РИТОРИКА

Практическое задание 1

	№ п/п
	Текст афоризма
	Страница курса

	1
	Чтобы научиться говорить, нужно тренироваться.
	8

	2
	Нельзя достичь успеха в беседе, если собеседнику кажется, что его рассказ вас не интересует или вы его не уважаете.
	8

	3
	Чувствуя интерес к себе, они будут слушать вас внимательнее.
	8

	4
	Правильный подход — установка говорить даже в том случае, когда поначалу ты чувствуешь неловкость.
	8

	5
	Чтобы быть хорошим собеседником, необходимо быть хорошим слушателем
	12

	6
	Если не прислушаться к чужим словам, не следует ожидать особого внимания к вашим.
	12

	7
	Для человека, у которого болит зуб, его зубная боль значит больше, чем голод в Китае с миллионными жертвами.
	13

	8
	Большинство людей, сумевших преуспеть в жизни, умеют говорить.
	24

	9
	Делая на работе комплимент женщине по поводу платья, вы сильно рискуете.
	32

	10
	Если вы действительно любите свою работу и ваш энтузиазм передается людям, с которыми вы беседуете, ваши шансы на успех растут.
	26

	11
	Каким бы вы ни были мастером красноречия, в жизни бывают моменты, когда лучше помолчать.
	28

	12
	Говорите с теми, кто работает на вас, так же, как вы хотели, чтобы ваш начальник говорил с вами.
	37

	13
	Хороший помощник — это настоящий клад для любой организации, и обращаться с ним следует соответственно.
	38

	14
	Быть хорошим ведущим ток-шоу — это, разумеется, не то же самое, что быть хорошим собеседником.
	44

	15
	Человек, который всё время «бренчит на одной ноте», будь то политическая, эмоциональная или философская, - плохой собеседник.
	48

	16
	Язык без костей иной раз подводит.
	50

	17
	Говорите так, будто вы обращаетесь к стене напротив вас или окну сбоку.
	57

	18
	Говорите, не повышая голоса — для этого микрофон и существует.
	58

	19
	Если оказался перед выбором — выбирай.
	63

	20
	Не обязательно быть знакомым на уровне эксперта с последними новостями дня и сенсациями, которые на устах у журналистов, но иметь хотя бы поверхностное представление необходимо.
	66


Риторика.

Практическое задание № 2


В ходе прочтения лекционного материала по дисциплине «Риторика»  я для себя отметил очень много интересного и поучительного в том, что успех человека в первую очередь состоит в учении говорить, даже если поначалу чувствуешь неловкость. Для того чтобы стать хорошим собеседником, кроме готовности работать над собой, нужен искренний интерес к личности собеседника и открытость. Нельзя достичь успеха в беседе, если собеседнику кажется, что его рассказ вас не интересует или вы его не уважаете. Чувствуя интерес к себе, будут слушать внимательнее. Никогда не следует также забывать, что собеседник получает гораздо больше удовольствия, если увидит, что он доставляет удовольствие и мне независимо от того, считаете вы себя ровней или нет.


Между тем, если человек хочет побольше узнать, есть только один путь — это уметь слушать собеседника. Не прислушиваясь к чужим словам, не следует ожидать особого внимания к своим. Кроме того следует задавать вопросы, на которые другим людям нравится отвечать. Нужно поощрять их к тому, чтобы они рассказывали о себе самих и своих достижениях. Следует запомнить, что людей, с которыми мы разговариваем, собственные нужды и проблемы интересуют в сто раз больше, чем вы и ваши вопросы. При разговоре с собеседником следует сохранять визуальный контакт.


Есть еще одно важное условие успеха в разговоре — это стиль. У тех, кто хорошо владеет искусством вести беседу, есть свой индивидуальный стиль, именно в этом секрет успеха. Надо найти удобный для себя стиль ведения беседы и разговаривать. Также нужно учесть, что когда ведёшь беседу, нужно постараться убрать из речи ничего не значащие слова-«пустышки», так как они загромождают речь и собеседнику труднее нас понять.


С тех пор как человек научился общаться, в речи стали проскальзывать ляпсусы. Совершив ляпсус, необходимо встряхнуться и продолжать говорить, не беспокоясь о том, что только что сказал или совершил, и не боясь, что можно это повторить. Если начнёшь бояться этого, то обязательно ошибка повториться. Именно это и называется зацикливанием.


При общении с людьми нужно остерегаться чрезмерной фамильярности, а также говорить кратко, чтобы воздействие слов было максимальным.


А в итоге, есть очень хорошее фундаментальное правило риторики, которое сформулировано в выражении: «Будь проще - и люди к тебе потянуться».

Риторика.

Практическое задание № 3

«Моя оценка лекционного материала».


В изучении лекционного материала есть некоторые формулировки автора, с чем бы я согласился, а с чем и нет.


Например: по словам автора, что: «если я хочу побольше узнать, у меня есть только один путь – слушать», с этим бы я не совсем согласился. Почему то автор ничего не сказал о том, что ещё от прочтения литературы, даже неважно от какой-либо, мы много нового узнаем, а также речь людей становится более чёткой и грамотной. Ведь сейчас, очень много встречаешь людей, которые не могут правильно сформулировать то, что он хочет донести до собеседника  (мысли), а это очень важно при общении с людьми и особенного на переговорах и т.д.


А вот о том, что автор  прописывает, что бы мы постарались убрать из речи подобные ничего не значащие слова, с этим я полностью согласен. Очень некрасиво слышать в словах собеседника «э-э-э» или «м-м-м», это сразу бросается в глаза, что человек не может изложить свою мысль и речевого запаса у него нет.


Очень понравился раздел «Деловая беседа», особенно где прописано, как нужно говорить с подчиненными. Одно из правил, что «говорить нужно с теми, кто работает на вас, так же, как вы хотели бы, чтобы ваш начальник разговаривал с вами».  Хорошо прописан тот факт, что не следует вести закулисные интриги выражая своё недовольство работой одного подчиненного другому и использовать его как посредника, хотя в жизни в основном только и встречаешь, как это было прописано у автора «закулисные интриги».


В целом, каждая глава лекции, а их всего двенадцать, охватывает определённое направление – от повседневного общения с родственниками, друзьями, знакомыми до сложных интервью с политическими деятелями из разных стран. Отдельные приёмы, предложенные автором, можно смело использовать не только в деловом общении, но и в проведении сложных переговоров.

