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Введение

Звук всегда был главным связующим звеном между мной и миром. Мое детство прошло на юго-западе Лондона, рядом с парками; позднее я переехал в дом у реки. Помню, как по ночам с восторгом внимал мягкому шелесту летнего дождя. Как наблюдал за людьми, гулявшими среди деревьев. Шум ветра в пышной весенней листве уносил меня куда-то на огромных, потрясающих волнах звука. Музыка не могла не стать моей страстью. Сколько часов я провел в темных комнатах, сидя в любимых наушниках и слушая постоянно пополнявшуюся коллекцию драгоценных пластинок. Следующим естественным шагом на этом пути стало превращение в музыканта. Родители снисходительно отнеслись к моему увлечению, подарили первую барабанную установку и терпели грохот, доносившийся из моей комнаты, когда я пытался подражать своим кумирам – Джону Бонэму и Биллу Бруфорду.
Пройдя через множество репетиций, отыграв в разных группах, я решил продать свой издательский бизнес. По крайней мере, у меня появилась возможность объединить свою работу с любовью к звуку. Более 15 лет я помогал компаниям создавать контент, который просвещал и развлекал их клиентов, а в свободное время продолжал играть и писать музыку. Мне захотелось помочь другим в создании подходящего, эффективного и красивого звука как в целях маркетинга, так и для управляемых пространств. Будь то офисы, банки, магазины, торговые комплексы или аэропорты. Так в 2003 году появилась компания The Sound Agency. Ее цель – доказать, что хороший звук может стать хорошим бизнесом.
The Sound Agency связана именно со звуком, а не только с музыкой. Мы потратили уйму времени, чтобы избавиться от бессмысленных музыкальных тем там, где они неуместны. Я хотел разработать четкий алгоритм аудиобрендинга, применив основы не только искусства и эстетики, но и науки с технологией. Для этого изучал статьи, журналы, книги; сначала по психологии музыки, затем по более глубокой теме звука и его воздействия на людей. Обладая бо́льшим пониманием и опытом, мы задавали вопрос: «Как звучит ваш бренд?» Вскоре я разработал набор моделей и инструментов, позволивших определить влияние любых звуков на сотрудников, действующих и потенциальных клиентов.
В 2007 году я объединил все свои разработки в книгу, разумеется, названную «Звук как бизнес» (Sound Business). Она завоевала уважение среди агентств по аудиобрендингу и их клиентов. Книга помогает освоить новую удивительную территорию специально разработанного звука. Спустя два года мне выпал шанс выступить на конференции TEDGlobal в Оксфорде (Англия). Было непросто объединить все знания о звуке в шестиминутное выступление! Затем последовали еще четыре выступления, видео которых опубликованы на сайте TED. Благодаря им мое внимание сместилось со звука в бизнесе на звук в человеческом общении – другими словами, на слушание и речь.
Я давно знал, что лишь немногие люди способны хорошо слушать. Об этом свидетельствовали пустые лица тех, кому мы пытались продать услуги The Sound Agency. У каждой крупной фирмы есть свой брендбук. У многих брендбуки не уступают Библии по толщине и даже называются «Библией бренда». Но ни в одном из них нет и слова о звуке. Наше общество – общество визуалов. Руководители, с которыми мы встречались, даже не задумывались о звуке, производимом их организациями. Поэтому, чтобы продать свои услуги, нам приходилось проводить короткую беседу: мы объясняли, как звук воздействует на людей и почему руководство компании должно уметь слушать. Эта беседа в конечном итоге легла в основу моего первого выступления на TED. Обычно она заканчивалась удивленным восклицанием моих собеседников: «После ваших слов все кажется настолько очевидным, хотя мы никогда не задумывались об этом!»
Вероятно, в процессе чтения этой книги вы тоже почувствуете парадокс. Не волнуйтесь, вы в хорошей компании. Большинство топ-менеджеров крупных фирм, с которыми я общался, прошли через это. Я помню встречу с главой British Airports, когда прекрасный 5-й терминал лондонского Хитроу еще строился. Как многие успешные руководители, он был открыт новым возможностям и быстро распознавал значимые идеи. Через пять минут моей восторженной речи о воздействии звука на людей он прервал меня словами: «Не могу поверить, что мы собираемся потратить четыре миллиарда фунтов на новое здание и не поинтересовались, как оно будет звучать».
Со временем я понял: то, что верно в отношении руководителей брендов, верно для всех нас. Это касается любого аспекта повседневной жизни. Многие люди вообще не слушают. Мы не только плохо слушаем – мы также плохо говорим. В какой-то момент наш самый древний, естественный, мощный и эффективный способ коммуникации стал восприниматься как нечто само собой разумеющееся. Он обесценился, а потом был вытеснен на задворки – по мере того как мир становился более шумным, а технологии увлекли наши глаза, заодно завладев нашими пальцами.
Люди всегда боялись публичных выступлений, но современное поколение, похоже, боится и приватного общения. Согласно исследованиям, молодые люди не станут звонить, скорее отправят СМС или сообщение в мессенджере, чтобы пригласить кого-то на свидание или расстаться. Современное поколение любит крупные социальные сети и затерялось в потоке электронных писем. Желая связаться с человеком, мы первым делом берем в руки гаджет, чтобы что-то напечатать.
Ситуация вскоре изменится, даже для самых технически подкованных. В распознавание речи, ее синтез и, главное, в искусственный интеллект (ИИ) вложены миллиарды долларов. Каким бы пугающим ни было это развитие (загляните на сайт TED и поймете, почему я так говорю), в ближайшие пять лет мы вступим в содержательный и непринужденный разговор с машинами. У каждого появится свой ИИ-ассистент, отпадет необходимость в десятках приложений, «пуповинная» связь с экранами разорвется. Мы будем просто спрашивать у ассистента и лишь в некоторых случаях смотреть – когда захотим. Голосовая коммуникация вернет утраченную позицию, потому что мы делаем поисковые запросы в Интернете, бронируем гостиницы, осуществляем финансовые транзакции, управляем домами и машинами, отправляем сообщения и даже (шепотом) взаимодействуем с другими людьми посредством общения и слушания.
В 2016 году мы увидели, что происходит в политике, если люди не могут или не хотят слушать. Демократия зависит от цивилизованных разногласий. Это значит, что мы должны слушать людей, с которыми не согласны, понимать и уважать их точку зрения. Также необходимы ораторские навыки, умение элегантно и толково изложить аргументы в споре, чтобы убедить других или объяснить сложные моменты. Все чаще политическая дискуссия ведется в форме броских фраз для журналистов или 140 громких символов. Люди ищут доказательства своей правоты в Интернете, собирая близкие им точки зрения и игнорируя противоположные. Это приводит к поляризации.
Единственный способ борьбы с этим заключается в умелом общении – осознанном слушании и убедительной речи.
Эти важнейшие способности взаимосвязаны. Сложно быть ярким и убедительным спикером, если вы не слушаете. Сложно быть прекрасным слушателем, если вы не способны выражать собственные мысли. Эта идея стала главной темой данной книги.
Развитие технологий нельзя остановить, поэтому у нас мало времени: мы должны как можно быстрее возродить искусство общения. Однако если обратиться к традиционному образованию, станет ясно, что вспомогательной инфраструктуры нет или она удивительно ограниченна. Лишь в немногих школах дети изучают общение или слушание. Ни одна из известных мне стран не имеет национальной учебной программы с экзаменами по этим жизненно важным навыкам. Данная книга была задумана с целью восполнить существующий пробел: мы должны учиться, если хотим освоить устную коммуникацию. Мое выступление на TED по убедительной речи находится на шестом месте в списке самых просматриваемых выступлений за все время. По данным на момент написания книги, видео в Интернете посмотрели около 50 миллионов раз. Меня радует, что многие люди серьезно отнеслись к этой теме. Однако выступление длилось несколько минут и обошло вниманием многие важные моменты. Также стоит отметить, что мое выступление по осознанному слушанию посмотрели в четыре раза меньше людей. Этот факт кое-что говорит о нашей коммуникации: на первое место мы ставим отправку, а не прием, что само по себе является опасной ошибкой.
По вышеназванным причинам я был очень рад, когда издательство Mango предложило мне написать книгу о навыках общения и слушания. Наконец-то я мог поделиться знаниями и уроками, полученными на семинарах и мастер-классах по осознанной коммуникации, которые провел для тысяч людей за последние несколько лет. Надеюсь, вам будет интересно, и главное – вы получите практический ресурс, к которому можно обращаться вновь и вновь.
Если вы хотите изменить мир, стать хорошим родителем, построить прекрасные отношения, вести за собой и вдохновлять окружающих, стать тем, кого люди хотят слушать, быть настоящим другом, блестящим менеджером по продажам или оказаться на сцене TED и изменить образ мышления людей – эта книга для вас!

Глава 1. Почему важно уметь слушать

Данная книга включает много упражнений и идей. С их помощью вы станете сознательным и внимательным слушателем, а также убедительным, эффективным спикером. Это непростая задача, поэтому в первой главе мы рассмотрим четыре эффекта звука, поймем силу осознанного слушания и речи, определим выгоды от улучшения этих навыков. А также узнаем, из-за какой проблемы страдает почти каждый человек.

Что поставлено на карту?

Звук (особенно то, как мы говорим и слушаем) воздействует практически на все наши ощущения, мысли и действия. Причем в четырех мощных, хотя во многом незаметных направлениях. Данный процесс неизбежно влияет на полученные в жизни результаты – как сегодня, так и в долгосрочной перспективе.

Я определил три ключевые области: счастье, эффективность и благополучие. Если они для вас не важны, читать дальше необязательно! Однако я подозреваю, что они многое значат. Обещаю, что информация, упражнения и открытия, собранные в этой книге, при должной практике изменят ваши результаты во всех трех названных областях.

Давайте рассмотрим то, что вы получите, вступив на этот путь.



Счастье

Все мы знаем, что такое счастье, но как его найти, по-прежнему остается проблемой. Разумеется, счастье не имеет отношения к материальному имуществу или финансовому благополучию. Психологи выяснили, что как только люди преодолевают порог бедности и перестают волноваться, где брать еду, связь между деньгами и счастьем исчезает. Слава, уважение и репутация тоже не дают ощущения счастья: знаменитые и одаренные люди подвержены несчастьям, как и все остальные (возможно, даже больше, если верить сплетням в желтой прессе).

Единственными факторами, влияющими на счастье, являются наличие связей и служение. Люди с прочными семейными и социальными связями или те, кто служит другим, склонны быть счастливее, чем другие.

Оба фактора требуют развитых навыков общения и слушания. Служение эффективно, лишь когда вы хорошо слушаете и понимаете, в чем нуждается человек. Хорошие функциональные отношения строятся на ясной и доброжелательной двусторонней коммуникации. Вы овладеете этими навыками в процессе чтения данной книги. Они укрепят ваши отношения на работе, дома и в компании, повысив уровень счастья.

Окружающий звук тоже воздействует на счастье. Шум вызывает стресс, зачастую настоящую боль и страдания. Приятные же звуки, которые что-то значат для вас, мгновенно улучшают самочувствие. Мы узнаем, как управлять звуком ради большего счастья.



Эффективность

Многие участники моих тренингов говорят, что пришли ко мне, потому что им кажется, будто их никто не слушает или они не могут донести свои идеи, точку зрения до остальных. Без хорошей коммуникации действительно сложно завоевать авторитет. Не каждый может похвастаться навыками эффективного слушания Махатмы Ганди или убедительного красноречия Мартина Лютера Кинга. Но все мы способны извлечь выгоду из тех даров, которые получим, научившись использовать свой голос и уши с максимальной пользой.

Навыки общения и слушания важны, если вы хотите изменить мир, вести за собой людей, вдохновлять их или стать хорошим родителем. Эти вещи задействуют силу и эффективность общения и слушания. Все написанное в данной книге позволит вам овладеть этими жизненно важными навыками.

Мы также рассмотрим контекст коммуникации. Шумовой фон влияет на прочность наших связей с другими людьми, поэтому мы изучим основу его работы и научимся справляться с деструктивными звуками.

Шумовой фон в значительной степени влияет и на то, насколько хорошо мы обрабатываем информацию. Поэтому он может снизить продуктивность. Вы научитесь оптимизировать рабочие условия и повышать свою продуктивность, если прислушаетесь к окружающей среде и уделите внимание ее воздействию на вашу коммуникацию и мышление. Возможно, вы уберете или заблокируете бесполезные, отвлекающие, раздражающие звуки. Или, если сами контролируете свое пространство, определите самый продуктивный звук для работы – тот, о котором никто не задумывался.



Совет

Я не могу предсказать, какой именно звук вам лучше использовать во время работы. Все мы разные, к тому же важны личные ассоциации. Тем не менее я предлагаю поэкспериментировать со звуками природы. Они стохастичны, то есть состоят из множества мелких, случайных звуков, сливающихся в приятный шум. В них нет громких отдельных звуков, которые захватывали бы наше внимание. Это негромкое пение птиц, слабый дождь, мягко бегущая вода, например журчащие ручьи, водопады или фонтаны, легкий шелест листьев или травы. Возможно, вам стоит избегать усыпляющих звуков прибоя! Если вы попробуете использовать музыку, то обнаружите, что самыми продуктивными для вас являются, к примеру, жанры с низкой частотой. Это означает отсутствие перемен мелодии, ритма или динамики и громких звуков. Так вы выберете задумчивые стили вроде эмбиента и легкой камерной музыки или монотонные стили вроде транса, техно, религиозное пение или модальную музыку. Стили с сильной динамикой и частыми изменениями, вероятно, будут отвлекать. К ним могут относиться масштабная оркестровая музыка, джаз, поп, рок, танцевальная музыка или урбан. Многие люди, особенно молодежь, думают, что они наиболее продуктивны, когда слушают громкую, высокочастотную музыку. Однако по большей части это верно лишь в тех случаях, когда они совсем не работают или постоянно выполняют одну и ту же работу. С точки зрения продуктивности в расчете на одну минуту высокочастотный звук, как правило, отвлекает. Еще раз подчеркну: все мы разные. Я уверен, что найдутся и те, для кого трэш-метал – очень продуктивный фон. Пожалуйста, продолжайте экспериментировать. Будьте открытыми и креативными!



Благополучие

В 1859 году Флоренс Найтингейл писала: «Посторонний шум – самое жестокое отсутствие ухода, которому можно подвергнуть больного или здорового человека». Недавние исследования показали, как она была права. Звук может влиять на наше здоровье и состояние положительно или отрицательно – к сожалению, в большинстве случаев отрицательно. Осознанное слушание помогает трансформировать негативное воздействие в позитивное.

Звук воздействует на наше благополучие на трех уровнях.



Уровень 1

Громкие звуки могут навредить слуху. Не слушая осознанно, мы подвергаемся негативному воздействию и можем терять слух, даже не подозревая об этом. Долгие годы шумоиндуцированная потеря слуха (NIHL) (потеря слуха от воздействия шума) оставалась серьезной проблемой для людей, чья работа была связана с громкими звуками, – от солдат на поле боя до работников на производстве и в строительстве. Теперь из-за чрезмерного использования наушников эта опасность проникла в наши развлечения и на рабочие места. Такая опасность практически не существовала до того, как в 1979 году появился первый аудиоплеер Walkman. Слушание музыки на высокой громкости в течение нескольких часов в день ведет к повреждению слуха и, вероятно, его дальнейшей потере. В научной статье, опубликованной в 1998 году, говорится, что около 15 % американских подростков имеют постоянное повреждение слуха. При этом, согласно опросу, проведенному в Лондоне в 2010 году, две трети респондентов превышали рекомендуемый безопасный уровень громкости, и порой существенно.

Да, наушники дают приятный и продуктивный опыт. А наушники, устраняющие шум, прекрасно подходят для перелетов. Кроме того, они могут скрывать раздражающие или отвлекающие звуки, когда мы работаем. Главное – использовать их правильно и противостоять соблазну прибавлять громкость.



Совет

Существует три способа обезопасить себя от вредного воздействия наушников. Во-первых, приобретите лучшую модель, которую можете себе позволить. Дешевые, некачественные наушники вынуждают людей повышать громкость. Мы пытаемся уловить детали и диапазон частот, которые упускаются на средней громкости из-за некачественных деталей. Во-вторых, убедитесь, что выбранный уровень громкости позволяет вам услышать громко говорящего человека, стоящего в метре от вас. В-третьих, не используйте наушники ежедневно в течение нескольких часов подряд, особенно на повышенной громкости. Подходящее время безопасного прослушивания зависит от уровня громкости, поэтому дать безоговорочные рекомендации сложно. Тем не менее имейте в виду, что производители многих мобильных устройств рекомендуют слушать музыку на максимальной громкости лишь несколько минут в день!



Уровень 2

Звук воздействует на слух и на здоровье в целом. Доказано, что длительное воздействие шума усиливает риск заболеваний сердечно-сосудистой системы и инсульта. Это связано с повышением кровяного давления и появлением стресса. Такие последствия не ограничены промышленным шумом. Во время групповой работы ученики подвергаются воздействию шума, который также может активировать данный эффект. Есть вероятность, что из-за постоянного нахождения в шумном классе снижается продолжительность жизни многих учителей.

Шум также приводит к глобальным массовым проблемам со здоровьем, провоцируя бессонницу. Согласно данным Всемирной организации здравоохранения (ВОЗ), около 8 млн человек в Западной Европе ежедневно испытывают нарушения сна из-за уличного шума: его показатели значительно превышают максимальный рекомендуемый уровень. Еще больше людей страдают от шума близлежащих аэропортов и железных дорог. В долгосрочном плане недосыпание имеет много серьезных последствий, связанных со здоровьем: вызывает стресс и депрессию, повреждает иммунную систему и может привести к несчастным случаям, чувству нетерпимости, раздражительности и жестокости. Количественной оценки данной проблемы в других странах нет, но я уверен, что она широко распространена в мире и особенно ярко проявляется в быстрорастущих городах, где живет больше половины населения планеты.

Из положительного стоит отметить, что звук способен лечить и восстанавливать. Давно известна музыкальная терапия, которую в США поддерживают научные журналы, многие ученые и Американская ассоциация музыкальной терапии (American Music Therapists Association). Доказано, что правильно подобранная музыка способствует восстановлению после инсультов и сердечных приступов. Кроме того, она очень эффективна при тяжелом аутизме, деменции и других заболеваниях. Недавнее исследование, проведенное в Великобритании, показало, что звуки пения птиц дают терапевтический эффект. Этот вывод укрепляет мое убеждение в полезности звуков легкого ветра, воды и пения птиц.



Уровень 3

В этой книге основное внимание уделено общению и слушанию. Наше благополучие растет, если мы способны ясно и эффективно выразить свои мысли. Но оно может быть подорвано разочарованием, возникающим, когда кажется, что нас никто не слушает. В то же время осознанное слушание открывает преимущества, которыми обладает звук. Осознавая производимый и потребляемый звук, можно управлять окружающей средой. Мы будем избегать вредных звуков и окружим себя звуком, положительно влияющим на наше благополучие.


Контекст имеет значение

В этой главе, прежде чем погрузиться в секреты убедительной речи и осознанного слушания, мы изучим звук в целом. Это необходимо, потому что общение и слушание всегда происходит в контексте. А контекст часто не приносит пользы: шумный офис, плохо спроектированные комнаты для совещаний, низкое качество телефонной или интернет-связи, дешевые или плохо регулируемые системы оповещения, шумные улицы, переполненный лифт… Список можно продолжать бесконечно. Если учтете контекст коммуникации, вы сможете принять меры и улучшить его. Например, перенести важный разговор на правильное время или в правильное место. Так вы создадите подходящий и благоприятный контекст, который поможет провести встречу на более высоком уровне.

Поэтому… давайте изучим звук!

Звук воздействует на нас!

Первый шаг на пути оттачивания навыков общения и слушания – осознание силы звука.

Еще до рождения звук воздействовал на вас по четырем направлениям. Все они подробно описаны в этой главе. Каждый день звук влияет на наше благосостояние, продуктивность и счастье. Однако я сомневаюсь, что вы задумываетесь об этом.

Давайте определим звук как «вибрацию, которую слышат люди». Это очень маленькая доля всех вибраций. Во Вселенной все вибрирует, начиная от крошечных космических струн, состоящих из элементарных частиц, до огромных астрономических объектов. Даже когда вы читаете это предложение, ваше тело вибрирует!

Мы измеряем частоту вибраций количеством циклов на одну секунду, или герцем (Гц). Диапазон слышимости человека составляет от 20 до 20 000 Гц (20 кГц). У животных другой диапазон. Например, кошки могут воспринимать более высокие частоты – до 85 кГц. Это позволяет им улавливать тонкий (высокочастотный) писк мышей, который мы, люди, не слышим.

Удвоение частоты звука соответствует повышению высоты музыкального тона на октаву. Таким образом, человеческий диапазон слышимости – от 20 Гц до 20 000 Гц – охватывает чуть менее 10 октав. Для сравнения: весь видимый диапазон светового спектра равен одной октаве. Слух с возрастом ухудшается и повреждается из-за воздействия громкого шума. По этой причине многим недоступен полный спектр слышимых частот. Поверьте, я знаю, о чем говорю: годы игры на барабанах в музыкальных группах привели к тому, что я перестал слышать частоты выше 12 кГц и, кроме того, страдаю тиннитусом – звоном в ушах, особенно ощутимым при нахождении в тихом месте.

Более подробно мы рассмотрим слух в главе 3.

Для распространения звука необходима определенная среда. В большинстве случаев в этой роли выступает воздух, хотя, возможно, вас удивит тот факт, что в воде звук распространяется в пять раз быстрее и гораздо дальше. Чтобы понять, как это происходит, представьте толпу людей в комнате. Если бы вы толкнули человека с одной стороны, сработал бы эффект домино. В итоге упал бы человек, стоящий с другой стороны. Именно так воздух передает звуковые волны. Молекулы воздуха «толкают» друг друга, и волна идет дальше. Без среды звук не мог бы распространяться. Продюсеры фильма «Чужой» были правы, когда использовали слоган «В космосе никто не услышит твоего крика».

Большинство звуков, которые мы слышим, являются составной частью множества частот. Обычно есть фундаментальная частота, которую мы воспринимаем как тон звука, и обертоны, придающие звуку особый тембр или окрас. Обертоны создают тембр – то, благодаря чему мы отличаем звук флейты от звука трубы, играющих на одной ноте. Тембр позволяет нам узнать знакомый голос. Гармонические обертоны с частотой, кратной фундаментальной частоте, называются гармониками.

Гармоники существуют во многих знакомых нам звуках, хотя мы не осознаем этого. Однажды я получил опыт погружения в гармоники во время недельного мастер-класса величайшего американского обертониста, певца и преподавателя Дэвида Хайкса. Практика модуляции и фильтрации гармоники собственного голоса во время пения (мастера обертонного пения могут брать две ноты одновременно) оказала воздействие на мой слух, сделав его более чувствительным к гармоникам. В конце третьего дня мастер-класса я сел в машину, вставил ключ зажигания – и был потрясен звуком всех гармоник шума мотора. То был звуковой эквивалент радуги, в которой все цвета становятся видимыми. Это было прекрасно. К сожалению, через несколько недель способность начала угасать, и теперь я не слышу эти гармоники, хотя знаю, что они есть. Мой опыт стал основой смакования – упражнения по слушанию, о котором вы узнаете в главе 4.

Многие физические объекты обладают свойством резонанса. Это значит, что они особым образом откликаются на одну и более частоту. Возможно, вы испытывали подобное, находясь в плохо спроектированных помещениях: когда люди начинают говорить, на определенных частотах возникает эффект гула. Идеальный пример – колокольчик. Когда в него звонят, резонанс выделяет определенный набор частот, которые мы слышим как звук колокольчика и его гармонику. При этом он успешно фильтрует другие возможные звуки. Многие музыкальные инструменты используют резонанс для создания звука. Вероятно, именно этот естественный физический эффект привел к появлению музыки в древности. Резонанс может оказывать разрушительное воздействие. Например, солдаты перестают идти в ногу, когда переправляются через мост. Это необходимо, чтобы темп их марша не совпадал с резонансной частотой моста. В противном случае возникнут настолько мощные колебания, что строение полностью разрушится. Когда в 2000 году в Лондоне открыли прекрасный мост Миллениум, никто не вспомнил об этом эффекте. Резонанс моста вызвал небольшие вибрации, которые охватили гулявших на нем людей, заставив их идти в ногу. В итоге образовалась петля обратной связи, и все строение начало угрожающе раскачиваться. Пришлось закрыть мост и установить на нем специальное заглушающее оборудование стоимостью £5 млн. Лишь после этого мост пустили в эксплуатацию.

Некоторые звуки тоже имеют ритм и темп. Музыка – самый очевидный пример, но это справедливо и в отношении многих электромеханических звуков, начиная со звуков технологического оборудования и строительных машин и заканчивая звуками кондиционеров и фотокопировальных устройств. Звуки, обладающие ритмом и темпом, могут воздействовать посредством затягивания. Это свойство колеблющихся тел входить в синхронизм, в то время как самые мощные системы, создающие колебания, задают темп. Голландский ученый Гюйгенс первым обнаружил, что пара маятниковых часов, висящих рядом, согласует ритмы своего движения. Маятники этих часов раскачиваются в унисон. Такой эффект затягивания применим и к людям, о чем мы поговорим позже.

Все эффекты звука возрастают с его интенсивностью. Мы измеряем звук в децибелах (дБ), которые обладают логарифмичностью. Это значит, что мы воспринимаем повышение на 10 дБ как удвоение громкости. 80 дБ шума не подразумевают удвоение интенсивности 40 дБ. Шум в 16 раз громче!

Прежде чем продолжить, давайте определим шум как «нежелательный звук». Из-за субъективности это всегда движущаяся цель. Моя музыка может быть шумом для вас, и наоборот. Тем не менее мы можем однозначно считать некоторые звуки шумом. Звуки, издаваемые автомобилями, самолетами, строительной и тяжелой промышленностью, вряд ли кто-то назовет любимыми.

Я надеюсь, вы уже видите, как богат, сложен и поразителен звук. Теперь давайте выясним четыре направления, по которым он ежедневно на нас воздействует.



Физиология

Тело человека на 70 % состоит из воды, благодаря чему мы являемся хорошими проводниками звука. Неудивительно, что звук может серьезно воздействовать на нас с точки зрения физиологии. Он меняет наш пульс, секрецию гормонов и мозговые волны, а также влияет на все физиологические ритмы организма.

Классическим примером является реакция «бей или беги». Многие тысячелетия, проведенные в пещерах с медведями или тиграми, обострили эту инстинктивную реакцию на любой внезапный или необъяснимый звук. Она проявляется и сегодня. На уровне интеллекта вы знаете, что упавшая тарелка или с шумом проехавший автомобиль не представляют угрозы. Но перед тем как вы обработали эту мысль или любой визуальный сигнал, сработала вегетативная нервная система. Она задействует более примитивные участки мозга и работает гораздо быстрее первичной коры, отвечающей за осознание. Она выделила гормоны, которые ускоряют пульс, повышают кровяное давление и уровень сахара в крови, чтобы подготовить вас к активной деятельности. Любой внезапный, громкий или необъяснимый звук приводит к такому результату.

Любой громкий внешний ритм может изменить ваш пульс и дыхание. Стандартный пульс человека в состоянии покоя равен 50–80 ударам в минуту (bpm). Неудивительно, что громкая танцевальная музыка при ритме 140 bpm повысит ваш пульс, даже если вы не воспринимаете этот звук как угрозу. Дыхание меняется аналогичным образом. Обратный эффект происходит во время спа-процедур и медитации, когда используется медленный и мягкий звук. Он замедляет сердцебиение и дыхание, создает физиологическое спокойствие.

С момента пробуждения (желательно под что-нибудь более мягкое, чем традиционный пугающий звонок будильника) до момента отхода ко сну звук играет важную роль в физиологии.



Совет

Если у вас проблемы со сном, попробуйте слушать в спальне звуки прибоя (6–10 циклов в минуту). Их ритм и темп очень похожи на звук дыхания спящего человека. Они изменят ритм вашего дыхания и вызовут чувство покоя. К тому же этот звук обычно ассоциируется с беззаботностью и расслабленностью, природным спокойствием, поэтому он работает на многих уровнях.



Психология

Второе направление воздействия звука связано с изменением чувств, настроения и эмоций.

Самым ярким примером является музыка. Отвлекитесь на минуту и подумайте о своей любимой песне. Присоединюсь к вашим размышлениям: моя любимая композиция – River Man Ника Дрейка. Когда песня звучит в вашей голове, вы будто слышите ее и замечаете перемену в настроении. Музыка – очень мощный конвейер эмоций. Многие люди умеют осознанно ее использовать, чтобы нейтрализовать нежелательное чувство или усилить приятные эмоции. Данный процесс может быть интуитивным, но он не так прост. Дело в том, что музыка включает множество факторов: темп и ритм, тембр и динамику, мелодию и гармонию, слова и стиль пения (если речь идет о вокальном исполнении). Порой они кроются в культуре: например, меланхолическая ассоциация минорных тональностей заметна в классической европейской и американской традиции. И она слабее проявляется на Среднем Востоке, где в очень счастливой музыке используется минорный лад.

Кроме того, как и любой звук, музыка эффективно работает на уровне ассоциаций. Они могут быть глобальными, как, например, ассоциации, вызываемые двумя первыми нотами знаменитой музыкальной темы в фильме «Челюсти» Джона Уильяма (готов поспорить, что вы сразу вспомнили их и представили себе акулу!). Они могут быть локальными, например, нести социальную значимость большей части народной музыки. Они могут быть полностью индивидуальными, создаваться личным эмоциональным опытом, быть прочно связаны с музыкальным произведением и возникать, когда мы вновь слышим музыку, даже спустя много лет. Таким образом, предсказать конечное эмоциональное воздействие музыкального произведения на человека или группу очень сложно.

Мы точно знаем, что люди тысячелетиями использовали музыку для создания общего эмоционального опыта, от племенных инициаций до религиозных обрядов и современных дискотек. Мы используем ее даже во время войн, чтобы придать солдатам храбрости или напугать врага. Именно для этих целей была изобретена волынка. Нет ни одного общества, даже самого отдаленного, в котором не было бы музыки. Она является неотъемлемой частью нашей природы, хотя стили и песни постоянно меняются, сливаются и сталкиваются, особенно в современном связанном мире YouTube, стримингов, загрузок и публичных плейлистов.

Музыка – не единственный тип звуков, воздействующих на нас на психологическом уровне. Моя компания The Sound Agency часто устанавливает пение птиц в качестве саундскейпа[1], и на то есть причина. Птицы поют миллионы лет, и со временем мы поняли: их обычное пение означает, что все в порядке. Мы способны понять, что что-то пугает птиц или хуже – заставляет их разом замолчать (этот феномен часто наблюдался перед извержением вулканов или цунами). Вот почему обычное птичье пение помогает большинству людей чувствовать себя в безопасности, даже если они не осознают эффект данного звука. Пение птиц также является природным будильником, сообщает нам, что пора проснуться, и таким образом придает бодрости. Комбинация чувств защищенности и активности делает пение птиц очень полезным для работы и других видов деятельности. Недавнее исследование показало, что оно также способствует восстановлению сил после болезни. Похоже, нам неспроста интуитивно нравится пение птиц.

Самые свежие размышления о многоступенчатом воздействии звука на эмоции собраны в статье ученых из Лундского университета (Швеция). Авторы описывают шесть компонентов данного процесса. Эти компоненты указаны ниже в порядке возрастания сложности и тонкости.

Рефлекс ствола головного мозга – физиологический эффект, описанный выше; прежде всего – реакция «бей или беги». Внезапные, громкие, негармоничные или быстрые звуки провоцируют эмоциональное возбуждение.

Оценочный условный рефлекс представляет собой уже рассмотренную ассоциативную реакцию. Например, вы связываете звук или песню с человеком или событием, вызывающим эмоцию.

Эмоциональная заразительность проявляется, когда мы воспринимаем и испытываем эмоцию, переданную композитором в музыке. Точно так же мы испытываем грусть, когда видим плачущего человека. Мне приходит на ум забавная сцена из фильма «Бриджит Джонс», когда героиня жалеет себя и подпевает бессмертной All By Myself Эрика Кармена в исполнении Джейми О’Нил.

Зрительный образ вызывает в воображении визуальные образы, когда вы слышите звуки. Эмоции появляются из комбинации звука и воображаемой сцены. Например, зрительные образы возникают, когда вы слушаете звуки прибоя, чтобы расслабиться или заснуть.

Эпизодическая память задействуется, когда звук вызывает воспоминание о конкретном событии из жизни слушателя. Событие вызывает эмоции (порой это сопровождается фразой «Милый, они играют нашу любимую песню»). По этой причине люди, испытавшие посттравматическое стрессовое расстройство, могут активно реагировать на звук грома или любой внезапный «бах».

Ожидание от музыки проявляется, когда музыкальная структура произведения нарушает, меняет или оправдывает ожидания слушателя на основе его прежнего опыта прослушивания того же музыкального стиля. Композиторы использовали данную особенность сотни лет. Они шутливо вели нас за собой по музыкальной тропе и заставали врасплох неожиданным ходом, вызывающим удивление или наслаждение.

Помните: не только музыка, но и весь звук воздействует на ваши чувства.



Когнитивная составляющая

Звук влияет и на нашу способность думать, оказывает невероятное воздействие на продуктивность или эффективность. Главным образом, это связано с тем, что наша нейронная пропускная способность довольно ограничена, когда речь заходит об обработке звука.

Я не знаю никого, кто мог бы понимать двух человек, говорящих одновременно. Прочесывая доступные научные доказательства, я пришел к выводу, что наша слуховая пропускная способность охватывает около 1,6 разговора. На интуитивном уровне это кажется верным. Многие испытывают потрясение, разочарование, вероятно, даже раздражение, когда два человека говорят с ними одновременно или когда они пытаются закончить срочный проект, а им мешает громко говорящий человек.

Единственный способ блокировать отвлекающий звук – использовать наушники или беруши. Кроме того, мы по своей природе расшифровываем язык, поэтому пространственно близкий разговор занимает единицу из нашей ценной пропускной способности в 1,6 единицы. Теперь мы направляем лишь 0,6 на свой внутренний голос и используем его, пытаясь работать со словами, символами или числами. Вот почему чужой разговор – самый отвлекающий звук.

Согласно исследованию с участием людей, работающих в современных офисах с открытой планировкой, изменчивые или непредсказуемые звуки отвлекают больше всего. Особенно когда мы не можем их контролировать. В первую очередь людям мешают нежелательные разговоры стоящих рядом. Другими самыми упоминаемыми отвлекающими звуками стали звонки телефонов и шум работающей оргтехники вроде принтеров или компьютеров коллег. Подобный шум негативно влияет на наши мыслительные способности, зачастую снижая их в разы. В шумных офисах с открытой планировкой продуктивность может снизиться на две трети! Британское исследование с участием 1800 надомных и офисных работников показало, что они теряли до двух часов в день, отвлекаясь на шум, исходящий в основном от громких коллег и звонящих телефонов. Предполагаемый ущерб, нанесенный шумом британской экономике, составлял £139 млрд в год!

Эксперт по офисным пространствам, профессор Джереми Майерсон написал множество материалов на эту тему. Он утверждает, что все мы отличаемся рабочим режимом. Офисы с открытой планировкой подходят лишь одному режиму – командной работе. При этом главной целью является быстрая коммуникация, отвлекать коллег без предупреждения допустимо. Когда я брал у Майерсона интервью на эту тему для передачи на BBC Radio, он отметил, что отсутствием социальных правил открытый офис похож на пограничную зону. По его словам, «почтальон не входит в ваш дом без предупреждения и не сваливает почту посреди гостиной, но именно это происходит в офисах с открытой планировкой».

В любой среде сильнее всего отвлекают сигналы оповещения. В конце концов, звук клаксона и вибрацию в телефоне разработали с целью привлечь наше внимание. Если сигнал звучит в месте общего пользования, то его слышат всех окружающие. Это одна из главных проблем в больницах, где постоянный шум гудящей техники привел к появлению феномена сигнальной усталости. Персонал привыкает к шуму и перестает его замечать. Это не значит, что такой шум не действует на людей. Несчастные пациенты тоже подвержены воздействию всех оповещающих звуков с серьезными последствиями для сна и уровня стресса. Мы рассмотрим это позже.

Шум мешает коллективной работе и вредит здоровью. Однако более серьезной проблемой является то, что четыре важных режима работы попросту не учитываются во многих офисах с открытой планировкой.

Первый режим работы – концентрация, или индивидуальная работа, которая требует нахождения в пространстве, похожем на библиотеку. Согласно опросу Leesman Index, шум и отсутствие спокойного рабочего пространства возглавляют список главных жалоб сотрудников. В опросе, направленном на изучение факторов, влияющих на продуктивность, приняли участие сотни тысяч офисных работников.



Совет

Если у вас стоит оповещающий сигнал на входящую электронную почту, с приходом каждого сообщения вы будете терять концентрацию, возможно, несколько раз в час. Попробуйте выключить звук, проверяйте почту периодически, в определенное время. Например, делайте это каждый час в течение 5–10 минут или в начале и конце рабочего дня. Вы обнаружите, что ваша продуктивность выросла в три раза!



Вторым режимом является размышление, или не-работа, к которой может относиться медитация после интенсивной работы или, например, спокойное обсуждение идей в социальной среде. Для первого лучше выделить спокойную комнату в стиле дзен, второе же требует неформального социального пространства (разумеется, изолированного от спокойных рабочих зон!).

Третий режим – коммуникация на расстоянии – часто требует приватности. Я бывал в офисах, тихих настолько, что звук сгибаемого листа бумаги казался очень громким шумом. В этих местах приватность полностью отсутствует. Человек, совершающий звонок, потревожит всех в комнате. Я не говорю о том неловком чувстве, которое возникает, когда вы понимаете, что все прислушиваются к вашему разговору!

Четвертым режимом является конференция, или структурированные групповые совещания. И вновь приватность становится главной проблемой. Я знаю множество офисов, не разделенных стенами или имеющих формальные тканевые перегородки. Это значит, что звуки совещания отвлекут работающих рядом людей. Они могут услышать каждое слово, и конечно, звуки оживленного офиса с открытой планировкой мешают участникам совещания услышать друг друга. Комнаты для совещаний должны иметь хорошую акустику и способствовать эффективному затуханию звука. Так звуки не будут отвлекать остальных сотрудников, а участникам совещания не помешают общаться.

Вероятно, вы сталкивались со многими из перечисленных проблем в офисах, полностью спроектированных для глаз человека. Теперь, когда вы понимаете значимость звука, можете перейти в среду, более подходящую для работы.



Поведенческая составляющая

Доказано, что шум делает людей менее социальными и снижает их готовность помогать другим. Громкая быстрая музыка воздействует на скорость и стиль вождения автомобиля. Убедительный оратор может серьезно повлиять на поведение, вдохновить на более продуктивную работу, обратить людей в веру, серьезно изменить политическую и социальную ситуацию или спровоцировать толпу на жестокие действия. Ревущая толпа способна вдохновить спортсменов на яркое выступление. В боевых искусствах особые слова, выкрикнутые с усилием, повышают концентрацию и силу. Успокаивающие слова, мантры и мягкие звуки способны вызвать ощущение спокойствия или ввести в состояние транса.

Четвертый эффект звука, меняющий поведение человека, является самым важным в работе The Sound Agency. Мы неоднократно доказали его эффективность. Одним из самых ярких примеров стал случай в Ланкастере (Калифорния), где мэр Рекс Паррис решил привнести радость в жизнь пешеходов на главном бульваре города. Так он хотел подчеркнуть свой приоритет – безопасность. Мы установили саундскейп, включавший пение птиц, плеск воды и тщательно подобранные музыкальные элементы. Они должны были снижать пульс и создавать спокойное настроение. Владельцы магазинов и ресторанов в этой зоне пришли в восторг от звуков. Но самое главное – после установки саундскейпа начальник исполнительной службы Ланкастера отметил снижение уровня преступности на 15 %. Это вызвало глобальный медиа-интерес: новость появилась на первых полосах Wall Street Journal, Los Angeles Daily News, Daily Mail в Великобритании, вышла на радиостанциях KTLA и KQED, а также в NBC Network News.

Исследования неизменно свидетельствуют, что темп саундскейпа определяет ритм нашего поведения. Многочисленные опыты показали, что динамичная музыка заставляет людей идти быстрее. Это особенно проявляется в магазинах: если мы ускоряемся, тратим меньше времени и денег на покупки. Вполне вероятно, что веселая и быстрая музыка, играющая во многих магазинах, дорого им обходится! Мы также активнее пережевываем пищу под быстрый звук. Неудивительно, что фастфуд-заведения обычно включают бодрую музыку, чтобы повысить оборачиваемость столов.

Мы стремимся по возможности отдалиться от неприятного звука, даже не всегда осознавая это. Проведите параллель с запахом, и все станет очевидным: мы естественным образом избегаем плохого запаха, стараясь отдалиться от него, и тянемся к прекрасному аромату. То же самое со звуком: неприятный шум – звуковой эквивалент плохого запаха, он вызывает реакцию избегания или стресс, если мы не можем от него отстраниться. Вот почему для коммуникации так важен контекст. Мы рассмотрим данный вопрос более подробно в этой и следующей главах.



Круг

Многие мои знакомые представляют себе устную коммуникацию в виде простой линейной связи между общением и слушанием. Это выглядит примерно так:
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Один отправляет, другой принимает. Но так ли все просто на самом деле?

Конечно, нет. Прежде всего, пропущен важный элемент. На предыдущих страницах мы выяснили, что окружающий звук прямо воздействует на значимые аспекты жизни и формирует важный контекст для всего общения и слушания. К сожалению, этот контекст преимущественно является негативным: он слишком часто мешает коммуникации, заглушая наш сигнал. Крайне редко мы находимся в грамотно спроектированном пространстве, которое помогает коммуникации и слушанию, например в концертном зале или театре.

Поскольку наша устная коммуникация существует в контексте, нужно добавить в рисунок третий элемент:
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Уже лучше, но это еще не все. Необходимо включить дополнительный аспект коммуникации, который часто упускается из виду. При правильном использовании он ведет к позитивным переменам.

Связь между общением и слушанием – не линейная, а круговая: эти процессы взаимодействуют.

Ваша манера слушать влияет на мою манеру говорить, и наоборот – моя манера говорить влияет на вашу манеру слушать. Движение не одностороннее. Возможно, понимание этого станет самым важным уроком, который вы извлечете из данной книги. Попробуем изменить рисунок, показав круговую связь между общением и слушанием:
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Эта модель положена в основу моей книги. Она показывает динамичность и интерактивность общения и слушания, а кроме того, помогает справиться с парадоксом – дает понимание, почему нужно работать над навыками слушания, чтобы быть услышанным!

Давайте рассмотрим силу эффективного слушания и речи.


Умение слушать как преимущество

Возможно, слушание – молчаливый навык, но обладающий огромной силой. Это мы увидим на следующих страницах. Качество слушания влияет на отношения, здоровье, авторитет, продуктивность и рост. Однако в нашем зрительном обществе мы фактически игнорируем данный навык. Поэтому эта книга так необходима.

В чем же сила слушания?



Слушание ведет к пониманию

В 2014 году я выступил с докладом на тему «Звук демократии» на TED в Афинах (колыбели демократии), а также в Вестминстерском дворце в Лондоне. Прежде чем начать выступление, я поднялся на сцену и произнес одно слово: «Слушайте!» Тишина воцарилась в обеих огромных аудиториях, заполненных сотнями человек. Затем я произнес: «Это прекрасный звук осознанного слушания нескольких сотен человек. Кроме того, это звук демократии, потому что демократия зависит от цивилизованного несогласия. Она возможна, лишь когда мы понимаем точку зрения других людей, даже если не согласны с ними. Осознанное слушание всегда ведет к пониманию».

Это важный момент, который в создаваемом нами мире оказался под угрозой. Политика постправды, фейковые новости, выборочный просмотр сайтов в Интернете, лишь подтверждающих собственную точку зрения; агрессивная журналистика, которая не дает выразить мнение или смешивает мнения с фактами; цитаты, вырванные из контекста; личный бродкастинг в социальных сетях, дипломатия 140 знаков… Все это подрывает качество слушания и снижает нашу способность мирно сосуществовать с людьми, если мы с ними не согласны. Отсутствие слушания позволяет создавать карикатуры, обезличивать и обливать людей грязью. Это долгий, темный и скользкий путь, ведущий к ужасам, которые мы слишком часто видим в тоталитарных обществах.

Я искренне верю, что слушание необходимо для спокойной жизни и цивилизованного общества. Данная мысль объясняет, почему нужно ввести в школах курс слушания и защищать этот важный бастион свободного мира. Политики всегда встречаются ради разговоров. Подозреваю, что было бы лучше, если бы они встречались, чтобы слушать.

В конце концов, зачем нужна свобода слова, если вас никто не слушает?



Слушание ведет к близости

Чтобы услышать человека, вы должны уделить ему все свое внимание. Спросите себя, когда вы в последний раз действительно слушали? Это редкий и самый щедрый дар, который с учетом нашей интенсивной, мультимедийной жизни становится все сложнее или почти невозможно преподнести. Что?! Перестать проверять почту, Twitter, Facebook и выйти из виртуального мира? Вероятно, вы знакомы с FOMO (синдром упущенной возможности), который побуждает нас вести постоянную онлайн-жизнь. Мы проверяем электронную почту даже лежа в постели. При этом не разговариваем со своим партнером или общаемся с ним, одним глазом кося на экран ноутбука или в телефон. В сумеречном мире полувнимания слушание становится потрепанным пережитком самого себя.

Впрочем, и до вмешательства технологий настоящее слушание было скорее исключением, чем правилом. Я считаю, что миллиарды людей, живущие на этой планете, не знают, что значит быть полностью выслушанными. Настолько ограничен данный опыт.

Близость требует честности и глубоких знаний о человеке, а такое возможно лишь благодаря слушанию. Говорят, в отношениях мы стремимся к трем вещам: быть услышанным, быть понятым и быть оцененным. Печально, что одна из самых распространенных жалоб в отношениях: «Он (она) никогда не слушает меня!» Отсутствие слушания подрывает все три потребности в отношениях.

Слушание представляет собой акт любви. И как все подобные акты, оно требует определенного тренинга. В противном случае навык атрофируется.

В этой книге вы познакомитесь с некоторыми структурами слушания и выполните упражнения, которые помогут оживить ваше слушание в отношениях, восстановят близость и обновят чувства.



Слушание убеждает и вдохновляет

Спросите любого профессионального менеджера по продажам, какова самая важная часть рекламного звонка. Он почти наверняка ответит – слушание. Мы все знаем, как неприятно общаться с менеджером по продажам, если он нас не слушает. Мы чувствуем неуважение, потому что игнорируются наши потребности. Именно благодаря слушанию хороший продавец способен выявить проблему и подобрать лучшее решение. Его предложение может оказаться настолько заботливым, полезным и добрым, что мы почувствуем благодарность, какую бы вещь ни купили. В этом заключается секрет долгосрочных отношений с постоянными клиентами.

Любой родитель знает, что потребность в убеждении не ограничена продажами. Неважно, в чем заключается проблема – в истерике малыша или своенравности подростка, желающего попробовать алкоголь или наркотики. Слушание поможет склонить ребенка к более полезному поведению. Если мы хотим, чтобы дети нас услышали, нужно стать для них примером. А это возможно, если мы сами их слушаем.

Слушание – масло в двигателе вдохновения. Мы вдохновляем людей, лишь когда знаем, чего они хотят. Это значит, что их необходимо слушать.



Слушание укрепляет здоровье

Мы увидели, как сильно звук влияет на наше здоровье и благополучие. Развитие навыка осознанного слушания окружающего мира – единственный способ определить звуки, укрепляющие здоровье и ухудшающие самочувствие. Если мы осознаем их, можем действовать: например, сменить обстановку или заблокировать шум. Некоторые упражнения, приведенные ниже, помогут вам развить данные навыки.



Слушание просвещает

Говорят, греческий философ и математик Пифагор прятался за ширмой, чтобы новые ученики не отвлекались на визуальную информацию и могли внимательно слушать. Постепенно времена изменились, и письменное слово заменило устное обучение. В итоге возникло то, что мы называем книжным обучением.

Осознанное слушание – прекрасный инструмент для обучения и роста. Как вы скоро узнаете, мы пропускаем информацию через ряд фильтров. Отточив мастерство слушания и контроля своих фильтров, вы очистите себя от того, что знаете (или думаете, что знаете), и освободите место для множества новых выводов!


Слушать и слышать

Человеческий голос – инструмент, на котором играет каждый из нас. Однако мало кто задумывается, как его эффективно использовать. Это сложный, гибкий и мощный навык. Удивительно, что мы не преподаем его и не сдаем экзамены по нему в школах.

Перефразирую слова старой песни: важно то, что ты говоришь, и то, как ты это делаешь (Джимми Лансфорд и Элла Фицджеральд – Taint What You Do (It’s The Way That You Do It)). Голос – это ваше дыхание, направленное в мир. Единственная частичка вас, которую можно выпустить за пределы тела.



Речь и вдохновение

Я живу в Оркни, на архипелаге островов недалеко от северного побережья Шотландии, где разбросаны доисторические памятники. Возможно, самый известный среди них – Кольцо Бродгара, каменный кромлех, датированный примерно 3000 г. до н. э. Каждый из 60 огромных камней, первоначально образовавших круг (27 до сих пор стоят на своих местах), нужно было пронести многие километры к месту постройки сооружения. Это требовало от жителей неолита невероятной организованности и целеустремленности, уже не говоря о навыках командной работы. Задача не из простых даже для нас, с нашим современным оборудованием. А единственная сила, которой обладали люди того времени, была сила мышц. И в отличие от рабов, построивших египетские пирамиды, они работали по собственной воле. Для этого требовалась очень сильная мотивация.

Я часто задаюсь вопросом: кому пришло в голову создать эпохальную конструкцию, по словам ряда ученых, ставшую базовой для всех кромлехов Великобритании? Кульминацией стал Стоунхендж. Кем бы ни был этот человек, он наверняка обладал даром спикера, так как сумел вдохновить тысячи людей на колоссальный проект, убедил их потратить массу времени и энергии.

На протяжении истории человечества успешные ораторы вдохновляли людей, убеждали их изменить свои взгляды, создать или разрушить социальные системы, перенять образ жизни, ступить на религиозную или философскую стезю, взять в руки оружие и сражаться, формировать движения, работать в команде – и возводить памятники. А сколько блестящих спортивных событий последовало после вдохновляющих слов тренера или капитана!

Если вы хотите изменить мир, скорее всего, вам потребуется вдохновить других и стать их лидером. Ваш голос – самый мощный инструмент для реализации этой цели.



Речь и убеждение

Возможно, самой известной и мощной формой словесного убеждения является гипноз. Вы наверняка видели его быстродействующий сценический вариант, когда гипнотизер мгновенно вводит человека в состояние транса. Внушение заставляет человека изменить поведение даже после выхода из транса. Внушения, направленные на подсознание, не ограничиваются индустрией развлечений. Сегодня гипноз – признанный и сравнительно распространенный терапевтический инструмент. Он помогает (в зависимости от уровня внушаемости человека) снизить боль, бросить курить и вылечить заболевания кожи.

Способность убеждать в широком смысле очень важна в жизни. Зачастую мы должны убедить других помочь нам или собрать команду, чтобы достичь желаемой цели.

Голос же играет ключевую роль в процессе убеждения – не только в том, что мы говорим, но и в том, как мы это делаем. Некоторые люди прилагают усилия, чтобы сделать свой голос внушительным, а другие обладают им от природы. Телосложение и язык тела тоже играют роль, но основная сила кроется в речи. Большое значение имеют содержание и подача. Мы изучим аспекты речи в этой книге. Описанные упражнения и советы помогут вам сделать вашу речь убедительнее. Вы достигнете бо́льших целей, если вовлечете людей в круг своих интересов.



Речь и здоровье

Если вас хотя бы раз не слушали, не давали высказать свое мнение, не уважали, заставляли почувствовать себя невидимкой в группе, не воспринимали всерьез, говорили с вами и одновременно с кем-то еще, постоянно перебивали; если вы тайно молились, чтобы быть услышанным, – вы знаете, что неспособность ясно и убедительно выразиться оказывает на человека негативное влияние. Ощущение игнорирования изнуряет и расстраивает, а при постоянном проявлении в отношениях вызывает стресс и тревогу. В конечном итоге оно может привести к болезни и даже насилию. Я подозреваю, что, по крайней мере, часть случаев антисоциального поведения молодежи в городской среде берет начало в разочаровании: «Всем на меня плевать. Раз меня никто не слушает, почему я должен слушать?» Если бы мы научили своих детей ясно и четко выражать свои мысли, насколько окрепло бы здоровье, снизился уровень стресса и насилия в мире!



Рассказывая истории

Одной из самых мощных устных форм воздействия является сторителлинг[2]. Все мы любим истории, и когда слышим «Как-то раз…», внутри нас просыпается ребенок. Мы будто сворачиваемся калачиком и ждем чудес. Готов поспорить, что на протяжении всей истории языка люди что-то рассказывали: обсуждали прошедший день, описывали подвиги легендарных героев, передавали культурные традиции или просто успокаивали детей перед сном.

Тысячи лет устные истории были одним из самых мощных инструментов для выполнения важного задания – передачи знаний и накопленного опыта из поколения в поколение, от одной группы к другой. С момента развития сложного языка знание передавалось через речь и слушание. Долгие годы большие группы людей собирались ночью вокруг костра, чтобы с интересом и вниманием послушать местного мудреца или рассказчика. Он делился историями, хранящими мудрость прошлого.

В некоторых сообществах мощная устная традиция существует до сих пор. Например, традиционная индийская музыка лишена письменной формы: все сложные длинные раги заучиваются наизусть, гуру передает их своему ученику устно и путем демонстрации. То же самое происходит во многих культурах, включая традиции Оркни, где находится мой дом. Такое ощущение, что здесь каждый ребенок играет на музыкальном инструменте, но при этом мало кто пользуется нотами. Народная музыка часто «рассказывает» старинные истории, даже если мы не видим прямых отсылок. Аналогичная ситуация – со многими детскими считалками. Австралийские аборигены прекрасно ориентируются на своих огромных и малонаселенных территориях с помощью строк из песен. Они повторяют слова, в которых упомянуты достопримечательности, водоемы и иные указатели. Даже на Западе, где люди помешаны на письменных текстах, по-прежнему есть много успешных профессиональных рассказчиков. В США, Великобритании, Индии и других странах проходят фестивали сторителлинга. Истории не теряют своей силы!


Проблема

Речь и слушание – естественные, быстрые, мощные, точные и богатые способы коммуникации. При этом мы редко о них задумываемся. Обычно относимся к ним не так прилежно, как к навыкам чтения, письма, счета или моторики. Да, мы радостно празднуем первые слова нашего ребенка, но как только речь начинает свободно литься, воспринимаем ее как должное. При этом мы многие годы преодолеваем важные этапы в чтении, письме и счете (называем их экзаменами), а также в моторных навыках (от ходьбы к езде на велосипеде, вождению автомобиля и спортивным достижениям).

Мне захотелось понять, почему так происходит, поэтому я пришел в музыкальный бизнес. Я четко понимал, что мы упускаем нечто очень важное, воспринимая слушание и речь как должное, много думал об этом и на следующих страницах постараюсь описать главные негативные факторы, воздействующие на уши.



Речь vs письменность

Речь зародилась в далекой древности: по мнению экспертов, сложный язык появился 60 000–100 000 лет назад. Письменность возникла гораздо позже, примерно 4000 лет назад. На протяжении большей части человеческой истории знания передавались устно, но письменность за свою небольшую историю обогнала речь и теперь преобладает в коммуникации современного визуального мира.

Я согласен с преимуществами письменности. С ее помощью можно распространять, копировать и публиковать. Многие крупнейшие революции мысли и убеждений произошли благодаря ей. Она фиксирована и на нее можно ссылаться, как, например, на контракт. Она не зависит от времени: я могу отправить вам электронное письмо, даже если вы живете в другом часовом поясе и сейчас спите. Вы просто прочтете письмо на следующий день, когда проснетесь.

Тем не менее я считаю, что маятник качнулся слишком сильно. Именно поэтому сегодня многие организации обучают сотрудников навыкам слушания и речи, хотя главным образом – речи. Интересно, что мое выступление TED на тему речи просмотрело в четыре раза больше человек, чем выступление по слушанию. Отправка является для нас более приоритетной, чем получение. Точно так же письменная коммуникация преобладает над устной.

На мой взгляд, в современном мире глаза доминируют над ушами по нескольким причинам.



Шум

Мир очень шумный, и уровень шума постоянно растет. С начала промышленной революции мы окружили себя механическим, а затем электрическим шумом, который порой очень громок. Транспорт всегда был шумным: 2000 лет назад древним римлянам пришлось принять особое постановление, чтобы контролировать грохот повозок на улицах столицы. Теперь мы имеем дело с повсеместным шумом реактивных двигателей и автомобильных шин. Мой друг Берни Кроз, известный своими записями звуков природы, утверждает, что когда-то ему приходилось записывать в течение 20 часов, чтобы на выходе получить пригодную 15-минутную запись. Теперь, по его словам, для этого требуется 200 часов.

Раньше мы внимательно слушали, так как звук имел смысл. Если бы вы делили пещеру с медведями или тиграми, вам пришлось бы прислушиваться ко всему! Теперь основная часть шума бессмысленна, поэтому мы выработали привычку не обращать на него внимание.

Итогом этого стал рост уровня шума. ВОЗ называет шумовое загрязнение второй по значимости угрозой для здоровья. На первом месте – загрязнение воздуха. По подсчетам ВОЗ, из-за шумового загрязнения жители Европы ежегодно теряют более миллиона лет здоровой жизни. Это оказывает сильнейшее воздействие на человеческий организм и, как следствие, ведет к серьезным издержкам – согласно официальным подсчетам, до 2 % ВВП, что составляет более 300 млрд евро в год.

Шум охватывает жизненно важные пространства, так как мы проектируем их для глаз, а не для ушей. Архитекторы проводят в стенах университетов пять лет, но многие из них тратят лишь день на изучение акустики и воздействия звука на людей, которым придется жить, работать и учиться в спроектированных ими зданиях. Попросите любого архитектора показать его работы, и он предоставит чертежи и модели. Неудивительно, что многие пространства плохо звучат.

В аудиториях акустика настолько плохая, что ученики, которые сидят на расстоянии, превышающем один метр, воспринимают речь преподавателя менее чем на 50 %. При этом уровень шума во время групповой работы достигает показателей, опасных для здоровья и учителей, и детей.

В больницах уровень шума может в 12 раз превышать рекомендуемый ВОЗ максимум. Это значит, что пациенты не могут заснуть, а сон способствует выздоровлению. Неудивительно, что шум занимает первое место в списке жалоб пациентов американских клиник. Исследования показали: если обратить внимание персонала на производимые ими звуки, уровень шума можно снизить на 75 %. Таким образом, слушание ведет к важным переменам.

В офисах шум вновь признан жалобой № 1. Миллионы людей не могут сосредоточиться в офисных помещениях с открытой планировкой. Нам однозначно требуется больше спокойных рабочих зон.

Похожая история – в отелях, магазинах, ресторанах, аэропортах, вокзалах и даже в наших домах. Шум везде. Мы должны начать слушать, чтобы контролировать его и не позволить ослабить наше здоровье, снизить эффективность и счастье.



Новые технологии

В области связи практически все открытия последних десятилетий относятся к письменности. Электронная почта, СМС, мгновенные сообщения и социальные сети полностью опираются на глаза и пальцы. В результате миллионы людей сегодня скорее напишут, чем скажут.

The Sound Agency вместе с нашими друзьями из Эдинбургского университета провела исследование предпочитаемых каналов связи и сообщений. Мы пришли к удивительным выводам. Пожилые люди оказались приверженцами электронной почты, среднее поколение полюбило СМС, а молодежь предпочитает мессенджеры или социальные сети. Это позволяет по-новому взглянуть на проблему разрыва поколений, представители которых отличаются не только взглядами на жизнь и лексикой, но и каналами коммуникаций. Все участники сошлись в одном: пригласить кого-то на свидание или порвать отношения лучше в письменной форме. Вероятно, это связано с тем, что вести столь сложный разговор безопаснее на расстоянии, чтобы не ощутить напрямую реакцию человека.

Профессор Массачусетского технологического института (MIT) и спикер TED Шерри Теркл написала блестящую книгу о воздействии технологий на человеческие отношения. Книга называется «Одиноки вместе». Теркл считает, что в глобальной деревне[3]технологии нас не объединяют, а ведут к отчуждению. Мы отдаляемся друг от друга по мере того, как отказываемся от нескольких глубоких отношений в пользу многочисленных поверхностных. Я согласен с точкой зрения Шерри. На своих семинарах я иногда прошу поднять руку тех, кто отправляет электронные письма ночью, лежа рядом с любимым человеком. Все больше людей в аудитории признается в таком деструктивном поведении. Я считаю это последней каплей в устном общении людей, обусловленной непреодолимым развитием технологий. Следующая книга профессора Теркл – «Возвращаясь к беседе» – великолепный и страстный призыв заново открыть искусство общения, основанный на пятилетних исследованиях. Я очень рекомендую эту книгу, она созвучна тому, что вы прочтете в этой книге.



Образование

У нас есть четыре канала коммуникации: чтение, письмо, речь и слух. Два из них предназначены для отправления, два – для приема. Два созданы для глаз, два – для ушей. Чтение и письмо считаются главными навыками в любой учебной программе мира. При этом речь редко преподается в школах, слушание – еще реже. Вероятно, из-за того, что это молчаливый навык. Ежегодно миллионы детей оканчивают школы. К сожалению, они не используют свой голос по максимуму, не умеют говорить убедительно и правильно, не знают, как заботиться о своем драгоценном слухе и осознанно слушать.

Слушание – дверь, ведущая к пониманию. Речь является самым сильным способом самовыражения. Нам необходимо заново научиться говорить и слушать. Эта книга поможет вам в данном начинании.



Совет

Задайте себе вопрос: какие звуки отвлекают вас от работы? от отдыха? от общения с семьей, друзьями и коллегами? от тренировок? от сна? от развлечений?

Составьте список ответов, снова выполните упражнение. На этот раз спросите себя: какие звуки помогают/могли бы помочь, когда вы занимаетесь этими делами?


Глава 2. Темная сторона

В этой главе мы начнем наш путь к выздоровлению, выявив привычки, которые лишают силы нашу речь и слушание. Определим факторы, подрывающие устную коммуникацию или даже угрожающие ей.

Четыре паразита

Я выявил ряд распространенных эмоциональных факторов, которые ослабляют коммуникацию. Я называю их паразитами. Большинство людей (включая меня) в той или иной форме поражены всеми четырьмя паразитами или некоторыми из них. Я не утверждаю, что это плохо или неправильно, не призываю вас к осуждению. Этих паразитов нельзя удалить хирургическим путем. Ваша задача – выявить их и не позволить управлять вами. К сожалению, именно это они делают большую часть времени. В результате многие люди теряют силу и эффективность. Величина потерь зависит от уровня власти над вами описанных явлений-паразитов. Если они затаились во тьме и действуют за пределами сознания, то становятся главными чертами характера, серьезно подорвав вашу способность хорошо слушать и эффективно говорить.

Основная причина негативного воздействия паразитов заключается в том, что в их основе лежит страх.

На следующих страницах мы познакомимся со всеми четырьмя паразитами. Возможно, вы увидите, что некоторые из них проявляются в слабой форме или даже не затронули вас. Готов поспорить: вы выявите хотя бы одного паразита, влияющего на вашу жизнь сейчас или влиявшего ранее. Когда вы изучите паразитов и осознаете их существование внутри себя, они потеряют власть над вами. Попав в круг света осознанности, утратят силу. Ведь они возникают и растут в темноте и ненавидят свет!



Желание произвести хорошее впечатление

Нам всем нравится хорошо выглядеть. Тем не менее это желание негативно влияет на слушание и речь человека.



«Я знаю»

Порой стремление произвести внешне благоприятное впечатление выражается двумя простыми словами. Первый рассказ в книге «Плоть и кровь дзен» Пола Репса (большой сборник текстов о дзен-практике) будет полезен всем, кто слишком часто их использует. Вот о чем этот рассказ:

Нан-ин, японский учитель дзен, живший в эпоху Мэйдзи (1868–1912), принимал у себя университетского профессора, желавшего узнать, что такое дзен. Нан-ин предложил ему выпить чая. Он налил чашку гостя доверху и продолжил лить чай.

Профессор смотрел, как вода течет из переполненной чашки, и наконец не выдержал: «Она переполнена. Больше воды не войдет!»

«Как и эта чашка, – сказал Нан-ин, – вы полны собственных мнений и предположений. Как я могу показать вам дзен, если вы сперва не опустошили свою чашу?»



Если я все знаю, чему я могу научиться? Абсолютно ничему. Дзен-пословица отлично излагает эту мысль: «Знание заключается в ежедневном познании, мудрость – в том, чтобы ежедневно что-то отпускать».

Даже если не общаться с помощью слов, присутствие рядом человека, которого невозможно впечатлить, порой выбивает из колеи. В 2012 году на TEDGlobal я познакомился с экспертом по коммуникациям Тришей Бауман. Наш разговор прекрасно это иллюстрирует. Переехав жить в Париж, она какое-то время считала, что ведет себя неуместно, выражая восхищение столичными достопримечательностями. Всякий раз, когда она что-то хвалила, ее новые друзья пожимали плечами и говорили: «Ну да». Лишь спустя время она осознала, что проблема не в ней. В ее окружении, если не в Париже в целом, считалось, что вы теряете лицо, прилюдно чем-то восхищаясь. Быть безразличным означало быть классным. Это хорошо, но такое отношение гасит пламя детского восторга и, как следствие, губит радость. А радость – настолько редкое качество в современном мире, что его намеренное устранение ужасно.

Вероятно, вы знакомы с данным аспектом желания выглядеть сообразно, затаптывая или даже полностью раздавливая искреннюю радость других с целью показаться мудрым, классным или более опытным.



Спичрайтинг

Существуют более тонкие способы произвести впечатление, повреждающие коммуникацию. В книге «Семь навыков высокоэффективных людей. Мощные инструменты развития личности» Стивен Кови пишет: «Большинство людей слушают, не желая понять собеседника, а с намерением скорее ответить». Я называю это спичрайтингом: пока есть шум напротив (пока другой говорит), вы концентрируетесь на своем следующем блестящем монологе. Такая практика зачастую ведет к невпопад сказанной фразе «В любом случае…», упорному игнорированию сказанного (но не услышанного) и уводу темы в другую сторону. Это свойство характерно для людей, наделенных властью, хотя оно и не является лучшим стилем лидерства, так как лишает уверенности игнорируемую сторону и даже может унизить ее, если разговор проходит в присутствии других людей.

Если вы обнаружили у себя данную черту, попытайтесь внимательно слушать человека и довериться своему голосу. Он сам найдет правильный ответ, вам не придется составлять, редактировать и утверждать сценарий заранее.



Соревновательная речь

Соревновательная речь находится в одном шаге от спичрайтинга. Вероятно, вы знакомы с людьми, которые практикуют эту жесткую форму лишения радости, которая непосредственно связана с желанием хорошо выглядеть. Например, я делюсь радостью о предстоящем отпуске: «Мы с нетерпением ждем поездку в Грецию в этом году». Человек, практикующий соревновательную речь, немедленно вмешивается в разговор: «Да, я был в Греции шесть раз, и мне очень понравилось!» Что я при этом чувствую? Опустошение – человек обесценил мою радость.

Если вы когда-нибудь испытаете соблазн принять участие в соревновательном разговоре, вспомните слова Лао-цзы, автора «Дао Дэ Цзин»: «Не ставьте себя выше других, и тогда вы станете лидером».



Приукрашивание

Слово «гипербола» происходит от двух греческих слов: ипер (ὑπέρ) – «над, выше» и болла (βάλλω) – «бросать». Мы как бы поднимаем себя над реальностью, чтобы приукрасить имеющееся и произвести впечатление. Например, мы говорим: «Я ждал тебя целую вечность!» Как правило, это безобидное действие, и оба человека знают, что происходит на самом деле. Однако использование в речи гипербол может стать нормой, тогда обычные слова начнут казаться недостаточными. Это, в свою очередь, способно привести к стремлению преувеличивать, а оно может превратиться в привычку лгать (об этом мы поговорим позднее).

Язык деградирует, если мы часто используем «сильные» слова, желая произвести впечатление. Слово «фантастический» когда-то означало «странный, экзотичный, связанный с фантазией». Слово «потрясающий» когда-то понималось как «вызывающий удивление, волнение». Они утратили первоначальный смысл и теперь почти всегда используются в значении «отличный», остальные смыслы исчезли. Я часто выступаю в США, где люди повсеместно называют великолепными любые вещи, от пары брюк и до гамбургера. Но если пицца великолепна, как вы опишете поразительный рассвет? Это слово тоже утратило свою ценность и силу. Или приведу другой пример: неожиданно возникшая приставка «супер» начала завоевывать мир. Похоже, быть просто радостным теперь мало. Мы должны быть «суперрадостными».

На мой взгляд, необходимо сопротивляться размыванию идеально подходящих слов. Эта разновидность вербальной инфляции обедняет нашу речь, так как слова утрачивают силу и значение. Возможно, стремительный многоканальный мир вызывает пристрастие к интенсивности, которая заставляет нас использовать все более гиперболичный язык. В результате содержание многих эффективных слов размывается, а мы теряем способность точно выражаться.



Упражнение «Говорите то, что думаете»

Это непростое упражнение. Постарайтесь сказать именно то, что вы думаете. Не используйте гиперболы, уберите все усилители вроде «действительно», «очень», «супер» – разве что они действительно нужны. Выберите уместные прилагательные. Вероятно, поначалу вы решите выполнять данное упражнение в течение небольшого отрезка времени – например, в течение часа или (максимум) дня. Это сложная дисциплина, но она полезна тем, что перенастраивает речь. Так вы обнаружите больше возможностей выразить глубокие чувства, справившись с желанием использовать сильные слова.



Желание быть первым

Основная часть нашего осуждения других – лишь косвенная похвала себе, произнесенная с целью показать мудрость и превосходство над спикером.

Тайрон Эдвардс



Единственное, что нам нравится больше, чем производить впечатление, – это чувствовать собственную правоту. Обычно это проявляется в разговорной игре «кто кого». Другими словами, я прав, а ты нет, и поэтому я чувствую, что я лучше тебя. Желание быть правым зачастую ведет к тому, что мы выставляем других людей неправыми, что может навредить отношениям. Американский писатель, методист и психоаналитик Харвилл Хендрикс говорил: «Вы хотите быть правым или сохранить отношения? Невозможно получить и то и другое. После долгого дня вы не сможете прижаться к человеку и расслабиться, если весь день были правы».

Желание быть правым возникает из страха неуважения или попросту из боязни, что люди увидят нас такими, какие мы есть – людьми с недостатками, совершенно неидеальными, полными противоречий и непонимания. Мы стремимся, чтобы нас оправдали и уважали. Желание быть правым (или желание выставить других людей неправыми) – это путь, который мы часто выбираем, стремясь достичь этих целей. Оно ставит нас выше остальных.

Нелегко находиться рядом с человеком, который постоянно должен быть правым.



Перебивание

Распространенной привычкой, вытекающей из желания быть правым, является перебивание. Она может появиться в результате спичрайтинга, как говорилось выше, но может возникнуть (и возникает) и без особых причин. Мы просто испытываем самоуверенное желание не соглашаться, требовать ответ и высказывать свою точку зрения, не дожидаясь, пока человек договорит.

Эта привычка все больше охватывает наш нетерпеливый мир, особенно СМИ, в которых господствует агрессивная журналистика. Политики поняли, что им не дадут проработать аргументы или полностью ответить на заданный вопрос. Эта особенность ускорила деградацию политических дебатов, превратив их во фразы, выдернутые из контекста. Очень плохая ролевая модель для дебатов в целом.

Перебивают не только журналисты. Данная привычка широко распространена даже в ситуациях, когда слушание – вопрос жизни и смерти. Исследование терапевтов из США и Канады показало, что во время приема врачи перебивают пациентов в среднем каждые 18 секунд. Лишь менее четверти пациентов удавалось высказаться полностью.

Перебивание имеет два неприятных последствия. Во-первых, мы не узнаем, что хотел сказать другой человек, а его слова могли быть полезными и содержательными. Во-вторых, скорее всего, перебивание навредит остальному разговору, изменив его динамику и эмоциональный контекст. Динамика меняется, так как перебивающий человек показал свое превосходство. Тот, кого перебили, может почувствовать унижение и обидеться. Это приведет к вспышке гнева, негодованию и нежеланию проявлять открытость в дальнейшем.

Описывая все эти наблюдения, я не утверждаю, что это всегда плохо и неправильно. Порой мы должны перебить человека!

Возможно, мы слишком взволнованы, человек недопонял говорящего, осталось мало времени или даже возникла опасность. Кроме того, некоторые люди очень многословны. Я хочу сказать, что, став привычкой, эта черта ослабит вашу коммуникацию и снизит ее эффективность.



Упражнение «Дышите!»

Вы перебиваете? Вы знакомы с людьми, которые перебивают? Если да, выполните простое упражнение.

Сделайте вдох.

Прежде чем что-нибудь сказать, выработайте привычку делать глубокий вдох. Это гораздо проще и естественнее, чем старомодный совет считать до трех (или даже до десяти!), что само по себе отвлекает от слов другого человека.

После того как вы сделаете глубокий вдох, останется лишь принять к сведению, что другой человек все еще говорит!



Желание угодить людям

Большинство людей хотят нравиться другим. Но когда это желание превращается в огромный страх отторжения или неудачи, результатом может стать угодливость. Такой поведенческий паттерн приравнивает собственную ценность к мнимому счастью или одобрению другими. Зачастую, но не всегда он возникает из-за опыта болезненного отвержения или жесткой критики, полученной в молодости.

Льстящие люди могут сказать «да», имея в виду «нет». Например, они соглашаются пойти куда-нибудь, хотя предпочли бы остаться дома. Они могут согласиться с мнением человека, с которым на самом деле внутренне полностью не согласны. Они могут отрицать собственную манеру одеваться, вести себя и взаимодействовать с людьми, желая им понравиться.

В некоторой степени нам всем присуща эта черта, особенно в эмоционально нестабильные подростковые годы, когда мы ищем себя, присоединяемся к сообществам и даже начинаем носить особую одежду, чтобы почувствовать себя «частью» чего-либо. Кто хочет быть отверженным? В тоталитарных обществах умение угождать может стать вопросом жизни и смерти. Немногие жители Северной Кореи хотят отстаивать свою правду и бесстрашно выражать собственное мнение. Причины понятны: последствием такого шага будет практически неизбежная смерть. Те же факторы задействованы в любой социальной группе, в основе которой лежит притеснение и запугивание. Когда подобная группа управляет страной, льстивое поведение миллионов людей имеет разрушительные последствия, как было с нацистами в 1930-х – 1940-х годах.

В свободном обществе у людей есть выбор. Что касается всех четырех паразитов, наш выбор зависит от отношения к ним. Если человек стремится угождать людям (и остальные воспринимают его таким), это ослабит его коммуникацию. Постоянное согласие с чужим мнением может показаться слабостью, которая обесценит выраженное мнение. В речи пропадает честность и искренность, а позже мы увидим, что именно они лежат в основе мощной коммуникации.



Упражнение «Ценности»

Если вы заметите, что пытаетесь угождать людям, подумайте о собственных ценностях. Думаю, их лучше выразить в форме существительных, например преданность, страсть, щедрость, любознательность или справедливость. Спросите себя: «Что я поддерживаю? Что важно для меня в жизни? Каким принципам я следую? Что не подлежит обсуждению?» Запишите все, что придет в голову.

Не торопитесь, возвращайтесь к заданию до тех пор, пока не будете уверены, что охватили все ценности. Затем сократите их количество до приемлемого – четырех-пяти. Если вы изложите ценности, использовав принципы мнемоники, это упростит задачу. Например, моими ценностями являются верность, любовь, принятие и благодарность, что в сокращенном варианте дает FLAG (первые буквы английских слов-аналогов). Так легче запомнить, даже несмотря на мою выборочную память.

Когда вы четко осознаете свои главные ценности, вам станет проще следовать им и противостоять мнениям или потребностям других людей. У вас появится своего рода лакмусовая бумажка, которая облегчит процесс принятия решений. Спрашивайте себя: «Соответствует ли это действие моим ценностям?»



Желание все исправить

Некоторые люди считают плохое настроение других недопустимым. Вероятно, это берет начало в угождении людям. Возможно, сильная негативная эмоция сама по себе вызывает чувство страха. Человек мог постоянно видеть проявление такой эмоции в жестокой или раздражительной семье. Или он никогда не испытывал эту негативную эмоцию в спокойной, сдержанной семье, где выражение эмоций не приветствовалось.

Так или иначе, желание все исправить означает попытку привести ситуацию в порядок. Фразы «Не плачь» или «Не расстраивайся» являются первичной реакцией на боль.

Порой людям надо почувствовать огорчение и выразить все в печали, грусти, гневе или других сильных негативных эмоциях. Если их не выпускать на свободу и подавлять, они, как занозы, уйдут глубоко внутрь и будут вредить человеку по мере своего нагноения.

Моя тетя рассказала мне историю, показывающую, что даже с хорошими намерениями желание все исправить может причинить вред. Она родилась в 1920-е годы в Кардиффе (Уэльс). Когда она была ребенком, родители сказали ей, что у нее будет брат или сестренка. Она так обрадовалась! Свободную комнату оборудовали под детскую. Тетя видела, что мамин живот растет, и представляла, как будет играть с малышом. В конце концов настал день, и родители отправились в больницу. Она ждала их дома с соседкой, высматривая через окно… Но родители вернулись одни. Ей ничего не сказали и отправили к родственникам. Когда она вернулась, детской комнаты уже не было. Через какое-то время у нее появились два брата, и гораздо позже она поняла, что тот ребенок умер во время родов. Но она никогда не забудет свое непонимание и одиночество в тот день. Несомненно, мои бабушка и дедушка решили ничего не говорить, чтобы не расстраивать дочку. А в результате отношения в семье были разрушены, и с того дня девочке стало сложнее доверять людям.

Попытки все исправить умалчивая, отвлекая от излишней привязанности или пытаясь скрыть ее не дают людям испытать необходимые чувства. Так не происходит исцеления. При этом многие «исправители» по привычке лишают себя сильных чувств.

Когда коммуникация обусловлена необходимостью все исправить, она теряет силу и эффективность, так как задействована скрытая цель. Эта цель связана с потребностями «исправителя», даже если замаскирована под любовь.



Упражнение «Выразить себя»

Многие «исправители» выросли в сдержанных семьях и усвоили, что выражать свои чувства неправильно. Если вы привыкли избегать сильных эмоций, сначала вам нужно самому практиковать их выражение. Затем вы сможете позволить другим людям проявлять сильные эмоции. Такая практика станет хорошим первым шагом. Лучший способ отпустить ситуацию зависит от человека. Некоторым стоит посмотреть несколько очень эмоциональных фильмов и позволить себе поплакать. Более прямым и полезным способом могут оказаться тренировки по боевым искусствам, поскольку они имеют не только физические, но и духовные аспекты. Как ни парадоксально, нанося удар по предмету и задействуя при этом духовность, вы соприкасаетесь с более мягкой, чувственной стороной собственного «я». Кому-то помогут яркие ощущения от банджи-джам-пинга, прыжков с парашютом и других экстремальных видов спорта. В крайнем случае, можно использовать первичную терапию.

Попробуйте разные способы, чтобы понять, что работает в вашем случае. Все дело в балансе. Мы – это не наши чувства, и нам не надо выражать каждую эмоцию по максимуму. Однако подавлять сильные эмоции и не позволять их проявить другим тоже не стоит.




Семь смертных грехов

Во время своего пятого выступления на TED я перечислил семь смертных грехов речи. Конечно, это произвольный перечень, но с момента загрузки видео на TED.com в 2015 году я не слышал никаких других предложений. Кроме того, многие люди сообщили, что список очень полезен.

Я хочу еще раз подчеркнуть, что эти семь пунктов не являются плохими по природе, их не надо запрещать или осуждать. В умеренной степени большинство из них полезны или приятны, даже если принимают форму маленьких слабостей. Однако, как и в случае с четырьмя паразитами, я считаю, что людей, которые по привычке (и часто неосознанно) совершают эти грехи, непросто воспринимать. К тому же ухудшаются их навыки слушания.

Иногда люди просят меня объяснить связь между четырьмя паразитами и семью смертными грехами. Связь заключается в том, что паразиты прячутся внутри нас и ведут к проявлению семи грехов. Ведь, как мы уже знаем, в основе всех паразитов лежит страх.

Давайте познакомимся с семью смертными грехами.



1. Сплетни

Non male loquare absenti amico (Не говори плохо об отсутствующем друге.)

Тит Макций Плавт, «Три монеты», IV, 190 г. до н. э.



Я определяю сплетню как плохие слова об отсутствующем человеке. Если мы хвалим того, кого нет, это не сплетня.

Если мы критикуем кого-то в лицо, это тоже не является сплетней.

Сплетня представляет собой, пожалуй, самую распространенную форму треугольной коммуникации и обычно ведет к неприятностям. В треугольной коммуникации человек A говорит с человеком C о проблеме, которая касается его и человека B, вместо того чтобы попытаться решить проблему напрямую с человеком B. Так образуется треугольник. Как правило, человек A хочет получить одобрение и/или сочувствие. Вы услышите подобные разговоры в любой день, если сядете в автобус или на поезд и прислушаетесь к пассажирам, которые общаются по телефону. По моему опыту, подавляющее большинство людей сплетничают.

Сплетни очень притягательны и настолько распространены, что мы перестали их замечать. Они становятся нормальным и допустимым явлением. К тому же это многомиллионный бизнес как для явных специалистов в данной области вроде журналов о знаменитостях, телепередач, блогов и YouTube-каналов, так и для качественных СМИ, где такая информация появляется время от времени.

Внешне сплетни кажутся популярными и вызывают соблазн следить за ними, особенно если мы входим в группу, где сплетни приветствуются. Тем не менее все знают, что, когда мы уйдем, разговоры коснутся и нас самих. Все скажут о нас те же ужасные, критические вещи, что и об остальных. Сплетни не вызывают доверия. Основная часть сказанного не обоснована и даже предумышленна. Зачастую сплетня извращает или преувеличивает действительность для большего эффекта, работая как испорченный телефон и раздувая историю. При этом сплетники настаивают на истинности каждого слова.



Упражнение «Воздержание от сплетен»

Если вы позволяете себе сплетничать, попробуйте воздержаться от этого сначала на небольшое время. Например, не сплетничать в течение дня или недели. Отнеситесь к упражнению добросовестно: откажитесь от журналов, привычных телепередач, любимых блогов и сайтов. Вероятно, вам придется отказаться от встреч с некоторыми друзьями и коллегами или избегать разговоров с некоторыми людьми. Вы можете найти оправдание для этого, не сказав им о своих намерениях. Как вариант, предложите это задание некоторым коллегам в форме игры: когда вы следите друг за другом, упражнение проще выполнять.

Это непросто и часто невозможно, но, даже не перестав сплетничать на 100 %, вы дадите себе шанс отказаться от этой привычки и установите новый ориентир.



2. Осуждение

Нет на свете более вредного и опасного слова, чем «молодец».

Теренс Флетчер, «Одержимость»



Знаете ли вы кого-нибудь, кто привык осуждать или замечать промахи? Того, кого ничто никогда не устраивает, вроде жестокого персонажа Теренса Флетчера, блестяще сыгранного Джонатаном Симмонсом в фильме «Одержимость».

Я сочувствую каждому, кто вырос с такими родителями – теми, чей ребенок сдает тест на 95 %, а они желают знать, почему он не набрал остальные 5 %. Находиться с людьми, которые постоянно ищут в речи говорящего дефекты и провалы, бесконечно критикуют и осуждают, очень изнурительно.

Разумеется, мы должны осуждать зло. Как сказал Джон Стюарт Милл в 1867 году, «плохие люди больше всего нуждаются в осуществлении своих целей, в то время как хорошие люди должны наблюдать и ничего не делать».

Тем не менее мы можем перенять эту привычку, если будем всегда критиковать и осуждать. Вы должны спросить себя: не слишком ли много я критикую? Хвалю ли я людей, когда нужно? Легко ли мне даются комплименты? Когда я последний раз хвалил членов своей семьи, команду или подчиненных, друзей?

Если ваша честная проверка выявила склонность критиковать, а не поощрять, попробуйте выполнить это упражнение.



Упражнение «Похвала»

Возьмите блокнот или воспользуйтесь заметками в телефоне. Выделите по странице на каждого близкого человека – членов семьи, друзей и коллег. Возьмите за правило каждый вечер писать в одной колонке слова осуждения или критики этих людей, а в другой – примеры похвалы, поощрения или комплиментов, сделанных им.

Через несколько недель ваше поведение изменится, так как вы сможете оценить свое общение. Вероятно, вы решите поставить цель по похвале и следовать ей до тех пор, пока вам не станет легко хвалить людей, а привычку осуждать заменит более нейтральная позиция. При этом вы будете хвалить и критиковать человека сообразно ситуации, вместо того чтобы по привычке осуждать.



3. Негатив

Укоренившееся осуждение граничит с постоянным негативом. В своем выступлении на TED я приводил в пример историю из собственной биографии. В последние годы жизни моя мама страдала деменцией, это усилило ее и без того пессимистичное видение. Ее мировоззрение было полностью негативным даже в те дни, когда она находилась в полном сознании. Однажды мама лежала в больнице с небольшим переломом, и я пришел навестить ее, прихватив мамину любимую газету. Я вручил ей газету со словами: «Посмотри, сегодня первое октября». Она ответила: «Я знаю. Разве это не ужасно?» Если простая дата казалась ей чем-то ужасным, на что можно было надеяться? Я попытался обернуть ее слова в шутку, хотя знал, что она сказала это всерьез. Со временем мне становилось все сложнее вытащить ее из тьмы негатива. На эмоциональном уровне мне было непросто находиться рядом с ней.

Присутствие очень негативного человека лишает сил. Мы можем с улыбкой сказать: «Какое чудесное утро!», чтобы услышать в ответ холодное: «Позже пойдет дождь». Когда это повторяется снова и снова, вы чувствуете, что словно толкаете в гору бочку с водой. Наша позитивная энергия ослабевает, и в конце концов мы начинаем чувствовать себя подавленно. Единственное решение – ненадолго уйти, чтобы восстановиться.



Упражнение «Ищите слово “не”»

Проверьте, не слишком ли часто вы употребляете слово «не». Любое предложение с ним, скорее всего, имеет негативный смысл. Некоторые мои знакомые неосознанно вставляли «не» практически в каждую фразу. Если вы сомневаетесь, попросите друга проверять вашу речь или воспользуйтесь диктофоном. Позитивных людей проще слушать!



4. Жалобы

Я не буду слушать тех, кто сетует и жалуется, потому что их болезнь заразна.

Ог Мандино



Я родился в Великобритании и поэтому очень хорошо знаком с данным пунктом! Привычка жаловаться – любимое занятие нашей нации. Справедливости ради отмечу, что эта привычка таит бульдожий нрав, до сих пор свойственный британцам. Мы можем жаловаться, но при необходимости возьмем себя в руки.

Жалобы не всегда являются грехом. Если в ресторане вам подали плохое блюдо, если человек или организация не выполняет свои обещания – жалуйтесь! Если вы способны изменить то, что вам не нравится, нужно совершить действие, а оно часто начинается с жалобы.

Я предлагаю сконцентрировать внимание на бесполезных жалобах: жалобах о погоде, правительстве, соседе, спортивной команде… обо всем, что вы не можете изменить. Если можете – действуйте. Если не можете или не будете действовать, ваши жалобы станут заразным недугом. И они заразят человека, которому вы жалуетесь, вашими негативными эмоциями.

Такой тип жалоб может стать неосознанной привычкой. Знаете ли вы абсолютных жалобщиков – тех, кто ноет практически из-за всего, кому ничего не нравится? С таким человеком неприятно быть рядом. К тому же его сложно слушать в течение долгого времени.



Упражнение «Благодарность»

Если вы привыкли жаловаться, возьмите лист бумаги и составьте список благодарностей. Запишите все, что вызывает у вас чувство признательности. В список могут войти любые позитивные аспекты вашего здоровья, отношения, личные вещи, достижения, помощь другим, наследие, окружение, опыт. Пишите до тех пор, пока не перечислите всё. Носите список с собой и думайте о нем в течение пары минут ежедневно. Если нашли новый повод для благодарности, запишите его. Благодарность – самое мощное противоядие от жалости к самому себе и привычки жаловаться.



5. Оправдания

Обратная сторона паразита «Желание производить приятное впечатление» заключается в отчаянной попытке не показать себя с плохой стороны. Мы все ошибаемся, и порой эти ошибки расстраивают других, сопровождаются расходами и другими негативными последствиями. Столкнувшись с опасностью или болью, мы испытываем соблазн отстраниться от линии огня, обвинив кого-то или что-то в случившемся: «Это не моя вина! Что я мог сделать?» Порой все так и есть, но если присмотреться, наверняка можно обнаружить, что именно мы сыграли главную роль.

Уверен, вы пытались найти оправдание на каком-то этапе своей жизни. Возможно, вы делали так не один раз. Это распространенное человеческое поведение, но, как и в случае с остальными смертными грехами коммуникации, проблема возникает, лишь когда такое поведение входит в привычку. Некоторые люди возлагают вину на других, выставляя себя вечными жертвами и делая виноватыми кого угодно, но не себя. Такой тип поведения имеет два негативных последствия.

Во-первых, это нечестное или, по меньшей мере, лицемерное поведение, которое подрывает доверие. Люди не доверяют тому, кто беззаботно искажает истину, чтобы выглядеть хорошо или оправдать себя.

Во-вторых, такое поведение препятствует развитию. Если мы отказываемся нести ответственность за ошибку или неудачу, скорее всего, мы ее повторим. Вы не можете починить то, что, по вашим заверениям, не сломано. Такой вид отрицания очень разрушителен. Он скрывает самосознание до такой степени, что мы перестаем воспринимать себя такими, какие есть. Первый шаг к трансформации заключается в осознании. Постоянные оправдания лишают нас возможности развиваться, потому что мы уверены, что с нами все в порядке.



6. Преувеличение и ложь

Мы говорили о приукрашивании, когда обсуждали паразита «Желание производить приятное впечатление». Однако приукрашивание не ограничивается гиперболизацией: оно может проявляться в искажении правды. Вы когда-нибудь утверждали, что прочитали книгу и посмотрели фильм, хотя не делали этого? Возможно, вы говорили, что знакомы с человеком, хотя на самом деле нет? Подозреваю, что все мы хотя бы раз так делали. Подобное умеренное искажение относительно безвредно и может быть формой построения отношений. Мы слегка деформируем реальность, чтобы почувствовать себя комфортно с другим человеком. Но осторожнее – ложь совсем рядом.

Как и остальные шесть грехов, это поведение может приобрести постоянный и прогрессирующий характер. Ложь склонна порождать новую ложь, что, в свою очередь, ведет к смущению, боли и даже трагедии. Данная тема очень распространена в литературе. Многие пьесы Шекспира так или иначе связаны с ложью, которая приводит к смеху либо к слезам. В книге Патриции Хайсмит и одноименном триллере «Талантливый мистер Рипли» блестяще показано, как ложь может обостриться и заключить виновника в ловушку боли. Увлечение ложью в литературе объясняется тем, что ложь очень распространена и может привести к катастрофическим последствиям.

Ложь серьезно влияет на эффективность коммуникации. Если человек признан лгуном, его слова по меньшей мере вызовут подозрение, а в худшем случае будут полностью проигнорированы.



Упражнение «Неукоснительная честность»

В течение нескольких дней следите за своим уровнем честности. Мы все считаем себя честными, но в действительности таких людей мало. Безобидная ложь применяется, чтобы почувствовать себя лучше, избежать критики и наказания. Возможно, мы привыкли преувеличивать с целью заискивания и достижения большего уважения. Если вы выявили этот паттерн, отнеситесь к нему критически и попробуйте ввести правило абсолютной честности в отношении проблемной области. По моему опыту, согласие на почти честность не так эффективно, как абсолютное обязательство с четкими границами, которые нельзя переступать. Постарайтесь не обидеть людей неукоснительной честностью. Вы всегда можете просто промолчать. Если вам нужно сделать комплимент, но вы не в состоянии сделать это честно, можете использовать двойственную похвалу. Так актер увлеченно (и честно) говорит другому, что его выступление было «незабываемым».



7. Догматизм

Я буду слушать вас, особенно когда у нас будут разногласия.

Барак Обама



В основе этого греха лежит паразит «Желание быть правым». Бо́льшую часть времени именно мнения используются в разговоре с целью доказать правоту. Я вырос в доме, где никто не отделял мнения от фактов. Это вело к множеству ударов кулаками по столу и разговорам на повышенных тонах. Сегодня я считаю, что это различие необходимо для достижения мира. Поэтому в своих выступлениях я даю небольшой совет и дам его вам сейчас. Постарайтесь использовать в речи фразу: «Хочешь узнать мое мнение об этом?» Вы должны быть готовы к отрицательному ответу! К сожалению, в миллиардах разговоров, ежедневно происходящих в мире, мнения даются без разрешения, зачастую принудительно или даже насильно.

Принятие различия мнений и фактов – основа беспристрастности и необходимое условие мирного сосуществования. Сегодня среда. Утром взойдет солнце. Меня зовут Джулиан. Моя книга называется «Как говорить так, чтобы люди слушали». Это факты, и обсуждать их бессмысленно. Однако основная часть ежедневных разговоров связана с выражением мнений – о спорте, политике, обществе, поведении других людей, лучшем плане действий в компании или команде, вероятных результатах в будущем или влиянии прошлых действий (даже историки любят поспорить!). Проблема кроется в связи. Отождествляя свою ценность с собственными мнениями, мы расстраиваемся или злимся, если они подвергаются сомнению. Эта энергия основана на страхе, ведет к спорам и разногласиям.

Разумеется, нужно придерживаться своих ценностей и убеждений, не позволяя ценностям и убеждениям других овладевать нами. Но мы должны иметь возможность расти и развиваться. Мы – не наши мнения, мы создаем или выслушиваем их.

Научившись проводить границу между собой и своими мнениями, вы увидите, что жизнь стала гораздо спокойнее и интереснее. Ведь теперь вы открыты новым идеям и возможностям.


Технологии

Большинство людей считают технологии безоговорочно полезными, что само по себе довольно опасно. Конечно, ни один человек в мире не в состоянии остановить марш технологий. К тому же их преимущества очевидны. Мы наращиваем собственные возможности (или даже реальность) благодаря цунами гаджетов и приложений. Мы наслаждаемся дешевой едой, одеждой и энергией. Мы путешествуем по миру с помощью более быстрых, дешевых, мощных транспортных средств. Это манит и вызывает привыкание, мы перестаем замечать то, что экономисты называют внешними эффектами. Издержки в неявной форме, такие как загрязнения, изменение климата и дегенеративные заболевания вроде рака и деменции, – самые известные последствия техногенного стиля жизни. Но я считаю, что есть еще одна жертва – это коммуникация. Предлагаю рассмотреть данный вопрос.



Система записи информации

Примерно 4000 лет назад возникла сложная письменность, что привело к определенным переменам. Впервые появилась возможность записать человеческий разговор и мысли – или просто составить список покупок! Будучи изначально сложным процессом, выполняемым вручную, письменность изменила мир. Книги вроде Библии, Корана, И Цзин (Книга Перемен) и «Государства» Платона (первое время копировались вручную) повлияли на жизнь миллионов людей.

Скорость распространения словесного творчества на порядок ускорилась благодаря печатному станку, изобретенному Гутенбергом в 1440 году. Примерно через 400 лет Томас Эдисон запатентовал фонограф, и у нас появилась возможность записывать звук. В течение следующих 40 лет был изобретен киноаппарат. Арсенал для записи информации полностью укомплектован! Сегодня миллионы людей по привычке обращаются к YouTube, чтобы получить инструкции на любую тему, от выпечки торта до строительства дома. Как сказал куратор TED Крис Андерсон в своем выступлении на TED на данную тему, видео в Интернете представляет собой де-факто образовательную систему для огромного количества людей, особенно там, где нет традиционной образовательной инфраструктуры.

Когда-то человеческие знания передавалось изустно. Ученик садился в ногах учителя и слушал, и если он что-то упускал, это было его проблемой. Пифагор считал навык слушания более важным, чем навык рассматривания. Поэтому его ученики-послушники, или акусматики, должны были сидеть молча и слушать. При этом учитель читал лекцию, стоя за ширмой, чтобы информация, поступающая с помощью зрения, не отвлекала учеников от главного канала коммуникации – слуха.

Сегодня внимательное слушание ушло на задний план. Мы в любой момент можем свериться с книгой, прослушать запись или посмотреть видео. Все чаще люди спорят, стоит ли вообще закладывать в головы детей какие-либо факты, потому что практически все можно найти или проверить в Интернете. Нам просто не нужно слушать так же внимательно, как когда-то. Издержки «не-слушания» в современном мире значительно снизились.

Как мы говорили в главе 1, письменность и устная коммуникация – словно заяц и черепаха из популярной басни. Письменность, относительно новое явление, быстро обогнала речь. Сегодня миллионы людей предпочитают отправить электронное письмо или сообщение, нежели пообщаться с человеком лично. Поскольку навыки речи и слушания недооценены, им не обучают в школах, по ним нет экзаменов. Они лишь в малой степени используются в социальных, бизнес- и политических взаимодействиях, поэтому приходят в упадок. Результатом становится эрозия точного выражения мыслей и обоснованных дебатов. Растет количество выдернутых из контекста ярких фраз, усиливается речевая напыщенность и поляризация.



Наушники

Как и большинство технических устройств, наушники можно использовать на благо и во вред. Давайте сначала рассмотрим плюсы, которых, на мой взгляд, четыре.

Я использую шумоподавляющие наушники при перелетах. Они прекрасно борются с деструктивным звуком ветра, свистящего над фюзеляжем со скоростью почти 1000 км/ч.

Дома я наслаждаюсь музыкой, слушая ее через качественные наушники, которые дают потрясающий звук. Вам пришлось бы потратить в 20–100 раз больше, чтобы достичь того же качества звука с помощью стереосистемы. Аудиофилам с ограниченным бюджетом я советую выбирать именно наушники, поскольку восприятие звука всегда индивидуально.

В местах с негативным или отвлекающим звуковым фоном лишь наушники помогут обрести мир и спокойствие, если вы пытаетесь сконцентрироваться или расслабиться. Несколько лет назад The Sound Agency и Ecophon именно с этой целью выпустили бесплатное приложение под названием Study. Оно приобрело большую популярность. В приложении проигрывается саундскейп, специально разработанный с целью помочь работать. Он блокирует любой раздражающий звук и при этом не отвлекает. Саундскейп выключается каждые 45 минут, чтобы напомнить о необходимости сделать небольшой перерыв.

Наконец, профессор Майкл Булл, также известный как профессор Айпод, утверждает в своей диссертации, что многие ходят в наушниках, чтобы иметь больше возможностей контролировать свое личное пространство. В современном мире оно так часто нарушается, например, бессмысленным шумом, издаваемым другими людьми или маркетологами. Естественной и понятной реакцией будет «отключение» от шума с помощью наушников, которые создают звуковую запретную зону. Это взрослый аналог детского затыкания ушей руками и громкого мычания, чтобы никого не слышать.

Тем не менее наушники обладают двумя недостатками, которые негативно влияют на коммуникацию.

Во-первых, миллионы людей портят свой слух, постоянно слушая очень громкую музыку. Максимальное рекомендуемое время прослушивания звука с уровнем громкости 100 дБ – всего 15 минут. Мое сердце кровью обливается, когда я думаю о миллионах подростков, которые слушают такую громкую музыку по несколько часов в день. Шумоиндуцированная потеря слуха (NIHL) вскоре станет настоящей эпидемией. Исследование, проведенное в 1998 году, показало, что около 15 % американских подростков уже имеют необратимое повреждение слуха. Несомненно, сегодня дела обстоят гораздо хуже. Слух с возрастом ухудшается, поэтому в будущем нас ждет огромная проблема: через пару десятилетий преобладающая доля населения будет по меньшей мере иметь проблемы со слухом, а в худшем случае – страдать глухотой.



Совет

Есть простое правило безопасного слушания. Если вы не слышите громко говорящего человека, который стоит в метре от вас, вы воспроизводите музыку на чересчур высокой громкости. Кроме того, приобретите лучшие наушники, которые можете себе позволить. Некачественные наушники вынуждают прибавлять громкость, чтобы почувствовать внутреннюю вибрацию от музыки.



Во-вторых, наушники провоцируют шизофонию. Этот термин ввел канадский композитор и писатель Мюррей Шафер, который также придумал слово «саундскейп». Шизофония означает потерю связи между тем, что мы видим и слышим. Именно это происходит, когда вы надеваете наушники по пути в офис, во время шопинга или работы. Мы только что отметили полезный аспект блокировки шума, но есть два негативных последствия.

Первое – слух является первичным инструментом оповещения. Отключая его, мы можем навредить себе. Возникла новая категория пешеходов, которых страховые компании называют айпоходами (пешеходами, слушающими музыку через iPod). Эти люди провоцируют огромное количество аварий: они выбегают на дорогу перед автомобилями, которых не слышат. В результате водители вынуждены резко тормозить, и машины врезаются одна за одной, по цепочке.

Второе – шизофония разрушает социальное взаимодействие. Сядьте на любой автобус, поезд или в метро. Там вы увидите много людей в наушниках. Мы можем мало говорить по пути на работу, но, по крайней мере, делимся опытом и стремимся понять друг друга. С наушниками эта связь теряется, и наше социальное пространство разламывается на миллионы отдельных пузырьков звука. В такой ситуации никто никого не слушает.

Подумайте о личном использовании наушников. Убедитесь, что соблюдаете нормы безопасности. Приобретите лучшие наушники, которые можете себе позволить, особенно если вы слушаете музыку часто или подолгу. Задумайтесь о воздействии наушников на свои отношения с людьми – членами семьи, друзьями и коллегами.



Одиноки вместе

Этот раздел назван в честь блестящей книги профессора MIT Шерри Теркл, спикера TED. Я познакомился с ней после ее выступления на TED. Изначально Шерри была активным сторонником технологий. Особенно высоко она ценила их способность объединить нас в той глобальной деревне, где все люди связаны, а понимание обогащается само по себе. Но после того как она провела исследование, ее мировоззрение полностью изменилось. Теперь Шерри считает, что технологии разделяют нас и ослабляют традиционные социальные связи. Свою позицию она изящно выразила в книге «Одиноки вместе» и следующей работе «Возвращаясь к беседе».

Технологии, прежде всего социальные сети, увлекли нас, и мы отказались от нескольких глубоких отношений в реальности в пользу множества бессодержательных и дистанционных. Значения слов «друг» и «нравится» изменились за последние 20 лет. Основная часть нашего общения происходит в письменной форме. Очевидно, что молодежь не развивает свои социальные навыки. Молодые люди не умеют грамотно управлять коммуникацией при личном контакте. Они не умеют проявлять эмпатию, которая возникает, когда мы следим за оттенками голоса и языком тела. Сегодня мы нередко страдаем рассеянностью, наше внимание и сознание находится где-то в другом месте. Когда я езжу на поезде, меня часто поражает парадокс вагона. Поначалу кажется, что он охвачен оживленными разговорами. Но затем я понимаю, что пассажиры общаются с людьми, которых нет в вагоне. На мой взгляд, человек проявляет скрытую грубость, когда не обращает внимания на других пассажиров и общается по телефону без чувства неловкости или смущения.

Я называю синдром постоянной письменной коммуникации через мобильные устройства и социальные сети личным бродкастингом. Twitter, Facebook и остальные сети увлекают миллионы людей. Благодаря им мы начинаем верить, что мир постоянно должен знать наш «статус». Баланс между отправлением и приемом информации все сильнее отдаляет нас от слушания. Возникает порочный круг, так как снижаются навыки личного общения. Нам становится все сложнее поговорить с человеком в реальности, и все чаще возникает соблазн написать ему.

Нас даже может охватить новый социальный вид страха – FOMO, или синдром упущенной возможности. Это отчаянное желание каждую минуту проверять свою страницу в соцсети в надежде, что кто-то тегнул наш пост, отправил сообщение или написал о нас твит. FOMO может стать навязчивым, вплоть до патологии. Возможно, именно из-за него члены семьи сидят, уткнувшись в свои телефоны, за ужином. Это действительно печальная картина. Исследование с участием подростков показало, что основная доля их живого общения связана с тем, что́ они видят на экранах телефонов. Как ни парадоксально, такой уровень связанности ослабляет наши связи с окружающими людьми.



Упражнение «Технопроверка»

В начале своих семинаров по коммуникациям я прошу участников провести подробное исследование. Предлагаю и вам с этим поработать. Тщательно проанализируйте воздействие технологий на вашу коммуникацию – устную и письменную, дома и на работе, с друзьями или значимыми социальными группами. Подойдите к выполнению задания осознанно. Технологии стремительно меняются, их воздействие сложно определить сразу, потому что мы спешим приобрести самый современный гаджет. До изобретения телевизора члены семьи общались, читали, играли на музыкальных инструментах, ужинали вместе…

Постарайтесь хотя бы раз в год охватывать свежим взглядом свои отношения с технологиями и их воздействие на свое социальное поведение.



Нетерпеливость


		 
Как жалки те, кто ждать не научился!
Ранения не заживают вмиг.

		 


Уильям Шекспир, «Отелло»



Несомненно, технологии подрывают нашу способность сосредотачиваться и концентрироваться в течение долгого времени на одном задании или объекте, будь то книга, музыкальное произведение или разговор. Исследование, проведенное Microsoft в 2015 году при участии 2000 человек, показало, что средняя продолжительность концентрации внимания за 15 лет снизилась с 12 до 8 секунд. Примерно столько времени, по расчетам, удерживает концентрацию золотая рыбка. Исследование также показало, что люди улучшили свою способность к многозадачности, но технологии однозначно способствовали разрыву поколений. 77 % опрошенных в возрасте от 18 до 24 лет согласились с утверждением «Когда мое внимание ничем не занято, я сразу беру в руки телефон». При этом с ним согласились лишь 10 % людей старше 65 лет. Все чаще мы слушаем треки, а не целый альбом. Все чаще переключаем каналы, вместо того чтобы смотреть передачи полностью. Переходим с сайта на сайт, проводя на каждой странице меньше минуты. Многие молодые люди не испытывают полных эмоций, когда смотрят меньше двух или трех трансляций одновременно.

Нетерпеливость оказала огромное воздействие на политический дискурс. Теперь политикам дается мало времени на выступления. Появление мгновенных круглосуточных новостей означает, что политические взгляды выражаются не только в залах заседаний, но и перед телекамерами и даже в социальных сетях. Из-за необходимости создавать контент на целый день даже при отсутствии реальных событий возникло направление «агрессивной журналистики», которое помешано на скандалах. Яростное желание получить ответ на вопрос «Кто виноват?» стало главной целью большей части интервью и редакционного процесса принятия решений. Разумеется, все это связано с паразитом «Желание быть правым». Всем нам становится немного лучше, если мы можем возмутиться и осудить человека или организацию, делающих ужасные вещи. Поэтому мы в неявной форме поощряем этот вид медиа-сенсационности и поиск виновных. Тот же паразит, уже в виде постоянной нетерпеливости, подкрепляет эпидемию вторжения в медиа-дебаты (и в миллионы личных разговоров).

В результате цитаты, вырванные из контекста, стали главным средством пояснения политических решений или мнений: выскажи свое предложение за 20 секунд, иначе тебя прервут. Политики научились придерживаться данного формата. Они нанимают огромные медиа-службы, которые инструктируют их и защищают от агрессивных вопросов. Теперь политики стараются, по возможности, не выражать твердое мнение, чтобы позднее их не призвали к ответственности за изменение своего решения (которое по каким-то причинам стало чудовищным преступлением).

Разговор, возникающий в быстром, скандальном, обвинительном мире с короткой продолжительностью концентрации внимания, неизбежно беден. Это относится не только к политике, но и к повседневному общению. Настоящее слушание требует времени и усилий. Оно несовместимо с многозадачностью и восьмисекундной концентрацией внимания. Эффективная речь требует полного присутствия и внимательности. Неудивительно, что так много разговоров заканчиваются пренебрежительным «плевать!».



Десенсибилизация и поляризация

У нетерпеливости есть близкий родственник, который не менее серьезно действует на нашу способность коммуникаций.

Это десенсибилизация, или уменьшение чувствительности, возникающее из-за погони за сенсациями и насыщенностью. Десенсибилизация запускает процесс поляризации в обществе.

Стремление к сенсациям представляет собой огромную публичную версию гиперболизации, которую мы обсуждали при изучении паразита «Желание производить приятное впечатление». Например, в Великобритании популярные СМИ, по-видимому, заинтересованы лишь в двух эмоциональных состояниях людей – радости и ярости. Когда кто-то, особенно известный человек, так или иначе расстроен, заголовки выглядят следующим образом: XYZ В ЯРОСТИ ИЗ-ЗА… СМИ постоянно упрощают язык, преувеличивая эмоции, чтобы события казались более драматичными. Сжимая ряд эмоций в одно всеобъемлющее состояние, мы не в состоянии увидеть нюансы. Исчезают оттенки серого, и мы видим лишь черный и белый цвет. Наверное, вы думаете, что данный вид изложения событий сочетает все смертные грехи. Вы правы!

К сожалению, несмотря на постепенное повышение температуры новостной журналистики и политических дебатов, мы, как лягушка в кастрюле из басни, не замечаем этого. Мы теряем чувствительность до такой степени, что более точный и сдержанный язык кажется слабым и хромающим. Мы приобретаем зависимость от интенсивности и не различаем деталей, нюансов. Обвал заметен в традиционных СМИ, где новости состоят из мнений, интервью провоцируют конфликт, перебивание убивает полемику, а главная задача заключается в том, чтобы возмутиться и найти виновную сторону. Радикальные новостные СМИ в большей степени стремятся продвигать журналистику открытой ненависти. Последствия этого мы видели на референдумах и во время выборов 2015–2016 годов. Гнев и обвинения вытеснили разум и компромисс с очевидными последствиями раскола.

Конечно, все эти вещи требуют общего согласия. Если мы не покупаем, не смотрим и не голосуем, люди, провоцирующие раскол, теряют привычный статус и силу. Но желание быть правым так велико, что мы с легкостью поддаемся соблазну и скатываемся все ниже. Сначала появляются карикатуры, которые позволяют игнорировать тех, с кем мы не согласны. Далее идет осуждение, предубежденность и дискриминация. А в самом низу нас ждет ненависть или разногласия, которым нет места при демократии, основанной на толерантности и цивилизованном несогласии.

Политики должны начать больше слушать – и как можно скорее.



Упражнение «Налаживание контакта»

Подумайте о толерантности к людям с иными взглядами на мир. Если в недавнем прошлом вы подверглись воздействию тренда поляризации, поставьте цель прочитать о том, с чем вы не согласны. Мы склонны обращаться к Интернету, чтобы подтвердить свою точку зрения. Сделайте обратное: поставьте цель и посмотрите, чему можно научиться у тех, кто с вами не согласен.



Словарный запас

Сложно выразить свое мнение, если вы не можете подобрать нужные слова. Английский язык очень богат: в Вебстерском и Оксфордском словарях английского языка содержится 470 000 слов. В действительности же их, вероятно, больше миллиона (согласно исследованию Google и Гарвардского университета). Из них около 170 000 находятся в постоянном употреблении. В среднем, в повседневном общении человек использует 20 000–50 000 слов.

Недавнее исследование выявило серьезную проблему. Согласно опросу, проведенному в Великобритании в 2010 году, подростки используют лишь около 800 слов в день. При этом топ-20 слов составляют одну треть всей их речи. Подозреваю, что слово «лайк» стоит в начале этого списка!

Неспособность выразить свои мысли расстраивает нас. Если мы не можем точно описать свои желания, потребности и проблемы, мы испытываем опустошенность и непонимание. Это однозначно ведет к множеству конфликтов и насильственных действий. Отчасти по этой причине образование имеет столь высокий приоритет: оно помогает людям понять друг друга и выразить свое мнение.



Опасные слова

Раз мы говорим о проблемах словарного запаса, я хочу упомянуть пять слов и словосочетаний, которым вы, возможно, захотите уделить особое внимание. Они негативно влияют на восприятие людьми вашей речи, особенно если использовать их постоянно.

Как и в случае с паразитами и смертными грехами, эти слова не всегда ужасны (хотя в некоторых случаях трудно найти положительные моменты!). Я предлагаю вам проанализировать свою речь и задуматься, не слишком ли часто вы их используете. Вероятно, понадобится установить своеобразную внутреннюю сигнализацию, которая будет оповещать всякий раз, когда вы их произносите. Так эти слова не лишат вашу речь силы и авторитета.

Давайте взглянем на эту пятерку опасных слов.



Должен (должна)

Я выбросил это слово из своего лексикона, потому что не нашел ни одного стоящего повода его использовать. Обычно оно подразумевает скрытое осуждение, вину или сожаление. Когда мы говорим себе, что «должны» что-то сделать, мы признаем, что это действие может принести нам выгоду, и неосознанно ругаем себя за его невыполнение. «Я не должен так расстраиваться из-за критики остальных», «Я должен был заключить ту сделку», «Я должна была сходить в фитнес-клуб на этой неделе».

Когда мы используем это слово в отношении других людей, оно может иметь неодобрительное, возмущенное или даже провокационное значение. Оно делает нас главными и часто подразумевает непрошеный совет. Мы вновь видим отсылку к паразиту «Желание быть правым». «Он должен был повысить меня», «Ты должен немного похудеть», «Должно быть, они никогда не поженятся».



Всего лишь

Когда это словосочетание используется в роли минимизатора, оно может стать провалом в ярком выступлении, который приведет к неприятностям. Из-за него все последствия нам кажутся приемлемыми. Вы когда-нибудь сожалели из-за того, что согласились или решились «всего лишь один раз»? Многие печальные действия начались с этой фразы!

К тому же эти слова могут иметь унизительное значение, например, «она всего лишь секретарь» или «он всего лишь ребенок». Они могут умалять значение серьезных проблем, как произошло в кампании по борьбе с наркотиками Just say no (Просто скажи «нет»), проводившейся в 1980-х годах.

Иногда такое сочетание слов подразумевает извинение, и мы можем использовать его для своей пользы. Прочитайте эти фразы и представьте, как произносите их:

«Я всего лишь хочу сказать…»

«Я всего лишь хочу сделать небольшое объявление»

«Я всего лишь хочу, чтобы ты знал…»

Теперь попробуйте сказать так:

«Я хочу сказать…»

«Я хочу сделать небольшое объявление»

«Я хочу, чтобы ты знал…»

Вы почувствовали, что минимизатор «всего лишь» содержит скрытое извинение? Вы буквально выпрашиваете у слушателя разрешение на маленькие, незначительные действия. Кроме того, вы заметили, насколько прямо и убедительно звучат фразы во втором случае?

По моему опыту, данное словосочетание слегка напоминает сорняк: от него сложно избавиться, и оно упорно пытается прорасти вновь. Задача «садовника» – терпеливо выявлять вредителя и избавляться от него. Я надеюсь, эта практика поможет вам так же, как помогает мне.



Но

Это слово часто выступает в роли блокпоста, например: «Ты мне нравишься, но…» Услышав его, уделите ли вы внимание тому, что было сказано ранее?

«Но» практически всегда можно заменить на «и», это идет на пользу вашей устной и письменной коммуникации. Предложения льются с новой силой, сложные идеи не кажутся препятствием, а общий тон становится более позитивным. Попробуйте и убедитесь в этом сами!



Из-за тебя…

Эта фраза появляется в речи, когда мы жалеем себя. Предложение «Из-за тебя я разозлился/расстроился» наделяет силой другого человека. Это словосочетание ставит нас в положение беспомощной жертвы, чьи расстроенные чувства, разумеется, оправданны. Вновь на заднем плане маячит паразит «Желание быть правым». Зачастую такая фраза является неудачной формулировкой. Она делает вас беспомощным в отношении любого вопроса, что порой (хотя бывают исключения) неверно.

Кто вызывает ваши эмоции? Вы. Люди что-то делают, и вы испытываете чувства из-за их действий. Иногда полезно понять это и взять ответственность за свои чувства, заменив формулировку «из-за тебя» на нечто похожее. Например, «Когда ты сделал то-то, я разозлился/расстроился». В данной версии два элемента четко разделены ролями и ответственностью.

Я не хочу сказать, что мы отвечаем за всю свою боль, и не утверждаю, что просто испытывать позитивные эмоции перед лицом трагедии или жестокого отношения. К сожалению, мир полон примеров несчастья, варварства и бесчеловечности. Страдания от этих вещей вызывают боль, страх, скорбь и даже ненависть. Однако в менее экстремальных ситуациях не нужно наделять других людей собственной силой, особенно если мы привыкли это делать.


Максимайзеры

Существуют слова, которые мгновенно приводят к спору, словно подливают масла в огонь. Уверен, вы использовали их в гневе – практически каждый так делает. Обычно они выступают в роли слов-преувеличений, которые могут оттолкнуть слушателя.

Вот эти слова:

• Всегда

• Никогда

• Все

• Никто

В спорах эти слова разжигают эмоции. Обычно они содержат излишнее обвинение, например: «Ты никогда не слушаешь меня!», «Ты всегда оставляешь грязную посуду!». Кроме того, они позволяют нам жалеть себя: «Никому нет дела до меня!», «Все меня ненавидят!».

Действительно ли все так?

Они подрывают эффективность речи, потому что обычно все иначе. Например, неверны фразы «Все хотят новую машину» или «Мы никогда не добьемся верной маркетинговой политики». Из-за них и мы можем попасть в глупое положение, как британский военный министр Ричард Холдейн, сказавший в 1907 году: «Самолет никогда не взлетит».

Агенты недопонимания

Скоро вы поймете, что я люблю акронимы. Возможно, потому, что моя память далека от идеальной. Ниже представлены шесть распространенных врагов эффективной речи и слушания – все они складываются в слово AGENTS. Это:

• Предположения (Assumptions)

• Обобщения (Generalisations)

• Эмоции (Emotions)

• Шум (Noise)

• Время (Time)

• Семантика (Semantics)

Когда вы поймете AGENTS и их воздействие на вашу жизнь, научитесь управлять ими и укрепите свою коммуникацию.



Предположения

Из следующих глав о слушании мы поймем, что наш опыт формирует наше восприятие. Обычно мы формируем предположения о том, как устроен мир, и особенно о том, как люди относятся к нам.

Пример наглядно покажет воздействие предположений на коммуникацию. Представим простую ситуацию: человек заходит в отель с тяжелым чемоданом, и портье говорит: «Позвольте мне помочь вам».

Рассмотрим два случая. В первом случае человек сформировал мнение с учетом тяжелого детства и частых неудач в жизни. Предположение будет звучать так: «Люди считают меня слабым». С учетом этого предположения фраза, сказанная портье, равносильна оскорблению. Реакцией человека будет раздражение: «Нет, спасибо, я в состоянии донести свою сумку сам!»

Во втором случае, основываясь на абсолютно ином жизненном опыте, человек сформировал предположение «Люди добры», поэтому он благосклонно отнесется к словам портье и улыбнется.

Одни вводные данные, но два совершенно разных итога – все дело в предположениях. Мы строим предположения о мире, а он слишком сложен, чтобы понять его полностью. Не менее сложны и люди. Мы создаем модели, придумываем мотивацию, прогнозируем реакцию и бесконечно додумываем смыслы. Построенные предположения формируют нашу реакцию на мир и окружающих людей.

Осознание своих предположений – важное достижение. Большинство людей принимают собственные представления о мире за действительность. Если вы поймете, что это фактически ваша личная модель мира, то есть карта, а не территория, вы сможете спросить себя: полезно ли для меня это предположение?



Обобщения

Обобщения почти никогда не содержат истины и обычно отличаются крайней неточностью.

Агата Кристи, «Убийство в доме викария»



Мы уже познакомились с самыми распространенными обобщениями – максимайзерами «всегда», «никогда», «все» и «никто». Однако это не единственные примеры. Если вы привыкли обобщать, полезно осознать эту привычку и научиться ею управлять – особенно в споре с близкими людьми. Большие и негативные обобщения (БИНО) очень опасны, употребляем мы их применительно к самим себе («Я не умею танцевать») или к другим («Тебе просто плевать»). При частом повторении мы начинаем в них верить, они даже могут стать реальными.



Упражнение «Будьте конкретными»

Проанализируйте, как часто вы используете обобщения. Попросите своих друзей и близких помочь вам. Если обобщения представляют для вас проблему, поставьте цель быть конкретными – говорить то, что думаете, без абсолютных утверждений и максимайзеров, удерживать разговор в рамках конкретной ситуации или опыта. Использование фраз типа «Я чувствую, что…» поможет вам умерить БИНО в речи и значительно снизить их воздействие.

Обсудите с близким человеком (тщательно продумав структуру разговора и пообещав себе не расстраиваться) все БИНО, которые вы привыкли использовать. Договоритесь, что будете выявлять их в речи друг друга и постараетесь избегать. Выберите кодовое слово и произносите его каждый раз, когда человек употребляет запрещенное БИНО.



Эмоции

Между слушанием и грустными эмоциями существует обратная зависимость: чем больше вы расстраиваетесь, тем сложнее вам слушать другого человека. Сильные негативные эмоции вроде гнева, жалости к себе или печали повышают сосредоточенность на самом себе. Мы больше не сосредоточены на слушании, что возможно лишь при полном внимании. Настоящее слушание практически всегда успокаивает расстроенного человека. Если хотите разрешить спор, вам нужно перестать говорить и начать слушать.

Это ценное знание, потому что все мы порой испытываем сильные эмоции. Негативные эмоции, например печаль, гнев или личная неприязнь, фильтруют то, что вы слышите. Они вычленяют слова в речи собеседника, которые наилучшим образом соответствуют вашему настроению. Они могут даже отвлечь вас от слушания. Люди способны заметить или почувствовать ваше состояние. Они подвергнут свою речь цензуре или столкнутся со сложностями в коммуникации. В то же время хорошие чувства способны вызвать небрежное отношение: оптимизм, радостное волнение или симпатия к спикеру порой приводят к тому, что вы полностью соглашаетесь с услышанным. Вы можете потерять концентрацию, упустить детали или перестать анализировать услышанное. В общем, вы перестаете эффективно слушать. Даже нейтральное отношение может перерасти в апатию и частичное слушание. Переставая вкладывать энергию в слушание, вы перестаете слушать с полным вниманием.

Главная задача заключается в том, чтобы осознавать свое состояние. Если вы понимаете, что из-за текущего эмоционального состояния не сможете хорошо слушать, у вас появится возможность предпринять какие-то шаги. Например, можно отложить важные переговоры на другое время или постараться приложить максимум усилий, чтобы действительно выслушать человека. В домашние споры полезно ввести систему тайм-аутов. Она позволит всем сторонам взять перерыв и успокоиться. Когда члены семьи вернутся к разговору, слушание заменит крики. Все стороны должны заранее договориться, что во время тайм-аута обсуждение прекращается. Кроме того, нужно решить, через какое время вернуться к разговору.



Шум

Теперь, понимая воздействие звука и способность шума наносить вред, вы будете в большей степени контролировать контекст своего общения. Шум усложняет коммуникацию, заглушая сигнал, которому мы хотим уделить внимание. Исследования показывают, что в больницах высокий уровень шума повышает риск ошибок с дозировкой лекарств. Возможно, это происходит потому, что люди полностью не слышат инструкции врачей. Шум окружает нас, поэтому следует принять простую систему, которую можно применять, когда вам предстоит важный разговор или задание. Мое предложение: если шум является проблемой, воспользуйтесь MBA.

M – это движение (move). Когда я вижу людей на улице, кричащих друг на друга рядом со стройкой или работающим отбойным молотком, я думаю: «Почему бы вам просто не отойти?». В таких ситуациях не стоит игнорировать шум и общаться на громких тонах. Вспомним модель коммуникаций, лежащую в основе этой книги (круговые отношения между речью и слушанием в контексте фонового шума). Имеет смысл планировать контекст важных разговоров, чтобы гарантировать отсутствие вредного шума. Возможно, не лучшая идея – пытаться провести важную торговую презентацию в кофейне или делать девушке предложение в ночном клубе. Уверен, что и то и другое на самом деле происходит! Когда вы знаете, что, как и кому именно хотите сказать, возникает вопрос «где?».

B – блокировка (block). Если вы не можете отойти, попробуйте заблокировать шум. Например, закройте двери или окна. Если вы пытаетесь работать или хотите совершить звонок, вам помогут наушники, которые заблокируют фоновый шум. Для концентрации в шумных местах также поможет неотвлекающий маскирующий звук – например, приложение Study или пение птиц.

A – это принятие (accept). Если вы не можете уйти или заблокировать шум, проведите мысленный диалог с самим собой и останьтесь на месте. Когда мы боремся с неизбежным и расстраиваемся из-за шума, само по себе расстройство становится проблемой и негативно влияет на наш разговор или работу. Если же мы примем шум и неблагоприятный контекст, откорректируем свои ожидания в соответствии с ним, мы не расстроимся и сможем выполнить необходимую работу. Мой отец часто говорит: «Лучшее – враг хорошего». Порой хорошее – это лучшее, что мы можем сделать.



Время

Нельзя по-настоящему слушать человека и одновременно заниматься посторонним делом.

Морган Скотт Пек



Внимательное слушание требует времени, которого так мало в нашем стремительном мире. На протяжении десятилетий маркетологи продавали экономию времени: быстрее, проще, динамичнее. Но скорости постоянно растут, и мы пытаемся впихнуть все больше в каждый день. Занимаемся несколькими делами одновременно, чтобы выполнить поставленные задачи и удержаться на вершине жизни со всеми ее сложностями и нехваткой времени. Мы всегда находимся онлайн, отправляя электронные письма лежа в постели и печатая сообщения, когда идем по улице. Мы разговариваем по телефону или даже ведем личную беседу, занимаясь при этом двумя-тремя другими делами.

Я считаю, что миллиарды людей на этой планете никто никогда внимательно не выслушал. Внимательное слушание возможно, лишь когда собеседник ненадолго останавливает свой мир и посвящает слушанию 100 % времени и внимания.

Конечно, такое слушание связано с издержками. Тем не менее преимущества огромны. Настоящее слушание – один из самых щедрых даров, которые вы можете преподнести человеку. Вероятно, вы долгие годы не слушали близких людей. Попробуйте сделать это сегодня и посмотрите, что произойдет! Воспользуйтесь упражнением ниже.

Аналогичным образом, мы получим огромную выгоду, осознанно подойдя к своему времени. При личном общении можно увидеть (хотя и не всегда), готов ли человек к диалогу.

При удаленной, особенно телефонной коммуникации мы не обладаем такими данными и вряд ли добьемся успеха, если говорим с человеком, который сосредоточен на чем-то другом – особенно на своих эмоциях. Вежливо спросив: «Вы можете сейчас выделить пять минут для разговора?», – мы убедимся, что он уделит нам все свое внимание на оговоренный период.



Упражнение «Выбор правильного времени»

1. Слушание

Составьте список самых значимых людей, которых вы слушаете. Выберите человека из списка. Когда он будет говорить с вами в следующий раз, отложите все свои дела и уделите ему полное, безраздельное внимание. Выполняйте упражнение в течение недели с одним человеком из списка. Зафиксируйте напротив его имени те перемены, которые заметите в ваших отношениях или взаимодействии. Через неделю выберите другого человека и так далее. Когда список закончится, прочтите записи и проанализируйте перемены, произошедшие лишь благодаря тому, что вы уделили людям все свое время.



2. Речь

Если невербальная информация не свидетельствует о явном начале диалога, всегда спрашивайте: «У вас есть пара минут?» (или столько времени, сколько нужно). Вы можете также сказать: «Я хотел бы обсудить то-то и то-то: сейчас подходящее время для этого?» Вы словно заключаете контракт на приобретение внимания человека. Если вы не сделаете этого и бесцеремонно начнете разговор, вас сочтут высокомерным или эгоистичным. Так вы добьетесь меньшего, чем при прямом согласии на разговор.



3. Встречи

Всегда оговаривайте время начала и окончания встречи. Я потерял счет встречам, о которых было известно лишь время начала, а у участников имелись разные негласные ожидания, когда все закончится. Поэтому прежде всего убедитесь, что участники договорились о продолжительности диалога и смогут присутствовать на протяжении всей встречи.



Семантика

Последний противник эффективной коммуникации связан со значениями. Семантика – еще одно слово, пришедшее из Древней Греции, где sēmantikós понималось как «обозначающий». Теперь семантикой называется наука о значениях, которая изучает отношения между «обозначающим», то есть словами, фразами, знаками и символами, и тем, что они означают, то есть их значением и коннотацией.

Значение слова представляет его основной, центральный смысл. Например, собака – одомашненное хищное млекопитающее с вытянутой мордой, острым нюхом, невтяжными когтями и лающим, воющим или скулящим голосом.

Коннотация описывает глубинный смысл слова и эмоциональные ассоциации – дополнительные уровни смысла, которые мы ему приписываем. Не так давно в Великобритании проходила рекламная кампания со слоганом «Стань похож на собаку», который призывал стать более энергичным, веселым и влюбленным в жизнь. Это идеальный пример коннотации.

В следующей главе мы узнаем, что контекст и слушание очень важны, когда речь заходит о коннотациях. Мы похожи на машины по производству смысла и часто приписываем произошедшему событию свой смысл. Будет полезно осознать смысл, который мы придаем вещам, свою способность менять его по желанию и тот факт, что другие могут интерпретировать вещи абсолютно иначе.

Семантика особенно снижает качество коммуникации, когда вмешиваются языки. Недавно я обнаружил, что даже версии английских слов разнятся. Я говорил с группой сотрудников американской больницы о проблеме трамвайного шума. Их лица прояснились, лишь когда я показал им картинку трамвая[4]в Интернете.

Если мы способны сохранять спокойствие и понимаем, что другие люди не всегда придают словам тот же смысл, что и мы, коммуникация с меньшей вероятностью будет сорвана из-за потенциально деструктивного непонимания.



Кнопки, рычаги, шипы и бомбы

Обсуждая AGENTS, мы увидели, что они влияют на нашу речь и слушание. Каждый создает модель мира на основе предубеждений, которые, в свою очередь, берут начало в нашем опыте. Мы взрослеем, взрослеет и наш эмоциональный фон, привычки и системы осмысления. Мы также вырабатываем собственные реакции и, живя в отношениях, понимаем реакции близких людей, членов семьи, друзей и коллег.

В результате у многих людей появляются кнопки и рычаги. На мой взгляд, эти понятия отличаются последствиями. Кнопка ведет к эмоциональной реакции, например: скажи мне что-нибудь, и я немедленно раскалюсь от гнева. Рычаг ведет к определенному поведению: напомни мне о чем-либо или поставь меня в конкретную ситуацию, и я поведу себя особым образом.

Когда мы сознательно или инстинктивно хотим нажать на кнопки других людей или потянуть за их рычаги, мы можем использовать шипы или бомбы. Шип – это придирчивая колкая фраза, которая пытается зацепить собеседника обидным смыслом. Бомба – фраза, которую мы используем в экстремальных ситуациях. Она ведет к ядерному взрыву в собеседнике.

Бессознательные эмоции или поведение могут оказаться очень деструктивными, поэтому не нажимайте на кнопки, не тяните за рычаги, не бросайте шипы и не активируйте бомбы.



Упражнение «Обезвредить минное поле»

Как всегда, важна осознанность. Подумайте о собственных кнопках и рычагах. Что выводит вас из себя? Когда вы в последний раз теряли контроль над собой или сожалели о своем поведении? Начните записывать примеры таких ситуаций. Со временем вы осознаете свои уязвимые места и уязвимые места важных для вас людей. Жизнь не всегда похожа на прогулку по минному полю, но определенно стоит знать опасные зоны, чтобы их избегать.




Глава 3. Исследуя слушание и речь

Наша формальная система образования не предполагает изучение навыков слушания и речи.

Из-за этого многие люди воспринимают их как должное, считают слушание и речь врожденными способностями. В действительности же их нужно изучать, практиковать и улучшать. В этой главе мы рассмотрим, что именно подразумевает слушание и речь.

Чудо слуха

Слух – это форма прикосновения. Вы чувствуете звуки в своем теле, и порой они буквально бьют вас по лицу.

Эвелин Гленни




Слух – это чудо, достаточно сложное и выдающееся, чтобы мы воспринимали его как должное. Вы читаете эти строки и одновременно слышите окружающие звуки всем телом. Вы начали слушать, когда вам было всего 12 недель и вы находились в утробе мамы. Ваши уши полностью сформировались и начали работать надлежащим образом, когда вам было 20 недель. Тогда вы слышали в основном сердцебиение мамы, по ритму похожее на вальс (тук-тук-пауза, тук-тук-пауза). Возможно, именно поэтому музыка трехтактного размера вызывает радость, а четырехтактного – порой более агрессивна и в большей степени ассоциируется с шагом или маршем.

Находясь в утробе, вы также могли слышать приглушенные звуки внешнего мира. Вспомните, звук гораздо лучше распространяется в жидкой среде, нежели в воздухе. Эти звуки формировали вас. Исследование показало, что еще не родившиеся дети учатся узнавать голоса родителей, знакомятся с ритмом и звуками родного языка. Они даже начинают ценить любимую музыку родителей. Хотя нет никаких доказательств положительного воздействия классической музыки на младенцев, тем не менее это очень приятный опыт!

Момент рождения трансформировал ваше восприятие звука. Внезапно высокие частоты, которые ранее блокировало тело мамы, накрывают вас. Мне часто приходит в голову мысль, что это, возможно, одно из самых ошеломляющих событий, связанных с приходом в мир. Он равнозначен первой встрече с ярким светом и первым вдохом кислорода, а не жидкости. При этом нам требуется время, чтобы привыкнуть к резким, высоким звукам.

Хотя после рождения ваши глаза первое время не могут концентрироваться на предметах, уши работают идеально. К сожалению, многие новорожденные сразу сталкиваются с шумом: в больницах очень шумно. Как отмечалось выше, исследование с участием американских больниц показало, что уровень шума в них превышал рекомендуемый ВОЗ максимум в 12 раз в дневное время и в 8 раз – ночью.

Отделения для новорожденных – не исключение. Я хорошо помню момент рождения сына Бена. Он появился на шесть недель раньше планируемой даты в результате экстренного кесарева сечения. Тогда я еще не работал в сфере звука и не осознавал его воздействие на людей. Тем не менее я интуитивно беспокоился за сына, который находился в инкубаторе, окруженный шипением, гудением и периодическими сигналами тревоги.

Я с радостью хочу сообщить, что Бен вырос и стал прекрасным молодым человеком. Однако недавнее исследование показало, что такая среда может негативно сказаться на развитии ребенка. Ведь чувства влияют друг на друга в процессе, который ученые называют кросс-модальным взаимодействием. Значение этого взаимодействия становится понятно благодаря исследованию таких ученых, как профессор Чарльз Спенс из Оксфордского университета. В одной из своих научных работ он утверждает, что мы находим еду в шумных ресторанах менее вкусной. Вероятно, это связано с тем, что перегрузка одного органа чувства искажает чувствительность других.

Рестораторы должны учитывать это, так как шум в заведениях становится повсеместной проблемой. Уверен, вы хотя бы раз возвращались домой с больной головой и горлом после долгого дружеского общения за ужином. Как-то я пригласил свою невесту Джейн во всемирно известный ресторан P. J. Clarke’s на Манхэттене (помню, как отец впервые привел меня туда, когда мне было пятнадцать). Я предвкушал романтичный вечер, но романтика исчезла, как только мы зашли внутрь. В ресторане стоял невероятный гвалт (по моим подсчетам, на уровне 90 дБ). Чтобы услышать друг друга, приходилось общаться на повышенных тонах. К сожалению, сегодня многие люди путают гул с шумом. Надеюсь, рестораторы поймут, что вы хотите общаться в спокойной обстановке!

Мы привыкли воспринимать слух как нечто само собой разумеющееся, но это сложная и, на мой взгляд, удивительная способность. Звуковые волны распространяются в воздухе и попадают в слуховой канал. Там их собирает блестяще сконструированное наружное ухо – составные складки кожи на боковой части головы, которые мы обычно называем просто ухом. Волны попадают внутрь и вызывают вибрации барабанной перепонки – овальной мембраны размером 8–10 мм. Это потрясающий процесс. Мы создаем громкоговорители, состоящие из трех и более вибрирующих конусов, чтобы воспроизвести все частоты звука. При этом одна крошечная мембрана в ухе человека идеально выполняет эту работу.

Три крошечные связанные кости (самые маленькие в человеческом теле) переносят вибрации на мембрану еще меньшего размера, называемую овальным ухом. Структура этого уха поражает еще сильнее: три крошечные кости вибрируют 1000 раз в секунду многие десятилетия и практически никогда нас не подводят.

Овальное ухо, в свою очередь, вызывает вибрации в жидкости, находящейся во внутреннем ухе. Этот орган, имеющий форму раковины и называемый улиткой, содержит крошечные волосковые клетки, каждая из которых отвечает за конкретную частоту. При активации они запускают выработку нейромедиаторов.



Совет

Если вы хотите пообщаться с человеком в шумном баре, ресторане, клубе или во время концерта, предложите ему вначале надавить пальцем на козелок (твердый кусочек кожи и хрящ напротив слухового канала). После этого общайтесь нормальным голосом, сидя близко друг к другу. Этот волшебный способ работает: вам не придется кричать, чтобы собеседник смог вас услышать. К тому же вы не навредите слуху человека, так как не будете кричать ему прямо в ухо. Жаль, я не знал об этом трюке тогда, в P. J. Clarke’s!



Слуховой нерв переносит всю информацию из волосковых клеток уха в ствол головного мозга. Сначала он запускает подсознательные рефлексы в среднем мозге – прежде всего, реакцию «бей или беги», поскольку от нее может зависеть ваша жизнь. После подсознательной реакции слуховая информация попадает во множество других участков мозга. Там она рассматривается на осознанном уровне и может повлиять на вашу физиологию, а также эмоции, когнитивные функции и поведение.

Как мы обсуждали в разделе о четырех эффектах звука, слух работает на очень глубоком уровне и очень быстро. Зрение – это конус напротив вас, в то время как слух – сфера вокруг вас. Вы можете слышать, но не видеть опасность извне. Именно поэтому слух является главным предупреждающим инструментом.

Диапазон человеческого слуха – 10 октав, то есть 20–20 000 герц. Для сравнения: мы видим менее одной октавы, то есть 430–770 терагерц. К тому же уши работают всегда. Возможно, вы заметили, что на ушах нет век, как на глазах! Странный шум дома ночью, скорее всего, вас разбудит, потому что уши работают, даже когда вы спите.

Слух уязвим к повреждениям, что подтвердил тревожный феномен злоупотребления наушниками. Промышленный и строительный шум, громкая музыка и даже длительная работа в шумных ресторанах или клубах способны вызвать постоянное повреждение слуха. Многие известные музыканты страдают из-за воздействия шума, которому они подвергались много лет. Среди них – Стинг, Боно, Нил Янг и Пит Таунсенд, который теперь активно занимается образовательной работой. Он предупреждает об опасностях громкой музыки молодых музыкантов и их фанатов. Таунсенд писал: «У меня огромные проблемы со слухом. Я невольно помог изобрести и усовершенствовать стиль музыки, сделавший своих главных авторов глухими». В потере слуха он винил не только концерты, но и десятилетия использования наушников во время записи музыки. Сегодня ему приходится делать 36-часовой перерыв между сессиями, чтобы дать ушам отдохнуть. Он говорит: «Потеря слуха – это ужасно, ведь вы не можете его починить. Сама музыка призывает к жизни. Вы можете писать ее, будучи глухим, но не услышите ее и не сможете исполнить самостоятельно».

Доктор Сет Горовиц написал потрясающую книгу «Универсальное чувство. Как слух формирует разум». Горовиц, в прошлом профессор нейронаук из Брауновского университета, сегодня работает над способами повышения благополучия с помощью звука. Например, он разработал несколько эффективных звуковых продуктов, помогающих заснуть. Я могу их рекомендовать, так как они очень помогли моей дочери Элис, страдающей бессонницей. Я взял интервью у Сета, в котором мы общались на тему слуха. Ниже приведен отрывок из интервью и инструкции по доступу к его полной онлайн-версии.

Слух – мощный и удивительный орган чувств. С его помощью мы осознаем окружающие звуки и познаем мир. Он предупреждает нас об опасности, позволяет насладиться музыкой и общением. Мы должны заботиться о нем.



Слух – универсальное чувство: Сет Горовиц

Это отрывок из моего интервью с Сетом Горовицем. Полную запись интервью и его расшифровку вы найдете на сайте www.howtobeheardbook.com, пароль – conscious.



Доктор Сет Горовиц – бывший профессор факультета нейронаук Брауновского университета. Его деятельность охватывает относительный слух и слух человека, исследования звукового баланса и сна, развитие мозга, биологию слуха, музыкальный разум и нейроэтологию (эволюционный сравнительный подход к изучению поведения животных и лежащего в его основе механистического контроля со стороны нервной системы). Он применил свои исследовательские навыки на практике; созданный им звук действительно полезен, например, для улучшения сна и борьбы с морской болезнью. Его работы освещались в популярных СМИ, в том числе в Hear and Now и All Things Considered компании NPR, The Boston Globe, Wired.com и других многочисленных онлайн- и печатных медиа. Книга Горовица «Универсальное чувство. Как слух формирует разум» получила высокую оценку Publisher’s Weekly и Nature. Его статья «Наука и искусство слушания», опубликованная в New York Times, стала одной из самых часто пересылаемых по электронной почте статей в 2012 году.



Джулиан Трежер: Сет, я восхищен названием твоей книги. Расскажи, как оно появилось. Почему ты считаешь слух универсальным чувством?

Сет Горовиц: Что ж, это было моим первым заданием в магистратуре. Мой научный руководитель выступал с серией лекций о чувствах животных и попросил меня найти животное, которое не слышит. Многие животные плохо видят или не видят вообще, например слепые пещерные рыбы. Многие животные обладают ограниченным осязанием, вкусом, обонянием. Но оказалось, что среди позвоночных нет ни одного существа, которое не обладало бы способностью воспринимать звуковые вибрации. Когда я осознал это, данное открытие показалось мне вполне логичным. Вибрация представляет собой одну из форм энергии, которую можно обнаружить повсюду. На тело должны влиять химические раздражители, свет будет зависеть от времени суток и окружающей среды, но куда бы вы ни пошли, везде будут вибрации. Истина обо всех формах жизни заключается в том, что при наличии источника информации возникнет живой организм, который начинает ее использовать.

Джулиан Трежер: И разумеется, вибрация в конечном итоге становится жизнью. Вибрация – это все, что есть в мире. Все вибрирует на внутриатомном уровне, вплоть до клеточного. Вибрация представляет собой мир вокруг нас. На мой взгляд, лишь инстинкт самосохранения у большинства видов диктует необходимость высокой чувствительности к вибрациям.

Сет Горовиц: Конечно, ведь даже если вы являетесь зрячим живым организмом, например человеком, наступит время, когда вы захотите услышать что-нибудь, даже если предмет, издающий звук, находится позади вас или вы окружены темнотой. Поэтому вибрация и звук выступают в роли нашей системы оповещения. Из этого следует, что слух и определение вибрации – очень быстрые сенсорные системы. Мы говорим, что нечто очень быстрое обладает скоростью зрения или скоростью света. Однако в биологическом смысле слух может в 20–100 раз превосходить зрение по скорости. Дело в том, что то, что мы видим, проходит многочисленные этапы обработки. Мы должны синтезировать увиденное, чтобы составить картинку. При этом слух является очень механистическим чувством. Наши уши проводят многие действительно критические анализы даже до того, как звук добирается до мозга. Через 0,0051 долю секунды вы можете сказать, где находится объект, предположить, что это такое, должны ли вы бояться его или бежать к нему. Задолго до того, как вы проявите любую осознанную реакцию, ваши уши определят базовые параметры выживания…

Звук очень быстро попадает в подсознательные участки мозга и поэтому окрашивает все остальные сенсорные, перцептивные и эмоциональные процессы: он попадает внутрь задолго до запуска этих процессов. К тому моменту, как человек говорит: «Я прошу выслушать меня», – вы уже услышали голос человека, определили его пол и местонахождение. Возможно, у вас появились предположения о его культуре, возрасте, значимости слов и эмоциональном статусе. Это все влияет на наше восприятие еще до того, как мы услышим и поймем слова человека.

Джулиан Трежер: Не мог бы ты пояснить разницу между слухом и слушанием?

Сет Горовиц: Слух – это чувство. Он работает постоянно и независимо от того, уделяете ли вы внимание окружающему миру. Слушание – это слух и внимание, вместе взятые. Когда мы уделяем внимание чему-то, повышается шанс решить проблему. В действительности же внимание представляет собой способ обособления одной вещи на фоне остального. Ваши друзья говорят, что занимаются множеством дел одновременно из-за того, что заняты. Но на самом деле это не так. Вы можете сосредоточиться лишь на одной вещи в конкретный момент времени. Люди, говорящие о своих способности к многозадачности, просто обладают высокой способностью мысленной передачи. Они быстро переключаются и часто не углубляются. Слушание же требует приема всей слуховой информации, поиска похожих элементов и их выстраивания в мозге.

Внимание связано с сигналами, которые синхронизируются во времени. Когда целый оркестр готовится к выступлению и каждый музыкант настраивает свой инструмент, в этих звуках нет мелодии. Вы не улавливаете мотив, просто слышите стену звуков. Но если во время настройки виолончелист и флейтист начнут играть похожую тему в одной тональности, вы выделите ее из общей массы звука. Они словно оба начали играть в до-мажоре или известную вам песню. Со временем ваши уши начинают фиксировать звуки одной частоты.


Три вида слушания

Природа наделила человека одним языком и двумя ушами, чтобы мы больше слушали других, чем говорили сами.

Эпиктет




Дейм Эвелин Гленни – единственная в мире женщина соло-ударник, работающая в штате оркестра, причем глухая. После того как Эвелин потеряла слух в возрасте 12 лет, компетентный учитель музыки заставлял ее улавливать разные вибрации в литаврах, когда она била в них. Постепенно чувствительность девочки повысилась настолько, что она научилась различать ноты через прикосновение, а со временем стала слышать их всем телом. Сегодня Эвелин выступает с симфоническими оркестрами, слушая музыку каждой своей клеточкой. Конечно, у нее сложилось личное мнение о слухе и слушании, которое она выразила в своем блестящем выступлении на TED в 2007 году, а также в моем интервью с ней. Ниже вы найдете отрывок из этого интервью и инструкции по доступу к полной онлайн-записи с расшифровкой.

Многие думают, что слух и слушание – одно и то же. По их мнению, это естественный процесс, которому не стоит уделять внимание. Возможно, именно поэтому мы не изучаем слушание в школах.

В действительности слух и слушание – совсем не одно и то же. Слушание – это навык, которому можно научиться и который необходимо развивать. Он гораздо сложнее, чем кажется на первый взгляд.

Я различаю три вида слушания. В этой главе вы узнаете о каждом из них.

Первый вид – внешнее слушание. Это восприятие окружающих звуков, которое мы обычно считаем слушанием. Я определяю данный вид как преобразование звуков в смысл.

Второй вид – внутреннее слушание. У каждого из нас есть внутренний голос. Вы знаете, о чем я говорю. Возможно, он только что сказал вам: «О каком внутреннем голосе идет речь?» То, как мы слушаем этот голос, может влиять на наш жизненный опыт.

Третий вид – созданное слушание. Наши действия и слова формируют манеру других людей слушать нас. Это объединяется с их уникальной манерой слушать, возникающей из личного опыта. В итоге появляется слушание, в соответствии с которым мы говорим. Такое слушание становится индивидуальным, если мы говорим с одним человеком, или комплексным, если выступаем перед группой или большой аудиторией.



Дейм Эвелин Гленни

Ниже дан отрывок из моего интервью с Эвелин Гленни. Полную запись интервью и его расшифровку вы найдете на сайте www.howtobeheardbook.com, пароль – conscious.



Эвелин Гленни стала первым человеком в мире, успешно построившим полноценную карьеру соло-ударника. Она выступает в разных странах мира вместе с величайшими дирижерами, оркестрами и музыкантами и с любовью вспоминает свое первое выступление на ударных в «Променад-концерте» в Альберт-холле в 1992 году. После этого оркестры по всему миру начали проводить подобные ударные концерты. Эвелин удостоилась чести вести церемонию открытия летних Олимпийских игр в Лондоне в 2012 году.

Эвелин регулярно проводит мастер-классы и консультации для молодежи. Имея на данный момент 80 международных наград, включая премию Polar Music Prize и орден Кавалеров Почета, она также является ведущим исполнителем новых сольных произведений для ударных инструментов. Более 200 произведений всемирно известные композиторы написали специально для нее. В фильме «Прикосновение звука» и своем содержательном выступлении на TED она изложила главные принципы своего подхода к созданию звука.

Сегодня Эвелин продолжает выполнять свою миссию – учить мир слушать. При этом она планирует открыть центр, цель которого – «содействовать коммуникации и социальному единству, призывая каждого открывать новые способы слушать. Мы хотим вдохновлять, создавать, взаимодействовать и давать возможность каждому».



Эвелин Гленни: Я знала, что хочу играть на ударных инструментах и писать музыку, но думала, что мы слышим с помощью ушей. Было огромное нарастание звука. Дело не в том, что я его не слышала. На самом деле я воспринимала слишком много звуков, не могла отделить их друг от друга и понять, откуда они берутся. Именно это повлияло на мой внутренний баланс. Осязание казалось чем-то неуместным. Хотя я знала, что должно было произойти, не могла заставить это случиться. Ведь мной руководило то, что происходило в данный момент.

Но однажды на одном из уроков… Это был урок игры на литаврах. В комнате стояла пара литавр. Учитель ударил по барабану и будто застыл на секунду. Он спросил: «Эвелин, ты чувствуешь барабан?» Потом сказал: «Барабан резонирует. Ты чувствуешь резонанс?» Он снова ударил, и я ответила: «Мне кажется, я могу почувствовать. Мне кажется, я чувствую. Мне кажется, я на самом деле чувствую это». Он сказал: «Хорошо. Где ты чувствуешь резонанс?» Я прислушалась и ответила: «Мне кажется, я чувствую его в своей руке». Затем он сказал: «Эвелин, положи руки на стену». Стены кабинета для занятий музыкой были очень тонкими. И действительно – вибрации, проходящие сквозь стену и мою руку, казались очень сильными. Затем он изменил частоту звука и спросил: «Хорошо. Где ты теперь чувствуешь вибрации?» И я сказала: «Ого, они идут оттуда сюда». Затем он вновь изменил частоту. «Ого, теперь их меньше». Учитель постоянно повышал частоту.

Это полностью изменило мое восприятие звука. Я знала, что придется запастись терпением, чтобы научиться прислушиваться к звуку барабана. Я знала, что мое тело, боже правый, воспринимало звук самыми разными частями. Единственное, что я не в состоянии делать, – это понимать тональность. Поэтому я не могу сказать: «Да, если я чувствую, что звук идет оттуда сюда, это си-бемоль». Я не могу распознать ее, так как вы быстро играете. Слишком быстро. Очень много нот. Если вы играете в оркестре, вокруг происходит слишком много всего, чтобы вы могли в какой-то степени различать эти вещи. Даже при настройке инструмента нужно остаться наедине, в полном одиночестве.

Для меня это стало переломным моментом, так как я могла отказаться от слухового аппарата – меньше слушать ушами и больше телом. Я также внезапно поняла, что осязание было самым значимым для меня. Еще важно зрение, простое осознание, как играют другие люди, реальное использование глаз с целью увидеть что-то агрессивное, любящее, мягкое, развязное – все что угодно.

Внезапно все чувства обрели полную силу, и одно не могло существовать без другого. В каком-то смысле они будто формируют то, что я искренне считаю шестым чувством. Но оно меняется в зависимости от ситуации. Речь не о том, что «я всегда делаю именно так». Это стартовая площадка, все зависит от окружающего пространства, произведения и инструмента. Все зависит от очень разных вещей.

Мы, музыканты, в девяти случаях из десяти репетируем в пустом зале и при этом испытываем особое чувство. Потом внезапно зал заполняется, и ощущения меняются. На мой взгляд, когда я играю дома, я различаю практику, репетицию и выступление. Я считаю практику механикой игры. Как улучшить игру, сделав ее такой, какой мне хочется? Репетиция, которой я уделяю основную часть времени, означает, что я представляю аудиторию и думаю: «Сегодня я представлю себя играющей в соборе. Какой должна быть звуковая палитра? Как я раскрою смысл своего произведения?» Возможно, я играю упражнение, но как я сыграю его в соборе, в помещении с нулевой акустикой, маленькой комнате, гостиной или в любом другом месте, например на открытом воздухе? Как я передам этот звук? В итоге я выбираю подходящие барабанные палочки, потому что их выбор зависит от ситуации.

Это помогает мне расширить используемую звуковую палитру. Я не нахожусь в плену привычки – всегда играть так, а не иначе. Это работает в комнате для репетиций. Почему же это не работает сейчас, когда я в другом месте?

Джулиан Трежер: Эвелин, какие звуки тебе особенно нравится слушать?

Эвелин Гленни: Какой бы звук ни окружал меня, он становится моим любимым. Это как с инструментом напротив меня: будь то треугольник (трензель), маримба или малый барабан, он становится моим любимым. И что бы я ни играла, это произведение становится моим любимым. Но твой вопрос кажется мне интересным, потому что можно сыграть любое произведение детям, даже младенцам. Но если ты сыграешь его на определенном концерте, люди скажут: «Боже, что она играет? Какая-то ерунда» или «Это было ужасно». Но дети могут сказать: «Это похоже на газонокосилку папы», или «О-о-о, ты словно открываешь дверцу холодильника», или что-то в этом роде. Они связывают музыку с конкретными вещами, и мне это кажется интересным. Получается, воображение не зависит от звука. Дети действительно думают о своем окружении.

Я люблю исследовать звук, поэтому мне сложно назвать самый любимый. Если я участвую в создании звука, то должна уделить ему 100 % своего внимания. Поэтому он становится моим любимым. Да, он должен им стать.



Внешнее слушание

Вы слышите все звуки вокруг, но не прислушиваетесь к каждому. В рамках сложного процесса, когда масса звуковой информации распространяется между разными участками мозга, вы выбираете, чему уделять внимание. Это первый этап слушания – фильтрация. Как мы узнаем позже, она создает жизненный опыт.

Второй этап слушания формирует мое определение внешнего слушания: «преобразование звука в смысл». Фильтруя, вы также анализируете информацию и придаете ей смысл. Самым ярким примером является язык. Мы учимся преобразовывать поток звуков в слова со смыслом. Если вы слушаете речь на незнакомом языке, то упретесь в стену непонятных языковых фрагментов. Возможно, при этом вы по-новому взглянете на уникальность этого процесса. Мы воспринимаем как нечто само собой разумеющееся, что наш родной язык что-то означает. Однако это не внутренняя характеристика языка: расшифровка языка – невероятно сложный процесс, осуществляемый с помощью обучения.

Мы придаем смысл не только языку, но и всем звукам. Интуитивно распознаем потенциальную опасность во внезапных или необъяснимых звуках. Осознанно и неосознанно создаем и пользуемся огромной библиотекой звуков и их смыслов. Это помогает нам понять окружающий мир: звук автомобиля, поезда или самолета; предупреждающие сигналы телефонов и компьютеров, звонок в дверь, все богатство музыки, информационные сигналы бытовой техники и малых архитектурных форм на улицах, естественные шумы природы, оттенки голоса вашего ребенка и едва заметные модуляции в голосе близких людей.

Проблема заключается в том, что большинство людей слушают неосознанно. Они не осознают, что применяют навык, который можно нарабатывать, совершенствовать и оттачивать. Начав слушать осознанно, вы выходите на абсолютно новый уровень жизненного опыта и приобретаете невероятный контроль над личным счастьем, благосостоянием и эффективностью. В следующей главе мы будем учиться слушать осознанно.



Фильтры слушания

Я хочу предложить теоретически революционную концепцию: ваша манера слушать уникальна! Как отпечатки пальцев, сетчатка глаза, голос и лицо.

Распространенное, устойчивое и очень опасное предположение заключается в том, что люди слушают одинаково. Это не так. Дело в том, что, слушая, мы задействуем ряд фильтров. Фильтры двух человек будут отличаться, так как их формируют жизненный опыт и характер. Все фильтры человека создают базовую манеру слушать. Она похожа на бункер с маленьким окошком во внешний мир. Через него вы получаете определенные вещи, все остальное просто отбрасывается. Если мы не осознаем этот процесс, будем твердо верить, что информация, поступающая через небольшое отверстие, и есть реальность. В действительности это небольшая, отобранная часть реальности, которую мы анализируем в своем маленьком бункере. Разумеется, то, что мы считаем реальностью, на самом деле происходит в нашей голове. Это восприятие, которое не дает полной картины. Главное – осознать, что мы смотрим на карту территории, а не на нее саму. В таком случае мы начнем управлять и сможем изменить ограничения.

Давайте рассмотрим фильтры слушания.



Культур

Вы родились в миксе культур, каждая из которых воздействовала на вашу манеру слушать. Это культура ваших родителей и родственников, этническая принадлежность, район, город и государство. По мере взросления эти условия частично или полностью формировали вашу манеру слушать.



Язык

Язык или языки, которые вы изучаете, будут воздействовать на ваше слушание. Языки в значительной степени отличаются друг от друга не только функционированием, но и словами, входящими или не входящими в их состав.

Носители тональных языков, например китайского, вьетнамского и тайского, различают одинаковые слова благодаря разной интонации или тонам. При этом слово полностью меняет значение. В некоторых из этих языков один и тот же слог имеет семь значений, которые меняются в зависимости от того, как мы говорим – с интонацией, идущей вверх или вниз, хриплым голосом или нет, и так далее. Носители ряда африканских тональных языков могут общаться на дальних расстояниях, особым образом играя на барабанах. Есть сотни свистящих языков. Жители Западной Африки, Мадейры и Мексики могут общаться одним свистом, передавая тона языка без слов.

В некоторых языках наблюдается разное отношение ко времени. Согласно концепции времени в индоевропейской группе, будущее находится перед нами, прошлое – позади, и времена глаголов показывают длительность. Так, ряд глаголов в индейском языке хопи не имеют времен. А в языке амазонского племени амондава отсутствуют слова, обозначающие такие периоды времени, как месяц и год. Члены племени не упоминают свой возраст, берут разные имена на разных этапах жизни или по достижении нового статуса в сообществе.

Языки также подчеркивают значимость вещей, вводя для них новые слова. История об эскимосах и множестве слов для описания снега и льда в их языке – не выдумка. В центральном сибирском юпике[5] – 40 таких слов, в то время как диалект инуит, на котором говорят в канадском регионе Нунавик, включает минимум 53 таких слова. К ним относятся matsaaruti, что значит влажный снег, который используется для смазывания полозьев саней, и pukak – кристаллическая снежная пыль, внешне похожая на соль. Диалект инупиак, который используют коренные жители Аляски, содержит около 70 весьма поэтичных обозначений льда. Это, например, utuqaq (лед, не тающий годами), siguliaksraq (слой разных кристаллов льда, которые образуются, когда море начинает замерзать) и auniq (лед с множеством отверстий, напоминающий швейцарский сыр).

Схожим образом в языке могут отсутствовать определенные слова, не имеющие отношения к опыту его носителей или просто никем не придуманные. В чешском языке слово vybafnout означает «выпрыгнуть с криком “бу”». В английском языке оно по неясным причинам отсутствует: вряд ли чешские дети любят играть больше, чем английские. В бразильском языке слово cafune означает «нежно провести пальцами по волосам любимого человека». Возможно, бразильцы – более романтичный народ, чем остальные!

Одна из моих любимых книг – «Смысл жизни» Дугласа Адамса и Джона Ллойда. Авторы блестяще и остроумно указали сотни вещей, которые должны обозначаться словами, но этих слов нет (по крайней мере, в английском языке). Адамс и Ллойд придумали слова, воспользовавшись малоизвестными географическими обозначениями. Например, берривиллок[6] – неизвестный коллега, написавший на твоей прощальной открытке «Всего наилучшего». Или гримбистер[7] – вереница автомобилей на трассе, водители которых соблюдают скоростной режим, так как среди них едет полицейская машина.

Язык формирует наше восприятие, он может провоцировать разногласия и конфликты.



Ценности

По мере взросления вы перенимаете ценности у родителей, друзей, учителей, людей, которые являются образцами для подражания, и у авторитетных лиц. Вы выбираете одно и отвергаете другое. Вероятно, в большей степени это происходит в подростковые годы, когда многие примеряют на себя разные качества, прежде чем остановиться на чем-то одном.

Обсуждая паразита «Желание угодить людям», мы увидели, что большинство никогда не выражает свои ценности. Многие не знают, кем они на самом деле являются. Представленное в этом разделе упражнение помогает определить и осознать ценности, которые мотивируют именно вас, лежат в основе вашего поведения и слушания.



Точки зрения

Менее формальные и объемные, чем ценности, точки зрения тоже формируют навык слушания. Вы накапливаете мнения о множестве вещей на своем индивидуальном жизненном пути. Некоторые из них основаны на фактах и личном опыте, другие могут быть субъективными, вплоть до предрассудков и заблуждений. Многим сложно слушать человека, придерживающегося абсолютно иной точки зрения, особенно если она кажется странной или неподтвержденной. Такие жизненные позиции, как религиозный фанатизм, расизм и сексизм, сильно влияют на манеру слушать и отвечать. Их последствия серьезны и порой фатальны, о чем все чаще рассказывают СМИ.



Убеждения и предположения

В разделе AGENTS мы узнали, что предположения могут влиять на то, как мы слушаем других. Убеждения, связанные с религией, философией или наукой, оказывают такое же действие. Огромное количество человеческих конфликтов и проявлений жестокости произошло из-за того, что одни люди не могли примириться с другими, имеющими иные убеждения. Дело доходило до того, что жестокость в их понимании выглядела оправданной. В XXI веке мы видим примеры этого в жестоких и непреклонных группировках вроде ИГИЛ, которые продолжают долгую и трагичную историю погромов и этнических чисток. Жизнь в мире зависит от способности проявлять терпимость к носителям противоположных убеждений. Для этого нужно пытаться понять. А такое возможно, только если мы упорно работаем над навыком слушания, несмотря на фильтры.



Ожидания

Я стараюсь не ждать многого, потому что ожидания часто ведут к обиде. Конечно, планирование необходимо, и нам приятно с нетерпением чего-то дожидаться. Однако если мы возлагаем большие надежды – особенно на других людей и особенно, если держим все в секрете, – нас ждет провал. Скорее всего, мы испытаем боль и гнев. Ожидания серьезно влияют на нашу манеру слушать, если все идет не так, как хочется. Традиционно главную роль играет осознание. Осознавая свои ожидания, мы можем подвергнуть их сомнению или постараться отпустить, если жизнь внезапно изменится (порой к лучшему!).



Намерения

Мы вступаем во многие разговоры с определенными намерениями. Конечно, это влияет на нашу манеру слушать. Мы пытаемся услышать те вещи, которые помогут нам достичь своей цели или способны помешать. При этом игнорируем или отрицаем то, что, на наш взгляд, не имеет отношения к нашим намерениям. Намерения могут привести к растерянности, смущению или конфликту, если мы их скрываем, например, если спикер и слушатель вступают в разговор с разными целями. Я помню, как в 1988 году на TED-конференции в Монтерее сломалась акустическая система. Мое желание слушать и делать полезные выводы было непоколебимым, поэтому когда кто-то через несколько мест от меня начал кричать, я почувствовал раздражение и разочарование. Но потом понял, что это был опоздавший и долгожданный Робин Уильямс. Он продолжал развлекать публику блестящей импровизацией, пока систему не починили и конференция не продолжилась.



Эмоции

Как мы узнали в разделе AGENTS, эмоции часто влияют на нашу манеру слушать: будучи расстроенными, мы слушаем невнимательно. При этом можем уменьшить негативные эмоции человека, если он поймет, что мы действительно его слушаем. Другим примером являются романтические отношения. Когда мы влюблены, мы слушаем любимого человека удивительным, безусловно позитивным образом. Сам звук его голоса может заставить наше сердце биться чаще, и все, что он говорит, кажется абсолютно верным. Ситуация меняется, когда романтическая страсть переходит в более устойчивые, долгосрочные отношения. Мы признаем, что никто, даже любовь всей нашей жизни, не идеален. Речь о любящем слушании пойдет чуть позже.

Все это и есть фильтры слушания. Ваши фильтры отличаются от моих, потому что мы прожили разную жизнь. Это наблюдение перекликается с результатами недавнего неврологического исследования. Согласно ему, личный опыт формирует мозг в ходе процесса, называемого гиппокампальным нейрогенезом. В лабораторном эксперименте, проведенном в Германии в 2013 году, 40 генетически идентичных мышей росли в замкнутой среде. Результаты эксперимента поражали: поведение мышей различалось. Некоторые были более активными, другие оставались очень консервативными. Со временем разница становилась все более заметной, несмотря на общую среду, диету и идентичные гены. Причина была в том, что личный опыт вел к появлению новых нейронов, формируя индивидуальность посредством своеобразного неврологического эффекта бабочки. Тот же процесс применим к людям. Возможно, он объясняет, почему близнецы с практически идентичными генами и воспитанием часто ведут абсолютно разную жизнь и отличаются чертами характера. Если личный опыт оказывает такое сильное воздействие, неудивительно, что лишь один из близнецов может быть отличным слушателем.

Я подозреваю, что такая пластичность мозга определяет процесс развития уникальных фильтров слушания. Нет двух человек с одинаковым опытом, поэтому фильтры каждого уникальны, и каждый человек слушает особым образом. Мы подробно рассмотрим этот революционный вывод в разделе о созданном слушании.

Все фильтры слушания формируют нашу реальность – вещи, которым мы уделяем внимание, и их смысл. Кроме того, осознав наши фильтры, мы можем их изменить. Например, использовать в качестве рычагов управления, чтобы улучшить реальность. Увлекательная перспектива! Как именно это делать, мы узнаем в главе 4.



Внутреннее слушание

Нейроученые сходятся в том, что основная доля активности нашего мозга неосознанная. Мы редко осознаем, что управляем функциями своего тела, хотя они жестко регламентированы. Мы словно глава огромной организации, имеем хорошее представление о происходящем, но когда речь заходит о деталях, получаем лишь случайный элемент информации от того, кто решает, что для нас важно и какой у этого смысл.

Тем не менее мы думаем и осознанно, представляя слова, картины и звуки. Доля каждой из этих составляющих зависит от человека, но, по имеющимся сведениям, две из них имеют в основе звук. Даже если бы мы описывали свое мышление как визуальное, уши разума остаются активными, когда мы прислушиваемся к внутреннему голосу, наслаждаемся внезапно всплывшей в голове песней или вспоминаем голос любимого человека.

Нам полезно сосредоточиться на тихом внутреннем голосе. Наше внутреннее слушание этого голоса играет важную роль в отношениях с самим собой, то есть в самомнении и эмоциональной реакции. Мы можем любить себя и быть самоуверенными или ненавидеть себя и испытывать жалость.

У многих есть свой внутренний критик. У кого-то его голос зычный; вероятно, он выполняет деструктивную роль слишком строгого родителя или учителя. Если вы хоть раз слышали в своей голове: «Ты идиот!» – или хуже, то знаете, о чем я говорю. Немало людей страдает от негативного внутреннего диалога.

Даже если внутренний критик не распоряжается вами, вы наверняка слышите от него негативные вещи. Например…

«Даже не вздумай танцевать, люди будут смеяться над тобой!»

«Если пойдешь и заговоришь с ним/ней, выставишь себя дураком!»

«Не поднимай руку, люди тебя заметят!»

«Даже не пробуй, у тебя не получится!»

Легко думать, что внутренний голос – это вы, босс, постоянно говорящий правду. Если это так, негативные комментарии заденут вас за живое и исказят поведение, отговорив совершать поступки и выражать себя. В итоге они снизят самооценку и даже спровоцируют ненависть к себе.

Позвольте мне предложить вам потенциально революционную идею: вы – не ваш внутренний голос.

Если так, то кто вы?



Вы – тот, кто слушает.

Голос, который вы слышите, – одна из многих ваших составляющих. Вероятно, это частичка вас, когда-то раненая или привыкшая бояться, тревожиться. Возможно, голос пытается защитить вас или продолжает высказывать негативные комментарии, которые вы слышали в детстве. К сожалению, мы часто предпочитаем знакомую боль пугающему неизвестному, даже если новый путь ведет к счастью.

Основоположник поведенческой экономики Даниэл Канеман в своей потрясающей книге «Думай медленно… Решай быстро» различает два «я». Я-проживающее текущий момент составляет нашу жизнь и воспринимает все, что происходит в данную минуту. Я-вспоминающее о проживании этого момента суммирует весь опыт, анализирует его и придает ему значение. Оно также преувеличивает взлеты, падения и концовки данной версии нашего жизненного опыта. Я-вспоминающее занимает главную позицию в нашем мировоззрении. Вот почему мы склонны считать, что будущее зеркально отображает прошлое, и формируем предвзятые суждения о вероятных последствиях текущих решений.

Неважно, является ли ваш внутренний голос поврежденным фрагментом я-вспоминающего. Не имеют значения и его мотивы. Если вы считаете, что он не отражает вас полностью, слушая его, вы начинаете мыслить абсолютно иначе. Представьте себя королем или королевой на троне: тихий голос приходит дать вам совет, основанный на неполных данных. Если вам не нравятся звучащие идеи, прогоните его! Или представьте тихий голос в виде неуправляемого подростка, который еще не понимает мир и не может перестать говорить все, что ему приходит в голову. Вы можете выслушать его, потрепать по голове и указать на дверь.



Упражнение «Переобучите свой внутренний голос»

1. Это интересно!

Используйте в речи эту фразу. Вы отстраняетесь от негативного внутреннего диалога, если думаете: «Это интересно! Почему мой внутренний голос произнес это?» Я научился данному методу на занятиях по гольфу, и он гораздо продуктивнее, чем погружение в гнев, расстройство и отчаяние. Просто невозмутимо скажите: «Это интересно! Почему я сделал этот шенк/слайс/хук?»



2. Правдиво, доброжелательно, полезно

Спросите себя: был ли этот комментарий правдивым, доброжелательным, полезным? Если вы хотя бы раз ответили отрицательно, поблагодарите голос и распрощайтесь с ним.



3. Трансформация внутреннего диалога

Запишите, что вы чаще всего слышите от своего внутреннего голоса. Вероятно, некоторые вещи будут негативными. И многие высказаны от первого лица, например: «Я такой никчемный!»

Если ваш голос говорит от первого лица («я такой, я сякой»), переведите его слова в речь от второго лица. Исследование показало, что позитивный внутренний диалог, в котором используется слово «ты» или который ведется в третьем лице с упоминанием вашего имени, гораздо эффективнее. Возможно, дело в том, что нам кажется, будто говорит кто-то другой.

На каждый негативный комментарий напишите позитивную противоположность. Например, если вы часто слышите «Я такой тупой!» можете написать: «Ты умный и проницательный». На слова «Мне всегда нечего сказать» можно ответить: «Джон – многогранный и удивительный человек». Или вместо «Мой живот такой большой» попробуйте: «Твой живот круглый, ты предпримешь меры и похудеешь».

Вы можете писать позитивные утверждения на стикерах и прикреплять их к зеркалу, чтобы видеть по утрам. Если стикеров слишком много, прикрепляйте по очереди. Повторяйте эти слова про себя столько раз, сколько нужно. Постепенно они заменят негативные мысли.



Созданное слушание

Вы слушаете других, фильтруя информацию. Точно так же другие люди слушают вас. Это созданное слушание представляет собой комбинацию собственной уникальной манеры слушать и их впечатлений о вас. Другими словами, манера слушать создается при вашем участии.



Ваш вклад

Вашим вкладом является поведение и образ жизни. Ваше состояние, действия и речь создают манеру слушания вас другими людьми, особенно теми, кто хорошо с вами знаком. Если вы всегда опаздываете на встречи, люди начнут приглашать вас на более раннее время, чем на самом деле нужно, потому что их манера слушать показывает, что вы привыкли опаздывать. Именно здесь с особой силой проявляются семь смертных грехов. Любой из них, ставший привычкой, ухудшит манеру слушания вас окружающими. Люди перестанут вас слушать, и вам будет сложнее донести свою точку зрения.

Однако вам не нужно повторять определенное поведение, чтобы изменить манеру слушать других. Порой это происходит мгновенно, меняя все в лучшую или худшую сторону. В мире, где репутация приобретает все большее значение в бизнесе и личных отношениях, важно осознать этот процесс. Приведу полезный пример.

В 1980-х годах ювелирная сеть Ratners была ведущей в Великобритании. Ее магазины по умолчанию являлись пунктом назначения всех молодых пар, решивших вступить в брак. Компания казалась неуязвимой, но в апреле 1991 года управляющий директор Джеральд Ратнер выступил с речью на конференции Института директоров в Альберт-холле. Он хотел выглядеть забавным, но недооценил последствия. Ратнер пошутил, что некоторые его продукты такие дешевые, потому что когда-то были «мусором», и упомянул, что серьги стоят дешевле сэндвича с креветками, но, вероятно, не протянут дольше него.

Директор не предвидел силу ответной реакции. Национальные ежедневные газеты пестрели заголовками «Мусорщики».

Потребители, которым не нравится роль глупцов, начали бойкотировать магазины Ratners. Стоимость сети упала на £500 млн, и компания практически разорилась. Джеральд Ратнер подал в отставку, фирма взяла себе новое имя, но так и не смогла восстановить рыночные позиции.

Мгновенные перемены в манере слушать могут возникнуть и благодаря сплетням в устной или письменной форме. Вот почему принимают законы против клеветы и оскорблений. Тем не менее закон не защищает отдельных людей от разрушения репутации в собственных социальных кругах. Поврежденная манера слушать может спровоцировать деструктивное поведение. Вспомните трагичную ситуацию Дездемоны и Отелло. В то же время конкретное действие способно изменить манеру слушать с насмешливой на уважительную. Это показал Томас Лоуренс в прекрасном эпическом фильме Дэвида Лина «Лоуренс Аравийский».

Вывод: совершая поступки и говоря определенные слова, вы несете ответственность за созданное вами слушание. Создаваемое слушание – публичное, профессиональное, внутри организации или сообщества, среди друзей и членов семьи – определяет, как люди воспримут вашу речь. От него в огромной степени зависят ваши достижения. Поэтому о нем нужно заботиться.



Вклад других людей

Вклад других людей в совместно созданное слушание вас заключается в том, что они используют фильтры. Как мы уже говорили, думать, что другие слушают вас так же, как вы их, – серьезная ошибка. Каждый человек слушает уникальным образом. Восприимчивость является ключевым навыком эффективной речи. Подробнее мы рассмотрим это в главе 5.



Изучаем речь

Мы узнали, что люди общаются посредством сложного языка уже около 100 000 лет. Я часто задумываюсь о том, как общались люди в эпоху палеолита, десятки тысяч лет назад. Я живу в Оркни, где изобилие древних памятников эпохи неолита, например знаменитое поселение Скара-Брей, служит постоянным напоминанием о том, что 95 % человеческой истории не задокументировано. Речь о словах и способах общения наших предков, а также написанной ими музыке.

В своей книге «Поющие неандертальцы» антрополог Стивен Митен утверждает, что музыка появилась раньше языка. Подкрепив свои слова впечатляющим развернутым исследованием, он говорит, что первые люди общались посредством протоязыка или «протогудения». Это невербальная и достаточно музыкальная форма голосового выражения, напоминающая современные бессловесные тональные языки, которые мы обсуждали, когда говорили о фильтрах слушания.

Участники моих семинаров выполняют упражнение, которое демонстрирует силу и универсальность невербальной голосовой коммуникации. Я делю группу на пары и прошу их выразить друг другу радость, гнев, печаль, извинение и просьбу – звуками, без слов. Поразительным образом люди используют почти одинаковые звуки. Гнев – это низкое рычание, в то время как печаль – высокий, мягкий тон, который понижается на малую терцию (можно ли считать это причиной, по которой минорные тональности кажутся грустными большинству людей?). Извинение – мягкий звук, быстро переходящий от высокого тона к низкому и повторяющийся. Просьба – чистая вопросительная интонация, в которой тон повышается, когда человек показывает на нужный предмет.

Митен считает, что форма речи, ориентированная на ребенка, то есть звуки, которые исходят от мамы, могла возникнуть 500 000 лет назад. Это однозначно первая форма вербальной коммуникации, в которую мы вступаем, с ее преувеличенной просодией[8]и упрощенным словарным запасом. Тем не менее с этой простой и древней как мир точки современные дети отправляются в путь по изучению сложного языка. В него входит до 50 000 слов, наряду с особенностями интонации, жестов, мимики и тембра. Все вместе они формируют голосовую коммуникацию.

Говорить очень просто. Вы набираете воздух в свои голосовые связки, представляющие собой складки ткани, растянутые горизонтально вдоль гортани, от передней части горла до задней. Они формируют щель, край которой вибрирует и создает звуки голоса. Процесс контролирует черепной нерв, самый большой в нашем теле. Он также переносит информацию в уши и из ушей. Черепной нерв достигает пищеварительной системы, проходя мимо многих жизненно важных органов.

В то же время говорить очень сложно. Вы должны создавать широкий ряд тонов, тембров, динамики, гласных и согласных звуков, слов, фраз и предложений, мгновенно выбирая слова из своего рабочего лексикона с целью начать коммуникацию.

Проблема заключается в том, что этому практически нигде не учат, это не формализованный процесс. Да, хорошие родители читают своим детям и часто беседуют с ними, чтобы передать эти навыки. Да, детские сады и школы знают, как обучать ребенка и развивать его словарный запас. Но повсеместность низкосортных детских телепрограмм (особенно мультфильмов) и игр для смартфонов представляет огромную проблему. В любом случае, усвоение базового лексикона – лишь один из навыков, необходимых для действительно эффективного самовыражения. Люди знают, что не умеют виртуозно играть на этом удивительном инструменте, с которым мы все рождаемся. Однако они понимают, насколько эффективным может быть этот навык.

Давайте изучим секреты эффективной речи.



Дыхание

Наш голос – всего лишь дыхание.

Дыхание представляет собой самый фундаментальный способ связи с окружающим миром. Это автономный процесс, который, к счастью, не требует сознательных мыслей. Находясь под контролем стволовой части мозга, диафрагма и межреберные мышцы напрягаются и расслабляются, чтобы расширить и сократить легкие. Каждый вдох по объему равен грейпфруту и содержит триллионы молекул воздуха, которые, в свою очередь, содержат триллионы атомов кислорода. Около половины кислорода вырабатывают растения, остальную часть – водоросли и цианобактерии из озер и океанов. Все клетки нуждаются в кислороде, который позволяет запустить клеточное дыхание. Оно, в свою очередь, создает энергию для биосинтеза, движения и многого другого.

Механика проста, но дыхание не ограничивается анатомией. Контролируемое дыхание является основой медитации в любой духовной практике. Возможно, самая сконцентрированная практика – это йога пранаяма, сочетающая широкий спектр дыхательных техник. Санскритское слово prāṇa означает жизненную силу, но его можно перевести и как дыхание. Связь между дыханием и жизнью наблюдается во многих культурах. Китайское слово qì или ch’i имеет те же два значения. Pneuma на древнегреческом – это дыхание и душа. Английское spirit возникло из латинского spiritus, которое означает дыхание.

С более практической точки зрения, в контексте наших потребностей стоит отметить, что чем лучше вы дышите, тем лучше говорите. Многие люди дышат очень легко, словно касаются верхушек легких. Некоторые не делают ни одного глубокого вдоха на протяжении нескольких дней или вообще не осознают дыхание.

Большинство из нас лишь догадывается о потенциальной способности дыхания, которое можно улучшить посредством упорной практики. Международный учитель йоги аштанга Кисен может делать вдох в течение минуты и затем целую минуту выдыхать. Попробуйте сами! Фридайверы способны на большее. Я знал, что они могут задерживать дыхание под водой на 10 минут, но был поражен, когда узнал мировой рекорд статического апноэ – задержки дыхания под водой без движений. На момент написания книги он составлял шокирующие 24 минуты и 3 секунды. Его установил фридайвер Алекс Сегура Вендрелл в феврале 2016 года. Люди годами тренируются и меняют свою биологию, чтобы достичь таких потенциально опасных результатов. Возможно, у них более развитые легкие, как у многих олимпийских спортсменов, особенно тех, кто занимается греблей и плаванием.

Вам не понадобится тратить годы, чтобы увеличить объем собственных легких. Том Круз и его напарница Ребекка Фергюсон в фильме «Миссия невыполнима: Племя изгоев» тренировались для долгих непрерывных съемок под водой. В итоге Том Круз научился задерживать дыхание на шесть минут.

Не нужно заходить далеко. Однако следует помнить, что умение правильно дышать вносит огромный вклад в благополучие, а также в силу вашего голоса. Мы выполним несколько упражнений по улучшению дыхания, когда будем говорить о голосовом арсенале в главе 5.



Инструмент, на котором мы все играем

Я часто использую эту фразу для описания человеческого голоса. Она напоминает мне об удивительной способности, которой мы все обладаем, но часто воспринимаем ее как должное. Подумайте обо всем, что можно сделать с помощью этого поразительного инструмента. Вспомните горловое пение тибетских монахов и головокружительное сопрано Марии Каллас в ее лучшие годы, глубоко искаженное пение Роберта Планта и Immigrant Song Led Zeppelin, безупречный скэт Эллы Фицджеральд, великолепное исполнение хористов King’s College из Кембриджа и поразительную голосовую гимнастику каввали Нусрата Фате Али Кхана… Это я говорю лишь о пении. Что касается речи, представьте гибкий и волшебный баритон Шона Коннери, произносящего «Бонд, Джеймс Бонд», или другой известный баритон, страстного и вдохновляющего Мартина Лютера Кинга, провозглашающего «У меня есть мечта…», бас Джеймса Эрла Джонса в роли Дарта Вейдера или хриплый голос Лорен Бэколл, обращающейся к Хамфри Богарту со словами: «Ты ведь умеешь свистеть, Стив? Ты просто соединяешь губы и свистишь».

Человеческий голос создает самые выразительные звуки на Земле и, вероятно, самые мощные. Лишь он способен начать войну или признаться в любви. Меня расстраивает, что мы не учим своих детей развивать этот сложный и гибкий дар. Среди участников моих семинаров были люди, чья версия крика оказалась практически беззвучной, и люди, становившиеся глухими при личном разговоре. Голоса других были заперты в жестком, скованном горле. Они говорили безжизненно и монотонно или так, будто вовсе не дышали… Я надеюсь, что они ушли домой обновленными. Но представьте, как неправильно тратилась годами почти неограниченная природная способность.

Ваш голос способен на гораздо большее, чем вы думаете. Я имею в виду диапазон (от высокого к низкому), силу (от шепота до крика или рева), резонанс и глубину, манеру подачи и выразительность. Мы высвободим этот потенциал в главе 5.



Элементы речи

Выразительная речь сочетает два элемента – содержание и манеру подачи.

Оба имеют большое значение. Отличная речь, произнесенная уныло и монотонно, будет провальной, а страстное выступление не сделает чепуху запоминающейся. Однако главная ценность кроется в работе над подачей, потому что человек с блестящей манерой подачи способен влиять на людей. Многие не раскрывают свой потенциал лишь потому, что никогда не работали над основами.

Поэтому мы рассмотрим содержание (то, что вы говорите) и манеру подачи (то, как вы говорите) в обратном порядке в главах 5 и 6. Но сперва узнаем, какие элементы публичного выступления Крис Андерсон, куратор TED, считает наиболее важными. Кроме того, вы получите инструкции по доступу к полной версии интервью и его расшифровке.



Основа отличной речи: Крис Андерсон

Ниже представлен отрывок из разговора с Крисом Андерсоном. Полную запись и расшифровку интервью вы найдете на сайте www.howtobeheardbook.com, пароль – conscious.



После долгой карьеры в журналистике и издательском деле в 2002 году Крис Андерсон стал куратором TED Conference. Он превратил конференцию в платформу для выявления и распространения «идей, достойных распространения»[9]. Благодаря ему TED стала эталоном публичного выступления. В июне 2015 года на сайте TED появилась 2000-я речь. Все выступления можно бесплатно посмотреть на www.ted.com. Благодаря помощи волонтеров со всего мира они переведены более чем на 100 языков. Количество просмотров выросло до миллиарда в год.



Джулиан Трежер: Крис, какие значимые элементы включает отличное выступление? Я знаю – ты скажешь, что в центре находится яркая идея… Ее одной достаточно или требуется что-то еще?

Крис Андерсон: Существует множество видов отличного выступления. На мой взгляд, не стоит брать в качестве ориентира определенный набор принципов, так как он может оказаться шаблонным. Главное – вы говорите то, что хотите сказать, и делаете это уникальным образом. Вот что действительно имеет значение. Кроме того, я считаю, что выступления становятся яркими, когда спикер придерживается позиции щедрости, а не эгоизма. Он выходит на сцену и просто начинает говорить – о бизнесе, ситуации, книге, о чем угодно.

Джулиан Трежер: …или просто с целью понравиться.

Крис Андерсон: Да, или просто с целью понравиться. Тогда его выступление будет сорвано, так как оно абсолютно неэффективно. Нужно верить в то, что у вас есть нечто, что вас поражает и будет ценным для аудитории. Ваша задача – предложить этот дар. Вы должны сделать настоящее чудо: воссоздать в разуме слушателей идею, которая находится в вашей голове. Как правило, чтобы добиться успеха, нужно ясно понимать, что лежит в основе сообщения, и связать с ней свое выступление. В речи должна красной нитью проходить главная мысль, каждый элемент так или иначе должен быть с ней связан.

Джулиан Трежер: Нужно добиться этой заветной цели. Исследование показало, что мозговые волны слушателей начинают совпадать с мозговыми волнами спикера, если он справляется со своей задачей.

Хорошо, следующий вопрос – назови, пожалуйста, три самые раздражающие вещи, которые люди делают на сцене. Вещи, о которых ты сказал бы: «Никогда так не делайте!»

Крис Андерсон: Наибольшее раздражение у меня вызывает ощутимая манипуляция аудиторией, которая может принимать разные формы. Например, эмоциональная манипуляция, когда спикер рассказывает историю из жизни, которая звучит неестественно, шаблонно, в какой-то степени надуманно. Или желание пустить пыль в глаза. Многих людей привлекает желание выглядеть эффектно. Они думают: «Я хочу выглядеть харизматично на сцене» – и производят впечатление самовлюбленного человека. Меня действительно раздражает, когда люди приходят, чтобы удовлетворить собственное эго.

Джулиан Трежер: Что бы ты посоветовал новичкам – тем, кто впервые собирается выступать на публике? На чем полезно сосредоточиться?

Крис Андерсон: На мой взгляд, главное – избавиться от большей части своего сообщения. Сказать все просто не будет времени. Это самое сложное – убрать лишнее, обозначить важное, при этом хорошо проработав материал. Гораздо лучше идти узким, но глубоким путем, чем широким и поверхностным. Чтобы выступление было содержательным, спикер должен знать, почему оно имеет значение. Ему надо постоянно стимулировать свое любопытство к теме. Спикер должен взаимодействовать с публикой. Возможно, стоит рассказать истории, связанные с темой выступления. Пояснение должно быть достаточно глубоким, чтобы вызывать интерес. Зачастую это подразумевает изучение своего рода тупиков и пояснение, почему они возникли. Так вы поддержите мысль о том, что ваша идея правильная. И главный совет – сосредоточиться на теме выступления, чтобы можно было достаточно углубиться и завоевать сердце слушателя.


Глава 4. Как слушать осознанно

Я люблю слушать. Слушая внимательно, я многое узнал. Многие люди никогда не слушают.

Эрнест Хемингуэй




Семь практик

Мы есть то, что мы делаем изо дня в день. Следовательно, совершенство – не действие, а привычка.

Аристотель




Как мы выяснили, умение слушать – это навык, а не врожденная способность вроде слуха. Любой навык можно совершенствовать. Первый шаг на этом пути заключается в осознании слушания. Если вы знаете, что чего-то не знаете, у вас появляется возможность научиться этому. Если же вы не знаете о своем незнании, вы ничего не измените.

Таким образом, первым делом признайте свое незнание, выбрав более подходящее слово:

Я иногда/часто/вообще слушаю неосознанно.

Рассказывая на TED об осознанном слушании, я предложил пять практик для улучшения его навыков. В этой главе мы не только подробно их изучим, но и рассмотрим две дополнительные практики. Таким образом, всего практик слушания семь.

Осознанное слушание представляет собой разновидность осознанной жизни. Это практика внимательности и осознанности жизни. Главный секрет осознанного слушания (и осознанной жизни) кроется в намерении. Просто признав, что вы слушали неосознанно, и поставив цель осознать свое слушание, вы откроете дверь в абсолютно новое измерение опыта, обогатите реальность и повысите благополучие, эффективность и счастье.

Эти практики помогут вам на вашем пути.



1. Тишина

Если вы живете в городе, как и половина населения Земли, вы редко сталкиваетесь с тишиной. Более того, могли даже забыть о ее существовании. Давайте рассмотрим этот вопрос подробнее.

Дейм Эвелин Гленни записала потрясающий диск под названием «Прикоснитесь к звуку». В этой записи она размышляет о тишине, слушании и музыке, а также представляет свое искусство, в том числе поразительное соло-выступление на малом барабане на Центральном вокзале Нью-Йорка. Я рекомендую посмотреть этот фильм, если вам интересна тема звука. В какой-то момент Гленни говорит: «Тишина – это звук». Я полностью с ней согласен и могу сказать, что в своей жизни познал разные виды тишины, из которых помню четыре.

Первый вид – удивительная просторная тишина тихого дня, проведенного в горах. Если вам повезет найти место, изолированное от человеческого шума, на высоте, где практически не будет ни птиц, ни малейшего движения воздуха, вы испытаете долгую, абсолютную тишину. Кажется, она длится вечно. Вы словно любуетесь прекрасным видом.

Второй вид – почтительная тишина в храме. Однажды я проходил духовную практику в Worth Abbey Church (монастырь в Суррее, Англия). Современное здание округлой формы, погруженное в ландшафт Саут-Даунс, украшает широкий перевернутый купол. Это огромное пространство, спроектированное France Pollen и построенное в 1974 году, вмещает 1400 человек. Ночью единственным источником света служил алтарь в центре. Однажды вечером я оказался в монастыре в полном одиночестве. Монашеская служба еще не началась. Я наслаждался 30 минутами тишины, прерванной (и, как ни странно, усиленной) вторжением монаха, который ненадолго зашел в монастырь. Звук открывания и закрывания дверей эхом разнесся по огромному помещению. Это была окутывающая, бархатистая тишина, мирная и сокровенная.

Третьим видом тишины была вселяющая страх тишина в глубокой пещере. Я страдаю легкой формой клаустрофобии, поэтому прогулки по пещерам не входят в список моих любимых занятий. Когда-то давно я побывал в Кентской пещере (Девон, Англия), где жили люди эпохи позднего палеолита, то есть около 40 000 лет назад. В какой-то момент гид попросил нас замолчать и выключить фонари. Стояла кромешная тьма. Тишина казалась давящей. Она слилась в практически удушающую звуковую гармонию с абсолютной тьмой, которая нас охватила. Тогда я задумался о первых людях и о том, какое значение имел для них слух. Вероятно, они делили эту огромную систему пещер с медведями, львами и гиенами. В темноте развитый навык слушания имел для древних людей огромное значение и зачастую спасал им жизнь. Мы испытали огромное облегчение, когда вновь зажгли фонари и заговорили друг с другом, радуясь возвращению в XX век после непродолжительного первобытного опыта.

Наконец, стерильная тишина пустыни. В необитаемых песках тишина безветренного дня говорила о незримом присутствии смерти. Она усиливала вражескую и неприветливую среду, напоминала о неизбежных последствиях слишком долгого пребывания в этом месте без специальных навыков и снаряжения, необходимого для выживания. Я испытал этот вид тишины в Дубае, вдали от яркой жизни города. Жесткая и бескомпромиссная, эта тишина словно демонстрировала надменное безразличие к моему существованию.

Тишина – не только звук, но и контекст для всех звуков. Без нее слова и музыка слились бы воедино и образовали бессмыслицу. Потеря контакта с контекстом может привести к постоянно усиливающейся десенсибилизации, которая проявляется в виде использования нескольких источников информации одновременно или появления привычки повышать громкость. Я все чаще вижу это среди молодежи. Меня тревожит будущее, так как виртуальная реальность и бесконечные инновации в области развлечений вызывают зависимость от интенсивности.

Тишина – ваша исходная позиция. Постарайтесь сохранить с ней осознанный контакт, переняв манеру звукорежиссеров. Они – профессионалы слушания, а их уши – источник дохода, поэтому им известно о необходимости регулярно делать перерывы. Звукорежиссеры на время выключают динамики и перенастраивают свой слух на тишину или на тихие звуки.

В 2015 году я удостоился чести принять участие в съемке блестящего художественного фильма «В погоне за тишиной», о котором The Huffington Post отозвался как о «ярком и жизненно значимом фильме». Фильм, снятый режиссером Патриком Шеном, раскрывает человеческие отношения с тишиной и шумом. Зритель перемещается по миру – от традиционной чайной церемонии в Киото до улиц Мумбаи, самого шумного города в мире. После выхода фильма я поговорил с Патриком о многих аспектах тишины. Ниже дан отрывок из этого интервью и инструкции по доступу к полной версии и расшифровке.

Главной целью нашей первой практики является перенастройка. Выполняя упражнения, представленные ниже, и напоминая себе, что тишина – исходная позиция, вы измените свою манеру слушать, снова начнете ценить тихие звуки и станете более восприимчивыми к громким, порой опасным звукам. Вы словно насладитесь сорбетом после вкусного ужина. Ваши рецепторы очистятся и освежатся, а чувствительность обновится. Тишина – ваш слуховой сорбет. Нам всем стоит привить вкус к ней.



В погоне за тишиной: Паи к Шен

Ниже представлен отрывок из разговора с Патриком Шеном. Полную запись интервью и расшифровку вы найдете на www.howtobeheardbook.com, пароль – conscious.



Патрик Шен – писатель, признанный режиссер и основатель независимой продюсерской компании Transcendental Media, которая создает фильмы с целью «потревожить сон человечества». Среди его работ – «Побег от смерти», обладатель семи наград за лучший документальный фильм на тему страха смерти. На эту работу Шена вдохновили труды культурного антрополога и социолога Эрнеста Беккера. Кроме того, Шен снял «Королей философии» – документальный фильм о жизненной мудрости уборщиков, работающих в престижных университетах. «В погоне за тишиной» 2015 года представляет собой медитативный фильм о человеческих отношениях с тишиной и воздействии шума на нашу жизнь (более подробная информация – на www.pursuitofsilence.com).



Патрик Шен: Я считаю, что тишина пугает, так как показывает нам множество наших недостатков. Вещи, о которых мы стараемся не думать. Но, на мой взгляд, люди чувствуют, что в напряженности жизни что-то не так. Они ощущают искусственность существования и столкновение с окружающим миром. Я думаю, тишина способна изменить нас, люди потихоньку начали это понимать.

Джулиан Трежер: Мне вспомнилась одна разновидность медитации с острова Сан-Джулио: «В тишине вы встречаете самого себя». Возможно, именно это пугает людей.

Патрик Шен: Думаю, да. Я даже уверен в этом. Знаешь, недавно нам выпала честь взять интервью у Сьюзан Кейн. Она много говорила о том, как мы ценим людей, заполняющих тишину: громких спикеров, ведущих спикеров. Научные исследования доказали, что мы считаем таких людей более умными и привлекательными, склонны следовать их идеям, а не идеям тех, кто в меньшей степени стремится заполнить эту тишину. На мой взгляд, это многое говорит о влиянии тишины и о страхе, который с ней ассоциируется. В современной культуре большая часть опыта тишины была негативной. Я думаю, именно это мы хотим показать в фильме и тем самым попытаться переосмыслить свое понимание тишины.

Джулиан Трежер: Что ты имеешь в виду под словом «негативный»? Тишина приравнивалась к смерти?

Патрик Шен: Именно. Я думаю, если долго находиться в тишине, в итоге она откроет наше непостоянство, верно? Нашу смертность. Многих людей это пугает. Тишина показывает наши слабости и вещи, с которыми нам тяжело бороться. Смерть – одна из них. Поэтому я полностью с тобой согласен.

Джулиан Трежер: Теперь, когда мне выпала честь внести вклад в твой фильм, хотелось бы узнать, чему ты научился в мире тишины? Что стало самым ярким моментом и впечатляющим открытием?

Патрик Шен: Начиная этот путь, я планировал снять фильм, посвященный звуку и человеческим отношениям с ним. Или отсутствию звука. Но вскоре я понял, что тишина – нечто гораздо большее, чем отсутствие звука. На протяжении веков в разных культурах по всему миру шла погоня за тишиной. Люди из этих культур имеют разное, уникальное, многостороннее отношение к тишине и по-разному с ней взаимодействуют. На мой взгляд, это многое говорит о человеческой природе. В итоге я пришел к древней тишине, которую мы искали, кажется, испокон веков. Я прочел работы многих теологов, дзен-буддистов и монахов, благодаря которым возникли традиции жить в одиночестве и тишине. На мой взгляд, Генри Нувен прекрасно обобщил выводы по данной теме. Вероятно, это самая мощная вещь, с которой я столкнулся во время исследования. Он пишет: «Тишина делает нас странниками, защищает от внутреннего пожара и учит говорить». Мне кажется, это и есть тишина. Именно этот смысл в нее вкладывает каждый, кто хочет взаимодействовать с ней.

Джулиан Трежер: Да, поразительно. Значит, духовная сторона тишины привлекла тебя больше всего. Как ты правильно подметил, на этой планете нет духовной тропы, которая так или иначе не предполагала бы молчаливое созерцание. В каком-то смысле это и есть слушание, не так ли?

Патрик Шен: Именно. Я думаю, это не просто слушание происходящего внутри. Это слушание того, что происходит извне. Оно составляет основу многовековых духовных поисков людей. На мой взгляд, то, что происходит в процессе внутреннего слушания, имеет духовную составляющую. Но я также считаю, что она приносит пользу на многих уровнях. Когда мы устанавливаем контакт, соприкасаемся с тишиной, взаимодействуем с ней, мы устанавливаем контакт с аутентичной частью самих себя. Потому что нет такого шума, который бы блокировал наши мысли, внутреннюю болтовню, все недостатки и вещи, о которых мы стараемся не думать. Но это заставляет нас задуматься о том, как мы вступаем в диалог и начинаем взаимодействовать, кого мы приводим в свое сообщество. Я думаю, этого не хватает в мире. Мы даже не задаемся вопросом о том, кем являемся. Что есть аутентичное «я», которое мы привносим в каждый аспект своей жизни?



Упражнение «Тишина»

Я предлагаю выполнить два упражнения.

Первое упражнение представляет собой простую практику, которую я рекомендовал в своем выступлении TED: ежедневно молчите в течение нескольких минут. Поначалу это требует выдержки, но, как и все полезные практики, при регулярном выполнении она войдет в привычку. Если вы не можете добиться абсолютной тишины, подойдет ее ближайший, самый тихий вариант. Вы можете практиковаться в любое удобное для вас время. Возможно, будет проще и полезнее выполнять упражнение при пробуждении или в разгар напряженного дня. Вероятно, вы решите практиковаться перед сном, чтобы расслабиться. Задайтесь целью выполнять упражнение в течение трех минут два раза в день.

Второе упражнение заключается в следующем: попробуйте набор медитаций на тишину. Недалеко от Милана, в итальянских Альпах, есть чудесный озерный край. Одно из самых маленьких и менее известных – озеро Орта, в центре которого расположен остров Сан-Джулио. На нем стоит монастырь и базилика. Между зданиями вьется тропа, которую в XIX веке проложили сестры монастыря Mater Ecclesiae, знакомые с наукой звука. Они назвали ее Путем тишины и украсили табличками, на которых написаны тексты для медитации на тишину. Вас просят совершить прогулку вокруг маленького острова в тишине. Вы постоянно встречаете таблички для медитации и останавливаетесь, чтобы прочитать надпись, подумать о написанном и осознать его. Медитации удивительно разнообразны, и лишь некоторые из них имеют религиозный характер.

Не все могут отправиться на озеро Орта и совершить эту прогулку (настоятельно рекомендую это сделать). Поэтому ниже я привел тексты медитаций, чтобы вы могли насладиться ими дома. Предлагаю написать их на карточках, сесть поудобнее и поразмышлять. Уделите этому столько времени, сколько сочтете нужным. Если хотите, можете создать слайд-шоу, установив таймер на каждом слайде (и приятный, спокойный эффект перехода между ними!).

В тишине вы принимаете и понимаете:

Тишина – это язык любви.

Тишина – это мир внутри себя.

Тишина – это музыка и гармония.

Тишина – это истина и молитва.

В тишине вы встречаете Учителя.

В тишине вы вдыхаете Бога.

Стены – это разум.

Момент – это настоящее, здесь и сейчас.

Оставьте самого себя и то, что является вашим.

В тишине вы получите всё.



2. Микшер

Главным устройством в звукозаписывающей студии является микшерный пульт. Он содержит многочисленные каналы, или звуковые дорожки, чтобы записать каждый инструмент на отдельную дорожку и затем объединить записи, создав финальный вариант.

В жизни нас часто окружают сложные саундскейпы, состоящие из множества отдельных звуков. Я ощущаю это, когда провожу звуковой аудит в крупных коммерческих местах вроде торговых центров. Бесчисленное количество отдельных источников звука может включать разных людей, механическую и электронную технику вроде эскалаторов и кухонного оборудования, например кофе- и посудомоечные машины. К ним же относится музыка (зачастую бездумно включенная и проигрываемая через некачественные акустические системы). Комбинация всех звуков на обширных территориях с хорошей акустикой превращается в то, что мы называем «шумом торговых центров». Нужно приложить осознанные усилия, чтобы выделить в ней источники звуков.

Если вы слушаете неосознанно, бо́льшая часть мира превратится в такую мешанину. Уделив внимание отдельным компонентам окружающего саундскейпа, вы установите более тесный контакт с миром и в результате начнете жить настоящим. Очень рекомендую попробовать.



Упражнение «Микшер»

Оказавшись в сложном саундскейпе, будь то шумное кафе или ресторан, комната в вашем доме или природное место, например сад или лес, попробуйте различить индивидуальные источники звука, составляющие шум.

Если вам нравится визуализировать, представьте микшерный пульт напротив себя и подвигайте ползунки громкости, чтобы сосредоточиться на каждом звуке. Если вы аудиал, просто слушайте и старайтесь ответить на вопрос: сколько звуков я могу выделить?

Главный секрет осознанного слушания заключается в простом намерении. Привыкнув анализировать окружающие звуки, вы начнете выделять основные звуковые дорожки саундскейпа. Эта практика повысит качество вашего слушания и поможет справиться с непродуктивными звуками. В противном случае эти звуки будут скрыты для вашего сознания. К ним, в частности, относится негромкое гудение и гул, которые обычно прячутся за другими, более интенсивными звуками.



3. Смакование

Важно относиться к слуху так же, как ко вкусу и обонянию. Так вы станете более взыскательными в своих предпочтениях и будете стремиться к приятному сенсорному опыту.

Вы интуитивно отклоняете плохие вкус и запах, когда выбираете и покупаете еду, напитки и духи. Тем не менее, если вы, как и многие люди, слушаете неосознанно, скорее всего, вас поглотят негативно воздействующие звуки. А вы этого даже не заметите. Точно так же вы упустите приятные звуки.

Упражнение по борьбе с этой бесчувственностью, повышающее благополучие, эффективность и счастье, называется смакованием.



Упражнение «Смакование»

Осознанная проба звука «на вкус» позволит понять, как он на вас влияет. Через какое-то время вы измените привычный окружающий саундскейп, начнете контролировать его компоненты и замените негативные звуки позитивными.

Первым делом изучите звуки в своем доме. Посидите в каждой комнате и прислушайтесь внимательно и осознанно. Вы откроете множество мелких звуков, которых ранее не замечали. Постоянные звуки в каждой комнате объединяются в шумовой порог, а периодические группируются на вершине шумового порога. Гудение и гул могут исходить от электрической и электронной техники, например холодильника, отопительной системы отопления, вентиляции и системы кондиционирования (сокращенно ХОВК), компьютерных кулеров, кофе- и посудомоечных машин, плит, стиральных и сушильных аппаратов. Шипение и журчание – от бойлеров, водопровода и ХОВК.

Вы удивитесь, узнав, сколько звуков никогда не замечали. Некоторые из них покажутся приятными или успокаивающими, другие – шумом, их можно отключить или ослабить. Если вы покупаете новую технику, обязательно проверьте выходную мощность шума. У крупногабаритной домашней техники эта информация часто указана на этикетке. В Sound Agency мы рекомендуем покупать оборудование с максимальным показателем 40 дБ на метр. То же касается мелкой бытовой техники.

Не забудьте выделить интересные или приятные звуки в своем доме. Во время выступления TED на тему осознанного слушания я включил запись слегка неисправной сушильной машины. Ее вращающийся барабан издает характерный звук, по ритму напоминающий вальс. Я считал его приятным. Однажды меня пригласили выступить в американской радиопередаче. Небольшой оркестр играл произведение Моцарта в качестве аккомпанемента к моей записи сушильной машины. Тогда звук показался даже более приятным. К сожалению, той машины больше нет. Во время выступления на TED я также включил прекрасную запись кипящего чайника – очень богатый и удивительный звук.

Во множестве звуков таится потрясающая сложность, в том числе обертоны, о которых мы говорили в главе 1. Я описывал поразительный опыт их осознания даже в звуке двигателя автомобиля. Цель этого упражнения – изменить ваши отношения со звуком: вам надо перейти от пассивного и неосознанного поведения к активному и осознанному.

Выполнив упражнение дома, попробуйте его в другом месте, там, где вы проводите много времени: на работе, в автомобиле или транспорте, местах личного времяпрепровождения. В некоторых случаях вам удастся контролировать и улучшить звуки. В других, например в общественном транспорте, вы не обладаете контролем, и вам придется воспользоваться стратегией MBA, о которой мы говорили, изучая AGENTS в главе 2. Как бы то ни было, постоянно задавайте себе вопрос: «Как я могу улучшить звук здесь?»



4. Слушание с…

Мне выпала честь поработать с преподавателем из Флориды Кэтрин Локи. Мы составляли учебную программу по навыкам слушания для детей (вы можете загрузить программу с моего сайта www.juliantreasure.com). Кэтрин разработала прекрасный способ учить детей осознанию следующих фактов: слушание требует усилий, вы можете сосредоточиться на нем, и эта концентрация позволит слушать лучше. Данный способ был изложен в форме небольшой мантры, которую должны повторять дети: «Мы слушаем своими ушами, своими глазами и своим сердцем!»

Осознание, с помощью чего вы слушаете, является прекрасной практикой. Эта мантра предлагает простой и легкий в запоминании способ для улучшения навыков слушания.

Возникает соблазн признать, что мы просто слушаем ушами, но, как мы обсуждали в начале главы 3, в этом процессе участвует все тело. Тем не менее уши являются первичным каналом для звука.

Первая часть мантры напоминает о необходимости сосредоточить слух на конкретном объекте.

Вторая часть говорит о необходимости смотреть на человека, которого мы слушаем. Этот момент затронут и в моей практике RASA (мы поговорим о ней позже). Если ваши глаза заняты чем-то другим, слушание ухудшится, так как визуальная информация не соответствует слуховой. Она уводит внимание, которое необходимо уделить спикеру. Показать, что вы уделяете внимание, так же важно, как и уделять внимание. Мы все знакомы с чувством бессилия и даже отчаяния, когда пытаемся высказаться, а другой человек смотрит на экран, часы, куда угодно, но не на нас. Характер зрительного контакта при диалоге разнится в зависимости от культуры, человека и ситуации. Если нам нравится человек, мы будем больше смотреть на него. При этом контекст общения имеет основное значение. Неудивительно, что исповедь предполагает отсутствие зрительного контакта: когда мы признаемся в чем-то и испытываем стыд или чувство вины, мы меньше всего стремимся к зрительному контакту. Важно учитывать культурные традиции. Люди из некоторых латиноамериканских, азиатских, средневосточных и североамериканских культур могут счесть зрительный контакт оскорблением. Как правило, мы больше смотрим на другого человека, когда слушаем, а не когда говорим. В своей книге «Телесная коммуникация» известный социальный психолог Майкл Аргайл пишет, что в среднем слушатели смотрят на спикера в течение 70 % времени. При этом спикеры смотрят на слушателей в течение лишь 40 % времени, зачастую короткими вспышками в конце выступления, желая убедиться, что их слушают. Слушание с помощью глаз имеет большое значение.

Третья часть мантры напоминает нам об эмпатии. Как вы скоро узнаете, существует много мест, из которых вы можете слушать, но не все они предполагают слушание сердцем. Сострадание лежит в основе понимания и именно поэтому является важным элементом осознанного слушания. Если у вас жесткое сердце, вы осуждаете и порицаете человека в процессе слушания (это один из семи смертных грехов), скорее всего, разговор будет «грубым, грязным и коротким», если процитировать Гоббса.



Упражнение «Слушание с…»

Это упражнение учит слушать ушами, глазами и сердцем.

Лучше всего его выполнять с другом, который не против небольшой коммуникационной разминки. Сядьте друг напротив друга. Пусть один из вас начнет говорить о том, что его интересует больше всего – например, о лучшем месте отдыха в мире.

Вначале слушатель смотрит вниз, нейтрально и осознанно отдалившись от разговора, но внимательно слушая ушами. Вскоре (можно поставить таймер на 30 секунд) слушатель начинает смотреть на спикера и устанавливает с ним зрительный контакт, поглощая невербальную информацию, но по-прежнему оставаясь эмоционально спокойным. Через следующие 30 секунд слушатель «включает» сердце. Он начинает испытывать чувства и освобождает любую невербальную реакцию, которая может происходить естественным образом – например, выражения лица, кивки головой, изменение позы и так далее.

Остановитесь и поделитесь своими ощущениями. Поменяйтесь ролями и повторите упражнение.

Если вам не с кем выполнить упражнение, просто сконцентрируйтесь на слушании ушами, глазами и сердцем в течение дня. Осознайте свои ощущения. Если вам нравится результат, продолжайте выполнять упражнение до тех пор, пока оно не войдет в привычку.



5. Слушание из…

Задумайтесь: существует множество позиций для слушания – мест, из которых можно слушать. Разумеется, это метафора. Я говорю не о физических понятиях. Приведу пример.

Представьте, что вы стоите у подножия холма, на вершине которого – дом. Если вам не нравится, как выглядит дом с этого ракурса, вы можете обойти холм: другая сторона дома может выглядеть лучше. Вы меняете позицию обзора.

Теперь вспомните, о каких фильтрах мы говорили в главе 3. К ним относятся:

• культура;

• язык;

• ценности;

• точки зрения;

• убеждения/предположения;

• намерения;

• ожидания;

• эмоции.

Каждый человек слушает особым образом, пропуская информацию через личный набор фильтров. Постепенно манера слушать застывает в некой позиции и становится похожа на бетонный бункер с маленьким окошком. Основная часть реальности отвергнута, поставляется лишь малая доля отфильтрованной информации. Мы годами находимся в бункере, продолжая верить, что мир такой, каким мы его видим из своего окошка, и не понимаем, что позади есть дверь, которая открыта! Можно покинуть бункер и перейти в иную позицию слушания, просто осознав происходящее и совершив усилие.

В реальности в бункерах многих людей несколько окошек, используемых в зависимости от ситуации. Например, вы, скорее всего, по-разному слушаете своих детей, друзей и коллег. Но суть слушания практически одинакова, и позиция многих людей не меняется.

На самом деле позиций слушания столько, сколько вы сами решите создать. Можете перейти в них, используя свои фильтры в качестве руля управления, то есть осознав эти позиции и сознательно решив перейти в одну из них. Следующее упражнение поможет вам в этом. Позже мы перечислим несколько распространенных позиций слушания, которые, возможно, вам понравятся. Главное – осознать, что вы можете перейти в них!



Упражнение «Осознай свои фильтры»

Возьмите блокнот или используйте компьютер. Напишите каждый фильтр в начале страницы:

Культура

Язык

Ценности

Точки зрения

Убеждения/предположения

Намерения

Ожидания

Эмоции

Теперь опишите действие каждого фильтра на ваш процесс слушания. Постарайтесь понять, как тот или иной фильтр появился и развивался, помогает или мешает он вам.

Когда закончите выполнять задание, поймете свои базовые настройки. Теперь вы можете взять ситуацию под контроль!



Позиции слушания

Давайте рассмотрим несколько распространенных позиций слушания. Я описываю их в виде трех шкал: от активной к пассивной, от критической к эмпатийной, от редуктивной к экспансивной. Я не считаю их хорошими или плохими. Наша цель – подумать, какие позиции вы хотите создать для личного применения. Возможно, что-то вам понравится, а от чего-то вы решите избавиться. Возьмите из них то, что считаете полезным.



От активной к пассивной

Активное слушание

Активное слушание широко используется в психологии и психотерапии, а также в сфере образования и журналистики. Это важный элемент курсов по воспитанию детей, таких как тренинг эффективности родителей, и программ по укреплению отношений, например имаготерапии (очень рекомендую обе программы). Кроме того, активное слушание играет огромную роль в сфере продаж.

Данная позиция предполагает, что вы имеете намерение слушать, концентрируетесь, повторяете услышанное и делаете выводы. Слушатель должен стремиться слушать с полным вниманием, не перебивая. Мы часто перебиваем, когда хотим сделать замечание, поправить собеседника или задать вопрос. Слушатель должен быть сосредоточен на речи собеседника и повторить то, что он сказал. Это может прозвучать так: «Значит, ты сказал…» – и затем: «Я прав (права)?» Так вы убедитесь, что правильно поняли прозвучавшие слова. В конце разговора, особенно долгого, слушатель делает выводы, суммируя услышанное, чтобы убедиться в точности полученной информации. Намерение слушателя – полностью выслушать собеседника.

Практикуясь, вы научитесь делать это естественно и перестанете походить на робота. Данная позиция помогает ослабить негативные чувства, когда мы столкнулись с расстроенным клиентом или разозлившимся подростком. Мы все сталкивались с подобным, когда кто-то давал нам инструкции. Ниже представлено еще одно блестящее определение из книги «Смысл жизни» Адамса и Ллойда: слушать – значит вдумчиво кивать, когда кто-то дает нам долгие и сложные наставления, хотя вы знаете, что никогда не вспомните их.



Пассивное слушание

Эта позиция обычно применяется к вещам, а не к людям. Она предполагает отсутствие взаимодействия и минимальную интерпретацию, то есть простое осознание звука и его смакование. Мы можем использовать данную позицию слушания, когда наслаждаемся музыкой или звуками прекрасного места, ежедневной практикой трех минут тишины. Я всегда представляю спокойного мастера дзен, сидящего у ручья и слушающего журчание воды. Даже в нашей напряженной жизни можно найти время для пассивного слушания.



От критической к эмпатийной

Критическое слушание

Вы наверняка с ним знакомы. Люди часто используют критическое слушание в качестве главной позиции. В бизнесе и сфере образования, во время дебатов или споров мы автоматически занимаем эту позицию, обладающую огромной силой. Она предполагает критическую оценку сообщения другого человека, при этом наш внутренний голос зачастую делает комментарии. Возможно, внутренний голос особенно силен и даже может критиковать вас (надеюсь, вы многое узнали из раздела о внутреннем слушании).

Разумеется, оценка и анализ важны, поэтому во многих разговорах эта позиция слушания необходима. В бизнесе мы быстро привыкаем слушать то, что считаем полезным, и отвергать остальное. Данный процесс похож на промывание песка на месторождении золота. Мы быстро формируем собственное мнение, в нашей голове постоянно работает система оценки. Тем не менее даже на работе возникают ситуации, когда такая манера слушать крайне нежелательна. Я видел много неудачных попыток мозгового штурма. Люди просто не могли отключить внутреннего критика и принять главное правило любого мозгового штурма: «Каждая идея приемлема». Критические фильтры очень сложно отключить.

Вероятно, критическое слушание стало вашей стандартной позицией, и вы застряли в ней. Она вызывает проблемы в жизни, особенно дома, так как не способствует близким отношениям. Когда человек делится своей болью или страхами, не следует отвечать критикой или наставлениями, даже если вы делаете это с благими намерениями. Такой вид управленческого взаимодействия хорош в практических вопросах, но он может быть проблемным, если мы говорим об эмоциональной коммуникации.

Я подозреваю, что именно по этой причине характер современного бизнеса – «всегда в сети» – угрожает нашему эмоциональному благополучию. Он не только размывает границы, крадет у нас время, предназначенное для семьи, и концентрацию. Он вынуждает нас применять критическое слушание дома. Если вы проверяете электронную почту лежа в постели, вы вряд ли измените свою позицию слушания и с нежностью отреагируете на переживания вашего партнера из-за предстоящего сложного дня. Гораздо проще сохранить позицию критического слушания, дать практический совет или даже счесть переживания чем-то раздражающим, отреагировав словами: «Не говори глупостей». Я прошу вас избегать этого. Если вы должны применить позицию критического слушания, будьте готовы осознанно выйти из данного состояния в любой момент. В противном случае ваши отношения серьезно пострадают.

Людям, застрявшим в позиции критического слушания, сложно дать безоговорочное подтверждение. Это особенно грустно, если мы говорим об отношениях с родителями. Данная позиция слушания разрушает близкую связь между родителями и детьми, уже не говоря о том, что провоцирует серьезные проблемы с самооценкой подростков. Если, по мнению родителей, похвалы заслуживает лишь совершенство, ребенок начнет злиться. Он будет страдать из-за низкой самооценки или станет одержим совершенством. В обоих случаях он скорее всего останется эмоционально подавленным из-за того, что родители постоянно им недовольны.

Худшее проявление критического слушания может перейти в другую крайность – тенденцию придираться. Это прямая дорога к осуждению, второму смертному греху, о котором мы говорили раньше.



Эмпатийное слушание

На противоположном конце шкалы находится эмпатийное слушание. Эта позиция слушания означает, что вы чувствуете эмоции другого человека. Вы словно попадаете в его мир и испытываете на себе его реальность, вместо того чтобы остаться на своей территории и фильтровать слова человека через свою реальность.

Говорят, в отношениях мы ищем три вещи: чтобы нас услышали, поняли и ценили. Эмпатийное слушание дает две из них и ведет к третьей. Если вы слушаете с эмпатией и слышите человека, вы его понимаете. Уделив время и приложив усилия, вы покажете, насколько сильно цените его. Это очень мощная позиция слушания. Обычно ее применяют, когда слушают человека, испытывающего сильные эмоции вроде боли и скорби или радости и любви.

Профессор Марис Пикеринг из Университета Мейна, ведущий исследователь межличностной коммуникации, выделяет четыре характеристики эмпатийных слушателей и десять навыков, которые помогают занять эту позицию слушания.

Все четыре характеристики являются осознанными намерениями. Нам нужно осознать свои фильтры слушания, чтобы изменить их и позицию слушания.

1. Желание ориентироваться на других, вместо того чтобы проецировать свои чувства и идеи на идеи и чувства другого человека.

2. Желание быть открытым мнению других, вместо того чтобы защищать себя. Когда внутреннее «я» защищено, сложно сосредоточиться на другом человеке.

3. Желание представлять роли, точки зрения или опыт другого человека, вместо того чтобы предполагать, что они не отличаются от наших.

4. Желание слушать, будучи получателем, а не критиком. Желание понимать другого человека, вместо того чтобы достичь соглашения или что-то изменить в человеке.

Возможно, какие-то позиции из этого списка покажутся вам сложными. В таком случае вы сразу поймете свои фильтры и стандартную позицию слушания!

Десять навыков, определенные Пикерингом, кажутся знакомыми, потому что мы уже говорили о них. Но этот чек-лист эмпатийного слушания настолько полезен, что я хочу поделиться им, выражая благодарность профессору.

1. Участие, признание: проявление вербального и невербального осознания другого человека, например через зрительный контакт.

2. Повторение, перефразирование: ответ на основное вербальное сообщение человека.

3. Отражение: отражение чувств, опыта и содержания, которые слушатель узнает или получает через подсказки.

4. Интерпретирование: предложение пробной интерпретации чувств, желаний и смыслов другого человека.

5. Объединение, синтез: объединение чувств и опыта, концентрация внимания.

6. Исследование: расспрашивание с целью получить подробную информацию или устранить непонимание.

7. Обратная связь: обмен восприятием идей или чувств, раскрытие соответствующей личной информации.

8. Поддержка: проявление тепла и заботы.

9. Проверка восприятия: выяснение, действительны ли и точны ли интерпретации и восприятие.

10. Молчание: предоставление времени на осмысление, а также обсуждение.

Эмпатийное слушание способствует близости, доверию и лояльности. Хотя оно связано с риском и уязвимостью обеих сторон. Это очень мощная позиция слушания. Однако, как и применительно ко всем позициям, необходимо научиться использовать ее так, чтобы не застревать в ней.


От редукции к экспансии

Здесь мы попадаем в сложную область вопросов гендерных различий. Я предлагаю вам эту шкалу позиций слушания с единственной оговоркой: в ней заложено что-то вроде гендерного стереотипа. Все сказанное дальше, разумеется, не является верным в отношении всех мужчин и женщин. Как вы помните, каждый имеет уникальную манеру слушания. Но я общался с тысячами людей и считаю полученную информацию довольно ценной, многие сочли ее очень полезной. Один мужчина подошел ко мне после мастер-класса в Филадельфии и воскликнул: «Это был лучший совет по укреплению брака, который я когда-либо получал!» После другого мастер-класса участник, работающий врачом, со слезами на глазах поделился своим осознанием. Когда вечером он возвращался домой после тяжелого дня в больнице, его супруга пыталась рассказать о своем дне, а он не мог слушать ее. Теперь он знал, что делать. Поэтому, помня оговорку о гендерном стереотипе, давайте рассмотрим две позиции слушания, различаемые по гендерному признаку.



Редуктивное слушание

Мужчины (не все и не всегда) склонны применять позицию слушания, которую я называю редуктивной. При таком слушании ищут смысл, решение, конечную точку разговора. Может показаться, что слушатель нетерпелив или даже груб. Если он видит (или считает, что видит) смысл, может перебить человека, желая сократить разговор и добраться до точки назначения, не потеряв времени. Я был свидетелем огромного количества неудачных разговоров моих друзей и знакомых мужского пола. Проблема заключалась в том, что каждый участник общения видел разные точки назначения! Редуктивное слушание помогает решить проблемы, добыть факты и сформировать мнение. Именно из этого состоит основная часть мужского общения – выявление проблем, обмен информацией и предложение решений или мнений. Традиционные мужские разговоры о дорогах, спорте и машинах являются отличными примерами редуктивной коммуникации. Такая позиция слушания очень эффективна для решения проблем и практических задач, а также в условиях нехватки времени.



Экспансивное слушание

Женщины (не все и не всегда) склонны применять позицию слушания, которую я называю экспансивной. Во время выступлений я всегда шучу: «В экспансивном слушании нет смысла!» Подразумевая, что экспансивное слушание не направлено на поиск решения или места назначения. Оно сосредоточено на пути: нахождении рядом с человеком, обмене и выражении чувств, радости от ситуации без представления, куда в конечном итоге приведет этот путь. Экспансивное слушание – любознательное, любопытное, готовое проявить удивление и восторг. Экспансивный слушатель отмечает малейшие детали и меняет направление в мгновенье ока, когда замечает что-то, достойное внимания. Такое слушание несерьезно и порхает с места на место. Более того, слушатель проявляет интерес не потому, что имеет какой-то план, а потому, что действительно сопереживает. Экспансивное слушание полезно и в бизнесе. Без него невозможен мозговой штурм, и я считаю, что такая позиция слушания – кладезь потока идей и креативности. Без него существует лишь исправление вещей.

В отношениях данная позиция слушания может привести к разрыву и конфликту. Она приходит домой после сложного дня, обессиленно падает в кресло и начинает рассказывать: «Милый, у меня был такой плохой день… Случилось это и это, и это…» Он отрывается от футбола и говорит: «Прими ванну, детка, тебе станет гораздо лучше. Тебе всегда это помогает». В мире мужчин проблема кажется решенной, можно вернуться к матчу.

Но будучи представительницей женского мира, она ждала совсем другого. Экспансивная реакция выглядела бы так: «Мне так жаль, милая, должно быть, это ужасно! Давай я налью тебе бокал вина, и ты мне все подробно расскажешь». Это работает и в обратную сторону. Если рассматривать любой вопрос как проблему, требующую решения, вы можете привлечь редуктивного слушателя и попросить его помочь: «Как мы собираемся вовремя выносить мусор каждую неделю?»

Научившись переходить из своей врожденной позиции слушания в другую, вы извлечете огромную выгоду. Возможно, даже восстановите отношения, которые пострадали из-за неправильной коммуникации, и вы разошлись с человеком, как два корабля в ночи. Постарайтесь осознанно встать за штурвал, и корабли наконец встретятся!



Упражнение «Слушать из…»

Опишите свои стандартные или любимые позиции слушания. Представьте все ситуации или условия, в которых вы слушаете людей; подумайте, как фильтры влияют на вас. Вероятно, вы обнаружите одну стандартную позицию, которая повторяется или лежит в основе всех ситуаций. Возможно, позиций будет несколько. Позиции слушания могут включать те, которые я уже описал. Вы также можете применять уникальные позиции. Их так много, что трудно представить.

Теперь, когда вы выявили ситуации и позиции, спросите себя: эффективна ли эта позиция слушания для данной ситуации? Если нет, опишите лучшую позицию. Затем постарайтесь осознанно перейти в нее, когда вновь окажетесь в аналогичной ситуации.

Лучше рассматривать ситуации по очереди. В противном случае упражнение покажется сложным и вы потеряете стимул. Изменить давние привычки непросто – здесь придется проявить упорство.



Семь практик слушания (окончание)

6. Слушать ради…

Эта практика близка к критической позиции слушания, но является более активной и гибкой. Вместо того чтобы позволить внутреннему критику управлять ситуацией, она помогает проявить осознанность. Вы словно ищете зарытый клад, мысленно ставите себе цель и активно к ней стремитесь. Возможно, вы слушаете ради одобрения или поощрения, получения информации, необходимой для выполнения текущего задания, выяснения сходств, а не различий, вдохновения, связи, способов помочь, решений, подтверждения своих наихудших опасений, конца истории, истины и так далее. Выбор всегда за вами.

Возможно, вы часто совершаете это неосознанно, концентрируясь в процессе слушания на конкретной цели и отвергая все, что не приближает вас к ней. Начав делать это осознанно, вы сможете лучше понять ситуацию и будете развивать свой навык слушателя.



Упражнение «Слушать ради…»

На выполнение этого задания вам потребуется неделя. В ходе каждого разговора спрашивайте себя: «Ради чего я слушаю?» Через некоторое время эта практика войдет в привычку и вы станете профессиональным кладоискателем. Научитесь выбирать самую подходящую и эффективную вещь, ради которой участвуете в разговоре.



7. RASA

Санскритское слово «rasa» означает «сок», но в данном контексте я использую его в качестве акронима, связанного с коммуникацией.

R означает принимать (receive). Вспомните слова Скотта Пека из главы 3: «Нельзя по-настоящему слушать человека и одновременно заниматься посторонним делом». Эффективное слушание подразумевает, что вы находитесь в режиме абсолютного приема. Вы смотрите на спикера (то самое слушание глазами), используете язык тела (подаетесь вперед, а не отстраняетесь от спикера, смотрите прямо на него, не делаете неуместных или отвлекающих жестов и движений).

A означает ценить (appreciate). Вы даете небольшие визуальные и слуховые подсказки, когда полностью погружены в разговор. К ним могут относиться утвердительное выражение лица, например широко раскрытые глаза, поднятые брови, улыбка, кивание головой и так далее – вы знаете, как сделать это естественным образом. К тому же это звуки, пропитывающие разговор: «а-а-а», «ого», «мм-м» и любые другие междометия, подходящие вашему личному стилю. Общаясь по телефону, я обычно забываю их использовать. Люди всегда спрашивают меня: «Ты еще здесь?» Да, я здесь и внимательно слушаю. Разумеется, без визуальных подсказок невозможна обратная связь. Позитивная обратная связь создает дружеское, восприимчивое слушание для других людей, побуждающее их к общению. Разговор лишь выигрывает от этого.

S означает обобщать (summarise). Обычно под этим подразумевается крошечное мощное и важное слово «ну». Порой мне кажется, что я формирую сообщество защитников этой маленькой и жизненно важной связки. Она отражает логическую последовательность того, что было сказано, зачастую поясняя причину и следствие. По каким-то причинам она вошла в лексикон хипстеров и предпринимателей, которые используют ее практически в каждом предложении. Например:

– Чем занимается ваша компания?

– Ну, мы разработали приложение, которое…

Эта неприятная привычка пробралась во многие выступления TED. Спикер выходит на сцену и начинает свое выступление с «ну».

Я хотел бы, чтобы это слово употреблялось правильно и завоевало признание людей. Когда вы в течение нескольких минут слушали спикера и затем говорите: «Ну, ты сказал…» – вы подтверждаете, что приняли его сообщение, и даете ему это понять. Это особенно важно на совещаниях – тех самых, которые занимают минуты и тратят часы! Без «ну»-человека совещание шло бы по кругу долгое время. В группе обязательно должен быть кто-то, кто скажет: «Ну, мы можем согласиться по этому вопросу. Теперь перейдем к следующему».

A означает спрашивать (ask). Если вы задаете уместные и подходящие вопросы во время разговора и особенно в его конце, вы заверяете спикера, что были с ним. Вам интересно, вы вовлечены и главное – вы его слушаете!



Упражнение RASA

Запомните четыре шага RAGA и применяйте их в общении на протяжении недели. Всю неделю записывайте любые изменения, которые заметите в манере общения людей и их отношениях с вами. Вероятно, вы захотите продолжить свою RASA-неделю!



HARAH

Это еще один полезный акроним, который позволит вам иначе взглянуть на эффективное и осознанное слушание. Опробуйте каждый элемент HARAH и выберите самый подходящий.

H означает скромность (humility). Лучше всего слушать, проявляя скромность, а не большое самомнение. Когда мы обладаем скромным или хотя бы средним самовосприятием, нам гораздо проще признать возможность научиться, принять дары, удивиться и восхититься словами собеседника, вместо того чтобы стремиться знать все или быть правым.

A означает понимание (awareness). Осознанное слушание является активным. Вам нужно понимать, что вы делаете, если хотите сделать это правильно. По моему опыту, основная масса людей слушает неосознанно, находясь в стандартной позиции. Они не понимают, что фильтруют слова, не осознают смысл, который им придают. Если вы осознаёте происходящее, активно участвуете в процессе, понимаете, что применяете навык слушания, вы кардинально измените свою жизнь.

R означает уважение (respect). В главе 6 мы узнаем, что пожелание всего наилучшего – важный элемент мощной речи. Уважение – это результат слушания. С годами я понял, что судить о книге по обложке – не самый правильный способ жить. Сколько раз меня поражала мудрость, обжигающая честность, вдохновение, креативность, сострадание или глубокомыслие тех, о ком я высокомерно думал: «Их не стоит слушать».

A означает внимание (attention). Данное слово неслучайно часто встречается в этой книге. Слушание с полным вниманием – один из самых прекрасных даров, которые вы можете преподнести человеку.

H означает юмор (humor). По моему опыту, слишком серьезное отношение к человеку является большой ошибкой. Если мы сохраним чувство юмора в процессе слушания, особенно если слушаем то, с чем не согласны, мы сможем преодолеть свое неодобрение и высокомерие.



Четыре C

Осознанное слушание требует усилий. Слушать осознанно проще, если подобрать гармоничное состояние. Ниже я описываю четыре C – состояния, которые укажут вам верное направление.

Принятие обязательства (commitment). Всю жизнь вы слушали определенным образом. Укоренившиеся привычки не изменить за один вечер, поэтому важно принять обязательство на двух уровнях. Во-первых, выполнять упражнения и применять практики, описанные в этой книге. Они не изменят вас мгновенно; многие из них требуют времени и усилий, чтобы подействовать. Во-вторых, в каждой ситуации слушания вы берете на себя обязательство слушать осознанно.

Осознание (consciousness). Как мы выяснили, многие люди слушают неосознанно. Это значит, что они не понимают, что формируют свою реальность. Подключите свое сознание и возьмите ситуацию под контроль, отключите автопилот и задайте пункт назначения!

Сострадание (compassion). Вы можете заменить слово «сострадание» словом «забота» (care), если сострадание кажется сложным. Однако я настоятельно рекомендую проявлять именно его. Сострадание может принять форму любящей доброты, доброжелательности, эмпатии или поддержки человека. Слушая, приняв одну из этих позиций, вы извлечете больше пользы практически из каждого разговора. Если вас не волнует собеседник, вы, вероятно, не собираетесь слушать вообще.

Любознательность (curiosity). Данное качество – потрясающий способ оживить слушание. Например, вы можете слушать, задавая себе вопрос: «Чему я могу научиться из этого разговора?» Или практиковать то, что один из моих знакомых тренеров называл «яростной любознательностью».


Особое слушание

Некоторые ситуации слушания заслуживают особого внимания – настолько они важны. Давайте рассмотрим их.



Любящее слушание

Я говорю не о влюбленном слушании, поскольку это, пожалуй, та редкая ситуация, в которой мы действительно уделяем человеку полное и безраздельное внимание. Любящее слушание универсально, как, например, духовная любовь в христианстве или любящая доброта в буддизме. Говоря простым языком, в процессе слушания человек стремится найти золото в собеседниках. Он уверен, что золото есть, даже если оно порой глубоко зарыто!

Любящее слушание может быть очень индивидуальным и в долгосрочных любящих отношениях становится фундаментальным. Вероятно, вы слышали о книге «Пять языков любви» Гэри Чепмена. В ней он описывает пять способов выражать любовь. По мнению автора, каждый из нас выбирает подходящий способ на основе личных предпочтений. Поэтому, если вы используете неверный способ в общении со своим партнером, вы словно говорите с ним на разных языках: он вас просто не понимает. Среди указанных Чепменом «языков» – слова поддержки, помощь, подарки, внимание и прикосновения. Возможно, эти «языки» вам близки. Или вы используете собственный «язык», имеющий огромное значение. То же относится к вашему партнеру. Если вы никогда не уделяли внимание данному вопросу, прислушайтесь к партнеру, чтобы понять его любимый «язык». Так вы выйдете на новый уровень отношений. Если вы что-то не понимаете, просто спросите!

Есть и другая прекрасная практика в отношениях, особенно долгосрочных. Вы принимаете особую позицию слушания на час, день или навсегда – позиция слушания «словно в первый раз». Это значит, что вы осознанно отбрасываете «опять ты за свое», перестаете договаривать слова за партнера мысленно или даже вслух. Вы принимаете твердое решение: «Я не знаю, что партнер скажет дальше». Ваша цель – оказаться в месте, где царят простота, наивность и неведение. Так вы позволите себе вновь понять, что вас восхитило в партнере, когда вы познакомились.



Слушание детей

В Викторианскую эпоху в Англии среди родителей была популярна поговорка, что детей должно быть видно, но не слышно. Какой ужасный метод – учить детей обратной стороне уверенного самовыражения!

Но значит ли это, что теперь мы постоянно допускаем неограниченное самовыражение? Разумеется, нет. Ответ кроется в тщательном, соответствующем слушании.

Дети зачастую сталкиваются с резким обращением, когда речь заходит о внимании родителей. У нас важные дела, нас ждут люди, задания или работа по дому. Особенно в этом постоянно включенном мире с вечной нехваткой времени. Я вижу, что многие родители уделяют больше внимания своим телефонам, чем детям.

Как бы изменился этот мир, если бы каждый ребенок регулярно получал дар в виде внимательного слушания со зрительным контактом. Как было бы здорово, если бы родители отложили на минуту дела, отнеслись к ребенку серьезно и заняли эмпатийную или активную позицию слушания. Дети, которых действительно слушают, развивают уверенность в себе. Они понимают, что им не нужно кричать, плакать или закатывать истерики: вместо этого они могут говорить.

На мой взгляд, слушание не лечит любое плохое поведение и порой не срабатывает. Но я считаю, что, как и любой другой человек, каждый ребенок заслуживает быть выслушанным. Осознанное и полное слушание ребенка является одним из самых важных проявлений нежности, на которые способен родитель.



Слушание музыки

Я полюбил музыку в раннем детстве, когда мама начала покупать мне пластинки вроде «Карнавала животных» Сен-Санса, «Пети и Волка» Прокофьева и «Путеводителя по оркестру для юных слушателей» Бриттена. Я слушал пластинки на драгоценном проигрывателе Роджерса, который позволял проигрывать музыку на скорости 78 оборотов в минуту (да, я настолько стар!). Я помню, как в 1967 году отец принес домой пластинку Sgt. Pepper's Lonely Hearts Club Band. Он сказал, что это лучшая поп-пластинка на все времена (по мнению многих, это так и на сегодняшний день). Я купил свою первую пластинку в 1970 году. Ею стала Ride a White Swan рок-группы T Rex. В том же году я приобрел пластинку Bridge Over Troubled Water дуэта Simon and Garfunkel. Я привык откладывать карманные деньги и каждую неделю отправлялся в крошечный музыкальный магазинчик, где смотрел новые пластинки и выбирал ту, которую мог себе позволить. Я до сих пор помню, какой восторг я испытывал по пути домой. Мне не терпелось включить драгоценную пластинку на 45 оборотов в минуту.

Я бросил играть на фортепиано и стать брать уроки игры на барабанах (даже не сказав родителям!). Каждый свой пенни я вкладывал в приобретение собственной стереосистемы, а позже, когда мне исполнилось пятнадцать, в покупку барабанной установки. Мне повезло получить потрясающий опыт записи, живых выступлений и трансляций на радио и телевидении за годы игры в многочисленных группах.

Если у вас сложилось впечатление, что музыка имеет для меня огромное значение, вы правы! Игра в группе или оркестре разрабатывает навык слушания человека, как и упражнение «Микшер», которое я описал ранее в этой главе. Вы не станете хорошим музыкантом, если не слушаете одновременно множество потоков звука и не осознаете каждый из них. Вы должны заметить подсказки, поймать темп и ритм, уловить, что группа меняет тему, настроение и интенсивность. Восприимчивость, доведенная до максимума в джазовой музыке, сильно оживляет музыку. Она присутствует в выступлении любой группы, даже самой спетой, когда музыканты играют по нотам, а каждый звук известен и зафиксирован. Вероятно, именно поэтому исследование показало, что мозг музыкантов немного превышает по размеру мозг остальных людей.

Именно навык музыкального слушания привел меня в сферу аудиобрендинга. Я часто слушал мир, словно спектакль. Продав в 2003 году свой издательский бизнес, я полностью сосредоточился на своем давнем наблюдении: мир звучит довольно неприятно, по крайней мере в городах. Я задался вопросом, имеет ли это значение, и после долгих месяцев исследований обнаружил скрытую возможность менять саундскейпы. Они оказывали негативное воздействие на миллионы людей в магазинах, офисах, больницах, школах, аэропортах и так далее. Так родилась компания The Sound Agency.

Музыке столько же лет, сколько людям. Она звучит там, где есть люди. На земле нет ни одной культуры, в которой не было бы музыки. Она сочетает все аспекты звука – мелодию, гармонию, ритм и темп, зачастую усиливается человеческим голосом и словами. По этой причине я считаю музыку вторым по силе звуком после человеческого голоса.

Есть такое выражение: с большой силой приходит большая ответственность. К тому же музыка обладает значимым аспектом, который делает ее непостоянным помощником, – ассоциациями. Мы можем включить Angels Робби Уильямса в магазине, где прогуливаются два человека с одинаковым демографическим и психографическим профилем. Один почувствует себя на все сто, так как это его любимая песня и она звучала на его свадьбе. Другой в слезах выбежит из магазина, так как его бросил человек, когда-то певший ему эту песню.

Если вы собираетесь слушать музыку, я советую вам слушать ее с заботой и вниманием и, по возможности, в высоком качестве. Да, мы можем насладиться музыкой через наушники или фоновой мелодией, когда занимаемся чем-то скучным, например едем на работу или гладим одежду. Но огромное удовольствие принесет полное распознавание навыков, страсти и воображения людей, сделавших хорошую музыкальную запись или устраивающих живое выступление. Воспринимать музыку как должное – довольно печальный и, на мой взгляд, невежливый способ потребления того, что, вероятно, выражает лучшие качества человечества.

Я рекомендую посмотреть потрясающее TED-выступление Бенджамина Цандера – всемирно известного дирижера. В нем он размышляет об активном слушании классической музыки. Я присутствовал на его выступлении, и когда он попросил всех присутствующих встать и начать подпевать хору из четвертой части Симфонии № 9 Бетховена, общая радость в зале была вполне ощутима.

Я поговорил с Беном Цандером о многих аспектах слушания музыки. Полное интервью размещено на сайте этой книги www.howtobeheard.com. Пароль conscious откроет вам доступ в специальный раздел для владельцев книг. Ниже дан отрывок из этого интервью.

Музыка также способна лечить, и я подозреваю, что в современном мире мы далеки от полного понимания ее способностей. Уверен, на протяжении многих столетий музыку использовали в гораздо бо́льших социальных и терапевтических целях, чем сегодня. Теперь она стала источником дохода и скорее считается видом развлечения. Все больше исследований посвящается позитивному воздействию музыки на множество болезней и состояний человека. Вот лишь некоторые из них: наркозависимость, болезнь Альцгеймера, астма, аутизм, отклонения в поведении, коммуникативные расстройства, депрессия, инвалидность, дислексия, пищевые расстройства, эпилепсия, ВИЧ/СПИД, нарушения обучаемости, психическое здоровье, облегчение боли, управление стрессом, восстановление после инсульта и потеря зрения.

Музыка заслуживает нашего уважения и предлагает то, что мы пока не можем принять. Я рекомендую воспользоваться этим инструментом, если вы еще не сделали этого. Даже если данный инструмент не подходит вам, советую активно и осознанно изучить огромные преимущества, предлагаемые музыкой.



Слушание музыки: Бенджамин Цандер

Ниже представлен отрывок из интервью с Беном Цандером. Полную версию и расшифровку вы найдете на www.howtobeheardbook.com, пароль – conscious.



Бенджамин Цандер – дирижер Бостонского филармонического оркестра и Бостонского молодежного филармонического оркестра, а также приглашенный дирижер многих оркестров по всему миру. Его записи симфоний Малера вместе со знаменитым Лондонским филармоническим оркестром получили высочайшую оценку критиков и, в том числе, были номинированы на «Грэмми» – как само выступление, так и диск Бена с подробными пояснениями музыки для обычных слушателей.

Бен является одним из самых популярных спикеров в мире. Он выступал с вступительной и заключительной речью на Всемирном экономическом форуме в Давосе, где однажды получил награду Crystal Award за «выдающийся вклад в искусство и международные отношения». В 2002 году ООН присудила ему премию, как неравнодушному гражданину мира. В честь 70-летия и 45 лет преподавательской деятельности Бен получил почетную докторскую степень Консерватории Новой Англии. Вместе с Розамунд Цандер он написал книгу «Искусство возможности», ставшую бестселлером и переведенную на 15 языков. Его выступление на TED на тему слушания музыки стало легендарным. Я настоятельно рекомендую посмотреть полную версию.



Бен Цандер: Я думаю, вся моя жизнь связана с обучением. Когда ты даешь людям возможность увидеть что-то, что они сами не увидели бы. Я прожил бо́льшую часть жизни с женщиной, чей отец работал профессиональным садовником. Она сама стала прекрасным садовником, а я не уделял внимания происходящему. Теперь у меня самый изысканный сад, и я люблю каждый цветок в нем. Но для этого пришлось им заниматься. Понадобились люди, которые интересовались садом, вовлекли меня в данное занятие. На мой взгляд, именно этим занимаются учителя – вовлекают людей в свое увлечение. Слушание является одним из величайших искусств человека, его важной способностью. Одна из задач учителя заключается в том, чтобы вовлечь людей, обучить их, вести людей к большему слушанию…

Это невероятная способность. Мой отец был слепым. Я помню, как спросил у него: «Какое чувство ты предпочел бы потерять взамен зрения?» Он ответил: «Тут не может быть и речи. Глаза не имеют значения, важны уши». Слушание является одной из главных способностей человека, вероятно, самой главной. Наша задача как лидеров в любом направлении – учить людей слушать. Когда они слушают невнимательно, мы оказываемся в пучине плохого слушания в политическом мире, и это ужасно.

Джулиан Трежер: Мы можем улучшить навык слушания, и, разумеется, музыка позволяет нам сделать это.

Бен Цандер: Музыка – фантастический способ улучшить навык слушания… Почти 50 лет я дирижировал в молодежных оркестрах, ездил с ними на гастроли и проводил поразительные выступления. Хотя у меня нет доказательств, я уверен: жизнь музыкантов значительно улучшилась благодаря тому факту, что они слушали друг друга, себя и музыку. Они слушали, как звуки кларнетов сливались со звуками труб и скрипок. Это целый мир, представляющий собой модель жизни.

Если вы просто отстучите произведение от начала до конца, максимально громко и пронзительно, вы ничего не узнаете – ни о музыке, ни о жизни. Но если вы скажете музыкантам, что нужно слушать, объясните им смысл, поделитесь своими мыслями о том, что пытается донести композитор, и они будут долгое время играть произведение, выступать с ним на гастролях, играть его на концертах… Вы не скажете, что это не изменило их жизнь. Я получаю бессчетное количество писем от людей в возрасте 40–50 лет. Они пишут, что именно такой опыт помог им стать лидерами в других областях – докторами, юристами и политиками.

Поэтому, на мой взгляд, слушание – одна из самых важных жизненных сил. Я разбираю Симфонию № 9 Бетховена. Четко понимаю, что Бетховен был одним из величайших учителей на все времена. Мне нравится песня Eleanor Rigby битлов, но утверждение, что Eleanor Rigby сопоставима с Симфонией № 9, кажется мне нелепым. Произведение Бетховена находится на недосягаемом уровне тонкости, изысканности, глубины, откровенности смысла и философии. Ее масштаб выходит за рамки привычного понимания.

Джулиан Трежер: Уже не говоря о радости, которую она приносит. Бен, я хорошо помню твое выступление на TED, когда вся аудитория пела четвертую часть Симфонии № 9 Бетховена!

Бен Цандер: Да! Разве это не прекрасно?

Джулиан Трежер: Тот опыт был очень приятным, и именно таким он должен был быть, верно?

Бен Цандер: Знаешь, самое интересное, что это неудержимая радость. Неважно, находитесь вы в депрессии, заняты своими мыслями или напуганы. Вы слушаете эту музыку и, независимо от вашего состояния, она овладевает вами, уносит вас куда-то, и в этом заключается мощный аспект музыки. Мендельсон говорил, что музыка гораздо мощнее слов. Он имел в виду нечто более важное: музыка более точна, нежели слова, что само по себе удивительный факт. Это кажется абсолютным парадоксом… Перед всеми нами стоит важная задача – убедиться, что люди вокруг, кем бы они ни были, знали, что происходит в тех вещах, которые мы любим больше всего. Мы любим музыку и знаем о ее силе, с помощью которой она меняет жизни. Поэтому наша задача – продолжать обучать людей.



Слушание природы

Другим невероятным по красоте звуком, обладающим терапевтическим эффектом, является звук природы. Мой друг, ведущий звукооператор и TED-спикер Берни Кроз называет это явление биофонией. Я взял интервью у Берни, в котором он размышляет о слушании природы и многом другом. Полную версию интервью вы можете найти на сайте этой книги www.howtobeheardbook.com. Пароль conscious откроет доступ в специальный раздел для владельцев этой книги.

Многие люди входят в комнату и чувствуют, что им не хватает каких-то звуков. На мой взгляд, это часто говорит о том, что мы скучаем по звукам природы, окружавшим людей, пока они не начали строить города. Я называю их звуками ВВП – к ним относятся Ветер, Вода и Пение птиц. Все они существуют на этой планете гораздо дольше нас. По моему убеждению, мягкие и прекрасные версии этих звуков, в зависимости от способов использования, позитивно влияют на здоровье, заряжают энергией и концентрацией или помогают отдохнуть и заснуть.

Как все звуки ВВП, шум ветра имеет множество форм. Завывающий антарктический ветер точно не относится к звукам, которыми я хочу себя окружить! Однако легкий бриз в кроне деревьев или траве – один из моих любимых звуков. Он отлично выполняет роль звукового фона в жаркий безветренный день. Его приятно слушать в наушниках, так как он маскирует шум голосов окружающих людей, когда я пытаюсь работать.

Шум воды тоже действует благотворно. Если вы страдаете бессонницей, легкий шелест прибоя поможет заснуть. Его типичная частота близка к паттерну дыхания спящего человека, поэтому возникает прочная физиологическая ассоциация. На эмоциональном уровне мы склонны ассоциировать этот звук с отдыхом, отсутствием стресса, времяпрепровождением на пляже. Все его прекрасные обертоны резонируют внутри вас, когда вы погружаетесь в сон. Мягкий шум водопада – другой успокаивающий звук, хотя и не настолько усыпляющий, как приятное журчание ручья или родника. Подойдите осознанно к выбору любимых звуков. Я не предлагаю работать или отдыхать под штормовые волны или грохот водопада. Будучи интенсивными и утомляющими, такие звуки затрудняют коммуникацию, потому что заглушают важные согласные («с» и «т»). Мы в большой степени понимаем язык, различая согласные. Именно поэтому сложно разобрать слова человека, находящегося в другой комнате. Вероятно, вы услышите гласные звуки, которые обладают более низкими частотами и проходят через любую поверхность, кроме высокоэффективного звукопоглощающего материала. Однако «а» и «о» практически невозможно расшифровать без согласных.

Я уже говорил о пении птиц и повторюсь. Этот звук ведет к психической активности (пора просыпаться, когда птицы начинают петь) и эмоциональному спокойствию (когда птицы радостно поют, мы чувствуем себя в безопасности). Множество приложений и записей позволят слушать пение птиц на мобильном телефоне или компьютере. Выберите подходящий для вас звук, так как пение птиц разнообразно и богато. Например, я не рекомендую звуки, издаваемые воронами и попугаями! Больше рекомендаций и подробностей вы найдете в прекрасной книге «Почему птицы поют. Путешествие в тайну пения птиц» Дэвида Ротенберга.

Чтобы получить удовольствие от звуков природы и заинтересовать ими своих детей, я советую приобрести книгу Берни Кроза «Великий оркестр животных», а также запись удивительной симфонии, написанной совместно с композитором Ричардом Блэкфордом. В ней отражена очаровательная творческая связь между инструментами оркестра и многими поразительными записями из архива Берни. Он утверждает, что звуки природы похожи на оркестр. Каждое животное знает свое место (высокую или низкую частоту и особый тембр) и когда ему вступать. Мнение Берни подтверждают потрясающие дуэты звуков, издаваемых животными, и игра на музыкальных инструментах. Настоятельно рекомендую.



Слушание природы: Берни Кроз

Ниже представлен отрывок из интервью с Берни Крозом. Полную версию и расшифровку вы найдете на сайте www.howtobeheardbook.com, пароль – conscious.



Доктор Берни Кроз – музыкант, натуралист и ведущий звукооператор звуков природы. В 1950-е – 1960-е годы он посвятил себя музыке, заменив Пита Сигера и став гитаристом группы The Weavers. Затем в Beaver & Krause он сыграл ключевую роль в развитии инструментов и методов электронной музыки, работая с The Byrds, The Doors, Питером Гэбриэлом, Стиви Уандером, Джорджем Харрисоном, Ван Моррисоном и многими другими. Более 40 лет Берни ездил по миру, записывая и собирая звуки животных и окружающей природы. Он записал более 5000 часов саундскейпов в естественных условиях, более половины которых уже не встречаются в природе из-за выросшего уровня шума и вторжения человека. К ним относятся звуки более 15 000 биологических видов. В 2013 году он выступил на TED с рассказом о голосе природы. Берни создал бессчетное множество альбомов, написал огромное количество статей и книг. Недавно вместе с британским композитором Ричардом Блэкфордом они создали «Великий оркестр животных: симфонию для оркестра и саундскейпов дикой природы». Берни и его супруга Кэт живут в городе Сонома (Калифорния).



Джулиан Трежер: Берни, мы как-то говорили о биофонии. Не мог бы ты объяснить значение этого слова?

Берни Кроз: Биофония является компонентом того, что мы считаем саундскейпом, того, что Мюррей Шафер называл саундскейпом. Я свел биофонию к трем базовым источникам. Первым является геофония, то есть небиологический звук, возникающий в дикой природе: ветер в кроне деревьев, бегущая вода, волны на океанском побережье и подобные вещи. Ко второму источнику относится собственно биофония, и она играет главную роль, так как представляет собой коллективный голос всех организмов, издающих звуки в той или иной среде обитания. Главное слово здесь – «коллективный», поскольку каждая среда обитания выражает себя индивидуально, как голос одного человека отличается от другого. Среда обладает отличительной характеристикой и состоит из всех организмов, которые издают звуки в конкретный момент на ее территории. Кстати, именно биофония определяет среду обитания.

Джулиан Трежер: Что является третьим элементом саундскейпа?

Берни Кроз: Третий элемент формируют звуки, производимые человеком. Я называю его антропофонией. Антропофония состоит из двух категорий звука: первая – контролируемый звук, например речь, музыка, театр; вторая включает более хаотичные, бессвязные звуки. Мы называем их шумом, потому что они не содержат конкретной информации. Это случайный звук, возникший в конкретный момент в конкретном месте. Например, проезжающие мимо автомобили, звук машины для уборки листьев или газонокосилки, шум самолетов над головой и так далее.

Джулиан Трежер: У меня только что возник вопрос. Животные тоже производят шум или важен каждый издаваемый ими звук? Является ли шум в некоторой степени мусором среди звуков?

Берни Кроз: Думаю, да. Разумеется, животные издают шум, потому что они шуршат листьями, когда пробираются в лесу, наступают на ветки, те ломаются и так далее. Да, они издают шум, но он почти не сопоставим с шумом, производимым людьми.

Джулиан Трежер: За сотни лет планета очень изменилась, антропофония стала доминировать. В одной из работ ты говорил о времени, которое требуется для записи нескольких минут звуков природы, и я даже упомянул об этом в своей книге. Расскажи о своем текущем опыте звукозаписи.

Берни Кроз: Я рассказал об этом в своей последней книге «Великий оркестр животных». Начав заниматься звукозаписью, я мог записывать в течение 10 часов и получить один час полезного материала. Так было в 1968 году. Теперь во многих средах обитания мне требуется записывать почти 2000 часов звуков, чтобы получить час полезного материала.

Джулиан Трежер: Ничего себе!

Берни Кроз: Так и есть.

Джулиан Трежер: Это шокирует. Похоже, даже находясь в условиях дикой природы, можно услышать отдаленные звуки машины для уборки листьев или пролетающего над головой самолета.

Берни Кроз: Да, это еще одна проблема. На Земле практически не осталось мест, где нет следа человека.

Джулиан Трежер: Можешь ли ты назвать места, которые до сих пор остаются абсолютно естественными, где нет влияния антропофонии?

Берни Кроз: Я нашел пару таких мест. Вы должны подумать об этом с точки зрения промежутков тишины. Одно из них находится недалеко от моего дома, всего в 20 минутах езды, в Глен Эллене (Калифорния). Мы приезжаем туда, часто по утрам, перед рассветом, и сразу после него начинаем запись. Иногда за час мы слышим звук всего одного самолета. Есть места в районе Нью-Мексико, американском штате, граничащем с Мексикой, где мы записывали звуки на протяжении двух недель и лишь раз слышали самолет. На Аляске, где на территории размером в одну треть 48 материковых штатов США живет всего 500 000 человек, я записывал звуки в Национальном арктическом заповеднике. Мы записывали там десять дней и не слышали никакого человеческого шума, кроме того, что производили сами.

Джулиан Трежер: Я помню, ты рассказывал об Аляске. Говорил, что это твое любимое место в мире. Это по-прежнему так?

Берни Кроз: Да, потому что там мало людей. Есть места, где не проложены тропы: можешь неделю идти в неизвестном направлении и не выйти к забору, дороге или месту проживания человека. Еще мне нравится на Аляске то, что там есть указатели и нет энергичных рейнджеров, рассказывающих о жизненном цикле лося или волка. И конечно, главное – там нечего покупать.

Джулиан Трежер: Я представляю, что жизнь там висит на волоске. Если, находясь в такой дали от цивилизации, поскользнешься и сломаешь ногу, у тебя будут огромные проблемы.

Берни Кроз: Что ж, я попытаю счастья на Аляске и попробую обойти Голливуд!



Слушание в сфере продаж

Попросите любого успешного менеджера по продажам назвать главную часть диалога с покупателем, и он наверняка назовет слушание. Продажи на основе эмпатии ведут к построению долгосрочных отношений, так как создают связи. Менеджер выслушивает потребителя и узнает, что ему нужно. При навязчивых продажах потребитель едва может вставить слово и чувствует себя скорее оскорбленным, чем понятым.

Активная позиция слушания, применяемая экспертом в данной области, может стать невероятным активатором бизнеса. В начале 1990-х в моем издательском бизнесе работал руководитель отдела продаж и рекламы. Он не походил на традиционного менеджера по продажам. Джон был настолько спокоен, что никто практически не слышал, как он разговаривает по телефону. Он никогда не волновался, не испытывал особого энтузиазма, не вел обратный отсчет времени в начале рабочего дня и не бил себя по лицу, прежде чем звонить клиенту. Мягкий, спокойный и вежливый человек. Когда он слушал, клиенты чувствовали, что им внимают. Несмотря на отсутствие энергии и активности такого собеседника, людям нравилось у него покупать. Он добился потрясающих успехов: запустил новое подразделение, выкупил его у нас и затем продал за огромную сумму. При этом, я уверен, он говорил тем же тихим голосом.

Слушание в сфере продаж может включать и техники «слушать ради», о которых мы недавно говорили. В любом разговоре с клиентом важно слушать ради двух вещей – контекста и подсказок. Контекст предполагает манеру другого человека слушать вас и ваш бизнес (любые мнения, прошлый опыт и так далее – здесь стоит спросить: «Что вы знаете о нас?»). Сюда также могут относиться приоритетные цели покупателя и его текущая ситуация, о чем опять же стоит спросить, так как люди обычно любят говорить о себе. Если вы понимаете надежды, страхи, мечты, стремления и проблемы человека, вы можете сопоставить их с вашим продуктом или услугой и подобрать решение. А распознав стиль слушания покупателя, сможете ответить подходящим образом. Некоторые люди хотят увидеть общую картину и как можно скорее. Другие предпочитают данные и доказательства или технические подробности. Третьи налаживают эмоциональный контакт и любят поболтать. Построить отношения можно, лишь когда стили слушания совпадают. В свою очередь, это возможно, если вы с самого начала активно слушаете, пытаясь определить стиль слушания человека.

Подсказки представляют собой разговорные крючки, на которые можно «повесить» свои преимущества, и дают возможность решить проблемы человека. К ним относятся сигналы о готовности к покупке, как их называют тренеры по продажам. Это значит, что покупатель выражает скрытое намерение, задавая вопросы или желая узнать подробности.

Мы вернемся к теме продаж, когда будем обсуждать убедительную речь.



Лидеры в слушании

Лидеры в слушании слушают в то время, как говорят. Вероятно, это кажется невозможным, как делать вдох во время выдоха. Но это действительно мощная деловая методика. К сожалению, о ней редко рассказывают на курсах по менеджменту.

Тот факт, что успешные лидеры полностью понимают сложившуюся ситуацию, кажется очевидным. Успешный лидер похож на белку: сочетает силу, скорость, гибкость и внимание. Как и белка, он должен постоянно слушать, чтобы обнаружить опасности и возможности.

К сожалению, многие люди занимают лидерские позиции благодаря динамичным, ярким и коммуникабельным особенностям характера, которые чаще выражаются через речь, а не слушание. Я помню, как в начале моей карьеры, когда я получил первое повышение и возглавил маленькую команду, меня учили четырем способам лидерства: говорить, продавать, консультировать, объединять. Три из них требуют хороших навыков слушания. Иногда режим «говорить» является самым эффективным, но менеджеры, применяющие слоган Nike «Просто сделай это», добьются успеха в долгосрочном плане, только если обладают удивительными способностями и интуитивным пониманием рынка. Такие люди существуют, например Стив Джобс, но они встречаются очень редко. На одного человека с умением постоянно выигрывать при требовании от людей «просто сделать это» приходится множество менеджеров, привыкших говорить и управляющих обидчивой, скованной и неэффективной командой.

Отличный менеджер способен менять режим слушания в соответствии с ситуацией и всегда понимать факторы, способные повлиять на успех. Это означает понимание членов своей команды: их навыков, знаний, точек зрения, стимулов, текущего состояния и любых проблем. Единственный способ понять людей – слушать их.

Я работал на менеджеров, которые вдохновляли всю команду на подвиги. Ради этих людей команда при необходимости пошла бы по раскаленным углям. Я также работал на менеджеров, которые вызывали чувство страха или презрение. Они отличались навыком слушания. Слушание представляет собой способ выразить уважение, дать оценку человеку. Даже самые харизматичные лидеры не вызовут увлеченность, интерес и приверженность у членов команды, если не слушают их.

Лучшие лидеры, которых я встречал, используют как неформальные, так и формальные методы. Это политика открытых дверей, когда люди могут обратиться за помощью или советом; необвинительная атмосфера, когда человек может ошибиться, если делал что-то с благим намерением, и ошибки не повторяются. Это культура уважения и поощрения различий, неизменное чувство юмора, структура, способствующая двусторонней коммуникации и оценке, – как неформальные встречи у кофемашины, так и формальные оценки по методу «360 градусов». Такие лидеры переходят в уместную позицию слушания, избегают критического слушания, которое является главной ошибкой в бизнесе и, разумеется, во многих отношениях, если применять эту позицию дома. Они избегают семи смертных грехов, особенно догматизма (перебивания), сплетен и тяги к негативу. Они не заинтересованы в том, чтобы всегда выглядеть хорошо, – вместо этого сосредоточены на том, чтобы выявить лучшее в каждом члене команды. Они скромны, знают свои границы и доверяют людям, которым делегируют задания. При этом не вторгаются в чужие дела и не слишком настойчиво проверяют работу других.

Все это гораздо проще сделать, когда лидер умеет слушать. На мой взгляд, если посмотреть на любую успешную команду, ее лидер, скорее всего, будет хорошим слушателем. Деспоты, тираны и диктаторы, возможно, проявят себя с лучшей стороны. Однако если они не слушают, их ждут неудачи – ноша в виде эго и гордыни или обида подчиненных. Я думаю, слушание является главным навыком хорошего лидера.

Мне повезло взять интервью у сооснователя Franklin Covey и успешного автора Хайрама Смита. Мы говорили о слушании и речи лидера. Ниже вы найдете отрывок из интервью и инструкции по получению доступа к полной онлайн-версии и расшифровке.



Хайрм Смит

Ниже представлен отрывок из разговора с Хайрамом Смитом. Полную запись интервью и расшифровку вы найдете на сайте www.howtobeheardbook.com, пароль – conscious.



Хайрам Смит – выдающийся автор, спикер и бизнесмен. В 1983 году он стал сооснователем Franklin Quest Company, компании, выпускающей планировщики Franklin Day Planner и обучающей людей и организации принципам тайм-менеджмента, которые лежат в основе планировщика. В 1997 году компания сменила название на Franklin Covey Company. Будучи сооснователем, на протяжении своей карьеры Хайрам Смит напрямую отвечал за обучение навыкам тайм-менеджмента и личную продуктивность более шести миллионов человек. Он был гуру тайм-менеджмента, а если точнее – специалистом по управлению жизнью. В 2004 году он «ушел на пенсию» из Franklin Covey Company, чтобы посвятить себя другим интересам. В течение 40 лет Хайрам помогал людям эффективно управлять личной и профессиональной жизнью. Его ум и энтузиазм в совокупности с даром убедительной коммуникации вели к устойчивым переменам. Хайрам является автором нескольких признанных книг, включая «Десять естественных законов для успешного управления временем и жизнью», «Что самое главное?» и «Сила восприятия: шесть шагов к изменению поведения».



Джулиан Трежер: Как ты думаешь, слушание – действительно важный навык для лидера?

Хайрам Смит: Знаешь, я не уверен, что есть более важный навык для лидера, чем слушание. Если бы мне пришлось перечислить навыки, которыми должен обладать лидер, и оценить их по значимости, я поместил бы навык слушания на первое место. Им обладают не все лидеры, и в результате это дорого обходится – как в плане денег, так и в продуктивности. На мой взгляд, слушание имеет первостепенное значение.

Джулиан Трежер: Но почему? Почему так важно слушать, если ты лидер?

Хайрам Смит: Если ты не знаешь, о чем думают твои люди, не знаешь их идеи, тебе придется самому придумывать способы управления компанией. Я начал заниматься Franklin Planner Company в 1983 году и очень быстро обнаружил, что не обладаю навыками, необходимыми для управления будущей многомиллиардной фирмой, которая в дальнейшем вышла на Нью-Йоркскую фондовую биржу. Я очень быстро понял, что меня окружают потрясающие люди. Не хочу хвастаться, но думаю, что мы смогли привлечь талантливых людей не только благодаря тому, что слушали их. Также повлиял тот факт, что мы воплощали их идеи.

Вокруг лидера происходит столько всего, и он никогда не увидит некоторых вещей. Если он не хочет слушать подчиненных и коллег, это приведет к большим убыткам. Не-слушание обходится очень дорого. Например, экономически. У нас работает парень, который придумал наши блокноты на кольцах – ему пришла в голову идея нового блокнота. Если бы мы не слушали его, то, как подсчитали позднее, упустили бы возможность стоимостью 30 миллионов долларов.

Джулиан Трежер: На твой взгляд, какие речевые навыки полезны для лидера?

Хайрам Смит: Способность проникнуть в сердце человека, чтобы он почувствовал, что наши слова – особый навык. Например, между общением и обучением существует большая разница.

Джулиан Трежер: Действительно?

Хайрам Смит: Великие спикеры учат, а не говорят. На мой взгляд, лучшими в мире менеджерами по продажам являются учителя. Они продают своим ученикам идею и экспериментируют с ней. Я считаю, что лидер должен быть совершенным учителем и так изложить идею, чтобы она вошла сначала в сердце слушателей, а затем в их мозг. Многие люди пытаются охватить слушателя через интеллект. Они подготовили презентацию из 47 слайдов и собираются показать ее вам. Это очень интеллектуально, но они не завоюют сердца людей. Если люди уходят после встречи с лидером, мне все равно, сколько данных он собрал и насколько хорошо говорил. Ему нужно учиться проникать в сердца людей.

Великие учителя интуитивно учат через притчи. Сегодня вместо притчи используется слово «апперцепция». Оно означает, что вы учите идее и затем делитесь историей, которая ее подтверждает. Так делал Иисус – я надеюсь, ты не против, что я привожу его в пример.

Джулиан Трежер: Нет, все в порядке.

Хайрам Смит: Иисус учил с помощью притч. Он был потрясающим учителем, потому что использовал истории, касающиеся жизни людей. Люди знали, кто такие овцы, и поэтому понимали, что Иисус имел в виду (речь о притче про заблудившуюся овцу). На мой взгляд, отличные спикеры – это отличные рассказчики.

Джулиан Трежер: Я думаю, ты затронул удивительный момент, Хайрам. Нужно сначала почувствовать, затем обдумать и сказать, а не просто обдумать.

Хайрам Смит: Да. Совершенно верно.

Джулиан Трежер: Идея словно перетекает из сердца в голову, а затем в рот. Это потрясающая физиологическая метафора, описывающая создание блестящей речи. Разумеется, я знаю, что многие люди говорят очень интеллектуально. Их речь становится неэмоциональным, механическим процессом. Если вы можете влиять на людей, побуждать их к действиям и вдохновлять, и они это чувствуют, связь станет неоценимой, так?

Хайрам Смит: Именно. Дело в том, что люди могут забыть услышанное и увиденное. Но они никогда не забудут то, что чувствуют.


Организация слушает

Опасность не-слушания

Я не понаслышке знаком с проблемами, которые могут возникнуть в организации, где не развита культура слушания. Я продал свой издательский бизнес американской маркетинговой группе, чье ведущее рекламное агентство в Лондоне было крупным, давно устоявшимся и авторитетным. К сожалению, его глава имел репутацию человека, не любящего плохие новости. Люди боялись его настолько, что привыкли не сообщать ничего отрицательного. Они приукрашивали средние новости, чтобы выставить их в благоприятном свете, и хорошие новости, чтобы сделать их потрясающими (вспомните о смертном грехе преувеличения). В результате агентство завышало показатели успеха. Сотрудники утверждали, что компания привлекла новых клиентов и заключила контракты с ними, хотя на самом деле все было иначе. Агентство полностью фальсифицировало отчетность. В долгосрочном плане такой подход был неприемлем, однако ни у кого не хватало смелости сказать, что король голый. В итоге аудит показал масштабы проблемы. Агентству пришлось переделать финансовую отчетность за многие годы, из-за чего глобальной группе пришлось сделать то же самое. Фальсификация отчетности не вызвала восторг на финансовых рынках, и курс акций группы на Нью-Йоркской фондовой бирже упал до четверти прежнего показателя. Я прочувствовал на себе эффект такой культуры антислушания, потому что мы приняли акции в счет стоимости компании при продаже. Нам пришлось наблюдать за ситуацией, потому что закон не позволял продать акции. Мы видели, как их курс упал настолько, что стал ниже своего значения на момент сделки. Это еще одна причина, по которой я глубоко убежден в значимости культуры слушания!



Преимущества слушающей организации

Все гуру инноваций, которых я когда-либо встречал, подчеркивали важность принятия ошибок, если вы хотите, чтобы ваша организация стала действительно инновационной. Многие компании вводят награду за самую большую ошибку года! Если мы не пробуем новые вещи или новые методы работы, мы увязнем в подходах и поведении прошлого. Результат может быть сокрушительным, какой в свое время испытала Kodak и многие другие.

Открытость ошибкам и среда «давай попробуем» требует культуры слушания. Когда человек говорит о крупной ошибке, менеджер по инновациям должен искать в ней положительные моменты. Это смелость пробовать новое, способность выявить проблему, изобретательность в формировании нового решения… Это слушание ради лучшего, его цель – поощрить позитивные аспекты, объяснить, что пошло не так, и даже проверить, действительно ли ошибка является ошибкой. Порой нужно лишь изменить критерий успеха. Не забывайте: стикеры марки Post-It возникли в результате неудачной попытки изобрести хороший клей для бумаги.

К другим преимуществам слушания относится способность быстро выявлять проблемы и решать их до того, как они вырастут в масштабе; укрепление навыков и продуктивности с помощью круговой оценки по методу «360 градусов», которая позволяет получить честную, бесстрашную и точную обратную связь по всем направлениям. Это воспитание лучших менеджеров, которые действительно понимают задачи команды и способны помочь, не провоцируя страх или боязнь потерять лицо. И разумеется, это огромные преимущества, которые появляются благодаря слушанию потребителей, пониманию их нужд и опыта.



Создание культуры слушания

Изменить культуру организации непросто. Нельзя просто принять управленческое решение и разослать всем соответствующее электронное сообщение. Чтобы создать культуру слушания, требуется планирование, коммуникация, вовлеченность, приверженность, настойчивость, постоянное обучение и ответственность. При приеме на работу новых сотрудников следует учитывать их отношение к слушанию. Всегда лучше нанять подходящих с точки зрения слушания людей и обучить требуемым навыкам, чем нанять обладателей подходящих навыков и затем пытаться их изменить. В регулярную процедуру профессиональной аттестации должна входить оценка непосредственного слушания. Главное – слушание должно идти «сверху», постоянно практиковаться и поощряться.

Глава 5. Как добиться идеального содержания

В 1939 году Джимми Лансфорд и Элла Фицджеральд записали песню T’aint What You Do (It’s The Way That You Do It).

Спустя многие годы она стала хитом благодаря группам Fun Boy Three и Bananarama. Что ж, в убедительной речи главное – то, что вы говорите и как вы это делаете. И то и другое важно: блестяще произнесенная речь с тривиальным или бессмысленным содержанием быстро забудется.

И даже самое блестящее содержание не запомнится, если спикер скучен, монотонен и неинтересен. Мы рассмотрим оба аспекта, начав с основ убедительной речи, а затем ответим на популярный вопрос: как сделать идею четкой, эффективной и выразительной.

HAIL: основы убедительной речи

В The Sound Agency сферой моих профессиональных интересов были звуки организаций, брендов и их пространств, например торговых комплексов, аэропортов, магазинов, офисов, больниц и образовательных учреждений. Я разработал научную модель, описывающую воздействие звука на людей. Благодаря The Sound Agency многие компании занялись дизайном звука и перестали неосознанно производить шум.

Время шло, и я начал понимать, что не только организации производят важные звуки. Люди исключением не являются: их тело не может излучать свет, но оно способно производить звуки, главным из которых является речь. По мере изучения данного аспекта темы моих выступлений на TED сместились в сторону личного звука и межличностной коммуникации. Пятое выступление стало кульминацией. Как я упоминал, это выступление под названием «Как говорить так, чтобы люди хотели вас слушать» просмотрели более 20 миллионов раз. При этом выступление на тему осознанного слушания набрало 5 миллионов просмотров. Афоризм Эпиктета о двух ушах и одном рте (см. главу 3), кажется, был отброшен в сторону. Видимо, в современном мире многие люди обеспокоены эффективностью своей речи, а не слушания. Я надеюсь, вы уловили основную мысль этой книги – важен баланс между двумя навыками, поскольку они взаимосвязаны. Чтобы стать хорошим спикером, вы должны быть хорошим слушателем.

Тем не менее сейчас мы сосредоточимся на эффективной речи. Собирая воедино свои мысли и опыт для пятого выступления на TED, я задался вопросом: что лежит в основе авторитетной, мощной и эффективной речи? Я оценил собственный опыт в сотнях публичных выступлений по всему миру и в личной коммуникации. Кроме того, проанализировал речь потрясающих спикеров, которых мне повезло слушать вживую, и некоторых самых ярких спикеров в истории.

Результатом стал HAIL – акроним для четырех фундаментальных элементов убедительной речи. В нем H – это честность, A – аутентичность, I – целостность, L – любовь. Давайте изучим каждый элемент.


Честность

Честность – первая глава в книге мудрости.

Томас Джефферсон




Честность означает отсутствие лжи. Эта мысль кажется очень простой, но на самом деле не лгать удивительно сложно, потому что ложь является частью природы человека. В своей блестящей книге «Как распознать ложь. Эффективные методы выявления обмана» Памела Мейер описывает исследования, показывающие, что каждый день нам лгут от 10 до 200 раз. Незнакомцы лгут трижды в течение десяти минут после знакомства. Мы все лгуны, даже если по большей части лжем безобидно, чтобы уменьшить напряженность в отношениях и избавить дом и офис от лишнего расстройства и конфликтов: «Я как раз собирался (собиралась) позвонить тебе!», «Конечно, это платье не полнит тебя!», «Извини, твое письмо почему-то попало в спам».

Масштаб лжи и публичной терпимости к ней за последние несколько десятилетий определенно вырос. Я помню времена, когда мы требовали от своих политиков (и всех профессионалов, например врачей, юристов, учителей и бухгалтеров) самых высоких стандартов поведения. Попасться на лжи было достаточно для ухода с поста или отстранения от должности.

Теперь мы живем в мире постправды, где о неудобных историях пренебрежительно отзываются как о «фейковых новостях». У нас появился интересный эвфемизм «я оговорился» для замены и снижения до очевидно приемлемого уровня факта признания лжи.

Ложь заполонила мир, наше стремление к честности помогает понять ее – и испытать сочувствие к некоторым ее проявлениям. Памела Мейер различает девять мотивов для лжи. Четыре из них – «наступательные» (помогают защитить свою позицию), другие пять – «оборонительные» (помогают избежать неприятностей).

Наступательные поводы для лжи:

• получить награду, которую непросто получить иным способом;

• получить преимущество над другим человеком или ситуацией;

• произвести положительное впечатление и вызвать восхищение других;

• управлять другими, контролируя информацию.

Оборонительные поводы для лжи:

• избежать наказания или позора;

• защитить другого человека от наказания;

• защитить себя от физической или эмоциональной угрозы;

• выйти из неудобного социального положения;

• соблюдать неприкосновенность личной жизни.

Вы, как и я, наверняка сталкивались со многими названными поводами. Возможно, вы вспомните примеры из жизни, когда с лучшими намерениями (или нет!) специально «оговаривались». Интересно, есть ли в мире абсолютно честный человек? Правда может ранить, и я не защищаю постоянное проявление жесткой честности. Например: «Сегодня ты выглядишь ужасно!» – невежливая и ненужная фраза.

Несмотря на преобладание лжи, мы высоко ценим честность. Многие люди считают ее важнейшей ценностью, которую ищут в отношениях. Я хочу подчеркнуть два аспекта честности, которые, на мой взгляд, важны, если своей речью вы хотите завоевать расположение.



Быть понятным

О простоте речи написано множество книг, и это неудивительно. В бизнесе, политике, юриспруденции и науке комбинация помпезности и высокомерия (особенно желание показаться умным, которое выражается в использовании длинных, сложных и непонятных слов) породила миллионы сложных документов, речей и разговоров. Те, кто их прочел или услышал, в итоге были сбиты с толку больше, чем в начале. Я помню, какую скуку наводила социология, когда я учился на экономическом факультете в Кембридже: уже на первой лекции прозвучали «систематичность» и «перформативная концепция».

Чип и Дэн Хиз написали увлекательную книгу «Сделано, чтобы прилипать», где поясняют, почему одни идеи «прилипают», а другие не добиваются успеха. Авторы размышляют, что сказал бы в 1961 году президент Джон Кеннеди, будь он CEO: «Наша миссия – стать международным лидером в космической отрасли, применив максимальные командные инновации и стратегически продуманные космические инициативы». Вместо этого он сказал: «Я верю, что наша страна должна взять на себя обязательство по достижению этой цели – до окончания десятилетия высадить человека на Луну и безопасно вернуть его на Землю».

Такой уровень ясности был настолько вдохновляющим (и точным), что практически неосуществимая цель была достигнута всего через восемь лет. Похоже, правительство усвоило этот урок: 13 октября 2010 года президент Барак Обама подписал Акт о простоте официального языка. Согласно данному акту, федеральные органы власти должны вести «ясную правительственную коммуникацию, которую население может понять и использовать». В Великобритании Кампания за чистоту английского языка удостаивает хорошо составленные документы международной Хрустальной печати. Кроме того, она ежегодно присуждает премию «Нога во рту» (Foot in Mouth Award) – за непонятный разговорный язык. Например, в 1994 году ее получил Гордон Браун, на тот момент канцлер казначейства теневого кабинета. В своей речи он говорил о «развитии пост-неоклассической теории эндогенного роста». Лично я не люблю классические корпоративные слова «снабжать», «эксплуатировать» и «содействовать» (почему не сказать «давать», «использовать» и «помогать»?).

Конечно, во многих случаях письменный язык хуже, чем устный. Хотя это не является темой данной книги, премия «Золотой бык» Кампании за чистоту английского языка предлагает полезные примеры того, как писать не нужно. Одна страховая компания проводила опрос и в том числе спрашивала:

«Когда вы изменили дату выхода на пенсию, собирались ли вы связать свою стратегию переключения стиля жизни с обновленной датой выхода на пенсию?»

В опроснике не было пояснений, что такое «стратегия переключения стиля жизни». Юристы, конечно, занимают почетное место, когда дело касается непонятного письменного языка. Большинство людей, имеющих дело с юридическими документами, пытались продраться к смыслу сквозь дебри фраз. Ниже приведено одно (!) предложение, получившее «Золотого быка» в 2016 году:

«Настоящим я заявляю за себя, своих преемников, душеприказчиков, администраторов имущества и правопреемников, что гарантирую вам и вашим преемникам, душеприказчикам, администраторам имущества и правопреемникам, а также собственнику недвижимого имущества на тот момент пунктуальное внесение оговоренной арендной платы, теперь уплачиваемой Арендатором или, если указанные условия будут изменены или допущены к изменениям законом, и промежуточных налогов, которые могут быть начислены до тех пор, пока полное чистое юридическое владение не будет передано вам, и я согласен лично, за своих преемников, душеприказчиков, администраторов имущества и правопреемников возместить вам и вашим преемникам, душеприказчикам, администраторам имущества и правопреемникам, а также собственнику недвижимого имущества на тот момент все потери или ущерб, причиненный оговоренному недвижимому имуществу Арендатором, по причине его халатности, по причине невыполнения любых положений и условий в части об Арендаторе, содержащейся в данном соглашении, и за все издержки, связанные с любыми судебными разбирательствами, касающимися арендной платы или владения оговоренным недвижимым имуществом, и Уведомление о расторжении контракта на сдачу помещения в аренду должно быть выпущено Арендодателем или Арендатором, в противном случае предписание о выселении или решение о выселении, полученное в отношении оговоренного недвижимого имущества и впоследствии изъятого или при получении отказа от соблюдения требований любой стороной с моего или без моего ведома».

Вы еще здесь?! Излишняя сложность, расплывчатость и иносказательность сбивают с толку. Старайтесь писать максимально короткими предложениями и избегайте многочисленных придаточных предложений. Откажитесь от пассивного залога. Используйте его только чтобы добавить убедительности и ясности.

Хотя обычно он ничего не дает. «Мы достигнем этого к концу года» звучит гораздо лучше, чем «это будет достигнуто к концу года». Всегда проверяйте, не хвалите ли вы себя в тексте: желание похвалить себя прячется в каждом из нас. Спрашивайте себя, можно ли использовать более простое слово и более понятный способ изложения идеи. Если вы ставите цель для кого-то (или для себя), ставьте SMART-цели, как это делал Джон Кеннеди: конкретные (specific), измеримые (measurable), достижимые (achievable), реалистичные (realistic), ограниченные по времени (timed). Помните, что цель должна быть понятной, а не впечатляющей. Ваша задача – перекинуть мяч через сетку и продолжить бой, а не стать любимцем публики.

Одним словом, ваша речь должна быть простой, понятной, логичной, полной и конкретной. Тогда вы получите желаемый результат.



Быть честным

У политиков всегда хорошо получалось отклоняться от заданной траектории. Они практиковали обфускацию. Это хорошее старое слово означает практику умышленного запутывания, зачастую связанную с тем, что они не могут или не хотят отвечать на вопрос интервьюера. Сегодня в процессе самообороны политики сталкиваются с журналистами, которые становятся все более агрессивными – отчасти из-за неискренности политиков, отчасти из-за всеобщей одержимости желанием обвинить и пристыдить (см. обсуждение «Желание быть правым» в главе 2). В результате две группы вступают в жестокую схватку, которая никому не нужна. Мы видим примеры перебивания, вырванных из контекста цитат, необоснованных обвинений, подмену тезиса и полное игнорирование. Последнее часто сопровождается фразой «Я рад, что вы задали этот вопрос…» (потому что я отвечу на совершенно другой).

Честность в речи означает проявление прямоты. Другими словами, вы говорите то, что думаете. Многие отношения дома и на работе разбиваются о двухканальную коммуникацию. Честного разговора не получается, сказанные слова в лучшем случае содержат намек (при использовании предположений, а не прямого указания), а в худшем полностью отличаются от того, что человек думает. Вспоминается сцена из фильма Вуди Аллена «Энни Холл», снятого в 1977 году. Там два главных героя общаются, не говоря то, что думают. При этом зритель видит субтитры их настоящего диалога. До боли забавная сцена! Потому что показанное нам всем хорошо знакомо.

Конечно, порой вежливее или безопаснее не высказывать свои мысли. Я не рекомендую избавляться от внутреннего редактора, который прячется где-то между разумом и ртом: не все наши мысли достойны быть озвученными. Каждый из нас хоть раз говорил то, о чем потом сожалел. Тем не менее я считаю, что нужно избегать привычки неясной, иносказательной речи. Человек должен уметь читать мысли собеседника, а это сложно и порой ведет к ошибкам. К тому же такая привычка идет рука об руку с привычкой домысливания. Мы предполагаем, что другие люди не отличаются от нас и не говорят то, что думают, поэтому их речь нужно раскодировать, как и нашу. Подобные особенности ведут к недопониманию и конфликту, подразумевают неосознанную фильтрацию и построение догадок. Зачастую в их основе лежит предположение, что другие похожи на нас, а это не так. Они возникают из страха быть разгаданным или необходимости быть правым, что означает выставление других неправыми. Помните: осуждение или даже обвинение в вашем процессе придания смысла является вторым смертным грехом!

По этой причине у многих людей возникает чувство недопонимания. Страх негативной реакции ведет к непрямой речи, которую сложнее понять. Возникает самосбывающееся пророчество. Точно так же необходимость быть правым и оправданным ведет к речи, которая требует чтения мыслей. Возникает желанное чувство справедливого негодования, когда собеседник неправильно понимает наши мысли, как это часто бывает. Если вы увидели в своей речи подобные отклонения или состоите в отношениях, в которых обе стороны должны постоянно заниматься чтением мыслей, попробуйте выполнить упражнения, данные ниже.

Если вы хотите убедительно говорить и достигать полного понимания, будьте честны. Говорите то, что думаете, и думайте о том, что говорите. Ваша речь должна быть уверенной, надежной и недвусмысленной. Тогда люди убедятся, что вашим словам стоит уделить внимание.



Упражнение «Будьте понятны и честны»

Будьте понятны

Ваше письмо очень похоже на вашу речь, поэтому лучший способ оценить ясность и понятность – проверить письменную коммуникацию. Изучите свои последние отправленные электронные письма, обычные письма и СМС-сообщения. Проверьте следующие моменты. Ненужная сложность, например, – использование длинных слов, когда подходят более короткие. Привычное использование пассивного залога, если более понятным и прямым является активный залог. Постарайтесь убрать его из речи. Лишние слова, например, уникальный или изученный.

Множественные или сложноподчиненные придаточные предложения. Они хотя и заманчивы, при частом использовании способны запутать слушателя, который может уделить вам лишь частичное внимание. Длинные предложения. Здесь нет смысла давать пример.

Думаю, вы поняли, о чем я. Жаргон – любые слова или выражения, значение которых понимает ограниченная группа лиц. Жаргон становится непонятным, если использовать его за пределами группы и без необходимости. К нему относятся акронимы и аббревиатуры. Существует даже акроним EUUA, означающий лишнее использование ненужных акронимов! Хорошим примером непонятности жаргонной речи является предложение из письма, составленного в филиале Национальной службы здравоохранения Великобритании и отправленного пациенту: «Критерии включены в показатель матрицы потребностей, охватывающей континуум потребностей в уходе». Что-что? Клише, в бизнес-сфере включающие такие фразы, как «в перспективе», «к теме», «временно выводить из эксплуатации», «команда единомышленников». Вероятно, вы сами можете назвать много клише. Используете ли вы их?

Эвфемизмы, которые распространены в обществе и заставляют задуматься. Они маскируют неприятности и зачастую непонятны, неточны или недостоверны (например, «Министерство обороны», «исправительное учреждение» или «невинные жертвы»). Мы используем их, когда точное слово кажется слишком жестким, например, «ушел из жизни» вместо «умер» или «уборная» вместо «туалет». В одной крупной компании, разрабатывающей программное обеспечение, людей не увольняли, а «деинсталлировали».

Я не рекомендую отказываться от этой вежливой привычки. Тем не менее эвфемизмы могут быть неискренними, поэтому стоит пересмотреть свое отношение к ним.

Некоторые из названных привычек могут перекочевать в вашу речь. Если вы знаете людей, способных дать честную обратную связь, спросите у них, говорили ли вы когда-нибудь непонятно. Можете воспользоваться чек-листом, приведенным выше. Еще один способ – записывать свои телефонные звонки и прослушивать записи.



Будьте честны

Возьмите блокнот и перечислите все значимые для вас отношения и разговоры. В каждом случае оцените свою честность по шкале от 1 до 10. Говорите ли вы то, что думаете, и думаете ли вы о том, что говорите? Или вы смягчаете, прикрываете или даже утаиваете свои настоящие мысли?

Если вы набрали меньше семи баллов, подумайте, почему так произошло. Я не советую отказываться от практик, которые помогают в сложных отношениях. Если у вас есть причина опасаться последствий честности, обратитесь за помощью к профессионалу. Однако если вы руководствуетесь привычкой или считаете страх несоответствующим или неуместным, поставьте цель честно общаться в любой ситуации и в любых отношениях. В некоторых случаях вы можете поделиться целью и вдохновить другого человека или людей на помощь вам в этом проекте.

Хорошей отправной точкой для повышения собственной понятности является практика ясных просьб. Не нужно намекать, подсказывать или тайно молиться, чтобы другой человек догадался о ваших желаниях. Вместо этого просто попросите его. Просьба может выглядеть так: «Когда ты [делаешь или не делаешь что-то], это приводит к тому, что [я чувствую что-то или мне приходится испытывать что-то]. Я прошу тебя в будущем [делать что-то иначе]. Как ты на это смотришь?»



Аутентичность

Вы можете осознанно или неосознанно относиться к речи как к представлению. Многие люди испытывают огромное желание вписаться, понравиться или завоевать уважение. В действие вступает тактика хамелеона, когда разные личности выходят на первый план, в зависимости от аудитории. Я помню, что акцент и произношение моей мамы были очень разными в зависимости от того, в каком кругу она общалась – дома или на публике. Мы слышали настоящую, естественную манеру говорить, а незнакомцам доставалась более изящная, выразительная версия.

Однако люди порой чувствуют наигранность. Требуются усилия, чтобы переключиться в нормальное состояние, особенно если человек привык использовать несколько режимов общения. В молодости я разделил контакты, ведя себя по-разному с коллегами, музыкантами из группы, друзьями, родственниками и так далее. Мои новые коллеги тайно прошлись по моей адресной книге и организовали вечеринку по поводу 30-летия. На нее пригласили всех. Когда я оказался в якобы пустом офисе, гости включили свет. Мое потрясение было настолько огромным, что я упал на колени. Я смотрел по сторонам и видел вместе людей, которых осознанно разделял. Конечно, я был тронут и удивлен. Но также испытал страх, боясь, что мой секрет раскроется. Как мне следовало себя вести?

Вечеринка прошла отлично. В тот вечер я усвоил важный урок, позже сформулированный одним моим мудрым другом: доверяй себе.

Быть настоящим – значит быть собой. Кажется, что это просто. Вы можете, как и я когда-то, иметь несколько масок. Какая из них – вы настоящий? Даже если вы так не делаете, возникает вопрос, над которым задумываются далеко не все: кто я такой? Упражнение, данное ниже, поможет вам на него ответить. С его помощью будет проще говорить искренно.

По моему опыту, аутентичность вызывает искренность у слушателей. Фальшивость легко выявить, если спикер не обладает отменными навыками притворства (как великие актеры). Либо человек умышленно надевает маски, желая служить другим или донести основную мысль, а не из чувства эгоизма.

Я не говорю, что надо выставлять напоказ свое грязное белье. Если вы спорите о чем-то с женой перед деловой встречей, не стоит демонстрировать слушателям свои расстроенные нервы. Думая об интересах слушателей, вы должны создать другого, более позитивного себя, если хотите успешно выступить. Ваша приватность – ваше личное дело. Стив Джобс часто выступал, не говоря о своей смертельной болезни. Это не было притворством – просто он высоко ценил приватность. Личная жизнь имеет право на существование, мало кто хочет открыться всему миру. Вы можете определить свои личные границы, сохраняя аутентичность. Между аутентичным «я» и притворными образами нашей личности – большая разница.

Преимуществом осознания, кто вы такой, является способность представить себя ясно и коротко. Упражнение, данное ниже, поможет вам создать эффективное личное представление. Поэтому, когда вас в следующий раз спросят: «Чем вы занимаетесь?», можете уверенно и убедительно ответить без бормотания («О, боже, с чего начать?» или «Ну, сейчас я…»).



Упражнение 1. «Кто вы такой?»

Мы привыкли воспринимать себя как нечто само собой разумеющееся. Однако без конкретики эта концепция будет скорее непонятной. К тому же со временем она меняется, поскольку нашу личность формирует опыт. Ответьте на перечисленные вопросы. Если вы ответите понятно и прямо, создадите более четкую концепцию настоящего себя.



Каковы ваши ценности?

Используйте простые одиночные существительные. Перечислите 4–5 ценностей, иначе их будет сложно запомнить.



Каковы ваши навыки/знания?

Здесь вы можете удивить самого себя. Перечислите все свои таланты, даже если они не имеют отношения к работе.



Чем вы известны? Кем вас считают?

Представьте, что сказали бы ваши друзья и коллеги. Интересно, совпадет ли публичное восприятие с вашим личным?



Каков ваш визуальный образ?

Есть ли у вас стиль? Меняете ли вы его в особых случаях?



Какова ваша позиция?

Другими словами, каких принципов вы придерживаетесь в жизни?



Каков ваш вклад и для кого?

Есть ли у вас цель в жизни? Если да, на кого и как она влияет?



Упражнение 2. «Ваша презентация для лифта»

Ваша цель – написать 30-секундную самопрезентацию, которую легко выучить и при необходимости использовать. Вы можете создать несколько презентаций, если ведете смешанный образ жизни. В большинстве случаев презентация связана с работой, поэтому давайте сосредоточимся на ней.

Например, моя презентация такова:

«Я – консультант по звуку, международный спикер и автор. Я помог сотням брендов и организаций создать эффективный и здоровый звук, а миллионам людей – эффективнее говорить и слушать. Мое увлечение – заставить мир звучать лучше».

Создать хорошую самопрезентацию можно, ответив на три вопроса:

Кто? Кто вы? Укажите вашу должность или дайте ее короткое описание. Максимально упростите ответ. Если у вас длинная должность, выразите ее суть. Если у вас две-три важные роли, ничего страшного. Зайдите на сайт TED.com – и увидите, как представляются другие спикеры. Возможно, это вас вдохновит.

Для кого? Кому полезна (или была полезна) ваша работа и что получают эти люди (или получали)? Будьте максимально конкретными, сократите и упростите свой ответ.

Почему? Почему вы занимаетесь этим? Какова ваша мотивация? Страсть? Вклад, который вы хотите внести в мир?

Запишите ответы, а затем проговорите их. Редактируйте, меняйте и переделывайте ответы до тех пор, пока они не станут похожи на бриллианты – такие же сверкающие, прозрачные и компактные. Проговорите ответы перед зеркалом, выступите перед близкими друзьями, которые дадут вам честную оценку. Они выиграют, если захотят сами выполнить это задание! Добившись желаемого результата, выучите свою самопрезентацию наизусть и повторяйте, чтобы при необходимости она звучала естественно, а не наигранно, нарочито или шаблонно. Вам станет легко, когда вы действительно проникнитесь текстом и запомните, что это вы и ваша настоящая страсть.




Целостность

Я определяю целостность как умение держать свое слово. Если вы говорите о чем-то и это происходит, ваши слова имеют цену. Как-то раз я был в заброшенном городе Фатехпур-Сикри – бывшей столице могольских императоров. Во время экскурсии разрешают сесть на трон всемогущего правителя. Сидя на нем, вы испытываете странные чувства, размышляя о том, что несколько веков назад человек, занимавший этот трон, обладал абсолютной властью. Его приказы всегда выполнялись, будь то благое деяние или смертный приговор.

За всю историю человечества мало кто обладал таким авторитетом. И я вовсе не за диктаторский стиль лидерства! Тем не менее в нашей жизни мы контролируем одну важную вещь – наши поступки. Если вы подкрепляете свои слова действиями, люди будут слушать вас с уважением и серьезностью. Если же ваши обещания испаряются, как лужи от солнечных лучей, а действий не следует, вам не будут верить, а вашим обещаниям уделят мало внимания.

Если вы поступитесь своей целостностью, вспомните совет из раздела о семи смертных грехах, где мы говорили об оправданиях: просто извинитесь и объясните, что имели в виду. Так вы подтвердите, что это не повторится. Ваша целостность будет восстановлена и сохранена, если вы начнете применять данную практику во всех своих начинаниях.



Упражнение «Осознанное соглашение»

Я убедился, что целостность тесно связана с практикой осознанного соглашения в отношениях.

Вы можете заключать соглашения на работе, например, определить правила поведения на совещаниях (не опаздывать, не использовать мобильные телефоны во время выступлений коллег и так далее) или для офиса с открытой планировкой (не перекрикиваться с коллегами, не разговаривать громко рядом с теми, кто работает). Вы можете заключать соглашения дома, например, поделить домашние обязанности (я буду заниматься стиркой и сушкой, если ты потом разложишь одежду) или достичь компромисса в социальной жизни (я буду ходить на твои деловые ужины, если ты пойдешь со мной в клуб). Соглашения могут быть проактивными, то есть с заранее определенными границами и обязанностями, или реактивными, когда проблемы решаются по мере появления, в краткосрочном и долгосрочном плане.

Согласование действий и совместное решение проблемы – сильная, эффективная и целительная вещь. Если в ходе обсуждения эмоции накалились до предела, стоит взять тайм-аут, прежде чем вновь сесть за стол переговоров. Первым соглашением может стать Кодекс тайм-аутов, уважаемый независимо от ситуации.

Если вы не обладаете выдающейся памятью, рекомендую записывать соглашения. Просматривайте их каждую неделю, чтобы напомнить себе и другой стороне. Составьте небольшой список соглашений, иначе он превратится в нормативный акт, педантично оговаривающий каждую деталь. Если повезет, следующий элемент HAIL поможет избежать соглашений по тем вещам, которые должны происходить естественным путем, например проявление доброты или заботы. Постарайтесь также не стать педантичным и скрупулезным. Невозможно достичь успеха, если одна сторона станет судьей, членом жюри и палачом, что, разумеется, связано с желанием быть правым и выставить другую сторону неправой.

Практика даст нужный эффект. Поначалу люди склонны забывать о своих обещаниях. Со временем, при тщательном контроле и доброжелательности обеих сторон, осознанные соглашения наладят самые сложные отношения. Все дело в соблюдении целостности.



Любовь

Многие люди удивляются, услышав об этом элементе HAIL. Какое отношение, спрашивают они меня, любовь имеет к эффективной коммуникации?

Для начала давайте разберемся, о какой любви идет речь. Это не романтичная любовь («Я люблю тебя»), не любовь друзей или членов семьи и не самоопределяющая любовь («Я люблю гольф»). Я предлагаю сосредоточиться на том, что буддисты называют любящей добротой, христиане – любовью к ближнему. Это обезличенное несобственническое чувство, которое, на мой взгляд, лучше всего выражает фраза «желать людям добра».

Если ваша речь основана на доброжелательной любви, честность, аутентичность и целостность будут выглядеть более естественно. В то же время любовь формирует три других важных элемента. Например, она укрощает тенденцию жесткой честности, когда это не в интересах другого человека. Если вы искренне желаете кому-то добра, ваша речь и слушание станут созвучными, сольются во взаимопонимании и создадут связь. Ситуация выглядит иначе, если вы говорите исходя из личных интересов или желания манипулировать, доминировать, нанести вред. В таких условиях честность будет подорвана, аутентичность исчезнет, а целостность окажется под сомнением или разрушена.

Выходя на сцену или собираясь выступать перед группой людей, помните: вы будете говорить не о себе. Обычно я могу отличить спикера, сосредоточенного на себе или желающего получить одобрение, подтверждение. Я думаю, многие в состоянии это сделать: речь таких людей кажется наигранной, неестественной, неосновательной. Вы собираетесь что-то дать слушателям или аудитории. Возможно, спровоцируете рост, наделите всех радостью, вдохновением или восхищением, поделитесь новой информацией или ви́дением. Если вы сосредоточитесь на даре, который предоставляете людям, то почувствуете доброту ко всем. Слушатели же проявят гораздо больше внимания и теплоты.



Упражнение «Благослови вас бог»

Этому упражнению меня давным-давно научил друг Чарли. В тот момент я переживал из-за человека, который мешал моему продвижению. Чарли положил руку мне на плечо и сказал: «Знаешь, когда чувствуешь ненависть, ты словно выпиваешь яд и ждешь, пока другой человек умрет. Если хочешь тихо обвинять, осуждать и проклинать кого-то, внутри тебя будет хаос. Почему бы не попробовать другой подход: думать “благослови тебя Бог” о каждом, кого встречаешь?»

Я попробовал этот способ, и результаты меня поразили. Осознанное желание людям добра изменило мое состояние, манеру поведения и жизненный опыт. Я избавился от внутренних негативных эмоций и стал выше, легче, счастливее. Будто ног под собой не чуял. Раньше я избегал зрительного контакта с людьми, так как боялся, что они заметят мое отношение к ним. Теперь же я счастлив встретиться взглядом – порой даже возникают взаимные улыбки!

Я рекомендую это упражнение. Вы можете выбрать любую фразу, которая подходит вам и вашим убеждениям. «Благослови тебя Бог» – очень простая фраза. «Я желаю тебе добра» обладает не меньшей ясностью и искренностью. Главное – проговаривать эти слова про себя в отношении каждого человека и вложить в них душу. Не стоит путать это с вежливыми, но пустыми светскими условностями вроде «хорошего дня».

С практикой упражнение войдет в привычку и, я надеюсь, станет одной из лучших привычек. По моему опыту, любовь и осуждение – две взаимоисключающие вещи. Выполнение данного упражнения избавит вас от тяжелого груза стремиться осуждать.




Говорить в соответствии с…

В главе 3 мы говорили о концепции созданного слушания. Каждый вид слушания формируется отчасти нашими действиями и отчасти – фильтрами слушателя.

Вы можете определить вид слушания и адаптировать свою речь, чтобы достичь поставленной цели.

Я осознал это много лет назад, регулярно предлагая новые идеи в своем издательском бизнесе. Со временем я понял, что могу быстро выявить позитивно и негативно настроенных людей в группе незнакомцев за столом для переговоров. Я чувствовал их настрой еще до того, как они начинали говорить.

Я долго пытался понять, как это происходит, прочитал множество книг о языке тела и невербальной коммуникации. Манера людей сидеть и смотреть, выражение их лица, жесты и положение головы, тембр, легкие подергивания мышц, расширение зрачков и даже паттерны дыхания передают бесчисленные крошечные «сигналы». Я полагаю, не нужно ничего читать, чтобы научиться распознавать знаки. На мой взгляд, многие способны понять общую идею едва заметных знаков, просто решив сделать это – другими словами, начав уделять осознанное внимание.

Вывод из вышесказанного: вы всегда говорите в соответствии с чьим-то слушанием. Возможно, это индивидуальное слушание в диалоге или более сложное групповое слушание, когда вы общаетесь в небольшой социальной группе, выступаете перед командой или потенциальными клиентами. Возможно, вы даже выступаете на TED перед 1500 гигантами передовых компаний. Если вы задумаетесь, то поймете, что и так это знали: вероятно, вы будете по-разному общаться с вашим дедушкой и лучшим другом. Вы интуитивно знаете, что они будут по-разному слушать. Тем не менее осознанное понимание слушания и осознанная речь обладают огромной силой.

Я помню, как однажды выступал в прекрасном концертном зале Musiikkitalo в Хельсинки. Это здание обладает великолепной акустикой благодаря работе блестящего специалиста по звуку Ясухиса Тоёта. Современные финны, мягко говоря, сдержанно проявляют свои эмоции. В конце моего выступления послышались негромкие вежливые аплодисменты, и я подумал: «Похоже, им не очень понравилось». Но затем подошли несколько человек и сказали (очень тихо), что это было лучшее, что они когда-либо слышали. Теперь я понимаю манеру слушания в Финляндии и перед выступлением в этой стране адаптирую свою речь.

Вы тоже можете повлиять на слушание, в соответствии с которым говорите. Ваши прошлые действия и слова могли создать у людей определенную манеру слушать. Если это происходило и укреплялось на протяжении долгого времени, будет сложно что-то изменить. Если люди не встречали вас прежде, ваша репутация может повлиять на их ожидания и намерения. Если вы выступаете с речью, можно предварительно организовать рекламно-информационную поддержку. То, как вы появились в жизни людей, ваша манера выступать, говорить, стоять и двигаться динамично влияет на их слушание. Секреты голосового арсенала и сценического искусства мы раскроем в следующих главах.



Упражнение «Определить слушание»

Вы когда-нибудь чувствовали унижение из-за неуместного комментария или растущее чувство отчаяния, когда не удается изложить свои идеи? Возможно, все дело в том, что вы говорили, не учитывая манеру слушания аудитории.

Это простое, но очень эффективное упражнение. В любом разговоре, презентации или выступлении спросите себя: как меня слушают? Это работает как дома, среди членов семьи, так и на сцене, в офисе. Как мы узнали из главы о фильтрах, манера слушания людей не является постоянной. Намерения, ожидания и эмоции постоянно меняются, поэтому данное упражнение полезно выполнять даже с теми, кого вы хорошо знаете. С практикой упражнение неосознанно войдет в привычку, ваша восприимчивость будет расти и вы начнете различать виды слушания.

Конечно, стоит прочитать литературу по невербальной коммуникации. Однако я считаю, что большинство людей изначально способны расшифровывать сложные сигналы, не владея теорией и нюансами. В некоторых случаях это знание усложняет вещи и препятствует врожденным навыкам. Главное – осознанность. В нашем одержимом технологиями мире, когда люди часто выходят в эфир (ведут персональное вещание), многие теряют восприимчивость. Позаботьтесь о ней, начав практиковать эту технику уже сегодня.



Говорить исходя из…

Вероятно, вам кажется, что речь сложнее, чем вы привыкли думать! В круговой связи речи и слушания, о которой мы говорили в самом начале, много динамики. Существует масса способов направлять и формировать речь. Давайте рассмотрим еще один – речь исходя из… Вместо того чтобы просто быть самим собой, возможно, вы захотите проявить свое отношение к чему-то. Тогда вы начнете говорить, исходя из этого места, концепции или чувства.

Данная техника особенно эффективна, если вы хотите изменить мировоззрение или взгляды людей, заставить их действовать. Вы можете сделать это, охватив эмоции людей. В своей профессиональной жизни я часто рекомендую брендам ясно выражать свое эмоциональное послание и гармонично доносить его до всех органов чувств. Результаты исследования показывают, что, как правило, мы выбираем бренды, продукты и услуги на основе эмоций и оправдываем принятое решение после совершения покупки.

Например, если вы говорите, исходя из чувства справедливости, вы сделаете свою речь убедительной и незабываемой. Мне повезло присутствовать на поразительном TED-выступлении Брайана Стивенсона. Он говорил о недостатках американской судебной системы, и его речь закончилась самыми долгими овациями, которые я когда-либо видел на TED. Увлеченность спикера была заразительной. Благодаря своей уверенной и вдохновенной речи, исходя из чувства справедливости, он изменил нашу манеру слушать и зарядил аудиторию энтузиазмом.

Если вы говорите, исходя из чувства сострадания или жалости, то сделаете свой призыв к благотворительности более убедительным. Чувство любви сделает свадебную речь очаровательной, трогательной и прекрасной. Речь, исходя из доброты и сострадания, сделала далай-ламу очень цитируемой личностью.

К сожалению, это работает и в отношении негативных эмоций. Если вы говорите, исходя из чувства ненависти, праведного гнева или страха, ваша речь тоже станет мощной и заразительной. В истории много трагических жертв уличных беспорядков. Мы по-прежнему сталкиваемся с этим в процессе радикализации молодежи, осуществляемой экстремистами.

Речь на основе места, чувства или концепции очень эффективна. Используйте ее с умом и на благо.


Идеальное содержание

Конечно, элементы HAIL или речь, произнесенная на основе сильного места, – эффективные концепции. Но я уже предвосхищаю ваш вопрос: «Хорошо. Но как мне понять, что именно говорить?» Давайте перейдем к практической стороне вопроса, а именно – к содержанию вашего сообщения.

Вы добьетесь желаемых результатов, если в нужное время и в нужном месте изложите свое содержание. Формула выглядит так:



Содержание + Манера подачи + Контекст = Влияние.



Легко забыть о контексте, но, как мы помним из начального обсуждения, контекст способен решить судьбу вербальной коммуникации. Секреты манеры подачи мы раскроем в следующей главе, а сейчас давайте обсудим план и структуру отличного содержания.

Мне нравится модель обучения, которая затрагивает четыре уровня. Она начинается с неосознанной некомпетентности: мы не знаем, что чего-то не знаем. Так двухлетний ребенок не представляет, что он не знает, как управлять автомобилем. Позднее мы находим пробелы в знаниях и ставим цель научиться вождению. Это уровень осознанной некомпетентности – мы знаем, что чего-то не знаем. Мы записываемся в автошколу и сдаем экзамен. Новоиспеченный водитель отправляется в первую поездку, крепко держится за руль, его пульс учащен. Он настроен вспомнить все инструкции – это третий уровень, уровень осознанной компетентности, когда мы можем сделать что-то, но только если приложим усилия. Со временем вождение становится интуитивным. Наш мозг обрабатывает сложные векторы и многочисленные сценарии, когда мы едем на огромной скорости и болтаем с пассажиром, слушаем радио или думаем о предстоящем ужине. Мы переходим на последний уровень – уровень неосознанной компетентности.

Когда дело касается речи и слушания, на мой взгляд, многие люди застревают на первом уровне. Я надеюсь, что если вы начинали с него, то уже находитесь на втором уровне. Если вы выполняете упражнения этой книги, значит, вы приближаетесь к третьему уровню. Многие люди говорят интуитивно и неформально. В большинстве случаев это равносильно неосознанной и некомпетентной речи. Если вам кажется, что люди вас не слушают, я советую осознанно относиться к плану своего содержания, по крайней мере, некоторое время. Постарайтесь достичь уровня осознанной компетентности, и вскоре вы почувствуете, насколько вам стало легче.

Ниже описаны инструменты для подготовки отличного содержания. С их помощью вы сделаете предложение любимому человеку, заключите крупную сделку, добьетесь повышения зарплаты, выступите с презентацией для 500 человек или станете харизматичным человеком.

Намерения

Невозможно планировать маршрут, не зная пункт назначения. Если вы хотите создать эффективное содержание, первым делом нужно понять три набора намерений.



Ваши личные намерения

Чего вы хотите добиться? Как выглядит, звучит, ощущается успех? Постарайтесь дать простой, конкретный и содержательный ответ. По возможности запишите свои желания и цели, указав как можно больше подробностей и сенсорной информации. Приведу пример: «Сейчас 16:15, и мы только что провели большое совещание. Я выступил действительно хорошо, клиенты согласились на все мои предложения. Они подписали контракт и ушли счастливыми и довольными. Босс до сих пор жмет мне руку, а все члены команды поздравили меня. Я горжусь собой и слегка повеселел, потому что наслаждаюсь бокалом холодного шампанского. Пузырьки щекочут мой нос».



Ваши намерения для слушателей

Эти намерения не менее важны, хотя их часто упускают из виду. Что вы хотите дать аудитории? Какие чувства и мысли возникнут у нее после вашего выступления? Вы хотите тронуть, побудить к действию и вдохновить слушателей или обучить, просветить, развлечь их?



Намерения слушателей

Наконец, поставьте себя на место слушателей и постарайтесь уточнить их намерения. Это поможет вам почувствовать их манеру слушать и предсказать любые опасения, сомнения, страхи и другие препятствия, с которыми, возможно, предстоит столкнуться.

Большая идея

Слоган TED, Святого Грааля речи, звучит так: «Идеи, достойные распространения». Это неслучайно. Идеи занимали центральное место в человеческом прогрессе. Они побуждали к действиям (разжечь первый костер, заняться сельским хозяйством, отправиться на Луну), вели к открытиям (силы притяжения, электричество, теория относительности) или концепциям, которые работают потому, что мы все согласились верить в них (бумажные деньги, демократия, законы).

Самые эффективные движения, политические партии и организации работают потому, что четко знают свое главное предназначение – Большую идею (я говорю без иронии). Большая идея BMW заключена в их рекламном слогане «Удовольствие за рулем». Идея Apple основана на простоте и выражена в воодушевляющих словах: «Мы создаем настолько простые технологии, что каждый может стать частью будущего». Идея Disney тоже вдохновляет: «Место, где семьи прикасаются к волшебству».

К сожалению, информационная перегрузка, накрывшая нас в эпоху Интернета, стала потенциальной угрозой для существования и воплощения новых замечательных идей. Люди, СМИ и организации начинают ценить знания о вещах, а не размышления о них. В прошлом информация была полезной, потому что позволяла накапливать мудрость, знания и идеи. Теперь, по-видимому, информация превратилась в самоцель, распространяющуюся в бесконечных каруселях сплетен и мнений в социальных сетях. Глубокие идеи редко можно полностью выразить в 140 символах.

Прежде чем запланировать речь, беседу или разговор, я предлагаю вам ответить на следующие вопросы:

• Какова ваша Большая идея?

Что я собираюсь донести до слушателей? Постарайтесь уместить ответ в 10 слов или меньше. Выделите главную мысль сообщения, чтобы убедиться, что содержание имеет ясную и простую направленность. Когда ответите на этот вопрос, переходите к следующему:

• Ну и что?

Этот вопрос редакторы старых газет постоянно задавали своим стажерам. Почему это должно заинтересовать аудиторию? Меня коробило от выступлений, содержание которых сводилось к «я прекрасен (прекрасна)». В них часто использовалось слово «я», постоянные призывы аплодировать очередному значительному достижению спикера и абсолютно нулевая ценность или значимость для аудитории. Но ведь своей речью вы должны преподнести дар! Второй вопрос откроет дверь к этому дару и поможет понять, что ваша речь заключает ценность для слушателей. Задавайте этот вопрос почаще.


4MAT

Теперь давайте рассмотрим две системы разработки содержания, которые, на мой взгляд, очень полезны. Некоторым людям нравится первая система, кто-то предпочитает вторую. Есть и те, кому не нравятся обе. Пожалуйста, примите самостоятельное решение и позаимствуйте из этого раздела все, что сочтете полезным.

В 1979 году доктор Бернис Маккарти объединила 25-летний опыт преподавания в школе в модель обучения детей. Она назвала ее 4MAT. Современная расширенная версия данной методики – отличный способ структурировать содержание для любой аудитории.

Согласно 4MAT, существует четыре типа учеников. У каждого есть свой любимый вопрос.

1 (Почему?)

Ученики с богатым воображением. Им нравится чувствовать, смотреть и устанавливать связи. Они ищут собственные ассоциации, смысл и вовлеченность.

2 (Что?)

Ученики с аналитическим мышлением. Им нравится слушать и анализировать информацию, а также формулировать идеи. Они ищут факты, обдумывают идеи, стремятся узнать мнения экспертов.

3 (Как?)

Рассудительные ученики. Они любят думать, делать и реализовывать идеи. Они экспериментируют, исправляют, объединяют и пробуют.

4 (Что, если…?)

Динамичные ученики. Они любят делать, чувствовать и создавать оригинальные модификации. Ищут скрытые возможности, исследуют и учатся методом проб и ошибок.

Конечно, многие люди совмещают несколько типов, но исследование показывает, что в каждом из нас доминирует какой-то один. Если в вашем содержании явно или неявно присутствуют ответы на все четыре вопроса, вы повысите шанс заинтересовать своей речью каждого.

Думай, чувствуй, знай

В своей книге «Связь: через мысли, чувства, знания», вышедшей в 2013 году, Клайв Хайленд утверждает, что люди обрабатывают информацию на трех уровнях. При этом подключаются три участка мозга. Ниже представлены упрощенные выводы по данной книге, уделяющие внимание разнообразию языка и его средств выразительности, которые вы можете использовать в своей речи: так вы гарантированно привлечете внимание всех.



Мысли

Кора головного мозга – центр мышления. Люди, которые действуют главным образом на этом уровне, рациональны, любят детали и цифры. Если бы вы составляли прогноз погоды для «мыслящего» человека, прогноз выглядел бы так: вероятность дождя завтра – 55 %, ожидаемая максимальная температура – 14 градусов по Цельсию, скорость ветра – 40 км/час.



Чувства

Лимбическая система в центре мозга представляет собой двигатель обработки эмоций и сенсорной информации. Люди, действующие главным образом на этом уровне, очень креативны и эмоциональны. Они концентрируются на отношениях и чувствах. Ваш прогноз погоды для «чувствующего» человека выглядел бы так: завтра на ветру будет немного прохладно, и вы можете промокнуть.



Знания

Базальный участок мозга сформировался в далекой древности, порой его называют «рептильным мозгом». Он отвечает за инстинкты и рефлексные реакции. Люди, действующие главным образом на этом уровне, очень интуитивны, серьезны и практичны. Для «знающего» человека вы составили бы такой прогноз: завтра возьмите зонт, наденьте свитер и пальто.

Мозговой штурм

Думаю, вы знакомы с этой концепцией. Но, возможно, вы никогда не применяли ее к собственным словам. Она работает особенно хорошо, если вам предстоит выступать с большой или сложной речью либо нужно выбрать разнообразные схемы коммуникации.

Если вы сторонник визуализации информации, этот инструмент станет вашим любимым. Схематично изобразите свою Большую идею, убедитесь, что полученная структура работает и охватывает все детали.

Другой вариант – купить несколько блоков стикеров, записать на них всю информацию и разместить их на большой стене. Просто пишите. Любая концепция, идея, слово, вопрос, цель… абсолютно все, что вы можете упомянуть в выступлении.

Запишите всю информацию и прикрепите стикеры на стену. Когда все будет готово, налейте чашечку кофе и изучите записи. Начните группировать стикеры. Вы определите ключевые концепции или группы заметок, которые связаны друг с другом. Вы войдете во вкус и в итоге получите группу, состоящую из кластеров стикеров – это ваши ключевые идеи. На всякий случай сфотографируйте готовую работу, разместите кластеры слева направо в порядке, который представляется вам верным. Я предпочитаю переходить от общего к частному, но здесь нет правил. Главное – у вас появился горизонтальный (последовательный) поток выступления.

Разбивка

Я всегда хотела стать кем-то, но, возможно, мне стоило выражаться конкретнее.

Лили Томлин




У такого направления, как нейролингвистическое программирование (НЛП), много восторженных поклонников и, вероятно, столько же противников. Будучи человеком, заинтересованным в языке и коммуникации, я его изучил и обнаружил, что оно содержит ряд полезных концепций. Пожалуй, лучшей из них является разбивка.

Разбивка означает смещение внимания вверх, вниз или в сторону в процессе выступления. Разбивка вверх помещает что-то в контекст, переходя к общей картине. Шасси – часть самолета, самолет – транспортное средство и так далее. Разбивка вниз фокусируется на деталях: самолет средней дальности, а именно Boeing 737. Разбивка в сторону добавляет примеры того же типа: к цветам относятся маргаритки, розы и ирисы.

Когда вы планируете содержание выступления, эта концепция поможет учесть как вертикальный аспект, так и горизонтальный (хронологию). Двигаясь от начала выступления к концу, старайтесь осуществить разбивку вверх и вниз, чтобы заинтересовать людей, любящих видеть картину целиком (разбивка вверх), и тех, кто любит детали (разбивка вниз). Вы также можете провести разбивку в сторону, чтобы добавить глубины. Например, перечислить преимущества вашей идеи или дать примеры в ее поддержку.

Осознанная оперативная раскрутка может стать спасательным кругом, если, к примеру, вы обнаружите, что в зале собрались «знающие» и «чувствующие» люди, а ваша презентация полна фактов. Обычно я начинал презентацию своих услуг с проявления эмпатии и определения проблемы клиента. Мне приходилось выступать перед людьми, которые перебивали меня через 30 секунд и нетерпеливо просили: «Просто скажите, что вы предлагаете и сколько это стоит!»


Скажите, скажите, скажите

Раньше этот трюк использовали писатели, его стоит запомнить для планирования содержания. Скажите то, что собираетесь сказать, а затем скажите то, что вы сказали. Я использовал именно такую структуру, готовясь к своему четвертому выступлению на TED. Оно получило следующее название: «Почему архитекторы должны использовать свои уши». Если вы посмотрите видео с того выступления, увидите, что в начале я говорю: «Пришло время проектировать здания для ушей». Затем я поясняю причину и завершаю выступление той же фразой, с которой начал. Скажите, скажите, скажите! Этот метод также позволит убедиться, что вы сделали мощные выводы по своему выступлению. Порой это весьма убедительный и запоминающийся финал.

Чистый язык

Я фанат чистого языка. Речь не о необходимости избегать слов-паразитов, хотя я и стараюсь их не использовать. Под чистым языком я имею в виду еще одну технику НЛП, которая, на мой взгляд, очень полезна. Систему постановки вопросов в 1980-х разработал Дэвид Гроув, психолог из Новой Зеландии. Данная техника предназначена для сеансов психотерапии, но потенциально применима в любой области. Цель чистого языка – устранить максимальное количество метафор, предположений, парадигм и ощущений (MAPS) человека, задающего вопросы. В итоге остаются нейтральные вопросы, не влияющие на ответы другого человека.

Многие из нас неосознанно перегружают речь знаниями, навязывая свою точку зрения, пытаясь повлиять или контролировать ответы другого человека или пытаясь читать мысли. Например: «Ты сегодня позавтракал яичницей с беконом или фруктами?» Чистая версия этого вопроса будет простой: «Чем ты позавтракал?»

На мой взгляд, нужно внимательно относиться к речи, отделяя неосознанную или осознанную манипуляцию. Мы часто пытаемся манипулировать людьми, перефразируя слова собеседника, задавая наводящие вопросы, используя предположения и обобщения или обесценивая их точку зрения. Для меня чистый язык означает, что я говорю лишь то, что думаю, и не задаю наводящих вопросов.



Упражнение «Говорить на чистом языке»

Это потрясающая игра, в которую можно играть в одиночку. Поставьте цель говорить на 100 %-ном чистом языке. Говорите то, что думаете, не допуская предположений, обобщений, обесценивания чужого мнения и любой другой формы манипуляции. Не пытайтесь контролировать ответ на свой вопрос.

Каждый час отмечайте, сколько раз нарушили свое обещание. Не расстраивайтесь – это случится еще не раз! Главное – поставить цель. Если вы продолжите практиковаться, обнаружите, что реже допускаете ошибки, поскольку стали более восприимчивы к данной технике.

Осторожнее: добившись успеха, вы можете легко перейти к осуждению других. Не забывайте, что они не участвуют в игре!



Просьбы

Наряду с осознанными соглашениями, осознанные просьбы, на мой взгляд, – важнейший элемент любых отношений дома и на работе.

Осознанная просьба включает два элемента – саму просьбу и ответ. Ответ может принимать одну из трех форм. Важно, чтобы тот, кто задает вопрос, был готов к ответу в любой из них. Иначе просьба перестанет быть просьбой и превратится в требование, что нанесет вред.

Просьбу необходимо озвучивать в спокойной и размеренной манере. Человек, обращающийся с ней, должен сосредоточиться на желаемой перемене и последующем позитивном результате. Например: «Я прошу тебя класть грязную одежду в корзину для белья, а не на пол. Тогда мне не придется поднимать ее самой». Или: «Я прошу тебя выключить музыку, чтобы я мог сосредоточиться на работе».

Тремя возможными ответами являются: «Я согласен», «Я отказываюсь» и «Я подумаю». Или что-то в этом роде.

При втором ответе от собеседника может последовать встречное предложение (во втором примере оно может прозвучать так: «Хорошо, я не буду включать музыку по утрам, но она нужна мне после обеда, для вдохновения»). Или начнутся переговоры («Я выключу музыку, если ты перестанешь класть свои документы на мой стол»). Важно, чтобы проситель был готов принять негативный ответ, иначе просьба не будет чистой.

При третьем ответе следует согласовать время повторного обсуждения вопроса, чтобы просьба не стала де-факто отказом.

Очевидно, что подобная система требует согласия обеих сторон, поэтому, возможно, стоит перечитать раздел о принципиальности в этой главе. Соглашения и просьбы идут рука об руку и формируют основу осознанных отношений. Один аспект соглашения между сторонами, формирующий систему просьбы, может заключаться в том, что в случае провала переговоров из-за негативного ответа на просьбу обе стороны обязуются признать решение некой, заранее определенной третьей стороны.

Возможно, это звучит немного по-юридически, но согласие обратиться и принять чистую просьбу – прекрасный способ добиться ясной и конкретной коммуникации в любых отношениях. К этому нужно стремиться, а не подавлять.

Сориеллинг

Прекрасное выступление на TED сэра Кена Робинсона в 2006 году стало самым просматриваемым за все время. На то есть причины. Оно не только содержит глубокую Большую идею, которая сразу меняет мировоззрение зрителя. В нем одна история следует за другой, и сэр Кен делится ими со своей непреодолимой харизмой и остроумием. Ниже представлен отрывок из его выступления на TED. Это моя любимая история. Она небольшая и очень забавная.



«Недавно я услышал замечательную историю – я люблю ее рассказывать. Она о шестилетней девочке, которая пришла на урок рисования. Обычно девочка сидела за последним столом и рисовала, уделяя мало внимания словам учителя. Но на этом занятии она была очень внимательна. Учитель отметил это и был поражен. Он подошел к девочке и спросил: “Что ты рисуешь?” Девочка ответила: “Я рисую Бога”. Учитель удивился: “Но ведь никто не знает, как он выглядит”. Девочка ответила: “Через минуту узнают”».



Эта история, которую можно рассказать за 20 секунд, содержит важную часть идеи сэра Кена: дети рождаются с огромным уровнем наивной и самоуверенной креативности, а наша система образования полностью его разрушает. Такие забавные истории могут стать хорошей иллюстрацией или способом донести важные моменты – при условии, что юмор не надуманный и вам комфортно быть забавным.

Истории из жизни, особенно основанные на личном опыте, могут выступать в роли эффективных метафор или примеров вашей точки зрения. Они упростят ваши мысли или идеи для понимания, если выразить их абстрактно. Мне повезло сотрудничать со всемирно известным писателем и рассказчиком Джоном Ронсоном во время его выступления на TED в 2012 году. Тема была такая: «Необычные ответы по психопатическому тесту». Я играл отрывки из музыкальных произведений и включал звуковые эффекты во время этого выступления. Мой друг Эван Грант отвечал за визуальную анимацию. Так появилась новая увлекательная форма рассказа, в котором звук и изображение волшебным образом усилили сторителлинг Джона. Кроме того, оказал влияние тот факт, что каждое слово являлось правдой, истории не были выдуманными.

Джон – эксперт в области сторителлинга, и я взял у него интервью, желая узнать секреты его эффективности. Ниже вы найдете отрывок из интервью и инструкции по доступу к полной аудиоверсии и расшифровке.

Необязательно брать истории из собственной жизни, как в примере сэра Кена. Можете позаимствовать их у друзей, из книг, мифов, легенд или придумать.

Есть определенные сюжетные линии, которые находят отклик в сердце каждого. Исследователи из Университета Вермонта и Университета Аделаиды с помощью сложного программного обеспечения создали «эмоциональные дуги» на основе 1737 художественных произведений. Компьютер оценивал частоту слов, отмеченных как счастливые (в топ-10 вошли слова «смех», «счастье», «любовь», «счастливый», «смеяться», «хохот», «смешной», «отличный», «шутка» и «радость») и как несчастливые (в топ-10 вошли слова «террорист», «суицид», «изнасилование», «терроризм», «убийство», «смерть», «рак», «убитый», «убить» и «умереть»). Проведя анализ данных, ученые определили шесть архетипичных сюжетных линий:

1. От нищеты к богатству (подъем).

2. От богатства к нищете (падение).

3. Человек в яме (падение и последующий подъем).

4. Икар (подъем с последующим падением).

5. Золушка (подъем, затем падение и снова подъем).

6. Эдип (падение, затем подъем и вновь падение).

Сюжетная линия «От нищеты к богатству» наблюдается в одной пятой всех книг. Однако самыми популярными среди читателей (по количеству загрузок в проекте «Гутенберг») оказались сюжетные линии «Эдип», «Человек в яме» и «Золушка».

В основе многих книг лежит несколько архетипов, создающих более сложные сюжетные линии. Но если вам нужна основа сторителлинга для собственных историй, простые архетипы – хорошая отправная точка. Вдохновляющие истории должны заканчиваться подъемом, поучительные – падением.

Подводя итог, можно сказать: если вы хотите приковать и удерживать внимание людей, станьте хорошим рассказчиком.



Совет

Вы можете рассказывать истории, чтобы доказать свою точку зрения или использовать их в качестве наглядной метафоры. По возможности выбирайте истории из собственной жизни: они выглядят более достоверными и создают прочную связь со слушателями. Истории не должны быть длинными и сложными. История о моей матери, которую я рассказал в своем выступлении на TED в качестве иллюстрации к одному из семи смертных грехов, была правдой. Мне понадобилось несколько секунд, чтобы рассказать ее, и она стала отличным примером.



Сторителлинг: Джон Ронсон

Ниже представлен отрывок из моего разговора с Джоном Ронсоном. Полную версию интервью и расшифровку вы найдете на сайте www.howtobeheardbook.com, пароль – conscious.



Джон Ронсон – известный писатель и документалист. Ему принадлежит много бестселлеров, среди которых «Фрэнк. Подлинная история, вдохновившая на фильм», «Затерянные в море: загадки Джона Ронсона», «Психопат-тест», «Безумный спецназ» и «Они: приключения с экстремистами». Его первым сценарием стал «Фрэнк», написанный вместе с Питером Строганом. В фильме снялся Майкл Фассбендер. Джон Ронсон живет в Лондоне и Нью-Йорке. В США он является соавтором передач All Things Considered и This American Life на Национальном общественном радио.



Джулиан Трежер: Как рассказать отличную историю?

Джон Ронсон: Айра Гласс, ведущий This American Life, всегда говорит о случаях из собственной жизни как об отличных историях. Знаешь, что-то вроде «я проснулся, открыл дверь и пошел по коридору». Ты можешь зацепить людей таким образом с помощью разворачивающихся историй. Они куда-то уведут, но даже если нет, у тебя по-прежнему будет приподнятое настроение.

Джулиан Трежер: Потому что тебе интересно, что дальше, я так думаю.

Джон Ронсон: Порой все именно так. Я думаю о процессе написания историй, и мне он не кажется простым. Ничто не дается легко. Я никогда не соглашусь написать что-то за день-два. Создание хорошей истории занимает много времени. Чем я занимаюсь все это время? В основном, на мой взгляд, я определяю структуру истории, слежу, чтобы в ней была повествовательная линия. Затем из нее появляются нюансы, смысл и направления.

Джулиан Трежер: В конечном итоге появляется главная идея, что-то вроде сюжета истории, которая приводит к идее, например метафора?

Джон Ронсон: Да, но это не жесткий порядок. Порой все начинается с того, что я хочу разгадать загадку. Знаешь, что? На самом деле, Джулиан, я думаю, именно так начинается история. В мире есть что-то, что я не понимаю. Это кажется мне загадкой, и я хочу ее разгадать. Думаю, каждая моя история начинается с этого. Есть и другие писатели вроде тебя. Я бы сказал, есть кто-то, кто является экспертом в определенной теме. Эти люди находят разные способы изучать тему вновь и вновь. Ты делаешь то же самое со звуком, верно?

Джулиан Трежер: Да, так и есть.

Джон Ронсон: Писатель и по совместительству врач Бен Голдакр делает то же самое с медициной и псевдонаукой. Он вновь и вновь изучает одну и ту же тему. По некоторым причинам я не могу так делать. Когда я отправляюсь в путь, мне нужно разобраться с вопросом, ответ на который я не знаю. Это как ветер в парусах.

Джулиан Трежер: Отличный совет для каждого, кто хочет создать историю, не так ли? Задать вопрос, который заинтересует людей, и потом найти ответ. На мой взгляд, открытие, попытки понять, что будет дальше, каким будет ответ и что на самом деле правда, делают историю интересной.

Джон Ронсон: Да, к тому же такая история будет правдоподобной. Я не могу задать себе выдуманный вопрос, на который тайно знаю ответ. Это будет заметно, читатель увидит мой обман. Поэтому загадка должна быть настоящей. Знаешь, пару раз в жизни мне приходила в голову мысль, что, отправляясь в путь, я понятия не имею, к чему приду. Но я знаю, что путь будет интересным, странным, загадочным и увлекательным. Он расскажет нам нечто о том, как устроен мир… На мой взгляд, главное – рассказать историю о том, что увлекает. Возможно, это что-то из вашей жизни или загадка, которую вы страстно хотите разгадать, как в моем случае. Я считаю, что самые важные вещи – энтузиазм и страсть.

Джулиан Трежер: Мне пришли в голову три слова, которые действительно создают отличную историю. Это уважение к теме и аудитории, постоянная любознательность и увлеченность. На мой взгляд, если удастся объединить три эти вещи в истории, ты станешь победителем.


Средства речи

Для формального выступления на сцене или в конференц-зале вы практически всегда заранее готовите речь. Немногие могут похвастаться навыком блестящей импровизации. Большинство из нас должны знать, что сказать, а это подразумевает планирование и наличие структуры. Проработка ясной и «правильной» версии речи моментально повышает риск превратить ее в «неправильную». Именно так возникает страх многих людей – прежде всего страх забыть слова.

Некоторые люди могут на память воспроизвести отличную речь – техники такого выступления мы рассмотрим в конце раздела. Однако это довольно рискованная стратегия, потому что у вас нет запасного плана. Если память подведет или в цепочке нарушится связь, вступит в действие худший сценарий.

Для вашего успокоения скажу, что я очень часто видел это на протяжении многих лет, и это не так плохо, как страх, испытываемый перед выступлением. Даже во время TED-выступления люди порой забывают слова и путаются. Вы никогда не увидите подобного на сайте TED, потому что добрые редакторы просто вырезают эти куски, речь выглядит максимально органичной и отполированной. А в жизни происходит следующее. Спикер замолкает, начинает волноваться, проявляет физические признаки стресса и смущения, затем бормочет извинения. Аудитория, не похожая на грозных и неумолимых членов жюри, всегда начинает аплодировать в качестве симпатии и поддержки. В это время спикер собирается с мыслями и вспоминает следующий элемент в цепочке. Нечасто приходится стоять перед враждебно настроенной аудиторией, разве что вы участвуете в стендапе и вовлечены в политику. По большей части, люди добры и обычно заинтересованы в вашей речи.

Несмотря на это, запнуться перед аудиторией – не самый приятный опыт. Давайте разберем несколько средств, которые помогут вам сохранить связь с материалом или усилить сообщение благодаря подобающим визуальным эффектам.



Сценарий

Во время своего выступления на TED про СМС-сообщения Джон Макуортер раскрыл удивительно четкое различие между устным и письменным языком и к тому же рассказал об устных и письменных практиках.

Разумеется, мы говорим на устном языке и читаем письменный язык. Становится более интересно, когда мы рассматриваем взаимообогащение языка и методы подачи сообщения. Теперь можно писать на устном языке – например, отправлять СМС-сообщения. Можно и говорить на письменном языке. Люди занимались этим до появления видео, Твиттера и обрывочного вещания и в какой-то степени продолжают заниматься сегодня. Речи тщательно прописываются и зачитываются слово в слово. Люди часами составляют текст и слушают, как спикер его читает. Если все проходит гладко, речь может быть эффективной. В 2013 году я присутствовал на TED-выступлении Боно в Лонг-Биче, когда он рассказывал о всемирной бедности. Я сидел недалеко от сцены. Боно стоял на выступе сцены перед аудиторией, поэтому мне пришлось повернуться и смотреть на его спину. В отличие от многих зрителей, я видел большой экран в конце зала с телесуфлером, показывающим каждое слово речи. Его речевые навыки были настолько хороши, что вы никогда не догадались бы, что он читал. Посмотрите видео с выступления, чтобы знать, как это делает эксперт. Сравните его с другим TED-выступлением, которое меня разочаровало. Поскольку мне нравится книга Джареда Даймонда «Ружья, микробы и сталь», я с нетерпением ждал его выступления. Но на сцену вынесли кафедру (что редко делают на TED), спикер стоял за ней и читал речь по бумажке. В результате выступление казалось безжизненным, статичным и сухим, вовсе не увлекательным и не вдохновляющим.

Большинство людей воспринимают написанный текст совсем по-другому, нежели произнесенный. Любой написанный текст имеет грамматику, синтаксис, заглавные буквы и пунктуацию. Все это отсутствует в устном материале, особенно в последовательности бессвязных, незавершенных предложений, в которых практически нет структуры. Мы все вынуждены терпеть человека, натянуто и неуклюже читающего подготовленную речь. Он крепко держится за кафедру и почти все время смотрит вниз. Если кафедры нет, он держится за листы с написанной речью, а это еще хуже. Бумага в руках усиливает нервную дрожь, которая становится заметна всем.

В целом я поддерживаю заранее написанную речь, только если вы эксперт в данном деле и используете телесуфлер, расположенный за спиной аудитории. В этом случае, выступая, вы будете смотреть на людей, а не вниз на листы.



Суфлерские карточки

Суфлерские карточки в руках дают уверенность сценария. При этом вы будете говорить естественно и сохраните зрительный контакт с аудиторией. Карточки содержат основные тезисы, чтобы вы знали, где находитесь в данный момент и куда идти дальше. Когда вы начинаете говорить, слова текут сами по себе и кажутся естественными, потому что вы создаете их в данный момент. По этой причине карточки часто используют профессионалы из разных областей. Вы можете увидеть их в руках телеведущих и интервьюеров или ведущих крупных мероприятий. Отличным примером из мира TED является блестящее выступление Алена де Боттона в 2009 году. Он говорил об успехе и неудачах, используя лишь несколько маленьких суфлерских карточек.

Обычно суфлерские карточки делают из простой бумаги для заметок. Однако если вы обладаете внушительным бюджетом, можете распечатать свой логотип на обратной стороне для аудитории. На каждой карточке напишите заголовок большими буквами. Если вы пишете неразборчиво, лучше использовать заглавные буквы. Не стоит полагаться на освещение. Добавьте акценты, чтобы запомнить все направления вашей темы.

Суфлерские карточки могут быть чем-то бо́льшим, нежели простой список основных пунктов. Вы можете использовать разноцветные маркеры, написать личные ремарки и подсказки, чтобы запомнить нюансы актерского мастерства, подчеркнуть главные моменты и напомнить себе о необходимости бороться со стилистическими недочетами.

В примере, данном ниже, спикер старается выглядеть очень серьезно и говорит слишком быстро. Поэтому каждая суфлерская карточка содержит напоминания о необходимости сбавить темп и улыбаться. На этой карточке мы видим, что в речи ожидается значимый момент, который требует эффектной паузы.

Затем спикер должен сделать вдох. На карточке есть авторские ремарки.
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Если старой доброй ручке с бумагой вы предпочитаете новые технологии, воспользуйтесь приложениями, которые превратят ваш телефон или планшет в набор суфлерских карточек.




Презентация

Это мое любимое средство. Я выступаю со слайдами со времен грампластинок и потолочных проекторов. Когда появились Microsoft PowerPoint и Apple Keynote, я сразу начал пользоваться ими, потому что они дают много возможностей. Сегодня существует множество альтернатив, начиная с бесплатных пакетов с базовыми функциями, которых обычно хватает, и заканчивая сложными инструментами вроде Prezi, когда вы создаете большие изображения и работаете с масштабом.

Независимо от выбранного способа я могу дать несколько рекомендаций по использованию презентаций.

Прежде всего, не начинайте с нее. Используйте технику, описанную выше в этой главе. Сначала продумайте содержание, а презентацию создавайте, когда уже будете знать, что говорить. Возможно, она станет усилителем, но не сутью выступления. Главное – ваша речь, а не то, что вы показываете на экране.

Не нужно создавать слайды с маркированными списками или еще хуже – писать в слайдах всю свою речь. Это очень старая техника, которая вышла из моды по двум разумным причинам. Во-первых, люди читают гораздо быстрее, чем вы говорите, поэтому, когда вы проговорите текст, зрители увидят человека, который рассказывает им то, что они уже знают. В данном случае спикер выглядит ненужным! Во-вторых, такая система вынуждает спикера отворачиваться от аудитории и читать с экрана. Слушатели видят его спину, и он сам практически становится слушателем. На мой взгляд, поворачиваться спиной к аудитории – проявление неуважения.

Я верю в необходимость использования эффективных изображений, чтобы усилить речь или создать гармонику, добавив словам глубины. Я могу разместить одно слово на слайде, а потом пользуюсь своими заметками, чтобы не забыть действительно важные моменты. Я беру все изображения на iStock (Getty Images) или Shutterstock, покупаю соответствующую лицензию в каждом случае и отмечаю источник на каждом слайде, в начале или конце презентации. В этих огромных хранилищах действуют прекрасные механизмы поиска, и в поддержку своей точки зрения можно найти приятные и удивительные изображения. В целом простые убедительные картинки работают лучше.

Вдохновиться на создание прекрасной и эффективной презентации вам поможет потрясающая книга Гарра Рейнольдса «Презентация в стиле дзен». На одноименном сайте есть много примеров эффективных презентаций. Рейнольдс проводит важную границу между слайдами, иллюстрирующими речь, и слайдами-документами, которые могут включать все выступление в письменной форме, множество подробностей и ссылок. Если пытаться объединить первое и второе, возникает «слайдомент» – по словам автора, неприятный гибрид слайдов с документом, который не выполняет свои функции. Я привык получать просьбы прислать мою презентацию перед выступлением, чтобы организатор мог составить тезисы. Я всегда отказываюсь, поясняя, что моя презентация содержит простые изображения, часто с одним словом на каждом слайде, и поэтому она обретает смысл лишь в союзе со звуком и речью. К счастью, количество просьб сократилось. Возможно, эпоха презентации-списка скоро закончится.

Постарайтесь придать своей презентации единый стиль. Например, я использую одно семейство шрифтов Berthold Akzidenz Grotesk, в основном со сверхжирным начертанием. Вы можете подобрать общий стиль для изображений или иллюстраций, палитры цветов, цвета или текстуры фона.

Постарайтесь не перегружать презентацию словами. Слова должны идти от вас, а не из слайдов. В идеале презентация поддерживает, выражает, усиливает и расширяет вашу речь, добавляя значимости и запоминающиеся моменты. Избегайте резких эффектов перехода слайдов. Выберите один-два, которые подойдут вашему выступлению, и используйте их для всей презентации. Обычно я использую кубический эффект перехода, начиная новую тему, а также слабозаметный эффект растворения в рамках каждой темы.

О технологии данного вопроса мы поговорим подробнее в главе 7, где изучим загадочный мир сценического искусства.




Флипчарты

Я до сих пор встречаю флипчарты в залах для совещаний, поэтому хочу дать несколько коротких советов по их эффективному использованию.

Всегда пишите крупными буквами. Потренируйтесь заранее, чтобы писать разборчиво и ровно. Возможно, вам покажется странным, но человек, не привыкший использовать магнитно-маркерную доску, обычно пишет так, что слова сползают вниз. Это выглядит не очень красиво.

Вы можете воспользоваться разноцветными маркерами, чтобы обозначить разные типы содержания. Например, выделить ключевые моменты, действия, слова аудитории или графические иллюстрации.

Когда что-то пишете на флипчарте, разговаривать не нужно. В противном случае вы будете говорить, повернувшись к аудитории спиной. Скажите, затем отвернитесь и молча напишите, снова повернитесь и скажите.

Есть хороший способ использовать флипчарты на совещаниях вроде больших тренингов, которые продолжаются один или несколько дней. Расставляйте флипчарты вдоль стен в конце каждого совещания или учебного дня. Так люди смогут рассмотреть их. Это похоже на технику «1111», которая помогает запомнить материал: просмотрите материал через один час, затем через один день, одну неделю и один месяц. Так вы укрепите нейронные связи и значительно улучшите память.




Память

При длительном выступлении не стоит рассчитывать лишь на собственную память. Я очень хорошо знаю о ее способности подводить. Тем не менее некоторые люди отлично выступают по памяти. Многие используют прочные «крючки», на которые «вешают» структуру выступления и основные факты. Такими «крючками» могут быть заученные слова и прием под названием «дворец памяти». Вы мысленно возводите здание и визуализируете его до тех пор, пока оно, все его комнаты и ходы, не зафиксируется у вас в памяти. Хитрость заключается в том, чтобы связать темы и факты, которые вы хотите запомнить, с комнатами или предметами в них. Например, если вы хотите рассказать эту главу книги, можете представить входную дверь во дворец как сценарий, плитку в коридоре как суфлерские карточки, телевизор в гостиной как презентацию и так далее.

Существует множество книг о техниках использования памяти. Но я хочу предупредить вас, что, прежде чем воспользоваться ими, нужно быть уверенными в себе. Необходима практика. Актеры вырабатывают способность запоминать слова роли, и, возможно, вам подходит такая методика. Но, пожалуйста, используйте проверенную систему вроде дворца памяти. Если вы попытаетесь вспомнить длинную цепочку содержания и потеряете элемент, будете брошены на произвол судьбы и запутаетесь на глазах у всех.

Повторю, я видел это не раз. Но переживать не стоит. Реакция всегда одинаковая: аудитория начинает аплодировать в знак поддержки, и спикер в конце концов возвращается в прежнее русло. В последней главе этой книги мы поговорим о запасных планах. Выступление по памяти – отличный повод задуматься о запасном плане. На всякий случай.




Практика

Если вам предстоит выступать перед группой людей или со сцены, особенно не один раз, мой главный совет – практикуйте навык публичных выступлений. Меня не удивляет тот факт, что многие люди боятся микрофона и сцены. Я бы очень нервничал, если бы меня попросили прыгнуть с тарзанки или спуститься по лыжной трассе. Мои переживания были бы связаны с тем, что я никогда не занимался этим и у меня отсутствуют опыт, знания и понимание секретов мастерства. В обоих случаях мысль о том, что все пройдет не очень хорошо, пугает.

Мне всегда нравился знаменитый комментарий, приписываемый выдающемуся гольфисту Гари Плейеру. Этот человек с железной волей и титанической дисциплиной ежедневно качал пресс по 1300 раз даже в возрасте 80 лет. Когда он однажды загнал мяч в лунку из бункера, болельщик воскликнул: «Повезло!», – а Плейер ответил: «Чем больше я практикуюсь, тем больше мне везет!»

Как в случае с любым другим навыком, чем чаще вы выступаете перед людьми, тем лучше у вас это будет получаться и тем увереннее вы будете себя чувствовать. Если ваша жизнь связана с выступлениями, отнеситесь к ним серьезно, уделите время и энергию практике.

Есть много разных возможностей, например Toastmasters. Эта международная организация помогает людям развивать навыки выступлений. Подготовка ведется по определенной методике, менторы сопровождают вас на разных стадиях. В крупном городе можно найти разнообразные группы для практики. Toastmakers – великолепный ресурс и отличный способ познакомиться с интересными единомышленниками, при этом улучшив навыки публичных выступлений. Единственное замечание к готовому продукту этой организации, – он похож на спектакль, в котором артистизм заменяет искренность. Тем не менее нет ничего плохого в том, чтобы учиться быть виртуозом. Так вы сможете блестяще выступить, оставаясь аутентичным и искренним.

Если Toastmasters не подходит, попробуйте местные группы по интересам, которые легко найти в Интернете. Во многих городах есть люди, которые заинтересованы в практике публичного выступления. Возможно, такие группы менее структурированы, чем Toastmasters, но зато так же преданы идее. Либо вы можете объединиться с друзьями, которые хотят овладеть навыком публичных выступлений. Создайте собственную группу, – будете помогать друг другу и сформируете готовую аудиторию для регулярных встреч.

Возможно, практика не приведет к совершенству, но она однозначно повысит качество речи. Вы возьмете под контроль свое нервное состояние и начнете наслаждаться опытом.

Еще можно улучшить навык публичных выступлений с помощью коуча. Это наша последняя тема в главе об отличном содержании.




Коучинг

У каждого чемпиона мира есть тренер. Тому существует единственное объяснение: вы не можете увидеть собственную игру со стороны. Эти люди стали чемпионами благодаря своей приверженности идее, согласно которой суть заключается в улучшении. У них нет точки назначения, они в вечной погоне за дополнительным процентом и постоянно улучшают свои результаты благодаря тренерам – людям, которые могут увидеть, что можно улучшить, разрабатывают программы и упражнения.

Если вы серьезно относитесь к публичным выступлениям, вероятно, стоит найти профессионального тренера – коуча. Им может стать как специалист с навыками публичных выступлений, так и учитель пения или театрального мастерства, который поставит ваш голос. На следующих страницах мы поговорим о голосе. Вы также добьетесь отличных результатов, если найдете другого человека и станете коучами друг для друга. Вы сможете предоставить обратную связь по сэндвич-методу, включающую похвалу, критику и вновь похвалу. Похвала – хлеб в сэндвиче, критика – мясо. Поэтому первый элемент покажет, что было хорошо, а второй можно позитивно выразить словами «ты мог бы поработать над…» или «твое сравнение могло бы быть…». Последний элемент представляет собой позитивный вывод, подчеркивающий другой положительный аспект.

Если не нашли коуча, не отчаивайтесь. Вы можете помочь себе сами, воспользовавшись системой записи. Превратите свой дом в аналог сцены или театра. Например, в качестве аудитории будет диван, а телевизор за вами – экран для презентации. Запишите на камеру свое выступление. Когда просмотрите его, увидите недочеты, которые захочется исправить. Так вы получите действительно хороший «сторонний» отзыв о содержании и манере подачи. Сделайте пометки для себя и поработайте над каждой проблемой отдельно. Сравните содержание, структуру и манеру подачи своего выступления с выступлениями опытных спикеров, например, на TED. Будьте честны сами с собой, тогда вы точно добьетесь успеха.


Глава 6. Ваш голосовой арсенал

Средство передачи сообщения и есть содержание сообщения.

Маршалл Маклюэн




Люди часто спрашивают меня, что важнее – отличное содержание или хорошая манера подачи? Некоторые сценаристы и коучи по навыкам речи ставят на первое место содержание, утверждая, что блестящий материал спасет плохую подачу, хотя даже лучшая подача не заинтересует людей в плохом содержании. Остальные придерживаются противоположной точки зрения.

Если бы мне пришлось выбирать между двумя этими элементами, я бы принял точку зрения куратора TED Криса Андерсона. В интервью со мной он сказал: «Единственное правило, в которым мы единодушны, заключается в том, что у человека должно быть что-то, достойное высказывания. Без этой составляющей вы можете устраивать любое представление в мире, и оно будет не просто бесполезным, но и неприятным».

Тем не менее лучше иметь и то и другое! Я считаю, что содержание и подача являются двумя из трех опор, на которых держится эффективная коммуникация. Любая запоминающаяся речь должна иметь отличное содержание и подачу. Третья, не менее важная часть – вы сами, ваша аутентичная личность, честность, целостность и любовь. Все это поможет создать отличное содержание и хорошую манеру подачи.

В предыдущей главе мы выяснили, что нужно говорить. Надеюсь, теперь у вас наготове множество инструментов планирования и структурирования потрясающего содержания. Давайте рассмотрим, как донести это содержание – не только в публичном выступлении, но и в повседневной жизни. Мы изучим ваш голосовой арсенал, о наличии которого многие и не подозревают.

Человеческий голос – удивительный и сложный инструмент, на котором мы все играем. К сожалению, немногие изучают и практикуют навык речи. Не часто встречаются виртуозы голоса. Ситуацию усугубляет культура знаменитостей. Мы ставим певцов и актеров на пьедесталы, убеждаем себя в их исключительности и верим, что никогда не станем такими же. Вы (или ваш знакомый) когда-нибудь говорили, что не умеете петь? Если бы вы сказали это в любом племенном обществе, сегодня или в любой момент человеческой истории, люди бы странно посмотрели на вас и сказали: «Но петь может каждый!» Совсем недавно мы делегировали пение специалистам, в массовом порядке отказались от этого занятия и теперь позволяем своему голосу проявлять лишь часть его подлинной силы.

Эта книга не о пении, но я рекомендую вам взять несколько уроков пения либо вступить в вокальную группу или хор. Вы не только поймете свой голос и его потенциал, но поразите себя и полюбите его. Несколько лет назад мой брат, никогда не занимавшийся музыкой, вступил в местный хор в Оркни. Теперь он поет великие хоровые произведения вроде «Мессии» Генделя на удивительных концертных площадках со всемирно известными оркестрами и дирижерами. Пение стало для него источником радости и увлечением. Вероятно, вы обнаружите то же самое. Не забывайте о результатах исследования музыкального образования и развития мозга. Благодаря музыке люди укрепляют здоровье и получают эмоциональные выгоды и, возможно, даже новые нейроны.

Независимо от того, поете вы или нет, можно разработать свой голос и стать мастером этого чудесного инструмента. Об этом мы поговорим в данной главе.



Упражнение «Инвентаризация вашего голоса»

Прежде чем изучить голосовой арсенал, я предлагаю вам проверить свои текущие голосовые активы и пассивы, проведя объективную инвентаризацию. Каковы сильные стороны вашего голоса? Каковы его слабые стороны? Чтобы разобраться в этом, попробуйте по-разному говорить на диктофон. В разных ситуациях мы говорим неодинаково. Например, моя мама говорила по телефону очень четким голосом, который она никогда не использовала при личном общении. На звук голоса сильно влияет эмоциональное состояние.

Встроенный диктофон в большинстве смартфонов позволяет записать голос в среднем качестве. Если вы заинтересованы в более высоком качестве и функциях вроде расшифровки аудиозаписи или обмена с другими приложениями, воспользуйтесь специализированными разработками, например Just Press Record (iOS) или RecForge (Android). Для максимально качественной звукозаписи стоит приобрести цифровой диктофон вроде Zoom. Я по-прежнему пользуюсь старым Zoom H2, так как мне нравится его качество и простота в использовании.

Записав свою речь, прослушайте записи через хорошие наушники. Возьмите лист бумаги и разделите его на два столбика. В одном запишите свои голосовые активы, в другом – пассивы. Вы можете попросить о помощи друзей и членов семьи, чтобы они предоставили обратную связь по данным из этих двух столбцов. Так вы определите, над чем нужно работать, чтобы вывести свой голос на желаемый уровень.



Осанка, поза и жесты

Осанка

Голос берет начало в осанке. Особенно важен угол наклона шеи, потому что голосовые связки физически меняются, когда вы наклоняете голову вперед, назад или в сторону. Чтобы понять, как влияет наклон шеи на голос, проведите простой эксперимент.

Сядьте или встаньте прямо и произнесите свое имя. Теперь выдвиньте подбородок вперед как можно дальше, вытянув шею словно черепаха, и снова произнесите имя. Почувствовали натяжение по мере того, как растягиваете голосовые связки? Теперь отведите голову назад – так, чтобы вдавить подбородок. Давите на свой затылок и при этом не смотрите вниз. Вновь произнесите свое имя. Ощущаете сжатие по мере сдавливания голосовых связок?

Несомненно, эти позы – утрированные версии того, как люди ведут себя и двигаются каждый день. Когда вы сидите за столом и вытягиваете вперед шею, разговаривая по телефону, вы принимаете облегченную версию первой позы, о которой только что шла речь. Мы так часто смотрим вниз на экраны мобильных устройств, что «текстовая шея» (упрощенная версия второй позы) становится эпидемией. Со временем эти позы входят в привычку и закрепляются на физическом уровне. Естественный голос становится напряженным или сжатым.

Если ваша голова находится в вертикальном положении относительно плеч, голосовые связки расслаблены, то голос проявит себя наилучшим образом. Следующее упражнение поможет вам добиться идеального положения шеи.

Давайте рассмотрим остальные элементы позы. Язык тела очень выразителен: он влияет на восприятие вас и вашей речи. Положение стоя или сидя говорит о многом. Когда вы выступаете перед группой людей или со сцены, язык тела показывает ваше состояние и отношение к аудитории. Кроме того, если язык тела непривычен или сопровождается лишними движениями, он может отвлекать. В целом, когда вы подаетесь вперед и удерживаете зрительный контакт (периодически при выступлении и постоянно при слушании), вы проявляете вовлеченность. Отклоняясь и избегая зрительного контакта, вы проявляете отстраненность или даже скуку, гнев и пренебрежение. В то же время позиции, которые зрительно вас уменьшают (например, когда вы скрещиваете руки или ноги, сутулитесь, поджимаете руки), говорят об отсутствии авторитета или неуверенности. Позиции, которые зрительно делают вас больше (их также называют позами силы, например поднятие рук в триумфальной позе), говорят о силе и уверенности.

Язык тела важен не только тем, что создает коммуникацию с другими людьми. Он влияет на ваши чувства и речь. Мало кто может прекрасно и ярко выступить, ссутулившись в слабой позе или лежа на спине. Как говорила Эми Кадди в своем выступлении на TED, исследования десятков лабораторий подтвердили, что позы силы заставляют людей почувствовать себя сильнее и увереннее.



Поза

Если нужно выступить перед аудиторией, я рекомендую нейтральную позу, которая станет вашим «домиком». Это крепость, место, из которого вы можете победоносно выйти с широкими жестами и затем вернуться в безопасности. Это нечто прочное и внушительное. Мне часто говорят после моего выступления: «Ты выглядишь таким основательным!» Все дело в моей нейтральной позе. Я постепенно ее вырабатывал. Упражнение ниже подскажет вам, как выработать собственную устойчивую позу.



Жесты

Я люблю выступать на сцене. Отчасти потому, что сцена повышает мою осознанность. Я всегда говорю это участникам своих семинаров и сейчас собираюсь сказать вам: постоянно осознавайте окружающий мир. На самом деле, смысл разговора о развитии навыков осознанного слушания и убедительной речи возникает из проблемы – проблемы постоянного осознания. Вы можете по-разному называть это состояние: осознанность, осознание, понимание. В современном мире его сложно сохранять, потому что нас часто отвлекают или «анестезируют» разные вещи. К ним относятся телевидение, мобильная музыка, социальные сети, сахар, углеводы и алкоголь. Все это хорошо в меру, а при чрезмерном употреблении грозит уничтожить способность осознавать.

Один из значимых аспектов развития осознания в вашей речи (в меньшей степени – в слушании) заключается в следующем. Вам нужно сделать свои жесты преднамеренными, перенести их из области бессознательного или привычного в сферу сознания. Это необходимо по двум веским причинам.

Во-первых, ваши жесты будут согласованными с речью и будут подтверждать то, что вы скажете, выражая все сказанное другим образом и не противореча словам.

Во-вторых, жесты обладают огромной силой. Великие актеры учатся выражать характер своих героев через характерные жесты, а также через голос и выражение лица. Эти жесты неслучайны. Актер Михаил Чехов, племянник великого писателя, разработал систему, которую до сих пор используют многие ведущие актеры кино и театра, например Энтони Хопкинс и Джонни Депп. Эта система включает пять архетипов жестов: толкать, тащить, поднимать, бросать и рвать. Каждый может быть исполнен в шести направлениях (вверх, вниз, влево, вправо, вперед, назад) и в совершенно разных вариациях, описываемых наречиями. Они выражают шесть «положений действия», или базовые мотивы каждого героя: «я хочу – я отклоняю», «я даю – я беру», «я отстаиваю свою позицию – я сдаюсь». Вы можете представить, как это работает. Если герой хочет обладать властью, его типичные жесты могут включать толкание вниз (всех остальных, образно говоря).



Совет

Единственный способ проверить привычки жестикуляции – записать свое выступление на видео. Запись не должна быть короткой, поэтому выберите тему, в которой вы хорошо разбираетесь, например историю своей жизни или любимое хобби. В кадре вас должно быть видно в полный рост. Просматривая запись, задайте себе несколько вопросов: согласованны ли жесты? Я достаточно жестикулирую или чересчур? Мои жесты слишком узкие или широкие? Есть ли привычные жесты, которые расходятся с моими словами?



Я не предлагаю вести себя как актер в реальной жизни (вспомните систему HAIL). Однако техническая ясность поможет, когда вы будете планировать свою точку зрения или выступление целиком.

Мы привыкли использовать жест или ряд жестов постоянно, независимо от того, что говорим. Зачастую привычные жесты вредят нашей манере подачи, так как говорят совсем о другом!

Есть жесты, распространенные в определенных регионах или вообще локальные. Со временем они меняются. Классический итальянский жест – пальцы руки, сложенные с большим пальцем, при взмахах рукой вперед-назад (означает «что???») – не имеет смысла в Берлине и Сингапуре. Уличные банды используют собственную систему жестов в качестве подтверждения членства. Зрители, приходившие смотреть пьесы Шекспира, знали, что когда в «Ромео и Джульетте» Абрам спрашивал у Самсона: «Вы показываете нам кукиш, сударь?», – он говорил об очень оскорбительном жесте. Сегодня никто и глазом не моргнет, если вы, идя по улице, так сделаете.

Тем не менее некоторые жесты признаны во всем мире. Одна или обе руки, поднятые в воздух, означает победу, а обхватить руками голову – отчаяние. Известны такие жесты, как воздушный поцелуй, сжатый кулак и очень распространенный удар кулаками. Существует немало жестов, широко известных и популярных.

Семейный психолог и автор Вирджиния Сатир утверждала, что люди используют набор поз в случае нарушения баланса между собственным «я», остальными и контекстом. Обычно это сопровождается классическими, повсеместно признанными жестами:

• осуждение – часто сопровождается указательным жестом;



Совет

Следите за тем, чтобы эти классические жесты не вошли в привычку. Я видел, как люди выступали, постоянно используя молящий жест. Сам по себе он слабый, и его следует использовать, только если вы действительно просите о помощи. При неуместном применении этот жест серьезно подрывает содержание. Если вы любите размахивать руками во время выступления (в этом нет ничего плохого – данный жест помогает показать темп и очень выразителен), убедитесь, что держите руки вертикально, а не горизонтально ладонями вверх. Многие политики говорят именно так – жестикулируя, чтобы подчеркнуть каждый пункт сказанного. Но ладони всегда находятся в вертикальном положении и никогда – горизонтально.



• мольба – обе руки открыты, ладони вверх, словно человек просит милостыню или уверяет, что не представляет угрозы;

• подсчет – одна рука касается подбородка, вторая может находиться ниже;

• отвлеченность – дикие или бессмысленные жесты, которые меняют тему или отвлекают внимание (фокусники и карманники хорошо владеют ими!);

• любовь/ненависть – удар по невидимому столу, большие открытые жесты.

Чтобы оставаться аутентичными, жесты должны отражать ваш характер. Вы можете быть очень экспрессивным или сдержанным, держа себя под контролем. В любом случае следите за тем, чтобы ваши жесты были согласованными и аутентичными. Главное – жестикулируйте осознанно и преднамеренно. Так вы повысите эффективность своей коммуникации.



Упражнение «Осанка и поза»

1. Положение шеи

Прижмитесь спиной к стене и убедитесь, что затылок тоже ее касается. Если нет, вы вытягиваете шею вперед, и шейные мышцы, скорее всего, становятся более слабыми.

Я знаю, как скорректировать положение шеи с помощью легкого упражнения, которое можно выполнять несколько раз в день. Встаньте спиной к стене и прислонитесь к ней затылком. Не откидывайте голову назад, старайтесь не изгибать шею. Представьте, что к макушке вашей головы прикреплена струна. Мысленно потяните ее вверх, чтобы удлинить шею. Когда задняя часть шеи вытянется, ваш подбородок невольно втянется по направлению к затылку. При этом вы дотронетесь затылком до стены. Это и есть правильное положение шеи и головы. Постойте в таком положении в течение минуты. Возможно, это будет непросто поначалу, если мышцы шеи ослабли. Выполняйте почаще данное упражнение, и вы укрепите свои мышцы и исправите положение шеи.

Давайте также растянем мышцы шеи и плеч. Это поможет исправить положение и укрепить мышцы, снимет напряжение в них.



Вперед-назад

Встаньте ровно. Сделайте глубокий вдох носом и выдох ртом, медленно потянитесь подбородком вперед, максимально растянув шею, и задержитесь в этой позе, считая до десяти. Затем отведите голову назад до упора, прижав подбородок, и задержитесь в этой позиции, считая до десяти. Повторите упражнение три раза.



Из стороны в сторону

Встаньте ровно. Сделайте глубокий вдох носом и выдох ртом, медленно наклоните голову вправо, будто хотите прикоснуться ухом к плечу. Следите за тем, чтобы не поднимать плечи. Двигайте лишь головой. В конце задержитесь и посчитайте до десяти. Почувствуйте напряжение с другой стороны. Медленно вернитесь в исходное положение и повторите упражнение с наклоном влево. Повторите упражнение три раза.



2. Поза

Это упражнение поможет вам найти нейтральную позу – как для выступлений со сцены, так и для повседневного общения.

Встаньте напротив зеркала в полный рост. Свободно опустите руки вдоль туловища и изучите свою позу. Для начала посмотрите, есть ли асимметрии в вертикальной плоскости. Другими словами, является ли левая сторона вашего тела зеркальным отражением правой? Отметьте любые различия. Теперь взгляните на линию глаз, плеч, бедер и ладоней. Параллельны ли они полу? Вновь отметьте любые различия. Теперь встаньте боком и изучите свой профиль. Все расположено вертикально (плечи, локти, бедра, колени) или есть изгибы? Возможно, стоит попросить друга сфотографировать вас в профиль и анфас, чтобы затем изучить фотографии.

Вот как я создаю свою нейтральную позу.

Если вы мужчина, поставьте ноги на ширину плеч. Если вы женщина, поставьте ноги чуть ближе, чем на ширину плеч. Стопы должны быть параллельны друг другу и стоять прямо. Если пальцы ног обращены внутрь, это похоже на проявление робости, если наружу – это выглядит неэлегантно или даже дерзко.

Теперь расположите все вертикально. Ваши колени выпрямлены, но не касаются друг друга (если только у вас нет нервной дрожи в ногах). Почувствуйте небольшое напряжение, будто готовитесь к прыжку. Ваши бедра расположены ровно над коленями. Посмотрите вверх и выпрямите свой позвоночник. Представьте, что к макушке вашей головы прикреплена струна и вы висите на ней. Опустите плечи и отведите их назад. Почувствуйте, как растягиваются мышцы шеи. Расслабьте руки и ладони, пусть они свисают по бокам, с обращенными вперед большими пальцами. Почувствуйте силу во внутренних мышцах своего пресса, затем медленно напрягите ягодичные мышцы. Вы должны почувствовать твердый стержень внутри себя. Наконец, по-прежнему сохраняя ощущение раскачивания на струне, прикрепленной к голове, представьте, как от ваших ног проросли корни. Именно это чувство устойчивости люди часто замечают во мне.

Изучите напряжение, возникающее между чувством легкости от струны и прочности от корней. При должной практике вы научитесь сохранять оба состояния. Стоя на одном месте, слегка подвигайте телом. Вы не стали восковой фигурой. В этой позе вы чувствуете себя комфортно и расслабленно, готовы к движению.

Если вы не привыкли к выверенной позе, вам будет непросто стоять в идеальной нейтральной позе (между прочим, это хорошая и здоровая поза – она замедляет процессы старения, так как препятствует большой нагрузке на разные части тела). Чтобы нарастить кубики пресса или похудеть, требуется время. Точно так же, со временем, вы сможете выработать идеальную позу. Не торопитесь, ежедневно тренируйтесь и приблизитесь к идеалу. Практикуйте эту позу как можно чаще, и вам станет проще и приятнее ее удерживать.




Дыхание

Дыхание – это жизнь, а наш голос – не что иное, как дыхание. Неудивительно, что упражнения и системы по улучшению здоровья и самочувствия вроде йоги основаны на дыхании. Не зря певцы и актеры практикуют техники дыхания. Как мы выяснили в главе 3, ваш голос является дыханием, а правильное дыхание – основа хорошей речи. Дыхание – это топливо для вашего голоса: чем больше топлива, тем мощнее голос.

Большинство людей дышат как птицы, делая слабые вдохи и затрагивая лишь верхушки легких. Интересно, когда вы в последний раз делали большой глубокий вдох и действительно расширяли грудную клетку? Если вы не практикуете йогу или другую дисциплину, связанную с дыханием, скорее всего, в последний раз вы делали такой вдох несколько дней назад! Ниже я описал упражнения для дыхания. Их разработала моя девушка, эксперт по фитнесу и поддержанию здоровья Джейн Мадженди. Она – многократный чемпион мира по боевому искусству тансудо и мастер йоги. Я рекомендую эти упражнения. Не забывайте, дыхание – это жизнь.



Упражнение «Дыхание»

Возможно, за сегодняшний день вы не сделали ни одного действительно глубокого вдоха. Поэтому прямо сейчас сделайте хороший глубокий вдох носом, считая до десяти. Не получилось досчитать до десяти? Со временем получится! Теперь добавьте такой же глубокий выдох со свистом через рот. Выполните упражнение три раза.

Затем положите руки на живот и сделайте три выдоха в форме шипения, по-прежнему стараясь досчитать до десяти, вдыхая через нос. Оцените, как долго вы можете выдыхать таким образом. Постарайтесь сосчитать до десяти, затем увеличьте время, когда почувствуете контроль над диафрагмой. Почувствуйте, как ваши руки поднимаются, а живот расширяется на вдохе. Затем руки опускаются, и живот уменьшается на выдохе. Так вы привыкнете дышать диафрагмой, а не верхушками легких. Представьте длинную трубку, идущую из вашего рта к копчику. Делая вдох, ощутите, как дыхание проходит в самый низ трубки и ваш живот расширяется. Затем вытолкните воздух наверх, когда живот уменьшится.

Вновь положите руки на живот и сделайте три глубоких вдоха через нос. При этом выдыхайте отрывисто, словно задувая свечу. Почувствуйте, как скопление воздуха образуется в мышцах живота (это упражнение также помогает укрепить пресс).

Выполняйте это упражнение, особенно второе, по утрам и как можно чаще в течение дня. Так вы измените дыхание и укрепите свой голос.



Регистры

Голос человека имеет четыре регистра, или части целого ряда. Они похожи на систему передач велосипеда или автомобиля. Чтобы научиться переключаться с одной на другую, нужна серьезная подготовка. Если хотите добиться максимальной силы голоса, надо понять регистры. Тогда вы сможете осознанно выбрать самый эффективный регистр для получателя и контекста.



Свисток

Регистр «Свисток» (или «Флейта») используется нечасто, потому что отвечает за самые высокие ноты, которые может произвести человеческий голос. Он занимает примерно шестую октаву (на две октавы выше центральной ноты до). Высокие, пронзительные звуки создаются при резонировании задней части вокальных связок. Обычно их могут производить лишь певицы. Например, Мэрайя Кэри использует данный регистр во время выступлений. Хорошим примером среди звукозаписей является хит 1975 года Lovin’ You Минни Рипертон. Для нас с вами данный регистр предоставляет интерес лишь с научной точки зрения.



Фальцет

Следующий регистр более распространен. Многие певцы успешно использовали и используют фальцет – Фрэнки Валли из группы Four Seasons в 1960-х, группа Bee Gees в 1970-х и Крис Мартин из Coldplay сегодня. Фальцет представляет собой более чистый звук, чем естественный голос, поскольку в нем меньше обертонов. По этой причине он менее свойствен человеку. Если мужчина использует его в речи, он словно переключает передачу и выходит в неестественный, слегка комичный диапазон: представьте, что участники Monty Python заговорили женскими голосами. Тем не менее для многих женщин, особенно пожилых, фальцет становится мягким и безопасным вариантом для начала разговора. В Японии разговор на высоком фальцете долгое время был женской культурной необходимостью, чтобы не подвергать сомнению мужской авторитет. Сегодня ситуация меняется вместе с социальными установками.

Иногда вы переходите на фальцет естественным образом, например, когда удивлены («Что-о-о-о?», сказанное высоким голосом и переходящее на более высокий тон, находится в регистре фальцета). Также вы используете фальцет, выражая одобрение («Юху» часто произносится на фальцете) и другие сильные эмоции. В этих случаях вы выделяете свою речь тем, что меняете привычный голос. Но поскольку мы хотим достичь навыка эффективной речи, фальцет стоит исключать. Поэтому идем дальше.



Модальный регистр

Модальный регистр использует большинство людей. Это естественный голос, когда голосовые связки работают максимально эффективно. Начало и конец голосового регистра – важный фактор, определяющий ваш голос. Когда мы говорим, что человек имеет сопрано или баритон, то имеем в виду, что он использует более высокий или низкий модальный регистр.

Я бы хотел выделить четыре голоса в рамках этого регистра. Их на два больше, чем обычно выделяют учителя пения. Возможно, вы сталкивались с понятиями головного голоса и грудного голоса, особенно если занимались музыкой. Я также хочу добавить к ним носовой голос и горловой.

В действительности ваш голос всегда создает гортань, расположенная в горле. Однако вы можете существенно изменить тон и тембр, изменив элементы сложного процесса по созданию вашего характерного звука. Согласно работе профессора Дэвида Аберкромби из Эдинбургского университета, ученые различают «голосовые настройки» – региональные стили речи, которые перекрывают акцент человека и сообщают нам о его происхождении. К ним относятся ритм, выразительность и интонация, а также тембр и качество голоса. Человек должен изменить их, если хочет заговорить на иностранном языке, как носитель.

Я различаю четыре вида голоса благодаря качеству голосовых настроек и личному опыту. Я слышал голоса людей со всего мира и создал практическую классификацию модальных регистров, которая доступна вам и мне благодаря идее общения из конкретного места – носа, головы, горла или груди. Это абсолютно практический инструмент, а не попытка создать научную классификацию. Сегодня ведутся дебаты о том, возможно ли физически резонировать голос в груди (по логике во время разговора воздух шел бы вниз из гортани, а это невозможно). Однако я знаю, что могу изменить глубину и качество собственного голоса, сосредоточившись на резонансе в груди. Эти четыре вида голоса – лишь отчасти образные представления, но они работают!

Поэтому давайте отойдем от научных и педагогических дебатов в этой сложной области и рассмотрим практический вопрос контроля над собственным голосом. Мы разберем четыре вида голоса. При этом вы определите, какой из них является вашей территорией. Вы наверняка используете все четыре вида в большей или меньшей степени, но у большинства людей преобладает один вид. Если оставить медицинские показания, общение главным образом одним из видов голоса отчасти представляет собой генетический или культурный аспект и зависит от личного выбора или воспитания. К тому же вы можете переключаться с одного на другой в зависимости от ситуации – например, из-за волнения люди перестают говорить грудным голосом и начинают говорить головным.

По моему опыту, главное – возможность научить большинство людей осознанно переходить от одного вида голоса к другому. Мы поработаем над этим, выполнив упражнение.

Носовой голос. Нос любого человека резонирует и создает три звука («нг», «м» и «н», как в слове «фламинго»). Носовой голос посылает гораздо больше звуков, которые резонируют в носу, создавая высокое, яркое, тонкое и слегка грубое ощущение. Он широко распространен в странах Латинской Америки и, без сомнения, в Нью-Йорке, а также других местах. Чтобы узнать, используете ли вы носовой голос, слегка прикоснитесь пальцем к носу и скажите: «Фламинго». Вы почувствуете легкую вибрацию в носу. Теперь скажите: «Он любит еду». Если при этом вы можете уловить вибрацию, вы используете носовой голос.

Головной голос. Большинство людей часто используют этот голос. Он практически не требует усилий, эффективно резонирует в полости гортани, рту и носу. Он обладает легким и ярким тоном и, как правило, приятен. Именно на основе этого голоса создают голоса певцы (кроме басов).

Горловой голос. Этот голос распространен среди мужчин – жителей индийского субконтинента. Он может звучать хрипло и с придыханием, однако при пении великолепен, как, например, поразительный голос певца каввали Нусрата Фатеха Али Хана.

Грудной голос. Это самый глубокий и богатый вид голоса. Чаще всего его можно встретить у жителей африканских районов к югу от Сахары. Вспомните Джеймса Эрла Джонса и Моргана Фримана. Актеры учатся говорить таким голосом, и есть множество примеров грудных голосов в этой сфере, вызывающих всеобщее восхищение, – от Шона Коннери до сэра Иэна Маккеллена, от Орсона Уэллса до Вина Дизеля.

Как вы обычно говорите? Если хотите успешно донести свою идею, осознайте место, откуда берет начало ваш голос, и практикуйте его. В большинстве случаев максимальную силу и авторитет имеет грудной голос, поэтому ему однозначно стоит научиться.



Вокальный фрай (или «жареный» голос)

Последний регистр, который нам нужно рассмотреть. Вокальный фрай – это ленивый, хриплый горловой звук, возникающий, когда вы расслабляете голосовые связки и пропускаете воздух между ними. Он особенно распространен среди юных американок. Согласно результатам исследования, его популярность растет, возможно, благодаря популярным телепрограммам. Я не советую использовать его по двум причинам. Во-первых, исследования показали, что люди негативно его воспринимают. Слушатели считают человека с таким голосом ненадежным, менее компетентным, привлекательным и образованным. Он вряд ли сослужит хорошую службу на собеседовании. Во-вторых, данный вид голоса представляет собой печальную трату чудесного инструмента, которым мы все обладаем. Наши голоса имеют огромный диапазон, и настоящая трагедия – не использовать доступное богатство, тональность и гармоники. Пожалуйста, постарайтесь не использовать этот регистр, если хотите, чтобы вас услышали.



Упражнение «Движущийся голос»

Если у вас возникнут проблемы при выполнении этого упражнения, возможно, всему виной физиология или другой аспект, влияющий на ваш голос. В таком случае обратитесь за помощью к профессионалу – врачу или квалифицированному преподавателю по вокалу.

Будет лучше, если при выполнении упражнения вы запишете свой голос и затем прослушаете запись.

Если вы привыкли говорить фальцетом, глубоко вдохните и спойте любую ноту, затем мягко сместитесь вниз, словно на лифте, пока не почувствуете предельную точку в голосе. Ниже находится ваш модальный регистр. Изучите его. Спойте несколько нот, каждый раз делая глубокий вдох. Теперь прочитайте что-нибудь вслух и прислушайтесь к переменам в голосе. Именно этот голос обладает наибольшей силой. Выполняйте упражнение, и вы сможете укрепить новый голос.

Если вы привыкли говорить в модальном регистре (носовым, головным, горловым или грудным голосом), практикуйте переход от одного голоса к другому. Практикуясь, вы перестанете звучать комично. На моих мастер-классах люди, впервые изучающие грудной голос, звучат очень неестественно. Они всегда смеются над своим голосом! Однако благодаря постоянной практике вы приобретете мастерство и осознанность.

Методика проста: начните говорить, повторяя что-то бессмысленное вроде «раз-два», как делают звукорежиссеры, либо читая вслух текст. Теперь представьте, как ваш голос возникает в носу, затем в голове, в горле и, наконец, груди. Почувствуйте резонанс и вибрацию в каждом из этих мест и прислушайтесь к переменам, возникающим при перемещении голоса из одного места в другое. Перейдя к грудному голосу, постарайтесь почувствовать резонанс во всей груди и ощутите огромную глубину и низкий тон. Это упражнение улучшит вашу способность создавать голос, подходящий для любого случая. Оно особенно помогает развить грудной голос, если вы хотите успешно выступить.

Вы также можете поэкспериментировать с разными эмоциями – от удивления до радости, от печали до гнева. Изучите, какой голос (или даже регистр) вы обычно используете, когда выражаете ту или иную эмоцию. Затем попробуйте выразить голосом юмор, авторитетное мнение, вдохновение или любовь. Вновь осознайте, какой голос вы используете. Благодаря этой практике вы поймете ряд своих голосов и узнаете, как вы обычно говорите и модулируете.

Если обычно вы говорите на вокальном фрае, вам нужно перейти в модальный регистр, если хотите быть услышанными (разве что в вашем кругу общения используют этот вид голоса и вы отдалитесь от всех, если начнете говорить нормально). Практикуйте техники дыхания, описанные в этой книге. Вокальный фрай обычно возникает из-за нехватки дыхания во время общения. Делайте глубокий вдох перед каждым предложением и поставьте цель услышать свой полный, глубокий голос без хрипа. Постарайтесь выделять первое и последнее слово каждого предложения, так как вокальный фрай обычно работает в полную силу именно в этих местах.




Темп

Темп, или скорость, речи подразумевает количество слов, сказанных за минуту. Некоторые люди говорят меньше 100 слов в минуту, их речь кажется очень медленной. Организаторы аукционов и спортивные комментаторы могут достигать головокружительных скоростей – до 400 слов в минуту. Хотя естественный темп меняется в зависимости от языка. В основном люди произносят 100–200 слов в минуту. Темп речи носителей английского языка близок к верхней границе этого показателя.

Речь обладает естественным ритмом, и его нужно понимать. Если вы говорите слишком медленно, слушатель или аудитория не сможет сохранять внимание. Если вы говорите слишком быстро, рискуете потерять внимание людей, так как они не будут успевать за вами. Многие люди, не привыкшие к публичным выступлениям, позволяют волнению ускорить темп речи и начинают тараторить. Даже самый короткий разговор может иметь правильный ритм. Чтобы убедиться в этом, посмотрите самые короткие выступления на TED.

Темп – один из аспектов речи, при котором важно осознавать манеру людей слушать. Я часто выступал перед людьми, для которых английский язык является иностранным. Они слушают и мысленно переводят слова либо используют гарнитуру, а синхронные переводчики, сидящие в конце зала, усердно переводят мое выступление. В любом случае слишком быстрая речь неэффективна, а то и является проявлением грубости. Я слежу за естественной скоростью своей речи, чтобы говорить четко, даю слушателям время на обработку и понимание информации.

Меняя темп речи, вы придадите своим словам больший эффект. Вспышка быстрой речи говорит о восторге, медленной – о выразительности и значимости. Если вы говорите в одном ритме, речи не будет хватать контраста, она станет менее увлекательной.



Упражнение «Смена темпа»

Мы начнем с простой концепции: ваш голос обладает тремя передачами – быстрой, средней и медленной.

Выберите любой текст для чтения вслух, например отрывок из статьи или романа. Прочитайте его несколько раз, чтобы разобраться в тексте. Прочтите его естественно. Теперь отметьте абзацы, которые можете прочитать быстро (чтобы показать восторг) и медленно (чтобы придать словам выразительность). Перечитайте текст.

Как можно чаще выполняйте это упражнение, чтобы научиться менять темп речи. Возможно, вы захотите добавить скорость, чтобы разнообразить свою речь.



Высот

Важно знать, насколько высокая или низкая по звучанию ваша речь.

Говоря научным языком, наш голос возникает, когда воздух направляется в гортань, где находится совокупность голосовых связок, или складок. Голосовые связки мужчин имеют длину 17–25 мм, женские – 12,5–17,5 мм. Поэтому мужской голос звучит ниже, женский – выше. Когда мы пропускаем воздух через связки, они вибрируют, и мы модулируем вибрации с помощью соединенных с ними мышц. В итоге возникает фундаментальный тон с частотой в среднем 100 Гц у мужчин и 200 Гц у женщин.

Если вы говорите в модальном регистре, скорее всего, обладаете рядом из двух октав. Вы естественным образом модулируете свой голос в рамках этих октав, в зависимости от уровня восторга или волнения. Попробуйте сказать обычным голосом: «Куда ты положил мои ключи?» Теперь повысьте высоту голоса, сохранив темп. Еще раз увеличьте высоту. Заметили, что она сама по себе способна показать восторг?

Основной причиной перехода на грудной регистр является понижение высоты. Дело в том, что люди ассоциируют глубокий голос с авторитетом. Исследования показывают, что при прочих равных условиях мы голосуем за политиков с более глубокими голосами. Такая ассоциация, вероятно, связана с фактом, что крупные вещи являются более важными или опасными, чем маленькие, и что крупные животные издают более глубокие звуки. Рык львов намного глубже, чем мяуканье котов, которое, в свою очередь, глубже, чем писк мышей. В результате более высокие голоса звучат скромнее и кажутся менее авторитетными.

Чтобы оптимизировать высоту голоса перед важным выступлением, я рекомендую выполнить упражнения на разогрев из главы 7 или хотя бы последнее голосовое упражнение на разогрев под названием «Сирена».

Теперь давайте изучим сложную вариацию высоты – интонацию, или просодию.

Просодия

Просодия позволяет нам передавать чувства и эмоции. Поэтому она важна для успешной речи. В нее входит интонация (ударные вариации высоты, которые мы делаем в речи), а также темп, выразительность и в некоторой степени тембр. Отсутствие просодии приводит к тому, что голос звучит в прямом смысле слова монотонно (на одной ноте или тоне).

Возможно, просодия возникла раньше языка и началась с «материнского языка» – речи, направленной на младенца и выражаемой в преувеличенном виде. Так мы говорим с маленькими детьми, собаками и пожилыми людьми или иностранцами, если считаем, что они нас не понимают.

Как и многие аспекты речи, просодия меняется в зависимости от культуры. Важно ее почувствовать, определяя манеру слушания, в соответствии с которой вы говорите. Тогда можно говорить так, чтобы люди вас поняли. Жители скандинавских стран обычно используют ограниченную просодию, из-за чего их речь кажется почти скучной. При этом представители народов, говорящих на романских языках (особенно итальянцы), говорят с безудержной просодией, практически одновременно! Когда я был в Греции, часто неправильно трактовал разговор людей из-за различий в местной просодии.

Монотонные или неестественные просодии лишают речь силы. Хороший пример – восходящая интонация (HRT), когда спикер увеличивает высоту последнего слога в речи, будто задавая вопрос (думаю, вы представили, как это звучит). Считается, что жители западного побережья США, Австралии и Новой Зеландии начали этот тренд несколько десятилетий назад, хотя для некоторых давно существующих диалектов такая манера общения типична. Например, я часто замечаю восходящую интонацию в Оркни, где живу, в диалектах Северной Ирландии или северных островов Шотландии, которые встречаются в моей местности. Если HRT не является особенностью регионального диалекта, она становится той же проблемой, что и вокальный фрай. Ее гораздо чаще используют женщины. Такая интонация ассоциируется с неуверенностью, потому что отражает контрольный вопрос, мысленное «с тобой все в порядке?». Из-за нее спикер теряет богатство и изменчивость неограниченной просодии, что неизбежно лишает речь эффективности.



Упражнение «Просодия»

Чтобы определить и улучшить просодию, прочитайте вслух несколько страниц из романа или любую новостную заметку и запишите на диктофон свой голос.

Сначала избавьтесь от просодии и посмотрите, как звучит речь без нее. Прочитайте абзац монотонно, не делая ударений и не меняя ритм. Прослушайте запись своего голоса. Вы похожи на робота, голос звучит неинтересно, не так ли?

Теперь прочитайте абзац нормальным голосом. Когда прослушаете запись, оцените свою естественную просодию по шкале от 1 до 10. Насколько мощной и интересной делают вашу речь интонация, ритм и ударения?

Если вы заметили, что используете ограниченную просодию, и оценили себя менее чем на 5 баллов, прочтите абзац еще раз, повысив просодию до 10 баллов. Представьте, что читаете текст маленькому ребенку. Делайте это до тех пор, пока не почувствуете, что превысили свой ряд, и сможете естественным образом вернуться к нормальным 6–7 баллам.

На моих мастер-классах участники выполняют забавное упражнение. Попробуйте выразить эмоции или передать идею человеку без слов. Например, использовать доисторическое мычание (протоязык), описанное Стивеном Митеном. Вы можете выполнить это упражнение самостоятельно или по очереди с другом.

Выразите следующие эмоции, используя звуки, а не слова:

– печаль;

– радость;

– гнев;

– удивление.

Теперь усложним задание:

– попросите сделать так, чтобы в поле вашего зрения попал какой-нибудь предмет;

– извинитесь;

– сообщите человеку, что плохо себя чувствуете.

Теперь поработаем над смысловым ударением. Попробуйте сказать предложения ниже, выделяя отмеченные слова. Почувствуйте, как меняется смысл сказанного.

Я собираюсь пойти на работу сегодня.

Я собираюсь пойти на работу сегодня.

Я собираюсь пойти на работу сегодня.

Я собираюсь пойти на работу сегодня.

Я собираюсь пойти на работу сегодня.

Смысловое ударение само по себе существенно меняет смысл речи.




Тембр

Тембр – это окраска голоса, выражаемая словами, которые описывают тактильные понятия. Большинство людей стремятся говорить голосом, который можно описать как чашечку вкусного горячего шоколада: насыщенным, теплым, сладким и приятным. Если вы не относитесь к этой категории, не отчаивайтесь. Вы можете изменить некоторые простые жизненные привычки и улучшить свой тембр. Если это не поможет, наверняка удастся изменить свой тембр с помощью профессионала.



Образ жизни

Для эффективной работы голосовым связкам нужны чистый воздух и смазка, уже не говоря о здоровом состоянии организма в целом.

Курение портит голос, поэтому откажитесь от него. Я могу порекомендовать книгу, которая помогла мне 20 лет назад, – «Легкий способ бросить курить» Аллена Карра.

Пейте больше воды, чтобы голосовые связки не пересыхали. Убедитесь, что ежедневно пьете рекомендуемую норму. Перед любым важным разговором или выступлением следует выпить немного теплой воды или травяного чая, желательно с медом. Алкоголь и напитки, содержащие кофеин, скорее всего, не приносят пользы тембру (исследований на эту тему недостаточно). Однако их можно употреблять в умеренном количестве – при условии, что вы пьете достаточно воды и не злоупотребляете этими напитками перед выступлением. Тяжелая ночь перед важным выступлением – плохая идея по многим причинам, и не только потому, что на следующее утро голосовые связки пересохнут.

Молоко и молочная продукция приводят к образованию слизи, что может вызывать неприятное ощущение в горле. Если это происходит, попробуйте употреблять маложирные молочные продукты или сократите их потребление, особенно перед выступлением.

Наконец, соленые продукты тоже высушивают голосовые связки, поэтому многие певцы стараются их избегать. Это кажется верным на интуитивном уровне: вы захотели бы съесть пачку соленых снеков перед важным выступлением?

Сбалансированная, здоровая диета очень полезна для голоса, как и физические упражнения, особенно те, которые улучшают осанку (вспомните, о чем мы говорили в этой главе).



Профессиональная помощь

Если ничего из вышесказанного не помогает, поищите в Интернете местных учителей пения или преподавателей сценической речи. Выберите нескольких и проведите пробную встречу с каждым. Остановите свой выбор на том, кто больше всего понравился, и проведите не менее шести занятий. Вы переосмыслите собственный голос и измените тембр.

Если занятия с преподавателем кажутся дорогими или вы живете в удаленной местности, вам поможет Интернет. На YouTube есть много видео, в которых преподаватели пения и сценической речи дают советы и обучают зрителей.

Громкость

Сегодня появилось новое слово, описывающее людей, невнимательно относящихся к громкости своей речи, – содкастинг. Это «наложение» собственного звука на других людей, которые воспринимают его как раздражающий шум. Данное слово изначально описывало подростков, которые слушают громкую и неприятную музыку через динамики мобильных телефонов в автобусах и поездах. Но оно в равной степени описывает голосовое поведение, с которым я часто сталкивался. Вот один из самых ярких примеров.

Я находился в тихой лаундж-зоне аэропорта, где было много работающих людей. Один мужчина расхаживал в помещении, общаясь по телефону через наушники. Казалось, он считал, что микрофон его телефона работает не очень хорошо, потому что почти кричал в трубку. Удивительно, но он не обратил внимания на закатывания глаз и яростные взгляды, направленные на него. Это чистейший пример содкастинга!

Я часто слышу, как люди говорят слишком громко, но особенно это распространено в Нью-Йорке. Часто я не в состоянии сосредоточиться на речи идущего рядом человека из-за назойливого шума – в нескольких шагах от меня кто-то говорит на громкости 11 из возможных 10 дБ.

Осознать громкость собственного голоса – еще один важный аспект речи. Вы имеете диапазон тонов нормального голоса. Вы также обладаете диапазоном громкости, которую обычно применяете. Каждый человек говорит с разной громкостью. На каждого содкастера из Нью-Йорка найдется человек, говорящий настолько тихо, что его практически не слышно. На своих мастер-классах я обучал людей, чей естественный уровень громкости настолько низок, что они в буквальном смысле не в состоянии провести публичное выступление. Даже сосредоточившись на проблеме, они начинают вполне громко, но постепенно затихают, почти растворяясь в тишине.

При отсутствии медицинских показаний каждый человек способен издавать звуки, начиная от едва слышимого шепота до громкого крика. Самый громкий крик, попавший в Книгу рекордов Гиннесса, на момент написания этой книги имел поразительную громкость 127,7 дБ. Рекорд поставила учительница из Северной Ирландии Аннализа Рэй. Этот звук примерно в триллион раз мощнее, чем самый тихий шепот, который вы можете услышать! Вероятно, ваш крик никогда не будет таким громким, но вам нужно выработать верхнюю границу личного диапазона громкости. На то есть причины. Вдруг придется говорить в шумном месте или перед большим количеством людей в большом зале без звукоусиления. К тому же вы сможете менять громкость речи в процессе выступления, создавая контраст для привлечения внимания слушателей. Крик может испугать сонную аудиторию, а шепот, как ни парадоксально, придает речи выразительность, так как люди инстинктивно подаются вперед, чтобы внимательно слушать.

Упражнение, данное ниже, обычно радует участников моих семинаров. Попробуйте его выполнить и поработайте над расширением диапазона громкости своего голоса.



Упражнение «Громкость»

Когда мы выполняем это упражнение на моих семинарах, я руковожу группой. А вы будете исполнителем и руководителем одновременно. Я рекомендую выполнять упражнение в спокойном месте, чтобы не потревожить людей.

Встаньте. Вытяните руку вперед, чтобы она была в горизонтальном положении относительно пола. Это ваша громкость речи – 5 из 10. Вы можете опустить руку вниз, в точку со своим самым тихим шепотом (1 из 10) или поднять вверх, в точку со своим самым громким криком. Там, наверху, вы можете попробовать говорить на громкости 11 из возможных 10!

Начните повторять слово «рубарб» (оно часто используется при киносъемках, чтобы создать впечатление разговоров на заднем плане). Опустите руку и поднимите ее. При этом соответствующим образом меняйте громкость голоса. Сначала понемногу, затем постарайтесь достичь верхней границы своего диапазона каждый раз, когда поднимаете руку.




Паузы

Пауза – не последний рубеж, а наш старый друг. Многие люди боятся ее, когда выступают перед аудиторией. Кому-то становится неудобно, даже когда тишина возникает при общении в узкой группе или наедине с кем-то. Превратите паузу в своего друга. Я часто показывал на сцене, что аудитория пробудет с вами гораздо дольше, чем можно представить, если вы остановитесь и замолчите. Можно молчать в течение долгих секунд и не раздражать людей. Если вы научитесь правильно использовать паузу, у вас появится преимущество перед другими спикерами, которые считают нужным тараторить или заполнять пустоту «…мм-м…» или «…ну…». Если вы сольетесь с тишиной, вам не понадобится издавать шум, и это придаст вашим словам вес.

Практика тишины из главы 4 поможет вам подружиться с ней. Порой она говорит гораздо больше слов.

Глава 7. Сценическое искусство

Мозг человека начинает работать с момента его рождения и не прекращает до тех пор, пока он не соберется выступить публично.

Джордж Джессел




Эта книга посвящена искусству (и науке) речи и слушания в любой ситуации – от социальных и семейных отношений до рабочих и профессиональных. Тем не менее многие люди, занимавшиеся годами, обратились ко мне из-за необходимости выступать публично. Многие считают публичные выступления чем-то неприятным и даже пугающим. Старая поговорка, гласящая, что люди боятся публичных выступлений больше смерти, – не более чем выдумка (я потратил время на изучение этого вопроса). Однако необходимость стоять перед микрофоном и большой группой выжидательно настроенных людей пугает многих. В некоторых случаях этот страх принимает крайнюю форму.

Поэтому я посвятил целую главу навыкам публичных выступлений и в ней поделюсь секретами этого «темного искусства», которые я раскрыл за долгие годы публичных выступлений в разных точках мира. Я выступал в офисах и учебных классах, лекционных аудиториях, огромных залах и на сцене TED. Я также посмотрел тысячи выступлений других. Это были как незабываемые речи, полностью меняющие жизнь, так и абсолютные провалы. Я сделал множество выводов, как успешно выступить перед людьми, и теперь хочу поделиться ими. Я называю подобную практику сценическим искусством.

Мы отправимся в долгий путь. Он начинается с того момента, когда вы узнаете о предстоящем выступлении, и завершится вашей реакцией на благодарность слушателей. На каждом этапе данного пути люди допускают ошибки и приобретают драгоценные крупицы знаний, которые помогают им избежать ошибок в дальнейшем. Сценическое искусство подразумевает оттачивание навыков публичного общения. Вы объединяете все полученные знания и применяете их до тех пор, пока они не станут обычной практикой.

Когда вы овладеете сценическим искусством, волнение уйдет в прошлое. Внимание и мудрость способны избавить от демонов, живущих в воображении редко выступающих спикеров (и постоянных спикеров, не потрудившихся взять уроки сценического мастерства).

Когда лечу домой в Оркни, я всегда наблюдаю за тем, как пилот осматривает самолет перед полетом. Он тщательно проверяет все визуально доступные элементы. Пилоты почти никогда ничего не выявляют. Но главное слово здесь – «почти». Они не увиливают от этой работы и не проводят проверку в сонном состоянии, потому что последствия одной ошибки могут быть катастрофическими.

Так же выглядит сценическое искусство. По большей части рутина и скука, но если не делать эти вещи, результатом станет хаос. Выполняйте упражнения автоматически, и получите максимальный результат, ваша речь станет гладкой и интересной.

Давайте изучим сценическое искусство.

Место выступления

Иногда вы сами выбираете место выступления, порой нет. Мы рассмотрим оба случая.



Ваш выбор

Выбирая площадку для выступления, стоит учесть множество факторов. Ниже дан чек-лист. Чтобы ответить на все вопросы и гарантировать успех, нужно посетить место выступления и проверить все лично, прежде чем его выбрать.



Удобно ли расположены места для приглашенных гостей?

Если люди используют общественный транспорт, будет ли поездка с ближайшей остановки простой и безопасной при любой погоде?

Есть ли большая бесплатная парковка для автомобилей гостей?

Если вы арендуете помещение в отеле или на другом объекте, подходит ли вашему образу их фирменное название? Являются ли указанные расценки полными, включают ли они все дополнительные услуги и вписываются ли в ваш бюджет?

Насколько простым и быстрым будет ваш путь от входной двери до аудитории? Будут ли указатели? Если нет, принесите собственную вывеску.

Удобно ли место выступления для людей с ограниченными возможностями?

Если вы собираетесь предлагать закуски, насколько хорош кейтеринг в данном месте?

Соответствуют ли номера стандартным условиям? Если ваше мероприятие продлится несколько дней, вы, скорее всего, арендуете отель или забронируете номера. В этом случае попросите показать стандартные номера, чтобы убедиться, что участникам мероприятия все понравится. Вы во всем отвечаете за них!

Какую планировку помещения предлагают? Возможно, вы захотите выбрать одну из описанных ниже. Каждая из них имеет свои преимущества и недостатки.



Театр/лекторий. Театры, кинотеатры и большие корпоративные пространства, спроектированные по заказу, обычно идеально подходят для большой аудитории. Каждый может видеть спикера благодаря наклону сидений, а помещение разработано с учетом разборчивости речи. Схожие по планировке академические лектории зачастую менее удачны. В них могут быть неудобные кресла, плохая акустика и оборудование, которое не всегда можно настроить нужным образом. Последнее связано с давней, укоренившейся традицией выступления за фиксированной кафедрой. Все электрические и электронные узлы находятся в одном месте и зачастую не позволяют спикеру выйти из-за кафедры и обратиться к аудитории напрямую.

Учебная аудитория. Данная планировка подразумевает ряды столов, и за каждым обычно сидят два человека. Это достаточно плотный способ рассадки людей. Он подойдет при ограниченном пространстве, а также если вы хотите, чтобы люди могли конспектировать вашу речь.

Аудитория в форме буквы U. Спикеры окружают кресла или столы, за которыми сидят слушатели. Это позволяет лично обратиться к каждому. К тому же слушатели не будут прятаться и отвлекаться (это иногда происходит на задних рядах учебной аудитории). Вы можете выйти в центр аудитории для эффекта, и все слушатели увидят друг друга. Это полезно, если вы хотите провести интерактивное выступление и вовлечь в него участников.

Зал заседаний. Такое пространство обычно используется для бизнес-презентаций и хорошо подойдет, если у вас не будет полного стола с сиденьями, обращенными спиной к вам. В этих помещениях часто есть плазменный, ЖК- или LED-экран, с помощью которого вы можете показать презентацию или изображения. Но встроенная акустическая система бывает недостаточно качественной. В данном помещении можно часто встретить систему управления Crestron или AMX. Если они обладают плохим интерфейсом, вы рискуете столкнуться с проблемой, потому что эти системы часто отключены – пользователям доступны лишь самые базовые функции. Очень часто я хотел отрегулировать уровень звука между микрофоном и моим iMac, но в итоге сталкивался с уже зафиксированными уровнями. Кроме того, я часто видел маломощные усилители, дающие низкие уровни громкости через маленькие потолочные динамики. Это не будет проблемой, если вы не используете звук. Однако, по моему опыту, стоит заранее посетить зал заседаний или конференц-зал, чтобы убедиться, что вы сможете разобраться с любой техникой, будь то элементарный свет или система кондиционирования.

Комната в стиле кабаре. Это очень хорошая система планировки, если вы собираетесь предложить слушателям упражнения и поделить их на небольшие группы. Столы для 12 человек подойдут идеально. Оставьте четыре места свободными (сидящие на них люди были бы повернуты к вам спиной). Таким образом, за каждым столом будут сидеть восемь человек. Это очень гибкая система – участники могут работать в парах, группах из четырех человек или всем столом, то есть в группе из восьми человек.

Круг. Данная система подходит для интерактивных семинаров, где вы не столько выступаете, сколько помогаете работающим группам. Сложно излагать мысли, одновременно удерживая контакт со всеми. При этом вы можете стоять в центре, и вам придется постоянно поворачиваться. Либо вы сидите в центре, и вас окружают люди слева и справа. Поэтому данная система планировки подходит лишь для более мягкого и демократичного стиля работы.

Кроме перечисленных критериев, которыми я руководствуюсь, для меня важно соответствующее отношение людей, с которыми я знакомлюсь, когда выбираю площадку. Важным фактором является забота. Она должна исходить от каждого – от человека, занимающегося организацией развлекательных мероприятий, до администратора, шеф-повара и вспомогательного персонала. Я никогда не выберу площадку для собственного мероприятия, если люди проявляют недостаточный интерес, даже если я сэкономлю при этом кучу денег.



Площадка, выбранная организатором

Возможно, вас попросили выступить на чьем-то мероприятии. В таком случае вы не имеете права выбирать место проведения и, вероятно, не должны заниматься приглашением людей. Это значит, что бо́льшая часть вопросов, рассмотренных выше, для вас отпадает. Тем не менее вы можете сделать две важные вещи.

Во-первых, четко изложите организатору свои требования. Узнайте о месте проведения мероприятия и технические условия, потому что они влияют на ваши дальнейшие действия, и воспользуйтесь Интернетом. Владельцы многих площадок для выступлений выкладывают фотографии в Сеть. Просмотрев их, вы будете знать, чего ждать. Вероятно, вам понадобится гримерка с зеркалом и хорошим освещением или место в первом ряду на оставшуюся часть мероприятия, если оно вас интересует. Возможно, у вас есть особые диетические требования. Музыкальные группы указывают подобные вещи в качестве дополнения (рейдера) к контрактам с местом проведения мероприятия. Некоторые даже прославились своей изощренностью. Мне особенно нравится требование Игги Попа, который хотел, чтобы на каждом его концерте присутствовал человек, похожий на комика Боба Хоупа и исполняющий его шутки. Вряд ли у вас есть столь экзотические пожелания. Что бы вам ни потребовалось, убедитесь, что вы озвучили свои требования, и заранее договоритесь с организатором об их выполнении.

Перед каждым выступлением я отправляю организатору по электронной почте список технических требований. В идеале я также связываюсь напрямую с человеком, отвечающим за аудио и видео, чтобы убедиться, что мы поняли друг друга. Во время выступления мне нужно установить мой iMac на сцене, чтобы я мог видеть режим докладчика. В мои требования также входят хорошая акустическая система и система видеопроекции, показывающая изображение в формате 16:9. Главное – мы проверяем звук и изображение в пустой комнате заранее и до тех пор, пока не останемся довольны. Обычно сотрудники команды, отвечающей за звук и видео, готовят оборудование за ночь до мероприятия, это отличное время. Как только вы убедились, что все работает, напряжение спадает, и можно заняться последними приготовлениями. Хотя у меня были случаи, когда даже после предварительной проверки неведомые силы рушили идеальный процесс по неизвестной причине!

По своему горькому опыту могу сказать, что, несмотря на четкость и ясность пожеланий спикера, они не всегда доходят до людей, которые должны их знать. Я часто приезжал на место проведения мероприятия и сталкивался с абсолютно неподготовленной командой по аудио и видео. Мне приходилось объяснять, что я хочу использовать свой iMac. Следовал долгий разговор, так как сотрудники не видели мое электронное сообщение с техническими требованиями и не подготовили нужные провода. Здесь возникает необходимость сделать вторую важную вещь: вы должны прийти в место проведения мероприятия пораньше (я делаю это за день) и изучить ситуацию самостоятельно. Я видел, как люди приходили за несколько минут до выступления и обнаруживали неполадки. Не стоит гадать, намного безопаснее проверить обстановку заранее.

Я разговаривал с сотрудниками сотен площадок и сталкивался с самыми разными проблемами. Некоторые были простыми, а исправление других занимало время. Это значит, что если вы решитесь прийти к перерыву на кофе перед самим выступлением, выберете очень рискованную стратегию. Обычно чем сложнее место проведения, тем важнее прийти раньше. Несколько лет назад я общался с представителями футуристического выставочного центра BMW-Welt в Мюнхене. Мне разрешили прийти в аудиторию лишь за час до выступления. Их современная, очень сложная система видеопроекции невзлюбила мой iMac и в итоге показывала дрожащее изображение, которое моментально вызывало укачивание. Технический персонал решил, что нужен особый фильтр, за которым послали для последующей установки. Фильтры появились лишь за 30 секунд до моего выхода на сцену. Конечно, лучше обходиться без таких стрессов!

Если вы – не единственный спикер, возникают другие важные вопросы.

Есть ли на мероприятии дресс-код? Современный мир довольно неформальный, но периодически могут приглашать с выступлением на мероприятиях, где организаторы требуют чего-то особенного. Обычно это смарт-кэжуал или бизнескэжуал. Или могут пригласить на тематическое мероприятие, например в стиле black tie. С другой стороны, ваш стиль может отражать вашу личность, поэтому вы не захотите от него отказываться. Помните упражнения, направленные на развитие личности, которые мы выполняли в разделе об аутентичности? Вы можете добавить предметы одежды и аксессуары в качестве вашей отличительной черты, если хотите сделать из себя бренд или культовую фигуру или просто хотите остаться верным своему образу. Мой отец носил галстук даже по выходным: он был частью его образа. Некоторые спикеры приходят в майке и джинсах, независимо от того, что надели остальные. Тем не менее я советую узнать о дресс-коде у организатора, чтобы быть в курсе дела и принять осознанное решение.

Представит ли вас кто-то публике? Если да, познакомьтесь с этим человеком и узнайте, что он собирается сказать. Возможно, он не обладает полной, актуальной и верной информацией. Запомните его имя, чтобы пожать руку, когда будете проходить мимо, и сказать «Спасибо, Джим!» перед началом выступления. Все это помогает создать дружескую атмосферу с аудиторией.

Будет звучать музыка или транслироваться видео на фоне? Как долго? Обычно неприятно ходить по сцене и ждать 30 секунд, пока видео или музыка не закончатся.

Откуда вы подниметесь на сцену и где спуститесь? Немногие вещи вызывают такую неловкость, как момент, когда вы завершаете речь и смущенно осматриваетесь по сторонам, не зная, как уйти со сцены.

Какое место на сцене хорошо освещено, а какое нет? Когда вам нужно пройти туда? Это особенно важно, если мероприятие записывается. Если на сцене установлена кафедра, нужно ли вам выступать за ней? Я предпочитаю не использовать кафедру, поэтому часто прошу повернуть ее, чтобы я мог видеть свой компьютер на ней и стоять в центре сцены.

Запланировано время для вопросов слушателей? Если да, кто выбирает задающих вопросы – вы или ведущий? Будут ли на мероприятии сотрудники, которые подают микрофон людям, задающим вопросы?

Запланирован ли синхронный перевод? Если да, познакомьтесь с переводчиками, расскажите вкратце о себе и уточните любые профессиональные и необычные слова, которые используете в своем выступлении. Они наверняка оценят вашу помощь. Я всегда стараюсь подойти к ним после выступления и поблагодарить за работу.



Использование Интернет

Не всегда есть возможность присутствовать на мероприятии лично. Может, участие дорого обойдется с точки зрения стоимости поездки и времени, потраченного на дорогу. Или вы захотите выступить одновременно перед множеством людей из разных мест. Я много раз выступал дистанционно с помощью Skype, Skype for Business и сервисов интернет-вещания вроде GoToMeeting и Zoom, хочу поделиться с вами своими выводами.

Ознакомьтесь с программой. Если решите выступать через сервис, который раньше никогда не использовали и заранее не изучили, возникают определенные риски. Все программы разные. Некоторые имеют серьезные ограничения по качеству, другие – по аудио или видео. Вы должны учесть это при подготовке материала. Некоторые позволяют показывать свой экран и говорить одновременно с «картинкой в картинке», чтобы аудитория видела вас и вашу презентацию. Очень немногие сервисы позволяют передавать звуковой сигнал в момент общения. Я знаю, что на данный момент эту функцию предлагает Zoom.us. Если доступ к экрану неэффективен или запаздывает, вы можете полностью отказаться от презентации или, по крайней мере, не показывать ее, а использовать в качестве гида по содержанию выступления. Аудитория в данном случае увидит лишь ваше лицо, когда вы будете говорить.

Воспользуйтесь хорошими Bluetooth-наушниками и, по возможности, качественным внешним микрофоном. Динамиков и микрофона ноутбука будет недостаточно, чтобы обеспечить хороший результат для ваших слушателей. Я использую наушники Sennheiser MM 450-X – небольшие, легкие, едва заметные и очень качественные. Вы можете пользоваться наушниками даже меньшего размера, например Apple AirPods. Диктофон Zoom, например, модель H2, которую я рекомендовал в главе 6, также выполняет функции качественного USB-микрофона. Расположенный на небольшой подставке перед вами, он создаст гораздо лучший звук, чем ноутбук.

Тщательно продумайте, в какой комнате планируете выступать. Избегайте помещений со слишком живой акустикой: людям будет сложнее разобрать вашу речь, даже если вы используете внешний микрофон. Выберите комнату с максимально «мертвой» акустикой, где множество мягких поверхностей поглощают звук и не дают ему отражаться, чтобы не отвлекать от речи. Подумайте и о заднем плане. Большинство приложений для видеоконференций позволяют представить, как слушатель видит вашу комнату. Это помогает убедиться, что на заднем фоне нет посторонних и отвлекающих вещей, и вы сможете найти положение, при котором ваша голова и плечи попадут в центр кадра.

Выступите несколько раз перед друзьями или коллегами. Репетируйте, пока не будете уверены, что слушатели поймут все, что вы хотите донести до них. При этом вы сможете подогнать свой материал под ограничения используемого сервиса. Я проводил презентации для большого количества людей с других континентов, которые слушали меня через динамики небольшого настольного компьютера. Понимая это, я решил не использовать привычное качественное аудио: оно звучало бы ненасыщенно, искаженно и, вероятно, отвлекало бы слушателей. Главное – это ясность. Ваша задача заключается в том, чтобы выступить дистанционно с помощью любого оборудования. Не пытайтесь выжать всю красоту своей презентации через средство, которое для этого не приспособлено. Проявите скромность и гибкость. Помните: в центре внимания находитесь не вы, а ваше выступление. Достичь хорошего результата можно и с самыми простыми средствами из базовых инструментов, которые обычно используются.

Я надеюсь, что эти с трудом добытые советы пригодятся вам, когда вы будете бронировать место для выступления, выступать на чужой территории или дистанционно.


Время

Планирование мероприятия

Если вы планируете собственное мероприятие, избегайте отпускных сезонов (в большинстве стран – август, когда, например, вся Франция отправляется на море), официальных праздников и часов пик.

Если ваше мероприятие связано с темой личного развития, лучше всего подойдут выходные. Выберите субботу для однодневного мероприятия, пятницу и субботу – для двухдневного (люди смогут выйти из стресса рабочей недели и отдохнуть в воскресенье перед новой рабочей неделей). Либо, если вы планируете провести трехдневное мероприятие, выберите пятницу, субботу и воскресенье.

В случае, когда потенциальной аудиторией являются компании, подойдет пятница, с 10:00 до 16:00. Люди любят уходить домой пораньше. Кроме того, хорошими днями станут среда, четверг и вторник. Понедельника следует избегать, потому что люди возвращаются к работе после выходных и погружаются в текущие задачи. Если вы решите выступать в понедельник, скорее всего, многие слушатели откажутся от участия в последнюю минуту. Время завтрака также хорошо подходит для коротких бизнес-выступлений.



Планирование времени выступления

Если вы занимаетесь организацией мероприятия, проявите гибкость. Ваше выступление может занять 20 минут, а может и восемь часов. В любом случае важно договориться о времени с аудиторией – заключить своеобразный контракт. На своих семинарах и мастер-классах я сообщаю расписание и спрашиваю у слушателей, смогут ли они присутствовать на протяжении всего выступления. Также я узнаю, нужно ли кому-то уйти пораньше из-за проблем с транспортом и по другим причинам – на тот случай, если что-то задержит выступление и придется задержаться.

Если кто-то другой организует ваше выступление, важно оговорить время заранее и придерживаться его.

В отношении бизнес-презентаций я всегда оговариваю время начала и конца. Удивительно, но многие люди думают, что выступление должно иметь лишь исходную точку! Договорившись о начале и конце выступления, я сразу спрашиваю участников, могут ли они присутствовать все время. Иногда люди должны уйти раньше, тогда вы можете заранее скорректировать содержание. Например, если лицо, принимающее главное решение, может остаться лишь на 15 минут, вы можете договориться со всеми, что выступите с кратким описанием в течение 10 минут и оставите пять минут на обсуждение. А после того, как человек уйдет, расскажете подробности.

Точность временны́х рамок выступления подразумевает знание, сколько времени потребуется на изложение темы. Кроме того, структура выступления должна предполагать небольшие остановки, когда вы можете проверить реакцию слушателей. Первое требует репетиций, о которых мы поговорим далее. Вы допустите огромную ошибку, если откажетесь от репетиций и не узнаете продолжительность своего выступления. На мой взгляд, это еще одно проявление грубости. Такая ошибка возникает из-за гордости или как минимум излишней самоуверенности. Я помню, как однажды на TED слушал речь CEO с огромным опытом публичных выступлений, оказавшегося скорее в унизительной ситуации. Его выступление должно было длиться не более шести минут, но он решил пренебречь этим: забыл посмотреть на часы либо предполагал, что организаторы TED закроют глаза на его пренебрежение (а они редко это делают!). Поэтому к концу своих шести минут он только перешел к основной теме. В этот момент его попросили подвести итоги выступления и изложить их за минуту, после чего уступить место следующему спикеру. Просьба выбила CEO из колеи, и он стал похож на сдувшийся шарик. Даже не вспомню, сколько раз я видел, как спикеры на крупных мероприятиях пускаются во все тяжкие из-за отпущенного времени. К сожалению, многие организаторы не так жестки в данном вопросе, как организаторы TED. По моему опыту рекордом опоздания стала маркетинговая конференция в Стамбуле, где график сбился на час после выступлений двух спикеров! Конечно, вы не можете контролировать организаторов или других спикеров. Ваша задача – самому не выйти за рамки оговоренного времени, когда наступит ваша очередь выступать.

Вы можете управлять структурой и остановками двумя способами. В большинстве выступлений используйте таймер. Я использую таймер в Presenter View программы Keynote на своем iMac. PowerPoint, как и многие программы для презентаций, предлагает ту же функцию. TED давно использует часы обратного отсчета, которые установлены в ногах спикера и отсчитывают время его выступления. Многие организаторы переняли данную практику, установив экран на сцене, который ведет обратный отсчет, или нечто подобное. Я помню, как на одной площадке в первом ряду сидел человек и держал в руках iPad с таймером! Вы уложитесь в установленное время, если имеете четкое представление о ключевых остановках: к шестой минуте я должен закончить и так далее.

Более сложные системы отслеживания времени для долгих выступлений, например семинаров, требуют того, что я называю синтаксисом. Это «связанная или упорядоченная система, гармоничные связи частей и элементов». Синтаксис делит большое содержание на малые части, каждая из которых рассчитана во времени и продумана. Поэтому вы можете составить четкий план. Чтобы создать синтаксис, я использую простую таблицу в Excel из пяти столбцов. Первый столбец – это разделы содержания, второй – длительность данного раздела в минутах, третий – время начала (переносите время окончания предыдущего раздела), четвертый – время окончания (с помощью формулы добавьте длину к времени начала), пятый – любые примечания, например аплодисменты или упражнения. Я разбиваю свои однодневные семинары на четыре блока по 90 минут с перерывами. На каждый блок создаю таблицу с синтаксисом: общая продолжительность не должна превышать 90 минут. Проработка содержания на таком уровне четкости и детализации очень важна. Она позволит вам уложиться в отведенное время и успешно выступить. Вы можете распечатать синтаксис и на время выступления положить его перед собой. Либо встроить суммарные временны́е графики в свою программу для презентации или суфлерские карточки. Кроме того, можно попросить кого-нибудь подать знак, чтобы вы укладывались в график (подробнее об этом в следующем разделе, посвященном команде).


Команда

Если вы собираетесь выступать не с маленькой презентацией, а с чем-то более объемным, скорее всего, вам понадобится команда. Если вы выступаете на чужом мероприятии, вам все подготовят, и останется быть приятным, понятным, профессиональным и признательным. Никогда не знаешь, когда снова встретишь тех же людей. И дело не только в хороших манерах: возможно, они сыграют на пользу в будущем. Поэтому оставьте у организаторов позитивные впечатления о работе с вами.

Я всегда здороваюсь с руководителем или членами команды аудио и видео. Именно они решают судьбу моего выступления, включая необходимый звук. Я болтаю с ними о любых проблемах или возможных заминках. В таком случае они будут полностью готовы к ним и с удовольствием помогут их решить. Например, если моя презентация начинается с черного слайда, важно сказать им об этом. В противном случае они переключатся на мою презентацию и скорее всего запаникуют, увидев черный экран.

На крупных мероприятиях обычно работает продюсер или постановщик. Также могут быть ведущий, визажист и парикмахер (в моем случае парикмахер не так важен!). Обращайтесь с ними уважительно, и они отплатят взаимностью, постаравшись ради вас.

Если вы организуете собственное мероприятие, то сами набираете команду. Вероятно, вам понадобится хостес и распорядитель – особенно если вы просите людей заполнить документы и раздаете им именные бейджи. Возможно, понадобится «капитан аудитории» – человек, который наблюдает за «дзеном» в аудитории, следит за общим порядком и полностью задействован в каждом перерыве.

Тот же человек может стать вашим ассистентом, сидеть в задней части аудитории и подавать знаки, которые участники не увидят. Такими знаками могут быть карточки с количеством оставшихся минут (ручная версия таймера) и сигнал о необходимости поторапливаться, если вы отстаете. Или он может показывать большой палец в качестве поощрения, когда вы сделали что-то особенно хорошо. Помощник также может сообщать вам о происходящем, например, когда нужно переставить чей-то автомобиль или если на месте проведения мероприятия планируется оперативная проверка пожарной безопасности.

Состав команды зависит от вас. На крупных мероприятиях требуются большие команды и хорошее планирование. В идеале это подразумевает наличие руководителя команды с соответствующим опытом. Им может быть профессионал из компании, занимающейся организацией мероприятий. В таком случае он собирает команду, в которую может входить один или несколько человек, отвечающих за аудио и видео. Их обычно предоставляет площадка мероприятия, но вы можете нанять их из другой компании. В последнем случае постарайтесь получить отзывы прежних клиентов о качестве работы персонала и техники. Лучше всего поговорить с этими клиентами лично. Если вы входите в сообщество, члены которого верят в ваши идеи, можно привлечь из него основную часть команды поддержки, пригласив волонтеров. Так обычно происходит при организации политических и благотворительных мероприятий, а также мероприятий для саморазвития.

Если вы проводите крупное мероприятие и пригласили большую команду поддержки, возможно, стоит сделать для них футболки или бейджи – так их легко заметить в толпе.

В зависимости от местных законов вам также могут понадобиться документы по формальной оценке риска, руководство по охране труда и технике безопасности, одобрение от регулирующих органов и так далее.

Помещение

Мы узнали, как выбирать площадку для выступления. Теперь давайте рассмотрим, что вам понадобится в самом помещении.

Независимо от планировки следует учесть следующие моменты.

Вам нужен подиум или сцена? Как правило, это необязательный элемент для маленьких групп слушателей. Но если число участников перевалило за 30, стоит рассмотреть данный вопрос.

Благодаря сцене вас увидит каждый участник и вы увидите всех. Сцена добавит мероприятию авторитета и солидности. К тому же выступление станет более формальным, если вы не будете стоять на полу.

Требуется ли кафедра? Как я уже говорил, сам обхожусь без нее, но многие выдающиеся спикеры в истории с успехом выступали за кафедрой. Этот предмет, возможно, был более значимым в эпоху ораторства, когда люди терпеливо сидели и слушали человека, в течение часа читающего заранее написанную речь. Как мы выяснили, нужно иметь огромные навыки, чтобы выступить с написанным текстом и заинтересовать слушателей. К тому же кафедра закрывает бо́льшую часть вашего тела, создает барьер между вами и аудиторией, ограничивает невербальную коммуникацию. На мой взгляд, у многих людей кафедра ассоциируется с лекцией. Если вы предлагаете научный доклад или декларативный материал, выступление за кафедрой будет лучшим стилем подачи. Если же вы и материал важны в равной степени, рекомендую отказаться от кафедры.

Насколько гибкая система освещения в помещении? Это особенно важно знать, если вы используете проектор и экран. Я часто сталкивался с тем, что мощные лампы в помещении можно отключить, лишь полностью выключив свет! Иначе они ярко освещают экран и размывают изображение.

Насколько хорошая система вентиляции в помещении? Можете ли вы контролировать температуру? Люди становятся сонными, если в помещении жарко или не хватает кислорода. Я предпочитаю, чтобы температура в аудитории была не выше 20 градусов по Цельсию, и рекомендую слушателям взять дополнительную одежду. Разумеется, если станет холодно, попрошу сделать теплее. Но, по моему опыту, температура более 22 градусов усыпляет, независимо от того, насколько потрясающе выступает спикер.

Есть ли в помещении вся необходимая техника? Мы поговорим о технологиях чуть позднее. Сейчас убедитесь, что в помещении есть экран или проектор, звуковая система, флипчарты и любое другое оборудование. Причем в рабочем состоянии. Я рекомендую проверять технику перед резервированием. Осмотрите помещение и опробуйте все необходимое оборудование, чтобы избежать непредвиденных проблем в день выступления. Обратите внимание, достаточно ли работающих розеток для вас и участников мероприятия, при необходимости закажите удлинители. Это избавит вас от стресса и проблем.

Требуется ли вам оформление? Возможно, вы захотите украсить сцену и часть помещения, где будете стоять. Если у вас есть предметы, имеющие отношение к содержанию выступления, например книги или диски (надо признать, они слегка устарели), их можно разложить на отдельном столе. Цветы всегда добавляют свежести и привлекательности.

Понадобится вам кресло или стул? Стол для вашего компьютера?

Как вы украсите места для участников? Многие отели накрывают столы черной тканью, которая отлично смотрится. Вы однозначно захотите поставить воду на каждый стол и, вероятно, положить бумагу и ручку. Обычно это входит в пакет, предоставляемый профессиональным центром для проведения конференций, если вы арендуете помещение. Возможно, вы даже захотите использовать собственные брендированные материалы. А как насчет сладостей? Вы заявите о себе, если поставите на каждый стол вазу с мятными или другими конфетами известных марок. Что бы вы ни выставили, ваша команда или вспомогательный персонал, предоставленный площадкой для мероприятия, должен все пополнять и обновлять. Аудитория должна выглядеть идеально, когда участники заходят в нее после перерыва. Никаких использованных стаканчиков, фантиков, полупустых бутылок с водой. Энергия людей поразительным образом исчезает, как только помещение принимает грязный и беспорядочный вид.


Оборудование

Разумеется, оборудование не является важным элементом хорошего выступления или презентации. Некоторые из моих любимых спикеров TED выступали с одним микрофоном. Например, Алан де Боттон на тему успеха в 2009 году и Брайан Стивенсон на тему несправедливости в 2012-м. Если вы выступаете перед маленькой аудиторией, вам не понадобится даже микрофон. Можете спокойно пропустить этот раздел книги.

Тем не менее многие выступления и презентации сегодня подразумевают использование дополнительного оборудования. Я хочу поделиться с вами информацией, исходя из большого личного опыта. Во времена, когда еще не изобрели ноутбуки, я использовал специальное оборудование, чтобы добавить визуальное воздействие, – потолочный проектор, который проецировал изображение через пленочные фолии. Раньше мне приходилось самому нести всю эту громоздкую конструкцию, чтобы провести бизнес-презентацию. Но оно того стоило: пленочные фолии были разнообразными и запоминались лучше, чем обычные книги, использовавшиеся конкурентами.

Как только появилось программное обеспечение для презентаций, я начал использовать его. Когда-то презентации с маркированными списками были весьма популярны. Но, как мы выяснили в главе 5, их больше не применяют, и на то есть причина. Мы узнали, как использовать интересные изображения и графику для сопровождения спикера: они усиливают речь и делают выступление более запоминающимся. Однако если удвоить эффект, показав на экране то же самое, что вы говорите, аудитория потеряет внимание! Когда я вижу, что кто-то до сих пор применяет данную технику, я вспоминаю Пифагора и его убежденность в том, что глаза отвлекают уши.

Уже долгие годы я использую Apple Keynote. Предпочитаю версию iWork09, так как в более новой 6-й Apple по непонятной причине упростил программу. Я уверен, что PowerPoint не хуже, но привык к Keynote и за годы работы приобрел некоторые полезные навыки. Когда вы пользуетесь одной программой и учитесь работать в ней, можете добиться поразительных результатов. Посмотрите выступление на TED Ларри Лессига 2013 года, где он говорит об американской политике. Это хороший пример того, как разнообразно и эффективно может выглядеть Keynote.

Многие приложения для презентаций позволяют активировать режим докладчика. Это необходимая функция, потому что так вы видите слайд, который отражен на экране позади вас, и следующий за ним. Таким образом, всегда находитесь на шаг впереди и никогда не собьетесь. Вы также можете видеть таймер и свои пометки: это полезно, если в вашей теме много подробностей, а ваша память неидеальна.

Большинство крупных площадок устанавливают комфортный экран в передней части сцены, на котором транслируется изображение с экрана позади вас, чтобы вам не приходилось поворачиваться к аудитории спиной. Это хорошая вещь, но если вы хотите показать аудитории что-то на слайде, не наводите палец на экран. Аудитория просто не увидит, на что вы указываете!

По моему опыту комфортный экран может демонстрировать экран докладчика, только если вы отправили презентацию организаторам и они запустили ее на своих компьютерах. И даже в таком случае это не всегда возможно. Отправив презентацию организаторам, пожалуйста, убедитесь, что они используют ту же версию программного обеспечения, что и вы, и имеют в своем распоряжении все необходимые шрифты. В противном случае презентация потеряет аккуратный вид. Я стараюсь не усложнять вещи и использую собственный компьютер, подключая его через кабель с разъемом HDMI или VGA (всегда ношу с собой MAC- и VGA-адаптеры) к основному экрану. Аудио подключаю отдельно через разъем для наушников к акустической системе. Дело в том, что мне нравится управлять звуком с помощью пульта, а это невозможно, если аудио подключено через кабель с разъемом HDMI: он устанавливает уровень громкости выходного сигнала. Такие настройки означают, что я вижу экран докладчика на собственном мониторе, который в идеале размещен на невысоком столике напротив меня.

Я всегда использую экран с соотношением сторон 16:9, которое уже становится стандартным. Отличное приложение SwitchResX позволяет управлять выходным разрешением и соотношением сторон экрана. Я часто обнаруживал, что видеосистемы, предлагаемые организаторами площадок, растягивали или сужали слайды моей презентации. Благодаря потраченному времени и усилиям, а также помощи команды, я придавал презентации нужный вид. Еще одна причина прийти заранее!

Если вы собираетесь использовать презентацию, вам понадобится пульт. Либо вы должны стоять перед ноутбуком, управляя презентацией через клавиатуру. Я использую пульт Keyspan Pr-Pro3 компании Tripp Lite. Как и большинство подобных устройств, он действует по принципу «включи и работай». Вы должны лишь подключить его к ноутбуку через USB-порт. Для меня особенно важен тот факт, что с помощью этого пульта можно управлять громкостью звука и перелистывать слайды. Кроме того, он имеет лазерную указку и мини-мышку с полезным диапазоном действия 30 метров. Есть и масса других отличных пультов. Изучите предложения на рынке и выберите тот, который лучше всего соответствует вашим потребностям.

Если вы сами арендовали площадку для выступления, стоит проверить настройки и фокусировку проектора. Нужно убедиться, что презентация заполнит экран, а изображение будет четким. Зачастую такая проверка предполагает, что вы должны вставать на стул или стол, так как подобные устройства часто крепятся на потолке. Если повезет, к проектору будет пульт, а еще лучше – вам выделят техника, который сделает все за вас.

Другим предметом технологий, с которым вы скорее всего столкнетесь, выступая перед большой аудиторией, является микрофон. По возможности просите беспроводной. Распространены три варианта: петличный микрофон, гарнитура и ручной микрофон.

Петличный микрофон (петличка) обычно используют ведущие телевизионных ток-шоу. Он состоит из маленького капсюля и зажима на пружине, с помощью которого крепится к отвороту пиджака или рубашке. Его можно направить вниз, чтобы избежать неприятных взрывных звуков. Они возникают, когда вы произносите твердые звуки «т», «п» или «б» и микрофон подвергается воздействию воздушных потоков. Лучше разместить микрофон на груди. Но имейте в виду, что для этого требуется определенная одежда, к которой можно прикрепить микрофон. Провод будет спрятан под одеждой, поэтому надевать и снимать микрофон будет не очень удобно. Главная проблема петличек заключается в том, что каждое движение головы из стороны в сторону и вверх-вниз существенно влияет на звук. Микрофон может издать резкий звук, если ваш рот приблизится к нему. К тому же, если оборудование закреплено небрежно, на звук влияет трение микрофона об одежду.

В случае с гарнитурой маленький капсюль размещен внутри нее, а сама гарнитура обычно телесного цвета, чтобы не привлекать внимание. Преимущество гарнитуры – в стабильности звука независимо от движений головы. Тем не менее с гарнитурой связаны две проблемы шума – из-за бороды у мужчин, когда микрофон находится слишком близко к лицу, или сережек женщин, которые могут задевать поворотный держатель. Первую проблему можно решить, установив корректные настройки. Вторая проблема разрешима одним способом – на выступление с гарнитурой не следует надевать длинные серьги.

Для двух названных видов микрофона провод идет к маленькому радиотрансмиттеру, который обычно крепится к ремню на поясе или прячется в карман. Он передает сигнал в приемник на микшерском пульте. Важно учитывать то, что вы собираетесь надеть: не очень красиво, если радиотрансмиттер прикреплен к спине, так как его нельзя спрятать.

Убедитесь, что звукооператор отключил ваш микрофон, как только вы закончили выступать. Мы не хотим повторять сцену в туалете из фильма «Голый пистолет»! У вас также должна быть возможность выключить радиотрансмиттер для большей безопасности.

Третий вариант – ручной микрофон. Такие микрофоны обычно дают самый качественный звук, так как у него большой капсюль (хотя дорогая гарнитура или петличка дадут лучший звук, чем дешевый ручной микрофон). Единственное неудобство связано с тем, что его нужно держать в руке. Если вы любите жестикулировать, это неудобство станет серьезным недостатком. С другой стороны, если вы волнуетесь и не знаете, куда деть руки, ручной микрофон – настоящее спасение. Он определенно не мешал некоторым величайшим, самым выразительным певцам.

Если вы собираетесь использовать ручной микрофон, нужно владеть определенными навыками. Я видел, как многие люди допускали ошибки из-за непонимания основ. Вот они.

Держите микрофон так, чтобы капсюль находился напротив вашего подбородка, а не ниже. Микрофон должен быть направлен в рот. Это означает, что вы его приподнимаете. Правильное расстояние между капсюлем и ртом составляет ширину четырех пальцев, и вы легко можете проверить это с помощью руки. Ниже представлена фотография с моего выступления на конференции в Бразилии. Это идеальное расположение микрофона.
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Не отводите микрофон в сторону. Если вы двигаете головой, двигайте и микрофон. В противном случае часть слов потеряется для слушателей.

Не жестикулируйте рукой, которой держите микрофон! Всегда соблюдайте правильное расстояние между микрофоном и ртом. Аналогичным образом не опускайте руку с микрофоном.

Если вы готовы пойти на нечто более сложное в манере выступления, можете изучить эффект близости: чем ближе ко рту держите микрофон, тем теплее и ниже будет ваш голос, тем глубже (и громче) звук. Это могут быть слова, сказанные в сторону, или мгновенное изменение тембра голоса. Однако следует быть осторожнее, чтобы не перегрузить микрофон взрывными звуками с близкого расстояния. Звук может казаться подавляющим, поэтому данную технику не стоит применять постоянно. Попробуйте сделать наоборот: отдалитесь от капсюля, и ваш голос станет более сдержанным и высоким. Если по каким-то причинам вы собираетесь закричать, лучше убрать микрофон подальше от рта, чтобы не шокировать людей. Внимательно понаблюдайте за выступлениями певцов, – вы увидите, что в какие-то моменты они убирают микрофон, а в какие-то приближают. Поэкспериментируйте с расстоянием между микрофоном и ртом. Вы обнаружите, какая позиция – близкая или дальняя – лучше подойдет для вашего выступления.

Последний совет относительно ручных микрофонов: всегда сами проверяйте уровень заряда батареи. Я всегда делаю это. Профессионалы по звуку практически наверняка вставят новые батарейки, которые прослужат много часов. Но несколько раз на моих выступлениях случалась ошибка, и мне приходилось просить заменить батарейки. Нет ничего приятного в том, чтобы говорить в умирающий микрофон, стоя перед большой аудиторией.

Если вы часто выступаете, возможно, захотите купить собственный микрофон. Мировым лидером среди производителей микрофонов является Shure, знаменитую модель SM58 которой знает любой музыкант. Ее до сих пор используют многие певцы. Компания производит отличные петличные микрофоны, гарнитуры и ручные радиомикрофоны (включая две радиоверсии SM58). Мне также нравятся гарнитуры и ручные микрофоны Audio-Technica. Все зависит от личных предпочтений, поэтому я советую опробовать варианты ведущих производителей, например Sennheiser, Behringer и Sony.


Проверка

Независимо от выбранного оборудования обязательно посвятите время его полной проверке. Как мы уже говорили, в идеале это нужно сделать в пустом помещении вместе с командой по аудио и видео (если она есть). И делайте это заранее, чтобы успеть решить любые проблемы до начала мероприятия.

Это действительно важно – без проверки ваше выступление находится под угрозой срыва.

Запасной план

Если вы читали потрясающую книгу Даниэля Канемана «Думай медленно… Решай быстро», вы знаете, что люди допускают серьезные ошибки, когда речь заходит об оценке рисков или возможных последствий. Мы привыкли концентрироваться на определенных издержках и игнорировать маловероятные, даже если они могут обернуться катастрофой. Это ведет к поведению, которое часто граничит с доведением ситуации до предела. Если есть сценарий «конца света», даже самый маловероятный, стоит предпринять меры. Расходы при отсутствии подготовки могут стать огромными, хотя расходы на подготовку, скорее всего, малы. Это старый спор о необходимости брать зонт: затраты, которые вы понесете, если возьмете зонт и не воспользуетесь им, достаточно низкие, если же вы не возьмете зонт, но он вам понадобится, вы промокнете. Несмотря на это, мы часто решаем не брать зонт.

Во время выступления стоит учесть высокозатратные недоразумения и по возможности разработать запасной план. Давайте рассмотрим несколько сценариев.

Если вы используете собственный компьютер, – вдруг он сломается? Имея на площадке другие совместимые компьютеры, вы будете спасены, если не забудете взять копию презентации (и все остальное, например нужные шрифты) на флэш-накопителе. Для меня это в порядке вещей. А если других компьютеров нет, что станете делать без презентации? Как будет выглядеть ваше выступление, какие материалы вы подготовите, чтобы довести речь до конца, хотя бы частично? Возможно, распечатанная копия презентации даст вам достаточно ориентиров, чтобы закончить разговор. Если да, подготовьте копию презентации.

Что вы будете делать, если на площадке отключат электричество? Это случается даже на идеально организованных конференциях. В 2010 году на TEDGlobal в Оксфорде электрическая сеть прекрасного Оксфордского театра не выдержала: в какой-то момент выбило пробки, и весь театр погрузился в тишину и тьму. В 2008 году актер Робин Уильямс спас положение в Монтеррее, где общался с талантливой аудиторией, пока организаторы решали проблему. Оперная певица и предприниматель Женевьева Тьерс провела сольное выступление без звуковой системы, вызвав бурные аплодисменты зрителей. Комик Маз Джобрани отреагировал отличным неформальным спичем: «Ого. На мгновенье у нас отказали все технологии. Мы стали просто… ED[10]». Поэтесса, член TED Fellow Иви Окоаво выступила со стихотворением. Пережившие страшный провал часто запоминаются лучше, чем мероприятие. В Великобритании миллионы людей до сих пор помнят, как в 1996 году на Уимблдоне все «умерло» из-за дождя, и сэр Клифф Ричард 20 минут развлекал толпу, исполняя а капелла Singin’ In The Rain. Сомневаюсь, что люди помнят, кто выиграл тот турнир.

Будете ли вы тем, кто поднимет руку и спасет ситуацию, если возникнет заминка? У вас получится, если вы подготовите запасной план.

На более обыденном уровне не так сложно подготовить запасной вариант для вещей, которые часто вас подводят. Носите с собой запасные батарейки. Во время путешествий берите два, а не один международный адаптер. Носите с собой удлинители для всего, что может понадобиться удлинить. Даже сетевые фильтры, если вам нужно подключить к сети несколько предметов, а вы не уверены, что хватит розеток.

Подводя итог, я рекомендую проверить все оборудование. Если что-то критически важно для выступления, берите с собой два экземпляра. Если это невозможно или стоит слишком дорого, подумайте, что будете делать, если вещь сломается. Проработайте все сценарии и по возможности составьте запасной план на каждый. Вероятно, именно вы спасете положение.

Реквизит

Реквизит имеет огромное значение. Посмотрите знаменитое выступление Джил Болти Тейлор на TED в 2008 году. Она взяла с собой на сцену настоящий человеческий мозг, и аудитория не сводила с нее глаз, внимая каждому слову! Более простым предметом реквизита, усилившим эффект выступления, стала сумка с книгами, которую Сьюзан Кейн вынесла на сцену в 2012 году. Она говорила о важной роли интровертов.

Несмотря на приведенные примеры, при неправильном использовании предметы реквизита могут отвлекать и даже стать раздражителями. Ниже вы найдете советы по использованию реквизита.

Убедитесь, что реквизит имеет отношение к выступлению. Он, как и презентация, должен усиливать воздействие, а не отвлекать или смущать. Мозг, который использовала Джил Болти Тейлор, был уместен. В своем выступлении она хотела показать, что произошло с ее мозгом, когда она перенесла инсульт.

Практикуйтесь, чтобы стать экспертом. Неловкое и неуклюжее обращение с реквизитом, его неудачный внешний вид сведут все усилия на нет. Люди подумают, что вы хотели показаться слишком умным и провалились. Я до сих пор смеюсь, вспоминая сцену из блестящей музыкальной комедии «Это Spinal Tap»[11], где басист Дерек Смоллс застрял в пластиковом футляре, изображающем кокон, и не смог выбраться оттуда. Постарайтесь не допускать подобных ситуаций!

Не увлекайтесь реквизитом, если не привыкли его использовать. В целом чем меньше, тем лучше. Слишком много предметов отвлекают слушателей.

Подумайте о запасных планах на случай, если реквизит сломается, не сработает или по каким-то причинам будет недоступен. Например, если вы просто его забудете.


Репетиция

Дайте мне шесть часов на то, чтобы срубить дерево, и я потрачу первые четыре, затачивая топор.

Авраам Линкольн




Девять разделов этой главы о сценическом искусстве позади, и мы наконец приблизились к сцене! Если вы почувствовали, что бо́льшая доля секретов успешного выступления на сцене заключается в подготовке, вы правы. Практически в любой профессиональной деятельности подготовка – важная область, которой нужно уделить внимание. Великие спортсмены отлично сформулировали это: когда их поздравляют с новым мировым рекордом или победой в крупном соревновании и спрашивают, нервничали ли они, они часто говорят так: «Я действительно активно готовился и был просто обязан победить».

Вероятно, самой важной частью подготовки является репетиция. В начале книги мы говорили о значимости практики, которая имеет более общее значение. Необходимо практиковать навык публичных выступлений, чтобы чувствовать себя комфортнее и превратиться в настоящего эксперта своей области в целом. Репетиция носит более конкретный характер. Она необходима, когда вы собираетесь выступить с конкретной речью. Вы продумали содержание, дата выступления известна, вспомогательные предметы и логистика продуманы. Остается репетировать по максимуму.

Я имею в виду количественную и качественную сторону вопроса. Говоря простым языком, вам необходимо выступать в реальном времени, полностью, столько раз, сколько нужно, чтобы почувствовать себя готовым.

Я отучил многих людей от привычки репетировать понемногу – быстро пробегаться по содержанию, невнятно говорить и жестикулировать не в полную силу. Репетируя, вы укрепляете синаптические пути, которые усиливают речь и упрощают шанс заново ее воспроизвести. То же самое касается мышечной памяти.

Если вы собираетесь выступать стоя, репетируйте стоя. Если хотите использовать презентацию, репетируйте, используя телевизор в качестве основного экрана перед собой. Если привыкли жестикулировать, репетируйте каждый жест, а не его упрощенную версию.

Даже после многих лет публичных выступлений моя первая речь на TED о четырех эффектах звука вызывала страх. Это была непривычная аудитория. Если бы вы видели, как я готовился! К моменту выступления моя дочь Элис могла пересказать всю мою речь наизусть, так как она была моей аудиторией во время репетиций. В результате, выйдя на сцену, я не волновался о том, что могу забыть материал или неправильно его преподнести. Я мог наслаждаться происходящим и быть креативным. Это словно играть джаз, когда вы хорошо знаете мелодию.

Репетиция также позволяет определиться с планированием времени. Сегодня я точно распределяю время в презентациях – каждую минуту. Но эта способность появилась благодаря многолетнему опыту, и она сугубо индивидуальная. Когда вы выступаете с новой темой, репетиция – единственный способ понять, сколько займет ваше выступление.

Разогрев

Наконец наступил самый важный день. Вы полностью готовы и проверили оборудование – оно в порядке. Вы готовитесь выйти на сцену. Последнее, что нужно сделать, – разогреться. Прежде чем поехать куда-то на автомобиле, необходимо прогреть двигатель. То же самое относится к вам. Для этого нужно спокойное место, желательно вдали от людей (это полностью зависит от уровня вашей стеснительности!). Я разогревался в коридоре отеля, удаленных закулисных уголках, ванных комнатах, гримерках и даже на тихой улице. Подойдет любое место, где вам будет комфортно.

Начнем с тела. Если вы привыкли заниматься растяжкой, выполните упражнения. Убедитесь, что чувствуете себя максимально гибкими и расслабленными. В крайнем случае потрясите руками и ногами, сделайте вращательные движения вперед-назад в плечевых суставах, чтобы снять напряжение. Не напрягайте шею, чтобы не растягивать и не сдавливать голосовые связки.

Теперь обратимся к книге профессора Эми Кадди (скорее к ее выступлению на TED, которое на момент написания этой книги занимало второе место по количеству просмотров за все время). Встаньте в сильную позу, чтобы разогреть тело и запустить важные процессы. Кадди и другие исследователи установили, что сильные позы вызывают ощущение растущей силы и способностей. Возможно, это связано с тем, что они ведут к выделению тестостерона. Чтобы повысить уверенность, встаньте в простую сильную позу, которая дает мгновенный результат. Триумфально и драматично поднимите обе руки над головой, словно вы только что получили золотую олимпийскую медаль. Постойте в данной позе несколько секунд.

Наконец, разогрейте голос. Ниже даны упражнения для разогрева голоса, которые не займут много времени. Благодаря им вы выступите в лучшем виде.

Грудь. Поднимите обе руки над головой и сделайте глубокий вдох. Затем опустите руки, выдыхая. Повторяйте упражнение до тех пор, пока не почувствуете движение в ребрах и пробуждение легких.

Губы. Во-первых, сделайте то, что делает маленький ребенок, когда ему холодно: хороший, выразительный «бр-р-р». Позвольте губам свободно двигаться. Во-вторых, несколько раз повторите «бо» (как слово «боп», но без буквы «п»), усилив движение губ. Теперь ваши губы двигаются свободно и энергично.

Язык. Выполним два упражнения. Первое – повторите несколько раз звук «ла», усилив движение языка. Перемещайте язык от задней части нёба к губам. Второе – как можно дольше произнесите звук «р». Мне понадобилось несколько недель, чтобы научиться этому. Я рад, что не сдался, потому что этот звук – как шампанское для языка. Надеюсь, теперь ваш рот полностью готов к выступлению.

Голос. Если бы по какой-то причине я мог выполнить лишь одно упражнение, я выбрал бы именно это. Оно называется «Сирена» и действительно готовит голос к успешному выступлению. Это упражнение похоже на синусоидальную волну: вы переходите от самой высокой точки к самой низкой. Наверху находится звук «УИИ», внизу – «УУУ». Когда вы произносите «УИИ» – «УУУ» – «УИИ» – «УУУ», перекатываясь голосом сверху вниз, важно осознавать любые разрывы. С практикой они разгладятся и исчезнут. После выполнения этого упражнения вы обнаружите, что высота голоса снизилась на один-два тона. Теперь вы получили доступ к своему полному диапазону.

Все эти упражнения для разогрева занимают не больше двух-трех минут, поэтому нет причин от них отказываться. На самом деле их стоит выполнять перед любым важным разговором, а не только перед выступлением на сцене. Если вы планируете сделать предложение любимой девушке, попросить о повышении или провести совещание со своей командой, вы должны полностью подготовить свой голос ради себя.


BESS

Вы подготовились и разогрелись, выходите на сцену. Прежде чем произнесете первое слово, я предлагаю выполнить небольшую практику, которая поможет установить контакт с аудиторией. Она называется BESS – еще один полезный акроним.



Сделайте вдох (Breathe = B)

О значимости дыхания мы говорили в главе 6. Сделайте большой глубокий вдох, поднимаясь на сцену. Он снизит или снимет напряженность и волнение, а также станет топливом для убедительного и уверенного первого слова.



Расширьте сознание (Expand = Е)

Это относится не только к голосу, но и к зрению. Некоторые советуют концентрироваться на разных людях из аудитории по отдельности и выступать лично для каждого. Я не согласен с этой точкой зрения. Да, важно сохранять зрительный контакт с аудиторией, но, на мой взгляд, вы ведете разговор не с одним человеком в тот или иной момент времени, а со всеми.

Это можно сделать, если расширить сознание. Так называемый переход от фовеального зрения к периферийному. Фовеальное зрение представляет собой узкую часть зрения, с его помощью лучше воспринимаются детали и цвета. Именно его вы используете сейчас, читая эти слова. Многие люди неосознанно хмурятся, когда сосредотачиваются на чем-то и задействуют фовеальное зрение. Они слегка сводят брови, напрягают лоб и щурят глаза.

Периферийное зрение затрагивает все за пределами коридора фовеального зрения. Вы перестаете видеть ясно и четко, когда перемещаетесь к границам поля зрения. Для большинства людей эти границы расположены в радиусе 90 градусов слева и справа. Задача периферийного зрения – показать всю картину, именно это нам нужно во время выступления перед большой аудиторией. Используя периферийное зрение, я могу ощутить, как вся аудитория слушает меня. Могу увидеть ее целиком, даже если передо мной сидят тысячи людей. Могу почувствовать центры позитивной (или негативной) реакции на мои слова. Еще одно преимущество, по крайней мере для меня, заключается в том, что переход на периферийное зрение требует расслабления мышц лица. Так мы перестаем хмуриться и «открываем» лицо, не сводим брови, наши глаза широко открыты, лоб расслаблен. Вероятно, вы даже улыбнетесь!

Попробуйте выполнить это упражнение. Поднимите руки перед лицом ладонями вперед. Начните аккуратно шевелить пальцами и медленно заводите руки назад, пока не перестанете видеть движение пальцев. Теперь передвигайте руки обратно, пока не начнете вновь видеть шевеление пальцев с обеих сторон. Теперь выберите точку на стене напротив и сосредоточьте на ней фовеальное зрение. Постепенно переходите к периферийному зрению, уводя внимание от точки на стене к движущимся пальцам по краю поля зрения. Почувствовали, как ваше лицо расслабилось? Можете ли вы теперь видеть комнату целиком? Практикуйте переход на периферийное зрение до тех пор, пока не привыкнете к нему. Этот навык очень полезен. Это E в акрониме BESS. Когда вы подниметесь на сцену и сделаете глубокий вдох, одновременно расширьте периферийное зрение и осознайте, как вас слушают в зале.



Поза (Stance = S)

О позе мы подробно говорили в главе 6. Если вы выполнили упражнения из этой главы, то знаете, как принять сильную, стабильную, уверенную, расслабленную и эффективную позу в тот момент, как оказались на сцене.



Улыбка (Smile = S)

Улыбка делает удивительные вещи. Когда вы оглядываете свою аудиторию, улыбка покажет, что вы счастливы находиться здесь. С ее помощью вы установите контакт со слушателями. Вам не нужен широкий неестественный оскал, который выглядит особенно странно, если вы сохраняете его в течение слишком долгого времени. Подойдет ваша характерная улыбка в течение пары секунд. Разумеется, улыбка не всегда уместна. Если вы выступаете на болезненную или серьезную тему, следует сохранять более серьезное выражение лица. Но если ваш материал нейтрален или оптимистичен, насладитесь даром, который собираетесь преподнести аудитории, наладьте приятный контакт с ней. Слушателям это наверняка понравится.

Процесс BESS идеально проходит, когда вы поднимаетесь на сцену – вы выполняете все четыре элемента одновременно. Это занимает несколько секунд. Со временем вы привыкнете к нему. Как и в отношении многих аспектов речи и слушания, практика и понимание имеют ключевое значение. Пожалуйста, поработайте с коучем или записывайте себя на видео до тех пор, пока не почувствуете гибкость, уверенность и не вложите в процесс свою индивидуальность.

Техника якорения на сцене

Возможно, вы захотите использовать сцену или реквизит для разных блоков информации. Или обозначить процесс, временной отрезок. В таком случае важно не смутить аудиторию непоследовательностью. Я позаимствовал третью концепцию из системы НЛП (наряду с разбивкой и чистым языком, о которых мы уже говорили). Она поможет понять это. Я имею в виду технику якорения. Работая в The Sound Agency, я часто говорю о силе музыки, которая, как и звук, сильно воздействует на наши эмоции через ассоциации. Это мы обсуждали в главе 1. Якорение – фактически легкоуправляемая ассоциация, вы просто придаете зонам сцены или реквизиту определенный смысл.

Давайте рассмотрим четыре области сцены – переднюю и заднюю, а также левую и правую. В первом случае бо́льшую часть времени вы хотите стоять строго по центру или слегка впереди. Вы скорее испугаете аудиторию, если будете все время стоять на краю сцены. Однако, желая наладить тесную связь, например, поделиться неким «секретом», можно выйти вперед. Как я уже говорил, лучше узнать у команды осветителей или директора, где находится самая освещаемая зона и каков ваш диапазон движений. Это применимо и в случае, когда ваше выступление записывается, транслируется. На мой взгляд, быть профессионалом – значит понимать работу камеры и ее ограничения. Я часто видел, как люди ходили слишком быстро или делали непредсказуемые движения. Поэтому бо́льшая часть их выступления как минимум частично не попадала в запись, так как бедные операторы не успевали за спикерами.

Если вы выступаете в левой и правой зоне, действует тот же критерий света и камер. Но есть дополнительный вопрос: измерение времени (от прошлого к будущему) и трансформация (от проблемы к решению, от хорошего к плохому, от старого к новому). Подумайте о времени. Если я попрошу вас представить время в виде линии, куда вы поместите прошлое? А будущее? Многие жители Запада представляют время идущим слева направо. Вы тоже так делаете? Вероятно, это связано с нашей манерой читать и писать слева направо. Арабы и евреи обычно размещают прошлое в правой части, жители Северного Китая ставят прошлое наверх, а будущее вниз по вертикали. Важно понять, как аудитория представляет время, если вы хотите четко донести свои мысли.

Если вы, как и я, будете выступать почти исключительно на английском языке перед людьми, которые читают слева направо, имейте в виду, что вы и аудитория смотрите в противоположных направлениях. Это означает, что, когда люди смотрят на сцену, их отсчет времени идет от прошлого в вашей правой части сцены к будущему в вашей левой части. Люди почувствуют себя некомфортно, если вы сохраните привычный хронологический порядок и будете говорить о будущем, показывая вправо от себя (для них это будет выглядеть как влево). Я так привык к этому, что изменил собственный хронологический порядок и интуитивно показываю вправо, говоря о прошлом, и влево, размышляя о будущем.

То же применимо к переходу от хорошего к плохому, от проблемы к решению, от поломки к исправлению и любому другому эмоционально значимому процессу. Я рекомендую «бросать якорь» точно так же, чтобы не путать людей. Справа от вас будут находиться прошлое, плохое, проблема, старое, сломанное, болезнь, тьма, сложность и так далее, слева – будущее, хорошее, решение, новое, исправленное, здоровье, легкость и так далее. Я нахожу такую последовательность полезной. Аудитория испытывает странные чувства, если вы говорите о проблеме, используя левосторонний жест, хотя минуту назад показали будущее той же рукой. Однако, разумеется, специфика объекта якорения и места якорения полностью зависит от вас.

Данная техника не ограничена жестами. Вы можете постепенно перемещаться из одной стороны сцены (правой) в другую (левую), если начинаете речь описанием проблемы и заканчиваете, предлагая решение. Кроме того, вы можете делать так, если презентуете людям какой-то товар. Можно заякорить реквизит или конкретные предметы на сцене. Например, мы говорили о значимости сторителлинга в главе 5. Если вы рассказываете много историй, можете сделать то, что я делаю во время своих долгих семинаров. Воспользуйтесь стулом рассказчика, и спустя некоторое время люди начнут ассоциировать его с историями. Поэтому в тот момент, когда я сажусь на стул, я могу почувствовать, как люди слегка подаются вперед и в переносном смысле сворачиваются в клубок в ожидании новой истории.

Главное – сохранять последовательность при использовании техники якорения. Люди создают ассоциации, и ваша задача – убедиться в их четкости, точности и соответствии с тем, что вы пытаетесь донести. Ассоциации не должны сбивать с толку, путать или отвлекать.


Распространенные ошибки

Давайте рассмотрим ошибки, которые я часто вижу в выступлениях других спикеров. Надеюсь, этот небольшой список поможет вам избежать ловушек и блестяще выступить.



Говорить в экран

Как мы уже отметили, если вы используете презентацию в виде маркированных списков, а также если у вас нет своего удобного монитора, возникает соблазн смотреть на экран. Каково решение? Если вы собираетесь использовать презентацию, всегда ставьте напротив себя удобный монитор или включайте режим докладчика. Если нужно что-то показать на экране, сделайте это, не отворачиваясь от аудитории. На худой конец, встаньте вполоборота, чтобы иметь возможность что-то показывать одной рукой и сохранять зрительный контакт с аудиторией. Показывать людям спину – проявление грубости.



Не смотреть на аудиторию

Эта ошибка очень распространена. Во время выступления некоторые спикеры по привычке смотрят поверх голов зрителей. Другие любят читать написанную речь с кафедры и забывают поднимать глаза. Третьи постоянно смотрят в пол. Все три привычки приводят аудиторию в замешательство. Люди начинают думать, что они чем-то обидели спикера! Пожалуйста, во время репетиций записывайте себя на видео, чтобы затем убедиться, что вы сохраняете зрительный контакт. Спикер теряет силу, если не смотрит на аудиторию. Если вам свойственна одна из этих привычек, постарайтесь избавиться от нее, используя видео или обратившись к друзьям либо профессиональному коучу.



Избегать варьирования

По ходу выступления легко поймать ритм. Он становится разновидностью самогипноза, когда спикер попадает в зону комфорта и теряет связь с реальностью. Ритм речи становится монотонным, уровень громкости фиксируется в узких пределах, скорость становится равномерной. Вы словно бежите марафонскую дистанцию. Спикеру комфортно, но аудитория впадает в состояние транса, близкое ко сну (бывает, что и в настоящий сон!). Речь без варьирования похожа на бильярдный шар: стандартный, невыразительный и абсолютно незапоминающийся. Нам нужны долины, чтобы создать горы, и тьма, чтобы появился свет. Хорошее выступление включает моменты напряжения, контуры и оттенки, которые делают его запоминающимся. Убедитесь, что вы сохраняете концентрацию на протяжении всего выступления. Целенаправленно меняйте ритм, громкость, просодию, высоту голоса и язык тела. Используйте тишину для большего эффекта. Заранее подготовьтесь к изменениям в речи и напишите себе в заметках, чтобы не забыть о них, не начать засыпать и не сделать речь механической.



Проявлять спазмы

У многих людей есть характерные привычки, которые проявляются во время речи. Когда вы стоите на сцене или напротив группы людей, они становятся более выраженными либо очевидными и превращаются в речевые спазмы, вербальные или физические. К распространенным вербальным спазмам относятся «Понимаете, о чем я?», «Мм-м», «Вот», «Ну» и другие часто повторяемые слова. От них тяжело избавиться: порой они превращаются в навязчивую мелодию. Эти мелодии постоянно проигрываются в голове и вызывают раздражение, часто всплывают бессознательно, порой заставляя нас злиться. Слово «просто» имеет такой же смысл для меня. Зачастую, обучая людей необходимости избегать таких слов, я обнаруживаю, что они вылетают из моего собственного рта в каждом втором предложении. Порой кажется, что эти слова живут сами по себе! В моей жизни гипербола часто поражала речь. Так, на несколько дней все внезапно становилось «фантастическим», или я высказывал одобрение бессмысленной фразой вроде «хорошо, хорошо». Подобные вещи, слегка раздражая в нормальной жизни, могут оказывать негативное воздействие на сцене. Слушатели начинают подсчитывать, сколько раз вы сказали то или иное слово.

Физические спазмы могут отвлекать еще больше. К ним относятся раскачивание из стороны в сторону, поза с опорой то на одну ногу, то на другую, хождение по сцене или постоянное перемещение из одного места в другое без особой причины. Все они имеют один недостаток – отвлекают слушателей от вашей речи.

Во время репетиций записывайте себя на видео или просите друзей понаблюдать за вами. Так вы сможете проверить, нет ли у вас каких-то раздражающих или отвлекающих спазмов. Вспомните, как приятно полностью осознавать свою речь (и слушание). Спазмы – отличный показатель того, что вы вновь собираетесь заснуть.



Выходить за рамки обозначенного времени

Мы обсуждали длительность выступления в этой главе. Однако мне хотелось бы вернуться к этой теме. Выступая на чужом мероприятии и не соблюдая оговоренное время, вы просто проявите грубость не только по отношению к хозяину, но и к следующему за вами спикеру. Используйте таймер режима докладчика, если организатор не предложит другой вариант. Если проводите собственное мероприятие, обязательно используйте таймер или обратитесь к помощи персонала. Если приходится выйти за рамки обозначенного времени, остановитесь и попросите разрешения у аудитории. Возможно, люди не будут против задержаться на пару минут. Но предполагать это, не узнав их мнение, слишком самонадеянно.



В спешке покидать сцену

Еще одна распространенная ошибка, от которой я помогаю избавиться, – желание бежать со сцены в тот момент, когда сказано последнее слово. Если аудитория собирается аплодировать, стойте и наслаждайтесь моментом! Многие из нас чувствуют себя неудобно из-за такого проявления признания, особенно если мы нечасто выступаем перед аудиторией. Но в спешке покидать сцену, когда люди пытаются вас поблагодарить, – грубо. Зато вежливо – с уважением отнестись к благодарности. Разумеется, не стоит перегибать палку, чтобы не выглядеть высокомерным. Просто стойте и улыбайтесь. Можете кивать. Иногда я аплодирую аудитории, если она была особенно отзывчивой. Однако не злоупотребляйте добротой людей: обычно достаточно пары секунд киваний и улыбок. Аплодисменты стихают, и вы покидаете сцену. Вы справились!


Заключение

Осознание

Мы закончили наше путешествие по миру речи и слушания. Вас не должно удивлять это слово – оно часто упоминалось в книге.

Эффективная речь и слушание требуют полного осознания. Мы оказываем людям медвежью услугу, слушая их невнимательно. Точно так же, по моему опыту, плохо выступали те, кто не осознавал своих действий и не смог подготовиться на сознательном уровне. Вероятно, вам предстоит выступать перед одним человеком, группой из восьми зрителей или аудиторией из 800 слушателей. Не забывайте, что вы обязаны им (и себе) полным осознанием происходящего. В это понятие входит манера стоять и смотреть, выражение лица, жесты, слова и использование всех инструментов голосового арсенала.

Великолепная возможность поднять свой уровень осознания, начав полностью понимать собственные действия. Мы так часто находимся в состоянии полусна. Нас соблазняют и успокаивают экраны устройств и другие отвлекающие моменты. Не стоит бояться шанса сбросить эти оковы и начать полностью осознавать ситуацию. Это позволит вам выйти на новый уровень. Я рекомендую практиковать искусство публичных выступлений хотя бы по этой причине.

Я искренне надеюсь, что упражнения из этой книги и личная практика публичных выступлений повысят ваш естественный уровень осознанности как в речи, так и в слушании.

Я убежден, что осознанная и эффективная речь и слушание изменят вашу жизнь. Лишь благодаря им вы сможете понять мир вокруг. За такой приз стоит бороться. Я желаю вам успехов в этом деле!
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