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අලෙවි කළමනාකරණය 

“පුද්ගෙයන්ලේ සහ සංවිධාන වෙ පරමාර්ථ සාක්ෂාත් කර ගැනීම සඳහා නිෂ්පාදිත නිර්මාණය කිරීම, 

මිෙ කිරීම, ප්රවර්ධනය සහ ලෙදාහැරීම පිළිෙඳ ක්රියාවලිය” 

 

අලෙවිකරණලේ වැදගත්කම  

1. වයාපාරිකයාට  

i. ගනුලදනුකරුවන් නිර්මාණය කර ගැනීමට සහ රඳවා ගැනීමට  

ii. ආයතනලේ සාර්ථකත්වයට  

iii. අඛණ්ඩව ොභ ෙො ගැනීමට  

iv. තරඟකාරීත්වයට සාර්ථකව මුහණ දීමට  

v. ලවළඳපෙ ලකොටස පුළුල් කර ගැනීමට  

vi. අයිතිකරුවන්ලේ සහ ලසේවක තෘප්තිය වර්ධනයට  

 

2. පාරිලභෝගිකයාට  

i. ලගවන මුදෙට උපරිම තෘප්තියක් ෙො ගැනීමට  

ii. ලවළඳපෙ පිළිෙඳ දැනුවත් වීමට  

iii. පහසුලවන් නිෂ්පාදිත ෙො ගත හැකි වීම  

iv. ජිවන තත්වය ඉහළ යාම  

v. ලවළඳපෙ භාණ්ඩ හා ලසේවා සුෙභ වීම 

 

3. ආර්ථිකයට  

i. නිෂ්පාදන විවිධාංගීකරණය වීම  

ii. නිෂ්පාදනය පුළුල් වීම 

iii. ලසේවා නියුක්තිය ඉහළ යාම  

iv. අදායම් ලෙදී යාලම් විෂමතා අවම වීම  

v. රලේ ආර්ථික සංවර්ධනයට ඉවහල් වීම  

ලවළඳපෙ 

“සමාන අවශ්යතා සහ වුවමනා සහිත ඒවා හුවමාරු ක්රියාවලියක් මඟින් තෘප්තිමත් කර ගැනීමට 

කැමැත්ත සහ හැකියාව ඇති සතය හා විභව ගැනුම්කරුවන්ලේ එකතුව”  

ලවළඳපෙ තුළ සිටින ගැනුම්කරුවන්ලේ අවශ්යතා අනුව ලවළඳපෙ ලකොටස් ලදකකි. 

1. පාරිලභෝගික භාණ්ඩ ලවළඳපෙ  

2. කාර්මික භාණ්ඩ ලවළඳපෙ/ ආයතනික ලවළඳපෙ/ වයාපාරික භාණ්ඩ ලවළඳපෙ   

නූතන හුවමාරු ආර්ථිකය යටලත් හඳුනා ගැලනන මූලික ලවළඳපෙ  

ලකොටස් 5ක් යටලත් වර්ග කළ හැකිය. 

1. සම්පත් ලවළඳපෙ  

2. නිෂප්ාදිත ලවළඳපෙ 

3. රජලේ ලවළඳපෙ  

4. පාරිලභෝගික ලවළඳපෙ  

5. අතරමැදියන්ලේ ලවළඳපෙ   

අලෙවිකරණය යනු හුලදක් නිෂ්පාදිත 

විකිණීම සහ මිෙදී ගැනීම පමණක් 

ලනොලේ. ඒවා අලෙවිකරණලේ මුලික 

කාර්යයන් වන නමුත් සමස්ථයක් 

වශ්ලයන් ගත් විට  

අලෙවිකරණ පර්ලේෂණය හා 

සංවර්ධනය, මිෙ කිරීම, ලෙදා හැරිම 

ලමන්ම ප්රවර්ධනය යනාදී කාර්යයන්ද 

අලෙවිකරණය යටතට අයත් ලේ. 

ලවළඳපෙ ස්ථානය  

ගැනුම්කරුවන් සහ විකිණුම්කරුවන් 

ලභෞතිකව මුණ ගැලසන ඕනෑම තැනක් 

උදා : මහජන ලපොළ, Super Market 

ලවළඳපෙ අවකාශ්ය  

ලභෞතික ස්ථානයකින් ලතොරව විදුත් 

මාධයන් හරහා භාණ්ඩ හා ලසේවා 

හුවමාරු කර ගන්නා පුළුල් අවකාශ්ය 
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අලෙවිකරණ හර සංකල්ප 

“අලෙවිකරණ ක්රියාවලිය පදනම් වී ඇති මුලික සාධක” 

1. අවශ්යතා, වුවමනා සහ ඉල්ලුම  

a. අවශ්යතා  

b. වුවමනා  

c. ඉල්ලුම  

“පාරිලභෝගිකයා විසින් මිෙදී ගැනීමට සැෙසුම් කළ ක්රයශ්ක්තිය මඟින් අනුෙෙ දුන් 

පාරිලභෝගික කැමැත්ත/ වුවමනාව” 

2. නිෂ්පාදිතය/ පිළිගැන්වීම/ අලෙවි අයිතම   

“අවශ්යතා සහ වුවමනා තෘප්තිමත් කිරීම සඳහා ලවළඳපෙට ඉදිරිපත් කරන ඕනෑම ලදයක්”  

උදා : භාණ්ඩ, ලසේවා, අදහස්, ස්ථාන, ඉසේ, ක්රියාකාරකම්, අත්දැකීම්, පුද්ගෙයන්, ලද්පළ, ලතොරතුරු   

3. වටිනාකම 

“අවශ්යතා සහ වුවමනා ඉටු කිරීමට නිෂ්පාදිතයකට ඇති හැකියාව පිළිෙඳ පාරිලභෝගිකයා කරන 

ඇස්තලම්න්තුව”  

4. තෘප්තිය 

“අලප්ක්ෂා කරන අයුරින්ම නිෂ්පාදිතය නිර්මාණය කිරීම මඟින් පාරිලභෝගිකයා තුළ ඇතිවන සතුට” 

5. ගුණත්වය 

“කිසියම් නිෂප්ාදිතයක් සම්මත කරගත් ප්රමිතියකට අනුව නිපදවීම”  

6. හුවමාරුව, ගනුලදනු හා සම්ෙන්ධතා  

a. හුවමාරුව 

“වටිනාකමක් ඇති යමක් ලදපාර්ශ්්වයක් අතර හුවමාරු වීම”  

ඵෙදායි හුවමාරුවක් සඳහා අවශ්ය සාධක 5කි. 

1. ලදපාර්ශ්්වයක් සිටීම  

2. එක් එක් පාර්ශ්්වය සතුව අලනක් පාර්ශ්්වය අගය කරන කිසිවක් තිබීම  

3. ලදපාර්ශ්වය අතර සන්නිලේදනයට සහ ලෙදාහැරීමට හැකියාවක් තිබීම  

4. එක් එක් පාර්ශ්්වයට ගනුලදනුව පිළිගැනීමට ලහෝ ප්රතික්ලෂේප කිරීමට හැකියාවක් තිබීම  

5. එක් එක් පාර්ශ්්වය විසින් අලනක් පාර්ශ්්වය සමඟ ගනුලදනු කිරීම ලයෝගය යැයි පිළිගැනීම     

b. ගනුලදනු 

“පාර්ශ්්ව ලදකක් ලහෝ කිහිපයක් සමඟ වටිනාකම හුවමාරු වීම” 

හුවමාරුවක් ඇති වූ ෙවට ගනුලදනුව සාක්ෂියකි. 

c. සම්ෙන්ධතා   

“හුවමාරුව සහ ගනුලදනු සාර්ථකව සිදු වීමට පාර්ශ්්ව අතර යහපත් සම්ෙන්ධතා පැවතිය 

යුතුය” 

7. අලෙවිකරණ පරිසරය  

“වයාපාරයක අලෙවිකරණ උපායමාර්ග හා හැකියාවන්ට ෙෙපෑම් කරන පරිසර සාධක” 

ලමය ප්රධාන ලකොටස් ලදකකි. 

1. කාර්ය පරිසරය  

2. පුළුල් පරිසරය    

 

8. තරඟකාරීත්වය  

“විභව හා පවතින සමජාතීය නිෂප්ාදිත සහ අලද්ශ්කයන් මඟින් ඇති කරන ෙෙපෑම”  

තරඟකාරිත්ව මේටම් 

  1. සන්නම් තරඟකාරීත්වය 

  2. කර්මාන්ත තරඟකාරීත්වය 

  3. ස්වරූප තරඟකාරීත්වය 

  4. ලපොදු තරඟකාරීත්වය   
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9. ලවළඳපෙ 

 

10.  ලවළඳපෙ ඛණ්ඩනය / පාරිලභෝගික ඛණ්ඩනය 

“විෂම ගති ෙක්ෂණ වලින් යුතු සමස්ත ලවළඳපෙ සමජාතීය සහ සාලප්ක්ෂ ෙක්ෂණ වලින් යුත් 

ලකොටස් වෙට ලවන් කිරීම”  

ලවළඳපෙ ඛණ්ඩනලේ ගුණාංග  

1. මැනිය හැකි ෙව  

2. ප්රමාණවත් ෙව  

3. ළඟා විය හැකි ෙව  

4. ලවන් ලකොට හඳුනා ගත හැකි ෙව  

5. ක්රියාත්මක කළ හැකි ෙව/ ප්රලයෝගික ෙව   

 

ලවළඳපෙ ඛණ්ඩනයට ලයොදා ගන්නා පදනම්  

1. ප්රජා විදයාත්මක සාධක  

     (ස්ත්රී-පුරුෂ ෙව, වයස, ආදායම, බුද්ධිය, අධයාපනය, ජාතිය, ආගම) 

2. භූලගෝලීය සාධක 

     (රටවල්-කොප-ප්රලද්ශ් අනුව, ලද්ශ්ගුණය, නගර වෙ විශ්ාෙත්වය, ජනගහන ඝනත්වය) 

3. මලනෝ විදයාත්මක සාධක  

     (සමාජ පන්තිය, ජිවන රටා, ලපෞර්ෂත්වය) 

4. චර්යාත්මක සාධක 

     (ප්රතිොභ, ආකල්ප, පක්ෂපාතිත්වය, භාවිත කරන ප්රමාණය, මිෙට ගන්නා අවස්ථා, මිෙට ගැනීමට සුදානම)  

 

ලවළඳපෙ ඛණ්ඩනලේ වාසි/ වැදගත්කම ලවළඳපෙ ඛණ්ඩනලේ සිමා 
1. ලවළඳපෙ පිළිෙඳ අවලෙෝධයක් ෙො 

ගැනීමට  

2. උචිත සහ කාලින ලවළඳපෙ අවස්ථා හඳුනා 

ගැනීමට  

3. සීමිත සම්පත් ඵෙදායි සහ කාර්යක්ෂම ලෙස 

උපලයෝජනය කිරීමට  

4. ලවළඳපෙ අවධානම අඩු කර ගැනීමට  

5. වඩාත් සාර්ථක අලෙවිකරණ උපාය මාර්ග 

හඳුනා ගැනීමට  

 

1. පිරිවැය අධික වීම   

2. අස්ථාවර ලවළඳපෙක් ෙැබීලම් අවධානම  

3. ලයෝගය ලවළඳපෙ ඛණ්ඩනය හඳුනා ගැනීම 

අපහසු වීම  

4. ලවළඳපෙ ඛණ්ඩනය ඉතා කුඩා වන විට 

ප්රමාණවත් ොභයක් ෙැබීම අපහසු වීම   

 

ඉෙක්ක ලවළඳපෙ 

“ලවළඳපෙ ඛණ්ඩනයනන් අතුරින් ලතෝරා ගත් වඩාත් වාසිදායක ලවළඳපෙ ඛණ්ඩනය”  

ලවළඳපෙ පිහිටුවීම/ ස්ථාපිත වීම   

“යම් නිෂප්ාදිතයක් පිළිෙඳ පාරිලභෝගික මනස තුළ යහපත් ආකල්පයක් ලගොඩ නැගීම” 

ලවළඳපලල් ස්ථාපිත විය හැකි ආකාර 

1. භාණ්ඩය තුළ විවිධ ගුණාංග සහ ප්රලයෝජන ඇතුළත් කිරීම  

2. තරඟකරුවන්ට සාලප්ක්ෂව ඉහළ ලසේවාවක් ෙො දීම 

3. ප්රවර්ධන උපක්රම භාවිත කරමින් ගනුලදනුකරුවන්ලේ මනස තුළ නිෂ්පාදිතය පිළිෙඳ යහපත් 

ආකල්ප ගැඹුරින් තැන්පත් කිරීම  

 

11. අලෙවිකරණ මාර්ග  

1. සන්නිලේදන මාර්ග 

2. ලෙදාහැරීම් මාර්ග  

3. ලසේවා මාර්ග යනුලවන් ප්රධාන අලෙවිකරණ මාර්ග 3කි.  
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12. සන්නම 

“යම්කිසි විකිණුම්කරුවකුලේ නිෂ්පාදිත තරඟකාරී නිෂ්පාදිත වලින් ලවන් ලකොට හඳුනා 

ගැනීම සඳහා භාවිතා කළ හැකි නමක්, වචනයක්, සංලක්තයක්, සළකුණක්, ලමෝස්තරයක් 

ලහෝ ඒවාලේ සංලයෝගයක්” 

 

-සන්නමක උච්ඡාරණය කළ හැකි ලකොටස ‘සන්නම් නාමය’ (Brand) ලෙස හඳුන්වයි. 

-සන්නමට අලේනික වූ ොංඡනය ‘සන්නම් ෙකුණ’ (Brand Mark) ලෙස හඳුන්වයි. 

-සන්නම් ෙකුණ ලියාපදිචි කළ විට එය ‘ලවළඳ ෙකුණ’ (Trade Mark) ලෙස හඳුන්වයි. 

 

එය 2003 අංක 06 දරණ බුද්ධිමය ලද්පළ පනත යටලත් ‘ලවළඳ ෙකුණු ලියාපදිංචි කිරීලම් 

ලදපාර්තලම්න්තුව’ විසින් සිදු කරයි. එමඟින් සන්නමට උපරිම ආරක්ෂාවක් ෙැලෙයි. 

 

ලහොඳ සන්නමක පැවතිය යුතු ගුණාංග  

1. ලකටි හා සරෙ වීම  

2. උච්ඡාරණය සහ මතක තො ගැනීම පහසු වීම  

3. හඳුනා ගැනීම පහසු වීම 

4. තරඟකරුවන්ලේ සන්නම් වෙට වඩා ලවනස් වීම  

5. කිසියම් සංස්කෘතියක් නිලයෝජනය වීම  

6. නිශ්්පාදිතය පිළිෙඳ  මුලික අදහසක් ප්රකාශ් වීම  

7. ලවනත් භාෂාවකින් වුවද පහසුලවන් හැඳින්විය හැකි වීම  

 

විවිධ සන්නම් වර්ග  

1. ලපෞද්ගලික සන්නම 

නිෂප්ාදකයා විසින් නිෂප්ාදිත ලවලළඳුන්ට අලෙවි කළ පසු ලවලළඳුන් විසින් එම 

නිෂප්ාදිත සඳහා නිර්මාණය කර ගන්නා සන්නම  
උදා : අරලිය සීනි, නිපුණ සහල්, විජය මිරිස් කුඩු  

2. පවුල් සන්නම 

නිෂප්ාදන ආයතනයක් එක ම සන්නමක් යටලත් භාණ්ඩ ලපළක් ඉදිරිපත් කිරීම  

උදා : MD නිෂ්පාදන, හර්ස්චන්ද්ර නිෂප්ාදන, LG, දම්ලරෝ    

3. ජාතික සන්නම  

නිෂප්ාදකලයක් විසින් සිය නිෂ්පාදිත ස්වකිය සන්නම යටලත් ලවළඳපෙට ඉදිරිපත් කිරීම  
උදා : සිංගර්, ලකොකාලකෝො, IBM   

4. භාණ්ඩ සන්නම   

යම් ආයතනයක් විවිධ නිෂ්පාදිත සඳහා ලවන් ලවන්ව සන්නම් භාවිතා කිරීම  

උදා : යුනිලීවර් නිෂප්ාදිත වන සන්ෙයිේ, ෙක්ස්, සිේනල්, ඇස්ට්රා  

සන්නමකින් ෙැලෙන ප්රලයෝජන  

නිශ්්පාදකයාට පාරිලභෝගිකයාට 
1. අනනයතාව රැක ගැනීමට හැකි වීම  
2. ඇණවුම් ෙො දීම පහසු වීම  
3. නනතික ආරක්ෂාව ෙැබීම 
4. වයාපාරයට වටිනාකමක් නිර්මාණය 

වීම  
5. සමස්ත ප්රතිරූපය වර්ධනය වීම   
6. පරිලභෝහික පක්ෂපාතිත්වය ෙො 

ගත හැකි වීම  
 

1. භාණ්ඩ ලතෝරා ගැනීම පහසු වීම  
2. වයාජ නිෂ්පාදිත වලින් ආරක්ෂා 

වීමට හැකි වීම  
3. පැමිණිලි ඉදිරිපත් කිරීම පහසු වීම  
4. ගුණාත්මක භාණ්ඩ ලතෝරා ගැනීමට  
5. අවශ්ය භාණ්ඩ පැහැදිලිව නම් කර 

ෙො ගත හැකි වීම 
  

සන්නම් හිමිකාරිත්වය  

“වයාපාරිකලයකුට සන්නමක් පිලිෙඳ 

සෙැ අයිතියක් හිමි වීම” 

සන්නම් හිමිකාරිත්වය සඳහා අවශ්ය 

සාධක  

1. සන්නම පිලිෙඳ පාරිලභෝගික 

දැනුවත් ෙව  

2. ගුණත්වය තහවුරු වීම  

3. නනතික ආරක්ෂාවක් ෙැබීම  

4. සන්නම් පක්ෂපාතිත්වයක් 

තිබීම  
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අලෙවිකරණ දර්ශ්නය  

1. නිෂ්පාදන සංකල්පය 

ලවළඳපෙ තුළ භාණ්ඩ සුෙභ කර සාධාරණ සහ අඩු මිෙට භාණ්ඩ ෙො දීලමන් ොභ ඉපයීම ලමයින් 

අවධාරණය කරයි. 

කාර්යක්ෂමතාව නංවාලීම, නිෂ්පාදන ධාරිතාව වැඩි කරගැනීම සහ ලෙදාහැරීම ක්රමවත් කිරීම 

ලකලරහි පමණක් උනන්දු විය.  

විකිණුම්කරු අභිමුඛ/ ඒකපාර්ශ්්විය සංකල්පයකි. 

පාරිලභෝගික අවශ්යතා-වුවමනා, රුචි- අරුචිකම් ලකලරහි අවධානය ලයොමු ලනොවුන සංකල්පයකි.     

 

2. නිෂ්පාදිත සංකල්පය  

ලවළඳපෙ තුළ භාණ්ඩ සුෙභ වීමත් සමඟ නිෂප්ාදිත හැකිතාක් ගුණාත්මක අයුරින් නිපදවමින් 

සාධාරණ මිෙකට ෙො දීම ලකලරහි අවධානය ලයොමු කළහ. 

විකිණුම්කරු අභිමුඛ/ ඒකපාර්ශ්්විය සංකල්පයකි. 

පාරිලභෝගික අවශ්යතා-වුවමනා, රුචි- අරුචිකම් ලකලරහි අවධානය ලයොමු ලනොවුන සංකල්පයකි.  

     

3. විකිණුම් සංකල්පය 

පාරිලභෝගික ලපළඹීමකින් ලතොරව නිෂ්පාදිත අලෙවි කළ ලනොහැකි ෙව ලමහි මුලික හරයයි.  
තරඟකාරී විකිණුම් ප්රතිපත්ති හා විකිණුම් ප්රවර්ධන ක්රම අනුගමනය කිරීලමන් විකිණුම් වැඩි කර 

ගැනීම මඟින් ොභය සහ ලවළඳපෙ ලකොටස වැඩි කර ගැනීම ලමයින් අදහස් කරයි.  

විකිණුම්කරු අභිමුඛ/ ඒකපාර්ශ්්විය සංකල්පයකි. 

 

4. අලෙවිකරණ සංකල්පය / ද්විසාධක අලෙවිකරණ සංකල්පය  

නිෂප්ාදනය කළ හැකි භාණ්ඩ නිපදවීම් ලවනුවට අලෙවි කළ හැකි භාණ්ඩ නිපදවීම මින් අදහස් ලේ. 

එනම් ඉෙක්ක ලවළඳපලල් අවශ්යතා-වුවමනා හඳුනාලගන ඊට අනුකුෙව නිෂප්ාදිත බිහි කිරීමයි.  
පාරිලභෝගික තෘප්තිය ලකලරහි අවධානය ලයොමු කළ ලමය පාරිලභෝගික අභිමුඛ/ ද්විපාර්ශ්්විය 

සංකල්පය කි. 

 

5. ගනුලදනුකරු සංකල්පය  

එක් එක් ගනුලදනුකරුවන් ලවන් ලවන්ව ලගන ඒ ඒ ගනුලදනුකරුවාට ගැෙලපන පරිදි තම නිෂප්ාදිත 

ඉදිරිපත් කිරීමත් සියලු අලෙවිකරණ උපක්රම ඒ ඒ ගනුලදනුකරු මුල් කරලගන සිදු කිරීමත් අදහස් ලේ.  

ගනුලදනුකරුට දිගු කාලීනව වටිනාකමක් ෙො දීලමන් පක්ෂපාතිත්වය දිනා ගැනීම ලමහි අරමුණ යි. 

ද්විපාර්ශ්්වීය සංකල්පයකි. 

 

6. සමාජයීය සංකල්පය / ත්රිසාධක අලෙවිකරණ සංකල්පය  

පාරිලභෝගික හා සමාජයීය යහපැවැත්ම ආරක්ෂා වන පරිදි ඉෙක්ක ලවළඳපලල් අවශ්යතා හා වුවමනා 

තෘප්තිමත් කිරීම ලමයින් දක්වයි. 

ොභය, පාරිලභෝගිකයා ලමන්ම සමාජය පිළිෙඳව ලමහිදී අවධානය ලයොමු කරයි. 

 

7. සාකෙයවාදී සංකල්පය 

අලෙවිකරණය තුළ උසස් ප්රතිඵෙ ෙො ගැනීමට නම් අලෙවිකරණලේ සියලු සංරචක එකම 

අරමුණකින් කටයුතු කළ යුතු ෙව මින් දැක් ලේ.   
ලමය පරිපුර්ණ ඒකාෙද්ධ සංකල්පයකි. 

ලමහිදී ප්රධාන අංශ් 4 ක් ගැන අවධානය ලයොමු කරයි. 

a. සම්ෙන්ධතා අලෙවිකරණය  

b. සලමෝධානිත අලෙවිකරණය  

c. අභයන්තර අලෙවිකරණය  

d. කාර්ය සාධන අලෙවිකරණය    
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a. සම්ෙන්ධතා අලෙවිකරණය  

වයාපාරලේ සියලුම ඇල්මැති පාර්ශ්්වයන් දීර්ඝ කාලීනව ලදපාර්ශ්්වයටම ප්රතිොභදායි 

සම්ෙන්ධතා ලගොඩ නැගීම ලමහි ඉෙක්කය යි. ලම් නිසා සියලුම ඇල්මැති පාර්ශ්්වයන් අතර 

ොභදායි සම්ෙන්ධතා සහිත ‘අලෙවිකරණ ජාෙයක්’ නිර්මාණය ලේ. පාරිලභෝගික 

පක්ෂපාතිත්වය සහ ජිවිත කාලින වටිනාකම වර්ධනය කර ගැනීමට සෑම පාර්ශ්වයක්ම එක්ව 

කටයුතු කිරීම ලමහිදී සිදු ලේ.  

i. දිගු කාලින සම්ෙන්ධතා  

ii. ඍජු අලෙවිකරණය සම්ෙන්ධතා අලෙවිකරණය සාර්ථක වීමට අතයවශ්ය ලේ. 

 

b. සලමෝධානිත අලෙවිකරණය 

අලෙවිකරණ මිශ්රලේ සියලු විචෙයන් ඉෙක්ක ගනුලදනුකරුවන් තෘප්තිමත් කිරීම සඳහා 

ක්රියාත්මක විය යුතු ෙව මින් දැක්ලේ. එනම් ආයතනලේ සියලුම කළමනාකරුවන් සහ 

ලසේවකයන් ලේ කාර්යය අලෙවිකරණය හා සමාලයෝජනය විය යුතු ෙව යි. 

  

c. අභයන්තර අලෙවිකරණය  

ආයතනලේ සියලුම ලසේවකයන් ගනුලදනුකරුට ලහොඳ ලසේවාවක් ෙො දීමට සහලයෝගලයන් 

සහ සක්රියව කටයුතු කළ යුතු ෙවයි. අලෙවිකරණය වයාපාරික දර්ශ්කයක් ලෙස අවලෙෝධ 

කර ගනිමින් සිය ගනුලදනුකරුවන් තෘප්තිමත් කිරීමට ක්රියා කිරීම ලසේවකයන්ලේ වගකීම ෙව 

ලමයින් ලපන්වා ලදයි. 

 

d. කාර්ය සාධන අලෙවිකරණය 

අලෙවිකරණ ක්රියා මාර්ග සැකසීලම්දී සමාජ වගකීම් සහ ආචාරධර්ම පිළිෙඳ  අවධානය 

ලයොමු කළ යුතු ෙව ලමම සංකල්පලයන් අදහස් ලේ. 

වයාපාරික ඉෙක්ක සහ පාරිලභෝගික තෘප්තිය ලකලරහි අවධානය ලයොමු කරනවා ලසේම 

සමාජය සහ ආචාරධර්ම ලකලරහිද අවධානය ලයොමු කළ යුතු ෙව ලමහිදී අවධාරණය කරයි.    
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අලෙවිකරණ මිශ්රය   

“වයාපාර ආයතනයක් සිය ඉෙක්ක ලවළඳපලල් අලෙවිකරණ අරමුණු ඉටු කර ගැනීම සඳහා ලයොදා 

ගැලනන විචෙයන් සමුහය” 

අලෙවිකරණ මිශ්රය ප්රධාන දෘෂ්ටින් 2කින් ඉදිරිපත් කළ හැකිය. 

වයාපාරික දෘෂ්ටිලයන් පාරිලභෝගික දෘෂ්ටිලයන් (4C’s) 
 
භාණ්ඩ අලෙවිකරණ මිශ්රය (4P’s)    

1. නිෂ්පාදිතය (Product) 
2. මිෙ (Price) 
3. ස්ථානය (Place) 
4. ප්රවර්ධනය (Promote) 

 
ලසේවා අලෙවිකරණ මිශ්රය (7P’s)  

5. මිනිසුන් (People) 
විලසේශ්්ඥතාව සහිත විකිණුම් ලසේවකයන්  

6. ක්රියාවලිය (Process) 
ලසේවාව ෙො ලදන යාන්ත්රණය 

ලසේවය සැපයීමට අවශ්ය වන ලමලහයුම් 

පද්ධතිය හා අලෙවිලයන් පසු ලසේවා ආදිය   
7. ලභෞතික වටපිටාව (Physical Evidance) 

ගනුලදනුකරුවන්ට ඉහළ වටිනාකමක් ෙො 

දීම සඳහා ලසේවා සපයන පරිසරය හා වටපිටාව 

නිර්මාණය කිරීම   
 

 
1. පාරිලභෝගික අවශ්යතා සහ වුවමනා 

(Concumer Wants And 

Needs) 
2. පිරිවැය (Cost) 
3. පහසුව (Convenience) 
4. සන්නිලේදනය (Communication)    

 

අලෙවිකරණ මිශ්රලේ විචෙයන් නිලයෝජනය කරන උපවිචෙයයන්  

 

1. නිෂ්පාදිතය  

1. ගුණත්වය  
2. ඇසුරුම  
3. නිමාව  

4. සන්නම  
5. අංලගෝපාංග  
6. ප්රමාණය  

7. වගකීම් සහතික  
8. අමතර ලසේවා  
9. ආපසු භාර දීම  

 

2. මිෙ 

නිෂප්ාදිත ෙො ගැනීම සඳහා පාරිලභෝගිකයා ලගවන මුදෙ  
1. ෙැයිස්තුගත මිෙ  
2. පහසු ලගවීම් ක්රම  

3. වේටම් ප්රමාණය  
4. ලකොන්ලද්සි   

5. ලගවීම් කළ යුතු ආකාරය  
6. ලගවීමට ෙො ලදන කාෙය   

 

3. ස්ථානය / ලෙදාහැරීම 

නිෂප්ාදිතය වඩා සාර්ථකව අලෙවි කර ගැනීම සඳහා ලවළඳපෙට ලෙදා හැරීම  
1. ප්රවාහනය  
2. මාර්ග   

3. ප්රලද්ශ්  
4. ආවරණය   

5. අතරමැදියන්  
6. ගෙඩාව / ලතොග  

 

4. ප්රවර්ධනය  

නිෂප්ාදිතය ගැන ඇල්මක් දක්වන ඉෙක්ක හා විභව ගනුලදනුකරුවන්ට සන්නිලේදනය සඳහා ලයොදා ගන්නා 

ආකාර   
1. ප්රචාරණය  
2. මහජන සම්ෙන්ධතා   

3. ලපෞද්ගලික අලෙවිකරණය  
4. ඍජු අලෙවිකරණය   

5. විකිණුම් ප්රවර්ධනය  
6. ඉසේ හා අත්දැකීම්  
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නිෂ්පාදිත 

“මිනිස් අවශ්යතා සහ වුවමනා තෘප්තිමත් කිරීම සඳහා ලවළඳපෙට ඉදිරිපත් ලකලරන ඕනෑම ලදයක්”  

නිෂ්පාදිත වර්ගීකරණය  

 

1. පාරිලභෝගික භාණ්ඩ 

එදිලනදා පරිලභෝජනයට ලයොදා ගන්නා පරිලභෝජනලයන් අවසන් වන භාණ්ඩ  

 

a. පහසු භාණ්ඩ 

පාරිලභෝගිකයා නිරන්තරලයන් මිළ දී ගන්නා භාණ්ඩ  

උදා : සෙන්, දන්තාලල්ප, සහල්, පාන්   

b. සාප්පු භාණ්ඩ 

මිෙ, ගුණය සැසඳීලමන්, යම් කාෙයක් වැය කර ලතෝරා ගන්නා භාණ්ඩ  

උදා : ඇඳුම් පැළඳුම්, පාවහන්, ගෘහ භාණ්ඩ    

c. විලශ්ේෂිත භාණ්ඩ 

මිෙදී ගැනීමට විලශ්ේෂිත ප්රයත්නයක් දරන භාණ්ඩ වන අතර පාරිලභෝගිකයා තෘප්තිමත් 

වන්ලන් අදාළ විලශ්ේෂිත භාණ්ඩය පරිලභෝජනලයන් පමණි.  

උදා : ලමෝටර් රථ, පරිගණක, ලෙලහත් වර්ග   

d. ලනොලසවූ භාණ්ඩ 

ලවළඳපලල් විකිණිමට ඇති නමුත් පාරිලභෝගිකයා ඒ පිළිෙඳ ලනොදන්නා ලහෝ උනන්දුවක් 

ලනොදක්වන භාණ්ඩ වන අතර ලම්වා පුද්ගෙෙද්ධ ලේ. 

උදා : ජිවිත රක්ෂණ ඔප්පු, අලුත් ලපොත් වර්ග  

  

නිෂප්ාදිත

භාණ්ඩ 

කල්පැවැත්ම 

කල්පවතින 
භාණ්ඩ 

කල්නනොපවතින
භාණ්ඩ 

භාවිතය 

පාරිනභෝගික
භාණ්ඩ 

පහසු භාණ්ඩ සාප්පු භාණ්ඩ  

වින ේෂිත භාණ්ඩ 
නනොනසවූ 
භාණ්ඩ 

කාර්මික 
භාණ්ඩ 

ද්රවය හා නකොටස් 

ප්රාග්ධන අයිතම 

වයාපාර හා 
සැපයුම් නසේවා

ලසේවා 

ඍජු නසේවා 
උපකාරක 
නසේවා 
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2. කාර්මික භාණ්ඩ/ වයාපාරික භාණ්ඩ  

ලවනත් භාණ්ඩ නිපදවීම සඳහා ලයොදා ගනු ෙෙන භාණ්ඩ ලේ. 

 

a. ද්රවය හා ලකොටස්  

නිෂප්ාදන ක්රියාවලිය සඳහා ලයදවුම් ලෙස එකතු කරන දෑ  

උදා : යකඩ, සිලමන්ති 

b. ප්රාේධන අයිතම 

ලවනත් භාණ්ඩ නිෂප්ාදනය සඳහා නිෂ්පාදන ක්රියාවලිය තුළ භාවිත කරන දිගු කාලින 

පැවැත්මක් ඇති නිමි භාණ්ඩ  

උදා : යන්ත්ර සුත්ර, කර්මාන්තශ්ාො ලගොඩනැගිලි     

c. වයාපාර හා සැපයුම් ලසේවා   

භාණ්ඩ නිෂප්ාදනයට උපකාර කර ගන්නා, ලකටිකාලින පැවැත්මක් ඇති භාණ්ඩ හා ලසේවා 

උදා : ලමලහයුම් උපකරණ, නඩත්තු සහ අලුත්වැඩියා ලසේවා, මුෙය හා උපලද්ශ්න ලසේවා 

නිෂ්පාදිත පුළුල් වර්ගීකරණය 

1. භාණ්ඩ 

මිනිස ්අවශ්යතා සහ වුවමනා සපුරාෙන ලභෞතික පැවත්මක් ඇති ස්පෘශ්ය දෑ  
2. ලසේවා 

මිනිස ්අවශ්යතා සහ වුවමනා ඉටු කරන අසප්ෘශ්ය දෑ  
3. අදහස ්

ලවළඳපෙට ඉදිරිපත් කරන නිෂප්ාදකයා තුළ හටගන්නා අලෙවි කළ හැකි ආකාරලේ සිතුවිලි  

උදා : “කෑමට ලපර මිනිත්තුවක් අත් ලසේදීම”, “ජාතික ලිපගිනි සැපයුම”  
4. ස්ථාන    
5. අත්දැකීම් 

කිසියම් කාර්යයක් සඳහා පුද්ගෙලයකු ෙො ඇති විලශ්ේෂඥ දැනුම  

උදා : ක්රීඩා පුහුණුකරුවන්   
6. ඉසේ 

පුද්ගෙ අවශ්යතා ඉටු කිරීම හා සම්ෙන්ධ විවිධ අවස්ථා  

උදා : ඔලිම්පික් උලළෙ, වාර්ෂික සංදර්ශ්න, ප්රදර්ශ්න  
7. පුද්ගෙයින් 

මිනිස ්අවශ්යතා සහ වුවමනා තෘප්තිමත් කිරීම සඳහා ඉදිරිපත් වන සුවිලශ්ේෂ හැකියා සහිත පුද්ගෙයින් 

උදා : මයිකල් ජැක්සන්, Mr. බින්    
8. සංවිධාන  

මිනිස ්අවශ්යතා තෘප්තිමත් කර ගැනීම සඳහා ඇති කරගත් සංවිධාන  

උදා : කාය වර්ධන සමාජ, රතුකුරුස සංවිධානය, ක්රීඩා සමාජ, YMBA  
9. ලතොරතුරු  
10. ලද්පළ  

උදා : භාණ්ඩාගාර බිල්පත්, ඉඩම් ඔප්පු, ලකොටස් ෙෙපත්ර  
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නිෂ්පාදිත මිශ්රය  

“කිසියම් විකිණුම්කරුලවකු විකිණීමට ඉදිරිපත් කරන නිෂ්පාදිත කළඹ” 

ආයතනයක නිෂ්පාදිත මිශ්රය දිගගකින්, පළෙකින්, ගැඹුරකින් සහ සංගත ෙවකින් සමන්විත ලේ. 

එනම්, පළෙ   - ආයතනය සතු නිෂ්පාදන ලපළවල් සංඛයාව  

 දිග   - සියලුම භාණ්ඩ ලපළවෙ අන්තර්ගත නිෂ්පාදිත ගණන  

 ගැඹුර   - එක නිෂ්පාදිත වර්ගයක් යටලත් ඉදිරිපත් කරන අයිතම සංඛයාව  

 සංගත ෙව  - භාණ්ඩ වර්ග අතර ඇති සම්ෙන්ධතාව 

නිෂ්පාදිත මේටම් 

 

       

  

 

 

 

1. හර ප්රතිොභය/ මුලික ප්රතිොභය   
නිෂප්ාදිතයකින් ෙො ලදන ප්රධානතම ප්රලයෝජනය යි. නිෂප්ාදිතයක පළමු මේටම යි. 

උදා : කාෙන් පෑනක් මිළදී ගන්ලන් ලිවිම සඳහා ය. 

 
2. මුලික නිෂ්පාදිතය  

හර ප්රතිොභය මුලික නිෂප්ාදිතයක් ෙවට පත් කිරීම ලමහිදී සිදු ලේ. නිෂප්ාදිතයක ලදවන මේටම යි. 

උදා : පෑනක් කාෙන් කූර, තුඩ, ලකොපුව, පෑන් ෙටය ආදිලයන් සමන්විත විය යුතුය. 

 
3. අලප්ක්ෂිත නිෂ්පාදිතය  

ගැනුම්කරු අලප්ක්ෂා කරන අංගෙක්ෂණ සහිතව නිෂප්ාදිතය ඉදිරිපත් කිරීම යි. ලතවන මේටම යි. 

උදා : කාෙන් පෑනක් ලනොකැඩි ලහොඳින් ලියවීම, ලෙොඳ ලනොවීම, පැහැදිලි ෙව, කල්පැවැත්ම   

 
4. වැඩිදියුණු කළ නිෂ්පාදිතය  

ගනුලදනුකරු අලප්ක්ෂා කරන මේටමටත් වඩා ඉහළ මේටමක් සහිතව නිෂප්ාදිතය ලවළඳපෙට 

ඉදිරිපත් කිරීම යි. නිෂප්ාදිතලේ සිේවන මේටම යි. 

උදා : කාෙන් පෑලනන් ලියන විට ප්රසන්න සුවඳක් වහනය වීම   

 
5. විභව නිෂ්පාදිතය  

ගනුලදනුකරුට අනාගතලේ අවශ්ය විය හැකියයි සිතා නිෂ්පාදිතය සැෙසුම් කිරීලම්දී අංගයන් එකතු 

කිරීම මඟින් විභව ලවළඳපෙට පිවිසීම යි. ලමය නිෂ්පාදිතලේ පස්වන මේටම යි. 
උදා : වර්තමානලේ පවතින කාෙන් පෑනට වඩා දියුණු මේටමක පෑනක් ඉදිරිපත් කිරීම  

නිෂ්පාදිත මිශ්රලේ වැදගත්කම 

1. පිරිවැටුම සහ ොභය වැඩි කර ගැනීමට  

2. ලවළඳපෙ විවිධාංගිකරණය සඳහා  

3. ප්රවර්ධන පිරිවැය අඩු කර ගැනීමට  

4. කිර්තිනාමය ඉහෙ නංවා ගැනීමට  

5. පාරිලභෝගික තෘප්තිය ඉහළ නංවාලීමට  

මුලික 

නිෂ්පාදිතය   අලප්ක්ෂිත 

නිෂප්ාදිතය වැඩිදියුණු කළ 

නිෂ්පාදිතය  විභව  

නිෂ්පාදිතය  

හර ප්රතිොභය    
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නිෂ්පාදිත ජිවන චක්රය  

ප්රධාන උපකල්පන කිහිපයක් මත භාණ්ඩයක ජිවන චක්රය ලගොඩනගා ඇත. 

 නිෂප්ාදිතයකට නිශ්්චිත ආයු කාෙයක් පවතියි. 

 නිෂප්ාදිතයක් අලෙවිකරුවාට විවිධ අභිලයෝග ලගන ලදන අදියර කිහිපයක් පසු කරයි. 

 විවිධ අදියර වෙදී විකිණුම් සහ ොභය ලවනස් ලේ. 

 එක් එක් අදියරලේදී අලෙවිකරුවා විසින් ඊට අදාළ අලෙවිකරණ අරමුණු සහ උපායමාර්ග 

අනුගමනය කරයි. 

ප්රධාන අදියර 5 කි. 

1. සංවර්ධන අදියර 

නව භාණ්ඩ පිළිෙඳ අදහස් උත්පාදනයත් සමඟ ආරම්භ ලේ.  

විකිණුම් ලනොමැති අතර පර්ලේෂණ සහ සංවර්ධන වියදම් දරයි. 

  

2. හඳුන්වා ලදන අදියර 

භාණ්ඩය ලවළඳපෙට ඉදිරිපත් කරයි. 

විකිණුම් සහ ොභය ලසමින් වැඩි ලේ. 

ප්රචාරණය, සාම්පල් ලෙදා දීම, විශ්්වසනීය අලෙවි දාමයක් ක්රියාත්මක කිරීම වැනි උපක්රම ක්රියාත්මක කරයි. 

 

3. වර්ධන අදියර 

විකිණුම් ඉහළ යන නිසා ෙභාන්තිකයක් ද දක්නට ඇත. ලවළඳපෙ තුළ ොභ උපරිම අවස්ථාව යි.  

ගුණත්වය ඉහළ නැංවීම, නව අංග එකතු කිරීම, මිෙ අඩු කිරීම, නිෂප්ාදිත ප්රලේදනය, ලෙදාහැරීම සහ 

අතරමැදියන් පුළුල් කිරීම ආදී උපක්රම ක්රියාත්මක කරයි. 

  

4. පරිණත අදියර 

ලවළඳපෙ තුළ භාණ්ඩය පිළිලගන අවසන් අවස්ථාව යි.  

වර්ධනය ලසමින් සිදුවන අතර තරඟය නිසා විකිණුම් සහ ොභ අඩු වීම සිදු ලේ. 

භාණ්ඩය නවීකරණය කිරීම, නව ගැනුම්කරුවන් ලසොයා ගැනීම, ප්රවර්ධන ක්රම ලවනස් කිරීම, ලෙදා හැරීම් ක්රම 

ලවනස් කිරීම, මිෙ අඩු කිරීම වැනි උපක්රම ක්රියාත්මක කරයි. 

  

5. පිරිහීලම් අදියර  

ඉල්ලුම අඩු වී ලවළඳපලෙන් භාණ්ඩය ඉවත් වී යන තත්වයකි. විකිණුම් පහළ යන අතර ොභය ද අඩු ලේ.  

ආලයෝජනය සිමා කරමින් ලවළඳපලල් රැඳී සිටීම, වයාපාරය අවසන් කිරීම, විකල්ප මාර්ග වෙ ආලයෝජනය 

කිරීම වැනි උපක්රම ක්රියාවට නංවයි. 
   

  

වි
කි

ණු
ම්

/ 

ෙ
ාභ

  

ආ
ල

ය
ෝජ

න
 /

 

අ
ෙ

ාභ
  

සංවර්ධන 

අදියර 

 

හඳුන්වා දීලම්  

අදියර 

 

වර්ධන   

අදියර 

 

පරිණත    

අදියර 

 

පිරිහීලම්    

අදියර 

 

විකිණුම්  

 

ොභ   
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ඇසුරුම්කරණය 

“භාණ්ඩයක් සඳහා දවටනයක් ලහවත් මතුපිට ආවරණයක් ලහෝ ෙහලුවක් නිර්මාණය කිරීලම් සහ 

නිපදවීලම් කාර්යය” 

භාණ්ඩයකට ආරක්ෂාවක් ෙො දීම සඳහා ලයොදන දවටනය ‘ඇසුරුම’ ලෙස හඳුන්වයි. 

ඇසුරුම සාමානයලයන්, සන්නම/ ලවළඳ ෙකුණ සහිතව මුද්රණය කරන අතර ඇසුරුම දුටු සැනින් භාණ්ඩය 

පහසුලවන් හඳුනා ගත හැකිය. 

ඇසුරුමක හැඩය, වර්ණය ඒකාකාරී ලේ. 

ඇසුරුම මේටම් 3කින් හඳුනා ගත හැකිය. 

1. ප්රාථමික ඇසුරුම 

භාන්ඩයක ප්රථම ඇසුරුම  

උදා : කිරිපිටි සඳහා ඇති ලපොලිතින් ඇසුරුම, දන්තාලල්ප ටියුෙය  

2. ද්විතියික ඇසුරුම 

ප්රාථමික ඇසුරුමට පිටතින් ඇති ලවනත් ඇසුරුම්  

උදා : කිරිපිට සඳහා ඇති කාඩ්ලෙෝඩ් ලපේටිය, දන්තාලල්ප ෙහා ඇති කාඩ්ලෙෝඩ් ඇසුරුම   

3. ප්රවාහන ඇසුරුම   

ප්රාථමික සහ ද්විතියික ඇසුරුම් සහිත නිෂප්ාදිත ලතොගයක් ප්රවාහනලේදී භාවිත කරන විශ්ාෙ 

ෙහාලුම  

උදා : කිරිපිටි ලපේටි 24 ෙහාලු විශ්ාෙ ලපේටියක් 

ඇසුරුමක් සැෙසුම් කිරීලම්දී සැෙකිය යුතු කරුණු  

1. නිෂ්පාදිතලේ ස්වභාවය 
 කැලඩන බිලඳන සුළු ෙව  

 නශ්ය ෙව  

 දියර ද ඝන ද යන ෙව 

2. ඇසුරුලමන් නිෂ්පාදිතයට ෙැලෙන ප්රලයෝජන 
 ආරක්ෂාව  

 හඳුනා ගැනීම පහසු වීම  

 නිෂ්පාදිතය ගැන ලතොරතුරු සැපයීම  

 ආකර්ශ්නීය ලපනුම  

3. තාක්ෂණික ලයෝගයතාව 
 ලසෞඛයාරක්ෂිත ෙව  

 කල්තො ගත හැකි ෙව   

 රසායනික ද්රවය අඩංගුව ඇති ෙව  

4. ඇසුරුලම් අංඟ 
 දිග, පළෙ, ෙර සහ හැඩය   

5. ලවලළන්දාට ඇති පහසුව 
 ගෙඩාකිරීමට, ප්රදර්ශ්නයට, ප්රවාහනයට ඇති පහසුව  

6. පාරිලභෝගිකයාට ඇති පහසුව හා ප්රලයෝජන 
 ලතෝරා ගැනීමට, රැලගන යාමට ඇති පහසුව 

 ලවනත් ප්රලයෝජන සඳහා භාවිත කළ හැකි වීම  
7. පරිසර හිතකාමී ෙව  

 ප්රතිචක්රීකරණය කළ හැකි ෙව 

 දිරාපත් වන ෙව    
8. පිරිවැය  

අසුරුම්කරණලේ වැදගත්කම/ ප්රලයෝජන අසුරුම්කරණලේ සිමා/ අවාසි  
1. භාණ්ඩයට ආරක්ෂාවක් ෙැබීම 
2. පාරිලභෝගික ආකර්ෂණය දිනා ගත හැකි 

වීම  
3. ප්රවර්ධනය පහසු වීම  
4. පාරිලභෝගිකයාට අවශ්ය ලතොරතුරු ෙො 

දීමට හැකි වීම  

1. භාණ්ඩලේ මිෙ ඉහළ යාම  
2. පරිසර දුෂණයට ඇති ඉඩකඩ  
3. පාරිලභෝගිකයන් ලනොමඟ යැවීම  
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 ලල්ෙල්කරණය  

“නිෂ්පාදිත භාවිතයට අවශ්ය ලතොරතුරු ඇසුරුලම් දැක්වීම ලහෝ පාරිලභෝගිකයා ආකර්ෂණය සඳහා 

ලල්ෙෙයක් නිර්මාණය සහ ඊට අදාළ ක්රියාවලිය” 

නිෂ්පාදිත පිළිෙඳ  යම් යම් ලතොරතුරු දැක්වීම සඳහා ඇසුරුලම්ම ලකොටසක් ලෙස ලයොදා ගනු 

ෙෙන්ලන් ලල්ෙෙය යි. 

ලල්ෙෙයක ඇතුළත් විය යුතු අංඟ  

1. මිෙ  
2. අඩංගු ද්රවය  
3. නිෂප්ාදිත දිනය  
4. කල්ඉකුත් වීලම් දිනය 

 
 

5. අවවාද  
6. ප්රමිති ොංඡන  
7. ගෙඩා කිරීමට, ප්රවාහනට සහ භාවිත කිරිලමට උපලදස්  
8. නිෂප්ාදකයා පිලිෙඳ විස්තර  

මිෙ කිරීම 

“කිසියම් නිෂ්පාදිතයක් පරිහරණය මඟින් පාරිලභෝගිකයා ෙෙන ප්රතිොභය ලහෝ තෘප්තිය ලවනුලවන් 

හුවමාරු කර ගැනීමට කැමති වටිනාකම” 

එනම් “කිසියම් භාණ්ඩයක් ලහෝ ලසේවාවක් සඳහා ගැනුම්කරුලවකු විසින් ලගවන මුදල්මය අගය”  

අලෙවිකරණ මිශ්රලේ විචෙයන් අතරින් අදායම් ඉපැලයන එකම විචෙය ‘මිෙ’ වන අතර අලනකුත් 

සියලුම විචෙයන් නිලයෝජනය කරන්ලන් ‘පිරිවැය’ යි. ලම් නිසා අලෙවි මිශ්රයන් අතුරින් වඩා 

වැදගත්ම මිශ්රය මිෙ මිශ්රය ලෙස හඳුන්වයි. 

ගැනුම්කරුලවකු භාණ්ඩයක් මිළදී ගැනීලම්දී සෙකා ෙෙන ප්රධාන සාධකය යි. 

කඩකුලිය, ෙදුකුලිය, ලපොළී, වාරික, වැටුප් ආදී නම් වලින්ද හැඳින්ලේ.  

මිෙ කිරීලම් පරමාර්ථ  

1. ලවළඳපෙ තුළ රැඳී සිටීම  

2. වර්තමාන ොභ උපරිම කිරීම  

3. ලවළඳපෙ ලකොටස උපරිම කිරීම  

4. නිෂ්පාදිත ගුණත්ව නායකත්වය  

5. ලවළඳපෙ සාරය උරා ගැනීම  

මිෙ කිරීලම්දී සළකා ෙෙන සාධක (3 C’s)  

1. පිරිවැය (Cost)  

2. තරඟකරුවන්ලේ මිෙ (Competition)  

3. ඉල්ලුම (Customer Demand) 
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1. පිරිවැය නැඹුරු මිෙ ක්රමය  

a. ෙකුණු කළ මිෙ ක්රමය 

නිෂප්ාදිතලේ පිරිවැයට ොභ ප්රතිශ්තයක් එකතු කර මිෙ තීරණය කරයි. 

 

ෙකුණු කළ මිෙ =
ඒකක පිරිවැය 

1 − අලප්ක්ෂිත ොභය 
 

 

b. ඉෙක්ක ඉපයුම් මිෙ ක්රමය 

ආලයෝජනය මත ෙැලෙන ොහ ප්රතිශ්තය තීරණය කර එය ඉපැලයන පරිදි මිෙ තීරණය කිරීම  

  

ඉෙක්ක ඉපයුම් මිෙ  = ඒකක පිරිවැය +
ඉෙක්ක ඉපැයුම × ආලයෝජනය  

විකිණුම් ඒකක 
 

 

2. ඉල්ලුම් නැඹුරු මිෙ ක්රමය  

a. අලප්ක්ෂිත වටිනාකම් ක්රමය/ සංජනිත වටිනාකම් මිෙ ක්රමය  

ගැනුම්කරු නිෂප්ාදිතය පිලිෙඳ අලප්ක්ෂා කරන වටිනාකම පදනම් කරලගන මිෙ කිරීම යි. 

ගනුලදනුකරුවන්ලේ ප්රතිරූපය, ගුණත්වය, ලෙදා හැරීලම් මාර්ග, ලසේවා හා වගකීම්, 

කිර්තිනාමය වැනි කරුණු සැළකිල්ෙට ලගන මිෙ තීරණය කරයි.  

b. වටිනාකම් මිෙ ක්රමය 

උසස් ගුණත්වලයන් යුතු භාණ්ඩ සාධාරණ අඩු මිෙටකට සපයා පක්ෂපාති ගනුලදනුකරුවන් 

අද්දවා ගැනීලම් ක්රමය යි. 

 

3. තරඟකරු නැඹුරු මිෙ ක්රමය   

a. පවත්නා මිෙ ක්රමය 

ලවළඳපලල් තරඟකාරී මිෙ පදනම් කරලගන මිෙ කිරීලම් ක්රමය යි. පුර්ණ තරඟකාරී 

ලවළඳපෙක පවත්නා මිෙට වඩා තරමක් අඩු මිෙක් නියම කරයි. 

b. ලවන්ලද්සි මිෙ ක්රමය 

විවෘත ඉල්ලීම් මත භාණ්ඩ වෙ මිෙ තීරණය කිරීමයි. අවම ෙන්සුලේ සිට ඉහළට මිෙ වැඩි 

වීලම් ක්රමය කි.  

උදා : රන්භාණ්ඩ, ඉඩම් ලවන්ලද්සි කිරීම 

   

 

මිෙ කිරීලම්
ක්රම 

පිරිවැය නැඹුරු 

ලකුණු කළ මිල
ක්රමය 

ඉලක්ක ඉපයුම්
මිල ක්රමය 

ඉල්ලුම් නැඹුරු 

අනප්ක්ෂිත 
වටිනාකම් ක්රමය 

වටිනාකම් මිල
ක්රමය 

තරඟකරු නැඹුරු

පවත්නා මිල 
ක්රමය 

නවන්නේසි මිල 
ක්රමය 
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ලෙදාහැරිම 

“භාණ්ඩ හා ලසේවා නිෂ්පාදකයාලේ සිට පාරිලභෝගිකයා ලවත ළඟා කර දීලම් ක්රියාවලිය” 

එනම් “නිෂ්පාදිත ඉෙක්ක ගනුලදනුකරුවන් ලවත සාර්ථකව ළඟා කර දීලම් ක්රියාවලිය” 

ලෙදාහැරීලම් වැදගත්කම  

1. පාරිලභෝගිකයාට විවිධ නිෂ්පාදිත පරිලභෝජනයට අවස්ථාව ෙැබීම 

2. ලවළඳපෙ වයාප්තියට පිටුවහෙක් වීම   

3. නිෂ්පාදිතලේ ස්වභාවය, ලවළඳපෙ ස්වභාවය, ඉල්ලුම වැනි සාධක මත ලෙදාහැරීම සිදු කළ 

හැකි වීම  

ලෙදාහැරීලම් මාර්ග  

1. භාණ්ඩ ලෙදාහැරීම් මාර්ග 

a. පාරිලභෝගික භාණ්ඩ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

b. කාර්මික භාණ්ඩ 

 

 

 

 

 

   

2. ලසේවා ලෙදාහැරීම් මාර්ග  

 

 

 

 

  

නි

ෂ්

පා

ද

ක

යා  

පා

රි

ලභෝ

ගි

ක

යා  

සිල්ෙර ලවලළන්දා 

සිල්ෙර 

ලවලළන්දා 
ලතොග 

ලවලළන්දා 

ලතොග 

ලවලළන්දා 

සිල්ෙර 

ලවලළන්දා 
නිලයෝජිත

යා  

ශුනය (ඍජු) මාර්ගය  

ඒකීය (තනි) මාර්ගය  

ද්විත්ව මාර්ගය  

ත්රිත්ව මාර්ගය  

ශුනය (ඍජු) මාර්ගය  

ඒකීය (තනි) මාර්ගය  

ද්විත්ව මාර්ගය  

ඒකීය (තනි) මාර්ගය  

නි

ෂ්

පා

ද

ක

යා  

කා

ර්

මි

ක 

රි 

පා 

රි 

ලභෝ

ගි

ක

යා  

කාර්: භා: ලෙදාහරින්නා  

නිෂ්පාදකයාලේ නිලයෝජිතයා  

කාර්: භා: 

ලෙදාහරින්නා  

නිෂ්පාදකයාලේ 

නිලයෝජිතයා  

ශුනය (ඍජු) මාර්ගය  

ඒකීය (තනි) 

මාර්ගය  

නි

ෂ්

පා

ද

ක

යා  

පා 

රි 

ලභෝ

ගි

ක

යා  

නිලයෝජිතයා   
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ලෙදාහැරීම් මාර්ගයක් තීරණය කිරීලම්දී සෙකා ෙැලිය යුතු සාධක 

1. භාණ්ඩලේ ස්වභාවය  

කාර්මික භාණ්ඩද, පාරිලභෝගික භාණ්ඩද, කල්පවත්නා භාණ්ඩද, නශ්ය භාණ්ඩද යන්න 

2. ලවළඳපෙ ස්වභාවය  

ලවළඳපෙ විශ්ාෙත්වය, ප්රාලද්ශීයද, ලද්ශියද, අන්ත්ර්ජාතිකද යන්න 

3. ඉල්ලුම් ස්වභාවය  

අඛණ්ඩ ඉල්ලුමක්ද නැතිනම් කාලීනව ඇතිවන ඉල්ලුමක්ද යන්න 

4. තරඟකරුවන්ලේ ලෙදාහැරීම් මාර්ග  

අලනකුත් තරඟකරුවන් ඔවුලනොවුන්ලේ භාණ්ඩ ලෙදාහැරීම සඳහා අනුගමනය කරන ක්රියාමාර්ග  

5. නිෂ්පාදකයා සතු ශ්ක්තින්  

නිෂප්ාදකයා සතු මුෙය ශ්ක්තිය, ගෙඩා පහසුකම්, ලසේවකයන් සහ ප්රවාහන පහසුකම් ගැන 

සැළකිලිමත් වීම  

6. පිරිවැය 

ලෙදාහැරීලම්දී දැරීමට සිදුවන විවිධ වියදම් පිලිෙඳ අවධානය ලයොමු කළ යුතුය.  

   

ප්රවර්ධනය / අලෙවිකරණ සන්නිලේදනය   

“නිෂ්පාදිත පිළිෙඳ  ඇල්මක් දක්වන ගනුලදනුකරුවන්ට සන්නිලේදනය කිරීලමන් ඔවුන් මිෙදී 

ගැනීමට උනන්දු කරවීම” 

ප්රවර්ධනලේ වැදගත්කම  

1. නව නිෂ්පාදිත ලවළඳපෙට හඳුන්වා දීමට  

2. අලෙවිය ඉහළ නංවා ගැනීමට  

3. ඉෙක්ක ගනුලදනුකරුවන් දැනුවත් කිරීමට  

4. තරඟයට සාර්ථකව මුහුණ දීමට  

5. ආයතනලේ ප්රතිරූපය ඉහළනංවා ගැනීමට  

ප්රවර්ධන මිශ්රය 

1. ප්රචාරණය 

අනාගත ඉල්ලුම වර්ධනය කර ගැනීලම් අදහසින් කිසියම් නිෂප්ාදිතයක් පිළිෙඳ අනුග්රාහකලයකු 

විසින් පිරිවැයක් දරා අලපෞද්ගලිකව ලතොරතුරු ඉදිරිපත් කිරීම 

උදා: රූපවාහිනී දැන්වීම්, වීඩිලයෝ පට, ලපෝස්ටර්, ෙැනර්, වාර ප්රකාශ්න, චෙන රූප, අත් පත්රිකා     

 

ප්රචාරණ මාධයක් ලතෝරා ගැනීලම්දී සැළකිලිමත් විය යුතු කරුණු  

  1. පිරිවැය  

  2. ආකර්ශ්නිය ෙව  

  3. ලේගවත් ෙව  

  4. තරඟකරුවන්ලේ ප්රචාරණ විධි  

  5. ඉෙක්ක ලවළඳපෙ  

  6. ප්රචාරණය කළ හැකි වාර ගණන   

 

ප්රචාරණලේ මුලික අරමුණු ප්රචාරණලේ ගුණාංග 

1. දැනුම් දීම  

2. ලපළඹවීම  

3. සිහි ගැන්වීම 

4. දිරිගැන්වීම    

1. ලපොදු ඉදිරිපත් කිරීම  
2. පැතිරීම  
3. අලපෞද්ගලික වීම  
4. ආකර්ශ්නීය ලෙස විස්තර කිරීම   

 



17 | P a g e  
 

2. විකිණුම් ප්රවර්ධනය  

නිෂප්ාදිත මිෙ දී ගැනීම සඳහා ඉක්මනින් ලපොළඹවන ලකටිකාලින දිරිගැන්වීම් ක්රම 

උදා : මිෙ අඩු කිරීම, සාම්පල් ලෙදා දීම, කුපන් ෙො දීම, මිෙ ලගොනුව, තයාග, ලෙොතරැයි, ලවළඳ 

වේටම් සහ දීමනා, ආපසු ලදන දීමනා, සල්පිල් හා ප්රදර්ශ්න, තරඟ හා ක්රීඩා     

    

3. ලපෞද්ගලික විකිණුම් 

ගනුලදනුකරුවන් සමඟ ලපෞද්ගලික ව  හා සම්මුඛව අදහස් හුවමාරු කර ගනිමින් මනා සම්ෙන්ධතා 

ලගොඩ නගා ලගන භාණ්ඩ හා ලසේවා අලෙවි කිරීම   

උදා : විකිණුම් ඉදිරිපත් කිරීම, විකිණුම් රැස්වීම, දිරිදීලම් වැඩසටහන්, සල්පිල් හා ප්රදර්ශ්න   

 

4. මහජන සම්ෙන්ධතා  

ආයතනලේ ලහෝ නිෂප්ාදිත වෙ ප්රතිරූපය අරක්ෂා කර ගැනීමට සහ වර්ධනය කර ගැනීමට විවිධ 

පාර්ශ්්වයන් සමඟ සම්ෙන්ධතාවන් ලගොඩ නැගීම සඳහා ගන්නා ක්රියාමාර්ග  

උදා : ප්රකාශ්න, අනුග්රාහකත්වය, ලද්ශ්න, පුණයාධාර. වාර්ෂික වාර්තා, ප්රවෘත්ති සම්ෙන්ධතා, ඉසේ   

 

5. ඍජු අලෙවිකරණය 
ඉෙක්ක පාරිලභෝගිකයන් සමඟ ඍජු සම්ෙන්ධතා පවත්වා ගනිමින් නිෂප්ාදිත මිෙ දී ගැනීම සඳහා 

ඔවුන් ලපළඹවීම 

උදා : ඍජු තැපෑෙ, කැටලෙොේ, දුරකථන, ලවබ් අඩවි මඟින් අලෙවිය, විදුත් අලෙවිකරණය 

 

ඍජු අලෙවිකරණලේ විලශ්ේෂ ෙක්ෂණ  

  1. විකිනුම්කරුට පාරිලභෝගිකයා සමඟ අලනයෝනය සම්ෙන්ධතා පවත්වා ගත හැකි වීම 

  2. අන් අයලේ දැනගැනීම වලින් ලතොරව ගනුලදනු සිදු කිරීම  

  3. වර්තමානයට ගැළලපන නවීන භාණ්ඩ සැපයීම  

  4. ගනුලදනුකරුට ගැළලපන ආකාරයට නිෂ්පාදිත ඉදිරිපත් කිරීම   

 

 

6. ඉසේ හා අත්දැකීම්  

ආයතනලේ අනුග්රහලයන් සංවිධානාත්මකව කරනු ෙෙන අන්තර් ක්රියාකාරී කටයුතු  

උදා : විලනෝදාස්වාද උත්සව, ක්රීඩා, ආයතනික චාරිකා, පාඨමාො, වීදි නාටය     
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