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در سال   ز ینوشتم و پس از آن ن  1391خردادماه    14  خ یبار در تار  نی اول  یمقاله را برا  ن یمن ا

به چاپ   زیعمر« ن  یها   مه ی در ب  یابی  یهنر مشتر  ؛ یمشتر  ارهیدر فصل آخر کتاب »س  1394

مقاله   نیا  ی که محتوا  ی ریچشمگ رات یمقاله و تأث  ن یموضوع ا  اد یز  اریبس  ت ی اهم   ل ی. به دلدیرس

 میگذاشته، امروز تصم   ی بر جا  یادیز  ندگانیگذشته بر عملکرد فروشندگان و نما   یالها در طول س

مورد   دوارمیام که اُمرا به آن اضافه کرده  ییکنم و بخشها  یسیمقاله را مجدداً بازنو  نیگرفتم ا

 .ردیتوجه و استفاده شما قرار گ

است.   ریانکارناپذ  تی واقع  کی  مه،یب  یدر فروشندگ  دن« یکه »رد شدن« و »نه شن  دانندیم  همه

است بلکه   مهیب  یاز موانع بزرگ بر سر راه فروشندگ  یکی  تنهانه  امروزه »ترس از رد شدن«   نی هم 

 . باشدیم  زین  مه یب  ندگانیشغل توسط نما  نیرها کردن ا  لیدل  نیتر  یاصل

هم   دییایب ا   ن یاز  با  شوروبه  ت یواقع  نیابتدا  شن  میرو  »نه«  و  شدن  رد  و   دن،یکه  نامطلوب 

از فروشندگان   یاریشکست بس  یاصل  لیو دل  شودیم  هی روح  فیاست و باعث تضع  ندیناخوشا

و آماتور(، رد شدن را   ی ا)اعم از حرفه  مهیو فروشندگان ب  ندگانینما  تیاست. قطعاً اکثر  مهیب

تأ  شتریب  اریبس م  دییاز  تجربه  اکنندیشدن  بد  کی  نی.  نما  یهیموضوع  ما  و   ندگانیدر شغل 

 است.  مه یفروشندگان ب
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دشمن  نیکنار آمدن با ا ی راه برا نیبهتر افتنی ، یبعد ی قدم منطق ت،یواقع نیا رش یاز پذ پس

چگونه با باد،   اموزدیب  دیکه با  یانوردیاست. درست مثل در  مهی در فروش ب  تی موفق  کِیشماره  

 رفته یبداند که چگونه با نپذ  دیبا  زین  مه یفروشنده ب  کی  د،یایکنار ب  ایدر  ی موسم   یامواج و طوفانها

 . و رد شدن، مقابله کند  دن یشدن، »نه« شن

سربازان  درست با  یمانند  و   کی  د یکه  فروشندگان  بدهند،  شکست  جنگ  جبهه  در  را  ارتش 

به   نیترس از رد شدن، غلبه کنند. بنابرا  یعنیخود،    یبر دشمن عموم  دیهم با  مهیب  ندگانینما

 . دیکن  ن یو بارها تمر  دیآنها را به خاطر بسپار   د،یتوجه کن  رینکات ز  ی تمام

از آنکه   ش یرد شدن، ب  قت،یکه در حق  دیابییو درم   اُفتدیم  یاتفاقات خوب  یزودبه  دیباش  مطمئن

اتحاد  ن یو هم  دیبساز مان ی پهم ک یدشمن،  ن یاز ا دیتوانیشما را ناکام کند، به نفع شماست! م

 .شودیشما م  شتری ب  تی سبب خلاق  مان، یو پ

 : 1شماره   راهکار

 ی ااز فروشندگان حرفه  ی گروه مقتدر  ت یبه عضو  ،دیشویرد م   یمشتر  ی از سو  نکه یمحض ا  به

زمانها  د یخواه   رفتهیپذ  مه،یب از  ب  ونهای لیم  م،یقد  یشد!  مشابه  مه،یفروشنده  هم   ینبرد   ن ی با 

 یاند که تا وقتبرده   ی پ  تیواقع  ن یبه ا  مه،یب  ی افروشندگان حرفه  یدشمن، داشته و دارند. تمام

نپذ را  پ  د، یریخطر شکست  وقتدیشوینم   روز یهرگز  ب  ی.  زندگ  شتریکه سن شما  به  و   ی شود 

برخورد شما در اوج مبارزه با رد شدن،   نکهیبر اساس ا  د،یشیاندیخودتان م  یگذشته  یاحرفه

 کرد.   دی خواه   تیرضا   ا ی  یمانی چگونه بوده است، احساس غرور، پش
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 : 2شماره   راهکار

 ن ی. همچنسازدیشما را محکمتر م  نکهیا  ا یو    د یکه کارتان را رها کن  شودیباعث م  ایشدن    رد

و به آن انعطاف نشان   دینه؟! اگر رد شو  ای  دی هست مهی که از گروه فروشندگان موفق ب  دیابییدرم

  را آن  دی. اگر نتوانشودیکه بر اثر وزش باد، خم م یشد. درست مثل درخت دیخواه   تریقو د،یده 

 یگریبه دنبال شغل د  د یکه با  دیبدان  د،یبشکن  ده یکوچکِ خشک  ی شاخه  ک یو مانند    دی تحمل کن

 . دیبرو  مه ی ب  یبه جز فروشندگ

 : 3شماره   راهکار

مقابله با  یبرا دیتوانینم  د، یاگر هرگز آن را تجربه نکن کند، یم ارتر یشدن، ذهن شما را هوش رد

ساده است.   مه،یب  یکه فروشندگ   دی. هرگز فکر نکندیدست آوررا به  ازیآن، تمرکز و قدرت مورد ن 

ب  د ی فراموش نکن اگر فروختن  بود، شرکتها  نامه مهیکه  با   را   ی رستانیدب  یها بچه  مه، ی ب  ی آسان 

آمدن با رد شدن، به تا کار شما را انجام دهند. از قِبَلِ کنار    کردند یدستمزد، استخدام م  نیکمتر

از »نه« شن  ی. پروسهدیرس  د ی خواه   ی ذهن  ی هاتجربه با ترس  آمد  به   دنیکنار  را  و رد شدن 

 !دیکن  ی تلق  مه، یب  یارشد در رشته فروشندگ  یکارشناس  یدوره  ی منزله

 : 4شماره   راهکار

 ی بلکه چگونگ  ستیمهم ن   ی لیباختن، خ  ای. بردن  کندیآماده م  تیموفق  یشدن، شما را برا  رد

اهم  که  است  باخت  و  برد  با  آمدن  بدتر  ت یکنار  برا  ی زیچ  نیدارد.  است  ممکن   ک ی  یکه 

را تجربه کند!   یساده و راحت  یاست که فروشها  نیا  فتد،یاتفاق ب  مهیتازه نفس در ب   یفروشنده

 .دینما  آماده  تانندهیآ  ی هایروزیپ  یتا شما را برا  دی و اجازه بده   دیرد شدن باش  ر منتظ  د یشما با
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 : 5شماره   راهکار

که   ی و کسان  تورها یز ی. ودهدینفس مکه رد شدن، به شما اعتمادبه  دی ابییتأمل، درم  یاندک  با

 رای. چرا؟! زکنندیهرگز هنگام کارشان، رد شدن را تجربه نم  رند،یگیسفارش م  ی صرفاً از مشتر

 در برابر رد شدن است.   یدارند، پناهگاه امن   نییپا  ی که دستمزدها  ییشغلها

. شما در خط دیاقرار گرفته  ی درست  گاهیشماست، در جا  ی از شغل فعل  ی اگر رد شدن، قسمت   پس

 د، یو پُرطاقت باش  بایکند! اگر شک  کیبه شما شل  یهر لحظه، کس  دیو شا   دیمقدم جبهه هست

خودتان و فروش،   انیرد شدن را سد م.  دید  دینخواه   یبیو آس  دییاز پس مبارزه برآ  دیتوانیم

 ی باهوش و جد  ،یفروشندگان که مانند شما قو  ریکه سا  دیبدان  یبلکه آن را مانع  د؛ ینکن  یتلق

 ادتان ی. همواره  کندیشما بازتر م  یو عرصه را برا  اندازدیم  رونیرقابت ب  یرا از گردونه  ستندین

 شما نخواهد بود.   ی پُرزحمت نباشد، در خور استعدادها  یباشد که اگر شغل

 : 6شماره   راهکار

وقتها، هنگام رد   یل یخ  مه، یکه رد شدن، وقت شما را تلف کند. فروشندگان ب  د یاجازه نده   هرگز

  وار یرا به د  لشانیموبا  یگوش  کنند، یم  یرانندگ  هدفی: بدهندینشان م  ییواکنشها  ن یشدن، چن

 فتد، یب  یاتفاق  نی. اگر چنمانندیو تمام روز را در خانه م  روند یبه خانه م  ی حت  ا یو    کنندیپرتاب م 

هستند، به   یواقع  یکه برنده  ی و فروشنده، باخته است. فروشندگان  شودی»رد شدن« برنده م

شدن در برابر ترس از رد شدن   می. برندگان، تسلدارندیو دست از تلاش برنم   زندی خیمبارزه برم

 . کنندیم  ی اهانت تلق  کیخود،    ی و تعهد شخص   ت یرا در مقابل موفق
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 : 7شماره   راهکار

 ی راه برا  نینظر آنان بهتربه  ی . گاه کندیمنحرف م  ر،یرا از مس  مهیفروشندگان ب  ی شدن، بعض   رد

 ی را به شکل  شنهادشانیپ  ن،یاست. بنابرا  شنهادشانیپ  یارائه  یوهیش  رییاز رد شدن، تغ  زیپره 

 ی کم رفتار مشتردست  ینفروشند، ول  ی زیچ د ی. البته شاکنندیم  انیمؤثر، ب  ر یغ  ار یو بس  فیضع

هدر دادن وقت و زحمت   یکلبه  ، یقیسوپ رق  ن ی! پختن چندهیبا آنها، دوستانه است. اما چه فا

 است.  یو انرژ

نشان   مهیفروشنده ب  کیعنوان  دوست دارد بشنود، ضعف شما را به  ی با آنچه مشتر   یسازگار

دوست دارند با   هایکه مشتر   دیداشته باش  ادی به فروش نخواهد کرد. به    ی کمک  چی و ه   دهدیم

 شود،ینم   م یفروشنده، در برابر فشار، تسل  کیکه    نندیبیم  ی اشخاص محترم معامله کنند. آنها وقت

. فروشندگان برنده،  کنندیانجام معامله به او اعتماد م  یکه برا  شوندیاحترام قائل م  شیآنقدر برا

 شنهادشان یپ  یارائه  یوهیو ش  کنندیهستند که اهل مبارزه هستند، عزم خود را جزم م  یکسان

 .فتریو نه ضع   سازندیم  تریرا قو

که تلاش   دیتوجه داشته باش  دیو کارآمدتر خواهد شد. )البته با  تریقو  زین   مهیرو، فروشنده ب  نیا  از

شود و اعصاب او را  زاریاز سماجت شما ب  یشود که مشتر  نیسبب ا  دی مبارزه نبا  ی شما به ادامه

 شما را نداشته باشد.(   یدوباره  دنیچشم د  ی که حت  دینابود کن

 : 8شماره   راهکار

باغلب فروشند  شودیکه سبب م  ی لیدل  تنها نسبت به رد شدن   ی بد  ار یاحساس بس  مه، ی گان 

عنوان   چ یموضوع، به ه   ن ی. اکنندیم  یبه خودشان تلق  ن یاست که آن را توه   ن یداشته باشند، ا

 . دیکن  یتلق ی رد شدن را شخص   دی. شما هرگز نباستیدرست ن
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به  دیدار  شما را  ب   کیعنوان  فقط کارتان  م  مه یفروشنده  شما،   یاحتمال  ی. مشتردیده یانجام 

نزد خانواده  ی عضو  ای  کیدوست  ناز  ا  ستیتان  فقط  بر   کانینزد  نیو  دارند  حق  که  هستند 

شخص فروشنده را   ی وجه، ملاحظه چ یبه ه  ی طور معمول مشترگذارند. به ر یاحساسات شما تأث

نظر مشتر  نیابنابر  کند؛ ینم  فقط    ، ی از  م  د یهست  به یغر  ک یشما   را  ی انامهمهی ب  دیخواه یکه 

 .دیبفروش

و نه »خودِ شما« را...!    کندیشما را رد م  شنهاد«یفقط »پ  دهد، یم  یجواب منف   ی مشتر  یوقت

شما   ی حالت روح  ا یبر خلق و خو، ظاهر و    شناسدیکه شما را نم   یمشتر  کی  د ی هرگز اجازه نده 

 د، یرویم  ی از نزد مشتر  یوقت  د، یرا گرفته و چه نگرفته باش  نامه مهی بگذارد؛ چه سفارش ب  ی ریتأث

 .دیخود برو یبعد  ی دنبال مشتربه  ین یبو با خوش  دیبزن  بخندل

 : 9شماره   راهکار

کفش   ی . روشوندیم   س ی خ  ی هم گاه  رها یگ ی . ماه دیداشته باش  ی ذهن  ی رد شدن، آمادگ  یبرا

قطعاً رد   مهیفروشنده ب  کیا هم به عنوان  . شم شودیم  جادیا  یسبز  یها لکه  زیبازها نگلف  دیسف

 ت یواقع  ک یحرفه، رد شدن،    ن یا  ریدر مس  دیدانیکرد. اکنون که از قبل م  دی شدن را تجربه خواه 

شما   یریو غافلگ  یباعث ناراحت   دیمسأله هرگز نبا  نیا  د؛یداشته باش  ی ذهن  یآمادگ  دیااست، ب

 بر شما بگذارد. ینامطلوب  ر یتأث  ایگردد و  

 :10شماره   راهکار

! هرگز دیاوریب  نییپا  ی خود را نزد مشتر  ت یترس از رد شدن، باعث شود که شخص   دینگذار  هرگز

برا  اقیاشت  دینبا ب  یشما  تما  شتری ب  تان یهانامهمهی فروش  خر  ی مشتر  ل یاز  تمام   د یبه  باشد. 

 داشته باشند.   یغرورشان را حفظ کنند و خودباور  د یدر فروش، با  تیموفق  یبرا  مه یفروشندگان ب
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نم   د،یکن  نیچن  اگر سازش   ، یرمنطقیغ  ی هایبا مشتر  دیکه مجبور هست  دیکنیهرگز احساس 

اما هرگز   د، یکن  لی را تعد  مت ی . اگر لازم است قدیسرعت و بالا بردن ارزش بپرداز  جادی. به ادیکن

  ط یاز رد شدن، شرا  زی پره   ل یبه دل  چوقت ی. ه دی اورین  ن ییخود را پا  ی تیو شخص   ی احرفه  یارها یمع

 . دینده   رییفروش را تغ

 :11شماره   راهکار

 یاادهی که سرباز پ  دی افتخار کن  دینفس شما بکاهد. همواره باکه رد شدن، از عزت  دینگذار  هرگز

. )البته انددهی شما، جنگ  یدشمنِ رو در رو   نیکه با هم   دیهست  یامهیاز ارتش بزرگ فروشندگان ب

ه یروح  شیافزا  یبرا  یصرفاً مثال  نیواقعاً دشمن شماست! بلکه ا  یکه مشتر  ستین  نیمنظور ا

 است(.  تانیشنهادی پ  نامهمهیبه فروش رساندن ب  یشما برا  ی جنگندگ

 ی حرفه  چ یافتخار است. ه   یهیخود ماخودبه  د، یهست  مهیفروشنده ب  کیکه شما    تیواقع  نیا

را دارا باشد.   گرانیکمک به د  ت یسابقه، فرصت و قابل  مه، یب  یکه مانند فروشندگ  ست ین  یگرید

 ن یکه شما را در صف بانفوذتر  دیکنیرا دنبال م  نه یریسُنت د  کی  د،ییآیبا رد شدن کنار م  یوقت

هستند که   یگروه، فروشندگان  نیاست. ا  دهیتا به حال به خود د   خیکه تار  دهدیقرار م  یه گرو

 نیاند. اشکوهمند را از خود به جا گذاشته  یراثیپرافتخار و م  ی و سُنّت  اندکردهیکار م  قبل از شما

 .دیمباهات را دنبال کن یستهیشا  راثِیم

 :12شماره   راهکار

. رد دیایب  بینظرتان عجاول به  یدر وهله  دیرا مطرح کنم که شا   یادهیقصد دارم تا ا  نجایا  در

 « یشما گردد! درست است؛ »خوشحال  یسبب خوشحال   دیشدن با
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 ی دارد که برا  ی با زحمت  م یکه لذت برنده شدن و پاداش آن، ارتباط مستق  د یداشته باش  ادیبه

 هایروزیاز پ  کی  چ یه  م، یمجبور به تلاش نباش  ، یروزیبه پ  دن یرس  ی . اگر برادیکشیبرنده شدن م

و تجل  یارزش ب  لینخواهند داشت  آنها  وقت  معنا یاز  بود.  بدان  نیا  یخواهد  را  برا  دیمسأله   ی و 

ا  تانیپاداشها و تلاشها  انی م  ،ی روزیبه پ  دنیرس از نفْسِ عملِ مبارزه، لذت   د،یکن  جادیتعادل 

 برد.  د یخواه 

 :13شماره   راهکار

 کیگردد. رد شدن را  ترارانهیشما هوش یکه مهارتها، روشها و واکنشها شودیشدن، سبب م رد

فروشندگ  دیکن  ی تلق  امان یب  یمبارزه هنر  در  را  شما  مهارت  م  مه،یب  ی که  . بخشدیبهبود 

 شرفت یپ  شتریشوند، ب  دهیبه چالش کش  شتریهر چه ب  یواقع  نیفروشندگان ماهر، مانند مبارز

. اگر هرگز دیشکنرکورد سرعت را ب  دیتوانینم   د، یپُشتها مسابقه بده شما فقط با لاک  ر. اگکنندیم

 شد.   دیممتاز نخواه   یاهرگز فروشنده د،یو با آن مبارزه نکن دیبا رد شدن مواجه نشو

 :14شماره   راهکار

 تان یتجربه و مهارتها  شیافزا  یبرا  یالهیعنوان وسرد شدن، به  رامونیتان پکه از تجربه  یصورت   در

را دوست   یر یگیکه ماه   یمثال، افراد  یبرد. برا  دی کار لذت خواه   نیاز ا  ن یقیبه    د،یاستفاده کن

سردشان   وند، ش  سی و انتظار آن را دارند که خ  دانندیم  روند،یم   حیتفر  ن یبه دنبال ا  یدارند، وقت

 بخش است.لذت  اریبس   یتجربه  کیاز کل    یبخش   نهای. آنها متوجه هستند که ارندیبشود و بو بگ

 ی هالحظه  رای. زشودیبخش مشخص، لذت  یبرا  ،یظاهراً بد و منف  یها هتجرب   نی چن  ، یاز مدت  پس

درست است و به   زی ن  مهیفروشندگان ب  یاصل برا  نی. اکندیم  یادآوریرا به او   یریگی خوش ماه 

حاصل از  ی هافروش را دوست داشته باشد، تمام تجربه ی کس ی. وقتکندیشکل، صدق م نی هم 

 جمله رد شدن را دوست خواهد داشت.  ازفروش و  
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 :15شماره   راهکار

ورزشها و...   ی مشاغل و حت  ریکه در ابتدا، مهار کردن رد شدن، درست مانند سا  دینکن  فراموش

اما هر چه   د،یشو  نی آزرده و غمگ  ن،یآغاز  یها و ماهها در هفته  دی. شارسدیمشکل به نظر م

شد. شما  دیهم خواه   یماهرتر  یفروشنده ،یو از نظر منطق  دیشویم تریقو د، یکن نیتمر شتریب

 ها، یمشتر  ی رد شدن از سو  یعنی  «، ی منف  یرویغلبه و مقاومت در برابر »ن  ی مستمر برا  ش با تلا 

 .دیکن یم  ت یخود را تقو  یاراده  یعنیمثبت«،    یروی»ن

 :16شماره   راهکار

است،   رفتهیکه شما را نپذ  ی شخص   دیکارها، باعث شو  ریو سا  ر یبا اهانت، تحق  دینکن  ی سع  هرگز

 یاحساس خوب ی که مشتر د ی کن ی . کاردیآن، برعکس عمل کن ی کند. به جا  دا یپ ی احساس بد

. اگر به دیکن دا یپ یاحساس خوب  ز یکه شما ن  شود یخود سبب م  ی عمل در جا ن یداشته باشد. ا

شما همراه با   یاحرفه  ی دوران زندگ  شتریب  د،ی و مغرضانه واکنش نشان بده   ی نسرد شدن با بدج

 خواهد شد. یسپر  یاحساس گناه و ناراحت

 ی بزرگ  ی داد و بازنده  د یاز دست خواه   ،ی احتمال  ی مشتر  کیخود را به   ی ضمن تمام فروشها  در

 ی که مشتر  د یکن  ی واکنش به رد شدن، کارنشان دادن    ی اگر برا  گر،ید  ی شد. از سو  د یخواه 

درست است و فروش   ی رفتارتان از نظر مشتر  د، یو به او کمک کن  قیاو را تشو   ا یدلگرم شود و  

 .دیاداشته  ی سالم 

 :17شماره   راهکار

بهتر   ی کی  ،یطبعشوخ مناسب  نیاز  ا  ن یترو  با  است.  شدن  رد  هنگام  در  کار،   ن یواکنشها 

تلاش   کیپس از    شهی. من هم دیکنیم  لیتبد  ندیخوشا  یرد شدن را به موضوع  یِندیناخوشا
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ب حاصل از رد شدن، مطلب   ی غلبه بر ناراحت  ی عمر، دوست دارم که برا  مه یناموفق در فروش 

 ببرم و جوّ را مثبت کنم.   نی و خودم را از ب ی مشتر  ی احساس ناراحت  وکنم    فیتعر  یدارخنده

 :18شماره   راهکار

راه حل   کیکنار آمدن با رد شدن،    ی برا  مه،یفروشنده ب  کیهمواره در مقام    نکه،یا  سرانجام

دار  یینها دسترس  وقتدیدر  ب  ریناپذتحمل  ، ی مشتر  ی .   کند، یم  ن یتوه   ا یو    شودیم  ادبیو 

 د، یکه هر وقت بخواه   دی . شما مجاز هستدیرا تحمل کن  ی که آن بدرفتار  د یستیهمانطور آنجا نا

 دارد.   اری فروشنده در اخت  کیاست که    ییزهای چ  نیاز بهتر  یکی  ،یآزاد  نیو ا  د یکن  ترکآنجا را  

 کیکه شما مثل    ی در حال  چسبد، یاش مهمانطور به محل کار کوچک و غبار گرفته  یمشتر

 .دیو دور شو  دیهر وقت که لازم است پرواز کن  د یعقاب، آزاد هست

 

 : جهینت

 د، یبریکنار آمدن با رد شدن به کار م  ی برا  مهی ب  ی افروشنده حرفه  کیکه شما به عنوان    یروش

 دی. رد شدن را دوست خود بدانکندیم  نییتع  ، یادیشکست شما را تا حد ز  ا ی  تیموفق  ت،یدر نها

 دشمن!   کیو نه  

 اجیاحت  م،یشویم  ماری ب  یچون وقت  م،یدار  ازی است که همانطور که به پزشکان ن  نیجالب ا  نکته

و به   شوند یخراب م  مان یخودروها  را یز  م،یدار  از ین  رکارها یبه تعم   ا یو    م یکنیم  دا یبه درمان پ

از   توانندینم  ی چون فروشندگان عاد  م،یدار  از ین  ز یدارند، به فروشندگان خبره ن  اج یاحت  ر یتعم 

موضوع،   نی. ادییبرآ  تی که چگونه از پسِ رد شدن، با موفق  د یریبگ  ادی. لذا  ندیعهده رد شدن، برآ

 خصوص در زمان فروش، به شما کمک خواهد کرد.به  تان،یزندگ  یها در تمام جنبه
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که به مبارزه   کنندیو احساس م   ند یآیسرِ ذوق م  شوند،یبرندگان با رد شدن مواجه م   یوقت

و   تریتا قو  کند یکه به آنها کمک م  کنندیه ماستفاد  یاز آن، مثل ابزار  نیاند، بنابرادعوت شده

 شوند.  ارتر یهوش

 خواهد یکه م  ی. هر کسکنندیکارشان را رها م  کنندیبازندگان، رد شدن را تجربه م  یوقت  اما

در   ریناپذاجتناب  تیواقع  ن یکه هنگام مواجهه با ا  ردیبگ  م یتصم   دیشود، با  یاخبره  یفروشنده

 « از امروز به بعد، با ترس از رد شدن و »نه   دوارم ی. اُمردیبگ  ش یدر پ  ی فروش، چه راه   ی حرفه

را   یخوب  یو فروشها  دییایکنار ب  شتریخودتان بهتر و ب  ی نامه ها  مهیفروش ب  ان یدر جر  دنیشن

 . دیتجربه کن

 

 

 گر و توانگر باشید... بیمه

 حامد عسگری

 لینک منبع مقاله 
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