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Chapter 03 

ව්‍යාපාරය පිළිබඳ තීරණ ගැනීමට ප්‍රථම ඔබ දැනගත 

යුතු ප්‍රධාන කරුණු 4ක් 
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1. දත්ත භාවිතයයන් තීරණ ගැනීයේ ව්‍ාසි (Advantages of Data-Driven 

Decisions) 

 

• ඔබ දත්ත බලා තීරණ ගන්නා විට, ඔබ කරන කාර්යය කරනුයේ කුමක් සඳහාද යන්න 

පිළිබඳව ඔබට විශ්වාසයක් ලැයේ. 

උදාහරණය: යකාළඹ යකාටුයේ Billboard එකක් දැමීමට තීරණය කිරීම. "යබායහෝ 

යදයනක්ට වැටයහ්වි" යන්නට වඩා, "ඇයි යකාළඹ යකාටුයේ Billboard එකක් දැමීම 

බම්බලපිටියේ දැමීමට වඩා යහාඳ වන්යන්?" යන්නට විදයාත්මක පිළිතුරක් (Scientific 

Answer) තිබීම. 
 

• තීරණයක් ගත් පසු, එය සාර්ථක වුවත් නැතත්, දත්ත උපයයෝගී කරයගන එයට යහ්තුව 

කුමක්දැයි ඔබට පහසුයවන් විශ්යේෂණය කළ හැකිය. 

• Scale කරන යමායහායත්දී එය හැඟීම්බර යනාවී ගණනය කරන ලද පියවරක් බවට පත් කළ 

හැකියේ. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

2. The 4 Core Business Metrics 

වයාපාරයක් සාර්ථකව වර්ධනය කිරීම සඳහා අතයවශය වන මූලික Metrics 4ක් ඇත. වයාපාර වර්ගය 

(B2B/B2C) අනුව ඒවායේ ගණනය කිරීම් යවනස් විය හැකිය. 

A. Customer Acquisition Cost - CAC 

• එක් නව පාරිය ෝගිකයයකු වයාපාරයට යගන්වා ගැනීමට වැය වන මුළු පිරිවැය. 

• යමය ගණනය කල හැකි ක්‍රමය වන්යන් (ප්‍රචාරණයට යහෝ අයලවියට වැය කළ මුළු වියදම) / 

(ඒ හරහා ලැබුණු නව පාරිය ෝගිකයන් සංඛ්‍යාව). 
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• උදාහරණය: යවළඳසැලකට ගනුයදනුකරුවන් යගන්වා ගැනීමට Leaflets, Advertisement 

යහෝ යවනත් යේවේ සඳහා වියදම් කළ මුදල CAC යේ. 

• යමහි වැදගත්කම වන්යන් ඔයේ වයාපාරයේ Cost Efficiency මැන බැලීමට හැකිවීම. 

 

B. Lifetime Value - LTV 

• එක් පාරිය ෝගිකයයකු වයාපාරය සමඟ සිටින කාලය තුළ සම්ූර්ණයයන්ම වයාපාරයට යගන 

එන මුළු ආදායම. 

• CAC එකට සායේක්ෂව LTV වැඩි වීම වැදගත්ය. (උදා: CAC රු. 1,000/- නම්, LTV අවම 

වශයයන් රු. 2,000/- වත් විය යුතුය). 

• වැඩි දියුණු කිරීම: 

1. Basket Size එක ව්‍ැඩි කිරීම : එක් ගනුයදනුවකදී මිල දී ගන්නා ප්‍රමාණය වැඩි කිරීම. 

(උදා: Shirt එකක් ගන්නා අයයකුට Tie එකක් යහෝ Suit එකක් විකිණීම). 

2. මිල දී ගැනීයේ ව්‍ාර ගණන ව්‍ැඩි කිරීම: නැවත නැවතත් වයාපාරයට යගන්වා ගැනීම 

(උදා: යකෝපි බිස්නස් එකක සතියකට වරක් එන අයයකුට නැවත පැමිණීමට 

Discount ලබා දීම.) 

 

 

C. Conversion Rate 

• ඔබයේ වයාපාරය යවත පැමියණන යහෝ උනන්ුව දක්වන පුේගලයින්යගන් ඇත්ත 

වශයයන්ම නිෂ්පාදනය මිල දී ගන්නා ප්‍රතිශතය. 

o උදාහරණය: Showroom එකට 10 යදයනක් පැමිණ, 1 යකයනක් මිල දී ගත්යත් නම් 

Conversion Rate එක 10% කි. 
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• වැදගත්කම: 

o යමය කර්මාන්තයේ සාමානය අනුපාතය (Industry Conversion Rate) සමඟ සැසඳිය 

යුතුය. 

o Conversion Rate එක වැඩි දියුණු කළ හැක්යක් පාරිය ෝගිකයා මිල දී යනාගැනීමට 

යහ්තුව යසායා බැලීයමනි (උදා: දැනුම මදිකම, අයවැය, අදාළ නිෂ්පාදන 

යනාමැතිවීම). 

 

D. Profit Margin 

• විකුණුම් ආදායයමන්  ාණ්ඩය නිෂ්පාදනය කිරීමට යහෝ මිල දී ගැනීමට ගිය පිරිවැය අඩු කළ 

පසු ඉතිරි වන මුදල (Gross Profit Margin). 

o Formula: Revenue - Cost = Profit 

 

 

 

• වැදගත්කම: 

o Revenue සහ Profit අතර යවනස යත්රුම් ගැනීම අතයවශයයි. 

o ඔයේ කර්මාන්තයට සායේක්ෂව යහාඳ මට්ටමක (උදා: 20%) පවත්වා ගැනීමට 

උත්සාහ කරන්න. 

o එකම වයාපාරය තුළ විවිධ නිෂ්පාදනවලට විවිධ ලා  ආන්තිකය තිබිය හැකි බැවින්, 

සාමානය Average Margin ගණනය කිරීම වැදගත්ය. 
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3. ව්‍යාපාරයේ නැඹුරුව්‍ යත්රුේ ගැනීම (Understanding Business Trends) 

• කාලය අනුව යවනස්වීම් (Seasonal Trends): වසර පුරා සමහර මාසවල විකුණුම් අඩු වීම යහෝ 

වැඩි වීම සාමානය යදයකි. 

o උදාහරණය: යදසැම්බර් මාසයේ ඉහළ විකුණුම්, ජනවාරි මාසයේ අඩු විකුණුම්. 

• විශ්යේෂණය: ඔබයේ වයාපාරය වසර යදකක් යහෝ තුනක් පවත්වායගන යන විට, ඔබට 

පැහැදිලි Trend එකක් ලැයේ. 

• අතීතයේ දත්ත විශ්යේෂණය කරමින් (පසුගිය වසයර් යම් මාසයේ තිේයේ යකායහාමද), 

ඉදිරියේදී ඒ Trend එකට මුහුණ දීමට උපාය මාර්ග සකස් කරන්න. 

 

 


