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परिचय 

 

हर साल हजार ों युवा Marketing में अपना Career शुरू करते हैं। 

आोंख ों में सपने ह ते हैं। 

हाथ में Degree ह ती है। 

लेककन मन में एक सवाल ह ता है—“आगे क्या?” 

कौन-सी Skill सीखें? 

पहली Job कैसे कमले? 

Promotion कैसे कमलेगा? 

और क्या सच में एक किन हम भी Leadership तक पहोंच सकते हैं? 

MistrNokriWala Team ने इन्ीों सवाल ों के जवाब आपक  िेने की क कशश की है । 

इस ककताब क  तैयार करने के कलए हमारी Team ने अलग-अलग Marketing Profiles पर काम करने वाले Professionals से 
बातचीत की, उनके अनुभव सुने, उनकी चुनौकतय ों क  समझा और यह जानने की क कशश की कक Marketing की असली दुनिया 
नकताब ों से नकतिी अलग है। 

किर उन अनुभव ों क  हमने शब् ों में नही ों, एक कहािी में नपि या। 

कवजय की कहानी में आपक  एक ऐसे युवा की झलक कमलेगी ज  कभी खुि रास्ता ख ज रहा था और धीरे-धीरे िूसर ों के कलए रास्ता 
किखाने वाला बन गया। 

इस कहानी में कही ों आपक  अपना पहला Interview किखाई िेगा, त  कहीों आपकी पहली गलती। और कही ों व  किन जब आपक  
लगा ह —“मुझसे िही ों ह गा।” 

लेककन यही इस सिर की सबसे खूबसूरत बात है। 

Career कभी एक नदि में िही ों बिता, Career त  छ टी-छ टी सीख ों, गलनतय ों औि उि ल ग ों से बिता है ज  सही समय पि 
हमें सही नदशा नदखा देते हैं। 

इस ककताब के पीछे हमारी क कशश कसिफ  आपक  Marketing कसखाने की नही ों है। 

हम चाहते हैं कक आखखरी पन्ना पढ़ने के बाि आप खुि से कहें— “अब मुझे पता है नक मुझे आगे जािा कहााँ है।” 

अगर यह ककताब आपके Career के सिर में एक छ टा-सा भी रास्ता र शन कर पाई, त  हमारी मेहनत सिल है। 

 

About MistrNokriWala 

MistrNokriWala कसिफ  Jobs किखाने की क कशश नही ों करता। 

हमारा मानना है कक हर व्यखि के Career की एक कहािी ह ती है—ककसी का पहला Interview, ककसी की पहली Job, ककसी का 
पहला Promotion और ककसी का अपना कुछ बडा करने का सपना। 

इसी स च के साथ MistrNokriWala Team Candidates और Professionals के कलए Jobs, Career Guidance और Practical 
Learning क  एक साथ लाने की क कशश करती है। 

हमारा उदे्दश्य सरल है— सही व्यक्ति क  सही अवसि औि सही नदशा नदखािा। 
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यह ककताब भी उसी छ टी-सी क कशश का कहस्सा है। 

 

About the Writer 

Sagar Vashist Recruitment, Job Placement और Career Guidance के क्षेत्र स ेजुडे हए हैं और MistrNokriWala के साथ 
युवाओों और Working Professionals क  Career से जुडी सही किशा िेने की क कशश करते हैं। 

इस सिर में उन् ोंने बहत से Candidates क  Job ख जते, Interviews िेते, असिल ह ते और किर ि बारा क कशश करते िेखा है। 

ककसी की पहली Job की खुशी ह  या ककसी का यह कहना—“Sir, मुझे समझ िही ों आ िहा नक Career में आगे क्या करों …” 

इन छ टी-छ टी बात ों ने मुझे यह कसखाया कक कई बार ल ग ों क  कसिफ  Opportunity की नही ों, एक सही Direction की जरित 
ह ती है। 

इसी स च ने MistrNokriWala Team क  Ground Level पर जाकर और सभी प्रशन ों के जवाब ख जने के कलए प्र त्साकहत 
ककया।   

इन पन्न ों में आपक  कसिफ  Marketing नही ों कमलेगी—बखि अपने Career क  लेकर थ डी और clarity, थ डा और confidence और 
आगे बढ़ने की एक नई वजह भी कमलेगी।  

इस ककताब क  कलखने के कलए हमने ककसी technical भाषा का use नही ों ककया बखि हमने इसे एक कहानी के रूप में आपक  
Provide ककया है।  यह कहानी आपक  कवक्रम, कवजय और अरुण के आसपास घूमती नजर आती है और आपक  Marketing 
Career से जुडी हर छ टी से छ टी और बडी से बडी बात कसखाती है। 

अब कहािी आपकी है। चनलए, शुरुआत किते हैं। 

—Sagar Vashist 

Team MistrNokriWala.com 
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Chapter 1 

Understanding Modern Marketing & Department Architecture 

 

The Corporate Battlefield: जहााँ Creativity से ज्यादा Numbers ब लते हैं 

रात के 11:45 बज चुके थे। 

पूरे Corporate Tech Park की ज्यािातर लाइटें बोंि ह  चुकी थी ों। पाककिं ग में कगनी-चुनी गाकडयााँ खडी थी ों और सातवें फ्ल र के काोंच के 
पीछे कसिफ  एक कमरे में र शनी जल रही थी और वह था Nexus Enterprises का War Room । 

कमरे के बीच ों-बीच रखी लोंबी काोंच की टेबल पर चार खाली coffee mugs, कुछ आधे खुले laptops, उलझे हए charging cables 
और कई pages िैले हए थे। लेककन उस कमरे में सबसे ज्यािा नजरें  कजस चीज पर कटकी थी ों, वह सामने लगी 100-inch की screen 
थी। 

Screen पर कपछले तीन महीन ों का Marketing Performance Dashboard खुला हआ था। 

तीन महीने पहले Nexus Enterprises ने अपने नए flagship SaaS product क  market में establish करने के कलए 25 लाख रुपए 
का advertising budget approve ककया था। External agency ने management क  भर सा किलाया था कक campaign brand 
awareness क  नई ऊों चाई पर ले जाएगा। 

Campaign खत्म हआ त  agency के पास किखाने के कलए बहत कुछ था—2.5 कर ड impressions, 8 लाख video views, हजार ों 
clicks, social media engagement और एक regional business magazine से कमला “Emerging Tech Brand” award। 

Presentation शानिार थी, Graphs ऊपर जा रहे थे, Numbers बडे-बडे थे और agency की टीम बेहि खुश थी। लेककन उस रात 
CFO ने presentation बोंि कर िी और कसिफ  एक िूसरी file ख ली—Revenue Report। 

कमरे में अचानक खाम शी छा गई। 

25 लाख रुपए marketing पर खचफ ककए गए थे। लेककन उस campaign से attributable net revenue आया था कसिफ  3.20 लाख 
रुपए। 

कुछ सेकों ड तक ककसी ने कुछ नही ों कहा। 

किर CFO ने धीरे से पूछा, “अगर हमने 25 लाख रुपए खचफ करके 3.20 लाख कमाए हैं, त  हम celebrate क्या कर रहे हैं?” 

इस सवाल का जवाब ककसी के पास नही ों था। 

अगली सुबह emergency board meeting हई। Agency का contract review हआ और Marketing Head से campaign 
performance की जवाबिेही माोंगी गई। 

यह घटना Nexus के कलए कसिफ  एक failed campaign नही ों थी। यह उस स च की हार थी कजसमें Marketing क  लोंबे समय तक 
केवल advertisements, posters, events, social media और creative ideas का खेल समझा जाता रहा था। 

और शायि इसी कहानी में एक और व्यखि का career भी बिलने वाला था। 

उसका नाम था—Vijay। 

23 साल का Vijay MBA पूरा करके Nexus Enterprises में Marketing Trainee के रूप में join करने वाला था। उसे अभी तक 
लगता था कक Marketing एक glamorous career है। Creative campaigns बनेंगे, meetings ह ोंगी, presentations ह ोंगी, social 
media पर लाख ों views आएों गे और ल ग कहेंगे—“क्या शानिार campaign है!”  
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लेककन उसे नही ों पता था कक कजस Monday क  वह office join करने वाला है, उसी किन उसे Marketing की पहली और सबसे 
जरूरी सीख कमलने वाली है कक Marketing का असली खेल ल ग ों का ध्याि खी ोंचिे से शुर ह ता है, लेनकि पैसा कमािे पि 
खत्म ह ता है। 

 

1.1 What is Modern Marketing? 

Marketing नसर्फ  Advertisement िही ों, Business Growth की पूिी मशीि है 

स मवार सुबह 9:02 बजे Vijay ने Nexus Enterprises के seventh floor पर किम रखा। 

उसके हाथ में एक नया notebook था, बैग में laptop था और किमाग में MBA की ककताब ों से कनकली हई Marketing की पूरी 
dictionary।  

वह reception पर पहोंचा ही था कक HR executive ने मुसु्कराकर कहा, “Welcome to Nexus. आपकी Marketing team सातवें 
floor पर है।” 

Vijay ने मुसु्कराकर धन्यवाि कहा और lift की तरि बढ़ गया। 

Lift में जाते हए उसने खुि से कहा, “आज से असली corporate life शुरू।” 

लेककन seventh floor पर lift का door खुलते ही उसे corporate life का वह version किखाई किया कजसकी उसे उम्मीि नही ों थी। 

Marketing floor पर क ई relaxed नही ों था। 

एक तरि क ई Google Ads dashboard िेख रहा था। िूसरी तरि क ई CRM में lead status update कर रहा था। एक 
employee sales team से ि न पर बहस कर रहा था और एक designer तीन अलग-अलग ad creatives के बीच परेशान बैठा था। 

तभी अोंिर से आवाज आई, “4 लाख रुपए खचफ ह  चुके हैं और revenue अभी भी zero है!” 

Vijay रुक गया। 

वह अभी ठीक से बैठा भी नही ों था कक उसे War Room में बुला कलया गया। 

Screen पर Google Ads, Meta Ads और CRM data खुला हआ था। Campaign के कपछले 48 घोंट ों में 4 लाख 18 हजार रुपए  खचफ 
ह  चुके थे। Website पर लगभग 12 हजार visitors आए थे। लेककन paying customer, व  एक भी नही ों। 

CEO Raj Malhotra table के पास खडे थे। उनके सामने CMO Vikram और Marketing team बैठी थी। 

Raj न ेक ई लोंबा भाषण नही ों किया। उन् ोंने कसिफ  पूछा, “12 हजार ल ग website पर आए। 4 लाख रुपए खचफ हए। Sales team क  
एक भी serious customer नही ों कमला। आखखर हमने खरीिा क्या है—traffic या business?” 

कमरे में सन्नाटा था। 

Vijay पीछे खडा सब िेख रहा था। 

उसे पहली बार महसूस हआ कक यहााँ ककसी क  यह जानने में किलचस्पी नही ों थी कक advertisement सुोंिर था या नही ों। सबक  यह 
जानना था कक उस advertisement िे business के नलए क्या नकया । 

कुछ िेर बाि meeting खत्म हई। ल ग बाहर कनकलने लगे। Vikram ने Vijay क  िेखा और कहा, “तुम नए ह ?” 

“जी, आज मेरा पहला किन है।” 

“त  आज तुम्हारी induction training नही ों ह गी।” 

Vijay थ डा चौोंका। 

Vikram ने कहा, “आज तुम्हारी Marketing की पहली class ह  गई है।” 
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कवजय हिा सा मुसु्कराया। “लेककन सर, मैंने त  अभी कुछ ककया भी नही ों।” 

Vikram भी मुसु्कराए। “यही त  अच्छी बात है। कम से कम आज की गलती तुम्हारी नही ों है।” 

ि न ों होंस पडे। 

किर Vikram ने गोंभीर ह ते हए कहा, “Vijay, एक बात हमेशा याि रखना। Marketing का मतलब ल ग ों क  impress करना नही ों है। 
Marketing का मतलब है सही व्यखि क  समझना, उसकी problem समझना, उसे सही solution किखाना और business के कलए 
profitable customer तक पहोंचना।” 

Vijay ने अपनी notebook ख ल ली। 

Vikram आगे ब ले, “अगर क ई campaign िस लाख views लेकर आता है लेककन एक भी सही customer नही ों िेता, त  जरूरी नही ों 
कक वह successful campaign ह । िूसरी तरि अगर क ई छ टा campaign कसिफ  िस हजार ल ग ों तक पहोंचता है लेककन उनमें से 
सही customers आत ेहैं और company पैसा कमाती है, त  वही campaign ज्यािा valuable ह  जाता है।” 

Vijay ने पूछा, “त  क्या views, likes और reach important नही ों हैं?” 

“Important हैं,” Vikram ने कहा, “लेककन व ेहमेशा final result नही ों ह ते। उन्ें ऐसे समझ  जैसे restaurant के बाहर लगी लोंबी 
queue। Queue िेखकर पता चलता है कक ल ग interested हैं। लेककन restaurant की कमाई तब ह गी जब ल ग अोंिर जाकर 
खाना खरीिेंगे।” 

यह बात Vijay क  तुरोंत समझ आ गई। 

Marketing के पुराने तरीके में अक्सर focus ह ता था—ककतने ल ग िेख रहे हैं? 

Modern Marketing एक किम आगे जाकर पूछती है कक नकतिे सही ल ग देख िहे हैं? नकतिे interested हुए? नकतिे 
customer बिे? औि company िे नकतिा कमाया? 

यही Modern Marketing की foundation है। 

Traditional Marketing से Modern Marketing तक 

Traditional Marketing में कई बार business क  यह पता लगाना मुखिल ह ता था कक advertisement िेखकर वास्तव में ककतने 
ल ग ों ने खरीिारी की। Newspaper advertisement, hoarding, radio या television campaign बडे audiences तक पहोंच सकते 
थे, लेककन हर व्यखि का journey track करना आसान नही ों था। 

Modern Marketing ने इस situation क  कािी बिल किया है। 

अब एक marketer यह िेख सकता है कक advertisement ककतने ल ग ों तक पहोंचा, ककतने ल ग ों ने click ककया, ककतने website पर 
पहोंचे, ककतन ों ने form भरा, ककतने qualified leads बने, ककतने sales team तक पहोंचे और आखखर में ककतने customers बने। 

यानी Marketing अब केवल “हम नकतिे ल ग ों तक पहुोंचे?” का सवाल नही ों है। 

यह “हमिे नकि ल ग ों तक पहुोंच बिाई औि उिमें से नकतिे business के नलए valuable बिे?” का सवाल है। 

इसीकलए modern marketer क  तीन चीज ों क  एक साथ समझना पडता है—Customer, Data औि Revenue। 

Customer के कबना Marketing directionless ह  सकती है। Data के कबना decision अोंिाजे पर ह  सकता है। और Revenue के 
कबना business लोंबे समय तक Marketing खचफ क  justify नही ों कर सकता। 

Vijay ने तुरोंत अपनी notebook कनकाली और उसमें कलखा: Modern Marketing = Customer Understanding + Creative 
Communication + Data + Business Results 

लेककन उस किन की सबसे बडी सीख अभी बाकी थी। 

Vikram ने laptop उसकी तरि घुमाया और पूछा, “तुम्हें पता है हमारी सबसे बडी problem क्या है?” 
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Vijay ने dashboard िेखा। “Conversion?” 

Vikram ने कसर कहलाया। 

“नही ों। उससे भी बडी।” 

“क्या?” 

“हम अभी तक यह ठीक से तय ही नही ों कर पाए कक हम नकससे बात कि िहे हैं।” 

Vijay ने पहली बार महसूस ककया कक advertisement बनाने से पहले शायि एक और बडा काम ह ता है—customer क  
समझिा। और यही स च उसे अगले तीन किन ों में Marketing की एक कबिुल अलग िुकनया में ले जाने वाली थी। 

 

1.2 Industry Scope & Market Demand 

Startup, MSME औि Corporate—एक ही Marketing Formula हि जगह काम िही ों किता 

अगली सुबह Vikram ने Vijay क  तीन files िी ों। 

पहली file पर कलखा था—Startup X। 

िूसरी पर—Regional Manufacturing MSME। 

तीसरी पर—Global Enterprise। 

Vijay ने पूछा, “सर, इन तीन ों का क्या करना है?” 

Vikram ने कहा, “आज से तुम इन तीन ों businesses के Marketing Manager ह ।” 

Vijay घबरा गया। “सर, मैं त  trainee हाँ!” 

“इसकलए त । अगर तुम गलती कर गे त  मैं कह िूोंगा training चल रही थी।” 

Vijay होंस पडा। 

Vikram ने समझाया, “Marketing हर business में एक जैसी नही ों ह ती। कजस company के पास छह महीने का cash बचा है, 
उसकी Marketing और कजस company के पास ₹500 कर ड का annual revenue है, उनकी priorities अलग ह ोंगी।” 

कवक्रम ब ल ही रहा था कक कबच में ही कवजय न ेपहली file ख ली। 

Startup: जहााँ Marketing का मतलब Survival ह  सकता है 

Startup X एक early-stage SaaS company थी। कजसका Product अच्छा था, founders passionate थे और team छ टी थी। 
लेककन bank account में limited cash था। 

Vikram ने कहा, “Startup में सबसे बडी समस्या क्या ह ती है?” 

Vijay ने कहा, “Budget?” 

“Budget त  एक छ टी problem है। असली problem है—time।” 

Startup के पास unlimited experiments करने का luxury नही ों ह ता। उसे जल्दी समझना पडता है कक उसका product ककस 
customer के कलए valuable है और कौन वास्तव में उसके कलए पैसे िेने क  तैयार है। 

अगर startup 50 हजार रूपये खचफ करके 1.5 लाख रूपये की sales generate कर सकता है, त  वह experiment आगे बढ़ सकता 
है। अगर 50 हजार रूपये खचफ करने के बाि कसिफ  likes और followers कमलते हैं, त  founder अगली meeting में बहत 
uncomfortable सवाल पूछ सकता है। 
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Startup Marketing में इसकलए speed महत्वपूणफ ह ती है। 

यहााँ marketer क  एक ही किन में कई roles कनभाने पड सकते हैं। कभी ad copy कलखनी है, कभी landing page सुधारना है, कभी 
customer interview लेना है, कभी email campaign बनाना है और कभी founder के LinkedIn profile से content publish 
करना है। 

इसे आप एक ऐसे खखलाडी की तरह समझ सकते हैं कजसके पास पूरी team नही ों ह,ै इसकलए उसे कई positions खुि खेलनी पडती 
हैं। 

Startup के कलए शुरुआती Marketing का सबसे बडा लक्ष्य हमेशा “बडा brand” बनना नही ों ह ता। 

कई बार पहला लक्ष्य बहत साधारण ह ता है— क्या हम ऐसे customers ख ज सकते हैं ज  वास्तव में हमािे product के नलए 
पैसे देिे क  तैयाि हैं? 

यही ों से Product-Market Fit यानी PMF की ख ज शुरू ह ती है। 

किर कवक्रम थ डा रुका और कवजय के चेहरे कक ओर िेखकर उसे िूसरी िाइल ख लने के कलए कहा।   

Vijay ने तुरोंत अगली file ख ली। यह एक Regional MSME की िाइल थी। 

कवक्रम ने कवजय क  बताया  कक यह एक manufacturing business है  और Owner लगभग 55 साल के हैं । उन्ें social media पर 
viral ह ने में क ई खास interest नही ों था। 

उनका सवाल बेहि simple ह ता है:  “अगर मैं Marketing में  40 हजार रुपए  लगाऊों गा त  ककतने genuine buyers के ि न 
आएों गे?” 

Vijay मुसु्कराया। 

उसे पहली बार समझ आया कक हर customer “engagement” की भाषा नही ों समझता। 

एक factory owner के कलए 20 हजार  Instagram likes की तुलना में 10 genuine purchase inquiries ज्यािा valuable ह  सकती 
हैं। 

ऐसे businesses में local search, Google presence, website, WhatsApp, direct calling, industrial directories और high-
intent search advertising जैसी चीजें ज्यािा meaningful ह  सकती हैं। 

अगर क ई buyer Google पर “Industrial CNC Machine Manufacturer in Haryana” search कर रहा है, त  वह कसिफ  
entertainment के कलए search नही ों कर रहा। उसके पीछे एक business requirement ह  सकती है। 

यही search intent है। 

कजस व्यखि ने problem के साथ search ककया है, वह उस व्यखि से ज्यािा valuable ह  सकता है ज  कसिफ  casually social media 
scroll कर रहा है। 

किर Vijay ने तीसरी file ख ली। 

यह एक Large Enterprises की िाइल थी: जहााँ समस्या Budget िही ों, Complexity ह ती है 

Large Enterprise के पास budget ह  सकता ह,ै specialized teams ह  सकती हैं और अलग-अलग marketing channels के कलए 
अलग-अलग professionals ह  सकते हैं। लेककन यहााँ िूसरी तरह की problems ह ती हैं। 

Approval layers ज्यािा ह  सकती हैं। Teams अलग-अलग objectives पर काम कर सकती हैं। Brand team की priorities 
performance team से अलग ह  सकती हैं। Regional teams और central teams में coordination challenge ह  सकता है। 

ऐसी companies में Marketing कई कहस्स ों में divide ह  सकती है—SEO, Paid Media, Brand, Content, PR, Product 
Marketing, CRM, Customer Retention, Analytics, Events और कई अन्य functions। 
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यहााँ marketer क  कसिफ  campaign चलाने वाला नही ों ह ता, बखि उसे यह समझना भी जरूरी है कक अलग-अलग teams एक ही 
business goal की तरि कैसे काम करेंगी। 

Vijay ने तीन ों files क  सामने रखा। 

एक तरि startup था ज  कह रहा था—“जल्दी पता कि  नक क्या काम किता है।” 

िूसरी तरि MSME था—“मुझे predictable inquiries चानहए।” 

तीसरी तरि enterprise था—“हमें बडे scale पि market position मजबूत कििी है।” 

किर अपनी डायरी ख ली और आज का Lesson कलखा: Marketing का क ई एक universal formula िही ों ह ता। Business 
नजतिा बदलता है, Marketing की priority भी बदलती है। 

उस किन Vikram ने उसे एक और शब् समझाया—T-Shaped Marketer। 

उन् ोंने कहा, “तुम्हें हर चीज का थ डा knowledge ह ना चाकहए—customer psychology, content, analytics, advertising, SEO, 
funnel, sales alignment। लेककन ककसी एक area में तुम्हारी depth इतनी ह नी चाकहए कक ल ग उस काम के कलए तुम्हें याि करें।” 

Vijay ने पूछा, “मतलब मुझे सब कुछ सीखना पडेगा?” 

Vikram ने कहा, “कवजय, तुम्हें Basics सबके पता ह ने चाकहए, और 1-2 में तुम अपनी पकड बना सकते ह ” 

Vijay ने राहत की साोंस ली। 

“अच्छा हआ सर, मुझे लगा था आज रात तक पूरा Marketing department बनना पडेगा।” 

Vikram होंस पडे। 

लेककन अगले किन Vijay ज  लेकर आया, उसने Vikram क  होंसने का मौका नही ों किया। 

क्य ोंकक Vijay ने चार किन मेहनत करके एक 25-page Marketing Strategy Document तैयार कर कलया था। और उसे पूरा भर सा 
था कक इस बार Vikram उससे impress ह  जाएों गे। 

 

1.3 Real-World Reality 

Academic Degree अच्छी शुरुआत है, लेनकि Corporate Desk पि Numbers ही Final Exam लेते हैं 

चार किन तक Vijay शायि ही ठीक से स या था। 

उसने अपनी MBA ककताबें ख ली ों। SWOT analysis बनाया। Porter’s Five Forces कनकाला। Ansoff Matrix लगाया। Marketing 
Mix के points कलखे। Competitor analysis ककया। 

उसने document क  इतना सुोंिर बनाया कक अगर उसे ककसी college presentation में किखाया जाता, त  शायि ताकलयाों बजती ों। 

पाोंचवें किन वह file लेकर Vikram के cabin में पहोंचा। 

“सर, मैंने नया B2B software product launch करने के कलए complete Go-to-Market plan बनाया है।” 

Vikram ने file ली और पने्न पलटने शुरू ककये: 

पहला page। 

िूसरा page। 

िसवाों page। 

पच्चीसवाों page। 
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किर उन् ोंने file बोंि कर िी। 

Vijay उतु्सकता से उनकी तरि िेख रहा था। 

“कैसा है सर?” 

Vikram ने कुछ सेकों ड उसे िेखा और पूछा, “अच्छा बनाया है।” 

Vijay के चेहरे पर चमक आ गई। 

किर Vikram ने कहा, “अब इसे एक तरि रख ।” 

चमक गायब। 

“क्य ों सर?” 

“क्य ोंकक कल 2.5 लाख रुपए का live ad campaign शुरू ह ना है।” 

उन् ोंने laptop Vijay की तरि घुमाया। 

“मुझे बताओ—हम एक customer लाने के कलए maximum ककतना खचफ कर सकते हैं?” 

Vijay चुप। 

“Landing page पर 1 हजार ल ग आएों  त  ककतने ल ग form भरें गे?” 

Vijay किर चुप। 

“अगर lead form भर गया त  sales team ककतनी िेर में call करेगी?” 

इस बार Vijay ने धीरे से कहा, “शायि… उसी किन?” 

Vikram ने कसर कहलाया। 

“यही difference है classroom और real business में।” 

उन् ोंने समझाया कक CPA/CAC का मतलब है customer या acquisition के कलए business ककतना खचफ कर रहा है। अगर ककसी 
product से एक customer पर 4 हजार रुपए का gross profit कमलता है और उसे लाने में 7 हजार रुपए खचफ ह  रहे हैं, त  कसिफ  
sales िेखकर campaign successful नही ों कहा जा सकता। 

इसी तरह Conversion Rate यह बताता है कक आने वाले ल ग ों में से ककतने desired action ले रहे हैं। 

अगर 1 हजार ल ग landing page पर आए और 20 ल ग ों ने form भरा, त  conversion rate 2% हआ। अगर वही form 50  ल ग 
बनने लगे, त  conversion rate 5% ह  गया। 

Traffic वही है, लेककन page की effectiveness बिल गई। 

Vikram ने कहा, “Marketing में कई बार growth ज्यािा traffic लाने से नही ों, existing traffic क  बेहतर convert करने से आती 
है।” 

किर उन् ोंने ROAS समझाया। 

अगर 1 लाख रुपए advertising में खचफ करके 4 लाख रुपए attributable revenue आता है, त  basic ROAS 4x ह गा। 

लेककन Vikram ने तुरोंत एक warning िी, “Revenue और profit एक चीज नही ों हैं। अगर product की cost, discounts, returns, 
salaries और बाकी expenses ज डने के बाि business क  नुकसान ह  रहा है, त  कसिफ  अच्छा ROAS िेखकर खुश मत ह ना।” 

बात क  बीच में र कते हए कवक्रम ने कवजय क  कहा कक इस बात क  अपनी डायरी में न ट करल  और  किर बात tracking पर आई। 
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Vikram ने बताया कक modern advertising platforms में केवल ad click track करना पयाफप्त नही ों है। Website events, CRM 
data, first-party information और available server-side tracking methods का सही इस्तेमाल करना जरूरी है, ताकक 
marketer customer journey क  ज्यािा accurately समझ सके। 

Vijay क  पहली बार महसूस हआ कक Marketing में creativity के साथ mathematics भी बैठी है, लेककन सबसे बडा surprise अभी 
बाकी था। 

Vikram ने पूछा, “अगर अभी website से एक high-intent lead आती है और sales team उसे पाोंच घोंटे बाि call करती ह,ै त  क्या 
ह गा?” 

Vijay ने कहा, “शायि lead ककसी िूसरे competitor से बात कर ले।” 

“Exactly.” 

इसे Speed-to-Lead कहा जाता है—lead आने और sales team के first meaningful contact के बीच ककतना समय लगा। 

कई situations में कुछ minutes का िकफ  महत्वपूणफ ह  सकता है, खासकर जब customer actively solution ख ज रहा ह । 

Vijay ने अपना 25-page वाला document बोंि ककया। 

उसे बुरा लगा था। लेककन उसी किन उसने अपनी MBA degree क  पहली बार अलग नजर से िेखा। 

Degree बेकार नही ों थी। उसने उसे Marketing के concepts समझने का foundation किया था। 

लेककन degree ने उसे यह नही ों कसखाया था कक Monday morning 9:15 बजे dashboard पर लाल number िेखकर क्या करना है। 

Theory आपक  door तक ला सकती है। Practical ability आपक  अोंदि नटकाती है। 

Vijay क  अब समझ आ रहा था कक उसे कसिफ  Marketing नही ों सीखनी बखि उसे Business के साथ Marketing क  ज डिा 
सीखना है। 

लेककन इसी िौरान office में एक नया problem खडा ह  गया। 

Marketing और Sales team के बीच तनाव का माहौल बन गया और इस बार Vijay कसिफ  spectator नही ों रहने वाला था। 

 

1.4 Marketing vs Sales vs Business Development vs Branding  

जब हि Department कहता है—“गलती मेिी िही ों है” 

उस शुक्रवार क  cafeteria में Vijay lunch करने बैठा ही था कक पास वाली table से तेज आवाजें आने लगी ों। 

Sales Manager Gaurav गुस्स ेमें था। 

“800 leads भेजी ों और 600 से बात तक नही ों ह  रही!” 

Marketing Leader ने जवाब किया, “हमने 800 leads generate की हैं। Sales team क  follow-up करना था।” 

“Follow-up?” Gaurav ने कहा, “नाम कुछ और, number बोंि, कुछ ल ग कहते हैं उन् ोंने form भरा ही नही ों। इसे lead कहते ह ?” 

Marketing Leader: “हमारा काम demand generate करना है!” 

Sales Manager: “और मेरा काम कूडा साि करना है?” 

Vijay चुपचाप खाना खाता रहा। 

उसे लगा शायि cafeteria का lunch आज free नही ों था, इसकलए ि न ों departments frustration free में कनकाल रहे थे। 
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लेककन बात मजाक से ज्यािा गोंभीर थी। बात Cafeteria से कवक्रम के कान ों तक पहोंची और उस शाम Vikram ने Marketing और 
Sales की combined meeting बुला ली। 

Whiteboard पर चार शब् कलखे गए: Branding — Marketing — Business Development — Sales 

Vikram ने कहा, “अगर इन चार ों की responsibilities clear नही ों ह ोंगी, त  हर महीने यही ह गा—Marketing Sales क  blame 
करेगी, Sales Marketing क  blame करेगी और customer ि न ों के बीच ख  जाएगा।” 

कवक्रम ने एक एक करके चार ों शब् ों क  समझाना चालू ककया और सबसे पहले Branding क  समझाया। 

Branding का काम केवल logo, color या सुोंिर design बनाना नही ों है। Branding का बडा उदे्दश्य यह बनाना है कक customer के 
किमाग में आपकी company के बारे में एक clear perception बने। 

जब क ई customer ककसी brand क  िूसर ों की तुलना में ज्यािा trustworthy, reliable या valuable समझता है, त  उस 
perception की business value ह ती है और यही brand equity और pricing power क  मजबूत कर सकती है। 

अब आता है: Marketing। 

त   Marketing का काम market में मौजूि जरूरत ों और problems क  समझकर सही audience तक सही message और offer 
पहोंचाना है। इसका काम attention से लेकर interest और purchase intent तक customer journey क  आगे बढ़ाना ह  सकता 
है। 

कवक्रम ने थ डा ि  घूोंट पानी कपया और कहा “अब हम चलत ेहैं Business Development पर: 

BD का काम हर company में कबिुल एक जैसा नही ों ह ता, लेककन B2B environment में यह अक्सर partnerships, strategic 
relationships, outbound opportunities और बडे accounts के doors ख लने से जुडा ह ता है। 

एक BD professional ककसी enterprise के decision-maker तक पहोंच सकता है, partnership discussion शुरू कर सकता है या 
ऐसी opportunity पैिा कर सकता है ज  normal inbound marketing से तुरोंत नही ों आती। 

और अोंत में अब आता है Sales। 

Sales वह जगह है जहााँ qualified opportunity क  actual commercial transaction में बिलने की क कशश ह ती है। 

Sales professional customer की requirements समझता है, objections handle करता है, solution explain करता है, 
negotiation करता है और deal close करने की किशा में काम करता है। 

Vikram ने whiteboard पर एक simple flow बनाया: 

Brand Trust → Demand Generation → Opportunity → Conversation → Conversion  

किर उन् ोंने कहा, “इन चार ों departments का काम अलग है, लेककन destination एक है—customer और business growth।” 

Vijay ने उस किन एक बहत important distinction सीखा। 

• Marketing और Sales एक-िूसरे के competitors नही ों हैं। 

• Marketing का काम हर lead क  customer बनाना नही ों है। 

• Sales का काम हर random person क  customer बनाना नही ों है। 

Marketing क  right audience औि qualified demand पर focus करना चाकहए और Sales क  उन opportunities क  
effectively convert करना चाकहए। 

Business Development क  नए doors ख लने चाकहए। 

और Branding क  long-term trust और market perception मजबूत करना चाकहए। 

जब ये चार ों aligned ह ों, तब growth smooth ह ती है। 
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जब ये चार ों एक-िूसरे पर blame डालें, त  company का budget धीरे-धीरे leak ह ने लगता है। 

Vikram ने कहा, “एक अच्छी Marketing team कसिफ  leads की सोंख्या पर गवफ नही ों करती। वह यह भी पूछती है—क्या Sales के कलए 
ये leads useful हैं?” 

यह बात Vijay के किमाग में बैठ गई, लेककन तभी Vikram ने एक और file उसके हाथ में रख िी। 

“अब तुम ि  campaigns सोंभाल गे।” 

Vijay ने पूछा, “ककसके?” 

“एक 35 लाख रुपए की industrial machine का।” 

“और िूसरा?”  

“499 रुपए का hair oil।” 

Vijay ने file िेखी, और किर Vikram क । 

“सर, ि न ों का budget ककतना है?” 

“5 लाख रुपए per month।” 

Vijay ने धीरे से कहा, “सर… मुझे लगता है आज cafeteria में किर से लडाई ह ने वाली है।” 

Vikram होंस पडे। 

“पहले campaign समझ । किर लडाई खुि समझ आ जाएगी।” 

 

1.5 Business Operating Models 

B2B औि B2C में नसर्फ  Product िही ों बदलता, पूिा Buying Psychology बदल जाता है 

Vijay ने पहला campaign ख ला, ज कक Client Alpha—Industrial Packaging Machinery Manufacturer का था, और इस 
campaign में एक machine की average value 35 लाख रुपए थी।   

िूसरी file थी Client Beta—D2C Hair Oil Brand की, कजसमें एक bottle 499 रूपये की थी । 

ि न ों का monthly marketing budget 5 लाख रूपये था। 

Vijay ने पूछा, “क्या ि न ों के कलए same advertising strategy चलेगी?” 

Vikram ने कहा, “तुम बताओ।” 

Vijay ने data िेखना शुरू ककया और कुछ ही िेर में उसे answer कमल गया। 

िही ों। 

क्य ोंकक 35 लाख रूपये की machine और 499 रूपये का hair oil खरीिने वाला customer एक जैसा नही ों स चता। 

B2B Marketing: यहााँ खिीदिे वाला अकेला िही ों ह ता 

Industrial machine के मामले में buyer एक व्यखि नही ों था। 

Plant Head क  production capacity की कचोंता थी। 

CFO क  investment और return की। 

Purchase Manager क  price, vendor terms और negotiation की। 
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CEO क  overall business impact की। 

यानी एक deal में कई stakeholders शाकमल ह  सकते थे। 

और क ई 35 लाख रूपये की machine कसिफ  एक Instagram Reel िेखकर नही ों खरीिने वाला था। 

Sales cycle कई हफ् ों या महीन ों तक चल सकती थी।  

Customer technical specifications माोंग सकता था। Demo ले सकता था। Site visit कर सकता था। Existing customers की 
references माोंग सकता था। Quotation compare कर सकता था और management approval ले सकता था। 

इसकलए B2B Marketing में trust, proof, expertise औि ROI बहत महत्वपूणफ ह  जाते हैं। 

Case studies, detailed product pages, webinars, LinkedIn content, search campaigns, industry events और account-
focused outreach जैसी activities यहाों useful ह  सकती हैं। 

अब Vijay ने िूसरे campaign के कलए data  िेखना शुरू ककया B2C Marketing: 

Hair oil का buyer रात में Instagram scroll कर रहा था। उसे hair fall की problem थी। उसने एक creator का video िेखा। किर 
product review िेखा। किर comments पढे़। किर website ख ली। किर offer िेखा। और अगर trust बन गया, त  कुछ minutes 
में order कर सकता था। 

यहााँ buying journey छ टी ह  सकती है। 

लेककन इसका मतलब यह नही ों कक B2C Marketing आसान है। 

यहााँ competition बहत ज्यािा ह  सकता है। Customer के सामने alternatives बहत ह ते हैं। Ads जल्दी fatigue ह  सकते हैं। 
Creatives बार-बार बिलने पड सकते हैं। Reviews, offers, delivery experience और repeat purchase महत्वपूणफ बन जाते हैं। 

ि न ों Ads का Data check  करने के बाि कवजय ने ि न ों campaigns के कलए अपनी Final Table बनाई: 

Factor B2B B2C 

Buyer कई stakeholders ह  सकते हैं अक्सर individual consumer 

Decision Research और discussion ज्यािा कई बार तेज 

Sales Cycle लोंबा छ टा ह  सकता है 

Main Trigger ROI, Logic, Risk Need, Emotion, Convenience, Trust 

Content Case Study, Demo, Whitepaper Video, UGC, Reviews, Offers 

Key Focus Pipeline और qualified opportunities CAC, Conversion, ROAS, Repeat Purchase 

 

अब कवजय ने अपनी ये Table जब कवक्रम क  किखाई Vikram ने कहा, “ये अच्छी practice है, लेककन एक बात याि रखना—B2B में 
भी इोंसान ही खरीिता है और B2C में भी इोंसान ही खरीिता है। िकफ  context का है।” 

यह एक बहत महत्वपूणफ बात थी। 

B2B buyer भी emotions रखता है, लेककन वह गलत vendor चुनकर अपनी job risk नही ों करना चाहता। वह चाहता है कक उसका 
boss उसकी प्रसोंसा करे और  कहे—“तुमने अच्छा decision कलया।” इसकलए B2B Marketing में भी fear, trust, confidence और 
social proof काम करते हैं। 
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बस उनका expression अलग ह ता है। 

 

Product Marketing औि Service Marketing 

Vijay क  लगा कक शायि अब सारी confusion खत्म ह  गई है। 

तभी Vikram ने पूछा, “अब बताओ product और service बेचने में क्या िकफ  है?” 

Vijay ने कहा, “Product क  customer िेख सकता है, service क  नही ों।” 

कवजय की बात क  काटते हए कवक्रम ने कहा ,“Exactly. और यही Marketing का बडा challenge है।” 

जब customer क ई physical product खरीिता है, त  वह उसे िेख सकता है, touch कर सकता है, packaging िेख सकता है और 
कभी-कभी demo भी ले सकता है। लेककन जब क ई business consulting, legal service, software development या marketing 
service खरीिता है, त  वह अक्सर एक promise खरीि रहा ह ता है। 

Promise कक result कमलेगा। 

Promise कक provider reliable ह गा। 

Promise कक पैसा waste नही ों ह गा। 

इसकलए service marketing में trust-building बहत महत्वपूणफ ह  जाती है। 

Testimonials, case studies, process transparency, clear deliverables, demonstrations, reviews और risk-reduction offers 
customer की uncertainty कम कर सकते हैं। 

जैसे ही कवक्रम ने अपनी बात पूरी की, कवजय ने अपनी डायरी कनकाली और आज की सीख  Note की: Product Marketing में 
customer product क  evaluate किता है। Service Marketing में customer अक्सि पहले provider क  evaluate किता है। 

किर Vikram ने कहा, “अब तुम्हें Marketing का अगला battlefield िेखना है।” 

इस पर कवजय ने हैरान ह ते हए पूछा,“कौन सा?” 

कवक्रम ने मुस्कराकर जवाब किया,“Team”. 

 

1.6 Department Setup 

In-House Team या Marketing Agency—कौि बेहति है? 

महीने के आखखरी सप्ताह में Nexus के boardroom में strategic meeting थी। 

Company तेजी से grow कर रही थी। Nexus की Marketing team में अभी 12 ल ग काम कर रहे  थे । 

Management के सामने सवाल था—क्या team क  30 ल ग ों तक बढ़ाया जाए या specialized Marketing Agency क  ज्यािा काम 
किया जाए? 

Vijay क  इस discussion में बैठने का मौका कमला। 

Board में ि  opinions थे। 

पहला group कह रहा था, “In-house team बढ़ाओ। Product की समझ सबसे ज्यािा internal ल ग ों क  ह गी।” 

िूसरा group कह रहा था, “Agency के पास specialists हैं। हमें हर skill के कलए full-time employee क्य ों रखना चाकहए?” 

Vikram ने Vijay की तरि िेखा और पूछा,“तुम क्या स चते ह ?” 
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Vijay कुछ सेकों ड चुप रहा। 

अब वह पहले वाला Vijay नही ों था ज  ककसी भी सवाल का जवाब textbook से िेता था। 

उसने कहा, “मुझे लगता है ि न ों के अपने advantages हैं।” 

Vikram मुसु्कराए और ब ले,“Explain.” 

Vijay ने कहा, “In-house team company के अोंिर रहती है। इसकलए उसे product, customers, sales और internal processes 
की deep understanding ह ती है। Communication भी तेज रहता है। लेककन हर specialist क  full-time hire करना expensive 
ह  सकता है।” 

“Good, and Agency?” 

“Agency के पास specialized talent और multiple clients का experience ह  सकता है। कुछ tools और capabilities उनके 
पास पहले से ह ती हैं। लेककन agency के कलए हमारी company उसका एक client ह गी। इसकलए उसे हमारी internal problems 
की उतनी depth शायि न ह  कजतनी हमारी own team क ।” 

Boardroom में कुछ ल ग कसर कहलाने लगे। 

Vijay ने आगे कहा, “त  शायि answer either-or नही ों है।” 

Vikram ने पूछा, “किर?” 

“Hybrid model।” 

अब Vijay ने खुि board पर कलखना शुरू ककया। 

Core Strategy → In-House 

Specialized/High-Volume Execution → Agency 

उसने समझाया कक brand positioning, customer understanding, product messaging, CRM insights और Sales alignment 
जैसी core चीजें internal team के पास रहनी चाकहए। 

वही ों bulk creative production, कुछ technical audits, specialized campaigns या short-term expertise agency स ेली जा 
सकती है। 

Vikram ने कहा, “अब तुम Marketing Manager की तरह स च रहे ह ।” 

Vijay मुसु्कराया। 

लेककन उस शाम उसे पता नही ों था कक अगले कुछ किन ों में उसे अपने सबसे बडे Marketing lesson की असली परीक्षा िेनी ह गी। 
क्य ोंकक company में leads बढ़ रही थी ों, लेककन revenue नही ों। और अब management क  शक ह ने लगा था कक कहीों Marketing 
कसिफ  numbers का खेल त  नही ों खेल रही। 

 

1.7 Cross-Functional Synergy 

जब 1,000 Leads में से नसर्फ  20 Sales बिें, त  Problem Marketing में है या Sales में? 

अगले स मवार सुबह dashboard किर लाल था। इस बार problem traffic की नही ों थी। Leads की सोंख्या अच्छी थी। 

Marketing ने कपछले महीने 1,000 leads generate की थी ों, लेककन Sales ने कसिफ  6 deals close की थी ों। 

Meeting शुरू ह ते ही वही पुराना खेल शुरू ह  गया। 

Sales ब ली, “Leads खराब हैं।” 
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Marketing ब ली, “Sales follow-up नही ों कर रही।” 

Sales ब ली, “हमें irrelevant leads िी जा रही हैं।” 

Marketing ब ली, “हमने numbers deliver ककए हैं।” 

CEO ने table पर हाथ रखा और ज र से ब ला,“Enough.” 

कमरे में खाम शी ह  गई। 

उन् ोंने Vikram से पूछा, “हमें 1,000 leads चाकहए या customers?” 

Vikram ने कहा, “Customers।” 

“त  किर हमें lead count की celebration बोंि करनी ह गी।” 

उस किन पहली बार Vijay क  लगा कक company के Marketing system में असली problem advertisement नही ों है। 

Problem handover process में है। 

Vikram और Vijay ने कमलकर पूरा lead journey map ककया। 

पहली problem थी—MQL 

पहल ेक ई भी form submission “lead” बन जाता था। 

नाम आया। 

Phone number आया। 

बस lead तैयार, लेककन क ई यह नही ों िेख रहा था कक व्यखि relevant था या नही ों। इसके कलये उन् ोंने qualification criteria तय 
ककए। 

उिाहरण के कलए, अगर product केवल medium और large businesses के कलए है, त  हर random individual क  qualified 
lead मानना सही नही ों ह गा। 

यहााँ MQL—Marketing Qualified Lead की concept useful ह ती है। 

Simple language में, MQL वह lead है ज  basic criteria औि engagement के आधाि पि Marketing क  sufficiently 
relevant लगती है नक Sales team उसे आगे देखे। 

किर िूसरा problem आया—Speed-to-Lead। 

पहल ेSales team कई बार lead आने के कई घोंटे बाि call करती थी। 

अब rule बनाया गया कक high-intent leads क  कजतना सोंभव ह  उतनी जल्दी contact ककया जाए। Nexus ने internal target के 
रूप में 15-minute response window रखा। 

तीसरी problem थी—Sales rejection। 

अगर Sales CRM में कसिफ  “Not Interested” कलख िेती थी, त  Marketing क  कुछ सीखने क  नही ों कमलता था। 

अब rejection reason mandatory कर किया गया। 

Wrong city? 

No budget? 

Already using competitor? 

Wrong requirement? 
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Duplicate? 

Student? 

हर reason data बन गया। 

अब Marketing क  पता चल सकता था कक कौन से audiences खराब leads generate कर रहे हैं। 

और किर आया सबसे महत्वपूणफ कहस्सा—Feedback Loop। 

हर Friday Marketing और Sales की revenue meeting ह ने लगी। 

Marketing कसिफ  यह नही ों पूछती थी कक “हमने ककतनी leads िी ों?” 

Sales कसिफ  यह नही ों कहती थी कक “leads खराब थी ों।” 

ि न ों साथ बैठकर पूछत ेथे— 

कौि सी leads close हुईों? 

कौि सी reject हुईों? 

क्य ों reject हुईों? 

नकस audience से अचे्छ customers आए? 

नकस advertisement िे नसर्फ  cheap leads दी ों लेनकि sales िही ों? 

यानी Marketing का learning cycle Sales data से जुड गया, और किर result आया। 

अगले 15 किन ों में leads की सोंख्या 1,000 से घटकर 620 ह  गई। 

पहली नजर में यह failure लग सकता था। 

Marketing team के कुछ ल ग घबरा गए। 

“सर, leads कम ह  गईों!” 

लेककन Vikram मुसु्कराए। 

उन् ोंने पूछा, “Deals?” 

Sales team ने data ख ला। 

6 deals से number बढ़कर 34 deals ह  चुका था। 

कम leads, लेककन ज्यािा qualified leads और ज्यािा revenue। 

Vijay screen िेखता रह गया। 

उसे उस किन Marketing का एक बहत powerful lesson समझ आया: हि ज्यादा number अच्छा number िही ों ह ता। सही 
number ज्यादा valuable ह ता है। 

अगर 1,000 ल ग आएों  लेककन क ई खरीिने वाला न ह , त  1,000 कसिफ  एक बडा number है। लेककन अगर 620 ल ग आएों  और 
उनमें से meaningful customers कनकलें, त  620 ज्यािा valuable ह  सकते हैं। 

यही ों से Vijay क  quality over quantity का real meaning समझ आया। 

लेककन Vikram ने कहा, “अभी तुमने कसिफ  funnel का middle िेखा है।” 

Vijay ने पूछा, “Funnel?” 
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Vikram ने whiteboard की तरि इशारा ककया और कहा, “अब पूरी Marketing machine िेख ।” 

 

1.8 The Full-Funnel Customer Journey 

Customer सीधे “Buy Now” पि िही ों आता 

शुक्रवार शाम office लगभग खाली ह  चुका था। War Room में कसिफ  Vijay और Vikram बैठे थे। बाहर city की lights चमक रही 
थी ों। Vikram ने whiteboard पर एक बडा funnel बनाया। 

ऊपर चौडा। नीचे जात-ेजाते पतला। 

उन् ोंने पूछा, “Vijay, अगर क ई व्यखि पहली बार हमारी company के बारे में सुनता है, त  क्या वह उसी second खरीि लेगा?” 

Vijay ने कहा, “नही ों।” 

Vikram ने कहा, “क्य ों?” 

Vijay: “उसे पहल ेहमें जानना ह गा।” 

Vikram: “किर?” 

Vijay: “शायि समझना ह गा कक हमारा product उसके कलए useful है या नही ों।” 

Vikram: “किर?” 

Vijay: “Trust करना ह गा।” 

Vikram: “और किर?” 

Vijay: “Buy करेगा।” 

Vikram ने कहा, “Exactly. यही funnel है।” 

 

Top of Funnel — Awareness 

सबसे ऊपर व ेल ग हैं कजन्ें शायि अभी तक आपकी company या solution के बारे में ठीक से पता भी नही ों है। उनके मन में 
problem ह  सकती ह,ै लेककन solution का नाम नही ों पता ह  सकता। 

उिाहरण के कलए क ई factory owner स च रहा है— “कबजली का bill इतना ज्यािा क्य ों आ रहा है?” 

उसे अभी ककसी particular energy-saving software का नाम नही ों पता। 

अगर Marketing इस stage पर सीधे कहे, “हमारा software खरीकिए।” 

त  वह शायि ignore कर िेगा। 

लेककन अगर content उसकी problem क  समझाए—“क्या आपकी factory का electricity cost production cost क  लगातार 
बढ़ा रहा है?” 

त  उसका attention कमल सकता है। 

यही awareness stage है। 

इस stage पर educational videos, blogs, social media content, podcasts और problem-focused advertising useful ह  
सकते हैं। 

यहााँ goal हमेशा तुरोंत sale करना नही ों ह ता, बक्ति यहााँ पहला goal है—Attention औि Problem Recognition। 
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Middle of Funnel — Consideration 

अब customer क  problem समझ आ गई है और वह solutions ख ज रहा है। 

वह Google पर search कर सकता है। 

Competitors िेख सकता है। 

Reviews पढ़ सकता है। 

Case studies िेख सकता है। 

ि -तीन companies की तुलना कर सकता है। 

अब Marketing क  कसिफ  attention नही ों चाकहए, बखि अब उसे Trust बनाना है। 

यही ों case studies, comparison guides, webinars, detailed demos, expert content और customer testimonials काम आत े
हैं। 

Customer स च रहा है—“ठीक ह,ै problem त  है। लेककन मुझे ककस company के साथ जाना चाकहए?” 

यही ों आपका differentiation सामने आता है। 

 

Bottom of Funnel — Conversion 

अब customer कािी interested है। 

लेककन एक आखखरी डर बाकी है— “अगि मैंिे पैसा लगा नदया औि result िही ों आया त ?” 

इस stage पर Marketing का काम friction और risk कम करना है। 

Clear pricing. 

Demo. 

Testimonials. 

ROI calculation. 

Guarantee या risk-reduction mechanism, जहााँ business realistically offer कर सकता ह । 

Simple checkout. 

Fast sales response. 

ये सारी चीजें conversion क  support कर सकती हैं। 

यानी customer journey कुछ ऐसी ह  सकती है: 

Problem → Awareness → Interest → Research → Trust → Evaluation → Purchase 

और यही reason है कक हर advertisement स ेतुरोंत sale की उम्मीि करना हमेशा सही नही ों ह ता। 

कुछ campaigns awareness build करते हैं, कुछ consideration, कुछ direct conversion, कुछ retargeting। 

एक complete Marketing system इन stages क  अलग-अलग समझता है। 

Vijay ने funnel की drawing अपनी notebook में उतार ली। 
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किर Vikram ने नीचे एक और box बनाया। 

Vijay ने पूछा, “ये क्या है?” 

Vikram ने कहा, “Retention।” 

Vijay ने कहा, “लेककन हमने त  conversion तक पढ़ा।” 

Vikram ने मुसु्कराकर कहा, “यही तुम्हारी अगली problem है।” 

कवजय ने एक बार आश्चयफ से पूछा, “क्या?” 

कवक्रम मुस्कराया और कहा, “Customer ने एक बार खरीि कलया। अब अगर वह ि बारा कभी नही ों आया, त  क्या Marketing 
खत्म?” 

Vijay कुछ सेकों ड चुप रहा। 

उसे समझ आया कक funnel कसिफ  customer क  लाने का नाम नही ों है। 

Customer क  retain करना, repeat purchase बढ़ाना, referrals और lifetime value बढ़ाना भी business growth का कहस्सा है। 

यानी Marketing की असली journey कसिफ  “Customer बिाओ” पर खत्म नही ों ह ती। 

Marketing आगे बढ़ती है और पूछती है — “क्या हमिे ऐसा experience नदया नक customer वापस आए?” 

यही स च आगे चलकर LTV—Lifetime Value जैसे  concepts क  महत्वपूणफ बनाती है। 

अगर क ई customer पहली बार  2 हजार रूपये का Product खरीिता है लेककन अगले तीन साल में 50 हजार रूपये  का business 
िेता है, त  उसकी value पहली purchase से कहीों ज्यािा है। 

इसकलए smart Marketing कसिफ  acquisition नही ों िेखती। 

वह customer की पूरी journey िेखती है। 

Vikram ने marker table पर रखा और कहा,“अब तुम्हें एक आखखरी सवाल का जवाब िेना है।” 

Vijay ने पूछा, “क्या?” 

Vikram: “कवजय क्या तुम्हें लगता है कक तुम सच में Marketing के कलए बने ह ?” 

 

1.9 Is a Marketing Career Right for You? 

क्य ोंनक Marketing में नसर्फ  Creative ल ग िही ों, Curious ल ग जीतते हैं 

रात के 8:30 बज चुके थे। Vijay office से बाहर कनकला। एक महीने पहले जब वह पहली बार Nexus आया था, तब उसे Marketing 
एक glamorous profession लगती थी, लेककन अब उसे पता था कक इसके पीछे dashboards हैं, Deadlines हैं, Failed campaigns 
हैं, Customer psychology है, Sales calls हैं, Budget pressure है, Data है, Arguments हैं, Testing है और सबसे बढ़कर—
जवाबदेही है। 

लेककन उसे Marketing अब पहले से ज्यािा पसोंि थी, क्य ोंकक अब उसे Marketing का िूसरा चेहरा किखाई िे रहा था। 

अब उसे पता था कक Marketing केवल advertisement बनाने की कला नही ों, बखि यह त  ल ग ों क  समझने की कला थी। यह 
business problems क  समझने की कला थी। यह data िेखकर decision बिलने की कहम्मत थी। यह लगातार experiment करने 
की आित थी और यह स्वीकार करने की maturity थी कक— “मेिा Idea अच्छा था” औि “मेिे Idea  िे business क  र्ायदा 
नदया”—द  अलग बातें हैं। 

Vijay सडक पर चलते हए अपनी notebook ख लता है। 
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पहल ेpage पर उसने कलखा था: Modern Marketing = Consumer Psychology + Data + Revenue 

अब वह उसके नीचे चार बातें ज डता है। 

अगि आपक  Marketing में career बिािा है, त  खुद से ये चाि सवाल पूनछए: 

पहला—क्या आपक  ल ग ों क  समझिे में genuinely interest है? 

अगर आप यह जानना चाहते हैं कक ल ग एक product क्य ों खरीिते हैं, िूसरा क्य ों छ डते हैं, ककसी advertisement पर रुकते क्य ों हैं 
और ककसी offer क  ignore क्य ों करते हैं, त  Marketing आपके कलए interesting ह  सकती है। 

Marketing में customer कसिफ  “target audience” नही ों है। वह एक इोंसान है—कजसकी अपनी जरूरतें, fears, desires, habits 
और objections हैं। 

 

दूसिा—क्या आप अपिे opinion से ज्यादा data पि भि सा कि सकते हैं? 

Marketing में कभी-कभी आपका सबसे पसोंिीिा creative fail ह  सकता है और एक ऐसा simple advertisement जीत सकता है 
कजसे आपने personally boring समझा था। 

अगर data बता रहा ह ैकक िूसरा version बेहतर perform कर रहा है, त  ego क  side में रखकर उसे accept करना पडता है। 

तीसिा—क्या आप communication क  seriously लेते हैं? 

Marketing में कसिफ  अच्छा कलखना पयाफप्त नही ों है। आपक  complex idea क  simple language में समझाना आना चाकहए। आपक  
customer की problem क  उसकी language में ब लना आना चाकहए। 

कभी एक headline हजार ों रुपये के campaign क  बिल सकती है और कभी एक सही offer पूरा conversion rate बिल सकता 
है। 

चौथा—क्या आप लगाताि सीख सकते हैं? 

Marketing static career नही ों है। क्य ोंकक Platforms बिलते हैं, Algorithms बिलते हैं, Customer behaviour बिलता है, 
Technology बिलती है, AI tools आत ेहैं, नए content formats आत ेहैं, नई privacy policies आती हैं। इसकलए Marketing में “मैं 
सब जानता हाँ” वाला attitude जल्दी outdated ह  सकता है। 

यहााँ सबसे valuable attitude है—“मुझे िही ों पता, लेनकि मैं पता कि सकता हाँ।” 

Vijay ने notebook बोंि कर िी। 

लेककन chapter यही ों खत्म नही ों ह ता। 

क्य ोंकक Marketing समझने के बाि अगला सवाल naturally सामने आता है— अगि मुझे Marketing में career बिािा है, त  
शुरुआत कहााँ से कराँ ? 

क्या Freshers क  पहल ेSocial Media सीखना चाकहए या Google Ads? 

या SEO? 

या Content Writing? 

क्या Marketing Executive से शुरुआत करके क ई Manager बन सकता है? 

क्या MBA जरूरी है? 

क्या कबना degree के Performance Marketer बना जा सकता है? 

Marketing department में आखखर कौन-कौन से roles ह ते हैं? ककस role में ककतना growth है? 
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ककस skill की demand ज्यािा है? और सबसे महत्वपूणफ— एक Fresher ऐसा क्या किे नक Hiring Manager interview में उसे 
नसर्फ  “Fresher” ि समझे, बक्ति potential marketer के रप में देखे? 

Vijay क  इन सवाल ों के जवाब उस रात नही ों कमले। 

वह कसिफ  इतना जानता था कक पहले किन कजस Marketing क  वह colourful posters और viral reels समझता था, अब वही उसे 
एक कवशाल machine जैसी किखाई िे रही थी। 

एक ऐसी machine कजसमें Branding, Content, Performance Marketing, SEO, Product Marketing, Sales, Business 
Development, CRM, Analytics, Customer Retention जैसे कई gear थे और इन सभी gears के बीच सबसे महत्वपूणफ चीज 
थी—Customer. 

अगर customer क  समझ कलया, त  Marketing का रास्ता खुलने लगता है, और अगर customer क  भूल गए, त  सबसे महोंगा 
campaign भी कसिफ  एक सुोंिर खचफ बन सकता है। 

Vijay ने आखखरी बार office building की तरि िेखा। उसके चेहरे पर हिी मुस्कान थी। एक महीने पहले वह स चकर आया था 
कक वह Marketing में नौकरी करने आया है। अब उसे महसूस ह  रहा था— वह नसर्फ  िौकिी कििे िही ों आया। 

वह एक ऐसी skill सीखने आया है ज  ककसी company के product क  market तक ले जा सकती है, ककसी struggling business 
क  growth िे सकती है और सही तरीके से इस्तेमाल ह ने पर उसके अपने career क  भी बिल सकती है। 

लेककन उसके सामने अभी सबसे बडा सवाल था— “अगि Marketing एक इतिी बडी machine है, त  इसमें मेिे नलए जगह 
कहााँ है?” 

और यही सवाल अगले chapter की शुरुआत बनेगा। 

 

Chapter 1 Summary: Vijay िे आक्तखि सीखा क्या? 

Vijay की पहली महीने की journey ने उसे Marketing के कुछ fundamental truths कसखाए। 

पहला, Marketing केवल advertising नही ों है। Advertising Marketing का एक कहस्सा है। Modern Marketing customer क  
समझने, सही message िेने, demand generate करने, data से सीखने और business results तक पहोंचने की पूरी process है। 

दूसिा, हर business की Marketing अलग ह ती है। Startup क  speed और validation की जरूरत ह  सकती है। MSME क  
predictable inquiries और cashflow चाकहए ह  सकता है। Enterprise क  scale, brand strength, market share और complex 
customer journeys manage करनी पड सकती हैं। 

तीसिा, Marketing में degree helpful है, लेककन degree अकेली पयाफप्त नही ों है। Real workplace में marketer क  numbers, 
customer behaviour, campaigns, conversion और revenue के साथ काम करना पडता है। 

चौथा, Branding, Marketing, Business Development और Sales अलग-अलग functions हैं, लेककन ये एक-िूसरे से जुडे हए हैं। 
इनके बीच alignment न ह  त  company में blame game शुरू ह  सकता है। 

पााँचवााँ, B2B और B2C customers अलग context में खरीिारी करते हैं। इसकलए उनकी buying journey, content, decision-
making और marketing channels अलग ह  सकते हैं। 

छठा, Product और Service Marketing में trust की भूकमका अलग तरह से सामने आती है। Product क  customer िेख सकता 
है, जबकक service में अक्सर promise और expertise खरीिनी पडती है। 

सातवााँ, In-house और Agency ि न ों models के अपने advantages और limitations हैं। कई businesses के कलए सही 
combination एक Hybrid Model ह  सकता है। 

आठवााँ, Marketing और Sales क  अलग-अलग islands की तरह काम नही ों करना चाकहए। Qualified leads, fast follow-up, 
rejection feedback और regular revenue reviews जैसे systems ि न ों teams क  एक ही direction में ला सकते हैं। 
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िौवााँ, Customer सीधे awareness से purchase पर jump नही ों करता। उसे problem recognition, consideration, trust और 
conversion जैसे stages से गुजरना पड सकता है। यही Full-Funnel thinking है। 

और सबसे महत्वपूणफ— एक अच्छा marketer नसर्फ  यह िही ों पूछता नक “हम नकतिे ल ग ों तक पहुोंचे?” वह यह भी पूछता है—
“हम सही ल ग ों तक पहुोंचे या िही ों, उन् ोंिे क्या नकया, औि उससे business क  क्या नमला?” 

यही Modern Marketing की असली शुरुआत है। 

 

MistrNokriWala Insight 

Marketing क  career की तिह चुििे से पहले एक बात समझ लीनजए—यह नसर्फ  creative ल ग ों का profession िही ों है। 
यह उन ल ग ों का profession है कजन्ें ल ग ों क  समझिा, problems solve कििा, numbers पढ़िा, ideas test कििा औि 
लगाताि सीखिा पसोंद है। 

आपक  हर platform का expert बनने की जरूरत नही ों है। लेककन आपक  इतना जरूर सीखना ह गा कक जब क ई campaign fail 
ह , त  आप कसिफ  यह न कहें— “Sir, audience respond िही ों कि िही।” 

बखि आप dashboard ख लकर यह बता सकें — “Audience respond क्य ों िही ों कि िही, कहााँ drop ह  िही है औि अगला 
experiment क्या ह गा।” 

यही difference एक सामान्य employee और एक valuable Marketing Professional के बीच Gap बनाता है। 

और अब असली career journey शुरू ह ती है। 

अगले Chapter में Vijay के सामिे सबसे बडा सवाल ह गा—Marketing Department के अोंदि आक्तखि कौि-कौि से career 
roles हैं, Fresher कहााँ से शुरुआत किे, कौि-सी skills पहले सीखे औि Executive से Manager औि नर्ि CMO तक पहुोंचिे 
का िास्ता कैसा नदखता है? 

क्य ोंकक Marketing की िुकनया में entry लेना आसान ह  सकता है, लेनकि सही िास्ते पि तेजी से grow कििा एक अलग game 
है, ज नक अगले Chapter में नवजय के साथ साथ आपक  भी पता लगिे वाला है। 
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