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গ্রাহক  
আপনার পণয্ এবং পরিষেবাগলুির চাহিদা তৈরিতে সহাযত়া করতে আপনার গর্াহক বেসটিকে দৃঢ় 

করনু। 

আপনার গ্রাহকরাও সংকটে পড়েছেন বলে আপনার পণ্য এবং পরিষেবাগুলির স্বাভাবিক চাহিদা 

অবিলম্বে নাও হতে পারে। আপনার গ্রাহকদের ব্যবসায় ফিরে পেতে এবং তাদের সাফল্যের জন্য 

আপনার প্রাসঙ্গিকতা প্রদর্শন করতে সহায়তা করুন। আপনার পণ্য এবং পরিষেবাগুলির অফারটি 

অভিযোজন করে যথোপযুক্ত অতিরিক্ত এবং নতুন চাহিদা তৈরি করতে বিকল্পগুলি অনুসন্ধান 

করুন। আপনার নগদ প্রবাহ অব্যাহত রাখতে সময়োচিত অর্থ প্রদানের জন্য আপনার 

বিকল্পগুলি পর্যালোচনা করুন। 

পটভমূি 

যে কোনও ব্যবসা তার গ্রাহকদের থেকে পণয্ এবং পরিষেবার চাহিদার জন্য বিদ্যমান। 

বিদ্যমান গ্রাহকদের ধরে রাখা এবং আরও গ্রাহক ও অর্ডার সুরক্ষিতভাবে আপনার ব্যবসাকে 

সফল করে তোলার জন্য অপরিহার্য।  

কোভিড-১৯ মহামারী বিকশিত হওয়ার সাথে সাথে এর বিস্তার কমিয়ে আনার ব্যবস্থা গ্রহণ 

করা হয়েছিল। এমএসএমইগুলিতে বোর্ড জুড়ে তাদের পণ্য ও পরিষেবার বিক্রয় তীব্র ব্যাহত 

হয়েছে। বিভিন্ন কারণে ইহা হয়েছে। প্রথমত, সরবরাহ বাধাগুলি ব্যাহত হওয়ার ফলে লকডাউন 

এবং সমালোচনামূলক উৎপাদন উপকরণগুলির অনুপলব্ধতার কারণে উৎপাদন এবং অন্যান্য 

ক্রিয়াকলাপ বন্ধ হয়ে পড়েছিল - সংক্ষেপে: পণ্য ও পরিষেবা সরবরাহ করা যায়নি।  

দ্বিতীয়ত, পরিবহন, গুদামজাতকরণ, বিতরনের জন্য দৈহিক চ্যানেলগুলির উপর বিধিনিষেধের 

কারণে পণয্ এবং পরিষেবাগুলি গ্রাহকদের কাছে প ৌঁছাতে সক্ষম হয়নি: সংক্ষেপে: পণয্ এবং 

পরিষেবা গ্রাহকদের কাছে প ৌঁছাতে পারেনি।  

তৃতীয়ত: হ্রাস হওয়া আয,় বেকারত্ব এবং গ্রাহকের অগ্রাধিকার এবং সংবেদনগুলির কারণে 

গ্রাহকের চাহিদা হঠাৎ হ্রাস পেয়েছে - সংক্ষেপে: পণ্য চাহিদা অদশৃ্য হয়ে গেছে। অর্থনীতির 

পুনরায় খোলার সাথে তুলনামূলকভাবে স্বল্প সময়সীমার ক্ষেত্রে উৎপাদন সরবরাহ এবং 

সরবরাহ সংক্রান্ত বাধাগুলি মেরামতযোগ্য মনে হয,় গ্রাহকের চাহিদা পুনরুদ্ধার সম্ভবত দীর্ঘ 

সময়ের জন্য উল্লেখযোগ্য এবং টেকসই প্রচেষ্টা গ্রহণ করবে।   

অভিগমন 

উচচ্তর অনিশ্চয়তা এবং সামগ্রিক অর্থনৈতিক মন্দার সময়ে এমএসএমইদের গ্রাহকের চাহিদা 

তৈরি এবং এটিকে বিক্রয়ে রূপান্তরিত করা চ্যালেঞজ্। একটি সত্যই কঠিন কাজ, তবুও অগত্যা 

সম্পূর্ণরূপে দায়বদ্ধ নয়। 

মূলত, যে কোনও বিক্রয ়লেনদেনে গ্রাহক, একটি নির্দিষ্ট পণ্য (বা পণয্-পরিষেবা 

সংমিশ্রণ) এবং একটি চুক্তির একটি অনন্য সমন্বয় জড়িত। গ্রাহক শেষ ব্যবহারকারী হতে 

পারে (বিজনেস টু কনজিউমার, বি 2 সি) তবে প্রায়শই উৎপাদন বা বিতরণ এবং খচুরা 

মধ্যস্থতাকারী (বিজনেস টু বিজনেস, বি 2 বি) হয।় পণ্য বা পরিষেবা সম্পূর্ণ অফার এবং এর 

উপস্থাপনা ও প্যাকেজিং, সম্পর্কিত গ্যারান্টি এবং সম্ভাব্য পরিষেবার অফার অন্তর্ভুক্ত। 
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চুক্তি বিক্রযক়ে আর্থিক লেনদেনের সাথে সংযুক্ত করে এবং দাম, বিতরণ এবং প্রদানের 

শর্তাদি সম্পর্কিত দিকগুলি কভার করে। 

 

তিনটি উপাদানই গ্রাহক সম্পর্ক পুনঃপ্রতিষ্ঠা, চাহিদা এবং আদেশ সুরক্ষার জন্য। এর 

মাধ্যমে নগদ প্রবাহের বিকল্প বিবেচনা করে, একটি কেন্দ্রীভূত দৃষ্টিভঙ্গি গ্রাহকদের প্রথমে 

রাখে। পরিবর্তিত বাজার এবং সামাজিক প্রেক্ষাপটে পণ্য ও পরিষেবা সরবরাহকে আরও 

আকর্ষণীয় করে তোলে। নগদ প্রবাহকে সহজতর করার এবং গতি বাড়ানোর জন্য চুক্তির 

শর্তগুলি উন্নত করার চেষ্টা করে।  

কর্েতা 

গর্াহক সমপ্রক্ের বিকাশ ও লালন করা 

কোভিড-১৯ ভাইরাসটি লোকেদের মধ্যে পার্থকয্ করে না এবং লক-ডাউন ব্যবস্থাগুলি 

উৎপাদনকারী এবং ক্রেতাদের মধ্যে বা সেক্টর এবং মান শৃঙ্খলার মধ্যে পার্থক্য করে না।  

সরকার, জনসাধারণ এবং ব্যবসা  সবই সংকটের প্রভাবে কাৌঁপছে। একসাথে বেরিয়ে আসার জন্য 

এক পর্যায়ে বোঝাপড়া এবং সহযোগিতা প্রয়োজন। আপনার ব্যবসার জন্য সবচেয়ে গুরুত্বপূর্ণ 

হিসাবে ব্যবহৃত মূল গ্রাহকদের সাথে শুরু করে গ্রাহকদের প্রতি আপনার আগ্রহ এবং সমবেদনা 

দেখান এবং প ৌঁছে যান।  

তারা কোথায় রয়েছে তা নির্ণয় করুন। সঙ্কট কীভাবে তাদের কাজকর্ম, জনবল এবং 

গ্রাহকদের প্রভাবিত করেছে? পুনরুদ্ধারের জন্য তাদের পরিকল্পনা, লক্ষ্য এবং প্রত্যাশা কী?  

আপনার ব্যবসা কীভাবে প্রভাবিত হয়েছে তা পুনরায় দেখুন এবং জানান।  

 

উভয় পক্ষের সুযোগ এবং চ্যালেঞ্জগুলি আলোচনা করুন। আপনি কীভাবে আপনার গ্রাহকদের 

ব্যবসায় ফিরে পেতে সাহায্য করতে পারেন, উদাহরণস্বরূপ, আপনার কিছু ব্যবসায়িক সংযোগ, 

আপনার ব্যবসার অন্তর্দৃষ্টি বা আপনার প্রযুক্তিগত দলের কিছু সমর্থন সহ? এমনকি বিক্রয ়

করতে বা বিতরণ করতে প্রথমদিকে এক পয়সা বেশি লাগতে পারে, আপনার নগদ প্রবাহ চালু 

হওয়ার জন্য এটি করে যান। কিছ ুআয ়করা আদ  কোনও আয ়না করার চেয়ে ভালো মনে 

করা হয়। 

  



নিরদ্েশ সচূী 

 
Customers, Version 31 May 2020  3 

আপনার বর্তমান গ্রাহকদের উপর বেশি মনোনিবেশ করুন - এনারা আপনাকে বিশ্বাস করে এবং 

আপনি তাদের আশ্বস্ত করতে চান যে আপনি ভবিষ্যতেও সরবরাহ করতে পারেন এবং তাদের 

পরিবর্তিত প্রয়োজনীয়তা সমর্থন করতে পারেন।   

আপনার পাইপলাইন গ্রাহকদের ভুলবেন না - আপনি পাইপলাইন পেতে সময় এবং প্রচেষ্টা 

বিনিয়োগ করেছেন। আপনার সম্ভাব্য গ্ৰাহকের এই চুক্তিতে সমম্তি দেবার কারণ খুৌঁজে বের 

করার সময ়এসেছে এখন। আপনি কীভাবে তাদের উদ্বেগকে মোকাবিলা করতে পারেন এবং এর 

মাধ্যমে চুক্তিটি সই করতে কিভাবে তাদের সিদ্ধান্ত নেওয়া করাবেন? আপনার সম্প্রচার 

(ঠান্ডা) বিপণনের পদ্ধতিরও পর্যালোচনা করুন। এটি সম্ভবত সম্ভাব্য গ্রাহকরা ভালভাবে 

নেবেন না যদি তারা দেখতে না পারে যে কীভাবে আপনার পণ্য এবং পরিষেবা সরবরাহ 

বর্তমানের অর্থনৈতিক উত্থান ও সংকট এবং পরিবর্তিত সামাজিক ও স্বাস্থ্য রীতিনীতিগুলির 

সাথে কাস্টোমাইজড। সুতরাং, আপনার সম্ভাব্য গর্াহকদের আগ্রহকে টিকিয়ে রাখতে আপনার 

বিপণন পদ্ধতির সংশোধন এবং কাস্টোমাইজ করুন। 

বিশেষত বি 2 বি সেগমেন্টের জন্য বিনিয়োগ এবং আপনার গ্রাহকদের সাথে অংশীদার করার 

জন্য সময ়এবং প্রচেষ্টা বিনিয়োগ করুন। চেষ্টা করুন - এবং পুনরায ়চেষ্টা করুন - স্পিনের 

প্রমাণিত বাজার বিকাশ এবং বিক্রয় মডেল - যা পরিস্থিতি, সমস্যা, প্রভাব এবং 

প্রয়োজনের জন্য দাৌঁড়িয়েছে। আপনি গ্রাহক কী অবস্থায় কাজ করছে তা স্পষ্ট করে বোঝার 

সাথে শুরু করে এবং তার ভিত্তিতে আপনি আপনার গ্রাহককে যে সমস্যার মুখোমুখি হয়েছেন তা 

প্রকাশ করার জন্য গাইড করুন। এটি প্রশ্ন এবং উত্তরগুলির মাধ্যমে পরিচালিত হয,় কোনও 

বিক্রয় পিচ নেই। সমস্যাটি য থভাবে বোঝা গেলে আপনি গ্রাহকের সাথে মূল্যায়ন এবং 

ব্যবসায়ের জন্য সমস্যার প্রভাব (বা প্রভাব) এর সম্ভাব্য পরিমাণ নির্ধারণের দিকে যান। 

এই বোঝার উপর, আপনি সমস্যা সমাধানের মাধ্যমে ব্যবসায ়কী লাভ করতে পারে তা দেখতে 

পারেন। এটি তখন প্রয়োজনীয়তার (তার / তার সমস্যা সমাধানের জন্য) নিশ্চিতকরণের দিকে 

নিয়ে যায,় যার ভিত্তিতে আপনি নির্দিষ্ট পণ্য গ্রাহকের প্রয়োজনের সমাধান হিসাবে আপনার 

পণ্য বা পরিষেবা অফারের অবস্থান রাখতে পারেন। অন্য কথায,় আপনি আপনার গ্রাহকের 

পরিস্থিতি এবং সমস্যা বোঝার চেষ্টা না করা অবধি আপনার অফারটিকে আপনার গ্রাহকের 

জন্য নিখুৌঁত সমাধান হিসাবে চিহ্নিত করবেন না এবং সত্যই, গ্রাহকের কাছে আপনার অফারের 

মূল্য সম্পর্কে দাবি প্রমাণ করতে পারবেন না। স্পষ্টতই, আপনি যদি একটি চায়ের স্টল 

চালাচ্ছেন বা দ্রুত চলমান পণ্য বিক্রয় করার ব্যবসায় থাকেন তবে স্পিন কাজ করবে না - 

যদি আপনি এগুলি একটি স্বতন্ত্র মান সংযোজন পরিষেবার সাথে পরিপূরক না করেন। তবে, 

যদি আপনার ব্যবসার মূল দক্ষতা কাস্টোমাইজড অংশ, পণ্য এবং পরিষেবাগুলিতে থাকে তবে 

আপনি স্পিন থেকে উপকৃত হতে ভাল অবস্থানে আছেন। 

পণয্ 

পরিবর্তিত বাজার এবং সমাজে আপনার পণ্যগুলির অবস্থান উন্নত করুন গ্রাহক হিসাবে, আমরা 

সকলেই আমাদের চারপাশে প্রস্তাবিত পণ্য এবং পরিষেবাদি সম্পর্কে দ্রুত মূল্যায়ন করি। যে 

কোনও কিছু হয় জরুরি, প্রয়োজনীয়, আকাঙ্ক্ষিত বা এড়ানো যায় সেটিকে আমরা প্রায় 

তাৎক্ষণিকভাবে শ্রেণিবদ্ধ করি। এটি সাধারণত এনডিএ মই বা শ্রেণিবিন্যাস হিসাবে বিপণনের 

ক্ষেত্রে পরিলক্ষিত এবং পরিচিত, যে কেউ জরুরি জিনিস পাওয়ার জন্য পুরোপুরি নিশ্চিত 

করবে এবং যে কেউ প্রয়োজনীয ় জিনিসটি পেতে চডূ়ান্ত প্রচেষ্টা করবে। যদি সংস্থানসমহূ 
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(বাজেট) উপলভ্য থাকে তবে যে কেউ সময়ে সময়ে পছন্দসই বিষয়টি বিবেচনা করতে পারে। 

এমনকি পর্যাপ্ত সংস্থান থাকা সত্ত্বেও যে কেউ এড়ানো যায় না তা কিনে এড়াতে সচেষ্ট 

হবেন। সুতরাং, আপনার লক্ষ্য আপনার গ্রাহকদের দ্বারা জরুরি বা প্রয়োজনীয় হিসাবে 

তাৎক্ষণিকভাবে স্বীকৃতি লাভ করা উচিত। যদি এটি না হয় তবে আপনার বিক্রয় পিচটি বধির 

কানে পড়ার সম্ভাবনা রয়েছে এবং আপনার পণয্ বা পরিষেবা অফারটি সংশোধন ও উন্নত 

করতে বা আপনার টার্গেটের বাজারকে আরও ভালভাবে পার্থক্য করার পরামর্শ দেওয়া হবে।  

চূড়ান্ত গ্রাহক হল রাজা এবং সিদ্ধান্ত নেন - সুতরাং নিজেকে আপনার চূড়ান্ত গ্রাহকের 

জায়গায় রাখুন, সম্ভবত আপনার সরাসরি ক্রেতার চেয়ে আলাদা হতে পারে। সঙ্কট শুরুর আগে 

গ্রাহকদের অগ্রাধিকারে আপনার পণ্য বা পরিষেবা কোথায় ছিল - এটি ইতিমধ্যে প্রয়োজনীয ়

বিভাগে জরুরি ছিল, না এখনও ছিল না? মহামারীজনিত সংকটের  ফলে বা নীতি ব্যবস্থার 

আর্থ-সামাজিক প্রভাব হিসাবে উপভোক্তার জীবন, জীবনধারা এবং পছন্দগুলির কী ঘটেছে? 

আপনার পণ্যটি জরুরি বা এমনকি প্রয়োজনীয় বিভাগে তৈরি করার সীমাবদ্ধতাগুলি কী? 

আপনি আপনার পণ্য এবং পরিষেবার অফার নির্ধারণ করতে চাইতে পারেন। এটি কি সঠিক 

আকারের? এটিতে কী বৈশিষ্ট্য এবং / অথবা ফাংশনগুলির সঠিক সমন্বয ়রয়েছে? প্যাকেজিং 

এবং প্রচার কি উপযকু্ত এবং আপনার লক্ষ্যযুক্ত গ্রাহকদের কাছে আবেদন করে? আপনি যে 

পরিষেবাগুলি পণ্যটির সাথে গ্রাহকের প্রত্যাশাগুলির সাথে মেলে (যেমন রক্ষণাবেক্ষণ, গ্রাহক 

পরিষেবা, গ্যারান্টি)? আপনার পণ্যগুলিকে উন্নত করতে বা বৈচিত্র্য আনতে "বিকাশের জন্য 

পুনরুদ্ধার করুন" মডিউলটিতে আরও কিছু পরামর্শ রয়েছে। 

আপনার টার্গেট গ্রাহকদের এই ইএন ডি এ মইতে আপনার পণয্ এবং পরিষেবা প্যাকেজগুলি 

স্থানান্তর করতে প্রয়োজনীয় বা প্রয়োজনীয়তার দিকে যা যা করা দরকার তা নিশচ্িত করুন!   

চকুত্ি 

আপনার বয্বসাযে়র নগদ পর্বাহ মেটাতে চকুত্ি।  

আপনার ব্যবসায়ের নগদ প্রবাহ মেটাতে চুক্তি। 

অনশুীলনে চাহিদা সষৃট্ি  

অনুশীলনে চাহিদা সৃষ্টি করতে কোনও মাপের সব মাপসই হয ়না। আপনার পণ্য এবং বাজারের 

উপর অনেক কিছ ুনির্ভর করে। আপনার ব্যবসায়ের সাথে মেলে এমন সুযোগগুলি শনাক্ত এবং 

অন্বেষণ করা দরকার। 

আপনি কাঠামোগত ক্ষেত্রে অ্যাড-হক পদ্ধতির পরিবর্তে কাঠামোগত থেকে উপকৃত হতে 

পারেন। আপনার বিক্রয় ময্াপিং শুরু করুন যাতে আপনি আপনার বর্তমান এবং সম্ভাব্য 

গ্রাহকদের জানতে পারেন। আপনার গ্রাহকদের মধ্যে অগ্রাধিকার দিন যাতে আপনার ব্যবসায়ের 

জন্য সর্বাধিক গুরুত্বপূর্ণ সেই গ্রাহকদের দিকে মনোনিবেশ করতে পারেন, বিক্রয় ভলিউমের 

ক্ষেত্রে, আপনার ব্যবসায়ের জন্য তরলতা এবং তারল্য নির্দিষ্ট পুনরুদ্ধার ক শলগুলির জন্য 

আপনার প্রতিটি মূল গ্রাহকের সাথে সুনির্দিষ্ট সমস্যা এবং চয্ালেঞ্জগুলি পর্যালোচনা করুন। 

আপনার পণ্য এবং পরিষেবা অফার এবং চুক্তিগুলি সংশোধন করে উন্নত করতে এবং / অথবা 

বৈচিত্রপূর্ণ করতে আপনার মূল গ্রাহকদের সাথে যথাযথভাবে দলবদ্ধ এবং অংশীদার হন। 
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