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این کتاب را تقدیم می کنم به 
مادر و همسر عزیزم 

و فرزندان نازنینم 
سارا ،  رضا و زهرا 





با تشکر و قدردانی از زحمات آقایان هادی آزاد، کاوش حسین تبار 
و محمد حسین زرنگار 

این کتاب هدیه می گرددبه 
آقا/ خانم : .............

از طــــرف : .............





سلام دوست عزیز
انتشارات ما )نوآوران سینا( از سال 1387 با شماره پروانه 8648 با مجوز رسمی وزارت 
فرهنگ و ارشاد اسلامی شروع به فعالیت نموده است در سال 1393 با اخذ مجوز  موسسه 
فرهنگی هنری هنر مهر ایده )هما(  با شماره پروانه 5638  با هدف ارتقای سطح دانش 
وبینش عمومی واعتلای فرهنگ و هنر کشور-اشاعه فرهنگ و هنر اصیل ایرانی و اسلامی- 
تلاش برای نشر آرمانهای والای انقلاب اسلامی موفق به گسترش و توسعه فعالیت ها گردید. 

فعالیت های موسسه و انتشارات بر دو حوزه مهم نشر دیجیتال و نشر چاپی استواراست:

نشر مکتوب یا کاغذی
مشاوره، تهیه، ترجمه، نشر و فروش کتاب های مکتوب و الکترونیک▣▣
تهیه و تنظیم کتاب از تحقیقات علمی داخلی و خارجی چاپ دیجیتال کتاب در تیراژ ▣▣

پایین
خدمات قبل از چاپ: ویراستاری، صفحه آرایی و طراحی جلد▣▣
اختصاص شابک، دریافت فیپا و شماره کتابشناسی ملی ،مجوز ارشاد و اعلام وصول و ▣▣

ثبت اثر، دریافت مجوز انتشار کتاب
خدمات چاپ: لیتوگرافی فیلم وزینک، چاپ افست تک رنگ و چهار رنگ، ریسوگراف، ▣▣

چاپ دیجیتال و صحافی.
خدمات بعد از چاپ: سلفون مات و براق، یووی، صحافی چسب سرد و گرم، مفتول، ▣▣

سیمی، بسته بندی.
 خدمات تبلیغات، بازاریابی کتاب▣▣

نشر دیجیتال و آنلاین
 دریافت مجوز برای محصولات کتاب صوتی، کتاب دیجیتال )کتاب الکترونیکی(، ▣▣

مه
قد
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پکیج های آموزشی در قالب صوت و تصویر، فیلم،جلسات کارگاهی آموزشی از مرکز ▣▣
فن آوری اطلاعات و رسانه های دیجیتال وزارت فرهنگ و ارشاد اسلامی.

  تهیه، تدوین و تولید و ترجمه محتوا، نشر نرم افزارهای: آموزشی، کاربردی، کودکان، ▣▣
مذهبی و تلفن همراه.

 ثبت نرم افزار در مرکز توسعه فناوری اطلاعات و رسانه های دیجیتال وزارت فرهنگ و ▣▣
ارشاد اسلامی و دریافت: گواهی ثبت، پروانه ی انتشار، مجوز تکثیر و هولوگرام.

 اخذ پروانه انتشار برای نرم افزارهای تولید و یا ترجمه داخلی و اخذ مجوز تکثیر برای ▣▣
نرم افزارهای خارجی ثبت شده.

 خدمات قبل از تکثیر: قفل گذاری و تأمین امنیت، طراحی روی سی دی و دی وی ▣▣
دی و قاب.

 خدمات تکثیر: رایت، چاپ دیجیتال و استمپری، چاپ لت قاب، چاپ جعبه و محافظ ▣▣
سی دی.

 خدمات بعد از تکثیر: تهیّه ی قاب، ایجاد پک.▣▣
 همکاری در پخش و فروش محصولات نرم افزاری شما.▣▣

خدمات ما ويژه اساتيد و مدرسان گرامي شامل:
صفحه آرايي، ويراستاري، طراحي جلد، دريافت مجوز کتاب و چاپ کتاب )صفر تا صد(، ▣▣

همچنين کمک در توزيع و پخش.
اخذ مجوز کتاب )فيپا، شابک، مجوز ارشاد، اعلام وصول و ...(.▣▣
اخذ مجوز نشر ديجيتال براي محصولات صوتي، تصويري، کتاب الکترونيکي )ايبوک( ▣▣

و انواع فرمتهاي ديجيتال رايج و ... .
مشارکت در توليد محصولات آموزشي. ▣▣
برگزاري کارگاههاي آموزشي با اخذ مجوز مربوطه.▣▣
برگزاري سمينار در موضوعات مورد نياز )طراحي، تبليغات، اطلاع رساني و اجرا(.▣▣
فيلم برداري و عکاسي و صدابرداري ويژه از کارگاه و سمينار مناسب توليد محصول.▣▣
اختصاص مکان جهت برگزاري سمينار، کارگاه آموزشي و وبينار و ... .▣▣

مراحل و زمان بندي انجام چاپ کتاب: 
ثبت  ارسال جهت  و  اختصاص شابک  آرايي،  ويراستاري، صفحه  فايل کتاب  اخذ  از  پس 
و  آرايي  صفحه  )ويراستاري،  مي گيرد.  انجام  روزه   10 معمولاً  که  فيپا  و  ملي  کتابخانه 



درخواست فيپا همزمان انجام مي گردد(. بعد از آماده شدن کتاب و اخذ فيپا کتاب شما 
جهت اخذ مجوز به ارشاد ارسال مي گردد. 

زمان اخذ مجوز از ارشاد: 
براي کتابهاي تخصصي 24 الي 72 ساعت و کتابهاي روانشناسي و مذهبي بين يک هفته 

الي يک ماه و در موارد خاص بيشتر مي باشد.

توجه: اخذ مجوز و تمام مراحل قانوني حتي براي چاپ تیراژ کم نيز انجام مي گيرد.

تعدادی از مشتریان ما در زمینه چاپ کتاب:
 همکاری با سازمان  ها، نهادها و ارگان  های دولتی کشور▣▣
دانشگاه ▣▣ تحقیقات(،  و  علوم  اسلامی)واحد  آزاد  و  دولتی  دانشگاه های  با  همکاری   

علوم پزشکی تهران، تربیت مدرس، پیام نور، علمی و کاربردی
 همکاری با کتابفروشی و موزعین کتاب▣▣
 همکاری، برپایی و شرکت در نمایشگاه  های تخصصی و عمومی کتاب▣▣
 همکاری با وزارت جهاد کشاورزی و سازمان جنگل ها و مراتع کشور▣▣
 همکاری با سازمان فن آوری اطلاعات▣▣
 همکاری با معاونت امور اجتماعی شهرداری تهران▣▣
 همکاری با قرارگاه خاتم الانبیاء قرب کوثر▣▣
 همکاری با دفتر محیط زیست سازمان ملل▣▣
 همکاری با انتشارات کتب دانشگاهی سمت▣▣
 همکاری با شورای شهر و شهرداری کرج▣▣
 همکاری با سازمان بسیج شهرداری تهران▣▣
 همکاری با مرکز تحقیقات استئوپروز▣▣
 همکاری با پژوهشگاه علوم غدد و متابولیسم▣▣
 همکاری با انجمن دندانپزشکی ایران▣▣
 همکاری با سازمان میراث فرهنگی و گردشگری▣▣
 همکاری با شبکه تحقیقات دیابت کشور▣▣
 همکاری با جامعه دامپزشکان ایران▣▣



 همکاری با کمیته سلامت و طب سنتی شورای شهر تهران؛▣▣
 همکاری با موسسه زیست یار انرژی؛▣▣
 همکاری با شرکت های پرورش داده ها، مسعود مارک، مطبخ آراء، درسان طب، بنیان ▣▣

دندان، الماس دندان و... .

تعدادي از مشتريان در بخش نشر دیجیتال ما:
جناب آقاي محمد پيام بهرام پور )مجوز کليه محصولات ديجيتال(، آقاي سعيد محمدي 
)مطالعه شريف(، آقاي فتاحی )مدير 360(، آقاي حميد محمودزاده )کارزار و ميلر لايت(، 
آقاي حسين شيرمحمدي )مجموع کتاب ها(، آقاي کاوش حسين تبار )وب سايت کارآفرين 

برتر( و آقای شایان شلیله )اینتورک( و ... .

با شماره 26 80 92 66 - 021 و ساعت  اداري  لطفا جهت دريافت مشاوره در ساعات 
غيراداري 25 45 338 0990 و 09121594754 تماس حاصل فرمایید.

www.hooma.org - info@hooma.org :وب سایت و پست الکترونیک مؤسـسه
www.sinapub.com - info@sinapub.com :وب سایت و پست الکترونیک انتشارات

hooma.co :کانال اینستاگرام موسسه
sinapub :کانال اینستاگرام انتشارات
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آیا از روش های پر قدرت معرفی و بازاریابی محصول اطلاعاتی )کتاب و محصولات دیجیتال 
و پکیج های صوتی و تصویری آموزشی( مطلع هستید؟ 

معرفی افراد به یکدیگر، این روش بسیار معتبرو فراگیر است که کمک می کند تلاش های 
شما نمایان شود و آثار شما مورد پسند دیگران واقع شوند. آنچه واقعاً نیازمند آن هستید 
برخورداری از یک اطلاعات ارزشمند است که وقتی به دست مخاطب می رسد ارزش معرفی 

کردن را داشته باشد. 

به نظر ساده می رسد؟ خوب ساده است اما الزاماً فرایند آسانی نیست. چرا که وقتی وارد 
اما  ساده ست  نظر  به  کار  مفهوم  هرچند  می برید.  پی  کار  به سختی  می شوید  جزییات 

بخصوص در ابتدای کار نیازمند زمان و تلاش بسیار می باشد.

با این حال، با یک برنامه ی خوب، به نقطه ای خواهید رسید که طرفداران شما برای شما 
به نحوی بازاریابی می کنند که بر روی فروش شما تاثیر قابل ملاحظه ای خواهد داشت.

چطور شروع کنید؟

بهترین زمان برای طراحی و آغاز بازاریابی محصول اطلاعات، زمانی است که حتی شما 
شروع به تهیه و نوشته نکرده اید. شما به زمان نیاز دارید تا خواسته ها و نیازهای استفاده 
باشید و طرفداران  آنها داشته  با  ارتباطی مستمر  بتوانید  و  بشناسید  را  کننده های خود 

متعصبی در اطراف خود گرد آورید که برای آثار شما شور و هیجان به پا کنند.  

حتی در زمان تهیه محصولات نیز به این فرایند جذب مخاطب ادامه دهید چرا که در این 
صورت زمانی که محصولات شما که همچون فرزند شما می باشد، متولد می شود، شما از 

قبل، از مخاطبینی مشتاق و علاقه مند برخوردار هستید. 
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اگر فرایند تهیه محصولات اطلاعاتی به اتمام رسیده باشد، چه؟ 

حتی اگر محصول شما آماده باشد، نیازی به نگرانی نیست. فقط برای اینکه فروش خوب را 
نیاز به تجربه زمان بیشتری می باشد. 

بنابراین، بهتر است سال هایی که برای تهیه نگارش، ویرایش، و عرق ریختن برای آماده 
کردن این محصول صرف شده اند را فراموش کنید و تنها به این فکر کنید که محصول شما، 

اثری ارزشمند است که ارزش معرفی را دارد. 

گام بعدی ارائه ی اثرتان و به اشتراک گذاشتن آن با افراد دیگر است. به نکات کلیدی زیر 
توجه داشته باشید:

بر روی معرفی محصول و کشف اثرتان تمرکز داشته باشید. کار شما ارزشمند است، ▣▣
بنابراین لازم است کمک کنید تا مخاطبان آن را دریابند و از آن بهره ببرند.

مسئولیت بازاریابی و معرفی محصول خود را بر عهده بگیرید. حتی اگر هم قسمتی از ▣▣
کار بیرون سپاری شود، موفقیت شما وابسته به اقدامات اساسی خود شما است.

به ▣▣ برای دستیابی  است.  کار شما  اساس  از  بخشی  تنها  معرفی محصول  و  بازاریابی 
موفقیت بهتر، روش های معرفی شده که در زیر آورده شده اند را با هم ترکیب کنید. 

در زیر به 101 روش برای معرفی و بازاریابی محصول اطلاعاتی اشاره شده است. باید توجه 
داشته باشید که امکان دارد تمام این روش ها برای تمام تولید کننده ها کارایی نداشته 
باشند، بنابراین روش هایی را انتحاب کنید که برای کار شما معقول به نظر می رسند، بعلاوه 
امکان دارد طی این فرایند، ایده های بهتر و جدیدتری نیز به ذهن خود شما خطور نماید. 

محصول خود را همچون یک متخصص خبره معرفی و بازاریابی کنید.

1. دلیل خود را توضیح دهید: 

شما بایستی برند سازی شخصی انجام دهید و برند سازی کار بسیار زمان بر و در مدت 
زمان بسیار طولانی حاصل می گردد. نویسنده رمان هری پاتر جی کی رولینگ زمانی که 
رمان خودش را نوشت با سعی و تلاش فراوان و مذاکره با یازده ناشر مختلف موفق به چاپ 
کتاب خودش نشد ولی وقتی بعد از چاپ کتابش و استقبال خوب از طرف خوانندگان و 
مردم روبرو گردید برند سازی شکل گرفت و رسانه ها و مطبوعات برای استفاده از برند                      
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هری پاتر شروع به مصاحبه و گفتگو با ایشان نمودند تا بیشتر رسانه خودشان را مطرح کرده 
و همراه برند هری پاتر گردند. پس می توان گفت که در برندسازی شخصی مردم به سمت 
شما می آیند و شما به عنوان صاحب اثر در ابتدا نیاز ندارید به سوی مردم بروید مثلًا در 
دنیای هنر کیا رستمی اصغر فرهادی کار شایسته ای انجام دادند و مردم به سراغ آنها آمده 
و برند شخصی آن ها شکل گرفت. و این مسئله در مورد دیگر نویسندگان و تولید کنندگان 

اطلاعات نیز صادق است.

مثال دیگر شرکت مدیر سبز با مدیریت ژان بقوسیان است ایشان محصول کارخانه داران 
اطلاعات را ارائه دادند و با استقبال دست اندرکاران و علاقمندان این حوزه روبرو شده و بعد 

از آن برند ژان بقوسیان شکل گرفت.

شما بایستی فلسفه ی اصلی خود را مطرح نموده و به این فکر کنید چطور می خواهید 
شناخته شوید؟ چه چیزی باعث می شود که نسبت به دیگران متفاوت باشید؟ پیامی که 
احساس می کنید باید با جهان به اشتراک بگذارید چیست؟ در نتیجه برای برند سازی 

شخصی بایستی صبوربود.
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2. مقصد خود را تعیین کنید: 

خیلی مهم است که سه هدف )تجاری، خانوادگی و شخصی( خود را مکتوب بنویسید.شما 
بایستی بنویسید چرا موفق شدن برای شما اهیمت ویژه ای دارد. شما بایستی همیشه جواب 
این سه سوال را بنویسید اکنون کجا هستم؟ به کجا میخواهم بروم؟ برای رسیدن به هدفم 

باید کارهایی انجام دهیم؟ 

اینکه بدانید مقصد نهایی شما کجا است، اولین گام به حساب می آید. اهداف شما چیست؟ 
مخاطبان شما چه کسانی هستند؟ برنامه های بلند مدت و کوتاه مدت شما چه هستند؟ 

3. در مورد مخاطب های خودتان تحقیق کنید و آنها را بشناسید: 

شناخت از خواننده و استفاده کنندگان از محصولات شما باید دقیق و کامل باشد. سن، 
جنسیت، درآمد، تحصیلات، علایق، نیازها، ارزش ها و اهداف آن ها چیست؟ چه کسی می 

تواند به شما کمک کند که به آن ها دسترسی داشته باشید؟  

این یکی از الزامات معرفی و بازاریابی محصول اطلاعاتی است که اگر به درستی انجام شود 
مطمئناً ادامه ی فرایند را آسان تر خواهد کرد. باید بدانید محصول شما مورد پسند چه 

کسانی است و با آن ها چه به صورت حضوری و یا اینترنتی در ارتباط باشید.

همه استفاده کنندگان كي علاقه مشترك دارند: آن ها مى خواهند محصولاتی استفاده 
کنند كه در حد امكان ساده و قابل فهم باشد. آن ها با اينكه دقت و ظرافت را ارج مى نهند 
ولى اولين خواسته آن ها اين است كه نكته اصلى گزارش و روندى كه براى رسيدن به آن 
طى كرده ايد، برايشان قابل فهم باشد. از اين رو، تصور اينكه خوانندگان به لطف راهنماىي 
شماست كه در اين مسافرت شركت مى كنند خالى از فايده نخواهد بود. آن ها مى خواهند 
با تيكه بر مقدمه شما قدم اول را درست بردارید و بدانند به كجا مى روند و چرا شما ايشان 
را آنجا م ىبريد، در اين سفر به چه پرسشى پاسخ م ىدهيد و كدام مشكل علمى يا عملى 

را برطرف مى كنيد.
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4. در مورد بازار و نوع و گروه محصول خود تحقیق کنید: 

رقابت بازاری را بشناسید. واژه های مرتبط با کارتان را در اینترنت جستجو کنید و ببینید، 
به چه چیزهایی دست پیدا میک‌نید. در مورد نویسنده های مورد علاقه تان که در گروه شما 
فعالیت دارند، مطالعه کنید و ببینید چه کارهایی را انجام می دهند و چه کارهایی را انجام 

نمی دهند. می توانید از راهکارهای آن ها بهره بگیرید.  

یکی از بهترین راههای جستجو از طریق گوگل به این شکل است که ابتدا در جستجوی 
خود کلمه چگونه و بعد موضوع محصول خود را وارد کنید و مهمترین کلماتی که جستجو 
کنندگان در ارتباط محصول شما جستجو می کنند یافت شده و شما می توانید در جریان 

موضوعات مطرح در مورد محصول خودتان اطلاعات کسب کنید.

5. بودجه ی مورد نظر خود را تعیین کنید: 

چقدر می خواهید برای بازاریابی و معرفی محصول خود هزینه کنید؟ تمام هزینه ها را در 
نظر داشته باشید.

بازاریابی محصول شما هدف ایجاد می نماید،  بازاریابی؛ وجود برنامه مشخص در  بودجه 
بودجه بازاریابی به شما کمک می نماید تا قدم های عملی برای دستیابی به این اهداف  را 
درست بردارید. حال چقدر باید برای بازاریابی هزینه کنید؟ و در کجا باید هزینه ها صورت 

پذیرد؟
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چه مواردی در بودجه بندی بازاریابی وجود دارد؟

بودجه بازاریابی به طور عام هزینه های تبلیغات، ترفیعات و روابط عمومی را پوشش می 
رقابت  و میزان  کار، فروش سالانه  و  اندازه کسب  به  بازاریابی نسبت  بودجه  دهد. میزان 
متفاوت می باشد. بسته به نوع صنعت و بازار، بودجه بازاریابی می تواند حداقل یک درصد 
از فروش تا حداکثر ۳۰ درصد متغیر باشد. شرکت ها و مؤسسات جدید التأسیس ممکن 
است تا ۵۰ درصد از فروش برای برنامه های بازاریابی مقدماتی در سال اول فعالیت خودشان  
اختصاص دهند. مدیر یک کسب و کار کوچک ممکن است تلاش کند این هزینه را فقط 

برای رقابت با رقبای مشخص خود صرف نماید.

عناوین بودجه بازاریابی شامل موارد ذیل می گردد:

11 طراحی و هزینه های چاپ برای تمام مواد چاپ، از قبیل تبلیغات ،خبرنامه ها، روزنامه .
ها، مجلات، و منتشر شده در مطبوعات، هزینه های پست مستقیم

22 چاپ و پخش تبلیغات.

33 روابط عمومی.

44 ایجاد وب سایت.

55 معرفی محصول.

66 هر روش خاص مورد نیاز دیگر.
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6. برای فرایند بازاریابی خود یک طرح و برنامه خلق کنید: 

این مرحله را نادیده نگیرید. قصد دارید چقدر زمان وقف پایه گذاری و معرفی محصول خود 
کنید؟ کدام روش های بازاریابی را در ابتدا دنبال می کنید؟ اهداف شما چیست و چگونه 

آن ها را ارزیابی می کنید؟

فرآیند بازاریابی شامل مراحلی است که یک بازاریاب باید آنها را به‌خوبى فرا بگیرد. برای این 
منظور قبل از انجام مراحل بازاریابی باید آموزش های کافی در خصوص شیوه های مذاکره 

را آموخته باشد.

بطور خلاصه فرآیند بازاریابی از شناسایی )شناخت محصول یا خدمات، محصولات و... و نیز شناخت 
بازار هدف شامل: مشتریان، رقبا و...(، شناساندن )معرفی محصول ، معرفی خدمات و محصولات 
قابل عرضه به مشتریان( و در نهایت کسب بالاترین رضایتمندی از مشتری، را شامل میشود.

بنابراین پس از شناسایی کامل خود و مشتریان در بازار هدف باید مراحل بازاریابی را به 
شیوه زیر انجام دهیم:

الف. تعیین مشترى واجد شرایط

بالقوه  این به معناى تعیین مشتریان  بازاریابی، مشتر‌ىیابى است و  اولین مرحله فرآیند 
واجد شرایط در بازارهای هدف ما می باشد. هر بازاریاب براى جذب یک مشتری م‌ىباید 
با مشتریان بالقوه زیادى تماس بگیرد. باید بدانیم که فقط درصدی از مشتریان بالقوه، به 

مشتریان بالفعل تبدیل م‌ىشوند.

ب. ارتباط مقدماتى

به سازمان  راجع  اطلاعات ممکن  بالقوه، حداکثر  با یک مشترى  تماس حضورى  از  قبل 
خریدار و خریداران ذینفع را به‌ دست آوریم.
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اطلاعات راجع به سازمان خریدار، شامل نیازهاى سازمان و افراد دخیل در امر خرید است و 
اطلاعات راجع به خریداران شامل خصوصیات و سبک خرید آنها می باشد. بازایاب باید قبل از 
هرگونه تماس با مشتری، اهداف خود را دقیقاً روشن سازد. وظیفه بعدى تصمیم درباره شیوه 
تماس است. تماس ممکن است به ‌صورت ملاقات حضورى صورت گیرد یا با تلفن یا ارسال 
نامه یا ایمیل. تعیین وقت و مکان ملاقات بسیار مهم است، زیرا فراغت بسیارى از مشتریان 
در بعضى اوقات و مکان ها محدود است. و بالاخره اینک‌ه بازاریاب باید براى فروش به هر یک 
از مشتریان، خط‌مشى خاصى را در پیش بگیرد . باید بدانیم که پیش بینی نیازها و سوالاتی 
که مشتری ممکن است از ما در ذهن داشته باشد )فراهم کردن اقلام مورد نیاز برای مذاکره 
قبل از ورود به مذاکره(، می تواند درصد جذب مشتری را در اولین مذاکره، افزایش دهد.

پ. ارتباط حضوری

بازاریاب در مرحله ارتباط و مراجعه حضوری باید به چگونگى ملاقات )محل، زمان، افراد 
حاضر در جلسه و...( و احوال‌پرسى اولیه )شروع مذاکره(، اهمیت زیادى بدهد، زیرا برخورد 
اولیه، شروع خوبى است براى ایجاد یک رابطه بلندمدت با مشتری. در این مرحله، ظاهر 

بازاریاب، جملات آغازین و نوع بیان مطالب، از اهمیت ویژه‌اى برخوردار است.

ت. ارائه و معرفى خدمات و محصولات 

مزایا، فواید و صرفه‌جوی‌ىهاى ناشى از استفاده از آن نیز براى خریدار شرح داده م‌ىشود. 
اگرچه بازاریاب به توضیح درباره ویژگ‌ىهاى کالا م‌ىپردازد، اما توجه اصلى او باید به مزایا و 

منافعى معطوف باشد که خرید کالا براى مشترى در بر دارد.

ث. بررسى انتقادات

مشتریان تقریباً همیشه در طول مدتى که محصول و خدمات معرفى م‌ىشود یا زمانى که 
آن را سفارش م‌ىدهند ایرادات و انتقاداتى دربارهٔ محصول مطرح مک‌ىنند. مشکل مشتریان 
م‌ىتواند هم منطقى و هم روانى باشد و اغلب هم درباره مشکلات سخنى به‌میان نم‌ىآید. 
بازاریاب در برخورد با این ایرادات باید رک و صریح باشد. او وظیفه دارد شنونده خوبی باشد.

بازایاب باید به طوری رفتار کند که خریدار احساس کند مسایل مطرح کرده را به خوبی شنیده ایم 
و با تکرار شکایت از زبان خودمان، مشتری میفهمد که پیامش بطور کامل دریافت شده است.

ج. دریافت سفارش خرید

عدم  کند  دریافت  را  محصول  خرید  سفارش  تا  تلاش ک‌ند  باید  بازاریاب  مرحله  این  در 
تشخیص زمان مناسب براى کسب تأییدیه دریافت خرید و انعقاد قرارداد فروش از جمله 

مسائل و مشکلات بازاریابی است.
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ح. ارجاع مشتری و پیگیرى

قصد بازاریاب اطمینان از رضایت مشترى و تکرار خرید او و وفا دار کردن مشتری میباشد. 
بنابراین بلافاصله پس از دریافت سفارش خرید، جزئیات فروش در مورد زمان تحویل کالا، 
شرایط خرید و سایر موضوعات باید به واحد فروش ارجاع داده شود و از فرایند فروش به 
مشتری توسط فروشنده اظمینان حاصل نماید. مشتریان خاص باید در چند مرحله از خرید 

مورد حمایت و توجه بازاریاب باشند.

7. وب سایت حرفه ای خودتان را خلق کنید: 

بر روی وب سایت خودتان سرمایه گذاری کنید. در وب سایتی که ایجاد می کنید اطلاعاتی 
کلی در مورد خودتان بنویسید تا خواننده ها تا حدودی با شما آشنا شوند. 

شش دلیل را که در اینجا عنوان میک نیم در واقع از دلایل ابتدائی اهمیت وب سایت شما می باشد.
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دلیل اول اهمیت وب سایت

وجود وب سایت، اعتبار شما را افزایش می دهد.

وب سایت تائیر قوی بر اعتماد مشتری های بالقوه دارد. یک طراحی حرفه ای، متن مناسب 
با توشتار خوب، اطلاعات مقید از محصولات و اطلاعات تماس مناسب باعث افزایش اعتماد 
مشتریان به شما می شود. به مردم می فهماند که شما دارای دانش و به روز هستید. اگر 
شما در طراحی یک سایت با کیفیت و دارای اطلاعات مفید هزینه کنید، مردم حتماً تحت 

تاثیر قرار خواهند گرفت.

 دلیل دوم اهمیت وب سایت

وب سایت باعث می شود شرکت یا مؤسسه شما در هر زمان و از هر مکان قابل دسترس باشد.

تا آوریل سال ۲۰۰۲ میلادی، فقط در آمریکا، ۱۶۶ میلیون نفر از مردم روی خط بوده اند. 
برخی از آنها در جستجوی محصولات و خدمات شما هستند. با داشتن یک سایت وب، شما 
شرکت خود را برای دنیایی از فرصتها برای دسترسی مردمی که غیر از سایت شما راهی 
دیگر برای رسیدن به شما ندارند آماده می کنید. با کلیک ساده موس، هر کسی می تواند 

در ۷ روز هفته و ۲۴ ساعت شبانه روز به شرکت شما دسترسی داشته باشد.
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دلیل سوم اهمیت وب سایت

وجود وب سایت سهولت ارجاع مشتریان جدید به شرکت یا مؤسسه شما را فراهم می کند.

برای بسیاری از تجارتها، یک منبع حیاتی برای یافتن مشتریان جدید، ارجاع سایرین است. 
داشتن وب سایت این امکان را فراهم میک ند که مردم به راحتی سایت شما را به دیگران 
ارجاع دهند. آدرس وب سایت راحت تر از شماره تلفن به خاطر می ماند به علاوه دادن راه 

های مختلف تماس با شما به مردم، امکان برقراری تماس را بیشتر می کند.

 دلیل چهارم اهمیت وب سایت

وب سایت یک ابزار قوی فروش است.

فروش محصولات از طریق یک فروشگاه اینترنتی یک راه بسیار عالی برای افزایش فروش 
است. شما یک ویترین دائمی و سهل الوصول که هزینه آن خیلی کمتر از یک فروشگاه 
فیزیکی است دارید ضمن اینکه مردم بیشتری امکان دسترسی به آن را دارند. وجود اطلاعات 
فروش موثر در وب سایت شما، امکان وادار شدن مردم به کلیک روی دکمه خرید را افزایش 
می دهد. هرچند که شما از طریق اینترنت نتوانید فروش انجام دهید، وب سایت شما یک 
سرمایه مهم است. وب سایت شما یک شروع برای متقاعد کردن بازدید کنندگان به نیاز آنها 
به محصولات شما می باشد. شما آنها را برای خرید تحریک می کنید سپس از آنها دعوت 

میک نید که با شما تماس بگیرند.
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دلیل پنجم اهمیت وب سایت

وب سایت باعث افزایش ارزش تبلیغات شما می شود.

اضافه کردن آدرس وب سایت در تبلیغات، کارت تجاری و امضاء شرکت، یک راه خوب برای 
جلب مشتری به شرکت یا مؤسسه شما است. داشتن آدرس سایت به مردم کمک می کند 
که هر زمان که در مورد شما می شنوند و یا تبلیغات شما را می بینند، به پیام شما عکس 
العمل نشان دهند. مراجعه به وب سایت شما راحت تر از نوشتن نامه یا رفتن به مغازه یا 

حتی تلفن زدن به شما است. 

مردم اطلاعات شما را به راحتی دریافت می کنند و نیازی نیست برای دیدن آقای فروشنده 
صبور بوده و  همچنین بازدید از وب سایت خیلی راحت است چون هیچ مغذوریتی وجود 

ندارد و بازدید کنندگان تحت فشار نیستند.

دلیل ششم اهمیت وب سایت

وب سایت به شما کمک می کند با مشتریان بالقوه در ارتباط باشید.

مردم زیادی وجود دارند که به آنچه شما ارائه می کنید علاقمند هستند ولی ممکن است هم 
اکنون برای خرید آمادگی نداشته باشند. شما باید با آنها در ارتباط باشید تا زمانی که آنها 
برای خرید آمادگی یافنتد، با خبر شوید. وب سایت یک روش عالی برای تسهیل این فرایند 
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است. شما می توانید از طریق وب سایت خود آدرس تماس مشتریان بالقوه را جمع آوری 
کنید. سپس می توانید به تناوب، نامه یا خبرنامه برایشان ارسال کنید. در ارتباط ماندن با 

مردم به تازه ماندن شرکت یا مؤسسه شما در اذهان کمک می کند.

8. برای خودتان کارت ویزیت طراحی کنید: 

کارت ویزیت، اولین و مهمترین ابزاری است که برای بازاریابی و اطلاع رسانی باید تهیه کنید. 
شما کارت ویزیت خود را به مشتریان و مخاطبان احتمالی خود خواهید داد تا اطلاعات 
لازم برای تماس با شما را داشته باشند. همچنین می توانید آن را داخل نامه ها بیندازید 
یا به وسیله آن خودتان و کارتان را به دیگران معرفی کنید. همچنین اگر در روزنامه ها 
و پیک های محلی تبلیغات می کنید، کارت ویزیت شما می تواند یک کپی آماده برای 

صفحاتی باشد که تبلیغات افراد چاپ می شود.

مهم نیست که می خواهید چه استفاده ای از کارت ویزیت خود داشته باشید، مهم این است 
که این کارت باید کاملًا خوانا، حرفه ای، و جذاب باشد و به مشتریان و مخاطبان کمک 
کند به خاطر بیاورند که شما که هستید، شغل شما چیست و چطور و چگونه با شما تماس 

داشته باشند.

اعمال همه موارد فوق روی یک مقوا که طول و عرض آن فقط 8.2 سانتیمتر در 4.8 سانتیمتر 
می باشد، کار چندان ساده ای نیست، اما قابل انجام است. به هر حال در زیر برای هر چه 
بهتر شدن کارت ویزیت شما توصیه هایی داریم که توجه به آن بسیار حائز اهمیت است:
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توصیه های برای طراحی و چاپ کارت ویزیت:

به هیچ وجه برای طراحی کارت شخصاً اقدام نکنید. حتماً برای طراحی کارت به یک ▣▣
گرافیست حرفه ای و با تجربه مراجعه کنید.

 داشتن یک آرم یا لوگو کمک شایانی برای زیبایی و جهت دهی به طرح های کارت ▣▣

ویزیت و سایر اقلام چاپی شما خواهد کرد.

 در طراحی کارت ویزیت خود از فونت درشت و کاملًا خوانا استفاده کنید، تا برای همه ▣▣

افراد قابل خواندن باشد.

به صورت ▣▣ اگرچه کارت ویزیت شما  یک کارت ویزیت کاملًا خلوت طراحی کنید.   
چهاررنگ چاپ می شود، ولی دلیلی وجود ندارد که در آن از همه رنگ ها استفاده کنید.

 در یک کارت ویزیت از یک زبان استفاده کنید.▣▣

 کارت ویزیت یکرو استانداردتر از کارت ویزیت دورو است. مخاطب شما پس از گرفتن ▣▣

کارت ویزیت یکروی شما، می تواند سایر اطلاعات مورد نیازش را پشت آن بنویسد.

 کارت ویزیت خود را در ابعاد استاندارد طراحی و چاپ کنید. نگهداری و حمل کارت ▣▣
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ویزیت با ابعاد بزرگتر از استاندارد برای مخاطب کار مشکلی است، چون در آلبوم، در 
جاکارتی و یا در جیب به راحتی قرار نمی گیرد.

 از ارائه توضیحات بیش از حد در کارت جداً خودداری کنید. )کارت ویزیت شما فقط ▣▣
یک کارت ویزیت است، نه یک تراکت تبلیغاتی(

 مشخصات تماس خود را کامل بنویسید.▣▣

 در کنار تلفن ثابت خود، کد شهر را هم ذکر کنید تا تماس از سایر شهر ها یا با تلفن ▣▣

همراه با شما، آسان تر باشد.

 اگر تلفن همراهتان را در کارت ویزیت می نویسید، نام خود را کنار آن بنویسید، تا ▣▣
مخاطب پس از تماس بداند که با چه کسی صحبت می کند.

 آدرس خود را کاملًا دقیق و گویا بیان کنید، تا مراجعه حضوری به شما به سهولت ▣▣
انجام پذیرد.

 اگر واقعاً ایمیل خود را مرتباً چک می کنید، آن را در اطلاعات تماس بیاورید.▣▣

 داشتن یک وب سایت و ذکر نام آن در کارت ویزیت یک مزیت است.▣▣

 نوع کارت ویزیت خود را از نظر جنس و مشخصات چاپ، متناسب با شغل خود انتخاب ▣▣
کنید. به عنوان مثال کارت ویزیت کتان برای شرکت ها و کارت ویزیت مات برای 

فروشگاه ها مناسب تر است.

 کارت ویزیت شما معرف شخصیت شماست. پس حتماً کارت ویزیت خود را هر نوع ▣▣

که هست، با بهترین کیفیت چاپ کنید.
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 کارت ویزیت خود را در جعبه نگهداری کنید. بسته بندی سلفونی )شیرینگ(، پس از ▣▣

باز شدن، موجب پخش شدن و ریزش تعداد زیادی از کارت ها به اطراف و در نتیجه 
موجب حیف و میل شدن و از بین رفتن آن می شود.

 از طراح کارت خود بخواهید، نکات اشاره شده در دستورالعمل طراحی را در طراحی ▣▣
کارت ویزیت شما رعایت کند، تا کارت با کیفیتی را از چاپخانه دریافت کنید.

9. خلاقانه عمل کنید: 

از مضمون محصول دیجیتال یا کتاب، محیط و زمان انجام فرایند بهره بگیرید تا الهام بخش 
عمل کنید. طوفان ذهنی داشته باشید و از شرکت ها، متخصص ها، سازمان ها و گرو ه هایی 

که در حوزه ی کاری شما فعالیت دارند، برای تکمیل این فرایند، بهره بگیرید. 

به عبارتی هر چیز پیشنهادی جهت عرضه )محصول، ایده، پروژه( فروش تلقی می‌شود و 
ضروری است پیشنهاد با ارزشی جهت فروش آنان داشته باشد.

پیشنهاد با ارزش جهت فروش جمله کوتاهی است که با شفافیت، فوایدی را که مشتری 
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بالقوه با استفاده از محصول، خدمات یا فکر شما به دست می‌آورد عنوان میک‌ند، این جمله 
گویش فروش را آنقدر آسان میک‌ند که مشتری به راحتی جلب آن می‌شود و آن را به 

خاطرمی‌سپارد.

این جمله الزاماً می بایست به روش مخصوصی عنوان شود؛ زیرا توصیف آسان خصوصیات 
و توانایی‌های پیشنهاد به تنهایی کافی نیست. عنوان پیشنهاد می بایست دقیقاً روی آنچه 
مشتری می‌خواهد و جهت آن ارزش قائل است، تمرکز کند. مشتری می‌خواهد مشکلاتش را 
حل کند، راه‌حل‌های موجود را بهتر شدن بخشد، زندگی بهتری داشته باشد، بدست آوردن 

‌وکاری بهتر، وسیع‌تر و با سرعت زیادتری انجام دهد.

خلق یک پیشنهاد با ارزش جهت فروش یک روش سودمند بازاریابی است که موارد استفاده 
وسیع‌تری از بازاریابی محصول دارد. در انتها با استفاده از این ابزار مشتری می بایست به این 

جمله برسد: »بله، این جهت من مناسب است!«

مشتری می‌پرسد: »چرا من میبایست این محصول را بخرم؟« و پیشنهاد با ارزش فروش شما 
می بایست به این پرسش به اختصار جواب دهد. راز خلق یک پیشنهاد با ارزش فروش خوب 
این است که محصول یا ایده خود را به خوبی بشناسید و بدانید که به چه طریق با رقیبان 
خود مقایسه می‌شود و رقابت میک‌ند؛ از تمام قابل توجه‌تر جهت جواب به این پرسش ها 

خود را به جای مشتری بگذارید.

پیشنهاد با ارزش فروش می‌تواند با جواب گام به گام به مجموعه‌ای از پرسش‌ها تبدیل شود. 
با جواب به این پرسش‌ها، اجزای خلق یک پیشنهاد با ارزش فروش را در اختیار خواهید 
داشت که به این پرسش مشتری جواب می‌دهد:»چرا من می بایست این محصول یا این 

فکر خاص را بخرم؟«

گام اول: مشتری خود را بشناسید.

با نگاهی به جایگاه مشتری‌تان، این پرسش ها را از خود بپرسید:

11 او کیست؟ شغلش چیست و به چه چیز احتیاج دارد؟.

22 دنبال چه بهتر شدنهایی است؟.

33 ارزش‌های او چیست؟.

نکته قابل توجه: اگر نمی‌دانید، بپرسید!
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اگر دوباره این پرسش‌ها را از خود بپرسید، به آسانی می‌توانید حدس بزنید مشتری چه 
می‌خواهد و در کجا دچار اشتباه شده‌اید. پس مقداری پژوهش ها بازار انجام دهید: با پرسش 
مستقیم از مشتریان، یک پرسش گروهی یا یک نظرسنجی به آسانی این کار قابل انجام 
است. »پژوهش ها بازار« فقط ویژه مشتریان بیرونی نیست و جهت بازارهای دیگر هم مؤثر 
بازار شما ممکن است کارمندان،  یا فکر شما دارد،  به محصول  این مساله بستگی  است 

همکاران یا حتی همسر شما باشد.

گام دوم: محصول،خدمات یا فکر خود را به خوبی بشناسید

از نظر مشتری شما:

– به چه طریق محصول، خدمات یا فکر، مسأله من را حل میک‌ند یا پیشنهادی جهت بهتر 
شدن دارد؟

– چه مزیت‌ها ونتایج شگرفی عرضه میک‌ند؟

نکته: با عدد و رقم صحبت کنید. جهت جلب هر چه سریع‌تر دقت مشتری در این دنیای 
اقتصاد محور، جهت عرضه پیشنهاد با ارزش فروش میبایست با عدد و رقم صحبت کنید: 
مشتری شما چقدرسود مالی یا بهتر شدن به دست خواهد آورد؟ بهره‌وری مشتری چقدر 
افزایش می یابد؟ راه‌حل پیشنهادی چه مقدار ایمن‌تر، درخشان‌تر، سریع‌تر و کارآتر خواهد 

بود؟ و مواردی نظایر آن
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گام سوم: رقیبان خود را بشناسید

به فکر کردن از دیدگاه مشتری خود ادامه دهید و بپرسید: به چه طریق محصول یا فکر شما 
از رقیبان خود ارزش یا مزیت زیادتری به وجود می‌آورد؟
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از  این زمینه می‌توانید  این کار بسیار سخت است.جهت بدست آوردن مهارت در  نکته: 
ابزارهایی نظیر تحلیلUSP، تحلیل مزیت‌های رقابتی و روش تحلیل SWOT استفاده کنید.

گام چهارم: تا آنجا که می‌توانید پیشنهاد خود را جهت مشتری جذاب کنید.

گام نهایی این است که تمام مطالبی را که تا به حال جهت جواب به پرسش قابل توجه 
نموده‌اید،  آماده  بخرم؟«  را  فکر خاص  یا  این محصول  می بایست  من  مشتری‌تان: »چرا 

جمع‌آوری کنید و در دو یا سه جمله جواب دهید:

تلاش کنید با استفاده از نظر مشتری عبارت زیر را کامل کنید )اعداد و استفاده از ارقام در 
جواب فراموش نکنید زیر فوق‌العاده قابل توجه هستند(:
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»من می‌خواهم این محصول یا فکر را بخرم؛ زیرا که می توانید…«

»قابل توجه‌ترین ارزش‌های این پیشنهاد فروش عبارتند از…«

»این محصول یا فکر از محصول‌های یا افکار رقیبش بهتر است، زیرا ….«

گام پنجم: تمام اطلاعات و نتایج را جمع‌آوری کنید

10. شرح حال نویسنده را ذکر کنید: 

دهد،  می  توضیحاتی  او  اهداف  و  نویسنده  مورد  در  مختصر  طور  به  که  حال  شرح  یک 
بنویسید. می توانید در 2 یا 3 پاراگراف کوتاه اما به یاد ماندنی این شرح حال را بنویسید به 

طوری که در خاطر خواننده هایتان طنین انداز شود.  

نوشتن زندگی‌نامه هر نویسنده یک رمان جذاب است

زندگی‌نامه نویسی در ایران ژانر کم رونقی محسوب می‌شود،‌ اما نمونه‌های نگاشته شده 
زندگی‌نامه‌ها نشان داده است که اگر این سنت کم رونق ادبی در جامعه ما فراگیر شود،‌ 
آثار قابل توجه و شاخص بسیاری تولید خواهد شد. یکی از نمونه‌های موفق زندگی‌نامه در 
ایران کتاب »شما که غریبه نیستید« اثر هوشنگ مرادی کرمانی است‌، مرادی کرمانی با 
انتشار این اثر تحولی در زندگینامه نویسی به عنوان ژانری ادبی ایجاد کرده است. این کتاب 
شاید نخستین اثری باشد که در آن نویسنده ای ایرانی توانسته است با نوعی فاصله گرفتن 
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از خود و با نگاهی از فراز به خود، اثری ادبی به وجود آورد. هوشنگ مرادی کرمانی درباره 
کودکی‌اش چنان با فاصله نوشته است که انگار درباره کودکی به نام »هوشو« بدون هیچ 

نسبتی نوشته است.

»شما که غریبه نیستید« زندگی‌نامه خودنوشت هوشنگ مرادی کرمانی است،ک‌ه به شیوه 
ای بدیع نگاشته شده. چه شد که در 60 سالگی اقدام به نگاشتن زندگی‌نامه خود کردید؟

خوب، 60 سالم شده بود و در کتاب »روزهای اسلامی« اثر ندوشن خوانده بودم که بهترین 
زمان برای نوشتن زندگی‌نامه 60 سالگی است،‌ چرا که فرد از یک طرف در 60 سالگی نه 
آنقدر پا به سن گذاشته است که وقایع را فراموش کند و هنوز رگه‌های جوانی و حافظه به 
خوبی کار میک‌ند و هم اینکه آنقدر جوان نیست که به خودنمایی و خودستایی خاص دوران 
جوانی بپردازد. علاوه بر آن یک روز با پسرم در بهشت زهرا بودم، به او گفتم همه این‌هایی 
که اینجا خوابیده‌اند، می‌توانند یک رمان خوب از زندگیشان بنویسند، چون هر کدام زندگی 
و  گاه  شادی‌های  کشیده‎اند،  بسیاری  رنج‌های  داشته‎اند،  زیادی  آرزوهای  دارند،  متفاوتی 
بنویسند،  از مردم  و  از زندگی  و  باشند  اینکه صداقت داشته  به شرط  بیگاهی داشته‎اند، 

می‌توانند رمان‌های خوبی را به نگارش درآورند.

پسرم پرسید:‌ چرا خودت نمی‌نویسی؟ نشستم و خودم را تکاندم و تمام زندگی‌نامه‌ام را 
نوشتم‌، حاصل کار نیز موفقیت‌آمیز درآمد.‌ به باور بسیاری کمتر زندگی‌نامه‌ای است که در 
ایران آنقدر خوانده شود، حتی از این بابت کتاب برگزیده نهاد کتابخانه‌های عمومی کشور 
شده است و در 10 سال اخیر بیشترین مراجعه را در کتابخانه‌های عمومی کشور داشته است.

11. دام خود را طرحی کنید: 

کوتاه،  در چند جمله ی  را  ای  کلمه  مثال 40000  طور  به  متن  یک  بتوانید  است  لازم 
چشم نواز و صریح بیان کنید. 
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در اینجا چند نمونه از تله های که برای ما طراحی شده و نشان می دهد چگونه ما را در 
تصمیم گیری دچار اشتباه می کند را به عنوان مثال می آوریم:

تله مهار لنگر: تکیه بیش از حد روی اولین فکرمحققان از گروهی از مردم خواستند که به 
این سوالات پاسخ دهند. "آیا جمعیت کشور ترکیه بیش از ۳۵ میلیون نفر است؟ بهترین 
برآورد شما چیست؟" جوابهای داده شده این گروه خیلی بالاتر از ۳۵ میلیون نبود. همین 
سوال برای گروهی دیگر مطرح شد، اما این بار از عدد ۱۰۰ میلیون شروع شد. اگرچه اعداد 
هر دو گروه مطلق بودند، اما در گروه۱۰۰ میلیون، بیشک، ارقامی بسیار بالاتر از ۱۰۰ میلیون 
ارائه شد. )این هم جواب برای کنجکاوی شما( درس: نقطه شروع تفکر میتواند با تعصبی 
شدید بروی، برداشت های اولیه، ایده ها، برآوردها و یا اطلاعات اثر بگذارد و افکار بعدی را 
مهار کند. این تله در هنگامی که عمداً از آن استفاده میشود، بسیار خطرناک است. مثلًا 
فروشندگان با تجربه، در ابتدا کالای گران تر را بشما عرض میک نند و قیمت بالاتر را در 

ذهن شما مهار میک نند، این قیمت در ذهن شما لنگر می اندازد و گیر میک ند.

تله غرق در هزینه: محافظت از انتخاب اول

شما یک بلیط، غیر قابل برگشت، یک مسابقه بسکتبال را سفارش و پرداخت میک‌نید. در 
شب بازی، خسته هستید و کولاک شدیدی هم در بیرون وجود دارد. از خرید بلیط پشیمان 
هستید زیراکه، بیتعارف، ترجیح می‌دهید در منزل جلو بخاری دیواری لم دهید و بازی را از 
طریق تلویزیون تماشا کنید. حال چه میک‌نید؟ احتمالا، اعتراف سخت است، عاقلانه‌ترین 
تصمیم، ماندن در خانه است. پول بلیط که خرج شده، چاره‌ای نیست: این یک هزینه غرق 

شده است و نباید تاثًیری روی تصمیم عاقلانه شما داشته باشد.

تله اطلاعات ناقص: فرضیات خود را بررسی کنید

هری مرد درون گرایی است. می خواهیم در مورد شغل او حدس بزنیم. فروشنده یا کتابدار؟ 
شما کدام شغل را احتمال بیشتری می‌دهید؟ البته شواهد بیانگر این است که تقریباً و قطعاً 
ًاو یک کتاب دار است. آیا در اینجا شرایط شخصیتی او، ما را مجبور به این نکرد که گزینه 

فروشنده بودن او را فراموش کنیم؟ اینگونه استدلال بسیار اشتباه و یا حداقل، ناقص است

این نتیجه‌گیری ندیده گرفتن این واقعیت است که احتمال فروشندگی او هم یک درصد 
است. اگر شما از شخصیت او چیزی نمی دانستید شاید فقط یک درصد امکان این را می‌دادید 
که او کتاب دار باشد. این نشان دهنده این استک ه اگر حتی کتاب داران افراد درون گرایی 
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باشند با این حال، امکان دارد که یک درصد از فروشندگان، که شاید هری هم جزو آنان 
باشد، درون گرا باشند.

این فقط یک نمونه از این استک ه اشراف به شواهد ساده چگونه می تواند موجب گمراهی 
کامل ما می شود. ما با استفاده از تصاویر ذهنی‌ خود و ساده کردن واقعیات، قبل از هرگونه 

به چالش کشیدن فرضیات مان و دسترسی‌ به اطلاعات کافی‌، نتیجه‌گیری میک‌نیم.

تله انطباق: همه این کار را می کنند

در یک سری تحقیقات از گروهی از دانشجویان، برای اطمینان از جواب های صحیح، چندین 
پرسیده شد  همان سوالات  هم  دانشجویان  از  دیگر  گروهی  از  شد.  پرسیده  ساده  سوال 
ولی‌ عمداً بازیگرانی هم در آنها، به وسیله محققین، ادغام شده بودند، که جواب غلط به 
سوالات بدهند. این بار، بسیاری از دانشجویان بر اساس هدایت اشتباه از این گروه بازیگران، 
پاسخ های اشتباه ارائه دادند. این غریزه، بخواهیم یا نخواهیم، در درجا‌ت مختلف در همه 
ما موجود است. ما می ترسیم که در جمع احمق و گنگ شناخته شویم. در نتیجه اقدامات 
جمع بروی ما شدیداً تأثیرگذار است. اشتباه کردن به همراه جمع, زیاد به چشم نمی‌آید ولی‌ 
مسئول این اشتباه فقط خود ما هستیم. در رفتار جعمی همواره یک فشار مضاعف وجود 

دارد.
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اساس  بر  نه  محصولات،  اغلب  می شود.  بسیار  سؤاستفاده  تبلیغات  در  گرایش  این  از 
ویژگی های خود، بلکه بر اساس محبوبیت آنها به فروش می رسند. چون دیگران می خرند 
چرا من نخرم؟ انطباق یکی‌ از دلایل اصلی‌ پرفروش ترین کتاب است. این امر کمک به قفل 
شدن تفکر جمعی برای مدتی‌ طولانی میک‌ند. مردم دوست دارند آنچه را که دیگران مصرف 

میک نند، مصرف کنند.

12. لحظات مهم مرتبط به فعالیت خود را با دیگران به اشتراک بگذارید: 

لحظات مهم را به اشتراک بگذارید تا قدرت تسلط خود بر کارتان را بهبود بخشید. تصاویر 
و ویدیوها ی مرتبط با سخنرانی ها، مراحل کتاب نویسی و یا آموزش کتاب نویسی خود و 
یا مراحل تولید پکیج های آموزشی کتاب صوتی و فیلم آموزشی را با دیگران سهیم شوید. 

برای این کار می توانید از وب سایت خود و یا شبکه های اجتماعی بهره بگیرید. 

حال مثالی برایتان نقل میک نم مشغول ضبط برنامه پکیج آموزشی کتاب نویسی بودم که 
یکی از اساتید وارد دفتر کارم شد. برای احوال پرسی لحظه ای دست از کار کشیدم دوستم 
برای رفع خستگی ما روایتی از محمد غزالی )کیمیایی سعادت( برای ما نقل کرد که آنرا 

برای شما بازگو می کنم.

روزی حضرت عیسی )ع( از صحرایی می گذشت. در راه به عبادت گاهی رسید که عابدی 
در آنجا زندگی می کرد. حضرت با او مشغول سخن گفتن شد. 
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در این هنگام جوانی که به کارهای زشت و ناروا مشهور بود، از آنجا گذشت. وقتی چشم اش 
به حضرت عیسی )ع( و مرد عابد افتاد، پایش سست شد و از رفتن باز ماند. همان جا ایستاد 
و گفت: خدایا من از کردار زشت خویش شرمنده ام. اکنون اگر پیامبرت مرا ببیند و سرزنش 

کند، چه کنم؟! خدایا عذرم را بپذیر و آبرویم را مبر. 

مرد عابد تا آن جوان را دید سر به آسمان بلند کرد و گفت: خدایا! مرا در قیامت با این جوان 
گناه کار محشور نکن. در این هنگام خداوند به پیامبرش وحی فرمود که به این عابد بگو: 

ما دعایت را مستجاب کردیم و تو را با این جوان محشور نمی کنیم، چرا که او به دلیل توبه 
و پشیمانی اهل بهشت است و تو به دلیل غرور و خودبینی، اهل دوزخ!

13. با بهترین تولیدکنندگان محتوا و محصولات آموزشی که در زمینه 
شما فعالیت دارند در ارتباط باشید:

 وب سایت آن ها را بررسی کنید، برای آن ها نظر بگذارید، از طریق ایمیل و دیگر رسانه ها 
با آن ها در ارتباط باشید، برای مثال برای آن ها بنویسید که، "کار آن ها به شما انگیزه داده 

است،" تا شما نیز شناخته شوید.

برای مثال دراین قسمت کتاب مدیر شرکت مدیر سبز آقای ژان بقوسیان که در برنامه 
صندلی داغ کارآفرینی موسسه فرهنگی هنری هنر مهر ایده )هما( شرکت داشتند معرفی 

می شود:



ت
لاعا

اط
ن 

دگا
شن

رو
وف

ن 
دگا

کنن
ید

تول
ی 

یاب
ار

باز
ی 

را
ه ب

ید
ا

37

برای راه اندازی یک کسب و کار اینترنتی و از همه مهمتر موفقیت و ثبات آن، بیشتر به 
دانش و مهارت نیاز داریم تا ابزار و تکنیت و سایت، آنچه مهم است این دانش اگر از نوع 
ایرانی، کارآمد و اجرا شده در دهها پروژه موفق باشد قطعا ما را به موفقیت، ثبات و پیشرفت 

خواهد رساند.

 آقای ژان بقوسیان سال هاست که در زمینه های آموزش مدیریت، کارآفرینی، کسب و 
کار، بازاریابی و فروش، تحقیق و پژوهش می کند، تألیف و ترجمه چندین کتاب پرفروش، 
ده ها سمینار و همایش موفق و تولید منابع فراوان آموزشی نشان از تجربه و تبحر این استاد 

بازاریابی دارد.

در سایت مدیر سبز امکانات و منابع آموزشی فراوانی به صورت رایگان و نسخه های آموزشی 
وجود دارد از مقالات تألیف یا ترجمه شده گرفته تا پادکست و فیلم کلاس ها و همایش ها، 
اگر به درآمد اینترنتی پایدار فکر می کنید شک نداشته باشید که به دانش روز تجارت 
الکترونیک، بازاریابی و فروش نیاز مبرم دارید، به شما پیشنهاد می کنیم با سایت ارزشمند 

مدیر سبز و این مشاوره خوب در ارتباط باشید.
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14. در حوزه ی خودتان متخصص باشید:

تنها یک فعالیت باعث نمی شود که شما در یک حوزه کارشناس شوید بلکه انجام کارهای 
کوچک بسیاری است که به شما این فرصت را می دهند تا به عنوان یک متخصص شناخته 
به  پاسخگویی  بلاگ،  ایجاد  سخنرانی،  تدریس،  از:  عبارتند  ها  آن  از  برخی  که  شوید، 

پرسش های مخاطبان در فروم ها و دیگر بلاگ ها. 

گام های زیر می تواند کسب تخصص شما در زمینه ها را شتاب ببخشد.

شناسایی الگوهای که در رشته و تخصص شما موفق هستند بطور مثال اگر درزمینه تدریس 
و استادی فعال هستید افراد موفق این رشته: آقایان محمود معظمی دکتر آزمندیان، دکتر 
حلت، مجتبی حورایی و دکتر فرهنگ می توانند الگوهای موفق خوبی برای کسب تجربه 
شما باشند. این مهم است که چه متخصصانی توسط افراد هم سطح یا سرپرستان مورد 

تمجید قرار گرفته اند؟ از چه کسی می خواهید الگو برداری کنید؟

 شما لازم است شکاف بین افراد موفق و خودتان را ارزیابی کنید. این مورد به خود-ارزیابی 
جدی احتیاج دارد. این که برای این تغییر به چه کارهایی نیاز دارید، و آیا اصلا آماده این کار 
هستید یا خیر؟ اگر پی برده اید که شکاف دانش تان نسبتا کوچک است، این موضوع می تواند 
به شما اعتماد به نفس بدهد. اما اگر متوجه شده اید که شکاف بسیار بزرگی وجود دارد، با نفس 
عمیق و در نظر گرفتن این نکته که عزم و شجاعت حل آن را دارید، این شکاف را کم کنید.
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و  بین شما  دانشی  اگر شکاف  به طور خاص  کنید.  را شروع  بررسی  روی تخصص خود 
کارشناسان در حوزه جدید بسیار زیاد است، به این فکر کنید خودتان چه کاری می توانید 
با  فردی صحبت  مطالعه  مثال،  عنوان  به  کنید.  شروع  شکاف  این  به  دادن  خاتمه  برای 

همکاران و احتمالا دوره های آموزشی آنلاین می تواند به شما در این زمینه کمک کند.

 یک روش مهم این است متخصصان را برای اشتراک گذاری دانش ترغیب کنید. بسیاری از 
افراد از این درخواست استقبال خواهند کرد. به ویژه زمانی که وظیفه خود را انجام داده و 
دانش پایه را داشته باشید. اما ممکن است برخی افراد به دلایل احتمالی مانند کمبود وقت 
و یا ترس از این که پس از کسب تخصص به جایگاهی )بالاتر از آن ها( برسید، در مقابل این 
موضوع مقاومت نشان دهند. این واکنش ها عمدتا به شخصیت و فرهنگ سازمانی بستگی 
دارد. این مورد را می توانید با تمرکز بر این که کمک شما چه نفعی به آنها می رساند، 
تقویت کنید. ممکن است وظایف مشخص و تکراری را برعهده بگیرید که برای آنها خسته 
کننده و برای شما جدید باشند. اگر این متخصصان در سازمان تان هستند، بخش مدیریت 
ممکن است به هرگونه سرمایه گذاری که آن ها در توسعه استعداد افراد صرف می کنند، 
پاداش بدهد. با توجه به این که تعهد زمانی می تواند در کمترین سطح باشد، شما می توانید 

فرصت های کوتاهی را برای پرسیدن سوال های خود از آنها پیدا کنید.

از  ترکیبی  باید  دانش  و جذب  یادگیری  برای  ببرید. شما  پیش  را  دانش  بگیرید که  یاد 
انتظار نداشته  ویژگی هایی مثل پرنده شکاری و دقت دید بالا مثل عقاب داشته باشید. 
باشید که کارشناسان به صورت نکته وار مهم ترین قسمت های انجام کار را به شما توضیح 
دهند. این اتفاق غیر ممکن است )زیرا آنها زمانی این نکات را به خاطر می آورند که با آن 
مواجه می شوند(، و شاید توهین آمیز جلوه کند )اگر نکته آسانی برای گفتن وجود داشته 
باشد، دانش آنها ارزش زیادی را نشان نخواهد داد( و برای هر دو شما خسته کننده باشد 
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)چرا که درس های ارائه شده معمولا کمتر 
در واقعیت عملی می شوند.( در عوض، 
دو سوال مهم برای بهره گیری دانش 
آنها بپرسید: چرا؟ )دلیل این کار( 

و آیا می توانید مثالی ذکر کنید؟

انجام  حین  در  را  کارشناسان 
مشاهده  بگیرید.  نظر  تحت  کار 
متمرکز معمولا نسبت به مصاحبه 
به  زیرا  دارد،  بیشتری  اثربخشی 
در  آنها  که  دهد  می  نشان  شما 
واقعیت چگونه فکر کرده و عمل می 
کنند. با اجازه آنها سعی کنید در جلسات 
مهم شرکت کرده و در کنفرانس و یا دیدار 
با مشتریان همراه آنها باشید و در حل مسائل نیز 

کنید. این کار با فرآیند انفعالی تفاوت دارد و شما به طور مداوم از آنها را کمک و همراهی 
خودتان می پرسید: چرا او این کار را انجام داد؟ تاثیر این اقدام چه بود؟ آیا باید به گونه ای 
متفاوت آن را انجام می دادم؟ پس از آن چند دقیقه ای به پرس و جو با آنها ادامه دهید. 

حتی اگر در طول قدم زدن برای پارک خودرو باشد.

به دنبال تجربه های کوچک باشید. مرحله بعد،، شناسایی فرصت ها به منظور تجربه برخی 
از روش های محدود، محیط، موقعیت ها و نقش هایی است که تخصص های با ارزشی 
را برای سازمان ایجاد کرده اند. ممکن است نتوانید در دفتر تماس شرکت خود عملکرد 
عالی مدیر فروش را تقلید کنید، اما می توانید به طور مشخص روزهایی را به بخش تماس 
اختصاص دهید. هر تجربه کوچک به شما این امکان را می دهد که درک عمیقی از زمینه 
کاری متخصص را کسب کنید و آگاهی از قضاوت های آنها نیز به شما دید بیشتری می 
دهد. حتی اگر چیزی )دانشی( نیز به شما اضافه نشود، می توانید سوال های بهتری بپرسید 

و یا دانش خود را به طور موثر جلو ببرید.

گزارش کارهای انجام شده و یادگیری شما، تلاش و پیشرفت را نشان می دهند. اما در عمل 
اگر بتوانید در برخی از قسمت های کوچک، از تخصص افرادی که تمایل به کنار گذاشتن آن 
دارند – پیشی بگیرید، حتی بهتر خواهد بود. ممکن است در کنفرانس یا جلسه ای شرکت 

کنید، دوره هایی را در خانه بگذارنید، بنابراین گزارشی از آن ها تهیه کنید.

یکی از مهمترین روش های متخصص شدن در یک زمینه مطالعه کاربردی کتب و بسته های 
آموزشی رشته مورد علاقه شماست شما بایستی تمام کتب اختصاصی را تهیه و زیر نظر 
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استاد مجرب تجربه آموزی کنید شرکت در کلاس ها و دوره های رقبا و اساتید کمک 
شایانی به شما خواهد داشت.

15. رسانه ها را دنبال کنید:

با رسانه ها در ارتباط باشید و آن ها را از وجود محصولات و کتاب هایی که نوشته اید و چاپ 
شده است یا قرار است بنویسید آگاه کنید.

 چگونه با حضور در رسانه ارتباطات اجتماعی خود را افزایش دهیم

همه ما شخصیت‌هایی داریم که دوست داریم آن را حفظ کرده یا پیشرفتش دهیم. برای 
نشان دادن خود واقعی‌تان باید از ته قلب تان حرف بزنید. 

10 روش لیست کرده‌ایم که شما می‌توانید برای استفاده هوشمندانه از رسانه های اجتماعی 
آنلاین از آنها استفاده کنید.

۱. قصد و نیت خودتان را بدانید.

محققان هفت دلیل روانشناختی را برای استفاده از رسانه‌های اجتماعی مطرح کرده‌اند: 
تصدیق، توجه، تأیید، تحسین، ادعا، اطمینان و همگانی بودن. قبل از اینکه چیزی در این 
رسانه‌ها به اشتراک بگذارید از خودتان سوال کنید: آیا به دنبال این هستم که دیده شوم یا 

تأییدم کند؟ آیا برای برآوردن این نیاز کار سازنده‌تری نیست که بتوانم انجام دهم؟

۲. خودِ واقعی‌تان باشید.

همه ما شخصیت‌هایی داریم که دوست داریم آن را حفظ کرده یا پیشرفتش دهیم. برای 
نشان دادن خود واقعی‌تان باید از ته قلبتان حرف بزنید. در رسانه‌های اجتماعی درمورد 
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پزشکی و دندانپزشکی
تفکر بالینی )شواهد، ارتباطات و تصمیم گیری بالینی( - نویسنده: سمانه رمضانی▣▣
راهنمای بالینی خودمراقبتی دیابت- نویسنده: باقر لاریجانی ▣▣
تحلیل بالینی راه رفتن - مترجم: رغد معماریان▣▣
پرسش و پاسخ درباره هپاتیت c - مترجم: شعبانعلی کوهستانی▣▣
راهنمای عملی روزه داری در بیماران دیابتی - نویسنده: محسن خوش نیت▣▣
آموزش نرم افزار MICROSOFT OFFICE WORD 2016 - نویسنده: محمد نیک افروز▣▣
درمان های مکمل و آلترناتیو در بیماری های روماتیسمی - نویسنده: سید محمدرضا نجفی زاده▣▣
101 نکته برای تغییر رفتار در آموزش دیابت - نویسنده: مسعود ارزاقی▣▣
101 نکته در آموزش مدیریت فردی دیابت - نویسنده: مسعود ارزاقی▣▣
رزشیابی جامع برنامه پزشک خانواده در مناطق روستایی و شهر ... - نویسنده: فرشاد فرزادفر▣▣
خشت هایی بهشتی از اخلاق پزشکی - گردآوری: سید جلیل صدر▣▣
چاقی )علل،عوارض و درمان(برای عموم - نویسنده: باقر لاریجانی▣▣
دیابت در زندگی روز مره - نویسنده: ندا مهرداد▣▣
تشخیص و درمان زخمهای وریدی - نویسنده: مجید معینی▣▣
اورژانسهای غدد - نویسنده: باقر لاریجانی▣▣
مقدمه ای بر مهندسی بافت مبانی و کاربردها  - مترجم: علی محمد شریفی▣▣
چاقی )علل،عوارض و درمان(برای پزشکان و پیراپزشکان - نویسنده: باقر لاریجانی▣▣
راهنمای مقدماتی درمانهای دندانپزشکی - مترجم: فاطمه درویش▣▣
مشکلات جراحی در ایمپلنتولوژی دهان )علت شناسی ، پیشگیری ،درمان - مترجم: ▣▣
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راهنمای جامع بالینی استیوپروز - نویسنده: باقر لاریجانی▣▣
کاربرد روش آنالیز اجزای محدود در ایمپلنت ودندانپزشکی - مترجم: غلامرضا اصفهانی ▣▣

زاده
امید ▣▣ مترجم:  درمان)-  و  ایمپلنت)علت،پیشگیری  شکستهای  و  مشکلات  مدیریت 

مقدس
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راهنمای بالینی دیابت - نویسنده: باقر لاریجانی▣▣
مباحثی در بیوشیمی دندانپزشکی - مترجم: رقیه پورگورایی▣▣
راهنمای بالینی کمردرد - نویسنده: عبدالهادی ناجی▣▣
افزایش و تقویت استخوان در ایمپلنتولوژی دهان - مترجم: محمدرضا کریمی▣▣
پیزوسرجری اصول وموارد کاربرد - مترجم: امید مقدس▣▣
مواد مخدر از وابستگی تابردگی - نویسنده: علیرضا بهرامی▣▣

دانشگاهی
حسابداری بهای تمام شده  - گردآوری: ابوالفضل امینیان▣▣
شیمی آلی )ویرایش چهارم( جلد اول - مترجم: حسین اعتدالی▣▣
مقدمه ای بر فلسفه تعلیم و تربیت- مترجم: سید مهدی سجادی ▣▣
MUSLIMS IN AUSTRALIA - نویسنده: طهمورث بهروزی نیا▣▣

شیمی آلی مقدماتی- مترجم: محمد عبدالهی▣▣
انتگرال های برگزیده- گردآوری: خسرو نفر ▣▣
حساب دیفرانسیل و انتگرال- گردآوری: خسرو نفر▣▣
سبک شناسی آثار معماری )از دوره باستان تا عصر مدرن) مترجم: نسترن رضوی▣▣
مشاوره و برنامه ریزی تحصیلی  - نویسنده: اکبر قربانی فرد▣▣
برنامه ریزی آموزشی - مترجم: محمدرضا نیستانی▣▣
حیات آزموده )فلسفه پیشرفته برای کودکان(- نویسنده: اکبر رهنما▣▣
روانشناسی شناخت کودکان - نویسنده: امیرعباس میرزاخانی▣▣

عمومی
تیله های رنگی - نویسنده: شیرین حسنی رنجبر▣▣
12سال تدریس بیهوده - نویسنده: محمود پیرهادی▣▣
زنان اساطیری - گردآوری: محمد حسین مجدم▣▣
شهدا و اهل بیت )صلوات ا...علیهم) - گردآوری: ناصر کاوه▣▣
هندسه - نویسنده: علی معماریان▣▣
به ندای قلبت گوش کن - مترجم: ایرج مثال آذر▣▣
دستگاه آوانگاری فارسی - گردآوری: علی معماریان▣▣
مدیریت آلاینده های محیط زیست شهری - نویسنده: عبدالرضا کرباسی و ...▣▣
نگارش آوایی قرآن کریم - جزء سی ام - سطح یک و دو - نویسنده: علی معماریان▣▣
Mickey A penguin from Adelie Land  - نویسنده: داود علی عبدالهی▣▣

صخره پریان و چند داستان دیگر - مترجم: معصومه احمدی▣▣
سیمای زرندیه - گردآوری: هوشنگ مرادی▣▣
زندگی به سبک امام وشهدا - گردآوری: ناصر کاوه▣▣
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به سوی انگلیسی - با 50 درس کلیدی - گردآوری: محمد شیری▣▣
دولت آباد)مجموعه اشعار - نویسنده: بابک شهراسبی▣▣
عبارت های تجاری انگلیسی - مترجم: پیمان غفاری▣▣
مجموعه آموزش زبان عربی - نویسنده: یاسین صلواتی▣▣
شادی خرد نگاه دین - نویسنده: بابک حسنخانی▣▣
اسلام آباد)سکونتگاه های غیر رسمی از اسکان تا تخریب ( - گردآوری: سمیه علیپور▣▣
سرطان،فرصتی دوباره ‌- نویسنده: عبدالله چگینی▣▣
نیایشی در باران )مجموعه اشعار) - نویسنده: رکسانا فکری▣▣
شهدا و سبک زندگی - گردآوری: ناصر کاوه▣▣
آقای جوک - نویسنده: مسعود زارع▣▣
فاتحان قله های عاشقی - گردآوری: ناصر کاوه▣▣
درآمدی برمدل مهندسی رصد فرهنگ - گردآوری: حامد رضایی▣▣
مرواریدهای بی نشان - گردآوری: ناصر کاوه▣▣
نگاره هایی از کاشی های تاریخی کرمان - نویسنده: عفت توکل لو▣▣
هیچ وقت آن روز را فراموش نمی کنم - گردآوری: محمد مرادی▣▣
ذوالفقار ولایت - گردآوری: ناصر کاوه▣▣
مصوبات کارگروه تخصصی مدیریت فاوا - گردآوری: محمدرضا فروزنده دوست▣▣
تحلیل محتوای کیفی - نویسنده: فاضل برزگر▣▣
هجرت فکری فرهنگی )پژوهشی پیرامون علل پیروزی انقلاب اسلامی ) - گردآوری: ▣▣

یدالله مرادی
لحظات - نویسنده: محمد مرادی▣▣
دریچه ای بر مبانی سازمان و مدیریت - نویسنده: لیلا قلی زاده▣▣
توبه - گردآوری: معصومه ستار▣▣
مجموعه ضوابط ملاک عمل شهرسازی شهردازی کرج - گردآوری: غلامرضا بیداخویدی▣▣
تربیت فرزند در دوران بارداری(از نظر قرآن، سنت و روانشناسی)- گردآوری: فاطمه ▣▣

موحدی
کرج ایران کوچک - نویسنده: مصطفی رعیتی▣▣
کلینیکال‌پاتولوژی‌ پرندگان‌، ماهیان، خزندگان و دوزیستان - نویسنده: ناهید اطیابی▣▣
آموزش و رفع موانع برای افزایش بهره وری سیستم های کنترل ...  - نویسنده: تورج ▣▣

بطحایی
کمتر از نقطه ی واو - نویسنده: علیرضا زراعی نژاد▣▣
فیض حضور - نویسنده: محسن شیردل▣▣
حادثه چرنوبیل پیامدی از جنگ سرد - مترجم: ندا افشاری▣▣
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والدین دانش آموز بدانند - نویسنده: محمدرضا نیستانی▣▣
چند ساعت در خود - نویسنده: مرتضی زارع▣▣
لعل گمشده - نویسنده: پوپک مدنی▣▣
آموزش عالی در عصر رایانه - نویسنده: محمدرضا نیستانی▣▣
اصول و مبانی دیالوگ - نویسنده: محمدرضا نیستانی▣▣
قرآن آیینه زمان - نویسنده: محسن شیردل▣▣

کارآفرینی، موفقیت، خلاقیت
بدنسازی ارتباطات - گردآوری: شهریار ناصح▣▣
سیب گاز زده - گردآوری: مجید خزایی▣▣
جعبه ابزار قراردادنویسی - نویسنده: فرهاد رامشینی▣▣
سالاد کارآفرینی با سس پول - گردآوری: حسین شیرمحمدی ، مجید خزایی▣▣
نابغه دیوانه - مترجم: مجتبی کریمی▣▣
ماهی گیری در باتلاق - نویسنده: سید مهدی غضنفری▣▣
صبح جادویی - مترجم: لطیف احمدپور▣▣
قوانین زندگی من«چگونه راه موفقیت را یافتم - گردآوری: حسین شیرمحمدی▣▣
رازهای طلایی فروش مسکن- گردآوری:  فرهاد رامشینی ▣▣
مثبت اندیشی - نویسنده: ملیکا طباطبایی▣▣
خدمت به مشتری اساس موفقیت شغلی- مترجم: حمید غلامی و ... ▣▣
زندگینامه جذاب 5+21 کارآفرین ایرانی - گردآوری: حسین شیرمحمدی ▣▣
اثر کیفیت و امید به زندگی بر شادکامی - نویسنده: عصمت درویش▣▣
نقش آموزش های مجازی در ارتفاء مهارتهای کارکنان- نویسنده: حمید دیلم صالحی ▣▣
اندیشه های ثروت آفرین - گردآوری: علیرضا شجاعی▣▣
شکستن مرزهای ثروت - گردآوری: حسین شیرمحمدی▣▣
روند ایجاد و رشد دولت الترونیک از ابتدا تاکنون- گردآوری: سید رحمت طباطبایی ▣▣
گذری ونظری بر اخلاق حرفه ای در سازمان ها- نویسنده: لیلا قلی زاده ▣▣
روانشناسی خلاقیت - نویسنده: فاضل برزگر▣▣
نقش زیر ساخت ارتباطی در توسعه فن آوری اطلاعات - گردآوری: سید رحمت طباطبایی▣▣
نقش فن آوی اطلاعات در توسعه جوامع شهری و روستایی - گردآوری: سید رحمت ▣▣

طباطبایی 
نقش فن آوی اطلاعات در توسعه حقوق شهروندی و عدالت اجتماعی- نویسنده: علی ▣▣

حکیم جوادی
نقش فن آوی اطلاعات در صنایع مختلف - گردآوری: سید رحمت طباطبایی▣▣
نقش فن آوی اطلاعات در توسعه صادرات- گردآوری: علی حکیم جوادی▣▣
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نقش فن آوی اطلاعات در توسعه اقتصادی- گردآوری: علی حکیم جوادی ▣▣
روند ایجاد و رشد تجارت الکترونیک از ابتدا تا کنون - گردآوری: سید رحمت طباطبایی▣▣
کارکرد مدیریت منابع انسانی الکترونیکی در سازمان های پیشرو- گردآوری: حمیدرضا ▣▣

کریمان پور
دنیای فن آوری اطلاعات و ارتباطات )مجموعه مقالات(-گردآوری: احمد شریفی▣▣
یادداشتهای خوب برای مدیران خوب- گردآوری: رضا زمانی▣▣
جوهره مدیریت استراتژیک ،آنچه ضامن تداوم کسب وکارهاست- مترجم: حمید رضا ▣▣

سعیدی 

کودک و نوجوان
باران الفبا)کمک آموزشی فارسی اول ابتدایی) - نویسنده: مرضیه خداوردی▣▣
هزارپاوهزار کفش قشنگ- امین آقایی▣▣
شهاب وجشن تولد مهتاب- امین آقایی▣▣
آموزش طراحی به دبستانی ها- نویسنده: ماشاء الله صادقی▣▣
جنگلبان- نویسنده: مریم سعیدی ▣▣
بچه ها من انارم- نویسنده: حسن نادری▣▣
من توت فرنگی هستم - نویسنده: حسن نادری▣▣
آهای بچه ها منم سیب- نویسنده: حسن نادری ▣▣
بچه ها منم انگور - نویسنده: حسن نادری▣▣
بچه ها منم پرتقال- نویسنده: حسن نادری ▣▣
بچه ها منم گلابی- نویسنده: حسن نادری▣▣
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1 - آرامش فوق العاده 
2 - خشت اول نقشه راه موفقیت کسب و کارهای کوچک 

3 - مهارت های سخنرانی بداهه 
4 - کاریزمای کلمات 

5 - تند خوانی فانتوم 
6 - چگونه استرس خود را کاهش دهیم 

7 - تند خوانی فانتوم 
8 - سیستم سازی در کسب و کارا 

9 - مجموعه آموزش سخنرانی و فن بیان 
10 - کتاب صوتی ماهیگیری در باتلاق 
11 - چطور بدون لهجه صحبت کنیم؟ 

12 - ارتباط موثر پیشرفته 
13 - مدیریت زمان،انرژی و تمرکز 

14 - میخکوب کردن مخاطب در سخنرانی 
15 - فتح قله های متقاعد سازی 

16 - کنترل کم رویی،کم حرفی و خجالت کشیدن 
17 - مهارت خوب صحبت کردن و ارتباط موثر)21 تغییر کوچک 22 نتیجه

بزرگ( 
18 - فیلم سمینار بزرگ مدرسه استادی 

19 - مدیریت ترس از سخنرانی 
20 - فیلم سمینار بزرگ مدرسه استادی 

21 - اندیشه های ثروت آفرین 
22 - مشکلات جراحی در ایمپلنتولو‍‍ژی دهان 

23 - کاربرد روش آنالیز اجزای محدود در ایمپلنت و دندانپزشکی 
24 - مباحثی در بیوشیمی دندانپزشکی 

25 - پیزوسرجری اصول و موارد کاربرد 

لیست تعدادی از محصولات دیجیتال این موسسه که توسط مرکز توسعه  
فن آوری  اطلاعات و رسانه های دیجیتال  وزارت فرهنگ و ارشاد 

اسلامی مجوز نشر دیجیتال دریافت نموده است .






