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  اب ی کاربرد دارند. بازار  ر یمد  یبه ساختار فکر ی جهت نظم ده یابی بازار  ی مدل ها

مطلوب در   جهیاستفاده کنند تا به نت ی ابیبازار ی از انواع مدلها د یبا رانی ها و مد

  نی کنند. به ا یراهنما عمل م ک ی مانند   یابی . مدل بازار ابندیدست   یابیحوزه بازار 

  یاز مدل ها  کی هر   د،یکن یصورت که شما اطلاعات لازم را در آن ها وارد م

را به    جهیو نت یابی که دارد اطلاعات را ارز  ی بر اساس ساز و کار مشخص ی ابیبازار

 .دیینما یری گ میلازم تصم ی ها  یابی پس از ارز  د یتوان یکند و شما م یشما اعلام م

 

با بشر   د یبتوان دیشده است و شما با  شرفتهی پ ار ی بس ی ابی بازار  یروش ها  امروزه

  ی چرا که بشر امروز  د،یکن داریخر کی به  ل یو او را تبد  دی ری ارتباط بگ  یامروز 

. لذا افراد  ردیپذ ینم ی را به راحت یز ی باهوش تر از گذشته است و هر چ اریبس

   ی اب ی بازار  ی ها مدل 
 تیم تحریریه اقیانوس آبی 
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افتاده   ی ابیبازار یو انواع مدلها زارها اب  یبه فکر طراح  یابی بازار   نهیمتخصص در زم

به   یابیبازار  یها  تیفعال  نهیدر زم یری گ م یتفکر و تصم ندی اند تا بتوانند در فرآ 

محصول و ارائه دهندگان خدمت کمک   دکنندگانیتول نه،یزم   نی افراد فعال در ا

 .کنند

 

 یاب یبازار یانواع مدلها نیتر معروف

شغل    دی استفاده از آن ها، ابتدا کاربر با  یمتنوع هستند. برا یابی بازار  ی ها  مدل

  یرا مورد بررس  یابیبازار  یمدل ها یقرار دهد. سپس خروج  یابی خود را مورد ارز 

آن   ی ریکره و جهت به کارگ یی قرار داده، مدل مناسب با کسب و کار خود را شناسا

 :میپرداز یممعروف  یابی چند مدل بازار   یاقدام کند. در ادامه به معرف

 

 (7p)یاب ی بازار   ختهی مدل آم  .1

بخش   4 یعنیشد،    یشناخته م 4pدر ابتدا به نام   یابیمدل بازار  ن یا

  نی درباره ا .(promotion)جیو ترو (place)، مکان(pricr)متی، ق (product)محصول 

 .داده شده است حیتوض یابی بازار  یبه طور مفصل در مقاله استراتژ یابی مدل بازار 

 

،  (people)شامل افراد  گری سه مورد د ی ابیتوسعه و گسترش بازار  با

  ن یبه ا  ز ین (physical evidence) یابی  گاهی و جا  یکیزی و شواهد ف (process)ندیفرآ

ساده است و    ار یمدل بس ن ی . ادیمورد رس  7و تعداد آن به   دی مورد اضافه گرد 4

 .ندندار  ی تخصص ی ابیربازا نهیاست که در زم ی مناسب افراد
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 7Pمدل   یاجزا

 م؟ی خدمات خود را توسعه ده ای محصولات  میتوان   یخدمات: چگونه م/محصولات

 م؟ یده  ریی خود را تغ یگذار  مت یمدل ق می توان یها: چگونه م نهیها / هز مت یق

وجود دارد تا   انیمشتر یبرا یدی جد ع یتوز  یها نهی: چه گزیدسترس /مکان

 .رهیو غ لی موبا ،یداخل فروشگاه  ن،ی محصول ما را تجربه کنند، به عنوان مثال آنلا

  غ یتبل  یپول یارسانه  یهارا در کانال  بی ترک  نی ا م یتوانی: چگونه مغاتیو تبل ج یترو

 م؟یکن

که به ما   م یکن یو کار  م یده ی م نانیخود اطم  انی : چگونه به مشتریکیزی ف  شواهد

کارکنان   ر،یچشمگ ی کار  طیو مح کی اعتماد کنند به عنوان مثال با ساختمان ش 

 … و یعال تیوب سا  ده،یآموزش د

  نی وجود دارد که نگذارد بهتر ی داخل ی ندهایبر سر راه فرآ  یموانع ا ی: آندهایفرآ

 ارائه شود؟  یارزش به مشتر

در آن ها وجود   یمهارت  ی هاشکاف   ای هستند و آ ی ما چه کسان ی: منابع انسانافراد

 دارد؟ 

 (usp) ژه یو   شنهادیمدل پ  .2

کاربرد دارد.   یمحصول به مشتر ی معرف یبرا شتر یب یاب ینوع مدل بازار ن یا

  د،یآ  یبر م unique selling proposition ژهی و شنهاد ی همانگونه که از نام مدل پ

  یها تی مدل مز نی محصول نسبت به رقبا کاربرد دارد. ا  یرقابت  تی مز ان ی جهت ب

  ی ایکند تا از مزا  یان می بالقوه ب دارانیخر  ی محصول را به صورت شفاف برا

به   ان ی محصول به مشتر ی مدل جهت معرف نی کنند. ا دا یپ ی محصولات برند آگاه

 .باشد ی نم یکاربرد ی رود اما جزء مدل ها  یکار م
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 کند؟ یم  زی از رقبا متما ژهی و شنهادی پ یابی زار شما را در مدل با   یزی چ چه

USP  ای باشد که برند  یزی بر اساس چ دی شما به نقاط قوتتان اشاره دارد و با  

  ی کند. برا یارزشمند م  انیمشتر یبرا  یمحصول شما را به طور منحصر به فرد

  دیفروش  یکه م ی زیچ  دیبودن، لزوماً نبا  unique همان ای “منحصر به فرد” بودن 

و   د یکن یآن انتخاب م  یبر رو کز تمر یکه برا یامی پ دی منحصر به فرد باشد، بلکه با

 .کنند منحصر به فرد باشد یکار را نم ن ی شما ا  یرقبا

 

 ی چرخه طول عمر مشتر  ی اب یمدل بازار  .3

را مورد    انی مشتر ت ی توان وضع ی م یچرخه طول عمر مشتر یاب ی کمک مدل بازار  با

آن ها را که چند بار در ماه   د یبازد تیتوان وضع ی نمونه م یقرار داد. برا  ی بررس 

را که چگونه است    دشانیخر تیتوان وضع  ی م ایکنند.  یم د یبازد تی از سا

و به    قیکه از کدام طر دیتوان فهم یمدل م  نی مشاهده کرد. در واقع با کمک ا

 .کرد  دا یپ ی توان دسترس  یم ی کدام مشتر

 

در هر مرحله متفاوت    یابی بازار   یشش مرحله دارد و روش ها  یعمر مشتر چرخه

 :هستند

 

 بالقوه  ان ی مشتر .1

 د ی جد ان ی مشتر .2

 بالفعل  ان ی مشتر .3
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 اروفاد  ان ی مشتر .4

 شدهیمنقض ان ی مشتر .5

 رفعال یغ ان ی مشتر .6

  یای از جمله مزا انی مشتر ی کسب درآمد، حفظ و وفادار  ،یمشارکت مشتر شی افزا

 .محور است یمشتر یکسب و کارها یبرا ی چرخه عمر مشتر ی ابیبازار

 

 یگذار متیآن در ق  تی : چرخه عمر محصول و اهمدی بخوان شتریب

 

 گانه پورتر   5 یروها یمدل ن  .4

  بی بازار از جهت ورود رق ت یوضع دی مدل به کمک شما آمده است تا بتوان ن یا

قرار    یابی مورد ارز  دی آن را جهت ورود محصولات جد  لی پتانس زان ی و م  دیجد

کند تا   یگانه پورتر به شما کمک م  5  یروهای ن ی ابی. در واقع مدل بازاردیده

  ییکنندگان، توانا  نی تام ییخود را از لحاظ توانا  یو رقبا یرقابت   تی وضع د یبتوان

  دیمحصول شما دارند، قدرت خر  یها برا  ن یکه جانش  یدات ی رقابت رقبا، تهد

 .دیینما  ی ابیرا ارز  ن یو موانع جهت ورود محصولات نو  ی مشتر

 

  یهاشرکت، شرکت  کی  یرقابت ی پنجگانه شامل تعداد و قدرت رقبا یروهای ن ن یا

است که بر    ینیگزی و محصولات جا انیکنندگان، مشترار، عرضهدر باز  د یبالقوه جد

  تی هدا یتواند برا یم رو ی پنج ن لی و تحل ه ی. تجزگذارندیم ری شرکت تأث  ی سودآور 

 .استفاده شود ی رقابت  تی مز شی افزا ی کسب و کار برا ی استراتژ
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 SOSTAC یاب یمدل بازار  .5

کسب و   نی در ب ی ابی که جزو چند مدل محبوب و مشهور بازار  یابیمدل بازار  ن یا

توسعه داده شد. اگر نگران برنامه   PR Smith توسط 1990کارها است که در سال  

ها و کنترل شرکت خود   تی ها، فعال کی ها، تاکت  ی مربوط به اهداف، استراتژ یها

مدل کمک   ن یاز ا د یتوان ی م ،دیندا یخود مشکل م  یابی برنامه بازار  ه یو ته د یهست

 .دیریبگ

 

  یشش مرحله است و در واقع اسم آن مخفف مراحل ی دارا SOSTAC یابی بازار  مدل

 :دیانجام آن بگذران  یبرا د یاست که با 

 

 م؟ی بازار قرار دار   یالان کجا :(Situation) گاهیجا

 م؟ی کجا باش  م یخواهیم :(Objectives) اهداف

 م؟ یبه اهداف خود برس م یتوانیچطور م :(Strategy) یاستراتژ

 م؟ی به اهداف خود برس  م یتوانیچگونه م  قاًیدق :(Tactics) ری ها و تداب روش 

 ست؟ ی برنامه ما چ :(Action) اقدامات

 م؟ یادهی به اهداف خود رس  ا یآ :(Control) یابی و ارز   کنترل
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 ی کیالکترون یابیبازار یل هاانواع مد  شناخت

  یکیالکترون  ی ابی بازار  ی چند مورد از مدل ها  یبه معرف  میقصد دار  نجایا  در 

 :می بپرداز 

 4Sوب   یاب ی بازار خته ی آم   مدل

  یابیبازار  یبرا ی اتیح ی ریگ م یچهار عنصر تصم 4S Web Marketing Mix  مدل

  نی هدف ا .SYNERGY و SCOPE  ،SITE ،SYSTEM :کند یم ییرا شناسا   یکیالکترون

از   B2C ن یآنلا  یپروژه ها یبرا 4p  یابیبازار  خته یو توسعه آم ی طراح یابی مدل بازار 

 .است ”S“ کنترل چهار عنصر قیطر

 

است و    کی استراتژ یژگی و ی عنصر محدوده عمدتاً دارا :(SCOPE) محدوده

 :کند یذ شود، مشخص ماتخا  نهیدر چهار زم  د یرا که با  یماتیتصم

 

 .نی آنلا یگذار ه یسرما  یاتیو عمل ک یاستراتژ  اهداف

رقبا،    یطبقه بند/ییبازار و شناسا ل یپتانس یریبازار شامل اندازه گ فی تعر

 .تی بالقوه سا انی و مشتر دکنندگان یبازد

 .کیتجارت الکترون  یسازمان برا  یآمادگ زان یم

 .سازمان  یبرا ک یتجارت الکترون  ک ی استراتژ نقش
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را که منعکس کننده    نی حضور آنلا  یاتیعمل ی جنبه ها ت،ی وبسا :(SITE) تیسا  وب

کند.   یم ییاست را شناسا   نی آنلا یو تمرکز بازار شرکت ها  تی موقع ت،یشخص 

و   ن ی هدف آنلا یارتباط با بازارها ی برقرار  ک،ی جذب تراف ت یوب سا یاصل  تی مامور 

  یکاربرد ی بستر  ی شرکت  ت یوب سا نی است. بنابرا ن یکسب و کار آنلا ی برندساز 

 .وب است ی ارتباط، تعامل و معامله با مشتر ی برا

 

است و   یکیز یف  ی ها  هیبا رو   نی سازمان آنلا  قیتلف  یبه معنا :(SYNERGY) ادغام

 :سه بخش است  یدارا

 

 ی ابی بازار  یها   تیفعال  و یکیز یف  ی ابی: ادغام با راهبرد بازاریکیز یف  سازمان

  یها و بانک ها ستمیس   ،یسازمان  یندهایبا فرا  تی : ادغام وب سانیآنلا   سازمان

 مانده  یباق  یاطلاعات

کنندگان که به کسب و کار کمک   نیاز تام  یی شبکه ها  جادی با جزء سوم: ا تلفیق

 .کنند

اشاره   ت یسا   سی و سرو  یبه مسائل فناور  ستم ی فاکتور س  :(SYSTEM) ستمیس 

ها از   ستم ی . س ردی قرار گ  یدگیسازمان مورد رس  IT ر یتوسط مد د یدارد که که با

  یبانیشرکت پشت ت یپسند وب سا یمقرون به صرفه و مشتر من،یعملکرد امن، ا

 .کنند یم

 

 کسب و کار در تمام حوزه ها  یساز   ستمی: سدی بخوان شتریب

https://oghyanooseabi.com/?utm_source=oghyanooseabi&utm_medium=pdf&utm_campaign=pdf+uri&utm_content=pdf+link&utm_term=oghyanooseabi.com


 

 .دی سر بزن    اقیانوس آبیما، حتما به    ی ها مقاله    ر یسا   ده مشاه   یبرا 

 

 

 ی شبکه ا   خته ی آم   مدل

  یسنت  یابی از بازار  ی که نمونه ا 4Ps ختهیبر اساس مدل آم  ی ابی مدل از بازار  ن یا

 غاتیشامل محصول، مکان، افراد و تبل  یابی بازار  4Psباشد استوار است.  یم

(Product, Place, People and Promotion) مدل   ن یا  نکهیا  لی است. البته به دل

است، استفاده از آن    تی دحدوم یدارا  یکیز یف  طیدر مح  یمشتر یری گ می در تصم

 .مدل ها کمتر است ری نسبت به سا

 

به افراد،   یعنی  کنند،یم ریی تغ  یچهار عنصر کم تال، یجید یاب ی بازار  4Psمدل  در 

 (People, Process, Platform and Performance) پلت فرم و عملکرد ند،یفرآ

عرضه   ی برا ی زیکه در حال برنامه ر  یتوان زمان ی را م 4Psشوند. مدل    یم ل یتبد

  کی فروش   یساز   نه یبه یبرا ش تلا   ایمحصول موجود،  ک ی یاب ی ارز  د،یمحصول جد 

 .استفاده کرد د،ی محصول موجود هست

 

است    یو خارج یدر افراد داخل تال یجید  ی ابیبازار ن یهر کمپ ت ی:مطمئناً موفقافراد

که توسط   یابیبازار  یمیقد  ی که در کسب و کار مشارکت دارند. بر خلاف هنجارها

تا حد   تال یجید  یابی بازار  یدیکل ت یشود، موفق  یم ی نیب شیپ  ی شخص ر یارتباطات غ

به   یشناس   ت یجمع ک ی ق یاز طر  دیبا دارد. شما  یآن بستگ یساز  ی به شخص یادیز 

  یرا برا  تال یجید یاب یو ارتباطات بازار دی شده مخاطبان خود را درک کن ق یتحق یخوب

 .دیکن زهیآنها کانال  یازهایرفع ن
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  دنیرس  ی برا تالیجی د یابیبازار  یاستراتژ ،یتجار   تی به موفق  ی ابی: در دستندیفرآ

  ندها،یاست. فرآ  یساختار   یهاهیرو ازمندیمطلوب ن جه یبه نت دن یبه هدف و رس

  ن یهر کمپ یی نها  جه یبه نت دن یرس   یهستند که برا یات یعمل ی ها ی استراتژ

 .شوند  یاجرا م هی و اثبات بازگشت سرما  تالیج ید ی ابیبازار

موفق، ملاقات با   تال یجید  یابی بازار  ن ی کمپ کی  ی اتی ح یاز جنبه ها یکیپلتفرم: 

انتخاب پلت فرم مناسب   ت ی، اهمرو  نی خود در مکان مناسب است، از ا ان ی مشتر

 .است  از یبالقوه در مکان مورد ن انی به مشتر ی ابیدست ی برا

  ی و هنجارها یسنت   یابی بازار  نی ب ز یعملکرد عامل تما ر،یاخ  ی ها: در سالعملکرد

 (KPI) یدیعملکرد کل یهاشاخص  یریگبوده است. اندازه تال یجید  یابی بازار   دیجد

بر   یتر بوده و به رشد مبتن  عی راحت تر و سر  ار ی بس تال یجید  ی ابیبازار ی هانیکمپ

 .کمک کرده است ی ابیبازار

 

 ناشناس  ان یمشتر  ین ی ب   شی پ   مدل

  یاحتمال ینیب  ش یو پ دی خر ی مدل از دو مرحله تحت عنوان توسعه الگوها ن یا

  ی م دیبازد  ت یاست که از سا   یمدل مخصوص افراد نی شده است. ا ل یتشک د یخر

کند   یمدل تلاش م نی وجود دارد. در واقع ا ندهیآن ها در آ  د یکنند و احتمال خر

  دی به خر ب یکنند ترغ ی م عهمراج ت یبه سا  دکنندهیرا که به عنوان بازد  یکه افراد

 .دینما
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 .دی سر بزن    اقیانوس آبیما، حتما به    ی ها مقاله    ر یسا   ده مشاه   یبرا 

 فروش  یبا مدل ها ییآشنا

موفق داشته    ی فروش   ندهیدر آ میکند تا بتوان  یبه ما کمک م ی ابی بازار  یمدلها

  یوجود دارد، مدل ها ی ابیجهت بازار یمختلف ی همانگونه که مدل ها .میباش

  نکه یعلاوه بر ا یابیفروش وجود دارد. فعالان حوزه بازار   شیافزا  ی هم برا یمختلف

اند، در زمان فروش هم ما را    دهبو یابی مختلف جهت بازار  یبه فکر ارائه مدل ها 

جهت فروش موفق افتاده اند. در   یدیمف  ی تنها نگذاشته اند و به ارائه راهکارها

 :میده ی قرار م  یفروش را با هم مورد بررس  ی ادامه چند مورد از مدل ها

 

 ی فروش معاملات  .1

تباط بلند مدت  و به دنبال ار  د یو کوتاه هست  عی که به دنبال فروش سر ی صورت در 

. فروش  دینوع فروش استفاده کن  ن یاز ا م یکن یم هیتوص  د،یستی ن ی با مشتر

که محصول به   ییکند. از آنجا  یکار م یبه خوب  ییبا محصولات ساده و کالا  ی معاملات

  صی قابل تشخ ی رقابت صولات منبع در دسترس است و از مح  ن یاز چند یطور کل

 .شود  یو در دسترس بودن انجام م مت یفروش بر اساس ق ست، ین

 

  یکه در آن مشتر شودیم افت ی  یفروش خرده یهاطیاغلب در مح  یمعاملات فروش 

  دارد و از فروشندگان سؤالات ساده و روشن خواهد یاز آنچه م  یخوب دهیا

 .پرسدیم
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 .دی سر بزن    اقیانوس آبیما، حتما به    ی ها مقاله    ر یسا   ده مشاه   یبرا 

 ی فروش راه حل  ا ی ی فروش مشاوره ا  .2

  یرا حل م  یمشتر یمشکل تجار ،یفروش راه حل  ،داستیطور که از نامش پ  همان

.  ردیگ ی را در بر م  یو ارائه محصولات، خدمات و فناور  دهیچی راه حل پ  کی کند که 

صنعت و   ط،یاز مح  ی کیفروشنده دانش و درک نزد ،یمعمولاً در فروش راه حل

 .دارد  یتجارت مشتر

 

کنندگان و   دی آسان به آن تول  یو دسترس  نترنت یگسترش ا ل یبه دل امروزه

  یمختلف برا ی محصول خود را از راه ها ب یو معا  ا یتوانند مزا  یفروشندگان م

  ب یمحصول ترغ دی دهند و با ارائه راه حل مشکلات، او را جهت خر  حیتوض ی مشتر

 .کنند

 

 : نکان و فنون مذاکره فروش دی بخوان شتریب

 

 ی فروش رابطه ا  .3

است. اغلب   ده یچینسبتاً پ ا یل محصولات ساده معمولاً شام یرابطه ا فروش 

  ،یاست. در مدل فروش رابطه ا  شتریدرآمد ب ا یمعاملات شامل حجم واحد بزرگتر 

کند. روابط   ی م جادی هدف خود ا ان یدر مشتر  دارانیبا خر   یفروشنده روابط حرفه ا

 .ت اعتماد استیو در نها یدوست داشتن ،ییمعمولاً بر اساس آشنا 
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 .دی سر بزن    اقیانوس آبیما، حتما به    ی ها مقاله    ر یسا   ده مشاه   یبرا 

 ی ارکت فروش مش  .4

شود.   ی م یمشتر م یاز ت یفروشنده بخش مهم  ،یقرارداد فروش مشارکت ک ی  در 

  ی ضرور  یمشتر تی موفق ی فروشد که برا  یرا م  یا دهیچ یفروشنده راه حل پ

جت جنرال   یاز شراکت فروش ممکن است فروش موتورها  ی است. نمونه ا

  نگیوئو ب ک یجنرال الکتر ی مایهواپ یموتورها ت یباشد. موفق نگ یبه بوئ ک یالکتر

  ی نصب شده و به خوب نگ یبوئ ی مایبدنه هواپ یدارد که موتورها رو یبستگ ن یبه ا 

  نی مشارکت بلند مدت و ارزشمند ب کی بر   ینوع فروش متک ن یبا آن کار کنند. ا 

 .کشد یسال ها طول م  یهر دو طرف است. اغلب، توسعه فروش مشارکت

 

 

 سوشال   فروش

  د یداشته باشند و جهت خر ازی را ن یکه مردم محصول ست ین  مانند گذشته  امروزه

راحت وارد بستر    یلیپرس و جو کنند. بلکه خ هیآن از دوست، آشنا و همسا 

دهند   یکه آن را ارائه م ییشوند و در مورد آن محصول و برندها ی م نترنتیا

راه حل آن را    بخواهدداشته باشد و   یمشکل  ی ممکن است فرد ای کنند.  یم قیتحق

داشته باشد و عبارت   شی در صورت خو ی ادی خانم جوش ز   کیمثال   ی کند، برا دایپ

جستجو کند. جستجوگر صفحه   نترنت ی بردن جوش صورت را از ا ن یراه حل از ب 

 .نشان خواهد داد یو  ی را برا  یادی ز   یها

 

وش  فر ش یافزا  یمطالعه انتخاب کرد، برا  یکه کاربر صفحه شما را برا ی صورت در 

  بی که مخاطب ترغ  د یکن یمعرف ی محصول خود را به گونه ا دی خود، شما با ی نترنتیا

https://oghyanooseabi.com/?utm_source=oghyanooseabi&utm_medium=pdf&utm_campaign=pdf+uri&utm_content=pdf+link&utm_term=oghyanooseabi.com


 

 .دی سر بزن    اقیانوس آبیما، حتما به    ی ها مقاله    ر یسا   ده مشاه   یبرا 

  یای و مزا د یکن یمعرف ی محصول خود را به گونه ا د یشود. در واقع شما با  د یبه خر

 .کرده است دایحل مشکل خود را پ اهکه مطمئن شود ر دیکن انیب ی آن را به نحو

 

 یبند  جمع

  یکه معرف یچند مدل ن یوجود دارد، شروع با ا  یادی ز   یابی بازار  یکه مدلها یحال  در 

مقاله از شرکت   ن یبعد از خواندن ا  م یدواریخواهد بود. ام  دیمف اری بس  م،یکرد

بهتر هنگام   ماتیاتخاذ تصم  یبرا یاب یبازار  یمدلها نی از ا  دی بتوان  یآب  انوسی اق

 .دینرشد خود استفاده ک یها  ی توسعه استراتژ

 

 متداول  سوالات

 ست؟ ی چ ی ابی مدل بازار  .1

  لی درک قدرت و پتانس ی وکارها از آن براو کسب کنندگانغیاست که تبل ی ابزار 

و   هایاستراتژ  ،یابیبازار ی ها. مدلکنندیوکار خود استفاده مدرآمد کسب

 .کنندیم ی بررس  شرکت و محصولات آن را  کی  غات یمربوط به تبل یکل یپارامترها

 

 ست؟ ی چ ی ابیبازار ی هاهدف از مدل .2

  ،یابی بازار  یاستراتژ ف یتعر  یبرا  ابانی کمک به بازار   ،یابیمدل بازار هدف 

اقدامات بر   ی برخ  ری تأث ینیبشیبخش از بازار، پ ک یدر مورد  یری گمیتصم

 .درآمد است ینیبشی کنندگان و پمصرف
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