«Искусство публичного выступления»
Ведущий психолог:

Шахмалова И.Ж.

Если вам предстоит защита курсового или дипломного проектов и вы:

- не хотите испытывать страх и тревогу перед выступлением;

-  не хотите испытывать чувство скованности;

-  хотите научиться контролировать свое выступление от начала и до конца; 
 То вам может пригодиться информация приведенная ниже. Но вы не думайте, что, ознакомившись с ней, вы станете успешным оратором, вы глубоко ошибаетесь. Так как, для того, чтобы овладеть искусством публичного выступления нужны годы. Даже самые известные артисты, которые ежедневно выходят на сцену испытывают страх и тревогу. Но всегда надо с чего-то начинать. Так давайте прямо сейчас и начнем. Итак:

Что вы испытываете при выступлении? 

· Забывание текста.

· Отсутствие концентрации внимания.

·  Потеря опоры, равновесия.

·  Дрожь в голосе.

·  Заикание.

·  Избыточное напряжение мышц.

·  Ощущение «ватных ног». Еще говорят «душа в пятки ушла», «поджилки трясутся».

·  Дрожь в руках.

·  Изменения ритма дыхания.

·  Повышение или понижение артериального давления.

·  Покраснение или побледнение кожных покровов.

·  Усиленное потоотделение.

·  Боли в животе.

·  «Медвежья болезнь».
· Головные боли и другие проявления.

Если, вы нашли у себя более 5 пунктов, то у вас страх перед аудиторией или значимым человеком. Боязнь публичных выступлений носит название «глоссофобия».
 Например: Многие артисты, которые выступают на сцене каждый день испытывают страх и боязнь сцены, аудитории. Когда писатель Марк Твен  впервые выступал перед публикой, то он  не смог произнести ни слова.    Звезда немого кинематографа Чарли Чаплин испытывал   страх,  когда ему приходилось выступать  перед микрофоном.      

От страха публичного выступления можно избавиться, а как читайте далее… 
Что же такое публичное выступление? Где с ним сталкиваемся? Насколько оно важно в нашей жизни? 
Какие существуют правила  эффективного публичного выступления?
Для начала разберемся с понятиями. Что такое публичное выступление? Логично будет сказать что это – выступление перед публикой. Публикой, или аудиторией считается группа людей от 4 человек и больше. Условно аудитории разделяются на несколько категорий:

1) маленькая – до 10 человек; 

2) малая – от 10 до 30 человек; 

3) средняя – от 30 до 60-70 человек; 

4) крупная – от 70 до 150 человек; 

5) очень крупная – от 150 человек и более. 

Итак, как же повысить навык публичных выступлений?
Для начала немного теории. 

Наука публичных выступлений зародилась в Древней Греции. Умение говорить убедительно, красиво, доходчиво и интересно вы​соко ценилось древними греками. Они создали риторику (греч. Rhetorike ) — науку публичного выступления, или теорию красно​речия. 
В Древнем Риме публичное выступление рассматривалось ско​рее как искусство, а не наука. Римляне использовали термин «элок​венция» (лат. Eloquentia) — ораторское искусство, то есть способ​ность оратора оказывать влияние на аудиторию, добиваясь своих целей. 

Обучению кра​сиво и убедительно говорить уделялось много внимания в европей​ских и российских университетах, лицеях и колледжах. 
В настоящее время ораторское умение высоко ценится в профессиональной среде, оно обеспечивает продвижение по карьерной лестнице. От эффективного устного доклада, презентации своих идей и предложений, грамотных ответов на вопросы зависит авто​ритет сотрудника, его статус в организации. Огромное значение спо​собность к публичному выступлению и овладение тайнами риторики имеет в деятельности политика, бизнесмена, преподавателя. Формирование навыков ораторского искусства требует постоянного упорного труда, тренировки и самоанализа. Эффективными ора​торами не рождаются, ими становятся. В публичном выступлении оратор должен стимулировать интерес людей к обсуждаемой про​блеме, использовать способы воздействия на установки людей и их поведение. 
Публичное выступление – это 90% зрительного контакта, и лишь 10% - аудиального. Фактически, это означает следующее: «не столь важно ЧТО вы говорите, важно КАК вы это говорите». Главное в публичном выступлении – это подача, энергия, экспрессия и контакт с аудиторией.
Стратегия публичного выступления
Стратегия публичного выступления нацелена на три главных направления работы оратора:

1) подготовка публичного выступления;

2) процесс публичного выступления;
- вступление;

- основная часть;
- ответы на вопросы;
- конец
3) оценка эффективности публичного выступления.
1. Подготовка публичного выступления

При подготовке публичного выступления будущий оратор дол​жен ответить на восемь главных вопросов:

1. Что говорить — информационный аспект сообщения.

2. Как говорить — коммуникационный аспект сообщения.

3. Кто говорит — личностный аспект произнесения публичной речи.

4. Кому говорит — ориентация на аудиторию.

5. Зачем говорить — решение актуальных проблем, ориентация на потребности и интересы аудитории.

6. Где говорить — оформление пространства аудитории.

7. Когда говорить — учет времени суток, времени года.

8. Сколько говорить — учет количества времени.

По мнению Р. Вердебера и К. Вердербер, важно выработать эф​фективный план речи, который состоит из четырех последователь​ных шагов:

1. Цель публичного выступления заключается в том, чтобы определить, какой реакции оратор хочет добиться от аудитории. Варианты целей:

- информирование аудитории — изложение фактов, пробуждение у слушателей интереса к проблеме;

- формирование отношения аудитории к высказанным идеям и фактам;

- достижение однозначного понимания проблем оратором и аудиторией;

- призыв к действию;

- обретение доверия аудитории. Доверие — это показатель того, насколько аудитория воспринимает оратора как человека зна​ющего, честного, обаятельного;

- развлечение аудитории, приятное времяпрепровождение.
2. Сбор и оценка материала публичного выступления необходим» оратору для того, чтобы найти и проанализировать имеющуюся информацию по теме выступления. 

3. Учет специфики аудитории включает в себя: 
1) сбор основных социально-демографических показателей (пол, возраст, соци​альная, этническая принадлежность, уровень образования, род за​нятий и др.); 
2) определение уровня заинтересованности, знаний и установок по отношению к теме выступления. 
Полученные дан​ные можно использовать для прогноза реакции слушателей. 
4. Репетиция выступления необходима для того, чтобы проанали​зировать вербальные и невербальные компоненты своей речи, кон​кретные и точные слова, яркие и выразительные формулировки. В словах должны заключаться энергия, логическая ясность и эмо​циональная насыщенность. Яркость речи достигается использова​нием сравнений, метафор и эмфазы.

Сравнение — это прямое сопоставление разнородных объектов, которое обычно выражается с помощью слов «подобно» или «как» («Лектор без плана подобен слепому, который ведет другого слепого»).
Метафора — сопоставление, которое выражает фигуральную иден​тичность сравниваемых объектов. Вместо того чтобы сказать, что одна вещь подобна другой, в метафоре говорится, что одна вещь является другой: так боевые фанаты становятся «лимонками», наркотики в таблетках — «колесами», родители — «шнурками» и т. д. Однако в публичном выступлении следует избегать банальных штампов, а придумывать оригинальные и своеобразные метафоры. 
Гипербола (преувеличение) – непомерное увеличение каких-то качеств явления: «Я почувствовал себя самым счастливым человеком на свете»

Употребление паралингвизмов в публичном выступлении недо​пустимо. К ним относятся так называемые «мусорные слова», затрудняющие произношение и восприятие речи. Это звуки: «э...э...э; —а...а; м...м...м»; слова «так сказать», «как бы», «как говорится», «как будто» и пр. Эффективный оратор избегает паралингвизмов. Употребление свидетельствует о неуверенности оратора, плохом знании материала, отсутствии контакта с аудиторией. Используя «мусорные слова», оратор сам создает препятствия к достижению поставленной цели, приводящие к потере взаимопонимания и доверия слушателей.
2. Процесс публичного выступления.

 Структура публичного выступ​ления складывается из трех этапов:

1) вступление;

2) содержание выступления;

3) ответы на вопросы;

4) заключение.

1) Вступление
Необходимо построить вступление так, чтобы сразу заинтересовать слушателей. Эффективное вступление помогает установить доверие, создать атмосферу доброжелательности. Присутствие людей в аудитории не означает, что они будут слушать оратора. На него обращают внимания в первые минуты выступления. Если за это вре​мя он не привлечет внимание, то оратора перестанут слушать.

Цели вступления состоят в следующем:

1. Привлечь внимание. Оратор может стимулировать интерес, назвав причину, по которой аудитории необходимо знать то, о чем он будет рассказывать.

2. Обозначить предмет речи. Во вступлении уместно ясно изло​жить основные положения

дальнейшей речи.

3. Установить доверие. Доверие должно поддерживаться на про​тяжении всего выступления.

Если оратор почувствовал, что аудитория сомневается в его компетентности, то следует ска​зать, почему он имеет право рассуждать о предмете речи. Нуж​но подкрепить свою компетентность.

4. Создать настроение, задать тон речи. Юмористическое нача​ло закладывает веселое

настроение. Серьезное начало придает речи глубокомысленный и сдержанный тон. Оратор, начина​ющий с анекдота, настроит публику на игривый, беззаботный лад. Если затем он будет говорить о серьезных вещах, то пуб​лика не примет их серьезно.

5. Установить доброжелательную атмосферу. Первые же слова оратора определяют то, как

воспримет его аудитория. Если он полон энтузиазма, доброжелательности и дает понять, что тема беседы чрезвычайно интересна, аудитория будет чувствовать себя комфортно на протяжении всей речи.

Привлечение и поддержание интереса аудитории. Интерес слушателей зависит от того, считают ли они, что данная информация может иметь какое-либо значение лично для них.

1. обращение к слушателю
2. настроенность на слушателя

3. содержательность выступления

4. доступность речи

5. доверительность

6. убежденность и эмоциональность

7. паузы

8. юмор

9. зрительный контакт

10. непринужденная манера изложения

2) Содержание выступления
Оно может быть высказано в следующих видах сообщения:

- изложение фактов — утверждения, которые можно проверить;

- экспертные мнения — интерпретации и суждения, сделанные людьми, имеющими авторитет в данной области; ссылку на экспертов можно привести в виде цитаты;

- примеры — конкретные случаи, способные проиллюстриро​вать или объяснить факты;

- прогнозы — размышления о будущих событиях;

- анекдоты — короткие, забавные истории; главное в использовании анекдотов — это убедиться в том, что смысл истории раскрывает или подкрепляет те положения, которые оратор доказывает в своей речи; 

- повествования — описания, рассказы о личном опыте, чужой или своей теории;

- сравнения — иллюстрация утверждений с помощью демонстрации сходства. Сравнения могут быть буквальными или фигуральными;

- противопоставления — демонстрация различий;

- цитаты — они способны как объяснить, так и оживить материал. При цитировании необходима ссылка на автора, иначе имеет место плагиат — цитирование без ссылок на источ​ник;

- статистика — факты, выраженные в цифрах.
Правила использования статистики:
1) ссылаться только на те статистические данные, которые мож​но проверить;

2) приводить такую статистику, которую можно сравнить с другой статистикой;

3) не использовать слишком много статистики.


Способы структурирования речи.
1. Разбивка основных положений, идей на части и четкое разделе​ние этих частей на первую, вторую, третью. Подобное структу​рирование речи позволяет оратору четко придерживаться наме​ченного плана, а слушателям лучше запоминать материал.
Например: Введение, 1 глава, 2 глава, заключение

2. Планирование переходов. Переходы — это слова, фразы или предложения, которые показывают связь с предыдущей час​тью выступления. Они подытоживают сказанное и подводят к следующей важной теме. Переходы наиболее эффективны при упорядочивании частей речи или основных положений например: «Давайте рассмотрим первый из четырех этапов.»

Услышав этот переход, слушатели готовятся к восприятие формулировок первого положения. Затем следует фраза. «Итак, на первом этапе.... Теперь рассмотрим второй этап» Слушатели подготовлены к восприятию формулировок второго положения. Переходы важны по трем причинам. Во-первых, они создают установку у слушателей на восприятие информации. Во-вторых, они помогают аудитории следить за ходом речи. В-третьих, помогают запоминать информацию. Люди лучше запоминают то, что слышат не один, а несколько раз. Хорошие переходы важны для письмен​ного текста, но они еще важнее — для устного.

.

3) Ответы на вопросы. Если выступление оратора вызвало интерес аудитории, но тема была раскрыта недостаточно полно, тогда слу​шатели могут задавать различные вопросы. Ответы на вопросы пред​ставляют трудность, особенно для начинающего оратора. Опытный оратор, как правило, конструктивно отвечает даже на самые каверз​ные вопросы.

Типы вопросов можно классифицировать следующим образом:

- открытые — вопросы, предлагающие оратору ответить таким образом, каким он пожелает;

- закрытые — узкосфокусированные вопросы, требующие крат​ких, определенных ответов;

- наводящие — вопросы, сформулированные таким образом, что они предполагают наличие

наиболее предпочтительного ответа для выступающего;

- дополнительные — вопросы, которые задают после ответов на основные вопросы;

- уточняющие — вопросы, требующие более полного раскрытия темы и предполагающие

вербализацию по типу: «Если я вас правильно понял»;

- развивающие идеи — вопросы, в которых спрашивающий продолжает размышлять о

проблемах, поднятых в докладе, такой вопрос строится по типу: «Опираясь на то, что вы говорите, можно ли...»;

- каверзные — вопросы, с помощью которых задающий их пытается в чем-то уличить оратора:

в незнании материала, во лжи, дезинформации, неблаговидном поступке, непонима​нии темы или предмета выступления и пр. Задающий может и не догадываться о том, что вопрос является каверзным, а мо​жет и специально его так сформулировать. 

4) Заключение
Самыми важными и трудными моментами в публичном выступ​лении являются начало и конец. Главная цель оратора — располо​жить к себе аудиторию в начале выступления и добиться успеха и доверия в конце. Заключение — это относительно маленькая часть сообщения. Она редко занимает более 5% речи (35—45 слов). За​ключение должно усилить эффект всей речи. У заключения две глав​ные цели:

- закончить речь так, чтобы она напомнила аудитории о том, что сказал оратор;

- повторить сказанное, чтобы аудитория запомнила слова оратора и задумалась над сообщением.

Типы заключения.
1. Резюме — подведение итогов по основным положениям. Эффективные ораторы часто делают резюме, чтобы достичь первой цели речи — в конце напомнить аудитории о том, что было сказано ранее. Опытные докладчики часто подкрепляют свои резюме материалом, который должен достичь и второй цели — повторить свои слова, чтобы слушатели запомнили основные положения речи. Остальные типы заключений можно исполь​зовать в качестве дополнений к резюме.

2. История или анекдот — эффективны в информационных речах.

3. Призыв к действию — распространенный способ закончить речь, направленную на

убеждение. Призыв описывает пове​дение, которого оратор добивается от аудитории.

4. Эмоциональное воздействие. Самое сильное впечатление у слушателей оставляет

заключение, в котором на них оказы​вается эмоциональное воздействие. Как и призыв, эмоцио​нальное воздействие часто используется для убеждающей речи, когда цель оратора — укрепить или изменить убежде​ние либо мотивировать аудиторию к действию.

Заключение — это самый стратегически важный момент. То, что сказано в конце, слушатели будут помнить дольше. Они выходят из аудитории, сохраняя в памяти те слова, которые были сказаны в начале речи и особенно в конце. Опытный оратор прекращает свое выступление прежде, чем слушатели захотят этого. Необходимо точ​но знать, какими мыслями оратор хочет завершить свою речь.

Совет по выступлениям: сначала расскажите, что вы собираетесь рассказать, затем рассказывайте, а потом расскажите о том, что вы уже рассказали.
Манеры и внешний вид оратора
Особенности манеры речи:
1) установление и ощущение контакта с аудиторией. Контакт глаз с присутствующими, умение почувствовать эмоциональное состояние аудитории, умение создать атмосферу доверия;

2) простота и ясность речи;

3) устранение скованности в общении с аудиторией, способность чувствовать себя свободно,

высказываться естественно;

4) акцентирование важных слов, подчинение им неважных;

5) изменение тона голоса — то повышение, то понижение, изменение тембра;

6) изменение темпа речи — то убыстрение, то замедление;

7) умение делать паузу до и после важных мыслей;

8)   умение избегать употребления «мусорных слов».

Внешний вид и поведение оратора:
- одежда — хорошая опрятная одежда вселяет уверенность, боль​ше веры в собственные силы и

повышает уважение к самому себе. Социально-психологические исследования установили: люди говорят, что когда они прекрасно выглядят и хорошо оде​ты, то им легче успешно решать проблемы и добиваться успеха;

- обаятельная улыбка — настроение оратора является зарази​тельным;
- открытые позы и естественная жестикуляция.

Существует несколько способов формирования позитивного от​ношения аудитории к оратору. Прежде всего, оратору необходимо получить кредит доверия аудитории. «Доверие, — писал Цицерон, — можно снискать двумя качествами: если нас признают дальновид​ными и справедливыми. Из этих двух качеств более могущественна справедливость, так как она, даже без дальновидности, достаточно убедительна; дальновидность же без справедливости бессильна».

Для того чтобы аудитория считала оратора знающим и опытным человеком, можно применить следующие способы:

- предстать перед аудиторией хорошо подготовленным к вы​ступлению;

- показать аудитории, что у оратора имеется множество хоро​ших примеров, иллюстраций и

подходящих случаев из лично​го опыта;
- показать непосредственную причастность к предмету. Кроме признания глубины знаний, это

принесет также признание практического понимания предмета речи и личной заинтере​сованности.


А также, обратите внимание на рекомендации для снятия волнения. Они на первый взгляд простые, что не верится в их эффективность. Давайте проверим
1. Контролируйте напряжение и расслабление всех групп мышц.

2.  Кратковременно покачивайте с носка на пятку и с пятки на носок. При этом не отрывайте пятки и носки от пола. 

3. Выпейте пару глотков холодной воды, умойте лицо, руки. 

4. Сделайте несколько глубоких вдохов и выдохов.

5. Несколько раз сознательно зевните. 

6. Пошевелите скулами, сделайте легкий массаж скул, чтобы снять мышечное напряжение.

7. Потрясите руками, ногами для снятия дрожи в руках и ногах.

8. Ростерите ладони, чтобы они стали горячими, в случае если испытываете холод в руках.

9. Пройдитесь быстрым шагом. Сделайте несколько упражнений.

10. Кому-то поможет напевание знакомой мелодии.

11. Выберете ту позу, при которой чувствуете себя комфортно.

Всем удачи!
