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14.1

wf,úlrKhg mokï jQ uQ,sl
ixl,am úuihs'
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wf,úlrKh ms<sn`o ks¾jpk

• mqoa.,h iy lKavdhï ;u wjYH;d yd
jqjukd bgqlr .ekSu i`oyd jákdlulska
hq;= ksIamdos; ks¾udKh lsÍu" bosßm;a lsÍu
iy ksoyfia fjk;a wh iu. yqjudre lsÍu
i`oyd jQ iudÔh l%shdj,sh wf,úlrKhhs' 

^ms,sma fldÜ,¾&
• 2' mqoa., yd ixúOdkuh wruqKq ;Dma;su;a
lsÍu i`oyd wjYH woyia NdKav yd fiajd
ixl,amkh" ñ, lsÍu" m%j¾Okh yd
fnodyeÍu ie,iqï lsÍfï yd l%shd;aul
lsÍfï l%shdj,sh wf,úlrKhhs‘

• ^weußldkq jr,;a wf,úlrK wdh;kh&
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wf,úlrK yr ixl,am

1. wjYH;d" jqjukd yd
b,a¨u'

2 b,lal fjf<`ofmd< 
msysgqùu yd
fjf<`ofmd< 
LKavKh'

3 msßkeuqï$ms<s.ekaùï
^ksIamdos;& iy
ikakï'

4 wf,úlrK ud¾.'
5' f.jk ,o" whs;s

lr.kakd ,o yd
Wmhk ,o udOH

6' ye`.Sï yd ksr;ùï'
7' jákdlï iy

;Dma;sh'
8' iemhqï odu'
9' ;r.ldß;ajh'
10' yqjudrej' 
11' .kqfokq'
12' iïnkaO;d

wf,úlrKh'
13' wf,úlrK mßirh'
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wf,úlrK yr ixl,am cont.…

1. b,lal fjf<`ofmd< (Target Market)" 
msysgqùu (Positioning) yd LKavkh
(Segmentation)
• iuia; fjf< iucd;Sh mdßfNda.sl lKavdhï
we;=<;a jk mßÈ Wm fldgiaj,g fnදීu fjf< 
LKavkh hs'

•lsishï ksIamdolfhl= ;u ksIamdos; wf,ú
lsÍug iuia; fjf<`ofmdf<ka ksYaÑ; 
mdßfNda.sl msßila flfrys wjOdkh fhduq
lsÍu" b,lal fjf<`ofmd<hs'

• hï ksIamdos;hla ms<sn`oj mdßfNda.sl ukfia
hym;a wdl,amhla f.dvke.Su" msysgqùu f,i
ye`oskafõ‘
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wf,úlrK yr ixl,am cont.…

2. msßkeuqï iy ikaku( offerings & brands)

² .kqfokqlrejl=f.a wjYH;d ;Dma;su;a
lsÍu i`oyd jHdmdrhla úiska bosßm;a lrk
jákdlï iuQyh" msßkeuqï fyj;a ksIamdos; 
f,i ye`oskafõ' 

² fjf<`ofmdf<a we;s ;r.ldÍ ksIamdos; 
w;ßka ;u ksIamdos;" fjkalr y`ÿkd.ekSug
Ndú; lrk wlaIr ldKavhla fyda
,dxPkhla fyda tAjdfha ixl,khla" 
ikakula f,i ye`oskafõ'

6



wf,úlrK yr ixl,am cont.…

3. wf,úlrK ud¾. Marketing Channels)

wf,úlrejka b,lal fjf<`ofmd< fj; 
<`.dùug fhdod.kakd úúO m%fõY" 
wf,úlrK ud¾. fõ' tkï"

1' ikaksfõok ud¾.

2' fnodyeÍfï ud¾.

3' fiajd ud¾. 7



wf,úlrK yr ixl,am cont.…
4. f.jk ,o" whs;s lr.kakd ,o yd Wmhk ,o 
udOH (Paid, owned and earned media) 
•wdh;khla hï uqo,la f.jd i`.rd" iÔù
ixo¾Yk" fjf<`o oekaùï mqjre" rEmjdyskS jeks
udOHj, m<lrk oekaùï" f.jk ,o udOHhs'
•whs;s lr.kakd udOH hkq" wdh;khla
;ukaf.au fjí wvú" uqyqKqfmd; jeks udOHj, 
m<lrk fjf<`o oekaùïh' 
•mdßfNda.slhska fyda wdh;khg mßndysr
mqoa.,hska úiska iafõÉPdfjkau jHdmdrfha
ikaku ms<sn`oj lgjpkh" i¾ms,dldr 
wf,úlrKh jeks udOH u.ska isÿlrk
ikaksfõokh" Wmhk ,o udOH fõ'
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wf,úlrK yr ixl,am cont.…

5. ye`.Su yd ksr; ùu (impression and 
Engagement)

•ikaksfõok udOH w;ßka ;ud Ndú;d lrk
udOH fld;rï úIh m:hla wdjrKh jkjdo
hkak ms<sn`oj jHdmdßlhdf.a oDIaáh" ye`.Su
f,i ye`oskafõ'

•ikaksfõok udOHh flfrys mdßfNda.slhd
fld;rï ÿrg wjOdkh fhduq flf¾o" tfiau
il%sh f,i iïnkaO jkafkaoehs hkak" ksr; 
ùuhs'
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wf,úlrK yr ixl,am cont.…

6. iemhqï odu (supply chain)

•.kqfokqlrejkaf.a wjYH;d iemhSug
ksIamdos;hla ks¾udKh lsÍug wjYH jk
há;, myiqlï ie,iqï lsÍu yd
l%shd;aul lsÍu;a" ksIamdos; ks¾udKh 
lsÍug wjYH wuqøjH weKjqï lsÍfï isg
wjidk mdßfNda.slhd w;g m;alsÍu yd
bkamiq;a odhl fjkakd jQ ish¨u m%jdy" 
iemhqï oduhhs'
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wf,úlrK yr ixl,am cont.…

7. ;r.ldß;ajh (competition)

•úNj yd mj;sk iucd;Sh ksIamdos; iy
wdfoaYl u.ska we;slrkq ,nk n,mEu
;r.ldß;ajh f,i ye`oskafõ' ;r.ldß;aj
uÜgï 4 ls'

1' ikakï ;r.ldß;ajh'

2' l¾udka; ;r.ldß;ajh'

3' iajrEm ;r.ldß;ajh'

4' fmdÿ ;r.ldß;ajh'
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wf,úlrK yr ixl,am cont.…

8. yqjudrej'.kqfok (Exchange & 
Transaction)

• jákdlula we;s hula oaùmd¾Yaùh tl`.;dj
u; fomd¾Yajhla w;r .kqfokq ùu" 
yqjudrejhs'

• md¾Yaj folla fyda lSmhla w;r jákdlï
fjf<`odï ùu .kqfokqjls' md¾Yaj folla fyda
lSmhla w;r jákdlï fjf<`odï ùu
.kqfokqjls'
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wf,úlrK yr ixl,am cont.…

9. iïnkaO;d (Relationships)

•jHdmdr wdh;kh iu. iïnkaO jk
m%Odk md¾Yaj jk .kqfokqlrejka" 
iemhqïlrejka yd fnodyßkakka we;=`M 
wfkl=;a md¾Yaj w;r os.=ld,Skj
wfkHdkH jYfhka ;Dma;su;a yd ,dNodhS
iïnkaO;d f.dvkexùu fuys woyihs' 
fuh iïnkaO;d wf,úlrKhhs' 13



wf,úlrK yr ixl,am cont.…

ld¾h mßirh

• b,lal .kqfokqlrejka
• iemhqïlrejka
• fnodyßkakkjka
• wf,úlrejkaa
• ;r.lrejkaa
• රයh
• කපාදු යනතාව්

• මාධ්ය 

mq`M,a mßirh

• m%cd úoHd;aul idOl

• wd¾Ól idOl

• foaYmd,ksl idOl

• kS;suh idOl

• iudc ixialD;sl idOl

• iajdNdúl idOl

• තාේෂණික සාධක
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10. wf,úlrK mßirh(Marketing environment) 
jHdmdrhl wf,úlrK Wmdh ud¾. yd wf,úlrK
yelshdjkag n,mEï lrk" ld¾h yd mq`M,a mßir idOl
yd n,fõ." wf,úlrK mßirhhs'



14.2

wf,úlrK o¾Ykfha úldYh
úuiñka úúO wf,úlrK o¾Yk 

ii`ohs'
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wf,úlrK o¾Ykh

• jHdmdßlfhda ;u ksIamdok wf,ú lr.ekSu
i`oyd úúO m%h;ak orhs' wf,úlrKh ms<sn`o
kHdhd;aul woyia bosßm;a lrkakka by; 
W;aidyhka wf,úlrK o¾Yk f,i bosßm;a
lrk ,oS' jHdmdrhl wf,úlrK wruqKq bgq
lr .ekSu i`oyd wkq.ukh l< hq;= uQ,sl
l%ufõohka ms<sn`oj u.fmkaùu wf,úlrK
ixl,am f,i ye`oskafõ' ;r.ldß;ajh
mdßfNda.sl oekqj;aNdjh" ;dlaIKsl fjkiaùï
o iu. wf,úlrK ixl,amj, l%ñl
fjkialï isÿúh'
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wf,úlrK o¾Ykfha m%Odk wf,úlrK
ixl,am

1. ksIamdok ixl,amh- Production concept 

2. ksIamdÈ; ixl,amh - Product concept 

3. úl=Kqï ixl,amh - Selling concept 

4. wf,úlrK ixl,amh - Marketing concept

5. සමාජීය wf,úlrK ixl,amh – Societal 
Marketing concept

6. .kqfokqlre ixl,amh- Customer Concept 

7. idl,Hjdදී wf,úlrK ixl,amh –
Holistic Marketing Concept
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ksIamdok ixl,amh

• wvq msßjehla hgf;a ksIamdolhskag leue;s
NdKav fjf<`ofmdf<a iq,N lsÍu u.ska ish
ksIamdos; id¾:lj wf,ú lr.; yels nj
ksIamdok ixl,amfha u.fmkaùuhs' mdßfNda.sl 
wjYH;d yd jqjukd flfrys t;rï ie<ls,a,la
fkdolajk ksid fuh úl=Kqïlre wNsuqL
ixl,amhla f,i ie<flhs' wf,úlrejka
wjOdkh ,la lrk lreKq 3 ls'

1' ksIamdokh yels ;rï j¾Okh lsÍu $ 
ld¾hlaIu lsÍu -Hendry Fords’s Ford cars

2' ñ, wvq lsÍu $ wvq msßjeh'
3' fnodyeÍu mq`M,aj yd ld¾hlaIuj isÿlsÍu'
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ksIamdos; ixl,amh

• by< .=K;ajhlska yd l%shdldß;ajhlska hq;= is;a
weo.kakd ksIamdos; ñ,oS .ekSug mdßfNda.slhd
fm<fUhs hk oDIaáfhka wf,úlrK lghq;= 
isÿlsÍu ksIamdos; ixl,amhhs' 

• tA i`oyd wf,úlrefjda wjOdkh fhduq l< hq;= 
lreKq jkafka"

• ksIamdos;j, .=K;ajh by< kexùu'

• ksIamdos;j, .=K;ajh by< kexùug wLKavjg
ld,h yd Y%uh jeh lr m¾fhaIK yd ixj¾Ok 
lghq;= lsÍu hk lreKq flfrys h'
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úl=Kqï ixl,amh

•;r.ldÍ úl=Kqï m%;sm;a;s yd úl=Kqï
m%j¾Ok l%u wkq.ukh lsÍfuka úl=Kqï
jeälr .ekSu u.ska jHdmdrfha ,dNh yd
fjf<`ofmd< fldgi jeälr .ekSug
lghq;= lsÍug W;aidy lsÍu" úl=Kqï
ixl,amhhs' 

•mdßfNda.slhd fm<Uùulska f;drj
ksIamdos; wf,ú l< fkdyels nj úl=Kqï
ixl,amfha yrhhs'
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wf,úlrK ixl,amh

•b,lal fjf<`ofmdf<a wjYH;d yd jqjukd
y`ÿkdf.k Bg wkql+,j NdKav yd fiajd
ks¾udKh lr mdßfNda.sl ;Dma;sh ,ndoSu
;=<ska jHdmdrfha wruqKq bgqlr .; hq;= 
nj wf,úlrK ixl,amhhs' 

•ksmoúh yels NdKav wf,ú lrkjd
fjkqjg wf,ú l< yels NdKav ksmoùu
fuys yrhhs' oaùidOl wf,úlrKh (two 
way marketing) f,i fuh y`ÿkajhs'  
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.kqfokqlre ixl,amh

•.kqfokqlrejka fjka fjkaj y`ÿkdf.k
tA tA .kqfokqlreg .e<fmk f,i
ksIamdos; bosßm;a lsÍu;a" ish¨u
wf,úlrK Wml%u tA tA .kqfokqlre
uq,alrf.k isÿlsÍu;a u.ska ish
wf,úlrK W;aidyh id¾:l lr.ekSu
fuu ixl,amfha yrhhs' os.=ld,Skj
.kqfokqlreg jákdlu ,ndoSfuka
Tjqkf.a mlaImd;s;ajh ,nd.ekSug
n,dfmdfrd;a;= fõ'
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idudÔh wf,úlrK ixl,amh

•mdßfNda.sl yd idudchSh hymeje;au
wdrlaId jk fyda jeäoshqKq jk mßos
b,lal fjf<`ofmdf<a wjYH;d yd jqjukd
;Dma;su;a lsÍu iudcSh wf,úlrK
ixl,amfha yrhhs' 

•iudcSh wjYH;d mdßfNda.sl ;Dma;sh yd
jHdmdrfha wruqKq bgqlr.ekSu hk wxY
;=k flfrysu wjOdkh fhduqlrk ksid
;%sidOl ixl,amh f,io y`ÿkajhs'
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idl,HjdoS wf,úlrK ixl,amh contd.

• wf,úlrKfha ish¨u ixrpl tlu
wruqKlska hq;=j l%shd;aul lsÍfuka jHdmdrhg
Wiia m%;sM, ,nd.ekSug yels nj wjOdrKh
flf¾' ;r.ldÍ jHdmdr mßirhg jvd;a WÑ; 
tAldnoaO mßmQ¾K m%fõYhls' fuu ixl,amfha
wjOdrKh fhduqlrk lreKq 4 ls'

1' iïnkaO;d wf,úlrKh - Relationship Mktg.

2' ifudaOdksl wf,úlrKh –Integrated Mktg.

3' wNHka;r wf,úlrKh –Internal Mktg.
4' ld¾h idOk wf,úlrKh -Performance 
Mktg.
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idl,HjdoS wf,úlrK ixl,amh contd.

1. iïnkaO;d wf,úlrKh'

•jHdmdrfha ish¨u md¾Yajhka oS¾>ld,Skj
fomd¾Yajhgu m%;sM,odhS iïnkaO;d
f.dvke.Su iïnkaO;d wf,úlrKfha
b,lalhhs'

2' ifudaOdks; wf,úlrKh'

•wf,úlrK ñY%fha ish¨u úp,Hhka
b,lal .kqfokqlrejka ;Dma;su;a lsÍu
wruqKq lrf.k l%shd;aul úh hq;=h'3
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idl,HjdoS wf,úlrK ixl,amh contd.

3' wNHka;r wf,úlrKh'
• jHdmdr wdh;kfha ish¨u fiajlhska
.kqfokqlreg fyd`o fiajdjla ,ndoSug
iyfhda.fhka yd il%shj tl;=ùu wNHka;r
wf,úlrKhhs'

4' ld¾h idOk wf,úlrKh'
• wf,úlrK jevigyka yd l%shdud¾. 
ieliSfïoS iy l%shd;aul lsÍfïoS iudc
j.lSï yd wdpdrO¾u yd mßirh ms<sn`oj
wjOdkh fhduq l< hq;=h' 
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14.3

b,lal wf,úlrK l%shdj,sh
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b,lal wf,úlrK l%shdj,sh

• iuia: fjf<`ofmd< - iuia: fjf<`ofmd< úúO
.;s ,laIK j,ska hq;= úúO mdßfNda.slhkaf.ka
ks¾udKh ù ;sfí' iuia; fjf<`ofmd<g 
.e<fmk f,i ksIamdÈ; bÈßm;a lsÍu
wNsfhda.d;aulhs' iuia; fjf<`ofmdf<a isák
ishqu mdßfNda.slhka ;Dma;su;a lsÍu fjkqjg
b,lal fjf<`ofmd<la f;dard.ekSug
úl=Kqïlrejka lghq;= flf¾'  

• b,lal fjf<`ofmd< - iuia; fjf<`ofmd< ;=<  
isák úúO .;s ,laIK j,ska hq;= mdßfNda.slhka
w;ßka jHdmdrhg jvd;a wdl¾IKSh yd ,dNodhSj
fiajh l< yels mdßfNda.slhkaf.ka hq;= 
fjf<`ofmd<" b,lal fjf<`ofmd<h'  
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iuia: fjf<`ofmd< iy b,lal fjf<`ofmd<
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fjf<`ofmd< Lkavkh
Market Segmentation

• - úIu .;s ,laIK j,ska hq;= iuia; 
fjf<`ofmd< iucd;Sh .;s,laIK j,ska
hqla; jQ lKavdhï j,g fnod fjkalsÍu
fjf<`ofmd< LKavkhhs' 
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fjf<`ofmd< LKavkh lrk wdldr

1. m%cd úoHd;aul idOl -Demographic 

Factors

2. N+f.da,Sh idOl - Geographic factors

3. ufkdaúoHd;aul idOl – Psychographic 

factors 

4. p¾hd;aul idOl - Behavioral Factors
31



fjf<`ofmd< LKavkh lrk wdldr
m%cd úoHd;aul idOl
• ia;%S mqreI nj

• jhi

• wdodhu

• jD;a;sh

• wOHdmkh

• wd.u

p¾hd;aul idOl

• m%;s,dN

• Ndú; lrkakdf.a
;;ajh

• ñ,g .kakd wjia:dj

• Ndú; lrk m%udKh

ufkdaúoHd;aul idOl

• iudc mka;sh

• Ôjk rgdj

32

N+f.da,Sh idOl
• rgj,a l,dm m%foaY

• foaY.=Kh

• k.rj, úYd,;ajh



M,odhS fjf<`ofmd< LKavkhla i`oyd jQ
wjYH;d

❑ ueksh yels ùu'පාරික ෝගිකයින් සංඛ්යාව්, මිලදී 
ගැනීකේ හැකියාව්, කකාටකසහි ගුණාංග

❑ <`.dúh yels nj'කකාටසට ඵලද්ායී කලස ළඟා වී 
කස්ව්ය කළ යුතුය

❑ m%udKd;aul nj උත්සාහයන් සහ ආකයෝයනය 
ප්රකයෝයනව්ත් කිරීමට ප්රමාණව්ත් විය යුතුය.

❑ fjka fldg y`ÿkd.; yels nj'විවිධ අකලවිකරණ 
මිශ්රණව්ලට කව්නස් කලස ප්රතිචාර ද්ැේවිය යුතුය

❑ l%shd;aul l< yels nj'ගනුකද්නුකරුව්න් 
ආකර්ෂණය කර ගැනීම සඳහා අකලවිකරණ 
ව්ැඩසටහන් දියත් කිරීමට හැකි විය යුතුය
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14.4

wf,úlrK ñY%h yd tys úp,Hhka
jHdmdßlhdf.a yd .kqfokqlref.a

oDIaÀfhka úuihs'
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wf,úlrK ñY%h

අකලවිකරණ මිශ්රණය යනු සමාගමේ තම කව්ළඳ 
නාමය කහෝ නිෂ්පාද්නය කව්ළඳකපාකල් ප්රව්ර්ධනය 
කිරීම සඳහා  ාවිතා කරන ක්රියා කහෝ උපක්රම 
සමූහයකි. සාමානෙකයන් අකලවිකරණ මිශ්රණය 4 P 
සමන්විත කේ -

35

• mdßfNda.sl wjYH;d yd jqjukd
Consumer needs & wants

• msßjeh Cost

• පහසුව  Convenience 

• සංනිවේදනය Communication

• නිෂ්පාදනය Product

• මිල Price

• ස්ථානය/ වෙදාහැරීම Place

• ප්රවර්ධනය Promotion



fiajd i`oyd wf,úlrK ñY%h

➢ ksIamdos;h -Product

➢ ñ, -Price

➢ ia:dkh -Place

➢ m%j¾Okh -Promotion

➢ මිනිසුන්/වස්වකයන් -People

➢ ව ෞතික සාක්ෂි -Physical evidence

➢ ක්රියාවලිය -Process

•
36



14.5

wf,ú l< yels úúO ksIamdos; 
mj;sk nj fmkajd fohs'
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ksIamdos;h -Product

• mdßfNda.sl wjYH;d yd jqjukd bgqlsÍu i`oyd
fjf<`ofmd<g bosßm;a l< yels ´kEu fohla
ksIamdos;hls'

1' NdKav - ñksia jqjukd imqrd,k" fN!;sl
meje;aula we;s" iam¾Y l< yels oE" NdKav fõ'

• Wod(- පරිගණක ව්ාහන ආහාර ද්රව්ෙ

2' fiajd - ñksia jqjukd bgqlrk wiamDIH oE
fyj;a tla md¾Yajhla úiska ;j;a md¾Yajhla fj; 
bosßm;a lrk l%shdjla fyda l%shdldrlï" fiajd fõ'

• Wod(- රූපලාව්ණෙ කස්ව්ා ආරේෂණ කස්ව්ා  
උපකේශනය
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ksIamdos; contd.

3' woyia - fjf<`ofmd<g bosßm;a lrk
ksIamdolhd ;=< yg.kakd" wf,ú l< yels
wdldrfha is;=ú,a,la" woyils'

• Wod(- zzඅපි කව්නුකව්න් අපි ZZ"

• zzපංචි පවුල රත්තරන්ZZ

• “කාන්තා හිංසනයට එකරහි කව්මු”
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ksIamdos; cont.…
4' mqoa.,fhda - ñksia jqjukd ;Dma;su;a lsÍu
i`oyd bosßm;a jk úfYaI yelshd we;s mqoa.,fhda
fj;s‘ අකලවිකරුකව්කුකේ සහාය ඇතිව් සෑම 
පේගලකයකුටම  සන්නමේ බව්ට පත්විය හැකිය. 
කලාකරුවන් (සංගීත ශිල්ීන්, නළුව්න්, ) යනු 
පේගලකයකු අකලවිකරණය ගැන සිතන විට මිනිසුන්කේ 
මනකසහි මුල් තැන ගන්නා අයයි. නමුත්, ඔබට ප්රධාන 
විධායක නිලධාරිකයකු, සාර්ථක නීතිඥයින්, 
වව්ද්ෙව්රුන් සහ තව්ත් කබාකහෝ ව්ෘත්තිකයන් සඳහා 
කව්ළඳ නාමයේ කගාඩනගා ගත හැකිය.

• Wod(- සුනිල් කපකර්රා, කුමාර  සංගේකාර

රියැලිටි ව්ැඩ ව්ැඩසටහන් ව්ල කේේෂක මනාපය ලබා 
ගැනීම සඳහා පේගලයන් අකලවි කරයි
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ksIamdos; cont.…

5' w;aoelSï - hï ld¾hhla i`oyd mqoa.,fhl= 
,nd we;s úfYaI{ oekqu ;j;a .kqfokqlrefjl=g 
wf,ú lsÍu" w;aoelSuls‘
සමාගමේ පිරිනමන  ාණ්ඩ සහ කස්ව්ා කිහිපයේ
ඒකාබේධ කිරීකමන්, එය තම පාරික ෝගිකයින්ට විශිෂ්ට 
අත්ද්ැකීමේ නිර්මාණය කළ හැකිය.
• Wod(- Disneyland, Leisure world, Academy of 

Adventure
6' ia:dk - mqoa.,hkaf.a jqjukd ;Dma;su;a lsÍug
fhdod.; yels úúO ;eka" ia:dk fõ'
• Wod(- සත්තු ව්ත්ත  උඩව්ලව් යාතික ව්කනෝද්ොනය  
කකෞතුකාගාරය
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ksIamdos; cont.…
7' ixúOdk - ñksia jqjukdjka ;Dma;su;a lsÍu
Wfoid ñksiqka úiskau we;slr .kq ,nk
ixúOdk tAll" ixúOdkhls'

• Wod(- කරාටරි සමායය සිංහ සමායය toast 
master club

8' foam, - whs;sh m%ldY lrñka yqjudre jk
j;alï iïnkaO ,shú,s j¾. fuhska woyia
flf¾'

• Wod(- කේ කද්ාර ඉඩකඩේ ව්ාහන  කගාඩනැගිලි
idudkH fldgia" bvï" NdKavd.dr ì,am;a
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ksIamdos; cont.…

9' biõ - ñksia jqjukd imqrd,Su ^;Dma;su;a lsÍu& 
yd iïnkaO úúO wjia:d" biõ fõ'

• Wod( කලෝක කුසලාන තරග තරගාව්ලිය 

විලාසිතා සංද්ර්ශන

• 10' f;dr;=re - ;SrK .ekSu i`oyd m%fhdackj;a
mßos ilia lrk ,o o;a;" f;dr;=re h' 
jHdmdßl ld¾hhka bgqlr .ekSfïoS f;dr;=re 
m%fhdackhg .ksh

• Wod( කව්කළඳකපාළ  සමීේෂණ කතාරතුරු, 
අධොපනික කතාරතුරු,  කස්ව්කයන් සේබන්ධ
කතාරතුරු,  යනප්රිය පේගලයන්  සේබන්ධ කතාරතුරු
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නිෂ්පාදිත වර්ීකරණය

44

නිෂ්පාදිත 

කල් පැවැත්ම 

අනුව
 ාවිතය අනුව ස්පෘශ්යතාව අනුව

v කල් පවතින භාණ්ඩ

v කල් නනාපවතින භාණ්ඩ

කල් පව්තින 

 ාණ්ඩ

කල් කනාපව්තින

 ාණ්ඩ

පාරික ෝගික  ාණ්ඩ

කාර්මික  ාණ්ඩ

- පහසු භාණ්ඩ

- සාප්පු භාණ්ඩ

- විනේෂිත භාණ්ඩ

- නනානසවූ භාණ්ඩ

වයාපාර සහය නේවා

සෘජු නේවා

භාණ්ඩ ස්පෘශ්ය

ප්රාග්ධන අයිතම

ද්රවය හා නකාටේ

සැපයුම් හා වයාපාර නේවා

- වයාපාර සහය නේවා

- සෘජු නේවා

නේවා අ ස්පෘශ්ය 



mdßfNda.sl NdKav

• tosfkod mßfNdackh wruqKska ñ<oS .kakd
NdKav mdßfNda.sl NdKav fõ' fïjd
fndfyduhla mßfNdackfhka fl<jr fõ' 
mdßfNda.sl NdKav j¾. y;rls'

1'  myiq NdKav - mßfNda.slhd ksrka;rfhka ñ,oS
.kakd NdKav fõ' fïjd jeä wdhdihla fkdord
laIKslj ñ,oS .kshs'
• Wod(- ආහාර ද්රවය  සෙන් දත් වෙවහත්  තුන පහ

2'  idmamq NdKav - NdKavfha ñ, yd .=K;ajh
ii`od n,d f;dard.kakd NdKav fõ' jeä ld,hla
ord ñ,oS .ekSula lsÍug Wkkaÿ fõ'
• Wod(- we`ÿï me<`ÿï" .DyNdKav" mdjyka
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mdßfNda.sl NdKav
3' úfYaIs; NdKav - ñ,oS .ekSu i`oyd úfYaIs; 
W;aidyhla orhs kï th úfYaIs; NdKavhls' 
f;dard.ekSug jeä ld,hla .; lrhs' කමම  ාණ්ඩ ඉතා 
ඉහළ ඒකක ව්ටිනාකමකින් යුේත ව්න අතර කලාතුරකින් මිලදී 
ගනු ලැකේ.

• Wod(- Apple iphone, Benz car

4' fkdfijQ NdKav - úlsKSu i`oyd fjf<`ofmdf<a 
;snqK;a mdßfNda.slhd Wkkaÿjla fkdoelaùu fyda tA nj
fkdokakd NdKav" úfYaIs; NdKav fõ'  පාරික ෝගිකයින්
සාමානෙකයන් කමම නිෂ්පාද්න කහෝ ඒව්ාකේ ව්ැද්ගත්කම 
ඔවුන් කත්රුේ ගන්නා කතේ කනාද්ැන සිටිති.
• Wod(- පිළිකා කලින් හඳුනා ගැනීකේ පරීේෂණ.
• කරෝග ව්ලළේව්ා ගැනීකේ ප්රතිශේතිකරණ එන්නත්
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ld¾ñl NdKav $ jHdmdßl NdKav

• fjk;a NdKav yd fiajd ksmoùug fhdod.kq ,nk NdKav
ld¾ñl NdKav fõ' fïjdfha .ekqïlrefjda jHdmdßlfhdah' 
ld¾ñl NdKav m%Odk fldgia 3 ls'

• 1' øjH yd fldgia - ksIamdok l%shdj,sh i`oyd fhojqï f,i
tl;= lrk ,o øjH yd fldgia fõ' 

• Wod(- isfuka;s" hlv" gh¾" f.dvke.s,s øjH
• 2' m%d.aOk whs;u - fjk;a NdKav ksIamdok l%shdj,sfhaoS
Ndú; lrk os.=ld,Sk meje;aula we;s ksñ NdKav" m%d.aOk
whs;u fõ'

• Wod(- hka;%iQ;%" f.dvke.s,s" hka;%d.dr
• 3' iemhqï yd jHdmdr fiajd - ksñ NdKav ksIamdokhg
Wmldr lr.kakd idfmaCIj fláld,Sk meje;aula we;s
NdKav yd fiajd" iemhqï yd jHdmdr fiajd fõ'

• Wod(- ,smsøjH" mEka mekai,a" w¨;ajeähd lsÍï" uQ,H
fiajd" kS;s Wmfoia ඉන්ධන, ගල් අඟුරු, පිරිසිදු කිරීකේ ේරේය, 
ලිහිසි කතල්, විදුලි බලය ආදිය, නට්ට, කබෝල්ට්.
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ksIamdos; uÜgï

• ksIamdos;hla ie,iqï lsÍuloS mdßfNda.slhdg
jeä jákdlula ,efnk wdldrhg ksIamdos;h
bosßm;a lsÍug wf,úlrejka W;aidy lrkq
,nhs' ksIamdos;hg jeä jákdlula tl;= 
lsÍfïoS tlsfklg fjkia uÜgï myla
flfrys wjOdkh fhduqlrhs' ksIamdos; uÜgï" 
mdßfNda.sl jákdlï OQrdj,sh f,io
ye`oskafõ'
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ksIamdos; uÜgï
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ksIamdos; uÜgï
1' yr m%;s,dNh - ksIamdos;hlska mdßfNda.slhdg
,ndfok m%Odku m%fhdackhhs' yr m%;s,dN uÜgfuka
mdßfNda.slhdg ksIamdos;fhka uQ,slu m%;s,dNh ,ndfohs' 
fuh ksIamdos;hl m<uq uÜguhs'

• Wod(- පේගලකයකු නිව්සින් බැහැරව් සිටින විට කහෝටලයේ 
විකේකය සඳහා නිද්ා ගැනීමට ඇඳේ සපයයි. 

2' uQ,sl ksIamdos;h - yr m%;s,dNh uQ,sl ksIamdos;hla
njg m;afõ' úêu;a ksIamdos;hla f,i ie<fla'

• Wod(- කහෝටලයේ ඇඳේ පමණේ කනාව්, ඇඳ ඇතිරිලි, තුව්ා 

සහ නාන කාමරයේ ව්ැනි අමතර අයිතම කිහිපයේ ලබා

කද්නු ඇත. 50



ksIamdos; uÜgï

• 3' wfmaCIs; ksIamdos;h - .kqfokqlre
n,dfmdfrd;a;= jk wx. ,laIK iys;j
ksIamdos;;h bosßm;a lrk uÜgu fõ' 

• Wod(- කහෝටල් උද්ාහරණකේදී, ඇඳ ඇතිරිලි, 

තුව්ා සහ නාන කාමරය පිරිසිදු ව්නු ඇත. Wifi
පහසුකේ, peo tv,  mini bar,  air condition 
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ksIamdos; uÜgï

4. jeäoshqKq l< ksIamdos;h - .kqfokqlrejd
n,dfmdfrd;a;= jQ uÜgug;a jvd by< uÜgulska
NdKavh fyda fiajdj bosßm;a lsÍuhs' ksIamdos;fha
y;rjk uÜgu fuu uÜguhs'
• Wod(- කචාේලට්, හදිසි වව්ද්ෙ පහසුකේ, discounts, 

5.  úNj ksIamdos;h - ksIamdos;fha ish¨u ixj¾Ok 
uÜgï iys;j .kqfokqlreg wkd.;fhaoS wjYH fõ hehs
is;d ksIamdos;h ie<eiqï lsÍfï wx. tl;= lsÍu" úNj
ksIamdos;hhs' fuh ksIamdos;fha miajk uÜguhs'
• Wod(- තෑගි, සුක ෝපක ෝගී නාන නිෂ්පාද්න 
විශ්මයයනක අත්ද්ැකීේ පාරික ෝගිකයා සතුටු කරනු ඇත. 52



ksIamdos; Ôjk pl%h
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ksIamdos; Ôjk pl%h
1' NdKav ixj¾Ok woshr - kj NdKav ms<sn`oj woyia
W;amdokh;a iu`. NdKav ixj¾Ok wosrh wdrïN fõ' m¾fhaIK 
ixj¾Ok úhoï ork w;r úl=Kqï fkdue;s ksid wdodhï
fkd,efí' fï wjia:dfõ ksIamdos;fhka w,dNhla fmkakqï
flf¾'
2' y`ÿkajdfok woshr -ksIamdos;h fjf<`ofmd<g y`ÿkajdfok
woshrhs' y`ÿkajdoSug úYd, msßjehla ork w;r úl=Kqï yd ,dNh
b;d fiñka j¾Okh fõ'
3' j¾Ok woshr - úl=Kqï yd ,dNh fõ.fhka j¾Okh fõ' by< 
,dNdxYhla fmkajhs'
4' mßK; woshr - fjf<`ofmdf<a NdKavh ms<sf.k wjika ksid
úl=Kqï yd ,dN fiñka j¾Okh ù ia:djr ;;ajhg m;afõ' miqj
úl=Kqï yd ,dN fiñka wvqùu isÿfõ' 
5' msßySfï woshr - l%ñlj úl=Kqï my< hdu isÿfõ' ,dNh ySk ù 
w,dN ,eîuo isÿúh yelsh' iuyr úfgl wf,úlrejkaf.a
Wmdhud¾. ksid ksIamdos;fha kej; j¾Ok wjia:djkao ks¾udKh 
úh yelsh' 
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14.6
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 ාණ්ඩයක අනනයතා
සන්නම

• Kotler ට අනුව්, සන්නාමයේ යන  ු එේ 
විකුණුේකරුකව්කුකේ කහෝ විකුණුේකරුව්න් 
කණ්ඩායමකකේ  ාණ්ඩ කහෝ කස්ව්ා හඳුනා ගැනීමට සහ 
තරඟකරුව්න්කගන් ඒව්ා කව්න්කර හඳුනා ගැනීමට කයාද්ා 
ගන්නා නමක්ෂ, පදයක්ෂ, ලකුණක්ෂ, සංවක්ෂතයක්ෂ වහෝ 
වමෝස්තරයක්ෂ වහෝ ඒවාවේඑකතුවකි

• සන්නමේ යනු යේ නිෂ්පාදිතයේ තරගකාරී නිෂ්පාදිත 
ව්ලින් පාරික ෝගිකයාට කව්න්කර හඳුනාගැනීම පිණිස 
කයාද්ා ගන්නා ද්ෘෂෙමාන ලාංඡනයේ කහෝ අේෂර
කාණ්ඩයේ කේ. කේ අනුව් සන්නේ කකාටස් කද්කකි.

• සන්නේ නාමය - උච්චාරණය කළහැකි 

• සන්නේ ලකුණු - උච්චාරනය කළ කනාහැකි 
ද්ෞෂෙමාන 
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සන්නම

• සන්නමේ ලියාපදිංචි කිරීකමන් එය කව්ළද් ලකුණේ 

බව්ට පත්කේ. බුේිමය කේකපාළ ලියාපදිංචි කිරීකේ 

පනත යටකත් සන්නේ නාමය හා සන්නේ ලකුණු

ලියාපදිංචි කිරීකමන් ඊට නීතොනුකූල රැකව්රණයේ 

ලැකබන අතර එකස් නීතොනුකූල  ාව්යේ ලැබූ 

සන්නේ කව්ළද් ලකුණේ කලස සැලකිය හැකියි. 

කමහි ලියාපදිංචිය ලබාගත් බව් අන් අයට ද්ැන්වීේ 

සද්හා කබාකහෝ විට කව්ළද් ලකුණ සමග (R) කහෝ
(TM) යන සංකඛ්ත ද්  ාවිතා කරයි. 57
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වවළඳ ලකුණක්ෂ හා සන්නම් නාමයක්ෂ අතර වවනස

වවළඳ ලකුණ

• උච්චාරණය කිරීමට කහෝ
කනාකිරීමට පළුව්න

• නිෂ්පාද්කයින් විසින් තම 
 ාණ්ඩ හදුනාගැනීම පිණිස 
ඉදිරිපත් කරන නමේ
ලකුණේ කහෝ එම කද්කම
විය හැකිකේ

• කව්ළද් ලකුණේ 
අනිව්ාර්යකයන්ම ලියාපදිංචි 
කළ යුතුය

• නිෂ්පාද්කයකුට කව්ළද් 
ලකුණු ඇත්කත් එකකි

සන්නම් නාමය

• අනිව්ාර්යකයන්ම 
උච්චාරණය කළ හැකිය

• නිෂ්පාද්කයින් තම 
නිෂ්පාද්න විවිධ නේ ව්ලින් 
ඉදිරිපත් කිරීමට කයාද්ා
ගන්නා සංඥා නාම කේ.

• සන්නේ නාමයේ 
ලියාපදිංචි කිරීම අනිව්ාර්ය
නැත.

• සිය  ාණ්ඩ අනුව් සන්නේ 
නාමයන් රාශියේ තිබිය 
හැකිය.
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සන්නම් නාමයක තිබිය යුතු යහපත් ගුණාංග වහවත් 

වයාපාරිකවයක්ෂ සන්නමක්ෂ වතෝරා ගැනීවම්දී සැලකිල්ල 

දැක්ෂවිය යුතු කරුණු

•  ාණ්ඩකේ මූලික ප්රකයෝයෙ සං ොව් පිළිබද් අද්හසේ 
සන්නේ නාමකයන් යනිත කිරීම

• උච්චාරණයට හදුනා ගැනීමට හා මතකකේ රද්ව්ා
ගැනීමට හැකිකේ.

•තරගකාරී  ාණ්ඩ ව්ලින් කව්න්කර හදුනා ගැනීමට 
හැකි නමේ වීම.

•ලියාපදිංචියට හා වනතික ආරේෂාව් ලබා ගැනීමට 
හැකිවිය යුතු වීම.
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සන්නම් නාමයක තිබිය යුතු යහපත් ගුණාංග වහවත් 

වයාපාරිකවයක්ෂ සන්නමක්ෂ වතෝරා ගැනීවම්දී සැලකිල්ල 

දැක්ෂවිය යුතු කරුණු

• පහසුකව්න් කව්නත්  ාෂාව්කට පරිව්ර්තනය කළ 

හැකිවීම.

• ේවි අර්ථ කහෝ ව්ැරදි අර්ථ කගන කනාදීම.

• ආගමට කහෝ යාතියකට අහිතකර කනාවීම.

• ඕනෑම කුඩා ප්රමාණයකින් කමන්ම විශාල 

ප්රමාණයකින්ද් ඉදිරිපත් කළ හැකිය.

• කව්නත්  සන්නේ නාමයකට ආසන්න කනාවීම.
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විවිධ සන්නම් වර්ග

•කපෞේගලික සන්නේ - personal brands

•පවුල් සන්නේ - corporate brands

•යාතික සන්නේ

• ාණ්ඩ සන්නේ - product brands

• ,,, and service brands.
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පුද්ගලික සන්නම්

•නැව්ත විකිණීම සද්හා කිසියේ 

නිෂ්පාද්කයකුකගන් මිලදී ගන්නා  ාණ්ඩ සද්හා 

කව්ළදුන් නිර්මාණය කරනු ලබන සන්නේ

පේගලික සන්නේ කලස හදුන්ව්ාදිය හැකිය. 

උද්ා: අරලිය සීනි, අරලිය සහල් 
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පවුල් සන්නම

•කිසියේ ආයතනයේ නිෂ්පාද්නය කරනු ලබන
 ාණ්ඩ කපළ සද්හා එේ සන්නේ නාමයේ  ාවිතා 
කරනු ලබයි නේ එය පවුල් සන්නමේ කලස 
හදුන්ව්ාදිය හැකිය.

•උද්ා:- පිලිප්ස,් කසෝනි, සිංගර්, LG
•ආයතනික සන්නාමකරණය යනු සමාගේ තම 
තරඟකාරිත්ව්යට එකරහිව් තමන්ටම ව්ාසියේ ලබා 
දීම සඳහා තමන්ව්ම අකලවි කර ගැනීකේ 
මාර්ගයකි. කමය සාේෂාත් කර ගැනීම සඳහා ඔවුන් 
මිලකරණය, කමකහව්ර, ඉලේක කව්ළඳකපාළ සහ 
ව්ටිනාකේ ව්ැනි ව්ැද්ගත් තීරණ මාලාව්ේ ගනී.

64



ජාතික සන්නම් 

• කිසියේ නිෂ්පාද්කයකු කව්ළද් කපාලට

ඉදිරිපත් කරනු ලබන්කන් ස්ව්කීය සන්නම 

යටකත් නේ එය යාතික සන්නමකි.

•උද්ා:- IBM කකාකා කකෝලා
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 ාණ්ඩ සන්නම 

•කිසියේ ආයතනයේ නිෂ්පාද්නය කරනු ලබන 

 ාණ්ඩ සද්හා කව්න් කව්න්ව් සන්නම යටකත්

ඉදිරිපත් කරනු ලබන්කන් නේ ඒව්ා  ාණ්ඩ

සන්නේ කලස හදුන්ව්යි.

•උද්ා:- ලේස,් සන්ලයිට්
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සන්නම් හිමිකාරිත්වය

•ව්ොපාරිකයකුට සන්නේ පිළිබද්ව් සැබෑ
අයිතියේ ඇතිවීම සන්නේ හිමිකාරිත්ව්යයි. 
එව්ැනි හිමිකාරිත්ව්යේ පැව්ැතීමට පහත 
සද්හන් කරුණු සේූර්ණ විය යුතුය.

•සන්නේ පිළිබද්ව් පාරික ෝගිකයා ද්ැනුව්ත් වීම

•ගුණත්ව්ය තහවුරු වීම

•කව්ළද්  ලකුණ කලස වනතිකව් ආරේෂාව්ේ 
ලැබීම

•සන්නේ පේෂපාතිත්ව්යේ ඇතිවීම
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සන්නම් පක්ෂෂපාතිත්වය

• මින් අද්හස් කරන්කන් කිසියේ සන්නේ නාමයේ කකකරහි 
පාරික ෝගිකයින් ද්ේව්න කැමැත්තයි. සන්නමේ කව්ත 
පාරික ෝගිකයාකේ පේෂපාතිත්ව්ය ලබාගත හැකි වුව්කහාත් 
එය අකලවිකරණ පරිශ්රකයන් අඩේ සේූර්ණ වීමේ කලස 
සැලකිය හැකි බව් කපාදු විශ්ව්ාසයි.

• සම සන්නම: කමම  ප්රධාන සන්නේ කද්කට අමතරව් සම
සන්නමද් ව්ර්ථමානකේ ද්ැකිය හැකියි. එනේ ආයතන
කද්කේ එකට එකතුව් යේ  ාණ්ඩයේ සද්හා එකම 
සන්නමේ  ාවිතා කිරීම කමහි අද්හසයි.

• උද්ා:- යපානකේ කහාන්ඩා සමාගම හා ඉන්දියාකේ හීකරෝ 
සමාගම ‘‘හීකරෝ කහාන්ඩා" යන සන්නේ  ාවිතා කිරීම
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14.7

ඇසුරුේකරණය

69



ඇසුරුම්කරණය

•  ාණ්ඩයක ද්ැව්ටුම කහව්ත් මතුපිට ආව්රණය කහෝ බහලුම 
නිර්මාණය කිරීකේ හා නිපද්වීකේ ක්රියාව්ළිය 
ඇසුරුේකරණයයි. අකලවිකරණකේදී ඇසුරුම, නිෂ්පාදිත 
මිශ්රය නිකයෝයනය කරන අතර  ාණ්ඩයේ සැලසුේ කිරීමට 
හා නිර්මාණය කිරීමට ඇසුරුම ව්ැද්ගත්කේ.

• ඇසුරුම සාමාකනෙයන් සන්නේ හා කව්ළද් ලකුණු සහිතව් 
නිර්මාණය කකකර්. ඇසුරුම දුටු විගස  ාණ්ඩය ඉතා
පසුකව්න් හදුනාගත හැකිව්න පරිදි හැඩය, ව්ර්ණය, ප්රමාණය 
ආදිය ඒකාකාරි විය යුතුය. ඇසුරුමක සේප්රද්ායික කාර්යය 
 ාණ්ඩයට ආරේෂාව්ේ ලබාදීම වුව්ද් ව්ර්තමානකේ ඇසුරුම 
ව්ැද්ගත් අකලවිකරණ කාර්යයන් රැසේ ඉටුකරුනු ලබයි.
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ඇසුරුම් වර්ග 

1. ප්රාථමික ඇසුරුේ - ද්රව්ෙයේ කහෝ  ාණ්ඩයේ 
මුල්ව්රට ඇසිරීම උද්ා- ද්න්තාකල්ප ටියුබයක ඇසිරීම

2. ේවිතීක ඇසුරුම - මුල් ඇසුරුමට අමතරව් 
කයාද්න ඇසුරුම උද්ා- ද්න්තාකල්ප ටියුබය බහාලන 
කපට්ටිය

3. තෘත්රික ඇසුරුම -  ාණ්ඩ කතාග ව්ශකයන් 
අකලවි කිරීකේදී කයාද්ා ගන්නා ඇසුරුමයි. උද්ා-
ද්න්තාකල්ප ටියුේ කපට්ටි 100 ේ ඇසුරූ කලාකු 
කාඩකබෝඩ කපට්ටිය

4. ප්රව්ාහන ඇසුරුම - විශාල ව්ශකයන්  ාණ්ඩ
ප්රව්ාහනය කිරීකේදී (නැේගත කිරීම ව්ැනි) කමම ඇසුරුම 
කයාද්ා ගනී. උද්ා- විශාල ලී, යකඩ, කාඩකබෝඩ කපට්ටි.
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14.8

මිල
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මිල 

•මිල යනු කිසියේ  ාණ්ඩයේ හා කස්ව්යේ 

සද්හා ගැනුේකරුව්කු විසින් කගව්න ලද් 

මුද්ල්මය අගයයි. නිෂ්පාදිතයේ ලබාගැනීම 

කහෝ  ාවිතා කිරීම මගින් පාරික ෝගිකයා 

ලබන ප්රතිලා ය හා තෘප්තිය කව්නුකව්න් 

පාරික ෝගිකයා නිෂ්පාදිත හිමිකරුට කගවීමට 

කැමැති ව්ටිනාකම මිල කලස හදුන්ව්යි.
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මිල මිශ්රය

•ඉලේක කව්ළද්කපාකල් ගැනුේකරුව්න් 

තෘප්තිමත් ව්න අයුරින් හා උපරිම කව්කළද් 

පිරිව්ැටුමේ ලැකබන පරිදි  ාණ්ඩය සද්හා 

ගැනුේකරුව්න් කගවිය යුතු මුද්ල් ප්රමාණය 

තීරණය කිරීකේදී සාධක මිල මිශ්රය කලස 

සැලකේ.

•උද්ා- දීමනා, කගව්න කාලය, ණය කකාන්කේසි, 

ව්ට්ටේ, ලැයිස්තුගත මිල 74



 ාණ්ඩයක මිල තීරණය කිරීවම්දී සලකා ෙැවලන සාධක

1. අ ෙන්තර සාධක

• ව්ොපාරකේ අකප්ේිත පරමාර්ථ

• අකලවිකරණ උපයාමාර්ග

• අද්ාල  ාණ්ඩකේ පිරිව්ැය

• අකප්ේිත ලා ය

2. බාහිර සාධක

• කව්ළද්කපාල ඉල්ලුකමහි ස් ාව්ය

• ආර්ථික තත්ත්ව්ය කහව්ත් ජීව්න වියද්ම

• තරගකාරී  ාණ්ඩව්ල මිල හා තත්ත්ව්ය

• රයකේ නීතිරිති හා කර්ගුලාසි

• ආකේශක  ාණ්ඩව්ල මිල
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මිල කිරීවම් ක්රියාවලිවේ පියවර (සලකා ෙැලිය 

යුතු සාධක)
• 01. මිල කිරීකේ පරමාර්ථ තීරණය කිරීම - කමහිදී මිල කිරීම 
මගින් ලගාකර ගැනීමට අකප්ේිත ද්ෑ නිශ්චිත ව්ශකයන්ම 
හදුනාගැනීම සිදුකරයි.

• ව්ොපාරයේ මිල තීරණය කිරීකේ පරමාර්ථ

• ලා ය උපරිම කිරීම

• ව්ොපාරය අ ණ්ඩව් පව්ත්ව්ාකගන යාම

• කව්ළද්කපාල අත්පත්කර ගැනීම හා රැදී සිටීම

•  ාණ්ඩ ඉේමණින් මුද්ල් කර ගැනීම

• කව්ළද්කපාල  සාරය උරා ගැනීම

• පිරිව්ැය ආව්රණය කර ගැනීම

• තරගකාරිත්ව්යට මුහුණ දීම

•  ාණ්ඩ කපලේ ප්රව්ර්ධනය කිරීම
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මිල කිරීවම් ක්රියාවලිවේ පියවර 

02.  ාණ්ඩයේ සද්හා ඇති ඉල්ලුකේ ස්ව් ාව්ය 

කසායා බැලීම.

• කමහිදී මිල හා ඉල්ලුම අතර ප්රතිවිරුේධ

සේබන්ධතාව්යේ පව්තින බැවින් විකශ්ෂකයන්ම 

මිල ඉල්ලුේ නමෙතාව්ය විමසා බැලිය යුතුයි.

03. පිරිව්ැය ඇස්තකේන්තු කිරීම - කමහිදී

 ාණ්ඩයක විචලෙ පිරිව්ැය, ස්ථාව්ර පිරිව්ැය, මුලු 

පිරිව්ැය, සාමානෙ පිරිව්ැය කව්න් කව්න් ව්ශකයන් 

හදුනා ගනියි.
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මිල කිරීවම් ක්රියාවලිවේ පියවර 

04. තරගකරුවන්වේ පිරිවැය මිල හා ඉදිරිපත් 
කිරීම විශ්්වල්ෂණ කිරීම - කමහිදී ඉතාම සමීප 
තරගකරුව්න්කේ මිල පිරිව්ැය සැලකිල්ලට ලේ 
කිරීම හා ව්ොපාරය නිගමනය කරන මිලට 
තරගකරුව්න් ප්රතික්රියා ද්ේව්න ආකාරය 
සැලකිල්ලට ගනී.

05. මිල කිරීවම් ක්රමයක්ෂ වතෝරා ගැනීම -
ගනුකද්නුකරුව්න්කේ ඉල්ලුම, පිරිව්ැය 
තරගකරුව්න්කේ මිල සහ සාධක ත්රිත්ව්ය 
සැලකිල්ලට ගනිමින් සුදුසු මිලේ කමහිදී නියම 
කිරීම.
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වයාපාරිකයින් විසින් මිල නියම කිරීවම්දී 

අනුගමනය කරනු ලෙන ප්රධාන මිල ප්රතිපත්ති
• පිරිව්ැයට නැබුරු වූ මිල ප්රතිපත්තිය

• ඉල්ලුමට නැබුරු වූ මිල ප්රතිපත්තිය

•තරගකාරිත්ව්යට නැබුරු වූ මිල ප්රතිපත්තිය

•භූකගෝලීය මිල නියම කිරීකේ ප්රතිපත්තිය

•මකනෝවිද්ොත්මක මිල නියම කිරීකේ ප්රතිපත්තිය

• කගෞරව්ාන්විත මිල ප්රතිපත්තිය 

• ප්රව්ර්ධන මිල ප්රතිපත්තිය

•නායකත්ව් මිල ප්රතිපත්තිය.
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14.9 

වෙදාහැරීම
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වෙදාහැරීම

• ාණ්ඩයේ කහෝ කස්ව්ාව්ේ ව්ඩා සාර්ථකව් 
අකලවිකළ හැකි කව්ළද්කපාල ස්ථානය කලස 
හදුන්ව්යි. එනේ අව්ශෙ ස්ථානකේදී අව්ශෙ
ප්රමාණයට  ාණ්ඩ මිලදී ගැනීමට ඉලේක
කව්ළද්කපාකල් ගැනුේකරුව්න්ට අව්ස්ථාව් 
සැලසීම මින් අද්හස් කව්යි. නැතිනේ 
කාර්යේෂම කබද්ාහැරීම කහව්ත් ස්ථානය 
තීරණය කිරීමයි. කබාකහෝ විට අකලවි මාර්ග, 
ප්රව්ාහනය, ගබඩාකරණය නියම ස්ථානය ලබා 
දීමට සහයකේ.
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ස්ථාන මිශ්රය

•ඉලේක කව්ළද්කපාකල් පාරික ෝගිකයින්

උපරිම කලස තෘප්තිමත් කරමින් ව්ොපාරකේ 

පිරිව්ැටුම උපරිම කර ගැනීමට හැකිව්න පරිදි 

නියම ප්රමාණකයන් නියම කේලාව්ට අව්ශෙ 

ස්ථානකේදී  ාණ්ඩ සැපයීම සේබන්ධ සියලු 

ක්රියාකාරකේ සමූහය ස්ථාන මිශ්රයට අයත්කේ. 

කමයට අයත් විචලෙයන් ව්නුකේ කබද්ාහැරීකේ 

මාර්ග, ප්රකේශ, ආව්රණය, ප්රව්ාහනය, මාර්ග 

මිශ්රය, අතරමැදියන්, ගබඩා යනාදියයි.
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වෙදාහැරීවම් මාර්ගයන් වතෝරා ගැනීම

• කබද්ාහැරීමට සුදුසුම මාර්ගයේ කතෝරා ගැනීකේදී සැලකිය 
යුතු සාධක.

1. ාණ්ඩවේ ස්ව ාවය

•  ාණ්ඩය ඉේමණින් නශෙව්න  ාණ්ඩයේද්?

•  ාණ්ඩකේ ක ෞතික ලේෂණ

• පාරික ෝගික  ාණ්ඩයේද් කාර්මික  ාණ්ඩයේද්?

2. වවළදවපාල ප්රමාණය හා වයාප්තතිය

• විශාල කව්ළකපාලේ පව්තීද්?

• ව්ොප්තිය රටපරාද් ප්රාකේශියව්ද්?

• එේ ව්රකට කකාපමණ ප්රමාණයේ සැපයිය යුතුද්?

• පාරික ෝගිකයින් කවුරුන්ද්
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කබද්ාහැරීමට සුදුසුම මාර්ගයේ කතෝරා ගැනීකේදී 

සැලකිය යුතු සාධක.

3. තරගකාරී නිෂ්පාද්කයන්කේ කබද්ාහැරීකේ මාර්ග

4. ඉල්ලුකේ ස්ව් ාව්ය

• අ න්ඩ ඉල්ලුමේ පව්තීද්, කාල ව්කව්ානු අනුව්

කව්නස්කේද්?

5. නිෂ්පාද්කයාකේ හැකියාව්

• මූලෙ ශේතිය කකබදුද්, ප්රව්ාහන ගබඩා පහසුකේ 

කව්කර්ද්, පිරිස් බලය කකබදුද්? 84



විවිධ වෙදාහැරීවම් මාර්ග

•නිෂ්පාදිත  ාණ්ඩ නිෂ්පාද්කයාකේ සිට ඒව්ා 

පරිහරණය කරන්නන් කව්ත කබද්ාහැරීම ද්ේව්ා 

සිදුකරනු ලබන කබද්ාහැරීකේ මාර්ග විවිධය. 

එනේ පාරික ෝගික  ාණ්ඩ කමන්ම කාර්මික 

 ාණ්ඩ කබද්ාහැරීකේදී උපකයෝගිකර ගන්නා 

මාර්ග එකිකනකට කව්නස්ය.
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නිෂ්පාද්කයා නිෂ්පාද්කයා නිෂ්පාද්කයා නිෂ්පාද්කයා

පාරික ෝගිකයා

සිල්ලර කව්කළන්ද්ා

කතාග කව්කළන්ද්ා

නිකයෝජිතයා

0 level 1 level 2 level 3 level

පාරිව ෝගික  ාණ්ඩ වෙදාහැරීවම් මාර්ග
ස
ෘජු
 ම
ාර්
ග
ය
 (
O
-L
ev
el
)

සිල්ලර කව්කළන්ද්ා සිල්ලර කව්කළන්ද්ා

කතාග කව්කළන්ද්ා

පාරික ෝගිකයාපාරික ෝගිකයාපාරික ෝගිකයා
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කාර්මික  ාණ්ඩ කබද්ාහරින්නා

කාර්මික  ාණ්ඩ

කබද්ාහරින්නාා

කාර්මික  ාණ්ඩ වෙදාහැරීවම් මාර්ග
නි
ෂ
්ප
ාද්
ක
ය
ා නිෂ්පාද්කයාකේ නිකයෝජිතයා

නිෂ්පාද්කයාකේ නිකයෝජිතයා

නිෂ්පාද්කයාකේ 

නිකයෝජිතයා

නිෂ්පාද්කයාකේ 

නිකයෝජිතයා

නිකයෝජිතයාකේ

විකුණුේ ශා ා



වස්වා වෙදාහැරීවම් මාර්ග

•අස්පෘශෙ නිෂ්පාදිත ව්න කස්ව්ා ප්රව්ර්ධනය හා 
කස්ව්ා ඉල්ලුේකරුව්න් අතර හුව්මාරු කිරීම 
සද්හා  ාවිතා කරනු ලබන මාර්ග කේ යටතට 
අයත්කේ.

•උද්ා:- ගායකයින් හා රග ද්ේව්න්නන් තම
හැකියාව් සංගීත සංද්ර්ශන, රාත්රී සමාය ශාලා, 
රූපව්ාහිනි, චිත්රපටි යනාදිය කයාද්ා ගනිමින් 
ලබාදීම.
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14.10 

ප්රව්ර්ධනය
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ප්රවර්ධනය

•ප්රව්ර්ධනය යනු ආයතනයේ විසින් නිෂ්පාද්නය 

කරනු ලබන  ාණ්ඩයේ කහෝ කස්ව්ාව්ේ 

ඉලේක කර ගත් පාරික ෝගික පිරිස කව්ත 

හදුන්ව්ා දීමටත් ඒ පිළිබද් අව්කබෝධය ව්ැඩි 

දියුණු කිරීමටත්, අකලවිය ව්ැඩිකර ගැනීමටත්, 

කයාද්ාගනු ලබන අකලවිකරණ සන්නිකේද්න 

නැති නේ අකලවි උපාය මාර්ගයයි.
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ප්රවර්ධන මිශ්රය වහවත් සන්නිවේදන මිශ්රය

• ාණ්ඩයේ කහෝ කස්ව්ාව්ේ පිළිබද්ව් ඉලේක 

කව්ළද්කපාකල් පාරික ෝගිකයින් ද්ැනුව්ත් 

කිරීමත් එම  ාණ්ඩ මිලට ගැනීමට 

කපාලඹව්ාලීමත් සද්හා කයාද්ාගනු ලබන උපාය 

මාර්ග සමූහය ප්රව්ර්ධන මිශ්රය යනුකව්න් අද්හස් 

කේ. කමහිදී  ාණ්ඩකේ සුල තාව්ය හා එහි 

ප්රතිලා  පිළිබද්ව් පාරික ෝගිකයා ද්ැනුව්ත් 

කරයි. 91



ප්රවර්ධන මිශ්රයට ඇතුලත් උපාය මාර්ග

• විකුණුේ ප්රව්ර්ධනය

• ප්රචාරණය

• පේගලික විකුණුේ

• විකුණුේ කස්ව්ක හමුද්ාව්

• මහයන සේබන්ධතාව්ය

• සෘජු අකලවිකරණ

• ප්රසිේිය

• ඉසේ හා අත්ද්ැකීේ

• ප්රතිලා 

• ලබා ගැනීකේ පහසුව්
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ප්රවර්ධනවේ වැදගත්කම

• නව් නිෂ්පාද්න පිළිබද් ගනුකද්නුකරුව්න්ට හදුන්ව්ා දීම.

• නිෂ්පාදිත පිළිබද් විවිධ අව්ස්ථාව්ලදී ගනුකද්නුකරුව්න්ට 
කතාරතුරු සන්නිකේද්නය කිරීම.

• නිෂ්පාදිතය පිළිබද් විවිධ කතාරතුරු ගණුකද්නුකරුව්න්ට 
සන්නිකේද්නය කිරීම 

• නිෂ්පාදිතය ප්රතිරූපය ඉහළ නංව්ා ගැනීමට කයාද්ා ගත හැකි 
වීම.

• අනාගත ඉල්ලුම ව්ර්ධනය කර ගැනීමට හැකිවීම.

• තරගකාරි නිෂ්පාදිතය හා තරග කිරීමට හැකියාව් ලබා 
ගැනීම.

• අකනකුත් අකලවිකරණ මිශ්රකේ විචලෙයන් සාර්ථක ාව්යට 
ප්රව්ර්ධනය උපකාරිකේ.
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ප්රවර්ධන මිශ්රය

94

ප්රචාරණය පුද්ගලික 

විකුණුම්

විකුණුම් 

ප්රවර්ධනය

මහජන 

සම්ෙන්ධත

ුා සෘජු 

අවලවිකරණ

රූපව්ාහිනය විකුණුේ 

ඉදිරිපත්කිරීම

සාේපල් 

කබද්ාහැරීම

ප්රකාශන සෘජු තැපැල්

වීඩිකයෝ පට විකුණුේ රැස්වීේ මිල අඩු කිරීම අනුග්රහකත්ව්ය කැටකලාේ 

මගින්-

කපෝස්ටර් බැනර් දිරි දීකේ 

ව්ැඩසටහන්

කූපන් ලබාදීම කේශන කව්ේ අඩවි

චලන රූප සල්පිල් හා 

ප්රද්ර්ශනය

මිල කගානුව් සේමන්ත්රණ දුරකථන මගින්

ව්ාර ප්රකාශන තොග ව්ාර්ික ව්ාර්තා ඉසේ හා ක්රීඩා

කලාතරැයි විකනෝද්ාස්ව්ාද්

පාඨමාලා

වීදි නටෙ



ප්රචාරණය

• අනාගත ඉල්ලුම ව්ර්ධනය කර ගැනීකේ අද්හසින් 
කිසියේ නිෂ්පාදිතයේ පිළිබද්ව් නිශ්චිත
අනුග්රහකයකු විසින් පිරිව්ැයේ ද්රා 
අකපෞේගලිකව්ම කරනු ලබන කතාරතුරු ඉදිරිපත් 
කිරීම ප්රචාරණය කලස හැදින්කේ.

•උද්ා- රූපව්ාහිනය, කපෝස්ටර් ආදී

• ප්රචාරණකේ මූලික අරමුණ

• 1. ද්ැනුේ දීම

• 2. කපලබවීේ

• 3. සිහිපත් කිරීම
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විකුණුම් ප්රවර්ධනය

• ේෂණිකව් ඉතා කකටි කාලයකින් කව්ළද් පිරිව්ැටුම ව්ැඩිකර 
ගැනීකේ අරමුණින් ආයතනයේ විසින් සැලසුේ කරනු ලබන 
සියලුම උපාය උපක්රම විකුණුේ ප්රව්ර්ධනය කලස සැලකේ. 
කව්නත් කලසකින් කිව්කහාත් මිලදී ගැනීමට කහෝ විකිණීමට 
අද්ාල කකටි කාලීන දිරිගැන්වීමකි.

• උද්ා- මිල අඩු කිරීේ, සාේපල්, කූපන්, කලාතරැයි, ව්ගකීේ 
සහතික, කව්ළද් දීමනා, කනාමිලකේ  ාණ්ඩ, කව්ළද් සල්පිල්.

• විකුණුේ ප්රව්ර්ධනකේ මූලිකාංග ව්නුකේ

• 1. සන්නිකේද්නය

• 2. දිරි ගැන්වීේ

• 3. ආරාධනය 96



විකුණුම් ප්රවර්ධනවේ අංග

• 1. ගණුකද්නුකරු ප්රව්ර්ධනය - ගනුකද්නුකරුව්න් 

කපාළඹව්ා ගැනීකමන් විකුණුේ ප්රව්ර්ධනය සිදුකිරීම 

කේ යටකත් සිදුකේ. කමය කකාටස් කද්කකි.

• පාරික ෝගික ප්රව්ර්ධනය - මින් අද්හස් කරනුකේ 

පාරික ෝගික  ාණ්ඩ පිළිබද්ව් සිදුකරුනු ලබන 

අකලවි ප්රව්ර්ධනයයි. කේ යටකත් පහත සද්හන්

විකුණුේ උපකරණ  ාවිතා කරයි. උද්ා:- තරග 

පැව්ැත්වීම, කව්ළද් කූපන්, ප්රද්ර්ශන හා සල්පිල්, 

සාේපල් කබද්ාහැරීම, කලාතරැයි, ප්රද්ර්ශන කවුළු. 
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විකුණුම් ප්රවර්ධනවේ අංග

• ව්ොපාර ප්රව්ර්ධනය - මින් අද්හස් කරන්කන් ව්ොපාර  ාණ්ඩ 
(කාර්මික  ාණ්ඩ) පිළිබද්ව් සිදුකරනු ලබන විකුණුේ ප්රව්ර්ධනයයි. 
කේ යටකත් පහත සද්හන් විකුණුේ උපකරණ  ාවිතා කරයි. උද්ා:-
ව්ගකීේ සහතික අකලවිකයන් පසු කස්ව්ා, කව්ළද් ප්රද්ර්ශන, කව්ළද් 
සේකේලන, කගනහැර පෑේ.

• 2. කව්ළද් ප්රව්ර්ධනය -  ාණ්ඩ විකුණනු ලබන කව්ළදුන් 
කපාළබාලීම මගින් ේෂණිකව් අකලවිය ව්ැඩිකර ගැනීම කමමගින් 
සිදුකේ. කේ සද්හා පහත සද්හන් විකුණුේ උපකරණ  ාවිතා කරයි. 
උද්ා:- කව්ළද්ව්ට්ටේ පහසුකේ ලබාදීම, අකලවිය මත තොග ලබාදීම, 
ණයට  ාණ්ඩ ලබාදීම, උපකරණ ලබාදීම, කකාමිස් ලබාදීම.

• 3. කව්ළද් කස්ව්ක ප්රව්ර්ධනය - කව්ළද් කස්ව්කයින් කපළබවීම 
මගින් අකලවිය ව්ර්ධනය කර ගැනීම මින් අද්හස් කරයි. කේ සද්හා 
පහත සද්හන් විකුණුේ උපකරණ  ාවිතා කරයි. උද්ා- කස්ව්ක
ප්රව්ර්ධන සේමාන හා තොග ලබාදීම, අකලවිය මත කකාමිස් 
ලබාදීම, අමතර දීමනා ලබාදීම, විකනෝද් චාරිකා සංවිධානය කිරීම.
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මහජන සම්ෙන්ධතා

•ආයතනකේ  කහෝ නිෂ්පාද්න  ාණ්ඩකේ ප්රතිරූප 
ආරේෂා කර ගැනීමට හා එකස්ම පව්ත්ව්ා ගැනීමට 
හා ව්ර්ධනය කිරීමට ආයතනය හා සේබන්ධ විවිධ 
පාර්ශව්යන් සමග සේබන්ධතාව්යන් කගාඩනැගීම 
සද්හා ක්රියාකිරීම මහයන සේබන්ධතා කලස 
හදුන්ව්යි. කමය මෑතක සිට විකශ්ෂ ව්ැද්ගත්කමකින් 
සෑම දියුණු ආයතනයේ විසින්ම ක්රියාත්මක 
කිරීමට පියව්ර කගන ඇත. 

• උද්ා- කේශන, සේමන්ත්රණ, ප්රයා සේබන්ද්තා, 
මහයන කස්ව්ා කටයුතු, අනුග්රහක සැපයීම, 
උපකේශනය, පනෙධාර.
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ප්රසිද්ිය

•ප්රසිේිය යනුකව්න් අද්හස් කරනුකේ යේ 
 ාණ්ඩයේ කහෝ කස්ව්ාව්ේ කහෝ අද්හසේ
පිළිබද්ව් පිරිව්ැයේ කනාද්ැරූ කපාදුකේ සිදුකරන 
කතාරතුරු ඉදිරිපත් කිරීමයි. පාරික ෝගිකයාකේ 
විශ්ව්ාසනීයත්ව්ය ඇති කිරීමට කමය 
කබකහවින් කහ්තුකේ.

•උද්ා- චිත්රපටියක විචාරයේ පව්ත්පතක පලවීම, 
ආයතනයකට සේමාන හිමිකර දීම, 
 ාණ්ඩයේ පිළිබද්ව් වව්ද්ෙව්රයකු කරන
යහපත් ප්රකාශ.
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පුද්ගලික අවලවිය

• විකුණුේකරුව්කු කහෝ ඔහුකේ නිකයෝජිතයකු කහෝ 
සහයකයින් විසින් නිශ්චිත පේගලයකු කහෝ කුඩා 
කණ්ඩායමේ කව්ත කහෝ තම නිෂ්පාදිතය ඉදිරිපත් 
කකාට විකිණීකේ ක්රමයේ මින් අද්හස් කේ. කමම 
අකලවි ක්රමය ව්ඩාත් කයෝගෙ ව්න්කන් කාර්මික 
 ාණ්ඩ විකිණීකේදීය. මන්ද්යත් පේගලිකව් 
 ාණ්ඩය පිළිබද් විස්තර කිරීමට හැකි නිසාය. කේ 
සද්හා  ාවිතා කරන උපකරණ ව්නුකේ විකුණුේ 
ඉදිරිපත් කිරීම, විකුණුේ රැස්වීේ, දිරිදීකේ 
ව්ැඩසටහන්, සාේපල් මගින් අකලවිය, සල්පිල් හා 
ප්රද්ර්ශන.
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සෘජු අවලවිකරණය
• කිසිදු අතරමැදි පාර්ශව්යේ සේබන්ධකර කනාකගන 
නිෂ්පාදිතයා විසින්ම  ාණ්ඩ ගැණුේකරුව්න් අතට පත් 
කිරීම මගින් අකලවිය ව්ර්ධනයකර ගැනීම තම ලා ය
ව්ැඩිකර ගැනීමට ද්රන අකලවි ප්රව්ර්ධන ක්රමයකි. කමම 
ක්රමය නිෂ්පාද්කයාට කමන්ම ගනුකද්නුකරුව්ාටද් ව්ාසි 
සැලකස්. එනේ නිෂ්පාද්කයාට ව්ැඩි ලා  ප්රතිශතයේ ලැබිය 
හැකි කමන්ම පාරික ෝගිකයාට අඩු මිලට  ාණ්ඩ මිලදී 
ගැනීමට හැකිවීම.

කමහි ද්ැකිය හැකි සුවිකශ්ෂ ලේෂණ ව්නුකේ

1. පේගලික වීම

2. ගනුකද්නුකරුට ගැලකපන ආකාරයට ලබාගත හැකිවිම

3. කාලීන වීම

4. ව්ොපාරිකයාට පාරික ෝගිකයා සමග අකනොනෙ 
සේබන්ධතා පව්ත්ව්ා ගත හැකිය.
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ඉසේ හා අත්දැකීම්

•ආයතනකේ දිනපතා කහෝ විකශ්ෂ අව්ස්ථාව්ල 
සංවිිතව් කරනු ලබන අන්තර් ක්රියාකාරි කටයුතු හා 
ව්ැඩ සටහන් මින් අද්හස් කරයි. ප්රව්ර්ධන මිකශ්රේ 
ඇතුලත් උපකරණයේ කලස ඉතාම මෑතකදී ප්රචලිත වූ 
කමය මගින් නිෂ්පාදිත හා සන්නේ පිළිබද් සුවිකශ්ි 
ඉසේ ආශ්රිත සන්නිකේද්න ව්ැඩසටහන් ඉදිරිපත් කිරීේ 
කේ මගින් සිදුකරන අතර එය ඉතා නිර්මානශීලිව්
ඉදිරිපත් කිරීකමන් ආයතනව්ලට ව්ැඩි ව්ාසි
අත්පත්කර දීමට අකලවිකරුකව්ෝ ප්රයත්න දරය  ි.

• කේ සද්හා කයාද්ාගනු ලබන ක්රම කහව්ත් උපකරණ 
ක්රීඩා, විකනෝද්ාස්ව්ාද්, උත්සව්, කලා කටයුතු, 
පාඨමාලා, ආයතනික චාරිකා, ආයතනකේ 
කකෞතුකාගාර, වීදි නාටෙය.
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