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Эта книга посвящается папе и маме. 
Без вас не было бы ни меня, ни этой книги… 

и много чего другого прекрасного, что 
происходит со мной. Благодарю и люблю!





Предисловие

Мир, 
разделенный 
на две части

Коронавирусная пандемия провела четкую границу, обнажив 
социальный нарыв, который до этого еще  как-то можно 

было скрывать. Что именно выяснилось? Есть два типа людей: 
те, кто ВЛАДЕЕТ НАВЫКОМ СЛОВА, и те, у кого он отсутствует.

Прежде чем рассказать об этом чуть подробнее, я прошу вас 
задуматься об одной теме. На протяжении тысячелетий в смысле 
достижения результата ничего особо не меняется. Люди, которые 
умеют доносить свои мысли до публики, получают все. Деньги, 
славу, уважение, преданных поклонников и так далее. Тактиче-
ские инструменты донесения слова меняются, да. Раньше рим-
ские сенаторы упражнялись в мастерстве убеждения, соревнуясь 
друг с другом. А теперь семнадцатилетние активные парни и дев-
чонки снимают видео для TikTok, и да — они тоже доносят свои 
мысли до аудитории (зачастую миллионной). Держу пари, что 
еще через пару тысяч лет ничего принципиально не изменится — 
владеющий словом будет владеть миром.

Тот, кто ясно формулирует и четко доносит нужные смыслы, —
 получает все.
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Вот чем действительно наши времена отличаются от про-
шлых эпох, так это тем, что столь необходимый навык пуб-
личных выступлений можно в себе раскрыть, прокачать и на-
работать в относительно короткий срок.

Теперь о том, с чего я начал, — о социальном нарыве. Что 
за проблема такая? Когда вирус ударил со всей своей силой 
по привычному укладу жизни большинства людей в мире, стало 
ясно, что старые модели перестали работать. В панике многие 
резко перевели свою деятельность в онлайн- режим. И тут вы-
яснилось, что сам этот «онлайн» не  очень-то и ждал новых ак-
тивистов. Люди четко поняли, что просто объявить: «теперь 
я есть в сети», — недостаточно.

Современная публика избалована вниманием и привыкла 
получать многое моментально и бесплатно. Значит ли это, что 
продавать товары и услуги через интернет невозможно? Разу-
меется, нет. В кризис появилась особая категория экспертов, 
которые стали зарабатывать в разы больше. Что их отличает 
от остальных? Думаю, вы уже догадываетесь.

Да, они способны подсветить причины работать именно 
с ними и делают это таким образом, что публике самой хо-
чется приобрести их продукты. Банальная, но как нельзя лучше 
подходящая фраза — «это не они продают, а у них покупают».

Много опыта и мало денег
Скажите, у вас есть знакомые, которые занимаются своим делом 
много лет или даже десятилетий? И при этом ценник на их то-
вары и услуги не меняется годами. Знаете таких? В это же время 
можно видеть, как молодые и наглые (не имея зачастую даже 
пятой части их опыта) активно продвигаются и завоевывают 
внимание аудитории.

Мое мнение: единственное, что нужно прокачать в этой 
ситуации, чтобы догнать и перегнать, — это навык публичных 
выступлений.
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Что сюда входит? Любое появление на публике. Не нужно 
даже представлять сцену и зрительный зал. Сегодня любой 
ваш аккаунт в социальных сетях — это и есть сцена. В наше 
время мы с нее не сходим и обязаны обладать навыком об-
щения с публикой.

• Прямые эфиры в Instagram
• Видео в TikTok
• Планерки с коллегами
• Зум-переговоры
• Вебинары
• Собеседования
• Дебаты всех мастей
• Интервью (вы берете или у вас)
• Конференции
• Комментарии для СМИ
• Тренинги и семинары
• Коучинг

Вот лишь неполный список того, для чего вам пригодится 
книга, которую вы держите в руках. Точнее, не сама книга, а си-
стемное решение, которое ее автор упаковал под одной об-
ложкой.

Магия без волшебства
У Меруерт есть одна особенность: после общения с ней ты еще 
некоторое время пребываешь в приподнятом настроении. Как 
это получается — для меня долгое время было загадкой. Сна-
чала я думал, что все дело в ее улыбке. Есть же такие обая-
тельные люди, которые очаровывают вас, просто посмеявшись 
над шуткой. Но здесь дело явно глубже и сложнее. Следующая 
моя попытка понять, в чем «магия», — это предположение, что 
мы с ней просто на одной волне. Знаете, как это бывает, да? Вот 
встречаешь человека — и как будто знаком с ним уже много 
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лет. Но и это, как я думаю, неправильная версия. Почему? Дело 
в том, что так же, как и я, рядом с Меруерт чувствуют себя во-
обще все.

Поиски мои завершились, когда я, словно герой «Алхимика» 
Паоло Коэльо, вернулся на место, откуда начал свой путь. Правда 
оказалась на поверхности: мы влюбляемся в то, как она говорит. 
Оригинальный коктейль из ясных смыслов, мелькающих ин-
тонаций и бархатного тембра — вот что получает каждый, кто 
имел счастье пообщаться с автором этой книги.

Но самое волшебство не в этом. Оно в возможности все это 
передать. Ученики Меруерт добиваются феноменальных резуль-
татов: увеличивают охваты, продвигают свои продукты, зара-
батывают больше остальных.

У меня как у литературного продюсера не было никаких 
сомнений в том, что эта книга необходима людям. Ведь мы 
всегда ищем системное решение наших проблем. Не заплатку, 
которая завтра отвалится, а работающую формулу, дающую 
устойчивый эффект.

Если бы вы видели, с какой скрупулезной дотошностью Ме-
руерт «допиливала» каждую строчку этого произведения, вы бы 
поняли ее отношение к делу — либо на 5+, либо вообще не надо 
(хвала небесам, что наградили меня ангельским терпением).

В завершение этого вступления разрешите дать вам реко-
мендацию. Включитесь в книгу на сто процентов. Если вы ви-
дите советы и упражнения — сразу внедряйте в жизнь. Мы все 
каждый день коммуницируем с другими людьми — нехватки 
в практике не будет!

Приятного чтения!
Артем Сенаторов,
писатель, литературный продюсер
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Введение

О чем эта книга 
и почему она 
появилась

Не знаю ничего прекраснее, чем умение силою слова 
приковывать к себе толпу слушателей, привлекать 
их расположение, направлять их волю куда хочешь 

и отвращать ее откуда хочешь.
Цицерон

Все мы родом из детства… Так говорят не зря. Наш путь, 
наша судьба, наша жизнь — все это закладывается, пред-

определяется именно в наши детские годы. И иногда, спустя 
целую вечность, ты вдруг останавливаешься, вспомнив  какой-то 
эпизод из далеких и беззаботных школьных лет, и понимаешь: 
а ведь он случился неспроста, и то незначительное, как тогда 
казалось, событие стало толчком к  чему-то важному, главному, 
определяющему…

Мне это знакомо. Недавно, уже будучи востребованным 
спикером, известным в своей стране, я вдруг вспомнила случай, 
произошедший много лет назад.
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Я училась тогда в русской школе. Помню,  как-то шла по ко-
ридору и увидела объявление:

Класс, который соберет наибольшее количество макулатуры, 
поедет на экскурсию по нескольким городам России.

Уже тогда, пятиклашкой, я очень любила путешествовать, 
поэтому сразу зацепилась за это объявление и побежала в класс:

— Ребята, у нас есть возможность всем вместе поехать в пу-
тешествие, если соберем больше всех макулатуры!

Сразу послышались возражения: дескать, откуда возьмем 
столько? Но меня поддержала близкая подруга. Она, оказыва-
ется, знала, где можно поживиться макулатурой: на Новоджам-
булском фосфорном заводе. И вот мы, несколько девчонок, со-
брались и поехали. Я все думала: как мы будем просить, у кого? 
Решили, что для начала просто пройдемся по кабинетам.

Заходим в административное здание, открываем первую же 
дверь и… просим макулатуру. У взрослых — огромные глаза:

— А кто вы такие? Из какой школы?
— Из сорок второй, — отвечаем.
— Значит, не из нашей, мы тридцать пятую курируем.
Стали мы думать, как их уговорить. Целый час продолжали 

ходить и ко всем приставать. Наконец нашлась добрая женщина, 
которая направила в другой кабинет со словами: «Вот тут люди 
решают по поводу макулатуры». Нас повели на самый верхний 
этаж, открыли двери — а там куча макулатуры! Как это все за-
брать, вынести? Понимаем, что теперь у нас новая задача, еще 
сложнее первой. Опять обращаемся к той женщине:

— Спасибо за макулатуру, но теперь надо ее забрать, нужен 
транспорт.

И снова она нас отправляет в  какой-то кабинет. Дайте, го-
ворим, транспорт. Взрослые, солидные дяди, сидевшие там, 
не отреагировали. Они еще не знали, с кем связались! Мы 
продолжали упрашивать, но результата не было. И тогда одна 
из нас придумала: будем сидеть тут до последнего и петь песни! 
Представьте: трое мужчин обсуждают за рабочим столом  что-то 
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важное, а мы концерт устраиваем на три голоса. Довели их 
до того, что они дали автобус. И загрузили туда всю нашу ма-
кулатуру… около двух тонн, можете представить?

Вот тогда я поняла, насколько велика сила слова. Для того, 
кто умеет правильно ее применять, нет ничего невозможного.

А путевку нам, представляете, так и не дали… Это было 
обиднее всего, зато опыт приобрели запоминающийся: три 
обычные пятиклассницы простым словом добились своего!

* * *
В школе я была активисткой. Участвовала в КВН, стреми-

лась на сцену. Когда наша учительница по литературе, Люд-
мила Григорьевна, спрашивала у нас стихотворение, заданное 
на дом, я всегда первой поднимала руку, чтобы выйти и рас-
сказать его наизусть. Мне нравилось декламировать с интона-
цией, с подачей, видеть удовлетворение в глазах строгой пре-
подавательницы, которая очень любила свой предмет и мне 
эту любовь передала.

Людмила Григорьевна ценила меня. Иногда даже говорила:
— Выходи в коридор, принимай у ребят стихи и ставь 

оценки.
Вот так уже в седьмом классе я завладела полномочиями 

учителя благодаря тому, что умела хорошо говорить. В классе 
меня зауважали…

Уже потом, в тридцать лет, когда я размышляла, чем стану 
заниматься дальше, вспомнила тот школьный опыт и поняла, 
что люблю это делать, умею… В итоге выбрала профессию биз-
нес- тренера по силе слова.

И у меня все получилось! Теперь, видя мой успех, многие 
спрашивают: можно ли этому научиться или обязательно должен 
быть врожденный талант? Подвластно ли это любому человеку?

Приходит  как-то раз ко мне девушка, выбравшая для себя 
жизненный путь домашней хозяйки, надежного тыла для своего 
успешного мужа. Такая застенчивая… Никогда не выступала 
публично, да и вообще — не привыкла привлекать к себе вни-
мание. Говорит: «Мой муж занимает высокую должность, нас 
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часто приглашают на праздники. И когда мне предлагают: мол, 
скажите тост! — я не могу произнести ни слова. Стесняюсь!» 
Такой вот скромный человек.

Она прошла у нас курс — теорию, практику, училась высту-
пать публично… с нуля, я подчеркиваю! И спустя несколько 
недель звонит: «У моего супруга был день рождения, я произ-
носила тост и в этот момент увидела удивление и восхищение 
в глазах мужа… Он в тот день даже посвятил и спел мне песню. 
А уж как родственники изумились — они и не догадывались, 
что я могу так сказать…»

Так что в большинстве случаев не в таланте дело. Даже за-
крытый человек, если с ним поработают профессионалы, рас-
крывается, осваивает умение хорошо, свободно, убедительно 
говорить и грамотно доносить свои мысли.

Потому я и написала эту книгу: хочу поделиться с вами все-
побеждающей силой слова. Вы получите четкие и конкретные 
инструменты, с помощью которых сможете изменить миро-
воззрение любого собеседника в любой ситуации, даже если 
вы от природы не оратор.

А ситуации бывают очень разные. Например: вы — пред-
приниматель. Постоянные переговоры с бизнес- партнерами — 
часть вашей работы. Ваша прибыль напрямую зависит от того, 
насколько хорошо вы умеете убеждать, приводить аргументы. 
У вас есть идеальный товар, уникальные услуги — но они ни-
кого не заинтересуют, если вы не можете и двух слов связать. 
Это первое.

Второе. Вы лидер, у вас есть команда сотрудников. Сможете 
их вдохновить, мотивировать, четко делегировать задачи — 
добьетесь успеха на рынке. Не сможете — не будет и резуль-
тата. Ваши подчиненные станут исполнять обязанности чисто 
для галочки.

Третий пример — мой собственный. Я мама троих детей: 
старшим — двадцать три, младшему — семь. Младшего надо 
почти каждый вечер убеждать ложиться спать в десять. Обра-
тите внимание: не заставлять, а делать так, чтобы он сам принял 
это решение, как взрослый. Нужно мотивировать его, чтобы 
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он ежедневно делал уроки — не из-под палки, а осознанно — 
и получал удовольствие от того, что сам выполнил эти задания. 
Для этого нам тоже пригодится правильная речь. Даже на сви-
даниях надо уметь говорить красиво, не так ли?

…Мы живем в эпоху информации. Вокруг нас — множество 
идей, они буквально витают в воздухе. Как среди этого инфор-
мационного хаоса донести до других именно наши идеи? Только 
с помощью грамотной, уверенной, четко выстроенной речи.

Конечно, работаем мы чаще всего не языком, а руками. Вы-
полняем  какие-то действия, получаем результаты. Но если че-
ловек хочет не просто работать и получать зарплату, а подни-
маться по карьерной лестнице, иметь влияние на коллег — здесь 
важную роль играет именно его умение доносить свои мысли, 
разъяснять, красиво упаковывать свою идею и правильно пре-
подносить ее!

Для того и была написана эта книга: чтобы люди, прочитав 
ее, за короткий срок овладели моделью «Говорящее перо» и на-
выками убедительной речи.

ВВЕДЕНИЕ



«Говорящее перо»

10 шагов 
в одной модели

Если долго и увлеченно заниматься своей профессией, насту-
пает момент, когда хочется все свои знания  как-то система-

тизировать, обобщить, вывести некие правила и постулаты, ко-
торые помогут в будущем и тебе, и твоим коллегам, ученикам, 
последователям. Я тоже много размышляла об этом и в конце 
концов пришла к идее создания некой модели обучения крас-
норечию, публичной речи. Мы с командой решили назвать ее 
«Говорящее перо». Почему?

Первая ассоциация — одна народная мудрость. «Не вы-
рубишь топором» — помните? Это, на мой взгляд, относится 
не только к письменной речи как таковой, но прежде всего — 
к умению толково формулировать и аргументированно убе-
ждать. Перо может быть легким, грациозным… А может — 
сильным и ярким. Когда я размышляла над названием, пришла 
мысль: оно должно быть  как-то связано лично со мной. И я спро-
сила у нескольких своих знакомых, какой предмет они могут 
со мной ассоциировать. Каково же было мое удивление, когда 
все они, не сговариваясь, ответили: «Перо». Тут заключены гра-
циозность, целеустремленность, утонченность, убедительность, 
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яркость, красота и… слово. Так и родилось название — орга-
нично, само собой.

Суть моей модели проста: нужно говорить мало, но содер-
жательно. К огда-то, еще в юности, я прочла у Ларошфуко и за-
помнила на всю жизнь: «Истинное красноречие — это умение 
сказать все, что нужно, и не больше, чем нужно». Правда, тогда 
я еще не предполагала, что это изречение пригодится мне в про-
фессиональной деятельности.

Итак, запомним главное правило.

Речь должна быть лаконичной, структурированной, 
краткой, но передающей суть.

Это не так легко, как кажется. «Передать суть» — значит 
не просто рассказать, перечислить через запятую, а вдохновить 
слушателей, убедить их следовать за тобой. Идеальный спикер, 
владеющий силой слова, не просто произносит речи — он ме-
няет мировоззрение людей.

Правда, как известно, у каждого — своя. Если мы умеем 
выстраивать речь кратко, лаконично, убедительно, учитывая 
особенности мировоззрения оппонента, то быстро дости-
гаем цели. Это бывает жизненно важно. Вот что сказал мне 
однажды руководитель одной из крупнейших компаний Ка-
захстана:

— Меруерт, порой бывают встречи, которых ждешь пол-
года. И когда наконец приходишь, тебе говорят: у тебя только 
две минуты, надо уложиться в это время. А ведь если я за эти 
две минуты не смогу убедить, то придется ждать еще шесть ме-
сяцев! Вот как научиться убеждать и лаконично доносить свою 
мысль за такое короткое время?

С того момента я все больше и больше стала развивать тему 
убедительной и лаконичной речи.

Любой занимающийся публичными выступлениями человек 
вам скажет, что есть две составляющие искусства красивой речи: 
КАК говорить и О ЧЕМ говорить, где «как» — это 85% успеха, 
а «о чем» — остальные 15%. При первом восприятии человек 
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обязательно обращает внимание на то, как говорит собеседник. 
Здесь ключевую роль играет триединство:

• уверенная подача,
• голос,
• дикция.

Разумеется, это возникает не на пустом месте. Чтобы овла-
деть мастерством спикера, потребуются время и личный опыт. 
Можно учиться на собственных ошибках, набивая шишку 
за шишкой, но лучше воспользоваться советами профессионала.

Вот почему я написала эту книгу и перечислила 10 кон-
кретных и четких шагов, с примерами и историями, в которых 
как раз и видны инструменты, о которых я сказала выше. И эти 
инструменты реально работают!

Например, у меня был такой случай. Владелец крупного 
бизнеса говорит: «Есть замечательный сотрудник, начальник 
одного из департаментов, и на него жалуются партнеры: мол, 
уволь его — когда ведешь с ним переговоры, его очень сложно 
понять! Что же это за сотрудник, который не может внятно 
и четко донести свою мысль? Да, он хорошо работает головой, 
но не умеет объяснить и лаконично донести суть…»

Мы с этим человеком работали в течение года. Вижу: 
интроверт, не любит разговаривать, предпочитает дело де-
лать… Представьте себе, после нашего обучения его стали слы-
шать и понимать! И таких, как он, много — людей, которые 
не умеют рассказывать, не умеют подать себя и презентовать 
свое дело, поэтому и не поднимаются по карьерной лестнице. 
Один из главных постулатов этой книги: если мы научимся ме-
нять мировоззрение людей, то сможем легко и быстро решать 
многие вопросы.

Следуя всем шагам моей модели, вы обязательно достиг-
нете результата. Главное, сочетать теорию с практикой: прочли 
главу — выполнили задание, которое дано в конце. Если 
просто пробежаться глазами по страницам, проигнорировав 
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упражнения, то и эффекта не будет. Запомнить можно многое, 
но без применения знаний на практике все прочитанное не сра-
ботает.

* * *
Итак, что же это за шаги, о которых я пишу?
Первый шаг — определяем свою мотивацию. Спросите 

себя: зачем вам это нужно — овладеть убедительной речью? 
Цели у каждого свои. Главное — чтобы они были. Ведь пока 
нет четкой мотивации, нет и действий.

Второй шаг — учимся определять и формулировать клю-
чевую мысль, которую нужно донести до других людей.

Третий шаг — вырабатываем внутреннюю уверенность. 
Каждому начинающему спикеру знаком этот мандраж, страх 
перед аудиторией, даже небольшой. Как это преодолеть? 
Узнаете!

Четвертый шаг — осознаём, кто именно будет нашим слу-
шателем, и учимся готовить речь с прицелом на конкретную 
аудиторию.

Пятый шаг — учимся переубеждать людей за короткий 
срок, заранее продумывая их мировоззрение.

Шестой шаг — выписываем аргументы, примеры, факты, 
которые собираемся использовать, чтобы поменять чужое ми-
ровоззрение.

Седьмой шаг — закрепляющая практика. Я подробно, с при-
мерами и заданиями, расскажу, как готовиться к любой речи.

Восьмой шаг — осознаём, как важно использовать при ком-
муникации цепляющие вопросы. Чтобы речь выглядела не мо-
нологом, а диалогом с аудиторией.

Девятый шаг — узнаём, как не растеряться во время вы-
ступления. Например, вы произносите речь, и вдруг звонит 
телефон или  кто-то из слушателей задает каверзный, с подко-
выркой, вопрос — все, вы потеряли мысль! Я научу, как посту-
пать в такой ситуации, чтобы сразу сфокусироваться на теме 
и довести выступление до конца.
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Десятый шаг. Это итог всего обучения, лакмусовая бумажка, 
способная определить, насколько вы овладели всем, чему учи-
лись с помощью этой книги. Согласитесь, после выступления 
или переговоров нужно обдумать, что было хорошо, а над чем 
следует поработать. Я покажу, как делать этот анализ, чтобы 
с каждым разом расти.

Но и это еще не все! В финале вас ждет важный пост-
скриптум, точнее — два, специально для тех, кто овладел азами 
и хочет знать больше.

* * *
Все, что написано выше, — это пока только вступительная 

часть, мое короткое знакомство с вами, а ваше — с содержа-
нием этой книги.

А теперь — подробно каждый из шагов модели.
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Первый шаг

Грамотная 
мотивация

Был у меня случай: ко мне записался человек, говорит: за-
втра важное мероприятие, меня заставляют выступать, на-

учите, как давать интервью. Составляем примерные вопросы, 
я ему их задаю, и он отвечает… В процессе выявляю недостатки, 
тут же правим речь и улучшаем. Делаем дубль два — и слышу 
те же ошибки! Еще раз объясняю, прорабатываем, начинаем 
дубль три — ничего не меняется. Снова объясняю — и снова он 
повторяет те же самые ошибки.

Я не выдерживаю и спрашиваю: «Слушайте, зачем вам во-
обще надо давать интервью?» А он отвечает: «Да  мне-то это 
не надо вовсе, а вот моему руководству…»

И только тогда я поняла простую вещь: у этого человека из-
начально не было цели успешно выступить. Ему велели высту-
пить — вот и вся мотивация. Он пришел ко мне с единственной 
целью: чтобы я его научила, как не опозориться. Отсюда 
и ошибки: когда выступаешь для галочки, о других людях не ду-
маешь. Поэтому он и не понимал, зачем я его поправляю, — 
с его точки зрения все было и так нормально.

Нужно ли говорить, что с таким подходом к выступлению 
мы опозоримся в любом случае?
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Итак, шаг первый: спросите себя — а зачем вообще мне 
нужно хорошо говорить? Увеличить количество новых ин-
тересных знакомств? Стать заметнее в кругу определенных 
людей? Гордиться собой и получать еще больше удовлетво-
рения от своей речи? Чтобы после очередного совещания или 
переговоров не говорить себе: «Какую же ерунду я там нес!» — 
а быть удовлетворенным своей речью? Человек не сможет ра-
ботать над словом, если не осознает, зачем ему это надо.

Ко мне чаще всего приходят, когда хотят подниматься 
вверх по карьерной лестнице, грамотно доносить свои новатор-
ские идеи до руководства, убеждать партнеров, чтобы успешно 
строить бизнес и заключать договоры. А некоторые — просто 
для повышения самооценки.

Не спешите говорить: «Мне это не нужно, я не предприни-
матель и не сотрудник крупной корпорации, и с самооценкой 
у меня все в порядке». Открою секрет: это пригодится каждому. 
Допустим, вы — домохозяйка. Что вам даст владение краткой 
и убедительной речью? Например, вы сможете повлиять на не-
послушного ребенка, не тратя нервы; объяснить ему, почему 
надо вести себя хорошо, и в конечном итоге воспитать пра-
вильно. Построите хорошие, неконфликтные отношения в семье. 
Муж станет вами больше восхищаться…

На первых порах это будет сложно, но потом станет вашей 
второй кожей. Вашей сутью! Манера красиво и правильно гово-
рить вой дет в привычку, и вы не станете уже путаться в словах, 
пытаясь построить из них предложения.

У красивой речи есть замечательное свой ство: она при-
влекает других людей, восхищает их. Вы же хотите нравиться 
и людям, и, прежде всего, себе?

Словом, начать нужно с того, что определиться с мотива-
цией.
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