Sprzedaj swoj software.
Autor: Edward Hasted

Znajdz rynek i odbiorcow dla swoich programow

e Zaplanyj projekt i zrealizuj go w odpowiedni sposob
e Poznaj skuteczne metody promocji oprogramowania
e Zorganizuj efektywny proces sprzedazy dla swojego przedsigwzigcia

Kazdy, nawet najdoskonalszy i najbardziej rewolucyjny program, pozostanie wytacznie duma
swoich tworcow, jesli nie trafi w odpowiednim momencie na rynek i nie zdobgdzie grona
uzytkownikéw. Proces produkeji oprogramowania to dopiero pierwszy krok. Kolejnymi,
wbrew pozorom o wiele bardziej skomplikowanymi etapami sa promocja, sprzedaz i obstuga
klientow. Niedocenianie badz nawet lekcewazenie tych krokow doprowadzito wiele firm,
oferujacych niezwykle ciekawe produkty, do upadku badz "wchionigcia" przez wigksze.
Autorzy oprogramowania, ktorzy chca, aby ich pomysty przyniosty nie tylko uznanie w
srodowisku programistéw, ale rowniez pieniadze, powinni pozna¢ zasady budowania rynku
dla swoich produktow.

Czytajac ksiazke "Sprzedaj swoj software", zdobgdziesz wiedzg, ktora pomoze Ci stworzy¢
efektywnie dziatajaca firme programistyczna. Dowiesz sig, w jaki sposob zaplanowac projekt
informatyczny, jak pozna¢ oczekiwania klientow i przetozy¢ je na konkretny produkt.
Nauczysz si¢ budowac zespot, zarzadzac nim i eliminowaé potencjalne problemy. Poznasz
metody kontroli jako$ci 1 usuwania btedow z oprogramowania. Zaplanujesz skuteczna
kampani¢ promocyjna i dziatania sprzedazowe z wykorzystaniem réznych mediow i technik.
Przeczytasz takze o obstudze klientéw, rozwijaniu istniejacych produktow i zarzadzaniu firma
w warunkach szybkiego jej rozwoju, ktory na pewno bedzie efektem wdrozenia wiadomosci,
jakie znajdziesz w tej ksiazce.

e Badanie rynku pod katem zapotrzebowania

e Wybor odpowiedniej formy prawnej przedsigbiorstwa
o Budowanie wizerunku firmy

e Zdobywanie kapitatu na rozwoj

e Planowanie projektu

e Rekrutacja i budowanie zespotu projektowego
o Kontrola jakosci produktu

o Dokumentacja i instrukcja obstugi

o Polityka cenowa

e Kampania promocyjna

e Techniki sprzedazy

e Obstuga klientow

e Zarzadzanie rozwijajaca si¢ firma

Dolacz do grona znanych producentéow oprogramowania.
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