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21 استراژی موثر رای مقاعدسازی مشتریان به
خرید

ـرای یـک فروشنـده، مقاعـدسازی مشتریـان بـه خریـد یـک قـدرت
اسثنای به حساب مآید. احتمال اینکه مشتریای با شما تماس
بگرد و بگوید: «من عاشق خدمات شما هستم و مطمئنم محصول
شمـا هترـن گزینـه ـرای کسـب و کـار مـن اسـت، کجـا را بایـد امضـا
کنم؟»، قریباً هچ است. اینجاست که بحث مقاعدسازی مشتریان

به خرید اهمیت پیدا مکند.

مدانیـم کـه بسـتن بعضـ از قراردادهـا سـادهتر هسـتند. امـا تمـام
مکالمههای فروش تا حدی نیاز به مقاعدسازی مشتریان به خرید
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دارند. حتی اگر هم شما به عنوان فروشنده و هم خریدار بدانید که
ان پیشنهاد هترن گزینه ممکن است. اما اینکار ساده نیست.

در ان مقاله مخواهیم مقاعدسازی مشتریان به خرید را از طرق
21 استراژی موثر مورد ررسی قرار دهیم. نکاتی که به عنوان یک

فروشنده موفق باید بدانید و به کار رید.

نکته مهم قل از شروع ان است که بدانید فروشندگان نباید رای
فروش محصول یا خدمتی اقدام کنند مگر زمانی که مطمئن باشند
اـن خریـد بـه نفـع مشتـری اسـت. مقاعـدسازی مشتریـان بـه خریـد
چزی که به دردشان خواهد خورد، گذشتن از خط قرمزی است که

توصیه نمکنیم.

ترفندهای مقاعدسازی مشتریان به خرید

با 5 تکنیک که در ان بخش معرف مکنیم، متوانید خیل سرع
اعتماد به نفس خود را بالا رید و رای خود اعتبار ایجاد کنید.

1. ارتباط چشم رقرار کنید.

حتمـاً شنیدهایـد کـه چشمهـا، دریچـه روح هسـتند. ارتبـاط چشمـ
متواند به طور ناخودآگاه ارتباط عمقتری ن شما و مشتری رقرار
کند. در مطالعهای از دانشگاه Cornell ، محققان چشمهای تریکس،
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خرگوش شخصیت کارتونی را روی جعبههای چسبانده ودند از افراد
مخواستند که یک را انتخاب کنند. اغلب شرکتکنندگان به سراغ
جعبهای رفتند که چشمهای خرگوش به طور مسقیم به آنها نگاه

مکرد.

اما چقدر ارتباط چشم کاف است؟ طق نظر کارول کینزی گورمن،
متخصص زبان بدن، شما باید در 30 تا 60 درصد از مکالمه خود، به

طور مسقیم به چشمهای طرف مقال نگاه کنید.

2. لبخند زنید و تماس بگرید!

شما همیشه مشتری خود را به صورت حضوری ملاقات نمکنید.
پس نکته مهم اینجاست که حتی وقتی چهره مشتری را نمبینید،
باز هم حواستان به تُن صدای خود باشد. یک مطالعه انجام شده
نشان داده است که ما متوانیم انواع مختلف لبخند را ر اساس

صدای افراد تشخیص دهیم.
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با ان حساب، اگر ط مکالمه تلفنی خود با مشتری لبخند زنید،
مشتاقتر و مفیدتر به نظر خواهید رسید و مشتری هم از صحبت با

شما رضایت بیشتری خواهد داشت.

یــک نکتــه جــالب و واقعــ: شرکــت نســتله یــک آینــه جلــوی هــر
فروشندهای قرار مدهد که به آنها یادآوری کند تا در هنگام تماس،

لبخند زنند!

لبخند زدن همچنن متواند به هود وضعیت ذهنی شما نز کمک
کنـد. تحقیقـات نشـان داده اسـت کـه حتـی زمـانی کـه بـه زور لبخنـد
مزنید، سطح استرس شما کاهش پیدا مکند و شادتر خواهید
ود. پس لبخند زنید! چرا که هم رای خودتان خوب است هم مردم
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به اشتیاق و حال و هوای خوب شما بازخورد مثبت نشان خواهند
داد.

3. از «ژست قدرت» رای بالا ردن اعتماد به نفس خود
استفاده کنید

آیا تنها قلید کردن از چزی متواند واقعاً باعث شود که شما به
کادی در تد تاک ق صحبتهای روانشناس، ایمآن دست یابید؟ ط
با موضوع «زبان بدن متواند آنچه هستید را شکل دهد»، بله.
کادی مطالعهای انجام داده که ط آن از شرکتکنندگان مخواهد
که ژستهای از سر قدرت یا ضعف بگرند و دو دقیقه در همان

حالت باق بمانند.

ان آزمایش مشخص کرد که گروهی که ژست قدرت گرفته ودند تا
20 درصـد سـطح تستسـترونشان بـالاتر رفـت. هورمـونی کـه مسـئول
اعتماد به نفس شماست. و 25 درصد سطح کورتزول آنها کاهش
یافت. هورمونی که با استرس ارتباط دارد. در حال که گروهی که
ژســت ضعیــف ــودن گرفتــه ودنــد، 10 درصــد کــاهش در ســطح

تستسترون و 15 درصد افزایش کورتزول را تجربه کردند.

وقتـی اعتمـاد بـه نفـس داشتـه باشیـد، متوانیـد بـه بقیـه هـم
اعتمادبهنفس بدهید. مشتریان شما قطعاً دلشان نمخواهد به
یک فروشنده نامطمئن و یتجربه گوش کنند. آنها به دنبال یک
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راهنمای معتمد و قال اطمینان هستند که بتواند آنها را در مسر
پیچیده و گجکننده خرید، هدایت کند.

پس دفعه بعدی که خواستید احساس اعتماد به نفس را به دیگران
منقل کنید، ژست قدرت بگرید. به ان صورت که صاف بایستید یا
بنشینید، دستهای خود را کنار بدن یا روی دسته صندل بگذارید و
کـاملاً در صـندل راحـت باشیـد و حتـی پـا را روی مـز قـرار دهیـد یـا
دست و پاهای خود را آزادانه باز کنید. ژستهای ضعیف شامل جمع

شدن در صندل یا خم شدن روی مز هستند.

4. به نشانه تایید، سر تکان دهید

همانند خندیدن، عمل فزیک سر تکان دادن متواند مفهوم تایید
و موافقت را رساند که تاثرات قال اندازهگری رو نظرات شخص
مقال خواهد داشت. تحقیقات نشان داده است که افرادی که در
حن گوش دادن به یک رنامه رادوی سر تکان مدهند، بیشتر با
محتوای مطرح شده موافق هستند تا افرادی که هچ حرکتی انجام

نمدهند.

و از آنجـای کـه انسـان بـه صـورت طـبیع قلیـدی از طـرف مقاـل را
همیشه انجام مدهد، سر تایید تکان دادن شما متواند مسری

باشد و مشتری را ترغیب کند که با شما موافقت نماید.
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5. از دستهای خود استفاده کنید

اگـر مشتـری را بـه صـورت حضـوری ملاقـات مکنـد یـا از پلتفرمهـای
تمـاس ویـدوی ماننـد اسـکایپ اسـتفاده خواهیـد کـرد، از حرکـات

دست خود غافل نشوید.

ریچـارد اُ یانـگ، نویسـنده کتـاب تعامـل مقاعدکننـده مگویـد کـه
حرکات دست مانند نشان دادن علامت تایید یا نشان دادن اعداد با
دست متواند به حافظه کمک کند تا حرفهای شما به خاطر سرده

شود.

تحقیقــ نشــان داده اســت کــه مخــاطن کنفرانســی کــه در آن
ارائهدهنـده از حرکـت دسـتهای خـود اسـتفاده کـرده، تـا 34 درصـد

بیشتر حرفهای او را متوجه شدهاند.

نکتههای درباره مکالمات با مشتری: چه بگوییم و چگونه
بگوییم؟

ـرای مقاعـدسازی مشتریـان بـه خریـد، بایـد بدانیـد کـه دقیقـاً چـه
بگویید و چگونه منظور خود را بیان کنید. تعداد کلماتی که در یک
مکالمه فروش استفاده مکنید تعداد فرصتهای را نشان مدهند
که متوانید در بستن ان معامله موفق ظاهر شوید. پس بدانید
که هر کلام شما، موثر خواهد ود. از تاکتیکهای زر استفاده کنید

تا مطمئن شوید که به روش درستی ارتباط رقرار مکنید.
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6. از نام مشتری استفاده کنید

به خاطر بسپارید که نام یک شخص، رای او، شرنترن و مهمترن
ل کارنگز در هر زبانی است. دچ

شما باید نام مشتری و کسب و کار او را بدانید. اگر اینطور نیست
پـس مطمئـن شویـد کـه آن را یـاد گرفتهایـد. بـه خـاطر سـردن و
اسـتفاده از نـام مشتـری در حـن مکـالمه متوانـد رابطـه شمـا را
صمیمانهتر کند و احترام که رای آنها قائل هستید را نشان دهد.
فارغ از کاری که قرار است با هم انجام دهید. به همن خاطر است
که در تمام تکنیکهای مقاعدسازی مشتریان به خرید، استفاده از

نام کوچک یا نام کامل مشتری در ابتدای مکالمه، توصیه مشود.

7. ترتیب رسیدن سوالات خود را با یک استراژی بچینید

هترن روش رای مقاعدسازی مشتریان به خرید ان است که کاری
کنید تا آنها فکر کنند ایده اولیه گفتگو کار خودشان وده است. رای
اینکار باید درک درستی از نقاط ضعف و قوت مشتری خود داشته
باشید و سوالاتی از آنها رسید که باعث شود خودشان به راهحل

پیشنهادی شما رسند.

رای شروع با سوالاتی کار خود را آغاز کنید که مطمئن هستید پاسخ
مشتری به آنها «بله» است. اینکار باعث مشود مشتری باور پیدا
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کند که شما او را درک مکنید و تا حدی عادت مکند تا به شما
جواب مثبت بدهد. همچنن اینکار کمک مکند تا به جای اینکه هر
پنـج دقیقـه یکبـار مکـالمه را متوقـف کنیـد و جـواب مخالفتهـا و

اعتراضات او را بدهید، کم کم به سمت توافق پیش روید.

سوالات خود را به نوع مطرح کنید که محصول شما را به عنوان
هترن گزینه نشان دهد. به جای اینکه رسید «هترن راه رای
هود مشکل X در کسب و کار شما چیست؟»، روی ارزش محصول
خود تاکید کنید و بگوید، اگر قرار ود کار X (که با محصول شما
ممکن مشود) را انجام دهید که نتیجه Y (که نتیجه مثبتی است)
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را به دنبال خواهد داشت، آیا ارزشی رای تیم شما ایجاد مشد؟

یک نکته از نظر وکلا: وقتی از مرحله شناخت اولیه و ایجاد راه حل
در فرایند فروش گذر کردید، از رسیدن سوالاتی که پاسخ آنها را
نمدانیـد، خـودداری کنیـد. بـه جـای آن، قـل از تمـاس تلفنـی بـا
مشتری خود، درباره او تحقق نمایید تا همه چز را دربارهاش بدانید

و بتوانید سوالات احتمال او را پاسخ دهید.

8. آینه مشتری خود باشید

ما به طور طبیع رفتار و حرکات افرادی که مدتی با آنها رابطه داریم
را قلید مکنید. چرا؟ چون باعث مشود دوست داشتنیتر به نظر

رسیم.

در یک مطالعه انجام شده در همن مورد، مشخص شد که مردم
نسبت به افرادی که آینه آنها هستند (مشابه آنها رفتار مکنند)
احساسات مثبت بیشتری دارند. به علاوه وقتی رفتار شخص توسط
کسی دیگر انجام شد، به طور کل بیشتر مورد توجه آن فرد قرار
مگرد. حتی آن کسانی که در گفتگوی اولیه آنها درگر نودهاند.

شما به عنوان فروشنده نباید خیل صرح و دقق رفتارهای مشتری
خود را قلید کنید. بلکه باید با سبک رفتاری او همراستا شوید و به
طور مثال سرعت صحبت کردن خود را با آنها یکسان کنید. در هر

https://rahemodiran.com/


11

صورت آنها معذب نکنید.

9. نگرانیها و سوالات مشتری را تصدق کنید

به طور کل هچ سوال احمقانهای وجود ندارد. وقتی مشتری شما
مخـالفتی کـرد یـا سـوال ـرای شفـافیت بیشتـر رسـید، از عبـاراتی
همچون «متوجه منظور شما هستم» و «ان سوال خوی است»
استفاده کنید تا به آنها اطمینان دهید که شنیده شدهاند و مورد

احترام شما هستند.

-جلوی در-لاک-دفاع ،Ransberger Pivot 10. با تکنیک
فرورفتن مشتری را بگرید

اگر مشتریای اطلاعاتی که به او دادهاید را اشتباه متوجه شده یا
نسـبت بـه شمـا دارد، دو گزینـه پیـش روی شماسـت. یکـ اعتراضـ
کنید» و آنها در لاک دفاعاینکه به آنها بگویید «شما اشتباه م

خود فرو روند و دیگری اینکه از روش رنزرگر ووت استفاده کنید.

در سال 1982، ری رنزرگر و مارشال فریتز، تکنیک را توسعه دادند که
شامل سه مرحله شده و متواند به طرز موثری، اختلافات را مورد

ررسی قرار دهد:

به اعتراضات مشتری خود گوش دهید .1
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مشکلات مشتـری را درک کنیـد یـا آنقـدر از او سـوال رسـید تـا .2
متوجه مشکلش شوید.

یک هدف مشترک در اعتراضات مشتری پیدا کنید و آنها را قانع .3
کنیـد کـه راهحـل شمـا هترـن روش ـرای رسـیدن بـه اـن هـدف

است.

به طور مثال اگر مشتری نگران مدت زمان طولانی فرایند کاری شما
ود، متوانید ببینید که چرا مخواهند کار خود را سرع شروع
کنند. سپس نشان دهید که کاملاً از اهداف آنها حمایت مکنید و
اگر ان زمان اولیه را در نظر بگرند هتر متوانند به خروج نهای

مدنظر خود رسند.

11. من و من نکنید

طق مطالعاتی که از آنالز دادههای پلتفرم TalkIQ به دست آمده
اسـت، اسـتفاده از کلمـات رکننـدهای همچـون «امـم…» یـا «مثلاً…»

متوانند باعث شوند که تماس فروش طولانیتر شود.

اـن کلمـات متواننـد شمـا را نـامطمئن و بـا اعتمـادبهنفس پـان
نشان دهند. همچنن حواسرتکن هستند. خصوصاً اگر زیاد من و
مـن کنیـد، مشتـری احسـاس مکنـد نمدانیـد کـه چـه مخواهیـد

بگویید.

https://www.linkedin.com/company/talkiq
https://rahemodiran.com/
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خوشبختانه روشی رای رفع ان مشکل وجود دارد. کافیست ان
کلمات را با سکوتهای کوتاه جایگزن کنید. با اینکار نه تنها بیشتر
مطمئن به خود به نظر خواهید رسید بلکه متوانید زمان بیشتری

به مشتری خود بدهید تا پیام شما را هضم کند.

توصیههای رای تمام زمانها: چگونه مشتریان را
قانع کنید و معامله را ببندیم؟

در سال 1938، دل کارنگ کتاب کلاسیک چگونه مردم را تحت تاثر
بگذاریم را نوشت. در ان بخش مخواهیم چند نکته مهم از ان
کتاب را معرف کنیم که رای مقاعدسازی مشتریان به خرید هم به

کارتان مآید.

12. روی انگزههای درست دست بگذارید

شایـد مشتـری شمـا بخواهـد درآمـد بیشتـری کسـب کنـد تـا بتوانـد
کارمند جدیدی استخدام کند که بتوانند ودجه بیشتری بگرند یا به
چشم مدر بیایند. شما باید به مشتری کمک کنید تا اینکار را انجام

دهد.

اما اینکه تمام فروش خود را به عنوان حقوق یا روموشن در نظر
بگرید، شما را به جای نخواهد رساند. حتی اگر رنده مکالمه باشید

باز نمتوانید از سد تصمیمگرندگان اصل عور کنید.

https://rahemodiran.com/
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کارنگ مگوید: «هر کسی دو دلل رای انجام کاری دارد: یک که
خــوب بــه نظــر مرســد و یــک دلــل واقعــ. همــه مــا در درون
ایدهآلیسـت هسـتیم. بـه انگزههـای فکـر مکنیـم بـه نظـر خـوب
مرسـند. امـا ـرای تغـر مـردم، بایـد روی انگزههـای درسـت دسـت

بگذارید».

با خاطر سردن ان نکته، ببینید انگزه واقع مشتری شما رای
خرید یا عدم خرید محصول شما چیست و ان انگزه را در قالب یک

دلل و راهحل جدید به او ارائه دهید.

13. ایده خود را دراماتیک کنید

یـک معـامله موفـق در درون خـود در واقـع مبـادله ـول بـه ازای یـک
محصول یا خدمت است.

با ان تعریف، اینکار یک از غرجذابترن کارهای دنیاست. اما شما
مدانید که فروش کاری بیش از ان است. فروش در واقع نویدی
است رای گرفتن نتاج هتر هم رای شما و هم رای مشتری. با ان

تعریف حالا فروش جالبتر به نظر مرسد.

ی از مکالمـات بـا مشتـری خـود بـالاخره بایـد بـه مسائـل مـالدر جـا
اشاره کنید. اما سع کنید اینکار را خستهکننده انجام ندهید. به
مشتری نشان دهید که کسبوکارشان چگونه متواند باشد و چطور

https://rahemodiran.com/


15

محصول شما متواند به آنها کمک کند تا به آن نقطه رسند.

14. در مشتری اشتیاق ایجاد کنید

یک از بخشهای مهم مقاعدسازی مشتریان به خرید، طق گفته
دل کارنگ، ان است که همیشه خواسته آنها رای شما مهم باشد.
اینکــه خــود را در مرکــز تصــمیمگری خریــد قــرار دهیــد، اســتراژی

اشتباهی است.

به جای اینکه، یک قدم به دنیای مشتری نزدیک شوید و انگزههای
او را دریابیـد. اگـر اـن کـار را درسـت انجـام دهیـد، توانسـتهاید بـه
مشتـری قـدرت بدهیـد. همـانطور کـه کـارنگ مگویـد: «مشتریـان

https://rahemodiran.com/


16

دوست دارند احساس کنند که چزی مخرند، نه اینکه به آنها چزی
فروخته مشود».

ترفندهای روانشناسی: از علم به نفع خود استفاده
کنید

با استفاده از تاکتیکهای زر، متوانید با کمک علم روانشناسی، در
مقاعدسازی مشتریان به خرید موفق عمل کنید.

15. از مشتری خود تعریف کنید!

چرا؟ چون به احتمال زیاد آنها هم از شما تعریف خواهند کرد. یک
ررسی نشان داده است که پیشخدمتهای که از مشتریان تعریف
مکنند تا 3 درصد انعام بیشتری دریافت خواهند کرد. اگر به آنها
خوراک رایگانی بدهند تا 14 درصد بیشتر انعام مگرند و اگر به
طور خاص به مشتری بگویند: «سرویسدهی امروز ما تمام شده اما
چون شما مشتری خوب ما هستید، متوانید سفارش دهید»، انعام

تا 23 درصد بالاتر خواهد رفت.

به ان اتفاق، قال به مثل مگوییم. اینکه بیشتر از سطح انتظار
مشتری رفتار کنید باعث خواهد شد آنها هم تا جای که متوانند

کمک شما کنند.

https://rahemodiran.com/
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16. پیشنهادات لحظه آخری بدهید

مردم چزهای که نایاب یا کمیاب هستند را بیشتر مخواهند. اگر
بـه آنهـا تخفیفـ پیشنهـاد دهیـد کـه فقـط ـرای مـدت محـدودی
باقیست یا فقط رای او فعال شده، تمال مشتری به خرید بیشتر
خواهد شد. همچنن مطمئن شوید که مدانند با تعلل، ممکن

است ان پیشنهاد خوب را از دست بدهند.

17. متخصص ودن خود را نشان دهید

ساده است؛ مردم به کسانی اعتماد مکنند که مدانند درباره چه
چزی حرف مزنند. به مشتری خود ان سیگنال را بدهید که شما یا
شرکت شما (یا در حالت ایده آل هردو) دانش بالای در زمینه مدنظر

آنها دارید.

18. به دنبال یک تعهد اولیه کوچک باشید

افـرادی کـه یکبـار بلـه گفتهانـد احتمـال بیشتـری دارد کـه دوبـاره بلـه
بگوینـد. بـه همـن خـاطر اسـت کـه بسـیاری از شرکتهـای تکنولـوژی
محور، نسخه رایگان ارائه مدهند. موافقتهای کوچک متوانند

کم کم به یک قرارداد منجر شوند.

طق مطالعه Everreach افرادی به دنبال تعهدات عموم، فعال و
داوطلبانه به صورت نوشتاری هستند. با اینکار شما ذره ذره مشتری

https://rahemodiran.com/
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خود را شکار خواهید کرد که باعث مشود تصمیمات زرگ در انتها
رای آنها کاری طبیع و نتیجه پیشبینیشدهای به نظر رسد.

19. کاری کنید مشتری از شما خوشش بیاید

هیچکسی دوست ندارد به کسی که مورد علاقهاش نیست کمک
کند. در یک مطالعه، از دو گروه از دانشجویان رشته MBA خواسته
شد تا به یک جلسه قرارداد کسب و کار فرض بیایند. یک گروه قرار
ود تمام شباهتها و موارد مورد علاقه خود را در نظر نگرند و گروه
دیگر به دنبال پیدا کردن اشتراکات با گروه مذاکرهکننده باشند. 55
درصد از اعضای گروهی که مسقیماً به سراغ بستن قرارداد رفتن
توانستند به نتیجه رسند اما 90 درصد از اعضای گروهی که زمان
گذاشتنـد تـا مشترکـات خـود را بـا افـراد مـذاکره کننـده پیـدا کننـد،

توانستند قرارداد ببندند.

به خاطر داشته باشید که همه ما انسان هستیم. خارج از بحث
فروش، با مشتری خود ارتباط رقرار کنید تا احتمال بستن معامله با

آنها را بالاتر رید.

20. از تایید اجتماع به نفع خود استفاده کنید

مـردم بـه دیگـران نگـاه مکننـد تـا تاییـد اجتمـاع بگرنـد یـا ببیننـد
چطور باید رفتار کنند. شما متوانید از ان تایید اجتماع به نفع

https://rahemodiran.com/
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خـود هـره ریـد. متوانیـد از تعـداد مشتریـان خـود بـه عنـوان یـک
فاکتور مهم در مکالمات استفاده کنید یا به تعداد دنبالکنندههای

خود در شبکههای اجتماع اشاره نمایید.

امــا اگــر فقــط یــک مشتــری داشتیــد چــه کنیــد؟ روی نظــرات یــا
ررسـیهای کـه از متخصصـن آن صـنعت بـه دسـت آوردهایـد تکیـه
کنید. اگر هنوز آمار و ارقام تاثرگذاری ندارید، هتر است اشاره ای به

آنها نکنید.

21. گزینههای که در اختیار مشتری مگذارید را محدود
کنید

وقتی چندن گزینه جلوی روی یک نفر باشد تصمیمگری رای او
سختتر خواهد ود. یک ررسی توسط روفسور مدرسه کسب و کار
در کلمبیا، شینا اینگار نشان داده است که تنوع زیاد متواند به

شکست در تبدل سرنخ به مشتری منجر شود.

پس مراقب باشید که مشتری را کلافه نکنید. حتی اگر محصول شما
در 37 رنگ یا شکل مختلف عرضه مشود، همیشه گزینهها را از
همان اول مکالمه محدود کنید تا بتوانید به مشتری مجموعهای از

گزینههای قال مدریت و با تعداد محدود ارائه کنید.

https://rahemodiran.com/
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کلام آخر

مقاعدسازی مشتریان به خرید همیشه مهارتی سخت وده است.
اینکه بخواهید نظر کسی را تغر دهید کار آسانی نیست. اما ترکیب
مناسی از تاکتیکهای که در ان مقاله به آنها رداختیم متواند
حـداقل شمـا را یـک قـدم جلـوتر ـرد. اگـر مخواهیـد در زمینـه
مقاعـدسازی مشتریـان بـه خریـد راه بیشتـری را بپیماییـد، پیشنهـاد
مکنیم پکج فوق ستاره فروش شوید راه مدران را تهیه کنید. در
ان دوره علاوه ر نکات کلیدی و مهارتهای که باید بیاموزید، به
صورت عمل مقاعدسازی مشتریان به خرید را یاد خواهید گرفت.

رای دیدن جزئیات ان پکج، روی تصور زر کلیک کنید.

رای دیدن جزئیات پکج فوق
ســتاره فــروش تلفنــی شویــد

کلیک کنید

https://rahemodiran.com/product/sstar/
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https://rahemodiran.com/


21

همچنن م توانید از طرق سایت راه مدران و یا شماره تماس
۰۲۱۹۱۰۱۰۳۶۳ در ارتباط باشید و یا از طرق خدمات مشاوره با ر
کـردم فـرم مشـاوره در انتهـای صـفحه منتظـر تمـاس کارشناسـان مـا

باشید.
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