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Аннотация
Методика самоподготовки «Режиссура выступления. Как

выступать эффективно, оставаясь собой» – простой и пошаговый
путь от идеи до сцены без потери своей индивидуальности.Данное
издание является практическим руководством. Оно помогает
подготовить любое выступление: от доклада на совещании
до презентации на крупной конференции. Читатель научится
не просто выступать, а достигать конкретных целей –
убеждать, вдохновлять, мотивировать к действию и укреплять
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Методика самоподготовки «Режиссура выступления. Как

выступать эффективно, оставаясь собой» – простой и поша-
говый путь от идеи до сцены без потери своей индивидуаль-
ности.

Данное издание является практическим руководством.
Оно помогает подготовить любое выступление: от краткого
доклада на рабочем совещании до презентации на крупной
конференции. Читатель научится не просто выступать, а до-
стигать конкретных целей – убеждать, вдохновлять, мотиви-
ровать к действию и укреплять профессиональный автори-
тет.



 
 
 

В её основе лежат три взаимосвязанных элемента:
1. Структура – для создания стройной и понятной речи.
2. Аргументация – для обеспечения неоспоримости вы-

сказываемых идей.
3. Эмоция  – для того, чтобы слова надолго оставались

в памяти.
Результат достижим для каждого, кто решит применить

эти принципы на практике.



 
 
 

 
От автора

 
Хорошая новость: чтобы выступать убедительно, не нуж-

но быть гением или годы учиться актёрскому мастерству.
Всё, что для этого нужно, у вас уже есть – ваши мысли, ваш
опыт и ваша искренность. Эта книга поможет вам превра-
тить их в выступление, которое будет понятно и запомнится
аудитории. У вас точно получится.

Я много лет работаю с теми, кто выходит на сцену, и ви-
жу одну закономерность: лучшие выступления – всегда про-
стые. Не примитивные, а именно простые для понимания.
Когда вы убираете лишнее и говорите о важном прямо, по-
настоящему и с личной увлеченностью, аудитория это чув-
ствует и откликается. В этом и есть весь смысл.

Здесь вы не встретите сложной теории. Только конкрет-
ные шаги: как собрать свою мысль в четкий сюжет и как сде-
лать слайды, которые усиливают речь. Вы будете брать гото-
вые схемы и сразу применять их к своим темам. Это как по-
шаговая инструкция – просто действуйте, и всё получится.
Давайте начнём.

С верой в успех каждого, Мария Бархатнова



 
 
 

 
Вступление

 
Всё начинается с тишины.
Сначала – пустой лист, мигающий курсор. Тишина, в ко-

торой рождается напряжение – то самое, из которого позже
появится речь. В этой тишине ещё нет ни одного слова. Есть
только намерение. Призрак мысли, жаждущей обрести фор-
му, выйти на свет, быть услышанной и понятой.

Многие боятся этой тишины. Она кажется врагом – об-
нажающим неуверенность, незнание, пустоту. Возникает по-
рыв поскорее заполнить её. Словами, звуками, любым шу-
мом. Лишь бы не молчать. Но именно в этой тишине заклю-
чено начало.

Прежде, чем слово прозвучит, оно должно созреть. Как
плод. Как решение. Как чувство. Его нельзя вытащить на-
сильно. Можно только ждать, вслушиваться в тишину внут-
ри себя и ловить тот единственный, неуловимый момент, ко-
гда мысль готова обернуться в слово.

И вот слово рождается. Одно. Затем – другое. Они выстра-
иваются в цепочку, в предложение, в абзац. Пока ещё они
сырые, робкие, неотшлифованные. Существуют лишь в со-
знании автора и на экране. Они – ничто. Просто символы,
значки, потенциальные колебания воздуха.

Но  в  момент, когда спикер произносит их вслух, обра-
щаясь к другому человеку, они становятся мостиком меж-



 
 
 

ду внутренним миром говорящего и миром того, кто слуша-
ет. В этом и заключается высшая цель любого выступления:
не просто сказать, а поселить свою мысль в чужом сознании.



 
 
 

 
Глава 1. Структура выступления

 
1.1. Аудитория внимательно слушает тех, кто помо-

гаем им думать.
Внимание – хрупкий ресурс. Часто бывает, что спикер,

поглощенный своим повествованием, не замечает, что ауди-
тория его уже не слушает, а просто ждет окончания выступ-
ления. Почему? Что случилось с тем самым вниманием, ко-
торое в первые минуты казалось таким острым и послуш-
ным? Как заставить внимание работать в нужном направле-
нии?

Нужно дать аудитории ощущение предсказуемости и кон-
троля. «Я знаю, где мы были, я понимаю, где мы сейчас, и я
вижу, куда мы идем».

Потому что, в конечном счете, удержать внимание – зна-
чит удержать связь. А удержать связь – значит иметь шанс
быть услышанным, понятым и, возможно, даже изменить
мир другого человека.

Спикер давно закончил говорить. Аплодисменты стихли.
Зал опустел. Сам автор, возможно, уже забыл точную фор-
мулировку. Но его слово – живёт. Оно работает в голове того
человека. Влияет на его решения, окрашивает восприятие,
направляет поступки.

Слова способны жить дольше самого выступления пото-
му, что они – не конец мысли говорящего, а её начало для



 
 
 

кого-то другого.
Великие речи прошлого люди читают и  сегодня. Слова

давно ушедших авторов до сих пор заставляют плакать, спо-
рить, верить, действовать. Они пережили своих создателей
на столетия.

Но современному спикеру не обязательно создавать речь
на  века. Достаточно создать речь для конкретных людей,
здесь и  сейчас. И  парадокс в  том, что принцип остаётся
тем же.

И  тогда, через неделю, месяц, год, слушатель в  совер-
шенно другой ситуации вдруг вспомнит фразу. Она придёт
к нему не как чужая цитата, а как его собственная, внезапно
прояснившаяся мысль. И он сделает благодаря ей какой-то
выбор. Возможно, очень важный.

Слова продолжат свою работу в будущем. Станут частью
чужой истории. А что может быть сильнее этого?

Но, чтобы так произошло, нужна структура выступления.
Когда человек слушает речь, его мозг выполняет колос-

сальный объем работы:
– Декодирует звуковые волны в слова.
– Извлекает смысл из синтаксических конструкций.
– Связывает новые понятия с уже имеющимися знаниями.
– Строит внутренние ментальные модели и образы.
– Предвосхищает, что будет сказано дальше.
Этот процесс требует энергии. И  чем он сложнее, тем

больше ресурсов потребляет. Когнитивная нагрузка  – это



 
 
 

мера усилий, которые мозг прикладывает для обработки ин-
формации.

Хаотичная, непоследовательная речь с внезапными тема-
тическими прыжками, незнакомыми терминами без поясне-
ний и отсутствием четких выводов увеличивает когнитив-
ную нагрузку. Мозг тратит ресурс не  на  понимание сути,
а на то, чтобы просто понять о чём речь. Он пытается со-
брать пазл, не имея «картинки-образца» или с «детальками»
из разных наборов.

Результат? «Перенапряжка», как говорят дети. Чтобы
предотвратить перегрузку, мозг начинает отфильтровывать
информацию, снижает глубину обработки, а в крайних слу-
чаях – просто «отключает звук». Слушатель физически при-
сутствует, но ментально отсутствует. Его внимание, исчер-
пав лимит, уходит на другие, менее затратные задачи – про-
верить соцсети, вспомнить, выключил ли он утюг, помечтать
об отпуске.

Структура выступления снижает нагрузку, выполняя
за мозг слушателя часть работы:

– Предсказуемость: Четкая структура создает паттерны.
Мозг, любящий паттерны, начинает предугадывать, что бу-
дет дальше. «Ага, спикер описал проблему – значит, сейчас
будет анализ причин». Это предугадывание требует меньше
усилий, чем обработка абсолютно нового, непредсказуемого
сообщения.

–  Группировка: Структура разбивает большой массив



 
 
 

информации на  небольшие, логически завершенные бло-
ки. Мозг легко переваривает их целиком, успевает усвоить
и быть готовым к следующему. Это как «есть слона по ку-
сочкам»

– Четкие переходы: Структурные маркеры («итак», «пе-
рейдем к следующему пункту», «что из этого следует») ра-
ботают как дорожные указатели. Они снимают с мозга за-
дачу по самостоятельному определению, где кончается одна
мысль и начинается другая.

Таким образом, хорошая структура делает процесс вос-
приятия легким, почти незаметным.

1.2. Три уровня структуры
Можно представить структуру выступления как трёхслой-

ный пирог. Каждый слой – это уровень, который выполня-
ет определенную функцию, и их сочетание даёт эффект це-
лостности и интриги.

Уровень 1. Макроструктура
Задача структуры – задать общий вектор темы.
Примеры макроструктур:
– Классическая трёхактная (Завязка-Развитие-Развязка).

Проверена веками.
– Макроструктура «Что? – Как? – Зачем?». Эффективна

для экспертных выступлений. Что происходит (диагноз си-
туации)? Как с  этим работать (инструменты, методы)? За-



 
 
 

чем это нужно (видение, смысл, перспектива)?
–  Макроструктура «Проблема  – Причина  – Решение».

Убедительна и прагматична. Вот болевая точка. А вот ко-
рень зла, который её вызывает. И, наконец, конкретный спо-
соб его устранить.

–  Макроструктура «Было  – Момент истины  – Стало».
Не просто «стало лучше», а демонстрация новых правил иг-
ры, которые родились из прошлого опыта.

– Макроструктура «Загадка – Следствие / гипотеза – Раз-
гадка». Предъявление неожиданного, но неоспоримого клю-
чевого фактора, который все упускали. Азарт расследования
и интеллектуальное удовольствие от найденной разгадки.

– Макроструктура «Диагноз эпохи – Новый закон – Кар-
та выживания». Чёткие, практичные ориентиры. «Что де-
лать завтра утром, если вы принимаете этот новый закон? 1.
Спросите себя… 2. Перестаньте делать…». Чёткость нового
правила и конкретность первого шага в изменившемся мире.

Вывод для спикера: Макроструктура – это карта, кото-
рую вы мысленно вручаете слушателю в начале пути. Зная
общий план, аудитория чувствует себя в безопасности и мо-
жет сосредоточиться на сюжете.

Уровень 2. Мезоструктура
Задача мезоструктуры – создать внутреннюю динамику.
– Правило трёх: Психологически комфортное число эле-

ментов. Три причины, три примера, три шага. Это достаточ-



 
 
 

но, чтобы раскрыть тему, и не слишком много, чтобы запом-
нить.

–  Контраст и  чередование подачи информации внутри
блока:

Факт → История. После сухого графика  – живой кейс
из практики.

Логика → Эмоция. После цепочки аргументов – личное
откровение или провокационный вопрос.

Общее → Частное. Сначала – глобальный тренд, потом –
как он бьёт по карману конкретного человека в зале.

Частное → Общее. Сначала – что и как бьёт по карману
каждого сидящего в зале, потом общее – глобальный тренд.

– «Мостики»: Каждый микроблок должен заканчиваться
намёком, вопросом, интригой, которая подталкивает к сле-
дующему блоку.

Вывод для спикера: Динамика не дает аудитории заску-
чать

Уровень 3. Микроструктура
Задача микроструктуры – удерживать внимание в режиме

реального времени, здесь и сейчас через фразы и паузы
– Длина фразы: Чередование длинных, плавных, описа-

тельных предложений и коротких, рубленых, акцентных.
– Повторы и анафоры: «Мы можем ждать. Мы можем со-

мневаться. Мы можем бояться. А можем – сделать шаг». По-



 
 
 

втор начальных конструкций создаёт ритм и нагнетает эмо-
цию.

– Пауза – главный структурный элемент: Она расставляет
невидимые знаки препинания в речи, важнее запятых и то-
чек. Пауза после ключевого слова даёт ему «дойти» до ауди-
тории. Пауза перед важным заявлением – притягивает все
взгляды. Пауза регулирует структуру выступления.

Только когда все три уровня работают согласованно, воз-
никает гармония. Жёсткий и ясный каркас макроуровня поз-
воляет слушателям расслабиться. Динамичный ритм мезо-
уровня не даёт заснуть. Точечная работа микроуровня цеп-
ляет за живое.

Вывод для спикера: Три уровня структуры удерживают
внимание не внешним принуждением, а естественным инте-
ресом узнать «что  же дальше», получить долгожданный
ответ и чувство ясности.

1.4. Память и «мысленные крючки»: куда цепляется
воспоминание

Внимание – это только первый шаг. Второй, не менее важ-
ный  – запоминание. Бессмысленно удерживать внимание,
если через час никто не вспомнит, о чем шла речь.

Память работает по ассоциациям. Она плохо удерживает
отдельные факты, но отлично хранит истории, образы и яр-
кие «крючки», за которые можно зацепить смысл.

Поэтому опытные спикеры намеренно создают такие



 
 
 

«мысленные крючки» – элементы, которые мгновенно, кото-
рые с ходу врезаются в память и заставляют вспомнить всю
идею целиком.

Что может быть крючком?
– Яркий образ: «Бюрократия в компании – это не стена.

Это липкая паутина, в которой тонут хорошие идеи».
– Неожиданный факт: «Знаете, за первые 60 секунд вы-

ступления аудитория решает, можно ли вам доверять».
– Личная история: «Когда я впервые запускал этот проект,

я совершил ошибку, которая чуть не похоронила всё…».
– Провокационный вопрос: «Что для вас дороже сегодня –

сэкономленный час или принятое вами решение?»
– Физическое ощущение: «Вспомните, как холодеют паль-

цы, когда вы тянетесь к кнопке „Отправить“ в важном пись-
ме».

Вывод для спикера: Задача крючка  – встроить мысль
в память слушателя.

Примеры сильных мысленных крючков:
1. Крючок-контраст: мозг особенно хорошо запоминает

нарушения паттерна.
Пример: «Обычно мы думаем, что успех – это движение

вперёд. Но сегодня я покажу вам, что иногда самый верный
путь к прорыву – это шаг назад». Концепция «шага назад как



 
 
 

прорыва» становится крючком для всего блока о переоценке
стратегии.

2. Крючок-метафора: связывает новое, сложное понятие
с уже знакомым, простым образом.

Пример: «Кризисное управление командой – это не про
гениальные планы. Это про плот в шторм. Когда ты хвата-
ешься за обломки и хочешь успеть что-то сделать, пока тебя
не накрыла следующей волной.

3. Крючок-«кнопка боли»: обращается к глубоко знако-
мому, часто вытесняемому переживанию аудитории.

Пример: «Вспомните то чувство, когда вы потратили
неделю на подготовку идеальной презентации, а в зале смот-
рят в телефоны. Молчание, которое громче любых слов. Се-
годня мы разберём, почему это происходит». Чувство бес-
помощности и тихого провала становится мощным эмоцио-
нальным крючком для блока о вовлечении аудитории.

4. Крючок-вопрос: не риторический, а настоящий, застав-
ляющий задуматься и мысленно включиться в поиск ответа.

Пример: «Что дороже для вашего бизнеса прямо сейчас:
время ваших топ-менеджеров или их внимание?» Этот вы-
бор (время vs. внимание) становится крючком для блока
о эффективности встреч и совещаний.

5. Крючок-сенсорный образ: включает не  только слух,
но и другие каналы восприятия.

Пример: Запах свежемолотого кофе утром. Хруст мин-
дального печенья. Тёплая кружка в  руках. Мы ценим эти



 
 
 

моменты. А что, если ваш продукт станет для клиентов та-
ким же желанным и необходимым?

Вывод для спикера: структура работает на опережение.
Она не только удерживает внимание в моменте, но и гото-
вит почву для долговременной

памяти, упаковывая сложные идеи в удобную для хране-
ния и воспроизведения форму.



 
 
 



 
 
 

 
Глава 2. Аргументы

 
2.1. Законы безоговорочной убедительности
Есть загадка, которую каждый спикер разгадывает снова

и снова: подготовлены блестящие данные, безупречная ста-
тистика, цитаты авторитетов, но  в  глазах части аудитории
видна лёгкая тень сомнения. Они кивают, они соглашаются,
но где-то в глубине – недоверие. Одновременно другой спи-
кер, без графиков и исследований, рассказывает простую ис-
торию из своей жизни, и зал замирает. Его верят безогово-
рочно. Его аргументы принимают как свои. Почему так про-
исходит? Почему мы верим одним и сомневаемся в словах
других?

– Закон простоты
Это не упрощение смысла. Это ясность изложения. Про-

стой аргумент воспринимается легко. Лёгкость понимания
рождает доверие. То, что усваивается без усилий, кажется
слушателям не только приятным, но и более убедительным
и правдивым.

Вывод для спикера: Сильный аргумент – это не самый ум-
ный аргумент. Это самый понятный аргумент. Ваша за-
дача – провести сложнейшую мысль по кратчайшему пути
от своего сознания к сознанию слушателя, минимизировав
сопротивление.



 
 
 

– Закон вовлечения
Аудитория верит тому, что задевает чувства. Можно по-

нять аргумент и остаться к нему равнодушным. Убедитель-
ность требует соучастия. А соучастие рождается в эмоцио-
нальной сфере. Решения, которые мы считаем рациональны-
ми, часто являются рационализацией решений, уже приня-
тых на эмоциональном уровне. Научно доказано, что эмо-
ции – не помеха мышлению, а его неотъемлемая часть, си-
стема маркировки вариантов: «это хорошо», «это опасно»,
«это интересно».

Когда аргумент задевает эмоции, он получает у слушате-
ля особый статус. Он окрашивается. Он становится значи-
мым. Информация, связанная с эмоциональным откликом,
лучше кодируется в памяти – благодаря работе миндалины
(амигдалы), которая тесно связана с гиппокампом, отвечаю-
щим за формирование воспоминаний. Таким образом, аргу-
мент, который вызывает эмоцию (будь то надежда, возмуще-
ние, удивление, ностальгия), имеет двойное преимущество:
он не только легче воспринимается, но и глубже запоминает-
ся. Более того, через механизм зеркальных нейронов эмоци-
онально заряженный аргумент спикера может вызывать схо-
жие эмоции у  аудитории, создавая мощный эффект сона-
стройки и эмпатии.
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