
Часть 1

ВЫ БОР ДИ АГ РАМ М

Нес мот ря на раз но об ра зие гра фи чес ких средств, 
ис поль зу е мых в раз лич ных ви дах ком му ни ка ции 
(таб ли цы, схе мы, гра фи ки, мат ри цы и кар ты), при 

ил лю ст ра ции ко ли че ст вен ных дан ных применяется пять 
ос нов ных ти пов ди аг рамм:

Итак, у нас есть цель. Ка ко вы же сред ства для ее дос ти же-
ния? С по мощью сле ду ю щей схе мы мы поп ро бу ем опи сать 
весь про цесс от начала до конца.
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3.
Тип диаграммы

2.
Сравнение

1.
Идея

Дан-

ные

Шаг 1: ФОРМУЛИРОВАНИЕ ИДЕИ 

 (от дан ных к идее)

Для то го что бы пра виль но выб рать тип ди аг рам мы, вы 
в пер вую оче редь долж ны чет ко сфор му ли ро вать конк рет-
ную идею, ко то рую вы хо ти те до нес ти до ау ди то рии при 
по мо щи ди аг рам мы.

Шаг 2: ОПРЕДЕЛЕНИЕ ТИПА СРАВНЕ НИЯ ДАН НЫХ 
(от идеи к срав не нию)

Сфор му ли ро ван ная ва ми идея бу дет обя за тель но 
за к лю чать в се бе один из пя ти ос нов ных ти пов срав не ния 
дан ных: по ком по не нт ное, по зи ци он ное, вре мен ное, час тот-
ное и кор ре ля ци он ное.

Шаг 3: ВЫБОР ТИПА ДИАГРАММЫ

(от срав не ния к ди аг рам ме)

Каж до му ти пу срав не ния со от ве т ству ет один из пя ти 
ви дов ди аг рамм.

Да вай те под роб но рас смот рим каж дый шаг.
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Вы би рать тип ди аг рам мы, не сфор му ли ро вав окон ча тель-
но идею, которую вы хотите донести с ее помощью, — это 
все рав но что под би рать пред ме ты гар де ро ба по цве ту 
с зак ры ты ми гла за ми.

Вы бор пра виль но го ти па ди аг рам мы це ли ком и пол-
ностью за ви сит от то го, нас коль ко чет ко вы предс тав ля е те 
се бе, что вы хо ти те ею ска зать. Тип ди аг рам мы оп ре де ля ют 
вов се не дан ные (дол ла ры или ие ны, про цен ты или лит ры) и 
не те или иные па ра мет ры (при быль, рен та бель ность ин вес-
ти ций или зарп ла та), а ва ша идея — то, что вы хо ти те по ка-
зать, тот смысл, ко то рый вы хо ти те в ди аг рам му вло жить.

Что бы по нять важ ность пер во го ша га, наб ро сай те как 
мож но боль ше ди аг рамм в пус тых рам ках на сле ду ю щей 
стра ни це, ис поль зуя дан ные (про це нт ное со от но ше ние объ-
е ма про даж по ре ги о нам для каж дой ком па нии) из таб ли цы 
в пра вом верх нем уг лу. Не ду май те об ак ку рат нос ти, прос то 
на ри суй те как мож но боль ше ди аг рамм, пос ле че го пе ре хо-
ди те на сле ду ю щую стра ни цу.

1. ФОРМУЛИРОВАНИЕ ИДЕИ 
 (от дан ных к идее)
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ПРАКТИКУМ

Наб ро сай те, используя эти данные, 
столь ко ди  аг рамм, ско ль ко при-
дет вам в го ло ву. Чем боль ше, тем 
луч ше!

Объем продаж по регионам 

в январе,%

Компания А Компания Б

Север 13 39

Юг 35 6

Восток 27 27

Запад 25 28
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➤ 1 ➤ 2

➤ 3 ➤ 4

➤ 5 ➤ 6

КАКУЮ ДИАГРАММУ ВЫ ВЫБЕРЕТЕ?



  ФОРМУЛИРОВАНИЕ ИДЕИ  25

Сре ди ва ших наб рос ков впол не мо гут ока зать ся ди аг рам-
мы, предс тав лен ные на соседней стра ни це. Еще луч ше, ес ли 
ва ши ди аг рам мы от ли ча ют ся от этих. Воп рос, тем не ме нее, 
ос та ет ся отк ры тым.

Ка кую ди аг рам му вы вы бе ре те?

Все за ви сит от то го смыс ла, ко то рый вы хо ти те вло жить 
в ди аг рам му, — от ва шей идеи. Каж дая предс тав лен ная здесь 
ди аг рам ма, в за ви си мос ти от ее ти па, на и бо лее пол но вы ра-
жа ет оп ре де лен ную идею.

Нап ри мер, ис поль зовав для предс тав ле ния дан ных две 
кру го вые ди аг рам мы или гис тог рам мы, нор ми ро ван ные на 
100%, вы сде ла е те акцент на том, что:

➤ 1 ➤ 2  Струк ту ра про даж ком па ний А и Б раз лич на.

Ес ли же вы ре ши ли предс та вить дан ные в ви де двух 
ли ней ча тых ди аг рамм, рас по ложив циф ры в по ряд ке сле до-
ва ния в ис ход ной таб ли це, то в та ком ви де ди аг рам ма под-
чер кнет, что:

➤ 3  Ре ги о наль ная струк ту ра про даж ком па ний А и Б 
не од но род на.

Вы так же мог ли рас по ло жить до ли про даж каж дой ком-
па нии в раз лич ных ре ги о нах в по ряд ке убы ва ния (воз рас та-
ния). В этом слу чае вы об ра ти те вни ма ние слу ша те лей на 
то, что:

➤ 4 На и боль ших ус пе хов ком па ния А до би лась на юге 
страны, а ком па ния Б — на се ве ре. На и мень ших 
ус пе хов ком па ния А до би лась на се ве ре, а ком па ния 
Б — на юге. 

Зер каль но рас по ла гая ли ней ки по ре ги о нам, мы по ка зы-
ва ем, что:

➤ 5 На и боль шая до ля про даж ком па нии А — на юге 
страны, где у ком па нии Б этот по ка за тель яв ля ет ся 
на и мень шим.

Груп пи руя ли ней ки по од ну сто ро ну от об щей ос но вы, 
мы срав ни ва ем уро вень от ры ва ком па ний друг от дру га по 
про да жам в раз лич ных ре ги о нах. Из этой ди аг рам мы сле ду-
ет, что:

➤ 6 На юге ком па ния А зна чи тель но опе ре жа ет ком па-
нию Б; на вос то ке и за па де ком па нии ак тив но кон ку-
ри ру ют друг с дру гом; на се ве ре ком па ния А отс та ет 
от ком па нии Б.
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Объем продаж в тыс. долл. 

Продукция

А Б В  Всего

 Янв. 88 26 7  121 

 Февр. 94 30 8  132

 Март 103 36 8  147

 Апр. 113 39 7  159

 Май 122 40 13  175

Объем продаж в тыс. долл. 

Продукция

А Б В  Всего

 Янв. 88 26 7  121 

 Февр. 94 30 8  132

 Март 103 36 8  147

 Апр. 113 39 7  159

 Май 122 40 13  175

Объем продаж в тыс. долл. 

Продукция

А Б В  Всего

 Янв. 88 26 7  121 

 Февр. 94 30 8  132

 Март 103 36 8  147

 Апр. 113 39 7  159

 Май 122 40 13  175

70% 23% 7%  100%

Впол не воз мож но, что на эта пе фор му ли ро ва ния идеи вам при дет ся 
на ри со вать нес коль ко ди аг рамм, ко то рые бу дут де мо н стри ро вать ис ход-
ные дан ные с раз лич ных то чек зре ния. Бо лее эф фек тив ным бу дет вы де ле-
ние то го ас пек та ис ход ных дан ных, 
ко то рый ка жет ся вам на и бо лее важ-
ным, и вы бор той фор му ли ров ки 
идеи, ко то рая бы от ра жа ла имен но 
этот ас пект. 

Нап ри мер, в этой уп ро щен ной 
таб ли це мы мо жем вы де лить три 
воз мож ных ас пек та дан ных, ко то рые 
следовало бы под че рк нуть, сфор му-
ли ро вав та ким об ра зом свою идею.

Вы мо же те об ра тить вни ма ние 
на ди на ми ку об ще го объ е ма про-
даж с ян ва ря по май вклю чи тель но. 
В этом слу чае ва ша идея мо жет быть 
сле ду ю щей: «С ян ва ря объ е м про-
даж ус той чи во  рос».

Рас смат ри вая дан ные по го ри зон-
та ли (нап ри мер, за май), вы мо же те 
за ме тить раз ли чия в объ е мах про-
даж про дук ции А, Б и В. В дан ном 
слу чае ва ша идея мо жет быть сфор-
му ли ро ва на так: «В мае про да жи 
про дук ции А зна чи тель но пре вы си-
ли про да жи про дук ции Б и В».

Мож но скон це нт ри ро вать вни ма-
ние на том, ка кая до ля об ще го объ-
е ма про даж за май при хо ди лась на 
каж дую про дук цию. Тог да идея вы-
г ля дит та ким об ра зом: «В мае до ля 
про дук ции А бы ла на и боль шей в 
об щем объ е ме про даж ком па нии».
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Количество сделок в мае 

Объем сделки, $ Количество сделок

<1 000 15

1 000—1 999 30

2 000—2 999 12

3 000—3 999 8

4 000 + 5

Опыт работы и объем продаж, 
по продавцам

Продавец
Опыт работы, 

лет 
Объем 

продаж, $

А 2  23 000

Б 5  6 000

В 7  17 000

Г 15  9 000

Д 22  12 000

За меть те, что в двух пос лед них при ме рах мы ис поль зо ва-
ли прак ти чес ки один и тот же ас пект дан ных при фор му ли ро-
ва нии раз лич ных идей. Ре ше ние, на чем сде лать ак цент (на 
ран жи ро ва нии или на до ле про дук ции), ос та ет ся за ва ми. От 
не го за ви сит ко неч ная фор му ли ров ка ва шей идеи.

До пус тим, что у вас есть дру гие дан ные по той же ком-
 па нии.

В таб ли це по ка за но рас-
пре де ле ние ко ли че ст ва кон-
т рак тов в за ви си мос ти от 
объ е ма сдел ки за оп ре де лен-
ный пе ри од вре ме ни — за 
май. В этом слу чае ва ша 
идея мо жет быть та кой: 
«В мае боль ше все го сде лок 
бы ло зак лю че но на сум му 
от 1 до 2 тыс. дол л.».

А здесь дан ные по ка зы-
ва ют со от но ше ние опы та 
ра бо ты про дав ца и объ е ма 
про даж. Мож но за ме тить, 
что про да вец А все го лишь 
с двух го дич ным опы том 
ра бо ты ре а ли зо вал про дук-
ции на 23 тыс. дол л., в то 
вре мя как про да вец Б с опы-
том ра бо ты, пре вы ша ю щим 
опыт А бо лее чем вдвое, про-
дал про дук ции на сум му, 
поч ти в че ты ре ра за мень-
шую. Здесь под  ра зу ме ва ет-
ся сле ду ю щая идея: «Объ ем 
про даж не за ви сит от опы та 
ра бо ты».

Те перь по нят но, что, преж де чем вы би рать под хо дя щий 
тип ди аг рам мы, не об хо ди мо сде лать пер вый шаг — сфор-
му ли ро вать ос нов ную мысль, ко то рую вы хо ти те до нес ти 
до ау ди то рии. Что бы ис поль зо вать ре зуль тат зат ра чен ных 
уси лий на и луч шим об ра зом, ис поль зуй те ос нов ную идею 
в ка че ст ве за го лов ка ди аг рам мы. Рас смот рим этот мо мент 
под роб нее.
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За час тую за го лов ки ди аг рамм выг ля дят весь-
ма за га доч но. Нап ри мер:

ДИНАМИКА ОБЪЕМА ПРОДАЖ 
КОМ ПА НИИ

ПРОИЗВОДИТЕЛЬНОСТЬ 
ПО РЕ ГИ О НАМ

РАСПРЕДЕЛЕНИЕ АКТИВОВ 
ПО ПОД РАЗ ДЕ ЛЕ НИЯМ

ВОЗРАСТНАЯ СТРУКТУРА 
ШТАТА КОМ ПА НИИ

СООТНОШЕНИЕ ЗАРАБОТНОЙ ПЛАТЫ 
И РЕН ТА БЕЛЬНОСТИ

Эти за го лов ки указывают, какие дан ные со -
дер жат ся в ди аг рам ме, но не объ яс ня ют, в чем их 
важ ность. Что имен но про ис хо дит с объ е мом про-
даж, воз ра ст ной струк ту рой шта та, со от но ше ни-
ем за ра бот ной пла ты и рен та бель нос ти? Не хра-
ни те это в сек ре те, ис поль зуй те ва шу ос нов ную 
идею в ка че ст ве за го лов ка ди аг рам мы. Сле дуя 
это му со ве ту, вы по мо же те чи та те лю пра виль но 
по нять ва шу мысль и приобретете уве рен ность 
в том, что он скон це нт ри ру ет свое вни ма ние 
имен но на том ас пек те предс тав лен ных дан ных, 
ко то рый осо бен но ва жен. 

Рас смот рим нес коль ко при ме ров, под чер ки ва-
ю щих пре и му ще ст ва за го лов ков, вы ра жа ю щих 
глав ную мысль ди аг рам мы, пе ред за го лов ка ми, 
опи сы ва ю щи ми дан ные, со дер жа щи е ся в ди а -
г рам ме. 
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В дан ном слу чае за го ло вок прос то на зы ва ет 
те му — дан ные, ко то рые ис поль зо ва лись при 
под го тов ке ди аг рам мы, и вам са мим при хо дит-
ся ре шать, что имен но она ил лю ст ри ру ет. Боль-
ши н ство чи та те лей, изу чая дан ную ди аг рам му, 
на вер ня ка об ра тят вни ма ние на За пад ный ре ги-
он, пред по ла гая, что ос нов ная идея диаграммы 
сос то ит в сле ду ю щем: «На до лю За пад но го 
ре ги о на при хо дит ся поч ти по ло ви на со во куп-
ной при бы ли».

Од на ко, воз мож но, это сов сем не то, на что 
хо тел об ра тить ва ше вни ма ние раз ра бот чик ди а-
г рам мы. Может быть, он хо тел под че рк нуть, что 
«в со во куп ной при бы ли ком па нии Се вер ный ре-
 ги он за ни ма ет на и мень шую до лю». Та ким об ра-
зом, ис  по ль  зуя те ма ти чес кий за го ло вок, вы рис-
ку е те ввес ти сво е го чи та те ля в заб луж де ние. 
Если вы при ме ни те за го ло вок, де мо н стри ру ю щий 
ос нов ную мысль, т. е. «В со во куп ных до хо дах 
ком па нии Се вер ный ре ги он име ет на и мень шую 
до лю», вы сфо ку си руете вни ма ние чи та те ля на 
на и бо лее зна чи мом для вас ас пек те дан ных. 

В сле ду ю щем при ме ре за го ло вок прос то ука-
зы ва ет на то, что от ра жа ет ли ния трен да, — 
КОЛИЧЕСТВО КОН Т РАКТОВ. Тем не ме нее 
есть еще че ты ре ас пек та, на ко то рые мож но об ра-
тить вни ма ние ау ди то рии. 

Идея 1
Ко ли че ст во конт рак тов 
воз рос ло.

Идея 2
Ко ли че ст во конт рак тов 
из ме ня ет ся.

Идея 3
В ав гус те бы ло зак лю -
 че но на и боль шее ко ли-
че ст во конт рак тов.

Идея 4
Ко ли че ст во зак лю чен-
ных конт рак тов сни жа-
лось в двух из вось ми 
ме ся цев.
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Что бы об лег чить жизнь чи та те лям, да вай те 
в ка че ст ве за го лов ка ди аг рам мы ис поль зо вать 
идею, ко то рую мы хо тим вы ра зить с по мощью 
ди аг рам мы. 

За го ло вок, вы ра жа ю щий ос нов ную мысль диа-
г рам мы, схож с за го лов ком статьи в га зе те или 
жур на ле. Он дол жен от ли чать ся крат костью и 
чет костью. Не по нят ные за го лов ки, о ко то рых мы 
го во ри ли ра нее, мож но пе ре фор му ли ро вать так, 
как показано ниже. 

Тематический заголовок
За го ло вок, 
вы ра жа ю щий ос нов ную мысль

Ди на ми ка объ е ма про даж 
ком па нии

Объ ем про да ж ком па нии уд во ил ся

Про из во ди тель ность 
по ре ги о нам

Цент раль ный ре ги он за ни ма ет чет вер-
тое мес то по про из во ди тель нос ти

Расп ре де ле ние ак ти вов 
по под раз де ле ни ям

В под раз де ле нии Б скон це нт ри ро ва но 
30% всех ак ти вов 

Воз ра ст ная струк ту ра 
шта та ком па нии

Боль ши н ству сот руд ни ков ком па нии 
от 35 до 45 лет

Со от но ше ние за ра бот ной 
пла ты и рен та бель нос ти

За ви си мос ти меж ду раз ме ром за ра бот ной 
пла ты и рен та бель ностью не су ще ст ву ет 

Как толь ко вы сфор му ли ру е те ос нов ную идею, 
пе ре хо ди те к сле ду ю ще му эта пу — оп ре де ле нию 
ти па срав не ния дан ных, с по мощью ко то ро го сле-
ду ет вы ра зить эту идею.
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Дан ный шаг — это свя зу ю щее зве но меж ду иде ей и го то-
вой ди аг рам мой.

Очень важ но уяс нить, что лю бая идея — лю бой ас пект 
дан ных, на ко то рый вы хо ти те об ра тить вни ма ние, — мо жет 
быть вы ра же на пос ре д ством од но го из пя ти ос нов ных ти пов 
срав не ния: по ком по не нт но го, по зи ци он но го, вре мен но го, час-
тот но го, кор ре ля ци он но го.

Рас смот рим при ме ры идей, свя зан ных с дан ны ми ти па-
ми срав не ния. Од нов ре мен но да дим опи са ния этих ти пов 
и ха рак тер ные для них клю че вые сло ва. Это необходимо 
для то го, что бы на у чить ся оп ре де лять, с по мощью ка кой раз-
но вид нос ти срав не ний мо жет быть вы ра же на та или иная 
мысль.

2.  ОПРЕДЕЛЕНИЕ ТИПА СРАВНЕНИЯ ДАННЫХ
 (от идеи к срав не нию дан ных)
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1. ПОКОМПОНЕНТНОЕ СРАВНЕНИЕ

При покомпонентном срав не нии мы преж де все го по ка-
зы ва ем раз мер каж до го ком по нен та в про цен тах от не ко е го 
це ло го. Нап ри мер:

➤ В мае про да жи про дук ции А сос та ви ли на и боль шую 
до лю в об щем объ е ме про даж ком па нии.

➤ До ля рын ка кли ен та в 2001 г. сос тав ля ет ме нее 10% 
рын ка от рас ли.

➤ Поч ти по ло ви на кор по ра тив ных ресурсов привлечены 
из двух ис точ ни ков.

Уви дев сло ва  «до ля», «про цен ты от це ло го», «сос та ви-
ло Х%», вы мо же те быть уве ре ны, что име ете де ло с по ком-
по не нт ным срав не ни ем.

2. ПОЗИЦИОННОЕ СРАВНЕНИЕ

При по зи ци он ном срав не нии мы выявляем, как объ ек-
ты со от но сят ся друг с дру гом: оди на ко вы ли они, боль ше 
или мень ше дру гих. Нап ри мер:

➤ В мае про да жи про дук ции А пре вы си ли про да жи про-
дук ции Б и В.

➤ Вы руч ка кли ен та от про даж на хо дит ся на чет вер том 
мес те.

➤ Те ку честь кад ров в шес ти под раз де ле ниях при мер но 
оди на ко ва.

Клю че выми словами для по зи ци он но го срав не ния яв ля-
ют ся следующие: «боль ше чем», «мень ше чем», «рав но».

3. ВРЕМЕННОЕ СРАВНЕНИЕ

Этот вид срав не ния — один из на и бо лее расп ро ст ра нен-
ных. В дан ном слу чае нас ин те ре су ет не раз мер каж дой 
до ли в срав не нии с це лым, не со от но ше ние до лей, а то, как 
они из ме ня ют ся во вре ме ни — что про ис хо дит с оп ре де лен-
ны ми по ка за те ля ми на про тя же нии не дель, ме ся цев, квар-
та лов, лет: воз рас та ют ли они, сни жа ют ся, ко леб лют ся 
или ос та ют ся не из мен ны ми. Нап ри мер:

➤ Про да жи в ян ва ре не ук лон но рос ли.
➤ Рен та бель ность ин вес ти ций за пос лед ние пять лет рез-

ко сок ра ти лась.
➤ Став ки про цен та в те че ние пос лед них се ми квар та лов 

ко ле ба лись.

Клю че вые сло ва в дан ном слу чае: «из ме нять ся», «рас-
ти», «убы вать», «воз рас тать», «сни жать ся», «ко ле бать-
ся» и т. д.
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4. ЧАСТОТНОЕ СРАВНЕНИЕ

Дан ный вид срав не ния помогает определить, сколь ко объ-
ек тов по па да ет в оп ре де лен ные пос ле до ва тель ные об лас ти 
чис ло вых зна че ний. Нап ри мер, час тот ное срав не ние ис поль-
зу ет ся для то го, что бы по ка зать, сколь ко ра бот ни ков за ра ба-
ты ва ет ме нее чем 30 тыс. долл., сколь ко — 30—60 тыс. долл. 
и т. д.; сколь ко жи те лей от но сит ся к воз ра ст ной груп пе до 
10 лет, сколь ко — от 10 до 20, от 20 до 30 и т. д. При ме ры 
ти пич ных фор му ли ро вок та ко го ви да:

➤ В мае сдел ки в ос нов ном зак лю ча лись в ди а па зо не от 
одной до двух тысяч долларов.

➤ Боль шая часть гру зов бы ла по лу че на за 2—5 дней.
➤ Воз ра ст ная струк ту ра шта та на шей ком па нии силь но 

от ли ча ет ся от струк ту ры шта та на ше го кон ку рен та.

Тер ми ны, ха рак тер ные для это го ви да срав не ния, —  
«в ди  а па зо не от х до у», «кон це нт ра ция», «час тот ность» и 
«расп ре де ле ние».

5. КОРРЕЛЯЦИОННОЕ СРАВНЕНИЕ

Кор ре ля ци он ное срав не ние по ка зы ва ет наличие (или 
отсутствие) зависимости между двумя переменными. 
Нап ри мер, обыч но ожи да ет ся, что при уве ли че нии объ е мов 
про даж воз рас тает при быль или что при уве ли че нии ски док 
возрастают объ е мы про даж. 

Ес ли фор му ли ров ка ва шей идеи со дер жит та кие сло ва, 
как «от но сит ся к», «воз рас та ет при (в слу чае)», «сни жа ет-
ся при (в слу чае)», «ме ня ет ся при (в слу чае)» или, на о бо рот, 
«не воз рас та ет при (в слу чае)» и т. д., это ука зы ва ет на при-
ме не ние кор ре ля ци он но го срав не ния. Нап ри мер:

➤ Ре зуль та ты про даж в мае де мо н стри ру ют от су т ствие 
вза и мос вя зи меж ду объ е мом про даж и опы том про дав-
цов.

➤ Зарп ла та ис пол ни тель ных ди рек то ров не зависит от раз-
ме ра ком па нии.

➤ Страховая сумма воз рас та ет при росте доходов ин ди-
ви дов.

Итак, мы рас смот ре ли пять типов срав не ния, с по мо щью 
ко то рых можно выразить любую идею, сфор му ли ро ванную 
на основе табличных данных. По ды то жим кратко:

По ком по не нт ное:  про цент от целого.
По зи ци он ное:  соотношение объектов.
Вре мен ное:  из ме не ния во вре ме ни.
Час тот ное:  число объектов в интервалах.
Кор ре ля ци он ное:  зависимость меж ду пе ре мен ны ми.


