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Кислород бизнеса

Резюмируем. Для успеха в  бизнесе нужен суперпродукт, вера в  него 
и  сегмент рынка, которому он необходим. Есть у  тебя все это? Тогда на 
первое место однозначно выходит поиск клиента. Без него просто не 
будет продаж — ника ких. А продажи — это кислород бизнеса! Какой 
бы че ловек ни был сильный, смелый и  гениальный, достаточ но лишить 
его кислорода на несколько минут  — и  все, не станет человека. 

То же случится и  с  компанией, которая сама себе пере крыла кис-
лород  — не занимается серьезно продажами. Мы же не задумываемся 
о  том, как дышим, пока хватает воз духа, но как только его не станет, 
о  чем другом мы сможем думать? Продажи, продажи, продажи! От них 
уже выстра ивается все остальное. Что необходимо для того, чтобы 
пошли продажи, а  вместе с  ними и  денежные потоки? Этот во-
прос — основа жизни всякого предпринимателя, как начинающего, так 
и  самого многоопытного. 

Разница только в  том, что в  поисках ответа второй мыслит от кон-
ца к  началу  — от «Я» до «А», а  первый из-за отсутствия опыта пы-
тается двигаться вперед по все му алфавиту бизнеса. Теряет время, день-
ги, а  в конечном итоге  — и  свой бизнес! Большинство бизнесов бес-
славно умирает на первом году жизни, так и не перешагнув мла денческого 
возраста. Главная причина такой массовой гибели — невнимание к про-
дажам, неумение их правиль но организовать и  развить. 

Ставишь во главу угла конечную цель  — получение прибыли. 
И  начинаешь искать самые короткие и  надеж ные пути, которые к  это-
му ведут. 

Магазин  — товар  — реклама. Звезды-продавцы, которые за руку 
приведут клиента в  зрительный зал твоего боль шого театра продаж. 
А  что дальше? А  дальше ты все уже знаешь, если дочитал эту книгу до 
конца. Желаю тебе бурных аплодисментов — и высоких прибылей!
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[ Послесловие ]

Эта книга была написана для того, чтобы помочь. Помочь тебе пе-
рестроить мышление, чтобы ты научился иначе относиться к продажам, 
проникся их философией, осоз нал теорию и  практику. 

Если ты читаешь эти строки, значит — я уверен — цель достигну-
та. Мне очень хотелось увлечь тебя этой боль шой и важной темой. По-
тому что только правильное по нимание продаж может повернуть твою 
жизнь в  русло качественного улучшения. Но плыть здесь по течению 
не получится, даже не надейся! Придется активно грести, не складывая 
лапки и  весла. А  для этого еще очень многому надо научиться, чтобы 
расти самому и  подтягивать к  сво ему уровню команду. 

Да, теперь ты уже многое знаешь и  понимаешь. В  боль шом театре 
продаж  — свои законы. Главные герои твоей творческой труппы  — 
продавцы, а все усилия остального коллектива и твои как собственника 
должны быть на правлены на то, чтобы помочь им эффективно прода-
вать. Какой товар, в  принципе, не так и  важно. 

Но это только в принципе, а в твоем конкретном слу чае нужно чет-
ко определиться и с нишей, и с товаром. Он должен быть если не уни-
кальным, то востребован ным и конкурентоспособным. Ты уже знаешь, 
как этого добиться. Знаешь, как правильно организовать рекламу 
и сколько денег в нее инвестировать. Наверняка запом нил «секретную» 
формулу поиска клиента и  правильного отношения к  нему  — с  почте-
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нием, как к самому дорогому гостю. Усвоил, как кардинально увеличить 
продажи  — в  два, четыре, а  то и  в  восемь раз! 

В этой книге много полезных практик, которые ты, на деюсь, уже 
успешно применяешь в  своем бизнесе. Но вот вопрос: правильно ли 
у тебя построен отдел продаж, эф фективно ли организована его работа? 
Эту важную тему я  хочу обсудить в  следующей книге. Готовь вопросы 
и го товься получать ответы. Занавес театра продаж открыва ется — про-
должение следует! 

Твой Алекс Яновский
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[ Биография автора]

Алекс Яновский родился в 1969 году в Виннице, в Украине. С дет-
ства занимался музыкой, и уже к шестнадцати годам стал лучшим тром-
бонистом в  своем городе. Тогда Алекс принимает амбициозное реше-
ние  — стать лучшим в  мире музыкантом. Свой путь к  мировой славе 
он начинает с  поступления в  лучшее музыкальное учебное заведение 
Советского Союза  — музыкальное училище им. Римского-Корсакова 
при Ленинградской консерватории. Преподава телем Алекса становит-
ся один из самых известных про фессоров в мире — Виктор Федорович 
Венгловский. 

Через три года упорной работы, поняв, что здесь он взял все луч-
шее, что мог, Алекс решает продолжить обучение в  Нью-Йоркском 
Джулиарде  — лучшей музыкальной школе мира. Он уговаривает ро-
дителей иммигрировать в  США. В  1989 году Алекс с  семьей приез-
жает в  Нью-Йорк. 

Здесь он продолжает заниматься музыкой и параллель но вынуж-
ден трудиться на низкооплачиваемых работах. Чтобы помогать се-
мье, работать приходится по двенад цать часов в день. Все чаще Алекс 
ловит себя на мысли об успешной жизни и  понимает, что музыка 
вряд ли сможет ему в  этом помочь. Перспектива усердной учебы 
в Джу лиарде в течение еще пяти лет — этот срок был для него слиш-
ком долгим. 
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В двадцать один год Алекс принимает решение, кото рое перевер-
нуло всю его жизнь: он оставляет карьеру му зыканта и  поступает 
в  Квинс Колледж на гуманитарное отделение. 

Через два года Алекс переводится в  Национальный уни верситет 
Сан-Диего. Параллельно с  учебой в  университете он трудится на не-
скольких работах. Еще студентом Алекс начинает работать секретарем 
в  юридической компании, а  через семь месяцев он вырастает до долж-
ности офис-ме неджера. Примерно в  это же время Алекс знакомится 
с  из вестным тренером личностного роста Тони Роббинсом. 

У Тони Роббинса Алекс покупает программу «Personal Power», по-
сещает трехдневный тренинг «Unleash the Power Within» (в русском 
переводе «Раскрой свой скрытый потенциал») и изучает книгу «Awaken 
the Giant Within» («Разбуди в себе исполина»). Он изучает книги Ди-
пака Чопры, Брайана Трейси (с которым впоследствии подружится 
и запустит много интересных проектов), Джека Уэлча, Уоррена Баффет-
та, Джима Рона, других успешных предпринимателей и  учителей по 
личностному и  духов ному развитию. Алекс посещает множество семи-
наров и  тренингов по лидерству и  предпринимательству. 

Вдохновленный обучением у Роббинса, Алекс бросает университет, 
не доучившись всего полгода до получения диплома. Он занимает 
у родственников десять тысяч дол ларов и открывает собственную юри-
дическую компанию. Через год Алекс продает свою компанию и пере-
езжает в Нью-Йорк. Там Алекс открывает новую юридическую фирму. 
В  двадцать пять лет обороты его компании соста вили один миллион 
долларов в  год. 

В 1995 году Алекс знакомится со своим Духовным Учи телем. В это 
же время он начинает изучать Ошо. После нескольких месяцев интен-
сивных занятий со своим Учи телем Алекс передает свою компанию 
родственникам и уезжает обратно в Сан-Диего, чтобы определиться со 
своими жизненными целями. 

Через семь месяцев духовных исканий и интенсивного обучения он 
возвращается в Нью-Йорк и принимает об ратно руководство юридиче-
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ской компанией. Благодаря приобретенным знаниям и  полученному 
духовному опы ту Алекс успешно руководит бизнесом, и уже через пять 
лет обороты его компании превышают тридцать пять миллионов дол-
ларов в  год. 

Параллельно с  развитием бизнеса Алекс продолжает заниматься 
с  лучшими мировыми тренерами бизнеса и  личностного развития. По 
оценкам Алекса, инвестиции в его собственное обучение составили по-
рядка одного миллиона долларов. 

В течение следующих десяти лет Алекс создает более тридцати 
успешных компаний и  проектов в  Нью-Йорке, но пока не может вый-
ти на уровень миллиардных обо ротов, чтобы попробовать себя в «выс-
шей лиге». 

Поэтому, когда в  2005 году международная корпора ция Midland 
Group приглашает Алекса на должность ди ректора по развитию бизнеса, 
он однозначно принимает предложение и  переезжает в  Киев. Midland 
Group — это компания с оборотом в четыре миллиарда долларов, пред-
ставленная в  тридцати пяти странах мира. В  2007 году вместе с  основа-
телями Midland Group Алекс запускает и  руководит компанией продо-
вольственного ритейла MD Retail в Украине. С инвестициями в одиннад-
цать мил лионов долларов Алекс со своей командой бьет рекорд по темпам 
роста бизнеса, открыв в первый же год работы пятьдесят пять магазинов. 

Позднее, в  2008 году, Алекс получает место в  совете директоров 
третьей по величине алкогольной компании Global Spirits. В  Киеве 
и  Москве Алекс занимает должность генерального директора по стра-
тегическому развитию. 

В 2009 году Алекс возвращается в Нью-Йорк и решает посвятить ос-
новное время обучению молодых предпринимателей и  будущих лидеров. 

В 2010 году он открывает первый Международный университет 
лидерства, объединив на одной площадке лучших учителей личностно-
го развития на русскоязыч ном пространстве. 

В октябре 2010 года Алекс запускает новый онлайн-проект — Шко-
лу бизнеса Алекса Яновского. В  своей шко ле он обучает науке дости-
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жения Успеха, помогая своим ученикам, опытным предпринимателям 
и  начинающим бизнесменам определить свою жизненную миссию 
и  про фессиональное предназначение. Таким образом, Алекс ре ализует 
свою потребность и  свое предназначение  — пере давать знания. 

В настоящее время Алекс проводит дистанционное обучение в рам-
ках двух основных направлений — Шко лы бизнеса и личностного раз-
вития и Высшей школы управления. Разрабатываются также совместные 
проек ты школы с  известными тренерами. Один из последних таких 
проектов  — совместный тренинг Алекса Яновского и  Брайана Трейси 
«Код Успеха» и  программа MBA. 

Алекс счастливо женат, воспитывает двух сыновей и  дочку. 
А самые интересные и  успешные проекты, как говорит сам Алекс, 

еще впереди.
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Программы школы бизнеса 
Алекса Яновского

МЫШЛЕНИЕ МИЛЛИОНЕРА
Комплексная программа по трансформации мышления. В  нача-
ле курса студенты ставят цель в любой сфере жизни и достига-
ют ее при поддержке Алекса Яновского и  команды тренеров. 
Студенты курса имеют эксклюзивную возможность выходить 
в  эфир уроков, задавать Алексу вопросы и получать четкие со-
веты от опытного наставника. Программа идеально подходит 
для тех, кто только планирует открыть свой бизнес.

ИНВЕСТИРОВАНИЕ 
Программа, обучающая созданию бизнес-активов и  большого 
капитала на примере самого грандиозного в мире бизнес-опыта 
инвестора и предпринимателя №  1 — Уоррена Баффетта. По 
окончании программы вы научитесь построению стабильного 
и  прибыльного бизнеса, эффективному управлению ресурсами 
(деньгами, временем, людьми), правильному выбору ниши, ана-
лизу бизнеса через призму цифр и самостоятельному принятию 
сложных решений в бизнесе.
   
МАСШТАБИРОВАНИЕ
Единственная программа в мире, в которой бизнесмены обуча-
ются масштабированию на примере быстрорастущего бизне-
са — сети ресторанов «Суши Мастер» (150 заведений и более 
$2 млрд годового оборота на конец 2018 года). В режиме ре-
ального времени вы можете наблюдать, как Алекс масштабирует, 
совершает финансовые прорывы и строит великую компанию. 
Вы оттачиваете свои навыки управления и масштабируете свой 
бизнес вместе с «Суши Мастер».
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ЗАКРЫТАЯ КОМНАТА
VIP-вариант конфиденциальной работы над масштабировани-
ем вашего бизнеса. В течение 3 месяцев Алекс погружается 
в  ваш бизнес, разбирает его на составляющие и дает конкрет-
ные советы: по увеличению дохода, масштабированию, анали-
зу ниши, выходу на новые рынки сбыта, а также предлагает 
конкретные шаги по дальнейшему развитию. Только для амби-
циозных бизнесменов, стремящихся стать лидерами рынка. 

Более подробную информацию вы можете получить 
на сайте alexyanovsky.com

Россия
8-800-200-40-47

+7 (498) 619-56-51

Украина
0-800-80-21-96

+38 (068) 896 34 59

skype: alexyanovskyschool
info@alexyanovsky.info

► Instagram: @alexyanovsky 
► Telegram: htt ps://t.me/AlexYanovskySchool

► Youtube: htt ps://www.youtube.com/user/AlexYanovskySchool/ 


