
 تندتر از عقربه ها حرکت کن
بخشی از مقدمه کتاب:

این متن در این سال ها توفیق نشر نمی یافت تنها به یک دلیل. 
نوید نجات بخش نگران بــود که ایــن متن در پی بت سازی از او و 
برجسته کردنش باشد. در ایــن سال ها، مــدام تکرار می کرد نوید 
ــدارد. ایــن مسیر اســت کــه اهمیت دارد؛  نجات بخش اهمیتی نـ
مسیری کــه نوید نجات بخش بــا پیمودنش توفیقات زیـــادی به 
دست آورده است. پس باید از مسیر گفت و من این سال ها تلاش 
، بــدون تجربه های شخصی نوید  کــردم او را قانع کنم که آن مسیر
نجات بخش، می شوند یک مشت تعاریف و مفاهیم و کلیات که 
هم هجا گفته می شود؛ ولی کسی به آنها اطمینان نمی کند. کسی 
درک مشترکی از آنها نــدارد و اگر نبود تأکید رهبر انقلاب در روایت 
فتوحات اقتصادی و علمی و صنعتی، شاید همه توضیحات من 
بی اثر می ماند. پس اگر جایی بیش از انــدازه به وی پرداخته شده 
است، حاصل ناتوانی نگارنده در روایت آن مسیر بوده، نه خواسته 

نوید نجات بخش.

نــویــد نجات بخش راوی کــتــاب، مــدیــر عــامــل یکی از بزرگترین 
و های تک ترین شرکت های دانش بنیان  کشور است که دستگاه 
»شتابدهنده خطی« مختصص بیماران سرطانی یکی از محصولات 

این مجموعه است.
در بخش هایی از ایــن کتاب می خوانیم: »جــالــب اینکه سال 

آن روز ها قیمت 
برانکارد توی 

کشورمان 
هفتادهزار تومان 

بود. قیمتی که 
ما زدیم، یک 

میلیون و صدهزار 
تومان بود. البته 

قیمت امریکایی، 
برانکاردی که ما 

از روش ساخته 
بودیم، چندین 

هزار دلار بود

بهزاد دانشگر

نویسنده

دفتر نشر معارف

ناشر

2014، ما شدیم بهترین نماینده شان 
. بهمان لــوح سپاس  در فصل بهار
دادنــد و چند هــزار دلار هم ریختند 
ــر  ــه حــســابــمــان. هــمــیــن الان، اگ بـ
ــبــاشــد، بـــا یک  مــشــکــلات تــحــریــم ن
ــزار دلار جنس از  امــضــای مــن 500 ه
یکا برایمان می فرستند؛ بدون  امر
ایــنــکــه حــتــی یــک دلار نــقــد بدهیم. 
یعنی جــوری کار می کنند که اصــلًا به 
ذهنت هم نرسد که طــرف تجارتت 
را عــوض کنی، یــا فکر کنی مگر مغز 
خر خورده ام بروم خودم تولید کنم؟ 
خب از همین ها راحــت و بی دردسر 
می خرم و راحت و بی دردسر می دهم 

به مشتری.«
»آن روز هـــا قیمت بــرانــکــارد توی 
کــشــورمــان هفتادهزار تــومــان بــود. 
ــم، یــک میلیون و  قیمتی کــه مــا زدیـ
صــدهــزار تــومــان بـــود. البته قیمت 
امریکایی، برانکاردی که ما از روش 
ــزار دلار  ــم، چــنــدیــن هـ ــودی ســاخــتــه ب
بــود. یعنی با همه قیمت بالایی که 
برانکارد ما داشت، باز هم یک سوم 
یــا یــک چــهــارم قــیــمــت خــارجــی اش 
ــن حـــال، هــر کسی رسید،  بـــود. بــا ای
به من گفتند فــروش نــمــی رود. من 
گفتم یــکــی یــکــی مــی فــرســتــیــم تــوی 
بیمارستان ها، جــای خـــودش را باز 
می کند. همین طور هم شد و به مرور 
از برانکارد استقبال شد. برنامه ریزی 
خاصی نکرده بودیم. فقط روی باورم 
ایــســتــادم کــه مــا بــایــد کــار را درســت 
انجام بدهیم. بقیه اش را خدا انجام 
ــرای همین  ــ مـــی دهـــد.اصـــلًا شــایــد ب
توکلمان هم بود که بعد از آن تخت، 
حــدود 20 محصول دیگر هــم تولید 
کردیم؛ ولی هنوز بهترین محصول ما 
همان تخت است. هنوز شرکت ما را 
به همان برانکاردش می شناسند. 
هم پرفروش ترین محصولمان بود 

و هم معروف ترینش.«
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