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Что представляет собой деловая презентация сегодня? 
Инструмент продаж, формирования общественного 

мнения, мотивирования, маркетинга, рекламы, PR. В свое 
время под словом «презентация» мы понимали помпезное 
открытие компании с приглашенными звездами, развлека-
ющими бомонд известными артистами, льющимся рекой 
шампанским. Это был первый этап развития капитализма 
в России. Не секрет, что тогда сформировалось особое отно-
шение к презентации. О ней стали рассказывать анекдоты. 
Среди звезд старой закалки даже считалось делом чести 
отказаться от приглашения. А ведь им за участие платили, 
они могли конвертировать свою известность. Потом ситу-
ация изменилась, и под презентацией мы стали понимать 
то же, что и весь мир. Почти.

В англоязычной деловой культуре понятие presentation 
более широкое, чем русское «презентация». Оно подраз-
умевает практически любое публичное выступление, кроме 
speech — очень короткой речи, не имеющей целью что-либо 
продать или к чему-либо склонить. Мы тоже различаем по-
нятия «навыки публичных выступлений» и «презентейшн 
скиллз». Мне часто приходится слышать, что сотрудникам 
фирмы нужны навыки не публичных выступлений, а про-
ведения презентации.
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В этой книге я буду использовать терминологию, пред-
полагающую, что деловая презентация — частный случай 
публичного выступления. Ее цель — изменить мнение, 
убеждения и, возможно, заблуждения аудитории в от-
ношении объекта презентации. И приемы, позволяющие 
добиться успеха в ее подготовке, вполне применимы 
и к другим жанрам публичных речей. Как вы, вполне ве-
роятно, знаете, все публичные речи делятся на три жанра: 
речи побуждающие (выступления на митингах, рекламные 
выступления, выступления командиров перед своими сол-
датами), речи ритуальные (тосты, поздравления, открытие 
и закрытие чего-либо, представление кого-либо) и речи 
информирующие (доклады, лекции, отчеты). Некоторые 
специалисты выделяют еще и развлекательные речи (анек-
доты, шутки, миниатюры), но я бы не стал смешивать пу-
бличные выступления и шоу и предпочитаю развлекатель-
ные выступления не считать областью риторики. Итак, 
вернемся к нашим жанрам. Целью побудительных речей 
является некое действие, к которому склоняют аудиторию. 
Цель ритуальных речей — чувства, эмоции аудитории. 
Цель же информирующих речей — понимание аудиторией 
новой информации или изменение мнения об известной. 
Результатом презентации является действие аудитории 
по отношению к презентуемому объекту. Подписать конт-
ракт, проголосовать за политика, пожертвовать деньги 
на  благотворительную акцию, утвердить план — наибо-
лее распространенные цели презентации. Таким образом, 
презентацию мы относим к жанру побудительных речей. 
Бывает и так, что презентация носит ознакомительный, 
информативный характер. Именно на это чаще всего мне 
указывают сотрудники компаний, проводящие презен-
тации. Это так. Или, по крайней мере, кажется, что так. 
Потому что в отдаленной перспективе уяснение аудито-
рией сообщаемой информации все же ведет к изменению, 
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коррекции или укреплению позиции и поведения в от-
ношении объекта презентации. Бесцельных презентаций 
не бывает. Существуют, правда, презентации, цели ко-
торых не осознаются теми, кто их проводит. Чаще всего 
это презентации, которые проводятся не по собственной 
инициативе презентатора, а по поручению.

Кризис бизнес-презентации?
В силу моей специальности мне довольно часто приходит-
ся быть участником, соучастником и разработчиком пре-
зентаций. Взяться за это дело меня вынудил плачевный 
опыт их проведения в нашей стране. Мне хотелось, чтобы 
они стали лучше. Я видел, какой огромный потенциал 
не  используют презентаторы. Ведь презентация — уни-
кальное мероприятие: вы непосредственно контактиру-
ете с людьми, от решения которых зависит весь смысл 
вашей работы или даже жизни. Вы можете управлять их 
эмоциональным состоянием, мнением. И видеть, ощу-
щать, как это мнение меняется. Мы так часто упускаем 
эту возможность!

Прошли годы, но ситуация принципиально не измени-
лась. Западные компании стали диктовать стиль и жанр 
деловой презентации, который мы копируем, ни на секун-
ду не задумываясь о том, насколько он подходит нашим 
аудиториям. Корпорации придумывают свои правила про-
ведения презентаций, противоречащие базовым правилам 
коммуникации и восприятия информации.

Деловая презентация сегодня зачастую сводится к вы-
валиванию на аудиторию такой массы информации, что 
впору, подобно султану из старого мультфильма, кричать: 
«Довольно, довольно!» Главный предмет презентации те-
ряется в ворохе цифр и данных, которые находятся в от-
крытых источниках, и найти их не составляет особого 
труда.
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Презентация нередко воспринимается как своеобразный 
экзамен. Причем не только ее организаторами, но и ауди-
торией. Это видно по поведению некоторых участников 
и  по их вопросам. Сразу становится ясно, что цель этих 
вопросов не прояснить ситуацию, а проверить степень ком-
петентности отвечающего. Возможно, именно поэтому при 
подготовке информационной составляющей презентации 
презентаторы так стараются использовать все имеющиеся 
данные, как будто готовятся к экзамену, где нужно знать 
все-все-все.

Не секрет, что обе стороны расценивают презентацию 
и  как противоборство, схватку. Напряженные лица, натя-
нутые улыбки, демонстративная холодность и насторожен-
ное внимание к «сопернику». В ход идут и запрещенные 
приемы. Кто-то из аудитории после того, как презентатор 
поприветствовал сидящих и появился первый слайд, задает 
вопрос: «В прошлом году вы завалили рекламную кампа-
нию фирмы N. Прежде чем выслушать вас, нам хотелось 
бы знать, что изменилось в вашей организации после того 
случая». В скобках заметим, что сотрудник, проводящий эту 
презентацию, весьма компетентен в вопросе медиа баинга, 
но не может отвечать на вопрос обо всех кадровых пере-
становках в компании, число сотрудников которой пере-
валило за полторы тысячи, а офисы разбросаны по всей 
Москве. Он начинает что-то лепетать, вращая глазами. 
Задавший вопрос победно осматривает аудиторию и видит 
одобрительные кивки. Выступающий растерян, презентация 
рассыпается, потенциальный клиент, только что имевший 
возможность получить наилучшего для себя провайдера 
рекламных услуг, доволен. Все потеряли время и силы. 
Все проиграли. Тендер продолжается.

Под презентацией многие понимают ее визуальную, вспо-
могательную часть. Роль выступающего в этом случае сво-
дится к чтению текста со слайдов. Как будто в зале сидят 

14 К выступлению готов!

Купить книгу на сайте kniga.biz.ua >>>

http://kniga.biz.ua/book/speaking/80/1048/?utm_source=site&utm_medium=pdf&utm_content=1048


слепые вперемешку со зрячими и надо угодить всем. При 
этом, разумеется, темп чтения с листа и темп речи веду-
щего не совпадают. В голове слушателя образуется каша, 
он быстро утомляется и теряет интерес к происходящему. 
Отлично! Презентатор смотрит на экран вместе с участни-
ками и воспроизводит им текст, как мама читает малень-
ким детям титры к диафильму. Произнеся последнее слово 
и  тяжело вздохнув, он походкой борца сумо, валящегося 
с ног от усталости, движется к кулисам. Оваций не слышно. 
Неудивительно.

Презентация начинается слайдом и слайдом заканчи-
вается. И их десятки, а иногда и сотни. На каждом — 
«ковер» цифр, диаграммы, графики, таблицы. Даже там, 
где они не нужны. Ошибочно считается, что визуальная 
часть презентации должна быть самодостаточной. Иногда 
даже можно услышать фразу: «Я не смогу присутство-
вать на вашей презентации. Пожалуйста, пришлите мне 
ее материалы по электронной почте». Еще дальше идут 
руководители компаний, требующие от организатора вы-
слать «презентацию» (конечно, имеются в виду слайды 
к  ней) накануне выступления, чтобы участники смогли 
с  ней ознакомиться. Абсурд! Слайды — это не комиксы, 
а  иллюстрации к «Войне и миру». Они должны не заме-
нять собой презентацию, а лишь помогать ее провести.

Как сегодня готовят презентации? Довольно часто их 
проводят «потому что надо», не понимая ни смысла, ни 
значения. Поэтому и готовят, и проводят так, как полу-
чается: неинтересно, неярко, безрезультатно. Подготовка 
к презентации воспринимается как тяжелая общественная 
нагрузка, довесок к основной работе. Поэтому руководя-
щий состав, едва «приняв власть», сбрасывает эту работу 
на подчиненных. А потом просто зачитывает то, что ему 
подготовили другие. При этом я еще ни разу не встречал 
руководителя, которого устраивал бы уровень подготовки 
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презентации подчиненными. Он переделывает ее по многу 
раз до последней минуты. Понятно, что презентация не со-
ответствует ни особенностям его речи, ни темпу изложения, 
ни даже его образу мыслей. Этот массив информации, про-
дублированный на слайдах и в текстовых файлах, вывали-
вают на аудиторию, не отрывая взгляда от монитора или 
экрана.

Бизнес представляется мне суммой процессов, каждый 
из которых или прибылен, или убыточен. Часть убыточ-
ных процессов целесообразна. Такие, к примеру, как убор-
ка офиса: прямой прибыли не приносит, но без нее нельзя. 
Прибыль, как мы знаем, исчисляется вычитанием расходов 
из  доходов. Так вот, что касается бизнес-презентаций, то 
тут совершенно неоправданный перерасход времени, сил, 
нервов и денег на подготовку и проведение на фоне не-
допустимо низкой эффективности (читай — доходности). 
Таким образом, презентация в современном бизнесе — 
убыточный, при этом нецелесообразно убыточный бизнес-
процесс. Впору говорить о кризисе бизнес-презентации и не-
обходимости его преодоления.

Подготовка к презентации начинается за месяц до вы-
ступления, но окончательный вид она приобретает за сутки 
или даже за час до начала. Нередко переделывается абсо-
лютно все. Это происходит потому, что нет опоры, стержня, 
составляющего основу презентации. Отсутствует матрица, 
которая помогла бы определить, что действительно необ-
ходимо включить в презентацию, а что является лишним, 
и, главное, в какой последовательности изложить нужную 
информацию. С чего лучше начать, как подвести к  ос-
новной мысли, как ее сформулировать и чем закончить. 
Другими словами, нет презентационного конструктора, 
позволяющего из  информации, которой вы располагаете, 
составить текст результативной презентации.

Пока нет…

16 К выступлению готов!

Купить книгу на сайте kniga.biz.ua >>>

http://kniga.biz.ua/book/speaking/80/1048/?utm_source=site&utm_medium=pdf&utm_content=1048


Этапы подготовки
Часто ли так бывает, что мы никак не можем приступить 
к подготовке публичного выступления? Текст презентации, 
о которой мы знали еще месяц назад, иногда начинаем го-
товить только за сутки. Пишем первое, что придет в голову, 
не чувствуя ни системы в излагаемых мыслях, ни смысла. 
Схема, которую вы сейчас получите, позволит сразу присту-
пить к подготовке текста. Причем без терзаний, томления 
за чаем в ожидании вдохновения и тупого сидения часами 
перед пустым файлом.

Начало: «Римские каникулы»
Важно с самого начала правильно настроиться. Не буду 
лукавить: презентация — не то занятие, которое достав-
ляет большое удовольствие. Да, нередко после успешного 
ее завершения мы чувствуем себя счастливыми. Да, когда 
презентация удачно складывается, презентатора охватывает 
кураж. Но уж процесс подготовки явно не вызывает вос-
торга. Зачастую, когда мы узнаем о предстоящей презента-
ции, у нас вырывается слово «ужас!», а у кого-то и «черт!». 
Ничего удивительного. 

Как мы знаем, если ситуацию изменить невозможно, то 
надо изменить отношение к ней. Как правило, в этом за-
ключается суть психотерапии. Я всегда вспоминаю слова 
кого-то из великих (даже если он и не был великим, за эти 
слова его уже можно так назвать): «Ничто на земле не имеет 
значения. Все имеет лишь то значение, которое мы этому 
придаем». Итак, изменить отношение к презентации мож-
но и нужно. Я расскажу о простом приеме самонастройки, 
эффективном не только в случае предстоящей презентации, 
но и в любых жизненных ситуациях, которые не вызывают 
у вас энтузиазма. Я назвал этот прием «Римские каникулы».

Давайте вспомним, какие чувства вызывала у нас в сту-
денческие годы необходимость готовиться к экзамену. Если 
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мы знали, что до экзамена остается 60 дней и в билетах, 
например, 60 вопросов, мы решали, что в день будем учить 
по одному вопросу и таким образом подготовимся к экзаме-
ну как нельзя лучше. Через месяц оказывалось, что мы еще 
не приступали к подготовке и нам предстоит учить в день 
по два вопроса. Что тоже несложно. Еще через две недели 
надо было учить по четыре вопроса, затем по десять, спус-
тя некоторое время уже по тридцать, а потом — мама! — 
завтра экзамен, а я ничего не знаю! Что же мешало начать 
подготовку вовремя? Дело в том, что экзамен восприни-
мался нами как событие негативное. Поэтому мы старались 
его избежать и подсознательно откладывали подготовку, 
занимаясь незначительными делами, и экзамен переставал 
существовать. Итог известен.

Теперь представьте себе следующую ситуацию. Руковод-
ство фирмы отправляет вас в командировку. Важную и от-
ветственную. Вам предстоит две недели жить в Риме за счет 
компании. Ваша задача — ходить по улицам, присматри-
ваться к тому, что люди носят, каковы их нравы и настрое-
ния. Вам надо отмечать, какая реклама преобладает на теле-
видении. Вы обязаны заходить в рестораны и кондитерские, 
ездить на такси. Фирма оплатит все счета. По возвращении 
вы обязаны написать отчет не менее чем на две страницы. 
Ситуация фантастическая, конечно. Но представьте, что 
все это на самом деле происходит с вами. Что вы сделаете 
в ближайшие дни? Купите русско-итальянский разговор-
ник, новую дорожную сумку и кое-что из вещей, чтобы не 
ударить в грязь лицом перед модниками-итальянцами. Узна-
ете в Интернете какая в Риме будет погода, расскажете знако-
мым о предстоящей поездке, начнете оформлять документы. 
Какова в этом случае вероятность, что накануне поездки вы 
останетесь без визы? Ноль!

Вот мы и получили простой и быстрый способ самона-
стройки. Точнее, перенастройки. Как только вы узнали, что 
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вам предстоит выступить с презентацией, скажите себе: 
«Супер!» Не надо объяснять себе, почему это именно так. 
Понятно, что презентация позволит вам лучше разобрать-
ся в вопросе, устроить себе пиар, получить продвижение 
по службе и так далее, и тому подобное. Но рациональных 
объяснений не нужно. Просто скажите себе: «Супер!» — 
и проследите, чтобы интонация была соответствующей. 
Используйте этот прием в других ситуациях и убедитесь, 
что жизнь стала доставлять вам меньше хлопот и боль-
ше удовольствия. Проверено сотнями участников моих 
тренингов.

Итак, шаг номер ноль — скажите себе: «Супер!»

Задание. Наверняка в вашей жизни предполагаются конкретные события, ко-

торые не вызывают у вас энтузиазма. Иными словами, они сопряжены для вас 

с тревогой или другими отрицательными эмоциями. Творческое задание будет 

заключаться в следующем: вам необходимо за одну неделю, пользуясь ин-

струментом «Римские каникулы», изменить отношение к этому событию. Я рас-

считываю на здравый смысл и надеюсь, что вы не будете выбирать событием 

для отработки техники «Римские каникулы» третью мировую войну и тому по-

добное.

Шаг первый: «Вопросы жизни и смерти»
Всякий врач, прежде чем приступить к лечению, не спе-
ша выслушивает больного, задает вопросы. Каждый ди-
зайнер желает знать, где будут сидеть работники офиса, 
который он оформит, чем занимаются они и фирма в це-
лом. Любой полководец стремится получить максимум 
информации о дислокации войск противника, его мате-
риально-технической базе и морально-психологическом 
состоянии.

Мы не глупее этих людей и перед тем, как заняться 
составлением текста презентации, зададим несколько во-
просов самим себе (а больше некому). Чтобы вам луч-
ше запомнились эти вопросы и их порядок, представьте
характерную сцену из фильма ужасов. Красавица непо-
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нятно каким образом оказалась в темной пещере. Зву-
чит тревожная музыка, мы слышим только ее и  пре-
рывистое дыхание девушки. Вдруг рядом раздаются 
зловещие шаги, и красавица, вздрогнув, задает вполне 
логичный вопрос: «Кто здесь?» Спустя несколько се-
кунд она слышит ответ, например: «Это я, чудови-
ще». Красавица пытается немедленно прояснить ситу-
ацию: «Что тебе нужно?» Чудовище отвечает: «Стать 
прекрасным принцем!» И последний, вполне логич-
ный вопрос красавицы: «Что я должна делать?» — 
довершает картину. Ответ на него ясно дает понять, как 
ей надо поступать дальше. Одно дело, если чудовище от-
ветит: «Согласно древнему преданию, я стану прекрасным 
принцем, лишь съев печень еще живой девственницы». 
Совсем другой коленкор, если ответ будет: «Поцелуй 
меня, пожалуйста…» В первом случае красавица должна 
бежать что есть мочи, рискуя куда-нибудь провалиться 
или врезаться в стену, если, конечно, не может ответить: 
«Опоздал, урод!» Во втором — ей лучше выполнить эту 
нехитрую просьбу.

Невозможно сократить эту цепочку вопросов. Она по-
зволяет за самое короткое время дать четкий ответ на 
вопрос «Что теперь делать?». Мы будем учиться у этой 
красавицы и тоже спросим себя: «Кто будет в зале?», «Что 
мне от них нужно?» и «Что я должен (должна) делать?»

Кто будет в зале?
Что это за люди, где они работают? Сколько им лет? Чем они 
занимаются помимо работы? Каковы их политические при-
страстия? Доход? Семейное положение? Каков их социаль-
ный статус? Каков уровень их компетентности в теме пре-
зентации? Каково их отношение к теме презентации и ком-
пании, которую вы представляете? Уровень их образования? 
Что они будут делать с полученной информацией? Что их 
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пугает (очень важно!)? Что радует? Каковы их опасения? К 
чему они стремятся? Что думают о вас и представляемом 
вами продукте, например? Тут мне часто приходится слы-
шать возражения, что люди в аудитории очень разные и об-
щий портрет составить невозможно. Это не совсем так. Если 
люди собрались в одном помещении в одно время по одно-
му и тому же поводу, значит, что-то их объединяет. Просто 
найдите это. В крайнем случае ориентируйтесь на портрет 
тех людей, которые принимают нужное вам решение. Тех, 
на кого вы и будете работать во время выступления. Если 
же вам слишком мало известно об этих людях — найдите 
способ получить необходимую информацию. Зайдите на 
сайт компании, поищите сведения о ней в прессе, расспро-
сите других людей. Ходить на свидание вслепую — развле-
чение, где нечего терять. Делать вслепую презентацию — 
потерять все.

Недавно я имел удовольствие помочь руководителям ком-
пании V в  представлении нового программного продукта. 
Здесь моя схема пригодилась как никогда. Главная слож-
ность заключалась в том, что продукт надо было предста-
вить двум аудиториям. В один день  — руководителям мо-
сковских рекламных агентств, в другой — топ-менеджерам 
региональных телеканалов. Текст был подготовлен, но  «не 
ложился» то на первую аудиторию, то на вторую. Хотя речь 
шла об одном и том же продукте. Наш десятиминутный раз-
говор с заказчиком все расставил по своим местам. Мы про-
сто вместе заполнили лист бумаги ответами на те вопросы, 
которые вы прочли выше. И все пошло как по маслу. Потому 
что действий от представителей этих двух аудиторий ждали 
разных, даже противоположных. Различались портреты 
приглашенных, их мотивация, страхи и опасения, а также 
ожидания. Каждой из этих групп надо было показать ее воз-
можности, снять напряжение, подтолкнуть к  действию. 
Но разными словами и выражениями, аргументами и факта-
ми. Даже с помощью разных слайдов. И, между прочим, 
в  разных залах. Презентации прошли в высшей степени 
успешно. Результат был достигнут, и сегодня компания по-
жинает его плоды.
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Что мне от них нужно?
Самое главное, как вы понимаете, — определить, что сде-
лают эти люди после вашего выступления. Или, точнее, что 
они должны сделать. А еще точнее — что бы вы хотели, 
чтобы они сделали. Это как раз и является целью вашей 
презентации. Забавно, но очень часто тот, кто проводит пре-
зентацию, не может внятно ответить на вопрос о ее цели. 
Например, руководитель инвестиционного фонда, готовясь 
к выступлению перед потенциальными инвесторами, на мой 
вопрос о цели презентации ответил следующее: «Донести 
информацию о том, что мой фонд располагает возможно-
стью разместить деньги клиентов на наиболее выгодных 
условиях». Это не цель, а задача. Причем только одна из не-
скольких. Продавец на рынке никогда не ответит на вопрос 
подобным образом. Красиво выложив на прилавке черешню, 
он проводит своеобразную презентацию, подзывая потенци-
альных покупателей и демонстрируя PowerPoint в виде пира-
мидки аппетитных ягод. Подкрадемся-ка к нему и огорошим 
вопросом: «В чем цель твоей презентации?» Разве он отве-
тит: «Донесение информации о возможности приобретения 
у меня спелой и вкусной черешни?» Он наверняка скажет 
что-то вроде: «Я хочу, чтобы у меня купили всю черешню». 
Давайте учиться у таких передовиков презентаций.

Таким образом, формулируя цель презентации, мы долж-
ны учесть два обстоятельства. Первое — цель презентации 
реализуется после ее окончания. Это следует из определения 
цели, которое гласит: «Цель любой деятельности лежит за 
пределами этой деятельности». Для примера скажу, что, 
когда я должен был приступить к исполнению обязанностей 
учителя русского языка и литературы в средней школе, мой 
предшественник задал вопрос о том, какова моя цель как 
преподавателя литературы. Я ответил: «Чтобы дети читали 
все, что положено по программе».«Это твоя обязанность, 
— ответил мой более опытный коллега, — а твоя цель — 
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чтобы дети читали после школы». Согласитесь, такой взгляд 
несколько меняет дело. Итак, второе обстоятельство — цель 
презентации — формулируется в понятиях действия со сто-
роны аудитории. Вопрос «Что мне от них нужно?» следует 
переформулировать в вопрос «Что они сделают?».

Руководитель компании «Т», производящей строительные ма-
териалы, хотел убедить своих дилеров перейти на новую си-
стему дис трибьюторских отношений. Если очень упростить, то 
один из ключевых моментов его презентации сводился к сле-
дующему: «Сегодня вы зарабатываете около 20 тысяч долла-
ров. При новой системе вы сможете зарабатывать 200 тысяч 
долларов». К этой фразе полагался незамысловатый слайд — 
два столбца, один из которых больше другого в десять раз. Под 
одним подпись — «20 тысяч», под другим — «200 тысяч». Мне 
пришлось задать воп-рос: «Ты и вправду думаешь, что твои 
партнеры не знают, что двес-ти тысяч больше двадцати в де-
сять раз?» Слайд должен добавлять эмоций, заставлять почув-
ствовать эти цифры. «Ага, тогда я составлю столбики из моне-
ток!» — осенило руководителя. Я тут же предположил, что мо-
нетки, скорее всего, будут клипартовскими однодолларовыми, 
и усомнился, что это будет работать. Дело в  том, что всякий 
раз, покупая что-нибудь в Duty Free и получая сдачу однодол-
ларовыми монетами, я чувствую, что сдачи не получил. Такие 
монетки валяются у меня по всему дому, потому что ино-
странная металлическая валюта не имеет у нас хождения. И да-
же столбики из бумажных денег я отверг. Мы вернулись к спи-
ску из трех вопросов жизни и смерти и выяснили, что в зале бу-
дут только мужчины. Их средний возраст — сорок пять лет. 
Живут они преимущественно в небольших городах. Автомо-
биль, на котором они ездят, если и иномарка, то, например, 
«Фольксваген-Пассат», которому лет десять. Это рассуждение 
тут же натолкнуло нас на мысль о том, как сделать ключевой 
слайд. В результате на презентации руководитель компании 
сказал: «Сегодня вы зарабатываете 20 тысяч долларов, что 
сравнимо со стоимостью трех “Жигулей”». При этих словах на 
слайде появились три автомобиля этой марки, поставленные 
друг на друга. «При новой системе ди-стрибуции вы сможете 
зарабатывать 200 тысяч, что сравнимо со стоимостью пяти но-
вых автомобилей “Мерседес” С-класса». В зале раздался вздох. 
Мужики. Тачки. Вечная тема. Конечно, разница между тремя 
и  пятью автомобилями не так велика. Но  разница имиджа 
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«Жигулей» и «Мерседеса» в глазах мужчины несоизмерима. 
Надо ли говорить, что в перерыве вокруг руководителя компа-
нии образовалась толпа участников, задающих вопросы о но-
вой системе отношений с дистрибьюторами?

Что я должен (должна) делать?
Какие аргументы могут аудиторию убедить? Какие факты 
и идеи могут ее оттолкнуть? Какие приемы и ходы допу-
стимы в презентации, а каких лучше избегать? Какие слова 
и выражения не стоит использовать, а какие пригодятся? 
Какие образы задействовать при подготовке визуальной 
части презентации? Какие шутки, анекдоты будут уместны 
и понятны? Какие примеры следует приводить? На каких 
значимых для этой аудитории персон мне следует ссылать-
ся? И наконец, какие блоки презентационного конструктора 
следует выбрать для составления текста презентации?

В конце 1940-х годов рахит грозил стать национальной траге-
дией Соединенных Штатов. Как известно, его вызывает недо-
статок в организме витамина D. В достаточном количестве 
и легкоусвоя емой форме этот витамин содержится в рыбьем 
жире. Старшее поколение еще помнит обязательную столовую 
ложку этой отвратительной субстанции по утрам. Так вот, 
по стране отправились лекторы убеждать молодых мамаш да-
вать детям рыбий жир. После проведенной на деньги налого-
плательщиков акции решили подсчитать результат. Как оказа-
лось, рекомендациям лекторов стали следовать всего 2% ма-
терей. Потрачены огромные деньги. Расследование показало, 
что лекторы все делали как положено: читали лекции об обме-
не веществ, об участии в нем витамина D, о последствиях недо-
статка этого витамина. Однако они были приглашены из меди-
цинских учебных заведений, где за годы своей работы привык-
ли, что их аудитория — студенты, а цель лекций — сдача уча-
щимися экзамена. Поэтому в своих выступлениях перед моло-
дыми матерями они ничего не меняли. Понятно, что ответ 
на вопрос «Что я должен делать?» у этих лекторов был непра-
вильным, стереотипным. Их выступления были нудными и пе-
регруженными терминологией, не хватало наглядных посо-
бий. Поэтому и результаты такой пропагандистской акции бы-
ли неудивительными. Но проблема требовала решения. Умные 
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люди поняли, что лекторов не переучить, и направили по стра-
не тех молодых мамаш, которые уже стали давать детям рыбий 
жир. Результат на этот раз составил 95%.

Многие презентаторы находятся под влиянием иллюзии, 
что люди, приходящие на их презентации, являются но-
сителями тех же ценностей, что и они сами. Поэтому они 
и приводят аргументы, убедительные для них самих. А по-
том удивляются, почему «публика с треском провалилась». 
Мы уже смеемся над рекламодателями, подбирающими для 
своего ролика тот канал, который смотрят сами, а не тот, 
который смотрят потенциальные потребители. Мы уже сме-
емся над пьяницей, восклицающим: «А кто не пьет?! Нет, ты 
назови!» Но еще готовим несмешные презентации так, как 
будто в зале будут сидеть наши клоны. Теория аргумента-
ции упрощает нам работу. Необходимо знать, что аргументы 
делятся на три группы. Первая — аргументы достижения. 
Условно их можно обозначить словами: «Сделай — и будет 
лучше». Вы легко можете определить, в каких рекламных 
роликах на телевидении используются аргументы этой груп-
пы: «Шелковистость волос повысится», «Девочки будут хо-
дить за тобой толпами», «Мальчики будут валиться под 
ноги штабелями». Вторая группа — аргументы избегания. 
Иначе говоря: «Сделай — и тебе не будет так плохо» или 
«Сделай — и тебе не станет плохо». В рекламе это: «Тя-
жесть в желудке?..», «Город старит!..» и «Жизнь скучна…». 
Такой рекламы до 70%. И последняя группа аргументов — 
аргументы подражания: «Делай как все» или «Делай как 
авторитет». «А ты где одеваешься?» с Кристиной Орбакай-
те, Savage с Ксенией Собчак — характерные примеры. Так 
и в деловой презентации: в зависимости от состава и на-
строения аудитории следует еще до подготовки основной 
части определить, аргументы из какой группы вы станете 
использовать. Будете ли вы предлагать объект презентации 
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как способ достичь большего, как способ избавиться от воз-
можной проблемы или призывать «сделать это, как сделали 
уже тысячи успешных компаний до нас».

Легко заметить, что ответ на каждую последующую 
группу вопросов возможен только при условии ответа на 
предыдущую. Здесь перечислены не все вопросы, входящие 
в каждую группу. Я просто записывал их по мере того, как 
они приходили в голову, и не пытался привести все. Мне 
было важно, чтобы вы поняли модель, после чего смогли бы 
формулировать бесчисленное количество вопросов к самому 
себе, руководствуясь конкретной ситуацией. Главное, что-
бы первая группа вопросов была об участниках, вторая — 
о цели, а третья — об инструментах для ее достижения.

Я сам пользуюсь этой схемой при подготовке не только 
выступлений, но и тренингов. А когда меня приглашают 
как консультанта, чтобы помочь подготовить выступле-
ние к ответственному мероприятию, я прежде всего задаю 
пригласившему меня те самые вопросы жизни и смерти, 
которые всякая красавица задает всякому чудовищу. За-
давайте их и вы, чтобы ваши презентации были лучше 
и  результативнее. Задавайте их, чтобы не ударить лицом 
в грязь. Задавайте их, как задают их уже тысячи прочи-
тавших эту книгу.

Шаг второй: «Структура презентации»
Время сформировать структуру. Лучше всего это делать 
в соответствии с законами композиции. Именно о том, 
как «сложить» презентацию, и написана эта книга. Пока 
просто читайте дальше, а при подготовке к презентации 
загляните в главу 2 «Структура презентации».

Шаг третий: «Репетиция»
Даже если вы не приступите тут же к составлению тек-
ста презентации — ничего страшного. Мозг ваш будет 
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работать и днем и ночью, и вы будете время от времени 
генерировать новые идеи для вашей блестящей презента-
ции. Самое главное — ни в коем случае (если выступать 
будете сами) не пишите дословно текст. Этим вы умерт-
вите свою презентацию. Вы же не чтец и не актер, чтобы 
воспроизводить написанное. Ваша задача — поговорить 
с публикой. Люди, пришедшие на презентацию, меньше 
всего хотят увидеть номер художественной самодеятель-
ности. Так что же делать? Просто устройте репетицию. 
Проговорите от начала до конца все, что собираетесь ска-
зать. Разумеется, то, что вы услышите от самого себя, 
вас не устроит. Повторите это снова и снова. У вас бу-
дет получаться все лучше и лучше. Однако важно, чтобы 
вы не просто решили: «Тут я скажу об этом, а здесь об 
этом». Говорите так, как будто публика уже перед вами. 
Постепенно у вас сложится логика презентации. Меня 
часто спрашивают, сколько раз нужно прорепетировать, 
чтобы выступить уверенно. На этот вопрос не существует 
однозначного ответа. Это зависит как от общего опыта 
презентатора, так и от его владения темой презентации. 
Мне доводилось за полчаса готовить десятичасовые вы-
ступления. Но при этом учтем, что, во-первых, к этому 
времени у меня был восемнадцатилетний профессиональ-
ный ораторский опыт. А во-вторых, говорить мне нужно 
было на тему, на которую я выступал уже десятки раз. 
Требовалось только несколько перестроить структуру 
— и я готов. В других же случаях, выступая перед не-
знакомой для меня аудиторией на новую для себя тему, я 
могу репетировать и до десяти раз. Здравый смысл под-
скажет вам ответ, сколько раз и в каком случае следует 
прорепетировать выступление. Однако добавлю, что не-
дорепетировать иной раз лучше, чем перерепетировать. 
Во втором случае можно перегореть, растерять кураж. 
Да и просто запутаться. Так что знайте меру.
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Шаг четвертый: «Фиксация»
Превосходным способом зафиксировать текст презентации 
являются слайды. Это иллюстративный материал и шпар-
галка одновременно. Однако важно не поворачиваться все 
время к публике спиной, чтобы увидеть, о чем говорить 
дальше. Если вы сами управляете сменой слайдов, то ви-
дите дубль изображения на своем компьютере. Если вам 
помогает ассистент, протяните провод на сцену и поставьте 
дублирующий монитор таким образом, чтобы, не повора-
чиваясь, видеть, какой слайд у вас за спиной.

Если презентация проходит без слайдов, пожалуйста, все 
равно не пишите текст презентации на бумаге. Один ваш 
вид с листами формата А4 станет навевать такую тоску на 
слушающих, что вам трудно будет даже начать. Могу при-
вести пять доводов в пользу того, почему не следует писать 
текст презентации дословно.

1. Разговорная речь отличается от письменной. И даже 
если мы воспроизводим текст наизусть, он звучит 
неестественно.

2. Если текст будет написан, а вы не сможете его заучить, 
вам придется не отрываясь смотреть в шпаргалку, что 
лишит вас зрительного контакта с аудиторией.

3. Если вы станете отрываться от текста, то, возможно, 
собьетесь. Тогда вам придется искать нужное место 
в тексте. Не факт, что вы найдете его сразу.

4. Вам придется держать бумагу в руках, а это закре-
постит вас и не позволит жестикулировать. Если же 
вы положите бумагу перед собой, это привяжет вас 
к месту и не даст возможности перемещаться.

5. Вероятно, в ходе презентации вам придется коррек-
тировать ее продолжительность. Заранее написанный 
текст не даст вам такой возможности.
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Могу на спор привести еще пять доводов. Потом еще пять. 
Но, полагаю, и этого вполне достаточно, чтобы навсегда от-
казаться от написания текста презентации. Что же делать? 
Наверняка вы догадались, что лучше написать тезисы. Текст 
презентации — это рельсы, по которым вам волей-неволей 
придется ехать, и любое отклонение чревато неприятными 
последствиями. Тезисы же подобны колее, по которой вы 
можете ехать, а можете и свернуть в сторону, если понадо-
бится. Только не дробите их чересчур сильно. Даже самая 
продолжительная презентация сводится не более чем к семи 
основным мыслям. Зафиксируйте именно их. Конечно, если 
в вашей презентации используются сложные числа, которые 
необходимо привести точно, особенно если вы собираетесь 
процитировать первоисточник, включите их в тезисы. Но 
как быть с листами бумаги? Ведь они остаются.

Представьте себе, что вы сидите в зале, а на сцену вы-
ходит человек с пачкой стандартных белых листов. Теперь 
замените их на листы формата А5 и сравните ощуще-
ния. Теперь уменьшите листы еще вдвое. Сравните снова. 
И наконец, сделайте их цветными. Зелеными, оранжевыми, 
розовыми, голубыми. Ну, как вы себя чувствуете? Правда, 
лучше? Напишите тезисы по одному на маленьких цвет-
ных карточках размером с игральные карты. Шрифт может 
быть достаточно крупным. На этих же карточках напишите 
сложные числа и цитаты, расположив их в нужном порядке. 
Теперь вам остается на презентации лишь время от времени 
сверяться с карточками. Можете пойти еще дальше и не 
написать тезисы, а начертить пиктограммы, которые эти 
тезисы обозначают. Пиктограмма по смыслу более емкая 
и легче воспринимается даже при беглом взгляде. Такие 
карточки можно заламинировать. Вид у них будет опрятнее, 
и использовать их можно будет неоднократно. Карточки 
помогут решить еще одну побочную задачу. Зачастую мало-
опытные докладчики мучаются вопросом, куда деть руки. 
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Хорошо, если они заняты маркером, компьютерной мышью 
или указкой. А если нет? Пачка карточек даст им работу: 
ее можно перекладывать из руки в руку или указывать ею 
на изображение. Руки ваши будут находиться на уровне 
грудной клетки. Тут им и место.

Президент телекоммуникационной компании «Транстелеком» 
Сергей Липатов был приглашен в Монголию на открытие памят-
ного знака. На это же мероприятие приехали российские и мон-
гольские чиновники, деловые люди России, стран Европы 
и Азии. Многие из них лишь бегло ознакомились с текстом вы-
ступления, подготовленным спичрайтерами, в самолете. Наш 
же герой заготовил карточки. Конечно, не он сам вырезал их 
ножницами. Это сделали его подчиненные. На трибуну один за 
другим поднимались важные люди — и каждый с пачкой листов 
формата А4. Монголия — страна степная, и ветер здесь может 
подняться в любую секунду. Что и произошло. Плохо знакомые 
с  текстом выступающие пытались удержать вырывающиеся 
листы в руках и найти в них то место, где они остановились. Каж-
дое выступление превращалось в муку не только для докладчи-
ка, но и для слушающих. Шелест бумаги, усиленный микрофона-
ми, совершенно заглушал голоса ораторов. И только один участ-
ник церемонии вышел с ламинированными карточками. Он не-
принужденно поприветствовал собравшихся по-монгольски 
(приветствие в русской транслитерации было записано на пер-
вой карточке) и начал свое выступление, лишь изредка сверяясь 
со своей модной шпаргалкой. Надо ли говорить, что он остался 
весьма доволен своим выступлением. Как позднее он признал-
ся, впервые в жизни. Это и был наш герой — президент компа-
нии «Транстелеком» Сергей Липатов.

Шаг пятый: «Коррекция»
Интересно, в который раз выходит на сцену актер в пре-
мьерном спектакле? В двадцатый, а может быть, в тридца-
тый. Сначала были читка, обсуждение с режиссером харак-
тера роли, задачи. Затем следуют читка на сцене, репетиции 
по актам, действиям. Потом репетиции в костюмах, нако-
нец, генеральная репетиция. Так поступает профессионал. 
Что же делаем мы? Мы все время посвящаем работе над тек-
стом, а сама презентация является первой и единственной 
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репетицией. Можете себе представить, каким бы был ре-
зультат, если бы актер вышел на сцену на премьере впервые 
в этой роли, все время подготовки посвятив разучиванию 
текста?

Вывод: подготовка презентации должна не более чем на 
50% состоять из работы над ее содержанием и не менее чем 
на 50% из репетиций.

Главное, с первого же раза постарайтесь все сделать 
так, как будто вы уже на сцене. Конечно, вы тут же пой-
мете, что в презентации следует изменить. Во-первых, 
узнаете, сколько времени на самом деле занимает ваша 
презентация. Затем к этому времени прибавьте еще одну 
пятую. Именно столько продлится ваша презентация на 
самом деле. Всякие паузы, проволочки, непредвиденные 
ситуации сделают ее длиннее. При этом учтите: лучше 
ваша презентация закончится на десять минут раньше 
объявленного, чем на десять минут позже. Во-вторых, 
станет понятно, какие части выступления затянуты, а где 
не хватает информации. И так далее и тому подобное. 
Теперь вы можете презентацию подкорректировать. По-
сле чего надо провести еще одну репетицию. И снова 
при  необходимости коррекцию. И опять репетицию. 
За  день-два до презентации порепетируйте в том поме-
щении, где будете выступать. Попросите подключить всю 
технику, которую вы планируете использовать. Посадите 
в зал друзей, чтобы настроиться на работу с живыми 
людьми, а не со стульями. Пусть они задают вам вопросы 
и  инсценируют другие варианты поведения участников 
презентации. В итоге презентация должна пройти без 
сучка без задоринки.

Если же у вас нет возможности попасть именно в это 
помещение, найдите комнату, максимально похожую. Вос-
произведите те условия, в которых вам придется прово-
дить презентацию.
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Рекламное агентство «В» готовилось к проведению презента-
ции новых рекламных возможностей. Аудитория — постоян-
ные и новые клиенты компании. Время проведения — август — 
канун начала роста деловой активности на рекламном рынке, 
пятница. Место проведения — конференц-зал на одном из VIP-
пляжей на Москве-реке. Контекст презентации — после ее 
окончания состоятся шоу, концерт, розыгрыш призов и барбе-
кю. Разумеется, устроители понимали, что время, место и кон-
текст не дадут им возможности проводить презентацию весь 
день. Максимальное время, которое следовало уделить соб-
ственно презентации, — один час. И это правильно. По плану 
перед рекламодателями должны были выступить четыре спи-
кера — четыре топ-менеджера компании. Соответственно, 
на каждого приходилось по… двенадцать минут. Автор книги 
высшую математику не изучал, но с арифметикой знаком: если 
разделить шесть десят минут на четырех спикеров, получается 
именно по двенадцать минут, потому что еще двенадцать надо 
заложить на организационный момент в начале и в конце пре-
зентации, стыки между выступающими и возможное неболь-
шое превышение регламента кем-то из них. Накануне презен-
тации в офисе рекламного агентства проводилась генеральная 
репетиция. Первый спикер бодро и интересно, как учили, вел 
презентацию, показывал слайды, пошучивал. Когда же его вы-
ступление закончилось, я предложил ему самому определить, 
сколько он был на сцене. Он понял, что превысил регламент 
и предположил, что выступал двадцать пять минут. Тогда я по-
казал ему секундомер, который запустил, как только спикер 
произнес первое слово. На секундомере было пятьдесят три 
минуты. Таким образом, своим трем коллегам этот менеджер 
времени для выступления не оставил. Они присутствовали на 
репетиции, и оказалось, что превышение регламента не един-
ственная проблема. Один из них заметил: «Послушай, Влад, ты 
сказал правильные вещи, но ты залез не в свою тему и расска-
зал то, что собирался рассказывать я». А второй добавил: 
«И  ты  привел устаревшую аналитику, я в своем выступлении 
тоже собирался аналитику давать, только из более свежих ис-
точников, так что тебе лучше эту часть убрать». Влад развел ру-
ками: «А о чем же мне тогда говорить?» Стало очевидно, что эти 
люди, опытные менеджеры и бывалые спикеры, только сейчас, 
накануне ответственной презентации, принялись выяснять, 
о чем же, собственно, каждый из них должен говорить. Разуме-
ется, все было бы иначе, если бы они приступили к репетициям 
заранее. Впрочем, может, у них на это просто не было времени? 
Я спросил: «Скажите, когда вы узнали об этой презентации — 
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вчера вечером или сегодня утром?» И получил ответ: «Триста 
шестьдесят четыре дня назад, она у нас ежегодная».

Шаг шестой и последний: «Заслуженный отдых»
Если вы учились в музыкальной школе, то наверняка запом-
нили, как педагог рекомендовал вашим родителям за сутки до 
экзамена или академконцерта закрыть инструмент на ключ 
и ни в коем случае не давать вам играть. Это позволит избе-
жать эффекта «запиливания» или «заигрывания», когда чрез-
мерные репетиции могут навредить. Подобные рекомендации 
дают тренеры спортсменам перед ответ ственными соревно-
ваниями. В последние сутки перед презентацией оставьте ее, 
отвлекитесь. Займитесь чем-нибудь другим. Сходите в баню 
(с потом выходит адреналин, и вы будете меньше волновать-
ся), займитесь спортом, побывайте на природе. Голова ос-
вободится от всего лишнего, и вы сможете выступить легко 
и непринужденно. К тому же участники презентации меньше 
всего хотят видеть перед собой усталого, бледного человека 
с потухшими, красными от недосыпания глазами.

Возможно, кто-то из вас скажет, что проводит презента-
ции почти каждый день и не может реализовать весь этот 
алгоритм подготовки. Конечно, мои рекомендации отно-
сятся к ключевым, ответственным презентациям. Но и по-
вседневные можно готовить более эффективно, несколько 
сократив алгоритм, но сохранив его суть. Со временем вы 
увидите, что подготовка проходит у вас с каждым разом все 
проще. Недостаток времени вполне компенсируется еже-
дневно обновляемым опытом.

Баланс в презентации
Рекламное агентство «Йо-Йо» (название изменено, с ори-
гиналом его объединяет только количество букв) подго-
товило презентацию своей концепции рекламной кампа-
нии для участия в тендере, объявленном Красноярским 
заводом холодильного оборудования. Российский рынок 
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заполнен бытовыми холодильниками итальянских ма-
рок. Идея завода — вернуть российским потребителям 
отечественные холодильники. Это должно было стать 
идеей рекламной кампании и презентации. Теперь пред-
ставьте: дирекция завода и владельцы предприятия си-
дят на презентации. Перед ними разыгрывается действо, 
положенное на песню Глюкозы «Невеста». И называется 
презентация «Сбежавшая невеста». Действительно, в пре-
зентации принимает участие парень, одетый в свадебное 
платье и фату. По сценарию невеста убегает, после чего ее 
общими усилиями возвращают. Креатив заключается в том, 
что, дескать, холодильник белый, как и одеяние невесты. 
А побег невесты символизирует то, что отечественные хо-
лодильники исчезли с рынка. Вернем невесту — вернем 
холодильники россиянам. В ходе презентации, конечно, 
до слушателей были доведены основные положения пред-
стоящей рекламной кампании. И даже проект медиаплана. 
Но в установленный срок заказчик объявил, что решил раз-
местить заказ у местного рекламного агентства. А то, что 
региональное рекламное агентство, если не передаст заказ 
по субподряду, оставив себе небольшие комиссионные, вряд 
ли справится с рекламной кампанией федерального масшта-
ба, — разговор отдельный. Менеджеры агентства «Йо-Йо» 
были убеждены, что подготовленная ими рекламная кам-
пания — лучшая из всех представленных в тендере. Значит, 
ошибка в презентации. Но ведь и  презентация была наи-
лучшей. В чем же причина проигрыша? Менеджеры решили, 
что несколько переборщили с шоу-эффектами.

На тренингах я всегда рекомендую участникам разбавлять 
сухие презентации эмоциями. И тут возникает опасение, 
что перебор в эмоциях может навредить презентации, пре-
вратить ее в балаган. Как найти баланс между эмоциональ-
ными и рациональными факторами воздействия? Как не 
превратить презентацию в цирк и как не «пересушить» ее?
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Сейчас вы получите простую схему, которая позволит 
по пяти параметрам определить долю эмоциональной и ра-
циональной составляющих в презентации.

Как человек принимает решение? Если говорить упро-
щенно, то правое полушарие мозга отвечает за эмоции, 
левое — за рациональное поведение. Так вот, в момент 
принятия решений правое полушарие работает в несколь-
ко раз активнее левого. Это идет вразрез с общепринятым 
мнением, что лучшие решения — обдуманные. Человек 
принимает решение, как ни странно, сердцем. А что же 
происходит потом? Неужели левое полушарие мозга оста-
ется недозагруженным, ведь вся наша жизнь — сплошное 
принятие решений? Дело в том, что левое полушарие начи-
нает обрабатывать и оправдывать принятое решение. Оно 
ищет рациональные доводы, которые могли бы убедить нас, 
что решение принято правильное. Другими словами, левое 
полушарие ищет основания, чтобы убедить нас, что мы не 
опростоволосились. Если таких доводов недостаточно, чело-
век может пожалеть о принятом решении. Или передумать, 
если еще не поздно. Подобный процесс происходит, когда 
мы смиряемся с неизбежным. Отключили воду, кончил-
ся бензин, магазин закрыли перед носом — во всем этом 
можно найти положительные моменты. Сначала настрое-
ние портится, а потом появляются рациональные доводы: 
«Отлично, пойду мыться к брату. Мы как раз давненько не 
виделись». Или: «Вот и хорошо, а то мог бы купить дорогую 
и ненужную вещь. А так случай отвел!»

Давайте представим, что человек покупает автомобиль. 
Положим, он делает это на авторынке и еще четко не пред-
ставляет, что ищет. Однако он знает, что брать надо япон-
скую машину с двигателем не меньше 1,6, лучше белого цве-
та, чтобы краску подбирать недолго, если что. И еще нужен 
кузов «вагон», чтобы на дачу перебираться в один заезд. 
Ну и так далее. Спустя два часа он едет домой, пилотируя 
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«Форд-Мустанг» — спортивное двухместное купе с двига-
телем 4,3, фиолетового цвета в перламутровую звездочку. 
Почему? Потому что ему разрешили сделать тест-драйв. Он 
сел, точнее, лег в этот болид, надавил на газ, услышал мело-
дию восьмицилиндрового двигателя, сделал круг и… забыл 
о досках для дачи, двух оболтусах дома и экономии горюче-
го. Не об этом он думал, когда ветер трепал его волосы. Он 
видел себя в белом пиджаке с астрой в лацкане, с сигарой, 
мчащимся по дороге, усаженной пальмами вдоль тротуаров, 
по которым гуляют девушки в бикини. Однако он помнит 
о том, что ему придется позвонить и сказать: «Купил. Вы-
ходи смотреть!» Он понимает, что пальмы и  девушки как 
довод в пользу этой покупки не подходят. И даже осознает, 
что аргумент «Я мужик и сам решаю, какую машину ку-
пить» тоже слабоват. Какие же аргументы подсказывает его 
левое полушарие? Выгодную цену, малые габариты, удобные 
для парковки, и все в таком духе.

Неспроста многие девушки, получив предложение 
руки и сердца, берут несколько дней на размышление. 
Они ждут, пока улягутся эмоции и можно будет принять 
взвешенное решение. Отсюда вывод. Если аудитория при-
нимает решение непосредственно во время вашей презен-
тации, то изменить уже ничего не сможет, следовательно, 
давите на эмоции. Если же предполагается, что решение 
будет приниматься по здравом размышлении, вы должны 
привести достаточно фактов и аргументов. Как это реа-
лизуется на практике, вы могли наблюдать неоднократно. 
Презентации сетевиков проходят всегда на эмоциональной 
волне: с громкой музыкой, аплодисментами, духами, на-
рядами, украшениями. Презентаторы будут всячески скло-
нять вас сделать покупку немедленно, прямо на презента-
ции. Предложат даже машину, чтобы вы смогли съездить 
за деньгами, если при себе нет. Или хотя бы подписать 
документы.
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При продаже таймшеров ведущий время от времени 
ударяет в гонг, громко провозглашая имя того, кто только 
что совершил покупку. Вы заражаетесь идеей легкой славы 
и  тоже вынимаете кровные. Передвижные шапито бро-
дячих проповедников и прочих шарлатанов в США тоже 
становятся местом проведения цирковых представлений 
с музыкой, танцами, чудесными исцелениями инвалидов, 
передвигающихся с проповедником в одном фургоне по 
всему штату и  красиво бросающих костыли с воплями 
«Аллилуйя!» то в одном городке, то в другом. Им необхо-
димо ваше решение на месте, так как все, что им нужно, —
пожертвования из  тех наличных, что у вас с собой, или 
чек, который вы можете выписать тут же. И уже к вечеру 
на месте шатра вы увидите только вытоптанное поле, одно-
разовую посуду и обрывки бумаг, носимые ветром.

Куда сложнее работа у стационарных проповедников, 
чей счет вы пополняете пожертвованиями уже из опера-
ционного зала своего банка. Если, конечно, в итоге все-таки 
решаете внести пожертвования. Типичная ошибка полити-
ков во время предвыборной гонки — превращение встре-
чи с избирателями в митинг, где они всячески распаляют 
благородный гнев собравшихся. Если тут же призвать их 
штурмовать Дом правительства, то таким способом мож-
но достичь цели. Если же бюллетени к урнам они понесут 
спустя несколько дней, то аргументов для принятия нуж-
ного решения может оказаться недостаточно. Они вспом-
нят, что ничего толком не знают ни о кандидате, ни о его 
программе. И на всякий случай отдадут голос за того, кто 
смог предоставить электорату большее количество фактов 
для «самостоятельного» выбора.

Пока я писал эти строки, мне пришла в голову мысль 
о том, почему в России проваливаются благотворитель-
ные акции. В Соединенных Штатах это целая индустрия. 
Там постоянно проходят благотворительные вечера, в ходе 
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которых люди жертвуют огромные суммы то на голода-
ющих Зимбабве, то на выпуск книги слепого мальчика, 
то на каких-нибудь белых сов. Понятно, что устроители 
стараются выдавить эмоции из присутствующих, макси-
мально активизировать их правое полушарие. Все прихо-
дят нарядными, звучит трогательная музыка, присутству-
ющим демонстрируют кадры с исхудавшими детьми, или 
вывозят на коляске юного увечного гения, или выносят 
в клетке беспомощно хлопающих глазами птичек. В момент 
наивысшего экстаза участники благотворительного вечера 
(читай — презентации) достают — внимание! — чековые 
книжки и выписывают чек. В России же чековая систе-
ма пока не в таком ходу, и устроители благотворительных 
вечеров просто сообщают собравшимся банковские рек-
визиты, по которым можно перечислить деньги. Понятно, 
что, когда потенциальный благотворитель возвращается 
домой, начинает работать его левое полушарие. И вот он 
уже не уверен, что сумма пойдет именно туда, куда нужно, 
и стоит ли вообще жертвовать деньги. Он берет листок 
с банков скими реквизитами и отправляет его в мусорную 
корзину. Делайте выводы.

Однако это не единственный фактор, определяющий, ка-
кие доводы — рациональные или иррациональные — сле-
дует акцентировать в презентации. Знаете поговорку «Утро 
вечера мудренее»? О чем она? О том, что активность правого 
и левого полушарий мозга в течение суток образует пара-
болу. Левое полушарие активнее утром и днем, а правое — 
вечером и ночью. И действительно, большинство скандалов 
и преступлений происходят вечером и ночью. Спектакли 
и дискотеки вряд ли собрали бы такое же количество посе-
тителей утром даже в выходной день. Вечером и ночью пи-
шут стихи, а наутро, прочитав, сжигают. И напрасно — надо 
просто дождаться вечера, когда они снова покажутся гени-
альными. Всю ночь напролет можно целоваться в подъезде. 
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Но светает, и она понимает, что не предупредила родителей, 
а он — что ему через пару часов на работу. Включилось в ра-
боту левое полушарие. Вывод: если презентация проходит 
в вечернее или ночное время (бывает и такое), вы можете 
приводить иррациональные доводы, они могут преобладать. 
Если же презентация назначена на утро или день, должно 
быть больше рациональных доводов.

Кроме того, правое и левое полушария мозга вычерчи-
вают параболу в течение не только суток, но и всей жизни 
человека. В детстве активнее правое полушарие — человек 
эмоционален и обучается лучше через образное мышление. 
К старости он снова возвращается в это состояние, стано-
вится сентиментальным, обидчивым, но так же легко раду-
ется пустякам. Середина жизни проходит при активности 
левого, рационального полушария. Вывод: если участники 
вашей презентации дети и старики (что невероятно, но все 
же), перевес должен быть в сторону эмоциональной состав-
ляющей. Если же люди средних лет — рациональной.

Но и это еще не все. Считается, что у мужчин активнее 
левое полушарие, и присутствие женщин в профессиях, 
требующих рационального мышления, все же редкость. 
У женщин активнее правое полушарие мозга, и они легче 
осваивают профессии, предполагающие образное мышле-
ние, эмоциональность. Впрочем, в этих профессиях немало 
и мужчин. Не будем лукавить и признаем, что мужчинам 
творческих профессий свойственна некоторая женствен-
ность. Вывод: если в зале преобладают женщины, можно 
задействовать эмоциональный план, если мужчины — ра-
циональный.

Опустив аргументацию, скажу, что, по моим наблюде-
ниям, чем выше статус сотрудника, тем менее падок он на 
эмоциональное воздействие и тем больше требует в презен-
тации рациональных доводов. Что же касается профессии, 
то вечное противостояние физиков и лириков воплотилось 
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