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تبدل دارایهای پنهان به درآمد
هر کسبوکاری دارایهای دارد که شامل ماشنآلات، تجهزات، لوازم و طلبهایش
از مشتریان است. علاوه ر ان دارایهای سنتی، اغلب دارایهای پنهان فراوانی
داریــد کــه احتمــال دارد تــاکنون هرگــز بــه هرهــرداری از آنهــا فکــر نکــرده باشیــد.
دارایهای نظر دانش موجود در کسبوکار، مهارت کارکنان، زمان بيکاری در بخش
خدمات، محصولات خارج از رده، حتی کارتنهای حملونقل محصولات از جمله ان
موارد است. تمام ان موارد، دارایهای با ارزشی هستند که متوانند به آسانی به
ول نقد تبدل شوند. ان مقاله به شما کمک مکند آنها را بشناسید و شرکت

خود را رای کسب سود از آنها آماده کنید.

 

شناسای دارایهای پنهان
رای شناسای دارایهای پنهان، باید از دید یک بازاریاب یا فروشنده، به ان امکانات
نگـاه کنیـد، نـه بـا دیـد حسابـدار. در اـن صـورت یـافتن دارایهـای غرمعمـول در

https://modiresabz.com


2

کسبوکارتان بسیار راحتتر خواهد شد؛ زرا سرانجام به دنبال دارایهای هستید
که دیگران با رضایت رای آنها بايد ول ردازند.

قدم اول ان نيست که از خود رسید: «چه چزهای با ارزشی دارید؟» بلکه از خود
رسـید: «صاحبـان سـار کسـبوکارها بـه چـه چـزی نیـاز دارنـد؟ آنهـا دنبـال چـه
مگردند؟» در حال که فهرست طولانی از جوابهای ممکن راي ان سوال وجود
دارد، فکر کنید که بقیه کسبوکارها در صنعت یا شهرتان رای چه چزی ول خرج

مکنند، به ررسی چند مورد ردازیم.

 

1. دسترسی به مشتریان
اگـر کسـبوکارهای دیگـر بـه دنبـال دسترسـی بـه مشتریـان شمـا هسـتند؛ بنـاران
دارایهای پنهان شما متواند شامل ان موارد باشد: فضای تبلیغاتی موجود روی
کارتنهای حملونقل، اقلام که شما در کیسههای خریدارانتان مگذارید، پاکتهای
فاکتورها، اتیکتهای چسبان و کیفهای دستی رای کالایتان، فهرست آدرسها و

واگذاری اختیار جهت رگزاری کارگاههای آموزشی عصرانه در محل کارتان.

 

2. فروش ارزان کالاها یا حراج خدمات
به فهرست دارایهای پنهان خود، موجودی محصولات خارج از رده در انبار، زمان
بيکـاری یـا خـواب تسـهیلات تولیـد، زمـانی کـه شمـا متوانیـد کالاهـای ارزانتـری بـا
استفاده از مواد باقیمانده تولید کنید، محصولات عمدهای که مخواهید سفارش
دهید اما به کسی دیگر نیاز دارید تا مجموع سفارش به حداقل مورد نیاز رسد و
زمان بيکاری در بخشهای مختلف که به شما اجازه مدهد کارمندان را رای ارائه

خدمات به کسبوکارهای دیگر اختصاص دهید.
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3. آموزش تخصص و مهارتهای خاص
از تخصص خوی در حرفه خود رخوردار هستید؟ در ان صورت متوانید مهارت
خود یا کارکنان را از طرق خدمات مشورتی، مشاورهای، سمینارهای تلفنی، کارگاههای
آموزشي و مواردی مشابه به درآمد تبدل کنید. آیا توجه مکنید که چگونه متوان
با انديشيدن درباره نيازهای صاحبان کسبوکار، دارایهای با ارزش را مشخص کرد؟

شرکتهای دیگر همچنن ممکن است به موارد زر نیاز داشته باشند.

 

موارد دیگر مورد نیاز کسبوکارهای دیگر
- امکان تبلیغات کمهزینه

- چزی که خودشان نمتوانند بخرند یا تولید کنند

- محصولات و خدمات اضاف که متوانند به مشتریان خود بفروشند

- کمک رای مذاکره در معاملات

- کمک رای یافتن کارمندان مناسب

- استفاده از کارگران پارهوقت در مناسبتهای خاص

رای روزنامههای محل تهیه تبلیغات مطمئن -

- آموزش روشهای فروش موثر

- دانش کاموتر و اینترنت

- اسـتفاده پـارهوقت از امکانـات ارسـال کـالا، آشزخـانه، مـاشنآلات کارخـانه، اتـاق
کنفرانس یا دفتر کار، ارسال مکرر آگهیها و... .

البته، تمام ان موارد چزهای هستند که صاحبان دیگر شرکتها به آن نیازمندند؛
اما مصرفکنندگان و مشتریان چه چزهای مخواهند که شما متوانید در میان

دارایهای پنهان خود بیابید؟
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۱. شخص که کارها را مدریت کند
آیا متوانید كارمند خدماتی را رای فعاليتهاي خانگ مصرفکنندگان در صح یا
روزهای تعطل که کارشان کمتر است، به کار گرید؟ آیا متوانید از روي فهرست
تامنکنندگان دريابيد که سار کسبوکارها چه نوع خدماتی ارائه مکنند که شما
نمتوانید انجام دهيد؟ آیا متوانید گوشهای خال از ساختمانتان را به یک مرکز
واگذاری تبدل کنید که آن را به شرکتهای دیگر اجاره مدهید تا در تعطیلات به

سازمان دادن امور مال مردم، وضع ظاهری یا شغل آنها ردازند؟

 

2. امکانات بیشتر با هزینه کمتر
مصرفکنندگان و مشتریان زیادی به دنبال امکانات بیشتری هستند که با حداقل
هزینه به دست آید. آیا متوانید رای محصول مازاد در انبار، خدمات در زمانهای
بیکاری کارکنان یا اشتراک سالانه مشتریان در صورت رداخت کامل هزینه اشتراک،

تخفیف قائل شوید؟

 

3. وقت آزاد بیشتر، زمان تفرح بیشتر
رنامه تفریح ل کنید یاتوانید بخشی از امکانات خود را به یک آموزشگاه تبدآیا م
منحصربهفردی را به فروش رسانید؟ آیا متوانید رخ از کارمندان خود را رای ارائه
خدمات به گروههای خانوادگ به کار گريد؟ آیا متوانید با استفاده از خط محصول
فعل خود، کالاها یا خدمات ديگری رای تولید کیت سرگرم بسازيد؟ مدر فروش
شرکت ما از روی علاقه شخص تورهای تفریح رگزار مکند. شاید بتوانیم ان
خدمات را به مشتریانمان عرضه کنیم و مدرانی که در دورههای آموزشی ما شرکت

مکنند در تورهای تفریح هم ثبتنام کنند.
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4. کار رضایتبخش
آیا رخ از مشتریان آرزو دارند آنچه شما انجام مدهید را انجام دهند؟ اگر چنن
است، متوانید تجربههای شخص خود را عرضه کرده و به ان مشتریان کمک کنید

کسبوکار خود را به کمک الگوی کاری شما راهاندازی کنند.

 

تبدل دارایهای پنهان به درآمد
رای تبدل دارایهای پنهان به ول نقد باید آنها را طوری بستهبندی کنید که رای
مشتری جذاب و دلپذر باشد. به ياد داشته باشید که ایدهها به خوی فروخته
نمشونـد؛ مثلا گفتـن «مـا اـن امکانـات را در اختیـار داریـم» هرگـز بـه انـدازه شـرح
جزئیـات، مزایـا، ارائـه مثالهـای از نحـوه اسـتفاده، بیـان دلـل ارائـه آن و ... جـذاب

نیست.

خریدار ایدهآل را بیابید. آیا سادهترن قانون بازاریای را به ياد مآورید؟ محصول
مناسب را به خریدار مناسب بفروشید. فروش دارایهای پنهان نز دقیقا به همن

صورت است.

زمانی که فهرست دارایهای پنهان را تهیه مکنید، جدول درست کنید و در مقال
هر دارای بنویسید که چه کسی ممکن است حاضر به خرید آن باشد. رای هر مورد،
شخص وجود دارد که هماکنون به آن نیاز دارد. با پيدا کردن آن خریدار، کسب درآمد

از دارایهای پنهان بسیار سادهتر خواهد شد.

دارایها را رای بیشترن سود بستهبندی کنید. با ارائه دارایها مانند هر کالا یا
خدمت دیگر، به صاحبان کسبوکار یا مصرفکنندگان نشان دهید ان دارایها چقدر
ارزشمند هستند و درباره مزایای خرید آنها بنویسید. دارایها را نامگذاری کنید، در

صورت لزوم یک روشور تهیه کرده و روش فروش آن را مشخص کنید.

پیشنهاد خاص را ارائه کنید. قیمت مجموعه دارای پنهان خود را تعن کنید،
سپس آن را با روش بازاریای دلخواه معرف کنید. پیشنهادی با زمان محدود یا
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دسترسی محدود ارائه کنید یا از سار روشها استفاده کنید: تخفیف قیمت، جازه
رایگان «اجازه ندهید رقبا زودتر پاسخ دهند» یا مشاوره رایگان.

ابتـدا بـه مشتریـان کنـونی پیشنهـاد دهیـد. فـارغ از اینکـه بـا صاحبـان کسـبوکار یـا
مصرفکنندگان معامله مکنيد، افراد از زودتر مطلع شدن درباره فروش یا فرصت
اسثنای اسقبال مکنند. شاید بتوانید فقط با اطلاعرسانی به مشتریان کنونی،

تمام دارایهای پنهان خود را به فروش رسانید.

استراژیهای افزایش فروش را در آگاهسازی سار خریداران احتمال به کار رید. به
جـای آنکـه بـه رگـزاری رنامههـای تبلیغـاتی گرانقیمـت ردازیـد، از اسـتراژیهای
ارزانقیمــت افزایــش فــروش، نظــر اطلاعرســانی فــروش بــه صاحبــان کســبوکار و

مصرفکنندگان استفاده کنید.

 

تبدل مازاد انبار به درآمد
اگر موجودی مازاد یا خارج از رده در انبار داريد که از نظر مال و انبارداری هزینهر
است، متوانید با پیشنهاد آن به توزعکنندگان و مشتریان، آن را با قیمتی مناسب
به فروش رسانده و درآمد فوری به دست آورید و در هزينههای بلندمدت صرفهجوی

کنید.

یک از زرگترن تولیدکنندگان کیف گلف در آمریکا، نه تنها موجودی انبار را به سرعت
به فروش مرساند، بلکه تعدادی از طرحهای خارج از رده قدیمتر را تنها رای فروش
در حراجها تولید مکند. اگر کیف گلف در انتهای چرخه عمر دو ساله خود باشد، او
قیمت را پان مآورد و با توليد قريبا پنج هزار تا ده هزار عدد از ان کیفهای
خارج از رده، سود قال توجهی به دست مآورد. او نه تنها با حراجهای خود
همانند منبع سودآور رخورد مکند، بلکه به آنها به عنوان فرصتی رای جذب

مشتریان جدید منگرد.

تولید اجناس خارج از رده، تنها بخشی از استراژی او است.
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با اینکه راههای فراوانی رای فروش کالای خارج از رده وجود دارند، معمولا هترن
خریداران، مشتریان خودتان، رقیبان و کسبوکارهای هستند که مشتریانشان به
محصول شما نیاز دارند. ان سه گروه هترن و سرعترن خریداران بالقوه به شمار

مروند.

1. مشتریان
اگر شما به طور مسقيم به مصرفکنندگان نهای مفروشید، متوانید خريداران
ساق ان محصول را شناسای کنید، سپس پیشنهاد جذای به آنها ارائه کنید.
البتـه، اگـر خریـداران شمـا دلال یـا توزعکننـده هسـتند، هترـن گزینـه ـرای فـروش

محصولات مازاد هستند.

۲. رقیبان
اغلب رقیبان به محصولاتی نیاز دارند که خودشان علاقهای به تولید یا نگهداری آنها
ندارند. اگر تولید مازادی منطق با نیازهای رقیبان دارید و متوانید لوگو و اطلاعات
خودتان را از آن حذف کنید، اغلب متوانید رای فروش يکجا و کامل موجودی انبار

با رقبای خود مذاکره کنید.

شاید شرکت رقیب در فکر رگزاری فروش فوقالعاده است یا ممکن است به دنبال
کالای ارزان رای ارائه به عنوان جازه باشد یا شاید به کالای نه چندان گران و با
قیمت مناسب نیاز دارد که بتواند در به دست آوردن مشتریان جدید استفاده کند؛ در

هر صورت، ارزش دارد که با رقیبان تماس بگرید.

3. مشاغل غر مرتبط
تــوان بــا صاحبــان کســبوکارهای دیگــر بــه عنــوان شرکــای انتفــاعــن مهمچن
(کسـبوکارهای کـه بـازار هـدفشان ماننـد بـازار هـدف شمـا اسـت) همکـاری کـرده و
محصولات بیشتری را فروخت. رای فروش اقلام مازاد در انبار نز متوانید دقیقا از

همن روش استفاده کنید.
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پیشنهادات موثر رای فروش محصولات خارج از رده
اگر تصمیم به فروش موجودی انبار گرفتهاید، به ياد داشته باشيد که روشهای ارائه
،شونـد. بـه طـور کلـهتـر م جوجـود دارنـد کـه معمـولا بـاعث کسـب نتـا خاصـ
خریـداران انتظـار دارنـد محصـول خـارج از رده بـه قیمتـی بسـیار پـانتر از قیمـت

تکفروشی فروخته شود.

روشي رای تعن قیمت معقول رای هر واحد محصول وجود دارد: قیمتی نامعمول
را طلب کنید؛ به عنوان مثال، قیمتی مانند 4183 تومان نسبت به 4000 تومان
قالقولتر خواهد ود؛ زرا به نظر مرسد شما وقت کاف صرف کرده و پانترن
قیمت ممکن را محاسبه کردهاید حتی ممکن است انطور به نظر بيايد که آن را با
قیمت تمامشده و بدون سود مفروشید، با ان روش سودتان احتمالا قال توجه

خواهد ود.

https://modiresabz.com

