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 نورومارکتینگ چیست 

ها است.  سایتافزارها یا وبگیری واکنش کاربران نسبت به محصولات، تبلیغات، نرم های مدرن ثبت و اندازه نورومارکتینگ یکی از روش 

برمیهمان آن  نام  از  که  تکنیک طور  تلفیق  از  نورومارکتینگ  است.  آید،  گرفته  شکل  )نوروساینس(  اعصاب  علوم  دانش  با  بازاریابی  های 

گیرند، چه عواملی در انتخاب یک  های خاصی می کنند با استفاده از این روش، متوجه شوند که چرا کاربران تصمیم تلاش می   متخصصان

شود که کدام  کند. همچنین، بررسی می ها بیشتر توجه آنها را جلب میهای مشابه تأثیرگذار هستند و کدام مشخصه محصول نسبت به نمونه 

بندی و طراحی  کند تا تبلیغات، بسته وکارها کمک میکند. این دانش به کسبی نقش اصلی را ایفا میگیربخش از مغز در فرآیند تصمیم

 .سازی کنند تا بیشترین تأثیر را بر مخاطبان بگذارند محصولات خود را بهینه 

های  های خوداظهاری متکی هستند، نورومارکتینگ بر داده ها و مصاحبه های سنتی تحقیقات بازار که معمولاً به نظرسنجی برخلاف روش 

 ردیابی حرکت چشمو  (EEG) های ثبت امواج مغزیدستگاه فیزیولوژیکی و ناخودآگاه تمرکز دارد. دو ابزار اصلی در این حوزه شامل 

(Eye Tracking) هایهستند. دستگاه EEG گرایی  آلایده های واقعی مغز را بدون تأثیر فاکتورهای ذهنی مانند  کنند تا واکنش کمک می

های پوشیدنی هستند که در ابعاد کوچک  ، گجت EEG ترین تجهیزات گیری کنیم. از مدرن ای اندازه نامههای پرسشیا عدم صداقت در پاسخ

کنند. این اطلاعات ارزشمند، های مغزی را فراهم می اند و بدون نیاز به دانش تخصصی، امکان ثبت داده های رایج( طراحی شده)مشابه هدفون 

کنندگان بهینه کنند و تأثیرگذاری  های واقعی مصرف کند تا تبلیغات و محصولات خود را بر اساس واکنش ها کمک میبه برندها و شرکت 

 .بیشتری داشته باشند 

 



 

 

 چرا نورومارکتینگ 

 های ناخودآگاه و بدون سوگیری داده  .۱

سنتی • پایه :  تحقیقات  پاسخبر  ممکنی  و  کلامی هست  پاسخسوگیری است    های  در  شناختی  باش های  داشته  وجود  )مثلاً    د ها 

 .(د تر باش که از نظر اجتماعی مقبول بدهند هایی ها پاسخکننده شرکت

، یعنی احساسات واقعی و ناخودآگاه  د کنگیری می بدون نیاز به پاسخ کلامی اندازه   اهای مغز و بدن رمستقیماً واکنش:  نورومارکتینگ •

 .جد سنکننده رو می مصرف 

 ایهای آنی و لحظه کشف واکنش .۲

جلب    ای تبلیغ بیشترین توجه رم لحظه اکه کد   وید به کارفرما بگ   د ناتوبندی، نورومارکتینگ میمثلاً در بررسی تبلیغات یا بسته •

 !است حس منفی ایجاد شده کجاهاکرده و 

 ود. اطلاعات آنی از دست بر ود ، که باعث میشهند و پاسخ مید  د کننفکر می  کمیها معمولاً کنندهدر تحقیقات سنتی، شرکت  •

 های مشتری( تشخیص احساسات پنهان )فراتر از گفته  .۳

 نتوانند توضیح بدهند.یا  انند ند  ان راها دلیل واقعی تصمیم خریدش در نظرسنجی  است افراد ممکن •

 است.    بندی یا تبلیغ، چقدر هیجان، توجه و احساسات مثبت یا منفی ایجاد کرده که یک طراحی بسته   د نورومارکتینگ نشون میده •

 بینی رفتار خرید افزایش دقت پیش  .۴

 !بسیاری از خریدها احساسی و ناخودآگاه هستن، نه منطقی •

می  • دقیق پیش  اند تونورومارکتینگ  ارائه  بینی  تبلیغ  یا  موفقیت یک طراحی  از  که،  دهد تری  میدهد   چرا  واقعاً چقدر    نشان  که 

 .درگیرکننده و متقاعدکننده هست



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 کاربردهای نورومارکتینگ 



 

 

 نورومارکتینگ در بسته بندی 

 ظاهر، فروش را تعیین میکند!

 

چگونه  کند که  بازاریابی عصبی بررسی می   شود؟بر اساس احساسات انجام میهای خرید در لحظه و  تصمیم  ٪۷۰دانستید که بیش از  آیا می 

دهد که چه عواملی باعث جلب توجه و تحریک  های مغزی نشان می و از طریق تحلیل پاسخ  گذاردکننده تأثیر می بندی بر رفتار مصرف بسته

هایی ایجاد کنند  توانند طراحی، تولیدکنندگان می بندیها و جنس مواد بسته ها، فرم رنگ شوند. با درک تأثیر روانی  گیری در خرید می تصمیم 

 .صورت ناخودآگاه جذب کرده و احتمال خرید را افزایش دهد مشتری را به که 

کند که این عوامل چگونه  پردازد و بررسی می می   ها شناسی رنگ، تصاویر و فونت روان بندی مانند  نورومارکتینگ به عناصر کلیدی بسته 

جای تکیه بر حدس و گمان،  به  .کنند کنند و حتی به افزایش وفاداری به برند کمک می دهند، انتظارات را تعیین می ادراک مشتری را شکل می 

چشم مشتری اول  متوجه شد که   )EEG( و ثبت امواج مغزی )Eye Tracking( ردیابی حرکت چشمهایی مانند  توان با استفاده از فناوری می 

بندی  بسته خواهید  ر می اگ  !شود محصول شما را از قفسه برداردکند و چه چیزی باعث می بیند، چه عنصری احساسات او را تحریک می می کجا را  

 .حل استزا باشد، نورومارکتینگ بهترین راه تنها زیبا، بلکه علمی و فروش محصولتان نه 



 

 

   لیبل نورومارکتینگ در طراحی 

 ! کند متحول را شما فروش تواندمی برچسب یک

 

لیبل یک   چرا باید محصول شما را انتخاب کند؟ شود؛  رو می ها محصول مشابه روبه های یک فروشگاه با ده تصور کنید مشتری در قفسه 

نورومارکتینگ به   د.تواند در کمتر از چند ثانیه توجه او را جلب یا از دست بدهمی ی تماس بصری با مشتری است و  محصول، اولین نقطه 

بیشترین تأثیر را بر مشتری  ، طراحی لیبلی داشته باشید که  های مغزیتحلیل حرکات چشم و واکنش کند تا با استفاده از  شما کمک می 

 .بگذارد

 کنند؟ها احساس اعتماد و برتری را القا می کدام رنگ      

 ها خواناتر و تأثیرگذارترند؟ کدام فونت      

 تواند نگاه مشتری را هدایت کند؟ عناصر بصری چگونه می چیدمان متن و      

تواند نرخ  های درست و طراحی بصری جذاب میگذاری مناسب اطلاعات روی لیبل، انتخاب رنگ جای تحقیقات نشان داده که  

های علمی و واقعی،  بر اساس داده جای آزمون و خطای پرهزینه،  توان به با نورومارکتینگ، می.  خرید را تا چندین برابر افزایش دهد 

دیده  ها  خواهید محصولتان در قفسه اگر می  .لیبلی طراحی کرد که پیام برند شما را مستقیماً به ذهن و احساسات مشتری منتقل کند 

 !شود و انتخاب اول مشتری باشد، نورومارکتینگ راهکاری است که نباید از دست بدهید 



 

 

 نورومارکتینگ در طراحی محصول

 د!دهاحساسات مشتری، محصول شما را شکل می 

 

راز این  شوند؟  رسند و برخی دیگر نادیده گرفته می اید که چرا برخی محصولات در نگاه اول جذاب به نظر می آیا تا به حال فکر کرده 

مشتریان در برابر یک محصول، به شما  ی ادراک و احساسات  نحوه نورومارکتینگ با بررسی   !های ناخودآگاه مغز نهفته استموضوع در واکنش 

 .تنها زیبا، بلکه تأثیرگذار و کاربرپسند باشد ای داشته باشید که نه کند تا طراحی کمک می 

 کنند؟حس کیفیت و اعتماد را القا می  ، فرم، طعم، بو و ....کدام رنگ      

 تواند تجربه کاربری را بهبود دهد؟چگونه طراحی ارگونومیک می      

 شود؟هایی در محصول باعث افزایش تمایل به خرید می چه ویژگی      

توان فهمید که چه  می   های احساسی،و تحلیل واکنش  )EEG( هایی مانند ردیابی حرکت چشم، ثبت امواج مغزی تکنیک با استفاده از  

شود و کدام جزئیات باید تغییر کند تا  کنند، چه چیزی باعث افزایش تعامل و لذت مشتریان می عواملی در محصول شما توجه را جلب می 

 .حس بهتری ایجاد کند و فروش بیشتری داشته باشد محصول 

به دیگران پیشنهاد دهد، نه خواهید محصولی طراحی کنید که مشتری  اگر می  بلکه عاشقش شود و آن را  انتخاب کند،  را  آن    تنها 

!نورومارکتینگ دقیقاً همان چیزی است که به آن نیاز دارید 



 

 

 نورومارکتینگ در تبلیغات 

 ! گذاردمشتری اثر می ذهنوقتی تبلیغ شما مستقیماً روی 

 

اگر تبلیغ شما نتواند در همین    گیرد که یک تبلیغ برایش جذاب است یا نه؟ثانیه تصمیم می  ۳در کمتر از    دانستید که مغز انسان آیا می 

کند تا تبلیغاتی طراحی کنید که دقیقاً مطابق  نورومارکتینگ به شما کمک می  .لحظات طلایی تأثیر بگذارد، مشتری آن را نادیده خواهد گرفت

 .های ناخودآگاه مغز باشد و احساسات مشتری را فعال کند با واکنش 

 کند؟کدام بخش از تبلیغ بیشترین توجه را جلب می      

 شوند؟ چه عناصری باعث ایجاد هیجان، اعتماد یا کنجکاوی می      

 شود؟آیا پیام تبلیغ شما در ذهن مشتری ماندگار می      

مخاطب    توان بررسی کرد که، می )EEG( ای و ثبت امواج مغزیابزارهایی مانند ردیابی حرکت چشم، تحلیل احساسات چهره  با استفاده از

شود؟ با این  زده است؟ آیا تبلیغ باعث ایجاد حس اعتماد یا اشتیاق در او می آیا او هیجان .در هنگام دیدن تبلیغ شما دقیقاً چه احساسی دارد

نام یا تعامل(  تنها دیده شوند، بلکه در ذهن مشتری بمانند و او را به اقدام )خرید، ثبت نه   توان تبلیغاتی طراحی کرد که های علمی، می داده 

 .ترغیب کنند 

می  بودجه کمپین   خواهید اگر  و  بگذارند  را  تأثیر  بیشترین  شما  تبلیغاتی  شود،  های  هزینه  درست  مسیر  در  دقیقاً  شما  تبلیغاتی  ی 

!نورومارکتینگ ابزاری است که نباید از آن غافل شوید 



 

 

 و ...  نورومارکتینگ در انتخاب رنگ، لوگو و شعار

 ! گیردبرند شما مستقیماً با ناخودآگاه مشتری ارتباط می 

 

تواند تنها در چند ثانیه،  یک لوگوی خوب می   یا اینکه  شود؟ها گرفته می از تصمیمات خرید، تحت تأثیر رنگ ٪۸۵  دانستید که آیا می 

بر اساس  های خود را خواهند در ذهن مشتری ماندگار شوند، باید انتخاببرندهایی که می  احساس اعتماد یا هیجان را در مشتری ایجاد کند؟

 !آید می  کمک  به  نورومارکتینگ  که اینجاست-انجام دهند  های واقعی مغز و احساسات ناخودآگاه مخاطبانواکنش 

 کنند؟ ها احساس قدرت، اعتماد یا لوکس بودن را القا می کدام رنگ      

 شود؟ تر در ذهن مشتری ثبت می چه نوع لوگویی سریع      

 تری بر احساسات مشتری بگذارد؟ تواند تأثیر عمیق چگونه یک شعار تبلیغاتی می      

مخاطب    توان بررسی کرد که می   ای،، ردیابی چشم و پردازش احساسات چهره)EEG( های مغزی ابزارهایی مانند تحلیل واکنش   با استفاده از 

کننده  کند یا گیج آیا لوگوی شما حس اعتماد را منتقل می  .های برند، شکل لوگو یا شنیدن شعار تبلیغاتی چه احساسی داردهنگام دیدن رنگ 

هویت بصری و کلامی برند    توان های علمی، می دهند یا تأثیر منفی دارند؟ با این داده های انتخابی، پیام درستی به مشتری می است؟ آیا رنگ 

 .دهد، طراحی کردرا دقیقاً بر اساس آنچه مشتری دوست دارد و به آن واکنش مثبت نشان می 

  اساس  بر  باید   بلکه-ی شخصی باشد برند شما در ذهن مخاطب حک شود، انتخاب رنگ، لوگو و شعار نباید بر اساس سلیقه   خواهید اگر می 

!شود طراحی  نورومارکتینگ  علم



 

 

 گذاری نورومارکتینگ در قیمت

 ! گذارندعددها مستقیماً روی مغز مشتری تأثیر می 

 

آیا تا به حال برایتان پیش آمده که دو محصول تقریباً مشابه را ببینید، اما یکی از آنها احساس »ارزش بیشتر« را در شما ایجاد کند؟  

  دهد کهنورومارکتینگ نشان می  !ی ارائه و نمایش قیمت نیز وابسته استشود، بلکه به نحوه فقط به کیفیت محصول مربوط نمی   این احساس 

 .گیردکند، بلکه بر اساس احساسات و ادراک ناخودآگاه تصمیم می صورت کاملاً منطقی پردازش نمیها را به مغز انسان قیمت

 رسد؟ هزار تومان جذاب به نظر می  ۱۰۰هزار تومان بیشتر از  ۹۹چرا قیمت       

 تواند ادراک مشتری را تغییر دهد؟ی نمایش قیمت می چگونه نحوه      

 رسند، حتی اگر اختلاف ناچیز باشد؟تر به نظر می ها گرانچرا بعضی قیمت      

از  های  مشتریان هنگام دیدن قیمت  توان فهمید که، می )EEG( های مغزی ابزارهایی مانند ردیابی چشم و ثبت واکنش  با استفاده 

گذاری پرستیژی داشته  آیا محصول شما باید قیمت  .کنند ها تأثیر مثبتی ایجاد می مختلف چه احساسی دارند و چه عددهایی در ناخودآگاه آن 

 تر دیده شود؟ صرفه به شناختی استفاده کنید تا مقرون گذاری روان های قیمتباشد تا لوکس به نظر برسد؟ یا بهتر است از تکنیک 

تنها قیمتی بگذارید که منطقی باشد، بلکه عددی که احساس خرید را در مشتری تقویت کند و سود شما را افزایش  نه  خواهید اگر می 

 !دهد، نورومارکتینگ بهترین راهکار برای شماست



 

 

 UI/UX نورومارکتینگ در

 ! شودطراحی شما مستقیماً با مغز کاربر هماهنگ می

کننده است؟ یا برعکس، سایتی  کنید استفاده از آن گیج رسد، اما احساس میاید که خیلی زیبا به نظر می آیا تا به حال وارد سایتی شده 

  بلکه -این اتفاقات تصادفی نیستند   شود زمان بیشتری در آن بمانید؟کند و باعث می آید، اما شما را جذب می که در نگاه اول ساده به نظر می

ها به  نورومارکتینگ با بررسی این واکنش  !هستند  )UX( کاربری یتجربه   و چیدمان ها،رنگ  طراحی،  به مغز  ناخودآگاه هایواکنش   ینتیجه 

نام یا تعامل بیشتر(  افزاری طراحی کنید که کاربر را درگیر کند و او را به اقدام )خرید، ثبت سایت، اپلیکیشن یا نرموب  کند تاشما کمک می 

 .ترغیب کند 

 کند؟چشم کاربر اول از کجا شروع به اسکن صفحه می      

 کنند؟های سایت بیشترین توجه را جلب می ها یا بخش کدام دکمه      

 کند؟آیا مسیر کاربر در سایت شما راحت و روان است یا او را سردرگم می      

  توان بررسی کرد که می  ( EEG)   های مغزیو ثبت واکنش )Eye Tracking( هایی مانند ردیابی حرکت چشمتکنیک   با استفاده از

ی خرید،  شاید جایگذاری یک دکمه  .دهند ها کاربر را آزار می شوند و کدام بخش های طراحی باعث جلب توجه و افزایش تعامل میکدام بخش 

 !شما را چندین برابر کند  )Conversion Rate( سازی یک فرم، نرخ تبدیلبندی یا ساده تغییر رنگ 

جای ترک صفحه، به مشتری  تنها زیبا، بلکه علمی و کاربرپسند باشد و کاربران به افزار شما نه سایت یا نرم طراحی وب   خواهید اگر می 

!تبدیل شوند، نورومارکتینگ ابزاری است که نباید از دست بدهید 



 

 

 . و .. نورومارکتینگ در مقایسه برندها و محصولات

 !خوانیدب تصمیم مشتری را از ذهنش  

 

کنند؟ یا چرا وقتی دو  اید چرا بعضی برندها بدون داشتن تفاوت فاحش در کیفیت، مشتریان بیشتری جذب می تا به حال فکر کرده 

نورومارکتینگ    شود؟کند و دیگری نادیده گرفته می ها حس بهتری در مشتری ایجاد می دهید، یکی از آن محصول مشابه را کنار هم قرار می 

 !کند این راز را فاش می 

 شود؟های محصول یا برند باعث جلب اعتماد مشتری می کدام ویژگی      

 گیرد؟ مغز مشتری هنگام دیدن دو برند مشابه چگونه تصمیم می      

 ها را ترجیح دهد؟ شود مشتری ناخودآگاه یکی از گزینه چه عواملی باعث می      

مشتری هنگام    توان بررسی کرد که می   ،(Eye Tracking)   و ردیابی چشم )EEG( هایی مانند ثبت امواج مغزی تکنیک   با استفاده از 

بندی، نام  رنگ بسته   شاید تفاوت تنها در .گذارند گیری او تأثیر می مواجهه با دو برند یا محصول چه احساسی دارد و چه عواملی روی تصمیم 

 !ها باشد برند، محل نمایش قیمت یا حتی فونت نوشته 

تر و  توانید آن را قوی بدانید محصول یا برند شما در مقایسه با رقبا چه جایگاهی در ذهن مشتری دارد و چگونه می   خواهید اگر می 

 !تر کنید، نورومارکتینگ بهترین ابزار برای شماستجذاب



 

 

 نورومارکتینگ در چیدمان قفسه 

 ! خواهدها را میمشتری آن ذهنگیرند که محصولات شما دقیقاً جایی قرار می

 

ها رسند؟ آیا این فقط به کیفیت آن تر از بقیه به فروش می ها سریعاید که چرا برخی محصولات در فروشگاهآیا تا به حال دقت کرده 

نورومارکتینگ   .ها تأثیر مستقیمی بر میزان دیده شدن و در نتیجه، میزان فروش آن داردنه! محل قرارگیری محصول در قفسه   شود؟مربوط می 

 .ها را طوری بهینه کنید که بیشترین توجه و خرید را جذب کند چیدمان قفسه  کند کهبه شما کمک می 

 ها بیشترین شانس برای جلب توجه دارند؟کدام قفسه      

 کند؟چشم مشتری هنگام ورود به فروشگاه کدام مسیر را دنبال می      

 تواند خریدهای ناگهانی را افزایش دهد؟ چگونه ترتیب و ترکیب محصولات می      

مشتریان هنگام    توان فهمید که ، می و تحلیل رفتار مشتریان در فروشگاه )Eye Tracking( ابزارهایی مانند ردیابی چشم   با استفاده از 

این اطلاعات به شما کمک  .کنند ها توجه کمتری دریافت می بینند و کدام قفسه تر میکنند، چه محصولاتی را سریع خرید چگونه نگاه می 

های چیدمان برای افزایش خریدهای ناگهانی استفاده کنید و فروش  تر را در نقاط طلایی قرار دهید، از تکنیک محصولات پرفروش   کند تامی 

 .خود را بهینه کنید 

ی فروشگاه قرار بگیرند و میزان فروش به حداکثر برسد، نورومارکتینگ همان ابزاری  محصولات شما در بهترین نقطه   خواهید اگر می 

 !است که به آن نیاز دارید 



 

 

  CX و UX نورومارکتینگ در

 !گذاردمستقیماً بر احساسات مشتری اثر می، ی کاربریتجربه

 

رسید، اما هنگام استفاده از آن حس ناخوشایندی اید که از نظر مشخصات فنی عالی به نظر می آیا تا به حال محصولی را امتحان کرده 

ی  )تجربه  UX این همان جادوی  بخش بود؟ العاده لذت ی استفاده از آن فوق داشتید؟ یا برعکس، محصولی که در نگاه اول ساده بود اما تجربه 

 !کند   متحول را  تجربه  این تواند می  نورومارکتینگ و -ی مشتری( است)تجربه  CX کاربری( و 

 تواند احساس راحتی، اعتماد یا هیجان را در کاربر ایجاد کند؟ چگونه طراحی یک محصول می      

 مشتریان هنگام استفاده از محصول، دقیقاً در چه لحظاتی احساس سردرگمی یا نارضایتی دارند؟      

 ی مداوم و وفاداری به برند تشویق کند؟ ای ایجاد کرد که مشتری را به استفاده توان تجربه چگونه می      

مشتری    توان بررسی کرد که ، می ایدیابی حرکت چشم و تحلیل احساسات چهرهر   (EEG)  ابزارهایی مانند ثبت امواج مغزی  با استفاده از

  او   ناراحتی  یا  استرس   باعث  محصول   از  نقاطی  آیا  است،  بخشلذت  او  یتجربه   آیا-اردددر هنگام استفاده از محصول دقیقاً چه احساسی  

 دارد؟  سازیبهینه  به  نیاز  محصول  اینکه  یا شود،می 

ی اول تا آخر از آن لذت ببرد، دوباره خرید کند و حتی شما را به دیگران  محصولی طراحی کنید که مشتری از لحظه   خواهید اگر می 

 !توانید از آن غافل شوید توصیه کند، نورومارکتینگ ابزاری است که نمی 



 

 

 نورومارکتینگ در ارزیابی عملکرد بازاریابی

 ! خوانیدوقتی نتایج واقعی را مستقیماً از ذهن مشتری می

اید که آیا واقعاً نتیجه  اید، اما مطمئن نبوده ها یا آموزش تیم فروش خود صرف کرده ی زیادی برای تبلیغات، کمپین آیا تا به حال هزینه 

اما مشکل  -گیرند های مشتریان تصمیم می های سنتی، حدس و گمان یا نظرسنجی بر اساس گزارش   وکارهااند یا نه؟ بسیاری از کسبداده 

 !کند کند را بیان نمی مغز انسان همیشه آنچه واقعاً احساس می  اینجاست که 

 آیا کمپین تبلیغاتی شما تأثیر احساسی مطلوبی روی مخاطب گذاشته است؟     

 اند؟ آیا فروشندگان شما در ایجاد حس اعتماد و ترغیب مشتری موفق بوده      

 اند؟گیری مشتریان داشته های بازاریابی بیشترین تأثیر را روی تصمیمکدام استراتژی      

 ایچهره و تحلیل   )Eye Tracking( ردیابی حرکت چشم  ،)EEG(های مغزیابزارهای نورومارکتینگ مانند ثبت واکنش   با استفاده از

)Facial Coding( های بازاریابی چه احساسی دارد و چه  مشتری هنگام تعامل با تبلیغات، فروشندگان یا کمپین  توان بررسی کرد که ، می

 .هایی از استراتژی شما باید اصلاح شوند بخش

 انگیز یا متقاعدکننده است؟ ی کافی هیجان اندازهآیا محتوای تبلیغاتی شما به       

 شود؟ کدام بخش از فرآیند فروش باعث جلب اعتماد یا برعکس، ایجاد تردید در مشتری می       

 شوند که یک مشتری بالقوه، تصمیم به خرید نهایی بگیرد یا از شما دور شود؟ چه عواملی باعث می       

می  تلاش   خواهید اگر  آیا  که  بدانید  اطمینان  می با  چگونه  و  هستند  اثربخش  واقعاً  شما  بازاریابی  آن های  کنید،  توانید  بهینه  را  ها 

!نورومارکتینگ همان ابزار علمی و قدرتمندی است که به آن نیاز دارید 
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