РЕЧ / ИЗКАЗВАНЕ

( Принципи на вербалното изразяване)

I. ОБЩИ ПРИНЦИПИ

1. ОСМИСЛЯНЕ НА СЪЩНОСТТА НА ВЪЗНИКНАЛ ПРОБЛЕМ

  


(ПРОБЛЕМАТИКА)

2. РАЗКРИВАНЕ НА ОСНОВНИ МОТИВИ:
· ПОВОД И ПРИЧИНИ
· ЦЕЛ НА РЕЧТА / ИЗКАЗВАНЕТО

· ЗАДАЧИ И ПРИОРИТЕТИ ПРИ РЕШАВАНЕТО ИМ

· ОТ
ЧИТАНЕ НА УСЛОВИЯ, ИЗИСКВАНИЯ, ОГРАНИЧЕНИЯ

3. ПРЕЦИЗИРАНЕ НА ЦЕЛТА НА РЕЧТА / ИЗКАЗВАНЕТО:

(1) Поднасяне на информация

(2) Излагане на собствено мнение / позиция.

(3) Търсене на предлагане на идеи за решение.

(4) Анализ на ситуация, явления, събития, факти.

(5) Привеждане на обяснение, формулировка, поука.

(6) Даване на отговор:

· Положителен – потвърждение; съгласие.

· Отрицателен – оправдание; отказ.

(7) Даване на позитивна оценка, рецензия:

· Подкрепа, одобрение.

· Похвала, възхвала.

(8) Даване на негативна оценка.

(9) Деклариране на различия. Разграничаване, предупреждение.

(10) Отрицание на нещо. Противопоставяне, несъгласие.

(11) Опровергаване на факт, мнение, оценка, решение, резултат.

(12) Критика. Недоверие, съмнение.

(13) Прилагане на конструктивен подход:

· Отстраняване на недоразумения.

· Изглаждане на разногласия.

· Сближаване на гледни точки, позиции, тези.

(14) Убеждаване:

· Налагане на своя теза, позиция, мнение.

· Разубеждаване. Агитиране.

(15) Призив за разбиране, подкрепа.

(16) Търсене на съмишленици.

(17) Призив за помощ.

(18) и т.н.

4. СИСТЕМАТИЗАЦИЯ НА ВИДОВЕТЕ РЕЧИ:

“1”. СПОРЕД ХАРАКТЕРА НА РЕЧТА:

· СЪВЕЩАТЕЛНА (ДЕЛИБЕРАТИВНА) – за убеждаване.

· СЪДЕБНА

· ПОЛИТИЧЕСКА

· УЧЕБНА (КАТЕДРЕНА)

· АКАДЕМИЧНА

“2”. ПРОФЕСИОНАЛНИ РЕЧИ:

· Научно, учебно и възпитателно красноречие.

· Църковно красноречие.

· Политическо красноречие.

· Съдебно красноречие.

· Военно красноречие.

“3”. НЕПРОФЕСИОНАЛНИ ЛЕКЦИИ:

· Лекции с общо или специално предназначение.

· Речи по даден повод.

5. АВТОРСКА ТЕЗА







Свежда се до:

а)
Кратка формулировка на собствена гледна точка по проблема, в съответствие с две типови ситуации:

· Зададена, формулирана е точно дефинирана ТЕМА по проблема.

· Авторът сам може да избере, наложи и дефинира ТЕМА по дискутирания проблем.

б)
Каква част от проблема се обхваща от тезата?

6. ТЕМА НА ПИСМЕНОТО ИЛИ УСТНОТО ИЗЛОЖЕНИЕ

а)
Същност на ТЕМАТА:

· Заглавие. Ключова формулировка.

· Кратка формулировка на авторската теза.

б)
Две типови ситуации:

· Темата се дава, формулира априорно.

· Темата се формулира от автора на изложението.

7. ПРОУЧВАНИЯ ПО ПРОБЛЕМА:

(1) Събиране и систематизиране на информация.

(2) Разкриване на ДАННИ, ФАКТИ, АРГУМЕНТИ.

8.

СЪБИРАНЕ, ИЗРАБОТВАНЕ, ПОДГОТОВКА НА ПОМОЩНИ

 


 СРЕДСТВА:

· ОНАГЛЕДЯВАЩИ МАТЕРИАЛИ (ИЛЮСТРАТИВНИ).

· ДЕМОНСТРАЦИОННИ СРЕДСТВА.

· ДОКАЗАТЕЛСТВА.

9. СИСТЕМНИ ОПИТИ ЗА АВТОРСКИ ТЪЛКУВАНИЯ:

а)
Анализ на известни резултати, наблюдения.

б) Разкриване на предимства и недостатъци.

в)
Лансиране на методи, стратегии и средства за действие.

г)

Обмисляне и спонтанно структуриране на алтернативи и планове за действие.

10. ОПИТИ ЗА ОБОСНОВКА И ДОКАЗАТЕЛСТВО НА ТЕЗАТА:

а)
Привеждане на факти, аргументи и доказателства в съответствие с тезата.

б)
Изграждане на ХИПОТЕЗА, ТЕОРИЯ, МОДЕЛ.

в)
Изграждане на логична схема от умозаключения.

11. РАЗКРИВАНЕ И ФОРМУЛИРАНЕ НА КРАЙНИ ПОСТАНОВКИ

· ИЗВОДИ И ЗАКЛЮЧЕНИЯ.

· ПРЕПОРЪКИ И МНЕНИЯ.

· ПРИНОСИ.

· ПОЛЕЗНОСТ. ЕФЕКТИВНОСТ.

12. ОРГАНИЗИРАНЕ НА МИСЛЕНЕТО НА АУДИТОРИЯТА









Какво ще внуши авторът на аудиторията си.

II. РАЗРАБОТВАНЕ НА СХЕМА НА РЕЧТА / ИЗКАЗВАНЕТО

1. СЪСТАВЯНЕ НА ОПРОСТЕНА ТРИЕТАПНА СТРУКТУРА НА РЕЧТА:

“1”. ВЪВЕДЕНИЕ (УВОД):

· З а д а ч а:
ДА КАЖА НА АУДИТОРИЯТА КАКВО СМЯТАМ

 






















ДА Й КАЖА!
· Ц е л:









СПЕЧЕЛВАНЕ НА ВНИМАНИЕТО
“2”. ИЗЛОЖЕНИЕ (Представяне, обосноваване и доказване 
на авторската теза).

· З а д а ч а: ДА КАЖА НА АУДИТОРИЯТА КАКВО СМЯТАМ

 






















ДА Й КАЖА!
· Ц е л:









СПЕЧЕЛВАНЕ НА ВНИМАНИЕТО
“3”. ЗАКЛЮЧЕНИЕ (Обобщение).

· З а д а ч а:
ДА КАЖА НА АУДИТОРИЯТА КАКВО СЪМ 
КАЗАЛ ТОКУ ЩО.
· Ц е л:








ОРГАНИЗИРАНЕ НА МИСЛЕНЕТО НА 
АУДИТО
РИЯТА
2. ОБМИСЛЯНЕ НА СЪСТАВНИ ЧАСТИ НА РЕЧТА







При политически, социални и съдебни пледоарии:

(1) Увод (ексордиум)

(2) Съобщение (енунциацио).

(3) Обясняване или изложение ( норрацио или експозицио).

(4) Увещание (персуасио).

(5) Оборване на аргументи или претенции (рефутацио).

(6) Заключителна част (перорацио).

3. ЗАДЪЛБОЧЕНО РАЗВИТИЕ НА АВТОРСКИЯ ЗАМИСЪЛ

(1) Доразвиване на идеи:

· Анализ на междинни резултати

· Нови наблюдения и съждения.

· Генериране и синтез на нови идеи.

(2) Привеждане на съдържанието в пълно съответствие с темата и тезата.

(3) Осигуряване на необходими качества на речта:

· Новост; оригиналност.

· Убедителност; неопровержимост.

4.
ПОДГОТОВКА НА РЕЧТА / ИЗКАЗВАНЕТО С ОГЛЕД ТРОЙНА ИНТЕЛЕКТУАЛНА ИНТЕНЗИВНОСТ: “ПАМЕТ – ВНИМАНИЕ – ВЪОБРАЖЕНИЕ” ПРИ СВОБОДНО РАЗВИВАНЕ НА МИСЛИ ПРЕД АУДИТОРИЯТА.






Осъществява се в три етапа (фиг.         ):

“1”. ПОДГОТОВКА

“2”. СВОБОДНО РАЗВИВАНЕ НА МИСЛИ ПРЕД АУДИТОРИЯ.

“3”. ВЪОБРАЖЕНИЕ И ТВОРЧЕСКО МИСЛЕНЕ ЗА БЪДЕЩЕТО.

III. КОМУНИКАЦИИ ПРИ РЕЧ / ИЗКАЗВАНЕ

1. ОТЧИТАНЕ НА ФАКТОРА “ПУБЛИКА”

а)
Физически условия.

б)
Интелектуално равнище.

в)
Морални качества.

г)
Психологична нагласа на публиката:

· ПРИЯТЕЛСКА

· НЕУТРАЛНА

· ВРАЖДЕБНА

2. ФИЗИЧЕСКИ КАЧЕСТВА НА ГОВОРЕЩИЯ

(1) Външност.

(2) Глас:

· Височина на гласа

· Бързина на речта

· Яснота

· Интензивност на гласа

· Оттенък на гласа

· Препинателни знаци; артикулация.

(3) Жестове

(4) Облекло

3. ИНТЕЛЕКТУАЛНИ КАЧЕСТВА НА ГОВОРЕЩИЯ

(1) Обща и специална култура.

(2) Езикова култура, изразяваща се в богатство от:

· СЛОВЕСНИ ОБРАЗИ

· ОБРАЗИ НА МИСЪЛТА

4. МОРАЛНИ КАЧЕСТВА НА ГОВОРЕЩИЯ:

(1) Честност

(2) Смелост

5. ДЕМОНСТРИРАНЕ НА ТИПА НА ЛИЧНОСТТА:

· Доминиращ тип.

· Подчиняващ тип.

· “Смесена” тактика.

Образът стига до съзнанието преди думата.


Визията е господар на нашите блянове, а словото е техен роб. 


Над всички пък ще царува само този, който умее да събере в един шокиращ образ пяната от вълните на времето.

	


	


	


	





Фиг.
“ЕЗИЦИ” НА СЕМАНТИЧНАТА ИНФОРМАЦИЯ. “Езици” на прехода от авторска идея и

 постигане на замисъла – до онагледяването и разбирането му.
	КОЛИЧЕСТВЕНА ОЦЕНКА НА ТЕЗАУРУСА


	КАЧЕСТВЕНА ОЦЕНКА

НА ТЕЗАУРУСА

	   3. Ниво на висока и специална

       информираност
       СК – специална
                компетентност

   2. Ниво на конкретна

       информираност

       КК – конкретна компетентност

1. Ниво на “обща”

      информираност
       ШК – широка компетентност
	4. ДИАЛОГОВО НИВО НА РАЗБИРАНЕ

     Осъществява се общуване с носителя
     на информация относно:

· Функция (предназначение)

· Послание

· Адекватност на функцията, структурата, организацията, йерархията

3. ДЪЛБОЧИННО-СЕМАНТИЧНО НИВО 

    НА РАЗБИРАНЕ

     На това ниво се разкрива и разбира:

· Метафористичен смисъл.

· Замисъл.

· Цел.

· Послание.



	
	2. ПОВЪРХНОСТНО-СЕМАНТИЧНО 

    НИВО НА РАЗБИРАНЕ 

    Разбира се и се описва общата функция  

    (предназначението) на информационния  

    носител.

1. СИНТАКТИЧНО НИВО НА РАЗБИРАНЕ 

    Разбира се структурата на информа-

    ционния носител без смисъла му.



	ВТОРИ ФАКТОР: ТЕЗАУРУС НА ЛИЧНОСТТА
                                            Включва собствения информационен
                                            “багаж” на  личността.

	

	 ПЪРВИ ФАКТОР: СЕМАНТИЧНОСТ НА ИНФОРМАЦИЯТА
                                           Разкрива значението, смисъла, тълкуването на
                                           някаква информация от отделната личност.

	          Фиг.    Основни фактори на СЕМАНТИЧНАТА ИНФОРМАЦИЯ



	СТРУКТУРА НА ЧОВЕШКАТА ЕФЕКТИВНОСТ ПРИ ИЗЛАГАНЕ ИЛИ ПРЕДСТАВЯНЕ/ПРЕДЛАГАНЕ НА НЕЩО, В %
	[image: image1.jpg]100

90

80

70

60

50

40

30

20

10





	7 %
	ОТ ЕФЕКТА (КРАЙНИЯ УСПЕХ) ОТ ТОВА, КОЕТО КАЗВАМЕ ИЛИ ПРЕДСТАВЯМЕ/ПРЕДЛАГАМЕ, СЕ ФОРМИРАТ ОТ ОНОВА, КОЕТО КАЗВАМЕ, т.е. РЕАЛНАТА МУ СТОЙНОСТ.

	
	
	38 %
	ОТ ЕФЕКТА (КРАЙНИЯ УСПЕХ) ОТ ТОВА, КОЕТО КАЗВАМЕ ИЛИ ПРЕДСТАВЯМЕ/ПРЕДЛАГАМЕ, СЕ ФОРМИРАТ ОТ ОНОВА КАК ГО КАЗВАМЕ,

т.е. ОТ ХАРАКТЕРА НА ИЗЛОЖЕНИЕТО НИ:

· СТРУКТУРА.

· КАЧЕСТВО.

· УБЕДИТЕЛНОСТ.

	
	
	55 %
	ОТ ЕФЕКТА (КРАЙНИЯ УСПЕХ) ОТ ТОВА, КОЕТО КАЗВАМЕ ИЛИ ПРЕДСТАВЯМЕ / ПРЕДЛАГАМЕ, СЕ ФОРМИРАТ ОТ НАЧИНА, ПО КОИТО ИЗГЛЕЖДАМЕ, ДОКАТО ГОВОРИМ

Основни характеристики, които веднага правят решаващо впечатление:

1. Как изглеждаме и изражението на лицето.

2. Език на тялото – това, което другите виждат.

3. Глас и неговите характеристики.

4. Езикова култура – използваните думи и начинът, по който се използват.

5. Персонална информация – онова, което другите  знаят за нас.


 Фиг.

Осреднена статистическа картина на въздействието на словесно изложение (представяне или предлагане; защита или пледоария) в условията на пряк 
контакт на двама души при междуличностна комуникация.

	СЪОТНОШЕНИЯ НА ОСНОВНИТЕ ФОРМИ НА ЧОВЕШКОТО ОБЩУВАНЕ, В %
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	5 %
	ДРУГИ ФОРМИ НА ОБУЧАВАНЕ

	
	
	10 %

	ВЕРБАЛНИ КОМУНИКАЦИИ

Устно или словесно изразяване

	
	
	35 %
	ЕМОЦИИ

· ЕМОЦИОНАЛНИ РЕАКЦИИ, СТЪЛКНОВЕНИЯ И ПРЕЖИВЯВАНИЯ.

· ДЕМОНСТРИРАНЕ НА ЧУВСТВА, СЪСТОЯНИЯ, НАМЕРЕНИЯ.

	
	
	50%
	ВИЗУАЛНО ИЛИ ФИЗИЧЕСКО ОБЩУВАНЕ

ФАКТОРИ:

(1) Външен вид – 
            цялостен и в детайли

(2) Облекло

(3) Мълчаливият език на тялото

(4) Емоционална нагласа

(5) Поведение – 

при визуално и физическо общуване.


Фиг. 
Обобщена структура и съотношения на основните фактори при реалното междуличностно общуване.
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	1
	ВЪВЕДЕНИЕ
 (Увод)
	ДА КАЖА НА АУДИТОРИЯТА КАКВО СМЯТАМ 
ДА Й КАЖА
	СПЕЧЕЛВАНЕ НА ВНИМАНИЕТО

	2
	ИЗЛОЖЕНИЕ

(Представяне, обосноваване и доказване на тезата си)
	ДА Й ГО КАЖА!
	СПЕЧЕЛВАНЕ НА ДОВЕРИЕТО

	3
	ЗАКЛЮЧЕНИЕ (Обобщение)
	ДА Й КАЖА КАКВО СЪМ КАЗАЛ ТОКУ ЩО
	ОРГАНИЗИРАНЕ НА МИСЛЕНЕТО НА АУДИТОРИЯТА


фиг.     Опростена триетапна структура на реч / изказване
ПРЕПОРЪКИ ЗА НАЧАЛОТО НА РЕЧ, ИЗКАЗВАНЕ

1. Демонстрирайте, че познавате аудиторията и жизнения й опит.
2. Удиви аудиторията.
3. За  другите  хора  вашето  изказване  не  е  такова  забележително
събитие както за вас.
Съвети:
· "Изтегли ги" в своя посока.
· Разкажи нещо за себе си.
· Спомени  вълнуващо аудиторията събитие,  свържи го. Така се
създава съпричастност: "аудитория + говорещ"

· Започни с кратък интригуващ спомен.
· ЗАИНТРИГУВАЙ ! - заинтригувай аудиторията по някакъв начин!
4.
Привлечете вниманието на аудиторията:
· Заимствайте готова фраза, мисъл, мото.

· Използвайте ВПЕЧАТЛЯВАЩА ДУМА или КЛЮЧОВА ФРАЗА.
Повторете ключовата дума или фраза! Направете пауза!

· Започнете с ИРОНИЧНО ТВЪРДЕНИЕ, АФОРИЗЪМ, ПАРАДОКС.

· Внесете УМЕРЕН ХУМОР.
· Използвайте статистика, която шокира, сплашва.

· Поставяйте риторичен въпрос.
5.
Задръжте вниманието на аудиторията.
· Започнете с КОНФЛИКТ: "ТЕЗА -АНТИТЕЗА" или друго.
· Обрисувайте АНАЛОГИЯ, МЕТАФОРА


· Заложете КАПАН:
Погледнете аудиторията с отмерена продължителност. След това, МЪЛЧЕЙКИ, погледнете надолу, като че ли разсъждавате Аудиторията е в напрежение - ЗАЩО НЕ ЗАПОЧВАТЕ?....
КОМУНИКАЦИИ МЕЖДУ ГОВОРЕЩ (ОРАТОР) И СЛУШАТЕЛИ 
(АУДИТОРИЯ)
I.
СОЦИОЛОГИЧЕСКИ И ПСИХОЛОГИЧЕСКИ ПРОБЛЕМИ:

1.
Системата от възгледи на даден човек се намира в определено равновесие.

2.
Хората не възприемат сведения, които са в противоречие с тяхната система от възгледи.

В а ж н о:

Най-доброто време и място да промените някого е дискусията, диалогът. 

Не правете това по време на реч или лекция, защото има-те предимства, а аудиторията просто “няма думата”.

3.
Хората са склонни да се съгласяват с онова, което им казва техен приятел. Обикновено те се противят, ако същото нещо им бъде казано от непознат или несимпатично им лице или техен противник.

4.
Слушателите лесно променят своите схващания, ако доловят, че членовете на тяхната група и други хора, с подобни на техните схващания, също така са склонни да сторят това.

5.
Възрастните слушатели са хора, които обикновено много трудно, по изключение, променят схващанията си.

6.
Аудиторията е “неприкосновена”, чувствителна.

В а ж н о: 

· Аудиторията не понася и не прощава упреци от страна на оратора.

· Аудиторията може да бъде похвалена, но с мярка, защото никога не обича учител, който стои по-ниско.


Вместо “вие грешите”, по-добре е да се използва тактичното: “НИЕ ВСИЧКИ ГРЕШИМ”.

7.
Слушателите са по-скоро сътрудници, с които разменяме мисли и схващания. Те трябва да бъдат приобщени и спечелени. С тях трябва да бъде установена духовна връзка, а ако бъдат спечелени, не бива да бъдат изпуснати.

8.
Слушателят трябва да бъде управляван.

Ораторът трябва да управлява сам себе си.
II.
РЕАКЦИЯ НА АУДИТОРИЯТА КЪМ ГОВОРЕЩИЯ (ОРАТОРА):

1.
Много важно е да се установи и оцени вярно какво е отношението на слушателите към личността на говорещия (оратора) и към темата на речта.

2.
Аудиторията предпочита интелектуално мобилни, убедителни и духовити оратори. Тя е податлива на естествените пориви.

3.
Аудиторията не прощава и на интелигентните, но не добре подготвени оратори.

П р е п о р ъ к и:

· Да се подготвя писмен конспект.

· Тезата да се следва неотклонно.

4.
Ако аудиторията дразни оратора със своите реплики, той не трябва да се изкушава да бъде мнителен, остър, саркастичен, злобен, арогантен.

Такова поведение не се забравя и не се прощава.

5.
Ако аудиторията престане да слуша, най-добре за говорещия е да отклони речта си, като приведе ярък пример или съобщи важен факт. След като вниманието се възстанови, речта може да продължи.

6.
ВИНАГИ НА ВЯРНА ДИСТАНЦИЯ ОТ ДРУГИТЕ
Нека те ви притеглят, отколкото да ви отблъскват.

7.
Говорещият (ораторът) трябва да избягва не интересуващи слушателите съобщения за лични несгоди, неудачи, болести. Най-добре е той да не “приплаква”, да не се оплаква.

8.
Особено неприятен става оня говорещ, който “ не смее” или не желае да завърши изказването си.
III.
КАКВО ОБИЧА, ОДОБРЯВА И ОЧАКВА АУДИТОРИЯТА

1.
Сигурното установяване на контакти изисква:

· СЪПРИЧАСТНОСТ


Бързо разкриване на общи преживявания и интереси.

· ПРИЯТЕЛСКО ДЪРЖАНИЕ И ИЗЯВЕНА ДОБРОНАМЕРЕНОСТ


Любезност, усмивка, внимание и уважение.

· ИНТЕРЕС КЪМ ОНОВА, КОЕТО ДРУГИТЕ РАЗКАЗВАТ.

· ПРИСПОСОБЯВАНЕ КЪМ ПОВЕДЕНИЕТО И ТЕРМИНОЛОГИЯТА НА ДРУГИТЕ

· ЛИПСА НА БЕЗРАЗЛИЧИЕ И НАДМЕННОСТ

2.
За да ви възприеме аудиторията, поднесете й онова, което е приемливо за всички категории слушатели:

· Употребявайте прости и разбираеми думи.

· Не ползвайте чуждици.

· Освобождавайте се от думите – “паразити”.

· Избягвайте баналностите.

· Привеждайте примери (не толкова сравнения!) и красноречиви факти.

· Бъдете сериозни, но не забравяйте вица и сарказма.

· Без викане и маниерничене!

3.
За слушателите са по-интересни случки от живота на хората, отколкото описания на неживи предмети, повече за неизвестни неща, отколкото за баналности.

4.
За да привлечете вниманието на слушателите, в началото на словото или в произволен момент, ЗАИНТРИГУВАЙТЕ: приведете нов аспект по даден въпрос; съобщете новост за аудиторията.

5.
Не  е достатъчно само да изложите мислите си. Необходимо е  да ги направите близки до слушателите. Затова употребявайте и вмъквай-те:

-
СРАВНЕНИЯ. АНАЛОГИИ.

-
СЪБУЖДАЙТЕ АСОЦИАЦИИ, като използвате алегории,метафори и др.

-
ПОГОВОРКИ, ЦИТАТИ.

-
ИЗНЕНАДВАЩИ ФАКТИ.

-
НЕВЕРОЯТНИ ХИПОТЕЗИ.

-
ПРИЛАГАЙТЕ ЕМПАТИЯ – самоидентифициране с явления, процеси, обекти, същества и др.

6.
Поощрявайте другите, защото всички се нуждаят и очакват най-необходимото им – похвалата, поощрението независимо от значимост-та на повода.

У с л о в и я :

· Похвалата да бъде заслужена, а не подарен комплимент.

· Ако нещо ви харесва, похвалете някого


Ако няма какво да хвалите, мълчете.
IV.
ПРАВИЛА И ПОХВАТИ ПРИ КОМУНИКИРАНЕ:

1.
При сериозни обсъждания не говорете много. По-добре е да говорите кратко, но да ви слушат внимателно.

П р е п о р ъ к а: Без излишни подробности!

2.
Разумните аргументи са добри и недостатъчни като универсално средство.

Важно:

Аргументите се приемат различно от 

отделни-те хора.

3.
НИКОЙ НЕ ВИ СЛУША КАКВО ГОВОРИТЕ, ДОКАТО НЕ ДОПУСНЕТЕ ГРЕШКА.

4.
Един от най-ефикасните методи за провокиране на интерес и внимание у слушателите е поставянето на РИТОРИЧЕН ВЪПРОС.

5.
Сигурен похват за овладяване на аудиторията си остава МЪЛЧАНИЕТО – използване на ДЪЛГИ ПАУЗИ.

6.
При общуване с много заети или високопоставени хора говорете много кратко. Научете се да разберете проблемите на такива хора и се вмествайте в онова време, което те любезно ви предоставят – ОТ НЯКОЛКО СЕКУНДИ ДО НЯКОЛКО МИНУТИ.

7.
ПРИЗИВИ ТРЯБВА ДА СЕ ПРАВЯТ В ДВА СЛУЧАЯ:

-
Едва след като слушателите са спечелени.

· Ако слушателите изобщо са спечелени

V.
ТЕХНИКА НА ИЗЛАГАНЕТО

1.
Помнете ПЕТТЕ “СМЪРТНИ ГРЯХА” на лекторите, обобщени от Ханс Селиe:

-
НЕПОДГОТВЕНОСТ

-
МНОГОСЛОВИЕ


НЕПОНЯТНОСТ. НЕРАЗБИРАЕМОСТ. 


НЕЯСНОТА.

-
САМОВГЛЪБЕНОСТ (ИНТРОВЕРСИЯ)

-
МАНИЕРНИЧЕНЕ

2.
Който желае да бъде добър оратор, за да го слушат с внимание и одобрение и да го запомнят, винаги трябва да се придържа към двете златни правила на Ернст Цермело:

· ТИ НЕ МОЖЕШ ДА НАДЦЕНЯВАШ ГЛУПОСТТА НА АУДИТОРИЯТА СИ.

· ТВЪРДИ ОЧЕВИДНОТО И СЕ ПЛЪЗГАЙ БЪРЗО ПО СЪЩЕСТВЕНОТО.

3.
МИСЛИ, НЕ САМО КАКВО ЩЕ КАЖЕШ, НО И КАК ЩЕ ТЕ РАЗБЕРАТ!

Според 3-ти закон на Чизхолм, хората разбират всяка цел, идея или мисъл иначе – не както човека, който я излага.

С л е д с т в и е:

АКО ЯСНОТАТА НА ВАШЕТО ОБЯСНЕНИЕ 

ИЗКЛЮЧВА ПОГРЕШНО ТЪЛКУВАНЕ, ВСЕ ПАК ЩЕ СЕ НАМЕРИ НЯКОЙ, КОЙТО ЩЕ ВИ РАЗБЕРЕ НЕВЯРНО.

4.
Най-добре е да говорите по предварително разработен план или по писмени бележки.

5.
Говорете само тогава, когато има какво да кажете.

6.
Говорете само за онова по темата, което ви е добре известно. Заобикаляйте “неизследваните територии”, а ако се престрашите, то трябва да е добре пресметнато.

7.
Интригуващото разказване изисква обезателно избягване на всички несъществени подробности и бързо достигане до кулминационната точка на разказа.

8.
Говорете по същество. Не разказвайте преживелиците или биографията си.


Пести времето на другите:

-
Ти не си Лев Толстой

-
Никой няма намерение да слуша твоята “Война и мир”

- “Война и мир” е вече написана.

9.
Свеждайте броя на същностите, с които описвате или доказ-вате нещо, до 2-3.

В а ж н о:

Прилагайте “ПРИНЦИПА НА ОКАМ”.

Ако е постигната яснота в описанието, не привеждайте други същности.

10.
Свеждайте броя на следствията от тезата си до 2-3.

В а ж н о: 

Никой не обръща внимание на големия брой изводи и заключения.

Впечатляват само МАЩАБИТЕ, СЕРИОЗНИТЕ И НЕОС-ПОРИМИТЕ ИСТИНИ.

11.
“Златната среда” изисква:

· Не говорете много дълго, но и да не се говори лаконично.


Никой не е длъжен да разгадава чужди “телеграми”.

· Не бъдете прекалено бъбрив, нито прекалено мълчалив.

12.
Когато казвате нещо ново и много съществено и важно, трябва да дадете време на другите да го разберат. 

Най-често се използват похватите:

· “Заограждане” на важните места с паузи.

· Варирано повтаряне на пасажи.

· Привеждане на допълнителни пояснения или примери.

13.
Изяснявайте мислите си просто. Говорете просто:

-
Нито прекалено кратко. Нито многословно. Нито сложно.

- 
Да не останете неразбрани!

-
Не натруфено. Не с чуждици. Не със жаргон. 
Не със специфични професионални термини.

-
Не абстрактно, непонятно, метафористично.

· Не с клишета, нелогизми, вулгаризми.

14.
За да бъде интересен разказът ви, погрижете се за:

· Нова или интересна тема.

· Интересна, жива или динамична фабула.

· Начало, което да фокусира и задържи вниманието.

· Присъствие на контрасти, конфликти, развръзки.

· Добре подредени мисли, с прости думи и фрази.

· Кратко изложение. Малко описания. Подчертавайте ДЕЙСТВИЕТО.

· Подобаващ финал.

15.
Една мисъл може да бъде развита по различни начини, примерно с помощта на:

- ОБЯСНЕНИЕ

- ОПИСАНИЕ

- ИЗЛОЖЕНИЕ

- ДОКАЗАТЕЛСТВО


Най-интересно е ОПИСАНИЕТО на нещо.


Най-интересна за слушателите форма на изложение е РАЗКАЗЪТ.



16.
Използвайте силата на внушението, направено пряко или косвено. Особено силен резонанс предизвикват, дори дълго време след като са били изказани, ВНУШЕНИЯ, поднесени като случайни вметвания, мимоходом засегнати, като недомлъвки.

17.
Никога не забравяйте, че речта или изказването са съпътствани от УМЕНИЕТО ДА СЕ ПОСТАВЯТ ВЪПРОСИ, по точно трябва:

- Да се поставят правилно въпроси.

- Да се дават умни отговори.

18.
Казаното пред всички е ангажиращо и обвързващо.

Казаното може да се обърне срещу автора си.

19. СЛЕД КАТО СТЕ ГОВОРИЛИ ДОСТАТЪЧНО, ЗАМЪЛЧЕТЕ!

VI.
ВЕРБАЛНИ КОНТАКТИ С АУДИТОРИЯ
1. Не давайте на бъбривците да ви консумират времето 


и нервите.

Не давайте на бъбривеца повод да продължи да говори.

2.
Дайте възможност на своите слушатели да се представят като интелигентна аудитория:

- Не прекъсвайте питащи слушатели.

- Отговаряйте им изчерпателно.

-
При незнание по-добре признайте собствена неосве-доменост или липса на информация.

3.
ОТСТЪПЕТЕ ВСИЧКО ОНОВА, КОЕТО МОЖЕТЕ ДА 
ОТСТЪ-ПИТЕ НА СВОЙ ОПОНЕНТ.
VII.
ФИНАЛЪТ НА КОМУНИКАЦИИТЕ



















Преди да приключи речта си, говорещият (ораторът) трябва да внуши на аудиторията (слушателите) си, че е длъжна да направи нещо определено. Той трябва да организира аудиторията си по определен начин.


Добрият финал въздейства най-ефективно, ако бъде изграден от две части:

1.

ОБОБЩАВАНЕ НА ГЛАВНИТЕ МИСЛИ, ИДЕИ И РЕЗУЛТАТИ

По същество това е равносметка, рекапитулация.

2.

ОРГАНИЗИРАНЕ НА МИСЛЕНЕТО НА АУДИТОРИЯТА.


Освен формулиране на основните изводи, необходимо е да се внуши на слушателите (аудиторията) онова, което трябва да се запомни, следва, реализира.

НЯКОИ НАЧИНИ ЗА НЕПРАВИЛНО ИЗПОЛЗВАНЕ НА ЛОГИКАТА

1.
УМОЗИТЕЛНА СПЕКУЛАЦИЯ


Тя включва различни похвати на злоупотреба с факти:

-
Използване на неуточненост или противоречие.

-
Поднасяне на съждения като истини, без да бъде предложен нито един обоснован факт.

- 
Възприемане на слух или “легенда” като факт или свидетелство.

-
Инсинуация (внушение).

-
Необосновано или неуместно заключение.

2.
ФАЛШИВО ОСНОВАНИЕ

Обикновено то резултира от объркване на ПРИЧИНА и СЛЕДСТВИЕ.

В а ж н о: Без експериментиране е много трудно или неаргументирано да се твърди със сигурност нещо.
3.
СЛОЖНИ ВЪПРОСИ

Сложните въпроси са словесни конструкции, състоящи се от две части, между които може да няма никаква фактологична или логическа връзка.

М е х а н и з ъ м: Обикновено първата част на сложния въпрос започва с “АКО”, а втората му част с “ЗАЩО”.

В сложния въпрос е заложен психологически капан: По правило първата част съдържа истина или достоверни факти, но не е очевидно как могат да бъдат обвързани двете части. Или, отговаряйки на втората част, се влиза в някакво противоречие с истината, съдържаща се в първа-та част.

4.
ПРИБЪРЗНО ОБОБЩЕНИЕ


В повечето случаи то може да бъде:

· Неоснователно или необмислено.

· Недостатъчно или изобщо непроверено.

· Резултат на НЕПЪЛНА ИНДУКЦИЯ.

5.
ПОЗОВАВАНЕ НА АВТОРИТЕТ

Опит за подкрепа на някои лични доводи, позовавайки се на авторитетни лица или експерти.

В а ж н о:

Могат да възникнат съмнения относно:

-
Верността и точността на цитираните аргументи.

-
Самоличността или “енигматичността” на цитирания авторитет.
6.
ПОВИК КЪМ СЪЖАЛЕНИЕ

Говорещият започва да се самосъжалява или оплаква от обстоятелства, лица, институции.

7.
ARGUMENTUM AD HOMINEM
Опит за доказателство или опровержение, свеждащо се до нападки, насочени срещу ЛИЧНОСТТА на опонент, а не срещу това, което той казва.

В а ж н о: 

Похватът е некоректен и обикновено приема формата на ОСМИВАНЕ, ПРЕНЕБРЕЖЕНИЕ или САРКАЗЪМ.

ПОДХОДЯЩИ ДУМИ - В ПОДХОДЯЩ МОМЕНТ, ЗА ПОРАЖДАНЕ НА ДОВЕРИЕ И НАДЕЖДНОСТ У ДРУГИТЕ
Ориентирайте   се,   от  самото   начало,   да   разговаряте   "НА  ЕЗИКА  НА ДРУГАТА СТРАНА":
1.
ТЪРСЕТЕ ДУМИТЕ, КОИТО ПОЗВОЛЯВАТ ДА СЕ ПРИДВИЖВАТЕ
НАПРЕД.
Използвайте думи, които хората обичат да чуват, които ги пред -разполагат и ги насърчават и мотивират да отговарят.
2.
ОТКАЗВАЙТЕ СЕ ОТ ДУМИ, КОИТО ВИ ЗАДЪРЖАТ: АЗ; МЕН; МОЯ;
ПО-КЪСНО; МОЖЕ БИ.
Тези думи и фрази "миришат" на егоцентризъм и карат другите хора да се отдръпват. Трябва да се говори на езика "на другата страна", т.е. да се гледа от нейна перспектива, според онова, което тя харесва и цени.
3.
ИЗПОЛЗВАЙТЕ ПРОСТИ ДУМИ.
Уинстън Чърчил споделя;
"От всички думи, които знам, най - кратките са най - полезни. Това са думите, които и другите знаят. Това са думите, които Трябват на хората."
4.
НЕ ДОПУСКАЙТЕ ПОТРЕБНОСТ ОТ ПРЕВОДАЧ ЗА ВИСОКОПАРНИ
ДУМИ.
Говорете простичко, подбирайте подходящи за другата страна думи!
5.
НЕ СИ ПОЗВОЛЯВАЙТЕ ДА ИЗПОЛЗВАТЕ ДУМИ - "ЧЕРВЕНИ
ЗНАМЕНА".
Те събуждат чувството за самозащита или противоречат на ценностната система на хората (религиозни и политически убеждения, политика, раса, етнос, произход, род, семейство, финансови проблеми).
6. ПРЕМИНАВАЙТЕ ЛЕСНО НА ЖАРГОН, НО НЕ НА ОТБЛЪСКВАЩИ
МОДИФИКАЦИИ И ФОРМИ, А НА ТАКИВА, КОИТО ИЗРАЗЯВАТ
ПО-ДОБРЕ ОПРЕДЕЛЕН ВЪЗГЛЕД.
7. ГОВОРЕТЕ ТОВА. КОЕТО МИСЛИТЕ.
Избягвайте ДУМИ - ВРАТИ, през които може да се двусмислено.
8.
НАИСТИНА ИМАЙТЕ ПРЕДВИД ТОВА, КОЕТО КАЗВАТЕ.

· Не казвайте нещо, което няма да свършите
Примерно: "Ще ви звънна".
· Избягвайте думи и фрази като: МОЖЕ БИ; ЩЕ ВИДИМ;
НЯКОЙ ПЪТ; НЕКА ДА СИ ПОМИСЛЯ; ЩЕ СЕ ОПИТАМ ДА ГО
СВЪРША; и т.н.
Всички знаят, че те са ШИКАЛКАВЕНИЯ, бягство от конкретен ангажимент, условни, дезангажиращи, формални.
9.
НЕ ИЗПОЛЗВАЙТЕ РУГАТНИ И ПСУВНИ.
Изглеждате евтини, когато използвате вулгаризми.
ДУМИТЕ, КОИТО "ИЗДАВАТ" ПОДЧИНЯВАЩИТЕ СЕ ЛИЧНОСТИ

1.
Смекчаването на силната дума "ТРЯБВА" с олекотяващата дума
"НАИСТИНА".
Вместо "ТРЯБВА", подчиняващият се човек предпочита "обтекаемия" израз: "НАИСТИНА ТРЯБВА".
2.
Завършване на въпрос с думата "нали".
Примерно: "Разбрахме се, нали?" вместо: "Разбрано ли е?" Условие: В обикновената реч е напълно естествено да използваме въпрос, завършващ с "НАЛИ", за да създадем атмосфера на споделеност, емоционален ангажимент и т.н. Примерно: "Прекрасна картина, нали?"
3. Олекотяване на смисъла на казаното чрез използване на наречия,
създаващи двусмислици: ДОСТА, ДО ИЗВЕСТНА СТЕПЕН,
ГОРЕ - ДОЛУ, МАЛКО, ДОБРЕ, МОЖЕ БИ.
4. Олекотяване на изказване чрез ИЗВИНИТЕЛНО ОТХВЪРЛЯНЕ,
което иска извинение за онова, което ще бъде казано:
Примерно: "Не искам да ви разочаровам, но..."
Важно: Такива форми на олекотяване са чисти увъртания. 
В редица случаи те са нелепи.
5.
Използването на междуметия и изрази от рода: "Хм", "Аха",
"Знаеш ли", "Като че ли", "Хрумна ми, че..."
Те трябва да се използват главно по основното им назначение -за постигане на определен ефект. Честото им използване работи срещу личността, която ги използва - представя я като МУДНА, ГЛУПОВАТА, СКОНФУЗЕНА.
6.
Избягват СИЛОВИТЕ ДУМИ, защото те декларират ВЛАСТНОСТ,
САМОУВЕРЕНОСТ.
Подчинителната личност не иска да изглежда разпореждаща се.

7.
Предпочитане на ПОДЧИНИТЕЛНИ ДУМИ.
В действителност те подхождат не на човек, който ръководи, а на човек свикнал да изпълнява разпоредби.
8.
Прекаляване с УСЛОВНИ НАКЛОНЕНИЯ, СТРАДАТЕЛЕН ЗАЛОГ.
Те говорят за висока речева култура, етичност и т.н., но издават и
голяма вътрешна нерешителност, спънатост и безкрайно чувство
за зависимост.
9.
ГОВОРЯТ ПРЕКАЛЕНО ТИХО - ОТ УБЕЖДЕНИЕ, ЧЕ НЕ ТРЯБВА ДА НАЛАГАТ АВТОРИТЕТА СИ; ИЛИ ГОВОРЯТ ПРЕКАЛЕНО ВИСОКО КОМПЕНСИРАЙКИ ЧУВСТВО ЗА МАЛОЦЕННОСТ, ПОРОДЕНО ОТ ПРОДЪЛЖИТЕЛНА ПОДЧИНЕНОСТ, КОГАТО ИЗОБЩО НЕ СА БИЛИ ИЗСЛУШВАНИ. 
Важно:
· Който говори тихо, създава впечатление, че е неуверен.

· Прекалено силното говорене създава впечатление за агресивност.
ДУМИ, ГЛАС, ПРОИЗНАСЯНЕ

*
Бъдете сигурни, че ако използваните думи и словесни конструкции 
позволяват двойнствено тълкуване, те ще бъдат разбрани неправилно. Произнасяйте такива думи и пасажи по-бавно, разчленено, с паузи и акцентиране върху най - важните части.
*
Послания от типа на мисли, афоризми, девизи, мото и др. се четат 
или цитират различно от останалия текст - с друг ритъм, с паузи, логически ударения, интонация и т. н.
*
Главната мисъл трябва да се съдържа винаги в главното изречение, а не във второстепенните изречения.
*
Натрупването на прилагателни е безсмислица.
ЕЗИКОВА КУЛТУРА НА КРЕАТИВНО -ДОМИНИРАЩИТЕ (СИЛНИТЕ) ЛИЧНОСТИ
Креативно - доминиращите (силните) личности са устроени по природа така, че за разлика от подчиняващите се личности, имат диаметрално противоположен ЕЗИК, МАНИЕРИ и СТИЛ.
По - характерните им речеви особености са:

1.
ИЗПОЛЗВАТ СИЛОВИТЕ ДУМИ.
Не проявяват вкус към подчинителните думи.
2.
УСВОЯВАТ ТИПИЧНИ ВОКАЛНИ ХАРАКТЕРИСТИКИ:

*
Леко повишен, но спокоен тон на гласа.


Това се научава: УВЕЛИЧАВА СЕ СИЛАТА НА ГЛАСА, БЕЗ ДА СЕ ПРОМЕНЯТ ВИСОЧИНАТА И ТЕМБЪРА.
· Придържат гласа си към средно ниво.
· Учат се да говорят с нисък глас, без да променят височината му.
Така създават впечатление, че се контролират добре и не се
поддават на емоции.
· Обикновено говорят с по - бавно от средното темпо.
· Поддържат определен ритъм в говоренето, който привлича
вниманието и запечатва съдържанието на казаното.
3.
ЕЗИКЪТ НА ТЯЛОТО ИМ ИЗРАЗЯВА ЖЕЛАНИЕ ДА ЗАЕМАТ ЦЯЛОТО ПРЕДОСТАВЕНО ИМ ПРОСТРАНСТВО, ДОРИ И ПОВЕЧЕ.

· Сядат изправени, с изправена глава.

· Стоят стройно, с изпъкнали назад рамене. Полюшват ръце.

· Движат се неритмично.
4.
ПРИТЕЖАВАТ УНИКАЛНА ИНДИВИДУАЛНОСТ ИЛИ РАЗВИВАТ ОПРЕДЛЕНИ ОТЛИЧИТЕЛНИ ЧЕРТИ, С КОИТО ДЕМОНСТРИРАТ ДОМИНИРАЩАТА СИ СИЛНА ЛИЧНОСТ И ПОМАГАТ НА ДРУГИТЕ ДА ГИ ВЪЗПРИЕМАТ КАТО ЛИДЕР:
· Представят идеите си уверено, в положителна светлина.

· Откликват на идеите на другите така, че въпросите отново да бъдат насочени към тях. Те държат инициативата.

· Заповядват така, че хората го правят без съжаление или
съмнения.
· Използват конкретни думи, а не общи приказки.

· Изразяват се кратко.
· Учтиви са, но така, че да не изглежда, че се извиняват или че
търсят одобрение.
· Не дават обещания, които няма да изпълнят.

· Не се хвалят, но позволяват на другите да разберат за
постиженията им.
5.
НЕ РАЗГОВАРЯТ С ВСЕКИ ПО ЕДИН И СЪЩ НАЧИН.

Винаги намират подход и израз на намеренията си, ориентирани изцяло към личността на другия.
ИЛЮСТРАЦИИ НА ДАННИ И ИНФОРМАЦИЯ
1. Не прекалявайте, не се увличайте по демонстрации.
2. Общувайте с хората, а не с материалите.
3. Не показвайте остарели, неактуални, съмнителни данни.
4. Показвайте числени данни не в табличен вид, а като диаграми с
колонки или полигони.
5. Вместо фолиограми, по - добре КЛИП или ВИДЕОМАТЕРИАЛ - с
подходяща семпла графична обработка.
6.
При   презентация   (представяне)   на   данни   за   предпочитане   са
ТАБЛА,  ГРАФИКИ  и др.,  тъй  като  представят  впечатляващи  и добре
запомнящи се образи.

7. При необходимост да се чертае импровизирано на дъска, табло,...

8. При демонстрации  пред големи аудитории, да  не се използват
схеми и други дребни изображения.
9. Всички демонстрационни модели, макети и др. да се поставят на
подходящо място и да не се разнасят.
За предпочитане е да не се дава възможност на аудиторията да се отклонява в обсъждане, разглеждане и нарушаване, скъсване на контакта с говорещия.

10.
При    необходимост   възможност   и   целесъобразност,   да   се
подготвят, размножат и разпространят сред аудиторията писмени тезисни
материали.
Препоръчително е такива материали да се раздават в началото на обсъждането,    речта,    беседата,    изказването,    но    не    по    време    на изложението.
 4. “ЕЗИК” ОТ КОМПЛЕКСЕН ТИП:


При него могат да бъдат използвани едновременно няколко типа структури, като всяка структура може да има своя семантика. 


Различните структури могат да бъдат “натоварени” с различни смислови нива на цялото.


Често индивидуалният смисъл е заложен не толкова в използ-ваните структури, колкото в използването на похвата като:


ПРОПОРЦИЯ. ЕДИНЕН ПРОПОРЦИОНАЛЕН СТРОЙ.


СИМЕТРИЯ / АСИМЕТРИЯ. ДИСИМЕТРИЯ.


КОНТРАСТ И НЮАНС.


МЕТРИКА И СТАТИКА.


РИТМИКА И ДИНАМИКА.

















              Високо ниво на общуване, тълкуване и разбиране





                          НИВА НА ОБЩУВАНЕ МЕЖДУ АВТОР И АУДИТОРИЯ





 3. “ЕЗИК” ОТ ТРЕТИ ТИП:


Смисълът на използваните елементарни семафоронти е твърдо фиксиран.


Смисълът на елементарните семафоронти се конкретизира в контекста на цялото.


Този език е много гъвкав; дори в някои ситуации смисълът се оказва случайна величина.








Ниско ниво на общуване, тълкуване и разбиране        





 2. “ЕЗИК” ОТ ВТОРИ ТИП:


Смисълът на семафоронта се определя от смисъла на съставните му елементи (семафоронти).


Смисълът на елементарните самофоронти е твърдо фиксиран.


“Езикът” е претрупан и най-често семафоронтът не може да бъде членен на отделни самостоятелни елементи (семафоронти).








 1. “ЕЗИК” ОТ ПЪРВИ ТИП:


Смисълът не се свързва със структурата.


На всеки семафоронт се приписва отделен смисъл, независимо от смисъла на вложените в него части.


Всяко решение се разглежда като голям ЙЕРОГЛИФ. 


Този “език” изразява само прости, безалтернативни сюжети. 








АРХИТИП


Смисъл, първообраз, който описва даден семафоронт.





СЕМАФОРОНТИ


    Структури, с които се


    реализира замисълът.





ВИСОКО НИВО НА ОБЩУВАНЕ


НА ОБЩУВАНЕ





 НИВА НА ОБЩУВАНЕ: “АВТОР – АУДИТОРИЯ”








НИСКО НИВО НА ОБЩУВАНЕ


НА ОБЩУВАНЕ








