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 : با سپاس فراوان از 
 

بیکرانشان بهره و غنی  دانشاستاد محترم ، جناب آقای دکتر فارسیجانی که همواره از 
بزرگوارانه ی خود اینجانب را یاری فرمودند و ای فراوان برده و با راهنمایی های ه

 . دافتخار راهنمایی های ارزنده ی خود را در این پژوهش نصیبم گرداندن

استاد محترم ، جناب آقای دکتر حکاک ، که در همه امور راهنمایم بوده و کسب افتخار  
ی مباهات برخورداری از مشاره های سازنده ی ایشان در طی این پژوهش ، همواره مایه 

 .صبر و صداقت و بی پیرایگی این عزیز همواره ستودنی است.اینجانب خواهد بود 

متقبل گردیده داوری این پایان نامه را  زحمتاستاد محترم ، جناب آقای دکتر حسینی ، که 
 و پیش از این بوده مایه ی افتخار و مباهات اینجانب  استفاده از ایده های خوب ایشان .اند

  .، بهره های فراوان بردمدر مقام استاداز محضر گرانقدرشان نیز 

بدینوسیله بر خود لازم می دانم که از زحمات و تلاش های مثال زدنی ایشان کمال 
 .قدردانی و تشکر را ابراز دارم
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 :به رسم ادب و احترام تقدیم می شود به 

 

همواره مادر عزیزم که باصبر و پشتیبانی همیشگی خود ، پدر و 

مشوق و راهنمایم بوده اندو امید موفقیت را در من زنده نگه 

 .داشته اند

 و

همسر عزیزم ، که بدون همکاری و مساعدت ایشان طی نمودن   

نزدیک ترین دوست و  و در این راه این مسیر غیر ممکن می نمود

 .ه اندیاورم بود

 و

 دختران عزیزم ، الناز و فاطمه
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