губой, как великосветский британский сноб: «Вы знаете, мои коллеги и знакомые считают меня очень заносчивым человеком. А я абсолютно не такой!» — «Да что вы, — говорю, — конечно же не такой! Просто у вас верхняя губа висит». Вся энергия убеждения, которую вы в себе генерировали, чтобы зацепить собеседника, тут же перекрывается опущенной «шторкой». Если губу включить в работу, голос изменится, в нем снова появится заинтересованность в том, чтобы ваш слушатель получил свою информационную посылочку. А ваше желание сказать ему что-то интересное (обратите внимание: в этом случае работа губ почти всегда подсознательно активизируется) вызывает у слушателя желание это услышать.
Теперь челюсть. Невозможно выстроить роскошное объемное звучание, сомкнув зубы. Либо вызвучите , что обеспечивает вам работающая челюсть, которая высвобождает вам купол нёба, либо вы говорите как через смотровую щель танка. Вас так и воспринимают. Помните: нечеткая вялая дикция всегда будет восприниматься как низкая культура речи или неуважительное отношение к собеседнику. Как следствие — неэффективная коммуникация.
А теперь — артикуляционная гимнастика. Делать ее необходимо каждый день в течение месяца, а потом можно оставить как еженедельное, поддерживающее мышцы артикуляторов в тонусе, комплексное упражнение. Предупреждаю, что после первого прохождения всего комплекса упражнений ощущение будет «как будто лошадь копытом в лицо дала», по меткому выражению одного моего слушателя. Второй раз — завтра — дастся легче, третий — послезавтра — значительно легче. И еще. Делать артикуляционную гимнастику нужно перед зеркалом: тогда сразу видно, где ошибки, и есть возможность сразу их исправить.
УПРАЖНЕНИЯ ДЛЯ АРТИКУЛЯТОРОВ
Каждое упражнение делается 10 раз, по окончании каждого упражнения нужно «фыркнуть», чтобы снять мышечную нагрузку с артикуляторов.
I. Язык
1. Язык с силой выдавливает поочередно каждую щеку (лево-право — раз, лево-право — два! Можно право-лево — неважно, в какую сторону вы начинаете).
2. Язык с силой проводит 10 кругов между зубами и сомкнутыми губами — сначала в одну сторону, затем 10 кругов в другую. (Самое сложное упражнение. На седьмом-восьмом кругу будет тянуть сам язык, под челюстью и даже затылок и за ушами. Нормально. Как хотите, а прокрутите, сильно давя на кончик языка, 10 кругов в каждую сторону. Каждый следующий день будет легче.)
3. Потянуться языком к подбородку, убрать. Потянуться, убрать. 10 раз.
4. Потянуться языком к носу, убрать. Тоже 10 раз.
5. Завернуть язык наверх, к верхнему нёбу, с силой начать выдавливать наружу корень языка, в конце «выстрелить». (Сначала если вывалится — уже хорошо. Выстреливать будет через пару недель.) Заворачиваем к нёбу и выстреливаем также 10 раз.
6. Зацепиться кончиком языка за нижние зубы, выдавить корень языка между чуть прижатыми зубами. (Вот здесь кончик языка не вываливаем, он так во рту и должен оставаться, только верхнюю часть языка выдавливаем и убираем, выдавливаем и убираем, каждый раз после убирания закрывая рот.)
7. Вытянуть вперед язык трубочкой (если трубочкой не получается — сильно кончиком языка тянуться вперед, как стрелочкой. Не горюйте, если не сворачивается: за умение сворачивать язык трубочкой отвечает отдельный ген; если нет его — и бог с ним, значит, какой-то другой, более нужный, есть. Тяните стрелочкой, мышцы все равно проработаются.)
II. Губы
1. Растянуть губы в «оскал», затем напряженные губы по зубам стянуть в «трубочку» и, не расслабляя, растянуть обратно.
2. Передние зубы сжаты, челюсть зафиксирована, а губы, вытянутые «трубочкой», описывают большой полный круг. Упражнение выполняется сначала 10 раз в одну сторону, затем 10 раз в другую. (Следите, чтобы вместе с губами не двигалась челюсть! Подожмите ее снизу кулаком, если не слушается! Если начнет «гулять» — никчемушное упражнение, ни одна мышца правильно не грузится. И еще. Если круг в одну или обе стороны не выписывается — начните крестиком: наверх, сморщив нос, потом в одну сторону (подтолкните губы пальцем, если не слушаются), потом вниз и в другую сторону. А через пару дней уже переводите крестик в круг.)
3. Подтянуть, поднять максимально вверх верхнюю губу (нижняя при этом остается неподвижной), задержать, опустить. (Я называю это упражнение «сволочной суслик». Посмотрите: очень похоже! Если верхняя губа поначалу не слушается — поддерните ее, сморщив нос! Пойдет, никуда не денется!)
4. «Пожевать губы». Завернуть губы внутрь, провести нижней губой по верхним зубам, не расслабляя губы, вытянуть вперед «трубочкой». Снова завернуть внутрь — вывернуть наружу. 10 раз.
III. Нижняя челюсть
1. Максимально оттянуть вниз челюсть, зафиксировать, закрыть рот. («Удивленный бегемот». Можете делать вместе с детьми, превратив в веселую игру. В этом случае можно при оттягивании челюсти вниз добавлять изумленное «О!» и выпучивать глаза. Детям очень нравится.)
2. Челюсть совершает полный круг 10 раз в одну сторону, затем 10 раз в другую («жвачное животное»).
3. Челюсть совершает полный круг 10 раз вверх-вперед-вниз-назад (закрыли — выдвинули — открыли — втянули — закрыли).
4. Челюсть совершает полный круг 10 раз вниз-вперед-вверх-назад («экскаватор» — снизу зачерпнули — закрыли и опрокинули, то есть втянули).
Живы? Замечательно! Сегодня мы с вами начали работу над приведением в профессиональный вид нашего основного орудия воздействия на окружающий мир — речи и первой ее составляющей — артикуляции. Напоминаю: делать комплекс упражнений необходимо пока каждый день! В течение трех недель, а лучше месяца. Потом — еженедельно. Артикуляторы без гимнастики «вянут». Сейчас накачаете, а потом будете только поддерживать в рабочей форме. И самое главное — не забывайте, пожалуйста, получать удовольствие от ежедневной трансформации и оттачивания — пошагово, по чуть-чуть — вашего нового оружия! Фиксируйте каждую подвижку, хвалите, хвалите себя за каждый шажочек: вы и вправду талантище!
Принципы и этапы работы с артикуляторами:
• С максимальным напряжением прорабатываются мышцы языка — речь становится четче.
• Так же работаем с губами — они отвечают за энергетику речи.
• Активно работающая нижняя челюсть сделает впоследствии голос более глубоким.
• Начинается практическая работа над усовершенствованием собственной дикции: четкую, выстроенную дикцию слушатель воспринимает как проявление высокой культуры речи спикера и уважительное отношение к собственной персоне.
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    Глава 4. «Заговори, чтобы я тебя увидел!» Поэтами рождаются, ораторами становятся. Марк Туллий Цицерон Постановка голоса
Вам знакома ситуация, когда вы не слышите телеведущего, как бы ни прибавляли громкость? У профессионала — никогда. У начинающих — довольно часто. А у вас пока голос может срываться и звучать плоско, серенько — не только когда вы поете в караоке, но в любой момент, особенно в самый ответственный.
В чем же дело? В «непоставленном» голосе. Если голос «не поставлен», он тихий, плоский, бесцветный и звучит неубедительно. Чаще всего он быстро устает и садится. И тембр у него глухой. А звонкий, сочный тембр как составляющая голоса очень важен в профессиональной речи. Бытовой серый голос не цепляет слушателя, скользит по поверхности его сознания. Поставленный плотный, сочный, сконцентрированный звук точно бьет в цель, в нужное ухо. Это механизм воздействия на собеседника, побуждающий его к нужным действиям.
Почему бытовой голос такой бесцветный и невыразительный? Какая-то из четырех групп органов, создающих голосовой инструмент, не работает: либо органы дыхания, либо голосовые связки, либо резонаторы, либо артикуляторы. Ну, с артикуляторами, надеюсь, все понятно и им каждодневная зарядка обеспечена. Идем дальше.
Тут тоже все поправимо. Главное — понимать, какие органы участвуют в создании поставленного голоса; знать, где они находятся, и отрегулировать их работу.
Как звучит бытовой голос? На выдохе. Ну на вдохе мы вообще не звучим (связки к этому не приспособлены). Только одно племя на планете — бушмены — умудряются звучать на вдохе. Но вот если звучать на обычном выдохе… Широкий неконтролируемый поток воздуха проходит через голосовую щель в гортани, боковые мышцы голосовой складки — собственно, связочки наши — пытаются сомкнуться, чтобы, вибрируя, создать звук, ан фигушки! Поток воздуха широкий, размазанный; бедные связки треплются в нем, как портянки на ветру, а плотно сомкнуться и выдать чистый сочный звук не получается — серый и тихий он потому, что связки не могут сомкнуться и начать активно вибрировать, обязательно воздух между этими двумя мышцами будет где-то «свистеть». Что делать? Давайте разбирать по порядку.
В принципе, нам нужно будет сейчас превратить собственный организм в шприц. Для этого потребуется чуть-чуть подкорректировать работу нескольких мышц, приучив их с помощью несложных тренировок действовать иначе, чем вы привыкли. Ничего, не боги горшки обжигают. Ставим голос.
Итак, начинаем с легких. Надо сделать глубокий вдох широкой частью легких, которая находится уже под ребрами. Нужно ощущать, как они раздвигаются. Растягиваем их в стороны межреберными мышцами, как кузнечные меха. Зачем? Легкие — образно говоря, два треугольника, расположенные одним из катетов вниз. Если мы по привычке дышим верхней частью треугольников — сколько мы туда воздуха, в эти верхние уголочки, наберем? На какие речевые периоды нам его хватит? На 3–4 слова? А потом опять воздух захлебывать? А если нам нужно создать сильную убеждающую речь? Так и будем через несколько слов воздух ртом хватать, как рыба на берегу? А теперь представьте себе, сколько воздуха для огромных речевых периодов можно одним вздохом закачать в нижнюю, широкую часть наших треугольников-легких! Но это не самое главное!
Под легкими находится мышечная складка — диафрагма. Нам нужно, чтобы она расправилась и натянулась, а не топорщилась, как в обычном состоянии. Для этого сначала «скинем шубку»: подняли плечи, отвели назад и сбросили — как шубку скинули. Плечи назад, грудь вперед, шея и все остальные мышцы свободны. И стоим, гордые. Видите, мы диафрагму вынесли вперед, приготовили к работе — а теперь вздохнули нижней частью легких. Не верхней частью воздух «захлебнули», а раскрыли ребра, как зонтик. Диафрагма — щелк! — как спицы зонта, превратится в растянутую плоскость. Только плечи вперед не утягиваем, так и стоим, гордые, развернутые!
Дальше необходимо использовать диафрагму как поршень. А где тот палец, который будет на него снизу нажимать? Во-о-от! Вот оно! Это две V-образные мышцы. Внутренние косые мышцы живота — опора нашего дыхания. Вот на нее и «ставится» голос. То есть полное профессиональное название сочного звучания — «голос, поставленный на опору дыхания». Профессионалы фразу «на опору дыхания» давно привыкли отбрасывать, а для всех остальных уже привычно не интересоваться, куда же это голос поставлен.
Так вот, находятся эти косые мышцыпод животом, над лобковой костью, под пряжкой ремня. Ни в коем случае не напрягать косые мышцы пресса — вы тут же диафрагму зажмете! Среднюю часть живота вообще не трогаем, оставляем его в покое! Нам сейчас попа понадобится. Нет, мы не ею будем звучать, имейте терпение.
Положили руки под живот: средние пальцы — на лобковой косточке, ладони прижаты к животу, образуя букву V (именно так мышцы там расположены), запястья касаются выступающих тазовых косточек.
А теперь позовем кошку. Если тихо, под ногами —кс-кс — ничего не произойдет. А если громко, из соседнего двора?Кс-кс-кс !
Почувствовали, где они, наши косые мышцы?
Так вот, чтобы заставить работать эти мышцы в самый первый раз, нужно напрячь ягодичные мышцы. Если плечи развернуты, при закреплении ягодичных мышц таз чуть подкручивается вперед и «подхватываются» косые мышцы живота — опора нашего дыхания. Немного похоже на любимое движение Майкла Джексона: резкий толчок тазом вперед и вверх с его знаменитым «Уоу!».
Итак. Сделать «Майкла Джексона». Мышцы тазового пояса взаимосвязаны, поэтому сейчас «подхватятся» и косые мышцы живота, подтолкнут снизу диафрагму (а вздохнув ребрами и растянув ее, мы превратили диафрагму в поршень), и она, в свою очередь, начнет выжимать воздух.
Теперь связки. Легкие наполнились, диафрагма растянулась, косые мышцы поджали ее снизу — и пошел тугой плотный поток воздуха, как выжимаемый из шприца фонтанчик воды. В этом случае связки не трепещут, как тряпки на ветру (как при обычном выдохе), а плотно смыкаются и создают сильный и чистый звук.
Но чтобы получить мощный сочный голос, нам нужно добить этим звуком на этой струйке плотного воздуха до поднятого нёба. Зевнем. Высоко. Или представим себе, что в открытом рту, только за сомкнутыми губами, — горячая картошка. Нёбо — это резонатор. Купол. (Физика, раздел «Акустика».) Плотный звук бьет в стенки, отражаясь и множась, и обретает свой звон.
И вот теперь, когда мы знаем, где все те части, образующие наш инструмент, приступаем к тренировке.
Развернули плечи, «скинули шубку» — вынесли вперед диафрагму. Вздохнули ребрами, «раскрыли зонтик», растянули диафрагму. Поджали ягодичные мышцы, сделали «Майкла Джексона». Представим себе, что во рту горячая картошка, сомкнув губы и максимально оттянув челюсть вниз. Теперьне выдыхаем , а чуть толкаем косыми мышцами (низом живота) звук «м-м-м», запускаем его, прокатываем по нёбу и выводим через широко раскрытые ноздри: «М-м-м-м-м-м…»
Не напрягайтесь, не зажимайтесь и не прислушивайтесь к себе! Самое главное — первый звук важно запустить громко. Это как с кошкой: тихо косые мышцы не сработают, вы будете все равно звучать на выдохе. Отойдите от зеркала метра на два (до вашего отражения будет метра четыре) — ему и мычите, на далекое расстояние! Только не улетайте на верха. Громко, но на среднем регистре — можно опустить голос, возмущенно рявкнув: «Алло, гараж!» Голос послушно опускается. И начинаем. Следите, чтобы нижняя челюсть за сомкнутыми губами была оттянута вниз и нёбо держалось на зевке, куполом. Попробуйте дополнительно ноздри раскрыть — нёбо еще выше подтянется. Проверкой на этом этапе может быть ладонь. Поднесите ее во время мычания к носу. Если на ладони вы чувствуете активный выдох — неправильно. Выталкиваемый, так называемый фиксированный, выдох вы на ладони практически не ощутите: он очень экономный, а звук при этом намного мощнее.
А теперь — самое сложное на этом этапе! Та-да-да-дан! Нет, реально самое сложное, обещаю! Сделаете — и заслужили любую вкусняшку, которую долго мечтали себе позволить! Только не перебарщивать. Одну. Это не касается целого тортика «Наполеон» или полного ведерка шашлыка (читатели — они ведь разной половой принадлежности могут быть, у меня же не дамский роман!).
Запускаем гласные. Стоим ровно (барабанная дробь!). Качнули головой влево-вправо. Если почувствовали, что мышцы шеи напряжены, — этого быть не должно. «Шубка», «зонтик», «Джексон», «горячая картошка», запустили громкое «м-м-м-м»… А теперь до упора оттягиваем вниз челюсть (до упора, не поджимайте ее — оттянутая максимально, она нам купол нёба организует автоматически!) и, удерживая напряженными углы губ (не разъезжаются губы ни в коем случае, купол мгновенно рухнет! Губы плотные, вытянутые вперед трубочкой, утиный клюв напоминают! Если разъезжаются — стяните их в положение «клюва» большим и указательным пальцами одной руки!), переходим с «м-м-м» на «м-м-мо-о-о-о-о-о-о»! Челюсть вниз — губы плотные — громкое, на средней высоте «м-м-мо-о-о-о-о…».
Все! Есть поставленный голос! Если при звучании свербит в горле — значит, либо звучите тихо, к себе прислушиваясь, и поток воздуха до нёба-резонатора не добивает (или косые мышцы не подключили, или вместо попы живот зажали), либо звучите слишком громко, перестарались, «форсанули» звук, добавили выдоха. В любом случае замолкаем! Свербеть в горле не должно! Нос, губы поначалу могут чесаться (новый резонирующий звук дает такой эффект), но связки — нет! Собрали заново голосовой аппарат, внимательно следя за правильной сборкой всех его частей, и зазвучали. Если сложно без визуальной поддержки — на ютубе на на моей страничке «Школа коммуникации Натальи Козелковой» есть мастер-класс для телеканала ТРО (теперь это БелРосТВ). Там где-то с 21-й минуты и артикуляционная гимнастика, и постановка голоса — во всей красе.
И теперь с гласными: м-м-мо-о-о — м-ма-а-а-а — м-м-м-му-у-у — м-м-мы-ы-и-и-и…
При этом удерживаем углы губ, не давая им растягиваться: должен быть вытянутый вперед трубочкой «утиный клюв»: закрепленные мышцы губ, как ни странно, помогают нам удерживать поднятым купол нёба. Стоит губы «распустить», как нетренированное нёбо упадет, речевой аппарат «разберется на запчасти».
И еще бывает ошибка, когда вы от излишнего старания начали прислушиваться к себе и звучать в себя. Не задирайте заднюю стенку нёба, не звучите в себя, в носоглотку: бросьте звук от себя, резко, косыми мышцами — мо! А теперь бросьте и потяните: мо! Мо-о-о-о-о!
Пропойте на одной ноте и другие слова: «мама — мина — манна — меню — минимум». Следите за тем, чтобы безударные окончания не слетали с опоры дыхания: ударные слоги — громче, безударные — тише, но на опоре. В этом вся сложность: помним, как тихо позванная кошка нам опору не включала. А мы на громком слоге опору включаем, а на тихом — удерживаем. И держим «клюв»!
Следующая цепочка: «неандерталец — манка — товарищи — полумера — ласточка». Уже не только на сонорных согласных [м] и [н], говоримых в нос (откуда взял название известный препарат от насморка «Санорин»), а на всех. На [м] и [н] проще «запускаться», а с каждым шагом задачу себе нужно потихоньку усложнять. Но вам этого шага на неделю хватит. Ставим голос и артикуляторы на нужное место.
Посвятите этому 10 минут в день, и через неделю ваши знакомые на ваше сочное «Алло!» по телефону будут говорить: «У тебя все в порядке?» Не расстраивайтесь, им просто пока непривычно. Да еще и подсознательно завидуют: у вас вдруг появилось в голосе то цепляющее звучание, которого у них нет. Работаем и наслаждаемся! И хвалим себя, хвалим!
Очень показательная переписка на ютубе.
После просмотра ролика «Пой на диафрагме!» на моей страничке в профиле «Ошибки в речи — на живых примерах» (в ролике рассказывалось о том, как мне достался слушатель, которому педагог по вокалу 16 лет говорил: «Пой на диафрагме», а где она и как это делать — не показал), пользователь Revelence оставил комментарий: «Окей, а что там с диафрагмой-то?»
Я : Revelence, она у него не работала, он связки рвал 16 лет! Если человек профессионально поет — это надо делать не на выдохе, рвя связки, а на поджимаемом диафрагмой, плотном сконцентрированном потоке воздуха. Тогда и звук чище и сочнее, и связки так не напрягаются. Ему об этом и говорили. Только показать забыли.
Revelence : Снимите, пожалуйста, короткое видео про диафрагму!Я вот только понял, что говорю на выдохе. Когда я говорю, пытаюсь задействовать верхние резонаторы с намерением «резонировать маску», только вот ощущается гнусавость, хотя стараюсь открывать рот. Для меня это весьма важно, поскольку я лингвист. Каждый день делаю ваши упражнения по артикуляции.Большое спасибо, что снимаете видео! Восхищен вашим профессионализмом.
Я : Revelence, весь процесс постановки голоса (работа с диафрагмой и резонаторами) — в моем мастер-классе, здесь же, на моей странице. Наверняка увидите что-то полезное для себя! Мастер-класс для телеканала ТРО часовой, постановка голоса во второй части, но там вообще много интересной информации!
Revelence (через 2 часа): Спасибо большое! Осталась только пара вопросов.
1. Как держать все эти условия в голове (опора, наполненная диафрагма, поднятое нёбо)? Ясно, что все это надо доводить до автоматизма, но как? Я могу читать, контролируя свою речь, но когда говоришь — концентрируешь внимание на мысли (по вашим заветам). Как быть?
2. Получается, что для расслабленного голоса нужно слегка снять напряжение с диафрагмы. Если это не так, то объясните, как создать более низкий, расслабленный голос, пожалуйста! Заранее извиняюсь, что просто так трачу ваше время!
Я : Revelence, попробуйте по 5–10 минут в день звучать по принципу «шубка — зонтик (вздох ребрами) — Джексон — картошка — м-м-мо-о-о». Вообще, уже на 5–6-м «м-мо-о-о» организм начинает работать на автомате. На 3–4-й день вы просто мгновенно включаете все необходимые мышцы одновременно. Еще через пару недель ваша новая нейронная сеть включает ваш новый голос автоматически. И не держите в голове больше, чем надо: лишняя концентрация накак , не дает вам возможности просто встать и сделать. И зевайте, пожалуйста, все свободное время, качайте мышцы купола нёба. Это ваш основной резонатор, а звучите вы в верхний или нижний дополнительные резонаторы — зависит от обстоятельств: что, кому и зачем вы собираетесь сказать, а не как вы это делаете. Успехов!
Revelence : Спасибо, и вам того же!
Я : А еще, если надо начать звучать ниже, рявкните (лучше вслух, если нельзя — про себя) возмущенное «Алле, гараж!» на низах — нижний регистр мгновенно включается и остается с вами на какое-то время.
Revelence (через 2 дня): Отчет. Вы даже представить не можете, насколько легче и приятнее стал голос. Вчера полдня мычал и читал, поднимая нёбо; понял, как это работает. Подтверждением для меня стало то, что голос не охрип и не потерял звучность, хотя я часами практически чуть ли не кричал в парке. Ну конечно, само нёбо чувствовало себя как после скотобойни. Осталось к этому привыкнуть и дорабатывать.
Единственной проблемой является челюсть. Стараясь копировать вашу манеру, я обнаружил, что у меня челюсть прижата назад — это и на голосе отражается. И вот когда я ее выдвинул слегка вперед, тут она стала в 43 раза проворнее! Нижняя губа просто в шоке от количества ее новых полномочий. Смог скопировать вашу артикуляцию, но из-за непривычного положения рта звук начал отражаться помимо нёба и в челюсти, ибо я уделяю ему особое внимание. Сейчас над этим работаю. В общем, с этим колхозом мне защищать курсовую.
Если не уделять так много внимания каждой мышце, не стараться, не прислушиваться к себе, не думатькак , а думать,что вы делаете — то есть собрать все воедино и зазвучать, — все получилось бы быстрее. При постановке голоса работа мышц становится упорядоченной. Образуются правильные связи, лишние движения и напряжения исчезают. Работая над постановкой голоса, нужно понимать, что вы превращаетесь в единый сложный музыкальный инструмент, а это требует хотя бы недели ежедневной 10–15-минутной работы. А дальше будут другие упражнения, и выполнять их надо будет уже на этом новом голосе.
Напоминаю порядок. Сначала артикуляционная гимнастика. Затем зевнули. «Скинули шубку» — «открыли зонтик», вздохнув ребрами, — «Майкл Джексон» — «горячая картошка» — «м-м-м-м» — «клюв» — «мо-о-о-о» (челюсть вниз до упора) — м-мм-о-о-о — м-ма-а-а-а — м-м-м-му-у-у — м-м-мы-ы-и-и-и (на «ы» губы в «клюве», не растягиваем, уходим на нечто среднее между [и] и [ю]). МАМА — МИНА — МАННА — МЕНЮ — МИНИМУМ — НЕАНДЕРТАЛЕЦ — МАНКА — ТОВАРИЩИ — ПОЛУМЕРА — ЛАСТОЧКА.
И — хвалите себя, хвалите, не забывайте!
Принципы и этапы постановки голоса:
• развитие «нижнего» дыхания;
• управление косыми мышцами и диафрагмой;
• развитие навыков работы резонатора (позиция зевка, плотные закрепленные в «клюв» губы, «отъезжающая» вниз до упора челюсть);
• создание сочного тембра.
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    Глава 5. «Маска, я тебя знаю!» Много говорить и много сказать — не есть одно и то же. Софокл Создание речевых образов
А теперь — совсем самое сложное. Честно-честно. Можете заранее заготовить себе какой-нибудь вкусный приз в качестве мотивации — как тогда, когда мы голос ставили. Потому что сейчас мы с вами будем осваивать технологию «отодвигания» — тот основной профессиональный навык, который отличает профессионального оратора от простого обывателя или даже продвинутого трепача. Помните, мы с вами говорили о портретах руководителя и «женщины на миллион»? Вот к созданию речевых образов и будем сейчас подкрадываться. Страшно? Правильно, сама боюсь. Потому что это всегда слом стереотипов. А мы с вами будем их ломать весело, со ржачем и удовольствием.
Ломать будем на сложных примерах: на легких не получается. Ну, если вас это утешит, вам придется отрабатывать этот навык перед зеркалом — это лучше, чем перед камерой, поверьте: на камеру вы стараться начнете, а этого делать ни в коем случае не следует! Зеркало же вам этого не позволит, оно вам сразу ваши косяки покажет! Тогда через несколько дней можно и на камеру начать работать. Так вот, в группе мои слушатели — все как на подбор люди состоявшиеся и достойные — вынуждены это делать на втором занятии, в компании пока еще мало знакомых (хотя и очень доброжелательных) людей! Вот где выход из зоны комфорта! Зато и результаты быстрее.
Чтобы уже было понятно, зачем нам речевые имиджи, — два слова о том, как я вообще открыла для себя, что это такое, и как меня лично спасло это открытие. Дело в том, что я — трус. Конченый. Больше всего на свете я боюсь разговаривать с людьми. Паническая атака по поводу грядущей встречи с новой группой слушателей — дело, привычное до такой степени, что я ее уже даже афобазолом последнее время не заедаю. Да, да, я, Наталья Козелкова, диктор Центрального телевидения Гостелерадио СССР, ныне — один из ведущих специалистов русскоязычного пространства в сфере речевой коммуникации, трус и интроверт, чтоб вы понимали.
Причем пока работаю в кадре — никакой паники. Камера — лучший друг (у большинства неподготовленных людей при словах «Пишем!» или «В эфире!» возникает непреходящий столбняк вплоть до паралича речевых центров и хруста шейных позвонков). У меня — вариант обратный: такое состояние возникало, когда надо было с кем-нибудь вне камеры пообщаться.
Вот этот-то парадокс моей психики и навел меня на потрясающее открытие, которое и легло, собственно, в основу моей авторской методики эффективной коммуникации. Когда я прикрыта внешним речевым образом (такая Дикторина Дикторовна) — я за ним спряталась, и — «чурики, я в домике»: зритель видит то, что хочет видеть — ту самую Дикторину, моего «аватара», а я уже, за ним спрятавшись, рулю коммуникацией, куда мне надо. Но когда я — это я, голышом практически, со всеми своими страхами и комплексами (киньте в меня камень — у кого их нет!) — тогда я зажимаюсь, как куриная гузка.
Мне, чтобы не зажиматься в живом общении, нужна была какая-то базовая аватарка для жизни. Вообще, как вы уже знаете, их конфигурация меняется в зависимости от обстоятельств, но базовый «парадный костюмчик» мне нужен был как воздух. И тут помогла одна моя юная родственница.
Давным-давно купалась — тогда еще четырех лет от роду — юная дива в ванне. Ну не просто так купалась — тогда только вышла диснеевская «Русалочка» и, естественно, девушка в нее и играла. Заскочил зачем-то в ванну мой брат, и именно в этот момент «русалочка», выполняя в ванной какой-то очередной сложный кульбит, от старания пукнула. Брат надел серьезное лицо и укоризненно поинтересовался: «Деточка! Разве русалочки пукают?!» Четырехлетняя русалочка мотнула мокрой гривой темных волос, вздернула носик и тоном английской королевы заявила: «Мы, русалочки, вообще не пукаем. — Подумала и добавила — совсем царственно: — Мы, русалочки, таких слов вообще не знаем». Брат рассказывал, что из ванной он вышел, ровно держа спину и чеканя шаг.
С тех пор прошло больше четверти века, но варианта лучше я не нашла. Поэтому, когда мне предстоит какая-то важная коммуникация, через порог на эту встречу я шагаю не раньше, чем надену на лицо выражение «Мы, русалочки…». И у сидящих в комнате сразу выпрямляются спины и подтягиваются животы. Так что мы, русалочки…
Итак. Первое. Запомнили скороговорку: «Маланья-болтунья болтала-болтала, болтала-болтала… (столько раз «болтала-болтала», сколько понадобится) , да всего так и не выболтала!» Запомнили? Ну не определение перекрестка в ПДД и даже не теорема Пифагора — запомнить с двух повторов можно.
Кстати, если кто не помнит определение перекрестка: «Перекресток есть пересечение двух или более проезжих частей на одном уровне, ограниченное воображаемыми линиями, соединяющими взаимно противоположные начала закруглений краев проезжей части». Круто, да? Мне тоже нравится. Так что с «Маланьей-болтуньей», думаю, проблем возникнуть не должно.
Второе. Чтобы не тратили время на придумывание заданий — выдам коротким списком. Уверяю, на проработкуэтого навыка вам хватит. Итак.
• Укорить за неблагодарность.
• Вернуть в магазин бракованный товар.
• Убедить покупателя в необходимости приобрести именно этот товар.
• Попросить шефа не увольнять за серьезный косяк.
• Попросить прощения.
• Отчитать сотрудника за невыполненное задание.
• Напугать рассказом о маньяке в соседнем парке.
Это только то,что вы будете делать. Запомните: неговорить — делать ! Речь — это инструментвоз-действия ! И стать эффективным в коммуникации вы сможете только тогда, когда перестанете думать о том,как вы говорите, а начнете заниматься конкретным действием, воздействием накого-то ! Вот и определяйте, с кем конкретно вы будете беседовать. И главное,зачем ? Не определившись, что вы хотите получить в результате коммуникации, не выстроив ее стратегию,не открываем рот ! Определились? Замечательно. Самый интересный момент: сделать это все надо не на нормальном человеческом языке, а на «Маланье-болтунье».И — естественно! — на вашем новом голосе, поставленном на опору дыхания и резонирующем. Все, на бытовом голосе, на выдохе, на связках мы не говорим. Мы на нем домашних можем спросить, не испить ли вам чаю. Длявоздействия этот голос не годится. Только поставленный. Куда — вы помните.
Третье. Скажем, вы выбрали для начала первый вариант — «Укорить за неблагодарность».Что вы делаете — ясно. На кого ваше действие направлено, кого вы собираетесь укорять? Выбирайте. Могу подкинуть вариант. Укоряете вы редкую неблагодарную гниду (а зачем себе жизнь облегчать? Хотите научиться — берите тяжелые варианты!). Вы эту гадюку подколодную устроили на работу, а она вас подсидеть решила. Главное,зачем вы это все затеяли? Поделиться с ней вашим видением ситуации и попрощаться навсегда. Потому что к этому человеку спиной вы больше не повернетесь. И лицом тоже. Выпрощаетесь . Не выговариваете ей (или ему) — это бессмысленно! Человек уже давно нашел себе оправдание, если априори был способен на такой поступок.
Внимание! Никогда не говорите : «У меня этого не получится, я так никогда не сделаю!» И не сделаете! Поэтому вам в этой ситуации делать нечего, у вас лично не получится! Выйдите оттуда! Отодвиньтесь от ситуации, посмотрите на нее и на себя в ней со стороны. Ничего личного, вы всего лишь прощаетесь с редкой гнидой. Это факт, и мысли о том,как это сделать, — чудовищные помехи для выполнения этой задачи. И задача несложная, если не думатьКАК . Это во-первых. А во-вторых, мозг — машина управляемая. Если вы закладываете негативную программу «У меня не получится», он ее и начинает исполнять.Никогда не закладывайте негативных программ, только «Я сейчас сделаю», «Так, все нормально, пробуем еще раз, сейчас получится» — иначе рискуете всю жизнь прожить неудачником, недоумевая: с чего же оно так?
Моя приятельница — мама мальчика. В ее случае это уже диагноз. Мальчик (30-летний мужик, давно бросивший институт, куда его мама устроила) привел и посадил маме на голову в их однокомнатную (!) малогабаритку очередную пассию. Снять квартиру мальчику не приходило в голову: все же очень удобно — обе любимые женщины в одной комнате. Через полгода такой жизни на мою приятельницу было страшно смотреть. Спрашиваю: ты с сыном говорила? Нет, отвечает, выбираю удобное для него время разговора, ищу интонацию… После того как ее шваркнул сердечный приступ (пассия без предварительного обсуждения привезла в их однушку еще и свою 9-летнюю дочь от первого брака), приятельница попросила меня приехать и провести беседу: говорила она к тому моменту с трудом. Я не искала интонацию, я решала проблему. Ни разу не повысив голоса (помните: негатив деструктивен!). На следующее утро вся юная «семья» съехала в съемную квартиру.
Что? Кому? И зачем? — три вопроса, активизирующих логическую, кортикальную систему! Оставьте эмоциональную лимбическую систему в покое, не старайтесь. Все проще! Просто займитесь делом. Попросите предавшего вас человека из вашей жизни — ему там делать больше нечего. И не прислушивайтесь к тому, что вы в этот момент «чувствуете»! Чувствам здесь не место — проблему решайте! В голове, когда вы зазвучите, должно быть приблизительно следующее: «Ах ты же мой пряничек! Тебя кто на эту работу устроил? Кто профессию в руки дал, филейную часть от начальства прикрывал? Решил(а), значит, что тебе это место нужнее! Значит, телефон мой стереть и дверь за собой закрыть. Немедленно!»
Мы сейчас будем активизировать единовременную работу обоих полушарий. Ок, систем. Очень важно, чтобы вы пусть примитивно, но визуально себе это представляли, я об этом говорила! Именно поэтому весь вышеизложенный текст вы выстраиваете в голове как речевую задачу, а произносить все это вы будете на «Маланье-болтунье». Нам надо жестко удерживать в работе левое полушарие включенным. Это возможно только в том случае, если вы четко поставили перед собой речевую задачу и конкретно выполнением ее и занимаетесь, а не поиском интонации или слов! Поиск верной интонации — это подмена речевой задачи, отключение левого, контролирующего полушария и включение только правого, процессуального! И никакой вы интонации никогда не найдете, если будете искать интонацию, а не с подлецом (как в данном случае) развязываться! Понимаете теперь, что такое «подмена речевого тезиса», подмена задачи? Казалось бы: да я не подменял ничего, я просто точную интонацию ищу! Да не тем вы занимаетесь, мозг перестал понимать,что изачем вы делаете! А вот если вы конкретно прощаетесь с мерзавцем — левое полушарие, прораб, поставил задачу, а правое, строитель, точную коммуникацию построит, поставленную задачу профессионально выполнит! Отстаньте от него, выполнит! Четко поставленная задача четко выполняется, с максимально конкретной интонацией, если о ней не думать! Вот поэтому и произносим мы не текст, соответствующий ситуации, а «Маланью-болтунью», потому что в этом случае вы будете думать не о том,как , какими словами все это выразить, а будете конкретно выражать — и не важно, какими словами!Речь — это надводная часть айсберга. Важна суть, слова найдутся.
Если все правильно сделаем, получится что-то вроде:
«Ма-а-а-аланья-болтунья! Болтала-болтала? Болтала-болтала, болтала-болтала болтала-болтала? Болтала-болтала, болтала болтала! Да всеготак и не выболтала !»
Прежде чем приступим, несколько непреложных правил.
1. Контакт глаз. Фиксация на объекте — обязательное условие. Начинаем, зацепив слушателя глазами, сконцентрировавшись на нем, посмотрев ему в глаза пару секунд, «пристроившись» к нему, а не пытаясь вплыть в коммуникацию, вытягивая глаза с пола или потолка, когда уже начали говорить. Таким образом вы активизируете свое левое полушарие:«кому?» — оно уже понимает. Все, «отодвигание» начало выстраиваться!«Что?» сейчас подтянется, а с«зачем?» мы уже начали. Никогда не начинайте говорить, отведя даже на секунду глаза от объекта! Метнулись глазами в сторону — значит, все, отключили левое полушарие, интонацию начали искать, думать —как ! Ничего не получится! Даже если страшно смотреть в глаза — хоть разбейтесь, а заставьте себя! Удержание контакта глаз — это позиция внутренней уверенности, силы, и ваш собеседник это считывает: он же не знает, что вы внутри своего уверенного образа описаться от страха готовы, он же твердый взгляд видит! Постепенно будет легче. Если перед вами несколько человек — помните: в каждый момент времени у вастолько один слушатель ! Вы сконцентрированы только на одном человеке. Поговорили несколько секунд с одним — перефиксировались на любого другого, общаетесь несколько секунд с ним. Перефиксировались — это перевели взгляд и зафиксировали внимание на слушателе, а не мечетесь глазами, никого не видя. Спасение — только в вашем слушателе, не пытайтесь уйти в себя, закрыться в своей ракушке: вас там адреналином сварит вкрутую. Как только вышли в диалог, начали конкретно общаться с конкретным слушателем — все, и «аватар» выстроился, и у всей аудитории в лице каждого слушателя создается впечатление, что говорите вы только с ним любимым. В данном случае ваш воображаемый собеседник — ваше отражение в зеркале или мобильник, только в случае с мобильником смотреть надо не на свое изображение на экране, а в глазок камеры гаджета, как в глаза собеседника.
2. Перед внутренним взором во время речи держим образочень конкретного человека ! То есть если вы «ващще типа» представляете себе ситуацию — ничего не получится. Речь становится инструментом воздействия только тогда, когда мозг абсолютно точно представляет себе,кому вы все это говорите, даже если вы работаете с собственным отражением в зеркале. Объясните мозгу, кого конкретно вы вышвыриваете из своей жизни — наверняка у каждого взрослого человека в арсенале найдется парочка персонажей, с которыми пора бы уже попрощаться. Вот одного такого и представьте — и разговаривайте со своим отражением так, как если бы перед вами был этот персонаж.
3. Начинаем всегда чуть громче. Чуть громче, чем это сделали бы вы лично. И это уже не вы — у вас так громко и уверенно не получилось бы. Вы «оторвали» и отодвинули от себя свой речевой образ, «аватарку», а сами со своим левым полушарием, «прорабом», стоите в стороне и наблюдаете за работой этого образа. Самый счастливый момент наступит тогда, когда вы в процессе речи начнете корректировать работу своего «строителя»: вы же его видите со стороны!
4. Никуда не торопимся! Хозяин положения — вы. Вспомните, что мы говорили о темпе! Не гоните, замедлите сообщение, сделайте его важным, делайте паузы, рассматривайте во время них зазеркального, а позже — и реального вашего собеседника, определяйте про себя: понял? Нет? Ну так я еще добавлю — для ясности понимания! Если задали вопрос — не неситесь сразу испуганно дальше, подержите пару секунд паузу, даже если вопрос риторический: ему же надо время, чтобы дойти до сознания слушателя, и чтобы он, слушатель, пусть подсознательно, начал на него ответ искать!
5. Последняя фраза — тоже обязательно громче и медленнее. Вообще точка — удивительный знак препинания. Правильно голосово поставленная, она фиксирует в мозге слушателя все вышесказанное, смазанная — затирает все, что вы говорили, как бы сильно это ни было сказано. Классическая ошибка: включились, зазвучали, четко выполнили речевую задачу, а за пару секунд до точки нетренированное левое полушарие понимает, что речевая задача практически уже выполнена, мысленно смахивает пот со лба («Фу-у-у, отработали!») и отключается. И испуганное правое полушарие, оставшись без поддержки, тут же в ужасе затихает, и точку вы роняете себе под ноги. Воздействие до конца не доведено, результата нет. Слушатель, который только что видел ваш действенный образ и верил ему, ощущает, что его в чем-то обманули: образ вдруг исчез, а на его месте — не пойми кто! Ваш «парадный костюм», «защитный скафандр» исчез, и перед аудиторией — «а король-то голый!». Точка должна попадать в лоб собеседнику, как дротик в дартсе, и еще пару секунд там подрагивать! Не отключайте громкость заранее, тяните до точки, держите речевую задачу в голове еще две секунды после того, как вы мощно точку поставили и замолкли!
6. Ничего не изображаем! Не стараемся! Никого не играем! Никому и никогда не нужны эти «тамбовские наигрыши»! Не выкаблучиваемся и не создаем образ, он сам создастся, если задача четко поставлена! Не упражнение делаем — прощаемся с предателем, конкретным делом занимаемся!
Как-то в группе был сложный случай: парень-интроверт, закрученный на все гайки, да еще левополушарный логик, «механик» — ожидать от него быстрого результата в освоении «отодвигания» не приходилось, все-таки задача творческая. Я думала, мыкаться будем минимум полчаса. И вдруг с первого раза — точное попадание, стопроцентное выполнение задачи, да с таким точным и ярким образом! Прыгаю на стуле: «Сережа! Что ты сделал, чтобы все пазлы сложились?!» Ответ убил: «Не парился. Просто не парился».
7. Не орем на собеседника! Запомните: крик — это всегда признак страха, а значит — слабости.
С «неблагодарностью», надеюсь, все понятно. Рассмотрим другие варианты. Всё — на «Маланье-болтунье»! Вернуть в магазин бракованный товар. Что говорим — понятно. Кому? Человеку, который не заинтересован в том, чтобы этот товар у вас обратно принять. Зачем вы произносите этот спич? Донести до его понимания: как бы он ни был заинтересован в том, чтобы деньги вам не возвращать, сделать ему это придется, ибо обратно домой с этой дрянью вы не пойдете, и без возвращенных денег, на сию бяку потраченных, вы из этого заведения просто не выйдете. Поэтому дрянь эту вашему собеседнику придется у вас забрать, засунуть ее себе… ну, скажем, на склад, а вам сюда принести до копейки всю сумму, на этот брак потраченную. Без этого вы с места не стронетесь. Только не кричите, криком вообще чего-либо добиться сложно, кроме крика «Ур-ра-а-а!», поднимающего батальоны в рукопашную. Громко, медленно и уверенно — да, но без перехода на эмоции. Очень четко и конкретно. Тогда сработает.
Или, например, попросить прощения. У кого? Представьте, что вы случайно друга (подругу) подставили, по незнанию сболтнув «евойной» половине что-то, гнев этой половины вызвавшее. Зачем вам просить прощения? Да просто вы сейчас многолетнюю дружбу рискуете потерять, с хорошим человеком расстаться! Вы удерживаете человека! Держите мысленно за руку — ведь уйдет сейчас, дверью навсегда хлопнет, и вы так и не объяснитесь! И никогда не включайте режим «Я страдала-страданула, с моста в реку сиганула!». Это будет означать только одно: вы на своих чувствах сконцентрированы, вы «страдалово» изображаете. Нет! Вы близкому человеку по расхлебайству своему чуть семью не развалили — вот и скажите ему это, просите прощения: за то, что по недомыслию (ну не по подлости же!). Ну прости, пожалуйста! «Да всего так и не выболтала!»
Никогда не изображайте эмоции! Слушатель должен сам их испытать в результате вашего сообщения, не пытайтесь ему их навязать. Любую информацию, любой контент «упаковывают» в вашего слушателя не буковки, которые вы произносите, а образы и эмоции, которые вы у слушателя вызываете! Эти образы должны сами вызвать у него стойкий ассоциативный ряд, который, в свою очередь, вызовет у вашего слушателя ощущение, что он сам эту мысль только что подумал.
Ваш «аватар» окажет все необходимое воздействие, чтобы собеседник сам ощутил те эмоции, которые вы хотите вызвать. Иначе получится, как в старом советском мультике «Вовка в тридевятом царстве»: «А вы что, и пирожные за меня есть будете?» — «Ага!» Не надо «объедать» слушателя, пытаться за него эту эмоцию, как пирожное, съесть. Самый плохой рассказчик анекдотов — тот, кто начинает ржать в середине, приглашая слушателя порадоваться вместе с ним. Лучшие рассказчики анекдотов — те, кто держат poker face еще пару секунд после точки, когда уже ржет вся компания. Все проще: просто сообщите о ситуации, если она анекдотичная, — хохот слушателей вам обеспечен.
Или другой вариант. Спрашиваю слушательницу: «Зачем страдание здесь включила, заиграла, заизображала?» Отвечает: «Ну, мне же надо показать слушателю весь трагизм ситуации!» Нет! Никогда никому не надо «показывать» (читай: изображать) трагизм. Никогда. Займитесь конкретным делом, просто сообщите о ситуации — все, больше ничего не требуется, весь трагизм у слушателя сам выстроится. Вы четко выстраиваете у себя в голове картину, видение ситуации и конкретно транслируете эту картину на слушателя. Эмоции у него вызовет эта картинка, как если бы он сидел в кинотеатре.
Ну и давайте еще последний из предложенных вариантов разберем (остальные на «что-кому-зачем» раскладывать вам, это дополнительная домашняя работа, прекрасно тренирующая привычку задавать себе эти три ключевых вопросадо того, как вы вступаете в коммуникацию). Итак, «напугать рассказом о маньяке в соседнем парке». Кого? А пришла к вам в два часа ночи подруга драгоценная, «на лабутенах и в охренительных штанах», как поет группа «Ленинград». Нет, лучше без штанов. В мини-юбке. Точнее, в мимо-юбке. Как пелось в советских частушках эпохи возникновения этих юбок: «Девушка Маруся — крашеные губки! Носит макси-пояс вместо мини-юбки!» Значит, на лабутенах и в такой юбке. В два часа ночи. Навеселе. Что делаем? Пугаем. Кого? Ее, дурочку дорогую. Зачем? Чтобы ей в жизни идея повторить этот номер в голову не пришла.
Пугаем — безусловно, но каким образом? Кричать — уже знаете, что любой крик, кроме «Ура», не действует.
Любая жесткая сила воздействия равна силе противодействия, агрессия всегда деструктивна — она порождает только агрессию же. Конструктивно выстроить беседу на негативе невозможно: негатив порождает только негатив в ответ, он деструктивен по сути своей! У каждого человека, по мнению уже упомянутого доктора Рамачандрана, а также многих прочих нейрофизиологов, в голове существует система зеркальных нейронов (если он не аутист — сама суть этой проблемы кроется в нарушении системы зеркальных нейронов). Вот поэтому-то агрессия и деструктивна: агрессор активизирует зеркальный ответ. Вот, собственно, чему еще мы начинаем учиться: договариваться, используя эти знания о наличии зеркальных нейронов. Поэтому манипуляция (с учетом исключительно собственной выгоды) считывается мгновенно. Значит, если вашей задачей все же будет продавить, развести человека — вспомните о зеркальных нейронах: вас отзеркалят, и вы получите зеркальный же ответ. Помним: в первую очередь определяем, кто мой слушатель, что мне ему надо дать, чтобы получить свое зачем . Удовлетворяем потребности слушателя — он удовлетворяет наши потребности.
Значит, чем в данном случае можно конструктивно напугать уже слегка «завеянную» девушку, которой море по колено? А тем же, чем и любого нормального человека! Помните, впервой главе мы говорили о том, что является самым большим подсознательным страхом любого человека? Гелотофобия, страх оказаться смешным! Эго живет в каждом, так почему бы вам не использовать эту зверушку на пользу ее хозяйке, если ваша подруга вам так дорога? К тому же, если вы начинаете подсмеиваться над другим человеком — вы же на позитиве, а позитив всегда конструктивен! Попробуем?
Напоминаю: меня можете не копировать. Как говорил поэт революции: «Не делайте под Маяковского — делайте под себя!» Ваше право — выстроить любой текст, который вы подложите под «Маланью-болтунью». Главное — точно удерживать в голове триаду «что-кому-зачем», а какими словами и, что еще важнее,образами вы будете оперировать — это ваше право. Визуализация текста, образы — это следующая отдельная тема. Сейчас главное понять, что вы должны своим внутренним взором увидеть то, о чем говорите. Только тогда ваш голос начинает эту картинку «отрисовывать» и собеседник видит то, что вы ему транслируете. То есть начинает видеть ситуацию вашими глазами. Давайте попробуем создать вашей подруге картинку из серии «черного юмора»: и смешно, и страшно.
«Ты же моя красота ненаглядная! Это ты такая нарядная сейчас через парк сюда прирулила? Нет, ты реально через парк перлась?! Тюпочка моя, у нас там круглосуточно два отделения полиции работают! И все равно каждую неделю — расчлененка. Ну ты даешь! Я тебя очень рад(а) видеть в сборе — со всеми твоими кишочками и мизинчиками». Не торопимся, с удовольствием рисуем картинку и внимательно отслеживаем, «срисовал» ли вашу картинку адресат. Не себе рисуем — ей! От себя звук — на нее! И все внимание — на нее! Не прислушиваемся к себе, с ней разговариваем! У вас же задача какая? Чтобы подруга ярко представила себе возможность того, что с ней могло бы произойти. Вам не важно, что она (случись такая беседа в реальной жизни) резко белеть лицом начала, вам важен конечный результат — то, зачем вы ей все это говорите: чтобы она никогда в жизни в этот парк и днем-то не сунулась, не то что навеселе ночью! И не говорите много, вспомнитеэпиграф к этой главе ! Встали перед зеркалом, выбрали задание, нарисовали в голове персонажа и ситуацию, зацепились за свое изображение глазами… И-и-и-и, поехали! Маланья-болтунья!
Как-то под одним из моих постов в блоге написала одна мама, прося совета: сын-подросток вообще никого не слушает, достучаться невозможно. Спрашиваю: «А вы его услышать пытались? Он тоже личность, наверняка со своим мнением. Может, попробовать его услышать?» И тут мама сообщает интересную вещь. Он, говорит, только слово «дай» знает. Если накосячит и я предлагаю ему (в диалоге, советуясь, как со взрослым) самому выбрать себе наказание за этот косяк, может предложить пропылесосить комнату, а в наши-то времена это не наказанием, а обычным делом для детей в семье было!
И тут меня осеняет. Пишу: «Скажите, а какие вообще у вашего мальчика по дому закрепленные обязанности? Могу ошибаться, но сдается мне (судя по ситуации), что обязанностей у вашего сына нет ни одной. Потому как целостность личности выковывается в равновесии между понятиями “долг” и “право”. А у вашего мальчика, похоже, понятие долга не встроено вовсе, зато встроено и намертво закреплено “я имею право требовать, потому что я хочу” или “имею право не делать, так как не хочу!”. Дальше будет хуже, так как формирование целостной личности, похоже, и не начиналось: при отсутствии обязанностей он начнет оправдывать своим “Ну я же имею право! Дай! Я хочу!” свои все более негативные поступки, вплоть до асоциальных. Если бы парню с детства было четко, конкретно и бесповоротно объяснено, что права — это зарплата за хорошо и качественно выполненные обязанности (и выдан список) и что обязанности всегда первичны, — не было бы у вас сейчас таких проблем. И если вы срочно меры в этом направлении не примете, то проблемы, нарастающие как снежный ком, будут не только у вас, но и — глобальные, по всей жизни, — у вашего залюбленного мальчика».
В ответ — растерянное, с многоточиями: «Спасибо… Я об этом даже не думала… Ой, как вы меня сейчас хорошо напугали… Теперь все на свои места встало! Пошла составлять и озвучивать список обязанностей! Что бы мы без вас делали?!»
Жалко мне эту женщину было? Конечно. Потому что все знать невозможно, я на занятиях взрослым-то людям даю тест на права и обязанности, а в отношении собственного чада ей идея выстроить причинно-следственную связь просто не пришла в голову. Только если бы я начала ее жалеть и гладить по головке, а не напугала бы, обрисовав четко и конкретно суть проблемы, — решила бы она ее? Вряд ли: пацану уже 12, и ситуация, как я уже написала, только усугублялась бы — вплоть до необратимой. Так что это всего лишь «что, кому, зачем».
На практике «отодвигание» с сопутствующим созданием речевых образов нужно начинать тренировать, определяя в любой жизненной ситуации цель коммуникации(зачем?) , понимая,кто ваш собеседник ичто ему сейчас необходимо сказать, чтобы цель вашей коммуникации была достигнута. Начало работы с этой техникой позволяет:
• стратегически выстраивать любую коммуникацию;
• логически смотреть на любую ситуацию;
• купировать ненужные нам на момент этой коммуникации эмоциональные, сугубо субъективные оценки и страхи;
• синхронизировать работу двух систем — лимбической и кортекса, что позволит в дальнейшем выстраивать «отодвигание», «разотождествление», настраивая и синхронизируя как стратегическую, так и творческую составляющие коммуникации;
• контролируемо создавать образы, при трансляции собеседнику вызывающие у него необходимые убеждающие ассоциации.
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    Глава 6. Лицедейство не есть лицемерие Тем, кто хочет быть достопримечательностью, надо поработать и сделать то, что надо Улице. Улица же хочет видеть ваш Фасад — вашего-Человека-снаружи-и-издалека — чем-то ярким, может быть, где-то блестящим, энергичным и можно даже светящимся. По праздникам же надо устраивать фейерверк. Что вы хотите, Улица есть Улица. Впрочем, глядите на прохожих: совсем детишек потешьте вспыхивающей неоновой рекламой, а серьезным людям предъявите фасад деловой и строгий. Дайте людям то, что им нужно, выбрав из того, что устраивает вас. Надеюсь, выбор у вас широкий. У каждого человека есть его «человек-снаружи-и-издалека» — его представительский фасад для предъявления разнообразной публике. Как велико здесь разнообразие вариантов! Один мой знакомый включает весь набор праздничных огней и сверкает уже для двух случайных прохожих; другой же настойчиво сер и, как в осажденном городе, готов свой фасад накрыть еще и маскировочной сеткой. Редко, но встречаются экземпляры, чей внешний вид сделан добросовестно и со вкусом; в массе своей, однако, личностные фасады замысливаются слабыми архитекторами и выполняются безответственными строителями. Н. Козлов. Философские сказки Лабильность в смене речевых имиджей — купирование неуверенности в себе
Дочитали эпиграф? Замечательно. Так вот этим мы сейчас заниматься не будем. Прежде чем тронуться дальше, вспомним о технике. А именно соединим артикуляционный аппарат с голосовым — для их эффективной и гармоничной работы. А потом уже этим нашим отлаженным и заправленным самолетом будем выполнять фигуры высшего пилотажа.
Сделали артикуляционную гимнастику. Потом голосовую (мо-ма-му-мы, мама-мина-манна-меню — минимум). И начинаем работать с артикуляционными цепочками. Губы в «клюв», трубочкой вперед обязательно: и купол нёба удерживается, и артикуляторам деваться некуда, придется по вертикали работать. Губы не растягиваем по горизонтали ни на каких слогах — ни на «брим», ни на «фчим», ни на «бдги». Держим «клюв» и активно работаем губами и челюстью по вертикали, не забывая подключать язык. Нам необходимо закрепить основной резонатор, нёбо, сделав привычным купольное положение — нам же надо будет звучать и на улыбке, а вработанный купол нёба будет удерживаться уже автономно, невзирая на растянутые губы. Посему на всех голосовых упражнениях держим «клюв», врабатывая привычный купол.
Зевнули, вздохнули ребрами и полетели, закольцовывая первую строчку с последней, после брЫм-бр-лы — снова брИм-бр-ли, брЭм-бр-лэ… Сначала получится, скорее всего, два раза цепочку закольцевать, то есть повторить ее подряд два раза на одном вдохе. Через неделю будете гонять по 4–5 повторов — при условии ежедневных занятий, минут по 10–15 в день.
брим — бр-ли
брэм — бр-лэ
брам — бр-ла
бром — бр-ло
брум — бр-лу
брым — бр-лы
Следующую цепочку я называю «финская цепочка». Прислушайтесь: фтэ-тэрэ-тЭттэ… Здесь только одна сложность: при закольцовывании цепочки два раза подряд надо будет произнести фты-тыры-тытты. Одно цепочку заканчивает, другое начинает:
фты — тыры-тЫтты
фтэ — тэрэ-тЭттэ
фта — тара-тАтта
фто — торо-тОтто
фту — туру-тУтту
фты — тыры-тЫтты
Дальше — «паровозик». Работают губы и челюсть, причем на «пча» ставится основное ударение цепочки, челюсть максимально отваливается вниз, губы при этом всегда держатся «клювом» вперед. Паровозик — потому что начинаем чухать медленно, «приговариваясь» к цепочке, а потом ускоряемся все больше. Следить надо за тем, чтобы при ускорении не перейти на ленивое «пщи-пще-пща». «Щи» нам не нужны. Лучше остановитесь и пройдитесь снова, чуть медленнее, но четко выговаривая букву «Ч». Закольцовывая, два раза подряд произносим «пчи», завершающее и сразу снова первое. Основное ударение на «пча»:
пчи — пче — пча — пчо — пчу — пчи
Следующая цепочка — единственная, которую никогда не гоняем с ускорением, проговариваем в среднем темпе, чтобы сначала успела взлететь на «вз» верхняя губа, а потом рухнуть на «мы» нижняя челюсть. Лицо работает как гуттаперчевое: вверх-вниз, вверх-вниз. Не забываем удерживать «клюв». На одном вдохе хорошо если 1–2 цепочки будут получаться. И ладушки, быстрее не надо.
взмы — взмэ — взма — взмо — взму — взмы
На йотированных гласных (тех, что в транскрипции пишутся через «й»: я — йа, е — йэ и т. д.) губы стремятся растянуться в стороны. Ни в коем случае. Держим «клюв».
фчИм — бр-ли
фчЕм — бр-ле
фчАм — бр-ля
фчОм — бр-ле
фчУм — бр-лю
фчИм — бр-ли
И — два совсем кошмарных кошмара. Со второго повтора измурыженный речевой аппарат начинает втихую лодырничать, и вы можете вместо «бдга-бдго-бдгу» услышать в своем исполнении облегчённый вариант «бгда-бгдо-бгду». Отказать. Остановились и снова начали, как написано, ни в коем случае не добавляя в середину звукосочетаний лишних гласных, облегчающих жизнь, но сводящих на нет результат, типа «бадага-бадаго-бадагу». Нет. Как написано:
бдги — бдгэ — бдга — бдго — бдгу — бдгы
Когда я первый раз пыталась произнести следующую цепочку, у меня получилось бессильно-вопрошающее «кпты кпто?». И все. Блок. Через неделю закольцованная цепочка звучала как цокот копыт. Чего и вам желаю. Напоминаю: лишних гласных (капаты-капатэ…) не добавляем. Удачи.
кпты — кптэ — кпта — кпто — кпту — кпты
Живы? Замечательно. Есть ощущение, что артикуляторы постирали в машинке на самых больших оборотах? Совсем хорошо. Движемся дальше. К тренировке быстрой смены речевых образов, имиджей.
Зачем оно нам надо? Объясняю. Меняются аудитории и задачи. Каждый раз эта смена требует замены вашего речевого костюма.
И чем больше таких костюмов в вашем гардеробе, тем быстрее скорость реакции при смене речевой задачи и тем более многогранной и многосторонней личностью вы слывете — и являетесь. Ибо каждый раз это вы лично, но не целиком и полностью (такой вы слушателю не нужны), а развернутый к слушателю одной, необходимой в данных обстоятельствах гранью — а от этого желанный и эффективный в коммуникации.
На программе «Диалог с Америкой» в далеком 2003 году на телеканале «Русский мир», который смотрело за океаном русскоязычное население США, 7 ноября (тогда — День согласия и примирения в России) у меня в гостях — Владимир Вольфович Жириновский. 55 минут часового интерактивного эфира в него с удовольствием «плюют» наши бывшие соотечественники — из-за океана же не страшно! Кто еще может похвалиться тем, что безнаказанно нахамил самому Жирику! В голове все время крутится «вредный совет» Григория Остера:
Дразниться лучше из окна, С седьмого этажа. Из танка тоже хорошо, Когда крепка броня. Но если хочешь довести Людей до горьких слез — Их безопаснее всего По радио дразнить.
Владимир Вольфович пропускает мимо ушей уколы, отвечая только на суть вопроса, — держит интригу, «заводит» своей индифферентностью слушателей. Они заводятся, не понимают: где же несдержанный «Жирик»? Моя ассистентка на днях сказала: «После этого вашего рассказа ясно вижу сито, через которое слушающий очередной вопрос Жириновский фильтрует информацию от эмоциональной составляющей». Вот правильное слово — «сито». За пять минут до конца эфира звонит зритель, «плюет» в гостя, в меня до кучи и наконец-то получает такую отмашку — зазвенела оптика в камерах: Вольфыч наконец-то включил «Жирика», что и требовалось. Дивный скандал с фирменным ором на четыре минуты. За минуту до конца эфира начинаю сворачиваться, предварительно остановив монолог, показав руками под столом крест: «заканчиваем». Владимир Вольфович немедленно подводит свой «крик души» к логической точке. Завершающий диалог:
—Ну что ж, спасибо, Владимир Вольфович, что нашли время прийти к нам в студию в День согласия, День народного примирения!
—Да, согласия — с согласными, а с тем козлом, который сейчас звонил из Миннеаполиса, никакого примирения быть не может!
—До свидания, уважаемые телезрители…
—Подонок!
—…всего вам доброго!
Гаснет огонек эфира на камере. Владимир Вольфович немедленно светлеет ликом. У него изменилась речевая задача — и мгновенно меняется речевой имидж, он начинает работу с электоратом. Поворачивается к операторам с распахнутой улыбкой: «Ребята! А я вам подарки принес!» Начинается «раздача слонов»: операторы получают по «жириновке», остальная съемочная группа — майки и бейсболки ЛДПР. Светящийся доброжелательностью Жириновский покидает студию, провожаемый благодарными возгласами. В каждом эпизоде он был абсолютно искренним — под абсолютным самоконтролем.
Вспоминаем все, что делали впрошлой главе , и идем на усложнение. Только не старайтесь, смотрите на себя со стороны с юмором — тогда все получится. Не давите на себя. Получайте удовольствие! Залог успеха — вера в речевую задачу. Это игра с мозгом, лицедейство! Создание «аватара»!По сути, создание того себя, которого вы хотите транслировать миру. Той версии себя, которой вы всегда хотели быть. Все, уже можно.
Как сказал один из моих слушателей: «Надо с собой договориться, что то, что я говорю, — абсолютная правда». Важно каждый раз уговаривать себя сразу поверить в предлагаемые обстоятельства.Ведь на любую ситуацию можно взглянуть с разных сторон, и каждая будет правильной — ведь истина, как всегда, находится посередине. Понимание этого и лежит в основе искусства убеждения.
А теперь на одной скороговорке выполняем разные действия. Напоминаю: речь — это механизм воз-действия , направленного на то, чтобы вызвать требуемые реакции или действия. Вот и действуйте. Задачу речевуювсегда себе ставьте глаголом, определяйте, что вы сейчас собираетесьсделать : напугать, порадовать, убедить и т. д. Не изображайте, занимайтесь конкретным делом.
Представителям сильного пола порекомендую следующую скороговорку: «Я — человек фельтикультя пистый, могу фельтикультепну ть, могу подвы фельтикультепнуть!» Какое-то время уйдет на то, чтобы сначала эту скороговорку просто выговорить. А теперь через паузку, чтобы дать мозгу время перестроиться на противоположную речевую задачу, повторяем ее два раза, но в разных вариантах: в первом случаерадуем друзей, сообщая, что вам фиолетово, куда ехать тусить, лишь бы компания не рушилась! Как у Леонида Филатова в «Федоте-стрельце»:
Я полезных перспектив Никогда не супротив! Я бы даже к пчелам в улей — Лишь бы только в колефтив!
Порадовали. Вдохнули — ипугаем . Неприятным людям, пытающимся перейти границу вашей зоны комфорта, сообщаем, что у вас хук справа и хук слева — одинаковой интенсивности. Не торопимся. Внятно объясняем, чтобы потом не говорили, что чего-то недопоняли. Два диаметрально противоположных действия, две диаметрально противоположные речевые задачи вызовут разительное изменение вашего речевого имиджа, если вы себя убедили в истинности здесь и сейчас происходящего. Вы, радующий друзей готовностью к «продолжению банкета» (что, кому, зачем — не забываем!), видите в зеркале субъекта, светящегося, как голая попа при луне, а от собственного отражения, предлагающего вам отойти на пару шагов подальше и вести диалог оттуда, вам реально захочется отодвинуться на безопасное расстояние.
Девушки, похулиганим? «Возле ямы — холм с кулями. Выйду на холм — куль поправлю!» Не «на хо лм», а ставим архаичное ударение «на холм». Как звучит? Опять же, сначала «вговорить» скороговорочку надо будет.
Вариант первый — делимся проблемой. С мальчишника вам домой привели любимого. Точнее, принесли. И положили на коврик у двери. Мальчишник удался. А вам теперь это тело разбирать и транспортировать в опочивальню. Представьте, что просто делитесь с подругой мыслями по поводу создавшейся ситуации. В голове будет что-то вроде: «Пришел. И ослабел. И лег — под сводом шалаша на лыки». Пушкин, стихотворение «Анчар». Ха-а-ар-р-рош, красавец! Ну ладно, что делать — раздевать надо, не чужой же!» А звучать будет, сохраняя всю яркость ситуации: «Возле ямы — холм. С кулями. Выйду на холм — куль поправлю!»
Вариант второй — делимся гордостью, расхваливаем драгоценного. «Не, девчонки, свезло мне. Вот однозначно свезло. И умница, и покладистый, и рукастый, и… ну, в общем, во всем свезло». И озвучиваем свою гордость на том же «холме с кулями».
Постарайтесь и с другими скороговорками повыполнять диаметрально противоположные речевые задачи: испугать — успокоить, отругать — похвалить, призвать возмутиться вместе — обрадовать и т. д. Только повторяю: не играйте, не ищите интонацию — конкретно выполняйте поставленную речевую задачу! И следите за тем, чтобы точка не «сливалась» под ноги, а била точно в собеседника: отключаем удержание задачи только после точки. Потому что на начальном этапе ваш «прораб» (система кортекс, «рацио» — назовите как хотите) иногда за секунду до точки мысленно вытирает пот со лба («Фу-у-у, отработали!») и выходит из строя, отключая вашу речевую задачу, а с ней и «аватара». И вы за секунду до точки, которая должна четко закрепить в вашем слушателе все, что вы до него доносили, оказываетесь с ним один на один, без своего невидимого щита. И сразу — такой голенький, растерянный, без парадного костюмчика своего… Бросили точку в слушателя, подержали его еще пару секунд глазами, отследили, что проглотил все, чем вы его накормили, что цель ваша достигнута — и тогда отключаем речевую задачу.
СКОРОГОВОРКИ
1. Бык тупогуб, тупогубенький бычок, у быка бела губа была тупа.
2. Тимошкина шавка тявкнула на Пашку. Бьет Пашка шапкой Тимошкину шавку.
3. На мели мы лениво налима ловили и меняли налима вы мне на линя. О любви не меня ли так мило молили и в туманы лимана манили меня?
4. Я — человек фельтикультяпистый, могу фельтикультепнуть, могу подвыфельтикультепнуть.
5. Деидеологизировали-деидеологизировали и додеидеологизировались.
6. Всех скороговорок не перескороговоришь, не перевыскороговоришь.
7. Росла за горой, за пригорочком, сосёнка с подприсосёночком.
8. Променяла Парасковья карася на три пары полосатых поросят. Побежали поросята по росе, простудились поросята, да не все.
9. На дворе — трава, на траве — дрова. Не руби дрова на траве двора.
10. Идут бобры в сыры боры. Бобры храбры, для бобрят добры.
11. На дороге с утра тарахтят трактора.
12. От топота копыт пыль по полю летит, пыль по полю летит от топота копыт.
13. Проворонила ворона вороненка.
14. Стоит поп на копне, колпак на попе. Копна под попом, поп под колпаком.
15. Возле ямы — холм с кулями. Выйду на холм — куль поправлю.
Что получаем в результате выполнения задач из главы — с юмором и удовольствием? Напоминаю: никакого труда в привычном понимании этого слова, то есть серьезного упирания над упражнениями! Не упражнения делаем — выполняем речевые задачи, с внутренним пониманием того, какая это классная, увлекательная игра — коммуникация!
• Развивается толерантность и понимание того непреложного факта, что истина всегда где-то посередине, а значит, есть смысл прислушаться к доводам оппонента, а не бросаться сразу с пеной у рта отстаивать собственное мнение (или мнение эго?).
• Устраняется застенчивость и неуверенность, порожденная вниманием, направленным на себя.
• Включается пластичность, лабильность в смене ваших (в зависимости от поставленных задач) речевых образов.
• Осваивается техника удержания речевой задачи с созданием конкретного речевого имиджа для решения каждой отдельной задачи.
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    Глава 7. Дистанция доверия Одно-единственное слово, один кивок человека, внушающего к себе доверие, весит больше многих пространных периодов. Плутарх Длина речевой волны. Адресность звучания
Ну-с, поздравляю: две трети пути пройдено! Ну, это если вы делаете все необходимые упражнения. Если просто читаете — тоже неплохо, наверняка что-то отложится. Качество речи вашей при этом, как вы понимаете, не изменится, но отношение к коммуникации в целом изменится однозначно. Более того, изменения эти будут прорастать потихоньку и дальше, даже когда вы забудете, кому эту книгу почитать дали.
Эта глава позволит вам понять (а если хотя бы раз 5–7 сделаете упражнение, то и запомнить физикой своей и добавить нейрончиков в новую, свежеформирующуюся сеть «о речи»), что разговаривать с собственной поджелудочной железой — значит очень быстро потерять своего слушателя. Равно как и пытаться в большом зале общаться исключительно с «галеркой»: весь остальной зал полезет в гаджеты.
Есть такое понятие — «адресность звучания». То есть точное попадание звуком в собеседника, четко выполняющее свою техническую, действенную задачу: заинтересовать, остановить, зацепить, оттолкнуть, подтянуть поближе… Понимаете? Вот эту задачу и выполняет длина речевой волны. Чтобы быть действенными,вам необходимо учитывать ваше реальное расстояние до собеседника или то, на каком расстоянии от себя вы его хотите видеть .
Совсем коротко можно это сформулировать таким образом. Когда вам надо докричаться до людей, находящихся далеко от вас (или сознательно дистанцироваться от собеседника или аудитории), — звучим выше и громче («Ау! Э-э-эй, нар-ро-од!» или «Настоятельно попрошу вас без выкриков с места — все вопросы, если таковые у вас останутся, вы сможете мне задать после моего выступления!»).
Ах, как же я на жизненном примере познакомилась с этой длиной речевой волны! Я сама родом из рабочего района Москвы Люблино — там жили семьи моих родителей. Жила я там до шести лет, потом были Измайлово, Останкино, другие районы… Но прописана долгое время была там. И вот мне понадобилась какая-то справочка из какого-то заведения по месту моей прописки. Так случилось, что произошло это сразу после моей первой свадьбы. Я, счастливая 21-летняя девчонка, радостная новобрачная, дочка московских инженеров, вот уже полтора года как диктор Центрального телевидения, летела по улице Люблино. И вдруг в спину, через скверик, издалека — такое точное, адресованное настолько безусловно моей спине, что не обернуться я не могла физически, — хриплым мужским голосом прилетело: «Наташ!» Логическая система кортекс включается последней, поэтому я не успела сообразить, что голос незнакомый, да и вряд ли кто в этом районе меня помнит; а полетная, высокая и громкая адресность обращенного явно ко мне этого «Наташ!» была настолько точной, что я восторженно обернулась на оклик. Веселая компания из четырех маргиналов счастливо заржала: успех того, что меня действительно звали Наташей, явно их окрылил, и автор оклика, безмерно довольный своим стихотворным талантом, радостно и так же громко, через весь скверик, закончил свое заранее зарифмованное обращение: «Когда дашь?» И вся компания взвыла диким хохотом. Мне, взрослой тетке, разменявшей шестой десяток, давно умеющей смотреть на ситуацию со стороны, не относя ее к себе лично, до сих пор жалко ту девочку, счастье которой, как яркий воздушный шарик, взорвалось и лопнуло в одно мгновенье, превратившись в грязную тряпочку, от этого очень точно адресно брошенного — и, соответственно, точно попавшего в цель: «Наташ! Когда дашь?» Больше я на оклики на улице никогда не оборачивалась.
Классическая ошибка, когда люди неоправданно начинают увеличивать так называемую дистанцию доверия, удлинять речевую волну (то есть звучать выше и громче, чем того требуют обстоятельства) — попытка собрать еще на минуту для озвучивания забытого сообщения распущенный после собрания коллектив: «Ребята! Ну ребята же! Ну не расходитесь, еще одно сообщение!» Звук вашего голоса перелетает через головы этих «ребят» в соседнее помещение, и «ребята» не воспринимают его как обращение к себе. Результат: чем выше и громче вы вопите, тем быстрее коллектив утекает в двери. Необходимо срочно перейти на так называемую дистанцию доверия. У меня есть забавный лайфхак. Возмущенно рявкнули про себя (да в данной ситуации можно и вслух!): «Алло, гараж!» — голос сразу ушел вниз. Помните, я предлагала этот вариант, когда мы голос ставили? Так вот, рявкнули (про себя ли, вслух ли — в данном случае не важно), голос с испуганных «верхов» опустился в убедительную «серединку» — и, убирая возмущенную жесткость, добавляем этому низко и адресно звучащему голосу мягкости: «Господа! И еще минуточку внимания!» У каждого из убегавших сотрудников мгновенно возникает ощущение, что обращаетесь вы лично к нему любимому. Все внимание приковывается к вам.
Абсолютную и безусловную действенность «дистанции доверия» мне довелось продемонстрировать в чистом виде трем сотням слушателей на моем мастер-классе в Парке отдыха им. Горького, в открытом кинотеатре «Пионер». Темой как раз и была «дистанция доверия». Лил дождь, счастливый народ сидел под зонтами, я тоже прыгала с зонтом, но на заднем ряду сидел один неизвестно как туда попавший, очаровательный, внимательный, совершенно безобидный «синяк». То есть он не просто был синий, как изолента, — нет, он был кривой, как турецкий ятаган! Он явно не понимал ни одного моего слова, но, так как я звучала на той самой «дистанции доверия», воспринимал всю мою речь как лично к себе обращенную и кивал каждой моей фразе.
Я дала кусочек теории и предложила желающим выйти к микрофону «прокачать» у себя все вышесказанное на практике — при моей поддержке и корректировке. Пока народ мялся, ко мне с верхней скамейки покатился этот «синяк», протягивая руки, как дитя к материнской груди. Наши мальчики подхватили его уже в метре от меня и, пока его выносили, он бился у них в руках и вопил: «Мне ее только обнять! Козлы, мне ее обнять только!»
Когда его отнесли на безопасное расстояние, я обратилась к залу: «Господа, у нас с вами сегодня замечательное методическое пособие по теме. У этого “пособия” — не просто местный наркоз, у него глубокая общая анестезия! Слов он не разбирал вообще, но то, что его зацепило и потянуло ко мне, как гарпуном, — это и называется “дистанция доверия”. Разговариваю я с вами, как в кругу близких друзей, и милый товарищ в моих речах явно уловил положительный ответ на более всего волновавший его вопрос: «Ты меня уважаешь?!»
И — сокращение дистанции доверия, нижний регистр, близкое расстояние. Вовторой главе , рассказывая о составляющих речи (в разделе «Высота»), я очень подробно останавливалась на понятии нижнего регистра и на сокращении дистанции доверия (помните, про гибэдэдэшников рассказывала?). Потому время у вас отнимать не буду, напомню только: хотите максимально сократить дистанцию со слушателем — начните говорить ниже, медленнее и чуть тише (только не уходите на шепот: цепляет ваш голос, только когда он звучит на опоре дыхания, в резонаторы, а не сипит на связках!).
Для работы возьмем первую строчку из стихотворения Михаила Исаковского:
«Поезжа-а-а-а-ай! За моря-а-а-а-а! Океа-а-аны-ы! Надо все-ею-ю! Земле-е-ей! Пролети-и!»
Встали комфортно у стеночки, собрали речевой аппарат (если на связках будете пытаться сделать это упражнение, есть шанс «на верхах» сорвать связки, не рискуйте!), и не упражнение выполняем — ставим перед собой речевую задачу и вот ее-то и выполняем!
1. Выбрали точку, максимально от себя удаленную (лучше кого-нибудь попросить встать в дальний угол, чтобы вам помочь и с адресностью звучания, и с обратной связью), и этот объектпрогоняем от себя еще дальше, дистанцируем. Каждое слово протяжно, на длинных гласных, не торопясь, помогая себе рукой прогоняющим жестом, вколачиваемвысоко и громко в этот объект. Отслеживаем: попали? Перелетели или не долетели? Желательно, чтобы объект высказал свое беспристрастное мнение: попали ли вы в него, прогнали ли? «Поезжа-а-ай!» — «Отойди от машины!» (да от чего угодно, придумайте сами.)
2. Попросили объект переместиться к вам поближе, на середину комнаты. Опускаем голосниже и чуть тише (чуть!) иугощаем . Представьте, что вы радушно встречаете гостей у накрытого стола и предлагаете (на «Поезжай! За моря!..») — и блиночки с икорочкой, и семужку розовую, малосольненькую, и картошечку молоденькую разваристую, укропчиком посыпанную и маслицем нерафинированным, семечками пахнущим, сбрызнутую… Вот ваша информация должна быть подана так, чтобы вызывать такое же слюноотделение у слушателя — чего бы она ни касалась. Это «дистанция доверия», та высота и громкость, на которой вы, «угощая» слушателя информацией, становитесь ему комфортно близки. Это и ведение блога на камеру, и проведение переговоров и презентаций в офисе, и общение в микрофон со стадионами, и «холодный» звонок из кол-центра. Кстати, девушка, работавшая в другой стране на неродном английском в пресловутом кол-центре, получив от меня этот совет, мгновенно после первых пятисот «нет» перешла на свои первые «да», да еще радостно сообщила, что ей улыбались в трубку — улыбка же слышна в голосе! Это самый необходимый в коммуникации регистр.
Зачем же мы тогда орали на дальнее и сейчас будем звучать на ближнее расстояние? А чтобы вы своим внутренним ухом зафиксировали, что такое и «дистанция доверия», и «дистанцирование», и «сокращение дистанции», и смогли вовремя скорректировать высоту и звучность своей речи, чтобы она точно адресно била в собеседника или транслировала ему то расстояние, на котором вы готовы вести с ним диалог.
3. И — близкое, интимное расстояние. Максимальнонизкое и негромкое звучание. Очень сложное и технически, и психологически. У меня слушатели, оказываясь нос к носу с объектом (со мной — в случае офлайн-обучения), иногда испуганно начинают улетать на верха —просить . Нет, не та задача. Не просим —проявляем заботу . Илижестко разносим . Помним, что низы отвечают за глубокие, искренние чувства. Если вы выбрали мягкий вариант — у собеседника должно остаться ощущение, что вы его по плечику гладите (помогите себе рукой, погладьте плечо или руку своего помощника, которого совсем рядышком расположить надо). Убедите таким образом свой мозг, создайте для него резервный фонд веры в то, что вы сейчас реально предлагаете человеку съездить в отпуск на Мальдивы, и желательно с вами — мозг отдаст необходимую команду речевому аппарату. Только не перестарайтесь: голос может «слететь с опоры», и вы вместо сочных интимных низов уйдете на бесцветный шепот на связках. Если выбираете более жесткий вариант — тогда вы проявляете заботу не о собеседнике, а о деле, за которое вы ратуете и в котором он накосячил. Тогда подтяните его к себе за пуговицу и общайтесь нос к носу.
Не старайтесь! Играйте в эту увлекательную игру с собственным мозгом, искренне веря в то, что вы сейчас делаете (прогоняете, угощаете, проявляете заботу), — в выигрыше останутся все! Напоминаю: все задания выполняются до получения максимального удовольствия! И — хвалим себя, даже понимая, что косякнули: «Я гениален. Ведь никто бы так не косякнул, как я. Мне просто нет равных».
В результате выполнения речевых задач из этой главы:
•выстраивается четкая адресность звучания, позволяющая эффективно воздействовать на аудиторию, без голосовых «перелетов» или «недолетов»;
•начинает развиваться пластичность в использовании голосового диапазона — в зависимости от задачи;
•вырабатывается умение выбрать и выстроить комфортную для каждой конкретной ситуации речевую дистанцию с собеседником.
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    Глава 8. Звучность, темп, паузы, высота Если не будешь спешить, все будет для тебя ясно и надежно; торопливость опрометчива и слепа. Фабий Максим Кунктатор Смысловые акценты, голосовые фигуры речи, логика речи
Ну вот, подбираемся к самому таинственному и для рядового гражданина неведомому. Голосовая расстановка смысловых акцентов, логика речи. Прошу не путать с формальной логикой — искусством аргументации, составлением дедуктивных умозаключений-силлогизмов — об этом, скорее всего, напишу во второй книге. В этой мы занимаемся не техникой составления из фактов стройных логических аргументов, а подкрадываемся к не менее действенному знанию — искусству убеждения. Сначала, как уже понятно, нарабатываем мышечно-техническую часть, а потом подтягиваем головушку и объединяем все вместе.
Сначала вспоминаем, что еще из пяти составляющих речи у нас не освоено. Исключаем тембр и артикуляцию (голос мы «поставили» — надеюсь, вы его закрепили; артикуляционная гимнастика и артикуляционно-голосовые цепочки (огорчу вас) — это теперь пожизненно, хотя бы один-два раза в неделю, иначе артикуляторы и голос увянут и вернутся в прежнее состояние) — и что у нас в сухом остатке? Звучность, темп и высота.
1. ЗВУЧНОСТЬ
В общем-то, это громкость, но не просто увеличение децибел, а привлечение внимания к чему-то важному: к ударному слогу в слове, к слову, несущему на себе основную смысловую нагрузку, к ключевой мысли в речи. Логическое ударение, если двумя словами. Вообще лучшее определение звучности из всех мне известных было обрамлено в рамку и висело на стене ныне покойного Артура Куднера, американского специалиста по коммерческой рекламе. Оно принадлежало пастуху, победителю конкурса 1956 года «по зазыванию свиней с дальних расстояний», и гласило следующее: «В твоем голосе должна быть не только сила, но и призыв. Ты убеждаешь свиней, что у тебя для них кое-что припасено!»
Приливы и отливы по звучности образуют рисунок важности и второстепенности информации: все главным быть не может. Громче — важнее, тише — второстепеннее. Если мы хотим выделить, скажем, основную мысль, чтобы она намертво осела на подкорке слушателей, нам нужно в первую очередь оторвать ее от прочего повествования увеличенной звучностью — для привлечения к ней внимания. Все, что тише — менее важно, а вообще тихонечко, впроброс, как бы в сторонку — так называемая вводная интонация: напоминания, уточнения, дополнения.
2. ТЕМП
В этот раздел входят три подраздела: скорость речи в целом, длительность звучания отдельных слов и паузы.
Скорость речи в целом
У них мысль не ведет за собой слов, а с трудом догоняет их. Василий Осипович Ключевский
Основное правило: не торопитесь!
Торопливость речи, вызываемая робостью, застенчивостью, — один из наиболее распространенных и серьезных недостатков. Слишком быстрая речь как следствие полного безразличия оратора к аудитории еще менее извинительна. В этом случае единственная цель говорящего — отбрехаться. И это очень заметно. Главное, что воспринимать в полном объеме информацию ни спикер, ни аудитория не в состоянии. Слушателю необходимо время, чтобы облечь аудиопоток в образы, чтобы увидеть и оценить картину в целом. Это доли секунды, но они важны! Вообще, картина, рисуемая спикером, воспринимается слушателем на скорости 70–100 слов в минуту, мы об этом говорили. Большинство современных людей, особенно читая по бумажке или суфлеру, летят гораздо быстрее — им не нужно «мысль думать», облекая образы в слова (с тем чтобы слова в головах слушателей трансформировались обратно в образы); у них слова уже написаны, вот они буковки и произносят, за которыми никаких образов не стоит. Результат: аудитория, давно потерявшая нить повествования, сидит носами в гаджетах. Общая средняя, уважительная по отношению к собеседнику скорость речи — всегда дополнительный балл к общей оценке вашей речи.
Длительность звучания отдельных слов
1. «Миг долгожданный» — какое слово более длинное? В печати — «долгожданный», в речи — «миг». Слоги и слова, как пружину, можно растягивать и сжимать. Их гибкость зависит от их значения и выражаемых ими чувств. Насколько различны значения простого «О!» при разной длительности его произнесения. Главные, важные слова и понятия укрупняем — произносим громче и медленнее.
Произнесите следующую фразу, сначала просто информируя слушателя, как привыкли раньше, «все в одном флаконе», потом — выразительно выделяя основные слова (те, что набраны курсивом) путем форсирования звука и незначительного растягивания (то есть чуть громче и медленнее одновременно). Остальное — все быстрее и тише:
Каковы шансына победу над обстоятельствами у человека, вдруг оказавшегосяв инвалидной коляске ?
Когда просто текст проговорили — не цепляет. А вот когда важные куски озвучили чуть громче и медленнее — сразу зацепило, заставило задуматься.
2. Длительность звучания отражает не только относительное значение слов во фразе, но и глубину эмоций. Произнесите следующие предложения сначала просто как фактические замечания, затем с точным и ярким видением ситуации. Только помним: позитивные эмоции, про море, — на звонких верхах, а негативные, про грязищу и снежный кисель, — на низах. И попытайтесь не упражнение делать, а увидеть и это море, и эту грязь и поделиться увиденным:
Здесьморе настолько прозрачное , что, плавая, словнопаришь в воздухе.
Дождь только раздражал,но дождь со снегом просто выматывал душу.
3. Продолжительность звучания отражает и некоторые смысловые оттенки. Указание на все медленное, большое и далекое также требует протяжного звучания:
Медленно, как каравеллы, плыли облака.
«Это бюджет одного города России! Или даже области!»
Лучи далеких прожекторов.
Многие проговаривают, что данному раритету«более двух тысяч лет» так, как будто речь идет о двух днях, или«бесконечные барханы пустыни» — как если бы говорилось о пространстве песочницы.
Невыделяемые слова не должны подчеркиваться. Это касается (в большинстве случаев, за исключением антитезы, о которой чуть позже) союзов, предлогов, вспомогательных глаголов, прилагательных.
Паузы
Они необходимы. Они дают возможность сообразить (и дать сообразить собеседнику), к какой мысли переходим далее, дают возможность слушателю «проглотить» предыдущий кусок информации, чтобы перейти к следующему, не «подавившись» сплошным инфопотоком, который на него выливается. Паузы позволяют важным сообщениям глубже запасть в сознание слушателя. Короткая пауза перед кульминационным пунктом в речи и после — один из способов наиболее ярко подчеркнуть его. В речи эта техника называется «дорого продать»: в паузе притягивается внимание и слушатель, образно говоря, готов дорого заплатить, чтобы услышать, в чем заключается та явно вкусняшечка, перед подачей которой вы его так мурыжите и держите интригу. И прежде чем я расскажу о том, каквысота влияет на то, уйдете ли вы с площадки под аплодисменты или под стук собственных каблуков, — пример из жизни.
Нам с Игорем Рыбаковым (список Forbes, совладелец корпорации «Технониколь», меценат и филантроп, сооснователь «Рыбаков Фонд») понадобилось 10 занятий, чтобы человек с фантастической самодисциплиной, виртуозным стратегическим мышлением и мощной мотивацией стать первым в мире блогером-миллиардером, впитал и вработал все необходимое (собственно, все то, что я излагаю в этой книге) и, как ракета, рванул в медиапространство.
Одно из первых грандиозных выступлений, которое он затеял для прокачки освоенных навыков, — батл на сцене многотысячного стадиона «Олимпийский» с Григорием Аветовым, ректором университета Synergy, по поводу привоза последним в Москву Тони Роббинса. На ютубе эту запись можно найти по запросу «Тони Роббинс, до свидания?!».
С первых же слов стало понятно, что Рыбаков технику освоил идеально. Включил уверенную, убедительную звучность и не торопясь начал разносить Тони Роббинса и школу бизнеса Synergy, которая привезла такого дорогого спикера, распиарила, круто на нем заработала и позволила Тони увести из страны деньги, которые никогда больше не будут инвестированы в экономику России. Причем как профессионально он это делал!
Количество денег, которые Тони увез, Игорь произнес максимально звучно (подчеркивая значимость) и медленно, практически по слогам, растягивая и придавая объем, глобализируя потерю для страны: «Это бюджет одного города России! Или даже области! И эти деньги никогда не будут инвестированы в нашу экономику! » И практически без перехода, с огромными паузами (притягивая внимание, в каждой из этих пауз зал затаивал дыхание): «Ни я… Ни другие представители списка Forbes России и мира, которых я знаю лично… (Тут он максимально уменьшил звучность и увеличил темп, голосово сделав Роббинса похожим на маленького, случайно заскочившего в подсобку мышонка.) Никогда. Не занимались с Тони Роббинсом. Ничем. Это я точно знаю».
Все. Дальше можно было не смотреть. Тони был размазан, как масло по бутерброду.
Итак, паузы. Внутри предложения паузы являютсясоединительными, объединяя речевые звенья (группы слов, отвечающие на вопросы: кто? что сделал? когда? какое? и т. д.) в логическую цепочку, как соединяющие звёнышки. Без них речь становится бессмысленной, слипается в невнятный ком, как в старой частушке: «…И сварила за весь день вот такой большой пельмень». Соединительные паузы еще называют люфтпаузами — от немецкого luft, то есть воздух, вздох. Вот этот (при необходимости) добор воздуха внутри предложения и дает возможность вместо слипшегося речевого кома создавать довдохами логическую цепь.
Чтобы вработать логику речи, поступаем следующим образом. Берем любое печатное издание, карандаш и начинаем читать вслух, про себя задавая вопросы, формирующие те самые речевые звенья, между которыми и ставятся люфтики (их мы обозначаем галочкой), и подчеркиваем ударное, главное, несущее на себе основную нагрузку, слово в речевом звене. В языкознании, кстати, речевое звено называется красивым словом «синтагма». Итак, основные правила соединительных пауз и расстановки смысловых акцентов.
1. Речевое звено произносится слитно, на одном дыхании, как одно слово. Исключения редкие и, как правило, очень комичные.
Например, во фразе «вид Рима с гор» надо четко выговорить каждое слово, чтобы фраза не слиплась в непонятное «витримасгор». У детей есть смешные шутки-загадки: «У кур уши есть?» или «На бал кони ходят?» Попробуйте прочитать слитно. Получается совсем невнятное «укуруши есть» или «на балконе ходят».
Куда смешнее был, например, вскрик спортивного комментатора: «Он передал мяч другому нападающему, и правильно сделал: у него ж опыта больше !» Дальше я не буду писать, что получается, если не сделать исключением из этого правила фразы, которые должны таковыми являться. Просто буду выделять, а вы попробуйте эти «исключительные» фразы произнести слитно, не как исключение.
Михаил Сергеевич Горбачев, например, озвучил свою реакцию на спектакль ставшей крылатой фразой: « Пир духа !»; моя ученица Екатерина жаловалась, что друзья с ней прощаются: « Пока, Кать !»; в «Хозтоварах» на кассе один мужчина, выбрав наконец-то стиральный порошок, громогласно сообщил: « Три “Персила” !» — чем вызвал гомерический хохот продавщиц и замечание спутника: «Может, он и сила, но вслух-то об том зачем?» Про « он же ребенок » мы все знаем, а я лично, готовя ведущих для телеканала РУ-ТВ, всегда была очень внимательна, сообщая знакомым, что у меня занимаются «ребята с РУ-ТВ ».
2. Ударное слово в речевом звене только одно. Важное словосочетание, ключевую мысль мы можем растянуть, замедлить, сделав при этом чуть громче, но самое длинное и громкое слово в синтагме одно: «Этосамый большой идиотизм , который ты могсотворить !» «Самый большой идиотизм» мы растягиваем, но ударным является не «самый» (классическая ошибка! Тогда мы теряем логику: самый что? Ну идиотизм же!). Как вариант (в зависимости от того смыслового акцента, который вы хотите поставить): «Этосамый большой идиотизм , которыйты мог сотворить!» Видите, поменяли ударение — поменялся смысл, классика: «казнить нельзя помиловать».
3. Ударение на слове «только» — еще одна ошибка, так как мы теряем логику: «Татьянин день отмечаютне только студенты, но и все выпускники вузов». Не только — кто? Ну ведь студенты же! Посему «Татьянин день отмечают не толькостуденты , но и всевыпускники вузов». И тут — так как студенты противопоставляются выпускникам — следующее правило, касательно антитезы.
4. При антитезе, то есть противопоставлении, ударными становятся вот те самые противопоставляемые слова: «Всинем углу ринга — боксер АлександрБеспутин , вкрасном — боксер РаджабБутаев », «не толькостуденты , но и всевыпускники вузов».
5. Если антитезы нет, а на вопрос (что? кто? что сделал? когда? что еще? и т. д.), определяющий границы речевого звена, отвечает словосочетание из двух или более слов, ударным является последнее слово: «Все выпускникивузов отмечаютТатьянин день ». «Начиналось все с богослужения и торжественнойчасти : вручения дипломов инаград студентам ипреподавателям ». Во втором примере четыре речевых звена, три из которых (кроме первого, где в данном случае первое слово ударное) соответствуют данному правилу, когда на вопрос отвечают несколько слов и ударным является последнее.
И напомню, как размечать текст, врабатывая логику речи самостоятельно. Задаем себе вопрос, формирующий речевое звено (не залезаем на следующее!), подчеркиваем ударное слово речевого звена и ставим между звеньями галочку, обозначающую люфтпаузу — как раз для того, чтобы логические звенья не слиплись в невнятный ком. И читаем вслух.
Кажется — караул, я этого никогда не запомню и не сделаю! На самом деле, как только возьмете печатный текст и начнете размечать и читать вслух, происходит мгновенное укладывание всего этого, кажущегося неимоверно сложным в теории, материала: на практике все получается настолько логично и увлекательно, что через 15 минут становится непонятно, почему вы раньше так не говорили. Но врабатывать до автоматизма надо, как вы понимаете, не один день.
Ну вот, с самым сложным разобрались, осталисьразделительные паузы. Это точки. Они отделяют одну мысль от другой. Точки бывают промежуточные и конечные. И вот тут мы переходим к такому понятию, каквысота .
3. ВЫСОТА
Промежуточные точки — небольшое понижение на последнем ударном слове в предложении. Предложение как бы «зависает», удерживая мозг слушателя в ожидании продолжения: «И? Ну? И что дальше?» Удерживать интерес слушателя на таких промежуточных точках можно и нужно. Но! На таком зависе завершать речьнельзя ! Если вы оставите финальную точку зависшей, мозг слушателя останется в режиме ожидания продолжения: «Это что, типа все? Ничего не понял». Хотя до этого понимал все прекрасно.
Финальная точка, которой мы заканчиваем мысль (в письменном виде — абзац), — это максимальное понижение на последнем ударном слове в предложении. Как говорил Станиславский, «положили фразу на дно». Такая жирная точка переключает мозг слушателя в режим сохранения информации. Это похоже на то, как если бы вы текстовый файл на компе создали, а потом кликнули на дискетку в верхнем левом углу: «Сохранить». Если вы этого не сделаете, перейдете к другому файлу, поставите небольшую промежуточную точечку, несохраненный файл сотрется из памяти компьютера, в нашем случае — «бортового компьютера» вашего слушателя. Посему запоминаем правила разделительных пауз:
1. Небольшое понижение на последнемударном слове в предложении (оно может быть и последним, и предпоследним, и предпредпоследним — главное, что оно должно быть ударным) — точка промежуточная, заставляющая ждать продолжения речи.
2. С финальной точкой немного сложнее. Во-первых, для фиксации информации последнее предложение произносится медленно — медленнее, чем весь остальной текст, чтобы мозг слушателя успел переключиться из режима восприятия в режим сохранения информации.
3. Во-вторых, для того чтобы максимально опустить последнее ударное слово предложения, надо сначала набрать высоту. Последнее речевое звено начинаем с максимального верха и медленно (как и все последнее предложение, даже еще медленнее) по ступенькам катимся максимально вниз. Если взять в качестве примера приведенное выше предложение, предположив, что оно завершает текст, то выглядеть (и, соответственно, звучать) оно должно следующим образом:
4. На вопросе голос всегда идет вверх — на том слове, которое мы хотим выделить (то есть сделать его громче и медленнее — про это я дальше повторять не буду). Если какие-то слова до конца предложения остаются — отбрасываем вниз, не продолжаем висеть наверху.
В данном примере нас интересует уверенность собеседника. Если же нам более важна истинность его утверждений, предложение выглядит так:
Очень важно помнить, что вопросительная интонация всегда идет вверх, а утвердительная, утверждающая — вниз. Огромное количество людей даже не понимают, почему их всерьез не воспринимают. О чем бы они ни говорили. А у них просто сформировалась милая привычка вместо точки в конце предложения задирать вопросительные хвостики.
Звонит мне потенциальная слушательница и сообщает: «Мне скоро телепрограмму вести? Как только продакшен будет готов запускаться? А у меня, мне кажется, проблема? Что-то мне с моей интонацией не нравится?»
Это хорошо, говорю, что не нравится. Хорошо, что слышите, что что-то не так. Корректироваться легче будет.
5. С восклицательным знаком все просто. Это точка (либо промежуточная, либо финальная — в зависимости от местонахождения в тексте), только с бо льшим нажимом:
Предлагаю пример текста с разметкой. Спокойно, не торопясь, разбивая голосово текст на речевые звенья, проговаривая их плавно, на одном дыхании, расставляя паузы и акценты, прочитайте вслух:
25 января 1938 года V из-за высокой солнечной активности V северное V наблюдали в Западной Европе.
Паника V охватила многие города Европы. Пожарные машины V поднимались по тревоге V и мчались в сторону громадного красного зарева, V полыхавшего на севере, V люди в страхе бежали из городов. Видели это странное сияние V и на Южном берегу Крыма.(В данном случае про сияние мы уже говорили, и его делать ударным уже необязательно — обязательно это было сделать только первый раз, а вот глаголы — «видели», «описывали» — становятся важными и, соответственно, ударными.)
Наблюдатели описывали его V как зарево далекого громадного пожара V на фоне безоблачного звездного неба V в северной его стороне. Сияние имело густо-малиновый цвет. Оно ослабевало и усиливалось. На красном фоне V большогопятна V неправильной размытой формы V временами возникали вертикальные фрагменты V белого цвета, V создавая впечатление лучей V далеких прожекторов.
Это было полярное сияние, V многократно усиленное V из-за гиперактивности Солнца.
Итак, обобщаем, что мы в результате из этой главы узнали (если только прочитали) и получили (если еще и прошлись по тексту сами — опыт можно получить только практикой):
• происходит переход на внятную и понятную речь с четкой расстановкой смысловых акцентов;
• слушателю на подкорку укладываются сложнейшие мысли и тексты, будучи структурированными «логикой речи», голосовыми фигурами речи;
• выстраивается неторопливая, логически собранная, весомая речь уверенного в себе человека.
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    Глава 9. Что вижу — о том пою Надо поверить, просто потому, что вам это выгодно. Дейл Карнеги Визуализация текста
Видели, как дети врут? Если их поймали на чем-то предосудительном — врут они крайне убедительно. Что они делают? Правильно, спасают от большого и сильного взрослого свою филейную часть (в переносном или прямом смысле, в зависимости от тяжести проступка и строгости старших). На самом деле они не врут. Мир многовариантен, и ребенок мгновенно убеждает себя, что произошел именно тот вариант событий, который ему на руку. Онвключает воображение и рисует себе именно необходимую в данный момент реальность. А если картинка нарисована точно и со всеми подробностями…
Внуку 5 лет. Новогодний отпуск проводим в охотничьем домике в деревне. Слышу, как хлопнула входная дверь, выхожу в прихожую и обнаруживаю натащенный в дом на сапогах сугроб. Сурово суплю брови: «Ярик, ну мы же договаривались, что ты сапоги будешь на крыльце отряхивать!»
На меня взлетают наивные черные глаза (полтора года спустя он признается, что умеет делать «наивные глазки» — у детей искусство создания «аватаров» встроено!). «Тата! (Бабушками он зовет моих маму и сватью.) Это не я! За мной следом Дед Мороз зашел! С мешком, бородатый… Потоптался, снегу насыпал и ушел — понял, наверное, что адресом ошибся, мне же он подарок уже приносил… Тата, я не стал ему замечание делать — Дед Мороз все-таки! Давай я сам за ним снег на улицу вымету!»
И логикой-то я все понимаю, и решение он мгновенно принял верное, по сути вопроса ругаться уже не за что, а вот поди ж ты, стоит у меня перед глазами близоруко сощурившийся на адрес в бумажке, немного растерянный, переминающийся с ноги на ногу, рассыпая по прихожей снег с валенок, белобородый Дед Мороз.
Фишка в том, что у мозга есть любопытное свойство: он не видит разницы между правдой и вымыслом, если вымысел облачен в такую же яркую и точную картинку, как и воспоминание о реальном событии. И тут срабатывает знаменитое правило Сократа: «Если хочешь убеждать тысячи, убеди сначала одного человека — себя». Вот визуализация текста и является этим инструментом самоубеждения, превращающегося в мощнейший механизм убеждения. Все крупные политики пользуются этим инструментом испокон веков. Помните монолог царя в сказке Леонида Филатова:
Утром мажу бутерброд, Сразу мысль: а как народ? И икра не лезет в горло. И компот не льется в рот!
Дети этим умением владеют от природы, а потом взрослые эту яркую игру воображения забивают своим педантичным «не ври, не ври!». Ребенок теряет этот навык, а став взрослым, с огромным трудом заново ему учится — и то, если только осознает необходимость стать более эффективным в коммуникации.
Несколько лет назад на ютубе все рекорды побил ролик, в котором полненький мальчик вместе с мамой пытался выучить знаменитую «Ласточку» Плещеева: «Травка зеленеет, солнышко блестит…» Мама, как ее (и всех нас) учили в школе, зубрила с сыном слова. Ребенок слышал только буковки, и порядок этих буковок в его памяти никак не укладывался. До ласточки после солнышка он добраться так и не смог. Наконец десятилетний пацан взорвался таким отборным матом, что я, поклонница ненормативной лексики, за ним записывала.
А если бы мама предложила сыну представить себе нежно-салатовую первую весеннюю травку, яркое, как свежеумытое, теплое весеннее солнышко на высоком бирюзовом небе — текст как родной лег бы на эту картинку.
Если кратко — мысль рождает эмоцию.
Итак, приступаем к освоению основного навыка искусства убеждения — накачке у себя визуализации текста. На очень забавном лингвистическом упражнении Людмилы Петрушевской «Пуськи бятые» необходимо снять в голове «киношку» и удерживать картинку, читая вслух этот текст. То есть этим текстом свой фильм пересказывать. Четко и ясно представьте в мельчайших деталях все, о чем вы говорите, и пересказывайте кино. Передавая человеку всю полноту картинки, вы транслируете ее собеседнику, сподвигая его видеть то, что видите вы, а значит, принимать ваши оценки (вкладываемые в «нарисование» данного факта, события или явления) как свои собственные. То есть создаете свою реальность, в которую слушателя, как в воронку, затягивает.
Я предложу сейчас несколько вариантов таких «киношек», а вы их озвучьте «Пуськами бятыми», запишите на диктофон в телефоне (только не торопитесь, пожалуйста, делайте паузы, давая себе возможность в этих паузах перейти внутренним взором с одного эпизода «фильма» на другой) и наслаждайтесь тем, насколько речь стала образной!
Вывела кошка (домашняя хищница такая, сытая, довольная, спокойная) котят на охоту за первой мышкой. Мышку увидела и зовет:(Сяпала Калуша по напушке и увозила бутявку. И волит:)
— Дети! Ребята! Добыча!(— Калушата! Калушаточки! Бутявка!)
Котята прискакали и мышку схватили. И расстроились: она дохлой притворилась.(Калушата присяпали и бутявку стрямкали. И придудонились.)
А кошка им ласково пеняет:
— Ну ребята! Что ж вы ее так быстро придушили! Мышка-то у вас уже дохлая!(О-е! О-е! Бутявка-то некузявая!)
Расстроенные котята мышку выплюнули. Та подхватилась, быстро сгруппировалась и метнулась в норку.(Калушата бутявку вычурили. Бутявка вздребезнулась, сопритюкнулась и усяпала с напушки.)
А кошка так же невозмутимо (а зачем ей переживать — это всего лишь учебный процесс!) мурлычет:
— Мышек не надо быстро душить. С ними можно поиграть с удовольствием, а потом съесть — они еще и вкусные!
(А калуша волит:
— Бутявок не трямкают. Бутявки дюбые и зюмо-зюмо некузявые! От бутявок дудонятся!)
А обслюнявленная мышка ругается в норке:
— Правильно говорят — быстро только кошки плодятся! Понаплодилось тут, понимаешь… Звери! Маленькие, а уже хищники, блин!
(А бутявка волит за напушкой:
— Калушата подудонились! Калушата подудонились! Зюмо некузявые! Пуськи бятые!)
Ну что, классный мультик получился? Попробуем еще один снять? Только персонажи теперь будут иметь совсем другую речевую окраску — не плавная спокойная кошка и торопливая испуганная мышка, а дерганая придурочная курица (мозги-то куриные!) и толстая, ядовитая, самоуверенная и неторопливая гусеница, которая стреляет густой черной струей, если ее палочкой тронуть. Курица гусеницу цыплятам показала, а сказать, что ее клевать нельзя, забыла. И поскакала со своими куриными мозгами дальше. Цыплята, конечно, бросились гусеницу расклевывать. И стоят все оплеванные черной жидкостью. Курица обернулась:
— Елки-палки, да что же вы клюете все, что не приколочено? Так, мы гусениц не клюем! А интересно, почему мы их не клюем? Ах, ну да, они могут быть ядовитыми! Так, и что? Ну конечно, от них же может понос приключиться! Все, пошли!
Жирная, волосатая гусеница усмехается:
— Эх, детвора, детвора! А туда же, клеваться… Клювы не отрасли!
Ну и реалити-шоу. Тетка на базаре торгует клубникой. Вдруг настораживается — лицо знакомое мелькнуло — и вскидывается:
— Ой, люди добрые, хватайте-ловите, это ж преступник-ворюга-убийца, по телевизиру вчера показывали, на стенке портрет висел, в разделе «Их разыскивает полиция!»
Крепкая рыночная охрана мужика немедля скручивает и личиком в пол укладывает. Переворачивает — и остолбеневает: известного актера уложили! Тетка охает:
— Ой, госпидя! В сериале на стене эта фотка вчера, наверное, висела, а не в новостях…
Охранники артиста подняли, извинились смущенно. Тот отряхнулся, улыбнулся извиняюще, но к выходу все же заторопился. А тетка оправдывается:
— А че я, че я?! Их тут развелося, этих артистов, как грибов посля дождя, а я че, их всех упомнить должна?! И кого в артисты нынче берут? Вон у этого какая морда бандитская, такой ночью приснится — подушкой не отмашисся!
А актер шею помятую потирает: «Ну что, старик, вот и тебя настигла слава! Во всей, блин, красе».
Поиграйте еще в варианты, раскачайте воображение!
Светящаяся училка из городка в российской глубинке притащила в класс нового пацанчика и на секунду унеслась с радостным сообщением в учительскую, а пацанчика за эту секунду «прописали»: в глаз дали, рукав оторвали, на подложенную острую кнопку толкнули… и притихли, увидев побелевшую училку в дверях. А она им — тихо так, спокойно: «Идиоты. Это единственный сын нового губернатора области. Он нам в этой школе обещал зарплату в пять раз поднять… Скажите родителям, чтобы сухари сушили. Себе».
Покачайте воображение, оно вам дальше очень понадобится! Да оно в любой ситуации — штука необходимая. Делаем, ржем (единолично или с родными и близкими — упражнение прекрасно и как коллективная игра на «отгадай, о чем это») — и хвалим, хвалим себя! За любой косяк хвалим, перестраиваем в мозгу ограничивающие нас установки на те, что крылья дают!
Людмила Петрушевская
Пуськи бятые
Сяпала Калуша по напушке и увозила бутявку. И волит:
— Калушата, калушаточки! Бутявка!
Калушата присяпали и бутявку стрямкали. И придудонились. Калуша волит:
— О-й-е, о-й-е! Бутявка-то некузявая!
Калушата бутявку вычурили. Бутявка вздребезнулась, сопритюкнулась и усяпала с напушки. А Калуша волит:
— Бутявок не трямкают. Бутявки дюбые и зюмо-зюмо некузявые. От бутявок дудонятся.
А бутявка волит за напушкой:
— Калушата подудонились! Калушата подудонились! Зюмо некузявые! Пуськи бятые!
Что получаем в итоге, встроив себе эту технику:
• осваивается один из основных инструментов профессионального оратора, основа техники убеждения — визуализация текста;
• этот инструмент позволяет, четко нарисовав себе предмет разговора во всех визуальных деталях, транслировать эту картинку собеседнику. Это вызывает у его лимбической системы те же эмоциональные оценки, которые вкладываются в создание этой картины, запуская согласие кортикальной системы с мнением спикера, как с собственным.
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    Глава 10. Схема создания импровизационной речи Что может быть отраднее и свойственнее человеческой природе, чем остроумная и истинно просвещенная беседа? Марк Туллий Цицерон Сторителлинг
А вот теперь — схема, структураимпровизационной речи . Да, да. Импровизация — это четко структурированная речь, подчиняющаяся законам драматургии. И головушка наша, поняв эффективность схемы, будет впредь стараться ее использовать: когда знаешь, как быстро создать скелет речи, обрастить его речевым «мясом», все остальное — дело практики. Первые два-три спича даются сложно, а дальше раскатываемся как по маслу.
Итак, первое, что стоит уяснить, обретая умение импровизировать: если у речи не будет четкой структуры, то она развалится.
Структура вашей речи должна выглядеть следующим образом.
Вы должны знать, к чему придете, то есть финал, пункт Б. Только тогда, когда вы его построили заранее, вы туда прибудете — в противном случае рельсы вашей речи закончатся на полпути. С дословного составления, продумывания последней фразы начинаем. Не определив пункт Б, рот не раскрываем! Помимо этого, вы должны определить главную мысль — стержень, вокруг которого будет складываться весь сюжет.
Она должна быть одна. Четкая. Ясная и важная. То есть сразу нужно нырнуть вглубь, определив для себя, чемпо сути является то, о чем я собираюсь говорить. Это и есть «сюжетная интрига», «вишенка на тортике» вашей речи — то, «к чему это я, собственно». К ней надо слушателя подтянуть, чтобы у него создалось впечатление, что он сам эту мысль подумал. Это подведение к выводу и есть один из методов убеждения. А теперь вопрос: каким образом его к этому выводу подвести, чтобы он его воспринял как собственный?
Свыше 100 миллионов лет назад сформировался древний рептильный мозг. Он реагирует на сигналы: опасно — неопасно. Это самая древняя система, поэтому страх контролировать нельзя, энергию страха можно только использовать, чтобы на источник страха бросаться. Все публичные выступления строятся на этом знании: не прячемся в себя, а бросаемся на страх, на аудиторию. Выжигаем этим активным броском адреналин (наше топливо, гормон страха) — и начинает вырабатываться норадреналин (гормон победителя, один из «гормонов счастья»). Всё, крылья за спиной у вас выросли.
Около 50 миллионов лет назад сформировалась лимбическая система — интуитивная, эмоциональная, креативная, чувственная. Именно она реагирует сразу вслед за рептильным мозгом. То есть если вас отсканировали как неопасного, дальше к вам принюхиваются: свой — чужой, нравится — не нравится? И только примерно 2,5 миллиона лет назад сформировалась наконец кора головного мозга — кортикальная система, логическая, аналитическая, рациональная. Так вот, «заходит» в нее информация всегда через более древнюю систему — лимбическую, эмоциональную, на образах, вызывающих знакомые чувства, и, сообразуясь с этими чувствами, человек либо с интересом вас слушает, синхронизируя свои чувства и мысли с вашими и начиная проникаться ими и доверять им как собственным, либо вы со своей информацией «не зашли».
Так вот, существуюттри метода создания импровизационной речи : метафора (сравнение с каким-то известным явлением, вызывающим стойкую ассоциацию), антитеза (противопоставление; тогда сначала озвучиваем менее предпочтительные варианты, а потом подтягиваем к нашему — он будет принят гораздо более лояльно) и случай из жизни (слушатель примеряет эту ситуацию на себя; этот принцип использовал Стив Джобс, подтягивая своими историями из жизни слушателя к знаменитому выводу: «Оставайтесь голодными, оставайтесь безрассудными!»). Примеры — чуть позже, им посвящена всязавершающая глава .
А теперь — с чего и как начать. Говоря профессиональным языком оратора, вход и выход из коммуникации — это самое главное. Почему так важна первая фраза?
Первые 5–10 секунд слушатель как бы приглядывается и считывает, что он может получить от выступающего, интересна ли ему подача информации. Срабатывает лимбическая система, вас считывают на предмет «нравится — не нравится», «интересно — не интересно». И если понравились или зацепили — вас будут слушать, включится рациональная кортикальная система неокортекс.
Вот для того, чтобы в первые секунды зацепить слушателя, и существуют три правила первой фразы.
Первое правило подходит тем, кто хочет вызвать симпатию у аудитории и создать непринужденную атмосферу, вызвать впечатление уверенного в себе (но не самоуверенного, не путать!) и самодостаточного человека. И если аудитория подобное поведение допускает (на совете директоров вот совсем не рекомендую этим правилом пользоваться!), можно начинать речь с самоиронии: «Человеческий мозг — великолепная штука. Мой работал до той самой минуты, пока я не оказалась перед вами».
Вы демонстрируете отсутствие гелотофобии, страха показаться смешным. А это значит, что вы — уверенный в себе человек, что вызывает доверие. К тому же если вы вызвали улыбку — значит, с вами уже комфортно.
Второе правило. Если симпатию вызывать не нужно, а нужно сразу зацепить слушателя, то первую фразу лучше всего начать с неожиданного или шокирующего сообщения либо с неординарной подачи. Мне больше всего нравится форма вопроса, слушатель сразу подсознательно начинает задумываться над ответом — всё, вы его зацепили, можете на свой вопрос начать отвечать сами. Только обязательно сделайте двухсекундную паузу после вопроса, чтобы ответ у аудитории начал рождаться, не начинайте вываливать сразу свой вариант — захвата аудитории не произойдет, только вызовете раздражение: а зачем спрашивал, если даже не дал над вопросом задуматься, сразу сам себе отвечать полез?
У меня одна слушательница на тренинге свой спич начала так: «Однажды на уроке я подавилась сосиской». Зал рыдал, все ярко представили себе, как она хомячила эту сосиску под партой. Или неожиданная форма вопроса: «Вы когда-нибудь были на горном озере?» Начинаешь сразу вспоминать, был или не был, правда?
Третье правило. Если хочется сразу выстроить механизм сомыслия, то лучше всего начинать с цитаты. Цитаты есть на все случаи жизни, а слушателю это подсознательно дает понимание, что он заодно с великим мыслителем и, соответственно, полностью согласен с оратором, его цитирующим. Если цитата подобрана из фильма или песни, тогда создается ощущение, что слушатель и оратор — единомышленники. Например: «Макс Фрай (псевдоним писательницы Светланы Мартынчик) писал, что “порой решительный шаг вперед является результатом хорошего пинка под зад”. Могу констатировать, что наш коллектив с момента нашего последнего общего собрания сделал серьезный рывок вперед».
Завладеть публикой в первые десять секунд выступления — это задача, которую ставит перед собой любой профессиональный оратор.
Если же вы хотите, чтобы все ваше выступление было еще и стильным, запоминающимся, то начало и финал его лучше всего выстроить в едином ключе. Например, если вы начали цитатой, то и закончить речь лучше всего будет цитатой. Закольцованная форма «рондо» очень эффектна. В первой фразе можно сочетать все три правила. Главное — сделать это грамотно.
Приведу пример создания речи по этой схеме. Если хотим создать тост родителям, например. Все обо всем — это ни о чем. Берем их основное качество. Родители — что это, по сути? Забота, защита, безусловная любовь. С чем ассоциируется? Ангелы-хранители, правда? Это — пункт Б. Значит, пойдем по ассоциативному ряду, по сравнению, то есть по метафоре. И пункт А — цитата. Поехали.
Недавно в интернете прочитала точную фразу: «Когда вам в голову приходит очередная гениальная идея — можно услышать короткий щелчок.
Это нервно прикуривает ваш ангел-хранитель».
Вот своим ангелам-хранителям причин чиркать зажигалкой я доставила массу. Начиная от лизнутых в детстве на морозе железных качелей и заканчивая тремя моими браками, один другого веселее. И все это время мои ангелы-хранители нервно пили корвалол, чиркали зажигалками и прикрывали меня своими крыльями. Мои папа и мама. Благодарю вас за ваши заботливые крылья. Я обязательно передам их по наследству вашим внукам. Как же я вам благодарна за них!
Далее — несколько работ слушателей предыдущих курсов. Проследите, как четко люди пользуются схемой, структурируя речь, и насколько она выглядит живой, органичной, стильной и очень убедительной.
Вот мы и подобрались к самому главному. И теперь, как в анекдоте, где пилот рассказывает пассажирам нового суперлайнера, что на борту и бар, и сауна, и массажный салон… и завершает речь фразой: «А сейчас со всей этой фигней мы попытаемся взлететь». Так что теперь со всеми нашими приобретениями — поставленным голосом, дикцией, удержанием речевой задачи, с логикой речи и визуализацией текста — милости прошу к взлету в роскошную структурированную речь! В результате после нескольких, становящихся все менее корявыми, попыток у вас начнут создаваться потрясающие речи, и получите вы следующее:
• структурируется речь, а вместе с ней и все мыслительные процессы, связанные с коммуникацией, — от эмоционально-ассоциативных в сторону стратегически выверенных;
• нарабатывается яркая, образная, метафоричная, убеждающая речь;
• устраняются слова-паразиты, а также дискомфорт и страхи, связанные с созданием речи и публичным выступлением.




    Глава 11. Спичи и тосты слушателей. Оды себе любимым


    Глава 11. Спичи и тосты слушателей. Оды себе любимым

    Глава 11. Спичи и тосты слушателей. Оды себе любимым Уметь находить слова, которые убеждают ваших собеседников, так же важно, как и находить инвесторов, которые доверяют вам деньги. Альфред Дюпон
Евгения Козлова
Как я поймала дятла
Мне было лет 10, когда я поймала дятла. Я жила на даче у бабушки, родители приезжали на выходные. На участке жил и не давал мне покоя своей красотой дятел. Не то чтобы я его красоте завидовала, отнюдь. Просто мне жутко хотелось иметь его в личном пользовании.
Я дождалась, когда родители торопливо садились в машину, чтобы ехать на работу, выбрала момент, когда они уже собирались тронуться и явно подгорали по времени, и решила действовать. Придерживая дверцу машины, я поинтересовалась, можно ли мне будет оставить у себя дятла, если я его поймаю. Естественно, я тут же получила согласие, и предки газанули на трудовую вахту.
Сказано — сделано. Я взяла коробку, поставила ее край на колышек, к колышку привязала длинную веревку, а под приподнятую коробку насыпала заранее собранных жучков и червячков. Короче, дятла я таки поймала.
Но когда я принесла ошалевшую птичку бабушке и сказала, что ей срочно надо построить клетку, выяснилось, что наша устная договоренность с родителями на бабушку не распространялась. У меня отняли несчастного дятла, гоняли им по всему участку и наконец отпустили на свободу, как Петуха из «Бременских музыкантов» — «изрядно ощипанного, но непобежденного». С тех пор я твердо усвоила преимущество письменных расписок перед устными договоренностями.
Тимур Нурахметов
Как сохранить осанку
Задавались ли вы когда-нибудь вопросом, что для вас осанка? В том человеке, с кем вы общаетесь? Или в том, кто вас заинтересовал?
Чаще всего мы не осознаем состояние осанки нашего собеседника. Мы не осознаем, как выглядит человек. В нас формируется интегративное понимание ощущения, что человек, например, находится в ресурсе, он позитивен, все хорошо, либо он ослаблен, и у него есть какие-то психологические, физические трудности или сложности. Мы просто ощущаем, что «что-то не так».
Это как в том анекдоте: «Встретили по уму, проводили тоже плохо».
Так вот, осанка. Позвольте мне, как врачу, рассказать, чем она является для человека и что она проявляет вовне, транслирует для окружающих? Она не только транслирует, что вы нересурсны, — вы действительно таковым становитесь! Как говорил Чехов, «если я сел в позу опечалившегося человека — я могу опечалиться». Осанка и психика связаны напрямую.
В абсолютном большинстве случаев сутулая осанка обусловлена нашей привычкой неправильно сидеть.
Мы, когда сидим, съезжаем на крестец и копчик, погружаемся глубоко в кресло. Берем в руки в лучшем случае какую-нибудь книгу, а чаще всего гаджет, смотрим на него и непроизвольно начинаем наклоняться. И наша стройная и красивая, рожденная быть опорой осанка начинает деформироваться. Наше тело очень умное!
Оно осознаёт, что нам нужно, если мы садимся в виде буквы «С», согнувшиеся над гаджетом; оно говорит: «Окей! Ты хочешь, чтобы тебе так было комфортно».
Мы долго сидим — плечи подняты, голова вперед…
И мышцы, которые сзади вас держат, которые должны держать вашу осанку, вашу буйную голову, — они натянуты и вынуждены держать все это на своих тягах, на своих тканях, структурах… Держат-держат, а потом говорят: «Да ну его в баню!»
И начинают изменяться, адаптироваться, становятся плотными, сильными, ригидными, формируются очаги напряжения, и в это время наш стройный и красивый человек превращается в человека сутулого.
Красивый «прямоходящий» превращается в человека «хорошо сидящего».
Но человек сидящий — это, как правило, человек сутулый, и сидит он неправильно. Увы, это объективная реальность.
Помогите своему телу, покажите ему, что вы его любите, покажите: я готов, я понял, я наконец-то услышал тебя! Нужно просто-напросто научиться правильно сидеть!
Сядьте. Положите под поясницу валик из полотенца или какой-то части одежды либо мяч, пристройтесь: выше — ниже, больше — меньше… Найдите положение, при котором, когда вы обопретесь поясницей об эту сделанную под вас опору, ваши плечи расслабятся.
Вот оно, положение баланса, которое позволит вашей осанке вернуться в исходное положение! Вам станет легче. Может быть, не сразу, потому что ваше тело привыкло быть согнутым. Но совершенно точно улучшится кровоток вашего головного мозга, потому что кровь будет бежать ровно в головной мозг, омывать его, давать энергию, и вы будете ресурсны, и у вас все будет хорошо и замечательно.
Это навык, который формируется, — чего я вам искренне желаю! Путь к здоровью лежит среди прочего через здоровую осанку.
Соединяйтесь со своим телом! В теле — спокойствие. Подумайте над этим на досуге.
Илона Виноградова
Слезаем с табуреточки
Первое свое публичное фиаско я потерпела в пять лет в присутствии Деда Мороза и Снегурочки, стоя на табуреточке, как на лобном месте.
Стишок, накануне выученный с мамой, куда-то испарился из моей головы.
И даже громкий шепот моей воспитательницы не помог мне в этой ситуации.
Даже когда я стала взрослой, всякий раз, когда мне предстояло выступить с каким-то публичным выступлением, этот страх возвращался, делая из меня трясущегося человека со срывающимся голосом.
А если случай выпадал что-то сказать экспромтом, интеллект вообще куда-то испарялся! И казалось, этому не будет конца. Страх поработил меня! Знакомая ситуация? Кажется, что выхода нет?
Но выход есть, и способов несколько!
Способ первый — «Страус».
Вам следует избегать вообще каких-либо публичных выступлений.
А если вдруг так случится, что все-таки выступить нужно, вам следует сделать вид, что у вас нет голоса. И тогда все само собой разрешится.
Следующий способ — «Библейский».
Пророк Моисей говорил Господу, чтобы кто-то другой выступил за него перед народом, ибо он не красноречив. Господь разозлился на него и сказал, что пусть тогда брат Аарон выступает вместо него перед народом. То есть вы можете попросить кого-нибудь выступить вместо вас!
Способ третий — «Грабли».
В этом случае надо делать именно то, чего вы боитесь: как можно больше предпринимать попыток публичных выступлений — на этом путивсе грабли будут ваши. И тогда рано или поздно вы найдете правильный выход. Возможно, но не факт.
Еще один способ — Наталья Александровна Козелкова и ее курсы: «Речевые технологии», «Публичное выступление» и «Искусство убеждения».
Наталья Александровна — это навигатор по минному полю проблем и страхов публичных выступлений и большой специалист по речевым граблям! В этом случае вы получите все ключи уверенности в себе, разложенные по полочкам, и избежите многих болевых моментов.
Вы играючи взломаете свое представление о себе и прибудете из пункта А в пункт Б точно и по назначению!
Никогда не давайте страху поражения удержать себя от игры!
Ирина Вовк
Зимняя сказка с эпилогом
Вы любите гулять?
Мы с дочками обожаем гулять, особенно когда выпадает первый снег. Все становится таким белым, сказочным, а если светит солнце, снег переливается радугой.
Именно в такой день мы с девочками пошли лепить снеговика.
Мы вышли во двор, детская площадка уже была очищена от снега, но на газоне осталась огромная снежная гора.
Настенька (ей было 3,5 года) осталась возле этой снежной горы лепить снеговика, а я неподалеку занималась младшей дочерью.
Через какое-то время ко мне подходит Настя, протягивает руку (на ней была надета вязаная варежка, на конце которой — декоративная кисточка) и говорит:
«Мама, чем пахнет?»
Я начинаю внимательно принюхиваться, кисточка долго ерзает у меня по лицу, я нюхаю и говорю: «Не знаю, но пахнет неприятно».
Настенька с растерянным видом говорит: «Мамочка, я думала, это камень».
Я сразу же догадалась, что это был за плохо пахнущий камень.
Я очень долго оттирала лицо влажными салфетками, но к какому выводу мы пришли с дочкой?
Что жизненный опыт необходим, его не надо бояться! Ведь только благодаря ему в следующий раз ты не вляпаешься в какашку.
Марат Гатаулин
Вцепиться в глотку страху
Как-то много лет назад я решил срезать дорогу домой через заброшенную стройку.
Маханул через забор, дошел до середины огромной стройки и тут понял, что стройка не совсем заброшена. Она охраняется.
Тремя огромными овчароидами.
Ни до одного, ни до другого забора было уже не добежать. Собаки приближались.
Вожаку оставалось до меня четыре прыжка, и я уже видел, как он выбирает у меня место на горле.
Я сделал единственное, что мог: с диким воплем я бросился на вожака!
Кобель резко осел на задние лапы, завыл и описался.
Подбежавший испуганный охранник явно не понял, почему собаки топчутся поодаль от меня, поджав хвосты, но отсвистал своих волкодавов и практически за руку вывел меня с этой стройки.
Вылетел я за забор на крыльях победителя.
И сделал для себя вывод: если бояться своих страхов, пытаться от них спрятаться или убежать — они обязательно вцепятся тебе в глотку.
На все свои страхи необходимо набрасываться!
Вот тогда они становятся топливом для твоего дальнейшего взлета.
Евгения Хлюпина
Физик
А вы верите, что фраза «Как корабль назовешь, так он и поплывет» работает?
Вы знаете, я поверила! Наш старший ребенок клянчил котенка. Клянчил-клянчил, клянчил-клянчил… Папа наотрез: «Нет, в моем доме животных не будет!» Но ребенок не сдавался, и спустя энное количество месяцев папа сдался, говорит: «Ладно, быть в доме животному, но у меня есть три условия: первое — это должно быть уличное животное, чтобы он жизнь уже повидал и был нам благодарен; второе — это должен быть кот. И третье условие — это должен быть умный кот».
С первыми двумя условиями все понятно, но как быть с третьим? Ведь на лбах у котов не написано «Я умный», «А я с придурью»… Мы решили оставить третье условие на потом и отправились на охоту за диким котом.
Вооружившись сосиской, мы с детьми ползали под машинами, у подвалов, кис-кискали до хрипоты, но эти дикари к нам не подходили. Мы потратили на это два дня. Сын уже всем рассказал: «У меня есть кот, у меня есть кот, папа разрешил!» Мы, когда это услышали, говорим: «Влад, а где у тебя кот, мы ведь его еще не поймали!» Он отвечает: «Так на улице!» Папа засмеялся: «Влад, так мы тебе даже крокодила можем завести!»
Ну мы посмеяться посмеялись, а у ребенка глаз уже не горит. И тут было решено взять домашнего котенка у друзей сына. Но решено-то между нами: папа-то еще согласие не дал… Я уже стала уговаривать мужа, так и так. Он говорит: «Ладно. Первое условие вы провалили, берите домашнего!»
И вот в нашем доме появляется маленький пучеглазый черный котик-мальчик.
И значит, нам оставалось соблюсти последнее условие: кот должен быть умный. Мы решили сразу назвать его так, чтобы по одной кличке видно было: «Я кот умный».
Но никому ничего не нравилось, и тут ребенок говорит: «Физик!» Мы сразу согласились. Так у нас дома появился кот ученый по кличке Физик. Особенно мне нравится смотреть на глаза коллег, когда я с работы звоню и говорю: «Влад, а ты Физика покормил?» Очень весело и забавно.
Так прошло полгода, кот всех устраивал. Лапонька, игрулечка, бегает по дому счастье и царапается. Но спустя полгода все изменилось. Кот наш потерял интерес к жизни, не ест, не пьет, на нас не реагирует. Вместе с ним чахнет и ребенок.
Что делать? Мчим к Айболиту: так, мол, и так, спасите, помогите, кот ученый погибает! Кота нам спасли. Но мы усомнились в правильности его клички, потому как вытащили у него из кишечника подложку из-под куриной грудки и хвостик от сырокопченой колбасы. Какой умный кот будет это жрать?!
Я так расстроилась, делюсь с подружкой, говорю, так и так, представляешь, завели умного кота, Физиком называли, а он вот такой чудак оказался. Она на меня смотрит и говорит: «Жень, а ты хоть одного адекватного физика знаешь? Они же все с придурью!» Я начинаю метаться, вспоминать всех известных мне физиков, и в голове проплывает образ Эйнштейна с высунутым языком. И я понимаю, что с именем-то мы не прогадали.
Фраза «Как корабль назовешь, так он и поплывет» работает! Доказано одной из девяти жизней нашего Физика!
Оксана Недобоева
Крылья
Я думаю, моя речь будет далека от совершенства. Но яхочу сказать!
Осознание главного, что было отработано на курсе «Речевые технологии», пришло совсем недавно, в этот понедельник, когда меня пригласили на день рождения к нашему коллеге — Владимиру Ивановичу, умнейшему человеку.
Надо сказать, что понедельник — достаточно насыщенный день, и было всего десять минут на дорогу и на поздравление. Уже поднимаясь по лестнице, я поняла, что буду говорить, и вдруг ощутила, что мне это очень нравится…
В конце рабочего дня, как правило, вспоминаются яркие моменты. Вспоминался и мой тост. И удивительно! Впервые вернулось чувство легкости в разговоре, удовольствие от сказанного и желание говорить, желание сказать… Как? Когда? Начала пролистывать в голове наши уроки, домашние задания, ваши, Наталья Александровна, оценки домашних заданий… И поняла, где это!
Дело в том, что, когда мы сдаем домашнее задание, мы подсознательно ждем, что нам придет ответ на вопрос: какие недочеты выявлены?
И тут я слышу: «Молодец! Замечательно!»
И видимо, в голове у меня это трансформируется в нечто другое, в нечто большее! «Давай-давай выходи! Открывай свою ракушечку! Иди к нам, иди сюда, здесь бе-зо-па-сно! Выходи, здесь здорово!»
И я подумала, как долго я молчала…
Наталья Александровна, как здорово, что вы расправляете крылья нам, взрослым бескрылым птицам! Учите нас парить, наслаждаясь полетом в мире речевых коммуникаций! Спасибо!
Помните, во вступлении мы говорили как раз о том, как работает техника похвалы? Вот Оксана, автор последнего спича, отчетливо поняла и на опыте почувствовала, как меняется ваша жизнь, если за каждое сделанное упражнение вы себя от души хвалили — даже за косяки, которые перестают быть косяками, а становятся вашими индивидуалинками, если относиться к ним с иронией.
Дело в том, что у нас в голове есть некая нейронная структура, которая проходит вдоль ствола головного мозга, — ретикулярная формация. Вот в ней-то и создаются с детства шаблоны — наши представления о самих себе и об окружающем мире. Мозг пластичен, и ограничивающие шаблоны можно изменить на те, которые преобразуют вашу жизнь к лучшему. Хвалите себя!
А чтобы вам легче было это сделать, в заключение предлагаю самое любимое моими слушателями упражнение. Напишите оду себе любимым. Запишите ее на стикере и повесьте на холодильник или распечатайте и положите на рабочем столе, на самом видном месте. Четверостишие, не больше, но обязательно с самоиронией. Выброс сразу нескольких гормонов счастья вам обеспечен, и вам очень быстро, перечитывая эту оду себе, удастся заменить страх от старого шаблона, образовавшегося тогда, на табуреточке под елочкой (как абсолютно справедливо заметила в своем спиче Илона), на смелость раскинутых крыльев в небе коммуникации. Приведу несколько примеров од моих ребят, и — в добрый путь! Слезайте с табуреточки!
Вот сижу я над рекой С удочкой, жду клева я. До чего ж я у себя Обалденно клевая!
* * *
Не колышет в поле рожь, Нет на солнце пятен. До чего же я хорош, До чего ж приятен!
* * *
Я сижу над рекой у моста, Подо мною — вода помутненная. Отражается в ней красота, Красота моя. Несравненная.
* * *
Мы с тобою с трудом делим мир, Ты блистательна до раздраженья. Зубы — жемчуг, глаза — сапфир! Ты прекрасна, мое отраженье!
* * *
(Молодой человек признался, что с рифмой не дружит от слова «совсем». И написал белое стихотворение, почти хокку.)
Высоко над землей, в восходящем потоке воздуха, кружит ширококрылый орел.
Он парит в бирюзовом небе, смотрит сверху на меня…
И мне завидует.
Ну вот, теперь вы знаете, из чего сконструировать свой речевой имидж. Свой «речевой скафандр», дающий возможность защищенно и комфортно чувствовать себя как в Марианской впадине сложнейших переговоров, так и в космосе первого свидания. А я прощаюсь с вами до следующих книг. Крыльев вам и свободного полета в любой коммуникации, мои дорогие читатели!




    Об авторе


    Об авторе

    Об авторе
Наталья Козелкова — диктор Центрального телевидения Гостелерадио СССР, академик Международной академии телевидения и радио, сертифицированный коуч, эксперт и желанный гость многих телеканалов, основатель «Школы коммуникации Натальи Козелковой». Как один из ведущих специалистов в сфере речевой коммуникации, удостоена того, что в честь нее и ее уникальных методик преподавания в созвездии Девы (под которым автор появилась на свет) названа звезда 15-й величины «Речевой имидж @nkozelkova». От автора:
«Книга эта увлекательно-развлекательно-обучающая и от того, как самоучитель речевых технологий, необычайно эффективная: мозг с огромным удовольствием фиксирует ту информацию, которая является интересной, позитивной или совпадает с его установками, и отвергает нейтральную, негативную или неприятную (и непринимаемую). Новая нейронная сеть (новая привычка) формируется 21 день. Хотите меняться, совершенствоваться — вот легко усвояемая инструкция-открытие: ах, так вот почему мен