
ডিজিটাল মার্কে টিং প্রশিক্ষণ 

ভূমিকা 

ডিজিটাল মার্কে টিং একটি শক্তিশালী মাধ্যম, যা আজকের যুগে 
ব্যবসায়িক উন্নতির অন্যতম প্রধান উপায়। আমাদের এই সেশনের 
উদ্দেশ্য হলো প্রশিক্ষণার্থীদের ডিজিটাল মার্কে টিংয়ের গুরুত্বপরূ্ণ দিক 
সম্পর্কে  সচেতন করা এবং বাস্তব অভিজ্ঞতার মাধ্যমে তাদের দক্ষ করে 
তোলা। 

 

১ম পর্ব: ডিজিটাল মার্কে টিং কী এবং কেন? 

●​ ডিজিটাল মার্কে টিং হলো অনলাইন মাধ্যমে পণ্য ও সেবা প্রচার 
করার পদ্ধতি। 

●​ এটি কেন গুরুত্বপরূ্ণ? 
○​ খরচ কম এবং দ্রুত ফলাফল পাওয়া যায়। 
○​ লক্ষ্যভিত্তিক বিজ্ঞাপন সম্ভব। 
○​ ২৪/৭ ব্যবসা চালানোর সুযোগ। 

উদাহরণ: একজন উদ্যোক্তা তার হস্তশিল্পের ব্যবসা অনলাইনে প্রচার 
করে বিশ্বব্যাপী গ্রাহক পেতে পারেন। 

 

২য় পর্ব: সোশ্যাল মিডিয়া মার্কে টিং (SMM) 



●​ ফেসবকু মার্কে টিং: 
○​ পণ্য বা সেবা প্রচারে ফেসবকু পেজ খলুনু। 
○​ পেইড বিজ্ঞাপনের মাধ্যমে সঠিক দর্শকদের কাছে পৌঁছান। 

●​ ইনস্টাগ্রাম মার্কে টিং: 
○​ ভিজ্যুয়াল কনটেন্টের মাধ্যমে ব্র্যান্ড পরিচিতি বাড়ান। 
○​ ইন্সটাগ্রাম শপের মাধ্যমে সরাসরি পণ্য বিক্রি করুন। 

●​ ইউটিউব মার্কে টিং: 
○​ ভিডিও কনটেন্টের মাধ্যমে পণ্য বা সেবা সম্পর্কে  তথ্য দিন। 
○​ ইউটিউব মনিটাইজেশন থেকে আয় করার সযুোগ। 

প্র্যাকটিক্যাল: প্রশিক্ষণার্থীরা নিজেদের ব্যবসার জন্য একটি ফেসবুক 
পেজ তৈরি করবেন এবং সেটি কিভাবে উন্নত করা যায় তা শিখবেন। 

 

৩য় পর্ব: ওয়েবসাইট এবং SEO 

●​ ওয়েবসাইট কেন গুরুত্বপরূ্ণ? 
○​ এটি একটি ডিজিটাল পরিচয়। 
○​ সার্চ  ইঞ্জিনের মাধ্যমে দর্শক পাওয়া যায়। 

●​ SEO (সার্চ  ইঞ্জিন অপটিমাইজেশন) 
○​ কীওয়ার্ড  রিসার্চ  করুন। 
○​ গুগল র‍্যাঙ্ক বাড়ানোর কৌশল শিখনু। 

প্র্যাকটিক্যাল: প্রশিক্ষণার্থীরা নিজেদের ওয়েবসাইটের জন্য কীওয়ার্ড  
গবেষণা করবেন। 

 



৪র্থ পর্ব: কৃত্রিম বদু্ধিমত্তার (AI) ব্যবহার 

●​ কনটেন্ট তৈরি: AI ব্যবহার করে দ্রুত ব্লগ, ক্যাপশন, ইমেইল তৈরি 
করা সম্ভব। 

●​ চ্যাটবট: ২৪/৭ গ্রাহক সাপোর্টের জন্য স্বয়ংক্রিয় চ্যাটবট ব্যবহারের 
কৌশল। 

●​ ডেটা বিশ্লেষণ: কিভাবে AI ডেটা বিশ্লেষণ করে ব্যবসার সিদ্ধান্ত 
গ্রহণে সাহায্য করতে পারে। 

উদাহরণ: একটি ই-কমার্স ওয়েবসাইট AI-চালিত সপুারিশ ব্যবস্থা 
ব্যবহার করে বিক্রি বাড়াতে পারে। 

 

প্রশ্নোত্তর 

প্রশ্নের উত্তর প্রদান এবং ভবিষ্যৎ পরিকল্পনা নিয়ে আলোচনা। 

 

সারসংক্ষেপ: 

●​ ডিজিটাল মার্কে টিং কী এবং কেন? 
●​ সোশ্যাল মিডিয়া মার্কে টিং এবং বিজ্ঞাপন কৌশল। 
●​ ওয়েবসাইট এবং SEO-র গুরুত্ব। 
●​ AI এবং অটোমেশন টুলের ব্যবহার। 

✅ পরবর্তী পদক্ষেপ: 

●​ নিজের ব্র্যান্ডের জন্য ডিজিটাল মার্কে টিং পরিকল্পনা তৈরি করুন। 



●​ সোশ্যাল মিডিয়ায় কনটেন্ট পোস্ট শুরু করুন। 
●​ ওয়েবসাইট অপটিমাইজ করুন এবং SEO কৌশল প্রয়োগ করুন। 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
 
 
 



অধিবেশন #২৬: কৃত্রিম বদু্ধিমত্তা ও ডিজিটাল মার্কে টিং 

সময়ঃ ৩০ মিনিট 

অধিবেশনের লক্ষ্য 

এই অধিবেশনের মলূ উদ্দেশ্য হলো প্রশিক্ষণার্থীদের ডিজিটাল 
মার্কে টিংয়ে কৃত্রিম বদু্ধিমত্তার (এআই) প্রয়োগ, সবুিধা ও চ্যালেঞ্জ 
সম্পর্কে  সম্যক ধারণা প্রদান। তারা শিখবে কীভাবে এআই ডেটা 
বিশ্লেষণ, কন্টেন্ট তৈরি, সার্চ  ইঞ্জিন অপটিমাইজেশন, সোশ্যাল মিডিয়া 
মার্কে টিং, ইমেইল মার্কে টিং এবং বিজ্ঞাপনে ব্যবহৃত হয়। পাশাপাশি, 
নিরাপত্তা ও সীমাবদ্ধতা সংক্রান্ত বিষয়গুলোও তুলে ধরা হবে। 

 

ভূমিকা 

একজন দক্ষ মাঝি নদীর স্রোত বঝুে নৌকা চালান, ঠিক তেমনি 
আজকের মার্কে টারকেও ডিজিটাল জগতে সফল হতে কৃত্রিম বদু্ধিমত্তার 
ঢেউ বঝুতে হবে। কেমন হবে যদি এআই আমাদের মার্কে টিং কৌশল 
আরও দক্ষ করে তোলে? এই সেশন আমাদের সেই রহস্য উন্মোচনে 
সহায়তা করবে। 

 

ডিজিটাল মার্কে টিংয়ে এআই-এর ভূমিকা 

১. ডেটা বিশ্লেষণ: 



কৃত্রিম বদু্ধিমত্তা বিশাল পরিমাণ ডেটা বিশ্লেষণ করে গ্রাহকদের চাহিদা 
বঝুতে সাহায্য করে। 

২. কন্টেন্ট তৈরি: 

এআই-চালিত টুল যেমন ChatGPT, Jasper AI, Copy.ai 
স্বয়ংক্রিয়ভাবে ব্লগ, সোশ্যাল মিডিয়া পোস্ট, ক্যাপশন এবং ইমেইল 
লিখতে পারে। 

৩. সার্চ  ইঞ্জিন অপটিমাইজেশন (SEO): 

SEO-তে কীওয়ার্ড  বিশ্লেষণ, অন-পেজ ও অফ-পেজ অপটিমাইজেশন 
এবং ব্যাকলিঙ্ক বিশ্লেষণের মাধ্যমে ওয়েবসাইটকে উন্নত স্থান পেতে 
সহায়তা করে। 

৪. সোশ্যাল মিডিয়া মার্কে টিং: 

এআই সোশ্যাল মিডিয়ার কার্যকারিতা বিশ্লেষণ করে, সঠিক সময়ে 
পোস্ট করার পরামর্শ দেয় এবং মার্কে টিং স্ট্রাটেজি উন্নত করে। 

৫. ইমেইল মার্কে টিং: 

এআই ইমেইল ক্যাম্পেইন স্বয়ংক্রিয় করতে সাহায্য করে, গ্রাহকের পছন্দ 
অনযুায়ী ইমেইল তৈরি করে এবং রেসপন্স রেট বিশ্লেষণ করে। 

৬. বিজ্ঞাপন ব্যবস্থাপনা: 

এআই সঠিক টার্গেট গ্রাহকের কাছে বিজ্ঞাপন পৌঁছে দেওয়া, বিজ্ঞাপন 
কন্টেন্ট তৈরি এবং কার্যকারিতা বিশ্লেষণে দক্ষ। 



 

এআই ব্যবহারের সবুিধা ও সীমাবদ্ধতা 

সুবিধাসমহূ: 

✅ দ্রুত ও কার্যকর ডেটা বিশ্লেষণ ✅ অটোমেশন সবুিধা ✅ সঠিক ও 
লক্ষ্যভিত্তিক বিপণন ✅ সময় ও খরচ সাশ্রয় 

সীমাবদ্ধতাসমহূ: 

❌ ডেটা গোপনীয়তা ঝঁুকি ❌ বৈষম্যমলূক সিদ্ধান্ত গ্রহণের সম্ভাবনা 
❌ মানবিক স্পর্শের অভাব ❌ ভুল তথ্যের সম্ভাবনা 

 

কৃত্রিম বদু্ধিমত্তা আমাদের একটি নতুন পথৃিবীর দোরগোড়ায় নিয়ে 
গেছে। এটি একটি সযুোগ, তবে চ্যালেঞ্জও কম নয়। তাই, বদু্ধিদীপ্তভাবে 
এআই ব্যবহার করলেই আমরা ডিজিটাল মার্কে টিং-এর নতুন উচ্চতায় 
পৌঁছাতে পারব। 

 
 
 
 
 
 
 
 



অধিবেশন # ২৭: ডিজিটাল কমিউনিকেশনের শিষ্টাচার 

সময়সীমা: ৩০ মিনিট 

অধিবেশনের উদ্দেশ্য: 

এই প্রশিক্ষণ অধিবেশনে প্রশিক্ষণার্থীদের ডিজিটাল কমিউনিকেশনের 
বিভিন্ন মাধ্যম এবং এর যথাযথ ব্যবহারের কৌশল সম্পর্কে  ধারণা প্রদান 
করা হবে। ইন্টারনেট, সোশ্যাল মিডিয়া, ভিডিও কনফারেন্সিং, এবং 
অনলাইন শিক্ষার মতো প্ল্যাটফর্ম কীভাবে কার্যকরভাবে ব্যবহার করা 
যায়, তা নিয়ে বিস্তারিত আলোচনা করা হবে। একই সঙ্গে ভাষার যথাযথ 
প্রয়োগ, উপস্থাপনা, নৈতিকতা, এবং প্রযুক্তিগত দিকগুলো কীভাবে 
অনসুরণ করতে হবে তা নিয়েও আলোকপাত করা হবে, যা 
প্রশিক্ষণার্থীদের ডিজিটাল যোগাযোগ দক্ষতা উন্নত করতে সহায়ক হবে। 

ডিজিটাল কমিউনিকেশনের গুরুত্ব: 

ডিজিটাল কমিউনিকেশন আধনুিক জীবনের অবিচ্ছেদ্য অংশ হয়ে 
উঠেছে। এটি কেবলমাত্র তথ্য আদান-প্রদানের মাধ্যম নয়, বরং শিক্ষার 
ক্ষেত্র, পেশাগত কাজ, বিনোদন এবং সামাজিক সংযোগেও গুরুত্বপরূ্ণ 
ভূমিকা রাখে। আমাদের দৈনন্দিন জীবনে এর প্রভাব গভীরভাবে 
প্রতিফলিত হয়। 

ডিজিটাল কমিউনিকেশনের বিভিন্ন ক্ষেত্র: 

১. তথ্য প্রযকু্তি ও নিরাপত্তা: 

●​ ইন্টারনেট: বিশ্বের প্রতিটি কোণায় তথ্য পৌঁছে দেওয়ার এক 
অসাধারণ মাধ্যম। 



●​ ক্লাউড কম্পিউটিং: তথ্য সংরক্ষণ ও ভাগাভাগির আধনুিক পদ্ধতি। 
●​ সাইবার নিরাপত্তা: ডিজিটাল জগতে নিরাপদ থাকার কৌশল। 

২. যোগাযোগ ও সামাজিক মাধ্যম: 

●​ সোশ্যাল মিডিয়া: ফেসবকু, টুইটার, ইনস্টাগ্রাম আমাদের বিশ্বকে 
কাছাকাছি নিয়ে এসেছে। 

●​ ভিডিও কনফারেন্সিং: দরূত্ব ঘুচিয়ে মহূুর্তে ই ভার্চু য়াল সভা করার 
সযুোগ। 

●​ মোবাইল কমিউনিকেশন: যেকোনো সময়, যেকোনো স্থানে সহজ 
যোগাযোগের অন্যতম উপায়। 

৩. বিনোদন ও ডিজিটাল মাধ্যম: 

●​ স্ট্রিমিং প্ল্যাটফর্ম: নেটফ্লিক্স, ইউটিউব, স্পটিফাই আমাদের 
বিনোদনের ধরণ বদলে দিয়েছে। 

●​ অনলাইন গেমিং: বিশ্বজডু়ে গেমারদের একসঙ্গে যকু্ত করার এক 
মাধ্যম। 

●​ সোশ্যাল মিডিয়া ইনফু্লয়েন্সার: নতুন কর্মসংস্থানের সযুোগ সষৃ্টি 
করছে। 

৪. শিক্ষা ও জ্ঞানার্জন: 

●​ অনলাইন শিক্ষা: বিশ্বের সেরা শিক্ষকদের কাছ থেকে শেখার 
সযুোগ। 

●​ মোবাইল লার্নিং: স্মার্টফোনের মাধ্যমে সহজ ও স্বয়ংক্রিয় শিক্ষা 
গ্রহণ। 



ডিজিটাল কমিউনিকেশনের শিষ্টাচার: 

১. ভাষা ও শব্দচয়ন: 

●​ সহজ ও বোধগম্য ভাষা ব্যবহার করা। 
●​ অশোভন শব্দ এড়িয়ে চলা। 
●​ তথ্য সংক্ষেপে ও স্পষ্টভাবে উপস্থাপন করা। 

২. উপস্থাপনা ও ভাবপ্রকাশ: 

●​ সত্যতা ও স্বচ্ছতা বজায় রাখা। 
●​ সংক্ষিপ্ত অথচ তথ্যবহুল উপস্থাপনা করা। 
●​ শ্রোতার দষৃ্টিভঙ্গি বঝুে যোগাযোগ করা। 

৩. ডিজিটাল নৈতিকতা: 

●​ ব্যক্তিগত তথ্যের গোপনীয়তা রক্ষা করা। 
●​ অনলাইন নিরাপত্তা নিশ্চিত করা। 
●​ সাইবার বলুিং এড়িয়ে চলা। 

৪. প্রযকু্তিগত শুদ্ধতা: 

●​ বানান ও ব্যাকরণ ঠিক রাখা। 
●​ সঠিক বিরামচিহ্ন ব্যবহার করা। 
●​ তথ্য উপস্থাপনার শৈলী পরিশীলিত করা। 

ডিজিটাল যগুে আমরা প্রতিনিয়ত ভার্চু য়াল প্ল্যাটফর্মের মাধ্যমে 
যোগাযোগ করছি। সঠিক নীতি ও শিষ্টাচার অনসুরণ করলে আমরা 
আরও কার্যকর ও ইতিবাচক ডিজিটাল নাগরিক হয়ে উঠতে পারব। 



অধিবেশন # ২৮: ক্রেতা ও ভোক্তার তথ্য সংরক্ষণের গুরুত্ব ও পদ্ধতি 

সময়সীমা: ৪৫ মিনিট 

 

প্রারম্ভিক কথা: 

কল্পনা করুন, আপনি একটি ছোট ব্যবসা পরিচালনা করছেন। প্রতিদিন 
অসংখ্য ক্রেতা আসে, কেউ কেনাকাটা করে, কেউ শুধু দেখে চলে যায়। 
কিন্তু আপনি যদি তাদের সম্পর্কে  কিছুই না জানেন, তাহলে কীভাবে 
তাদের জন্য আরও ভালো সেবা প্রদান করবেন? যদি একজন গ্রাহক 
এক মাস পর ফিরে আসে এবং বলে, “আমি আগেরবার যে পণ্যটি 
কিনেছিলাম, সেটির নতুন মডেল আছে কি?” – আপনি কি সঙ্গে সঙ্গে 
তার নাম বা আগের ক্রয়ের তথ্য বের করতে পারবেন? 

এই কারণেই ক্রেতা ও ভোক্তার তথ্য সংরক্ষণ করা জরুরি। এটি ব্যবসার 
বিকাশে সহায়তা করে, গ্রাহকের সন্তুষ্টি বাড়ায় এবং দীর্ঘমেয়াদে 
ব্যবসাকে লাভজনক করে তোলে। 

 

অধিবেশনের উদ্দেশ্য: 

এই প্রশিক্ষণ অধিবেশনের মাধ্যমে প্রশিক্ষণার্থীদের শেখানো হবে: 

1.​কেন ক্রেতা ও ভোক্তার তথ্য সংরক্ষণ করা গুরুত্বপূর্ণ। 
2.​কীভাবে তথ্য সংগ্রহ ও সংরক্ষণ করতে হয়। 
3.​কী ধরনের তথ্য সংরক্ষণ করা উচিত। 



4.​তথ্যের গোপনীয়তা ও নিরাপত্তা নিশ্চিত করার উপায়। 
5.​সংরক্ষিত তথ্য কীভাবে ব্যবহার করা যেতে পারে ব্যবসায়িক 

উন্নতির জন্য। 

 

ক্রেতা ও ভোক্তার তথ্য সংরক্ষণের গুরুত্ব: 

১. ব্যক্তিগতকৃত গ্রাহক অভিজ্ঞতা: 

●​ গ্রাহকের পছন্দ, আগ্রহ এবং ক্রয় ইতিহাস বিশ্লেষণ করে তাকে 
কাস্টমাইজড অফার প্রদান করা যায়। 

●​ একজন ক্রেতা যদি বারবার একটি নির্দি ষ্ট ধরনের পণ্য কিনে, 
তাহলে ভবিষ্যতে তাকে সেই ধরনের নতুন পণ্যের সুপারিশ করা 
যায়। 

২. বাজার গবেষণা ও প্রবণতা বিশ্লেষণ: 

●​ গ্রাহকের তথ্য বিশ্লেষণ করে বোঝা যায় কোন পণ্য বেশি বিক্রি 
হচ্ছে, কোনটি কম জনপ্রিয়। 

●​ নতুন ব্যবসার কৌশল নির্ধারণ করতে সহায়ক হয়। 

৩. গ্রাহক সম্পর্ক  উন্নয়ন: 

●​ গ্রাহকের জন্মদিন বা বিশেষ দিন মনে রেখে তাকে শুভেচ্ছা 
জানানো যায়, যা ব্যবসার প্রতি তার বিশ্বাস ও আনগুত্য বাড়ায়। 

●​ গ্রাহকের সমস্যা দ্রুত সমাধান করা যায়, ফলে তার সন্তুষ্টি বদৃ্ধি 
পায়। 



৪. ব্যবসায়িক সিদ্ধান্ত গ্রহণে সহায়তা: 

●​ সংরক্ষিত তথ্যের ভিত্তিতে নতুন পণ্য চাল ুকরা, দামের কাঠামো 
নির্ধারণ করা এবং প্রচারণার কৌশল নির্ধারণ করা সহজ হয়। 

●​ যদি দেখা যায় কোনো পণ্য জনপ্রিয়তা হারাচ্ছে, তাহলে সেটির 
পরিবর্তে  অন্য বিকল্প আনা যায়। 

 

তথ্য সংরক্ষণের গুরুত্বপরূ্ণ বিষয়: 

১. ব্যক্তিগত ও যোগাযোগ তথ্য: 

●​ নাম, ইমেইল, ফোন নম্বর সংরক্ষণ করতে হবে। 
●​ গ্রাহকের সম্মতি ছাড়া এই তথ্য ব্যবহার করা যাবে না। 

২. লেনদেন ও কেনাকাটার ইতিহাস: 

●​ ক্রয়ের তারিখ, মলূ্য ও পরিমাণ সংরক্ষণ করা উচিত। 
●​ কাস্টমার লয়ালটি প্রোগ্রাম পরিচালনার জন্য এটি গুরুত্বপরূ্ণ। 

৩. অনলাইন আচরণ ও পছন্দসমহূ: 

●​ ওয়েবসাইট ব্রাউজিং ডাটা সংরক্ষণ করলে ভবিষ্যতে ব্যক্তিগতকৃত 
বিজ্ঞাপন দেখানো যায়। 

●​ গ্রাহকের আগ্রহ অনযুায়ী ইমেইল মার্কে টিং পরিচালনা করা যায়। 

৪. গ্রাহকের প্রতিক্রিয়া ও পর্যালোচনা: 



●​ ফিডব্যাক ও রেটিং সংগ্রহ করে পণ্য ও সেবার মান উন্নত করা 
যায়। 

●​ গ্রাহকের অভিযোগ দ্রুত সমাধান করার মাধ্যমে তাদের সন্তুষ্টি 
অর্জন করা সম্ভব। 

 

তথ্য সংরক্ষণের নিরাপত্তা ব্যবস্থা: 

১. ডাটা এনক্রিপশন ও নিরাপত্তা: 

●​ গুরুত্বপরূ্ণ তথ্য এনক্রিপ্ট করা দরকার যাতে তৃতীয় পক্ষ সহজে 
এটি অ্যাক্সেস করতে না পারে। 

●​ মাল্টি-ফ্যাক্টর অথেনটিকেশন ব্যবহার করে নিরাপত্তা নিশ্চিত করা 
উচিত। 

২. ব্যক্তিগত তথ্যের গোপনীয়তা: 

●​ গ্রাহকের অনমুতি ছাড়া তথ্য সংগ্রহ করা উচিত নয়। 
●​ স্বচ্ছ নীতিমালা তৈরি করে গ্রাহকদের জানাতে হবে তাদের তথ্য 

কীভাবে ব্যবহার করা হবে। 

৩. সাইবার নিরাপত্তা ও প্রতিরোধ ব্যবস্থা: 

●​ নিয়মিত সফটওয়্যার আপডেট করা দরকার যাতে তথ্য সরুক্ষিত 
থাকে। 

●​ সন্দেহজনক লেনদেন বা প্রবেশাধিকার পর্যবেক্ষণের জন্য 
স্বয়ংক্রিয় ব্যবস্থা চাল ুকরা উচিত। 



 

ক্রেতা ও ভোক্তার তথ্য সংরক্ষণ শুধু একটি প্রযুক্তিগত প্রয়োজন নয়, 
এটি একটি কৌশল যা ব্যবসার ভবিষ্যৎ নির্ধারণ করতে পারে। 

যদি সঠিকভাবে তথ্য সংরক্ষণ ও ব্যবস্থাপনা করা হয়, তাহলে: 

●​ গ্রাহক সন্তুষ্টি বদৃ্ধি পাবে। 
●​ বিক্রয় বাড়বে। 
●​ ব্র্যান্ডের বিশ্বাসযোগ্যতা গড়ে উঠবে। 

অতএব, ব্যবসার সাফল্যের জন্য তথ্য সংরক্ষণ কৌশলগতভাবে গ্রহণ 
করা অত্যন্ত গুরুত্বপরূ্ণ। 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



অধিবেশন # ২৯: একই ক্রেতার কাছে বারবার পণ্য বিক্রয়ের কৌশল 

সময়সীমা: ৪৫ মিনিট 

 

প্রারম্ভিক কথা: 

একজন ব্যবসায়ী হিসেবে, আপনি কি কখনো ভেবেছেন কেন কিছু 
ক্রেতা একবার কিনেই হারিয়ে যায়, আর কিছু ক্রেতা বারবার ফিরে 
আসে? ব্যবসার আসল সাফল্য লকুিয়ে আছে সেই ক্রেতাদের ধরে 
রাখার কৌশলে, যারা একবার কিনে, আবার ফিরে আসে। 

একটি গল্প কল্পনা করুন। পরুনো ঢাকার এক ব্যবসায়ী রহিম চাচা, তার 
ছোট্ট দোকানে প্রতিদিন শত শত মানষু আসে, কেউ কিনে, কেউ দেখে 
চলে যায়। কিন্তু রহিম চাচার দোকানে কিছু নির্দি ষ্ট ক্রেতা আছেন, যারা 
বারবার ফিরে আসেন। তাদের কেনাকাটার অভ্যাসের পেছনে রহস্য কী? 

আসনু, সেই রহস্য উন্মোচন করি। 

 

অধিবেশনের উদ্দেশ্য: 

এই প্রশিক্ষণের মাধ্যমে আপনি জানতে পারবেন: 

১. ক্রেতাদের বারবার কেনার জন্য কীভাবে উৎসাহিত করবেন।  
২. ক্রেতাদের সন্তুষ্টি নিশ্চিত করার উপায়।  
৩. বিক্রয়-পরবর্তী সেবার গুরুত্ব ও প্রভাব।  
৪. বাস্তব কৌশল যেগুলো আপনার ব্যবসায়িক সাফল্যে সহায়তা করবে। 

 



একই ক্রেতার কাছে বারবার বিক্রির গোপন ফর্মুলা 

একজন ক্রেতা বারবার কেনার জন্য তিনটি বিষয় গুরুত্বপূর্ণ: 

✅ ক্রেতার বিজয়ের অনভূুতি ✅ ক্রেতার সমস্যার সমাধান ✅ 
বিক্রয়-পরবর্তী সেবা 

১. ক্রেতা বিজয়ের অনভূুতি চায় (Satisfied Customer) 

ক্রেতা শুধ ুপণ্য কিনতে চায় না, সে চায় জয়ের অনভূুতি! আপনি যদি 
তাকে মনে করাতে পারেন যে সে সঠিক পণ্যটি বেছে নিয়েছে, তাহলে সে 
বারবার আপনার কাছ থেকেই কিনবে। 

কিভাবে ক্রেতাকে বিজয়ী অনভুব করাবেন? 

●​ এক্সকু্লসিভ অফার দিন: “শুধ ুআজকের জন্য ১০% ছাড়!” 
●​ পার্সোনালাইজড মেসেজ: “আপনার আগের কেনাকাটার জন্য 

ধন্যবাদ, নতুন কিছু চাইলে আমাদের জানাবেন!” 
●​ বিশেষ কেয়ার: ক্রেতাকে তাদের নাম ধরে ডাকা বা পণ্য কেনার 

পর তার অভিজ্ঞতা সম্পর্কে  জানতে চাওয়া। 

জনপ্রিয় কিছু কৌশল: 

✅ বিনামলূ্যে পণ্য ডেলিভারি (Free Shipping) ✅ একদিনের মধ্যে 
পণ্য সরবরাহ (Fast Delivery) ✅ অর্ড ার বাতিলের স্বাধীনতা 
(Cancel Anytime) ✅ বিশেষ ছাড় (Exclusive Discounts) ✅ 
একটি কিনলে একটি ফ্রি (Buy One, Get One Free) 

 



২. ক্রেতার সমস্যার সমাধান করুন 

ক্রেতারা কখনোই শুধ ুপণ্য কিনতে আসে না, তারা আসে সমস্যার 
সমাধান খুঁজতে। আপনি যদি তাদের সমস্যার প্রকৃত সমাধান দিতে 
পারেন, তাহলে তারা বারবার আপনার কাছেই আসবে। 

কীভাবে সমস্যার সমাধান নিশ্চিত করবেন? 

✅ ক্রেতার সমস্যার গভীরে যান: তারা কেন এই পণ্যটি চাচ্ছে? ✅ 
আপনার পণ্য প্রতিযোগীদের তুলনায় কীভাবে ভালো সমাধান দিচ্ছে তা 
তুলে ধরুন। ✅ ক্রেতার অভিজ্ঞতা শুননু ও ফিডব্যাক নিন। 

উদাহরণ: 

একজন ক্রেতা যদি চুল পড়া সমস্যার জন্য একটি শ্যাম্প ুকিনতে চায়, 
তাহলে শুধ ুদাম বললে হবে না। তাকে বুঝিয়ে বলতে হবে, কেন আপনার 
শ্যাম্প ুঅন্যদের থেকে ভালো এবং কীভাবে এটি তার সমস্যার সমাধান 
করতে পারে। 

 

৩. বিক্রয়-পরবর্তী সেবার গুরুত্ব 

আপনার দায়িত্ব পণ্য বিক্রি করার পরও শেষ হয় না! 

কখনো কি দেখেছেন যে কিছু দোকান থেকে একবার কেনার পর আর 
ফিরে যেতে ইচ্ছা করে না? আবার কিছু দোকানে গেলে মনে হয়, এখান 
থেকেই আবার কিনব? 

কেন বিক্রয়-পরবর্তী সেবা গুরুত্বপরূ্ণ? 



✅ ক্রেতার আস্থা বাড়ায়। ✅ তারা অন্যদের কাছে আপনার পণ্যের 
সুপারিশ করে। ✅ পণ্য ত্রুটি হলে দ্রুত সমাধান পাওয়ায় ক্রেতা সন্তুষ্ট 
থাকে। 

কিছু কার্যকর বিক্রয়-পরবর্তী কৌশল: 

✅ ওয়ারেন্টি এবং গ্যারান্টি প্রদান করুন। ✅ ফোন বা মেসেজে 
ফলো-আপ করুন: “আপনার কেনা পণ্যের অভিজ্ঞতা কেমন?” ✅ পণ্য 
ব্যবহারের টিপস দিন: “এভাবে ব্যবহার করলে পণ্য দীর্ঘস্থায়ী হবে!” ✅ 
সহজ রিটার্ন ও রিফান্ড নীতি রাখনু। 

 

একই ক্রেতার কাছে বারবার বিক্রি করতে চাইলে মনে রাখনু: ✅ 
ক্রেতাকে বিজয়ের অনভূুতি দিতে হবে। ✅ তার সমস্যার আসল 
সমাধান দিতে হবে। ✅ বিক্রয়-পরবর্তী চমৎকার সেবা নিশ্চিত করতে 
হবে। 

এই তিনটি কৌশল ঠিকঠাক কাজে লাগাতে পারলে, আপনার ব্যবসা 
শুধ ুটিকে থাকবে না, বরং বেড়েও যাবে! 

প্রশ্নোত্তর পর্ব: এখন আপনাদের মতামত শুনতে চাই— ✔️ আপনার 
অভিজ্ঞতায় কীভাবে ক্রেতাকে ধরে রাখা সম্ভব? ✔️ কোন কৌশল 
আপনাদের ব্যবসায় প্রয়োগ করতে ইচু্ছক? 

আসনু, ব্যবসার সাফল্যের নতুন দিগন্ত উন্মোচন করি! 🚀 
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