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تقدیم به:
همــه کســب و کارهــای کوچــک و بــزرگ، بازارایابــان، فروشــندگان و علاقه منــدان بــه 

بیزینس و تجارت بین الملل و به ویژه مرکز آموزش بازرگانی استان قم
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مرزام مززمآ زکرم زینا

مرکز آموزش بازرگانی وابسته به مؤسسه مطالعات و پژوهشهای بازرگانی  وزارت بازرگانی 
ی علمی ســرمایه های انســانی به منظور پیشــبرد اهــداف نظام  یت توانمندســاز بــا مامور
ی کشــور منــدرج در ســند چشــم انداز و در نهایــت نهادینــه شــدن تجــارت  نویــن تجــار
اثربخش در ســال ۱۳۷۴ در تهران تاســیس و نمایندگی اســتان قم نیز در سال ۱۳88 در 
ی آموزشی مؤسسه مطالعات و پژوهشهای  شهر قم افتتاح گردید. این مرکز به عنوان بازو
بازرگانی نقشــی فعال در جهت راهبری، مدیریت و اجرای آموزشــهای موردنیاز در حوزه 
بازرگانــی را در ســطح اســتان قم بــه عهــده دارد . مرکــز آمــوزش بازرگانی با شــعار آموزش 
اثربخش کلید تحول در بخش بازرگانی اســتان، تلاشــی منســجم و هدفدار را در جهت 
ارتقــای دانش، بینــش و مهارت هــای حرفه ای شــاغلان حــوزه بازرگانی اســتان در پیش 
گرفته و با اســتفاده از روشهای کاربردی در طراحی و اجرای دوره های آموزشی می کوشد 
ی نظــام بازرگانی  ی و بازرگانی و نوســاز نقشــی مؤثّر در بهبود مســتمر فعَالیت های تجار

استان ایفاء نماید .

: فلسفه وجودی مرکز
فعَالیت به عنوان مجموعه آموزشــی وزارت صنعت، معدن و تجارت به منظور راهبری، 
مدیریت و اجرای آموزشــهای مورد نیاز در بخش کسب و کار در جهت پیشبرد اهداف 

. راهبردی وزارت صنعت، معدن و تجارت در توسعه بخش کسب و کار

: یت مرکز مور
ٔ
ما

فعَالیــت در نقــش حلقــه واصل بیــن دانشــگاه ها و بخش هــای اقتصــادی و بازرگانی به 
ی و ارتقاء مهارتهــای کاربردی مورد نیــاز فعــالان و دانش آموختگان  منظــور توانمندســاز

دانشگاهی در حوزه های تجارت و بازرگانی، اقتصاد و مدیریت.
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عوامل کلیدی موفقیّت:
• تمرکز بر دوره های آموزش کاربردی و تخصصی حوزه کسب و کار

ی • قوت در نام تجار
• اندازه بازار وسیع

• قابلیت رقابت در خدمات ارائه شده توسط مرکز
• توان طراحی و ارائه دوره های آموزشی مهارتی منحصر به فرد

• اجرای دوره های دانشگاهی
• اتکا به مؤسسه مطالعات به عنوان پشتوانه علمی

ی از مدرسان خبره و مجرب • برخوردار
• وابستگی به وزارت صنعت، معدن و تجارت

راهبردها:
یگران داخلی عرصه آموزش ی های استراتییک با باز • تقویت ارتباطات و همکار

ی شبکه نمایندگی ها و همکاران استراتژیک • تقویت و توانمندساز
• توسعه بازار و فضای کسب و کار

• توسعه کمی و کیفی محصولات و خدمات
ی بنیه مرکز از طریق توسعه منابع و زیرساخت ها • توانمندساز

ی مرکز از طریق بهبود فرایندها و تحول سازمانی • چابک ساز

اهداف استراتژیک:
• تبدیــل شــدن بــه یکــی از خوشــنام ترین ، معتبرتریــن و شناخته شــده ترین نامهــای 

ی در حوزه آموزش مهارت های کسب و کار تجار
ی بــر روند فعَالیت ها در بخش کســب و کار کشــور  ی از نفــوذ و تاثیرگــذار • برخــوردار

) )جذب حداقل ۶۵٪ از خدمات آموزشی موردنیاز بخش کسب و کار

حوزه فعَالیت:
یت خــود خدمات  مرکــز آمــوزش بازرگانی قم در چارچوب فلســفه ی وجــودی و مأمور

آموزشی، تخصصی و حرفه ای به شرج زیر را ارائه می نماید:
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ی دوره های آموزشی کوتاه مدت و بلندمدت مرتبط با حوزه کسب و کار • برگزار
• طراحی و اجرای دوره های آموزشی اختصاصی در محل سازمان ها

• آموزش از راه دور و یادگیری الکترونیکی
ی کارگاه ها و سمینارهای آموزشی • برگزار

• مشاوره و برنامه ریزی آموزشی
• انجام طرح های نیازسنجی آموزشی

دامنه تخصصی خدمات:
خدمات تخصصی مرکز آموزش در دامنه ی زیر ارائه می گردد:

• بازرگانی و تجارت بین الملل
یابی و فروش • بازار

• لجستیک و مدیریت زنجیره تامین
• تولید و صنعت

• دوره های ویژه ی نهضت کاهش قیمت تمام شده
• دوره های ویژه ی صنعت نمایشگاهی

• دوره های ویژه ی صنعت بسته بندی
ی • حقوق تجارت و امور قراردادهای تجار
ی اطلاعات • تجارت الکترونیکی و فناور

• دوره های ویژه ی اصناف
Business English زبان انگلیسی بازرگانی زبان کسب و کار •

• اقتصاد و مالی تجارت
• مدیریت و سیستم ها

ی و سازمانی ی ادار • بهره ور
• دوره های آموزشــی ویژه ی پشــتیبانی از برنامه های کلیدی وزارت صنعت، معدن و 

تجارت استان
• ســایر دوره های آموزشی موردنیاز در بنگاه ها و کســب و کارهای کوچک و متوسّط 

در بخش کسب و کار



8

مرزام مززمآ زکر اسزتیدممزینا

▪شمهندس حسن محمدی مبارز 
یابی( ، مدرس و مجری بخش بازار )محقق، مشاور  

▪شخانم منصوره محمدی سپیده 
▪شمهندس محمود آسیاچی 

▪شدکتر جبار باباشاهی 
▪شمهندس سیدمهدی میر رفیع 
▪شمهندس سیدعلی حسینیان 

ی  ▪شدکتر سیدمصطفی صفار
▪شدکتر میثم شفیعی 

▪شدکتر رضا سیفی 
▪شدکتر نادر غریب نواز

 علاقه مندان جهت مشاوره در کسب و کار و ارتباط با اساتید فوق می توانند
 با شماره زیر تماس حاصل کنند.

۰۹۰۲۹۹۵۳۲8۶



هب
تش

سش 
ربت

ت
پش 

 
اه

ف
سزه
ممز
یس
بل

     
 

   

بلیسممزسزهف

مرکز آموزش بازرگانی ������������������������������������� 5

8 ��������������������������� اساتید مرکز آموزش بازرگانی 

مقدمه نویسنده������������������������������������������ ۲5

۲۷ ������������������������������������������� تعهد نویسنده

۲۹ ����������������������������������������������  DICSگروهش فصلش ول:ششنبتبییش فر دشار تبسش
تشریح مدل دیسک������������������������������������� 30

30 ������������������������������������������ الگوهای رفتاری

30 ����������������� قدم اوّل: تقسیم بندی افقی نمودار 

3۲ ������������� قدم دوم: تقسیم بندی عمودی نمودار

35 ���������� قدم سوم: شناخت چهار الگوی رفتاری

35 �������������������������������D شناخت افراد در گروه

3۷������������������������������� D تمایلات رفتاری گروه

3۷������������������������������������D محیط کاری گروه

38�������������������������������������D ضعف های گروه

38��������������������������� D تمرین و خودسازی گروه

39 �������������������������������� I شناخت افراد در گروه

40 ����������������������������������I تمایلات رفتاری گروه

40 �������������������������������������� I محیط کاری گروه

40 ��������������������������������������� I ضعف های گروه

41 ������������������������������ I تمرین و خودسازی گروه

4۲��������������������������������C شناخت افراد در گروه

43 ������������������������������� C تمایلات رفتاری گروه

43 ������������������������������������ C محیط کاری گروه

44 ������������������������������������� C ضعف های گروه

44 ����������������������������C تمرین و خودسازی گروه

45 ������������������������������� S شناخت افراد در گروه

46 ��������������������������������S تمایلات رفتاری گروه

46 ������������������������������������ S محیط کاری گروه

4۷ ��������������������������������������S ضعف های گروه

4۷ ���������������������������� S تمرین و خودسازی گروه

48 ��������������������������� DISC ویژگی گروه دیسگ

48 ��������������������������������������������� رفتار شناسی

48 ���������������������������� درصدگیری شناخت افراد

49 ������������������������������� شناخت افراد در گروه ها

51 ���������������������������������������������������������� کردنش فصلشدوم:شتکنیکشهبیشصحبپش
تغییر عادت ها������������������������������������������� 5۲

5۲ ������������������������������� ایرادهای صحبت کردن

5۲ ���������������������������� راهکارهای صحبت کردن

53 ������������������������������� 4 مرحله در سخن گفتن

53 ���������������������������������� صحبت کردن کلامی

53 ��������������������������������� صحبت کردن گویایی

53 ������������������������������� صحبت کردن تصویری

درصد سخن گفتن�������������������������������������� 53

53 ������������������������� هماهنگی بین کلام و تصویر

54 ���������������������������������������� عامل شخصیت
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کردنش����������������������������������������������� 55 فصلشتوم:شحرکپشهبیشبدنشدتشصحبپش

56 ����������������������������������� ینه ارتباط چشمی گز

56 ���������������������������������� حالت و حرکات بدن

5۷ ������������������������������������� تمرین روی شانه ها

5۷ ��������������������������������������������� کره تلفنی مذا

زبان چهره و اشارات������������������������������������ 5۷

5۷ �������������������������������� حرکات و حالات چهره

58 ��������������������������������������������� لباس و ظاهر

58 ���������������������������������� صدا و تنوع در گویش

59 ����������������������� برای جلب مشارکت شنوندها

61 ������������������������������������������������������������� کردنش هد فش فصلشچهبتم:شم خّصش
6۲������������������������������������������������������� هدف

نکات هدف شخصی����������������������������������6۲

رویکرد هدف��������������������������������������������� 63

انتخاب هدف������������������������������������������� 63

64 ������������������������� اشتباه بزرگ در هدف گذاری

64 ����������������������������������������� باور کردن هدف

نکته مهم هدف����������������������������������������� 64

65 ������������������������������ نکات مهم هدف گذاری

66 ����������������������������������������� هدف در زندگی

66 ����������������������������� توصیف هدف در زندگی

6۷ ��������������������������������� سماجت روی اهداف

زندگی هدفمند������������������������������������������ 6۷

68 ��������������������� انعطاف پذیری در هدف گذاری

68 ������������������������������������������ باورکردن هدف

نکته ارزشمند در هدف������������������������������� 69

69 ������������������������������������������� گاهانه هدف آ

منصرف شدن از هدف��������������������������������� ۷0

۷0 ���������������������������������������� پایداری در هدف

مراقبت از مسیر هدف���������������������������������� ۷0

استراحت در مسیر هدف������������������������������ ۷0

۷1 ���������������������������������������� هدف های بیشتر

فصلشپنجم:شدوتهششنبخپشمنباعش نسبنی������������������������������������������������������� 73

مقدّمه������������������������������������������������������ ۷4

زنجیره ارزش���������������������������������������������� ۷4

دغدغه های منابع انسانی����������������������������� ۷4

۷5 ��������������������������������������������� مزیت رقابتی

۷5 ����������������� تفاوت منابع انسانی به لحاظ توان

۷5 ���������������������������� گونه شناسی منابع انسانی

۷6 ������������� تفاوت منابع انسانی به لحاظ ظرفیت

۷6 ��������� تفاوت منابع انسانی براساس ابراز حقوق

۷6 ��������������������������������� تقسیم محیط های کار

انواع منابع انسانی به لحاظ نوع تعامل������������� ۷۷

انواع منابع انسانی براساس تیپ غالب������������ ۷۷

۷۷ ��������������������������������� مدیریت منابع انسانی

مسئولیت های واحد مدیریت منابع انسانی������ ۷8

یکپارچگی سیستم های منابع انسانی������������� ۷8

استراتژی منابع انسانی��������������������������������� ۷9

۷9 ��������������������� استراتژی معماری منابع انسانی

مدل تدوین استراتژی منابع انسانی����������������� ۷9

80 �������������������� تعامل در ساختار فرایند چیدمان
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80 ��������������� رویکردهای مختلف طراحی مشاغل

خودکار سازی مشاغل����������������������������������� 81

81 ��������������������������������� پتانسیل خود کارسازی

8۲ ������������������������������������� خودکارسازی شغل

اتوماسیون اداری����������������������������������������� 8۲

83 ������������������������������������������������ فصلشش م:شدوتهشفعّبلیپشهبیشمنباعش نسبنی

یه و تحلیل شغل����������������������������������� 84 تجز

84 ��������������������������� یه و تحلیل شغل ارکان تجز

84 ���������������� یه و تحلیل شغل دانستنی های تجز

85 ����������������������������� یزی نیروی انسانی برنامه ر

85 ����������� تقسیم کارها براساس مختصات نیروها

وظایف شغل فروشنده��������������������������������� 85

85 ������������������������������������������� وظایف شاغل

86 ����������������������������� تیم سازی به سبک بلبین

86 �������������������� عوامل مؤثّر بر رفتار فردی در تیم

86 ������������������� افراد به 3 دسته تقسیم می شوند:

نکات مهم و قابل توجه������������������������������� 86

8۷ ������������������������������� معرّفی سایت های مفید

8۷ ������������������ طبقه بندی نقش های تیمی بلبین

88 ������������������ یزی نیروی انسانی نیازهای برنامه ر

استراتژی های مازاد و کمبود منابع انسانی��������� 88

الگوها در شرکت ها و سازمان ها���������������������� 88

89 ���������������������������� دغدغه های فرایند جذب

89 ����������������� گون جذب و استخدام مراحل گونا

فرایند جذب در همکاران سیستم������������������� 90

90 ���������������������������������� گرفتن نیروهای جذبی

90 ������������������������������ سیاست های استخدامی

90 �������������������������������� شیوه های جذب سنّتی

91 ��������������������������������� شیوه های جذب مدرن

91 ������������������������������������������ پیام کارمندیابی

91 ��� عوامل بی ارتباط در انتخاب افراد برای مشاغل

9۲ �������������������������������������������� برند کارفرمایی

9۲ ��������������� یابی متقاضیان استخدام ابزارهای ارز

تصمیم گیری درباره انتخاب متقاضی������������� 93

تصمیم گیری نهایی در انتخاب��������������������� 94

انتخاب نیرو���������������������������������������������� 94

94 ��������������������������������������������� انتصاب نیرو

95 �������������������������� گام های فرایند انتخاب نیرو

95 ������������������������������������� فرم تقاضای شغلی

95 ������������������������������������������������������� رزومه

فرم تقاضای شغلی توسّط شرکت������������������� 96

96 �������������������������������������������������� مصاحبه

98 ������������������������������ شرح شغل توسّط کارفرما

شرایط احراز شغل��������������������������������������� 98

یابی مصاحبه استخدامی���������������������99 فرم ارز

100������������������������������������������ مدل جذب نیرو

فصلشهفرم:شقر تد دهبشوش تزیبایشهبیشمنباعش نسبنی������������������������������������������ 101

10۲ ������������������������������������������� قرارداد اداره کار

103 ����������������������������������������� حکم کارگزینی

نکات مهم قراردادها������������������������������������ 104

معارفه و آشناسازی������������������������������������� 104

104 ������������������������������������ اجتماعی شدن نیرو

105 ������������������������������� مشکلات نیروی جذب
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یابی عملکرد��������������������������� 106 مدیریت و ارز

یابی عملکرد������������������ 106 نکات مدیریت و ارز

106 ��������������������������������������������� عملکرد افراد

سطوح عملکرد مدیریت����������������������������� 10۷

109 ��������������������� یابی عملکرد انواع روش های ارز

109 ����������������������������� راهکارهای فرهنگ سازی

110 �������������������������������������������� فرم روش کمی

فرم روش کیفی�������������������������������������������� 111

11۲ ������������������ یابی عملکرد چهار چوب کلی ارز

113 ���������������������������������������� یابی عملکرد ارز

یابی عملکرد فردی��������������������� 114 خطاهای ارز

114 �������������������� خروجی فرایند مدیریت عملکرد

فصلشه رم:شدوتهشحقوقشهبشوشمز یبیشمنباعش نسبنی���������������������������������������� 117
بسته پاداش��������������������������������������������� 118

118 �������������������������������������������� پرداخت پایه

پرداخت های اقتضایی�������������������������������� 119

مزایا��������������������������������������������������������� 119

1۲0 �������������������������� لیست حقوق افراد در کشور

1۲1 ������������������������������������������ ارزشیابی شغل

1۲1 ��������������� فرم عوامل مؤثّر مزایا از نظر قانون کار

حقوق از نظر سازمان ها و مدیران������������������� 1۲3

طرح تأمین اجتماعی���������������������������������� 1۲5

سایر مزایا������������������������������������������������� 1۲5

برنامه های رفاهی سازمان ها�������������������������� 1۲5

1۲۷ ���������������������� لیست حقوق و مزایای گروهی

لیست بیمه تأمین اجتماعی������������������������ 1۲8

نمونه لیست مالیات���������������������������������� 130

131 ������ ملاحظات سیستم های پرداخت و پاداش

آموزش منابع انسانی����������������������������������� 13۲

133 ��������������� ساز و کارهای توانمندسازی نیروها

133 �������������������������������� مدیریت مسیر شغلی

کارانه و مزایا���������������������������������������������� 134

ابزارهای مدیریت منابع انسانی���������������������135

135������������������������� حالت های آموزش بازرگانی

136 ��� اصول جانشین پروری و مدیریت استعدادها

13۷ ������������������� سیستم اطّلاعاتی منابع انسانی

ماژول های اطّلاعاتی منابع انسانی���������������� 13۷

13۷ ����������������������������������������� سرمایه انسانی

138 ������������������������ سیستم جامع منابع انسانی

138 ������������������������������������� پیشخوان کارکنان

ایمنی و بهداشت�������������������������������������� 139

139 ������������������������Dejobbing حذف مشاغل

139 ���������������������� ساخت اپلکیشن برای شرکت

140 ������������� سایت ها و نرم افزارهای پیشنهاد شده

141 ������������������������������������������������������������������ فصلشنهم:شکوچینگشیبشمراّیگریش

14۲ ������������������������ قیّت پایدار سازمان
ّ
خلق موف

ویژگی فرد توانمند�������������������������������������� 14۲

مربّیگری�������������������������������������������������� 143

143 �������������������������� اجزای اصلی فرایند آموزش

144 ��������������������� مهارت های ارتباطی در آموزش

145 ����������������������������������������� اصول مربّیگری

146 ����������������������������������������� کوچینگ موفق

کوچینگ و اعتماد بنفس����������������������������� 150

15۲ ����������������������������������������� اصول مربّیگری
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157 ����������������������������������������������������������������� ش فصلشدهم:شمنروتینگشیبشم بوت

، مرشد����������������������������������158 منتور = مشاور

158���������������������������� ینگ مراحل استقرار منتور

158���������������������������� نقش و ویژگی های مشاور

159 ������������������������������������� مهارت های مشاور

159 ��������������������������� تفاوت مشاوره با مربّیگری

159 ��������������������������� تفاوت مربّیگری با مشاوره

160 �������� ینگ و کوچینگ جمع بندی تفاوت منتور

160 ������������� ینگ و کوچینگ نکات مشترک منتور

161 ���������������������������������� نکات کوچینگ مؤثّر

163 ���������������������������������������������� ICFش فصلشیبزدهم:ش صولش خلاقیشکوچینگشدت

164 ������������������ ICF قی کوچینگ در اصول اخلا

164 ������������������ بخش اوّل: رفتار حرفه ای عمومی

بخش دوم: تضاد منافع������������������������������� 166

بخش سوم: رفتار حرفه ای با مراجعان������������� 16۷

بخش چهارم: حریم خصوصی و رازداری�������� 168

بخش پنجم: ادامه دادن به پیشرفت�������������� 168

فصلشدو زدهم:شتوششهبیشارگز تیشجلسبسش ثربخش�������������������������������������� 16۹

1۷0 ��������������������������� برگزاری جلسات اثربخش

مسیر استفاده از جلسات���������������������������� 1۷1

تصمیمات قبل از جلسات������������������������� 1۷1

1۷۲ ���������������������������� تعیین هدف در جلسات

انتظار از اعضای جلسه����������������������������� 1۷3

1۷3 ��������������������������������� راه های تصمیم گیری

روش های کمکی در تصمیم گیری����������������� 1۷4

1۷5������������������������������������������� زمان جلسات

اجتاب از 3 نکته در زمان بندی��������������������1۷5

1۷6 ������������������������������� انتخاب افراد در جلسه

انتخاب و آمادگی اعضا����������������������������� 1۷۷

پیش بینی جلسات���������������������������������� 1۷8

1۷8 ������������������������������������������ اتاق جلسات

آمادگی در جلسه�������������������������������������� 1۷8

تعیین نقش ها در جلسه������������������������������ 1۷9

180 ������������������������������� استفاده مؤثّر از نقش ها

181 ��������������������������������������������� شروع جلسه

181 ������������������������������ مواجه در شرایط خاص

توافق بر سر خط مشی ها����������������������������� 18۲

183 ���������������������������������� مهم ترین خط مشی

رعایت خطّ مشی ها���������������������������������� 183

184 ������������������������������������������ هدایت جلسه

بهره برداری از زمان��������������������������������������185

187 �������������������������������������������������������� فصلشتیزدهم:ششروعشارگز تیشجلسبس

گاهی و بحث در جلسه������������������ 188 داشتن آ

ترغیب شرکت کنندگان به بحث������������������� 189

189 ������������������� جهت دادن به ترافیک جلسات

189 ���������������������� مسئولیت های شما در جلسه

190 ������������������������������� نکات ترافیک جلسات

بهبود بحث ها در ترافیک جلسات����������������� 190
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191 ��������������� سبک های متفاوت کار در جلسات

استفاده بهینه از تفاوت های فردی����������������� 19۲

تصمیم گیری در جلسات���������������������������� 193

نکات تصمیم گیری����������������������������������� 194

1۹5 ����������������������������������������������������� فصلشچهبتدهم:شخبتمهشارگز تیشجلسبس

196 ������������������������������������������� خاتمه جلسه

19۷ ��������������������������������������� یابی جلسات ارز

199 ��������������������������������������� تهیه صورتجلسه

۲01 �������������������������������� بهبود کار بعد از جلسه

۲0۲ ���������������� مشکلات برگزار کنندگان جلسات

استفاده از تکنیک ها���������������������������������� ۲03

جمع آوری ایده ها��������������������������������������� ۲04

بهبود جمعی در ایده ها������������������������������� ۲06

۲06 ���������������������������� یابی گزینه های جلسه ارز

ایده های مطرح شده����������������������������������� ۲0۷

یزی���������������������������������� ۲08 تصمیم و برنامه ر

۲09 ����������������������� تصمیم گیری روی انتخاب ها

برگزاری جلسات مجازی������������������������������ ۲10

تکنولوژی در برگزاری جلسات����������������������� ۲10

۲13 ���������������������������������������������������������������������������� فصلشپبنزدهم:شتبلیغبسش

۲14 �������������������������������������������������� پرسونال

۲14 ����������������������������������������� فرایند تبلیغات

تبلیغات از نظر واژه شناسی������������������������� ۲15

۲16 ��������������������������������� تئوری اقتصادی زمان

۲1۷ ������������������������ بازی عرضه و تقاضا در زمان

۲18 �������������������������� ت از بین رفتن تبلیغات
ّ
عل

۲19 ����������������������� ارتباطات جایگزین تبلیغات

شرایط جایگزین کردن تبلیغات�������������������� ۲۲1

ابزار جایگزین تبلیغات������������������������������� ۲۲۲

فصلششبنزدهم:شفر یندهبیشکمپینشهبیشتبلیغبتی������������������������������������������� ۲۲۹

تبلیغات هدفمند�������������������������������������� ۲30

۲30 ����������������)Awareness( گاهی مرحله اول: آ

۲31 ���������������������  )Interest قه مرحله دوم: )علا

۲3۲ ���������������������  )Desire( مرحله سوم: تمایل

۲3۲ ��������������������)Action( مرحله چهارم: اقدام

نکات طلایی تبلیغ����������������������������������� ۲33

ماهیت ادراک در تبلیغات�������������������������� ۲34

۲35 ������������Perceptual defenses دفاع ادراکی

۲35 �������������������� قرار گرفتن در معرض اطّلاعات

۲3۷ ����������������� یاد در تبلیغات حجم اطّلاعات ز

رنگ و حرکت������������������������������������������ ۲3۷

جایگاه و محلّ قرار گرفتن��������������������������� ۲38

۲38 ��������������������������������� تفکیک در تبلیغات

۲38 ������������������������������ فرمت پیام در تبلیغات

انتظارات در تبلیغات�������������������������������� ۲38

۲39 ������������������������������������� جلب توجّه کردن

۲39 ���������������������� جلب توجّه در تبلیغات مؤثّر

۲40 ���������������������������� عوامل اصلی جلب توجه

ابیت در تبلیغات��������������������������������� ۲41
ّ

جذ

۲41 ���������������������� توجّه به محرّک ها در تبلیغات
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تأثیر رنگ ها در تبلیغات����������������������������� ۲41

۲4۲ �������������������������������� نکات کلیدی رنگ ها

۲44 ����������������������������� تأثیرات و ویژگی رنگ ها

۲50 ������������������������������ سطوح نیاز در تبلیغات

۲50 ������������ 5M طرّاحی کمپین تبلیغاتی در مدل

۲5۲ ������������������������������ هدف کمپین تبلیغاتی

۲53 ����������������������������� فرایند کمپین تحقیقاتی

۲54 ������������������� نتایج فرایند تحقیقات در تبلیغ

گاهی ����������������������������������������� ۲54 افزایش آ

۲54 ���������������������������������������������� ایجاد باور 

۲54 ��������������������������������� برانگیختن احساس 

۲54 ������������������� دانستنی های کمپین تحقیقاتی

۲55 ������������������� نکات کلیدی کمپین تبلیغاتی

کردنشتبلیغبس�������������������������������������������������������� ۲57 فصلشهفدهم:شهدفمندش

۲58 ������������������������������� انتخاب انوع تبلیغات

ATL در تبلیغات������������������������������������ ۲58

۲60 ��������������������������������ATL مزایای تبلیغاتی

۲61 �������������������������������ATL معایب تبلیغات

۲61 ������������������������������������� BTL در تبلیغات

۲63 ������������������������������ BTL مزایای تبلیغات 

۲64 ������������������������������BTL معایب تبلیغات

۲64 ������������������������������������ TTL در تبلیغات

۲65 ������������������� BTL و ATL تفاوت تبلیغات

۲66 ������������������  ATL زمان استفاده از تبلیغات

۲66 ������������������� BTL زمان استفاده از تبلیغات

۲66 ��������Advertising Goals اهداف تبلیغات

۲6۷ ���������)introducing( خبری یا معرّفی کننده

۲6۷ ����������������������������convince متقاعد کردن

۲68 �������������������������� )analogy( مقایسه کردن

۲69 �������������������������  )mention( یادآوری کردن

۲69 )Product Life Cycle( چرخه عمر محصول

نکات مهم چرخه عمر محصول������������������� ۲۷0

۲۷1 ��������������������������� )Development( توسعه

۲۷1 ����������������������������������������� )Intro( معرّفی

۲۷۲ �������������������������������������� )Growth( رشد

۲۷3 �����)Maturity & Saturation( بلوغ و اشباع

۲۷4 �������������������������������������� )Decline( افول

۲۷5 �������������������������������� نکات نمودار منحنی

۲۷6 �������������������������������� چرخه عمر محصول 

۲۷6 ��������������������������������������������� بسته بندی

۲۷8 ��������������������� یان در تبلیغات خواسته مشتر

۲۷9 ������������������������  موضوعات برنامه تبلیغاتی

۲81 ����������������������������������������������������������� شتتبنهشهب فصلشهجدهم:شتبلیغبسشدت

۲8۲ ��������������������������������������� media رسانه ها

۲83 ����������������������������� فواید رسانه در تبلیغات

بحث تناسب������������������������������������������ ۲84

سهولت اجرا�������������������������������������������� ۲84

دسترسی در انتخاب رسانه������������������������� ۲84

۲85 �������������������������������� television تلویزیون

۲86 ������������������������������������������� Radio رادیو

۲86 ����������������������������� رسانه تبلیغاتی مکتوب

اینترنت�������������������������������������������������� ۲8۷

۲8۷ �������������������������������������� بنرهای تبلیغاتی
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۲8۷ ������������������������ یابی موتورهای جستجو بازار

۲88 ���������������� بهینه سازی موتورهای جست وجو

۲88 ���������� Email Marketing یابی ایمیلی بازار

۲88 ����� Social Networks شبکه های اجتماعی

تبلیغات محیطی ����������������������������������������� ۲89

نکات بیلبوردهای تبلیغاتی������������������������� ۲90

۲90 ����� )Mobile Marketing( موبایل مارکتینگ

۲91 ���������������� )Synergy( سینرژی یا هم افزایی

۲93 ���������������������������� ضرورت وجود هم افزایی

۲94 ��������������������� شرایط و عوامل بروز هم  افزائی

۲95 ���������������������Synergy نکات هم افزایی یا

گوتیلاشمبتکتینگ������������������������������������������������������ ۲۹7 فصلشنوزدهم:شتبلیغبسش

۲98 �������������������� یلا مارکتینگ یا پارتیزانی )( گور

رایابی چریکی������������������������� ۲99 استفاده از باز

301 �������������������������������� یابی چریکی انواع بازار

301 �������������������� یلا مارکتینگ در مقر رویداد  گور

یابی چریکی����������� 30۲ نمونه موفق از کمپین بازار

یابی چریکی���������� 303 ق از کمپین بازار
ّ
نمونه موف

304 ������������������������ قیت ذهنی در تبلیغات
ّ

خلا

قیت در تبلیغات�������������������������������� 305
ّ

خلا

305 ����������������������������� انواع آدم ها و پتانسیل ها

ق����������������������������� 305
ّ
قانه موف

ّ
شعارهای خلا

30۹ ������������������������������������������������������������� فصلشایسرم:شمدیریپشتیمشتبلیغبس

310 ���������������������������������� مدیران تیم تبلیغات

310 ������������������������������ مدیر نویسنده تبلیغات

311 ������������������������ تبلیغ نویسی در کسب و کار

31۲ ��������������������� تکنیک های تبلیغ نویسی مؤثّر

316 ����������������������������������������� مدیر گرافیست

وظایف گرافیست������������������������������������� 31۷

مدیر هنری���������������������������������������������� 318

3۲3 ��������������������������������� مدیر استراتژی رسانه

3۲5 ����������������������� روش های مؤثّر انتقاد سازنده

331 ���������������������������������� مهارت های بنیادین

331 ���������������������� مدیریت استراتژیک مدیریت

یه و تحلیل محیطی����������������������������� 331 تجز

پایه گذاری جهت گیری های سازمانی������������� 33۲

33۲ ������������������������������������������� هدف گذاری

333 ������������������������ تعیین و تدوین استراتژی ها

بستر سازی و اجرای استراتژی ها������������������ 334

335 ������������������������������������ کنترل استراتژی ها

335 ������������������������������ عوامل درونی استراتژی 

336 ������������������������� ساختار تحلیلی  استراتژی 

تمایزها و عملیات های استراتژی����������������� 338

339��������������������������� مزایای استراتژی  مدیریت

339������������������������������������������� مدیر ترافیک

340 ��������������������������������� وظایف مدیر ترافیک

آمــاده کردن فضــای آژانــس تبلیغاتی بــرای ورود مدیر 

34۲ �������������������������������������������������� ترافیک

جدّی گرفتن پروسه  فرهنگ  سازی��������������� 343

343 ������������������������������������������� مدیر کمپین

344 ������������������������������� وظایف کمپین منیجر

ق���������������������������������� 345
ّ

مدیریت افراد خلا

34۷ ��������������������������������� واکنش سگ پاولف
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348 �������������������������� شرطی  سازی سگ پاولف

349 ����������������������� خلاصه  شرطی سازی پاولف

تبدیل نشدن به سگ پاولوف���������������������� 349

قوانین واکنش شرطی شدن������������������������ 353

فصلشایسپشوشیکم:شمعمبتیشارندشوشهدفشگذ تی������������������������������������������� 357

انواع معماری برند������������������������������������ 358

برند تایید شده و ساب برند����������������������� 358

359 ������������  s :چتر برند، خانواده برند، خانه برند

360 ������������������������� مدل منعطف معماری برند

360 �������������������������������������������� معماری برند

انواع معماری برند�������������������������������������� 361

36۲ ��������������������������������������� مدل تک برندی

363 ������������������� مدل خانه برندی یا برند چتری

363 �������������������Sub-Brands یر برندها مدل ز

364 ��������������������������� مدل برندهای تأیید شده

مدل برندهای مستقل�������������������������������� 365

366 �������������������������������������������� مدل ترکیبی

بررسی ساختار و معماری برند��������������������� 366

دسته بندی پرتفولیوی برند������������������������� 36۷

36۷ ������������������������������������ رویه معماری برند

368 ����������� SMARTER هدف گذاری به روش

پلتفرم مدیا اد������������������������������������������ 3۷3

37۹ ��������������������������������������������������� فصلشایسپشوشدوم:شمبتریسشمعمبتیشارند

ماتریس برند�������������������������������������������� 380

383 ��������������SWOT Analysis تحلیل سوات

نقاط قوت و ضعف��������������������������������� 383

384 �������������������������������� فرصت ها و تهدیدها

385 ��������������������������������� شفر یندشارند فصلشایسپشوشتوم:شمدیریپش ترر تژیکشدت

386 ��������������������������� مدیریت استراتژیک برند

38۷ ���������������������� انتخاب عناصر سازنده برند

یکپارچه سازی عناصر برند������������������������ 388

388 �������������������� تداعی ها فرعی و غیر مستقیم

شناخت برند�������������������������������������������� 390

390 ����������������������������������� استراتژی برندسازی

استراتژی جامع برند سازی��������������������������� 391

396 ��������������������������������������� مزایای برندینگ

39۷�������������������������������������� عناصر برندینگ

افراد تحت تأثیر برندینگ��������������������������� 399

انواع برندینگ�������������������������������������������� 400

فرایند برندینگ������������������������������������������ 401

طرح لوگو یا نماد برند���������������������������������� 40۲

403 ������������������������������������������� طرح وبسایت

403 ���������������������������� طرّاحی داخلی و خارجی

404 ����������������������������������������� پوشش کارکنان

404 ���������������������������������� بسته  بندی محصول

هدایای تبلیغاتی��������������������������������������� 404

405 �������������������������������������������� کارت ویزیت

طرح ایمیل����������������������������������������������� 405

405 ���������������������������������������������������� رنگ ها

406 ������������������������������������ شکل های هندسی
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طرح متن و فونت��������������������������������������� 406

406 ������������������������  اشتباهات رایج در برندینگ

توسعه برند����������������������������������������������� 408

414 ������������������������������������ رمز و رموز برندینگ

416 ������������������������������������ محاسبه ارزش برند

توسعه و تعیین ارزش برند���������������������������� 416

روش های ارزش گذاری برند������������������������� 419

کبت����������������������������������������������� 4۲3 فصلشایسپشوشچهبتم:شمدلشهبیشکسبشوش

4۲4 �������� )Business Model( مدل کسب و کار

4۲4 ���������������������������)B۲B( مدل کسب و کار

4۲۷ ������������������������������B۲C مدل کسب و کار

4۲8 ��������������������������C۲B to مدل کسب و کار

4۲9 ����������������������� )C۲C to( مدل کسب و کار

4۲9 �������������� )B۲B۲C to to( مدل کسب و کار

430 ������������������������)G۲B to( مدل کسب و کار

430 ����������������������������  G۲C( مدل کسب و کار

430 ����������� B۲C و B۲B یابی ده تفاوت میان بازار

433 �����Service Marketing یابی خدمات بازار

435 ������������CRM متمایز بودن خدمت و کالا در

طبفه بندی خدمات���������������������������������� 436

43۷ ����������������������� یابی خدمات استراتژی بازار

441 ���������������������� شببز ت فصلشایسپشوشپنجم:شمعرّفیشمحصولشوشمدلشهبیشعرضهشدت

معرّفی محصول���������������������������������������� 44۲

44۲ ������������������������������ نکات معرّفی محصول

ویژگی های معرّفی محصول������������������������� 44۷

449 ������������������������� تکنیک های لانچ محصول

ترفندهای معرّفی محصول��������������������������� 450

458 �������������������������������������������� ساختار بازار

459 �������������������������������������� بازار رقابت کامل

461 �������������������������������� بازار رقابت انحصاری

ویژگی های اصلی رقابت انحصاری�������������� 46۲

بازار انحصار چند جانبه���������������������������� 464

بازار انحصار کامل������������������������������������ 466

ویژگی بازار انحصار کامل��������������������������� 46۷

46۷ ���������������������������������������� موانع اقتصادی

موانع حقوقی و قانونی�������������������������������� 468

468 ������������������������������������������� موانع عمدی

469 ��������������� بازار انحصار کامل در طرف تقاضا

4۷0 �������������� انحصار چند جانبه در طرف تقاضا

471 ���������������������������������������� فصلشایسپشوشش م:شببز تپرد زیشدتششنبخپشببز ت

4۷۲ ����������������������������������������� یابی مدیر بازار

4۷۲ ��������������������������������������� یابی  مشاور بازار

4۷۲ ���������������������������������������� یابی اصول بازار

یابی���������������������������������������� 4۷۲ نکات بازار

عوامل کسب و کار مدرن��������������������������� 4۷3

4۷4 ���������������������� یان:  ارتباط برقرار کردن با بازار

یابی��������������������������� 4۷8 تفاوت فروش با بازار

یابی����������������������������������������� 4۷9 هوش بازار
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480 ������������������������������� یابی حیاتی و مهم بازار

480 ��������������������������������������� یابی آمیخته بازار

480 �������������������������� یابی شاخه های اصلی بازار

480 ������������������������ یابی تناسب شاخه های بازار

480 ����������������������� یابی شاخه های فرعی در بازار

481 ������������������������������������� C و چهار P چهار

483 ���������������������������������������� فصلشایسپشوشهفرم:شببز تیبایشوشقو نینشببزیشببش ن

484 �������������������������������������� یابی مفاهیم بازار

یابی هدفمند������������������������������������� 484 بازار

یابی�������������������������� 485  مفاهیم جامع در بازار

یابی���������������������������������� 485  اهداف در بازار

یابی����������������������������������� 486 آمیزه موفق بازار

4۹1 �������������������������������� شببز تیبای فصلشایسپشوشه رم:شتکنیکشهبیشهدفمندشدت

یابی������������������������������������� 49۲ مدیریت بازار

493 ������������������������������� یابی فیلیپ کاتلر بازار

494 ������������������� اشتباهات در فروش های سنتی

494 ���������������������������� یابی قانون80/۲0 در بازار

495 ��������������������������� یابی قانون 30/۷0 در بازار

شناخت گروه هدف���������������������������������� 496

ک���������������������������������� 496 رمز مشتریان شکا

49۷ ��������������������������� رمز مخالفت های مشتری

498 ����������������������������� یابی حضوری فنون بازار

499 �������������������������� یابی افزایش فروش در بازار

آمادگی قبل از فروش������������������������������������ 500

501 ��������������������� یابی تکنیک های فروش در بازار

یابی������������������������������� 50۲ یزی در بازار برنامه ر

505 ����������������������������������������� فصلشایسپشوشنهم:شتفبوسشهبیشببز تیبایشوشفروش

506 ��������������������������������� یابی و فروش فرق بازار

506 ����������������������������������������������������� فروش

یابی������������������������������������������������� 50۷ بازار

یابی و فروش�������������������������������������� 508 بازار

511 ��������������������� یاب و فروشنده تفاوت های بازار

یابی���������������������������513 رشد شرکت ها در بازار

515 ���������������������������������������� شببز تیبای فصلشتیش م:شمهبتسشهبیشهوشمند نهشدت

516 ��������������������������� یابی افزایش فروش در بازار

5۲7 �������������������������������������������������������������� ششفصلشتیشوشیکم:شببز تیبایشتلفنی

5۲8 ���������������������������������������� یابی تلفنی بازار

5۲9 ������������������ CSR :نماینده خدمات مشتری

یابی تلفنی��������������������������� 5۲9 روش های بازار

530 ����������������� B۲C یابی تلفنی با مشتریان بازار

530 ����������������� B۲B یابی تلفنی با مشتریان بازار

531��������������������������������� یابی تلفنی شروع بازار

533 ��������������������� یابی تلفنی تماس اوّل در بازار

534 ����������������������������� یابی تلفنی سؤالات بازار
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آماده سازی شرایط������������������������������������� 534

535 ������������������������������������  واجد شرایط بودن

 واجد شرایط نبودن����������������������������������� 535

535 ����������������������������������������  گام های بعدی

536 �������������� یابی تلفنی سؤالات ممنوعه در بازار

539 ����������� یاب تلفنی قی بازار خصوصیات اخلا

545 ���������������������������� شببز تیبایشتلفنی فصلشتیشوشدوم:شتکنیکشهبیشهوشمندشدت

یابی تلفنی��������������������������� 546 گاهی در بازار آ

549 ������������������������������� یابی تلفنی اصول بازار

یابی تلفنی������������������������ 551 تکنیک های بازار

یابی تلفنی����������������������� 554 هوشیاری در بازار

557 ���������������������������������������������� گبهیشوشیبدگیریشدتشفروش فصلشتیشوشتوم:ش 

558 �������������������������������������������� معنی فروش

558 ����������������������������������� ضعف فروشندگان

559 ������������������������� گاه فروش در ضمیر ناخودآ

علم مدیریت������������������������������������������� 559

560 ����������������������������� شناخت فروشنده خوب

561 ���������������������������������������� معنی تله فروش

561 ������������������������������������������ تله های فروش

56۲ ������������������ راهکار برای یادگیری بزرگ سالان

565 �������������������� تکنیک های پیگیری در فروش

ویژگی های فروشنده موفق��������������������������� 566

فروشندگی با قدرت تطبیق������������������������� 56۷

56۷ �������������������������������� فکر فروشندگان موفق

568 ������������������������ فرصت طلبی در فروشندگی

569 ������������������������������� ویژگی های فروشندگی

5۷0 �������������������� نیازهای فیزیولوژی فروشندگان

هرم مازلو در فیزیولوژی������������������������������� 5۷0

5۷1����������������������������������� هرم پیشرفته تر مازلو

5۷۲ ����������������������������������������� خودشکوفایی

5۷5 ��������������������������� یابی انتقادی هرم مازلو ارز

5۷۷ ���������������������������������� عوامل فروش بیشتر

5۷۷ ���������������������������������������� مثبت اندیشی

5۷8 ������������������������������� یان تریسی قیّت بر
ّ
موف

فارغ التّحصیلی در فروشندگی��������������������� 5۷9

581 ����������������������������������������� فصلشتیشوشچهبتم:شتکنیکشهبشوشمدلشهبیشفروش

58۲ ���������������������������������������� فروشنده عاشق

58۲ ����������������������������� تکنیک های فروشندگی

58۲ ������������������������� تکنیک فروش در محصول

583 ���������������������������� تکنیک فروش در عشق

583 �������������������������� تکنیک فروش در مشتری

معرّفی کتاب در فروشندگی������������������������ 583

583 ��������������������������������������� فروشنده خوب

584 ��������������������������������������������� فروشنده بد

مدل فروشندگان��������������������������������������� 584

584 ������������������������������������ استخدام فروشنده

589 ��������������������� نتیجه مصاحبه با فروشندگان
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5۹1 ������������������������������������������������������������ فصلشتیشوشپنجم:شوظبیفشفروشنده

59۲ ���������������������������������� وظایف مدیر فروش

فرایند مدیر فروش������������������������������������� 59۲

593 ��������������������������������� ارائه پیشبینی فروش

هدف فروش�������������������������������������������� 593

594 ����������������������������������������������� پلن فروش

594 ��������������� EOL ارائه راهکار برای محصولات

596 ������������������������ کنترل میزان حساب های باز

آموزش دائم نیروهای فروش������������������������� 596

59۷ �������������������� مرحله دوم وظایف مدیر فروش

59۷ ������������������������������ نکات پیشبینی فروش

پیشبینی فروش از بالا و پایین���������������������� 598

کالاها و خدمات��������������������������������������� 599

599 ����������������������������� پیشبینی خرید و فروش

600 ���������������������������� حقوق و دستمزد فروشنده

601 ������������������������������������������� استعلام فروش

60۲ ��������������������������������� پورسانت مدیر فروش

فصلشتیشوشش م:ش ترر تژیشهبشوشت زهبیشفروش�������������������������������������������� 603

604 ����������������������������������� استراتژی های فروش

606 ��������������� نقشه راه آنسوف برای توسعه فروش

ماتریس نفوذ��������������������������������������������� 60۷

608 ������������������������������������������� اهداف فروش

609 �������������������������������������� مزیت های رقابتی

مدل نوین فروش���������������������������������������� 609

610 �������������������������������� تکنیک تبدیل مشتری

تکنیک گفتن سود�������������������������������������� 610

610 ������������������������������������������ گزارشات فروش

611 ������������������ مشتری یابی و ایجاد سر نخ فروش

611 ���������������������������������� مشتری یابی جوجیراد

61۲ ��������������������������� تکنیک های کار جوجیراد

614 ���������������������������������������� تئوری لایه دانبار

615 �������������������������������������������� واسطه فروش

616 ������������������ شیوه های اعتمادسازی در فروش

61۷ ������������������������� ویژگی های آدم های دیداری

ویژگی های آدم های شنیداری����������������������� 61۷

618 ��������������������������� ویژگی های آدم های حسّی

619 ���� ضعف گروه های دیداری، شنیداری، حسّی

619 ����������������������� ترفند نزدیک شدن به دیگران

6۲0 ������������������������������� شیوه بعد اعتمادسازی

طراحی سؤال در فروش�������������������������������� 6۲0

کتیکشهبشوشترفندهبیشفروششحرفهش ی����������������������������� 6۲3 فصلشتیشوشهفرم:شتب

6۲4 ���������������� FAB :کتیک فروش اصلی ترین تا

کتیک کلمات کلیدی در فروش���������������� 6۲4 تا

تمایز در محصول و فروشنده����������������������� 6۲5

6۲6 ������������������������� فروش بیشتر با حلّ مشکل

تکنیک بوحرنگ�������������������������������������� 6۲۷

6۲8 ���������������� خدمات و تضمین کالا به مشتری

6۲8 ������������������������������������������ فروش فوّاره ای

6۲9 �������������������������������������� تکنیک اندروکلز

تأثیر گفتن اعداد در کلمات������������������������� 630

631 ������������������������������������������� تنوع محصول
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پیشنهاد فروش بعدی به مشتری������������������� 631

روابط غیرفروشی��������������������������������������� 63۲

63۲ �������������������� MARKETING رویدادهای

633 �������������������������������� شلوغ کردن فروشگاه 

633 �������������������������������� وفادار کردن مشتریان

634 ��������������������������� تکنیک فروشند های مترو

634 ����������������������������������IF THEN تکنیک

سماجت یا پیگیری���������������������������������� 635

635 ���������������������������������� نکات مهم پیگیری

635 ������������������������������������� پیگیری در فروش

635 ���������������������������������� کره بر سر قیمت مذا

دادن امتیازات به مشتری���������������������������� 636

636 ���������������������������������� نقش لیست قیمت

63۷ ������������������������������ چانه زنی بر سر قیمت

638 ������������������������������� تکنیک فرار از قیمت

639 ��������������������� یان در هنگام خرید ذهن مشتر

639 �������������������� راهکار کم بودن بودجه مشتری

ترفند فروش���������������������������������������������� 640

641 ����������������������������������������� انواع تخفیفات

64۲ ��������������������������������������������� فروش ساده

643 ������������������������������������������� خاتمه فروش

647 ���������������������������������� ش نشدتشفروش شوشتأثیر فصلشتیشوشه رم:ششنبتبییشمغز

648 ����� NEURO SALES شناسایی مغز توسّط

648 ��������������������������������������� FMRI دستگاه

649 ���������������������������������������� MEG دستگاه

وضعیت خرید مردم���������������������������������� 649

649 ��������������������������������� درد پرداخت در مردم

650 ����������������������������������� کاهش درد پرداخت

651 ���������������������������������������  پرداخت اقساط

آنکور کردن���������������������������������������������� 65۲

65۲ �������������������������������������������������� اثر لنگر

نظریه کریس جانیزوسکی��������������������������� 653

655 ����������������������������������������� کبت فصلشتیشوشنهم:شفهمیدنشحقبیقشدتشکسبشوش

656 ����������������������������������� عوامل پیشرفت کار

656 ����������������������������������������� تفکّرات انسان

احساس بد��������������������������������������������� 65۷

65۷ ���������������������������������������� رنج و شکست

658 �������������������������� بیخیالی و بی تفاوت بودن

دغدغه مشکلات������������������������������������� 658

659 ���������������������������� رابطه بیخیالی و دغدغه

انتخاب دغدغه��������������������������������������� 659

659 ���������������������������� رنج های اجتناب ناپذیر

660 ������������������������������ مهم ترین حقایق زندگی

660 ������������������������������� تجاوز از محدودیت ها

خوشحالی از حل مشکلات������������������������� 660

661 �������������������������������������� انکار و مشکلات

661 ���������������������������������������������� احساسات

مبارزه����������������������������������������������������� 66۲

66۲ ��������������������������������� نقات قوّت و ضعف

663 ���������������������������������� قدرت استثنا گرایی

گاهی یک���������������������������������� 663 پیاز خودآ

663 ������������������������������������ گاهی دو پیاز خودآ

گاهی سه����������������������������������� 664 پیاز خودآ
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665 ��������������������������������������������������� شزندگی فصلشچهلم:ش تزششهبیشحقبیقشدت

ارزش های بیهوده�������������������������������������� 666

666 ����������������������������������������� قیّت مادی
ّ
موف

66۷ ��������������������������������������� خوش بین بودن

668 �������������������������������� ارزش های خوب و بد

668 ���������������������������������������� تفاوت ارزش ها

ت بخش�������������������� 669
ّ

ک یا لذ انتخاب دردنا

6۷0 �������������������������������������� مسئولیت و فساد

6۷0 ������������������������������������ تقصیر و مسئولیت

تغییر و خواستن���������������������������������������� 6۷0

6۷1 �����������������������  فرصت تغییر در اشتباه بودن

6۷1 ������������������������������������ مفاهیم ذهن انسان

6۷۲ �������������������������������������� خطرات قطعیّت

قانون اجتناب مانسون������������������������������ 6۷3

ارزش ها و اعتقادات��������������������������������� 6۷3

شکست و رشد���������������������������������������� 6۷4

6۷4 ������������������������������� ابزار سنجش شناخت

6۷5 ����������������������������������� پارادوکس شکست

6۷5 ���������������������������������� درد بخشی از فرایند

هنگام درگیر شدن با مشکلات�������������������� 6۷6

6۷۷ ���������������������������� آزادی فرصتی برای معنا

6۷۷ ����������������������������������������������� مرزبندی

رابطه سالم و ناسالم��������������������������������� 6۷۷

6۷8 ��������������������������� مرز بندی محکم و سمی

6۷8 ������������������������������������������ اعتمادسازی

6۷9 ���������������������������������� اعتمادسازی مجدد

6۷9 ����������������������������������������������������� تعهّد

680 ������������������������������������������������������� مرگ

681 ��������������������������������� تنها راه نجات از مرگ

*****
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