


Ирина Лешутина

Риторика
Искусство публичного 
выступления





Ирина Лешутина

Риторика
Искусство публичного 
выступления

Претекст

Москва

2008



УДК  808.5(075.8)
ББК  83.7я73
        Л53

Ирина Лешутина
Л53     Риторика. Искусство публичного выступления. – М.: Претекст, 2008. –  302 с. 
Ил. 27.

ISBN 978-5-98995-044-7

В книге освещаются основные вопросы теории риторики и практики публичных выс-
туплений, делового общения, культуры и искусства речи. Особое внимание уделяется 
методам подготовки различных публичных выступлений, а также умению вести кон-
структивный диалог и дискуссию. Она может служить учебным пособием, нацеленным 
на формирование практических навыков и эффективное повышение общей речевой 
культуры с помощью специальных упражнений.

Эта книга, отражающая обобщенный опыт российских и зарубежных специалис-
тов, представляет интерес для широкого круга читателей, желающих научиться говорить 
красиво, правильно и убедительно.

Рецензенты: В.В. Леденева, доктор филологических наук, профессор; 
Т.В. Маркелова, доктор филологических наук, профессор.

УДК  808.5(075.8)
ББК  83.7я73

Редактор – Вера Заведеева
Корректор – Вера Заведеева
Макет, верстка и иллюстриции – Арина Орлова
Дизайн обложки – Студия Артемия Лебедева, 
арт-директор Артемий Лебедев, дизайнер Станислав Акинфин

Pretext Ltd. 45, Clarges Street, London, W1J 7EP, UK 

OOO «Претекст» 125252, г. Москва, ул. Новопесчаная, д. 12. 
Телефон: (495) 774–1912, www.pretext.ru

©  И.Лешутина, 2008 
©  Студия Арт. Лебедева, дизайн обложки, 2008
©  А.Орлова, иллюстрации, 2008
©  Претекст, 2008ISBN 978-5-98995-044-7



5

Содержание

 

 Введение    7  

Глава 1.  Понятие риторики    11  

Глава 2.  Восприятие оратора аудиторией     37  

Глава 3.  Подготовка к выступлению     61  

Глава 4.  Композиция выступления     83  

Глава 5.  Основная часть выступления     107  

Глава 6.  Язык и стиль выступления    131  

Глава 7.  Выступления разных типов     175  

Глава 8.  Типы аудиторий     209  

Глава 9.  Техника дискуссии     219  

Глава 10.  Оценка эффективности выступления     239  



6

Приложения

 Ключи к тестам и ответы к упражнениям     251  

 Глоссарий     269  

 Афоризмы для выступлений     272  

 Пословицы и поговорки и для выступлений     287  

 Нормативное ударение. Краткий словарь     294  

 Список литературы     298  



7

Введение

С древнейших времен люди стремились разгадать секрет 
воздействия живого слова. Что это – врожденный дар или 
результат длительного обучения и самообразования? От-
вет на этот вопрос дает зародившаяся в античном мире 
Риторика – наука и искусство устной речи. И тысячелетия 
спустя не гаснет ее огонь, зажженный Аристотелем и Ци-
цероном.

С классическим понятием «риторика» соотносится и 
латинское «ораторское искусство», и русское «красноре-
чие», преобразованное сегодня в «искусство презентации 
и публичных выступлений», «мастерство речевого обще-
ния», «бизнес-риторику» и т.п. На полках книжных мага-
зинов без труда можно найти как традиционный учебник, 
так и интерпретацию риторического канона. Каждый ав-
тор пытается внести свою лепту, проецируя на книжные 
страницы теоретические знания и практический опыт. 
Интерес к Риторике объясняется стремлением человека к 
личностному росту, что требует от него умения свободно 
и грамотно изъясняться во время публичных выступле-
ний и эффективно общаться с людьми. «Будущее за теми, 
кто умеет хорошо говорить!» – это не рекламный слоган 
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дня, а осознание важности гуманитарного риторического 
образования, владения основными элементами речевого 
общения, формирования умений и навыков, необходимых 
для эффективного речевого поведения в любых речевых 
ситуациях.

Искусство Риторики состоит в умелом использова-
нии логической и образной форм человеческого мыш-
ления, в интегрировании знаний из различных областей 
наук: философии, этики, филологии, логики, психологии 
и т.д. Личность человека проявляется в его речи, в кото-
рой ярко отражаются  и интеллект, и чувства, и характер, и 
цели, и интересы говорящего. Органическая взаимосвязь 
мышления и речи предполагает, с одной стороны, разви-
тие самой речи, обусловленное развитием мышления, а с 
другой – совершенствование мыслительной деятельности 
вследствие совершенствования речи.

Культура слова является одним из важнейших ком-
понентов духовной культуры человека и наиболее заметна 
для окружающих. Еще древний поэт и мыслитель Саади 
сказал: «Заговори, чтобы я тебя увидел».

Однако нельзя освоить Риторику, только прочи-
тав купленную в магазине книгу. Это лишь основы нау-
ки, трамплин для будущих успешных выступлений, лишь 
то, что поможет стать настоящим ритором. Главное – это 
желание постичь законы этой науки и понять ее секреты, 
стать яркой риторической индивидуальностью, постоянно 
совершенствовать свое умение говорить, овладевая тео-
ретическими знаниями и практическими навыками, тща-
тельно готовясь к каждому своему выступлению.

Платон называл Риторику искусством управления 
умами людей. И если человек сумеет постичь это искус-
ство, перед ним откроются огромные возможности. 
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Риторика учит:

мыслить четко и логично, ясно и связно, то есть • 

«мыслить схемами», как говорил Рене Декарт;

понимать потребности аудитории и каждого собесед-• 

ника, доставлять слушателям удовольствие своей ре-
чью, быть интересным для окружающих;

уверенно чувствовать себя при любом общении, вла-• 

деть культурой слова и при этом ощущать его свобо-
ду;

использовать алгоритм подготовки и проведения • 

успешного выступления, следуя классическому рито-
рическому канону и интерпретируя его;

владеть голосом, управлять своими эмоциями, чув-• 

ствовать время (регламент), вызывать необходимые 
реакции в аудитории, делать презентацию, вести 
переговоры, отстаивать свое мнение, отвечать на 
воп росы, слушать, произносить тосты, поздравлять, 
представлять, делать комплименты и т.д.;

преуспевать в жизни, общаться с другими людьми, • 

ставить цели и их достигать, «заводиться» от боль-
шого количества людей, реализуя при этом свои луч-
шие качества.

Бизнесмен Ли Якокка писал: «Когда мои дети спрашивают, 
чему учиться, я неизменно отвечаю, что необходимо полу-
чить хорошее образование в области гуманитарных наук. 
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Главное – это <…> хорошо владеть устной и письменной 
речью». Этому учит Риторика.

Для успеха в политике, в бизнесе, в повседневной 
жизни человеку так необходима «чаша ритора», о которой 
античный мудрец Апулей сказал в застольной речи: «Чем 
чаще следуют чаши муз одна за другой, чем меньше воды 
подмешано в вино, тем больше пользы для здорового духа. 
Первая чаша – учителя чтения – закладывает основы, вто-
рая – чаша филолога – оснащает знаниями, третья – чаша 
ритора – вооружает красноречием».

И пусть будет полной «чаша ритора», всегда полной 
знаниями и практикой публичных выступлений, а Рито-
рика, как испокон веку, поверяет гармонию слова и учит 
людей хорошо говорить.
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Глава 1

Понятие риторики

Однажды Ксанф, хозяин Эзопа, позвал гостей и велел свое-

му рабу приготовить самое лучшее из блюд. Эзоп купил сви-

ных языков, поджарил их и подал гостям.

– И это ты считаешь самым лучшим? – разгневался 

Ксанф, видя недовольство присутствующих столь дешевым 

угощением.

– Да, – отвечал Эзоп, – именно таковым и является язык, 

без которого ничего не совершишь в этом мире: не скажешь, 

не прикажешь, не дашь, не возьмешь, не купишь, не про-

дашь, не создашь государство и законы, поддерживающие 

в нем порядок, – все существует благодаря языку, впрочем, 

как и твоя философия, Ксанф.

Всем пришлось согласиться с Эзопом. 

На следующий день Ксанф вновь пригласил гостей. На 

этот раз он приказал Эзопу:

– Купи на рынке самое худшее, что только можно приду-

мать!

Эзоп снова купил языков и приготовил их к обеду.

– Вчера ты утверждал, что язык – самое прекрасное на 

свете, сегодня же он оказался самым худшим! – злорадно 

воскликнул Ксанф.
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– Совершенно верно, хозяин, – невозмутимо ответил Эзоп. 

– Что может быть хуже языка? Ведь он-то и начинает ссо-

ры, сеет обман, зависть, оскорбления, приводит к дракам 

и войнам, гибели людей. Вот и сейчас, Ксанф, ты ругаешь 

меня с помощью языка.

Слишком простое объяснение, не так ли? Но сколько раз 
История подтверждала правоту эзоповых слов.

В XX веке писатель Илья Эренбург с «гордостью и горе-
чью» говорил о силе слова, о важности и необходимости 
обдумывания всего, что мы произносим: «Слово может по-
мочь человеку стать героем, призвать его к благородным 
поступкам, разжечь в его сердце любовь и слово может 
принизить человека, одурманить его, заглушить совесть, 
толкнуть на низкие дела».

Как донести свое слово?• 

Как сделать, чтобы его поняли?• 

Как произнести его перед аудиторией?• 

Всему этому учит риторика – наука об искусстве пуб-
личного выступления.

Слово риторика происходит от греческого rhetorike – 
ораторское искусство. Следовательно, риторика – наука 
об ораторском искусстве, о мастерстве публичного 
выступления перед аудиторией.

Риторика учит нас, как эффективно с помощью своей 
речи воздействовать на аудиторию, как достичь успеха в 
публичном выступлении.
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Возникновение и развитие риторики

Начнем ab ovo (лат.) – «с самого начала».
Мировая риторика возникла более 2500 лет назад, во 

времена античной цивилизации, полагавшей ее величай-
шей из гуманитарных наук.

Основоположником риторики как науки считается 
великий философ Древней Греции Аристотель (384-322 гг. 
до н.э.), который определял ее как «способность находить 
возможные способы убеждения относительно каждого 
данного предмета», как «общие принципы ведения спо-
ра». Аристотель считал риторику искусством убеждения, 
поскольку именно в Древней Греции зародилось искусство 
спора и появились первые школы риторики[1].

Так называемые древнегреческие софисты обучали 
приемам полемики, нацеленным на победу в споре любой 
ценой. Известный софист Горгий (V-IV вв. до н.э.) призы-
вал своих сторонников стремиться в споре именно к по-
беде, а не к установлению истины. Это приводило к соз-
нательному использованию ошибочных или выдуманных 
положений, предположений и рассуждений. 

Софистов критиковали Сократ, его ученик Платон, а 
также Аристотель, обвиняя их в попрании истины и нрав-
ственности. Идеи Сократа, не оставившего письменных тру-
дов, нашли отражение в работах Платона, который развил 
метод своего учителя. Он считал, что доказать истину чело-
веку можно лишь с учетом его психологических особеннос-
тей. Платон является основателем диалектического (сокра-
тического) метода полемики, предусматривающего столкно-
вение в диалоге противоположных мнений. При сопоставле-
нии мнений с фактами и «твердыми свидетельствами» мож-
но либо установить истину, либо видоизменить мнение.
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Аристотель разграничил нетехнические способы убеж-
дения («которые не нами изобретены») и технические 
(«которые могут быть созданы нами с помощью метода и 
наших собственных средств»)[1]. Практически нетехничес-
кие способы убеждения – это факты, а технические – их 
преподнесение. Данное разграничение подтверждает, что 
риторика – это и искусство, неразделимое с природ-
ным даром красноречия, и наука (техника), которую 
может изучить каждый.

Учение Аристотеля, придавшее законченную форму 
античной риторике, актуально и сегодня для выступлений 
любого типа.

В развитие риторики внесли немалый вклад ораторы 
и теоретики ораторского искусства Древнего Рима – Ци-
церон, Квинтилиан и другие, сформулировавшие законы и 
правила ораторского искусства, которыми мы пользуемся 
и сегодня.

Опираясь на законы философии, психологии, фило-
логии и других гуманитарных наук, риторика определяет 
основные составляющие ораторской деятельности: этос 
– нравственная (этическая) основа речи; логос – идея, со-
держательная (логическая) сторона речи; пафос – сред-
ства воздействия на аудиторию (психологическая сторона 
речи[31, с.51].

Из трех необходимых для оратора данных – inge-
nium (природный талант), usus (навык), doctrina (знания) 
– Цицерон отдавал предпочтение последнему, считая, что 
истинный оратор обязан быть, в первую очередь, образо-
ванным, «должен исследовать, переслушать, перечитать, 
обсудить, разобрать, испробовать все, что встречается 
человеку в жизни, так как именно жизнь служит оратору 
материалом»[33].
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Итак, изучив теоретические основы риторики, мы всю 
жизнь совершенствуем свои ораторские способности, что 
подтверждает всемирно известную формулу Цицерона – 
«ораторами становятся».

На исходе эпохи античности риторика становится 
учебной дисциплиной, подразделяясь на общую и частную. 
Общая риторика изучает принципы построения речи в лю-
бой сфере деятельности, а частная риторика предусматри-
вает использование этих общих принципов в определен-
ном общении, в подготовке к конкретным выс туплениям 
(протокольно-этикетным, развлекательным, информаци-
онным, убеждающим).

В какой последовательности рекомендуется работать 
над речью? С чего начинать, создавая текст публичного 
выступления? Ответ на эти вопросы дает античный рито-
рический канон (рис.1), определяющий порядок работы 
оратора над текстом выступления и с ним.

Шаг № 1.•  Изобретение – inventio – работа над мыс-
лью речи (выбор, систематизация материала, выде-
ление доказательств, аргументов), предусматриваю-
щая ответ на вопрос: что сказать?

Шаг № 2.•  Расположение – dispositio – работа над 
композицией выступления, предусматривающая от-
вет на вопрос: где сказать?

Шаг № 3. • Украшение – elocutio – редактирование 
речи (собственно красноречие), предусматривающее 
ответ на вопрос: как сказать?

Шаг № 4. • Запоминание – memoria (учение о професси-
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ональной ораторской памяти) – технический этап под-
готовки: заучивание текста, подготовка заметок и т.п.

Шаг № 5.•  Произнесение – actio – собственно выступ-
ление, общение оратора с аудиторией (интонация, 
мимика, жесты и др.), кульминация всей ораторской 
деятельности.

Рис. 1. Процесс создания выступления

На этом античный канон заканчивается, но современная 
риторика предполагает еще один шаг.

Изобретение мыслей

Расположение мыслей

Украшение

Запоминание

Произнесение
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Шаг № 6.•  Размышление – reflexio – анализ произ-
несенной речи и выводы, которые делает из нее сам 
оратор с целью улучшения своих выступлений в 
дальнейшем.

Современная риторика

В XX веке риторика возрождается как наука о речевом воз-
действии, то есть об эффективном общении с аудиторией.
Практическая риторика обучает умению выступать перед 
аудиторией c сообщениями разных жанров и типов – от 
научного доклада и презентации до анекдота и забавных 
историй.

Риторика XXI века – это наука о публичном речевом 
воздействии.

Публичное выступление и презентация

Публичное выступление – официальное выступление 
оратора (в основном монолог) непосредственно перед дос -
таточно большой и организованной аудиторией.

 Презентация – официальное публичное представ-
ление заинтересованной аудитории некоего еще не извест-
ного или малоизвестного продукта и его создателей.

Это визитная карточка, которую Вы показываете сво-
ему руководителю, клиенту, коллеге или потенциальному 
партнеру. Презентация – это убеждение в правоте Ваших 
идей, в качестве Вашего товара, в успехе Вашего дела.

 Любая презентация включает пять основных ком-
понентов: 

подготовка текста,• 

графическое оформление,• 
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подача информации,• 

распространение информации,• 

дискуссия: вопрос – ответ.• 

Ораторство – это привилегия

Вам предлагают выступить? Обязательно соглашайтесь, 
если у Вас есть в запасе не меньше недели на подготовку 
речи. Залог Вашего успешного выступления – тщательная 
подготовка, а все остальное – практика, практика, практи-
ка!

Рис. 2.  Как сказать правильно, красиво и убедительно?
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Для того чтобы говорить хорошо, ставьте перед собой сле-
дующие вопросы.

Как сказать правильно?• 

Как сказать понятно?• 

Как сказать красиво?• 

Как сказать убедительно?• 

И решайте их, совершенствуясь от выступления к выступ-
лению (рис. 2). 

Обязательно используйте любую возможность для 
выступления перед аудиторией. Ораторство – это приви-
легия. Вы удостоены чести оказывать влияние на людей и 
даже менять их жизнь! 

Правила ораторского искусства предусматривают 
управление элементами речи, а также использование раз-
личных речевых приемов и принципов, позволяющих сде-
лать речь понятной, интересной и, соответственно, более 
влиятельной.

Принципы ораторского искусства

Забудьте о себе, займитесь делом →

Это принцип уверенности. Неуверенного оратора 
тревожит мысль о том, что о нем подумают слуша-
тели. Волнение отвлекает его внимание, он начинает 
сбиваться и путаться в мыслях. Но Вы вполне можете 
быть перед слушателями таким же раскрепощенным, 
как у себя дома. 

Увлекайтесь выступлением, и у вас не оста-
нется сил на волнение.
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Оратор – хозяин положения →

Некоторые ораторы ведут себя так, будто в чем-то 
провинились или не выучили урок: вздрагивают от 
каждой реплики слушателей, пространно отвечают 
на любой вопрос и ждут дальнейших указаний ауди-
тории. 

Надо помнить, что на время выступления оратор 
становится лидером аудитории, которую он должен 
вести за собой, а не идти у нее на поводу. Но это не 
значит, что при этом нужно непременно прибегать 
к диктаторскому стилю. Предупредительное отно-
шение к слушателям решительно не мешает оратору 
заниматься своим делом. Он должен владеть аудито-
рией и смело воплощать свои замыслы. Слушатели 
должны видеть, что оратор знает, чего хочет.

Если Вы не увлечете аудиторию, то аудитория займется  →

Вами

Есть такой тип ораторов – «нудисты», которые вмес-
то выступления бубнят себе что-то под нос. Кажется, 
что они задались целью утомить аудиторию и испы-
тать ее терпение. Обычно добрые слушатели преры-
вают речь «нудиста» вопросом: «Может, Вам запла-
тить, чтобы Вы оставили нас в покое?» Злые – бьют, 
поэтому «нудист» должен быть проворным, уметь 
уворачиваться от летящих помидоров и быстро бе-
гать. Терпеливая же публика награждает нудную 
речь громом аплодисментов за то, что она, наконец, 
завершилась. 

Аудиторию нужно увлекать.
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Принцип спектакля →

Люди любят зрелища и сильные ощущения и готовы 
за них платить. Поэтому аудитория в глубине души 
ожидает интересного шоу. Такое ожидание слушате-
лей надо оправдать. Яркое выступление развлекает 
аудиторию, оправдывая ее ожидания, а вялая речь 
вызывает у слушателей ощущение напрасно потра-
ченного времени. Превратите выступление в ин-
тересный спектакль.

Хотите быть интересным – будьте заинтересованным →

Этот принцип перекликается с предыдущим. Равно-
душная речь, произнесенная безучастным тоном, 
вряд ли окажется яркой и запоминающейся. Поэтому 
старайтесь, чтобы Ваша речь была интересной и впе-
чатлила слушателей. Добавьте в речь энтузиазма.

Принцип разнообразия →

Мы слышим гром точно так же, как и прерванную ти-
шину, воспринимая не сами звуки, краски и явления 
окружающего мира, а контрасты между ними. Поэ-
тому, чем больше в речи контрастов, тем больше она 
привлекает внимание слушателей. Контрасты долж-
ны присутствовать во всех элементах речи (кроме 
дикции – дикция должна быть всегда четкой): она 
должна быть то яркой, то умеренной, с различны-
ми эмоциональными оттенками, произноситься то 
громче, то тише, быстрее и медленнее, тон голоса – 
выше и ниже. Полезно использовать паузы различ-
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ной длины и т.п. Разнообразная речь напоминает 
живописный пейзаж, красивую мелодию, в которой 
благозвучно переливаются все краски и тона. Такая 
речь привлекает, ее хочется слушать и слушать, в от-
личие от монотонной, напоминающей пустыню до 
горизонта. Говорите разнообразно.

Ответственность за непонимание целиком лежит на  →

ораторе

Если слушатель не понимает, о чем говорит оратор, в 
этом виноват только говорящий. Это аксиома. Если 
оратор допускает в адрес аудитории высказывания: 
«Неужели непонятно?» или: «Какие же вы бестолко-
вые!», то он, мягко говоря, неправ в своей попытке 
переложить ответственность на слушателей. Гово-
рите так, чтобы Вас всегда понимали.

Исчерпайте тему, а не терпение слушателей →

Говорят, что время – деньги. На самом деле время 
больше, чем деньги, – это вся наша жизнь. Считает-
ся, что деньги воровать нельзя. А отнимать у челове-
ка его время, отвлекая или заставляя ждать, можно? 
Утомлять слушателей нудным выступлением – зна-
чит воровать у них часть жизни. Заканчивайте го-
ворить раньше, чем этого захотят слушатели.

Принципы – это векторы, задающие общее направление. 
Важно употреблять принципы риторики к месту, правиль-
но их дозировать в зависимости от поставленной цели 
выс тупления.
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Цели и задачи публичного 

выступления

Прежде чем заняться подготовкой публичного выступле-
ния, следует четко определить его цель и способы провер-
ки ее достижения.

Существует довольно много классификаций публич-
ных выступлений по разным параметрам. Для практичес-
кого обучения ораторскому искусству наиболее важна 
классификация публичных выступлений по цели, которую 
иногда называют классификацией жанров публичного 
выс тупления.

В ораторской практике выделяют четыре основных 
цели публичных выступлений (рис. 3)[28, с.65].

Сообщить информацию.•  Такое выступление на-
зывается информационным. Информационный жанр 
используется в научном докладе, лекции, в рассказе 
о случае из жизни или при описании какого-либо 
явления. Инструктажи и объявления о предстоящем 
событии тоже относятся к информационным выступ-
лениям.

Соблюсти общепринятый протокол, ритуал, • 

этикет. Этой цели служит протокольно-этикетное 
выступление: приветствие официальной делегации, 
официальное поздравление юбиляра, вступительное 
слово перед открытием какого-либо официального 
мероприятия, выступление с оценкой заслуг челове-
ка или организации (похвальное слово), речь на тра-
урном митинге или торжественном собрании, офи-
циальный тост и др.
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Рис. 3. Цели выступления

Сообщить информафию ⋅
Соблюсти ритуал, протокол, этикет ⋅
Развлечь ⋅
Убедить ⋅

Развлечь собравшихся.•  Для этого используется раз-
влекательное выступление (например, тосты, речи на 
банкетах и др.).

Убедить.•  Убеждающая речь призвана показать пра-
вильность занимаемой оратором позиции, укрепить 
или изменить мнение аудитории по какому-либо 
вопросу. Примеры убеждающих выступлений – по-
лемика в научных и политических дискуссиях, пред-
выборные, агитационные, рекламные речи, презен-
тации.

  Если оратор ставит перед собой несколько сочетаемых 
целей,   выступления приобретают комплексный характер, 
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  например,   информационно-этикетные,   информационно-
развлекательные,   информационно-убеждающие выступ-
ления и т.д.

Поэтому убедите людей в необходимости их присут-
ствия на Вашем выступлении, предъявив им веский аргу-
мент. Дайте им почувствовать, что от этого зависит успех 
Вашего проекта, что Вы ничего не сможете сделать без их 
согласия.

Вам надо сформулировать свою цель в одном предло-
жении, указав, чего Вы хотите добиться от слушателей в ре-
зультате своего выступления (их действий или выводов).

Цель – желаемое конечное состояние или резуль-
тат, это постоянное напоминание о том, чего Вы хотите 
достичь в данной аудитории в данное время. Запишите ее, 
прежде чем приступать к сбору материалов и определению 
способа их представления.

Запомните!
Цель должна быть выражена одним предложением. →
Цель должна быть реалистичной. →
Цель должна вызвать ответное действие на вопрос: «Что  →
должны сделать слушатели?»

Синдром ПВН (Почему Вам это Нужно)

Основная составляющая понимания оратором своей ауди-
тории и простейший способ концентрирования на выгодах, 
а не на особенностях – это постоянный вопрос: «Почему 
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Вам это нужно?» Именно вам, то есть слушателям (ауди-
тории). Постоянно помня его, Вы сможете сконцентриро-
ваться на потребностях аудитории («вам»), а не на своих 
нуждах («мне»). В этом заключается основная цель орато-
ра, в этом – вся суть понимания своей аудитории[4, с.40].

ПВН – выгода конкретной аудитории в ситуации, требую-
щей убеждения. Обычно в выступлении присутствует один 
главный и всеобъемлющий ПВН, который отражает суть 
того, в чем Вам надо убедить слушателей. Если Вы буде-
те помнить об этом в любой ситуации, требующей убеж-
дения, то сможете всегда быть уверены в том, что Ваше 
выступление сфокусировано на главном: Ваша аудитория 
четко следует поставленной Вами цели, потому что Вы хо-
рошо объяснили слушателям, почему им надо это сделать. 
Вы спровоцировали проявление синдрома ПВН.

Необходимо помнить ключевые фразы, импульсы 
ПВН, посылаемые оратором аудитории для восприятия 
ею синдрома ПВН. Они напоминают оратору о необходи-
мости связывания каждого элемента выступления с четко 
обозначенной выгодой для аудитории.

Запомните!
Это важно для вас, потому что… (Оратор заполняет  →
пропуск).

Что это для вас значит? (Оратор объясняет). →
Почему я рассказываю вам все это? (Оратор объясняет). →
Кого это волнует? (Это прямо касается вас, потому что…). →
Ну и что? (А вот что…). →
И…? (И вот ПВН…). →
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Пример

Вы представляете проект развития своего отдела. При подго-

товке выступления Вы задаете себе вопрос: «Какого измене-

ния в поведении слушающих я хочу добиться в результате?» 

И отвечаете: «Я хочу, чтобы руководство осознало необходи-

мость расширения отдела». Это цель промежуточного уров-

ня.

Затем Вы задаете себе следующий вопрос: «А зачем мне 

это надо?» Возможно, Ваш ответ прозвучит так: «Я хочу повы-

сить бюджет зарплаты отдела на 50%, чтобы нанять нужных 

специалистов». Это уже цель более высокого уровня.

Однако уместно задать себе и еще один вопрос, который 

гарантированно возникнет у руководства, то есть у слуша-

телей: «Что получит фирма от расширения отдела?» Возни-

кает синдром ПВН! И на этот вопрос Вы должны ответить 

предельно четко, предусмотрев выгоду компании и ее руко-

водителей. 

Ответы на эти вопросы позволят Вам подготовить пра-

вильную аргументацию более сжато и четко.

Общие правила публичного выступления

Одни выступления кажутся нам не очень сложными, на-
пример, объявления, а другие, например доклад, офици-
альная речь в присутствии коллег, презентация, – гораздо 
труднее. Надо учиться выступать с речами разных жан-
ров – информационными, убеждающими, протокольно-
этикетными, развлекательными; стремиться хорошо гово-
рить перед аудиторией в самых разных условиях. Разные 
жанры требуют разных приемов подготовки. Но есть в ри-
торике общие правила подготовки публичного выступле-
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ния – правила, применимые для подготовки практически 
любого выступления, в любом жанре[28, с.72].

Решительное начало выступления →

Первая фраза должна быть продумана заранее и 
хорошо выучена. Оратора, который начинает запи-
наться в первой же фразе, аудитория сразу сочтет не-
уверенным, некомпетентным. Первая фраза должна 
быть четкой и понятной для слушателей.

Драматизм →

Драматизм – напряжение в выступлении – создается 
при столкновении разных точек зрения или оспари-
вании оратором чьего-либо мнения, при рассказе о 
каких-либо необычных или трагических событиях, 
происшествиях. Как говорил Дейл Карнеги, «мир 
любит слушать о борьбе»[13].

Сдержанная эмоциональность →

Эмоциональность обязательна для публичного выс-
тупления. Слушатели должны ощущать ваше небез-
различное отношение к тому, что вы говорите. Моно-
тонность выступления недопустима.

Однако эмоциональность не должна перехлес-
тывать через край, как у гоголевского учителя, ко-
торый, рассказывая об А. Македонском, в избытке 
чувств хватил стулом об пол: «Оно, конечно, Алек-
сандр Македонский герой, но зачем же стулья ло-
мать?» Лучше приводить факты, вызывающие эмо-
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ции у слушателей, нежели самому говорить излишне 
эмоционально.

Краткость →

Выступление должно точно укладываться в отведен-
ное время. Краткие выступления рассматриваются 
большинством аудиторий как более компетентные. 
Хороший совет на эту тему дал своему сыну амери-
канский президент Ф. Рузвельт, объясняя ему, как 
надо выступать публично: «Будь искренен, будь кра-
ток, садись».

Диалогичность →

Выступление должно предусматривать диалог со слу-
шателями. Оратору не следует все время говорить са-
мому, он должен задавать вопросы аудитории, выслу-
шивать ответы и реагировать на ее поведение. Любое 
выступление должно содержать элементы беседы.

Разговорность →

Стиль выступления должен быть преимущественно 
разговорным, а само выступление – носить характер 
непринужденной беседы. В этом и заключается раз-
говорность стиля. Говорите с аудиторией так же, как 
с одним собеседником. 

Разговорность стиля выступления существенно 
повышает доверие к оратору, а значит и к содержа-
нию его речи. Не надо злоупотреблять терминологи-
ей, книжной лексикой, иностранными словами. Надо 
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говорить проще – это тоже требование разговорно-
сти. 

Можно в меру использовать разговорные слова, 
юмор  и шутку.

Установление и поддержание контакта с аудиторией →

Данное требование относится к числу важнейших.
Установить контакт с аудиторией – значит смот-

реть на слушателей во время выступления, отслежи-
вать их реакцию и соответственно с ней менять свое 
выступление, демонстрировать дружелюбие, готов-
ность ответить на вопросы и вести диалог.

Завершение выступления →

Как и начало, завершение выступления должно быть 
продуманным, кратким, ясным и понятным. 

Заключительную фразу надо заранее сформулиро-
вать и заучить, чтобы произнести без запинки. Эту 
фразу нужно произносить эмоционально, несколько 
замедленно и громче, чтобы аудитория хорошо вник-
ла в ее смысл и поняла, что она означает завершение 
выступления.

Советы начинающим ораторам
Говорите только о том, что хорошо знаете, что волнует Вас  →

лично, что Вам лично интересно.

Уважайте своих слушателей, не считайте их глупее себя. →
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Советы начинающим ораторам
Не кричите. Убеждайте аргументами и фактами, а не силой  →

голоса.

Не стремитесь сказать сразу о многом. Будьте краткими, но  →

убедительными и логичными.

Говорите проще. →

Обращайтесь не только к разуму, но и к сердцу слушателей. →

Следите за правильностью своей речи. Если не уверены, что  →

правильно делаете ударение в слове или неточно знаете его 

значение, замените его другим.

Разнообразьте свою речь пословицами, поговорками,  →

афоризмами, они помогут сделать ее более образной и 

выразительной.

Помните, что удачное выступление требует тщательной  →

подготовки и обдумывания.

Самомаркетинг… 
Ключи к тестам и ответы к упражнениям приведены в Приложении.

Тест 1. 
Есть ли у Вас задатки блестящего оратора? да/нет

Задумывались ли Вы когда-нибудь, о чем размышляют дру-1. 
гие во время Вашего выступления? Стараетесь ли Вы пред-
ставить себя на их месте? 
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Тест 1. 
Есть ли у Вас задатки блестящего оратора? да/нет

Действительно ли Вам нравится помогать другим решать их 2. 
проблемы?

Какое слово Вы чаще употребляете – ВЫ (+) или Я (-)?3. 

Видели ли Вы когда-нибудь теледебаты (или какие-нибудь 4. 
другие дискуссии)? Не приходила ли Вам в голову мысль: 
«Я бы тоже не прочь попробовать»?

Когда Вы смотрите телепередачу, в которой группа специа-5. 
листов обсуждает какую-нибудь проблему, случается ли так, 
что Вы можете ответить на вопрос ведущего раньше их?

Хорошая ли у Вас память?6. 

Любите ли Вы настольные игры наподобие «Монополии»? 7. 
Способны ли сами придумать такую игру?

Ощущаете ли Вы, что чувствуют другие?8. 

Случается ли Вам в разгаре оживленного спора иногда за-9. 
щищать иную точку зрения только потому, что Вы любите 
спорить?

Способны ли Вы прекратить путаный, бестолковый раз-10. 
говор, ухватив главное в нем и высказав это так, чтобы все 
поняли и согласились с Вами?

Полны ли Вы энергии? Кажется ли Вам, что другие говорят 11. 
слишком медленно?

Интересовались ли Вы когда-нибудь тем, как звучит Ваш 12. 
собственный голос, прислушивались ли к нему?

Видели ли Вы когда-нибудь себя в кинофильме или видео-13. 
записи; как Вы держитесь, как двигаетесь, как выглядите 
со стороны?

Есть ли в Вас что-то от заводилы? Случается ли Вам пер-14. 
вым начинать аплодировать?
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Тест 1. 
Есть ли у Вас задатки блестящего оратора? да/нет

Любите ли Вы рассказывать другим то, что знаете сами? 15. 
Получился бы из Вас хороший преподаватель?

Способны ли Вы мыслить образно? Представляются ли 16. 
Вам, когда Вы говорите, воображаемые картины?

Способны ли Вы прямо сейчас, взглянув в окно, более-17. 
менее подробно описать увиденное?

Интересно ли Вам выполнять упражнение, предложенное в 18. 
предыдущем вопросе?

Хороший ли Вы вербализатор? Можете ли Вы, освоив об-19. 
ширный материал, изложить его просто и понятно?

Любите ли Вы чувствовать себя хозяином положения?20. 

Способны ли Вы держать себя в руках в сложной ситуации? 21. 
Можете ли спокойно отвечать на провокационные вопро-
сы?

Нравится ли Вам демонстрировать другим свою работу и объ-22. 
яснять, как Вы это сделали?

Нравится ли Вам наглядно демонстрировать то, о чем вы 23. 
говорите? Хочется ли Вам «разыграть» то, что Вы описы-
ваете?

Идете ли Вы навстречу трудностям или сразу отступаете 24. 
перед ними?

Приходилось ли Вам участвовать в школьных спектаклях?25. 

Смотрите ли Вы людям в глаза, обращаясь к ним?26. 

Смотрите ли Вы людям в глаза, когда они обращаются к 27. 
Вам?

Обращаются ли участники совещания в Вашу сторону, ког-28. 
да наступает время подведения итогов?
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Тест 2. 
Умеете ли Вы выступать?
Ответ ДА – 2 балла, НЕТ – 0. 

да/нет

Нуждаетесь ли Вы в тщательной подготовке к выступлению 1. 
в зависимости от состава аудитории, даже если Вы не раз 
выступали на эту тему?

Чувствуете ли Вы себя после выступления «выжатым», 2. 
ощущаете ли сильную усталость?

Всегда ли одинаково начинаете выступления?3. 

Волнуетесь ли перед выходом на трибуну настолько, что 4. 
приходится преодолевать себя?

Приходите ли задолго до начала выступления?5. 

Нужны ли Вам 3-5 минут для установления контакта с ау-6. 
диторией, чтобы заставить ее внимательно Вас слушать?

Строго ли Вы придерживаетесь намеченного плана?7. 

Любите ли Вы во время выступления двигаться?8. 

Отвечаете ли на записки по ходу их поступления, не груп-9. 
пируя их?

Успеваете ли во время выступления пошутить? 10. 

Упражнение
Преобразуйте в разговорный стиль приведенные ниже выражения.

1. Здесь целесообразно пояснить...

2. Вследствие этого...

3. Позвольте мне выразить мнение...

4. По заключению экспертов...
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5. В этом проекте задействованы...

6. Необходимо сделать акцент на...

7. Приобретем возможность...

8. Продемонстрировал свою эффективность...

9. Мы считаем целесообразным...

10. Здесь вы сможете приобрести...

11. Это поможет радикально снизить стоимость товара...

Мудрые мысли…
 Слово – самое сильное оружие человека. 

Аристотель

 Нет ничего могущественнее слова. Ряды сильных доводов и  

высоких мыслей невозможно прорвать. Слово разит свирепых 

и рушит крепости. Это невидимое оружие. Без него мир 

принадлежал бы грубой силе.

А. Франс

 Человек лишь там чего-то добивается, где он сам верит в свои  

силы.

Л. Фейербах

 Кто не знает, в какую гавань плывет, для того нет попутного  

ветра. 

Сенека

 Никакая другая способность не позволяет с такой быстротой  
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сделать карьеру и добиться признания, как способность 

хорошо говорить.

Ч. Депью

 Поэтами рождаются, ораторами становятся. 

Цицерон
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Глава 2

Восприятие оратора 
аудиторией

Невербальная риторика – воздействие, оказываемое со-
провождающими речь несловесными сигналами – жеста-
ми, мимикой, внешним видом, поведением говорящего и 
др.

Внешнее впечатление

Вы подходите к месту выступления и оборачиваетесь ли-
цом к залу. Перед Вами – превосходящая сила, чье вни-
мание обращено на Вас. Интуиция подсказывает Вам, что 
нужно изучить аудиторию. Но уже с первой секунды Ваше-
го появления в зале аудитория начала изучать Вас. Пока 
Вы еще разговаривали с кем-то, проверяли свои записи 
или просто смотрели в окно, Ваши будущие слушатели уже 
исподволь наблюдали за Вами.

Проблема первого впечатления

Англичане говорят: «Нельзя дважды произвести первое 
впечатление». Поэтому для оратора первая встреча со сво-
ими слушателями чрезвычайно важна.
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Запомните!
Что должен делать оратор, войдя в аудиторию?

Производить благоприятное внешнее впечатление. →
Выступать стоя. →
Двигаться по аудитории. →
Смотреть на аудиторию. →
Говорить громче обычного. →
Демонстрировать свою ораторскую индивидуальность. →

Начните с улыбки. Выражение лица и улыбка в первые се-
кунды Вашего выступления зачастую намного важнее пер-
вых произнесенных слов. «Улыбчивое» начало повышает 
вероятность успеха всего выступления, словно говоря: «Я 
отношусь к вам хорошо, я вас принимаю»[31, c.29].

Улыбка показывает, что человек Вам небезразличен 
и интересен, и Вы стремитесь поддерживать с ним контакт, 
поэтому учитесь говорить, улыбаясь (рис. 4).

Первое впечатление – очень сильное, яркое и хо-
рошо запоминающееся. В дальнейшем его приходится 
опровергать, менять, корректировать, что всегда требует 
больших усилий. Поддаться первому впечатлению легко и 
приятно, а менять его довольно трудно, поэтому люди де-
лают это неохотно [31, c.63]. 

Первое впечатление обычно бывает ошибочным. 
Установлено, что большинство черт, приписываемых че-
ловеку на основании первого впечатления, нельзя опреде-
лить по его внешности или наблюдаемому поведению. 

Первое впечатление существенно зависит от воз-
раста, жизненного и профессионального опыта слушате-
лей, их настроения, то есть оно очень субъективно.
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Рис. 4. Начните выступление с улыбки

Первое впечатление очень устойчиво и долго сохраняет-
ся: на протяжении выступления изменения в оценке ора-
тора составляют 4-6%, а по факторам «доверие» и «прив-
лекательность» – не более 1%.

Первое впечатление основывается на зрительном 
образе (рис. 5). Речь человека всегда вызывает у аудито-
рии желание дополнить образ оратора его зрительным об-
разом. Проводили такой эксперимент: одной группе испы-
туемых сначала предлагали послушать речь, а затем пока-
зывали фотографию оратора, а другой – наоборот. В том и 
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в другом случае нужно было охарактеризовать оратора. В 
первом случае, при предъявлении фотографии после речи, 
характеристика оратора менялась в большей степени, не-
жели во втором, когда сначала оценивалась фотография. 
Таким образом, при первом впечатлении роль зрительного 
образа невозможно переоценить.

Стороны оценки оратора

Объективные ролевые 

характеристики

Кто он?

Индивидуальные личностные

характеристики

Какой он?

Рис. 5. Оценка оратора аудиторией

Кто он? – ученый, депутат, мужчина, женщина, писатель, 
комментатор, журналист и т.п.

Какой он? – внешние признаки, коммуникативные 
способности, личностные качества.

Установлено, что для аудитории индивидуальные 
характеристики оратора в три раза важнее и «заметнее» 
его ролевых характеристик, и практически запоминаются 
только они: 

на 20% – • внешние признаки оратора;
на 34% – • коммуникативные способности;
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на 44% – • личностные качества оратора.

Таким образом, индивидуальность оратора запоминается 
на 98%, а его ролевые признаки – лишь на 2%[28, c.118].

Известно, что «по одежке встречают, а по уму прово-
жают». Если бы это было всегда так... Эта поговорка при-
менима только к продолжительному общению, а краткая 
встреча оратора с аудиторией обычно не позволяет ему 
улучшить впечатление о себе, если ему сразу не удалось за-
воевать симпатии аудитории. 

Надо помнить, что оратора чаще всего и провожают 
«по одежке», оценивая его преимущественно по внешним 
признакам. Этим объясняется важность первого впечат-
ления для оратора.

Исследуя воздействие коммуникации, профессор Ка-
лифорнийского университета А. Мерабиан выяснил, что 
понимание оратора и оценка слушателей зависят от сле-
дующих факторов[31, c.53]:

на 55%•  – как выглядит оратор;
на 38%•  – как говорит оратор (ударение, тон, инто-
нация и т.п.);
на 7%•  – что говорит оратор. 

Слова – это только знаки, а слушатели дают собственную 
интерпретацию словам говорящего.

Одежда и манера поведения

Внешность оратора должна быть привлекательной, но без 
излишеств, отвлекающих от содержания его выступления 
и снижающих доверие к излагаемому.



Риторика. Искусство публичного выступления42

Избегайте сочетания белого и черного, а также дру-• 

гих контрастирующих цветов.

Отдавайте предпочтение удобной, хорошо сидящей • 

одежде.

Если не можете решить, что надеть, выберите что-• 

нибудь скучное: по крайней мере, ваша одежда не бу-
дет отвлекать слушателей!

Попытайтесь одеваться немного лучше аудитории.• 

Не крутите в руках мелкие предметы (ручки, ключи, • 

очки и т.п.).

Выньте из карманов все лишнее – телефон, бумаж-• 

ник и т.п., (рис. 6).

Запомните!
Совет для мужчин

Если Вы не знаете, что выбрать, наденьте темно-синий  →
пиджак, серые брюки, черные туфли, белую рубашку и 

галстук в полоску – в таком виде Вы будете чувствовать 

себя достойно как в совете директоров, так и в 

художественной студии.

Проверьте перед выходом к аудитории, все ли в по-• 

рядке в Вашем внешнем виде (застегнуты ли молнии 
и пуговицы на одежде и т.д.).
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Рис. 6. Выньте из карманов все лишнее

Ораторская поза

Выступайте стоя. Оратор должен быть хорошо виден ото-
всюду. Стоять нужно перед аудиторией, а не среди нее. Не-
обходимо помнить, что стоящий оратор:

демонстрирует уважение к аудитории;• 

создает постоянное напряжение для себя;• 

лучше чувствует время;• 

энергичнее говорит.• 

Трибуны и кафедры следует использовать как можно 
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меньше. Искусственно возвышаясь над аудиторией, ора-
тор демонстрирует ей свое официальное превосходство, 
что противоречит правилу «интимности общения», кото-
рое очень эффективно в публичном речевом воздействии. 
«Стойте рядом со своими слушателями» – рекомендует 
Д. Карнеги[13].

Несколько но…

Представьте, что оратор держит руки в карманах, желая 
выглядеть «простым парнем». Однако такой оратор рис-
кует показаться нервозным. Кроме того, это ничего не 
добавляет к содержанию его слов. И кто сказал, что прос-
тота – самый хороший вариант подачи себя аудитории? 
Лучше демонстрировать преданность тому, о чем го-
воришь.

Если человек невольно то сжимает руки, то разводит 
их в стороны, это не ускользнет от внимания всех присут-
ствующих, замечающих все странности оратора.

Если оратор скрещивает руки на груди и держит себя 
за локти, не отпуская, это мешает ему полноценно жести-
кулировать, не позволяя ему показать ни «широту», ни 
«высоту» своих высказываний. Его жесты окажутся мель-
че, вызывая меньший интерес, и будут повторяться.

Некоторые ораторы предпочитают во время выступ-
ления передвигаться с места на место. Однако перемеще-
ния имеют смысл только при целенаправленной сме-
не местоположения.

Если оратор переносит вес тела на одну ногу, по-
скольку его организм реагирует на переизбыток энергии,  
и склоняется в сторону, то слушатели начинают гадать, 
куда он наклонится в следующий раз.
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Все это – проявление «утечек» нервной энергии; оратору 
это нисколько не помогает, а напротив, лишает его части 
55% влияния, достигнутых благодаря внешнему виду.

Запомните!
Вы выглядите наиболее уверенным тогда, когда  →
стоите лицом к залу, поставив ноги на ширине плеч, 

равномерно распределив вес тела. При этом Ваша 

энергия проявляется в жестах, выражении лица и 

движениях верхней части тела. Своим физическим 

поведением Вы подкрепите сообщение, сделаете его 

четче. Чувствуя контроль, Вы ощутите, как растет Ваша 

уверенность.

Движение

Не следует все выступление неподвижно стоять перед ауди-
торией, необходимо обязательно двигаться, что повышает 
доверие слушателей к оратору, усиливая их симпатию. Хо-
дить лучше не перед аудиторией, а в глубину зала, но при 
этом не следует доходить до последних рядов слушателей, 
поскольку сидящим впереди придется оборачиваться вслед 
за оратором. Рекомендуется углубляться на четверть-треть 
длины зала, не более. Возвращаясь обратно, никогда не по-
ворачивайтесь спиной к залу, двигайтесь обратно «задним 
ходом» – спиной вперед.

Походка оратора должна быть ровной, размеренной, 
без ускорений, чуть медленнее обычной. При ходьбе руки 
также должны двигаться, а поднятый выше подбородок 
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создавать впечатление уверенности в себе. Расхаживая по 
аудитории, оратору не следует фиксировать взгляд на чем-
либо одном, поскольку аудитория сразу же заинтересуется 
тем, что же разглядывает оратор.

Взгляд

Оратор, глядя на аудиторию, зрительно изучает ее. Это 
обостряет ощущение нервозности. Глаза отправляют в 
мозг смазанную информацию об аудитории, а мозг не зна-
ет, что с ней делать. Для мозга это экстренная ситуация, за-
ставляющая отдавать команду на выработку адреналина. 
Оратора и без того тревожит предстоящее выступление, а 
тут еще дополнительная порция адреналина. Нервозность 
усиливается, путаются мысли. Оратор может даже начисто 
забыть то, о чем собирался говорить. СТОП!

Давайте разберемся в инстинктах, которые работают 
против нас! 

Как ораторы противостоят нервозности? Чаще всего – с 
помощью легкого оборонительного поведения[10]:

взгляд в сторону от аудитории в поиске нужных • 

слов;
«ненавидящий» взгляд на собравшихся;• 

взгляд вверх в надежде на помощь свыше;• 

непродолжительное зажмуривание для размышле-• 

ний;
взгляд, мечущийся по залу.• 

Все это привычки, выходки. Такое поведение, несвойст-
венное человеческой психике, обусловлено тем, что мы 
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не знаем, как в данном случае поступить. Подобное обо-
ронительное поведение не помогает оратору взять себя 
в руки, но на аудиторию производит отрицательное впе-
чатление.

На чем сосредоточиться? Взгляд оратора очень важен 
для аудитории. Оратор должен смотреть на всех слушате-
лей попеременно, никого не выделяя.

Сосредоточьтесь на одном человеке, на одной паре 
глаз. Фокусировать внимание на одном слушателе необхо-
димо до тех пор, пока Вы не сформулируете свою мысль. 
Мысль – это не абзац, а одно предложение или фраза. 
Обычно одна мысль занимает более 5 секунд, но не больше 
15. Затем переходите к другой паре глаз и формулируйте 
следующую мысль. Повторяйте до тех пор, пока не закон-
чите выступление.

Помогает ли это? Да, помогает, причем лучше какого-
либо другого средства. Забудьте о транквилизаторах, о 
спиртном, о гипнозе. Действующий здесь принцип прост, 
как и большинство великих открытий. Сосредоточиваясь 
на одном человеке, Вы редуцируете аудиторию слушателей 
до одного индивида. С этим мозгу справиться нетрудно, 
поскольку ситуация сводится к тому, с чем Вы сталкивае-
тесь ежедневно, – к привычному общению с одним челове-
ком. Привыкли, и у Вас это получается.

Преимущества этого приема:

позволяет удержать себя в руках;• 

помогает «читать» аудиторию, видя реакцию инди-• 

видов;
позволяет четче мыслить, выступая перед аудиторией;• 
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помогает контролировать скорость речи;• 

помогает обходиться без слов-паразитов и междоме-• 

тий.

Отводить взгляд от аудитории можно ненадолго – при фор-
мулировании некоторой мысли, затем необходимо вновь 
устанавливать зрительный контакт со слушателями. Боль-
шую аудиторию следует разбить на секторы и переводить 
взгляд в процессе выступления с одного сектора на другой, 
не оставляя без внимания ни один из них. 

Голос и интонация

Глаза – это только часть решения. Сильный всплеск адре-
налина перед выступлением «заряжает» нас огромной 
физической энергией, которая может сыграть против нас, 
самостоятельно найдя себе выход. Мы дергаемся, прочи-
щаем горло, суем руки в карманы, переминаемся с ноги на 
ногу, чешем голову, вертим в руках карандаш, проводим 
указательным пальцем по носу, скрещиваем ноги и т.д., 
но ничего не помогает. Однако копить энергию нельзя. Ее 
нужно использовать, или она использует нас.

Куда девать энергию? С помощью языка собствен-
ного тела дополнить свое выступление визуальной 
составляющей[10].

Покажите физически, что Вы верите, что Вы преданы тому,  →

о чем говорите 

Манера выступления оратора воспринимается и оце-
нивается аудиторией положительно, если она энер-
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гичная, достаточно напряженная и демонстрирует 
его уверенность. 

Оратор не должен:
выглядеть уставшим, спешащим, недовольным, • 

чрезмерно возбужденным;
демонстрировать беспомощность, нерешитель-• 

ность;
извиняться перед аудиторией за свою миссию (• Из-
вините, что задерживаю вас…, Потерпите, я скоро 
закончу… и т.д.).

Рис. 7. Демонстрируйте энергичность и уверенность, говорите громче!

Повысьте тон голоса, создав тем самым интонацию →
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ГРОМКОСТЬ! Говорите громче обычного. Важ-
но выбрать именно оптимальную для данных усло-
вий громкость: если оратор будет говорить слишком 
тихо, аудитория сочтет его неуверенным, если слиш-
ком громко – агрессивным. И того, и другого надо 
постараться избежать. Старайтесь говорить громче 
обычного, в большинстве случаев этого будет доста-
точно (рис. 7). 

ТЕМБР! Не говорите монотонно. Монотонность 
противостоит выразительности. Для того чтобы из-
бежать монотонности, интонацию речи надо изме-
нять на протяжении всего выступления. Не сдержи-
вайте свою интонацию, стремитесь высказываться 
энергично – и Ваша интонация будет естественной. 
Тембр голоса – его звуковая окраска, которая создает 
оттенки речи (оптимистичный, грустный, веселый). 
Меняйте и тембр голоса, понижая его перед важной 
частью выступления. Практика показывает, что го-
лос с более низким тембром лучше воспринимается 
слушателем. Старайтесь говорить ниже обычного, 
чтобы в голосе появлялись грудные нотки.

ТЕМП! Используйте средний темп речи. Темп 
речи – число слов, произносимых в минуту. Опти-
мальный темп публичного выступления – 120 слов в 
минуту. Обычно чтение одной стандартной страни-
цы, набранной 14 кеглем с одинарным межстрочным 
интервалом занимает 2 минуты.

Поставьте голосовое ударение →
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Избегайте больших пауз. Они раздражают аудито-
рию, особенно подготовленную. Прежде чем излагать 
важную мысль, следует несколько понизить голос. Не-
большие паузы нужны также до и после важных мыс-
лей. Пауза «до» готовит слушателей к чему-либо важ-
ному, пауза «после» – заставляет анализировать.

Совершенствуйте дикцию →

Расставляйте акценты. Делайте правильные ударе-
ния на слогах. Не глотайте слова и окончания слов. 
Избегайте труднопроизносимых слов.

Есть старая легенда о знаменитом философе и ораторе Древ-

ней Греции Демосфене (ок. 384 – 322 гг. до н.э.), который от 

природы имел дефекты голоса и дикции. 

Демосфен родился в семье богатого владельца мастер-

ской по изготовлению ножей и мечей. В семь лет он остался 

без родителей. Однажды один из опекунов взял его с собой 

в суд послушать знаменитого оратора. Увидев, как толпа лю-

дей восторженно прославляла человека, умеющего красиво 

и убедительно говорить, мальчик решил стать оратором. Он 

забросил детские игры и упорно тренировался в произне-

сении речей. 

Когда Демосфен вырос, выяснилось, что опекуны рас-

тратили все его наследство. Юноша подал на них в суд и 

выиграл дело. Правда, вернуть деньги не удалось, зато у 

него появился опыт, и он начал выступать с политическими 

речами. 

Сначала слушатели осмеивали молодого оратора. У него 

был слабый голос, он картавил и смущался. Но Демосфен 

упорно добивался своего. Он уходил к морю и произносил 
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свои речи при шуме бури и волн, набрав в рот камешки, что-

бы избавиться от картавости, читал стихи, бегом поднимаясь 

в гору. Это помогло развить силу голоса… 

Прошло время. Демосфен овладел ораторским искус-

ством и стал любимцем афинян. Соотечественники ценили 

его за искренность, неподкупность и за то, что он отстаивал 

независимость и свободу Афин.

Жесты

Же ст – любое выразительное движение тела.
Речь без жестов настораживает слушателей, оставляя 

осадок предубеждения и недоверия. И здесь, в первую оче-
редь, нас «выдают» руки (рис. 8).

Что делать с руками? В начале выступления руки 
стоит держать естественно, вдоль тела, а затем с их помо-
щью расставлять смысловые акценты. Жестикулировать 
рекомендуется одной рукой. Жестикуляция обеими рука-
ми, которые, скорее всего, будут двигаться параллельно 
друг другу, называется выразительной.

Научившись жестикулировать одной рукой, Вы до-
бьетесь того, что движения кисти и всей руки будут нагляд-
ными и в то же время выразительными. С точки зрения 
аудитории, это создает практически бесконечный набор 
визуальных стимулов, усиливающих Ваше воздействие и 
способствующих передаче Вашего сообщения[28, с.125].

Правила жестикуляции

Жестикуляция должна быть естественной, следую-• 

щей естественным импульсам человека.
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Жестикулируйте для акцентирования внимания.• 

Жестикулируйте, для того чтобы «завести» аудито-• 

рию.

Жесты должны быть открытыми, демонстрирующи-• 

ми стремление к контакту, доброжелательность, же-
лание убедить. Открытые жесты – это жесты рук в 
сторону слушателей, когда ладони раскрыты.

Рис. 8. Что делать с руками?

Навязчивые жесты• , когда человек теребит одежду, 
украшения, дотрагивается до часов, рассматривают-
ся аудиторией как проявление неуверенности, и от-
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влекают слушателей, а речь оратора кажется моно-
тонной и невыразительной.

Используйте • риторические жесты: руки должны 
слегка сходиться и расходиться, подниматься и опус-
каться в такт убеждению.

Жесты ниже пояса воспринимаются слушателями как • 

выражение неуверенности, растерянности.

Локти держите не ближе 3 см от корпуса. Прижатые к • 

туловищу локти свидетельствуют о слабости оратор-
ского авторитета.

Харизма оратора

Харизма – это власть, построенная не на логике или 
давней традиции, а на силе личностных качеств лидера.

Харизма  – умение убеждать и вести за собой.

Признаки харизмы в человеке:

умение общаться;• 

запоминающаяся внешность;• 

сильный характер;• 

хорошие риторические способности;• 

умение достойно и уверенно держаться;• 

профессиональные навыки.• 

Умение общаться – на первом месте, поскольку без этого 
невозможно воспользоваться остальными.
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Несомненно, настоящий оратор должен обладать хариз-
мой лидера, ораторской индивидуальностью, которая 
должна быть очевидной для аудитории, поэтому ее нужно 
культивировать и демонстрировать. Не следует подражать 
кому-то – необходимо всячески сохранять собственную 
индивидуальность.

Д. Карнеги подчеркивал: «Самое драгоценное для 
оратора – его индивидуальность, лелейте ее и берегите»[13]. 
Оратор должен заботиться о своем имидже, о своей хариз-
ме, как это делают политики, журналисты, актеры. В ора-
торе слушателям хочется увидеть, прежде всего, личность, 
индивидуальность, непохожесть на других, понять, чем он 
отличается от прочих, какую позицию занимает и можно 
ли ему доверять. 

Вместе с тем, любая аудитория видит и запомина-
ет личность оратора упрощенно, подводя ее под некие 
стерео типы, представления, роли: безнадежный теоретик, 
чистый практик, молокосос, старичок, моралист, бюрократ 
или чиновник, умница, весельчак и балагур и т.д. 

Необходимо заботиться о собственном имидже, ста-
раясь, чтобы Вас воспринимали именно таким, каким Вы 
хотите себя подать.

Все выдающиеся ораторы обладали ораторской ин-
дивидуальностью, харизмой яркого, незаурядного челове-
ка, поэтому их и слушали.
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Самомаркетинг… 
Ключи к тестам и ответы к упражнениям приведены в Приложении.

Тест 3. 
Общительны ли Вы?
Ответ ДА – 2 балла, ИНОГДА – 1 балл, НЕТ – 0.

Ответ

Вам предстоит ординарная или деловая встреча. 1. 
Выбивает ли Вас из колеи ее ожидание?

Не откладываете ли Вы визит к врачу до последнего 2. 
момента?

Вызывает ли у Вас смятение и неудовольствие поруче-3. 
ние выступать с докладом, сообщением, информацией 
на каком-либо совещании, собрании или подобном 
мероприятии?

Вам предлагают командировку в город, где Вы никогда 4. 
не бывали. Приложите ли Вы максимум усилий, чтобы 
избежать этой командировки?

Любите ли Вы делиться своими переживаниями с кем 5. 
бы то ни было?

Раздражаетесь ли Вы, когда к Вам обращается на ули-6. 
це незнакомый человек с просьбой (показать дорогу, 
назвать время, ответить на какой-то вопрос)?

Верите ли Вы, что существует проблема «отцов и де-7. 
тей», поэтому людям разных поколений трудно пони-
мать друг друга?

Постесняетесь ли Вы напомнить знакомому о возврате 8. 
денег, которые он занял у Вас несколько месяцев назад?

В ресторане Вам подали явно некачественное блюдо. 9. 
Промолчите ли Вы, лишь рассерженно отодвинув тарелку?
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Тест 3. 
Общительны ли Вы?
Ответ ДА – 2 балла, ИНОГДА – 1 балл, НЕТ – 0.

Ответ

Оказавшись наедине с незнакомым человеком, Вы 10. 
будете молчать и начнете тяготиться, если первым за-
говорит он. Так ли это?

Вас приводит в ужас любая длинная очередь (в магази-11. 
не, библиотеке, кассе кинотеатра). Предпочтете ли Вы 
отказаться от своего намерения или будете томиться в 
ожидании?

Боитесь ли Вы участвовать в какой-либо12.  комиссии 
по рассмотрению конфликтных ситуаций?

У Вас есть собственные сугубо индивидуальные13.  крите-
рии оценки художественных произведений, и никаких 
чужих мнений на этот счет Вы не приемлете. 
Это так?

Услышав где-либо в кулуарах высказывание явно оши-14. 
бочной точки зрения по хорошо известному Вам вопро-
су, предпочтете ли Вы промолчать, не вступая в спор?

Вызывает ли у Вас досаду чья-либо просьба помочь 15. 
разобраться в том или ином служебном вопросе? 

Свою точку зрения (мнение, оценку) Вы охотнее изла-16. 
гаете в письменной форме?

Упражнение
Прочитайте текст. Приведенный пример – подобие речи, произнесенной 

без пауз и в быстром темпе.

Перемещениечастейлицанадолимиллиметраиногданесетбольше-

информациичемпотоксловКлючевымиявляютсяобластиглазгуб-
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бровейтоестьвзглядивыражениелицаИсследованияпоказывают-

чточемчащевашиглазавстречаютсясглазамислушателейтемболь-

шеонивамдоверяютВзглядглазавглазаэтоотношениеОтношениеэ-

товзаимноевлияниеиначалообщения.

Отредактированный отрывок содержит более 60 пробелов и знаков пре-

пинания и порядка 50 слов. Его прочтение вслух займет не более 20 

секунд.

Прочитайте за 20 секунд отредактированный текст. Паузами, рит-

микой и интонациями своего голоса воспроизведите пробелы и знаки 

препинания.

Перемещение частей лица на доли миллиметра иногда несет боль-

ше информации, чем поток слов. Ключевыми являются области 

глаз, губ, бровей, то есть взгляд и выражение лица. Исследования 

показывают, что чем чаще Ваши глаза встречаются с глазами слу-

шателей, тем больше они Вам доверяют. Взгляд глаза в глаза – это 

отношение! Отношение – это взаимное влияние и начало обще-

ния.

Упражнение
Прочитайте скороговорки и тексты несколько раз, постепенно увеличи-

вая темп. Следите за дикцией и интонацией, добиваясь отчетливого про-

изнесения слов и отдельных звуков. 

От топота копыт пыль по полю летит.

Шла Саша по шоссе и сосала сушку.

Корабли лавировали, лавировали, да не вылавировали.
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От топота копыт пыль по полю летит – едет баба из города, ве-

зет вестей с три короба: мол, съел молодец тридцать три пирога 

с пирогом, да все с творогом; мол, пришел Прокоп кипятить свой 

укроп; мол, супруги Пото играли в лото. От топота копыт пыль по 

полю летит. Кто переносит вести, тому бы на день плетей по две-

сти.

Языком не расскажешь, так и пальцем не растычешь. Нечего ру-

ками рассуждать, коли Бог ума не дал. Речь умом красна. А если 

язык шепеляв, то и поговори скороговорочку за скороговорочкой: 

тридцать три ко рабля лавировали, лавировали да и не вылавиро-

вали; у нас на дворе-подворье погода размокропогодилась; сшит 

колпак не по-колпаковски, вылит колокол не по-колоколовски, 

нужно колпак переколпаковать, перевыколпаковать, нужно коло-

кол переколоколовать, перевыколоколовать, нужно все скорого-

ворки перескороговорить, перевыскороговорить и тогда так за-

говоришь, словно реченька зажурчишь.

Мудрые мысли…

 Сильнее всех – владеющий собой. 

Сенека

 Уверенность в себе – первое необходимое условие великих  

начинаний.

С. Джонсон

 Неверие в себя  – причина большинства неудач. 

К. Боуви
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 Если не умеешь улыбаться, лучше не открывай дела. 

Китайская пословица

 И в речи, и в глазах, и в выражении лица оратора должно  

быть столько же красноречия, сколько его в подборе слов.

Ф. Ларошфуко



61

Глава 3

Подготовка к выступлению

Важная составляющая публичного выступления, основа 
всего – это подготовка. Э. Хэмингуэй, описывая процесс 
творчества писателя, заметил: «Для того чтобы писать по-
настоящему, вы должны знать в десять раз больше того, 
что вы написали. В противном случае читатель поймет, что 
все написанное ненастоящее». 

В ораторском искусстве человек должен знать в 100 
раз больше того, что он говорит. В противном случае у слу-
шателей возникнет ощущение, что оратор сам толком не 
знает, о чем ведет речь. Услышав оратора, у которого речь 
льется без всяких усилий, легко и непринужденно, може-
те быть уверены, что этому выступлению предшествовала 
титаническая работа.

Эффективность устной речи

Одну и ту же мысль можно обычно выразить как устно, 
так и письменно. Можно раздать людям написанный текст, 
чтобы они познакомились с Вашими идеями, а можно вы-
ступить перед ними и устно изложить те же самые идеи. 
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Как Вы думаете, в каком случае удастся быстрее достичь 
цели? Конечно, при устном выступлении.

Устное выступление – наиболее древний, а значит, • 

наиболее освоенный человечеством вид речи, наи-
более привычный для человека и наименее трудный 
для него. Очень многим людям письменно изложить 
свои идеи трудно, а некоторым просто не под силу, а 
рассказать о них устно они могут.

Устная речь имеет богатый арсенал дополнительных • 

коммуникативных средств – мимика, жесты, позы, 
интонация. Как отмечал английский писатель Б. Шоу, 
есть 50 способов сказать «да» и «нет» и только один 
способ их написать. 

В устной речи гораздо легче передать эмоциональное • 

состояние говорящего.

В устной речи на слушателя дополнительно воздей-• 

ствуют сама личность оратора, его внешность, эмо-
циональность и убежденность.

В устной речи допускаются многочисленные повто-• 

ры, мысли, усиливающие ее воздействие и облегчаю-
щие понимание.

При выступлении говорящий, как правило, имеет об-• 

ратную связь со слушателями, он видит, как его слу-
шают, понимают его или нет, поэтому может учесть 
реакцию аудитории и изменить свою речь так, чтобы 
его лучше поняли.
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Устную речь часто легче понять, поскольку можно • 

сразу выяснить непонятное, задав выступающему 
вопрос.

Устное выступление оперативнее письменного, так • 

как его можно быстрее подготовить и донести до ау-
дитории.

Способы подготовки к выступлению

Экспромт•  – выступление «без подготовки».

План-конспект выступления –•  подробный план, 
каждый пункт которого сопровождается кратким 
указанием основных идей выступления.

Текст выступления•  – полный текст речи, который 
затем в процессе выступления зачитывается.

Воспроизведение наизусть•  – заученное выступле-
ние воспроизводится по памяти без каких-либо за-
писей.

Естественно, возможны и комбинации различных спо-• 

собов.

Какой способ лучше? Это зависит от подготовленности 
оратора и ответственности выступления. Начинающие 
ораторы предпочитают готовить полный текст выступле-
ния. Те, кто боится публики, нередко пытаются заучивать 
речь наизусть, опытные ораторы обычно пользуются раз-
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личными планами-конспектами. Экспромт – это хорошая 
заготовка, в свое время тщательно продуманная, заучен-
ная и отрепетированная. Экспромт удается тогда, когда он 
заранее подготовлен, причем так, чтобы слушатели не до-
гадались об этом. Но при продолжительных выступлениях 
для всех ораторов идеален план-конспект.

Именно план-конспект, а не текст выступления. А 
дальше – тренировка и практика. Вам необходимо репети-
ровать свою речь снова и снова перед друзьями, родствен-
никами и даже перед зеркалом. Если у Вас есть магнитофон 
(лучше видеокамера), фиксируйте все свои репетиции с 
последующим их анализом. Потом слушайте или смотри-
те кассеты и отмечайте, какие улучшения можно внести в 
выступление. Если Вы пользуетесь видеокамерой, смотри-
те прямо в объектив, стараясь использовать такие мимику 
и жесты, как при разговоре с другим человеком. Не отно-
ситесь к себе слишком снисходительно, оценивайте себя 
строго. Помните: чем честнее и объективнее Вы оцените 
свое умение выражать собственные мысли, тем эффектив-
нее окажется Ваше будущее выступление. И если у Вас есть 
возможность в процессе подготовки показать свое высту-
пление специалисту, обязательно ею воспользуйтесь.

Обдумывание выступления

Итак, Вы узнали, что Вам предстоит выступить с неболь-
шим сообщением.

С чего начать подготовку? Не следует сразу же со-
ветоваться с кем-либо о том, как Вам выступать. Обдумай-
те выступление сначала сами. Если все же необходимо по-
советоваться, то только по выступлению в целом.
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Не надо также начинать искать соответствующую лите-
ратуру в библиотеке или пытаться найти информацию в 
Интернете. Это можно сделать потом, на завершающей 
стадии, когда Вам понадобятся дополнительные мате-
риалы или какие-то идеи. Д. Карнеги советует: «Не на-
чинайте читать по теме, пока не исчерпаете собственных 
мыслей»[13].

Но если Вы все же воспользуетесь письменными 
источниками, их придется адаптировать к устной речи сле-
дующим образом:

сделайте фразы более простыми, более разговорными;• 

замените сложные и книжные слова разговорными;• 

сделайте предложения более короткими;• 

опустите ненужные детали и подробности;• 

добавьте свои комментарии.• 

Для выступления выбирайте один-два аспекта или вопро-
са, не более, чтобы слушателям было легче его понять[28].

Очень важно при выступлении иметь «резервные 
знания» – материала у Вас должно быть минимум на треть 
больше, чем необходимо для выступления. Вы должны хо-
рошо знать этот вопрос, чтобы быть готовым рассказать 
больше, но в выступлении сознательно ограничьтесь толь-
ко двумя третями того, что Вам известно. Д. Карнеги, автор 
термина «резервные знания», писал, что они придают вы-
ступающему особую уверенность, поскольку «возникает 
ощущение, которое трудно описать, – Вы будете заряжены 
позитивно»[13].

Обдумывая будущее выступление, следует разбить 
его мысленно на тематические блоки, причем их должно 
быть немного, лучше три-четыре, не больше.
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Сначала скажу об этом…• 

Потом о...• 

Затем о...• 

И, наконец, расскажу о... • 

Также рекомендуется высказывать самому себе свое отноше-
ние к содержанию будущего выступления, свою оценку той 
или иной мысли, которую хотите донести до слушателей: 

Очень важно иметь в виду…• 

Самое главное в том, что я хочу вам сказать...• 

Я глубоко убежден в правильности мысли о том, что... • 

И еще один практический совет: то, что хотите сами лучше 
запомнить и подчеркнуть в выступлении, чаще упоминай-
те в разговорах с людьми, высказывайте основные мысли 
своего выступления друзьям, родственникам. Основные 
мысли надо проговорить до выступления, это позволит 
Вам лучше осмыслить и сформулировать их[28, c.97].

Не стоит пытаться подготовиться к выступлению за 
один раз – растяните это на несколько дней, делая переры-
вы в работе над ним; готовьте свое выступление блоками 
– так Вы лучше его запомните. 

Подготовка конспекта выступления

Очень полезно вести записи по интересующим Вас те-
мам, которые могут стать предметом Вашего публичного 
выступ ления. Записывайте мысли, особенно свои, на кар-
точках – так будет легче их собирать и классифицировать. 
Предварительные записи также лучше делать на отдельных 
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листочках, указывая в верхней части каждого карандашом 
или цветной ручкой тему записи, например, «Банковские 
кредиты», «Диверсификация деятельности предприятия», 
«Итоги выставки» и т.д. Не используйте для предвари-
тельных записей хорошую бумагу – это отвлекает от сути. 
Записи должны быть разного формата, чтобы облегчить 
их классификацию по темам. Лучше пользоваться пол-
ными предложениями, особенно на первых порах. Кроме 
того, целесообразно записывать не вопросы, а конкрет-
ные утверждения, уже сформулированные и осмысленные 
Вами (рис. 9).

Рис. 9. Подготовка конспекта выступления
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Большую пользу могут оказать краткие письменные ре-
зюме прочитанного, которые тоже следует записывать 
на лис точки. Так, если Вы прочитаете 1000 слов и затем 
составите резюме из 50 слов, то узнаете, вероятно, боль-
ше, чем если прочтете 10000 слов и не запишете ни одно-
го. Сам процесс составления резюме активизирует Ваше 
внимание[28, c.100].

Как подготовить конспект выступления

Шаг № 1. Составьте перечень фактов, которые счи-
таете возможным отнести к данной теме. На первом 
этапе это должен быть именно перечень, без всякой 
классификации, в который следует включить все, 
что сможете вспомнить, даже то, что относится к 
теме косвенно, — оно может понадобиться впослед-
ствии.

Шаг № 2. Сформируйте блоки микротем: отбери-
те главное и составьте перечень главных пунктов. 
Оставьте между ними место, записав главные пунк-
ты, впишите под каждым из них второстепенные, вы-
деляя их из общего перечня.

Шаг № 3. Вычеркните все лишнее, не относящееся к 
делу, из первичного перечня фактов.

Шаг № 4. Проверьте, чего Вам не хватает, и добавьте 
необходимое либо запишите название недостающе-
го факта или раздела и пометьте его любым знаком, 
чтобы найти материал на эту тему. 
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Шаг № 5. Готовьте выступление по блокам: вступле-
ние, основная часть и заключение. Вступление и за-
ключение должны быть сформулированы наиболее 
подробно. Вступительные и заключительные фразы 
лучше записать полностью.

Шаг № 6. Разрабатывая план основной части выступ-
ления, обеспечьте логичность перехода от одной мыс-
ли к другой. Нумеруйте вопросы либо задавайте их.

Пример

Сейчас переходим ко второму вопросу… ⋅
Чем же объясняется такое состояние дел, которое я толь- ⋅
ко что обрисовал?

Следите, чтобы каждый выдвигаемый Вами тезис, 
каждое утверждение подкреплялись вспомогатель-
ными фактами, расположенными под ними (1, 2, 3 и 
т.д.), старайтесь, чтобы их по каждому тезису было 
несколько.

Техника «римских колонн»

Подготовка и запоминание выступления блоками, вклю-
чающими в себя сгруппированные по отдельным микроте-
мам вопросы, – кластеризация – техника очень древняя, 
восходящая к временам классических ораторов Греции и 
Рима[4, c.71].

Существует недостоверное предание о некоем римском 

ораторе, обладавшем необыкновенной памятью. (Возмож-
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но, речь идет о Цицероне, но это не доказано). Этот оратор 

часто выступал на римском форуме без подготовки и гово-

рил часами, не обращаясь ни к каким записям. Его секрет 

заключался в технике запоминания. 

И вот однажды между оратором и его учеником состоялся 

любопытный разговор:

– Ты спрашивал меня, как могу я говорить последователь-

но и подробно, не обращаясь к письменным заметкам, – об-

ратился учитель к своему ученику. – Заметил ли ты, как ходил 

я сегодня по форуму, когда говорил?

– Конечно, заметил. Я заключил, что Вы это делали для 

того, чтобы Вас слышали все присутствующие, – ответил уче-

ник.

– Отчасти да, – согласился оратор. – Но была еще одна 

причина, более важная. В то время как я ходил по форуму, 

я останавливался то в одной, то в другой точке около шес-

ти разных мраморных колонн. Эти колонны поддерживают 

мою память. Каждая из них символизирует одну группу идей 

и напоминает мне о ней. Таким образом, вместо запоми-

нания нескольких дюжин различных частностей мне нужно 

было только вспомнить шесть ключевых идей. Каждая из 

этих ключевых идей вызывает к жизни все связанные с ней 

детали.

Пользовался ли Цицерон на самом деле этой техникой 
2000 лет назад? Никто точно не знает. Но сегодня ею поль-
зоваться необходимо, так как кластеризация позволяет со-
кратить 40 или 50 идей, заполняющих Ваш лист бумаги, до 
четырех-пяти (можно меньше) «римских колонн», клю-
чевых идей, блоков, организующих все остальное. Каж-
дая такая «колонна» объединяет группу зависимых от нее 
идей (рис. 10).
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Рис. 10.  Техника кластеризации

Глядя на лист бумаги, заполненный идеями, Вы увиди-
те ключевые блоки (кластеры), возникающие из потока 
мыслей. Если окажется, что некоторые идеи не имеют ни-
какого отношения к «римским колоннам», можно вообще 
их не использовать и не включать в выступление. А если 
Вам вдруг пришли в голову новые идеи для выступления, 
включайте их. Это совершенно нормальное явление.

Таким образом, в процессе подготовки Вы форми-
руете три крупных блока: вступление, основную часть, за-
ключение, а внутри каждого из них создаются микробло-
ки. Техника кластеризации начинает привносить логику в 
подготовку публичного выступления.

Техника запоминания

Учить свою речь тоже лучше блоками. Но не надо специ-
ально пытаться запоминать имена, даты, определения. 
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Все это можно и нужно записать на отдельных карточках 
и взять их с собой на выступление. При заучивании текста 
старайтесь создать образ, нарисовать яркую картинку, по-
добрать ассоциацию. Информация, представленная таким 
образом, запоминается и воспринимается лучше.

Концентрация • – повышение способности к воспри-
ятию, умение отключаться от окружающих событий.

Создание ассоциаций•  – создание образных связей 
нового материала с информацией, глубоко закреп-
ленной в памяти.

Повторение•  – вторичное восприятие, необходимое 
для того, чтобы не забыть выученное. При заучивании 
и повторении нужны перерывы, во время которых 
происходит подсознательное усвоение материала.

Как пользоваться конспектом? Ораторы пользуются 
своими записями по-разному. С технической точки зре-
ния, удобнее пользоваться планом-конспектом на неболь-
ших листках. Можно заготовить разноцветные карточки 
с отдельными тезисами, соответствующие разным блокам 
Вашего выступления. На карточках можно также записать 
ключевые слова, цифры, цитаты и т.п.

Запомните!
Первые и последние фразы выступления необходимо  →
выучить наизусть, чтобы произносить их легко и 

свободно!
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Преодоление предаудиторной лихорадки

Хорошая публичная речь – это искусство. Но как бы тща-
тельно она не была подготовлена, нужно всегда помнить 
следующее:

нельзя прерывать выступление тогда, когда Вам хо-• 

чется;
нельзя рассчитывать на собеседников, успех зависит • 

только от Вас;
трудно понять отношение аудитории к себе;• 

слушатели сопоставляют Вас с образцовыми оратора-• 

ми, в том числе с теми, которых мы видим по теле-
визору;
нельзя вести себя свободно, так, как хочется;• 

по Вашему выступлению о Вас составят мнение, ко-• 

торое потом будет трудно изменить.

Осознавая все это, оратор начинает понимать реальные 
трудности первых выступлений. Он волнуется; забывает, 
о чем собирался сказать; боится вопросов; боится не уло-
житься в отведенное время; боится, что его не поймут, не 
поверят ему. Чрезмерное волнение иногда доводит оратора 
до так называемого аудиторного шока – особого психиче-
ского состояния, часто возникающего у начинающих: ко-
лени дрожат, руки трясутся, во рту пересохло, щеки горят, 
дыхание тяжелое. Но главная беда – из головы мгновенно 
улетучиваются все те прекрасные мысли и слова, которые 
были заготовлены дома (рис. 11). Действительно, труд-
ностей немало, поэтому первые выступления людей часто 
оказываются неудачными. Надо учиться анализировать и 
исправлять свои ошибки[28].
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Рис. 11. Преодоление предаудиторной лихорадки

У оратора могут быть три причины для волнения. 

Причины волнения Рекомендации по преодолению волнения

1.   Боязнь незнакомой 
аудитории

Несколько раз произнесите вслух фразу:• 
«Я хорошо знаю материал, меня будут хорошо 
слушать». После этого выходите выступать.
Говорите громче обычного или громче, чем • 
намеревались.
Энергично произносите заготовленные заранее • 
фразы, сделайте небольшую зарядку.
Найдите знакомые или просто симпатичные • 
лица и обращайтесь в начале выступления 
только к ним, они Вас поддержат

2.   Ощущение 
неподготовленности

Воспользуйтесь резервным материалом.• 
Опустите то, что хуже знаете.• 
Сосредоточьтесь на том, что знаете достаточно • 
твердо
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3.   Творческое волнение:
Сумею ли хорошо • 
выступить?
Поймут ли?• 
Как выступить • 
наилучшим образом?

Подобная взволнованность, придающая • 
выступлению искренность и естественность, 
полезна

Лучшее средство от страха – частые публичные выступле-
ния. Да, в первый раз бывает страшно. Но даже первое выс-
тупление дает оратору некоторый опыт – знания о себе, о 
причинах своего волнения, о своих недостатках. Значит, во 
второй раз можно многое предвидеть и многого избежать.

Еще одно важное условие преодоления аудиторного 
шока – хорошая подготовка. Как говорил А.Ф. Кони, «раз-
мер волнения обратно пропорционален затраченному на 
подготовку труду»[16]. Кроме того, первые выступления 
начинающего оратора должны проходить в небольшой, 
хорошо знакомой аудитории, и лишь после закрепления 
первых навыков произнесения речи можно выступать 
перед большой и незнакомой аудиторией. И здесь главное 
настроить себя на аудиторию. Для этого существует много 
способов.

Практик ораторского искусства американец Р. Хофф 
в своей книге «Я вижу вас голыми…» так и советует пред-
ставлять себе своих слушателей, считая, что это помогает 
значительно снизить волнение[32]. Можно вообразить, что 
слушатели должны Вам некую крупную сумму денег, не от-
дают ее в срок, и это возмущает Вас, заводит и энергети-
чески подпитывает Ваше выступление. Такое представле-
ние часто гасит позитивный настрой оратора. Но можно 
представить слушателей пушистыми зайчиками с длинны-
ми ушами и маленькими дрожащими хвостиками. Пусть 
зайчики будут добрыми и пушистыми, Вам их захочется 
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погладить и Вы не будете их бояться. Может быть, такие 
слушатели понравятся Вам больше? Выбирайте сами.

Приемы борьбы с волнением

И вот наступает день Вашего выступления. Накануне вече-
ром повторите его. К выступлению нужно подойти в хоро-
шей психологической и физической форме. Помните, что 
это не шаг в пропасть, а шаг на ступеньку выше в Вашей 
карьере. 

Воспринимайте свое выступление как удовольствие! 
А некоторое волнение даже необходимо – оно мобилизу-
ет оратора, способствуя концентрации интеллектуальных, 
эмоциональных и волевых ресурсов выступающего перед 
аудиторией. Это придает блеск выступлению, оригиналь-
ность решению и уникальность замыслу сообщения. 

Перед самым выступлением сделайте небольшое фи-
зическое упражнение «Семь элементов за 10 секунд»[24,  c.104]. 
Оно поможет Вам:

ввести себя в ресурсное состояние собранности и со-• 

средоточенности на выступлении;
принять наиболее подходящую позу;• 

снять волнение непосредственно перед выходом к ау-• 

дитории.

И все же уверенность вырабатывается постепенно. Только 
практика публичных выступлений и тщательная подготов-
ка обеспечивают определенную смелость и естественность 
в общении с аудиторией.

Прежде чем начать речь, взгляните на своих слушате-• 
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лей и улыбнитесь им.

Не бойтесь слушателей: они еще никого не съели.• 

Еще ни разу ни один оратор не упал в обморок на трибуне, 
даже если его выступление действительно не выдерживало 
никакой критики. Стыдно было, да. Но все остались живы 
и здоровы.

Одна молодая учительница на первом самостоятельном 

уроке держала перед собой небольшую бумажку, в которую 

иног да заглядывала. Урок прошел успешно, и ученики, окру-

жив ее на перемене, загалдели вокруг:

– Мариванна, нам так понравился урок, было очень инте-

ресно. Но что было написано на бумажке, которую Вы дер-

жали в руках и почему Вы туда так часто смотрели?

Учительница протянула им листок бумаги, на котором 

было крупно написано ее собственной рукой: «Не бойся, они 

тебя не съедят».

Действительно, поймите, никто Вас не съест!

Сконцентрируйтесь не на собственных переживаниях,  →

а на содержании своей речи.

Помните, что для слушателей важнее всего представ-
ляемая Вами позиция, Ваши идеи, а потом уже Вы 
сами. Им интересно то, что Вы говорите, а не то, как 
Вы говорите. Ваша особа их мало интересует, они ви-
дели всяких.

Расскажите слушателям не все, что знаете. →
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Оставьте себе «резервные знания» – мысль о них 
укрепит Вашу уверенность. Будьте готовы к тому, 
чтобы рассказать лишь часть того, что могли бы, со-
знательно ограничьте себя.

Не готовьтесь в день выступления. →

За час-полтора до выступления не занимайтесь нео-
жиданными и непривычными для Вас делами, не на-
чинайте новых дел – это рассеет Ваше внимание.

Не ешьте перед ответственным выступлением. →

Вспомните Остапа Бендера: он испытывал приступы 
красноречия, когда был голоден. Д. Карнеги ирони-
чески замечает, что «если хорошо поесть перед выс-
туплением, то кровь, которая должна циркулировать 
в нашем мозге, опускается вниз и начинает борьбу с 
бифштексом и картофелем»[13].

В свободное от выступлений время занимайтесь  →

аутотренингом.

«Мое дыхание ровное и свободное. Я говорю – мое 
сердце бьется ровно, ритмично. Я говорю – мышцы 
моего тела расслаблены. Мне приятно быть и гово-
рить с людьми. В любом настроении моя речь сво-
бодная, плавная и мягкая. Каждое слово звучит ясно 
и четко. Я постоянно повышаю свои собственные 
возможности» и т.п.[5]

Не извиняйтесь за мелкие оговорки – слушатели не  →
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зафиксируют, не придадут им значения, если Вы сами на 

них не укажете.

Меньше извиняйтесь – это усиливает волнение. →

Приемы борьбы с волнением 
во время выступления
Повысьте эмоциональность речи. →

Повысьте громкость речи. →

Повысьте энергичность речи. →

Дышите ртом и носом одновременно. →

Шевелите пальцами рук или пальцами ног. →

Возьмитесь за стул, трибуну, край стола. →

Зажмите в кулак монету. →

Возьмите мел, указку, пульт, микрофон. →

Пишите что-нибудь на доске, флип-чарте, даже если это и не  →

очень нужно: тему, разделы плана, отдельные термины, цитаты.

Самомаркетинг…
Ответы к упражнениям приведены в Приложении.

Упражнение 
За что я люблю телевидение?

Прочитайте список аргументов по теме. Уберите ненужные, дублирующие 
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друг друга, добавьте свои. Сгруппируйте аргументы в макро– и микро-

блоки (кластеры). Помните, что основная часть выступления непосред-

ственно раскрывает тему. 

Составьте план-конспект.

Телевизор смотреть интересно.1. 

Телевизор позволяет забыть о неприятном.2. 

Телевидение экономит деньги.3. 

Без телевидения теперь нашу жизнь представить нельзя.4. 

Телевидение учит, как зарабатывать деньги.5. 

Реклама на телевидении – источник информации.6. 

Когда я сморю телевизор, я отдыхаю.7. 

Телевидение учит, как пользоваться косметикой и накладывать 8. 

макияж.

Телевидение дает информацию по кулинарии.9. 

Когда я смотрю телевизор, меня не трогает жена (муж) и дети.10. 

Телевизор украшает комнату.11. 

Телевизор можно смотреть ночью и рано утром.12. 

Религиозные программы формируют нравственность и культуру.13. 

Телевидение дает основы эстетических знаний.14. 

К телевизору можно подключить видеомагнитофон.15. 

Телевидение позволяет семье собираться вместе.16. 

Музыкальные программы вводят в курс современной музыки.17. 

Телевидение помогает снимать стресс.18. 

Телевидение – доступный и бесплатный вид отдыха.19. 

Телевизоры сейчас очень хорошие, особенно импортные.20. 

У меня на телевизоре стоит красивая вазочка.21. 

Телевидение дает информацию о мире.22. 

Телевидение показывает то, чего мы сами никогда бы не увиде-23. 

ли.

Телевидение помогает формировать вкус.24. 

Все сегодня любят телевидение.25. 
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Телевидение создает иллюзию общения.26. 

Телевидение пополняет знания в области медицины, права, лите-27. 

ратуры.

Телевидение скрашивает рутинную работу.28. 

Телевидение – средство от одиночества.29. 

Телевизионные боевики воспитывают желание победить.30. 

Телевизор можно просто слушать и не смотреть.31. 

Телевидение отвлекает от забот.32. 

Упражнение 
Семь элементов за 10 секунд

Выполнение этого упражнения требует не более 30 секунд. Не так важно, 

в каком положении – сидя или стоя – Вы его выполняете. Одно условие: 

вдох – через нос, выдох – через рот. Будем считать, что Вы выполняете 

его сидя.

Сядьте прямо, выпрямите спину.1. 

Смотрите прямо вперед.2. 

Сделайте глубокий вдох.3. 

Поднимите плечи как можно выше.4. 

Не опуская плеч, отведите их как можно дальше назад.5. 

Теперь одновременно с выдохом опустите плечи.6. 

Не меняя положения спины и плеч, сделайте пару глубоких 7. 

вдохов и выдохов.



82

Мудрые мысли…

 Если бы мне пришлось вернуться в колледж, я бы  

сосредоточился на двух предметах: искусстве писать и 

искусстве говорить перед аудиторией.

Г. Форд

 Мне обычно требуется больше трех недель, чтобы подготовить  

блестящую импровизированную речь.

М. Твен

 Выступая с речью, никогда не говори всего, что знаешь. Кто- 

нибудь в зале может проснуться и попросить тебя сказать еще 

что-нибудь.

Э. Макензи
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Глава 4

Композиция выступления

Публичное выступление обязательно должно иметь про-
думанную структуру, предусматривающую определенную 
последовательность частей. Структура – составные бло-
ки (части) выступления и их расположение относительно 
друг друга. 

Почему это необходимо? Оратору удобно пере-
ходить от темы к теме, а слушателям – воспринимать 
информацию, разбитую на блоки и предлагаемую им в 
определенной последовательности. Информация, которую 
оратор предлагает слушателям, обязательно должна быть 
приведена в форму, удобную и для изложения, и для вос-
приятия.

Публичные выступления обычно имеют традицион-
ную трехчастную композицию: вступление, основная 
часть, заключение. История, конечно, знает компози-
ции из пяти и семи частей. Но традиционная композиция 
органично переплетается с самой человеческой жизнью: 
детство и юношество, зрелые годы, старость. Нам при-
вычно сочетание «утро, день, вечер». Многие жизненные 
процессы тоже имеют такую композицию (течение болез-
ни, занятие сексом и т.п.). Поэтому именно такое построе-
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ние выступления облегчает аудитории восприятие устной 
речи. Но здесь важно помнить о процентном соотноше-
нии частей выступления. Самым крупным блоком явля-
ется основная часть, на которую отводится 60% времени. 
Вступ ление и заключение относительно равны по объему 
и занимают 20% времени каждая[24, c.45].

Структура речи оратора

Вступление – 20%. Постановка проблемы, сообщение 1. 

основной мысли. Задачи:

понравиться, расположить аудиторию, добиться • 

внимания, вызвать уважение и интерес (сначала к 
своей персоне, а затем и к теме выступления);
рассказать, о чем пойдет речь, каков регламент.• 

Основная часть – 60%. Изложение аргументов и 2. 

доказательств. Задачи:

представить свое видение ситуации;• 

перечислить возможные средства ее улучшения;• 

предложить свой способ решения проблемы и ар-• 

гументировать его;
призвать к соответствующим решениям и дейст-• 

виям;
показать преимущества своего предложения и • 

дос тижимость результата.

Заключение – 20%. Подведение итогов, повторение 3. 

главной мысли, призыв к аудитории. Задачи:
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резюмировать свое предложение и его преиму-• 

щества, обращаясь к аудитории, уже знакомой с 
Вашей идеей в целом;
призвать аудиторию еще раз к предложенным • 

Вами действиям.

И есть еще одна важная часть в любом выступлении – 
кульминация – пик рационального и эмоционального 
воздействия, некое crescendo. Каждый оратор интуитивно 
чувствует момент ее приближения. Обычно он приходится 
на третий аргумент в основной части, когда оратор уже сво-
бодно владеет аудиторией, а она внимательно его слушает. 
К этому моменту нарастают темп, громкость, эмоциональ-
ная сила речи внутри каждого эпизода повест вования, по-
сле чего следуют кульминация и спад эмоционального на-
пряжения.

Структура презентации Объем, 

% 

Вступление:

преамбула• 
повестка• 
структура• 
регламент• 
цель (ПВН)• 
основной тезис• 

10

Основная часть:

представление деталей• 
выделение недостатков• 
способ решения проблемы• 
доказательство преимуществ• 
призыв к действию• 

40
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Заключение:

повторение главной мысли• 
отсутствие новых идей• 

15

Дискуссия (она может быть в основной части!):

снять возражения и недопонимание• 
раскрыть некоторые детали, связав их по возможности • 
с преимуществами своего предложения

30

Подведение итогов:

повторный призыв к предложенным действиям• 5

Так как ораторское искусство направлено на мастерство 
устных выступлений, то любые рекомендации и законы 
риторики нацелены на устное восприятие речи слушате-
лем. Несмотря на то что аудитория ждет от оратора тради-
ционной композиции, необходимо вставлять в свою речь 
специальные вербальные сигналы, особые выражения, 
обозначающие переход от одного блока к другому, либо 
использовать голосовую технику (паузы, тембр и т.п.).

Пример

Начну с… ⋅
В основной части я остановлюсь более подробно на… ⋅
В заключении отмечу, что…, ⋅

Числительные как показатели логической структуры изло-
жения воспринимаются аудиторией очень хорошо, поэто-
му рекомендуется ими пользоваться: во-первых..., во вто-
рых..., в-третьих... 

Однако больше четырех пунктов, доказательств или 
примеров слушателям предлагать не стоит: начиная с че-
тырех сознание человека воспринимает перечисляемое 
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как «много», что уже не столь эффективно. Лучше иметь 
три части, рассматривать три вопроса, приводить три ар-
гумента и т.д. То же относится и к микротемам: оптималь-
ное их количество – три[18].

Закон края

В каком месте выступления давать наиболее важную 
информацию? В конце XIX в. психолог Г. Эббингауз уста-
новил закон края: лучше запоминается информация в на-
чале и конце. С учетом этого можно применять рамочную 
конструкцию построения выступления[28].

Пример

Цель нашего выступления – показать, что ... ⋅
Итак, мы установили, что... ⋅

Начало выступления

Вспомните, что выступление начинается с момента Ваше-
го появления в аудитории. Ваши вид, осанка, собранность, 
одежда – все работает на Вас. Вы смотрите на слушателей, 
они изучают Вас. 

Считается, что уже в первые 90 секунд определяют-
ся все дальнейшие отношения оратора со слушателями. 
Улыбнитесь им! Захватите их внимание не только своим 
видом, но и первыми фразами.

Это не должны быть фразы, подобные выражению «с 
места – в карьер». Для завладения вниманием аудитории 
необходим особый риторический прием – захват внима-
ния, или зачин. Вспомните, как в физике: привести пред-
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мет в движение труднее, чем поддерживать само движение. 
Так и со слушателями. Захватить внимание безразличной 
аудитории труднее, чем выступать перед слушателями, за-
ранее настроенными против Ваших воззрений. Слушатели 
также могут быть в состоянии инерции покоя и движе-
ния. Поэтому захват внимания – наиболее важная часть 
выступ ления.

Человек продавал мула. Покупатель подал несколько ко-

манд, но мул не сдвинулся с места.

– Твой мул глух, – возмутился покупатель.

Хозяин мула не сказал ни слова, взял дубинку и ударил 

животное меж глаз, а затем что-то прошептал ему на ухо. Мул 

рявк нул и помчался изо всех сил.

Покупатель изумился.

– Зачем ты ударил его дубинкой?

Хозяин мула ответил:

– Сперва надо было привлечь его внимание…

Внимание действительно надо сначала привлечь. Внима-
ние – это направленность психической деятельности и со-
средоточенность ее на объекте. Психологи выделяют три 
типа внимания[28, c.108]:

непроизвольное•  – внимание, которое возникает не-
преднамеренно (например, к сирене пожарной маши-
ны, молнии за окном, движущемуся предмету в ауди-
тории и др.);
произвольное • – внимание, которое сознательно ре-
гулируется сосредоточением на объекте;
постпроизвольное•  – внимание, которое поддержи-
вается интересом (например, Вы начали читать кни-
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гу и увлеклись содержанием).

В аудитории необходимо вызвать, в первую очередь, про-
извольное внимание.

Приемы захвата внимания 

 С чего начать выступление? Существует целый 
ряд приемов захвата внимания аудитории в начале 
выступления[28,  c.109]. 

Обращение к событию, времени, месту →

Этот прием еще можно назвать «Когда я ехал к вам 
сюда…». Расскажите своим слушателям, как Вы доби-
рались к ним, что интересного произошло с Вами по 
дороге. Именно повествовательная манера изложе-
ния поможет Вам установить контакт с аудиторией, 
снять волнение и скованность первых фраз, забыть о 
дрожи в коленях и т.п.

Пример

Когда я ехал к вам сюда… ⋅
Мы собрались сегодня в аудитории, в которой... ⋅
Два месяца назад я выступал в этом зале, и тогда... ⋅
Я думаю, все вчера смотрели новости по телевизору и  ⋅
знают, что... 

Сегодня утром в последних известиях сообщили…  и т.д.  ⋅

Этот несложный прием весьма эффективен для 
привлечения внимания.
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Возбуждение любопытства →

Затроньте необычный факт, показывая слушателям, 
что они еще не все знают. 

Пример

Знаете ли вы, что рабство существует в 17 странах мира? – 

Как? В каких? 

Пообещайте слушателям рассказать о чем-то очень 
интересном и малоизвестном и т.п.

Обращение к борьбе, конфликту между людьми,  →

противоречиям, различиям во мнениях

Д. Карнеги принадлежит замечательное высказыва-
ние, которое должен помнить любой оратор: «Мир 
любит слушать о борьбе. Когда герои в кино начина-
ют обниматься, все ищут пальто и шляпы»[13]. 

Психологи предлагает оратору отыскать в теме то, 
что связано со столкновением, конфликтом, борьбой. 
Это вызывает невольный интерес.

Пример

Почему одни люди без ума от телевидения, а другие ру- ⋅
гают его последними словами? Попробуем разобраться 

в этом. 

Наверное, все видели, как водители маршрутных такси  ⋅
выгоняют из своих машин стариков, не желая везти их 

бесплатно. Правильно ли это?
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Почему родители всегда недовольны своими детьми? ⋅
Почему дети всегда считают, что старшее поколение их не  ⋅
понимает?

Демонстрация какого-либо предмета →

Пример

У меня в руках книга. Прекрасный переплет, великолеп- ⋅
ная бумага, хорошо издана. Она очень привлекает тех, 

кто берет ее в руки... Вместе с тем, в ней нет ни слова 

правды...

Я хочу показать вам маленький значок. Он чудом сохра- ⋅
нился у меня, даже не знаю, как. Значок называется «Во-

рошиловский стрелок». Кто знает, за что им награждали у 

нас в стране?

Помните только, что Вы должны держать все, что де-
монстрируете слушателям, не ниже уровня плеча. 

Рассказ о себе, своем личном опыте, случае из  →

собственной жизни 

Можно рассказать о своих переживаниях и ощущени-
ях.

Пример

Я очень волнуюсь сегодня, выступая перед вами, потому  ⋅
что...

Как-то мне пришлось быть свидетелем интересного спо- ⋅
ра...
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Недавно я прочитал... ⋅
Однажды со мной произошел такой случай... ⋅
Как-то я ехал в поезде из Москвы и со мною в купе ока- ⋅
зался очень интересный попутчик... и т.д.

Цитирование, упоминание мнения знаменитости  →

Пример

Великий английский писатель Бернард Шоу как-то ска- ⋅
зал...

Известно, что Петр I говорил своим сподвижникам... и т.д.  ⋅

Такое начало удобно тем, что афоризм или крылатую 
фразу легко заранее подготовить, а ее качество обес-
печит привлечение внимания.

Исторический эпизод →

Пример

В ХVIII в. при французском дворе был обычай... ⋅
Расскажу вам об одном интересном случае, описанном  ⋅
нашими историками. В начале XIX в....

Мы все довольно плохо знаем прошлое, и поэтому уроки  ⋅
истории нас мало чему учат. Вместе с тем, мы можем много 

полезного почерпнуть даже из жизни древних народов. Зна-

ете ли вы, что уже у древних римлян было принято... и т.д.

Ссылка на общеизвестный и общедоступный источник  →

информации 
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Пример

Вчера в «Московском комсомольце» была небольшая за- ⋅
метка о...

Сегодня утром в программе «Вести» я услышал любопыт- ⋅
ное сообщение...

Вчера поздно вечером по радио передали, что... и т.д.  ⋅

Этот прием весьма надежен как средство захвата вни-
мания, потому что среди слушателей, как правило, 
есть люди, которые слушали или смотрели, читали 
то, о чем Вы собираетесь рассказать, и это сразу ста-
вит их в положение «заодно с оратором». Такие люди 
обычно говорят сидящим рядом: «Да, я видел (читал, 
слышал) тоже...» и побуждают этим остальных вни-
мательно слушать. Это повышает доверие к оратору.

Риторический вопрос →

Если риторический вопрос – вопрос, не требующий 
ответа, – задается эмоционально, а после него вы-
держивается пауза, то оратор в большинстве случаев 
оказывается в состоянии приковать к себе внимание 
аудитории. 

Пример

Нужна ли нам частная собственность? ⋅
Должно ли образование быть бесплатным? ⋅

Но в риторике есть табу на то, как не надо начинать 
выступление.
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Запомните!
Не признавайтесь, что вы не оратор. →
Не начинайте выступление с извинений. →

Поддержание внимания аудитории

Проблема поддержания внимания слушателей – одна из 
самых важных для любого оратора.

Почему внимание слушателей не обеспечива-
ется автоматически, с самого начала выступления? 
В риторике есть такое понятие, как риторический вампи-
ризм. Риторическими вампирами, отвлекающими слуша-
телей от речи оратора, перетягивающими энергию на себя, 
могут быть посторонние звуки, какие-нибудь происшест-
вия в аудитории, входящие или выходящие люди. Вни-
мание слушателей притупляется от долгого выступления, 
от монотонной речи, от неинтересных фактов. И вдруг! 
У кого-то зазвонил мобильный телефон, в аудиторию за-
летела муха и своим жужжанием отвлекла от уже надоев-
шего оратора. С какой радостью встрепенулся слушатель 
в первом ряду, импульс долгожданного счастья передался 
дальше по рядам. И вот вся аудитория зашевелилась, за-
шепталась…

Почему слушатели быстро утомляются, их лег-
ко отвлечь? Любой оратор должен знать о существова-
нии факторов, отвлекающих аудиторию от восприятия его 
выступления, и стараться их учесть, найдя для них некое 
«противоядие». Важно всегда реагировать на подобные 
происшествия: сделать паузу, поговорить с аудиторией, 
попросить отключить мобильные телефоны и т.п.
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Одна австралийская фирма, занимающаяся организацией 
крупных совещаний, конференций, симпозиумов, специ-
ально исследовала поведение слушателей на подобных ме-
роприятиях и пришла к следующим выводам[28, c.135]:

только 10% аудитории слушает пленарный доклад, • 

да и то лишь первые 15 минут;
пятая часть (20%) аудитории мысленно пребывает в • 

это время в другом месте;
половина (50%) дремлет, предаваясь мечтам;• 

остальные (20%) просто спят. • 

Было установлено также, что комфорт для слушателей об-
ратно пропорционален их вниманию к выступлениям: чем 
удобнее кресла, тем менее продуктивно проводят время 
присутствующие на конференции.

Запомните!
Долгие выступления в большой аудитории неэффективны. →
Кресла должны быть не очень удобными. →

Вообще говоря, самая внимательная аудитория – это та, 
которая слушает оратора стоя. В этом случае внимание 
обеспечено, так как люди, которые не хотят слушать, прос-
то уходят. Но эта же аудитория и самая требовательная, 
она не позволяет оратору говорить «не по делу».

Таким образом, внимание аудитории легче обеспе-
чить, если она невелика и ей предложен минимальный 
комфорт.
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Периоды внимания

Существуют своеобразные периоды внимания (приблизи-
тельно по 10-15 минут). По истечении такого периода вни-
мание людей падает, затем оно восстанавливается еще на 
такой же промежуток времени, потом снова падает, а по-
сле третьего 15-минутного периода внимание падает уже 
существенно[28, c.137].

Таким образом, внимание слушателей падает к 15, 
30 и 45 минуте. В эти моменты слушателям необходимо 
дать небольшой отдых. Можно сделать паузу, закончить 
рассмот рение вопроса, перейти к новой теме, пошутить, 
сменить теорию на практику, попросить открыть окно и 
т.п. – словом, дать слушателям почувствовать, что они от-
дыхают. Через 45 минут нужно сделать большую паузу или 
перерыв. 

Учитывая периоды внимания, нетрудно понять, что 
лучше выступление укладывать в минимальный «период 
внимания», то есть в 10-15 минут. Десятиминутное выс-
тупление будет наиболее предпочтительным, так как оно 
целиком будет обеспечено вниманием аудитории и еще 
останется некоторый запас. Если вы обратите внимание на 
длительность современных оперативных радио- и телено-
востей, информационных передач ведущих информацион-
ных агентств мира, то заметите, что они укладываются, как 
правило, в 10-15 минут. 

Приемы поддержания внимания 

Вопросы к аудитории →

Разнообразные вопросы к слушателям способны су-
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щественно активизировать аудиторию, пробудить ее 
от спячки. Важно только, чтобы вопросы требовали 
однозначного ответа – ДА или НЕТ. Если аудитория 
долго не отвечает на заданный вопрос, нет смысла 
дожидаться ответа, оратор сам должен ответить на 
свой вопрос.

Организация дискуссии →

Если Вы замечаете, что внимание аудитории снижа-
ется, «заведите дискуссию», высказав что-либо явно 
спорное, а затем разъясните свою позицию. Активи-
зация внимания аудитории будет обеспечена.

Обращение к отдельным слушателям →

Пример

Вы не согласны? ⋅
Вы, я вижу, придерживаетесь другого мнения? ⋅

Интересно, что вопросы к отдельным слушателям 
оказывают активизирующее воздействие на всю ау-
диторию.

Авансирование →

Это специальное затягивание сообщения важной или 
интересной мысли, идеи или некоторых подробнос-
тей, направленное на то, чтобы наверняка заинтере-
совать слушателей. При этом оратор лишь упоминает 
о том или ином факте. 
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Пример

Но об этом несколько позже. ⋅
Об этом подробнее я расскажу потом и т.д. ⋅

Неожиданное краткое отвлечение от темы →

Данный прием действует довольно сильно, хотя им 
нельзя пользоваться многократно. Этот прием при-
меняли еще в Древней Греции.

Известный греческий оратор Демосфен, выступая в суде, за-

метил, что судьи рассеянны и невнимательны к его речи. Он 

прервал речь и стал рассказывать о человеке, который на-

нял осла с погонщиком. 

Седок сел отдохнуть в тени осла, а погонщик сказал, что 

отдал внаем только осла, но не тень от него. Спор превратил-

ся в судебную тяжбу... Тут Демосфен умолк, а когда заинте-

ресовавшиеся исходом дела судьи попросили его закончить, 

он с упреком сказал им:

– Басню о тени осла вы готовы слушать, а важное дело 

слушать не желаете.

Демонстрация предмета →

Можно активизировать восприятие слушателей, де-
монстрируя что-либо. 

Пример

Посмотрите сюда… ⋅
Видите этот предмет? ⋅
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Взгляните на эту маленькую вещицу… и т.д. ⋅

Приближение к слушателям →

Этот прием весьма действенен, однако не следует 
слишком углубляться в зал, чтобы слушателям не ка-
залось, что их контролируют. 

Закон края →

Этот закон, как Вы уже знаете, гласит, что конец и 
начало запоминаются и воспринимаются луч-
ше, чем середина. Поэтому, чтобы в середине Ва-
шего выступления не было «провала», необходимо 
середину речи и ее вторую половину сделать более 
разнообразной и эмоциональной.

Запомните!
Вторая половина выступления должна быть более  →
увлекательной, разнообразной и легко воспринимаемой 

независимо от его общей продолжительности.

Регламент

Соблюдение оратором регламента выступления – это ува-
жение к аудитории, демонстрация хорошей подготовки и 
уверенности в себе. Установлено, что краткие выступления 
аудитория рассматривает как более убедительные, содержа-
щие верные мысли.

Многочисленные высказывания и афоризмы  насто-
ятельно рекомендуют говорить кратко. 



Риторика. Искусство публичного выступления100

Краткость – сестра таланта.• 

Кто много доказывает, тот ничего не доказывает.• 

Убедительность речи не зависит от ее продолжительности. 
Д. Карнеги писал, что жители одного африканского пле-
мени позволяли оратору говорить столько, сколько он мог 
простоять на одной ноге. Когда большой палец поднятой 
ноги касался земли, оратор должен был закончить свою 
речь.

Конечно, в процессе подготовки оратор рассчитывает 
время своего выступления. Чувство времени тоже прихо-
дит с опытом выступлений. Но как поступить, если в силу 
непредвиденных обстоятельств Вам не хватает времени?

Запомните!
В выступлении обязательны три блока: вступление,  →
основная часть, заключение.

Нельзя сокращать предложения в кластерах, выдергивая  →
отдельные фразы.

Сократите целиком один или несколько кластеров. →

Завершение выступления

Эффектное завершение выступления – половина дела. 
Вспомните закон края: последнее запоминается лучше, 
надолго остается в памяти, поэтому так важна завершаю-
щая стадия выступления.

Древние римляне, завершая свое выступление, говорили:
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– Dixi et animam levavi! Я сказал все и облегчил этим свою 

душу!

Слушатели ожидают от оратора заключения, побуждения 
к действию. Удавшимся можно считать то выступление, 
после которого аудитория твердо знает, что нужно делать 
с полученной информацией. Слушатели должны хорошо 
представлять, как поступать дальше. Оратору необходимо 
помнить о двух функциях заключения:

напомнить главную мысль;• 

объяснить, что с ней надо делать. • 

 
И еще одно. Любое выступление, даже критическое, долж-
но заканчиваться на оптимистичной ноте.

Пример

Мы учтем свои ошибки и в будущем постараемся достичь  ⋅
успеха.

Варианты концовок

Подытоживающее повторение →

Основная мысль повторяется в развернутой словес-
ной форме в виде тезиса или перечисления – во-
первых, во-вторых, в-третьих. Будучи ленивыми 
слушателями по большей части, с короткой памятью, 
мы всегда благодарны оратору за краткое повторе-
ние, сделанное в любой форме.
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Цитата, крылатая фраза, поговорка, народная мудрость →

Такая концовка особенно хорошо запоминается в ау-
дитории среднего и ниже среднего уровня подготов-
ленности.

Обобщающий вывод →

Основной вывод при этом формулируется кратко и в 
полной словесной форме.

Обращение к слушателям →

Можно завершить выступление пожеланием слу-
шателям хорошо провести выходные, отпуск, сегод-
няшний вечер и т.д., поздравить их с наступающими 
праздниками и др. В этом случае слушатели запоми-
нают больше самого оратора, нежели выражаемые 
им идеи.

Благодарность за внимание и комплимент аудитории →

Традиционная концовка речи: «Благодарю за внима-

ние».

Концовку можно несколько расширить, похвалив 
аудиторию, ее уровень, заданные ею интересные во-
просы, то есть выразив ей комплимент.

Пример

Итак, я заканчиваю... В конце я хотел бы поблагодарить  ⋅
вас за внимание, за то, что вы очень осознанно меня слу-
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шали и задавали интересные вопросы. В вашей аудито-

рии мне было очень приятно выступать. 

Благодарю вас за внимание. Мне было очень приятно  ⋅
выступать в вашей заинтересованной и доброжелатель-

ной аудитории. 

Благодарю за внимание и хочу поблагодарить вас за  ⋅
очень интересные вопросы, которые вы мне задавали.

Как не надо заканчивать выступление? 

Заключительная часть публичного выступления должна 
логично вытекать из предыдущего изложения. Не следует 
говорить:

Пример

А теперь я сделаю заключение. ⋅
Теперь я перехожу к завершающей части своего выс- ⋅
тупления.

Концовка должна быть очевидной для слушателя без 
каких-либо специальных вводных фраз.

Не рекомендуется заканчивать выступление шуткой, не  →

относящейся к делу

Это вызывает у аудитории недоумение, а эффект от 
выступления оратора исчезает.

Не следует извиняться →

Я понимаю, мне не удалось все охватить… ⋅
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Я вижу, несколько утомил вас...  ⋅

Не надо дополнять уже сформулированный вывод →

Нельзя прерывать речь без заключения →

Рисуя мрачные картины, необходимо представить 
некоторую перспективу, наметить выход из поло-
жения и выразить уверенность в том, что худшее не 
произойдет, дабы не оставлять у слушателей ощуще-
ния безнадежности и беспросветности. 

Не рекомендуется завершать выступление фразой: «Вот и  →

все, что я хотел сказать».

Заканчивать лучше фразой, относящейся к содержа-
нию выступления, или благодарностью за внимание.

Самомаркетинг…
Ответы к упражнениям приведены в Приложении.

Упражнение 
За что я люблю свой город?

Выберите один или несколько приемов захвата внимания и придумайте 

начало к выбранной Вами теме своего выступления.

Обращение к событию, времени, месту.1. 
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Возбуждение любопытства.2. 

Обращение к борьбе, конфликту, противоречиям.3. 

Демонстрация какого-либо предмета.4. 

Рассказ о себе, своем личном опыте, случае из собственной жизни.5. 

Цитирование, упоминание мнения знаменитости.6. 

Исторический эпизод.7. 

Ссылка на общеизвестный и общедоступный источник информа-8. 

ции.

Риторический вопрос.9. 

Упражнение
Прочитайте концовки выступления. Какие из них правильные, а какие 

– нет?

Все. До свидания.1. 

А в заключение расскажу вам анекдот, который я недавно услы-2. 

шал...

Вот и все, что я хотел вам сказать. До свидания.3. 

До свидания.4. 

Я закончил.5. 

Вот и все. К сожалению, я очень многое не рассказал, потому что 6. 

у меня было мало времени.

До свидания. Хотелось бы, чтобы в следующий раз вы меня внима-7. 

тельнее слушали. Аудитория у вас невнимательная.

Благодарю вас за внимание. Приятно было у вас выступать.8. 

Итак, сделаем вывод: если каждый будут ответственно относиться к 9. 

своим обязанностям, у нас в стране будет благополучие и порядок.

Все, я закончил. Извините, если я говорил слишком долго.10. 

Итак, будем работать – и все у нас получится.11. 

Желаю вам всем хорошо провести предстоящие праздники. Всего 12. 

вам доброго!
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Если есть вопросы, я готов на них ответить.13. 

Я заканчиваю на этом. Вижу, что вы уже все устали.14. 

Мудрые мысли…

Оратор должен исчерпать тему, а не терпение слушателей. 

У. Черчилль

 Начинайте свою речь с сообщения о том, что именно Вы  

намерены сказать. Затем скажите именно это. В заключение 

повторите то, что Вы уже сказали.

Ли Якокка

 Почему человек, сказав: «Ну, я не оратор…», тут же начинает  

доказывать это на практике?

Ф. Хаббард

 Почему слушатели засыпают, а лектор – никогда? Видимо, у  

них более трудная работа.

М. Жванецкий

 Большая часть слушателей устает через десять минут после  

начала доклада, а умные люди – уже через пять.

NN

 Прекращайте говорить тогда, когда слушатели еще хотят Вас  

слушать.

Д. Карнеги
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Глава 5

Основная часть 
выступления

Основная часть, самая важная часть публичного выступ-
ления, представляет собой доказательство оратором не-
которой мысли, идеи. От того, как он это делает, зависит 
успех его выступления. Оратор объясняет свою точку зре-
ния, то есть осуществляет аргументацию.

Техника рассуждения

Тезис – главная мысль (текста или выступления), выра-
женная словами, – это законченное по смыслу суждение, 
полное предложение с субъектом и предикатом. Это не воп-
рос и не рекламный слоган. В тезисы не включаются дока-
зательства, факты, иллюстрирующие основные положения. 
Это главное утверждение оратора, которое он старается 
обосновать, доказать. Тезис проще сформулировать, если 
отталкиваться от основной цели выступления.

Пример

Цель – побудить слушателей покупать акции той или иной 

компании (почему они должны купить именно наши акции?). 
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Тезис:

по сравнению с другими наша компания гарантирует са- ⋅
мый высокий доход, так как вкладывает деньги исключи-

тельно в высокорентабельные отрасли.

Цель – побудить слушателей записываться в секцию бокса 

(зачем нужны занятия боксом?). 

Тезис:

занятия боксом позволят вам защищать себя и своих  ⋅
друзей от хулиганов.

Аргументы –  доказательства, приводимые в поддержку 
тезиса. Аргументами могут быть факты, примеры, утверж-
дения, объяснения, словом, все, что может подтвердить 
Ваш тезис. 

Вывод – тот же тезис, но только сформулированный в дру-
гой словесной форме.

Как надо рассуждать? От тезиса к аргументам можно 
перейти с помощью вопроса: Почему?, а аргументы отве-
чают: Потому, что…, Так как…. После аргументов форму-
лируется вывод. От аргументов к выводу мы переходим с 
помощью вопроса: Что из этого следует?, а вывод начи-
нается словами: Таким образом, …; Следовательно, …; 
Поэтому… (рис. 12).

Пример

Тезис нашего выступления – Телевизор смотреть полезно 

(Почему?)
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Аргументы – Потому что:

по телевизору передают новости; ⋅
по телевизору сообщают прогноз погоды; ⋅
по телевизору показывают интересные фильмы. ⋅

Можно дополнить список аргументов или привести 
аргументы и к противоположному тезису: Телевизор 

смотреть вредно.

Схема рассуждения

Почему?

Потому 
что...

Так как....

Что 
из этого 
следует?

Поэтому...
Таким 

образом,...

Тезис Вывод
Аргументы

(обоснование)

Рис. 12. Техника рассуждения

Аргументация

Аргументация – это процесс приведения доказательств, 
объяснений, примеров для обоснования какой-либо мысли.

Аргументация – это • система утверждений, то есть 
аргументы должны быть связаны друг с другом.

Аргументация – это • процесс, поэтому утверждения, 
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аргументы нужно расположить в определенной пос-
ледовательности.

Аргументы, которые приводит оратор, бывают двух типов: 
аргументы ЗА•  (за свой тезис),
аргументы ПРОТИВ (против чужого тезиса).• 

Как приводить аргументы? Необходимо создать систе-
му аргументов, определив, с каких аргументов следует на-
чинать, а какими заканчивать. Иногда думают, что самое 
главное в аргументации – найти как можно больше дока-
зательств, аргументов. Но это не совсем так. 

Запомните!
Аргументы ЗА должны:

быть правдивыми, опираться на авторитетные источники; →
быть доступными, простыми и понятными; →
быть максимально близкими установившимся в аудитории  →
мнениям;

отражать объективную реальность; →
отвечать здравому смыслу. →

Аргументы ПРОТИВ должны:

убедить аудиторию в том, что аргументы, приводимые  →
в поддержку критикуемого тезиса, слабые и не 

выдерживают критики.

Латинская пословица гласит: «Доказательства следу-
ет не считать, а взвешивать». Есть и такая пословица: 
«Кто много доказывает, тот ничего не доказывает». 
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Самое главное – продумывать каждое доказательство: на-
сколько оно убедительно для данной аудитории, насколь-
ко серьезно. Аргументы должны быть убедительными, то 
есть настолько сильными, чтобы с ними все соглашались. 
В процессе рассуждения мы выдвигаем тот или иной тезис, 
а затем его аргументируем. Наши собеседники анализиру-
ют наши аргументы и либо соглашаются с ними, находя их 
убедительными, либо нет, не признавая наш тезис.

Запомните!
Сила, убедительность аргумента – понятие относительное,  →
так как многое зависит от ситуации, эмоционально-

психического состояния слушателей и других факторов (их 

пола, возраста, профессии и т.д.).

Однако можно выделить ряд типичных аргументов, кото-
рые считаются сильными большинством аудиторий. Это 
научные аксиомы; положения законов и официальных 
документов; законы природы; выводы, подтвержденные 
экспериментально; заключения специалистов; ссылки на 
мнения признанных авторитетов; цитаты из известных ис-
точников; показания очевидцев; статистические данные.

Для доказательства тезиса рекомендуется приводить 
три аргумента. 

Один аргумент – это лишь факт.• 

Два аргумента можно опровергнуть.• 

Три аргумента опровергнуть сложнее; • третий аргу-
мент – это третий удар!
Четыре аргумента и больше аудитория часто вос-• 
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принимает уже не как некую систему (во-первых, 
во-вторых и, наконец, в-третьих), а как «много» 
аргументов; при этом нередко создается впечатление, 
что оратор пытается давить на слушателей, «уговари-
вать» их. Четвертый аргумент можно выдвинуть лишь 
в поддержку третьего, самого сильного аргумента.

Правила аргументации 

Шаг № 1. Определите тему своего выступления и 
сформулируйте ее.

Мне хотелось бы поговорить о... ⋅
Меня сегодня интересует вопрос о... ⋅
Существует такая проблема – ... и т.д. ⋅

Шаг № 2. Сформулируйте основной тезис своего 
выс тупления в следующем порядке. 

Мне кажется, что..., и вот почему… ⋅

Шаг № 3. Подберите аргументы в поддержку своего 
тезиса.

Шаг № 4. Приведите аргументы в систему. Располо-
жите их в определенном порядке.

Во-первых,… ⋅
Во-вторых,… ⋅
В-третьих,… ⋅

Шаг № 5. Если необходимо, опровергните противо-
положный тезис, приведя аргументы против него.

Шаг № 6. Сделайте вывод. Начните его словами: 
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Таким образом,… ⋅
Следовательно,… ⋅
Поэтому,… ⋅

Способы аргументации

Со времен Цицерона ораторы много размышляли над тем, 
как лучше предъявлять доказательства, как эффективнее 
представлять аргументы и осуществлять аргументацию, 
полагаясь только на ценные аргументы, которые следует 
выдвигать по нарастающей[8, c.58]. 

Гомеров порядок →

До сих пор наилучшим признается так называемый 
гомеров порядок: вначале сильные аргументы, за-
тем масса доказательств средней силы, в конце – 
один наиболее мощный, самый сильный аргумент. 
Сильные аргументы следует предъявлять по одному 
и в самой простой форме, а слабые – группировать 
для самоподдержки.

Восходящая аргументация  →

Для публичной речи более свойственна восходящая 
аргументация, которая помогает оратору постепенно 
расширять впечатление и подводить слушателей к же-
лаемому выводу. Например, использование восходящей 
аргументации совершенно оправдано в судебной речи, 
поскольку и адвокат, и прокурор стремятся максималь-
но воздействовать на присяжных, чтобы склонить их к 
принятию выгодного для себя решения[28, c.153]. 
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Нисходящая аргументация →

В общественной жизни иногда используется и нис-
ходящая аргументация, когда необходимо сни-
зить эмоциональный накал и силу впечатления либо 
успокоить аудиторию, например, на митингах и 
собраниях[28, c.153].

Восходящая и нисходящая аргументации различаются 
усилением или ослаблением аргументирования к концу 
выступ ления.

И все-таки из чего исходить, определяя силу ар-
гументов и, следовательно, порядок микротем? Что 
окажется наиболее значимым для данной аудито-
рии? Дать практические рекомендации по аргументации 
той или иной идеи можно только в том случае, если из-
вестны аудитория слушателей, ситуация общения и тема 
выступления.

Запомните!
Для разных аудиторий эффективна разная аргументация. →
Любая аргументация в публичном выступлении  →
ориентирована на конкретную аудиторию, конкретную 

ситуацию и учитывает конкретную тему.

Правила убеждения

Эффективности любого публичного выступления, преду-
сматривающей достижение оратором поставленной цели, 
способствует соблюдение определенных правил[34, c.4-10]. 
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Правило № 1. Правило Гомера. Очередность при-
водимых аргументов влияет на их убедительность. 
Наиболее убедителен следующий порядок аргумен-
тов: сильный – средний – один самый сильный.

Правило № 2. Правило Сократа. Для получения 
положительного решения по очень важному для Вас 
вопросу поставьте его на третье место, предварив его 
двумя короткими простыми для собеседника вопро-
сами, на которые он легко ответит «ДА».

Правило № 3. Правило Паскаля. Не загоняйте со-
беседника в угол. Позвольте ему «сохранить лицо».

Правило № 4. Убедительность аргументов сущест-
венно зависит от имиджа и статуса убеждающего.

Правило № 5. Не загоняйте себя в угол, не прини-
жайте свой статус.

Правило № 6. Не принижайте статус и имидж собе-
седника.

Правило № 7. К аргументам приятного нам собесед-
ника мы относимся снисходительно, а к аргументам 
неприятного – критически.

Правило № 8. Желая переубедить собеседника, на-
чинайте не с того, что вас разделяет, а с того, в чем Вы 
согласны с ним.

Правило № 9. Проявляйте эмпатию: сочувствуйте 
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эмоциональному состоянию другого человека.

Правило № 10. Будьте хорошим слушателем.

Правило № 11. Избегайте конфликтогенов – слов, 
действий или бездействия, которые могут привести к 
конфликту.

Правило № 12. Проверяйте, правильно ли вы пони-
маете друг друга.

Правило № 13. Следите за мимикой, жестами и по-
зами – своими и собеседника.

Правило № 14. Покажите, что предлагаемое Вами 
удовлетворяет какую-то из потребностей собеседника.

Эти 14 правил подразделяются на активные и пассивные.
К активным правилам относятся те, которые усили-

вают позицию убеждающего. Это правила 1, 2, 4, 7-10, 14.
К пассивным правилам относятся те, несоблюдение 

которых может нарушить процесс убеждения либо осла-
бить его. Это правила 5-13.

Правила 7-10 являются одновременно и активными, 
и пассивными. Назовем их активно-пассивными.

Запомните!
Не нарушайте пассивные правила. →
Применяйте два-три активных правила. →



5. Основная часть выступления 117

Что мешает восприятию аргументации?

Критика ранее воспринятой информации  →

Всегда трудно выступать после своего оппонента. 
Поэтому начните свою речь с небольшой критики, 
прокомментируйте точку зрения предыдущего ора-
тора, а ближе к концу выступления изложите свои 
аргументы.

Повторение основной мысли →

Основную мысль за время выступления нужно по-
вторить не менее трех раз в разных формах, но не бо-
лее, чтобы не раздражать слушателей.

Злоупотребление терминами и иностранными словами →

Старайтесь использовать меньше терминов и ино-
странных слов, а если без них обойтись нельзя, обя-
зательно объясняйте их значение.

Речевые ошибки и нарушение норм культуры речи →

Особенно «режет» слух неправильное ударение в 
словах. Это моментально отвлекает от содержания 
речи. Ударение всех спорных и новых для Вас слов 
проверяйте по орфоэпическому словарю.

Узнаваемость источника информации →

Говорят, что если человек украл только одну идею, 
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это называется плагиатом. Но если он позаимствовал 
много идей, то это уже образование. Старайтесь при 
подготовке к выступлениям использовать различные 
источники, исследовать и анализировать информа-
цию, вырабатывая при этом свою точку зрения.

Приемы эффективной аргументации

Проявляйте эмоции →

Эмоциональность – важнейшее качество публичного 
выступления. Показывайте аудитории, что Вас вол-
нует то, о чем Вы рассказываете, и Вы действительно 
хотите донести свою обеспокоенность до слушате-
лей. Эмоция в публичном выступлении – очень силь-
ное риторическое средство, на которое слушатели 
легко отзываются, поэтому внимание оратору будет 
обеспечено[31, c.52].

Необходимо иметь в виду, что эмоциональная 
речь, эмоциональный нажим на аудиторию или от-
дельного слушателя часто оказываются эффективнее 
логической рациональной аргументации. 

Некий французский аристократ никак не мог понять из объ-

яснений своего преподавателя, почему сумма углов треу-

гольника равна двум прямым углам. Наконец преподаватель 

воскликнул:

– Я клянусь Вам, Ваше высочество, что она им равна!

–  Почему же Вы мне сразу не объяснили столь убедитель-

но? – спросил аристократ.

Однако не стоит забывать, что эмоциональность 
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оратора должна быть сдержанной. 

Обращайтесь к жизненно важным для слушателей фактам →

Старайтесь показать реальную пользу для слушателей от  →

своих предложений или информации

Выступая перед любой аудиторией, старайтесь объ-
яснить слушателям, почему именно Ваша информа-
ция важна для них. Покажите им реальную пользу 
от своих предложений или идей, объяснив, что слу-
шатели смогут сделать или получить, вплоть до 
деталей. 

Это поможет вам обрести здоровье… ⋅
Я научу вас … ⋅
Вы узнаете сегодня, как можно… и т.д.  ⋅

Персонифицируйте свои идеи →

Называйте имена тех, кто поддерживает какую-либо 
точку зрения, высказывайте собственное личное 
мнение.

Будьте лаконичны →

Краткие выступления хорошо запоминаются и ка-
жутся аудитории более компетентными. «В хоро-
шем рассказе, как и на военном корабле, не должно 
быть ничего лишнего», – писал А. Чехов. Лаконизм 
выступ ления достигается за счет тщательного отбора 
материала.
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Предупреждайте возражения →

Для того чтобы избежать нежелательных вопросов 
и предупредить возражения, оратору следует самому 
изложить их заранее и дать на них ответы.

Здесь обычно возражают, что... ⋅
Я знаю, мне могут возразить, что...  ⋅
И т.д.  ⋅

Произнеся подобную фразу, изложите свое понимание 
проблемы, и последнее слово останется за Вами. Сна-
чала приведите чужую точку зрения, а потом свою. 

Пример

Выступление на совещании. Я считаю, что в первую очередь 

нам необходимо разработать долгосрочную программу раз-

вития нашего предприятия. Конечно, мне могут возразить, 

что в условиях нестабильной экономики это сделать невоз-

можно, но...

Ссылайтесь на мнение авторитетов →

Цитируйте мнения авторитетных для аудитории лю-
дей.

Используйте цифры →

Статистические данные, цифровой материал способ-
ны убедить любую аудиторию[27].
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Правила использования цифровых данных 
в устном выступлении
Убедительны только краткие цифровые данные. →

Статистические данные следует представлять в сравнении или  →

в пропорции.

Цифры лучше округлять. →

Точно указывать источник статистических данных. →

Вместо точного количества километров, кубометров и  →

населения предлагать наглядные сравнительные данные. 

Не представлять длинные ряды цифр. →

Пример

Вместо фразы: «В 1920 году покупательная способность  ⋅
доллара по отношению к 1926 году, принятому за еди-

ницу, была 0,648, а в 1940 году – 1,272» следовало ска-

зать: «В 1940 году на доллар можно было купить вдвое 

больше, чем в 1920»[27].

По площади, как Москва… ⋅
Население в три раза больше, чем в Петербурге… ⋅
Такого количества газа нашему дому хватит на 2,5  ⋅
года…

Опирайтесь на наглядность →

Известно, что около 80% информации человек полу-
чает через зрение. Этим объясняется важнейшая роль 
зрительной стороны восприятия устного выступления. 
Около 20% информации усваивается аудиторией толь-



Риторика. Искусство публичного выступления122

ко благодаря аудиовизуальным приемам (слайдам, гра-
фикам, флип-чартам, видеоматериалам и др.)[28, c.161]. 

Используйте юмор →

Юмор любит любая аудитория. Шутки хорошо запоми-
наются, они поднимают престиж оратора, располагают 
к нему аудиторию, снимают усталость и напряжение. 
Лучший юмор в публичном выступлении – свой соб-
ственный. Конечно, можно воспользоваться и чужим, 
не забыв, однако сослаться на его автора. Поднять на-
строение аудитории могут шутливые замечания орато-
ра по поводу местных условий или особенностей си-
туации выступления, или замечаний предыдущих ора-
торов. Хорошо воспринимаются шутки оратора в свой 
адрес – это всегда располагает к нему аудиторию[28, c.163].

Правила смешных историй
Рассказывайте только то, что хорошо знаете. →

Ваша шутка должна быть понятна всем присутствующим. →

Шутка должна развивать тему Вашей речи. →

Шутка должна быть короткой. →

Рассказывая шутку или анекдот, нельзя путаться или сбиваться. →

Не пользуйтесь старыми остротами, чтобы не услышать в ответ:  →

«Старо!»

Выступая перед большой аудиторией, избегайте пикантных  →

шуток и подробностей.

Не делайте больших пауз для смеха. →

Шутка всегда должна быть неожиданной для аудитории. →
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Иллюстрирование выступления

Современное публичное выступление уже невозможно 
представить без демонстрации слайдов. 

Использование слайдов в процессе устного выступ-
ления требует соблюдения следующих правил (рис. 13).

Рис. 13. Расположение слайда или флип-чарта

Первый слайд должен отражать тему выступления, • 

сведения об ораторе (фамилию, имя и отчество, ло-
готип компании (если есть) и дату выступления). 
Последнее носит психологический подтекст. Видя 
сегодняшнюю дату на слайде, слушатели понимают, 
что Вы специально готовились к встрече с ними. И 
это повышает их доверие к Вам.
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Не демонстрируйте на слайдах текст выступления! • 

Иллюстративный материал призван только допол-
нять содержание речи.

Несмотря на всю привлекательность слайдов, в • 

фокусе публичного выступления всегда остается 
оратор[4, c.145].

Экран и/или флип-чарт должны находиться слева от • 

оратора. Если Вы стоите лицом к слушателям, а слайд 
или флип-чарт – слева от Вас, взгляды слушателей 
будут периодически возвращаться к Вам под влияни-
ем навыка чтения.

Не стремитесь максимально заполнить весь слайд, • 

старайтесь следовать принципу «Меньше – значит 
больше» [4, c.147].

Каждый слайд должен иметь название, выделенное • 

шрифтом.

Все надписи должны располагаться горизонтально, • 

слева направо. 

При построении графиков старайтесь располагать • 

кривые, направляя их вверх и направо по траектории 
движения глаз.

Деловые люди тоже подвержены этому движению глаз на-
право, но они также привыкли следовать желанной модели 
роста доходов и прибылей, изображаемой обычно в виде 
хоккейной клюшки. 
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Компонуйте слайды так, чтобы свести к минимуму • 

движения глаз своей аудитории. 

Заголовок на одной строчке

Первый пункт ⋅

Второй пункт ⋅

Третий пункт ⋅

Четвертый пункт ⋅

Рис. 14. Меньше – значит больше

В слайде не должно быть длинных заголовков, мно-• 

жества подзаголовков, пунктов и подпунктов. Учиты-
вайте принцип: «Меньше – значит больше» (рис. 14).

Избегайте неуловимого, подсознательного, отрица-• 

тельного эффекта, производимого знаком тире (ми-
нус). Заменяйте его точками, галочками, квадратика-
ми и др.

В названии слайда и названии пунктов используйте • 

одну грамматическую модель (назывные предложе-
ния). Вы можете устно усилить каждый пункт пояс-
нением и дополнительными аргументами. 

В оформлении слайдов используйте два, максимум • 

три разных шрифта. 
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Все надписи должны быть горизонтальными, хоро-• 

шо видными и понятными.

Материал на слайде должен располагаться пропор-• 

ционально. 

По возможности представляйте информацию в таб-• 

личном виде. 

Выберите один или два графических эффекта, ко-• 

торые повысят привлекательность Вашего слайда, и 
пользуйтесь только ими одними в течение всего вы-
ступления. 

Любой графический слайд можно значительно улуч-• 

шить, безжалостно удалив из него лишние слова, 
цифры, шкалу и условные обозначения. 

В секторной диаграмме самое главное – относитель-• 

ные размеры каждого сектора (рис. 15). Все опреде-
ления даются за пределами диаграммы, кроме про-
центного соотношения секторов. Такая конструкция 
воспринимается легче, потому что текст обычно за-
нимает гораздо больше места, чем цифры. Если в 
каком-то секторе мало места для цифр, сделайте вы-
носку.

На последнем слайде не должно быть Вашего пор-• 

трета и слов Спасибо! или Благодарю за внима-
ние! Слушателям будет приятнее услышать их от 
Вас.
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Как вы выглядите: 55%

Как вы 
говорите: 38%

Что вы говорите: 7%

Рис. 15. Воздействие коммуникации

Запомните!
Используйте цвета умеренно. →
Используйте цвета в качестве символов согласно  →
контексту.

Используйте цветной задний фон. →
Избегайте «красочных» слайдов. →
Не размещайте текст на темном фоне. →
Избегайте сокращений. →
Не используйте светлый шрифт на светлом фоне. →
Кегль шрифта должен быть минимум 24 или 28. →
Выделите текст с помощью тени и жирного шрифта. →
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Самомаркетинг… 
Ответы к упражнениям приведены в Приложении.

Упражнение
Прочитайте тексты. Определите, какие из «Правил убеждения», наруше-

ны / работают в следующих ситуациях. Аргументируйте свой ответ. При-

думайте наиболее удачные варианты. 

Ситуация 1. Как отпроситься с работы 
(разговор с руководителем)

– Виктор Павлович, отпустите меня на 2 часа раньше.

– А что такое?

– Понимаете, приезжает моя родная сестра с двумя детьми, с тя-

желыми вещами. Мне нужно обязательно ее встретить.

– Вы говорите, вещи тяжелые?

– Да, очень. Знаете, с детьми столько всего набирается. Коляска 

и все прочее.

– Так, может, лучше Вашему мужу ее встретить, раз такие тяжести.

– Мы тоже так думали. Но мужа не отпустил его начальник, сказал, 

что работы много...

– Ага! Значит, у них много работы, а у нас мало! Нет уж, пусть ее 

Ваш муж встречает! Не могу Вас отпустить.

– Но как же, это моя сестра...

– Это Ваши проблемы, решайте их сами и не за счет работы. Идите 

работайте.

Ситуация 2. В приемной[34, c.17]

В приемную входит посетитель и направляется к двери кабинета 
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руководителя.

Секретарь: Туда нельзя, он занят.

Посетитель: Мы записывались как раз на это время.

Секретарь: Я Вас не помню, как Ваша фамилия?

Посетитель: Записался мой начальник, но он не смог приехать и 

поручил это мне.

Секретарь: Нет, я не могу Вас пропустить, Вы не записаны. 

Ситуация 3. Проблемы автомобилистов[34, c.18]

Я опаздываю на работу. А тут еще около здания, где я работаю, нет 

свободных мест для парковки автомобиля. Я отъезжаю назад и 

несколько минут ищу свободное место.

Наконец, найдя место, я увидел стоящую рядом машину своего на-

чальника. «Наверняка он тоже долго искал, где встать», – подумал я.

Только я вошел в свою комнату, как был вызван к начальнику:

– Почему опоздали?

– Очень трудно найти место для парковки... Вы, наверное, тоже 

поездили, прежде чем поставить машину?

– Было дело...

– И так каждое утро. Может, нам принять какие-то меры, чтобы нам 

выделили дополнительные места для парковки...

– Да, надо что-то делать. Кстати, займитесь этим, узнайте, к кому 

нужно обратиться по этому вопросу...

Упражнение 
Использование цифр

В каком случае правильно использованы цифры в публичном выступле-

нии, а в каком – нет? Исправьте ошибки в использовании цифрового 

материала. 
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В прошлом году производство электроэнергии в нашей облас-1. 

ти сократилось на 49,92%.

Население Нижегородской области почти в четыре раза мень-2. 

ше населения Москвы и примерно равно населению города 

Санкт-Петербург.

Ученые подсчитали, что человеку умственного труда надо 3. 

спать в сутки 8 часов 49 минут.

Вы знаете, мы платим за квартиру 520 рублей 60 копеек в 4. 

месяц! А раньше платили 268 рублей 40 копеек.

Мудрые мысли…

 Страсти – единственные ораторы, которые всегда убеждают. 

Ф. Ларошфуко

 Самая большая роскошь на свете – это роскошь человеческого  

общения.

А. Экзюпери

 Логика – это, видимо, умение доказать какую-то истину, а  

красноречие – это дар, позволяющий нам овладеть умом и 

сердцем собеседника, способность втолковать или внушить 

ему все, что нам угодно.

Ж. Лабрюйер
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Глава 6

Язык и стиль выступления

Для оратора очень важен языковой паспорт, поскольку 
слушатели замечают любые неточности, ошибки и словес-
ные неудачи в его речи.

Языковой паспорт оратора – впечатление, создавае-
мое оратором о себе своей речью. По речи человека можно 
определить его пол, возраст, профессию, место рождения, 
место жительства, национальность, уровень образова-
ния, а главное – воспитания и культуры. Свой языковой 
паспорт человек предъявляет окружающим, едва «открыв 
рот», поэтому оратор обязан постоянно демонстрировать 
культуру слова, соблюдать нормы общения и правила ре-
чевого этикета, а также следить за дикцией[28, c.59].

Коммуникативные барьеры

В процессе межличностного общения могут возникать 
специфические коммуникативные барьеры – труд-
ности, мешающие по различным причинам успешному 
речевому взаимодействию и взаимопониманию. К ним 
могут относиться социальные, политические, профессио-
нальные, религиозные, образовательные различия; пси-
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хологические и интеллектуальные черты личности; от-
сутствие единого понимания коммуникативной ситуации 
и разная степень проявления коммуникативных качеств 
речи (рис. 16).

Коммуникативные барьеры

Фонетический барьер

Стилистический барьер

Семантический барьер

Логический барьер

Коммуникативные качества речи

Правильность, выразительность

Краткость, уместность

Ясность, богатство

Точность, логичность

Рис. 16. Коммуникативные барьеры и качества речи

Фонетический барьер

Фонетические барьеры возникают каждый раз, когда темп 
и скорость речи, качество дикции, артикуляции не соот-
ветствуют норме, например, если выступающий говорит, 
чуть приоткрывая рот или стискивая зубы, или шепелявя, 
картавя, присвистывая, пришепетывая, причмокивая и т.п. 
Отвлекают от содержания речи говорящего также хихика-
нье, смешки, шепот, вскрикивание, вздох, икота, громкая 
зевота и звуки-разделители («хм-м-м-м», «э-э-э-э» и т.п.). 
Часто слушатели перестают воспринимать содержание вы-
ступления, увлекаясь подсчетом слов-паразитов в речи 
оратора. Режет слух аудитории и низкая культура речи 
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оратора (или ее отсутствие), и неправильные ударения, и 
ошибки в согласовании слов и т.п. Вспомните студенческую 
шутку: «У шейсЯт прОцентов Ихних дОцентов докУменты 
в пОртфелях, а у сорокА процЕнтов нАших доцЕнтов до-
кумЕнты в портфЕлях».

Таким образом, для преодоления фонетического 
барь ера у слушателей оратору необходимо выработать 
навыки правильного произношения слов и построения 
фраз.

Стилистический барьер

Стилистический барьер возникает при несоответствии 
формы коммуникации ее содержанию. Например, на пере-
говорах диалог подменяется монологом, на презентации 
пламенная агитационная речь превращается в доклад по 
написанному тексту, а на юбилейном банкете вместо пох-
вал виновнику торжества звучат критические нотки в его 
адрес. Такие сюжеты в реальной практике общения вызы-
вают не только неудовлетворенность, но и непонимание 
самой информации.

Понятие стиля неоднозначно. Французский иссле-
дователь XVIII века Ж. Бюффон так определял стиль: «Le 
style c’est l’homme» (стиль – это человек). Действительно, 
стиль отражает мысли в их «порядке и движении». 

В современном русском языке, который включает 
устную и письменную речь, выделяются четыре основ-
ных функциональных стиля: разговорный, официально-
деловой, научный и газетно-публицистический. Стиль ху-
дожественной литературы выделяется отдельно, посколь-
ку язык художественного произведения способен вобрать 
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в себя особенности различных функциональных стилей 
(рис. 17). Каждый стиль имеет свою языковую структуру и 
свои стилистически окрашенные средства. 

Стили русского языка

Научный

Официально-деловой

Публицистический

Художественной 
литературы

Разговорный

Рис. 17. Стили русского языка

Разговорный стиль•  – стиль устной речи, предпо-
лагающий использование эмоциональной лексики, 
фразеологических средств языка, обращений к собе-
седнику в более непринужденной форме, чем в пись-
менной речи. При этом выразительность речи иногда 
имеет решающее значение.

Официально-деловой стиль•  – стиль деловых до-
кументов, для которого характерны устойчивые 
синтаксические конструкции и языковые штампы 
без каких-либо выразительных языковых средств.
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Научный стиль•  – стиль письменной речи, для кото-
рого характерны строгие синтаксические конструк-
ции, точные определения и абстрактная лексика. Для 
научных текстов выразительность речи является не-
актуальным коммуникативным качеством.

Газетно-публицистический стиль•  – стиль пись-
менной речи, предполагающий использование язы-
ковых средств в зависимости от жанровой специфи-
ки (сухая газетная информация или яркий фелье-
тон).

Стиль художественной литературы•  – представля-
ет собой синтез тщательно отобранных средств выра-
жения из всего богатства русского языка; источника-
ми пополнения этого стиля служат функциональные 
стили, поэтому язык художественных произведений 
характеризуется большим разнообразием языковых 
средств.

Стилистический барьер возникает также в том случае, ког-
да информация передается языком письменной речи, по-
скольку известно, что лучше запоминается фраза из 4-14 
слов, из 15-18 слов – уже хуже, из 18-25 слов – удовлетво-
рительно, а фраза из 30 слов и более на слух практически 
не воспринимается.

Таким образом, для преодоления стилистического 
барьера оратору необходимо не только хорошо структури-
ровать информацию, обеспечивать единство содержания 
и формы, но и строить краткие предложения, произнося 
их в соответствующем ситуации темпе и приемлемом для 
слушателей ритме.
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Семантический барьер

Семантический, то есть смысловой, барьер возникает в 
том случае, когда люди обозначают одними и теми же зна-
ками (вербальными и невербальными) совершенно раз-
ные вещи, что создает иллюзию общения.

Семантический барьер может вызвать:

несоответствие тезаурусов партнеров • (линг-
вистического словаря языка) смысловой инфор-
мации;
разные лексиконы•  партнеров;
социальные, психологические• , национальные, 
религиозные и другие различия.

Важно также помнить о том, что некоторые слова, напри-
мер эксклюзивный, аттракция, альтернатива, паблик ри-
лейшнз у людей в лексиконе есть, но при этом они могут 
не знать их точного значения, поэтому иностранные слова 
или профессиональную лексику следует объяснять или за-
менять общеупотребительными словами.

Семантический барьер возникает также из-за раз-
личий в речевом поведении представителей разных куль-
тур. Незнание национальных особенностей партнеров, как 
вербальных, так и невербальных, порой приводит не толь-
ко к коммуникативным казусам и барьерам, но и к срыву 
переговоров, к несостоявшимся сделкам[22].

Рассмотрим типичные для того или иного народа ха-
рактеры людей, нашедшие отражение в известных анекдо-
тах.
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Английский характер

По мосту через реку идет джентльмен и видит, что под мостом 

барахтается другой, в шляпе, смокинге, перчатках и т.д.

Джентльмен спускается на берег, раздевается, заходит 

в воду, подплывает к барахтающемуся субъекту, некоторое 

время плавает возле него, наконец, задает вопрос:

– Сэр, извините мою навязчивость, что я, не будучи пред-

ставленным Вам, позволю себе нескромный вопрос: почему 

Вы купаетесь в одежде?

– Простите, сэр, дело в том, что я не купаюсь – я тону.

Эстонский характер

По лесной дороге медленно тащится телега. В ней – отец с 

двумя сыновьями. Вдруг вдалеке дорогу перебегает какой-

то зверек. Проходит полчаса, один из сыновей произносит:

– Это, наверное, лиса.

Проходит еще час. Второй сын произносит:

– Нет, это, наверное, собака.

Проходит еще час. Отец произносит:

– Перестаньте спорить, горячие эстонские парни.

Русский характер

Царь Николай I любил иногда пощекотать себе нервы бесе-

дами с людьми, откровенно выражавшими свои взгляды. К 

числу таких относился и комендант Петропавловской крепос-

ти И.Н. Скобелев, выходец из крестьян Курской губернии, 

дослужившийся от солдата до генерала от инфантерии.

Однажды Николай I пригласил Скобелева в Зимний дво-

рец, где по такому случаю специально готовили настоящие 
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крестьянские щи, кашу с салом и пирог с грибами. Царь стал 

выспрашивать мнение генерала об идее создания арестант-

ских рот, весьма занимавшей тогда императора. Генерал, 

будучи ее противником, принялся резко критиковать нов-

шество, щедро сдабривая свою речь меткими солдатскими 

словечками.

Сидевшие за столом вельможи не могли удержаться от 

улыбок, видя, как ловко он разделался с доводами царя. 

Это не ускользнуло от высочайшего внимания Николая I, и в 

адрес бывшего крестьянина, приступившего между делом к 

пирогу, была пущена пословица:

– Вот что, Иван Никитич, ешь пирог с грибами, да держи 

язык за зубами!

Но бравый генерал, не смущаясь, отпарировал:

– Да уж так, государь, может старый солдатина и заврал-

ся, однако справедливости ради скажу: «Хлеб-соль ешь, а 

правду режь!»

Еврейский характер

Мендель покрасил пароход и требует оплаты согласно дого-

вору.

– Какая оплата? Ты же покрасил только одну сторону...

– Ну и что, посмотрите договор, там сказано: «Мендель – с 

одной стороны, Одесское пароходство – с другой».

Эти примеры подтверждают, что язык не только одного 
народа, но и одной социальной группы отличается от язы-
ка другой, а на его употребление в речи влияет индивиду-
альный потенциал личности, в том числе и характер.

Как отмечает Ю.А. Борисов в книге «Роскошь чело-
веческого общения»[3], в ряде языков есть не только един-
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ственное и множественное, но и двойственное число (я 
+ ты), в некоторых есть средний род, а в английском, на-
пример, неодушевленные существительные не имеют даже 
мужского и женского рода; у северных народов есть по 
три десятка слов, обозначающих разное состояние снега и 
разные породы оленей, тогда как нам для этого хватает и 
одного-двух слов; индейцы говорят о себе в третьем лице, 
полностью отождествляя себя с племенем, а короли о себе 
– во множественном числе...

Все это – коммуникативные знаки языка, иногда де-
лающие действительно невозможным адекватный пере-
вод с одного языка на другой, особенно когда речь идет об 
идиоматических выражениях и культурных реалиях, не 
имеющих аналогов в другой культуре.

Не зная таких нюансов, можно попасть в сложную 
ситуацию. Так, очень странное впечатление на носителей 
иной культуры могут произвести некоторые комплимен-
ты женщинам. В Индии можно польстить женщине, если 
сравнить ее с коровой, а ее походку – с походкой слона. Хо-
роший комплимент японке – сравнение со змеей, татарке 
и башкирке – с пиявкой, олицетворяющей совершенство 
форм и движений. Если в русской культуре обращение к 
женщине «Гусыня!» – оскорбление, то в Египте – ласковый 
комплимент.

Речевое поведение, отличающее язык людей разных 
национально-этнических общностей, проявляется так же 
ярко и на уровне невербального взаимодействия, хотя в 
этом общего у них гораздо больше, чем различий. И все-
таки эти различия существуют. Мы, например, при счете 
загибаем пальцы в кулак, начиная с мизинца, а американ-
цы (и некоторые европейцы), наоборот, разгибают сжатые 
в кулак пальцы, начиная с большого. Болгары, албанцы и 
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турки используют совершенно иные жесты для обозначе-
ния подтверждения и отрицания, нежели русские. 

Таким образом, для преодоления семантического 
барь ера необходимо учитывать особенности слушателей и 
говорить с ними как бы «на одном языке», используя по-
нятную для них лексику и поясняя смысл употребляемых 
слов. Следует помнить о том, что языковые нормы, специ-
фика нашей речи должны выбираться в зависимости от 
того, к кому обращено высказывание.

Логический барьер

Логический барьер возникает в том случае, когда люди не 
могут найти общего языка, искажая смысл информации.

Каждый человек видит мир, ситуацию, проблему 
по-своему. Кроме того, одни и те же слова в той или иной 
ситуации могут иметь совершенно разный смысл. Напри-
мер, слово команда – это и «распоряжение», и «спортивная 
группа», и «группа единомышленников». Смысл, таким 
образом, всегда иной. Он рождается в сознании говоряще-
го, но не всегда понятен слушателям.

Для понимания информации необходимо любое выс-
казывание соотносить с действительностью. В реальном об-
щении здесь возможны коммуникативные недоразумения, 
которые можно проиллюстрировать старым анекдотом.

Ночью раздается стук в окно.

– Хозяин, дрова нужны?

– Нет, не нужны.

Наутро глядь: во дворе дрова исчезли.

Незнание действительности, которая стоит за высказы-
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ванием, приводит к непониманию смысла услышанного. 
Вспомните песню о рыбаке Косте, который «шаланды, 
полные кефали» приводил в Одессу. В ней, например, есть 
такие слова: «Фонтан черемухой покрылся», «но и Молда-
ванка, и Пересыпь обожают Костю-моряка». Если не знать, 
что Фонтан, Молдаванка, Пересыпь – это районы Одессы, 
можно попасть в тупик: как может фонтан покрыться че-
ремухой? что за молдаванка и пересыпь, которые обожают 
персонажа песни?

Недопонимание, как показывает практика взаимо-
действия, может вызвать контрреакцию, а главное – при-
вести к искажению информации. Французский исследова-
тель А. Моль в книге «Социодинамика культуры» приво-
дит такой утрированный пример искажения информации 
в процессе ее передачи от одного партнера другому[19].

Ситуация из армейской жизни. Передача приказа

1. Капитан – адъютанту.

Как вы знаете, завтра произойдет солнечное затмение, а это 

бывает не каждый день. Соберите личный состав завтра в 

5 часов на плацу в походной форме. Они смогут наблюдать 

это явление, а я дам им необходимые пояснения. Если бу-

дет дождь, то наблюдать будет нечего, так что в таком случае 

оставьте людей в казарме.

2. Адъютант – дежурному сержанту.

По приказу капитана завтра утром в 5 часов произойдет сол-

нечное затмение в походной форме. Капитан на плацу даст 

необходимые пояснения, а это бывает не каждый день. Если 

будет идти дождь, наблюдать будет нечего, но тогда явление 
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состоится в казарме.

3. Дежурный сержант – капралу.

По приказу капитана завтра утром в 5 часов затмение на 

плацу людей в походной форме. Капитан даст необходимые 

пояснения в казарме насчет этого редкого явления, если бу-

дет дождь, а это бывает не каждый день.

4. Дежурный капрал – солдатам.

Завтра в 5 часов произойдет солнечное затмение в поход-

ной форме на плацу. Если будет дождливо, то это редкое яв-

ление состоится в казарме, а это бывает не каждый день.

5. Один солдат – другому.

Завтра, в самую рань, в 5 часов, солнце на плацу произ-

ведет затмение капитана в казарме. Если будет дождливо, 

то это редкое явление состоится в походной форме, а это 

бывает не каждый день.

Для адекватного понимания информации важна встреч-
ная мыслительная деятельность, активность слушателей, 
запус кающая механизм опережающего понимания, прог-
нозирования речи. 

Таким образом, для преодоления логического барье-
ра оратору необходимо «идти от слушателей»: рассматри-
вать аргументы, определяя слабые и сильные из них, с по-
зиции своей аудитории и учитывать ее специфику.

Коммуникативные качества речи

Коммуникативные качества речи, определяющие ора-
торский стиль, – правильность, выразительность, крат-
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кость, уместность, ясность, богатство, точность, логич-
ность – должны быть присущи каждому человеку, высту-
пающему публично.

Правильность

Правильность речи – это владение нормами литературно-
го языка.

Правильная и красивая речь формируется с дет-
ства благодаря чтению хорошей литературы и общению с 
людьми, владеющими грамотной речью. Уловить ошибку 
(неправильное ударение, нарушение морфологических 
норм, несочетаемость слов и т.д.) можно только в процес-
се коммуникации, поэтому надо следить за своей речью и 
чаще обращаться к словарям русского языка.

Необходимо помнить следующее: 

в односложных глаголах прошедшего време-• 

ни женского рода ударение падает на окончание 
(жилА, былА, пилА и т.п.);

к мужскому роду относятся такие слова, как • шам-
пунь, тюль, рояль, санаторий, кофе; к женско-
му – мозоль, фасоль, прорубь, фамилия, тУф-
ля, тапочка, плацкарта; к среднему – яблоко, 
повидло, факсИмиле, такси и т.п.; 

есть слово • простыня (а не прОстынь), слово си-
рота во множественном числе звучит как сирО-
ты, а торт – как тОрты (если же их нет, то нет 
тОртов), слова носки и чулки во множественном 
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числе родительного падежа звучат так: носков и 
чулок и т.п.;

предлоги • благодаря, согласно, вопреки требуют 
после себя дательного падежа (например, соглас-
но договору, благодаря вам) и т.д.

Напротив государственной публичной библиотеки в свое 

время было кафе. И читатели частенько бегали туда пить 

кофе. Те же из них, кто занимался эмпирическими иссле-

дованиями в лингвистике, имели прекрасную возможность 

понаблюдать за вариативностью норм русского языка.

И вот сидит читатель-аспирант в кафе и слышит: 

– Одно кофе, одно кофе, одно кофе…

Думает: «Какой безграмотный русский народ!» 

И вдруг долгожданное, но с легким кавказским акцентом: 

– Один кофе… и один булочка. 

Следует также помнить, что такие слова, например, как 
пальто, кино, метро не изменяются в русском языке ни по 
числам, ни по падежам. Хотя у А. Блока есть такие стро-
ки: 

На улице стало темно,

Мы в польтах осенних сидели.

Друзья растворили окно,

Зачем-то галоши надели.

Здесь слово пальто употреблено специально неправильно 
в соответствии с поэтическим замыслом автора.

Если под рукой нет словаря или другого справочни-
ка, можно открыть в Интернете сайт www.gramota.ru. 
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Выразительность

Выразительность как коммуникативное качество речи ора-
тора воздействует на эмоции и чувства аудитории. Вырази-
тельной считается речь яркая, образная, выделяющаяся на 
общем речевом фоне. Таковой ее делают экстралингвисти-
ческие (внеязыковые) и лингвистические особенности:

неравнодушие, взволнованность говорящего, способ-• 

ные вызвать соответствующую реакцию слушателей, 
удержать их внимание;

знание выразительных средств языка (риторические • 

фигуры, афоризмы, пословицы и поговорки, фразео-
логические выражения и крылатые слова);

хорошее владение функциональными стилями рус-• 

ского языка, каждый из которых обслуживает свою 
сферу употребления и имеет свои черты.

Запомните!
Для того чтобы Ваша речь была образной, красивой и  →
выразительной, учите афоризмы, запоминайте пословицы, 

поговорки и используйте их в своей ежедневной речевой 

практике.

Возьмите себе за правило – каждый день иметь «фразу  →
дня». Повесьте листок с  афоризмом над рабочим столом 

и периодически посматривайте на него. Обязательно 

запомните!



Риторика. Искусство публичного выступления146

Запомните!
Учите афоризмы вместе с родственниками, друзьями и  →
коллегами, соревнуясь в том, «кто знает больше». Очень 

полезно!

Не меньшими возможностями для построения грамотной 
речи располагают и другие уровни языка, от фонетики до 
синтаксиса:

четкое произнесение звуков речи, которое обеспечи-• 

вается совершенствованием техники речи: правиль-
ное дыхание, тренировка подвижных частей речево-
го аппарата, работа над дикцией отдельных звуков в 
изолированном произношении и в речевом потоке;

интонация, темп речи, повышение и понижение голо-• 

са, пауза, логическое ударение, которые существенно 
усиливают выразительность речи. 

Необходимо накапливать свой риторический багаж, обра-
щаясь к Словарю крылатых слов и образных выраже-
ний.

Мифологические источники

Авгиевы конюшни Неодобр. Очень грязное помещение; сильная 
запущенность, засоренность; беспорядок в делах, 
требующие больших усилий для их устранения

Аника-воин Ирон. Задира, хвастающий своей силой, но 
терпящий поражение
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Ахиллесова пята О чьем-либо слабом, уязвимом месте

Бочка Диогена Неодобр. Место, где человек скрывается от 
излишнего любопытства окружающих; о чьей-
либо скрытности, замкнутости

Вавилонское 

столпотворение

Неодобр. О полной неразберихе, большом 
беспорядке, сутолоке, шуме и суматохе

Глас вопиющего в 

пустыне

Книжн. О тщетном, напрасном призыве к кому-, 
чему-либо

Дамоклов меч О постоянно грозящей кому-либо опасности

Двуликий Янус О неискреннем, двуличном человеке, лицемере

Калиф на час Ирон., пренебр. О человеке, получившем 
власть случайно, на короткое время; о 
человеке, случайно и ненадолго занявшемся не 
свойственным ему делом

Крокодиловы 

слезы

Неодобр. Притворные слезы, неискреннее 
сожаление, лицемерное сострадание

Лебединая песня О последнем, обычно наиболее значительном, 
произведении, создании, творении

Между Сциллой

и Харибдой

Книжн. О трудном, опасном положении, когда 
опасность грозит с двух сторон; синоним: Между 
молотом и наковальней

Прокрустово ложе Мерка, под которую насильственно подгоняют 
что-либо, для нее неподходящее

Слава Герострата О честолюбце, стремящемся к славе любым 
путем, вплоть до преступления и вандализма

Сфинксова 

загадка

Сфинкс подстерегал путников и задавал им 
загадки, не сумевших их разгадать он убивал. 
Когда же Фиванский царь Эдип разгадал 
заданные ему загадки, чудовище лишило себя 
жизни
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Литературные источники

Галопом 

по европам

Шутл., ирон. О крайне поверхностном в результате 
спешки, суеты ознакомлении с чем-либо; о 
поверхностном и торопливом изложении какой-
либо информации

Драконовские 

законы

Неодобр. О крайне жестоких, суровых законах, 
установлениях или беспощадном и безжалостном 
наказании

Заблудшая овца О сбившемся с верного, праведного пути 
человеке, грешнике

Лучше позже 

(поздно), чем 

никогда

Пословица. Лучше в конце концов сделать что-
либо, пусть и с некоторой задержкой, чем не 
сделать этого вообще

Между молотом и 

наковальней

О трудном, опасном положении, когда опасность 
грозит с двух сторон; синоним: Между Сциллой и 

Харибдой

Мильон терзаний (А.С. Грибоедов) О продолжительных волнениях, 
колебаниях или сомнениях, особенно тех, которые 
связаны с необходимостью принятия важного 
решения; о продолжительных нравственных или 
душевных страданиях, переживаниях

На ходу подметки 

рвет

Шутл., неодобр. О ловком, плутоватом, 
изворотливом человеке; о чрезвычайно 
находчивом, старательном и активном человеке

Презренный 

металл

(И.А. Гончаров «Обыкновенная история»)
Образное название золота, денег

Рыльце в пуху Разг. (И.А. Крылов) Быть причастным к чему-либо 
неблаговидному, преступному

Рыцарь без 

страха и упрека

Человек честный, мужественный, обладающий 
высокими нравственными достоинствами; 
самоотверженный заступник обиженных
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Рыцарь на час Слабовольный человек, живущий благородными 
порывами, но не способный к длительной борьбе

С корабля на бал Разг. О человеке, который сразу же по 
возвращении из путешествия, не успев отдохнуть, 
оказывается на приеме, вечере, в театре, на 
собрании. В более широком смысле – резкий, 
неожиданный переход из одной ситуации в 
другую, не похожую на прежнюю; Пушкин «Е.О.»: 
Онегин начал странствия без цели, / Доступный 
чувству одному; / И путешествия ему, / Как всё на 
свете, надоели; / Он возвратился и попал, / Как 
Чацкий, с корабля на бал

Пример 

Глас вопиющего в пустыне  ⋅ не слышен был ни в древнос -

ти, ни ныне.

 И потому всем стоит заучить: попал в пустыню – незачем  ⋅
вопить.

Дамоклов меч ⋅  над головой – проблема из проблем.

 И может в ней помочь нам лишь … дамоклов шлем. ⋅
Нет, не нужна мне  ⋅ слава Герострата:

 Поджог совсем не так приятен, как растрата. ⋅
Сложно загнать живую практику бизнеса в  ⋅ прокрустово 

ложе законов.

Уместность

Под уместностью речи следует понимать соответствие слов 
и выражений целям и условиям общения, той или иной ау-
дитории. Функциональные стили русского языка и языко-
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вые средства подбираются в зависимости от темы сообще-
ния, от ситуации, от состава слушателей и т.д. Нельзя гово-
рить одинаково об одном и том же с коллегами, клиентами, 
участниками научной конференции, в рабочей среде и т.п. 
Да и в общении с одной и той же аудиторией в официаль-
ной обстановке используются одни языковые средства, в 
неофициальной – другие. 

У О. Любченко есть юмореска «Как допускается пор-
ча хорошего настроения», составленная из одних канцеля-
ризмов (языковых штампов официально-делового стиля). 
Она показывает, как не надо строить свою речь. В середи-
не XX в. писатель К. Чуковский, исследовавший подобное 
«засорение» языка, назвал это явление «канцеляритом» 
по аналогии с бронхитом, простатитом и т.п.

Осуществив возвращение домой со службы, я проделал 

определенную работу по сниманию шляпы, плаща, боти-

нок, переодеванию в пижаму и шлепанцы и усаживанию с 

газетой в кресло. Жена в этот период времени претворяла 

в жизнь ряд ответственных мероприятий, направленных на 

чистку картофеля, варку мяса, подметание пола и мойку по-

суды.

По истечении некоторого времени она стала громко под-

нимать вопрос о недопустимости моего неучастия в прово-

димых ею поименованных мероприятиях. На это с моей сто-

роны было сделано категорическое заявление о нежелании 

слушания претензий по данному вопросу ввиду осуществле-

ния мною в настоящий момент своего законного права на 

заслуженный отдых.

Однако жена не сделала соответствующих выводов из 

моих слов и не прекратила своих безответственных выска-

зываний, в которых, в частности, отразила такой момент, как 
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отсутствие у меня целого ряда положительных качеств, как 

то: совести, порядочности, стыда и проч., причем как в ходе 

своего выступления, так и по окончании его занималась 

присвоением мне наименований различных животных, на-

ходящихся в личном пользовании рабочих и колхозников.

Ясность

Под ясностью речи подразумевают адекватное понимание 
слушателями того, что говорит оратор. Ясность речи обу-
словливается ее правильностью и точностью в совокуп-
ности с вниманием говорящего к осведомленности и рече-
вым навыкам собеседника. Ясность речи связана с желани-
ем говорящего сделать свою речь удобной для восприятия 
аудиторией.

Чистота

Под чистотой речи понимают отсутствие в речи говоряще-
го нелитературной лексики и слов-паразитов.

Что засоряет нашу речь? Диалектизмы, простореч-
ные слова, вульгаризмы, жаргонизмы, арготизмы, варва-
ризмы, канцеляризмы, слова-паразиты. В художественных 
текстах эти слова нередко используются как средство ре-
чевой характеристики героев для создания определенного 
колорита или комического эффекта.

Воспитательница в детском саду обращается к детям:

– Дети! Давайте повторим слова, которые вы нигде и ни-

когда не должны говорить.

Диалектизмы • – слова и выражения, характерные 
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для определенной местности. Например: петух – ко-
чет; плотва, тарань, вобла – три названия для одной 
и той же рыбы в разных областях России.

Просторечные слова•  – слова, выражения, формы 
словообразования и словоизменения, не входящие в 
литературный язык и несущие оттенок упрощения, 
грубоватости. Например: башка, транвай, сугрев, сра-
мота, толкучка, литературка, общага, шоферА, сред-
ствА, мОлодежь, чулков, носок, туфлЕй и т.п. 

Вульгаризмы•  и бранные слова – пошлые, грубые 
слова, унижающие не только собеседника, но и са-
мого говорящего. Например, сравните: лицо – харя, 
морда, рожа, рыло; есть (принимать пищу) – жрать, 
лопать, трескать; плохой человек – скотина, свинья, 
козел, мурло и т.д.

Жаргонизмы•  – слова и выражения, входящие в со-
став условного языка (жаргона) какой-либо социаль-
ной группы. Например: дОбыча (у нефтяников), ком-
пАс, МурмАнск (у моряков), Инсульт (у врачей); так 
называемый молодежный сленг, например прикид 
(одежда), въезжать (понимать), наехать на уши (об-
мануть), крыша поехала (о человеке с неадекватным 
поведением), шнурки в стакане (родители дома) и др. 
Жаргон насыщен яркими экспрессивно-оценочными 
словами и выражениями.

Арготизмы•  – слова и выражения воровского жар-
гона. Например: раскололся (признался), кимарить 
(спать). Фразеологизм «пролететь, как фанера по 
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Парижу». Причем в речи используется искаженный 
вариант: «пролететь, как фанера над Парижем».

Варваризмы•  – иноязычные слова, не переводимые 
на русский язык. Например: мадам, сэр, пардон, о’кэй, 
тет-а-тет, фазенда и др. Злоупотребление ими на-
рушает ясность и чистоту речи. Очень много таких 
слов появилось в последние десятилетия: консенсус, 
рейтинг, муниципалитет, мэр, спикер, эксклюзивный 
и т.д. Ошибки, возникающие при употреблении ино-
язычных слов, обычно связаны с непониманием го-
ворящим их значения. 

Канцеляризмы•  – слова и речевые штампы делового 
стиля, засоряющие нашу речь.

Слова-паразиты•  – навязчиво употребляемые слова 
и выражения, не несущие смысловой нагрузки. На-
пример: так сказать, значит, ну, э, вот, понимаешь, 
это самое, значит так, типа и др. 

Употребление перечисленных слов и выражений, кроме, 
конечно, слов-паразитов, вульгаризмов, а также нецензур-
ных выражений, допустимо в определенной мере в узком 
кругу хорошо знакомых людей, но не в официальной об-
становке, не в публичных выступлениях, не в чужой ауди-
тории.

Богатство

Богатство речи предполагает, прежде всего, лексическое 
богатство языка. Для развития своего словарного запа-
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са необходимо много читать, общаться с образованными 
людьми и чаще заглядывать в Толковый словарь рус-
ского языка.

Всем лексическим запасом академического словаря 
современного русского языка, насчитывающего более 120 
тысяч слов, человек, конечно, не может овладеть. У каж-
дого из нас есть активный запас слов для устной речи и 
пассивный запас слов, которым мы пользуемся в письмен-
ной речи, при чтении и аудировании (восприятии речи на 
слух). Процентное соотношение активного и пассивного 
запаса у носителей языка может быть различным, поэто-
му у одних людей более развита устная речь, а у других – 
письменная.

Пассивный запас слов пополняется за счет чтения и 
аудирования, а активный – благодаря речевой практике, 
предполагающей обязательный перевод слов из пассива в 
актив. Поэтому для обогащения речи необходимо разви-
вать всю речевую деятельность: чтение, говорение, письмо 
и аудирование. 

Каких высот может достичь человек в освоении лексическо-

го богатства языка? Непревзойденным в этом отношении 

до сих пор остается А.С. Пушкин – 21 тысяча активных слов. 

Современный образованный человек должен владеть 10-

12 тысячами слов. Однако только некоторые приближаются 

к этому уровню освоения лексического богатства русского 

языка. В основном же речь наших сограждан заметно бед-

неет. По некоторым данным, например, наша пресса обхо-

дится всего 2 тысячами слов. А отдельные граждане и вовсе 

приближаются к «рекорду» Эллочки-людоедки из романа И. 

Ильфа и Е. Петрова «12 стульев», которая обходилась всего 

33 словами.
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Бедность речи проявляется в использовании одних и тех 
же слов при характеристике различных явлений реальной 
действительности, в незнании возможностей внутрисис-
темных отношений в лексике русского языка: многознач-
ности, синонимии, омонимии и т.п., в употреблении одно-
коренных слов в пределах одного предложения или выска-
зывания и, конечно, языковых штампов. Оратор должен 
понимать значение иностранных слов, неологизмов, кото-
рые он использует в своем выступлении, уметь объяснить 
их значение, чтобы избежать неверного толкования слу-
шателями.

Точность

Точность речи, которая достигается благодаря использо-
ванию слов в полном соответствии с их значением, способ-
ствует наибольшему взаимопониманию людей. 

Как добиться точной речи? Это требует усилий, тру-
да, тренировки и не дается от Бога. Для построения точной 
речи необходимо знать лексическую систему языка (мно-
гозначность, синонимию, омонимию, паронимию, антони-
мию и др.), особенно синонимические ряды, позволяю-
щие подобрать самое нужное, самое точное слово, которое 
бы максимально соответствовало явлению действитель-
ности и отражало бы отношение говорящего к нему.

Пример

Рассмотрим слово знаменитый (применительно к человеку), 

с которым конкурируют большой, выдающийся, замечатель-

ный и известный. 

Все эти слова обозначают одно и то же, но каждое из них 
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имеет свои оттенки смысла:

большой ученый ⋅  – это объективная характеристика; 

выдающийся ученый  ⋅ – добавляет к характеристике срав-

нительный аспект;

замечательный ученый ⋅  – подчеркивает особый интерес к 

нему; 

известный ученый –  ⋅ свидетельствует об его популярно-

сти. 

Выбрать нужный синоним поможет Словарь синонимов 
русского языка.

К ошибочному восприятию информации могут при-
вести многозначность и омонимия.

Пример

Слово острый в словосочетаниях острый ум и острая игла 

несет разное значение. 

Смысл слова может также зависеть от ситуации общения 
и целей говорящего, поэтому расхождение в намерениях 
говорящего и слушателя может приводить к коммуника-
тивным барьерам.

Встречаются два кандидата наук.

Один, указывая с завистью на пухлый портфель другого, 

спрашивает:

-У тебя там, наверное, докторская?

-Нет, к сожалению, всего лишь ливерная.

Много ошибок допускается из-за незнания значений ино-
странных слов.
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Пример

Назовите мне их  ⋅ реквизиты (имеются в виду координаты: 

адрес, телефон). 

Избежать ошибок в употреблении того или иного сло-
ва помогают Толковый словарь русского языка 
(С.И. Ожегов) и Словарь иностранных слов.

Логичность

Логичность связана с точностью речи, но она достигается 
не только лексическими средствами, но и синтаксически-
ми.

Если речь состоит из штампов, она лишена единой 
логической линии в цепи аргументов и искажает смысл 
даже общеупотребительных слов. 

Пример

Я не хочу вас прерывать и поспорить, я хочу, наоборот,  ⋅
вас добавить.

На любом языке я умею говорить со всеми, но этим ин- ⋅
струментом стараюсь не пользоваться.

Нам никто не мешает перевыполнять наши законы. ⋅
Надо контролировать, кому давать, а кому не давать. По- ⋅
чему мы вдруг решили, что каждый может иметь?

Перлы сродни одесскому Вас здесь не сидело… с полным на-
рушением внешних синтаксических связей. Стилевая не-
ряшливость ведет к искажению смысла, который проясня-
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ется только в конкретной ситуации общения. Такие выска-
зывания не имеют определяющего и обобщенного смысла, 
полезного для других подобных ситуаций.

Неряшливость речи особенно заметна в рекламных 
объявлениях с характерной для них логической непосле-
довательностью. 

Пример

Требуется мужчина на мясо («рубщик мяса»).  ⋅
Подарок для одиноких мужчин: яйцерезка.  ⋅
Лечу от храпа: аппарат «Гильотина».  ⋅
Русские народные пиявки: лечение и успокоение.  ⋅
Похудение – 100%.  ⋅

Логичность высказывания предполагает правильный по-
рядок слов, который предусматривает размещение новой 
важной информации в конце предложения. Логичность 
целого текста зависит от его композиции. В истории ора-
торского искусства существовали разные схемы компози-
ционного построения речи: двух-, трех-, четырех-, пяти- и 
даже семичастные. Наиболее оптимальной оказалась трех-
частная структура текста – вступление, основная часть и 
заключение. 

Таким образом, при наличии в речи оратора перечис-
ленных коммуникативных качеств и отсутствии коммуника-
тивных барьеров можно считать, что оратор имеет в своем 
арсенале достаточно эффективный языковой паспорт.
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Требования к языку публичного выступления

Будьте конкретны →

Конкретность – это важнейшее требование к языку 
публичного выступления.

Что значит конкретность? Практик ораторского 
мастерства П. Сопер дает следующие советы[27]. 

Говорите — не  ⋅ шел, а бежал, ковылял, плелся, тащился, 

это создаст образ. 

Поставьте вопрос так: « ⋅ Как зародыш из почти незаметно-

го и видимого только в микроскоп оплодотворенного яйца 

развивается в футболиста весом в двести фунтов?» Имен-

но не в человека, а в футболиста!

   ⋅ Вместо слов: «Москва — крупный научный и медицинский 

центр»   говорите: «Здесь 350 больниц и 100 институтов».

Употребляйте глаголы →

Старайтесь заменять существительные глаголами.

Пример
Существительное Глагол

Вскрытие Вскрыть

Достижение Достичь

Обеспечение Обеспечить

Улучшение Улучшить

Используйте активное, а не пассивное построение фразы →



Риторика. Искусство публичного выступления160

Пример
Пассивное Активное

Это может осуществиться... Мы это осуществим...

Следует сделать заключение... Можно заключить...

Избегайте многословия →

Выбирайте более короткие фразы, избегайте много-
словия. Старайтесь обходиться без вводных фраз, не 
давайте несколько определений одному существи-
тельному (например: скучный, утомительный вечер), 
откажитесь от преувеличений (например: я абсолют-
но убежден, нет и тени сомнения).

Не используйте речевые штампы →

Не допускайте в речи штампов (например: храните-
ли традиций, судьба распорядилась, с затаенным ды-
ханием и др.).

Подчеркивайте основную мысль голосом, интонацией →

Д. Карнеги предлагает специальное упражнение для 
развития этого навыка: произнесите «Тридцать ты-

сяч долларов» так, чтобы это казалось больше, чем «Три 

миллиона».

Делайте паузы ДО и ПОСЛЕ высказывания важных мыслей →

Поясняйте иностранные слова и термины в процессе  →

выступления
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Речевые фигуры и тропы

Красота речи не тождественна красивости и не сводится к 
искусственному украшательству. Тем не менее, уже в древ-
ности знали, что воздействующая сила речи возрастает, 
если она чем-то выделяется. Намеренные отклонения от 
нейтрального речевого стандарта еще в античной ритори-
ке получили название тропов и фигур.

Представьте себе черно-белый карандашный рисунок. 
Как бы мастерски он не был выполнен, – это всего лишь 
черно-белое восприятие. Но вот мы берем кисть и делаем 
первый мазок. Красная краска – и рассвет ярко отразился в 
реке, еще мазок – и река стала синей, а сквозь облака про-
биваются золотые лучи восходящего солнца, зеленеет тра-
ва, перелетают с цветка на цветок разноцветные бабочки…

Так и наша речь. Сухая, неэмоциональная – это лишь 
черно-белый рисунок. Возьмем краски – риторические 
фигуры (рис.18) – и сделаем речь образной, яркой, вы-
разительной и убедительной! 

Риторические фигуры

Риторический вопрос

Анафора
Повтор

Антитеза
Графация

Аналогия

Перечислительный ряд

Инверсия

Гипербола

Рис.18. Риторические фигуры



Риторика. Искусство публичного выступления162

Риторический вопрос →

Утверждение в форме вопроса. Это самая сильная и 
эффективная риторическая фигура, которая «нена-
вязчиво навязывает» некую идею. Особенно высока 
эффективность риторических вопросов в момент на-
пряженного ожидания аудитории, когда она возбуж-
дена. 

Пример

В риторике часто приводят пример из судебной практики ад-

воката Ф.Н. Плевако. Он защищал старушку, укравшую фран-

цузскую булку. Прокурор заявил, что кража невелика, но это 

преступление, и оно подрывает основы закона империи. 

Плевако, обращаясь к присяжным заседателям, сказал:

– Уважаемые господа присяжные! Не мне напоминать 

вам, сколько испытаний выпало на долю нашего государ-

ства и в скольких из них Россия вышла победительницей. 

Устоев Российской империи не смогли подорвать ни татаро-

монгольское нашествие, ни нашествия шведов, турок, фран-

цузов. Как вы думаете, вынесет ли Российская империя одну 

французскую булку?

Старушку оправдали.

Эффективные риторические вопросы хорошо восприни-
маются на слух (как, впрочем, и любые вопросы), поэтому 
их рекомендуется всегда использовать в выступлении.

Повтор →

Считается, что мысль надо повторить не менее трех-
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четырех раз, чтобы она отразилась в сознании. Клас-
сический пример повтора: учиться, учиться и еще раз 
учиться. Повтор ведет к запоминанию (вспомним: 
повторенье – мать ученья). Но механический повтор 
мысли четыре раза увеличивает количество воспри-
нявших и запомнивших ее только в два раза.

Запомните!
Для того чтобы донести до слушателя некую мысль, ее  →
нужно повторить в разных формах.

Пример

Эффективный повтор мысли в разных формах. 

Мы должны изложить клиенту все факты…  ⋅
Наш долг – дать клиенту полный отчет…  ⋅
Клиент должен все знать…  ⋅
Надо сказать клиенту правду... ⋅

Анафора →

Одинаковое начало ряда фраз. Довольно сильный 
риторический прием, который эффективен в публи-
цистической, митинговой речи, в рекламных текстах, 
в презентациях, в эмоциональных выступлениях всех 
типов.

Пример

Нам надо ⋅  выяснить...
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Нам надо ⋅  установить...

Нам надо ⋅  сказать... и т.д.

Градация →

Расположение слов так, чтобы каждое следующее 
было выразительнее, сильнее предыдущего.

Пример

Он не догадывался, не знал, не ведал, ему и в голову не мог-

ло это прийти.

Антитеза →

Противопоставление внутри одной и той же фразы.

Пример

Государство пухнет – народ хиреет; граждане воруют – стра-

на богатеет (М. Жванецкий)

Перечислительный ряд →

Группа слов, представляющих собой перечисление и 
приводимых через запятую либо с помощью слов во-
первых…, во-вторых… и т.д.

Перечислительный ряд не должен быть длинным 
(не более четырех-шести членов).

Аналогия →
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Явление, описываемое по аналогии с другим, уже из-
вестным. Аналогия делает суждения доступнее, но не 
убедительнее. Нужно помнить, что аналогия – не до-
казательство: «Всякая аналогия хромает».

Гипербола →

Нарочитое преувеличение.

Пример

Нет таких сил, которые заставили бы его свернуть с из- ⋅
бранного им в жизни пути.

Я тысячу лет тебя не видела и т.д. ⋅

Инверсия →

Изменение привычного порядка слов. Для русского 
языка обычно характерно следующее распределение 
информативности в предложении: наиболее инфор-
мативное слово обычно ставится в конце фразы, ме-
нее информативное – в начале. Середина фразы наи-
менее информативна.

Пример

Никогда больше не будет раздаваться в коридорах этого зда-

ния детский смех.

Троп – переносное значение слова, выражения, 
фрагмента текста.

Чем обычная речь отличается от тропеизирован-
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ной? Создаваемый с помощью тропа образ обогаща-
ет текст новыми смысловыми и эмоциональными от-
тенками, формируя у слушателя сложный комплекс 
ассоциаций.

На I съезде народных депутатов СССР много говорилось об 

обострении межнациональных отношений в стране. Депутат, 

посвятивший немалую часть своего выступления этой про-

блеме, мог бы начать свою речь примерно так:

– Дорогие товарищи, осуществление перестройки ослож-

няется национальной рознью, которая порой приводит к 

кровопролитию.

Однако начало выступления – а на трибуне был поэт Е. Ев-

тушенко – оказалось иным:

– Дорогие товарищи, нелегко сеять семена перестройки 

в землю с трещинами национальной розни. Чего стоят тосты 

за дружбу народов, когда под ножки стола подтекает кровь?

Метафора →

Среди риторических тропов особенно выделяют ме-
тафору, которая представляет собой живой, яркий, 
привлекательный образ. Создавая метафору, нужно 
знать следующее:

нельзя сравнивать однородные объекты (напри-• 

мер, рыбу со щукой);

необходимо выявить главный, сущностный приз-• 

нак объекта;

следует дать оценку объекту (метафора или улуч-• 
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шает ее, или ухудшает);

лучше развить метафору, «раскрутить» ее в речи, • 

но соблюдая при этом единство образа.

Пример
(Фрагмент из речи менеджера на презентации проекта фирмы)

Уважаемые господа!

Сегодня мы собрали вас здесь для того, чтобы предста-

вить проект, над которым компания работала два послед-

них года. Уверены, что этот проект в скором времени станет 

главным маяком в необъятных просторах рынка безналич-

ных платежей…

В речи выбран образ – «маяк», который сразу помог 
глубже и полнее представить предмет презентации.

Метафора может быть реализована в слове, слово-
сочетании, предложении, фрагменте текста. Метафо-
рическое переосмысление слова ведет к возникнове-
нию его нового значения.

Пример

Волна ⋅  («водяной вал») – волна недовольства («сильное 

массовое проявление чего-либо»);

базар ⋅  («место розничного торга») – не заседание, а 

какой-то базар («шум, беспорядок»);

зарубить ⋅  («убить рубящим орудием») – зарубить кандида-

туру («воспрепятствовать, лишить возможности сделать 

что-либо или быть кем-либо») и т.д.
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Самой распространенной формой выражения мета-
форы являются двучленные словосочетания. Это мо-
гут быть обороты, построенные по модели имени-
тельный падеж существительного + родитель-
ный падеж существительного или прилагатель-
ное + существительное.

Пример

Война законов, парад суверенитетов, паралич власти; ⋅
обвальная приватизация, инфляционная спираль, идео- ⋅
логический вакуум.

Конечно, риторических фигур и тропов в русском 
языке гораздо больше. Здесь приведены лишь наи-
более распространенные. Все они помогают сделать 
нашу речь красивой: недаром же риторику называют 
красноречием. Однако перегруженность речи рито-
рическими фигурами либо их однообразное приме-
нение способны дать обратный эффект, вызвав раз-
дражение слушателей. 

Поэтому применяйте риторические фигуры с осто-
рожностью, но обязательно применяйте!

Самомаркетинг… 
Ключ к тесту и ответы к упражнениям приведены в Приложении.
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Тест 4 
Речевые барьеры при общении
Ответьте на вопросы ДА или НЕТ, чтобы оценить, насколько актуальны 

для Вас речевые барьеры общения и можете ли Вы доступно «подать 

информацию».

да/нет

Во время своего выступления внимательно ли Вы следите 1. 
за тем, чтобы слушатели правильно Вас понимали? 

Подбираете ли Вы слова в соответствии с уровнем под-2. 
готовки слушателей?

Отдаете ли Вы распоряжения в достаточно краткой фор-3. 
ме?

Обдумываете ли Вы указания, прежде чем их произнести?4. 

Если подчиненный не задает вопросов после того, как Вы 5. 
высказали новую мысль, считаете ли Вы, что он ее понял?

Ясно ли Вы выражаетесь?6. 

Стараетесь ли Вы связно выражать свои мысли?7. 

Поощряете ли Вы вопросы?8. 

Предполагаете ли Вы, что знаете мысли окружающих, или 9. 
задаете вопросы, чтобы выяснить их?

Различаете ли Вы факты и мнения?10. 

Усиливаете ли Вы конфронтацию, опровергая аргументы 11. 
собеседника?

Стремитесь ли Вы к тому, чтобы Ваши партнеры во всем с 12. 
Вами соглашались?

Используете ли Вы в своей речи непонятные слушателю 13. 
профессионализмы?

Говорите ли Вы ясно, точно и вежливо?14. 

Следите ли Вы за тем, какое впечатление производят 15. 
Ваши слова на слушателя, внимателен ли он?
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Тест 4 
Речевые барьеры при общении
Ответьте на вопросы ДА или НЕТ, чтобы оценить, насколько актуальны 

для Вас речевые барьеры общения и можете ли Вы доступно «подать 

информацию».

да/нет

Делаете ли Вы преднамеренные паузы в своей речи, для 16. 
того чтобы собраться с мыслями или привлечь внимание 
слушателей? 

Упражнение
Расставьте ударения в словах: 

баловать
алкоголь
новорожденный
валовой
менеджмент
газопровод
дефис
договор
завсегдатай
задолго
диспансер
квартал
запломбировать
звонит
углубить

феномен
перезвонят
избалованный
индустрия
перенесенный
инсульт
каталог
ходатайствовать
красивее
оптовый
маркетинг
блокировать
маркетинговый
вероисповедание

факсимиле
мельком
намерение
обеспечение
партер
сирота
обетованный
свободнее
позвонишь
средства
озлобленный
стенография
флюорография
эксперт

Упражнение
Подберите антонимы (слова одной и той же части речи, противополож-

ные по значению, например: много – мало) к прилагательным в следую-

щих сочетаниях.
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низкие 1__________ цены, низкое 2__________ сословие, 

низкий 3__________ поступок, низкий 4__________ поклон

общее 5__________ мнение, общая 6__________ кухня, 

общее 7__________ благо, общий 8__________ наркоз, 

общее 9__________ представление

прямая 10__________ линия, прямой 11__________ налог, 

прямой 12__________ вызов, прямой 13__________ характер, 

прямая 14__________ речь, прямой 15__________ угол

Упражнение
Найдите искажения в употреблении фразеологизмов, исправьте их. 

Если давать всем сестрам по серьге, то распределение электроэ-1. 

нергии будет несправедливым.

Получив с ворот поворот, фирмач обратился к другим поставщи-2. 

кам.

Коммерческих магазинов сейчас прудом пруди.3. 

Что тут греха скрывать, деньги, посланные по почте, идут долго.4. 

Скрепя душу, мы собрали вещи и тронулись в дорогу.5. 

Думаю, что к этому документу приложил лапу не один бюрократ.6. 

Мы с нашим директором как за каменной спиной. 7. 

Упражнение
Найдите ошибки, отредактируйте фразы. 

К тому же право подписи под данным документом – исключитель-1. 
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ная прерогатива префекта, что исключает возможность сделки.

Территориальные образования в недавнем прошлом не просто 2. 

игнорировались, а вообще не принимались во внимание.

Реформа проводится при одновременном сосуществовании ста-3. 

рых и новых структур.

Пресса высоко позитивно оценивает результаты выборов.4. 

По сведениям из осведомленных источников, намечено под-5. 

писание Соглашения о национальном согласии.

Товарные биржи были сформированы в форме акционерных 6. 

обществ.

На предприятии пока еще не существует специального отдела мар-7. 

кетинга, а все функции пока выполняет инженер по маркетингу.

Упражнение
Учитывая официальный характер речевых ситуаций, укажите случаи 

«смешения стилей», исправьте предложения.

Экономическая политика в настоящее время все круче должна 1. 

ориентироваться на такие цели.

Решения этих задач не осуществить кроме как созданием но-2. 

вых систем хозяйствования.

Банковские платежи стали застревать до трех месяцев.3. 

По наблюдению автора настоящей работы, надобность такого 4. 

анализа и сейчас актуальна.

Сейчас важно задействовать в качестве ключевого человечес-5. 

кий фактор.

Подвижки могут появиться уже к следующему году.6. 

Не убоявшись прессинговой политики, депутаты дали отлуп 7. 

центру, приняв специальное постановление, подтверждающее 

суверенизацию субъекта Федерации.
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Упражнение
Укажите, какие риторические фигуры использованы в отрывке из рас-

сказа Теффи «Рекламы». 

Обратили вы внимание, как составляются новые рекламы?

С каждым днем их тон делается серьезнее и внушительнее. 

Где прежде предлагалось, там теперь требуется. Где прежде со-

ветовалось, там теперь внушается.

Писали так:

«Обращаем внимание почтеннейших покупателей на нашу сельдь 

нежного засола».

Теперь:

«Всегда и всюду требуйте нашу нежную селедку!»

И чувствуется, что завтра будет:

«Эй ты! Каждое утро, как глаза продрал, беги за нашей селед-

кой».

Мудрые мысли…

 Красноречие есть искусство о всякой данной материи красно  

говорить и тем склонять других к своему об оной мнению.

М.В. Ломоносов

 Красноречие есть дар потрясать души, переливать в них свои  

страсти и сообщать им образ своих понятий.

М.М. Сперанский

 Истинное красноречие – это умение сказать все, что нужно, и  
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не больше, чем нужно.

Ф. Ларошфуко

 Заговори, чтобы я тебя увидел. 

Саади

 Крепкие слова не могут быть сильными доказательствами. 

В.О. Ключевский

 Невозможно сколько-нибудь долго добиваться успехов,  

набрасываясь на людей с бранью. Надо уметь говорить с ними 

откровенно и просто.

Ли Якокка

 Никогда не используйте длинное слово, если есть короткое. 

У. Черчиль

 Если одним словом можно сделать человека счастливым,  

какой нужно быть скотиной, чтобы этого слова не сказать.

Р. Роллан

 Весь мир – театр, в нем женщины, мужчины – все актеры. И  

каждый не одну играет роль.

У. Шекспир
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Глава 7

Выступления разных типов

Каждый оратор, готовясь к публичному выступлению, 
должен сформулировать его цель и обдумать свою основ-
ную задачу. 

Можно выделить следующие основные цели планируемо-
го выступления: 

соблюсти протокол;• 

развлечь;• 

информировать;• 

убедить.• 

В соответствии с этими четырьмя целями выделяются и 
четыре основных типа публичных выступлений:

протокольно-этикетные;• 

развлекательные;• 

информационные;• 

убеждающие.• 
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Протокольно-этикетные выступления

В Древней Греции и Древнем Риме обучение ораторско-
му искусству начинали именно с протокольно-этикетных 
(эпидейктических) речей[28, c.190].

Цель – соблюсти традиции общения в той или иной 
официальной ситуации, выполнить соответствующие тре-
бования этикета и ритуала.

К таким выступлениям относятся: речь на официаль-
ном приеме, официальное поздравление юбиляра; траур-
ная речь; приветственная речь при встрече кого-либо, от-
крытии чего-либо; речь с оценкой заслуг кого-либо; пред-
ставление собравшимся какого-либо лица с краткой его 
характеристикой; похвальная речь в адрес кого-либо или 
чего-либо; официальный тост на банкете или юбилее; во-
одушевляющая речь на торжественном собрании; привет-
ственное слово старшего руководителя в адрес младших, 
подчиненных; заключительное слово при подведении ито-
гов, закрытии чего-либо.

Протокольно-этикетные выступления должны придержи-
ваться следующих правил:

быть краткими;• 

воодушевлять слушателей;• 

быть в меру энергичными и эмоциональными;• 

не содержать ничего спорного, вызывающего не-• 

согласие;
произноситься по памяти, а не читаться;• 

пробуждать благородные чувства (восторг, благо-• 

дарность, преданность, привязанность, восхищение 
и т.п.).
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Протокольно-этикетное выступление основывается на 
 похвале.

Похвальное слово

В похвальном слове принято отмечать заслуги человека 
и поддерживать его, создавая у слушателей хорошее на-
строение и формируя положительный образ восхваляемо-
го. Похвальное слово уместно на юбилее, корпоративном 
вечере, встрече друзей. Оно может быть частью поздрави-
тельного выступления, представления или самостоятель-
ным выступлением, в котором оцениваются заслуги того 
или иного человека[28, c.196].

Запомните!
За что можно похвалить человека? За доброту, готовность  →
помочь другим; за помощь друзьям и незнакомым людям; 

за ум, эрудицию, интеллигентность, высокую культуру в 

поведении и общении, справедливость, благородство в 

отношении младших и слабых; за профессиональность; за 

умение объяснить другим то, что знает или понял сам; за 

способности, талант в какой-либо области (он прекрасно 

умеет..., великолепно...); за бескорыстие, умение 

общаться с людьми, остроумие, вкус в одежде и т.д.

За что можно похвалить организацию? За формирование  →
и укрепление хороших традиций; за успешную 

деятельность; за результативность работы; за воспитание 

дружного, сплоченного коллектива, умного руководителя; 

за умение работать в трудных условиях и т.д.
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Запомните!
За что можно похвалить группу или коллектив  →
единомышленников? За единство, сплоченность, 

хорошие взаимоотношения в коллективе, умение 

решать поставленные задачи, работать в команде; за 

налаженную взаимопомощь, «сплав молодости и опыта», 

сохранение в коллективе талантливых людей, традиционно 

продуктивные отношения начальника и подчиненных. 

За что можно похвалить начальника? За успешное  →
руководство коллективом, умение ладить с людьми, 

добиваться своего, защищать своих сотрудников перед 

вышестоящими инстанциями, умение работать в трудных 

условиях и т.д.

Похвальное слово должно:
быть коротким;• 

быть эмоциональным;• 

содержать мысль о том, что человек, которому адре-• 

суется похвала, давно всем известен своими хороши-
ми качествами;
называть моральные качества человека, которые мы • 

ценим (доброту, внимание к людям, готовность по-
мочь и т.д.);
кратко перечислять хорошие поступки восхваляемо-• 

го человека;
указывать на личное отношение выступающего к • 

данному человеку и демонстрировать его личную 
благодарность ему;
включать добрые пожелания на будущее.• 
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Пример

Хвала Питеру

Чем же ты так хорош, дорогой моему сердцу Санкт-

Петербург? Почему на протяжении столетий тебе поют хвалу 

самые разные люди? Почему и зимой и летом, и весной и 

осенью со всех концов света съезжаются к тебе толпы па-

ломников, чтобы прикоснуться к святым камням?

Да, твои улицы не слишком чисты и их не моют аромати-

ческой водой, как улицы Амстердама. Да, по твоим каналам 

не плывут прекрасные венецианские гондолы… Но стук ша-

гов по мраморным мостовым, шепот ветра в Летнем саду, 

стройная линия дворцов – разве не стоят они всех чудес 

света?

Да, Санкт-Петербург, ты и чудовище, промышленный 

центр, утыканный трубами. Но прекрасное создание, откры-

вающее свою душу в изгибе гордой Невы, в маленьких тихих 

улочках, во дворах-колодцах, –  это тоже ты.

Я люблю тебя в любое время года, люблю уснувшим под 

снежным покрывалом и плачущим серым дождем, подмиги-

вающим солнечными зайчиками моему отражению в витри-

нах и выступающим расплывчатыми силуэтами фонарей из 

густого тумана…

Будь всегда таким же загадочным и понятным, противо-

речивым и великолепным, мой самый любимый город!

Поздравительная и приветственная речь

Используйте уважительное обращение: • уважае-
мый, уважаемая, дорогой, дорогая; глубокоу-
важаемый – при официальном поздравлении, при 
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обращении к старшему, к начальнику, руководителю. 
Если у Вас особенно теплые, дружеские отношения с 
«виновником торжества», можно обратиться к нему 
милый, милая. Если вы хотите усилить выражаемые 
добрые чувства, то можно добавить наш или мой к 
обращениям милый, дорогой [8, c.284].

Охарактеризуйте повод, событие, в честь которого • 

Вы произносите свою речь.

Сегодня мы отмечаем... ⋅
Сегодня мы собрались здесь, для того чтобы поздра- ⋅
вить...

Сегодняшнее событие имеет большое значение для всех  ⋅
нас...

Объясните, почему Вам приятно выступать с по-• 

здравлением сегодня.

Мне особенно приятно произнести это слово, потому что  ⋅
я...

Сегодняшнее событие особенно важно, потому что... ⋅

Похвалите того, кого Вы поздравляете (отметьте его • 

заслуги, перечислите его положительные качества; 
подчеркните, за что Вы его особенно любите; побла-
годарите его за то, что он Вам помогает, выручает Вас 
(здесь, конечно, каждый выбирает свои слова благо-
дарности) и т.д.

Избегайте стандартных фраз, постарайтесь прив-• 

нести в свое поздравление оригинальность.
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Приветливо улыбайтесь, говорите теплым искрен-• 

ним тоном, глядя на «виновника торжества».

Завершите поздравление эмоциональными пожела-• 

ниями.

Пример

Дорогой Евгений!

По счастливой случайности факт проведения сегодняш-

него занятия по риторике совпал с Вашим днем рождения!

И мне особенно приятно произнести это слово Вам, при-

менив сухую теорию на животрепещущей практике.

Наблюдая за Вами уже не первый день, хочу отметить 

Вашу неподдельную искренность и интерес к предмету, 

желание все время познавать новое и незамедлительно 

применять полученные знания в реальном жизненном про-

странстве.

А взгляд Ваших открытых, приветливых глаз, приятная 

улыбка, одобрительно-поддерживающие жесты, желание 

выступать и спорить убеждают меня, преподавателя, в том, 

что мой предмет интересен и необходим Вам.

Желаю Вам, Евгений, быть всегда таким же искренним и 

целеустремленным, сохранять в себе негасимый огонь всех 

добрых человеческих желаний. Желание учиться: пока мы 

учимся – мы молоды. Желание работать, стремясь к внутрен-

нему самоутверждению. Желание любить и быть любимым 

– сильнейший стимул в достижении цели. И желание жить 

долго, сохраняя молодость, любовь и приобретая с годами 

жизненный опыт и мудрость.

С днем рождения!
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Представление

Представление во многом сходно с похвальным словом, 
потому что гостя (оратора) принято характеризовать как 
интересного, симпатичного, знающего человека. Офици-
ально представляя кого-либо аудитории, ведущему необ-
ходимо соблюдать определенные правила. 

Существует определенный ритуал представления 
гостей публике (рис. 19). Начинается он с осознания ве-
дущим своей роли посредника, связующего звена между 
аудиторией и выступающим. При правильном представле-
нии гостя (оратора) ведущий погружает аудиторию в его 
мир, заинтересовывая слушателей темой предстоящего 
выступления и личностью выступающего[10].

Формат представления оратора

Название выступления       ⋅
За 60 секунд!

Образование и опыт работы выступающего ⋅

Небольшой рассказ о выступлении ⋅

Имя выступающего ⋅

Рис. 19. Формат представления выступающего

Назовите тему выступления (доклада), определите • 

его значение для аудитории.
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Проинформируйте слушателей об образовании (на-• 

учных достижениях) и опыте работы оратора.

Расскажите вкратце об интересном случае из жизни • 

выступающего, свидетельствующем о важности темы 
его доклада.

Назовите имя оратора.• 

Прекрасно, если Вы знали оратора задолго до его появле-
ния в Вашей организации. Отметьте это в представлении, 
вспомните интересный случай из вашего общения. А если 
нет… Постарайтесь разузнать что-то интересное о челове-
ке, которого Вам надо представить (рис. 20). 

Запомните!
Слабое представление негативно отражается на  →
выступлении любого оратора!

Произнося имя гостя (оратора), обязательно усиливайте  →
интонацию и громкость голоса. Это кульминация Вашего 

выступления. 

Сколько должно продолжаться выступление, предваряю-
щее речь оратора? Не более 60 секунд!

Не забудьте показать свою речь-представление тому, 
кого будете представлять, и/или обсудите с ним ее основ-
ные пункты.

Если Вы оказываетесь в роли представляемого гостя 
(оратора), предложите собственный вариант представле-
ния Вас ведущим и/или обсудите его с ним.
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Задачи ведущего

Представить выступающего в выгодном свете                    ⋅

Возвысить гостя в глазах собравшихся ⋅

Заинтриговать аудиторию  ⋅ За 60 секунд!

Создать атмосферу предвкушения предстоящего  ⋅
выступления

Рис. 20. Задачи ведущего

Комплименты

Комплименты – это чудесный дар и все же, как показывает 
практика делового общения, людям очень трудно дарить 
комплименты и с благодарностью принимать похвалу в 
свой адрес[31].

Комплименты для делового общения

Ситуация Комплимент

Когда партнер сумел во время 
переговоров добиться большего, 
чем было намечено…

Как Вам удается так располагать 
к себе людей?

В ответ на добрую улыбку, явно 
адресованную Вам…

Коллега! Знаете ли Вы, что Ваша 
улыбка просто обезоруживает 
людей!
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После длительных переговоров, 
завершившихся для Вас удачно…

Всегда приятно иметь дело 
с таким партнером!

Когда беседа закончилась с 
успехом…

До чего же приятно 
взаимодействовать с таким 
интересным партнером!

Партнеру, который неожиданно для 
Вас открыл Вам на что-то глаза…

Общаясь с Вами, можно многому 
научиться

Партнеру, который был участником 
конфликта, возникшего в ходе 
дискуссии, но удержался от 
ответного выпада…

Как Вы смогли воспитать в себе 
такую выдержку?

Партнеру, который все-таки добился 
своего…

Это прекрасно, что у Вас такой 
настойчивый характер.
Вы такой целеустремленный 
человек, чего мне так не хватает

Партнеру, который чем-то 
бескорыстно пожертвовал ради 
другого…

Меня подкупают Ваши доброта 
и отзывчивость

Партнеру во время дискуссии… Смотреть и слушать, как Вы 
ведете полемику, – одно 
удовольствие!

Партнеру, который впервые достиг 
больших результатов в переговорах 
и сам смущен этим…

Вы скромничаете! Ваши 
способности давно всем 
известны!

А что, если комплименты говорят Вам? 
Каждый человек должен уметь не только говорить 

комплименты, но и правильно их принимать. Большин-
ство автоматически отвергают комплименты, а иногда и 
обижают их автора. Например: «Ты великолепно вы-
глядишь…», а в ответ: «Я сегодня чувствую себя ужасно, 
как при этом можно хорошо выглядеть…» или: «Можно по-
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думать, что обычно я выгляжу плохо», или еще хуже: «Не 
выдумывай».

Запомните!
Отвергать комплименты ни при каких обстоятельствах не 

следует:

во-первых, Вы обижаете того, кто Вам сказал приятные  →
слова;

во-вторых, Вы должны с благодарностью принять похвалу  →
в свой адрес.

Следуйте простому правилу, отвечая: «Благодарю Вас!» – и 

больше ни слова.

Развлекательные выступления

Цель – развлечь, потешить, позабавить слушателей, дать 
им возможность улыбнуться, приятно провести время.

Развлекательная речь, предназначенная для прият-
ного общения на досуге и создания у слушателей хорошего 
настроения, должна быть занимательной, чтобы поддер-
живать внимание и интерес аудитории на всем ее протя-
жении. В такой речи серьезная мысль может сменяться 
шуткой, а правда – вымыслом. В этой речи можно раз-
вивать либо одну тему, либо составлять ее из отдельных 
юморесок[28, c.198].

Развлекательные выступления обычно характерны 
для застольных бесед – в компании друзей, на банкете и 
т.д. (рис. 21). 
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Рис. 21. Развлекательные речи

Виды развлекательных речей

История                   ⋅
Анекдот ⋅
Тост ⋅

Развлекательные речи должны:

быть бесконфликтными;• 

удерживать внимание слушателей на протяжении • 

всего рассказа;
быть краткими, но не однословными;• 

сочетать серьезное и шутливое повествование с пре-• 

обладанием последнего;
включать примеры из личной жизни рассказчика;• 

содержать иронию и самоиронию, сравнения и мета-• 

форы;
произноситься по памяти, без запинок и длинных • 

пауз;
включать импровизацию и завершаться заранее про-• 

думанным афоризмом (шутливым призывом или 
шутливой моралью).
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Истории

Вы уже подготовили свою речь. Она поучительна и застав-
ляет слушателей думать, побуждая их к действию. Но в ней 
нет чувства, нет души, нет страсти, способных взволновать 
людей, то есть нет «стержня, на котором все держится» и 
благодаря которому – это знают все ораторы – выступле-
ние надолго запоминается.

Дэвид Армстронг, глава международной компании 
Armstrong International, изобрел особый метод усиления 
воздействия речи оратора на слушателей, основанный 
на сторителлинге (рассказывании историй). Известно, 
что люди любят слушать истории, которые обращены не 
к разуму человека, а к их эмоциям. Правильно и вовремя 
рассказанная история порождает цепочку «эмоция – вы-
вод – действие». Вызвав у слушателей определенные пере-
живания, можно подвести их к необходимым выводам, а 
затем побудить и к действиям.

Оратору необходимо собирать разнообразные истории, 
которые могли бы пригодиться ему для выступлений. Для 
этой цели подходят следующие истории. 

Эпизоды из жизни →

Интересные случаи из Вашей жизни или жизни дру-
гих людей. 

Пример

Микеланджело создавал свою «Сикстинскую капеллу», когда 

ему было уже 88 лет. Была зима. Лежа на шатких лесах под ку-
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полом холодного собора, художник работал, не обращая вни-

мания на краску, которая капала ему в глаза. Ему так хотелось 

отдать миру всю ту красоту, которой была полна его душа!

Характерные истории →

Оратору необходимо создавать характерную для себя 
историю как лейтмотив собственной жизни, которую 
он сможет использовать практически в каждом вы-
ступлении. 

Придуманные истории →

Истории о том, как «давным-давно жили-были» 
увлекают воображение слушателей и пробуждают их 
фантазию.

Пример

Умирает старик. Лежа на смертном одре, он вспоминает 

свою жизнь и беседует с Богом:

– Хотел бы знать, Господь, всегда ли Ты помогал мне, всег-

да ли был рядом?

И видит старик снежное поле с уходящей ленточкой соб-

ственных следов. А рядом еще одна – следы Господа.

– Да, Господь, Ты действительно шел рядом со мной по 

жизни. Спасибо Тебе!

Но вот один след обрывается, и старик возмущенно вос-

клицает:

– Вот видишь, а ведь все-таки не всегда! Бросал меня, 

оставлял, забывал!

– Нет, – отвечает Господь. – Здесь я тебя на руках нес.
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Классические истории →

Эти общеизвестные истории, не сохранившие имени 
автора, рекомендуется начинать со слов: Рассказы-
вают, что…, Вы наверняка слышали о том, что…, 
что придаст вес Вашему выступлению.

Поэтические истории →

Учите стихи! Это не только тренирует память, но и 
позволяет украсить выступление стихотворным экс-
промтом, причем заранее подготовленным!

Оригинальные истории →

Эти истории предполагают описание случаев, с ко-
торыми оратор сталкивается на пути к месту своего 
выступления (Когда я ехал к вам сюда…). Начиная 
свое выступление, оратор может поделиться с ауди-
торией своими личными ощущениями от них, что 
заострит внимание слушателей на значимости про-
исходящего и продемонстрирует им искренность Ва-
ших чувств.

Тосты

Что такое тост? Это небольшое застольное выступление, 
которое завершается предложением поднять бокал в честь 
кого-либо или чего-либо. Тосты – важнейшая многона-
циональная застольная традиция, обязательный элемент 
дружеского и официального застолья. Тосты бывают кон-
кретными и абстрактными[28, c.201].
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Конкретные тосты →

Тосты в адрес определенного человека, в честь кон-
кретного события, за здоровье и счастье, осущест-
вление желаний присутствующих людей, за этот дом, 
за новый офис и др.

Абстрактные тосты →

Абстрактные тосты, не связанные непосредственно 
с конкретной ситуацией и присутствующими, содер-
жат общие пожелания всем людям, всему обществу: 
тосты за дружбу, любовь, за счастье всех, за прекрас-
ных дам, за сильных и добрых мужчин, за человечес-
кую доброту и красоту, за порядок и стабильность, за 
улыбку и дружелюбие и т.д. 

Абстрактные тосты обычно произносятся в конце 
торжества, вечера, уже после конкретных тостов.

В каждой стране свои традиции произнесения 
тостов. Искусные мастера «застольной риторики» 
умеют так произносить тосты, что невозможно или 
достаточно трудно предсказать, чем он завершится, 
чему посвящен.

Пример

Тост, произнесенный тамадой-хозяином грузинского дома, 

принимавшего гостей из Италии

Начало

– Друзья мои! Сегодня мы ездили вместе в Джавари и 
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купили в этом древнем монастыре свечи. 

Основная часть (развитие)

– С нами была маленькая Катарина. Наши гости, принес-

шие в дом столько радости, завтра вернутся домой, в свой 

город, вечный город – Рим. Пусть Катарина растет, доставляя 

радость и счастье всем вокруг, даря тепло и свет, как ровно 

горящая свеча. 

Развязка, обозначение темы

– Пусть на свадьбе Катарины будут зажжены эти свечи из 

монастыря Джавари. И тогда, в этот счастливый день, спустя 

многие годы, пусть огонек этих свечей напомнит вам наш се-

годняшний праздник, нашу встречу и нас – ваших друзей.

Структура тоста может быть и менее сложной.

Пример

Тост за друга

Я предлагаю поднять бокалы за человека, которому все мы и 

особенно я обязаны одним из ценнейших даров жизни. Этот 

дар может быть признан величайшим, потому что… 

Далее следует краткое и эмоциональное доказательство: 

он приносит то-то и то-то, он дает то-то и то-то и пр. Как вы, 

может быть, уже догадались, этот дар – дружба.

Выпьем же за нее и за того, кто так щедр в своих дарах!

Продолжительность тоста зависит от национальных 
традиций. Например, на Кавказе приняты длинные 
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тос ты (чем длиннее тост, тем больше уважения оказы-
вает произносящий его виновнику торжества), а в Рос-
сии предпочитают краткие тосты (не более минуты).

Тост должен:

начинаться словами:• 

Я хочу предложить тост за ..., ⋅
Я предлагаю выпить за ..., ⋅
Давайте выпьем за ...; ⋅

не повторять предыдущие тосты, а по возможности • 

развивать и дополнять высказанные в них мысли:
Здесь уже говорили о..., ⋅
Здесь уже поднимали тост за…, ⋅
Мне хотелось бы добавить к тому, что уже сказали, еще  ⋅
несколько слов…,

Мне хотелось бы сказать о том, о чем сегодня еще никто  ⋅
не говорил за этим столом…;

указывать на личное отношение говорящего к чело-• 

веку или событию, которому посвящается тост, а так-
же на то, какое положительное влияние оказала эта 
взаимосвязь на произносящего тост:

Человек, в честь которого мы сегодня собрались, много  ⋅
сделал для всех нас. Но я хочу сказать, чем обязан ему 

лично я...,

Наша организация, юбилей которой мы сегодня отмеча- ⋅
ем, сыграла огромную роль в моей жизни. Здесь я при-

обрел первый опыт (научился, получил возможность)…;

сообщать об этом человеке или событии новые факты:• 
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Я знаю, что он..., ⋅
Я однажды был свидетелем того, как к нему пришли и  ⋅
стали просить..., он смог... и т.д.;

завершаться выводом и/или пожеланием:• 

Так давайте выпьем за..., ⋅
Итак, давайте выпьем за нашу дружбу... ⋅  и т.д.;

произноситься без запинки, без длинных пауз, ис-• 

кренне, взволнованно и эмоционально.

Риторика учит произносить оригинальные тосты, не 
похожие на типичные, которые так часто и баналь-
но звучат. В основе таких тостов лежит афоризм или 
поговорка, произносимые в начале речи (рис.22). За-
тем следует показать, как эта мудрая мысль находит 
свое подтверждение в том, кому или чему посвяща-
ется тост и т.д. Такие тосты часто бывают наиболее 
краткими, потому что главная мысль уже выражена в 
афоризме, но его следует обязательно связать с кон-
кретным человеком или событием, в честь которого 
произносится тост, пожеланием/призывом, прежде 
чем завершать речь.

Правило произнесения оригинального тоста

Афоризм Комментарий

Пожелание Призыв

Рис. 22. Правило оригинального тоста
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Пример

Кто-то из мудрых сказал, что ЛЮБОВЬ – это когда двое смот-

рят не друг на друга, а в одном направлении. 

Пусть же наших молодых в их совместной жизни объеди-

няют не только брачные кольца и часы терпения, но и об-

щие взгляды, цели, судьбы, стремления, глубокое уважение 

и нежность друг к другу. Дорогие Сергей и Ольга! Сумей-

те быть счастливыми и достойными друг друга. За вас, за 

ваше счастье, за ЛЮБОВЬ!

Бальзак писал, что хороший муж никогда первым не ложит-

ся спать вечером и не просыпается последним утром. 

Сергей! Это очень ответственное заявление, проверен-

ное личным опытом известного писателя, ибо следуя ему, по-

могая Ольге во всем, ты всегда будешь любим своей женой и 

почитаем ее родственниками. Выпьем же за хорошую память 

нашего жениха и за достойное исполнение всех его мужских 

обязанностей!

Математик Пифагор с присущей ему точностью и лаконично-

стью говорил: «БЛАГОразумная жена! Если ты хочешь, чтобы 

муж твой время проводил с тобой, то заботься о том, чтобы 

он ни в каком другом месте не находил столь приятного удо-

вольствия и нежности». 

Дорогая Оленька! Будь же всегда БЛАГОразумной, БЛА-

ГОверной, БЛАГОчестивой, БЛАГОдарной, БЛАГОродной и 

БЛАГОсклонной! И тогда твой БЛАГОпристойный муж будет 

всегда рядом, а в вашем уютном доме всегда будут царить 

БЛАГОденствие, БЛАГОполучие и БЛАГОдать. За женскую ин-

туицию, хитрость и мудрость невесты, за все ее дела во БЛА-

ГО мужа, семьи и дома ее!
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Информационные выступления

Цель – дать новые сведения о том или ином предмете, 
пробудить интерес слушателей. 

Информационные выступления разделяют на повест-
вование (рассказ о движении событий – «Мое путешествие 
в Чехию»), описание (расчленение предмета речи и прида-
ние частям наглядности – «Прага – один из красивейших 
городов Европы») и объяснение (рассказ о том, каков пред-
мет, и т.п. – «Карлов мост в Праге» и др.).

Информационные выступления должны:

не содержать ничего спорного и неразрешимого;• 

пробуждать интерес;• 

давать исчерпывающую информацию;• 

быть актуальными для слушателей;• 

содержать много конкретных фактов;• 

содержать элементы драматизма;• 

содержать две-три микротемы.• 

Убеждающие выступления

Цель – заставить аудиторию поверить в правильность точ-
ки зрения оратора, логически доказать или опровергнуть 
какие-либо положения, объяснить сущность явлений и их 
взаимосвязь. 

В основе убеждения лежит рассуждение. Рассужде-
ние – процесс изложения своих мыслей,  построение умо-
заключения, логически последовательного ряда суждений, 
доказывающих какую-либо мысль. В рассуждении человек 
выдвигает некий тезис и приводит аргументы в его под-
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держку либо опровергает какое-нибудь положение[8, c.294].
Кроме рассуждения в процессе убеждения участву-

ют эмоциональное и психологическое воздействие орато-
ра. Но основу убеждения обычно составляет рассуждение 
оратора перед публикой. К убеждающим речам относятся 
вдохновляющие, агитационные и собственно убеждающие 
выступления (рис.23).

Виды убеждающих выступлений

Собственно 
убеждающие выступления

Вдохновляющие 
выступления

Агитационные 
выступления

Рис. 23. Убеждающие выступления

Вдохновляющее выступление

Цель – создать у слушателей положительный эмоцио-
нальный настрой, помочь им обрести уверенность в своих 
силах и настроить их на оптимистический лад. Такие выс-
тупления должны пробуждать эмоции, напоминать лю-
дям известное, но не вполне осознаваемое ими, концент-
рировать их внимание на происходящих или произошед-
ших событиях[28, c.206].

Это может быть речь тренера перед игрой, настраи-



Риторика. Искусство публичного выступления198

вающая команду на победу; выступление кандидата на вы-
борах перед своими сторонниками, в котором он выража-
ет уверенность в победе; выступление лидеров на съезде 
победившей партии; выступление, посвященное успешной 
работе организации, и т.п.

Выступить с истинно вдохновляющей речью непросто. Тем 
не менее, этому вполне можно научиться. Слово вдохнов-
лять происходит от латинского inspirae – «вдыхать жизнь». 
Вы как оратор «вдыхаете жизнь» в свое выступление и в 
аудиторию слушателей. Вдохновляющая речь строится на 
принципе сторителлинга, она должна вытекать из исто-
рии. Это не призыв к действию, как в речи, направленной 
на собственно убеждение людей. Это просто логичное за-
вершение, проистекающее из рассказа.

Вдохновляющее выступление должно:

начинаться с трогательной истории. →

Это может быть история из Вашей собственной жиз-
ни, оказавшая на Вас сильное эмоциональное воз-
действие, либо яркий случай, произошедший с кем-
то другим, который Вы прочувствовали настолько, 
как будто это произошло с Вами;

отражать заново воссозданные и пережитые чувства  →

оратора.

Постарайтесь заново пережить произошедший с 
Вами ранее случай, дополнив его словами, жестами 
и энергией, чтобы слушатели увидели, услышали, 



7. Выступления разных типов 199

ощутили то, что довелось прочувствовать Вам. По-
делитесь своими чувствами, полностью отдавшись 
выступлению, проявите свою эмоциональность (но 
умеренно);

завершаться высказыванием, содержащим мораль или урок. →

Если Вам предстоит вдохновлять людей на новые 
подвиги, последние слова Вашего выступления 
должны вызвать у них душевный подъем и побудить 
к действиям.

Как выступить с вдохновляющей речью?

Что делать: подобрать историю, оказавшую на Вас силь-
ное эмоциональное воздействие; убедиться, что из этой 
истории следует мораль, подходящая для события и ауди-
тории; правильно, эмоционально рассказать историю.

Чего не делать: затягивать рассказ; пытаться многое 
объяснить (все должно быть понятно из самого рассказа); 
выступать отстраненно, рассчитывая на успех.

Переживите заново то, о чем говорите, и сделайте это 
на виду у людей. Поверьте, оно того стоит!

Агитационное выступление

Цель – побудить слушателей к новому действию, продол-
жению или прекращению осуществляемых ими дейст-
вий. Агитационное выступление всегда призывает слу-
шателей к свершению каких-либо поступков, при этом 
приводятся аргументы только в поддержку защищаемого 
тезиса[28, c.206].
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Это речи на политических митингах, призывающие под-
держать того или иного кандидата на выборах; рекламные 
выступления; политическая реклама; выступления на со-
браниях с призывами поддержать какую-либо инициати-
ву, принять участие в каком-либо мероприятии или обще-
ственной акции; выступления с призывом приступить к 
чему-либо или отказаться от чего-либо.

Подобные выступления заканчиваются следующими 
призывами.

Покупайте! ⋅
Страхуйте свою жизнь, недвижимость! ⋅
Бросьте курить! ⋅
Откажитесь от жирной пищи! ⋅
Примите участие! ⋅
Пожертвуйте! ⋅
Поставьте свою подпись! ⋅

Агитационное выступление должно:

быть эмоциональным, кратким и образным;• 

предлагать слушателям всю необходимую информа-• 

цию, данные для принятия ими немедленного реше-
ния;
содержать аргументы ЗА;• 

завершаться прямым призывом к конкретным дейст-• 

виям.

Собственно убеждающее выступление

Цель – побудить аудиторию принять определенную точку 
зрения, оценку событий, мнение. В собственно убеждаю-
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щем выступлении приводятся аргументы и ЗА, и ПРОТИВ 
и показывается, что тезис, защищаемый оратором, наибо-
лее аргументирован.

Собственно убеждающее выступление – это самый 
трудный вид убеждающих выступлений и публичных выс-
туплений вообще. Нам иногда нелегко бывает убедить в 
чем-либо даже одного близкого человека, а убедить ауди-
торию гораздо сложнее.

Умение выступать с эффективными убеждающими 
речами – мечта любого политика, руководителя, журналис-
та, телеведущего, ученого. Это синтез всех знаний, умений 
и навыков оратора, отражение высокого уровня его общей 
риторической подготовки.

К таким выступлениям относятся речи политиков и 
кандидатов на выборные должности, предлагающих свои 
программы; публицистические выступления на собрани-
ях; выступления известных людей по каким-либо живо-
трепещущим проблемам с предложением того или иного 
их решения, выражением собственной точки зрения; про-
поведи, презентации. 

Собственно убеждающее выступление должно:

поднимать тему, затрагивающую действительно ак-• 

туальный спорный вопрос, по которому в обществе 
есть разные точки зрения;
продолжаться не более трех-пяти минут;• 

быть умеренно эмоциональным;• 

затрагивать благородные эмоции – чувство справед-• 

ливости, несправедливости;
добиваться истины – что правда, что нет;• 

содержать краткие фразы;• 
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использовать приемы эффективной аргументации • 

(см. главу 5).

Приемы усиления убедительности речи

Существуют «технические» манипулятивные приемы уси-
ления убедительности речи, так называемые «секреты 
риторики», особенно эффективные в собственно убеж-
дающих и рекламных выступлениях. Они позволяют по-
высить доверие к тому или иному сообщаемому факту или 
выдвигаемому положению. Использование этих приемов 
может усилить любое выступление, независимо от его 
содержания[28]. 

Подача факта как нового. →

Недавно установили...  ⋅
Я только что прочитал, что... ⋅
Вчера стало известно, что... ⋅

Подача факта как установленного в результате  →

проведенных экспериментов.

Экспериментально установлено...  ⋅
Эксперименты показали, что... ⋅

Подача факта как установленного психологами. →

Подача факта как установленного американскими или  →

японскими учеными (ссылка на французских, венгерских, 

финских ученых и др. такого эффекта на российскую 

аудиторию не производит).
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Подача факта как установленного молодыми учеными. →

Упоминание о том, что факт установлен профессором или  →

академиком.

Упоминание фамилий ученых, установивших этот факт,  →

особенно иностранных.

Ссылка на Петра I, И. Грозного, Я. Мудрого, Л. Толстого… →

Ссылка на то, что эта идея была известна, тот или иной  →

метод использовался царями, фараонами, великими 

полководцами прошлого:

Еще Рамзес Второй при своем дворе имел... ⋅
Еще Екатерина Великая пользовалась ... ⋅
Все французские короли, все русские князья всегда име- ⋅
ли...

Наполеон, Александр Македонский всегда учитывали... ⋅

Подача факта как такого, который был давно известен, но  →

вспомнили о нем только сейчас:

Еще в XVI веке использовали этот метод... ⋅
Об этом знали еще в XIX веке... ⋅  и т.д.

Подобных приемов довольно много. Нужно только пом-
нить, что в разных странах они «работают» по-разному. 
Например, для европейской аудитории ссылка в выступле-
нии на Библию будет эффективным приемом повышения 
его убедительности, а для российской – нет и т.д.
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Запомните!
Манипулятивными приемами усиления убедительности  →
речи нужно пользоваться с большой осторожностью!

Полностью строить свое рассуждение на этих приемах ни  →
в коем случае нельзя!

Самомаркетинг… 
Ответы к отдельным упражнениям приведены в Приложении.

Упражнение
Подготовьте похвальное слово в адрес:

коллеги: требовательный, терпеливый, добрый, никогда не повы-

шает голоса..., 

начальника: мудрый, справедливый, сдержанный, компетентный, 

импозантный…,

партнера: умный, эрудированный, пунктуальный… и т.д.

Упражнение
Составьте поздравительную речь в адрес своего… портфеля, компьюте-

ра, любимого рабочего кресла, чашки кофе, который Вы любите пить в 

перерыве, своей любимой пишущей ручки и т.д. Поздравьте их с каким-

либо юбилеем, праздником.
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Упражнение
Напишите два тоста – конкретный и абстрактный, используя афориз-

мы.

Как сказал один мудрец, человек в жизни либо катится, либо • 

карабкается.

«Спешите делать добро!» • – восклицал легендарный доктор 

прошлого века Гааз.

Царь Соломон говорил: «Празднуй каждый день!»• 

Правильно говорят, что лучше сто раз протянуть руки, чем • 

один раз – ноги.

Говорят, что любое настроение хорошо, если его есть с кем • 

разделить.

Древние говорили: сорванный цветок должен быть подарен.• 

Используйте следующие пожелания:

здоровья (начальнику в день рождения);• 

успехов в работе (коллеге в день рождения);• 

счастья и радости в жизни (жене, мужу в день рождения);• 

счастья, успехов, удачи в Новом году (друзьям в Новый год);• 

новых выгодных контрактов (себе в день заключения контрак-• 

та);

успехов в научной работе (человеку, защитившему диссерта-• 

цию).

Упражнение
Подберите аргументы к приведенным ниже тезисам, используя приемы 

усиления аргументации. 
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Спать надо не менее 9 часов.• 

Надо всем уметь плавать.• 

Жесты передают информацию так же, как и слова.• 

Чем ближе ты подходишь к человеку, тем легче его убедить.• 

Кто быстро бегает, тот быстро соображает.• 

Кто медленно ест, тот медленно работает.• 

Упражнение
Подготовьте убеждающее выступление по пословице (афоризму). Под-

твердите или опровергните ее. Сначала своими словами объясните 

смысл пословицы (афоризма), затем вспомните или придумайте исто-

рию, которая иллюстрировала бы или опровергала ее смысл, подберите 

аргументы. Необходимо в процессе речи не менее двух раз (обычно в 

начале и в конце) привести пословицу (афоризм), привести не менее 

трех аргументов, сделать однозначный вывод. 

Пословицы для выступлений Возможные тезисы 

убеждающего выступления

От одного слова да навек 
ссора

Необдуманные слова могут привести к 
очень серьезной ссоре между людьми

Тихий голос – украшение 
женщины

Если женщина говорит тихим голосом, 
это делает ее привлекательной и 
приятной в глазах окружающих

Речь вести – не лапти плести Для того чтобы хорошо говорить, надо 
учиться этому

Правду говорить – друга не 
нажить

Если вы всегда говорите правду, то у 
вас всегда будут враги

Слово серебро, молчание 
золото

Умение промолчать ценится больше, 
чем умение говорить
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У кого что болит, тот о том и 
говорит

Каждый хочет рассказать другому о 
том, что его волнует

Ласковое слово и кошке 
приятно

Все любят приятные слова в свой 
адрес

Возможные афоризмы для выступлений

Кто не видит хорошего в других, тот сам его лишен. • 

Наши неудачи поучительнее наших удач. • Г. Форд.

Не стыдно учиться, стыдно не знать.• 

Знания, которые приходится оплачивать самому, усваиваются • 

лучше.

Образование есть то, что остается после того, когда забывает-• 

ся все, чему нас учили. А. Эйнштейн.

Если человек способен выслушивать оскорбление с улыбкой, • 

он достоин стать вождем.

Многие жалуются на свою внешность, и никто • – на мозги.

Мудрые мысли…

 Как лекарство не достигает своей цели, если доза слишком  

велика, так и порицание и критика – когда они переходят меру 

справедливости.

А. Шопенгауэр

 Самый лучший способ подбодрить себя – это подбодрить кого- 

нибудь другого.

М. Твен
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 Бывают люди, которых нужно ошеломить, для того чтобы их  

убедить.

К. Гельвеций

 Дураков опровергают фактами, а не аргументами. 

Д. Флавий

 Лучший аргумент для глупого лба – кулак. 

Ф. Ницше

 Доводы, до которых человек додумывается сам, обычно  

убеждают больше, нежели те, которые пришли в голову 

другим.

Б. Паскаль

 Прежде чем начать убеждать других, мы должны убедить самих  

себя.

Д. Карнеги
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Глава 8

Типы аудиторий

Никакая речь не будет успешной, если она не рассчитана 
на конкретных слушателей. Поэтому, прежде чем готовить 
речь, оратор должен обязательно выяснить, перед кем ему 
придется выступать. Иногда достаточно узнать о будущих 
слушателях следующее. 

Кто они?• 

Сколько их будет?• 

Каков их возраст?• 

Будут ли среди них и мужчины, и женщины?• 

Каков их должностной уровень?• 

Чего они ожидают от выступления?• 

В какой области они специализируются?• 

Хотят ли они присутствовать на выступлении?• 

Есть ли у них какие-либо предрассудки?• 

Есть ли у них какие-либо твердые религиозные или • 

политические убеждения?
Почему они должны слушать Вас?• 

Похожи они на Вас или нет?• 

Все параметры аудитории можно разделить на субъектив-
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ные и объективные. Общеизвестно, что разным людям 
одну и ту же тему надо излагать по-разному, поскольку 
каждая группа – социальная, возрастная, половая – вос-
принимает информацию в соответствии со своими груп-
повыми стереотипами. Субъективно мы можем не прини-
мать их в расчет, но знать о них обязаны, так как в разных 
жизненных ситуациях с ними можно соглашаться или не 
соглашаться[31, c.77].

Пример

Старики: «Яйца курицу не учат», «Молодо – зелено». ⋅
Мужчины: «Интеллект у женщин ниже, чем у мужчин». ⋅
Подчиненные: «Начальство что хочет, то и делает» и т.д. ⋅

Подобные стереотипы мышления и создают те специфи-
ческие характеристики аудитории, которые необходимо 
учитывать оратору в процессе подготовки речи и в момент 
выступления. Следует также помнить, что интеллект ин-
дивида всегда выше интеллекта группы. При субъективной 
оценке учитывается, например, психологический настрой 
слушателей, уровень их подготовленности[28, c.244].

Существует множество психологических типов людей, 
однако в ситуации публичного выступления слушателей мож-
но подразделить на три типа: ригидные, гибкие и средние.

Ригидный слушатель доверяет авторитетам, сформи-
ровавшемуся мнению, хранит верность докоммуникатив-
ному воздействию, не склонен менять своих мнений.

Гибкий слушатель вырабатывает собственное мне-
ние как бы каждый раз заново, с учетом новой ситуации, 
по всем вопросам имеет собственное суждение, не прекло-
няется перед авторитетами, дает самостоятельную оценку.



8. Типы аудиторий 211

Средний слушатель демонстрирует черты ригидного и гиб-
кого. Принадлежность того или иного человека к опреде-
ленному типу определяется экспериментально. Старшее 
поколение обычно склонно к ригидности, поэтому его так 
трудно убедить принять что-либо новое. Молодежь, как 
правило, относится к гибкому типу.

Преодоление ригидности аудитории – практически 
недостижимая задача. Сверхригидных слушателей убеждать 
трудно, поэтому им лучше предложить сугубо информаци-
онное выступление. Самая благодарная аудитория – гибкие 
слушатели. Они легко вступают в диалог с оратором, живо 
реагируют, пытаются осмыслить приводимые аргументы.

Объективная оценка не зависит от оратора и его речи, яв-
ляясь неотъемлемым признаком аудитории: количество 
слушателей, их возрастные особенности, гендерный фак-
тор, интеллектуальный уровень, профессиональные осо-
бенности. Учитывая данные характеристики, выделяют 
следующие типы аудиторий:

молодежная, среднего возраста, старшего возраста;• 

мужская, женская;• 

подготовленная, неподготовленная;• 

образованная, малообразованная;• 

гуманитарная, техническая;• 

доброжелательная, критически настроенная;• 

заинтересованная, нейтральная, враждебная.• 

Важно помнить, что особенно большое значение имеет 
однородность аудитории по возрастному, гендерному и ин-
теллектуальному признакам, когда выступление слушают 
либо одна молодежь, либо одни мужчины, либо одни спе-
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циалисты. Так, выступая перед профессионалами, людьми 
заинтересованными, оратор начинает сразу с существа дела, 
глубоко раскрывает проблему, не отвлекаясь на средства 
выразительности. Чем менее квалифицированная и хуже 
подготовленная аудитория, тем больше должно быть в речи 
оратора конкретных примеров, сравнений, приемов захвата 
и поддержания внимания. В женской аудитории речь долж-
на быть, как правило, более эмоциональной, чем в мужской. 
Выступление в группе может иметь сложную структуру, од-
нако чем больше слушателей, тем проще композиция речи, 
тем резче границы между частями и т.д. Отступление от этих 
принципов приводит к коммуникативной неудаче[31, c.77].

Шестилетний сын ест яблоко и задумчиво спрашивает отца:

– Папа, а почему, когда яблоко откусишь, оно делается 

коричневым?

– Дело в том, – отвечает отец, что в яблоке есть разные 

химические вещества. В том числе – железо. Когда железо 

вступает с кислородом, который есть в воздухе, в химическую 

реакцию, происходит окисление. В результате образуется ве-

щество, которое окрашивает яблоко в коричневый цвет.

Некоторое время царит тишина. Потом ребенок робко 

спрашивает:

– Пап, а ты сейчас с кем разговаривал?

Чаще всего оратору приходится сталкиваться с нейтраль-
ной аудиторией. В такой аудитории сначала необходимо 
завоевать внимание с помощью увлекательного начала, 
приемов захвата внимания, повышенной эмоционально-
сти, частого обращения к аудитории и к отдельным слуша-
телям. Надо показать слушателям выгоду от выступ ления: 
Я научу вас…; Я покажу вам…; Я расскажу о… Надо го-
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ворить кратко. В такой аудитории особенно хорошо вос-
принимаются истории из жизни.

Наименее изученной остается аудитория образован-
ных людей. Она объединяет в себе характеристики всех 
других аудиторий.

Способы аргументации для различных аудиторий

Причинно-следственные связи тезиса с аргументами, раз-
виваемые в основной части выступления, являются для 
аргументированной речи приоритетными, поскольку при 
подборе аргументов оратор каждый раз задает вопрос, 
почему некое утверждение (тезис) верно[8, c.58]. П. Сопер 
по этому поводу писал: «Люди всегда хотят знать, поче-
му – почему совершено убийство, почему цены растут или 
падают или почему утверждают, что один кандидат на об-
щественный пост лучше другого»[27].

Пример

Нашим городом можно гордиться (почему?), потому что

у него долгая и славная история;1) 

сегодня это крупный промышленный и культурный центр;2) 

он красив.3) 

Пример

Необходимо читать хорошую классическую литературу (по-

чему?), потому что

 книги из прошлого – это своеобразная машина времени, 1) 

позволяющая заглядывать в другие эпохи;

 книги писателей-классиков развивают интеллект, так как 2) 
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беседовать с гением непросто;

 книги великих помогают развить творческие способно-3) 

сти, так как будят воображение.

Каждый аргумент может, в свою очередь, стать тезисным 
центром (суждением) отдельной микротемы (блока) и 
продолжить развитие причинно-следственной связи. Ко-
личество микротем не может задаваться жестко, но реко-
мендуемое риторикой число три и здесь оправдывает себя: 
три аргумента – три микротемы. Таким образом, создание 
в основной части речи трех смысловых блоков делает речь 
содержательно насыщенной и убедительной.

Как определить силу аргументов и порядок микротем? 
Какие аргументы будут наиболее сильными в данной аудито-
рии? Чем руководствуется оратор, выбирая последователь-
ность в расположении микротем? Сохранится ли избранный 
для данной речи порядок, если аудитория изменится?

Аристотель считал, что доказательство находится в 
зависимости от самих слушателей, от того, что они при-
знают разумным, правильным, приятным, что они любят 
или ненавидят, от их ценностной системы[1]. Н.Ф. Кошан-
ский, лицейский учитель А.С. Пушкина, в своей «Общей 
реторике» советовал располагать материал «по мере уве-
личивающегося интереса» для слушателей[17]. Любое дока-
зательство основывается на двух приемах: рациональном 
убеждении и эмоциональном воздействии.

Оратор, желающий добиться воздействия, должен 
учитывать и общую характеристику слушателей, и систему 
их ценностей, и сферу их интересов. Поэтому можно пред-
положить лишь общие принципы расположения микротем 
по возрастающей или в соответствии с гомеровым поряд-
ком аргументации.
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В образованной аудитории представителей точных наук, 
предпочитающих логическое рассуждение эмоционально-
му воздействию, микротема, которая содержит суждение, 
обращенное к разуму в единстве с рациональными аргумен-
тами, обеспечит наибольший убеждающий эффект, поэто-
му она должна располагаться в конце цепочки аргументов.

Выступая перед молодежной или малообразован-
ной аудиторией, или перед представителями творческих 
профессий, предпочитающих эмоциональную речь языку 
фактов, правильнее последней в аргументации располо-
жить микротему, содержащую эмоциональное суждение и 
эмоциональные аргументы.

Пример

В театр ходить необходимо, так как

 театр – это прекрасный отдых (+ 1) эмоциональные аргумен-

ты (например): описание праздничной атмосферы и ин-

терьера театра);

 театр – это всегда новые впечатления и новые знания 2) 

(+ рациональные аргументы (например): рассуждения и 

факты, связанные с новыми спектаклями; + эмоциональ-

ные (например): иллюстрации, описание личных впечат-

лений);

 театр – это приобщение к творчеству (+ 3) рациональные 

аргументы (например): факты и данные наук о влиянии 

творческого импульса на психику зрителей; + эмоцио-

нальные (например): описание своих ощущений, возник-

ших в связи с конкретным спектаклем).

Первая микротема адресована эмоциям, вторая обращена в 
равной степени и к эмоциям, и к разуму, третья – в большей 
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степени к разуму. Причем в отличие от первых двух микро-
тем, смысл которых понятен слушателям всех категорий, 
смысл третьей для многих не вполне очевиден[8].Такой поря-
док микротем будет предпочтителен для интеллектуальной 
аудитории, для которой, по мнению оратора, приобщение к 
творчеству станет очевидной ценностью.Если же аудитория 
не столь образованна и тяготеет к сфере развлечений, стре-
мясь к наслаждению, то и порядок микротем следует изме-
нить: речь нужно начать с третьей и завершить первой.

А если предположить, что слушатели ничем особен-
но не интересуются, не любят читать хорошие книги (ора-
тор потому и рискнул зазвать их в театр в надежде на по-
ложительное воздействие искусства на их эмоциональную 
сферу), то оратору придется отказаться и от второй, и от 
третьей микротемы (как бы дороги они ему ни были) и со-
средоточиться только на первой, обращенной к эмоциям.

Наибольшая сложность при выделении самой силь-
ной для слушателей микротемы состоит в определении 
преобладающей в данной аудитории черты на фоне кон-
кретной темы. Так, если речь идет о политике, экономике, 
образовании, театре и т.п., девушки-студентки техниче-
ского вуза, несмотря на молодость и женский пол, могут 
оказаться значительно рациональнее некоторых мужчин-
сантехников. Но если речь идет о взаимоотношениях меж-
ду людьми, о семье, о жизненных ценностях и т.п., даже 
весьма интеллектуальные женщины окажутся эмоцио-
нальнее самых необразованных мужчин[31. c.78-82]. Каждый 
раз определение наиболее значимого для данной аудито-
рии аргумента и, следовательно, способа аргументации – 
это вопрос опыта и интуиции оратора. На эффективность 
аргументации влияет также и порядок, в котором выступа-
ют полемизирующие друг с другом ораторы.
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Запомните!
Если оратор выступает  → раньше своего оппонента, 

то эффективнее привести сначала свои тезис и 

доказательства, а затем кратко покритиковать будущего 

оппонента, посеяв зерна сомнения у слушателей заранее.

Если оратору приходится выступать  → позже своего 

оппонента, то эффективнее сначала обратиться к анализу 

его выступления, разобрать его аргументы, а затем уже 

привести свои и сделать вывод.

Самомаркетинг… 
Ответы к упражнению приведены в Приложении.

Упражнение
Охарактеризуйте аудиторию.

Школьники-выпускники из гуманитарного класса на встрече 1. 

со студентами университета.

Офицеры, противники политического деятеля В.В. Жиринов-2. 

ского, на предвыборной встрече с ним.

Преподаватели университета, сторонники партии «Справед-3. 

ливая Россия», на встрече с представителями данной партии.

Учащиеся технического училища, фанаты тяжелого металличес-4. 

кого рока, на лекции о современном джазе.

Пожилые работницы прядильной фабрики на встрече с админи-5. 

страцией района, посвященной пенсионному обес печению.
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Предприниматели среднего возраста, торгующие компьютер-6. 

ной техникой, на встрече с разработчиками новой техники 

ведущей компьютерной фирмы. 

Пожилые специалисты в области экономических наук на 7. 

встрече с министром экономики России.

Мудрые мысли…
 Странный этот мир, где двое смотрят на одно и то же, а видят  

совершенно противоположное.

А. Кристи

 То, что мы называем общественным мнением, является, в  

сущности, общественной эмоцией.

Б. Дизраэли

 Люди – как реки: вода во всех одинаковая и везде одна и та  

же, но каждая река бывает то узкая, то быстрая, то тихая, то 

чистая, то холодная, то мутная, то теплая.

Л. Толстой

 Не может быть утверждения более нелепого и вредного для  

человечества, чем, что все люди равны. В природе нет двух 

предметов, абсолютно равных.

Г. Форд

 Оратор может быть хорошо информированным человеком,  

но если он тщательно не обдумал того, что намерен сказать 

именно сегодня и именно данной аудитории, ему незачем 

отнимать драгоценное время у других людей.

Ли Якокка
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Глава 9

Техника дискуссии

Публичное выступление, в том числе презентация, пре-
дусматривает также ответы на вопросы слушателей – дис-
куссию.

Дискуссия – публичный спор, нацеленный на по-
иск правильного решения проблемы путем сопоставления 
разных точек зрения (прояснение непонятного и получе-
ние максимума информации).

Начинающие, неопытные ораторы боятся вопросов 
слушателей, а иногда даже считают удачным такое свое 
выступление, которое обошлось без них. Это ошибка. 
Если нет вопросов – значит выступление не очень заин-
тересовало слушателей, значит оратор не смог «завести» 
аудиторию. Вопросы должны быть! Их не стоит боять-
ся! Наоборот, вопросы аудитории следует стимулировать 
и даже «провоцировать» для усиления воздействующей 
силы выступления[34, c.277].

Подготовив черновой вариант своей речи, внима-
тельно прочитайте его несколько раз и отметьте то, что 
может вызвать вопросы. Заготовьте ответы на возмож-
ные вопросы, чтобы увереннее чувствовать себя во время 
выступления[29].
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Слушателей необходимо втянуть в дискуссию. Для этого 
можно заранее попросить кого-нибудь поприсутствовать 
на выступлении, чтобы задать первый, известный орато-
ру вопрос. После первого вопроса возникает «цепная ре-
акция» и начинается дискуссия. Однако оратор должен 
помнить, что на дискуссию следует отводить не более 30% 
времени всего выступления, поэтому он обязан сразу пре-
дупредить аудиторию о регламенте (например, 10 минут 
на вопросы и ответы).

Диалоги, которые вел древнегреческий философ Сократ, 

отличались ироничностью. Известно, что сократовская иро-

ния была скрытой насмешкой над самоуверенностью тех, 

кто мнил себя «многознающим». Мудрец прикидывался 

простачком и беспрерывно задавал самые разные вопро-

сы, порой заводя своих собеседников в тупик и обнажая их 

невежество. Ирония Сократа была направлена вовсе не на 

разоблачение или уничтожение собеседника, наоборот, она 

помогала человеку узнать самого себя, стать свободным, 

проявить свои творческие возможности. 

Философ называл свой метод ведения диалога с помо-

щью умело поставленных вопросов и полученных ответов 

майевтикой, считая, что такая форма разговора облегчает 

рождение истины, приводит собеседника к истинному зна-

нию. Знаменитое высказывание Сократа «Я знаю, что ниче-

го не знаю» – его коммуникативное кредо.

Техника вопросов и ответов

Умение оратора отвечать на вопросы свидетельствует об 
уровне его профессиональности. Это «момент истины» 



9. Техника дискуссии 221

публичного выступления, демонстрирующий внутреннюю 
силу оратора, его владение предметом и главное – собой.

В одной из телевизионных передач программы 
«Основной инстинкт» заведующий кафедрой психологии 
личности МГУ профессор А. Асмолов передал ведущей 
программы Светлане Сорокиной «кубик толерантности» 
(рис. 24), на гранях которого были написаны слова:

предложи,• 

прими,• 

выслушай,• 

прости,• 

пойми,• 

улыбнись.• 

Кубик толерантности

Предложи

Прими

Выслушай

Прости        

Пойми

Улыбнись                              

Выслушай

  
  

  
П

ре
дл

ож
и

Прими

Рис. 24. Кубик толерантности

Это как раз то, что очень часто требуется при ответах на 
вопросы. Ораторы в этой ситуации часто напоминают бок-
серов: они или нападают, или защищаются (оправдыва-
ются), хотя для них предпочтительнее оказалась бы нейт-
ральная позиция (рис. 25).



Риторика. Искусство публичного выступления222

Рис. 25. Типичная позиция оратора

 

Что делать?  →

Заранее составлять список возможных вопросов.• 

Готовить и репетировать ответы при участии экс-• 

пертов, чтобы быть уверенным в точности приво-
димых фактов. 
Вести диалог со всей аудиторией, а не с одним че-• 

ловеком.
Выслушав вопрос, повторять его своими словами, • 

прежде чем отвечать.
Выявлять суть каждого вопроса. • 

Чего не делать? →

Сразу задумываться над ответом, не успев пере-• 

фразировать вопрос.
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Отвечать, обращаясь к спрашивающему. Он не-• 

пременно задаст еще вопрос и еще. 
Игнорировать подготовку ответов на возможные • 

вопросы.
Возражать спрашивающим – аудитория этого не • 

прощает.

Виды вопросов[34]

Вопросы

Закрытые вопросы ⋅

Открытые вопросы ⋅

Риторические вопросы ⋅

Переломные вопросы ⋅

Вопросы для обдумывания ⋅

Закрытые вопросы →

Вопросы, подразумевающие однозначный ответ ДА 
или НЕТ. Такие вопросы не порождают дискуссию, а 
ответы на них не дают исчерпывающей информации. 
Их задают только для получения моментального со-
гласия или подтверждения ранее достигнутой дого-
воренности: Вы согласны, что…?
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Открытые вопросы →

Вопросы, требующие какого-то объяснения (уточ-
нения). В них используются вопросительные сло-
ва ЧТО, КТО, КАК, ПОЧЕМУ и т.п. На эти вопросы 
нельзя ответить ДА или НЕТ.

Пример

Что Вы думаете об этом? ⋅
Как возник у Вас этот вопрос? ⋅
Почему Вы считаете, что…? ⋅
Как можно выйти из создавшегося положения? ⋅
Какие контраргументы приводят Ваши противники? ⋅

Риторические вопросы →

Вопросы, направленные на углубленное рассмот-
рение проблем, а также используемые во многих 
случаях для «разбавления» речи. Они не требуют 
прямого ответа, так как их цель – спровоцировать 
новые воп росы и указать на нерешенные проблемы 
или обеспечить поддержку оратору, вызвав молча-
ливое одобрение слушателей. Риторические вопросы 
должны быть краткими и понятными слушателям. А 
свойственное аудитории молчание и будет означать 
одобрение точки зрения оратора.

Вопросы для обдумывания →

Вопросы, нацеленные на создание атмосферы вза-
имопонимания, что позволяет достичь позитивных 
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результатов.

Пример

Сумел ли я вам обрисовать картину…? ⋅
Правильно ли я понял ваше сообщение о том, что…? ⋅
Считаете ли вы, что…? ⋅

Переломные вопросы →

Вопросы, удерживающие беседу в заданном направ-
лении или же поднимающие целый комплекс новых 
проблем, которые помогают определить компетент-
ность выступающего.

Пример

Как вы представляете себе…? ⋅
Как вы считаете, нужно ли радикально менять…? ⋅
Как в действительности у вас обстоит дело с…? ⋅
Не могли бы вы привести факты, доказывающие, что… ⋅
Кто из специалистов мог бы поддержать вашу точку зре- ⋅
ния?

Правила ответов

Отвечать надо на все вопросы. →

При этом не обязательно на все вопросы отвечать не-
медленно.
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Отвечать надо кратко, но при этом не превращать ответ в  →

лекцию.

Для ответа на вопрос вполне достаточно одной-
полутора минуты.

Отвечая, не следует говорить:  → Вы меня не так поняли….

Лучше сказать: «Видно, я неудачно выразился…» или: 
«Видимо, я не смог донести до вас свою мысль…» и 
так далее.

Отвечать на вопросы надо на равных. →

Оратор должен продемонстрировать уважение к лю-
бому задающему вопрос, признать законным, право-
мерным любой вопрос аудитории. Нельзя показы-
вать свое пренебрежительное отношение к вопросу, 
демонстрировать несерьезность или глупость вопро-
са – любой вопрос законен и требует ответа. Даже на 
несерьезный вопрос лучше ответить серьезно, отыс-
кав в нем некое рациональное зерно.

Можно отложить ответ. →

Пример

Я понял вас, но отвечу несколько позже.  ⋅
Это не совсем относится к нашей теме, но я постараюсь  ⋅
в конце нашей беседы вам ответить... 

Это частный вопрос, мы можем обсудить его с вами в  ⋅
перерыве.
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Выслушивать каждый вопрос подчеркнуто внимательно. →

Это необходимо делать даже в том случае, когда слу-
шатель задает вопрос лишь для того, чтобы «пока-
зать себя».

Запомните!
Если оратор не успевает ответить на письменные вопросы,  →
ему следует сказать: Господа, приславшие записки с 

вопросами, прошу вас подойти ко мне после выступления. 

Я отвечу на ваши вопросы.

«Трудные» вопросы

Такие вопросы, как правило, самой своей формой нередко 
ставят оратора в трудное положение. Но на них также не-
обходимо отвечать.

Вопрос-капкан →

Задающий такой вопрос уверен, что оратор не смо-
жет на него ответить. Лучший ответ на подобный 
воп рос – ирония. 

С. Михалкова в Италии спросили: «Почему Вы, известный 

при Сталине человек, уцелели? Д. Кугультинов был репрес-

сирован, а Вы нет?» – «Даже самые злостные браконьеры не 

могут отстрелять всех птиц», – ответил С. Михалков. 

Это классический прием возвратного удара, который 
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не позволяет противнику втянуть оратора в непро-
дуктивную дискуссию.

Контрвопрос →

Вопрос, который слушатель задает оратору в ответ на 
его вопрос. В таком случае главное – не поддаваться 
и не отвечать. Рекомендуется сказать следующее: Я 
охотно отвечу вам, но после получения ответа 
на мой вопрос, который, согласитесь, был задан 
раньше.

Вопрос-несогласие →

Вопрос, которым слушатель стремится опровергнуть 
высказывание оратора, например: Почему вы гово-
рите..., в то время как...?

На подобные вопросы лучше отвечать, признавая 
правомочность высказанной точки зрения.

Пример

Да, есть и такая точка зрения. ⋅
Мне неоднократно приходилось слышать такое мнение,  ⋅
оно довольно распространено.

Но затем следует представить эту точку зрения лишь 
как одну из возможных, одну из существующих.

Пример

Но у меня другая точка зрения. Моя позиция мне кажется 
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более обоснованной. Не хотелось бы повторять приведен-

ные мною аргументы.

Блокирующий вопрос →

Вопрос, который слушатель специально усложняет 
так, чтобы поставить оратора в тупик и продемонст-
рировать себя. В таких случаях можно дать ему такой 
же «заумный» ответ.

Пример

Понимаете, молодой человек, в наш век интеллектуального 

прогресса, когда каждый индивидуум зиждется на крите-

риях утопического субъективизма, ложный компромисс со-

знания в сто раз важнее натуралистических тенденций, его 

вызывающих.

Техника спора

Культура общения требует многого:

уважения к личности собеседника;• 

способности слушать и слышать другого человека;• 

умения корректно вести спор. • 

Каждый специалист в любой области деятельности должен 
уметь компетентно и плодотворно обсуждать жизненно 
важные проблемы, доказывать и убеждать, аргументиро-
ванно отстаивать свою точку зрения и опровергать точку 
зрения оппонента, владеть всеми жанрами полемического 



Риторика. Искусство публичного выступления230

мастерства. Это нужно и адвокату, защищающему клиента, 
и менеджеру, ведущему совещание или дискуссию, и орга-
низатору переговоров[29, c.34].

Спор – обсуждение чего-либо, в котором каждый от-
стаивает свое мнение. Спор может быть публичным, а мо-
жет быть межличностным. Следует помнить, что лидирует 
в споре всегда тот, кто задает вопросы, поэтому по возмож-
ности необходимо удерживать инициативу в своих руках.

Сократ в спорах был, как правило, сильнее своих оппонен-

тов, поэтому его нередко колотили и таскали за волосы, а 

зачастую и осмеивали. Он принимал все это стоически, но 

когда однажды получил публично пинок и стерпел его, один 

из наблюдавших эту сцену удивился такому поведению. И 

тогда Сократ ответил: 

– Если бы меня лягнул осел, разве стал бы я подавать на 

него в суд?

Сократ в поисках мудрости не раз беседовал с поэтами, 

философами, ремесленниками. Он быстро понял: несмотря 

на то что люди хороши в своем собственном деле, «каждый 

из них считал себя самым мудрым также и во всем прочем, 

даже в самых важных вопросах, и это заблуждение засло-

нило собою мудрость, какая у них была»[22]. После этих до-

водов одни афиняне возненавидели Сократа, другие стали 

действительно считать его мудрецом. Но сам Сократ не пре-

тендовал на звание мудреца. Он понял раньше других, что не 

является обладателем истины.

Жизнь философа закончилась трагически. Несмотря на 

огромную популярность, он был привлечен к суду, на котором 

его обвинили в непризнании почитаемых всеми гражданами 

богов, а также в том, что он превозносит новых богов. Афи-

няне не простили ему того, что он постоянно «испытывал» 
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людей, обнажая их невежество, что по его примеру молодые 

люди тоже «испытывали» старших и подвергали их авторитет 

сомнению, ставя их в неловкое положение. Власти не вы-

держали «добродушной» иронии Сократа и приговорили его 

к смерти. Сократ вполне мог бежать из тюрьмы, но он все же 

остался до конца верен своим принципам и выпил предназ-

наченную ему чашу с ядом.

Когда Сократ взял чашу с ядом, ученик спросил его:

– Учитель, зачем ты умираешь невиновным?

На это Сократ отвечал:

– Глупец! Разве ты хочешь, чтобы я умирал виноватым?

Правила речевого поведения 

Для слушающего Для говорящего

Показывайте  ⋅
взглядом, позой свою 
доброжелательность, 
интерес, внимание.
Старайтесь не  ⋅
перебивать. Но когда 
собеседник закончит 
свою реплику, попросите 
его, предварительно 
извинившись, что-то 
уточнить или повторить, 
объяснить, привести 
пример и т.д. 

Говорите заинтересованно, спокойно,  ⋅
доброжелательно, глядя на слушающего 
(щих).
Чаще обращайтесь к собеседнику,  ⋅
называя его по имени-отчеству. 
Спрашивайте, все ли ясно, понятно, не 
нужно ли что-либо разъяснить и т.д.
Не исправляйте во время разговора  ⋅
замеченных речевых ошибок. Не 
делайте замечаний партнеру по поводу 
его речевого поведения.
Цитируйте, передавайте своими  ⋅
словами, развивайте мысль, 
высказанную партнером, то, что 
показалось важным, или то, что 
является общим в ваших исходных 
позициях, особенно в спорных случаях.
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Запомните!
Речевая этика при ведении спора предполагает:

вежливое обращение, слова приветствия и прощания; →
выражение извинения, благодарности, согласия,  →
одобрения, похвалы;

воспроизведение и цитирование слов оппонента,  →
собственных аргументов, темы дискуссии

Умение слушать

Успех общения зависит не только от умения говорить, но 
и в не меньшей мере – от умения слушать. Умение слушать 
определяет характер человеческих взаимоотношений. 
Слушание – процесс активный, требующий определенных 
навыков, так как слушая, мы разделяем с говорящим от-
ветственность за общение[31, c.38].

Установлено, что современные руководители еже-
дневно тратят 40% служебного времени на слушание, а 
эффективность этого процесса (точность восприятия ин-
формации, речевая культура, эффект понимания и др.), 
как правило, составляет лишь около 25%. Это обусловлено 
следующими причинами:

бездумное восприятие звучащей речи на фоне какой-• 

либо деятельности;
обрывочное восприятие лишь отдельных частей зву-• 

чащей речи;
узость восприятия из-за неумения критически ана-• 

лизировать содержание сообщения и устанавливать 
связь между ним и фактами действительности.
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Зачем нужно слушать? Этот вопрос помогает оценить 
ту пользу, которую можно извлечь для себя от прослу-
шивания устного выступления, речи собеседника и т.д. 
(рис. 26). Полезным может оказаться следующее.

Рис. 26. Активное слушание приносит пользу

 

Получение информации →

Это главная цель слушания в профессиональной дея-
тельности, однако полезную для себя информацию 
можно почерпнуть не только в деловом, но и в дру-
жеском общении.

Развлечение →

Это одна из важных потребностей человека. Цель 
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развлечения присутствует в обычных разговорах и в 
прослушивании радио- и телепередач.

Воодушевление →

Часто человек слушает не для того, чтобы узнать 
факты, а для воодушевления. Это также одна из по-
требностей человека.

Анализ фактов и идей →

Необходим для более полного восприятия речи и 
включения полученной информации в структуру 
имеющегося опыта и знаний.

Улучшение собственной речи →

Наблюдение за речью других учит человека внима-
тельнее относиться к собственной речи.

Самомаркетинг… 
Ключ к тесту и ответы к упражнению приведены в Приложении.

Тест 5 
Умеете ли Вы правильно слушать?
Ответьте на вопросы одним из следующих слов: 

ВСЕГДА, ПОЧТИ ВСЕГДА, РЕДКО, НИКОГДА. .

Ответ

Позволяю ли я говорящему полностью выразить свои 1. 
мысли, не перебивая?
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Тест 5 
Умеете ли Вы правильно слушать?
Ответьте на вопросы одним из следующих слов: 

ВСЕГДА, ПОЧТИ ВСЕГДА, РЕДКО, НИКОГДА. .

Ответ

Слушаю ли я «между строк», особенно беседуя с людь-2. 
ми, в чьих словах часто содержится скрытый смысл?

Пытаюсь ли я активно развивать способность к запоми-3. 
нанию услышанной информации?

Записываю ли я наиболее важные детали сообщения, 4. 
которое слушаю?

Концентрируюсь ли я, записывая сообщение,  на фик-5. 
сации главных фактов и ключевых фраз?

Резюмирую ли я говорящему существенные детали его 6. 
сообщения до окончания разговора, чтобы убедиться в 
правильном понимании?

Удерживаюсь ли я от того, чтобы остановить говоряще-7. 
го, когда нахожу его сообщение скучным, монотонным, 
неясным, или в силу того, что лично не знаю или не 
люблю собеседника?

Избегаю ли я проявления враждебности или эмоцио-8. 
нального возбуждения, если взгляды говорящего отли-
чаются от моих собственных?

Игнорирую ли я отвлекающегося во время лекции слу-9. 
шателя?

Выражаю ли я подлинный искренний интерес к тому, 10. 
что говорит другой, или к беседе других людей?

Ответ ВСЕГДА – 4 балла, ПОЧТИ ВСЕГДА – 3 балла, РЕДКО – 2 балла, 

НИКОГДА – 1 балл
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Упражнение
Атака вопросами

Прочитайте эпизод из романа Ю. Семенова «Семнадцать мгновений 

весны». Ответьте на вопросы после текста. 

Однажды на приеме в советском посольстве в Берлине завязалась 

дискуссия шефа политической разведки Шелленберга с молодым 

советским дипломатом о праве человека на веру в амулеты, за-

говоры, приметы и прочую, по выражению секретаря посольства, 

«дикарскую требуху». В веселом споре этом Шелленберг был, как 

всегда, тактичен, доказателен и уступчив. Советский разведчик 

М.М. Исаев (Штирлиц), присутствовавший при разговоре, злился, 

глядя, как он затаскивает русского парня в спор.

«Светит фарами, – подумал он, – присматривается к противнику: 

характер человека лучше всего узнается в споре. Это Шелленберг 

умеет делать, как никто другой».

– Если вам все ясно в этом мире, – продолжал Шелленберг, – 

тогда вы, естественно, имеете право отвергать веру человека в 

силу амулета. Но все ли вам так уж ясно? Я имею в виду не идео-

логию, но физику, химию, математику.

– Кто из физиков или математиков, – горячился секретарь по-

сольства, – приступает к решению задачи, надев на шею амулет? 

Это нонсенс.

«Ему надо было остановиться на вопросе, – отметил для себя 

Штирлиц, – а он не выдержал – сам себе ответил. В споре важно 

задавать вопросы: тогда виден контрагент, да и потом, отвечать 

всегда сложнее, чем спрашивать...».

– Может быть, физик или математик надевает амулет, но не 

афиширует этого? – спросил Шелленберг. – Или вы отвергаете та-

кую возможность?
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– Наивно отвергать возможность. Категория возможности – па-

рафраз понятия перспективы.

«Хорошо ответил, – снова отметил для себя Штирлиц. – Надо 

было отыграть... Спросить, например, «Вы не согласны с этим?» А 

он не спросил и снова подставился под удар».

– Так, может быть, и амулет нам подверстать к категории непо-

нятной возможности? Или вы против? 

Штирлиц пришел на помощь.

– Немецкая сторона победила в споре, – констатировал он, 

– однако истины ради стоит отметить, что на блестящие вопросы 

Германии Россия давала не менее великолепные ответы. Мы ис-

черпали тему, но я не знаю, каково бы нам пришлось, возьми на 

себя русская сторона инициативу в атаке вопросами...

«Понял, братишечка? –– спрашивали глаза Штирлица, и по 

тому, как замер враз взбухшими желваками русский дипломат, 

Штирлицу стало ясно, что его урок понят...».

В чем состоял «урок» полемики, преподнесенный Штирлицем?

В чьих руках была инициатива разговора? Почему?

Кто из участников разговора нападал, а кто оборонялся?

У кого были наиболее благоприятные условия для спора? Почему?

Какой прием использовал Штирлиц для завершения разговора?

Мудрые мысли…

 Целью дискуссии должна быть не победа, а выигрыш. 

Ж. Жубер



238

 Споры не означают ошибочности утверждения, равно как  

всеобщее согласие – его правильности.

Б. Паскаль

 В споре нельзя победить. Если вы проиграли в споре, значит,  

вы проиграли; если одержали верх – все равно проиграли.

Д. Карнеги

 Не спорь с собеседником, по какой стороне улицы идти, – иди  

по той стороне улицы, по которой хочет он, но веди его туда, 

куда надо тебе.

NN

 Истина находится не в словах говорящего, а в ушах  

слушающего.

Восточная мудрость

 Если вы хотите пробудить у работающих у вас людей желание  

хорошо трудиться и проявлять инициативу, научитесь 

внимательно слушать.

Ли Якокка

 Хорошему менеджеру нужно уметь слушать, по крайней  

мере, так же, как уметь говорить. Слишком многие не могут 

уразуметь, что подлинное общение – процесс двусторонний.

Ли Якокка
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Глава 10

Оценка эффективности 
выступления

Какое выступление можно считать эффективным? В раз-
ных публичных выступлениях эффективность может и 
должна пониматься по-разному.

В убеждающем выступлении, считает П. Сопер, 
эффективность достигается уже тогда, когда удается убе-
дить двух-трех сторонников оппозиционной партии. В 
информационных речах эффективность зависит от яс-
ности материала и того, насколько он запоминается[27]. 

В протокольно-этикетных и развлекательных 
речах эффективность определяется тем, насколько при-
ятно было слушать выступавшего и смотреть на него, на-
сколько он был остроумен, а также тем, как соблюдались 
правила этикета.

Эффективны выступления популярных ораторов, а 
популярность достигается за счет правильного дозирова-
ния необходимой информации[28, c.233].

Установлено, что популярными становятся те ора-
торы, которые дают слушателям не менее 30% новой, не 
менее 40% обязательной и не более 30% ненужной инфор-
мации. У таких ораторов слушатели усваивают до 70% ма-
териала.
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Непопулярными считаются ораторы, которые дают менее 
30% новой и более 30% ненужной информации, поэтому 
их слушатели усваивают лишь около 30% материала.

Популярность оратора определяется также желани-
ем аудитории вновь встретиться с ним.

Запомните!
Всегда будут эффективны информационные выступления. →
Выступление эффективно, если оно заинтересовало более  →
половины аудитории.

Оценить публичное выступление можно и чисто «техни-
чески». Такая оценка важна для оратора, так как позволяет 
ему увидеть те аспекты его деятельности, которые требуют 
дополнительной работы, совершенствования и коррекции 
(рис. 27).

Самостоятельная оценка оратора

После выступления оратор сам может оценить свой ора-
торский опыт, ответив на следующие вопро сы[28, c.250].

Удалось ли мне привлечь внимание аудитории?1. 
Удалось ли мне удержать внимание аудитории на 2. 
протяжении всего выступления?
Уложился ли я в регламент?3. 
Все ли я сказал, что хотел?4. 
Подчеркнул ли я в заключение главное?5. 
Не сбивался ли я, не отклонялся ли от темы?6. 
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Уверенно ли я чувствовал себя, не дал ли повода 7. 
усом ниться в своей компетентности?
Хотелось бы мне еще раз выступить перед этой ауди-8. 
торией?

Ответы на вопросы оцениваются по десятибалльной шкале:

ДА•  – 10 баллов,
НЕТ – • 1 балл,
остальные ответы оцениваются между 1 и 10 баллами.• 

Рис. 27. Будущее за теми, кто хорошо говорит!
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Запомните!
Если Вы набрали менее 50 баллов, Ваше выступление  →
можно считать неудачным.

Уточните, по каким параметрам Вы получили низкий балл,  →
и поработайте над ошибками.

Экспертная оценка слушателей

Выступление оратора могут оценить и слушатели, ответив 
на следующие вопросы[28, c.250].

Удачным ли было начало выступления?1. 
Прослеживался ли драматизм в изложении?2. 
Удачны ли были примеры и иллюстрации?3. 
Адекватна ли была громкость?4. 
Адекватен ли был темп?5. 
Адекватными ли были язык и стиль выступления?6. 
Удачно ли было завершено выступление?7. 
Уложился ли оратор в регламент?8. 
Хорошо ли держался оратор?9. 
Было ли выступление интересным?10. 
Было ли выступление оригинальным?11. 
Ясна ли была основная мысль выступления?12. 
Было ли выступление убедительным?13. 

Ответы на вопросы оцениваются по десятибалльной шкале:

ДА•  – 10 баллов,
НЕТ – • 1 балл,
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остальные ответы оцениваются между 1 и 10 балла-• 

ми.

Данная оценка может быть использована для любых пуб-
личных выступлений, но при оценке развлекательных 
выступлений вопросы 12 и 13 не учитываются. 

Запомните!
Удачным →  считается выступление, набравшее не менее двух 

третей возможных баллов (не менее 86).

Удобно сочетать самооценку выступления с экспертной 
оценкой слушателей.

Самомаркетинг… 
Упражнение

Проанализируйте с точки зрения экспертной оценки выступление 

А. Ширвиндта на юбилейном вечере З. Гердта. Обратите внимание на 

ораторские приемы, использованные в речи.

Друзья!

Разрешите поднять, в данном случае умозрительно, этот сим-

волический бокал за очаровательное украшение нашей жизни – 

за Зиновия Гердта!
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В эпоху великой победы дилетантизма всякое проявление высо-

кого профессионализма выглядит архаично и неправдоподобно. 

Гердт – воинствующий профессионал-универсал. Я иногда думаю, 

наблюдая за ним, кем бы Гердт был, не стань он артистом?

Не будь он артистом, он был бы гениальным плотником или 

хирургом. Гердтовские руки, держащие рубанок или топор, уме-

лые, сильные, мужские – археологическая редкость в наш ин-

фантильный век. Красивые гердтовские руки – руки мастера, 

артиста.

Не будь он артистом, он был бы поэтом, потому что он не только 

глубоко поэтическая натура, он один из немногих знакомых мне 

людей, которые не учат стихи, а впитывают их в себя, как некий 

нектар (когда присутствуешь на импровизированном домашнем 

поэтическом вечере – Александр Володин, Булат Окуджава, Миха-

ил Козаков, Зиновий Гердт – синеешь от белой зависти).

Не будь он артистом, он был бы замечательным эстрадным па-

родистом, тонким, доброжелательным, точным. Недаром из мил-

лиона «своих» двойников Л.О. Утесов обожал Гердта.

Не будь он пародистом, он был бы певцом или музыкантом. Аб-

солютный слух, редкое вокальное чутье и музыкальная эрудиция 

дали бы нам своего Азнавура, с той только разницей, что у Гердта 

еще и хороший голос.

Не будь он музыкантом, он был бы писателем или журналис-

том. Что бы не писал Гердт, будь то эстрадный монолог, которыми 

он грешил в молодости, или журнальная статья, – это всегда инди-

видуально, смело по жанровой стилистике.

Не будь он писателем, он мог бы стать великолепным телеви-

зионным шоуменом, но увы – уровень наших телешоу не позволяет 

пока привлекать Гердта в этом качестве на телеэкраны.

Не будь он шоуменом, он мог бы стать уникальным диктором-

ведущим. Гердтовский закадровый голос – эталон этого еще мало 

изученного, но, несомненно, труднейшего вида искусства. Его 
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голос не спутаешь с другим по тембру, по интонации, по одному 

ему свойственной иронии, будь то наивный мультик, «Двенадцать 

стуль ев» или рассказ о жизни и бедах североморских котиков.

Не будь он артистом… Но он Артист! Артист, Богом данный, и 

слава Богу, что при всех профессиональных «совмещениях» этой 

бурной натуры ему (Богу) было угодно отдать Гердта Мельпомене и 

другим сопутствующим искусству богам.

Диапазон Гердта-киноактера велик. Поднимаясь до чапли-

новских высот в володинском «Фокуснике» или достигая мощ-

нейшего обобщения в ильфовском Паниковском, Гердт всегда 

грустен, грустен – и всё тут, как бы не было смешно то, что он 

делает. Тонкий вкус и высокая интеллигентность, конечно, меша-

ют его кинокарьере в нашем попмире, но поступиться этим он не 

может. «Живой» театр поглотил Гердта сравнительно недавно, но 

поглотил до конца. Его Костюмер в одноименном спектакле – это 

чудеса филигранной актерской техники, бешеного ритма и та-

кой речевой скорости, что думалось: вот-вот устанет и придумает 

краску-паузу, чтобы взять дыхание, – не брал, несся дальше, не 

пропуская при этом ни одного душевного поворота. Наивно же-

лать Гердту творчес ких успехов – он воплощение успеха. Пошло 

ратовать за вечную молодость – он моложе тридцатилетних. Надо 

пожелать нам всем помогать ему, не раздражать его, беречь его, 

чтобы он, не дай Бог, не огорчился, разочаровавшись в нас, тех, 

ради которых он живет и творит.

Упражнение
Проанализируйте с точки зрения экспертной оценки заключительную 

часть выступления юриста А. Кони (1844-1927). Обратите внимание на 

ораторские приемы, использованные в речи.
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Начальник Харьковского уезда В. Протопопов был приговорен 

Харьковской судебной палатой к увольнению со службы «за пре-

вышение власти». В. Протопопову вменялись в вину угроза «бить 

морды городовым, если они не будут отдавать ему чести», угроза 

«сельскому сходу перебить половину собравшихся». По апелляци-

онной жалобе дело В. Протопопова слушалось в уголовном депар-

таменте Сената в феврале 1893 года. А.Ф. Кони выступал как про-

курор апелляционного суда.

Остается сказать об указаниях на суровость приговора, выра-

зившуюся в исключении подсудимого из службы. Палата не при-

няла во внимание объяснений Протопопова о своей молодости. И 

правильно сделала!

По закону земским начальником можно быть с 25 лет, как и 

мировым судьею, судебным следователем и присяжным засе-

дателем. Этот возраст обеспечивает известный житейский опыт, 

вдумчивость и выдержку. Они необходимы для того, чтобы пользо-

ваться властью, проявление которой отражается на судьбе других 

людей. Протопопов на пять лет – ему было в 1890 году 30 лет – 

ушел вперед от этого срока.

Когда же признает он себя зрелым человеком, считая 30-

летний возраст еще таким, к которому применимо мерило, соз-

данное жизнью для молодости, смотрящей на все неопытными, 

отуманенными легкомысленною радостью существования глаза-

ми? Не менее неосновательна и ссылка его на новизну дела и 

незнание, чем руководствоваться в своих действиях.

Приступая к новому делу по собственному желанию, он дол-

жен был изучить закон, который считал себя призванным испол-

нять. Закон этот очень невелик. На подробнейшее изучение по 

нему своих прав и обязанностей достаточно одной недели. Да и 

содержание его в большей части ничего нового не представляет 

для того, кто выдержал экзамен из уголовного и гражданского 

судопроизводства и должен был знать, что такое Мировой устав 
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и Уложение о наказаниях. Характерные стороны народного быта 

тоже должны быть известны подсудимому. Он местный помещик, а 

следовательно, знаком с народом не из книжек. Не помешала же 

новизна дела мировым посредникам первого призыва с честью и 

безупречно исполнять свои обязанности!

Протопопов ссылается на то, что приговор палаты уничтожает 

его права на дальнейшую службу. Таким образом, пропали годы 

его университетского учения и преимущества, даваемые степенью 

кандидата прав! Да, пропали! Это грустно, но заслуженно. На-

прасно ищет он в ссылке на свои университетские годы основа-

ние для особого снисхождения. Своею деятельностью он доказал, 

что они прошли для него бесследно. Студент обязан выносить из 

университета не один багаж систематизированных сведений, но и 

нравст венные заветы, которые почерпаются в источнике добра, 

правды и серьезного знания, называемом наукою. Эти заветы и 

в конце жизни светят студенту и умиляют его при мысли об уни-

верситете. Наука о праве в своих обширных разветвлениях везде 

говорит о началах справедливости и уважения к достоинству чело-

века. Поэтому тот, кто через год с небольшим по окончании курса 

бросил эти заветы и начала как излишнее и непрактичное бремя, 

кто вместо благодарной радости от возможности послужить на до-

бро и нравственное просвещение народа со смиренным созна-

нием своей ответственности пред законом вменил спасительные 

указания этого закона в ничто, напрасно ссылается на свой ди-

плом. Звание кандидата прав обращается в пустой звук по отно-

шению к человеку, действия которого обличают в нем кандидата 

бесправия.

Лишены значения и указания апелляции на третирование име-

ни подсудимого неразборчивым общественным мнением и со-

веты суду не прислушиваться к этому мнению, а просвещать его. 

Общест венное мнение действительно было бы очень неразборчи-

во, если бы его не смущал образ действий Протопопова и если бы 
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оно находило его заурядным и не стоящим внимания явлением. 

Суду не следует служить органом общественного мнения, которое 

бывает изменчиво и слагается иногда случайно, под слишком раз-

нородными и неуловимыми влияниями. Но суд, оставаясь живым 

организмом, а не мертвым механизмом, не может не отражать в 

своем приговоре голоса общественной совести, которая выража-

ется и в твердом слове закона, и в проникающем этот закон духе. 

И если пред судом есть доказанное обстоятельство, оскорбляю-

щее такую совесть, – суд исполняет свою обязанность, произнося 

слово осуждения без той ложной чувствительности, за которой 

столь часто скрывается черствое равнодушие к положению потер-

певших.

Подсудимый настаивает пред Правительствующим сенатом об 

отмене приговора палаты во всех частях, кроме одной, и об от-

крытии ему вновь дверей государственной службы.

Будучи в настоящем деле прокурором апелляционного суда, т.е. 

представителем власти, я выражаю надежду, что Правительствую-

щий сенат оставит приговор палаты в силе, а ходатайство подсу-

димого – без последствий. Устав о службе гражданской т. III Свода 

законов определяет в ст. 712 «общие качества должностного лица 

и общие обязанности, которые должны быть всегда зерцалом всех 

его поступков». К ним принадлежат: здравый рассудок, человеко-

любие, радение о должности, правый и равный суд всякому состо-

янию и т.д. Мы видели, как часто гнев затемнял здравый рассудок 

подсудимого; мы знакомы с характерными способами выражения 

им своего человеколюбия; мы знаем, как радение о должности 

обращалось у него в радение о своей власти; нам известно, как 

облегчал он обращение к своему правому и равному суду.

Протопопов не может, без опасения причинения дальнейшего 

вреда поручаемому ему делу, оставаться матросом на корабле го-

сударственной службы. Его следует высадить за борт! И когда он, 

предавшись частной жизни, сольется с массой людей, не имеющих 
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никакой власти, он взглянет на последнюю снизу вверх и, вероятно, 

поймет, как дурно для других и опасно для себя распоряжался он тою 

властью, которая была ему с доверием дана.

Сенат утвердил приговор Харьковской судебной палаты.

Мудрые мысли…

 Если дать голодному человеку рыбу, он будет сыт один день,  

но если научить его ловить рыбу, он будет сытым всю жизнь.

Индийская мудрость

 Указую господам сенаторам речь в присутствии держать не  

по писанному, а только своими словами, дабы дурь каждого 

всякому видна была.

Петр I

 Поставь себе цель. Получи образование, какое только  

можешь, но затем, ради Бога, делай что-нибудь! Не жди, 

пока что-нибудь произойдет само собой. Это нелегко, но 

если ты станешь работать не покладая рук, то поразишься 

тому, что в свободном обществе можно достичь всего, к чему 

стремишься. И, конечно же, будь благодарен господу Богу за 

все ниспосланные тебе блага.

Ли Якокка

 Когда мои дети спрашивают, чему учиться, я неизменно  

отвечаю, что необходимо получить хорошее образование 

в области гуманитарных наук. <…> Главное – это заложить 

прочные основы знаний в области литературы, хорошо 
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владеть устной и письменной речью.

Ли Якокка

 Риторика есть искусство управления умами людей. 

Платон
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Приложения
Ключи к тестам и ответы к упражнениям

Глава 1.

Тест 1. 
Есть ли у Вас задатки блестящего оратора?

Если Вы ответили ДА, по крайней мере, на половину воп- ⋅
росов, у Вас неплохие шансы стать первоклассным ора-

тором. 

Если Ваш результат не столь хорош, не все еще потеряно.  ⋅
Вы, во всяком случае, не лукавите сами с собой, а это, в 

конечном счете, самое главное. 

И если Вы все же не отступитесь, считайте, что получили  ⋅
дополнительный балл за настойчивость.
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Тест 2. 
Умеете ли Вы выступать?

Если вы набрали:

более 12 баллов ⋅  – Вы умеете подчинить себе аудиторию, 

не допускаете вольностей в поведении на трибуне и в 

речи, но излишняя независимость от аудитории может 

сделать Вас нечувствительным к интересам слушателей;

менее 12 баллов ⋅  – Вы сами подчиняетесь аудитории, 

ориентируясь на ее реакцию, но стремление во всем 

следовать за ней может привести к потере авторитета и 

эффекта от сказанного.

Упражнение

1. Здесь важно (нужно, необходимо) пояснить

2. Из-за этого

3. Мне хотелось бы сказать о…

4. Как считают эксперты

5. В этом проекте участвуют

6. Необходимо обратить особое внимание

7. Будем иметь (получим) возможность

8. Показал свою эффективность

9. Мы считаем важным (нужным, необходимым)

10. Здесь вы сможете купить (получить)

11. Это поможет значительно (заметно) снизить стоимость товара
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Глава 2.

Тест 3. 
Общительны ли Вы?

Если вы набрали:

30-32 балла.  ⋅ Вы явно некоммуникабельны, и это Ваша 

беда, из-за которой больше всего страдаете Вы сами. Но 

и Вашим близким нелегко. На Вас трудно положиться в 

деле, которое требует групповых усилий. Старайтесь быть 

общительнее, контролируйте себя.

25-29 баллов.  ⋅ Вы замкнуты, неразговорчивы, предпочи-

таете одиночество, и поэтому у Вас, наверное, мало дру-

зей. Новая работа и потребность в новых контактах если и 

не ввергает Вас в панику, то надолго выводит из состояния 

равновесия. Вы знаете эту особенность своего характера 

и часто бываете недовольны собой. Но не ограничивай-

тесь только своим недовольством – в Вашей власти пере-

ломить эти особенности собственного характера. Разве в 

порыве увлеченности чем-либо Вы не становитесь вдруг 

коммуникабельным? Стоит только встряхнуться.

19-24 балла.  ⋅ Вы в известной степени общительны и в 

незнакомой обстановке чувствуете себя вполне уверен-

но. Новые проблемы Вас не пугают. И все же Вы насто-

роженно относитесь к незнакомым людям, а в спорах и 

дискуссиях участвуете неохотно. В Ваших высказываниях 

порой слишком много безосновательного сарказма. Эти 

недостатки исправимы.
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14-18 баллов.  ⋅ Вы коммуникабельны, любознательны, 

охотно слушаете интересного собеседника, достаточно 

терпеливы в общении с другими, спокойно, без запаль-

чивости отстаиваете свою точку зрения. Вас не тревожит 

встреча с новыми людьми. В то же время Вы не любите 

шумных компаний, а экстравагантные выходки и много-

словие вызывают у Вас раздражение.

9-13 баллов.  ⋅ Вы довольно общительны (иногда сверх 

меры), любопытны, разговорчивы, любите высказы-

ваться по разным вопросам, что зачастую раздражает 

окружающих. Вы охотно знакомитесь с новыми людьми, 

любите оказываться в центре внимания, никому не отка-

зываете в просьбах, хотя не всегда можете их выполнить. 

Бывает, вспылите, но быстро отходите. Чего Вам недоста-

ет, так это усидчивости, терпения и отваги при столкно-

вении с серьезными проблемами. При желании, однако, 

Вы можете заставить себя не отступать.

4-8 баллов.  ⋅ Вы, должно быть, «рубаха-парень». Общитель-

ность переполняет Вас. Вы всегда в курсе всех дел, люби-

те участвовать во всех дискуссиях, хотя серьезные темы 

могут вызвать у Вас мигрень и даже хандру. Вы охотно 

выступаете по любому вопросу, даже имея о нем лишь 

поверхностное представление, и везде чувствуете себя в 

своей тарелке. Вы беретесь за любое дело, хотя далеко 

не всегда можете успешно его завершить, поэтому руко-

водители и коллеги относятся к Вам с некоторой опаской. 

Задумайтесь над этим!

3 балла и менее.  ⋅ Ваша коммуникабельность носит болез-

ненный характер. Вы говорливы, многословны, вмеши-
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ваетесь не в свои дела и беретесь судить о проблемах, в 

которых совершенно не разбираетесь. Вы часто вольно 

или невольно провоцируете разные конфликты в своем 

кругу. Вы вспыльчивы, обидчивы, нередко бываете не-

объективны. Серьезная работа не для Вас. Окружающим 

с Вами трудно – и на работе, и дома, и вообще повсюду. 

Да, Вам надо поработать над собой и своим характером! 

Прежде всего, научитесь терпеливо и сдержанно, уважи-

тельно относиться к людям; наконец, подумайте о своем 

здоровье – такой образ жизни не проходит бесследно. 

Глава 3.

Упражнение. 
За что я люблю телевидение? (вариант)

Вступление →

1.  Все сегодня любят телевидение.

2.  TV смотреть интересно.

3.  TV – доступный и бесплатный вид отдыха.

(Связка между Вступлением и Основной частью)

Основная часть. За что я люблю TV? →

1.  Когда я смотрю TV, я отдыхаю.

2.  TV можно смотреть ночью и рано утром.

3.  Меня не трогает жена (муж, дети. TV дает возможность 

семье собираться вместе).

4.  TV отвлекает от забот.
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 4.1. TV помогает снимать стресс.

 4.2. TV скрашивает рутинную работу.

 4.3. TV – средство от одиночества / TV создает иллюзию 

общения.

5.  TV дает информацию о мире.

 5.1. TV пополняет знания в области медицины, права, ли-

тературы.

 5.2. TV дает основы эстетических знаний.

 5.3. Религиозные программы формируют нравственность 

и культуру.

 5.4. Музыкальные программы знакомят с современной 

музыкой.

 5.5. Реклама на TV – источник информации.

Заключение →

Без телевидения нашу жизнь сегодня представить нельзя.

Глава 4.

Упражнение. 
За что я люблю свой город? (вариант)

Обращение к событию, времени, месту →

Каждый из нас живет в своей квартире, на своей улице, в сво-

ем районе. Но мы все с вами живем в одном городе – Энске, 

ходим по его улицам, гуляем в его парках и скверах, сидим 

в уютных дворах. Нам всем знакомы проспект Неизвестного, 

Незнакомая площадь и многие другие места, близкие каждо-
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му энчанину. Если мы уезжаем, нам всегда приятно возвра-

щаться в свой город. Почему? Что в нем особенного?

Возбуждение любопытства →

Я был во многих городах и странах – и в больших, и в ма-

леньких. Массу городов я видел по телевизору и недавно, 

наконец, понял, какой город самый лучший. Как вы думаете, 

какой?

Обращение к борьбе, конфликту, противоречиям →  

Москвичи убеждены, что лучший город страны – это Москва, 

петербуржцы – что это Петербург. Спор между Москвой и Пе-

тербургом идет уже несколько столетий. А теперь к ним при-

соединился Нижний Новгород, который стал претендовать на 

звание «третьей столицы». Кто же прав в этом споре? Какой го-

род самый лучший? Посмотрим на это с точки зрения энчан.

Демонстрация какого-либо предмета →

У меня в руках старый значок. Ему не менее 30 лет. На нем 

изображен лежащий на склоне горы кувшин, из которого вы-

текает вода. А внизу надпись – «Энск». Это один из первых 

значков нашего города – сейчас он стал редкостью, за ним 

охотятся коллекционеры. У меня он сохранился случайно. 

Почему же сейчас мы не видим в продаже энских значков? 

Разве мы уже не гордимся своим городом? Разве нам нечем 

гордиться? Нет, это не так.

Рассказ о себе, своем личном опыте, случае из жизни →
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В моей семье все коренные энчане. Дед с бабушкой, мама 

с отцом и все остальные родственники родились и выросли 

в Энске. Дед уходил из Энска на войну, потом восстанавли-

вал разрушенный город, здесь он познакомился с бабушкой. 

Отец и мать тоже познакомились здесь. В Энске я встретил 

свою жену, здесь родились мои дети. Вся жизнь нашей  семьи 

прошла здесь, в родном городе. Город развивался на наших 

глазах. Наверное, поэтому мы все очень любим наш Энск. 

Его действительно есть за что любить.

Цитирование знаменитости, исторический эпизод →

Великий русский царь-реформатор Петр I не случайно вы-

брал Энск для строительства флота – ему понравилось мес-

то, где расположен город. Кроме того, он поверил в то, что 

его жители сумеют построить для России боевые корабли. И 

не ошибся. Корабли были построены, а Энск стал важным 

русским военным и промышленным центром. Мы можем 

гордиться своими предками, жившими на энской земле. Но 

еще в большей мере мы можем гордиться тем, каким стал 

наш город сегодня.

Ссылка на общеизвестный и общедоступный источник  →

информации

Вчера опять по центральному телевидению показывали наш 

город. И это не случайно – Энск играет все большую роль в 

жизни страны. Мы можем по праву гордиться своим городом.

Риторический вопрос  →

Кто из нас не любит свой город? Наверное, таких нет. А за 
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что мы его любим? Наверное, каждый любит свой город за 

что-то свое, особенное, важное для него.

Упражнение

Правильные ответы – 8, 9, 11, 12, 13, 14.

Глава 5.

Упражнение (вариант)

Ситуация 1. Как отпроситься с работы (разговор с  →

руководителем)

Неудача просительницы обусловлена тем, что она нарушила 

правило № 1 (правило Гомера). Прежде всего, в ее доводы 

вкрался слабый аргумент (ее мужа не отпустили, потому что 

у него много работы). Кроме того, у нее не было ни одного 

сильного аргумента, поскольку сильный для работницы ар-

гумент (необходимо встретить родную сестру) для ее руко-

водителя – не более чем средний. Сильным аргументом для 

руководителя является то, что временное отсутствие подчи-

ненной не отразится негативно ни на ее работе, ни на трудо-

вой дисциплине коллектива.

 Более удачный вариант!  →

– Виктор Павлович, я сегодня пришла на работу на час рань-

ше и работала без обеда, так что всю сегодняшнюю работу я 
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практически закончила.

– Похвально. Но чем это вызвано?

– Дело в том, что приезжает моя родная сестра с детьми, 

мне нужно обязательно ее встретить. Поэтому прошу Вашего 

разрешения уйти на 2 часа раньше.

– Так, говорите, работа уже сделана?

– Да. А если у Вас появится что-то срочное, наши сотруд-

ницы обещают сделать, но если им не удастся, я завтра при-

ду пораньше и к Вашему приходу все сделаю.

– Ну что же, конечно, конечно, езжайте, встречайте. А 

сколько детей у сестры?

– Двое.

– Наверное, и вещей полно...

– Да уж, наверное, наберется...

– Вот что, попробую-ка вам помочь. (Звонит по телефо-

ну). Алло, диспетчер? Вы нам не выделите на полтора часа 

«Газель»? Даете? Вот спасибо... Будет машина у главного 

входа.

– Ой, большое Вам спасибо!

– Все бы так отпрашивались...

Если проанализировать разговор последовательно, то 

можно обнаружить грамотное использование правила № 1 

(правило Гомера). Сначала несколько сильных аргументов: 

и работа выполнена, и необходимое время отработано. За-

тем аргумент средней (с точки зрения руководителя) силы 

– необходимо встретить сестру. И в конце – самый сильный 

аргумент: договоренность на случай внезапного срочного 

задания.

 Ситуация 2. В приемной →
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Посетитель настаивает, секретарь упорствует. Возникает 

конфликт. Такая принципиальность секретаря объясняется 

нарушением посетителем правила № 6: проигнорировав сек-

ретаря, он принизил ее статус хозяйки приемной, в чьи обя-

занности входит также регулирование потока посетителей.

Избежать обиды и конфликта было очень просто, объяс-

нив секретарю ситуацию и попросив ее внести изменения 

в список записавшихся, то есть достаточно было проявить 

уважение к ее статусу.

 Ситуация 3. Проблемы автомобилистов →

В ситуации применено правило № 2 (правило Сократа). По-

ложительный ответ был дан на оба заданных опоздавшим 

вопроса. А правило № 9 помогло выйти из затруднительного 

положения. Подчиненный начал с того, что их объединяет, – с 

трудностей парковки.

Упражнение 
Использование цифр (вариант)

В прошлом году производство электроэнергии в нашей 1. 

области сократилось на 50% (в два раза).

Правильно.2. 

Ученые подсчитали, что человеку умственного труда надо 3. 

спать в сутки не менее 8 часов (около 9 часов).

Вы знаете, мы платим за квартиру больше 500 рублей в 4. 

месяц! А раньше платили в два раза меньше.
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Глава 6.

Тест 4. 
Речевые барьеры при общении

Если Вы сразу ответили ДА на все вопросы (кроме 5, 9 и 13), 

значит Вы способны ясно и кратко излагать свои мысли.

Упражнение

баловАть

алкогОль

новорождЁнный

валовОй

мЕнеджмент

газопровОд

дефИс

договОр и

договОры

завсегдАтай

задОлго

диспансЕр

квартАл

запломбировАть

звонИт

углубИть

факсИмиле

фенОмен

перезвонЯт

избалОванный

индустрИя

перенесЁнный

инсУльт

каталОг

ходАтайствовать

красИвее

оптОвый

мАркетинг и 

маркЕтинг

блокИровать

мАркетинговый и

маркЕтинговый 

вероисповЕдание

мЕльком

намЕрение

обеспЕчение

партЕр

сиротА

обетовАнный

свобОднее

позвонИшь

срЕдства

озлОбленный

стеногрАфия

флюорогрАфия

экспЕрт

Упражнение

Правильные ответы: 1 – высокие, 2 – высшее, 3 – благород-
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ный, 4 – легкий, 5 – частное, 6 – индивидуальная, 7 – личное, 

8 – местный, 9 – конкретное, 10 – кривая, ломаная, 11 – кос-

венный, 12 – скрытый, завуалированный, 13 – скрытный, 14 

– косвенная, 15 – острый, тупой.

Упражнение (вариант)

Если давать 1. всем сестрам по серьгам, то распределение 

электроэнергии будет несправедливым.

Получив 2. от ворот поворот, фирмач обратился к другим по-

ставщикам.

Коммерческих магазинов сейчас 3. пруд пруди.

Что тут 4. греха таить, деньги, посланные по почте, идут дол-

го.

Скрепя сердце (скрипя душой)5. , мы собрали вещи и тро-

нулись в дорогу.

Думаю, что к этому документу 6. приложил руку не один бю-

рократ.

Мы за нашим директором 7. как за каменной стеной. 

Упражнение (вариант)

К тому же право подписи под данным документом – пре-1. 

рогатива префекта, что исключает возможность сделки.

Территориальные образования в недавнем прошлом во-2. 

обще не принимались во внимание.

Реформа проводится при одновременном сущест вовании 3. 

старых и новых структур. (Реформа проводится при сосу-

ществовании старых и новых структур).

Пресса позитивно оценивает результаты выборов.4. 
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По данным осведомленных источников, намечено подпи-5. 

сание Соглашения о национальном единстве.

Товарные биржи были сформированы как акционер ные 6. 

общества.

На предприятии не существует специального отде ла 7. 

маркетинга, а все функции пока выполняет инженер. 

(На предприятии не существует специального отдела по 

исследованию рынка, а все функции пока выполняет 

инженер-маркетолог).

Упражнение (вариант)

Экономическая политика в настоящее время все больше 1. 

должна ориентироваться на такие цели.

Решения этих задач не осуществить ничем иным, как соз-2. 

данием новых систем хозяйствования. (Эти задачи не ре-

шить без создания новых систем хозяйствования).

Банковские платежи стали задерживаться до трех 3. 

месяцев.

По наблюдению автора настоящей работы, необхо-4. 

димость такого анализа и сейчас актуальна.

Сейчас важно использовать в качестве основного 5. 

человеческий фактор.

Изменения могут произойти уже к следующему 6. 

году.

Не испугавшись прессинговой политики, депутаты не со-7. 

гласились с центром и приняли специальное постановле-

ние, подтверждающее суверенитет субъекта Федерации.

Упражнение
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Обратили вы внимание, как составляются новые рекламы? 

(Риторический вопрос).

С каждым днем их тон становится серьезнее и внуши-

тельнее. (Градация). 

Где прежде предлагалось, там теперь требуется. Где преж-

де советовалось, там теперь внушается. (Антитеза. Анафора).

Писали так:

«Обращаем внимание почтеннейших покупателей на нашу 

сельдь нежного засола».

Теперь:

«Всегда и всюду требуйте нашу нежную селедку!»

И чувствуется, что завтра будет:

«Эй ты! Каждое утро, как глаза продрал, беги за нашей 

селедкой!» (Гипербола).

Глава 7.

Упражнение (вариант)

Напишите конкретный и абстрактный тосты с использованием афориз-

мов.

Кто-то сказал: возьми от жизни все, но на всякий случай за-

помни, где брал. Я всегда буду помнить этот гостеприимный 

дом, где мне радостно и интересно среди добрых, веселых и 

талантливых людей. За хозяев этого дома!

Говорят, что мир – это зеркало, которое возвращает каждо-

му его изображение. Нахмуришься – и оно кисло взглянет, 

ударишь – и тебя ударят, улыбнешься – и оно станет твоим 
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веселым и милым товарищем. Выпьем же за улыбки и дру-

желюбие!

Упражнение (вариант)

Подберите аргументы к приведенным ниже тезисам, используя приемы 

усиления аргументации. 

Каждый день надо чистить зубы. Это знали еще древние. 

Специальные зубочистки, а потом и щетки для чистки зубов 

уходят своими корнями в глубь веков. Японские археологи 

нашли предметы ухода за зубами, датируемые первым тыся-

челетием до нашей эры.

Глава 8.

Упражнение

Молодежная, подготовленная, малообразованная, гума-1. 

нитарная, заинтересованная.

Среднего возраста, мужская, подготовленная, образо-2. 

ванная, техническая, критически настроенная, враж-

дебная.

Среднего возраста, подготовленная, образованная, доб-3. 

рожелательная, заинтересованная.

Молодежная, неподготовленная, малообразованная, 4. 

критически настроенная, враждебная.

Старшего возраста, женская, подготовленная, малообра-5. 

зованная, критически настроенная, заинтересованная.

Среднего возраста, мужская, доброжелательная.6. 
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Старшего возраста, подготовленная, образованная, за-7. 

интересованная.

Глава 9.

Тест 5. 
Умеете ли Вы правильно слушать?

 Если вы набрали:

32 и более баллов. ⋅  Вы идеальный слушатель. 

27-31 балл. ⋅  Вы слушатель выше среднего уровня.

22-26 баллов.  ⋅ Вы нуждаетесь в дополнительном обуче-

нии и должны сознательно практиковаться в слушании, 

чтобы эти серьезные недостатки ликвидировать.

21 и менее баллов. ⋅  Многие из поступающих Вам со-

общений Вы воспринимаете искаженно, не полностью. 

Вам нужно серьезно поработать над собой. Намеренно 

отказываясь от ответов НИКОГДА и РЕДКО, Вы сможете 

значительно улучшить взаимоотношения с друзьями, 

подчиненными, коллегами, деловыми партнерами.

Упражнение
Атака вопросами

«Урок» полемики, как отметил Штирлиц, состоял в том, 1. 
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что советскому дипломату «надо было остановиться на 

вопросе, а он не выдержал – сам себе ответил». В споре 

важно задавать вопросы: «тогда виден контрагент, да и 

потом, отвечать всегда сложнее, чем спрашивать».

Инициатива разговора была в руках Шелленберга, так 2. 

как он задавал вопросы и вел спор.

В споре нападал Шелленберг, а оборонялся молодой со-3. 

ветский дипломат.

Благоприятные условия для спора были у советского ди-4. 

пломата, так как спор проходил на территории советско-

го посольства.

Штирлиц использовал прием примирения сторон, похва-5. 

лу, комплимент обоим оппонентам.
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Глоссарий

Аргументация – приведение доводов для доказательства 

чего-либо. 

Аргумент – основание, довод, приводимые для доказа-

тельства чего-либо.

Дискуссия – свободное публичное обсуждение какого-

либо спорного вопроса. 

Жест – выразительное телодвижение, в основном движе-

ние руками, или нарочитый поступок. 

Кластеризация – способ запоминания текста речи, кото-

рую с этой целью предварительно разбивают на отдель-

ные смысловые группы. 

Коммуникативные барьеры – психологические препят-

ствия на пути распространения и принятия информации, 

которые по разным причинам мешают людям понимать 

друг друга. 
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Лексикон – запас слов и выражений, лексика.

Многозначность (полисемия) – наличие у одного слова 

нескольких значений, например ключ (к замку, к разгадке, 

родник).

Невербальное речевое воздействие – сопровождение 

речи несловесными сигналами (жестами, мимикой, внеш-

ним видом, поведением говорящего).

Омоним – слово, имеющее одинаковое звучание с другим 

словом, но отличное от него по значению, например лук 

(оружие, растение).

Пароним – слово, очень близкое к другому слову по зву-

чанию, например время и бремя, апеллировать и опериро-

вать, адресат и адресант.

ПВН (Почему Вам это Нужно) – главная мысль выступ-

ления перед конкретной аудиторией, которая должна убе-

дить слушателей в том, что оно будет ей полезно. Презен-

тация – официальное публичное представление заинтере-

сованной аудитории нового или малоизвестного продукта 

и его создателей.

Публичное выступление – официальная речь перед ор-

ганизованной аудиторией.

Рассуждение – высказывание собственных мыслей и по-

строение умозаключений или логически последователь-

ный ряд мыслей, суждений, умозаключений на какую-

либо тему.
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Риторика – теория красноречия, наука об ораторском ис-

кусстве. 

Синоним – слово, тождественное или очень близкое по 

своему значению другому слову, например скупец и скряга, 

глаза и очи.

Спор – словесное состязание при обсуждении чего-либо, 

в котором стороны отстаивают свое мнение, свою право-

ту; спор может быть публичным или межличностным.

Структура – взаиморасположение и связь составных час-

тей выступления. 

Тезаурус – словарь или описание системы знаний о дейст-

вительности, которыми владеет индивидуальный носи-

тель информации или группа носителей. 

Тезис – положение, истинность которого должна быть 

доказана оратором, или тезисы – краткие формулировки 

основных положений доклада. 

Харизма – притягательная сила одаренной личности, 

способная убеждать других и вести их за собой; харизма-

тичному лидеру свойственны умение общаться, вырази-

тельная внешность, сильный характер, риторические спо-

собности, уверенность в себе и профессиональность. 

Цель – то, к чему стремятся, чего хотят достичь.

Языковой паспорт оратора – впечатление, которое ора-

тор создает о себе своей речью.
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Афоризмы для выступлений

Бездарные люди – обычно самые требовательные критики: 1. 

не будучи в состоянии сделать простейшее из возможного 

и не зная, что и как делать, они требуют от других совсем 

невозможного (В.О. Ключевский, русск. историк, обществен-

ный деятель).

Бога мы сердим нашими грехами, людей – достоинства-2. 

ми.

Бойся того, кто боится тебя.3. 

В смутные года всегда слепец идет за сумасшедшим 4. 

(В. Шекспир).

В тяжелые времена от деловых людей толку больше, чем 5. 

от добродетельных (Ф. Бэкон, англ. философ).

Весь мир – театр, в нем женщины, мужчины – все актеры. 6. 

И каждый не одну играет роль (В. Шекспир).

Вопросы истины не решаются большинством голосов (7. Де-
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мокрит, др.-греч. философ).

Всегда найдутся эскимосы, которые разработают для жи-8. 

телей Конго инструкцию, как вести себя во время жары 

(С.Е. Лец, польск. писатель-сатирик).

Вся ценность общества зависит от того, какие возмож-9. 

ности предоставляет оно развитию индивидуальности  

(А. Эйнштейн).

Говорят, у потерявшего зубы несколько свободнее язык 10. 

(С.Е. Лец, польск. писатель-сатирик).

Даже лишенный собственных мыслей и собственной ин-11. 

дивидуальности человек в ту минуту, когда его наделяют 

властью, приобретает сущность и содержание... Власть, 

кредит, слава создают индивидуальность и лицо тому, 

кого природа лишила этих свойств (Л. Фейхтвангер, нем. 

писатель).

Для большинства людей наказанием является необхо-12. 

димость мыслить (Г. Форд, амер. бизнесмен, основатель 

«Форд Мотор Ко»).

Лучший аргумент для глупого лба – кулак (13. Ф. Ницше, нем. 

философ).

Для того чтобы иметь много денег, не надо иметь мно-14. 

го ума, а надо не иметь совести (Ш. Талейран, фр. дипло-

мат).

Доводы, до которых человек додумывается сам, обычно 15. 
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убеждают больше, нежели те, которые пришли в голову 

другим (Б. Паскаль, фр. ученый, философ, писатель).

Достойный человек не тот, у кого нет недостатков, а тот, 16. 

у кого есть достоинства (В.О. Ключевский, русск. историк, 

общественный деятель). 

Дружба – верное, надежное убежище от страданий, при-17. 

чиненных любовью (Прево д'Экзиль).

Дураков опровергают фактами, а не аргументами (18. Д. Фла-

вий, римск. император).

Если бы не способность забывать, человек так никогда бы 19. 

и не отделался от печали (А. Бахья, ср.-век. евр. философ).

Если вы хотите пробудить у работающих у вас людей же-20. 

лание хорошо трудиться и проявлять инициативу, научи-

тесь внимательно слушать (Ли Якокка, глава корпорации 

«Крайслер»).

Если дать голодному человеку рыбу, он будет сыт один 21. 

день, но если научить его ловить рыбу, он будет сытым 

всю жизнь (индийская мудрость).

Если кто-то плюнул сзади на мой фрак, дело моего лакея 22. 

смыть плевок (А.С. Пушкин).

Если не умеешь улыбаться, лучше не открывай дела 23. (ки-

тайская пословица).

Если одним словом можно сделать человека счастливым, 24. 
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какой нужно быть скотиной, чтобы этого слова не сказать 

(Р. Роллан, фр. писатель). 

Если хочешь быть известным – задавай вопросы.25. 

Если человек способен выслушивать оскорбление с улыб-26. 

кой, он достоин стать вождем.

Есть два способа разложить нацию: первый – это нака-27. 

зывать безвинных, второй – не наказывать виновных 

(Ф. Энгельс).

Есть люди столь скупые, как если бы они собирались жить 28. 

вечно, и столь расточительные, как если бы они собира-

лись умереть завтра (Аристотель).

Есть одна вещь, которая важнее свободы, – это порядок 29. 

(И. Гете).

Заговори, чтобы я тебя увидел (30. Саади, персидск. поэт). 

Знания, за которые платят, запоминаются лучше. 31. 

Из двух ссорящихся более виноват тот, кто умнее 32. 

(И. Гете).

Иллюзия, заблуждение, а не знание – вот что приносит 33. 

удовлетворение и счастье (С. Цвейг, австр. писатель).

Искусство брака состоит в умении перейти от любви к 34. 

дружбе (А. Моруа, фр. писатель).
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Искусство начинается там, где познание сливается с лю-35. 

бовью или ненавистью (Л. Фейхтвангер, нем. писатель).

Истина находится не в словах говорящего, а в ушах слу-36. 

шающего (восточная мудрость).

Истина не становится значительнее от частого повторения 37. 

(М. Маймонид, ср.-век. евр. философ).

Как лекарство не достигает своей цели, если доза слишком 38. 

велика, так и порицание и критика – когда они переходят 

меру справедливости (А. Шопенгауэр, нем. философ).

Когда глупые люди делают что-то, чего они стыдятся, они 39. 

оправдываются тем, что выполняют свои обязанности 

(Б. Шоу, англ. драматург).

Когда из комнаты уходит зануда, кажется, будто кто-то 40. 

входит.

Когда нечего красть, вор – блюститель закона (41. Талмуд, свод 

религ. др.-евр. трактатов).

Кто много мыслит, тот непригоден в качестве члена пар-42. 

тии: своей мыслью он легко пробивает границы партии 

(Ф. Ницше, нем. философ).

Кто не видит хорошего в других, тот не имеет его сам.43. 

Кто не знает, в какую гавань плывет, для того нет попутно-44. 

го ветра (Сенека, древнеримск. философ).
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Кто никогда не наживал врагов, тот никогда ничего не де-45. 

лал (П. Муни, амер. киноактер).

Любить человечество легче, чем сделать добро родной ма-46. 

тери (Г. Сковорода, укр. философ, поэт).

Люди – как плавающие горшки: один бьется о другой 47. 

(И. Гете).

Люди высокой культуры не враждебны к чужому мнению 48. 

и не агрессивны (Д.С. Лихачев, академик).

Люди ненавидят тех, кому они вынуждены лгать (49. В. Гюго, 

фр. писатель).

Люди ненавидят то, чего не понимают (50. А. Ибн Эзра, евр. 

поэт, философ).

Многие жалуются на свою внешность и никто – на мозги.51. 

Молчаливая женщина – подарок Божий (52. Апокрифы, па-

мятники раннехрист. и ср.-век. лит-ры).

Мудрецы продумывают свои мысли, глупцы оглашают их 53. 

(Г. Гейне, нем. поэт).

Мы часто платим свои долги не потому, что так положе-54. 

но и это справедливо, а потому, что хотим облегчить наши 

будущие займы (Ф. Ларошфуко, фр. философ).

На производстве действует принцип: «Дай мне мое, а я 55. 

еще и прихвачу». Им руководствуются все – от правления 
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компании до рабочих (Н. Тичи, М. Деванна, амер. менед-

жеры).

Надо, чтобы руководитель, специалист и интеллигент 56. 

были одним и тем же лицом (М. Жванецкий, писатель-

сатирик).

Национализм – разновидность детской болезни: это корь 57. 

человечества (А. Эйнштейн).

Нация рушится изнутри, если ее граждане начинают про-58. 

сить у правительства то, что могут получить сами (Р. Рей-

ган, амер. президент).

Наши неудачи поучительнее наших удач (59. Г. Форд, амер. 

бизнесмен, основатель «Форд Мотор Ко»).

Не бывает мрачных времен, бывают только мрачные 60. 

люди (Р. Роллан, фр. писатель).

Не может быть утверждения более нелепого и вредного 61. 

для человечества, чем то, что все люди равны. В природе 

нет двух предметов, абсолютно равных (Г. Форд, амер. биз-

несмен, основатель «Форд Мотор Ко»).

Не спорь с собеседником, по какой стороне улицы идти, 62. 

– иди по той стороне улицы, по которой хочет он, но веди 

его туда, куда надо тебе.

Не стыдно учиться, стыдно не знать.63. 

Не трать время на человека, который не стремится прове-64. 
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сти его с тобой (Г.Г. Маркес, колумб. писатель).

Не удастся все время дурачить народ (65. А. Линкольн, амер. 

президент).

Неверие в себя – причина большинства неудач 66. 

(К. Боуви).

Невозможно сколько-нибудь долго добиваться успехов, 67. 

набрасываясь на людей с бранью. Надо уметь говорить 

с ними откровенно и просто (Ли Якокка, бизнесмен, глава 

корпорации «Крайслер»).

Нельзя честно прожить жизнь, не нажив врагов (68. Б. Ва-

сильев, русск. писатель). 

Нет такой истины, которая не может быть искажена 69. 

(Б. Спиноза, нидерл. философ).

Никакая любовь, кроме любви интеллектуальной, не мо-70. 

жет быть вечной (Б. Спиноза, нидерл. философ).

Обаяние первой любви обусловлено незнанием того, что 71. 

она может когда-нибудь кончиться (Б. Дизраэли, англ. пи-

сатель, полит. деятель).

Образование есть то, что остается после того, когда забы-72. 

вается все, чему нас учили (А. Эйнштейн).

Обращение с евреями в каждой стране – термометр ее ци-73. 

вилизованности (Наполеон, фр. император).
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Обычно люди только в крайнем случае отдают должное 74. 

достоинствам других (Л. Вовенарг, фр. мыслитель).

Опираться нужно только на то, что оказывает сопротивле-75. 

ние (Стендаль, фр. писатель).

Опыт – как клюка, которая помогает ходить, но мешает 76. 

летать.

Оратор может быть хорошо информированным челове-77. 

ком, но если он тщательно не обдумал того, что намерен 

сказать именно сегодня и именно данной аудитории, ему 

незачем отнимать драгоценное время у других людей (Ли 

Якокка, глава корпорации «Крайслер»).

Подлецы редко бывают веселыми людьми (78. М. Горький).

Покорная жена повелевает мужем (79. Б. Дизраели, англ. писа-

тель, полит. деятель).

Попробуйте сказать, что хотите, – всегда найдутся люди 80. 

умные и образованные, которые станут говорить против-

ное (Н.Г. Чернышевский, русск. писатель).

Посредственность обыкновенно осуждает все, что выше 81. 

ее понимания (Ф. Ларошфуко, фр. философ).

Поставь себе цель. Получи образование, какое только 82. 

можешь, но затем, ради Бога, делай что-нибудь! Не жди, 

пока что-нибудь произойдет само собой. Это нелегко, но 

если ты станешь работать не покладая рук, то поразишься 

тому, как в свободном обществе можно достичь всего, к 
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чему стремишься. И, конечно же, будь благодарен господу 

Богу за все ниспосланные тебе блага (Ли Якокка, глава кор-

порации «Крайслер»).

Посторонние люди оказываются справедливее друзей 83. 

(Л. Вовенарг, фр. мыслитель).

Постоянная важность – признак посредственности (84. Воль-

тер, фр. писатель, философ).

Правила поведения для подчиненных: 85. Пункт 1. Босс всег-

да прав. Пункт 2. Если босс неправ, см. пункт 1. Пункт 3. 

Пункты 1 и 2 обсуждению не подлежат.

Просто невероятно, как сильно могут повредить правила, 86. 

едва только наведешь во всем слишком строгий порядок 

(Г. Лихтенберг, нем. ученый, писатель-сатирик).

Противник, вскрывающий ваши ошибки, полезнее для 87. 

вас, чем друг, желающий их скрыть (Л. да Винчи, итал. ху-

дожник, ученый).

С людьми нужно обращаться лучше, чем они того заслу-88. 

живают.

Самая большая роскошь на свете – это роскошь человечес-89. 

кого общения (А. Экзюпери). 

Самый лучший способ подбодрить себя – это подбодрить 90. 

кого-нибудь другого (М. Твен).

Свобода есть возможность делать все, что законы позво-91. 
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ляют (Екатерина II, русск. императрица).

Седина – признак старости, а не мудрости. 92. 

Сильнее всех – владеющий собой 93. (Сенека, др.-римск. фи-

лософ).

Сильные струи увлекают за собой много камней и хворос-94. 

та, сильные умы – много глупых и запутанных голов 

(Ф. Ницше, нем. философ).

Спор нельзя устранить другим спором, так же, как бешен-95. 

ство одного нельзя устранить бешенством другого. Необ-

ходимо убеждать (Антисфен, др.-греч. философ).

Споры не означают ошибочности утверждения, равно как 96. 

всеобщее согласие – его правильности (Б. Паскаль, фр. 

ученый, философ, писатель).

Способным завидуют, талантливым вредят, гениальным 97. 

мстят (Н. Паганини, итал. скрипач и композитор).

Когда мои дети спрашивают, чему учиться, я неизменно 98. 

отвечаю, что необходимо получить хорошее образование 

в области гуманитарных наук. Хотя я придаю большое 

значение изучению истории, мне было безразлично, за-

помнили ли они все даты и названия мест сражений Граж-

данской войны в США. Главное – это заложить прочные 

основы знаний в области литературы, хорошо владеть 

устной и письменной речью (Ли Якокка, глава корпорации 

«Крайслер»).
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Старик в дому – тяжелый груз, старуха – сущий клад.99. 

Странный этот мир, где двое смотрят на одно и то же, а 100. 

видят полностью противоположное (А. Кристи).

Страсть к власти идет не от силы, а от слабости (101. Э. Фромм, 

нем.-амер. психолог и социолог).

Счастье – это состояние души.102. 

Талантам надо помогать, бездарности пробьются сами.103. 

Там, где много людей, много и невежества (104. У. Д'Акоста, 

голланд. философ).

Те, кто надел на глаза шоры, должны помнить, что в ком-105. 

плект входят еще узда и кнут (С.Е. Лец, польск. писатель-

сатирик).

То, что мы называем общественным мнением, является, в 106. 

сущности, общественной эмоцией (Б. Дизраэли, англ. писа-

тель, полит. деятель).

Тот, кто много разговаривает, говорит обычно о себе.107. 

Три заповеди успеха в делах: никому не верь, ничего не 108. 

бойся, ничего ни у кого не проси (С.Н. Федоров, офталь-

молог).

Трудно определить, что такое демократия. Она подобна 109. 

жирафу. Раз посмотришь – и уже больше ни с чем не спу-

таешь.
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У всякого дела – четыре стадии: 1. Шумиха. 2. Неразбери-110. 

ха. 3. Наказание невиновных. 4. Награждение непричаст-

ных.

Уверенность в себе – первое необходимое условие вели-111. 

ких начинаний (С. Джонсон, англ. критик, ученый, поэт).

Указую господам сенаторам речь в присутствии держать не 112. 

по писанному, а только своими словами, дабы дурь каждо-

го всякому видна была (Петр I, русск. император).

Ум острый, но не широкий выскакивает вперед на каждом 113. 

шагу, но двигаться вперед не может (Р. Тагор, индийский 

поэт). 

Ум теряет все свое очарование, если он проникнут злостью 114. 

(Р. Шеридан, англ. драматург).

Умирать за убеждения – дело воина. Миссия писателя – 115. 

передавать их другим (Л. Фейхтвангер, нем. писатель).

Упрямство рождено ограниченностью нашего ума: мы 116. 

неохотно верим тому, что выходит за пределы нашего кру-

гозора (Ф. Ларошфуко, фр. философ).

Утверждение не станет истиной лишь оттого, что мы по-117. 

вторяем его снова и снова. Оно не приблизится к истине, 

даже если поставить его на голосование (Д. Паркинсон, 

англ. врач).

Хорошему менеджеру нужно уметь слушать, по крайней 118. 

мере, так же, как уметь говорить. Слишком многие не мо-
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гут уразуметь, что подлинное общение – процесс двусто-

ронний (Ли Якокка, глава корпорации «Крайслер»).

Человек лишь там чего-то добивается, где он сам верит в 119. 

свои силы (Л. Фейербах, нем. философ).

Человек устает от всего и даже от любви. Эту истину по-120. 

лезно пропагандировать, потому что многим молодым, да 

и старым людям она, по-видимому, неизвестна (А. Моруа, 

фр. писатель).

Человек, который изо всех сил старается прожить без вра-121. 

гов, теряет друзей (Ю. Яковлев, русск. писатель).

Чем больше нищеты, тем больше надежды (122. Шолом-

Алейхем, евр. писатель).

Чем мельче жители, тем более великой кажется им импе-123. 

рия (С.Е. Лец, польск. писатель-сатирик).

Что может знать рыба о воде, в которой плавает всю 124. 

жизнь? (А. Эйнштейн).

Юность – не пора жизни, а свойство ума (125. Ф. Ульман, швейц. 

ученый).

Я никогда не отказываю. Я никогда не возражаю. Я просто 126. 

забываю (Б. Дизраэли, англ. писатель, полит. деятель).

Я поставил себе в правило верить лишь в то, что понимаю 127. 

(Б. Дизраэли, англ. писатель, полит. деятель).
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Я пребываю в одиночестве, которое тягостно в юные годы, 128. 

но сладостно в зрелые (А. Эйнштейн).

Я прожил долгую жизнь и не снес ни одного яйца. Но это 129. 

совсем не значит, что я не могу судить о качестве яичницы 

(Б. Шоу, англ. драматург). 

Я точен, когда иду на свидания, потому что те, которые 130. 

ждут, не думают ни о чем другом, как о недостатках людей, 

заставляющих их дожидаться (Н. Буало, фр. поэт).
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Пословицы и поговорки для выступлений

Веками пословицы и поговорки передаются из поколения в поколение, 

сохраняя свою художественную выразительность и точность. В мудрых и 

образных изречениях отражаются огромный опыт народа, его обычаи и 

нравы, чаяния и надежды.

Без грамоты – как в потемках.1. 

Без углов дом не строится, без пословицы речь не молвит-2. 

ся.

Безделье – мать пороков.3. 

Блюди одежду снову, а честь – смолоду.4. 

В карете прошлого далеко не уедешь.5. 

В умной беседе ума набраться, а в глупой – свой расте-6. 

рять.

В чужом глазу соринку видит, в своем бревна не замечает.7. 
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Вдвоем и горе пополам разгорюешь.8. 

Всяк про правду трубит, да не всяк правду любит.9. 

Всякий кулик свое болото хвалит.10. 

Всякому овощу свое время.11. 

Выше головы носа не поднимай.12. 

Где много слов, там мало толку.13. 

Говорить не думая – что стрелять не целясь.14. 

Делай другим добро – будешь сам без беды. 15. 

Делано наспех и сделано на смех.16. 

Деньги пропали – еще наживешь; время пропало – его не 17. 

вернешь.

Дерево держится корнями, а человек – друзьями.18. 

Длинный язык с умом не в родстве.19. 

Друга ищи, а найдешь – береги.20. 

Живое слово дороже мертвой буквы.21. 

Жизнь и доверие теряют один раз.22. 

Жизнь прожить – не поле перейти.23. 
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За чужим погонишься – свое потеряешь.24. 

Залез буки наперед аза.25. 

Звону много, а толку мало.26. 

Знай боле, а говори мене.27. 

Знаючи недруга, не зови на пир.28. 

И в ус не дует, и ухом не ведет.29. 

Из него хоть веревки вей.30. 

К худой голове своего ума не приставишь.31. 

Клевета что уголь: не обожжет, так замарает.32. 

Короткую речь слушать хорошо, под долгую речь думать 33. 

хорошо.

Кто аккуратен, тот и людям приятен.34. 

Кто вчера солгал, тому и завтра не поверят.35. 

Кто знает дорогу, тот не спотыкается.36. 

Кто не слушает советов, тому нечем помочь.37. 

Кто не умеет повиноваться, тот не умеет повелевать.38. 

Кукушка – не ястреб, а недоучка – не мастер.39. 
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Ладно, коли все умеешь сам; неладно, коли все сам дела-40. 

ешь.

Лучше уж недоговорить, чем переговорить.41. 

Люби дома что захочешь, а в людях – что дают.42. 

Любил кричать воробей, что его соловьи затерли, а сам от 43. 

зависти чирикать разучился. 

Маленькое дело лучше большого безделья. 44. 

Мягко стелет, да жестко спать. 45. 

На одном месте и камень мхом обрастает. 46. 

На предложения мастак, а на дела – никак. 47. 

На то и два уха, чтобы больше слушать. 48. 

Начало науки – ум, начало ума – терпение.49. 

Не бойся новизны, а бойся пустозвонства.50. 

Не бойся первой ошибки, а избегай второй.51. 

Не все сказывай, что поминается.52. 

Не все то золото, что блестит.53. 

Не всегда говори то, что знаешь, но всегда знай, что гово-54. 

ришь.
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Не гордись званием, а гордись знанием.55. 

Не место красит человека, а человек место.56. 

Не плюй в колодец: пригодится воды напиться.57. 

Не по виду суди, а по делам гляди.58. 

Не рой другому яму, сам в нее попадешь.59. 

Не смейся чужой беде: своя на гряде.60. 

Не спеши языком, торопись делом.61. 

Не торопись отвечать, торопись слушать.62. 

Не тот глуп, кто на слова скуп, а тот глуп, кто на дела туп.63. 

Не тот умен, кто много говорит, а тот, кто попусту слов не 64. 

тратит.

Не тот честен, кто за честью гоняется, а тот, за кем она 65. 

сама бежит.

Неграмотный при грамотном – словно слепой при зря-66. 

чем.

Оговорка – не обида.67. 

Острый язык – дарование, длинный язык – наказание.68. 

Оттого телега запела, что давно дегтю не ела.69. 
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Петь хорошо вместе, а говорить – порознь.70. 

Пулей попадешь в одного, а метким словом – в тысячу.71. 

Пять пальцев, и все различны – так и люди.72. 

Разум, совесть да честь – лучшее, что в человеке есть.73. 

Речь вести – не лапти плести.74. 

Ручьи сольются – реки, люди соединятся – сила.75. 

С кем поведешься, от того и наберешься.76. 

С миром везде простор, с бранью везде теснота. 77. 

С умным разговориться – что меду напиться. 78. 

Силен тот, кто валит, сильнее тот, кто поднимается.79. 

Сказанное слово серебряное, несказанное – золотое.80. 

Скорость нужна, а поспешность вредна.81. 

Скучен день до вечера, коли делать нечего.82. 

Смех без причины – признак дурачины. 83. 

Счастье без ума – дырявая сума. 84. 

 Тихий голос – украшение женщины.85. 
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Только то и крепко, что трудом добыто. 86. 

Труд человека кормит, а лень портит. 87. 

У короткого ума длинный язык. 88. 

У халатности три брата: один – «авось», другой – «не-89. 

бось», третий – «как-нибудь».

Упрямому хоть кол на голове теши.90. 

Факт не лошадь: куда хочешь, не повернешь. 91. 

Хороша веревка длинная, а речь короткая.92. 

Чего в голове нет, того к ушам не пришьешь. 93. 

Человек без воспитания – тело без души. 94. 

Человеческое слово стрелы острее.95. 

Чем хвалиться своей силой, лучше слабым помоги. 96. 

Через людей в люди выходят. 97. 

Читать не размышляя – что есть не пережевывая. 98. 

Щедр на слова, да скуп на дело.99. 

Язык голову кормит, он же и до беды доводит.100. 
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Нормативное ударение. Краткий словарь

Отклонение от литературной нормы снижает ясность высказываемых 

мыслей, препятствует точному восприятию содержания речи, вызывает 

негативную реакцию со стороны слушателей.

Здесь представлены лишь те слова, в которых чаще всего нару-

шаются правила ударения (ударная гласная выделена). Поскольку все 

варианты неправильного произношения невозможно предвидеть, реко-

мендуем пользоваться Орфоэпическим словарем, чтобы вырабатывать 

грамотную речь. 

А

августОвский (августОвский блок 

– составная часть наименова-

ния, Августовский вечер – обо-

значение времени)

агЕнт

алкогОль

алфавИт

анАтом

арЕст

афЕра (не афёра)

Б

баловАть, балОванный

без Умолку

бензопровОд

блокИровать

бок О бок 

боЯзнь

бюрокрАтия

В

валовОй 

ваЯние
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вероисповЕдание

внесЁнный

водопровОд

Г

газопровОд

гастронОмия

гофрирОванный

граждАнство

Д

дефИс

децимЕтр

диалОг

диспансЕр

добЫча

договОр, договОры (мн.ч.)

договОрные

дОсмерти

досУг

дОсыта

З

завИдно

завсегдАтай

задОлго

запломбировАть, запломбирОван-

ный

зАсуха

звонИть, звонИт, звонИшь

знАмение

знАчимость

И

избаловАть, избалОванный

Издавна

изобретЕние

индустрИя

инструмЕнт

инсУльт

Искра

истерИя

исчЕрпать

К

камбалА

каталОг

каучУк

квартАл

киломЕтр

кладовАя

красИвее

кремЕнь

Л

ленИться

ломОть

М

магазИн

манЯщий

мАркетинг, мАркентинговый

(доп. маркЕтинг, маркЕтинговый)

мастерскИ

медикамЕнт
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мЕльком

мЕнеджмент

мизЕрный

молодЁжь

Н

навЕрх

надОлго

намЕрение

недоИмка

некролОг

нефтепровОд

новорождЁнный

О

обеспЕчение

обетовАнный

облегчИть

ободрИть

озлОбленный

оптОвый

освЕдомить

осуждЁнный

П

партЕр

пАсквиль

перезвонИть, перезвонИт, 

перезвнИшь

перенесЁнный

плЕсневеть

планЁр, планЁрный 

поИмка

платО

положИть

полчасА

прибЫть

призЫв

прирОст

простынЯ

Р

ракУшка

ремЕнь

С

санитарИя

сантимЕтр

свЁкла

свобОднее

связь: в связИ, в этой связИ

сиротА, сирОты (мн.ч.)

снАдобье

соболЕзновать, соболЕзную

создАть

созЫв

срЕдства

стАтуя

стеногрАфия

столЯр

Т

тамОжня

танцОвщица
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тЕплиться

твОрог (творОг)

тиранИя

толИка

тОрты (мн.ч.), тОртов (р.п. мн.ч.)

тЯжба

У

углубИть

умЕрший

уголь: Угля, Углей

умЕньшить

упорЯдочение

упрОчение

Ф

факсИмиле

фарфОр

фенОмен

флюорогрАфия

формировАть

Х

ходАтайствовать

хозЯева

христианИн

Ц

цемЕнт

цЕнтнер

цыгАн

Ч

чЕрпать

часть: в чАсти

честь: в честИ

Ш

шассИ

щегольскИ

Щ

щавЕль

Э

экспЕрт

электропрОвод

эмалировАть

Я

Ядрица

языковЕдение

языковОй (языковОй 

аспект национального вопроса)

языкОвый (языкОвая колбаса)
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СИЛА УБЕЖДЕНИЯ 
3-е издание
Джеймс Борг

Убе ж де ние – мощ ная си ла. С ка ж дым днем мы все боль ше и боль ше за ви-
сим от спо соб но сти убе ж дать дру гих. Ка кая бы ни сто я ла пе ред на ми за да ча 
– по лу чить со г ла сие, до бить ся при ня тия ре ше ния, из ме нить чье-то от но ше-
ние, – ус пех за ви сит от си лы нашего убе ж де ния. Большую роль в этом играют 
са мо оцен ка и оцен ка си ту а ции: ос ве до м лен но сти вну т рен ней – о се бе са мом 
и внеш ней – о том, что про ис хо дит во к руг нас. 

Раз вить на вы ки убе ж де ния, по мне нию Джейм са Бор га, мо жет пра к ти че ски 
ка ж дый из нас. Неоценимую помощь в этом окажет его про ни ца тель ная, на пи-
сан ная с хо ро шим чув ст вом юмо ра кни га, изо би лу ю щая яр ки ми при ме ра ми 
и за ни ма тель ны ми тек с та ми. Шаг за ша гом ав тор раскрывает се к ре ты эффек-
тивного об ще ния с ок ру жа ю щим ми ром не толь ко в де ло вой, но и в лич ной 
жиз ни.  

Книга предназначена для широкого круга читателей.

Искусство оказывать 
влияние на людей

Твердый переплет, 309 стр.
ISBN 978-5-98995-050-8
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КОНФЛИКТЫ 
НА РАБОТЕ
Кеннет Клок, Джоан Голдсмит 

Искусство преодоления разногласий

Мягкая обложка, 244 стр. 
ISBN 978-5-98995-025-6

Разногласия неизбежны в нашей жизни, как и их влияние на нас. Но каждый 
конфликт, природу которого авторы изучали два десятилетия, несет в себе не 
только разрушение, но и приводит к очищению, позволяя извлекать из него 
уроки и продвигаться к созиданию.

Авторы настоящей книги стремились помочь всем работающим – служа-
щим, руководителям, менеджерам, учителям, директорам школ, профсоюзным 
деятелям, сотрудникам корпораций, некоммерческих организаций и прави-
тельственных учреждений – научиться преодолевать служебные конфликты и 
обращать их себе на пользу. Они разработали восемь основных путей успеш-
ного урегулирования конфликта, которые помогут людям найти собственный 
подход  в разрешении проблемной ситуации. Но для этого каждый должен 
заглянуть, прежде всего, в себя, чтобы понять, куда может завести конфликт, 
даже самый незначительный.

Эта книга, предназначенная для широкого круга читателей, несомненно,  
принесет большую пользу всем тем, кто воспользуется ее рекомендациями не 
только в своей трудовой, но и в личной жизни.
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МИКРОМЕНЕДЖМЕНТ

Гарри Чемберс

Мягкая обложка, 250 стр.
ISBN 978-5-98995-029-4

Микроменеджмент – это один из самых тяжких пороков управления, от него 
больше всего страдают на работе. От него ухудшается моральный климат, 
растет текучка кадров, падает производительность труда он нарушает стабиль-
ность и преемственность в работе организации. Люди могут потерять интерес 
к работе или даже уйти. Если человека считают микроменеджером, это может 
сильно повредить его карьере. 

Но ведь микроменеджмент это не просто плохое управление. Так что же это 
такое? И главное, как с этим бороться? 

Чемберс дает полную картину основных проявлений микроменеджмента 
и предлагает тест, который поможет вам оценить, насколько вы сами склонны 
к подобному стилю управления. Он иллюстрирует свое исследование множе-
ством примеров из реальной жизни, описывает его отрицательные последствия 
и дает полезные советы как жертвам, так и субъектам микроменеджмента. 
Более того, он предлагает проверенные опытом стратегии коррекции, которые 
могут снизить ущерб, наносимый пагубным контролем, и одновременно сти-
мулировать творческую активность и готовность к разумному риску, развить 
инициативу, повысить производительность труда.

Капризы управления
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ВИРТУОЗНЫЕ 
КОМАНДЫ
Энди Бойнтон, Билл Фишер

Команды, которые изменили мир

Твердый переплет, 265 стр.
ISBN 978-5-98995-030-0

В этой книге рассказывается об эффективном менеджменте и умении руко-
водить командами, нацеленными на внедрение коренных преобразований. 
Существует масса работ о том, как быть успешным лидером и как команды 
могут способствовать росту производительности. Это очень полезные книги, 
которые помогли руководителям многих компаний усовершенствовать свою 
организационную систему. Тем не менее опыт авторов и результаты их иссле-
дований показывают, что кардинальные перемены отличаются от пошаговых 
изменений и улучшений, и поэтому команды, призванные осуществлять эти 
перемены, требуют к себе особого подхода.

При запуске инновационного или крупного продукта услуги, при проникно-
вении на неустойчивые новые рынки или проведении масштабных операцион-
ных преобразований виртуозные команды могут влиять на успех проекта. Они 
содержат невероятный потенциал, но в основе их модели лежит следующий 
принцип: коренные изменения требуют совершенно особого стиля руководства. 
В искусстве, науке, спорте, бизнесе, политике — практически в любой области 
человеческой деятельности виртуозные команды дают неограниченные преи-
мущества: они объединяют потрясающе талантливых людей для достижения 
великих целей.
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ЛОГИСТИКА

Твердый переплет, 230 стр.
ISBN 978-5-98995-027-0

Дэймон Шехтер, Гордон Сандер

Еще пять лет назад в большинстве американских компаний логистике не при-
давали большого значения. Но теперь и логистика, и логисты вышли, и вполне 
заслуженно, на авансцену. Лидеры американского бизнеса вернулись к фор-
муле, выведенной еще в начале ХХ века: для того чтобы обеспечить успех на 
рынке, недостаточно создать товар, нужно еще и удовлетворить покупателя, 
обеспечив при этом быструю и четкую доставку.

Книга состоит из двух частей. В первой части рассказывается о том, что 
истоки логистики следует искать в военном искусстве, и история военного дела 
рассматривается с точки зрения обеспечения ресурсами. Проводится анализ 
организации снабжения в армиях знаменитых полководцев – Александра 
Македонского, Наполеона, Веллингтона, а также американских военных опе-
раций нашего времени. Переходя к тонкой проблеме развития современной 
бизнес-логистики, авторы убедительно показывают, что без логистики, четко 
организованной системы поставок, победы не добиться – как в военном деле, 
так и в коммерции. Логистика необходима и там, и там. Качества, которые 
отличают всех великих полководцев, – дальновидность, маневренность, изо-
бретательность – необходимы и руководителю любой крупной компании. 

Искусство управления 
цепочками поставок
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МАРКЕТИНГ 
КАК СТРАТЕГИЯ

Твердый переплет, 342 стр.
ISBN 978-5-98995-028-7

Маркетинг в сегодняшних условиях должен рассматриваться как ведущая сила 
в компании, а не только как функция маркетолога.  

Традиционно маркетинг нацелен на приближение к клиенту и являет-
ся приоритетом, однако сама его функция утратила свою значимость. Как 
специалистам-маркетологам сохранить свои важные позиции?

Нирмалия Кумар утверждает, что в задачи маркетологов входят не только 
исследование рынка и размещение рекламы. Роль руководителей в сфере 
маркетинга изменилась: на смену лидерам, решающим тактические вопросы 
продвижения, должны прийти руководители, ориентированные на запросы 
клиента и продвигающие стратегические преобразовательные инициативы, 
которые приносят бизнесу практический результат благодаря усилиям всей 
компании. 

Нирмалия Кумар
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УПРАВЛЕНИЕ НА 
ОСНОВЕ ЦЕННОСТЕЙ
Саймон Долан, Сальвадор Гарсия

Корпоративное руководство 
по выживанию, успешной 
жизнедеятельности 
и умению зарабатывать деньги 
в XXI веке

Твердый переплет, 313 стр.
ISBN 978-5-98995-033-1

В современном мире принципы менеджмента значительно изменились. Из-за 
возросших требований к профессионализму, качеству работы и обслужива-
нию клиентов для менеджеров устанавливаются более высокие стандарты.  
Прогресс и успех стали также оцениваться важнейшим критерием для челове-
чества – нашими ценностями.  

Сочетание убеждений и ценностей владельцев компании с ценностями 
сотрудников – жизненно важный источник корпоративного преимущества. Что 
может лучше мотивировать персонал или укрепить позиции компании (даже 
небольшой команды), чем общие ценности? Сколько компаний на самом деле 
могут сформулировать принципы деятельности или важнейшие ценности, 
которыми следует руководствоваться в повседневной работе? Первостепенная 
задача для лидеров и менеджеров в XXI веке, возможно, заключается в том, 
чтобы научиться внедрять ценности на практике.

Управление на основе ценностей (MBV) становится важнейшим инстру-
ментом для создания стабильной, конкурентной и более человечной корпора-
тивной культуры. Его можно назвать и философией, и практикой менеджмен-
та, когда внимание сосредоточено одновременно на важнейших ценностях 
организации и на связи с ее стратегическими целями.  
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ПРАКТИЧЕСКОЕ 
ЛИДЕРСТВО
Джордж Бинни, 
Герхард Вильке,
Колин Уильямс
Пособие для обыкновенных героев

Расставаясь с идеологическими представлениями о герое-преобразователе, 
современный деловой мир приходит к пониманию того, что на самом-то деле 
все держится на обыкновенных «рабочих лошадках» – многочисленных руко-
водителях, которые тащат на себе воз проблем и в бизнесе, и в других сферах 
деятельности.

Как помочь им, этим лидерам-практикам, не только выстоять, используя 
собственный жизненный опыт и самое лучшее в себе, не концентрируясь на 
недостатках, делая правильный выбор, устанавливая взаимоотношения, не 
боясь ответственности, но и добиться значительного успеха, при этом полно-
стью реализовав свой потенциал? Настоящая книга дает обстоятельный ответ 
на все эти вопросы, основываясь на результатах четырехлетнего исследования 
деятельности руководителей различных компаний.

Если вы руководите группой, проектом, подразделением или намеревае-
тесь возглавить свою компанию, это практическое пособие предназначено для 
вас, обыкновенного героя управленческих будней, которому ежедневно при-
ходится решать рассмотренные в этой книге проблемы. Пусть она станет для 
вас надежным помощником!

Твердый переплет, 314 стр. 
ISBN 978-5-98995-031-7
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ЗАБЫТАЯ СТОРОНА 
ПЕРЕМЕН
Люк де Брабандер

Искусство создания инноваций

Твердый переплет, 203 стр.
ISBN 978-5-98995-034-8

Научиться вдохновлять на творчество – одна из главных потребностей совре-
менных корпораций, особенно в тех сферах, где нужно не только становиться 
лучше, но и меняться. Однако настоящее творчество может получиться, если 
вы готовы не только действовать, но и нарушать правила, которые заперли вас 
в рамках стандартного мышления. Эта уникальная книга заставит менеджеров 
задуматься о том, как они мыслят. Осознание этого поможет им вдохновлять 
на творчество и понимать, когда пора сосредоточиться на второй половине 
перемен – на изменении своей точки зрения.

«Забытая сторона перемен» отличается от других книг так же, как точка 
зрения отличается от реальности. Она одновременно остроумна и гуманна, 
она смеется над нашими слабостями, но в то же время поддерживает наши 
попытки быть одновременно и деятельными, и мыслящими. Она развлекает 
и в то же время бросает читателю вызов, показывая целый ворох примеров 
философии, математики, техники и лингвистики. И, в конце концов, эта книга 
поможет вам вернуть себе способность удивлять себя и окружающих.
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Что на до знать и де лать, что бы по ко ле ние гей ме ров (тех, кто вы рос ли на ком-
пь ю тер ных иг рах и те перь при шли ра бо тать в офи сы) ста ло иг рать за ва шу 
ком па нию – и вы иг ры вать? Джон Бек и Мит чел Уэйд да ют эф фе к тив ные ре ко-
мен да ции на ос но ве вы во дов про ве ден но го ими серь ез но го ис сле до ва ния 
это го фе но ме на. 

Иг ры, к ко то рым оди на ко во не га тив но от но сят ся ро ди те ли до ма и ру ко-
во ди те ли на ра бо те, – не ка кое-то пу с тое вре мя пре про во ж де ние, а по ра зи-
тель но эф фе к тив ный тре нинг для бу ду щих биз нес ме нов. Имен но бла го да ря 
ви део иг рам по я ви лось по ко ле ние, об ла да ю щее уни каль ны ми на вы ка ми. 
Гей ме ры сме ло, но очень об ду ман но идут на риск, уме ют де лать мно же ст во 
дел од но вре мен но и при ни мать не ожи дан ные ор га ни за ци он ные ре ше ния. В 
биз не се они  про яв ля ют се бя как от вет ст вен ные про фес си о на лы, уме ю щие 
ра бо тать в ко ман де и на це лен ные толь ко на по бе ду. Ока зы ва ет ся, они мо гут 
быть силь ны имен но в том, что так не об хо ди мо ком па ни ям се го д ня и без че го 
не воз мо жен биз нес зав т ра. Для того что бы вос поль зо вать ся их на вы ка ми, 
рас крыть их по тен ци ал, ру ко во ди те лям не об хо ди мо как мож но ско рее по нять 
осо бен но сти но во го по ко ле ния и не пы тать ся его пе ре де лать – бур ный по ток 
ра но или позд но все рав но сме тет все пре гра ды.

ДОИГРАЛИСЬ!

Твердый переплет, 248 стр.
ISBN 978-5-98995-047-8

Как поколение геймеров 
навсегда меняет бизнес-среду

Джон Бек, Митчел Уэйд
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ПОРА ПРОСНУТЬСЯ!

Кеннет Клок, Джоан Голдсмит

Эффективные методы раскрытия 
потенциала сотрудников

Твердый переплет, 378 стр.
ISBN 978-5-98995-045-4

Ес ли ра бо та пре вра ща ет ся в ру ти ну, вы зы ва ет апа тию и вво дит ра бот ни ков в 
по лу сон ное со сто я ние, а жизнь для них на чи на ет ся лишь за пре де ла ми офи-
са, счи тай те, что ва ша ор га ни за ция по гру зи лась в глу бо кую «спяч ку». Най ти 
вы ход из этой си ту а ции вам помогут ав то ры настоящей кни ги, которые де лят ся 
сво им опы том в ис кус ст ве про буж де ния и се бя, и дру гих; дей ст вен ны ми ме то-
да ми мо ти ва ции, ос но ван ны ми на раз ви тии са мо со зна ния и ис крен но с ти, без 
которых не воз мож на пло до твор ная ра бо та, до став ля ю щая че ло ве ку ра дость. 
Со зда ние де мо кра ти че с ких ор га ни за ций, где при вет ст ву ют ся ли дер ст во, сов-
ме ст ное твор че ст во и кон сен сус в при ня тии ре ше ний, поз во ля ет че ло ве ку на 
ра бо те пол нее рас кры вать свой  по тен ци ал, ос та ва ясь са мим со бой. 

Кни га пред наз на че на для ру ко во ди те лей всех уров ней, ме не д же ров по 
уп рав ле нию че ло ве че с ки ми ре сур са ми, а также для тех, кто хо тел бы сде лать 
свою жизнь не из ме ри мо бо га че и пол но стью ре а ли зо вать се бя как ли чность. 
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Нил Рекхэм, Джон Де Винсентис

ПРОДАЖИ

Искусство создания и сохранения 
потребительской ценности

Каково назначение продавцов и отделов продаж в современной компании? 
Они обязаны служить делу повышения потребительской ценности, иначе 
компании просто не выжить в условиях жесточайшей конкуренции. Но до 
недавнего времени продавцы, скорее, больше информировали покупателей о 
ценности товара или услуг, чем создавали ее. Однако по мере развития новых 
каналов продаж и унификации товаров продавать их становится все труднее 
и труднее, поэтому объем продаж и прибыльность компании стремительно 
падают. Для преодоления этой тенденции необходимо взять на вооружение 
совсем иную установку: успех продаж определяется способностью продавца 
создавать наибольшую ценность для потребителя, а не умением красноречиво 
расписывать достоинства товаров и услуг. 

Такой подход к продажам предлагают читателям в своей новой работе Нил 
Рекхэм, известный исследователь, создатель концепции продаж по методу 
SPIN®, автор мировых бестселлеров, и Джон Де Винсентис, международный 
консультант по продажам и маркетингу. Новый взгляд на продажи, представ-
ленный в этой книге, поможет продавцам переосмыслить и изменить свои 
стратегии, наполнив их новаторскими идеями, а также воспользоваться реко-
мендациями авторов, что позволит им одержать победу. 

Твердый переплет, 330 стр.
ISBN 978-5-98995-048-5 
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В своей острой, провокационной и ошеломляюще откровенной книге о 
судьбах женщин в бизнесе Маргарет Хеффернан поднимает темы, важные 
для всех нас, – власть, выбор, любовь, секс, деньги. Она предупреждает о 
препятствиях, показывает, где расставлены ловушки, советует, как избежать 
стереотипов и не превратиться на работе в «гейшу», «стерву», «невидимку» 
или «мужика в юбке.

У героинь «Голой правды» самые разные судьбы – одних в бизнесе постиг-
ли разочарования и горечь обид, другие поднялись на самые вершины. На 
страницах книги они рассказывают всю правду о том, что такое бизнес и каким 
он может стать. Перед нами – реальные примеры того, как можно вести бизнес 
по-новому, сохраняя при этом собственное «я» и гармонично сочетая работу 
и личную жизнь. Да, женщины работают не так, как мужчины, их выбор часто 
ограничен, но при этом каждая может добиться успеха и стать счастливой.  

ГОЛАЯ ПРАВДА

Женский взгляд на мир бизнеса

Маргарет Хеффернан

Твердый переплет, 304 стр. 
ISBN 978-5-98995-046-1
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Эта фе е ри че ская ис то рия шам пан ско го, пол ная изо щ рен ных ин т риг и ма ня-
щих тайн, са мо от вер жен ной борь бы и, ка за лось бы, не раз ре ши мых про ти во-
ре чий, на все г да из ме нит ваш взгляд на бо кал это го ис кри сто го ви на. 

Шам пан ское дав но и проч но во шло в наш оби ход, став при выч ным ат ри-
бу том лю бо го празд ни ка. Мы ма ло за ду мы ва ем ся о его уни каль ных осо бен но-
стях. Ме ж ду тем, шам пан ское – са мое слож ное, тон кое, мно го гран ное и та ин-
ст вен ное ви но ми ра. Его бли ста тель ная и ге ро и че ская ис то рия, рас ска зан ная 
ав то ра ми кни ги, пол на па ра до к сов и за га док, та ит в се бе мас су вол шеб ных 
от кры тий. 

Ге рои кни ги – бес ко неч но пре дан ные сво ему де лу по ко ле ния ви но де лов и 
ви но гра да рей Шам па ни, дав шие жизнь это му ле ген дар но му на пит ку и со хра-
нив шие его в го ды кро во про лит ных войн и не уря диц. Жизнь мно гих ис то ри-
че ских лич но стей са мым па ра до к саль ным об ра зом пе ре пле лась с ис то ри ей 
это го ви на. «Отец» шам пан ско го, Дом Пе ринь он,  всю жизнь ра бо тал над тем, 
что бы из ба вить его от пу зырь ков. На по ле о ну так и не уда лось за во е вать весь 
мир, но он по з на ко мил его с шам пан ским. Шарль-Ка миль Айд сик, «Шам пан-
ский Чар ли», рас про стра няв ший иг ри стое ви но в Аме ри ке, уго дил в тюрь му за 
шпи о на ж в го ды вой ны ме ж ду Се ве ром и Югом. Ис то рия фран цуз ско го шам-
пан ско го тесно свя за на и с Рос си ей.

ШАМПАНСКОЕ

Твер дый пе ре плет, 335 стр.
ISBN 978-5-98995-042-3

История праздничного напитка
2-е изд.

Дон и Пети Клэдстрап
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Се рия «Шпар гал ки для ме нед же ров» – со в ме ст ный про ект ком па нии 
«Пре текст» и  INSEP Consulting, Paris, France

«Шпар гал ки для ме нед же ров» – это ва ши «кар ман ные 
кон суль тан ты» для ре ше ния са мых раз ных за дач и про б лем  де ло вой, 
да и по все днев ной жиз ни. Ни че го лиш не го – толь ко са мое глав ное! 

ВЫ СТА ЛИ 
МЕ НЕД ЖЕ РОМ
Жиль Дю ран

Вы ста ли ме нед же ром! Что же те перь де лать? 
Жиль Дю ран пред ла га ет про грам му дей ст-
вий на пер вые 6 ме ся цев. Вы уз наете, что 
та кое функ ция ме нед же ра, как уп ра в лять 
ко ман дой, как стро ить от но ше ния с под-
чи нен ны ми и на чаль ст вом, как транс фор-
ми ро вать стра те ги че ски е це ли ком па нии в 
за да чи отде ла и как от ве тить на шесть са мых 
важ ных для ка ж до го ва шего под чи нен но го 
во п ро сов: «За чем я все это де лаю?»; «Что от 
ме ня хо тят?»; «Как это на до де лать?»; «Кто 
мне по мо жет?»; «Хо ро шо ли я ра бо таю?» и 
«Что я от это го бу ду иметь?»

ISBN 5-98995-009-8

ВЫ – НА СТАВ НИК
Ди дье Ну айе 

На с тав ни че ст во, или ко учинг, а про ще го во-
ря, обу че ние и раз ви тие под чи нен ных в 
про цес се ра бо ты, мо би ли за ция их ре сур-
сов для до с ти же ния по ста в лен ных це лей – 
ос нов ная за да ча лю бо го ме нед же ра. Го то вы 
ли вы к ее вы пол не нию? Из вас по лу чит ся 
на став ник? Как най ти ме с то на став ни че ст ву 
в ва шей пе ре гру жен ной за бо та ми де ло вой 
жиз ни? Мо жет, вам са мо му ну жен на став-
ник? Все г да ли уме ст но на став ниче ст во или 
где-то на до и «власть упо т ре бить»? Крат ко, 
просто и по нят но на все эти во п ро сы от ве ча-
ет Ди дье Ну айе.

ISBN 5-98995-007-1 

КАК ВСТРЕ ТИТЬ, 
ОБУ ЧИТЬ И УДЕР ЖАТЬ 
НО ВИЧ КА
Жо зеф Люк Блон дель

Как встре тить но вич ка и вве сти его в курс 
дел, обу чить, на стро ить на ра бо ту и сде лать 
так, что бы он по ве рил в ва шу ком па нию, – 
на эти и мно гие дру гие во п ро сы вы най де те 
очень точ ные и ла ко нич ные от ве ты в кни ге 
Жо зе фа-Лю ка Блон де ля. Осо бое вни ма ние – 
мо ло де жи. У них семь ма я ков, ко то рые 
«хра нят их меж ри фов бун тар ст ва и кон-
фор миз ма», а вам най ти с ни ми де ло вой 
язык по мо гут семь про стых пра вил.

ISBN 5-98995-005-5 

ДАЙ ТЕ 
ПОД ЧИ НЕН НО МУ 
ПОЛ НО МО ЧИЯ 
Ди дье Ну айе, Фран суа Ши ро

«Дай те под чи нен но му пол но мо чия!» – при-
зы ва ют Дидь е  Ну айе и Фран суа Ши ро. Они 
под ска жут вам, как пра виль но  де ле ги ро вать 
пол но мо чия, за чем во об ще нуж но воз ла гать 
 от вет ст вен ность на дру гих и что это зна чит – 
воз ло жить от вет ст вен ность, как во об ще 
про бу дить в ра бот ни ках же ла ние взять эту 
от ветс твен ность на се бя. Не воз мож но де ле-
ги ро вать пол но мо чия, ес ли их ни кто не хо чет 
брать! Вы на у чи тесь созда вать и раз ви вать 
от ветст вен ные ко ман ды.

ISBN 5-98995-011-Х
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Мяг кая об лож ка (на спи ра ли); 48 стр.

ПОВЫШАЙТЕ 
ПРОИЗВОДИТЕЛЬНОСТЬ 
ТРУДА 
Ди дье Ну айе

В условиях жесткой конкуренции достиже-
ние высокой производительности труда – 
одна из приоритетных целей менеджмента. 
Как этого добиться? Необходимо правильно 
организовывать действия команды, четко 
формулировать задачи, делегировать пол-
номочия, повышать квалификацию сотруд-
ников и объективно оценивать результат, 
для того чтобы сделать работу персонала 
плодотворной.

ISBN 5-98995-018-7

УПРАВЛЕНИЕ 
КОНФЛИКТНЫМИ 
СИТУАЦИЯМИ:
от противостояния 
к сотрудничеству
Ди дье Ну айе

В этой брошюре собраны практические реко-
мендации по урегулированию конфликтов 
между сотрудниками. Вы узнаете, что может 
стать причиной конфликта, как провести 
переговоры и найти наиболее эффективное 
решение проблемы.

ISBN 5-98995-023-3

КРЕАТИВНЫЙ ПОДХОД 
В КОМАНДНОЙ РАБОТЕ
Мартина Компаньон Дидье Нуайе

Для повышения производительности труда 
необходимо раскрыть способности каждо-
го сотрудника, стимулировать творческое 
мышление и командный дух, используя 
креативные методики! Именно они дают 
неоспоримое конкурентное преимущество 
и помогают решить сложнейшие бизнес-
задачи. Вы узнаете о том, что такое креатив-
ность, как организовать мозговой штурм, 
выбрать приемлемые идеи и многое другое.

ISBN 5-98995-014-4

АТТЕСТАЦИЯ 
ПЕРСОНАЛА – 
ПУТЬ К 
ВЗАИМОПОНИМАНИЮ

Бриджитт Сиван

Аттестация персонала — важнейший этап 
в работе менеджера, который стремится к 
взаимопониманию и эффективному сотруд-
ничеству с подчиненными. Здесь вы найдете 
практические советы о том, как проводить 
собеседование, выносить объективную 
оценку и способствовать профессионально-
му росту сотрудников. 

ISBN 5-98995-016-0



По вопросам распространения обращайтесь в компанию «Омега-Л», 
www.omega-l.ru, тел.: (495) 777-17-99

ИННОВАЦИИ 
НА ПРЕДПРИЯТИИ — 
ЭТО ОБЩЕЕ ДЕЛО!
Ян де Кермадек  

Инновации жизненно необходимы для 
предприятий, которым приходится адапти-
роваться к изменчивой бизнес-среде. В этой 
брошюре собраны практические советы, 
методы и принципы управления иннова-
ционными проектами. Вы узнаете, как раз-
вивать творческое мышление сотрудников, 
отбирать наиболее полезные и оригиналь-
ные идеи, разрабатывать и внедрять их с 
максимальной пользой для компании.

ISBN  978-5-98995-038-6

ВЫ РУКОВОДИТЕ 
КОМАНДОЙ
Жозеф Люк Блондель   

Для эффективной работы предприятия необ-
ходимо организовать сплоченную команду 
сотрудников, основанную на стремлении к 
общей цели, доверии и взаимопомощи. Как 
создать группу единомышленников? Какой 
стиль руководства выбрать? Как улаживать 
конфликты и способствовать профессио-
нальному развитию? Эта брошюра помо-
жет ответить на многие интересующие вас 
вопросы.

ISBN  978-5-98995-040-9

СОБЕСЕДОВАНИЕ 
С ПЕРСОНАЛОМ, 
14 базовых ситуаций
Филипп Корда  

Собеседования с сотрудниками — 
не отъемлемая часть работы любого менед-
жера. Когда вы нанимаете или увольняете 
персонал, передаете полномочия, улажива-
ете проблемы, без личной беседы не обой-
тись. Как найти подход к человеку? Как сде-
лать беседу эффективной? В этой брошюре 
вы найдете ответы на все интересующие вас 
вопросы.

ISBN 978-5-98995-039-3

КАК ПРОВЕСТИ 
СОБРАНИЕ
Ди дье Ну айе 

Часто ли вы проводите собрания? Всегда 
ли они продуктивны? Знаете ли вы, как 
сформировать рабочую группу, заинтере-
совать сотрудников и удержать их внима-
ние? Сможете ли вы избежать конфликтов 
между участниками, наладить плодотворное 
общение и добиться поставленных целей? 
Советы, собранные в этой брошюре, помо-
гут сделать ваши собрания максимально 
эффективными.

ISBN 978-5-98995-041-6

Мяг кая об лож ка (на спи ра ли); 48 стр.


	rhetoric
	Ritorika_final.indd


<<
  /ASCII85EncodePages false
  /AllowTransparency false
  /AutoPositionEPSFiles true
  /AutoRotatePages /None
  /Binding /Left
  /CalGrayProfile (Dot Gain 20%)
  /CalRGBProfile (sRGB IEC61966-2.1)
  /CalCMYKProfile (U.S. Web Coated \050SWOP\051 v2)
  /sRGBProfile (sRGB IEC61966-2.1)
  /CannotEmbedFontPolicy /Error
  /CompatibilityLevel 1.4
  /CompressObjects /Tags
  /CompressPages true
  /ConvertImagesToIndexed true
  /PassThroughJPEGImages true
  /CreateJobTicket false
  /DefaultRenderingIntent /Default
  /DetectBlends true
  /DetectCurves 0.0000
  /ColorConversionStrategy /CMYK
  /DoThumbnails false
  /EmbedAllFonts true
  /EmbedOpenType false
  /ParseICCProfilesInComments true
  /EmbedJobOptions true
  /DSCReportingLevel 0
  /EmitDSCWarnings false
  /EndPage -1
  /ImageMemory 1048576
  /LockDistillerParams false
  /MaxSubsetPct 100
  /Optimize true
  /OPM 1
  /ParseDSCComments true
  /ParseDSCCommentsForDocInfo true
  /PreserveCopyPage true
  /PreserveDICMYKValues true
  /PreserveEPSInfo true
  /PreserveFlatness true
  /PreserveHalftoneInfo false
  /PreserveOPIComments true
  /PreserveOverprintSettings true
  /StartPage 1
  /SubsetFonts true
  /TransferFunctionInfo /Apply
  /UCRandBGInfo /Preserve
  /UsePrologue false
  /ColorSettingsFile ()
  /AlwaysEmbed [ true
  ]
  /NeverEmbed [ true
  ]
  /AntiAliasColorImages false
  /CropColorImages true
  /ColorImageMinResolution 300
  /ColorImageMinResolutionPolicy /OK
  /DownsampleColorImages true
  /ColorImageDownsampleType /Bicubic
  /ColorImageResolution 300
  /ColorImageDepth -1
  /ColorImageMinDownsampleDepth 1
  /ColorImageDownsampleThreshold 1.50000
  /EncodeColorImages true
  /ColorImageFilter /DCTEncode
  /AutoFilterColorImages true
  /ColorImageAutoFilterStrategy /JPEG
  /ColorACSImageDict <<
    /QFactor 0.15
    /HSamples [1 1 1 1] /VSamples [1 1 1 1]
  >>
  /ColorImageDict <<
    /QFactor 0.15
    /HSamples [1 1 1 1] /VSamples [1 1 1 1]
  >>
  /JPEG2000ColorACSImageDict <<
    /TileWidth 256
    /TileHeight 256
    /Quality 30
  >>
  /JPEG2000ColorImageDict <<
    /TileWidth 256
    /TileHeight 256
    /Quality 30
  >>
  /AntiAliasGrayImages false
  /CropGrayImages true
  /GrayImageMinResolution 300
  /GrayImageMinResolutionPolicy /OK
  /DownsampleGrayImages true
  /GrayImageDownsampleType /Bicubic
  /GrayImageResolution 300
  /GrayImageDepth -1
  /GrayImageMinDownsampleDepth 2
  /GrayImageDownsampleThreshold 1.50000
  /EncodeGrayImages true
  /GrayImageFilter /DCTEncode
  /AutoFilterGrayImages true
  /GrayImageAutoFilterStrategy /JPEG
  /GrayACSImageDict <<
    /QFactor 0.15
    /HSamples [1 1 1 1] /VSamples [1 1 1 1]
  >>
  /GrayImageDict <<
    /QFactor 0.15
    /HSamples [1 1 1 1] /VSamples [1 1 1 1]
  >>
  /JPEG2000GrayACSImageDict <<
    /TileWidth 256
    /TileHeight 256
    /Quality 30
  >>
  /JPEG2000GrayImageDict <<
    /TileWidth 256
    /TileHeight 256
    /Quality 30
  >>
  /AntiAliasMonoImages false
  /CropMonoImages true
  /MonoImageMinResolution 1200
  /MonoImageMinResolutionPolicy /OK
  /DownsampleMonoImages true
  /MonoImageDownsampleType /Bicubic
  /MonoImageResolution 1200
  /MonoImageDepth -1
  /MonoImageDownsampleThreshold 1.50000
  /EncodeMonoImages true
  /MonoImageFilter /CCITTFaxEncode
  /MonoImageDict <<
    /K -1
  >>
  /AllowPSXObjects false
  /CheckCompliance [
    /None
  ]
  /PDFX1aCheck false
  /PDFX3Check false
  /PDFXCompliantPDFOnly false
  /PDFXNoTrimBoxError true
  /PDFXTrimBoxToMediaBoxOffset [
    0.00000
    0.00000
    0.00000
    0.00000
  ]
  /PDFXSetBleedBoxToMediaBox true
  /PDFXBleedBoxToTrimBoxOffset [
    0.00000
    0.00000
    0.00000
    0.00000
  ]
  /PDFXOutputIntentProfile ()
  /PDFXOutputConditionIdentifier ()
  /PDFXOutputCondition ()
  /PDFXRegistryName ()
  /PDFXTrapped /False

  /CreateJDFFile false
  /Description <<
    /CHS <FEFF4f7f75288fd94e9b8bbe5b9a521b5efa7684002000410064006f006200650020005000440046002065876863900275284e8e9ad88d2891cf76845370524d53705237300260a853ef4ee54f7f75280020004100630072006f0062006100740020548c002000410064006f00620065002000520065006100640065007200200035002e003000204ee553ca66f49ad87248672c676562535f00521b5efa768400200050004400460020658768633002>
    /CHT <FEFF4f7f752890194e9b8a2d7f6e5efa7acb7684002000410064006f006200650020005000440046002065874ef69069752865bc9ad854c18cea76845370524d5370523786557406300260a853ef4ee54f7f75280020004100630072006f0062006100740020548c002000410064006f00620065002000520065006100640065007200200035002e003000204ee553ca66f49ad87248672c4f86958b555f5df25efa7acb76840020005000440046002065874ef63002>
    /DAN <>
    /DEU <>
    /ESP <>
    /FRA <>
    /ITA <>
    /JPN <FEFF9ad854c18cea306a30d730ea30d730ec30b951fa529b7528002000410064006f0062006500200050004400460020658766f8306e4f5c6210306b4f7f75283057307e305930023053306e8a2d5b9a30674f5c62103055308c305f0020005000440046002030d530a130a430eb306f3001004100630072006f0062006100740020304a30883073002000410064006f00620065002000520065006100640065007200200035002e003000204ee5964d3067958b304f30533068304c3067304d307e305930023053306e8a2d5b9a306b306f30d530a930f330c8306e57cb30818fbc307f304c5fc59808306730593002>
    /KOR <FEFFc7740020c124c815c7440020c0acc6a9d558c5ec0020ace0d488c9c80020c2dcd5d80020c778c1c4c5d00020ac00c7a50020c801d569d55c002000410064006f0062006500200050004400460020bb38c11cb97c0020c791c131d569b2c8b2e4002e0020c774b807ac8c0020c791c131b41c00200050004400460020bb38c11cb2940020004100630072006f0062006100740020bc0f002000410064006f00620065002000520065006100640065007200200035002e00300020c774c0c1c5d0c11c0020c5f40020c2180020c788c2b5b2c8b2e4002e>
    /NLD (Gebruik deze instellingen om Adobe PDF-documenten te maken die zijn geoptimaliseerd voor prepress-afdrukken van hoge kwaliteit. De gemaakte PDF-documenten kunnen worden geopend met Acrobat en Adobe Reader 5.0 en hoger.)
    /NOR <>
    /PTB <>
    /SUO <>
    /SVE <>
    /ENU (Use these settings to create Adobe PDF documents best suited for high-quality prepress printing.  Created PDF documents can be opened with Acrobat and Adobe Reader 5.0 and later.)
  >>
  /Namespace [
    (Adobe)
    (Common)
    (1.0)
  ]
  /OtherNamespaces [
    <<
      /AsReaderSpreads false
      /CropImagesToFrames true
      /ErrorControl /WarnAndContinue
      /FlattenerIgnoreSpreadOverrides false
      /IncludeGuidesGrids false
      /IncludeNonPrinting false
      /IncludeSlug false
      /Namespace [
        (Adobe)
        (InDesign)
        (4.0)
      ]
      /OmitPlacedBitmaps false
      /OmitPlacedEPS false
      /OmitPlacedPDF false
      /SimulateOverprint /Legacy
    >>
    <<
      /AddBleedMarks false
      /AddColorBars false
      /AddCropMarks false
      /AddPageInfo false
      /AddRegMarks false
      /ConvertColors /ConvertToCMYK
      /DestinationProfileName ()
      /DestinationProfileSelector /DocumentCMYK
      /Downsample16BitImages true
      /FlattenerPreset <<
        /PresetSelector /MediumResolution
      >>
      /FormElements false
      /GenerateStructure false
      /IncludeBookmarks false
      /IncludeHyperlinks false
      /IncludeInteractive false
      /IncludeLayers false
      /IncludeProfiles false
      /MultimediaHandling /UseObjectSettings
      /Namespace [
        (Adobe)
        (CreativeSuite)
        (2.0)
      ]
      /PDFXOutputIntentProfileSelector /DocumentCMYK
      /PreserveEditing true
      /UntaggedCMYKHandling /LeaveUntagged
      /UntaggedRGBHandling /UseDocumentProfile
      /UseDocumentBleed false
    >>
  ]
>> setdistillerparams
<<
  /HWResolution [2400 2400]
  /PageSize [612.000 792.000]
>> setpagedevice


