Навыки публичных выступлений
	ТЕЛО И ДВИЖЕНИЯ


•
Внешность/одежда (на "ступеньку" параднее слушателей)

-
помогают завоевать уважение аудитории

•
Визуальный контакт (примерно по 5 секунд с каждым)

-
вовлекает слушателей

-
разрушает барьеры между вами и слушателем

•
Поза

-
позволяет расслабиться вам и вашей аудитории

-  демонстрирует вашу компетентность и помогает занять устойчивую позицию

-
движения

•  Жесты и выражение лица


-
выражают ваши чувства и энтузиазм


	ГОЛОС И ИНТОНАЦИИ


•
Язык

-
придает выразительность, пробуждает интерес у слушателей

-
ориентируется на уровень аудитории

•
Использование пауз

-
позволяет спокойно дышать, трезво и собранно думать

-   придает речи расстановку

-
помогает избежав слов-паразитов

•  Разнообразие интонаций

-
выражает эмоции

- придает ясность вашему выступлению с помощью четкого произношения

	СОДЕРЖАНИЕ


•
Способы привлечения слушателей

-   плакаты/иллюстрации/слайды

-   графики и диаграммы
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Тело и движения

Содержание

-   вопросы к аудитории

-   раздаточные материалы

-   время для вопросов и ответов

•
Юмор

-
снимает напряжение как у Вас, так и у слушателей

-
показывает Ваши человеческие стороны, сближает Вас с аудиторией
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	ДОПОЛНИТЕЛЬНЫЕ КОМЕНТАРИИ
	
	


ПУБЛИЧНОЕ  ВЫСТУПЛЕНИЕ

ПРИЗНАКИ  ЭФФЕКТИВНОГО  ВЫСТУПЛЕНИЯ
Увлекательность

Эффективное выступление увлекает аудиторию с самого начала и легко  удерживает внимание аудитории до своего логического завершения.
Содержательность

 Эффективное   публичное   выступление -содержит   что-то       важное  (информацию, факты...) для слушателей, которым она адресована.
Запоминаемостъ

Выступление эффективно, когда публика продолжает размышлять о предмете презентационного события после окончания презентации.
Активизация

Выступление эффективно, когда оно побуждает людей к действию   в направлении, желательном для выступающего.
Сбалансированность

Чтобы стать эффективным, выступление  должно быть сбалансированным. Это означает, что соблюдено равновесие, гармония  всех ее элементов. 

В выступлении необходимо обеспечить равновесие между объективной информацией и индивидуальным стилем презентатора.
Помните,       что      уровень       эффективности       выступления определяется впечатлением, произведенным на аудиторию.
Ваша цель должна заключаться в том, чтобы сообщение имело значение для аудитории.

Цели выступлений

Первостепенная цель большинства выступлений - убедить. 
Термин убедить предполагает, что во мнениях или поведении людей, которых убеждают, должны произойти изменения. Акцент делается на точке зрения или действии, которые они охотно воспримут. Убедить людей - это передать им сообщение в благоприятной для них форме,
тем самым вызвать согласие с их стороны.

Можно выделить четыре основные цели выступления
- Сообщить информацию;
- Развлечь;
- Научить;
- Создать мотивацию.
Сообщить информацию - дать другим людям ключевую информацию или знания; представить структурированные и обработанные данные с анализом и выводами.
.
Развлечь - создать у других людей позитивные эмоции, опыт и/или перевести их в позитивное состояние.
Научить - перевести знания или информацию в действие через создание связи между новой информацией и уже имеющимися опытом и знаниями.
Создать мотивацию - обеспечить контекст или стимул, которые придадут знаниям, опыту или поведению такой смысл, чтобы люди захотели действовать.
ОСНОВНОЙ ВОПРОСНИК ДЛЯ ПРОЦЕССА ПЛАНИРОВАНИЯ

Одним из способов подхода к планированию, систематическому, всестороннему и творческому, 'является постановка вопросов. Наилучшими являются открытые вопросы, начинающиеся со слов:
· Кто?
· Что?
· Когда?
· Где?
· Как?
· Какое?
· Почему?
 Кто будет присутствовать на моем выступлении?
 Что является ожидаемым исходом?
 Когда  мне следует начать  выступление  и  когда закончить?
 Где я смогу собрать материал для выступления?
 Как именно начать подготовку?
 Какое по счету мое выступление?
 Почему это выступление необходимо?
Оценив чистое время, определите, какой объем материала вы используете в устной части выступления. Бесполезно готовить часовое сообщение, когда время выступления ограничено 20 минутами. С другой стороны, вы поставите себя в неудобное положение, если подготовите сообщение на 20 минут, тогда как на выступление отведен целый час.

Мое выступление

	Кто?
	

	Что?
	

	Когда?
	

	Где?
	

	Как?
	

	Какое?
	

	Почему?
	


ЭФФЕКТИВНОЕ ВЫСТУПЛЕНИЕ СОСТОИТ ИЗ ТРЕХ КОМПОНЕНТОВ.
Вы создали фундамент выступления, записав цели и корневую
концепцию, теперь разработаем каркас сообщения. Эффективное
выступление содержит следующие компоненты:    
.
1. Открывающая часть; 20%
2. Основная часть; 70%
3. Заключение. 10%

Какую информацию необходимо включать в сообщение, чтобы слушатели её восприняли и запомнили?

	Информация, которая теряется при передаче быстрее всего
	Информация, которая запоминается лучше всего

	Цифры
	Лозунги, слоганы

	Цитаты
	Очень важные для слушателей факты (напрямую влияющие на их существование, безопасность, независимость и т.д.) 

	Названия мест, компаний и организаций
	Эмоционально окрашенные высказывания 

	Имена и фамилии людей
	Юмор

	Детали (особенно если их много)
	Краткое резюме всего сообщения


Эффективное Начало выступления 
Задайте вопрос

Знаете ли вы, сколько людей в мире ежедневно заболевает СПИДом?

Возбудите любопытство (заинтригуйте)

Однажды, когда меня захватили в плен  воины дикого племени в Африке …  

Вчера в новостях говорили о…

Начните выступление со следствия или результата 

Начните с какого-нибудь рассказа

Три недели назад мы проводили презентацию…

Рассказ может быть о личных впечатлениях выступающего. События должны разворачиваться, приобретать динамизм. Предложения в рассказе должны описывать действия.

Используйте какой-нибудь предмет

Возьмите что-нибудь в руки и держите так, чтобы слушатели могли смотреть на тот предмет. При этом речь должна строится вокруг этого предмета.

Начните с цитаты известного человека

Цитата может включать предложение, вызывающее любопытство, содержать вопрос и т.п. После цитаты уместно привести случай жизни (собственной практики).

Начните с конкретной иллюстрации

Конкретную иллюстрацию слушать гораздо легче, чем абстрактные заявления.

Однажды…       Всем известно…

Свяжите тему выступления с интересами аудитории.

Если нет возможности определить специфику аудитории, затроньте базовые ценности человека.

Приведите необычные факты

Знаете ли вы, что…

Эффективное Окончание выступления

Резюмируйте основные положения выступления

«Сначала расскажите публике, что вы собираетесь рассказать ей; затем рассказывайте, а потом расскажите ей о том, что вы уже рассказали»

Побудите слушателей задуматься над вашими вопросам 

Задайте несколько вопросов подряд (не более 3), связанных с темой выступления. Вопросы должны быть связаны с возможными решениями или действиями слушателей. «Что будете делать вы…?». 

Призовите к конкретным действиям

Сначала обоснуйте свой призыв, а затем предложите аудитории предпринять действия.

Сделайте краткий искренний комплимент

Комплимент слушателям должен быть искренним. 

Закончите выступление шуткой

Когда вы прощаетесь со слушателями, оставляйте их смеющимися.

Какие доводы убеждают людей

1. Факты. Факты неоспоримы. Хотя и верно, что, как говорят, «статистика иногда лжет», все-таки эмпирические данные являются убедительным инструментом для убеждения людей.

2. Эмоции. Маслоу был прав. Люди действительно реагируют на обращения к эмоциям — любви, миру, семье, патриотизму. Рональд Рейган был известен как «великий коммуникатор» в основном благодаря тому, что обращался к эмоциям. Даже когда вся нация была оскорблена после того, как в 1983 г. 200 американских солдат погибло в результате террористического акта в Ливане, президент Рейган смог победить ее скептицизм, побеседовав с раненым американским морским пехотинцем, лежащим в ливанском госпитале.

3. Персонализация. Люди реагируют на личный опыт. Когда член Конгресса Каролин МакКарти (Carolyn McCarthy) выступает за контроль над оружием, то люди понимают, что ее муж был убит, а сын тяжело ранен вооруженным сумасшедшим на Лонг-Айлендской железной дороге. 

4. Обращение к «Вам». Есть одно слово, которые люди не устают слушать, — это «Вы». «А что это даст мне?» — вопрос, которые задают все. Таким образом, один из секретов убеждения заключается в том, чтобы постоянно ставить себя на место аудитории и показывать вашим собеседникам, что смогут получить от ваших предложений они.

Что полезно сказать себе…

при подготовке…
· Я знаю, что от меня хотят услышать;
· Я могу свести свою точку зрения к одному предложению, а основные мысли -   к трем;
· У меня увлекательное начало, ясная середина и наводящее на размышления завершение;
· Основные  положения  выступления я  написал  разными  цветами на  карточках чтобы подчеркнуть главное. Я не забыл пронумеровать карточки  — это мне
поможет, если я их уроню;
· Я испробовал свою речь на родителях, дедушке, бабушке, собаке, соседе, дворнике и зеркале. После их критики я  все учел и попробовал еще раз
при выступлении…

· Я буду помнить,  что выступление начинается с минуты,  когда  я  поднимаюсь со своего места. Я собираюсь уверенно выйти на сцену и осмотреть аудиторию, прежде чем начать.


· Я глубоко вздохну и начну, достаточно медленно и громко (направив голос  на человека на последнем ряду), так, чтобы все услышали  речь, над которой я столько работал.
· Я буду смотреть на каждого слушателя, чтобы донести до них свое  выступление.   
· Я не дам своим рукам приклеиться к кафедре или карманам, чтобы
жестикулировать и прояснять вещи,  который я  говорю.
•
Закончив, я сделаю небольшую паузу,  затем  уверенно удалюсь со сцены. После выступления я отыщу в зале своего знакомого и  спрошу, что прошло неплохо и над чем  предстоит  в  дальнейшем  поработать.

•
Что бы ни произошло, я все равно открою что-то новое в себе и узнаю о других (да при таком отношении понятия  "провал"  просто не существует!). Каждый раз, оказавшись перед публикой,  я  совершенствую  свои навыки    выступлений.
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