
 
Rمارکيٹ  کی  تحقيق اور  تجزيہ  کے  لئے  رہنما 
 
R کامياب  کاروبار  کے  پاس  اپنے  گاہکوں  اور حريفوں  کے  بارے  ميں  وسيع  علم  ہوتا  ہے۔ اپنے  گاہکوں  اور

 معلومات  حاصل  کرنا  مارکيٹ  کی  تفتيش  اور  مارکٹنگ  پلان   مخصوص اور   صحيححريفوں  کے  بارے  ميں  
انے  ميں  اہم  ترين   پہلا   قدم  ہے۔  مارکيٹ  کا  صحيح  اندازہ  اور  ايک  موثر  پلان  بنانا    نئے  اور  موجودہ  بن

کاروبار  دونوں  کی  کاميابی  کے  لئے اہم  ترين  ہے ۔  مارکيٹ  کمپنی  کی تمام  سرگرميوں  پر  اثر انداز  ہوتا  ہے ،   
 ہ  کاروبار  کی  کاميابی  يا  ناکامی کی صورت ميں برآمد  ہوگا ۔اور  بالاخر    اس کا  نتيج

 
R  ايک  مارکيٹ  پلان  بنانے  ميں،  آپ  کے  اصلی  اور   بنيادی   کام   اپنے  گاہکوں  کی  ضروريات  اور  خواہشات

 کی  ضروريات  کو  پورا  کو  سمجهنا،  ايک  ايسی  مصنوع  يا  خدمت  کا  انتخاب  کرنا  يا  اسے  بنانا   جو  گاہک 
کرے،  ان  کو فروغ   دينے  کا  ايسا   مواد  بنانا  جو  گاہک  کو  آگہی  دے  گا ،  اور  مصنوع  يا  خدمت  کی  ڈيلوری   

 Rکو  يقينی  بنانا  ہيں ۔

 
Rمارکيٹ  کا  تجزيہ 
 
Rآپ  کا  گاہک  کون  ہے ؟ 
 
Rعت کا  اور  ا س  بات  تعين  کرنے  کے  قابل  بناتا  ہے کہ  گاہک  کے  بارے  ميں  علم  آپ  کو   مارکيٹ  کی وس

 وقوع   کا  ِگاہکوں  کا خريدنےکا  فيصلہ  کسطرح  طے   ہوتا  ہے۔  يہ  وہ   معلومات  فراہم  کرتا  ہے  جو ايک    محل
ت  مقرر  کرنے  ميں،  انتخاب  کرنے  ميں،  بيچنے  کے  لئے  مصنوع  يا  خدمت  کا  تعين  کرنے  ميں،  اس  کی  قيم

  عملی کو  پلان  کرنے  ميں    آپ  کی  مدد  کريں  گے ۔ِاور  ايک  بيچنے  کی  حکمت
 
Rغور کرنے کے اہم مسائل درج ذيل ہيں: 

 
• Rآپ  کی  مصنوع  کون  خريدے گا؟  اول  اور  دوئم  گروپ  جن  کو  آپ نشانہ  بنائيں  گے۔R 
• Rکی  شخصی  خصوصيات  کيا  ہيں؟خريدار  کہاں  رہتا  ہے  اور خريداروں  R 
• Rکون  سے  عناصر  خريدنے  کے  فيصلے  پر  اثر انداز    ہوتے  ہيں؟R 
• Rخريدنے  کا  فيصلہ  کرنے  ميں   کون  شامل  ہے؟R 
• Rخريدار   کتنی دفعہ  خريدے  گا؟R 
• Rوہ  کہاں  سے  خريدتے  ہيں،  کب  اور  کتنا   خريدتے  ہيں ؟R 
• R ضروريات  کيا  ہيں؟خريداروں  کی  ترجيحات  اور R 
• Rکيا  گاہک  وفادار  ہيں؟  کيا  ان  کے  ساته  لمبی  معياد  کا  رشتہ  بنايا  جا سکتا  ہے؟ 

 
Rآپ  کون  سی  مصنوع  يا  خدمت  فروخت  کر رہے  ہيں ؟ 
 
Rگاہک(کيٹ مارکيٹ  کے  تجزيے  کا  ايک  اہم  عنصر   اس  بات  کو  يقينی  بنانا  ہے  کہ  مصنوع  يا  خدمت  مار  (

 کی  ضروريات  کو  پورا  کرتی  ہے ۔   يہ  ضروری  ہے  کہ   مصنوع  يا  خدمت  کا  مرکز ی  نقطہ  گاہک ہو  ۔
 
Rنظر  رکنے  والے مسائل  يہ  ہيں ِمد : 
 

• R  آپ  کی  تمام  مصنوعات  اور   يا  خدمات  کی  خصوصيات  اور  بنيادی  خدوخال،  جن  کے  لئے   آپ  کی
 Rئی   مارکيٹ  ميں  آپ  کے  ممکنہ  گاہک  کہتے  ہوں  کہ  وہ  ان کو  چاہئيں ۔چنی  گ

• R  حريفوں  کے  ساته  موازنہ  اور  دوسری  دستياب  مصنوعات کی  مناسبت  سے  گاہک  آپ  کی  مصنوع
 Rکے بارے  ميں  کيا  سوچتے  ہيں۔



• Rختگی  کے   کس  مرحلے  پر  ہے؟موجودہ  رجحانات  کيا  ہيں،  مصنوع  کی  نشوونما  کا  دائرہ  پR 
• Rآپ  کی  مصنوع  يا  خدمت  پر  کون  سے  ضوابط  لاگو  ہوتے  ہيں؟R 
• Rکس  قسم  کی  پيکجنگ  کی  ضرورت  ہے؟R 

 
Rآپ  کے  حريف  کون  ہيں ؟ 
 
R ؟   کيا ايسے حريف  ہيں  جو  اس وقت  موجود  ہيں  اور  کن  نئے  حريفوں  کے مارکيٹ  ميں  آنے  کا  امکان  ہے

مقابلے  ميں  آپ  کی  مصنوع  يا  خدمت  کيسے  ہوں  گے  اور  ايک  دفعہ  آپ  مارکيٹ  ميں  آگئے  تو   آپ  کے  
  عمل  کيا  ہو  گا ؟ِحريفوں  کا  ممکنہ رد

 
Rغور کرنے کے مسائل درج ذيل ہيں: 
 

• Rآپ  کے  مقابلے  ميں  بڑے  حريف  کون  ہيں؟R 
• R  ہے؟ان  کا  مارکيٹ  ميں  کيا  حصہR 
• R  مثال  کے  طور  پر،  اچهی  کوالٹی،  قيمت،  خدمت،  ادائيگی  کی  ( ان  کی  قوتيں  اور  کمزورياں  کيا  ہيں

 R؟) وقوع،  ساکه،  وغيرہِشرائط،   محل
• R  آپ  کا  اپنے  حريفوں  کے  ساته  کيا  موازنہ  ہے   اور   آپ  کے  مارکيٹ  ميں  داخل  ہونے  پر   آپ  

  عمل  کيا  ہو  گا؟ِکا  ردکے  حريفوں  
• Rکون سے  عناصر  آپ  کا  مقابلہ  کم  يا  زيادہ  کرسکتے  ہيں ؟R 

 
R  کون  سی  ہے ؟  )  وہ  مارکيٹ جن  کو  آپ  نشانہ  بنائيں  يعنی  چنيں(ٹارگٹ  مارکيٹ 
 
Rعملی  بنانے  ِ  حکمتٹارگٹ  مارکيٹ  کی  صحيح  نشاندہی  اور  تجزيہ  آپ  کو  مجموعی  طور  پر موثر    مارکٹنگ 

،  تقسيم  کرنے  کے  ذرائع،  )کتنا  بنانے  کی  ضرورت  ہے ( کے  قابل  کرتا  ہے۔   يہ   معلومات  کاروبار کی وسعت  
 عملی،  اور  مارکيٹ  سے  متعلق  دوسرے   فيصلوں  کا  تعين  کرنے  ميں  مدد  ِقيمت،  فروغ  دينے  کے  لئے  حکمت

 ديں    گی۔
 
Rمارکيٹ  کے  امور  ميں  شامل  ہيں ٹارگٹ  : 
 

• Rمارکيٹ  کا  مجموعی  وسعت  کيا  ہے ؟  امکانی  گاہکوں  کی  تعداد  اور  جغرافيائی حديں؟R 
• R  مستقبل  ميں ترقی  کے امکان،  داخل  ہونے  ميں  آسانی،  مقابلہ،  منافع  کا  امکان،  اور  مجموعی  طور  پر

 R مارکيٹ  کا  کون  سا  حصہ سب سے زيادہ باعث توجہ ہے؟کے  لحاظ  سے، )  خطرے(جوکهم  
• Rمصنوعات عام  طور  پر  گاہک  تک  کيسے  پہنچتی  ہيں ؟R 
• Rخدمت   جو  مارکيٹ  کے  ہر حصے  ميں  فروخت  کی  جا رہی  ہے،  اس  کی  موجودہ  ڈالروں  /مصنوع

 Rميں ماليت  يا  مقدار   کيا  ہے؟
• Rجی،  فنی،  ماحولياتی  اور  معاشی  تبديلياں  ظہور پذير  ہو  رہی  ہيں  اور  مارکيٹ  کے  اندر  کون  سی  سما

 Rان  کا  فروخت    پر کيا  اثر  پڑے  گا؟
 
Rآپ  کے  تقسيم  کرنے  کے  ذرائع  کيا  ہيں؟ 
 
Rوک،  اپنی  مصنوع  کو  گاہک  تک  پہنچانے  کے  لئے  بہت  سے  متبادلات   ہيں  جيساکہ  براہ راست  پرچون،  ته

آڑهت،  دلال،  وغيرہ۔  تقسيم کے  طريقہ کار  کے  اہم  در پردہ  اثرات  ہوتے  ہيں  جو  آپ  کے  قيمت لگانے  کے  
،  وغيرہ پر  اثر انداز  ہوتے  ہيں۔   آپ  کو  تقسيم  کا  طريقہ  ) خام آمدنی(ڈهانچے،  اشتہارات  کے  پيغام،  کيش  فلو 

  جو  آپ  کی  مصنوع  کے لئے موزوں  ترين  ہو   اور  اس  سے مطابقت  رکهتا  ہو کہ کار ايسا  انتخاب  کرنا  چاہيے
 مارکيٹ  ميں  آپ  اپنے  آپ  کو  کہاں  قائم  کرنا  چاہتے  ہيں ۔



 
R  بنيادی  امور  يہ  ہيں: 

 
• Rآپ  کی  مصنوع  کے  لئے   کون  سے  طريقہ کار  موزوں  ترين  ہيں ؟R 
• R کون    سے  طريقہ کار    استعمال  کرتے  ہيں ؟آپ  کے  حريف  تقسيم  کے   R 
• R کی  مناسبت  سے  خرچہ  کتنا  ہے ؟)  پهيلاؤ(مارکيٹ  کوريجR 
• R  کيا  آپ  کے  دستياب سرمائے  کی  سطح  يا  آپ  کی  پيداوار  کرنے  کی  صلاحيتيں  آپ  کے  تقسيم  کرنے

 Rکے  طريقہ کار  کے  انتخاب  کو  محدود  کر ديتی  ہيں ؟
• Rکيا  سلسلہ رسد  ميں  ملکيت  کے  مواقع  ہيں ؟R 

 
Rقيمت  کا  تعين  کرنا 
 
R  مقصد  يہ  ہے  کہ  مارکيٹ  ميں  مسابقتی  رہتے  ہوئے  منافع  کو   انتہا  تک  پہنچانا ۔    قيمت  کے  تعين  کی  بنياد

  سکتی  ہے ۔  بلا  لحاظ  قيمت  کے  تعين  ہو)  مارکيٹ  کيا  ادا   کرے  گی ؟(يا  تو   لاگتی قيمت  يا بازار قيمت    
کرنے  کے  طريقہ کار  کے  جو  استعمال  کيا  گيا  ہو ،  کم  قيمت  لگانے  اور  کارگزاری  کے  نقصانات  سے  بچنے  

  اگر  کے  لئے    آپ  کی  مصنوع  يا  خدمت  کی  ڈيلوری  سے  منسلک  تمام  اخراجات  کا  جاننا  بے  انتہا  اہم  ہے  ۔
آپ  کے اخراجات  پورا  کرنے  کے  لئے  مارکيٹ  قيمت  کی  مناسب  سطح  کو  سہارا  نہيں  دے گی  تو  پهر  آپ  کو  
تفتيش  کرنا  پڑے  گا  کہ  آيا  اخراجات کم  کئے  جاسکتے  ہيں ،  نہيں  تو آپ  کے  لئے  آگے  قدم   بڑهانے  کے  پلان  

  ہو جائے۔ کو  ترک  کرنا  شايد  ضروری 
 
Rغور کرنے کے  مسائل  يہ  ہيں: 
 

• R مثال  کے  طور  پر،  خاص الخاص  مصنوع ،  کوئی  (مصنوع  کی  قيمت  پر  آپ  کو  کيا  اختيار  ہے
 R؟) مسابقت  نہيں،  مارکيٹ  ميں  اونچی  طلب  اور  مانگ،  وغيرہ 

• Rمتوں  کا  تعين  کيسے  کرتے  ہيں ؟حريفوں  کی  قيمتيں  کيا  ہيں  اور  وہ  اپنی  مصنوعات  کی  قيR 
• R  منافع  کے  ہدف  حاصل  کرنے  کے  لئے، فروخت  کردہ مصنوعات کی  کيا  قيمت، تعداد  يا  حجم  ضروری

 Rہے ؟
• Rکيا  آپ  اپنی  مصنوع   مختلف  بازاروں   ميں  مختلف  قيمتوں  پر  فروخت  کرسکتے  ہيں؟R 
• R  برقرار  رکه  سکتے  ہيں  اور  آپ  کی  توقع  کيا  ہے  کہ  اسی  کيا  آپ  ايک  عرصے  تک  اپنی  قيمتيں

 Rاثنا  ميں  آپ  کے  حريفوں  کی  قيمتوں  کا  کيا  ہوگا ؟
• Rکيا  آپ  کی  قيمتوں  پر  تعداد   اثر انداز    ہوسکتی  ہے ؟R 

 
R  فروغ  دہی  اور   فروخت  کاری 
 
Rعملی  بنانا ،   مارکيٹ  کے  تجزيے  کا  حصہ  ِوشن  کی  حکمتاپنی  مصنوع  يا  خدمت  کوفروغ  دينا   اور   پروم 

ہے۔     اس  کا  تجزيہ  کرنا  اہم  ہے  کہ  اپنے  گاہک  کو  آگہی  دينے  کے  لئے  سب  سے  اچهے  طريقے  کيا   ہيں  
ی  سے  اشتہار کاری  کا   عملِاور  کون  سا  پيغام  ان  کو  خريداری  کرنے  کی  ترغيب  دے  گا۔  پروموشن  کی  حکمت

 بجٹ  اور  مجموعی  فروخت  کرنے  کے   پلان  بنائے  جاتے  ہيں ۔
 
Rغور کرنے کے  مسائل  يہ  ہيں: 

  
• Rاشتہار کاری  کے  لئے  آپ  کے  حريف کون  سے  ذرائع   نشر و اشاعت  استعمال  کرتے  ہيں؟R 
• Rو اشاعت  سب  سے  موزوں  ہے؟  ابتدائی  اپنے  گاہکوں  تک  رسائی  کے  لئے   کون  سے  ذرائع  نشر 

مثال  کے  طور  پر،  پرائمری  ۔۔   اخبارات  اور  (ذرائع   نشر و اشاعت  ۔ )   ضمنی(اور  ثانوی )   راست ِبراہ(
 R۔) ريڈيو؛  سيکنڈری  ۔۔ فلائرز  اور  تجارتی  نمائشيں 



• Rر  ٹريننگ  کی  ضرورت  پڑے  گی ؟آپ  کے  عملے  کو  فروخت  کرنے  کے  کون  سے  آلہ کار    اوR 
• Rاپنی  پروموشن  کے  ذريعے  آپ  کون  سا  اميج  يعنی    تاثر   بنانے  کی  کوشش  کر رہے  ہيں ؟R 
• Rپيکجنگ ؟R 

 
R  اگرچہ  کسٹمر  خدمت  ،  اسٹور  کے  اندر  چيزوں  کی  نمائش  اور  چيزوں  کو  فروخت  کے  لئے  تيار  کرنا،  :نوٹ  

تجزيے  کا  حصہ  نہيں  ہيں ؛  وہ  کاروبار  اميج  اور  پروموشن  کے  پيکج  کا  اہم  حصہ  ہيں۔   اشتہار مارکيٹ  کے  
کاری  کے  زيادہ  سے  زيادہ  فوائد  کے  لئے    ان  امور  پر  لگاتار  اور  مسلسل  توجہ  دينی  چاہيے  تاکہ  مطلوبہ  

 شبيہ قائم کی جا سکے۔

R وسائل ثانوی  ڈيٹا /ابتدائی  

R خود  اپنی  کوششوں  سے  يا  اجرت  پر ملازم  رکه  کر  حاصل  کرتے  ہيں ِابتدائی ڈيٹا وہ  معلومات  ہيں جو  آپ   بذات 
 ،   اور  اس ميں  مشاہدہ  کرنا  ،   جائزہ  لينا ،  اور   تجربہ  کرنا شامل ہو  سکتے  ہيں۔ 

R  جو  کسی  اور  نے  اکٹهی  کی  ہيں  اور جو  اس  قسمت آزمائی  کے  ثانوی ڈيٹا    ان  معلومات  کا  مجموعہ  ہے 
 :منصوبے  کے لئے  موزوں  ہيں  جو  آپ  قائم  کرنا  چاہ  رہے  ہيں ۔  ذرائع  اور  اقسام  کی  مثالوں  ميں  شامل  ہيں 

• Rآپ  کے  علاقے  ميں  کينيڈا  بزنس سروس سنٹرR 
• R  اسٹيٹسٹکس  کينيڈاR1-800-263-1136  
• R   کينيڈا  پوسٹR1-800-267-1177 
• Rمقامی ،  بلدياتی ،  صوبائی ،  اور  وفاقی حکومت  کے  ڈپارٹمنٹ  اور  ايجنسياںR 
• R رسالے/ تجارتی   اشاعتيں /  کاروبار  اور  صنعتی  ايسوسی ايشنز  يعنی  انجمنيںR 
• Rتجارتی  اور  صنعتی  شو  اور  نمائشيںR 
• Rاداروں  کی  لائبريرياں مقامی  پبلک ، کاروبار ،  اور  تعليمی  R 
• Rکاروبار  اور  عام  اخباراتR 
• R  تجارتی  پيشہ ورانہ  خدمات ،  مثال  کے  طور  پر  اکاؤنٹينٹ   ،  وکلاء ، صلاح کار ،  انشورنس  کے

 Rبروکر  يا  دلال ،  مالی  ادارے
• R  کورس ،  وغيرہ/   کاروبار  اور  تعليمی  سيمينارR 
• R نٹر نيٹاِ/ حريف /  پہچانے  واقف کار جانے /  دوسرے  تجارتی  لوگR 

 
R  جب  اپنے  کاروبار  خيالات  کی  تحقيق و تفتيش  کر رہے  ہوں،  تب  معلومات کے  لئے  جہاں  تک  ہوسکے  کامل

 خود  ِتلاش  کرنا  اہم  ہے۔  اس  کی  بهی سفارش  يا  تاکيد  کی  جاتی  ہے  کہ  جہاں  تک ہوسکے  يہ  تلاش  آپ  بذات
ں ۔  اس  سے  آپ  کو  اپنے  خيالات  کے  لئے  مارکيٹ  کو جاننے  ميں  مدد  ملے  گی،  اور  يہ  شروع  کے  کري

اخراجات  کو  کم  رکهنے  ميں  بهی  مدد   کر سکتا  ہے۔   ايک  دفعہ  يہ  ابتدائی  تجزيہ  ہوجائے،  تب  آپ  کے  لئے    
س  معلومات  کی  تصديق و توثيق  کرنے  کے  لئے جو  آپ  نے  تب  تک  اضافی  معلومات اکٹها  کرنےکے  لئے   يا  ا

 خود   ِاکٹهی  کی  ہوں  آپ  پيشہ ورانہ  خدمات  کی  ضرورت  محسوس  کر سکتے  ہيں۔  جو  معلومات  آپ  نے  بذات
 کرسکتا  ہے،  اور  يہ  آپ اکٹهی  کی  ہوں  وہ   ايک  اہم  بنياد  بن سکتی  ہيں  جہاں  سے  ايک  صلاح کار  آگے  کام 

کو  زيادہ  خصوصی  طور  پر  اس کی  نشاندہی  کرنے کا  موقع  بهی  فراہم  کريں  گی کہ  آپ  صلاح کار  سے  کيا  
چاہتے  ہيں  کہ  وہ   آپ  کے  لئے کيا  کرے ،  خاص  طور  پر  جبکہ صلاح کار  کی  خدمات  کے  ساته  خرچہ  

 Rمنسلک  ہوگا۔

 
 
 

کينيڈا کی سرکاری زبانوں يعنی انگريزی اور فرانسيسی ميں ) COBSC/CSECO( اونٹيريو بزنس سروس سنٹر کينيڈا۔
بزنس کے بارے ميں معلومات فراہم کرتا ہے۔  خوش خلقی کے جذبے کے تحت، ہماری کارآمد ترين دستاويزات ميں 



کے بارے ميں اضافی معلومات چاہئيں، تو سے چند کا ترجمہ  دوسری زبانوں ميں بهی کيا گيا ہے۔  اگر آپ کوبزنس 
  پر فون کريں۔4444-576-888-1   کے انفرميشن افسر سے بات کرنے کے لئےCOBSC/CSECO مہربانی کرکے 


