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خلاصه کتاب عرضه محصول
از قدرت اینترنت رای عرضه محصول و ایجاد کسبوکار موفق

استفاده کنید
قدرت اینترنت فوقالعاده است. فناوری باعث مشود با کمترن هزینه یا بدون هچ
هزینهای به میلیاردها نفر دسترسی پیدا کنید. فقط کارردهای اینترنت رای شروع یک

کسبوکار را تصور کنید!

اما یک مشکل وجود دارد: میلیاردها نفر دیگر هم متوانند از همن فناوری استفاده
کنند. ان موضوع اینترنت را به مکانی رقابتی تبدل کرده و موفق کردن کسبوکارتان

در ان شلوغها کار آسانی نیست.

به همن دلل باید از «فرمول عرضه محصول» استفاده کنید. جف واکر ان فرمول را
ـر اسـاس تجربههـای شخصـاش بهعنـوان کـارآفرن طراحـ کـرده کـه متوانـد بـه
رجسته شدن محصول یا کسبوکارتان کمک کند. ان فرمول ر بازه زمانی پیش از

ارائه ایده به بازار یعنی بازه «پیشعرضه» تمرکز دارد.
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در همن بازه است که هیجان نسبت به محصول جدید را در مردم ایجاد مکنید.
روش ان کار را در ان کتاب مآموزید و همچنن یاد مگرید:

چرا داشتن فهرست ایملها مهمترن ازار کسبوکار است؟

چرا دیگر نیازی به بازاریای شانسی نداریم؟

کمیای چطور به فروش ینظر محصول کمک مکند؟

 

ارتباط فوری در اینترنت، بازاریای شانسی را از میدان به در
مکند

احتمالا سال‌ها درباره یک ایده کسبوکار عال فکر کردهاید، احتمالات مختلف آن را
گویید: «هرچتجسم کردهاید و رویای موفقیت دیدهاید. سپس، یک روز به خود م

پیش بیاد، همن کار رو انجام میدم!»

پس هرچقدر که متوانید از همه ول قرض مکنید تا کسبوکار رویاییتان را به
واقعیت تبدل کرده و به دنیا عرضه کنید. آنوقت آرام منشینید و اجازه مدهید

که ان ول به شما سود کلان بدهد.

تنها مشکل ان است: آنقدر که ایدهتان رای خودتان جالب است، به نظر دیگران
خوب نیست.

همن موضوع دلل شکست اغلب کسبوکارهای جدید است. آنها تسلیم بازاریای
شانسی مشوند؛ یعنی محصول و خدمت را ارائه مکنند و امیدوارند شانس با آنها

یار باشد و خوب بفروشد.

امـا شـانس، اسـاس محکمـ ـرای سـاخت یـک شرکـت عظیـم و موفـق نیسـت. اگـر
مخواهید موفق شوید، نمتوانید فقط امیدوار باشید که کارها خوب پیش رود؛
بلکه باید فرصتهای کسب موفقیت را تا حد ممکن در کنترل خود بگرید. احتمالا
فکـر مکنیـد گفتنـش راحـتتر از انجـام دادنـش اسـت. خوشبختـانه، دنیـای مـدرن
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ازارهای فوقالعادهای در اختیار ما گذاشته تا به کمک آنها تکیهگاه متزلزل بازاریای
شانسی را کنار بگذاریم.

کلید ایجاد کسبوکار موفق ایجاد ارتباط با خریداران احتمال است و امکان ارتباط
فوری در اینترنت به آن کمک مکند.

در گذشته، اگر مخواستید بدانید خریداران احتمال درباره ایده محصول یا خدمت
شما چه فکری مکنند، باید نزدشان مرفتید و روزها، هفتهها یا حتی ماهها منتظر

جواب مماندید.

با استفاده از ایمل متوانید همن کار را در عرض چند دقیقه انجام دهید.

قدرت ینظر اینترنت به شما کمک مکند تا با سرعتی باورنکردنی متوجه شوید که
ایدهتان چقدر رای خریداران احتمال جذاب وده است. هرچه زودتر بفهمید کدام
ایدهها ینتیجه هستند، به همان سرعت هم متوانید ایدههای اثربخش را مشخص

کنید.

بهعلاوه، ان سرعت فوقالعاده اینترنت هزینهها را تا حد زیادی کاهش مدهد: مثلا
شاید در دهههای اخر ارسال ایمل یا نشر یک مقاله بازاریای کم هزینه داشت؛ اما

امروزه هچ هزینهای ندارد.

اما معنیاش ان نیست که استفاده از اینترنت معادل با کسب سود فوری است. باید
از ازار در دسترستان هوشمندانه استفاده کنید. در ادامه به ان موضوع مردازیم.

 

با استفاده از قلابهای ذهنی مثل «اعتبار» یا «کمیای» افراد را
به سمت محصولتان هدایت کنید

هنگام استفاده از فناوریهای آنلان رای جذب بازارهای جدید شاید با خود فکر کنید
که چنن ایدههای بسیار جدید و مدرن هستند؛ اما واقعیت ان نیست. عرضه
اثربخش محصول حاصل استراژیهای است که بارها در طول زمان امتحان شدهاند.
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یک از ان استراژیها، استفاده از قلاب ذهنی رای بازاریای ایده، محصول یا خدمت
است. قلابهای ذهنی از روش رنامهرزی مغز استفاده مکنند تا ما را بهسوی اتخاذ

تصمیمات خاص (نه هر تصمیم) هدایت کنند.

مغز رای کارای بیشتر سع مکند در قضاوتها میانُر زند. پس ذهن ناخودآگاه
به جستجوی سرنخهای در محیط مرود تا با آنها ر کارهای ما اثر بگذارد.

انهـا همـان قلابهـای نرومنـد ذهنـی هسـتند و در صـورت اسـتفاده از آنهـا در
بازاریای، شانس زیادی رای جلبتوجه مخاطبان دارید.

اما چطور باید از آنها استفاده کنید؟

مثالهای زیادی رای استفاده از قلابهای ذهنی و رانگیختن علاقه مردم نسبت به
محصول وجود دارد. «اعتبار» و «کمیای» دو قلاب بسیار موثر هستند.

«اعتبار» قلاب فوقالعادهای است، زرا ذهن ما عادت کرده نظر افراد معتر را زودتر
بپذرد. به همن دلل است که همه ما به نصاح سلامتی که از زشکان مگریم و

مسری که از پلیس مرسیم، اعتماد مکنیم.

استفاده از عوامل که به حرفتان اعتبار مدهند؛ مثل ارائه فهرستی از قابلیتهای
مهم و مرتبط خودتان یا مشتریان مهم که تاکنون داشته‌اید، باعث مشود مردم

بیشتر به حرفتان اعتماد کنند.

«کمیای» یک قلاب ذهنی دیگر است. وقتی مردم فکر کنند محصول خاص کمیاب
است (مثل اتومل فِراری با بدنه الماس) ناخودآگاه ارزش بیشتری رای آن قائل

مشوند و مخواهند هرچه سرعتر صاحب آن شوند.

یک روش ساده رای هرهرداری از ان تمال مردم در بازاریای محصول یا خدمت ان
است که اعلام کنید قیمتش بهشدت افزایش میابد. مثلا، اعلام قیمت وژه در
مرحله پیشعرضه رای یک محصول خاص که به تعداد محدودی تولید خواهد شد،

راهی مطمئن رای ایجاد علاقه شدید به آن است.
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راز خلق یک محصول موفق، استفاده از دو تکنیک «عرضه
متوال» و «داستانگوی» در بازاریای است

تصور کنید محصول خلق کردهاید که فکر مکنید هترن محصول دنیا است؛ اما بعد
از جستجوی کوتاهی در اینترنت متوجه مشوید اگرچه محصولات مشابه بهخوی

محصول شما نیستند، اما چنن محصولاتی در بازار وجود دارند.

ر اساس ان سنارو، چطور مخواهید به خریداران احتمال دسترسی پیدا کنید و به
آنها ثابت کنید محصولتان هترن است؟

در دنیای که ر از شرکتها و محصولات مشابه است، سبقت گرفتن از رقبا فقط به
یک استراژی بازاریای خوب نیاز دارد.

در نتیجه، یک راه موثر رای ایجاد هیجان در مخاطب نسبت به محصول یا خدمت،
استفاده از «عرضه متوال» است؛ یعنی، در عرض چند روز از انواع روشهای بازاریای

استفاده کنید.

رای درک مزایای ایجاد علاقه با ان روش از خود رسید: «کدام کتاب هری پاتر از
بقیه جلدها جذابتر ود؟ اولن یا آخرن؟

جواب درست ان است: آخرن کتاب. توال ان کتابها که منجر به چاپ آخرن
جلد شد، باعث ایجاد علاقه و هیجان مردم نسبت به کل داستان شده ود. در ادامه

بیشتر درباره توالهای اثربخش صحبت مکنیم.

یک استراژی تایید شده دیگر رای افزایش جذابیت محصول نزد خریداران استفاده از
«داستانگوی» است.

خودتـان را جـای مشتریـان بگذاریـد و از خـود رسـید: کـدام مـرا بیشتـر بـه هیجـان
مآورد؛ یک داستان جذاب یا یک نظریه خشک و یروح ر پایه قوانن تجری؟

قطعا جوابتان داستان جذاب است. همه عاشق داستانهای خوب هستند. حتی همه
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مذاهـب یـا سـنتها و فرهنگهـا در سراسـر دنیـا قـدرتشان را از داسـتانهای جـذاب
مگرند.

پس، وقتی مشغول طراح استراژی بازاریای هستید، داستان خوی هم تعریف
کنید. بهخصوص تعریف داستان در عرضههای متوال بسیار مفید است. پس از هر
مرحله عرضه متوانید داستان را هم عمقتر کنید و پیامتان را به شکل جذاب بسط

دهید.

 

تهیه یک فهرست ایمیل باکیفیت، راز راهاندازی کسبوکار
است

رقـراری ارتبـاط بـا میلیاردهـا مشتـری احتمـال توانیـد از اینترنـت و امکـانچطـور م
استفاده کنید و کسبوکارتان را به موفقیت رسانید؟

باید روش استفاده از فرمول عرضه محصول را یاد بگرید! جزئیات ان فرمول را بعدا
توضح مدهم؛ اما اول با مفهوم مهم «تهیه فهرست» آشنا شوید.

هر کسبوکار موفق با یک فهرست ایمیل آغاز مشود: یعنی افرادی که ایمیلشان را
در سایت شما وارد کردهاند. انها همان خریداران احتمال هستند که متوانند به
ارزشمنـدترن و وفـادارترن مشتریـان بـا خریـدهای زیـاد تبـدل شونـد و مـوفقیت

کسبوکارتان را تضمن کنند.

رای درک قدرت ان فهرست کاف است بدانید که نویسنده ان کتاب نیاز فوری به
ول داشت تا اجاره معوقه خانهاش را ردازد. پس، سراغ فهرست ایملهایش رفت
و یک محصول جدید به اعضا معرف کرد. در عرض یک هفته توانست مبلغ بسیار

بیشتر از نیازش جمع کند.

یادتان باشد کیفیت ان فهرست به طولانی ودنش نیست، بلکه به ان است که
چند نفر واقعا ایمیلتان را باز مکنند. یک فهرست 100 تای که 60  درصد آنها
ایمیلشان را باز مکنند، بسیار هتر از یک فهرست 1000 تای با نرخ 1 درصدی باز کردن
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ایمل است.

پس چطور متوانید یک فهرست خوب تهیه کنید؟ یک روش خوب، ساخت «صفحه
فـرود دریـافت ایمـل» اسـت کـه دو گزینـه در اختیـار مخـاطب قـرار مدهـد: اینکـه

ایمیلش را وارد کند و چزی باارزش دریافت کند یا کلا سایت را ترک کند.

مزیت ان نوع صفحه ورود کاملا مشخص است: «اگر خریدار احتمال بخواهد وارد
سایت شما شود، باید اطلاعات تماسش را وارد کند.»

اما همه صفحهفرودهای دریافت ایمل هم موفق نیستند. رای تشوق مخاطب به
عضویت در سایت باید هدیه رایگانی به او بدهید که مدانید به دردش مخورد و

به کسبوکار شما هم ربط دارد.

مثلا اگر کارتان مشاوره کسبوکار است نمتوانید ویدوی «آموزش ضربه زدن در
گلف» را بهعنوان هدیه به مخاطب بدهید.

 

فرایند عرضه یک محصول موفق با مرحله پیش-پیشعرضه آغاز
مشود

فرض کنید کاپیتان یک کشتی نروی دریای در قرن هجدهم هستید. در دوردستها
یک کشتی ناشناس مبینید و به خاطر مه غلیظ نمتوانید تشخیص دهید که

کشتی دوست است یا دشمن. پس باید چه کنید؟

ازآنجاکه شاید درباره جنگهای دریای قرن هجدهم اطلاع نداشته باشید، شاید
وقتی کشتی مقال گلولهای کمانی به سمت شما شلیک کند، نگران شوید. هدف ان

گلوله آسیب زدن به شما نیست، بلکه رای جلب کردن توجهتان است.

همان روشی که رای دریانوردان قدیم موثر وده رای بازاریای امروز هم موثر است.
حتی پیش از آنکه به عرضه محصولتان فکر کنید باید در مرحله پیش-پیشعرضه،

توجه خریدار را به محصول جلب کنید.
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مرحله پیش-پیشعرضه محصول یا خدمت جدید رای ان است که توجه اعضای
فهرست ایمیل را به آن جلب کنید. همچنن هترن فرصت رای دریافت بازخورد
مخاطبان درباره محصول یا خدمتی است که قرار است ارائه کنید تا ببینید آیا رایشان

جذاب است یا باید بیشتر روی ایدهتان کار کنید.

ـرای داشتـن یـک مرحلـه پیش-پیشعرضـه مـوثر بایـد معیارهـای مختلفـ را در نظـر
بگرید.

مهمترن معیار ان است که نباید چزی را مسقیم تبلغ کنید. اگر مرحله پیش-
پیشعرضه خیل شبیه جلسه فروش باشد، اشتیاق افراد از ن مرود.

رای رسیدن به ان هدف متوانید از استراژیهای مختلف استفاده کنید؛ اما
استراژی محوب جف واکر ارسال یک ایمل کوتاه هشتاد کلمهای با عنوان «اطلاعیه

فوری درباره یک محصول عال» است.

ان ایمل کوتاه است و فورا سراغ اصل مطلب مرود. ان ایمل به خواننده اطلاع
مدهد که محصول جدید در آستانه ورود به بازار است و بعد از او مخواهد به یک
رسشنامه کوتاه پاسخ داده و نظر و بازخوردش را اعلام کند. همن. ان ایمل قول
ارائه یک محصول تحولساز را نمدهد؛ بلکه اطلاعیه کوتاهی است که از شما کمک

مخواهد. جف واکر معقد است که ان استراژی 95 درصد مواقع جواب مدهد!

 

در مرحله پیشعرضه باید مطمئن شوید که محصولتان با
خواسته مشتریان احتمال مطابقت دارد

حالا فهرستی از ایمل مخاطبان دارید و در مرحله پیش-پیشعرضه علاقه خریداران
احتمال را جلب کردهاید. حالا وقت رفتن به مرحله پیشعرضه است. در ان مرحله
باید مطمئن شوید که خریداران احتمال محصول شما را مفید مدانند. به همن

دلل باید مرحله پیشعرضه را به سه بخش جدا قسیم کنید.

باید در هر بخش، محتوای شامل قلابهای ذهنی ارائه دهید تا احتمال ارتباط
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خریدار با محصول افزایش یابد. ان محتوا متواند شکلهای مختلف داشته باشد؛
مثلا گزارشی در قالب PDF باشد، مجموعهای از ایملها یا پستهای وبلاگ باشد یا

راجترن و محوبترن نوع محتوا یعنی ویدو باشد.

رای داشتن یک بازه پیشعرضه موفق، از گامهای زر روی کنید:

اول، محتوای بازه پیش‌عرضه را بهطور آزمایشی ارائه کنید. ان محتوای آزمایشی باید
مشخص کند که «چرا» خریداران احتمال باید به محصول شما توجه کنند. مثلا

متوانید به آنها نشان دهید که ان محصول چطور زندگشان را متحول مکند.

پس اگر کسبوکارتان در حوزه آموزش ورزش گلف است، باید به خریداران احتمال
نشان دهید که محصول شما چطور روش بازیشان را متحول مکند. اگر کسبوکار
مشــاوره مــدریت داریــد، بایــد بــه خریــداران نشــان دهیــد کــه محصولتــان چطــور

کسبوکارشان را متحول مکند.

دو یا سه روز بعد، سراغ مرحله دوم روید: به خریداران احتمال بگویید که «چه»
رنامهای دارید. در ان مرحله، کم اطلاعات بیشتر درباره تحول که قولش را داده
ودید، در اختیارشان قرار مدهید. خوب است که در ان مرحله از مطالعات موردی
استفاده کنید. داستان فردی را تعریف کنید که با استفاده از محتوای آموزشی شما،
مهارتش در بازی گلف را ارقا داده است. داستان تحول زندگ و کار مردم، ازاری

نرومند رای فروش است.

ن سوال خریداران احتمالروید و به ا بعد از دو یا سه روز دیگر، سراغ مرحله سوم
پاسخ دهید که استفاده از محصول شما «چطور» زندگشان را متحول مکند.

در پایان ان مرحله باید روش تهیه محصول را به خریدار نشان دهید و اعلام کنید
رای عرضه قطع محصول چقدر باید منتظر بمانند و به اولن ثبتنامکنندگان چه
پیشنهـاد وـژهای ارائـه مدهیـد (کـه در واقـع از همـان قلاب «کمیـای» اسـتفاده

مکنید).
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احساس کمیای و فشار زمانی مشتریان احتمال را به خرید
فوری محصول مشتاق مکند

بعد از ایجاد حس هیجان و علاقه به محصول در خریداران احتمال، حالا آماده عرضه
محصول هستید؛ اما قل از شروع عرضه، باید یک مورد حیاتی مرحله پیشعرضه را
دوباره تکرار کنید. در انتهای سومن مرحله پیشعرضه، باید حس کمیای محصول را

در مخاطب ایجاد کنید.

با ان کار به مشتری نشان مدهید که زمان عرضه محصول نزدیک است و پس از
عرضه فقط مدت محدودی در دسترس خواهد ود. کمیای هیجان ایجاد مکند.

اگر ان کار را درست انجام دهید، آنوقت هیجانی که ایجاد کردهاید، فرایند عرضه
محصول را راحتتر مکند، زرا مردم از قل مشتاقانه منتظر آن وده‌اند.

وقتی مخواهید رای روز عرضه محصول آماده شوید، باید از چند دستورالعمل ساده
روی کنید:

نخست، باید مطمئن شوید که یک صفحه فروش مناسب با طراح عال، راحت و
کارردی دارید که مشتریان متوانند در آن عضو شوند. سپس یک ایمل کوتاه

رایشان ارسال کنید و شروع عرضه محصول را اطلاع دهید.

اگر مرحله پیشعرضه را درست اجرا کرده باشید، متوانید آرام بنشینید و فروش
ینظرتان را نظاره کنید!

البته، ازآنجاکه هدف شما ایجاد هیجان با استفاده از قلاب کمیای است، بازه عرضه
محصول باید محدود باشد، نقطه پایان مشخص داشته باشد و خریداران را تهدید

کند که اگر زود اقدام نکنند، همهچز را از دست مدهند.

مثلا، پسازآن مدت محدود، قیمت محصول را افزایش دهید یا خریدارانِ بعدازآن
تارخ را از دریافت جواز و پاداشها محروم کنید. شاید هم محصول را واقعا کمیاب

کنید و پس از پایان بازه عرضه بههچوجه آن را نفروشید.
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از تارخ آغاز عرضه تا پایان آن باید حسای مشغول باشید و رای اعضای فهرست
ایمل زنید و تارخ پایان عرضه و امکان از دست دادن ان فرصت عال را یادآوری

کنید!

حالا همهچز را درباره مراحل فرایند عرضه محصول یاد گرفتهاید؛ اما هنوز باید چند
نکته دیگر درباره روش عرضه بیاموزید؛ حتی وقتی محصول ندارید!

 

با استفاده از روش «دانهکاری» متوانید حتی قل از داشتن
محصول یا بازار، کسبوکاری موفق بسازید

فرمول که در سطرهای قل آموختید فقط رای عرضه اثربخش محصول مفید نیست؛
بلکه حتی پیش از آنکه فهرست ایمیل، بازار یا حتی محصول هم داشته باشید، به

کار مآید! اگر در ابتدای راه هستید، متوانید از روش دانهکاری استفاده کنید.

هدف ان رویکرد ان است که از صفر شروع کنید و موفق شوید؛ یعنی یک پس از
دیگـری عرضههـای مختلـف داشتـه باشیـد کـه هرکـدام ـزرگتر از دفعـه قـل باشـد.

ضربالمثل قدیم مگوید «قطرهقطره جمع گردد وانگهی دریا شود».

خواسـت بـه مـردم کمـک کنـد کـه زنـدگبـه داسـتان تـارا مـارینو تـوجه کنیـد. او م
رضایتبخشتری داشته باشند؛ اما روشش را بلد نود. اگرچه هنوز محصول تولید
نکرده ود؛ اما تصمیم گرفت عرضه را آغاز کند. او با استفاده از فرمول عرضه، توجه

تعداد محدودی را به خود جلب کرد و 3 هزار دلار فروش داشت!

مـارینو بـا تـوجه بـه بازخوردهـای کـه از اـن افـراد دریـافت کـرد، محصـولش یعنـی
سمینارهای اینترنتی را طراح کرد. سپس، بعد از ارائه آن محصول و با استفاده از
بازخوردها، محصول حرفهایتر و جذابتر تولید و به افراد بیشتری عرضه کرد و ان بار
12 هزار دلار سود کرد. عرضه بعدی 90 هزار دلار و عرضه بعدتر از آن 190 هزار دلار سود

رایش به همراه داشت.

بهاحتمالزیاد فهرستی که رای دانهپاشی در اختیار دارید، کوچک است و فقط افرادی
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را در رمگرد که بتوانید از طرق رسانههای اجتماع جذب کنید؛ اما ان اصلا بد
نیست. درصد پاسخدهی افراد در فهرستهای کوچکتر نسبت به فهرستهای زرگ
بیشتر است. فهرستهای کوتاه چند پاسخدهنده بسیار مشتاق و وفادار هم دارند که
به هیجان آوردنشان خیل ساده است. پس حتی با یک فهرست کوتاه از مخاطبان

هم متوانید فروش زیادی داشته باشید.

خیل مهم است که بهمحض شروع فرایند، تا حد ممکن از همه بازخورد بگرید. پس
مدام نظر خریداران احتمال را رسید و نظرسنجهای مختلف انجام دهید.

باید از هر فرصتی رای همسو کردن محصولتان با خواسته و نیازهای خاص خریداران
احتمال استفاده کنید تا ان عرضه محصول مختصر را به یک امراطوری کسبوکار

تبدل کنید.

 

اگر مخواهید عرضه محصول را به حداکثر رسانید، از فهرست
ایمیل همکارانتان هم استفاده کنید

حالا مدانید که با یک فهرست مختصر هم متوانید عرضه محصول موفق داشته
باشیـد؛ امـا خیلـ هیجـانزده نشویـد. واقعیـت اـن اسـت کـه بـه حـداکثر رسانـدن

قدرتان در عرضه محصول به دسترسی به فهرستهای زرگ بستگ دارد.

یک از روشهای دسترسی به فهرست زرگ ان است که از فهرست شرکتهای دیگر
استفاده کنید. به ان کار «عرضه محصول مشارکتی» مگویند. ان احتمال وجود
دارد که کسبوکارهای در بازار شما باشند که بتوانید با آنها تیم تشکل دهید و از
فهرستهایشان استفاده کنید. با یک جستجوی سرع در گوگل ان شرکتها را پیدا

مکنید.

اگـر ایـده کسـبوکارتان اـن اسـت کـه ویـدوهای آمـوزش گلـف را بهصـورت آنلاـن
بفروشید، عبارت «بازی گلفتان را ارقا دهید» را در گوگل جستجو کنید و نتاج را
ببینید. در سایتهای مرتبط عضو شوید، محتوایشان را بخوانید و ببینید آیا شباهتی
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به محتوای شما دارد.

اگر محتوای آنها به محتوای شما شبیه است و آن شرکت موفق به نظر مآید (و در
نتیجه حتما فهرست ایمیل بلندی دارد)، با آنها تماس بگرید و ببینید آیا مال به

همکاری با شما هستند.

البته اگر شرکتی را بیابید که بتواند به شما کمک کند، فقط به خاطر رضای خدا ان کار
را انجام نمدهند؛ بلکه در ازای آن چزی از شما مخواهند. پس در ازای هر فرصت

فروشی که رای شما ایجاد مکنند، به آنها حق کمیسون بدهید.

همچنن باید به آنها نشان دهید که از محصولتان بهاندازه کاف مفروشید تا
متوجه شوند که همکاری با شما ارزشمند و سودمند است.

رای اثبات ان ادعای خود باید اول یک عرضه محصول داخل رگزار کنید و محصول
را به اعضای فهرست کوچک خودتان ارائه کنید. اگر موفق شدید، به سار شرکت‌ها

نشان مدهید که دسترسی شما به فهرست آنها به نفع خودشان هم هست.

وقتی توافق کردند که با شما کار کنند، معمولا لینک صفحه فرود شما را در سایت
خودشان قرار مدهند و افراد فهرستشان را به سایت شما هدایت مکنند.

 

["message_box text_color="light]

خلاصه مطالب
پیام کلیدی کتاب ان است که فقط نمتوانید امیدوار باشید که محصولتان موفق
شود. رنامهرزی، کلید موفقیت ایده کسبوکار است. خوشبختانه، فرمول عرضه
محصول، گامهای مستحکم به شما ارائه مدهد تا استراژیتان را طراح کرده و

محصول موفق عرضه کنید.
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نصیحت کارردی
باید همواره با مشتریان در ارتباط باشید. عرضه محصول به ان معنی نیست که
کارتان تمام شده است. پس از انکه خریدار احتمال رای خرید محصولتان در سایت
ثبتنـام کـرد، بایـد همچنـان بـا او در تمـاس بمانیـد و بـازخوردش را دریـافت کنیـد.
همچنن اگر انتظاراتشان را بشناسید، رآورده کنید و حتی از آن فراتر روید، قطعا رای

دریافت محصول بعدیتان هم ثبتنام مکنند!
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