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Аннотация
Большинство российских компаний при выходе на зарубежный рынок проходят че-

рез различные организационные и экономические процедуры. От того, насколько четко 
будет выстроен такой технологический процесс выхода компании на внешний рынок, 
зависит успешное присутствие на нем. В статье уделяется особое внимание тому, что на 
каждом этапе такого технологического процесса российская внешнеторговая компания 
должна иметь подготовленную бизнес-презентацию различного формата для убеждения 
потенциального зарубежного партнера во взаимовыгодном сотрудничестве. Автор анали-
зирует возможность определить экономический эффект от участия в мероприятиях с ис-
пользованием бизнес-презентаций – это конечный экономический результат, полученный 
от проведения мероприятия (участие в форуме, выставке, конференции, деловой встрече, 
переговорах), вызывающего улучшение экономических показателей работы организации 
по выходу компании на внешний рынок. Результатом может является внешнеторговых 
контракт на поставку своей продукции на зарубежный рынок. 
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Abstract
Most Russian companies when entering the foreign market undergo various organizational 

and economic procedures. Only well-thought-out technological process of company’s market en-
try may facilitate expansion of its presence. It is underlined that at each stage of the technological 
process, a Russian international trade company must have a prepared business presentation of 
various formats to convince a potential foreign partner of mutually benefi cial cooperation. Th e 
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author analyzes the possibility to assess the economic impact of participation in events with busi-
ness presentations - the resulting economic eff ect of the event (participation in the forum, exhi-
bition, conference, business meeting, negotiations), causing an improvement in the performance 
of the company to enter the foreign market. Th e result can be signing an export sales contract.

Keywords: business presentation, commercial off er, sales presentation, marketing presenta-
tion, economic eff ect of business presentation.

 
Большинство российских компаний при выходе на зарубежный рынок прохо-

дят через различные организационные и экономические процедуры. От того, на-
сколько четко будет выстроен такой технологический процесс выхода компании 
на внешний рынок, зависит успешное присутствие на нем. Как правило, процесс 
выхода на экспорт проходит в несколько этапов с учетом специфики своей дея-
тельности и особенностей зарубежного рынка потенциального партнера. Сегодня 
все эти процессы сопровождаются различными форматами презентационных вы-
ступлений представителей компаний (см. рисунок 1). 

Р  исунок 1 
Различные форматы бизнес-презентаций на этапах выхода компаний 

на внешние рынки

Источник: составлено автором на основе: Эффективные бизнес презентации в 2019 
году. их отличия от презентаций для выступления. - https://artrange.ru/eff ektivnyie-biznes-
prezentatsii-v-2018-godu-ih-osobennosti-i-otlichiya-ot-prezentatsiy-dlya-vyistupleniya/ статья / 
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 По мере продвижения на зарубежный рынок российская внешнеторговая компа-
ния должна подготовить бизнес-презентацию различного формата для убеждения 
потенциального зарубежного партнера во взаимовыгодном сотрудничестве. Поиск 
и удержание партнера всегда сопровождается представлением своей компании, 
своего продукта, услуги, проекта с помощью бизнес-презентаций на различных 
площадках взаимодействия: ярмарки, выставки, бизнес-миссии, конференции, де-
ловые встречи, переговоры. Привлечение к сотрудничеству представителей ино-
странных компаний зависит от того, какой вид презентации своего коммерческого 
предложения партнеру был выбран и грамотно ли была донесена необходимая ин-
формация.

Бизнес-презентация – один из основных инструментов привлечения потенци-
альных партнеров и клиентов, который позволяет визуально передать важную ин-
формацию о компании, товаре или услуге, а также побудить к действию потенци-
ального партнера. Многие мировые эксперты в области презентаций считают, что 
бизнес-презентация – это чрезвычайно сложная и дорогая форма коммуникации, 
так как процесс взаимодействия относительно краток, однако, время, потраченное 
всеми вовлеченными в презентацию специалистами, стоит очень дорого. Един-
ственное объяснение, почему компании продолжают использовать презентации, 
вопреки их сложности и дороговизне, это то, что они несут эффективное воздей-
ствие.1 

Как определить влияние бизнес-презентации на дальнейшее развитие компа-
нии и ее возможности присутствия на выбранном зарубежном рынке? Это очень 
сложный вопрос, так как практически невозможно сопоставить затраты на соз-
дание и проведение презентации с результатом, который повлиял на заключение 
выгодных контрактов.

Эк ономический эффект от участия в мероприятиях с использованием бизнес-
презентаций – это конечный экономический результат, полученный от проведения 
мероприятия (участие в форуме, выставке, конференции, деловой встрече, перего-
ворах), вызывающего улучшение экономических показателей работы организации 
по выходу компании на внешний рынок. Результатом может является внешнетор-
говых контракт на поставку своей продукции на зарубежный рынок. 
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Рисунок 2 
Факторы, определяющие выгодность внедрения бизнес-презентации

Источник: составлено автором

Деятельность внешнеторговой компании предполагает постоянное сопоставле-
ние результата проведения мероприятия с использованием презентации (эффекта) 
и затрат на организацию и осуществление этого мероприятия. От того, насколько 
грамотно будет сделан выбор наиболее эффективного варианта действий, зависит 
дальнейшая деятельность организации на выбранном рынке.  

Почему бизнес-презентации, проводимые с личным присутствием представи-
теля компании-экспортера, наиболее эффективно воздействуют на принятие реше-
ния о закупке товара? Причина кроется в следующих позициях: 
выступление непосредственно специалиста компании всегда дает больший 

эффект в принятии решения партнером, так как презентатор может легко подстро-
ится под запрос аудитории;
 подготовить идеи, которые могут развить бизнес клиента, снизить издержки, 

увеличить продажи, выделиться на фоне конкурентов;2

 обсудить с партнерами возможные возражения по представленным предло-
жениям в бизнес-презентации;
 у партнера есть возможность увидеть и протестировать товар.
Возможностей представить свою компанию, товар (услугу) и  уникальное пред-

ложение достаточно много.  Самые распространенные виды презентационных вы-
ступлений для потенциальных бизнес-партнеров это: презентации компании, то-
вара (услуги), проекта, коммерческого предложения.

Презентация компании это создание благоприятного образа и  формирование 
имиджа организации на выбранном рынке. Такая презентация является частью 
рекламной кампании организации. Презентация товара/услуги это представление 
новой марки, товара или услуги на целевом рынке, ознакомление потребителей с 
новыми возможностями продукта, появление новой товарной линейки. 
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Презентация бизнес-проекта это информирование потенциальных партнеров о 
запуске проекта, выявление отношения к проекту, поиск заинтересованных в под-
держке разработки и реализации проекта. Презентация коммерческого предложе-
ния – это способ подачи уникального предложения, ориентированный на предо-
ставление услуги компании, условия получения бонусов, скидок и специальных 
возможностей с целью привлечения потенциальных клиентов.3

Последнее время, когда представители бизнеса стали ценить свое время, вы-
ступления с бизнес-презентациями стали заметно сокращаться. В связи с такой 
тенденцией, представитель каждой компании при любом контакте с потенциаль-
ным партнером должен иметь классическую бизнес-презентацию своего товара 
(услуги), которую можно легко адаптировать под любые требования.  

Автором был проведен опрос 56 российских компаний, занимающихся экс-
портом в рамках Акселерационной программы.4 Опрос показал, что самой частой 
презентацией, которую используют компании при выходе на внешние рынки – это 
презентация товара (см. рисунок 3).

Рисунок 3 
Частота использования разных видов бизнес-презентаций при выходе 

на внешние рынки 

Источник: составлено автором на основе опроса
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Большинство российских компании не подстраивают свою бизнес-презента-
цию под специфику восприятия потенциального партнера и не учитывают требо-
вания рынка. Это говорит о том, что российские производители своей продукции 
не проводят тщательный анализ возможных потребностей своих будущих партне-
ров, формирую презентацию исходя из своих интересов. А именно потребности 
партнеров влияют на формирование презентационного контента и создания уни-
кального предложения.

В  зависимости от своих интересов и потребностей партнера необходимо гра-
мотно подойти к выбору формата презентационного выступления. Фор мат биз-
нес-презентации при выходе на внешние рынки – это способ подачи необходимой 
информации по деятельности своей компании, своему продукту/услуги, своему 
проекту и т.д., с целью заинтересовать потенциального зарубежного партнера в 
возможном дальнейшем сотрудничестве и покупке вашего товара.

Если компания находится на этапе поиска партнера, то предложение о сотруд-
ничестве с бизнес-презентацией продукта/услуги/компании отправляется по элек-
тронной почте. Если партнер откликается на это письмо и выделяет интересую-
щие его позиции по вашему предложению, то презентация готовится уже в виде 
конкретного коммерческого предложения под запрос клиента. Когда организация 
работает с партнером уже на протяжении какого-то времени, б изнес-презентации 
используется при непосредственно личной встречей с клиентом и подразумевает 
быструю адаптацию под ключевые потребности потенциального партнера. В за-
 висимости от сферы применения различают торговые и маркетинговые.

Торговые презентации используются партнерами для предоставления потенци-
альному покупателю сведения об особенностях товара или услуги компании; для 
убеждения потребителя в пользе, которую принесет товар\услуга; для ответов на 
возникшие вопросы и заключить соглашение. 

Маркетинговые презентации чаще всего проводятся на выставочно-ярмароч-
ных мероприятиях, в офисе покупателя(импортера) или продавца с целью под-
готовки условий для будущих торговых презентаций (для дальнейшего сужения 
круга потенциальных партнеров. Примером маркетинговой презентации являются 
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рекламные ролики, подготовленные компаниями-экспортерами для рассылки воз-
можным партнерам. 

Эксперты в области презентационных выступлений говорят, что «существу-
ющая культура деловых презентаций нуждается в изменениях»5, так как многие 
представители бизнеса в корне поменяли свое отношение к форматам подачи ин-
формации. Сегодня в связи с экономией времени, презентации стали короче, ис-
пользование новых технологий меняет структурность повествования ключевых 
вопросов. 

Несмотря на все изменения, бизнес-презентация в сфере внешней торговли 
преследует все те же цели:     
привлечение внимания к своей компании и выпускаемой продукции;
завоевания репутации надежного торгового партнера;
продемонстрировать перспективы взаимовыгодного сотрудничества;
убедить в уникальности вашего коммерческого предложения.
Чтобы с самого начала презентационного выступления было понятно, принесет 

ли данная презентация выгоду для вашей компании, необходимо проанализиро-
вать эффективность такого мероприятия. Само понятие эффективности связано с 
достижением тех целей, которые поставила организация перед своим представи-
телем на презентации. Но так как этот инструмент привлечения внимания потен-
циальных партнеров является одним из самых трудоемких, поэтому надо рассмо-
треть, что же такое эффективность бизнес-презентации не только с экономической, 
но и с коммуникационной точек зрения.

Эффективность презентации зависит от того, насколько грамотно был выбран 
способ передачи вашего видения дальнейшего сотрудничества потенциальному 
партнеру с учетом специфики ведения бизнеса той страны, представителем кото-
рой является он. Чтобы результат оказался успешным, необходимо подготовить 
это мероприятие на таком уровне, чтобы было затрачено небольшое количество 
материальных средств и качественные интеллектуальные возможности персонала 
организации, а в результате вы смогли побудить клиента к действию, необходимо-
му вам. 

Сотрудничество с крупными зарубежными компаниями требует особого внима-
ния, отношения и ответственности. У каждой организации существует собствен-
ное видение работы с ключевыми клиентами, которое зависит от особенностей на-
правления деятельности и специфики культуры. Понятно, что на них приходится 
весомая часть выручки. Потеря даже одного крупного заказчика повлечет за собой 
имиджевые риски, финансовый ущерб и упущенную выгоду. Работа с такими кли-
ентами должна выстраиваться с расчетом на долгосрочное сотрудничество.
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В связи с этим встала необходимость выявить, что же цепляет потенциальных 
партнеров на мероприятиях с использованием бизнес-презентаций. Автором был 
проведен анализ бизнес-презентаций представителей 56 российских компаний, 
выходящих на различные зарубежные рынки. На основе анализа выло выявлены 
представленные ниже  составляющие бизнес-презентации, которые в разной степе-
ни влияют на принятие решения в пользу взаимного сотрудничества. Результаты 
анализа представлены на рисунке 4.

Рисунок 4 
Элементы бизнес-презентации, влияющие на принятие решения 

в пользу взаимного сотрудничества

Источник: составлено автором на основе анализа бизнес-презентаций российских 
компаний, выходящих на экспорт в рамках Акселерационной программы h ttps://exportedu.
ru/acceleration 

Анализ авторского исследования выявил, что именно сильные ценностные 
предложения и идеи, которые могут решить проблемы партнера, дадут возмож-
ность дальше продолжить обсуждение дальнейшего взаимного сотрудничества. 
Но компании, которые сами производят товар и выходят с ним на внешний рынок, 
часто забывают проанализировать, насколько их товар продает себя сам, знают ли 
о нем на том рынке, на который планируется выход, какое дополнительное сопро-
вождение надо организовать для выделения конкурентных преимуществ данного 
товара. От этого зависит, какие форматы презентационных выступлений будут ис-
пользованы на всех этапах заключения экспортной сделки. 
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 Проанализировав свои возможности по привлечению и удержанию потенци-
альных зарубежных партнеров, внешнеторговым организациям необходимо вы-
брать подходящий вид презентационного выступления, который на данном этапе 
выхода компании-экспортера на выбранный рынок наиболее эффективно будет ис-
пользован для инициирования дальнейших контактов.
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