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قاضرم خلاصه کتاب
ــونه ــد چگ ــح مده توض ،Daniel  Priestley ــوشته ــاض (2015) ن ــاب رمق کت
کسبوکاری ایجاد کنید که قاضای بیشتری نسبت به عرضه خود ایجاد کند. ان
مدل کسبوکار، یعنی «رمقاض «ودن، که توسط ال رای ایجاد پایگاه مشتریان
روپاقرص و وفادار و توسط رندهای خاص، رای تولید اشتیاق و کسب سودهای
هنگفت استفاده مشود، هم توجه را جلب مکند و هم آن را حفظ مکند. در ان

خلاصه، شما یاد خواهید گرفت که ان روش چگونه کار مکند.

 

مفهوم رمقاض ودن
بازارهای مصرفکننده امروزی آنقدر از گزینههای یپایان اشباع شدهاند که پذرفته
«قاضرم» تواند دشوار باشد. اینجا است که مفهومشدن محصولات جدید م
ودن (oversubscription) وارد مشود. بهجای رقابت با غولها، شما باید بازار
رای هر محصول مختص به خود را ایجاد کنید و یک پایگاه مشتری وفادار بسازید که
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که عرضه مکنید، هیاهو کند؛ آنقدر که قاضا از عرضه پیشی بگرد و به صاحب یک
کسبوکار «رمقاض» تبدل شوید!

از تمرکز ر نوآوری گرفته تا حفظ روابط عال با مشتریان، راههای مختلف رای متماز
کردن رند شما وجود دارد. خلاصههای بعدی به ان موضوع مردازند که چگونه
رخ از رندها موفق شدهاند از رقبا پیشی بگرند و البته، چگونه شما متوانید از
موفقیتهای آنها الگورداری کنید و به رندی تبدل شوید که موضوع ان کتاب

رمقاض است.

کسبوکارهای موفق، قاضای بیشتری نسبت به عرضه ایجاد مکنند و رای تولید
اشتیاق، بازارهای گوشه (Niche) را میابند

هر سال، گجت یا دستگاه گرانقیمت جدیدی عرضه مشود که مردم واقعا به آن
احتیاج ندارند؛ اما با ان وجود، رای آن اشتیاق دارند.

هچ چز مرموزی در ان مورد وجود ندارد؛ زرا همه چز به محوبیت و کمیای
خلاصه مشود:

["message_box text_color="light]
وقتی همه افراد دیگر چز خاص را دارند، شما هم مخواهید آن را داشته باشید و
زمانی که چزی آنقدر محوب است که بهسختی پیدا مشود، آن زمان است که

واقعا خواستنی مشود.
[message_box/]

 

عرضه و قاضا
شما ممکن است قوانن عرضه و قاضا را در مدرسه آموخته باشید؛ اما ان روزها، راز

موفقیت در قوانن قاضا و عرضه نهفته است.

زمانی که قاضا و خریداران بیشتری نسبت به محصولات و عرضه وجود داشته باشد،
ان امر باعث مشود که یک کسبوکار «رمقاض» (oversubscribed) شود. ان
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ممکن است بد به نظر رسد؛ اما همانطور که در کتاب رمقاض توضح داده شده
است، یک ازار قدرتمند رای سودآوری محسوب مشود.

مثال آیفون
یک از هترن مثالها آیفون است. هر زمان که ال نسخه جدیدی را منتشر مکند،
تضمن شده است که قل از اینکه تلفن حتی به فروش رسد، تمام موجودی آن
فروخته مشود. خب، ان رای ال مشکل نیست. آنها مخواهند  مردم صفهای
طولانی از علاقهمندان به آیفون را ببینند که روزها منتظر هستند اولن کسانی باشند
که آخرن مدل را مخرند. ان یک تبلغ رایگان است که نشان مدهد قاضا چقدر

زیاد است.

باانحـال، قاضـا متوانـد در طـول زمـان تغـر کنـد. ـرای اـل، آیفـون آنهـا بایـد
همچنان خواستنی باق بماند؛ حتی با وجود اینکه شرکتهای مانند سامسونگ به

طور فزایندهای در حال رقابتی شدن هستند.

اصلترن چالش رمقاضودن
یک از زرگترن چالشها رای «رمقاض» ماندن، دانستن ان است که چگونه به
بازاری که پس از آشکار شدن قاضا، با محصولات مشابه اشباع شده است، پاسخ

دهید.

در دهه 1980، جراح پلاستیک یک کسبوکار رمقاض ود، با تعداد انگشتشماری
زشک که متوانستند هزینههای هنگفتی دریافت کنند و همچنان نوبتهایشان
کاملا ر باشد؛ اما پس از وستن هزاران زشک دیگر، قیمتها رای رقابتی ماندن

مجور به کاهش شدید شدند.

بناران یک راه عال رای «رمقاض» ماندن، ایجاد بازار خاص (Niche) مختص به
خود با مشتریان وفادار است. ان همان ایده اصل کتاب رمقاض است. شرکت
Moet & Chandon، سازنـده شامپـان Dom Pérignon، مثـال خـوی در اـن زمینـه

است.

https://www.moet.com/en-int
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در حال که شامپانهای زیادی در بازار وجود دارد، Moet & Chandon موفق شده
است یک رند لوکس بسازد که بهعنوان هترنِ هترنها در نظر گرفته مشود؛
بناران مشتریانی که مخواهند دیگران را تحتتاثر قرار دهند، دقیقا مدانند به

کجا مراجعه کنند.

 

ایجاد تحول در بازار
با نوآوری، راحتی بیشتر یا گرانتر ودن، بازار را متحول کنید. پیدا کردن یک بازار
خاص، سادهتر از آن چزی است که به نظر مرسد، همانطور که اختراع یک محصول

محوب جدید، انگونه است.

با ان وجود، یک از هترن راهها رای راهاندازی یک کسبوکار «رمقاض» ان است
محصول واقعا نوآورانه و منحصربهفرد ارائه دهید. ان همان چزی است که کتاب

رمقاض به آن اشاره دارد.

حذف رقابت
با یک محصول نوآورانه و منحصربهفرد، رقابت را حذف کنید. واقعا منحصربهفرد و
مبتکر ودن به ان معنی است که شما هچ رقی ندارید، و ان همان اتفاق است
که هنگام عرضه آیپاد (iPod) رخ داد. از آنجای که هچ کس دیگری هرگز یک
کاررپسند و خوشساخت ارائه نکرده ود، قل از عرضه آیپاد،  MP3 پخشکننده 
بازاری رای آن وجود نداشت؛ بناران هنگام که آیپاد در سال 2002 منتشر شد،

هچ رقابتی وجود نداشت و آیپاد تمام بازار را در اختیار خود داشت.

زمانی که رقابت از راه مرسد، متوانید با ایجاد روابط قوی، اطمینان حاصل کنید
مشتریان همچنان به شما وفادار ممانند.

قراردادها
یـک راه سـنتی امـا قاـل اعتمـاد ـرای انجـام اـن کـار، اسـتفاده از قراردادهـا اسـت.
بهعنوانمثال، هنگام که دنبال یک اراتور تلفن همراه هستید، پیشنهادات زیادی را
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در نظر مگرید و هر طرح را بادقت مقایسه مکنید. هنگام که یک اراتور را
انتخاب کردید و قراردادی را، مثلا رای 24 ماه، امضا مکنید، شما به یک رابطه با آن

اراتور متعهد مشوید و دیگر اراتورها اهمیتی ندارند.

با ارائه راحتی بیشتر، به کسبوکاری رمقاض تبدل شوید!
مسر دیگر رای رسیدن به وضعیتی که در کتاب رمقاض توصیف شده، ساخت

نسخهی راحتتر از چزی است که از قل وجود دارد.

یـک مثـال کلاسـیک از اـن مـورد، آمازوناسـت؛ مرکـز خریـد آنلاـن همهجـانبهای کـه
همهچز را زر یک سقف گرد هم آورد. هر کسی که به اینترنت دسترسی دارد متواند
به طور اتفاق در بازار به ظاهر یپایان آنها بگردد، نظرات مشتریان را بخواند و همه

چز، از لاستیک خودرو گرفته تا اسباببازی کودک را تنها با یک کلیک خریداری کند.

ـرای خردهفروشـان مشـابه ماننـد Woolworths یـا K-Mart، رقـابت بـا اـن سـطح از
راحتی، دشوار است.

گزینهی ارزانتر
راه سوم رای دستیای به وضعیتی که شما را «رمقاض» کند، ارائهی گزینهی ارزانتر

است. متوانید با ارائهی گزینهی ارزانتر، قاضا را افزایش دهید.

رای یک مثال موفق از ان روش، متوانید از متدهای ونیکلو  (UNIQLO)روی
کنیـد. اـن شرکـت جهـانی وشـاک، توانسـت بـا بسـتن قراردادهـای انحصـاری بـا
تامنکنندگان، لباسهای با کیفیت را با قیمت پان به فروش رساند. ان کار به
آنها اجازه مدهد پارچهها را با قیمت عمدهفروشی خریداری کنند و ان صرفهجوی

را مسقیما به مشتری منقل دهند.

 

ایجاد اشتیاق از طرق انحصار و یک تجربه وژه رای مشتری
کدام یک رای شما خواستنیتر به نظر مرسد: «کتای که همه دوستانتان در حال
خواندن آن هستند و از آن لذت مرند، یا کتای که دائما در تلوزون، سینما، مترو
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و آنلان تبلغ مشود؟»

به طور کل، مردم زمانی که محصولات به طور تهاجم به آنها تحمل نمشوند،
واکنش مثبتتری نشان مدهند.

با ارائه خدمات انحصاری، مشتریان را وفادار کنید
به آن دستفروشهای خیابانی فکر کنید که تمام روز سر رهگذران فریاد مزنند که
محصولاتشان چقدر ارزان و بهصرفه است. شما از چند نفر از ان دستفروشها خرید

کردهاید؟

Gallery)، یک فروشگاه لوکس در  Lafayette) حالا، به مکانی مانند گالری لافایت
پاریس فکر کنید که مجور نیست هچ زمان یا ول را صرف تبلیغات تهاجم کند.
در ان فروشگاه، یک باجه انحصاری رای رند شنل (Chanel) وجود دارد که هر زمان
فقط یک مشتری متواند جدیدترن کیف دستی را خریداری کند. طبیعتا، ان بدان
معنا است که همیشه یک صف طولانی وجود دارد؛ اما مردم با خوشحال در آن
مایستند تا فرصتی رای دریافت لحظهای وژه در آن باجه را به دست آورند. ان

دقیقا همان روشی است که کتاب رمقاض رای ایجاد اشتیاق توصیه مکند.

ارائه ان نوع خدمات انحصاری و تکبهتک (one-on-one)، متواند باعث شود مردم
احساس خاص ودن کنند، که ان نز یک راه قدرتمند دیگر رای به دست آوردن

مشتریان وفادار است.

در گالری لافایت، صف طولانی فقط محوبیت فروشگاه را نشان نمدهد؛ بلکه هیجان
ایجاد مکند و مردم را در مورد رفتار سفارشیشدهای که انتظار در صف به آن منجر
مشـود، کنجکـاو مکنـد. اگـر کسـی قبلا آن را تجربـه نکـرده باشـد، آنقـدر بـه اینکـه
دریافت توجه تکبهتک چگونه است فکر مکند تا زمانی که در نهایت به مشتری

تبدل شود.

از داستانهای مشتریان، بهعنوان گواهی استفاده کنید
هنگام که شما یک تجربه عال رای مشتری فراهم مکنید، متوانید از رسشنامه

https://modiresabz.com


7

(Testimonial) رای جمعآوری داستانهای مشتریان استفاده کنید تا بهعنوان گواهی
از آنها هره رید؛ گواهیهای که پایگاه مشتریان شما را باز هم بیشتر رشد خواهند
داد. یک راه عال رای انجام ان کار، رسیدن سوالات درست از مشتریانتان است،

مانند: «محصولات یا خدمات ما چگونه زندگ شما را هتر کرد؟»

هنگـام کـه یـک داسـتان در دسـت داشتیـد، متوانیـد آن را از طرـق رسانههـای
اجتماع به مشتریان بالقوه منقل کنید یا حتی مشتری راض را مقاعد کنید یک
ویدوی وتوب بسازد. ان روشی است که کتاب رمقاض رای ثبیت قاضا و

«رمقاض» ماندن پیشنهاد مکند.

وقتی دیگران ان داستان را بشنوند، رای اینکه نفر بعدی در صف باشند، هجوم
خواهند آورد.

 

بازاریای سنتی را فراموش کنید و چزی بسازید که مردم درباره
آن صحبت کنند

همـه دوسـت دارنـد خـود را بهعنـوان متفکرانـی مسـقل تصـور کننـد؛ افـرادی کـه
تصمیمات منحصربهفرد و معنادار خود را مگرند؛ اما حقیقت ان است همه ما
ر گفتهها و اعمال اطرافیانمان هستیم و هر شرکت موفق و بادوامثبهشدت تحت

سع خواهد کرد از ان موضوع به نفع خود استفاده کند.

فراتر از تبلیغات سنتی روید
امروزه، ان بهمعنای فراتر رفتن از تبلیغات سنتی است. کاف نیست که در یک مجله،
تبلیغـ منتشـر کنیـد کـه بگویـد: «دورنهـای بـاکیفیت مـا عکسهـای درخشـانی
مگرند»؛ زرا هر کسی با اتصال به اینترنت متواند خیل راحت آنلان شود و

دورن شما را با تمام دورنهای دیگر موجود در بازار مقایسه کند.

بلافاصله، نظرات مشتریان بسیار مهمتر از هر شعاری خواهد ود که شما رای تبلغ
خود در نظر گرفتهاید. همانطور که کتاب رمقاض تاکید مکند، دوران «تبلیغات
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یکطرفه» گذشته است.

از آنجای که خریداران اکنون به نظرات تخصص و انوهی از گزینههای مشتری رای
ررسی دسترسی دارند، هترن کاری که متوانید انجام دهید ان است کاری کنید
دیگران درباره محصول یا خدمات شما صحبت کنند. هنگام که شروع به دریافت
نظـرات صادقـانه و درخشـان از مشتریـان کنیـد، در مسـر شهـرت بهعنـوان یـک رنـد

قالاعتماد و معتر قرار خواهید گرفت.

بازاریای نهای: رسانههای اجتماع و اعتماد مشتری
،ن روزها، وادار کردن مردم به صحبت درباره کسبوکار شما در رسانههای اجتماعا
ن روش، هستهی اصلی است. ای نهازار بازاریان، ار نشریات آنلاوب و ساوت

تبدل شدن به یک رند «رمقاض» است.

دلیلش ان است مشتریان بسیار بیشتر از شعارهای شرکتی و آهنگهای تبلیغاتی
جذاب، به سار مشتریان اعتماد دارند. و ان چز خوی است؛ زرا مردم خوشحال
مشوند درباره چزهای که دوست دارند صحبت کنند و رای یک مشتری راض، هچ

هزینهای ندارد یک نقد درخشان در توییتر با هشتگ نام شرکت شما منتشر کند.

هنگام که توییتهای گرانها درباره محصول خود دریافت کردید و بهعنوان یک رند
قالاعتماد شناخته شدید، گسترش به سار محصولات، خدمات و پلتفرمها آسان
قاضا معرف بهعنوان پایداری قاضرم زی است که کتابن همان چود. ا خواهد

مکند.

اگر وبلاگ موسیق زرزمینی شما دنبالکنندگان وفاداری پیدا کند، متوانید یک
پادکست یا یک کانال وتوب راهاندازی کنید و مطمئن باشید مردم، رند شما را
خواهند شناخت و به آن اعتماد خواهند کرد. پس از ان گسترش موفق، متوانید
یـک شرکـت ضبـط موسـیق (Music Label) تاسـیس کنیـد و مـردم انتظـار خواهنـد

داشت سلیقهی تخصص شما به انتشار موسیق باکیفیت نز منقل شود.
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ایجاد انتظار و مشترکسازی مشتریان
از بهروزرسانیها رای ایجاد انتظار و مشترک کردن مشتریان استفاده کنید. دلل
خـوی وجـود دارد کـه صـنعت کالاهـای کلکسـونی میلیاردهـا دلار ارزش دارد: «مـردم
عاشق داشتن اقلام منحصربهفرد هستند و از داشتن چزی که تنها عده کم آن را

لمس کردهاند، هیجانزده مشوند».

کسبوکار شما متواند از ان نوع هیجان هرهرداری کند و از طرق آنچه بهعنوان
«سیگنالدهی کسبوکار به مشتری» (business-to-customer signaling) شناخته

مشود، انتظار ارزشمندی ایجاد کند.

ایجاد انتظار
با سیگنالدهی کسبوکار به مشتری، انتظار ایجاد کنید. ان سیگنالدهی، راهی رای
آگاه کردن مشتریان و اطلاع دادن به آنها، مبنی ر اینکه قرار است اتفاق خاص و

منحصربهفرد رخ دهد، است. مانند انتشار یک محصول جدید با تعداد محدود.

یک از کسبوکارهای که در ایجاد هیاهو به طور منظم عال عمل مکند، فستوال
موسیق گلاستونری (Glastonbury) در انگلستان است. در تمام طول سال، مردم
متوانند رای دریافت بهروزرسانیها و شانس دریافت بلیطهای پیشفروش کنسرت

سهروزهی سالانهی آن ثبتنام کنند.

هر ساله، لیست نوازندگان به طرز ماهرانهای به صورت قطرهچکانی اعلام مشود و
هیجان را تا جای بالا مرد که در نهایت، ۳۵۰٬۰۰۰ نفر دوانهوار تلاش مکنند
۱۲۰٬۰۰۰ بلیط پیشفروش را خریداری کنند که در عرض چند دقیقه تمام مشود.

اـن یـک مثـال بسـیار عینـی از «رمقـاض «ـودن در عمـل اسـت و بـه وسـیلهی
سـیگنالدهی مـاهرانهای کـه مشتریـان را وادار مکنـد ـرای شـانس بخشـی از چـزی
ن دقیقا همان مدلشود. اقویت م رند، بهشدت ،ودن منحصربهفرد و محدود

است که کتاب رمقاض سع ر تشرح آن دارد.
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درک قاضا
از ســیگنالدهی مشتــری ــرای درک قاضــا اســتفاده کنیــد. ســیگنالدهی در جهــت
معکـوس نـز کـار مکنـد؛ یعنـی مشتریـان بـالقوه بـه کسـبوکار مگوینـد در مـورد

چهچزی هیجانزده هستند.

با دادن فرصت دریافت بهروزرسانی درباره محصولات مختلف به مردم، شما خیل زود
خواهید فهمید آنها به کدام محصولات بیشتر علاقهمند هستند. ان روش، هم رای
کسبوکار شما با فراهم کردن بینش ارزشمند از مشتری و ایدهی خوب از فروش آینده
کار مکند و هم بهروزرسانیها به نفع مشتری خواهند ود؛ زرا به آنها اطلاعرسانی

پیشرفتهای دربارهی زمانی که باید ول خود را آماده کنند، مدهد.

بناران، همانطور که مبینید، ارائه شانس تهیه اشتراک  (subscribe)رای دریافت
بهروزرسانیها به مشتریان، یک وضعیت رد-رد است. ان همان هدف است که
کتاب رمقاض دنبال مکند. کسبوکار با مشتریان درگر مشود، رابطهی خود را با
آنها قویت مکند و رای عرضههای آینده هیجان ایجاد مکند و مشتریان با
دریافت اطلاع قبل در مورد چزهای که دقیقا به آنها علاقهمند هستند، احساس

خاص ودن مکنند.

 

محتوای سرگرمکننده و آموزنده
مخاطبان خود را با محتوای سرگرمکننده و آموزنده درگر کنید. هنگام که مشتریان
شما اشتراک تهیه مکنند، مانند ان است که تعدادی مخاطب در اختیار دارید، و
کاری که با ان مخاطبان انجام مدهید، مزان موفقیت شما را در تبدل شدن به

یک کسبوکار «رمقاض» تعن خواهد کرد.

محتوای ارزشمند، کلید وفاداری است
ارسال یک خرنامه منظم راهی عال رای تعامل با مشتریان و وفادار نگه داشتن آنها
اسـت؛ امـا ـرای درگـر نگـه داشتنشـان بایـد محتـوای منـاسی داشتـه باشیـد. شمـا
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متوانید اطلاعیههای خندهدار با گیفها و جوکهای بامزه ارسال کنید؛ اما مسر
هتر، ارسال اطلاعات ارزشمندی است که به آنها آموزش مدهد و به نمایش

تخصص شما ادامه مدهد.

به احتمال زیاد مشتریان شما سرشان شلوغ است و نمخواهند وقت خود را تلف
کنند؛ بناران اگر خرنامه‌تان اطلاعات ارزشمندی ارائه ندهد، ممکن است بهسرعت
ایملهـای شمـا را بـه سـطل زبـاله بیندازنـد یـا آنهـا را بهعنـوان هرزنـامه (اسـپم)

علامتگذاری کنند.

مهم است به یاد داشته باشید اکثر مردم قل از خرید یک کالا، بهخصوص کالاهای
زرگ، چقدر زمان صرف تحقق مکنند. رای چزهای مانند اتومل یا تصمیمگری
رای مقصد تعطیلات، مردم به طور متوسط هفت ساعت را صرف تحقق آنلان

مکنند؛ قل از اینکه خریدی انجام دهند.

از طرق یک خرنامه یا وبلاگ، شما متوانید با ارائهی آمار، راهنماهای آموزشی،
بینش تخصص و سار اطلاعات ارزشمند، بخش مهم از آن زمان تحقق باشید. ان
یک از استراژیهای کلیدی است که کتاب رمقاض رای ایجاد اعتماد و قاضای
پایدار پیشنهاد مکند. هرچه بیشتر بتوانید یک مشتری بالقوه را درگر کنید؛ احتمال

اینکه در زمان مناسب از محصول یا خدمات شما استفاده کند، بیشتر خواهد ود.

با استفاده از قانون 80-20، تعادل را حفظ کنید
اطلاعـات متوانـد سـرگرمکننده نـز باشـد. اگـر یـک سـرویس اشتـراک خـودرو ارائـه
مدهید، وبلاگ یا خرنامهی شما ممکن است حاوی یک ویدوی وتوب خندهدار
باشد که درعنحال اطلاعاتی در مورد اینکه چگونه اشتراک خودرو رای محیط زیست

مفید است، ارائه مدهد.

بناران، درگر و سرگرم نگه داشتن مشتریان رای همه خوب است؛ اما هتر است ر
ارائهی اطلاعات یا سرگرم تمرکز کنید؛ در غر ان صورت، ممکن است مشتریان

سردرگم شوند.
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یک قانون کل خوب، «قانون 80-20» است. تصور کنید در حال رگزاری یک کارگاه
آموزشی در فروشگاه خود رای ارقای جایگاه کسبوکارتان در جامعه محل هستید.
در طول کارگاه ممکن است چند جوک تعریف کنید؛ اما کمدی نباید بیش از 20 درصد
از زمان را به خود اختصاص دهد. اگر مردم مخواستند جوک محتوای خندهدار

بشنوند، به یک رنامه استندآپ کمدی مرفتند.

همن قانون باید در مورد محتوای شما نز اعمال شود. مردم باید بدانند چه انتظاری
داشته باشند و منتظر چه چزی باشند. به یاد داشته باشید هدف شما، همانطور که
در کتاب رمقاض آمده است، ایجاد یک رند قوی و قال شناسای است؛ نه اینکه

مردم را در حالت حدس و گمان نگه دارید.

 

قاضرم پیام کلیدی کتاب
کمیای چز خوی است! زمانی که مشتریان، محصولات یا خدمات شما را انحصاری و
محـدود ببیننـد، آنهـا را حتـی بیشتـر مخواهنـد. اـن نکتـه، هسـته اصـل کتـاب
رمقاض است. یک راه رای متماز کردن کسبوکارتان ان است چزی را ارائه دهید

که هچ کس دیگری ارائه نمدهد.

رای حفظ مشتریان و ایجاد روابط قوی، آنها را با محتوای ارزشمند درگر نگه دارید تا
شما را در ذهن داشته باشند و به لذت ردن از محصولات و خدمات شما ادامه

دهند. اینگونه است که یک کسبوکار «رمقاض» و موفق ساخته مشود.

همانطور که در کتاب رمقاض آموختید، رای ایجاد چنن قاضای بالای، اعتبار و
نفوذ شما در بازار نقشی حیاتی دارد. دنل ریستل، نویسندهی همن کتاب، در اثر
مهم دیگری به نام «اشخاص کلیدی تاثرگذار» (Key Person of Influence) به طور

کامل نقشهراه تبدل شدن به چهرهای مرجع در صنعتان را توضح مدهد.

ان کتاب نشان مدهد  چگونه متوانید به فردی تبدل شوید که فرصتها و
مشتریان به طور طبیع بهسمت او جذب مشوند. رای درک ان پیشنیاز اساسی
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رای «رمقاض» شدن، پیشنهاد مکنیم «خلاصه کتاب اشخاص کلیدی تاثرگذار» را
نز در وبسایت مدرسز مطالعه کنید.
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