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پیش‌گفتا ر
کس��ب درآمد، جزو نیازهای اساسی هر انسانی محسوب می‌شود و با توجه به شرایط 
اقتصادی حاکم بر جهان و به‌ویژه ایران، این نیاز ملموس‌تر است. در کتابی که پیشِ 
رو دارید تلاش گردیده متناسب با تغییراتی که در همه عرصه‌ها، از جمله سبک زندگی 
و کسب‌وکارها 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 یافته‌اند. سادگی و کاربردی بودن اصول عرضه شده باعث می‌شود 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 راه‌اندازی کسب‌وکار خواننده محترم و کسب درآمد وی کافی است و در 
صورت احس��اس نیاز، برای مراحل بع��دی و بالاتر، می‌توان از متون تخصصی‌تر 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.
بی‌شک، 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، 

نقطه‌نظرات عالمانه و مشفقانه خود را با ایمیل انتشارات درمیان بگذارند.

                                                                           آرزومند موفقیت مردم ایران
                                                                                 غلامرضا نخستین تقوی
                                                                                            آبان 1396   
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این کتاب چه سودی برای من دارد؟
این کتاب برای افراد زیر نوشته شده:

● افرادی که از روزمرگی‌های زندگی کارمندی خس��ته شده و به 
دنبال راه‌اندازی کسب‌وکار خود هستند.

● کس��انی که ش��غل یا کس��ب‌وکاری ندارند و نمی‌دانند چگونه 
می‌توانند درآمدی برای خود داشته باشند.

● دارندگان کس��ب‌وکارهای س��نتی که حرفه و شغل خود را در 
معرض انقراض می‌بینند.

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

● خانم‌های خانه‌داری که می‌خواهند استقلال مالی داشته باشند.
● همه کس��انی که به دنبال کس��ب درآمد یا افزایش درآمد خود 

هستند.
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چگونه از این کتاب بیشترین بهره‌برداری را داشته باشیم؟
در این کتاب تلاش گردیده تا تجربیات افراد موفق و تجربیات 
ش��خصی مولف ذکر گردد. همچنین ترجیح مولف این است تا از 

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

ارزش کتاب در نزد شما کم نکند.
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طرز کار این کتاب!
به قول جیم ران: »وقتی این کتاب را می‌خوانید، تصور کنید در 
حال خرید هستید و تنها نظراتی را که به درد شما می‌خورد، ببرید 
و اس��تفاده کنید و مطمئناً نباید هر چیزی را که هر کس می‌گوید 
بخرید، اما به خود این فرصت را بدهید که صفحات بعد را با فکر 
بازتری بخوانید. اگر برای شما معنی‌دار بود، آن را امتحان کنید. اگر 
این طور نبود به آن توجهی نکنید و از آن بگذرید. به خاطر داشته 

باشید در انجام هر کاری خود را یک شاگرد بدانید نه یک استاد.«
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مقدمه
ش��ما هم مثل بسیاری از افراد در دنیا فکر می‌کنید که عنوان کتاب چرند است 
و امکان ندارد با توجه به شرایط اقتصادی دنیا و کشورمان به راحتی پولدار شویم. 
احتمالاً با خود می‌گویید که اگر این گونه بود تا به حال همه پولدار شده بودند و 
کسی دچار مش��کل اقتصادی نبود. ظاهراً باید این حرف درست باشد ولی علت 
اصلی ناتوانی افراد در کسب درآمد بالا و محقق کردن رویاهایشان، شیوه‌های تربیتی 
نادرس��ت و ضعف نظام آموزش سنتی در تمام دنیا و جوامع است. نظام آموزشی 
در اکث��ر کش��ورها، عموماً بر پایه آموزش‌های تئوری بنا ش��ده و فارغ‌التحصیلان 
دبیرستانی و دانشگاهی، فاقد توانایی‌های عملی و کاربردی موردنیاز برای راه‌اندازی 
کس��ب‌وکار و کسب درآمد مناسب هس��تند. این در حالی است که افراد عملگرا، 
با کس��ب توانمندی‌های موردنیاز، مستقیماً وارد بازار کار شده و کسب‌وکار خود 
را به راه می‌اندازند. دانس��تن این نکته جالب اس��ت که افراد مش��هور، توانمند و 
ثروتمندی چون، بیل گیتس )مایکروس��افت(، استیو جابز )اپل(، ریچارد برانسون 
)ویرجین(، مارک زاکربرگ )فیس‌بوک( و .... تحصیلات خود را نیمه تمام رها کرده 

و رویاهایشان را به اجرا درآوردند.

در مدرسه و دانشگاه، شما ابتدا درس می‌گیرید   
و بعد آن را تجربه می‌کنید، درحالی‌که در دنیای واقعی، 
ابتدا تجربه می‌کنید و سپس از تجربه خود درس می‌گیرید.
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چرا دنیا اینجوری شد؟
همه ما این نصیحت‌ها را از والدینمان شنیده‌ایم: 

● »فرزندم، درسات رو خوب بخون تا یه 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 یه کار اس��تخدامی باش تا یه آب باریکه‌ای تو زندگیت داش��ته 

باشی.«

احتمالاً این دستورالعمل حدود صد سال قدمت دارد. این نوع توصیه‌ها، شاید 
در گذش��ته‌های دور مفید بودند ولی الان دیگر کارایی لازم را ندارند. وقتی همه 
چیز زندگی ما، مثل ارتباطات و حتی غذاخوردنمان تغییر کرده، چطور می‌توان با 

توصیه‌های صد سال قبل به موفقیت و زندگی بهتر رسید؟
ش��رایط امروزی که اکنون با آن مواجه هستیم، فقط مختص جامعه و کشور ما 
نیس��ت، بلکه کل جهان متأثر از این شرایط است. چه بلایی بر سر دنیا آمده و چه 
اتفاقی رخ داده که تغییرات، این‌قدر سریع در جوامع و فرهنگ‌ها رسوخ کرده است؟ 
همه ما واژه جهانی‌ش��دن را شنیده‌ایم. دنیا از بعُد تاریخی در سه مرحله شاهد 

جهانی‌شدن بوده است.
مرحل��ه اول جهانی‌ش��دن، در اواخر قرن پانزده میلادی، زمانی که کریس��تف 
کلمب، دنیای جدید یا همان آمریکا را کشف کرد، شروع و تا اواخر قرن نوزده به 
طول انجامید. )۱۸۰۰-۱۴۹۲میلادی( در این مرحله، دنیا از مقیاس بزرگ به متوسط 
تنزل پیدا کرد و عامل محرک آن، کشورها بودند. افزایش نیرو و قدرت کشورها و 
استفاده از قدرت‌ها و انرژی‌های طبیعی، همچون باد و بخار و ... موجبات تغییر را 
فراهم کردند. داشتن قدرت، موجب شد که هر کشور، در پی یافتن جایگاه اصلی 

خود در رقابت‌های جهانی و همکاری با دیگر کشورها باشد.
مرحله دوم جهانی‌ش��دن، طی قرن نوزدهم و بیستم اتفاق افتاد، یعنی سال‌های 
۱۸۰۰ تا ۲۰۰۰ میلادی. دنیا در این مرحله، از مقیاس متوس��ط به کوچک رس��ید. 
هزینه‌های ارتباطات راه دور کاهش یافت. گسترش و توسعه خطوط تلفن، استفاده 


