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গ্ৰাহক 

  আপনার পণ্য এবং পরিষেবাগুলির চাহিদা তৈরিতে সহায়তা করতে আপনার গ্রাহক 

বেসটি দৃঢ় করুন। আপনার বর্তমান এবং সম্ভাবয্ ভবিষ্যতের গ্রাহকদের সাথে আপনার 

পণ্য এবং পরিষেবার চাহিদা তৈরি করার জন্য কাজ করার জন্য সম্ভাব্য ক্ষেত্রগুলি 

বিবেচনা করতে পারেন। অতিরিক্ত সংস্থানগুলি অতিরিক্ত উৎসের অধীনেও পাওয়া যাবে।   

কর্েতা/ গৰ্াহক 
 

● আপনার গ্রাহকদের জানুন - আপনার বর্তমান, পাইপলাইন / 

দৃষ্টিকোণ এবং ভবিষ্যতের গ্রাহকদের মানচিত্র তৈরি করুন 

● আপনার গ্রাহকরা কীভাবে ব্যবসায ় ফিরতে অগ্রগতি করছেন 

তা জানতে তাদের সাথে যোগাযোগ করুন 

●     আপনার গ্রাহকদের সংকট কাটিয়ে ওঠার জন্য তাদের 

সহায়তা (পরামর্শমূলক, ব্যবসায়িক সংযোগগুলি এবং / অথবা 

অন্যথায়) করুন 

● আপনার সাম্প্রতিক গ্রাহকদের ধরে রাখার বিষয়টি নিশ্চিত 

করুন, সামান্য অতিরিক্ত ব্যয়ে হলেও 

● অর্ডার রূপান্তর করতে পাইপলাইন গ্রাহকদের সাথে লেগে 

থাকুন 

● কোভিড-১৯ মহামারীর ফলস্বরপূ লকডাউন সীমাবদ্ধতার ফলে 

পরিবর্তিত অর্থনৈতিক ও সামাজিক সময়ে প্রতিফলিত করতে 

আপনার প্রচার এবং বিপণনের পদ্ধতির পর্যালোচনা এবং 

সামঞ্জস্য করুন 

●   গ্রাহকদের সাথে সহযোগিতা ও অংশীদারিত্ব প্রসারিত ও 

গভীরতর করুন - আপনার গ্রাহকদের ব্যবসার পরিস্থিতি তৈরি 

করতে, তাদের সমস্যাগুলি শনাক্ত করতে, (প্রতিকূল বা 

অন্যথায়) প্রভাবগুলি মূল্যায়ন করতে এবং তাদের 

প্রয়োজনীয়তাগুলি প্রস্তুত করার জন্য স্পিন মডেলটি অনুশীলন 

করুন  
 

 

পণয্ 
 

 

(বিকাশের জন্য 

পুনরুদ্ধার 

সম্পর্কিত 

মডিউলটিও দেখুন) 
 

 আপনার ক্রেতাদের এবং চূড়ান্ত গ্রাহকদের উদ্বেগ এবং 

মহামারীর সংকটকে সামনে রেখে বিশেষ উদ্বেগের সমাধানের 

জন্য আপনার পণ্যের প্রাসঙ্গিকতার পর্যালোচনা করুন 

 চূড়ান্ত পণ্য যা আপনার উপাদান বা পরিষেবাগুলিকে 

অন্তর্ভুক্ত করে তার প্রতি চূড়ান্ত গ্ৰাহকদের মনোভাব 

এবং পছন্দগুলি নির্ধারণ করুন। কোভিড-১৯ প্ররোচিত 

সংকটের কারণে কি গ্ৰাহকদের  অনুভূতি বদলেছে? 

 উপস্থাপনা, প্যাকেজিং এবং আকার, বৈশিষ্ট্য এবং 

ফাংশনগুলির সংমিশ্রণ এবং সম্পর্কিত পরিষেবা যেমন 

ওয়ারেন্টি বা পরিষেবা পর্যালোচনা করে চূড়ান্ত  
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গ্ৰাহকদের দ্বারা (জরুরী, প্রয়োজনীয,় পছন্দসই বা 

অপ্রয়োজনীয়) দ্বারা আপনার পণ্যের পর্যালোচনাগুলি 

পর্যালোচনা করুন 
 

চকুত্ি 
 

অর্থের বিষয়ে 

মডিউলও দেখুন 

 দ্রুত অর্থপ্রদান, বৃহত্তর পরিমাণে বা প্রদানের জামিনত 

গ্রহণের জন্য উৎসাহ দিতে মূল্য ছাড়ের বিষয়টি বিবেচনা 

করুন 

 আপনার বিক্রয়কে ক্রেডিট থেকে নগদে এবং সম্ভবত নগদ 

থেকেও (অংশ) নিচে অর্থের দিকে সরান - বিশেষত 

যেখানে আপনার ইনপুট ব্যয়গুলি পণ্যের মূল্যের উচ্চ 

অংশের প্রতিনিধিত্ব করে 
 

 

 

 


