Психологические характеристики публичного выступления.

В управленческой практике большое значение придается уме​нию убеждать партнеров по общению. При этом, зачастую одно​временно приходится убеждать большое число людей. Кроме того, каждому руководителю необходимы навыки свободного поведения в различных аудиториях, что предполагает владение основами ора​торского искусства и знаниями некоторых особенностей передачи информации.

Психологические способы воздействия в процессе публичного выс​тупления: заражение, внушение, подражание.
В условиях межличностной коммуникации могут возникать спе​цифические коммуникативные барьеры, которые носят социальный или психологический характер. Причиной нарушения взаимодей​ствия партнеров и передачи информации аудитории могут стать также смысловые барьеры общения — несовпадение смыслов выска​зываний (просьба, требования, приказы и др.), создающее препят​ствие для взаимопонимания. Поэтому необходимо учитывать со​став аудитории и использовать в своем выступлении суждения, по​нятные большинству слушателей.

Для преодоления возникающих смысловых барьеров общения необ​ходимо учитывать, что такие ситуации возникают:

· когда мысль говорящего не находит адекватного воплощения в речи и он не в состоянии выразить полно то, что хочет;

· когда средства речевого изложения материала не соответству​ют языковым знаниям слушателей;

· когда слушатели не обладают необходимыми умениями ин​терпретировать воспринимаемый текст.

ПОМНИТЕ: степень Вашего волнения обратно пропорциональ​ная затраченному на подготовку к выступлению времени.
ПОМНИТЕ: доброжелательность, приветливая улыбка свиде​тельствуют о хорошем отношении к слушающим вас людям и вызывают у них ответное чувство.
ПОМНИТЕ: не следует демонстрировать напускную отстра​ненность, озабоченность.
ПОМНИТЕ: добрая открытая улыбка ни в коей мере не подо​рвет Ваш авторитет, а лишь укрепит его.

1.
При овладении ораторским искусством необходимо помнить, что в значительной степени это искусство представляет деятельность, обучиться которой можно, если даже у человека нет для этого необходимых данных. Вместе с тем, овладению этой деятельно​стью способствуют такие качества, как гибкий ум, твердая па​мять, обширные интересы, остроумие, эмоциональность, пра​вильное выполнение задачи «что — где — как сказать».
2.
Оратором может быть человек любого темперамента, но с положительными установками личности. При этом важно учитывать особенности своего темперамента, развивая его позитивные про​явления и подавляя негативные.

3.
О соответствии человека деятельности оратора судят по наличию следующих психологических характеристик:

· предрасположенность (нормальный уровень интеллекта, слух и звукопроизнесение, правильное «членение» речи на пери​оды и ее интонирование, голосовые данные и т.д.);

· готовность к ораторской деятельности (системность и глуби​на индивидуального опыта, широта знаний, профессио​нальная ориентированность и др.);

· включаемость в процесс общения (умение одновременно вла​деть собой, аудиторией, материалами выступления, временем и т.д.).

4.
Перед выступлением надо «прозондировать» аудиторию, выявив социальный, профессиональный, возрастной, половой состав, степень организованности и др. Психологически важно, чтобы аудитория характеризовалась преимущественно познавательны​ми мотивами, поскольку в этом случае у слушателей уже будет сформирована внутренняя установка на восприятие выступле​ния. Основными ориентирами для успешного выступления дол​жны служить не только индивидуальные характеристики орато​ра, а и «специфика» аудитории. Всегда следует помнить о закономерностях процесса восприятия.

5.
При публичных выступлениях необходимо предугадывать воз​можные, так называемые софистические, уловки, к числу кото​рых относятся:

· чрезмерное уточнение — один из участников дискуссии пы​тается опровергнуть тезис не обычными, логически допу​стимыми способами, а путем вопроса по уточнению, которое заведомо невозможно;

· ответ в кредит, который состоит в том, что участник полеми​ки, затрудняясь ответить на вопрос, не заявляет об этом пря​мо, а под различными предлогами переносит ответ, при чем на неопределенный срок;

· ответ вопросом на вопрос — эта установка часто наблюдается при плохой организации обсуждения или дискуссии;

· отрицательная оценка самого вопроса — не отвечая по суще​ству и стремясь уйти от ответа, выступающий ограничивает​ся негативной оценкой заданного вопроса типа «это незре​лый вопрос», «это же догматизм», «это не корректно».

6.
Для преодоления возникающих смысловых барьеров общения необходимо учитывать, что такие ситуации возникают:

· когда мысль говорящего не находит адекватного воплощения в речи, и выступающий не в состоянии выразить полно то, что хочет;

· когда средства речевого изложения материала не соответ​ствуют языковым знаниям слушателей;

· когда слушатели не обладают необходимыми умениями ин​терпретировать воспринимаемый текст.

7.
При подготовке публичного выступления нужно помнить, что степень волнения обратно пропорциональна затраченному на доклад времени. В день выступления избегайте конфликтных ситуаций, поскольку общение с большим числом людей тре​бует напряжения духовных и физических сил. Доброжела​тельность, приветливая улыбка свидетельствуют о хорошем от​ношении к слушателям и вызывают ответное чувство. Не следует демонстрировать напускную отстраненность, озабоченность. Добрая открытая улыбка ни в коей мере не по​дорвет Ваш авторитет.
