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Ицхака Пинтосевича поможет вам избавиться от страха и стереотипов продаж, 
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«Кто богат?» —  
«Тот, кто рад своему уделу».

Тора
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«Настоящий китаец должен сделать в  своей 
жизни три вещи: кроссовки, джинсы 

и  магнитофон».
Статистика: 

Китайцев 1,5 млрд
Товар у  тебя будет всегда.
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ВЫБИРАЕМ СВОЙ ПУТЬ К  БОГАТСТВУ

Основатель китайской Alibaba Group, крупнейшего мирового 

онлайн-ритейлера, объясняет, что в будущем каждому из нас 

придется выбирать: быть производителем или продавцом. 

Одни будут изготавливать товары, другие  — их продавать, 

обеспечивая производителям быстрое интернет-подключе-

ние к своим каналам продаж.

Как я  уже писал в  предисловии к  книге-тренингу «Богатей! 

4 основы и главный секрет», есть четыре пути к богатству:

1. Путь Мастера (производить товар или услугу);

2. Путь Торговца (организовать систему продаж);

3. Путь Предпринимателя (создавать схемы извлечения при-

были, с использованием Мастеров и Торговцев);

4. Путь Помощника (помогать Мастерам, Торговцам и  Пред-

принимателям создавать, сохранять и тратить деньги).

Настоящий китаец должен сделать в своей жизни три вещи: 

кроссовки, джинсы и магнитофон.
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