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Аннотация
Именно от текста зависит, сработает ваша презентация или нет. Александр Григорьев разбирается в этом как никто другой. Вот уже более 5 лет он специализируется на текстах для презентаций. Среди его клиентов – Альфа-Банк, «Билайн», Sber Private Banking, DHL Global Forwarding, «Коммерсантъ», «Полюс», «БКС Мир инвестиций» и другие крупнейшие российские и международные компании. Освоив подход Александра, вы научитесь воздействовать на любую аудиторию: клиентов, инвесторов, коллег и партнёров по бизнесу. Один из его авторских приёмов – объединение заголовков в связную «историю». Сделать это просто, а эффект колоссален. И таких принципов – целая книга, где каждая рекомендация проиллюстрирована реальными слайдами из самых разных сфер бизнеса.
«Слово на слайде» как воздух нужна проектным менеджерам, предпринимателям, бизнес-тренерам и копирайтерам. Всем, кто обучает, заражает своими идеями, привлекает инвестиции и отчитывается о проделанной работе с помощью презентаций.
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Вводные слова

Когда мне предложили писать тексты для презентаций, я подумал: «Что за чепуха?» — и отказался. Прошло два года, и предложение прозвучало вновь. На этот раз я скрепя сердце согласился — как на временную и не слишком приятную подработку. Отсутствие энтузиазма объяснялось тем, что продажа через текст — это прежде всего продажа, а не работа со словом. На поиск удачной фразы не жалко потратить часы, а продавать — скучно и противно, думал я. К тому же в твою речь почти неизбежно проберётся всё ужасное, что так часто звучит на деловых встречах, появляется в бизнес-книгах и рекламных текстах. Полубессмысленные корпоративные штампы, обычно дурно переведённые с английского. Навязшие в зубах перечисления банальных выгод и преимуществ. Самозабвенное раздувательство, стилистическая безликость, приступы деланого восторга. Да и вообще, зачем кому-то платить за текст презентации? Это же так просто — написать его.
К счастью, всё оказалось совсем не так, как я думал. Мои предубеждения одно за другим рассыпались. Сперва я заметил, как у меня начало зарождаться чувство слайда: я стал воспринимать пространство, в которое помещаю текст, как источник выразительных решений. Так просто-текст превратился в текст-на-слайде, визуально организованную композицию. Моё обращение с материалом — идеями и продуктами клиентов — от проекта к проекту становилось всё более свободным и творческим. Я всё меньше зависел от того, какой до начала работы видел клиент свою будущую презентацию. Решительней переосмыслял исходную систему аргументов, смещал акценты, находил новые факты и красноречивые примеры. Из-за этого брифы превратились в полноценные (иногда многочасовые) интервью, на которых я стремился погрузиться в бизнес-задачу так глубоко, насколько это было возможно. Раскованнее, смелее стала и работа со словом: не изменяя сути бизнес-текстов, я старался сделать их по возможности интересными, пластичными и живыми. Самобытными — отличающимися от тысяч и тысяч других, которые были созданы на схожую тему по схожему поводу. Так, однажды мне удалось написать презентацию о решении, повышающем лояльность клиентов, ни разу не прибегнув к слову «лояльность».
За пять лет я подготовил более 200 презентаций для клиентов из разных отраслей бизнеса и сфер жизни. Среди них есть и крупнейшие компании страны, и амбициозные стартапы. Эти презентации работают: благодаря им назначаются встречи, а встречи затем превращаются в сделки. Я получил огромное удовольствие, не буду лукавить, не от всех, но от подавляющего большинства проектов. Узнал, как устроены разные бизнесы и продукты, как по-разному мыслят люди, в них работающие и их создающие. Многие меня привели в восторг, и надеюсь, что я ни разу не забыл признаться в этом в процессе работы.
Когда я начинал делать презентации, то воспринимал себя как писателя-для-бизнеса, копирайтера. Много позже я с удивлением обнаружил, что «продавать» посредством текстов на слайдах значит одновременно заниматься много чем ещё. В какой-то мере — проводить маркетинговый аудит и формировать идентичность компании или бренда. В какой-то — создавать дизайн-прототипы. И всё же каждый новый проект для меня неизменно начинается с одного простого желания: по-настоящему разобравшись в чём-то, рассказать об этом настолько ясно и выразительно, насколько мне по силам.
Всё начинается с любопытства и предвкушения лучших слов.

Цель этой книги очевидна: помочь тем, кто хочет сделать свои презентации эффективнее. А это не только авторы текста, но и заказчики. И всё же я надеюсь, что любой человек, пишущий и читающий по-русски, найдёт в ней для себя что-то полезное. В конце концов, непроходимых преград между презентациями и другими прикладными текстами нет. Когда вы пишете деловое письмо, вы задаётесь теми же вопросами, о которых размышляете в работе над презентацией. Что упомянуть, а что оставить за бортом? В какой последовательности изложить факты или доводы? Побудит ли всё это вашего адресата принять решение, на которое вы рассчитываете? Да и вообще — понятно ли написано? То же тревожит вас, когда вы готовите заявку на грант, разрабатываете лендинг или придумываете рекламный пост для социальной сети. А также во множестве других, в том числе далёких от бизнеса, ситуаций.
Текст-на-слайде — это прежде всего текст, хотя и со своими особенностями, в которые мы постараемся вдуматься и вчувствоваться как можно глубже.
В этом нам поможет обширный материал — около 150 слайдов, за редким исключением взятых из реальной жизни. Большинство из них попало в книгу в том виде, в каком их получали от меня клиенты, другие я слегка изменил. Все эти слайды распределены в пространстве книги неравномерно. На первые четыре вступительные, «общетеоретические» главы приходится всего один пример, да и тот вымышленный. Пятая глава посвящена работе над отдельно взятым слайдом. В ней с десяток примеров, половину из которых мы обсудим чрезвычайно подробно, учась превращать просто-тексты в слайды, а плохие слайды — в хорошие. Главы с шестой по девятую рассказывают о презентациях как целостной системе, переходя от одного важного аспекта к другому. Именно на эту часть книги приходится основной массив примеров: каждая мысль сопровождается россыпью иллюстраций, соединяющих теорию с практикой. Текст постепенно уступает место слайдам.
Наверное, в книге о презентациях должно быть именно так.

Глава 1
Во избежание недоразумений

Иногда, начав мастер-класс, я сталкиваюсь с разочарованием участников. «Ой, а мы думали, что речь пойдёт о публичных выступлениях», — говорят они, когда я представляюсь и объясняю, чем именно занимаюсь. Двоякое употребление слова «презентация» в русском языке неизбежно ведёт к ложным ожиданиям. От того, кто учит выступать перед аудиторией, напрасно ждут советов по дизайну слайдов. К тому, кто пишет для слайдов тексты, тщетно обращаются за рекомендациями о том, как держаться на сцене.
Я занимаюсь вторым — пишу тексты.
С презентациями, которые я подготовил, выступали разные публичные и не очень люди: на советах директоров, профессиональных форумах и даже в Государственной думе. Но я уверен, что слайды для публичной речи — не тема для книги. Не то чтобы написать текст для презентации, сопровождающей выступление, было совсем уж безделицей. Но такая презентация всё же гораздо менее требовательна к словам, чем та, которую мы вышлем по электронной почте или оставим распечатанной в переговорной после встречи.
Презентация для сцены неизбежно содержит смысловые лакуны. Было бы странно, если бы спикер просто повторял то, что уже написано на слайде за его спиной. Аудитории пришлось бы постоянно переключаться между режимом слушателя и режимом читателя: текст на слайдах мешал бы воспринимать живую речь и наоборот. (Конечно, бывает и так, но это слишком грубая и очевидная ошибка, чтобы на ней останавливаться.) Поэтому на слайды для публичной речи приходится лишь малая часть того материала, с которым к нам пришёл оратор. Что на них может быть? График, который на словах не расскажешь. Диаграмма, некоторые значения из которой можно было бы озвучить, но не все же. Ключевой тезис или несколько тезисов. Безумно смешная, трогательная или эффектная картинка, иллюстрирующая сказанное. Что-нибудь ещё, что удачно дополнит живую речь. Но и только. Слайды для презентаций «в стиле TED» — они именно такие. Если у вас — на редкость интересный материал, а вы — прекрасный оратор, к чему вообще какие-то слайды? Можно и без них.
Когда вы стоите перед аудиторией, слайды — лишь подспорье для вашего выступления. Даже если они чем-то нехороши, ваша ясная, умная и вдохновенная речь исправит ситуацию.
Другое дело — презентация для отправки по электронной почте.
Она говорит за вас.
Представьте, что вы прислали файл, из которого вообще ничего нельзя понять (к сожалению, такое не редкость). Или внятную, но слишком уж поверхностную презентацию. Не содержательный рассказ о конкретной компании или конкретном продукте, а собрание трюизмов: да, что-то говорится, но всё это — общие места, из них не вырисовывается единственный, в полной мере уникальный образ компании или продукта. Или слайды, львиная доля которых посвящена самовосхвалению, при этом многое из того, что могло бы быть интересно и важно адресату, упущено. Велик ли шанс, что вам перезвонят, назначат встречу, попросят что-то уточнить, если ваша презентация усыпляет или раздражает? Если ум даже самого благожелательного и терпеливого читателя буксует в невнятице?
Презентация, которую открывают в ваше отсутствие, полностью вас заменяет.
Поэтому она должна читаться легко. Быть достаточно интересной, чтобы её не закрыли на середине. Предугадывать — хотя бы отчасти — возможные вопросы и отвечать на них. Предупреждать недоверие и скепсис, пробивать стену равнодушия.

Эта книга о таких презентациях.
Но одновременно она о культуре письменного общения в целом.
О том, как быть понятным и убедительным на сайте, в блоге, брошюре, статье, электронном письме, сообщении в мессенджере.
Везде, где нас читают.

Глава 2
Чувство слайда

Современный мир учит нас мыслить технологически. Даже за самыми тонкими, почти нематериальными вещами — творческим озарением, теплотой человеческого контакта, чувством счастья — мы склонны искать технологию. Как это работает? Что к этому приводит? Как это вызвать, как добиться этого в следующий раз? Мы всё пытаемся понять научно и объяснить логически. Мечтаем создать безотказную модель для каждого фрагмента реальности и, опираясь на неё, что-то сдвинуть в нашей жизни к лучшему.
Это правильный и плодотворный подход.
Но его одного мало.
Ещё важно чувствовать. Великая вычислительная машина — наше бессознательное — говорит с нами при помощи эмоций и интуиции. Подсказывает, как стоит поступить. С каким человеком перестать общаться. Как уклониться от запущенного в нас предмета или, наоборот, как поймать его на лету. Какое слово выбрать, чтобы фраза заиграла.
Когда мы в детстве учимся ездить на велосипеде, мы прежде всего чувствуем его: руль — как продолжение рук, педали — как продолжение ног. Так же мы учимся плавать, играть в футбол и танцевать, резать хлеб, держать в руках карандаш.
Но, вырастая, мы часто забываем, что в любой сфере жизни важно не переставать чувствовать.
Физик чувствует формулы.
Программист — строчки кода.
Продавец — покупателей.
А если не чувствует, то вот уже перед нами горе-физик, недопрограммист и продавец, с которым не хочется иметь дело.
В этой книге будет множество самых разных технологических советов, но если в какой-то момент не почувствовать слайд как пространство, требующее особой организации, то ничего не получится.
Если не ощутить язык как пластичный и живой инструмент, позволяющий точно и выразительно рассказывать о мире, ничего не выйдет.
Если не начать воспринимать материал презентации (со стройной системой аргументов и всеми подробностями: бизнес-показателями, примерами, объяснениями) как повод рассказать интересную «историю», то никого не увлечёшь.
Для того чтобы вчувствоваться в слова и слайды, не нужно делать ничего особенного. Достаточно быть внимательным к своим ощущениям. Прислушиваться к ним, когда строишь фразу, выбираешь размер шрифта, подыскиваешь на слайде место для абзаца или помещаешь на него геометрическую фигуру.
Только и всего.

Чтобы почувствовать слайд, попросим помощи у Льва Николаевича Толстого.
Люди русской культуры — не только заядлые читатели, но и те, кто в последний раз открывал художественную книгу в старшей школе, — обязательно знают максиму, с которой начинается роман «Анна Каренина»: «Все счастливые семьи похожи друг на друга, каждая несчастливая семья несчастлива по-своему».
Эта фраза замечательна своей самодостаточностью: кажется, что перед тобой отдельное художественное произведение. Благодаря афористической замкнутости и полноценности мысль Толстого оказывается жизнеспособной сама по себе, отдельно от романа.
Но стоит поместить слова классика на слайд, как мы поймём, что у них появился партнёр — окружающее пространство. Текст должен как-то соотноситься с ним, учитывать его. Разместить фразу Толстого в центре слайда, как это сделал я (рис. 1), — банальнейшее из решений. Можно сделать лучше. Но поместить её же где-нибудь в верхнем левом или нижнем правом углу уже нельзя. Природное чувство симметрии не позволит нам этого сделать: такое решение нелепо, неприемлемо.
Где бы в реальной жизни толстовская цитата могла появиться? Например, в докладе студента-психолога или популярной лекции психотерапевта, работающего в центре семейной терапии. Допустим, наш вымышленный спикер хочет рассказать о том, что разным парам в зависимости от их проблем и типов личности подходят разные психотерапевтические школы и техники. Кому-то — когнитивно-поведенческая, кому-то — гештальт-терапия, а кому-то — транзактный анализ. Фраза, которую он выбрал для начала разговора, безусловно, вызовет понимающую улыбку у слушателей. Но как сделать слайд выразительнее, интереснее?
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Рис. 1. Банальное, но естественное решение — разместить единственную фразу в центре слайда.

Например, добавить изображения (рис. 2). Присмотритесь к новому слайду — почувствуйте, что найденные картинки не просто вторят толстовской мысли, а помогают быстрее её понять и придают ей дополнительную выразительность. Если бы мы смогли собрать две группы людей, говорящих по-русски, но в силу каких-то причин никогда не слышавших начальных строк «Анны Карениной», и показали группе А первый слайд (с оригинальной фразой), а группе Б — второй (с картинками), то, я уверен, такое исследование обнаружило бы: респонденты из группы Б на какие-то доли секунды быстрее понимают, о чём идёт речь. Так происходит потому, что текст, утратив монополию на смысл, обретает сильного партнёра — зрительный образ. На слайдах визуальное работает вместе с вербальным: помогает ему, а иногда — даже заменяет.
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Рис. 2. Изображения счастливых и несчастливых пар подчёркивают толстовскую мысль.

Ещё чаще визуальные элементы используют в чисто декоративных, оформительских целях. Но эта книга не о дизайне и его возможностях. Нас интересуют лишь те внетекстовые ходы и решения, которые активно участвуют в донесении смысла — настолько активно, что пишущий человек не вправе ими пренебречь.
Но картинки не просто дополнили текст: под их воздействием он сам изменился, адаптировался к новым условиям. Казалось бы, не произошло ничего серьёзного: в середине предложения пропала запятая, слово «каждая» теперь пишется с большой буквы. Но в действительности изменение огромно. Вместо одной повествовательной структуры — самодостаточной, замкнутой на самой себе — появилась другая. Теперь мы не можем склеить фрагменты разорванной толстовской фразы воедино (рис. 3): это будет попросту бессмысленно. Также мы не можем соединить между собой картинки, изображающие счастливые и несчастливые пары (рис. 4). Между текстом и изображениями возникли прочные смысловые связи: они взаимодействуют, притираются друг к другу.
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Рис. 3. Абсурдная композиция: она разрушает смысловые связи, возникшие между фрагментами фразы и изображениями.
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Рис. 4. Ещё одна бессмыслица.

Всё очевидно? Да. Но, пожалуйста, не спешите. Почувствуйте смысловое притяжение между фрагментами текста и относящимися к ним изображениями. Очень важно именно ощутить его, а не просто признать более чем очевидное соответствие одного другому. Именно из этого чувства — когда оно проявляется в работе над слайдами — рождаются осознанность и ловкость в обращении с материалом.
Но продолжим. Для вымышленного спикера, как и для автора использованной им цитаты, разумеется, важнее вторая её часть. Мы можем это подчеркнуть: например, выделить наречие «по-своему» (рис. 5) и даже уменьшить размеры левой части слайда (рис. 6). Правда, в получившейся композиции есть какая-то неловкость: она как будто хромает на одну ногу. Чтобы уравновесить слайд, обозначим границы его правой части — более важной и потому занимающей больше пространства — фоном. Вот сейчас, кажется, всё встало на свои места (рис. 7). Теперь понятно: левая часть — только вступление, прелюдия. В центре внимания — то, что справа.
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Рис. 5. Выделив всего одно слово, мы даём понять: речь пойдёт о том, что у разных пар — разные проблемы.
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Рис. 6. Различие в размерах шрифта и изображений ясно показывает: то, что больше, — важнее.
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Рис. 7. После добавления второго фонового цвета композиция стала чётче. Серая часть больше белой — в полном соответствии с размерами кегля и картинок.
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Рис. 8. Стрелка отражает новый поворот мысли: несчастливые семьи не берутся из ниоткуда, что-то начинает происходить со счастливыми парами.

Но, возможно, наш спикер захочет добавить ещё один смысловой обертон. Счастливые и несчастливые семьи — это не две никогда и ни при каких условиях не пересекающиеся категории. К сожалению, первые нередко становятся вторыми. Слайд будет вторить этой мысли, поддерживать её, если между левой и правой его частями появится стрелка (рис. 8).
Даже самому талантливому и умелому автору нужно какое-то время, чтобы научиться воспринимать текст презентации как слова-на-слайде, а не просто-слова. Это не приходит сразу, но при отношении к слайду как особому медиа, со своими законами — обязательно приходит.
В воде мы двигаемся не так, как на суше.
На восточном базаре ведём себя не так, как в супермаркете.
Мы адаптируемся к новой среде. Точно так же к ней адаптируются и тексты. Литературное произведение — будь то хоть «Мастер и Маргарита», хоть книги о Гарри Поттере — преображается, чтобы стать спектаклем или фильмом. Инсценировка или сценарий — совсем не то же, что текст-первоисточник. А когда появляются актёры, декорации, свет, камеры, монтажёры, музыка — возникает новый вид искусства.
В другой среде — другом медиа — первоначальный текст видоизменяется и обрастает новыми, свойственными именно этому медиа элементами.
То же происходит и со словом, когда оно из нашей головы, служебного документа, рабочей переписки или черновых записей в блокноте перемещается в пространство слайда.

Чёрно-белые (иногда с оттенками серого) слайды, которыми усеяна эта книга, можно назвать дизайн-прототипами.
Создать прототип должен автор текста, а не дизайнер.
Невозможно написать хороший текст для слайда, не разместив его в пространстве, не задав композицию. Такая композиция сугубо смысловая: она указывает на значимость тех или иных фрагментов текста и выявляет связи между ними. Умелый дизайнер может потом на её основе создать свою, но при этом бережно сохранив уже заданную архитектонику смыслов.
Часто в первоначальную композицию входят внетекстовые элементы. Одни слайды прямо-таки требуют иллюстраций. Другие становятся гораздо понятнее благодаря блок-схемам и простым фигурам. Словесное в дизайн-прототипе взаимодействует с визуальным и образует с ним единое целое.
На уровне дизайн-прототипа заложено главное: что вы говорите и как. Собственно дизайн сделает слайды более эффектными, придаст им лоск. Но если сказанное вами не убеждает и не увлекает само по себе, этого не исправить удачными картинками, красивыми шрифтами и ярким оформлением.
По-настоящему презентация работает только тогда, когда её хочется читать уже в чёрно-белом варианте. Когда ваши мысли, заострённые с помощью необходимого минимума визуальных средств, дают пищу уму и зажигают взгляды.

Если от ваших слайдов зависит многое, не пропускайте стадию дизайн-прототипа.
Создавайте его сами или требуйте от тех, кто готовит текст презентации. Если автор пишет в Microsoft Word, Google Docs или любом другом текстовом редакторе и в таком виде передаёт результат дизайнеру — написанное едва ли готово превратиться в слова-на-слайде.
А значит, масштаб вашей идеи, польза от вашего продукта и выгода от работы с вами будут совсем не так очевидны, как вы бы хотели.

Глава 3
Искусство быть понятным

Насколько популярная психология легковесна и склонна выдавать желаемое за действительное, настолько же глубока и правдива психология подлинная, основанная на научном поиске или клинической практике. Реальное психологическое знание, в отличие от домыслов, помогает лучше понимать себя и других, собственные и чужие побуждения, реакции, поступки.
Сегодня, как известно, психолог вполне может получить Нобелевскую премию по экономике.
В 1972 году израильский психолог и будущий нобелиат Даниэль Канеман и его коллега Амос Тверски впервые использовали понятие «когнитивное искажение». Сегодня, 50 лет спустя, оно прочно вошло в массовый обиход. Может быть, с ним знаком и не каждый встречный, но статей и блогов на эту тему предостаточно. А в каждом большом книжном магазине обязательно есть полка с книгами о том, как работает мозг, во многих из них речь неизбежно заходит о когнитивных искажениях.
Эти искажения пронизывают всю нашу жизнь.
Когда уверенный в себе человек вызывает у нас доверие, а в тревожном и робком мы сомневаемся, то находимся в плену иллюзии. Асом в своём деле может оказаться тот, кто мнётся в сторонке и сбивчиво мямлит, а не харизматичный болтун, гладко и убеждённо высказывающийся по любому поводу.
Когда в споре мы пропускаем мимо ушей аргументы, которые противоречат нашей первоначальной точке зрения, или в повседневной жизни позволяем себе то, чего не позволяем другим, мы не выбираем такую линию поведения сознательно: необъективность, пристрастность, выборочная слепота запрограммированы где-то в глубине нейронных сетей.
Таких, больших и малых, искажений и иллюзий множество.
Их невозможно упразднить и победить окончательно, но о них можно помнить и им можно сопротивляться.
Одно из таких искажений подчас делает наши презентации (а также письма, сообщения в соцсетях и мессенджерах, документы) очень трудными для восприятия.
Это иллюзия автора, которую я формулирую так: «Понятно мне — понятно всем».
Пожалуй, стоит повторить громче и отчётливей — на слайде:
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Во многом такая иллюзия основана на известном феномене: если я что-то знаю, и тем более знаю очень хорошо, мне трудно представить себе образ мыслей человека, у которого этих знаний пока нет. Из-за этого учителя не могут объяснить ученикам то, что им кажется очевидным, а программисты создают путаные интерфейсы. Это когнитивное искажение по-английски называется Curse of Knowledge, но на русский я бы предложил перевести его не дословно («проклятие знаний»), а, например, «проблема осведомлённых людей».
Но мне кажется, что дело не только в неравномерном распределении знаний между людьми, а ещё и в пренебрежении культурой общения. Даже хорошо знакомый человек — коллега, родственник, друг — может говорить о близких вам обоим вещах так, что далеко не сразу поймёшь, что именно он имеет в виду. Рассказ выстроен непоследовательно, путано. Многое вроде бы известное вам обоим, но о чём стоило бы напомнить, упущено, при этом всплыло что-то совершенно лишнее и к делу не относящееся. Мысли сформулированы кое-как. Слова говорящий использует не в том смысле, какой в них вложили бы вы. И вот уже вы задаёте дополнительные вопросы, чтобы понять, что же всё-таки собеседник пытается вам сообщить.
Да, к сожалению, мы часто не отдаём себе отчёт в том, насколько непрозрачна наша речь.
Насколько скверно она доносит наши и обыденные, и нетривиальные мысли.
Не соотнося то, что мы говорим, с картиной мира другого человека, не требуя от своей речи предельной ясности, мы рискуем остаться неуслышанными.

Отчётливо, внятно ли я говорю и пишу? Понимают ли меня? А если понимают, то как скоро — на лету или после долгих размышлений? Мы редко задаёмся такими вопросами. Зато хорошо видим, насколько подчас невразумительна и темна речь тех, кто обращается к нам.
Перед некоторыми моими мастер-классами участники получали небольшую анкету. В частности, я просил их оценить свою и чужую способность доносить мысли с помощью слайдов. Респонденты должны были согласиться с четырьмя утверждениями или опровергнуть их.
Вот эти утверждения:
1. Мои презентации предельно понятны. Не представляю, чтобы читатель мог в них запутаться.
2. Я умею выделять главное. Даже бегло просматривая мои слайды, читатель понимает суть.
3. Большинство презентаций, которые я получаю, предельно понятны. В них невозможно запутаться.
4. В большинстве презентаций, которые я получаю, чётко обозначено главное. Даже бегло просматривая слайды, я понимаю, в чём суть.

Оценивая справедливость каждого высказывания, респонденты использовали шкалу, где 2 значит «Всё именно так», а — 2 — «Всё обстоит с точностью до наоборот». Но в ответах меня интересовали не конкретные цифры, а то, кому участники поставят более высокий балл — себе или другим. В каждой группе обязательно встречались люди, оценивавшие себя ниже других. Были и те, кто воспринимал свои и чужие слайды и презентации как в равной степени понятные. Но подавляющее число респондентов непременно ставило себя выше. Они были уверены, что их собственные тексты яснее и доступнее, чем те, которые они получают.
Не исключено, что так оно и было: мне просто везло работать в компаниях с более высокой культурой общения.
Но вероятнее всё же, что так проявляла себя иллюзия, которой посвящена эта глава.

Представьте обычный офисный день. Менеджер получает по электронной почте рядовое письмо — из соседнего департамента, от начальника или клиента. Он открывает письмо и не может понять ни о чём в нём идёт речь, ни чего от него, собственно, хотят. Читает текст вдоль и поперёк — и не понимает. Наш вымышленный герой подзывает коллегу-умницу и просит его или её помочь. Не получается. К расшифровке подключается ещё пара светлых голов. Вместе они приходят к какой-то правдоподобной интерпретации, но всё равно не уверены в ней до конца. Гигантское количество времени было потрачено впустую только из-за того, что отправитель не догадался взглянуть на своё письмо со стороны и кое-что в нём прояснить.
Похоже на жизнь, не правда ли?
Непонятые просьба или поручение будут выполнены кое-как. А то и вовсе не будут выполнены, потому что суть их неясна, а переспрашивать неловко, да и некогда.
Ущерб несопоставим с теми усилиями, которые потребовались бы от автора текста, если бы он потрудился написать вразумительнее.

Непонятные тексты — это ведь в том числе экономическая проблема.
Возможно, вам случалось встречаться в прессе с заголовками вроде «По данным ВОЗ, глобальный экономический ущерб от курения составляет триллион долларов в год». Бизнес и государства теряют деньги в силу множества самых обыденных, житейских причин. Сотрудник в понедельник с утра заходит в соцсеть — и вот он уже не участвует в продуктивном труде. Многие ведут сидячий образ жизни, из-за этого плохо себя чувствуют, работают вяло и неэффективно, часто берут больничные. Но проблемы с психическим здоровьем не менее серьёзны: депрессия и другие расстройства мешают сосредоточиться на работе, взять волю в кулак, соблюсти дедлайн, сделать всё как нужно. Грубые, деспотичные руководители доводят своих сотрудников до нервных срывов, подавляют инициативность, не дают хода ярким, смелым идеям. Что уж говорить о драматическом несоответствии человека и его места в мире: занимаясь не своими делом, мы вредим не только себе и делу, но и тому, кто для него рождён.
Новости, рассказывающие об экономических потерях из-за тех или иных повседневных проблем, появляются регулярно. В них всегда фигурируют огромные суммы.
Я надеюсь однажды увидеть в газете или журнале, на новостном сайте заголовки вроде таких:
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В тетрапаке с надписью «Мировая экономика» — множество дыр, через которые вытекает благосостояние жителей планеты. Но дыра, связанная с нашим неумением формулировать мысли и быть ясными, — одна из самых обидных. В конце концов, умение хорошо объяснять, понятно доносить сложную информацию посредством языка — это никакое не достоинство, а просто видовая особенность человека.
Я всерьёз надеюсь, что лингвономика однажды хотя бы приблизительно ответит на вопрос: сколько времени и денег мы теряем из-за дурных, невнятных, пренебрегающих своим адресатом текстов.
И пусть эти поражающие воображение цифры заставят нас несмотря на спешку, вопреки приближающимся дедлайнам замедлиться и поупражняться в древнем искусстве.
Искусстве быть понятным.

Глава 4
Общая теория презентаций

Разумеется, название этой главы — шутка.
Едва ли презентация — явление, требующее фундаментального описания.
А вот порассуждать о том, какова она, идеальная презентация, стоит. Этим я и хочу заняться. Точнее, рассказать о своих профессиональных принципах, которые сложились из попыток понять решения, чаще всего продиктованные интуицией и вкусом. Почему здесь я поступил так, а не иначе? Почему это мне кажется хорошим, а это — скверным? Что заставило сформулировать мысль именно таким образом, расставить фрагменты повествования именно в этой последовательности?
Я иду от ощущений. Мне кажется, это — самый честный и правильный путь.
Сегодня в мире как никогда много Простых Советов и Простых Теорий на все случаи жизни. Когда мы доверяемся им — перестаём слышать себя. Вот так нужно поднимать самооценку, вот так — строить отношения, вот так — представлять стартап. Это лёгкие рецепты. Их обосновывают (если, конечно, обосновывают) на раз-два-три. Но и логичность Простых Теорий, и эффективность Простых Советов — эфемерны. Где-то они сработают, а где-то — нет. Где-то даже принесут вред. Но хуже всего то, что чрезмерная доверчивость к таким указаниям и объяснениям делает нас нечувствительными к сложности жизни, богатству её красок. К нашим подлинным чувствам, реакциям и внутренним ориентирам.
В этой книге вы не встретите взятых с потолка правил и ограничений вроде: «в презентации не должно быть больше такого-то числа слайдов», «использовать сложные слова и синтаксические конструкции — нельзя», «забудьте о причастиях и деепричастиях», «никаких пассивных оборотов». Подобное нагоняет на меня тоску. На слайдах и в других текстах может быть что угодно, если это оправдано целью и сделано со вкусом.
Кто-то сочтёт, что апеллировать ко вкусу и уместности — несерьёзно. Что это подходит для изящной словесности, а в бизнес-текстах всё должно подчиняться строгим и однозначным правилам.
Что ж, я неоднократно убеждался: жизнь показывает обратное.
Работа со словом не терпит искусственных правил и ограничений. На слайдах и в других прикладных текстах может быть что угодно, если это оправдано целью и сделано со вкусом.

У меня есть профессиональный идеал. Но каждый раз я иду к нему по-разному: исходя из имеющегося материала, аудитории и других обстоятельств.
Я верю, что:
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О ясности и внятности много было сказано в предыдущей главе. Но сейчас важно подчеркнуть: презентация должна быть предельно понятна, даже когда с ней знакомятся на лету и второпях.
Ведь, скорее всего, именно так её и будут «читать»: бегло просматривая, пролистывая, сканируя глазами. Понаблюдайте за человеком, который открыл файл на компьютере или смартфоне: он быстро переходит от первого слайда ко второму, затем к третьему, потом возвращается на шаг назад, после этого пробегает глазами по следующим трём-четырём слайдам, ещё раз возвращается. Этот «танец» — от нетерпения. Получателю презентации хочется поскорее с ней разделаться: понять суть и вернуться к своим делам.
Нельзя его за это упрекать: мы живём в слишком быстром и суматошном мире. В мире, где у большинства людей — явно выраженный дефицит внимания.
Лучше пойти навстречу адресату и облегчить его жизнь, создавая слайды, пригодные для скоростного чтения.
Значит ли это, что мы должны сокращать число слов до минимума, отказываться от сложных мыслей, всё и вся упрощать и примитизировать? Вовсе нет. О том, как сочетать содержательность и моментальную доступность, расскажет глава «Ускоритель чтения».

Ещё идеальная презентация — интересна.
Читателю с ней не скучно. Слайды интеллектуально дразнят новой, любопытной информацией. Красноречивыми примерами. Тем, что могут легко объяснить сложное и оригинально, свежо рассказать о вроде бы знакомом.
Конечно, пробуждает наш интерес осознание: да, это насущно, ценно, жизненно. С первого же слайда мы должны понимать, что презентация имеет отношение к нам и нашим задачам (подробности в главе «Первый и последний»). Но к этому всё не сводится: бессодержательность и шаблонность способны обнулить любой первоначальный интерес.
Бессодержательность не всегда связана с тем, что автору не о чем нам рассказать. Возможно, у него прорва интересных фактов и соображений, просто не приходит в голову ими поделиться. Так часто бывает, когда руководитель или менеджер принимает за эталонную бизнес-речь невыразительный и пустопорожний, но внешне «серьёзный» канцелярит (об этом подглава «Скажите то же самое проще»).
Шаблонность может происходить отсюда же, но не обязательно.
Будем честны: найти новый способ рассказать о чём-то, объяснить или назвать что-то — энергозатратно. Проще воспользоваться готовыми, уже существующими в речевом обиходе формулами. Нет ничего зазорного в том, чтобы повторять за другими и прикладывать к своей ситуации универсальные словечки и выражения.
Однако иногда что-то повторяется слишком уж часто, без малейших вариаций, и тогда удобная, полезная формула превращается в штамп, убивающий живую мысль.
В бизнес-среде штампов и клише пруд пруди.
В тысячный, миллионный и стомиллионный раз повторяются заветные фразы вроде «высокий уровень сервиса» или «индивидуальный подход». И после всех этих повторений они, кажется, теряют не то что выразительность, а попросту смысл.
Случается, говоришь на деловую тему с приветливым, обаятельным человеком. Но промелькнул один штамп, следом за ним юркнул другой, откуда-то вылез третий — и вот уже живой собеседник как будто куда-то делся, а перед тобой и не человек вовсе, а установка по производству однообразных мыслеблоков.
Шаблоны ослабляют внимание и гасят интерес, усыпляют и отупляют.
Речи и нет о том, чтобы возводить презентацию или письмо по работе в ранг яркого авторского высказывания. Но превращать то или другое в свалку штампов тоже нельзя. Сказать, написать по-своему, в собственной манере может и должен каждый. Без этого не прорваться к адресату, не добиться подлинного контакта с ним.
Хорошая презентация чем-то похожа на интересную историю. Этому посвящена глава с соответствующим названием — «История в кавычках». Но не только она: содержательность и самобытность текста — сквозные темы этой книги.

Если презентация вызвала любопытство и оказалась понятна — это только полдела. Она должна ещё и сработать: привести к встрече, сделке, заказу и так далее.
А чтобы побудить к нужному поступку, презентация должна убедить.
В разных сферах жизни убеждают по-разному. Подросток-хулиган во дворе спального района показывает сверстнику нож и так заставляет расстаться с деньгами на школьный обед. Красивое платье на витрине бутика в центре города очаровывает покроем и текстурой, невысказанным обещанием вознести свою обладательницу над обыденностью жизни. Новый сериал интригует тизером, аннотацией, постером: мы верим, что благодаря нему станем свидетелями и соучастниками бесконечно увлекательной истории. Шарлатаны от бизнеса и психологии занимаются самораздувательством: мифологизируют свои скудные умения и знания, неутомимо повторяют пустые обещания сделать нас успешнее и счастливее — и, к сожалению, кто-то им доверяется.
Качественно сделанная презентация убеждает прежде всего на рациональном уровне. Она содержит продуманную, стройную систему аргументов в пользу сотрудничества с вами. Взывая к здравому смыслу адресата, раскрывает его глаза на то, чем хороши ваша идея, проект, продукт.
В общем, объясняет, почему лучше с вами, чем без вас.
Ключевое слово — «ему» — пропущено. А ведь важно, что улучшение почувствует не кто-то вообще, а именно «он» — вполне конкретный читатель презентации.
Увы, на практике часто забывают посмотреть на свои слайды глазами адресата. Но без этого можно сказать совсем не то, что нужно ему. Можно привести банальные, проходные аргументы и забыть о единственно важных. Можно не оставить пояснения там, где читатель в нём нуждается, и в итоге сильный довод окажется смазан, не услышан, не понят. Можно упустить из виду опасения читателя, его недоверчивость и предрассудки и не предпринять ничего, что бы их развеяло.
Иногда во время интервью с клиентами я говорю примерно так: «То, что вы сейчас рассказали, меня впечатлило. Но я — дилетант в вашей сфере. Те, для кого предназначена презентация, тоже, скорее всего, будут поражены? Их это тоже удивит и заинтересует, а вас покажет с самой лучшей стороны?» И часто оказывается, что ответ — нет. Что адресат в курсе этой стандартной практики, этой заурядной возможности. Значит, о таком не стоит и говорить. А если и говорить, то одной строкой, одной фразой, через запятую, а не на отдельном слайде.
Случается и обратное. Без надежды на зацепку спрашиваю: «То, что вы сейчас мельком упомянули, наверное, хорошо известно вашей аудитории?» И ответ опять — нет. Но это нет — другое. Оно сигнализирует: с этой случайной проговоркой нужно разбираться, вникать в суть дела, здесь большой потенциал. Нередко именно из таких слов, невзначай оброненных в разговоре о том, что клиенту казалось заслуживающим гораздо большего внимания, рождаются лучшие, самые убедительные слайды.
Взглянув на презентацию или любой другой текст глазами читателя, мы начинаем чувствовать, о чём именно и как стоило говорить.
Учесть чужую точку зрения, чужое сознание — обязанность автора письма, слайда, поста, сообщения, книги.
В конце концов, это встроено в нашу природу. С самого раннего возраста мы создаём модели чужого сознания и опираемся на них в общении с другими людьми. Эта удивительная, чудесная способность хорошо описана и всё ещё продолжает изучаться когнитивными науками. По-английски наше умение представить внутренний мир другого человека, предсказать его суждения и поступки довольно неудачно называется Theory of Mind (дословный перевод — «теория ума» — и близко не намекает на подлинное содержание термина). Способность воссоздавать в себе — бессознательно или намеренно — психическую реальность другого есть одно из высших проявлений человеческой природы. Наряду с эмпатией, способностью к абстрактному мышлению, чувством юмора.
Этому не нужно учить, но это можно развивать.
Настраиваясь на своего адресата, мы лучше с ним взаимодействуем. Говорим о том, что волнует его, а не нас. Находим точные слова и подходящие к случаю аргументы.
И в конце концов склоняем на свою сторону — легко и естественно, без уговоров и нажима.

Выше я использовал слова: «довод», «объяснение», «факт».
Все они как будто относятся к логической сфере, описывают процесс принятия рассудочных решений. Это не совсем так. Аргумент может задеть за живое или удивить новым взглядом на вещи. Трактовка, разъяснение — подарить ощущение понимания, а то и привести в восторг своей логичностью и глубиной. Факт — вызвать из полудрёмы, разжечь любопытство.
Правду можно преподносить по-разному, в том числе выразительно, эффектно. Так, чтобы адресат на долю секунды замер и подумал: «Ну и ну!», «Надо же, «Как круто!», «Ух ты!», «Хочу с этими ребятами иметь дело!»
Именно эмоции советуют, нашёптывают, подталкивают к действиям.
В живом человеке текст включает мысли и чувства одновременно, а не по отдельности. Если адресат остался равнодушным — плохо дело: скорее всего, он не запомнил фактов, пропустил мимо ушей аргументы, не вдумался в объяснения.
Заострённые мысли, по-хорошему броские формулировки, возвышающиеся над общим потоком информации красноречивые факты преодолевают исходное безразличие и скепсис, подогревают любопытство и врезаются в память. Такова теория, а примеры нас ждут в конце главы «История в кавычках», которая на новом уровне развивает намеченную здесь «общую теорию презентаций».

Я рассказал о том, в какие презентации верю.
Отчётливо осознаю, что те же мысли можно было бы сложить и в какую-то другую структуру. Легко заметить, что у характеристик «интересная» и «впечатляющая» есть общее: это темы выразительности, творчества, живого и непосредственного контакта с адресатом. Наверное, их можно было бы объединить, а содержательность текста — как исключительно важное качество — вынести в самостоятельный пункт. На место адресата мы становились уже в разговоре о понятных и не очень слайдах, хотя осмыслили это позже. Прав будет тот, кто заметит: избыток шаблонов не только убивает интерес, но и лишает презентацию маломальской убедительности.
Одно хорошее качество переходит в другое, проявляется в нём.
Для жизни это нормально. Для строгой теории, может быть, и плохо, но я не стремился к научной строгости и, честно говоря, уверен, что здесь она была бы неуместна.
Если мои размышления подтолкнут вас к тому, чтобы сформулировать собственный идеал, — буду рад. Присылайте, обсудим.
За одно я ручаюсь точно: предложенные ориентиры направляют в нужную сторону. Работают. Помогают создавать презентации, полезные в бизнесе.
* * *
Перед тем, как покончить с этой главой, — два небольших замечания.

На одном из вступительных слайдов моего первого мастер-класса на тему презентаций было написано очень крупными буквами что-то вроде: «Определите цель». Мне стыдно за эту пошлость: о том, что работу над презентацией, как и почти любое дело, стоит начинать не наобум, можно было бы напомнить и с куда меньшим апломбом. Это проходная мысль, штамп штампыч, а не откровение.
И всё же напомнить стоит.
Сам я знаю только один способ сформулировать цель презентации. Он состоит в ответе на два вопроса:
1. К кому я обращаюсь?
2. Чего я хочу от своего адресата?
Возможные ответы: «убедить инвестора вложить деньги в наш стартап», «объяснить совету директоров, что пришло время менять IT-архитектуру», «разжевать журналистам на пресс-конференции особенности нашего продукта», «выиграть тендер». В произвольной форме и одной строкой, а не в виде целой системы со множеством пунктов и подпунктов.
На практике, однако, первым делом обычно узнаёшь о теме презентации. Тебе говорят: нужно рассказать о такой-то банковской услуге, таком-то IT- или FMCG-продукте, такой-то компании. Хорошо, а кому?
И вот тут-то может оказаться, что адресатов несколько и они очень разные: клиенты отличаются друг от друга, а ещё есть партнёры или инвесторы. Но для каждой аудитории нужен свой набор аргументов, а иногда — и своя интонация. В этом случае вместо универсальной презентации лучше подготовить несколько разных: да, часть материала у них будет совпадать, но каждая при этом будет достигать своей цели.
В общем, как ни банально, а без постановки цели действительно никуда.

А теперь я хочу пожаловаться.
В презентации иногда проще разобраться со смыслами и словами, чем со знаками препинания. Дело в том, что нормативный русский синтаксис создавался для, так сказать, линейной речи. Речи, которая прирастает строка за строкой. Да, у книжного или газетного текста обычно были ещё и какие-то рамочные элементы: заголовок, подзаголовок, врезка, колонтитул, подстрочная ссылка и так далее. Но как их оформить, со временем определились. Например, в 1930-е перестали ставить точку в конце заголовка, и это стало нормой.
Удачный слайд часто построен на разрывах в тексте. Мысль развивается не внутри строки-линии, а скачет — как солнечный зайчик — между различными частями слайда. Непоследовательно, скачкообразно движется и взгляд читателя. Обычный список, который по силам оформить любому школьнику, превращается в композицию из разнесённых по слайду фрагментов. Например, слайд из этой главы устроен очень просто, но и на нём у каждого пункта есть и свой заголовок, и свой основной текст. Зато обязательных при создании списка двоеточий, точек с запятой и финальной точки — нет.
В мире слайдов не всегда знаешь, как применить нормы языка.
Как оформить заметную фразу, стоящую особняком? Это точно не заголовок, но и основным текстом не назовёшь: точка после неё будет выглядеть неловко. А вот две строки набраны мелким шрифтом под одним из заголовков второго уровня. Счесть ли их подзаголовком и оставить без знака препинания? Или увидеть в них просто-текст и завершить точкой? Как, наконец, поступить в случае, когда фраза переходит из заголовка в подзаголовок и в месте разрыва по правилам языка должна стоять запятая? Неужели согласиться на висящую в конце строки закорючку? Не лучше ли обойтись без пунктуационного знака вообще, чем остаться с эдакой нелепицей?
Такие вопросы возникают постоянно.
Но загвоздка не только в точках и запятых. Иногда не понимаешь, оставить или нет согласование в разорванной фразе, где каждый подчинённый фрагмент одновременно выступает заголовком крупного смыслового блока. Порой не знаешь, что будет лучше в начале строки: заглавная буква или строчная.
Пока норм для оформления текста на слайдах не существует, приходится опираться на ощущение конкретного материала. Думать, что будет уместней именно здесь. Если удалось сделать пунктуацию и правописание последовательными хотя бы в отдельно взятой презентации — уже хорошо.
Когда справочник Розенталя не в помощь — поступаешь так, как велит вкус.
Разумеется, не впадая при этом в языковой произвол: если правило работает на слайде не хуже, чем в просто-тексте, пренебрегать им нельзя.

Глава 5
Слайд в вакууме

В презентации может быть всего один слайд.
А сам этот слайд может быть компактней некуда — вписываться точь-в-точь в экран смартфона. Такой формат очень удобен: вы высылаете клиенту в мессенджере небольшой одностраничный файл, он открывает его на смартфоне и понимает суть вашей идеи или предложения быстрее, чем если бы вы рассказывали на словах.
Впрочем, так бывает редко.
По моему опыту, средняя длина удачной презентации — 12–15 слайдов.
Я не взял это число с потолка и не «вычислил» его, размышляя об универсальной структуре презентации. В такие универсалии я попросту не верю (потому что верю в другое: владение материалом, творческое усилие и чувство слова). Это эмпирическое наблюдение. Констатация факта: в моей практике рассказ о компании или продукте чаще всего умещался именно в такой объём слайдов.
Этих слайдов хватало, чтобы поведать о чём-то содержательно и легко.
Конечно, никакого закона здесь нет. Иногда может потребоваться больше слайдов, иногда меньше. Насильно укладывать любой материал в указанный диапазон, как в прокрустово ложе, я бы не стал. Но помнить о том, что рассказ даже о довольно сложных вещах можно уместить в 12–15 слайдов, полезно.
Цепочка из слайдов, какой бы длины она ни была, едва ли получится удачной, если каждый элемент в отдельности оставляет желать лучшего.
Поэтому для начала вдумаемся и вчувствуемся в слайд сам по себе.
Слайд в вакууме.
Выделите главное, удалите лишнее
Допустим, вы весьма состоятельный человек. На вашем счету в банке лежит по меньшей мере миллион долларов. В 2021 году таких, как вы, по оценке Frank RG, в России было немногим больше 40 тысяч человек.
Вы не обслуживаетесь в тех же банковских отделениях, что ваши менее обеспеченные сограждане. Каждый крупный банк считает своими долгом открыть для вас офисы с иными, не в пример более высокими, стандартами обслуживания и акцентом на инвестиции. Такие по-английски называются Private Banking.
Лишь один российский банк из топ-20 — Крутыш-банк — до сих пор обходился без подразделения для самых богатых. Но вот и он, пусть и с некоторым опозданием, запускает проект в области Private Banking. У одного из менеджеров по работе с VIP-клиентами есть ваши контакты: как-то вы познакомились на деловом ужине и обменялись визитными карточками. Сегодня он вам неожиданно позвонил и рассказал о новом направлении работы Крутыш-банка, а следом выслал презентацию.
Вот её второй слайд, идущий сразу за титульным:
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Бесспорно, подчёркнутое уважение льстит.
И разумеется, компания имеет полное право себя хвалить, когда есть за что.
Но расшаркивания и перечисления достоинств отнимают у вас — адресата — время. А что вы получаете взамен? Осознание одного-единственного факта: «Крутыш-банк открывает подразделение Private Banking». Более 180 слов (включая служебные) использованы там, где было бы достаточно пяти.

«Стабильность роста», «исключительные стандарты клиентского сервиса», «оценены многочисленными международными инвесторами», «высокие результаты», «качественные инвестиционные прогнозы», «максимально широкая продуктовая линейка» и всё или почти всё остальное в тексте — банально и эфемерно.
Сколько таким воздух ни сотрясай — смысла не прибудет.

Другой пример.
Вы представляете в России стиральный порошок из Японии — Stirasho. Пока что это маленький бренд, продающийся только в магазинах японских товаров. Но вы понимаете: потенциал огромен. Stirasho отличается отменным качеством, он объективно лучше масс-маркетовых брендов, а стоит немногим больше.
Даже о сложных вещах обычно можно рассказать за 12–15 слайдов. А то и обойтись меньшим их числом.

Крупные ритейлеры получают от вас презентацию, в которой есть такой слайд:

[image: ]

Этот слайд — куда менее многословен, чем предыдущий. Но избыточность есть и здесь. Обратите внимание: первый и третий пункты говорят об одном и том же. А «оптимизация логистических затрат» и «отсутствие большого числа посредников» — близкие мысли, которые неудачно разорваны фразой о рекламе.
Но дело не только в умножении сущностей.
А ещё и в том, что главная мысль слайда нигде не сформулирована. В заголовке речь идёт о высоком качестве, ниже — о доступной цене. Но впечатляет не то и не другое само по себе, а именно сочетание этих фактов. Представьте себе такой слайд:
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Или:
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В обоих случаях в фокусе оказалось главное. А на слайде освободилось пространство, которое вы можете заполнить интересной и показательной информацией. Очевидно, что сравнить рыночные цены на Stirasho и другие порошки (доступные повсеместно или только в японских магазинах) необходимо. Но ещё можно объяснить, как вы организовали импорт и почему пришедший издалека товар не стоит втридорога.

Приведённые примеры — упрощённые, тренировочные.
На реальном слайде подчас можно встретить такую многословную невнятицу, что пробиться сквозь неё к сути — подвиг. Приходится долго вникать в текст. Возвращаться к тем или иным фрагментам, снова и снова их перечитывая, сопоставляя между собой. Восстанавливать смысл по мельчайшим осколкам: вот здесь — проблеск чего-то важного, вон там — что-то непустопорожнее, вот это — как будто интересно.
Хм, а если всё это отделить от пустяков и повторений и приладить друг к другу — что получится?
Напоровшись на такое…
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… думаешь и думаешь, пока не озарит:
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Никакой гарантии, что озарит, нет. Но если так случится, то станет ясно, что делать со слайдом в первую очередь:
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Пробиться к сути невнятного текста – своего рода подвиг. Стоит ли ждать от читателей, что они захотят его совершить?

Именно так действует редактор бизнес-текста вроде меня. Именно так должен поступать любой автор, взглянувший на свой текст критически и сделавший неприятное открытие: «Надо же, столько нагородил, а важного — с гулькин нос!»
Встречаются слайды, которые не грех выбросить и целиком. Отсюда, например, взять нечего:
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И в то же время каждая, казалось бы, пустая фраза — зацепка, потенциально ведущая к чему-то важному. Известно, что компания работает в Сибири. А есть ли у неё собственные сортировочные центры, какого класса и площади, где находятся? Сколько времени занимает доставка, скажем, из Якутска в Омск? А если клиент захочет отправить груз в Мурманск?
Или задумаемся над специализацией — автоперевозки. Какие машины входят в автопарк, каков их средний возраст? Как обеспечивается сохранность груза в поездке?
Выражение «современные инструменты обслуживания» — это безответственное бла-бла или речь идёт о реально существующей IT-системе для заказа и отслеживания груза? Если второе — об этом стоит рассказать подробнее.
Много, очень много вопросов нужно задать, чтобы овладеть материалом во всей полноте, и тогда уже решать, что оставлять, а что — нет.

Лишним на слайдах может оказаться разное, но от него всегда лучше избавляться.
Очевидное, само собой разумеющееся — выбросить.
Избыточное — удалить.
Нерелевантное — вычеркнуть.
Самозабвенно-рекламное — оставить за бортом.
Откуда всё это берётся? Из тревоги: нам страшно показаться легковесными. Чем больше сказано — тем вроде как и результат «серьёзнее». Из любви к своему делу: мы дорожим каждой деталью. Нам больно от любого упрощения, искажения, забытого нюанса. Из невольного эгоцентризма: мы забываем подумать, так ли уж важна адресату та или иная часть нашего рассказа. Наконец, из отсутствия ясности у нас самих: что ж, бывает и такое. Иногда мы сами не в силах отделить важное от второстепенного. Не понимая общей картины, видим только частности, оттого и сыплем ими.
Если автор не до конца разобрался в материале — этого в два счёта не исправишь. А вот страх показаться легковесным или упустить даже малейшую подробность уходит достаточно быстро, когда приучаешь себя смотреть на собственный текст со стороны. Заняв точку зрения адресата, внезапно осознаёшь, что в тексте сущностно и ценно, а что мелко и ненужно. Один и тот же факт, одна и та же мысль в презентации А будет крайне полезна, в презентации Б — всего лишь уместна, в презентации В — некстати, а то и вовсе вредна. Об этом мы говорили в главе «Общая теория презентаций» и вернёмся к этому ещё раз позже.
Впрочем, иногда можно заподозрить лишнее по формальному признаку — дублированию. Речь о случаях, когда одно и то же повторяется на слайде два раза и более.
Разобраться, где на слайде важное, а где лишнее, не так уж и сложно. Достаточно посмотреть на него глазами вашего адресата.

Посмотрим на типичный слайд с дублированием.
Ещё недавно в некоторых городах и сёлах страны школьники были вынуждены учиться в три смены: не хватало учебных классов. Поэтому власти строили новые школы и дополнительные корпуса. Приведённые на слайде названия населённых пунктов и статистика — чистый вымысел, но проблема — из реальной жизни.
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На этом слайде четыре случая дублирования. Во-первых, заголовок и вступительный абзац почти дословно повторяют друг друга. Во-вторых, дважды упоминается общее число школ, построенных или расширенных в рамках государственных программ. В-третьих, дублируются названия самих этих программ. В-четвёртых, неоднократно используется словосочетание «новая школа».
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Если мы найдём способ прибегнуть к каждой повторяющейся на слайде мысли всего один раз, читатель получит текст куда меньшего объёма. А значит, быстрее его прочтёт и поймёт. Тем более что иногда дублирующийся фрагмент может поражать своим размером — как, например, в этом случае:
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А бывает и так, что об одном и том же говорится разными словами. В этом случае мы тоже имеем дело с дублированием, но не дословным, а смысловым. Сравните выделенные фрагменты в примере ниже. В первом абзаце цена называется «оговорённой сегодня», а во втором — «заранее определённой». О дате сначала сказано, что она «установлена» в будущем, а затем — что, по аналогии с ценой, «заранее определена». Фразы «договор о купле… продаже» и «обязательство купить… продать» синонимичны. Единственный новый смысловой компонент, появившийся во втором абзаце, — уточнение, что наряду с другими параметрами сделки заранее устанавливается и объём валюты.
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В итоге первый абзац слайда и блок «Суть сделки» практически полностью дублируют друг друга. Их неплохо было бы «схлопнуть» до одного фрагмента.

Дублирование — проблема распространённая.
Разумеется, в некоторых случаях повтор оправдан и даже неустраним. Но чаще он всё-таки вредит слайду. При этом механически избавиться от повторённых слова или фрагмента почти никогда нельзя. Обычно такое сокращение требует перестройки слайда или какой-то его части (подробнее о структуре слайда в следующей подглаве).

Начнём с примера попроще.
Представьте, что вы привлекаете спонсоров на мероприятие, которое будет транслироваться по одному из центральных телеканалов. Презентация, которую вы рассылаете, включает описание спонсорских пакетов. Допустим, вот первые три позиции:
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Фразы, дословно повторённые внутри каждой строки, так и просят: вынесите нас в отдельный столбец. Но это ещё не всё. Информацию о времени, отведённом под благодарности в начале и конце мероприятия, тоже лучше объединить. Получится:
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Как видите, устраняя дублирование, мы неизбежно приходим к новой, более лёгкой для восприятия структуре.
Давайте проделаем то же с целым слайдом.
В России, как и во всём мире, власти стремятся лучше приспособить городскую среду к потребностям людей с ограниченными возможностями. Жилые дома, подземные переходы, станции метро, больницы, транспорт оборудуются специальными пандусами, лифтами, дверями, подъёмниками, поручнями и другим соответствующим оборудованием. Слайд ниже рассказывает о формировании безбарьерной среды в образовательных учреждениях некоего города.
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Какой повтор на этом слайде бросается в глаза прежде всего? Конечно же, семь раз написанное словосочетание «доступная среда» (рис. 9). Должны ли мы автоматически признать шесть упоминаний из семи лишними и непременно удалить их, оставив только одно? Ни в коем случае. Мы не поймём, от каких дублей можем отказаться, а от каких — нет, пока не вдумаемся в содержание слайда.
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Рис. 9

Первая догадка: в таблице, рассказывающей о числе мероприятий, нет необходимости повторять выражение «создание доступной среды». Можем написать просто: «детские сады», «школы» и так далее. Благодаря заголовку слайда и так понятно, что речь идёт о формировании в этих учреждениях безбарьерной среды. Так одним махом мы срежем четыре дубля.
Смотрим правее. Заголовок столбца, примыкающего к таблице, рассказывает о «доле образовательных организаций с доступной средой». Можем ли мы здесь удалить повтор так же легко, как это сделали выше? Нет. Потому что здесь «доступная среда» — важный смысловой компонент. Выкинешь его — и фраза тут же потеряет смысл.
Переходим к нижней части слайда: там «доступная среда» упоминается в последний раз. Но она — не единственный дубль, который мы видим. Есть ещё три.
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Что такое «дошкольные образовательные учреждения», как не всё те же «детские сады» из таблицы выше? Перед нами смысловое дублирование. Подбирать синонимы и разнообразить ими текст почти всегда хорошо: это сделает честь и газетной статье, и школьному сочинению. Но на этом слайде замечательный сам по себе приём не работает: соотнести равнозначные понятия между собой с ходу непросто. Отчего так? Из-за общей сухости текста: нам показывают статистику, мы не ждём от неё приёмов выразительности. Из-за обилия деталей: если бы вся презентация была посвящена детским садам, увидеть связь между синонимичными выражениями было бы легче. Сейчас же читатель слайда в лучшем случае потратит несколько лишних секунд на то, чтобы осознать соответствие. А может, и вовсе его не заметит.
В нижнем блоке есть ещё два повтора, не смысловых, а лексических: и «организации дополнительного образования», и «организации среднего профессионального образования» мы уже встречали в таблице. Но обратите внимание: вторая фраза содержательнее своей предшественницы. Из неё мы узнаём, что на слайде речь идёт не о начальном или высшем профессиональном образовании, а о среднем. Запомним это.
Что ж, в одном предложении мы обнаружили целых четыре дубля. Можем ли теперь скопом избавиться от всех? Безусловно. Для этого достаточно рядом с верхним правым столбцом разместить ещё один, с условным названием «Доля образовательных организаций с доступной средой в 2022 году». В нём появятся цифры из нижнего блока. Становится очевидно: нижняя и правая части слайда содержат однородную информацию. Но автор сделал всё возможное, чтобы мы этого не поняли: развёл данные по разным углам, по-разному их преподнёс (в одном случае — в столбце, в другом — с помощью длинного предложения), по-разному сформулировал и оформил заголовки.
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Заметив повторы и усомнившись в их целесообразности, мы смогли найти более удачную структуру для слайда. Остались последние штрихи. Сделаем заголовки точнее. Поясним, что показатели 2022 года — это план. И новая версия слайда готова:
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Обратите внимание на строку «Школы»: в таблице слева (с элементами графика) мы повторяем число 82, а в таблице справа рядом с 28 % ставим прочерк. Мне кажется, что этот прочерк понятен и выразителен. Он как бы говорит: «В последние годы мы уделяли первостепенное внимание школам. Поэтому в следующем году займёмся другими учреждениями. Планов на школы у нас нет». Но если на ваш вкус прочерк всё-таки вводит в заблуждение или порождает недоумение — повторите число процентов.

А теперь попробуем найти и удалить лишнее на слайде, где никакого дублирования нет.
В этом примере вы — крупный девелопер, стремящийся выйти на зарубежные рынки. Ваше внимание привлёк Кипр: прекрасная средиземноморская страна, крупный финансовый центр, немного Силиконовая долина, популярное туристическое направление. Вы задумали реализовать на острове масштабный проект: построить гостиницу, бизнес-центр, яхт-клуб, жилой или торговый комплекс. Для нашего слайда это неважно.
Важно другое: сейчас вы ищете инвестиции для того, чтобы выкупить подходящий участок и приступить к строительству. Ваша презентация всесторонне описывает задуманную идею: содержит анализ рынка, бизнес-план, архитектурную концепцию, модели внешних и внутренних пространств и многое другое. Кроме того, один из слайдов посвящён инвестиционной привлекательности Кипра:
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Этот слайд сообщает важную мысль: инвестировать в Кипр можно и нужно. Но делает это не слишком удачно. Плохо то, что напрямую центральная мысль нигде не сформулирована. Мы можем догадаться о ней, прочитав слайд и сделав соответствующий вывод. Но это отнимает время и силы. А ведь в реальной жизни перед нами не изолированный слайд, а целая презентация. Стоит пойти навстречу адресату: сразу познакомить его с ключевой мыслью и предъявить подтверждающие её факты.
Что это за факты? Вот главный из них: три крупных международных рейтинговых агентства считают Кипр страной, подходящей для инвестиций (рис. 10).
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Рис. 10

Наверное, этим утверждением можно было бы и ограничиться. И всё же нехорошо закрывать глаза на тот факт, что четвёртое агентство из упомянутых на слайде — Moody’s — считает инвестиции в Кипр недостаточно надёжными. Moody’s входит в так называемую «большую тройку» рейтинговых агентств наряду со Standard and Poor’s и Fitch Ratings. Если бы в кредитоспособности островной страны сомневалось агентство DBRS Morningstar — тоже крупное и международное, но всё же не такое известное, как члены «большой тройки», — вы бы, наверное, могли просто оставить эту подробность за пределами слайда. Но поступить так с Moody’s значит исказить картину мира. Невысокую оценку этой авторитетной инстанции следует учесть.
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Просто взять и предъявить рейтинг Moody’s нельзя. Во-первых, это не в ваших интересах. Во-вторых, расхождение в оценках рейтинговых агентств вызывает вопросы. Вы должны его каким-то образом объяснить. К счастью, такое объяснение находится прямо на слайде — в правой его части. Оказывается, недостаточно высокая оценка Moody’s — не признак того, что на Кипре что-то неладно сейчас, а эхо большого экономического кризиса, случившегося в 2013 году. С тех пор рейтинги страны неуклонно растут вверх.
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Осталось создать новую версию слайда, в которой нет ничего лишнего:
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Почувствуйте, насколько быстрее теперь слайд доносит главную мысль. Так происходит по двум причинам. Во-первых, центральная идея отчётливо сформулирована и находится на самом виду — в заголовке. Во-вторых, вы удалили огромный объём второстепенной информации. В предыдущей версии слайда было около 120 слов (включая служебные), аббревиатур и числовых обозначений. В новом варианте их (вместе с именами собственными в логотипах) около 40. Объём текста сократился в три раза. Неудивительно, что слайд воспринимается куда легче: на его чтение уходит гораздо меньше времени.
Что удалить со слайда, а что оставить — решать только вам. Вы отбираете факты исходя из личного понимания материала и аудитории. Каждый автор организует текст по-своему. Например, на оригинальном слайде есть красноречивая деталь: рейтинг Кипра не пошатнулся даже после начала эпидемии коронавируса. Это совсем не тривиальный факт. После того как коронавирус стал главной новостью на планете, рейтинги многих стран начали снижаться. Среди них Великобритания, Австралия, Индия и десятки других. Поэтому кто-то сохранит мысль об устойчивости Кипра в период эпидемии и в новой версии слайда.
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А кто-то посчитает, что показать текущий рейтинг недостаточно, и нужен ещё и прогноз на будущее. Тем более что все рейтинговые агентства предсказывают благоприятное развитие событий (рис. 11).
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Рис. 11

На практике в работе над презентацией довольно быстро понимаешь: вот это подлинно важно, вот это, скорее всего, не нужно. Но есть ещё третья категория: факты и идеи, которые кажутся интересными и многообещающими, но о которых не знаешь, пригодятся или всё-таки нет. К ним постоянно возвращаешься, пытаешься куда-нибудь приладить. Продумываешь разные варианты. И чувствуешь большую радость, когда яркая деталь оказывается полезной, находя своё место в структуре того или иного слайда.
Проявите структуру
На слайдах ниже — бла-бла и только. В отличие от таких же из предыдущей подглавы, здесь ничего важного разглядеть нельзя. Но можно прислушаться к своим ощущениям.
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Огромный сплошной массив текста на первом слайде давит. Не будучи специалистом в области восприятия, всё же рискну предположить: дело не столько в том, что текст огромный, сколько в том, что он сплошной. Разве по мере перехода от слайда к слайду не появляется, не растёт чувство лёгкости? Разве не становится попросту приятнее смотреть на текст? Как если бы бессознательное посылало сигналы: вначале «Ой! Придётся напрячься», затем «Хм, вроде стало полегче» и наконец «Вот так совсем хорошо!»
Слайд с чёткой структурой обещает: понять его не трудно. Он дарит ощущение лёгкости восприятия. Потом может оказаться, что впечатление было обманчивым. Вчитавшись в текст, мы можем обнаружить, что на самом деле он путаный и невнятный. Но это потом. А сейчас — радостное предвкушение простоты. Мы обольщаемся тем, что большой массив информации разделили на удобоваримые порции (смысловые блоки, в примере выше — абзацы). А ещё — что нам дали подсказки в виде заголовков, которые помогают лучше ориентироваться на слайде.
Слайды с хорошей структурой не отпугивают. Наоборот, их хочется читать.

Структура показывает, как устроена информация, которой мы хотим поделиться. Чаще всего о структуре говорят, что её создают. Но иногда точнее было бы сказать иначе: структура проявлена. Ведь любой материал — ещё до того, как попадёт на наш слайд — уже каким-то образом устроен. В нём есть общее и частное. Главное и второстепенное. Предпосылки и следствия. Относящееся к форме и содержанию. К сегодняшнему моменту и развитию во времени. Взяв этот материал в руки, желая поделиться им с другими, мы часто не столько изобретаем структуру рассказа, сколько раскрываем внутреннюю логику самого материала. Делаем её явной, наглядной.
Мы прибегаем к слайдам, чтобы рассказать о разном. Неудивительно, что у них самих оказывается разное внутреннее устройство.
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Слайд с хорошей структурой похож на приложение с интуитивным интерфейсом: им так же удобно пользоваться. Сразу понимаешь, что где находится и что к чему относится. Более того, такой слайд даёт понять: «Не надо читать меня целиком — от первого до последнего слова. Выбери только то, что тебе интересно. Ты не упустишь ничего важного».

Рассмотрим пример.
На этот раз вы руководитель крупного производства. Ваша продукция — биржевой товар вроде стали или удобрений, который продаётся по всему миру. Оборудование предприятия стоит гигантских денег, производственный цикл останавливать нельзя. К вам обращается IT-компания, разрабатывающая решения на основе искусственного интеллекта. Вот один из начальных слайдов присланной презентации:
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Открыв слайд, вы первым делом взглянете на заголовок: крупный шрифт притягивает внимание. Прочитав его, поймёте, о чём идёт речь. Главное на хорошем слайде (как мы помним из предыдущей подглавы) всегда находится на самом виду. Можно сказать, что заголовок — это текст первого уровня. Затем скользнёте взглядом по тексту второго уровня: он написан шрифтом помельче, но не самым маленьким (рис. 12). Три тезиса этого уровня рассказывают о том, какую пользу искусственный интеллект приносит производству. После этого вы можете перейти к тексту третьего уровня, написанному самым мелким шрифтом. А можете и не перейти. Всё зависит от того, что вы знаете об искусственном интеллекте, любите ли вдумываться в детали, сколько у вас времени.
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Рис. 12

Например, прочитав текст второго уровня, вы можете подумать: «Ага, польза для дела ясна. Ну-ка, покажите реальные кейсы: сколько там получилось сэкономить», — и тут же перейти к следующим слайдам. Но реакция может быть и другой: «Ну ладно, всё это я знаю. Давайте уже коммерческое предложение: в прошлом месяце мне о таком же рассказывали, но цены были ого-го». Хотя, если до сих пор вы лишь краем уха слышали об искусственном интеллекте, вас может разобрать любопытство: «Так-так, что это такое? Неужели не врут?» Тогда вы дойдёте и до текста третьего уровня, а в нём вкратце объясняется, как именно новомодная информационная технология достигает заявленных результатов.
Может ли случиться так, что вы прочтёте текст по порядку, слово за словом (рис. 13)? Конечно, может. Никто не обязывает вас читать именно «по уровням». Важно то, что у вас есть возможность погрузиться в текст настолько, насколько вы хотите, и при этом сохранять в уме общую картину, понимать что к чему и быть уверенным, что дальше — только подробности. Слайд с размытой структурой не способен на такое: часто его требуется дочитать до конца, а потом ещё и хорошенько обдумать, чтобы восстановить в уме скрытые смысловые связи. Только тогда вы по-настоящему его поймёте.
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Рис. 13

При этом ни членение на абзацы, ни система заголовков не гарантируют, что структура материала будет проявлена. Иногда хаос скрывается за внешней аккуратностью.

Докажем это на примере.
Каждые два года в разных городах планеты проходит Универсиада — всемирные студенческие спортивные соревнования. Универсиада бывает летней и зимней, с 1980-х годов они проходят в один год. Так, в 2019 году летние игры принял Неаполь, а зимние — Красноярск. В России и особенно в Италии лучшие студенты-спортсмены соревновались друг с другом не раз, хотя во многих странах до сих пор не было ни одной Универсиады.
Представим, что через несколько лет право на проведение зимней Универсиады выиграет Ереван. Организаторам придётся не только подготовить спортивную инфраструктуру, обеспечить комфорт и безопасность участникам и зрителям; они также обязательно будут освещать игры в публичном поле: размещать рекламу, привлекать на свою сторону медиа и блогеров. В презентации о PR-стратегии будущей зимней Универсиады в Ереване законное место займёт слайд вроде такого:
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На первый взгляд — слайд как слайд. Но если вчитаться, мы увидим, что понять его не так уж и просто из-за размытой структуры.
Самый очевидный недостаток — наличие двух конкурирующих между собой заголовков. Читатель не знает, куда посмотреть в первую очередь, с какой мысли начать знакомство со слайдом. Но есть подсказки: фон и расположение блоков. Левая часть слайда отделена от правой фоном, у обеих есть собственный заголовок и основной текст. Отлично! Кажется, фрагменты слайда можно воспринимать по отдельности: каждый из них образует собственное смысловое поле. Начнём, разумеется, с левого: и по-армянски, и по-русски читают слева направо, а не наоборот (рис. 14).
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Рис. 14

Смысловые блоки «Армения традиционная», «Армения современная» и «Армения спортивная» более чем понятны. Они раскрывают заголовок. А вот о фразы в нижней части фрагмента спотыкаешься: «Вардавар», «100 дней до Универсиады» — что бы это могло значить? Волей-неволей обращаешься к правому фрагменту. Читаешь его и обнаруживаешь ответ в смысловом блоке «Концепция»: оказывается, речь идёт об информационных поводах, к которым привязаны пресс-туры.
Фразы «Вардавар» и «100 дней до Универсиады» дублируются. Избавиться от повтора легко: переместим словосочетание «информационные поводы» в левую часть слайда и сделаем её заголовком второго уровня. А всё, что относится к этой теме в блоке «Концепция», просто удалим.
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Ответ на вопрос о фразах, размещённых внизу слева, мы нашли в совсем другой части слайда. Значит, смысловые связи на нём разорваны, а структура не оптимальна. Более того, вникнув в содержание слайда, мы понимаем: заголовки над левым и правым фрагментами не равноценны. Тот, что слева, относится только к смысловым блокам «Армения традиционная», «Армения современная» и «Армения спортивная». Тот, что справа, описывает содержание всего слайда.
Заголовок справа более общего порядка, в иерархии смыслов он выше. Значит, и попасться на глаза читателю должен раньше. Попробуйте поменять левый и правый фрагменты слайда местами и сразу почувствуете, что воспринимать его стало легче.
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Мы уже читали блок «Концепция» и даже решили удалить из него кусок, рассказывающий об информационных поводах. Давайте присмотримся к оставшемуся материалу. «60 участников из разных стран», «трёхдневная программа мероприятий» — на месте ли здесь эта информация? Не относится ли она скорее к формату пресс-туров? Конечно, относится. Число пресс-туров — два. Продолжительность каждого — три дня. Профиль участников — представители ведущих СМИ и блогеры. Всего участников в каждой поездке — шестьдесят. Эти пункты дополняют друг друга, поэтому их лучше объединить.
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Блока «Концепция» больше нет, но осталось слово. Как быть с ним? Для начала было бы неплохо понять, что вообще оно означает. Как мне кажется, бизнес им злоупотребляет: куда ни плюнь — сплошные концепции. Возникает ощущение, что такие слова, как «концепция», служат только для того, чтобы на пустом месте создавать иллюзию значительности (подробнее об этом в подглаве «Скажите то же самое проще»). Чаще всего его можно заменить более простым словом «идея».
Но слово «идея» честнее. Когда им называешь грошовую мысль, становится понятно, что творческого и талантливого в ней мало. Сравните:

[image: ]

Не правда ли, из варианта справа очевидно, что никакой идеи здесь нет и в помине? Я ни в коем случае не предлагаю совсем выбрасывать из словаря слово «концепция», во многих случаях именно оно самое точное и нужное. Но не на этом слайде. Здесь лучше обойтись без него.
Итак, число смысловых блоков сократилось до трёх: «Формат», «Информационные поводы» и «Тематика каждого дня пресс-тура». Последняя формулировка грешит и против русского языка, и против содержания слайда. Тематика — это совокупность тем. Поэтому надо бы написать «Тематика пресс-тура», «Темы пресс-тура» или «Тема каждого дня пресс-тура». Это было бы по-русски, но всё равно плохо, потому что не точно. Соответствующий смысловой блок рассказывает не только о теме того или иного дня, но и о конкретной экскурсионной программе. Именно последнее слово — «программа» — и будет самым подходящим заголовком:
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Осталось последнее — разместить смысловые блоки на слайде. «Формат» и «Информационные поводы» рассказывают о внешней стороне пресс-туров, «Программа» — об их содержании. Поэтому первые два раздела стоит сгруппировать, так смысловые связи между ними станут заметнее. Такое решение облегчает и счастливая случайность: блоки «Формат» и «Информационные поводы» маленькие по объёму, они будут хорошо уравновешивать на слайде большой раздел о программе.
Но что будет идти первым, а что — вторым? Кажется, в данном случае лучше идти от внешних параметров к описанию содержания. Именно так, шаг за шагом, в голове читателя сложится полная картина. Ага, всего будет два пресс-тура. Вот когда они пройдут. Вот что ждёт блогеров и журналистов. Новая версия слайда:
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А теперь создадим слайд с нуля.
По новой легенде вы сотрудник компании, специализирующейся на инвестициях в коммерческую недвижимость по всему миру. Начальник дал вам поручение добавить в корпоративную презентацию описание нескольких удачных сделок. В компании вы работаете недавно, сами участия в этих проектах не принимали, но знаете, к кому подойти с вопросами. Ваша первая идея — выстроить примеры не по географии, видам недвижимости или размеру вложений, а по типу инвестиционной стратегии.
Действительно, инвестировать в недвижимость можно по-разному. Например, купить здание в центре большого города, в отличном состоянии и укомплектованное арендаторами. Такая стратегия называется Core: доход относительно небольшой, но стабильный. Другой путь — найти схожий объект с менее выгодным расположением, неполной арендной загрузкой и так далее. Вложения будут рискованней, но и прибыль может оказаться выше. Название этой стратегии — Core Plus. Чтобы ещё увеличить доход, нужно выбрать бизнес-центр, торговый комплекс или отель, испытывающий те или иные проблемы. Такой объект стоит меньше, чем более благополучные. Устранив изъяны, внеся улучшения, через два-три года его можно будет продать задорого. Эта стратегия называется Value-Add. А если масштаб преобразований больше (полное перепрофилирование объекта, строительство совершенно нового здания) — речь идёт о стратегии Opportunistic.
Вы в середине работы. Подготовили слайды, рассказывающие о проектах со стратегиями Core и Core Plus. Перейдя к Value-Add, поговорили с коллегой, отвечавшим за одну из таких инвестиций. Если бы вы просто перенесли услышанное на слайд, он бы выглядел так:
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Текст понятный, всё в нём по делу. Но главное не вынесено на первый план. Иерархия смыслов не задана: слайд невозможно прочитать «по уровням». В итоге, чтобы составить полную картину, читатель должен дойти от первого до последнего слова. Как мы помним, слайд с хорошей структурой предоставляет больше свободы: хочешь — узнай только самое важное, хочешь — обрати внимание на детали, вдумайся в них.
Как вы превратите этот материал в полноценный слайд?
Во-первых, выделите то, что потенциальный клиент вашей компании должен увидеть прежде всего. Первое представление о проекте можно получить, если знать, в какой вид недвижимости были инвестированы средства, где расположен объект, сколько длился период управления и какой доход получил инвестор — значит, это главное. А как быть с существующим заголовком? Перенесите информацию о типе стратегии в колонтитул (рис. 15, 16).
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Рис. 15
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Рис. 16

Следующий шаг — подумать о том, из каких смысловых блоков должен состоять слайд. Очевидно, таких разделов будет не меньше двух. Первый из них, как и первый абзац исходного текста, расскажет о поиске и покупке объекта. Второй, как и второй абзац, — о последующем управлении (рис. 17, 18).

[image: ]
Рис. 17
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Рис. 18

Однако не всё так просто. Информация в абзаце об управлении неоднородна. С одной стороны, рассказано о том, что было сделано. С другой — к каким результатам это привело (рис. 19).
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Рис. 19

Как проявить структуру повествования на слайде? Этого можно достичь по-разному. Первый способ — обозначить причинно-следственную связь внутри блока «Управление». Второй — перенести всё, что относится к результатам, в новый, третий по счёту, блок «Результаты».
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И вновь не всё так просто. Результаты отчётливо делятся на финансовые (арендные потоки, рыночная стоимость) и нефинансовые (арендная загрузка). Именно достигнув отличных финансовых показателей, компания смогла продать бизнес-центр по выгодной цене и обеспечить клиенту высокий доход. Стопроцентная арендная загрузка — это скорее промежуточный результат. Фактор, который позволил реализовать коммерческий потенциал объекта. Более того, слово «результат» лучше не использовать вообще, ведь главный итог всего инвестиционного цикла — доход инвестора. Информацию о росте арендных потоков и рыночной стоимости бизнес-центра точнее назвать «финансовыми показателями на момент продажи».
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Рис. 20

Итак, вы пришли к выводу, что на слайде должно быть три смысловых блока (рис. 20). Его общая структура ясна — пора переходить к деталям. Спускаясь по иерархии смыслов, неизменно следуйте правилу «Выводи главное на первый план». Например, в двух предложениях начального абзаца центральный факт — это число изученных объектов недвижимости. Именно он и должен попасться на глаза читателю прежде всего.
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Проделайте то же со всей остальной информацией — и слайд готов:
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Чем ещё новый текст отличается от первоначального? Из него пропала мысль о реинвестировании, ведь она относится к тому, что произошло уже после окончания проекта. Кроме того, зарезервировано место для фотографии: так слайд станет выразительнее. На этом я бы и закончил. Но вы, если хотите, можете продолжить работу. Например, выявите причинно-следственную связь между обновлением инфраструктуры и ростом арендной загрузки.
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А ещё попробуйте сократить текст. Кажется, из всех пунктов наименее ценный — о переговорах с банками. Теперь, когда информации на слайде стало меньше, можно изменить композицию — противопоставить покупку и управление бизнес-центром финансовым результатам на момент продажи актива.
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Бизнесом занимаются не только в реальном мире, но и в вымышленных.
В частности, в Гринландии — фантазийной стране, где происходит действие многочисленных произведений Александра Грина, автора «Алых парусов» и «Бегущей по волнам».
При жизни писателя по гринландским улицам ездили автомобили, люди ходили в кино, в порту можно было увидеть пароход, а в небе — аэроплан. Но прогресс не остановить. Сегодня, сто лет спустя, в каждом гринландском домохозяйстве есть интернет. Моряки во время плавания общаются со своими жёнами в мессенджерах. В соседний городок ездят на такси, эконом- или бизнес-классом. И, конечно же, заказывают еду на дом и в офис из таверн, кафе и магазинов. Дроны запретили пару лет назад, после того как один такой аппарат, разбив стекло, влетел в окно второго этажа зурбаганской мэрии.
Так вот, еда.
Молодой человек с литературной фамилией Грэй уже год как работает в одном из местных фудтех-стартапов. Его компания занимается доставкой продуктов питания и других повседневных товаров из сетевых супер- и мегамаркетов до двери.
Компания называется «Торопыга».
«Торопыге» срочно понадобилась презентация, которую можно было бы выслать потенциальным партнёрам из ближайших стран: местный рынок покорён, пора выходить за рубеж. Подготовить презентации поручено Грэю. Наш герой застрял в начале работы — на слайде с общей информацией о компании. Он собрал самые интересные факты о «Торопыге», но у него не получается сократить текст и придумать для него более удачную структуру.
Поможем, дорогой читатель?
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Наш первый совет Грэю неизменен: надо понять, что в тексте важнее всего, и вывести именно это на первый план (рис. 21). Затем мы обратим внимание менеджера на то, что в первом и втором абзаце частично повторяются названия сетевых магазинов (рис. 22). Не стоит ли составить единый список ритейлеров, без дублей? А может быть, названия брендов в нём заменить на логотипы? Если сопроводить такой перечень информацией об общем числе торговых сетей (более 30), получится самостоятельный смысловой блок. Ещё три блока намечены уже в исходном тексте: первый абзац рассказывает о ежемесячном охвате, второй — о сверхбыстрой доставке, третий — о специальной витрине для малого бизнеса (рис. 23).
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Рис. 21
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Рис. 22
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Рис. 23

В каждом из этих разделов стоит вывести главное на первый план:
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Что ещё? Мы предложили Грэю избавиться от штампа «от Гертона до Южного порта» — и он тут же согласился. Эта формула постоянно повторяется в гринландской прессе и рекламе: сколько ж можно? А вот «товары для рыбаков и моряков», несмотря на наше недоумение, Грэй всё-таки оставил. Оказывается, Гринландия до сих пор кормится морем: каждый десятый житель страны — либо рыболов, либо моряк, либо обладатель какой-нибудь другой морской специальности.
Дизайнеру Грэй передаст такой слайд:
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Скажите то же самое проще
Если сильно упростить, смысл этой подглавы можно свести к слайду ниже.
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Сразу оговорюсь: этот призыв к простоте не имеет абсолютной силы. Случается, что и малейшее упрощение недопустимо. Как может оно, например, быть оправдано в философском эссе, серьёзной литературно-критической статье или научном исследовании? В этих текстах любые попытки «облегчить» речь ведут к огрублению идей и впечатлений, утрате важных смысловых нюансов. «Упрощения» такого рода не просто вредны, а почти преступны. Они как будто говорят: автору не хватило добросовестности, знаний, мастерства. Когда мы прибегаем к сложному языку, чтобы описать во всей полноте тот или иной фрагмент реальности, ту или иную интеллектуальную концепцию, своё отношение к непростому явлению жизни или культуры — честь нам и хвала.
Проблема в том, что в повседневной жизни обычно встречается сложность совсем другого рода: искусственная, надуманная, ложная. Имя этого явления, уверен, знает большинство читателей этой книги. Речь о канцелярите.

Остроумному словцу «канцелярит» 60 лет. Его «папа» — К. И. Чуковский, автор «Мойдодыра», «Айболита», «Бармалея», «Мухи-цокотухи», писавший, однако, не только для детей. В 1962 году вышла его книга о мнимых и реальных болезнях русского языка — «Живой как жизнь». В ней впервые и появилось это придуманное Чуковским понятие. Болезнь под названием «канцелярит» — по аналогии с гепатитом, дерматитом, тонзиллитом и множеством других хворей, подтачивающих тело — поражает речь.
По Чуковскому, нездорова та речь, которая обращена к читателям газет и книг, телезрителям и радиослушателям, посетителям мероприятий, друзьям или коллегам, но всем своим строем напоминает язык чиновничий, бюрократический, канцелярский.
Подробнее о канцелярите написала знаменитая переводчица Нора Галь. Её изумительная книга об искусстве письма «Слово живое и мёртвое» вышла через 10 лет после книги Чуковского, в 1972 году. За последующие десятилетия понятие «канцелярит» прочно вошло в обиход всех, кто работает со словом: от традиционных работников литературного труда вроде редакторов и переводчиков до нынешних копирайтеров и контент-менеджеров.
Я не буду перечислять все признаки канцелярита. Лучше обратиться к первоисточникам — бесподобно тонким и обаятельным книгам. Либо найти их пересказ в интернет-статьях и блогах, посвящённых культуре речи. Но несколько примеров, позволяющих понять явление в его современном виде, всё же приведу.
Когда коллега говорит по телефону, что «клиент не вернулся с обратной связью» (вместо «пока ещё не ответил», «молчит» или «пропал куда-то»), перед вами — канцелярит.
Когда в рабочем чате всплывает фраза «попробуйте рассмотреть вариант передачи текста на перевод» (вместо «найдите переводчика», «пусть бюро переводов назовёт свою цену» или «здесь нужен профессиональный переводчик, а ещё лучше — носитель языка»), перед вами — канцелярит.
Когда на слайде написано: «Процесс выбора товара определяется наиболее выраженными яркими эмоциями покупателя в результате его будущего потребления» (вместо «Покупателями движут эмоции» или «Покупатель не просто сравнивает товары — он предвкушает, как будет ими пользоваться»), перед вами — канцелярит.
Когда в новостной ленте встречаешь: «Британскими учёными оценена вероятность потери работы в ближайший год при ухудшении отношений с коллегами» (хотя прямой порядок слов и конкретный факт вмиг сделают заголовок понятней и содержательней, например: «Плохие отношения с коллегами на 20 % повышают риск потерять работу в ближайший год»), перед вами — канцелярит.

Из этих примеров легко понять, каков канцелярит на ощупь, на вкус: что-то холодное и неживое, тяжеловесное и угловатое. Часто ещё и совершенно невнятное. Но примеры, хоть и похожи, всё же чем-то различаются. Прежде всего — степенью неудобоваримости, уровнем бессмыслицы. К тому же на ум приходит знакомый со школы официально-деловой стиль речи. В чём разница между ним и канцеляритом? Неужели одни и те же черты языка внутри государственного учреждения — здоровая норма, а вне его — ужасная болезнь?
Я был не на шутку озадачен этими вопросами, пока не нашёл в интернете курс лекций современного лингвиста из Орска А. В. Флори[1]. Он мне многое объяснил.
Ниже позволю себе отчасти авторскую интерпретацию того, что такое канцелярит (и другие родственные -иты). «Авторская» — большое, ответственное слово. Решаюсь на него, потому что, если себе не льщу, именно так о канцелярите, действительно, ещё никто не писал. Но не забываю, что пришёл на готовенькое: обобщил, а не открыл. 99,9 % заслуг принадлежат Чуковскому, Галь и Флоре. Чуковский ввёл слово, дал ему определение и объяснил, какие психологические, по-человечески очень понятные причины стоят за этим явлением. Галь на обширнейшем материале, с величайшей искусностью показала, как «мёртвую» речь можно «оживлять», превращать в осмысленное и прочувствованное русское слово. Флоря по-научному точно отделил дурной канцелярит от ни в чём не повинного официально-делового стиля.

В жизни бывают ситуации предельно формальные. Для них и нужен официально-деловой стиль. Договор между заказчиком и исполнителем, устав компании, юридические правила маркетинговой акции, указ президента, постановление правительства, дипломатическая нота, инструкция по технике безопасности, уведомление, расписка — эти и многие другие документы требуют строгости и чёткости. Это их главные достоинства. Мы не чувствуем за документом личности автора, не наслаждаемся стилем, но этого и не нужно. Если права, нормы, процедуры описаны ясно и однозначно, если соблюдены важные формальности — значит, текст в официально-деловом стиле работает.
Наука не меньше, чем документооборот, требует строгости и чёткости. Но этим не ограничивается. Ещё она стремится объяснить сложное, ничего не исказив и не упустив из виду. Поэтому бесконечно уточняет то, что вроде бы знает. Поэтому изобретает способы впервые рассказать о том, о чём ещё вчера не имела ни малейшего представления. С одной стороны, в научной статье или монографии мы обнаружим самые точные слова из всех — термины. С другой, научная мысль — творческая и пытливая: она углубляет саму себя и подчас ветвится в совершенно неожиданных направлениях.
Не каждый текст и не каждую мысль стоит упрощать. Но в случае канцелярита «сказать проще» – это «сказать лучше».

Канцелярит не относится ни к официально-деловому, ни к научному стилю речи.
Канцелярит — это сбой в их работе.
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Те 60 лет, что слово «канцелярит» существует в русской культуре, им называются явления, находящиеся между этими полюсами. Будет яснее, если мы для начала рассмотрим каждый полюс по отдельности. Для удобства будем говорить: сбой первого и сбой второго типа.

Сбой первого типа — это когда казённая или как бы учёная речь используется в ситуации, где лучше бы без неё. Выразительный пример приводит Чуковский: молодая женщина, с которой писатель знакомится в поезде, рассказывает о том, что живёт близко к природе, у самого леса. Но как она это делает! «Чуть выйдешь за калитку, сейчас же зелёный массив… В нашем зелёном массиве так много грибов и ягод»[2]. Очевидно, в устной речи такое абстрактное, «учёное» понятие ни к чему. Из-за него речь теряет непосредственность, из неё уходят красота и пульс жизни.
Не соответствовать ситуации может не только одно вкрапление, одна фраза, но и сам стиль. Некоторые даже во время дружеских посиделок в баре с коктейлем в руке то и дело перескакивают с разговорного языка на делопроизводственный или лекторский. И это не обаятельное, творческое смешение книжного и повседневного, которое нередко встречается в интеллигентной среде. Это — невозможность преодолеть языковую инерцию, заданную в университете или офисе. Да, есть язык для рефератов и выступлений за кафедрой, как есть язык для корпоративного документооборота. Но стоит ли его тащить в другие сферы жизни, механически воспроизводить в ситуациях, где важнее непринуждённость, искренность, человеческое тепло?
«Спасибо за оперативный ответ», — пишет коллега в мессенджере. А почему бы не назвать ответ быстрым?
«Нужна ваша помощь в плане создания сайта», — обращается потенциальный клиент. А ведь «в плане» в данном случае не несёт в себе никакого смысла. «Хотим создать новый сайт. Нам порекомендовали вас как хорошую веб-студию», — звучало бы по-русски, а не по-менеджерски.
«Для понимания стилистики есть макет», — говорит заказчик по телефону. А почему бы не сказать естественнее: «Важно сохранить стиль макета»? Хотя можно и по-другому. Можно, например, продемонстрировать высокую культуру речи: «Используйте визуальный стиль, заданный макетом», — и такая капельку книжная фраза будет очень хороша, всецело оправдана своей точностью.
«По коммуникации всё идёт очень плохо», — слышишь в Zoom’е. А смысл: «Не получается договориться». Или, например: «Никак не найдём общий язык».
«Чтобы полноценно закрыть потребность в видеоматериалах, прошу параллельно начать работу над аналогичным роликом для второй услуги», — читаешь в электронной почте. Имеется в виду: «Пожалуйста, приступайте ко второму ролику, он нам тоже нужен».
«Трансформация бизнес-модели стала основополагающим фактором нашего успеха в объективно непростой рыночной ситуации», — рассказывает топ-менеджер в интервью. А многие ли прочтут интервью, в котором звучит такой язык? Ведь можно сказать по-человечески: «Мы начали работать по-другому и смогли увеличить долю на рынке даже в разгар эпидемии коронавируса». «Начали работать по-другому» — слишком разговорно? Хорошо, скажите: «Мы изменили наш подход». Даже несколько претенциозное слово «трансформация» можно оставить, если включить чувство языка: «Мы поняли, что пришла пора не просто улучшать те или иные процессы в компании, а провести настоящую трансформацию бизнеса. И это привело к успеху».
Сфера бизнеса становится всё более и более демократичной. Мне кажется, это к лучшему. Может быть, в момент подписания многомиллионного контракта всем участникам встречи и впрямь к лицу быть при полном параде: строгий деловой костюм, подчёркнуто официальная речь. Но, право же, в абсолютном большинстве ситуаций повседневного делового общения — на встрече в офисной переговорной, городском кафе или Zoom’е, при разговоре по телефону, в переписке — никакой пользы от нарочито «профессиональной» речи нет.
Сколько раз я слышал от клиентов при обсуждении будущей презентации: «Обязательно учтите, что наш рынок — b2b, а не b2c». (Для непосвящённых: b2b значит business to business, «бизнес для бизнеса». То есть, компания оказывает услуги другим компаниям, а не обычным людям.) И каждый раз выходило, что никакого специального «b2b-языка» не нужно. Что понятная и живая русская речь приводит к подписанию контрактов быстрее, чем выводок бизнес-штампов и обманчивая деловитость стиля. Когда помнишь, что адресат — не абстрактная фигура в деловом костюме, а живой человек, у которого мало времени, который далеко не всё знает и хотел бы поскорее понять, что это вы такое ему прислали, — легче решаешься на «несолидную» ясность и доходчивость.

Сбой второго типа — гораздо опасней.
Выше речь шла о нечуткости к языку, огрехах речи, неумении сказать просто и прямо. Над этим можно посмеяться, хотя чаще хочется посетовать. Но подлинное, острое неприятие вызывает сбой второго типа. Ведь он извращает саму природу языка. Меняет его благородную функцию на противоположную.
Естественная роль языка — служить взаимодействию и взаимопониманию. Делиться информацией, разъяснять. Цель канцелярита на его втором полюсе — морочить голову, сбивать с толку. Он прикрывает невежество, отсутствие результатов и бессодержательность мысли. Что удивительно, часто к такому прибегают не осознанно, а опять-таки — в силу дурной инерции. Но вне зависимости от устремлений автора на этом полюсе речь деградирует: то, что говорится и пишется, плодит бессмыслицу и усугубляет непонимание.
Такое можно встретить в самых разных сферах: деловом письме, культурологической статье, реплике во время ток-шоу. Но само слово «канцелярит» отсылает нас к сфере государственного управления, именно в бюрократической повседневности Чуковский видел истоки этой болезни. Поэтому позволю себе вольно пересказать объяснение классика о причинах этого неприглядного явления на примере условного чиновника.
Здесь важно пояснить: разумеется, реальные сотрудники ведомств, муниципалитетов, министерств бывают очень разными. Я встречал среди них и самых замечательных людей. Но тот негативный и широко распространённый стереотип о представителе власти, который я опишу ниже, к сожалению, возник не на пустом месте.
Стереотип гласит: средний государственный служащий похож на того, кого в бизнесе в шутку называют форвард-менеджером. Никаких реальных дел за ним не числится, ничем заниматься и ничего решать он не хочет. Более того, в бизнесе хотя бы кто-то — непосредственный начальник, топ-менеджер, владелец — заинтересован в осязаемом результате. А в среде, к которой принадлежит наш герой, и этого нет. Брать на себя ответственность боятся все: не получится — будь добр освободи кабинет, а если получится, да не совсем так, как было нужно, — опять выходишь виноватым.
Талантливые, смелые идеи? Кропотливый ежедневный труд по их воплощению в жизнь? Забота о людях? Всё это на уровне лозунгов. А на деле культ процесса, бумаги, иллюзии. Важны только контуры мира, запечатлённого в документах учреждения или департамента. В планах и отчётах — непоколебимый рост и череда достижений. А что там за окном, за дверьми, какие непорядок или несправедливость — плевать.
Разрыв между Великим-Канцелярским-Процессом-По-Налаживанию-Жизни и подлинным состоянием дел надо чем-то скрывать.
Этой цели и служит канцелярит — как бы «солидная», но в действительности небогатая содержанием или вовсе бессмысленная речь. Причём привычка к выхолащиванию смысла коварна: она сохраняется даже тогда, когда вроде бы и есть о чём рассказать, но уже сам язык не повернётся сделать это точно и экономно.

Вот типичный пример канцелярита:
«Разработка коммуникационной стратегии требовала проведения глобального аналитического исследования актуального содержания темы цифровой трансформации и её современных концепций. Данное исследование должно было охватить все ключевые страны авангарда цифрового развития и базироваться на анализе национальных экосистем цифровой трансформации, “дорожных карт” реализации национальных технологических программ и стратегий, законодательства и нормативных актов в сфере технологического развития».

Написано «респектабельно», «со значением»? Ещё бы. А что сказано по сути? И сколько раз надо перечитать текст, чтобы до этой сути добраться?
Если совсем просто: «Цель исследования — сравнить, как цифровая трансформация проходила в разных странах мира». Стоило ли городить огород, чтобы донести эту нехитрую мысль?
Впрочем, я не хочу, чтобы у читателя сложилось впечатление, будто я предлагаю любую речь свести к разговорной. О том же самом можно написать в чуть более высоком регистре, добавив необходимый флёр учёности и «серьёзности»: «Цель исследования — определить различные сценарии цифровой трансформации на основе опыта ведущих экономик мира». Значительность сохранена, внятности прибавилось.
Русский язык содержит широчайший спектр возможностей. И каждый вправе выбрать свой речевой образ, свой стиль. Хочешь говорить просто и непосредственно — пожалуйста. Стремишься быть до педантичности точным в каждом суждении — на здоровье. Любишь щеголять диковинными словами и книжным синтаксисом — кто ж запретит. Считаешь своим долгом звучать внушительно — с радостью послушаем. Современная деловая речь может быть такой же разнообразной, как и мы, сотрудники компаний, владельцы бизнесов, фрилансеры.
Но ни один из нас не имеет права использовать язык как орудие бессмыслицы.

В канцелярите всегда есть элемент раздувательства, даже если сам человек этого не осознаёт: просто привык говорить и писать так, а не иначе. Но одно дело — общая тяжеловесность стиля, неловкие сочетания слов, ориентация на какой-то надуманный идеал «представительного» текста. И совсем другое — ложнозначительная абракадабра.
При этом реальный текст обычно оказывается не на том или другом полюсе канцелярита, а где-то между ними. Многие примеры выше тому подтверждение.
Человек говорит или пишет, всё более-менее понятно. Но вот в его речь затесалось два-три неуклюже-«солидных» словечка или оборота (сбой первого типа), и от этого начинает страдать ясность (сбой второго типа). Перед нами уже не понятный, прозрачный текст, а смысловое пятно. Поди догадайся, что оно значит.

Флоря называет канцелярит псевдостилем. Такая речь заимствует из официально-делового или научного стиля, притворяется ими[3]. Но делает это поверхностно и неумело. Поэтому результат далёк от ясности, точности и подлинной серьёзности. Канцелярит — это громоздкость и безвкусица, переходящие в сумбур. Слегка перефразировав, повторим на слайде:
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Помните слайд, рассказывавший о проекте «Мобильный шахтёр»? Речь шла о создании телеком-системы для информирования рабочих под землёй. Давайте узнаем, как такая система могла бы функционировать.
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Этот текст не рекордсмен по сложности. Однако и до настоящей ясности ему далеко: не каждый читатель поймёт его с первой попытки. Вдумаемся в каждую фразу и попробуем рассказать о том же доходчивее.
Читаем первое предложение. «Информация в текстовом виде» — это просто текст, не правда ли? Значит, «загрузка информации» — это всего-навсего ввод текста. Слово «централизованная» можно вычеркнуть: оно означает, что текст вводится на каком-то одном компьютере в какую-то одну программу. Фраза «предназначенный для аудиооповещений», скорее всего, тоже ни к чему: в следующих пунктах рассказано, как именно текст будет использоваться. Запоминаем: смысл первого предложения — «ввод текста в IT-систему».
Читаем дальше. «Трансляция текста в голосовое сообщение» — это «преобразование текста в голосовое сообщение». Чувствуете, что слово «трансляция» неловкое, неточное? «Транслировать текст в аудиосообщение» — разве так по-русски скажешь?
Переходим к последнему пункту. «Групповые или индивидуальные вызовы абонентов» — на последних двух словах я запинаюсь. «Вызовы абонентов» — что не так с этим выражением? Прежде всего слово «вызов» заставляет вспомнить фразы вроде «вызвать на ковёр», «вызвать скорую помощь». Но они предполагают, что вызванный должен куда-то явиться, где-то оказаться, а шахтёрам всего-навсего сообщают информацию, покинуть рабочие места их не просят. Хорошо, получается, речь идёт о телефонном звонке. «Вызываемый номер», «сбросить вызов», «вызов завершён», — такое мы, действительно, слышим или говорим сами. Но ощущение, что «вызовы абонентов» звучит не по-русски, не проходит.
Слова сочетаются между собой по законам, которые нам, носителям языка, не всегда легко сформулировать. Но действие этих законов мы в большинстве случаев (не во всех, конечно) чувствуем одинаково. Так, слова «звонок» и «вызов», хотя и могут сближаться в своем значении и оказываться синонимами внутри той или иной конструкции, всё же используются в языке по-разному. «Звонок другу!» — может воскликнуть ведущий популярной телевизионной передачи. Но представить его выкрикивающим «Вызов друга!» невозможно, не правда ли? При этом с единственным числом — «вызов абонента» — смириться легче, чем с множественным. Я бы, наверное, в конце концов согласился с такой грамматической формой, но чувство языка вновь бунтует: теперь оно обращает внимание не на сочетаемость слова «вызов» с другими, а на его смысл. Почувствуйте: когда мы говорим о «вызовах» в контексте телефонных звонков, мы имеем в виду не сам разговор, а установление связи. «Вызываемый номер» — это номер, с владельцем которого хотят поговорить. «Сбросить вызов» значит не дать контакту состояться. «Завершить вызов» — оборвать соединение. Дозвониться и поговорить по телефону — разные вещи. А в нашем случае и разговора никакого нет: шахтёр принимает сигнал и слышит автоматически сгенерированное аудиосообщение. Так и надо сказать: не «групповые или индивидуальные вызовы», а «групповые или индивидуальные голосовые сообщения». Точно найденное выражение сразу же делает мысль отчётливей, внятней.
Почему я так долго, с подробностями разбираю одну фразу? Почему спрашиваю и призываю: «чувствуете?», «почувствуйте»? Потому что именно включённое чувство языка — лучшее противоядие против канцелярита.
Например, чувство языка говорит: какой-то текст угловатый, неуклюжий. А почему? Задумавшись, находим ответ: в нём же нет ни одного глагола! А без глаголов добиться плавности и ловкости ой как сложно. Разумеется, в некоторых жанрах мастеру удастся и такое: вспомните «Шёпот, робкое дыханье…» из школьной программы. Но чаще всего с глаголами лучше, причём намного лучше, чем без них. Поставьте рядом с фразой «Принцип работы системы» другие три слова: «Как работает система», и ощутите, насколько легче они воспринимаются. А что написать вместо «ввод текста» — «вводится текст»? Нет, лучше проявить незримо присутствующего субъекта, упомянуть его. Например: «Оператор вводит текст». И дальше: не «преобразование текста в голосовое сообщение», а «система преобразует текст в голосовое сообщение». Хотя можно выбрать и другой глагол: система создаёт или генерирует аудиосообщение. Я остановлюсь на последнем варианте: заимствованное слово «генерировать» очень удачно вписывается в контекст благодаря тому, что принадлежит к технологической сфере.
Возможно, в будущем психолингвисты и нейрофизиологи докажут, что нейроны, в которых хранится информация о глаголах, тесно связаны с эмоциональными областями мозга, или найдут какое-то другое объяснение. Но почувствовать, как преображается текст, в котором не было глагола и вдруг он появился, вы можете прямо сейчас — до того, как наука вскроет механизм этого маленького языкового чуда.
В третьем пункте нет смысла упоминать «абонентов», тем более уточнять, что речь идёт о работниках шахты. Любому читателю презентации, дошедшему до этого слайда, и так понятно, кто адресат голосовых сообщений. Не стоит подыскивать и подходящий глагол: все три пункта легко объединить в одно предложение.
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Слева — длинный и нескладный текст. Он делает простое сложным: скорее всего, читателю придётся хоть немного, но поломать над ним голову. В тексте справа в два раза меньше слов и предложений. Но глаголы и точно найденные слова позволяют без усилий понять, о чём идёт речь.
Есть и пара тонкостей, которые стоит обсудить.
1. Выражение «голосовое сообщение» в новом варианте написано в единственном числе (в отличие от пресловутых «вызовов»): так оно согласуется со словом «текст». Но помимо согласования в самом единственном числе есть что-то, что делает всё описание более «осязаемым». Сравните: «Оператор вводит тексты, а система генерирует голосовые сообщения». Картинка получилась менее живой и конкретной, не правда ли? Такое легче почувствовать, чем объяснить.
2. Фраза «групповое или индивидуальное» спрятана в скобках в конце предложения. Так мы сблизили глагол «генерирует» и словосочетание «голосовое сообщение», и в результате текст воспринимается быстрее. Если «генерирует» окажется отодвинуто от «сообщения» целыми тремя прилагательными — «индивидуальное», «групповое» и «голосовое» — мысль станет куда менее внятной. «Система генерирует индивидуальное или групповое голосовое сообщение» — легко ли такое понять на лету?

Когда Чуковский и Галь писали свои великие книги, в нашей стране не было рыночной экономики. Её название и очертания на карте были другими. Всё это отражено в путевом очерке будущего нобелевского лауреата Габриэля Гарсия Маркеса, написанном в конце 1950-х: «СССР: 22 400 000 квадратных километров без единой рекламы кока-колы».
Нет рыночной экономики — нет и конкуренции. Нет конкуренции — нет необходимости в маркетинге, рекламе.
Чуковский и Галь видели опасность для языка и мышления, исходящую из мира бюрократии. Но они и представить не могли, что сегодняшний копирайтер для тендера на проведение корпоративного мероприятия опишет свою идею таким, например, образом: «Благодаря очкам VR гости попадают в уникальный проект Art Retrospektiva — настоящий портал в беспредметность, где значимые события и факты компании Ku-Ku Labs превращены в хранилище авангардных идей и образов».
Неужели из этого можно что-то понять?
Попробуем переписать: «Гости надевают очки виртуальной реальности и видят яркие художественные образы, рассказывающие о важных событиях из жизни Ku-Ku Labs». А можно и так: «Надев VR-очки, гости попадают в особое пространство. Оно напоминает музей современного искусства и наполнено виртуальными инсталляциями, каждая из которых связана с тем или иным фактом из жизни Ku-Ku Labs».
Написанный копирайтером текст сложно назвать канцеляритом. А между тем за ним скрывается всё то же желание превратить муху в слона, раздуть. Место бюрократической важности или псевдоучёности занимает дурно понятая «художественность», а результат тот же — ложная значительность, мыльный пузырь.
Такой язык часто встречается в продажах, маркетинге, рекламе.
Его так и стоит называть: маркетингит, рекламит, продажнит или сэйлзит (от английского sales — продажи)[4].

Представьте себе, что на одном из слайдов презентации вы увидели такой текст:
«В рамках продвижения гала-концерта планируется широкомасштабная PR-кампания, гарантирующая высокочастотное упоминание в информационной среде.
Среди подтверждённых представителей СМИ, которые гарантированно осуществят инфоподдержку мероприятия на стадии Pre- и Post-PR, уже значатся такие уважаемые представители индустрии, как телеканалы Россия 1, Россия-Культура, СТС и ТНТ, а также ТАСС, Regnum, Московская правда, Москва 24, Вести, Известия, Московский комсомолец, Комсомольская правда, Вечерняя Москва, RT, Rambler, Вокруг ТВ, Dp.ru и Woman.ru».

Если первый абзац текста ещё напоминает канцелярит, то во втором уже явственно чувствуется что-то новое — коммивояжёрский напор. Обо всём говорится с придыханием, с каким-то неуместным волнением, почти восторгом: «подтверждённые представители», «гарантированно осуществят», «уже значатся», «такие уважаемые». Но ведь так просто заменить помпезное вступление короткой фразой, а список телеканалов, газет и сайтов — логотипами. Сравните:
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А напоследок давайте ещё разок заглянем в Гринландию.
Местное Министерство туризма, курортов и круизов (известное как Гринтуризм) решило превратить страну в сильный туристический бренд.
Реконструирован зурбаганский аэропорт, отреставрированы набережные в маленьких рыбацких городках, владельцы гостиниц получают кредиты на развитие бизнеса по сниженной ставке, таверны с живой музыкой пользуются льготами от государства. С владельцами кинофраншизы о Джеймсе Бонде договорились о том, что следующая серия бондианы будет сниматься в винодельческом хозяйстве, расположенном между Лиссом и Покетом.
Появился и сайт visitgrinlandia.gl.
А на нём — тексты, расхваливающие Гринландию на все лады:
«Страна естественного спокойствия и природного богатства, место, где можно в безопасности “перезагрузиться”».
«Безопасная страна для туристов, хранящая традиции гостеприимства и глубокого чувства человечности с толерантными, искренними и ответственными жителями».
«Страна с интригующим культурным ракурсом, где можно почувствовать привязанность к истинным человеческим ценностям и простому образу жизни».
«Родина артефактов исторического наследия, комбинирующая их с современностью».
Вы что-то поняли? Я — лишь отчасти.
Смысловое пятно превратится в чёткую картинку только тогда, когда безымянный гринландский копирайтер предпочтёт продажниту точный и естественный язык.
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Глава 6
Ускоритель чтения

У меня есть любимый фокус. Публично рассказывая о том, как работаю над текстом презентаций, я показываю такой слайд:
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Слушатели отвечают на поставленный на слайде вопрос. Звучат разумные догадки: текст скопирован с сайта инвестиционной компании, заимствован из рекламного проспекта, взят из email-рассылки или поста в социальной сети, перекочевал на слайд из статьи на тему личных финансов.
Но нет.
Текст связный. Одна мысль следует за другой, пока рассказ не обрывается, явно требуя продолжения. Возникает закономерное впечатление, что абзац на слайде — фрагмент какого-то другого текста-первоисточника.
Но в действительности он сам, как мозаика, сложен из маленьких фрагментов.
Эти фрагменты — заголовки и подзаголовки одной презентации.
Прочитайте их все. Для чистоты эксперимента остальной текст каждого слайда будет скрыт.
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Сколько времени у вас ушло на чтение? Рискну предположить, что около 45 секунд — в среднем по 3 секунды на каждый слайд. А если вы читаете быстро, то ещё меньше. Заметьте, минуты не прошло, как вы уже знаете всё главное о персональном брокере: кто он такой, чем может быть вам полезен, как с ним взаимодействовать.
Секрет — в содержательных заголовках и заголовочных блоках.
Содержательный, или информативный, заголовок резко отличается от «обычного», в котором чаще всего звучит тема слайда: «Целевая аудитория», «Структура рынка», «Планы на год», «Результаты квартала», «Динамика продаж», «Наша команда» и так далее. Приведённые заголовки напоминают этикетку, ярлык, указатель. Они как бы говорят: «Читай дальше! Из текста ниже ты узнаешь о том-то и том-то».
Содержательный заголовок не указывает на важные сведения, он ими делится.
Так проявляется принцип, уже известный нам по предыдущей главе: «Выводи главное на первый план». Если у слайда есть центральная мысль — ей самое место в заголовке.
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Содержательные заголовки — не моё открытие.
Если не ошибаюсь, российский бизнес узнал о них благодаря книге «Говори на языке диаграмм» Джина Желязны, директора по визуальным коммуникациям McKinsey. Но хотя книга была издана в 2000-е и переиздана в 2010-е годы, а о таких заголовках можно прочитать во многих руководствах по созданию презентаций, встретить их вживую до сих пор большая редкость.
С непривычки содержательные заголовки могут показаться слишком уж длинными. Но размер фразы обусловлен её смысловым объёмом. Предложение «Рынок попрыгунчиков за три года вырос на 333 % вместо предполагаемых 111 %» сообщает нам больше информации, чем предложение «Рынок попрыгунчиков: прогноз и факт».
Между тем, мне случалось встречать длинные (в духе канцелярита и не только) заголовки, которые никой идеи не содержали. Например: «В рамках Всемирного экономического форума мы искали решение следующих задач», «Сколько длится проект и каковы его основные этапы» и даже «Новый подход ко встрече с селебрити. Всё получилось!» Первые два заголовка всего лишь указывают на то, что на слайде есть та или иная информация. То же самое можно было бы сказать и короче: «Наша повестка на ВЭФ» и «Сроки и этапы проекта». А в чём именно состоял «новый подход» в третьем случае, я не понял, даже прочитав слайд.
В заголовке вместе с новыми словами должен прибавляться и смысл (причём сущностный, первостепенный, а не абы какой). Если происходит именно так, длинный заголовок в интересах адресата, потому что помогает ему быстрее понять слайд.

Чаще всего идея, выраженная в информативном заголовке, — это квинтэссенция слайда.
Но бывает и по-другому. Во главе угла может стоять не та мысль, которая резюмирует слайд, а та, которая кажется автору наиболее яркой и выразительной. Способной вызвать у адресата живой отклик и побудить читать внимательнее.
Заголовок и остальной текст слайда могут сочетаться по-разному.
Откроем, например, восьмой слайд презентации о персональном брокере. Как он устроен? В заголовке противопоставление: «консультант, а не управляющий». Ниже — два абзаца, которые разъясняют его смысл.
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Очевидно, в этом случае заголовочный блок является квинтэссенцией слайда: кратко и точно передаёт его суть.
Но на следующем слайде всё иначе. Здесь в заголовке сделан акцент на профессиональном опыте персонального брокера, а четыре пункта ниже рассказывают о его повседневных обязанностях. Основной текст не уточняет или углубляет центральную мысль, а сопровождает её дополнительной информацией.
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Такая структура слайда логически вытекает из всей презентации. Обратите внимание: вначале было сказано, что инвестиции в акции и валюту «требуют знаний», затем было упомянуто «длительное обучение». Фокус на опыте персонального брокера — продолжение этой линии.
Зачастую заголовок слайда одновременно и раскрывается, и дополняется.
А вот ещё один интересный случай:
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Хвостик заголовка — «и занимайтесь тем, что вам важно» — не связан ни с одной другой мыслью на этом слайде. Но он развивает идею, сформулированную на предыдущем. Слайдом ранее заголовочный блок уверял: «Персональный брокер экономит время, которое вы можете потратить на развитие, бизнес или общение с близкими». Новый заголовок вторит этой мысли. В результате два слайда не просто находятся рядом, они подогнаны друг к другу.

Так, слайд за слайдом, складывается целостная «история» (подробнее об этом в главе «История в кавычках»). Она воспринимается легко даже при первом чтении.
Будем реалистами: человек, получивший презентацию, не так уж часто в ней заинтересован. По крайней мере, рассчитывать на такое не стоит. Наивно ждать внимательности и вдумчивости. Более вероятно, что у вашего адресата голова идёт кругом от собственных забот и неотложных дел. Хорошо уже то, что он отвлёкся от них ради вас: открыл присланный файл, а не проигнорировал его. Ему бы сейчас поскорее разобраться с презентацией. Поскорее понять, о чём она, как связана с ним, есть ли в ней толк.
Здесь и приходят на помощь информативные заголовки.
Быстро пролистав слайды, успев прочесть едва ли не одни только заголовки, ваш адресат уже получил ответы на свои первые вопросы. И если оказалось, что презентация нужна и полезна, охотно уделит ей больше внимания. Например, вернётся к заинтересовавшим его слайдам, чтобы подробнее их изучить. Или неспешно и вдумчиво прочтёт презентацию целиком — так, чтобы не упустить ни одной мысли.
Содержательные заголовки — это сокращённый путь к смыслу презентации.
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Да, информативные заголовки облегчают процесс чтения. Но они же, как это ни парадоксально, позволяют избежать легковесности. С ними мы можем провести через сложный материал даже самого нетерпеливого читателя, которому вообще-то некогда вникать во все эти премудрости. Они избавляют нас от необходимости огрублять и упрощать до бесконечности. Мы не боимся погрузиться в детали или поделиться глубокой аналитикой, потому что знаем: у нашего адресата есть ключ ко всему этому. Этот ключ — система простых для понимания, но содержательных заголовков.

Заголовок — первое, на что обращает внимание читатель.
Он же — первое, о чём следует думать автору. Решив, чему будет посвящён следующий слайд, попробуйте прежде всего придумать удачный заголовок. Когда центральная идея сформулирована, отобрать материал и организовать его на слайде проще. К тому же новый заголовок создаётся с учётом предыдущего, прилаживается к нему: от этого вся презентация становится логичнее и целостнее.
Если слайд уже готов, просто поменять «обычный» заголовок на содержательный получится не всегда. Смещение смыслового центра в заголовок может потребовать той или иной перестройки всего слайда. Впрочем, иногда такие изменения минимальны.

В наши дни некоторые особо крупные компании (обычно технологические, реже финансовые) стремятся стать для своих клиентом всем. Ну, или почти всем. Каждая такая мегакорпорация строит собственную «экосистему» — набор сервисов, охватывающий множество сфер жизни. Если ежедневно, а то и ежечасно клиент пользуется теми или иными услугами бизнес-гиганта — «экосистема» работает.
Представим, что по этому пути пошла ещё одна очень большая компания. Она называется АРП. Это инициалы отца-основателя, удивительным образом совпавшие с первыми буквами в названии его любимой книги — «Атлант расправил плечи». У Аристарха Радиславовича, создателя и главного акционера, возникла идея: сотрудникам разных подразделений компании следует рассказывать о себе и своей работе в корпоративном блоге. Тысячи человек в начале новой недели получили письмо с презентацией, объясняющей правила ведения АРП-блога. Вот один из слайдов:
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Не нужно заглядывать на другие слайды, чтобы догадаться: заголовок относится либо к одному из разделов презентации, либо к ней целиком. Поэтому превратим его в колонтитул и попробуем найти новый, содержательный.
Автор слайда оставил нам подсказку. Слова «только с этой точки зрения» подчёркнуты: очевидно, они и указывают на главное. Будущий заголовок должен звучать примерно так: «Рассказываем об онлайн- и офлайн-сервисах АРП только с такой-то точки зрения». Хорошо, но о какой такой точке зрения речь? Если использовать слова, уже имеющиеся на слайде, получится: «Рассказываем об онлайн- и офлайн-сервисах АРП с точки зрения их способности эффективно решать повседневные задачи клиентов». Понятно, но громоздко. Вдумаемся в примеры того, как нельзя и как можно писать в АРП-блоге, и попробуем сказать то же самое проще. Например, так:
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Оборота «реальная польза» не было на исходном слайде. Но именно он, точный и выразительный, позволил превратить рыхлый абзац в энергичный заголовок. Смысл в тексте не существует сам по себе, отдельно от слов. Поэтому важно искать такие, которые проявят его лучше всего. Сделают отчётливее и яснее.

Иногда заголовок не вмещает в себя всё, что хочется вынести на первый план. В этом случае на помощь приходит подзаголовок. Заголовочный блок — система из заголовка и подзаголовка — делает главную мысль слайда сложнее, нюансированней. Мы уже встречались с этим. Вот ещё несколько примеров из презентации маркетингового агентства:
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В случае с мегакорпорацией АРП нам пришлось сформулировать центральную идею слайда. Но иногда она уже готова, просто не выделена и потому теряется среди прочего. Такую мысль необходимо «назначить» ключевой и перенести в заголовочный блок.
Слайд ниже рассказывает о программах лояльности в кафе и ресторанах.
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Если вдуматься в приведённые тезисы, можно заметить, что они неоднородны и рассказывают о программе лояльности с разных сторон.
Тема первых двух пунктов — внимательность к гостям. Когда сотрудники заведения (в том числе с помощью специализированных программ) узнают гостя, запоминают его вкусы и учитывают их при обслуживании, мы понимаем: да, здесь умеют заботиться о посетителях и делают всё для того, чтобы превратить их в постоянных. Четвёртый и пятый пункты рассказывают о том, чем оборачивается такая сфокусированность на клиентах. Зачем она вообще нужна? Затем, чтобы довольные и благодарные гости не скупились на чаевые, тратили больше, возвращались сами, приводили друзей и при случае нахваливали любимое местечко. Третий пункт одновременно затрагивает обе темы: внимательность к гостям (стоит постоянному посетителю куда-то запропаститься, и это не останется незамеченным) оказывает благотворный эффект на бизнес (заведение тактично и умело напомнит о себе, после чего клиент, возможно, вновь станет регулярно заходить).
Итак, смысловая структура слайда образована двумя взаимосвязанными темами. Слайд уверяет: полезной и выгодной оказывается та программа лояльности, которая основана на уважении персонала (чаще всего вооружённого специализированным софтом) к посетителям, на зоркости к их потребностям.
Эффективность — следствие сосредоточенности на клиентах и их вкусах.
Чтобы выразить эту мысль в заголовочном блоке, достаточно перенести в него два первых пункта. Объединим их с текущим заголовком, уберём оказавшуюся ненужной нумерацию, и получится:
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Теперь даже при беглом взгляде на слайд читатель с лёгкостью понимает, как именно устроена хорошо работающая программа лояльности. В заголовке по-прежнему фигурирует маркетинговый термин с его сухостью, деловым прагматизмом, ориентацией на прибыль. Но к нему добавляется то, что делает бизнес человечным: радушие и забота о гостях.
Отмечу ещё несколько нюансов.
1. Единственное число — «каждый гость» вместо «гости» — сделало интонацию теплее. В ней проявилось больше чуткости, уважения к отдельному человеку. С похожим мы уже сталкивались, обсуждая слайд о шахтёрах.
2. Объединив первые два пункта в одно предложение, мы отказались от слов «помните их предпочтения». Так новая фраза звучит легче, но интересней другое. Этот компонент смысла в принципе оказался лишним. Осведомлённость сотрудников о вкусах гостей теперь читается между строк: раз к посетителям обращаются по имени и предлагают то, что им заведомо понравится, значит, и о предпочтениях помнят. Попробуйте вставить удалённый оборот в подзаголовок и сразу же почувствуете, насколько он неуместный, избыточный.
3. Причинно-следственная связь, которую мы обнаружили в смысловой структуре оригинального слайда, теперь проявлена с помощью конструкции «а значит».
4. Порядок последних трёх пунктов новый. Вначале сказано: внимание к гостям повлияет на их привычки и чеки. Затем: заведение научится замечать, кто из постоянных посетителей перестал ходить, и сможет зазвать их обратно. И наконец: довольные клиенты будут возвращаться в любимое местечко не только сами, но и с друзьями, а ещё и бесплатно его рекламировать. Логика рассказа стала стройнее: от возросшей преданности текущих клиентов к появлению новых.
5. Бизнес-обороты «средний чек» и «частота посещения» уступили место менее формальным, но куда более живым: «ходить чаще», «оставлять больше». Смысл остался тот же, а выразительности прибавилось.
6. Заметить, что «кто-то перестал ходить», — важно. Но куда важнее — удастся ли заведению вернуть запропастившегося клиента. Допустим, у посетителя остались самые лучшие воспоминания о кафе или баре. А теперь ему в соответствии с его вкусами сделано специальное предложение. Шансов, что человек заглянет ещё раз, в этом случае больше. Поэтому в новой версии слайда смысл бывшего третьего пункта изменился: слова о своевременно обнаруженном отсутствии завсегдатая опущены, а «можете вернуть» заменено на «легко возвращаете». Эта лёгкость вторит главной идее всего слайда: туда, где о тебе заботятся, хочется прийти вновь.

Призываю ли я всегда увенчивать слайд информативным заголовком или заголовочным блоком? Нет. Я уверен: ни один приём, даже лучший, не годится для абсолютно всех случаев.
Но в работе над практически любым слайдом стоит себя спросить: «А возможен ли здесь содержательный заголовок? И если да, каким он мог бы быть?»

Глава 7
Первый и последний

Отдельного разговора заслуживают титульный и — в меньшей степени — завершающий слайд презентации.
Заглавный слайд — первое, что увидит адресат. Он знает, что под «обложкой», скорее всего, не меньше десятка других слайдов, множество слов, возможно, также таблицы и диаграммы. Во всём этом ему предстоит разобраться. Мы условились, что не ждём от читателя энтузиазма. Наоборот, исходим из худшего: презентацию открыл равнодушный и недоверчивый человек, чьё внимание того и гляди улетучится. Поэтому титульный слайд должен задеть за живое. Убедить, что прочитать презентацию — в его, адресата, интересах. Нет-нет, с ней он не потеряет время, наоборот, узнает много полезного.
Польза — всё дело в ней. «Зачем мне это читать?» — хочет знать адресат. И титульный слайд отвечает: «Вот зачем». Так, переходя с одного уровня презентации на другой, мы встречаемся с одним и тем же принципом организации материала: главное должно быть на виду. Идеальный титульный слайд — информативен. Сжимая содержание презентации до одной или нескольких мыслей, он говорит читателю: «Вот в чём польза для тебя».
Посмотрите, как работает, например, такой титульный слайд:
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По этому слайду адресат, менеджер фармкомпании, сразу понимает, с чем имеет дело. Перед ним предложение от специалистов в области фармацевтической логистики. Их компания может быстро доставить медицинский препарат в режиме холодовой цепи куда угодно, и при этом груз не останется в аэропорту или ещё где-нибудь, а будет передан получателю. Полезно? Конечно. Можно читать дальше.
А вот титульный слайд из презентации другой логистической компании:
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Центральная мысль слайда и презентации в целом — экономьте на доставке сырьевых грузов: леса, угля, песка, цемента, удобрений, зерна. Уже при первом знакомстве с презентацией понятно, в каком регионе работает компания, а перечень городов, в которых находятся офисы, говорит о хорошем знании местных реалий. Если вам необходимо перевезти сырьевой товар именно по этой территории — высоки шансы, что вы внимательно прочтёте всю презентацию.
В первом примере на титульном слайде было сформулировано утверждение, во втором — призыв, но и то и другое необязательно. Главное — повысить информативность «обложки» до уровня, который позволит ей адекватно представлять содержание всей презентации. Уже на первом шаге адресат должен понимать, кто к нему обратился и чем может быть полезен. С этим прекрасно справляется ряд назывных (без глаголов) предложений:
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Заметьте: в примере выше информативным является не заголовок, а весь титульный слайд. То же и здесь:
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Иногда на первый план стоит вынести красноречивый факт — всего один, но зато какой:
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В подзаголовке такой факт заметен не хуже, чем в заголовке:
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Когда у проекта несколько важных параметров, показать на титульном слайде стоит все:
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Хороший заглавный слайд позволяет почувствовать многое. Например, масштаб компании:
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Или её опыт:
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Или потребительские качества продукта:
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В том числе продукта информационного:

[image: ]

Титульный слайд заявляет главную мысль презентации. В одном случае это призыв увеличить доход:
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В другом — предложение воспользоваться технологиями:
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А презентация, призванная вдохновить сотрудников корпоративной философией, может начинаться так:
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Задача завершающего слайда — не только оставить контакты, но и подтолкнуть адресата к тому, чтобы он ими воспользовался. Поэтому будет нелишним ещё раз напомнить о том, чем вы, ваша компания, продукт или идея можете быть полезны.
А затем предложите сделать ответный шаг.
Например:
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Иногда до полноценной работы стоит предложить что-то «на пробу»: пилотный проект, бесплатную консультацию, демодоступ к IT-решению. Так вас увидят в деле и поймут, на что вы способны.
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Плохо выстраивать завершающий слайд (как и любой другой, да и презентацию в целом, но об этом в следующей главе) по заранее заданному шаблону. Нужно всякий раз отталкиваться от конкретного материала и конкретной аудитории. Тогда на ум приходят нестереотипные решения, подходящие именно к этому случаю.
Например, рассказ о сложном продукте, во время которого по объективным причинам пришлось опустить многие подробности, можно закончить так:

[image: ]

Если в вашем деле важен личный контакт, а малейшая ошибка может привести к большим потерям, уместно сослаться на годы доверительных отношений с клиентами:
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Уверенность в своих силах — отличная тема для завершающего слайда:
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Если же ваша презентация — приглашение в сообщество, в котором найдётся место и вечеринкам, и разговорам по душам, пусть завершающий слайд всё это выразит:
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Хорошая идея — связать первый и последний слайды, закольцевав презентацию. Если в начале и конце мы говорим о пользе для адресата, это получается само собой.
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Чтобы создать смысловую перекличку между первым и последним слайдами, необязательно прибегать к одним и тем же словам.
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В примере ниже повторяется словосочетание «инвестиционная идея», но «рифма» на уровне смысла была бы и без него.
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Глава 8
История в кавычках

Именно так — «историями» — я называю презентации, которые отличаются от шаблонно-корпоративных.
В них струится живая мысль. Она не стеснена мнимыми правилами. Не стремится воспроизвести один и тот же уже давно навязший в зубах формат. Отказывается от внешней «серьёзности» в пользу содержательности и ясности. Избегает тяжеловесных и абстрактных формулировок. Чем доходчивей и выразительней сказано, тем лучше.
В презентациях-«историях» слайды не просто соседствуют, они подогнаны друг к другу. Здесь одно переходит в другое и всё взаимосвязано.
Именно о таких презентациях с первых страниц рассказывает эта книга. Многое читатель уже знает, но ещё не всё. Что-то придётся повторить, но лишь затем, чтобы увидеть сказанное ранее в новом свете и вникнуть в тему глубже.

Сторителлинг — ужасно модное понятие.
Но за ним скрывается старая как мир идея — идея естественности.
Вспомнить интересное происшествие и поделиться им во время публичного выступления не так уж и сложно. Придумать сценарий уморительно смешного рекламного ролика, благодаря которому зрители проникнутся симпатией к продукту, по зубам не всякому. Первое должно бы происходить само собой. Второе требует учёбы и практики. Но и в том, и в другом случае история увлекает и запоминается в силу своей естественности. Ведь именно так — с помощью рассказов, баек, слухов — общались между собой поколения людей до нас. Даже надев деловой костюм и сделав серьёзное лицо, мы не можем избавиться от желания обмениваться историями. Нас тянет к ним, а не к сухим безличным текстам, да ещё и напичканным клише.

История в строгом смысле слова требует персонажей и событий.
В презентациях, о которых рассказывает эта книга, такое бывает крайне редко. Да и разве проникнешься живым интересом к героям коротенькой — на дюжину слайдов — истории так, как сопереживаешь героям книг, фильмов, сериалов?
Делиться историями – в человеческой природе. Какой бы серьёзной ни была тема, ваша презентация может звучать почти так же естественно, как история.

И тем не менее практически любую презентацию можно заставить звучать как история. Даже если это всего лишь история в кавычках.
Я убеждён, что:
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* * *
О первом пункте многое было сказано в подглаве «Скажите то же самое проще».
Добавлю лишь, что нет никакого смысла искусственно завышать ценность прекрасных идей, отличных технологий, замечательных продуктов. Важничанье и надуванье щёк нужно там, где сутью пренебрегают ради видимости. Трудно представить себе бизнес, который долго продержится на силе иллюзии. Прочен успех того, кто действительно полезен, конкурентоспособен, неповторим. К тому же, якобы солидный язык, вопреки надеждам автора, почти всегда производит тягостное впечатление. Сказано чёрт-те что, да ещё многословно. Всё это отталкивает от текста и того, кто за ним стоит. А вам нужно, чтобы захотелось позвонить по номеру телефона, оставленному на последнем слайде.
Канцелярит и продажнит, на выход!
Подавляющему большинству презентаций к лицу непринуждённая, свободная интонация — та, с которой мы обучаем родителей пользоваться мобильными приложениями и объясняем друзьям, в каком банке им лучше взять кредит.
* * *
Но парадокс в том, что лёгкость — результат труда.
Естественная, плавная речь скрывает, что в её «биографии» множество переделок и отброшенных вариантов.
То, что читается без видимых усилий, было придумано не быстро и получилось не с первой попытки.
Вспомните любое путаное, сбивчивое письмо от клиента или коллеги. Вот его и впрямь написали без труда, на скорую руку: автор просто использовал первые слова, пришедшие на ум. Как думал, так и записал. Но мысль в голове бродит и ветвится: этому психическому процессу придумали подходящее название — поток сознания. Попав на экран ноутбука или смартфона, такой поток «застывает» и воспринимается читателем как клубок хаотично переплетённых смыслов, который поди развяжи.
Вспомните, сколько раз вы видели в рабочем чате сообщения вроде таких:
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Бедная Маша, сидящая в паре столов от вас, не сразу поняла, что обращаются к ней. Даже когда увидела своё имя: мало ли Маш в компании? Только после ключевого слова — спиннеры — её осенило, что речь идёт о подарках к Новому году. В этом году ей поручили купить подарки для клиентов, у которых есть маленькие дети. Первоначально выбор пал на спиннеры. Но во всех онлайн-магазинах они стоили дороговато, поэтому с покупкой тянули. И вот начальник нашёл пупырки (они же «вечные пупырки», или «поп-иты») — по хорошей цене, на одном небольшом производстве, с которым компания время от времени сотрудничает.
Представьте, насколько Маше было бы легче разобраться что к чему, если бы руководитель собрался с мыслями и изложил всё по порядку:

[image: ]

Да, в этом случае руководителю придётся потратить чуть больше времени, чтобы написать текст. Но Маша заметит сообщение вовремя, поймёт его быстрее и не упустит важных подробностей: например, что позвонить Рустаму нужно сегодня.
В придуманном примере хотя бы можно связать концы с концами. А в реальной жизни подчас приходится встретить такое, что сам — без пояснений и комментариев автора — точно не разберёшься.
Хотя дело не только в эффективности.
Понятно писать стоит из простой вежливости.

А ведь даже в разговоре на будничную тему трудно сохранить ясность от начала до конца. Живой человек в какой-то момент обязательно собьётся: начнёт говорить не о том, путаться в собственных объяснениях.
Со мной, например, такое случается сплошь и рядом.
Ещё труднее рассказать о чём-то сложном. Например, о том, как стартап X анализирует геном человека и выявляет врождённую предрасположенность к тому или иному заболеванию. Или как с помощью компьютерных алгоритмов управляющая компания Y обгоняет бенчмарки и стабильно показывает высокую доходность. Или как робот, созданный мегакорпорацией Z, умудряется убираться в квартире, готовить еду и поддерживать разговор по телефону.
Чем флорентийский ренессанс отличался от венецианского, в чём обаяние фильмов «золотого века» Голливуда, почему именно этот оттенок неба так завораживает — поди объясни с ходу, будь ты хоть профессиональный искусствовед, заядлый киноман или донельзя поэтическая натура.
Работа над любой «историей», в том числе предназначенной для слайдов, состоит в отборе и организации материала.
Её результат — продуманная, выверенная целостность.
Иными словами: каждый факт, каждая мысль и каждое слово в нашей «истории» оказались на своём месте. Каждая частность существует не сама по себе, а соотносится с незримым смысловым центром.
В этом смысле истории — те, что в книгах и на экране — не вполне похожи на жизнь. Это реальный человек может прожить день или год так, что оглянется назад и увидит только россыпь случайных событий. В хорошем художественном произведении любое происшествие, любая реплика, любая деталь каким-то образом связаны с общим замыслом.
И в нехудожественных, бессюжетных рассказах — «историях» — всё то же самое.
Определить смысловой центр в произведении искусства обычно сложно. Неслучайно о небольшом, на два десятка страниц, виртуозном рассказе потом пишутся десятки книг-комментариев.
С презентациями попроще.
Схема ниже не претендует на звание единственно верной. Но, мне кажется, она может быть полезна на практике. Идея проста: каждый слайд презентации преследует ваши бизнес-цели, но при этом учитывает точку зрения адресата и говорит о том, что важно ему.
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Обычно для автора презентации очевидно, какую цель он преследует. Было бы странно, если бы проблема возникала здесь. Но вот о пользе для адресата задумываются не всегда. Ещё реже догадываются просто взглянуть на получившиеся слайды глазами будущего читателя.
А ведь именно представляя реакции и чувства адресата (от острого интереса до сильного недоверия), мы понимаем, какой должна быть наша «история». Каких фактов или доводов не хватает, а какие избыточны. В какой последовательности стоит излагать материал. Какие слова будут самыми точными, самыми понятными.

Допустим, вы хотите подготовить презентацию о компании. Казалось бы, чего проще: перечисляешь услуги, приводишь показательные цифры (сколько реализовано проектов, каков годовой оборот, как долго компания существует и пр.), называешь клиентов, демонстрируешь реализованные кейсы. Но нет! Нужно представить адресата и его точку зрения. Например, спросить себя: знает ли он вообще, что бывают такие компании и они оказывают такие услуги? Если ответ «не знает», без подготовки рассказывать о себе нельзя. Сперва нужно объяснить, из чего выросла бизнес-идея и в чём польза от сотрудничества с вами.
Или вы написали текст привычным для вас языком, который прекрасно понимают коллеги и текущие клиенты. Перечитайте: не затесались ли в него профессиональные термины, которые озадачат человека «с улицы» — того, кто ещё не имел с вами дела? А если затесались, подумайте, как поступить: оставить, но пояснить, переформулировать или вообще отказаться от разговора о сложном с неподготовленным читателем? Только встав на место адресата, вы найдёте правильный ответ.
И так во всём. Думая о читателе, исходя из его приоритетов и представлений о жизни, вы понимаете, что и как следует рассказывать. Ваша «история» складывается сама собой и оказывается гораздо лучше, чем если бы вы следовали заранее придуманной структуре.
* * *
Между тем в бизнесе работу над презентацией обычно начинают именно со структуры. Кажется, что так профессиональнее, серьёзнее. Придуманный заранее план и вправду бывает полезен. Но здесь есть подвох. Очень легко упустить из виду, что исходная задумка — лишь подспорье в будущей работе. Первая идея в череде многих. Рабски следовать начальному наброску — почти всегда себе во вред. К сожалению, часто поступают именно так.
Мне приходилось видеть, как в некоторых компаниях устроен «конвейер» по подготовке презентаций.
Руководитель или главный эксперт задаёт структуру будущей презентации.
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После этого коллеги стратега раскрывают каждый пункт: приводят факты, пишут тексты.
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Презентация готова.
Всё бы хорошо, но такой чёткий, внешне «эффективный» процесс практически исключает творчество. Идя этим путём, набрести на по-настоящему яркое решение не получится. Рутинные презентации, от которых мало что зависит, можно готовить и так. Но когда на кону многое — перспективная сделка или партнёрство, — лучше добавить выразительности.
«История», способная увлечь и вызвать отклик, рождается в результате эксперимента. Заранее предсказать, какая последовательность слайдов и мыслей будет наилучшей, невозможно.
Поэтому: да, здравомыслие — важное качество в бизнесе и жизни. Люди, вооружённые логикой, способны на большие дела. Но вдумчивость и аналитический склад ума не помогут там, где нужно достичь нового — неожиданного, свежего — качества.
Рациональность бескрыла.

Любая презентация начинается со сбора материала, неважно, погружается ли автор в новую для себя область или вызывает в памяти всё, что узнал за годы работы. В материале надо разобраться: как минимум рассортировать, а в идеале ещё и увидеть взаимосвязи. Вот — главное, вот — второстепенное. Вот — предпосылки, вот — следствия. Вот — общее, вот — частное. И так далее. Об этом применительно к слайду много говорилось в подглаве «Проявите структуру».
Но это только подготовка к творческой работе.
К работе, в ходе которой с умом структурированный материал превратится в интересную историю.
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Рассказ о том, как происходит это преображение, я доверю великому мастеру историй — писателю Умберто Эко, автору «Имени розы».
Этот утончённый интеллектуальный роман, бестселлер, изданный в 1980 году, Эко через несколько лет дополнил комментарием — «Заметками на полях “Имени розы”». Любовная сцена в средневековом монастыре — единственная в жизни Адсона Мельского, юного послушника, который будет вспоминать её и в глубокой старости — сопровождается множеством явных и скрытых цитат из религиозных текстов. В «Заметках» автор рассказывает о том, как писал этот эпизод.
«У меня были заготовлены десятки карточек с выписками, книг с закладками, ксерокопий. Уйма всего»[5], — первый этап, подготовительный.
«Писал я эту сцену не отрываясь, на едином дыхании… приготовленные цитаты лежали рядом в полном беспорядке… я хватался за что-то одно, а продолжал уже из другого места», — второй этап, творческий.
И важное признание: «Когда сейчас ко мне обращаются с вопросами, откуда какая цитата взята и где кончается одна и начинается другая — я не в состоянии ответить».

Вернёмся в офис, к презентациям.
Практика «самого умного менеджера с очень стратегическим мышлением» порочна тем, что никогда не приводит к хоть сколько-нибудь неожиданному результату.
Коллеги-соавторы окажутся в точке, известной заранее.
Повторится шаблон.
А шаблон плох тем, что такое уже видели, слышали, встречали множество раз: это не дразнит ум, не увлекает.

Вдохновение — не то слово, с которым ассоциируется офисная работа.
А зря.
Иногда без него никуда.
Если в работе над презентацией вы почувствовали себя «в потоке», если творчески написали несколько слайдов, то, оглянувшись назад, едва ли сможете с ходу объяснить, как получилось именно такое решение. Вы, в каком-то смысле, окажетесь в компании Умберто Эко. Разве плохо?
И наоборот, если коллега или бизнес-гуру готовы оправдать каждый шаг, каждый выбор, ни разу не сославшись на свои ощущения («Я чувствую, что так лучше, но объяснить, к сожалению, не могу»), значит, творчеством здесь и не пахнет.
«Эффективность» — волшебное слово, которое то и дело звучит в офисных спорах. Но чаще всего на него напирают те, кто не видит ни в чем и тени волшебства. Такие люди, возможно, способны здраво судить о том, что работало вчера. Но оценить и тем более создать новое им, как правило, не по силам.

Удивляться результату, совершать мини-открытия — нормально.
Да, творчество, о котором идёт речь в этой книге, — это творчество с маленькой буквы, без претензий на величие высокого искусства. Но всё равно это творчество.
И любой микросдвиг в подаче материала, любой самобытный ход гораздо ценнее всех фраз, списанных с бизнес-шпаргалок.

Хочу показать несколько слайдов из моей практики, которые получились не по указке рассудка, а сами собой. Это — незапланированные удачи.
Работы из портфолио, примеры реализованных проектов авторы презентаций обычно приберегают напоследок. Однако в уже знакомой читателю презентации о фармацевтической логистике[6] два показательных кейса приведены на следующем же слайде после титульного. Это решение трудно было предвидеть заранее, оно родилось уже в работе:
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Логотипы клиентов чаще всего размещают на отдельном слайде. Но посмотрите, как удачно их можно соединить с другой важной информацией о компании. Однажды набредя на такое, пусть совсем несложное, но всё же неизвестное мне ранее решение, я стараюсь прибегать к нему и сейчас.
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Презентацию телеканала, журнала или сайта почти всегда открывает информация о размере аудитории. Это совершенно справедливо. Но если аудитория особенная и рекламодателей привлекает прежде всего её качество, начать стоит именно с этого:
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А о размере аудитории можно сказать и позже, причём мимоходом, на слайде, рассказывающем о другом:
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«Монтаж» на одном слайде разнородных, но удачно подчёркивающих друг друга фактов — типичный приём для презентаций-«историй». Из главы «Ускоритель чтения» мы помним: так происходит всякий раз, когда смысловой объём слайда не сводится к заявленной в заголовке мысли. Когда текст под заголовком не только раскрывает, но и дополняет его.
Взгляните на следующий слайд. Заголовок рассказывает о пользе IT-решения, остальной текст — о его качестве и цене. Такой ход трудно предписать, легче нащупать.
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Ещё интересней то, какую роль играет список конкурентов. Формально речь о том, что российское решение — более доступный аналог западных BMS-продуктов. Но многие адресаты этой презентации — компании, управляющие бизнес-центрами, торговыми комплексами, промышленными предприятиями и так далее — вообще не слышали о таком классе IT-систем. В России они всё ещё не распространены. Ссылаясь на известные бренды, мы даём понять: BMS — востребованное, нужное решение, им пользуются во всём мире, присмотритесь и вы.
Слайды, созданные «конвейерным методом», редко оказываются способны на тонкий ход. Они стремятся всё разложить по полочкам, но, как правило, застревают на уровне хорошо организованного материала. Идеи и факты, добросовестно собранные, лежат аккуратными стопочками. Им не хватает увлекательности, выразительной силы. А иногда и ясности. Потому что яркость и доходчивость рождаются не из набора сведений, а из их взаимодействия. Живая мысль пройдёт через те же идеи и факты по особой траектории, которая сделает их общий смысл рельефнее, отчётливее.
Не стоит оставлять творчество только художественной литературе. В бизнес-текстах, в том числе презентациях, для него тоже есть место.

Ниже — ещё два слайда, раскрывающие тему «умного здания».
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Что такое «умное здание» и какова его «начинка», мы понимаем без усилий. Эта лёгкость во многом обязана тому, что «история» состоит из хорошо прилаженных друг к другу разнородных элементов. Вот центральная мысль, тут же примеры, её иллюстрирующие. Следом объяснение со множеством деталей. Мысль плавно перетекает с одного слайда на другой: заголовки намертво сцеплены, и «сюжетно», и грамматически. Фрагменты текста аукаются: термины «датчик протечки» и «запорная арматура» отсылают к рассказу об устранённой неполадке в системе водоснабжения, помогают лучше его понять.
Удавшаяся «история» — это не ряд механически объединённых слайдов или тезисов. Это целостность более высокого порядка, в которой, повторю мысль из начала этой главы, одно переходит в другое и всё взаимосвязано.
* * *
А ещё история «осязаема» и конкретна.
Мы смотрим мультипликационный фильм или спектакль и как будто из наблюдателей превращаемся в персонажей. Читаем книгу — и нас засасывает придуманный автором мир. Рассказ друга о поездке за границу в социальной сети с названиями далёких мест и невероятно красивыми фотографиями отменяет все пространственные ограничения: мы уже где-то там, купаемся в море, карабкаемся в горы, сидим в уютнейшем ресторане.
Презентациям часто не удаётся создать образ, который можно живо увидеть и непосредственно почувствовать.
Например, написано: «оптимизируем бизнес-процессы», «занимаемся консалтингом», «разрабатываем стратегии», «повышаем эффективность», «помогаем достигать целей», «используем современные инструменты», «внедряем новейшие технологии», «обеспечиваем наиболее выгодные условия», «предлагаем решения нового уровня», «отвечаем последним трендам», «заботимся о клиентах», «гарантируем качество», «реализуем разнообразные проекты», «оцениваем перспективы», «учитываем риски», «оказываем поддержку», «решаем вопросы». И всё.
Никаких пояснений.
Никаких деталей.
Никаких примеров.
Чаще всего читателю невдомёк, что именно скрывается за этими вездесущими бизнес-оборотами. Уж слишком они абстрактны: понять специализацию компании, осознать масштаб её деятельности, особенности продуктов и услуг, почувствовать её неповторимый характер — невозможно.
Разумеется, ни одна из этих фраз не плоха сама по себе и отказываться от них не надо. Надо раскрывать, уточнять, иллюстрировать.
Например, логистическая компания заявляет: найдём лучшую схему доставки. Этому не веришь или, точнее, пропускаешь мимо ушей. Ведь похоже на обычное бла-бла, маркетинговый пшик. Другое дело, если тут же дан конкретный пример: вот так изменили маршрут и транспорт, вот что из этого вышло.

[image: ]

Читаешь — и чувствуешь доверие. Потому что имеешь дело не с абстракцией, а с фрагментом реальности. Такой слайд — окно в жизнь.
Или та же компания говорит: мы не работаем как все, а придумываем оригинальные решения. Может быть, и так. А где доказательства? Вот они:
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Другой пример.
Киберпреступники могут разорить человека и привести к банкротству бизнес. Поэтому компании хранят свои данные и данные клиентов как зеницу ока. Если тема IT-безопасности всплыла в презентации — обязательно необходимы подробности. Например:
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Та же компания подчёркивает достоинства личного кабинета, которым пользуются клиенты — состоятельные инвесторы. Чем он так хорош? Оказывается, дело не только в продуманном интерфейсе.
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Ещё немного задержимся в мире инвестиций. Управляющая компания уверяет клиентов, что не берёт с них лишнего — и по фактам мы видим, что здесь нет ни капли голословности.
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Хорошо, если мы можем подтвердить свою мысль цифрой или примером. Но это не единственный способ сделать её наглядней и жизненней, даже в бизнес-текстах. Иногда проходной тезис начинает играть новыми красками, если нам удаётся объяснить, что на самом деле имелось в виду за сухой формулировкой.
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На арт-рынке, как и на любом другом, можно торопить клиента и подталкивать к быстрым сделкам, а можно работать вдолгую. Для коллекционера лучше второе. Он хотел бы знать, как с ним будут строить отношения. Рассказывая об этом, не стоит скупиться на детали.
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Девелопер представляет проект, в котором архитектура одновременно радует глаз и служит практическим целям. Примеры помогают почувствовать всю справедливость этого утверждения.
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Точно так же — с живых примеров — можно начать разговор о трудностях, которые потенциальному клиенту знакомы не понаслышке.
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Заметьте: на приведённых слайдах в каждом заголовке — общая мысль, едва ли не лозунг. Но всякий раз это лишь приглашение к более вдумчивому разговору. Громкое заявление, поддержанное фактами, примерами и пояснениями, в конечном счёте оказывается взвешенной и точной формулировкой, в полной мере обоснованным утверждением.
Эффектных фраз, если за ними стоит что-то подлинное, ненадуманное, не стоит бояться. Они дают нашей мысли импульс. Делают её резче, точнее. Позволяют не только лучше понять то, что мы имеем в виду, но и по-настоящему проникнуться нашими словами.
Об одном и том же можно сказать по-разному.
Можно тускло и обыденно. А можно с огоньком и обаянием.
Вот смотрите:

[image: ]

[image: ]

Благодаря найденным заголовкам центральная мысль каждого слайда моментально вызывает интерес. Ведь можно было написать и как-нибудь иначе, например: «Приводим из интернета на ваш сайт новых клиентов», «Большинство клиентов работает с нами на постоянной основе». Вроде и сказано то же самое, но насколько вяло и блёкло.
Яркая, звучная заглавная фраза дорогого стоит. Но и остальному тексту не стоит отказывать в праве на выразительность.
Например, в первом пункте первого слайда заметно драматическое напряжение между «называете стоимость» и «скорректируем ожидания». Разве так не лучше, чем пресно сказать: «Вместе определяем KPI»?
В третьем пункте того же слайда могло бы стоять: «Всегда достигаем поставленных KPI». Или: «Все KPI — реалистичные, поэтому мы их достигаем». Но разве не удачнее та фраза, которая в итоге оказалась на слайде?
Там же написано: «те, кто вам нужен». Это теплее, чем банальное «целевая аудитория» или — вот уж слово-уродец — «лиды».
А «заказывают, звонят, регистрируются и оставляют заявки» человечней, осязаемей, чем «совершают целевые действия». Читатель этой презентации — интернет-маркетолог — и так знает, во что может вылиться интерес посетителей сайта. Здесь четыре русских глагола использованы не столько для простого информирования (как было бы, например, в статье на тему интернет-маркетинга для широкой аудитории), сколько для того, чтобы сделать мысль живее.

Хлёсткий, но при этом правдивый и опирающийся на реальность заголовок способен на многое. Он превращает отвлечённую информацию в понятный факт жизни:
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В последних примерах бойкость и энергичность уступают место другой, более мягкой интонации, но при этом заголовки не теряют в выразительности. Всё правильно, каждой презентации — свой стиль.
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Если у нас есть возможность поместить в заголовочный блок не просто красноречивый, но и «измеримый» факт — разумеется, упускать её нельзя.
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Слайды с числовыми показателями могут идти подряд: получается очень конкретно и выразительно.
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Герой этой книги — текст. Но понятно, что к словам и цифрам всё не сводится. Иногда не обойтись без иллюстраций или инфографики.
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* * *
Презентации-«истории» подходят для разговора о самых серьёзных вещах, например, об аутсорсинге в сфере управления железнодорожным хозяйством.
Представьте себя директором крупного промышленного предприятия, у которого есть своя ж/д инфраструктура: километры путей, локомотивы, вагоны, контейнеры, краны, погрузчики, снегоочистители, дрезины и целый штат людей, который всё это обслуживает.
О том, что компания-аутсорсер сможет лучше управлять этим большим и сложным организмом, вам рассказывают понятные даже при быстром чтении слайды:
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Глава 9
Объяснительный маркетинг

Существует понятие «объяснительная журналистика».
Не уверен, что оно в полной мере оправдано.
Большинство журналистских жанров — не новостная заметка, конечно — включают в себя объяснения. Репортаж с кинофестиваля помогает понять, как сегодня устроен мир кино. Расследуя рынок ГМО-продуктов, журналист разбирается, что скрывается за этой аббревиатурой. В интервью с основателем финтех-стартапа звучат вопросы, позволяющие заглянуть глубже в его дело. Без объяснений, простых и сложных, не обходятся аналитические статьи, обзоры, рецензии, авторские колонки. Трудно было бы рассказывать о мире на языке одних только фактов, никак их не осмысляя и не комментируя.
Возможно, полезнее было бы другое понятие — «объяснительный маркетинг».
Ведь в этой сфере к объяснениям прибегают куда как реже. Интернет-баннер и билборд нередко просто напоминают о бренде: не забывайте, такой есть! Или информируют: смотри, новая коллекция! Телевизионный или YouTube-ролик часто мифологизируют товар: мало что говоря о нём самом, окутывают его привлекательными ассоциациями. Промоутер в баре или супермаркете предлагает попробовать напиток или продукт питания. Картинка на этикетке зазывает: купи побольше — и участвуй в розыгрыше.
Конечно, и баннер, и рекламная полоса в журнале, и листовка, и ролик могут рассказать о продукте и что-то содержательное. Даже объяснить, как им пользоваться и чем он отличается от других, похожих на него. Но такое объяснение почти никогда не бывает мало-мальски объёмным или глубоким. Во-первых, объём и глубина здесь чаще всего просто ни к чему. Во-вторых, мысли негде разбежаться: и рекламная поверхность, и хронометраж ограничены.
Презентация — другое дело.

Бизнес прибегает к презентации, чтобы рассказать о сложных вещах.
Да, доступно.
Да, с упрощениями.
Но на принципиально ином уровне глубины, чем в случае большинства маркетинговых инструментов.
Похожими на презентацию по содержательности могут быть (но не всегда являются) сайт, онлайн-спецпроект, информационный анимированный ролик, материалы из бренд-медиа или блога компании.
Дело не в форматах, а в принципиальной установке: легко и доходчиво рассказать о непростом и неочевидном. Хотя иногда и о простом, но объёмно и всесторонне.
То, что сделано в духе объяснительного маркетинга, похоже на разговор с экспертом, а не с продавцом.

На протяжении всей книги я показывал слайды, за которыми стоят одни и те же представления о хорошем и плохом, должном и недолжном. Но всякий раз обращал внимание на разные их стороны: отсутствие лишнего, чёткую структуру, понятный язык, информативные заголовки, выразительные примеры и формулировки, обращённость к адресату.
Пора посмотреть на них как на целое.
И тогда мы увидим, что слайды объясняют.
Презентация-«история» служит тому, чтобы познакомить с новой стороной бизнеса и жизни, растолковать, как она устроена.

Наши клиенты, партнёры и инвесторы нуждаются в таких «историях».
Коллекционер хочет знать, откуда берётся точный прогноз аукционной цены.
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Дистрибьютор из соседней страны — почему предлагаемое оборудование будет хорошо продаваться.
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Частный инвестор — зачем вкладываться в девелопмент.

[image: ]

А ещё — почему девелопер готов поделиться с ним своей прибылью.
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Менеджеру торговой сети важно понять, чем новый продукт может приглянуться покупателям.
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Сотрудник энергетической компании интересуется, почему закупать промышленную арматуру у вас выгоднее.
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Директору автосалона непонятно, какие возможности для его дела открывает ваше IT-решение. Вы объясняете:
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Владелец автосервиса предпочёл бы работать по старинке, не закупая новое оборудование. Чтобы его переубедить, вы раскрываете все преимущества своей продукции.
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Благодаря цифровому решению вы переписываете правила игры в своей сфере и рассказываете, как именно.
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Вы критикуете законопроект, который может навредить целой отрасли, и приводите веские аргументы против него.
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Ваша система добровольной сертификации действенно защищает леса и помогает тем, чья жизнь с ними связана. Вы объясняете, какое именно лесопользование — ответственное.
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На рынке юридических услуг ваше конкурентное преимущество — комплексная экспертиза. А что это значит? Опишите несколько ситуаций, с которыми «узкий» специалист не справится, и всё встанет на свои места.
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Вы придумали новое конструктивное решение для тепловых сетей и разъясняете, чем оно лучше предшествующих.
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Мост — дорогое и важное сооружение: он отменяет естественное (река, пролив, глубокий овраг) или рукотворное (железная или автомобильная дорога) препятствие. Делает жизнь проще, а торговлю выгоднее. Его обрушение — всегда беда, даже если не ведёт к человеческим жертвам. Но, если должным образом следить за состоянием моста, катастрофы можно избежать. О том, как организовать такой мониторинг, вы рассказываете обстоятельно, не скупясь на детали.
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Руководитель компании уверен, что для работы с клиентами достаточно CRM-системы. Но вы предлагаете решение другого класса. Без вашего IT-продукта в CRM попадает слишком много некачественных данных. Это нужно объяснить.
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Покажите адресату то, что скрыто под поверхностью. Посвятите его в интересные и важные нюансы, о которых он, скорее всего, не знает. И будьте уверены: он посмотрит на вас и ваше дело совсем другими глазами.
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Слайды выше рассказывают об инвестициях в публичные компании. Ниже — в те, которые ещё не вышли на биржу.
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Читать хорошую презентацию — всё равно что говорить с вдумчивым, компетентным человеком. Его цель — не наобещать с три короба и добиться своего любой ценой, а по-настоящему толково объяснить, что к чему.
Вам становится понятнее, как устроена ещё одна сфера бизнеса.
А значит, и жизни.

Глава 10
Лекарство против безликости

В работе я часто сталкивался с одной и той же ситуацией.
Получишь материалы от клиента — старую презентацию, ссылку на сайт, список тезисов, — и они ничего не говорят ни уму, ни сердцу. Либо не очень понятны. Либо написаны как под копирку: однотипные бизнес-фразы, абстракции, за которыми не видна живая жизнь.
Доходит дело до интервью.
Я задаю вопросы — клиент отвечает в том же стиле, каким были написаны тексты.
Задаю новые вопросы — ничего не меняется.
Тогда я честно признаюсь: «Простите, ничего не понимаю». Или: «Конечно, индивидуальный подход — это очень важно. Но о нём же говорят тысячи других компаний из всех сфер бизнеса. Если произнести только эти два слова, “индивидуальный подход”, это не произведёт никакого впечатления. Нужны детали, которые позволят понять и почувствовать, в чём именно этот индивидуальный подход состоит, как проявляется. Такое нужно не заявлять, а наглядно показывать».
И вот тут — что-то случается.
Клиент сбрасывает речевую маску, прекращает игру в «серьёзность» и начинает говорить интересно, живо, с россыпью поразительных подробностей. Сразу чувствуешь суть, своеобразие продукта или компании. Понимаешь, почему это здорово, сколько сил, таланта и знаний в это вложено. Каждый пример, каждое пояснение наглядны и убедительны. Остаётся только изумлённо открыть рот.
И записывать, записывать, записывать.
А потом — превращать в слайды.

Если презентация удалась, она обязательно сохранит самобытность идеи, услуги, технологии, бизнеса и тех, кто за ними стоит. Сохранит на уровне интонации, характерных слов, смысловых акцентов.
На уровне отдельных аргументов и общей логики.
Удавшаяся презентация не просто рассказывает о чём-то: она в какой-то мере воплощает в себе свой предмет. Наглядно и убедительно представляет его тем, кому нужно.
Пусть ваша следующая будет именно такой.
* * *
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Сноски

1 См.: elib.osu.ru/bitstream/123456789/10176/1/Флоря. pdf. Ссылка была действительной 1 декабря 2022 года. Надеюсь, с тех пор ничего не изменилось.

2 Чуковский К. И. Живой как жизнь: о русском языке. М.: Зебра Е, 2010. С. 164.

3 Должен оговориться: Флоря соотносит канцелярит только с деловой речью, не с научной.

4 На эти названия меня натолкнула статья Т. В. Шмелёвой (philology.ru/linguistics2/shmeleva-00.htm, ссылка актуальна на 1 декабря 2022 года), в которой предложены такие остроумные слова: бытовит, науковит, политит и другие. Но Шмелёва понимает канцелярит иначе, чем я, и в её замечательные неологизмы вложен другой смысл.

5 Здесь и далее на этой странице: Эко У. Заметки на полях «Имени Розы» / Перев. с итал. Е. А. Костюкович. СПб.: Симпозиум, 2005. С. 50.

6 Начиная с этого момента я буду прибегать в том числе к слайдам из презентаций, мелькнувших в главе «Первый и последний».
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«Toponbira» — cepBUC [0CTAaBKM NPOAYKTOB
M TOBApOB NOBCeAHEBHOrO cnpoca
Nel B lpuHnaHguun*

Mpamas pocraska 120+ TbiC. AOCTaBNEHHbIX 3aKa308B
13 30+ TOproBbIxX ceTei exemecayHoO
BRIIOYaRA KAueHTam B 40+ ropoaax 1 Nocénkax

o Bceit cTpaHe

70 % 3aKa30B A0CTABAAIOTCA
MeHbLue yem 3a 10 MuHyT

Csepx6bicTpas gocTaBKa AocTynHa B 32 ropogax
M NOCENKax v 0XBaTbIBaeT 85+ % XuTeneii cTpaHbl

CneumanbHasa BUTPUHa
Ana manoro 6usHeca
OT NPOAYKTOB NUTaHUA, BOABI U KaHUENAPUM

A0 TOBapOB ANA Pbi60NI0BOB M MOPAKOB — Ha delo.toropyga.gl

*B okTAGpe 2022 roga no AaHKbim Zurbagan Research
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foToBbI B3ATb Ha cebAa 3aaauun
3a npeaenamu BHYTPEHHEro
NNOTUCTUYECKOro KOHTYpaA

Hanpumep

O6ecneunm neperpysKy B NopTy OpraHusyem paboty TepmuHana
W/IM Ha CTaHLUMM XK/ A NOrPaHNUYHOro BANA KOHCONMAAUUN TOBapoB
nepexopga OT pa3HbIX NOCTaBLLUKOB

COKpaTMB BPeMEHHbIEe PacXoAbl MPU C/I0KHON
NPOU3BOACTBEHHOM LieNoYKe CO MHOTMMM YyYaCTHUKamMKn
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Hauatb pabortatb

C NepCcoHaNbHbIM Bpokepom
o4eHb NPoCcTo
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PaboTtatb c Hamu
no-HacTosL,emMy BbIrogHO

ByAem npucbinath ogHy-aBe
MHBECTULIMOHHbIE naen

B MecsAL, N0 NouTe, B MecceHpKepe
nnm nobom Apyrom KaHane
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U3-3a HEBHMMAHMA K coBam
MUPOBaA SKOHOMMUKa TepAaeT
TPUNIUOHDbI A0NNAPOB B roa
MNpeacrasutens EBponeiickoro

JIMHIBUCTUYECKOTO 06LecTBa BbICTYNUA
¢ AoKknapom B [laBoce

UHecca TeKcToBa, «IKOHOMUCTDY

Hebpe)Hble nucbma

u coobweHunsa no pabore
oTHuUMaltoT 3,5 Hepgenun
YKU3HU B rog,

TO, YTO NULIYT HaALWIK Konnerm,
WHOrAa C/IMWKOM TPYAHO NOHATb

KopHeii utyxuH, «Hbio-MopKckuii komcomoney»

KomnaHum c BbICOKOI KynbTypou
obweHun 3apabarbiBaloT

B cpeaHeMm Ha 15 % 6oblue cBOMX
KOHKYPEHTOB

roBOpUTCA B UCCNEA0BaHUMU
Boss Consulting Group

PomaHn MNpaspopy6umk, Tverskaya Street Journal

BaHbkodP-6aHK

wTpadyeT COTPYAHUKOB

3a HeBpa3ymuTesibHble NUCbMa
K/IMEHTaM U Koaneram

3a aHanu3 KOpPEeCcnoHAEHLMU OTBEYAET

HeZlaBHO CO34aHHbIN [lenapTameHT
KOMMYHUKALMOHHOM ACHOCTU

Mapus 3opkas, «foproHa»





OEBPS/images/img00229.png
B cnyuyae 3Hauumoro gedekra
Avucneryep NoAyuuT
npegynpexaatowmm CUrHan

W yBMANT MECTO HaXOXKACHUA
npo6/1eMbl, YTO NO3BONUT YCTPAHUTDL
eé B KpaTuaiilume CPoKU

P
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TemaTuKa KaXKporo gHa
npecc-typa

ApMeHUA TPaAULMOHHAA

(OCMOTP UCTOPUUYECKNX MECT, HanpUMep, APEBHNX MOHacTbIpelt (Terapa,
Xop Bupan, Tates), ropHOro Kypopta [iuingKaH, U3BeCTHON BUHOAE/bHM,
Myses uctopum Apmenum, Mysesa-MHCTUTYTa reHOUMAA apMsaAH.

ApmeHuna coBpemeHHan

MocelweHne LieHTpa KpeaTUBHbIX TexHoMorui «TYMO» u LLIKoAbl KoauHra
42 Yerevan, 3Kckypcua no Myseto coBpemMeHHOro MCKyccTsa, 0CMOTp apT-
06beKToB Ha yamuax EpesaHa, Beuep B 0fHOM M3 MOAHbIX Kade.

ApMeHUs cnopTUBHas

MoesgKa No cnopTMBHBIM 06bEKTaM 3UMHe yHUBEpCHazab!.

Mporpamma

[eHb 1 | ApmeHua TpagULMOHHaA

(OCMOTP UCTOPMYECKUX MECT, Hanpumep, APEBHUX MOHacTbipel (Terapa,
Xop Bupan, Tates), ropHoro Kypopta ianaskaH, 3BeCTHOW BUHOAENbHY,
Myses ucropun Apmenum, Mysea-MHCTUTYTa reHouMAa apMsaH.

[eHb 2 | ApmeHus coBpemeHHasn

MocewueHue LieHTpa KpeaTMBHbIX TexHonorui «TYMO» u LLIKonbl KoguHra
42 Yerevan, 3KcKypcus no IVlysero coBpeMeHHOro UCKYCCTBa, OCMOTp apT-
06beKToB Ha yamuax Epesaa, Beuep B 0fHOM M3 MOAHBIX Kade.

[eHb 3 | ApmeHua cnopTUBHAA

Moesaxa no cnopTUBHbIM 06bekTam 3UMHeit yHuBepcHuaabl.
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HaiTi yenoseKka c NOMOLLbIO

«EanHOro KAneHTa» HeBepPoOATHO NPOCTO

[Denaiite 3anpocbl, Kak B AHAeKce

‘ 2. NpubbinbHbii C.

JDaxe B CaMOii rpOMO3 KON

1 Hey06HO Y4YETHOIM ‘ MpuBbinbHbii 1980
cucTeme Tenepb NOABUTCA
€/iMHOoe OKHO NOMCKa. ‘ Audi 916 154 17 63

Hy)KHan KapTouka HauaETca | Cepreii 873-46-19
MeHbLUE Yem 3a CeKyHAy.

A751Mr 799

Kaprtouka knvenTa
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BONbLIMHCTBO MEXAYHAPOAHbIX

PEUTUHIrOBbIX areHTCTB oueHuBaloT Kunp
KaK NpuUB/IeKaTe/IbHbIW AN UHBECTULUI PbIHOK

MporHo3 ocTaércs 61aronpUATHLIM HECMOTPSA Ha ANMAEMUIO KOPOHABUPYCA «

| Mogxopur_|

S&P Global FitchRatings ~ NOMNS DBRS
PeTuHr BBB- BBB- BBB (Hu3KMA)
MNporHo3 MonoxkutenbHbIR CrabunbHbI MonoxutenbHbi

/10 MHBECTULMOHHOTO YPOBHA
He xBaTaeT 1-ro nyHKTa

Mooby’s

Bal

CTabunbHbIi o

*Ml0CneACTBMA SHOHOMUYECKOTO KpU3UCa
2013 ropa, noce KOTOPOro peiiTHHT Hauan pacT

WNHdopmaums
O NPOrHo3ax Toxe
ycunusaet cnana,
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Pa6boTtaem TO/IbKO C MOCKOBCKUMM
Aesenonepamm 13 yncna ton-20

370 cTabunbHbIE KOMNaHMU

C XOpOLUEW UCTOPHEN.

Bbl COBEPLUEHHO TOYHO CAbIWANKN
0 BCEX W/IM BO/BLUMHCTBE U3 HUX.

Mbi IM4HO 3HAKOMbI C PYKOBOACTBOM
FNIaBHbIX CTO/IM4HBIX 3aCTPOMLYMKOB
W y3Haem 0 NNaHUpyembix

MMM MPOEKTaX U3 NepBbIX PYK.
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Y3Hatb 6onblue

I-IOKVna’:I TOBapr forest-etalon.org
CO 3HaKOM

«JlecHoOM 3TaNoOH», oAy
Bbl COXpaHAeTe nec
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JoBepbTe BaLl
dapmaueBTuueckui rpys
npodeccnoHanam

Pacckakute o Balueit 3agaue
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Ha PblHKe AesesonmMmeHTa Mbl — CBOU

HoaTomy Hac NpurnawaroT B NPOEKTbI,
O KOTOpPbIX HEN1b3A Y3HaTb U3 nyﬁﬂMHHbIX UCTOYHUKOB
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API-6n0r: MHCTPYKLMA ANA aBTOPOB

OnucbiBaem cepsucbl API
C TOYKM 3pEHUA peasibHOUN NO/b3bl
ANA KAneHta

Halu cepBMC — cambiii AyuLLmii Y Hac ecTb CepBUC, KOTOPbIi NOMOXKET Bam
APl — caman yuwwan KOMNaHMA B TAKOM-TO CUTYaLMM. BOT KaK MM NoNb30BaTbCA
Monpo6yiite Hall HOBbII KNACCHBIM cepBuC Ecnn y Bac Takan-To JM3HEHHan cutyaums,

BamM MOXeT NOMOYb Halua ycayra
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Bce cuactimMeble cembu
NOXOXK APYr Ha Apyra

LR

Kaxkpana HecyactiMBas cembs
LEEMATEEInO-cBOEMY |

iTit
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«EQUHDBbIN KNNEHT» aenaer 1o,
Ha YTO He cnocobHa HKM ogHa CRM

CRM-cuctembl nomoratot Bam «EAVHDBIA KAUEHT» — 3TO pelueHue
YNpPaBAATb OTHOLIEHUAMM C KNUEHTaMM, Knacca CDI (Client Data Integration).
HO He YMEeIoT No-HacToALLEeMY XOPOLLO CDI o6ecneunsaet CRM-cucremy

paﬁo*ran: C X AaHHbIMU MONHbIMU U Ka4eCTBEHHbIMU AAHHbIMU
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Mpumep ycnewHbIxX
MHBECTULUMIA B HEABUXXMMOCTb
B pamKax ctpaterum Value-Add

KAMEHT XOTeN MHBECTUPOBATL B KOMMEPUECKYIO HeABWKMMOCTL Ha TEPPUTOPYUY ABCTPUY, [epMaHiy, DpaHLmM
v Hupepnakaos. 3a 3 MecAla Mbl NPOaHaAM3NPOBaK 70+ NEPCEKTUBHBIX OGBEKTOB B 3TOM peruoHe.

B uore 6b110 BLIGPAHO OPMCHOE 3aaHMe Knacca A B FamBypre. CBOM NPEAIOKEHMA NO COPUHAHCHPOBAHMIO
npepcrasnam 10 6aHKOB, Camoe BbIFOAHOE CAENan MecTHbIN Berenberg, MmeHHo ero u Bbi6panu. Nposeas
NeperoBopbI ¢ NPeAbIAYLYMMY COBCTBEHHUKAMM, Mbl CMOFIM YMEHbLUMTE CYMMY CAEAKN Ha 14 % N0 CPAaBHEHMIO
C HE3aBUCUMOM OLLEHKOW.

B npoLjecce ynpasneHns mMbl 0GHOBUAN MHBPACTPYKTYPY GU3HEC-LIEHTPa, B YaCTHOCTH, NPOBENY NepPennaHUPOBKY
PAAA NOMeleHI 1 OPraHN30BaNM KOBOPKMHT-NPOCTPHCTBA. ITO NO3BO/M/IO YBEMUMTL aPEHAHYIO 3arpy3Ky
€75 % A0 100 %. TakiKe Mbl CEpTUGULMPOBAAY 33aHHE NO FKONIOTMHUECKOMY CTaHAAPTY LEED, B pe3ynbrate Bcero

DT0T ab3al, pacckasbiBaeT O TOM,
Kak 6U3Hec-LeHTp 6blf1 KyrieH

A 3TOT — 0 TOM, KaK UM
ynpaBagaau C Lesibio MoBbICUTb
CTOMMOCTb

3a 3 ropa yNpaBNeHns PIHOUHAsA CTOUMOCTb 6M3HEC-UEHTPA BLIPOCAA Ha 27 %, @ EXErOAHan BbIpyYKa C
OT apeH/AHbIX NOTOKOB AaXKe 60/ible — Ha 32 %. [LOXOAHOCTb NPOEKTA ANA KAWEHTa COCTaBuAa 28 %, BbIpy4eHHble
CPeACTBa 6bINM YCNELIHO PEMHBECTUPOBaHDI. DOTOrpaduM 3AaHNA eCTb.
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MpeseHTauuMA 3aKOHYeHa.
Bpems nokasatb ce6s B gene

CBAXKUTECH C HAMM, Koraa Bam byaer yao6Ho.
3aBTpa, Yyepes HefeNlo UK Yepes rog,
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3abotumca
O BOBJIGYEHHOCTU BaLLUMUX
nonesbIX COTPYAHUKOB

U HaxoAuM HoBble cnocobbl NOBbLICUTb UX camooTpavy

Y Hac—

OT/INYHBII 0pUc

B KOTOPbIiA NPUATHO NPUIATU
Ha TPEHUHT. B 30He OXMAaHMA
Kode, TeneBn3op u Kukep

He orpaHuumsaemcsa
pabounMmm oTHOLIEHUAMM
YcTpavBaemM NUKHUKK,
KynbTnoxoAab! u ¢0TOKOHKVPCbI

ToToBbl paboTtatb

C BO3pacCTHbIMU
COTPYAHUKaMU

OHM — LEHHbIN pecypc,

0 KOTOPOM 06bIMHO 3a6biBaloT
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Mnoxoi cepBuUC NOPTUT OTHOLLEHUA

MeXAy onepaTopom U KJIMEHTOM

BO3HMKaET NOPOUHbII1 KPYr: KOMMaHUA TPATUT AeHbIU
Ha B3aumopaeicTBuA ¢ abOHEHTOM, KOTOpble NOAPbIBAIOT €ro JI0AIbHOCTb

MpuMepb! U3 XKU3HU

Tenekom-onepatop no tenedoHy
NPEANOXKUN KNUEHTY NOAKNIOYUTL
AOMAaLUHUIA MHTepHeT. Ho npun
noceueHnn odpuca BbIACHMOCH,
4TO B PaifOHe, rAe KUBET K/IUEHT,
Yy KOMNaHUM Aaxke HeT Kabens.

KnueHt Tenekom-oneparopa
nepeexan B cocegHui noabess
TOrO }Ke 0Ma, He NPeKpaLan
NoNb30BaTbCA A0OMALUHUM
UHTEpPHETOM. n nony4Yun 3BOHOK

OT onepartopa ¢ Bonpocom:
«lMouemy Bbl peLuMan OT Hac YUTn?»

KnueHT Tenekom-oneparopa
B TEYEHUE rofa NPOAC/KAN
PerynfpHO Mo/y4aTb 3BOHKN
u cmc 06 ycnyre, OT KOTOPOIA
KaTeropuyecku oTkasancs
HECKO/NbKO pas.
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Apyromy — Takasa
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ICE CUBE — cambii1 yao6HbI1 popmart
KybuKoBoro nbaa gns agoma

He TpebyeT HaxoxaeHus HapéxHo 3awmuaer

B Xonoae OT 3anaxos

CBEXMUiA NEA, MOXKHO NONYYUTH WUcnonb3yetca NaMUHUPOBaHHaA
3a 1 4ac, NONOXKUB YNaKOBKY ynaKoBKa (U3roToBneHHan

B MOPO3U/IbHYIO Kamepy. W3 HECKONIbKUX CNIOEB NNEHKM).

Bcé peno
B YHUKa/NbHOI yNaKoBKe

Kaxabiii u3 20 Ky6UKOB XpaHUTCA
B OTZe/1IbHOI repMeTUUHOM AYeiike

JNerko nseneub HY>XHOe
4mncno Kybmkos

IMOXHO NpeBpaTUTL YNaKoBKY
B NaKeT MM BCKPbITh YacTb
AYeeK, 0CTaBuB OCTaNbHble
HETPOHYTLIMM.
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Mpecc-Typbl
6norepos

M YKypHaNnUCTOB
B ApmeHuto

dopmar

2 npecc-Typa npeAcTaBuTeNeil BeayLux MUPOBbIX
CMU 1 6norepos.

KoHuenuusa

Mpecc-Typ coBUPaETCA NoA UHGOPMALMOHHBI NoBoA,
CBA3aHHBIT CO 3HaKOBbIMM COBbITUAMY (Bapaasap
100 AHeii 4o Yrusepcuazp!). B kaaom npecc-Type —
50 Y4aCTHUKOB U3 Pa3HbIX CTPaH. LA Y4aCcTHUKOB GyaeT
paspaboraHa cnewvanbHas TPEXAHEBHaA NPorpamMma
MeponpuATUiA B ApMeHMM.

TemaTuKa Kaxkgoro
OHA npecc-Typa

MomeHsiTe obLee

M YacTHoe MecTaMn —
1 BCE cpasy cTaHeT
NOHsATHee

ApMeHUA TPaAULIMOHHasA

OCMOTP HCTOPUUECKWX MeCT, HanpUMep, ApesHUX MoacTbipels (Terapa, Xop Bupan, Tates),
TOPHOTO KYPOPTa ZUAWAMKAH, U3BECTHOM BUHOAEAbHH, My3en UCTOPMH ApMeHWH,
Vly3es-uHCTUTYTa reHOLMA apMSH.

ApMeHUA cOBPeMEeHHas ApMeHUA CNOPTUBHAA

Moceiuienye LieHTpa KpeaTHBHIX TeXHONOTHiA MoesaKa o CnopTHBHbIM 0BbeKTam

«TYMO» u LLikonbi kopuHra 42 Yerevan, 3umHel yHusepcuaab.
3KeKyPCUA 10 My3eto COBPEMEHHOTO MeKyCcTea,
OCMOTP apT-06beKTOB Ha YAMuaX Epesana, Bedep
80AHOM U3 MOAHIX Kade.
AHeun oo

B
w10

YHusepcuaapl
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YTto Takoe
KaHUensapur?

MceBAOCTUNb, UMUTUPYIOLWUA M A0BOAALMIA
Ao abcypaa uepTbl 0GULMANBHO-4EN0BOTO
WM HAyYHOTO CTUNSA.

Heykntoxas, HeonpaBAaHHO YC/IOXKHEHHasA,
CTPeMALLAACA K BHELUHel «CONNAHOCTM» peyb.

Momexa Ana unTaTensa: MOXKeT 3aTPYAHATb
NOHMMaHMe TeKCTa MU NPUBOAUTD
K NonHoii 6eccmblicnuue.
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HaunbonbLluinii goxoa NnpUHOCAT

UHBECTUUMU B BANIOTY U aKLUN

Ho pa6ota c HuMmu TpebyeT 3HaHWI1 M BpemeHU
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Pacxop Ttonnusa cTaHer
a6CcoNOTHO NPO3pPayYHbIM

Hu oauH py6ab He 6yaeT noTpaueH 3ps

YCTaHOBUM [aTUMKM KOHTpONs [Aucnetuep 6yaeT oTcnexmsarb Mpw xenaHum pykosoguTenb
Tonnmsa u GPS-Tpekepbl BCe nepemeLLeHus U onepauum TaK}Ke MOXKET NOAKIOUNUTLCA

Ha IOKOMOTHBMI, KPaHbI B peXXMme peasibHoro BpemeHu K cucteme MOHUTOpPUHIa

VI APYTYIO MOTOPHY!O TEXHUKY " AaBaTb MALWMHUCTAM peKomMmeHaauum,

KOTOpbIe NO3BO/IAT NPOANUTL
CPOK cny>K6bl ABUraTeneil Ha rogbl






OEBPS/images/img00221.png
B necy, oTKyga poAom ToBap UM yrNaKoBKa
c ceptudukaTtom «JlIeCHOro 3TasioHa»,
cnepyloT YYLUM NMPaKTUKam

B yacTtHocTH
3alMLLAIOTCA MA/IOHAPYLUEHHbIE /IeCHble NecosocctaHoBNEHME NPOUCXOAUT
TeppuUTOpUM U Apyrue ocobo LEeHHble neca no-Hacroawemy 3pdeKTMBHO

BbICaXKMBAIOTCA XO3AUCTBEHHO LUeHHble Nopoabl AepeBbes,

Ha HUX He BeAETCA HUKaKan X03ANCTBEHHAA
332 HUMM NPABUIbHO YXaXXUBAKOT

BEATeNbHOCTb

0O6bEMDBI py6KM CTPOro KOHTPOAUPYIOTCA, Cobntogalotca npaBa MecTHOro

a cama OHa BeAETcA No Bcem npasuaam HaceneHua u paboTHMKOB

JNecopy6bl COXPaHAIOT MO3aUYHOCTb JIECHOTO Hanpumep, coxpaHstoTca mecta c6opa aroa v rpu6os,
nanawacdTa u 6uopasHoobpasue 0XOTbl M NPOBEAEHUA TPAAULMOHHBIX PUTYanoB. PaboTHUKM

NONY4aloT Ka4yecTBEHHYIO crieLoAexay v 6enyio 3apnnary
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KpeautHbi penTtnHr Kunpa

Arentcreo

Mpepsiaywwi
peifiHr

Texyupii
peiiuHr

Pacumposka

Para

Dunamuka

Mporwos

B 2013 roay Ha Kunpe npousowén

B - B i oo o

SKOHOMMMECKV KPU3HC, NOCAE YEro BCE
MEXAYHaPOAHbIE PEITAHFOBbIE areHTCTEa
NIOHASWNY CYBEPEHHbIlE KpEAWTHbIA PEITAH
CTPaHbl A0 HEUHBECTULUMOHHOTO YPOBHA.

CTex nop oTmesaerca noAoKMTENbHAR
AMHAMMKa: CTaBbHBI SKOHOMMHECKUTE
pocr Kunpa otpaxaerca & perynspHom
ROBbILIEHNY CYBEPEHHOTO peiiTuHra.

AreHTCTBa He NOHU3WAM peiiTuHr Kunpa

Ba2 888- 888- BBB (HwsKnii)
Bal 88B- 888- BBB (Hw3KniA)
HeuHBeCTULMOHHBIi
ypoBeHb o MMRECTMUMOMMAIE  Unmecrauuouunii [locratousan
(Ha 1 nyHKT HiKE ypoBeHs ypoBeHb KpeauTocnoco6HoCTL
MHBECTALIMORHOTO)
23.08.2021 03.09.2021 03.04.2020 22.10.2021
Pocr Bes uameHeHwii Be3 uamenenwii Bes ameHenwii
CrabunsHbii Monommrenshsiii CraBunbHbit Tonomurenshbiii

HMW BO Bpema 3aKkpbiTua KoonepaTueHoro
6anka (Ne2 8 crpane) 8 2018 roay, Hu nocre
Hauana SMUACMMM KOPOHABUPYCA, KOTOPaR
HEraTMBHO OTPasMnack Ha perTUHrax
(AECATKOB CTPAH NO BCeMY MUPY.

dakT 2. OgHo

13 areHTCTB cuuTaeT
uHsecTuummn B Kunp
PUCKOBaHHbLIMU
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O KomnaHuu

Ecnun o6bvepunHnTh onvcaHve

KOMMNaHWn C pesynbratamm
«Toponbira» — 370 CEPBMC AOCTaBKY NPOAYKTOB 1 TOBAPOB NOBCEAHEBHOTO CMPOCA U3 CETEBbIX MarasuHoB &

lpuHAaHauu. OH obecneunBaeT AocTaBKy U3 30+ TOProBbIX CETeid, BK/oYan KpynHeiwme: « MOopCcKoil BOAK», MapKeTUHIroBoro

«TonyTumK», «MeHHepC 1 cbIHOBbAY, «MoKeTTopr» U «aHAaHroy. Kaabii MecaL, «Toponbira» A0CTaBNAET McCnefoBaHMs, MOy UNTCS:
6onee 120 TbicAY 3aKa30B KAMeHTam B 6onee uem 40 ropoaax u nocénkax no Bceit NpuHnaHgum — ot feproHa P " !

Ao 0xHoro Mopra. «"Toponsbira” — cepsuc

B COOTBETCTBUM CO CBOMMM Ha3BaHWeM «TOPOMbIra» aKTUBHO PAa3BUBAET HaNpaB/ieHne CBepXBbICTPOI AOCTaBKKN NPOAYKTOB
Aocrasku. Ceroans 70 % 3aKa3oB AOCTaBNALTCA MeHbLue Yem 3a 10 MuHYT. Takas AoCTaBKa AOCTYNHa 1 TOBapOB MOBCeAHEBHOIO
B 32 ropogax 1 nocénkax, oHa oxsatbiBaet 6osee 85 % HaceneHus NpuHnaHguu. Moay4uTb NPOAYKTHI U TOBapbI

Bcero 3a 10 MMHYT MOXHO 13 «Monyrunkan, «febmapkTay, «KanepHuka», «Cekpeta Acconby, «DaHaaHro, cnpoca N2l B MpuHnaHamm».

«MapycéHKa» u ApYrux NoNynApPHbIX MarasuHOB. UeM He 3arofloBoK?
MHOrMe KOMNaHUM Manoro 6usHeca BbIGUPAIOT «TOPOMbIry». [N HUX CO3AaHA CELManbHas BUTPUHA —
delo.toropyga.gl. Ha Heli MOXHO KynuTb NPOAYKTHI MUTaHWs, BOAY, KaHLENAPHIO, TOBAPbI AN1A Pbi60/I0BOB
Y MOPAKOB U BCE, 4TO HY)KHO ANA Aena.

Mo aaHHbIM Zurbagan Research, B okta6pe 2022 roga «Toponbira» ABAAACA IMAEPOM PbIHKA AOCTABKU & ———
BCTpaHe.
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O KomnaHun

«Toponbira» — 3T0 CEPBMC AO0CTaBKM NPOAYKTOB U TOBapOB NOBCEAHEBHOTO CMPOCa U3 CeTeBbIX MarasuHoB
lpuHnaHanu. OH obecneunsaer AOCTaBKY U3 30+ TOProBbIX ceTeld, BKAOUas KpynHeiiume: « MIOpPCKoi BOKY, &————————
«MonyTunk», «MeHHepc 1 cbiHOBbAY, «TToKeTTOpr» U «danaaHTo». Kasapil mecaly «Toponbira» AocTaBAseT
6onee 120 Tbicay 3aKa3oB KaneHTam B 6onee yem 40 ropoaax U Nocénkax no eceii MpuHnaHaum — ot feproHa
Ao KOxHoro Mopra.

B COOTBETCTBUM CO CBOMMM Ha3BaHNem «TOpONbira» aKTMBHO PasBUBAET HaNpaB/ieHN e CBePXBbICTPOIL
Aocraeku. CerogHn 70 % 3aKasoB AOCTaBAACTCA MeHbLue Yem 3a 10 MUHYT. Takan AocTaBKa AOCTYNHA

832 ropoaax 1 Nocénkax, oHa oxsatbisaet 6onee 85 % HaceneHna MpuHAaHANK. MONYUUTL NPOAYKTHI U TOBapbI
Bcero 3a 10 MUHYT MOXHO 13 «MonyTunKay, «fesbmapkray, «KanepHuka», «Cekpera Acconby, «PaHAAHIO», &
«TMapycéHKa» 1 APYIMX NONYNAPHbIX MarasuHos.

MHOr1e KOMNaHUK Manoro 6u3Heca BbIGUPaOT «TOPONbIrY». LA HUX CO3AAHA CNELMANbHAA BUTPUHA —
delo.toropyga.gl. Ha Heit MOXHO KynuTb NPOAYKTbI NUTaHWA, BOAY, KaHLENAPMIO, TOBApPbl A/1A pbi600BOB
M MOPAKOB 1 BCE, UTO HYXKHO ANA Aena.

Mo aaHHbIM Zurbagan Research, B okTa6pe 2022 roaa «Toponbira» ABAAACA AMAEPOM PbIHKA AOCTABKU
B CTpaHe.

«MonyTunk» n «PangaHro»
YyNOMUHAKOTCA ABaXKAbl.
EcTtb v B 3TOM
ny6nMpoBaHnm cMbicn?
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Mpecc-Typbl 6n0repos
U XKYPHannUcTos B ApmeHuto

dopmar Mporpamma

2 TpéxpHeBHbIX npecc-Typa Ana 50 [OeHb 1 | ApmeHUs TpaguLMOHHas

BEAYLUMX MUPOBbIX JKYPHANCTOB M Grorepos. OCMOTP UCTOPUHECKNX MECT, HaNPUMep, APEBHUX MOHACTbIpel (Ferapp,

Xop Bupan, Tates), ropHOro Kypopta [lunnasKaH, U3BeCcTHON BUHOAENbHY,
Mysesn ucropuu Apmenum, Mysea-UHCTUTYTa reHoLMAA apMAH.

AeHb 2 | ApmeHUA coBpemeHHas
UHPOopmaLMOoHHbIe NOBOAbI

Mocewenme LieHTpa KPeaTBHbIX TeXHONOTIi «TYMO> u LLIKoNbI KoaMHra
42 Yerevan, 3KcKypcua no Myselo coBpeMeHHOro UCKYCCTBa, 0CMOTP

Bappasap 10 AHel ao apT-06beKToB Ha yauuax EpesaHa, Beuep B 04HOM U3 MOAHbIX Kade.
(nonyanpHbii YHusepcuagb!
HapOHbIA NPasAHNK)

[AeHb 3 | ApMmeHuUA cnopTUBHaA

Moesaka Mo cnopTMBHbIM 06beKTam 3UMHel YHnBepcuaabl.
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(——"\  1amoboe paccmonsue
pou-o}
(t0oni—0)
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aTo npodeccmoHan c onbITom
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Takoi NoA3aronoBoK
AenaeT LeHTpasibHyto
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BblpasuTesibHee

AaXKe B pasrap aNMAeMUM KOPOHaBUpyca —

MoaxoauT ANA MHBECTULWMI

S&P Global FitchRatings ~ NOMNGSHR | DBRS

BBB- BBB- BBB (HM3KUi1)

10 MIHBECTULIMOHHOTO YPOBHSA
He XBaTaer 1-ro nyHKTa*

Mooby’s

Bal

*M10CE/ACTBUA SHOHOMMECKOTO KpU3UCA
2013 rosa, nocne KOTOPOTO peiTHHT Havan pactn
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UCXoaA U3 HazHa4YeHUA, LeHbl U KayecCTBa NOKPbITUA
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MHorune gesenonepcKkMe KOMnNaHUU
HYXAAlOTCA B HapalWwnuBaHUu cobcTBeHHOro
Kanutana

4TObGbI nony4ynTb Kpeaur oT 6aHKa U HauyaTb CTPOUTENDBCTBO

Mo Tpe6oBanuio GonbluMHCTBa Kak npasuno, aaxe KpynHbiii B 3TOT MOMeHT nossasetca
€BPONencKUX, GPUTaAHCKUX W HapEXHbIN aeBenonep BO3MOMKHOCTb

W amepUKaHCKUX 6aHKOB, } He moxet obecneuntb } MHBECTULMIA B AeBENONEPCKMiA
cobCcTBEHHbIE CPeACTBa 3acTPoiLMKa BCIO HeobXxoauMyto cymmy NPOEKT Ha paHHeil cTagum

AOMKHbBI cocTaBnAaTb 25-40 %
ot 06Luei CTOMMOCTU NpoeKTa
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A home for your
digital infrastructure
in Russia

Sustainable data centers
that will power your business growth
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KnybHblie caenkun
Ha pbiHKe AeBesIoNMeHTa
HeABUXXUMOCTU

8 CLUA, EBpone u Besmko6puranum

AoxoaHoctb MUHBectuumm ot
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Cpok Pasmep
MHBECTULMIA CAENKU Ao

1-4ropa $10 mam






OEBPS/images/img00028.png
DocTtynHas cpega

Meponpuatua [lons o06pa3oBatenbHbIX

opraHu3aumii ¢ AOCTYNHOM

2020 2021 2021 2022 cpeaoit B 2021 ropy
Co3paaHue JOCTYNHOM cpeapbl L ——— 28
— 7%
B AETCKUX Cagax 0o — u
Co3paHue AOCTYNHOM cpeap! 89—
B LIKONAX 73— 77 28 %

Co3aaHue AOCTYNHOM cpeabl

B OpraHM3auuax N 2 — 5%
[AONONHUTENBHOTO 06pasoBaHUA

Co3paaHue AOCTYNHOM cpeabl 6 o

B OpraHU3aumax 3 — 44— = 19%

npodeccuoHanbHOro o6pasosaHus

3agaum Ha 2022 rog

Co3piaHue AOCTYNHOM cpefipl B 10 % AOLIKONbHBIX 06pa30BaTeNbHbIX OPraHn3aLmii, 9 % OpraHUsaLuii AONONHUTENBHOTO
06pa3oBaHua v 23 % 06pa3oBaTe/ibHbIX OPraHuU3aLyii CpeAHero NPoGeccHoHanbHOro 06pasoBaHUA.
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KnuneHT no ymonuaHuio npegnonaraer,
yTO Mbl — 3KCNepTbl. U obpalyaer
BHMMaHUE Ha CepBUC

06 3TOM roBOpAT BCe uccneaoBaHua B obnactu Private Banking —
POCCHIACKME U MeKAYHAPOAHbIe
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Moaxoaut ana

OT KAMKa

aBTOXONANHIOB

K npoaaxe e Spon

aBTOCEPBMCOB

LegoCar — Habop OHNaliH-peLLeHnit
ANA TeX, KTO NPOAAET u 06C/yKMBaeT aBToMO6MIU
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Bbibupaem onTMManbHbIN MmapLipyT
W HaMNydLWyo KOMBMHaLMIO
NOABMXXHOIO COCTaBa

Mpumep

Hosas norucrnueckas cxema PaHbLue rpys aoctasasnca
nossonuna VAEI.LIEBMTI: TONbKO NO XXenesHou aopore
[OCTaBKy aNloOMUHMA l

us Kasaxcrana 8 Mot HafEEQ
Tenepb nepenpasnaeTca

yepes Kacnuiickoe mope Hasanom
1 NpuBbIBaET B MECTO Ha3HaYeHNA
B KOHTelHepax






OEBPS/images/img00062.png
Mpumep ycnewHbIX
MHBECTULMIA B HEABUXKUMOCTb
B pamKax cTpateruu Value-Add

KnueHT XoTen MHBECTMPOBaTL B KOMMEPUECKYIO HEABUKMMOCTb Ha TeppuTopumn ABCTpUK, fepmannm, dpaHuum
nnn Huaepnanaos. 3a 3 mecAua Mbl NpoaHanu3nposanu 70+ NEPCNeKTUBHbIX OGHEKTOB B 3TOM PErvoHe.

B utore 6b1210 BbIGPaHO opucHOe 3aaHMe knacca A B Fambypre. CBOM NpeasIoKeHUsA Mo COPUHAHCUPOBAHUIO
npeactaBuau 10 6aHKOB, Camoe BbIrOAHOE CAAeaN MECTHbIN Berenberg, uMeHHO ero u BbiGpanu. Mposeasa
neperosopbi C NpeAbIAYLMMM COBCTBEHHMKAMM, Mbl CMOI/IM YMEHbLIUTL CYMMY CAE/KM Ha 14 % no cpaBHEHNIO
C HE3aBUCUMOIA OLLEHKOM.

B npouecce ynpaeneHus Mbl 06HOBNM MHGPACTPYKTYPY BU3HEC-LEHTPA, B YaCTHOCTH, NPOBENN NEPEN/IAHNPOBKY ©

PAAA NOMELLEHWI U OPraHN30Ba/IM KOBOPKMHI-NPOCTPAHCTBA. 3TO NO3BO/N/O YBEIMUUTD aPEHAHYIO 3arpy3Ky
¢ 75 % A0 100 %. Takxe Mbl CepTMOMLMPOBANM 3aaHMUE NO IKONOTUHECKOMY CTaHAapTy LEED! B pesynbrate Bcero I

OT apeHAHbIX NOTOKOB AaxKe 6osblue — Ha 32 %. [LoXOAHOCTb NPOEKTa A KAUEHTa CocTaBuna 28 %, BHIpy4eHHble

3a 3 roa ynpasieHUs PbIHOYHAA CTOUMOCTb BU3HEC-LEHTPa BLIPOCAA Ha 27 %, a eXXeroAHas Bbipy4Ka {
CcpeAcTBa 6bIM YCNELWHO PENHBECTMPOBaHbI. doTorpadum 3gaHNA ectb.

3peck pacckasaHo,
B 4EM UMEHHO
cocTosiNIo
ynpasneHue

A 3pecb — K ueMy
OHO MpwuBesno
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3apabarbiBaite ot 100 %
Ha pbiHKe Pre-IPO

C KOMaH/A0IA, KoTopas TIaTeIbHO NpoBepseT
KaKAyto MHBECTULMOHHYIO UAEI0
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NTYMYLIUE KHUTU O BU3HECE
C NOroTUNOM BALLEA
KOMMNAHWUWU? JIETKO!

YanBUTb CBOMX KMEHTOB, GU3HEC-NapTHEPOB, CAeNaTh MaMATHbIN MOAAPOK
COTPYAHWKAM 1 PACCKa3aTb O CBOEM KOMMaHUW YnTaTensM GU3HeC-nuTepaTypbi?
MpurnaiwaeM cTaTb NapTHEPAMU BbIMYCKa akTyasbHbIX 1 MOMYNSPHBIX KHUT.

O Balwel KOMMaHUM y3HaeT Hanboree aKTVBHas ayauTOpPYIS.

NAPTHEPCKME
onuuu:

© CneumanbHbIK TUPaX Y)ke cyliecTaylowmx
KHWF C IOTOTMNOM Balei KOMMaHWK.

norotun
BAWEN
KOMNAHMN
HA OBNOXKE
© PasMelueHme fiorotuna Ha cynep-
06N0OXKKe ANS ManbIX TUpaxe

(ot 30 wrykK).

 MoanepxKa BbIXOAA HOBUHKM, KOTOPas
paHee He 6bina AOCTYNHA YATaTeNaM
(50 kHUr B NOAAPOK).

MAPTHEPCKUE
BO3MOXHOCTU:

© PeknamHas nonoca o saiein
KOMNaHWU BHYTPU KHUTU.

 BeTynuTensHoe cnogo & kiure
OT NepBbIX /ML KOMMAHUM-NApTHEPa.

© O6palleHue Nepsbix UL noromn
Ha cynepobnoxke. HA KOPELKE

© OT3bIB Ha 0BOPOTE OBNOKKN
BNOXEHUEe UHGOPMALIMOHHbIX
MaTepnanos o allei KOMNaHuM
(3KNAAKM, MCTOBKY, MUHHU-BYKNETHI).

ANA KVEHTOB
HA OB/IOXKE

Y Bac ecTb BO3MOXHOCTb 06CYANTb CBOM NOXKENAHUA C MEHEAXEPaMU
KopropaTtueHbix npopax. Kak?
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ABTop npesenTauuit ana (BrnaitHay, Anbdha-Banka
«KommepcanTa u DHL Global Forwarding OnbiT asTopa

CAOBO _
HA CAAUAE

HassaHne 4[
KAK NACATb NPE3EHTALIUH,

Moasaronosox - IOCJIE KOTOPBIX C BAMH
3AXOYETCA UMETb JIENO

Norotun —1

% somsora

M3LATENLCTBO
Mocksa 2023
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B UHTEepHeTe MHOIo BallunuX K/IMeHTOB.
Mbli ymeem ux HaxoguTtb

Uenun

Bbl onucbiBaete nopTpeT
UeMEBOR BYTUTEEIY Y HasblBaeTe
CTOMMOCTb NpUBAEYEHUA

Mbi 3Haem, kakue KPI peaamctnunbie,
a KaKue — HeT, U Npu Heo6xoAuMOoCTH

MOMOXKeM BaM CKOPPEKTUPOBATL
OXUAAHUA.

Crparerusa

Mbi usyyaem Baw 6usHec,
aHanu3Mpyem pbIHOK, TeCTUpyem
rMnoTesbl U 3anyckaem KamnaHuio

KoHTeKcTHanA U TapreTpoBaHHas
peKnama — 0OCHOBa KOMMYHUKaLMOHHOTO
MMKCa, K KOTOPOiA MOTyT
NPUCOEAUHUTBCA OXBATHaA peKaama,
SMM u apyrue MHCTPYMEHTbI

Pesynbrar

Cobntopgaem KPI
WM NPEBOCXOAUM WX.
TpeTbero He gaHo

Te, KTO BaM Hy>KeH,
3aKasblBaloT, 3BOHAT,
PErucTpUpYyIoTCA U OCTaBAAIOT
3aaBKU. Hukakoro
6or-Tpaduka
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3HaeMm, KaKkue CNoXKHOCTU
0693aTeNIbHO BO3HUKHYT
Ha NpoekTe

W roTOBUMCA K HUM 3apaHee

Bcero 5-7 %

KaHAWAaToB

AOWAET OT NEepBOTro MHTEPBbIO
Ao nepsoro pa6ouero axA

Ewg 1/5
COTPYAHUKOB

6yAyT NOCTOAHHO
poTMpoBaTbCa (TeKyuKa)

6 mecaues

cpeaHuii cpok paboTbl
npomoyTepa unu ayauTtopa
Ha OAHOM MecTe
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Bam 6ypgeT XopoLlo c Hamu,
a Ham — ¢ Bamu

Ecnm Bbl CO343ETe COBPEMEHHOE CKYCCTBO,
NPUCMATPUBAETECH K HEMY WA Y)KE HaYann
co6MpaTb COBCTBEHHYIO KONNEKLMIO — NO3BOHUTE,
HanuwMTe, 3aiAVTE B FOCTM MM XOTA Bbl NPOCTO
NOANMWMTECH Ha HALY CTPaHWIKY B Instagram.
Ham nopa noapy»uTbes :)
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TpeTbemy — TakaA

3aronoBok

Mpeanocbinka
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61262 62 67a 6ra Gna 6ma 612 62 Gna 6na 6ra
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Cnepcrsue
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6na 6na 6na 611a 6na 6na 6na 6na 6na
6n2 62 62 67a 6ra Gna 612 612 672 6a 6na 6ra
612 62 62 67a 6ra Gna 61 612 672 6a 6na 6ra
612 62 62 67a 6ra Gna 61 612 672 6a 6na 6ra

®dopmyna pacuétos

wnpa x (ungpa + widpa)

[rrr—
unbpa - udpa

Mpumep poxoaa

6ma 6 6ma wndpa

6ra 67 6na undpa
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BbICOKMI1 AOXO0A, — 3TO NOCTOAHHBIW aHaNU3

TEKYLI.I,EVI CUTyauuun u npaBusibHbie
peweHuna
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Kaxapblit 10-i1 aBToaunep B Poccum
NPUB/IEKAET KINEHTOB C MOMOLLbIO
HaLIKX OHNAH-peLeHnit

C Hamu paboTatoT KpynHenlume
MMMOPTEPDI U aBTOXONANHTN

Y10 Mbl Aenaem

Co343éM OHNANH-LLIOYPYMbI

1 BHeapAeM 3G dEKTUBHbIE MHCTPYMEHTbI
MHTepHeT-MapKeTMHra

MpuBOAMM HOBbIX KIUEHTOB

13 OHNaiiHa

C MOMOLLBIO KOHTEKCTHOM

W TapreTMpoBaHHOW peknambl, SEO n SMM

Kawapii 10 Mercedes
W Kawapii 54 Hyundai
& Poccun npogatoTca
epe3 Hawi woypyms!
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Hawwu onopbl
MAKCUMaNbHO A0NTOBEYHbI

MbI ucnonb3yem matepuansl,
CTOVKMeE K BOAE U XMMMUKaTaM

B KO/INIEKTOPbI MPOHUKAET HE TONbKO BOAA, HO U CTOKM BeH3UHa,
Ma3yTa, aBTOMO6MbHbIX Macen. Boaa ¥ XMMUKaTbI paspyLLnUTeNbHO
AECTBYIOT HAa META/IIYECKUE OMnopbl (KOTOPbIE LMPOKO
MCNoNb30BaNMCL NPY NPOKaZAKe MOCKOBCKOTO Tpy6onposoaa
82000-e roapt). Mbl UCNONb3yeM YCTOUMUBDIN K arpeccuBHOM cpeae
yKene306eToH M NPOKNaaKM U3 matepuana BCUOM, obnagatowero
HYNIEBbIM BNAromnornoLweHuem.
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Stirasho — nepBbIit NOPOLIOK
Made in Japan, KOTopbiit N0 KapMaHy
KaXKAoi poccuiickon cembe
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XoTum, 4To6bI Bbl ObI/IN CHACTAUBDI,
W He TOHUMCcA 3a 6bICTPbIMK AeHbramm

CueHapuii 1

OT Hauana paboTbl 40 nepBoi
NOKYNKK 06bI4HO NPOXOAUT

OT LiecT! mecaues A0 roAa Y106bI BbIOPAHHbIM NpeameT

. BAOXHOBAAN U NPUHOCUN
3a 370 BpemA Mbl He TO/IbKO Y3HAaEM APYr Apyra,

HO M MOMOraem Bam NlyyLue NOHATb ce6s 1 CBOIA BKyC. HenoaaenbHoe ya0oBO/bCTBUE
Aﬂﬂ 3TOro BMecTe XoAUM Ha BbICTaBKU B Beayliue mysen

U ranepeu Mmupa, YATaem Kataziorm U KHUru, nocewaem

aYKUMOHBI.
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AHaNu3 Balle UHXKEeHepPHOM’

MHPPaACTPYKTYpbI
nposegém 6ecnnatHo

W npegocTtasum Agemoaoctyn K Ponera BMS

ponera.ru
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MUHBecTUUUK B A€BENIONMEHT
MOryT CTaTb CamMoOii NpUBbINbHOM
YyacTblo Bawero noprdens

MpucoeauHaitTecs K Hawwemy coobluecTsy
1 PeryNspHo nony4aiTe NPeAsIoKeHUn O BbIFOAHBIX BAOKEHUAX
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MpombiwneHHble Nonbl
M AeKOopaTUBHbIE NOKPbITUA

Pa6oraem no sceii
EBponeiickoi 4actn Poccum

OntMmanbHas
ueHa

FapaHTua Ha non

Ycrpoiicteo
Ao 5 net

W PEKOHCTPYKUMA
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CMbICI0BOM LeHTP Npe3eHTauum

Lenb LleHHOCTb ANnA appecarta

pra W ero KapTMHa mupa
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Kak passuBatb
pbl60X03AMCTBEHHbIN
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TemaTtuka Kaxgoro
AHA npecc-Typa

ApMeHUA TPaANLIMOHHAA

OCMOTP UCTOPYHECKWX MECT, HanpUMep, ApEBHUX MoHacTbipeli (Terapp, Xop Bupan, Tates),
TOPHOTO KyPOPTa [MIMAMAH, U3BECTHOV BUHOARNHM, My3en UCTOpUM ApMenny,
My3es-“HCTUTYTa reHOUMAA apMaH,

ApMeHus coBPeMeHHas ApMeHus CNopTUBHaA
Mocewyene LieHTpa KpeaTUBHbIX TeXHONOTHIA
«TYMO» 1 LLIKonbI KopuHra 42 Yerevan,
3KcKyPCUA 110 My3elo COBPEMEHHOT UCKYCCTBa,
0CMOTP apT-06beKTO Ha y/MuaX Epesana, edep
B OAHOM U3 MOAHBIX Kadbe.

Bapaasap AHeii Ao
(romynapueii 100 YHusepcuagpbi

'HAPOAHBIF NPasAHMK)

Moe3AKa 10 CropTUBHbIM OBbeKTam
3uMHet yHBEPCHAbL.

Mpecc-Typbl
6norepos

M XKypHanucros
B ApMmeHutIo

®dopmar

2 npecc-Typa npeAcTasuTeneli BeAYLIMX MUPOBLIX
CMM  6rorepos.

KoHuenuua

TIpecc-Typ COGMPAETCH NOA UHGOPMALMOHHBIVi M0BOA,

CBA3aHHbIi CO 3HaKOBLIMY COBLITAMM (Bapaasap
100 Aneli 40 Yrusepcuaabi). B kawaom npecc-Type —
50 Y4ACTHUKOB U3 Pa3HBIX CTPAH. [Y1A YHaCTHUKOB GyAeT
PpaspaboTaHa ceunanbHan TPEXAHEBHAR NPOTPaMMa
MepONPHATHIA 8 ApMeHNN.

N36aBumcs

oT py6nuposaHus

1 npespaTtum ppasy
«MHPOPMALMOHHbIN
MOBOAY» B 3arofIoBOK
JIEBOTO HUMKHEro 6510Ka
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Mbl MHTepecCHbI

TéM, KTO UHTepeceH Bam

Ayputopua kommersant.ru
Xxopouio 3apabartbiBaeT 1 MHOTO
Tpatut

Doxop, 81 % uutateneii — 17 % uutatenei —
cpeAHuiA 1 Bbille pyKosoautenu
cpepHero* U cobcTBEHHUKM BU3Heca

Y Hac camas BbiCOKasA KOHUEHTpauua
obecneyeHHbIX pPoCCcUAH

UHpeKc apPUHUTUBHOCTU AR ayauTopUn
«PYKOBOAWTENIN CO CPEAHUM U BbILLE CPEAHETO AOXOA0OMY (%)

Kommepcanto [PLCKE

Begomoctn
PBK

*3pecb U fanee Ha aTom cnaiige — AaHHble Mediascope, aHBapb 2020, Poccus
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Toprosble uaeun npenoaHoOCATCA

B MAaKCMMa/IbHO NPOCTOM
M NOHATHOU dpopme






OEBPS/images/img00034.png
KpeauTHbiit peidtuHr Kunpa

Arentcreo

Mpeapiaywmii
peiimuHr

Texyupi
peiimr

Pacumposka

Deara

Avnamuka

Mporkos

Ba2

Bal

HenHBeCTULMOHHBIH
yposeHs
(Ha 1 nywir Hke
HBeCTUUMOHHOrO)

23.08.2021
Pocr

CrabunbHbIi

BBB-

VHBECTMLMOHH I
ypoBeHs

03.09.2021

Bes uameHeHuit

MonoxuTenbHbI

BBB-

BBB-

WHBeCTUUMOHHBIA
ypoBeHb

03.04.2020

Bes uameHeHuit

CrabunbHbIA

BBB (Hukwii)

BBB (Hu3Kkuii)

BocratouHan
KpepuToCnoco6HoCTS

22.10.2021

Be3 usmeHenui

TonoxuTenbHbIA

B 2013 roay Ha Kinpe npousowén

SKOHOMMECKWY KPHHC, OCE Hero BCe
MeXAYHaPORHbIE PEHTHHFOBbIE AreHTCTEa
NIOHA3ANY CYBEPEHHbIlA KPEAWTHBI PeliTUHT
CTPaHbI A0 HEWHBECTLIMOHHOTO YPOBHA.

CTex nop oTmeNaeTen nonoMMTENbHaR
AVHAMAK: CTaBWIbHbIl IKOHOMMIECK WA
poct Kunpa TPaN@eTCA B pery ApHOM
NIOBbILLIEHMY CYBEPEHHOTD PeTHHTa.

AreHTCTBa He MOHM3MAM peifTuHr Kunpa

W B0 Bpems 3aKpbITUA KoOnepaTueHoro
6anka (Ne2 & cpare) 5 2018 roay, Hu nocne
Havana SMWAEMAN KOPOHABMPYCA, KOTOpaR
HeraTBHO OTpasMnACH Ha PeiTHHraX
AECATKOB CTPaH 10 Bcemy MMpY.

®akT 1. Begywme
penTuHrosble
areHTCTBa
NoATBepX AT
VNHBECTULMOHHYIO
npvBIeKaTeNbHOCTb
Kunpa
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Dna Bac 6yaeTt BbirogHew,
€C/IN Mbl BbIKYNUM /4 TEXHUKY

Ha Bawem 6anaHce HuKaKux 3agepreK
MeHbLue HenpoUNbHbIX ———  unnposonouek B pabore
aKTUBOB K/, cnyx6bl

Bce pewueHus, Heobxoaumble ans 6ecnepe6oiiHoi
pPaboTbl 3K/ A X034MCTBA, NPUHMMAIOTCA
M UCMONHAIOTCA MAKCMMA/IbHO ONepaTUBHO
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KaHuenaput — 3to cboit opmumanbHo-AeNn0BoOM
WU HAaY4YHOM peun

Aerpagupyet
—» W CTaHOBWUTCA HeafeKBaTHa
coAeprKaHuio

ncnonb3syeTtca Cnyuaercs,
Tam, rae 3To HeymecTHO KOrAa Takas pedb
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TemaTtuka KaxXporo
AHA npecc-Typa

ApMeHUA TPaaULMOHHAs

OCMOTP UCTOPUUYECKNX MECT, HanNpUMep, APEBHUX MoHacTbipeit (Ferapa, Xop Bupan, Tares),
FOPHOro KypopTa [IMnaKaH, 3BeCcTHOM BUHOAENbHM, My3es uctopun ApmeHuu,
My3esa-MHCTUTYTa reHouMaa apMaH.

ApMeHUs coBpemMeHHas ApMeHUs cnopTUBHas

Moesaka no cnopTMBHbLIM 06beKTam
3uUmHeit yHuBepcuagbl.

MoceleHue LieHTpa KpeaTUBHBIX TEXHOIOTUIA
«TYMO» u LLIkonb! kKoguHra 42 Yerevan,
3KCKypcuA no Mysero COBPeMEeHHOr0 UCKYCCTBa,
ocmoTp apT-06beKToB Ha yauuax EpesaHa, Beuep
B OHOM U3 MOAHBIX Kade.

Bappgasap AHel ao
(nonynmprsi 100 YHusepcuagbl

HapOAHbIA NPasAHNK)

Mpecc-Typbl
6norepos

M }KYPHaANUCTOB
B ApMeHu 1o

®dopmar

2 npecc-Typa npeAcTasuTeneii BeayLuMx MUPOBbIX
CMMU v 6norepos.

KoHuenuusa

MNpecc-Typ cobupaetca nog MHGOPMALMOHHDINA NOBOA,
CBA3aHHbIN CO 3HAKOBbIMM cOBbITUAMM (Bapaasap

1 100 gHeit go YHusepcnagpl). B kaxkaom npecc-Type —
50 y4aCTHUKOB M3 pasHbIX CTPaH. [L1a yyacTHUKoB byaet
paspaboTaHa creuManbHas TPEXAHEBHaA Nporpamma
MeponpuUATUil B ApMEHUN.
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HuKorpa He UHBecTUpyeM

6onblue, YeM HYXKHO

MHorue ynpasnatowme, CTpemacb
NOKa3aTb MaKCMMasbHbIV pesynibTar,
PEryNApHO UCMONb3YIOT 3aEMHbIi
KanuTan. Ham 3T0ro He Hy»XHO.

|

Kak npaBuno, B Kaapblii MOMEHT

BpemMeHn Mbl UHBecTupyem ot 60 % Ao 90 %
CPEeACTB HalWMX KAneHToB. OT MecAua

K MeCsLly NoKasaTte/ib MeHseTcs:

3TO 1 eCTb aKTUBHOE yNpaBneHue.

[LoNA MHBECTUPOBAHHDIX CPEACTS KAMEHTOB
ot obuyero o6béma cpeacTs nog ynpasnenuem Invictera
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6% 65%
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Mbil ymeem
ONTUMMU3UPOBATb NOTUCTUKY

Pacckaxkure, uto, OTKyAa U KyAa nepesestun
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Bce cuactmBble cembu
NOXOXK APYr Ha Apyra

Kaxkpana HecyacTiMBas cemba
Hec4yacTiMBa No-ceoemy

TRt
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Monogoe UCKYCCTBO CO30aETCA
34ecb U ceifyac.
OHO He cToUT Aoporo (NokKa 4To)

XYZAOKHUKM, C KOTOPBIMM Mbl COTPYAHMYAEM, NPOAAIOT CBON PaboTbI

3a OTHOCUTENbHO HeBobLIME AAeHbIU. BO3MOXKHO, OAHANKABI LIEHbI Ha HUX B3NETAT,
HO Mbl HE OTHOCMMCSA K UCKYCCTBY KaK MHBECTULUN (XO’"‘ W He BUAMM B 3TOM HU4Yero
nnoxoro). [N Hac BaXXHO APYroe: Kayxaoe NpousseaeHme, Kotopoe obpatnio

Ha cebs HaLe BHUMaHWe, FOBOPMT YTO-TO BaKHOE O KM3HM U BbI3bIBAET enaHue
BCTYNUTb C HUM B AWanoOr.
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ONA NOCTOAHHbLIX HAabaogeHnn
Ha KpynHom ob6beKTe onTumaneH
aKYCTUKO-3MMUCCUOHHDbIU meTog, (A3)

Aa-MOHMTOpMHI’ nossonaet
OXBaTUTb BECb 06'beKT, NOZIHOCTbIO
UCKIIOYMB «cnienble 30HbI»

Kaxpabiii AJ-AaTuvK NOKPbIBAET OTHOCUTENIbHO
6onbluyto obnactb o6bekTa. Tak, ana HabaoaeHUn
33 MOCTOM A/MHO# 1 KM NoHago6uTcA okono

100 gaTuMKoB.

Bnarogapa NONHOMY KOHTPO/IKO Haj, COCTOAHMEM
obbekTa Bbl byaeTe 3HaTb 0 MOTEHLMANBbHOM Npobneme
3a HeAeNn Uan mecsaubl A0 TOro, Kak OHa BO3HUKHET,

1 ycneete NPUHATL HEOBXOAMMbIE MepbI.

._G_.

Bce Apyrve BMAbI MOHUTOPUHTA
OTHOCATCA K JIOKa/ZIbHbIM MeToam
n/vnun He AAIOT NONHOI KapPTUHBI

[Aatunky BuGpaumy, AeGopMaLM U M. MOKa3bIBAIOT
CoCTosiHME 06BEKTa TONBKO B oAgHOM mecTe. Aﬂﬂ TOro,
4TOBbI OLEHUTL COCTOAHME BCErO 06BEKTA, NPUXOAUTCA
3KCTPanoNMpoBaThb NoJly4YeHHbIe AaHHbIe Ha Apyrue
obnactu. 3o BeagT K owmnbkam.

[BATUNKM TeMnepaTypbl, YI1a HaK/IOHa U Np. He AaloT
[AOCTaTOMHO UHPOPMALMK, YTOBbI NOHATD, ECTb N
peanbHan yrposa ana obbekra.






OEBPS/images/img00014.png
Do6po noxkanosatb B KpyTbiw-6aHK

®doto

Mbi cyacTamBbl NpuBeTcTBOBaTh Bac B KpyTbiw-6aHke — camom
amM6MLMO3HOM U AMHAMUYHO Pa3BMBalOLLEMCA 6aHKe CTPaHbI.
CTabunbHOCTb  POCTa, HEM3MEHHO  BbICOKME  MOKasaTenu
NPUBLINLHOCTY,  WUCKNIOUMUTENbHbIE  CTAHAAPTbI  KIUEHTCKOro
cepsuCa MO 3aC/Iyram OLEHEHbl He TO/bKO KpynHehWwmmm
PETMHIOBLIMM  AareHTCTBaMM, HO M MHOFOYMCIEHHBIMU
MeXKAYHAaPOAHBIMU MHBECTOPaMM, BbIGPABLUMMM Hal 6aHK Ans
ynpaeneHusa CBOMM Kanutanom. B pekabpe 2021 roga mbl
pewnnu OTKpbITb noapasaenenune Private Banking ana Toro,
4yto6bl  HAaWM  NPUBUNETMPOBAHHBIE  KAMEHTbI  MOAYYUAM
BO3MOXHOCTb YNpaBnATb CBOMMM cbepexkeHnamn c ewé
6onbLueit 3pGeKTMBHOCTBIO U KOMPOPTOM. He COMHEBaIOCb, YTO
OMbIT W 3KCNEePTM3a Halleil KoMaHAbl NPO(ECcCMOHANO0B CTaHYT
HaAEXKHO OMOpPOoi ANA BaC U 4IEHOB BaLLei CeMbU.

Anatonb bpasapos
MpesungeHT, npeacepatentb npasneHua

®doto

B TeueHue nocneaHero AecATUNETUA CPEAHAA AOXOAHOCTb
KanuTtana KpyTbilw-6aHKa HeU3MEHHO Haxoaunach Ha ypoBHe
nMpaepos 6aHKOBCKOTO CeKTopa CTpaHbl. Takue BbiCOKUe
pesynbTaThl npexpe Bcero obecneunBaeT Haw noaxod K
$popmuposaHmio noptdena aKTUBOB Ha 6aze
dyHAAMEHTaNbHOTO  aHanW3a,  No3BONAWMIA  Aenatb
KauecTBeHHble MHBECTMLMOHHbIE NMPOrHO3bl. Byayun oaHum
13 GnarmaHoB OTPAC/AM, Mbl C PAAOCTBIO OTKPbIBaEM CBOMM
K/IMEeHTaM BO3MOXHOCTb Npuo6peTaTb nNpuBAEKaTeNbHble
aKTMBbl elWé A0 MOMEHTa WX MOABAEHUA Ha BTOPUYHBIX
Toprax. A Tenepb MaKCMMaibHO LIMPOKaA NpPOAYKTOBasA
NMHeliKa B COEAMHEHUM C 3TANIOHHBIM CEPBUCOM AOCTYNHA
HallMM  NPUBUNETMPOBAHHLIM  KAMEHTaM B pamKax
nogpasaenenus Private Banking. [lo6po noxanosarb!

WUHHokeHTWi MobeanH
3amecTuTenb NpeaceaaTens NpasneHns






OEBPS/images/img00146.png
C1993 roga
cnocobcTByem pasBuUTUIO
pbibHOM oTpacau Poccuun
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Mpumep ycnewHbIX
WHBECTULUU B HeABUXKMMOCTb
B pamKax ctpaterum Value-Add

KnueHT xoten uHBeCTMPOBaTb B KOMMEPUECKYIO HEABUKMUMOCTb Ha Tepputopumn ABcTpun, fepmanunm, paHumm
nnu HuaepnaHgos. 3a 3 MecaLa Mbl NPOaHaN3UPOBan 70+ NepPCneKTMBHbIX O6bEKTOB B 3TOM peruoHe.

B utore 6b1/10 BbiIGpaHO oducHoe 3aaHMe Knacca A B FTambypre. CBoM npeaioxKeHns no CoOpMHaHCUPOBaHUIO
npeactaBunv 10 6aHKOB, camoe BbIroAHOE CAEeNaN MeCTHbIN Berenberg, uMeHHO ero u Bbi6panu. Mposeas
neperoBopb! ¢ NpeAbIAYLLUMMU COGCTBEHHMKAMMU, Mbl CMOIAIM YMEHBLUMTD CYMMY CAENKU Ha 14 % No cpaBHEHUIO
C HE3aBUCUMOIA OLIEHKOW.

B npouecce ynpaBneHns mbl 06HOBUAM MHPPACTPYKTYPY GU3HEC-LIEHTPA, B YaCTHOCTH, NPOBENN NepeniaHUpOBKY
pAAa NOMELLEHUI U OPraHM30BaNMU KOBOPKUHT-MPOCTPAHCTBA. 3TO NO3BO/IM/IO YBEIMUUTD apPEHAHYIO 3arpy3Ky
€75 % £o 100 %. Takke mMbl cepTUPULUMPOBANM 34aHUE NO IKONOrMYecKomy cTaHaapTy LEED. B pesynbrate Bcero
3a 3 rofa ynpaB/ieHUA PbIHOYHAA CTOMMOCTb 6U3HEC-LIeHTPa BbIpocaa Ha 27 %, a eXKerofHas BbipydKa

OT apeHAHbIX MOTOKOB AaKe 60/blue — Ha 32 %. [loXxoAHOCTb NPOEKTa A1 K/IMEHTa coctaBuna 28 %, BbipyyeHHble
cpeacTBa 6bUIM yCnewwHo peMHBecTMpoBaHbl. dotorpadum 3gaHua ectb.
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Pa3HuUy mexxay «npasuibHO»
WU KHENPaBW/IbHO» JIETKO YBUAETb

Jlec NONHOCTLIO CPY6IEH: YKUBOTHbIE NOTEPANN A0M, CoxpaHEéHHble Y4aCTKu /ieca U oTAeNbHble AepeBbsa npo-
no4ysa UCTOLLLAETCA U pa3pyLuaeTcs. [AOMKAIOT BbINONHATL CBOM PyHKLUMKN. Bronoruyeckoe pas-
Hoob6pa3sune coxpaHAeTCsA, Nec BOCCTaHaBAMBaeTcA bbicTpee.






OEBPS/images/img00197.png
bonee 10 net ynpasnaem
c06CTBEHHOW peKNaMHOI CeTblo
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Intickets — yao6Hoe IT-peweHune
ANA NpoaaxKu buneros
OpraHu3aTopamum MmeponpuUATUm

KOTOpoOe€e NO/IHOCTbO MeHAeT 6uneTHbIN PbIHOK

PaHblie CerogHs

ApPTUCT MM OpPraHMU3aTop AOXKEH 6bin J0CTaTouHO pasmecTuUTb YA06HbIN BUAMKET
npogasaTtb 6uneTbl yepes AUCTPUBLIOTOPOB — or Intickets Ha caiite apTucra unn meponpuatua —
6UNEeTHbIX ONEepaTopoB C PAa3BETBNEHHOM CETbIO 3pUTENM NPeANOYTYT KyNuTb 6uneTbl 3aech,
KUOCKOB a He Ha CTOPOHHeW nowaake

W OTA3BaTb UM BbICOKYIO KOMUCCUIO MOTOMY YTO 3TO AELIEB/Ie U UCK/IIOYEHO MOLIEHHNYECTBO
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Meponpuarma no AMKenaauum
TPEXCMEHHOro pexuma B 2022-2025 roaax

WKONbI MO Nporpamme
«llkona-2025»

B pamkax meponpuaTuii,
npeaycMOTPeHHbIX Ha 2022-2025

rofibl, NN1aHNPYETCA IMKBUAALMA 5 wKon
TPEXCMEHHOTO peXkMma obyueHus WIKOABI MO pecnyBAMKaHCKOR
B 5 WKonax WHBECTULMOHHOI Nporpamme

1760 HoBbIX MecT

Ceno BepxHue KysHeunku — HoBaA WKona Ha 344 mecta
LLkona-2025 Ceno Jlackosoe — HOBaA WKona Ha 325 mect

Fopop YHtep-MNpuiumbeesck — HOBbIM Kopnyc Ha 450 mect

Pecny6aukaHckas
WHBECTULIMOHHaA Mocénok UoHbckuii — HoBas WKona Ha 311 mect

nporpamma Ceno Benmmnposo — Hosas WwKona Ha 330 mect
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DoctaBum papmaueBTUUECKUI rpy3
B I06YI0 TOUKY Mmupa

C cobnopeHnem
TemnepaTypHOro pexxuma

B KpaTuaiilume cpoKn

OT ABepy Ao ABEPU
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Mpumep Keiica co crparervieii Value-Add

BusHec-ueHTp Knacca A
B lambypre

Sr‘!’::snenun 3 roga Roxoarocs 28 %

Pesynbrar npoekTa —
AOXOAHOCTb, yKa3aHHas

B 3aro/I0BOYHOM 610Ke.

A B TpeTbeM pasgerne nyulle
roBOPUTL O «PUHAHCOBLIX
rnoka3sarenax»
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Mynbipkn

Tnepb Ha Bex!

100

nyywe 140 ewé ana Hranbu
Y pycrama

Moka ckupkn

ewé HAeNsA, NOTOM 3aKOHYaTCA
MOryT paHblue

OH MHe TO/IbKO YTO Hanucan
Tak uTo cpoyHo

TendoH y Aptéma Bo3bMM1
CeropHs 3BOHU

Mauwua, 370 5 Tebe :)

CNUHHEPbI OTMEHAEM, noHana?

Mpueer!

ApTém He MBnHOB, peyenH

lpeueenH
BavH

TpeukuH
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Mpamo ceituac yepes Intickets
npoaaérca 10+ mnH 6unertos
Ha cymmy 20,5+ mappg P
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Mbi cobntogaem CpoKu.
Bcerpa

Yalie BCero NPOEKTUPOBaHUE NPONCXOAUT
B YC/IOBUAX SKECTKMX BPEMEHHBIX
orpaHuueHuiz. Mo3ToMy Mbl HablBaem
TONBKO PEANINCTU4HBIE CPOKM —
MYKNAAbIBAEMCS B HUX.
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[DoxoaHocTb Hanbonee pacnpocTpaHEHHbIX

UHBECTUUMNOHHbIX MHCTPYMEHTOB
HEYK/IOHHO CHUXKaeTcA
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C pa3BEpHYTOI CTPYKTYpOIi — ewé npowte

3aronoBok
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Tesunc
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6na 6na 6na 611a 6na 6na 6na 6na 6na

Tesunc

6na 6na 6na 6na 6na 6na 61a 6na 6na
6na 61a 6na 611a 6na 6na 6na 6na 6na
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Co3pganun oguH U3 camblix
yAo6HbIX B mupe
KabuHeToB MHBECTOpPA

Kaxkabiih 6aHK Ucnosib3yet coBCTBEHHDIN CTaHAapT
OTYéTHOCTU. Hanpumep, ecu y Bac OTKPbITbI UHBECTULMOHHbIE
I'IpeACTaBI'IHeM AQdHHbIE NO BCeEM cyerta B TPEX 6aHKax, paboTatoLWmX B PasHbIX IOPUCAUKLMSAX,

BalLMM CYETaM B eAUHOM ¢opma're B OA/HOM OTYETE MOKET OTCYTCTBOBATb aTa MNOKYMNKMU aKTMBa,
o BO BTOPOM — €r0 LieHa, a B TpeTbem — Koa, ISIN

U AonNosIHAeM UX HegocTtatoLen

MHdpopmaumeit l

YutaTb TaKuUe OTUETHI HEBEPOATHO C/IOMKHO
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leHepanbHbIi
napTHép

O6LWMi1 XpOHOMETPAK
TpaHCAAuUK, BblAelleHHblﬁ
nop, naptHépa — 120 cek.

BaroaapHOCTb BO Bpems
LepeMoHuK oTKpbITUA — 30 ceK.

BnaroaapHOCTb BO Bpemsa
LepemoHum 3aKkpbitua — 30 cek.

OduumanbHbIn
napTHép

06wmii XpOHOMETPaXK
TPpaHCAAuUmK, BI:IAeIleHHbIﬁ
nop, napTHépa — 90 cek.

BnarogapHocTb BO Bpems
LiepemMoHUM OTKpbITUA — 20 ceK.

BnarogapHocTb BO Bpems
uepemoHuu 3aKpbiTna — 15 cek.

CneumanbHbliii
napTHép

O6LMii XPOHOMETpaK
TpaHCAAaAuUuK, BblAeneHHblﬁ
nopa napTHéEpa — 60 cek.

BnaroaapHoCTb BO Bpems
LlepeMOHUM OTKpbITUA — 15 cek.

BnaroapHoCTb BO Bpems
LepeMOHUM 3aKpbiTUA — 10 cex.
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NMomorxxem Bam COKOHOMMUTDb
NP CTPOUTENLCTBE HOBOMW 3/1IEKTPOCTAHL UM

Pa6oTaem c eBponeiickumm
npousBogUTENAMMU
B CpeHeM LLleHOBOM CermeHTe

Hanpumep, KauecTBo YeLICKoi apmaTypb!
He YCTYNaeT UTaNbAHCKOMY, HeMeLKOMy

M aMepUKaHCKOMY, @ CTOUMOCTb — Ha [PARZY HuKe.

Apmarypa ——— Hacocb!

Apcopbepbi

Ecnu TexHMUYecKaa AOKyMeHTauma

CoAepXKUT U3bbiTouHble Tpe6oBaHUA,
nopekomeHayem 6onee sSKOHOMHoOe pelueHue
Yacto He umeet cmbicna BbIGMpBTb VﬂPOﬁCTEO, oTsevarouee

MaKcMManbHbIM Tpe6oBaHMAM MO B3PbIBO3ALUMULLEHHOCTH,
K/MMaTU4eCKOMY MUCMOIHEHUIO MM YNPaBIAEMOCTH.

'

Mpu aTom 6onee npocran KoMnaeKTauua 06oiMaETcA Bam

Ha 1k newesne.
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[y6nuposaHue 1

CosaaHue AOCTYNHOM cpepbl
& B AeTcKuX capax

CosAaHue AOCTYNHOM cpeab!
B LWKoNax

Co3paHue AOCTYNHOM cpeabl
B OpraHM3aumax

[AONO/HUTENbHOTO 06Pa30BaHUA o-

Co3paHu1e AOCTYNHON cpeabl
B OpraHM3aumax

npogeccuoHanbHoro o6pasosaHus

JocTtynHasa cpena

Meponpusua Bons 06pasosaTenbHbIX
OpraHM3aLuii ¢ AOCTYNHOI
2020 2021 2021 2022 cpepoii & 2021 ropy
28
—
g = 0 7%
82 — 82
D—© 28%
4 —— 5
5 5%
—— 6
3 —— 4 5 19%

)
Co3paHue pocTynHoM cpeabl B 10 % AOWIKONbHBIX 06Pa30BaTe/IbHbIX OPraHM3aLyid, 9 % OpraHM3aLUii AONONHUTENIBHOTO &
06pasoBanms U 23 % 06pa3oBaTe/bHbIX OPraHM3aLMii CPEAHEro NPOGeCccMOHaNbHOTO 06pasoBaHMs.

3agaum Ha 2022 roa,

e |

[y6nuposaHue 3

[y6énunposaHue 2
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Nonyuaiite
12,1 % ropoBbix*

CTaB coBnagenbuem
CKNafCKOro Komnnaekca knacca A

*C yuérom Kanutanmsaummu
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Mpumep Keiica co crparerueli Valu

busHec-ueHTp Knacca A
B lambypre

Cpok

ynpasnexus 3 roga Doxoprocs 28 %

70+ 06beKTOB ApeHpHasn 3arpysKa
npoaHanM3MposaHo yBenuyeHa c 75 % po 100 %

& AsCTpun, fepmaniy,

Opaniuan 1 Hupepnanaax 6/1aropaps OGHOBARHMIO MHBPACTPYKTYPbI,

303 mecaua Nepen/iaHMpOBKe U CO3AAHI0 KOBOPKUHIOB
UeHa Ha 14 % Huxe MonyuyeHa

He3aBUCHMOT OUEHKM 3Ko-cepTudukauma LEED

110 pesyNbTaTam neperosopos

CcobcTBeHHMKaMM

| ®uHaHCoB! NOKa3aresin Ha MOMEHT n| n

+27 Y Poouman +32 9 SKeroanan sipyuka

croumocts. OT apeHAHbIX NOTOKOB
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Pe3ynbraTbl pblOHbIX ayKLUOHOB
MOTYT OKa3aTbCA aHA/IOFTUYHbIMU
3a10roBbim aykumoHam 1990-x

1995-1996 roap!

[YTo npousowwno|

TocyAapcTBO B3AN0 KPATKOCPOUHbIE KPeATbI Y KOMMEPYECKUX
6aHKOB N0A 3a710T KPYNHENLIMX NPOMBbILLIZIEHHBIX KOMNAHUIA
CTPaHbI W HE CMOF/IO MX BEPHYTD.

TocyAapcTBO NPUBAEKAO Ha aYKLMOHAX OTHOCUTENIbHO
He60/1bLLoI 06BEM CPeACTs, HECONOCTaBUMBIN C PbIHOYHOMN
CTOMMOCTBIO 3a/I0)KEHHBIX KOMNaHUM.

TnasHbIMM GeHedULMapaMmu OKa3aMCh HECKO/IbKO
KOMMepyecknx 6aHKoB, 06pa3oBaBLUMX
$UHAHCOBO-NPOMBbILINEHHbIE rPYNNbl (MOHONOAUK).

PbI6Hble ayKLMOHBI

YTo MoXeT npousoiTn

KomnaHuu, nosyumsiume HaubosnbLiee YUCIO IOTOB,
BO3bMYT Ha cebs 06A3aTeNbCTBO NOCTPOUTL CY/A4A, HO HE UCONHAT ero
(cocnaBLUMCL Ha CAHKLMM W HETaTUBHYIO SKOHOMMUHECKYIO CUTYaLMIO).

K yemy npusegér

Bo Bcex cermeHTax pbiGHOTO pbiHKa OCTaHeTcA
JVLLb HECKO/IbKO KPYMHEMLLNX UrPOKOB.

O6eLuaHHbIe CYAa OKAXKYTCA «Kopabaamu-npuspakamm».

Otpacnb ocraHetcs 6e3 Hooro ¢noTa,
a rocyAapcTso MWNTCA 6O/IbLLIOH YacTh HAaNOTOB.
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Tak npoucxogut bnraroaapa B3aMumoaencTeuio
AATYNKOB U UCNOJTHUTENbHbIX YCTPOMUCTB

M moaynio mawnHHoro obyyeHus,
KOTOPbIi BbipabaTbiBaeT U aKTUBUPYET pasHble CLieHapuK

YnpasneHue KoHTposib napameTpos cpeabl
INeKTprUecKuMM ceTamu | pese Aamyuku

Tpy6onposoaamu | sanopras apmamypa

KauecTsa Bo3Ayxa
YPOBHA YINEKMCOTO rasa
BNIAXKHOCTH

YPOBHA Wyma

OcselueHuem | dummeps!

BeHTunaumen | uHgparpacHele nepedamvuxku

Ponera BMS

KoHTponb 6esonacHocTn oceeuiSuroc

Aamyuxu
ABMKEHUA TexHonornueckuii yuér
NpPOTEYKMn

JaTumnk pacxoaa MeTpoB BOAbI

OTKPLITUA-3aKPbITUA 06BbEKTa .
INEKTPOCHETUMK

Buaeokamepe! M3meputensb KauecTsa aNeKTPOIHEPrum
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Momoraem ynpasnatb
KpynHenwmnmm
Kanutanamu Poccum

Cpe,qw HALWUX K/IMEHTOB —
20+ yuacTHMKOB cnucka Forbes 200

Oducbl

Mocksa
TNownpoH
Tiokcembypr
Kunp
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O KomnaHuu

«Toponbira» — 370 CEPBMC AOCTABKY NPOAYKTOB U TOBApOB NOBCEAHEBHOTO CNPOCA U3 CETEBbIX MArasuHoOB
TpuHnaHaun. OH obecneunBaeT gocraBky U3 30+ TOProBbIX ceTeld, BKAoUan KpynHeliwme: « MOpCKoii BONKY,
«MonyTunk», «MeHHepC U CbiHOBBLAY, «MoKeTTopr» U «®aHaaHro». Kaxablii mecaw, «Toponbira» A0CTaBAAET.

OTa uHdopMaLmsa — 3aroToBKa
ANst oTAeNbHOro 6/10Ka

6onee 120 Tbica4 3aKa3oB KAMeHTam B 6onee yem 40 ropogax v nocénkax no sceii MpuHaaHauM — ot fepToHa
A0 tOxHoro Mopra.

B COOTBETCTBUM CO CBOMMM Ha3BaHHeM «TOPOMbIra» aKTHBHO PA3BUBAET HANPABEHME CBEPXGBICTPOM

ST1a — TOXKe

Aocrasku. CeropHa 70 % 3aKa3oB A0CTaBAAETCA MeHbLUe Yem 33 10 muHyT. Takan A0CTaBKa AOCTyNHA b

8 32 ropopax v nocénkax, oHa oxsarbiBaer 6onee 85 % HaceneHus MpuHAaHANK. [OAYUUTD NPOAYKTBI U TOBAPbI
Bcero 3a 10 MUHYT MOXHO u3 «lonyTumuka», «fenbmapKTa», «KanepHuka», «Cekpeta Acconby, «PaHaaHro»,
«MapycéHKa» U ApYrux NONYNAPHbLIX MarasuHoB.

MHorue KomnaHum manoro 6usHeca BbiGUpatoT «Toponbiry». [Lis HUX CO34aHa CeLuanbHan BUTPUHA —

N ata

delo.toropyga.gl. Ha Heii MOXHO KynWTb NPOAYKTbI NUTaHMA, BOAY, KaHLLENAPUIO, TOBapb! A4/1f pbi60/10BOB
Y MOpAKOB U BCE, 4TO HY)KHO 1A Aena.

Mo AakHbIM Zurbagan Research, B okTAGpe 2022 roaa «ToPONbIra» ABNANCA IMAEPOM PbIHKA AOCTABKM
B CTpaHe.
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MopaayiTte BawWnX KAMEHTOB
NPOAYKTOM, KOTOPbI1 OHU OLLEHAT

C PapoCTbio OTBETUM Ha BCE BONPOCHI
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Tpyvep Kefica co crpaterueii Value-Add

Bu3Hec-LeHTp Knacca A
B lambypre

::;:sne"m 3 roga Boxoprocs 28 %

HameueHbl aBa
CMbIC/IOBbIX 6/10Ka
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C 2015 roaa mbi 060pyaoBanu
0K0n10 30 3neKTpocTaHumii

B Poccum 1 3a eé npeaenamum

Tennosble mapoaneKkTpuueckne
20 obbekToB 7 obbekToB
ATtoMHble

2 06vekTa
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Hawwu onopbl
UCKNIIOUYNTE/IbHO HAaAEXKHDbI

Mbl o6ecneunnm ckonbXeHue
mexXay onopoi u Tpy6oi

CKO/bKEHME NO3BONSAET NPeA0TBPATUTL PaspyLLeHUe onopb!
npu rmapoyaapax. Mbl pasgennnu onopy: Tenepb OHa CKONb3UT
He TO/IbKO BAO0/b TPY6bl, HO U B NONEPEYHOM HanpaBAeHNM.

B KauecTBe NPOKNAAKM MeX Ay Tpy6oii U 0nopoii, a Takke mexay
0nopoii U eé NoAYLLKOI Mbl Ucnonblyem matepuan BCUOM,
06/1aa3a0WuiA NpeaenbHo HU3KUM KOG GULIMEHTOM TPeHUA

W UCKNIOYUTENIbHBIM CONPOTUBIEHMEM UCTUPAHMUIO.
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YT10-TO HENOHATHOE
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BONbLIMHCTBO MeXAYHAPOAHbIX

PEUTUHIOBbIX areHTCTB OueHuBalT Kunp
KaK NpUBNEeKaTe/IbHbIi ANA UHBECTULMUI PbIHOK

MoaxoauT ansa MHBECTULMI

S&P Global FitchRatings MORNINGSTAR | DBRS

BBB- BBB- BBB (Hu3KwMiA)

10 MHBECTULIMOHHOTO YPOBHA
He xBataer 1-ro nyHKra*

Mooby’s

Bal

*MocnepcTBNA 3KOHOMMUECKOTO KpU3uca
2013 ropa, Nocnie KOTOPOTO PETUHT Hayan pacTm






OEBPS/images/img00204.png
OnTMMM3npoBaHa OpraHU3aLMOHHanA
CTPYKTYpa npeanpuaTna

370 NO3BONAET IKOHOMUTb MUANMOHDI pybneit
M TbICAAUM YENOBEKO-4acoB B rog, YNpasaaa npoektamu apdeKktmsHee

11 ypoBHeii ynpasneHus YnopsagoueH pyHKuMOHan
COKpalleHb! A0 6 W paspeneHa OTBeTCTBEHHOCTb
PaHblue Ceituac PaHblue 06sa3aHHOCTH Ceituac oHu

W ponu nepecekanucb CTPOro pasrpaHuyeHbl

& a

2 = 2

) [
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KoHuenuusa Upes

Tpu AHA — TPM rPaHK CTPaHbI Tpu AHA — TPM rPaHm CTPaHbI
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Halimute KomaHay

BbICOKOK/TIACCHbIX cneuuaancros
M 3aHUMANTECb TEM, UTO BaM Ba*KHO
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B Hac BUAAT NapTHEPOB —
M Mbl YyBCTBYeM ceb1 TaK e

Mbl BHUMATE/IbHbI U TaKTU4HbI, HO 6€3 YyroanMBocTu. Mbl NPUBETANBDI, HO HALLA
CMMNaTHA HUKOTAA He NepexoauT B NaHUBpatcTBo. Mbl roToBbI NOAAEPKaTL
HedopMa/bHbIiA Pa3roBop, HO 3HaeM, YTO YMECTHO, @ YTO — HeT. Mbl SMOLMOHANBHO
BOB/IEYEHbI, HO He 3a6blBaeM, 4TO 3aHMMaeMca Ae/IoM.
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B LegoCar HangéTtca
OHNaliH-pelleHune,
KOTOpOEe BaM HY}KHO

PacckauTe 0 Ballleil 3apaue
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«EAVHDBIA KAMEHT» CO3AaET ANA KaXKaoro
K/INEHTA 3Ta/IOHHYIO KapTOUKY

ouuLas, oborallas, CTPyKTypupysa U 06beauHas
MHPOPMaLUIO U3 Pa3HbIX NCTOUHUKOB

Mpumep
- - MpubbinbHbIi C.
Cepreii MBaHOBWY MpUBbINbHBI 8 wiowe 2015 npogan 280 ribylnyj
Volkswagen Golf " "
12.01.1980 +7(016) 1501763 3214 P Pribylnyj| 9161541763
8734619| Cepr Mpu6bINbHBIA

4621393465 +7(495) 873-46-19 3anpocHakea| yaurape

BbiaaH o1aenenuem YOMC +7 (498) 453-28-75#145 seregaB0@yar Audiqsq * (9161541763

Poccuu no r. Mockee B cenraGpe 2016 ropa anrapckuii Gynbsap 45, ke, 39

10 parioHy XamoBHHKM serega80@yandex.ru :w KpeauT Ha 52,’;.;; e YoHeancuuii 4 3 3

PLIT B MapTe 2 , 2016, A 751 Mr 799 "
117452 . Mockea, Yowrapeksii 6-p, A, 45, Ke. 39 Se.rgey I‘_'a"°‘"Ch 065 7]
Pribylnyj :
Microsoft, AupeKTop NO KOPNOPaTUBHBIM 121614 Mocksa, yn. Kpbinatckas, 79161501763 10 paitoHy XaMOBHUKN
npoaaam Windows 8 CronuiHoM peruore 4, 17K. 1 B 201908y S 2OTS BRSO
Tepecosanca +7 4984532875 (306 145)
3aKpbiT04.2020
AudiQs Cepe6pucrbiii 2016 roa BbinycKa A751Mr 799 HERAPOUMIARNN Muxkpocopt
AVPeKTOp NO NpoAaMam

«Ayan Lientp Cutun MeHeakep AHApeii MeTposud Bexamsbiii serega80@yandex.ru
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Sl e S IO e

TemaTuUKa Kaxkgoro
OHA npecc-Typa

ApMmeHua TpaguUUOHHaA

OCMOTP MCTOPMIECKIX MeCT, HANPUMED, APEBHIX MOHACTbIPeid (Terapa, Xop Bupan, Tates),
TOPHOIO KyPOpTa ZUMAMaH, M3BECTHOM BUHOARNbHY, My3en uCTopU ApmeHnn,
My3en-MHCTUTYTa reHOUMAA ApMAH.

ApMeHUA COBPeMeHHasn ApMeHHA CnopTUBHaA
Mocewuyenve LieHTPa KpeaTMBHbIX TexHOROMi
«TYMO» v LLkonbl KopuHra 42 Yerevan,
3KCKYPCHA 110 My3et0 COBPEMEHHOTO UCKYCCTB,
0CMOTP apT-06beKTOB Ha y/MiLaX Epesana, sedep
B O/IHOM U3 MOAHbIX Kacpe.

Moe3aka o cnopTBHbIM 0BbexTam
3uMHei yHMBepCHAALL.

Bappasap

(nonynapHbIi
'HAPOAHBIA NPasAHMK)

OHel po
100 YHusepcuagbl

Mpecc-Typbl
6norepos

M XKypHaAucToB
B ApmeHuto

3arem — 370

®dopmar

2 npecc-Typa NpeACTaBTE e BEAYLIUX MUPOBbIX
CMM w 6norepos.

Konuenuua

Mpecc-Typ COBMPaETCA NOA MHBOPMALMOHHBI NOBOA,
CBA3aHHBITH CO 3HaKOBLIMM COBBITMAMY (Bapaasap

¥ 100 Aneii Ao Yumusepcuagp!). B kamaom npecc-ype —
50 Y4aCTHUKOB 13 Pa3sHbIX CTPaH. [L1A Y4acTHUKOB GyAeT
paspaboTana cneuvanbHas TPEXAHEBHAA NPOrPaMMa
MepONpUATHIA B ApMeHM.
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Camblii yMHbI MeHegKep
C OYEeHb CTPaTernyeckum
MbllWneHnem
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BbinonHum
Bce Bawwu KPI

PacckaxuTe 0 BalMX Lensax —
U Mbl UX JOCTUTHEM
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7 13 10 ToproBbix naei —
NPUObLINbHbI

OHM 06eCneumBaloT KAMEHTaM CTabUbHbIN A0X0A4,
Ha Nto6oM pbiHKe
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Bce cyacTMBble CEMbM NOXOXKM APYr Ha ApYra,
KaXK[,an HeCYaCT/IMBas CEMbA HECHACT/IMBA NO-CBOEMY






OEBPS/images/img00174.png
XoTum, 4To6bI Bbl ObIZIN CHACTAUBDI,
WU He TOHUMCcA 3a 6bICTPbIMK AeHbramm

CueHapuii 2

Ecnamy npoaaBaemoro o6bekTa Ecnun noteHumana HeT — BOCCTAaHOBUM
eCTb NoTeHUMan — mMbl He byaem NPOBEHAHC, HanuLeM CTaTbun
cnewwnTb U packpoem ero ANA KaTasoroB U HaliAém ydllee

BpemMma U Mecto ANA NpoaaKu
Mpumem y4acTve B BbICTaBKe UM OpraHu3yem P A PoA;

CcO6CTBEHHYIO0, NPOBEAEM apPXUBHbIE MOUCKU

WA OTA3AUM KCMOHAT Ha UCKYCCTBOBEAYECKMIA aHaNU3. Kaapii ayKumMoHHbIH A0M NPoAaET ofM 0GbexTe!

nyuwe apyrux. Kpome Toro, ecTb ce3oHHbIe KonebaHus.

PesynbTaT - CTaTbM B NPOGECCHOHANBHBIX Ha ycnewHocts npogaku BansAeT Aaxke Bbi6op Homepa oTa.

(1 AaXKe MaccoBbIX) U3AAHMAX U HOBOE
«MO3ULMOHMPOBaHMEY NPON3BEAEHMA,
N03BONAIOLLEE YBENMUUTL €70 CTOUMOCTb.
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UCKYCCTBEHHbIN UHTENNEKT
NOMOraeT ynpas/iATb NPOU3BOACTBOM
adpPpeKTBHee

B Tom uncne
TouyHee nporHo3upoBsaTb Mpepynpexpaatb NONOMKKN OnTMmusunposaTtb
UeHbl Ha NnpoAyKUuto u npocrou OGOpyAOBaHMFI pacxopa, cobipba
6naropapa yMmeHuIo NpescKasbiBaTb 3apaHee onpejenss, Kakasa TexHUKa aBTOMATMYECKM BbIMMCIAA 06BEM

KOTUPOBKM PEATUHIOBbIX areHTCTs 1 KOTAa HYXKAAETCA B TEX06CYKUBAHNUM A06aBOK A8 NPOU3BOACTBA NAPTUM
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Mbl He noaBeprKeHbl xauny

W TWaTeNbHO NpoBepAem

Kakaylo MHBECTULLMOHHYIO naeto

Kaxaplit mecay, mbl aHanmsupyem
0K0/10 30 KOMNAHMWIA U perynsapHo
OTKasblBaemca OT uaei, Kotopble
Ha NepBblii B3MNIAA, KaXKyTCa KpaitHe
NpUB/IEKATENIbHbIMU.

Mpumep 1

Norotun (Car-®paryucko, KanugopHus) NOSMUMOHMPYeT cebs
KaK noctasimk IT-peweHmii ann nomcrku. OAHaKo, aHanN3Mpys GusHec-
MOAE/b KOMNAHUM, Mbl MOHANM, UTO B ACHCTBUTENLHOCTH 3TO OBbIUHBIA
TaMOKeHHbI 6pokep, XoTa 1 obnaaatowuii cunbHoi IT-uHpacTpyKTypoid.
W3-33 MCKaXEHHOTO NO3ULMOHMPOBAHNA KOMNaHMA NepeoLieHeHa: eii byaet
CNOXKHO NOKa3aTb 0belLaHHbI/NPOrHo3upyeMmbiii poct 6usHeca.

JNorotun (Can-Opanuucko, KanudopHus) - 370 ycnewnan

KpUNTO6MpPIKa. OAHaKO Mbl yBEPEHbI, YTO MHBECTMPOBATH B HE& He CTOMT No ABYM
npUYMHam: 1) KOMNaHWA OYeHb BbICOKO OLLEHeHa Ha cTagum pre-IPO, a 3HauuT,

He CMocoBHa AaTb 3HAUMTE/bHBIN MPUPOCT B CTOMMOCTH NOCNE BbIXOAA Ha BUPY;
2) ¢puHaHCOBbIE Pe3yNbTaTbl KOMNAHUN HANPAMYIO 3aBUCAT OT KOTMPOBOK
KPUNOTBA/IIOT — 3T0 3HAYMT, UTO NPOLLE MHBECTUPOBATb HENOCPEACTBEHHO

B KPUNTOBaNIOTHI.
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KpeauTtHbii perTnHr Kunpa

DBRS Morningstar

p— [ ser |

Noenoiayumh Ba2 BBB- BBB- BBB (Hwakuii)
peiTuHr
Teryuiwit Bal BBB- BBE- BBB (Hwakui)
peiiTuHr

HewHeecuumoHHbIi
PacwmdposKa ypoBeHb VHBECTULMOHHDIN VHBECTUUMOHHBI BocratouHas

(Ha 1 NyHKT HKe ypoBeHb ypoBeHb KPEeAUTOCnOocoBHOCTL

MHBECTULMOHHOTO)
Aara 23.08.2021 03.09.2021 03.04.2020 22.10.2021
AvHamuka Poct Be3 usmeHeHuit Bes uameHenuit Be3 usmeHeHmi

Mportos CrabunbHbIi MonoxwurenbHbii CrabunbHblii MonoxutenbHbii

B 2013 roay Ha Kunpe npousowén
3KOHOMMUECKMI KPU3HC, NOCAE Yero Bee
MeXAyHaPOAHbIe PeHTUHIOBbIE areHTCTBa
MOHW3UNY CYBEPEHHbIN KPEAUTHDINH PeiTUHT
CTPaHbI 40 HEMHBECTULMOHHOTO YPOBHA.

C Tex Nop 0TMeYaeTcs NONOXKUTENbHAA
AMHAMUKa: CTabUNbHBIN 3KOHOMMUYECKMI
poct Kunpa otpaaetca B perynapHom
MOBbILEHUM CYBEPEHHOTO PeiTUHIa.

AreHTCTBa He NOHU3WAM peiTHr Kunpa

HY BO Bpems 3aKkpbITMA KoonepamsHoro
6anka (N22 8 ctpaHe) B 2018 roay, Hu nocne
Hayana ANMAEMUM KOPOHaBMPYCa, KoTopas
HeraTMBHO OTPasMnach Ha PeTUHrax
[ECATKOB CTPaH NO BCemy MMpy.
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PykoBogutenb npoekrta
6yaer otuntbiBaTbHCA NEPEA BaMuU
M HAaWMUM UeHTpPanbHbIMm opucom

ExkeAHEeBHbI OTYET BK/IlOYaEeT MHPOpMaL IO

06 OCHOBHbIX HanpaBneHUAX paboTbl

3aB03 1 BbIBO3 MorpysKa 1 pa3rpyska MnaHoBoe o6cny:KMBaHne
rpysa go 6aunxaiiwero BK/II0YaA NOArOTOBKY M CPOYHDI PEMOHT nyTei
TPaHCNOPTHOrO y3na BaroHoB 1 o6opyaoBaHus
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CraBa nepeg, coboii uenb
nNpoAEMOHCTPUPOBaTb NPOodEeCcCUoOHaNNU3IM,
rNY6UHY MbleHns

M BNageHue akTyanbHO TePMUHONOTUEN,
HeKoTopble MHAUBUADI

B Npouecce KOMMYHUKaLMOHHOrO aKTa
N6yl Mbic/b,

[aXKe UCKNTIOUUTENBHO TPUBUANbHYIO,
CTPEeMATCA apTUKYNIMPOBaTb TaKUM obpasom,
YTO NPUXOAUTCA KOHCTaTUPOBaTb
NoNHeLWNii repMeTU3M BbICKa3biBaHUA.

Mopo6HbIN KOHTAKT ¢ ayauTopuei

B 60NbLUMHCTBE Cnyyaes

BeAET K KOMMYHUKaTUBHOIN Heypaue:
PELMNUEHT He YyCBauBaeT MeccesK.

lfoBopute
M NULIKTE NPOCTO

Toraa Bac ycnbiwar
M nomyT
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MNepcoHanbHbIN 6pOKep NOMoraeT BbliTH

Ha HOBbIN YpoBeHb goxoaa

6e3 gauntenbHOro obyueHus, oLUMGOK U BpeMEeHHbIX NoTepb
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[octynHaa cpepa -

OpraHu3auuii C AOCTYNHON o

2020 2021 2021 202 cpenoii 8 2021 roay
28

Co3paHue AOCTYNHO cpeapl 0—1‘7—;
B ACTCKMX Cafax o — il === 7%

®pasa «gocTynHas
Co3paHue AOCTYNHO cpespl gy —— 882" cpefa» noaBigeTca
& wKonax B — 28% ”

B 3arosioBke u ewe
Co3paHue AOCTYNHOM cpeabl & — 5 WecTb pa3 Ha cnange
B OpraHusauuax o = 4 5% P A
AONO/NHUTENBHOTO OSPGBOBGHMR 1
Co3aaHue AOCTYNHON cpeapl o —%
B OpraHM3aumax 3 —— 4 — 3 19%

npogeccuoHanbHoro 06pasosaHms

3apauum Ha 2022 roa,

(Co3paHue AOCTYNHOM cpeapl B 10 % AOLIKONbHbBIX 06Pa30BaTeNbHbIX OpraHU3aLuii, 9 % opraHU3aLuii AONONHUTENBHOTO
06pa3oBanus 1 23 % 06pa3oBaATENbHBIX OPraHM3aLMii CPEAHEro NPO(ECCOHANLHOT 06pa3oBaHMS.
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MHBecTMLUM B AeBENIONMEHT NPUHOCAT
B pa3bl 6onblue

YyeMm B/Z1I0XKEHUA B YXKe NOCTPOEHHYH HeABUXMMOCTb

Knaccnueckue nHsectmummn fopasao npubbinbHee

B HeA4BUXKXMMOCTb — 3TO NOKYNKa A01n MHBECTUPOBATb B 06HEKT, KOTOPbIN

B rOTOBOM apeHAHOM 6u3Hec eLwé He HaYau CTPOUTbL

DoxogHoctb DoxogHoctb
MoeT biTb BbiLLie NPU ACBENONMEHTE 3eMEALHOTO

e 4-8% e 15-309%  yiacra (nomyueswe paspeweni nposenchue
KOMMYHMIKaUWii, paspaboTka apXMTEKTYPHOrD
npoekTa u np.)

WUctounuk pgoxoaa WUctounuk poxopa

PeHTHble nnatexu Npubbinb pesenonepa

+ POCT KaNUTaNN3ALMM (s Hexoropbix crysasx)
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B aToii npe3eHTauum
Mbl PacCcKasanm rnaBHoe.
Byaem pagpl yrnybuTtbca B getanu
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Young artists
& collectors club

®opmupyem ApyKeckoe
COOBILECTBO XYAOKHNKOB
W KONEKUMOHEPOB

OpraHusyem BCTpeun
€ aBTOPaMM B MACTEPCKUX
W He TONbKO

Mopaepusaem Tex,
KTO CO3/1aéT UCKYCCTBO,
W Tex, KTo ero nokynaer
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Kaxapiit mecsau, «Toponbira» gocrasnser 6onee
120 TbicAY 3aKa30B KAMeHTam B 6onee uem

40 ropogax 1 nocénkax no Bceit MpuHnaHaum —
ot leproHa Ao HOxHoro MopTa.

B cooTBeTcTBUM CO CBOMMM Ha3BaHMeM «Toponbira»
AKTUBHO Pa3BMBaET HanpaB/ieHue cBepxbbicTpoii
pocrtasku. CerogHn 70 % 3aKa3oB gocTaBaseTca
MeHbLue Yyem 3a 10 muHyT. Takaa gocTaBKa fOCTyNHA
B 32 ropogax M NocénKax, oHa oxeaTbiBaeT

6onee 85 % Hacenenua MpuHAAHAUK.

MHorue KomnaHum manoro 6usHeca BbIbupaloT
«Toponbiry». [lna HUX CO3/4aHa CneLuanbHasn BUTPUHA
— delo.toropyga.gl. Ha Heit MO}KHO KynuTb NPOAYKTbI
NUTaHUA, BOAY, KaHLIeNAPUIO, TOBapb! AJ1s pbl6010BOB
M MOPAKOB U1 BCE, YTO HYXKHO ANA Aena.

120+ TbIC. AOCTABNEHHbIX
3aKas30B eXXxemecayHo

KnneHTam B 40+ ropopax
Y NocénKkax no Bceii cTpaHe

70 % 3aKa308B A0CTaBNAIOTCA
MeHbLe Yyem 3a 10 MUHYT

CBepx6bIcTpan AOCTaBKa A0CTynHa B 32 ropogax
M NOCENKax U oxsaTbiBaeT 85+ % utenei CTpaHbl

CI'IELIMaanaﬂ BUTPUHA
Ana manoro 6usHeca

OT NPOAYKTOB NUTaHWUA, BOAbI U KAHLENAPUN
A0 TOBapOB A/1A Pbl60NIOBOB M MOPAKOB —
Ha delo.toropyga.gl
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Mbl He 3aBblllaeM KOMUCCUN

3a ynpassieHue

Ha npumepe MdoB

Komwucecumn
YK «Cucrema Kanutan»

DoHAb! 06anraumit 0,75 %

DOoHAbI aKLMi 2-2,25%

Komucenm apyrux
BeAyLUX YNPaBAAIoLWMX
KOMMaHuit

/JlaHHble 0 KOMUCCUAX POCCUIACKNX
yNpasAAoLWmMX KoMnaHwii: investfund.ru
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CmbicnoBom 650K 1 pacckasbiBaeT

O uncne NpoBeAéHHbIX MEPONPUATUIA

JAocTtynHasa cpepa

2020 2021
Co3paHue AOCTYNHO Cpeab!
B AETCKUX Cagax 0 1
Co3pganme AOCTYNHO cpegb!
B WKONax 73 ZZ
Co3paHme AOCTYNHOI CpeAb!
B OpraHM3aumax 2
BONONHUTENLHOTO 06pa3soBaHMA d
Co3paHue AOCTYNHOM cpeapb!
B OpraHM3aumax 3 4

npogeccuoHanbHoro 06pasosaHua

2021

16

82

2022

28

82

[Llons 06pa3oBaTe/bHbIX
‘OpraHu3aLmii ¢ AOCTYNHOM
cpepoii B 2021 ropy

7%

28 %

5%

19%

Co3aaHue AOCTYNHOM cpeab! B 10 % AOWKONbHBIX 06pa3oBaTeNbHbIX OPraHU3aumii, 9 % opraHusaumnii 4ONOHUTENLHOTO
06pa3soBaHmA 1 23 % 0BPa3OBATE/NIbHBIX OPraHU3aLMI CPEAHETO NPOGECCHOHNBHOTO 06PasoBaHMA.

CMbicnoBble 6510kM

2 1 3 pacckasbiBaloT
o pone
obpa3oBaTesibHbIX
opraHusaunin

C AOCTYynHOM
cpepoin. 3aueM
MHOXWTb CYLLHOCTH
6e3 HeobxoAMMOCTH?
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CTpaHa ecTecTBEHHOrO CMOKOCTBUA
1 npupoaHoro 6oraTcTBa, MecTo, rae MOXKHO
B 6€30NacHOCTM «nepe3arpy3nTbea».

BesonacHas cTpaHa Ans TYPUCTOB, XPaHALLAA
TPaAULMK rocTENPUUMCTBA U ry60Koro
YYBCTBA 4€/I0BEYHOCTM C TO/IEPAHTHBIMM,
MCKPEHHUMM U OTBETCTBEHHBIMU KUTENAMMU.

CTPpaHa C UHTPUTYIOLUM KYNbTYPHBIM
PaKypcom, rae MOXKHO NoYyBCTBOBaTb
NPUBA3AHHOCTb K UCTUHHBIM Ye/I0BEYECKUM
LLeHHOCTAIM M NPOCTOMY 06pa3y KU3HU.

PoauHa apTedaKTOB UCTOPUYECKOrO Hacneaus,
KOMBMHMPYIOLLAA UX C COBPEMEHHOCTbIO.

CTpaHa, r4e MOXHO OTA,0XHYTb OT CyeTbl
M NOYYBCTBOBATb KOHTAKT C NPMPOAOHN.

CTpaHa C OTKPbITbIMU APYKeN6HbIMMU
KuUTenamu.

CrtpaHa, rae 60raTcTBO KyNbTypbl coyeTaercs
¢ N060BbIO0 K NPOCTOMy 06pasy }KU3HU.

CrpaHa, LeHALAA CBOU TPaaULMU
U cmoTpALWan B Gyayuiee.
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APN-6nor:
WHCTPYKLUA AN aBTOPOB

OHnaiiH- u opnaitH-cepsucbl AP NOMOraloT HalMM K/IMEHTam
a¢pPeKTUBHO peLaTtb pasHoo6pasHblie NOBCeAHEBHbIE 3a4auM.
MoaTtomy mbl BCerga pacckasbliBaem O HUX TONbKO € 3TOM TOYKM 3pEHUs.

Haw cepBuc — camblii Ny4Lni Y Hac ecTb CepBMIC, KOTOPbIi NOMOKET Bam

B TaKOM-TO CMTyaLuu. BOT Kak UM NoNb30BaTbCA
APT — camas nyyluan KOMnNaHuA

Ecnun y Bac Takan-To XXU3HEHHan cuTyauus,

Monpo6yiiTe HaL HOBbII KNACCHbI CepBUC BaM MOMKET NOMOYb HaLLA yCYra
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Y Hac HeT sell-side aHanuTuKuK.
TonbKo buy-side

B0O3MOXHO, UTO Bbl HUKOTAA He C/bILANN ITUX MNOHATUNA.
OAHaKo 3HATb UX — OYEHb BAXKHO.

B KpynHbIx 6aHKax 1 MHBECTULMOHHbIX KOMMAHUAX €CTb Ny6anYHbIE
AHANUTUKM (OHU AKTMBHO 30T KOMMEHTapUK B MEeAMa U YacTo
BCTPEYAIOTCA C KIMEHTaMM) U BHYTPeHHUe (OHM paboTaloT B MHTepecax
CBOEi OpraHMU3aLMM 1 peaKo NOABAAIOTCA B Ny6AMYHOM none).

Lienb ny6aunuHoro (sell-side) aHanutuka — y6eanTb KIMEHTOB MHBECTMPOBATHL
B TOT W/ MHOW MHCTPYMeHT. Takoi CNeLVanmncT 3aHMmaeTca ckopee
MapKETUHIOM U PEKNamMOM, YeM COBCTBEHHO aHaIMTUKOM. BRYTpeHHWI
(buy-side) aHanuTUK NbiTaeTca pa3obpaTbcs, Kak PbIHOK YCTPOEH U KyAa
ABVKETCA Ha camom gene. Ho ec/m noslyyeHHble UM AaHHble MeLualoT
npoAasaThb yCAYrM KOMMNAaHUU — KIMEHT O HUX HUKOTAA He y3HaeT.

Mbi 3aHMMaemcs buy-side aHaNUTUKOI — 1 TONBKO eiA.
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;

UCKyCCTBEHHbIN UHTENNEKT
NOMOraet ynpasaaTb NpoM3BoACTBOM
apdeKTuBHEE

B TOM uncne

TouHee NpPorHo3npoBaThb
LieHbl Ha NPOAYKLMIO

6naroaaps yMeHmio NpeAckasbiBath
KOTUPOBKY PeMTUHTOBbIX areHTCTs

MpeaynpexAaTh NONOMKU
1 npocTou 060pyA0BaHUA

3apaHee onpepenss, Kakan TeXHUKa
M KOTAA HYXA3ETCA B TeXo6CAyKUBaHMM

OnNTMMU3NPOBaTL
pacxop, cbipba

ABTOMATUHECKM BbINMCNARA O6BEM
[A06ABOK ANA NPOM3BOACTBA NApPTUN

—T>

Kaxapin aBTop
npeseHTaLMn MeuTan
6bl, YTO6bI ero
cnamnpbl uMTanu Tak
K& BHUMATesIbHO.

Ho paccuntbiBaTth

Ha Takoe He CToUT
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ToproBble uaeu — pesynbrat

B3aVIMOAEVICTBVIFI nepcoHabHOro 6p0Kepa
C KOMaHAOﬁ UHBECTULUOHHOIO 6aHKa
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Bce cuacTiMBble cemMbM NOXOXKM APYr Ha Apyra,
KaXK[,an HecyacT/IMBas CemMbsl HECHACT/IMBA NMO-CBOeMy

T dirit
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3a60TUTbCA O Iece MoXKeT
KaXXabin

NOKynaa ToBapbl CO 3HAKOM «JlecHoit aTaNoH»
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CokpaTtuTte pacxoapl
Ha NOrUCTUKY
CbIpbeBbIX TOBAapPOB

8 Poceum, crpaHax CHI
1 conpepenbHbIX rocyAapcTeax

Oducel ——

Mocksa
HoBocnbupck
Omck
Téunmucn
Mot

Baky
Hyp-Cyntan
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MpepcTaBbTe, UTO ANA 0OpaLLeHUA K Bpauy
AOCTAaTOYHO OTKPbITb NPUIOXKEHUE
nobumoro 6aHKa

KBanuduumposaHHas
MeAMUUMHCKasA KOHCYNbTauua B 1 KUK

—_—
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Stirasho nonHocTbiO
COOTBETCTBYET OnpenesieHuIo
«AMNOHCKOEe KayecTBo»

Ham yaanocb o6ecneuntb
O4YeHb NpuBaeKaTe/IbHY CTOMMOCTb
ANA nokynarenei Stirasho
B oT/mume ot apyrux nopotwukos Made in Japan,

Ha 6peHz AOCTYNeH ANA 60/bLINHCTBA
AOMOXO3ANCTB

3T0 NONYYMNOCH 3a CYET
ONTUMU3ALMUN NOTUCTUHECKUX
3aTparT, OTKasa OT OPOrocToALLei
peKsambl U OTCYTCTBMA 60NbLIOTO
yucna NnocpeaHNKoB

Ha NyTH OT Npou3BoACTBa
O NO/IOK MarasuHos

B pesynbrate Mbl NnpeacTaBnsem
HALWIMM MOKYNATeNAM NPOAYKLMIO
BbICOKOrO Kauecrsa

no 6onee yem pasyMHO LeHe
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Mpumep ycnewHbIX
MHBECTULUIA B HEeABUXMMOCTb

STa HpopMauma
pacckasbiBaeT o TeMe
cnanpa: oHa 6yaet
XOPOLIO CMOTPETLCA
B KOJIOHTUTYNe

B pamKax ctpaTterum Value-Add

KnuneHT XoTen MHBECTUPOBATL B KOMMEPUECKYIO HEiBUIKMMOCTb Ha TeppuTopum ABcTpum, fepmanmnm, GpaHuum
wnm Hupaepnanzos. 3a 3 mecAua Mbl NPOaHanM3upoBany 70+ NepcneKTUBHbLIX 06LEKTOB B 3TOM peruoHe.

B utore 6b110 BbIGpaHO oducHOe 3aaHMe Knacca A B Fambypre! CBoW NpeaioyKenns No COPUHAHCMPOBaHWNIo
npeacrasunmn 10 6aHKOB, cCamoe BbIroAHOE CAenan MecTHblii Berenberg, umenHo ero u Bbi6pann. Mposeaa
neperoBopbl ¢ NpeAbIAYLLMMM COBCTBEHHUKAMM, Mbl CMOIIM YMEHbLUMTL CYMMY CAE/NKM Ha 14 % Nno cpaBHEHUIO
C HE3aBMCUMOW OLIEHKOM.

B npouecce ynpasneHus Mbl 06HOBUAM MHBPACTPYKTYPY 6M3HEC-LLEHTPa, B YACTHOCTM, POBEM NEPEenaHNPOBKY
PAAA NOMeLLEeHUIi N OPraHM30Ba/IN KOBOPKMHI-NPOCTPAHCTBA. ITO NO3BO/IU/IO YBENMUMTL aPEHAHYIO 3arpy3Ky
¢75 % po 100 % Takke Mbl cep'ru¢uuwpoeann zAaHue no al«momueckomy craH/qapTy LEED. B peaynb'rare BCero

ot apeunublx MOTOKOB Aa»(e 60nbu1e Ha 32 %. ononuocrb npoena Ana Klmema cocraBuna 28 %’Bsrpwe'nnsre—
cpeacTBa 6bLM yCneLwwHo peMHBecTMpoBaHbl. Potorpadum 34aHna ectb.

A 3TO — rnaBHble
rnapameTpbl MPoeKTa.
MpunpaiTe um
MaKCcUMasibHbIN
BU3YyaslbHbIA BEC
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Jlyywinii cnoco6b npeaoTBpaTUTL
paspylieHne MocTa uam nyrenposoga —
BecT! 24/7 MOHUTOPUHT

B npeane HOBbIA MOCT AOMNKEH B pOCCVIﬁCKMX yCnosuAax cuctemamum
BBOAUTLCA B 3KCNyaTauuo MOHUTOPUHIA CTOUT OCHACTUTb Npexae
BMECTe C CUMCTEMOM MOHUTOPUHIA BCEro MmocCtbl, Haxogauimeca B 30He PUCKa

MMEeHHO TaK NPOMCXOAUT Ha PasBUTBIX PbIHKaX: Hanpumep

8 CLUA, Esponie v finoHnu. Hanpumep, 8 fepmaniu MocTbl Bo3pactom 50+ /1eT, NOCTPOEHHbIE MO YCTapeBLINM HOPMaM
NPV NAaHMPOBaHUM HOBOro mocTa 10 % cToumocTn
CTpOUTeNIbCTBa OTBOAUTCA Ha CO3A4aHMe cucTembl

MOHUTOPUHTa, a B CLUIA Hannume cuctemMbl MOHUTOPUHTA MocTbI ¢ BbICOTO# onopb! 15+ MeTpoB
PaAUKANbHO CHUXKAET CTOMMOCTb CTPAXOBKMU.

Moctbl ¢ 60/bMmK nponéramu — 100+ MeTpoB MeXAy onopamu

HeTtnnoBbie MOCTbI, NOCTPOEHHbBIE MO YHUKaNbHOMY NPOeKTy

MocTbl B 30He BEYHOI Mep3/10Tbl M PaiioHaX C BbICOKOW CEHCMUYHOCTbIO
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OHnaiiH-woypym
npesBpalaeT noceTutenemn
B NOKynareneu
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BbicTaBnauTe cueta
" anHumaﬁTe npeagonnarobl
XOTb B ABad 4YaCa HO4YMU

Mbi cgenanu oHnailiH-6poHMpoBaHMe aBTomobunei
no-Hactoswemy yaobHbim ana Bcex

O6bl4yHOEe OHNAH-6POHMpPOBaHNE
He pabortaet

LieHa aBTOMO6MAA Ha caiiTe NouTh Beeraa
OT/IM4AETCA OT AOTOBOPHOM, NO3TOMY
CTaHAapTHOW dopmoii npeaonnaTbl
HUKTO He No/ib3yeTcA.

MeHeaep NpocuT C6POCUTL ACHBIM eMy
Ha TEI|G¢OH, nocne Yero KAMeHT HECKO/IbKO
AHeN KAET opopmneHus aorosopa.

Haw nHcTpymeHT nossonset
MeHe/Kepy co34aThb CCbITKY
ANA ONAATbl U BbICNATb €& KANEHTY

Tpy 3TOM LieHa NMO/IHOCTLIO COOTBETCTBYET
JIMYHBIM JOTOBOPEHHOCTAM, a onnata
NPOMCXOANT 3a HECKO/IBKO CeKYHA B toboe
BPEMA CYTOK.

OBbiamoe MHcTpyment
oHnaiH- LegoCar
6ponwposanme

€0,9%p098%

Bblpocna aona

aBTomobuneit,

3a6POHMPOBaHHDIX +97,1%

OHNaH, nocne
BHe/PeHMA HaLero
WHCTPYMeHTa
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Pa3paboTKka
M cornacoBaHue

NPOEKTHOI AOKYMEHTaLMK B cepe IKonormu
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®blouyepcbl Ha BanloTy
Ha MocKoBCKOM Bupke: Kak 3aTo paboraer

DbloYEPCHbI KOHTPAKT — CTAHAAPTHbIN 6UPIKEBOI1 MHCTPYMEHT. 3TO A0FOBOP O KyNJle MM NPoAAKe
OAHOI1 BaNoTbl 3a APYrYIO B YCTAaHOB/IEHHYIO AaTy B 6yAyliem no LeHe, OroBOPEHHOM CeroaHs.

CyTb cAeNKu

Mokynatenb dblouepca 6eper Ha cebs 06A3aTeNIbCTBO KYNUTL, a NPoAaBeL| dbloyepca — NPOAATL ONPeAeNEHHOE KONMYECTEO BaNOTbI
N0 3apaHee oNpe/eNEHHOM LieHe B 3apaHee onpeaenEHKYIo AaTy B Gyayliem.

OcobeHHocTn

1. /IR 3aK1KO4EHIA KOHTPAKTa (NOKYIKA WA NPO/AAA) KMEHTY HEOBXOAUMO BHECTH Ha HHBECTLWOHHbIA CIET ACHEXHbIE CPEACTEa
B Pa3sMepe He MeHee MAHMMANBHOTO FAPaHTHIHOTO OBecneyeHNA — okono 10 % oT 06BEMA XeAKMPYEMOl NO3ULMH.

2..C MOMEHTa 3aK/IOHEHNA CAEKN HAUMHAET CIUCIBATLCA MM HAYUCAATLCA BAPUALMOHHAA MAP3Ka B PACYETe Ha BCIO OTKPLITYIO NO3ULMIO.
3. B MOMEHT noralLieHis (bi04EpCa MPOUCXOAAT OKOHYATENIbHbIE PACUETI C OCAGAHAM HAYUCNIRHUEM BAPUALMOHHON MApHM.

4. CTOMMOCTb Xeka — 3T0 PasHMLId MEXAY LiEHOV BaNioTbl 1 LGHOH (bIOMEPCHOTO KOHTPAKTa B AATY 3aK/IOHEHNS CACTK,
2 Takie KOMUCCHOHHOE BOSHAIPaXACHHE 32 3aKNIUEHHE CARTKH.

OpHo 1 To Xe
pasHbiMK cioBaMm
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MpusbiKaute
3apabarbiBaTb
6onbLue

¢ nepeposbiM o6opyaoBaHMEM
ANSA aBTOCEPBUCOB
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ApeHpgHas 3arpyskKa O6HoBNEHa ApeHpaHas 3arpyska
ysenmueHa c75% 80 100%  uHdpacTpyKTypa ysenuueHa c 75 % A0 100 %

B 4aCTHOCTK, NpoBeAeHa 6naropapsa 06HOBNEHUIO

nepennaHUpoBKa MHGPACTPYKTYpPbI, NepennaHupoBKe
1 OPraHM30BaHbl KOBOPKUHIN 1 CO3AaHMI0 KOBOPKUHIOB
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Tenepb uHpopmaLUa 0 KAneHTe
XPaHUTCA B OAHOM MmecTe

U NOCTOAHHO aKTyaniusunpyertca

KnueHT coobymn, 4to cmeHun Homep

—
TenepoHa
KameHT npossun uHTepec
K aBToMO6MNI0 —
«EAWHDIA KNUEHT» WM NoAan 3aseKy Ha Kpeaut
3a 1 cekyHay PIOLELETY .
p KnveHT npowén texobcnyxusanne
oneyaTtku U nposepuT nam coobumn o ATMN >
KapTO4YKy Ha Hanunuue
AyGIMKaTOB KnueHty caenanu uHamemayansHoe —
npea/ioxeHme no TeneoHy
KnueHty otnpaeuam cmc ¢ npocbboit >

OLLEHUTb Ka4ecTBo cepeuca

KapTouka knneHta
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Bce cyactimebie cembyn
MOXOXKM APYr Ha Apyra

111

Kaxkpana HecyacTiMBas cembs
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WUnnio3ua aBTopa

MOHATHO MHe — NOHATHO BCeMm
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MHorue BakHble peweHua Ponera BMS
NPUHUMAET aBTOMATUUYECKU

YcTaHaBAUBaeT ONTUManbHble
napameTpbl

Mpumep

B COHEYHbII AeHb CUCTEMA CHUBUT
OCBELLEHHOCTb MOMELLEHWIA, @ B XONOAHDIA —
NOPEKOMEHAYET 3aKPbITb OKHa, YTO6bI Tenno
He Pacxof0Banoch BMycTyo

MomeHTanbHO pearupyer
Ha MHLMUAEHTbI

Mpumep

O6Hapy»XMUB NPOTEUKY, CUCTEMA NepeKpoeT
y4acTok Tpy6onposoaa 1 coobLmt

0 npobneme B 06CNYKMBAIOLLYIO
opraHusauuio
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Bbl xoTUTE Ucnonb3yiite 6onee

YBEeIMUYUTb CBOM npubbiNbHbIe GUHAHCOBbIE
poxoa? MHCTPYMEHTbI
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OpgHomy cnaiiay nogoMAaET TaKaa CTPYKTypa

3aronoBok

MepBblii Tesnc

Nywkr 1
6na 6na 6na 6na 6na
6na 6na 6na 6na 6na
Nyskr 3

6na 612 6na 6na 6na
6na 61a 6na 6na 6na

Mynxr 5

6712 6na 6na 6na Gna
6na 6na 61a 6na 6na

Nk 2
6na 6na 6na 61a 6na
6na 6na 6na 61a 6na
Nywkr 4

6712 6na 6na 6na 6na
671a 6na 6na 6na 6na

Myt

6na 6na 6na 6na 6a
6na 6na 6na 6na 6na

Bropoii Tesuc

Ny 1

6na 6na 611a 6na 6na 61a 6na 6na
6na 6na 61a 6na 6na 611a 6na 6na

67 61a 6%a 6na 67 67 6na 612 62 G
672 6na 6na 6ra 67 61 612 62 Gma Gna

Mynxr 2
6a 6na 6na 6na 6na 61a 6na 61
6na Gna 6na Gna Gna 61a Gna 61

612 62 612 6na 6na 61a 6na 612 6na Gna
67 6 6na 67a Gna 6 6na 672 6a Gna

Mpumep c uncnosbIMU
nokasarenamu

6na 6na 6na 61 6na 6na
6na 6na 61 61 6na 6na

LdPbI LPbI WbP! DL
WAGPbI LMps! LdPs! LI
WAGPbI LMpb! LdPs! b
WAGPbI LMpb! LdPs! B!
dpe! Uudpol Uudpbl Udpe!
WidpbI P! uMbps Wdps!
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ddPeKTMBHaAA nporpamma N0ANbHOCTU —
3TO Korga Bbl 3HaeTe KaXKaoro rocra
No UMEHMU

M npep/siaraete emy TO, YTO OH NO-HACTOALLEMY NH06UT

A 3Haumut

Toctn xopAar Bbl nerko BosBspalyaere Yucno nocetuteneii pacTér:
K Bam yalue Tex, KTo AaBHO rocT peKoMeHAyIoT Bac
1 ocTaBAAlOT 60nblue He noasAaancA W NPUBOAAT Apy3ei
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lNpe3eHTauua 3By4UT
KaK ncropua

6naropapsa
eCcTecTBeHHOMU npoaymMaHHoM
MHTOHaLUU LLe/IOCTHOCTH
Kak ecnm 6bl Bbl pacckasbiBanu B OCHOBE KOTOpDﬁ -
APYry AU YNeHy ceMby TOYKa 3peHUsA U LIEHHOCTU agpecaTa
TBOpUYECKOMY HaragHoCTU
ycuamio 1 BbIPa3nUTeIbHOCTU
npenﬁpaaylou.LeMy KOTOpble NO3BONAKOT «NOoLynaTb»

NOArOTOB/EHHbI maTtepuan BCE, 0 YEM Bbl roBOpUTE
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Ham poBepsatoT KpynHeiiwune
KOMMaHUU CTPaHbl
M y4aCTHUKM cnucKa Forbes

TaKKe Mbl €XKeroAHO No/ly4aeM BbICLUNE OLEHKM
B NpodeccMoHabHbIX PeUTUHrax

Cpeay HaWMX KOPNOPATUBHbIX KJIMEHTOB

[Poccuiickue
[PEUTUHIN|

MexayHapogHble
[peiTUHim
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BHYTpeHHMe norucTmueckme onepaumm
6yayT npoxoautb 6ecnepeboitHo

Bbl 3a6yaeTe 0 NpocToAx

Bonblue HUKaKoM
WU3HOLUEHHOMW TEXHUKMN
OTPEeMOHTMPYEM M/IM 3aMEHUM

JIOKOMOTMBbI, BarOHbl U APYTYIO TEXHUKY,
BblLUE/ALYIO U3 CTPOA

CBoeBpeMeHHble
N1aHOBbIE PEMOHTDbI

No3BOAIAT U36exKaTb HENPUATHBIX
HeoXuaaHHoCcTel

0601 MHUMAEHT peluaeTca
B KpaTuaiilumMe CpoKu

U3 onbiTa 3Haem, YTO AAMMHUCTPATUBHbIE
npoueccbl Ha NPeANPUATUM MOTYT NPUBOAUTL
K NPOCTOAM B TEYEHUE AHEI 1 faxe Hepenb

MyT1 KpyroroguuHo
nopafepKuBatotca
B UAEaNbHOM COCTOAHUM

Bam He cTpalHa gaxe caman CHeXXHas 3uma
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dddekr «Aral»

6712 6na 6na 6na 6na 6na 6na 65a Gna 6na 6na 6na 61a 6na 6na 6na 651a 6na 6na 6na Gna 6na 6na 61 6na 6na 6na 6na 651a 6na 6na 6na
6a 6na 6na 6na 6na 611a 6na 61a 6na 611a 6na 6na 611a 6na 61a 6na 611a 6na 6na 6na 6na 61a 6na 61a 6na 6na 6na 6na 6na 6na 61a 6na
6na 61a 6na 6na 6na 6na 611a 6na 61a 6na 6na 6na 6na 611a 6na 61a 6na 6na 6na 61a 6na 6na 61a 6na 611a 6na 61a 6na 6na 61a 6na 61a
6na 6a 6na 6na 6na 1o 6na 6na 6na 6na 6na 61a 6na 611a 6na 6na 6na 6na 61a 6na 611a 6na 61a 6na 6na 61a 6na 61a 6na 6na 6na 6na
6712 6na 6na 6na 6na 6na 6na 65a Gna 6na 6na 6na 61a 6na 6na 6na 6ra 6na 6na 6na Gna 6na 6na 61 6na 6na 6na 6na 61a 6na 6na 6na
6a 6na 6na 6na 6na 611a 6na 61a 6na 611a 6na 6na 611a 6na 61a 6na 611a 6na 6na 6na 6na 61a 6na 61a 6na 6na 6na 6na 61a 6na 61a 6na
6na 6na 6na 6na 6na 6na 611a 6na 61a 6na 6na 6na 6na 611a 6na 61a 6na 6na 6na 6na 6na 6na 61a 6na 6na 6na 61a 6na 6na 61a 6na 61a
6na 61a 6na 6na 6na 6na 611a 6na 61a 6na 611a 6na 6na 6na bio 6na 6na 6na 6na 6na 6na 611a 6na 61a 6na 6na 6na 6na 61a 6na 6na 6na
6na 61a 6na 6na 6na 6na 6na 6na 65a Gna 6na 6na 6na 61a 6na 6na 6na 61a 6na 6na 6na 6ra 6na 6na 6 Gna 6na 6na 6na 61a 6na 6na
6na 61a 6na 6na 6na 6na 611a 6na 61a 6na 611a 6na 6na 6na 6na 61a 6na 611a 6na 61a 6na 6na 61a 6na 611a 6na 61a 6na 6na 61a 6na 61a
6na 61a 6na 6na 6na 6na 611a 6na 61a 6na 611a 6na 6na 6na 6na 61a 6na 611a 6na 61a 6na 6na 61a 6na 611a 6na 61a 6na 6na 61a 6na 61a
6na 6na 6na 6na 6na 6na 611a 6na 61a 6na 611a 6na 6na 6na 6na 61a 6na 611a 6na 61a 6na 6na 61a 6na 611a 6na 61a 6na 6na 61a 6na 61a
6na 6na 61a 6na 6na 6na 6na 61a 6na 611a 6na s 61a 6na 6na 61a 6na 6na 61a 6na 6na 61a 6na 6na 61a 6na 6na 61a 6na 6na 61a 6na
6na 6na 611a 6na 6na 6na 6na 61a 6na 611a 6na 6na 6na 6na 6na 6na 611a 6na 6ra 6na 611a 6na 6na 6na 6na 61a 6na 611a 6na 6na 6na 6na
6na 6na 6na 6na 6na 6na 611a 6na 61a 6na 611a 6na 6na 6na 6na 61a 6na 611a 6na 61a 6na 6na 61a 6na 611a 6na 61a 6na 6na 61a 6na 61a
6na 6na 6na 6na 6na 6na 611a 6na 61a 6na 611a 6na 6na 6na 6na 61a 6na 611a 6na 61a 6na 6na 61a 6na 611a 6na 61a 6na 6na 61a 6na 61a
6na 6na 611a 6na 6na 611a 6na 61a 6na 611a 6na 6na 6na 6na 6na 6na 611a 6na 61a 6na 6na 6na 6na 6na 6na Hoe 6na 6na 6na 6na 61a 6na
6na 6na 611a 6na 6na 611a 6na 61a 6na 611a 6na 6na 6na 6na 6na 6na 611a 6na 6ra 6na 6na 6na 6na 6na 6na 6ra 6na 611a 6na 6na 6na 6na
6a 6na 611a 6na 6na 611a 6na 61a 6na 611a 6na 6na 6na 6na 6na 6na 611a 6na 61a 6na 6na 6na 6na 6na 6na 61a 6na 61a 6na 6na 6na 6na
6na 6na 611a 6na 6na 611a 6na 61a 6na 611a 6na 6na 6na 6na 6na 6na 611a 6na 61a 6na 6na 6na 6na 6na 6na 6na 6na 61a 6na 6na 6na 6na
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MpuHUUN
paboTbl cuctembl

1. LleHTpanusoBaHHasA 3arpy3Ka B cuctemy nHpopmauumm,
npeAaHa3HaAYeHHOM ANA ayANOONOBELLLEHUI, B TEKCTOBOM BUAE.

2. TpaHchALMA TEKCTa B ro10cOBOE C006I.U,EHMe.

3. pynnoBble WA UHAMBUAYa/IbHbIE BbI30Bbl aBOHEHTOB
(pabounx waxrol).
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MNepcoHanbHbIN 6poKep
3KOHOMMT Bpems

KOTOpOE Bbl MOXeTe NOoTPaTUTb Ha PasBuTHe,
6u3Hec unm obeHue ¢ 6an3KMMMU
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O KomnaHuu

«Toponbira» —3T0 CePBUC AOCTAaBKU NPOAYKTOB Y TOBapPOB NOBCEAHEBHOTO CNPOCa U3 CeTeBbIX MarasuHoB
IpuHnanaun. OH obecneunBaet focTaBKy M3 30+ TOProBbIX ceTel, BKAOUAA KpynHelilume: « MOPCKOi BOK»,
«MonyTumnk», «MeHHepc U cbiHOBbAY, «MoKeTTopr» U «PaHaaHro». Kaxablit mecay, «Toponbira» gocTaBaser
6onee 120 TbicAY 3aKa30B KAMeHTam B 6os1ee uem 40 ropogax 1 Nocénkax no Bceii MpuHnaHgum — ot feptoHa
Ao tOxHoro MoprTa.

B COOTBETCTBUM CO CBOMMM Ha3BaHMeM «Toponbira» akTMBHO Pa3BUBAET HanpassieHne cBepx6bicTpoi
pocraBku. CerogHa 70 % 3aKa3oB A0CTaBAAETCA MeHbLUe YeM 3a 10 MUHyT. Takas AocTaBKa AOCTYNHA

B 32 ropogax 1 nocénkax, oHa oxsaTtbiBaeT 6onee 85 % HaceneHus MpuHNaHAMK. NMoNyuUTb NPOAYKTLI U TOBapbI
Bcero 3a 10 MMHYT MOXHO U3 «lMonyTunka», «fenbmapKTa», «KanepHuka», «Cekpeta Acconby», «PanaaHro»,
«lMapycéHka» u ApYrux NONyNApHbIX MarasuHoB.

MHorue KomnaHuu manoro 6usHeca Bbi6upatoT «Toponbiry». [ns HUX CO3AaHa CneumranbHas BUTPUHA —
delo.toropyga.gl. Ha Heit MOKHO KynuTb NPOAYKTbI MUTAHWA, BOAY, KAHLLNAPWIO, TOBapbl ANs Pbi600BOB
1 MOPAKOB U BCE, 4TO HY}KHO ANA Aena.

Mo AaHHbIM Zurbagan Research, B okta6pe 2022 roaa «Toponbira» ABAANCA IMAEPOM PbIHKA AOCTAaBKN
B CTpaHe.
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3aboTmca o saLuem
KOHPUAEHLUMNANBHOCTU
M 6e30nNacHOCTU AaHHbIX

YpoBeHb 3alMLLEHHOCTU IMYHON MHPOpMaL MU
COMNOCTaBUM CO CTaHAAPTaMU LIBENLLAPCKMX 6aHKOB

Bce AaHHble XpaHaTca Balue Mms 3HAIOT TO/IbKO [Ans poctyna B MYHbIN KabuHeTt
B 3aKOAMPOBAHHOM BUAE TON-MeHeAKepbl, C KOTOPbIMMU Bbl POXOAMTE MHOTOCTYNEHYaTYIO
Ha 3aLWMLLEHHDIX cepBepax Bbl BCTPEYAETECH IMYHO cucTemy ayTeHTUMKaLUn

JocTyn K AOKYMeHTam
U XpaHUIUWam gaHHbIX
3aBMCUT OT YPOBHA COTPYAHUKA

MeyaTb AOKYMEHTOB BO3MOXKHa
TONbKO Npu BBEAEHUU NEePCOHANbHOIO
Kopa 6e30NacHOCTM Ha NpuHTEpe
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Mbl He HaBA3bIBaem U He npop,aéM.
Mbi cTpOMM OTHOLLEHUA

MbI rOBOPUM MPOCTO M OTKPBITO, 6€3 CKPbITbIX MOTUBOB U 33 HUX MbICIEA.

Ha Hac MOXHO NONOKUTLCA. Mbl NOMHUM, YTO HaLLA Le/Ib — COKOHOMUTb Bpems
K/MEHTa U HAWTU Hauay4Lluee pelueHue B N1t06oii cutyaumn. Ecim Kamenty
NoHapAo6MTCA Kakaa 1M60 A0NONHUTE/IbHAA YC/IYTa — OH CaM 06 3TOM CKajKeT.
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Bce cyacTnmBble CeMbU
NOXOXM APYr Ha Apyra

111

Kaxkpaa Hecyactimeaa cembs
HecyacTmMBa

iTit






OEBPS/images/img00053.png
TemaTtuKa Kaxgoro
AHA npecc-Typa

ApMeHuA TPaANULNOHHAA

OCMOTP UCTOPUHECKIX MeCT, HANPMED, APEBHUX MOHACTbIPE (Terapa, Xop Bupan, Tates),
TOPHOTO KyPOPTa ZIAIWAKaH, U3BECTHO BUHOAENLHH, My3en UCTopun ApmeHmn,
My3es-AHCTATYTa reHOUMA apmsH.

ApMmeHuA coBpemMeHHas ApMeHuA CopTMBHaA
Mocewyenye LIeHTPa KpeaTMBHbIX TEXHONOTHI
«TYMO u Likonb! KoauHra 42 Yerevan,
3KCKypCHA o My3eio coBpeMeHHOro CKYCCTBa,
0CMOTP apT-06eKToR Ha yMuax Epesana, sedep
B OAHOM M3 MOAHbIX Kade.

Bapaasap AHeii io
(nonynaprei 100 YHuBepcuagbl

'HapoAHbIi NpasaHmK)

Moe3axa o criopTBHbIM obbexTam
3uMHel yHuBepCHARLL.

Mpecc-Typbl
6norepos

M KYpHanucros
B ApmeHuto

®opmar e

2 npecc-Typa NpeACTaBHTENEii BEAYLIMX MUPOBBIX
CMM n 6norepos.

KoHuenuusa

Mpecc-Typ co6MPaeTCA N0A UHGOPMALMOHHBIIA N0BOA,
CBA3aHHBIV CO 3HaKOBbIMM cOBbTUAMM (Bapaasap
100 AHelt A0 YHuBepcuaabi). B KakAOM npecc-Type — o-

50 yUaCTHUKOB 13 PA3HBIX CTPaH. [}/1A Y4aCTHAKOB GyAeT

Pa3paboTaHa CrieuuaNban TPEXAHEBHAA NPOTPaMMa. -
MepONpHSTHiA B ApMEHMH.

UHdopmaumio

O ANUTENbHOCTH
Kayk[oro Typa u yucne
€ro yuYacTHUKOB Nyulle
nepeHecTu B 610K
«Dopmat»
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Mbi 3awWwmaem nHTepecsbl
Bawero 6usHeca v BaLlen cembu
B C/JIO}KHbIX CUTYyaUuAX

Tpe6y|ou.|,wx 9KCNepTu3bl 0ogHOBpPEeMEeHHO
B HECKONIbKUX 06nacTax npasa

Mpumepsi
Y106b1 06EeCneumnTb rpamoTHOE Mpwu nokynke AeiicTaytowero 6usHeca Aeno B apbutpaxkHom cyae
HacnefoBaHue 6U3HeC-aKTUBOB HOPUCTBI, CNELMANM3npyoLmecs (Hanpumep cBasaHHOE ¢ 6aHKPOTCTBOM)
WAK WX pa3gen, Heobxoguma Ha KOPMNOPaTMBHOM MPaBe, TECHO MOKET 3aTparuBaTb UHTEPEChI Y1IEHOB
coBMecTHaA pa6oTa cneuuanucTos B3aUMOAEICTBYIOT C KONNeramu, CeMbM UCTLA UAK OTBETUMKA U Tpe6oBaTb
B 06/1aCTV KOPNOPaTUBHOTO 4YbAl OCHOBHAA NPaKTUKa — y4acT1A IKCNepTos B 06nactu

" Hacne,qcrseuuoro/cemeﬁuaro npasa. KOMMepUyecKana HeABUXUMOCTb. cemeitHoro npasa.
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KpegutHbiii peiATuHr Kunpa

dakT 3. NocnegHue

rofibl 3KOHOMUKa
B2013 roay Ha Kunpe npowsousén

Arewtcreo m IKOHOMMHECKM# KPU3WC, noCne Yero Bce Kun pa cTabunbHo
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Mwuccma KomnaHuu

3aHMMaTb IMANPYIOLLME MO3ULMM Ha PbIHKE aBTOMOGM/IbHBIX NepeBo3oK B Cubupy.

MpeaocraBneHne MaKCUManbHO Ka4eCTBEHHbIX TPAHCMOPTHO-IKCNEAULIMOHHDIX U IOFTUCTUHECKUX YCAYT B COYETaHUKU
€ ONTUMANbHbIMU U AOCTYNHBIMU LIeHaMU ABNAETCA OCHOBHOW 1 anOpMTeTHOﬁ BBABHeﬁ ANA AOCTUXKEHUA noCTaBNeHHOM uenu.

Hawwu yeHHocTn

KIIMEHTOOPMEHTMPOBBHHOLTB‘ Mbi ucnosegyem nepcouanbublﬁ noaxoA v ctpeMmumca npeanaratb Camble Npue/ieKkaTe/ibHble
YCNOBUA Ha PbIHKE.

TapaHTUPOBAHHO BbICOKOE KAYeCTBO yeayr. O6ecneynBaeTca 3a CHET UCKNIOYUTENLHOTO NPOdECcCHOHaNN3Ma COTPYAHUKOB BCeX
YpOBHeii, HenpepbIBHOTO COBEPLLEHCTBOBAHMA CUCTEMbI KOHTPOANA KauyecTsa U UCNO0/Ib30BaHNA COBPEMEHHBIX MHCTPYMEHTOB
06CNYKUBAHWA KNNEHTOB W YNPaB/IeHNA IOTUCTUYECKMMM NPOoLeccamu.

KsanmduumposaHHbIii nepcoHan. Hannume B WTaTe KOMMETEHTHBIX COTPYAHMKOB, 06N1a4at0LLMX 6ONBLIMM OMbITOM PaboTbl
B TPAHCNOPTHOM IOTUCTUKE, NO3BONAET HaM 06ecneunBaTh BLICOKUI KauecTBeHHbIN YPOBEHb aBTOMOBU/ILHBIX FPY30Mepeso3oK
V peLwuatb abCoNIOTHO to6ble 3a/4a4M HALIUX KINEHTOB.






