
Когда я заканчивал школу, в 1986 

году, мы писали в школьном аль-

боме, кто и кем хочет стать че-

рез 10 лет. Я совершенно искрен-

не написал, что хочу стать извест-

ным врачом-хирургом. В 1996 году 

мы, к сожалению, классом не со-

брались. К тому времени я уже стал 

врачом-хирургом (хотя и извест-

ным в совсем узких кругах). Из это-

го периода я вынес несколько важ-

ных выводов:

1. Нужно тщательно исследо-

вать ситуацию, понимать 

причинно-следственные связи, 

ставить диагноз (делать выво-

ды и прогнозы), основываясь на 

своевременной информации.

2. Если проблема не поддается ле-

чению (лечится долго и нудно, 
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а то и совсем не лечится), то 

нужно оперировать. Короче, не 

можешь привести организм в 

порядок – удаляй, что ему ме-

шает.

Параллельно с врачебной деятель-

ностью я активно занимался меди-

цинским страхованием. В тот пери-

од мало кто знал, что такое риско-

вое ДМС, а мне удалось создать ком-

панию, которая несколько лет жила 

исключительно на доход от риско-

вого добровольного медицинского 

страхования.

Это позволило сделать мне еще 

один важный вывод:

3. Если никто даже и не пытался 

решить какую-то задачу, это 

не значит, что ее   нельзя ре-

шить: может быть, просто ни-

кто не пробовал. Значит – про-

буй, и у тебя получится!

К 1998 году я стал директором 

страховой компании классическо-

го рискового страхования (срабо-

тали первые три принципа). На-

ступил кризис, и в нашу компанию 

приехал первый французский экс-

перт. Именно благодаря ему и кри-

зису я уяснил еще два принципа:

4. Кризис – в головах, и каждый мо-

жет сделать свое состояние во 

время финансовых потрясений.

5. Если можно что-то позаим-

ствовать на Западе, то нужно 

заимствовать, адаптировать 

и использовать. 

Благодаря кризису удалось сделать 

резкий рывок и выйти в ТОП-10.

Потом был долгий период успеш-

ного развития, формирования ко-

манды, подбора людей, открытия 

филиалов, активного обучения и 

так далее (как положено по клас-

сическому французскому менед-

жменту). В 2003 году появилось 

ОСАГО, что принесло еще один вы-

вод:

6. Розница вечна, научишься управ-

лять розницей – сможешь соз-

дать успешный бизнес.

Этот принцип проверялся с 2003 

года по 2008 год. За это время я стал

счастливым обладателем еще одно-

го вывода:

7. Хочешь работать с успешными 

людьми, не командуй. Тренируй 

и применяй коучинг. Тогда ты 

сможешь развить тех, кто ря-

дом. А они разовьют тебя.

Именно из-за этого (и для этого) я 

стал тренером и коучем. И тут на-

ступил 2008 год, когда то, что ка-

залось незыблемым, вдруг оказа-

лось шатким – исчез основной ак-

ционер, стали уходить неуверен-

ные клиенты, сдали нервы у сотруд-

ников и они ушли к конкурентам. 

В этот период ощутил на собствен-

ной шкуре два крылатых выраже-

ния:

8. Большому кораблю – большая 

торпеда, или чем крупнее биз-

нес, тем сильнее ему достается 
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и тем больше желающих его по-

топить.

9. Спасение утопающих – дело рук 

самих утопающих, или бизнес 

может выжить и успешно раз-

виваться, если он кому-нибудь 

нужен (например, мне).

За время кризиса увидел свой 

основной пробел – не всегда умею 

общаться с людьми и не всегда по-

нимаю, что они от меня хотят. Бла-

годаря этой неудовлетворенности 

познакомился с успешной теорией 

развития личности, которая сильно 

помогает во взаимоотношениях – 

эннеаграммой (девять типов лич-

ности, каждый из которых общает-

ся по-своему), а так же медиацией – 

способом ведения переговоров, 

позволяющему выйти из любой 

ситуации по принципу «выигрыш-

выигрыш». Все это позволило сде-

лать главный на сегодня вывод:

10. Бизнес делают не деньги, биз-

нес делают люди и идеи. Поэто-

му нужно научиться качествен-

но общаться, а деньги помога-

ют все сделать быстрее.

В результате сегодня компания 

полностью восстановилась после 

кризиса, активно развивается и за 

время кризиса стала почти феде-

ральной (уже 35 филиалов и пред-

ставлена более чем в 80 городах 

России).

Итоговый вывод, который могу сде-

лать по результатам своего кратко-

го директороописания:

11. Глаза боятся, а руки делают. 

Или если каждый день понемно-

гу идти к цели, то однажды ты 

к ней придешь.

Энергия харизмы


