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Презентация до слез

Чашка чая уже давно остыла, а на смартфоне мигали несколько 

уведомлений, но на телефон явно не обращали внимание. 

Оно было приковано к ноутбуку, на котором шла трансляция 

из Казани.

На экране 20-летний парень в футболке выступал в огромном 

зале на 700 человек. Счетчик под трансляцией показывал, что 

уже 10 000 человек по всему миру смотрят это выступление.

Молодой спикер включил слайд, на котором было написано: 

«История про девочку с одного мероприятия».

— Ко мне подошла пятнадцатилетняя будущая 

блогерша и спросила: «А есть ли смысл сейчас 

раскручиваться в Инстаграме? Уже ведь все занято, 

столько блогеров-миллионников». Я сначала подумал 

отшутиться, но понял, что это ее действительно волнует. 

И я ответил ей так…  

Тут экран стал черным. И все внимание зрителей 

сосредоточилось только на фигуре выступающего. 

— А есть ли смысл рождаться? — продолжил он сначала тихо, 

но с каждым словом голос его становился тверже и громче. — 

Какой смысл рождаться, если в мире уже и так семь миллиардов 

людей. Это же тебя не остановило? 

ВВЕДЕНИЕ
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На мгновение в зале воцарилась звенящая тишина. Парень 

уверенно продолжил: 

— Найти свое место — в этом весь смысл. Ведь его никто у вас 

не отберет, потому что оно ВАШЕ. Это и есть финальный на 

сегодня секрет — занять СВОЕ место в мире. Спасибо!

Зал взорвался овациями. Камера показала зрителей: у многих 

в глазах блестели слезы. 

Этим парнем на сцене был Данил Матухно. Я помог ему создать 

структуру этого выступления. И даже через месяц после 

мероприятия он продолжал получать слова благодарности. Когда 

сильные смыслы встроены в правильную структуру, презентация 

имеет невероятную силу воздействия на людей.

Есть сотни историй про то, как навык доносить идеи через 

презентации меняет жизни.

Люди продвигаются по карьерной лестнице. Всего лишь в течение 

трех месяцев после прохождения моего тренинга по инфографике 

двое сотрудников Райффайзенбанка получили желанные 

должности. А в Альфа-Банке одного парня повысили сразу 

после этого обучения.

Отчеты согласовываются с первого раза (а не за две недели).  

Речь начинающего спикера признают лучшей на конференции, 

на которой выступало много более опытных докладчиков. 

Заказчики перестают торговаться и покупают продукт в три раза 

дороже средней рыночной цены.

Что объединяет эти истории? Какой секрет у их героев? 

Технология. Та технология, которая помогает убеждать. Которая 

помогает сложное сделать ясным и наглядным. Технология, которая 

помогает добиваться результата. Ей и посвящена эта книга.
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Как убеждать людей с помощью слайдов

Считается, что для эффективного донесения своей 

мысли надо найти подход к человеку. Перехитрить его 

с помощью определенных речевых техник. Говорят, 

что продажи — это про поставленный голос, скидки, 

ограниченные предложения и прочие манипуляции. Но время 

манипулятивного маркетинга проходит.

Нас в детстве учили: общайся с другими так, как ты бы хотел, 

чтобы общались с тобой. Но это в корне неверное утверждение. 

Общаться с другими надо так, как ОНИ хотят, чтобы с НИМИ 

общались. 

Эта книга о том, как доносить свои идеи до людей через 

документы: презентации, отчеты, коммерческие предложения и 

таблицы. Как убеждать с помощью слайдов, чтобы изменить мир 

в лучшую сторону.

Если вы работаете в продажах — эта книга для вас. Если вы 

собственник бизнеса и хотите рассказать миру про ваш продукт — 

эта книга для вас. Если вы работаете в компании и хотите 

научиться лучше доносить идеи до коллег — эта книга для вас.

В этой книге я предлагаю вам лучшие методы, существенно 

облегчающие процесс визуализации и донесения информации. 

Я привожу множество принципов, способов и примеров, 

которые помогают в этом. Но главное, что я хотел бы передать, — 

это образ мышления, при котором ваш разум освободится 

от лишнего. Я сам перенял его у лучших дизайнеров и психологов, 

адаптировал и встроил в рабочую схему. Он изменил мою жизнь — 

надеюсь, поможет и вам.



13

В
В

Е
Д

Е
Н

И
Е

«Я оттачивал каждый слайд и каждую схему  
в книге более 19 лет»

Каждая страница, фраза или график, которые вы увидите 

в этой книге, боролись за выживание и выжили.

Последние девять лет я проводил тренинги по презентациям 

и инфографике и каждую неделю заново менял их содержание, 

удалял и добавлял слайды.

Здесь собраны универсальные принципы и инструменты 

для захвата внимания и влияния на аудиторию. Они работают 

независимо от формата документа и цели: для отчетов 

руководителю, продающих презентаций, финансовых таблиц, 

коммерческих предложений, деловых писем, презентаций для 

инвесторов, курсовых работ или дашбордов.

В книге описаны законы языка визуальных коммуникаций, которые 

я вывел за 20 лет ежедневной практики из разных областей: 

маркетинга, дизайн-мышления, продажи, графического дизайна, 

живописи, психологии.

Зачем это нужно 

аудитории? 

Как донести 

информацию? 

Как важное 

сделать 

видимым?



14

В
В

Е
Д

Е
Н

И
Е

Применяя эти принципы, многие люди уже получили повышение 

на работе, заключили сделки на сотни миллионов рублей, 

научились убеждать кого угодно в чем угодно с помощью 

документов. Я верю, что эта книга изменит вашу жизнь 

и сделает ее лучше.

Как устроена книга

В моей семье все, начиная с моей прабабушки, — педагоги. 

Получается, что я —  педагог в четвертом поколении. Когда 

создавал «Ты посмотрел сюда», хотел, чтобы это был учебник 

на века.

Я мечтал прочитать книгу по инфографике, состоящую 

из инфографики. Не дождался, пока кто-нибудь напишет ее, 

и сделал это сам. 

Один разворот — это одна тема. Для повышения эффективности 

вам достаточно изучать их друг за другом и постепенно начинать 

использовать предложенные инструменты.

В конце каждого разворота вы найдете ключевые выводы, чтобы 

после прочтения было проще вернуться к книге и вспомнить, 

о чем шла речь.

Для тех, кто захочет получить лучший результат, я разместил 

на этих страницах 38 QR-кодов. Сканируйте их, переходите 

по ссылкам и получайте бонусные материалы: чек-листы, 

шаблоны, лекции.

В конце книги вы найдете семь лайфхаков, которые помогут 

вам быстро сделать презентацию или отчет и приблизят вас 

к инфографике вашей мечты.



Книга состоит из четырех частей:

Часть 1 поможет вам создать полезные презентации. 

Вы научитесь определять, что нужно вашей аудитории. Поймете, 

как люди принимают решения. Узнаете про психологию 

восприятия и влияния через визуальный контент.

После прочтения этой части, вы сможете увеличить 

эффективность вашей презентации в 2,5–3 раза.

Часть 2 поможет вам находить важное и отсеивать ненужное.

Вы получите 13 шаблонов структуры убеждающих презентаций. 

Научитесь находить факты, которые увеличат ценность вашего 

предложения в 10 раз.

В результате вы сможете структурировать любую информацию 

так, чтобы люди слушали вас, понимали и вдохновлялись вами.

Часть 3 посвящена дизайну. То есть тому, как важное сделать 

видимым для аудитории.

Вы узнаете, как управлять вниманием с помощью слайдов. 

Я расскажу про три главных инструмента, позволяющие создать 

профессиональную презентацию, вызывающую у коллег 

восторг и эстестическое удовольствие. При этом не в ущерб 

эффективности.

Я покажу десятки примеров слайдов «до» и «после», чтобы вы 

могли оценить изменения, достигнутые с помощью предлагаемых 

инструментов.

После прочтения этой части вы сможете переделать вашу 

презентацию так, чтобы она помогала добиваться желаемых 

результатов: не важно, хотите ли вы получить финансирование 

на миллиарды или защитить отчет перед руководством.


