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“Fərdi MBA” rəsmi biznes məktəblərinə alternativ olaraq ha-
zırlanmış, geniş və praktiki biznes biliklərinin sistemləşdirilmiş 
icmalını təqdim edən fundamental bələdçidir. Coş Kaufman bu 
kitabda belə bir sual qoyur: Karyera və biznes həyatı üçün lazım 
olan əsas anlayışları mütləq MBA təhsili iləmi öyrənmək lazım-
dır?

Əsər göstərir ki, biznes idarəetməsinin təməl prinsipləri uni-
versal, sadədir və onları yüksək maliyyəli universitet proqramları 
olmadan da mənimsəmək mümkündür. Kitabın əsas tezisi: bizne-
sin dili mürəkkəb deyil, onu anlamaq və tətbiq etmək üçün sadə, 
ardıcıl və praktik düşüncə sistemi yaratmaq kifayətdir.



İmkanı və qüvvəsi çatan qədər 
həyatı daha yaxşı edən, 

dünyanın milyonlarla sahibkarına 
həsr olunur.
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