把你的产品/ 服务当作一个非常有吸引力的奖品，让其他企业把它们派发出去——
有一次我花了95 美元从一家健康俱乐部“包购”了6 个月20000 条的会员信息——
每条0.75 美元—— 是的， 75 美分。然后我去了一家衣店，并说服他们，如果顾客购
买了价值200 美元的衣服，他们就会免费得到一张健康俱乐部的会员卡。健康俱乐部立刻
就得到了一张15000 美元的支票，再加上20000 名愿意用6 个月时间试用他们设备的潜
在客户。健康俱乐部在广告或促销上没花一分钱。
6 个月之后，健康俱乐部把这20000 名潜在客户中的5% 变成了全额缴费续期会员，价格
是95 美元，从续期会员关系中获得了950000 美元的收入（几乎全部是纯利润），并立刻
获得了15000 美元的前端现金。零售店给了他的购衣顾客一份实实在在价值95 美元的礼
[bookmark: _GoBack]物，而这只花了他75 美分！
