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21 روش منحصربهفرد رای انگزه دادن به تیم
فروش

انگزه دادن به تیم فروش یک از مسائل مهم است که متاسفانه
کمتـر بـه آن رداختـه مشـود. انگـزه گـاهی بیشتـر از آمـار و ارقـام
اهمیت پیدا مکند. رهران فروش به روشهای رای انگزه دادن
به تیم فروش نیاز دارند که آنها را ترغیب کند تا دروناً اشتیاق به
رنده شدن داشته باشند و در عن حال از کار خود لذت رند و از

آنها قدردانی هم شود.
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روش های رای انگزه دادن به تیم فروش

کارمندان فروش ول را دوست دارند؛ پس شما باید با یک ساختار
قال درک و تناوب قال پیش بینی ان موضوع را در نظر بگرید. به
غر از بحث ول، باید از تاکتیکهای انگزه دادن به تیم فروش هم
استفاده کنید که البته به روز و منحصربه فرد باشند. در ان مقاله از
راه مــدران بــاهم 21 ایــده انگــزه دادن بــه تیــم فــروش را ررســی

مکنیم.

1. به کار، معنای عمقتری بدهید

طق تحقیقات انجام شده توسط مدرسه کسب و کارهاروارد، افرادی
که در شغل خود معنای پیدا مکنند - آنهای که قریباً هر روز از
کار خود راض هستند و احساس خوی درباره روزشان داشتهاند -

بیش از همه باانگزه و متعهدند.

ارزشها و ماموریت شرکت تا زمانی که به کارمندان فروش کمک
نکنید که نقش خود را در اجرای کردن ان اهداف متوجه شوند،
فقط در حرف باق ممانند. به عنوان کارمندان فروش آنها ممکن
است هدف خود را صرفاً درآمدزای رای شرکت بدانند. انگزه دادن
به تیم فروش از درک هدف اجتماع محصول یا پشتیبانی خدمات

شما مآید و تاثری که روی مردم و جوامع مگذارد.

https://rahemodiran.com/


3

به طور منظم داستانهای موفقیت مشتریان را جمع آوری کنید. -
اینکه از طرق محصول یا سرویس شما به چه چزهای دست پیدا
کردهاند یا چگونه زندگشان آسانتر شده است. ان داستانها را به
افراد درون سازمان نز منقل کنید. چرا که به همانا اندازه باارزش و

معنادار خواهند ود.

2. کاری کنید افراد احساس باارزش ودن کنند

در حالیکه کارمندان فروش نیاز دارند که معنای در کار خود پیدا
کنند، نیاز دارند تا احساس کنند که کاری که انجام مدهند توسط
رئیسان و شرکت هم ارزشمند دانسته مشود. طق مطالعه ای که
در یک موسسه روانشناسی آمریکای انجام شد، انگزه دادن به تیم
فروش از طرق انقال احساس ارزشمند ودن متواند اتفاق بیفتد.
تعریف و تمجید کردن شروع خوی است و توضح اینکه چرا آنچه

انجام دادهاند اهمیت دارد، پایان قدرتمندتری.

5 راه رای اینکه فروشندگان احساس ارزشمند ودن کنند:

آنها را دعوت کنید تا در تصمیمگریها شرکت کنند.

به آنها فرصت رشد و پیشرفت بدهید.

چیدمان کاری منعطف ایجاد کنید.

حقوق مکف و منصفانه به آنها بدهید.
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جوازی فراتر از ول نقد به آنها پیشنهاد کنید که مدانید رای
انگـزه دادن بـه تیـم فـروش مناسـب هسـتند. مرخصـ، تشوـق

عموم، فرصتهای رای به اشتراک گذاری یا رهری و غره.

3. بیشتر از رقابت، روی همکاری تاکید کنید

کارمنـدان فـروش بـه ذات رقـابتطلب هسـتند. امـا اینکـه مـدام بـا
یکدیگر پا به پا حرکت کنند، متواند انگزههای منف ایجاد نماید.
ان شرایط باعث مشود که بعض از آنها همکاران خود را نادیده

بگرند و بعض دیگه کینهورزی کنند.

به جای رقابت، همکاری را رورش دهید تا در انگزه دادن به تیم
فروش موفقتر عمل کنید. هدف ان است که دررار رقبا رقابت
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کنید نه یکدیگر. با منتور کردن، اشتراک دانش و تلاش رای کار با
یکدیگر، همکاری را تروج دهید تا ر رقابت پیشی بگرد.

4. ابتکار عمل را بشناسید و تشوق کنید

افراد را هم به همکاری و هم به خلاقیت تشوق کنید تا بتوانند
ایدههای رای رشد کسب و کار داشته باشند. به آنها زمان، فضا و
آزادی بدهید تا بتوانند ایدههای خود را امتحان کنند. البته به آنها
نظـارت هـم داشتـه باشیـد کـه مطمئـن شویـد وقـت خـود را هـدر

نمدهند یا راه اشتباهی نمروند.

به آنها رای ایدههای جدیدی که رای گسترش سهم بازار و پیدا
کردن مشتریان جدید ارائه مکنند، پاداش بدهید. رای ایدههای
کــه قاــل اجــرا هســتند پــاداش بیشتــری در نظــر بگریــد و حتــی

پاداشهای زرگتر رای آن دسته از ایدههای که جواب مدهند.

5. از افرادی که با آنها همکاری مکنید باخر باشید

بسـتن معـاملات یکـ از بخشهـای بسـیار مهـم فـروش اسـت. ـرای
کارمنـدان فـروش بسـتن قـرارداد بـا مشتریـانی کـه دوسـت دارنـد از
هرچزی مهمتر است. تروی هَزارد، کارآفرن و مشاور فروش تجربه
شخص خود درباره انگزه دادن به تیم فروش را با ما به اشتراک
گذاشتـه اسـت: او متـوجه شـد کـه 60 درصـد از مشتریـان شرکتـش

https://www.linkedin.com/in/troyhazard
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افرادی هستند که کارمندان فروش تیم او از آنها خوششان نمآید و
بـه آنهـا احتـرام نمگذارنـد یـا اعتمـاد ندارنـد. او امـا اـن دسـته از
مشتریان را نادیده نگرفت بلکه به تیم فروش خود گفت که روی

ارزشهای شرکت تمرکز کنند. او در یک یادداشت رای آنها نوشت:

از همن حالا شرط جدید ما رای کار با کسب و کارهای جدید ان
خواهد ود که مشتری را دوست داشته باشید و او هم حاضر باشد
مبلغ پیشنهادی ما رای محصول یا خدمت را رداخت کند. از ان
هدف منحرف نشوید و ابتکار عمل را به دست بگرید. سع کنید
هچ مشتری بالقوهای که با فرهنگ و آنچه هدف ماست همخوانی

دارد را از دست ندهید.

 .6روزیهای کوچک را جشن بگرید

قرار نیست هربار که کارمند فروشی یک قرار ملاقات با مشتری تنظیم
کرد یک مهمانی ترتیب دهید. اما وقتی دستاوردهای کوچک هم
نادیده گرفته نشوند، حاشیهها کمتر خواهد ود. روزیهای کوچک
قـدرت خـوی ـرای انگـزه دادن بـه تیـم فـروش ایجـاد مکننـد کـه
متوانند نوع نگاه به چالشها را تغر دهند. ان موفقیتها را از
طرق یک تشوق کلام به رسمیت بشناسید. تشوقهای بیشتر را

رای موفقیتهای زرگتر نگه دارید.
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7. همه را تشوق کنید که روزیهای خود را دنبال کنند

در فـروش اینکـه بخواهیـد روی شکسـتها و عقـب نشینیهـا تمرکـز
کنید کار سختی نیست. چرا که بیشتر از موفقیتها اتفاق مافتند.
اما رای انگزه دادن به تیم فروش باید کاری کنید که آنها هم روی
موفقیتهای روزانه خود تمرکز کنند. حتی اگر ان موفقیت کوچک

یک گفتگوی عال با یک مشتری وده باشد.

حداقل یک از ان موفقیتها را رای هر کارمندی تبدل کنید به
یک یادداشت هفتگ. همچنن موفقیتهای که رای کسب و کار
شما مهم هستند را هم یادآور شوید. به طور مثال پیشرفت حرفهای،
درک صنعت، شرکت در یک رقابت یا امضای یک معامله رای اولن
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بار.

8. گروه را به صورت عموم تمجید کنید

به رسمیت شناختن موفقیتهای کوچک متواند در انگزه دادن به
تیم فروش بسیار موثر واقع شود. خصوصاً رای فروشندگانی که
چندان با تشوق شدن در جمع راحت نیستند. پیشنهاد مکنیم
افراد را در جلسات عموم یا زمانی که در حال کار کردن هستند
تشوق کنید. همکاران آنها درباره موفقیتشان صحبت خواهند کرد

و به او تریک خواهند گفت که تاثر مثبت خوی خواهد داشت.

9. تیم سازی کنید

فعالیتهــای تیــم ســازی عمــوم بــه جــای اینکــه ــرای کارمنــدان
هیجانانگز باشند، مورد اسقبال آنها قرار نمگرد. اما تحقیقات
نشان داده است که حتی با ان وجود هم متواند در انگزه دادن
به تیم فروش مورد استفاده قرار گرد. نکته کار در اینجاست که از
گروه بخواهید که با هم تعامل داشته باشند و به یک روش طبیع
مهارتهـای خـود را توسـعه دهنـد. تـا جـای کـه مشـود بـه سـراغ
بازیهـا و فعالیتهـای کـه چنـدان ـرای کارمنـدان جـذاب نیسـتند

نروید.
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10. مثبت باشید

هرکسی در حرفه فروش به صورت هفتگ - حتی گاهی روزانه - با
موقعیتهـای منفـ رو بـه رو مشـود. رد شـدن، خشـم و گیجـ از
جمله احساساتی هستند که با آنها مواجه مشوید. غلبه به ان
چالشها و باانگزه ماندن در ان شرایط ممکن است کم سخت

باشد.

اینجا همان جای است که رهران فروش باید وارد شوند. جای که
باید کارمندان خود را تشوق کنند. اما سه نکته را فراموش نکنید:

نگرانیها و شکستهای فروشندگان را بشناسید اما زیاد به آنها ر
و بال ندهید.

از خسـتگهای آنهـا بـاخر باشیـد امـا از ادبیـاتی مثبـت اسـتفاده
کنیـد و پیشنهـاد نماییـد کـه روی اهـداف شخصـ و ارزشهـای

شرکت تمرکز کنند.

چالشها و ترسها را شناسای کنید اما ریسک پذر هم باشید.

11. آنها را به آینده شغلشان وصل کنید

زه دادن به تیم فروش فعالیتهای امروز را به آینده شغلرای انگ
آنهـا ارتبـاط دهیـد. بـه آنهـا کمـک کنیـد تـا بتواننـد مسـر خـود را بـه
سمت اهداف شغلشان ترسیم کنند. حتی شاید بتوانند از طرق
شرکت شما در ان مسر جلو روند و با یک کسب و کار یا صنعت
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دیگـر آشنـا شونـد. بـه آنهـا اجـازه دهیـد کـه فعالیتهـای روزانـهای را
انجام دهند که مهارتهای لازم رای رسیدن به اهداف بلند مدت

شغل آنها را تامن مکنند.

فراموش نکنید که تمام فروشندگان به دنبال یک شغل هتر نیستند.
بعض از آنها از همن جای که هستند رضایت داشته و به اندازه
کاف رای ادامه انگزه دارند. آنها ترجح مدهند به مشتریان کمک
کننـد تـا اینکـه بخواهنـد نقشهـای مـدریتی بگرنـد. قـل از اینکـه
بخواهید به کسی بالا رفتن از نردبام را یاد بدهید مطمئن شوید که

تمال به اینکار دارد یا خر.

12. آموزش دهید

انگزه دادن به تیم فروش متواند از طرق دادن شانسی به آنها
رای یادگری و  بیشتر درباره صنعت، مشتریان، محصولات، خدمات
یا موضوعات مرتبط دیگر باشد که به آنها کمک مکند تا در شغل و

زندگ خود موفقتر ظاهر شوند.

https://rahemodiran.com/%d8%a8%d9%87%d8%aa%d8%b1%db%8c%d9%86-%d8%a2%d9%85%d9%88%d8%b2%d8%b4-%d8%b3%d8%a7%d8%b2%d9%85%d8%a7%d9%86%db%8c-%d8%a7%d8%ac%d8%b2%d8%a7%db%8c-%da%a9%d9%84%db%8c%d8%af%db%8c-%d8%a8%d8%b1%d8%a7%db%8c/
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با اختصاص دادن زمان و تعن سطح انتظار آنها رای شرکت در
رویدادهای آموزشی حضوری و آنلان، در مسر انگزه دادن به تیم
فروش گام ردارید. آنها را در وبینارهای مرتبط ثبت نام کنید، به آنها

کتاب بدهید و پادکستهای مناسب را معرف نمایید.

 .13رای هشدار آتش آماده باشید!

رهران فروشی که خود را در فرایند فروش درگر نگه مدارند بیشتر
متوانند با چالشهای روزمره فروشندگان احساس همدردی کنند.
کارمنـدان فـروش وقتـی ببیننـد مـدرانشان هـم بـا آنهـا همـدردی
مکنند و متوانند در صورت نیاز - به زنگ درآمدن هشدار آتش -
جــای آنهــا را بگرنــد، بیشتــر انگــزه پیــدا مکننــد. اینکــه بدانیــد
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رئیستـان هـوای شمـا را دارد یـک قـویت کننـده مـوثر بـه حسـاب
مآید.

14. به آنها گزینههای انگزشی پیشنهاد دهید

هـر فروشنـده ای بـه شکلـ انگـزه مـگرد. بعضـ از افـراد بـا یـک
پــاداش ترغیــب مشونــد و بعضــ دیگــر بایــد مزایــای متفــاوتی
نصیبشان شود. یک تکنیک انگزه دادن به تیم فروش مسقیم
عمل مکند و تکنیک دیگر همانند آتش زر خاکستر. توجه داشته
باشید که تمام تکنیکهای انگزه دادن به تیم فروش معرف شده
در ان مقاله هم قرار نیست به طور یکسان رای همه یک تاثر

داشته باشند.

اجازه بدهید خود فروشندگان پاداش دلخواه خود را انتخاب کنند.
یــک مطــالعه نشــان داده اســت کــه شرکتهــای کــه پاداشهــای
متفـاوتی را ـرای کارمنـدان خـود در نظـر مـگرد 33 درصـد شـانس
بیشتری دارد که سقف مورد نظر را زند. پس در محدوده ودجه
خود، پاداشهای مختلف را پیشنهاد دهید و اهداف بگذارید تا
فروشندگان بتوانند به طور واقع بینانه، به آنها رسند و به پاداش

دلخواه خود دست پیدا کنند.
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15. یک مری استراژیک و متعهد باشید

مدران فروش معمولاً نقش کوچ فروشندگان را نز به عهده دارند و
ممکن است تنها بعد از یک اشتباه یا شکست رای مربیگری اقدام
کنند. در ان شرایط فروشندگان کوچینگ را صرفاً با شکست مرتبط

مدانند که در روحیه آنها تاثر منف خواهد گذاشت.

انگزه دادن به تیم فروش را با نشان دادن تعهد به کوچینگ انجام
دهید. رای تشوق و تمجید آنها، ساخت و هودشان و زمان بندی
استراژیک رای کمک در شرایط که به آن نیاز دارند، وقت بگذارید.

16. روابط حیاتی را رورش دهید

وقتـی ـرای انگـزه دادن بـه تیـم فـروش اقـدام مکنـد چزهـای کـه
معمـولاً نادیـده مگریـد همانهـای هسـتند کـه تـاثرات معکـوس
مگذارند. مثلاً مشاجره کردن، اشاره مسقیم به افراد کردن، زرآب

زدن بخشهای مهم همچون مارکتینگ یا خدمات مشتریان.

رهـران فروشـی کـه اـن روابـط را مسازنـد و ارتباطـات خـوب ـن
فروشندگان و سار دپارتمانها رورش مدهند، بیشتر متوانند در
انگزه دادن به تیم فروش موفق باشند. گروهها را به هم نزدیک
کنید و روشهای رای رقراری ارتباط هتر پیدا نمایید. همکاری روی
روژههای با محوریت مشتری متوانند روزیهای گروهی را در ی
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داشته باشند.

17. از بازیها به درستی استفاده کنید

اسـتفاده از گیمیفیکیشـن ـرای انگـزه دادن بـه تیـم فـروش نـه تنهـا
موثر است بلکه بسیار هم توصیه مشود. اما باید حواستان به
نوع رقابتهای که ایجاد مشود باشد. فارغ از نوع بازی و رقابتی
که مزبانش هستید، ان المانهای حیاتی را رای موفقیت در ذهن

داشته باشید.

کوتاه نگه دارید: تاثرات انگزشی هر رقابتی کوتاه مدت است.

حتی اگر پاداش در نظر گرفته شده رای آن مقیاسپذر باشد.
فروشندگان از اینکه در یک رقابت شرکت کنند رای چند هفته
کوتاه هیجانزده خواهند شد و رندگان هم از روزی خود رای

چند روز لذت خواهند ود.

ساده نگه دارید: هر رقابتی باید رای انگزه دادن به یک رفتار در
نظر گرفته شود. رای مثال رقراری تماسهای بیشتر، تنظیم قرار

ملاقاتهای بیشتر، بستن قراردادهای بیشتر.

نتاج را اعلام کنید: به صورت ایدهآل شما باید نتاج در لحظه
داشتـه باشیـد تـا فروشنـدگان بتواننـد متـوجه شونـد کـه در اـن
رقابت کجا ایستادهاند. بیشتر نرم افزارهای فروش و CRM ان

قسمت را به عهده مگرند.
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تیـم محـور کـار کنیـد: مدانیـم کـه تمـام رهـران فـروش تعـداد
فروشنـده کـاف ـرای سـاخت یـک رقـابت تیمـ ندارنـد امـا اگـر
متوانید ان کار را انجام دهید. رقابتهای تیم محور متوانند
مهربـانی و عـدالت بیشتـری بـا خـود بـه همـراه داشتـه باشنـد.
رقابتهای فرد محور متاسفانه در نهایت به شکایت درباره قلب
و نـاراری ختـم مشونـد. رقابتهـای تیمـ همچنـن متواننـد
بـازی را در یـک سـطح بـالای نگـه دارنـد. بـا اینکـار افـرادی خـاص
همیشـه رقـابت را نمرنـد و افـراد بـا عملکـرد پـان هـم شـانس

رنده شدن دارند.

از افراد اجرای کمک بگرید: از افراد درجه بالا در شرکت بخواهید
که افراد را در حن رقابتها تشوق کنند. شناخته شدن توسط
مدران اجرای متواند حتی فروشندگانی که رنده نمشوند را

هم ترغیب کند.

به سراغ ایدههای تازه روید: همیشه همان رقابتهای تکراری را
اجرا نکنید. معیارهای جدید، قالبهای تازه، اهداف و جازههای

مبتنی رای نیازهای صنعت و سازمان خود در نظر بگرید.

18. منعطف باشید

شاید شما رای همه افراد تیم، مدر و رهر باشید اما نیازی نیست
که رای همه یکسان عمل کنید. مدریت با یک روش رای همه،
ـزه دادن بـه تیـم فـروش صـدمه وارد کنـد. فرقـتوانـد بـه انگم
نمکند چه هدف را دنبال مکنید. رای انگزه دادن به تیم فروش
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ــوع کــار و مــدل ــه ن ــه شــوه ای کــه ب بایــد هرکــدام از آنهــا را ب
شخصیتیشان مخورد مدریت کنید. رای اینکه ببینید چطور باید

هرکسی را مدریت کنید سوالات زر را رسید:

چند بار در هفته دوست دارید که تعامل داشته باشیم؟

آیــا تشوــق جلــوی دیگــران را ترجــح مدهیــد یــا بــه صــورت
خصوص؟

چه نوع بازخوردی را ترجح مدهید؟

دوسـت داریـد مـن چطـور بـه شمـا فیـدبک بـدهم؟ رو در رو، بـه
صورت نوشتاری، از طرق کوچینگ و غره.

چقدر مخواهید من در فرایند فروش شما نقش داشته باشم؟

ــه مــن اطلاع ــاره نگرانیهــا و دســتاوردهای خــود ب چگــونه درب
مدهید؟

19. فروتنانه کمک کنید

تـا اینجـا متـوجه شـدیم کـه در فراینـد انگـزه دادن بـه تیـم فـروش،
آموزش و اضافه کردن معنا به کار دو فاکتور بسیار مهم موفقیت
کارمندان فروش هستند. اما رهران نمتوانند ان دو مورد را صرفاً
بعد از یک دوره آموزشی یک ماهه تیک زنند و تمام. دِب کالورت
نویسـنده کتـاب فـروش را متوقـف کنیـد و رهـری را شـروع کنیـد،
بنیـانگذار کانـال متخصصـن فـروش، مگویـد انگـزه دادن بـه تیـم
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فروش از طرق کمک کردن به کارمندان رای رشد در حد ظرفیت،
اعتمـاد بـه نفـس و صلاحیـت ممکـن مشـود. بـه علاوه اینکـه بایـد

کاری کنید که احساس مهم ودن کنند.

به طور مرتب از آنها رسید که آیا انتظارات شما منطق است و آیا
منـاع کـاف در اختیـار آنهـا گذاشتهایـد. ـرای آنچـه انجـام دادهانـد
تشوقشان کنید و به آنها اعتماد به نفس بدهید. سپس به آنها
توضح دهید که چرا ان موارد رای شما، مدران اجرای، مشتریان
و آینده سازمان مهم است و وظیفه شما ان است که نیازهای مهم

را تامن کنید.

20. اجازه بدهید آنها قهرمان باشند

ــط ــدترن شرای ــد در ب ــه بتوانن ــد ک ــزه دارن ــدر انگ ــا آنق قهرمانه
ن کارها را انجام دهند. کاری که بسیار شبیه به اتفاقتررطبیعغ

است که در فرایند فروش مافتد.

رهران باید بتوانند قهرمانان را شناسای کند، از آنها حمایت کرده و
به آنها به طرق مختلف از جمله تشوق کردن پاداش دهند. تا یک
حد منطق از شکست را تحمل کنید و از افرادی که سر زنگاه اقدام
مکنند، تجلل نمایید. رای انگزه دادن به تیم فروش خصوصاً

افراد قهرمان، پیشنهادات زر را به کار ببندید:
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از خلاقیت، کشف و قول ریسک هوشمندانه حمایت کنید: وقتی
ان اتفاق مافتد فروشندگان احساس مکنند قهرمان هستند.

بـه فروشنـدگان کمـک کنیـد تـا باورهـای قدرتمنـد داشتـه باشنـد:
هرچــه کارشناســان فــروش بیشتــر شاهــد مزایــای محصــولات و
خـدمات شمـا باشنـد، بیشتـر بـه چـزی کـه مفروشنـد معقـد
خواهند ود. وقتی خرید مشتری هم با موفقیت انجام شود، ان

احساس مثبت بیشتر خواهد شد.

مابق افراد را تشوق کنید: به کارشناسان فروش زمان و مناع
کاف رای پیش گرفتن یک رویکرد ژرف اندیشانه، بدهید. مراقبه،
وگـا و سـار روشهـای ریلکسـیشن بـه آنهـا کمـک مکنـد تـا زـر

فشار کاری خسته نشوند.

21. به فکر تجدید نروی آنها باشید

کارشناسان فروش شغل و زندگ شلوغ و رتکاوی دارند. بیشتر
آنها در حال سفر هستند. بعض باید بیش از حد تلاش کنند. ان
موارد متوانند تعادل خواب، ورزش و تغذیه را به هم رزند. وقتی

ان اتفاق بیفتد انگزه دادن به تیم فروش کار سختی خواهد شد.

رهـران فـروش بایـد حواسـشان هـم بـه اعـداد فـروش باشـد هـم بـه
وضعیت جسمانی اعضای تیم. اگر فروشندهای خسته یا خوابآلوده
به نظر رسد، هتر است به او زمانی رای استراحت یا تایم رای
مرخص داده شود. رای آنها یک رژیم غذای سالم در نظر بگرید و
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اطلاعات لازم در ان زمینه را هشان بدهید. آنها را تشوق کنید تا
رای ورزش زمان بگذارند و به سلامتی خود اهمیت بدهند.

کلیه نکات گفته شده در ان مقاله، متوانند رای انگزه دادن به
تیم فروش مورد استفاده قرار گرند. اما بعض تکنیکها و ترفندها
را نمتـوان در مقـالات و حتـی کتابهـا پیـدا کـرد. اـن دسـته از
اطلاعات را مبایست از افرادی دریافت کنید که تجربه کار کردن در
بازار کار را داشتهاند. آقای هزاد اسقامت به عنوان منتور و مدرس
دورههای فروش و بازاریای تلفنی تجربیات عمل خود را در دورههای
حضوری و آنلان راه مدران در اختیار شما عززان گذاشته است.
شمـا متوانیـد بـا مراجعـه بـه فروشگـاه سـایت راه مـدران، از اـن

دورهها استفاده کنید.

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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