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Отзывы читателей

«Каждый спикер может найти применение идеям, изложенным в этой книге. И это обязательно следует сделать тем, кто нуждается в качественно новом уровне коммуникации с коллегами».

– Д-р Ричард С. Харрис, сертифицированный спикер мирового уровня



«Если вы занимаетесь продажами или собираетесь выступить с речью, вы должны прочитать эту книгу. Вы узнаете, что сказать своим клиентам или аудитории в первые 30 секунд и познакомитесь с техниками, которые подскажут, как и что сказать им в последующие 17 минут, чтобы они вас услышали и купили ваш продукт».

– Майстер Панама



«Эта книга полна откровений и в то же время потрясающе проста. Небольшие изменения в вашей презентации могут превратить скучную речь в увлекательную историю. Эта книга изменила мой взгляд на эффективную коммуникацию».

– Брайан Н.



«Никаких больше скучных речей и выступлений! Кому же не нравятся истории? Это подарок судьбы для тех, кто делает скучные презентации в power point и представляет нудную статистику. Если указанное выше про вас, вам следует приобрести эту книгу. Читается легко, инструкции и идеи прекрасны».

– Дуглас Л. Коппок



«Информативная, развлекательная и наполненная умопомрачительными идеями книга».

– Тэнк «Тан Зик Дьюв»



«Пять баллов. Очень интересно, особенно тем, кто уже много лет ценит TED talks».

– Эндрю К. Скипп



«Полное откровение! Замечательная подборка историй от профессионалов своего дела. Автор делится советами о том, как захватить и удерживать внимание аудитории. Иногда мне приходится выступать, и я впечатлен предложенными стилями и рекомендациями по подготовке к презентации. Эта книга сделана так качественно, что я обязательно прочту и другие работы автора. Уверен, я получу свою порцию вдохновения и улучшу ораторские качества».

– Деннис Уоллер




Моей любимой сестре – Бинти Кариа.

Моя жизнь складывается в прекрасную историю, когда ты рядом




Вступление

Я плакал.
Сидел перед монитором, слушал рассказ китайского эмигранта и торопливо утирал слезы в надежде, что никто из домашних не застукает отца семейства за столь немужественным занятием. При этом человек на экране не рассказывал ничего печального. Его речь не касалась ни детских смертей, ни болезни близких, ни других тяжелых вопросов. Совсем наоборот – по сути, он говорил о внезапном успехе, разом изменившем всю его жизнь.
Почему же я так эмоционально среагировал на историю уроженца Поднебесной? И почему, если верить камере, выхватывавшей лица присутствовавших на конференции TED людей, подобным же образом на слова мужчины среагировала приличная часть слушателей?
Когда речь[1] спикера подошла к концу, я закрыл ноутбук и глубоко задумался. Что это сейчас было? Да, изложенные факты показались мне небезынтересными. Джия Джианг, именно так звали оратора, рассказал о том, как бросил себе вызов, обязав в течение 100 дней провоцировать окружающих отказывать ему в самых разных просьбах. Например, в просьбе одолжить немного денег или дать добавки в бургерной. Таким образом он избавлялся от страха отказа, свойственного, как показывают исследования, едва ли не 90 % американцев. Не спорю, забавный опыт. Вот только о подобных челледжах я слышал не впервые.
Если углубиться в вопрос, то не стоит труда отыскать в сети не меньше дюжины похожих примеров. Но, можете мне поверить, ни один из них не вызовет в вас такого же отклика, как пятнадцатиминутная история Джия Джианга.
Почему? Возможно, все дело в том, что Джия Джианг – оратор от бога?
Да, вероятно.
Но тогда придется признать, что практически все участники конференции TED исключительно одарены по части публичных выступлений. Ведь подавляющее большинство роликов на YouTube набирает по-настоящему внушительное количество просмотров. Однако достаточно одного разговора с организаторами конференции, чтобы убедиться: в числе выступающих не так уж много гениальных ораторов. Талант и вдохновение с лихвой заменяет отработанная технология, способная превратить заурядные идеи и факты в захватывающее шоу.
Вернемся к тому же Джия Джиангу. Если сравнить его рассказ с сюжетами большинства фильмов о выборе жизненного пути, например со «Счастливчиком Гилмором»[2], то обнаружится масса совпадений. Мы увидим и некое задающее тон всей истории происшествие из детства рассказчика, которое заставляет слушателей преисполниться неподдельным к нему сочувствием; и отказ от истинной мечты в пользу заурядной жизни; и переломное событие, который меняет судьбу героя; и открытие нового призвания, логически вытекающего из детской мечты, но не дублирующее ее.
Что же получается? Хорошая речь должна походить на киносценарий? Не совсем так. Скорее она должна заимствовать приемы сценаристики, управляя эмоциями слушателей, как ими управляет магия кино.
Поверьте, тут нет ничего сложного. До того как появилась на свет эта книга, я отработал все изложенные в ней приемы на тысячах студентов, служащих и бизнесменах, мечтавших говорить не хуже спикеров TED. Мы выделяли самые ходовые структуры, которые когда-либо ложились в основу выдающихся речей, и учились наполнять их фактами и эмоциями так, чтобы заставлять слушателей плакать и смеяться во время наших выступлений. За все эти годы я не встретил ни одного человека, не способного постичь принципов публичного сторителлинга. Кому-то удавалось конструировать свои выступления лучше остальных, кому-то хуже, но все, абсолютно все мои ученики рано или поздно постигали мастерство захватывающего рассказа. Думаю, это ждет и вас, мои читатели. Особенно если попробуете отрабатывать каждый из приведенных далее приемов на практике.
Итак, повторюсь: в умении произносить захватывающие речи волшебства не больше, чем в способности уверенно стоять на лыжах, играть в шахматы или жарить правильный бифштекс. А возможно, даже меньше. Так или иначе, всему этому можно научиться.
Не буду сейчас распространяться на тему «какую пользу сулят навыки гениального рассказчика». Раз вы открыли эту книгу, вероятно, хорошо понимаете, для чего вам осваивать ораторское мастерство. Скажу лишь одно: мало что может сравниться с чувством, когда сидящая перед вами аудитория взрывается смехом после удачной шутки, начинает азартно аплодировать или… вытирать слезы. Способность управлять эмоциями слушателей – умение, которое может не только сыграть определяющую роль в карьере, но и привнести в вашу жизнь новые ощущения.
Яркие ощущения.
Незабываемые.
Многие из моих учеников спустя годы после обучения признавались: жизнь наполнилась новым смыслом, появилась настоящая уверенность в себе, ощущение, что на свете нет ничего невозможного.
И я совершенно с ними согласен.
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Как сразить аудиторию своим выступлением

ЛУЧШИЕ СПИКЕРЫ НА ПЛАТФОРМЕ TED – ИСКУСНЫЕ РАССКАЗЧИКИ. ОНИ МАСТЕРСКИ ДОНОСЯТ СВОЮ ГЛАВНУЮ МЫСЛЬ ИЛИ ИДЕЮ ПРЕЗЕНТАЦИИ С ПОМОЩЬЮ ИСТОРИЙ, ПРИЧЕМ ТАК, ЧТО ЭТО НЕ ВОСПРИНИМАЕТСЯ КАК ЛЕКЦИЯ. ВСЕ ОНИ ОВЛАДЕЛИ ИСКУССТВОМ СТОРИТЕЛЛИНГА.


В чем секрет отличной речи? На сайте TED talks (www.ted.com) много вдохновляющих и мотивирующих выступлений. Каждое длится не дольше восемнадцати минут. Это значит, что спикеры платформы TED справились с трудной задачей – сжали свой опыт и труд всей жизни до каких-то восемнадцати минут. По большому счету, этого времени хватит на раскрытие лишь одной идеи, поэтому они должны были задать себе вопрос:

«Если мне придется донести до слушателей всего одну ключевую мысль, что за мысль это будет? Если сразу после лекции люди забудут все, кроме одной-единственной идеи, что они должны запомнить?»



Конечно, дело не только в интересных мыслях и идеях, спикеры платформы TED сами по себе относятся к категории лучших. Но, в отличие от мрачных, скучных, безжизненных корпоративных презентаций, которые мы обычно слышим в течение жизни, лекции TED talks буквально завораживают. Они заставляют вслушиваться в каждое слово и не отпускают. Спикеры платформы TED – великолепные ораторы, они уверены в себе, умеют произвести впечатление и убедить.

Творцы, вундеркинды и рассказчики
Анализируя выступления TED, я выяснил, что практически всех спикеров платформы можно условно разделить на девять типов:

• изобретатель,

• учитель,

• творец,

• вундеркинд,

• исполнитель,

• мудрец,

• энтузиаст,

• футурист,

• рассказчик.

Изобретатель рассказывает об инновации, которая может изменить мир. Например, в беседе с Крисом Андерсоном[3], куратором конференции TED, изобретатель и предприниматель Илон Маск[4] рассуждает о перспективах повсеместного внедрения солнечных энергетических панелей и электромобилей и, конечно, о космических путешествиях. Вспоминая историю создания SpaceX, Маск признается, что это было довольно рискованный шаг: команда почти потерпела фиаско, но преодолела черную полосу в 2008[5]. Маск говорит, что никогда не мечтал строить ракеты, но «задавался вопросом о том, что нужно сделать, чтобы наступило то самое захватывающее будущее. Я убеждён, что существует огромная пропасть между увлекательной судьбой человечества, которое покоряет космос, исследует звёзды и планеты, и судьбой человечества, которое заточило себя на Земле и несётся к неминуемой гибели».

Учитель делится своей экспертностью с помощью запоминающегося выступления. Как, например, известный мотивационный спикер и писатель Саймон Синек, который рассказывает слушателям конференции TED о своей концепции золотого кольца[6]. На примерах компании Apple, братьев Райт[7] и Мартина Лютера Кинга он объясняет, почему одни добиваются успеха, а о других так никто ничего и не услышал. Синек утверждает, что людей вдохновляет не то, что мы делаем, а то, почему мы это делаем. Именно это «почему» – причину, движущую силу, а не сам продукт – они и покупают.

Вундеркинд – юный талант, совершивший прорыв в какой-либо области. Например, пару лет назад гостей конференции потрясло выступление[8] одиннадцатилетнего Джо Александра, который исполнял джаз в стиле «старой школы». Слушатели говорили, что, если закрыть глаза, то создавалось полное ощущение, что играет опытный джазовый пианист.

Творец – художник любого жанра, готовый представить свои необычные работы. Пожалуй, одними из самых необычных художников, выступивших[9] на TED, является Тео Янсен. Этот нидерландский кинетический скульптор, который пытается населить пляжи колониями своих «животных», сделанных из пластиковых трубок и бутылок из-под лимонада.

Исполнитель – музыкальный, танцевальный, комедийный, драматический и т. д. Например, харизматичный Блэк – чемпион мира по йо-йо – очаровал[10] публику не только своей техникой исполнения трюков, но и своим упорством. Ради любимого дела он уволился с работы, начал изучать балет и джазовый танец, акробатику и многое другое, чтобы сделать свои выступления более артистичными и выразительными. В итоге Блэк прошел кастинг в Cirque du Soleil[11].

Мудрец – носитель ценного знания, приобретенного с помощью личного опыта. Например, Эмили Вапник – писательница и художница, которая делится своим опытом человека-мультипотенциала. В начале своего выступления она спрашивает аудиторию, как часто каждому из сидящих в зале задавали вопрос: «Кем ты хочешь стать, когда вырастешь?» Эмили убеждена, что, когда ребенку постоянно задают этот вопрос, тот не может выдать на-гора двадцать ответов – ему всегда нужно будет выбрать что-то одно. В нашей культуре интерес ко множеству занятий трактуется как сомнение – призвание должно быть единственным и не меняться всю жизнь. Однако Эмили уверяет, что увлекаться несколькими вещами одновременно – вполне нормально. Таких людей, в том числе и себя, она относит к мультипотенциалам, которые обладают тремя суперспособностями. Какими? Узнайте об этом, посмотрев ее замечательное выступление[12].

Энтузиаст заражает своей увлеченностью темой, о которой говорит. Как, например, Брайан Грин, физик-теоретик, вдохновлено рассуждающий[13] о концепции мультивселенных.

Визионер или футурист – рассказывает[14] о тенденциях, которые сформируют будущее человечества. К примеру, Робин Хансон – ученый, занимающийся вопросом искусственного интеллекта. Хансон считает, чтобы приблизить будущее, в котором повсеместно распространен ИИ, нужно загрузить свое сознание в компьютер. Эти цифровые копии мозга ученый назвал «ЭМами»: ««ЭМы» очень похожи на людей, на самых продуктивных из них. По сравнению со среднестатистическим человеком они являются элитой, подобно миллиардерам, обладателям Нобелевской премии, Олимпийским золотым медалистам, главам государств. Возможно, «ЭМы» смотрят на людей с ностальгией и благодарностью, но без должного уважения, с которым мы вспоминаем наших предков».

Рассказчик – яркий, живой, необычный, обладающий талантом к общению с аудиторией. Как, например, бизнес-тренер и мотивационный спикер Шрикумар Рао. Свое выступление[15] о том, как подключиться к источнику счастья, скрытому в нас самих, он начинает со слов: «У меня есть видение относительно каждого из вас. Завтра утром, когда вы проснетесь, ваша кровь забурлит от радости – что вы тот, кто вы есть, и делаете то, что делаете».

Именно к последней категории выступающих нам особенно стоит присмотреться.

Секретное оружие супероратора
Итак, в чем секрет вдохновляющих выступлений TED talk? Ведь именно с вдохновением они ассоциируются чаще всего. А главное – как вы можете применить эти секреты в подготовке своих выступлений, чтобы сделать их еще более яркими и динамичными, увлекательными и впечатляющими?

Чтобы ответить на эти вопросы, я изучил свыше 200 лучших выступлений TED talks, разобрал каждое из них с позиции структуры, основной мысли и подачи информации.

Что же я обнаружил?

Самые интересные выступления TED talks сопровождались историями. Можно сказать, лучшие спикеры на платформе TED – искусные рассказчики. Они мастерски доносили свою главную мысль или идею презентации через историю, причем так, что это не воспринималось как лекция. Все они овладели искусством сторителлинга.

Одно из преимуществ сторителлинга заключается в том, что можно донести мысль до аудитории и не вызвать впечатление, будто вы проповедуете. Именно истории позволяют людям легче принять вашу идею.



Сторителлинг – это не просто рассказывание историй. У спикера всегда есть цель, например вызвать эмоции, донести какую-то мысль или идею, подтолкнуть человека к действиям и т. д. Нэнси Дуарте, основатель и CEO Duarte Design и эксперт в сфере создания презентаций, в своей книге «Resonate. Захвати аудиторию своей яркой историей» пишет: «В историях есть нечто сакральное. В них кроется почти сверхъестесственная сила, которой, однако, нужно орудовать очень осторожно… Информация статична, истории – динамичны. Они помогают аудитории наглядно представить себе то, что вы делаете, или то, во что вы верите. Расскажите историю, и люди окажутся сопричастны вам и восприимчивы к идеям, которые вы стремитесь передать. Истории объединяют сердца людей. Они переплетают воедино ценности, нормы и убеждения. А когда такое происходит, ваша идея предстает в умах слушателей как очевидная реальность».

Хорошей историей вы не просто меняете настроение человека, вы взываете к его решительности, вызываете в нем желание действовать, вовлекаете в свой мир, устанавливаете с ним тонкую связь, которая становится проводником к вашей миссии, вашему делу, а может, и к вашему продукту.

Вдохновляющее выступление[16] Скотта Динсмора «Как найти работу по душе» было расцвечено сразу несколькими удивительными историями – о том, как он уволился с нелюбимой работы; как нашел единомышленников – тех, кто своим образом жизни окрылял его; как создал движение «Живи своей жизнью». Но одним из самых ярких моментов в его речи был рассказ о том, как он проплыл 2,3 км в ледяной воде (температура составляла около 13°) от Алькатраса до Сан-Франциско. Самое потрясающее в этом заплыве было не только то, что Скотт страшно боялся воды, а то, что из 80 пловцов 65 были детьми!



«Я выхожу из воды и обнаруживаю, что половина детей уже там; они встречают меня радостными криками. Волосы у меня в сосульках – кто плавал в Заливе, знает, – я пытаюсь «разморозить» лицо и смотрю, как заканчивают заплыв остальные. И тут я замечаю, что у одного паренька что-то не так. Он как-то беспорядочно бьёт руками и судорожно хватает ртом воздух, когда его голова выныривает из воды. Ещё чьи-то родители это тоже заметили, и я был уверен, они думали то же, что и я: вот поэтому нельзя разрешать девятилетним участвовать в заплывах из Алькатраса. Это была не усталость. Двое родителей подбежали и схватили его, взвалили на плечи и вот так тащили, совершенно обмякшего. Вдруг, пройдя несколько метров, они плюхают его в инвалидное кресло. И тут его руки со сжатыми кулаками взлетают вверх – победа!!! Я до сих пор ощущаю горячую энергию этого паренька, которому удалось совершить такое».

Сторителлинг – это по-настоящему мощный инструмент, который помогает превратить факты, которыми вы хотите поделиться, в истории, которые другие захотят услышать.



В выступлении[17] Брайана Стивенсона, правозащитника и активиста социальной справедливости, превосходного оратора, удостоенного самых продолжительных оваций в истории конференций TED, примерно 65 % времени уделено историям. Его организации был нужен миллион долларов, чтобы продолжить важный процесс в Верховном суде США. Однако он не упомянул об этом в своем выступлении ни разу. Брайан много рассказывал о несправедливости в США, приводил яркие примеры из жизни, шутил и делился со слушателями самым сокровенным. Четверть времени он отвел забавной истории о том, как бабушка уговаривала его никогда не пить. В результате ему аплодировали стоя несколько минут. Вы не поверите, но, покинув конференцию, Брайан получил пожертвования в размере 1,3 миллиона долларов.

Истории объединяют
Людям важно слышать истории, потому что через них они обретают связь с вами. Истории – это проводник. Исследователь Юрий Хассес из Принстона решил установить связь между реакциями мозга рассказчика и слушателей. Проведенный им эксперимент[18] доказал, что мозговая активность аудитории была схожа с мозговой активностью самого рассказчика, и у всех были активны одни и те же зоны мозга.



РАССКАЗЫВАЯ ИСТОРИЮ, СПИКЕР ВЛИЯЕТ НА СЛУШАТЕЛЕЙ, БУКВАЛЬНО ВЫНУЖДАЯ ДУМАТЬ, ЧУВСТВОВАТЬ И РЕАГИРОВАТЬ ТАК ЖЕ, КАК И ГЕРОИ В ЕГО ИСТОРИЯХ.


Сторителлинг – это искусство. Мои правила помогут вам овладеть этим искусством, поймать и удержать внимание вашей аудитории. Не важно, готовите ли вы выступление в формате TED talk или корпоративную презентацию, вы сможете применить принципы, собранные в этой книге. И вашу следующую речь будет ждать ошеломительный успех. Как сказала однажды когнитивный нейробиолог Софи Скотт: «Главная ваша задача как оратора – взять что-то, что вам важно и дорого, и донести это до своих слушателей». Я советую делать это через истории.

Благодаря этой книге вы научитесь использовать сторителлинг в публичных выступлениях. После того как вы прочтете ее до конца и освоите описанные в ней двадцать три правила от лучших спикеров платформы TED, ваши лекции станут действительно увлекательными и вдохновляющими. Вы научитесь искусно рассказывать истории, которые обязательно очаруют вашу публику. Поймете, как благодаря историям сделать вашу главную мысль простой и запоминающейся.

Резюме

• Все великие спикеры платформы TED – мастера сторителлинга. Их истории всегда яркие, вдохновляющие и запоминающиеся.

• Первое правило успешного оратора – учитесь у лучших. Посмотрите и проанализируйте несколько вдохновляющих лекций на сайте TED. Как часто спикеры используют истории и как на них реагирует публика? Прислушайтесь к себе: какой эффект на вас оказывает то или иное выступление? Какой ораторский стиль вам ближе? Чего вам не хватает в этих выступлениях? Это потрясающий способ выяснить, что работает, а что нет, когда речь заходит об ораторском искусстве.

• Начните постепенно собирать портрет идеального оратора, которым вы хотите стать.

2

С чего начать свое выступление

НАЧАЛО ВЫСТУПЛЕНИЯ – ОДНА ИЗ САМЫХ ВАЖНЫХ ЕГО ЧАСТЕЙ. ЕСЛИ ВЫ НЕ СМОЖЕТЕ ЗАВЛАДЕТЬ ВНИМАНИЕМ СЛУШАТЕЛЕЙ В ТЕЧЕНИЕ ПЕРВЫХ ТРИДЦАТИ СЕКУНД, МОМЕНТ БУДЕТ УПУЩЕН, ПУБЛИКА «ВЫКЛЮЧИТСЯ» И ВАМ БУДЕТ ТРУДНЕЕ ЕЕ ВЕРНУТЬ. ЕСТЬ ВСЕГО ОДИН ШАНС ПРОИЗВЕСТИ ПЕРВОЕ ВПЕЧАТЛЕНИЕ, ПОЭТОМУ РАСПОРЯДИТЕСЬ ИМ С УМОМ.


Признайтесь, сколько спикеров «ловили вас на крючок» или «цепляли» в первые тридцать секунд своего выступления? Сколько раз, слушая начало лекции, вы думали: «Вау, это должно быть интересно!»

Сколько?

Будучи тренером по ораторскому искусству, мне часто приходилось слышать один и тот же вопрос:

«Что мне сказать в самом начале своей речи?» или «Как лучше всего начать презентацию?»



У вас есть 30 секунд
Начало выступления – одна из самых важных его частей. Если вы не сможете завладеть вниманием слушателей в течение первых тридцати секунд, момент будет упущен, публика «выключится» и вам будет труднее ее вернуть. Есть всего один шанс произвести первое впечатление, поэтому распорядитесь им с умом.

Я видел так много спикеров, которые начинали свои речи скучно, мрачно и безжизненно. Например, самое распространенное и самое «заезженное»: «Спасибо, что пригласили. Меня зовут XYZ, и я хочу поговорить с вами о…» Такое вступление буквально высасывает весь трепет из аудитории, всё предвкушение радости. Если люди ждали вашей лекции или презентации с волнением, то такое начало, скорее всего, отпугнет их, они потеряют настрой и интерес.

Цените время тех, кто вас слушает
Вот что говорит о вступлении Крис Андерсон – куратор ежегодной конференции TED и автор книги «TED talks. Слова меняют мир: первое официальное руководство по публичным выступлениям»: «Внимание слушателей – драгоценный ресурс. Появившись на сцене, вы его получаете. Не стоит тратить его впустую на светские разговоры. Совершенно неважно, насколько вы цените приглашение на эту сцену. Не так важно поблагодарить супругу организатора. А важно убедить слушателей, что они не потратят даром ни единой секунды. Вам нужно начало, которое сразу же привлечет внимание. Удивительное утверждение. Нетривиальный вопрос. Короткая история. Неотразимый снимок. Помните, что любая информация в наши дни – это часть войны за внимание. Вы боретесь с тысячей других факторов, влияющих на время и энергию людей. Это относится даже к тем случаям, когда вы стоите на сцене перед залом. У каждого из сидящих в нем в кармане находится отвлекающий фактор – смартфон, на который слушатели обращают внимание в тысяче разных случаев. Они получают электронную почту и текстовые сообщения, и это для них куда важнее ваших слов. А такое проклятие современности, как усталость! Все это смертельные ваши враги. Вы же не хотите дать людям повод отвлечься от своей речи? Вы должны выиграть войну за их внимание. И сильное начало – это самое эффективное ваше оружие».

Итак, с чего же начать выступление? Наверное, вы догадались. Начните с истории!



«Когда мне было девять лет, я впервые поехала в летний лагерь. Мама упаковала для меня полную сумку книг. Мне казалось это вполне естественным. В нашей семье основным групповым занятием было чтение. Вам это может показаться чем-то асоциальным, но просто мы по-разному понимаем социализацию. Вы ощущаете живое тепло своей семьи, сидящей рядом, но при этом можете свободно «отправиться в путешествие» и «бродить по Земле, полной приключений» в своей голове. Мне казалось, что в лагере будет так же и даже лучше…».



Это вступление блестящей речи[19] «Сила интровертов» (The Power of Introverts), которую произнесла Сьюзан Кейн на конференции TED. Она моментально завладела аудиторией благодаря нестандартному началу. Чтобы зрители смогли лучше представить девятилетнюю девочку, Сьюзан вышла на сцену с сумкой, похожей на ту, которую для нее упаковала ее мама в далеком детстве. А что же было дальше? Вожатая и другие дети в лагере дали понять девочке, что ее поведение не нормально. От нее ждали, что она будет более общительной и раскованной. И она спрятала свои книги – и не притрагивалась к ним все лето. «Я могла бы рассказать 50 других таких же историй – про каждую ситуацию, где мне давали понять, что мой спокойный и замкнутый стиль жизни не совсем правильный, что мне нужно измениться и стать экстравертом».

Зачем Сьюзан рассказала эту историю? Почему бы не начать с сути – особенно когда у тебя всего 18 минут? Прелесть истории в том, что она мягко «упаковывает» главную мысль послания, рождает интерес, очаровывает. Вместе со спикером мы будто подкрадываемся к сути – и за счет этого она обретает бо́льшую ценность. История – это тот соус, под которым можно подать главное блюдо – ваш месседж. Благодаря истории включается та первобытная магия, когда мы буквально «ныряем» в жизнь другого человека. Проживаем с ним все, чем он делится. Как будто мы из зала переносимся во времена наших предков, когда они собирались перед костром, общаясь и учась с помощью историй.

Если вы еще не слышали речь «Сила интровертов» целиком, настоятельно рекомендую посмотреть ее. Проанализируйте, какой эффект на вас произвела Сьюзан – бывший корпоративный юрист, консультант по переговорам и при этом, возможно, самый известный в мире интроверт. Любой разбор, анализ – это потрясающий способ выяснить, что работает, а что нет, когда речь заходит об ораторском искусстве. Подумайте, что вы ощущали, пока читали вступление. Возбуждало ли оно ваше любопытство? Вызывало ли какие-нибудь воспоминания? Пробуждало ли интерес к самому выступлению?

Долой скучные прелюдии!
Обратите внимание, Сьюзан начинает свою речь не с вводных слов или замечаний. Она не вызывает скуку у слушателей рассказом о себе (ведущий/конферансье должен представить вас перед тем, как вы подниметесь на сцену). Она не утомляет попытками выразить, насколько благодарна, что ее пригласили выступить на TED. Вместо этого она немедленно погружает вас в историю. Самый лучший способ отблагодарить аудиторию за возможность выступить перед ней – выстроить свою речь так, чтобы люди ощущали себя сопричастными, заинтересованными и вовлеченными. Кстати, в своей книге «Интроверты. Как использовать особенности своего характера» она дает подробные рекомендации, как выступать на публике и как вести себя на работе, даже если вы интроверт.

Путешествовать, сидя в кресле
Вступление Сьюзан оказалось таким мощным, потому что она сразу погрузила аудиторию в личную историю. Начать выступление с рассказа – один из лучших методов привлечения внимания публики.

Это вступление сильное, потому что:

• Отличается от того, как обычно начинает свою речь большинство спикеров

Люди ненавидят скучные и предсказуемые вступления. Если публика может вас разгадать, сразу понять вашу идею – это скучно! Большинство лекторов не начинают выступление с историй.

• Приглашает в путешествие

Истории как будто приглашают слушателей отправиться в ментальное путешествие. Когда вы читаете вступление Сьюзан, то можете представить ее девятилетнюю «версию», направляющуюся в детский летний лагерь. История держит вас ментально увлеченными – вы не можете сопротивляться, даже если устали. Как говорит Патрисия Фрипп, тренер по ораторскому искусству для администраторов: «Перед хорошо рассказанной историей никто не устоит».

Великолепный оратор, морской биолог и исследователь National Geographic – Тирни Тис описывает это похожим образом: «Как все хорошие фильмы или книги, отличное выступление – это перемещение. Мы любим пускаться в приключения, отправляться в новые места со знающим проводником, который может познакомить нас с тем, о существовании чего мы и не догадывались, открыть нам окно в совершенно новые миры, снабдить нас биноклем, который позволит увидеть обычное самым необычным образом… Такой проводник увлекает нас за собой и одновременно воздействует на самые разные участки нашего мозга. Поэтому я часто стараюсь строить свои выступления именно как путешествия».

И выступления Тирни Тис действительно всегда похожи на волшебное приключение. Например, свою речь «Вплавь с гигантской рыбой-солнцем»[20] она начала так: «Присоединяйтесь ко мне, мысленно оставив землю, на минуту погрузитесь в открытый океан». И у нас нет никаких шансов сопротивляться такому зову – кому же не хочется покинуть привычную реальность, почувствовать себя исследователем и раскрыть тайны океана?

Но Тис не только увлекает нас за собой под толщу воды, но и рассказывает множество полезных вещей: «В биологии ничто не имеет смысла своего развития, кроме как в свете эволюции. Рыбы Мола не исключение. Они возникли вскоре после того, как исчезли динозавры, 65 миллионов лет назад, когда у китов ещё были ноги. Они происходят от мятежной стайки рыб фугу». Что, у китов были ноги?! Вот это да! Мы не только путешествуем, но и узнаем что-то новое – как на самой настоящей экскурсии с эрудированным гидом!

В этом вся магия историй: они подключают воображение слушателя, а значит – завладевают вниманием, не позволяют «выключиться», не дают возможности сорваться с «крючка». Вот такая «ментальная рыбалка».

• Узнаваемо

Истории заставляют людей вспоминать собственный аналогичный опыт. Возможно, когда вы представляли летний лагерь, в который отправили Сьюзан, ваше воображение позаимствовало детали лагеря, в котором когда-то были вы сами. Благодаря узнаваемости, история выстраивает связь между вами и спикером.

• Люди «заточены» слушать истории

В давние времена знания людей передавались при помощи сторителлинга. Вплоть до появления письменности. Можно сказать, наш мозг предрасположен к сторителлингу – это естественный способ познания и передачи информации. Научитесь рассказывать истории на основе базовых сюжетов, которые есть в каждой культуре на уровне архетипов[21]. Так истории будут не только понятны, но и близки слушателям.

Обратитесь к корням
В начале прошлого столетия русский филолог Владимир Пропп показал[22], что мотивы и поведение героев в сказках многих народов схожи. Он утверждал, что именно в фольклоре, коллективной памяти того или иного народа, хранятся наиболее важные образцы поведения. Американский исследователь Джозеф Кэмпбелл[23], изучая мифы, пришел к подобным выводам.

Приведу в пример еще одну цитату из книги Криса Андерсона: «Публичные выступления – древнее искусство, глубоко укоренившееся в сознании человека. Археологические находки, относящиеся к эпохам стотысячелетней давности, свидетельствуют, что наши далекие предки любили собираться вокруг огня. В каждой культуре на Земле происходило одно и то же: когда появлялась речь, люди начинали делиться своими историями, надеждами и мечтами. Представьте себе типичную сцену. Глубокая ночь. Горит костер. Поленья потрескивают, искры устремляются в звездное небо. Поднимается старейшина. Все взгляды устремлены на его мудрое, покрытое морщинами и освещенное мерцающим светом лицо. Начинается рассказ. И когда старейшина говорит, каждый слушатель представляет себе те события, которые он описывает. Воображение будит в людях те же эмоции, что испытывают герои истории. Это невероятно эффективный процесс, это слияние множества разумов в общее сознание. На какое-то время собравшиеся у костра ощущают себя частями единого целого. Они могут вместе подняться, начать танцевать или петь. И от этой общности всего лишь шаг до желания действовать вместе, отправиться в путь или на битву, вместе что-то построить или отпраздновать. То же самое происходит и сегодня. Когда лидер выступает публично, он стремится вызвать сочувствие или возбуждение, поделиться знаниями, откровениями и рассказать о мечте, которая могла бы объединить многих людей».

Заметили? Крис рассказывает историю об историях! Она яркая, сочная; мы легко можем представить себе место, героев, увидеть этот костер, почувствовать запахи. Именно так нужно рассказывать истории, именно такие вещи нужно использовать в своих выступлениях.

Семь основных сюжетов
Литературный архетип – это наиболее популярные, часто использующиеся образы и сюжеты, берущие свое начало в дописьменной эпохе. Создатель аналитической психологии Карл Юнг относил архетипы и «праформы» к области коллективного бессознательного. А Кристофер Букер[24] в своей книге «Семь основных сюжетов: почему мы рассказываем истории» выделил 7 литературных архетипов:

• преодоление монстра,

• из грязи в князи,

• путешествие и возвращение,

• приключение (квест),

• комедия,

• трагедия,

• перерождение.

Преодоление монстра – это история борьбы главного героя со злодеем или обстоятельствами. Пожалуй, одной из самых сильных историй на TED, посвященных борьбе и преодолению тяжелейших обстоятельств, является рассказ Эми Пурди «Жизнь без границ»[25].



«Однажды я вернулась домой пораньше, так как думала, что простудилась. Но не прошло и 24 часов, как я оказалась в больнице, в реанимации, с вероятностью выжить менее 2 %. Только спустя некоторое время, когда я уже лежала в коме, доктора смогли поставить мне диагноз – бактериальный менингит, который можно предотвратить, сделав прививку. За два с половиной месяца лечения я потеряла селезёнку, почки, слух на левое ухо и обе ноги ниже колен».



Несмотря на это, Эми решила не сдаваться, она поняла, что ей нужно принять новую себя – и, главное, найти преимущества в ее нынешнем положении. Эми обнаружила, что «новые ноги» могут быть источником экспериментов!



«И именно тогда меня озарило: теперь мне не обязательно быть 1,65 м. Я могу быть такой высокой, какой захочу! Или такой низкой. В зависимости от того, с кем я шла на свидание. И если я снова буду кататься на сноуборде, мои стопы не замёрзнут. Но лучшего всего то, что я теперь могу сама выбирать размер ноги, чтобы он подходил к размеру обуви на распродаже. Что я и сделала!»



Смелость и боевой дух этой девушки просто восхищают! Удивительно, но Эми не только прекрасно «вжилась» в свою новую «роль» – и новое тело, – но и снова встала на сноуборд. Она стала серебряным призером чемпионата мира по парасноуборду, поучаствовала в шоу «Танцы со звездами» и снялась в клипе Мадонны. Обо всем этом она пишет в своей книге «Шаг вперед. История девушки, которая, потеряв ноги, научилась танцевать».

Из грязи в князи – это сюжет-сказка, о которой грезят многие из нас. Герой этой истории – обыкновенный человек, который благодаря собственным стараниям или внезапному везению оказывается «на вершине». С помощью этого наглядного сюжета можно рассказать о собственной философии и поделиться секретом успеха. Как сделал[26] это бизнес-гуру и предприниматель Кэмерон Херольд, который считает, что из детей нужно «растить предпринимателей, а не адвокатов». Однако вся система образования заточена совершенно на другое: «программы МВА не учат детей становиться предпринимателями, они учат их работать в корпорациях». Херольд убежден, что потенциальных предпринимателей видно еще в младших классах школы: чаще всего такие дети плохо успевают и их часто считают слишком подвижными или упрямыми.



«Я готов поспорить, что являюсь самым глупым парнем в этом зале. Потому что я не мог справиться с программой в школе. Я с ней воевал. Но я очень рано понял, что я люблю деньги, бизнес и предпринимательство. Из меня растили предпринимателя».



Путешествие и возвращение. В центре этого «гулливерского» сюжета находится главный герой, который отправляется в необычное место, где с ним происходят необычные вещи. Он попадает в сложные ситуации, из которых чудом выпутывается, и возвращается домой совершенно иным человеком. Как это произошло с полярным исследователем и мотивационным спикером Беном Сандерсом. Вместе с Таркой Лерпиньером он преодолел 2900 км пешим ходом и побил рекорд самого длительного полярного перехода без поддержки техники или животных. В своем выступлении[27] «На Южный полюс и обратно – тяжелейшие 105 дней в моей жизни» он поделился своим опытом.



«Оглядываясь назад, я придерживаюсь всех высказываний, которые я делал годами о важности поставленных целей, решимости и веры в себя. Я также признаюсь, что много думал о том, что происходит, когда достигнута всепоглощающая цель, которую ты преследовал бо́льшую часть своей жизни. Как я сказал ранее, видны лишь некоторые поверхностные признаки моего отсутствия. Я набрал 13 кг. У меня есть блёклые шрамы от обморожения, наверное, сейчас прикрытые макияжем. Один на носу и по одному на щеках, на том месте, где были очки. Но внутри я стал совершенно иным. Если честно, Антарктида бросила мне вызов и смирила меня… Важно ли путешествие так же, как и пункт назначения? Что-то в этом есть. Чем ближе я был к финишу, этому скалистому побережью острова Росс, тем больше я стал понимать самый большой урок, который мне преподало это долгое путешествие: что это не есть пункт назначения, для нас, людей. Совершенствование, о котором многие мечтают, может быть вовсе недосягаемо».



Приключение чем-то схоже с предыдущим литературным архетипом, только здесь главный герой отправляется в чужие края за конкретным «призом». Или для того, чтобы выполнить какое-то определенное задание. Помните, как во «Властелине колец»? Примером такого выступления на конференции TED может быть воодушевляющая речь[28] Роз Сэвидж, которая в одиночку пересекла Атлантический океан и собиралась (на момент выступления) пересечь Тихий.

«Однажды я села и написала две версии своего некролога, в первой была жизнь, полная приключений, но вторая казалась более вероятной – в ней была описана хорошая, обычная, приятная жизнь, но я бы не хотела прожить такую жизнь. Я хотела гордиться своей жизнью. И я помню, как смотрела на две версии некролога и думала: «Боже, я выбрала абсолютно не тот путь. Если я сейчас ничего не поменяю, у меня не получится стать тем, кем я хочу стать через 5 или 10 лет или даже до конца своих дней». И я начала менять свою жизнь, отпустила то, что меня сдерживало раньше, немного подумала и решила пересечь Атлантический океан на весельной лодке».

В центре комедийного сюжета – легкая ненавязчивая история. Мастерски с этой задачей справилась Джулия Свини[29], которая поведала историю[30] о своей восьмилетней дочери, заинтересовавшейся размножением видов.



«Она спросила: «А куда тогда, куда человеческие самки, женщины, куда они откладывают свои яйца?» Я отвечаю: «Забавно, что ты спросила». В ходе эволюции у нас появился свой собственный прудик – прямо внутри нас – в него мы и откладываем свои яйца. Нам не нужно беспокоиться о чужих яйцах или о чем-либо подобном. Это наш собственный прудик. Так это и происходит»».



В центре трагедии чаще всего находится условно отрицательный герой, «катящийся по наклонной». Этот сюжет можно использовать в своем выступлении, когда вы хотите сыграть на контрасте и противопоставить собственные ценности деструктивным ценностям вашего персонажа. Я называю героя условно отрицательным, так как в жизни, конечно, все немного сложнее.

Отлично иллюстрирует трагедийный подход речь профессора психологии Стэнфордского университета Кэрол Двек «Сила веры в то, что можно стать лучше»[31]. Благодаря многочисленным исследованиям Двек выделила два типа мышления – фиксированное, то есть ограниченное, ригидное, и мышление роста, нацеленное на постоянное развитие и обучение.

В своем выступлении она рассказала, что предложила десятилетним школьникам задания, немного превосходящие их нынешний уровень.



«Некоторые ребята отреагировали на удивление позитивно. Они говорили что-то вроде: «Обожаю трудности» или: «Я так и думала, что чему-нибудь научусь». Они понимали, что их способности могут развиваться. Они обладают тем, что я называю мышлением роста. Однако другие ученики восприняли задания как трагедию, катастрофу. Смотря на проблему через призму фиксированного образа мышления, они увидели задачки на интеллект, с которыми они не справились. Вместо того чтобы наслаждаться силой слов «пока нет», они оказались зажатыми в тиски слов «прямо сейчас». Что же будет с ними дальше? Я вам расскажу. В одном исследовании они рассказали, что если завалят экзамен, то в следующий раз спишут, вместо тог, чтобы заниматься больше. В другом исследовании, получив плохую оценку, они стали искать тех, у кого результат оказался ещё хуже, – поднимая таким образом свою самооценку. Во всех многочисленных исследованиях они избегали трудностей».



Что делает Кэрол Двек? С помощью истории побуждает нас отбросить сложившиеся стереотипы и фиксированные установки и начать мыслить шире, свободнее, смелее. В категории «пока нет». И как оратор она достигает своей цели.

Или знаменитое выступление экономиста Ларри Смита[32] «Почему у вас не выйдет выдающейся карьеры»[33], которое посмотрело более 6 миллионов человек. На протяжении своей речи он в шутку нагоняет трагизма вокруг темы истинного предназначения и карьеры мечты. Но слушатели, посмеиваясь, все-таки вынуждены провести параллели с собой и его отрицательным «героем нашего времени» – человеком, требующем больших успехов при минимальных усилиях. Человеком, который ради своей мечты боится или ленится сделать даже первый шаг. Кажется, что Ларри хочет, чтобы мы с ним поспорили, но, похоже, нам нечем крыть.



«Вы знаете, что произойдёт однажды с вами, идеальным родителем? Придёт к вам малыш однажды и скажет: «Я знаю, кем я хочу быть. Я знаю, что я собираюсь сделать в жизни». Вы так счастливы. Вы хотите услышать это от ребёнка, потому что он силён в математике, и вы знаете, что продолжение вам понравиться. Ваш малыш говорит: «Я решил, что хочу стать волшебником. Я хочу исполнять волшебные фокусы на сцене». (Смех.)

И что вы скажете? Вы скажете: «Ммм … малыш, это рискованно. Может не выйти, малыш. На этом много не заработаешь, малыш. Знаешь ли, ну, я не знаю, малыш, надо бы тебе ещё об этом подумать, малыш, ты так силен в математике, почему бы тебе…» А малыш прерывает вас и говорит: «Но это моя мечта. Я мечтаю этим заниматься». И что же вы скажете? Знаете, что вы скажете? «Слушай, малыш. У меня тоже однажды была мечта, но… но…» И как вы собираетесь закончить предложение с вашим «но»? «…Но. У меня тоже однажды была мечта, малыш, но я побоялся последовать ей». Или же вы так ему скажете: «У меня однажды была мечта, малыш. Но потом родился ты».

… И так грехи родителей переходят на бедных детей. Зачем вам искать убежище в человеческих отношениях, если вы решаете не искать и не следовать своей страсти? Вы знаете почему. В глубине души вы знаете почему, и я чрезвычайно серьёзен. Вы знаете, почему вы угреетесь, размякнете и укутаетесь в человеческих отношениях. Это потому, что вы… Вы знаете, кто вы. Вы боитесь следовать своей страсти. Вы боитесь показаться нелепым. Вы боитесь попробовать. Вы боитесь возможной неудачи».



Хочу отметить, что найти среди выступлений TED Talks исключительно трагичные очень сложно, так как подавляющее большинство ораторов хотят побудить своих слушателей к позитивным изменениям, а не загнать в ловушку негатива.

Перерождение. В центре такого сюжета находится персонаж, который под влиянием обстоятельств или других людей преображается, обретая новые качества и ценности. Классический пример истории с перерождением – «Красавица и чудовище». Удивительным примером перерождения служит история художницы Кэнди Чанг. Ее речь «Перед тем как я умру, я хочу…»[34] посмотрело более 5 миллионов человек, а примеру самой Кэнди последовали не только жители Соединенных штатов, но и Австралии, Аргентины, Казахстана и других государств.



«В 2009 году я потеряла очень любимого человека. Её звали Джоан, и она была моей мамой. Её смерть была внезапной и неожиданной. Я очень много думала о смерти, и это дало мне ощущение глубокой благодарности за время, проведённое с ней, и внесло ясность в вещи, которые стали более значимыми в моей жизни. Но я боролась, чтобы сохранить эти идеи, каждый день. Я чувствую, что легко увязнуть в каждодневной рутине и забыть, что на самом деле важно для вас.

С помощью старых и новых друзей я превратила боковую стену заброшенного дома в гигантскую доску и нанесла предложение со свободным окончанием: «Перед тем как умереть, я хочу…» Каждый проходящий мимо может, взяв кусочек мела, задуматься о своей жизни и поделиться с другими своими желаниями в общественном месте. Я не знала, чего ожидать от подобного эксперимента, но на следующий день стена была полностью заполнена и продолжала заполняться. Я бы хотела поделиться несколькими идеями, которые люди оставили на стене.

«Перед тем как умереть, я хочу быть судимым за пиратство». «Перед тем как умереть, я хочу перешагнуть линию суточного времени». «Перед тем как умереть, я хочу спеть перед миллионами». «Перед тем как умереть, я хочу посадить дерево». «Перед тем как умереть, я хочу пожить не как все». «Перед тем как умереть, я хочу обнять её ещё раз». «Перед тем как умереть, я хочу стать чьим-то защитником». «Перед тем как умереть, я хочу быть собой»».



А теперь представьте, что Кэнди Чанг начала бы просто рассуждать о смерти перед аудиторией. Она бы неизбежно столкнулась с проблемой штампов и банальностей. И полного отсутствия связи с публикой, потому что банальности не объединяют, они раздражают. История же помогла слушателям самим додумать то, что не прозвучало в открытую, самим подытожить и сделать собственные выводы.

Победить с помощью истории
Нарративные психологи убеждены, что людям легче смотреть на собственную жизнь по законам сюжета, ведь все мы с детства формируем представление о мире на основе историй значимых для нас взрослых. Нарратив – определенная последовательность излагаемых фактов – активно используется в рекламе и на выборах. Удивительно, но, даже выработав стойкий иммунитет к слоганам и рекламным уловкам, люди по-прежнему прислушиваются к историям.



ЗАЧАСТУЮ УСПЕХ ТОГО ИЛИ ИНОГО ПРОДУКТА ИЛИ ДАЖЕ ПОЛИТИЧЕСКОГО ДЕЯТЕЛЯ ПО-ПРЕЖНЕМУ ЗАВИСИТ ОТ ХОРОШЕЙ, ВНЯТНОЙ И УБЕДИТЕЛЬНОЙ ИСТОРИИ, ДЕЛАЮЩЕЙ ЕГО БЛИЗКИМ ПОКУПАТЕЛЮ ИЛИ ИЗБИРАТЕЛЮ.


Вспомните предвыборную кампанию Барака Обамы. Ведь он не случайно провозгласил своим кумиром Авраама Линкольна: СМИ и избиратели смогли провести параллели между биографиями перспективного молодого политика и легендарного президента США. Барак Обама был сенатором от штата Иллинойс, Линкольн участвовал в Законодательном собрании штата. Обама – афроамериканец, а рабство отменил именно Линкольн. В конце концов на инаугурации молодого президента прозвучал лозунг «Новое рождение свободы», по словам администрации приуроченный к 200-летию со дня рождения Авраама Линкольна. Этот правильно подобранный нарратив, эта легенда и история, которая явно вырисовывалась в предвыборной кампании, очень помогли имиджу Обамы, хотя все эти сравнения были более чем условны.

Итак, как вы начнете свою презентацию или выступление в следующий раз? Надеюсь, с истории. История во вступлении, в самом начале вашей речи, является проверенным и гарантированным методом завладеть вниманием публики и удерживать её ментальную вовлеченность.

Резюме

• Второе правило сторителлинга от лучших спикеров TED гласит: завладейте вниманием аудитории. У вас есть 30 секунд на фееричное вступление. Если вы не сможете наладить связь с залом в течение этого времени, момент будет упущен и публика «выключится».

• Третье правило: не заставляйте людей скучать. Начните с истории.

• Четвертое правило убеждает нас, что истории эффективны. Мы «заточены» на то, чтобы слушать их, поэтому они оказывают на нас такое сильное влияние.

• Пятое правило: истории приглашают аудиторию в ментальное путешествие. Никто не сможет устоять перед хорошо рассказанной историей, даже если будет сопротивляться.

• Выберите один из семи литературных архетипов и впишите в него свою историю.

3

Как говорить так, чтобы вас слушали

ЭМОЦИОНАЛЬНАЯ СВЯЗЬ ЯВЛЯЕТСЯ ОБЯЗАТЕЛЬНОЙ, ЕСЛИ ВЫ ХОТИТЕ ПРОИЗНЕСТИ РЕЧЬ, СПОСОБНУЮ ПОВЛИЯТЬ НА ЛЮДЕЙ. ОБРАТИТЕСЬ К ИХ ЧУВСТВАМ. КОГДА ВЫ БУДОРАЖИТЕ ЭМОЦИИ И ЧУВСТВА АУДИТОРИИ, У НЕЕ НЕ ОСТАЕТСЯ ВЫБОРА – ОНА ОКОНЧАТЕЛЬНО И БЕСПОВОРОТНО ПОГРУЖАЕТСЯ В ВАШУ ИСТОРИЮ. ВЫ ЗАВЛАДЕВАЕТЕ СЕРДЦАМИ ЛЮДЕЙ, А ЗНАЧИТ – И САМИМИ ЛЮДЬМИ.


Что именно «цепляет» нас в определенных историях? Почему некоторые из них заставляют буквально раскрыть рот от удивления? Какие загадочные элементы делают историю по-настоящему захватывающей? Если хотите сохранить вовлеченность слушателей на протяжении всего выступления, запомните несколько простых вещей.

Первое, что сделает вашу историю «цепляющей» и заставит аудиторию, разинув рты, внимать абсолютно каждому вашему слову, – конфликт.

Что я подразумеваю под конфликтом?

Конфликт – это отсылка к борьбе. Это может быть борьба между противостоящими силами. Между жизнью и смертью. Ненавистью и прощением. Борьба между свободой и подавлением. Ход борьбы раскрывается через конкретные поступки и столкновения героев, через так называемые перипетии, составляющие общее движение действия от начала конфликта к его разрешению.

Поскольку существуют две сильных противостоящих стороны, исход борьбы неясен, а история становится захватывающей. Мы вовлечены. Нам любопытно. Нас вынуждают задаваться вопросом: «Что будет дальше?»

Конфликт – это обязательно действия, наталкивающиеся на противоборство или контрдействие. История может развиваться драматически благодаря диалогам персонажей, ремаркам, фиксирующим поступки, физические действия и события, существенно влияющие на ход действия, время, место и так далее.

История без конфликта не заставит нас волноваться. Если нет конфликта, то нет таинственности и напряжения.


БЕЗ КОНФЛИКТА МЫ УЖЕ ЗНАЕМ, ЧТО ПРОИЗОЙДЕТ. НАМ НЕ ИНТЕРЕСНО, И В РЕЗУЛЬТАТЕ МЫ НЕ ВОВЛЕЧЕНЫ.

Титанические конфликты
Давайте приведу отличный пример. Наверняка, все вы смотрели блокбастер «Титаник». Это потрясающий фильм, потому что в нем очень много конфликтов. Первый, и самый очевидный конфликт – между жизнью и смертью. Когда «Титаник» тонет, мы задаемся вопросом: «выживут они или нет?».

Фактически, все волнительные сцены в фильме содержат конфликты, только меньшие по масштабу. Например, в ходе одной из сцен мы узнаем, что на корабле не хватает шлюпок, поэтому конфликтом становится: «кто попадет в шлюпку, а кто нет?»

Второй по величине конфликт в фильме о том, останутся ли главные герои, Джек и Роуз, вместе. Восторжествует ли любовь или общество разлучит их, потому что они из разных социальных слоев?

Без конфликта «Титаник» не стал бы таким великолепным фильмом. Согласитесь, если бы это была просто история двух персонажей, которые встретились на корабле, полюбили друг друга и жили долго и счастливо, не многие люди заплатили бы за то, чтобы посмотреть «Титаник». Да, хотелось бы думать, что нам все равно было бы интересно смотреть или слушать историю без конфликта, потому что конфликт вызывает у нас чувство тревоги или беспокойства, но удивительная правда в том, что именно конфликт заставляет публику продолжать смотреть фильм. То же самое заставит слушателей «залипнуть» на вашу презентацию.

11 миллионов людей посмотрело выступление[35] Хёнсо Ли, отважной молодой женщины, которой не только удалось сбежать из Северной Кореи, но и вывезти свою семью.



«Когда я была ребёнком, я считала свою страну лучшей в мире. Я росла, распевая песню под названием «Нечему завидовать». Я гордилась этим. В школе мы тратили много времени на изучение истории Ким Ир Сена, но почти ничего не знали об остальном мире, кроме того, что Америка, Южная Корея и Япония – наши враги. Хотя я и задумывалась о мире за нашими границами, я была уверена, что всю свою жизнь проживу в Северной Корее, пока всё не изменилось.

Мне было семь лет, когда я впервые увидела публичную казнь, но моя жизнь в Северной Корее всё ещё казалась мне обычной. Моя семья не нуждалась, я не испытала на себе, что такое голод. Но однажды, в 1995 году, мама принесла домой письмо от сестры своего коллеги по работе. Там было написано: «Когда вы прочтёте это, пятерых членов нашей семьи не будет в живых, потому что мы не ели уже две недели. Мы лежим на полу, мы настолько ослабли, что готовы умереть»».



Суть любой истории должна быть в том, чтобы показать, как себя ведут люди в экстремальных или необычных условиях. А еще лучше показать, как они ведут себя в отношениях друг с другом. Как ни печально, интереснее всего истории с социальным конфликтом (того или иного масштаба), персонифицированным в героях, – чему мы и находим подтверждение в речи Хёнсо Ли.

Сильный конфликт – это всегда сильные эмоции
Лесли Морган Штайнер в формате TED talks выступила с речью «Почему жертвы домашнего насилия никогда не уходят»[36]. Перед огромной аудиторией она рассказала свою собственную историю о бытовом насилии. Впечатляющую историю. Пожалуй, история Лесли – одна из самых завораживающих и захватывающих из всех увиденных мной на конференциях TED.

Почему же ее речь так сильна? Почему она оказывает на людей такое сильное впечатление? Да потому, что в этой истории – серьезный конфликт. Вот часть стенограммы выступления Лесли.



«Конор использовал мою злость себе в оправдание: он обеими руками схватил меня за шею и сдавил так сильно, что я не могла ни дышать, ни кричать. Держа меня в удушающей хватке, он несколько раз ударил меня головой об стену. Через пять дней, когда десять синяков почти сошли с моей шеи, я надела мамино свадебное платье и вышла за него замуж. Несмотря на случившееся, я была уверена, что мы будем жить долго и счастливо, потому что я любила его и он так сильно любил меня… Он очень-очень сожалел, он испытывал сильный стресс из-за свадьбы и перспектив семейной жизни. Это был единичный случай, и он больше никогда не причинит мне боль снова. Это случилось еще дважды во время медового месяца. В первый раз я была…».



Вау, разве это не мощный конфликт? Когда я смотрел речь Лесли, я действительно ощущал себя на ее месте, хотя в реальности никогда не переживал ничего подобного и у меня не было знакомых с аналогичным опытом. Однако я ей очень сопереживал, потому что конфликт в ее истории был чрезвычайно силен – она подвергалась физическому насилию со стороны ее новоиспеченного мужа, но не могла уйти от него, потому что любила. Теперь Лесли писатель и адвокат, работающий с жертвами, пережившими насилие в семье.



КОНФЛИКТЫ ПРОБУЖДАЮТ ЭМОЦИИ У ПУБЛИКИ. КОНФЛИКТЫ ЗАСТАВЛЯЮТ ЛЮДЕЙ СОПЕРЕЖИВАТЬ ГЕРОЮ, БОЛЕТЬ ЗА НЕГО, НАДЕЯСЬ, ЧТО ОН ПОБЕДИТ.


Например, история Лесли побудила меня подсознательно встать на ее место – вообразить, что бы я делал в ее ситуации. В результате это сразу же отразилось на моих эмоциях. Я установил эмоциональную связь с Лесли. Эмоциональная связь является обязательной, если вы хотите произнести речь, способную повлиять на людей. Обратитесь к их чувствам. Когда вы будоражите эмоции и чувства аудитории, у нее не остается выбора – она окончательно и бесповоротно погружается в вашу историю. Вы завладеваете сердцами людей, а значит – и самими людьми.

Сила личной истории в ее уникальности
Мы можем извлечь и еще один важный урок из выступления Лесли на TED talk: личные истории имеют огромную силу. Роберт Макки[37] в своей книге «История на миллион долларов» пишет: «В чужом мире мы обнаруживаем себя, разглядев собственные черты глубоко внутри предлагаемых нам персонажей и возникающих между ними конфликтов. Мы отправляемся в кинотеатры, чтобы оказаться в новом, захватывающем мире, занять место вроде бы не похожего на нас человека и в глубине души найти с ним нечто общее, пожить в вымышленной реальности, которая озаряет нашу повседневную жизнь. Мы хотим не убегать от жизни, а обретать ее, пытаться мыслить по-новому, обогащать свои эмоции, любить, учиться, делать свое существование более насыщенным».

Публика любит слушать о чем-то новом – новые идеи, концепции и истории. Как тренер по ораторскому искусству, я вижу частую ошибку, которую допускают некоторые начинающие спикеры – они используют слишком много клишированных историй или известных притч. Они рассказывают то, что многие уже много раз слышали.

Одной из самых популярных клишированных историй, которую любят рассказывать непрофессиональные спикеры, – притча о «морской звезде».



Один человек шел по побережью и вдруг увидел мальчика, который поднимал что-то с песка и бросал в океан. Человек подошел ближе и увидел, что мальчик поднимает с песка морские звезды. Они окружали его со всех сторон. Казалось, на песке – миллионы морских звезд, берег был буквально усеян ими на много километров. Человек спросил мальчика: «Зачем ты бросаешь эти морские звезды в воду?» А тот, не прекращая своего занятия, ответил: «Если они останутся на берегу до завтрашнего утра, когда начнется отлив, то погибнут». «Но это же глупо! – закричал человек. – Зачем ты напрягаешься? Морских звезд так много, что ты ничего не сможешь изменить». Мальчик поднял следующую морскую звезду, на мгновение задумался, бросил ее в океан и сказал: «Конкретно для этой – смогу».



История о морской звезде – отличная история, но проблема в том, что ее слишком часто рассказывают. Публика устала от того, что разные спикеры используют в своих выступлениях одно и то же. Это «выключает» людей, даже разочаровывает.

Используйте личный опыт, потому что это:

• Дает аудитории нечто новое. Ваша история станет «свежим глотком воздуха», за счет чего ее будет интересно слушать.

• Наполняет эмоциями вашу идею. Когда вы рассказываете о событиях, происходивших в вашей жизни, вы, естественно, снова переживаете те же чувства и эмоции, что испытывали раньше. В результате некоторые из этих эмоций проявятся и раскрасят новыми красками вашу идею, сделав её более аутентичной. Вам не придется придумывать себе жесты или выражение лица для выступления, потому что нужные мимика и жестикуляция естественным образом придут через вашу историю.

Вот что говорит о личных историях Аннет Симмонс – профессиональный сторителлер и консультант по коммуникациям: «Прежде чем люди позволят на себя влиять, они захотят знать, кто вы такой и ради чего вы здесь оказались. Если вы не расскажете, люди сделают это за вас, и их мнение почти наверняка будет не в вашу пользу. Такова уж человеческая природа: люди уверены, что тот, кто ищет влияния, рассчитывает извлечь выгоду для себя за их счёт. При общении мы слишком много сил тратим на обращение к рациональной половине мозга, забывая о половине эмоциональной. А она живёт по принципу «бережёного бог бережёт» и никогда не теряет бдительности. Эволюция благоприятствует предусмотрительным невротикам. Она заложила в нас природную осторожность. Если ваша попытка повлиять на людей заканчивается неудачей, то зачастую это происходит из-за того, что люди пропускают ваши слова сквозь фильтр своих негативных подозрений относительно ваших намерений. Подозрения негативны просто потому, что вы не удосужились потратить время на историю о своих добрых намерениях».

Пока вы размышляете, как органично вписать личную историю в свое выступление, убедитесь, что не забыли о конфликте. Достаточно ли он силен? Вызовет ли эмоциональный отклик у слушателей? Можно ли его сделать еще ярче и выразительнее? Будет ли публика задаваться вопросом: «А что же дальше?» Если на эти вопросы вы ответили «да», ваша история обязательно завладеет вниманием аудитории.

Резюме

• Шестое правило сторителлинга гласит: поделитесь личной историей.

• Седьмое правило убеждает нас сделать конфликт необходимой частью нашего захватывающего выступления. Чем сильнее конфликт, тем более увлекательным и запоминающимся станет ваш рассказ.

• Восьмое правило побуждает нас задаться вопросами: «Достаточно ли сильно выражен конфликт в моей истории? Вызывает ли он эмоциональный отклик у людей?»

• Девятое правило гласит, что отсутствие конфликта = отсутствие любопытства = отсутствие интереса к выступлению. Именно конфликт в истории подогревает любопытство. Он заставляет задаваться вопросом: «Что же будет дальше?»
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Как оживить персонажей вашей истории

ВСПОМНИТЕ О ПОСЛЕДНЕЙ КНИГЕ, КОТОРУЮ ВЫ ПРОЧЛИ. СЛОВА НА СТРАНИЦАХ СОЗДАВАЛИ ВИЗУАЛЬНЫЙ ОБРАЗ – ВЫ МОГЛИ МЫСЛЕННО ПРЕДСТАВЛЯТЬ СЕБЕ ПЕРСОНАЖЕЙ КНИГИ И ВИЗУАЛИЗИРОВАТЬ ИХ ДЕЙСТВИЯ. ТАК ВОТ ПРЕКРАСНОЕ ВЫСТУПЛЕНИЕ ДОЛЖНО ДЕЛАТЬ ТО ЖЕ САМОЕ. ЛЮДЯМ ИНТЕРЕСНЫ ЛЮДИ.


Если вы когда-нибудь слышали прекрасное выступление, то знаете, что оно включает в себя нечто большее, чем просто информацию, переданную спикером. Удержать аудиторию просто представлением фактов не получится. Автор обязательно рисует перед вами ментальную картину своего мира.

Патрисия Фрипп, тренер по ораторскому искусству, считает, что люди помнят не столько то, что вы говорите, сколько то, что они видят или представляют во время вашего выступления. Это значит, что ваша речь должна помочь слушателям получить определенный опыт и создать некий визуальный образ.

Ментальная анимация
Вспомните о последней книге, которую вы прочли. Слова на страницах создавали визуальный образ – вы могли мысленно представлять себе персонажей книги и визуализировать их действия. Так вот прекрасное выступление должно делать то же самое. Людям интересны люди.

Одним из моих любимых примеров «оживления» персонажей является речь Малкольма Гладуэлла[38] «Выбор, счастье и соус для спагетти»[39], которую он произнес в рамках конференции TED. В своем выступлении Гладуэлл, автор книги «Точка необратимых перемен», рассказывает о том, как пищевая промышленность пытается создать идеальный соус для спагетти, рассуждает о природе выбора и поисках счастья. В своей лекции Малкольм описывает персонажа по имени Говард такими словами:



«Говард примерно вот такого роста, он кругленький, и ему шестьдесят с хвостиком. Он носит огромные очки, у него редеющие седые волосы. Он удивительно энергичен и жизнелюбив. У него есть попугай, и он любит оперу, а еще он страстный поклонник средневековой истории. По профессии он психофизик».



Читая, вам удалось представить себе ментальный портрет Говарда?

Именно манера описания делает Гладуэлла превосходным рассказчиком – он действительно знает, как «оживить» героев своей истории. Он дает вам, слушателям, достаточно описательной информации, чтобы вы могли мысленно представить себе этого героя.

Речь идет не о «рассказе», а о «показе» для аудитории, чтобы она получила некий опыт, который сможет «затянуть» в историю. Гладуэлл всегда следует принципу, что лучше «показать», а не просто «рассказать».

Например, когда он описывает Говарда, то добавляет, что



«у него есть попугай, и он любит оперу, а еще он страстный поклонник средневековой истории».



Благодаря этой информации вы можете не только представить себе, как выглядит Говард, но и понять, что он малость странный парень. Малкольм мог бы просто сказать: «Говард был несколько странноватым», но это не дало бы вам понимания сути этого персонажа.

Писатель Джозеф Конрад формулирует свою писательскую задачу похожим образом: «Силой письменного слова заставить услышать, заставить почувствовать, но прежде всего – увидеть».


ПРЕДОСТАВЛЯЯ ВЕСЬМА СПЕЦИФИЧЕСКУЮ И НАГЛЯДНУЮ ИНФОРМАЦИЮ О ГЕРОЯХ, ВЫ СМОЖЕТЕ «ОЖИВИТЬ» ИХ ПЕРЕД СЛУШАТЕЛЯМИ. ЭТОТ ПРИНЦИП ПРЕДПОЛАГАЕТ, ЧТО ВЫ ДОЛЖНЫ «ПОКАЗАТЬ», А НЕ «РАССКАЗАТЬ».


Помните об этом принципе, используйте эту технику, когда пишете свою собственную речь для публичных выступлений.

Как еще оживить вашего героя?
Ваш герой – это не только его внешность, мимика, привычки. Это еще и так называемая легенда – его прошлое, то, что сделало его таким. А также его настоящее – то, что с ним происходит сейчас. Не обязательно рассказывать все это во время выступления, но важно детально представлять себе того, о ком вы рассказываете. Сценаристы советуют детально представить, дорисовать своего персонажа во всех подробностях – его страхи, слабости, предпочтения в еде, тайны и мотивационные «рычаги». Особенно когда герой – плод вашего воображения.

Ваш персонаж может проявляться и через свои мысли и реплики. А все вместе – его внешность, речь и то, как он преодолевает трудности, то есть типаж, – должны привести публику туда, куда вам нужно. К волнению ли, радости или осознанию.

Если вы хотите использовать в вашем выступлении персонаж, то спросите себя: «Какого эффекта я хочу добиться с его помощью? Какова моя цель?» И тогда вы сразу поймете, как должен выглядеть, двигаться и разговаривать ваш герой.

Посмотрите забавное выступление Тима Урбана «Что происходит в голове у закоренелого прокрастинатора». Действующими лицами в его рассказе выступают Рациональный Человечек, Обезьянка, требующая сиюминутных удовольствий, и Паническое Чудище.



«Рациональный Человечек принимает рациональное решение продуктивно поработать, но Обезьянке такой план не по душе; она берётся за штурвал и говорит: «Лучше давай-ка почитаем страничку в «Википедии» о скандале с Нэнси Керриган и Тоней Хардинг – что-то они мне вдруг вспомнились. Потом мы прогуляемся к холодильнику, чтобы посмотреть, что там изменилось за последние 10 минут. Затем нас затянет вихрь YouTube: начнём с рассказов Ричарда Файнмана о магнитах и, пройдя долгий-долгий путь, закончим просмотром интервью с мамой Джастина Бибера».



Какова была цель Тима Урбана? Зачем ему было выдумывать всех этих комичных героев, ведь наверняка можно было бы просто рассказать о прокрастинации – любым другим способом. Все дело в том, что с помощью смешной и легкой истории Тим рассуждает о совершенно серьезных вещах.



«Вся эта история с тремя персонажами – схема работы прокрастинатора. Малопривлекательно, но в итоге работает. Вот о чём я решил написать в своём блоге пару лет назад. Когда я это сделал, отзывы меня просто поразили. Приходили буквально тысячи сообщений от самых разных людей со всего мира – людей самых разных профессий: медсестёр, банкиров, художников, инженеров, а также большого числа аспирантов. И все они говорили одно и то же: «У меня такая же проблема»».



А значит, Тим Урбан справился со своей задачей как оратор. Он не только нарисовал перед взором слушателей убедительную ментальную картину, в которую они поверили, которая их рассмешила и развлекла, но и сумел достучаться до них: нашел проблему и предложил решение.


Резюме

• Десятое правило сторителлинга призывает нас «оживить» наших героев, добавив уникальные детали в их образ, речь и поступки.

• Одиннадцатое правило: вы должны всегда стремиться к тому, чтобы дать афферентную информацию аудитории, чтобы она могла создать свой собственный ментальный образ персонажей.

• Двенадцатое правило гласит: всегда следуйте принципу «показать» вместо «рассказать».
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Как срежиссировать ментальное кино

СМЕШИВАНИЕ ЭЛЕМЕНТОВ ВСЕХ ПЯТИ ЧУВСТВ ПОЗВОЛЯЕТ «ОЖИВИТЬ» ВАШУ ИСТОРИЮ И ЗАСТАВИТЬ ЛЮДЕЙ ПРОЧУВСТВОВАТЬ ЕЁ. В РЕЗУЛЬТАТЕ ВАШЕ ВЫСТУПЛЕНИЕ ОКАЖЕТ ГОРАЗДО БОЛЕЕ МОЩНОЕ ВЛИЯНИЕ НА ПУБЛИКУ.


Мы познаем мир посредством пяти чувств: зрение, слух, осязание, обоняние и вкус. Чем больше чувств вы затронете в своей речи, тем сильнее поможете аудитории создать «ментальное кино» с вашими персонажами и историями.

Создайте эффект присутствия
Давайте посмотрим, как это получается у Майка Роу – ведущего популярной передачи «Грязная работенка»[40] на канале «Дискавери», где он рассказывает о природе тяжелой работы и о том, как она незаслуженно принижается в современном обществе. В удивительной речи для TED под названием «Учимся на грязной работенке» он вспоминает, как кастрировал барана. Майк рассказывает об этом так:



«Буквально две секунды понадобились Альберту, чтобы занести нож над основанием хвоста, который тут же исчез в ведре, которое я держал. Еще через мгновение Альберт схватил и крепко зажал мошонку барана большим и намозоленным указательным пальцем. Он потянул ее на себя – вот так – взял нож и насадил на острие. «Теперь ты думаешь, будто догадался, что произойдет дальше, Майкл. Поверь, это не так!» – сказал мне Альберт. Он быстро делает надрез, бросает срезанный кончик через плечо, затем хватает мошонку и тянет ее вверх. В следующий момент он наклоняет голову, загородив мне обзор, но то, что я слышу – это глухой и чавкающий звук, будто липкую ленту срывают со стены…».



Какие чувства у вас возникли при прочтении этой истории? Вы шокированы ею? На вашем лице появилась гримаса отвращения, как и на моем, когда я услышал это впервые?

Вы сможете прокрутить эту сцену в голове, как кино? Благодаря чему это короткое описание оказывает такое мощное воздействие?

Истинная сила этого типа историй в том, что они дают публике массу сенсорной информации, а это, в свою очередь, позволяет сделать рассказ более живым. Вы можете визуализировать происходящее подобно кино, которое вы смотрите своим внутренним зрением.

5 элементов ментального кино
Чтобы оживить историю, необходимо использовать в своих выступлениях большинство или даже все чувства. А именно:

• Визуальные (внешний вид)

• Аудиальные (звук)

• Кинестетические (прикосновение, эмоции)

• Обонятельные (запах)

• Вкусовые (вкус)

Давайте посмотрим, как Майк Роу включил чувства в свою речь:



Визуальные

Что вы видите в этой короткой истории? Можете ли визуально представить себе нож и мужчину, держащего мошонку барана «большим и намозоленным указательным пальцем»?



Аудиальные

Какие звуки вы слышите? Мне приходит в голову звук сдираемой «со стены липкой ленты».



Кинестетические

Что вы чувствуете? Нам рассказали о «крепко сжатой бараньей мошонке». Кто-то особо чувствительный вполне мог ощутить боль, которую испытывало в тот момент животное.



Обонятельные

Какие запахи вы ощущаете? В этом отрывке нет прямой отсылки к конкретным запахам, но вы легко можете представить себе запах фермы или животных, если он вам знаком.



Вкусовые

Чувствуете ли вы какой-нибудь вкус? Опять же, никаких определенных описаний про вкус не было, но от этой истории мог бы появиться неприятный привкус во рту!

Объединив в своем рассказе много чувственных аспектов, Майк Роу смог помочь вам срежиссировать «ментальное кино» о его уникальном опыте.

Играйте на чувствах
Эрик Уитмен в своей книге Cashvertising пишет: «Каждый жизненный опыт всегда является для нас смесью этих элементов. Мы называем их «ВП» – внутренние представления, потому что они воссоздают у нас в голове опыт, полученный во внешнем мире. На самом деле память – это просто смесь этих элементов. Всякий раз, когда вы вспоминаете какой-нибудь опыт – будь то вчерашняя пицца или американские горки, на которых вы визжали 28 лет назад, вы получаете доступ к сочетанию этих пяти элементов; набор шаблонов, «равный» вашему опыту».

Иными словами, смешивание элементов всех пяти чувств позволяет «оживить» вашу историю и заставить людей прочувствовать её. В результате ваше выступление окажет гораздо более мощное влияние на публику.

Отлично играет на пяти чувствах Гийом Нери – легендарный французский фридайвер и чемпион мира, который несколько раз устанавливал мировые рекорды по погружению. В своем выступлении «Восхитительный мир фридайвинга»[41] он буквально утягивает зрителей с собой под воду, заставляя их дышать, чувствовать собственные легкие и вес, испытывать страх под водой, а потом и расслабление.



«По мере углубления в морскую бездну давление начинает медленно сдавливать лёгкие. И так как именно объём воздуха в лёгких позволяет мне всплывать – чем глубже я заплываю, тем сильнее сдавливает лёгкие, тем меньше воздуха в них и тем проще продвигаться вглубь. В какой-то момент, на глубине где-то 35–40 метров, мне даже не нужно плыть. Моё тело достаточно плотное и тяжёлое, чтобы падать в бездну без усилий. Так я вхожу в фазу, называемую свободным падением. Свободное падение – лучшая часть погружения. Это то, из-за чего я до сих пор этим занимаюсь. Потому что ты чувствуешь, как будто тебя тянет вниз, при этом делать ничего не нужно. Я могу погружаться с 35 до 123 метров, не делая ни одного движения. Я позволяю глубине тянуть себя вниз, и кажется, будто я лечу под водой. Это поистине необыкновенное чувство, удивительное ощущение свободы».



Как вы видите из примеров, рассмотренных в этой главе, не нужно делать длинные и невероятно подробные описания. Не перегружайте свои истории деталями. Все, что вам нужно – это использовать как можно больше чувств, «сыграть» на них по максимуму, чтобы слушатели вынесли из вашего выступления хороший опыт.


Резюме

• Тринадцатое правило сторителлинга от лучших спикеров TED призывает нас использовать все пять чувств при написании своей речи.

– Визуальные: что вы можете увидеть?

– Аудиальные: что вы можете услышать?

– Кинестетические: что вы можете почувствовать – физически или эмоционально?

– Обонятельные: какие запахи можете ощутить?

– Вкусовые: какой вкус можете почувствовать?

• Четырнадцатое правило призывает задействовать максимальное количество чувств, минимизируя описание. Несмотря на то, что вам придется добавить в свою речь кое-какие детали, помните, что она все равно должна быть короткой.
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Чем украсить вашу историю

ДОБАВЛЕНИЕ СПЕЦИФИЧЕСКИХ ДЕТАЛЕЙ, ПОДРОБНОСТЕЙ И КОНКРЕТИКИ В ВАШУ РЕЧЬ СПОСОБСТВУЕТ УСИЛЕНИЮ ВНУТРЕННЕЙ ОБЪЕКТИВНОСТИ ВАШЕГО ВЫСТУПЛЕНИЯ.


При разработке своей личной истории не забывайте, что вам нужно дать слушателям как можно больше специфических деталей.

Чтобы превратить простую историю в «ментальное кино», добавьте максимально подробные сведения.



Например, вместо того чтобы сказать: «Мужчина был высокого роста», скажите: «Его рост был примерно метр девяносто пять». Вместо: «Я разговаривал с большой группой людей» – «Я разговаривал с группой из 500 топ-руководителей».

Больше деталей. Еще больше!
Вы заметили, как специфические детали помогают публике увидеть ситуацию целиком – как в кино? Обычные же, то есть неспецифические описания, такие как «мужчина был высокий», не позволяют аудитории мысленно воссоздать сцену и представить портреты героев. Говоря: «Он был под два метра ростом, с накачанными мышцами», вы даете людям достаточно деталей, чтобы они могли представить себе и ситуацию, и главных героев.

Как сказал один из персонажей романа Рэя Брэдбери «451 градус по Фаренгейту»: «Чем больше пор, чем больше правдивого изображения разных сторон жизни на квадратный дюйм бумаги, тем более „художественна“ книга. Вот мое определение качества. Давать подробности, новые подробности».

Добавление специфических деталей, подробностей и конкретики в вашу речь способствует усилению внутренней объективности вашей презентации. Давайте еще раз рассмотрим фрагмент из выступления Лесли Морган Штайнер:



«Конор использовал мою злость себе в оправдание: он обеими руками схватил меня за шею и сдавил так сильно, что я не могла ни дышать, ни кричать. Держа меня в удушающей хватке, он несколько раз ударил меня головой об стену. Через пять дней, когда десять синяков почти сошли с моей шеи, я надела мамино свадебное платье и вышла за него замуж».



Обратите внимание, как вместо того, чтобы сказать «через пару дней», Лесли говорит «через пять дней». Во-первых, это указывает аудитории на конкретные временные рамки события. Во-вторых, вносит в историю объективность и конкретность. Она также использует уточнение: «обеими руками», хотя могла бы просто сказать, что он ее схватил. Фраза о том, что он ударил «несколько раз», скорее взывает к нашим чувствам и эмоциям: мы понимаем, что в такой момент невозможно осознать происходящее.

Маленькие подробности обладают большой силой
Возьмем другой пример из выступлений в формате TED talk. Доктор Джилл Болт Тейлор[42] произнесла великолепную речь – «Удивительный удар прозрения»[43].



«Утром, 10 декабря 1996 года, я проснулась и обнаружила, что расстройство умственной деятельности выявилось у меня самой. В левом полушарии лопнул кровеносный сосуд. В течение четырёх часов я наблюдала, как мой мозг теряет способность обрабатывать информацию. В то утро, когда произошло кровоизлияние, я была совершенно не в состоянии ходить, говорить, читать, писать и даже вспомнить что-либо из своей жизни. Фактически я превратилась в младенца в теле взрослой женщины».



Вы замечаете, насколько сильнее это звучит, чем: «Но как-то утром, пару лет назад, я проснулась и обнаружила, что и у меня самой расстройство мозга»? Разве определенная дата – 10 декабря 1996 года – не звучит более убедительно, чем «пару лет назад»? В течение четырех часов Джилл наблюдала за происходящими с ней изменениями, она перечисляет их, чтобы мы глубже погрузились в ее историю.


ЭТИ СПЕЦИФИЧЕСКИЕ ДЕТАЛИ МГНОВЕННО ВОССОЗДАЮТ ПЕРЕД НАМИ ПОЛНУЮ СИТУАЦИЮ, ВЫЗЫВАЮТ БУРЮ ЧУВСТВ И ЭМОЦИЙ.



Кстати, Джилл Тейлор написала книгу о пережитом опыте – «Мой инсульт был мне наукой. История собственной болезни, рассказанная нейробиологом». Книга вышла в 2006 году, а после выступления Джилл на TED она стала настоящим бестселлером и была переведена на многие языки мира.

Говорите с публикой на одном языке
Создавая свою историю, избегайте неспецифического языка. Дайте слушателям конкретную информацию о персонажах, датах и местах. Дополнительные детали помогут людям увидеть, о чем вы говорите, это также добавит вашей презентации внутренней объективности. Однако с деталями нужно быть острожным.

Постарайтесь быть проще и не использовать термины, слова и выражения, понятные только вам или другим узким специалистам.



Например, философ и технолог, директор Института будущего человечества[44] Ник Бостром вполне доступным языком рассуждает[45] о будущем машинного интеллекта.



«Сейчас большинство людей, когда они думают о том, что умно, а что глупо, думаю у них в голове примерно такая картинка. На одном конце у нас есть деревенский идиот, а далеко на другой стороне у нас есть Эд Уиттен, или Альберт Эйнштейн, или кто-либо из ваших любимых гуру. Но я думаю, что с точки зрения искусственного интеллекта настоящая картинка выглядит примерно вот так. ИИ начинается отсюда, в нулевом интеллекте, и затем, после многих, многих лет очень тяжёлой работы, может быть, в итоге, мы получим искусственный интеллект уровня мыши. Что-то, что сможет перемещаться по беспорядочным средам, также как может мышь. Затем, после многих, многих лет тяжёлой работы, множества инвестиций, может быть, в итоге, мы получим искусственный интеллект уровня шимпанзе. Затем, после многих, многих лет очень, очень тяжёлой работы, мы придём к искусственному интеллекту деревенского дурачка. И несколько мгновений спустя окажемся дальше Эда Уиттена. Поезд не останавливается на станции «Человечество». Скорее он со свистом пронесётся мимо».



Делая заготовки для вашего выступления, имейте в виду, что письменная и устная речь очень отличаются друг от друга. Если вы заучите текст, который перегружен вставными конструкциями, то слушатели почувствуют дискомфорт – как будто они снова оказались за партой и им приходится выслушивать нудную лекцию.

Нэнси Дюарт, лектор TED и TEDxEast, глава компании Duart и отличный специалист по презентациям, говорит об этом так: «Если вы считаете, что одно из другого следует по умолчанию, это не значит, что слушателям тоже все понятно. Не углубляйтесь в премудрости, не используйте профессиональный жаргон и всегда отвечайте на мысленный вопрос «почему». Смех как ничто другое помогает запоминать информацию и удерживать внимание слушателей. Сочувствие, сопереживание и вдохновение работают не хуже. Вызвать у слушателей настоящие эмоции – вот одна из задач лектора. Хорошая презентация близка к историям про супергероев. В них есть сам герой, обычный мир, в котором он живет, и возможное приключение. Супергерой сомневается, но появляется наставник, который его вдохновляет – как Люк Скайуокер и Йода. В нашем случае Люк – это аудитория, Йода – лектор, а приключение – идея. Если посмотреть на выступления самых талантливых ораторов – Мартина Лютера Кинга и Стива Джобса, – окажется, что они строятся по одной схеме. В них, как и в кино, есть сюжетные арки – контраст настоящего и возможного будущего. Рабство черных – свобода черных. Примитивность существующих гаджетов – возможности новых технологий. Повторяйте контраст много раз, поддерживая слушателей в эмоциональном напряжении. Вверх, вниз, вверх, вниз, пока история не придет к концу – возвышенной ноте о том, как ваша идея изменит мир. Напечатайте все свои слайды на двух листах А4 и приставайте к друзьям. Они должны высказать свои соображения после того, как вы покажете картинки и тезисно пройдетесь через все выступление. Готовясь к своей лекции на TED, я сделала это шесть раз. Только когда слушатели были полностью довольны, я решила, что слайды можно считать успешными».


Резюме

• Пятнадцатое правило эффективного сторителлинга гласит: специфические детали помогут аудитории увидеть то, о чем вы говорите.

• Шестнадцатое правило: конкретика и подробности добавят вашему выступлению внутренней объективности. Всегда давайте как можно более точную информацию о персонажах, датах и местах.

7

Как вдохновлять людей с помощью историй

ИСТОРИИ С ПОЗИТИВНЫМ ПОСЫЛОМ ДЕЙСТВИТЕЛЬНО ВДОХНОВЛЯЮТ. ОНИ ПРИВОДЯТ К ЭМОЦИОНАЛЬНОМУ ПОДЪЕМУ, ЛЮДИ СТАНОВЯТСЯ РАДОСТНЕЕ, БУКВАЛЬНО ГОТОВЫ ВЗЯТЬСЯ ЗА РУКИ И НАЧАТЬ ДЕЙСТВОВАТЬ. ИСТОРИИ ЖЕ С НЕГАТИВНЫМ ПОСЫЛОМ ПРИВОДЯТ К СОСТОЯНИЮ ГРУСТИ И ТОСКИ, ТО ЕСТЬ К АПАТИИ.



Существует два типа историй, которыми вы можете поделиться с публикой: «истории с позитивным посылом» и «истории с негативным посылом». Сейчас объясню, что я имею в виду.

Те, за кем можно следовать
Истории с позитивным посылом предполагают преодоление конфликта главным героем. Он меняется в лучшую сторону в результате преодоления. Этот тип историй подсказывает аудитории варианты поведения в похожих ситуациях и дарит хорошее настроение. Проиллюстрировать историю с позитивным посылом может известная поговорка «Терпенье и труд все перетрут». Это одна из классических сюжетных линий.

Один из моих любимых фильмов – «В погоне за счастьем» с Уиллом Смитом в главной роли. Этот необычайно вдохновляющий фильм основан на реальных событиях. Уилл Смит играет Криса Гарднера, который инвестировал почти все свои деньги в приборы для измерения плотности костей. Однако ему никак не удавалось их продать, поэтому он постепенно разорился, потерял дом, а затем и жену. Вместе со своим сыном он был вынужден жить на улице.

Конфликт заключен в следующем: герои выживут или погибнут? Сможет ли Крис позаботиться о сыне или он потеряет и его? Как они справятся с трудностями? Не сломаются ли?

Дальше мы узнаем, что благодаря исключительной силе воли и отчаянному желанию Крис получает шестимесячную неоплачиваемую стажировку в качестве биржевого брокера. Ему приходится тяжело, ведь он фактически работает бесплатно. Крису нужно кормить ребенка, оплачивать детский сад, а еще заботиться о себе. В конце концов его усилия оправдались: он получает работу биржевого брокера в крупной компании на полный рабочий день. Титры подсказывают нам, что усердный труд сделал Криса Гарднера владельцем собственной мультимиллионной брокерской конторы.

Фильм «В погоне за счастьем» – история с позитивным посылом, потому что она доносит до аудитории яркий положительный пример – благодаря усердному труду и упорству мы сможем преодолеть самые сложные моменты в нашей жизни, самые трудные ситуации. В конце истории зрители испытывают эмоциональный подъем, они рады, что все закончилось хорошо, и вздыхают с облегчением.

Эмоциональные траектории
История с негативным посылом, как вы можете догадаться, о том, как герой не справляется с конфликтом и фактически оказывается в ситуации, которая гораздо хуже, чем была в начале. Я называю это «историей с негативным посылом», потому что она показывает, как не нужно делать. История может оказаться информативной, но она не вдохновляет. Она оставляет аудиторию в «эмоциональной пропасти». Уверен, это не то впечатление, которое вы хотели бы произвести своим выступлением.

Истории с позитивным посылом действительно вдохновляют. Они приводят к эмоциональному подъему, люди становятся радостнее, буквально готовы взяться за руки и начать действовать. Истории же с негативным посылом приводят к состоянию грусти и тоски, то есть к апатии.



Крис Андерсон в своей книге «TED Talks. Слова меняют мир» пишет: «Чтобы поделиться мечтой эффективно, нужно сделать следующее:

• Нарисуйте яркую картину альтернативного будущего.

• Сделайте это так, чтобы слушатели захотели оказаться в таком будущем».

Невероятно воодушевляющей является лаконичная речь Мэтта Каттса[46] «Попробуйте что-то новое в течение 30 дней»[47], в которой спикер делится личной историей маленьких шагов и больших изменений. Идея эксперимента Каттса состояла в том, чтобы каждый день пробовать что-то новое.



«Во время этого месяца работы над собой я кое-чему научился. Во-первых: раньше месяц летел за месяцем и забывался, а сейчас время запоминается намного лучше. Во время этого эксперимента я делал фото каждый день в течение месяца. И я точно помню, где я был и что делал в эти дни. Также я заметил, что когда я начал усложнять задания или увеличивать их число, укрепилась моя уверенность в себе. Из вечно сидящего за компьютером ботаника я превратился в того, кто ездит на работу на велосипеде – просто для удовольствия. А в прошлом году я взобрался на Килиманджаро, самую высокую гору Африки. Раньше я был не таким активным парнем, пока не начал свои 30-дневные эксперименты».



При любой возможности делитесь с аудиторией историями с позитивным посылом. Посредством позитива вы сможете как обучить, так и вдохновить публику. Позитивный посыл позволяет делиться мотивирующей идеей, не вызывая ощущения, будто вы навязываете свои советы.


ИСТОРИЯ ГЛАВНОГО ГЕРОЯ ВСЕГДА ИМЕЕТ СЮЖЕТНУЮ И ЭМОЦИОНАЛЬНУЮ ЛИНИЮ. ЭМОЦИОНАЛЬНЫЕ ВЗЛЕТЫ И ПАДЕНИЯ МОЖНО НАЗВАТЬ «ЭМОЦИОНАЛЬНОЙ ТРАЕКТОРИЕЙ».


Это хорошо, когда вы проводите своего героя по эмоциональной траектории в своем рассказе, но заканчивать истории лучше взлетом или позитивом.

Подарите слушателям надежду
В качестве еще одного примера отличной позитивной истории предлагаю рассмотреть отрывок из замечательного TED-выступления сэра Кена Робинсона[48]. В своей речи «Как школы убивают творчество»[49] Кен использует такую историю с позитивным посылом:



«Я работаю над новой книгой под названием «Эпифания», в основу которой легла серия интервью о том, как люди открывали в себе талант. Я очарован тем, как люди проходят этот путь. На эту идею меня натолкнул разговор с одной чудесной женщиной, о которой многие из вас, вероятно, никогда не слышали. Ее зовут Джиллиан Линн. Слышали о ней? Некоторые слышали. Она хореограф, и все знают ее работы. Она занималась постановкой хореографии в мюзиклах «Кошки» и «Призрак оперы». Она великолепна. В Англии я был в труппе Королевского балета, что, как мне кажется, очевидно. В любом случае мы с Джиллиан однажды обедали, и я спросил: «Как ты начала танцевать?». Она рассказала кое-что интересное: в школе ее считали безнадежной ученицей. В школе, в 30-е годы, ее родителям написали: «Мы думаем, Джиллиан страдает расстройством способности к обучению». Она не могла сосредоточиться, все время ёрзала. Сейчас бы сказали, что у нее синдром дефицита внимания[50]. Разве нет? Но тогда были 1930-е, и на тот момент этот синдром не был известен. Это была «некондиция» (смеется). Люди не осознавали, что у них может быть такое заболевание.

В любом случае, ее отвели к врачу. Итак, комната, обшитая дубовыми панелями. Они пришли вместе с мамой. Ее посадили в кресло в дальнем конце комнаты, где она просидела на собственных ладошках целых двадцать минут, пока врач говорил с ее матерью обо всех проблемах в школе. Она надоедала людям, никогда не сдавала вовремя домашнюю работу и так далее. Маленькая восьмилетняя девочка. В конце концов доктор подошел к ней, сел рядом и сказал: «Джиллиан, я выслушал все, что рассказала твоя мама, и теперь нам нужно поговорить с глазу на глаз. Жди здесь. Мы вернемся очень скоро». И они ушли. Но, перед тем как выйти, он включил радио, стоявшее у него на рабочем столе. Врач обратился к матери: «Просто постойте и понаблюдайте за дочерью через стекло». Когда дверь закрылась, Джиллиан вскочила на ноги и начала двигаться в такт музыке. Они наблюдали за этим несколько минут, затем доктор повернулся к матери и сказал: «Миссис Линн, Джиллиан не больна, она любит танцевать. Отдайте ее в танцевальную школу».

Я спросил: «И что дальше?». Джилл ответила, что мать так и сделала: «Скажу я вам, это было чудесно. Мы вошли в комнату, где было полным-полно таких же людей, как я. Людей, которые не могли сидеть спокойно. Людей, которым нужно было двигаться, чтобы думать». Они не могли думать без движения, поэтому танцевали балет, чечетку, джаз, модерн, контемпорари. В итоге ее пригласили на пробы в Королевскую школу балета. Она стала солисткой, сделала прекрасную карьеру в Королевском балете. Затем она выпустилась из Королевской балетной школы и основала свою собственную танцевальную компанию – Gillian Lynne Dance Company, встретила Эндри Ллойда Вебера[51]. Джиллиан сделала одни из самых известных музыкальных постановок в истории, принесла радость миллионам людей и стала мультимиллионером. А ведь кто-то другой мог посадить её на медикаменты и сказать ей, чтобы она успокоилась».



В конце истории сэра Кена Робинсона чествовали нарастающим шквалом оваций. Его выступление посмотрели более 35 миллионов человек. Почему? Потому что история вызвала у людей необыкновенный эмоциональный подъем. Кстати, Кен Робинсон выступил с очень вдохновляющей речью об образовании без использования каких-либо технологий, слайдов или реквизитов. Он чувствовал, что его рассказ вполне может обойтись без использования каких-либо наглядных пособий. И был прав. Его история была полна деталей, поэтому зрители легко вообразили себе все, о чем он говорит.

Роль диалога в сторителлинге
Сэр Кен Робинсон преподал нам еще один важный урок: диалог важен в сторителлинге. На протяжении всей истории он использует диалоги.

«Они наблюдали за этим несколько минут, затем доктор повернулся к матери и сказал: «Миссис Линн, Джиллиан не больна, она любит танцевать. Отдайте ее в танцевальную школу».

Теперь то же самое без диалога:

«Они наблюдали за этим несколько минут, затем доктор повернулся к матери Джиллиан и сказал, что девочка не больна. Она любит танцевать, и ее следует отдать в танцевальную школу».

Чувствуете разницу?



ДИАЛОГ ЗВУЧИТ СИЛЬНЕЕ, ЧЕМ ПЕРЕСКАЗАННАЯ АВТОРОМ РЕЧЬ. ОН КАК БУДТО ВЫВОДИТ ВАС НА СЦЕНУ, ПОЗВОЛЯЕТ СЛЫШАТЬ ИМЕННО ТО, ЧТО БЫЛО СКАЗАНО.



Диалог более краткий и энергичный. Наконец, еще одно преимущество диалога – возможность применения вокального многообразия. Можно слегка менять скорость речи, тон и громкость, чтобы выразить эмоции и особенности речи разных героев. В результате вы сможете более динамично и всеобъемлюще передать вашу мысль.

Сэр Кен Робинсон однажды рассказал, что большинство его выступлений имеет простую структуру:

• Вступление, или рассказ о том, что будет освещено в ходе выступления;

• Контекст, или почему это важно;

• Основные концепции;

• Практическое применение;

• Заключение.

Поясняя структуру, Кен сказал: «Есть старая формула написания статей. В ней говорится, что хорошая статья должна отвечать на три вопроса: что? И что? И что теперь? С выступлением все то же самое».

Диалоги сближают
Приведу в пример еще одно интересное TED-выступление – Памелы Мейер[52] «Как распознать лжеца»[53]. Его посмотрели более 16 миллионов человек, в результате оно вошло в двадцатку самых популярных лекций TED за все время. Уверен, вы его видели. Помимо интересной темы и ярких примеров лжецов, среди которых оказались Билл Клинтон, Джон Эдвардс[54], Диана Даунс[55] и Эрин Руннион, Памела использовала в своей презентации много диалогов. Вот послушайте:



«С тех пор как я написала книгу «Как распознать ложь», никто не хочет встречаться со мной лично. Нет, нет, нет, нет, нет. Они говорят: «Хорошо, мы свяжемся с вами по электронной почте» (смех). Я даже не могу никого пригласить на чашечку кофе в «Старбакс». И мой муж туда же: «Дорогая, какой обман? Может, тебе переключиться на кулинарию? Как насчет французской кухни?». Прежде чем начать, я бы хотела уточнить свою цель, которая заключается не в том, чтобы научить вас игре в «кошки-мышки». Знатоки лжи – это не те придирчивые дети, выкрикивающие с задних рядов: «Попался! Попался! У тебя дернулась бровь. Ты раздуваешь ноздри. Я смотрю по телевизору шоу “Обмани меня”[56]. Я знаю, что ты лжешь!». Нет, знатоки лжи вооружены научными знаниями о том, как различить обман. Они используют эти знания, чтобы докопаться до истины, и делают то, чем опытные руководители занимаются каждый день: они проводят трудные переговоры с трудными людьми, и порой в весьма нелегкие времена. Они начинают этот путь с принятия ключевого утверждения, которое звучит следующим образом: «ложь – действие совместное». Задумайтесь об этом: сама по себе ложь никакой власти не имеет, это не более, чем пустые слова. Власть она обретает лишь тогда, когда кто-то соглашается поверить в эту ложь. Я понимаю, что это звучит так же странно, как жестокость из лучших побуждений, но подумайте: если в какой-то момент вас обманули, это потому, что вы согласились быть обманутым. Истина о лжи номер один: «ложь – это действие совместное». И не всякая ложь вредна. Иногда мы добровольно участвуем в обмане ради сохранения чувства человеческого достоинства, может быть, для того, чтобы сохранить в тайне то, что должно быть тайной. Мы говорим: «Хорошая песня», «Дорогая, тебя это совсем не полнит, нет». Или мы говорим, подражая интернет-элите: «Ты знаешь, я только что выловил это сообщение из своей спам-папки. Мне так жаль».



Цепляет, правда? В своих рассказах всегда используйте диалог, а не косвенную речь.


Резюме

• Семнадцатое правило сторителлинга гласит: истории с позитивным посылом вдохновляют.

• Восемнадцатое правило обязывает приводить своих слушателей к эмоциональному подъему.

• Девятнадцатое правило: используйте диалог, а не косвенную речь.
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Как удержать внимание публики

МЕЖДУ КОНФЛИКТОМ И ОКОНЧАТЕЛЬНОЙ ПОБЕДОЙ ГЕРОЯ МЫ ИМЕЕМ ТАК НАЗЫВАЕМЫЙ «РАЗРЯД» – НЕЧТО ПОЧТИ ИЗ ОБЛАСТИ МЕДИЦИНЫ, ЧТО ПРИВОДИТ НАС В ЧУВСТВО, ОЗАРЯЕТ, ПРИДАЕТ СИЛ, ЗАСТАВЛЯЕТ ПРИНЯТЬ РЕШЕНИЕ О ПЕРЕМЕНЕ И Т. Д. РАЗРЯД МОЖЕТ ПРЕДСТАВЛЯТЬ СОБОЙ НЕКУЮ ТЕХНОЛОГИЮ, ИНСТРУМЕНТ, ИДЕЮ, КОТОРАЯ ПОЗВОЛЯЕТ ГЕРОЮ ПРЕОДОЛЕТЬ КОНФЛИКТ.


Мы знаем, что именно конфликт делает историю захватывающей. И мы знаем, что истории с позитивным посылом вдохновляют аудиторию.

Электрошокер для слуха
Между конфликтом и окончательной победой героя мы имеем так называемый «разряд» – нечто почти из области медицины, что приводит нас в чувство, озаряет, придает сил, заставляет принять решение о перемене и т. д. Разряд может представлять собой некую технологию, инструмент, идею, которая позволяет герою преодолеть конфликт.

Разряд – одна из самых ценных частей истории. Это может быть мудрый совет, который аудитория «заберет домой» и использует в случае возникновения похожего конфликта в реальной жизни.



Подумайте над временами, когда вы сталкивались с трудными задачами. Как вы их преодолевали? Какие технологии применяли для преодоления конфликта? Какая мудрая подсказка помогла вам решить проблемы?

Приведу простой пример. Представьте мужчину – назовем его Джон, – у которого почти 140 килограмм лишнего веса.

[Конфликт/Сложность]: Джон хочет сбросить вес, но каждый раз, садясь на диету, он быстро сдается, потому что его желание недостаточно сформировано. В итоге у него депрессия.

[Разряд]: Когда он идет к врачу на ежегодный медосмотр, врач говорит ему: «Джон, если ты не сбросишь вес, через пять лет тебя не будет в живых». Это необходимый волшебный пинок, благодаря которому Джон меняет свою жизнь.

[Перемена] Забежав на год вперед, мы видим, что Джон сбросил чуть больше 100 килограммов и живет более счастливой жизнью.

[Готовый рецепт]: Если, собираясь достичь определенной цели, у тебя нет достаточной мотивации, или причин, по которым ты мог бы захотеть ее достичь, ты никогда ее не достигнешь.

Я упростил эту историю специально, чтобы пояснить несколько критичных моментов в концепции сторителлинга:

1. Разряд. Это то, что моментально приводит в чувство, мудрый совет или технология, получив которую герой улаживает конфликт.

Например, в одной из своих историй я рассказываю о времени, когда я страстно хотел начать свой бизнес. Однако одна из моих близких подруг относилась к этому очень негативно и всякий раз напоминала мне, что я не смогу преуспеть, потому как у меня не хватает опыта. Когда бы я ни заговаривал о бизнесе, моя подруга тут же приземляла все мои идеи своим негативным настроем. В результате мне пришлось бороться с ужасными мыслями о том, чтобы оставить попытки запустить свой бизнес.

Разрядом, который помог мне преодолеть негативный настрой подруги, стала цитата Элеоноры Рузвельт[57]. Она гласила: «Никто не заставит тебя почувствовать себя неполноценным без твоего разрешения». Именно тогда я понял, что разрешил своей подруге заставить меня ощутить себя неполноценным, и именно в этот момент пришло осознание, что я не дам ей возможности затянуть меня в свой негатив. Кстати, это очень перекликается с идеей Памелы Мейер – знатока человеческой лжи и прекрасного спикера платформы TED.

А теперь поговорим о вас. Что стало тем разрядом, который позволил вам разрешить свой жизненный конфликт? Может быть, это была прочтенная цитата или совет, полученный от наставника, или особая технология, которой вы овладели по книге?

Поделитесь своим разрядом с аудиторией. Возможно, это все, что ей нужно, чтобы справиться со своими сложностями.



2. Перемена. В результате конфликта герои должны что-то поменять в своей судьбе. Перемены должны быть в обстоятельствах жизни героя и/или в её/его личности благодаря разрешенному конфликту. Например, в истории про лишний вес Джона. Джон постройнел и его здоровье улучшилось.

3. Готовый рецепт. В каждой истории есть «готовая к употреблению» идея. Билл Гоув, первый президент Национальной ассоциации спикеров, мудро заметил: чтобы стать великим оратором необходимо «рассказать историю и выделить в ней смысл». В чем смысл вашей истории? Какой конечный готовый рецепт можно выделить в вашей речи? Заключите ваше главное сообщение в короткую, запоминающуюся фразу так, чтобы аудитория смогла запомнить и повторить ее. Создайте контекст, используйте метафоры, чтобы их смогли запомнить и с удовольствием пересказать те, кто слышал вашу речь.

Упрощенная схема отличной истории выглядит примерно так:

Герой → Конфликт → Разряд → Перемены у героя → Готовый рецепт



Давайте рассмотрим пример этой технологии. Используем выступление о домашнем насилии Лесли Морган Штайнер в формате TED talk, чтобы проиллюстрировать в действии схему, о которой говорилось выше.

Кто является героями речи Лесли? В ее истории фигурируют два действующих лица: Лесли и её бывший муж. Поскольку Лесли стоит перед нами на сцене, её описание нам не нужно. Как насчет её бывшего мужа? Какую информацию о нем мы имеем? Лесли рассказывает, что её бывший муж, Конор, «только что закончил университет из лиги плюща, и что он работает в очень солидном банке на Уолл-стрит… он был умный, забавный и выглядел как мальчишка с фермы. У него были такие большие щечки, как два яблочка, и пшеничные волосы. Он казался таким милым». Лесли дает нам достаточно информации, чтобы мысленно создать ментальный образ Конора.

Рассказывая свои истории и делая презентации, убедитесь, что вы даете специфическую, подробную информацию о том, как выглядят ваши герои.



В чем конфликт в истории Лесли?



«Конор использовал мою злость себе в оправдание: он обеими руками схватил меня за шею и сдавил так сильно, что я не могла ни дышать, ни кричать. Держа меня в удушающей хватке, он несколько раз ударил меня головой об стену. Через пять дней, когда десять синяков почти сошли с моей шеи, я надела мамино свадебное платье и вышла за него замуж. Несмотря на случившееся, я была уверена, что мы будем жить долго и счастливо, потому что я любила его и он так сильно любил меня… Он очень-очень сожалел, он испытывал сильный стресс из-за свадьбы и перспектив семейной жизни. Это был единичный случай, и он больше никогда не причинит мне боль снова. Это случилось еще дважды во время медового месяца. В первый раз я была…»



Конфликт истории Лесли заключается в том, что, подвергаясь физическому насилию со стороны бывшего мужа, она не может от него уйти, потому что влюблена в него и продолжает верить, что он изменится.

Что является разрядом в истории Лесли?



«Я смогла уйти, потому что последнее садистское избиение наконец прорвало стену моего отрицания. Я поняла, что человек, которого я так сильно любила, убьёт меня, если я ничего не предприму. Поэтому я нарушила молчание. Я рассказала всем: полиции, соседям, друзьям, семье и даже абсолютно незнакомым людям, и сегодня я здесь, потому что вы все помогли мне…».



Исцеление Лесли заключается в том, что она находит в себе смелость покинуть Конора из-за последнего эпизода с избиением, который окончательно раскрыл ей глаза на ситуацию.

Как меняется главный герой в результате конфликта? В истории Лесли перемена заключается в том, что она полностью ушла из садистских отношений. Она проходит путь от отрицания проблемы до осознания того, что любимый мужчина способен убить ее. Более того, от полного молчания о деструктивных отношениях она приходит к тому, что делится своей историей со всем миром, чтобы помочь другим, оказавшимся в аналогичной ситуации.

В итоге какой готовый рецепт предлагает история Лесли? Какой урок она преподает своим слушателям? В своем выступлении Лесли проводит нас по разным этапам отношений, полных насилия, но готовым рецептом является простая и короткая идея, которую она озвучивает в самом конце. Ее предложение довольно ясное: вместо того чтобы обвинять жертв домашнего насилия в том, что они не уходят из отношений, нам следует (как она говорит) «сделать насилие видимым, просто разговаривая об этом со своими детьми, коллегами, друзьями и семьей». «Покажите переживших насилие как замечательных людей, достойных любви и счастливого будущего. Распознавайте ранние признаки насилия и сознательно вмешивайтесь в него, нивелируйте его и показывайте жертвам путь к спасению», – обращается Лесли к аудитории.

Пирамида Фрейтага
Немецкий писатель и драматург Густав Фрейтаг долгое время пытался понять, какое воздействие на нас оказывают истории, которые мы читаем или слышим. Его интересовал вопрос: «Что отличает хорошую историю, способную затронуть душу и изменить наше поведение?». Фрейтаг изучил работы Уильяма Шекспира – непревзойденного автора лирических произведений – и составил схему, которая вполне может описать все его истории. Сейчас это легко назвать «картой сторителлинга». По мнению Фрейтага, в графической форме хороший рассказ выглядит как пирамида: начинается с описания ситуации, затем идет завязка, нарастание действия на протяжении развития сюжета, затем кульминация и, наконец, развязка. По мере завершения истории действий становится меньше – скорее анализируются результаты и делаются выводы.



[image: ]

Согласитесь, пирамида Фрейтага похожа на мою схему: Герой → Конфликт → Разряд → Перемены у героя → Готовый рецепт.

Трудности – центр притяжения истории
Давайте рассмотрим еще один пример. Тони Роббинс произнес необычайно вдохновляющую речь в рамках TED Talks «Почему мы делаем то, что делаем»[58].




«Это произошло, когда мне было 11 лет. Был День благодарения, у нас не было ни денег, ни еды. Мы, конечно, не голодали, но отец ужасно себя чувствовал, а мама напоминала ему о наших неприятностях. Вдруг кто-то пришел к нашей двери и принес еду. Мой отец принял три решения. Он определил для себя, что это благотворительность. Что это значит? Что я никчемный человек. Что мне делать? Уйти из семьи. И он сделал это. Это был один из самых болезненных моментов в моей жизни. Я принял другие три решения. Я сказал себе: «Еда – мощный концепт». Правда. Второе решение изменило мою жизнь, оно сформировало меня как человека. Я подумал: «Это чей-то подарок, я даже не знаю чей». Мой отец всегда говорил: «Никто тебе просто так ничего не даст». И вдруг кто-то, кого я не знаю, ничего не прося взамен, просто приносит еду, заботится о нас. И тогда я подумал: «Что это значит?». Это значит, что другим людям не все равно. Тогда я решил: если другие люди заботятся обо мне и моей семье, я позабочусь о них. Что я сделаю? Я сделаю что-то, чтобы изменить мир к лучшему. И однажды, когда мне было 17 лет, я вышел на улицу в День благодарения. Многие годы я мечтал заработать денег, чтобы накормить две семьи. Это самое хорошее и волнующее из того, что я делал в своей жизни. На следующий год я накормил уже четыре семьи. На следующий – восемь. Я не пытался заработать символические очки, но я подумал, что вполне могу попросить других о помощи. Я привлек моих друзей и основал компанию. Когда набралось 11 компаний, я основал фонд. В прошлом году он накормил два миллиона человек в 35 странах. Я горжусь своими людьми, потому что им по-настоящему нравится делиться».




Что мы видим в этой истории? Наш главный герой – сам Тони. В его семье было не все гладко: они бедствовали, нуждались в еде и деньгах. Отец чувствовал себя неудачником, а мать не поддерживала, а осуждала супруга. В итоге он оставил семью. Именно это стало разрядом для Тони – он переосмыслил поведение отца, примерил его к своей жизни и принял совершенно другие решения. С Тони Роббинсом произошли невероятные перемены: он занялся благотворительностью, основал несколько компаний, а затем и свой фонд. Его выступление было настолько эмоциональным и вдохновляющим, что люди по всему миру захотели приобщиться к благотворительности, решили начать активнее помогать другим людям. В этом и был его рецепт: если кто-то помог вам, когда вы нуждались, не забудьте отблагодарить – помогите тем, кто нуждается, когда сами встанете на ноги.

Кроме того, в ходе своего необычайно мотивирующего выступления Тони Роббинс поделился с аудиторией небольшим секретом, который может пригодиться и нам с вами: «Успешные лидеры наделены способностью побуждать к действию себя и других, поскольку хорошо представляют себе те невидимые силы, которые нас формируют».

Структура сторителлинга может быть проста, но она действительно эффективна. Многие яркие примеры подтверждают, что она работает, поэтому применяйте ее, чтобы сделать ваше публичное выступление более увлекательным и интересным!


Резюме

• Двадцатое правило сторителлинга гласит: в вашей истории должен быть разряд, который поможет герою преодолеть конфликт.

• Двадцать первое правило побуждает нас показать, что за изменения произошли с героем.

• Двадцать второе правило: дайте аудитории готовый рецепт.

• И, наконец, двадцать третье правило призывает оратора фокусироваться на лаконичности: готовая идея должна быть краткой, чтобы аудитория смогла запомнить ее и повторить при необходимости.

Заключение

23 правила сторителлинга

В этой главе я расскажу вам о двадцати трех правилах, или принципах, сторителлинга, которые мне помогли выделить лучшие спикеры конференций TED.

Волшебным ингредиентом всех великолепных выступлений в формате TED talk, безусловно, является сторителлинг. Если вы научитесь искусно рассказывать истории, то сможете легко удерживать внимание аудитории. Не важно, готовите ли вы выступление в формате TED talk или корпоративную презентацию – используйте истории, потому что они очень эффективны. Истории интересны по своей природе. Они хорошо запоминаются и могут превратить любую скучную презентацию в ошеломительную.

Используйте следующие двадцать три принципа из этой книги, чтобы сделать следующее свое выступление невероятно успешным:

1. Посмотрите видео известных ораторов. Проанализируйте, какой эффект на вас оказывает то или иное выступление: это потрясающий способ выяснить, что работает, а что нет, когда речь заходит об ораторском искусстве.

2. Завладейте вниманием аудитории. Если вы не сможете добиться этого в течение первых тридцати секунд, момент будет упущен, и публика «выключится».

3. Не заставляйте людей скучать. Начните с истории.

4. Истории эффективны. Мы «заточены» на то, чтобы слушать их.

5. Истории приглашают аудиторию в ментальное путешествие. Никто не сможет устоять перед хорошо рассказанной историей, даже если будет сопротивляться.

6. Поделитесь личным опытом.

7. Удивительно, но именно конфликт делает историю захватывающей. Чем сильнее конфликт, тем более увлекательным и запоминающимся станет ваш рассказ.

18. Задайте себе вопрос: «Достаточно ли сильно выражен конфликт в моей истории? Вызывает ли он эмоциональный отклик у людей?».

19. Отсутствие конфликта = отсутствие любопытства = отсутствие интереса.

10. «Оживите» своих героев, добавив информацию об их внешности.

11. Предоставьте своим слушателям достаточно афферентной информации, чтобы они могли собрать ментальный образ своих главных героев.

12. Показывайте, а не рассказывайте.

13. Превратите сцены из вашего рассказа в «ментальное кино», используя все пять чувств.

14. Задействуйте максимальное количество чувств, минимизируйте описание.

15. Предоставьте специфические детали, потому что они помогают аудитории увидеть то, о чем вы говорите.

16. Конкретика и подробности добавят вашему выступлению внутренней объективности.

17. Истории с позитивным посылом вдохновляют. Они позволяют донести вашу идею до аудитории, не читая ей лекций и нотаций.

18. Доведите ваших слушателей до эмоционального подъема.

19. Используйте диалоги, а не косвенную речь. Диалоги короче и более эффективны, они позволяют играть интонациями, использовать голосовое разнообразие, а это поможет раскрыть основную идею вашего выступления.

20. В вашей истории обязательно должен быть разряд, который позволит герою преодолеть конфликт.

21. Покажите изменения персонажа в результате конфликта.

22. Завершите свою историю, «упаковав» ее, предоставив слушателям готовый рецепт – конечную идею.

23. Готовая идея должна быть краткой, чтобы аудитория смогла запомнить ее и повторить.

И еще кое-что. Обязательно говорите с людьми о важном. Уверен, у каждого из вас есть какой-то особенный опыт, некое знание или открытие, которое перевернуло вашу жизнь, заставило начать действовать по-другому. Наверняка это нечто ценное и для кого-то еще. Используйте истории, чтобы донести то важное, чем вы владеете. Не молчите. Рассказывайте о себе, рассказывайте о том, как вы пришли к этому откровению, чтобы люди смогли быстрее пройти тот путь, на который у вас ушло столько времени.

Крис Андерсон, куратор конференции TED, так же, как и я, убежден, что самое ценное в выступлении – это само послание: «если вы мечтаете стать настоящей звездой ораторского искусства, хотите выходить на сцену, демонстрировать свои таланты и ловить на себе восхищенные взгляды, я умоляю вас: подумайте еще раз. Не мечтайте об этом. Мечтайте стать больше, чем вы есть. Работайте над своей мечтой и достигайте реальных результатов. А потом просто приходите и делитесь с людьми тем, что вы узнали».


ОТКРЫВАЙТЕ ЛЮДЯМ ГЛАЗА, ДАВАЙТЕ ИМ ГОТОВЫЕ РЕЦЕПТЫ СЧАСТЬЯ, ДЕЛИТЕСЬ СВОИМИ ИСТОРИЯМИ, И ОНИ БУДУТ БЛАГОДАРНЫ. ВЕРЬТЕ В СЕБЯ, И ВСЕ ПОЛУЧИТСЯ!

Приложение

Вопросы, которые вы можете задать себе при подготовке к выступлению:

1. Как я могу сформулировать тему своего выступления? О чем я буду рассказывать?

2. Каков мой посыл? Моя главная мысль? Насколько ясно она считывается аудиторией?

3. Насколько мое послание соответствует составу аудитории? Есть ли в моей речи термины или сложные для восприятия конструкции?

4. Насколько моя история интересная и вдохновляющая? Приглашает ли она в ментальное путешествие?

5. Какую эмоцию я хочу вызвать у слушателей? Какого эффекта я хочу от них добиться? Несет ли моя история позитивный посыл?

6. Содержит ли история мой личный опыт и специфические детали?

7. Какова структура моей речи? Все ли ее элементы логично связаны друг с другом?

18. Позволяет ли структура моей истории удерживать внимание публики на протяжение всего времени выступления?

19. С чего я начну свое выступление? Вызывают ли первые 30 секунд моей речи интерес у аудитории?

10. Есть ли в моей истории конфликт или напряжение?

11. Есть ли у моей истории пространство для размышления? Захотят ли слушатели подумать о ней после моего выступления?

12. Как я закончу свою речь – риторическим вопросом, побуждением, шуткой, слайдом? Есть ли в моем выступлении резюме, все ли «упаковано»?

13. Захотят ли слушатели поделиться моей историей со своими друзьями, коллегами?


Политика честного использования

В соответствии с политикой честного использования в книге было использовано ограниченное количество материалов. Все авторские права были соблюдены. Материал использовался в образовательных целях, предназначался для широкой публики.

В образовательных целях я также включил выжимки из TED talks. TED и прочие графические изображения, логотипы, дизайн, заголовки страниц, иконки клавиш, скрипты и сервисные названия зарегистрированы под торговой маркой TED Conferences LLC. Несмотря на мой живой интерес к TED talks, прошу учитывать, что я не работаю на TED. Эта книга была написана благодаря моему горячему желанию продвигать эффективную коммуникацию, и я надеюсь, что она вовлечет в TED еще больше людей.
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Акаша Кариа

О том, как вдохнуть жизнь в скучные презентации

1

Как грамотно использовать слайды в презентации

НЕ КАЖЕТСЯ ЛИ ВАМ ИРОНИЕЙ, ЧТО КОМПАНИИ ТРАТЯТ МИЛЛИОНЫ ДОЛЛАРОВ НА БРЕНДИНГ, СОЗДАНИЕ ПРИЧУДЛИВЫХ ЛОГОТИПОВ И ВЕБ-САЙТОВ, ЧТОБЫ ВПЕЧАТЛИТЬ КЛИЕНТОВ, НО КОГДА ДЕЛО ДОХОДИТ ДО СОЗДАНИЯ ПРЕЗЕНТАЦИЙ POWERPOINT, МНОГИЕ ИЗ НИХ ОКАЗЫВАЮТСЯ НАСТОЯЩИМ ПОЗОРОМ? ОНИ СКУЧНЫ. НЕВЫРАЗИТЕЛЬНЫ. СУХИ. БЕЗЖИЗНЕННЫ.

Как сорвать многомиллионную сделку
Позвольте привести пример. Недавно меня наняла уважаемая организация, чтобы я усовершенствовал ораторские навыки её сотрудников. В тот момент, когда я переступил порог офиса организации, я поразился, насколько хорош в целом был дизайн офиса – начиная с уютных красных диванов в зале для посетителей до плюшевого ковра и прекрасных картин на стенах. Было очевидно, что компания инвестировала много денег в то, чтобы впечатлить входящего клиента.

Однако, когда я встретился с участниками моего мастер-класса и посмотрел на их презентации, подготовленные для многомиллионных долларовых сделок, я пришел в ужас.

Слайды презентаций были наполнены большими фрагментами текста на фоне уродливого разноцветного фона. Убедят ли меня такие презентации вести бизнес с компанией? Нет, абсолютно точно!



С моей точки зрения, свыше 90 % презентаций невыносимы. Я знаю, потому что работой всей моей жизни стала помощь людям, которые хотят прекратить делать ужасные презентации. Я путешествую по миру, обучая людей на мастер-классах тому, как улучшить их презентации. Я разговариваю с директорами и главами фирм, и что я вижу: они усиленно инвестируют в рекламу и разработку логотипа, но бюджет на обучение своего персонала ораторскому искусству либо ничтожно мал, либо и вовсе отсутствует.

Каждый день члены аудитории вынуждены высиживать отупляющие, громоздкие, напичканные данными презентации, которые в итоге приносят больше вреда, чем пользы.



Вам приходилось сидеть на таких презентациях? Вы когда-нибудь делали нечто подобное сами?

Помогите аудитории, а не себе
Презентаторы, работающие в формате TED talk (http://www.ted.com), имеют всего 18 минут в своем распоряжении, чтобы донести свои идеи до мира. Некоторые предпочитают делать презентации без слайдов. Например, сэр Кен Робинсон подготовил мотивационную речь по вопросам образования без использования каких-либо слайдов. У него сложилось впечатление, что его речь не требует визуальных вспомогательных средств, поэтому он отказался от слайдов в качестве опоры и выступил без них.

Однако другие ораторы предпочитают использовать слайды для укрепления понимания своих идей. Здесь важным является следующее: они используют слайды для усиления понимания своих идей.

Вместо того чтобы использовать слайды как опору и раздутую версию листков для заметок, которые напомнят, о чем нужно сказать, эффективные спикеры TED используют слайды, чтобы помочь аудитории, а не себе.



Например, поразмышляйте над тем, как Даниэль Пинк в своем выступлении «Удивительная наука мотивации» на конференции TED использовал визуальный образ, чтобы помочь публике понять эксперимент под названием «загадка свечи». Обратите внимание, что изначальной задачей было помочь аудитории, а не самому спикеру.

В начале своего выступления Пинк просит зрителей взглянуть на экран, на котором появляется слайд, иллюстрирующий и дополняющий мысль автора. Вот он (см. рис. 1):
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«Некоторые, возможно, уже знакомы с загадкой свечи. Её придумал в 1945 году психолог Карл Дункер. Вот как она работает. Положим, я – экспериментатор. Завожу вас в комнату и даю вам свечу, коробку с кнопками и спички. Ваша задача – прикрепить свечу к стене так, чтобы воск не капал на стол. Ваши действия? Некоторые начинают с попытки прикрепить свечу к стене кнопками. Не получается.

Другие считают, что лучше всего зажечь свечу, расплавить кончик и приклеить её к стене. Идея грандиозная, но… не получается. В конечном итоге, минут эдак через 5–10, большинство участников находят решение, которое вы здесь видите». (См рис. 2.)
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Пинк использует эти слайды в своей речи, чтобы облегчить задачу зрителям: так им легче представить социологический эксперимент.

Разрабатывая слайды, задайте себе вопрос: я включаю этот слайд, чтобы помочь своей аудитории или себе?



Если ваш слайд не помогает аудитории, не включайте его в презентацию. Эффективные презентации всегда нацелены на аудиторию, а не на спикера. Это может звучать как нечто простое и очевидное, однако не надо преуменьшать эффективность этого пункта.

Согласно справочнику спикера TEDx, слайды могут помочь аудитории, но они ни в коем случае не являются обязательным элементом каждого выступления и тем более не приравниваются к нему.

Задайте себе вопрос: помогут ли мои слайды аудитории и прояснят ли они информацию, или отвлекут и собьют с толку?



Если ваши слайды способствуют прояснению информации, включайте их. Если нет, если вы используете слайды как опоры, забудьте про них.


Резюме:

• Большинство презентаций являются скучными и безжизненными. Не позволяйте себе подходить к своему выступлению формально. Визуальный ряд – такая же важная часть вашего послания, как и ваша речь.

• Не высасывайте жизнь из своих слушателей – вдохновите их своей речью, используя в своем выступлении тщательно подобранные информативные слайды.

• Помните: ваши слайды нужны, в первую очередь, вашей аудитории, а не вам.

• Слайды, используемые в вашей презентации, должны помогать и прояснять информацию, а не запутывать или сбивать зрителей с толку.



Примечания

1

https://www.ted.com/talks/jia_jiang_what_i_learned_from_100_days_of_rejection/up-next&cc_key
Вернуться

2

 Американский фильм 1996 года о парне, мечтающем стать известным хоккеистом. Но «счастливый» случай вынуждает его начать карьеру в совсем не мужском виде спорта – гольфе.
Вернуться

3

 В прошлом успешный журналист, а в настоящем предприниматель и главный куратор конференций TED, сформулировавший принципы успешного выступления.
Вернуться

4

Инженер, предприниматель, изобретатель и инвестор; долларовый миллиардер. Сооснователь компании PayPal, Основатель – Tesla и SpaceX.
Вернуться

5

Во время кризиса 2008 года Илон Маск пытался удержать на плаву сразу и компанию Tesla, и SpaseX, которая как раз потерпела фиаско с запуском ракеты Falcon 1. Изобретатель был вынужден взять кредит, из-за чего стал банкротом и к 2009-му жил лишь за счет личных займов.
Вернуться

6

https:// www.ted.com/talks/simon_sinek_how_great_leaders_inspire_action
Вернуться

7

 Два американца, которым приписывают создание первой управляемой модели самолета.
Вернуться

8

https:// www.ted.com/talks/joey_alexander_an_11_year_old_prodigy_performs_old_school_jazz
Вернуться

9
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 Автор книги «Тысячеликий герой». В ней рассматривается универсальный мотив приключения и трансформации, которые отражены в мировой мифологической традиции. Эта и другие книги Кэмпбелла вдохновили Джоржа Лукаса на создание «Звездных войн».
Вернуться

24

Британский журналист и основатель Прайвэт Ай
Вернуться

25

https:// www.ted.com/talks/amy_purdy_living_beyond_limits/up-next
Вернуться

26

https:// www.ted.com/talks/cameron_herold_let_s_raise_kids_to_be_entrepreneurs/up-next
Вернуться

27

https:// www.ted.com/talks/ben_saunders_to_the_south_pole_and_back_the_hardest_105_days_of_my_life/up-next
Вернуться

28

https:// www.ted.com/talks/roz_savage_why_i_m_rowing_across_the_pacific/details
Вернуться

29

 Американская актриса, певица, комедиантка, режиссер и сценарист.
Вернуться

30

https:// www.ted.com/talks/julia_sweeney_has_the_talk/details
Вернуться

31

https:// www.ted.com/talks/carol_dweck_the_power_of_believing_that_you_can_improve/up-next
Вернуться

32

Профессор экономики в университете Ватерлоо.
Вернуться

33

https:// www.ted.com/talks/larry_smith_why_you_will_fail_to_have_a_great_career/up-next
Вернуться

34

https:// www.ted.com/talks/candy_chang_before_i_die_i_want_to/details
Вернуться

35

https:// www.ted.com/talks/hyeonseo_lee_my_escape_from_north_korea/up-next
Вернуться

36

https:// www.ted.com/talks/leslie_morgan_steiner_why_domestic_violence_victims_don_t_leave/up-next
Вернуться

37

Американский сценарист и известный преподаватель сценарного искусства.
Вернуться

38

Канадский журналист, социолог и писатель. Некоторые из его книг занимали первые строчки в списке бесцеллеров The New York Times.
Вернуться

39

https:// www.ted.com/talks/malcolm_gladwell_on_spaghetti_sauce
Вернуться

40

https:// www.ted.com/talks/mike_rowe_celebrates_dirty_jobs/up-next
Вернуться

41

https:// www.ted.com/talks/guillaume_nery_the_exhilarating_peace_of_freediving/up-next
Вернуться

42

Американский нейроанатом.
Вернуться

43

https:// www.ted.com/talks/jill_bolte_taylor_s_powerful_stroke_of_insight/up-next
Вернуться

44
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Известный английский композитор, добившийся больших успехов в музыкальном театре.
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Вернуться

57
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