Муниципальное бюджетное дошкольное образовательное учреждение

«Детский сад общеразвивающего вида № 88»

СЕМИНАР-ПРАКТИКУМ

ПУБЛИЧНОЕ ВЫСТУПЛЕНИЕ

Подготовил: педагог-психолог

Лязина Наталия Владимировна

Братск, 2018 г.

Задачи:
· научить ставить перед собой цель и следовать ей во время публичного выступления;

· показать систему подготовки к публичному выступлению;

· разработать варианты самопрезентации;

· отработать технологию публичного выступления.
Оборудование:

Предварительная работа:
Всем участникам предлагается подойти к стенду и “оценить свое умение общаться”. Для этого к листочкам с обозначенными коммуникативными способностями “способность управлять своим поведением в разных, в том числе конфликтных ситуациях”, “способность преподнести свои положительные качества”, “способность принять другого человека таким, какой он есть”, “способность публично выступать” каждый участник прикрепляет 1–2 фишки. Это будет означать, что данные способности в педагоге хорошо развиты.
Добрый день, уважаемые коллеги. Я рада приветствовать вас на занятии. Наш семинар-практикум называется СЛАЙД №1 «Публичное выступление». Занятие будет проходить в виде мини-лекции с небольшими практическими упражнениями.

Каждому из вас перед началом семинара-практикума было предложено оценить свои способности в общении. Предлагаю подвести результаты. Участники отметили специальным знаком только те способности (не больше 2-х), которые на их взгляд очень хорошо развиты. Подсчитывается количество фишек, выбирается наиболее развитая способность, по мнению группы.
Данные экспресс - диагностики показывают, что наиболее развита “способность…(продолжить фразу)”. А также наибольшую трудность вызывает “способность…(продолжить фразу)”, только … (количество фишек) отметили ее высокий уровень развития. Таким образом, можно обозначить актуальность данного семинара-практикума в связи с тем, что какой бы общительный человек не был, всегда есть - чему еще поучиться.
Прежде чем начать, нам необходимо ознакомиться и принять правила работы в группе. Правила СЛАЙД №2:

· обращение друг к другу по имени, 
· конфиденциальность всего происходящего, 
· персонификация высказываний, 
· недопустимость перехода на личности,

· активное участие во всех упражнениях,

· уважение к говорящему, принцип активного слушателя. 

Принимаем? Тогда начнем СЛАЙД №3
 Итак, сейчас я предлагаю вам выйти и образовать круг. 
1. Упражнения на знакомство «Я цветок, я такой…»
Инструкция. Участники встают в круг и представляются любым понравившимся  цветком. Например,  «Я одуванчик, такой же красивый и легкий»…
СЛАЙД №4
2.  «Дар убеждения»
Инструкция. Мне необходимо 2 человека. Каждому из них дается конверт. В одном из конвертов лежит листок бумаги. Группа не должна знать, кому именно он достался. Задача каждого из двоих участников — убедить «публику», что листок бумаги у него. Задача «публики» — определить, кто говорит правду. Если группа ошиблась - ведущий придумывает «наказание», например, попрыгать на протяжении одной минуты. 

Вопросы для обсуждения:
· Что заставило вас поверить в ложь?

· Были ли участники убедительны?
СЛАЙД №5
3. Мини-лекция 
 
«Прекрасная мысль теряет всю свою цену, если она дурно выражена» (Вольтер). 
 
Публичное выступление - устная форма речи. И чем более ей свойственны все характеристики живого разговора, тем сильнее ее воздействие на слушателей. 

Выступая публично, каждый человек испытывает гамму самых разнообразных чувств. У многих людей сама мысль о предстоящем выступлении вызывает бурю негативных эмоций и провоцирует стрессовые состояния. Когда же дело доходит до самого выступления, то на первый план выходят страхи, скованность, растерянность, смущение, которые парализуют оратора и мешают эффективному взаимодействию с аудиторией. 
Итак, выделяют 3 уровня:

1) Владение материалом (ЧТО ГОВОРИТЬ) грамотность речи, словарный запас,

2) Владение собой (КАК ГОВОРИТЬ) естественное поведение оратора,

3) Образ автора (КТО ГОВОРИТ) одежда, поведение, жесты.

Цицерон выделяет 3 этапа:

- читает текст не отрываясь (как свинья),

- то без текста, то с текстом (как курочка),

- не глядя в текст (соловей).

СЛАЙД №6

Важно:
- говорить громко, по делу, просто, честно, с юмором.
Выступая перед публикой, необходимо помнить следующие СЛАЙД № 7 правила (памятка для педагогов).
1) Всегда улыбайтесь.

2) Входя в аудиторию, поприветствуйте слушателей.

3) Будьте уверены в себе. Люди всегда отдают предпочтение сильным духом и уверенным в себе людям. 

4) Взгляд должен быть направлен на слушателей.

5) Начинайте свое выступление только после того, как в аудитории наступит полная тишина.

6) Выступление следует начать с краткого приветствия.

7) Избегайте монотонности в изложении.

8) Избегайте употребления новых, заимствованных слов и специальных терминов.

9) Следите за реакцией аудитории: если ваши слова, фразы понравились ей — сделайте на них акцент. 

10) Не обращайте внимания на провокации.

11) По окончании выступления предложите задать вопросы.

12) В конце выступления поблагодарите аудиторию за внимание.
Для взаимодействия необходимо, чтобы общение происходило в общей реальности, так называемой общей картине мира. Но каждый человек видит только то, про что он  знает и что хочет видеть. У каждого из нас своя картина мира. В квантовой физике это тоннель (коридор) реальности. И поэтому когда вы с кем-то общаетесь, спорите, вы просто ему рассказываете о правилах жизни в своем тоннеле. Если ваши коридоры сильно различаются, то вам сложно буде найти общий язык. Но возможно. Есть подстройки. Любой человек, с которым вы пытаетесь установить контакт мыслит: 
СЛАЙД № 8
Визуал (внетренне создает образы), «Это до сих пор у меня перед глазами»

Аудиал (мысленно говорит что-то себе), «Слышать этого не хочу»

Кинестетик (испытывает какие-либо ощущения), «Это проблема давит меня»

Таким образом, формулировка имеет большое значение при взаимодействии между людьми и тем более выступлении перед ними. 

Наши цветы сейчас по клумбам разбегутся. Будет у нас 4 клумбы.

СЛАЙД №9

Поупражняемся, «Подберите синонимы» Ваша задача – придумать как можно больше пар слов (фраз) обозначающих одно и то же действие (состояние, человека), но с разной оценкой:
Лень (экономия энергии),

Жадность (бережливость),

Занудство (настойчивость),

Безвкусный (оригинальный),
Истеричный (эмоциональный),

Лживый (дипломатичный).
Например, Лиса приходит к Зайцу и просит написать характеристику на Осла. Тот не задумываясь, пишет: «Туп и упрям».

- Ну, так это характеристика на повышение, говорит лиса.

- А что написать?

- Напиши «Устойчив в своих убеждениях, упорен в достижениях»
СЛАЙД №10

Чувство юмора. Занудная речь трудна для восприятия, добавьте в нее улыбку, разбавьте шутками или забавными историями. Людям необходимо иногда отдыхать.

Итак, институт. 

Профессор: я сейчас продемонстрирую вам 3 степени раздражительности. Вот я набираю первый попавшийся номер и спрашиваю:

- Алло! Вася дома?

- Вы ошиблись. Здесь таких нет.

Это 1 степень раздражительности. Вот 2.

- Алло! Вася дома?

- Здесь нет никакого Васи. Внимательнее набирайте номер.

А теперь услышите 3 степень раздражительности.
- Алло, а Вася дома?

В ответ слышится отборный мат.

Ну вот 3 степень раздражительности. У кого есть вопросы?

- Профессор, я могу показать 4 степень раздражительности.

- Алло! Это Вася! Мне никто не звонил?

Суетливость: хождение туда-сюда, манипулирует с предметами. В итоге публика начинает следить за перемещениями и перестает следить за темой высказывания.
Публичное выступление без предварительной подготовки почти наверняка будет провальным. Поэтому сначала необходимо сделать «каркас», или «скелет», будущего публичного выступления.
СЛАЙД №11

Законы управления вниманием:

- зрительный контакт,
- повышение голоса (особенно в начале фразы),

- четкость (исключение слов-паразитов).

СЛАЙД № 12

Упражнение «Умеете ли вы менять темп речи и выделять мысль голосом?»
Большинство людей говорят со скоростью от 120 до 180 слов в минуту. В этих

усредненных пределах большинство выступающих способны менять темп речи так, чтобы подчеркнуть конкретные мысли или высказать чувства. Если тема выступления серьезна, то драматическая пауза может сохранить напряжение в аудитории. Более высокий темп речи может подойти для менее сложного материала.

Указания:

Попробуйте прочитать предложение, выделите голосом подчеркнутые слова и сделайте паузу там, где стоит знак //. 

Речевой эмфазой следует пользоваться осмотрительно. То, что вы говорите, может быть превратно истолковано ...

Я НЕ ОБВИНЯЮ ВАС В ТОМ, ЧТО ВЫ ЧТО-ТО СДЕЛАЛИ НЕ ТАК.

Я НЕ ОБВИНЯЮ ВАС В ТОМ, ЧТО ВЫ ЧТО-ТО СДЕЛАЛИ НЕ ТАК.

Я НЕ ОБВИНЯЮ ВАС В ТОМ, ЧТО ВЫ ЧТО-ТО СДЕЛАЛИ НЕ ТАК.

Я НЕ ОБВИНЯЮ ВАС В ТОМ, ЧТО ВЫ ЧТО-ТО СДЕЛАЛИ НЕ ТАК.

Я НЕ ОБВИНЯЮ ВАС В ТОМ, ЧТО ВЫ ЧТО-ТО СДЕЛАЛИ НЕ ТАК.

Я НЕ ОБВИНЯЮ ВАС В ТОМ, ЧТО ВЫ ЧТО-ТО СДЕЛАЛИ НЕ ТАК.

КАМЕРА ВАС НЕ ПОЛНИТ.

КАМЕРА ВАС НЕ ПОЛНИТ.

КАМЕРА ВАС НЕ ПОЛНИТ.

КАМЕРА ВАС НЕ ПОЛНИТ.

СЛАЙД № 13

Упражнение «Меняете ли вы тональность голоса?»
Ваша тональность голоса поможет вам установить желаемую атмосферу в аудитории или донести до присутствующих вашу мысль. В ваших силах определить, как должны воздействовать ваши слова на слушателей. Тональность голоса может быть теплой и дружелюбной - восторженной - саркастической - авторитетной и т.д.

Указания:

Попробуйте проговорить фразу всякий раз, с присущим для нее тональностью. Расскажите об образе, который предстает перед вами всякий раз, когда вы произносите эти слова.

Обратите внимание, чтобы ваши жестикуляция и мимика соответствовали тональности голоса. Например, мимика и жестикуляция должны быть расслаблены, а на лице должна быть улыбка, когда вы проговариваете слово «любовь». Вы должны держаться более прямо, а лицо должно быть более серьезным, когда вы говорите слово «твердый».

Прочитайте цитату с той же тональностью, с которой вы читали все слова этого раздела.

	РАЗДЕЛ ПЕРВЫЙ - Тепло и дружелюбно

• Сочувственно

• Тепло

• Нежно

• Любовно

«Начать - главнейшая часть поисков, и при этом наиболее трудная их часть». Платон


	РАЗДЕЛ ВТОРОЙ - Авторитетно

• Надежно

• Точно

• Авторитетно

• Прочно

«Если вы хотите, чтобы мир стал лучше, посмотрите на самого себя и измените

свое поведение». 
Майкл Джексон



	РАЗДЕЛ ТРЕТИЙ - Возбужденно

• Нетерпеливо

• Взволнованно

• Энергично

• «Заведенно»

«Поменять собственную жизнь: начинайте немедленно. Делайте это открыто и пышно. Без всяких исключений». 
Уильям Джеймс


	РАЗДЕЛ ЧЕТВЕРТЫЙ - Саркастически

• С насмешкой

• Цинично

• Злобно

• Жестоко

«У счастья в другом городе большая, любящая, заботливая дружная семья».                Джордж Бернс




СЛАЙД № 14

Очень часто в речи людей встречаются такие слова, которые не несут в себе никакой смысловой нагрузки. Причем эти слова “оратор” повторяет, бывает, так часто, что “уши вянут” от его рассказов. Кроме того, такие слова показывают низкую культуру речи, неуважительное отношение к слушателям и даже уровень интеллекта. Хотя, не будем исключать и такую возможность, что иногда слова-паразиты могут появиться и от смущения или волнения перед публикой. В любом случае, будьте осторожны, ведь лишние слова могут еще и кое-что сказать о вашем характере.
6. Модуль «Учимся ставить цели выступления»

СЛАЙД № 15

Упражнение «Что вижу, о том и пою»

Цель: развить легкость и ассоциативность в речи. 

Инструкция. Упражнение проводится в парах. Одна из групп показывает на любой предмет, который находится в поле его зрения. Задача второй группы  — не менее 5 мин рассказывать об этом предмете: история, функции, причины появления на свет, значение для сохранения мира и т. п. 

Вопросы для обсуждения:
· Хватило ли вам времени или его было слишком много?

· Сразу ли у вас находились слова, чтобы говорить об указанном предмете?

СЛАЙД № 16

Упражнение «Рекламный ролик»

Цель: развить ораторские навыки, фантазию. 

Инструкция ведущего: Представим, что мы собрались для того, чтобы создать свой собственный ролик для какого-то товара. Наша задача — представить этот товар публике так, чтобы подчеркнуть его лучшие стороны, заинтересовать им. Но один маленький ньюанс - объектом нашей рекламы будут являться: конкретные люди, сидящие здесь, в этом кругу. Каждый из вас вытянет карточку, на которой написано имя одного из участников группы. Может оказаться, что вам достанется карточка с вашим собственным именем. Ничего страшного! Значит, вам придется рекламировать самого себя. В нашей рекламе будет действовать еще одно условие: вы не должны называть имя человека, которого рекламируете. Более того, вам предлагается представить человека в качестве какого-то товара или услуги. Придумайте, чем мог бы оказаться ваш протеже, если бы его не угораздило родиться в человеческом облике. Может быть холодильником? Или загородным домом? Тогда что это за холодильник? И каков этот загородный дом? Назовите категорию населения, на которую будет рассчитана ваша реклама. Разумеется в рекламном ролике должны быть отражены самые важные и - истинные - достоинства рекламируемого объекта. Длительность каждого рекламного ролика - не более одной минуты. После этого группа должна будет угадать, кто из ее членов был представлен в этой рекламе. Примечание. Группа должна угадать, кто из участников представлен в рекламе. При необходимости можно использовать предметы, находящиеся в комнате, и обращаться к другим участникам за помощью. 

               Я представляю вашему вниманию книгу «Практические советы для жизни» книга рассчитана на детей дошкольного возраста, а так же их родителей и педагогов. Книга выпущена в яркой красивой, привлекающей внимание обложке, на качественной лощеной бумаге (Татьяна Петровна).
7. Модуль «Самопрезентация»

СЛАЙД № 17

Упражнение «Я уважаю себя за… Я благодарю тебя за …»
Инструкция. Участникам предлагается по очереди встать на стул и рассказать, за что они себя уважают (в течение 3 мин). Можно рассказывать о своих профессиональных достижениях или личностных достоинствах. Слушатели могут поддерживать, задавать уточняющие вопросы, уводить в сторону, возражать. 

9. Модуль «Готовимся к публичному выступлению»

Цель: научить участников импровизировать. 

СЛАЙД № 18

Упражнение «Что я вижу на картинке»

Инструкция. Ведущий показывает участникам репродукцию какой-либо картины (желательно пейзаж) и просит одной короткой фразой передать свое впечатление о картине, ответив на вопрос: «Что вы видите или слышите, глядя на картину?». 

Фраза должна быть максимально короткой. Участники высказываются по кругу.

10. Модуль «Публичное выступление» 
Цель: актуализировать полученные на тренинге знания. 

Упражнение «Интересная лекция»

Инструкция. Один из участников, который будет играть роль лектора, выходит за дверь и готовится к проведению лекции на хорошо знакомую ему тему. 

В это время группа делится на пять подгрупп, каждая из которых получает задание от ведущего:

· подгруппа 1 — имитирует внимательное слушание лектора: поддакивает, кивает головой, при этом каждый участник подгруппы занимается своим делом; 

· подгруппа 2 — перебивает лектора и уводит разговор в сторону, не давая возможности продолжить лекцию; 

· подгруппа 3 — внимательно слушает первую часть предложения лектора и сочиняет свое окончание предложения; 

· подгруппа 4 — слушает внимательно часть информации, после чего каждый участник подгруппы начинает разговаривать с соседом, затем снова продолжает слушать лектора; 

· подгруппа 5 — ждет, когда лектор допустит какую-либо неточность, после чего начинает его исправлять и говорить только об этом. 

Когда лектор входит в аудиторию и начинает лекцию, каждая подгруппа по сигналу ведущего начинает выполнять отведенную ей роль. 

Вопросы для обсуждения:
· Насколько лектор удовлетворен своей лекцией в аудитории?

· Какая часть лекции была наиболее легкой или тяжелой? Почему?

· Как помогала и мешала аудитория?

· Какие группы слушателей лектор может выделить?

.

12. Рефлексия

СЛАЙД № 19 

Заключительная игра “Солнышко”
Цель: Вызвать у участников положительные эмоции.

Ход: Всем участникам раздаются чистые листы. Они рисуют во весь лист солнышко с количеством лучиков, равных количеству участников, исключая себя. В центре солнышка пишут свое имя. Затем по кругу передают друг другу листы, вписывают пожелания, комплименты над лучиками. Листы, пройдя круг, возвращаются к своему хозяину.

