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же почти 30 лет курсы по риторике ре-

гулярно организуются во многих горо-

дах России и пользуются спросом у деловых 

людей. Если раньше они проходили только в 

образовательных учреждениях, поэтому ре-

гулярность и интенсивность их проведения 

зависели в большой степени от организатор-

ских способностей администрации, то с уве-

личением возможностей интернета количество 

преподавателей, предлагающих свои курсы по 

ораторскому искусству, выросло в десятки раз. 

Однако несмотря на столь длительный опыт 

преподавания этой дисциплины до сих пор не 

создано не только общей концепции методики 

ее преподавания, но и общего понимания ее 

содержания. Вместе с тем выработка единого 

подхода необходима, поскольку нынешнее 

состояние дел дезориентирует потенциальных 

слушателей, не всегда представляющих ис-

тинные возможности риторики. 

В связи с этим задачей нашего исследова-

ния является описание и оценка содержания 

предлагаемых в настоящее время курсов по 

ораторскому мастерству (риторике) и выра-

ботка рекомендаций для оценки того, как 

следует выбирать такие курсы, прежде чем 

решить, стоит ли на них идти. 

Как показывают наблюдения, в настоящее 

время популярны два вида курсов, специфи-

ка которых обусловлена характером карьеры 

и жизненного опыта ведущего их тренера.  

1. Наиболее популярные тренинги, обра-

зующие первую группу, ведут бизнесмены, 

которые добились определенных успехов в 

жизни и умеют выступать публично. Здесь, 

действительно, немало талантливых, а глав-

ное, харизматичных людей, которые являют 

собой пример успеха, поэтому их слова вы-

глядят вполне убедительно. Так, например, в 

интернете встречается много роликов, на ко-

торых запечатлены семинары по ораторско-

му искусству Романа Василенко (успешный 

бизнесмен, общественный деятель, доктор 

экономических наук, бизнес-тренер, прези-

дент международной академии IBA, веду-

щий программы «Формула успеха» на ТВ), 

который утверждает, что если начинающие 

смогут брать с него пример, то наверняка 

тоже станут успешными деловыми людьми.  

В центре такого тренинга всегда лежит си-

туация, когда оратору приходится выступать в 

большом зале перед малознакомой аудитори-

ей. И поскольку в этом случае, как полагают 

тренеры, успех зависит на 70% от того, что 

публика видит, на 20% от того, как говорит 

оратор, и только на 10% от того, что именно 

он говорит, все содержание тренинга посвяща-

ется отработке поведения оратора в аудито-
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рии: как держать микрофон, как двигаться по 

сцене, как устанавливать зрительный контакт с 

такой аудиторией, какие жесты уместны в этой 

ситуации и т. п. Даже если речь заходит о тех 

или иных содержательных элементах (впро-

чем, это случается крайне редко) все равно 

описывается ситуация выступления оратора со 

сцены перед большой и разнородной аудито-

рией. Вот, например, как описывает Р. Ган-

дапас содержание вступительной части речи 

[8]: «Перед основной частью вам нужно разо-

греть аудиторию. Вступление вы можете 

начать с одной из следующих фраз: я давно 

ждал этого момента... или Я давно мечтал 

выступить перед вами... Затем сделайте паузу 

и обведите взглядом всех слушателей». И да-

лее предлагаются такие варианты продолже-

ния вступительной части: 1) Расскажите об 

интересном факте. 2) Используйте сравнения и 

образы, чтобы впечатлить своими размерами 

какое-то число. 3) Используйте прием «когда я 

ехал к вам сюда...» 4) Расскажите какой-

нибудь анекдот. 5) Поведайте о своих чув-

ствах, которые вы сейчас испытываете. Одна-

ко очевидно, что эти советы подходят только 

для выступления в большом и незнакомом за-

ле, т. е. в той ситуации, в которой обычно го-

ворит сам этот тренер. Если же оратор собира-

ется поздравить с юбилеем руководителя свое-

го предприятия или выступить на совещании с 

критикой начальника планового отдела, струк-

тура речи будет совершенно иной. 

На курсы чаще всего приходят начинаю-

щие ораторы: рядовые сотрудники, мечтаю-

щие сделать успешную карьеру. Если они 

научились правильно держать микрофон и 

смотреть в глаза слушателю, сидящему в по-

следнем ряду (на чем настаивал тренер), то 

это не значит, что они будут иметь успех у 

себя на работе. Завтра их попросят высказать 

свое мнение по поводу предлагаемого проек-

та на планерке у зав. отделом, где нет ни 

микрофона, ни последнего ряда. О чем и как 

они будут говорить? Для таких людей снача-

ла должен быть предложен базовый курс ри-

торики, чтобы они поняли основные прин-

ципы работы в этом виде деятельности. Их 

необходимо научить выступать перед малой 

группой в ситуации непосредственного де-

лового общения, освоить с ними жанры, ак-

туальные в таких речевых событиях: речь-

предложение на совещании у директора, 

возражение коллеге, предлагающему нере-

альный план и т. п. Никаких особенных тре-

бований к поведению и произнесению речи в 

этом случае не предъявляется, все усилия по 

подготовке должны быть сосредоточены на 

отборе аргументов и усвоении жанрового 

своеобразия речи. Если оратор не на три-

буне, а на совещании, пропорция окажется 

совершенно иной: успех зависит на 70% от 

того, что именно он говорит; на 20% от того, 

что слушатели видят, и только на 10% от то-

го, как именно он говорит. В деловом кол-

лективе ценится конкретность и дельность 

предложений, а не позерство и красивые же-

сты. Поэтому когда тренер говорит людям: 

научитесь вести себя на трибуне как я, и вы 

сможете стать успешными людьми [5] и гра-

мотно вести свой бизнес, – это явно недо-

стижимый результат. Он может быть вос-

принят только как рекламный лозунг (в ре-

кламе разрешено преувеличение вплоть до 

утрирования), но не как задача тренинга. 

2. Ко второй группе относятся тренинги, ко-

торые ведут преподаватели вуза. В этой груп-

пе, в свою очередь, возможны два варианта: 

 Тренер является филологом, преподаю-

щим в вузе стилистику и культуру речи. Он 

обычно не видит никакой разницы между 

риторикой и своими дисциплинами и сводит 

весь смысл занятий к исправлению речевых 

ошибок слушателей. Если заявляются темы 

из делового общения, все содержание огра-

ничивается описанием формул делового эти-

кета. Лингвисты почему-то полагают, что 

если человек умеет вежливо обращаться к 

партнеру, внимательно слушать, произно-

сить комплименты, то он будет успешен на 

переговорах. Однако это не так.  

 Тренер является преподавателем каких-

либо других дисциплин с большим стажем и 

опытом работы в вузе. Он уверен, что раз он 

сам хорошо читает лекции по своему предме-

ту, значит, легко сможет научить говорить и 

слушателей курсов. Обычно такие тренеры 

сами никогда не выступали ни на каких меро-

приятиях, кроме принятых в университете 

(лекция, научная конференция и т. п.). При 

разработке содержания курсов они, как прави-
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ло, допускают особенно много ошибок, по-

скольку, с одной стороны, не подозревают о 

существовании научного подхода к описанию 

процедуры речи, а с другой стороны, понима-

ют, что определенная теоретическая база под 

их советами должна быть. Поэтому они пыта-

ются сами изобрести какие-то «законы», «пра-

вила» или «принципы», не имеющие никакого 

отношения к научной риторике. 

Для того, чтобы курсы по ораторскому 

искусству оказались успешными и полезны-

ми, должно быть выполнено как минимум 

два условия. 

Во-первых, тренер должен в совершенстве 

сам освоить теоретическую базу риторики, 

причем по профессиональным источникам, а 

не по интернет-курсам других дилетантов. Ес-

ли этого нет, то все его рекомендации сводятся 

к набору грубейших ошибок. Так, на одной из 

вводных лекций, где юрист со стажем препо-

давания в вузе анонсирует свой курс занятий 

по риторике, можно услышать, что похвала – 

один из главных компонентов черной ритори-

ки; что гипноз – одна из главных риторических 

категорий; что ключевые слова – основной ма-

териал для создания топоса и т. п. [9]. В связи с 

этим необходимо напомнить, что похвала – не 

элемент манипуляции, а главный (рекоменду-

емый всеми специалистами) инструмент реа-

лизации функции мотивации в менеджменте; 

что гипноз ни при каких условиях не имеет ни 

малейшего отношения к риторике (является в 

принципе нериторическим средством воздей-

ствия); что топос – это вид ценностного аргу-

мента (суждение, с которым будет согласна 

аудитория), а не ключевые слова и т. п. Такие 

выступления дискредитируют риторику в гла-

зах адресата. Подобное содержание (разумеет-

ся, грамотно изложенное) могло бы составить 

основу вузовской лекции, но не подходит для 

курсов, поскольку абстрактные (не привязан-

ные к практике) сведения не могут являться 

предметом в этой форме обучения. 

Но одних систематических знаний недоста-

точно, поскольку формы преподавания на кур-

сах существенно отличаются от тех, что приня-

ты в вузе (или в школе). Поэтому, во-вторых, 

необходимо овладеть маркетинговой методи-

кой, подходящей для использования на курсах. 

Для этого прежде всего необходимо задуматься 

не о том, что тренер может предложить слуша-

телям (что он знает и умеет такого, что приго-

дится им в жизни), а о том, что они хотят полу-

чить, говорить с ними на их языке. В результате 

глубокое научное содержание обязательно упа-

ковывается в яркий и нарядный фантик, спо-

собный привлечь внимание потребителя.  

Чаще всего рекламные элементы по тради-

ции располагаются в начале занятия. Напри-

мер, говорим: Завтра у моего начальника юби-

лей. Я заранее знаю, как его будут поздравлять. 

В целом все сводится к традиционному: По-

здравляю с днем рождения, желаю счастья в 

личной жизни. Пух. Но это неправильно! А как 

правильно, сообщает нам тот же Пух, но в 

конце мультфильма: Приятно, что и говорить, 

подарки в день рождения. Но другу радость 

подарить приятней без сомнения! Как же по-

дарить радость человеку, если нам не посчаст-

ливилось найти потерянный им хвост и мы не 

имеем возможности выписать ему премию в 

размере пяти окладов? 

Важно еще раз подчеркнуть, что в препо-

даваемом курсе обязательно должны присут-

ствовать оба эти компонента. Одна правиль-

ная теория не приводит к ожидаемому эф-

фекту, потому что скучна. Одна маркетинго-

вая завлекательная упаковка не приводит к 

ожидаемому результату, потому что не дает 

никакой реальной пользы. Дополнительно к 

этому курс по риторике должен содержать 

большое количество примеров реальных вы-

ступлений (желательно в записи): нужно за-

действовать не только слух, но и зрение, а 

использование живых выступлений помогает 

разнообразить занятие. 

Самый разумный вариант обучения ритори-

ке в рамках интернет-тренингов, как правило, 

предлагают журналисты. Они чаще всего гово-

рят о том, что действительно полезно для под-

готовки речи (а не о поведении в аудитории), 

причем облекают свою речь в яркую, образную 

форму. При этом в основе их советов всегда 

лежит научно обоснованный тезис (например, 

клипы, созданные преподавателями риторики 

санкт-петербургской школы телевидения. – 

URL:https://www.edu-course.ru/school-course/ 

sankt-pe-terburg-sankt-peterburgskaya-shkola-

televideniya-spbsht-/kursy-oratorskogo-mas-ter-

stva-ritorika (дата обращения: 29.10.2023). 
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Вместе с тем форма короткого клипа приво-

дит к тому, что не создается целостного 

представления о структуре курса, отсутству-

ет логика изложения и т. п. Вся риторика 

сводится к разрозненным и вырванным из 

контекста фрагментам. 

Итак, какими же признаками должен об-

ладать курс по риторике, чтобы его можно 

было оценить как безусловно полезный и 

профессионально построенный? 

1. Тренинг должен обязательно иметь одну 

конкретную цель, достижимую в рамках огра-

ниченного времени. Если тренер обещает сде-

лать из слушателей в конце курса зрелых ора-

торов, то он просто мошенник и следует его 

опасаться. Темы тренингов могут быть, напри-

мер, такие: «Что и как говорить на совеща-

нии», «Как правильно мотивировать сотрудни-

ков с помощью речи», «Речевое поведение в 

конфликтной ситуации» и т. п. Если эта цель 

сформулирована, в конце слушатели могут 

оценить, действительно ли они узнали что-то, о 

чем раньше не задумывались, научились ли 

чему-нибудь в процессе проделанной работы. 

Это самый важный критерий, позволяющий 

отделить профессионала от дилетанта. 

2. Курс не может опираться только на 

ораторский опыт самого тренера или быть 

конгломератом фрагментов из разных источ-

ников, он должен иметь в основе одну (при-

чем хорошо проработанную) теоретическую 

концепцию, поскольку только в этом случае 

(даже при условии использования преиму-

щественно игровых форм) обеспечивается 

единая научная база сообщаемых сведений. 

Примеры создания таких курсов уже имеют-

ся не только в юридической сфере (курсы, 

посвященные методам борьбы с преступно-

стью в области спорта строятся на концепции, 

предложенной А.П. Алексеевой [1]; курсы, 

посвященные совершенствованию организа-

ции взаимодействия правоохранительных ор-

ганов с институтами гражданского общества – 

на концепции, предложенной К.С. Сердобин-

цевым [13] и т. п.) но и в области филологии 

(курсы, посвященные оптимизации судебной 

аргументации имеют в основе концепцию, 

предложенную Н.К. Пригариной [11; 12]; кур-

сы, посвященные методам совершенствования 

книжной рекламы – на концепции, разрабо-

танной И.В. Яровой [2] и т. п.). 

3. Из предыдущего критерия следует и 

еще один: в курсе должна просматриваться 

четкая логика построения, связанная с логи-

кой самого предмета. Это означает, что ни-

какой набор «правил», «советов», «законов» 

и т. п. не может привести к приемлемому ре-

зультату, поскольку не систематизирует зна-

ния. Например, после вводной части об об-

щем назначении совещания и анализа его 

структуры, сообщаем, какие риторические 

жанры здесь уместны и в каких случаях каж-

дый из них востребован. Затем предлагаем 

модель создания жанра и описываем каждый 

из жанров по этой модели, иллюстрируя тео-

рию примерами (в записи) из ораторской 

практики. Предлагаем слушателям самим 

сказать очень короткую речь в соответству-

ющем жанре. Затем отрабатываем сложные 

аспекты совещания (роль ведущего, проти-

водействие деструктивному поведению кого-

либо из участников и т. п.). В заключение 

проводим ролевую игру «Совещание» и ана-

лизируем поведение слушателей на нем.  

4. При проведении курсов должна исполь-

зоваться соответствующая методика. Целост-

ного представления о требованиях к такой ме-

тодике пока не сформулировано, однако опи-

сания отдельных интересных методов, подхо-

дящих для внедрения в практику преподавания 

на курсах, имеются в ряде опубликованных 

работ (см., например, [3; 4; 6; 7; 10] и др.). 

5. Курс должен иметь грамотную визуали-

зацию. К сожалению, до сих пор встречаются 

презентации курсов, перегруженные длинными 

текстами, картинками и сложными многоярус-

ными схемами. Однако визуализация должна 

помогать изучать новую информацию, а не со-

здавать лишнюю нагрузку на мозг. Все схемы 

должны быть простыми и понятными с перво-

го взгляда, текст сводится только к подписям в 

схемах и наиболее важным дефинициям. 
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