剧本营销

[美]凯文·盖格

下面我想给大家讲一下如何对投资人销售剧本的技巧，就是如何让别人更加支持你的创意。没有人是完美的，我自己也有很大的进步空间，我想把这几年的经验跟大家分享一下。

之前我在洛杉矶时，跟一些朋友参加了喜剧的训练营，有点像极限表演的方式。每次表演时，演员站在舞台上只会有一个大概方向，没有人知道他们具体要演什么，都得当场发挥。比如说现在的情景，每个人去表演一个字母。这样的练习对我的帮助很大，这种灵活的应变能力对演讲和推介剧本非常有用。我原本是非常害怕站在舞台上的人，但是参加这个活动以后我得到了下面一些经验：

1） 你必须要信任跟你一起合作的人。2）不要害怕让自己出丑。因为惟有通过这种不断实验的方式，甚至当中也有一些错误，你才能够在演讲或编故事时得到一个更好的结果，就像金蛋一样。如果你惧怕告诉别人你写的是什么故事，那你永远也得不到金蛋。3）你必须要冒险，如果一直去讲别人重复了千百遍的传说或者是大家都听过的故事，那这个片子不会有好结果，惟有去做一个新的转变或者创意，影片才有真正的生命力。另外自己在讲故事的时候也要非常的大胆。
现在我讲一下如何来通过讲故事来销售故事，你必须要提到：1）这个故事讲的是什么，主角是怎样的；2）为什么你会创作这个故事，为什么观众会喜欢这个故事。如果投资人问你，你为什么创作这个故事？你说我也不知道，这就不是一个好方式。你可以这样说：“你无法相信这个故事有多重要，从小孩儿到老人每一个人都会需要这个故事。”这样让对方受“惊吓”其实是好事，你总不希望他坐在那边听边打瞌睡，你要用一些话，用一些方式去吸引他，让他在听你叙述中感觉到特别兴奋和愉悦。
跟投资者讲故事的时候，要让他们知道你为什么想创作这个故事，另外还要让他们觉得在编写故事的过程中你得到了很多快乐。首先要表达出尊重，接着就开始讲故事，这样投资者可能马上就会理解主角的心境。讲故事的重点是要有一种紧张感和紧凑感，让整个房间充满活力。当别人问你，你为什么必须要做这个影片的时候，你必须要回答别人，而且必须要确认给出的答案是非常吸引人的，而不是想找点事做。要通过自己的热情，让人感觉到这个故事确实是值得关注的，如果创作者都对影片没有奉献态度的话，怎么可能让另外一个陌生人从口袋里掏出钱为这部影片做投资呢？
另外更重要的就是怎么在讲故事的时候带给人临场感。如果是喜剧，人们在听的时候会大笑；如果是恐怖片，人们会想接下来会怎么样。你在讲故事的时候，就会发现这些情节点有没有效果，是否你希望对方笑的时候对方就笑，你希望他害怕的时候他就害怕，这是非常关键的。
当然并不是一个好的讲解方式就能做成一部成功的影片，也不是说一个非常坏的讲解就做不成一部影片。迪士尼每年有一个活动是员工跟高层人员去讲自己的故事想法。其中我也看到一些很好的讲解，但最后高层却决定不用；也有些人在讲故事的时候非常紧张，完全不知道在讲什么，但是高层却最后决定要用这个故事。

赢取投资首先故事要好，另外讲解的要好，让这两者有机结合起来。这个过程不一定像美国人那样用过多的肢体语言，我觉得最好是在故事中的一些点里用肢体来表演，另外一些非常内心和非常深刻的点是少用肢体表演的。当然并不是要求大家去成为演员，但讲故事确实像表演，必须要投入，用一个吸引人的方式把故事大纲讲解给别人听。

讲解故事有三种方式：

1） 电梯讲解。比如一个制片人和一个编剧刚好在电梯里遇到，他们会互相交流，如果觉得创意特别好的时候，会进一步的交流，这个机会有时候会小于10秒，也就是怎么用一句话去讲解这个影片，同时编剧要把自己对这个片子的兴奋感也表露出来。

2） 60秒的讲解。比如在一个聚会里，孙院长在一个角落，我拿着酒杯去找孙院长，他问我：你最近在做什么呢？我就用1分钟的时间讲了故事。如果他觉得听起来不错的话，就会说你哪天到我办公室里聊一下。

3） 如果制片人确实邀请你去他办公室讲解这个故事，那讲解可能要10分钟或20分钟，这个时间段包括之前讲到的15个情节点，也就是要把片子的核心讲给别人听，大概每个情节点用1分钟。另外一个就是30分钟到40分钟在制片厂里对内部进行完整的展示。这种情况也需要有一个非常简短的概述，在10秒到1分钟之间。如果我们不能在10秒之内讲故事的话，那就不要浪费时间，浪费别人的钱。如果别人给你一个机会用30分钟讲解这个故事，那你就先用15分钟讲解，再用后15分钟让这些投资人或制片人给你一些意见，如果15分钟内没办法把15个情节点都讲完的话，就要把这15个情节点简单化一些。要讲故事给重要的投资者听，15分钟到20分钟的长度是比较合适的。如果在中国你可能更幸运，只要他的电话在10秒之内不会响，你就可以去完整讲述你的故事。
总之对听故事的人来说，尤其不是你这个团队的人，20分钟是一个极限，超过20分钟他就没办法再集中精力听了。如果一个30到40分钟的演示，里面可能就不止是故事卡片而已，讲解者还会用PPT来做一些画面展示，甚至有小样片。

总结一下，就是要先从一句话去概述这个故事，再接着讲这十五个情节点，如果还有时间的话可以更详细地展开讲。因为你不知道这个会议什么时候会被别人打断，所以要从最短的十秒钟开始，再延伸到十分钟，如果制片人非常满意的话，就可以接着进行40分钟的完整展示。如果40分钟后他也非常满意的话，你就要打住了，对他说：“非常高兴你能给我这个机会。也就是说，当事情进展得非常顺利的时候你就可以停止了，而不是说先等等，我还有一些话要说，那对方就会想原来故事不是刚才他想的那样，可能就会把投资收了回去。

40分钟的展示，需要用PPT等工具。那么在讲解故事的时候，就要注意不要让这些工具的吸引力比你自己的吸引力还要大，不要让这些机械的东西去扰乱你讲故事的方式。你可以在讲故事的时候让你团队来帮你操作机器，但你不能完全依赖电脑这个东西，因为它有时候会出错，如果电脑出毛病了，你就要靠自己来讲解这个故事。当然，有电脑可能会有一些娱乐的效果，可是我们不能去依赖它。我特别强调这点是因为很多人没有电脑就没法讲故事，或者是讲的人会变懒，直接用电脑做一些内容，然后讲解的时候就对着电脑念，这些都是可怕的错误。

这并不是说PPT完全没有用处，这些素材，图片确实可以起到辅助的作用。但PPT上的文字要尽量的少，不是让文字去重复你准备要讲的内容，而是要用图片来描述那些重要的情节点，这些图片跟说的内容是相互连贯的。如果作为一个老师，电脑坏了他就想不起下面要讲的是什么了，这样学生马上就会想到其实老师都不了解这些内容。

另外很重要的一点是如果PPT里有音乐或者有声效的话，它们不应该压倒你自己的声音和表演。你可以在讲故事的时候先用音乐来营造气氛，但接下来就是不能再让听众去注意音乐，而要注意你的故事。以我的经验来说，如果PPT里包含音乐，就要把音量调到比自己认为还要小才会合适。
另外还要从几个角度去考虑该怎样去熟悉这个会议室，准备这场剧本推介：1）你最好提前到场，能了解一下里面的设备，知道那是一个什么样的房间。2）你需要了解面对的是怎样的人，有几个人。3）你要知道有多少时间做展示。有时候你被邀请去一个办公室，你肯定没去过那个地方，但你起码知道那是一个办公室而不是一个会议厅，而你面对的是一个人还是七个人，情况都不一样的，所以最好能先问一下。
如果面对的只是制片人一个人的话，我们甚至可以用一个手提电脑，两个人坐得很靠近地讲故事。如果制片人事先顺便提到还有别的故事组的人想要听一下，那你就不可能拿着手提电脑让所有人的看。在面对一群人的时候，需要有一个板子去贴这些故事的情节卡，或者用投影仪。
其实通常情况下，即使制片人说只会有我一个人听，也不止是他一个，所以最好是做好对一群人讲故事的准备。在中国也经常发生这样的事情，一开始的时候说可能只有一两个人，但去了之后是十个人，我都不知道这些人是从哪来的。无论是中国还是好莱坞，如果有一个这样的机会，他们通常都会邀请很多人。
那怎样去控制房间的氛围呢？ 你面对的这些人中有些你认识，有些不认识。你可以用一些肢体语言让其他人感受到你要说的东西，去吸引他们的注意力。我看到一些学生并不是站在台前讲述故事，而是站在旁边。这样他的声音会投向一侧，而不是投向观众。我还发现一个很有趣的现象，学生做提案的时候，如果他站在后面，整个房间里其他的老师，学生都会聊天，讲话；而如果学生站在台前的话，整个教室就会非常安静。
我们在台前讲故事的时候，可以看到是不是有人分散了注意力，如果有的话，就可以特别接触那个人的眼神，让他重新回到故事里。所以在演讲的时候，很重要的一点是要跟每个人的目光接触，这样就可以聚集他们的注意力。
你也可以通过在房间里移动来吸引别人的注意力。如果你各方面都注意到了，听众还是没有集中精力怎么办呢？ 那就可以一边讲故事，一边移动到他身边，那样他肯定就不讲话了，这个效果特别明显。而且千万不要先拿一些小册子给他们看，那样他们就不会注意你的故事了。还有的听众会事先带一些资料在那看，无论怎么吸引他，他都不会注意。我的解决方法是，跟大家说这个主角是从这本书里感受出来的，然后就一直拿着书不给他。当结束的时候，我把书还给他，并跟他说谢谢。

当你控制这个房间的时候，最好通过一些技巧让人们并不觉得你在控制，因为谁都不喜欢被控制着，所以要做到非常自然。在讲故事的情节点当中也是这样的，要找到一些非常自然，适合的方式来描述这些情节点而又不让别人感觉到，而且通过听别人的演示你自己也可以学习到很多东西。
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