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خلاصه کتاب ارائه؛ هنر جذب و مقاعدسازی همه
مخاطبان

کتاب ارائه نوشته Danny Fontaine، رویکرد سنتی به ارائه ایدهها را از یک ضرورت
ترسناک، به فرصتی رای تعامل خلاقانه تبدل مکند. ان کتاب ررسی مکند
چگونه مقاعدسازی موفق، بهجای اسلایدهای کسلکننده، ر احساسات و غافلگری
تکیه دارد. همچنن نشان مدهد در هر زمینهای، مقاعدسازی درباره خلق تجربههای

بهیادماندنی است که از نظر احساسی با مخاطبان ارتباط رقرار مکند.

تصور کنید در یک مهمانی کسی از شما مرسد شغلتان چیست. شما با اشتیاق
شروع به توضح مفصل درباره وظایف، مسئولیتها و تخصص حرفهای خود مکنید.

چند دقیقه بعد، او به هانهای مثل رفتن به دستشوی، از ادامه گفتگو فرار مکند.

همن وضعیت در اتاقهای کنفرانس سراسر دنیا هر روز تکرار مشود؛ با ان تفاوت
که در محیط کاری، اهمیت و پیامدها بسیار بیشتر است.

چه در یک جمع اجتماع باشید و چه در جلسهای رسم، چالش اصل همیشه
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یکسان است: «چگونه توجه دیگران را جلب کنیم، ارتباط واقع بسازیم و افراد را به
اقدام واداریم؟»

در کتاب ارائه یاد مگرید چرا روشهای سنتی معرف ایدهها، اغلب نتیجه معکوس
دارند و چگونه متوان پیام خود را با بار عاطف و اثرگذاری بیشتر منقل کرد. مهمتر
از همه، کتاب ارائه تکنیکهای مآموزد که باعث مشود ایدههایتان نادیده گرفته

نشوند و مخاطبان از یتفاوتی به عمل رسند.

 

ساخت تجربه رای مشتری
در کتاب ارائه آمده است هترن شوه رای مقاعدسازی، ان است مخاطب بهجای
شنیدن توضیحات خشک، خودش شرایط را تجربه کند. تصور کنید اعضای هیئت
آموزش وارد یک کلاس درس مشوند و انتظار دارند با یک ارائه عادی درباره ودجه
مــواجه شونــد؛ امــا بهجــای آن، روی نیمکتهــای شکســته منشیننــد، کتابهــای
فرسـودهای در دسـتشان مگذارنـد کـه صـفحاتش از هـم جـدا مشـود و رایانههـای

قدیم در مقابلشان قرار مگرد که نیم از آنها حتی روشن نمشوند.

بعد از گذشت ده دقیقه طاقتفرسا، ان تصمیمگرندگان بهطور واقع شرایط سخت
یک آموزش کمودجه را لمس مکنند. در پایان، وقتی معلم مگوید: «اکنون درک
کردید یادگری در اینجا چگونه است. ما به حمایت شما نیاز داریم»؛ درخواست او با
قدرت و تاثر عاطف فراوان در ذهن آنها منشیند و تصمیم رای افزایش ودجه به

اتفاق آرا تصویب مشود.

تغر زاویه نگاه در کتاب ارائه
یک از مهمترن نکات کتاب ارائه ان است رای ساخت یک ارائه اثرگذار، باید زاویه
نگاه خود را تغر دهید. بسیاری از افراد هنوز تصور مکنند  ارائه فقط مجموعهای از
اسلایــدهای مرتــب در پــاوروینت اســت؛ درحــالکه کتــاب ارائــه نشــان مدهــد
تاثرگذارترن ارائهها اغلب فراتر از ان قالبهای تکراری عمل مکنند. بهجای صرفا
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گفتن و توضح دادن، باید تجربهای بسازید که مخاطب را به درک واقع رساند.
وقتی افراد خودشان با شرایط درگر شوند، پیامتان به شکل عمقتری در ذهنشان

حک خواهد شد.

اصل مقاعدسازی
در مرکز محتوای کتاب ارائه، مفهوم مقاعدسازی قرار دارد. هدف اصل یک ارائه ان

است مخاطب را رای حمایت از ایده یا پیشنهاد شما قانع کند.

ان فرایند به ازار یا نرمافزار بستگ ندارد؛ بلکه به قدرت ایجاد ارتباط و مزان
کنند داشتن اسلایدهای زیبا کافاثرگذاری شما مرتبط است. بسیاری از افراد گمان م
است؛ اما کتاب ارائه نشان مدهد آنچه واقعا اهمیت دارد، ان است چطور پیام

خود را منقل مکنید و چطور با مخاطب ارتباط رقرار مکنید.

مقاعـدسازی زمـانی مـوفقیتآمز خواهـد ـود کـه پیـام شمـا نهتنهـا شنیـده؛ بلکـه
احساس و تجربه شود.

رهای از قالبهای سنتی ارائه
یک دیگر از پیامهای مهم کتاب ارائه ان است نباید خود را به قالبهای سنتی
محدود کنیم. اسلایدها و نرمافزارهای راج فقط یک از مسرهای ارتباط هستند.
وقتـی بـه شکـل پیـشفرض بـه آنهـا تکیـه مکنیـم، در واقـع فرصـت اسـتفاده از

روشهای قویتر را از دست مدهیم.

کتاب ارائه بارها تاکید مکند مقاعدسازی موثر، نیازمند خلاقیت است. شما باید از
هر روشی که متواند ارتباط عمقتر ایجاد کند استفاده کنید. رخ از ان روشها

عبارتند از:

داستانگوی

نمایش عمل

ایجاد تجربه مسقیم رای مخاطب
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تجربه؛ سلاح اصل مقاعدسازی
ــرای  ــزار ن اــه، قــویتر ــا مثالهــای واقعــ نشــان مدهــد تجرب ــه ب کتــاب ارائ
«مقاعدسازی» است. رای نمونه، یک شرکت نرمافزاری در جلسه با مدران یک
بیمارستان، بهجای نمایش اسلاید درباره «هود شاخصهای هرهوری»، سناروی

عمل طراح مکند.

مدران باید اطلاعات حیاتی بیماران را یکبار با سیستم قدیم و بار دیگر با نرمافزار
جدید جستجو کنند. وقتی در عمل مبینند دسترسی به دادهها در نرمافزار جدید
فقـط ۳۰ ثـانیه زمـان مـرد، درحـالکه سیسـتم قبلـ پنـج دقیقـه طـول مکشـد،
یدرنگ تصمیم مگرند قرارداد را امضا کنند. ان تجربه ملموس، بسیار قدرتمندتر

از هر نمودار یا اسلایدی عمل مکند.

تجربهای که در ذهن ماندگار مشود
نویسنده در کتاب ارائه تاکید مکند هترن ارائه، آن است مخاطب فقط درباره
مشکل نشنود؛ بلکه آن را به طور ملموس تجربه کند. وقتی مخاطب شرایط را لمس
کند، پیام شما در ذهنش حک مشود و او را به اقدام وامدارد. خواه از طرق تجربه
عمل، خواه داستانگوی یا یک نمایش ساده، هدف ان است مواجههای معنادار

ایجاد شود.

چنن تجربهای باعث مشود ارائه شما فراموشنشدنی باشد و تصمیمگرندگان با
تمام وجود مقاعد شوند.

 

ارائههای امن، خطرناکترن هستند
در کتاب ارائه توضح داده مشود دلل شکست بسیاری از ارائهها نه در محتوای
آنهـا؛ بلکـه در نحـوه ارائـه نهفتـه اسـت. مغـز انسـان بیـش از آنچـه تصـور مکنیـم
بهصـورت خودکـار عمـل مکنـد. بیشتـر تصـمیمها در سـطح ناخودآگـاه و از طرـق

الگوهای آشنا و میانرهای ذهنی گرفته مشوند.

https://modiresabz.com


5

ان ردازش خودکار رای کارهای روزمره مفید است؛ اما وقتی پای ارائههای مهم میان
مآید، مانع زرگ ایجاد مکند. اگر مخاطب با یک قالب تکراری و استاندارد دیگر
روبهرو شود، ذهنش به حالت منفعل درمآید؛ درست مثل رانندگ طولانی در زرگراه

که باعث نوع «هیپنوتزم جادهای» مشود.

تاثر یحسی ناشی از تکرار
کتاب ارائه نشان مدهد دلل اصل فراموش شدن بسیاری از ارائهها، همن اثر
یحسی ناشی از تکرار است. مخاطبان بارها و بارها اسلایدهای با ساختار مشابه،
ولتوینتهای یکسان و قالبهای شرکتی دیدهاند. در نتیجه، نوع ایمنی ذهنی در
رار ان ارائهها پیدا مکنند، توجه آنها خیل سرع از ن مرود، مزان یادگری

کاهش میابد و پیام شما در میان انوهی از کلیشهها گم مشود.

همان چزی که ارائه را رای شما «امن» و بدون ریسک جلوه مداد، دقیقا همان
چزی است که باعث شکست آن مشود.

ضرورت ایجاد اختلال عمدی
رای شکستن ان چرخه، باید اختلال عمدی ایجاد کنید. کتاب ارائه توصیه مکند از
عناصر غرمنتظره استفاده کنید؛ چه در قالب، چه در مکان رگزاری و چه در سبک اجرا.

هر بار عنصر تازهای معرف مکنید، ذهن مخاطب از حالت عادت خارج شده و
بلافاصـله هوشیـار مشـود. اـن مـواجهه بـا تـازگ، بـاعث مشـود مغـز اطلاعـات را

عمقتر ردازش کند و توجه کامل به پیامتان داشته باشد.

کتاب ارائه همچنن تاکید مکند استفاده از استراژیهای غرمتعارف، همیشه با
درصـدی از ریسـک همـراه اسـت. ممکـن اسـت رخـ از آنهـا شکسـت بخورنـد؛ امـا
چسبیدن به روشهای آشنا قریبا تضمن مکند که اثرگذاری شما محدود خواهد

ود.

ریسک کردن هرچند سخت است؛ اما در نهایت ارزش بیشتری نسبت به ماندن در
محدوده امن دارد.
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شکست بهعنوان منع یادگری
یک دیگر از نکات کلیدی در کتاب ارائه ان است شکست را باید بخشی از مسر
یادگری دانست. هر شکست، حتی اگر دردناک باشد، اطلاعات ارزشمندی درباره آنچه
کار مکند و آنچه یاثر است به شما مدهد. اگر شکستها را بهجای فاجعه،

دادهای رای تحلل بدانید، فرصت رشد خواهید داشت.

همانطور که توماس واتسون، بنیانگذار IBM، گفته است:

["message_box text_color="light]
«اگر مخواهید نرخ موفقیت خود را افزایش دهید، نرخ شکستان را دورار کنید».

[message_box/]

 

رای پیادهسازی ان نگرش، گاهی نیاز به تغر فرهنگ تیم وجود دارد. در کتاب
ارائه آمده است افراد رای آزمایش ایدههای غرمعمول، باید احساس امنیت کنند.

هدف، یروای نیست؛ بلکه کشف سیستماتیک راههای تازه، همراه با تکرار سرع و
اصلاح مداوم است. رخ تلاشها ممکن است ناکام بمانند؛ اما در نهایت بینشهای
کـه از اـن آزمایشهـا بـه دسـت مآیـد بسـیار ارزشمنـدتر از تکـرار مـداوم قالبهـای

خستهکنندهای است که همه انتظار دارند و در نهایت نادیده مگرند.

 

ارزیای و انتخاب درست
در کتاب ارائه، نویسنده به یک واقعیت ناخوشایند اشاره مکند: «رخ فرصتها
رای ارائه، در ظاهر طلای به نظر مرسند؛ اما در واقع نتیجه از قل مشخص شده

است».

رای مثال، یک آژانس بازاریای متوسط دعوت مشود رای روژهی بازطراح رند یک
شرکت زرگ فورچون ۵۰۰ ارائه بدهد. در نگاه اول، ان فرصت متواند سرنوشت
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کسبوکار را تغر دهد؛ اما پس از ررسی دققتر، نشانههای هشداردهنده آشکار
مشوند.

شرکت موردنظر بیش از ده سال با یک آژانس دیگر همکاری کرده، مدرعامل آژانس
فعل رابطهی نزدیک با مدر بازاریای دارد و حتی در درخواست روژه، جزئیاتی ذکر
شده که کاملا با کارهای قبل همان آژانس تطاق دارد. در نهایت روشن مشود ان
ارائه، صرفا یک حرکت اداری رای رعایت قوانن خرید وده است و تصمیم واقع از

قل گرفته شده ود.

چرا رخ ارائهها یک بازی ناعادلانه هستند؟
کتاب ارائه نشان مدهد رخ شرکتها رقابت ن چند ارائهدهنده را نه رای انتخاب
هترن گزینه؛ بلکه صرفا بهعنوان ازاری رای تحتفشار قرار دادن دیگران، کاهش

قیمت تامنکننده موردنظر یا صرفا جهت انجام الزامات قانونی به کار مرند.

در چنن شرایط، آژانسی که هفتهها رای آمادهسازی یک ارائه کامل تلاش مکند،
در واقـع بهطـور ناخودآگـاه بخشـی از اسـتراژی مـذاکره طـرف مقاـل شـده اسـت؛
بههمندلـل نویسـنده تاکیـد مکنـد اگـر هوشمنـد باشیـد، بایـد اـن نشانههـا را

شناسای کنید و تصمیم بگرید وارد چنن رقابتی نشوید.

اهمیت ارزیای مشتری پیش از ارائه
یک از نکات کلیدی کتاب ارائه ان است پیش از صرف انرژی و زمان رای آمادهسازی،

باید مشتری را ارزیای کنید. رسشهای مانند انها متواند راهگشا باشد:

ان مشتری چه کسی است و چه پیشینهای دارد؟

آیا درخواست آنها غرمنتظره وده است؟

آیا امکان ملاقات با مدران کلیدی و تصمیمگران وجود دارد؟

آیا ان سازمان توانای مال رای استفاده از خدمات شما را دارد؟

پاسخ به چنن رسشهای کمک مکند بفهمید آیا واقعا در یک رقابت عادلانه
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حضور دارید یا صرفا مهرهای در بازی دیگران هستید.

ارزیای خودتان
کتاب ارائه همچنن ر «ارزیای خود» تاکید مکند. ان یعنی باید صادقانه ررسی
کنیـد چـه مزیتهـای منحصـربهفردی داریـد. ـرای انجـام اـن ارزیـای، متوانمیـد

سوالهای زر را از خود رسید:

آیا تجربه و سابقه کاف رای موفقیت در ان روژه را دارید؟

آیا ودجه، زمانبندی و محدوده کار با کیفیت شما همخوانی دارد؟

آیا مأموریت و روشهای ان سازمان با ارزشهای شما هماهنگ است؟

ان ارزیای درونی از شما در رار اشتباه رهزینهی رنده شدن در روژههای که در
نهایت به نفعتان نیست، محافظت مکند.

قدرت نه گفتن در ارائه
یک از مهمترن درسهای کتاب ارائه ان است گاهی هترن حرکت، «مشارکت
نکردن» است. ان تصمیم متواند موازنه قدرت را تغر دهد و مشتری را وادار کند
نیت واقع خود را آشکار کند. در نهایت، هدف اصل شما باید تمرکز ر روژههای
باشد که به لحاظ استراژیک ارزشمند هستند؛ نه هر فرصتی که روی مز ظاهر

مشود.

 

با احساسات شروع کنید؛ سپس سراغ حقاق روید
باب، بنیانگذار یک استارتاپ، به اسلاید  ۴۷رزنتیشن خود مرسد. اما خیل قلتر،

نگاه سرمایهگذاران، جای حوال اسلاید ۲۳، خسته و یتفاوت شده است.

لهـای رقـابتی و پیشبینیهـای مـالدهـد و نمودارهـا، تحلاو همچنـان ادامـه م
بیشتری شرح مدهد. آنچه باب متوجه نیست ان است سرمایهگذاران از قل گزینه
محوب خود را در ان حوزه انتخاب کردهاند و هر نمودار جدیدی که نشان مدهد،
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در واقع به ضررش تمام مشود. یک از آنها زر لب مگوید: «ببینید! هزینه جذب
مشتری او ۲۳ درصد بیشتر از رقبا است». دیگری اضافه مکند: «و ان نرخ رزش

مشتری را هم نگاه کنید!»

چنن موقعیتی رای هر ارائهدهندهای دشوار است؛ اما مشکل باب اینجا است که
خودش اوضاع را بدتر مکند. اراد کار کجاست؟

رداختن به احساسات
بیشتر کارآفرینان در ارائههای خود مسر را رعکس مروند. آنها تصور مکنند اگر
و قانعکننـدهای نشـان دهنـد، مخاطبـان حتمـا بـه نتیجـه منطقـ دادههـای منطقـ
خواهنـد رسـید؛ امـا تحقیقـات روانشناسـی طـ چنـد دهـه گذشتـه نشـان دادهانـد

واقعیت چز دیگری است:

["message_box text_color="light]
«وقتی در رار یک مخاطب شکاک فقط با حقاق ظاهر مشوید، او نهتنها قانع
نمشود؛ بلکه مقاومت بیشتری نز نشان مدهد. مغز انسان در مواجهه با اطلاعاتی
که باورهای قبل او را تهدید کند، عادلانه قضاوت نمکند؛ بلکه در جستجوی ارادها

رمآید و نکات مثبت را نادیده مگرد».
[message_box/]

 

ان موضوع یک اصل حیاتی در مقاعدسازی را آشکار مکند: «شما نمتوانید تنها
با منطق از سد مقاومتهای احساسی عور کنید. ابتدا باید به احساسات ردازید و

بعد دادهها و شواهد را بهعنوان پشتیبان وارد کنید.

داستانگوی
تصور کنید دایان، مدرعامل یک استارتاپ حوزه سلامت، به دیدار سرمایهگذاران
مـرود. او در ابتـدا حتـی لپتـاپش را بـاز نمکنـد و فقـط یـک داسـتان ۹۰ ثـانیهای
تعریف مکند: «حمله آسم دخترش ساعت ۲ نیمهشب، ترس از دیدن کودک که
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رای نفس کشیدن قلا مکند، دستگاهی یفایده که هچ هشدار قبل نداد،
رانندگ راضطراب سمت اورژانس و احساس عمق ناتوانی».

فضای جلسه تغر مکند. سرمایهگذاران، دیگر مشغول تحلل سرد نیستند؛ بلکه در
حال ارتباط گرفتن هستند. آنها که خود والدن هستند، یاد شبهای راضطراب
خودشان مافتند و ترس غرزی از اینکه نتوانند عززشان را نجات دهند. حالا که
دایان لپتاپ را باز مکند و دادههای فنی و تحلل بازار را نشان مدهد، آنها دنبال
اراد نیستند؛ بلکه مخواهند ان ایده جواب بدهد. در واقع، دنبال نشانههای

هستند که نشان دهد ان کار شدنی است.

باب تلاش مکرد مخاطبانی را قانع کند که از نظر احساسی در رار او بسته ودند.
دایان رعکس، ابتدا دلهایشان را باز کرد و بعد با منطق و شواهد جلو رفت. او با

روانشناسی آنها همراه شد؛ نه ر ضد آن.

درس مهم اینجا است:

["message_box text_color="light]
مسـئله کنـار گذاشتـن دادههـا نیسـت؛ مسـئله ترتیـب درسـت ارائـه اسـت. ابتـدا بـا
احساسات، اهمیت موضوع را رجسته کنید و مقاومتها را از ن رید؛ سپس با
منطق و حقاق، به مخاطب مجوز دهید همان چزی را انجام دهد که در دلش قبلا

پذرفته است.
[message_box/]

 

هترن عملکرد در روز ارائه
سارا مقال درِ سالن کنفرانس ایستاده است، کف دستانش عرق کرده. تنها سه
دقیقه تا زرگترن ارائه کاریاش باق مانده. شش ماه پیش، ذهنش ر از افکار
منف و ترس از شکست مشد؛ اما امروز همهچز فرق دارد. او شانههایش را صاف

مکند، نفس عمیق مکشد و لبخند مزند.
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آمادهسازی پیش از روز ارائه
ق کردهاید، مشتری را شایسته تشخیص دادهاید و یک ارائه خلاقانه طراحشما تحق
کردهاید که با احساسات آغاز مشود. حالا زمان آن رسیده رای روز اصل آماده

شوید.

رنامه روزانهتان را از تعهدات دیگر خال کنید.

خواب کاف داشته باشید.

غذای آشنا مصرف کنید.

لباس و مسر رفتوآمدتان را از قل آماده کنید.

بازتعریف رابطه با استرس و اضطراب
استرس قل از ارائه رای همه وجود دارد. از الا فیتزجرالد تا استون فرای، حتی

موفقترن افراد هم پیش از اجرا اضطراب را تجربه مکنند.

نکته کلیدی، تبدل اضطراب به سوختی رای عملکرد هتر است:

ضربان قلب سرعتر

تنفس کوتاه

هوشیاری بیشتر

ان نشانهها را بهجای نشانه ضعف، به عنوان منع انرژی ببینید؛ درست همانطور که
ورزشکاران المپیک اضطراب را «هیجان» تعر مکنند.

تنفس سطح و سرع، اضطراب را افزایش مدهد. در مقال، تکنیکهای کنترلشده
متواند آرامش بیاورد.

:Box Breathing تکنیک

message_box text_color="light"]]
۶ ثانیه دم، ۶ ثانیه حبس نفس، ۶ ثانیه بازدم، ۶ ثانیه مکث!
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[message_box/]

 

تمرن مداوم ان روش باعث مشود درست قل از ارائه، بتوانید آن را بهطور خودکار
بهکار بگرید.

مدریت گفتوگوی درونی
ذهن ر از افکار منف است: «حتما خراب مکنم» یا «بهاندازه کاف خوب نیستم».

راهکار:

هر فکر منف را یادداشت کنید.

پاسخ منطق و مبتنی ر شواهد به آن بدهید: مثل ساعات تمرن یا نقش
ارزشمندتان در تیم.

ان تکنیک، ترسهای مهم را به ارزیایهای منطق تبدل مکند.

قدرت بدن و تصورسازی ذهنی
ژستهای بدنی متوانند اعتمادبهنفس را افزایش دهند:

ایستادن با پاهای باز و دست روی کمر

سینه جلو

اـن حالتهـا هورمـون کـورتزول را کـاهش مدهـد و حـس قـدرت را بـالا مـرد.
همچنن، تصور کنید لحظهای که قبلا موفق ودهاید دوباره تکرار مشود؛ آن احساس

را با خود به جلسه ارائه رید.

به یاد داشته باشید: «شما فقط درخواست نمکنید؛ بلکه چزی ارزشمند عرضه
مکنید». اضطرابتان نشانه اهمیت موضوع است. همن صداقت، رای مخاطبان

شما قال لمس خواهد ود.

کتاب ارائه در پایان تاکید مکند یک ارائه موفق چزی فراتر از نمایش اسلایدها و
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بیان خشک دادهها است؛ بلکه باید تجربهای ماندگار رای مخاطب خلق کند.

ان کتاب نشان مدهد رای اثرگذاری واقع، لازم است از کلیشههای تکراری فاصله
گرفته و با خلاقیت و جسارت، شوهای متفاوت در بیان پیام انتخاب کنیم. ارائهای که
با احساسات آغاز شود و سپس با منطق و استدلال قویت گردد، متواند وندی

عمق با مخاطب ایجاد کرده و اعتماد او را جلب کند.

همچنن نویسنده یادآور مشود نگرانیهای روز ارائه باید به انرژی مثبت و هیجان
تبدل شوند؛ زرا تنها در ان صورت متوان با قدرت و اعتمادبهنفس پیام خود را
منقل کرد. در نهایت، پیام اصل کتاب ارائه ان است یک ارائه عال، متواند اشکال
گوناگونی داشته باشد؛ اما آنچه اهمیت دارد خلق لحظهای فراموشنشدنی است که

مخاطب را تحتتاثر قرار داده و به حرکت وادارد.

 

پیشنهاد نهای
در نهایت، همانطور که کتاب ارائه تاکید مکند، خلق تجربههای ماندگار و ارائهای که
هـم بـا احساسـات و هـم بـا منطـق مخـاطب ارتبـاط رقـرار کنـد، کلیـد مـوفقیت در

مقاعدسازی است.

اگر دنبال راهکارهای عمل رای تبدل اولن تعامل مشتری به خرید و افزایش فروش
خود هستید، متوانید از ایده جذاب نورومارکتینگ به نام «تسهل اولن خرید»
هره بگرید؛ ان ایده نشان مدهد اولن خرید، سختترن خرید رای کسی است

که با شما آشنا نیست و پس از آن، احتمال خریدهای بعدی شدیدا افزایش میابد.

ـرای کسـب اطلاعـات بیشتـر و یـادگری روشهـای کـارردی در اـن زمینـه، پیشنهـاد
مکنیم مقاله «افزایش فروش با یک ایده جذاب نورومارکتینگ» را در وبسایت

مدرسز مطالعه کنید.

 

https://modiresabz.com/%d8%a7%d9%81%d8%b2%d8%a7%db%8c%d8%b4-%d9%81%d8%b1%d9%88%d8%b4-%d8%a8%d8%a7-%d8%aa%d8%b3%d9%87%db%8c%d9%84-%d8%a7%d9%88%d9%84%db%8c%d9%86-%d8%ae%d8%b1%db%8c%d8%af/
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