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Elective Courses (EC)  
Discipline Specific Elective (DSE) Courses 

1Ab. Business Management-Marketing Management 
 

Modules at a Glance 
 

Sr. 
No. 

Modules No. of 
Lectures 

1 Marketing Management and Marketing Environment 10 

2 Understanding Competition and Strategic Marketing 15 

3 Product 10 

4 Pricing 10 

Total 45 
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Sr. No. Modules / Units 

1 Marketing Management and Marketing Environment 

 • Marketing management : Definition, need and importance of marketing 
management 

• Functions of Marketing Management 
• Micro and Macro Environment with specific reference to India 
• Emerging Marketing opportunities in India – Marketing at the bottom of the 

pyramid, growing middle class 
• International marketing environment 

2 Understanding Competition and Strategic Marketing 

 • Marketing strategy : Definition and Features 
• Steps in strategic marketing planning process 
• SWOT Analysis 
• Michael Porter’s Five Forces Model 
• Analyzing competition 

3 Product  

 • Definition, Product Levels – Customer Value Hierarchy 
• Product Classification :  Based on durability and tangibility, consumer goods 

classification and industrial goods classification 
• Product Life Cycle : Stages and features of each stage 
• Product Positioning : Meaning and Importance 
• Steps in Product Positioning 

4 Pricing 

 • Meaning and objective of Pricing 
• Factors affecting pricing decisions 
• Methods of pricing : Mark-up pricing, Target-return Pricing, Perceived-value 

Pricing, Value Pricing, Going-Rate Pricing and Auction Pricing 
• Steps in Pricing 

 

Reference Books: 
1. Philip Kotler (2003). Marketing Management : Eleventh Edition. New Delhi : 

Pearson Education 
2. V. S. Ramaswani and S Namakumari (2002). Marketing : Planning, 

Implementation and Control (3rd Edition) New Delhi, Macmillan India 
3. Michael Porter – Competitive Advantage 
4. Theodore Levitt – Marketing Management 
5. Fundamentals of Marketing – William Stanton 
6. Customer Driven Services Management (1999) Response Books 
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Question Paper Pattern 
(Theoretical Courses) 

 
Maximum Marks: 100 

Questions to be set: 06 

Duration: 03 Hrs. 

All Questions are Compulsory Carrying 15 Marks each. 
 
Question 

No 
Particular Marks 

 

Q-1 
 

 

Objective Questions 
E) Sub Questions to be asked 12 and to be answered any 10   
F) Sub Questions to be asked 12 and to be answered any 10 
(*Multiple choice / True or False / Match the columns/Fill in the 
blanks)  

 

20 Marks 

 

Q-2 
 

Q-2 

 

Full Length Question  
OR 
Full Length Question   

 

15 Marks 
 
15 Marks 

 

Q-3 
 

Q-3 

 

Full Length Question  
OR 
Full Length Question   

 

15 Marks 
 
15 Marks 

 

Q-4 
 

Q-4 

 

Full Length Question  
OR 
Full Length Question   

 

15 Marks 
 
15 Marks 

 

Q-5 
 

Q-5 

 

Full Length Question  
OR 
Full Length Question   

 

15 Marks 
 
15 Marks 

 

Q-6 
 
 

Q-6 

 

E) Theory questions 
F) Theory questions 
OR 
Short Notes 
To be asked 06  
To be answered 04 

 

10 Marks 
10 Marks 
 
20 Marks 
 

 
Note:  
Theory question of 15 marks may be divided into two sub questions of 7/8 and 10/5Marks. 
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घटक १  

१   
विपणन व्यिस्थापन आवण विपणन पयाािरण 

 घटक रचना  

१.०. उद्दिष्ट 

१.१. प्रस्तावना 

१.२.  द्दवपणन व्यवस्थापन व्याख्या 

१.३.  द्दवपणन व्यवस्थापनाची गरज आद्दण महत्त्व 

१.४.  द्दवपणन व्यवस्थापनाची काये 

१.५.  भारताच्या संदभाातील सूक्ष्म आद्दण समग्र पयाावरण 

१.६.  भारतात उदयोन्मखु द्दवपणनाच्या संधी 

१.७.  आंतरराष्ट्रीय द्दवपणन पयाावरण 

१.८. सारांश 

१.९. स्वाध्याय 

१.० उद्दिष्ट े/ objective 

या प्रकरणाचा अभ्यास केल्यानतंर द्दिद्यार्थी खालील बाबी समजू शकेल : 

१ द्दवपणन व्यवस्थापनाची संकल्पना समजून घेऊ शकेल. 

२  द्दवपणन व्यवस्थापनाची गरज आद्दण महत्त्व याचे द्दवशे्लषण करू शकेल.  

३  द्दवपणन व्यवस्थापनाची द्दवद्दवध काये जाणून घेऊ शकेल.   

४  भारतातील उदयोन्मखु द्दवपणन संधींची चचाा करू शकेल.  

५ आंतरराष्ट्रीय द्दवपणन पयाावरण समजून घेऊ शकेल. 

१.१  प्रस्तािना / Introduction  

आज २१ व्या शतकात, जागततकीकरणाच्या कालखंडात व्यवसायाचे यश तकंवा अपयश हे त्या 

व्यवसायामध्ये तवपणन काये तकती प्रभावीपणे पार पाडले जाते ह्यावर तनर्ााररत केले जाऊ शकते. 

तवपणन हा शब्द पणन या शब्दापासून बनलेला आहे. पणन या संस्कृत शब्दापासून तवपणन शब्द 
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प्रचतलत झालेला आहे. पणन म्हणजे मालाची तवक्री करणे होय. थोडक्यात, मालाची तवक्री करण्याचे 

शास्त्र म्हणजे तवपणन असा अथा होऊ शकतो. तवपणन या शब्दाचा अथा व्यापार, व्यवहार करणे, 

देवाणघेवाण करणे तकंवा खरदेी तवक्रीचे व्यवहार करणे असा देखील होतो. इंग्रजीतील Marketing 

या शब्दाला मराठीमध्ये 'तवपणन' हा शब्द वापरला जातो. Marketing या शब्दाची उत्पत्ती लॅटीन 

शब्द Mercatus या शब्दापासून झालेली आहे.  

द्दवपणन हे ग्राहकांच्या गरजेनसुार द्दवपणकाच्या प्रयतनांचे आयोजन करण्यावर कें द्दित असते, 

ज्यामध्ये प्रभावी द्दकंमत, द्दवक्रय वदृ्धी आद्दण द्दवतरण धोरणे लक्षात घेतली जातात. द्दवपणन 

व्यवस्थापन संस्थेची एकूण उद्दिष्टे साध्य करण्यासाठी द्दवद्दशष्ट कायावाही करण्याशी संबंद्दधत आहे. 

थोडक्यात, उतपाद्ददत वस्तू व सेवा ग्राहकांच्या हातात पडे पयंत कराव्या लागणाऱ्या सवा द्दक्रयांना 

द्दवपणन असे म्हणतात.   

१.२ द्दिपणन व्यिस्र्थापन व्याख्या /  

        Definition of Marketing Management  

'द्दवपणन’ या शब्दाच्या व्याख्या तज््ांनी द्दवद्दवध प्रकार ेकेलेल्या आहेत.  तयापैकी काही महतवाच्या 

व्याख्या पढुीलप्रमाणे : 

१)  अमेररकन द्दिपणन सघं (American Marketing Association) (AMA) च्या मते, 

“द्दवपणन हे एक संघटनातमक काया आद्दण प्रद्दक्रयांचा समूह आहे ज्या द्वार ेग्राहक बनद्दवणे,  

ग्राहक, भागीदार आद्दण समाजासाठी मूल्य असलेल्या ऑफर तयार करणे, तयाचे सं्ापन  / 

संपे्रषण करणे, मोठ्या प्रमाणात द्दवतररत करणे आद्दण देवाणघेवाण करण्याचा समावेश होतो”. 

 According to the American Marketing Association, “Marketing is the 

activity, set of institutions, and processes for creating, communicating, 

delivering, and exchanging offerings that have value for customers, 

clients, partners, and society at large” 

२)  आममस््ााँग आद्दण कोटलर, २०१७ याचं्या मते, “द्दवपणन ही एक सामाद्दजक आद्दण 

व्यवस्थापकीय प्रद्दक्रया आहे ज्याद्वार े व्यक्ती आद्दण संस्था तयांना आवश्यक ते द्दमळवतात 

आद्दण मूल्य घेऊन इतरांशी   देवाणघेवाण करतात आद्दण ही एक प्रद्दक्रया आहे ज्याद्वार े

कंपन्या ग्राहकांना गुंतवतात, ग्राहकांशी मजबूत संबंध द्दनमााण करतात आद्दण ग्राहकाचे मूल्य 

तयार करतात कारण तया बदल्यात ग्राहकांकडून मूल्य द्दमळवण्यासाठी होय. 

 Armstrong & Kotler, २०१७, “Marketing is both a social and managerial 

process by which individuals and organizations obtain what they need and 
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want through creating and exchanging value with others, and it is also a 

process whereby companies engage customers, build strong customer 

relationships, and create customer value in order to capture value from 

customers in return”. 

३)  माकम  बगेस भागीदाराचे व्यिस्र्थापन, ब्लू फोकस माकेद्दटंग मध्ये म्हटल्याप्रमाणे, “द्दवपणन 

ही एक प्रद्दक्रया आहे ज्याद्वार ेएखादी संस्था ग्राहकांच्या गरजा कमाईमध्ये रुपांतररत करते”. 

 Mark Burgess – Managing Partner, Blue Focus Marketing, 

“Marketing is the process by which a firm profitably translates customer 

needs into revenue”.  

४)   आर. एस. अलेक्ाडंर याचं्या मते, "उतपादक ते उपभोग असा वस्तू आद्दण सेवांचा प्रवाह 

सरुु ठेवण्यासाठी उपयोगात येणाऱ्या वापर द्दक्रयांना द्दवपणन असे म्हणतात ". 

 R. S. Alakzandar, “Marketing includes those business activities involved 

in the flow of goods and services from production to consumption”. 

५)  एच एल हनॅसेन, "ग्राहकांच्या गरजा आद्दण आवश्यकतांचा शोध घेऊन द्दवशेषीकृत वस्तू 

आद्दण सेवांमध्ये तया रूपांतररत करणे, या वस्तू वा  सेवांसाठी मागणी द्दनमााण करणे आद्दण 

तयानंतर या मागणीचा द्दवस्तार करणे, या प्रद्दक्रयेला द्दवपणन असे म्हणतात" 

 H. L. Hansen, “Marketing is the process of disvovering and translating 

consumer needs and wants into product and service specifications, 

creating demand for these products and services and then in turn 

expanding this demand”. 

६)  पॉल म्ूर,  "समाजाला (उच्च) जीवनमान प्रदान करणे म्हणजे द्दवपणन होय". 

 Paul Mazur, “Markeint is the delivery of a standard of living to society”. 

१.३   द्दिपणन व्यिस्र्थापनाची गरज आद्दण महत्त्ि /  

         Need and Importance of Marketing  

तवपणन ही एक प्रतक्रया असून या प्रतक्रयेत तवपणन संशोर्न, वस्तू आरखडा व तवकास, वस्तूंचे 

एकत्रीकरण, मदु्ांकन, तकंमत र्ोरण, तवक्रय वदृ्धी डावपेच, बांर्णी, वेष्टण, साठवणूक तवक्रयोत्तर 

सेवा, ग्राहक संबंर् व्यवस्थापन अथापरुवठा व बाजारपेठ संशोर्न अशी अनेक काये समातवष्ट 

असतात. ग्राहकांच्या गरजा पूणा करून त्यांना समार्ान प्राप्त करून देणे हे तवतरणाचे प्राथतमक उतिष्ट 
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आहे. व्यवसायाकडे उपलब्र् असलेल्या सार्नसामगु्रीचा पूणा वापर करून जास्तीत जास्त फायदा 

तमळवणे हे तवपणन शा�ाचे उतिष्ट आहे. तवपणनाच्या प्रभावी वापरावर व्यवसायाचे यशापयश 

अवलंबून असते. द्दवपणनाचे महतव पढुील चार दृद्दष्टकोनातून अभ्यासता  येईल: 

 

अअ))  व्यव्यववससााययााच्च्ययाा  //  उउत्त्पपााददककााच्च्ययाा  ददृषृ्टष्टीीनने े ववििपपणणननााचचे े ममहहत्त्त्त्िि:: 
१)  व्यवसायाची उद्दिष्ट ेपूर्ण करर्े: बाजारपेठेमध्ये व्यवसायाचे नाव होणे त्याच प्रमाणे स्पर्ेमध्य े

व्यवसायाचे अतस्तत्व तटकून ठेवणे व तवकास करणे हे मखु्य उतिष्ट साध्य करण्याकररता 

तवपणनाचा उपयोग केला जातो. ग्राहकाला त्यांच्या गरजा भागवण्यासाठी दजेदार मालाची 

तनतमाती करणे, ग्राहकांचे अतर्कातर्क समार्ान करणे, ग्राहकांना तवक्रयोत्तर सेवा उपलब्द 

करून देणे, तसेच अतर्कातर्क नफा तमळवून व्यवसायामध्ये कायाक्षमता वाढतवणे तह सवा 

उतिष््टये तवपणनाच्या साहाय्याने पूणा करता येतात. 

२)  व्यवसाय द्दथिरावण्यास मदत होते: तवपणनामळेु ग्राहकांना व्यवसाय आतण वस्त ुव सेवांच्या 

तवषयीची मातहती तमळते ज्यामळेु ग्राहकांची संख्या वाढते, मध्यस्थांची व्यापार वाढतो 

त्यामळेु व्यवसाय संस्थेची संघटनात्मक बांर्णी चांगली होते.  ग्राहकांची मागणी वाढत 

असल्याने ही वाढीव मागणी पूणा करण्यासाठी मोठ्या प्रमाणात उत्पादन करणे शक्य होते. 

याचा पररणाम हा नफ्यात वदृ्धी होते, उत्पादन वाढते, कामगारांना तदल्या जाणाऱ्या पगारात 

वाढ होते व भागर्ारकांना चांगला लाभांश तदला जातो. तंत्राच्या आर्ार ेबाजारपेठेत तशरकाव 

करणे शक्य होते व बाजारपेठेत तटकून राहणे व   बाजारपेठेवर अतर्राज्य गाजवता येते. 

३)  जागद्दतक थपरे्धमध्ये द्दिकाव शक्य: सध्याच्या आर्तुनक यगुामध्ये जागततकीकरणामळेु 

तनमााण झालेल्या स्पर्ेत तटकून राहण्यासाठी तवपणन साहाय्यभूत ठरते.  बाजारपेठेमध्ये 

नवनवीन उत्पादक मोठ्या प्रमाणावर स्पर्ाा करतात.  तंत्रज्ञानामध्ये होणार ेबदल त्यामळेु 
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ग्राहकांच्या आवडीतनवडी मध्ये होणार ेबदल व त्यांच्या गरजा पूणा करण्यासाठी आवश्यक 

असणार े उत्पादन तयार करून ग्राहकांपयंत पोहोचतवण्यासाठी तवपणनाचा उपयोग केला 

जातो. आपल्या स्पर्ाकांची नीती समजावून घेणे आतण त्यापेक्षा आकषाक डावपेच आखून 

ग्राहकांना आकतषात करण्यासाठी तवपणन उपयोगी ठरते. 

४)  बाजारपेठेतील जोखमीत घि: आजच्या स्पर्ाात्मक बाजारपेठेत मोठ्या प्रमाणावर जोखीम 

आहे परतं ुजर व्यावसातयकाने प्रभावी तवपणन प्रतक्रयेचा वापर केला तर एका तवतशष्ट गटांच्या 

ग्राहकांवर लक्ष कें तद्त करून त्यांनाच समार्ान परुतवले जाते यालाच ग्राहक कें तद्त डावपेज 

असे म्हणतात. वस्तू आतण सेवांचे उत्पादन ० करण्यापूवी त्या ग्राहकांना आवडतात तकंवा 

नाही हे उत्पादक तवचारात घेतात व त्यानसुार वस्तू व सेवांमध्ये ग्राहकांच्या आवडीतनवडी 

नसुार आवश्यक बदल करून त्या वस्तू व सेवा ग्राहकांना परुतवल्या जातात. त्यामळेु 

व्यवसायास तवतशष्ट असा कायमस्वरूपी समार्ानी ग्राहक वगा तमळतो व बाजारपेठेतील 

जोखीम कमी करणे शक्य होते. 

५)  सदेंशवहनाचे कायण: तवपणन व्यवस्थापनामध्ये जास्तीत जास्त ग्राहकांशी संपका  सारू्न 

त्यांना नव्या उत्पादनांची, तंत्रज्ञानाची मातहती तदली जाते. त्याचप्रमाणे उत्पादकाला देखील 

बदलत्या आवडीतनवडीची, वतृ्तींची मातहती तमळते आतण या प्रतक्रयेमध्ये मध्यस्थांच्या 

मदतीने ग्राहकांच्या गरजा पूणा करून त्यांना समार्ान परुतवली जाते यामध्ये घडणार े

संदेशवहन हे महत्त्वाची भूतमका पार पाडते. 

६)   निीन बाजारपेठ द्दमळद्दवर्े / बाजारपेठेचा द्दवथतार: तवपणन संगणकीकरण, दृक श्राव्य 

सार्ने, संज्ञापन इत्यादीचा वापर करून बाजारपेठांच्या भौगोतलक कक्षा रंदावत आहेत. 

उत्पादक आपल्या मालाची तवक्री वाढावी यासाठी सतत नवनवीन तवपणन व्यवु्हरचनांचा 

वापर करीत असतात. उपलब्र् बाजारपेठ तटकतवणे, संभाव्य ग्राहक तमळतवणे, बाजारपेठेचा 

तहस्सा वाढतवणे, नवीन बाजारपेठेमध्ये उत्पातदत मालाची तवक्री करणे यासाठी प्रयत्न करीत 

असतात. तवपणनामध्ये जातहरात, तवक्रीकला, तवक्रय उत्तर सेवा, ग्राहक सेवा संबंर् इत्यादी 

तंत्रांचा समावेश होतो ज्यामळेु बाजारपेठेचा तवस्तार करणे शक्य होते.  

७)  नफ्याचे प्रमार् वाढद्दवर्:े आर्तुनक तवज्ञानाच्या सहाय्याने उत्पादक बाजारपेठांवर तनयंत्रण 

ठेवतात. योग्य तवपणनामळेुच व्यवसाय संस्थेच्या वस्तू वा सेवा ग्राहकापयंत पोहोचवता 

येतात. सातत्याने तवक्री वाढवून उत्पादकाच्या लाभामध्ये वाढ करण्यासाठी सवातोपरी प्रयत्न 

केले जातात, जशी तवक्री वाढत जाते त्या प्रमाणात उत्पादकाच्या नफ्यामध्ये वाढ होत जाते. 

नफ्याची व्यवसायामध्ये पनुगुंतवणूक करून नफ्यामध्ये आणखी वाढ करता येते. 
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८)  द्दनयोजन ि द्दनणमय प्रद्दियसे सहाय्य: व्यवसाय संस्थेच्या संदभाातील द्दनयोजन व द्दनणाय 

प्रद्दक्रयेस द्दवपणन सहाय्यकारी ठरते. द्दवतरण माद्दहतीद्वार ेग्राहक व बाजारपेठ द्दकती बदल हे 

उतपादकास अचूकपणे जाणून घेता येतात. द्दवपणन प्रद्दक्रयेतील मध्यस्थ ग्राहकांच्या 

अपेक्षांबिल उतपादकास माद्दहती परुद्दवतात. तयानसुार नवीन वस्तू द्दनयोजन व द्दवकास 

अद्दधक योग्य पणे करता येते. 

९)  सशंोधन द्दिकासाला चालना: जागद्दतकीकारणामळेु व  तंत्र्ानात होणाऱ्या बदलाचा 

पररणाम बाजारपेठेवर होतो. बाजारपेठेतील बदलामळेु द्दवपणन के्षत्रांत देखील नवनवीन बदल 

घडत आहेत. या प्रचंड बदलामळेु संशोधन व नद्दवन द्दवकास कायाास चालना द्दमळत आहे. 

ग्राहकांच्या वाढतया मागण्या, उतपन्नातील वाढ, जीवन शैलीतील बदल, ग्राहकांचे बदलणार े

वतान इतयादी मळेु संशोधन व द्दवकास झपाट्याने वाढत आहे. 

१०)  नाि-लौद्दककामध्ये भर पडते: आधदु्दनक काळात उतपादक हे ग्राहकापासून खूप अंतरावर 

असतात परतं ु तंत्र्ानाच्या मदतीने उतपादक आपल्या वस्तू आद्दण सेवांची माद्दहती 

जाद्दहरातीचा उपयोगकरून दूरवरील ग्राहकांपयंत पोहोचद्दवतात.  चांगल्याद्दवपणन प्रथांमळेु 

बाजारपेठेमध्ये चांगला नावलौद्दकक द्दनमााण होतो व उतपादकाची प्रद्दतमा उंचावते. 

ब)  ग्राहकाचं्या दृष्टीने द्दिपणनाचे महत्त्ि: 

१)  वथतू व सेवाचंी उपलब्र्धता: ग्राहक हा बाजारपेठेचा राजा आहे. ग्राहक समार्ानी असेल तर 

व्यवसायाला त्याचा फायदा दीघाकालासाठी तमळू शकतो. तवपणनामळेु ग्राहकांना त्यांच्या 

गरजेनसुार हव्या असणाऱ्या वस्तू व सेवा सहज उपलब्र् होऊ शकतात. तवपणनामध्ये काल, 

स्थल व मालकीच्या उपयोतगतांची तनतमाती होत असल्यामळेु ग्राहकांना त्यांच्या गरजांची 

पूताता वस्तू व सेवांच्या माध्यमातून करता येते. आर्तुनक काळातील बाजारपेठेमध्ये ग्राहक हे 

वेगवेगळ्या तठकाणी तवखरुलेली असतात.  प्रगत तवपणनामळेु तवतवर् देशात तयार होणाऱ्या 

वस्तू व सेवा ग्राहकांच्या आवश्यकतेप्रमाणे हव्या त्या तठकाणी वआतण हव्या त्या वेळेस 

ग्राहकांपयंत पोहचतवता येतात. 

२)  ग्राहकानंा द्दशद्दित केले जाते: तवपणनाची प्रतक्रया तजतकी समदृ्ध, प्रगत व तवकसनशील 

असते तेवढे ग्राहक तशतक्षत होण्याचे प्रमाण जास्त असते. आर्तुनक तंत्रज्ञानाच्या मदतीने 

प्रगत तवपणनामळेु समाजाचे एक प्रकार े तशक्षण होत असते. आर्तुनक बाजारपेठेत तनरोगी 

तवपणन स्पर्ेमळेु ग्राहकांच्या ज्ञानात अतर्क भर पडते. 

३)  थवथत दरात दजेदार वथतू व सेवा उपलब्र्ध होतात: आर्तुनक तवपणनात संशोर्न आतण 

तवकासाद्वार े दजेदार वस्तू व सेवा स्वस्त तकमतीत ग्राहकांना उपलब्र् होतात. त्यामळेु 
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ग्राहकांचा आतथाक फायदा होतो. अशा प्रकार े ग्राहकांचा आतथाक फायदा ग्राहकांना देऊन 

व्यावसातयक जास्तीत जास्त ग्राहकांना आपल्या वस्तू आतण सेवा खरदेी करण्यासाठी 

आकतषात करत असतो.  

४)  वथतू व सेवाचें अनेक पयाणय उपलब्र्ध होतात: बाजारपेठेमध्ये तवतवर् उत्पादकांनी उत्पातदत 

केलेल्या एकाच प्रकारच्या वस्तू व सेवांच्या बिलची मातहती ग्राहकांना तवपणनामळेु तमळते.  

उत्पातदत या वस्तूंमर्ील आपल्याला हव्या असणाऱ्या सतुवर्ेची, गणुवत्तेची वस्तू 

तनवडण्यासाठी ग्राहकांना अनेक पयााय उपलब्र् करून देण्याचे काया तवपणनामळेु शक्य होते. 

५)  ग्राहकाचंी फसवरू्क कमी होते:  आर्तुनक यगुामध्ये तवपणनामळेु तवतवर् तठकाणी उत्पातदत 

झालेल्या वस्तू व सेवांची ग्राहकांना मातहती तमळते व वस्तू व सेवा बाजारपेठेमध्ये उपलब्र् 

होतात. तवपणनाच्या माध्यमातून वस्तूचा दजाा, वस्तूची तकंमत, वस्तू कोठे तमळेल ही सवा 

मातहती ग्राहकांपयंत पोहोचली जाते. तशवाय वस्तूंच्या तकंमतीबिल ग्राहकांना संपूणा मातहती 

तदली जाते, त्यामळेु ग्राहकांची फसवणूक होत नाही. 

६)  वेळ, श्रम आद्दर् पैसा इत्यादीची बचत होते: तवपणनामळेु बाजारपेठेमध्ये ग्राहकांना कोणती 

वस्तू, कोणत्या वेळी आतण कोणत्या तठकाणी उपलब्र् होईल हे खरदेी पूवी समजायला 

लागलेले आहे. त्यामळेु त्यांना खरदेीचा तनणाय त्वररत घेता येतो. खरदेीचा तनणाय अचूक घेता 

येत असल्यामळेु खरदेी करताना त्यांचा वेळ श्रम आतण पैसा इत्यादीची बचत होते. 

७)  ग्राहकाचें राहर्ीमान उंचावते: दजेदार वस्तू व सेवांच्या उपलब्र्तेमळेु ग्राहकांच्या 

राहणीमान उंचावते.  तंत्रज्ञानाच्या सहाय्याने नवीन वस्तू व सेवांचा शोर् घेणे आतण त्या वस्तू 

वापरणे ग्राहकांना शक्य होते. त्याचप्रमाणे तंत्रज्ञानाच्या वापरामळेु ग्राहकांना वस्तूचे तवतवर् 

पयााय उपलब्र् होतात. चांगल्या दजााची वस्तू वापरल्यामळेु ग्राहकांचे राहणीमान उंचावते. 

८)  ग्राहकाचं्या समार्धानात वाढ: आर्तुनक तवपणन संकल्पना ही ग्राहकातभमखु असल्याने 

वस्तूच्या उत्पादन आतण तवतरण कायाात ग्राहकांच्या इच्छा आतण अपेक्षांचा तवचार केला 

जातो. संशोर्न व तवकास, ग्राहक संबंर् व्यवस्थापन, तवक्रयोत्तर सेवा, तक्रारींची दखल 

इत्यादी तवपणनातील तंत्रामळेु ग्राहकांना त्यांनी तदलेल्या तकमतीच्या मोबदल्यात चांगल्या 

वस्तू व सेवा उपलब्र् होतात आतण यामरू्न समार्ान तमळते. 

क)  समाजाच्या दृष्टीने द्दिपणनाचे महत्त्ि:  

१)  समाजाचे जीवनमान उंचावते:  पॉल मझूर यांनी म्हटले आहे की, 'तवपणन म्हणजे 

समाजाच्या जीवनमानाची तनतमाती होय'. तवपणनामळेु समाजातील सवा घटक एकत्र येतात. 

या सवा घटकांचा तवकास सार्ण्याचा प्रयत्न केला जातो.  उत्पादकांना प्रचंड प्रमाणात नफा 
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तमळतो, मध्यस्थांना अतर्कातर्क कतमशन तदले जाते, ग्राहकांना दजेदार वस्तू व सेवांचा 

परुवठा रास्त तकमतीत केला जातो. त्यामळेु एकूणच समाजाच्या जीवनशैली व राहणीमानाचा 

दजाा उंचावलेला तदसतो. 

२)  रोजगार द्दनद्दमणती: भारतामध्ये लोकसंख्या अतर्क आहे तसेच बेरोजगारीचे प्रमाण देखील 

अतर्क आहे.  त्यामळेु तवपणन के्षत्राचा तवकास ही आपल्या देशाच्या दृतष्टकोनातून 

अत्यावश्यक बाब समजली जाते. तवपणनाच्या तवतवर् प्रतक्रयांमरू्न रोजगार तनतमाती केली 

जाते. आर्तुनक तवपणनामळेु बाजारपेठांचा तवस्तार व तवतवर् अनषंुतगक सेवांचा वाढता वापर 

तदसून येत आहे. तवपणन संशोर्न, घाऊक व तकरकोळ व्यापार, वाहतूक, संदेशवहन, 

साठवण-संग्रहण, प्रतसद्धी, जातहरात वगैरे असंख्य कामांमध्ये रोजगाराची तनतमाती होते. 

३)  द्दवतरर् खचाणत कपात: आर्तुनक तवपणन प्रणालीमध्ये मकु्त बाजारपेठ व जागततकीकरणाचा 

अवलंब होत असल्याने ग्राहकांना तस्थर तकमतीत वस्तू व सेवा उपलब्र् होतात. जास्तीत 

जास्त ग्राहकांपयंत वस्तू व सेवांचा परुवठा करताना तवतरण खचा कमी करणे हे तवपणनाचे 

एक ध्येय असते. तवपणन खचा कमी झाल्याने उत्पादनाच्या तवक्री तकंमतीतही घट करता येते 

व समाजाची उपभोग पातळी वाढतवता येते. तवतरण खचाात घट होऊन वस्तू स्वस्तात 

तवकता येतात, त्यामळेु समाजातील दबुाल घटकांनाही या वस्तूच्या फायदा घेता येतो. 

४)  समाजाचा सवाांगीर् द्दवकास: व्यवसाय हे आतथाक व सामातजक कें द् आहे. आतथाक 

उतिष्टांची पूताता आर्तुनक तवपणनाद्वार ेझाल्यामळेु व्यवसायास तवतवर् घटकांच्या सामातजक 

जबाबदाऱ्या पूणा करता येतात. यामध्ये समाजास आतथाक मदत, आरोग्य सेवा, खेळांना 

प्रोत्साहन, करमणूक व प्रदूषणाला आळा घालण्याच्या तवतवर् कायाक्रमांचे आयोजन करून 

समाजाचा सवांगीण तवकास सार्ला जातो. 

५)  समाजामध्ये ऐक्य शातंता आद्दर् सहकायण प्रथिाद्दपत करता येते:  तवपणनाद्वार ेसमाजाला 

आवश्यक ते ज्ञान उपलब्र् करून तदले जाते. समाजातील प्रत्येक घटक तवपणनाच्या साह्याने 

आपल्या तवकासाची संर्ी शोर्त असतो. आर्तुनक तवपणनामध्ये तंत्रज्ञानाचा अवलंब केला 

जातो आतण त्यायोगे होणाऱ्या व्यापारामळेु राष्ट्रीय आतण आंतरराष्ट्रीय पातळीवर वैचाररक 

देवाण-घेवाण करता येते. त्यामळेु तवतवर् प्रदेश राष्ट्र तकंवा देश व्यापाराच्या तनतमत्ताने एकत्र 

येतात. आपल्यातील मतभेद तवसरून एकमेकांना मदत करतात त्यामळेु समाजामध्ये ऐक्य 

शांतता आतण सहकाया प्रस्थातपत होण्यास मदत होते. 
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ड)  सरकारच्या दृष्टीने द्दिपणनाचे महत्त्ि:  

१)  राष्ट्रीय उत्पन्नात वाढ: तवपणनामळेु तनमााण होणाऱ्या रोजगार आतण नफा वदृ्धीमळेु 
अथाव्यवस्थेला कर रूपाने उत्पन्न तमळते आतण राष्ट्रीय उत्पन्नात वाढ होते. त्यामळेु तवतवर् 
उद्योगांमध्ये वाढ होते त्यातील व्यवहारांपासून तवक्री, सेवा, उत्पन्न, वाहतकु आयात-तनयाात 
अशाप्रकार े कर रूपाने शासनाला प्रचंड प्रमाणावर उत्पन्न तमळते, अथाव्यवस्थेत चैतन्य 
राहते, समाजाचे जीवनमान आतण कायाक्षमता उंचावते व त्याचा फायदा राष्ट्रीय उत्पन्न 
वाढीत होतो.   

२)  औद्योद्दगक द्दवकासास चालना द्दमळते: तवपणनामळेु देशातील तवतवर् उद्योगांना चालना 
तमळते. आर्तुनक तंत्रज्ञानावर असलेली नावीन्यपूणा उत्पादने आणली जातात. मोठ्या 
प्रमाणावरील ग्राहकांच्या वाढत्या गरजा पूणा करण्यासाठी मोठ्या उद्योगांची स्थापना केली 
जाते. मोठ्या उद्योगांना सामगु्रीचा परुवठा करणार े पूरक तकंवा लहान उद्योग स्थापन केले 
जातात. त्यामळेु देशातील एकूण औद्योतगकीकरणाला चालना तमळते.  

३)  देशाचा आद्दिणक द्दवकास होतो: तवपणनामळेु प्रचंड प्रमाणावर उत्पन्न तमळते.  वाढत्या 
तवपणन कायाामळेु देशाच्या आतथाक तवकासात हातभार लागतो. वस्तू व सेवांचे तवतरण करीत 
असताना इतर अनषंुतगक सेवांचा सदु्धा तवकास होतो. यामध्ये व्यवहार वाढत चालल्यामळेु 
पैशाची तनतमाती होते. आंतरराष्ट्रीय व्यापारामध्ये वाढ होऊन या व्यापारापासून तवदेशी चलन 
मोठ्या प्रमाणावर प्राप्त होते त्यामळेु देशाचा आतथाक तवकास होतो. 

४)  देशाची समदृ्धी व थवयपूंर्णता: वाढत्या तवपणन प्रतक्रयेमळेु एकूणच देशातील आतथाक 
तवकासाचा दर वतृद्धगंत होतो. दरडोई उत्पन्न व राष्ट्रीय उत्पन्नात वाढ, राहणीमानाचा दजाा 
उंचावणे, रोजगाराच्या संर्ी तनमााण होणे, अनषंुतगक सेवांची वदृ्धी, आतथाक स्वयंपूणाता 
इत्यादी पररणामाद्वार ेदेशाची समदृ्धी व तवकास होतो. 

५)   सार्धन सपंत्तीचा पुरपूेर वापर केला जातो: भारतासारख्या कृषीप्रर्ान देशांमध्ये नैसतगाक 
सार्न संपत्ती मबुलक प्रमाणामध्ये उपलब्र् असते.  या सार्नसंपत्तीचा वापर करण्याचे काम 
तवपणनाच्याद्वार ेकेले जाते. ग्राहकांमध्ये वस्तू व सेवांच्या तवषयीची मातहती पोहोचून त्या वस्तू 
व सेवांना जास्तीत जास्त मागणी कशी तमळेल या दृष्टीने तवपणनाद्वार ेप्रयत्न केले जातात. ही 
वाढीव मागणी पूणा करण्यासाठी उपलब्र् असलेल्या सार्नसंपत्तीचा परुपूेर वापर केला जातो. 

६)  जागद्दतक बाजारपेठेमध्ये देशाचा नावलौद्दकक वाढतो: तवपणनाच्या साह्याने तनयाात 
व्यवहारांना चालना तमळते. तवपणनाच्या माध्यमातून आपल्या देशात उत्पातदत झालेल्या 
वस्तूंना तवदेशी बाजारपेठेमध्ये मागणी तनमााण करता येते. तवतवर् देशातील बाजारपेठांमध्य े
आपल्या उद्योगांना चांगले स्थान तनमााण करता येते. आंतरराष्ट्रीय बाजारपेठेमध्ये देशाचा 
नावलौतकक व प्रततमा वाढतवण्यास यामळेु मदत तमळते. 
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१.४  द्दिपणन व्यिस्र्थापनाची काये /  

       Functions of Marketing Management  

द्दवपणनाच्या के्षत्रामध्ये व्यवस्थापनाची तत्त्वे व पद्धती यांचा अवलंब करण्याच्या प्रद्दक्रयेला ‘द्दवपणन 

व्यवस्थापन’ असे म्हणता येईल.द्दवपणनकाया करणाऱ्या संस्थेची उद्दिष्टे गाठण्याच्या हेतने 

द्दवपणनाच्या दोन्ही बाजूंना लाभकारक ठरतील असे द्दवद्दनमयाचे व्यवहार करण्याकररता आद्दण 

बाजारपेठांशी संबंध प्रस्थाद्दपत करण्याकररता, तसेच तयांचे संवधान व जतन करण्याकररता 

आखण्यात आलेल्या कायाक्रमांचे द्दनयोजन, अंमलबजावणी, द्दवशे्लषण व द्दनयंत्रण म्हणजे ‘द्दवपणन 

व्यवस्थापन’ अशी व्याख्या द्दफद्दलप कोटलर यांनी केली आहे. द्दवपणन व्यवस्थापनामध्ये ग्राहकांच्या 

गरजा, इच्छा, जाद्दणवा तसेच अग्रक्रम यांच्या पद्धतशीर द्दवशे्लषणावर भर द्ददला जातो. या 

द्दवशे्लषणाच्या आधार े वस्तूचे स्वरूप व मूल्यद्दनधाारण, दळणवळण आद्दण द्दवतरण ही काये केली 

जातात. 

द्दवपणन व्यवस्थापनाची  काही महतवाची काये खालील प्रमाणे सांगता येतील – 

१. द्दििी  

२. खरदेी आद्दण एकत्रीकरण  

३. िाहतूक 

४. साठिण 

५. प्रमाणीकरण ि प्रतिारी  

६. द्दित्तपुरिठा 

७. जोखीम पत्करणे  

८. बाजार माद्दहती 

कोणतयाही व्यवसायातील द्दवपणन द्दवभाग हा उतपादकाकडून ग्राहकांपयंत होणाऱ्या वस्तू व सेवांच्या 

हालचाली सलुभ करण्यासाठी काही उपक्रम राबवतो. द्दवपणनाचे काया फायदेशीर होण्याच्या दृष्टीने 

प्रतयेक कंपनीने बहुतेक उपक्रम अतयंत काळजीपूवाक केले पाद्दहजेत. 

१.  द्दििी : द्दवक्री हे द्दवपणनाचे सार आहे. यात संभाव्य ग्राहकांना खरदेी करण्यास प्रवतृ्त करणे 

समाद्दवष्ट आहे. द्दवक्री प्रद्दक्रयेत  वस्तूची मालकी उतपादकाकडून खरदेीदारास हस्तांतररत 

केली जाते. 
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 व्यवसायासाठी नफ्याचे अंद्दतम ध्येय साकारण्यासाठी द्दवक्री ही महतवाची भूद्दमका बजावते. 

द्दवक्रीमध्ये वैयद्दक्तक द्दवक्री, जाद्दहरात, प्रद्दसद्धी आद्दण द्दवक्रय वदृ्धी यांचा समावेश आहे. 

द्दवक्रीची प्रभावीता आद्दण कायाक्षमता व्यवसायाच्या नफ्याचे प्रमाण द्दनद्दित करते. 

२.  खरदेी आद्दण एकत्रीकरण: व्यवसाद्दयकाला वस्तूचे प्रमाण, तयाची गणुवत्ता, परुवठ्याचा स्रोत, 

खरदेीची वेळ, द्दकंमत इतयादींवर द्दनणाय घ्यावा लागतो. व्यवसायामध्ये द्दवक्री वाढवण्यासाठी 

द्दकंवा खचा कमी करण्यासाठी खरदेी केली जाते. खरदेी करणार ेमध्यस्थ गणुवत्ता, सेवा आद्दण 

द्दकंमतीमळेु खूप मोद्दहत होतात. द्दकरकोळ द्दवके्रते पनुद्दवाक्रीसाठी खरदेी करतात ती उतपादने 

तयाच्या ग्राहकांच्या गरजेनसुार आद्दण आवडीनसुार द्दनवडली जातात. 

 एकद्दत्रकरण करणे म्हणजे आवश्यक घटक खरदेी करणे आद्दण उतपादन तयार करण्यासाठी 

तयांची एकत्र जोडणी करणे. 'एकत्रीकनाची प्रद्दक्रया' उतपादन प्रद्दक्रया पररभाद्दषत करते 

ज्यामध्ये पूणापणे एकत्रीकरणाची प्रद्दक्रया समाद्दवष्ट असते. एकत्रीकनाच्या प्रद्दक्रयेमध्ये 

वैयद्दक्तक घटक, कामाच्या द्दठकाणी भाग आद्दण हे भाग संकलनासाठी पाठवणे समाद्दवष्ट 

असते. 

 एकत्रीकनाची प्रद्दक्रया' ही कमाचारी आद्दण यंत्र याची  एक प्रणाली आहे. ज्यात प्रतयेक 

कमाचाऱ्याची द्दवद्दशष्ट भूद्दमका असते आद्दण उतपादन पूणापणे संकद्दलत होईपयंत काम एका 

कमाचाऱ्याकडून दसुऱ्या कमाचाऱ्याकडे द्ददले जाते. 

३.  िाहतूक : वाहतूक ही वस्तू आद्दण कच्च्या मालाची भौद्दतक हालचाल आहे.  वस्तू द्दकंवा 

कच्च्या माल द्दजथे तयार केले जातात द्दकंवा खरदेी केले जातात तया द्दठकाणापासून जेथे 

तयांना उपभोग द्दकंवा पढुील प्रद्दक्रयेसाठी आवश्यक आहे अश्या द्दठकाणी पोहचद्दवणे होय. हे 

स्थान सदु्दवधा द्दनमााण करते. 

 कच्च्या मालाच्या परुवठ्यापासून ते तयार उतपादनांच्या द्दवतरणापयंत वाहतूक महत्त्वपूणा 

आहे. वाहतकुीमध्ये प्रामखु्याने रले्वेमागा, रक (रास्ता मागा), जलमागा, पाइपलाइन आद्दण 

वायमुागा यांचा समावेश होतो. 

४.  साठिण: प्रतयेक देशाच्या द्दवपणन प्रणालीमध्ये खरदेी द्दवक्री कायााच्या खालोखाल वस्तूची 

साठवण व वाहतूक ह्या दोन कायााचे महतव असते. साठवण म्हणजे उतपादनांची योग्य, म्हणजे 

कायाातमक द्दकंवा सेवाक्षम, तयार उतपादनांच्या बाबतीत उतपादनाच्या वेळेपासून ते  

ग्राहकाच्या आवश्यकतेपयंत,  द्दकंवा कच्च्या मालाच्या बाबतीत उतपादन द्दवभागाच्या आद्दण 

दकुानांच्या आवश्यकते पयंत असलेल्या द्दस्थतीत ठेवणे होय. 

 साठवणूक उतपादन खराब होण्यापासून द्दकंवा द्दकडण्यापासून वाचवून ठेवतात आद्दण 

भद्दवष्ट्यातील वापरासाठी द्दकंवा उतपादनातील वापरासाठी अद्दतररक्त मदत करतात. 
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५. मानकीकरण/ प्रमाणीकरण ि प्रतिारी: मानकीकरण म्हणजे कोणतयाही वस्तूच्या मूळ 
भौद्दतक गणुांवर आधाररत उतपादनांसाठी द्दनद्दित मानके द्दकंवा वगीकरण स्थाद्दपत करणे. 
यामध्ये प्रमाण वजन आद्दण आकार द्दकंवा गणुवत्ता जसे रगं, रूप, स्वरूप, साद्दहतय, चव 
इतयादींचा समावेश असू शकतो. मानकीकरण/ प्रमाणीकरण द्दनद्दिती केल्याने उतपादनांची 
एकरूपता येते. 

 प्रतवारी म्हणजे प्रमाद्दणत उतपादनांचे द्दवद्दशष्ट चांगल्या पररभाद्दषत कंस द्दकंवा गटांमध्ये 
वगीकरण. करणे. यामध्ये आकार आद्दण गणुवत्तेची समान वैद्दशष््टये असलेल्या उतपादनांची 
द्दवभागणी वेगळ्या शे्रणींमध्ये केली जाते. 

 कच्च्या मालामध्ये प्रतवारी महत्त्वपूणा आहे; गहू आद्दण तणृधान्यांसारखे कृषी उतपादन; 
कोळसा, लोह आद्दण म गंनीज सारखी खाण उतपादने आद्दण लाकूड उद्योगांसारखी वन 
उतपादने यात प्रतवारी केलीच जाते. 

६.  द्दित्तपुरिठा: द्दवपणनाच्या द्दवद्दवध उपक्रमांना सामोर ेजाणाऱ्या संस्थांच्या आद्दथाक गरजा पूणा 
करण्यासाठी द्दनधीचा परुवठा करणे याचा समावेश द्दवत्तपरुवठ्यात होतो.  व्यवसायांला 
लागणाऱ्या आद्दथाक सहाय्याचा द्दकंवा कजााचा अखंड प्रवाह सदु्दनद्दित करणे आवश्यक आहे. 
द्दवपणनामध्ये ग्राहकांच्या हातात माल पोहचद्दवण्याच्या खचााला मखु्यतवे  आद्दथाक काया म्हणून 
संबोधले जाते. 

 व्यवसायात द्दवत्तपरुवठ्याच्या अनेक गरजा असतात जसे खेळते भांडवल आद्दण द्दस्थर 
भांडवलासाठी द्दवत्त, जे तीन �ोतांकडून द्दमळवले जाऊ शकते - मालकीचे भांडवल, कजा 
द्दकंवा आगाऊ आद्दण व्यापार कजा. दसुऱ्या शब्दांत, द्दवद्दवध प्रकारचे द्दवत्त हे अल्पकालीन, 
मध्यम मदुतीचे आद्दण दीघाकालीन द्दवत्त असतात. 

७.  जोखीम पत्करर्े: जोखीम म्हणजे काही अनपेतक्षत पररतस्थतीमळेु नकुसान होण्याची 
शक्यता होय. तवपणनामध्ये जोखीम पत्करणे म्हणजे व्यवसायाची अनपेतक्षत मागणीसाठी 
ठेवलेल्या मालाची मालकी घेण्याची क्षमता, ज्यामध्ये तकमती कमी झाल्यामळेु तकंवा उत्पादन 
प्रतक्रया बंद पडल्यामळेु तसेच अवमूल्यन, परुातनता, तकंवा नैसतगाक आपत्ती जसे तक, पूर, 
आग, महामारी यासारख्या इतर कोणत्याही आपत्तींमळेु कालांतराने होणार ेनकुसान होय. 

 नकुसान हे तवघटन, तबघाड आतण अपघातांमळेु तकंवा परुवठा आतण मागणीतील बदलांमळेु 
पे्रररत तकंमतीतील तफावतीमळेु देखील असू शकते. तवतवर् जोखीम सामान्यतः तठकाण 
जोखीम, वेळ जोखीम, तटुफुटीची जोखीम इ. प्रकारच्या असतात. 

८.  बाजाराद्दवषयी माद्दहती: तवपणन व्यवस्थापनाचे एक काया म्हणून तवपणन मातहतीचे महत्त्व 
अलीकडे लक्षात आले आहे. वेळेवर परुतवली जाणारी आतण अचूक बाजारातवषयीची मातहती 
हा एकमेव पाया आहे ज्यावर तवपणन तनणाय अवलंबून असतात. व्यवसाय हा त्याच्या वतामान 
आतण संभाव्य ग्राहकांच्या गरजा आतण इच्छा तसेच अथाव्यवस्थेतील स्थूल पातळीवरील 
बदलांशी संबंतर्त मातहतीद्वार ेचालवला जातो. 
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१.५   भारताच्या सदंभामतील सूक्ष्म आद्दण समग्र पयामिरण /  

     Micro and Macro Environment with specific reference to India   

द्दवपर्न पयाणवरर् 

तवपणन पयाावरणात तवतवर् घटक असतात जे कंपनीच्या ग्राहकांना उत्पादने आतण सेवा प्रदान 

करण्याच्या क्षमतेवर पररणाम करतात. संस्थाची संस्कृती, व्यवस्थापन तवचारसरणी इत्यादीं अंतगात 

तक्रयाकलपांशी संबंतर्त घटक देखील तनणाय घेण्यावर पररणाम करतात. तथातप तवपणन वातावरण 

सामान्यतः बाह्य वातावरण म्हणून संदतभात केले जाते ज्याचे सूक्ष्म आतण समग्रलक्षी वातावरण 

म्हणून वगीकरण केले जाते. 

सवा कंपन्यांनी बाह्य शक्ती ओळखणे, तवशे्लषण करणे, त्यांचे तनरीक्षण करणे आतण व्यवसायाच्या 

वस्तू आतण सेवांवर त्यांच्या संभाव्य प्रभावांचे मूल्यांकन करणे आवश्यक आहे; जरी बाह्य शक्ती 

अनेकदा तवपणन व्यवस्थापकाच्या तनयंत्रणाबाहेर काम करत असली तरी, तनणाय घेणाऱ् यांनी 

व्यवसायाची तवपणन योजना आतण र्ोरणे तवकतसत करताना तवपणन तमश्रणाच्या चलकांसह 

"अतनयंतत्रत" प्रभावांचा तवचार केला पातहजे. 

व्यवसायाच्या तवपणन तक्रयाकलापांवर अनेक अंतगात आतण बाह्य घटकांचा प्रभाव असतो; काही 

घटक व्यवसायाच्या तनयंत्रणाखाली असताना, त्यापैकी बहुतेक नसतात; आतण या घटकांमर्ील 

बदलांमळेु प्रभातवत होऊ नये म्हणून व्यवसायाला स्वतःशी जळुवून घ्यावे लागते; हे बाह्य आतण 

अंतगात घटक एकतत्रतपणे एक तवपणन वातावरण तयार करतात ज्यात व्यवसाय चालतो. 

द्दवपर्न पयाणवरर्ाची व्याख्या: 

द्दफद्दलप कोिलर याचं्या मते,  

"एखाद्या कंपनीच्या तवपणन पयाावरणात तवपणना बाहेरील व्यक्ती आतण शक्ती असतात, जे लतक्ष्यत 

ग्राहकांशी यशस्वी संबंर् तनमााण करण्याच्या आतण तटकवून ठेवण्याच्या तवपणन व्यवस्थापन क्षमतेवर 

पररणाम करतात." 

“A company’s marketing environment consists of the actors and forces 

outside of marketing that affect marketing management ability to build and 

maintain successful relationships with target customers.” 
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द्दवपर्न पयाणवरर्ाचे घिक 

 

अ) सूक्ष्म पयाणवरर्: सूक्ष्म पयाावरण तात्काळ पयाावरणीय घटकांचा संदभा देते. तजथे कंपनीचे 

काही तनयंत्रण असते. जे स्थूल / समग्रलक्षी पयाावरण आहे, तजथे कंपनीचे या घटकांवर तनयंत्रण 

नसते. त्याऐवजी स्थूल / समग्रलक्षी पयाावरणातील बदलांनसुार व्यवसायासाठी रणनीती असते. 

सूक्ष्म पयाावरण घटकांमध्ये त्या सवा घटकांचा समावेश असतो जे व्यवसायाच्या तनणायावर त्वररत 

पररणाम करू शकतो. खालील प्रमखु सूक्ष्म पयाावरणीय घटक आहेत: 

१) ग्राहक: ग्राहक हे असे लोक आहेत जे संस्थेची उत्पादने/सेवा खरदेी करतात. सोप्या शब्दात 

सांगायचे तर, संस्था ग्राहकांतशवाय तटकू शकत नाही. दसुरीकडे, ग्राहक उत्पादन/सेवेचा 

अंततम वापरकताा असतो. एक यशस्वी व्यवसाय ग्राहक आतण त्याची उत्पादने/सेवा या 

दोन्हींवर बारीक नजर ठेवतो. ग्राहकांच्या खरदेीच्या सवयींमर्ील बदलांसह ग्राहकांच्या 

अतभरची आतण प्रार्ान्यांमर्ील कोणत्याही बदलांचे तनरीक्षण करणे आतण मागोवा घेणे 

आवश्यक आहे. सामातजक तवपणनाच्या यगुात तजथे ग्राहक तडतजटल व्यवसायाशी २४ x ७ 

जोडलेले आहेत. तवपणक आपल्या ग्राहकांशी तंत्रज्ञानाच्या मदतीने अखंड जोडला जाण्यावर 

लक्ष कें तद्त करतात. भारत एक तरण देश आहे, ज्यामध्ये सवाात जास्त सामातजक माध्यमे 

वाढत आहेत. तवपणक सतत मोबाइल माकेतटंगमध्ये गुंतलेले असतात, ग्राहकांना सतत 

गुंतवून ठेवण्यासाठी आभासी अनभुव तयार करतात. उदा लेंसकाटा  या चष्ट्मा बनवणाऱ्या 

कंपनीने आपल्या ग्राहकांसाठी हजारो चष्ट्माच्या फे्रम त्यांच्या मोबाईल अनपु्रयोग आतण 
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संकेतस्थळावर उपलब्र् करून ठेवले आहे. याचा वापर करून ग्राहक सवा तदशांनी / कोनातून 

आपला तव्हतडओ तयार करून वेगवेगळ्या पयाायांसह आपल्या तदसण्याची तलुना करू 

शकतात. 

२) पुरवठादार: परुवठादार हे सूक्ष्म पयाावरणाचे आणखी एक महत्त्वाचे घटक आहेत. 

व्यवसायावर थेट प्रभाव टाकणारा परुवठादार अजून एक महत्त्वाचा तनर्ाारक आहे. व्यवसाय 

संस्था त्यांचे उत्पादन तटकवण्यासाठी उपकरणे, कच्चा माल इत्यादीसाठी अनेक 

परुवठादारांवर अवलंबून असतात. परुवठादार उद्योगाच्या खचााच्या रचनेवर प्रभाव टाकू 

शकतात आतण म्हणूनच ते एक प्रमखु शक्ती आहेत.  तमळालेल्या कच्च्या मालाची तकंमत, 

त्यांच्या अखंतडत परुवठ्याची वारवंारता हे सतुनतित करते की व्यवसायाची वाटचाल चालू 

ठेवण्यासाठी परुशेी संसार्ने उपलब्र् करून तदली जावी. तसेच परुवठादारांशी सहमत 

झालेल्या उर्ारीच्या अटी व शती थेट व्यवसायाच्या रोख प्रवाहावर पररणाम करतात. जर 

व्यवसाय परुवठादारांसह जास्त उर्ारीच्या अटींवर बोलणी करण्यास सक्षम असतील तर ते 

व्यवसायामध्ये आतण त्याउलट रोख रक्कम प्रवाहीत करण्यास मदत करते. म्हणूनच 

व्यवसायाला त्याच्या परुवठादारांशी ससंुवादी संबंर् सतुनतित करणे आवश्यक आहे. भारतीय 

परुवठा साखळीतील प्रमखु आव्हाने ही त्याची अपरुी पायाभूत सतुवर्ा, तवतरण 

साखळीमर्ील त्रटुी आतण तंत्रज्ञान स्वीकारण्याचे प्रश्न आहेत. 

३) मध्यथि: व्यवसायामध्ये मध्यस्थ देखील एक प्रमखु तनर्ाारक शक्ती आहेत. मध्यस्थ एकतर 

व्यक्ती तकंवा व्यवसातयक घर े असतात जे अंततम ग्राहकांना वस्तूंचा प्रचार, तवक्री आतण 

तवतरण करण्यासाठी कंपनीच्या मदतीसाठी येतात. मध्यस्थामध्ये (घाऊक तवके्रते, तकरकोळ 

तवके्रते आतण एजंट), तवतरण संस्था, बाजार सेवा संस्था आतण तवत्तीय संस्था यांचा समावेश 

होतो. बहुतेक कंपन्यांना वाटते, ग्राहकांपयंत पोहोचणे खूप कठीण आहे.  ग्राहक त्यांच्या 

खरदेीसाठी तकरकोळ तवके्रते, तडपाटामेंटल स्टोअर, साखळी स्टोअसा तकंवा ऑनलाइन 

स्टोअरशी संपका  सार्तात आतण एजंट आतण तवतरण कंपन्या ग्राहकापयंत उत्पादन 

पोहोचवण्यास उत्पादनांच्या तनमाात्याला मदत करतात. 

 मध्यथिाचं्या भूद्दमकामंध्ये खालील काही भूद्दमका ंसमाद्दवष्ट आहते: 

अ.  मध्यस्थ तवस्तार आतण पायाभूत सतुवर्ां राखतात ज्यामध्ये गोदाम सतुवर्ा, तांतत्रक 

व्यासपीठ इत्यादी परुतवतात जेणेकरून व्यवसायांना ग्राहकांना अतर्क चांगली सेवा 

देता येईल. 
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ब.  अंततम उपभोक्त्याकडून /संपूणा तवके्रत्यांकडून त्यांच्या मागण्यांतवषयी मातहती जमा 

करणे आतण परुवठा साखळीला संबंतर्त मातहती देणे. 

क.  उत्पादकांकडून शेवटच्या उपभोक्त्यापयंत, संपूणा परुवठा साखळीमध्ये आवश्यक 

बदल करून तवपणन प्रतक्रयेत सरु्ारणा करणे आतण त्याद्वार ेदोघांनाही अखंड सखुद 

अनभुव प्रदान करणे. 

 भारतीय बाजारांच्या संदभाात मध्यस्थ पररसंस्था (इकोतसस्टम) अजूनही उलगडत आहेत, 

भारतातील मोठ्या ऑनलाइन मध्यस्थ प्रतततित जागततक कंपन्या आहेत उदा. अ मेॅझॉन, 

त्याच्या असलेला मोठा तांतत्रक आर्ार, वापरकताा अनकूुल संवादामळेु, आतणमजबूत तवतरण 

सेवांसह आपल्या ग्राहकांच्या वतीने दयु्यम आवेिन तवतरण व जातहरात इत्यादी हाताळते. 

इंटरनेटचा वापर करणाऱ्या उपभोक्त्यांना आज या ऑनलाइन कंपन्यांच्या माध्यमातून 

तवतवर् प्रकारच्या उत्पादनांची खरदेी करणे सोयीचे वाटते. 

४) प्रद्दतथपर्धी: स्पर्ाात्मक वातावरणात प्रततस्पध्यांना समान प्रकारची उत्पादने आतण सेवा 

प्रदान करणाऱ्या स्पर्ाकांची संख्या समातवष्ट असते. काही घटक जे एखाद्या कंपनीवर 

पररणाम करतात ते प्रततस्पध्यांशी सापेक्ष आतण उद्योगातील सह संबंर्ावर आर्ाररत 

असतात. 

 बहुसंख्य कंपन्या देशांतगात तकंवा आंतरराष्ट्रीय बाजारपेठेत स्पर्ाा घेतात. केवळ सवोत्तम 

कंपन्याच स्पर्ेमध्ये दीघाकाळ तटकतात. इतर कंपन्या एकतर बंद पडतील तकंवा मोठ्या 

मोठ्या संस्थांमध्ये तवलीन होतील. 

 तंत्रज्ञानाच्या आगमनाने शे्रणीकरण स्पर्ाा जागततक बनली आहे. ग्राहकांना मोठ्या प्रमाणात 

पयााय आतण दजेदार उत्पादन आतण सेवा प्रदान केल्या जातात. ग्राहक त्यांची आवश्यकता 

पूवीपेक्षा अतर्क वारवंार पनु्हा पररभातषत करत आहेत. हे ते खरदेी करत असलेल्या उत्पादने 

आतण सेवांच्या दृष्टीने पातहले जाते. त्यांना त्यांच्या मागण्या वेगळ्या पद्धतीने आतण बहुतांश 

घटनांमध्ये वेगवेगळ्या सतुवर्ांद्वार े पूणा व्हाव्यात असे वाटते. उदाहरणाथा, पूवीच्या काळी 

कौटंुतबक सट्ु्यांचा अथा फक्त सहली, पयाटन स्थळे इत्यादी होता मात्र आजकाल ग्राहकांच्या 

क्रयशक्तीमध्ये वाढ झाल्यामळेु सट्ु्यांची व्याख्या तवकतसत झाली आहे. जसे की ग्राहकांना 

तनसगोपचार सते्र, पवातारोहण, शेकोटी, सातत्वक अन्न इत्यादींची अपेक्षा असू शकते. वेळेवर 

चांगल्या प्रकार े सेवा देण्यासाठी ग्राहकांच्या वतृ्ती, चव आतण प्रार्ान्यांमध्ये बदल झालेला 

तदसून येतो. तवपणकांना देखील उत्पादन तभन्नता तनमााण करण्यासाठी प्रततस्पर्ाक काय 

प्रस्ताव करतात यावर लक्ष ठेवणे आवश्यक आहे, त्यांचे अतद्वतीय तवक्री प्रस्ताव काय आहेत 

जे स्पर्ाकांना त्यांच्या प्रततस्पध्यांपेक्षा वेगळे बनवते. 



17

प्रकरण १: विपणन व्यवस्थापन आणि विपणन पर्यावरण

५) समाज / लोक: तवपणक लोकांच्या नजरते वस्तू आतण सेवेची चांगली प्रततमा तयार 

करण्यासाठी सामातजक माध्यमांचा वापरत मोठ्या प्रमाणावर करतात. वापरकत्यांना प्रत्येक 

खरदेीवर पनुरावलोकनांसाठी उत्पादने, सेवांतवषयी तवचारून, त्या ज्ञानावर आर्ाररत दृश्य 

तयार केली जातात. व्यापारी सामातजक समस्यांमध्ये व्यस्त राहून दृश्यमानता तनमााण करणे, 

हे देखील जनतेला त्यांचे मत महत्त्वाचे आहे हे कळू देण्याचा एक उत्तम मागा आहे. 

ब)  थिूल / समग्रलिी पयाणवरर्: जरी कंपनीकडे उत्तम संसार्ने ज्यामध्ये अत्यार्तुनक 

तंत्रज्ञान, कुशल मनषु्ट्यबळ आतण अग्रगण्य परुवठादार असले तरी परकीय चलनाचे मूल्य, सरकारी 

र्ोरणे, ग्राहकांची चव आतण प्रार्ान्य इत्यादी बाहेरील घटक कंपनीच्या बाजूने नसल्यास यामळेु 

कंपनीचे नकुसान होऊ शकते. स्थूल / समग्रलक्षी पयाावरणात राजकीय शक्ती, आतथाक घटक, 

सामातजक घटक, तांतत्रक घटक, कायदेशीर शक्ती आतण नैसतगाक पयाावरणाचा याचा समावेश होतो. 

१) राजकीय घिक: बाजार हा राजकीय आतण कायदेशीर शक्तींद्वार ेचालवला जातो, ज्यामध्य े

व्यवसाय / उद्योग चालतो. प्रत्येक व्यवसायाला त्याच्या व्यवसायाचे तनणाय घेण्यासाठी 

अथाव्यवस्थेच्या राजकीय तवचारर्ारा समजून घ्याव्या लागतात. 

 उदाहरणाथा, करात वाढ झाल्यास वस्तू आतण सेवांची तकंमत प्रभावीपणे वाढेते. त्याचप्रमाणे, 

कच्चा माल तकंवा तयार वस्तू आयात करण्याच्या र्ोरणांचा परुवठा साखळीच्या खरदेी 

तनकषांवरही पररणाम होऊ शकतो. तशवाय ई-कचरा व्यवस्थापन आतण पनुवाापर यांसारख्या 

पयाावरणीय शाश्वततेबाबत सरकारी तनयम माल अतवष्टन आतण मालाच्या खराब तकुड्यावर 

/भंगारावर पररणाम करू शकतात. तसेच, लोकसंख्येतील बदल आतण ग्राहकांचे उत्पन्न स्तर, 

भारताची आतथाक तस्थती आतण अलीकडील कामगार कायद्यातील सरु्ारणांसारख्या तवतवर् 

घटकांमळेु व्यवसायाच्या नफ्यावर पररणाम होऊ शकतो. 

२) आद्दिणक घिक: आतथाक घटक व्यवसायाच्या उत्पादनावर तसेच ग्राहकांच्या तनणाय प्रतक्रयेवर 

पररणाम करू शकतात. आतथाक घटकांमध्ये व्याज दर, कर, श्रम खचा, महागाई, 

अथाव्यवस्थेतील मागणी परुवठा इत्यादीं घटकांचा समावेश होतो. हे घटक व्यवसायावर थेट 

पररणाम करत नसले तरी त्याचा व्यवसायातील गुंतवणकुीच्या मूल्याच्या पातळीवर पररणाम 

होतो. 

 उदाहरणाथा, मंदीच्या काळात लोकांची क्रयशक्ती कमी होते, त्यामळेु व्यवसायांना त्यांच्या 

उत्पादनांच्या तकंमती कमी करण्यास भाग पाडले जाते, अन्यथा ते तवकले जाणार नाही. 

त्याचप्रमाणे कामगार तकंवा कमाचाऱ्याला तदले जाणार ेमनषु्ट्यबळ खचा हा व्यवसायासाठी थेट 

खचा आहे, याचा भार वस्तू तकंवा सेवांच्या तकमतीत जोडला जातो. मजरुीचा अथाव्यवस्थेवर 
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पररणाम करण्याचा आणखी एक मागा म्हणजे वेतनात वाढ झाल्याने लोकांची क्रयशक्ती वाढते 

आतण त्यामळेु समाजाच्या क्रयशक्तीत तकंवा खचााच्या क्षमतेत वाढ होते. 

३) सामाद्दजक घिक: व्यवसायाने त्याचे उत्पादन आतण सेवांचा प्रभाव तवचारात घेणे आवश्यक 

आहे. सामातजक घटकांमध्ये लोकसंख्याशा�, तशक्षण, सांस्कृततक तनकष, उत्पन्न तवतरण 

इत्यादींचा समावेश असतो. एक सामातजक घटक ग्राहकांना खरदेी करण्याच्या सवयीवर 

पररणाम करतात, ते ज्या तकंमती देण्यास तयार असतात, कसे, कुठे आतण कर्ी ग्राहक 

उत्पादने खरदेी करतात याचा त्यामध्ये समावेश होतो. सामातजक घटक गततशील असतात, 

काही हळूहळू हस्तांतररत होतात आतण काही घटक लक्षात न येण्यासारखे असतात अशा 

घटकांना काळजीपूवाक लक्ष देऊन पाहावे लागते. सामातजक घटकाना तवपणकांकडून सवाात 

जास्त मागणी असते कारण तवपणकांसाठी तवपणन तक्रयाकलापांमध्ये भाकीत, प्रभाव आतण 

समाकलन करण्याचे काम सामातजक घटक करत असते. बारकाईने तनरीक्षण केले नाही तर 

सामातजक घटक व्यवसायाची तवद्यमान उत्पादने आतण सेवा पूणापणे तनरपयोगी बनवू 

शकतात. उदाहरणाथा, कमी दजााचा माल, मानवातर्कारांचे प्रश्न, सीमा तववाद, चीनशी जमीन 

वाद इत्यादीमळेु समाज तचनी मालावर बतहष्ट्कार घालण्याचा सल्ला देत आहे. 

४) तादं्दिक घिक: एखादे उत्पादन तयार करण्यासाठीचे कौशल्य, उत्पादनासाठी लागणार े

तंत्रज्ञान आतण कच्चा माल देखील व्यवसायाच्या गतीवर पररणाम करतात आतण ते तवचारात 

घेणे आवश्यक असते. तांतत्रक घटक उदयोन्मखु तंत्रज्ञान, ज्ञान हस्तांतरण, नवकल्पनावरील 

खचा, संशोर्न आतण तवकास प्रयत्न, संपे्रषण इ. घटकांचा यात समावेश होतो.  

 उदाहरणाथा तफ्लपकाटा, तमंत्रा, पेटीएम इत्यादी भारतातील यशस्वी ई कंपन्या भारतीय 

बाजारात वस्तू आतण सेवांची तवक्री आतण खरदेी पनु्हा-पररभातषत करण्यासाठी तंत्रज्ञानाचा 

आर्ार घ्यावा लागतो. 

५) कायदेशीर घिक: कायदेशीर वातावरण एखाद्या देशाच्या कायदेशीर चौकटीचा संदभा देते, 

ज्यामध्ये व्यवसाय चालतो. कायदेशीर वातावरण व्यवसाय, कायदे, अंमलबजावणी यंत्रणा, 

तववाद तनपटाऱ्यासाठी न्यायालयीन यंत्रणा इत्यादींवर पररणाम करणाऱ्या घटनात्मक तरतदुी 

तयार करते. 

 प्रादेतशक कायदे समजून घेण्याच्या आतण त्यांचे पालन करण्याच्या त्यांच्या क्षमतेवर 

व्यवसायाच्या यशाचा थेट पररणाम होतो. त्याच वेळी त्यांना हे देखील सतुनतित करावे लागेल 

की व्यवसाय गणुवत्ता आतण नातवन्यपूणा वैतशष््टयांशी तडजोड करत नाहीत ज्यामळेु त्यांची 

उत्पादने कमी स्पर्ाात्मक बनतात. 



19

प्रकरण १: विपणन व्यवस्थापन आणि विपणन पर्यावरण

 व्यापारी आतण तवपणक जेथे कायद्याचे राज्य आहे तेथे बाजार चालवणे पसंत करतात. 

व्यवसाय करताना देशाच्या कायदेशीर व्यवस्थेची ताकद, तववाद तनवारण यंत्रणा तवचारात 

घेतात. तवपणन तमश्रणाचा प्रत्येक घटक त्या देशाच्या कायद्याच्या अर्ीन आहे. व्यवसायाला 

हे कायदे समजणे आतण त्यांचे पालन करणे महत्वाचे आहे, कारण कायद्यांचे पालन करण्यात 

अयशस्वी झाल्यास कंपनीसाठी गंभीर पररणाम होऊ शकतात. हे देखील महत्त्वाचे आहे की 

एखादा व्यवसाय सतक्रयपणे रेंड जाणू शकतो आतण कायद्याने त्यांना दडं करण्यापूवी सतक्रय 

पावले उचलू शकतात. उदाहरणाथा, पॅकेज तडझाईन कादेशीर हक्काच्या उल्लंघनाच्या 

खटल्याला सूतचत करू शकते असा इशारा देऊन व्यवसाय इष्ट नवीन उत्पादनाची तवक्री 

रोखू शकतो. अशाप्रकार ेहे महत्वाचे आहे की तवपणकांना देशांतगात कायद्यांची संपूणा मातहती 

असणे आवश्यक आहे. 

६) नैसद्दगणक पयाणवरर्: कंपन्यांनी आपल्या तक्रयाकलापांचा नैसतगाक पयाावरण आतण त्याच्या 

संसार्नांवर काय पररणाम होतो याचा तवचार केला पातहजे. काही संसार्नांचे नूतनीकरण 

केली जाऊ शकते ज्यामध्ये जंगले आतण कृषी उत्पादने, सागरी उत्पादने यांचा समावेश होतो 

तर काही संसार्नांचे नूतनीकरणकेले जाऊ शकत नाही ज्यामध्ये कोळसा, खतनजे, तेल इ. 

घटकांचा समावेश होतो.  पयाावरणीय घटकांमध्ये हवामान बदल, प्रदूषण, संसार्न 

व्यवस्थापन, पयाावरण कायदे, लपु्तप्राय प्रजाती व्यवस्थापन इत्यादींचा समावेश होतो 

 उदाहरणाथा, हवामान बदल, पाण्याचे संकट आतण जंगलतोड हे लक्षणीय र्ोके आहेत, जे 

कंपन्यांसाठी गुंतवणूकीच्या मागांवर पररणाम करतात आतण अनेक वेळा कंपन्या 

गुंतवणूकदारांना प्रततस्पध्यांकडून गमावण्याच्या भीतीमळेु ते परुसेे उघड करत नाहीत. 

तनष्ट्कषाासाठी, सूक्ष्म आतण स्थूल / समग्रलक्षी पयाावरण या दोन्ही घटकांचा व्यवसायाच्या यशावर 

मजबूत प्रभाव आहे. व्यवसायाची प्रत्येक तनवड या दोन वातावरणांवर अवलंबून असते. व्यवसाय 

तवपणन तक्रयाकलाप या घटकांवर आर्ाररत असणे आवश्यक आहे जेणेकरून व्यवसाय उत्पादक 

राहतील आतण बाजारात त्यांची प्रतततित तस्थती कायम राहील. 

१.६  भारतात उदयोन्मखु द्दिपणनाच्या सधंी / Emerging Marketing 

opportunities in India 

अ.  द्दपरदॅ्दमडच्या / उत्पन्न / बाजारपेठे शकूंच्या तळाशी द्दवपर्न: तपरॅतमडच्या तळाशी तवपणन 

हे मूलतः नागरी तवपणन आहे, जे ग्राहकांच्या तहताला प्रोत्साहन देते. तपरॅतमड (बीओपी) बाजाराचा 

तळ भारतासारख्या तवकसनशील देशात लक्षणीय आकाराचा आहे. तजथे गररबी लोकसंख्येच्या 
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प्रमाणासह मोठ्या प्रमाणात आहे म्हणजे सवाव्यापी आहे. बीओपी बाजारपेठ तह नवीन यगुाच्या 

फायदेशीर आतण उदयोन्मखु तवकास पररसराचा संदभा देते: ते खाजगी गुंतवणूकीसाठी आश्वासक 

तठकाणे आहेत आतण लवकरच त्यांना मोठ्या प्रमाणावर दाररद्य्ात घट होण्याची शक्यता आहे. 

बीओपी गरीब ग्राहकांच्या कल्याणाच्या उपक्रमांमध्ये आतथाक समदृ्धी, सामातजक आरोग्य, तशक्षण 

इत्यादींशी संबंतर्त तवतवर् उपक्रमांचा समावेश आहे. व्यवसायामळेु आतथाक तवकासाला मदत होते 

ज्यामळेु न्याय्य तवकासाला प्रोत्साहन तमळते ज्यामळेु ग्राहकांवर तपरॅतमडच्या तळाशी एकूण 

सकारात्मक प्रभाव पडेल. 

तवपणकाला बीओपी ची आवश्यकता आहे तसेच मिेु, तवचारपूवाक समजून घेण्याची पतहली गरज 

आहे: त्यांनी त्यांच्या मोतहमांमध्ये एक प्रमखु सामातजक तवपणन घटक आहे याची खात्री करून 

तवपणन प्रयत्नांना क्रमवारीत लावले पातहजे. कंपन्या उद्योजकता हाताळून, रोजगाराच्या संर्ी 

तनमााण करून आतण स्थातनक मनषु्ट्यबळाला कौशल्य देऊन असे करू शकतात. मूलभूतपणे, 

सामातजक तवपणन मोतहमेचे उिीष्ट केवळ बीओपी ग्राहकांना तशतक्षत करण्यासाठी जागरकता तनमााण 

करणे आहे आतण केवळ तवक्री करणे नाही. 

व्यवसायातील कामतगरीचे महत्त्व सोसायट्यांच्या समावेशापासून आतण तपरातमडच्या तळाशी 

उपजीतवकेचे अतस्तत्व सरु्ारण्यापासून सटूु शकत नाही. बीओपी बाजाराच्या संदभाात, माकेटसाना 

उदयोन्मखु आतथाक खरदेीदारांशी संबंतर्त अनेक घटकांचा तवचार करावा लागतो ज्यामध्ये मोठ्या 

प्रमाणावर न वापरलेली क्षमता आहे. तजथे आंतरराष्ट्रीय ब्रडँ खरदेी करणे आतण त्यांच्या मूलभूत 

गरजांपेक्षा जास्त उत्पादनांवर खचा करणे सामान्य आहे. बीओपी तवक्रीच्या जातहरातींना तततकेच 

प्रततसाद देते, उदाहरणाथा सौंदया उत्पादने जे सादर करण्यायोग्य आतण चांगले वाटण्यासाठी महत्त्व 

यावर जोर देतात, "तनष्ट्पक्षता" क्रीम वापरा. यातशवाय जातहरात आतण ख्यातनाम व्यक्तीची मान्यता 

यांच्यासाठी दकुानाच्या कमाचाऱ्यांच्या संवेदनशीलतेचा प्रभाव त्यांच्या खरदेी तनणायावर देखील 

प्रभाव टाकतो. 

द्दवपर्कानंा खालील मिेु समजले पाद्दहजेत: 

१)  खरदेीदार उत्पादन करण्यास सक्षम असल्यातशवाय खरदेी करू शकत नाहीत. एक व्यवसाय 

खरदेीदाराच्या प्रततबद्धतेसाठी / गुंतवणूकीसाठी आतण उपभोगांसाठी सार्न तयार करते.  

२)  बाजारपेठ नेहमी ऐततहातसक सहवासावरआर्ाररत वेळ आतण स्थानाच्या वैतशष््टयांमध्य े

असतात. या बीओपी प्रदेशांवर लक्ष कें तद्त करणे काळाची गरज आहे. जेथे व्यवसाय 

प्रादेतशक तवकास तनमााण करून खंड तमळवू शकतात, या भागात व्यवसाय स्थापन करू 
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शकतात, रोजगार तनमााण करू शकतात आतण त्याद्वार ेबीओपीवर आर्ाररत मोठ्या ग्राहकांना 

त्यांनी तयार केलेल्या मालाच्या वापरासाठी समातवष्ट करू शकतात. 

३)  व्यापार आतण बाजाराचा उपभोक्तावाद जगभर पसरलेल्या पद्धतींच्या अनकु्रमाने अनेक आतण 

एकतत्रत सामातजक -राजकीय -आतथाक पररतस्थतीमध्ये गोंर्ळ घालतो. 

 बीओपी तवपणन ही सं्ा तवपणन तमश्रच्या घटकांच्या म्हणजे उत्पादन, जातहरात, तकंमत 

आतण तठकाण (तवतरण) दृष्टीने समजून घेऊ या, 

उत्पादन उपक्रम /पुढाकार:  

बीओपी मर्ील तवपणन कत्यांना सक्षम उत्पादने तयार करण्यासाठी, उत्पादनाची महत्वाची मातहती 

उघड करण्यासाठी, अतशतक्षत ग्राहकांना तशतक्षत करण्यासाठी आतण उत्पादनाचा वापर 

वाढवण्यासाठी त्यातून अशा प्रकार ेनफा तमळवण्यासाठी अनेक उपक्रम हाती घ्यावे लागतात. 

१९७२ ते १९९६ या कालावर्ीत राष्ट्रीय दगु्र् तवकास मंडळाने राबवलेल्या दूर् क्रांती तकंवा 

ऑपरशेन फ्लड कायाक्रमामळेु दगु्र् उत्पादन वाढून ग्रामीण उत्पन्न वाढवण्यात आतण व्यवसायांचा 

नफा वाढवण्यात महत्त्वाची भूतमका बजावली. जरी ऑपरशेन फ्लड हा शतकानशुतके बीओपीमध्ये 

व्यापक आतथाक आतण सामातजक असमतोल दूर करण्यासाठी सवा-उिेशीय तवकास कायाक्रम नसला 

तरीही त्याच्या तवकासावर त्याचा कमीतकमी तीव्र पररणाम होतो. 

द्दकंमत आद्दर् परवडर्ार ेउपक्रम:  

कंपन्यांनी तपरॅतमडच्या तळाशी आतथाक उत्पादने तयार करण्यासाठी अनेक उपक्रम स्वीकारले 

आहेत. भारतामध्ये तवपणनकते नफा वाढवणाऱ्या आतथाक उत्पादन संस्था स्थापन करू शकतात 

तसेच वस्तूंच्या तकंमती कमी करणे आतण आकारमानावर लक्ष कें तद्त करू शकतात. 

उदाहरणाथा, तहदंसु्तान यतुनतलव्हर ग्राहकांना सनतसल्क शॅम्पू, साबण लेतपत कागदाचे छोटे पाकीट 

५ रपयांपेक्षा कमी तकंमतीचे तवकत आहे. ही उत्पाडेनमर्े केली कमी माप/आकारमानाचे बदल 

ग्राहकांची क्रयशक्ती वाढवतात, जेणेकरून जेव्हा त्यांना गरज असेल तेव्हा ते ही उत्पादने खरदेी करू 

शकतील. आकारमानात मापात उतरवलेली उत्पादने मूळ उत्पादनांपेक्षा वेगळी आहेत, परतं ुतरीही 

ते चांगले मूल्य देतात. तह उत्पादने उच्च दजााचे आतण उपयकु्त असतात, ते तळागाळातील ग्राहकांना 

अतर्क परवडणार ेअसतात. 

थिान (द्दवतरर्) उपक्रम:  

तपरॅतमडच्या तळाशी असलेले तवतरण प्रततबंतर्त आहे, त्यामळेु कंपन्यांना ग्राहकांपयंत पोहोचणे 

कठीण आहे. परुवठा साखळी हे एक मोठे आव्हान असताना तदखील मध्यस्थांची कमतरता असली 
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तरी कंपनीला आपली उत्पादने आतण प्रादेतशक पायाभूत सतुवर्ा तवकण्यास मदत करू शकते. 

बहुराष्ट्रीय तदग्गजांनी तवतरण सरुळीत करण्यासाठी आतण तपरॅतमडच्या तळाशी असलेल्या लघ ु

उद्योजकांना तनर्ी उपलब्र् करून देण्यासाठी अनेक पावले उचलली आहेत. 

उदाहरणाथा, शक्ती उपक्रमाद्वार,े तहदंसु्तान यतुनतलव्हर तलतमटेड (एचयूएल) ने ग्रामीण के्षत्रातील 

प्रतततनर्ींना कौशल्य देण्याची संकल्पना मांडली. जी त्यांच्या के्षत्रांमध्ये यतुनलीव्हर उत्पादनांची 

घरोघरी जातहरात करतात. प्रादेतशक मतहला मनषु्ट्यबळाच्या सक्षमीकरणाव्यततररक्त, यतुनतलव्हर 

स्वदेशी कच्चा माल देखील वापरत आहे, ज्यामळेु प्रादेतशक आतथाक वाढ होते. 

द्दवक्रय वृद्धी उपक्रम:  

बीओपीमध्ये सवाात कमी तशक्षण स्तर हा तवक्रय वदृ्धीच्या संदभाात, तवपणन संपे्रषणावर पररणाम 

करणारा हा सवाात महत्वाचा तनर्ाारक आहे. बीओपी ग्राहक तनराशावादी असू शकतात, तसेच 

खरदेीच्या तनणायासाठी काही उच्चभू्ंकडून मातहतीतमळण्यावर अवलंबून असू शकतात. अशा 

ग्राहकांना तवपणकांना तचत्रांद्वार े तकंवा तोंडी सार्ा संदेश देणे आवश्यक आहे. सध्या, बीओपी 

ग्राहकांच्या खचााचा मोठा तहस्सा दैनंतदन भाकरी, घर, ऊजाा आतण वाहतकुीवर खचा होतो. प्रचार 

संदेश देण्याच्या उपक्रमांमध्ये ग्राहकांच्या तशक्षणाच्या राष्ट्रीय भावनांना तवक्रीचे प्रोत्साहन देण्याचे 

अप्रत्यक्ष मागा म्हणून समातवष्ट केले जाऊ शकते. 

उदाहरणासाठी टाटा चहाच्या “जागो र”े मोहीम हे भारतातील क्रांतीचे सवुणा उदाहरण आह.े भारतीय 

तरणांना त्यांच्या मतदानाचा हक्क वटवावा असा आग्रह करण्यासाठी टाटा टी या कंपनीने 

जनआग्रह यास्वयंसेवी संस्थेसोबत सहकाया करून तह स्ततु्य मोहीम राबतवलेली आहे. 

शेवटी, तपरॅतमडच्या तळाशी उत्पादने तवकणे हे त्याच्या फायद्याचे प्रमाण लक्षात घेऊन खूप 

फायदेशीर आहे. तथातप, हे ग्राहक दैनंतदन उत्पन्नाच्या �ोतांवर तटकून असल्याने या बीओपी 

ग्राहकांची यशस्वीररत्या तनवड करण्यासाठी आतण नफा तमळवण्यासाठी कंपन्यांना त्यांचे तवपणन 

तमश्रण तयार करण्यात नातवन्यपूणा असणे आवश्यक आहे. तकफायतशीर उत्पादने तवकून, ग्राहकांना 

त्या उत्पादनांबिल तशतक्षत करून, तसेच प्रादेतशक आतथाक वाढ आतण स्वच्छतेला प्रोत्साहन देऊन 

तवपणनाचा उिेश बीओपी बाजाराशी संबंर् तनमााण करणे असू शकतो. कंपन्यांनी बीओपीच्या 

मयाातदत क्षमता, आतथाक, तसेच संपे्रषणक्षमता लक्षात ठेवणे अत्यंत आवश्यक आहे. तपरॅतमडच्या 

तळाशी असलेल्या बाजाराचा तवस्तार केल्याने कंपन्यांसोबत तवश्वासाहाता आतण ग्राहकांची 

बांतर्लकी तनमााण करण्यासाठी चांगल्या रचना, व्यवसाय योजना आतण सामातजक तवपणनाची 

मागणी केली जाते. 
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ब.   वाढर्ारा मध्यमिगम:  

माचा २०२१ मध्ये Financial Express ने तदलेल्या ‘भारतातील मध्यमवगााचे वाढते महत्त्व' या 

लेखानसुार भारताच्या अनकूुल लोकसंख्याशा�ीय प्रवतृ्तीनसुार एकूण लोकसंख्येमध्ये कामगारांची 

संख्या वाढवली आहे, मध्यमवगीयांच्या मोठ्या प्रमाणावर तवस्ताराची पायरी तयार केली आहे. 

तनरपेक्ष दाररद््यातून बाहेर पडलेल्या मोठ्या लोकसंख्येचा उदय आतण मध्यमवगाात प्रवेश करण्याची 

तयारी, नवीन गततशीलता तनमााण करले. मध्यमवगााचे बहुआयामी स्वरूप ओळखताना, मध्यम 

वगााचा वाढता आकार मोजण्यासाठी सूक्ष्म आतथाक घरगतुी सवेक्षण मातहती समग्र माहीतसह एकत्र 

केली. जवळपास ५५% भारतीय लोकसंख्या मध्यमवगीयांच्या शे्रणीत सामील होण्याची अपेक्षा 

आहे. खर ंतर, भारताची लोकसंख्याशा� चीन आतण अमेररकेच्या तलुनेत खूपच लहान असल्याने, 

२०२५ पयंत भारताचा मध्यमवगा जगातील सवाात मोठा (लोकांच्या संख्येनसुार) असू शकतो.  

स्वातंत्र्योत्तर भारतातील मध्यमवगीयांमध्ये हे लक्षणीय वाढ आहे. १९९१ मध्ये उदारीकरणानंतर 

खाजगी के्षत्रातील नोकरीच्या संर्ींमध्ये अनेक पटीने वाढ झाली आहे. भारतीय मध्यमवगााच्या 

वाढीमळेु खपामध्ये लक्षणीय वाढ झाली आहे. मॅकतकन्से यांच्या मते, २०२५ पयंत (अमेररका, 

जपान, चीन आतण यनुायटेड तकंगडम नंतर) भारताचा वापर बाजार जगातील पाचव्या क्रमांकाचा 

होईल. 

तथातप, उत्पन्नातील तवसंगती वाढल्याचे परुावे आहेत. तमडलक्लास एथॉस प्रामखु्याने जागततक 

नकाशावर भरभराटीला येत असलेल्या 'नवीन' भारताच्या स्केतलंगशी जोडलेले आहेत, ज्यामध्ये 

एक प्रबळ मध्यमवगााची आतथाक समदृ्धी आतण नैततकता, समस्याप्रर्ान अनन्य असली तरी राष्ट्राचे 

प्रतीक आहे. 

मध्यमवगीयांच्या आकार आतण क्रयशक्तीमळेु त्यांच्यावर नजर ठेवणे महत्त्वाचे आहे. मध्यमवगीय 

सतत ग्राहक बाजार वाढवत आहे. उपलब्र् काही अंदाजानसुार, भारताचा मध्यमवगीय खचा पढुील 

१५ वषांमध्ये ततप्पट होईल. स्वायत्त उत्पन्न वाढत असताना, खचााचे प्रमाण आतण ग्राहक खचााची 

तवतवर्ता देखील वाढते. बाजारासाठी, भारतातील मध्यम वगा अशा प्रकार ेउत्कृष्ट व्यवसाय संर्ी 

सादर करतो. ग्राहकोपयोगी वस्तूंच्या तवक्रीचे प्रमाण जसे की दूरदशान संच (तटव्ही), मध्यमवगााला 

मोबाईल फोन आर्ीच व्यापले गेले आहेत, परतं ु आतथाक सेवा, तवमा इत्यादी उत्पादनांची एक 

समकालीन शे्रणी वेगाने या तवभागाला पूणापणे पकडण्यासाठी स्वत: ला तयार करत आहे. 

तवस्ताररत मध्यमवगीय आतण गतीमान भारतीय अथाव्यवस्थेच्या गरजा पूणा करण्यासाठी तशक्षण 

तवकास आवश्यक आहे. सध्या, खाजगी तशक्षण आतण तशकवणी स्पर्ाात्मक होण्यासाठी आवश्यक 

कौशल्ये तमळवण्यासाठी अत्यावश्यक म्हणून पातहले जातात. सावाजतनक तशक्षणाची गणुवत्ता 
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(तवशेषतः उच्च तशक्षण) सरु्ारणे तसेच, खाजगी आतण सावाजतनक खेळाडंूमध्ये अतर्क स्पर्ेला 

प्रोत्साहन देणे हा मिुा आहे. गेल्या काही दशकांपासून, मध्यमवगीय कुटंुबांना रोजगार कमी 

झाल्यामळेु आतण संपत्तीच्या घसरणीमळेु बचतीचे मूल्य आतण स्थावर मालमत्च्यात्तेच्या तकंमतीत 

घसरण झाली आहे. के्रतडट काडाची तबले आतण इतर कजा फेडण्यात अडचणी या तचंतेच्या बाबी 

आहेत. असे असूनही, मध्यमवगीय त्यांच्या स्वतःच्या भतवष्ट्याबिल तसेच भारतीय अथाव्यवस्थेच्या 

भतवष्ट्याबिल आशावादी राहतात. 

१.७  आतंरराष्ट्रीय द्दवपर्न पयाणवरर् / International Marketing 

Environment 

आंतरराष्ट्रीय तवपणन पयाावरण, तनयंतत्रत आतण अतनयंतत्रत शक्तींचा संदभा देते जे जागततक 

पातळीवर एखाद्या व्यवसायाच्या / उद्योगाच्या तवपणन तनणायावर पररणाम करतात. आंतरराष्ट्रीय 

तवपणन वातावरण हे त्या घटकांचा समावेश आहे जे आंतरराष्ट्रीय बाजारातील र्ोरणे, कायाक्रम 

आतण र्ोरणांना आकार देतात. आंतरराष्ट्रीय बाजारपेठांची प्रभावीपणे सेवा करण्यासाठी, एखाद्या 

व्यवसायाला आंतरराष्ट्रीय तवपणन वातावरण योग्यररत्या समजून घेण्याची गरज आहे. वेगवेगळ्या 

परदेशी बाजारपेठेत खरदेीदारांच्या गरजा, आवडीतनवडी आतण अपेक्षा समान असतातच असे नाही. 

पयाावरणीय फरक एखाद्या कंपनीच्या आंतरराष्ट्रीय तवपणन तनणायावर पररणाम करतात. 

आतंरराष्ट्रीय द्दवपर्न पयाणवरर्ाचे मखु्य घिक: अतंगणत आद्दर् बाह्य वातावरर् 

आंतरराष्ट्रीय तवपणन पयाावरण व्यवसायावर व उद्योगावर पररणाम करते. तवपणक समार्ानी 

ग्राहकांना मूल्य देण्याचे उतिष्ट ठेवतात, म्हणून त्यांना अंतगात वातावरण आतण बाह्य वातावरणाचे 

मूल्यांकन आतण मूल्यमापन करणे आवश्यक आहे जे सूक्ष्म आतण समग्रलक्षी मध्ये तवभागले गेले 

आहे. 

आतंरराष्ट्रीय द्दवपर्न पयाणवरर्ाचे प्रामखु्याने दोन घिक आहते.  

१) अतंगणत पयाणवरर्  

२) बाह्य पयाणवरर् 

१)  अतंगणत पयाणवरर्: अंतगात पयाावरण हे व्यवसायाशी संबंतर्त घटकांचा संदभा देते. 

व्यवसायाशी संबंतर्त घटकांना तनयंत्रणीय घटक म्हणून संबोर्ले जाते, कारण व्यवसायाचे 

त्यांच्यावर तनयंत्रण असते आतण ते (तलुनेने सहज) ते बदलू शकतात. अंतगात पयाावरणामध्ये 
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कमाचारी, भौततक सतुवर्ा, संघटना आतण तवपणन तमश्रसारखे कायाात्मक सार्न, पयाावरणास 

अनरुूप घटकांचा समावेश होतो. 

 कंपनीच्या अंतगात वातावरणात व्यवस्थापन, तवत्त, संशोर्न आतण तवकास, खरदेी, संचालन 

आतण लेखा यासारख्या सवा तवभागांचा समावेश होतो. या प्रत्येक तवभागाचा आंतरराष्ट्रीय 

तवपणन तनणायांवर पररणाम होतो. उदाहरणाथा, संशोर्न आतण तवकासामध्ये उत्पादन सादर 

करू शकणारी वैतशष््टये आहेत आतण लेखा तवपणन योजनांच्या आतथाक बाजूंना मान्यता देते. 

 अंतगात वातावरणाचे त्वरीत परीक्षण करण्यासाठी एक उपयकु्त सार्न म्हणजे इंग्रजीतील पाच 

'म' Five M's म्हणून ओळखले जाते. जे (Men, Money, Machinery, Materials and 

Markets) मनषु्ट्यबळ, पैसा, यंत्रसामग्री, सातहत्य आतण बाजारपठे हे आहेत. काहींमध्ये 

सहावा एम समातवष्ट असू शकतो, जो वेळ हा एक मौल्यवान अंतगात संसार्न आहे. हे सवा 

घटक कंपनीशी संबंतर्त घटक आहेत जे पूणापणे तनयंत्रणीय आहेत. आंतरराष्ट्रीय बाजारात 

प्रवेश करताना या सवांचा तवचार करावा लागेल. 

२)  बाह्य पयाणवरर्: बाह्य पयाावरण व्यवसायाच्या बाहेरील घटकांचा संदभा देते. हे घटक 

अतनयंतत्रत आहेत तकंवा आम्ही असे म्हणू शकतो की हे एखाद्या कंपनीच्या तनयंत्रणाबाहेर 

आहेत. बाह्य पयाावरणीय घटक जसे की आतथाक घटक, सामातजक-सांस्कृततक घटक, 

सरकारी आतण कायदेशीर घटक, लोकसंख्याशा�ीय घटक, भौगोतलक घटक इत्यादी 

सामान्यतः अतनयंतत्रत घटक म्हणून गणले जातात. 

बाह्य पयाणवरर् पुढे दोन भागांमध्ये द्दवभागले जाते: 

अ. सूक्ष्म पयाावरण आतण 

ब. समग्रलक्षी पयाावरण. 

अ.  सूक्ष्म पयाणवरर्: सूक्ष्म पयाावरण व्यक्ती आतण संस्थांपासून बनवले गेले आहे. जे कंपनीच्या 

जवळ आहेत आतण थेट ग्राहकांच्या अनभुवावर पररणाम करतात. त्यांना व्यवसायाच्या तात्काळ 

पयाावरणातील प्रभातवत करणार े घटक म्हणून पररभातषत केले जाऊ शकते. जे व्यवसायाच्या 

तनणायांवर आतण कायाप्रणालीवर थेट पररणाम करतात. यामध्ये, परुवठादार, तवतवर् बाजार मध्यस्थ 

आतण सेवा संस्था, प्रततस्पर्ी, ग्राहक आतण समाज यांचा समावेश आहे.  

१)  पुरवठादार: तवपणन व्यवस्थापकांनी परुवठ्याची उपलब्र्ता आतण परुवठादारांशी संबंतर्त 

इतर रेंड पाहण े आवश्यक आहे जेणेकरून ग्राहकांना मजबूत ग्राहक संबंर् तटकवून 

ठेवण्यासाठी आवश्यक वेळेत उत्पादन ग्राहकांना तदले जाईल. 
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२)  द्दवपर्न मध्यथि: तवपणन मध्यस्थ म्हणजे पनुतवाके्रता, भौततक तवतरण कंपन्या, तवपणन 

सेवा एजन्सी आतण आतथाक मध्यस्थ होय.  हे असे लोक आहेत जे कंपनीला अंततम 

खरदेीदारांना त्याची उत्पादने, जातहरात, तवक्री आतण तवतरीत करण्यात मदत करतात.  

 भौततक तवतरण कंपन्या ही गोदामांसारखी तठकाणे आहेत जी कंपनीचे उत्पादन साठवून 

ठेवतात. तवपणन सेवा संस्था अशा कंपन्या आहेत जे तवपणन संशोर्न, जातहरात आतण 

सल्ला यासारख्या सेवा देतात. आतथाक मध्यस्थ म्हणजे बकँा, पत कंपन्या आतण तवमा 

कंपन्या अशा संस्था यामध्ये सहभागी असतात.  

३)  ग्राहक: सूक्ष्म पयाावरणाचा आणखी एक पैलू म्हणजे ग्राहक. ग्राहक बाजार, व्यवसाय बाजार, 

सरकारी बाजार, आंतरराष्ट्रीय बाजार आतण पनुतवाके्रता बाजारासह तवतवर् प्रकारचे ग्राहक 

बाजार आहेत. ग्राहक बाजार त्यांच्या वैयतक्तक वापरासाठी तकंवा त्यांच्या घरातील 

वापरासाठी वस्तू आतण सेवा खरदेी करणाऱ्या व्यक्तींनी बनलेला असतो. व्यावसातयक 

बाजारपेठेत त्या वस्तूंचा समावेश होतो जे त्यांच्या स्वतःच्या उत्पादनांच्या तवक्रीसाठी 

वापरण्यासाठी वस्तू आतण सेवा तवकत घेतात. 

 सरकारी बाजारपेठेत सरकारी एजन्सी असतात ज्या सावाजतनक सेवांच्या तनतमातीसाठी माल 

खरदेी करतात तकंवा ज्यांना गरज असते त्यांना माल हस्तांतररत करतात. आंतरराष्ट्रीय 

बाजारपेठेत इतर देशांतील खरदेीदारांचा समावेश होतो आतण मागील शे्रणीतील ग्राहकांचा 

समावेश होतो. 

४)  थपर्धणक: स्पर्ाक सूक्ष्म वातावरणातील घटक देखील आहेत आतण वस्तू आतण सेवांसाठी 

समान ऑफर असलेल्या कंपन्यांचा समावेश करतात. स्पर्ाात्मक राहण्यासाठी कंपनीने 

स्वतःचे आकार आतण उद्योगातील स्थान तवचारात घेताना त्यांचे सवाात मोठे प्रततस्पर्ी कोण 

आहेत याचा तवचार केला पातहजे. कंपनीने त्यांच्या प्रततस्पध्यांवर सामररक फायदा तवकतसत 

केला पातहजे. 

५)  समाज: सामान्य जनता कंपनीवर मोठ्या प्रमाणावर पररणाम करू शकते कारण त्यांच्या 

दृष्टीकोनात कोणताही बदल, सकारात्मक असो की नकारात्मक, तवक्री वाढू तकंवा कमी होऊ 

शकते. सामान्य जनता ही बहुतेक वेळा कंपनीचा ग्राहक आर्ार असते. कंपनीच्या कृतींवर 

तनबंर् घालणार ेकायदे आतण कायदे करून सरकारी जनता कंपनीवर पररणाम करू शकते.  

 नागररक- अक्शन पतब्लकमध्ये पयाावरण गट आतण अल्पसंख्यांक गटांचा समावेश आहे 

आतण ते एखाद्या कंपनीच्या कृतींवर प्रश्न तवचारू शकतात.  स्थातनक लोक शेजारच्या आतण 

समदुाय संस्था आहेत. 
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ब.  समग्रलिी पयाणवरर्. 

समग्रलक्षी पयाावरण कमी तनयंत्रणीय आहे. स्थूल /समग्रलक्षी पयाावरणात व्यापक जागततक 

समाजातून मोठ्या प्रमाणावर सवासमावेशक प्रभाव (जे सूक्ष्म पयाावरणावर पररणाम करतात) 

असतात. समग्रलक्षी पयाावरणात संस्कृती, राजकीय समस्या, तंत्रज्ञान, नैसतगाक वातावरण, आतथाक 

समस्या आतण लोकसंख्याशा�ीय घटक यांचा समावेश होतो. 

आपण वॉल-माटाचे उदाहरण बघू: वॉल-माटासाठी, व्यापक जागततक समग्रलक्षी पयाावरण तनतितपणे 

त्याच्या व्यवसायावर पररणाम करले आतण यापैकी बरचे घटक खूपच अतनयंतत्रत आहेत. वॉल-माटा 

मखु्यतःअमेरीकेमध्ये पण आंतरराष्ट्रीय बाजारपेठेत व्यापार करते. उदाहरणाथा गे्रट तब्रटनमध्ये वॉल-

माटा ASDA: Associated Dairies (British Supermarket Chain) म्हणून व्यापार करतो. 

वॉल-माटाला तब्रटनमर्ील स्थातनक प्रथा आतण पद्धती जसे की बकँ सट्ु्या आतण इतर स्थातनक सण 

इत्यादी तवचारात घेणे आवश्यक आहे. 

अनेक घटक आंतरराष्ट्रीय पयाावरणाची तनतमाती करतात: ज्यामध्ये सामातजक, सांस्कृततक, 

राजकीय, कायदेशीर, स्पर्ाात्मक, आतथाक आतण तंत्रज्ञान या घटकांचा समावेश होतो. व्यवसाय 

संस्थेला आंतरराष्ट्रीय बाजरपेठेत काम सरु करण्याचा तनणाय घेण्यापूवी प्रत्येकाचे मूल्यमापन करणे 

आवश्यक आहे. 

१)   सामाद्दजक/साथंकृद्दतक पयाणवरर्: सामातजक/सांस्कृततक पयाावरणात तवपणन प्रणालीमध्य े

र्ातमाक, कौटंुतबक, शैक्षतणक आतण सामातजक प्रणालींचा प्रभाव असतो. जे उत्पादक त्यांची 

उत्पादने परदेशात बाजारात आणू इतच्छतात ते परदेशी संस्कृतींसाठी अत्यंत संवेदनशील 

असू शकतात. मूळ देश आतण परदेशी राष्ट्रांमर्ील फरक लहान वाटू शकतात, परतं ुया 

फरकांकडे दलुाक्ष करणार ेतवपणक तवपणन कायाक्रम राबवण्यात अपयशाचा र्ोका पत्करतात. 

सांस्कृततक फरक तवचारात न घेणे हे परदेशात तवपणन अपयशाचे एक प्राथतमक कारण आहे. 

 हे काया वाटते तततके सोपे नाही कारण संस्कृतीची तवतवर् वैतशष््टये समानतेचा भ्म तनमााण 

करू शकतात. अगदी सामान्य भाषा देखील अथा लावण्याच्या समानतेची हमी देत नाही. 

उदाहरणाथा, अमेररकेत ग्राहक तवतवर् तकराणा उत्पादनांचे "डबे" खरदेी करतात, परतं ुतब्रतटश 

"तटन" खरदेी करतात. अनेक सांस्कृततक फरक तवपनकाना त्यांची उत्पादने परदेशात 

बाजारात आणण्याच्या प्रयत्नात अडचणी आणू शकतात. 

यामध्ये खालील गोष्टीं समातवष्ट होतात: 

१)  भाषा, 

२)  रगं 
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३)  सीमाशलु्क आतण तनतषद्ध, 

४)  मूल्ये, 

५)  सौंदयाशा�, 

६)  वेळ, 

७)  व्यवसाय तनयम, 

८)  र्मा, आतण 

९)  सामातजक संरचना. 

२)   राजकीय पयाणवरर्: परदेशातील राजकीय पयाावरण भारतापेक्षा बरचे वेगळे आहे. बहुतेक 

राष्ट्रांना स्वावलंबी बनण्याची आतण उवाररत जगाच्या दृष्टीने त्यांचा दजाा उंचावण्याची इच्छा 

असते. हे राष्ट्रवादाचे सार आहे. अनेक राष्ट्रांमध्ये अतस्तत्वात असलेल्या राष्ट्रवादी 

भावनेमळेु त्यांना इतर देशांच्या तवपणन संस्थांसाठी अत्यंत हातनकारक अशा पद्धतींमध्ये 

गुंतण्यास प्रवतृ्त केले. 

उदाहरणाथा, परदेशी सरकार तवपणन कायाक्रमांमध्ये खालील प्रकार ेहस्तके्षप करू शकतात: 

अ) वस्तू आतण सेवांच्या परुवठा आतण तवतरणासाठी करार 

ब)  रेडमाका , ब्रडँ नेम आतण बोर्तचन्हाची नोंदणी आतण अंमलबजावणी 

क) पेटंट 

ड)  तवपणन संपे्रषणे 

इ) तकंमत 

फ)  उत्पादन सरुक्षा, स्वीकायाता / स्वीकाराहाता आतण पयाावरणीय समस्या 

३)  कायदेशीर पयाणवरर्: देशांच्या कायदेशीर पयाावरणामळेु व्यवसाय अनेक प्रकार े प्रभातवत 

होतात. कायदेशीर पयाावरण केवळ व्यवसायाशी संबंतर्त तवतवर् कायदे आतण तनयमांवर 

आर्ाररत नाही, हे कायद्याचे तनयम, परदेशी लोकांद्वार ेकायदेशीर प्रणालींमध्ये प्रवेश, खटले 

प्रणाली इत्यादी घटकांद्वार ेदेखील पररभातषत केले जातात. कायदेशीर पयाावरणातील बदल, 

कायद्याचे तनयम, कायदे आतण कायदेशीर प्रणाली परदेशी व्यवसाय संस्थांना संख्या तकंवा 

भागात प्रभातवत करतात. 

 कायदेशीर पयाावरणामळेु प्रभातवत झालेल्या व्यवसायाची प्रमखु के्षते्र खाली सूचीबद्ध आहेत: 

१)  रोजगार आतण श्रम संबंर्ी कायदे आंतरराष्ट्रीय बाजारपेठेत कामगारांच्या 

व्यवस्थापनावर पररणाम करतात. 
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२)  परदेशी देशांमर्ील वेगवेगळे कायदे परकीयांद्वार े करण्यासाठी केला जाणारा 

तवत्तपरुवठा तनयंतत्रत करतात. काही देशांमध्ये, परदेशी कंपन्यांना स्थातनक 

ठेवी/तनर्ीमध्ये प्रवेश प्रततबंतर्त आहे. 

३)  जगभरातील तवतवर् देशांमध्ये उत्पादनांचे तवपणन, तवशेषत: अन्न उत्पादने, औषर्े, 

घातक सातहत्य आतण र्ोरणात्मक उत्पादने यासंबंर्ी तवतवर् कायदे आहेत. 

४)  देश तवतवर् कायदे आतण तनयमांद्वार े तंत्रज्ञान तवकतसत आतण वापरण्याचे तनयंत्रण 

आतण तनयमन करतात. 

५)  बऱ् याच देशांमध्ये वेगवेगळे कायदे आतण तनयम आहेत जे परदेशी लोकांच्या 

व्यवसायाच्या मालकीवर पररणाम करतात. 

६)  देश परदेशात पैसे पाठवणे आतण नफा परत करणे तनयंतत्रत /प्रततबंतर्त करतात. 

७)  काही देश कामकाज बंद करण्याचे तनयमन करतात आतण काही देशांमध्ये व्यवसायांना 

दकुान बंद करण्याची परवानगी नाही. तवशेषत: जेव्हा त्यांनी परदेशी कंपन्यांकडून हमी 

आतण हमी असलेली उत्पादने तवकली आहेत. 

८)  जगभरातील तवतवर् देशांनी वेगवेगळे व्यापार आतण गुंतवणूक तनयम लागू केले आहेत. 

९)  देशांना त्यांच्या स्वतःच्या कराची आवश्यकता, प्रणाली आतण कायदे आहेत. 

१०)  कंपन्या तवतवर् शे्रणीतील लेखा अहवालाच्या आवश्यकतांवर देखील तभन्न आहेत. 

११)  जगभरातील देशांनी व्यवसायावर पररणाम करणार े पयाावरणीय तनयम देखील 

सतक्रयपणे अंमलात आणले आहेत. 

४)  तादं्दिक पयाणवरर्: उत्पादन, मातहती प्रणाली, तवपणन इत्यादींसह आंतरराष्ट्रीय बाजाराच्या 

कायाप्रणालीच्या सवा के्षत्रांवर तंत्रज्ञानाचे ज्ञान प्रभातवत करते. आंतरराष्ट्रीय तवपणकाने 

तांतत्रक तवकास आतण त्याच्या एकूण कायाप्रणालीवर त्याचा प्रभाव समजून घेतला पातहजे. 

तवपणन बतुद्धमत्ता प्रणाली (माकेतटंग इंटेतलजन्स तसस्टीम) आंतरराष्ट्रीय यवसायाला इतर 

उपक्रमांची तांतत्रक तदशा जाणून घेण्यासाठी आतण स्पर्ाात्मक राहण्यासाठी स्वतःचे तंत्रज्ञान 

अद्ययावत करण्यास मदत करू शकते. व्यवसायाची तांतत्रक क्षमता वाढवण्यासाठी संशोर्न 

आतण तवकास (आर अडँ डी) ची महत्वाची भूतमका आहे. 

 नवीन तंत्रज्ञान हे नवीन बाजारपेठ आतण नवीन संर्ी तनमााण करतात. तथातप, प्रत्येक नवीन 

तंत्रज्ञान जनु्या तंत्रज्ञानाची जागा घेते. झेरोग्राफीमळेु काबान-पेपर उद्योगाला र्क्का बसला, 

संगणकाने टायपरायटर उद्योगाला र्क्का बसला आतण असे अनके उदाहरणे आहेत. 
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कोणताही आंतरराष्ट्रीय तवपणक जेव्हा नवीन तंत्रज्ञानाकडे दलुाक्ष करतो तकंवा तवसरतो तेव्हा 

त्यांचा व्यवसाय कमी झालेला असतो. तवपणकाने तांतत्रक वातावरण जवळून पातहले पातहजे. 

ज्या कंपन्या तांतत्रक बदलांशी जळुवून घेत नाहीत, त्यांची उत्पादने लवकरच जनुी वाटू 

लागतील. 

 संशोर्न आतण तवकास खचाामध्ये अमेररका जगाचे नेततृ्व करते. शास्त्रज्ञ आज सौर ऊजाा, 

इलेतक्रक कार आतण कका रोगाच्या उपचारांपासून तवतवर् आश्वासक नवीन उत्पादने आतण 

सेवांवर संशोर्न करीत आहेत. या सवा संशोर्नांमळेु तवपणकाला सध्याच्या अपेतक्षत 

मानकांनसुार आपली उत्पादने तस्थर करण्याची संर्ी तमळते. प्रत्येक बाबतीत आव्हान केवळ 

तांतत्रकच नाही तर व्यावसातयक देखील आहे ज्याचा अथा असा आहे की मोठ्या प्रमाणावर 

जमा होणार ेउत्पादन तयार करणे. 

 एखाद्या राष्ट्राच्या तांतत्रक तवकासाची पातळी तेथे व्यवसाय करण्याच्या आकषाकतेवर तसेच 

संभाव्य कायाप्रणालीच्या प्रकारावर पररणाम करते. तवकतसत राष्ट्रांतील तवपणक अनेक 

तांतत्रक प्रगती गहृीत र्रू शकत नाहीत. ते कमी तवकतसत राष्ट्रांमध्ये उपलब्र् नसतील. 

५)  आद्दिणक पयाणवरर्: व्यवसायासाठी योग्य तवपणन संर्ी ओळखण्यासाठी आंतरराष्ट्रीय 

तवपणक / तवके्रते जागततक बाजारातील आतथाक पयाावरणीय चल समजून घेण्याचा प्रयत्न 

करते. 

आतथाक वातावरणात खालील आतथाक चलनांचा समावेश आहे: 

१)  राष्ट्रीय उत्पन्न 

२)  सकल देशांतगात उत्पादन (GDP) 

३)  औद्योतगक रचना 

४)  चलन फ्लोतटंग (उघडा/तनतित) मिुा 

५)  मागणीचे नमनेु 

६)  देय तशल्लक (बीओपी) तस्थती 

७)  अथाव्यवस्थेचा आर्ार (आयात/तनयाात) 

८)  आतथाक वाढीचा दर 

९)  व्यावसातयक नमनुा 

१०)  महागाईची तस्थती 

११)  ग्राहक गततशीलता. 
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 देशानसुार आतथाक पररतस्थती बदलते. उत्पन्नाचे स्तर आतण राहणीमान, उत्पन्नाचे परस्पर 

तवतरण, आतथाक संघटना आतण व्यावसातयक रचना इत्यादींमध्ये फरक आहेत. हे घटक 

बाजाराच्या पररतस्थतीवर पररणाम करतात. देशाच्या तवकासाची पातळी आतण त्याच्या 

अथाव्यवस्थेचे स्वरूप त्यामध्ये कोणत्या प्रकारच्या उत्पादनांचे तवपणन केले जाऊ शकते 

याबिल त्यामध्ये वापरले जाणार ेतवपणन र्ोरण सूतचत करले. 

 उच्च उत्पन्न असलेल्या देशांमध्ये, मोठ्या प्रमाणात ग्राहकोपयोगी वस्तूंसाठी चांगली 

बाजारपेठ आहे. परतं ुकमी उत्पन्न असलेल्या देशांमध्ये तजथे मोठ्या गटाला त्यांच्या मूलभूत 

गरजांसाठी देखील परुसेे उत्पन्न नाही, अशा तठकाणची पररतस्थती अगदी वेगळी आहे. 

एखाद्या राष्ट्राची आतथाक पररतस्थती वस्तू आतण सेवांची तनतमाती करण्याची सध्याची आतण 

संभाव्य क्षमता दशावते. बाजाराच्या संर्ी समजून घेण्याची गरुतकल्ली राष्ट्राच्या आतथाक 

वाढीच्या टप्प्याच्या मूल्यांकनात आहे. 

६)  थपर्धाणत्मक पयाणवरर्: आंतरराष्ट्रीय पयाावरण र्ोरणांची प्रभावीपणे योजना करण्यासाठी, 

आंतरराष्ट्रीय बाजारपेठेत आंतरराष्ट्रीय बाजारातील स्पर्ाात्मक पररतस्थतीबिल चांगल्या 

प्रकार ेमातहती असणे आवश्यक आहे. 

स्पर्ाात्मक वातावरणामध्ये खालील घटकांचा समावेश होतो:  

अ)  स्पर्ेचे स्वरूप 

ब)  स्पर्ाक  

क)  सहभागींनी वापरलेली सामररक श�े 

ड)  स्पर्ेचे तनयम 

 आंतरराष्ट्रीय बाजारात प्रवेश करणे हे देशांतगात बाजारपेठेत करण्यासारखेच असते, त्यामध्ये 

एखादा व्यवसाय त्या बाजारात संसार्ने गुंतवून तभन्न फायदा तमळवण्याचा प्रयत्न करतो. 

बऱ् याचदा स्थातनक कंपन्या अनकुरण र्ोरणे स्वीकारतात. जेव्हा ते यशस्वी होतात, तेव्हा 

त्यांच्या स्वतःच्या देशाच्या अथाव्यवस्थेला चांगली चालना तमळते. जेव्हा ते यशस्वी होत 

नाहीत तेव्हा बहुराष्ट्रीय कंपन्या अनेकदा त्यांना खरदेी करतात. 

 जपानी तवपणकानी उत्पादन खचा व्यवस्थातपत करण्यासाठी एक दृतष्टकोन तवकतसत केला 

आहे ज्यामळेु त्यांना अमेररकन स्पर्ाकांपेक्षा स्पर्ाात्मक फायदा तमळाला आहे. एक सामान्य 

अमेररकन कंपनी नवीन उत्पादनाची रचना करले आतण नंतर खचााची गणना करले. 
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 जपानमध्ये, एखादी कंपनी सहसा बाजारपेठ स्वीकारण्यास तयार असते असा अंदाज 

असलेल्या तकंमतीवर आर्ाररत लक्ष्य खचाासह प्रारभं करते. उत्पादन तडझायनर आतण 

अतभयंत्यांना नंतर खचााचे लक्ष्य पूणा करण्याचे तनदेश तदले जातात. हा दृतष्टकोन 

व्यवस्थापकांना उत्पादनाच्या तकंमतीबिल कमी आतण बाजारातील वाटा तमळवण्याच्या 

भूतमकेबिल अतर्क काळजी करण्यास प्रोत्सातहत करतो. थोडक्यात, एनईसी, तनसान, शापा 

आतण टोयोटा सारख्या जपानी कंपन्यांमध्ये, उत्पादन कल्पना बाजारात आणण्याचा आरोप 

असलेल्या संघाने उत्पादन तकंमतीचा अंदाज लावला आहे ज्याद्वार े उत्पादन बाजारात 

अपील होण्याची शक्यता आहे. 

 या पतहल्या महत्वाच्या तनणायापासून इतर सवा अनसुरण करतात. तवक्री तकमतीमरू्न 

आवश्यक नफ्याचा तहस्सा वजा केल्यानंतर, योजनाकताा प्रत्येक घटकाचे अंदाज तयार 

करतात जे उत्पादनाची तकंमत बनवतात ज्यामध्ये अतभयांतत्रकी, उत्पादन तवक्री आतण 

तवपणन यांचा समावेश होतो. अमेररकन कंपन्या उत्पादने बनवण्याकडे कल ठेवतात, 

उत्पादन तयार करण्यासाठी तकती खचा येतो हे ठरवातात आतण नंतर तवचारा करतात की 

उत्पादन फायदेशीर तकंमतीत तवकले जाऊ शकते का? बाजारपेठ काय देण्यास तयार असेल 

याचे मूल्यमापन न करण्याची अमेररकी कंपन्यांची प्रवतृ्ती आहे. 

आंतरराष्ट्रीय तवपणक स्पर्ाा हाताळू शकतात ते खालीलप्रमाणे आहेत. 

अ)  स्पर्ाकांबिल योग्य ज्ञान 

ब)  स्पर्ाकांच्या उतिष्टांचे ज्ञान 

क)  स्पर्ाकांच्या र्ोरणांचे ज्ञान 

ड)  स्पर्ाकांच्या प्रतततक्रया पद्धतींचे ज्ञान 

इ)  स्पर्ाकांच्या सामर्थया आतण कमकुवतपणाचे ज्ञान. 

१.८  साराशं / Summary  

तवपणन पयाावरणात अंतगात आतण बाह्य दोन्ही तक्रयाकलाप असतात. जसे की, तनयंत्रणीय आतण अ 

तनयंतत्रत करण्यायोग्य घटक. तवपणन व्यवस्थापन हे या घटकांशी ससंुवाद सार्ण्याबिल आहे आतण 

त्याच्या जागततक कायांसाठी आंतरराष्ट्रीय तवपणन पयाावरण लक्षात घेते. 

तनष्ट्कषाासाठी, सूक्ष्म आतण समग्रलक्षी अशा दोन्ही घटकांचा व्यवसायाच्या यशावर मजबूत प्रभाव 

आहे. व्यवसायाची प्रत्येक तनवड या दोन पयाावरणांवर अवलंबून असते. व्यवसाय तवपणन 
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तक्रयाकलाप या घटकांवर आर्ाररत असले पातहजेत जेणेकरून व्यवसाय उत्पादक राहतील आतण 

बाजारात त्यांची प्रतततित तस्थती कायम राहील. 

१.९  स्िाध्याय / Exercise  

खाली द्ददलेल्या पयामयामंधील सिामत योग्य उत्तर द्दनिडा -   

१)  ___________________________ च्या मते, “द्दवपणन हे एक संघटनातमक काया 

आद्दण प्रद्दक्रयांचा समूह आहे ज्या द्वार ेग्राहक बनद्दवणे,  ग्राहक, भागीदार आद्दण समाजासाठी 

मूल्य असलेल्या ऑफर तयार करणे, तयाचे सं्ापन  / संपे्रषण करणे, मोठ्या प्रमाणात 

द्दवतररत करणे आद्दण देवाणघेवाण करण्याचा समावेश होतो”. 

 (अमेररकन द्दवपणन संघ, कोटलर, माका  बगेस, आमास्रागँ) 

२)  ___________ जागेची सतुवर्ा तनमााण करते. 

 (खरदेी, तवकणे, वापर, वाहतूक)  

३)  एखाद्या कंपनीच्या सूक्ष्म वातावरणात ___________ वगळता पढुील सवा गोष्टींचा तवचार 

केला जाईल. 

 (राजकीय शक्ती, तवपणन साखळी कंपन्या, समाज, ग्राहक) 

४)  लोकसंख्याशा�ीय, आतथाक, नैसतगाक, तांतत्रक, राजकीय आतण सांस्कृततक शक्ती कोणत्या 

पयाावरणाचा भाग आहेत? 

 (समग्रलक्षी पयाावरण, सूक्ष्म पयाावरण, साखळीबद्ध केलेले पयाावरण, जागततक पयाावरण)  

५)   ________________ कंपनीला त्याचा माल आतण सेवा तयार करण्यासाठी आवश्यक 

संसार्ने परुवतात. 

 (स्पर्ाक साखळी, तवपणन मध्यस्थ, परुवठादार, सेवा प्रतततनर्ी) 

उत्तर:  १) अमेररकन द्दिपणन सघं २) वाहतूक ३) राजकीय शक्ती ४) समग्रलिी पयाणवरर्.            

५) पुरवठादार 

खालील द्दिधाने खरी आहते की चुकीची आहते ते सागंा -  

१.   जगभरातील आतथाक संकट हे स्थूल /समग्रलक्षी पयाावरणीय शक्तीचे उदाहरण आहे. 

२.  तवपणन काया संस्थेच्या अंतगात पयाावरणाचा भाग आहे. 
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३.  ज्ञान हस्तांतरण हा राजकीय पयाावरणाचा एक भाग आहे. 

४.  सूक्ष्म पयाावरणावर कंपनीचे तनयंत्रण नसते. 

५.  भारतीय मध्यमवगााचा असा अंदाज आहे की मध्यमवगीय लोकसंख्येच्या ४० टक्क्यांपेक्षा 

कमी आहेत. 

(खर:े १, २ खोिे: ३, ४, ५) 

जोडी जुळिा -  

गट अ ब गट ब 

१. समाज  अ  प्रततमा 

२. परुवठादार ब तवतनमय दर तस्थरता 

३. मध्यस्थ क  तत्सम प्रकारची उत्पादने आतण सेवा 

४. स्पर्ाक ड वस्तू आतण सेवांचे तवतरण 

५. आतथाक घटक  इ कच्चा माल 

 

खालील प्रश्ांची सद्दिस्तर उत्तर ेद्दलहा -  

१.  तवपणन व्यवस्थापनाची गरज आतण महत्त्व स्पष्ट करा. 

२.  तवपणन व्यवस्थापनाची काये स्पष्ट करा 

३.  भारताच्या तवतशष्ट संदभाासह सूक्ष्म आतण समग्रलक्षी पयाावरण तलहा 

४.  भारतात उदयोन्मखु तवपणन संर्ी: तपरॅतमडच्या तळाशी तवपणन.  

५.  वाढत्या मध्यमवगाावर एक टीप तलहा. 

६.  आंतरराष्ट्रीय तवपणन पयाावरण स्पष्ट करा.  

✽ ✽ ✽ ✽ ✽ ✽ 
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घटक २  

२    
स्परे्धची समज आणि रिनीतीक णिपिन 

Understanding competition and strategic marketing 

 
घटक रचना  

२.०. उ�ेश  

२.१. प्रस्तावना 

२.२. ववपणन रणनीती  

२.३. रणनीतीक ववपणन वनयोजन प्रवियेतील टप्पे  

२.४. (एसडब्ल्यओुटी) ववशे्लषण  

२.५. मायकेल पोटटसट याांचे पाच शक्तीचे प्रारूप  

२.६. स्परे्धचे ववशे्लषण  

२.७. साराांश 

२.८. स्वाध्याय  

२.०. उदे्दश / Objective 

उपोरोक्त प्रकरणाच्या अभ्यासाअांती वशवित खालील मदु्द्ाां सांद्र्ाटत माविती वमळव ुशकेल.  

ववपणन रणनीती म्िणजे काय? 

ववपणन वनयोजन प्रवियेतील टप्पे कोणते आिेत? 

एस डब्ल्य ुओ टी ववशे्लषण म्िणजे काय? 

पोटटसट याांचे पाच शक्तीचे  प्रारूप काय आिे? 
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२.१. प्रस्तावना / Introduction 

ववपणन रणनीती 

 

वदद्तीय वषट वावणज्य पद्वी शाखेच्या, सत्र तीन मर्धील वैकव्पक ववषय - ववपणन दयवस्थापन ( 

दयावसावयक घटक) मर्धील प्रकरण द्ोन बाबत आपण मावित घेण्याचा प्रयत्न करणार आिोत. 

ववपणन ह्या शब्लद्ाचा उ्लेख करताच सवट प्रथम आप्या द्�ुी समोर उरे् राित ेते म्िणजेच, मोठया 

प्रमाणातील जाविराती, प्रवसद्दी आवण ईतर माध्यमे. ववपणना सांद्र्ाटतील वि झाली सवट सामान्य 

माविती. पण ववपणना बाबत सखोल अभ्यासाअांती असे लक्ष्यात येते वक,   ववपणन वि सामररक, 

रणनीतीक आवण वववश� अशी दयवस्था आिे. बाजारपठेेमर्धील  वाढती स्पर्धाटत्मकता आवण 

उत्पाद्नाांच्या बिु पयाटयी करणामळेु, ववपणन दयवस्थापकास, सांस्थेच्या अांवतम उत्पावद्त 

उत्पाद्नाच्या बाजारीकरणासाठी आवथटक, सामावजक आवण राजकीय दृ�दया  योग्य तसेच रणनीतीक 

वनणटय घ्यावा लागतो. तांत्रज्ञान तसेच इांटरनेटच्या िाांती मळेु अांकीय (Digital) ववपणनाने मोठी जागा 

दयापली आिे. त्यामळेुच ववपणन सांद्र्ाटतील वनणटय घेण्यासाठी, ववपणन िेत्रातील तज्ञ आवण वववश� 

जाणकार अश्या दयक्तींचा सांघ, दयावसावयक सांस्था याांनी वनमाटण केलेला असतो. वनणटयाची 

अांमलबजावणी करताना कोणत्या टप्यावर वकती, कोणी, कुठे, कसे, काय - मनषु्यबळ, आवथटक, 

ताांवत्रक आवण ईतर घटकाांच्या वापरा  बाबत योग्य वनणटय घ्यावा लागतो.  

उद्ा. वािन वनवमटती िेत्रात वव्तु मोटार गाडयाांच्या येण्याने, वािन ववपणननामध्ये मोठे बद्ल घडून 
येत आिेत. जीवाश्म इांर्धनाच्या अपनुवनटवमटतीशम गणुर्धमट तसेच जागवतक िवामान बद्लावर जीवाश्म 
इांर्धनाचा िोणारा घातक पररणाम व सांर्ादय द्ीघट आवथटक फायद्ा तसेच ईतर कारणास्तव वािन 
वनवमटती िेत्रातील अग्रगण्य कां पन्याांनी वव्तु वािन वनवमटतीवर लक्ष्य कें वित केले आिे. अश्या 
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अग्रगण्य कां पनीपैकी, टाटा कां पनीने बाजारपेठेत (टाटा नेक्सन ईदिी) वािन बाजारपेठेत आणले 
त्यावेळेस कां पनीने, शैलेश चांि, इलेवक्िक मोवबवलटी वबवझनेस आवण कॉपोरटे स्िॅटेजीचे 
अध्यिाांनसुार, कां पनीचे ववपणन र्धोरणाचे लि कें वित अशा कायटिमाांमध्ये र्ाग घेणे आिे ज्यामध्ये 
चाचणी-वािन चालवणेचे  अनरु्व समावव� आिेत. ज ेकी, सांर्ादय ग्रािकास नवीन अनरु्व तसेच 
त्याांच्या द्वार े मौवखक जाविरात आवण इतर ग्रािकास प्रथम द्शी अनरु्वासाठी उ्कु्त करते. या 
अनरु्वाला चालना द्ेण्यासाठी कां पनीने मुांबई, वद््ली आवण बेंगलरुूमर्धील टाटा िोमा द्कुानाांनमध्ये 
टाटा नेक्सन ईदिी आर्ासी प्रात्यविक बाांर्धणी स्थावपत केली िोती. 

कां पनीने ग्रािकास वनवमटत वव्ुत वािनाांचा आणखी जास्त आनांद् घ्येण्यासाठी, सांर्ादय ग्रािक आवण 
एल’अफायर (L’Affaire) पािुणे वनयवमत वािन चालवण्याच्या  ववपरीत ववस्तारीत चाचणी- वािन 
चालवण्याचा अनरु्व द्ेण्यास सिम असतील असे कें ि मुांबईच्या वविोळी येथील गोद्रजे वन येथे 
स्थावपत केले. सद्र कें िाच्या बाजारीकरणासाठी कां पनीने फेसबकु, टद ववटर व इांस्टाग्राम अश्या 
समाज माध्यमाांचा वापर करून सांर्ादय ग्रािकाांसाठी ववशेष पासेसची सोय उपलब्लर्ध करून वद्ली 
िोती.  

२.२. ववपणन रणनीती / Marketing Strategy                                             

ववपणन रणनीतीचा मखु्य उ�ेश वववशष्ट उत्पाद्न बाजारात सांस्थेचे उ�ी� साध्य करण्यासाठी 
ववपणन सांसार्धने आवण वियाकलापाांचे प्रर्ावीपणे वाटप आवण समन्वय करणे िोय. म्िणून ववपणन 
रणनीतीच्या दयाप्तीच्या वनणटयामध्ये लक्ष्य-बाजार ववर्ाग आवण द्ेउ केले्या उत्पाद्न मावलका याांचा 
पाठपरुावा करावा लागतो. मग, कां पन्या ववपणन वमवित घटकाांच्या चाांग्या समाकवलत कायटिमाची 
योजना बनवून स्पर्धाटत्मक फायद्ा आवण समन्वय सार्धतात. (वॉकर, बॉयड,लॅरचेे १९९२) 

“ववपणन रणनीती िी कां पनीची एकां द्रीत ववपणन लक्ष्ये आवण उ�ी�े आिेत. जी एकाच ववस्ततृ 
योजनेत एकवत्रत केले जाते.” 

कां पनीची रणनीती ज्यात त्याांच्या ववपणनातील प्रत्येक लक्ष्य समावव� आिे. िा एक दयापक ववपणन 
दृ�ीकोन आिे. _ (एसईआरपी को वडविटल ववपणन) 

मूलरू्तपणे, कां पनीची एकूण ववपणन रणनीती म्िणजे बाजारपेठेतील स्पर्धाटत्मक मिुा. एकां द्र ववपणन 
र्धोरण तयार करण्यासाठी ववपणन प्रयत्नाांच्या सवट पररमाणाांचे एकत्रीकरण आवश्यक आिे. _ 
(क ुं डीफ, स्टील आवण गोवोनी) 

ववपणन रणनीती, िा एक मूलरू्त दृ�ीकोन आिे ज्यायोगे, दयवसाय एकक आपली उ�ी�े साध्य 
करण्यासाठी वापरले आवण ज्यामध्ये मोठदया बाजारपेठेवरील ववस्ततृ वनणटय, बाजारपेठेतील वस्थती 
आवण वमिण, आवण ववपणन खचाटच्या वाटपाचा समावेश असतो. _ (वफवलप कोटलर) 

"रणनीती िी कृतीची वकां वा र्धोरणात्मक योजना असते जी मखु्य वकां वा सांपूणट उ�ी� साध्य 
करण्यासाठी वनवमटत केलेली असते." _ (ऑक्सफडड शब्दकोश) 
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सोप्या शब्लद्ात साांगायचे झा्यास, सांस्थेची ववपणन रणनीती िी सांपूणट आवण अपराजेय योजना 

वकां वा सार्धन असते. जे खासकरुन सांस्थेचे ववपणन उव��े साध्य करण्यासाठी बनवले जाते. ववपणन 

उ�ी�े जाणीव करून द्ेतात की सांस्थेस कोठे जायचे आिे; ववपणन र्धोरण तेथे पोिोचण्यासाठी 

प्रारूप प्रद्ान करते. 

२.२.१. ववपणन रणनीती वैवशष््टये: 

ववपणन रणनीती म्िणजे, दयवसाय सांस्थे द्वार े वनवमटत वस्त ु आवण सेवाांच्या बाजारीकरणासाठी, 

ठराववक वकां वा लवित ग्रािकाच्या गरजा, आवड आवण वनवडीचा योग्य शोर्ध घेउन, सांस्थेच्या 

अवथटक, कुशल व अकुशल मनषु्य बळाचा तसेच िमताांचा आढावा घेउन तयार करण्यात आलेली 

पररणामकारक योजना म्िणजेच रणनीती िोय.   

कोणत्यािी दयवसायाचे कायट म्िणजे ग्रािकाांना मु् ये ववतरण करणे तेिी नफा साांर्ाळून. तीव्र 

स्पर्धाटत्मक अथटदयवस्थे मध्ये जेथे ग्रािकास वनवमटत वस्त ुआवण सेवाांब�ल असेलली प्रगत मावित 

तसेच वनवडीची उपलद्दता, अश्या वस्थतीत स्थान राखणे िे केवळ तेदिाच शक्य आिे, जेदिा सांस्था 

उत्तम गणुात्मक ग्रािक मु् ये ववतरण करले.  

ववपणन रणनीतीचे वैवशष््टये प ढील प्रमाणे - 

१)  रणनीतीक -  

 जाविरातीचा प्रवास सरुूकरण्या पवुी, योजना वनमाटण करावी लागते. वनर्धाटररत जाविरातीचा, 

लवित उ�ेश्य काय आिे  ते ठरवून, सांस्था साप्ताविक, मावसक तसेच वावषटक वनयोजन करू 

शकते. वनयोजनाची वि एक रणनीतीक प्रविया आिे.   

 उद्ा. जसे पावसाची सरुुवात िोताच बाजारपेठेमध्ये छत्री, रनेकोट व इतर जावकटे याांची 

रलेचेल वाढते. स्पर्धाटत्मक बाजारपेठेत अढळ स्थान वनवमटती साठी सांस्थेस मान्सून पूवट 

रणनीती तयार करावी लागते. जसे लवित ग्रािक, बाजारपेठ वनवड, वकां मत तरलता इत्याद्ी 

घटकाांचा सवाांगीण ववचार करावा लागतो.     

२)  सिडनशील -  

 कोणतीिी रणनीती पररणाम कारक तेदिाच िोईल जेदिा ती नावीन्यक तसेच सजटनशील अशी 

असेल. प्रत्येक बाजारपेठेसाठी एकाच वकां वा ठराववक प्रकारच्या रणनीतीचा वापर के्यास, 

लवित प्रर्ाव साध्य करण्यास अडथळे वनमाटण िोतात. ववपणन दयवस्थापकास रणनीती 

योजना वनवमटती वेळेस, ठराववक बाजारपेठेचे तज्ज्ञ तसेच वववशष्ट ववशे्लषकाांचा सांघ वनमाटण 

करून बाजारपेठेची ववर्ागणी के्यास पररणामकारक रणनीती वनमाटण करता येईल.   
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३)  ववशे्लषणात्मक -  

 ववपणन दयवस्थापकाांद्वार े वनवमटत रणनीती वकती प्रर्ावात्मक आि े ह्याचे मु् यमापन करणे 

गरजेचे असते. म्िणून रणनीतीची पररणामकारकता  तपासणीसाठी, ती ववशे्लषण करण्या 

योग्य असावी. वेगवेगळ्या ववशे्लषण तांत्राांचा वापर करून उद्ा. सांख्याशा�ीय तांते्र, बाजारपेठ 

सवेिण, मलुाखत इत्याद्ी सांर्धानाचा उपयोग करता येतो. इांटरनेट ची उपलब्लर्धता तसेच 

दयाप्ती, सामावजक माध्यमे आवण स्वस्त मोबाईल डेटा इत्याद्ी मळेु पररणामकारकता ववशे्लषण 

करणे  सोपे झाले आिे. 

 उद्ा. दयवस्थापक फेसबकु, इांस्टाग्राम, टद ववटर, दिाटदसअपँ आद्ी सामावजक माध्यमाांचा वापर 

करून त्वररत रणनीती चे ववशे्लषण करू शकतो.  

४)  नाववन्यपूणड - 

 कोणत्यािी रणनीतीचे यशस्वीपण िे वतच्या नावीन्यतेवर अवलांबनु असते. नाववन्यता वि 

सांस्थेच्या सांर्ादय र्धोका वकां वा वनकाल पत्करण्याच्या िमतेवर अवलांबनु असते. सातत्याने 

नवीन बाजार मांच सांशोर्धन करणे, मावितीची पािणी करणे तसेच ग्रािक अवर्प्राय ववचारात 

घेणे या कृती द्वार ेदयवस्थापक रणनीती मध्ये वनर्धाटररत लक्ष्य गाठण्यासाठी जर कािी बद्ल 

आवश्यक अस्यास तर ते करता येतात.    

 अभ्यासाअांती आप्या लक्ष्यात येते की, इांटरनेट च्या माध्यमाने सामावजक मार्धयमाांचा 

प्रर्ावीपणे वापर करून कोणतीिी र्ौवतक वनवमटती न करता, दयवस्थापक आर्ासी ववश्वाद्वार े

ववपणन रणनीती लवित अांमलबजावणी करू शकतो.  

५)  अुंमलबिावणीस स टस टीत व सोपी असावी -  
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 बिुद्ा ववपणन रणनीतीची वनवमटती िी दयवसाय सांस्थेच्या वररष्ट पातळीवर करण्यात येत 

असते. वनवमटत रणनीतीची अांमलबजावणी करण्याची जबाबद्ारी वि अवर्धस्थनाांवर असते. 

त्यामळेुच ववनासायास व कोणत्यािी अडथळाववना रणनीतीची अांमलबजावणी करण्यासाठी 

वररष्ट व अर्धीनस्थन ह्याांच्या गटाद्वार े वनणटय घेत्यास त्याचा जास्त उपयोग िोतो. अश्या 

वनणटयामळेु जर कािी र्धोरणात्मक बद्ल करणे गरजेचे अस्यास ते त्वररत करता येतात.     

 झोमॅटो, स्वीग्गी, उबेर ईट व इतर खा् ववतरण मांचाांद्वारे उपिार गिृे / िॉटे्स आवण खवये 

ह्यामर्धील नाते पूणटपणे बद्लून गेले आिे. आता घरबस्या आवडीच्या उपिार गिृामरू्धन 

खा्ान्न मागवता येते. इांटरनेटचा प्रर्ावी वापर करून ऑनलाईन ववतरण रणनीतीचे िे एक 

उत्तम उद्िारण आिे.  

 ६)  वनणडयात्मक - 

 ववपणन रणनीती योग्य बाजारपेठीय वनणटय घेण्यास मद्त करत.े लवित बाजारपेठीय 

ववशे्लषणामळेु, सांस्थेच्या मोक्याच्या बाबी, कमकुवत बाबी याांची माविती उपलब्लर्ध िोत.े 

बाजारपेठत  सतत बद्ल िोत असतात त्याांचा सांस्थेच्या रणनीती वर पररणाम िोत असतो, 

त्यामळेु एका ठराववक रणनीतीचा कायम स्वरूपी वापर करता येत नािी. ववपणन रणनीती, 

बद्लते बाजारपेठीय स्वरूप तसेच ग्रािक आवड व वनवड यानसुार सांस्था उत्पावद्त 

उत्पाद्नाांनसाठी योग्य वनणटय घेण्यास बिु आयामी मद्त करते. उद्ा. २०१९ मध्ये कोरोना 

ववषाणूच्या प्राद्रु्ाटवामळेु बाजारपेठीय समीकरणे पणुटपणे बद्लनु गेले आिेत. आता ग्रािक 

सेवा परुवठा द्ारा जवळ न जाता, थेट सेवाच ग्रािकाांजवळ येऊ लाग्या आिेत. जसेकी 

कपडे खा् पद्ाथट ईतर द्ैनांवद्न वापरातील वस्तुांचा परुवठा थेट ग्रािक स्थानी करण्यात येत 

आिे.  

७)  ग ुंताग ुंतीची प्रविया- 

 ववपणन रणनीती िी गुांतागुांतीची प्रविया आिे. योग्य व वनणाटयक रणनीती वनमाटण करण्यासाठी 

सांस्थेतील वररष्ट तसेच वनर्धाटरती लोकाांचा गट तयार करण्यात येतो यास बौवद्दक ववकसन गट 

असे द्ेखील म्िणतात. बाजारपेठेचे बिुआयामी ववशे्लषण के्या नांतर बाजारपेठीय 

द्�ुीकोनातनु वनणाटयक रणनीतीचा स्वीकार करून त्याांची अांमलबजावणी करण्यात येत.े 

ववपणन रणनीती वनवमटती वेळेस आवथटक, सामावजक, मनषु्यबळ, व राजकीय इत्याद्ी 

घटकाांचा साक्याने ववचार करण्यात येतो. सांस्थेस अांतगटत मु् याांकन करणे द्ेखील मित्वाचे 

असते. कारण इत्याद्ी सवट घटकाांचा पररणाम रणनीतीच्या सरुळीत अांमलबजावणीवर िोत 

असतो. 
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८)  सुंशोधनास प रक - 

 योग्य ववपणन रणनीती बाजारपेठीय सांशोर्धनास चालना द्ेते. वनवमटत रणनीतीची 

पररणामकारकता तसेच उपयोवगता ह्याची चाचपणी सांशोर्धनाद्वार ेकरता येते. सांशोर्धना अांती 

सांस्था नवां उत्पाद्न तसेच कायटप्रणालीबाबत योग्य वनणटय घेण्यास सिम िोते. लवित 

बाजारपेठेसाठी सध्या वापरात असलेली रणनीतीत  जर कािी कमकुवत पणा अस्यास 

सांस्थेस सांशोर्धना द्वार े त्यात योग्य बद्ल करता येतात. उद्ा. जागवतक मिामारी पूवट व 

नांतरची बाजारपेठीय रणनीती मध्ये बिुआयामी बद्ल झाले आिेत. सवटच िेत्रात बद्लाांची 

गरज वनमाटण झाली आिे. पवुी  मोठी व सवट सवुवर्धा यकु्त कायाटलयाची गरज िोती. त्या ऐवजी 

घरुन काम करण्याची नव सांस्कृती उद्यास आली आिे. 

९)  लवित -  

 ववपणन रणनीती िी लवित कायटप्रणाली आिे. रणनीती वकां वा योजना वनवमटती करण्यापवुी 

सांस्थेची उव�व�त लक्ष्ये काय आिेत ह्याांची पूवट द्खल घेणे गरजेचे आिे. ह्याचा उपयोग 

वनणाटयक रणनीती वनवमटतीस िोतो. लक्ष्य वनर्धाटरण वेळेस ती दयाविाररक अस्यास योग्य, 

अवतशय कमी वकां वा अशक्य उवद्द� टाळ्यास सांस्थेचा वेळ आवण सांसार्धनाांचा अपदय 

रोखण्यास मद्त िोते. उद्ा. कोरोना ववषाणूच्या मिामारी काळात िॉटेल दयावसावयकाने 

५०% नफ्याचे उवद्द� न राखता सध्य पररवस्थती शासन वनणटय व एकां द्रीत बाजारपेठेचा 

आढावा घेऊन वाजवी नफा ठरवणे योग्य. कारण वद्वसागवणक नवनवीन वनयम व 

टाळेबांद्ीला अनसुरून वकमान खेळते र्ाांडवल वगळुन जर १० ते २० % नफा सटुला तरी 

योग्य.  

१०)  वनरुंतर प्रविया- 

 ववपणन रणनीती िी वनरांतर प्रविया आिे. ठराववक रणनीतीचा वापर सवटच वठकाणी करणे 

असे नसते. सांस्थ ेद्वार ेबाजारपेठेचे सातत्याने ववशे्लषण करणे गरजेचे असते. कारण वाढीव 

स्परे्धमळेु, बाजारपेठेत वस्त ुआवण सेवाांच्या एकावर्धक वनवडीची दयवस्था ग्रािकाांस वनमाटण 

िोते. जर सांस्थेच्या उत्पाद्नास ग्रािक प्रवतसाद् न द्तेा प्रवतस्पर्धी उत्पाद्ने स्वीकारत 

असतील तर सांस्थेने बाजार विस्सा र्धरुन ठेवण्यासाठी, स् रणनीतीमध्ये अनषुांवगक बद्ल 

करणे गरजेचे असत.े ह्या सवट बद्लाांचा पररणाम दयवसायाच्या नफा िमतेवर मोठा पररणाम 

िोतो. उद्ा. नैसवगटक आपत्ती नांतर सांबांवर्धत वठकाणच्या पयटटन दयवसायास बऱ्याच प्रमाणात 

सांकटाांना सामोर ेजावे लागते. आपत्ती पवुीची उर्ारी तसेच बाजर विस्सा प्राप्त करण्यासाठी 

नवनवीन ववपणन तांत्राांचा वापर करावा लागतो. जसे पयटटकाांस ववमा कवच, बकुींक द्रम्यान 

जास्तीची सटु, परतीच्या प्रवासाची वतवकटे आगाऊ बकु के्यास सटु इत्याद्ी ववपणन 

तांत्राांचा कौश्याने वापर करून सांबांवर्धत दयवसाय ग्रािकाांस आकवषटत करु शकतील. 
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२.३. रणनीतीक ववपणन वनयोिन प्रवियेतील टप्पे / Steps in strategic 

marketing planning process  

आपण कोठे जात आिोत ि ेआप्याला माविती नस्यास कोणतािी रस्ता आप्याला तेथे घेऊन 

जाईल. पण त्यासाठी लागणारा जास्तीचा वेळ व सांसार्धने याांची बचत आवण योग्य तो मागट सकुर 

करण्याचे काम दिीवरचनात्मक रणनीती करते. वनयोजन आवण ठोस रणनीतीवशवाय, आपण कोठे 

जात आिोत वकां वा तेथे पोिोचण्यासाठी आप्याला काय करण्याची आवश्यकता आिे ि े

आप्याला कसे समजेल? 

रणनीतीक ववपणन योजना तयार करणे िी एक सततची प्रविया आिे. ववपणन वातावरणात िोत 

असले्या बद्लाांनसुार ववपणन वनयोजनात आवश्यक समायोजन करणे गरजेचे असते. 

दयवसायाचे यश रणनीतीक ववपणन योजनेवर अवलांबून असते. सांबांवर्धत योजना प्रर्ावी ववपणन 

र्धोरण स्थावपत करते आवण बद्लत्या दयवसायाच्या आवश्यकतेनसुार योजनेचे वेळोवेळी 

पनुरावलोकन करणे गरजेचे असते.   

दयवसाय लक्ष्ये आवण आवथटक तरतदु्ीचे द्स्तऐवजीकरण - रणनीती वनवमटती व अांमलबजावणी 

करण्यापूवी, सांस्थेच्या ववपणन कृवतगटाने, पढुाकार गटाद्वार ेपढुील १-३  वषाांसाठी त्याांचे दयवसाय 

लक्ष्य वनवित करणे. सद्रची ध्येय बाह्यररत्या तसेच अांतगटतररत्या लि कें वित असू शकतात वकां वा 

कद्ावचत द्ोघाांचे वमिणिी असू शकते. ध्येय ववकवसत कारतेवेळेस (दयवसाय पातळीवर वकां वा 

अन्यथा), त्याांची स्माटॅट (SMART) स्वरूपात वनवमटती के्यास, त्याद्वार े उत्तरद्ावयत्व सवुनवित 

करण्यास मद्त िोते. स्माटट म्िणजे वववश� (Specific), मोजता येण्याजोगे (Measurable), 

वमळवण्याजोगे (Attainable), वास्तववाद्ी (Realistic) आवण वेळ-मयाटवद्त (Time-bound) 

िोय.  

प्रवतवनवधक स्वरूपातील व्यवसाय लक्ष्ये प ढीलप्रमाणे: 

पढुील १२ मविन्याांत उत्पाद्नाच्या ओळीतील मिसूल ३० टक्क्याांनी वाढवून २ द्शलि डॉलसट 

करणे. 

पढुील द्ोन वषाटत ववतरकाांच्या माध्यमातून द्पु्पट मिसूल वनवमटती करणे. 

वषाटच्या अखेरीस नफा २५  ते ३०  टक्क्याांपयांत वाढवणे. 

येणाऱ्या आवथटक वषाटत बाजार विस्सा मागील वषाटच्या तलुनेत वाढ करणे. 

दयवसाय वातावरणाचे ववशे्लषण. 
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सामर्थयट, द्बुटलता, सांर्धी आवण र्धोके (एसडब्ल्यूओटी) ववशे्लषणाद्वार े आप्याला दयवसाय बाजारात 

स्थावपत कारतेवेळेस सामोर ेजादया लागणाऱ्या पररवस्थतीचा आढावा घेता येतो. सांस्थेचे सामर्थयटच 

दयवसायस ववशेष बनवत असते. तसेच सद्र ववशे्लषणाद्वार ेसांस्थेच्या  कमकुवत घटकावर द्ेखील 

काम करता येते. 

अथटदयवस्था, दयवसाय प्रवतस्पर्धी, तांत्रज्ञान आवण इतर बाह्य घटक सांस्थेस जसे सांर्धी वनमाटण 

करतात तसेच र्धोके द्ेखील वनमाटण करत असतात. अश्या प्रकार े पररवस्थतीचे ववशे्लषण करून 

दयवसाय, वनयांत्रणामध्ये नसले्या वकां वा सांर्ादय आदिानाांवर मात करण्यासोबतच ववपणन र्धोरण 

द्ेखील  सरु्धारू शकते. दयवसाय सांस्थेचे आद्शट ग्रािक कोण िे शोर्धण्यासाठी ग्रािक प्रवतवनर्धी 

कृवतगट वनवमटती के्यास. उपलब्लर्ध मावितीचा उपयोग ववशे्लषणा द्रम्यान िोतो.  

लवित ग्राहक ओळखणे - 

र्धोरणात्मक ववपणन योजनेची पढुील पायरी म्िणजे लवक्ष्यत ग्रािकाांना ओळखणे. याचा अथट ग्रािक 

कोण आिेत, ते कोठे आिते आवण त्याांची आवड काय आिे, त्याांस काय आवडते आवण काय 

नापसांत करतात, त्याांच्या अपेिा, िेतू, आकाांिा इत्याद्ी माविती बाजार सवेिणअांती उपलब्लर्ध िोत.े 

ग्रािक ओळख प्रवियेमळेु सांस्थेस  आत्मववश्वास वनमाटण िोतो की वस्तू  आवण सेवाांचे ववपणन िे 

खरदे्ी करण्यास स्वारस्य असले्या ग्रािकाांसाठीच करीत आिे. 

उद्ा. अपँल कां पनी द्वार ेबाजारपेठेतील उच्च उत्पन्न गटाला लवित करून अत्यार्धवुनक  तसेच उच्च 

वकां मत भ्रमणध्वनी सांच बाजारपेठत वविीस आणले जातात. पण िे कारतेवेळेस इतर उत्पन्न 

गटातील ग्रािक सदु्दा आकवषटले जातात. ज्याचा उपयोग बाजारविस्सा वनवमटतीस िोतो.  

ध्येय वाक्य वनविती - 

दयवसायात अांतरू्टत मू्य असतात जे त्यास मागटद्शटन करत असतात ध्येय वनविती सद्र मू्याांच्या 

रूप रषेेस अनसुरून असतात आवण  दयवसायाशी सांबांवर्धत असणाऱ्या प्रत्येकास त्याांच्याब�ल 

माविती आि ेका ि ेसवुनवित करण्यास मद्त करत.े फक्त ि ेसवुनवित करणे गरजेचे आिे की वनवमटत 

सांद्ेश दयवसाय मिुेचे प्रामावणकपणे प्रवतवबांवबत करते जेणेकरवी  दयवसाय ध्येय वाक्यमध्ये नमूद् 

केले्या मू्याांचे प्रद्शटन ग्रािकाांशी केले्या सविय सांवाद्ाांद्वार ेप्रद्वशटत करता येऊ शकते. सद्रचे 

ध्येय वाक्य कसे प्रद्वशटत केल े गेल ेआि ेह्यावर सांर्ादय ग्रािक ववश्वास वनवमटती व स्थैयट अवलांबून 

आिे.  

उद्ा. सांस्थेचे ध्येय वाक्य आिे वक वनवमटत उत्पाद्न ि ेपयाटवरणास पूरक असेल. तेदिा उत्पाद्नाच्या 

प्रत्येक टप्यावर दयवसायाने पयाटवरणीय घटकाांचा साक्याने ववचार करणे गरजेचे आिे. जसे वनवमटत 

उत्पाद्नात सांसार्धनाांचा उपयोग िा त्याच्या उपलब्लर्धी नसुार तसेच पनुरटवापरास अनषुांगून करणे. 

जागवतक िवामान तसेच पयाटवरणीय सवमवतने ठरवून वद्ले्या मानाांकनाची पूती करणे.   
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स्पधडकाुंचा अभ्यास आवण ववशे्लषण - 

कोणतािी दयवसाय शून्य स्परे्धत अवस्तत्वात नसतो, प्रत्येक दयवसाय घटकाला स्परे्धला सामोर े

जावे लागते. तेदिा सांस्थेने त्याचे प्रवतस्पर्धी कोण आिेत आवण ग्रािकाांना रोखूनर्धरण्यासाठी त्याांची 

र्धोरणे कोणती आिेत िे जाणून घेणे आवश्यक आिे. स्पर्धटकाांना जाणून घेत्यानांतर त्यानसुार 

सांस्था प्रर्ावी रणनीती वनमाटण करू  शकते. 

उद्ा. िॉटेल दयवसायात काम करणाऱ्या दयवसाय एककास इतर प्रवतस्पर्धी एकका करवी कोणत्या 

आदिानास सामोर ेजावे लागले तसेच स्पर्धटकाची कोणती जमेची बाजू आिे ज्यास सांस्थेस जास्त 

काम करावे लागेल याचा शोर्ध घेऊन, सांर्ादय ग्रािकाांना आकृ� करण्यासाठी प्रर्ावी रणनीती 

आखावी लागेल. समाजा ताज िॉटेल जर बवुकां ग सोबत एक वेळचे ठराववक खा् सावित्य परुवत 

असेल तर, प्रवत स्पर्धी त्याच वकां मतीत वकां वा थोडदया फार फरकाने एक वेळचे खाण्याची सोय न 

करता रात्री तसेच सकाळच्या न्ह्यारीची सोय उपलब्लर्ध करून लवित ग्रािकाांना आकृ� करू शकेल.  

ववपणन वमश्रणाबाबत वनणडय घेणे - 

ग्रािक आवण स्पर्धटकाांचा अभ्यास करून त्याांचे ववशे्लषण के्यानांतर  सांस्था उत्पाद्न, वकां मती, 

जाविरात आवण प्रत्यि ववतरणाशी सांबांवर्धत वनणटय घेऊ शकते. ववपणन वमिणाच्या प्रर्ावी वापराने 

सांस्था स्परे्धत यशश्वीपणे स्थैयटसि ववपणन उ�ी�े द्ेखील साध्य करण्यास सिम िोते.  

उद्ा. प्रवतस्पर्धी ज्या वठकाणी वस्तुांचा परुवठा करण्यास अिम असेल त्या वठकाणी जर सांस्था 

प्रर्ावीपणे लि कें वित करून वाजवीद्ारात जर त्याच वस्तुांचा परुवठा करत असेल तर नवां 

बाजारविस्सा वनवमटतीस चालना वमळण्यासोबतच सांस्थेचे ख्यातीमु् य द्ेखील वाढण्यास मद्त िोत.े 

कोरोनाच्या कालावर्धी द्रम्यान ऑनलाईन वस्त ुव सेवेचा परुवठा दयवसाय द्वार ेथेट ग्रािकाच्या द्ारी 

परुवठा केला जात आिे. ह्यामळेु वाजवी द्ारात वाढीव स्परे्धमळेु द्जेद्ार उत्पाद्ने उपलब्लर्ध िोत 

आिेत.     

मूलयाुंकन - 

ववपणन योजनेच्या कामवगरीचे सतत मू्याांकन द्वार े सांस्था स् वस्थतीत बाजारपेठीय स्परे्धत 

कोणत्या घटकाचा नदयाने वशरकाव झाला आिे, वकमतीची पातळी कोणत्या वठकाणी आिे, वस्त ुव 

सेवाांचे नवां मानाांकन काय आिे, ह्या सवट घटकाांना सामोर े जाण्यासाठी सांस्थेची अवस्तत्वातील 

रणनीती वकती प्रमाणात कारगर आिे ह्याची जाणीव िोते.  

उद्ा. कोरोना ववषाणूच्या प्राद्रु्ाटवामळेु सवट लिान दयवसाय बऱ्यापैकी बांद् पडले. ज्या दयवसायाांचे 

खेळते र्ाांडवल तसेच आवथटक वस्थती बळकट िोती त्याांनी प्रर्ावी रणनीतीच्या वापराने त्याांचे स्थान 

अर्ावर्धत राखण्याचा शतीचा प्रयत्न केला त्यात फार कमीच जण तग र्धरू शकल.े शासन वनणटयाने 
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सलून दयवसाय पूणट पणे बांद् ठेवण्यात आली िोती पण " सलून ऑन दिील" सांक्पनेचा प्रर्ावी 

वापर करून कािी दयावसावयक गिृसांकुले वनयम तसेच सवट वनबांर्धाांचे पालन करून त्याांची सेवा 

ग्रािका पयांत पोिचवण्यात यशस्वी झाले.     

२.४. (एसडब्लय ओटी) ववश्लेषण / SWOT analysis 

अ्बटट एस िम्री (१९२६ - २००५), याांना स्वाट ववशे्लषण तांत्रज्ञानाचे जनक म्िणनु ओळखल े

जाते. १९६० ते १९७० च्या द्शकात त्याांनी अनेक उच्च व नामाांवकत उ्ोग समिुाांची माविती 

एकवत्रत केली. उपलब्लर्ध मावितीचा वापर करुन त्याांनी स्टॅनफोडट वव्ापीठात सांशोर्धन प्रक्पाचे 

नेततृ्व कारतेवेळेस, सद्र मावितीचा वापर करुन सांशोर्धन प्रबांर्ध तयार केला. तसेच त्याांनी कॉपोरटे 

वनयोजन अयशश्वी का िोते ? त्यामागील मखु्य कारणे कोणती ? इत्याद्ी घटकाांचा आढावा सद्र 

प्रबांर्धामध्ये घेण्यात आला िोता. सांशोर्धनाच्या माध्यमातनु सराांनी बऱ्याच मोक्याच्या ववषयाांबाबत 

माविती वमळवली. सांस्थेस सामोर े जावे लागणाऱ्या घटकाांचे वववरण त्याांनी मोक्याच्या बाज ु (s), 

कमकुवत बाज ु(w), र्धोके (t) , सांर्धी (o) ह्या चार घटकात केले. ज्यावेळेस स्वाट ववशे्लषण तांत्रज्ञान 

ववकवसत करण्यात आले, त्यावेळेस कमकुवत बाज ु(w), जे w ह्या अध्यिाराने द्शटववले जात िोत,े 

त्याऐवजी चकुा (fault) (f) ह्या अध्यिाराने द्शटववले जात िोते. यरुरक आवण ओर ह्याांनी सांशोर्धन 

सांम्मेलना द्रम्यान (s o f t) ऐवजी (s o w t) असे नामकरण केले.  

मोक्याच्या बाि  (strength)- 

ह्या सांस्थेच्या बळकट बाज ु िोय. ज्यासाठी सांस्थेस अवर्धक ची शक्ती वकां वा सांसार्धने खची करावे 

लागत नािीत. ह्या द्वार ेसांस्था लवित ध्येय वकां वा उवद्द� गाठण्यास सिम िोते. सांस्थेचा स् बाजार 

विस्सा व पत वटकवनु ठेवण्यासाठी मोक्याच्या बाजचेु योगद्ान बिुमू्य असते. मोक्याच्या बाज ुह्या 

मतुट तसेच अमतुट असू शकतात. जसे वक सांस्था एखा्ा िेत्रात / प्रक्पात तज्ञ असणे वकां वा सांस्थेचे 

कुशल मनषु्यबळ वववशष्ट िेत्रात पारांगत असणे वकां वा वववशष्ट असे गणु कौश्य्य वकां वा एखाद्ा असा 

गणु  ज्याजोगे सांस्थेस बाजारपेठेत इतर उ्ोग समिुाच्या तलुनेत ववशेष द्जाट वमळतो. 

मोक्याच्या बाज ु ह्या सांस्थेच्या शक्ती स्थळे आिेत ज्या मध्ये पढुील घटकाांचा समावेश असतो. 

मानवी कायटिमता / कौश्य्य, प्रगत प्रविया िमता, सिम आवथटक सांसार्धने, उत्पाद्न व सेवा, 

ग्रािक ख्यातीमु् य आवण मिुा आवण मिुा वनष्टा. उद्ा. प्रचांड आवथटक सांसार्धने, ववस्ततृ उत्पाद्ने 

रषेा, ववना कजट / ववत्तीय सुबता, एकवनष्ट कमटचारी इत्याद्ी घटकाांचा समावेश सांस्थेच्या शक्ती 

स्थळाांमध्ये िोतो.  
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कमक वत बाि  (Weakness) - 

लवित ध्येय आवण सांस्थेचे उव��, पणुट  िमतेचा वापर करून द्ेखील सद्र ध्येय गाठण्या पासून 

परावतृ्त करणार े घटक म्िणजचे कमकुवत घटक िोय. सांस्थेची एकां द्रीत वाढ आवण ववकासावार 

पररणाम करणाऱ्या घटकास कमकुवत बाजू पोषक वातावरण वनमाटण करतात. कमकुवतपणा िा 

घटक सांस्थेने ठरवले्या मानद्ांडास पणुटत्वा पासनु परावृत्त करत असतो. सांस्थेचे बाजार मु् य, 

विस्सा, ख्यातीमु् य इत्याद्ी घटकावर ह्याचा ववपरीत पररणाम िोत असतो. यांत्र सामगु्रीचा घसारा, 

अपरु ेसांशोर्धन आवण ववकासात्मक सवुवर्धा, अरुां द् उत्पाद्न िेणी आवण मागास वनणटय िमता ह्या 

सांस्थात्मक बाबींना कमकुवत पणा जबाबद्ार असतो. कमकुवत बाबींचे वनयांत्रण िे सांस्थेच्या िाती 

असते. सांबांवर्धत कमकुवत बाबींचा पणुटपणे वनपटारा करणे वकां वा त्याांचे योग्य वनयांत्रण करणे िे गरजेचे 

असते. उद्ा. अप्रगत तांत्रज्ञनाचा वापर टाळुन प्रगत बाजारावर्मखु तांत्रज्ञानाांस आत्मसात करणे, प्रगत 

कौश्य्य र्धारक मनषु्यबळास सांर्धी द्ेणे, सांस्थात्मक कमकुवतपणाची इतर उद्ा. वाढीव 

कजटबाजारीपणा, जास्तीची कमटचारी गळती, वक्ल� वनणटय प्रविया, अरुां द् उत्पाद्न िेणी आवण 

कच्चा माल साठदयाचे मोठदया प्रमाणातील नकुसान. 

सुंधी (opportunity) - 

सांस्थेस नव नवनवीन सांर्धी ह्या, सांस्था ज्या दयवसाय वातावरणात कायटरत असते, त्यातनुच वनवमटत 

िोत असतात. उपलब्लर्ध सांर्धीचा वापर सकारात्मकररत्या तेदिाच िोऊ शकतो जेदिा सांस्था वनवमटत 

पररवस्थतीचा बिु आयामी आढावा घेऊन लवित रणनीतीचा वापर करून योग्य अांमलबजावणी 

करते. जेणेकरवी सांस्था बाजारपेठेत स्पर्धाटत्मक फायद्ा वमळव ुशकते. वेळोवेळी बाजारपठेेचा योग्य 

आढावा घेऊन, सांशोर्धन करून नव वनवमटत सांर्धीचा उपयोग करून स् बाजार विस्सा ववृद्ांगत करू 

शकते. सांर्धी ह्या कायटरत बाजारपेठ, स्पर्धाटत्मक वस्थती, दयापार / शासन वनणटय आवण प्रगत तांत्रज्ञान 

इत्याद्ी माध्यमातनु वनमाटण िोत असतात. उद्ा. द्ूरसांचार िेत्रातील अवववनयमन तसेच वाढती 

मागणी, बाजारपेठेत स्परे्धतचे वातावरण तयार िोऊन उपलब्लर्ध बाजार विस्सासाठी प्रस्थावपत उ्ोग 

समूिास नव उ्ोग समिुाकरवी तीव्र स्पर्धाट वनमाटण िोते व ह्यातूनच नव  सांर्धीचा उगम िोतो. जसे 

१९९० पवुी र्ारतीय बाजारपठेेत फक्त कािीच द्ूरसांचार सेवा परुवठाद्ार िोते (बी एस एन एल), 

(एम टी  एन एल), जागवतकरणानांतर ररलायन्स र्ारती ऐअरटेल, वजओ वोडाफोन इत्याद्ी सेवा 

परुवठाद्ारकरवी स्पर्धाट वनमाटण िोऊन कमी वकां मतीत जास्त व द्जेद्ार सेवा ग्रािकास वमळु 

लाग्या.  

धोके (Threat) - 

जेदिा बविगटत वातावरण वनवमटत कारणास्तव सांस्थेची दयावसावयक प्रवतमा तसेच बाजार विस्सा याांस 

प्रवतकूल पररवस्थती वनमाटण तेदिा त्यास दयावसावयक र्धोके असे म्िणतात. दयावसावयक र्धोके ि े

बविगटत तसेच अांतगटतवि अस ुशकतात. वनवमटत सांर्ादय र्धोके िे तीव्र स्वरूप तेदिा र्धारण करतात 
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जेदिा ते सांस्थेच्या कमकुवत बाजशुी वनगवडत असतात. एखा्ा र्धोक्याचे प्रमाण िे सांस्थेच्या 

वनयांत्रण िमतेच्या बािेर अस्यास, सांस्थेचे अवस्तत्विी सांपषु्टात येण्याची शक्यता नाकारता येत 

नािी. उद्ा. (एच एम टी) कां पनी, कोडॅक छायावचत्र कां पनी ह्याांचा बाजारविस्सा, दयवसाय बाजारपेठेत 

नदयाने सामील झाले्या अांकीय तांत्रज्ञान यकु्त कॅमेर ेव घडदयाळे याांनी पणुटपणे नािीसे केला आिे. 

कोरोना मिामारी वनवमटत पररवस्थतीमळेु प्रस्थावपत मोठे उ्ोग समिुाांना गांर्ीर आवथटक पररवस्थतीना 

सामोर ेजावे लागले. लघ ुउ्ोग समूि बऱ्यापैकी र्ईु सपाट झाले. 

स्वाट ववशे्लषणाचा उपयोग सुंस्थेस प ढील प्रमाणे होऊ शकतो- 

र्धोरणात्मक वनयोजनासाठी मावितीचा स्रोत म्िणनु  

सांस्थेचे सामर्थयट वाढण्यास योग्य  पोषक वातावरणाची चाचपणीसाठी  

सांस्थेच्या कमकुवत बाजूांची ओळख करून र्धोरणात्मक वनणटय घेण्यास मद्त िोते  

वनवमटत सांर्धीस जास्तीत जास्त प्रवतसाद् द्ेऊन इ�तम फायद्ा िोण्यास मद्त  

सांर्ादय र्धोक्यास वेळीस ओळखून वनयांत्रण वमळवण्यास उपयोग  

सांस्थेच्या मोक्याच्या बाजूांची ओळख करण्यास उपयकु्त  

र्धोरणात्मक उवद्द�ाांच्या वनयोजनास उपयकु्त  

सांस्थेचा दयावसावयक र्तुकाळ, वतटमानकाळ तसेच र्ववष्यकाळाबाबत माविती उपलर्ध िोऊन 

पढुील कायटवािी सांद्र्ाटत वनणाटयक वनयोजनास उपयकु्त  

स्वाट ववशे्लषणाच्या काही नकारात्मक बाि  प ढील प्रमाणे - 

वकां मत वाढीचा प्रर्ाव  

कच्चा माल वकां वा औद्योवगक आद्ानाांची कमतरता  

आवथटक वातावरण  

आयात वनबांर्धामळेु गिृ उत्पाद्नासाठी नव बाजारपेठेचा शोर्ध घेणे इत्याद्ी घटकाांच्या बद्लामळेु योग्य 

ववशे्लषणास बार्धवनमाटण िोते.  

सांस्थेच्या अांतगटत कमकुवत बाबी  

अपरु ेसांशोर्धन आवण ववकास सवुवर्धा  

वनकृ� तांत्रज्ञानास्तव सद्ोष उत्पाद्न वनवमटती  

प्रवतकुल औद्योवगक / दयावसावयक सांबांर्ध  

कुशल / कायटिम मनषु्यबळाची कमतरता  
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२.५. मायकेल पोटडसड याुंचे पाच शक्तीचे  प्रारूप /  

        Michael Porter's Five Forces Model   

मायकेल यजुीन पोटटर ( २३ मे १९४७) 

पोटटर ि ेिावटडट दयावसावयक वशिण सांस्थावस्थत, रणनीती व स्पर्धाटत्मक सांस्थेच्या वबशप वववलयम 

लॉरने्स वव्ापीठाचे प्राध्यापक िोते. द्ेश, राज्य आवण प्राांताांच्या स्पर्धाटत्मकता आवण आवथटक 

ववकासाचे ते अग्रणी परुस्कते िोते. जागवतक पातळीवर अनेक शासन, कॉपोरशेन्स आवण शैिवणक 

सांस्थाांनी पोटटर याांच्या कायाटची द्ाखल घेऊन त्याांच्या कायटपध्द्तीचा अवलांब केला आिे. तसेच 

िावटडट स्कुल वस्थत मानाांवकत मखु्य कायटकारी अवर्धकारी पद्ाचे अध्यि स्थान द्ेखील र्षुववले आिे. 

सन १९७९ रोजी सराांनी  िावटडट दयावसावयक वशिण सांस्थेत कायटरत असताना दयावसावयक 

सांघटनाांची स्पर्धाटत्मक शक्ती आवण वस्थतीचे मु् याांकन करण्यासाठी सोप्या कायटप्रणालीचा ववकास 

केला त्यास  मायकल पोटटर याांच्या पाच शक्ती चे प्रारूप म्िणनु ओळखले जाते. सद्र प्रारूपाच्या 

वनवमटतीमळेु दयावसावयक जगतात व ववचारवांताांमध्ये अमलुाग्र बद्ल घडुन आला आिे.  

मायकल पोटटर याांच्या पाच शक्ती प्रारूप पढुील प्रमाणे -  

१) औद्योवगक स्पर्धटकाांमर्धील स्पर्धाट 

२) सांर्ादय स्पर्धटक प्रवेश       

३) उपलब्लर्ध पयाटयी उत्पाद्ने  

४) परुवठाद्ाराांची सौद्ा शक्ती  

५) खरदे्ीद्ाराांची सौद्ा शक्ती  

उपरोक्त पाच शक्ती / घटक िे स्वतांत्र पणे कायटरत नसून ते परस्पर अवलांबनु आिेत. एका शक्तीच्या 

प्रर्ावामळेु, द्सुऱ्या वद्शेस द्बाव वकां वा बद्ल वनमाटण िोत असतो. ज्याचा पररणाम स्परे्धच्या 

उगमस्थानावर द्ेखील िोत असतो. वकां बिुना स्परे्धचे स्तोत्र पणुटपणे बद्ल ुशकते. प्रकरणाच्या पढुील 

र्ागात ह्या सवट शक्तींची सववस्तर चचाट करण्यात आली आिे. ज्याचा उपयोग सांस्था सवोत्तम 

दयावसावयक वस्थती ओळखण्यास करून घेऊ शकते.  

नव स्पधडक / प्रवेशकाुंचे धोके -  

स् बाजारपेठेत नव उ्ोजकाने, उ्ोग स्थापन करणे व यशस्वीररत्या कायाटवन्वत करणे वि 

प्रस्थावपत औद्योवगक घटकाांस र्धोक्याची घांटा / सांकेत असतात. कारण नव उ्ोजक िे प्रगत 

तांत्रज्ञान व कुशल मनषु्यबळाांचा वापराने उत्पाद्ने बाजारात आणण्याचा प्रयत्नात असतात. जर 
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प्रस्थावपत औद्योवगक घटकाांनी बद्लत्या वस्थतीस जर आत्मसात केले नािी तर स् बाजार 

विस्स्यास  प्रवतकुल पररवस्थती वनमाटण िोऊ शकते. वाढीव स्परे्धमळेु स् बाजार विस्सा वटकुन 

ठेवण्यासाठी प्रस्थावपत औद्योवगक घटकाांस अवर्धकचे र्ाांडवल गुांतवणूक करण्याचा द्ेखील र्धोका 

वनमाटण िोऊ शकतो. सांर्ादय समस्याांना वेळीच ओळखून र्धोरणात्मक वनणटय घेणे गरजेचे आि.े 

प्रस्थावपत औद्योवगक घटकाांद्वार े नव उ्ोग समिुास स् बाजारपेठेत सिज प्रवेश न वमळावा 

ह्यासाठी वेगवेगळे दयावसावयक तसेच गैर दयावसावयक अडथळे वनमाटण केले जातात. जेणेकरवी 

सांबांवर्धत घटकास वेळीस अटकाव करता येईल. उद्ा. प्रचांड आवथटक गुांतवणूक, तज्ज्ञ कौश्य 

र्धारक मनषु्यबळ, सरुवातीची मोठी गुांतवणकु तसेच शासकीय वनयमावली इत्याद्ी. 

प रवठादाराुंची सौदा शक्ती - 

औ्ोवगक घटकाांचे परुवठाद्ाराांवर अवर्धकचे अवलांवबत्व, त्याांचे बाजारपेठीय स्थान वनवित करण्यात 

मित्वाची रू्वमका बजावत असते. बाजारपेठीय विस्सा आवण नफ्याचे प्रमाण द्ेखील वस्त ु आवण 

सेवाांच्या सरुळीत परुवठदयावर अवलांबनु असते. वस्त ुआवण सेवेची गुणवत्ता, वकां मत, अटी व शती 

इत्याद्ी घटकाांबाबत परुवठाद्ाराांची वनणटय घेण्याची िमता औ्ोवगक घटकाांच्या नफा िमतेवर 

पररणाम करत असते. परुवठाद्ारची सौद्ा करण्याची शक्ती वि त्याांच्या द्वार ेपरुवठा करण्यात येणाऱ्या 

वस्त ुव सेवाांच्या मागणी वर अवलांबनु असते.  

खालील नमदु् घटक परुवठाद्ाराांच्या सौद्ा शक्तीवर पररणाम करतात.    

परुवठाद्ार वस्थत वस्त ुआवण सेवाांप्रवत ग्रािकाांची मागणी  

परुवठाद्ार परुवीत उत्पाद्नाचे ग्रािकाांप्रती मित्व  

परुवठाद्ाराांमर्धील अवर्धकची एकाकग्रता / सांघटना  

ग्राहकाुंची सौदा शक्ती - 

ज्यावेळेस ग्रािकाांची सौद्ा करण्याची शक्ती जेदिा परुवठाद्ाराांपेिा अवर्धकची असते तेदिा ग्रािकाांस 

द्जेद्ार वस्त ु आवण सेवाांचा परुवठा कमी वकां मतीत वकां वा आिे त्या वकां मतीत अवर्धकची उत्पाद्ने 

वमळवण्यास सिम िोतात. ज्यावेळेस बाजारपेठेत स्परे्धने पणुट पातळी गाठलेली असते त्यावेळेस 

ग्रािकाांस द्जेद्ार आवण गणुवत्ता पणुट उत्पाद्ने ग्रािकाांस सुटीच्या द्ारात उपलब्लर्ध िोतात. उद्ा. 

एकल बाांर्धकाम दयावसावयकाची सौद्ा करण्याची िमता वि दयावसावयक बाांर्धकाम करणाऱ्याच्या 

तलुनेत कायम कमीच रािते. कारण बाांर्धकामासाठी लागणार ेसावित्य जसे वक, ववटा, रतेी, वसमेंट, 

लाकडे, लोखांडी वबांब इत्याद्ींची द्ोन्िी दयावसावयकाांची मागणी वि वर्न्न स्वरूपाची आिे. 

दयावसावयक बाांर्धकाम करणाऱ्यास, परुठाद्ारास वस्तुांचा परुवठा िा वजी द्ारात तसेच गणुवत्तापणुट 
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उत्पाद्ने परुवावे लागतात. कारण सद्र बाांर्धकाम िे वषोनवषट सरुु रािते. तसेच बाजारपेठीय प्रवतष्टा / 

पत राखण्यासाठी योग्य वस्तुांचा परुवठा करावा लागतो.  

प ढील घटक खरेदीदाराुंच्या सौदा शक्तीवर पररणाम करतात.  

अववरे्वद्त वकां वा मानक परुवठा  

ग्रािकाांची वकां मत सांवेद्नशीलता  

परुवठाद्ार ज्या द्रात वस्त ुव सेवा परुवठा करतात त्या सांद्र्ाटत अचकु मावित  

ग्रािक गमावण्याचा सांर्ादय र्धोका  

उपलब्लर्ध पयाटयाांचा सांर्ादय र्धोका -  

औ्ोवगक समिु बाजारपेठेत उपलब्लर्ध पयाटयी वस्त ु आवण सेवा वनवमटत स्परे्धस सामोरे जातात 

असतात. सद्रची उत्पाद्ने वि एकमेकाांची / परस्पराांची  वनकटची पयाटयी उत्पाद्ने असतात. तीव्र 

स्परे्धच्या वस्थती मळेु ग्रािकाांस एकावर्धक उत्पाद्न पयाटय वनमाटण िोतात. प्रस्थावपत औ्ोवगक समिु 

वनवमटत / काबीज बाजार विस्स्यास ह्याचा ववपरीत पररणाम िोतो वकां बिुना नफा द्ेखील कमी िोत 

असतो. उद्ा. प्रगत / आर्धवुनक तांत्रज्ञानाच्या िाांती मळेु खूप साऱ्या वस्त ुआवण सेवास पयाटय वनमाटण 

झाला आिे. जसे छापील पसु्तकाांस, मावसके, वतटमान पत्रास इत्याद्ीस, सध्या अांकीय / ऑनलाईन 

प्रतीनी तीव्र स्पर्धाट वनमाटण केली आिे. प्रस्थावपत औ्ोवगक समिुास जर वाढीव स्परे्धस योग्य ररत्या 

सामोर ेजायचे अस्यास, कायटरत रणनीतीचे बिु आयामी पनुरावलोकन करून वनणाटयक रणनीतीचा 

अवलांब करावे लागतो.  

प्रवतस्पर्धी वनवमटत स्पर्धाट खालील घटकाांवर अवलांबनु असते  

उपलब्लर्ध पयाटयी उत्पाद्नाांच्या वकां मती तलुनेत कमी असणे  

उपलब्लर्ध पयाटयी वस्त ुआवण सेवा तलुनेत अवर्धक द्जेद्ार असणे  

उपलब्लर्ध पयाटयी वस्त ुआवण सेवेस बाजारपेठेत अवर्धकची मागणी असणे  

सामन्यात असे वनद्शटनास आले आि े वक, पयाटयी उत्पाद्नाांची उपलब्लर्धता, वस्वकायटता इत्याद्ी 

घटक सद्र उत्पाद्नाांच्या उच्चतम वकां मत वनवित करतात. ज्यावेळेस पयाटयी उत्पाद्नाांच्या वकां मती 

इतर बाजारपेठीय उत्पाद्नाांच्या तलुनेत वाढतात, त्यावेळेस ग्रािकाांचा कल उपलब्लर्ध उत्पाद्नाप्रती 

कमी िोत जातो.  

उद्ा. पवुी बकेँत रुपये जमा वकां वा जमा राशी वमळवण्यासाठी अवर्धकचा वेळ जात असे, त्यास पयाटय 

म्िणनु  एटीएम ची वनवमटती करण्यात आली, कालाांतराने एटीएम द्वार ेअवर्धकतम दयविाराांची सांख्या 



51

प्रकरण २ : स्पर्धेची समज आणि रणनीतीक विपणन

वनवित करण्यात आली. सध्य वस्थतीत मोबाईल / इांटरनेट च्या िाांती मळेु घर बस्या एका वक्लक 

द्वार ेलाखो चे दयविार िणात िोऊ लागले आिेत. 

स्पधाडत्मक प्रवतस्पधी - 

बाजारपेठेत स्परे्धची तीव्रता वि कमी असते जेदिा, बाजारपेठेत स्पर्धाट वि पणुटत्वास (perfect 

competition) असते. पणुट स्पर्धाट बाजारपेठेत, बिुसांख्य ग्रािक तसेच वविेते असतात. वविेत्याांद्वार े

एक समान उत्पाद्नाांची वविी करण्यात येत असत.े समान वस्थती वि एकल बाजारपेठेत पािवयास 

वमळत नािी. एकल बाजारपेठेत (monopoly) एकाच वविेत्याची मके्तद्ारी असते. त्या कारणास्तव 

बाजारपेठेत वकां मती बाबत स्परे्धचे वचांता नसते. पण जेदिा आपण अ्पावर्धकार व एकावर्धकार 

बाजारपेठेचा ववचार के्यास असे वनद्शटनास येते वक, अश्या प्रकारच्या बाजारपेठेत नव उत्पाद्नास 

वशरकाव करण्यास कािी प्रमाणात वाव असतो. त्यामळेु बाजारपेठेत स्परे्धचे वातावरण वनमाटण िोते. 

वनवमटत स्परे्धचा पररणाम िा प्रस्थावपत औ्ोवगक समिुाच्या बाजार विस्सायावर िोतो. त्याांना बाजार 

विस्सा शाबतु राखण्यासाठी प्रगत तांत्रज्ञानास आत्मसात करून घ्यावे लागते.  

खालील घटक प्रवतस्परे्धची पातळी / वस्थती जाणनु घेण्यास मद्त करतात 

औ्ोवगक दयावसावयक वातावरणाची वस्थरता  

स्पर्धाटत्मक फाय्ाचे दयावसावयक आयमुाटन  

प्रवतस्पध्याांद्वार ेअवलुंवबत / पाठप रावा करण्यात आलेलया रणनीतीचे वैवशष््टये  

पयाटयी उत्पाद्नाांची अवर्धकची उपलब्लर्धता वकां वा नव उत्पाद्न प्रवेशास कमी वनबांर्ध इत्याद्ी घटक 

प्रवतस्पर्धी सांख्या, र्वुमका या बाबत मित्वाची र्वुमका बजावतात. बाजारपेठीय सिर्ावगता जेदिा 

कमी प्रमाणात असत े तेदिा स्परे्धची तीव्रता वि कमी असत.े ह्या सवट घटकाांचा पररणाम म्िणजेच 

ग्रािकाांस पयाटयी उत्पाद्नाांच्या वनवडीस अवर्धकची वकां मत मोजावी लागणे.  

सवाांगीण मु् याांकना अांती प्रवतस्पर्धाटबाबत खालील वनरीिणे नोंद्वता येतात  

-  प्रर्ावशाली बाजारपेठीय स्पर्धाटत्मक रणनीतीच्या अांमलबजावणीने, इतर स्पर्धटकास 

वटकावास्तव योग्य बद्ल करावा लागतो वकां वा सद्र बाजारपेठेतनु माघार घ्यावी लागते.  

-  स्परे्धची तीव्रता वकती प्रमाणात आि े याचे मु् याांकन करण्याचे सार्धन म्िणजे, स्पर्धटकाद्वार े

वकती पररणामकारक रणनीतीचा वापर करण्यात आला आिे. तसेच स्पर्धटकाांद्वार े स्थान 

अबावर्धत राखण्यासाठी कोणकोणत्या आयरु्धाांचा वापर करण्यात येत आिे. इत्याद्ी 

घटकाांद्वार ेस्पर्धाट तीव्र, कठीण वकां वा कमकुवत आिे वकां वा कसे याचे अवलोकन करता येते.  
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२.६. स्पधेचे ववश्लेषण  / Analyzing Competition   

स्पर्धाट ववशे्लषण िे, दयावसावयक सांस्थेद्वार ेबाजारपेठेचे करण्यात आलेले सवाांगीण अवलोकन िोय. 

ह्याद्वार ेसांस्था बाजारपेठेतील स्पर्धाट तसेच प्रवतस्पध्याांचे सामर्थयट, उत्पाद्न रषेा, बाजार मु् य, मिुा 

मु् य इत्याद्ी घटका बाबत मोक्याची माविती वमळवते. उपलब्लर्ध मावितीच्या आर्धार ेसांस्था, स्वतःचे 

आत्मपरीिण करून सध्य वस्थतीत वापरात असलेली बाजारपेठीय रणनीती कारगर आिे वक नािी, 

जर तसे नसेल तर स्पर्धाटत्मक वस्थतीत वटकाव र्धरण्यासाठी  इ� ते ब�ल करणे मित्वाचे असत.े 

ह्याचा उपयोग सांस्थेस प्रवतस्पध्याटस सकारात्मकररत्या प्रवतबांर्ध करून स्वतःचे स्थान बळकट 

करण्यात िोतो. 

स्पधाड ववशे्लषणाचा उपयोग प ढील प्रमाणे: 

 -  सांस्थेचे वव्मान आवण सांर्ादय ग्रािक स्परे्धचे आकलन कसे करतात याची  माविती वमळत.े 

-  सांस्थेच्या लवित बाजारात प्रर्ावी स्पर्धाटत्मक रणनीती ववकवसत करण्यास मद्त करते. 

-  सांस्था प्रवतस्पध्याटदयवतररक्त कोणते अवर्धकचे फायद्े ग्रािकास उपलब्लर्ध करून द्ेते याची 

क्पना येते. 

-  सांस्थेच्या ग्रािकाांना कशाची गरज आिे याची चाांगली क्पना येते. 

-  नवीन बाजारपेठेमध्ये वशरकाव करण्यासाठी र्धोरण वनवमटतीस  मद्त करते. 

स्पधाड ववशे्लषणाचे आपण साकलयाने अवलोकन करण्याचा प्रयत्न करूया: 

स्पर्धाट ववशे्लषण करण्या पूवी आवण त्या सांद्र्ाटत माविती वमळवण्यापवुी सांस्थेचे प्रवतस्पर्धी कोण 

आिेत ह्याची खातरजमा करणे मित्वाचे आिे. ह्याचा उपयोग योग्य व  पररणामकारक रणनीती 

आखण्यात िोतो. 

एखाद्ा दयवसाय आपला प्रवतस्पर्धी आिे वकां वा नािी याचे मू्याांकन करण्यासाठी सांस्था पढुील 

प्रमाणे कायटवािी करू शकते. 

१)  त्याांनी वविीस द्ेऊ केले्या उत्पाद्ने आवण सेवाांची िेणी वकती आिे?  

 सांस्था वनवमटत उत्पाद्नशी वर्न्न वकां वा पयाटयी नसलेली उत्पाद्ने वनवमटत करणार े दयवसाय 

समदु्ायास अप्रत्यि प्रवतस्पर्धी मानली जातात. उद्ािरणाथट, चष्मा उत्पाद्कास कॉन्टॅक्ट 

लेन्सची  वनवमटती करणाऱ्या दयवसाय समदु्ायाशी अप्रत्यिपणे वनवमटत स्परे्धस सामोर े जावे 

लागते. 
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२)  प्रवतस्पर्धी उत्पाद्ने वकां वा सेवा समान लवित बाजारपेठेस सांत�ु करण्याच्या उ�ेशाने 
आिेत? 

 सांस्थेचे लवित बाजारपेठ िे एखाद्ा प्रवतस्पर्धी दयवसाय समदु्ाय आिे वकां वा नािी याची 
तपासणी करण्याचे योग्य मांच आिे. जरी एखाद्ा प्रवतस्पर्धी समान उत्पाद्न वकां वा सेवा द्ेऊ 
करत असेल व त्याांद्वार ेवर्न्न ग्रािकास लवित केले जात असेल तर त ेअशावेळेस कद्ावचत 
प्रवतस्पर्धी नसतील 

३)  प्रवतस्पर्धी समान र्ौगोवलक िेत्रात लि कें वित करत आिेत का? 

 समान र्ौगोवलक िेत्रातील स्वतःचे उत्पाद्न वकां वा पयाटयी उत्पाद्न म्िणनु  जाविरात  
करणार ेकोणतेिी दयवसाय समिु िे थेट प्रवतस्पर्धी असतात. 

उद्ा. कापड बाजारपेठेतील वविेते ि,े एकमेकाांचे थटे प्रवतस्पर्धी असतात. कारण त्याांचे द्वार ेवविीस 
आणले जाणार े उत्पाद्न िे रांगाने, गणुवते्तने आवण वकां मतीच्या थोडयाफार फरकाने वनकटचे 
असतात. येथे वनवमटत नफा गाळा िा अवतशय कमी टाक्याांचा असतो.  

सुंस्थेस बािारपेठेतील सवड स्पधडकाुंचे ववशे्लषण करणे आवश्यक आह ेका? 

अशी अनेक बाजारपेठा आिते वक वजथे प्रवतस्पर्धी ओळखणे वकां वा त्याांचा शोर्ध घेणे िे तलुनेने सोपे 
असते, म्िणून शक्य अस्यास ह्या सांद्र्ाटत सांशोर्धन करणे िे केदिािी योग्य. जर सांस्था जास्त 
प्रवतस्पर्धी असले्या बाजारपेठेत वविी करीत असेल तर प्रत्येक प्रवतस्पध्याटची  माविती गोळा करणे 
आवण माांडणी करणे केदिािी अवास्तव आिे. या प्रकरणात, सांस्थेच्या प्रवतस्पध्याांपैकी प्रत्येकाचे 
ववशे्लषण करणे अकायटिम असेल. ८० / २० चा  वनयम वापरून सांस्थेचा  वेळ आवण अमू्य असे 
सांसार्धने वाचवणे योग्य असते. ज्या उत्पाद्नाांची सांस्थेस थटे व अवतशय तीव्र स्पर्धाट असेल त्याांचे 
सवाांगीण ववशे्लषण करणे िे अवर्धक फाय्ाचे असेल.  

प्रवतस्पधडकाुंची उवद्दष्ट ेआवण काये ओळखणे- 

सांस्थेच्या प्रवतस्पध्याटची उ�ी�े आवण रणनीतीच्या अभ्यासाअांती लवित बाजारपेठेत, कोणत्या 
पररणाम कारक रणनीतीचा वापर करावयास पाविजे या सांद्र्ाटतील योग्य तो आराखडा वनमाटण 
करण्यास मद्त िोते.  

सांस्था, प्रवतस्पध्याटचे उ�ेश जाणून घेण्यासाठी खालील प्रमाणे कायटवािी करू शकते 

प्रवतस्पर्धी खालील पैकी कोणता प्रयत्न करीत आिते: 

बाजारपेठेतील  विस्सा वस्थर ठेवत आिेत वक ववृद्दांगत करत आिेत? 

अ्प वकां वा द्ीघटकालीन नफा वाढत आिे का? 

ताांवत्रकदृ�दया अत्यार्धवुनक उत्पाद्नाांचा बाजारपेठेत वापर करत आिेत का? 

स्वत: ला बाजारपेठेचे  नेते म्िणून स्थावपत करत आिते का? 
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वव्मान उत्पाद्नाांसाठी नवीन बाजारपेठ ववकवसत  करत आिेत का? 

एकद्ा का सांस्थेने प्रवतस्पर्धी बाजारपेठेत काय वमळवण्याचा प्रयत्न करीत आिेत ि ेजाणनु घेतल े
वक, स्वतःच्या रणनीतीमध्ये योग्य तो ब�ल करून, पररणामकारक आवण लवित रणनीती तयार 
करता येईल.  

काही सुंभाव्य नम ना रणनीती प ढील प्रमाणे: 

ठराववक/बावर्धत उत्पाद्नाांच्या वकां मतीमध्ये  ठोस वनणटय घेणे. 

नवीन प्रकाशनाांमध्ये वकां वा लवित जाविरातीवर जोर द्ेणे. 

बाजारपेठेच्या विस्सा वाढवण्यासाठी आवण ग्रािक सांख्या वदृ्दी  करण्यासाठी स्पर्धटकाांची खरदे्ी 
करणे. 

नवीन क्पकता तसेच अत्यार्धवुनक तांत्रज्ञान यकु्त उत्पाद्नाची शृांखला वनमाटण  करणे 

बाजारपेठेतील प्रवतस्पध्याांची मावितीसाठा उपलब्लर्ध झा्यावर सांस्था पढुील प्रमाणे ववशे्लषण करू 
शकते:  

प्रवतस्पधी उत्पादनाुंची वैवशष््टये आवण फायदे याुंचे मूलयाुंकन करणे -  

मित्त्व िमाने उत्पाद्नाांची वैवश�द ये आवण फाय्ाांची याद्ी तयार करुन सांस्था प्रारांर् कायट शकते. 
उपलब्लर्ध प्रवतस्पर्धटकापैकी प्रत्येक स्पर्धटक त्या पूणट करतात की नािी िे द्शटववण्यासाठी रखाणा तयार 
करून, प्रवतस्पध्याांपैकी कोणाकडे कोणती वैवश�द ये आवण फायद्े आिेत िे द्शटवणार ेवचन्िाांवकत नोंद् 
करू शकते. वैवश�द ये वि नोंद्ण्यास सरळ आिेत, एकतर उत्पाद्ना मध्ये असतात  वकां वा ती नसतात. 
पण द्सुऱ्याबाजूस फायद्े इतके सोपे आवण सरळ नसतात आवण त्यामळेुच ते केवळ ग्रािकाांच्या 
अवर्प्रायावर आर्धाररत नोंद्वले जावेत. 

प्रवतस्पधीचा बािारपेठेतील वहस्सा अवलोकन करणे -  

वविीचे मू्याांकन करण्याचा सोपा मागट म्िणजेच सांबांवर्धत उत्पाद्नाचा बाजारपेठीय विस्सा िोय. 
जेदिा प्रवतस्पर्धी सवोत्तम उत्पाद्न वकां वा सेवा प्रद्ान करत नसून सदु्दा; जर त्याांनी बाजारपेठेत 
लिणीय प्रमाणात वविी केली तर ते कद्ावचतः 

वववश� अ�या मानक  उत्पाद्न वकां वा सेवा पररर्ावषत करत असतील  

उत्पाद्न वकां वा सेवे सांबांवर्धत सकारात्मक र्धारणा वनमाटण करत असतील. 

बाजारपेठीय विस्सा कायम राखण्यासाठी सांसार्धने लवित करत असतील. 

टक्केवारीच्या आर्धार े सांस्थेचा बाजार विस्सा वनवित करण्यासाठी, खालील सूत्र वापरले जाते  

सध्याचा बाजार विस्सा = कां पनी वविी / उ्ोग वविी 

इतर ववचार करण्यायोग्य बाबीं पढुील प्रमाणे-  



55

प्रकरण २ : स्पर्धेची समज आणि रणनीतीक विपणन

ग्रािक वनवड िा ववशे्लषणाचा फक्त एक र्ाग आिे.  इतर मित्त्वपूणट बाबी जसे की: 

वकां मत - िवणक वाढ आवण पडझडऐवजी वकां मत वतृ्ती सांशोर्धन करणे सोयीचे असते. 

आवथटक सांसार्धने - सांस्था आवथटक अडचणींचा खांबीरपणे सामना करत आिे का? सांस्था नव 
उत्पाद्नच्या ववकास आवण सुर्धारणेसाठी र्ाांडवल कसे आवण कोठून वनमाटण करत आिे? 

कायटक कायटिमता - सांस्था योग्य  उत्पाद्न आवण ववतरण तांत्रज्ञानाच्या वापराने वेळ आवण सांसार्धने 
कायटिमपणे वापर करण्यास सिम आिे का? 

उत्पाद्नाची शृांखला - सांबांवर्धत उत्पाद्नाांची वविी करुन सांस्था वकती सिजतेने मिसूल वाढवू  
शकते ? 

रणनीतीक र्ागीद्ारी - इतर कां पन्याांसि सांस्थेचे कोणत्या प्रकारचे सांबांर्ध आिेत? 

कां पनीचे मनोबल / कमटचारी - कमटचाऱ्याांची प्रेरणा, वचनबद्दता आवण उत्पाद्कता कोणत्या पातळीची 
आिे? 

बाजारपेठेतील सांस्थेची स्पर्धाटत्मक वस्थती वनवित करणे -  

जर सांस्था बाजारपेठेतील अग्रणी अस्यास, बिुतेक स्पर्धटक त्याांस अनसुरत तरी असतात वकां वा त े
बाजारपेठेत नवीन असतात. सध्य बाजारपेठीय स्पर्धाट आवण प्रवतस्पर्धी स्थान समजून घेत्यानांतर 
सांस्था पढुील गो�ी करण्यास सिम िोते.  

स्पर्धाटत्मक फायद्ा आवण गैरसोयीची प्रमखु िेते्र ओळखणे आवण त्यावर सवाांगीण चचाट करणे. 
सांस्थेच्या उत्पाद्न वकां वा सेवाांसाठी  प्रवतस्पर्धी वातावरणाचा आढावा घेणे. समान आवण पयाटयी 
उत्पाद्न वकां वा सेवा सांबांवर्धत वटप्पण तयार करणे. 

साराांश पणे  मखु्य समस्या आवण सांर्धींचा आढावा घेऊन ज्या वठकाणी वनणटय घेण्याची आवश्यकता 
त्या घटकाांची नोंद् घेणे. ज्या मदु्द्ाांचा ववचार केला पाविजे त्यामध्ये बाजारपेवठय प्रवेश, ववतरण 
ववर्ाग, उत्पाद्न शृांखला, वकां मत पनुवटलोकन  आवण / वकां वा खचट कपात याांचा समावेश आिे. 

सांस्थेने बाजारपेठीय वस्थती बळकट करणारी ववपणन योजना ववकवसत आवण अांमलात 
आणण्यासाठी लोकसांख्याशा�ीय ववशे्लषणासि स्परे्धचे ववशे्लषण समाकवलत करणे. 

उपरोक्त नमदु् मावितीच्या आर्धार े सांस्था बाजारपेठीय स्पर्धाटत्मक ववशे्लषण करण्यास सिम िोउ 
शकते.  

२.७. साराुंश / Summary   

उपरोक्त प्रकरणामध्ये आपण ववपणन प्रारांवर्क ओळख, ववपणन रणनीती, वनयोजन प्रवियेतील टप्पे, 
(एसडब्ल्यओुटी) ववशे्लषण व मायकेल पोटटसट याांचे पाच शक्तीचे  प्रारूप ह्या बद्ल सखोल माविती / 
अवलोकन करण्याचा प्रयत्न केला आिे. ववपणन वि एक सामररक प्रविया आिे. ज्याद्वार े लवित 
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बाजारपेठेबाबत वनणाटयक वनणटय घेण्यास मद्त िोते. पोटटर याांनी बाजारपेठेचे सवाांगीण ववशे्लषणाद्वार े
मित्वाच्या घटकाांची ओळख करून त्याबाबत सकारात्मक रणनीतीची माविती करून वद्ली आि.े 
वनयोजनाच्या प्रत्येक टप्यावर कोणते वनणटय घेणे तसेच बाजारपेठेचे सवेिण करण्याची 
एसडब्ल्यओुटी ह्या आर्धवुनक पद्दती सांद्र्ाटत माविती उपलब्लर्ध करण्यात आली आिे. 

२.८ स्वाध्याय / Exercise   

ररकाम्या िागा भरा- 

१)  मित्त्व िमाने उत्पाद्नाांची ____ आवण _____ याद्ी तयार करुन सांस्था प्रारांर् कायट शकते. 

२)  तांत्रज्ञान तसेच इांटरनेटच्या िाांती मळेु ______ ववपणनाने मोठी जागा दयापली आिे. 

३)  ववपणन रणनीतीचा मखु्य उ�ेश वववशष्ट उत्पाद्न बाजारात सांस्थेचे उ�ी� साध्य करण्यासाठी 
ववपणन सांसार्धने आवण वियाकलापाांचे प्रर्ावीपणे _____ आवण ____ करणे िोय. 

४)  ______ िी कृतीची वकां वा र्धोरणात्मक योजना असते जी मखु्य वकां वा सांपूणट उ�ी� साध्य 
करण्यासाठी वनवमटत केलेली असते. 

५)  कोणत्यािी दयवसायाचे कायट म्िणजे ग्रािकाांना ___ ववतरण करणे तेिी नफा साांर्ाळून िोय.  

वटपा वलहा- 

१)  ववपणन रणनीती 

२)  सजटनशील 

३)  दयवसाय वातावरण ववशे्लषण 

४)  मोक्याच्या बाजु 

५)  स्पर्धाट ववशे्लषण उपयोग 

खालील प्रश्ाुंची सववस्तर उत्तर ेवलहा -  

१)  ववपणन रणनीती म्िणजे काय ? 

२)  ववपणन रणनीतीची वैवश�द ये ववशद् करा  

३)  मायकल पोटटर याांच्या प्रवतमानावर र्ाष्य करा  

४)  ववपणन रणनीती वनयोजनातील वेगवेगळ्या टप्याांवर र्ाष्य करा 

५)  (एसडब्ल्यओुटी) ववशे्लषण बाबत चचाट करा  

६)  स्पर्धाट म्िणजे काय त्याचे ववशे्लषण कसे करतात? 

✽ ✽ ✽ ✽ ✽ ✽ 
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घटक ३   

३     
उत्पादन 

Product 
घटक रचना  

३.०. उद्दिष्ट 

३.१. प्रस्तावना 

३.२. व्याख्या 

३.३. उत्पादन स्तर/ पातळी  

३.४. उत्पादन वर्गीकरण 

३.५.  उत्पादन जीवन चक्र टप्पे आणण प्रत्येक टप्प्याचे वैणि�्ये 

३.६.  उत्पादन स्थद्दपत करणे 

३.७.  उत्पादन णस्ितीतील / स्िाणपत करण्याच्या पायऱ्या 

३.८. साराांश 

३.९. स्वाध्याय 

३.०  उद्दिष्ट े/ objective 

१. उत्पादनाचे वर्गीकरण 

२.  उत्पादन जीवनचक्राचे वेर्गवेर्गळे टप्पे 

३.  उत्पादनाच्या स्थितीची सकंल्पना आस्ण त्याचे स्वस्वध टप्पे 

३.१  प्रस्तावना / Introduction  

आजच्या स्पर्ाात्मक बाजारात प्रत्येक कंपनीला त्याच्या उत्पादनाचे अत्यंत काळजीपूवाक 

मूल्यमापन करावे लार्गते आणण प्रणतस्पर्धयाांिी तलुना करावी लार्गते कारण कंपनीला बाजारात 

स्पर्ाात्मक लाभ णमळवण्यासाठी उत्पादनाची वैणि�्ये आणण र्गणुवत्ता अत्यंत आवश्यक असते. योग्य 
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उत्पादनाची णस्िती ग्राहकांच्या मनात कंपनीची चांर्गली प्रणतमा णनमााण करण्यास मदत करते. जसे 

उत्पादन णवणवर् जीवनचक्राममरू्न जाते, सरुुवातीच्या टप्प्यावर उत्पादनाचे अणस्तत्व प्रत्येक 

कंपनीसाठी आव्हान असते. णवपणन णमश्रणाच्या अत्यंत महत्वाच्या घटकांपैकी उत्पादन हे एक 

घटक आहे. 

३.२  व्याख्या / Definition  

ग्राहकाची र्गरज णकंवा इच्छा पूणा करण्यासाठी तमु्ही णवकलेली कोणतीही वस्तू णकंवा सेवा हे उत्पादन 

आहे. ही व्याख्या जरी आपल्याला कदाणचत सोपी वाटत असले तरी जेव्हा ग्राहक उत्पादन खरदेी 

करायला येतो तेव्हा तो देत असलेल्या पैश्या णकंवा मूल्यापेक्षा उत्पादनाचे र्गणु चांर्गले आहे णक नाही 

याचा णवचार जास्त करतात. या प्रकरणामर्धये आपण उत्पादन आणण त्याच्या संबंणर्त व्यवु्हरचने 

णवषयी णिकणार आहोत.  

"उत्पादन" हा िब्द "उत्पाणदत करणे" या णक्रयापदातून आला आहे. उत्पादनाला इंग्रजी मर्धये 

Product हा िब्द असून त्याची उत्पत्ती लॅणटन भाषेतील productus / prōdūce (re) "(to) 

lead या शबदाांवरून पढेु आणण्यासाठी या अिााने झाली. हे भौणतक णकंवा आभासी स्वरूपात असू 

िकते. भौणतक उत्पादनांमर्धये णटकाऊ वस्तू (जसे की कार, फणनाचर आणण संर्गणक) आणण णटकाऊ 

नसणाऱ्या वस्तू (जसे की अन्न आणण पेये) समाणव� आहेत. आभासी उत्पादने म्हणजे सेवा णकंवा 

अनभुव (जसे की णिक्षण आणण सॉफ्टवेअर). 

 

• "उत्पादन" या िब्दाच्या मारे्ग खूप रोमांचक इणतहास आहे १५ व्या ितकाच्या सरुुवातीला., 

"र्गणुाकाराने णमळवलेले र्गणणतीय प्रमाण" तसेच मर्धययरु्गीन लॅणटन मर्धये 'productum' 

उत्पादनातून आणण िास्त्रीय लॅणटनमर्धये "काहीतरी उत्पाणदत केलेले", याला उत्पादन म्हणून 

संबोर्ले जायचे. १५७० च्या दिकापासून इंग्रजीमर्धये "काहीही उत्पाणदत" चे सामान्य ज्ञान 

साक्षांणकत केले रे्गले; १८९० पयांत राजकीय अिािास्त्रामर्धये "जे व्यावसाणयकपणे णवक्रीसाठी 

तयार केले जाते" त्याचा अिा उत्पादन असा आहे. 
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• णकरकोळ बाजारात उत्पादनांना व्यापारी माल असे म्हणतात. उत्पादन प्रणक्रयेत, उत्पादनांचा 

कच्चा माल म्हणून खरदेी केली जातात आणण त्यावर प्रणक्रया करून तयार वस्तू म्हणून 

णवकली जातात. वस्तू सामान्यतः र्ातू आणण कृषी उत्पादने म्हणून कच्चा माल असतात, 

परतं ु हा िब्द खलु्या बाजारात मोठ्या प्रमाणावर उपलब्र् असलेल्या कोणत्याही र्गो�ीचा 

देखील संदभा घेऊ िकतो. प्रकल्प व्यपवस्िापनात उत्पादनाची औपचाररक व्याख्या म्हणजे 

प्रकल्प णवतरण णक ज्याने प्रकल्पाची उ�ी�े बनली आहेत. 

• प्रत्येक उत्पादन खचाावर बनवले जाते आणण णकंमतीत णवकले जाते. 

• उत्पादन हे णवपणन णमश्रणातील एक महत्त्वाचे घटक आहे. णवपणन णमश्रच्या इतर सवा 

घटकांचे णनणाय उत्पादनावर अवलंबून असतात. उदाहरणािा, उत्पादनासाठी णकंमत णनणित 

केली जाते; जाणहरात उत्पादन णवकण्यासाठी णनदेणित केले जाते; आणण उत्पादनासाठी 

णवतरण साखळी तयार केलेली आहे. उत्पादन णवपणन कायाक्रमाच्या मर्धयभार्गी आहे. 

म्हणूनच, णवपणन प्रयत्नांचे एकूण यि णनणित करण्यात उत्पादनाची मोठी भूणमका आहे. 

उत्पादन – व्याख्या: 

उत्पादनाच्या काही मानक पररभाषा / व्याख्या खालील प्रमाणे: 

१.  स्िस्लप कोटलर यानंी केलेली व्याख्या, "उत्पादन म्हणजे अिी कोणतीही र्गो� जी 

एखाद्याला र्गरज णकंवा इच्छा पूणा करण्यासाठी णदली जाऊ िकते." 

 Philip Kotler: “Product is anything that can be offered to someone to 

satisfy a need or a want.” 

२.  स्वल्यम थटॅन्टन याचं्या मते, "उत्पादन मूता आणण अमूता र्गणुांचे जणटल आहे, ज्यामर्धये 

बांर्णी /आवे�न, ररं्ग, णकंमत, प्रणतष्टा आणण लोकांच्या र्गरजा व इच्छा पूणा करणाऱ् या सेवांचा 

समावेि आहे." 

 William Stanton, “Product is complex of tangible and intangible attributes, 

including packaging, colour, price, prestige, and services that satisfy 

needs and wants of people.” 

३.  डब्लल्यू. एल्डरसन याचं्या मते, "उत्पादन हे उपयोणर्गतांचे र्गठे्ठ आहे, ज्यात णवणवर् उत्पादन 

वैणि�्ये आणण त्याच्या सोबतच्या सेवांचा समावेि आहे." 

 W. Alderson: “Product is a bundle of utilities, consisting of various product 

features and accompanying services.” 
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३.३   उत्पादन थतर/ पातळी / Product Levels  

ग्राहक -मूल्य पदानुक्रम: ग्राहक-मूल्य पदानकु्रम म्हणजे ज्याला उत्पादने णकंवा सेवेचे स्तर म्हणूनही 

ओळखले जाते. ते सांर्गते की उत्पादनाच्या प्रत्येक वाढत्या स्तरासह, उत्पादनािी संबंणर्त मूल्य 

देखील वाढते. णफणलप कोटलरने प्रस्ताणवत केलेल्या पाच उत्पादन स्तर खालीलप्रमाणे आहेत: 

 

आकृती: ग्राहक मूल्य पदानुक्रम (पाच उत्पादन थतर) 

१.  मखु्य िायदे (मूलभूत थतर): सेवा णकंवा लाभ ग्राहक खरोखर खरदेी करत आहे. ही 

उत्पादनाची मखु्य कायाक्षमता आहे ज्याणिवाय उत्पादनाचे मूल्य नाही. 

 उदाहरणािा, 

• हॉटेलमर्ील पाहुणे णवश्रांती आणण झोप खरदेी करत आहेत.  

• घड्याळ योग्य वेळ दाखवत नसेल तर त्याचे मूल्य नाही. 

• त्याचप्रमाणे, जर आपण कॉल करू िकत नाही, तर फोनचे मूल्य नाही. 

 या प्रकरणात, णपझ्झा हटच्या संणमणश्रत जेवणाचा मखु्य फायदा म्हणजे पोटासाठी अन्न 

ज्यामळेु भूक भार्गणवता येते.  
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 या स्तराच्या योग्य कायााणिवाय, आपण या स्तराच्या / पातळीच्या पलीकडे जोडून काहीही 

उपयोर्ग नाही. 

२.  मूलभूत उत्पादन, उत्पादनाचा अर्गदी पणहला देखावा. हे प्रामखु्याने उत्पादनाचे भौणतक 

स्वरूप आहे. या स्तरावर णवपणकाने मूळ लाभ मूलभूत उत्पादनात रूपांतररत करणे 

आवश्यक आहे. 

• हॉटेल रूममर्धये णबछाना, बािरूम, टॉवेल, टेबल, डे्रसर/फडताळ आणण कपाट यांचा 

समावेि आहे. 

• मनर्गटी घड्याळात डायल आणण लेदर आहे. 

• फोनमर्धये बार आकार, वाकणवण्याचा आकार णकंवा स्लाइडर/फॅिनेबल आकार 

आहेत.  

२  कोसा जेवण म्हणजे एक प्रकार े संणमणश्रत जेवण आहे ज्यामर्धये णपझ्झा हटचे वैयणिक 

उत्पादन देऊ केलेले आहे. ही एक णपझ्झा आणण पेप्सी संणमणश्रत आहे, त्याच वेळी भूक 

भार्गवणे आणण तहान भार्गवणे या हेतूने तयार केली जाते. 

३.  अपेस्ित उत्पादन: उत्पादनात अपेणक्षत असलेली अणतिय चांर्गली वैणि�्ये असणे. अपेणक्षत 

उत्पादन मूलभूत उत्पादनामर्धये सरु्ारना करते. 

 उदाहरणािा: 

• हॉटेल मर्धये येणार ेपाहुणे कमीतकमी स्वच्छ णबछाना, ताजे टॉवेल, कायारत णदवे इ. ची 

अपेक्षा करतात. 

• ग्राहकाची अपेक्षा आहे की घड्याळाने योग्य वेळ दाखवावी आणण जास्त काळ णटकावे. 

• फोन हा नीट चालला पाणहजे आणण त्याची अंर्गभूत र्गणुवत्ता चांर्गली असणे र्गरजेचे 

आहे. 

 णपझ्झा हट चे मानकीकरण आणण उच्च दजााचे आश्वासन आहे आणण त्यामळेु ग्राहकांना 

अपेक्षा आहे की त्यांचे संणमणश्रत जेवण वेर्गवेर्गळ्या णवक्री कें द्रावर वेर्गवेर्गळ्या चवीचे नसेल 

आणण त्यांचे अन्न उच्च दजााची स्वच्छता आणण हाताळनी करून तयार केले जाईल. 

 एखादी कंपनी णजतकी जास्त अपेणक्षत उत्पादन पातळी र्गाठेल णततका त्या कंपनीचा 

कायमस्वरूपी नावलौणकक तयार होऊ िकेल. 
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४.  वस्धित उत्पादन: यामर्धये अणतिय आियाकारक वैणि�्ये आहेत जी ग्राहकांच्या अपेके्षपेक्षा 

पूणापणे जास्त आहेत. केवळ उद्योर्गातील आघाडीचे, नावाजलेले ब्रडँ/व्यावसाणयक हे करू 

िकतात. 

 उदाहरणािा: 

• उत्तम दृश्य, मलुांसाठी खेळणी, लहान बार्ग, पसु्तकासाठी कपात इ. र्गो�ी हॉटेलच्या 

खोलीमर्धये ठेवणे.  

• अपँल णकंवा सॅमसंर्ग पूणापणे नवीन वैणि�्येपूणा फोन णकंवा स्माटा घड्याळे तयार 

करतात आणतात जी याआर्ी कोणत्याही नावाजलेल्या कंपनीने बाजारात आणलेली 

नाहीत.  

 संणमणश्रत जेवणासाठी, लसणीची पाव (अणतररि उत्पादने) जोडणे या स्तरावर योर्गदान देते. 

 ही संवणर्ात उत्पादने बहुतेक वेळा मखु्य उत्पादने असतात. वाढीव उत्पादनाची पातळी 

राखण्यासाठी कंपन्या R&D संिोर्न आणण णवकास यामर्धये मोठी रक्कम र्गुंतवतात. 

५.  सभंाव्य उत्पादन: अणस्तत्वात असलेल्या उत्पादनाची अत्यंत भणवष्यातील संकल्पना होय. 

भणवष्यात उत्पादीत होऊ िकणारी सवा संभाव्य वाढ आणण पररवतान यामर्धये समाणव� आहे. 

 संणमणश्रत जेवणामर्धये, वायूयिु पेय बदलण्यासाठी आरोग्यदायी पयााय सादर केले जाऊ 

िकतात. 

 येिेच कंपन्या ग्राहकांना संत�ु करण्यासाठी आणण त्यांनी माणर्गतलेली उत्पादने देण्यामर्धय े

फरक करण्यासाठी नवीन मार्गा िोर्तात. 

३.४  उत्पादन वर्गीकरण / Product Classification 

एक कंपनी आपल्या लणययत बाजारात णवणवर् उत्पादने (वस्तू आणण सेवा) णवकत असतात. 

त्यांचे दोन र्गटांमर्धये वर्गीकरण केले जाऊ िकते, जसे की: 

अ.  ग्राहक उत्पादने, आणण 

ब. औद्योणर्गक उत्पादने. 

 

 



63

प्रकरण ३ : उत्पादन

अ.  ग्राहक उत्पादन:  

ग्राहक उत्पादने ही अिी वस्तू आहेत णक जी अंणतम ग्राहक णकंवा घरर्गतुी वापरासाठी असतात.   णह 

उत्पादने पढुील व्यावसाणयक आणण अणभयांणिकी प्रणक्रयेणिवाय वापरली जाऊ िकतात.  

ग्राहक उत्पादने खालीलप्रमाणे चार प्रकारांमर्धये णवभार्गली जाऊ िकतात: 

१)  सोयीथकर उत्पादने: अिी उत्पादने वापरकत्याांची अनकूुलता सरु्ारतात णकंवा वाढवतात. 

ते दैनंणदन जीवनात वापरले जातात. अिी उत्पादने वारवंार वापरासाठी आवश्यक असतात 

आणण ते सहज खरदेी केले जाऊ िकतात. उदाहरणािा, साबण, णबणस्कटे, टूिपेस्ट, रझेसा 

आणण दाढीचा साबण, वतामानपिे इत्यादी ते जवळच्या दकुानातून णकंवा णकरकोळ 

दकुानामरू्न जास्त णवचार न करता उत्स्फूतापणे खरदेी केले जातात. अिा प्रकारच्या 

उत्पादनांची खरदेी करण्यापूवी ग्राहकांना परुसेे ज्ञान असते. सोयीची उत्पादने णकमान 

प्रयत्नांनी खरदेी केली जाऊ िकतात आणण जवळजवळ सवाि उपलब्र् असतात. 

ही उत्पादने वर्गीकृत आणण णवभार्गली आहेत: 

• प्रािणमक उत्पादने णनयणमतपणे खरदेी केली जातात. 

• आवेर्ग उत्पादने काही णनयोजन करून खरदेी करत आहेत. 

• आपत्कालीन उत्पादने तातडीने खरदेी केली जातात. 

२)  खरदेी उत्पादने: या उत्पादनांसाठी णविेष वेळ आणण खरदेीचे प्रयत्न आवश्यक आहेत. अिी 

उत्पादने णविेष दकुाने णकंवा बाजारातून हेतपुरुस्सर खरदेी केले जातात. र्गणुवत्ता, णकंमत, 

नावलौणकक, फॅिन, िैली, नवीन बाह्ांर्ग, ररं्ग, इत्यादी महत्त्वाचे णनकष णवचारात घेतले 

जातात. ते णवणवर् पयााय णकंवा वाणांमर्धये णनवडले जाणार आहेत. सोने आणण दाणर्गने, 

पादिाणे, कपडे आणण इतर णटकाऊ वस्तू (रणेिजरटेर, टेणलणव्हजन, मनर्गट र्णुे इ. सह) 

यांचा समावेि खरदेी उत्पादनामर्धये होतो. 

३)   स्टकाऊ उत्पादने: णटकाऊ उत्पादने दीघा कालावर्ीसाठी णटकू िकतात आणण एक णकंवा 

अणर्क व्यिी वारवंार वापरू िकतात. टेणलणव्हजन, संर्गणक, रणेिजरटेर, पंखे, इलेणक्िक 

इस्त्री, वाहने इत्यादी णटकाऊ उत्पादनांची उदाहरणे आहेत. नावलौणकक, कंपनीची प्रणतमा, 

णकंमत, र्गणु (सरुक्षा, सहजता, अिाव्यवस्िा, सणुवर्ा, णटकाऊपणा इत्यादींसह), वैणि�्ये 

(वस्तमुान, ररं्ग, आकार, वजन इत्यादींसह), आणण णवक्रीनंतरच्या सेवा (मोफत जोडणी, घरी 

वस्तू पोहचणवणे, दरुुस्ती, हमी आणण वॉरटंी इ.) या र्गो�ी ग्राहक उत्पादने खरदेी करताना 

णवचारात घेतात. 



64

विपणन व्यवस्थापन

४.  स्टकाऊ नसलेले / अल्प आयुष्य उत्पादने: णटकाऊ उत्पादनांच्या तलुनेत, णटकाऊ 

नसलेल्या उत्पादनांचे आयषु्य कमी असते. ते तयार झाल्यानंतर अल्पावर्ीतच त्यांचा वापर 

करणे आवश्यक आहे. फळे, भाज्या, फुले, चीज, दूर् आणण इतर तरतदुी णनसर्गाात णटकाऊ 

नसतात. ते एकदाच वापरले जातात. त्यांना उपभोग्य वस्तू म्हणूनही ओळखले जाते. बहुतेक, 

त्यापैकी बरचे नावलौणकक नसलेले आहेत. ते वारवंार खरदेी केलेली उत्पादने आहेत आणण 

जवळच्या दकुानातून सहज खरदेी करता येतात. ही उत्पादने खरदेी करण्यासाठी ताजेपणा, 

पॅणकंर्ग, िदु्दता आणण णकंमत हे महत्त्वाचे णनकष आहेत. णटकाऊ उत्पादनांच्या तलुनेत, 

णटकाऊ नसलेल्या उत्पादनांचे आयषु्य कमी असते. ते तयार झाल्यानंतर अल्पावर्ीतच 

त्यांचा वापर करणे आवश्यक आहे. फळे, भाज्या, फुले, चीज, दूर् आणण इतर तरतदुी 

णनसर्गाात णटकाऊ नसतात. ते एकदाच वापरले जातात. त्यांना उपभोग्य वस्तू म्हणूनही 

ओळखले जाते. बहुतेक, त्यापैकी बरचे नावलौणकक नसलेले आहेत. ते वारवंार खरदेी 

केलेली उत्पादने आहेत आणण जवळच्या दकुानातून सहज खरदेी करता येतात. ही उत्पादने 

खरदेी करण्यासाठी ताजेपणा, पॅणकंर्ग, िदु्दता आणण णकंमत हे महत्त्वाचे णनकष आहेत. 

५.  सेवा: सेवा मूता वस्तूंपेक्षा णभन्न आहेत. अमूताता, पररवतानिीलता, अणवभाज्यता, 

नािपातीपणा इत्यादी सेवांची मखु्य वणैि�्ये आहेत. सेवा आपले जीवन सरुणक्षत आणण 

आरामदायक बनवतात. णवश्वास, णवश्वसनीयता, खचा, णनयणमतता आणण वेळ हे महत्त्वाचे म�ेु 

आहेत. पोलीस, पोस्ट ऑणफस, दवाखाने, बकँा आणण णवमा कंपन्या, णसनेमा, स्िाणनक 

संस्िेद्वार ेउपयिु सेवा, वाहतूक सणुवर्ा आणण इतर मदतनीस (जसे न्हावी, चांभार, डॉक्टर, 

मेकॅणनक इ.) सेवांमर्धये समाणव� असू िकतात. सवा णवपणन मूलभूत तत्त्वे सेवांसाठी णततकेच 

लारू्ग आहेत. 'सेवांचे णवपणन' हा आर्णुनक णवपणनाचा उदयोन्मखु पैलू आहे. 

ब.  औद्योस्र्गक उत्पादन: 

उत्पादनांवर पढुील प्रणक्रयेसाठी णकंवा इतर उत्पादने तयार करण्यासाठी औद्योणर्गक उत्पादने 

उत्पादन संस्िांद्वार े णनणवष्टा म्हणून वापरली जातात. काही उत्पादने औद्योणर्गक तसेच ग्राहक 

उत्पादने आहेत. यंिसामगु्री, घटक, काही रसायने, परुवठा आणण सेवा इ., ही काही औद्योणर्गक 

उत्पादने आहेत. 

पनु्हा, औद्योणर्गक ग्राहक आणण ग्राहक उत्पादनांच्या बाबतीत कडक वर्गीकरण देखील िक्य नाही, 

उदाहरणािा, वीज, पेिोणलयम उत्पादने, साखर, कापड, र्गहू, संर्गणक, वाहने इत्यादी उद्योर्गांद्वारे 

णनणवष्टा म्हणून वापरल्या जातात तर समान उत्पादने आहेत णक जी ग्राहक त्यांच्या दैनंणदन र्गरजा 

भार्गवण्यासाठी वापरतात. 
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काही कंपन्या, उदाहरणािा, वीज, णसमेंट, पेिोल आणण कोळसा इत्यादी, त्यांची उत्पादने औद्योणर्गक 

यणुनट तसेच ग्राहकांना णवकतात. ग्राहक उत्पादनांच्या तलुनेत, औद्योणर्गक उत्पादनांचे णवपणन अनेक 

प्रकार ेणभन्न असते. 

औद्योणर्गक उत्पादनांमर्धये खालील र्गो�� समाणव� आहे: 

१.  मिीन आणण त्याला लार्गणार ेघटक 

२.  कच्चा माल आणण त्याचा परुवठा 

३.  सेवा आणण सल्लार्गार 

४.  वीज आणण इंर्न इ. 

३.५   उत्पादन जीवन चक्र टप्पे आस्ण प्रत्येक टप्प्याचे वैस्ि�्ये / Product Life 

Cycle  and features of each stage  

ज्या प्रमाणे व्यिीच्या आयषु्याला काही णवणि� कालमयाादा असते, त्याच्या आयषु्यात णवणवर् टप्पे 

असतात त्याचप्रमाणे उत्पादनाला ठराणवक आयमुयाादा असते. बाजरपेठेतील तेजीमंदी चक्राप्रमाणे 

यामर्धये चढउतार णदसून येतात. प्रत्येक उत्पादनाचे बाजारात अणस्तत्वाचे णवणि� चक्र असते. 

वस्तूंचे बाजारपेठेत आर्गमन झाल्यापासून ते त्या वस्तू बाजारातून अदृश्य होईपयांतचा कालावर्ी 

म्हणजे त्या वस्तूचे आयमुाान होय. काही उत्पादने दीघाकाळ पररपक्वता अवस्िेत राहू िकतात, परतं ु

संपिृता, वाढलेली स्पर्ाा, मार्गणी कमी होणे आणण णवक्री कमी होणे यासह अनेक घटकांमळेु सवा 

उत्पादने अखेरीस बाजारातून बाहेर पडतात. 

सार्ारणपणे, उत्पादन जीवनचक्राचे चार टप्पे असतात, उत्पादनाच्या णवकासापासून त्याच्या 

मूल्यात घट आणण बाजारातून णनवतृ्तीपयांत चे सवा टप्पे यात समाणव� आहेत. उत्पादन 

जीवनचक्रामर्धये ४ अर्गदी स्प�पणे पररभाणषत टप्पे आहेत, प्रत्येकाची स्वतःची वैणि�्ये आहेत. 

वथतूच्या / उत्पादनाच्या जीवनचक्राचे चार टप्पे आहते -  

१)  प्रारभंावस्िा / प्रवेिावस्िा णकंवा पररचय,  

२) बाजारपेठेची स्वीकृती णकंवा वाढ,  

३)  पररपक्वता 

४)  ऱ्हास / घट आणण समाप्ती. 
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जाणहरात वेळापिक, णकमतीचे णबंदू, नवीन उत्पादन बाजारपेठेचा णवस्तार, बांर्णी संवे�न पनुःरचना 

आणण बरचे काही णनर्ााररत करण्यात मदत करण्यासाठी व्यवस्िापन आणण णवपणन 

व्यावसाणयकांद्वार े उत्पादन जीवनचक्रांचा वापर केला जातो. उत्पादनाचे समिान करण्याच्या या 

र्ोरणात्मक पद्दतींना उत्पादन जीवन चक्र व्यवस्िापन म्हणून ओळखले जाते. नवीन उत्पादने 

बाजारपेठेतून जनु्या वस्तूंना बाहेर काढण्यासाठी कर्ी तयार असतात हे ठरवण्यास ते मदत करू 

िकतात. 

याव्यणतररि, कंपन्या वस्तूच्या / उत्पादनाच्या जीवनचक्राच्या णवशे्लषणाचा वापर करतात आणण 

त्यांच्या उत्पादनाचे दीघाायषु्य णटकवून ठेवण्यासाठी णकंवा बाजारातील मार्गणी पूणा करण्यासाठी 

णकंवा णवकणसत तंिज्ञानात बदल करण्यासाठी र्ोरणे तयार केले जाते. 

 

वथतूच्या / उत्पादनाच्या जीवनचक्राचे टप्पे 

१)  प्रारभंावथिा / प्रवेिावथिा स्कंवा पररचय: 

 वस्तूच्या / उत्पादनाच्या जीवनचक्राचा हा टप्पा नवीन उत्पादन सरुू करणाऱ्या कंपनीसाठी 

सवाात महार्ग असू िकतो. उत्पादनासाठी बाजाराचा आकार लहान आहे, याचा अिा णवक्री 

कमी आहे, जरी ते वाढत असतील. दसुरीकडे, संिोर्न आणण णवकास, ग्राहक चाचणी, आणण 

उत्पादन सरुू करण्यासाठी आवश्यक णवपणन यासारख्या र्गो�ींची णकंमत खूप जास्त असू 

िकते, णविेषत: जर ते स्पर्ाात्मक के्षि असेल. या टप्प्यात सामान्यत: जाणहरातींमर्धये भरीव 

र्गुंतवणूक आणण ग्राहकांना उत्पादन आणण त्याच्या फायद्यांणवषयी जार्गरूक करण्यावर लक्ष 

कें णद्रत केलेल्या णवपणन मोणहमेचा समावेि असतो. 
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 उत्पादन जीवनचक्राच्या पररचय टप्प्याची वैस्ि�्ये: 

अ)  स्वक्रीची मदं वाढ: उत्पादन व्यावसाणयक चक्र सरुू झाल्यानंतर उत्पादन 

जीवनचक्राचा पररचय टप्पा सरुू होतो. या टप्प्यात णवक्रीतील मंद वाढीचे वैणि�्य 

आहे. याचे मखु्य कारण म्हणजे, खरदेीदारांना नवीन उत्पादनाच्या अणस्तत्वाची 

जाणीव नसते आणण ते त्यांच्या प्रस्िाणपत खरदेीच्या सवयी बदलण्यास नाखूष 

असतात. 

ब)  बाजारातील अग्रणी उत्पादने खरदेी करतात: या टप्प्यात, बाजारपेठेतील अग्रर्गण्य 

म्हणून ओळखल्या जाणाऱ्या ग्राहकांचा फि एक छोटासा र्गट नवीन उत्पादन खरदेी 

करतो. 

क)  लहान उत्पादन पातळी: व्यवसाय बाजारात उत्पादनाच्या यिाचा अंदाज लावू 

िकत नाही आणण उत्पादन कमी पातळीवर ठेवते. 

ड)  तासं्िक समथया: उत्पादन नवीन असल्याने उत्पादनात अनेक तांणिक समस्या असू 

िकतात. 

ई)  जाथत स्कंमत: उत्पादन, णवतरण आणण जाणहरातीच्या उच्च खचाामळेु उत्पादनाची 

णकंमत सामान्यतः जास्त असते. 

ि)  नकारात्मक निा /तोटा: उच्च खचाामळेु आणण उत्पादनातील णवक्रीच्या नफ्यातील 

मंद वाढीमळेु नकारात्मक असतात. 

र्ग)  थपधाि नाही: या टप्प्यात नाणवन्यपूणा उद्योर्गांना फार कमी स्पर्ेचा सामना करावा 

लार्गतो. 

२) बाजारपेठेची थवीकृती स्कंवा वाढ: वाढीचा टप्पा सामान्यत: णवक्री आणण नफ्यात मजबूत 

वाढ दिाणवत असतो. उत्पादन जार्गरूकता वाढते म्हणून, ग्राहक वस्तू आणण णवक्री 

वाढवण्याची जास्त िक्यता असते. एका के्षिातील उत्पादनाचे यि इतर बाजारपेठेतील 

णवभार्गांमर्ील उत्पादनास होऊ िकते. णवक्रीत सतत वाढ झाल्यास अणतररि मार्गणी आणण 

पढुील णवक्री होऊ िकते. वाढीच्या टप्प्यात, स्पर्ाात्मक उत्पादने इतर कंपन्यांनी सादर 

केल्या जाऊ िकतात. या स्पर्ेच्या खचाास उत्पादनाच्या मार्गणीची देखरखे करण्यासाठी 

णकंमत स्पर्ाा आणण जाणहरातींमर्धये अणतररि खचा होऊ िकतो. 

अ.  स्वक्री झपाट्याने वाढते: उत्पादन जीवनचक्राच्या वाढीच्या अवस्िेत णवक्रीमर्धये 

लक्षणीय वाढ होते. 
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ब.   नवीन खरदेीदार र्गट: लवकर दत्तक घेणार े नवीन उत्पादन खरदेी करत राहतात 

आणण सरुुवातीच्या बहुसंख्य नवीन खरदेीदार मोठ्या संख्येने उत्पादन स्वीकारतात. 

क.  तासं्िक सुधारणा आस्ण नवीन वैस्ि�्ये: व्यवसाय उत्पादन प्रणक्रया आणण 

उत्पादनातील तांणिक दोष दूर करते. हे उत्पादनावर नवीन वैणि�्ये आणण पररष्करण 

देखील जोडते. 

ड.  नवीन बाजार स्वभार्ग: व्यावसाणयक आपल्या उत्पादनाला नवीन बाजार णवभार्गात 

हलवतो. 

ई.  स्थिर स्कंमत आस्ण जास्हरात पातळी: णकंमती पररचय पातळीवर राहतात णकंवा 

णकंणचत कमी होतात. पदोन्नती मार्गील स्तरावर देखील ठेवली जाते. 

ि.  उच्च निा: उच्च उलाढाल आणण सतत प्रचार खचा व्यवसायाला प्रणत वस्तू एकक 

उच्च नफा देतात. 

३)  पररपक्वता टप्पा: पररपक्वता अवस्िेत, उत्पादन स्िाणपत केले जाते. उत्पादकाचे उ�ी� 

आता त्यांनी तयार केलेला बाजार णहस्सा राखणे हे आहे. बहुतांि उत्पादने आणण 

व्यवसायासाठी हा सवाात स्पर्ाात्मक कालावर्ी असतो आणण त्यांनी हाती घेतलेल्या 

कोणत्याही णवपणनामर्धये सजु्ञपणे र्गुंतवणूक करणे आवश्यक आहे. त्यांना उत्पादन प्रणक्रयेत 

कोणतेही उत्पादन बदल णकंवा सरु्ारणे देखील णवचारात घेणे आवश्यक आहे, ज्यामळेु त्यांना 

स्पर्ाात्मक फायदा णमळू िकेल. 

 उत्पादन जीवनचक्राच्या पररपक्वता अवथिेची वैस्ि�्ये: 

 जेव्हा एखाद्या उत्पादनाची णवक्री कमी होते, तेव्हा ती पररपक्वता कालावर्ीत प्रवेि करते. 

सरुुवातीला, उत्पादन वाढीच्या पररपक्वतामर्धये प्रवेि करते जेव्हा णवक्रीची वाढ वाढीच्या 

कालावर्ीपेक्षा कमी असते. जेव्हा णवक्री वाढणे िांबते. उत्पादन संपिृतेच्या टप्प्यात प्रवेि 

करते. िेवटी, घटत्या पररपक्वता अवस्िेत णवक्री हळूहळू कमी होऊ लार्गते. अनेक 

उत्पादनांसाठी, पररपक्वता अवस्िा इतर टप्प्यांपेक्षा जास्त काळ णटकते. या टप्प्यात 

संस्िेला अनेक समस्यांना सामोर ेजावे लारे्गल आणण र्ोरणात्मक आणण रणनीतींमर्धये मोठ्या 

सरु्ारणेची आवश्यकता णनमााण होते. 

अ.  लवकर बहुमत आस्ण उिीरा बहुसखं्य मखु्य खरदेीदार आहते: पररपक्वता 

अवस्िेत, मखु्य खरदेीदार र्गट लवकर बहुमत आणण उिीरा बहुमताने बनलेला 

असतो. जरी हा खरदेी र्गट मोठ्या संख्येने मोठा असला तरी ते मखु्यतः णकंमत 

संवेदनिील असतात आणण अनेक फायद्यांसह कमी णकंमतीत उत्पादने िोर्तात. 
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ब.  कठीण थपधाि: वाढीच्या टप्प्यात जास्त णवक्री आणण नफ्यामळेु आकणषात होऊन 

अनेक नवीन कंपन्या बाजारात दाखल होतात. पररणामी, व्यवसायाला तत्सम आणण 

पयाायी उत्पादनांमरू्न कठोर स्पर्ेला सामोर ेजावे लार्गते. 

क.  स्वक्रीची हळू वाढ: बाजाराची स्पर्ाा आणण र्गदीमळेु णवक्रीची वाढ मंदावते. हे सहसा 

उत्पादन आणण णवपणन यणुनट्समर्धये जास्त क्षमता णनमााण करते.  

ड.  स्कंमती कमी: स्पर्ाक त्यांच्या णकंमती कमी करतात ज्यामळेु संस्िेला णकंमत कमी 

करण्यास भार्ग पाडले जाते. 

ई.  भारी जास्हरात: नवीन खरदेीदार र्गटांना आकणषात करण्यासाठी संस्िा णवक्रीच्या 

जाणहरातीवर खूप खचा करते. 

ि.  कमी निा: णवक्रीतील मंदी, उच्च णवपणन खचा आणण कमी महसूल यामळेु हळूहळू 

नफा कमी होतो. 

४)  ऱ्हास / घट आस्ण समाप्ती: अखेरीस, उत्पादनाचे बाजार संकुणचत होण्यास सरुवात होते 

आणण यालाच घसरणीची अवस्िा म्हणतात. हे संकोचन बाजार संतपृ्त झाल्यामळेु होऊ 

िकते (म्हणजे उत्पादन खरदेी करणाऱ्या सवा ग्राहकांनी ते आर्ीच णवकत घेतले आहे), णकंवा 

ग्राहक वेर्गळ्या प्रकारच्या उत्पादनाकडे जात असल्याने आपल्या उत्पादन णवक्रीत घट 

अपररहाया होते.  तरीही कंपन्यांना कमी खणचाक उत्पादन पद्दती आणण स्वस्त बाजारपेठांवर 

लक्ष कें णद्रत करून काही नफा णमळवणे िक्य आहे. 

 उत्पादनाच्या जीवनचक्राच्या घसरण्याच्या अवथिेची वैस्ि�्ये: 

 बहुतेक उत्पादने अखेरीस घसरण्याच्या टप्प्यात प्रवेि करतात. काही उत्पादनांसाठी ही घट 

खूप वेर्गवान असू िकते तर काहींना कमी घट होऊ िकते. जसजसे णवक्री कमी होऊ लार्गते, 

बणुद्दमान कंपन्या त्यांची उत्पादने बाजारातून काढून घेतात. जे सतत चालू ठेवतात ते त्यांच्या 

णकंमती कमी करतात आणण णकंमत संवेदनिील खरदेीदारांना आकणषात करण्याचा प्रयत्न 

करतात. णविेषत: णपछाडीवर जाऊन अखेरीस, सवा उत्पादने िून्य णवक्रीच्या टप्प्यावर 

पोहोचतात. 

३.६  उत्पादन थिस्पत करण े/ Product Positioning   

उत्पादन स्िणपत करणे हा णवपणनाचे एक प्रकार आहे. जे आपल्या उत्पादनाचे फायदे एका णवणि� 

लणययत ग्राहकांना सादर करते. णवपणन संिोर्न आणण लणक्षत र्गटाद्वार,े णवपणक उत्पादनाला 
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अनकूुल प्रणतसादांच्या आर्ार ेकोणत्या पे्रक्षकांना लयय करायचे हे णनर्ााररत करू िकतात. उत्पादन 

स्िणपत करणे तमुच्या णवपणन किांवर आर्ारीत आहे. आपले पे्रक्षक कोण आहेत, त्यांना काय 

आवश्यक आहे आणण आपले उत्पादन कसे अनन्यसार्ारण मदत करू िकते हे ठरवणे हे 

व्यवसायाचे र्धयेय आहे. हे एक र्ोरणात्मक उपयोजन आहे जे आपले उत्पादन णकंवा सेवा 

बाजारपेठेत कुठे आहे आणण ते पयाायी उपायांपेक्षा चांर्गले का आहे हे ठरवते. 

आपण एक लहान व्यवसाय णकंवा उद्योर्ग संस्िा असलात आणण आपण आपले पणहले णकंवा 

पन्नासावे उत्पादन प्रके्षणपत करत असलात तरीही, आपली मोठी कल्पना बाजारात आणण्यासाठी 

नेहमी करण्यायोग्य आणण प्रार्ान्यक्रमांची एक मोठी यादी असते. ज्यामर्धये खालील र्गो�ींचा णवचार 

केला जातो. तमु्ही तमुचे उत्पादन कसे णवकणार? त्याचा प्रचार करण्यासाठी आपल्याला कोणती 

णडणजटल मालमत्ता तयार करण्याची आवश्यकता आहे? त्याचे उत्पादन आणण णवतरण कसे होईल? 

मार्गणी जास्त आणण ग्राहकांना आनंदी ठेवण्यासाठी तमु्हाला कोणाची नेमणूक करावी लारे्गल? 

बरचे स्टाटा-अप व्यवस्िापक त्वररत मार्गणी आणण बाजारपेठेतील वचास्व णटकवण्याच्या नावाखाली 

संदेिवहन आणण नावलौणकक तयार करतात. तिाणप, आपले प्रार्ान्य क्रम हे स्िाणपत केले पाणहजेत 

की आपले उत्पादन बाजारात कोठे बसते, ते णवद्यमान उत्पादनांपेक्षा कसे वेर्गळे आहे आणण आपल्या 

ग्राहकांनी का काळजी घ्यावी णकंवा आपल्या उत्पादनाकडे लक्ष द्यावे. याला उत्पादन णस्िती / 

स्िाणपत करणे असे म्हणतात आणण दीघाकालीन यिासाठी ही सवाात महत्वाची पायरी आहे. 

उत्पादन स्थितीचे / थिास्पत करण्याचे महत्त्व: 

१.  सपूंणि सघंटना बाजारास्भमखु करण्यासाठी: उत्पादन णस्िती /स्िाणपत करणे हा व्यापक 

णवपणन तत्त्वज्ञानाचा एक भार्ग आहे. हे उत्पादनाच्या उच्च पैलू ओळखणे आणण स्पर्ाांपेक्षा 

अणर्क प्रभावीपणे ग्राहकांिी जळुवून घेण्यािी संबंणर्त आहे. हे तत्वज्ञान संपूणा संस्िेला 

बाजाराणभमखु बनवते. 

२.  बाजारातील बदलानंा सामोर ेजाण्यासाठी: एकदा उत्पादन यिस्वीररत्या ठेवल्यावर याचा 

अिा असा नाही की व्यवस्िापकाचे काया संपले आहे. त्याला सतत बाजारात लक्ष ठेवावे 

लार्गते. बाजारपेठेतील नवीन घडामोडींनसुार, बाजाराच्या बदलत्या अपेक्षांनसुार नवीन 

स्पर्ाात्मक फायदे ओळखनेले, िोर्ले णकंवा णवकणसत केले पाणहजेत. हे व्यवस्िापकाला 

सणक्रय, सतका  आणण र्गणतिील बनवते 

३.  खरदेीदाराचं्या अपेिा पूणि करण्यासाठी: सामान्यतः, संपे्रणषत करण्याचे फायदे लयय 

खरदेीदारांच्या अपेक्षांच्या आर्ार ेठरवले जातात. तर, उत्पादनाची णस्िती / स्िाणपत करणे 

ग्राहकांच्याअपेक्षा साकारण्यास मदत करू िकते. 
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४.  ग्राहक सद्भावना आस्ण स्नष्टा वाढवण्यासाठी: पद्दतिीर उत्पादन णस्िती / स्िाणपत करणे 

म्हणजे कंपनीचे नाव, त्याचे उत्पादन आणण ब्रडँ मजबूत करते. हे ब्रडँ लोकणप्रय करते. कंपनी 

सद्भावना णनमााण करू िकते आणण ग्राहकांची णनष्टा णजंकू िकते. 

५.  स्वक्रय वृद्धी धोरण आखणी करण्यासाठी: णवक्रय वदृ्दी करण्यासाठी अणर्क अिापूणा प्रचार 

कायाक्रम आखला जाऊ िकतो. कोणत्या प्रकारचे फायद्यां णवषयी आपल्याला माणहती 

द्यायची यावर आर्ाररत, उत्पादनाचा प्रचार करण्यासाठी योग्य मार्धयमे णनवडली जातात. 

६.  ग्राहकाचें लि आस्ण स्हत स्जकंण्यासाठी: उत्पादनाची णस्िती/ स्िाणपत करणाऱ्या त्या 

फायद्यांना सूणचत करते जी ग्राहकांसाठी महत्त्वपूणा आहेत. जेव्हा अिा फायद्यांना 

जाणहरातीच्या योग्य मार्धयमांद्वार ेप्रोत्साहन णदले जाते, तेव्हा ते नक्कीच ग्राहकांचे णहत आणण 

लक्ष वेरू्न घेते. 

७.   स्वस्वध प्रकारच्या ग्राहकानंा आकस्षित करण्यासाठी: उत्पादनापासून त्यांच्या अपेक्षांच्या 

बाबतीत ग्राहक णभन्न आहेत. काहींना णटकाऊपणा हवा असतो; काहींना अणद्वतीय वैणि�्ये 

हवी आहेत; काहींना नवीनता हवी आहे; काहींना सरुक्षा हवी आहे; काहींना कमी णकंमत हवी 

आहे आणण भरपूर काही हवं आहे. एक कंपनी, णवणवर् प्रकारच्या स्पर्ाात्मक फायद्यांना 

प्रोत्साहन देऊन, णवणवर् प्रकारच्या खरदेीदारांना आकणषात करू िकते. आकणिात  

८.  थपधेला सामोर ेजाण्यासाठी: हे उत्पादन णस्ितीचा/ स्िाणपत करण्याचा मूलभूत वापर आहे. 

कंपनी स्पर्ाकांना जोरदार प्रणतसाद देऊ िकते. ती आपली स्पर्ाात्मक ििी सरु्ारू िकते. 

९.    नवीन उत्पादने यिथवीररत्या सादर करण्यासाठी: उत्पादनाची णस्िती/ स्िाणपत 

करणाऱ्या एखाद्या कंपनीला बाजारात नवीन उत्पादन सादर करण्यास मदत करू िकते. हे 

उत्पादनाच्या नवीन आणण उत्कृ� फायद्यांना स्िान देऊ िकते आणण बाजारात सहज प्रवेि 

करू िकते. 

१०.   नतंर जोडलेल्या नवीन आस्ण वैस्वध्यपूणि वैस्ि�्यािंी सवंाद साधण्यासाठी: जेव्हा 

एखादी कंपनी णवद्यमान उत्पादनांचे र्गणु आणण/णकंवा वैणि�्ये बदलते, तेव्हा अिा सरु्ारणा 

प्रणतस्पर्धयाांद्वार ेऑफर केलेल्या उत्पादनांच्या णवरुद्द ठेवल्या जाऊ िकतात. उत्पादनाची 

णस्िती/ स्िाणपत करणाऱ्या एखाद्या कंपनीची स्पर्ाात्मक ििी सरु्ारते. सामान्यतः, ग्राहक 

उत्पादन खरदेी करण्यापूवी त्याचे फायदे णवचारात घेतात. म्हणून, उत्पादनाची णस्िती 

प्रणतस्पर्ीपंेक्षा कंपनीच्या ऑफरची शे्रष्टता णसद्द करते. हे ग्राहकांना योग्य उत्पादन 

णनवडण्यात मदत करू िकते. 
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३.७  उत्पादन स्थितीतील / थिास्पत करण्याच्या पायऱ्या / Steps in Product 

Positioning  

उत्पादनाच्या णस्ितीत / स्िाणपत करण्याच्या खालील पायऱ्यांचा समावेि आहे: 

पायरी १ िरक स्कंवा स्थिती / थिास्पत करण्याची सकंल्पना ओळखणे: 

णवपणन कत्याांना उत्पादन खरदेी करण्यामार्गील ग्राहक हेतू समजून घ्यावे लार्गतात. हे पोणझिणनंर्ग 

िीम उत्पादन णस्ितीतील / स्िाणपत करण्याची संकल्पना ओळखण्यात मदत करले. एक णवपणक 

ग्राहकांना त्याचे मूल्य णवकणसत करण्यासाठी णकंवा वाढवण्यासाठी त्याच्या उत्पादनाच्या णस्ितीत 

अनेक �ण�कोन स्वीकारू िकतो. उत्पादन, सेवा, लोक, साखळी आणण प्रणतमेच्या आर्ारावर 

णवपणन प्रस्तावामर्धये फरक केला जाऊ िकतो. 

उत्पादनाच्या णस्ितीसाठी वेर्गवेर्गळ्या रणनीती खाली णदल्या आहेत: 

अ)  उत्पादन स्भन्नता - आकार, आकार, ररं्ग, र्गणुवत्ता, कामणर्गरी इत्यादी र्गणुर्माांवर उत्पादन 

वेर्गळे केले जाऊ िकते. उदाहरणािा, कोलरे्गटने ग्रामीण भार्गात प्रार्ान्य णदलेल्या नैसणर्गाक 

भावनांच्या णस्ितीचा वापर करून हबाल आवतृ्ती सादर केलेली णदसते. 

ब)  सेवा स्वभेदन - णवतरण, जोडणी आणण देखरखेीच्या बाबतीत सेवांमर्धये फरक करता येतो. 

दीघा हमी कालावर्ी, णवनामूल्य सेवा कूपन, २४ तास सेवा, आपत्कालीन काळजी इत्यादी 

काही उदाहरणे आहेत. ररलायन्स, एक खाजर्गी एलपीजी कंपनी आहे सावाजणनक के्षिातील 

तीन उपक्रम (आयओसीएल, एचपीसीएल, बीपीसीएल) च्या णवरोर्ात बाजारपेठेत स्पर्ाा 

करत आहे. णवतरण आणण चांर्गल्या पनु्हा भरणे सणुवर्ेच्या आर्ार े त्यांची उत्पादने वेर्गळी 

केली जातात. त्याच्या उत्पादनांची णकंमत जास्त असूनही त्याने यिस्वीररत्या फरक केला. 

क)  लोक स्भन्नता - उत्पादने आणण सेवांच्या प्रणतमेमर्धये फरक आणण्यासाठी ग्राहक णकंवा 

व्यणिमत्व (णचिपट आणण क्रीडा के्षिांतील नामवंत व्यिी) ज्याचा ग्राहक आदर करतात 

आणण प्रिंसा करतात. उदाहरणािा, आणमर खानने र्गावकऱ्यांच्या पोिाखात कोका-कोलाचे 

समिान केल्याने उत्पादनाच्या प्रणतमेमर्धये मोठा फरक पडतो आणण णवक्री वाढण्यास मदत 

होते. 

ड)  प्रस्तमा स्भन्नता - उत्पादन एखाद्या स्पर्ाात्मक सारखेच असूनही ब्रडँ/नावलौणकक णकंवा 

कंपनीची प्रणतमा ग्राहकांना णजंकू िकते. प्रणतमा जाणहराती, णचन्हे, ररं्ग, लोर्गो इत्यादी द्वार े

तयार केली जाते. ग्रामीण ग्राहकांच्या बाबतीत असे करताना णविेष काळजी घेतली पाणहजे. 
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पायरी २  उत्पादन स्थिती / थिास्पत करण्याची सकंल्पना स्नवडणे: 

उत्पादनाच्या णस्ितीसाठी णवणवर् मापदडं असू िकतात, म्हणून णवपणकाला सवोत्तम आणण सवाात 

प्रभावी पयााय णनवडावे लार्गतात. णवपणकाने णस्िती / स्िाणपत करण्याची संकल्पना णनवडावी जी 

उत्पादने आणण लणययत बाजार यांच्यातील सेतू म्हणून काम करते. 

ब्रडँची णस्िती ठरवताना णवचारात घेतल्या जाणाऱ्या काही महत्त्वाच्या घटकांचा समावेि आहे: 

अ.  आकषिक - ते ग्राहकाला मूल्य प्रदान करते का? 

ब.  वेर्गळे - हे त्याच्या प्रणतस्पर्धयाांपेक्षा वेर्गळे आहे का? 

क.  स्वकत घेण्याच्या अग्रहक्कासबंधीचा- स्पर्ाकांना त्याची प्रणतकृती तयार करणे खूप कठीण 

आहे का? 

ड.  परवडणार े- खरदेीदार त्यासाठी पैसे देऊ िकतात का? 

ई.  सपं्रषेणिम - फरक स्प�पणे व्यि केला जाऊ िकतो. 

पायरी ३ सकंल्पना स्वकस्सत करणे: 

एकदा उत्पादन णस्िती / स्िाणपत करण्याची व्यवु्हरचना णनवडल्यानंतर, णवपणकला संकल्पना 

प्रभावी पद्दतीने णवकणसत करणे आवश्यक आहे, जेणेकरून लणययत बाजाराला योग्यररत्या संबोणर्त 

करता येईल. मर्ग त्याला लक्ष बाजारपेठेमर्धये प्रभावीपणे पोहोचण्यासाठी योग्य मार्धयम वाहन णनवडावे 

लारे्गल. णवपणकाने उत्पादन णस्िती / स्िाणपत करण्याला लयय ग्राहकांच्या जवळ जोडण्याच्या 

णदिेने प्रयत्न केले पाणहजेत जेणेकरून ते त्यांना आकणषात करले. 

पायरी ४ सकंल्पना सपं्रसे्षत करणे: 

संकल्पना णवकणसत केल्यानंतर, उच्च तंिज्ञानाची णस्िती भणवष्यातील उत्पादने, उच्चभू्र 

णनयतकाणलकांमर्ील अणभजात जाणहराती आणण चांर्गल्या वातावरणासह मोठ्या दालनाद्वार ेकळवली 

जाऊ िकते. एक प्रभावी संपे्रषण असे आहे जे लयय बाजार, मूल्य प्रस्ताव आणण सहाय्यक उत्पादन 

फरक स्प� करते. ग्रामीण भार्गासाठी, णस्िती उत्पादनाचा सामान्य लाभ असावा. िांडा मातलाब 

कोका कोला ग्रामीण बाजारपेठेसाठी काही योग्य रषेा आहेत. 

३.८  सारािं / Summary  

प्रत्येक संस्िेसाठी योग्य उत्पादन णनयोजन आणण त्यात वेळोवेळी बदल करून नवीन बाजार 

संर्ींसाठी दरवाजा उघडावा लार्गतो. स्पर्ेत णटकून राहण्यासाठी उत्पादनातील सरु्ारणा ही 
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काळाची र्गरज आहे. प्रत्येक उत्पादनाला उत्पादन जीवनचक्रातील णवणवर् टप्प्यातून जावे लार्गते; हे 

टप्पे दीघा कालावर्ीत उत्पादनाचे यि णनणित करतात. उत्पादनाची णस्िती / स्िाणपत करण्याची 

व्यवु्हरचना आणण त्यात बदल केल्यास कंपनीला दीघाकाळ णटकून राहण्यास आणण बाजारात 

आपल्या व्यवसायाची चांर्गली प्रणतमा णमळण्यास मदत होईल. 

३.९ स्वाध्याय / Exercise  

खाली द्दिलेल्या पयाायाांमधील सवाात योग्य उत्तर द्दनवडा -  

१)  ग्राहकाची र्गरज णकंवा इच्छा पूणा करण्यासाठी तमु्ही णवकलेली कोणतीही वस्तू णकंवा सेवा ही 

__________ आहे.  

 (उत्पादन, जार्गा, णस्िती / स्िणपत करणे, णकंमत)  

२) "उत्पादन" हा िब्द __________ िब्दापासून आला आहे. 

 (लॅणटन, ग्रीक, िें च, जमान)  

३)  णफणलप कोटलरने प्रस्ताणवत उत्पादनाचे स्तर _______ आहेत. 

 (पाच, चार, तीन, दोन)  

४)   उत्पादन जीवनचक्राचे चार टप्पे आहेत - पररचय, वाढ, पररपक्वता आणण ________. 

 (कमी करा, नकार, बडुवणे, णवनाि) 

५)   णवद्यमान उत्पादनाची अत्यंत भणवष्यवादी संकल्पना __________ उत्पादन आहे. 

 (मखु्य, अपेणक्षत, संभाव्य, मलुभूत) 

उत्तर:े  (१ - उत्पादन, २ - लसॅ्टन, ३ - पाच, ४ - नकार, ५- सभंाव्य) 

खालील द्दवधाने खरी आहते की चुकीची आहते ते साांगा -  

१)  वाढीचा टप्पा उत्पादन जीवन चक्रातील पणहला टप्पा आहे. 

२)  एक कंपनी सवा उत्पादनांसाठी समान णवपणन णमश्र स्वीकारते. 

३)  णवपणन णमश्रच्या इतर सवा घटकांवरील णनणाय उत्पादनावर अवलंबून असतात. 

४)  ग्राहक उत्पादने ती आहेत, जी ग्राहक वापरतात णकंवा घरर्गतुी वापरासाठी वापरतात. 

५)  संभाव्य उत्पादन, अत्यंत आियाकारक वैणि�्ये जी ग्राहकांच्या अपेके्षपेक्षा पूणापणे जास्त आहेत.   

उत्तर:  (खर:े ३, ४ चुकीचे: १, २, ५) 
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जोडी जुळवा -  

गट अ ब गट ब 

१.  णटकाऊ उत्पादन अ  उत्पादनांची पातळी 

२.  सेवा ब मिीन आणण घटक 

३.  औद्योणर्गक उत्पादन क  FMCG उत्पादन 

४.  ग्राहक उत्पादन ड जास्त कालावर्ी 

५. ग्राहक-मूल्य शे्रणीक्रम इ अमूताता 

 

(उत्तर:  १ - ड, २ - इ, ३ - ब, ४- क, ५ - अ) 

खालील प्रश्ाांची सद्दवस्तर उत्तर ेद्दलहा -  

१)   णवणवर् उत्पादन स्तर णकंवा ग्राहक मूल्य पदानकु्रमावर तपिीलवार चचाा करा. 

२)   उत्पादन जीवन चक्राब�ल िोडक्यात स्प� करा. 

३)   उत्पादन णस्ितीचे /स्िाणपत करण्याचे महत्त्व णवस्ततृ स्प� करा. 

✽ ✽ ✽ ✽ ✽ ✽ 
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घटक ४   

४     
क िं मत किर्धारण 

PRICING 
घटक रचना  

४.०.उद्दि� 

४.१. प्रस्तावना   

४.२.द्द िं मत द्दनर्ाारण   

४.३. द्द िं मत द्दनर्ाारण द्दनणायावर पररणाम  रणार ेघट  

४.४. द्द िं मत द्दनर्ाारणाच्या पध्दती 

४.५. द्द िं मत द्दनर्ाारणाची प्रद्दिया  

४.६. सारािंश  

४.७. स्वाध्याय 

४.०. उद्दिष्ट े/ Objective 

१.  द्द िं मत द्दनर्ाारण या सिं ल्पनेचा अर्ा समजून घेणे  

२. द्द िं मत द्दनर्ाारणाच्या उद्दि�ािंची चचाा  रणे  

३. द्द िं मत द्दनर्ाारणाचे महत्त्व जाणून घेणे  

४. द्द िं मत द्दनर्ाारणावर पररणाम  रणाऱ्या घट ािंची चचाा  रणे  

५. द्द िं मत द्दनर्ाारण  रण्यासाठीचा  ृती योजनािंची माद्दहती घेणे   

४.१. प्रस्तावना / Introduction     

वस्तूची द्द िं मत हा ग्राह ािंच्या खरदेीवर प्रभाव पाडणारा घट   द्द िं मत हे द्दवद्दनमय मूल्य असते 

व्यवसाय सिंघटनेच्या यशासाठी योग्य द्द िं मत द्दनर्ाारण  रणे,  ृती योजना द्दव द्दसत  रणे हे फार 
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ग िंताग िंतीचे असते. द्दवपणन द्दमश्रणातील द्द िं मत हा ए  असा घट  आहे  ी जो महसूल 

द्दमळवण्यासाठी उपय क्त ठरतो. उत्पादनासाठी आलेल्या खचााची परतफेड द्द िं मत द्दनर्ााररत  रणे या 

द्दनणायावर अवलिंबून असते त्याम ळे द्दवपणनामध्ये द्द िं मत द्दनर्ााराला द्दवशेष महत्त्व असते.   

४.२. द्दकिं मत द्दनर्ाारण / (Meaning and objectives) 

४.२.१ अर्ा आद्दण व्याख्या   

उत्पाद्ददत झालेल्या अिंद्दतम वस्तूिंचे द्द िं मत र्ोरण ठरवत असताना द्दवपणन व्यवस्र्ाप ाने व्यवसाय 

सिंस्रे्च्या ए ूण र्ोरणाचा द्दवचार  रणे आवश्य  असते. वस्तूच्या द्दविीच्या प्रमाणावर द्द मतीम ळे 

 ोणताही प्रद्दत ूल पररणाम होणार नाही याचा द्दवचार द्द िं मत द्दवषय  र्ोरण द्दनद्दित  रताना 

 िं पनीला  रावा लागतो.व्यवसाय सिंघटनेचा सातत्याने द्दवस्तार व्हावा, वाढ व्हावी या अिंद्दतम हेतूनेच 

द्दवपणन व्यवस्र्ाप  उत्पादनाच्या द्द मती द्दनद्दित  रतात. व्यवसाय सिंघटनेचे द्द िं मत र्ोरण आद्दण 

उत्पादन र्ोरण हे ए मे ािंशी सिंबिंद्दर्त असतात. 

योग्य द्द िं मत हा व्यवसायाच्या यशातील ए  महत्त्वाचा घट  आहे. योग्य द्द िं मत ही द्दवपणनाचे 

स्वरूप, उत्पादनाची मागणी, स्पर्ाा इत्यादी गो��वर अवलिंबून असते.वस्तू आद्दण सेवा यािंच्या 

बदल्यात द्दमळणारा मोबदला म्हणजे द्द िं मत होय. उत्पादनाच्या द्द मतीवर सिंस्रे्चे यशापयश 

अवलिंबून असते, त्याम ळेच द्द िं मत र्ोरणाला व्यावसाय जगतात अद्दतशय महत्त्व आहे. 

उत्पादनाला द्द िं वा सेवेतला द्द िं मत द्दनद्दित  रणे हा व्यवसायाचा ए  महत्त्वाचा द्दनणाय असतो. 

उत्पादनाला अशी द्द िं मत ठरवली पाद्दहजे  ी जे त मचे लक्ष्य ग्राह  अदा  रू श तील आद्दण 

 िं पनीला फायदा देखील होऊ श ेल. द्द िं मत द्दनद्दिती चा द्दनणाय घेत असताना व्यवसायाच्या  

 ल्पना, सिंस्रे्चा खचा, स्पर्ेवरील पररणाम, ग्राह ाची मूल्याबाबतची अपेक्षा इत्यादी गो��चा द्दवचार 

 रावा लागतो. द्द िं मत द्दनद्दिती रण हे द्दवपणनाची उद्दि�े पूणा  रण्यासाठीचे ए  सार्न असते. 

उत्पादनाची द्द िं मत आद्दण द्द िं मत द्दनर्ाारण या दोन्ही सिं ल्पना वेगवेगळ्या आहेत. 

द्दकिं मत:  वस्तू अर्वा सेवािंचे पैशात व्यक्त  ेलेले मूल्य म्हणजे द्द िं मत होय.ज्या र मेला द्दविी सिंस्र्ा 

वस्तूिंची द्दविी  रण्यास तयार असते व ग्राह  त्या वस्तूची खरदेी  रण्यास तयार असतो या 

र मेला द्द िं मत असे म्हणतात  (Price is the exchange value of a product always 

expressed  money). 

द्दकिं मत द्दनर्ाारण :  उत्पादन द्द िं वा सेवेचे मूल्य सािंद्दयय ीय सिंजे्ञमध्ये रूपािंतररत  रण्याची  ला 

म्हणजे द्द िं मत द्दनर्ाारण होय. 
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Pricing: pricing It’s a managerial task That involves establishing pricing 

objectives identifying the factors governing the price ascertaining their relevance 

and Significance determining the product value in monetary terms.  And 

formulation of price policies and the strategies implementing them and 

controlling them for the best results. 

र्ोडक्यात उत्पादन द्द िं वा सेवेचे मूल्य ठरद्दवण्याची प्रद्दिया होय.  उदाहरणार्ा उत्पादनासाठी द्द िं मत, 

सेवेसाठी फी,  जाासाठी व्याज इत्यादी. उत्पादनाच्या द्दवद्दनमय यािंतून उत्पाद ाला जे मूल्य द्दमळते 

ते ठरवण्याची पद्धत म्हणजे द्द िं मत द्दनद्दिती होय. 

४.२.२. द्दकिं मत द्दनर्ाारणाचे उद्दिष्ट े/ (Pricing objectives) 

उत्पादनाच्या द्द मतीची व्यवसायाच्या सिंघटनेतील भूद्दम ा सािंगणारी ध्येय म्हणजे द्द िं मत उद्दि�े 

होय.द्दवपणनाद्दतल डावपेच आखण्यासाठी द्द िं मत उद्दि�े मागादशा  ठरतात.व्यवसाय सिंघटनेमध्ये 

द्दवद्दवर् प्र ारची द्द िं मत उद्दि�े असतात. 

नफ्याशी सिंबिंद्दर्त: व्यवसायाला महत्तम नफा द्दमळवून देणे, अपेद्दक्षत बाजार परतावा द्दमळद्दवणे 

इत्यादी. 

द्दविीशी सिंबिंद्दर्त: उत्पादनाची अद्दर् ाद्दर्  द्दविी वाढ  रणे, अपेद्दक्षत बाजार द्दहस्सा द्दमळद्दवणे, 

व्यवसाय सिंघटनेच्या बाजार द्दहस्सा मध्ये वाढ  रणे. 

स्पर्ेशी सिंबिंद्दर्त : बाजारातील स्पर्ेला यशस्वीपणे सामोर ेजाणे, स्पर्ा ाला स्पर्ेपासून बाजूला 

ठेवणे, बाजारपेठेत द्द िं मत नेततृ्व प्राप्त  रणे, स्पर्ा ाला स्पर्ेमरू्न वगळणे. 

ग्राह ािंशी सिंबिंद्दर्त: बाजारातील ग्राह ािंचा द्दवश्वास सिंपादन  रणे, ग्राह ािंना अद्दर् ाद्दर्  समार्ान 

प्राप्त  रून देणे. 

इतर : नवीन उत्पादनािंचा द्दव ास  रणे, बाजारपेठेत द्दशर ाव  रणे, उत्पादनाच्या द्द मतीला 

द्दस्र्रता प्राप्त  रणे, स्पर्ाात्म  बाजारपेठेत व्यवसाय सिंघटनेचे अद्दस्तत्व द्दट द्दवणे. 

४.३. द्दकिं मत द्दनर्ाारणावर पररणाम करणार े घटक / (Factors affecting 

pricing decisions) 

द्द िं मत द्दनर्ाारण द्दनणायावर पररणाम  रणाऱ्या घट ािंचे अिंतगात आद्दण बद्दहगात घट  असे दोन 

द्दवभागािंत वगी रण  ेले जाते. 
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अ)  अिंतर्ात घटक -   

 वस्तू चा खचा, व्यवसाय सिंघटनेची उद्दि�े, व्यवसाय सिंघटनेचा दृद्द� ोन इत्यादी घट ािंचा 

समावेश होतो. हे घट  व्यवसायाच्या अिंतगात असल्याम ळे यावर  िं पनीचे द्दनयिंत्रण असते. 

 उत्पादनाचा खचा: यामध्ये उत्पादन खचााचा द्दवचार  ेला जातो. वस्तू उत्पादन  रण्यासाठी 

 रण्यात आलेले सवा खचा द्दवचारात घेतले जातात.यामध्ये आवश्य  नफा याची तरतूद 

 ेली  ी उत्पादनाची अिंद्दतम द्द िं मत तयार होते. 

 व्यवसायाची उद्दि�े: प्रत्ये   िं पनी आपले ध्येय द्द िं वा उद्दि� ठरवत असते. ती अिंद्दतम उद्दि�े 

साध्य  रण्याच्या दृ�ीने द्द मतीचा सहभाग द्दवचारात घ्यावा लागतो.  यावरूनच द्द िं मत 

र्ोरण ठरवले जाते. यामध्ये प्राम ययाने प ढील घट ािंचा समावेश होतो. अिंद्दतम परतावा, 

द्द िं मत द्दस्र्रता, द्दवपणन द्दवस्तार,स्पर्ाात्म  क्षमता वाढद्दवणे, व्यवसाय सिंघटनेची लाभ 

क्षमता वाढद्दवणे इत्यादी. 

ब)  बद्दिर्ात घटक -  

 उत्पादनाला बाजारात असलेली मागणी, स्पर्ाा, द्दवतरण साखळी, राज ीय घडामोडी, 

 ायदेशीर बाबी  इत्यादी बाह्य घट  द्द मतीवर पररणाम  रतात. हे घट   िं पनीच्या 

द्दनयिंत्रणा बाहेरचे असतात. 

 उपभोक्ता  ें द्रीत बाजारपेठेत ग्राह ािंचे द्द मतीवर द्दनयिंत्रण असत. प्रत्ये  वस्तूमध्ये ग्राह ाला 

प्राप्त  रुन द्ददलेली उपयोद्दगता असते. ही उपयोद्दगता ग्राह ाला सेवा, समार्ान व आनिंद देते. 

त्यािंचे ए द्दत्रत मूल्य म्हणजे द्द िं मत होय. अशा पररद्दस्र्तीमध्ये ए ूण मागणी आद्दण त्यान सार 

प रवठा यािंचे प्रमाण या गो��चा प्राम ययाने अभ्यास  रावा लागतो. 

 द सरी महत्त्वाची गो� म्हणजे स्पर्ेचे स्वरूप. स्पर्ेच्या बाजारपेठेत द्द िं मत ठरद्दवण्याचे  

उत्पाद ाला स्वातिंत्र राहत नाही. त्यासाठी बाजारातील स्पर्ेचा देखील अिंदाज घ्यावा 

लागतो. द्दवतरण साखळीतील मध्यस्र्ािंच्या उपद्दस्र्तािंचाही द्द मतीवर पररणाम होत 

असतो.जेवढे मध्यस्र् जास्त असतील तेवढ्या प्रमाणात उत्पादनाची द्द िं मत वाढत जाते. 

योग्य मूल्यद्दनर्ाारण म्हणजे वस्तूचे जास्तीत जास्त द्दवद्दनमय मूल्य शोर्न होय. या सवा 

घट ािंना द्द िं मत र्ोरण असे म्हणतात. 

४.३.१. द्दकिं मत द्दनर्ाारण  

अिंतर्ात घटक -  

•  सिंघटनात्म  

• द्दवपणन द्दमश्र 

• उत्पादन भेद 
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• उत्पादन खचा 

• द्दवपणन उद्दि�े 

बद्दिर्ात घटक - 

• उत्पादन मागणी 

• बाजारपेठेतील स्पर्ाा 

• शास ीय र्ोरण 

• बाजारपेठेतील पररद्दस्र्ती 

• ग्राह ािंची वैद्दश�य़ 

अ)  अिंतर्ात घटक / Internal factors 

  सिंघटनात्म  घट  : व्यवसाय सिंघटनेची सक्षमता ही द्दतच्या आद्दर्ा  क्षमता, 

व्यवस्र्ापनदृद्द� ोन, व्यावसाद्दय  क्षमता, द्दवतरणप्रणाली, आ ारमान, माचारी वगा इत्यादी 

घट ािंवर अवलिंबून असते. जर हे घट   ायाक्षम सक्षम असतील तर व्यवसायाचे द्द िं मत 

र्ोरण हे अद्दर्  प्रभावीपणे राबद्दवणे शक्य होते. 

 द्दवपणन द्दमश्र :उत्पादनाला बाजारपेठेत मागणी द्दनमााण  रण्यासाठी उत्पादनिं द्दवपणनाच्या 

चार घट ािंचा द्दवचार  रावा लागतो.  उत्पादन, द्द िं मत, द्दवतरण, वदृ्धी यािंचे योग्यप्र ार े

बािंर्णी  ेल्यास  वस्तूला चािंगला पाद्दठिंबा द्दमळतो. हे घट  प्रभावी असतील तर चािंगली 

द्द िं मत आ ारता येऊ श ते. 

 उत्पादन भेद:  बाजारातील स्पर्ा ािंपेक्षा आपली वस्तू वेगळी आहे, हे ग्राह ािंना पटवून देण े

गरजेचे असते. त्यासाठी उत्पादनािंची सिंपूणा माद्दहती त्याचे स्वरूप प्र ार याबाबत योग्य प्र ार े

द्दवशे्लषण  रावे लागते. तरच ग्राह ािंचा द्दवश्वास सिंपादन  रता येतो व वस्तूला चािंगली द्द िं मत 

द्दमळवता येऊ श ते. 

 उत्पादन खचा :  वस्तूची द्द िं मत द्दनर्ााररत  रताना द्दतचा ए ूण उत्पादन खचा  हा आर्ार 

असतो. खचा व द्द िं मत यािंचे योग्य प्रमाण खचा भरून  ाढता यावा  यादृ�ीने त्यामध्ये अपेद्दक्षत 

नफा द्दमळवून द्द िं मत ठरवता येते. 

 द्दवपणन उद्दिष्ट े: द्दवपणन हे  ाया म्हणजे अिंद्दतम वस्तू ग्राह ािंच्या हातात पडेपयंत  रावी 

लागणारी सवा  ाया होय.  या  ायााचे अिंद्दतम ध्येय,  सिंस्र्ा आर्ी द्दनद्दित  रते. उदाहरणार्ा 

स्पधे्रत द्दट ून राहणे, द्दविय वदृ्धी  रणे, उत्पादनासाठी नवनवीन बाजारपेठा द्दमळवून सिंस्र्ा 

द्दवस्ताररत  रणे  या दृ�ीनेदेखील द्द िं मत र्ोरणाचा द्दवचार  रावा लागतो. 
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ब) बद्दिर्ात घटक / External factors  

 वस्ततिंची मार्णी : बाजारपेठेत उत्पादनाला ग्राह ािं डून  सा प्रद्दतसाद द्दमळतो आहे यावरही 

द्द िं मत द्दनर्ाारण अवलिंबून असते. जर उत्पादनाला मोठ्या प्रमाणावर ग्राह  पसिंत  रीत 

असतील,  त्यािंच्या मागणीमध्ये सातत्य असेल तर उत्पादनाची द्द िं मत जास्त ठेवली तरी 

चालते.  परिंत  मागणी  मी प्रमाणात असेल तर मात्र द्द िं मत देखील  मी ठेवावी लागते. 

 बाजारपेठेतील स्पर्ाा : ए ाच प्र ारच्या उत्पादनािंची द्दविी  रणाऱ्या सिंस्र्ािंना आपल्या 

उत्पादनासाठी द्द िं मत ठरवत असताना  आपल्या स्पर्ा ािंच्या द्द िं मत र्ोरणाचा द्दवचार  रावा 

लागतो.  ारण स्पर्ा ाच्या उत्पादनाची द्द िं मत  मी असल्यास ग्राह ािंची मागणी स्पर्ा  

वस्तूला जास्त असेल  तसेच बाजारपेठेमध्ये स्पर्ा ािंची सिंयया जर जास्त असेल तर 

आपल्या उत्पादनाची द्द िं मत  मी ठेवावी लागेल. स्पर्ा ािंची सिंयया  मी असेल तर र्ोडी 

जास्त द्द िं मत आ ारता येऊ श ते. 

 शासकीय र्ोरण : शासनाने ठरवून द्ददलेल्या चौ टी मध्येच व्यवसाय सिंघटनेला आपला 

व्यवसाय  रावा लागतो. ारण  ाही उत्पादनािंसाठी शासना डून अन दान द्ददले जाते.अशा 

वेळेस  मी द्द िं मत आ ारावी लागते. शास ीय  र प्रणालीचा द्दवचार  रावा लागतो. 

र्ोडक्यात शासनाचे औद्योद्दग  र्ोरण, आयात द्दनयाात र्ोरण,  रद्दवषय  र्ोरण इत्यादी 

द्दवचारात घेऊन उत्पादनाची  द्द िं मत ठरवावी लागते. 

 बाजारपेठेतील पररद्दस्र्ती : व्यवसाय सिंघटनेला द्दतच्या आजूबाजूच्या पररद्दस्र्तीचा अिंदाज 

घेऊन देखील आपली व्यावसाद्दय  र्ोरणे ठरवावी लागतात ग्राह ािंच्या गरजा, अपेक्षा, 

�द्द� ोन, सवयी, द्द िं मत पातळी, स्पर्ा  सिंस्र्ा इत्यादी. 

 ग्रािकािंची वैद्दशष्टय़े : व्यवसायाची सवा  ाया ही ग्राह ािंच्या भोवती द्दफरत असतात. ज्या 

अिंद्दतम घट ािंसाठी उत्पादन  ेले जाते त्या ग्राह ाची नेम ी गरज  ाय आहे, उत्पन्न, 

राहणीमान, द्दशक्षण, व्यवसाय, खरदेी सवयी पे्ररणा इत्यादी घट   समजून घेणे व त्यािंचे 

द्दवशे्लषण  रणे आवश्य  असते. व त्यान सारच द्द िं मत ठरवणे आवश्य  मानले जाते. 

४.४. द्दकिं मत द्दनर्ाारण पध्दती / Methods of pricing  

द्द िं मत द्दनद्दिती हा उत्पादन आद्दण सेवा यािंची द्द िं मत ठरवली जाते. द्द िं मत ठरवताना व्यवसायाच्या 

आजूबाजूची पररद्दस्र्ती उत्पादन द्द िं वा सेवेला असणारी स्पर्ाा, लक्ष्य ग्राह , उत्पादन जीवनचि, 

व्यवसाय द्दवस्ताराबाबत ची ध्येय इत्यादी.घट ािंचा द्दवचार  रावा लागतो. या घट ािंचा द्द िं मत 
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द्दनद्दितीच्या  ृती योजनेवर प्रभाव असतो. सवासार्ारणतः व्यवसाय सिंघटनेमध्ये प ढील प्र ारच्या 

द्द िं मत पध्दती उत्पादनासाठी वापरल्या जातात. 

अ)  खचाावर आर्ाररत द्द िं मत पध्दती - उत्पादन खचा वरचढ द्द िं मत, लक्ष परतावा द्द िं वा मोबदला 

पध्दत मा ा  अप पद्धत  इत्यादी 

ब)  बाजारपेठेवर आर्ाररत द्द िं मत पध्दती - मूल्य द्द िं मत, द्दललाव पद्धतीचे द्द िं मत र्ोरण, 

भेदभावात्म  द्द िं मत, बाजारपेठेबरोबरच द्द िं मत र्ोरण, समज ती द्दवषय  द्द िं मत र्ोरण 

४.४.१. खचाावर आर्ाररत द्दकिं मत पध्दती 

उत्पादन खचा वरचढ द्दकिं मत :   

ही उत्पादनाची द्द िं मत द्दनद्दितीची सार्ी सोपी पद्धत आहे.  या द्द िं मत पद्धतीला पारिंपरर  द्द िं मत 

पद्धती असेही म्हणतात. वस्तूच्या उत्पादन  ायाासाठी आलेल्या सवा खचांचा ए द्दत्रतपणे  द्दवचार 

 ेला जातो व त्यामध्ये  ाही टक् े अपेद्दक्षत नफा द्दमळद्दवला जातो, येणारी रक् म ही वस्तूिंची अिंद्दतम 

द्द िं मत म्हणून ठरद्दवली जाते. उदाहरणार्ा जर एखाद्या उत्पादनाच्या उत्पादन खचा हा  १००० रुपये 

असेल तर अपेद्दक्षत नफा  १०% र्रून द्द िं मत ठरवावयाचे झाल्यास  १०००+ १००=११०० 

रुपये ही अिंद्दतम वस्तूची द्द िं मत होय.या पध्दतीचा अवलिंब  ेल्यास उत्पाद ािंना योग्य द्द िं मत 

आ ारणी शक्य होते आद्दण  व्यवसाय सिंघटनेला महत्तम नफा द्दमळद्दवता येतो. 

लक्ष परतावा द्दकिं वा लाभ द्दकिं मत: 

या पद्धतीमध्ये ग िंतवण  ीवर द्दवद्दश� पातळीपयंत नफा द्द िं वा परतावा  द्दमळद्दवणे हे ए   ध्येय ठरद्दवले 

जाते,  म्हणून याला लक्ष्य द्द िं मत पद्धती असे म्हणतात. 

माका  अप द्दकिं मत -   

या पद्धतीमध्ये उत्पादनाच्या खचााची ए  द्दस्र्र रक् म द्द िं वा टक् ेवारी उत्पादन द्द मतीमध्ये 

द्दमळद्दवली जाते. व त्यावरुन उत्पादनािंच्या द्दविीची अिंद्दतम द्द िं मत ठरद्दवली जाते. सवासार्ारणत ही 

द्द िं मत पध्दती द्द र ोळ द्दविेत्यािंमाफा त वापरली जाते. वस्तू खरदेी  रण्यासाठी आलेला खचा व 

अपेद्दक्षत नफा यािंच्यामध्ये समतोल सार्ण्याच्या दृ�ीने ही द्द िं मत पध्दती ठरद्दवली जाते.  

उदाहरणार्ा एखाद्या द्दविेत्याने घाऊ  व्यापार ्यािं डून  १०० रुपये द्द मतीची वस्तू खरदेी  ेली 

तर त्यामध्ये तो द्दविीसाठी येणारा ५० रुपये  खचा  द्दमळवून द्दविीची १५० रुपये ही  अिंद्दतम   

द्द िं मत द्दनद्दित  रतो. 
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४.४.२ बाजारपेठेवर आर्ाररत द्दकिं मत पध्दती   

मतल्य द्दकिं मत –  

या पद्धतीत  िं पनी  मी द्द मतीच्या बदल्यात चािंगल्या ग णवत्तेची वस्तू ग्राह ािंना द्दव ण्याचा द्दनणाय 

घेतात. यामध्ये वस्तूची द्द िं मत  मी  ेली जात नाही तर उत्पादनाची रचना या पद्धतीने  ेली जाते 

 ी,दजाात्म  वस्तू   मीत  मी खचाात तयार होईल आद्दण अिंद्दतमतः वस्तूची द्द िं मत  मी ठेवता 

येईल. उदाहरणार्ा टाटा  िं पनीची नॅनो  ार  

द्दललाव प्रकाराची द्दकिं मत पध्दती -  सध्या बाजारपेठेत ही पद्धत फारच लो द्दप्रय होत 

आहे. ऑनलाईन मा ेद्दटिंगमध्ये या पध्दतीचा मोठ्या प्रमाणावर वापर होत आहे. इिंटरनेटचा वापर 

 रून द्दवद्दवर् साइट्स ग्राह ािंना उपलब्र्  रून देऊन वस्तू खरदेी द्द िं वा द्दविी  रण्याद्दवषयी  ए  

व्यासपीठ उपलब्र्  रून द्ददले जाते.  यामध्ये प ढील प्र ार आढळतात 

इिंद्दललश द्दललाव - यामध्ये ए  द्दविेता आद्दण अने  खरदेीदार असतात. द्दविेता एखादी वस्तू  

एखाद्या साईटवर ठेवतात जसे  ी याहू द्द िं वा  द्दललावदार ज्या वेळी वस्तूला अद्दर्  द्द िं मत येते त्या 

वेळेला साइट बिंद  ेली  जाते. 

डच द्दललाव - यामध्ये ए  तर ए  द्दविेता द्द िं वा अद्दर्  खरदेीदार द्द िं वा ए  खरदेीदार  आद्दण 

अद्दर्  द्दविेते असतात. ए च द्दविेता असतो त्यावेळी जास्तीत जास्त द्द िं मत देणाऱ्या ला वस्तू 

द्दव ली जाते. 

द्दनद्दवदा द्दललाव पध्दती - ही पद्धत शास ीय सिंस्र्ा आद्दण औद्योद्दग  सिंस्र्ा यामध्ये प्राम ययाने 

वापरली जाते. द्दनद्दवदा बाजारपेठेत जाहीर  ेल्या जातात. सिंभाव्य प रवठादार बिंद पाद्द टामध्ये 

त्यािंच्या वस्तूच्या  द्दनद्दवदा बिंद  रतात व त्या  ोणालाही दाखद्दवल्या जात नाहीत.   मीत  मी 

द्द िं मत आ ारल्या गेलेल्या द्दनद्दवदेचा अिंद्दतमतः द्दनवडीसाठी द्दवचार  ेला जातो. 

भेदभावात्मक द्दकिं मत - या पद्धतीमध्ये उत्पादनाची द्दविी  रताना उत्पाद  द्द िं वा द्दवपणन  रतात 

दोन वेगवेगळ्या ग्राह ािंना  ए ाच उत्पादनासाठी वेगवेगळी द्द िं मत आ ारतो. जेव्हा ए च वस्तू दोन 

ग्राह ािंना वेगवेगळ्या द्द मतीला द्दव ली जाते, त्यावेळी  त्या द्द िं मत पध्दतीला भेदभावात्म  द्द िं मत 

पद्धती असे म्हणतात. या पध्दतीचा वापर हा मके्तदारीय क्त बाजारपेठेत  ेला जातो.  ारण या 

बाजारपेठेत ग्राह ािंची सिंयया जास्त असते. ए ाच द्दविेत्यािंचे या बाजारपेठेवर वचास्व असते. ाही 

वेळा प्रदेश वेळ आद्दण उत्पादनाचा आ ार यान सार देखील द्द िं मत बदलली जाते. उदाहरणार्ा 

द्दमनरल वॉटर या उत्पादनाच्या द्द मती. या उत्पादनाच्या द्द मती द्दवद्दवर् द्दठ ाणी द्दवद्दवर् पध्दतीने 

आ ारलेल्या द्ददसतात. उदाहरणार्ा हॉटेल्स,  रले्वे स्टेशन,  द्द र ोळ द  ाने इत्यादी. 
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बाजारपेठे बरोबरचे द्दकिं मत र्ोरण -  

या पद्धतीमध्ये वस्तूला द्द िं मत आ ारताना स्पर्ा ाच्या उत्पादनाची द्द िं मत ही आर्ारभूत मानली 

जाते.या पध्दतीत वस्तूची द्द िं मत ही स्पर्ा ाच्या उत्पादनाच्या द्द मतीपेक्षा  मी द्द िं वा जास्त ठेवली 

जाते. तर  ाही वेळा बाजारपेठेतील द्द िं मत पातळी   एवढीच उत्पादनाची द्द िं मत पातळी राखली 

जाते. उदाहरणार्ा खते, स्टील, पेपसा इत्यादींसारयया उत्पादनािंच्या द्द मती. या पद्धतीचा वापर 

 रून  ठरद्दवल्या जातात. बाजारातील स्पर्ा ाशी चािंगले सिंबिंर् प्रस्र्ाद्दपत  रण्यासाठी आद्दण 

शीतय ध्द टाळण्यासाठी या द्द िं मत पध्दतीचा वापर  ेला जातो. 

समजुतींवर आर्ाररत द्दकिं मत पद्धत -   

या पध्दतीन सार उत्पादनाला द्द िं मत आ ारत असताना द्दवपणन  रता द्द िं वा उत्पाद   ग्राह ािंचा 

उत्पादनाच्या द्द मती द्दवषय  समज ती द्दवचारात घेतात. जाद्दहरात द्दविीवाढ, वस्तूचा दजाा, सार्ने  

द्दवतरण मागा इत्यादी घट ािंचा ग्राह ाच्या समज तींवर पररणाम होत असतो. व्यवसाय सिंघटनेच्या 

द्द िं मत र्ोरणद्दवषय  ग्राह ाची स ारात्म  समजूत असेल तर ग्राह   उत्पादनासाठी जादा ची 

द्द िं मत द्यावयास तयार असतात. उदाहरणार्ा ग्राह , सोनी या  िं पनीचे प्रोडक्ट्स खरदेी  रताना 

जादा द्द िं मत द्यावयास तयार असतात.  ारण त्या उत्पादनाचा दजाा द्दट ाऊपणा हा इतर  मी 

द्द मतीच्या उत्पादनापेक्षा अद्दर्  चािंगला आहे. ही ग्राह ाची समजूत आहे.ज्यावेळी बाजारपेठेत 

उत्पादनाचा आद्दण  िं पनी चा नावलौद्द   चािंगला असतो त्या वेळी या द्द िं मत पध्दतीचा वापर  ेला 

जातो. 

४.५. द्दकिं मत द्दनर्ाारणा ची प्रद्दिया  / (Steps in pricing) 

ज्यावेळी  िं पनी नवीन उत्पादन द्दव द्दसत  रते, त्या वेळी प्रर्म द्द िं मत ठरवली जाते.तसेच ज्यावेळी 

प्रचद्दलत उत्पादन नवीन द्दवतरण मागााद्वार े बाजारात आणले जाते द्द िं वा नवीन भौगोद्दल  के्षत्रात  

उत्पादनाचे द्दवतरण  रण्याचा  िं पनी द्दनणाय घेते  त्या वेळीदेखील द्द िं मत र्ोरणाचा द्दवचार  ेला 

जातो.ज्यावेळी नवीन उत्पादनासाठी द्द िं मत ठरवावयाचे असते त्यावेळी द्दवपणन  त्यााला 

बाजारातील स्पर्ाा ग्राह ािंची मागणी, खचा, व्यवसाय सिंघटने चे उद्द��  आद्दण द्दवपणन डावपेच 

इत्यादींचा द्दवचार  रावा लागतो.  उत्पादनासाठी द्द िं मत ठरवत असताना सवासार्ारणतः प ढील 

टप्पप्पयाचा द्दवचार  ेला जातो. 

४.५.१ द्दकिं मत द्दनर्ाारण प्रद्दिया  

द्दकिं मत द्दनद्दितीची उद्दिष्ट ेद्दनवडणे –  
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 िं पनीला सवाप्रर्म आपल्या उत्पादनाची बाजारातील नेम ी द्दस्र्ती  ाय आहे आद्दण नेम े  ोणते 

स्र्ान हवे आहे याचा द्दवचार  रावा लागतो.ए दा  ा सिंस्रे्ची उद्दि�े स्प� झाली  ी द्द िं मत ठरद्दवणे 

सोपे जाते. व्यवसाय सिंघटनेची उद्दि�े मूलतः पाच प्र ारची असतात व्यवसाय सिंघटनेचे अद्दस्तत्व 

द्दट द्दवणे, जास्तीत जास्त नफा द्दमळद्दवणे, जास्तीत जास्त बाजारद्दहस्सा द्दमळद्दवणे, जास्तीत जास्त  

मलाही खाण्याचे र्ोरण आद्दण उत्पादन दजााचे नेततृ्व  प्राप्त  रणे. 

मार्णी ठरद्दवणे –  

प्रत्ये  द्द िं मत ही वेगळ्या प्र ारच्या मागणीच ची पातळी ठरद्दवते. व्यवसायाच्या द्दवपणन उद्दि�ािंवर 

पररणाम  रते. द्द िं मत आद्दण मागणीतील सिंबिंर् मागणी वि ठरद्दवतो. जसजशी द्द िं मत वाढत जाते 

तसतशी उत्पादनाची मागणी  मी होते. मागणी विा चे    मोजमाप  रताना प ढील घट ािंचा द्दवचार 

 ेला जातो.  तसेच बाजारपेठेचे सवेक्षण, द्द िं मत प्रयोग, सािंद्दयय ीय द्दवशे्लषण इत्यादी घट  

द्दवचारात घेतले जातात. 

खचााचा अिंदाज घेणे / द्दस्र्र आद्दण अद्दस्र्र खचा –  

 िं पनीने उत्पादनासाठी द्द ती द्दस्र्र आद्दण अद्दस्र्र खचा  ेलेला आहे तो भरून द्दनघाला पाद्दहजे, 

असा द्दवचार  ेला जातो उत्पादनाचे वाढते प्रमाण सरासरी खचा  मी  रतात म्हणूनच उत्पादनाच्या 

पातळीवर खचााचा अिंदाज घेतला पाद्दहजे. 

प्रत्येक बाजारपेठेत वेर्वेर्ळा खचा –  

व्यवसाय सिंघटनेला खचााचे द्दवशे्लषण  रावे लागते. लक्ष खचा नवीन उत्पादनासाठी द्द िं मत ठरवताना 

त्याची  ाया लक्षात घेतली जातात  तसेच नफ्याचा अिंदाज देखील घेतला जातो. 

स्पर्ा ाच्या उत्पादन खचा द्द िं मत आद्दण इतर ऑफसाचा द्दवचार  रणे -  बाजारपेठेतील स्पर्ा  हा 

द्द िं मत र्ोरण ठरवत असताना  द्दवचारात घ्यावा लागणारा महत्त्वाचा घट  असतो.   ारण वस्तूिंची 

मागणी यावर स्पर्ा ाच्या द्द मतीचा देखील पररणाम होतो. म्हणूनच स्पर्ा ाचे द्द िं मत द्दवषय  र्ोरण 

 ाय आहे ग्राह ािंना  ोणत्या प्र ारच्या ऑफसा स्पर्ा ा डून द्ददल्या जात आहेत याचा अिंदाज 

घ्यावा लागतो. 

द्दकिं मत पद्धत ची द्दनवड करणे –  

उत्पादनाला योग्य द्द िं मत ठरवत असताना द्दवद्दवर् पद्धतींचा अभ्यास  रावा लागतो.  ारण उत्पादन 

द्द िं मत द्दनद्दित  रण्याच्या द्दवद्दवर् पद्धती असतात. उदाहरणार्ा मूल्य, द्द िं मत, द्दललावाद्वार े द्द िं मत, 

उत्पादन खचा वरचढ द्द िं मत इत्यादी. 
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अिंद्दतम द्दकिं मत पद्धत द्दनवडणे –  

द्दवद्दवर् द्द िं मत पद्धतींचा अभ्यास आद्दण द्दवशे्लषण  रून त्यातून ए  अिंद्दतम पध्दती व्यवसायाच्या 

उत्पादनासाठी द्दनवडली जाते. त्या पद्धतीचा वापर  रून उत्पादनाला द्द िं मत ठरवताना सिंस्रे्च्या 

इतर घट ािंचाही द्दवचार  रावा लागतो. उदाहरणार्ा द्दवपणनाच्या इतर  ायाावर द्द मतीचा होणारा 

पररणाम,  िं पनीचे द्द िं मत र्ोरण, व्यवसाय सिंघटनेचा फायदा आद्दण जोखीम  इत्यादी. 

४.६. सारािंश / Summary 

द्द िं मत द्दनर्ाारण हा द्दवपणन द्दमश्रणातील महत्त्वाचे  ाया  आह. द्द िं मत द्दनर्ाारण  रत असताना 

व्यवसाय सिंघटन, ग्राह , समाज आद्दण सर ार या सवांचा द्दवचार  रून द्दनणाय घ्यावे लागतात. 

द्द िं मत द्दनर्ाारण ए  बौद्दद्ध   ाया आहे. द्द िं मत द्दनर्ाारणा चे महत्त्व  ेवळ व्यवसायाप रते सीद्दमत 

नसते तर  समाजासाठी ते उपय क्त ठरते. द्द िं मत द्दनर्ाारण  ृती योजना यामध्ये  खचा बाजारपेठ 

व्यवसाय सिंघटनेचे र्ोरण या गो�ींचा समावेश  रून  द्दनयोजन  ेले जाते. 

४.७. स्वाध्याय / Exercise  

खालील पयाायातून योग्य पयााय द्दनवडून वाक्य प न्हा द्दलहा   

१ .... या पद्धतीत स रुवातीला वस्तूची द्द िं मत खूप जास्त ठेवली जाते व निंतर  मी  ेली जाते   

 अ) सीमािंत द्द िं मत  ब) ना नफा ना तोटा   ) फायदाद्दमळद्दवणे  ड) मके्तदारी   

२.  जेव्हा उत्पाद  ए च उत्पादन दोन द्द िं वा जास्त द्द मतीला द्दव तो त्यास.....  म्हणतात   

 अ) प्रद्दतषे्टवर आर्ाररत द्द िं मत  ब)बिंद द्दनद्दवदा पद्धत  ) मलई द्द िं मत/ फायद्याची द्द िं मत   

ड) द हेरी पद्धत   

३.  उत्पादनाची द्द िं मत  ाय असावी यासिंदभाातसवेक्षण  रून द्द िं मत ठरवली जाते त्यास....  

म्हणतात  

 अ)जन मान्य द्द िं मत  ब) बिंद द्दनद्दवदा द्द िं मत  ) भाव  मी  रता येईल अशी पद्धत  ड) द हेरी 

पद्धत   

४ ..... हे उत्पादनाचे द्दवद्दनमय मूल्य आहे   

 अ) उत्पादन  ब)स्र्ान  ) द्द िं मत  ड) वदृ्धी   

५ .....हा द्दवपणन द्दमश्राचा ए  घट  आहे   
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 अ) दजाा  ब) बोर्वाक्य   ) वदृ्धी  ड) वाहतू    

 (१.   २. ड ३. अ ४.   ५.  ) 

खालील द्दवर्ाने चतक की बरोबर ते सािंर्ा   

१. द्द िं मत र्ोरण हा द्दवपणनाचा भाग ठरत नाही   

२. उर्ारीवर द्दविी हप्पत्याने पेमेंट सूट हे द्द िं मत  द्दमश्राशी सिंबिंद्दर्त घट  आहेत  

३. ग्राह ािंची मागणी स्पर्ाा खचा घट  लक्षात घेऊन वस्तूिंची द्द िं मत ठरद्दवली जाते   

४. द्द िं मत म्हणजे वस्तूचे द्दवद्दनमय मूल्य होय   

५. फायदेशीर द्द िं मत र्ोरणात वस्तूच्या प्रवेशावेळी वस्तूची द्द िं मत अद्दतशय  मी ठेवली जाते   

(१. चू  २. बरोबर ३.बरोबर ४.बरोबर ५.चू ) 

टीपा द्दलिा -   

द्द िं मत द्दनर्ाारणावर पररणाम  रणार ेअिंतगात घट    

द्द िं मत द्दनर्ाारणावर पररणाम  रणारी बद्दहगात घट    

अद्दतशय  मी द्द िं मतठेवणे  (penetration pricing) 

फायदा उठद्दवण्याचे द्द िं मत र्ोरण (Skimming pricing) 

बाजारपेठेवर आर्ाररत द्द िं मत पध्दती 

खालील प्रश्ािंची सद्दवस्तर उत्तर ेद्दलिा -  

१. द्द िं मत द्दनर्ाारण म्हणजे  ाय द्द िं मत द्दनर्ाारणाचे उद्दि�े सािंगा   

२. द्द िं मत द्दनर्ाारणावर पररणाम  रणार ेद्दवद्दवर् घट  सद्दवस्तर स्प�  रा   

३. द्द िं मत द्दनर्ाारणाचे द्दवपणन के्षत्रातील महत्त्व यावर चचाा  रा   

४. द्द िं मत द्दनर्ाारणाचा द्दवद्दवर्  ृती योजनािंची चचाा  रा   

५. फायदा उठद्दवणे(Skimming) आद्दण द्दशर ाव द्द िं मत(Penetration) यातील फर  स्प� 

 रा   

✽ ✽ ✽ ✽ ✽ ✽   
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