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10 وژگ ناملموس یک محصول موفق
هر روز محصولات جدیدی روانه بازار مشوند. آخر شب تلوزون را روشن مکنید و
همنطور که کانالها را عوض مکنید، پشت سرهم با آگهیهای اطلاعات محور

روبهرو مشوید.

شــود، ولــونهــا دلار صــرف ســاخت و عرضــه محصــولات جدیــد مســالانه میل
مدانستید فقط یک محصول از دهها محصول موفق مشود؟ و حتی تعداد کمتری

عمر طولانی خواهند داشت.

محصول اگر تاب ان تست را نیاورد، عمرش طولانی نخواهد ود، قل از اینکه با
محصول یا خدماتان سهامتان را عرضه کنید، ان ده سوال را از خودتان رسید:

 

1. ان محصول در بازارش منحصربهفرد است؟
شما نمتوانید همان محصول همیشگ را به بازار عرضه کنید. محصول شما باید
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ظاهری جدید و عال داشته باشد که مشتری را سر جایش میخکوب کند.

 

2. محصول بازار کاف دارد که طالبش باشند؟
هدف گرفتن یک میکرو جایگاه خوب است، ول باز هم باید افراد کم باشند که
استطاعت خرید محصول را داشته باشند. نظرسنج کنید تا بفهمید مردم طالب آنچه

دارید، هستند و بهاندازه کاف است که ماندگارش کند؟

 

3. محصولتان واقعا مشکل را حل مکند؟
اگر محصولتان مشکل را حل نمکند، با مشکل بالقوهای مواجه شدهاید، احتمال

ندارد مشتریان آن را بخرند. مردم چزی را مخرند که مشکلاتشان را حل کند.

 

4. پیشنهاد قدرتمندی رای قیمت رقابتی وجود دارد؟
بازارگرم امتحان پس داده، یعنی به کار ردن عبارت (ول صر کنید، بازهم هست).
در دنیای امروز مردم فورا در اینترنت دنبال محصول یکسان با قیمت ارزانتر مگردند.

 

5. متوانید بهآسانی شوه کارش را توضح دهید؟
بایـد توضـح قاـلفهم آسـانی از روش و دلـل کـار محصولتـان ارائـه دهیـد. ارائـه
آسانسوریتان را آماده کنید، منظور یک سخنرانی و ارائه فروش در لحظهای است که
خریدار احتمال دارد با آسانسور به مقصدش مرود و شما فقط در همن زمان باید

توضح دهید.

 

https://modiresabz.com


3

6. تغر یا دموی شگفتانگزی وجود دارد؟
تصاور یا آمار قل و بعد (که بهآسانی تفاوتهای محسوسی را نشان مدهند)

ازارهای بازاریای قدرتمندی هستند.

 

7. محصول چندکاره است؟
مثل رقیبتان فکر کنید. اگر محصول عرضه کنید که فقط یککاره است، رقیبتان
متواند با محصول مشاهی که کارکردهای بیشتری دارد، روی دست شما بلند شود.

ر آنها پیشدستی کنید.

 

8. گواهینامههای معتری وجود دارد؟
هتر از نمایش هر هنرپیشهای است. افراد واقع ررا ده غ یک مشتری واقعتبل
نتاج واقع ارائه مدهند. ول باید دنبال معرفنامههای حرفهای از انجمنها،
زشکان و بقیه متخصصان صنعتان هم باشید تا باورپذری محصولتان را بیشتر

کنید.

 

9. نتاج جداگانه اثباتشدهای وجود دارند؟
آماده باشید از ادعاهایتان، دفاع کنید، آنهم با داستانهای تزلزلناپذر موفقیت یا

.مطالعات علم

 

10. متوانید به سوالهای که خریدار فکر مکند، جواب
دهید؟

باید به تمام سوال‌های که متوانند در مورد محصولتان مطرح شوند، آماده باشید.
خودتان را جای مشتریان بگذارید و به تمام سوالهای شکاکانهای که آنها متوانند
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رسند، فکر کنید.

 

اگر جوابتان بهکل ان ده سوال بله است، رای خودتان محصول پیدا کردهاید که
یکموکاست است.
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