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شناسایی بازارهای هدف در صادرات:







 المللیمعيارهاي تعيين استراتژي ورود به بازارهای بين
Scales for selecting Entry Strategies:

 ،اهداف و انتظارات شركت در ارتباط با اندازه و ارزش فعاليت

 ،منابع مالي شركت و اندازه شركت

  ،ميزان مشغوليت فعلي شركت در بازار خارجي

،مهارتها، توانایي ها و طرز تلقي مدیریت شركت در مورد بازاریابي بين المللي

،طبيعت و قدرت رقابت در بازار

 ،طبيعت محصول بویژه هر قسمت از مزیت رقابتي مانند علامت تجاري یا حق اختراع

،ميزان كنترل شركت بر فعاليتهاي بين المللي

 (ریسک پذیری)ميزان خطر قابل قبول برای شركت،

،ميزان هزینه قابل تحمل و پذیرش شركت

تعداد پرسنل در اختيار واحد صادرات  .



 المللیاستراتژیهاي ورود به بازارهای بينInt'l Market Entry Strategies :




1-ازلیالملبينبازرگانیهایفعاليتبرایآمادگیعدمعلتبهکنندهصادرروشایندر:مستقيمغيرصادرات
امرابتدایدربزرگوکوچکشرکتهایتمامی.نمایدمیاستفادهخدمتیاکالاصادراتامردرمسلطهایواسطه

ادراتیصجوایزکهاستآنمستقيمغيرصادراتمشکلتنها.نمایندمیاستفادههایواسطهنوعاینازخودصادرات
هترینبنمود؛خواهنددریافتراجوایزاینصادراتهایواسطهوبودنخواهدخدمتیاکالاکنندهتوليدشرکتاسمبه

بنامیگمرکنامهاظهارکهشودتوافقصادراتیهایواسطهباابتداازکهاستاینهاروشاینبکارگيریدرحلراه
.باشدکنندهتوليدشرکت





1-1-       شرکتهای بازرگانی صادركننده كالا در داخل كشورDomestic Based Export Merchant
1-2-  نماینده یا کارگزاران صادراتي توليد کننده در داخل كشورDomestic Based Export Agent 
1-3-        سازمانهاي تعاوني صادراتيCooperative Organization 
1-4-        شركتهاي مدیریت صادراتExport Management Company EMC



استراتژیهاي ورود به بازارهای بين المللیInt'l Market Entry Strategies :

2- صادرات مستقيمDirect export : صادرات مستقيم توسط شرکت توليد کننده بطور
از آغاز صادرات با واسطه آغاز می گردد و ( حداقل شش ماه)معمول پس از طی مدت کوتاهی

تهای بين شرکت توليد کننده سعی دارد خود عمليات صادرات را کنترل نماید تا بتواند از فرص
.المللی درست استفاده نماید



2-1- كشورایجاد بخش صادراتي در داخل
Domestic Based Export Department of Division 

2-2- كشورتأسيس دفتر فروش شركت در خارج از

Overseas Sales Branch or Subsidiary 
2-3-  داشتن نمایندگان فروش در كشورهاي خارج

Traveling Export Sales Representatives 
2-4- كشورداشتن نماینده یا توزیع كننده در خارج از

Foreign Based Distributors or Agents



استراتژیهاي ورود به بازارهای بين المللیInt'l Market Entry Strategies :

3- همكاري مشتركJoint venture:ه در این روشها صادرکننده تصميم دارد بوسيل
متی از شراکت با یکی از توليد کنندگان یا واسطه های صادراتی در کشور مقصد قس

.ددفرایند توليد را در کشور وارد کننده کالا انجام دهد و از مزایای آن برخوردار گر

3-1- خاص                  امتيازي واگذاري همكاري مشترك از طریقLicensing 

3-2-  قرارداد توليدManufacturing Contract 

3-3-    قرارداد همكاري در مدیریتManagement Contracting 

3-4-  همكاري بصورت مالكيت مشتركJoint Ownership Ventures



استراتژیهاي ورود به بازارهای بين المللیInt'l Market Entry Strategies :

4-سرمایه گذاري مستقيمDirect Investment :



4-1- سرمایه گذاري به منظور مونتاژSet up Assembly Facilities (SKD 
and CKD) 

4-2- سرمایه گذاري به منظور توليدSet up Manufacturing Facilities

SKD stand for: Semi Knock Down:     مونتاژبصورت نيمه کامل که در آن
تعدادی کمی قطعات آماده بر روی هم سوار می شوند

CKD stand for: Complete Knock Down:  تعداد زیادی از قطعات بر روی
یکدیگر سوار شده و  یک محصول را تشکيل می سازند 



 موانع فراروی تجارت جهانیThe Barriers front of World Trade:



ض  تعرفه های وارداتی شامل سود بازرگانی، حقوق گمرکی و عوار: موانع تعرفه ای
.توسط کشورها

مجوزهای ارزی، سهميه ها، مجوزهای واردات، تحریم ها،  : موانع غير تعرفه ای
.استانداردها، توافق های اختياری





:Export Pricingمسایل مربوط به قيمت گذاری صادراتی 



تورم های داخلی و، هزینه های تهيه مواد اوليه، هزینه های توليد، هزینه های صادرات
وازی، بين المللی، نوسانات نرخ ارز، تغيير ارزش پول، تغيير نرخ سوخت، واردات م

به که برای مطالعه بيشتر)بازارهای خاکستری، هزینه های دامپينگ و سایر موارد 
(.منبع ذکر شده زیر مراجعه نمایيد

هزینه یابی و قيمت گذاری 1371اشرفی محسن، : برای مطالعه بيشتر رجوع شود به ،
.، چاپ اول(ITC)صادراتی، نشر موسسه بين المللی توسعه و روابط تجاری 



درگيري مدیریت شرکت در صادراتInvolving Management in 
Export :



 معمول مدیریت شرکت در هر یک از مراحل زیر در صادرات نقش بطور
:دارد



،در تعيين و انتخاب استراتژهای بازاریابی بين المللی و صادراتی

،در تعيين بودجه فعاليت های بازاریابی، فروش و صادرات

،در فعاليت های صادراتی کلان شرکت حضور مستقيم دارد

ماید،فعاليتهای خرید مواد اوليه برای ایجاد کالای صادراتی را کنترل می ن

ت در رفع مشکلات و نواقص کار در ارتباط با توليد و موجودی کالا دخال
.نماید



نقش صادرات در استراتژي كلي شرکت


     عت در استراتژی کلی شرکتها، توسعه محصولات و خدمات در بخشههای مختلهم مهرتبط بها صهن
رکت ایفها  بنابر این صادرات نقش اساسی وزیر بنایی در فعاليت های ش. سر تاسر جهان می باشد

بق است و به می کند بصورتی که تمامی فعاليت ها با رویکرد بازاریابی بين المللی و جهانی منط
درصههد اسههتراتژی هههای شههرکت در 90گفتههه برخههی از مههدیران شههرکت هههای خصوصههی بههيش از 

کل مهی  ارتباط با استراتژی های بازاریابی محصولات و خدمات در سطح بين المللی یا جهانی ش
د از دید مهدیران  گيرد و هرفعاليتی در این شرکت که با استراتژی بازاریابی بين المللی مغایر باش

ن سههه اسههتراتژی اصههلی در ارتبههاط بهها بازاریههابی بههين المللههی و جهههانی در بههي        . آن مههردود اسههت 
:استراتژی های شرکتها دیده می شود



استفاده از تمامی فرصت های بازارهای جهانی جهت رشد، توسعه و بقا در بازار.

دستيابی به تکنولوژی برتر با توجه به فرصت ها و چالشهای بازارهای بين المللی.

ارتقای کيفی محصولات و خدمات بمنظور پاسخگویی به بازارهای جهانی.



 صادراتمراحل عملياتی

The Operational Steps of Export  :

یککهاستفعاليتهاییمجموعهصادراتعملياتازمنظور
بهکشورازخارجدرراخودکالایتادهدانجامبایستمیصادرکننده

شروعازقبلکهافتدمیاتفاقمواردازبرخیدررساند؛فروش
یامشتریصادرات،درنوپاشرکتیکبوسيلهفعاليتیهرگونه

دهکرطلبصادراتبمنظورراشرکتآنخدماتیاکالاهامشتریانی،
اتزیرمراحلحالتایندرروند؛میپيشقراردادتنظيممرحلهتاو

سپآنازکهنيستآنبردليلامااسترفتهپيشنهیاهشتمرحله
اینبهشرکتهاهمهیاونمودخواهندطیدرستیبهرامراحلتمامی
تاتاسشدهسعیاینجادربنابراین.شوندمیموفقصادراتدرشيوه

درلازمفعاليتوشودگرفتهنظردرابتداازصادراتمراحلتمامی
.گرددتشریحمرحلههر



 مراحل عملياتی صادراتThe Operational Steps of Export  :

 صادرات بازاریابیExport Marketing،

 در یافت درخواست یا استعلام فنیInquiry،

 بررسی ویژگيهای فنی در خواستTechnical Specifications،

 پاسخ به استعلام فنیReply to Inquiry،

 ارایه مظنه قيمت یا قيمت اوليهQuotation،

 مذاکرهNegotiations و چانه زنیBargain،

 ارایه پيشنهاد نهایی فروشOffer،

 دریافت درخواست خرید رسمی و نهاییReceiving P/O Purchase Order،

 تنظيم قراردادContract یا پيش فاکتورP/I (Pro-forma Invoice)،

 دریافت تایيدیه پيش فاکتور با مهر و امضاSign / Signature and Seal،

 دریافت پيش پرداخت از خریدار بمنظور قطعی نمودن سفارشPre-Payment،

 صدور دستور توليد کالاProduction Order،
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 عملياتی صادرات ادامه مراحلThe Operational Steps of Export  :

 دستور توليد کالا صدورProduction Order،

هما هنگی برای حملCoordinating for Transport / Shipping ،

دقيق کالا و تثبت آن روی وسيله حمل بارگيریLoading & Lashing،

 بازرسی قبل از حملPre-Shipment Inspection،

 اظهار موقت یا اوليهPrimary Customs Clearance،

 حمل داخلیDomestic Transportation،

 اظهار نهایی در گمرک خروجیFinal Custom Clearance،

 بازرسی قبل از حملPre-Shipment Inspection (در صورت نياز)،

 آماده سازی اسناد حملPreparing Shipping Documents،

 ( با پول و یا تحویل اسناد به فرد یا بانک)مبادله اسنادDocuments Exchange،

 دریافت برگ سبز ترخيصيه کالا از شرکت باربری یا دریافت کوتاژReceiving Cottage،

 ثبت در سيستم الکترونيکی جوایز صادراتیRecord in Export Rewarding System،

 آماده سازی مدارک برای جوایز صادراتیDocumentations for Export Rewards.



 بازاریابی صادراتExport Marketing:


کاتلرفليپ. "فعاليتی است انسانی بمنظور رفع نيازهای انسانها از طریق فرایند مبادله: بازاریابی"

ين المللی  فرایند انتقال بازار محصول از بازارهای داخلی به بازارهای منطقه ای و ب: بازاریابی بين المللی
ابه به توضيح اینکه ممکن است یک کالا برای یک بازار توليد شده و سپس در بازارهای مش. می باشد

.فروش رود
"وارن جی کيگان"



دفرایند تمرکز سرمایه ها و اهداف یک سازمان بر فرصت های بازار جهانی می باش:بازاریابی جهانی  .
های در این نوع بازاریابی کالا از ابتدا طبق نيازهای بازارهای جهانی توليد می شود و در تمامی بازار

"وارن جی کيگان. "بصورت یکسان به فروش می رود

Philip Kotler.
 25کرمالی سالتان، نخبگان در بازاریابی، مترجم دکتر احمد روستا، نشر سيته، صفحه .

منبع قبل.



یابی اما منظور ما در اینجا تشریح بازار: عمليات بازاریابی صادرات

ذب  بين المللی و جهانی نيست بلکه به معنای  تشریح عمليات ج
:مشتری است که به معنای سه مفهوم زیر است



،شناسایی بازارهای هدف برای صادرات محصولات یا خدمات

 (مشتری را به سوی خود متوجه ساختن)عمليات جذب مشتری،

ایجاد تقاضای واقعی خرید برای محصول یا خدمت.



1-1-شناسایی بازارهای هدف در صادراتIdentifying Target Markets in Export:



 یا ( صادراتی)روش گزارش دهی در کليه گمرکات کشورهای مختلم آن است که گمرکات خروجی
هرکشور که مهر خروج یا ورود قطعی کالا را در ظهارنامه صادراتی ممهور می  ( وارداتی)ورودی 

نمایند گزارش خود را به گمرک مرکزی هر کشور ارسال نموده و گمرک مرکزی کشورها نيز پس از
یا WCO)تایيد آن بوسيله وزارت بازرگانی، این آمارها و اطلاعات را به سازمان گمرک جهانی 

World Customs Organization ) ارسال نموده و سازمان جهانی گمرک نيز این آمارها را به
. سازمان ملل اعلام می نماید و سازمان ملل نيز این اطلاعات را در سایت خود قرار می دهد



مارها را بنابر این با استفاده از یک جستجوی ساده در موتورهای جستجو مانند گوگل می توان محل این آ
در سایت سازمان ملل پيدا نموده و از آن بمنظور تعيين بازارهای هدف در صادرات یک نوع خاصی از

تفاده از لطفا جستجوی ساده زیر را در سایت گوگل انجام دهيد و با اس. کالا یا خدمت از آن بهره مند گردید
ين نتایج از سایت فوق درخواست نمایيم که آمار صادرات کالای خاصی از ایران را به ما نشان دهد همچن

ن علاوه این مرکز می تواند آمار صادرات کليه کالاها را از هر کشور به کشورهای دیگر نشان دهد بنابرای
را بر مشاهده کشورهای مقصد در صادرات یک کالا از ایران ميتوانيم به آمار صادرات کشورهای دیگر

:لطفا به مثال زیر توجه فرمایيد. به کشور یا کشورهای مقصد نيز دست یابيم

 یا " الگوبرداری"در علم مدیریت به استفاده از نتایج موفقيت های دیگران"Bench Marking "گویند.



 نقشHS Codeدر معرفی بازارهای بين المللی

 کد "تمامی آمارهای صادرات و واردات کشورهای مختلف جهان براساس
یگا کگد تعرفگه     Harmonized System Codeیگا  " سيستم هماهنگ  

Tariff Number رقم سمت چپ آن در تمامی کشگورهای جهگان   6که

.بطور یکسان و مشترک استفاده می شود، مشخص می گردد

 می باشگد کگه ایگن نگوق ورق بگا همگين       721040بطور مثال کد ورق آهن

کگگد پگگس از ثبگگت در گمرکخانگگه هگگای ایگگران بطگگور معمگگول بگگا همگگين کگگد بگگه     

.کشور عراق وارد می گردد



چگونه کد تعرفه کالا و خدمات را پيدا کنيم ؟

جستجوی نام کالا به زبان انگليسی بر روی شبکه اینترنت،

 کالا در ضميمه کتاب مقررات صادرات و واردات،نام جستجوی

 (کد تعرفه<اطلاعات تجاری)کالا در سایت گمرک ایران جستجوی نام،

 اتاق های بازرگانی،نام کالا در سایت جستجوی

 سازمان ملل،جستجوی نام کالا در سایت











UN Comtrade

اما بخش آمارهای صادرات و واردات در سازمان ملل
UN Comtrade نام دارد!

United Nations Commodity Trade Statistics 
Database Department



نام : اولUN Comtrade را در گوگل جستجو می کنيم!



در قسمت پایگاه داده های سایت  وارد می شوید : دوم!





ر  آمار دریافت شده از سایت فوق نشانده کشورهای مقصد د: مثال: سوم

.از ایران به سایر کشورهای جهان می باشدماکارونیصادرات 













عمليات جذب مشتری:


یان منظور از عمليات جذب در بازاریابی صادرات، پيدا نمودن مشتری یا مشتر
احتمالی و اعلام اطلاعات محصول به آنهاست تا در صورت نياز به مذاکره در

طی انجام عمليات جذب مشتری بوسيله. زمينه فروش خارجی محصول اقدام شود
.مراحل زیر امکان پذیر خواهد بود



2-1-1-،مطالعه دقيق محصول

2-1-2-،مطالعه کاربردهای محصولات و خدمات

2-1-3-ل می پيدا نمودن شرکتهایی که در زمينه های کاربردی مرحله قبلی فعا
باشند،

2-1-4-ودارسال اطلاعات به شرکتهایی که بطور احتمالی مشتری ما خواهند ب.



:در عمليات اجرایی بازاریابی صادراتاطلاعاتیمنابع 

: Expert Magazines and News Papersمجلات تخصصي

 CD’s andکتابها و سی دی ها و فهرست های تخصصی هر کشور در سفارتخانه ها 
Directories:

:Kompassو یا Yellow Pagesفهرستهای تخصصی هر کشور در کتاب زرد 

:www.ketabeavval.comكتابهاي تخصصي صنعت هر کشور مانند کتاب اول 

:Chamber of Commerceو استخراج ليست صادرکنندگان استانهابازرگانيسازماناتاق و 

در سایت و زیرمجموعه های وابسته مانند مرکز توسعه تجارت ایران وزارت بازرگاني
www.tpo.ir:

:حضور در نمایشگاه ها و یا استفاده از کتب شرکت کنندگان در نمایشگاهها

:سفارتخانه های کشورهای خارجی در ایرانمراجعه به بخش بازرگانی 

 International Shipping andرجوق به شرکتهای حمل و نقل بين المللی 
Transportation Companies:

:Direct Marketingو بازاریابی مستقيم یا Internetاینترنت استفاده از 

www.commerce.ir/exportersبانک اطلاعات صادرکنندگان و بنگاه های صادراتی کشور

http://www.tpo.ir/
http://www.commerce.ir/exporters


:منابع اطلاعاتی در عمليات اجرایی بازاریابی صادرات

 ایران در سایت .ا.اطلاعات تشکل های توليدی و صادراتی جبانکwww.tpo.ir
 در سایت بانک اطلاعات صادرکنندگان خدمات فنی و مهندسیwww.tpo.ir
 پایگاه اطلاق رسانی صنایع کوچک و متوسط ایران در سایتwww.sme.ir
در سایت بانک اطلاعات اتاق بازرگانی صنایع و معادن ایرانwww.iccim.org
 نقطه تجاری ایران در سایتwww.irtp.com
 مرکز اطلاق رسانی صنایع و معادن ایران در سایتwww.mim.gov.ir
در سایت  شورای اصناف کشورwww.shorayeasnaf.ir
سازمان های بازرگانی استان هاwww.commerce.ir
 مرکز اصناف و بازرگانان ایرانwww.asnaf.ir
 پایگاه اطلاق رسانی معادن ایران در سایتwww.iranmining.com
  سایت کالاهای ساخت ایرانMade in Iran در سایتwww.madeiniran.ir
ابی شناخت و استفاده از شبکه توزیع و حمل و نقل و زنجيره تامين کالا یا خدمت در بازاری

.صادرات

http://www.tpo.ir/
http://www.tpo.ir/
http://www.sme.ir/
http://www.iccim.org/
http://www.irtp.com/
http://www.mim.gov.ir/
http://www.shorayeasnaf.ir/
http://www.commerce.ir/
http://www.asnaf.ir/
http://www.iranmining.com/
http://www.madeiniran.ir/


 صادراتاهميت شبکه توزیع در بازاریابی
Distribution Channels in Export Marketing:



:  معمول اجزای شبکه های توزیع عبارتند ازبطور 

 توليد کنندهManufacturers،

  وارد کنندگان و عرضه کنندگان کالاImporters and Producers،

 تامين کنندگان مواد و قطعاتSuppliers،

 عمده فروشWhole Sellers،

 انبارکنندگان کالاهاStockiest،

 واسطه هاBrokers or Dealers،

 خرده فروشRetailers،

 مشتریان و مصرف کنندگان کالا یا خدمتCustomers and Consumers،

 خریدار و مصرف کنندگان نهاییBuyers and End Users،

 شرکتهای حمل و نقل مابين واسطه های فوقInt'l Transportation Companies.



ایجاد تقاضای واقعی خرید برای محصول یا خدمت



یامستقيمبازاریابیDirect Marketingکهداردتاکيدنکتهاینبر
الاکتاشوندگذاشتهکناربازاریابیفراینددرهاواسطهامکانحدتا

کهطورهمان.برسدنهاییکنندهمصرفبهکنندهتوليدازمستقيمبطور
زمانشدنطولانیموجبتوزیعشبکهاجزایشداشارهقبلقسمتدر

ایشافزموجبهمچنينوشدهنهاییکنندهمصرفبوسيلهکالادریافت
زاریابیباازاستفادهاینبنابر.گرددمیکنندهمصرفبراینهاییقيمت
بهاهميتازخدماتوکالاهاازبرخیفروشوبازاریابیدرمستقيم
بازاریابیآنابزارهایمهمترینازیکیکهاست؛برخوردارسزایی

.استالکترونيکی



 صادرات بازاریابی الکترونيکیExport Electronic Marketing:



ينهمچنوانسانهاروزمرهزندگیامورتمامیدرتقریبیبطوراینترنتامروزه

وحوصلهکمیبا.استگذاردهتاثيرمختلفکارهایوکسبجوانبتمامیبر

هایاليتفعدرانگيزیشگفتنتایجبهميتوانابزاراینعملکردنحوهیادگيری

خدماتوکالاهاکنندگانتامينازبسياری.یافتدستخودبازرگانیوبازاریابی

سادهجستجویروشچندازاستفادهباودارندوجودجهانیشبکهدرامروزه

الهایمثبهلطفا.یافتدستکالاخریدارانزمينهدرارزشبااطلاعاتبهميتوان
.فرمایيدتوجهزیر



 جستجوی خریداران و فروشندگانSearch Buyers and Sellers:



ی با استفاده از جستجو هایی مشابه موارد زیر، شما می توانيد به سایتهای
.  دهنددسترسی پيدا کنيد که درخواست خرید دگيران را در اختيار شما قرار می

همچنين اطلاعات شرکت شما و محصولات شما را به صورت رایگان بر روی 
ها و سایتهای خود ثبت نمایند و همچنين این اطلاعات را دسترس سایر شرکت
یا افراد قرار داده و یا برای آنها ارسال نمایند و بدین وسيله اطلاعات شما

.برای مدت معينی بر روی این سایتها قرار می گيرد



برای اینکه پيشنهادات خرید یا فروش خود را در: نکته برای بازاریابی
سایتهایی مرتبط با موضوق کاری شما به طور مثال مواد غذایی، مواد 

فاده شيميایی، قطعات خودرو و غيره ثبت نموده از فرمهای جستجوی زیر است
.نمایيد







لامیهاعارسالوبازاریابیکاردرراشمامیتوانندکهسایتهاییهمچنین:نکته

:بودخواهددسترسقابلزیرصورتبهنمایندیاریتجاریهدایتیاوفروش



ابه همچنين سایر كلمات كليدي كه براي پيدا كردن سایت هاي مش:نکته
B2Bمورد استفاده قرار مي گيرد در زیر ذكر گردیده است:



Traders List, Trade Leads, Post Trade Leads, B2B
Trade Lead, Offers List, Offer Board, View Offers, Biz
Offers, International Buyers, International Sellers, All
Buyers, Buyers Info, Add Companies, Manage Offer,
Buyer Directory, Add your Company, Send buying
Enquiry, Selling offer, Selling offers online, and

Company Listing.



عاليت همچنين می توانيد از سایر کلمات کليدی برای جستجو در ف:نکته
:های بازرگانی استفاده نمایيد



کنندهتوليدManufacturer،کنندهعرضهProducers،کنندهتهيه
Supplier،تاجرTrader،کنندهتوزیعDistributor،فروشعمده

Whole Seller،واسطهیادلالDealer or Broker،کنندگانانبار
کنندهمصرف،Retailerفروشخرده،Stockiestکالا

Consumer،نهاییکنندهمصرفEnd User،خریدPurchase،
صادرکننده،Importerکنندهوارد،Procurement(پروژه)خرید

Exporter،محلیخریدShopping،خطرویخریدOnline
Shopping.



نکته پایانی:



بازاریابی،برایتلاش100هرازمعمولبطورکهنمودهثابتعملیتجربی

میخریدارانسویازاستعلامودرخواستدریافتبهمنجردرصد10حداقل

.شدخواهدصادراتیفروشبهمنجرموردسهیا2حداقلتعداداینازوگردد

واحدوخودعملیهایفعاليتدررانکتهاینمحترمهمکارانبنابراین

تجمنلزومااستعلاممواردتمامیکهباشندداشتهنظردربایستمیصادرات
.گردیدنخواهدنتيجهبه



باتشکر
از صبر و حوصله شما 

صحراییمهرداد 
المللمتخصص و مشاور بازرگانی بين 

(بازاریابی، فروش، صادرات، واردات، قراردادها )

www.msti.ir

6900-238-0912: تماس


