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خلاصه کتاب اسرار متخصص
کتاب اسرار متخصص، نوشته راسل رانسون، یک نقشه‌راه هوشمند و درعنحال
سـاده ـرای سـاخت کسـبوکاری موفـق ـر پـایه دانـش و مهارتهـای منحصـربهفرد
شماست. اگر فکر مکنید رای شروع کسبوکار باید مدرک، تخصص یا گواهینامه

خاص داشته باشید، تنها نیستید؛ اما در اشتباه هستید!

واقعیت ان است هر کسی با مزان کاف از اشتیاق و با هرهگری از نکاتی که در
کتاب اسرار متخصص مطرح شده، متواند کسبوکاری ویا و سودآور راهاندازی کند.

شما در زمینهای خاص یک متخصص واقع هستید. همن و بس. فرق نمکند چه
کسی هستید یا چه کاری انجام مدهید؛ در هر حال، چزی وجود دارد که آن را هتر

از دیگران مدانید یا متوانید به دیگران آموزش دهید.

و حالا بیایید یک قدم جلوتر رویم. مهم نیست آن چزی که متوانید آموزش دهید
چیست؛ زرا همان مهارت یا دانش، متواند پایهای رای راهاندازی یک کسبوکار
باشد. اطلاعات، قدرتی عظیم است؛ متواند توجه، علاقه و حتی ول را بهسوی شما

https://www.russellbrunson.com/
https://modiresabz.com


2

جذب کند؛ حتی اگر اکنون به آن باور نداشته باشید.

در کتاب اسرار متخصص، مجموعهای از اصول و راهکارها فاش مشود که کمک
مکند حتی اگر هنوز ایده مشخص رای کسبوکار ندارید، از هچ شروع کنید و در
نهایت، به ساخت شرکتی سودآور رسید. اگر کنجکاو شدهاید، پس آماده باشید؛ زرا
کتاب اسرار متخصص، شما را به سفری الهامبخش در مسر تبدل شدن به کارآفرینی

موفق مرد.

 

آغاز یک جنبش زرگ
در ابتدای مسر، ممکن است از پذرفتن نقش «متخصص» احساس راحتی نکنید؛
نویسنده کتاب اسرار متخصص کاملا ان احساس را درک مکند؛ زرا خودش نز

بارها با همان صدای درونی تردید و اضطراب مواجه شده است.

تخصص شخص درک ارزش واقع
رای بسیاری از ما، مشکل اصل ان است توانایهای منحصربهفرد خود را امری عادی
و یاهمیت مپنداریم. نویسنده کتاب اسرار متخصص نز چنن تجربهای دارد. او
استعداد خاص در تحلل کسبوکارها و محصولات دارد و بهسرعت متوجه مشود

صاحبان آنها، باید چگونه آنها را بفروشند.
ان موضوع رای خودش بدهی است؛ اما از دید دیگران، مهارتی کمیاب و ارزشمند
محسوب مشود که حاضر هستند رایش ول زیادی رداخت کنند. مهارت شما هم،
چه نواختن پیانو باشد چه تعمر موتورسیکلت، شاید رای خودتان عادی باشد؛ اما

رای دیگران، متواند بسیار باارزش و الهامبخش باشد.

انتخاب بازار هدف در کتاب اسرار متخصص
پس از شناسای حوزه تخصص، گام بعدی در مسر موفقیت و اجرای آموزههای کتاب
اسرار متخصص، یافتن مخاطبان هدف است. قریبا همه کسبوکارهای تخصصمحور

در یک از سه بازار اصل زر فعالیت مکنند:
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1. سلامت
2. ثروت

3. روابط انسانی

ابتدا مشخص کنید در کدام بازار اصل فعالیت مکنید، سپس به زربازار مروط به
آن وارد شوید. رای مثال، در بازار سلامت، زربازارهای مانند رژیم غذای، تمرینات

قدرتی و کاهش وزن وجود دارند. شما در کدام یک از ان زربازارها فعال هستید؟

ز شخصچ و یافتن تماورود به ن
اما کار اینجا تمام نمشود؛ زرا ول واقع در زربازارها نیست؛ بلکه در نچها یا

بازارچههای فوقتخصص نهفته است.

رای یافتن نچ مناسب، ببینید سار متخصصان در زربازار شما چه مکنند و شما چه
تفاوتی متوانید ایجاد کنید. چهچزی در پیشنهاد شما خاصتر و جذابتر است؟

مثال کارردی از انتخاب نچ
فرض کنید بازار اصل شما «ثروت» است و زربازارتان «املاک و مستغلات». در ان
حوزه صدها شرکت فعالیت دارند؛ اما شاید تعداد کم در زمینهای خاص مانند «خرید

و فروش خانه در eBay» کار کنند. درست همنجا، فرصت زرگ شما نهفته است.

وقتی نچ خود را انتخاب کردید، زمان آن است به یک رهر کارزماتیک تبدل شوید؛
فردی که متواند محصول یا پیام خود را با اطمینان کامل ارائه کند.

نویسنده کتاب اسرار متخصص تاکید مکند کلید موفقیت در ان بخش، باور راسخ
به ارزشی است که ارائه مدهید.

یک از هترن روشهای قویت ان باور، انتشار روزانه محتوا است؛ چه از طرق
پادکسـت، فیسـوک، وبلاگ، اسـنپچت یـا هـر پلتفرمـ کـه ترجـح مدهیـد. مهـم
نیست از چه بستری استفاده مکنید؛ بلکه استمرار در ارتباط با مخاطب اهمیت دارد.

رای کشف صدا و پیام شخص ن نویسندهتمر
نویسنده کتاب اسرار متخصص مگوید زمانی که انتشار ویدوها در فیسوک لاو را
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آغاز کرد، هر روز پست مگذاشت؛ حتی وقتی هچکس تماشا نمکرد!

او ان کار را نه رای مخاطب؛ بلکه رای خودش انجام مداد؛ تا صدای درونیاش را
پیدا کند و بفهمد مردم به چه موضوعاتی پاسخ مدهند.

با گذشت زمان، شما هم یاد مگرید چه محتوای بیشترن اثر را دارد و چگونه
متوانید پیامتان را با قدرت منقل کنید. ر اساس آموزههای کتاب اسرار متخصص،
ان استمرار کمک مکند جامعهای از دنبالکنندگان واقع و وفادار رامون رند

شخصتان بسازید؛ جامعهای که با اعتماد و الهام از تخصص شما، رشد مکند.

 

مسترکلاس ششهفتهای در کتاب اسرار متخصص
فرض کنید نچ خود را انتخاب کردهاید و دقیقا مدانید قرار است چه چزی را با
دیگران به اشتراک بگذارید؛ اما هنوز هچ محصول رای فروش ندارید. در نتیجه،
ارتباط واقع شما با مخاطب هنوز شکل نگرفته است؛ زرا ان رابطه زمانی معنا پیدا

مکند که مخاطب حاضر شود رای آموختههای شما ول رداخت کند.

در اـن مرحلـه، نویسـنده کتـاب اسـرار متخصـص پیشنهـاد مکنـد از سـاخت یـک
مسترکلاس ششهفتهای شروع کنید.

گام اول: طراح مسترکلاس آزمایشی
در ان مسترکلاس، قرار است گروه کوچک از افراد را با فرصت جدیدی که ارائه
مدهید آشنا کنید. ان دوره در آینده بهعنوان محتوای اصل رنامه آموزشی شما
خواهـد ـود؛ امـا در ابتـدا بایـد آن را بهصـورت آزمـایشی و رایگـان رگـزار کنیـد تـا

بازخوردهای واقع دریافت نمایید.

رای شروع، یک بازه زمانی ششهفتهای مشخص کنید که بتوانید کلاسها را در آن
رگزار کنید. سپس قل از تولید محتوای آموزشی، شروع به طراح محتوای بازاریای

رای معرف مسترکلاس کنید.
اـن نکتـه مهمـ اسـت کـه نویسـنده، در کتـاب اسـرار متخصـص ـر آن تاکیـد دارد:
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«بازاریای باید پیش از تولید محتوا انجام شود».

گام دوم: کشف نیاز واقع مخاطبان
هدف از ان کار، آموزش دادن چزی است که مردم واقعا مخواهند یاد بگرند. رای
ان منظور، یک صفحه ساده وب ایجاد کنید و در آن سوال کنید: «سوال شماره یک

شما درباره [موضوع] چیست؟»

در همان صفحه، به بازدیدکنندگان پیشنهاد دهید اگر ان سوال را رای شما ارسال
کنند، متوانند بهصورت رایگان در گروه آزمایشی مسترکلاس شما شرکت کنند.

پس از آماده شدن صفحه، آن را در شبکههای اجتماع مانند فیسوک منتشر کنید و
لینک آن را رای دوستان و آشنایان بفرستید. همچنن، سراغ زربازارها و انجمنهای
تخصص مرتبط با نچ خود روید و در گفتگوها شرکت کنید. رای مثال، اگر نچ شما
مروط به «خرید و فروش خانه در eBay» است، در انجمنهای سرمایهگذاری املاک

عضو شوید و بهتدرج خود را بهعنوان عضوی فعال معرف کنید.

گام سوم: تحلل پاسخها و ساختاردهی محتوا
وقتی حدود ۱۰۰ پاسخ از کارران دریافت کردید، سوالات تکرارشونده را شناسای
کنید. معمولا ۸ تا ۱۰ سوال اصل، بیشتر از بقیه تکرار مشوند. ان سوالات، عناون

ماژولهای مسترکلاس شما خواهند ود.

نویســنده کتــاب اســرار متخصــص مثــال از تجربــه شخصــ خــود مــآورد: هنگــام
آمادهسازی دوره «چگونه یک توپرتابکن بسازیم»، شرکتکنندگان بارها رسیدند:

«از چه نوع لولهای باید استفاده کنیم؟»

«آیا درجه فشار (PSI) لولهها اهمیت دارد؟»

در نتیجه، ان سوال تبدل شد به ماژول شماره ۲ با عنوان «چگونه لوله مناسب را
انتخاب کنیم». شما نز متوانید از سوالات مشابه رای طراح ساختار هر ماژول

استفاده کنید و پاسخها را تبدل به محتوای آموزشی کنید.
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گام چهارم: اجرای مسترکلاس و ایجاد اعتبار
پس از آمادهسازی محتوا، زمان آموزش فرا مرسد. متوانید با استفاده از ازارهای

رایگان مانند Facebook Group و Facebook Live مسترکلاس خود را رگزار کنید.
ان بخش، نهتنها تجربه تدریس را به شما مدهد؛ بلکه باعث مشود اعتماد

مخاطبان نز نسبت به توانایهایتان افزایش یابد.

وقتـی مسـترکلاس ششهفتـهای خـود را بـه پایـان رساندیـد و نتـاج قالاثبـاتی از
موفقیت شرکتکنندگان داشتید، زمان آن رسیده که وارد مرحله بعد، یعنی فروش

محصولات آموزشی و کسب درآمد واقع شوید.

 

ایجاد باور در ذهن مخاطبان در کتاب اسرار متخصص
در ان مرحله از مسر آموزش در کتاب اسرار متخصص، زمانی که محتوای آموزشی یا
محصول خود را آماده کردهاید، باید ر ایجاد باور در ذهن مخاطبان تمرکز کنید. اگر
مردم به گفتههای شما ایمان پیدا کنند، متوانید ر آنها تاثر مثبت بگذارید و

آنها را بهسمت اقدام هدایت کنید.

اما نکته جالی که نویسنده کتاب اسرار متخصص مطرح مکند ان است رای
قاعد کردن مردم، نیازی نیست دهها باور جدید در ذهنشان بسازید؛ بلکه تنها کافم

است آنها را به یک باور کلیدی رسانید.

آن یک چز مهم
نویسـنده، اـن مفهـوم را بـا عنـوان The One Thing معرفـ مکنـد. منظـور از اـن
عبارت، همان باور محوری است که اگر در ذهن مشتری شکل بگرد، تمام مخالفتها،

شکها و تردیدهای احتمال او در رار خرید محصول از ن مرود.

بناران از خود رسید: «آن یک باور اصل چیست که اگر در ذهن مخاطب ایجاد
شود، همه موانع ذهنی او رای خرید از ن مرود؟»

هر محصول چنن باوری دارد. اگر بتوانید آن را پیدا کرده و درست منقل کنید،
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مشتری عملا دلیل رای مقاومت نخواهد داشت و خرید را تصمیم طبیع خواهد
دانست.

ClickFunnels رای نمونه، نویسنده کتاب اسرار متخصص درباره شرکت خود یعنی 
توضح مدهد:

["message_box text_color="light]
«اگر بتوانم مردم را مقاعد کنم که قیف فروش، کلید موفقیت در کسبوکار آنلان
است و ان ازار تنها از طرق ClickFunnels قال دستیای است، تمام اعتراضها و

تردیدها یمعنا مشوند و در نهایت، آنها مجور به خرید خواهند ود».
[message_box/]

 

ClickFunnels به بیان سادهتر، وقتی مخاطب باور کند به قیف فروش نیاز دارد و 
تنها راه دستیای به آن است، خرید رایش انتخای بدهی خواهد ود.

شکستن باورهای اشتباه مشتریان
رای ساخت باور اصل در ذهن مخاطبان، باید ابتدا باورهای اشتباه آنها را شناسای

و از ن رید. بهعنوان مثال، فرض کنید یک از مخاطبان شما باور دارد که:

«اگر بخواهم وزن کم کنم، حتما باید سختی بکشم و ناراحت باشم».

در ان حالت، وظیفه شما ان است که بفهمید ان باور از کجا آمده است. شاید او
سال گذشته رژیم کمکروهیدرات گرفته و تجربه ناخوشایندی داشته است.

در چنن موقعیتی، همانطور که نویسنده در کتاب اسرار متخصص توضح مدهد،
باید یک داستان شخص یا الهامبخش تعریف کنید که نشان دهد شما نز زمانی
چنن باوری داشتهاید؛ اما با تجربهای جدید، متوجه شدهاید آن باور اشتباه وده

است.
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نقش داستانسرای در تغر ذهن مخاطب
داستانها قویترن ازار رای تغر ذهنیت انسان هستند. با استفاده از داستانهای
واقع، متوانید به مخاطبان نشان دهید که تغر باور ممکن است و مسر جدیدی

پیش رویشان قرار دارد.

نویسـنده کتـاب اسـرار متخصـص تاکیـد مکنـد بـا جمـعآوری مجمـوعهای از اـن
داستانها، متوانید در زمان رگزاری وبینارها و ارائههای خود، بهراحتی به هر باور

اشتباهی پاسخ دهید و ذهن مخاطب را بهسمت باور درست هدایت کنید.

 

وبینار کامل در کتاب اسرار متخصص
در کتاب اسرار متخصص یک از زرگترن اشتباهاتی که نویسنده به آن اشاره مکند،
ان باور است که اگر محتوای ما عال باشد، مردم خودشان رای خرید آن صف
کند. داشتن محتوای ارزشمند کافنطور کار نما کشند. متاسفانه دنیای واقعم
نیست؛ رای جذب مشتری باید فروش را بلد باشید. خوشبختانه نویسنده کتاب اسرار
متخصص، فرمول دقیق رای ان کار طراح کرده است که آن را «وبینار کامل»

منامد.

اـن اصـول تنهـا ـرای وبینارهـا نیسـتند؛ بلکـه متـوان از آنهـا در نامههـای فـروش
ویـدوی، سـخنرانیهای زنـده، کمنهـای ایمیلـ و بسـیاری از ازارهـای دیگـر نـز
استفاده کرد. هدف نهای ان روش، ان است که مخاطب به «یک باور کلیدی» در

مورد محصول یا خدمت شما ایمان پیدا کند.

۱. ایجاد ارتباط و هیجان در آغاز وبینار
در ابتدای وبینار، باید با مخاطبان خود ارتباط رقرار کنید و آنها را هیجانزده سازید.
یکـ از هترـن روشهـا، ایجـاد یـک دشمـن مشتـرک اسـت. نویسـنده کتـاب اسـرار
متخصص توضح مدهد مثلا در سخنرانی خود، ممکن است از شرکتهای زرگ و
خشک بهعنوان «دشمن مشترک» نام رد تا با مخاطب همدل بیشتری ایجاد کند و
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رند خود را متفاوت نشان دهد.

۲. معرف باور اصل و داستان آغاز مسر
در گـام بعـد، بایـد «بـاور اصـل» خـود را معرفـ کنیـد؛ همـان بـاوری کـه مخواهیـد
مخاطب به آن ایمان بیاورد؛ سپس داستان آغاز مسر خود را بازگو کنید؛ داستانی که

باعث شد فرصت موردنظر را کشف کنید.
در کتاب اسرار متخصص تاکید مشود ان بخش، نقطه طلای ارائه است، چون در
اینجا شما متوانید اولن دومینوی باور مخاطب را بیندازید و او را به مسر خود

جذب کنید.

۳. شکستن و بازسازی باورهای نادرست
در ان مرحله، سراغ باورهای اشتباه مخاطب روید؛ همان تفکراتی که مانع حرکت او

هستند.
نویسنده کتاب اسرار متخصص پیشنهاد مکند از عباراتی مانند «شاید الان دارید فکر

مکنید که ... درسته؟» استفاده کنید. مثلا:

["message_box text_color="light]
«شاید دارید فکر مکنید رای جذب بازدید نیاز به سرمایه زیادی دارید، درسته؟ خب،

واقعیت اینه که فقط با ۱۰۰ کلیک در روز متونید شروع کنید».
[message_box/]

ان تکنیک کمک مکند ذهن مخاطب باز شود و باورهای جدیدی را بپذرد.

(Stack Slide) ۴. ارائه پیشنهاد فروش
در پایان بخش محتوای، باید وارد بخش فروش شوید. در ان مرحله، اسلایدی به
نام Stack Slide نمایش مدهید که تمام ارزشهای را که مشتری با خرید محصول

دریافت مکند، فهرست مکند.
مثلا:

دوره جامع مسترکلاس – ارزش ۹۹۹۷ دلار
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ازارهای تخصص – ارزش ۹۹۷ دلار

پشتیبانی وژه – ارزش ۴۹۷ دلار

هدف ان است نشان دهید ارزش واقع محصول شما حداقل ده رار مبلغ است
که مشتری رداخت مکند. ان بخش از دید نویسنده کتاب اسرار متخصص، کلید

طلای تبدل علاقهمندان به خریداران واقع است.

۵. ایجاد حس فوریت و کمیای
در پایان وبینار، رای افزایش نرخ فروش باید حس فوریت و کمیای ایجاد کنید.
متوانید پیشنهاد وژهای ارائه دهید که فقط رای مدت محدود یا رای تعداد

مشخص از افراد در دسترس است.
مثلا، «دسترسی به یک مسترکلاس وژه» یا «ارقای حساب رای کسانی که تا امشب

ثبتنام کنند».

نویسنده کتاب اسرار متخصص تاکید مکند ان تکنیک، یک از موثرترن روشها
رای تصمیمگری سرع مشتریان است.

۶. تکرار هفتگ رای رشد پایدار
آخرن توصیه کتاب اسرار متخصص ان است که وبینار خود را تنها چند بار اجرا
نکنید و سپس سراغ موضوعات جدید روید. هتر است همان وبینار را هر هفته تکرار

کنید و فقط روی جذب مخاطبان جدید تمرکز داشته باشید.
راز موفقیت در تکرار و هود مداوم است؛ نه در تنوع یهدف.
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قیف فروش در کتاب اسرار متخصص
در کتاب اسرار متخصص، نویسنده توضح مدهد بسیاری از کارآفرینان در مسر
جذب مشتری، زمان و انرژی زیادی صرف مکنند؛ اما به نتاج قالتوجهی نمرسند.
رای درک هتر ان موضوع، او داستانی الهامبخش از «چت هولمز» را بازگو مکند؛
فردی که در آغاز مسر حرفهای خود مسئول فروش تبلیغات رای یک از مجلات

حقوق شرکت رکشار هاتاوی ود.

با وجود تلاشهای روزانهاش رای تماس تلفنی و ارسال پیشنهادها، مجلهای که چت
در آن کار مکرد، ضعیفترن عملکرد را در کل صنعت داشت. او مدانست باید

رویکردش را تغر دهد.

(Dream 100) ی۱. کشف مشتریان ردیا
چت با ررسی فهرست ۲۰۰۰ تبلغدهنده متوجه شد تنها ۱۶۷ نفر از آنها ۹۰ درصد
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ـودجه تبلیغاتیشـان را صـرف رقبـایش مکننـد. او اـن گـروه را بهعنـوان «هترـن
خریداران» خود شناسای کرد و تصمیم گرفت تمام تمرکز بازاریایاش را روی آنها

بگذارد.

نتیجه شگفتانگز ود: «پس از چهار ماه اولن قرارداد زرگش را بست و تا شش ماه
بعد توانست با ۲۹ نفر از همان ۱۶۷ تبلغدهنده همکاری کند؛ در نتیجه، فروش سال

قل را دو رار کرد».

Dream 100» شناخته شد و به یک از اصول ان روش بعدها با عنوان «استراژی 
کلیدی در کتاب اسرار متخصص تبدل گردید.

۲. مفهوم Dream 100 در کتاب اسرار متخصص
بهمعنای شناسای  Dream 100 در کتاب اسرار متخصص، نویسنده توضح مدهد 

۱۰۰ فرد یا مجموعهای است که از پیش به مشتریان ایدهآل شما دسترسی دارند.

هدف ان است که با استفاده از ان افراد، ترافیک هدفمند را وارد قیف فروش خود
کنید و بهجای تلاش راکنده، مسقیما سراغ بازار واقعتان روید.

Dream 100 ی محل تجمع۳. شناسا
رای شروع، باید ررسی کنید که ان ۱۰۰ فرد رویای در کجا حضور دارند. آیا آنها
بلاگرها، پادکسترها، اینفلوئنسرهای شبکههای اجتماع یا دارندگان لیست ایمل

هستند؟

در کتاب اسرار متخصص، نویسنده توضح مدهد خودش با تحلل رفتار بازار
متوجه شد افرادی که کنترل ترافیک آنلان را در دست دارند، معمولا همانهای

هستند که مخاطب فعال و وفادار دارند.

Dream 100 ۴. ساخت رابطه با
پس از شناسای ان افراد، باید با آنها روابط واقع و تدریج بسازید. آنها را دنبال
کنید، در شبکههای اجتماع با آنها تعامل داشته باشید، در خرنامهشان عضو

شوید، محصولاتشان را بخرید و با ارزشآفرینی رایشان، وارد ذهنشان شوید.
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در کتاب اسرار متخصص تاکید مشود ان تعاملات اولیه، پایهای رای اعتمادسازی و
معرف رندتان است؛ حتی پیش از آنکه مسقیما درخواستی مطرح کنید.

 .۵هرهرداری از روابط رای جذب مخاطب جدید
وقتی رابطهتان با Dream 100 شکل گرفت، نوبت به همکاریهای واقع مرسد.

هترن راه ان است آنها شما را به مخاطبان خود معرف کنند. نویسنده کتاب اسرار
زیکهر ماه یک بسته ف ،Dream 100 رای افراد دهد خودشح ممتخصص توض
شامل خرنامه، معرف محصولات و فرصتهای همکاری ارسال مکند تا همیشه در

ذهن آنها باق بماند.

البته طبیع است همه آنها پاسخ مثبت ندهند؛ اما همان یک همکاری موفق
متوانــد شمــا را در معــرض دیــد هــزاران نفــر قــرار دهــد و ســود چشمگــری ــرای

کسبوکارتان به همراه داشته باشد.

Dream 100 ر پایه ۶. قیف فروش پایدار
در پایان، کتاب اسرار متخصص تاکید مکند هر روش دیگری رای جذب ترافیک و ر

کردن قیف فروش، باید ر اساس استراژی Dream 100 ساخته شود.

اگر ان مدل را بهخوی یاد بگرید، همیشه جریان پایداری از مشتریان جدید وارد
ن دقیقا همان تفاوتی است که یک متخصص واقعقیف فروش شما خواهد شد. ا

را از بازاریابهای معمول جدا مکند.

 

در کتاب اسرار متخصص بیان مشود هر فرد، بدون نیاز به مدرک یا موقعیت خاص،
متواند با تکیه ر دانشی که از پیش دارد، کسبوکاری موفق ایجاد کند. کاف است
حـوزهای مشخـص را انتخـاب کـرده، بـا تولیـد محتـوای ارزشمنـد اعتمـاد مخاطبـان را

بهدست آورد و از طرق وبینارهای هدفمند، علاقه را به فروش تبدل کند.

همچنن با اجرای استراژی هوشمندانه Dream 100 متوان به کمک افراد تاثرگذار،
جریان پایداری از مشتریان جدید جذب کرد. رای آشنای با دیدگاههای تکمیل درباره
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موفقیت کارآفرینان زرگ، پیشنهاد مکنیم خلاصه کتاب اثر میلیاردر خودساخته را در
وبسایت مدرسز مطالعه کنید.

 

https://modiresabz.com/%d8%ae%d9%84%d8%a7%d8%b5%d9%87-%da%a9%d8%aa%d8%a7%d8%a8-%d8%a7%d8%ab%d8%b1-%d9%85%db%8c%d9%84%db%8c%d8%a7%d8%b1%d8%af%d8%b1-%d8%ae%d9%88%d8%af%d8%b3%d8%a7%d8%ae%d8%aa%d9%87/
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