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 خلاصه کتاب عرضه محصول

 
 وکار موفق استفاده کنیداز قدرت اینترنت برای عرضه محصول و ایجاد کسب

شود با کمترین هزینه یا بدون است. فناوری باعث می   العادهقدرت اینترنت فوق
ای به میلیاردها نفر دسترسی پیدا کنید. فقط کاربردهای اینترنت برای هیچ هزینه

 !وکار را تصور کنیدشروع یک کسب

توانند از همین فناوری اما یک مشکل وجود دارد: میلیاردها نفر دیگر هم می 
کنند. این موضوع اینترنت را به مکانی رقابتی تبدیل کرده و موفق کردن   استفاده

 .ها کار آسانی نیستوکارتان در این شلوغی کسب

استفاده کنید. جف واکر این فرمول « فرمول عرضه محصول»به همین دلیل باید از 
تواند به عنوان کارآفرین طراحی کرده که می اش بههای شخصی را بر اساس تجربه
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وکارتان کمک کند. این فرمول بر بازه زمانی پیش از برجسته شدن محصول یا کسب
 .تمرکز دارد« عرضهپیش»به بازار یعنی بازه   ارائه ایده

کنید. جدید را در مردم ایجاد می   در همین بازه است که هیجان نسبت به محصول
 :گیریدآموزید و همچنین یاد می روش این کار را در این کتاب می 

 وکار است؟ترین ابزار کسبها مهمچرا داشتن فهرست ایمیل 
 چرا دیگر نیازی به بازاریابی شانسی نداریم؟ 
  کند؟نظیر محصول کمک می کمیابی چطور به فروش بی 

  

 کندارتباط فوری در اینترنت، بازاریابی شانسی را از میدان به در می 

اید، احتمالات مختلف آن فکر کردهوکار عالی  ها درباره یک ایده کسباحتمالا سال
گویید: اید. سپس، یک روز به خود می اید و رویای موفقیت دیدهرا تجسم کرده

 «!هرچی پیش بیاد، همین کار رو انجام میدم»

وکار رویاییتان را به کنید تا کسبتوانید از همه پول قرض می پس هرچقدر که می 
دهید نشینید و اجازه می وقت آرام می آن واقعیت تبدیل کرده و به دنیا عرضه کنید.

 .که این پول به شما سود کلان بدهد

 تان برای خودتان جالب است، به نظر دیگرانقدر که ایدهتنها مشکل این است: آن
 .خوب نیست
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ها تسلیم وکارهای جدید است. آنهمین موضوع دلیل شکست اغلب کسب
کنند و امیدوارند دمت را ارائه می شوند؛ یعنی محصول و خبازاریابی شانسی می 

 .ها یار باشد و خوب بفروشدشانس با آن

اما شانس، اساس محکمی برای ساخت یک شرکت عظیم و موفق نیست. اگر 
توانید فقط امیدوار باشید که کارها خوب پیش برود؛ خواهید موفق شوید، نمی می 

خود بگیرید. احتمالا   های کسب موفقیت را تا حد ممکن در کنترلبلکه باید فرصت
تر از انجام دادنش است. خوشبختانه، دنیای مدرن کنید گفتنش راحتفکر می 

گاه متزلزل ها تکیهای در اختیار ما گذاشته تا به کمک آنالعادهابزارهای فوق
 .بازاریابی شانسی را کنار بگذاریم

ست و امکان ارتباط وکار موفق ایجاد ارتباط با خریداران احتمالی اکلید ایجاد کسب
 .کندفوری در اینترنت به آن کمک می 

خواستید بدانید خریداران احتمالی درباره ایده محصول یا خدمت در گذشته، اگر می 
ها منتظر ها یا حتی ماهرفتید و روزها، هفتهکنند، باید نزدشان می شما چه فکری می 

 .ماندیدجواب می 

 .کار را در عرض چند دقیقه انجام دهید  توانید همینبا استفاده از ایمیل می 

کند تا با سرعتی باورنکردنی متوجه شوید نظیر اینترنت به شما کمک می قدرت بی 
تان چقدر برای خریداران احتمالی جذاب بوده است. هرچه زودتر بفهمید که ایده

های اثربخش را توانید ایدهنتیجه هستند، به همان سرعت هم می ها بی کدام ایده
 .مشخص کنید
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 دهد:ها را تا حد زیادی کاهش می العاده اینترنت هزینهعلاوه، این سرعت فوقبه
های اخیر ارسال ایمیل یا نشر یک مقاله بازاریابی کمی هزینه مثلا شاید در دهه

 .ای نداردداشت؛ اما امروزه هیچ هزینه

د فوری است. اش این نیست که استفاده از اینترنت معادل با کسب سو اما معنی 
باید از ابزار در دسترستان هوشمندانه استفاده کنید. در ادامه به این موضوع 

 .پردازیممی 

  

افراد را به سمت محصولتان « کمیابی»یا « اعتبار»های ذهنی مثل با استفاده از قلاب
 هدایت کنید

فکر   های آنلاین برای جذب بازارهای جدید شاید با خود هنگام استفاده از فناوری
نیست. عرضه   هایی بسیار جدید و مدرن هستند؛ اما واقعیت اینکنید که چنین ایده

هایی است که بارها در طول زمان امتحان اثربخش محصول حاصل استراتژی
 .اندشده

، محصول یا ها، استفاده از قلاب ذهنی برای بازاریابی ایدهیکی از این استراتژی
کنند تا ما را ریزی مغز استفاده می های ذهنی از روش برنامهخدمت است. قلاب

 .سوی اتخاذ تصمیمات خاص )نه هر تصمیمی( هدایت کنندبه

ند. پس ذهن ناخودآگاه برُ بز ها میانکند در قضاوتمغز برای کارایی بیشتر سعی می 
 .ها بر کارهای ما اثر بگذاردرود تا با آنهایی در محیط می به جستجوی سرنخ
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ها در های نیرومند ذهنی هستند و در صورت استفاده از آنها همان قلاباین
 .توجه مخاطبان داریدبازاریابی، شانس زیادی برای جلب

 ها استفاده کنید؟اما چطور باید از آن

های ذهنی و برانگیختن علاقه مردم نسبت به های زیادی برای استفاده از قلابمثال
 .دو قلاب بسیار موثر هستند« کمیابی»و « اعتبار»وجود دارد.   محصول

ای است، زیرا ذهن ما عادت کرده نظر افراد معتبر را العادهقلاب فوق« اعتبار»
یح سلامتی که از پزشکان زودتر بپذیرد. به همین دلیل است که همه ما به نصا

 .کنیمپرسیم، اعتماد می گیریم و مسیری که از پلیس می می 

های دهند؛ مثل ارائه فهرستی از قابلیتاستفاده از عواملی که به حرفتان اعتبار می 
شود مردم اید، باعث می خودتان یا مشتریان مهمی که تاکنون داشته  مهم و مرتبط

 .دبیشتر به حرفتان اعتماد کنن

یک قلاب ذهنی دیگر است. وقتی مردم فکر کنند محصول خاصی کمیاب « کمیابی»
است )مثل اتومبیل فِراری با بدنه الماس( ناخودآگاه ارزش بیشتری برای آن قائل 

 .تر صاحب آن شوندسریع  خواهند هرچهشوند و می می 

ول یا خدمت برداری از این تمایل مردم در بازاریابی محصیک روش ساده برای بهره
یابد. مثلا، اعلام قیمت ویژه در شدت افزایش می این است که اعلام کنید قیمتش به

عرضه برای یک محصول خاص که به تعداد محدودی تولید خواهد شد، مرحله پیش
 .راهی مطمئن برای ایجاد علاقه شدید به آن است
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در « گوییداستان»و « عرضه متوالی»راز خلق یک محصول موفق، استفاده از دو تکنیک 
 بازاریابی است

کنید بهترین محصول دنیا است؛ اما اید که فکر می تصور کنید محصولی خلق کرده
شوید اگرچه محصولات مشابه بعد از جستجوی کوتاهی در اینترنت متوجه می 

 .خوبی محصول شما نیستند، اما چنین محصولاتی در بازار وجود دارندبه

خواهید به خریداران احتمالی دسترسی پیدا کنید و ، چطور می بر اساس این سناریو
 ها ثابت کنید محصولتان بهترین است؟نبه آ

ها و محصولات مشابه است، سبقت گرفتن از رقبا فقط به در دنیایی که پر از شرکت
 .یک استراتژی بازاریابی خوب نیاز دارد

نسبت به محصول یا خدمت،   در نتیجه، یک راه موثر برای ایجاد هیجان در مخاطب
های است؛ یعنی، در عرض چند روز از انواع روش« عرضه متوالی»استفاده از 

 .بازاریابی استفاده کنید

کدام کتاب هری پاتر از »برای درک مزایای ایجاد علاقه با این روش از خود بپرسید: 
 تر بود؟ اولین یا آخرین؟بقیه جلدها جذاب

ها که منجر به چاپ آخرین ن کتاب. توالی این کتابجواب درست این است: آخری
جلد شد، باعث ایجاد علاقه و هیجان مردم نسبت به کل داستان شده بود. در ادامه 

 .کنیمهای اثربخش صحبت می بیشتر درباره توالی 
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شده دیگر برای افزایش جذابیت محصول نزد خریداران استفاده   یک استراتژی تایید 
 .است« گوییداستان»از 

خودتان را جای مشتریان بگذارید و از خود بپرسید: کدام مرا بیشتر به هیجان 
 روح بر پایه قوانین تجربی؟آورد؛ یک داستان جذاب یا یک نظریه خشک و بی می 

های خوب هستند. حتی قطعا جوابتان داستان جذاب است. همه عاشق داستان
های ا قدرتشان را از داستانها در سراسر دنیها و فرهنگهمه مذاهب یا سنت

 .گیرندجذاب می 

هستید، داستان خوبی هم تعریف   پس، وقتی مشغول طراحی استراتژی بازاریابی 
های متوالی بسیار مفید است. پس از هر خصوص تعریف داستان در عرضهکنید. به

تر کنید و پیامتان را به شکلی جذاب توانید داستان را هم عمیقمرحله عرضه می 
 .سط دهیدب

  

 وکار استاندازی کسبتهیه یک فهرست ایمیلی باکیفیت، راز راه

توانید از اینترنت و امکان برقراری ارتباط با میلیاردها مشتری احتمالی چطور می 
 وکارتان را به موفقیت برسانید؟استفاده کنید و کسب

ن فرمول را باید روش استفاده از فرمول عرضه محصول را یاد بگیرید! جزئیات ای
 .آشنا شوید« تهیه فهرست»دهم؛ اما اول با مفهوم مهم بعدا توضیح می 
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شود: یعنی افرادی که وکار موفقی با یک فهرست ایمیلی آغاز می هر کسب
ها همان خریداران احتمالی هستند که اند. اینایمیلشان را در سایت شما وارد کرده

شتریان با خریدهای زیاد تبدیل شوند و توانند به ارزشمندترین و وفادارترین ممی 
 .وکارتان را تضمین کنندموفقیت کسب

است بدانید که نویسنده این کتاب نیاز فوری   برای درک قدرت این فهرست کافی 
هایش اش را بپردازد. پس، سراغ فهرست ایمیلبه پول داشت تا اجاره معوقه خانه

رفت و یک محصول جدید به اعضا معرفی کرد. در عرض یک هفته توانست مبلغی 
 .بسیار بیشتر از نیازش جمع کند

بودنش نیست، بلکه به این است که   یت این فهرست به طولانی یادتان باشد کیف
ها درصد آن   60تایی که   100کنند. یک فهرست چند نفر واقعا ایمیلتان را باز می 

درصدی باز   1تایی با نرخ   1000کنند، بسیار بهتر از یک فهرست ایمیلشان را باز می 
 .کردن ایمیل است

یه کنید؟ یک روش خوب، ساخت توانید یک فهرست خوب تهپس چطور می 
دهد: است که دو گزینه در اختیار مخاطب قرار می « صفحه فرود دریافت ایمیل»

 .اینکه ایمیلش را وارد کند و چیزی باارزش دریافت کند یا کلا سایت را ترک کند

اگر خریدار احتمالی بخواهد وارد »مزیت این نوع صفحه ورود کاملا مشخص است: 
 «.باید اطلاعات تماسش را وارد کندسایت شما شود،  
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فرودهای دریافت ایمیل هم موفق نیستند. برای تشویق مخاطب به اما همه صفحه
خورد و دردش می   دانید بهعضویت در سایت باید هدیه رایگانی به او بدهید که می 

 .وکار شما هم ربط داردبه کسب

آموزش ضربه زدن در »دیوی توانید ویوکار است نمی مثلا اگر کارتان مشاوره کسب
 .عنوان هدیه به مخاطب بدهیدرا به« گلف

 

 شودعرضه آغاز می پیش-فرایند عرضه یک محصول موفق با مرحله پیش

فرض کنید کاپیتان یک کشتی نیروی دریایی در قرن هجدهم هستید. در 
توانید تشخیص بینید و به خاطر مه غلیظ نمی ها یک کشتی ناشناس می دوردست

 ید که کشتی دوست است یا دشمن. پس باید چه کنید؟ده

های دریایی قرن هجدهم اطلاعی نداشته باشید، شاید ازآنجاکه شاید درباره جنگ
ای کمانی به سمت شما شلیک کند، نگران شوید. هدف وقتی کشتی مقابل گلوله

 .این گلوله آسیب زدن به شما نیست، بلکه برای جلب کردن توجهتان است

وشی که برای دریانوردان قدیم موثر بوده برای بازاریابی امروز هم موثر همان ر 
-است. حتی پیش از آنکه به عرضه محصولتان فکر کنید باید در مرحله پیش

 .عرضه، توجه خریدار را به محصول جلب کنیدپیش

عرضه محصول یا خدمت جدید برای این است که توجه اعضای پیش-مرحله پیش
به آن جلب کنید. همچنین بهترین فرصت برای دریافت بازخورد   فهرست ایمیلی را 
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مخاطبان درباره محصول یا خدمتی است که قرار است ارائه کنید تا ببینید آیا 
 .تان کار کنیدبرایشان جذاب است یا باید بیشتر روی ایده

عرضه موثر باید معیارهای مختلفی را در نظر پیش-برای داشتن یک مرحله پیش
 .بگیرید

-ترین معیار این است که نباید چیزی را مستقیم تبلیغ کنید. اگر مرحله پیشمهم
 .رودعرضه خیلی شبیه جلسه فروش باشد، اشتیاق افراد از بین می پیش

های مختلفی استفاده کنید؛ اما توانید از استراتژیبرای رسیدن به این هدف می 
ای با عنوان شتاد کلمهاستراتژی محبوب جف واکر ارسال یک ایمیل کوتاه ه

 .است« اطلاعیه فوری درباره یک محصول عالی»

رود. این ایمیل به خواننده اطلاع این ایمیل کوتاه است و فورا سراغ اصل مطلب می 
خواهد به دهد که محصول جدید در آستانه ورود به بازار است و بعد از او می می 

را اعلام کند. همین. این ایمیل   یک پرسشنامه کوتاه پاسخ داده و نظر و بازخوردش
دهد؛ بلکه اطلاعیه کوتاهی است که از شما ساز را نمی قول ارائه یک محصول تحول

درصد مواقع جواب   95خواهد. جف واکر معتقد است که این استراتژی کمک می 
 !دهدمی 
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عرضه باید مطمئن شوید که محصولتان با خواسته مشتریان احتمالی در مرحله پیش
 ابقت داردمط

عرضه علاقه خریداران پیش-حالا فهرستی از ایمیل مخاطبان دارید و در مرحله پیش
عرضه است. در این مرحله اید. حالا وقت رفتن به مرحله پیشاحتمالی را جلب کرده

دانند. به همین باید مطمئن شوید که خریداران احتمالی محصول شما را مفید می 
 .را به سه بخش جدا تقسیم کنید  عرضهدلیل باید مرحله پیش

های ذهنی ارائه دهید تا احتمال ارتباط باید در هر بخش، محتوایی شامل قلاب
های مختلفی داشته باشد؛ تواند شکلخریدار با محصول افزایش یابد. این محتوا می 

های وبلاگی باشد ها یا پستای از ایمیلباشد، مجموعه PDF مثلا گزارشی در قالب
 .ترین نوع محتوا یعنی ویدیو باشدترین و محبوبیجیا را

 :های زیر پیروی کنیدعرضه موفق، از گامبرای داشتن یک بازه پیش

طور آزمایشی ارائه کنید. این محتوای آزمایشی عرضه را بهاول، محتوای بازه پیش
لا خریداران احتمالی باید به محصول شما توجه کنند. مث« چرا»باید مشخص کند که 

 .کندشان را متحول می ها نشان دهید که این محصول چطور زندگی توانید به آنمی 

وکارتان در حوزه آموزش ورزش گلف است، باید به خریداران پس اگر کسب
کند. اگر شان را متحول می احتمالی نشان دهید که محصول شما چطور روش بازی

ن نشان دهید که محصولتان وکار مشاوره مدیریت دارید، باید به خریداراکسب
 .کندوکارشان را متحول می چطور کسب
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« چه»دو یا سه روز بعد، سراغ مرحله دوم بروید: به خریداران احتمالی بگویید که 
 ای دارید. در این مرحله، کمی اطلاعات بیشتر درباره تحولی که قولش را دادهبرنامه

در این مرحله از مطالعات   دهید. خوب است کهبودید، در اختیارشان قرار می 
موردی استفاده کنید. داستان فردی را تعریف کنید که با استفاده از محتوای 

آموزشی شما، مهارتش در بازی گلف را ارتقا داده است. داستان تحول زندگی و کار 
 .مردم، ابزاری نیرومند برای فروش است

این سوال خریداران احتمالی   بعد از دو یا سه روز دیگر، سراغ مرحله سوم بروید و به
 .کندشان را متحول می زندگی « چطور»پاسخ دهید که استفاده از محصول شما 

در پایان این مرحله باید روش تهیه محصول را به خریدار نشان دهید و اعلام کنید 
کنندگان چه نامبرای عرضه قطعی محصول چقدر باید منتظر بمانند و به اولین ثبت

استفاده « کمیابی»دهید )که در واقع از همان قلاب ای ارائه می پیشنهاد ویژه
 .کنید(می 

  

 کنداحساس کمیابی و فشار زمانی مشتریان احتمالی را به خرید فوری محصول مشتاق می 

بعد از ایجاد حس هیجان و علاقه به محصول در خریداران احتمالی، حالا آماده 
عرضه محصول هستید؛ اما قبل از شروع عرضه، باید یک مورد حیاتی مرحله 

عرضه، باید حس عرضه را دوباره تکرار کنید. در انتهای سومین مرحله پیشپیش
 .کمیابی محصول را در مخاطب ایجاد کنید
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دهید که زمان عرضه محصول نزدیک است و پس از ه مشتری نشان می با این کار ب
 .کندمحدودی در دسترس خواهد بود. کمیابی هیجان ایجاد می   عرضه فقط مدت

اید، فرایند عرضه وقت هیجانی که ایجاد کردهاگر این کار را درست انجام دهید، آن
 .اندتظر آن بودهکند، زیرا مردم از قبل مشتاقانه منتر می محصول را راحت

خواهید برای روز عرضه محصول آماده شوید، باید از چند دستورالعمل وقتی می 
 :ساده پیروی کنید

نخست، باید مطمئن شوید که یک صفحه فروش مناسب با طراحی عالی، راحت و 
توانند در آن عضو شوند. سپس یک ایمیل کوتاه کاربردی دارید که مشتریان می 

 .دهیدکنید و شروع عرضه محصول را اطلاع برایشان ارسال 

توانید آرام بنشینید و فروش عرضه را درست اجرا کرده باشید، می اگر مرحله پیش
 !نظیرتان را نظاره کنیدبی 

البته، ازآنجاکه هدف شما ایجاد هیجان با استفاده از قلاب کمیابی است، بازه عرضه 
داشته باشد و خریداران را تهدید محصول باید محدود باشد، نقطه پایان مشخصی  

 .دهندچیز را از دست می کند که اگر زود اقدام نکنند، همه

ازآن مدت محدود، قیمت محصول را افزایش دهید یا خریدارانِ بعدازآن مثلا، پس
ها محروم کنید. شاید هم محصول را واقعا تاریخ را از دریافت جوایز و پاداش

 .وجه آن را نفروشیدهیچزه عرضه بهکمیاب کنید و پس از پایان با
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از تاریخ آغاز عرضه تا پایان آن باید حسابی مشغول باشید و برای اعضای فهرست 
ایمیل بزنید و تاریخ پایان عرضه و امکان از دست دادن این فرصت عالی را یادآوری 

 !کنید

نوز باید اید؛ اما هچیز را درباره مراحل فرایند عرضه محصول یاد گرفتهحالا همه
 !چند نکته دیگر درباره روش عرضه بیاموزید؛ حتی وقتی محصولی ندارید

  

وکاری توانید حتی قبل از داشتن محصول یا بازار، کسبمی « کاریدانه»با استفاده از روش 
 موفق بسازید

فرمولی که در سطرهای قبل آموختید فقط برای عرضه اثربخش محصول مفید 
آنکه فهرست ایمیلی، بازار یا حتی محصولی هم داشته نیست؛ بلکه حتی پیش از 

کاری استفاده توانید از روش دانهآید! اگر در ابتدای راه هستید، می باشید، به کار می 
 .کنید

هدف این رویکرد این است که از صفر شروع کنید و موفق شوید؛ یعنی یکی پس از 
ر از دفعه قبل باشد. تهای مختلف داشته باشید که هرکدام بزرگدیگری عرضه

 .«قطره جمع گردد وانگهی دریا شودقطره»گوید المثلی قدیمی می ضرب

خواست به مردم کمک کند که زندگی به داستان تارا مارینو توجه کنید. او می 
تری داشته باشند؛ اما روشش را بلد نبود. اگرچه هنوز محصولی تولید بخشرضایت
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را آغاز کند. او با استفاده از فرمول عرضه، توجه   نکرده بود؛ اما تصمیم گرفت عرضه
 !هزار دلار فروش داشت  3خود جلب کرد و   تعداد محدودی را به

مارینو با توجه به بازخوردهایی که از این افراد دریافت کرد، محصولش یعنی 
سمینارهای اینترنتی را طراحی کرد. سپس، بعد از ارائه آن محصول و با استفاده از 

تر تولید و به افراد بیشتری عرضه کرد و این تر و جذابایردها، محصولی حرفهبازخو 
هزار   190هزار دلار و عرضه بعدتر از آن   90هزار دلار سود کرد. عرضه بعدی   12بار 

 .دلار سود برایش به همراه داشت

پاشی در اختیار دارید، کوچک است و فقط زیاد فهرستی که برای دانهاحتمالبه
های اجتماعی جذب کنید؛ اما این گیرد که بتوانید از طریق رسانهدی را در برمی افرا

تر نسبت به های کوچکدهی افراد در فهرستاصلا بد نیست. درصد پاسخ
دهنده بسیار مشتاق و های کوتاه چند پاسخهای بزرگ بیشتر است. فهرستفهرست

ست. پس حتی با یک وفادار هم دارند که به هیجان آوردنشان خیلی ساده ا
 .توانید فروش زیادی داشته باشیدفهرست کوتاه از مخاطبان هم می 

محض شروع فرایند، تا حد ممکن از همه بازخورد بگیرید. خیلی مهم است که به
 .های مختلف انجام دهیدپس مدام نظر خریداران احتمالی را بپرسید و نظرسنجی 

ان با خواسته و نیازهای خاص باید از هر فرصتی برای همسو کردن محصولت
خریداران احتمالی استفاده کنید تا این عرضه محصول مختصر را به یک امپراطوری 

 .وکار تبدیل کنیدکسب
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خواهید عرضه محصول را به حداکثر برسانید، از فهرست ایمیلی همکارانتان هم اگر می 
 استفاده کنید

انید عرضه محصول موفقی داشته تو دانید که با یک فهرست مختصر هم می حالا می 
زده نشوید. واقعیت این است که به حداکثر رساندن باشید؛ اما خیلی هیجان

 .های بزرگ بستگی داردقدرتتان در عرضه محصول به دسترسی به فهرست

های های دسترسی به فهرست بزرگ این است که از فهرست شرکتیکی از روش
گویند. این احتمال می « ضه محصول مشارکتیعر »دیگر استفاده کنید. به این کار 

ها تیم تشکیل وکارهایی در بازار شما باشند که بتوانید با آنوجود دارد که کسب
هایشان استفاده کنید. با یک جستجوی سریع در گوگل این دهید و از فهرست

 .کنیدها را پیدا می شرکت

صورت آنلاین را به  وکارتان این است که ویدیوهای آموزش گلفاگر ایده کسب
را در گوگل جستجو کنید و نتایج را « بازی گلفتان را ارتقا دهید»بفروشید، عبارت 
های مرتبط عضو شوید، محتوایشان را بخوانید و ببینید آیا شباهتی ببینید. در سایت

 .به محتوای شما دارد

آید )و در ها به محتوای شما شبیه است و آن شرکت موفق به نظر می اگر محتوای آن
ها تماس بگیرید و ببینید آیا مایل به نتیجه حتما فهرست ایمیلی بلندی دارد(، با آن

 .همکاری با شما هستند
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البته اگر شرکتی را بیابید که بتواند به شما کمک کند، فقط به خاطر رضای خدا این 
خواهند. پس در ازای هر دهند؛ بلکه در ازای آن چیزی از شما می را انجام نمی کار  

 .ها حق کمیسیون بدهیدکنند، به آنفرصت فروشی که برای شما ایجاد می 

فروشید تا اندازه کافی می ها نشان دهید که از محصولتان بههمچنین باید به آن
 .استمتوجه شوند که همکاری با شما ارزشمند و سودمند  

برای اثبات این ادعای خود باید اول یک عرضه محصول داخلی برگزار کنید و 
محصول را به اعضای فهرست کوچک خودتان ارائه کنید. اگر موفق شدید، به سایر 

ها به نفع خودشان هم دهید که دسترسی شما به فهرست آنها نشان می شرکت
 .هست

مولا لینک صفحه فرود شما را در سایت وقتی توافق کردند که با شما کار کنند، مع
 .کننددهند و افراد فهرستشان را به سایت شما هدایت می خودشان قرار می 

  

 خلاصه مطالب

توانید امیدوار باشید که محصولتان موفق پیام کلیدی کتاب این است که فقط نمی 
رضه وکار است. خوشبختانه، فرمول عریزی، کلید موفقیت ایده کسبشود. برنامه

تان را طراحی کرده و دهد تا استراتژیهایی مستحکم به شما ارائه می محصول، گام
 .محصول موفقی عرضه کنید
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 نصیحت کاربردی

باید همواره با مشتریان در ارتباط باشید. عرضه محصول به این معنی نیست که 
در   که خریدار احتمالی برای خرید محصولتانکارتان تمام شده است. پس از این

نام کرد، باید همچنان با او در تماس بمانید و بازخوردش را دریافت کنید. سایت ثبت
همچنین اگر انتظاراتشان را بشناسید، برآورده کنید و حتی از آن فراتر روید، قطعا 

 !کنندنام می تان هم ثبتبرای دریافت محصول بعدی
 


