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پیش گفتا ر
کس��ب درآمد، جزو نیازهای اساسی هر انسانی محسوب می شود و با توجه به شرایط 
اقتصادی حاکم بر جهان و به ویژه ایران، این نیاز ملموس تر است. در کتابی که پیشِ 
رو دارید تلاش گردیده متناسب با تغییراتی که در همه عرصه ها، از جمله سبک زندگی 
و کسب وکارها به وقوع پیوسته است، تجربیات مولف به عنوان مدل و الگویی امتحان 
پ��س داده، در قال��ب 10 اصل ضروری و کاربردی برای کس��ب درآم��د در ایران، به 
خوانندگان عرضه شود. بد نیست بدانید؛ افراد متعددی از این الگو بهره برده و به درآمد 
بالایی دست یافته اند. سادگی و کاربردی بودن اصول عرضه شده باعث می شود نتیجه 
نهایی این کتاب، که همان کس��ب درآمد و رس��یدن به استقلال مالی است به راحتی 
محقق شود. به دلیل جلوگیری از افزایش حجم کتاب، در فصول انتهایی، مطالب ذکر 
ش��ده، برای راه اندازی کسب وکار خواننده محترم و کسب درآمد وی کافی است و در 
صورت احس��اس نیاز، برای مراحل بع��دی و بالاتر، می توان از متون تخصصی تر نیز 
بهره گرفت. بنابراین مطالب کتاب حاضر برای رس��یدن به حدی مطلوب و رویایی از 
موفقیت، بسنده خواهد کرد. مؤلف امیدوار است دانش مناسبی در اختیار خواننده قرار 
گرفته و تأثیر مناسبی در زندگی ایشان بگذارد که اگر چنین باشد، بسیاری از آرزوهای 

وی برآورده شده است.
بی شک، این کتاب از خطا و اشتباه مصون نیست. لذا امید است اربابان قلم و صاحبان 
نظر، به لحاظ هموارکردن مس��یر دسترسی خوانندگان محترم به موفقیت روزافزون، 

نقطه نظرات عالمانه و مشفقانه خود را با ایمیل انتشارات درمیان بگذارند.

                                                                           آرزومند موفقیت مردم ایران
                                                                                 غلامرضا نخستین تقوی
                                                                                            آبان 1396   
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ایا کتاب چه سودی برای ما داردا
این کتاب برای افراد زیر نوشته شده:

● افرادی که از روزمرگی های زندگی کارمندی خس��ته شده و به 
دنبال راه اندازی کسب وکار خود هستند.

● کس��انی که ش��غل يا کس��ب وکاری ندارند و نمی دانند چگونه 
می توانند درآمدی برای خود داشته باشند.

● دارندگان کس��ب وکارهای س��نتی که حرفه و شغل خود را در 
معرض انقراض می بینند.

● نوجوانان و جوانانی که در حال تحصیل هستند و می خواهند در 
اوقات فراغت خود درآمدی کسب کنند.

● خانم های خانه داری که می خواهند استقلال مالی داشته باشند.
● همه کس��انی که به دنبال کس��ب درآمد يا افزايش درآمد خود 

هستند.
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چگونه از ایا کتاب بیشتریا بهره برداری را داشته باشیما
در اين کتاب تلاش گرديده تا تجربیات افراد موفق و تجربیات 
ش��خصی مولف ذکر گردد. همچنین ترجیح مولف اين است تا از 

ذکر مطالب تئوری و بیهوده اجتناب کند و مطالب کاربردی باشد.
از ش��ما خواننده محترم نیز درخواست می گردد تا کتاب را به 
صورت عمقی مطالعه نمايید و سادگی مطالب چیزی از اهمیت و 

ارزش کتاب در نزد شما کم نکند.



 !رز کار ایا کتابط  
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!رز کار ایا کتابط
به قول جیم ران: »وقتی اين کتاب را می خوانید، تصور کنید در 
حال خريد هستید و تنها نظراتی را که به درد شما می خورد، ببريد 
و اس��تفاده کنید و مطمئناً نبايد هر چیزی را که هر کس می گويد 
بخريد، اما به خود اين فرصت را بدهید که صفحات بعد را با فکر 
بازتری بخوانید. اگر برای شما معنی دار بود، آن را امتحان کنید. اگر 
اين طور نبود به آن توجهی نکنید و از آن بگذريد. به خاطر داشته 

باشید در انجام هر کاری خود را يک شاگرد بدانید نه يک استاد.«
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 ممدمه  

۱۹

ممدمه
ش��ما هم مثل بسیاری از افراد در دنیا فکر می کنید که عنوان کتاب چرند است 
و امکان ندارد با توجه به شرايط اقتصادی دنیا و کشورمان به راحتی پولدار شويم. 
احتمالاً با خود می گويید که اگر اين گونه بود تا به حال همه پولدار شده بودند و 
کسی دچار مش��کل اقتصادی نبود. ظاهراً بايد اين حرف درست باشد ولی علت 
اصلی ناتوانی افراد در کسب درآمد بالا و محقق کردن روياهايشان، شیوه های تربیتی 
نادرس��ت و ضعف نظام آموزش سنتی در تمام دنیا و جوامع است. نظام آموزشی 
در اکث��ر کش��ورها، عموماً بر پايه آموزش های تئوری بنا ش��ده و فارغ التحصیلان 
دبیرستانی و دانشگاهی، فاقد توانايی های عملی و کاربردی موردنیاز برای راه اندازی 
کس��ب وکار و کسب درآمد مناسب هس��تند. اين در حالی است که افراد عملگرا، 
با کس��ب توانمندی های موردنیاز، مستقیماً وارد بازار کار شده و کسب وکار خود 
را به راه می اندازند. دانس��تن اين نکته جالب اس��ت که افراد مش��هور، توانمند و 
ثروتمندی چون، بیل گیتس )مايکروس��افت(، استیو جابز )اپل(، ريچارد برانسون 
)ويرجین(، مارک زاکربرگ )فیس بوک( و .... تحصیلات خود را نیمه تمام رها کرده 

و روياهايشان را به اجرا درآوردند.

در مدرسه و دانشگاه، شما ابتدا درس می گیرید   
و بعد آن را تجربه می کنید، درحالی که در دنیای واقعی، 
ابتدا تجربه می کنید و سپس از تجربه خود درس می گیرید.



  خوردن فیل  

۲۰

چرا دنیا اینجوری شدا
همه ما اين نصیحت ها را از والدينمان شنیده ايم: 

● »فرزندم، درسات رو خوب بخون تا يه شغل مناسب پیدا کنی که بیمه 
هم داش��ته باش��ه و بعد از ۳۰ سال بتونی حقوق بازنشستگی بگیری و 

زندگیت رو بگذرونی.«
● »دنبال يه کار اس��تخدامی باش تا يه آب باريکه ای تو زندگیت داش��ته 

باشی.«

احتمالاً اين دستورالعمل حدود صد سال قدمت دارد. اين نوع توصیه ها، شايد 
در گذش��ته های دور مفید بودند ولی الان ديگر کارايی لازم را ندارند. وقتی همه 
چیز زندگی ما، مثل ارتباطات و حتی غذاخوردنمان تغییر کرده، چطور می توان با 

توصیه های صد سال قبل به موفقیت و زندگی بهتر رسید؟
ش��رايط امروزی که اکنون با آن مواجه هستیم، فقط مختص جامعه و کشور ما 
نیس��ت، بلکه کل جهان متأثر از اين شرايط است. چه بلايی بر سر دنیا آمده و چه 
اتفاقی رخ داده که تغییرات، اين قدر سريع در جوامع و فرهنگ ها رسوخ کرده است؟ 
همه ما واژه جهانی ش��دن را شنیده ايم. دنیا از بعُد تاريخی در سه مرحله شاهد 

جهانی شدن بوده است.
مرحل��ه اول جهانی ش��دن، در اواخر قرن پانزده میلادی، زمانی که کريس��تف 
کلمب، دنیای جديد يا همان آمريکا را کشف کرد، شروع و تا اواخر قرن نوزده به 
طول انجامید. )۱۸۰۰-۱۴۹۲میلادی( در اين مرحله، دنیا از مقیاس بزرگ به متوسط 
تنزل پیدا کرد و عامل محرک آن، کشورها بودند. افزايش نیرو و قدرت کشورها و 
استفاده از قدرت ها و انرژی های طبیعی، همچون باد و بخار و ... موجبات تغییر را 
فراهم کردند. داشتن قدرت، موجب شد که هر کشور، در پی يافتن جايگاه اصلی 

خود در رقابت های جهانی و همکاری با ديگر کشورها باشد.
مرحله دوم جهانی ش��دن، طی قرن نوزدهم و بیستم اتفاق افتاد، يعنی سال های 
۱۸۰۰ تا ۲۰۰۰ میلادی. دنیا در اين مرحله، از مقیاس متوس��ط به کوچک رس��ید. 
هزينه های ارتباطات راه دور کاهش يافت. گسترش و توسعه خطوط تلفن، استفاده 


