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ਮਾਰਕੀਿਟੰਗ ਯੋਜਨਾ ਦੀ ਰੂਪ-ਰੇਖਾ 

ਮਾਰਕੀਿਟੰਗ ਯੋਜਨਾ ਬਣਾਉਣ ਦੀ ਲੋੜ ਿਕ� ਹੈ? 

ਤੁਹਾਡੀ ਮਾਰਕੀਿਟੰਗ ਯੋਜਨਾ ਤੁਹਾਡੇ ਸਮੱੁਚੇ ਕਾਰੋਬਾਰ ਦਾ ਇੱਕ ਲਾਜ਼ਮੀ ਿਹੱਸਾ ਹੈ। ਜਦ� ਤੁਸ� ਕੋਈ ਕਾਰੋਬਾਰ ਸ਼ੁਰੂ ਕਰ ਰਹੇ ਹੋਵ� 

ਜ� ਕੋਈ ਨਵ� ਉਤਪਾਦ ਜ� ਸੰਕਲਪ ਿਲਆ ਰਹੇ ਹੋਵ�, ਤ� ਇਹ ਯਜੋਨਾ ਤੁਹਾਡੀ ਮਦਦ ਕਰ ਸਕਦੀ ਹੈ: 

• ਆਪਣ ੇਗਾਹਕ� ਦੀਆ ਂਲੋੜ� ਦਾ ਜਾਇਜ਼ਾ ਲਵ,ੋ ਅਤੇ ਉਨ� � ਲੋੜ� ਦੀ ਪੂਰਤੀ ਕਰਨ ਵਾਲਾ ਕੋਈ ਉਤਪਾਦ ਜ� ਸੇਵਾ 

ਿਵਕਸਤ ਕਰੋ। 

• ਉਤਪਾਦ ਜ� ਸੇਵਾ ਦੀਆ ਂਿਵਸ਼ੇਸ਼ਤਾਵ� ਬਾਰੇ ਗਾਹਕ ਨੰੂ ਦੱਸੋ। 

• ਗਾਹਕ ਤਕ ਉਤਪਾਦ/ਸੇਵਾਵ� ਪਹੰੁਚਦੀਆ ਂਕਰਨ ਲਈ ਿਵਤਰਣ ਦੇ ਮਾਿਧਅਮ ਿਵਕਸਤ ਕਰੋ। 

ਆਪਣੀ ਮਾਰਕੀਿਟੰਗ ਯੋਜਨਾ ਿਵਕਸਤ ਕਰਨ ਨਾਲ ਤੁਹਾਨੰੂ ਮਾਰਕੀਿਟੰਗ ਦੇ ਅਿਜਹੇ ਪੱਖ� ਦੀ ਸ਼ਨਾਖਤ ਕਰਨ ਿਵੱਚ ਮਦਦ ਿਮਲੇਗੀ 

ਿਜਨ� � ਨੰੂ ਅਣਿਡੱਠ ਕਰਨਾ ਸੌਖਾ ਹੰੁਦਾ ਹੈ। ਇੱਕ ਠ� ਸ ਯੋਜਨਾ ਬਣਾਉਣ ਲਈ ਤੁਹਾਨੰੂ ਇਹ ਰੂਪ-ਰੇਖਾ ਬਣਾਉਣੀ ਪਵੇਗੀ ਿਕ ਤੁਹਾਡੇ 

ਗਾਹਕ ਕੌਣ ਹਨ, ਉਹ ਤਹੁਾਡੇ ਉਤਪਾਦ ਜ� ਸੇਵਾਵ� ਿਕਵ� ਖਰੀਦਣਗੇ, ਅਤੇ ਿਕ� ਖਰੀਦਣਗੇ। ਆਪਣਾ ਪੈਸਾ ਤੁਹਾਨੰੂ ਉਧਾਰ ਦੇਣ ਤ� 

ਪਿਹਲ� ਤੁਹਾਡਾ ਬ�ਕ ਵਾਲਾ ਜ� ਸ਼ਾਹੂਕਾਰ ਵੀ ਤੁਹਾਡੀ ਕਾਰੋਬਾਰੀ ਯਜੋਨਾ ਦਾ ਮਾਰਕੀਿਟੰਗ ਵਾਲਾ ਿਹੱਸਾ ਵੇਖਣਾ ਚਾਹੇਗਾ। 

ਸ਼ੈਲੀਆ,ਂ ਮਾਰਕੀਟ� ਅਤੇ ਉਦੇਸ਼ ਬਦਲ ਜ�ਦੇ ਹਨ ਅਤੇ ਤੁਹਾਡੀ ਯਜੋਨਾ ਵੀ ਬਦਲਨੀ ਚਾਹੀਦੀ ਹੈ। ਆਪਣੀ ਮਾਰਕੀਿਟੰਗ ਯੋਜਨਾ 

ਨੰੂ ਤਾਜ਼ਾਤਰੀਨ ਬਣਾਈ ਰੱਖਣ ਲਈ ਇਸ ਨੰੂ ਬਾਕਾਇਦਗੀ ਨਾਲ ਵੇਖਦੇ ਰਹੋ ਅਤ ੇਆਪਣੀਆ ਂਕਾਰੋਬਾਰੀ ਗਤੀਿਵਧੀਆ ਂਜ� ਨਵ� 

ਰੁਝਾਨ� ਦੀਆਂ ਪੇਸ਼ਨਗੋਈਆਂ ਿਵਚਲੀਆ ਂਤਬਦੀਲੀਆ ਂਮੁਤਾਬਕ ਇਸ ਨੰੂ ਢਾਲ਼ਦੇ ਰਹੋ। 

ਆਪਣੀ ਮਾਰਕੀਿਟੰਗ ਯੋਜਨਾ ਿਲਖਣ ਤ� ਪਿਹਲ� 

ਮਾਰਕੀਟ ਦਾ ਅਿਧਐਨ 

ਆਪਣੀ ਮਾਰਕੀਿਟੰਗ ਯੋਜਨਾ ਬਣਾਉਣ ਤ� ਪਿਹਲ� ਮਾਰਕੀਟ ਿਵੱਚ ਆਪਣੇ ਉਤਪਾਦ ਜ� ਸੇਵਾ ਦੀ ਗੰੁਜਾਇਸ਼ ਦਾ ਅਿਧਐਨ ਕਰ ਲਵੋ। 
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ਆਪਣੀ ਮਾਰਕੀਿਟੰਗ ਯੋਜਨਾ ਿਵਚਲੇ ਿਬਆਨ� ਦੀ ਿਹਮਾਇਤ ਿਵੱਚ ਅੰਕਿੜਆ,ਂ ਤੱਥ� ਅਤੇ ਲੱਭਤ� ਨੰੂ ਵਰਤੋ। ਤੁਸ� ਇੱਕ ਪ�ਸ਼ਨਾਵਲੀ 

ਵੀ ਿਤਆਰ ਕਰ ਸਕਦੇ ਹੋ, ਕੋਈ ਆਨਲਾਈਨ ਸਰਵੇਖਣ ਵੀ ਿਸਰਜ ਸਕਦ ੇਹੋ ਅਤੇ ਆਪਣੀ ਮਾਰਕੀਿਟੰਗ ਯੋਜਨਾ ਉਸਾਰਨ ਲਈ 

ਤੁਹਾਨੰੂ ਲੋੜ�ਦੀ ਜਾਣਕਾਰੀ ਲੱਭਣ ਲਈ ਉਪਲਬਧ ਅੰਕੜਾ-ਆਧਾਰ� ਅਤੇ ਹੋਰ ਸਾਧਨ� ਿਵੱਚ� ਵੀ ਖੋਜ ਕਰ ਸਕਦੇ ਹੋ। 

ਿਕਸੇ ਮਾਰਕੀਿਟੰਗ ਯੋਜਨਾ ਦੇ ਭਾਗ 

ਕਾਰਜਕਾਰੀ ਸਾਰ – ਮੇਰੀ ਸਮੁੱ ਚੀ ਯੋਜਨਾ ਕੀ ਹੈ? 

ਕਾਰਜਕਾਰੀ ਸਾਰ ਤੁਹਾਡੀ ਮਾਰਕੀਿਟੰਗ ਯੋਜਨਾ ਿਵੱਚ ਸ਼ਾਮਲ ਕੀਤੇ ਮੱੁਖ ਨੁਕਿਤਆਂ ਦਾ ਇੱਕ ਸੰਖੇਪ ਵੇਰਵਾ ਹੰੁਦਾ ਹੈ ਅਤ ੇਭਾਵ� 

ਇਹ ਅੰਤ ਿਵੱਚ ਿਲਿਖਆ ਜ�ਦਾ ਹੈ, ਇਸ ਨੰੂ ਯੋਜਨਾ ਦੇ ਮੱੁਢ ਿਵੱਚ ਲਾਇਆ ਜਾਣਾ ਚਾਹੀਦਾ ਹੈ। ਇਹ ਸਾਰ ਿਕਸੇ ਸੰਭਾਵੀ 

ਿਨਵੇਸ਼ਕਾਰ ਜ� ਸ਼ਾਹੂਕਾਰ ਵੱਲ� ਪਿੜ�ਆ ਜਾਣ ਵਾਲਾ ਪਿਹਲਾ ਿਹੱਸਾ ਹੰੁਦਾ ਹੈ ਅਤ ੇਤੁਹਾਨੰੂ ਇਸ ਵੱਲ ਵਧੇਰੇ ਿਧਆਨ ਦਣੇਾ ਚਾਹੀਦਾ 

ਹੈ। ਕਾਰਜਕਾਰੀ ਸਾਰ ਿਵੱਚ: 

• ਤੁਹਾਡੀ ਮਾਰਕੀਿਟੰਗ ਯੋਜਨਾ ਦੀਆਂ ਬੁਿਨਆਦੀ ਗੱਲ� ਦੱਸਣ ਲਈ ਬਾਕੀ ਹਰ ਭਾਗ ਿਵੱਚ� ਮੱੁਖ ਨੁਕਤ ੇਿਦੱਤ ੇਹੋਣੇ ਚਾਹੀਦ ੇ

ਹਨ। 

• ਇੰਨ� ਾ ਕੁ ਿਦਲਸਚਪ ਹੋਵੇ ਿਕ ਪੜ�ਨ ਵਾਲਾ ਤੁਹਾਡੀ ਬਾਕੀ ਦੀ ਮਾਰਕੀਿਟੰਗ ਯੋਜਨਾ ਪੜ�ਨਾ ਜਾਰੀ ਰੱਖਣ ਲਈ ਪ�ੇਿਰਆ ਜਾਵੇ। 

• ਸੰਖੇਪ ਅਤੇ ਛਟੋੀ ਗੱਲ ਕਰੋ। 

ਤੁਹਾਡਾ ਕਾਰੋਬਾਰ 

ਜੇ ਆਪਣੀ ਕਾਰੋਬਾਰੀ ਯੋਜਨਾ ਿਵੱਚ ਹਾਲੇ ਤਕ ਤੁਸ� ਇਸ ਤਰ�� ਨਹ� ਕੀਤਾ ਹੈ, ਤ� ਤੁਹਾਨੰੂ ਸਪਸ਼ਟ ਵੇਰਵਾ ਦੇਣਾ ਚਾਹੀਦਾ ਹੈ ਿਕ 

ਤੁਸ� ਕੌਣ ਹੋ, ਤੁਹਾਡਾ ਕਾਰੋਬਾਰ ਕਾਹਦੇ ਬਾਰੇ ਹੈ, ਤੁਹਾਡ ੇਕਾਰੋਬਾਰੀ ਟੀਚੇ ਕੀ ਹਨ; ਅਤੇ ਤੁਹਾਨੰੂ ਕਾਰੋਬਾਰ ਸ਼ੁਰੂ ਕਰਨ, ਖ਼ਰੀਦਣ 

ਜ� ਿਵਕਸਤ ਕਰਨ ਲਈ ਪ�ੇਰਨਾ ਿਕੱਥ� ਿਮਲੀ। ਿਮਸਾਲ ਵਜ�: 

• ਕੰਪਨੀ ਦਾ ਨਾਮ, ਪਤਾ, ਫ਼ੋਨ ਨੰਬਰ, ਅਤੇ ਮਾਲਕ�/ਿਹੱਸੇਦਾਰ� ਦੇ ਨਾਮ ਸ਼ਾਮਲ ਕਰੋ। 

• ਕਾਰੋਬਾਰ ਦਾ ਲਕਸ਼, ਅਤੇ ਕਾਰਜ-ਉਦੇਸ਼ ਿਬਆਨ ਕਰੋ (ਇਹ ਉਸ ਮਾਰਕੀਟ ਨਾਲ ਮੇਲ਼ ਖਾਣਾ ਚਾਹੀਦਾ ਹੈ ਿਜਸ ਨੰੂ 

ਤੁਸ� ਟੀਚਾ ਮੰਿਨਆ ਹੈ। 

• ਕਾਰੋਬਾਰ ਦੀਆ ਂਮੱੁਖ ਕਦਰ�-ਕੀਮਤ� ਅਤ ੇਉਦੇਸ਼� ਬਾਰੇ ਅਤ ੇਇਸ ਦੇ ਮਾਲਕ (ਮਾਲਕ�) ਬਾਰੇ ਦੱਸੋ। 

ਉਤਪਾਦ ਜ� ਸੇਵਾ ਬਾਰ ੇਵੇਰਵਾ ਿਦਓ 

ਇਹ ਵੇਰਵਾ ਿਦਓ ਿਕ ਤੁਹਾਡਾ ਉਤਪਾਦ ਜ� ਸੇਵਾ ਿਕਵ� ਿਨਰਾਲੇ ਹਨ ਜ� ਇਹ ਬਾਜ਼ਾਰ ਿਵਚਲੇ ਹੋਰਨਾ ਮਾਡਲ� ਨਾਲ� �ਤਮ ਿਕਵ� 

ਹਨ। ਜੇ ਤੁਹਾਡਾ ਉਤਪਾਦ ਜ� ਸੇਵਾ ਿਨਰਾਲੀ ਨਹ� ਹੈ, ਹੋ ਸਕਦਾ ਹੈ ਿਕ ਇਸ ਦੀ ਜਗ�ਾ ਮੌਕੇ ਦੀ ਹੋਵ,ੇ ਜ� ਵੱਡੀ ਮਾਰਕੀਟ ਿਵੱਚ 

ਮੁਕਾਬਲੇ ਵਾਿਲਆ ਂਦੇ ਵਜੂਦ ਲਈ ਵੀ ਥ� ਹੋਵੇ। ਇਹ ਦਰਸਾਉਣ ਲਈ ਿਕ ਤੁਹਾਡਾ ਕਾਰੋਬਾਰ ਮੁਨਾਫ਼ਾ ਿਕਵ� ਕਮਾਵੇਗਾ, ਇਨ� � 

ਤੱਥ� ਅਤੇ ਅੰਕਿੜਆ ਂਨੰੂ ਵਰਤਣਾ ਜ਼ਰੂਰੀ ਹੈ। 
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ਆਪਣੀ ਟੀਚਾ ਮਾਰਕੀਟ ਦੀ ਸ਼ਨਾਖ਼ਤ ਕਰੋ – ਤੁਹਾਡੇ ਗਾਹਕ ਕੌਣ ਹਨ? 

ਇਸ ਤ� ਪਿਹਲ� ਿਕ ਤੁਸ� ਕੋਈ ਚੀਜ਼ ਵਚੇ�, ਤੁਹਾਨੰੂ ਪਤਾ ਹੋਣਾ ਚਾਹੀਦਾ ਹੈ ਿਕ ਤੁਸ� ਿਕਸ ਨੰੂ ਵੇਚ ਰਹੇ ਹੋ। ਜੇ ਤੁਸ� ਆਪਣੀ ਟੀਚ ੇ

ਦੀ ਮਾਰਕੀਟ ਤੈਅ ਨਹ� ਕਰਦ,ੇ ਤ� ਹੋ ਸਕਦਾ ਹੈ ਿਕ ਤੁਸ� ਅਨ� ਕ� ਹੀ ਵੱਖ-ਵੱਖ ਗਾਹਕ� ਦੀਆ ਂਲੋੜ� ਪੂਰੀਆਂ ਕਰਨ ਦਾ ਯਤਨ 

ਕਰ�ਗੇ ਅਤੇ ਅਖ਼ੀਰ ਿਵੱਚ ਤੁਹਾਡੇ ਉਤਪਾਦਨ ਨੰੂ ਪਸੰਦ ਕਰਨ ਵਾਲਾ ਜ� ਸੇਵਾ ਦੀ ਲੋੜ ਵਾਲਾ ਕੋਈ ਹੋਵੇਗਾ ਹੀ ਨਹ�। 

ਅਿਧਐਨ ਰਾਹ� ਤੁਸ� ਉਸ ਉਮਰ ਵਰਗ, ਔਰਤ ਜ� ਮਰਦ ਵਰਗ, ਜੀਵਨ-ਸ਼ੈਲੀ, ਅਤੇ ਆਬਾਦੀ ਨਾਲ ਸੰਬੰਧਤ ਲੋਕ� ਦੀਆਂ ਖਾਸੀਅਤ� 

ਦੀ ਸ਼ਨਾਖ਼ਤ ਕਰ�ਗੇ ਿਜਨ� � ਨ�  ਤੁਹਾਡੇ ਉਤਪਾਦ ਜ� ਸੇਵਾ ਿਵੱਚ ਰੁਚੀ ਿਵਖਾਈ ਹੈ। ਇਹ ਅਿਜਹੇ ਅੰਕੜੇ, ਿਵਸ਼ਲੇਸ਼ਣ, ਅੰਕ, ਅਤੇ 

ਸਮਰਥਕ ਤੱਥ ਪ�ਦਾਨ ਕਰਨ ਲਈ ਅਿਹਮ ਹੈ ਿਜਹੜੇ ਪਾਠਕ ਨੰੂ ਦੱਸ ਸਕਣ ਿਕ ਤੁਹਾਡੇ ਉਤਪਾਦ ਜ� ਸੇਵਾ ਦੀ ਮੰਗ ਮੌਜੂਦ ਹੈ। 

ਆਪਣ ੇਗਾਹਕ� ਦੀ ਇੱਕ ਸਾਧਾਰਣ ਰੂਪ-ਰੇਖਾ ਬਣਾਉਣ ਲੱਿਗਆ ਂਤੁਹਾਨੰੂ ਚਾਹੀਦਾ ਹੈ ਿਕ ਉਨ� � ਨੰੂ ਹੇਠ ਿਲਖੀਆ ਂਹੱਦ� ਨਾਲ 

ਿਬਆਨ ਕਰ�: 

• ਉਮਰ, ਆਮ ਤੌਰ `ਤੇ ਜ਼ੱਦ (ਿਜਵ�, 20-35 ਸਾਲ) ਿਵੱਚ ਦੱਸੀ ਜ�ਦੀ ਹੈ 

• ਔਰਤ ਜ� ਮਰਦ 

• ਸ਼ਾਦੀ-ਸ਼ੁਦਾ ਹੋਣ ਦੀ ਹੈਸੀਅਤ 

• ਘਰ ਿਕਸ ਜਗ�ਾ ਹੈ 

• ਪਿਰਵਾਰ ਦਾ ਆਕਾਰ, ਅਤੇ ਵੇਰਵਾ 

• ਆਮਦਨ, ਖਾਸ ਕਰ ਕੇ ਿਨਰਵਰਤ� ਵਾਲੀ (ਿਜਹੜੀ ਖ਼ਰਚਣ ਲਈ ਉਪਲਬਧ ਹੋਵ)ੇ 

• ਪੜ�ਾਈ ਦਾ ਪੱਧਰ, ਆਮ ਤੌਰ `ਤੇ ਪਾਸ ਕੀਤ ੇਆਖ਼ਰੀ ਪੱਧਰ ਤਕ 

• ਪੇਸ਼ਾ 

• ਿਦਲਚਸਪੀਆ,ਂ ਖ਼ਰੀਦਾਰੀ ਦੀ ਰੂਪ-ਰੇਖਾ (ਗਾਹਕ ਕੀ ਚਾਹੰੁਦਾ ਹੈ?) 

• ਸੱਿਭਆਚਾਰਕ, ਨਸਲੀ ਅਤ ੇਜਾਤੀਗਤ ਿਪਛੋਕੜ 

ਿਮਸਾਲ ਵਜ�, ਕੱਪੜੇ ਦਾ ਕੋਈ ਿਨਰਮਾਤਾ ਅਨ� ਕ� ਸੰਭਾਵੀ ਟੀਚਾ ਮਾਰਕੀਟ� `ਤੇ ਿਵਚਾਰ ਕਰ ਸਕਦਾ ਹੈ: ਿਰੜ�ਨ ਵਾਲੇ ਬਾਲ, 

ਐਥਲੀਟ, ਜ� ਿਕਸ਼ੋਰ ਪੀੜੀ। ਆਪਣੀਆ ਂਸੰਭਾਵੀ ਮਾਰਕੀਟ� ਿਵੱਚ� ਹਰ ਇੱਕ ਦੀ ਇੱਕ ਰੂਪ-ਰੇਖਾ ਿਤਆਰ ਕਰ ਕੇ ਤੁਸ� ਫੈਸਲਾ 

ਕਰ ਸਕਦੇ ਹੋ ਿਕ ਿਕਹੜੀ ਹਕੀਕੀ, ਘੱਟ ਜ਼ੋਖਮ ਵਾਲੀ, ਜ� ਮੁਨਾਫ਼ਾ ਦੇਣ ਦੀ ਵਧੇਰੇ ਗੰੁਜਾਇਸ਼ ਵਾਲੀ ਹੈ। ਸਭ ਤ� ਵੱਧ ਸੰਭਾਵਨਾ 

ਵਾਲੇ ਗਰੱੁਪ� ਦਾ ਇੱਕ ਅਜ਼ਮਾਇਸ਼ੀ ਸਰਵੇਖਣ ਤੁਹਾਨੰੂ ਅਸਲ ਟੀਚਾ ਮਾਰਕੀਟ� ਨੰੂ ਗੰੁਜਾਇਸ਼ ਦੀ ਅਣਹ�ਦ ਵਧੇਰੇ ਹੋਣ ਵਾਲੀਆਂ ਤ� 

ਿਨਖੇੜਨ ਿਵੱਚ ਵੀ ਮਦਦ ਦੇ ਸਕਦਾ ਹੈ। 

ਇੱਕ ਵਾਰੀ ਤੁਸ� ਆਪਣੇ ਟੀਚਾ ਗਾਹਕ� ਨੰੂ ਸਪਸ਼ਟ ਕਰ ਲਵ�, ਿਫਰ ਤੁਸ� ਉਨ� � ਦੀ ਲੋੜ� ਅਤੇ ਤਰਜੀਹ� ਬਾਰੇ ਿਸੱਖਣਾ ਚਾਹ�ਗੇ। 
ਆਪਣ ੇਸੰਭਾਵੀ ਗਾਹਕ� ਬਾਰੇ ਿਸੱਖੀਆਂ ਜਾਣ ਵਾਲੀਆ ਂਅਨ� ਕ� ਗੱਲ� ਿਵੱਚ� ਕੱੁਝ ਇਹ ਹੋਣਗੀਆ:ਂ 

• ਉਨ� � ਨੰੂ ਅਿਜਹੀਆਂ ਿਕਹੜੀਆਂ ਚੁਣਤੌੀਆਂ ਪੇਸ਼ ਹਨ ਜੋ ਤੁਹਾਡੇ ਉਤਪਾਦ ਜ� ਸੇਵਾ ਨਾਲ ਹੱਲ ਹੋਣਗੀਆ?ਂ 

• ਇਸ ਉਤਪਾਦ ਜ� ਸੇਵਾ ਬਾਰੇ ਉਨ� � ਦੀਆ ਂਲੋੜ� ਅਤੇ ਆਸ� ਕੀ ਹਨ? 
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• ਉਹ ਿਕਸ ਤਰ�� ਦੀਆ ਂਚੀਜ਼� ਲੋਚਦੇ ਹਨ? 

• ਉਹ ਆਪਣਾ ਧਨ ਿਕਨ� � ਚੀਜ਼� �ਤੇ ਖ਼ਰਚਦੇ ਹਨ? 

• ਉਹ ਖਰੀਦਦਾਰੀ ਿਕੱਥੇ ਕਰਦ ੇਹਨ? 

• ਉਹ ਖ਼ਰਚ ੇਸੰਬੰਧੀ ਫੈਸਲੇ ਿਕਵ� ਕਰਦੇ ਹਨ? 

ਯਾਦ ਰੱਖੋ, ਜੇ ਤੁਸ� ਆਪਣੇ ਗਾਹਕ� ਦੀ ਰੂਪ-ਰੇਖਾ ਿਤਆਰ ਕਰਨਾ ਚਾਹੰੁਦ ੇਹੋਵ� ਅਤੇ ਉਨ� � ਦੀਆ ਂਲੋੜ� ਨੰੂ ਸਮਝਦੇ ਹੋਵ� ਤ� 

ਤੁਹਾਨੰੂ ਮਾਰਕੀਟ ਦਾ ਅਿਧਐਨ ਕਰਨਾ ਪਵੇਗਾ। 

ਆਪਣੇ ਮੁਕਾਬਲੇ `ਤੇ ਮੌਜੂਦ ਕਾਰੋਬਾਰ� ਨੂੰ  ਜਾਣ ੋ

ਬਹੁਤੇ ਕਾਰੋਬਾਰ ਹੋਰਨ� ਨਾਲ ਮੁਕਾਬਲਾ ਕਰਦ ੇਹਨ। ਪਰ ਭਾਵ� ਤੁਸ� ਇਕੱਲੇ ਹੀ ਮੈਦਾਨ ਿਵੱਚ ਿਕ� ਨਾ ਹੋਵ�, ਬਹੁਤਾ ਸਮ� ਨਹ� 

ਲੰਘੇਗਾ ਿਕ ਤੁਹਾਡ ੇਮੁਕਾਬਲੇ `ਤੇ ਵੀ ਕੋਈ ਨਾ ਕੋਈ ਆ ਖੜ�ਾ ਹੋਵੇਗਾ। ਇਹ ਜਾਣਨਾ ਜ਼ਰੂਰੀ ਹੰੁਦਾ ਹੈ ਿਕ ਤੁਹਾਡਾ ਮੁਕਾਬਲਾ ਿਕਸ 

ਨਾਲ ਹੈ ਅਤੇ ਮੁਕਾਬਲੇ ਲਈ ਉਨ� � ਦੀਆਂ ਕਾਬਲੀਅਤ� ਕੀ ਹਨ। ਤੁਸ� ਖੁਦ ਆਪਣੀਆ ਂਖੂਬੀਆ,ਂ ਕਮਜ਼ੋਰੀਆ,ਂ ਮੌਿਕਆਂ ਅਤੇ 

ਧਮਕੀਆਂ ਦੀ ਤਲੁਨਾ ਆਪਣੇ ਮੁਕਾਬਲੇ ਵਾਲੇ ਨਾਲ ਕਰਨਾ ਚਾਹ�ਗੇ ਅਤੇ ਇੱਕ ਵਾਰੀ ਤੁਹਾਨੰੂ ਪਤਾ ਲੱਗ ਜਾਵ ੇਿਕ ਤੁਹਾਡੇ ਕਾਰੋਬਾਰ 

ਿਵੱਚ ਹੋਰ ਿਕਸੇ ਵੀ ਦੂਜੇ ਨਾਲ� ਚੰਗੀ ਗੱਲ ਕੀ ਹੈ, ਇਹ ਪੱਕਾ ਕਰ ਲਵੋ ਿਕ ਤੁਹਾਡ ੇਗਾਹਕ ਇਸ ਬਾਰੇ ਜਾਣਦ ੇਹੋਣ। 

ਮ� ਆਪਣੇ ਗਾਹਕ� ਨੂੰ  ਆਪਣਾ ਉਤਪਾਦ ਿਕਵ� ਪਹੁੰ ਚਾਵ�ਗਾ? 

ਰਵਾਇਤੀ ਤੌਰ `ਤੇ ਗਾਹਕ ਸਟੋਰ� �ਤ ੇਇਸ ਲਈ ਆ�ਦ ੇਹਨ ਿਕ ਆਪਣੀ ਪਸੰਦ ਦੇ ਉਤਪਾਦ ਲੱਭ ਸਕਣ। ਇਸੇ ਤਰ�� ਅਸ� 

ਅਕਸਰ ਮੰਨ ਲ�ਦੇ ਹ� ਿਕ ਸਾਨੰੂ ਮਾਲਸ਼ ਕਰਾਉਣ ਜ� ਵਾਲ ਕਟਾਉਣ ਲਈ ਿਕਸੇ ਖਾਸ ਥ� ਜਾਣਾ ਚਾਹੀਦਾ ਹੈ। ਪਰ ਤੁਹਾਨੰੂ ਕੋਈ 

ਨਹ� ਕਿਹੰਦਾ ਿਕ ਆਪਣੇ ਗਾਹਕ� ਨਾਲ ਵਾਹ ਿਕਵ� ਰੱਖਣਾ ਹੈ। ਿਮਸਾਲ ਵਜ�, ਤੁਸ� ਫੈਸਲਾ ਕਰ ਸਕਦੇ ਹੋ ਿਕ: 

• ਿਕਸੇ ਪ�ਚਨੂ ਿਵਕਰੇਤਾ, ਥੋਕ ਿਵਕਰੇਤਾ, ਪੇਸ਼ਾਵਰ ਿਵਕਰੀ ਏਜੰਟ ਰਾਹੀ ਿਵਕਰੀ ਕਰਨੀ ਹੈ 

• ਸਕੂਲ�, ਦਫ਼ਤਰ�, ਜਨਤਕ ਥਾਵ�, ਸਮਾਗਮ� ਿਵੱਚ ਖੋਖੇ ਲਾ ਕੇ ਿਵਕਰੀ ਕਰਨੀ ਹੈ 

• ਗਾਹਕ ਦੇ ਘਰ ਜ� ਰੁਜ਼ਗਾਰ-ਸਥਲ ਿਵਖੇ ਜਾਣਾ ਹੈ 

• ਿਕਸੇ ਕੈਟਾਲਾਗ ਜ� ਆਨਲਾਈਨ, ਿਕਸੇ ਵੈ�ਬਸਾਈਟ ਤ� ਆਰਡਰ ਲੈਣੇ ਹਨ 

ਆਪਣੀਆਂ ਮਾਰਕੀਿਟੰਗ ਸਰਗਰਮੀਆ ਂਨੂੰ  ਇਕੱਠਾ ਕਰੋ 

ਇੱਕ ਅਿਜਹੀ ਸਾਰਣੀ ਜ� ਚਾਰਟ ਬਣਾਉ ਿਜਹੜਾ ਇਸ ਗੱਲ ਦਾ ਅੰਦਾਜ਼ਾ ਲਾਵੇ ਿਕ ਆਪਣੇ ਕੱੁਲ ਮਾਰਕੀਿਟੰਗ ਬਜਟ ਦਾ ਿਕੰਨ� ਾ 

ਿਹੱਸਾ ਤੁਸ� ਹਰ ਮਾਿਧਅਮ ਦੀ ਿਕਸਮ `ਤੇ ਲਾਉਣਾ ਚਾਹੰੁਦ ੇਹੋ। ਇੱਕ ਹੋਰ ਸਾਰਣੀ ਜ� ਚਾਰਟ �ਤ ੇਇਹ ਵੇਰਵਾ ਪਾਓ ਿਕ ਹਰ 

ਇੱਕ �ਤ ੇਿਕੰਨ� ਾ ਸਮ� ਲਾਉਣਾ ਹੈ। ਤੁਸ� ਹਰ ਗਰੱੁਪ ਨੰੂ ਖਾਸ ਮਾਿਧਆਮ ਮੁਤਾਬਕ ਵੀ ਛ�ਟ ਸਕਦ ੇਹੋ। ਕੱੁਝ ਸੁਝਾਅ ਹਨ: 

• ਇਸ਼ਿਤਹਾਰਬਾਜ਼ੀ (ਟੀ.ਵੀ., ਰੇਡੀਓ, ਛਪਣ ਵਾਲੇ ਪ�ਕਾਸ਼ਨ, ਆਨਲਾਈਨ ਪ�ਕਾਸ਼ਨ, ਵੈ�ਬਸਾਈਟ�, ਿਬਲਬਡੋਰ, ਿਬਜ਼ਨਸ 

ਕਾਰਡ) 

• ਮਸ਼ਹੂਰੀ (ਸਾਈਨ, ਸਟੇਸ਼ਨਰੀ, ਬਰ�ਡ ਮਾਰਕਾ, ਗਵਾਹੀਆ,ਂ ਹਵਾਲੇ) 
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• ਸੂਚੀਆਂ (ਕਾਰੋਬਾਰੀ ਡਾਇਰੈਕਟਰੀਆ,ਂ ਫ਼ੋਨ ਡਾਇਰੈਕਟਰੀਆ,ਂ ਆਨਲਾਈਨ ਸੂਚੀਆ,ਂ ਜੱਥੇਬੰਦੀਆਂ ਦੀਆ ਂਸੂਚੀਆ)ਂ 

• ਪ�ਾਯੋਜਨ (ਅਿਧਐਨ, ਕਿਮਊਿਨਟੀ ਸਮਾਗਮ, ਸਥਾਨਕ ਪਰਉਪਕਾਰੀ ਸਮਾਗਮ, ਖੇਡ�) 

• ਨ� �ਟਵਰਿਕੰਗ (ਮੌਜੂਦਾ ਅਤ ੇਸੰਭਾਵੀ ਗਾਹਕ�, ਅਤੇ ਉਦਯੋਗ ਿਵਚਲੇ ਹੋਰ ਿਵਅਕਤੀਆਂ ਦੀ ਰਾਇ ਹਾਸਲ ਕਰਨਾ; 

ਆਨਲਾਈਨ, ਸਮਾਿਜਕ ਨ� �ਟਵਰਕ� ਰਾਹ� ਜਨਤਾ ਤਕ ਪਹੰੁਚ ਕਰਨਾ; ਬਲਾਗ� ਰਾਹ�, ਅਤੇ ਜਨਤਕ ਸਮਾਗਮ� ਿਵਖੇ 

ਭਾਸ਼ਣ� ਰਾਹ� ਮਸ਼ਵਰਾ ਦੇਣਾ; ਉਦਯੋਗ ਦੀਆ ਂਹਸਤੀਆ ਂਨੰੂ ਕਾਰੋਬਾਰੀ ਸਮਾਗਮ� `ਤੇ ਿਮਲਣਾ) 

• ਪ�ੋਤਸਾਹਨ (ਡਾਕ ਰਾਹ� ਪੱਤਰ, ਨਮੂਨ� , ਮੁਫ਼ਤ ਵਸਤ�, ਛੋਟ ਵਾਲੇ ਕੂਪਨ, ਸੇਲ� ਅਤ ੇਨੁਮਾਇਸ਼� ਕਰਨਾ) 

• ਅੰਦਰੂਨੀ ਮਾਰਕੀਿਟੰਗ (ਕਰਮਚਾਰੀਆਂ ਲਈ ਛੋਟ�, ਿਵਕਰੀ ਲਈ ਪ�ੇਰਕ, ਹਵਾਲੇ ਲਈ ਪ�ੇਰਕ) 

ਿਵ�ਤ ਿਵੱਚ ਮੁਸ਼ਕਲ� ਨੂੰ  ਵੀ ਥ� ਿਦਓ 

ਿਕਸੇ ਕਾਰੋਬਾਰ ਨੰੂ ਚਲਾਉਣ ਦੇ ਿਕਸੇ ਵੀ ਪੱਖ ਵ�ਗ ਿਤਆਰੀ ਕਰਨ ਨਾਲ ਤੁਹਾਨੰੂ ਚੁਣਤੌੀਆ ਂਦਾ ਸਾਮ�ਣਾ ਕਰਨ ਿਵੱਚ ਮਦਦ 

ਿਮਲਦੀ ਹੈ। ਭਾਵ� ਿਕੰਨ� ੀ ਵੀ ਚੰਗੀ ਤਰ�� ਤੁਸ� ਆਪਣੀ ਮਾਰਕੀਿਟੰਗ ਨੀਤੀ ਿਕ� ਨਾ ਬਣਾਈ ਹੋਵ,ੇ ਕੋਈ ਨਾ ਕੋਈ ਗੱਲ ਅਚਣਚੇਤ 

ਹੀ ਿਸਰ ਪੈ ਸਕਦੀ ਹੈ। ਤੁਸ� ਇਹ ਕਰ ਸਕਦ ੇਹੋ ਿਕ ਪਿਹਲ� ਸਮਝ ਲਵ� ਿਕ ਕੱੁਝ ਗੱਲ� ਅਚਣਚਤੇ ਵਾਪਰ ਸਕਦੀਆਂ ਹਨ ਅਤ ੇ

ਿਲਖ ਲਵੋ ਿਕ ਉਨ� � ਨਾਲ ਿਕਵ� ਿਸੱਝ�ਗੇ। 

ਮਾਰਕੀਿਟੰਗ ਦੀਆ ਂਕੱੁਝ ਚੁਣਤੌੀਆ ਂਅੱਗੇ ਦਰਜ ਹਨ ਿਜਨ� � ਲਈ ਤੁਸ� ਿਤਆਰੀ ਕਰ ਸਕਦ ੇਹੋ: 

• ਨਵ� ਪੈਕੇਿਜੰਗ/ਲੇਬਲ�/ਅਤੇ ਦਾਅਿਵਆ ਂਬਾਰੇ ਨਵ� ਕਾਨੰੂਨ 

• ਰੁਝਾਨ� ਅਤ ੇਖ਼ਰੀਦਾਰ� ਦੀਆ ਂਤਰਜੀਹ� ਿਵੱਚ ਤਬਦੀਲੀ 

• ਤੁਹਾਡੇ ਕਾਰੋਬਾਰ ਨਾਲ ਸੰਬੰਧਤ ਵਾਤਾਵਰਣ ਦੇ ਮੱੁਦ ੇ

• ਕਾਰੋਬਾਰ ਦਾ ਮਾੜਾ ਅਕਸ ਜ� ਿਕਆਸ  

• ਆਰਿਥਕਤਾ ਿਵੱਚ ਤਬਦੀਲੀਆ ਂ

• ਮੁਕਾਬਲੇ `ਤੇ ਨਵ� ਕਾਰੋਬਾਰ   

• ਮਾਰਕੀਿਟੰਗ ਦ ੇਕਾਨੰੂਨ ਅਤੇ ਮਾਪ ਦੰਡ 

• ਮੰਦੀ ਦੌਰਾਨ ਮਾਰਕੀਿਟੰਗ  

ਆਪਣੀ ਕੀਮਤ ਜ� ਕੀਮਤ� ਬਾਰ ੇਨੀਤੀ ਦੱਸੋ –ਮੈਨੂੰ  ਿਕੰਨ� ਾ ਮੁੱ ਲ ਲੈਣਾ ਚਾਹੀਦਾ ਹ?ੈ 

ਸਹੀ ਕੀਮਤ ਲਾਉਣਾ ਵੀ ਮਾਰਕੀਿਟੰਗ ਦਾ ਹੀ ਇੱਕ ਹੋਰ ਪੱਖ ਹੈ। ਜੇ ਤੁਹਾਡੀ ਲਾਈ ਕੀਮਤ ਬਹੁਤ ਿਜ਼ਆਦਾ ਹੋਵ,ੇ ਤੁਸ� ਗਾਹਕ� 

ਦਾ ਮੰੂਹ ਮੋੜ ਸਕਦ ੇਹੋ, ਅਤੇ ਜੇ ਇਹ ਬਹੁਤ ਘੱਟ ਹੋਵੇ ਤ� ਇਹ ਪ�ਭਾਵ ਪੈ ਸਕਦਾ ਹੈ ਿਕ ਤੁਹਾਡਾ ਉਤਪਾਦ ਜ� ਸੇਵਾ ਹਲਕੀ ਜ� 

ਿਮਆਰ ਤ� ਿਡੱਗੀ ਹੋਈ ਹੈ। ਕਈ ਕਾਰੋਬਾਰ ਜਾਣ ਬੁੱ ਝ ਕੇ ਵੱਧ ਕੀਮਤ ਵਸੂਲਦੇ ਹਨ ਤ� ਿਕ ਗਾਹਕ ਨੰੂ ਲੱਗੇ ਿਕ ਉਨ� � ਨੰੂ ਵਧੀਆ 

ਉਤਪਾਦ ਜ� ਸੇਵਾ ਿਮਲ ਰਹੀ ਹੈ। ਕਈ ਔਸਤ ਕੀਮਤ ਤ� ਥੋੜਾ ਿਜਹਾ �ਚਾ ਭਾਅ ਰੱਖਦੇ ਹਨ ਤ� ਿਕ ਬੇਿਮਸਾਲ ਗਾਹਕ ਸੇਵਾ 

ਪੇਸ਼ ਕਰ ਸਕਣ। 
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ਿਵ�ਤ� ਅਤ ੇਲੰਮੇ ਸਮ� ਦੇ ਟੀਚੇ 

ਜੇ ਤੁਸ� ਕਾਰੋਬਾਰ ਛੋਟੇ ਪੱਧਰ ਦਾ ਸ਼ੁਰੂ ਕਰਨਾ ਅਤੇ ਛੋਟੇ ਪੱਧਰ ਦਾ ਹੀ ਰੱਖਣਾ ਚਾਹੰੁਦ ੇਹੋਵ� ਤ� ਇਸ ਬਾਰੇ ਆਪਣੀ ਯੋਜਨਾ ਿਵੱਚ 

ਸਪਸ਼ਟ ਰਹੋ। ਜੇ ਲੰਮੇ ਸਮ� ਦਾ ਟੀਚਾ ਕੱੁਝ ਸਾਲ� ਦੌਰਾਨ ਪਸਾਰ ਕਰਨਾ, ਅੰਤਰਰਾਸ਼ਟਰੀ ਮਾਰਕੀਟ ਿਵੱਚ ਪੈਰ ਲਾਉਣਾ ਜ� 

ਫਰ�ਚਾਈਿਜੰਗ਼ ਦੇ ਹੱਕ ਵਚੇਣਾ ਹੋਵ,ੇ ਤ� ਤੁਹਾਨੰੂ ਇਹ ਵੀ ਆਪਣੀ ਯੋਜਨਾ ਿਵੱਚ ਸ਼ਾਮਲ ਕਰਨਾ ਚਾਹੀਦਾ ਹੈ। ਆਪਣਾ ਕਾਰੋਬਾਰ 

ਵਧਾਉਣ ਲਈ ਚੁੱ ਕੇ ਜਾਣ ਵਾਲ਼ੇ ਕਦਮ� ਦਾ ਵੇਰਵਾ ਿਦਓ ਅਤ ੇਇਹ ਵੀ ਿਕ ਇਨ� � ਟੀਿਚਆਂ ਦੀ ਪ�ਾਪਤੀ ਲਈ ਤੁਸ� ਆਪਣੀਆਂ 

ਮਾਰਕੀਿਟੰਗ ਗਤੀਿਵਧੀਆਂ ਿਕਵ� ਢਾਲ�ਗੇ। 

ਮੁੜ-ਿਵਚਾਰ ਦੀ ਕਈੋ ਤਾਰੀਖ਼ ਰੱਖ ਲਵੋ 

ਇਹ ਕਦਮ ਤੁਹਾਨੰੂ ਇਹ ਯਾਦ-ਦਹਾਨੀ ਕਰਾਵੇਗਾ ਿਕ ਤੁਸ� ਆਪਣੀ ਮਾਰਕੀਿਟੰਗ ਯੋਜਨਾ ਨੰੂ ਿਕੰਨੀ ਕੁ ਵਾਰੀ ਮੁੜ-ਿਵਚਾਰ�ਗੇ। 

ਤੁਹਾਨੰੂ ਆਪਣੀ ਯੋਜਨਾ ਉਦ� ਹੀ ਸੋਧਣੀ ਚਾਹੀਦੀ ਹੈ ਜਦ� ਤੁਹਾਡੇ ਕਾਰੋਬਾਰ ਿਵੱਚ ਕੋਈ ਤਬਦੀਲੀ ਹੋਵੇ। ਪਰ ਜੇ ਤੁਸ� ਸਾਲ ਿਵੱਚ 

ਘੱਟ-ੋਘੱਟ ਇੱਕ ਵਾਰੀ ਇਸ `ਤੇ ਮੁੜ-ਿਵਚਾਰ ਕਰਨ ਦਾ ਪੱਕਾ ਇਰਾਦਾ ਕਰ ਲਵ� ਤ� ਇਸ ਨਾਲ ਤੁਹਾਡੀ ਯੋਜਨਾ ਤਾਜ਼ਾ ਰੱਖਣ 

ਿਵੱਚ ਮਦਦ ਿਮਲੇਗੀ। 
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