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“این تویی که به کسب وکار روح میدی،نه اون!”

سال گذشته مهم ترین ، تاثیر گذار ترین و تعمق برانگیز ترین جمله

ای بود که شنیدم.

در پیش رو،سالی سر شار از رخداد های رشد دهنده برای کسب و

کار شما آرزو میکنم.

“سال 1403 مبارک”
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هیتلر تفکرات فورد را میپسندید.

برای همین از کلمه ی فوکس به معنای

مردم(در زبان آلمانی) در نام برند فولکس

واگن استفاده کرد، یعنی:

 “اتومبیل مردم”.

فردیناند پورشه اولین اتومبیل فولکس

واگن  را در 1931 طراحی کرد.

او تحت تاثیر هنری فورد بود.

شعار فورد این بود:

“هر آمریکایی ،یک اتومبیل “
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اولین اتومبیل فولکس 4 سیلندر و دست ساز بود. با سرعت 72

کیلومتر بر ساعت حرکت میکرد و قیمت آن 360 دلار بود.این مبلغ

در زمان خود  بسیار ارزان بود.

مهمترین ویژگی آن سیستم ترمودینامیک که  تعدیل گرما از طریق

گردش هوا صورت میگرفت و نیازی به آب نداشت.

با حذف آب از چرخه ی خنک کنندگی موتور ،رادیاتور ماشین  در  

زمستان سرد اروپا یخ نمی زد و در تابستان جوش نمی آورد.

هیتلر خوشحال بود! و در سخنرانی های خود گفت:

03“ما خودروی ملی تولید کردیم”
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متفقین در جنگ جهانی دوم کارخانه ی فولکس را تصرف کردند.

آنجا تبدیل به تعمیرگاه تانک شد.پس از آن کارخانه تعطیل شد.

در سال 1948 نوردیف مدیر اسبق اپُِل مدیریت کارخانه را به عهده

گرفت.

مردم در دهه ی 50 و 60 به دلیل بدهی و ویرانی های ناشی از جنگ

هیچ پولی بابت خورد و خوراک نداشتند،چه برسد برای خرید

ماشین!

در اروپا وضعیت فروش فولکس خوب بود،اما بازار هدف وسوسه

انگیز آنها آمریکا بود.آمریکایی که فولکس را یک اتومبیل زشت،

بدقواره و پر سر و صدا می دونستند.
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پروژه ی فروش در آمریکا به شخصی به نام اشمیت سپرده شد ،

جوانی که حتی گواهینامه نداشت! او در اولین اقدام خود با

شرکت   تبلیغاتی D�D�B قرارداد همکاری منعقد کرد.

هر دو طرف قرارداد بر سر این موضوع به توافق رسیدند که:

“فولکس ماشینی  خوشایند آمریکایی هایی نیست”.

آنها به این نتیجه رسیدند ،عکس و فیلمی که فولکس را در کنار

کوه و دریا و عمارت نشان دهد،یا استفاده از زنان در تبلیغات

کمکی به فروش بیشتر نمیکند. حتی امکان دارد این کار باعث

تمسخر مردم بشود. 

گروه D�D�B سبک تبلیغاتش “سورئالیسم” بود و همین موضوع

باعث شد تا بی نظیر و بهترین تبلیغات جهان ساخته شد.
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“لمون”اصطلاحی است که برای مواد فاسد و دور ریختنی که در فرهنگ

آمریکایی کلمه ای است برای “تحقیر”!

اما چرا لمون؟!

در توضیحات تبلیغ نوشته شده:

این فولکس از بقیه جدا شده،چون گندیده است.چرا؟

چون داشبوردش باید تعویض بشه،زیرا خش روی آن افتاده!

خشی که شما اصلا نمی بینید،اما بازرس کنترل کیفیت امکان ندارد آن را

نبیند!

در بخش کنترل کیفیت، 3689 کارگر مشغول به کار هستند،و کارخانه

روزانه 3 هزار اتومبیل تولید میکند،یعنی تعداد بازرس ها بیشتر از تعداد

اتومبیل است.

ما این لمون را دور می اندازیم،و اتومبیلی که به شما میدهیم،بی عیب و

تمیز است.

لمون



اصلی ترین تکنیکی که برای فروش فولکس استفاده شد، “صداقت”

بود.

هرگز تبلیغی دیده نمی شد که در اون گفته بشه،فولکس “بی نقص”

است.

تمام واقعیت های فولکس با شوخی و طنز به مشتریان توضیح داده شد.

“کوچک فکر کن” یکی دیگر از مدل های تبلیغ بر پایه ی صداقت بود.

آمریکا  بزرگترین خیابان ها و پهن ترین اتومبیل ها را داشته و کوچک

بودن یک اتومبیل،”خاص” بودن اون رو به نمایش میگذاشت.

کوچک فکر کن
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در توضیحات این تبلیغ نوشته شده،اکثر فولکس ها 96 هزار کیلومتر را

بدون هیچ مشکلی در سیلندر و پیستون می پیمایند،لاستیک ها تا 64

هزار کیلومتر دوام می آورد.

اما این اشتباه است که فولکس را غیر قابل تخریب بدانیم،مانند هر

ماشین دیگری با بی توجهی به مشکل بر میخورد.

خدمات پس از فروش،دسترسی سریع به مکانیک ها و یکسان

بودن قطعات خودرو  ها در طی سالهای جزوی از خدمات فولکس

است. 

 نمونه گلگیر مدل 1952 با 10 پیچ روی مدل 1963 قابل وصل است!

 “صداقت با مشتری که من کامل نیستم،محصول من بهترین

نیست،اما  کافی است” و” ارائه ی بهترین خدمات پس از فروش،

راه موفقیت فولکس بود”.

هیچکس کامل نیست!
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محتوای طنز و غافلگیر کننده ی تبلیغات فولکس کسی را آزار نمی داد،

حس بدی نمی داد و حتی باعث میشد تا مشتری به بودجه ی خود

افتخار کند.

قیمت فولکس در رقابت با اتومبیل های آمریکایی بسیار پایین بود،و

همین موضوع باعث میشد،مشتریان در ابتدا نسبت به خرید آن تردید

داشته باشند.” از آنجاییکه محتوای تبلیغات باید بفروشد،این تبلیغات

نیز کمک به متقاعد سازی مشتریان توسط خودشان میکرد”.

باعث میشود،خانه ی شما بزرگتر دیده شود!
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بالاخره به تصویری زیبا از فولکس واگن رسیدیم
از نظر من سینا محمدیان ،این یکی از بی نظیر ترین تبلیغات فولکس  

است. در متن صفحه ی بعدی شما با بالاترین مهارت یک فروشنده،

یعنی تصویر سازی در ذهن مشتری آشنا می شوید.

به جای توضیح درباره ی آپشن ها، مزیت داشتن اونها رو تصویر

سازی کنید.
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یک فولکس واگن زمانی خوب به نظر میرسد که همه چیز بد به نظر

برسد.

1:فرض کنید شب است و شما نمی توانید بخوابید.

زیرا دما 10 زیر صفر است و شما فراموش کرده اید ضد یخ را در ماشین

خود بریزید.فولکس واگن از ضد یخ استفاده نمی کند.موتور آن با

هوا خنک می شود.

2:فرض کنید الان صبح است: ماشینتان را روشن می کنید و نشانگر

بنزین نشان می دهد، باک خالی است.حتی با یک گالن( 3.75 لیتر)

باقی مانده، میتوانیدتقریباً 43 کیلومتر را با فولکس طی کنید.

3:فرض کنید در هنگام خروج از خیابان متوجه شدید که ماشین های

همسایگان شما در برف گیر کرده اند.فولکس در برف بسیار خوب

پیش می رود،زیرا موتور در عقب است و این موضوع به چرخ های

عقب توان بسیار بهتری می دهد.

4:بیایید بگوییم شما آن را به خیابان و تنها جای پارک کوچک مانده

میرسید، فولکس به اندازه کافی کوچک است تا در نیمی از جای

پارک قرار گیرد.

5:فرض کنید الان ساعت 9:15 صبح است وتنها شخص دیگر در دفتر،

رئیس شما است.

حالا چه چیزی می تواند زیباتر از این باشد؟(منظور این است در یک

روز برفی به موقع مانند رییس خود سر کار حاضر هستید).

بالاخره به تصویری زیبا از فولکس واگن رسیدیم



اصلی ترین تکنیک فروش فولکس،F�A�B بود.

ویژگی،مزایا و منافع.

مدلی که فولکس با مخاطب خود ،شروع به صحبت میکرد.

مثلا توضیح میداد که فولکس رادیاتور اش با هوا خنک میشود(ویژگی)

و چون با هوا خنک میشود نیاز به آب ندارد(مزایا)،بنا براین ماشینی که

با هوا خنک میشود در زمستان و تابستان به هیچ مشکلی در مورد

جوش آوردن یا یخ زدن آب رادیاتور برخورد نمی کند(منافع).

تمام تبلیغات بر پایه ی F�A�B پایه گذاری شده.

کاتالوگ های اتومبیل برای ارائه ی مزایا بودند،اما این فروشندگان

فولکس بودند که مزایا رو تبدیل به ویژگی و بلافاصله اون رو به یک

منفعت تبدیل میکردند.

مشتری  ویژگی های محصول یا خدمات ما رو نمیخره،بلکه،اونا

منافع رو خرید میکنند.

در یکی از تبلیغات فولکس که در کتاب فولکس ترجمه شده از مجموعه

ما اون رو  میتوانید مشاهده کنید،در مورد اینه که فولکس ماشین

مهمانی نیست!بلکه ماشین روزمره و کار راه بندازه،و میبینید به چه

زیبایی در مورد منفعتی که فولکس دارد صحبت میکند.
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یکی از بهترین روش های فروش”بازگو کردن داستان های مشتریان

شماست”.

بازگو کردن داستان  مشتریان خاص  کمک به سزایی برای جذب سخت

پسند ترین مشتریان می تواند باشد.

بعد از 30 سال،پدر بیتمن هنوز معتقد است
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توی این تبلیغ هم یک اعتراف جالب  

از فروشنده می بینیم:

”فولکس مد بود،اینقدر این ماشین

خریداری شد،دیگر مد نیست!”

و در ادامه : “با این ماشین مهمونی

نمی توانید برید و پز بدید،اما به جاش

این ماشین شما رو جاهایی همراهی

میکنه که ماشین دیگری نخواهد

کرد!”

آیا فولکس واگن هنوز مد است؟

فولکس با این تبلیغ نشان داد که با

تغییراتی در موتور خودرو،سرعت

در جاده های هموار و سخت بالاتر

رفته،اما موتور کمتر کار خواهد کرد

و دیر تر خراب خواهد شد.

ما ماشین سریعتر ساختیم و موتور
کند تر!
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فولکس گیج نشان دهنده ی بنزین

نداشت!چون معتقد بودند که دیر به دیر

نیاز به بنزین پیدا میکند!مانند بقیه مزایا

مثل دیر تعویض کردن روغن و لاستیک!

 خبر گذاشتن گیج بنزین رو به مردم با این

شوخی میدهد:

 ”گذاشتیم تا بیشتر سرگرم شوید!”

وقتی بنزین تموم بشه،راحت هلش بدید!

یکی از مهم ترین تکنیک های فروش،

”ادعا “ است.

در این تصویر در مورد عدم جوش آوردن

موتور فولکس به صورت علمی و ساده

 فهم توضیحات داده شده.و بازهم نقص

دیگری از فولکس یعنی “عدم وجود

پمپ شیشه شور” در گذشته رو اذعان

نموده  و اصلاح آن در سال 1961 نوید

داده شده است.

ادعای همیشگی فولکس جوش 

نیاوردن ماشین،مصرف کم،سبکی،

کوچک ولی جادار بودن است.

غیر ممکن
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چسباندن خودت به بزرگی دیگر! کاری که فولکس در این تبلیغ انجام

داد و خودش را کنار محبوب ترین و شناخته ترین برند دنیا قرارداد.

“کوکا کولا!”

مگر کسی بود که شیشه ی استوانه ای شکل کوکا را ببیند و یاد آن برند

نیفتد؟ پس وقتی شما دو چراغ گرد روی یک سپر آهنی ببینید، قطعا

آن فولکس خواهد بود!

محصول شما در کنار کدام محصول بزرگ قرار دارد؟

در مذاکره ی فروش،خودتان را هم سطح بزرگترین رقبای خود،می

دانید یا؟...شاید باید اینطور مطرح کنید: “اگر بزرگان دارند،ما هم

داریم،یا محصول ما با محصول A در یک رده قرارد دارد”.

دو شکل که همه ی دنیا اون رو میشناسند!
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گفتند این کار نمی شود. نمیتوانست.
ما تلاش کردیم. خداوند می داند که

 ما تلاش کردیم. اما هیچ مقداری از

 چرخش نمی تواند ویلت چمبرلین

 فیلادلفیا بازیکن شماره 76 را به

 صندلی جلوی یک فولکس واگن

 فشار دهد.

بنابراین اگر قدتان مثل ویلت

 180 سانتی متر است، ماشین ما 

برای شما مناسب نیست. 

اما شاید شما فقط 170 سانت باشید،

 در این صورت، آنقدر کوچک

خواهید بود که قدر چیز بزرگی را که

 ما از فولکس واگن ساخته ایم، بدانید.فضای سر بیشتر از آنچه انتظار

دارید وجود دارد. بیش از 60 سانتی متر از سر صندلی تا سقف.

می توانید 2 چمدان متوسط   را در جلو قراردهید ،جایی که موتور

نیست، و 3 کودک با جثه مناسب در صندلی عقب.  یک نوزاد بزرگ را

پشت صندلی عقب بخوابانید. در واقع، تنها یک بخش ازفولکس واگن

وجود داردکه نمی توانید چیز زیادی در آن قرار دهید. مخزن بنزین.

اما شما می توانید حدود 46  کیلومتر را با 4 لیتر بنزین برانید. 
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نخندید!
آرام آرام فولکس از عمومی شدن محصولش شروع به تبلیغات کرد.

محصولی که دست همه است،پس قطعا خوبه!(تو رو خدا با ایران

مقایسه نکنید کیفیت فولکس و پراید رو!)

اگر شرکت یا سازمان خاصی از خدمات شما استفاده میکنند،

مشتریان هنوز متقاعد نشده باید این موضوع را بدانند. 
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یک ماشین پلیس فولکس واگن، ممکن است به نظر شما خنده دار

باشد، اما برای شهراسکاتسبوروی آلاباما بسیار منطقی است.

آنها ماشینی می خواستند که بتواند افسرپلیس اچ ال ویکلسون را

به گشت زنی پارکومتر ببرد. 

شش روز در هفته،تمام روز،  درترافیک، توقف و حرکت. بنابراین در

سال 1964، آنها  مدل S-5 فولکس را خریداری کردند،با چراغ

گنبدی، آژیر و رادیو دو موج.

آن سال تنها سال اسکاتسبورو بود که 30 سانتی متر برف بارید.

S-5ماشین های پلیس دیگر همه در برف گیر کرده بودند. اما ماشین

اعتباری برای پلیس بود. سربالایی سراشیبی  رفت و افسر ویلکسون

حتی به خود زحمت نداد که زنجیر چرخ را ببندد.

قرار نیست افسر ویلکسون دنبال سارقین  فراری برود، اما یک روز

(در سال 1965) او سارقی را تعقیب کرد و او را دستگیر کرد. سخت

است بگوییم چه کسی بیشتر متعجب شد!

ماشین S-5 هنوز به طور متوسط 46 کیلومتر را با 4 لیتر بنزین  

می راند. هنوز تعویض  روغن نشده و هرگز خرابی نداشته است.

پس از یک سال و نیم استفاده مداوم، کلاچ تعویض شد و سوپاپ ها

تنظیم شدند.
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جایگزین شد!
ااینجا فولکس خبر میده که

سال 1968 و 67 هر دو مدل

یکسان است!

فقط باک عوض شده!

و خبر خوب اینه که اگر مدل

67 را دارید هنوز ماشین به

روزی دارید!

اگر هم ماشین رو تازه می

خواهید بخرید،تبریک میگم

ماشین شما صفر محسوب

میشه!

هنوز موتور ها در عقب نیستند؟
و باز هم فولکس به موتور عقب خودش

می بالد.

اگر واقعا محصول یا خدمات شما طوری

است که هیچ کسی تاکنون نمی تواند

شبیه آن را ارائه دهد،پس چرا روی اون

با افتخار مانور نمی دهید؟

“خاص بودن”،چیزی است که همه ی

مردم دنبال آن هستند.آنها به دنبال

چیزی هستند،که دیگران ندارند.
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و باز هم داستان دیگری این بار در

قطب!

از بخاری ماشین به حدی تعریف

شده که گروه تحقیقاتی داخل

ماشین میگفتند:

“وقتی در جهنم هستی و بیرون

یخ زده است!”

اولین ماشین در انتهای جهان

فولکس قصد داشت تا مدل دورنگ

کرم خود را معرفی کند.موضوع از

این قرار بود که فقط رنگ اتومبیل

تغییر میکرد و مابقی و استخوان

بندی و ساختار  ماشین تغییر نمی

کرد.

هر تغییری در خدمات و محصول

بدون اطلاع رسانی لطمه به اعتبار

 ما خواهد زد.

هرگز
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در آن سالها بعضی از مکانیک ها کلید سیم پیچی برای فولکس درست

کرده بودند که فولکس وجود آن را فاقد استاندارد لازم دانست و به مردم

توصیه کرد  تا چنین چیزی را تهیه نکنند.

اگر کالا توسط نمایندگان فروش و واسطه فروخته میشود، اطلاعیه های

شما کمک بزرگی به اعتبار برند و جلوگیری از هر سو استفاده از مشتری

را میکند.

اتمام حجت با تعمیرکاران ، تیم لجستیک و خدمات جزو وظایف اصلی

جهت جلوگیری  از هرگونه خدشه به مشتری مداری شما است.

اینطور نیست!



23

فولکس در تمام سالهای تولیدش با

جزئیات کامل در حال “اطلاع

رسانی” در مورد محصول،کارکرد

وخدمات پس از فروش خودش بود.

این تبلیغ مربوط به گیربکس کم

هزینه ی فولکس است.

چرا فولکس 4 دنده است؟

توی این تبلیغ فولکس به فضای

کافی چه از نظر نشستن و چه هوای

داخل صحبت کرده،و شوخی

جالبش این بوده که درب ها به

راحتی بسته می شوند، فقط باید

آنها را بکوبید!چون گرمای داخل

کابین رو نگه میداره!

در انتها قیمت 1585 دلار رو بیان

میکنه و میگه “زشتی چیزی به

قیمت ماشین اضافه نمیکنه!”

زشت فقط تا عمق پوست
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منظور از این تبلیغ این بوده که، شما

می توانید به راحتی فولکس رو

بفروشید!

نگران بابت مشتری نباشید.

دقیقا مثل ترشی که هرچی بمونه بهتر

میشه،فولکس هم ارزشمند تره!!

و نکته ی مهم تر به این اشاره کرده که

مردم در این شرایط اقتصادی حاضرند

یک دست و پا بدهند و فولکسی رو

بخرند که در هزینه های شما یک

صرفه جویی محسوب میشه.

یکی از مزایای خوب مالکیت،فروختن
آن است



پاسخ یک کلمه است! رنگش کنید!

تبلیغات فولکس به چند نکته اشاره

داره:

1-اینکه فولکس محصولی رو به بازار

داده با ظاهر ثابت در طی بیش از 11

سال که فقط از نظر فنی 114 تغییر و

بهبود داشته.

2-فولکس هیچ واهمه ای از رقبای 

چگونه مدل 54 رو شبیه 64 کنیم؟

 خودش  نداشته،رقبایی که که ظاهر بسیار بهتر و به روز تر و دائم التغییر

داشتند.چون کیفیت  الویت بسیار بالاتری از ظاهر داشته است.

3-از همه مهم تر نگران این نبوده که مردم ماشین رو خودشون تعمیر یا

رنگ کنند و حتی اونها رو تشویق به انجام این کار میکرد.

این 3 درس فروشی است که ما باید از فولکس یاد بگیریم:

-اگر محصولت از نظر ظاهری بدون تغییر،اما کیفیت بهبود داشته به

مشتری اطلاع بدهید.

-رقبا همیشه حرفی برای گفتن دارند،ما برنامه مان چیست ؟

-مشتری روآموزش بدهید به سمت بالا بردن طول عمر محصول و به آنها

خدمات جانبی و دیگر محصولات خود را بفروشید.
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 هیچ ثروتمندی دوست ندارد،نمونه ی اموالش را  دست شخصی کم

درآمد تر از خودش ببیند!

بله این یک واقعیت جهانی است!هیچ ثروتمندی حاضر نیست ماشینی را

بخرد که در شهر  ، ناوگان تاکسیرانی اون اتومبیل رو به رنگ زرد درآورده!

اما فولکس با این تبلیغ شوکی به بازار برای بیان کم مصرفی و سایز ارائه

کرد.

نکته ی فوق مهم:اگر فروش سازمانی دارید و تا به امروز انتخاب مشتری

جزو الویت هاتون نبود،بدانید همکاری با هر صنف و سازمانی برای شما

26تبعاتی خواهد داشت.



*هیچ تاکسی واقعی فولکس واگن وجود ندارد.

ما تاکسی فولکس واگن خود را در شهر چرخاندیم تا عکس آن را بگیریم.

و آیا ترافیک ایجاد کردیم!

شاید فکر کنید این عجیب ترین چیزی بود که مردم تا به حال دیده

بودند، و شاید هم بود.یک اتومبیل کوتاهتر از کابین های دیگر .

بنابراین یک ناوگان کامل از آنها  ،کلی خیابون ها رو خلوت تر میکنه.

از آنجایی که فولکس واگن ها کوتاه تر(از نظر طولی) هستند، سریع تر

از مسیر خارج می شوند. بنابراین در حالی که برخی خانم ها دنبال انعام

5 سنتی هستند، پشت سرشان ترافیک ایجاد نمیشه.

افرادی که تاکسیرانی را اداره می کردند، می توانستند تاکسی های

بیشتری را با پول خود بخرند و پول بیشتری پس انداز کنند.

آنها در زمستان نیازی به ضد یخ ندارند وجوش نمی آورند.

تابستان؛ موتور  با هوا خنک می شود.

مهمتر از همه، دو مسافر و راننده یک کابین فولکس واگن بیشتر از هر

سه نفر دیگری در شهر لذت خواهند برد.

شاید برای شما عجیب باشد که درگوشه ای بایستید و فریاد بزنید:

"فولکس واگن!"

اما برای ما زیبا به نظر می رسد.

فکرش را بکنید، نیویورک، شیکاگو، سانفرانسیسکو
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و باز هم اشاره ی فولکس به بخش بازرسی وکنترل کیفیت .

اگر می خواهید فروشنده ی خوبی باشید،اگر میخواهید تیم فروش

بیشتر بفروشند،اونها رو در جریان این موارد بگذارید:

-اصلاحات و بهبود کیفیت و خدمات

-تعمیر،تصحیح و راه اندازی خط های تولید

-در جریان گذاشتن هرگونه اصلاح ساختاری محصول

-میزان و محتوای شکایت از محصول

-نحوه و نتیجه ی برطرف کردن اعتراضات مشتریان

این چندمین بار است که فولکس را بازرسی میکنیم



فولکس نگرانی بر طرف میکرد،این تبلیغ از تبلیغات خاص این

شرکت در زمان خود است(به دلیل اشاره به تصادف خانم ها) .

اشاره به این که خانم ها امکان دارد ماشین را به هرجایی بزنند،و این

باعث ناراحتی یا حتی محروم شدن آنها از رانندگی توسط همسر یا

پدر می شد،فولکس میگه نگران نباشید: 

“یعنی همسر شما محدود به شکستن گلگیر نیست.او می تواند

کاپوت را بکوبد. اگروز، درب یا از سپر ضربه بزند!

ممکن است شما را عصبانی کند، اما شما را فقیر نخواهد کرد.”

یکی از وظایف ما در فروش رفع نگرانی و دغدغه های آتی مشتریان

است.

دغدغه ی آقایون
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در هر سه این تبلیغات تمرکز فولکس بر
روی قیمت پایین قعطات و خدمات

پس از فروش شرکت است.
فولکس هم در فروش خودرو تلاش
میکرد و هم در فروش قطعات(تلاش
برای جلوگیری از تعمیر توسط خود

مشتری یا تعمیرکاران غیر)
فولکس بدون نگرانی به مشتریان پیشنهاد
تعویض قطعات به جای تعویض خودرو را

هم بارها مطرح کرده بود.

قیمت پایین قطعات

30



اگر محتوای
این مجله را

دوست داشتید
اگر این مجله به دست شما رسیده است،شما به عنوان
دوست،همکار و جزوی از افراد صمیمی و نزدیک من حساب می

شوید.
این نسخه بدون تبلیغ خدمت شما ارائه گردیده است.

ممنون میشم در صورت تمایل برای شماره های جدید مجله و هر
نقطه نظری در مورد آن داشتید به بنده اطلاع بدهید.

اگر تمایل داشتید تا مجله را برای دیگران بفرستید،لطف بفرمایید
و از من نسخه ی به همراه تبلیغ را دریافت بفرمایید.
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