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Аннотация
Александр Верин теряет ключевых клиентов за одну

неделю. Его безупречные маркетинговые кампании проигрывают
конкурентам, которые… просто рассказывают истории.

Загадочное приглашение в эксклюзивную "Мастерскую
историй" становится началом трансформации. Восемь
предпринимателей, один таинственный Мастер, еженедельные
выбывания и приз, который изменит всё – доступ к Библиотеке
историй.

Через захватывающий бизнес-роман вы освоите техники
сторителлинга: как превратить скучный блог в драматическое
произведение, секреты серийного контента для соцсетей, письма,
которые читают до конца, продающие истории БЕЗ явной
продажи, инфопродукты как путешествие героя

Каждая глава – готовый инструмент для вашего внедрения.
Реальные диалоги, эмоциональные кейсы, конкретные приёмы и
нюансы.



 
 
 

Это не учебник, а приключение, которое научит продавать
через истории.

В создании книги использовались возможности нейросетей
для генерации сюжета и сторителлинга. Обложка сделана с
помощью нейросети Midjourney.
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Дмитрий Зверев
Метаморфозы

сторителлинга или сила
историй в продажах

 
Вступление

 
"Люди забывают факты, но помнят истории. Един-

ственный способ достучаться до человеческого сердца –
это рассказать историю." – Роберт Макки

Дверь офиса захлопнулась с глухим звуком. Александр
Верин остался один. Третий клиент за неделю. Третий отказ.
Третье "спасибо, но мы выбрали другое агентство".

Он медленно опустился в кресло и уставился на откры-
тый ноутбук. Статистика не врала: охваты падали, конвер-
сии снижались, несмотря на растущие бюджеты и техниче-
ски безупречный контент. Потом он открыл сайты конкурен-
тов – тех, кто перехватил его клиентов.

"Что у них есть такого, чего нет у меня?" – этот вопрос
крутился в голове, пока он прокручивал страницу за страни-
цей.



 
 
 

И вдруг его осенило.
Дело было не в дизайне или функциональности. Не в це-

нах или портфолио. Дело было в историях. Их сайты, их по-
сты, их презентации – все было пронизано историями, кото-
рые затягивали, вызывали эмоции, создавали связь.

А его контент? Безупречный с точки зрения информатив-
ности, экспертности и SEO. И совершенно безжизненный.

Приветствую вас, мой читатель. Эта книга – не просто ру-
ководство по сторителлингу. Это история трансформации.
История о том, как научиться говорить на языке, который
понимают все – от генерального директора крупной корпо-
рации до обычного подписчика в социальных сетях. Языке
историй.

В мире, перенасыщенном информацией, где каждый день
на среднего человека обрушивается более 10 000 рекламных
сообщений, выигрывает не тот, кто кричит громче или пла-
тит больше. Выигрывает тот, кто рассказывает истории, ко-
торые невозможно забыть.

Почему истории работают там, где факты бессиль-
ны

Вспомните последнюю презентацию, которую вы видели.
Что вы помните? Графики? Цифры? Или историю, которую
рассказал спикер?

Наш мозг буквально "заточен" под истории. Когда мы



 
 
 

слышим или читаем сухие факты, активируются только язы-
ковые центры мозга, отвечающие за обработку информации.
Но когда мы погружаемся в историю, включаются те же об-
ласти, которые активировались бы, если бы мы переживали
описываемые события в реальности.

Вот почему истории вызывают эмоции. Вот почему они
запоминаются. Вот почему они продают.

– Саша, я внимательно изучил твое предложение,  – го-
ворил директор компании, листая безупречно оформленную
презентацию. – Тут все очень убедительно. Логично. Струк-
турировано. И все-таки…

– Что-то не так? – Александр почувствовал, как внутри
все сжалось.

– Понимаешь, я не могу объяснить это рационально, но
предложение твоих конкурентов… оно как-то зацепило ме-
ня. Там была история о том, как они решали похожую про-
блему для другого клиента. Я буквально увидел, как это бу-
дет работать у нас.

Александр молча кивнул. Цифры были на его стороне. Ло-
гика была на его стороне. А клиент ушел к тем, на чьей сто-
роне была история.

Четыре уровня сторителлинга в бизнесе



 
 
 

За годы работы с сотнями предпринимателей, маркетоло-
гов и создателей контента я выделил четыре уровня владе-
ния бизнес-сторителлингом:

Уровень 1: Информатор. На этом уровне находятся
большинство компаний и специалистов. Они фокусируются
на передаче информации: характеристики, цены, процессы.
"У нас 10 лет опыта." "Наш продукт имеет функцию X." "Мы
используем методологию Y."

Информаторы часто недоумевают, почему клиенты не це-
нят их экспертность и выбирают менее квалифицированных,
но более "душевных" конкурентов.

Уровень 2: Рассказчик анекдотов.  Здесь люди начи-
нают понимать ценность историй и включают в коммуни-
кацию отдельные случаи, примеры, забавные ситуации. Их
контент становится живее, но истории остаются фрагментар-
ными и не складываются в целостный нарратив бренда.

Уровень 3: Стратегический рассказчик.  На этом
уровне истории становятся неотъемлемой частью маркетин-
говой стратегии. Каждый кейс, каждый пост, каждая презен-
тация строится на основе проверенных нарративных струк-
тур. Коммуникация вызывает эмоциональный отклик и за-
поминается.

Уровень 4: Мастер историй.  Это высшая ступень, ко-
гда сторителлинг пронизывает все аспекты бизнеса: от по-
зиционирования до продуктов, от найма до корпоративной
культуры. Сам бизнес становится историей, в которую во-



 
 
 

влекаются клиенты, сотрудники, партнеры. На этом уровне
рождаются культовые бренды.

Цель этой книги – провести вас от уровня к уровню, рас-
крывая конкретные техники и инструменты, которые вы мо-
жете применить уже сегодня.

Почему сейчас как никогда важно овладеть искус-
ством историй

Мы живем в эпоху парадокса. С одной стороны, нас окру-
жает информационный шум и фрагментированное внима-
ние. С другой – глубинная человеческая потребность в свя-
зи, смысле и эмоциональном резонансе только усиливается.

Искусственный интеллект уже сегодня может генериро-
вать "идеальный" с технической точки зрения контент. Но
он не способен создать уникальную человеческую историю,
которая резонирует на уровне души.

Мария посмотрела на экран телефона и покачала головой.

– Знаешь, что самое странное? – сказала она, показывая
Александру свою ленту в социальных сетях. – Я подписана
на десятки экспертов в моей нише. Все они примерно оди-
наково компетентны. Но я безошибочно узнаю посты Кати
даже без имени автора.

– Почему? – спросил Александр.



 
 
 

– Потому что только она говорит голосом человека, кото-
рый прошел через ту же боль, что и я. В каждом ее посте есть
маленькая история. И я чувствую: она знает, о чем говорит.
Не просто знает факты – знает, как это ощущается.

Что вы найдете на страницах этой книги
Прежде чем мы отправимся в путешествие по миру исто-

рий, давайте я проведу краткую экскурсию по тому, что вас
ждет:

В первой части мы заложим фундамент. Вы узнаете, по-
чему человеческий мозг "запрограммирован" на восприятие
историй, и освоишь базовые элементы эффективного стори-
теллинга: структуру, персонажей, конфликт и разрешение.

Во второй части мы погрузимся в специфику сторител-
линга для разных платформ. Вы научитесь создавать исто-
рии для блогов, которые читают до конца, для социальных
сетей, которые вызывают немедленный отклик, и для email-
рассылок, которые открывают и на которые отвечают.

В третьей части мы сфокусируемся на продающем сто-
рителлинге. Вы освоите техники создания историй, которые
продают без явной продажи, увидите, как превратить инфо-
продукт в захватывающее путешествие героя, и научитесь
делать абстрактные услуги осязаемыми через правильно рас-
сказанные истории.

В четвертой части мы перейдем к продвинутым тех-
никам. Вы изучите психологические триггеры в историях,



 
 
 

освоите драматургические приемы, которые можно приме-
нить в маркетинге, и узнаете, как создавать истории, объеди-
няющие сообщество вокруг бренда.

В пятой части мы завершим путешествие, создав ва-
шу личную систему сторителлинга. Вы научитесь собирать
и организовывать банк историй, тестировать и оптимизиро-
вать нарративы, и интегрировать сторителлинг во все аспек-
ты твоего бизнеса.

История вашей трансформации начинается здесь
Каждый великий рассказчик когда-то был новичком. Сти-

вен Кинг, чьи истории держат в напряжении миллионы чи-
тателей, начинал с написания простых коротких рассказов.
Стив Джобс, мастер корпоративного сторителлинга, годами
оттачивал свое искусство презентаций.

Эта книга – не магическая пилюля. Это карта сокровищ.
Она покажет путь, но идти придется вам.

– Знаешь, в чем ошибка большинства людей? – Мастер
внимательно посмотрел на Александра. – Они думают, что
история – это то, что ты рассказываешь. На самом деле ис-
тория – это то, что происходит в голове у слушателя, когда
он тебя слушает.

– Но как контролировать то, что происходит в чужой го-
лове? – удивился Александр.

Мастер улыбнулся:
– Ты не контролируешь. Ты создаешь пространство. Про-



 
 
 

странство, в котором слушатель может пережить свою соб-
ственную историю – историю, которая резонирует с его опы-
том, его страхами, его мечтами. Великий рассказчик – не тот,
кто говорит людям, что думать. А тот, кто показывает им,
как чувствовать.

На следующих страницах я поделюсь с вами всем, что
знаю о силе историй в бизнесе. Методами, которые помогли
сотням предпринимателей преобразить их коммуникацию и
увеличить продажи. Инструментами, которые превращают
обычные посты в вирусный контент. Приемами, которые де-
лают презентации незабываемыми.

Но самая важная история, которая будет создана благода-
ря этой книге – это история вашей трансформации. От спе-
циалиста, который передает информацию, к мастеру, кото-
рый создает связи через истории.

Готовы ли вы начать? Переверните страницу, и давайте
отправимся в путешествие, которое изменит не только ваш
бизнес, но и то, как ты видите мир вокруг.

Потому что, в конечном счете, мы все – истории, которые
мы рассказываем о себе.

И сейчас начинается новая глава вашей истории.



 
 
 

 
Глава 1: Сила историй

в цифровую эпоху
 

Александр Верин смотрел на экран ноутбука и не верил
своим глазам. Третий клиент за неделю. Третий. Компания
«МедТех», с которой они сотрудничали почти два года, толь-
ко что прислала вежливое письмо о прекращении контракта.

«…Мы высоко ценим проделанную вами работу, но в те-
кущих рыночных условиях нам требуется более инновацион-
ный подход к контент-маркетингу…»

В переводе с корпоративного языка: нам больше не нужны
ваши услуги.

Александр закрыл ноутбук и откинулся в кресле. За ок-
ном моросил мелкий осенний дождь, бесцветный и моно-
тонный. Вечерняя Москва тонула в сумерках, а в простор-
ном офисе маркетингового агентства «ВеринГруп» оставал-
ся только он – основатель и генеральный директор, человек,
потерявший трех ключевых клиентов за одну неделю.

Он снова открыл ноутбук и пролистал статистику послед-
них кампаний. Объективно всё выглядело неплохо: охваты в
пределах прогнозируемых показателей, клики соответству-
ют среднерыночным, конверсии… Вот тут начинались про-
блемы. Показатели конверсии неуклонно снижались третий
месяц подряд, несмотря на увеличение бюджетов.



 
 
 

«В чём дело?» – этот вопрос не давал Александру покоя.
Его команда создавала качественный контент. Информатив-
ный. Экспертный. Технически безупречный. Что-то упуска-
ли…

Он достал телефон и открыл сообщение от Марины, ру-
ководителя маркетинга «ЭкоСтрой» – первого клиента, от-
казавшегося от сотрудничества на этой неделе.

«Саша, ничего личного, просто нам нужен свежий взгляд.
Ваши материалы безупречны с профессиональной точки
зрения, но им не хватает… души, что ли. Они не оставля-
ют следа».

«Не оставляют следа». Эта фраза зацепила Александра. А
должны оставлять? Их задача – информировать о продуктах
и услугах, повышать узнаваемость бренда, привлекать тра-
фик. Разве не так?

Он открыл сайт «Нарратив Групп» – агентства, перема-
нившего «ЭкоСтрой». Минималистичный дизайн, сдержан-
ная цветовая гамма, уверенные заголовки. Ничего особенно-
го. Но когда Александр начал читать их кейсы, что-то щёлк-
нуло у него в голове.

Они не просто перечисляли факты или результаты. Каж-
дый кейс был подан как история. С героем, столкнувшимся
с проблемой. С драматическим поворотом. С моментом оза-
рения. С триумфальным финалом.

Александр пролистал ещё несколько страниц. Блог, пре-
зентации, даже технические описания услуг – везде просле-



 
 
 

живался один и тот же паттерн. Их контент не просто инфор-
мировал. Он рассказывал истории.

Он открыл сайт Digital Mind – агентства, перехватившего
их второго клиента. Та же картина. И снова. И снова.

Александр налил себе виски, сделал глоток и грустно
усмехнулся. Он, маститый маркетолог с пятнадцатилетним
стажем и командой из тридцати талантливых специалистов,
упустил из виду самую древнюю и мощную технологию ком-
муникации – сторителлинг.

Встреча, которая всё изменила

– Ну и зачем было тащить меня в такую даль? – Игорь
Степанов, старый университетский друг Александра, с лю-
бопытством оглядывал атмосферную кофейню в одном из
переулков старой Москвы. – В центре полно мест, где можно
спокойно поговорить.

– Здесь варят лучший флэт уайт в городе, – Александр
слабо улыбнулся. – И я хотел, чтобы нас никто не потрево-
жил.

Игорь поднял бровь: – Настолько всё серьёзно?
– Скажем так, я переживаю профессиональный кризис.
– Ты? – Игорь искренне удивился. – Владелец успешного

агентства, о котором пишут профильные издания? Да ладно.
– За последнюю неделю мы потеряли трёх ключевых кли-

ентов, – Александр смотрел в чашку, словно там можно бы-



 
 
 

ло найти ответы на мучившие его вопросы. – Все ушли к
конкурентам, которые… которые лучше умеют рассказывать
истории.

– Истории? – Игорь задумчиво покрутил чашку в руках. –
Интересный выбор слов для маркетолога. Обычно вы гово-
рите о конверсии, охватах, вовлечённости…

– Именно. И в этом, кажется, проблема.
Александр не случайно позвонил именно Игорю. Его друг

был известным нейробиологом, специализирующимся на ко-
гнитивных процессах и работе мозга. Если кто-то и мог объ-
яснить, почему истории так цепляют людей, то именно он.

– Понимаешь, – продолжил Александр, – мы создаём без-
упречный с технической точки зрения контент. Информа-
тивный. Экспертный. Структурированный. Но он не… – он
замялся, подбирая слово,  – …не резонирует с аудиторией
так, как истории наших конкурентов.

Игорь отпил кофе и улыбнулся: – Ты подошёл к самому
интересному вопросу в моей научной области. Почему чело-
веческий мозг так реагирует на истории? – Он выпрямился,
и Александр узнал эту позу – так Игорь всегда начинал свои
лекции. – Готов к небольшому экскурсу в нейробиологию?

– Более чем, – кивнул Александр.
– Тогда начнём с главного. Человеческий мозг буквально

«заточен» под истории. Это не просто метафора, это невро-
логический факт. – Игорь достал ручку и начал рисовать на
салфетке. – Когда мы обрабатываем факты и цифры, активи-



 
 
 

руются только языковые центры мозга – зоны Брока и Вер-
нике. Но когда мы погружаемся в историю…

Он нарисовал ещё несколько окружностей: – Включают-
ся сенсорная кора, отвечающая за обработку чувственного
опыта, моторная кора, контролирующая движения, и – что
особенно важно – лимбическая система, наш эмоциональ-
ный центр. Фактически, когда мы слушаем или читаем ис-
торию, наш мозг реагирует так, будто мы сами переживаем
описываемые события.

– Погоди, – Александр подался вперёд, – ты хочешь ска-
зать, что с неврологической точки зрения нет разницы меж-
ду реальным опытом и хорошо рассказанной историей?

– Разница, конечно, есть, но активация мозга удивительно
похожа. Это называется «нейронное связывание». Истории
создают общие паттерны активации между рассказчиком и
слушателем. Вы буквально оказываетесь «на одной волне».

Игорь отложил ручку: – А теперь самое интересное. Ко-
гда история вызывает эмоциональный отклик, в мозгу выра-
батывается окситоцин – гормон, отвечающий за формирова-
ние социальных связей и доверия. Исследования показыва-
ют, что люди, у которых после прослушивания эмоциональ-
ной истории повышается уровень окситоцина, с большей ве-
роятностью совершают просоциальные действия – включая
пожертвования и… – он многозначительно посмотрел на
Александра, – …покупки.

– То есть истории буквально меняют биохимию мозга? –



 
 
 

Александр почувствовал, как учащается его пульс.
– Именно. И это эволюционный механизм. Тысячи лет ис-

тории были основным способом передачи знаний в челове-
ческих сообществах. До изобретения письменности, до си-
стематического образования, до интернета – были истории.
У костра, в пещере, в храме, на площади. Наш мозг эволю-
ционировал, чтобы учиться через истории, потому что они
передают не только информацию, но и эмоциональный и со-
циальный контекст.

Александр задумчиво кивнул:  – Знаешь, я всегда счи-
тал сторителлинг чем-то… второстепенным в маркетинге.
Красивой оберткой для «настоящего» содержания – фактов,
цифр, логических аргументов. Но ты говоришь, что на ней-
робиологическом уровне всё наоборот? История и есть со-
держание для мозга?

– Да, и вот ещё что важно, – Игорь наклонился ближе. – В
эпоху информационной перегрузки истории становятся ещё
более ценными. Знаешь, сколько информации обрабатывает
среднестатистический человек каждый день?

– Несколько гигабайт?
– По разным оценкам, от 74 до 100 гигабайт. Это экви-

валент примерно 174 газет. Каждый день! И это число рас-
тёт на 5% ежегодно. Как мозг справляется с этим потоком?
Фильтрует. Большая часть информации даже не достигает
сознания. Но истории… истории проходят через фильтры
внимания, потому что активируют древние паттерны распо-



 
 
 

знавания, заложенные эволюцией.
Александр молчал, переваривая услышанное. Как марке-

толог, он всегда знал о важности эмоциональной составляю-
щей в коммуникации. Но никогда не задумывался о глубин-
ных нейробиологических причинах этого феномена.

– Спасибо, Игорь. Ты мне очень помог. – Он допил ко-
фе. – Теперь я понимаю, почему наш технически безупреч-
ный контент проигрывает эмоциональным историям конку-
рентов. Они говорят с той частью мозга, которая принимает
решения.

– Именно, – кивнул Игорь. – Нейробиология показывает,
что мы принимаем решения эмоционально, а потом рацио-
нализируем их. Даже самые «логичные» из нас. И ещё один
важный момент: мозг запоминает не отдельные факты, а свя-
зи между ними. Истории как раз и создают эти связи, пре-
вращая разрозненные данные в целостную картину.

Выйдя из кофейни, Александр чувствовал странную
смесь тревоги и возбуждения. С одной стороны, он явно упу-
стил что-то важное в своей профессиональной практике. С
другой – перед ним открывалось новое захватывающее на-
правление развития.

Он не просто понял, почему клиенты уходят. Он увидел
путь, как их вернуть.

Разница, которая решает всё



 
 
 

Вернувшись в офис, Александр отменил все встречи на
ближайшие три часа. Он должен был разобраться в том, что
увидел интуитивно, но ещё не мог чётко сформулировать:
в чём конкретно заключалась разница между его контентом
и контентом конкурентов?

Он открыл два окна браузера: в одном – блог своего агент-
ства, в другом – блог «Нарратив Групп».

Первый пост в корпоративном блоге «ВеринГруп» назы-
вался «7 трендов цифрового маркетинга в 2024 году». Алек-
сандр начал читать:

«Искусственный интеллект продолжает трансформи-
ровать цифровой маркетинг, предлагая беспрецедентные
возможности для персонализации и автоматизации. По
данным исследования MarketingProfs, 67% маркетологов
уже используют ИИ-инструменты для анализа данных и
создания контента. Второй важный тренд – рост значи-
мости видеоконтента. Согласно статистике, 87% марке-
тологов отмечают положительное влияние видео на ROI…»

Факты. Цифры. Экспертиза. Всё правильно, всё по де-
лу. Но… безжизненно. Словно читаешь научную статью или
технический отчёт.

Теперь блог конкурентов. Пост назывался просто: «Поче-
му искусственный интеллект не заменит ваш маркетинговый
отдел (пока)».

«Елена смотрела на экран и не верила своим глазам.
Нейросеть сгенерировала пост, который выглядел идеально



 
 
 

– грамотный, информативный, с правильными ключевыми
словами. Она нажала «Опубликовать» и откинулась в крес-
ле с чувством выполненного долга. Через два часа раздался
звонок от директора. – Елена, ты видела комментарии под
последним постом? Что за катастрофа? Развернув брау-
зер, Елена похолодела. Пост набрал десятки комментариев,
и все они указывали на одну фатальную ошибку: ИИ пере-
путал две похожие технологии и построил всю аргумента-
цию на неверном основании. То, что казалось незаметным
для алгоритма, бросалось в глаза каждому профессионалу в
отрасли. В тот день Елена усвоила важный урок о будущем
маркетинга…»

Александр почувствовал разницу моментально. История
затягивала. Ему было интересно, что произошло дальше с
Еленой, какой урок она усвоила. Он идентифицировал себя
с ней – тоже ведь использовал ИИ-инструменты в работе и
сталкивался с их ограничениями.

Следующий час Александр методично сравнивал контент
двух агентств, выписывая ключевые различия:

1. Герои vs Данные: Их контент строился вокруг людей
– реальных или вымышленных. Его контент – вокруг фактов
и цифр.

2. Конфликт vs Консенсус: Их истории всегда содержа-
ли элемент напряжения, проблему, препятствие. Его мате-
риалы представляли сбалансированную, непротиворечивую
картину.



 
 
 

3. Эмоции vs Логика: Их контент вызывал эмоциональ-
ный отклик – сопереживание, любопытство, удивление. Его
апеллировал к разуму и логике.

4. Конкретика vs Обобщения: Они писали о конкрет-
ных ситуациях, людях, моментах. Он – о трендах, законо-
мерностях, статистических данных.

5. Путешествие vs Каталог: Их контент выстраивался
как путешествие с началом, серединой и концом. Его – как
каталог информации, где каждый пункт самодостаточен.

Чем дольше Александр анализировал, тем отчётливее ви-
дел фундаментальную разницу в подходах. Его контент был
создан для информирования. Их – для вовлечения. Его мож-
но было уважать за экспертность. В их можно было погру-
зиться и прочувствовать.

«Мы не создаём контент, – внезапно осенило его. – Мы
создаём опыт. Или должны создавать».

Он откинулся в кресле, пораженный простотой и глуби-
ной этого осознания. Всё, чему его учили в маркетинге – мо-
дели AIDA, воронки продаж, матрицы сегментирования –
всё это технические инструменты. Но в основе любой ком-
муникации лежит более древняя и мощная структура – ис-
тория. Архетипическая форма передачи опыта, эмоций и
смыслов.

Александр взял телефон и открыл мессенджер. Нашёл
диалог с Кириллом, креативным директором агентства.

Александр: Кирилл, ты в офисе?



 
 
 

Кирилл: Да, заканчиваю презентацию для Альфа-Банка.
Что-то срочное?

Александр: Очень. Мне нужно, чтобы ты бросил всё
и пришёл ко мне. У меня инсайт, который может спасти
агентство.

Через пять минут в кабинет Александра вошёл высокий
худощавый мужчина с аккуратной бородкой, в джинсах и
футболке с принтом Сальвадора Дали.

– Что случилось? – Кирилл выглядел встревоженным. –
Ты выглядишь так, будто увидел привидение.

– Не привидение, – Александр указал на кресло напро-
тив. – Я увидел будущее нашего агентства. И оно в сторител-
линге.

Первое погружение

– Сторителлинг? – Кирилл поднял бровь. – Саш, конечно,
истории важны, но это же не панацея. У нас полно других
проблем – падающая конверсия, рост стоимости привлече-
ния, выгорание команды…

– А что если всё это – следствия, а не причины? – Алек-
сандр подался вперёд. – Что если корень проблемы в том, что
мы потеряли связь с аудиторией? Мы говорим о метриках,
когда должны говорить о людях. Мы рассказываем о функ-
циях, когда должны рассказывать о мечтах. Мы предлагаем
решения, когда должны предлагать путешествия.



 
 
 

Кирилл молчал, глядя на Александра с интересом и лёг-
ким беспокойством.

– Смотри, – Александр развернул к нему монитор. – Я
сравнил наш контент с контентом агентств, которые перема-
нили наших клиентов. Знаешь, в чём главная разница?

– Просвети меня.
– Они рассказывают истории, которые вызывают эмоции

и создают связь. Мы выдаём информацию, которая в луч-
шем случае запоминается до конца рабочего дня. – Алек-
сандр нервно постукивал пальцами по столу. – Мы настоль-
ко увлеклись технической стороной маркетинга – SEO, тар-
гетингом, конверсионной оптимизацией – что забыли о лю-
дях на другом конце этих метрик. О том, что они принимают
решения сердцем, а не таблицами Excel.

Кирилл задумчиво потёр подбородок: – Ты говоришь так,
будто это какое-то откровение. Но это же азы маркетинга –
эмоциональная связь, ценность бренда…

– Азы, которые мы благополучно игнорировали послед-
ние годы! – воскликнул Александр. – Взгляни на наш соб-
ственный сайт, на наши презентации, на наши кейсы. Они
информативны? Да. Профессиональны? Безусловно. Но цеп-
ляют ли они? Заставляют ли они потенциального клиента по-
чувствовать что-то? Вряд ли.

Он схватил со стола маркер и подошёл к белой доске на
стене: – Я только что говорил с другом-нейробиологом. Он
объяснил мне, почему истории так важны с точки зрения ра-



 
 
 

боты мозга.
Александр начал быстро рисовать схему: – Когда человек

воспринимает факты и цифры, активируются только языко-
вые зоны мозга. Но когда он погружается в историю, включа-
ются сенсорная кора, моторная кора и лимбическая система.
Это означает, что история воспринимается не как абстракт-
ная информация, а как живой опыт!

Кирилл внимательно следил за рисунком: – И это влияет
на принятие решений?

–  Ещё как!  – Александр дорисовал последний элемент
схемы. – Эмоционально заряженные истории вызывают вы-
брос окситоцина – гормона доверия и социальных связей.
Человек, испытавший эмоции от истории, с большей вероят-
ностью совершит целевое действие – будь то покупка, под-
писка или запрос демо-версии.

Он отложил маркер и повернулся к Кириллу: – Теперь по-
нимаешь, почему наши презентации не работают? Мы пока-
зываем клиентам графики и таблицы, когда должны расска-
зывать им истории о том, как изменится их бизнес, их жизнь,
их статус после работы с нами.

Кирилл молчал почти минуту, затем медленно кивнул: –
Хорошо, я вижу твою точку зрения. Но что конкретно ты
предлагаешь? Переписать весь контент? Нанять писателей?
Полностью изменить стратегию?

– Для начала – провести эксперимент, – Александр вер-
нулся за стол.  – У нас есть питч для «ТехноАльянса» на



 
 
 

следующей неделе. Они крупный клиент, который может се-
рьёзно изменить наше финансовое положение. Давай пере-
работаем презентацию по принципам сторителлинга и по-
смотрим, сработает ли.

– И как это должно выглядеть на практике?
Александр открыл новый документ: – Вместо того, что-

бы начинать с нашего портфолио и услуг, мы начнём с исто-
рии клиента – с его проблем, страхов, желаний. Создадим на-
пряжение, покажем, что мы понимаем его ситуацию. Затем
представим наше решение не как набор услуг, а как путь к
трансформации. И закончим видением будущего – конкрет-
ным, эмоциональным, вдохновляющим.

Кирилл задумчиво кивнул: – Интересно. Но для этого нам
нужно гораздо глубже копнуть в бизнес клиента, чем мы
обычно делаем.

– Именно! – Александр хлопнул ладонью по столу. – И
это ещё одно преимущество сторителлинга – он заставляет
нас по-настоящему понять клиента, а не просто продать ему
типовой набор услуг.

– Ладно, – Кирилл встал, – я в деле. Давай переработа-
ем презентацию и посмотрим, что получится. Но учти, у нас
всего пять дней.

– Успеем, – уверенно сказал Александр. – Я чувствую –
это работает. Это то, что нам нужно.

После ухода Кирилла Александр ещё долго сидел, обду-
мывая их разговор. Он понимал, что изменения не произой-



 
 
 

дут в одночасье. Чтобы переориентировать агентство на сто-
рителлинг, потребуется время, обучение команды, возмож-
но, даже новые сотрудники. Но первый шаг был сделан – он
увидел проблему и определил направление.

Внезапно Александр вспомнил разговор с последним
ушедшим клиентом – директором «МедТех».

– Понимаешь, Саш, нам нужен… как бы это сказать… –
клиент замялся, подбирая слова.

– Более привлекательный контент?  – подсказал Алек-
сандр, чувствуя, как холодеет внутри.

– Нет. Нам нужны истории. Твои посты информативны,
но за ними не видно людей. Мы не чувствуем связи.

На экране ноутбука мерцала статистика: охват постов
падал третий месяц подряд, несмотря на увеличение бюд-
жета.

– Мы уходим к Narrative Group. У них… там все живое.
Тогда эти слова задели его профессиональную гордость.

Теперь он видел в них ключ к будущему своего агентства.

Трансформация презентации

Следующие четыре дня Александр и Кирилл практически
жили в офисе, полностью перерабатывая презентацию для
«ТехноАльянса» – компании, специализирующейся на раз-
работке программного обеспечения для промышленной ав-
томатизации.



 
 
 

Обычно презентация агентства выглядела стандартно:
слайды с регалиями и кейсами, описание услуг, методология
работы, предлагаемая стратегия, KPI и бюджет. Всё чётко,
профессионально и… абсолютно безлико.

Теперь они решили применить принципы сторителлинга,
которые Александр вывел из своего исследования.

– Итак, – говорил Александр, стоя у доски с маркером в
руке, – каждая история нуждается в герое, с которым аудито-
рия может идентифицировать себя. Кто герой в нашем слу-
чае?

– «ТехноАльянс»? – предположил Кирилл.
– Не совсем, – покачал головой Александр. – Герой – это

Михаил Сергеевич, технический директор «ТехноАльянса».
Именно он будет принимать итоговое решение, именно его
проблемы мы должны решить, именно его страхи мы долж-
ны развеять.

– Но мы не знаем его лично, – возразил Кирилл. – Мы
только по переписке общались с их маркетинг-менеджером.

–  Значит, проведём исследование,  – Александр открыл
LinkedIn на своём ноутбуке. – Вот его профиль. Давай изу-
чим его бэкграунд, публикации, комментарии. Нам нужно
понять, что для него важно, что его беспокоит, о чём он меч-
тает.

Целый день они собирали информацию о техническом ди-
ректоре и его компании: изучали публикации в професси-
ональных сообществах, просматривали интервью руковод-



 
 
 

ства, анализировали отзывы клиентов и сотрудников на про-
фильных площадках.

– Смотри, – Александр указал на экран, – в этом интервью
Михаил говорит о своем разочаровании в маркетинговых
агентствах. Цитирую: «Они не понимают специфику B2B в
технологическом секторе. Их предложения оторваны от ре-
альности бизнеса».

– А вот здесь, – добавил Кирилл, показывая на другую
статью, – он упоминает проблему длительного цикла продаж
и сложность донесения ценности технологических решений
до конечных клиентов.

– Отлично! – Александр начал быстро записывать. – Те-
перь у нас есть конфликт – ключевой элемент любой исто-
рии. Михаил сталкивается с двойной проблемой: маркетин-
говые агентства не понимают его бизнес, а потенциальные
клиенты не понимают ценность его продукта.

Они продолжили работу, структурируя презентацию по
классической схеме драматургии:

1. Экспозиция: Погружение в контекст рынка промыш-
ленной автоматизации и специфические вызовы, с которыми
сталкивается «ТехноАльянс».

2. Завязка: Описание конкретной проблемы – длитель-
ный цикл продаж и сложность коммуникации ценности тех-
нологических решений.

3. Развитие: Демонстрация последствий проблемы –
упущенные возможности, потерянная выручка, фрустрация



 
 
 

команды.
4. Кульминация: Момент истины – традиционные мар-

кетинговые подходы не работают в технологическом B2B.
5. Развязка: Представление решения – специализиро-

ванная стратегия агентства, основанная на глубоком пони-
мании технологического бизнеса и использовании сторител-
линга для трансляции сложных концепций.

6. Эпилог: Видение будущего – как изменится бизнес
«ТехноАльянса» после реализации стратегии.

Вместо сухих описаний услуг они создали живые кей-
сы с историями конкретных клиентов из схожих отраслей.
Вместо абстрактных KPI предложили путешествие с чётки-
ми этапами трансформации. Вместо стандартных слайдов с
портфолио разработали визуальную историю эволюции сво-
его подхода к технологическому маркетингу.

– Ты знаешь, – сказал Кирилл, просматривая финальную
версию презентации, – это совершенно иной уровень. Я сам
хочу работать с нами, когда смотрю на это.

– Главное, чтобы Михаил Сергеевич захотел, – улыбнулся
Александр. – Презентация завтра в 11:00.

Проверка боем

Они прибыли в офис «ТехноАльянса» за 30 минут до на-
значенного времени. Просторный холл с панорамными ок-
нами, минималистичный дизайн, стеклянные перегородки –



 
 
 

типичный интерьер технологической компании.
– Нервничаешь? – спросил Кирилл, наблюдая, как Алек-

сандр в третий раз проверяет презентацию на своём ноутбу-
ке.

– Ещё бы, – Александр улыбнулся. – Мы фактически экс-
периментируем с новым подходом на потенциально круп-
нейшем клиенте года. Чего тут нервничать?

– Верин-Груп? – К ним подошла молодая женщина в стро-
гом костюме. – Михаил Сергеевич ждёт вас в переговорной.

Переговорная оказалась просторной комнатой с большим
столом и проектором. За столом сидели четверо: техниче-
ский директор Михаил Сергеевич – крепкий мужчина лет
пятидесяти с внимательным взглядом, маркетинг-менеджер
Анна, с которой они общались по email, и ещё двое сотруд-
ников, судя по всему, из руководящего состава.

После краткого приветствия и обмена любезностями
Александр подключил ноутбук к проектору и глубоко вдох-
нул.

«Сейчас мы узнаем, работает ли сторителлинг на практи-
ке», – подумал он и начал презентацию.

– Представьте себе технического директора ведущей ком-
пании в сфере промышленной автоматизации, – начал Алек-
сандр, намеренно не называя имён. – Он видит огромный по-
тенциал технологий своей компании. Знает, как эти техно-
логии могут трансформировать производственные процессы
клиентов, сэкономить миллионы и обеспечить конкурентное



 
 
 

преимущество.
Александр сделал паузу, внимательно глядя на Михаила

Сергеевича: – Но есть проблема. Потенциальные клиенты не
видят эту ценность так ясно. Цикл продаж затягивается на
месяцы. Гениальные инженерные решения остаются непо-
нятыми теми, кто принимает решения о бюджетах. А мар-
кетинговые агентства, которые должны бы помочь донести
ценность продукта, не понимают специфики технологиче-
ского бизнеса.

Михаил Сергеевич слегка подался вперёд, его взгляд стал
более заинтересованным.

– Это история знакома многим технологическим компа-
ниям, – продолжил Александр. – И она особенно актуаль-
на в сегодняшних реалиях, когда цифровая трансформация
промышленности идёт полным ходом, но процесс внедрения
инноваций тормозится из-за коммуникационных барьеров.

Он перешёл к следующему слайду, на котором была изоб-
ражена схема типичного процесса принятия решений в про-
мышленных компаниях: – Вот что происходит, когда техно-
логическая компания пытается продать инновационное ре-
шение. Инженеры говорят с инженерами, всё отлично на тех-
ническом уровне. Но затем наступает момент, когда техни-
ческое предложение должно быть трансформировано в биз-
нес-кейс для топ-менеджмента.

Ещё слайд – и на экране появилась диаграмма с пада-
ющими показателями конверсии на каждом этапе воронки



 
 
 

продаж: – И здесь происходит разрыв. Технические преиму-
щества не транслируются в бизнес-ценность. Коммуникация
распадается. Сделка затягивается или срывается.

Александр заметил, как Михаил Сергеевич обменялся
взглядами с коллегами. Кажется, история резонировала с их
опытом.

– А теперь позвольте рассказать, как мы решили эту про-
блему для компании из смежной отрасли, – продолжил он
и запустил короткий видеокейс о работе с производителем
промышленных роботов.

Видео было смонтировано как мини-фильм с драматур-
гией, интервью с реальными людьми и конкретными ре-
зультатами. Вместо обезличенных данных – живые истории.
Вместо абстрактных графиков – конкретные трансформа-
ции бизнеса.

Презентация длилась 40 минут вместо запланированных
30, но никто не прерывал и не смотрел на часы. Когда Алек-
сандр закончил, в комнате повисла пауза.

–  Очень… нестандартно,  – первым нарушил молчание
Михаил Сергеевич. – Большинство агентств начинают с пе-
речисления своих регалий и портфолио клиентов.

– Мы решили, что важнее показать, насколько глубоко мы
понимаем ваш бизнес и специфические вызовы, с которыми
вы сталкиваетесь, – ответил Александр.

– И откуда такое понимание? – В голосе технического ди-
ректора звучал неподдельный интерес.



 
 
 

– Исследования, – честно ответил Александр. – Мы изу-
чили отрасль, проанализировали ваши публикации, интер-
вью, отзывы клиентов. Мы верим, что маркетинг начинается
с глубокого понимания бизнеса клиента, а не с шаблонных
решений.

Михаил Сергеевич задумчиво потёр подбородок: – Ваш
подход… интересен. Особенно часть про трансляцию техни-
ческой ценности в бизнес-ценность. Это действительно на-
ша боль.

–  Мы называем это «техническим сторителлингом»,  –
вступил в разговор Кирилл.  – Это искусство превращать
сложные технические концепции в понятные и эмоциональ-
но заряженные истории, которые резонируют с лицами, при-
нимающими решения.

Дискуссия продолжалась ещё почти час. Вопросы стано-
вились всё более конкретными и предметными. Команда
«ТехноАльянса» явно была вовлечена и заинтересована.

Когда встреча подошла к концу, Михаил Сергеевич под-
нялся и протянул руку Александру: – Спасибо за презента-
цию. Она была… откровенно говоря, лучшей из тех, что я
видел за последний год. Мы обсудим ваше предложение и
свяжемся с вами в ближайшие дни.

Выйдя из офиса «ТехноАльянса», Александр и Кирилл
молча дошли до машины.

– Ну? – не выдержал Кирилл, когда они сели в салон. –
Что скажешь?



 
 
 

Александр медленно выдохнул: – Скажу, что мы только
что нашли наше новое конкурентное преимущество. Стори-
теллинг работает, Кирилл. Чертовски хорошо работает.

Новое начало

Утром следующего дня Александр приехал в офис рань-
ше обычного. Ночью ему с трудом удалось заснуть – голова
была переполнена идеями, планами, возможностями. Стори-
теллинг открывал целый новый мир подходов к маркетингу,
и Александр чувствовал себя первооткрывателем, готовым
исследовать эту территорию.

Он включил компьютер и открыл новый документ. Паль-
цы летали по клавиатуре:

ТРАНСФОРМАЦИЯ «ВЕРИНГРУП»: ОТ КОНТЕНТА
К ИСТОРИЯМ

План действий:
1. Переработка всех маркетинговых материалов агент-

ства по принципам сторителлинга. 2. Обучение команды ба-
зовым техникам нарративного маркетинга.  3. Найм специ-
алистов с опытом в сторителлинге и драматургии. 4. Раз-
работка фирменной методологии «Технический сторител-
линг» для B2B-клиентов. 5. Создание новых кейсов с фоку-
сом на истории трансформации бизнеса клиентов.

Внезапно его прервал звонок телефона. Номер не опреде-
лился.



 
 
 

– Александр Верин слушает.
– Доброе утро, Александр, – голос на другом конце был

незнакомым, глубоким и уверенным. – Меня зовут Виктор
Романов. Я представляю образовательный проект «Мастер-
ская историй».

Александр нахмурился: – Извините, но мы не ищем новых
поставщиков образовательных услуг…

– Я звоню не поэтому, – перебил его Виктор. – Я звоню,
чтобы пригласить вас лично. Мы проводим закрытый семи-
нар для избранных профессионалов, которые осознали силу
сторителлинга в бизнесе. Ваше имя в нашем списке.

Александр удивлённо поднял брови: – Простите, но отку-
да вы…

– Мы наблюдаем, – снова перебил его Виктор. – Наблюда-
ем за теми, кто начинает понимать, что в мире бизнеса по-
беждают не те, кто громче кричит о своём продукте, а те,
кто лучше рассказывает истории. Вы вчера провели презен-
тацию для «ТехноАльянса», верно?

Александр почувствовал, как по спине пробежал холо-
док: – Да, но как вы…

– Неважно. Важно то, что вы интуитивно нащупали пра-
вильный путь. Но это только начало. Сторителлинг – это не
просто приём, это целая философия, наука и искусство од-
новременно. И мы готовы поделиться с вами нашими знани-
ями.

Александр молчал, обдумывая ситуацию. С одной сторо-



 
 
 

ны, звонок казался странным, почти зловещим. С другой –
он буквально вчера осознал силу историй и был готов учить-
ся дальше.

– Что за семинар? – наконец спросил он.
– Восемь недель. Восемь участников. Один победитель, –

Виктор говорил размеренно, чётко выделяя каждую фразу. –
Это не обычный курс с лекциями и домашними заданиями.
Это… трансформация. Мы не учим рассказывать истории –
мы пробуждаем внутреннего Рассказчика.

– И кто преподаёт?
– Мастер. Большего я сказать не могу по телефону. Но ес-

ли вы заинтересованы, проверьте свою электронную почту.
Там вы найдёте видеообращение и первое задание. У вас есть
24 часа на принятие решения.

Звонок оборвался, оставив Александра в замешательстве.
Он немедленно открыл почту и нашёл новое письмо без ука-
зания отправителя. В теме значилось: «Приглашение от Ма-
стера».

В письме был только короткий текст: «Нажмите, что-
бы услышать историю, которая изменит вашу историю» ,
и ссылка на видео.

Александр колебался мгновение, затем решительно клик-
нул на ссылку.

Экран потемнел, затем появилось изображение – силуэт
человека в полутьме, только контуры, без различимых черт
лица.



 
 
 

«Здравствуйте, Александр,» – голос был искажён, но зву-
чал мягко и убедительно. «Вы стоите на пороге. За этим
порогом – мир, где истории правят не только эмоциями, но и
решениями. Мир, где тот, кто владеет искусством расска-
за, владеет умами и сердцами. Мир, где ваш бизнес может
подняться на новый уровень – или остаться в тени тех, кто
лучше рассказывает свою историю».

Силуэт слегка наклонился к камере: «Вы уже почувство-
вали силу историй. Но то, что вы видели – лишь вер-
хушка айсберга. Я приглашаю вас нырнуть глубже. По-
знать структуру историй, которые продают, вдохнов-
ляют, трансформируют. Но предупреждаю: путь будет
непростым. Каждую неделю один из участников будет воз-
вращаться к обычной жизни. Только один дойдёт до конца и
получит доступ к Библиотеке историй – сокровищнице нар-
ративных шаблонов, которые меняют бизнесы».

Фигура отстранилась: «Ваше первое задание: проанализи-
руйте три бренда, истории которых вас лично вдохновля-
ют. Найдите в них общие структурные элементы. Опре-
делите, какие эмоциональные триггеры они используют. И
главное – выявите, как они превращают продукт в героя ис-
тории клиента».

«У вас 24 часа, чтобы принять решение и выполнить пер-
вое задание. Если вы готовы, отправьте его на этот email.
Если нет – просто забудьте об этом разговоре. Выбор за
вами, Александр».



 
 
 

Видео завершилось, и экран снова стал пустым. Алек-
сандр откинулся в кресле, обдумывая увиденное и услышан-
ное.

Часть его считала всё это странным маркетинговым трю-
ком или даже мошенничеством. Но другая часть, та, что
неустанно искала новые пути развития для агентства, была
заинтригована. Таинственность, драматизм, чётко выстроен-
ная история приглашения – всё это резонировало с его но-
вым пониманием силы сторителлинга.

Колебался он недолго. Потенциальные знания и навыки
стоили риска. К тому же, он только что на собственном опыте
убедился в эффективности историй в бизнесе.

Александр открыл новый документ и начал писать анализ
трёх брендов, истории которых его вдохновляли: Apple, Nike
и маленькой независимой кофейни, где он любил работать
по утрам. Он чувствовал подъём, словно стоял на пороге но-
вого этапа не только в карьере, но и в жизни.

То, что начиналось как отчаянная попытка спасти агент-
ство, превращалось в захватывающее путешествие в мир ис-
торий. И где-то в глубине души Александр чувствовал – это
только начало.

ЧТО МЫ УЗНАЛИ ИЗ ГЛАВЫ 1:
1. Нейробиология историй:  Человеческий мозг фи-

зиологически «запрограммирован» на восприятие историй.
При погружении в нарратив активируются не только языко-



 
 
 

вые центры, но и сенсорная, моторная кора и лимбическая
система, создавая эффект реального переживания описыва-
емого опыта.

2. Эмоциональная химия: Эмоционально заряженные
истории вызывают выброс окситоцина – гормона доверия и
социальных связей, что повышает вероятность совершения
целевого действия (покупки, подписки, запроса на консуль-
тацию).

3. Ключевые элементы бизнес-истории:
– Герой (клиент или его целевая аудитория)
– Конфликт (проблема или вызов)
– Путешествие (трансформация от проблемы к решению)
– Развязка (результат, новое состояние)
4. Пять фундаментальных различий между инфор-

мационным и нарративным контентом:
– Герои vs Данные
– Конфликт vs Консенсус
– Эмоции vs Логика
– Конкретика vs Обобщения
– Путешествие vs Каталог
5. Практический подход к трансформации биз-

нес-презентации:
– Начинать с истории клиента, не компании
– Создавать напряжение через описание проблемы
– Структурировать материал по законам драматургии
– Использовать конкретные примеры вместо абстрактных



 
 
 

данных
– Завершать видением будущего, которое резонирует эмо-

ционально



 
 
 

 
Глава 2: Приглашение

к приключению
 

Часы показывали 3:40 утра, но Александр не чувствовал
усталости. Его пальцы летали по клавиатуре, мысли текли
свободно, словно внезапно открылся доступ к давно запер-
той комнате в его сознании. Задание, полученное от таин-
ственного Мастера, превратилось из проверки в захватыва-
ющее исследование.

«Проанализируйте три бренда, истории которых вас
лично вдохновляют. Найдите в них общие структурные эле-
менты…»

Он выбрал Apple, Nike и "Кофейни Брауна" – небольшую,
но быстро растущую сеть кофеен, где он часто работал. Ка-
залось бы, три совершенно разных бренда. Технологический
гигант, создавший культуру вокруг своих продуктов. Спор-
тивный бренд, превративший кроссовки в символ преодоле-
ния личных границ. И локальная сеть кофеен, ставшая вто-
рым домом для городских фрилансеров.

Что объединяло эти истории?
Александр откинулся в кресле и потер глаза. Строки на

экране расплывались:
Apple  : Не техника, а инструмент для творчества. Не

гаджет, а стиль жизни. История бунтаря, который броса-



 
 
 

ет вызов стандартам и меняет мир. Эмоциональные триг-
геры: стремление к индивидуальности, желание принадле-
жать к сообществу визионеров, восхищение эстетикой и
простотой.

Nike  : Не обувь, а символ преодоления. История героя,
который каждый день побеждает свою слабость. Эмоцио-
нальные триггеры: жажда достижений, стремление к са-
мосовершенствованию, поиск своих границ и их преодоление.

Кофейни Брауна  : Не кофе, а атмосфера свободы и
творчества. История дома вдали от дома, где каждый мо-
жет стать лучшей версией себя. Эмоциональные триггеры:
поиск сообщества, стремление к аутентичности, желание
принадлежать к культуре креативных профессионалов.

«Так в чем же суть?» – думал Александр, глядя на набро-
санные заметки. Что объединяет эти разные истории? И тут
его осенило.

«Все они не о продукте. Они о том, кем пользователь
СТАНОВИТСЯ благодаря продукту».

Он быстро дописал:
Общий структурный элемент: трансформация героя. Все

три бренда рассказывают не о себе, а о пользователе – о том,
как он меняется, взаимодействуя с продуктом. Apple превра-
щает обычного человека в творца. Nike превращает люби-
теля в атлета. "Кофейни Брауна" превращают одинокого го-
родского жителя в члена сообщества. _

Продукт никогда не является главным героем. Он – вол-



 
 
 

шебный помощник, который делает возможной трансфор-
мацию настоящего героя – пользователя.

Александр улыбнулся. Кажется, он нащупал что-то важ-
ное.

Он вспомнил слова своего друга-нейробиолога: «Наш
мозг эволюционировал, чтобы учиться через истории». Но
истории чего? Истории трансформации. Истории измене-
ния. Истории пути.

«И, возможно, – подумал Александр, – в этом кроется сек-
рет эффективного маркетинга: показать не продукт, а путь
героя, где продукт – лишь инструмент трансформации».

Он сохранил документ и, не раздумывая, отправил его в
ответ на загадочное письмо. Было почти пять утра. За окном
начинал серебриться рассвет. Александр добрался до дивана
в своем кабинете и, не раздеваясь, провалился в сон.

Зов к приключению

Звонок телефона вырвал Александра из глубокого сна.
Дезориентированный, он не сразу понял, где находится. Ка-
бинет. Диван. Ноутбук на столе. Вчерашняя рубашка. Собы-
тия предыдущего дня постепенно проступали в сознании.

Он схватил телефон. Неизвестный номер.
– Александр Верин слушает, – голос был хриплым со сна.
– Доброе утро, Александр,  – знакомый глубокий голос.

Виктор Романов из "Мастерской историй". – Ваш анализ по-



 
 
 

лучен и одобрен Мастером.
–  Правда?  – Александр моментально проснулся.  – То

есть… я прошел?
–  Можно и так сказать,  – в голосе Виктора слышалась

легкая усмешка. – Вы правильно определили ключевой эле-
мент сильных брендов – их способность рассказывать исто-
рию трансформации потребителя. Это важное понимание, с
которым не все приходят даже после месяцев обучения.

Александр почувствовал прилив гордости, смешанный с
облегчением.

– Когда начинается курс?
– Сегодня вечером. В 19:00. – Виктор сделал паузу. – Ад-

рес я отправлю вам сообщением. И, Александр… подготовь-
тесь рассказать свою историю. Не историю агентства, а вашу
личную историю. Она станет основой вашего будущего пути.

– Мою личную…
– До вечера, Александр. – Виктор завершил звонок.
Александр опустил телефон и посмотрел на часы. 11:35.

Он проспал всего несколько часов, но чувствовал себя уди-
вительно бодрым. Очевидно, предвкушение чего-то важного
действовало сильнее кофеина.

Он поднялся, подошел к окну и распахнул его. Свежий
осенний воздух наполнил кабинет. Москва жила своей обыч-
ной жизнью: спешащие люди, гудящие автомобили, мерца-
ющие витрины. Но внутри Александра что-то изменилось.
Словно камертон, настроенный на новую частоту, он начи-



 
 
 

нал замечать истории повсюду.
Вот молодая мать ведет ребенка за руку – история забо-

ты и взросления. Вот бизнесмен нервно поглядывает на часы
– история борьбы со временем. Вот пара подростков смеет-
ся над чем-то в телефоне – история поиска идентичности в
цифровом мире.

«Мы окружены историями,  – подумал Александр.  – Но
некоторые умеют их видеть и использовать, а другие прохо-
дят мимо».

Зазвенел телефон – пришло сообщение. Адрес от Викто-
ра. Историческое здание в одном из центральных переулков
Москвы.

Александр взглянул на свое отражение в оконном стекле.
Помятая рубашка, отросшая щетина, усталые глаза. С этим
нужно что-то делать.

Он быстро набрал номер своего заместителя.
– Марина, доброе утро. Слушай, мне нужно взять выход-

ной. Да, знаю, что сейчас горячее время, но… – он замял-
ся, не зная, стоит ли объяснять. – У меня важная встреча,
связанная с будущим агентства. Да, перенеси все на завтра.
Спасибо.

Затем позвонил Кириллу.
– Кирилл, помнишь, мы говорили о сторителлинге? Ка-

жется, я нашел способ глубже погрузиться в эту тему. Ма-
стер-класс от каких-то профи… Да, я сообщу, если это ока-
жется действительно ценным.



 
 
 

Закончив звонки, Александр задумался о просьбе Викто-
ра: «Подготовьтесь рассказать свою историю». Что это зна-
чит? Его биографию? Карьерный путь? Или что-то более
глубокое?

Он достал из ящика стола блокнот – старомодная привыч-
ка, от которой он не мог избавиться даже в цифровую эпоху
– и начал писать. История Александра Верина. Какая она?

Архетипическое путешествие

Александр вышел из такси перед элегантным старинным
особняком. Фасад с колоннами, массивная дубовая дверь,
неяркая вывеска: "Мастерская историй". Он глубоко вдох-
нул и вошел внутрь.

Просторный холл с высокими потолками и мраморным
полом встретил его приглушенным светом и тишиной. За
стойкой ресепшн сидела молодая женщина в строгом черном
платье.

– Добрый вечер. Я Александр Верин, меня пригласили…
– Конечно, господин Верин, – улыбнулась она. – Вас ждут

в Голубой гостиной. Прямо по коридору и налево.
Александр прошел по указанному маршруту. Стены ко-

ридора были увешаны черно-белыми фотографиями в про-
стых рамках. Он замедлил шаг, рассматривая их. На каждой
был запечатлен момент какой-то истории: смеющаяся пара
под дождем, старик, задумчиво глядящий вдаль, ребенок,



 
 
 

впервые видящий море. Лица незнакомые, но эмоции уни-
версальные, мгновенно считываемые.

В конце коридора он свернул налево и оказался перед две-
рью с небольшой табличкой "Голубая гостиная". Постучав и
не дождавшись ответа, он осторожно открыл дверь.

Комната полностью соответствовала своему названию.
Стены, обитые шелковыми обоями нежно-голубого цвета,
антикварная мебель с голубой обивкой, даже свет, проника-
ющий через тонкие шторы, казался голубоватым. Посреди
комнаты стоял овальный стол, за которым сидел единствен-
ный человек – мужчина средних лет в безупречно сшитом
темно-сером костюме.

– Александр, – мужчина поднялся и протянул руку, – рад
наконец познакомиться лично. Я Виктор Романов.

Они обменялись рукопожатием. Виктор жестом предло-
жил Александру сесть.

–  Остальные участники?..  – Александр оглядел пустую
комнату.

– Присоединятся завтра. Сегодняшняя встреча – индиви-
дуальная, для каждого из восьми избранных. – Виктор по-
казал на стопку бумаг перед собой. – Я прочитал ваш ана-
лиз брендов. Очень проницательно. Особенно наблюдение о
трансформации героя.

–  Спасибо.  – Александр чувствовал себя одновременно
польщенным и настороженным. Было что-то странное в этой
ситуации: роскошный особняк, таинственный курс, избира-



 
 
 

тельное приглашение. Но любопытство пересиливало сомне-
ния.

– Прежде чем мы начнем, – Виктор открыл кожаную пап-
ку, – я должен объяснить структуру нашего курса. Это не
обычный мастер-класс. Это… скорее испытание. Или ини-
циация, если хотите.

Он достал из папки лист бумаги с кругом, разделенным
на двенадцать секторов.

– Знакомы с "Путешествием героя" Джозефа Кэмпбелла?
Александр покачал головой: – Слышал, но подробностей

не знаю.
– "Мономиф", или "Путешествие героя", – один из самых

фундаментальных нарративных шаблонов в истории челове-
чества, – начал Виктор, указывая на круг. – Кэмпбелл изу-
чал мифы разных культур и обнаружил, что все они следуют
одной и той же базовой структуре. Герой покидает привыч-
ный мир, отправляется в мир необычайного, проходит через
испытания, получает награду и возвращается с новыми зна-
ниями или силами.

Виктор указал на первый сектор круга: – Всё начинает-
ся с "Обычного мира", где герой живет своей повседневной
жизнью. Затем происходит "Зов к приключению" – событие,
которое нарушает привычный порядок вещей. Герой может
сначала отказаться от зова, но затем встречает "Наставни-
ка", который помогает ему подготовиться и пересечь "Пер-
вый порог" – границу между обычным миром и миром при-



 
 
 

ключений.
Александр внимательно слушал, начиная понимать, поче-

му эта встреча была организована таким образом.
– В мире приключений героя ждут "Испытания, союзни-

ки и враги". Он проходит через "Приближение к сокровен-
ной пещере" и встречается с главным испытанием – "Реша-
ющее испытание", из которого выходит преображенным. За-
тем следует "Награда", "Дорога назад" в обычный мир, "Вос-
крешение"  – финальное испытание, доказывающее транс-
формацию героя, и, наконец, "Возвращение с эликсиром" –
когда герой приносит в обычный мир то, что нашел или со-
здал в мире приключений.

Виктор отложил лист и посмотрел на Александра: – Этот
архетипический паттерн присутствует везде: от "Звездных
войн" и "Гарри Поттера" до рекламных кампаний Apple и
Nike. Это не просто структура повествования – это отраже-
ние психологического процесса трансформации личности,
который резонирует с глубинными слоями нашего подсозна-
ния.

Александр кивнул, пораженный тем, как точно эта струк-
тура описывала его собственный опыт последних дней: – И
где я сейчас нахожусь в этом путешествии?

Виктор улыбнулся: – Вы только что пересекли Первый по-
рог, Александр. Вы покинули свой Обычный мир – мир мар-
кетинговых метрик и конверсий – и вступили в мир стори-
теллинга. Я – ваш проводник, но не наставник. Наставник



 
 
 

ждет вас впереди.
– Мастер?
– Да, Мастер. Человек, который изменил понимание сто-

рителлинга для многих бизнесов. – Виктор закрыл папку. –
Но прежде чем вы встретитесь с ним и другими участника-
ми, нам нужно кое-что прояснить.

Он достал из внутреннего кармана пиджака конверт и по-
ложил его перед Александром: – Это соглашение о конфи-
денциальности и обязательство пройти весь курс до конца,
даже если вы не станете победителем. Восемь недель, Алек-
сандр. Восемь недель, которые могут полностью изменить
ваш бизнес и вашу жизнь.

Александр взял конверт, но не спешил открывать: – А что
если я не готов подписать? Если хочу сначала узнать больше?

– Тогда мы пожмем друг другу руки, и вы вернетесь в свой
Обычный мир, – спокойно ответил Виктор. – Но у меня есть
ощущение, что вы уже приняли решение, иначе не пришли
бы сюда. Вы почувствовали, что сторителлинг – не просто
маркетинговый прием, а нечто большее. И вы хотите узнать,
насколько глубока эта кроличья нора.

Александр помолчал, затем решительно открыл конверт
и пробежал глазами документ. Стандартное соглашение о
неразглашении, плюс обязательство посещать все сессии в
течение восьми недель. Ничего необычного, кроме одного
пункта:

«Я согласен с тем, что процесс обучения может вклю-



 
 
 

чать в себя нестандартные методики, требующие полного
погружения в материал, включая выполнение практических
заданий в режиме реального времени с использованием соб-
ственного бизнеса или личного опыта как платформы для
экспериментов».

– Использование собственного бизнеса? – Александр под-
нял глаза на Виктора. – То есть, мое агентство станет под-
опытным кроликом?

– Скорее лабораторией, где вы будете применять получен-
ные знания, – мягко поправил Виктор. – Это практический
курс, Александр. Мы не верим в чисто теоретическое обуче-
ние. Каждую неделю участники получают задание, которое
должны реализовать в своем бизнесе. Результаты оценива-
ются Мастером и другими участниками. Тот, кто показывает
наименьший прогресс, покидает программу.

– И так до тех пор, пока не останется один победитель? –
Александр начинал понимать формат. – Что получает побе-
дитель?

– Доступ к Библиотеке историй, – просто ответил Вик-
тор. – Коллекции нарративных шаблонов, стратегий и кей-
сов, которую Мастер собирал на протяжении двадцати лет.
Это бесценный ресурс для бизнеса, построенного на стори-
теллинге.

Александр еще раз перечитал соглашение, взвешивая
риски и возможности. С одной стороны, он почти ничего не
знал об этой организации и Мастере. С другой – их первое



 
 
 

задание и анализ показали глубокое понимание темы. И, в
конце концов, если результаты не оправдают ожиданий, он
всегда может прекратить эксперимент.

Он взял ручку и поставил подпись.
Виктор кивнул, словно и не сомневался в решении: – Доб-

ро пожаловать в Мастерскую историй, Александр. Завтра в
10:00 вы встретитесь с Мастером и другими участниками. А
теперь, – он достал из папки еще одну бумагу, – давайте по-
говорим о вашей личной истории.

Эмоциональный резонанс

– Моя личная история? – переспросил Александр. – Что
именно вас интересует?

– Всё, – Виктор откинулся на спинку стула. – Но в кон-
тексте сторителлинга нам особенно важны переломные мо-
менты, которые сформировали вас как личность. Моменты
трансформации.

Александр задумался. Он не привык говорить о себе –
особенно с малознакомыми людьми. Как владелец бизнеса,
он привык выносить на публику историю успеха агентства,
но не свои личные переживания.

– Не знаю, есть ли у меня какая-то особенная история, –
начал он осторожно. – Обычная жизнь: учеба, первая работа
в рекламном агентстве, запуск собственного бизнеса…

Виктор наклонился вперед, внимательно глядя Алексан-



 
 
 

дру в глаза: – А что привело вас в маркетинг? Почему имен-
но эта сфера?

Этот простой вопрос заставил Александра задуматься.
Почему действительно? В школе он увлекался литературой
и психологией, в университете изучал международный ме-
неджмент. Карьера в маркетинге не была предопределена.

– Я думаю… – он помедлил, вспоминая, – всё началось с
одного случая в студенческие годы. Мне нужны были день-
ги, и я устроился промоутером – раздавал листовки супер-
маркета. Ужасная работа, особенно зимой.

Александр улыбнулся, вспоминая: – Мы стояли на углу,
замерзшие, в нелепой униформе, и совали прохожим ли-
стовки, которые большинство тут же выбрасывало. Это было
унизительно и неэффективно. И однажды я решил изменить
подход.

– Как именно? – Виктор подался вперед.
– Вместо того, чтобы просто протягивать листовку, я на-

чал задавать вопрос: "Вы хотите сэкономить на продуктах к
выходным?" Это останавливало людей, создавало контакт. А
потом я стал добавлять личный элемент: "Знаете, благодаря
этим скидкам я вчера купил продукты на неделю и еще оста-
лось на пару походов в кино с девушкой". Это была малень-
кая история, в которой человек мог увидеть себя.

Александр покачал головой, удивляясь, как давно забы-
тый эпизод всплыл в памяти: – И результаты изменились.
Мои листовки перестали оказываться в урне через пять се-



 
 
 

кунд. Люди слушали, спрашивали подробности, благодари-
ли. Через две недели супервайзер заметил, что у меня уходит
вдвое больше листовок, чем у других промоутеров. Еще че-
рез месяц меня повысили до координатора промо-команды.

– А дальше? – Виктор делал заметки, не отрывая взгляда
от Александра.

– Дальше я осознал, что главное в маркетинге – не про-
дукт, а история вокруг него. Та самая трансформация, о ко-
торой я писал в анализе. – Александр помолчал. – Я закон-
чил университет, устроился в рекламное агентство, прошел
путь от младшего специалиста до руководителя отдела, а по-
том открыл свой бизнес.

– И всё это время вы использовали силу историй? – в го-
лосе Виктора звучал легкий скептицизм.

Александр покачал головой: – Нет. И в этом ирония. Чем
выше я поднимался в карьере, тем больше отдалялся от того
интуитивного понимания. Погружался в метрики, KPI, кон-
версии… Истории остались где-то позади, в тех зимних днях
раздачи листовок. Я стал мыслить категориями эффектив-
ности, а не эмоционального резонанса.

– Эмоциональный резонанс, – повторил Виктор, словно
пробуя термин на вкус. – Отличная формулировка. Факти-
чески, это и есть ключ к эффективному сторителлингу.

Он встал и подошел к книжному шкафу, занимавшему
всю стену. Выбрал одну из книг и вернулся к столу: – Зна-
комы с этим исследованием?



 
 
 

Александр прочитал название: "Эмоциональный интел-
лект в бизнесе: почему эмоции важнее IQ".

– Читал в университете, но детали уже не помню.
– Основная идея в том, что эмоции – не помеха рацио-

нальному мышлению, а его неотъемлемая часть, – Виктор
открыл книгу на заложенной странице. – "Эмоциональный
резонанс – это явление, при котором человек испытывает
эмоции, схожие с эмоциями другого человека, без прямого
контакта с источником этих эмоций".

Он закрыл книгу: – В контексте сторителлинга это озна-
чает способность истории вызвать у слушателя те же эмоции,
что испытывает герой. Когда герой вашей истории испыты-
вает страх, читатель тоже должен почувствовать тревогу. Ко-
гда герой триумфально преодолевает препятствие, читатель
должен ощутить прилив воодушевления.

Александр вспомнил свое недавнее открытие об актива-
ции разных областей мозга при восприятии историй: – Ней-
робиологически это объясняется работой зеркальных нейро-
нов, верно? Они активируются и при выполнении действия,
и при наблюдении за тем, как это действие выполняет дру-
гой.

– Именно, – Виктор одобрительно кивнул. – Эмоциональ-
ный резонанс – это мост между вашей историей и аудито-
рией. Без него даже самая технически совершенная история
остается просто набором слов.

Он вернул книгу на полку: – Но вернемся к вашей исто-



 
 
 

рии, Александр. Вы сказали, что потеряли связь с интуитив-
ным пониманием силы историй. Что изменилось сейчас? По-
чему вы здесь?

Александр задумался. Формальный ответ был очевиден:
потеря ключевых клиентов, кризис в агентстве. Но это была
только поверхность.

– Я думаю… я почувствовал пустоту, – медленно произ-
нес он. – Мое агентство добилось всего, о чем я мечтал: при-
знание в индустрии, крупные клиенты, стабильный доход.
Но что-то исчезло. Искра. Страсть. То чувство, которое я ис-
пытывал, когда впервые осознал, как простая история может
изменить восприятие человека.

Он встретился взглядом с Виктором: – Я здесь, потому
что хочу вернуть эту искру. И не только для себя, но и для
моего агентства, для наших клиентов. Я хочу создавать не
просто эффективные кампании, а истории, которые резони-
руют, которые помнят, которые меняют.

Виктор молча смотрел на Александра несколько секунд,
затем улыбнулся: – Вот она – ваша настоящая история. Ис-
тория поиска утраченной страсти. И знаете что? Это одна из
самых универсальных человеческих историй. Мы все в ка-
кой-то момент теряем связь с тем, что действительно имеет
значение, и отправляемся на поиски, чтобы вернуть это.

Он начал собирать бумаги в папку: – Именно такие ис-
тории – личные, эмоциональные, универсальные – создают
самый сильный резонанс. Не случайно большинство вели-



 
 
 

ких брендов опираются на архетипические истории: преодо-
ление препятствий, поиск своего пути, возвращение к исто-
кам.

Виктор встал, давая понять, что встреча подходит к кон-
цу: – Завтра в 10:00, Александр. Вы встретитесь с Масте-
ром и другими участниками. Приготовьтесь к интенсивному
опыту. Мастерская историй – это не обычный образователь-
ный курс. Это трансформационное путешествие.

Когда Александр уже был у двери, Виктор добавил: – И
вот еще что. Все истории, которые действительно резониру-
ют с аудиторией, имеют одну общую черту: они правдивы. Не
обязательно фактически, но эмоционально. Запомните это.

Перед погружением

Александр вышел из особняка в прохладный вечерний
воздух и глубоко вдохнул. В голове царил хаос мыслей и эмо-
ций. Встреча с Виктором, разговор о "Путешествии героя",
неожиданное погружение в собственное прошлое – всё это
оставило странное ощущение дезориентации, смешанной с
предвкушением.

Он решил пройтись пешком, чтобы упорядочить мысли.
Центр Москвы был прекрасен в этот час: старинные здания,
подсвеченные мягким светом фонарей, немногочисленные
прохожие, спешащие по своим вечерним делам, уютные ка-
фе с мерцающими свечами на столиках.



 
 
 

Александр почти машинально достал телефон и открыл
заметки. Начал записывать ключевые идеи, которые удалось
извлечь из встречи:

1. "Путешествие героя"  – универсальный нарративный
шаблон, применимый как в маркетинге, так и в личном раз-
витии. 2. Эмоциональный резонанс – ключ к эффективному
сторителлингу. История должна вызывать у аудитории
эмоции, схожие с эмоциями героя. 3. Лучшие истории стро-
ятся вокруг архетипических сюжетов: преодоление препят-
ствий, поиск своего пути, возвращение к истокам. 4. Исто-
рия должна быть эмоционально правдивой, даже если фак-
тически является вымыслом.

Он остановился у витрины книжного магазина. За стек-
лом видны были ряды книг – тысячи историй, ждущих свое-
го читателя. Каждая пыталась создать эмоциональный резо-
нанс, каждая предлагала путешествие героя.

«А какое путешествие предстоит мне?» – подумал Алек-
сандр, глядя на свое отражение в витрине.

Он вспомнил структуру мономифа, описанную Виктором.
Если эта встреча была Первым порогом, то впереди ждали
Испытания, союзники и враги. Кем окажутся другие семь
участников? Союзниками или конкурентами? И что за чело-
век этот загадочный Мастер?

Телефон завибрировал – пришло сообщение от Кирилла.
Кирилл: Как прошла твоя таинственная встреча? На-

шел решение для агентства?



 
 
 

Александр задумался над ответом. Как объяснить то, что
он сам пока не до конца понимал?

Александр: Встреча была… необычной. Кажется, я
ввязался в нечто большее, чем просто мастер-класс. Рас-
скажу подробности завтра. Но да, я думаю, это может
стать решением для агентства.

Кирилл: Звучит интригующе. Жду подробностей. И
кстати, "ТехноАльянс" прислал предварительное согласие.
Они в восторге от презентации.

Александр улыбнулся. Первый признак того, что новый
подход работает. Эмоциональный резонанс превзошел логи-
ческие аргументы.

Александр: Отлично! Это подтверждает, что мы на
правильном пути.

Он убрал телефон и продолжил прогулку. Мысли верну-
лись к предстоящему курсу. Восемь недель. Восемь участ-
ников. Один победитель. Будет ли он среди финалистов?
Сможет ли применить полученные знания для возрождения
агентства?

Александр вспомнил слова Виктора о трансформацион-
ном путешествии. Возможно, дело не только в бизнесе. Воз-
можно, этот курс изменит его самого – вернет ту потерянную
искру, о которой он говорил.

Он остановился у маленького сквера и сел на скамейку.
Достал блокнот и начал записывать мысли о своей личной
истории. Теперь, после разговора с Виктором, он видел ее



 
 
 

в новом свете: не как линейную последовательность карьер-
ных достижений, а как путешествие героя, с взлетами и па-
дениями, потерями и обретениями.

«История поиска утраченной страсти» – так Виктор опре-
делил его путь. И это звучало правдиво. Эмоционально прав-
диво.

Когда Александр наконец добрался до дома, было уже за
полночь. Но усталости он не чувствовал. Напротив, его пере-
полняла энергия, предвкушение, почти детский восторг пе-
ред началом большого приключения.

Он приготовил одежду на завтра, поставил будильник и
лег в постель. Сон не шел. Мысли крутились вокруг завтраш-
ней встречи с Мастером и другими участниками. Кто они?
Какие истории привели их в Мастерскую?

В конце концов, Александр встал, подошел к книжной
полке и нашел давно забытый том – "Тысячеликий герой"
Джозефа Кэмпбелла. Он купил эту книгу еще в университе-
те, но так и не прочитал полностью. Теперь пришло время
восполнить этот пробел.

Он раскрыл книгу на первой странице и начал читать:
"Независимо от того, велик герой или мал, и независимо от
того, на какой ступени общественной лестницы он находит-
ся, миф о герое в своих основных чертах всегда строится по
одной схеме…"

ЧТО МЫ УЗНАЛИ ИЗ ГЛАВЫ 2:



 
 
 

1. Трансформация героя как ключевой элемент
сильного бренд-нарратива: Успешные бренды рассказы-
вают не о продукте, а о трансформации пользователя. Про-
дукт выступает не героем, а "волшебным помощником", ко-
торый делает возможной эту трансформацию.

2. "Путешествие героя" Джозефа Кэмпбелла  – уни-
версальный нарративный шаблон, применимый как в марке-
тинге, так и в личном развитии:

– Обычный мир → Зов к приключению → Отказ от зова
→ Встреча с наставником → Пересечение первого порога →
Испытания, союзники, враги → Приближение к сокровенной
пещере → Решающее испытание → Награда → Дорога назад
→ Воскрешение → Возвращение с эликсиром

3. Эмоциональный резонанс  – явление, при котором
аудитория испытывает эмоции, схожие с эмоциями героя ис-
тории. Это создает глубинную связь между историей и слу-
шателем, обеспечивая запоминаемость и вовлеченность.

4. Нейробиологическая основа эмоционального ре-
зонанса – работа зеркальных нейронов, которые активиру-
ются и при выполнении действия, и при наблюдении за тем,
как это действие выполняет другой.

5. Архетипические сюжеты  как основа сильных исто-
рий:

– Преодоление препятствий
– Поиск своего пути
– Возвращение к истокам



 
 
 

– Поиск утраченной страсти
6. Эмоциональная правдивость истории важнее фак-

тической точности. История должна резонировать с внут-
ренним опытом аудитории, даже если описываемые события
вымышлены.

7. Практическое применение сторителлинга  должно
основываться на реальных бизнес-задачах и личном опыте,
а не оставаться чисто теоретическим знанием.



 
 
 

 
Глава 3: Восемь рассказчиков

 
Утро встретило Александра прохладным октябрьским

солнцем, пробивающимся сквозь тонкие шторы. Он открыл
глаза за пятнадцать минут до звонка будильника – тело и ра-
зум находились в странном состоянии возбуждения, которо-
го он не испытывал уже давно. На прикроватной тумбочке
лежала раскрытая книга Кэмпбелла – с ней он заснул где-то
в районе трех часов ночи.

"Путешествие героя" – эта концепция не отпускала его да-
же во сне. Он видел свою жизнь, свой бизнес, своих клиентов
через эту мифологическую призму. Тысячи разрозненных
наблюдений и опытов вдруг начали складываться в стройную
картину.

Александр быстро принял душ, включил кофеварку и от-
крыл ноутбук. Еще час до встречи с Мастером и другими
участниками, но работа не ждет. Он проверил почту – два-
дцать новых писем, большинство требовало немедленного
ответа.

Одно из них привлекло его внимание – от Анны, марке-
тинг-менеджера «ТехноАльянса»:

«Александр, доброе утро! Рада сообщить, что руковод-
ство одобрило ваше предложение. Михаил Сергеевич особен-
но отметил, что ваш подход к презентации был "освежаю-
ще человечным". Ждем договор для подписания. С уважени-



 
 
 

ем, Анна».
Александр улыбнулся. «Освежающе человечным» – точ-

ное определение подхода, основанного на сторителлинге.
Вместо сухих цифр и абстрактных обещаний – история
трансформации.

Он быстро набросал ответ:
«Анна, это отличные новости! Благодарю за доверие. До-

говор направлю сегодня во второй половине дня. А пока, если
позволите, небольшой вопрос: что именно в нашей презен-
тации показалось Вам и Михаилу Сергеевичу наиболее убе-
дительным? Это поможет нам сделать нашу дальнейшую
работу максимально эффективной».

Он нажал «Отправить» и отпил кофе. С каждым днем он
все отчетливее понимал, что бизнес – это не столько циф-
ры и стратегии, сколько истории и эмоции. Люди принимают
решения сердцем, а потом рационализируют их разумом.

Взглянув на часы, Александр понял, что пора собираться.
Он надел темно-синий костюм без галстука – формальный,
но не чрезмерно официальный образ. Сегодня ему предсто-
яло встретить семь незнакомых людей, каждый из которых,
видимо, тоже ощутил силу историй и получил свое пригла-
шение от Мастера.

Кто они? Конкуренты? Союзники? Учителя? Ученики?
Эти роли еще предстояло определить.

Выходя из квартиры, Александр чувствовал, как внутри
нарастает волнение – то самое, которое испытываешь, стоя



 
 
 

на пороге неизведанного. Первый шаг в "мир необычайно-
го", как описывал Кэмпбелл. Но разве не с этого начинается
любое великое приключение?

Голубая гостиная

Особняк «Мастерской историй» выглядел иначе при
дневном свете – более реальным, но от этого не менее впе-
чатляющим. Классический фасад с колоннами, ухоженный
палисадник, массивная деревянная дверь с бронзовой руч-
кой в форме пера. Всё вместе создавало ощущение места вне
времени – как будто здесь одинаково органично мог бы чув-
ствовать себя и Пушкин, и современный креативный дирек-
тор.

Внутри Александра встретила та же девушка, что и вчера.
– Доброе утро, господин Верин. Все собираются в Голубой

гостиной. Вы знаете дорогу.
Он кивнул и направился по знакомому коридору. Прибли-

жаясь к Голубой гостиной, он услышал приглушенные го-
лоса – другие участники уже прибыли. Александр глубоко
вдохнул, упорядочивая мысли, и открыл дверь.

В комнате находилось шесть человек – три женщины и
трое мужчин разного возраста, расположившиеся в креслах
и на диванах. Все они повернулись к Александру.

– А вот и седьмой, – произнес Виктор Романов, выступая
из угла комнаты. – Александр Верин, владелец маркетинго-



 
 
 

вого агентства «ВеринГруп». Прошу любить и жаловать.
Александр кивнул всем присутствующим: – Доброе утро.

Рад знакомству.
– Присаживайтесь, Александр, – Виктор указал на свобод-

ное кресло. – Мы еще ждем одного участника, а затем нач-
нем.

Александр сел, украдкой разглядывая своих… коллег? со-
перников? Разнообразная группа: молодая женщина азиат-
ской внешности с яркими фиолетовыми прядями в волосах;
представительный мужчина лет пятидесяти в идеально сши-
том костюме; энергичная женщина с короткой стрижкой и
умными глазами; бородатый парень в клетчатой рубашке,
похожий на программиста; женщина средних лет с артистич-
ной внешностью и мужчина спортивного телосложения, оде-
тый в стиле casual luxury.

Разговоры в комнате стихли, и атмосфера наполнилась
тем особым напряжением, которое возникает, когда незна-
комые люди оказываются вовлечены в общую ситуацию. Все,
очевидно, гадали, кто есть кто, и какую роль каждый сыграет
в предстоящем… приключении? соревновании? обучении?

Дверь снова открылась, и вошла последняя участница –
миниатюрная рыжеволосая женщина с живыми зелеными
глазами, излучающая спокойную уверенность.

– А вот и Мария, – объявил Виктор. – Теперь все в сбо-
ре. Позвольте объявить официальное начало восьминедель-
ного курса «Искусство сторителлинга: от слов к действиям».



 
 
 

Мастер присоединится к нам через несколько минут, а пока
прошу всех кратко представиться. Имя, чем занимаетесь, и
– что особенно важно – почему вы здесь.

Первым начал представительный мужчина в костюме: –
Геннадий Строев, генеральный директор консалтинговой
компании «Бизнес-Структура». Мы помогаем предприни-
мателям систематизировать бизнес-процессы и повышать
эффективность.  – Он сделал паузу.  – Я здесь, потому что
осознал: все наши методики и рекомендации, несмотря на
их доказанную эффективность, часто остаются «на бумаге».
Клиенты кивают, соглашаются, но не внедряют. Мне нужно
найти способ не просто доносить информацию, а вдохнов-
лять на изменения.

Следующей заговорила девушка с фиолетовыми прядя-
ми: – Лина Чен, основательница диджитал-агентства «Пик-
сель Пауэр». Мы помогаем брендам создавать визуальный
контент для социальных сетей.  – Её глаза загорелись.  – Я
здесь, потому что устала от поверхностности в маркетинге.
Красивые картинки уже не работают так, как раньше. Ауди-
тория ищет смыслы, истории, связи. Я хочу научиться созда-
вать контент, который не просто эстетически привлекателен,
но и эмоционально резонирует.

Женщина с короткой стрижкой поправила очки: – Екате-
рина Соболева, основательница онлайн-школы «Эдюкейшн-
Про». Мы создаем образовательные программы по бизнесу,
маркетингу и личной эффективности. – Она обвела взгля-



 
 
 

дом присутствующих. – Моя проблема в том, что наши кур-
сы технически безупречны, но имеют высокий процент отсе-
ва. Люди начинают с энтузиазмом, но не доходят до конца. Я
здесь, чтобы понять, как превратить образовательный про-
цесс в захватывающее путешествие, которое хочется пройти
до финала.

Александр слушал с возрастающим интересом. Каждый
из участников, несмотря на различие бизнесов, сталкивал-
ся с похожей проблемой: технически качественный продукт
или услуга, но недостаточно эмоциональной связи с аудито-
рией.

Бородатый парень в клетчатой рубашке прокашлялся: –
Дмитрий Озеров, сооснователь стартапа «КодиФай». Мы
разрабатываем SaaS-решение для автоматизации рутинных
задач в маркетинге.  – Он неловко поправил очки.  – Если
честно, я здесь, потому что мы создали функциональный
продукт, но не можем объяснить его ценность потенциаль-
ным клиентам. Технари понимают нас с полуслова, но лица,
принимающие решения о бюджетах, смотрят на нас как на
инопланетян. Мне нужно научиться рассказывать о техноло-
гиях на человеческом языке.

Женщина с артистичной внешностью улыбнулась: – Али-
са Ветрова, художница и автор проекта «Холст Жизни». Я
провожу арт-терапевтические сессии для компаний и част-
ных клиентов. – Её голос был мелодичным. – Я пришла, по-
тому что хочу научиться лучше рассказывать историю транс-



 
 
 

формации через искусство. Как объяснить рациональным
бизнесменам, что создание картины может изменить их вос-
приятие бизнес-проблем? Мне нужен мост между творче-
ством и прагматикой.

Мужчина спортивного телосложения откинулся в крес-
ле: – Игорь Валентинов, создатель бренда спортивной одеж-
ды «Импульс».  – Его голос звучал уверенно.  – Я бывший
профессиональный спортсмен, который решил перенести
принципы спорта в бизнес. Наша одежда технически не усту-
пает мировым брендам, но мы пока не смогли создать эмо-
циональную привязанность к бренду. Я здесь, чтобы понять,
как превратить функциональный продукт в часть жизненной
философии, как это делают Nike или Under Armour.

Наконец, рыжеволосая женщина мягко улыбнулась: – Ма-
рия Светлова, владелица онлайн-школы «ГастроСториз».
Мы учим людей готовить через истории о блюдах, традициях
и людях. – Её зеленые глаза внимательно изучали каждого
в комнате. – Я здесь, потому что интуитивно чувствую си-
лу историй, но хочу превратить интуицию в систему. Мои
ученики говорят, что мои рассказы о блюдах заставляют их
влюбляться в кулинарию, но я не всегда понимаю, какие
именно элементы истории создают этот эффект.

Очередь дошла до Александра: – Александр Верин, ос-
нователь маркетингового агентства «ВеринГруп». Мы спе-
циализируемся на комплексных маркетинговых стратегиях
для b2b-компаний. – Он сделал паузу, подбирая слова. – Я



 
 
 

здесь, потому что понял: профессионализм без эмоциональ-
ной связи ничего не стоит. Мы потеряли нескольких клю-
чевых клиентов, несмотря на безупречные метрики, потому
что конкуренты предложили им не просто стратегии, а исто-
рии преобразования. Я хочу научиться создавать маркетинг,
который не только информирует, но и вдохновляет.

Виктор Романов кивнул:  – Спасибо всем за откровен-
ность. Как видите, несмотря на разнообразие ваших бизне-
сов, вы столкнулись с одной и той же проблемой: технически
совершенный продукт или услуга без эмоционального резо-
нанса – как тело без души. Мастер научит вас вдохнуть эту
душу в ваши бизнесы через искусство сторителлинга.

Он взглянул на часы: – А теперь я прошу вас приготовить-
ся к встрече с человеком, который изменил представление о
сторителлинге для сотен бизнесов по всему миру. Свет, по-
жалуйста.

Освещение в комнате медленно приглушилось, и большой
экран на стене ожил.

Мастер и его метод

На экране появился силуэт человека, сидящего в кресле.
Контуры фигуры были размыты специальным эффектом, де-
лая невозможным разглядеть черты лица или другие детали
внешности.

– Почему вы все здесь? – голос из динамиков был наме-



 
 
 

ренно искажен, но интонации звучали мягко и уверенно.
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