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خلاصه کتاب سرنخهای 100 میلون دلاری
کتاب سرنخهای 100 میلون دلاری (2023) نوشته الکس هرمزی، یک راهنمای کارردی
و اثباتشده رای جذب حجم عظیم از مشتریان بالقوه است؛ بهقدری که بیش از
آنچه تصورش را مکردید، سرنخ فروش در اختیار خواهید داشت. کتاب سرنخهای
100 میلون دلاری با ارائه چارچوبهای گامبهگام و تاکتیکهای نون بازاریای، نشان
مدهـد چگـونه متـوان سیسـتمهای خودکـار و پایـدار ایجـاد کـرد کـه نـرخ تبـدل

مشتریان را بهشکل چشمگری افزایش مدهند.

ان کتاب نهتنها یک دستورالعمل بازاریای است؛ بلکه نقشهای جامع رای ساخت
مـاشن فـروش خودکـار اسـت کـه بـدون نیـاز بـه تلاش مـداوم، بـه رشـد و توسـعه
کسبوکار ادامه مدهد. کتاب سرنخهای 100 میلون دلاری مآموزد چگونه فرایند

جذب، رورش و تبدل سرنخها را به یک سیستم هوشمند و تکرارپذر تبدل کنید.

 

https://www.acquisition.com/bio-alex
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معادله ساده موفقیت در کسبوکار
کتاب سرنخهای 100 میلون دلاری، با یک حقیقت ساده و بنیادن شروع مشود:

["message_box text_color="light]
یک محصول یا خدمت عال + تعداد زیادی مشتری وفادار و مشتاق= موفقیت

خارقالعاده در کسبوکار!
[message_box/]

 

رای درک ان معادله، نیازی به مدرک ریاضیات پیشرفته نیست. احتمالا شما هم
محصول یا خدمت خود را به هترن شکل ممکن هینه کردهاید تا از هر جهت
ینقص باشد؛ اما بخش دوم ان معادله چطور؟ چطور باید مشتریان مشتاق و درگر

بهدست آورد؟

پاسخ روشن است: «باید سرنخ بهدست بیاورید؛ آن هم تعداد زیادی از سرنخها».

کتاب سرنخهای 100 میلون دلاری دقیقا رای پاسخ به همن رسش نوشته شده
است. ان کتاب گامبهگام نشان مدهد چگونه متوانید جریان عظیم از سرنخهای
باکیفیت ایجاد کنید تا کسبوکارتان بهسرعت رشد کند و به سطح فراتر از رقابت

رسد.

نقشه گامبهگام جذب سرنخهای باکیفیت
ژیک معرفی استراون دلاری، الکس هرمزی چارچوبهادر کتاب سرنخهای 100 میل

مکند که کمک مکنند:

پیشنهادهای خلق کنید که هچ مشتریای نتواند در رارشان مقاومت کند.

قیف فروش خود را هینهسازی کنید تا بیشترن تبدل را به دست آورید.

از همکاریهای تبلیغاتی هوشمندانه رای گسترش دامنه رند استفاده کنید.

و در نهایت با تبلیغات هدفمند ول، مزان جذب سرنخها را در مقیاس بالا
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افزایش دهید.

کتاب سرنخهای 100 میلون دلاری، نقشهای عمل رای رشد سرع و سیستماتیک
کسبوکار شما، با تمرکز ر چزی که همه موفقیتهای زرگ از آن آغاز مشوند،

یعنی جذب سرنخهای بیشتر و باکیفیتتر است.

 

محصول شما بدون سرنخ، هچ است!
در کتاب سرنخهای 100 میلون دلاری، الکس هرمزی تاکید مکند که تولید سرنخ،
شریان حیاتی هر کسبوکار موفق است؛ حتی اگر محصول یا خدمت شما عالترن
در نوع خود باشد، بدون جریان مداوم از مشتریان بالقوه، فروشی نخواهید داشت.

فرمول موفقیت در کسبوکار ساده است:
["message_box text_color="light]

پیشنهاد غرقال مقاومت بسازید، سرنخ تولید کنید و آن سرنخها را به مشتریان
رداختکننده تبدل کنید.

[message_box/]

 

سرنخها در موفقیت مال اهمیت واقع
اجرای ان فرمول ساده، به تلاش و رنامهرزی نیاز دارد. در گام نخست، باید یک
پیشنهـاد فوقالعـاده داشتـه باشیـد؛ محصـول یـا خـدمتی کـه مشکـل مهمـ را ـرای
مخاطب هدف شما حل کند؛ اما حتی هترن پیشنهاد هم بدون دیده شدن، هچ

فایدهای ندارد.

اینجا است که تبلیغات و تروج وارد عمل مشوند و درست در همن نقطه است
که مفهوم سرنخ، معنا پیدا مکند.

سرنخها همان افرادی هستند که علاقهمندی خود را به کسبوکار شما نشان دادهاند
و شامل موارد زر مشوند:
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مشترکان ایمل

بازدیدکنندگان وبسایت

دنبالکنندگان شبکههای اجتماع

هرچه بتوانید سرنخهای بیشتری جذب کنید، فرصتهای بیشتری رای فروش بهدست
مآورید.

کتاب سرنخهای 100 میلون دلاری توضح مدهد نود سرنخ کاف، چگونه متواند
منجر به اضطراب مال دائم رای کارآفرینان شود. در چنن شرایط، هر ماه تلاش
مکنید تا هزینههای ثابت را رداخت کنید، نگران رداخت حقوق کارمندان هستید و

حتی ممکن است شبها از فکر اجاره ماه آینده خواب به چشمتان نیاید.

اما وقتی جریان پایداری از سرنخها وارد سیستم شما شود، همه چز تغر مکند:
«هزینهها وشش داده مشوند، سود افزایش میابد و در نهایت، فضای کاف رای

سرمایهگذاری مجدد در رشد کسبوکار بهدست مآورید».

چرا بیشتر کارآفرینان سرنخ کاف تولید نمکنند؟
به گفته الکس هرمزی در کتاب سرنخهای 100 میلون دلاری، پاسخ ساده است:

آنها بهاندازهکاف تبلغ نمکنند. گسترش یک کسبوکار به دو رویکرد اساسی نیاز
دارد:

1. جذب سرنخهای بیشتر از مشتریان جدید،
2. افزایش کیفیت و ارزش سرنخها.

راهکار رای مورد اول:
و حتی اسپانسر  Google،  Facebook افزایش تبلیغات از طرق پلتفرمهای مانند 

کردن پادکستها

راهکار رای مورد دوم:
باید ر سرنخهای باارزشتر تمرکز کنید:
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محصولات یا خدمات ریموم ارائه دهید که رای مشتریان خاص و ثروتمند
طراح شدهاند.

پیام بازاریای خود را ارقا دهید تا خریداران زرگتر را جذب کند.

وقتی ان دو مسر بهدرستی اجرا شوند، نتاج بهصورت تصاعدی رشد مکنند.

نقطه جهش در رشد کسبوکار
الکس هرمزی در کتاب سرنخهای 100 میلون دلاری مگوید:

["message_box text_color="light]
«تولید سرنخ ممکن است دشوار باشد؛ اما پاداش پایداری در ان مسر عظیم است.
اگر بهطور مداوم پیشنهاد خود را از طرق تبلیغات و بازاریای تروج دهید، به نقطهای

مرسید که سرنخها، فروش و سود، همزمان جهش پیدا مکنند».
[message_box/]

 

در آن مرحله، دیگر فقر ماندن سخت مشود؛ زرا موفقیت در کسبوکار، قریبا
اجتنابناپذر است.

 

پیشنهادی بدهید که نتوان رد کرد
در کتـاب سـرنخهای 100 میلـون دلاری، الکـس هرمـزی توضـح مدهـد در قلـب هـر
فعالیت بازاریای موفق، یک اصل ساده نهفته است: «سرنخ یعنی هر فردی که

کسبوکار شما بتواند با او ارتباط رقرار کند و پیام بازاریایاش را به او رساند».

ــی، ــان تلفن ــد شامــل مشترکــان ایمــل، مخاطب فهرســت ســرنخهای شمــا متوان
زیکیا حتی افرادی باشد که از کنار فروشگاه ف دنبالکنندگان شبکههای اجتماع
ن است که صرف داشتن فهرستی از سرنخها کافکنند؛ اما نکته مهم اور مشما ع
نیست؛ شما به سرنخهای درگر و باانگزه نیاز دارید؛ افرادی که علاقه خود را به
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پیشنهادتان نشان دادهاند و آمادگ دارند به مشتری واقع تبدل شوند.

خلق پیشنهاد غرقال مقاومت
پایه و اساس جذب ان نوع سرنخهای باکیفیت، توسعه یک پیشنهاد اصل جذاب و
غرقال مقاومت است؛ پیشنهادی که یک مشکل فوری و ملموس از مخاطب هدف
شما را حل کند. ان پیشنهاد، همان محصول یا خدمتی است که کسبوکار شما ر

آن استوار است.

در رخ موارد، فقط توضح واضح و قانعکننده درباره ان پیشنهاد اصل ،رای جذب
سرنخ و افزایش فروش کاف است؛ اما در کسبوکارهای که محصولات گرانقیمت یا
پیچیده دارند، باید یک گام فراتر رفت و اینجا، جای است که مفهوم آهنربای سرنخ

(Lead Magnet) وارد صحنه مشود.

آهنربای سرنخ چیست؟
آهنربای سرنخ، پیشنهادی ارزان یا رایگان است که با هدف جذب مشتریان بالقوه و
ن پیشنهاد، یک مشکل سطحشود. ام شما طراح آنها به پیشنهاد اصل معرف
و کوچک را حل مکند؛ درحالکه پیشنهاد اصل شما، مشکل اصل و عمقتری را

رطرف مسازد.

رای مثال، یک مری تناسب اندام ممکن است جلسه تمرینی رایگان ارائه دهد تا افراد
با خدمات او آشنا شوند. ان تمرن کوتاه، در واقع طعمهای است که به مشتریان
بالقوه نشان مدهد مشکل اصلشان، یعنی ضعف آمادگ جسمانی، چگونه با رنامه

کامل او قالحل است.

چطور آهنربای سرنخ موثر طراح کنیم؟
در کتاب سرنخهای 100 میلون دلاری، هرمزی توصیه مکند ابتدا مشکلات جانی
رامون پیشنهاد اصل خود را شناسای کنید. رای مثال، مشاور املاک مداند
مشتریان قل از تصمیم به فروش خانه، مخواهند ارزش ملک خود را بدانند. پس

ارائه گزارش ارزشگذاری رایگان متواند آهنربای سرنخ عال رای او باشد.
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سپس یک از سه استراژی زر را رای طراح آهنربای خود انتخاب کنید:

1. آشکار کردن مشکل که مشتری از آن یخر است: رای مثال ارائه تست رایگان
سـرعت وبسـایت کـه ضعـف عملکـرد سـایت را نشـان مدهـد و زمینهسـاز فـروش

خدمات هود عملکرد مشود.
2. ارائــه نمــونه یــا پیشنمــایش از پیشنهــاد اصــل :رای مثــال یــک متخصــص
کاروراکتیک متواند ارزیای رایگان وضعیت بدن ارائه دهد تا مخاطب با کیفیت

خدمات او آشنا شود.
3. حل یک گام ابتدای از فرایند اصل :رای مثال یک مشاور مال متواند دوره
مقدماتی رنامهرزی مال رایگان رگزار کند تا مسر را رای استفاده از خدمات کامل

خود هموار سازد.

شکل و اجرای آهنربای سرنخ
آهنربای سرنخ شما متواند شکلهای مختلف داشته باشد:

وبینار

کتاب الکترونیک

اپلیکیشن

زیکحتی یک هدیه ف

رای بیشترن تاثر، چند گزینه مختلف را آزمایش کنید تا بفهمید کدام نوع بیشترن
سرنخ را رای شما ایجاد مکند.

به آن نام جذاب بدهید، طراح حرفهای رایش در نظر بگرید و آن را در همهجا، از
وبسایت گرفته تا شبکههای اجتماع، در دسترس قرار دهید. همچنن، حلقههای

بازخوردی رای جمعآوری داده و هینهسازی مداوم عملکرد آهنربا ایجاد کنید.

ترکیب طلای رای جذب مشتریان رویای
ترکیب یک آهنربای سرنخ قوی با یک پیشنهاد اصل غرقال مقاومت، فرمول نهای
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تولید سرنخهای باکیفیت و آماده خرید است.
با بهکارگری ان استراژی که الکس هرمزی در کتاب سرنخهای 100 میلون دلاری
معرف مکند، متوانید مشتریان رویای خود را جذب کنید؛ همانهای که نهتنها

خرید مکنند؛ بلکه در آینده، به حامیان رند شما تبدل مشوند.

 

مخاطب خود را بشناسید
در کتاب سرنخهای 100 میلون دلاری، الکس هرمزی تاکید مکند که رای تولید
سرنخ، ابتدا باید از طرق تبلیغات به مخاطب هدف خود رسید؛ بناران شناخت
دقـق مخـاطب، کلیـد مـوفقیت شمـا اسـت. مخاطبـان بـه دو نـوع اصـل قسـیم

مشوند:

1. مخاطبان گرم: کسانی هستند که شما را مشناسند یا پیام شما رایشان جذاب
است.

2. مخاطبان سرد: افرادی هستند که کاملا غریبه هستند و هنوز با رند شما آشنای
ندارند.

طبیعتا استراژی بازاریای رای هر گروه متفاوت است.

و عموم دو روش تبلیغات: خصوص
همچنن دو روش رای تبلیغات وجود دارد:

1. خصوص (یکبهیک): ایمل شخص یا تماس فروش،
2. عموم (یکبهچند): کمن تبلیغاتی، بیلورد یا محتوای منتشر شده رای جمع

وسع.

ترکیب ان دو فاکتور، چهار رویکرد اصل تبلیغات را به ما مدهد:

1. گرم یکبهیک: ارتباط شخص با مخاطبان موجود.
.رای مخاطبان فعل 2. گرم یکبهچند: ارائه محتوای ارزشمند
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3. سرد یکبهیک: ارتباط مسقیم با سرنخهای ناشناس.
4. سرد یکبهچند: خرید تبلیغات رای دسترسی به مخاطبان جدید.

تسلط ر ان چهار رویکرد، فرمول ایجاد جریان یپایان سرنخهاست.

رویکرد گرم
ارتباط گرم شامل ایملها، تماسها و پیامهای شخص به سرنخهای است که شما

را مشناسند و اعتماد دارند. بیشتر کسبوکارها در ان زمینه کاف عمل نمکنند.

فهرست مخاطبان گرم خود را آماده کنید: احتمالا تعداد آنها بیشتر از چزی
است که فکر مکنید.

.ل، تلفن یا شبکههای اجتماعرا انتخاب کنید: ایم کانال ارتباط

تماس شخص: روزانه با حداقل ۱۰۰ مخاطب گرم، تماس شخص رقرار کنید.

پیگری کنید: هر سرنخ را تا ۳ بار دنبال کنید تا نرخ پاسخ افزایش یابد.

ـــه ـــراف ب (اعت  Acknowledge ـــد:  ـــتفاده کنی اس  ACA ـــا از روش  در پیامه
گفتههایشـان)، Compliment (تحسـن) و ) Askرسـیدن سـوال کـه مکـالمه را

بهسمت پیشنهاد شما هدایت کند).

هنگام ارائه پیشنهاد، روی نتیجه رویای تمرکز کنید، آن را با شواهد پشتیبانی کنید،
مدت زمان رسیدن به نتیجه را توضح دهید و هرگونه هزینه یا تعهد لازم را مشخص

کنید.

به پنج سرنخ اول چزی رایگان ارائه دهید تا پاسخ مثبت آسانتر شود. کارران رایگان
اغلب به مشتریان رداختکننده تبدل شده و معرف مکنند. رای حفظ ارتباط،

همواره سرنخها را رورش دهید.

رویکرد گرم یکبهچند: محتوای ارزشمند
با انتشار محتوای باارزش رای مخاطبان فعل، بهصورت ارگانیک مخاطب خود را
گسترش دهید. محتوای شما باید مزیت واضح رای مخاطب داشته باشد و آنها را
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به اندازه کاف جذب کند تا آن مزیت را دریافت کنند.

ساختار محتوا را ر اساس چارچوب BASC طراح کنید:

B (Beginning): شروع جذاب و گرنده

A (Attention): حفظ توجه از طرق داستانی جالب

S (Satisfy): ارائه محتوای مفید و پاسخ به نیاز مخاطب

C (Call to action): پایان با دعوت به اقدام

رای ارزشدهی به مخاطب، وعده داده شده را کامل ارائه کنید. نسبت «ارائه ارزش /
درخواست توجه» را رعایت کنید؛ همانند تلوزون که ۴۷ دقیقه محتوای رایگان ارائه

مدهد و ۱۳ دقیقه تبلغ درخواست مکند.

رویکرد سرد
ن کار به گستردگقیم به سرنخهای ناشناس است. اغ مسارتباط سرد شامل تبل

نیاز دارد تا افراد غریبه به مشتری تبدل شوند.

وستن به جوامع ق نرمافزارها، فهرستها یااطلاعات تماس سرنخها را از طر
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که مخاطبان شما در آن فعالاند، جمعآوری کنید.

پیام خود را شخصسازی کنید و ارزش اصل پیشنهادتان را بهطور واضح منقل
کنید.

ــل، تلفــن و شبکههــای اجتمــاعــد ایم ــاط را در کانالهــای مختلــف مانن ارتب
اتوماسون و مقیاسبندی کنید.

پیگری مداوم داشته باشید.

ول تبلیغات
انتخاب پلتفرمهای که شما و مخاطبانتان فعال هستند، حیاتی است.

از فیلترها رای هدفگری دقق استفاده کنید.

عنوانی جذاب بنویسید.

پیشنهاد غرقال مقاومت خود را خلاصه کنید.

با یک دعوت به اقدام شفاف پیام خود را پایان دهید.

اکثر تبلیغات شکست مخورند؛ اما تبلیغات موفق بازدهی فوقالعادهای دارند. با
هینهسازی مداوم، شکستها کمتر و فاصله ن موفقیتها بیشتر مشود.

ترکیب همه رویکردها
رای رسیدن به نتاج واقع، همه چهار رویکرد را ترکیب کنید:

1. ارتباط شخص
2. محتوای ارزشمند
3. تبلیغات گسترده
4. تبلیغات هدفمند

اـن روش چنـدکاناله، هـچ سـرنخ را بـدون تـوجه رهـا نمکنـد و شـانس تبـدل
مخاطبان به مشتریان وفادار و خوشحال را به حداکثر مرساند.
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از سرنخهای خود بیشترن هره را رید
در کتـاب سـرنخهای 100 میلـون دلاری، الکـس هرمـزی تاکیـد مکنـد در کسـبوکار،

«اهرم» همهچز است.

اهرم یعنی حداکثر کردن نتاج با استفاده از قدرت دیگران. درست مانند یک اهرم که
نرو را قویت مکند، سرنخهای اهرم متوانند دامنه تبلیغاتی شما را چندن رار
کنند. شما ممکن است در انتشار پیام خود محدود باشید؛ اما یک ارتش از شرکا

متواند کسبوکار شما را به ارتفاعات جدید رساند.

گروههای قال اهرم
دو گروه متوانند پیشنهاد شما را تبلغ کنند: «شما و دیگران».

از آنجا که «دیگران» تعدادشان بسیار بیشتر از شما است، استفاده از قدرت بازاریای
آنها متواند بازدهی فوقالعادهای ایجاد کند.

اما چگونه دیگران را ترغیب کنیم تا بهصورت رایگان تبلغ کنند؟ چهار نوع اصل از
افراد و گروهها رای اهرم کردن سرنخها وجود دارد:

1. مشتریان
2. کارمندان
3. آژانسها

4. همکاران افیلیت

مشتریان: بازاریابان رایگان شما
مشتریان راض متوانند هترن بازاریاب رایگان شما از طرق معرف و ارجاع باشند.
اگر سرنخهای معرف دریافت نمکنید، احتمالا یا پیشنهاد شما نیاز به هود دارد یا

سادهلوحانه درخواست نکردهاید.

رضایت مشتری را با کاهش هزینهها یا افزایش ارزش محصول افزایش دهید.

هنگام درخواست ارجاع، آن را مانند یک پیشنهاد جذاب ارائه دهید.
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مثال کلاسیک
Dropbox به کارران خود و معرفشدگان، فضای ذخرهسازی رایگان ارائه داد و تعداد

کاررانش  ۳۹رار شد.

بلافاصله بعد از خرید، ارجاع بخواهید تا مشتری آن را فراموش نکند.

با ارائه پاداش و امتیاز، مشتریان را به ارائه ارجاع و توصیه تشوق کنید.

کارمندان: ماشن تولید سرنخ

با رشد تیم خود، کارمندان را نز به مناع تولید سرنخ تبدل کنید.

فرآیند جذب سرنخ را در یک راهنمای آموزشی مستند کنید.

روشهای خود را بهصورت عمل نشان دهید تا کارمندان آن را مشاهده کنند.

سپس اجازه دهید آنها تحت راهنمای شما تمرن کنند و بازخورد دریافت کنند.

آژانسها: اهرم تخصص
متوانید از آژانسهای تبلیغاتی رای تولید سرنخ استفاده کنید؛ البته با رداخت

هزینه. آژانسهای رتر نتاج زرگتری ارائه مدهند؛ اما هزینه بیشتری دارند.

مدل هوشمندانه
ــل ــتندسازی کام ــرای مس  ــافه ــت اض ــاه)، رداخ ــدت (مثلا ۶ م ــتخدام کوتاهم اس

استراژیها، و سپس استفاده از ان مستندات رای آموزش تیم داخل خود.

ی خارجافیلیتها: ارتش بازاریا
افیلیتها کسبوکارهای خارج هستند که رای تبلغ به مخاطبان خود به آنها
رداخت مکنید. ان افراد یا شرکتها باید اول خود محصول شما را تجربه و باور

داشته باشند.

مطمئن شوید آنها پیشنهاد شما را بهطور کامل مشناسند.

رداخت افیلیتها را ر اساس معیارهای مانند سرنخهای تولیدشده تنظیم کنید
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و آنها را مانند مشتریان VIP خود رفتار کنید.

ترکیب اهرمها رای رشد بیشتر
تمرکـز خـود را ـر اقـدامات بازاریـای اصـل حفـظ کنیـد؛ درحـالکه همزمـان از قـدرت
تبلیغاتی مشتریان، کارمندان، آژانسها و افیلیتها هره مرید. ان رویکرد اثر
چندرارکننده روی بازاریای شما ایجاد مکند و منجر به تولید سرنخها و فروشهای

مشود که هرگز بهتنهای قادر به دستیای به آنها نودید.

در واقع، اهرم همان چزی است که کسبوکار شما را به سطح بعدی مرد.

 

دست از رنامهرزی ردارید و شروع به اقدام کنید!
در کتاب سرنخهای 100 میلون دلاری، الکس هرمزی تاکید مکند پس از درک اصول
تولید سرنخ، زمان آن رسیده که آنها را عمل کنید؛ اما قل از هر چز، به خودتان
اجازه دهید شکست بخورید. بخشی از ودجه بازاریای خود را رای آزمایش و امتحان

کردن بدون فشار رای بازده فوری کنار بگذارید.

آزمایش، یادگری و هینهسازی
هدف شما ان است که انواع مختلف استراژیها را امتحان کنید تا متوجه شوید
چه چزی رای کسبوکار شما موثر است. انتظار داشته باشید نرخ موفقیت پان
باشد، تنها ۰.۵ تا ۱ درصد تاکتیکها ممکن است بازدهی مثبت داشته باشند؛ اما با
سرعت و حجم کاف در آزمایش، حتی یک تاکتیک موفق ۱ درصدی متواند نتاج

عظیم در مقیاس زرگ ایجاد کند.

وقتی یک روش موثر پیدا شد، با تخصیص ودجه و مناع بیشتر روی آن تمرکز کنید.

به طور مداوم آزمایش کنید تا رویکرد رنده بعدی خود را پیدا کنید. فرایند دو رار
کردن ودجه و مناع روی تاکتیکهای موفق را بارها تکرار کنید. با گذشت زمان، یک
رتفوی از ماشنهای تولید سرنخ اثباتشده خواهید ساخت که رای مخاطب شما

هینه شدهاند.
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قدرت حجم
یک مفهوم حیاتی دیگر، قدرت حجم است. بسیاری از کسبوکارها روشهای صحح
را اجرا مکنند؛ اما در حجم ناکاف .رای ارتباط موثر با سرنخها، باید در کانالهای
مختلف در معرض دید گسترده قرار بگرید. نرخ پاسخ پان نباید شما را دلسرد کند؛
حتـی درصـدهای کـوچک، وقتـی حجـم بـالا باشـد، بـه رشـد چشمگـر سـرنخها منجـر

مشوند.

همه چز به هینهسازی نسبت ورودی/خروج رمگردد. اگر استراژیهای اصل شما
کار نمکنند، کاف است تعداد دفعات، ودجه و تلاش خود را افزایش دهید. هر

کانال را تا حداکثر حجم قالتحمل رای کسبوکارتان قویت کنید.

تمرکز انرژی در مراحل مختلف

ابتدا روی ارتباط گرم با شبکه موجود تمرکز کنید.

پس از ساخت مخاطب گرم، محتواهای رایگان منتشر کنید تا بهصورت ارگانیک
دامنه دسترسی خود را گسترش دهید.

ر کردن تبلیغات خروجرارای چند زرگ، از آژانسهای تبلیغاتی در مقیاس
استفاده کنید.

پس از پایهگذاری محکم، تبلیغات ول را در چندن پلتفرم آزمایش کنید.

در مرحله چند میلون دلاری، رهران اجرای را رای مدریت هر بخش به تیم
اضافه کنید.

ذهنیت اصل
هرگز از تلاش رای تولید سرنخ دست نکشید؛ حتی وقتی کسبوکار شما زرگ شد.
کسبوکار شما باشد. با آزمایش جسورانه در مقیاس  DNA تولید سرنخ باید جزو 
زرگ و هینهسازی مداوم، فرمول ایدهآل رای جذب مشتریان رویای خود را کشف

خواهید کرد.

 

https://modiresabz.com


16

با اجرای استراژیهای کتاب سرنخهای 100 میلون دلاری، مسر رسیدن به مشتریان
ایـدهآل و رشـد چشمگـر کسـبوکار خـود را همـوار خواهیـد کـرد. ـرای درک کامـل
مـدلهای درآمـدی و روشهـای ولسـازی موفـق، پیشنهـاد مکنیـم «خلاصـه کتـاب

مدلهای ول 100 میلون دلاری» را نز در وبسایت مدرسز مطالعه کنید.

ان کتاب نز توسط الکس هرمزی، همان نویسنده کتاب سرنخهای 100 میلون دلاری
نوشته شده و بهصورت مکمل، دیدگاه جامع درباره نحوه تبدل سرنخها به درآمد و

ساخت کسبوکارهای مقیاسپذر ارائه مدهد.
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