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Elective Courses (EC) 

1 B. Discipline Related Elective (DRE) Courses 

3. Commerce - V 
Marketing  

 
Modules at a Glance 

 
Sr. 
No. 

Modules No. of 
Lectures 

1 Introduction to Marketing 12 

2 Marketing Decisions I 11 

3 Marketing Decisions 11 

4 Key Marketing Dimensions 11 

  

Total 45 

 



 
 

Sr. No. Modules / Units 

1 Introduction to Marketing 

  Marketing, Concept, Features, Importance, Functions, Evolution, Strategic v/s 
Traditional Marketing 

 Marketing Research - Concept, Features, Process  
Marketing Information System-Concept, Components  
Data Mining- Concept, Importance 

 Consumer Behaviour- Concept, ,Factors influencing Consumer Behaviour 
Market Segmentation- Concept, Benefits, Bases of market segmentation 
Customer Relationship Management- Concept , Techniques 
Market Targeting- Concept, Five patterns of Target market Selection 

2 Marketing Decisions I 

  Marketing Mix- Concept,  
Product- Product Decision Areas 
Product Life Cycle- Concept, Managing stages of  PLC 
Branding- Concept , Components 
Brand Equity- Concept , Factors influencing Brand Equity 

 Packaging- Concept , Essentials of a good package 
Product Positioning- Concept, Strategies of Product Positioning 
Service Positioning- Importance & Challenges 

 Pricing- Concept, Objectives, Factors influencing Pricing, Pricing Strategies 

3 Marketing Decisions 

  Physical Distribution- Concept, Factors influencing Physical Distribution, 
Marketing    Channels (Traditional    & Contemporary Channels) 
Supply Chain Management-Concept, Components of SCM   
   

 Promotion- Concept, Importance, Elements of Promotion mix 
Integrated Marketing Communication (IMC)- Concept, Scope ,Importance   

 Sales Management- Concept, Components, Emerging trends in selling 
Personal Selling- Concept , Process of personal selling, Skill Sets required for 
Effective Selling    

4 Key Marketing Dimensions 

  Marketing Ethics: Concept, Unethical practices in marketing, General role of 
consumer organizations 
Competitive Strategies for Market Leader, Market Challenger, Market Follower 
and   Market Nicher Marketing Ethics:  

 Rural Marketing- Concept, Features of Indian Rural Market, Strategies for 
Effective Rural Marketing 
Digital Marketing-Concept, trends in  Digital Marketing  
Green Marketing- concept, importance   

 Challenges faced by Marketing Managers in 21st Century 
Careers in Marketing – Skill sets required for effective marketing 
Factors contributing to Success of brands in India with suitable examples, 
Reasons for failure of brands in India with suitable examples.  
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Revised Syllabus of Courses of B.Com. Programme at Semester V and VI 

with effect from the Academic Year 2018-2019 

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 

A) Sub Questions to be asked 12 and to be answered any 10   

B) 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 

 

A) Theory questions 

B) 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 or 10/5 Marks. 



  1 

घटक I 

१ 

विपणन पररचय 

प्रकरण संरचना 

१.०  ईद्दिष्ट 

१.१  प्रस्तावना 

१.२ द्दवपणनाचा ऄथथ 

१.३  द्दवपणन सशंोधन 

१.४  माद्दहती खनन 

१.५ बाजार द्दवभाग 

१.६  साराशं 

१.७  स्वाध्याय 

१.८  सदंभथ 

१.० उविष्ट / OBJECTIVE 

या प्रकरणाचा ऄभ्यास केल्यानतंर द्दवद्याथी खालील बाबी समजू शकेल: 

१) द्दवपणन सकंल्पना अद्दण त्याची ईद्दिष्टे  

२) द्दवपणनाचे महत्त्व अद्दण त्याची काये  

३) द्दवपणन सशंोधन सकंल्पनेचा ऄभ्यास  

४) द्दवपणन सशंोधनाची व्याप्ती अद्दण त्याची ईद्दिष्टे याचंा ऄभ्यास करू शकेल. 

५) माद्दहती खननची सकंल्पना अद्दण त्याचे महत्त्व समन्वेषण करू शकेल. 

६) बाजार द्दवभागाचंी सकंल्पना अद्दण त्याचे प्रकार  

१.१ प्रस्तािना / INTRODUCTION 

द्दवद्यार्थयाांना द्दवपणन सकंल्पना अद्दण त्याचे महत्त्व समजू शकेल या दषु्टीकोनातून प्रकरणा 

मध्ये द्दवशेष लक्ष देण्यात अले अहे. वस्तू अद्दण सेवाचं्या हस्तातंरणासाठी द्दवपणन हे खूप 

ईपयकु्त साधन अहे. घाउक द्दवके्रता, द्दकरकोळ द्दवके्रता आ. माध्यमातून ग्राहकानंा वस्तू 

अद्दण सेवा ईपलब्ध करून द्ददल्या जातात; ऄशा प्रकार े द्दवपणन, ग्राहकानंा तसेच 

ईत्पादकानंा ईपयकु्त ठरते. बाजारपेठेची ईद्दिष्टे पूणथ करण्यासाठी द्दववध पैल ु कसे कायथ 

करतात याचा क्रम समजून घेण्यास हा धडा मदत करतो. 
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द्दवके्रता बाजार सशंोधन करून त्यास अवश्यक माद्दहती गोळा करू शकतो, तसेच 

ग्राहकाचं्या वतथनाचे अद्दण त्यांच्या ऄंतर्दथष्टीचे द्दवशे्लषण करण्यासाठी माद्दहती खनन हे साधन 

वापरून ईत्तम यश अद्दण  माद्दहती अधाररत व्यवसाय द्दमळवू शकतो. माद्दहती खननचा 

वापर मोठ्या माद्दहती साठ्याचा शोध घेण्यासाठी अद्दण बाजार द्दवभाजन करण्यासाठी केला 

जातो. 

१.२ विपणनाचा अथथ / MEANING OF MARKETING 

द्दवपणन हे व्यवसाय व्यवस्थापन अद्दण दैनदं्ददन जीवनात मोठ्या प्रमाणावर वापरला जाणारा 

शब्द अहे. या कारणास्तव द्दवपणन खूप महत्वाचे अहे. आद्दतहासात ऄसे जाणवते द्दक, मानव 

सभ्यतेच्या सरुुवातीस द्दवपणनचे ऄद्दस्तत्व अढळते. हे सवथ वस्तदु्दवद्दनमय प्रणालीने सरुू 

झाले होते, जेव्हा खरदेीदार अद्दण द्दवके्रता त्याचं्या वस्तू अद्दण सेवाचंी देवाणघेवाण करू 

लागले होते. द्दवपणन म्हणजे काय हे समजून घेण्याचा सवाथत सोपा मागथ म्हणज ेग्राहकाचं्या 

गरजा ओळखणे अद्दण त्याचंी पूतथता करणे. 

द्दवके्रता म्हणून, तमु्हाला ग्राहकाचं्या गरजा ओळखण्याचा प्रयत्न करणे अद्दण ग्राहकाचं्या 

गरजा पूणथ करणे अवश्यक अहे. एक चागंला द्दवके्रता होण्यासाठी ग्राहकाच्या गरजा 

ओळखणे अद्दण त्याचंी पूतथता करणे अवश्यक अहे. 

द्दिद्दलप कोटलरच्या मते - द्दवपणन हे सवथ CCDVTP बिल अह ेजे तयार करणे, सपें्रषण 

करणे अद्दण नफ्यासाठी लक्ष्य बाजाराला मूल्य द्दवतररत करणे अहे. 

According to Philip Kotler – Marketing is all about CCDVTP that is 

Creating, Communicating, and Delivering Value to the target market for 

profit. 

द्दवपणन ही एक कला अहे; द्दवपणन हे सशंोधन अहे, ते ग्राहकाचं्या गरजा कोणत्या अहेत, 

हे समजून घेण्यासाठी अद्दण मागणीनसुार ईत्पादन द्दवकद्दसत करण्यासाठी मदत करते. 

ईदाहरण – जेव्हा कोरोना अला होता, तेव्हा सगळे घाबरले होते अद्दण कोरोनावर औषध 

कधी येणार याची वाट पाहत होते, मग डॉक्टर अद्दण सरकार कोरोनावर औषध शोधण्याचा 

प्रयत्न करू लागले अद्दण एक द्ददवस ते त्याचं्या कामात यशस्वी झाले. द्दवपणन 

द्दक्रयाकलापामंळेु ग्राहकानंा लसीबिल माद्दहती द्दमळत गेली. 

द्दवपणन हे एक प्रकारचे कायथ अहे जे माद्दहतीद्वार ेग्राहक अद्दण द्दवके्रता याचं्यात पूल तयार 

करते. ज ेबाजारातील सधंी अद्दण समस्या ओळखण्यात अद्दण पररभाद्दषत करण्यात मदत 

करते. 

द्दवपणनामध्ये खूप क्रातंी झाली अहे. जनु्या जमान्यात द्दवके्रत्याला घरो घरी जाउन 

ईत्पादनाचें द्दवपणन करावे लागत होते, परतं ु तंत्रज्ञानाच्या मदतीने अता द्दवपणन जगभर 

पसरले अहे. द्दवपणन सोपे झाले अहे. महामारीच्या काळात, अपण पाहू शकता की प्रत्येक 

के्षत्रातील जवळजवळ सवथ ईत्पादने ऑनलाआन ईपलब्ध होती. द्दवके्रत्यांनी त्याचं्या 

ईत्पादनाचंी चागंल्या पद्धतीने द्दवक्री केली अहे. 
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१.२.१ व्याख्या / Definition: 

Dictionary.com द्दवपणनला "बाजार सशंोधन अद्दण जाद्दहरातींसह ईत्पादने द्दकंवा सेवाचंा 

प्रचार अद्दण द्दवक्री करण्याची द्दक्रया द्दकंवा व्यवसाय" म्हणून पररभाद्दषत करते. 

Dictionary.com defines marketing as, "the action or business of promoting 

and selling products or services, including market research and 

advertising." 

द्दवपणन ससं्था ईच्च दजाथच्या सदंेशवहनाद्वारे, ईत्पादन अद्दण सेवांसाठी ग्राहकानंाअकद्दषथत 

करण्याच्या द्ददशेने प्रवास करत ऄसतात. ईत्पादन, प्रात्यद्दक्षक, सामर्थयथ, यशश्वी छाप 

गणुवत्ता यासारख्या तपशीलवार माद्दहतीद्वार ेग्राहकासंाठी स्वतंत्र मूल्य द्दवतरीत करणे अद्दण 

द्दवक्री वाढवणे हे द्दवपणनाचे ईद्दिष्ट ऄसते. 

ऄमेररकन द्दवपणन ऄसोद्दसएशन (AMA) सचंालक मंडळ, द्दवपणन हे द्दक्रयाकलाप, 

ससं्थाचंा सचं अद्दण ग्राहक, भागीदार अद्दण समाजासाठी मोठ्या प्रमाणावर मूल्य 

ऄसलेल्या जाद्दहराती तयार करणे, सपें्रषण करणे, द्दवतरण करणे अद्दण देवाणघेवाण 

करण्याची प्रद्दक्रया अहे. 

American Marketing Association (AMA) Board of Directors, 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. 

डॉ. विलीप कोटलर: द्दवपणनची व्याख्या ‚नफ्यावर लद्दक्ष्यत बाजाराच्या गरजा पूणथ 

करण्यासाठी मूल्य शोधणे, तयार करणे अद्दण द्दवतरीत करण्याचे द्दवज्ञान अद्दण कला अहे. 

द्दवपणन ऄपूणथ गरजा अद्दण आच्छा ओळखते. हे मोजमाप पररभाद्दषत करते अद्दण 

ओळखल्या गेलेल्या बाजाराचा अकार अद्दण निा सभंाव्यता याचें प्रमाण ठरवते. ससं्था 

कोणत्या द्दवभागानंा सवोत्तम सेवा देण्यास सक्षम अहे हे दशथवते अद्दण ससं्था योग्य 

ईत्पादने, सेवाचंी रचना अद्दण जाद्दहरात करते.‛ 

द्दवपणन ही एक कला अद्दण शास्त्र अहे, ज्यामध्ये ग्राहक द्दनमाथण करणे, निा द्दमळवणे 

अद्दण एटंरप्राआझ मूल्य तयार करणे समाद्दवष्ट अहे. द्दवपणन, औपचाररक द्दकंवा 

ऄनौपचाररक, ऄनेक शाखा अद्दण प्रत्येक ससं्थात्मक कायथ समाकद्दलत करते. 

द्दवपणन ही सकंल्पना तसेच रणनीती अहे. ग्राहकाचं्या गरजा पूणथ करण्यासाठी, द्दवक्री 

वाढवण्यासाठी अद्दण जास्तीत जास्त निा द्दमळद्दवण्यासाठी ससं्था द्दवपणन धोरण लागू 

करते. द्दवपणन सकंल्पनेत खालील घटक समाद्दवष्ट ऄसतात;  

(१)  ईत्पादन (Production) सकंल्पना, 

(२)  ईत्पाद (Product) सकंल्पना, 

(३)  द्दवक्री (Selling) सकंल्पना, 

(४)  द्दवपणन (Marketing) सकंल्पना, अद्दण 
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(५)  सामाद्दजक द्दवपणन (Societal marketing) सकंल्पना. 

उत्पादन (Production) सकंल्पना: 

उत्पादन संकल्पनेची कल्पना:  

‚ग्राहक सहज ईपलब्ध अद्दण परवडणार ेईत्पादन द्दनवडतील‛ ही द्दवपणन व्यवस्थापनाची 

जनुी सकंल्पना अहे, जी द्दवके्रत्यानंा मागथदशथन करते. 

या ऄद्दभमखुतेचा ऄवलंब करणायाथ  ससं्थाना त्याचं्या कायाांवर िारच कमी लक्ष कें द्दित 

करण्याचा अद्दण वास्तद्दवक ईद्दिष्ट गमावण्याचा मोठा धोका ऄसतो. 

उत्पादन संकल्पना उदाहरण: 

ऄमेझॉन द्दकंवा द्दकरकोळ दकुानानंमध्ये, चीनच्या स्वस्त ईत्पादनानंी बाजारात गदी केली 

अहे. चीनमधील स्वस्त प्लाद्दस्टक ईत्पादनापासून सवथ काही अता ग्राहकाचं्या काटथमध्ये 

अहे. ईत्पादन सकंल्पनेचे ईत्तम ईदाहरण म्हणजे द्दववो चायनीज स्माटथिोन रँड ड आ.  

उत्पाद (Product) संकल्पना: 

ईत्पाद सकंल्पना नसुार, ग्राहक सवोत्तम दजाथच्या अद्दण ज्यामध्ये नाद्दवन्यपूणथ वैद्दशष््टयांचा 

समावेश अहे, त्या ईत्पादास प्राधान्य देतो. येथे द्दवपणन धोरणे सतत ईत्पाद सधुारणा 

करण्यात गुतंलेली ऄसतात. ईत्पादाची गणुवत्ता सधुारणे हा प्रत्येक द्दवपणन धोरणाचा 

महत्त्वाचा भाग अहे. 

उत्पाद संकल्पना उदाहरण: 

ईदाहरणाथथ , समजा एखादी ससं्था ईत्तम दजाथचे मोबाइल िोन बनवते. पण ग्राहकाला 

फ्लॉपी द्दडस्कची गरज अहे का? द्दतला द्दकंवा त्याला ऄसे काहीतरी हवे अहे, ज्याचा वापर 

माद्दहती द्दकंवा छायाद्दचत्रीत केलेले िोटो स्पष्टपणे सगं्रद्दहत करण्यासाठी केला जाउ शकतो. 

ज्या मोबाइलमध्ये जास्त साठवण क्षमता अद्दण जास्त मेगा द्दपक्सेल कॅमेरा अहे, ऄशा 

मोबाइलद्वारचे हे साध्य करता येते. जेणेकरुन कंपनीने सवोत्कृष्ट मोबाइल िोन न बनवता, 

त्यानंी ग्राहकाच्या माद्दहती स्टोरजेची पूतथता करण्यावर अद्दण छायाद्दचत्रीत केलेले िोटो 

सगं्रद्दहत करण्यावर लक्ष कें द्दित केले पाद्दहजे. 

जेव्हा तमु्ही ईच्च-गणुवते्तच्या ईत्पादनाचंा द्दवचार करता, तेव्हा ऍपल सवोत्कृष्ट 

ईत्पादनापैंकी एक ठरतो. त्याचंी ईत्पादने आतकी चागंली अहेत, की ते इतर ईद्योगाचे 

प्रवदृ्दत्त अद्दण मानके स्थाद्दपत करतात. 

विक्री संकल्पना: 

द्दवक्री सकंल्पना नसुार, जर कोणत्याही ससं्थेला ईत्पादनाची द्दवक्री वाढवायची ऄसेल 

अद्दण ग्राहक तमुचे ईत्पादन खरदेी करत नसल्यास, ससं्थेने मोठ्या प्रमाणावर जाद्दहराती 

कृती अद्दण द्दवक्री द्दक्रयाकलाप हाती घ्यावेत. 
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द्दवक्रीच्या सकंल्पनेत, द्दवके्रते द्दवचार करतात की ग्राहकानंा ईत्पादन खरदेी करण्यात रस 

ऄसेल अद्दण त्यानंा ते अवडेल; जर त्यानंा ते अवडत नसेल, तर ते कालातंराने 

द्दवसरतील अद्दण नतंर ते पनु्हा खरदेी करतील. द्दह द्दवक्री पद्धत सहसा खूप चकुीची अद्दण 

घातक ठरू शकते. 

विक्री संकल्पना उदाहरण: 

प्रत्येकाने ऑनलाआन जाद्दहरात द्दकंवा टीव्ही जाद्दहरात पाद्दहली ऄसेलच, ज्यापासून अपण 

जवळजवळ सटूुच शकत नाही. द्दवक्री सकंल्पना एक खेळ अहे. जवळजवळ सवथ कंपन्या 

ऄखेरीस या सकंल्पनेत येतात. "िेऄरनेस क्रीम" ची जाद्दहराती चकुणे कठीण अहे. 

लोकानंा िेऄरनेस क्रीम्स अवडतात की नाही, हे वादातीत अहे, परतं ुपेद्दप्सको अद्दण इतर 

द्दशत पेये द्दवके्रत्या ससं्था जाद्दहरातीद्वार े त्यानंा ऄद्दभपे्रत ऄसलेला मत प्रवाह ते सतत पढेु 

करत अह,े हे अपण पाहू शकतो. जवळजवळ सवथ शीतपेये अद्दण सोडा पेये द्दवक्री 

सकंल्पनेचे ऄनसुरण करतात. या पेयाचें कोणतेही अरोग्यदायक िायदे नाहीत; व अपण 

त्याएवजी पाणी पयाथय म्हणून सहज वापरू शकतो, पण सतत व मारक जाद्दहरातीमळेु ऄसे 

करणे कठीण होते.  

विपणन संकल्पना: 

द्दवपणन सकंल्पना सागंते - ससं्थात्मक ईद्दिष्ट साध्य करण्यासाठी, ससं्थेने लक्ष्य बाजार 

द्दकंवा ग्राहकांच्या गरजा अद्दण आच्छाबंिल आद्दच्छत समाधान कसे द्दवतरीत करता येइल 

यावर लक्ष कें द्दित केले पाद्दहजे. प्रद्दतस्पध्याांपेक्षा ससं्थेने सवोत्तम कामद्दगरी करण्याचा प्रयत्न 

केला पाद्दहजे. येथे द्दवपणन व्यवस्थापन ग्राहकानंा प्रथम प्राधान्य देते. द्दवपणन सकंल्पने 

ऄंतगथत, ग्राहकाचंी द्दनवड अद्दण मूल्य हे द्दवक्री अद्दण निा द्दमळद्दवण्याचे महत्त्वाचे मागथ  

अहेत. 

१.२.२ विपणनची िैविष््टये / Features of Marketing: 

१. ग्राहकाविमखु: 

व्यवसायाचे द्दवपणन कायथ ग्राहक कें द्दित ऄसावे. द्दवपणनामध्ये, व्यवसायाला मानवी गरजा 

शोधून मागणीनसुार ईत्पादनाची द्दनद्दमथती करणे अवश्यक अहे, जे ग्राहकानंा दीघथकाळ 

द्दटकवून ठेवण्यास मदत करते. त्यामळेु व्यवसायाचा प्रत्येक ईपक्रम ग्राहकाद्दभमखु ऄसावा. 

२. ग्राहक समाधान: 

ससं्थात्मक ईद्दिष्ट साध्य करण्यासाठी, व्यवसाय द्दकंवा द्दवके्रत्याने ग्राहकाचं्या समाधानावर 

लक्ष कें द्दित केले पाद्दहजे. ज्या ईत्पादनासाठी ग्राहक पैसे देत अहेत, त्या ईत्पादनातून 

जेव्हा ग्राहकानंा ऄद्दधक िायदे द्दमळतील तेव्हा ते समाधानी होतील. काही ऄद्दतररक्त मूल्ये, 

सदु्दवधा अद्दण चागंल्या दजाथची सेवा देउन ग्राहकाचें समाधान वाढवले जाउ शकते.  
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३. उविष्टाविमखु: 

निा द्दमळवणे हे प्रत्येक व्यावसाद्दयक ससं्थेचे ईद्दिष्ट ऄसते. व्यवसायाचे ईद्दिष्ट साध्य 

करण्यासाठी त्यांनी वेगवेगळ्या स्तरावर ईद्दिष्ट द्दनद्दित केले पाद्दहजे ज्यामळेु मानवी गरजा 

पूणथ होतील. सवथ द्दवपणन ईपक्रम वस्तदु्दनष्ठ ऄसतात. ईद्दिष्ट े साध्य करण्यासाठी, 

द्दवके्रत्यादं्वार ेहाती घेतलेल्या द्दवपणन द्दक्रयाकलापामंध्ये कायथ यतं्रणे मधील त्रटुींचे द्दवशे्लषण 

करण्याचा प्रयत्न केला जातो, अद्दण कायथ यतं्रणेची कमतरता सधुारण्यासाठी ईपाययोजना 

केल्या जातात. 

४. सतत आवण वनयवमत वक्रयाकलाप: 

द्दवपणन म्हणजे सतत द्दक्रयाकलाप. द्दवपणन द्दक्रयाकलाप द्दवद्यमान अद्दण नवीन ग्राहकानंा 

सबंोद्दधत करत ऄसतो. ऄशा प्रकार,े ही एक सतत प्रद्दक्रया अह,े त्याला सतत पयाथवरणाचे 

द्दनरीक्षण करावे लागते. जे नवीन ईत्पादनास मदत करते. 

५. सुलि देिाणघेिाण उपलब्ध:  

द्दवपणनामध्ये पैशाच्या बदल्यात वस्तू, सेवा अद्दण नवीन सकंल्पनांची देवाणघेवाण 

समाद्दवष्ट अहे. मखु्यतः वस्तू अद्दण सेवाचंी देवाणघेवाण द्दवके्रता अद्दण खरदेीदार याचं्यात 

होते. या कायाथमध्ये द्दवतरण, द्दवक्रीनतंरच्या सेवा अद्दण देवाणघेवाण प्रद्दक्रयेत अवेष्टन मदत 

समाद्दवष्ट अहे. द्दवतरण अद्दण भौद्दतक द्दवतरणाच्या प्रणाली देवाणघेवाण प्रद्दक्रयेत महत्त्वाची 

भूद्दमका बजावतात, अद्दण त्यामळेु स्थान ईपयकु्तता द्दनमाथण होते. 

६. पयाथिरण: 

द्दवपणन वातावरणात ऄनेक घटक गुतंलेले ऄसतात, जे द्दवपणन वातावरणावर पररणाम 

करतात जसे की राजकीय तंत्रज्ञान, लोकसखं्याशास्त्रीय तसेच अद्दथथक धोरणे, बाजार 

पररद्दस्थती आ. द्दवपणन द्दक्रयाकलापावंर प्रभाव टाकतात. 

७. विपणन वमश्रण: 

द्दवपणन, ईत्पादन, द्दकंमत, जाद्दहरात अद्दण स्थान हे द्दवपणन द्दमरणाणाचे मखु्य घटक अहेत. 

कंपनीच्या द्दवपणन प्रणालीमध्ये या चारही घटकाचंा समावेश होतो. द्दवपणन सयंोजन हे चल  

घटकाचे द्दस्थर सयंोजन नाही. ते ग्राहक वतथन, व्यापार घटक, सरकारी द्दनयद्दमतता आ. 

ईपायावंर प्रभाव पाडतात. 

८. एकावत्मक दृष्टीकोन:  

ससं्थात्मक ध्येय साध्य करण्यासाठी, द्दवपणन द्दक्रयाकलाप आतर कायाथत्मक के्षत्रासंह 

द्दवत्तपरुवठा कायथ, ईत्पादन कायथ, खरदेीचे कायथ सावथजद्दनक सबंंध, स्टोऄरकीद्दपंग कायथ आ. 

कायाथसह समन्वद्दयत केले पाद्दहजेत. ऄन्यथा, त्याचा पररणाम सघंटनात्मक सघंषाथत होउ 

शकतो.  
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९. विपणन ही एक कला आवण विज्ञान आह:े 

कोणत्याही प्रकारच्या व्यवसायात, द्दवपणन द्दक्रयाकलापामंध्ये काही ऄसामान्य कौशल्ये 

अवश्यक ऄसतात, ती कौशल्ये, कला रेणाणी ऄंतगथत येतात अद्दण द्दवज्ञानामध्ये तर्थय अद्दण 

तत्त्वावंर अधाररत ज्ञानाच्या प्रणालीगत घटकाचा समावेश होतो. द्दवपणनाच्या 

सकंल्पनेमध्ये ऄथथशास्त्र, समाजशास्त्र, मानसशास्त्र अद्दण कायदा यासारख्या सामाद्दजक 

द्दवज्ञानाचंा समूह समाद्दवष्ट अहे. हे तत्त्वावंर अधाररत बाजारातील कामकाज सूद्दचत करते. 

त्यामळेु द्दवपणन ही एक कला अद्दण शास्त्रही अहे. 

१.२.३ विपणनचे महत्त्ि / Importance of Marketing: 

१. मालाचे हस्तातंरण, देिाणघेिाण आवण वस्थत्यंतर यामध्ये विपणन मदत करते: 

वस्तू अद्दण सेवाचं्या हस्तातंरणासाठी द्दवपणन हे खूप ईपयकु्त साधन अहे. घाउक द्दवके्रता, 

द्दकरकोळ द्दवके्रते आत्यादी द्दवपणनच्या द्दवद्दवध माध्यमादं्वारे ग्राहकानंा वस्तू अद्दण सेवा 

द्दमळतात ऄशा प्रकार ेद्दवपणन हे ग्राहक तसेच ईत्पादकासंाठी ईपयकु्त अहे. 

२. समाजाचे जीिनमान उंचािण्यासाठी विपणन उपयुक्त ठरते: 

द्दवपणन समाजास एक चागंले जीवनमान प्रदान करते. पॉल मजूर याचं्या मते - द्दवपणन 

म्हणजे जीवनमानाचे द्दवतरण. ग्राहकानंा वाजवी द्दकंमतीत चागंल्या दजाथच्या वस्तू अद्दण 

सेवा ईपलब्ध करून देउन, समाजाचे जीवनमान वाढवण्यात अद्दण राखण्यात द्दवपणनाने 

महत्त्वाची भूद्दमका बजावली अहे. समाजात लोकाचें तीन वगथ अहेत म्हणजे गरीब, 

मध्यमवगथ अद्दण रणाीमंत. द्दवपणन या वगाांतील लोकादं्वार े वापरल्या जाणायाथ प्रत्येक गोष्टी 

प्रदान करत अह े

३. विपणन रोजगार वनमाथण करते: 

द्दवपणन हे एका प्रणालीसारखे कायथ करते, ज्यामध्ये ऄनेक लोकाचंा समावेश ऄसतो. मखु्य 

द्दवपणन काये म्हणजे वस्तू अद्दण सेवाचंी खरदेी अद्दण द्दवक्री, द्दवत्तपरुवठा, वाहतूक, गोदाम, 

जोखीम पत्करणे अद्दण मानकीकरण आ. प्रत्येक कायाथमध्ये मोठ्या सखं्येने व्यक्ती अद्दण 

ससं्थादं्वार े द्दवद्दवध द्दक्रयाकलाप केले जातात. त्यामळेु द्दवपणनामळेु ऄनेकानंा रोजगार 

ईपलब्ध होतो. 

४. उत्पन्न आवण कमाईचे स्रोत म्हणून विपणन: 

द्दवपणन वस्तू अद्दण सेवा खरदेी अद्दण द्दवक्री प्रद्दक्रयेत वेळ अद्दण स्थान ईपयकु्तता तयार 

करून निा द्दमळद्दवण्याच्या ऄनेक सधंी प्रदान करते. या प्रद्दक्रयेतून द्दनमाथण होणार ेईत्पन्न 

अद्दण निा पनु्हा नवीन प्रकल्पात गुतंवला जातो, ज्यामळेु भद्दवष्यात ऄद्दधक निा द्दमळतो. 

द्दवपणनला सवाथत जास्त महत्त्व द्ददले पाद्दहजे, कारण व्यवसाय ससं्थाचे ऄद्दस्तत्व द्दवपणन 

कायाथच्या पररणामकारकतेवर ऄवलंबून ऄसते.  
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५. वनणथय घेण्याचा आधार म्हणून विपणन कायथ करते: 

अधदु्दनक काळात द्दवपणन हे ऄद्दतशय गुतंागुतंीचे अद्दण मेंदू सनु्न करणार ेकाम झाले अहे. 

ईत्पादनाबरोबरच द्दवपणन हे नवीन द्दवशेष द्दक्रयाकलाप म्हणून ईदयास अले अहे. 

पररणामी, काय ईत्पादन करायचे अद्दण द्दवकायचे हे ठरवण्यासाठी ईत्पादक मखु्यत्वे 

द्दवपणन यतं्रणेवर ऄवलंबून ऄसतात. द्दवपणन तंत्राच्या मदतीने, ईत्पादक त्याच्या 

ईत्पादनाचे त्यानसुार द्दनयमन करू शकतात. 

६. निीन कल्पनांचा स्रोत म्हणून विपणन कायथ करते:   

द्दवपणन ही एक ठोस सकंल्पना अहे. मोजमापाच्या यतं्रणेचे द्दवपणन केल्याने नवीन 

मागणीची पद्धत समजून घेण्यास वाव द्दमळतो, अद्दण त्यानसुार ईत्पादक ईत्पादन अद्दण 

माल परुवठा ईपलब्ध करून दतेात. 

७. विपणन अथथव्यिस्थेच्या विकासासाठी उपयुक्त ठरते: 

ऄडम द्दस्मथ याचं्या "जोपयांत कोणीतरी काहीतरी द्दवकत नाही तोपयांत अपल्या देशात 

काहीही घडत नाही". द्दवपणन हे ऄत्यतं महत्वाचे अहे जे ऄथथव्यवस्थेला गती देते. द्दवपणन 

ससं्था, ऄद्दधक शास्त्रोक्त पद्धतीने, ऄथथव्यवस्था सघंद्दटत अद्दण द्दस्थर करते, द्दवपणन 

कायाथला द्दजतके  कमी महत्त्व  द्ददले जाइल द्दततकी ऄथथव्यवस्था कमकुवत होण्याची 

शक्यता ऄसते. 

१.२.४ विपणन संकल्पनेची उत्क्रांती / Evolution of Marketing Concept: 

बाजार उत्क्रांती: व्याख्या, बाजार उत्क्रांतीचे टप्प:े 

शब्दकोशात ईत्क्रातंी म्हणजे वाढीची प्रद्दक्रया. दसुयाथ शब्दातं, ईत्क्रातंी हा द्दसद्धातं अह,े 

जो सवथ गोष्टींच्या आद्दतहासात पाहतो - एक साध्या अद्दण प्राथद्दमक द्दस्थतीपासून ऄद्दधक 

जद्दटल अद्दण ईच्च वणाथचा द्दवकास द्दकंवा हळूहळू प्रगती होय. 

ऄशाप्रकार,े बाजार ईत्क्रातंी म्हणजे बाजाराचा प्रारदं्दभक द्दस्थतीपासून ते ऄद्दधक गभंीर 

द्दस्थतीपयांतचा द्दवकास. ईत्पादन जीवन चक्र सकंल्पने मध्ये; लक्ष ईत्पादनावर ऄसते. 

बाजाराच्या ईत्क्रातंीदरम्यान द्दवद्दवध टप्प्यामंध्ये काय घडत अहे, याबिल अपण जागरूक 

ऄसले पाद्दहजे. 

बाजार उत्क्रांतीचे टप्पे / Stages of Market Evolution: 

१. बाजाराचा उदयाचा टप्पा: 

जर कोणत्याही द्दवके्रत्याने द्दवद्दशष्ट बाजारपेठेत सेवा द्ददली नाही, तर ती सपु्त स्वरूपात राहते. 

ग्राहकाचं्या ऄनेक गरजा अहेत, त्यापैकी काही द्दवद्दशष्ट गरजा पूणथ करण्याची ईत्पादन 

क्षमता नसल्यामळेु पूणथ होत नाहीत. याचा ऄथथ ऄसा नाही की पूणथ न केलेल्या गरजा पूणथ 

करण्यास सक्षम ऄसलेल्या द्दवद्दशष्ट ईत्पादनाची बाजारपेठ ऄद्दस्तत्वात नाही. ऄशा 

ईत्पादनाचं्या बाजारपेठेला ऄव्यक्त ऄसे म्हणतात. ‚ऄव्यक्त बाजारामध्ये ऄशा लोकाचंा 
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समावेश ऄसतो ज्याचंी समान गरज ऄसते द्दकंवा जे ऄद्याप ऄद्दस्तत्वात नाही, याचंा 

समावेश होतो.  

सध्याच्या वाहतकुीच्या वाद्दहन्याचं्या वेगावर लोक ऄजून समाधानी नाहीत. त्यानंा जलद 

वाहतकुीचे मागथ हवे अहेत. ईदाहरणाथथ , एखाद्या ईद्योजकाला याची जाणीव होते अद्दण तो 

सवाथत अधदु्दनक सगंणक तंत्रज्ञानावर अधाररत काहीतरी द्दवकद्दसत करण्यास आच्छुक 

ऄसतो, जे या गरजा नेहमीपेक्षा ऄद्दधक चागंल्या प्रकार ेपूणथ करण्यास सक्षम ऄसेल. जर तो 

सधुाररत साधना प्रती गभंीर ऄसेल, तर त्याने नवीन ईत्पादनाचे गणुधमथ - ईत्तम अद्दण 

जलद वाहतकुीचे साधन द्दनद्दित केले पाद्दहजे. सभंाव्य ग्राहकाचं्या पसतंी पातळीची कल्पना 

घेतल्यानतंर, ईद्योजकाने त्यांचे समाधान करण्यासाठी आष्टतम ईत्पादन सकंल्पन केले 

पाद्दहजे. 

तमु्ही खालील अकृती पाद्दहल्यास, तमु्हाला समजेल की सपु्त बाजार टप्प्या दरम्यान द्दवद्दशष्ट 

ईत्पादनासाठी ग्राहक प्राधान्य द्दवतरण तसेच ग्राहकाचं्या पसतंी कशा बदलतात. 

अकृतीमध्ये, प्रत्येक शून्य, वैयद्दक्तक पसतंी दशथवते, जे स्पष्टपणे सागंते की प्राधान्ये 

एकमेकापंासून खूप द्दभन्न अहेत. काही सभंाव्य ग्राहकानंा दोन नवीन गणुधमथ द्दमळाल्याने 

अनदं होइल, द्दजथे आतरानंा ऄद्दधक हवे ऄसतील. ऄशा बाजाराला अपण चकचकीत 

प्राधान्य बाजार म्हणू शकतो, द्दजथे खरदेीदाराचंी प्राधान्ये द्दवखरुलेली ऄसतात. ऄशा 

पररद्दस्थतीत, सभंाव्य खरदेीदाराचं्या गरजा पूणथ करणार े आष्टतम ईत्पादन द्दवकद्दसत करणे 

कठीण ऄसते. 

 

येथे, द्दवके्रता खालील तीनपैकी कोणत्याही एका धोरणाचा ऄवलंब करू शकतो: 

 वसंगल-वनि डािपेच: द्दवके्रत्याने बाजाराच्या एका खडंास सतंषु्ट करण्यासाठी 

ईत्पादन द्दवकद्दसत करण्याचा द्दनणथय घेतल्यास, त्याला द्दसगंल-द्दनश डावपेच ऄसे 

म्हटले जाते. 

 मवल्टपल-वनि डािपेच: द्दवके्रत्याने एकूण बाजाराच्या एकापेक्षा जास्त खडंाला लक्ष्य 

करून एकापेक्षा जास्त नवीन ईत्पादने द्दवकद्दसत अद्दण अरभं करण्याचा द्दनणथय 

घेतल्यास, त्यास मल्टी-द्दनश डावपेच ऄसे म्हटले जाते. 

 बृहत-बाजार डािपेच: या रणनीती ऄंतगथत, द्दवके्रत्याचे लक्ष्य बाजाराच्या मध्यभागी 

ऄसते, जेथे एकाग्रता जास्त ऄसते. जर एखाद्या व्यवसाय ससं्थेने या धोरणाचे पालन 
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करण्याचे ठरवले तर द्दतची सभंाव्य द्दवक्री आतर दोन धोरणादं्वार े ईत्पन्न केलेल्या 

सभंाव्य द्दवक्रीपेक्षा खूप जास्त ऄसेल. 

पाठपरुावा करावयाच्या धोरणाबाबत द्दनणथय मोठ्या प्रमाणात व्यवसाय ससं्थेच्या अकारावर 

ऄवलंबून ऄसतो. 

२. बाजाराच्या िाढीचा टप्पा: 

तमु्हाला माद्दहती अह े की वाढीचा टप्पा ईत्पादनाच्या अरभंाने सरुू होतो. दसुरीकडे, 

नवीन कंपन्या बाजारात प्रवेश करतात अद्दण अद्यप्रवतथक  व्यवसाय ससं्थेशी स्पधाथ 

करतात, तेव्हा वाढीचा टप्पा सरुू होतो. हे ऄत्यतं स्पधेचे यगु ऄसल्याने, जर त्यानंा बाजार 

चालवण्यास िायदेशीर ऄसेल, तर नवीन कंपन्या ताबडतोब बाजारात प्रवेश करतील. 

नवीन व्यवसाय ससं्था द्दसगंल-द्दनश धोरणाचा पाठपरुावा करण्याचा द्दनणथय घेउ शकते, 

ऄशा प्रकार ेएकूण बाजाराच्या एका खडंावर लक्ष कें द्दित करता येते. 

दसुरा पयाथय म्हणजे बहु-बाजार धोरणाचा पाठपरुावा करणे. येथे बाजारात नवीन प्रवेश 

करणार ेअपले ईत्पादन ऄग्रगण्य व्यवसाय ससं्थाच्या जवळ ठेवण्याची योजना अखतात. 

द्दतसरा पयाथय म्हणजे मद्दल्टपल-द्दनश स्रॅटेजीसाठी जाणे. येथे व्यवसाय ससं्था प्रथम 

बाजारातील काही न वापरलेले खडं शोधतात अद्दण नतंर काही खडं काबीज करण्याचे 

ठरवतात. 

जसे अधी सादं्दगतल्याप्रमाणे, रणनीतीचा द्दनणथय नवीन व्यवसाय ससं्थेच्या सामर्थयाथवर 

ऄवलंबून ऄसतो. जर ते स्वतःला ऄद्दधक भक्कम अद्दण मोठे समजत ऄसतील, तर ते 

अद्यप्रवतथक व्यवसाय ससं्थासोबत समोरासमोर/थेट स्पधेसाठी जाण्याचा द्दनणथय घेउ 

शकतात. 

ते यशस्वी होउ शकतात द्दकंवा नाही हे ते द्दवपणन कायथक्रम कसे हाती घेतात अद्दण 

ऄंमलात अणतात यावर ऄवलंबून ऄसते. नवीन मोठी व्यवसाय ससं्था थेट स्पधाथ 

टाळण्याचा अद्दण स्पधाथत्मक िायदा देउन बहु-द्दवद्दशष्ट धोरण स्वीकारण्याचा द्दनणथय घेउ 

शकते. 

३. बाजाराची पररपक्िता अिस्था:    

जेव्हा ईत्पादनाच्या एकूण बाजारपेठेतील बहुताशं द्दवभाग वेगवेगळ्या प्रद्दतस्पधी ससं्थादं्वार े

काबीज केले जातात, तेव्हा बाजार पररपक्वतेच्या टप्प्यावर पोहोचतो. हे कोणत्याही 

बाजाराचे सामान्य द्दचत्र अहे. 

प्राथद्दमक टप्प्यात एक द्दकंवा दोन कंपन्याचें बाजारावर वचथस्व ऄसते. हळूहळू नवीन ससं्था 

अकद्दषथत होतात, कारण बाजार िायदेशीर अहे द्दकंवा काही द्दवभागाचंा शोध घेणे बाकी 

ऄसते. जेव्हा सवथ प्रमखु द्दवभाग समाद्दवष्ट केले जातात, तेव्हा द्दवपणकांना ते एक द्दकंवा काही 

द्दवभागामंध्ये कायथ करणे िायदेशीर वाटत नाही. त्यानतंर ते एकमेकाचं्या द्दवभागावंर हल्ला 

करण्याचे ठरवतात अद्दण द्दवभागाचें एकूण द्दकंवा काही भाग काबीज करतात. यामळेु 
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प्रद्दतस्पधी कंपन्याचंा निा कमी होतो. यामळेु बाजाराची वाढ मंदावते अद्दण ग्राहक ऄद्दधक 

मागणी करू लागतात, ज्यामळेु बाजारपेठ ऄद्दधक खदं्दडत होते. यामळेु द्दवभागामंधील स्पधाथ 

पनु्हा कमी होते. परतं ुद्दवभागांचा अकार जसजसा लहान होत जातो, तसतसे निा अणखी 

कमी होतो, ज्यामळेु बाजार एकत्रीकरण होते. नाद्दवन्यपूणथ अद्दण मोठ्या कंपन्या नवीन 

घटक द्दवकद्दसत करण्याचा अद्दण नवीन घटक द्दकंवा वैद्दशष््टयांसह ग्राहकानंा ऄद्दधक प्रभाद्दवत 

करण्याचा प्रयत्न करतात. यामळेु काही ग्राहकानंा व्यवसाय ससं्थाच्या ईत्पादनाकडे वळावे 

लागते, त्यामळेु बाजारपेठेतील त्याचंी द्दस्थती मजबूत होते. पररणामी, काही स्पधथकानंा 

बाहेर ढकलले जाते द्दकंवा बाजाराच्या काही खडंावर ढकलले जाते. याला बाजार 

एकत्रीकरण टप्पा म्हणतात. 

एकद्दत्रत बाजार देखील िार काळ द्दटकत नाही, कारण आतर ससं्था व्यवसाय ससं्थाच्या 

नवीन गणुधमाथचे ऄनकुरण करू शकतात, पररणामी पढुील स्पधाथ द्दनमाथण होउ शकते. 

बाजार पनु्हा खदं्दडत होउ शकतो. खडंन ते द्दवखडंन अद्दण पनु्हा एकत्रीकरणाची ही 

द्दवखडंन प्रद्दक्रया बाजार घसरणीच्या टप्प्यावर येइपयांत काही काळ सरुु राहते. 

४. बाजारातील घट / समाप्तीचा टप्पा:   

खडंन एकत्रीकरण द्दवखडंन प्रद्दक्रया काही काळ चालू राहते. बाजारातील मागणी कमी 

झाल्यावर घसरणीचा टप्पा सरुू होतो. ईत्पादनाची बाजारपेठेतील मागणी कमी होण्याची 

दोन सामान्य कारणे अहेत. प्रथम, द्दवद्दशष्ट ईत्पादनासाठी समाजाची गरज कमी होणे, 

ज्यामळेु द्दवद्दशष्ट ईत्पादनाची गरज कमी होते. दसुर,े नवीन तंत्रज्ञान ऄद्दधक चागंली ईत्पादने 

तयार करण्यास सक्षम नसणे. जर लोकानंा नवीन अद्दण चांगली ईत्पादने प्रस्ताद्दवत केली 

गेली, तर बहुधा जनु्याची जागा नवीन ईत्पादने घेतील. बाजारात ऄद्दस्तत्वात राहण्यासाठी, 

एखाद्या व्यवसाय ससं्थेने नवीन तंत्रज्ञान अद्दण समाजाच्या नवीन मागण्या स्वीकारल्या 

पाद्दहजेत. 

१.२.५ धोरणात्मक विपणन आवण पारपंाररक विपणन मधील िरक / Difference 

Between Strategic Marketing and Traditional Marketing: 

पारपंाररक विपणन गुण धोरणात्मक विपणन 

पारपंाररक द्दवपणन द्दवके्रत्यासाठी 

कोणत्याही द्दकंमतीवर जास्तीत 

जास्त नफ्यावर लक्ष कें द्दित करते. 

 

ऄथथ 

धोरणात्मक द्दवपणन ग्राहकानंा सतंषु्ट 

करून द्दवके्रत्यासाठी निा 

वाढवण्यावर द्दवश्वास ठेवते. 

पारपंाररक द्दवपणन द्दवके्रत्याभोवती 

द्दिरते अद्दण १९५० च्या 

दशकापूवी ऄद्दस्तत्वात होते. 

 

ऄमल 

धोरणात्मक द्दवपणन हे 

खरदेीदाराभोवती द्दिरते अद्दण २१ 

व्या शतकात जगभरात त्याचे 

ऄनसुरण केले जात अह.े 

पारपंाररक द्दवपणन क्वद्दचतच 

SWOT (स्वोट) द्दवशे्लषण करते. 

SWOT 

द्दवशे्लषण 

धोरणात्मक द्दवपणन वेळोवेळी 

SWOT (स्वोट) द्दवशे्लषण करते. 

पारपंाररक द्दवपणन, द्दवपणन 

सशंोधनात िार कमी पैसे गुतंवते. 

द्दवपणन 

सशंोधन 

धोरणात्मक द्दवपणन, द्दवपणन 

सशंोधनात भरपूर द्दनधी गुतंवते 
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पारपंाररक द्दवपणन सशंोधन अद्दण 

नवीन ईत्पादन द्दवकद्दसत 

करण्यावर िारसा जोर देत नाही. 

ईत्पादन 

गणुवत्ता 

धोरणात्मक द्दवपणन, गणुवत्ता 

सधुारण्यासाठी अद्दण नवीन ईत्पादने 

द्दवकद्दसत करण्यासाठी सशंोधन 

अद्दण द्दवकासावर भरपूर भर देते. 

 

१.२.६ विपणनाची काये / Functions of Marketing: 

१. बाजार संिोधन:  

एखादे ईत्पादन बाजारात अणण्यापूवी स्पधथक, ग्राहकाचं्या ऄपेक्षा अद्दण मागणी याबाबत 

सपूंणथ सशंोधन पूणथ केले पाद्दहजे. प्रत्येक द्दवके्रत्याला स्पधथकाबंिल माद्दहत ऄसले पाद्दहज,े 

जसे की स्पधथकानंी कोणती रणनीती वापरली अहे, बाजारात द्दकती प्रद्दतस्पधी अहते आ. 

२. बाजार वनयोजन:  

द्दवके्रत्याने बाजाराची ईद्दिष्टे, ईत्पादन अद्दण प्रोत्साहन द्दक्रयाकलापाचं्या सदंभाथत एक 

योजना तयार केली पाद्दहजे. योग्य सशंोधनानतंर, लद्दक्ष्यत ग्राहक, बाजारातील वाटा याच्या 

अधार ेएक योग्य योजना तयार केली पाद्दहजे, जेणेकरून ईत्पादन पातळी शक्य होइल. 

३. उत्पादन संकल्पन आवण विकास:  

सशंोधन माद्दहतीशी सबंंद्दधत सकंद्दल्पत ऄसलेले ईत्पादन द्दकंवा सेवा तयार केल्या 

पाद्दहजेत. जेथे अकषथक सकंल्पनाचंी ऄंमलबजावणी केली जाइल अद्दण ती सतत 

द्दवकद्दसत केली जातील तेथे द्दवक्री शक्यता ऄद्दधक ऄसते.  

४. खरदेी आवण एकत्र करण:े  

बाजाराच्या ऄपेके्षनसुार नवीन ईत्पादन तयार करण्यासाठी, कच्चा माल खरदेी करणे 

अवश्यक अहे अद्दण ईत्पादन द्दकंवा सेवा तयार करण्यासाठी भागाचंी जळुवणी करणे याचंा 

समावेश ऄसतो. 

५. उत्पादन मानकीकरण:  

ईत्पाद्ददत ईत्पादनाची गणुवत्ता अद्दण कच्च्या मालाच्या गणुवते्तनसुार ईत्पाद द्दचन्हादं्दकत 

केले जाते. यामध्ये अकार, गणुवत्ता, रगं, सकंल्पन, वजन आ. मानकीकरणामळेु द्दवक्रीसाठी 

व्यवसायाला मदत होते. तसेच ग्राहकानंा ईत्पादनाच्या मानक अद्दण प्रतवारीनसुार 

ईत्पादन द्दनवडण्यास मदत होते. हे द्दवक्री अद्दण खरदेी सलुभ करते. 

६. आिेष्टन आवण वचन्हांकन:  

ईत्पादन ऄद्दधक अकषथक अद्दण स्वयं-माद्दहतीपूणथ बनद्दवण्यासाठी, ते अवेष्टन अद्दण 

द्दचन्हाकंन केलेले घटक, ईत्पादनाचा वापर, ईत्पादन तपशील, कालबाह्य तारीख आत्यादी 

सूचीबद्ध केले जाते. ऄनेक वेळा, ग्राहक वेगवेगळ्या प्रमाणात ईत्पादनाची मागणी करतात, 

त्यासाठी द्दवशेष अवेष्टन अवश्यक ऄसते.  अकषथक अवेष्टन ग्राहकानंा अकद्दषथत 

करण्यास मदत करते अद्दण शवेटी द्दवक्री वाढवते. द्दचन्हाकंन हे एक सहपत्र अह,े ज्यामध्ये 
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ईत्पादनाद्दवषयी सवथ तपशीलवार माद्दहती ऄसते. ईत्पादन द्दचन्हाकंन वाचून ग्राहकांना 

ईत्पादनाबिलचा तपशील समजण्यास मदत होते. 

७. वचन्हांकन:  

ईत्पादनाला एक अकषथक द्दचन्हन नाव द्ददले जाते कारण, त्यामळेु बाजारातील आतर समान 

ईत्पादनामंध्ये िरक करणे शक्य होते. 

८. उत्पादनाची वकंमत:  

ईत्पादनाची द्दकंमत द्दनद्दित करणे हे द्दवपणनाचे सवाथत महत्वाचे कायथ अहे. ईत्पादनाची 

द्दकंमत ग्राहकासाठी द्दनमाथण होणार ेमूल्य अद्दण ईत्पादन खचथ लक्षात घेउन ठरवली जाते. 

९. उत्पादनाची जावहरात:  

पढुील पायरी म्हणज ेजाद्दहरातीद्वार े ईत्पादन अद्दण सेवाबंिल जागरूकता द्दनमाथण करणे. 

व्यवसायाचे ईद्दिष्ट साध्य करण्यासाठी ग्राहकानंा ईत्पादनाद्दवषयी ऄद्दधक माद्दहती 

देण्यासाठी जाद्दहरात द्दक्रयाकलापावंर ऄद्दधक प्रयत्न करणे अवश्यक अहे. 

१०. गोदाम आवण साठिण:  

ऄंद्दतम मालाचे ईत्पादन सामान्यतः मोठ्या प्रमाणात केले जाते अद्दण त्यामळेु बाजारात 

कमी प्रमाणात द्दवकण्यापूवी गोदामामंध्ये साठवणे अवश्यक ऄसते. 

११. विक्री आवण वितरण:  

द्दवशाल भौगोद्दलक के्षत्रामध्ये पसरलेल्या ग्राहकापंयांत पोहोचण्यासाठी, द्दवक्री अद्दण द्दवतरण 

वाद्दहन्या त्यानसुार द्दनवडणे अवश्यक ऄसते. 

१२. िाहतूक:  

ईत्पादन एककामधून ग्राहकांना माल हस्तातंररत करण्यासाठी घाउक द्दवके्रते, द्दकरकोळ 

द्दवके्रते यानंा वाहतकुीचे साधन म्हणून ठरवले जाते. 

१३. ग्राहक सहाय्य सेिा:   

ग्राहकाचंा ऄनभुव जाणून घेण्यासाठी ईत्पादन द्दकंवा सेवा द्दवकल्यानतंरही द्दवपणन सघं 

ग्राहकाचं्या सपंकाथत राहतात अद्दण त्यातून त्यानंा समाधान द्दमळते. 

आपली प्रगती तपासा: 

सत्य द्दकंवा ऄसत्य ते सागंा. 

१.  ईत्पादन सकंल्पना म्हणते की "ईपभोके्त ईपलब्ध अद्दण ऄत्यतं परवडणाऱ्या 

ईत्पादनानंा पसतंी देतील." ही सकंल्पना द्दवके्रत्यांना मागथदशथन करणारी सवाथत जनुी 

द्दवपणन व्यवस्थापन ऄद्दभमखुता अहे. 
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२.  ऄडम द्दस्मथने द्दटप्पणी केली अहे की "जोपयांत कोणीतरी काहीतरी द्दवकत नाही, 

तोपयांत अपल्या देशात काहीही घडत नाही". 

३.  डावपेचात्मक द्दवपणन ग्राहकानंा सतंषु्ट करून द्दवके्रत्याचा निा कमी करण्यावर द्दवश्वास 

ठेवते. 

४.  बाजार ईत्क्रातंी म्हणजे बाजारपेठेचा द्दवकास द्दकंवा क्रद्दमक प्रगती म्हणजे सरुुवातीच्या 

द्दस्थतीपासून ते ऄद्दधक गभंीर द्दस्थतीपयांत. 

ईत्तर की: १- सत्य, २- सत्य, ३- ऄसत्य, ४- सत्य 

१.३ विपणन सिंोधन / MARKETING RESEARCH 

बाजारपेठ सशंोधन हा द्दवपणन सशंोधन प्रद्दक्रयेचा एक महत्त्वाचा घटक अहे. द्दवपणन 

सशंोधनामध्ये बाजाराचे सपूंणथ द्दवशे्लषण समाद्दवष्ट ऄसते. द्दवद्दवध बाजारपेठाचें स्वरूप, 

अकारमान, ससं्थेचा निा, बाजारातील बदल अद्दण त्या बदलावंर पररणाम करणार ेद्दवद्दवध 

घटक- अद्दथथक, सामाद्दजक अद्दण राजकीय यासबंंधीची माद्दहती ऄभ्यासली जाते. बाजार 

सशंोधनाचा मखु्य ईिेश ग्राहक, बाजार, ईत्पादन अद्दण सेवाबंिल माद्दहती गोळा करणे हा 

अहे. 

द्दवपणन संशोधनाची व्याख्या ऄशी केली जाते, "द्दवपणन के्षत्रातील कोणत्याही समस्येशी 

सबंंद्दधत तर्थयाचंा ऄभ्यास करण्यासाठी पद्धतशीर, शोध." द्दवपणन सशंोधन हे धोरणे अद्दण 

योजना तयार करण्यासाठी कायथकाररणीद्वार े वापरल्या जाणायाथ तर्थये द्दमळद्दवण्याचे साधन 

म्हणून वणथन केले जाउ शकते. वस्तू अद्दण सेवाचं्या द्दवपणनाशी सबंंद्दधत समस्याबंिल 

माद्दहतीचे पद्धतशीरपणे सकंलन, नोंदणी अद्दण द्दवशे्लषण म्हणून देखील त्याची व्याख्या 

केली जाउ शकते. 

द्दवपणन सशंोधन हे माद्दहतीचे पद्धतशीर सशंोधन अहे. यात माद्दहती  सकंलन, द्दवशे्लषण 

अद्दण व्याख्या समाद्दवष्ट अहेत. सशंोधन द्दनणथय घेउ शकत नाही, परतं ु ते द्दवपणकानंा 

कायाथशी सबंंद्दधत योग्य द्दनणथय घेण्यास मदत करते. 

१.३.१ विपणन संिोधन प्रवक्रया / Marketing Research Process: 

१) समस्या ओळखण ेआवण पररिावित करण:े 

बाजार सशंोधन प्रद्दक्रया ससं्थेला भेडसावणाऱ्या समस्येची ओळख करण्यापासून सरुू होते. 

समस्येचे द्दवधान सशंोधन प्रद्दक्रयेच्या सरुुवातीला शक्य होणार नाही, कारण त्या टप्प्यावर 

केवळ समस्याचंी लक्षणे स्पष्टपणे द्ददसतात. नतंर, काही स्पष्टीकरणात्मक सशंोधनानतंर, 

द्दवपणन सशंोधनामध्ये समस्येची स्पष्ट व्याख्या महत्त्वपूणथ अहे. ऄसे सशंोधन खद्दचथक 

ऄसते कारण प्रद्दक्रयेत वेळ, उजाथ अद्दण पैसा याचंा समावेश ऄसतो. 
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२) संिोधन उविष्टांचे विधान: 

स्पष्टीकरणात्मक सशंोधनासह द्दकंवा त्याद्दशवाय समस्या ओळखणे अद्दण पररभाद्दषत 

केल्यानतंर, सशंोधकाने सशंोधन ईद्दिष्टाचें औपचाररक द्दवधान करणे अवश्यक अहे. ऄशी 

ईद्दिष्टे गणुात्मक द्दकंवा पररमाणात्मक ऄटींमध्ये सांद्दगतली जाउ शकतात अद्दण सशंोधन 

प्रश्न, द्दवधान द्दकंवा गदृ्दहतक म्हणून व्यक्त केली जाउ शकतात. ईदाहरणाथथ, सशंोधनाचे 

ईद्दिष्ट, "द्दवक्री प्रोत्साहन योजनाचंा द्दवक्रीवर द्दकती प्रमाणात पररणाम झाला याचा ऄभ्यास 

करणे", हे द्दवधान सशंोधन ईद्दिष्ट ऄसू शकते. 

दसुरीकडे, गदृ्दहतक हे ऄसे द्दवधान अहे, जे ऄनभुवजन्य शोधाद्वार े समद्दथथत केले जाउ 

शकते. त्यास सशंोधनाचे ईद्दिष्ट ऄसे म्हटले जाउ शकते. या प्रस्तावाची चाचणी 

घेण्यासाठी गहृीतकाचे ईदाहरण ऄसे ऄसू शकते - "या द्दहवाळ्यात हाती घेतलेल्या द्दवक्री 

प्रोत्साहन योजनामंळेु द्दवक्रीवर सकारात्मक पररणाम होतो."  

दसुयाथ गहृीतकाचे ईदाहरण ऄसे ऄसू शकते: - "नवीन अवेष्टन पद्धतीमळेु द्दवक्री अद्दण निा 

वाढला अहे." एकदा ईद्दिष्ट े द्दकंवा गहृीतके द्दवकद्दसत झाल्यानतंर, सशंोधक सशंोधन 

सकंल्पन द्दनवडण्यास तयार ऄसतो. 

३) संिोधन संकल्पनचे वनयोजन करण ेवकंिा संिोधन अभ्यासाची रचना करण:े 

सशंोधन समस्या पररभाद्दषत केल्यानतंर अद्दण ईद्दिष्टे द्दनद्दित केल्यानतंर, सशंोधन 

सकंल्पन द्दवकद्दसत करणे अवश्यक ऄसते. सशंोधन सकंल्पन द्दह एक बहृत योजना अहे, 

जी अवश्यक माद्दहती गोळा अद्दण द्दवशे्लषण करण्याची प्रद्दक्रया द्दनद्ददथष्ट करतो. हे कृतीच्या 

सशंोधन योजनेसाठी द्दववतथनी चौकटीचे प्रद्दतद्दनद्दधत्व करते. 

सकंद्दलत केलेली  माद्दहती  ईद्दिष्टाशंी ससुगंत अहे याची खात्री करण्यासाठी ऄभ्यासाची 

ईद्दिष्टे सशंोधन सकंल्पनेमध्ये समाद्दवष्ट केली जातात. या टप्प्यावर, सशंोधकाने अवश्यक 

माद्दहतीच्या स्रोताचंा प्रकार,  माद्दहती  सकंलन पद्धत (ईदा. सवेक्षण द्दकंवा मलुाखत), नमनुा 

पद्धत, सशंोधनाची वेळ अद्दण सभंाव्य खचथ देखील द्दनधाथररत केला पाद्दहजे. 

४) नमनु्याचे वनयोजन: 

नमनुा चाचणी मध्ये ऄशा प्रद्दक्रयाचंा समावेश होतो ज्यामध्ये 'लोकसखं्या' सदंभाथत द्दनष्कषथ  

काढण्यासाठी काही वस्तू द्दकंवा 'लोकसखं्या' (एकूण वस्तू) चे काही भाग वापरतात. या 

सदंभाथत महत्त्वाचे प्रश्न अहेत- योग्य प्राद्दतद्दनद्दधक सचं म्हणून कोणता नमनुा घ्यावा? लक्ष्य 

‘लोकसखं्या’ कोणती? नमनुा अकार काय ऄसावा? नमुना तयार करण्यासाठी द्दवद्दवध 

घटक कसे ठरवावेत? 

५) मावहती  संकलन: 

माद्दहतीचे सकंलन समस्या सोडवण्यासाठी वापरल्या जाणायाथ तर्थयांच्या सकंलनाशी 

सबंंद्दधत अहे. म्हणून, बाजार सशंोधनाच्या पद्धती मूलत:  माद्दहती  सकंलनाच्या पद्धती 

अहेत.  माद्दहती  दयु्यम ऄसू शकते, म्हणजे, सबंंद्दधत ऄहवाल, माद्दसके अद्दण 
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द्दनयतकाद्दलके, द्दवशेषत: द्दलद्दखत लेख, सरकारी प्रकाशने, ससं्थाप्रकाशने, पसु्तके, 

आत्यादींमधून माद्दहती जमा करणे. 

माद्दहती  प्राथद्दमक ऄसू शकते, म्हणजे, द्दवद्दवध साधनादं्वार े प्रायोद्दगक सशंोधनाद्वार े मूळ 

अधारावरून जमा केली जाउ शकते.  

मखु्यतः दोन प्रकारचे स्रोत ऄसू शकतात (i) ऄंतगथत स्रोत - व्यवसाय ससं्थामध्ये 

ऄद्दस्तत्त्वात अहेत, जसे की लेखा  माद्दहती , सेल्समनचे ऄहवाल आ. (ii) बाह्य स्रोत - 

व्यवसाय ससं्थाच्या बाहेरील घटक. 

६) मावहती संस्करण आवण विश्लेिण: 

एकदा माद्दहती सकंद्दलत केल्यावर, ते एका द्दवद्दशष्ठ प्रकारामध्ये रूपातंररत केले जाते, 

जेणेकरून सरुुवातीला ओळखल्या गेलेल्या अद्दण पररभाद्दषत केलेल्या समस्येची ईत्तर े

सचुवते. माद्दहती ससं्करण माद्दहतीचे सपंादन अद्दण त्याच्या सकेंतीकरणानासह सरुू होते. 

सपंादनामध्ये वेगळेपण, सवुाच्यता अद्दण वगीकरणातील सातत्य यासाठी माद्दहती सकंलन 

ऄजाथचे द्दनरीक्षण करणे समाद्दवष्ट ऄसते. कोष्टकीकरण  करण्यापूवी, प्रद्दतसादानंा ऄथथपूणथ 

रेणाणींमध्ये वगीकृत करणे अवश्यक अहे.  माद्दहतीचे वगीकरण, नोंदणी अद्दण 'माद्दहती सगं्रह 

माध्यमात' हस्तातंररत करण्याच्या द्दनयमांना सकेंत म्हणतात. ही सकेंत प्रद्दक्रया व्यद्दक्तश 

द्दकंवा सगंणकीय ऄसू शकते, पण तंत्रज्ञान यास सोपे करण्यास मदत करते. सोप्या 

स्वरूपातील द्दवशे्लषणामध्ये ससुगंत नमनु्याचें द्दनधाथरण अद्दण योग्य तपशीलाचंा साराशं 

समाद्दवष्ट ऄसू शकतो. द्दनवडलेली योग्य द्दवशे्लषणात्मक तंते्र, हे समस्येच्या माद्दहतीची 

अवश्यकता, सशंोधन सकंल्पनची वैद्दशष््टये अद्दण गोळा केलेल्या माद्दहतीचे स्वरूप यावर 

ऄवलंबून ऄसते. 

७) वनष्किथ तयार करणे, अहिाल तयार करण ेआवण सादर करण:े 

द्दवपणन सशंोधन प्रद्दक्रयेच्या ऄंद्दतम टप्प्यात माद्दहतीचा ऄन्वयाथथ लावणे अद्दण 

व्यवस्थापकीय द्दनणथयात वापरण्यासाठी द्दनष्कषथ काढणे समाद्दवष्ट अहे. सशंोधन ऄहवालाने 

सशंोधन द्दनष्कषथ स्पष्टपणे अद्दण प्रभावीपणे सपें्रषण केले पाद्दहजे अद्दण त्यात ऄभ्यासाच्या 

तादं्दत्रक पैलू अद्दण सशंोधन पद्धतींबिल द्दक्लष्ट द्दवधान समाद्दवष्ट करण्याची अवश्यकता 

नाही. ऄनेकदा व्यवस्थापनाला सशंोधन रचना अद्दण सादं्दख्यकीय द्दवशे्लषणाच्या 

तपशीलामंध्ये स्वारस्य नसते, परतं ुत्याऐवजी, सशंोधनाच्या ठोस द्दनष्कषाांमध्ये ऄसते. 

१.३.२ विपणन मावहती प्रणाली / Marketing Information System: 

द्दवपणन माद्दहती प्रणाली ही सबंंद्दधत, द्दवश्वासाहथ, परुशेी अद्दण वेळेवर माद्दहती द्दनयद्दमतपणे 

ईपलब्ध करून देण्यासाठी एक कायमस्वरूपी व्यवस्था अहे, जेणेकरून द्दवपणन द्दनणथय 

घेणे सोपे होते. द्दवपणन माद्दहती प्रणाली ही माद्दहती ससं्थेला सद्दक्रयपणे कायथरत ठेवते, 

द्दजवतं ठेवते, ऄंतगथत अद्दण बाह्य द्दवपणन सहभागाशी जोडलेली ऄसते. व्यवसाय 

ससं्थासाठी ही एक मौल्यवान मालमत्ता अह,े कारण ती आतर मौल्यवान मालमत्ता 

व्यवस्थाद्दपत करण्याचा अधार अहे. व्यवसाय ससं्था जर माद्दहती व्यवस्थाद्दपत करण्यात 
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ऄयशस्वी ठरल्या (म्हणजे, माद्दहती गोळा करणे, द्दवशे्लषण करणे, ऄथथ लावणे, सगं्रद्दहत करणे 

अद्दण प्रसाररत करणे) तर द्दनद्दितपणे लक्ष्य साध्य करण्यात ऄपयशी ठरतील. 

अजचे द्दवपणन गद्दतमान अहे अद्दण बदलत्या द्दवपणन वातावरणाचा सामना करण्यासाठी 

व्यवस्थापकाला अवश्यक बदल करावे लागतात. काय घडत अहे अद्दण काय होणार अह े

हे जाणून घेण्यासाठी माद्दहती ही मूलभूत अहे. मॅररयन हापथरने ऄगदी बरोबर प्रद्दतपादन केले 

अहे: "व्यवसाय चागंल्या प्रकार े व्यवस्थाद्दपत करणे म्हणजे त्याचे भद्दवष्य व्यवस्थाद्दपत 

करणे अद्दण भद्दवष्य चागंल्या प्रकार े व्यवस्थाद्दपत करणे म्हणजे माद्दहतीचे व्यवस्थापन 

करणे." 

बाजारामध्ये होणाऱ्या द्दवपणन घडामोडींची जाणीव ठेवण्यासाठी ससं्थेलासतत माद्दहतीची 

अवश्यकता ऄसते. ग्राहकाचं्या बदलत्या गरजा, नवीन स्पधथकाचें ईपक्रम, बदलत्या 

द्दवतरण पद्धती, प्रमोशन पद्धतीतील ऄलीकडील क्रद्दमका आत्यादींबिल जाणून घेण्यासाठी 

व्यवस्थापकाला अवश्यक माद्दहती द्दनयद्दमतपणे द्दमळवण्यासाठी कायमस्वरूपी व्यवस्था 

अवश्यक ऄसते. जी प्रणाली द्दकंवा व्यवस्था द्दनयद्दमतपणे माद्दहती प्रदान करण्याशी सबंंद्दधत 

ऄसते द्दतला द्दवपणन माद्दहती प्रणाली म्हणून ओळखले जाते. 

१.३.३ व्याख्या / Definitions: 

विपणन मावहती प्रणाली (MIS) ची व्याख्या खालीलप्रमाणे केली आह:े 

१) विवलप कोटलर: 

‚द्दवपणन माद्दहती प्रणाली ही लोकाचंी अद्दण कायथपद्धतींची एक सतत चालणारी अद्दण 

सवंाद साधणारी प्रणाली अहे. जी द्दवपणन द्दनणथय घेणासाठी, द्दवपणन द्दनयोजन 

सधुारण्यासाठी योग्य, वेळेवर अद्दण ऄचूक माद्दहती गोळा करणे, क्रमवारी लावणे, द्दवशे्लषण 

करणे, मूल्याकंन करणे अद्दण द्दवतररत करणे, ऄंमलबजावणी अद्दण द्दनयतं्रण करण्यासाठी 

मदत करते. 

‛द्दिद्दलप कोटलर यानंी पयाथयी व्याख्या द्ददली अहे, जसे की: "द्दवपणन माद्दहती प्रणाली मध्ये 

लोक, ईपकरणे अद्दण कायथपद्धती याचंा समावेश होतो, माद्दहती गोळा करणे, क्रमवारी 

लावणे, द्दवशे्लषण करणे, मूल्यमापन करणे अद्दण द्दवपणन द्दनणथय घेणाऱ्यानंा अवश्यक, 

वेळेवर अद्दण ऄचूक माद्दहती द्दवतररत करते." 

१.३.४ एमआईएस चे घटक / Components of MIS: 

एमअइएस हे भाग, ईपभाग द्दकंवा ईपप्रणालीचे बनलेले अहे ज्यानंा घटक म्हणतात. 

सामान्यतः, द्दिद्दलप कोटलरच्या मते, द्दवपणन माद्दहती प्रणालीमध्ये चार परस्परसबंंद्दधत 

घटक ऄसतात - ऄंतगथत ऄहवाल (ऄद्दभलेख) प्रणाली, द्दवपणन सशंोधन प्रणाली, द्दवपणन 

बदु्दद्धमत्ता प्रणाली अद्दण द्दवपणन द्दनणथय समथथन प्रणाली. 
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विपणन मावहती प्रणालीचे घटक: 

१. अंतगथत अविलेख पद्धवत: 

ऄंतगथत नोंद प्रणाली ही माद्दहतीचा एक प्रमखु अद्दण सहज ईपलब्ध स्रोत अहे. ह े

पररणामकारक  माद्दहती प्रदान करते. यामध्ये द्दवपणन कामे सवथ ऄद्दभलेख समाद्दवष्ट अहेत 

जे ससं्थेमध्ये ईपलब्ध ऄसतात. ही प्रणाली कंपनीच्या द्दवद्दवध द्दवभागाचं्या नोंदींमधून 

अवश्यक माद्दहती गोळा करणे, द्दवशे्लषण करणे, ऄथथ लावणे अद्दण द्दवतररत करणे याच्याशी 

सबंंद्दधत अहे. ऄंतगथत ऄद्दभलेख पद्धद्दत व्यवस्थाद्दपत करण्यासाठी, काही कंपन्या ऄंतगथत 

माद्दहतीच्या सवथ पैलूंचा सामना करण्यासाठी ऄंतगथत एम.अइ.एस सद्दमती द्दनयकु्त करतात. 

सद्दमती पढुील बाबतीत लक्ष्य देते: 

(१)  व्यवस्थापकानंा अवश्यक ऄसलेल्या सवथ प्रकारच्या माद्दहतीच्या द्दवनतंीला ईपद्दस्थत 

राहणे, 

(२) माद्दहतीचे स्रोत अद्दण माद्दहती गोळा करण्यासाठी, मूल्यमापन अद्दण द्दवशे्लषण 

करण्यासाठी अवश्यक ऄसलेल्या साधनांचे द्दनधाथरण करणे, 

(३)  माद्दहती सादर करणे, द्दवतररत करणे अद्दण ऄद्यतद्दनत करणे, 

(४)  कमथचाऱ्याचं्या तक्रारी हाताळते, अद्दण 

(५)  माद्दहतीशी सबंंद्दधत सवथ प्रकारची काये करणे. ऄंतगथत ऄद्दभलेख पद्धद्दत सपूंणथ 

ससं्थेमध्ये जास्त खचथ अद्दण प्रयत्न न करता माद्दहतीचा सतत पाठपरुावा ठेवते. 

व्यवस्थापकानंा द्दवपणन ऑपरशेन्सची ऄद्ययावत माद्दहती प्रदान करते. एकदा पद्धद्दत 

योग्यररत्या माडंणी केल्यावर, ती सतत ईिेश पूणथ करू शकते. 

२. विपणन बुवद्धमत्ता प्रणाली:  

ऄंतगथत ऄहवाल प्रणाली ससं्थेच्या ऄंतगथत नोंदींमधून ईपलब्ध माद्दहतीशी सबंंद्दधत ऄसते, 

तसेच द्दवपणन बदु्दद्धमत्ता प्रणाली व्यवस्थापकानंा घडणाऱ्या माद्दहतीचा परुवठा करते. बाह्य 

घडामोडी द्दकंवा बाह्य वातावरणाबिल माद्दहती प्रदान करते. 

विपणन बुवद्धमत्ता प्रणाली: 

ऄंतगथत ऄहवाल प्रणाली ससं्थेच्या ऄंतगथत घडामोडी मधून ईपलब्ध माद्दहतीशी सबंंद्दधत 

ऄसताना, द्दवपणन बदु्दद्धमत्ता प्रणाली व्यवस्थापकानंा घटना द्दकंवा वतथमान माद्दहती प्रदान 

करते. बाह्य घडामोडी द्दकंवा बाह्य वातावरणाबिल माद्दहती प्रदान करते.  

द्दवपणन आंटेद्दलजेंस पद्धद्दत मध्ये द्दवपणन वातावरणातील योग्य घडामोडींची द्दनयद्दमतपणे 

दररोज माद्दहती द्दमळद्दवण्यासाठी व्यवस्थापकादं्वार ेवापरल्या जाणायाथ द्दवद्दवध पद्धती, प्रद्दक्रया 

अद्दण स्त्रोत याचंा समावेश होतो. व्यवस्थापक द्दवद्दवध मागाांनी बाह्य वातावरणाचा पदाथिाश 

करण्याचा प्रयत्न करतात. म्हणून द्दवपणन बदु्दद्धमत्ता प्रणालीमध्ये द्दवद्दवध पद्धतींचा समावेश 

ऄसतो.  
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व्यिस्थापक खाली नमूद केलेल्या एक वकंिा अवधक पद्धती िापरू िकतो:  

i.  वतथमानपते्र, पसु्तके अद्दण आतर प्रकाशने वाचणे.  

ii  टीव्ही पाहणे, रदे्दडओ ऐकणे द्दकंवा आंटरनेट सिथ  करणे.  

iii  ग्राहक, डीलसथ, परुवठादार अद्दण आतर सबंंद्दधत पक्षाशंी बोलणे.  

iv  त्याचं्या ससं्थेच्या तसेच आतर ससं्थेचे व्यवस्थापक अद्दण कमथचाऱ्याशंी बोलणे.  

v.  आतर ऄद्दधकारी अद्दण एजन्सी याचं्याशी थेट सपंकथ  राखणे.  

vi  व्यावसाद्दयक स्त्रोताकंडून ईपयकु्त माद्दहती खरदेी करणे.  

vii  प्रोिेशनल एजन्सींना द्दवपणन बौद्धीके्तचे काम सोपवणे आ. प्रभावी द्दवपणन गपु्तवाताथ 

पद्धद्दत व्यवस्थापकानंा स्पधथकावंर प्रद्दतद्दक्रया देणे, ग्राहकाचं्या बदलत्या गरजा पूणथ 

करणे, मध्यस्तीच्या समस्या सोडवणे आत्यादी सारख्या तत्काळ कृती करण्यास मदत 

करतात. 

३. विपणन संिोधन प्रणाली:  

द्दवपणन सशंोधन ही एम.अइ.एस ची एक ऄद्दतशय मजबूत अद्दण वेगळी शाखा अहे. हे 

द्दवद्दशष्ट समस्या, सधंी द्दकंवा पररद्दस्थतींचा औपचाररक ऄभ्यास करते. सामान्यतः, हे द्दवद्दशष्ट 

समस्येचे द्दनराकरण करण्यासाठी केले जाते. या ऄथाथने, ते द्दनयद्दमत द्दक्रयाकलापाचंा भाग 

नाही. ते गरजेवर अधाररत माद्दहती गोळा करते. अजकाल, ते स्वतंत्र पद्धती द्दकंवा द्दवषय 

म्हणून मानले जाते. द्दिद्दलप कोटलर पररभाद्दषत करतात: "द्दवपणन ररसचथ हे ससं्थेला 

सामोर ेजाणाऱ्या द्दवद्दशष्ट द्दवपणन पररद्दस्थतींशी सबंंद्दधत  माद्दहती अद्दण द्दनष्कषाांचे सकंलन, 

द्दवशे्लषण अद्दण ऄहवाल देण्यासाठी पद्धतशीर सकंल्पन अहे." द्दवपणन सशंोधनामध्ये, 

प्राथद्दमक अद्दण दयु्यम स्त्रोत, द्दवद्दवध साधने अद्दण पद्धती माद्दहतीच्या सकंलनासाठी 

वापरल्या जाउ शकतात. ऄहवाल सादर करण्यासाठी संकद्दलत केलेल्या तारखेचे योग्य 

सादं्दख्यकीय साधनांचा वापर करून योग्यररत्या द्दवशे्लषण केले जाते. अद्दण ऄहवालाच्या 

स्वरूपात द्दनष्कषथ सादर केला जातो. हे ऄंतगथत तज्ञ कमथचारी द्दकंवा बाह्य व्यावसाद्दयकादं्वारे 

अयोद्दजत केले जाते. 

४. विपणन वनणथय समथथन प्रणाली (MDSS): 

हे पूवी, घटक द्दवशे्लषणात्मक द्दवपणन प्रणाली म्हणून ओळखले जात ऄसे. पूवीचे तीन घटक  

माद्दहती  परुवत ऄसताना, द्दवपणन द्दनणथय समथथन प्रणाली ईपलब्ध  माद्दहतीवर प्रद्दक्रया 

करणे द्दकंवा द्दवशे्लषण करण्याशी सबंंद्दधत अहे. हा घटक सपूंणथ द्दवपणन माद्दहती प्रणालीची 

कायथक्षमता अद्दण ईपयकु्तता सधुारू शकतो. 

व्यवस्थापकानंा द्दनणथय प्रद्दक्रयेत मदत करण्यासाठी या पद्धद्दतचा वापर केला जातो. जॉन 

डीसी द्दलद्दटल पररभाद्दषत करतात: ‚द्दवपणन द्दनणथय समथथन प्रणाली (MDSS) म्हणजे  

माद्दहती, पद्धद्दत, टूल्स अद्दण तंत्रज्ञानाचा सहाय्यक सॉफ्टवेऄर अद्दण हाडथवेऄरचा समद्दन्वत 
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सगं्रह ज्याद्वार ेससं्था पयाथवरणातील सबंंद्दधत माद्दहती गोळा करते अद्दण त्याचा ऄथथ लावते 

अद्दण ते द्दनणथय घेण्यासाठी अधार बनते.." 

१.३.५ विपणन संिोधनाची िैविष््टये / Features of Marketing Research: 

१. सतत प्रवक्रया:  

द्दवपणन सशंोधन ही केवळ द्दनरतंर नाही तर एक वैज्ञाद्दनक अद्दण पद्धतशीर प्रद्दक्रया अह.े ही 

वैज्ञाद्दनक अद्दण पद्धतशीर अहे कारण त्यात चागंल्या-पररभाद्दषत प्रद्दक्रया अहेत. ही  

माद्दहती  ईत्पन्न, मूल्यमापन अद्दण नतंर पररष्कृत करण्याची प्रद्दक्रया अहे. ह े

व्यावसाद्दयकररत्या अयोद्दजत केले जाते. ही एक सतत प्रद्दक्रया अहे कारण प्रत्येक व्यवसाय 

ससं्थेला समस्या अद्दण सधंींचा सामना करावा लागतो. 

२. विस्तृत व्याप्ती: 

द्दवपणन एक द्दवशेष द्दक्रयाकलाप अहे. यात ऄनेक काये समाद्दवष्ट अहेत. ऄशा प्रकार,े 

द्दवपणन सशंोधनाला द्दवस्ततृ व्याप्ती अहे. यामध्ये ईत्पादन सशंोधन, बाजार सशंोधन, 

ग्राहक सशंोधन, जाद्दहरात सशंोधन, अंतरराष्रीय बाजार सशंोधन, द्दकंमत सशंोधन अद्दण 

द्दवतरण सशंोधन यांचा समावेश होतो. 

३. वनणथय घेण्यास मदत: 

हे व्यवस्थापकानंा व्यावहाररक द्दनणथय घेण्यास मदत करते. ऄतंज्ञाथनावर अधाररत 

द्दनणथयापेंक्षा ऄनभुव अद्दण सशंोधनावर अधाररत द्दनणथय चागंले ऄसतात. द्दवपणन 

सशंोधकाचे वणथन, मूल्यमापन, स्पष्टीकरण अद्दण ऄंदाज यासारखी काये व्यावहाररक द्दनणथय 

घेण्यास मदत करतात. ऄशा प्रकार,े हे केवळ द्दवपणन व्यवस्थापकासंाठीच नाही तर आतर 

कायाथत्मक व्यवस्थापकासंाठी देखील एक अवश्यक साधन अहे. 

४. वनष्किाांची अवनवितता: 

ग्राहक हा द्दवपणन सशंोधनाचा कें िद्दबंदू अह.े तथाद्दप, ग्राहकांच्या वतथनाचा ऄचूकपणे न्याय 

करणे कठीण अहे. हे भौद्दतक शास्त्र नसून सामाद्दजक शास्त्र अहे. या ईपजत स्वभावामळेु 

ते काही द्दवद्दशष्ट पातळीच्या ऄयोग्यतेने ग्रस्त अहे. 

५. उपयोवजत संिोधन: 

द्दवपणन सशंोधन हे मूलभूत सशंोधन नाही कारण, ते सकंल्पनात्मक पैलू प्रकट करत नाही. 

हे ईपयोद्दजत सशंोधन अहे, कारण ते एखाद्या समस्या द्दकंवा सधंीची व्याख्या द्दकंवा 

ओळखण्यापासून सरुू होते अद्दण सशंोधनातून केलेल्या द्दशिारशींच्या पाठपरुाव्यासह 

समाप्त होते. द्दशवाय, ते व्यावसाद्दयक पैलूंशी सबंंद्दधत अहे. 
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६. व्यािसावयक बुवद्धमत्ता:  

द्दवपणन सशंोधन हे लष्करी बदु्दद्धमते्तच्या समतलु्य अहे. हे ईत्पादन, द्दकंमत, द्दठकाण, 

प्रचारात्मक पैलूंची महत्त्वपूणथ ऄंतर्दथष्टी अद्दण माद्दहती प्रदान करते. हा दूरप्रके्षपक द्दवपणन 

व्यवस्थापनाचा अत्मा अहे. 

७. सांवख्यकी साधने: 

माद्दहती द्दवशे्लषण अद्दण ऄथथ लावण्यासाठी द्दवद्दवध गद्दणती अद्दण सादं्दख्यकीय साधने 

वापरली जातात. टक्केवारी, गणुोत्तर, सरासरी, झेड-चाचणी, टी-चाचणी, ची-स्क्वायर 

चाचण्या आ. द्दनष्कषाांचे सादरीकरण अद्दण ऄथथ लावण्यासाठी वापरल्या जातात. सगंणक 

ऄनदुेशनाच्या वापरामळेु सखोल द्दवशे्लषण, क्रॉस-द्दवभागीय ऄभ्यास, नमनुा अद्दण 

प्रश्नावलीमधील त्रटुी शोधणे ऄद्दधक सोयीचे झाले अहे. 

८. संिोधन पद्धती: 

सशंोधकाकडे सशंोधन पद्धतीचे ऄनेक पयाथय ऄसतात. पद्धतींमध्ये के्षत्र सवेक्षण पद्धत, 

द्दनरीक्षण पद्धत अद्दण प्रायोद्दगक सशंोधन यांचा समावेश होतो. पद्धतीची द्दनवड वेळेची 

ईपलब्धता, द्दनधी, व्याप्ती करण्यायोग्य प्रद्दतसादकत्याांची संख्या, प्रद्दतसादकत्याांचे स्थान 

अद्दण साक्षरता पातळी यासारख्या घटकावंर ऄवलंबून ऄसते. 

९. संस्थेस ग्राहक आवण जनतेिी जोडते: 

द्दवपणन सशंोधन हे ऄसे कायथ अहे ज ेससं्थेला माद्दहतीद्वार ेग्राहक अद्दण जनतेशी जोडते. ह े

द्दवपणन द्दक्रया, द्दवपणन कायथप्रदशथन अद्दण द्दवपणन प्रद्दक्रयाचें मूल्याकंन करते. या 

मूल्यमापनाचा पररणाम माद्दहतीच्या सकंलनावर होतो ज्यामळेु ससं्थेस त्याचं्या ग्राहक अद्दण 

समाजाच्या जवळ जाता येते. 

१.४ मावहती खनन / DATA MINING 

माद्दहती  खनन ही ऄशी प्रद्दक्रया अहे ज्याचा ईपयोग कंपन्यानंी गोळा केलेली कच्ची  

माद्दहती  ईपयकु्त माद्दहतीमध्ये बदलण्यासाठी केला जातो.  सॉफ्टवेऄर वापरून माद्दहतीच्या 

मोठ्या बॅचमध्ये नमनेु शोधून, व्यवसाय त्याचं्या ग्राहकाबंिल ऄद्दधक जाणून घेउ शकतात, 

तसेच द्दवक्री वाढवण्यासाठी अद्दण खचथ कमी करण्यासाठी ऄद्दधक प्रभावी द्दवपणन धोरणे 

द्दवकद्दसत करू शकतात.   

१.  द्दवपणन माद्दहती खननचा वापर, मोठा माद्दहती तळ शोधण्यासाठी अद्दण बाजार 

द्दवभाजन सधुारण्यासाठी केला जातो. वैयद्दक्तक द्दनष्ठा मोद्दहमानंा मागथदशथन 

करण्यासाठी ग्राहकाचे वय, द्दलंग प्राधान्ये आत्यादी बाबींमधील सबंंधाचें द्दवशे्लषण करून 

त्याचं्या वतथनाचा ऄंदाज लावणे शक्य झाले अहे. माद्दहती  खनन हे देखील शोधते 

की, ग्राहक एखाद्या सेवेचे सदस्यत्व रि करतील अद्दण त्यानंा कशात स्वारस्य अहे 

द्दकंवा त्याचं्या शोधावर अधाररत ईच्च प्रद्दतसाद द्दमळद्दवण्यासाठी पत्रव्यवहार 

सूचीमध्ये काय समाद्दवष्ट केले पाद्दहजे, तसेच ग्राहकासं कोणते प्रस्ताव सवाथत जास्त 

मूल्यवान अहेत द्दकंवा द्दनवड सूची द्दवक्री रागेंत द्दकती वाढ झाली अहे. 
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२.  द्दकरकोळ. सपुरबाजार, ईदाहरणाथथ , ईत्पादन सघंटना ओळखण्यासाठी अद्दण त्यांना 

मागथ अद्दण मानंीचे ऄवरुप कसे ठेवावे हे ठरवण्यासाठी सयंकु्त खरदेी पद्धती वापरतात.   

१.४.१ मावहती  खननचे महत्त्ि / Importance of Data Mining: 

१. मावहती  खनन समूह विश्लिेणास मदत करते:  

माद्दहती  खनन व्यवसायाचा माद्दहती तळ द्दवभाद्दजत करून समूह द्दवशे्लषणास मदत करते. 

योग्य पे्रक्षकासंह जाद्दहरात सदंेश अद्दण द्दवद्दशष्ट इमेल यासारखी योग्य माद्दहती ओळखणे 

अद्दण त्याचं्या गरजा पूणथ करण्यास मदत करते. समूह द्दवशे्लषण नेमक्या गरजावंर अधाररत 

माद्दहती द्दनवडण्यास सक्षम करते. 

२. मावहती खाण एक स्पधाथत्मक िायदा प्रदान करते: 

कोणताही व्यवसाय जर व्यावसाद्दयक बदु्दद्धमते्तचा वापर करत नसेल, तर तो व्यवसाय 

कठीण पररद्दस्थतीत स्पधाथत्मक वातावरणात मागे पडेल. बहुतेक ससं्थाचंी ऑनलाआन 

ईपद्दस्थती भक्कम अह.े  माद्दहतीचे अधदु्दनकीकरण केले जाते.  चलन स्वरूपाचा कल, 

माद्दहतीचा िायदा कसा घ्यायचा हे माद्दहत ऄसलेले अद्दण स्पधाथत्मक िायदा द्दमळवून डेटा 

रेंडचे ऄनसुरण करणायाथ व्यवसायांना द्दनधाथररत करते, तयार करते द्दकंवा खदं्दडत करते.  

ते व्यवसायापेक्षा ग्राहकाबंिल ऄद्दधक द्दचदं्दतत ऄसतात अद्दण ही प्रवदृ्दत्त ईच्च स्पधाथत्मक 

बनण्यासाठी द्दवपणन अद्दण व्यवसाय धोरण कसे सधुारायचे ते दशथवते. 

३. कमी खचथ:  

अधदु्दनक तंत्रज्ञान तसेच कृद्दत्रम बदु्दद्धमता प्रगत तंत्रज्ञान  माद्दहती  खननमध्ये महत्त्वाची 

भूद्दमका बजावते अद्दण पढुील गोष्टींसह त्याचें कायथ सधुारण्यासाठी त्यांना बयाथच ईपयकु्त 

गोष्टी करण्याची परवानगी देते:  

 अद्दथथक के्षत्रातील प्रवदृ्दत्तचा ऄंदाज लावणे 

 ग्राहक ऄनभुव सधुारणे 

 सरुक्षा मजबूत करणे 

 िसवणूक रोखणे 

 महसूल वाढवणे 

 ऑपरशेनल खचथ कमी करणे 

माद्दहती खनन ससं्थाना ऄद्दधक ग्राहक-कें द्दित र्दष्टीकोन घेण्यास ऄनमुती देते. हे त्याचें 

निा, ग्राहकाचें समाधान, द्दवक्री, ईत्पादन द्दस्थती, ग्राहक प्राधान्ये, द्दकंमत अद्दण बरचे काही 

यावर अद्दथथक बाजारपेठेतील प्रवदृ्दत्तच्या प्रभावाचा ऄंदाज लावण्यास मदत करते. म्हणूनच 

माद्दहती  खननचा वापर खालील कामासाठी केला जातो: 
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 अरोग्य सेवा  

 बाजाराचे द्दवशे्लषण  

 द्दशक्षण  

 ईत्पादन ऄद्दभयादं्दत्रकी  

 ग्राहक सबंंध व्यवस्थापन  

 िसवणूक शोधणे  

 घसुखोरी शोधणे  

 ग्राहक द्दवभाजन  

 द्दवत्तीय ब द्दकंग  

 कॉपोरटे पाळत ठेवणे  

 सशंोधन द्दवशे्लषण  

 गनु्हेगारी तपास  

 बायोआन्िॉरमॅद्दटक्स  

 व्यवसाय बदु्दद्धमत्ता 

४. मावहती खनन प्रके्षक क लष्यीयीकरण सुधारते:  

सवथ व्यवसाय, द्दवपणनासाठी माद्दहती  खनन वापरतात.  माद्दहती  खनन द्दवक्री, खचथ कमी 

करण्यासाठी अद्दण ग्राहकांचे समाधान सधुारण्यासाठी सभंाव्य जोखमींचा ऄंदाज 

लावण्यास मदत करते. ह े बाजार द्दवभाजन, स्पधाथ द्दवशे्लषण अद्दण ग्राहक सपंादन द्दकंवा 

ग्राहक समाधानामध्ये देखील मदत करते. 

ग्राहकानंा काय हवे अहे, हे जाणून घेणे अद्दण त्यांना त्या गोष्टी योग्य वेळी देणे, ही 

व्यावसाद्दयक ईद्दिष्टे साध्य करण्याचा सवाथत जलद मागथ अहे. हे द्दनष्ठा तयार करण्यास मदत 

करते, जेणेकरून भक्कम ग्राहक अधार अद्दण द्दनदोष छाप प्रद्दतष्ठा द्दमळते. योग्य माद्दहती 

देउनच हे करता येइल. जर ससं्था ग्राहकाचं्या ऄनभुवाबिल नेहमी जागरूक ऄसेल, तर 

द्दनद्दितपणे एकद्दनष्ठ ग्राहकाचंी सखं्या वाढण्यास मदत होइल. 

५.  मावहती खनन तंत्र विक्रीचा अंदाज लािण्यास सक्षक म करते:  

ससं्था ग्राहकाचं्या खरदेीच्या सवयी अद्दण ते कधी पनु्हा खरदेी करण्याची शक्यता अहे, हे 

मोजण्यासाठी द्दवद्दवध माद्दहती खनन तंते्र अद्दण पद्धती वापरू शकते. मालसाठा व्यवस्थाद्दपत 

करण्यासाठी, कोणती ईत्पादने सवाथद्दधक द्दवकली जातात, ऄद्दधक मालपरुवठा कोंडी 
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द्दनमाथण करणे, ऄद्दधक व्यवसाय कसा द्दनमाथण करायचा अद्दण रूपातंरण दर कसा 

वाढवायचा, ह्या बाबतीत माद्दहती  खनन तंत्र ऄंतर्दथष्टी प्रदान करते. 

६.  मावहती खनन विसंगती िोधण्यात मदत करते: 

व्यवसाय अद्दण ईद्योग कोणताही ऄसो, प्रत्येक ससं्थेला काही जोखीम अद्दण मानवी 

चकुाचंा सामना करावा लागतो. महत्त्वाचे म्हणजे व्यवसायास - ग्राहक, कमथचारी, परुवठादार, 

ईत्पादक, भागीदार आत्यादींकडून झालेल्या चकुांचे पररणाम हाताळण्यास सक्षम ऄसणे 

अवश्यक अहे. अधदु्दनक व्यावसाद्दयक वातावरण, हे एक सवेंदनशील वातावरण अहे 

अद्दण द्दवशेषतः जर इ-कॉमसथबिल बोलाल तर िक्त एक चूक ससं्थेची प्रद्दतष्ठा खराब करू 

शकते. एखादी द्दवसगंती ईद्भवण्यापूवी अद्दण ती वाढण्याअधी ती शोधण्यात ससं्था सक्षम 

ऄसेल, तर व्यवसाय धोरणाची एकूण पररणामकारकता लक्षणीयरीत्या सधुाराता येउ 

शकते. 

७. के्रवडट काडथ विपणन:  

माद्दहती खनन द्दकती ईपयकु्त अहे याचे ईत्तम ईदाहरण: काळजीपूवथक द्दनवडलेल्या अद्दण 

चागंल्या लद्दक्ष्यत रणाीमंत प्रवाशानंा द्दव्हसा के्रद्दडट काडथ जारी करणे. द्दव्हसा द्दवके्रत्यानंी इमेल 

द्दवपणनासह योग्य पे्रक्षकांना लक्ष्य करण्यासाठी त्याचं्या  माद्दहती तळाचे द्दवभाजन करून, 

प्रद्दतसादात्मक ईत्पन्न ईद्योग मानके ओलाडंली अहेत. 

आपली प्रगती तपासा: 

योग्य शब्दाने ररक्त जागा भरा. 

१.  --------- सभंाव्य जोखमींचा ऄंदाज लावण्यास, द्दवक्री वाढद्दवण्यास, खचथ कमी 

करण्यास अद्दण ग्राहकांचे समाधान सधुारण्यास मदत करते. 

ऄ. माद्दहती  खनन  ब. ग्राहक वतथन  

क. बाजार द्दवभाजन  ड. ग्राहक सबंंध व्यवस्थापन  

२.   माद्दहती खनन ही एक _________ अहे जी ससं्थेद्वार ेकच्च्या  माद्दहतीला ईपयकु्त 

बनवण्यासाठी वापरली जाते.  

ऄ. रणनीती  ब. माद्दहती  

क. प्रद्दक्रया  ड. तंत्र. 

३.  ‚________  हे पद्धतशीर, द्दवपणन के्षत्रातील कोणत्याही समस्येशी सबंंद्दधत तर्थयांचा 

ऄभ्यास करणे होय.  

ऄ. बाजार सशंोधन  ब. बाजार लक्ष्यीकरण  

क. बाजार द्दवभाजन  ड. ग्राहक सबंंध व्यवस्थापन  



 

 

द्दवपणन पररचय 

 

25 

४.  --------------- हे धोरणे अद्दण योजना तयार करण्यासाठी कायथकाररणीद्वार े वापरली 

जाणारी तर्थये द्दमळद्दवण्याचे साधन अहे.  

ऄ. बाजार सशंोधन  ब. बाजार लक्ष्यीकरण  

क. बाजार द्दवभाजन  ड. ग्राहक सबंंध व्यवस्थापन  

५.  -------------- वस्तू अद्दण सेवाचं्या द्दवपणनाशी सबंंद्दधत समस्याबंिल माद्दहतीचे 

पद्धतशीरपणे सकंलन, नोंदणी अद्दण द्दवशे्लषण करते.  

ऄ. बाजार सशंोधन  ब. बाजार लक्ष्यीकरण  

क. बाजार द्दवभाजन  ड. ग्राहक सबंंध व्यवस्थापन  

६.  _________ प्रणाली ही एक सतत चालणारी अद्दण परस्पर सवंाद करणारी प्रणाली 

अहे. 

ऄ. बाजार सशंोधन  ब. बाजार लक्ष्यीकरण  

क. बाजार माद्दहती  ड. ग्राहक सबंंध व्यवस्थापन  

७.  _________  ही एमअइएसची एक शद्दक्तशाली अद्दण स्वतंत्र शाखा अहे.  

ऄ. द्दवपणन सशंोधन  ब. बाजार लक्ष्यीकरण  

क. बाजार माद्दहती  ड. ग्राहक सबंंध व्यवस्थापन  

ईत्तर: १-ऄ., २-ब, ३-ऄ, ४-ऄ, ५-ऄ, ६-क, ७-ऄ. 

१.५ बाजार वििाग / MARKET SEGMENTS 

बाजार द्दवभाजन हे ससं्थेचे समाधानी ग्राहक ऄसण्याची शक्यता ऄसलेल्या लोकानंा, लक्ष्य 

करण्यात मदत करते. हा सवोत्तम मागथ ऄशा प्रकार ेपे्रक्षकाचें वगीकरण, ऄद्दधक ऄचूक लक्ष 

द्दवपणन, वैयद्दक्तक द्दक्रया अद्दण सामग्रीसाठी ऄनमुती देतो.  

बाजाराचे द्दवभाजन म्हणजे बाजाराचा द्दवस्तार. बाजार द्दवभाजन ही लोकसखं्याशास्त्र, 

स्वारस्ये, गरजा द्दकंवा स्थान यासारख्या द्दवद्दशष्ट वैद्दशष््टयाचं्या अधार ेसभंाव्य ग्राहकाचं्या 

बाजारपेठेला लहान द्दवभागामंध्ये द्दवभाद्दजत करण्याची प्रद्दक्रया अहे. 

१.५.१ बाजार वििागणीचे आधार / Bases of Market Segmentation: 

द्दवभागणी म्हणजे काही ठराद्दवक मानकानं नसुार गटाला ईपसमूहामंध्ये द्दवभागणे. हे अधार 

वय, द्दलंग आ. पासून मनोवैज्ञाद्दनक घटक जसे की वतृ्ती, स्वारस्य, मूल्ये आ. पयांत ऄसतात. 
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१. वलंग: 

द्दलंग हा बाजार द्दवभाजनाचा सवाथत सोपा पण महत्त्वाचा अधार अह.े परुुष अद्दण द्दस्त्रयाचं्या 

अवडी, गरजा अद्दण आच्छा ऄनेक पातळ्यावंर द्दभन्न ऄसतात. ऄशा प्रकार,े द्दवके्रते 

दोन्हीसाठी द्दभन्न द्दवपणन अद्दण सपें्रषण धोरणावंर लक्ष कें द्दित करतात. या प्रकारचे 

द्दवभाजन सहसा सौंदयथप्रसाधने, कपडे अद्दण दाद्दगने ईद्योग आत्यादींच्या बाबतीत द्ददसून 

येते. 

२. ियोगट:  

ग्राहकाचं्या वयोगटानसुार बाजाराचे द्दवभाजन करणे हे वैयद्दक्तकृत द्दवपणनासाठी एक ईत्तम 

धोरण अहे. बाजारातील बहुतेक ईत्पादने सवथ वयोगटासंाठी वापरण्यासाठी सावथद्दत्रक 

नसतात. म्हणून, लक्ष्य वयोगटानसुार बाजाराचे द्दवभाजन करून, द्दवके्रते ईत्तम द्दवपणन 

अद्दण सपें्रषण धोरणे तयार करतात अद्दण चागंले रूपातंरण दर द्दमळवतात. 

३. उत्पन्न: 

ईत्पन्न लद्दक्ष्यत ग्राहकाचंी क्रयशक्ती ठरवते. ईत्पादनाची गरज, आच्छा द्दकंवा द्दवलासवस्तु 

म्हणून द्दवपणन करायची की नाही, हे ठरद्दवण्याचा हा एक महत्त्वाचा घटक अहे. द्दवके्रते 

सहसा त्याचं्या ईत्पन्नाचा द्दवचार करून बाजाराचे तीन वेगवेगळ्या गटामंध्ये द्दवभाजन 

करतात. ह ेअहेत 

ईच्च ईत्पन्न गट, मध्यम ईत्पन्न गट, कमी ईत्पन्न गट - हा द्दवभाग ईत्पादन, त्याचा वापर 

अद्दण व्यवसाय ज्या के्षत्रामध्ये चालतो त्यानसुार देखील बदलतो. 

४. वठकाण: 

ज्या द्दठकाणी लद्दक्ष्यत ग्राहक राहतात ते द्दठकाण खरदेीच्या द्दनणथयावर सवाथद्दधक पररणाम 

करतात. थंड प्रदेशात राहणाऱ्या व्यक्तीला वाळवटंात राहणाऱ्या व्यक्तीपेक्षा, कमी द्दकंवा 

अइस्क्रीमची गरज भासणार नाही. 

५. व्यिसाय: 

व्यवसाय, ईत्पन्नाप्रमाणेच, ग्राहकाचं्या खरदेी द्दनणथयावर प्रभाव टाकतो. सरकारी के्षत्रातील 

कमथचायाांसाठी, ईद्योजकाची गरज द्दवलासवस्त ुऄसू शकते. ऄशी ऄनेक ईत्पादने अहेत 

जी द्दवद्दशष्ट व्यवसायात गुतंलेल्या पे्रक्षकाचंी पूतथता करतात. 

६. िापर: 

ईत्पादनाचा वापर, द्दवभाजन अधार म्हणून देखील कायथ करतो. वापरकत्याथला ईत्पादनाचा 

ईच्च, मध्यम द्दकंवा द्दनम्न वापरकताथ ऄसे वगीकृत केले जाउ शकते. ग्राहक ईत्पादनाच्या 

त्याचं्या जागरूकतेच्या अधारावर देखील द्दवभागले जाउ शकतात. 
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७. जीिनिैली:  

भौद्दतक घटकावं्यद्दतररक्त, द्दवके्रता जीवनशैलीच्या अधारावर बाजाराचे द्दवभाजन करतात. 

जीवनशैलीमध्ये वैवाद्दहक द्दस्थती, स्वारस्ये, छंद, धमथ, मूल्ये अद्दण आतर मनोवैज्ञाद्दनक 

घटकाचंा समावेश होतो, जे एखाद्या व्यक्तीच्या द्दनणथय घेण्यावर पररणाम करतात. 

१.५.२ बाजार वििागणीचे िायदे / Benefits of Market Segmentation: 

१. स्पष्टता िाढिते: 

स्पष्टता द्दवकद्दसत करणे हा बाजार द्दवभाजनाचा पद्दहला पण सवाथत महत्त्वाचा िायदा अहे. 

ईपलब्ध बाजारपेठीय माद्दहती सशंोद्दधत केल्यानतंर बाजाराबिल सवाथत ऄचूक अद्दण 

सबंंद्दधत माद्दहती द्दमळू शकते. 

२. ग्राहक अंतदृथष्टी विकवसत करते: 

सभंाव्य ग्राहकांना जाणून घेणे हे सध्याच्या द्दडद्दजटल यगुात जन्माला अलेल्या प्रत्येक 

व्यवसायासाठी नेहमीच अव्हानात्मक अहे. सध्याच्या द्दडद्दजटल यगुात जन्मलेले ग्राहक 

जेव्हा ओव्हरलोड होतात तेव्हा ते िक्त एका द्दक्लकच्या ऄंतरावर ऄसतात. तथाद्दप सपंकथ  

प्रोिाआल अद्दण ग्राहक द्दवभाग येथे ग्राहकांस ऄद्दधक चागंल्या प्रकार े जाणून घेता येउ 

शकते. 

३. छाप वनष्ठा आवण ग्राहक प्रवतबद्धता सुधारते:  

ग्राहक सलंग्नता हा बाजार द्दवभाजनाचा एक महत्त्वाचा िायदा अहे. कारण ग्राहकाचं्या 

गरजा अद्दण द्दहतसबंंधांवर प्रभाव पाडणे हे महत्त्वाचे अहे. सोशल प्लॅटिॉमथ , मास मीद्दडया 

द्दकंवा आतर कोणत्याही स्त्रोतांकडून ग्राहकाचं्या वतथनाची माद्दहती गोळा केली जाउ शकते, 

जे बाजाराला सायकोग्राद्दिक द्दवभागामध्ये द्दवभाजते. बाजार द्दवभाजनामळेु ग्राहकानंा पे्ररक 

प्रयत्न अद्दण सवंादाने गुतंवून ठेवण्याचा मागथ सकुर होतो. 

४. ग्राहक उपदेिीत बहु उत्पादन: 

बाजार द्दवभाजनाचा अणखी एक मोठा िायदा ऄसा अहे, की बाजार द्दवभाजनामुळे 

व्यवसायांना द्दवद्दशष्ट के्षत्रातील ग्राहकाचं्या द्दवद्दशष्ट गरजानंसुार सेवा द्दकंवा ईत्पादने प्रदान 

करणे सोपे होते. 

५. खचथ कायथक्षक मता आवण ससंाधन व्यिस्थापनासाठी अनुकुलीत करते: 

स्पधाथत्मक िायदा द्दटकवून ठेवण्यासाठी अद्दण खचथ कायथक्षमतेसाठी अद्दण ससंाधन 

व्यवस्थापनासाठी व्यावसाद्दयक बदु्दद्धमत्ता द्दवकद्दसत करण्यासाठी बाजारपेठीय द्दवभाजन 

देखील हे अवश्यक साधन बनले अहे. बाजार द्दवभाजन माद्दहती वाढवते, ऄर्दश्य बाजार 

गणु ओळखण्यास अद्दण सधुाररत द्दवपणन धोरण द्दवकद्दसत करण्यात महत्त्वाची भूद्दमका 

बजावते.  
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६. विविष्ट विपणन क्षक मता िाढिते: 

बाजार द्दवभाजन माद्दहती, ऄर्दश्य बाजारपेठीय गद्दतकी ओळखण्यात अद्दण सधुाररत द्दवपणन 

धोरणे द्दवकद्दसत करण्यात महत्त्वाची भूद्दमका बजावते. बाजारपेठीय माद्दहतीचे द्दवभाजन 

व्यवसायांना सभंाव्य द्दवद्दशष्ट बाजारपेठ ईघडण्यास अद्दण वाढद्दवण्यास मदत करू शकते. 

७. व्यिसाय मावहतीच्या अनुप्रयोगास प्रोत्साहन देते: 

सध्या प्रत्येक व्यवसाय  माद्दहती  व्यतु्पन्न करतो अद्दण ईद्योगामंध्ये  माद्दहती पयांत पोहचू 

शकतो. ससं्था द्दवभागणीमध्ये पोस्ट अद्दण प्री-हॉक पद्धती वापरण्याचा िायदा घेउ शकते. 

माद्दहती  कल्पनाद्दचत्रण देखील द्दवभाजन सधुारण्यासाठी वापरले जाउ शकते. 

८. विश्वासाहथ मूल्यांकन िाढिते:  

बाजार द्दवभाजन द्दवपणन प्रयत्नाचें व्यवस्थापन करू शकते. द्दवभाग द्दवद्दशष्ट धोरणे, रणनीती 

अद्दण पद्धतींचे यश मोजणे देखील सोयीस करू शकते. माद्दहती द्दशरकाव मोठ्या प्रमाणावर 

ईपलब्ध झाल्यामळेु व्यवसायांना द्दवपणन कायथप्रदशथनाचे द्दवशे्लषण अद्दण मूल्यमापन करून 

ते ऄद्दधक प्रभावीपणे पनुद्दवथतरण करता येउ शकते. 

९. मावहती नाविन्यता राखण्यास मदत करते: 

सध्या ग्राहकांवर माद्दहतीचा भद्दडमार सरुू अहे. याचा त्याचं्या प्राधान्यक्रमावंर खोलवर 

पररणाम होउ शकतो. तथाद्दप, बाजार द्दवभाजन ससं्थेस नवीन  माद्दहतीच्या अधार े

पे्रक्षकाचें मूल्याकंन करू त्यानसुार व्यवसाय रणनीती बनद्दवण्यास मदत करते. 

१०. ध्येयांिर लक्षक  कें वित करते: 

या सपूंणथ द्दक्रयाकल्पांचा ईिेश ससं्थेच्या ग्राहकांस ऄद्दधक चागंल्या प्रकार ेजाणून घेणे हा 

अहे. ऄचूक  माद्दहती अद्दण ऄंतर्दथष्टी ईपलब्ध ऄसल्याने, सहजपणे लक्ष कें द्दित अद्दण 

ध्येयाद्दभमखु राहता येउ शकते. 

११. इतर व्यिसाय वनणथयांची मावहती देते:  

बाजार द्दवभाजन ससं्थेस ग्राहक अद्दण बाजाराबिल ईपयकु्त ऄंतर्दथष्टी देते. शेवटी, हे 

बाजाराच्या गरजा अद्दण क्षमता ऄद्दधक चागंल्या प्रकार ेसमजून घेण्यास मदत करते अद्दण 

ससं्थेस योग्य व्यावसाद्दयक द्दनणथय घेण्यास ऄनमुती देते. 

१२. उच्च ग्राहक समाधान: 

बाजार द्दवभाजन व्यवसायानंा द्दवपणनाचे प्रयत्न, द्दवके्रय द्दकंवा ग्राहकाद्दभमखु करण्यासाठी 

मागथदशथन करते अद्दण त्यानंा त्याचं्या ग्राहकांना ऄद्दधक चांगल्या प्रकार ेसेवा देण्यास मदत 

करते. जेणेकरून ग्राहकाचें समाधान सधुारते. 
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आपली प्रगती तपासा: 

सत्य की ऄसत्य ते सागंा. 

१.  बाजार द्दवभाजन हा बाजार सशंोधनाचा एक द्दवस्तार अह,े जो ग्राहकाचं्या लद्दक्ष्यत 

गटानंा ईत्पादने अद्दण रँड ड या गटाला अकषथक वाटेल ऄशा प्रकार ेओळखण्याचा 

प्रयत्न करतो. 

२.  बाजार द्दवभाजन ही लोकसखं्याशास्त्र, स्वारस्ये, गरजा द्दकंवा स्थान यासंारख्या द्दवद्दशष्ट 

वैद्दशष््टयाचं्या अधार े सभंाव्य ग्राहकाचं्या बाजारपेठेला लहान द्दवभागामंध्ये द्दवभाद्दजत 

करण्याची प्रद्दक्रया अहे. 

३.  भौगोद्दलक द्दवभाजन सायकोग्राद्दिक द्दवभाजनच्या अधारावर बाजाराचे द्दवभाजन 

करते. 

४.  सायकोग्राद्दिक द्दवभाजन पे्रक्षकानंा त्याचं्या व्यद्दक्तमत्व, जीवनशैली अद्दण वतृ्तीच्या 

अधारावर द्दवभाद्दजत करते.  

उत्तर: १- सत्य, २- सत्य, ३- ऄसत्य, ४- सत्य. 

१.६. सारािं / SUMMARY 

द्दवपणन ही एक कला अहे अद्दण द्दवपणन हे ईत्पादक अद्दण ग्राहक याचं्यातील दवुा म्हणून 

काम करते. व्यवसायाचे ईद्दिष्ट साध्य करण्यासाठी, प्रत्येक द्दवके्रत्याने बदलते व्यावसाद्दयक 

वातावरण स्वीकारले पाद्दहजे. द्दवपणन सकंल्पना ही एक धोरण अहे, जी ससं्था ग्राहकाचं्या 

गरजा पूणथ करण्यासाठी, द्दवक्री वाढवण्यासाठी, निा वाढवण्यासाठी अद्दण स्पधाथ 

द्दजकंण्यासाठी ऄवलंबते. पाच द्दवपणन सकंल्पना अहेत ज्या ससं्था स्वीकारतात अद्दण 

ऄंमलात अणतात; जसे द्दक ईत्पाद धोरण, ईत्पादन धोरण, द्दवक्री सकंल्पना, द्दवपणन 

सकंल्पना अद्दण सामाद्दजक द्दवपणन सकंल्पना. द्दवपणनामळेु रोजगाराच्या संधी, 

ईत्पादनाची मागणी, जास्तीत जास्त निा आ. द्दनमाथण करण्यास मदत होते.  माद्दहती  खनन 

अद्दण बाजार द्दवभागणी तसेच ग्राहकाचंी भौगोद्दलक, लोकसखं्याशास्त्रीय, मानद्दसक माद्दहती 

बाजार, ग्राहक अद्दण बाजार द्दवभाग द्दवके्रत्यासंाठी कसे िायदेशीर अहेत याबिल माद्दहती 

प्रदान करण्यास मदत करते तसेच त्याचें ईद्दिष्ट साध्य करण्यासही मदत करते. 

१.७ स्िाध्याय / EXERCISE 

योग्य िब्दाने ररक्त जागा िरा. 

१.  __________ नसुार द्दवपणनामध्ये नफ्यासाठी लक्ष्य बाजारपेठेत मूल्य द्दनमाथण 

करणे, सपें्रषण करणे, द्दवतरीत करणे समाद्दवष्ट अहे. 

ऄ. द्दिद्दलप कोटलर  ब. एस के गपु्ता  

क. ओ पी ऄग्रवाल  ड. राजेश द्दवश्वनाथन 
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२.  द्दवपणनाच्या ऄभ्यासासाठी -------- द्वार े द्दवतरण अद्दण द्दकंमत द्दनद्दित करण्याची 

प्रद्दक्रया अहे.  

ऄ. मागणी अद्दण परुवठा  ब. द्दवक्री  

क. राखले  ड. धोरण 

३.  -------------- यास द्दवपणनची जननी म्हणून ओळखले जाते. 

ऄ. ऄथथशास्त्र  ब. गद्दणत  

क. द्दवत्त  ड. द्दडद्दजटल द्दवपणन 

४.  _______ सकंल्पना ऄंतगथत ससं्थेला ईत्पादनाची द्दवक्री वाढवायची ऄसेल, तर 

ससं्थेने मोठ्या प्रमाणावर जाद्दहरात अद्दण द्दवक्री द्दक्रयाकलाप हाती घ्यावेत. 

ऄ. पदोन्नती सकंल्पना  ब. ईत्पादनाची सकंल्पना  

क. द्दवक्री सकंल्पना  ड. द्दवपणन सकंल्पना 

उत्तर: १- ऄ, २- क, ३- ऄ, ४ -ऄ 

वटपा वलहा. 

१.  द्दवपणन सकंल्पना 

२.  ईद्दिष्टे द्दवपणन 

३.  द्दवपणनाचे मूल्यमापन  

४.  धोरणात्मक द्दवपणन 

५. बाजार द्दवभागणी अद्दण त्याचे िायदे. 

६.  बाजार सशंोधन 

७.   माद्दहती  खनन 

थोडक्यात उत्तर ेवलहा. 

१.  द्दवपणनची व्याख्या द्दलहा. द्दवपणनाची वैद्दशष््टये अद्दण ईद्दिष्टे स्पष्ट करा 

२.  बाजार मूल्यमापनाची द्दवस्ततृ सकंल्पना अद्दण बाजार मूल्यमापनाचे टप्पे स्पष्ट करा. 

३.  बाजार द्दवभाजन म्हणजे काय? बाजार द्दवभाजनाचे िायदे सांगा. 

४.  माद्दहती  खनन म्हणजे काय? त्याचे महत्त्व सागंा. 

५.  बाजार द्दवभाजनाचा ऄथथ द्दलहा. बाजार द्दवभागणीचे प्रकार स्पष्ट करा. 

६.  बाजार द्दवभाजनाची व्याख्या द्दलहा. त्याचा अधार अद्दण महत्त्व समजावून सागंा 
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२ 

ग्राहक वर्तन 

प्रकरण संरचना 

२.० उद्दिष्ट  

२.१ प्रस्तावना 

२.२ ग्राहकाांच्या वततनावर पररणाम करणार ेघटक 

२.३ ग्राहक सांबांध व्यवस्थापन  

२.४ सीआरएम तांत्र 

२.५  बाजार लक्ष्यीकरण 

२.६ साराांश 

२.७ स्वाध्याय 

२.८ सांदभत 

२.० उद्दिष्ट / OBJECTIVE 

या प्रकरणाचा अभ्यास केल्यानतांर द्दवद्याथी खालील बाबी समजू शकेल : 

 ग्राहकाांच्या वततनाची सांकल्पना समजू शकेल  

 ग्राहकाांच्या वततनावर पररणाम करणाऱ्या घटकाांच्या सांकल्पनेचा अभ्यास करू शकेल 

 ग्राहक सांबांध व्यवस्थापन सांकल्पनेचा अभ्यास करू शकेल  

 ग्राहक सांबांध व्यवस्थापनाच्या तांत्राची सांकल्पना द्दवस्ततृ करू शकेल  

 बाजार लद्दित सांकल्पना आद्दण पद्धत समजू शकेल  

२.१ प्रस्र्ावना / INTRODUCTION  

या प्रकरणामध्ये, ग्राहकाांच्या वततनाची सांकल्पना समाद्दवष्ट आहे. जी वैयद्दिक ग्राहक, गट 

द्दकां वा सांस्थाांच्या कृतींचा अभ्यास करते. सांस्था, ग्राहक तयाांच्या गरजा आद्दण इच्छा पूणत 

करण्यासाठी वस्तू आद्दण सेवा कशा द्दनवडतात, वापरतात आद्दण तयाांची द्दवल्हेवाट कशी 

लावतात याबाबत माद्दहती द्दमळवत असते. ग्राहक सांबांध व्यवस्थापन हा केवळ तांत्रज्ञानाचा 

वापर नाही, तर ग्राहकाांच्या गरजा आद्दण वततनाांबिल अद्दधक जाणून घेण्याची एक रणनीती 

आह,े जेणेकरून तयाांच्याशी ठोस सांबांध द्दवकद्दसत करता येतील. 

ग्राहक सांबांध व्यवस्थापन (CRM) व्यवसायाांना तयाांच्या ग्राहकाांच्या वततनाबिल अांतर्दतष्टी 

द्दमळद्दवण्यात, तयाांचे व्यवसाय कायत सधुारण्यास आद्दण ग्राहकाांना शक्य द्दततक्या 
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कायतिमतेने सेवा प्रदान करण्यास मदत करते. द्दवपणनावर लि कें द्दित करणे ही एक अशी 

रणनीती आह,े जी मोठ्या बाजारपेठेला लहान द्दवभागाांमध्ये द्दवभाद्दजत करून ग्राहकाांच्या 

द्दवद्दशष्ट गटावर लि कें द्दित करते. सांपूणत बाजारपेठेपयंत पोहोचण्याचा प्रयतन करण्याऐवजी, 

ब्रडँ तयाांची ऊजात तया बाजारातील द्दवद्दशष्ट, पररभाद्दषत गटाशी जोडण्यासाठी लद्दित द्दवपणन 

वापरते. 

२.१.१ अर्त आद्दण व्याख्या / Meaning And Definition: 

ग्राहक वततणूक म्हणजे वैयद्दिक ग्राहक, गट द्दकां वा सांस्था तयाांच्या गरजा आद्दण इच्छा पूणत 

करण्यासाठी वस्तू आद्दण सेवा कशा द्दनवडतात, वापरतात आद्दण तयाांची द्दवल्हेवाट कशी 

लावतात याचा अभ्यास होय. 

बाजारात कोणती उतपादने आवश्यक आहेत, कोणती अचूक आहेत आद्दण ग्राहकाांना वस्तू 

कशा सादर करायच्या आहेत, ग्राहकाांना वस्तू आद्दण सेवा का खरदेी करायच्या आहेत ह े

ठरवण्यासाठी याांची कारणे द्दवके्रतयानी समजून घेणे अपेद्दित आहे. 

ग्राहकाांच्या वततनाचा अभ्यास केल्याने ग्राहक हा बाजारातील महतवाचा पैल ु आहे असा 

द्दवश्वास द्दनमातण होतो. भूद्दमका द्दसद्धाांताचा र्दद्दष्टकोन गहृीत धरतो की, ग्राहक बाजारात 

वेगवेगळ्या भूद्दमका बजावतात. माद्दहती प्रदातयापासून, वापरकतात, पैसे देणाऱ्यापासून आद्दण 

द्दवल्हेवाट लावणाऱ्यापयंत, ग्राहक द्दनणतय प्रद्दक्रयेत या भूद्दमका बजावतात. वेगवेगळ्या 

उपभोगाच्या पररद्दस्थतींमध्ये भूद्दमका द्दभन्न असू शकतात; उदाहरणाथत , मलुाच्या खरदेी 

प्रद्दक्रयेत आई प्रभावशाली भूद्दमका बजावते, तर कुटुांब वापरत असलेल्या उतपादनाांसाठी 

महतवाचा दवुा म्हणून काम करते. 

२.२ ग्राहकाचं्या वर्तनावर प्रभाव टाकणार े घटक / INFLUENCING 

FACTORS ON CONSUMER BEHAVIOUR 

१. द्दवपणन मोद्दहमा: 

द्दवपणन मोद्दहमाांचा ग्राहकाांच्या खरदेी द्दनणतयावर पररणाम होऊ शकतो. द्दवके्रतयाने योग्य 

द्दवपणन सांदेशासह द्दनयद्दमतपणे द्दवपणन मोद्दहमेची व्यवस्था केल्यास, ते ब्रडँ बदलण्यासाठी 

द्दकां वा अद्दधक महाग पयातय द्दनवडण्यासाठी ग्राहकाांचा पाठपरुावा करू शकतात. 

द्दवपणन मोद्दहमा, जसे की ई-कॉमसतसाठी फेसबकु जाद्दहराती, ज्या गोष्टी द्दनयद्दमतपणे खरदेी 

करणे आवश्यक आहे, परांत ुग्राहकाांच्या सांभाव्य यादीत नसू शकतील (उदाहरणाथत द्दवमा) 

अशा उतपादनाांसाठी/सेवाांसाठी स्मरणपत्र देखील वापरली जाऊ शकतात. एक चाांगला 

द्दवपणन सांदेश खरदेी आवेगावर प्रभाव टाकू शकतो. 

२. आद्दर्तक पररद्दस्र्र्ी:  

महाग उतपादनाांसाठी (जसे की घर े द्दकां वा मोटार गाडी), आद्दथतक पररद्दस्थती मोठी भूद्दमका 

बजावते. एक सकारातमक आद्दथतक वातावरण ग्राहकाांना अद्दधक आतमद्दवश्वास आद्दण तयाांच्या 

आद्दथतक दाद्दयतवाांची पवात न करता खरदेीमध्ये सहभागी होण्यास भाग पाढू शकतो 
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.महागड्या खरदेीसाठी ग्राहकाची द्दनणतय घेण्याची प्रद्दक्रया लाांब असते आद्दण ती एकाच वेळी 

अद्दधक वैयद्दिक घटकाांमळेु प्रभाद्दवत होऊ शकते. 

३. वैयद्दिक प्राधान्ये: 

ग्राहकाांच्या वततनावर वैयद्दिक घटकाांचाही प्रभाव पडतो: आवडी, नापसांत, प्राधान्यक्रम, 

नैद्दतकता आद्दण मूल्ये, फॅशन द्दकां वा खाद्यपदाथत सारख्या उद्योगाांमध्ये, वैयद्दिक मते 

द्दवशेषतः शद्दिशाली असतात. अथातत, जाद्दहराती वततनावर प्रभाव टाकू शकतात परांत,ु 

शेवटी, ग्राहकाांच्या द्दनवडी तयाांच्या प्राधान्याांवर मोठ्या प्रमाणात प्रभाव टाकतात. तमु्ही 

शाकाहारी असाल, तर तमु्ही बगतरच्या द्दकती जाद्दहराती पाहता याने काही फरक पडत नाही, 

तयामळेु तमु्ही माांस खाण्यास सरुुवात करणार नाहीत. 

४. गट प्रभाव:  

समवयस्काांचा दबाव ग्राहकाांच्या वततनावरही पररणाम करतो. आपले कुटुांबातील सदस्य, 

वगतद्दमत्र, जवळचे नातेवाईक, शेजारी आद्दण ओळखीचे काय द्दवचार करतात, हे द्दनणतयाांमध्ये 

महत्त्वपूणत भूद्दमका बजावू शकतात. सामाद्दजक मानसशास्त्राचा ग्राहकाांच्या वततनावर पररणाम 

करू शकतात, तसेच शैिद्दणक पातळी द्दह सामाद्दजक घटकाांवर पररणाम करू शकते. 

उदाहरणाथत , घरगतुी जेवणा द्दक फास्ट फूड, याचे उत्तम उदाहरण.  

५. क्रयशिी: 

सवातत शेवटी, क्रयशिी वततनावर प्रभाव टाकण्यात महत्त्वाची भूद्दमका बजावते.जर एखादा 

अब्जाधीश नसल्यास, खरदेीचा द्दनणतय घेण्यापूवी बजेटचा द्दवचार करलेच. 

उतपादन उतकृष्ट असू शकते, द्दवपणन योग्य असू शकते, परांत ु ग्राहकाांकडे तयासाठी पैसे 

नसल्यास, तयाांना ते द्दवकत घेता येणार नाही. ग्राहकाांना तयाांच्या खरदेी िमतेच्या आधारावर 

द्दवभाद्दजत केल्याने द्दवके्रतयाांना पात्र ग्राहक द्दनद्दित करण्यास मदत होते आद्दण चाांगले 

पररणाम प्राप्त होतात.  

१) मानसशास्त्रीय घटक: 

मानवी मानसशास्त्र हे ग्राहकाांच्या वततनाचे प्रमखु द्दनधातरक आहे. ह े घटक मोजणे कठीण 

आहे परांत ुखरदेी द्दनणतयाांवर प्रभाव टाकण्यासाठी परुसेे शद्दिशाली आहे. 

काही महत्वाचे मनोवैज्ञाद्दनक घटक आहरे्: 

i. प्ररेणा: जेव्हा एखादी व्यिी परुशेी पे्रररत होते, तेव्हा तयाचा पररणाम व्यिीच्या खरदेी 

व्यवहारावर होतो. एखाद्या व्यिीला अनेक गरजा असतात जसे की सामाद्दजक गरजा, 

मूलभूत गरजा, सरुिा गरजा, सन्मानाच्या गरजा आद्दण स्वत: च्या वास्तद्दवक गरजा. या सवत 

गरजाांपैकी, मूलभूत गरजा आद्दण सरुद्दितता गरजा इतर सवत गरजाांपेिा प्राधान्य आहेत. 

तयामळेु मूलभूत आद्दण सरुद्दितता गरजाांमध्ये ग्राहकाला उतपादने आद्दण सेवा खरदेी 

करण्यास प्रवतृ्त करण्याची शिी असते. 
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ii. समज: 

ग्राहक धारणा हा एक प्रमखु घटक आहे जो ग्राहकाांच्या वततनावर पररणाम करतो. ग्राहक 

धारणा ही प्रद्दक्रया आह,े ज्याद्वार ेग्राहक एखाद्या उतपादनाबिल माद्दहती गोळा करतो आद्दण 

द्दवद्दशष्ट उतपादनाबिल अथतपूणत प्रद्दतमा तयार करण्यासाठी माद्दहतीचा अथत लावतो. 

जेव्हा एखादा ग्राहक एखाद्या उतपादनाशी सांबांद्दधत जाद्दहराती पाहतो, ग्राहक पनुरावलोकने 

करतो, सामाद्दजक माध्यमाांचा आधार घेतो, ह्या द्दक्रया उतपादनाबिल ग्राहक मनावर छाप 

पाडण्याचे काम करत असतात. तयामळेु ग्राहकाांच्या खरदेीच्या द्दनणतयाांवर ग्राहकाांच्या 

धारणाांचा मोठा प्रभाव पडत असतो. 

iii. द्दशकण:े 

जेव्हा एखादी व्यिी एखादे उतपादन द्दवकत घेते तेव्हा,ती तया उतपादनाबिल अद्दधक 

माद्दहती द्दमळवण्याचा प्रयतन करत असते. अनभुवातून द्दशकणे द्दह द्दनरांतर प्रद्दक्रया आह.े 

ग्राहक द्दशिण हे कौशल्य आद्दण ज्ञानावर अवलांबून असते. एखादे कौशल्य सरावाने 

आतमसात केले जाऊ शकते, तर ज्ञान हे अनभुवाद्वार ेद्दमळवणे सोपे जाते. 

द्दशिण एकतर सशतत द्दकां वा सांज्ञानातमक असू शकते. सशतत द्दशिणामध्ये ग्राहकाला वारांवार 

अशा पररद्दस्थतीचा सामना करावा लागतो, ज्यामळेु ग्राहकाला प्रद्दतसाद देणे भाग पडते. 

तयामळेु सांज्ञानातमक द्दशिणामध्ये, ग्राहक तयाच्या ज्ञानाचा आद्दण कौशल्याांचा वापर करून 

तो खरदेी केलेल्या उतपादनातून समस्याांवर उपाय शोधत प्रयतनरत राहतो. 

iv. वृत्ती आद्दण द्दवश्वास: 

ग्राहकाांच्या काही द्दवद्दशष्ट वतृ्ती आद्दण द्दवश्वास असतात, जे तयाांच्या खरदेीच्या द्दनणतयाांवर 

प्रभाव पाडतात. या वतृ्तीच्या आधार,े ग्राहक द्दवद्दशष्ट पद्धतीने उतपादन हाताळतो. ही वतृ्ती 

उतपादनाची प्रद्दतमा द्दनद्दित करण्यात महत्त्वाची भूद्दमका बजावते. म्हणून, द्दवके्रते तयाांच्या 

द्दवपणन मोद्दहमेची रचना करण्यासाठी ग्राहकाची वतृ्ती समजून घेण्याचा खूप प्रयतन करतात. 

२) सामाद्दजक घटक: 

मानव हा सामाद्दजक प्राणी आहे. सामाद्दजक तयाांच्या खरदेी व्यवहारावर प्रभाव टाकत 

असतात. तसेच मानव इतर सामाद्दजक घटकाांचे अनकुरण करण्याचा प्रयतन करतो आद्दण 

समाजात स्वीकारले जाऊ इद्दच्छत असतो. तयामळेु तयाांच्या खरदेीच्या वततनावर 

आजूबाजूच्या सामाद्दजक घटकाांचा प्रभाव पडत असतो. काही सामाद्दजक घटक पढुील 

प्रमाणे. 

i. कुटंुब:  

एखाद्या व्यिीच्या खरदेीच्या वततनाला आकार देण्यात कुटुांब महत्त्वाची भूद्दमका बजावत 

असते. जेव्हा एखादी व्यिी कुटुांबासाठी खरदेी करण्यात आलेली उतपादने 

लहानपणापासूनच पाहत असते तेव्हा तयाांच्या मनात एक प्रकारची द्दजज्ञासा द्दनमातण होत 

असते, आद्दण तो मोठा झाल्यावरही तीच उतपादने खरदेी करण्यात जास्त रस घेत असते. 



   

 

द्दवपणन 

36 

ii. संदभत गट: 

सांदभत गट हा एक प्रकारचा लोक समूह असतो, ज्याांच्याशी एखादी व्यिी स्वतःला जोडून 

घेण्याचा प्रयतन करत असते. सवतसाधारणपणे, सांदभत गटातील सवत लोकाांसाठी खरदेीचे 

व्यवहार सामान्य असतात, आद्दण ते एकमेकाांवर पररणाम करत असतात. 

iii. भूद्दमका आद्दण द्दस्र्र्ी: 

समाजातील काही ठोस भूद्दमकेमळेु व्यिी प्रभाद्दवत होत असते. जर एखादी व्यिी उच्च 

पदावर असेल, तर तयाच्या खरदेीच्या वततनावर तयाच्या पदाचा खूप पररणाम होत असतो. 

कां पनीचा सीईओ असलेल्या व्यिीची खरदेी पद्धती द्दह, तयाच कां पनीतील कमतचारी द्दकां वा 

कमतचाऱ्याांची खरदेी करण्याची पद्धती पेिा वेगवेगळी असू शकेल. 

३) सांस्कृद्दर्क घटक: 

लोकाांचा समूह एखाद्या द्दवद्दशष्ट समदुायाशी सांबांद्दधत असलेली मूल्ये आद्दण द्दवचारसरणींच्या 

सांचाशी सांबांद्दधत असण्याची शक्यता जास्त असते. जेव्हा एखादी व्यिी द्दवद्दशष्ट 

समदुायातून येते तेव्हा तयाच्या/द्दतच्या वागण्यावर तया द्दवद्दशष्ट समदुायाशी सांबांद्दधत 

सांस्कृतीचा प्रभाव पडण्याची शक्यता नाकरता येत नाही. काही साांस्कृद्दतक घटक पढुील 

प्रमाणे: 

i. संस्कृर्ी: 

ग्राहक खरदेीच्या वततनावर साांस्कृद्दतक घटकाांचा मोठा प्रभाव असतो. साांस्कृद्दतक 

घटकाांमध्ये मखु्यतवे मूल्य, गरजा, इच्छा, प्राधान्य, धारणा आद्दण वततन, याांचा समावेश होत 

असतो, ग्राहक ह्याांचे अनकुरण कौटुांद्दबक सदस्य तसेच ईतर सामाद्दजक घटकाांद्वार े करत 

असतात.  

ii. उपसंस्कृर्ी: 

साांस्कृद्दतक समूहात अनेक उपसांस्कृती असतात. हे उप-साांस्कृद्दतक गट समान द्दवश्वास 

आद्दण मूल्ये सामाद्दयक करत असतात. उपसांस्कृतींमध्ये द्दभन्न धमत , जात, भौगोद्दलक आद्दण 

राष्ट्रीयतेचे लोक असू शकतात. असे उपसांस्कृती घटक स्वतःच एक प्रकार े ग्राहक वगत 

म्हणून सांबोधले जातात. 

iii. सामाद्दजक वगत: 

जगभरातील प्रतयेक समाजामध्ये, सामाद्दजक वगातचे स्वरूप आढळत असते. सामाद्दजक वगत 

हा केवळ उतपन्नावरच ठरत नाही, तर व्यवसाय, कौटुांद्दबक पाश्वतभूमी, द्दशिण आद्दण द्दनवास 

यासारख्या इतर घटकाांवरही अवलांबून असतो. ग्राहकाांच्या वततनाचा अांदाज लावण्यासाठी 

सामाद्दजक वगत महत्त्वाचा भूद्दमका बजावत असतात. 
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४) वैयद्दिक घटक: 

वैयद्दिक घटक ग्राहक खरदेी वततनावर प्रभाव टाकण्याचे कायत करत असतात. वैयद्दिक 

घटक व्यिीपरतवे बदलत असतात, तसेच द्दभन्न धारणा आद्दण ग्राहक वततन तयार करतात. 

काही वैयद्दिक घटक पढुील प्रमाणे:  

i. वय: 

वय हा खरदेीच्या वततनावर पररणाम करणारा एक प्रमखु घटक आह.े तरुण लोक, 

मध्यमवयीन लोकाांपेिा वेगळ्या पद्धतीने खरदेी करणे पसांत करतात. वदृ्ध लोकाांची खरदेीची 

वागणूक पूणतपणे द्दभन्न असू शकते. द्दकशोरवयीन मलुाांना रांगीबेरांगी कपडे आद्दण सौंदयत 

उतपादने खरदेी करण्यात अद्दधक रस असू शकतो. मध्यमवयीन लोक कुटुांबासाठी घर, 

मालमत्ता आद्दण वाहनाांवर लि कें द्दित करण्याची शक्यता नाकारता येत नाही. 

ii. उत्पन्न: 

उतपन्नामध्ये व्यिीच्या क्रयशिीवर प्रभाव टाकण्याची िमता जास्त असते. अद्दधकचे 

उतपन्न ग्राहकाांना उच्च क्रयशिी प्रदान करत असते. जवे्हा ग्राहकाचे राखीव उतपन्न जास्त 

असते, तेव्हा ते ग्राहकाांस द्दवलासवस्त ुउतपादनाांवर खचत भलुवत असते. कमी-उतपन्न द्दकां वा 

मध्यम-उतपन्न गटातील ग्राहकाांद्वार े तयाांच्या उतपन्नातील बहुतेक भागास, द्दकराणामाल 

द्दकां वा कपड्याांसारख्या जीवनावश्यक मूलभूत गरजाांवर खचत करण्यास प्राधन्य द्ददले जाते. 

iii. व्यवसाय:  

ग्राहकाच्या व्यवसायाचा खरेदीच्या वततनावर प्रभाव पडत असतो. एखादी व्यिी 

तयाच्या/द्दतच्या व्यवसायासाठी योग्य असलेल्या गोष्टी द्दवकत घेण्याकडे झकुत असते. 

उदाहरणाथत , एखाद्या डॉक्टरची व्यवसाद्दयक कपड्याांची खरदेी द्दह प्राध्यापकाांच्या खरेदी 

पद्धती पेिा पूणतपणे वेगळी असू शकते. 

iv. जीवनशैली: 

जीवनशैली सामाद्दजक जीवनातील एक वतृ्ती आद्दण मागत आहे ज्याद्वार ेव्यिीचे मागातक्रमण 

होत असते. खरदेीच्या वततनावर ग्राहकाांच्या जीवनशैलीचा खूप प्रभाव पडत असतो. 

उदाहरणाथत , जेव्हा एखादा ग्राहक द्दनरोगी जीवनशैली जगतो तेव्हा तो द्दकां वा ती खरदेी करत 

असलेली उतपादने द्दह, आरोग्यदायी खाद्य पदाथांच्या पयातयाांशी सांबांद्दधत असतात. 

५) आद्दर्तक घटक:  

ग्राहकाांच्या खरदेीच्या सवयी आद्दण द्दनणतयावर मोठ्या प्रमाणात देशाच्या द्दकां वा बाजारपेठीय 

आद्दथतक पररद्दस्थती पररणाम करत असते. जेव्हा एखादे राष्ट्र समदृ्ध असते, तेव्हा 

अथतव्यवस्था भक्कम असते, ज्यामळेु बाजारपेठेत पैसा खेळता राहतो आद्दण ग्राहकाांस उच्च 

क्रयशिी द्दमळवण्यास हातभार लागत असतो. 

जेव्हा ग्राहकाांना सकारातमक आद्दथतक वातावरणाचा अनभुव येतो, तेव्हा ते उतपादन 

खरदेीवर खचत करण्यास अद्दधक आतमद्दवश्वास बाळगतात. तर, कमकुवत अथतव्यवस्था 
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सांघषतमय बाजारपेठेचे प्रद्दतद्दनद्दधतव करते; ज्यास बेरोजगारी आद्दण कमी क्रयशिीचा 

पररणाम होत असतो. 

ग्राहकाच्या खरदेी द्दनणतयावर आद्दथतक घटकाांचा महत्त्वपूणत प्रभाव पडतो. काही प्रमुख 

आद्दथतक घटक पढुील प्रमाणे: 

i. वैयद्दिक उत्पन्न: 

जेव्हा एखाद्या व्यिीचे राखीव उतपन्न जास्त असते, तयाचवेळी क्रयशिी वाढण्यास मदत 

होते. द्दवद्दनयोज्य उतपन्न म्हणजे एखाद्या व्यिीच्या मूलभूत गरजाांवर खचत केल्यानांतर 

उरलेल्या रकमेचा सांदभत होय. 

जेव्हा राखीव उतपन्नाचे प्रमाण व द्दवद्दवध वस्तूांची द्दकां मत वाढ यात सरळ सांबध असतो. 

परांत ुजवे्हा द्दवद्दनयोज्य उतपन्न कमी होते तेव्हा अनेक वस्तूांवरील समाांतर खचत देखील कमी 

होतो. 

ii. कौटंुद्दबक उत्पन्न: 

कौटुांद्दबक उतपन्न हे कुटुांबातील सवत सदस्याांचे एकूण उतपन्न असते. जेव्हा कुटुांबात कमावते 

सदस्य अद्दधक असतात, तेव्हा मूलभूत गरजा आद्दण चैनीच्या वस्तू खरदेी करण्यासाठी 

अद्दधक उतपन्न द्दमळत असते. उच्च कौटुांद्दबक उतपन्न गटातील अद्दधक चे उतपन्न, 

सदस्याांना अद्दधक खरदेी करण्यास प्रभाद्दवत करत असते. जेव्हा कुटुांबासाठी अद्दतररि 

उतपन्न उपलब्ध होते, तेव्हा अद्दधक द्दवलासवस्त ुवस्तू खरदेी करण्याची प्रवतृ्ती असते जी 

एखादी व्यिी अन्यथा खरदेी करू शकली नसती. 

iii. ग्राहक ऋण: 

जेव्हा ग्राहकाला वस्तू खरदेीसाठी सहज ऋण व्यव्यस्था असते, तेव्हा ते अद्दधकच्या 

खचातला प्रोतसाहन देण्याचे कायत करत असते. द्दवके्रते ग्राहकाांना के्रद्दडट काडत, सलुभ हप्ते, 

बकँ कजत, भाड्याने खरदेी आद्दण इतर अनेक स्वरूपात ऋण उपलब्ध करून देत असतात. 

जेव्हा ग्राहकाांना अद्दधक के्रद्दडट उपलब्ध होते, तेव्हा आरामदायी आद्दण द्दवलासवस्त ुवस्तूांची 

खरदेी करण्याची प्रवतृ्ती वाढत असते. 

iv. र्रल मालमत्ता: 

ज्या ग्राहकाांकडे तरल मालमत्ता असते, ते आरामी आद्दण द्दवलासी वस्तूांवर अद्दधक खचत 

करण्यस सरसावत असतात. तरल मालमत्ता ही अशी मालमत्ता आहे, जी सहजपणे रोखीत 

रूपाांतररत केली जाऊ शकते. रोख, बकँ बचत आद्दण रोखे गुांतवणूक ही तरल मालमते्तची 

काही उदाहरणे आहेत. जवे्हा ग्राहकाकडे अद्दधक तरल मालमत्ता असते, तेव्हा तयाला 

द्दवलास वस्तू खरदेी करण्याचा अद्दधक आतमद्दवश्वास असतो. 

v. बचर्: 

ग्राहकावर, तयाच्या उतपन्नातून द्दकती बचत करायची आहे याचा मोठा प्रभाव पडत असतो. 

जर ग्राहकाने अद्दधक बचत करण्याचे ठरवले तर खरदेीची द्दकां मत कमी होते. याउलट, जर 
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एखाद्या ग्राहकाला अद्दधक बचत करण्यात स्वारस्य असेल, तर तयाचे बहुतेक उतपन्न 

उतपादनाांच्या खरदेीवर जाणार नाही. 

२.३ ग्राहक सबंधं व्यवस्र्ापन / CUSTOMER RELATIONSHIP 

MANAGEMENT 

व्यवसाय व ग्राहक याांचे नाते हे अतूट असते, एखादी सांस्था द्दजतके चाांगले व्यवस्थापन करू 

शकेल द्दततके अद्दधक यश द्दमळण्याची शक्यता नाकारता येत नाही. तयामळेु, ग्राहकाांशी 

द्दनयद्दमतपणे व्यवहार  द्दकां वा सेवा परुवत असताना, समस्याांचे द्दनराकरण करणारी IT 

प्रणाली द्दह सांस्था लोकद्दप्रय होण्यास मदत करत असते. ग्राहक सांबांध व्यवस्थापन हे केवळ 

तांत्रज्ञानाचा वापर नाही, तर ग्राहकाांच्या गरजा आद्दण तयाांच्याशी भक्कम नातेसांबांध द्दवकद्दसत 

करण्यासाठी तसेच तयाांच्या वततनाबिल अद्दधक जाणून घेण्याची एक रणनीती आहे. 

तयामळेु ग्राहकाांशी प्रभावीपणे आद्दण कायतिमतेने व्यवहार करण्यास प्रदान्य देणे, हे ताांद्दत्रक 

समाधानापेिा, व्यावसाद्दयक तत्त्वज्ञान आहे. तरीही, ग्राहक सांबांध ह े यशस्वी व्यवस्थापन 

तांत्रज्ञानाच्या वापरावर अवलांबून असतात. 

व्यावसाद्दयक जगात, द्दवद्यमान ग्राहक द्दटकवून ठेवण्याचे आद्दण व्यवसायाचा द्दवस्तार करणे 

जास्त महतवाचे असते. ग्राहकास सांस्थे सोबत व्यवसाय करण्यासाठी द्दजतक्या अद्दधक 

सांधी असतील द्दततक्या चाांगल्या आद्दण हे साध्य करण्याचा एक मागत म्हणजे नवनवीन 

व्यवसाय माद्दगतका द्दनद्दमतती करणे, जसे की थेट द्दवक्री, ऑनलाइन द्दवक्री, फँ्रचायझी, 

प्रद्दतद्दनधींचा वापर इ. तथाद्दप, सांस्थेकडे द्दजतके जास्त व्यवसाय मागत असतील, द्दततकी 

जास्त सांस्थेची ग्राहक तळाशी परस्परसांवाद व्यवस्थाद्दपत करण्याची गरज द्दनमातण होत 

असते. 

ग्राहक सांबांध व्यवस्थापन, व्यवसायाांना तयाांच्या ग्राहकाांच्या खरदेी वततना बाबत अांतर्दतष्टी 

प्राप्त करण्यास आद्दण ग्राहकाांना सवोत्तम मागातने सेवा कशी द्ददली जाईल, याची खात्री 

करण्यासाठी तयाांच्या व्यवसाय द्दक्रयाकालापाांमध्ये सधुारणा करण्यास मदत करते. 

थोडक्यात, ग्राहक सांबांध व्यवस्थापन  व्यवसायाला ग्राहकाांचे मूल्य ओळखण्यास आद्दण 

सधुाररत ग्राहक सांबांधाांचा फायदा घेण्यास मदत करत असते. सांस्था ग्राहकाांना द्दजतके 

चाांगले समजून घेईल, द्दततक्या योग्य प्रकार ेग्राहक गरजाांना प्रद्दतसाद देऊ शकेल. 

सीआरएम याद्वार ेखालील घटकांबाबर् माद्दहर्ी द्दमळवर्ा येऊ शकर्े: 

 ग्राहकाांच्या खरदेीच्या सवयी, मते आद्दण प्राधान्ये जाणून घेणे 

 अद्दधक प्रभावीपणे बाजारी करण्यास आद्दण द्दवक्री वाढवण्यास व्यिी आद्दण गटाांचे 

पाश्वतरखेन करणे 

 ग्राहक सेवा आद्दण द्दवपणन सधुारण्यासाठी योग्यती कायतपद्धती बदलणे. 
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२.४ ग्राहक सबंधं व्यवस्र्ापन र्तं्रे / CRM TECHNIQUES 

१. ईमले द्दवपणन मोहीम स्वयंचद्दलर् करणे: 

ईमेल द्दवपणन सांस्थेस ग्राहकाांपयंत जलद, सहज आद्दण द्दकफायतशीरपणे पोहोचण्यास मदत 

करत असते. हे ग्राहक सांबांध व्यवस्थापन आद्दण द्दवपणन स्वयांचलन दोन्हीमध्ये फायदा 

उपलब्ध करून देते. ग्राहक सांबांध व्यवस्थापन ही सांस्थेचे वततमान आद्दण सांभाव्य 

ग्राहकाांसोबतचे सवत परस्परसांवाद व्यवस्थाद्दपत करणाची एक प्रणाली आहे. ग्राहक सांबांध 

व्यवस्थापन, द्दवक्री वाढवण्यास, ग्राहक सांबांध राखण्यास, ग्राहक द्दटकवून ठेवण्यास, ईमेल 

द्दवपणन मोद्दहमेसह समाकद्दलत करण्यास मदत करते, जेणेकरून ग्राहकाांना द्दलांक्स, प्रद्दतमा, 

माद्दहती सहज उपलब्ध करून देता येतात. 

२. अद्दधक अर्तपूणत परस्परसंवादासाठी सामाद्दजक ग्राहक संबंध व्यवस्र्ापन करणे: 

सामाद्दजक माध्यमे आद्दण सीआरएम इतके एकमेकाांशी जोडलेले आहते, की या दोघाांना 

एकत्र करण्यासाठी एक सांज्ञा देखील आहे: सोशल सीआरएम. ट्द्दवटर द्दकां वा फेसबकु 

सारख्या सामाद्दजक माध्यमाांद्वार ेग्राहकाांपयंत पोहोचून ग्राहकाांशी सांवाद साधण्याचा हा एक 

आधदु्दनक मागत आहे. यात ईमेल, चॅट, मजकूर आद्दण अगदी दूरध्वनी सांपे्रषण देखील 

समाद्दवष्ट असू शकते, परांत ुसामाद्दजक माध्यमे द्दक्रयाकलाप हे जलद आहे. 

हे सांपे्रषण अद्दधक अथतपूणत आद्दण प्रभावी होण्यास मदत करते. ग्राहक समथतन, सामाद्दजक 

ग्राहक सांबांध व्यवस्थापनाचा आणखी एक घटक आहे, जो रूपाांतरण आद्दण ग्राहक द्दटकवून 

ठेवण्या इतकाच महत्त्वाचा आहे. शेवटी, उतकृष्ट ग्राहक सांबांध ठेवण्यासाठी, सांस्थेस 

ग्राहकाांच्या प्रश्ाांची आद्दण तक्रारींची तवरीत उत्तर ेअद्दभपे्रत आहे. 

३. ग्राहक संबंध व्यवस्र्ापन क्लाउड सॉफ्टवेअर वापर करण:े 

क्लाउड-आधाररत ग्राहक सांबांध व्यवस्थापन  तांत्र ह,े एक ग्राहक सांबांध व्यवस्थापन  

सॉफ्टवेअर आहे, जे क्लाउडमध्ये होस्ट केले जाते, म्हणजे गोळा केलेली ग्राहक  माद्दहती  

इांटरनेटद्वार,े व्यवसायाांद्वार ेसांग्रद्दहत केली जाते; आद्दण तयाचा योग्य प्रमाणे वापर केला केला 

जातो. हे तांत्र वापरल्यास, व्यवसायाला  माद्दहती  व्यवस्थापन आद्दण सांचयन द्दकां वा एकाद्दधक 

उपकरणाांसाठी वैयद्दिक परवान्याांसाठी पैसे देण्याची काळजी करण्याची गरज कमी होते. 

सांस्था ग्राहक सांपकत   माद्दहती  अद्ययावत ठेवून, मेद्दलांग द्दलस्टद्वार ेअिरशः कधीही ईमेल 

पाठवू शकते. सांस्थेचा द्दवक्री सांघ आद्दण द्दवपणन सांघाशी तवरीत सांपकत  साधून सांस्था 

क्लाउडद्वार,े ग्राहक सांबांध व्यवस्थापन सह सांस्थेचे सांपकत  व्यवस्थापन कायतिम बनवू 

शकते. पारांपाररक सॉफ्टवेअर पद्धद्दत  वापरल्या गेल्यास तर हे शक्य द्दततके सोपे राहणार 

नाही, जे फि ते स्थाद्दपत केलेल्या सांगणकाांद्वारचे हाताळता येऊ शकते. 

४. झटपट प्रवेश, कधीही, कुठेही: 

ग्राहक सांबांध व्यवस्थापन  तांत्र सांस्थेस कधीही, कुठेही तवररत ग्राहक माद्दहती द्दवदा 

हाताळण्यास परवानगी देते, तयासाठी चाांगले इांटरनेट कनेक्शन उपलब्ध असणे आवश्यक 

आहे. जेणेकरून कधीही आद्दण कुठूनही सांस्था ग्राहकाांपयंत पोहोचू शकते. सांस्था आद्दण 
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तमुचा कमतचारी सांघ, द्दकतीही मोठा द्दकां वा छोटा असला तरी, ग्राहक सांबांध व्यवस्थापन 

द्दनरांतर राखण्यासाठी फि योग्य इांटरनेट कनेक्शनची गरज आहे. 

५. मोबाइल ग्राहक संबंध व्यवस्र्ापन: 

मोबाइल ग्राहक सांबांध व्यवस्थापन हे ग्राहक व्यवहार, सांपे्रषण आद्दण एांटरप्राइझसह व्यवहार 

राखण्यास आद्दण रॅक करण्यास मदत करू शकते. तांत्रज्ञानामळेु हातातील स्माटतफोन आद्दण 

टॅब्लेटसह बहुतेक काम पूणत करणे सोपे झाले आहे. ग्राहक सांबांध व्यवस्थापन ही 

व्यवसायाच्या यशाची गरुुद्दकल्ली आहे. 

६. अचूक द्दनणतयासाठी भद्दवष्यसूचक द्दवश्लषेण करणे: 

सीआरएम टूलद्वार े भद्दवष्ट्यकालीन घटकाांची तसेच द्दनणतयाांची द्दवशे्लषण िमता ही तयाच्या 

सवत वैद्दशष्ाांपैकी एक महतव पूणत वैद्दशष् आहे. द्दक्रस्टल बॉलमध्ये पाहू आद्दण भद्दवष्ट्याचा 

अांदाज लावू शकू अशी द्दवके्रतयाची नेहमी इच्छा असते. 

चालू घडीची माद्दहती आद्दण ग्राहक वततनाच्या नवीनतम नमनु्याांच्या आधारावर, सांस्थेस 

कोणतया िेत्राांमध्ये सधुारणा करण्याची आवश्यकता आहे, याचा अांदाज लावता येऊ 

शकतो. हे ग्राहक सांबांध व्यवस्थापन  माद्दहती द्दवशे्लद्दषकीस,  लद्दित द्दवपणनास मदत करते. 

२.५ बाजार लक्ष्यीकरण / MARKET TARGETING 

एखादी सांस्था बाजारपेठीय सवत द्दवभागाांवर लि कें द्दित करू शकत नाही. सांस्था फि 

मयातद्ददत द्दवभागाांच्या गरजा पणुततवावर लक्ष्य कें द्दित करू शकते. सांस्था ज्या द्दवभागाांना सेवा 

देऊ इद्दच्छते तयाांना लक्ष्य बाजार म्हणतात, आद्दण लक्ष्य बाजार द्दनवडण्याच्या प्रद्दक्रयेस 

बाजार लक्ष्यीकरण असे सांबोधले जाते. बाजार द्दवभाजनाचा पररणाम एकूण बाजार द्दवद्दवध 

द्दवभागाांमध्ये द्दकां वा भागाांमध्ये द्दवभागण्यात होतो. 

असे द्दवभाग ग्राहक वैद्दशष्ट द्दकां वा उतपादन वैद्दशष्ट द्दकां वा दोन्हीच्या आधारावर असू शकतात. 

एकदा बाजार द्दवद्दवध द्दवभागाांमध्ये द्दवभागला गेला की, सांस्थेला द्दवद्दवध द्दवभागाांचे सतत 

मूल्यमापन करावे लागते आद्दण द्दकती आद्दण काय लक्ष्य करायचे ते ठरवावे लागते. ही फि 

एक लक्ष्य बाजार द्दनवडण्याची द्दक्रया द्दकां वा प्रद्दक्रया आहे. 

२.५.१ व्याख्या / Definition: 

उतपन्न, द्दठकाण, द्दशिण, वय आद्दण जीवनचक्र इतयादी काही आधाराांचा वापर करून 

बाजाराचे द्दवभाजन केले जाते. तयाांपैकी काही द्दवभाग ग्राहकास सेवा देण्यासाठी द्दनवडले 

जातात. अशा प्रकार,े बाजारातील काही द्दवभागाांचे मूल्यमापन आद्दण द्दनवड करणे यास 

बाजार लक्ष्यीकरण म्हणता येईल. 

र्र्ाद्दप, या शब्दाची व्याख्या अशी द्दह करर्ा येऊ शकर्े: 

१.  बाजार लक्ष्यीकरण ही सांपूणत बाजारपेठेतून लक्ष्य बाजार द्दनवडण्याची प्रद्दक्रया आहे.  
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२.  यात मळुात दोन द्दक्रयाांचा समावेश होतो - द्दवभागाांचे मूल्यमापन आद्दण योग्य बाजार 

द्दवभागाांची द्दनवड. या सांबांधात, बाजार लक्ष्यीकरणाची व्याख्या अशी केली जाऊ 

शकते: बाजार लक्ष्यीकरण ह े बाजार द्दवभागाांचे मूल्याांकन आद्दण द्दनवड करण्याची 

द्दक्रया आहे. 

२.५.२ बाजार लक्ष्यीकरणाची प्रद्दक्रया / Procedure of Market Targeting: 

बाजार लक्ष्यीकरण प्रद्दक्रयेमध्ये दोन टप्पे आहरे्: 

१. बाजार द्दवभागांचे मूलयांकन करण:े  

बाजार द्दवभागाांचे मूल्यमापन तसेच खांडाची उपयिुता मोजणे आवश्यक आहे. द्दवभागाांची 

व्यवहायतता द्दनद्दित करण्यासाठी काही सांबांद्दधत द्दनकषाांसह तयाांचे मूल्यमापन केले जाते. 

द्दवभागाचे एकूण आकषतण/योग्यता द्दनद्दित करण्यासाठी, दोन घटक वापरले जातात: 

i. द्दवभागाचे आकषतण: 

खांडाचे आकषतण द्दनद्दित करण्यासाठी, कां पनीने आकार, नफा, मापन िमता, प्रवेश योग्यता, 

कृती करण्या योग्य, वाढीची िमता, अथतव्यवस्थेचे प्रमाण, द्दभन्नता, इ. या 

वैद्दशष््टयाांचा/अटींचा द्दवचार करणे आवश्यक आहे, जे द्दवभाग आकषतक आह े की नाही  हे 

दशतवण्यास मदत करतात. 

ii. कंपनीची उद्दिष्ट ेआद्दण ससंाधने: 

खांड द्दवपणन उद्दिष्टाांना अनरुूप आह े की नाही, याचा द्दवचार व्यवसाय सांस्थाने केला 

पाद्दहजे. तयाचप्रमाणे, व्यवसाय सांस्थेने तयाांच्या सांसाधन िमतेचा द्दवचार केला पाद्दहजे. येथे 

उतपादन साद्दहतय, ताांद्दत्रक आद्दण मानवी सांसाधने द्दवचारात घेतली जातात. द्दनवडलेला 

द्दवभाग व्यवसाय सांस्थेच्या सांसाधन िमतेमध्ये असणे आवश्यक आहे. 

२. बाजार द्दवभाग द्दनवडण:े 

खांडाचे मूल्यमापन पूणत झाल्यावर, सांस्थेला कोणतया बाजार खांडामध्ये प्रवेश करायचा हे 

ठरवावे लागते. म्हणजेच कोणतया आद्दण द्दकती द्दवभागात प्रवेश करायचा हे सांस्था ठरवते. हे 

कायत लक्ष्य बाजार द्दनवडण्याशी सांबांद्दधत आहे. लक्ष्य बाजारामध्ये खरदेीदाराांचे द्दवद्दवध गट 

असतात, ज्याांना सांस्था उतपादन द्दवक्री करू इद्दच्छते; प्रतयेकाच्या गरजा द्दकां वा 

वैद्दशष््टयाांमध्ये समानता असते. द्दफद्दलप कोटलर लक्ष्य बाजार द्दनवडण्यासाठी पाच पयातयी 

नमनु्याांचे वणतन करतात. योग्य पयातयाची द्दनवड कां पनीच्या अांतगतत तसेच बाहेरील 

पररद्दस्थतींवर अवलांबून असते. 

उतपादने, सांपे्रषणाच्या पद्धती आद्दण इतर द्दवपणन चलाांमध्ये फरक करण्याच्या र्दष्टीने 

द्दवपणन द्दमश्रणामध्ये फेरफार करण्याच्या प्रद्दक्रयेला बाजार लक्ष्यीकरण द्दकां वा लक्ष्य असे 

म्हणतात. द्दवपणन बाजार लक्ष्यीकरण हे बाजार द्दवभाजनसाठी समानाथी म्हणून गोंधळ 

होऊ शकतो. बाजार द्दवभाजन हे लक्ष्यीकरणाची पूवतसूचना आहे.  
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द्दवभाजनाद्वार,े व्यवसाय सांस्था अनेक द्दवभागाांमध्ये बाजार द्दवभाद्दजत करते. परांत ु तया 

सवांना लक्ष्य बाजार तयार करण्याची गरज नाही. लक्ष्य बाजार हे फि तेच द्दवभाग सूद्दचत 

करते, जे व्यवसायाला तयाांचे बाजार म्हणून स्वीकारायचे आहेत. अशा प्रकार े तयार 

केलेल्या द्दवभागाांमधून लक्ष्य बाजारपेठेची द्दनवड केली जाते. 

२.५.३ लक्ष्य बाजार द्दनवडीचे पाच नमनुे / Five Patterns of Target Market 

Selection: 

१. एकल खंड एकाग्रर्ा: 

या प्रकरणात, बाजार एकल खांडास जाण्यास प्राधान्य देतो. उदाहरण, सांस्था “X” ही 

योजना वापरते जेव्हा ती प्लाझ्मा टीव्ही सारख्या एकाच प्रकारच्या बाजारपेठेसाठी द्दवद्दशष्ट 

उतपादन तयार करते. वास्तद्दवक जीवनात, अलाहाबाद लॉ एजन्सी (केवळ कायद्याची 

पसु्तके) आद्दण बीपीबी प्रकाशने (केवळ सांगणक पसु्तके) यासारख्या कां पन्या चाांगली 

उदाहरणे आहेत. बाजारातील भक्कम द्दस्थती, द्दवभाग-द्दवद्दशष्ट-गरजाांबिल अद्दधक माद्दहती, 

द्दनद्ददतष्ट प्रद्दतष्ा आद्दण सांभाव्य नेततृव द्दस्थती असल्यास सांस्था हे धोरण अवलांबू शकते. 

२. द्दनवडक खंड द्दवशेषज्ञर्ा: 

यास बहुपातळी व्याद्दप्त म्हणून ओळखले जाते. कारण सांस्थेद्वार े वेगवेगळे द्दवभाग काबीज 

करण्याचा प्रयतन केला जातो. सांस्था आकषतक, सांभाव्य आद्दण योग्य असे अनेक द्दवभाग 

द्दनवडते. द्दवभागाांमध्ये कमी द्दकां वा कोणताही समन्वय नसू शकतो, परांत ुया धोरणाचा फायदा 

सांस्थेच्या जोखमीमध्ये द्दवद्दवधता आणण्यासाठी होतो. 

उदाहरण, जर सांस्था “X” प्लाझ्मा टीव्ही तसेच वॉकमन, दोन द्दभन्न प्रकारची उतपादने दोन 

द्दभन्न प्रकारच्या बाजारपेठाांसाठी तयार करत असेल, तर ते द्दनवडक खांड द्दवशेषज्ञता 

धोरणाचे उदाहरण म्हणून उदृ्धत केले जाऊ शकते. १९९० च्या सरुुवातीपयंत बाटा शूज 

बहुतेक खांडामध्ये लोकद्दप्रय होते. तयानांतर, लोकद्दप्रय खांडाचे आकषतण कायम ठेवत तयाांनी 

स्वतःला प्रीद्दमयम द्दवभागात बदलले. शू बाजारचे द्दनवडक भाग घेतल्याने बाटाला बाजारावर 

पूणत द्दनयांत्रण द्दमळवण्यास मदत होऊ शकली नाही. १९९५ नांतर, तयाांनी पनु्हा लोकद्दप्रय 

द्दवभागात प्रदापतण केले. 

३. बाजार द्दवशेषज्ञर्ा:  

येथे सांस्था लक्ष्य गटाला सवत सांबांद्दधत उतपादने परुवण्यासाठी द्दवद्दशष्ट बाजार द्दवभाग हाती 

घेते. आमच्या उदाहरण, सांस्था “X” मध्यमवगीय लोकाांसाठी टीव्ही, वॉद्दशांग मद्दशन, 

रदे्दफ्रजरटेर आद्दण मायक्रो-ओव्हन याांसारख्या सवत प्रकारच्या घरगतुी उपकरणाांचे उतपादन 

करून बाजार द्दवशेषज्ञता धोरण लागू करू शकते. 

येथे द्दनवडलेला द्दवभाग मध्यमवगीय आहे; आद्दण व्यवसाय सांस्था केवळ तया बाजारपेठेत 

माद्दहर आहेत. सधुा पद्दब्लकेशन्स प्रा. द्दलद्दमटेड. द्दवद्यार्थयांसाठी आद्दण नोकरी 

शोधणाऱ्याांसाठी पसु्तके प्रकाशन आद्दण द्दवक्री करते, ज्यात स्पधात पसु्तके (कैट, 

आईआईटी-जेईई, आईएएस), सामान्य ज्ञान पसु्तके आद्दण व्यद्दिमतव द्दवकास पसु्तके 

समाद्दवष्ट आहेत. 
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४. उत्पादन द्दवशेषज्ञर्ा: 

जेव्हा एखादी सांस्था द्दवद्दशष्ट उतपादने द्दवद्दवध प्रकारच्या सांभाव्य ग्राहकाांना द्दवकते, तेव्हा 

उतपादन द्दवशेषज्ञता उद्भवते. उदाहरण, जर सांस्था “X” ने टोस्टर सारख्या द्दवद्दशष्ट 

प्रकारच्या यांत्राचे उतपादन केले जे सवत प्रकारचे लोक वापरतात, तर असे म्हणता येऊ 

शकते की, सांस्था उतपादन द्दवशेषज्ञता धोरण वापरते. उतपादन द्दवशेषज्ञता, उतपादन 

िेत्रातील ग्राहकाांना पूणतपणे ओळखण्याचे वचन देते. जसे सपुर द्दप्रद्दसजन, उद्योगास तसेच 

दैनांद्ददन वापराच्या लहान वस्तू परुवतात. 

५. संपूणत व्याप्ती:  

सांस्था सवत ग्राहक गटाांना तयाांना आवश्यक असलेल्या सवत उतपादनाांसह सेवा देण्याचा 

प्रयतन करते. फि खूप मोठ्या कां पन्या पूणत बाजार व्याप्ती धोरण राबवू शकतात जे दोन 

प्रकार ेकेले जाऊ शकते: 

i. अभेद्य द्दवपणन द्दकंवा अद्दभसरण: 

सांस्था बाजार द्दवभागातील फरकाांकडे दलुति करते आद्दण एका बाजार प्रस्तावासह सांपूणत 

बाजाराचा पाठलाग करते. येथे खरदेीदाराांमधील मतभेदाांऐवजी खरदेीदाराच्या मूलभूत 

गरजाांवर लि कें द्दित करण्यात येते. 

ii. द्दवभेद्ददर् द्दवपणन द्दकंवा द्दभन्नर्ा: 

सांस्था अनेक बाजार द्दवभागाांमध्ये कायत करते आद्दण प्रतयेक द्दवभागासाठी वेगवेगळे कायतक्रम 

सांकद्दल्पत करते. ह ेपूवीच्या तलुनेत अद्दधक एकूण द्दवक्री प्रमाण वाढवते. परांत ुखालील खचत 

जास्त प्रमाणात असतात: 

अ)  उतपादन बदल खचत  

ब)  उतपादन खचत  

क)  प्रशासकीय खचत  

ड)  इन्व्हेंटरी खचत  

इ)  जाद्दहराती खचत 

द्दवक्री आद्दण खचत दोन्ही जास्त असल्याने या धोरणाचा नफा द्दनद्दित असा नसतो. सांस्थेनी 

बाजाराचे जास्त द्दवभाजन करण्याबाबत सावध असले पाद्दहजे. असे झाल्यास, सांस्थेस 

ग्राहकाांचा आधार वाढवण्यासाठी द्दवरुद्ध द्दवभाजन शोधावे लागेल. जॉन्सन अडँ जॉन्सनने 

आपल्या बेबी शैम्पूसाठी प्रौढाांचा समावेश करून तयाांचा लक्ष्य बाजार द्दवस्ततृ केला आहे. 

बाजारातील सवत द्दवभागाांना सेवा देणे सोपे राहत नाही आहे. काही द्दनवडक मोठ्या सांस्था 

या सांपूणत बाजार व्याप्ती कररता जाऊ शकतात. 
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आपली प्रगर्ी र्पासा: 

द्दटपा द्दलहा. 

१.  ग्राहक वततन आद्दण ग्राहकाांच्या वततनावर पररणाम करणार ेघटक 

२.  ग्राहक व्यवस्थापन सांबांधाांची तांते्र 

३.  बाजार लक्ष्यीकरण आद्दण बाजार द्दवभाजन यात काय फरक आहे 

२.६ साराशं / SUMMARY 

ग्राहक वततन म्हणजे वैयद्दिक ग्राहक, गट द्दकां वा सांस्था याांच्या गरजा आद्दण इच्छा पूणत 

करण्यासाठी वस्तू आद्दण सेवाांची द्दनवड, वापर आद्दण द्दवल्हेवाट कशी लावायची याचा 

अभ्यास होय. ग्राहकाांच्या वततनावर द्दवपणन घटक, वैयद्दिक घटक, मानसशास्त्रीय घटक 

इतयादी द्दवद्दवध घटकाांचा प्रभाव पडत असतो. याांचा ग्राहकाांच्या खरदेी वततनावर पररणाम 

होत असतो. ग्राहकाांना तयाांच्या खरदेी िमतेच्या आधारावर द्दवभाद्दजत केल्याने द्दवके्रतयाांना 

लद्दित ग्राहक द्दनवडण्यास मदत होते आद्दण याचे चाांगले पररणाम द्दमळतात. 

ग्राहक सांबांध व्यवस्थापन व्यवसायाांना, ग्राहकाांच्या वततनाबिल अांतर्दतष्टी प्राप्त करण्यास 

आद्दण सांस्थेच्या व्यवसाय द्दक्रयाकलापाांमध्ये सधुारणा करण्यास मदत करते. ग्राहक सांबांध 

व्यवस्थापन व्यवसायास ग्राहकाांचे मूल्य ओळखण्यास आद्दण सधुाररत ग्राहक सांबांधाांचा 

फायदा घेण्यास मदत करते. उतपन्न, द्दठकाण, द्दशिण, वय आद्दण जीवनचक्र इतयादी काही 

आधाराांचा वापर करून बाजाराचे द्दवभाजन करता येऊ शकते. तयाांपैकी काही द्दवभागास 

सेवा देण्यासाठी द्दनवडले जातात. अशा प्रकार,े बाजारातील काही द्दवभागाांचे मूल्यमापन 

आद्दण द्दनवड करणे यास बाजार लक्ष्यीकरण म्हणतात. 

यात मळुात दोन द्दक्रयाांचा समावेश होतो - द्दवभागाांचे मूल्यमापन आद्दण योग्य बाजार 

द्दवभागाांची द्दनवड करणे. या सांबांधात, बाजार लक्ष्यीकरणाची व्याख्या अशी केली जाऊ 

शकते: बाजार लक्ष्यीकरण ह े बाजार द्दवभागाांचे मूल्याांकन आद्दण द्दनवड करण्याची द्दक्रया 

आहे. 

२.७ स्वाध्याय / EXERCISE 

Q.१ योग्य पयातयासह ररकाम्या जागा भरा. 

१.  ____________ हा वैयद्दिक ग्राहक, गट द्दकां वा सांस्थाांच्या कृतीचा अभ्यास आहे. 

अ. ग्राहक वततणूक  ब. बाजारर वततन  

क. बाजार सांशोधन  ड. बाजार लक्ष्यीकरण 

उत्तर - अ  
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२.  __________ द्वार ेकाही बाजार द्दवभागाांचे मूल्याांकन आद्दण द्दनवड करता येते. 

अ. ग्राहक सांबांध व्यवस्थापन  ब. बाजार लक्ष्यीकरण   

क. ग्राहक वततणूक  ड. बाजार ररसचत 

उत्तर - ब 

३.  ------------------हे तेव्हा घडते, जेव्हा एखादी सांस्था द्दवद्दशष्ट उतपादने द्दवद्दवध 

प्रकारच्या सांभाव्य ग्राहकाांना द्दवकते. 

अ. उतपादन द्दवशेषज्ञता  ब. बाजार द्दवशेषज्ञता  

क. द्दनवडक बाजार द्दवभागणी  ड. ग्राहक वततन 

उत्तर - अ 

४.  उतपादने, सांपे्रषणाच्या पद्धती आद्दण इतर द्दवपणन चलाांमध्ये फरक करण्याच्या र्दष्टीने -

----------------- द्दह हाताळण्याची प्रद्दक्रया बाजार लक्ष्यीकरण द्दकां वा लक्ष्य द्दवपणन 

म्हणून ओळखली जाते. 

अ. द्दवपणन द्दमश्रण  ब. ग्राहक वततणूक  

क. बाजार द्दवभागणी  ड.  माद्दहती खनन 

उत्तर - अ 

५.  _______________ यास बहु पातळी व्याप्ती  म्हणून ओळखले जाते; कारण 

सांस्थेद्वार ेवेगवेगळे द्दवभाग काबीज करण्याचा प्रयतन यात केला जातो. 

अ. द्दनवडक खांड द्दवशेषज्ञता  ब. बाजार द्दवभागणी  

क. उतपादन द्दवशेषज्ञता  ड. द्दवपणन द्दमश्रण 

उत्तर - अ 

Q.२ द्दटपा द्दलहा. 

१.  ग्राहक वततन 

२.  बाजार लक्ष्यीकरण आद्दण तयाची कायतपद्धती 

३.  ग्राहक सांबांध व्यवस्थापन आद्दण द्दवपणन 

४.  लक्ष्यीकरण द्दवपणनाचे पाच नमनेु  

५.  बाजार द्दवभाजनआद्दण बाजार लक्ष्यीकरण मधील फरक स्व: शब्दात स्पष्ट करा. 
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Q.३ र्ोडक्यार् उत्तर ेद्दलहा. 

१. ग्राहकाांच्या वततनाचा अथत साांगा. ग्राहकाांच्या वततनावर पररणाम करणार ेघटक स्पष्ट करा. 

२. ग्राहक सांबांध व्यवस्थापनचा अथत साांगा आद्दण तयाांची तांते्र स्पष्ट करा. 

३. बाजार लक्ष्यीकरणाचा अथत स्पष्ट करा. तयाांची कायतपद्धती साांगा. 

४. बाजार लक्ष्यीकरणाची व्याख्या द्दलहा. लक्ष्य बाजार द्दनवडीचे पाच नमनेु साांगा. 

२.८ सदंभत / REFERENCES       

 https://www.yourarticlelibrary.com/marketing/market-

segmentation/consumer-behaviour-meaningdefinition-and-nature-of-

consumer-behaviour/32301 

 https://clootrack.com/knowledge_base/major-factors-influencing-

consumer-behavior/?amp 

 https://www.infoentrepreneurs.org/en/guides/customer-relationship-

management/ 

 https://www.yourarticlelibrary.com/economics/market/market-

targeting-introduction-definition-procedure-and-methods/48609 

 https://www.holdeDcom/blog/5-crm-techniques-which-improve-your-

marketing-strategy 

 https://www.engagebay.com/blog/crm -marketing-techniques/ 

***** 
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घटक II 

३  

विपणन वनणणय - I 

प्रकरण संरचना 

३.० उद्दिष्ट  

३.१ प्रस्तावना   

३.२ द्दवपणन द्दिश्रण  

३.३ उत्पादन  

३.४ उत्पादन जीवन चक्र  

३.५ ब्रदँ्दडिंग  

३.६ सारािंश 

३.७ स्वाध्याय 

३.८ सिंदर्भ 

३.० उविष्ट े/ OBJECTIVE 

या घटकाचा  अभ्यास केल्यानिंतर, द्दवद्याथी सक्षि होईल: 

 द्दवपणन द्दिश्रण ही सिंकल्पना सिजून घेण्यासाठी 

 उत्पादन द्दनणभय के्षत्र द्दवकद्दसत करण्यासाठी 

 उत्पादन जीवन चक्र या सिंकल्पनेचा अभ्यास करण्यासाठी  

 उत्पादन जीवन चक्राच्या  व्यवस्थापकीय अवस्थेचे िूल्यािंकन करण्यासाठी  

 बािंधणी / ब्रिंद्दडिंग या सिंकल्पनेचे परीक्षण करण्यासाठी 

३.१ प्रस्तािना / INTRODUCTION 

आधदु्दनक व्यवसायात द्दवपणन (िाकेद्दटिंग) हा परवलीचा शब्द झालेला आहे. द्दवपणन ही 

द्दवक्री व खरदेी प्रद्दक्रयेच्या पलीकडे गेलेले द्ददसते.  व्यवसाय ही ग्राहकाच्या िागण्या व गरजा 

पूणभ करण्याकरता वस्तू व सेवािंचे उत्पादन करीत असत.  द्दवपणन हे असे कायभ आह े

ज्यािध्ये सतत प्रद्दक्रया असते. द्दवपनणा िध्ये द्दनणभय घेणे हे एक अत्यिंत िहत्त्वाचे काि 

आह,े त्यासाठी ज्ञान, अनरु्व आद्दण अगदी प्रायोद्दगक वतृ्ती आवश्यक आहे. द्दवपणन द्दिश्रण 

करताना वेगवेगळे दृद्दष्टकोन असणे आवश्यक आहे. चार घटकािंसह प्रर्ावीपणे 

हाताळण्यासाठी द्दवपणन द्दिश्रण आवश्यक आहे, ज्याला चार “पी”ज ्असे म्हणतात. प्रर्ावी 
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द्दवपणनासाठी प्रर्ावी उत्पादन द्दनणभय धोरणे आवश्यक आहेत. उत्पादन जीवन चक्राच्या 

वेगवेगळ्या टप्प्यािंवर जसे की, पररचय, वाढ, पररपक्वता आद्दण घट यावर वेगवेगळे द्दवपणन 

द्दनणभय अपेद्दक्षत आहेत. उत्पादन जीवन चक्राचा प्रत्येक टप्पा अद्दितीय आह;े त्यात द्दवद्दशष्ट 

द्दनणभय घेण्याची आवश्यकता आहे. योग्य द्दनणभय द्दवपणना िधील यशाची गरुुद्दकल्ली आहे. 

३.२ विपणन वमश्रण (माकेवटंग वमक्स) 

द्दवपणन व्यवस्थापनातील आधदु्दनक सिंकल्पना म्हणजे द्दवपणन ही होय. बाजारपेठेतून 

आपल्या वस्तूला िोठ्याप्रिाणात िागणी येण्यासाठी उपलब्ध द्दवपणन वातावरणातून जे 

द्दनयिंत्रणात्िक घटक उपयोगात आणले जातात. त्या सवाभना एकद्दत्रतरत्या द्दवपणन द्दिश्रण 

असे म्हणतात.  द्दवपणन द्दिश्रण हे द्दवपणन के्षत्रात यश द्दिळद्दवण्यासाठी उत्पादकािंनी 

अवलिंबलेले धोरण आहे. आधदु्दनक बाजारपेठ ही सिंकल्पना  ग्राहकािंच्या पसिंतीच्या 

िहत्त्वावर जोर देते. बाजारपेठेत यश द्दिळवण्यासाठी उत्पादक द्दवद्दवध धोरणे घेतात आद्दण 

द्दवपणन द्दिश्रण हे एक िहत्त्वाचे धोरण आहे. 

बाजारपेठािधून ग्राहकाना आकद्दषभत करण्यासाठी आद्दण तशा प्रकारचे वातावरण द्दनद्दिभती 

करण्याचे तिंत्र म्हणजे द्दवपणन द्दिश्रण होय. द्दवपणन द्दनयोजनात, सिंस्थापररद्दस्थतीचे 

िूल्यािंकन करण्यासाठी द्दवपणन िाद्दहतीचा वापर करते. म्हणून, द्दनिाभता प्रथि ग्राहकािंच्या 

गरजािंचे स्वरूप द्दवशे्लद्दषत करतो आद्दण निंतर ग्राहकािंना सिाधान देण्यासाठी त्याच्या 

उत्पादनाची योजना करतो. सवभ द्दवपणन प्रयत्न ग्राहकािंच्या गरजेवर लक्ष कें द्दित करतात. 

म्हणून व्यवस्थापन बाजार िाद्दहतीिार ेग्राहकािंचे लक्ष्य गट ओळखण्यासाठी बाजार आद्दण 

बाजाराच्या वतभनाशी सिंबिंद्दधत आहे. िग व्यवस्थापन ग्राहकािंच्या गरजा पूणभ करण्यासाठी 

आद्दण स्पधभकािंना तोंड देण्यासाठी योजना आखते. या सवभ कायभक्रिािंिध्ये अनेक कायाांचा 

सिावेश असतो, ज्यािंची काळजीपूवभक योजना करावी लागते; आद्दण जनतेच्या र्द्दवष्यातील 

गरजा लक्षात घेऊन द्दनणभय-अिंदाज घेण्यासाठी बाजाराचे द्दनयोजन / द्दवशे्लषण आवश्यक 

असते. 

३.२.१ व्याख्या / Definition:  

बोडभऑन यािंच्या िते- “द्दवपणन द्दिश्रण म्हणजे प्रयत्नािंची द्दनयकु्ती, सिंयोजन, रचना आद्दण 

द्दवपणणाच्या  घटकािंचे द्दनयोजन  द्दकिं वा द्दिश्रणािध्ये एकत्रीकरण करणे, जे बाजार शक्तींच्या 

िूल्यािंकनाच्या आधार ेसवोत्ति वेळी साध्य करले. स्टट िंटनच्या िते, "द्दवपणन द्दिश्रण ” ही  

सिंज्ञा चार घटकािंच्या  सिंयोजनाचे वणभन करण्यासाठी वापरली जाते जी किं पनीच्या द्दवपणन 

प्रणालीचा गार्ा आह-ेउत्पादन, द्दकिं ित सिंरचना, प्रचारात्िक द्दक्रयाकलाप आद्दण द्दवतरण 

प्रणाली." 

३.२.२ विपणन वमश्रणाचे घटक (चार Ps):  

“P” अक्षराने सरुू केलेल्या शब्दािंवर आधाररत, म्हणजे उत्पादन, द्दकिं ित, वदृ्धी आद्दण स्थान 

(द्दवतरण). द्दवपणन द्दिश्रण ही  हे चार P च्या चार खािंबािंवर उरे् आहे, ते खाली स्पष्ट केले 

आहेत:  
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१. िस्तू वमश्रण (Product Mix): 

ग्राहकाची गरज व द्दनकड पूणभ करले अशा स्वरूपाची वस्तू व सेवा बाजारपेठेत आणणे 

म्हणजेच उत्पादन द्दकिं वा वस्तू होय. उत्पादन हा द्दवपणन द्दिश्रणाचा पद्दहला घटक आहे. 

उत्पादनािंनी ग्राहकािंच्या गरजा पूणभ केल्या पाद्दहजेत. व्यवस्थापनाने प्रथि ग्राहकािंच्या गरजा 

जाणून घेऊन उत्पाद्ददत केल्या जाणाऱ्या उत्पादनािंचा द्दनणभय घेतला पाद्दहजे. उत्पादन 

द्दिश्रण र्ौद्दतक उत्पादन, उत्पादन सेवा, ब्रडँ आद्दण बािंधणी यािंना  एकत्र करते. द्दवक्रीसाठी 

पसिंत  केलेल्या वस्तू द्दकिं वा सेवािंचा दजाभ , प्रकार हे द्दवपणन प्राद्दधकरणाने ठरवावे. एक 

सिंस्था एकच उत्पादन (द्दनिाभता) द्दकिं वा अनेक उत्पादने (द्दवके्रता) देऊ शकते. केवळ योग्य 

वस्तूिंचे उत्पादनच नाही तर त्यािंचा आकार, रचना, शैली, ब्रडँ, पटकेज इत्यादींनाही िहत्त्व 

आहे. द्दवपणन प्राद्दधकरणाला द्दवपणन िाद्दहतीच्या आधार ेउत्पादन जोडणे, उत्पादन हटवणे, 

उत्पादन बदल करणे असे अनेक द्दनणभय घ्यावे लागतात. 

२. वकंमत वमश्रण (Price Mix) 

द्दवपणन द्दिश्रणातील दसुरा िहत्वाचा घटक म्हणजे द्दकित द्दिश्रण होय. द्दवक्रीच्या प्रिाणावर 

पररणाि करणारा दसुरा घटक म्हणजे द्दकिं ित. खरदेीदाराकडून िाद्दगतलेली द्दचनहािंद्दकत 

द्दकिं वा घोद्दषत रक्कि ही उत्पादनस ठरलेली िूलरू्त द्दकिं ित-िूल्य म्हणून ओळखली जाते. 

खरदेीदारािंना आकद्दषभत करण्यासाठी द्दनिाभत्यािार े िूलरू्त द्दकिं ितींिध्ये बदल केले जाऊ 

शकतात. हे सवलत, र्ते्त इत्यादी स्वरूपात असू शकते. याद्दशवाय, कजाभच्या अटी, 

उदारितवादी व्यवहार देखील द्दवक्रीला चालना देतील. 

३. िृद्धी वमश्रण (Promotion Mix): 

द्दवपणन प्रद्दक्रयातील सवाभत प्रर्ावशाली घटक म्हणजे वदृ्धी द्दकवा सिंवधभन द्दिश्रण होय.  

उत्पादनाची िाद्दहती ग्राहकािंना द्ददली जाऊ शकते. किं पनयािंनी द्दवक्री वाढद्दवण्यासाठी -

जाद्दहरात, प्रद्दसद्धी, वैयद्दक्तक द्दवक्री इत्यादी हाती घेणे आवश्यक आहे, जे प्रिखु द्दक्रयाकलाप 

आहेत. आद्दण अशा प्रकार ेजनतेला उत्पादनािंची िाद्दहती द्ददली जाऊ शकते आद्दण ग्राहकािंचे 

िन वळवले जाऊ शकते. वदृ्धी द्दकिं वा प्रद्दसद्धी म्हणजे उत्पादनािंबिल, द्दनिाभत्यािार े

लोकािंपयांत पे्ररक सिंवाद होय. 

४. वितरण (स्थान) ( Distribution Mix):  

द्दवतरण द्दकिं वा स्थान द्दिश्रण म्हणजे उत्पाद्ददत वस्तू बाजारपेठेत द्दवक्रीसाठी पाठद्दवण्यासाठी 

द्दसद्ध झाल्यानिंतर ती वस्तू अिंद्दति ग्राहकापयांत कायभक्षिपणे पाठद्दवण्याच्या द्दक्रयेस द्दवतरण 

द्दिश्रण असे म्हणतात.  र्ौद्दतक द्दवतरण म्हणजे योग्य वेळी आद्दण योग्य द्दठकाणी उत्पादनािंचे 

द्दवतरण. द्दवतरण द्दवपणन हे द्दवपणणाच्या िागाभवर द्दवद्दवध सदु्दवधा, इनव्हेंटरी 

द्दनयिंत्रण,स्थान,वाहतूक, साठवणूक  इत्यादींशी सिंबिंद्दधत द्दनणभयािंचे सिंयोजन आहे. 

आपली प्रगती तपासा: 

१.  उत्पादन स्वतः द्दवपणन द्दिश्रणाचे पद्दहले „„„ आहे. (घटक) 
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२. ------ हे द्दवपणणाच्या िागाभवर सदु्दवधा, इनव्हेंटरी द्दनयिंत्रण, स्थान,वाहतूक, साठवणूक  

सिंबिंद्दधत द्दनणभयािंचे सिंयोजन „„„.. आहे (द्दवतरण द्दिश्रण) 

३.३ उत्पादन 

३.३.१ व्याख्या / Definition: 

द्दिद्दलप कोटलरच्या िते, “उत्पादन म्हणजे अशी कोणतीही गोष्ट जी गरज द्दकिं वा इच्छा पूणभ 

करण्यासाठी देऊ केली जाऊ शकते” 

व्यावसाद्दयक शब्दकोशानसुार  उत्पादनाची व्याख्या: एक चािंगली, कल्पना, पद्धत, िाद्दहती, 

वस्तू द्दकिं वा सेवा एखाद्या प्रद्दक्रयेचा पररणाि म्हणून तयार केली जाते आद्दण गरज पूणभ करते. 

द्दकिं वा इच्छा पूणभ करते. यात िूतभ आद्दण अिूतभ गणुधिभ (िायदे, वैद्दशष््टये, काये, उपयोग) यािंचे 

सिंयोजन आहे जे द्दवके्रता खरदेीदारास खरदेीसाठी आकद्दषभत करतो. 

उदाहरणाथभ , टूथब्रशचा द्दवके्रता केवळ र्ौद्दतक उत्पादनच देत नाही तर ग्राहक त्यािंच्या 

दातािंचे आरोग्य सधुारत असल्याची कल्पना देखील देतो. 

३.३.२ उत्पादनांचे िगीकरण: 

बाजारपेठेचे वगीकरण पारिंपाररकपणे त्यािंच्या वैद्दशष््टयािंच्या आधारावर करण्यात आलेले 

आहे. कोटलरच्या िते, उत्पादनािंचे वगीकरण खालीलप्रिाणे केले जाऊ शकते. 

वटकाऊपणा आवण मूतणतेच्या आधारािर: 

प्रािखु्याने  उत्पादनािंचे तीन गटािंिध्ये वगीकरण केले जाऊ शकते. 

अ.   वटकाऊ नसलेल्या िस्तू: म्हणजे िूतभ वस्तू सािानयतः सोडा, शीत पेय, साबण 

आद्दण टूथपेस्ट यासारख्या एक द्दकिं वा काही वापरािंिध्ये वापरल्या जातात. या वस्तू 

एक द्दकिं वा काही वापरात वापरल्या जातात म्हणून अनेकदा खरदेी केल्या जातात. 

द्दवके्रत्यािंना उत्पादनािंच्या गरजा पूणभ करण्याच्या क्षितेनसुार धोरण तयार करावे 

लागेल. अशी उत्पादने अनेक द्दठकाणी उपलब्ध करून द्ददली पाद्दहजेत, ती सहज 

उपलब्ध करून द्यावीत. त्याच वेळी, द्दकितीतील अिंतर लहान असले पाद्दहजे, आद्दण 

जाद्दहरातींना िहत्त्व द्ददले पाद्दहजे, जेणेकरून ग्राहकािंना चाचपणी सोईस कर होईल. 

सतत जाद्दहराती देखील प्राधानय स्थाद्दपत करण्यात िदत करू शकतात. 

१.  वटकाऊ िस्तू देखील िूतभ वस्तू आहेत ज्या सािानयतः अनेक उपयोगािंिध्ये द्दटकून 

राहतात, उदाहरणाथभ, रदे्दिजरटेर, िशीन टूल्स, िद्दनभचर आद्दण कपडे. इत्यादींचा  

केलेला वापर दीघभ कालावधीसाठी असल्याने, ग्राहक द्दवद्दवध वैद्दशष््टयािंचा आद्दण 

कोणत्याही द्दवक्रीनिंतरच्या सेवा जसे की वस्तूचे द्दवतरण, डेिो, देखर्ाल, हिी, सटेु 

र्ाग इत्यादींचा द्दवचार करतात आद्दण खरदेीचा द्दनणभय घेतात. यािळेुच अशा 

उत्पादनािंची अद्दधक वैयद्दक्तक द्दवक्री आद्दण सेवा आवश्यक असते. 
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तक्ता ३.१ :उत्पादनांचे िगीकरण 

२ .  सेवा या अिूतभ, अद्दवर्ाज्य, नाशविंत आद्दण पररवतभनशील असतात. उदा. द्दशकवणे, 

कायदेशीर सल्ला, केस कापणे, सल्लागार सेवा इ. उत्पादनािध्ये रिंग, आकार, 

पररिाण, वजन, चव, गिंध इत्यादी र्ौद्दतक वैद्दशष््टये असतात, परिंत ुसेवािंिध्ये त्यापैकी 

काहीही नसते. म्हणून, सेवािंना अिूतभ म्हणतात. सेवा प्रदाता आद्दण सेवा स्वतःच 

अद्दवर्ाज्य आहेत; जे, यािधून, सेवा अद्दवर्ाज्य बनवते. सेवा या द्दनसगाभत नाशविंत 

असतात कारण सेवा एखाद्या र्ौद्दतक उत्पादनाप्रिाणे साठवल्या जाऊ शकत नाहीत. 

वेगवेगळ्या प्रदात्यािंिार े प्रदान केलेली सेवा द्दर्नन असते आद्दण ती एकसारखी असू 

शकत नाही. हे सेवािंिध्ये पररवतभनशीलतेचे वैद्दशष््टय देते. पररणािी, सेवािंना अद्दधक 

गणुवते्तची आवश्यकता असते जी सानकूुलन, परुवठादार द्दवश्वासाहभता आद्दण 

अनकूुलता यािार ेशक्य होते. 

ब. ग्राहकोपयोगी िस्तूंचे िगीकरण: 

ग्राहकािंना प्रस्ताद्दवत केलेल्या असिंख्य वस्तूिंचे खालीलप्रिाणे वगीकरण केले जाऊ शकते: 

१ .  ग्राहक सोयीच्या वस्तू सहसा वारिंवार, लगेच आद्दण िार किी प्रयत्नात खरदेी 

करतात. खरदेीपूवभ प्रयत्न आद्दण सिंशोधन द्दकिान आहे. उदाहरणािंिध्ये साबण, 

वतभिानपत्र, िाद्दसके, पेन इत्यादींचा सिावेश आहे.  

सोयीस्कर वस्तूिंचे द्दस्थर, आवेग आद्दण आपत्कालीन वस्तू म्हणून द्दवर्ागले जाऊ शकते. 

द्दस्थर  वस्तू म्हणजे ज्या द्दनयद्दितपणे खरदेी केल्या जातात. ते सहसा द्दकराणा सािान 

आद्दण सिंबिंद्दधत उत्पादनािंसारख्या गरजा तयार करतात. उदाहरणे म्हणजे द्दबद्दस्कटे, िळे, 

जाि इ. आवेग वस्तू म्हणजे ज्या कोणत्याही द्दनयोजनाद्दशवाय आद्दण शोध प्रयत्नािंद्दशवाय 

खरदेी केल्या जातात. येथे पनुहा उदाहरणे िाद्दसके, चॉकलेट, द्दबद्दस्कटे आद्दण सारखे 

सिाद्दवष्ट आहेत. 

जेव्हा एखादी गरज तातडीने पूणभ करावी लागते तेव्हा आपत्कालीन वस्तू खरदेी केल्या 

जातात. पावसात छत्र्या, डोकेदखुीच्या वेळी औषध इत्यादी काही उदाहरणे आहेत. आवेग 
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आद्दण आणीबाणीच्या वस्तू सािानयत: उत्पादकािंिार े अशा प्रकार े ठेवल्या जातात जेथे 

ग्राहकािंना त्या खरदेी करण्याची इच्छा होण्याची शक्यता असते. 

२ .  िस्तू:  ग्राहक, खरदेीच्या वस्तू खरदेी करताना, द्दनवड आद्दण खरदेी प्रद्दक्रयेत, 

योग्यता, गणुवत्ता, द्दकिं ित आद्दण शैली या आधारािंवर वैद्दशष््टयपूणभ तलुना करतो. 

उदाहरणािंिध्ये िद्दनभचर, कपडे, कार आद्दण इतर प्रिखु उपकरणे यािंचा सिावेश होतो. 

खरदेी वस्तूिंचे पढुीलप्रिाणे वगीकरण केले जाऊ शकते: 

एकसिंध खरदेी वस्तू गणुवते्तत सारख्याच असतात परिंत ुद्दकिती द्दर्नन असतात. हे तलुनािंचे 

सिथभन करते. उदा. िोबाईल िोन सेवा प्रदाता. 

द्दवषि खरदेी वस्तू उत्पादन वैद्दशष््टयािंिध्ये आद्दण सेवािंिध्ये द्दर्नन असतात ज्या द्दकिं ितीपेक्षा 

अद्दधक िहत्त्वाच्या असू शकतात. द्दवके्रत्याकडे वैयद्दक्तक अद्दर्रुचीच्या गरजा पूणभ 

करण्यासाठी सािानयत: द्दवस्ततृ शे्रणी असते आद्दण ग्राहकािंना िाद्दहती देण्यासाठी आद्दण 

सल्ला देण्यासाठी त्यािंच्याकडे प्रद्दशद्दक्षत द्दवक्री लोक असणे आवश्यक आहे उदा: िोबाइल 

िोन 

३ .  विशेष िस्तू: यािध्ये द्दवद्दशष्ट वैद्दशष््टये द्दकिं वा ब्रडँ ओळख आहे ज्यासाठी खरदेीदारािंची 

परुशेी सिंख्या आहे द्दवशेष खरदेी प्रयत्न करण्यास इच्छुक आहेत. उदाहरणािंिध्ये कार, 

द्दस्टररओ घटक, िोटोग्राद्दिक उपकरणे आद्दण परुुषािंचे सूट यािंचा सिावेश आहे. 

िद्दसभडीज ही एक िहागडी िोटार आहे, कारण स्वारस्य असलेले लोक ते द्दवकत 

घेण्यासाठी लािंबचा प्रवास करतात. द्दवशेष वस्तूिंिध्ये तलुना करणे सिाद्दवष्ट नसते. 

खरदेीदार केवळ इद्दच्छत उत्पादने द्दवक्री करणाऱ्या डीलसभपयांत पोहोचण्यासाठी वेळ 

घालवतात. डीलसभना सोयीस्कर स्थानािंची आवश्यकता नाही, तरीही, त्यािंनी 

खरदेीदारािंना त्यािंची स्थाने कळवणे आवश्यक आहे. 

४ .  न मागिलेल्या िस्तू: या वस्तू आहते ज्याबिल ग्राहकाला िाद्दहती नसते द्दकिं वा 

सािानयतः द्दसगरटेची नशा असे ग्राहक यासारख्या खरदेीचा द्दवचार करत नाही. न 

िाद्दगतलेल्या वस्तूिंसाठी जाद्दहरात आद्दण वैयद्दक्तक द्दवक्री सिथभन आवश्यक आहे. 

ज्ञात, परिंत,ु न शोधलेल्या िालाची उत्कृष्ट उदाहरणे म्हणजे िोल्यवान दगड, 

ज्ञानकोश, स्िशानरू्िी इ 

 क. औद्योवगक िस्तूंचे िगीकरण: 

औद्योद्दगक वस्तूिंचे वगीकरण ते उत्पादन प्रद्दक्रयेत कसे प्रवेश करतात आद्दण त्यािंच्या सापेक्ष 

खद्दचभकतेनसुार केले जाऊ शकतात. या शे्रणीिध्ये तीन गट ओळखण्यायोग्य आहेत - 

साद्दहत्य आद्दण र्ाग; र्ािंडवली वस्तू आद्दण परुवठा आद्दण व्यवसाय सेवा. 

१.  सावहत्य आवण भाग ही अशी वस्तू आहेत जी द्दनिाभत्याच्या उत्पादनात पूणभपणे प्रवेश 

करतात. ते दोन वगाभत िोडतात: कच्चा िाल आद्दण उत्पाद्ददत साद्दहत्य आद्दण र्ाग. 

कच्चा माल दोन प्रमखु गटांमध्ये मोडतो: शेती उत्पादने (उदा., गहू, कापूस, पशधुन, िळे 

आद्दण र्ाज्या) आद्दण नैसद्दगभक उत्पादने (उदा., िासे, लाकूड, कच्चे पेट्रोद्दलयि, लोखिंड इ.) 
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शेती उत्पादनािंचा परुवठा अनेक उत्पादकािंकडून केला जातो, जो बाजारपेठेकडे वस्तू 

वळवणारा बनतात. द्दवपणन िध्यस्थािंना, जे एकद्दत्रत करून त्याची द्दवर्ागणी, साठवणूक, 

वाहतूक आद्दण द्दवक्री सेवा प्रदान करतात. ते नाशविंत असल्याने आद्दण काही हिंगािी 

असल्याने त्यािंना द्दवशेष द्दवपणन पद्धतींची िागणी होते. ब्रदँ्दडिंग सािानयपणे; खूप किी 

करतात. द्दकिं ित आद्दण द्दवतरण द्दवश्वासाहभता हे परुवठादारािंच्या द्दनवडीवर पररणाि करणार े

प्रिखु घटक आहते. 

उत्पाद्ददत साद्दहत्य आद्दण र्ागािंिध्ये घटक र्ाग आद्दण साद्दहत्य जसे की लहान िोटसभ, 

टायर, काद्दस्टिंग इत्यादींचा सिावेश होतो. बहुतेक उत्पाद्ददत साद्दहत्य आद्दण र्ाग थेट 

औद्योद्दगक वापरकत्याांना द्दवकले जातात. द्दकिं ित आद्दण सेवा हे प्रिखु द्दवपणन द्दवचार आहेत 

आद्दण ब्रदँ्दडिंग आद्दण जाद्दहराती किी िहत्त्वाच्या असतात. 

२. भांडिली िस्तू दीघणकाळ द्दटकणाऱ्या वस्तू आहेत ज्या तयार उत्पादनाचा द्दवकास 

द्दकिं वा व्यवस्थापन सलुर् करतात. त्यािध्ये इिारती, कायाभलये आद्दण द्दलफ्ट, द्दिल 

पे्रस, िखु्य िेि कॉम्प्यटुर इत्यादी जड उपकरणे यािंचा सिावेश होतो. वैयद्दक्तक 

द्दवक्रीपेक्षा जाद्दहराती िार किी िहत्त्वाच्या असतात. सटेु र्ाग तयार करणाऱ्या 

िट क्टरी उपकरणे आद्दण साधने देखील या वगीकरणात सिाद्दवष्ट आहेत. 

३.  पुरिठा आवण व्यिसाय सेिा या अल्पकालीन वस्तू आद्दण सेवा आहेत ज्या तयार 

उत्पादनाचा द्दवकास द्दकिं वा व्यवस्थापन सलुर् करतात. परुवठ्यािंिध्ये देखर्ाल आद्दण 

दरुुस्तीच्या वस्तूिंचा सिावेश होतो जसे की पेंट, नखे, झाडू आद्दण इतर कोळसा, 

लेखन पेपर, विंगण इ. 

व्यावसाद्दयक सेवािंिध्ये द्दखडकी साि करणे, कॉद्दपयर दरुुस्ती आद्दण कायदेशीर सेवा, 

व्यवस्थापन सल्ला, जाद्दहरात इत्यादीसारख्या देखर्ाल आद्दण दरुुस्ती सेवािंचा सिावेश 

होतो. ते सहसा किं त्राटी पद्धतीने परुवले जातात. द्दनवडीिध्ये प्रद्दतष्ठा िहत्त्वाची रू्द्दिका 

बजावते. 

३.३.३ उत्पादन वमश्रणाचा वनणणय: 

व्यवसाय सिंस्थेच्या एकूण आदेशािध्ये एकापेक्षा जास्त उत्पादन असू शकतात. द्दवक्रीसाठी 

आदेश  केलेल्या किं पनीच्या उत्पादनािंची सिंपूणभ शे्रणी उत्पादन द्दिश्रण द्दकिं वा किं पनीचे 

उत्पादन वगीकरण म्हणून सिंदद्दर्भत केली जाऊ शकते. त्याचप्रिाणे, बजाज इलेद्दक्ट्रकल्स, 

र्ारतातील घरगतुी सिंसाधने, त्यािंच्या पोटभिोद्दलओिध्ये बल्बसारख्या किी द्दकितीच्या 

वस्तूिंपासून ते द्दिक्सर, ल्यदु्दिद्दनयसभ आद्दण लाइद्दटिंग उत्पादनािंसारख्या उच्च द्दकिं ितीच्या 

ग्राहकोपयोगी वस्तूिंपयांत जवळपास ईतर उत्पादने आहेत. 

एखाद्या सिंस्थेने द्ददलेल्या वेळेत पूणभ केलेल्या उत्पादनािंच्या सिंख्येला त्याचे उत्पादन द्दिश्रण 

म्हणतात. या उत्पादन द्दिश्रणािध्ये उत्पादनाच्या ओळी आद्दण उत्पादन वस्तू  सिाद्दवष्ट 

आहेत. दसुऱ्या शब्दािंत, हे सिंस्थेिार े द्दवक्रीसाठी आदेश केलेल्या उत्पादनािंचे सिंद्दिश्र आहे. 

व्यवसायातील एक वास्तद्दवकता अशी आहे की बहुतेक किं पनया बहु-उत्पादने हाताळतात. ह े

सिंस्थेला  वेगवेगळ्या उत्पादन गटािंिध्ये त्याचा धोका पसरवण्यास िदत करते. तसेच, हे 

सिंस्थेला ग्राहकािंच्या िोठ्या गटाला द्दकिं वा त्याच ग्राहक गटाच्या वेगवेगळ्या गरजा पूणभ 
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करण्यास सक्षि करते. म्हणून, जेव्हा  द्दव्हद्दडओकॉनने सिंगीत प्रणाली, वॉद्दशिंग िद्दशन आद्दण 

रदे्दिजरटेसभ यािंसारख्या इतर ग्राहकोपयोगी वस्तूिंिध्ये द्दवद्दवधता आणणे द्दनवडले, तेव्हा 

त्याने ग्राहकािंच्या िध्यि आद्दण उच्च िध्यि-उत्पनन गटािंच्या गरजा पूणभ करण्याचा प्रयत्न 

केला. अनेकदा, किं पनया त्यािंचे उत्पादन द्दिश्रण बदलण्याचे द्दनणभय घेतात. हे द्दनणभय वरील 

घटकािंिार े आद्दण बाजारपेठेतील बदलािंिार े देखील ठरद्दवले जातात. र्ारतीय ग्राहकािंच्या 

बदलत्या जीवनशैलीिळेु बी.पी.एल. सोनी ने रदे्दिजरटेसभ, वॉद्दशिंग िद्दशन आद्दण िायक्रोवेव्ह 

ओव्हन सारख्या िहागड्या वस्तूिंची सिंपूणभ शे्रणी बाजारात आणली. याने सिंस्थेला इतर 

िनोरिंजन इलेक्ट्रॉद्दनक्स प्रवतभ करण्यास प्रवतृ्त केले. रहेजा या िुिंबईतील  सपु्रद्दसद्ध द्दबल्डसभ 

सिंघाने िुिंबईच्या पद्दिि उपनगरातील आपल्या द्दथएटर इिारतींपैकी एकाचे रूपािंतर परुुष, 

द्दिया आद्दण िलुािंसाठी िोठ्या कपड्यािंचे आद्दण सािानाच्या दकुानात करण्याचा एक िोठा 

द्दनणभय घेतला;आवश्यक असलेली जवळपास सवभ उत्पादने असणारी, र्ारतातील कदाद्दचत 

ही पद्दहलीच गोष्ट आहे. या ग्राहक गटािंना किी द्दकिं ितीच्या वॉद्दशिंग पावडरच्या (प्रािखु्याने 

द्दनरिा) स्पधेिळेु द्दहिंदसु्तान लीव्हसभना द्दवद्दवध ब्रडँचे द्दडटजांट पावडर बाजारात वेगवेगळ्या 

द्दकितीच्या स्तरािंवर बाजारात आणण्यास र्ाग पाडले. वनौषधींसाठी ग्राहकािंची प्राधानये, 

प्रािखु्याने द्दशकाकाईने द्दहिंदसु्तान यदु्दनलीव्हरला ब्लटक सनद्दसल्क शैम्पू लॉनच करण्यासाठी 

असलेले प्रवतृ्त केले. तसेच, किी क्रयशक्ती आद्दण शाम्पू िाकेट द्दवरुद्ध सािंस्कृद्दतक 

पक्षपातीपणा यािळेु द्दहिंदसु्तान यदु्दनलीव्हर लहान पटकेद्दजिंग िखु्यत्वेकरून सटशेस, एकल 

वापरासाठी द्दवचारात घेते. त्यािळेु, बाजारपेठेतील बदल द्दकिं वा अपेद्दक्षत बदल हेच एखाद्या 

सिंस्थेला  त्याच्या उत्पादनाच्या द्दिश्रणातील बदलािंचा द्दवचार करण्यास प्रवतृ्त करतात. 

उत्पादन रखेा म्हणज े एकाच उत्पादकाने सिंबिंद्दधत आद्दण द्दवकद्दसत केलेल्या अनेक 

उत्पादनािंचा सिंदर्भ देते उत्पादन रषेे िधील वस्तू सािानयतः सिान हेतूने सािाद्दयक 

करतात आद्दण यशस्वी द्दवपणन धोरणाच्या िदतीने ही उत्पादने प्रर्ावी होऊ शकतात. 

वारिंवार, उत्पादन रषेे िध्ये द्दर्नन उत्पादने सिाद्दवष्ट असतात जी वेगवेगळ्या द्दकिं ितींवर 

लोकािंना आकद्दषभत केली जातात. अशा प्रकार,े द्दनिाभता द्दकिं वा सिंस्थाहे सदु्दनद्दित करू शकते 

की एका ओळीतील सवभ उत्पादने सवभ प्रकारच्या लोकािंकडून खरदेी केली जातील. उत्पादन 

रखेा प्रस्ताद्दवत करताना, किं पनया सािानयत: एक िूलरू्त सिंद्दध आद्दण प्रारूप  द्दवकद्दसत 

करतात जे द्दर्नन ग्राहक आवश्यकता पूणभ करण्यासाठी जोडले जाऊ शकतात. उदाहरणाथभ, 

पेप्सी  को.  लाइनिध्ये पेप्सी, द्दकनलये  आद्दण इतर अनेकािंचा सिावेश होतो जे शीत पेये 

गटात येतात. 

                 ----- खोली ---- 
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उत्पादन द्दिश्रणाच्या सिंरचनेत 'रुिं दी' आद्दण 'खोली' दोनही पररिाणे आहेत उत्पादन 

द्दिश्रणाची 

उत्पादन वमश्रणाची रंदी व्यवसायिध्ये आढळणाऱ्या द्दवद्दवध उत्पादन रषेािंचा सिंदर्भ देते. 

दसुऱ्या शब्दािंत, रुिं दी उत्पाद्ददत केलेल्या उत्पादनािंच्या सिंख्येने िोजली जाते. उदाहरणाथभ, 

बजाज इलेद्दक्ट्रकल्स बल्ब, फ्लोरोसेंट द्ददवे, द्दिक्सर आद्दण ग्राइिंडर, टोस्टर, पे्रशर कुकर 

सडँ होस्ट इतर द्दवद्यतु उपकरणािंचे उत्पादन करते. 

उत्पादनाच्या वमश्रणाची खोली प्रत्येक उत्पादन ओळीत किं पनीने प्रस्ताद्दवत केलेल्या 

वस्तूिंच्या सरासरी सिंख्येचा सिंदर्भ देते. दसु-या शब्दात, खोली प्रत्येक उत्पादन लाइनिध्ये 

प्रस्ताद्दवत केलेल्या आकार, रिंग, िॉडेल, द्दकिं िती आद्दण गणुवत्ता यािंच्या वगीकरणािारे 

िोजली जाते.  

उत्पादन वमश्रणाची सुसंगतता ग्राहक वतभन, उत्पादन आवश्यकता आद्दण द्दवतरण चटनेल 

द्दकिं वा इतर कोणत्याही प्रकार े द्दवद्दवध उत्पादन रषेा द्दकती जवळून सिंबिंद्दधत आहेत याचा 

सिंदर्भ देते. कोटलर यािंचे द्दनरीक्षण आहे, “उत्पादन द्दिश्रणाच्या तीनही आयािािंना बाजाराचे 

तकभ  आहे. उत्पादनाच्या द्दिश्रणाची रुिं दी वाढवून, किं पनीला सध्याच्या बाजारपेठेतील द्दतच्या 

चािंगल्या प्रद्दतष्ठा आद्दण कौशल्यािंचा िायदा घेण्याची आशा आहे. आपल्या उत्पादनाच्या 

द्दिश्रणाची उत्पादन खोली वाढवून, किं पनीला िोठ्या प्रिाणावर द्दर्नन अद्दर्रुची आद्दण 

गरजा असलेल्या खरदेीदारािंचे सिंरक्षण द्दिळण्याची आशा आहे. त्याच्या उत्पादनाच्या 

द्दिश्रणाची सातत्य वाढवून, सिंस्थाप्रयत्नािंच्या एका द्दवद्दशष्ट के्षत्रात अतलुनीय प्रद्दतष्ठा 

द्दिळवण्याची आशा करते.” 

 

तक्ता ३.२ विविध उत्पादन वनणणय दशणित आह े

उत्पादन रखेा द्दवस्तार हा द्दवद्यिान उत्पादन रखेािध्ये जोडल्या जाऊ शकणायाभ कोणत्याही 

अद्दतररक्त उत्पादनािंचा सिंदर्भ देतो. प्रद्दतस्पध्याांना दूर ठेवण्यासाठी उत्पादन द्दवस्तार 

लोकािंसिोर आणले जातात. इतर स्पधाभत्िक उत्पादनािंशी जळुणारी उत्पादने तयार करून, 

उत्पादक ग्राहकािंना त्यािंना पररद्दचत असलेल्या उत्पादनािध्ये स्वारस्य ठेवण्यास सक्षि 

आहेत. बहुतेक लोक त्यािंना िाहीत असलेले ििुा (ब्रडँ) खरदेी करत असल्याने, तेच ग्राहक 
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अज्ञात ििुेकडून (ब्रडँ) उत्पादन खरदेी करण्याऐवजी त्यािंना सोयीस्कर असलेल्या ब्रडँचे 

नवीन उत्पादन खरदेी करण्याची अद्दधक शक्यता असते. द्दवके्रते वयोगट, र्ौगोद्दलक स्थान 

आद्दण वािंद्दशकतेवर आधाररत लक्ष्य बाजारपेठ तयार करतात. टागेट िाकेट्स एका गटाचा 

द्दकिं वा लोकािंच्या गटािंचा सिंदर्भ देतात जे एक उत्पादन खरदेी करण्याची शक्यता आहे. 

अशाप्रकार,े जरी उत्पादने सिंबिंद्दधत असली तरीही, काही उत्पादने द्दर्नन, द्दवद्दशष्ठ-वेगळी 

द्ददसू शकतात, आद्दण वेगवेगळ्या प्रकारच्या लोकािंना आकद्दषभत करण्यासाठी असिंबिंद्दधत 

देखील द्ददसू शकतात. उदाहरणाथभ, अनेक एअर िेशनर उत्पादक लहान िलुािंसह 

पालकािंना लक्ष्य केलेल्या फ्लेि लेस िेणबत्त्यािंपासून द्दवद्दवध उत्पादने ऑिर करतात; 

साध्या एरोसोल एअर िेशनरसाठी, ज्या ग्राहकािंना एअर िेशनरवर जास्त पैसे खचभ 

करायचे नाहीत त्यािंना लक्ष्य केले जाते. ही उत्पादने सिंबिंद्दधत असली तरी ती खूप वेगळी 

आहेत. 

अशाप्रकार,े द्दवद्दवध उत्पादनािंच्या द्दवपणनािध्ये िोठ्या प्रिाणात रणनीती वापरली जाते. 

द्दवद्यिान उत्पादन लाइनिध्ये जोडल्या जाणाऱ्या नवीन उत्पादनािंबिल उत्पादकािंना सल्ला 

देण्यासाठी द्दवके्रत्यािंना नेहिीच स्पधेची जाणीव असणे आवश्यक आहे. याद्दशवाय, िाकेद्दटिंग 

एजनसीने द्दवक्री करणाऱ्या आद्दण लोकद्दप्रय नसलेल्या उत्पादनािंची िाद्दहती असली पाद्दहजे. 

सािंद्दख्यकीय िाद्दहतीच्या सिंकलनािारे, द्दवपणक प्रर्ावीपणे द्दनधाभररत करू शकतात की 

कोणती उत्पादने उत्पादन शे्रणीिध्ये ठेवली पाद्दहजेत आद्दण कोणती उत्पादने टप्प्याटप्प्याने 

बाहेर काढली पाद्दहजेत. द्दवद्दवध उत्पादनािंिध्ये िोठा अडथळा द्दनिाभण करण्यासाठी 

द्दकिं ितीचा वापर केला जातो आद्दण उच्च-द्दकिं ितीची उत्पादने सािानयतः द्दवद्दशष्ट घटकािंच्या 

आधार ेनयाय्य ठरतात, उत्पादनािंच्या गणुवते्तवर आद्दण दीघभ आयषु्यावर जोर देतात. बजाज 

चेतक ही बजाज ऑटो किं पनीने उत्पाद्ददत केलेली र्ारतीय बनावटीची लोकद्दप्रय िोटर 

स्कूटर होती. चेतक हे नाव चेतक या र्ारतीय योद्धा राणा प्रताप द्दसिंग यािंच्या िहान 

घोड्याच्या नावावरून ठेवण्यात आले आहे. बाईक आद्दण कारच्या वाढत्या स्पधेच्या 

पाश्वभरू्िीवर, चेतकने र्ारतातील स्थान गिावले आद्दण २००५ िध्ये उत्पादन बिंद 

केले.उत्पादन बिंद करणे हा द्दवचारपूवभक द्दनणभय घेणे आवश्यक आहे; जसे की, एखादे 

उत्पादन एकदा नजरआेड झाले की, ते ग्राहकािंच्या द्दवचारातून जाईल. बाजारातील 

अनपेद्दक्षत बदल, िागणीचे चकुीचे द्दवशे्लषण, आद्दथभक सिंकट, व्यवसाय चक्रातील बदल 

इत्यादीिळेु उत्पादने आद्दण सेवा बिंद होण्यास हातर्ार लागतो. काही उत्पादने प्रशिंसनीय 

पनुरागिन करण्यात व्यवस्थाद्दपत करतात. एखादे उत्पादन बिंद करणे हा उत्पादनाच्या 

जीवनचक्रात बाहेर पडण्याचा नैसद्दगभक पररणाि असू शकतो. एक दशकापूवी, रदे्दडओचे 

पनुरुज्जीवन केले गेले, जे एकेकाळी बिंद झालेले उत्पादन होते. हे १९९० च्या दशकात 

िोठ्या प्रिाणात वाढलेल्या टेद्दलद्दव्हजनने लपु्त होत चाललेल्या लोकद्दप्रयतेिळेु घडले. 

आपली प्रगती तपासा: 

१. द्दवषि खरदेी वस्तू „„„.. उत्पादन वैद्दशष््टये आद्दण सेवािंिध्ये असते. (द्दर्नन) 

२.  हे „„„. एकाच द्दनिाभत्याने सिंबिंद्दधत आद्दण द्दवकद्दसत केलेल्या अनेक उत्पादनािंचा 

सिंदर्भ देते. (उत्पादन लाइन) 

३.  „„„„„„ िाल असा असतो जो द्दनयद्दितपणे खरदेी केला जातो. (स्टेपल) 
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४.  „„„„. आकार, रिंग, िॉडेल्स, द्दकिं िती आद्दण प्रत्येक उत्पादन ओळीत देऊ 

केलेल्या गणुवते्तच्या वगीकरणािार ेिोजले जाते. (खोली) 

३.४ उत्पादन जीिन चक्र (पी.एल.सी.)  

प्रत्येक व्यक्तीच्या आयषु्यला कािंही द्दवद्दशष्ट अशी कालियाभदा असते. आयषु्यािध्ये द्दवद्दवध 

टप्पे असतात. त्याप्रिाणे उत्पादनाला ठराद्दवक आयिुयाभदा असते. वस्तूचे उत्पादन ह े

जैद्दवक जीवन चक्राच्या सिंकल्पनेवर आधाररत आहे. उदाहरणाथभ , जेव्हा वनस्पतीच्या 

जीवनचक्राचा अभ्यास केला जातो तेव्हा खालील गोष्टी सिजू शकतात. बी पेरले जाते 

(पररचयाचा पद्दहला टप्पा) तो अिंकुरायला लागतो (दसुरा टप्पा - वाढ) तो पाने वाढवतो, 

प्रौढ झाल्यावर िळेु खाली ठेवतो (पररपक्वता) आद्दण प्रौढ झाल्यावर दीघभ कालावधीनिंतर, 

वनस्पती वाढू लागते. सिंकुद्दचत होणे आद्दण िरणे (नाकार) हा एक जैद्दवक द्दसद्धािंत आहे.  

उत्पादनासाठी लागू केले जाऊ शकते. जरी एखादे उत्पादन व्यावसाद्दयक हेतूने द्दवकद्दसत 

केले गेले असले तरी, तरीही उत्पादनाच्या जीवन चक्राच्या सिंकल्पनेवर त्याचा पररणाि 

होतो. द्दवकासाच्या कालावधीनिंतर, ते बाजारात आणले जाते द्दकिं वा बाजारात आणले जाते 

आद्दण ते जसजसे वाढते तसतसे अद्दधकाद्दधक ग्राहक द्दिळवतात. अखेरीस, बाजार द्दस्थर 

होतो आद्दण उत्पादन पररपक्वतेचा टप्पा गाठतो. ठराद्दवक कालावधीनिंतर, उत्पादनाचा 

द्दवकास आद्दण उत्कृष्ट उत्पादनािंचा पररचय, प्रद्दतस्पध्याांिार े पयाभय, द्दवक्रीत घट यािळेु 

उत्पादन िागे टाकले जाते, ते किी होते आद्दण शेवटी िागे घेतले जाते. तथाद्दप, अनेक 

उत्पादने पररचय टप्प्यात अयशस्वी होतात. 

 

आकृती ३.१ : उत्पादनाच्या जीिन चक्रातील िेगिेगळे टप्पे 

उत्पादन जीिन चक्रात पुढील प्रमाण ेविविध आिस्था वनमाणण होतात:  

१.  उत्पादन वस्तूची ओळख / प्रारिंर्ावस्था / प्रवेशवस्था  Introduction Stage  

२.  बाजारपेठेची स्वीकृती आद्दण  वदृ्धीवस्था Market Acceptance and Growth 

Stage  
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३.  उत्पादन वस्तूची पररपक्वतावस्था Maturity Stage    

४.  उत्पादन वस्तूची घट व सिाप्ती  Decline and Death Stage   

५.   उत्पादन वस्तू  काढून घेणे Withdrawal Stage. 

उत्पादनाच्या जीिन चक्रातील िेगिेगळे टप्पे पुढील प्रमाण ेसविस्तर स्पष्ट केले आहते:  

१. उत्पादन िस्तूची ओळख / प्रारभंािस्था / प्रिेशिस्था  Introduction Stage: 

वस्तूच्या बाजारपेठेिधील पदपभणाने द्दतच्या आयषु्यची सरुवात आद्दण प्रथिावस्थेतिध्ये 

प्रवेश होतो.  सिंशोधन आद्दण द्दवकास केल्यानिंतर, जेव्हा एखादे उत्पादन बाजारात आणले 

जाते, तेव्हा द्दवक्री ििंद ते अद्दतशय ििंद गतीने वाढते. या टप्प्यावर, जागरूकता द्दनिाभण 

करण्यासाठी उत्पादनाचा प्रचार केला जातो. हा टप्पा देखील र्ारी जाद्दहराती आद्दण द्दवक्री 

जाद्दहरातीिार ेदशभद्दवला जातो. तात्काळ नफ्यासाठी दबाव अद्दस्तत्वात नाही. 

उत्पादनाला किी द्दकिं वा काही स्पधभक नसल्यास, िायदा उठद्दवणार े द्दकिं ित धोरण वापरले 

जाते. हे नवीन उत्पादनािंच्या द्दकिं ितींच्या धोरणाचा सिंदर्भ देते द्दजथे द्दनिाभता उच्च दजाभची 

आद्दण प्रद्दतषे्ठची प्रद्दतिा तयार करण्याचे उद्दिष्ट ठेवतो आद्दण म्हणूनच, उच्च द्दकिं ितीला 

उत्पादन प्रस्ताद्दवत  करतो. या टप्प्यावर, जर उत्पादन ग्राहकािंनी स्वीकारले, तर उत्पादक 

किी कालावधीत िोठा िहसूल द्दिळवू शकेल. यशस्वी उत्पादन स्पधाभ लवकर आकद्दषभत 

करते. त्यािळेु, उत्पादनाला स्पधेला सािोर ेजाण्यापूवी आद्दण बाजारातील द्दहस्सा एकापेक्षा 

जास्त व्यवसाईकिध्ये  द्दवर्ागला जाण्याआधी िायदाउठद्दवणार ेद्दकिं ित धोरण उत्पादकाला 

किी कालावधीत जास्त निा द्दिळवण्यास िदत करते. 

उत्पादनाच्या पररचयाच्या टप्प्यात विपणन धोरण:े 

 आक्रिक जागरूकता धोरण  

 उत्पादनाच्या चाचण्यािंना प्रवतृ्त करण्याचे धोरण  

 खरदेीसाठी सवाभत तयार असलेल्या खरदेीदारािंवर लक्ष कें द्दित करा- द्दवशेषतः उच्च-

उत्पनन गट. 

 उच्च ब्रडँ उपद्दस्थतीसाठी र्क्कि द्दवतरण नेटवकभ  आद्दण द्दकरकोळ दकुाने सरुद्दक्षत 

करा. 

२. बाजारपेठेची स्िीकृती आवण िृद्धीिस्था Market Acceptance and Growth 

Stage: 

वस्तूला ग्राहकाची पसिंती व िानयेता द्दिळाल्यानिंतर वस्तूचा परुवठा बाजारपेठेत 

िोठ्याप्रिानवर केला जातो. एकदा उत्पादनाने पररचय टप्प्यात आलेले अडथळे सहज पार 

केले की, उत्पादन वाढीच्या टप्प्यावर पोहोचते. द्दवक्रीतील वाढीव वाढ ही ग्राहकािंकडून 

स्वीकृती दशभवते. त्यािळेु, प्रद्दतस्पधी बाजारात सारख्याच प्रस्तावसह आकद्दषभत होतात. 

द्दवक्रीत वाढ झपाट्याने होत असल्याने उत्पादने अद्दधक िायदेशीर होतात. या टप्प्यात, 
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जाद्दहरात आद्दण प्रर्ावी द्दवतरण हे िहत्त्वाचे घटक िानले जातात. जाद्दहरातीिळेु जागरुकता 

द्दनिाभण होते आद्दण त्या बदल्यात बाजारपेठेत िागणीला चालना द्दिळते. त्यािळेु बाजारपेठ 

द्दनद्दिभत होते. सवभ इद्दच्छत द्दठकाणी परुसेे द्दवतरण करून या िागणीचे कौतकु केले पाद्दहजे. 

अनयथा, उत्पादन स्पधेिध्ये त्याचा वाटा गिावू शकतो. किं पनया यतुी करतात, सिंयकु्त 

उपक्रि करतात आद्दण एकिेकािंना ताब्यात घेतात. जाद्दहरातीचा खचभ जास्त असतोआद्दण 

ब्रडँ तयार करण्यावर लक्ष कें द्दित करावे लागते. तेव्हा बाजाराचा वाटा द्दस्थरावतो. 

िाढीच्या अिस्थेदरम्यान, बाजारपेठेतील जलद िाढ वटकिून ठेिण्यासाठी 

संस्थाअनेक धोरण ेिापरते: 

१.  हे उत्पादन गणुवत्ता सधुारते, नवीन उत्पादन वैद्दशष््टये आद्दण सधुाररत शैली जोडते. 

२.  यात नवीन िॉडेल्स आद्दण द्दवशेष उत्पादने जोडली जातात (द्दवद्दवध आकारािंची 

उत्पादने, फ्लेवसभ आद्दण इतर जे िखु्य उत्पादनाचे सिंरक्षण करतात). 

३.  हे नवीन बाजार द्दवर्ागािंिध्ये प्रवेश करते 

४.  द्दवतरण चटनेल वाढवते 

५.  हे उत्पादन-जागरूकता जाद्दहरातीिधून उत्पादन-प्राधानय जाद्दहरातीकडे वाढवते. 

६.  हे द्दकिं ित सिंवेदनशील खरदेीदारािंच्या पढुील स्तराला आकद्दषभत करण्यासाठी द्दकिं िती 

किी करते, 

स्टटनिोडभ द्दवद्यापीठातील पदवीधर द्दवद्याथी, यािंनी तयार केलेले वेब शोध इिंद्दजन वेबवर 

पद्दहल्या क्रिािंकाचे स्थान बनले आह,े िद्दहनयाला सरासरी १९९४  दशलक्ष अद्दितीय 

अभ्यागत, जे ऑनलाइन लोकसिंख्येच्या जवळपास ८० % प्रद्दतद्दनद्दधत्व करतात. (याहू) 

Yahoo चा िहसूल, जो २००५  िध्ये $ ६  अब्ज पेक्षा जास्त होता तो अनेक िोतािंिधून 

आला होता - जसे बटनर जाद्दहराती, सशलु्क शोध, वैयद्दक्तक आद्दण सिंदेशवहनसह 

परदेशातील बडँ र्ागीदारी यासारख्या सेवािंसाठी सदस्यता. एक प्रिखु सशलु्क-शोध 

स्पधभक, जाद्दहरातदारािंसाठी एकाच द्दठकाणी सवभ काही म्हणून त्याचा दावा र्क्कि करण्यात 

िदत करते. त्यानिंतरच्या वषाांिध्ये ऑनलाइन सोशल इव्हेंट कट लेंडर  ऑनलाइन द्दव्हद्दडओ 

एद्दडद्दटिंग साइट जिंप कट आद्दण ऑनलाइन सािाद्दजक स्पधाभ  यासह किं पनीच्या ऑनलाइन 

क्षिता आद्दण सेवािंचा द्दवस्तार करण्यासाठी अनेक अद्दतररक्त सिंपादने झाली आहेत. याहू! 

तसेच यरुोप आद्दण आद्दशयावर जोरदार र्र देऊन जागद्दतक स्तरावर वाढ होत राहते, 

२००५  िध्ये $५७९  दशलक्ष डॉलसभ आद्दण अद्दलबाबा या द्दचनी किं पनीच्या ४६ %, 

यरुोपीय तलुना-शॉद्दपिंग साइट, $१ अब्जावधी रोख रकिेसाठी केळकू (KelKoo) चे 

सिंपादन करून काही प्रिाणात िदत केली. 

वाढीच्या टप्प्यात उच्च बाजारातील द्दहस्सा आद्दण उच्च वतभिान निा यािंच्यातील व्यापार-

बिंदाचा सािना करावा लागतो. उत्पादन सधुारणा, जाद्दहरात आद्दण द्दवतरण यावर पैसे खचभ 

करून, ते एक प्रर्ावी स्थान द्दिळवू शकते. पढुील टप्प्यात आणखी जास्त निा 

किावण्याच्या आशेने ते जास्तीत जास्त चालू निा सोडून देते. 
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३.  उत्पादन िस्तूची पररपक्ितािस्था Maturity Stage: 

पररपककवता या टप्प्यािध्ये द्दवक्रीिध्ये वाढ होते परिंत ु द्दवक्री वदृ्धीचा वेग ििंदावलेला 

असतो. जी उत्पादने आधीच्या टप्प्यात द्दटकून राहतात ते या टप्प्यात सवाभत जास्त वेळ 

घालवतात. द्दवक्री घटत्या दराने वाढते आद्दण निंतर द्दस्थर होते. द्दवक्रीची वक्र पातळी किी 

होत असताना द्ददसतो. वाढत्या खचाभिळेु आद्दण द्दकिती किी झाल्यािळेु उत्पादक आद्दण 

द्दकरकोळ द्दवके्रते दोघािंचा निा किी होऊ लागतो. या टप्प्यावर, अल्परू्धारक उत्पादकािंना 

बाजारातून बाहेर पडण्यास र्ाग पाडले जाते. उत्पादक उत्पादने आद्दण ब्रडँ वेगळे करण्याचा 

प्रयत्न करतात. द्दकिं ित यदु्ध आद्दण तीव्र स्पधाभ उद्भवते. या टप्प्यावर, बाजार सिंपकृ्ततेच्या 

टप्प्यावर पोहोचतो. किी िायद्यािळेु उत्पादक बाजार सोडू लागतात. वदृ्धी अद्दधक व्यापक 

बनते आद्दण परुवठा िागणीपेक्षा जास्त असल्याने आद्दण िागणी उते्तद्दजत होणे अत्यावश्यक 

बनल्यािळेु प्रसारिाध्यिािंची अद्दधक द्दवद्दवधता वाढते.  

परीपक्कावता टप्प्या दरम्यान, सिंस्था  बाजारपेठेत आपले स्थान द्दटकवून ठेवण्यासाठी 

अनेक रणनीती वापरते: परीपक्कावता या टप्प्यािध्ये वाढीच्या द्दस्थर आद्दण क्षयग्रस्त 

पररपक्वतेच्या तीन टप्प्यािंिध्ये द्दवर्ागला जात असल्याने, त्यानसुार धोरणे देखील 

बदलतात:  

१.  व्यवसाय सिंस्था अद्दधक िायदेशीर उत्पादनािंवर लक्ष कें द्दित करण्यासाठी किकुवत 

उत्पादनािंचा त्याग करतात.  

२.  बाजार सधुारणा: वापर दर आद्दण वापरकत्याांची सिंख्या प्रर्ाद्दवत करून बाजार 

द्दवस्तार सिाद्दवष्ट करते. 

३.  उत्पादन सधुारणा: गणुवत्ता (नवीन, अद्दधक चािंगली, र्क्कि, िोठी) सधुारणा, 

वैद्दशष््टय (आकार, वजन, साद्दहत्य, अद्दडटीव्ह, अक्सेसरीज इ. वाढवणे) द्दकिं वा शैली 

(उत्पादनाचे सौंदयाभचा आकषभण वाढवणे) सधुारणा सिाद्दवष्ट 

१) विपणन कायणक्रम बदल:  

१. पयाभयािंसह खेळती द्दकिं ित - किी करा द्दकिं वा वाढवा; 

२. द्दवतरण चटनेल - अद्दधक प्रवेश करा द्दकिं वा नवीन चटनेल वापरा; 

३. जाद्दहरात – खचभ वाढवणे, सिंदेश द्दकिं वा जाद्दहरात कॉपी बदलणे, िीद्दडया द्दिश्रण, 

जाद्दहरातींची वारिंवारता इ.; 

४. द्दवक्री प्रोत्साहन-व्यापार सौदे, कूपनची द्दकिं ित, सवलत, वॉरिंटी, रे्टवस्तू, स्पधाभ. 

५. वैयद्दक्तक द्दवक्री -वाढ/किी क्र. द्दवक्री करणायाांची सिंख्या, द्दवक्री प्रदेश सधुारणे / द्दवक्री 

बल प्रोत्साहन, द्दवक्री द्दनयोजन सेवा सधुारणे- द्दवतरणाचा वेग वाढवणे, अद्दधक तािंद्दत्रक 

सहाय्य, चािंगले पत इत्यादी.  
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४. घट वकंिा समपतीच्या टप्प्यािर Decline and Death Stage: 

बहूसिंख्ये वास्तसुाठी ही शेवटची अवस्था अपररहायभ असते.  या टप्प्यावर बाजारात ििंदी 

असते . या टप्प्याचे वैद्दशष््टय एकतर उत्पादनाच्या हळूहळू बदलून काही नवीन शोधािारे 

द्दकिं वा ग्राहकािंच्या खरदेीच्या वतभनात द्दवकद्दसत होत असलेल्या बदलािार े केले जाते. 

खरदेीदार पूवीइतकी खरदेी करत नाहीत. उदाहरणाथभ, कागदी नटपद्दकनस [नवीन उत्पादने] 

अद्दधक सोयीस्कर होण्यासाठी द्दलनेन नटपद्दकनस बदलण्यासाठी सादर केले जातात 

[ग्राहकािंच्या अद्दर्रुची बदलली आहे]. द्दकिं ितीिध्ये तीव्र कपात केली जाते आद्दण अनेक 

उत्पादने बाजारातून काढून घेतली जातात. कायभक्षि आद्दण किी द्दकिं ितीच्या द्दवतरण 

धोरणािंवर र्र द्ददला जातो. अशा प्रकार,े ते काही िोठ्या वस्तिुान द्दवतरकािंिध्ये कें द्दित 

होते. द्दवपणन खचभ किी करून आद्दण खचाभत कपात करून निा सधुारला जाऊ शकतो. 

बहुतेक व्यवस्थापने त्यािंचे लक्ष इतर उत्पादनािंकडे वळवतात, हळूहळू किी होत असलेल्या 

उत्पादनाला टप्प्याटप्प्याने बाहेर काढतात कारण त्याचे र्द्दवष्य अद्दधक गडद होत जाते. 

उत्पादनािंची उदाहरणे जी नाकारली गेली आद्दण बाजारात द्दलद्दहली गेली: फ्लॉपी द्दडस्क, 

पेजर, ऑद्दडओ प्लेयर, कट सेट, व्हीसीआर, सीडी प्लेयर, डेस्कटॉप कॉम्प्यटुर इ. स्वच्छता 

काळजी द्दवर्ागात िोती साबण, क्यटुी क्यरुा िेस पावडर इ.  काही द्दवद्दशष्ट प्रकरणािंिध्ये, 

जसे की ऍपल, सिंस्थाप्रत्येक उत्पादनातून पनुहा उदयास येण्यास जाणते जे घसरणीकडे 

जाते. ज्या क्षणी आइपॉड ची एक आवतृ्ती अप्रचद्दलत होते, द्दकिं वा त्याआधीही ( तेव्हा एखाद े

उत्पादन स्वतःच्या घसरणीच्या टप्प्यात प्रवेश करते) तथाद्दप, हे केवळ इलेक्ट्रॉद्दनक्स 

उद्योगात लागू आह े जेथे उत्पादनाचे आयषु्य सािानयतः अल्पायषुी असते आद्दण अशा 

अद्दस्थर उद्योगासाठी नाद्दवनय हा द्ददवसाचा आदशभ आहे. 

घटत्या विक्रीचा प्रवतकार करण्यासाठी, व्यिस्थापनाकडे खालील धोरणे / पयाणय 

आहते: 

१. ते उत्पादन सधुारू शकतात द्दकिं वा काही प्रकार ेपनुरुज्जीद्दवत करू शकतात. 

२. ते कायभक्षि असल्याची खात्री करण्यासाठी द्दवपणन आद्दण उत्पादन कायभक्रिािंचे 

पनुरावलोकन करू शकते. 

३. ते िायदेशीर नसलेले आकार, शैली, रिंग आद्दण प्रारूप काढून उत्पादन वगीकरण 

सवु्यवद्दस्थत करू शकते. 

४. हे सवभ सिंर्ाव्य खचभ किीत किी पातळीवर किी करले जे उत्पादनाच्या ियाभद्ददत 

उवभररत आयषु्यासाठी निा अनकूुल करले; द्दकिं वा 

५. योग्य धोरण हे उद्योगाच्या सापेक्ष आकषभणावर आद्दण त्या उद्योगातील किं पनीच्या 

स्पधाभत्िक सािर्थयाभवर देखील अवलिंबून असते. 

६. वदृ्धत्वाची उत्पादने हाताळताना, किं पनीला अनेक काये आद्दण द्दनणभयािंना सािोर ेजावे 

लागते. किकुवत उत्पादने ओळखणे, सधुाररत धोरणािंची द्दशिारस करणे आद्दण ते 

कायि ठेवणे द्दकिं वा काढणे यावर द्दनणभय घेणे हे िहत्त्वाचे आहे. 

७. उत्पादन चालू ठेवल्याने किं पनीचे नकुसानच होत असेल तर ते सोडून द्या. 
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३.४.२ उत्पादन जीिन चक्रातील अडथळे: 

व्यवसाय सिंस्थेिध्ये वस्तू उत्पादनात व द्दतच्या आयषु्यत  प्रारिंर्वस्थे पासून ते  सिाप्ती 

पयांतच्या कालियाभदेत अनेक प्रकारचे अिंडथळे उद्भवतात. त्यािळेु प्रत्यक्षात, िारच किी 

उत्पादने अशा द्दनयोद्दजत चक्राचे पालन करतात. उत्पादनाच्या द्दवक्री आद्दण निा वक्रािंचा 

निनुा द्दनयिंद्दत्रत करता येतो. द्दवद्दशष्ट द्दवपणन द्दक्रयािंची वेळेवर आद्दण प्रर्ावी अिंिलबजावणी 

करून, [नवीन बािंधणी / पटकेद्दजिंग, पनुिूभल्यािंकन द्दकिं वा उत्पादनातील बदल] उत्पादनाचे 

जीवनचक्र वाढवले जाऊ शकते द्दकिं वा वाढवले जाऊ शकते. योग्य अिंदाजािंसह, प्रत्येक 

टप्प्यावर, व्यवस्थापनाने पढुील टप्प्यातील द्दवपणन आवश्यकतािंचा अिंदाज लावला पाद्दहज.े 

प्रत्येक टप्प्याची लािंबी प्रचिंड प्रिाणात बदलते. बाजारपेठेचे  द्दनणभय वस्तूच्या अवस्थेिध्ये  

बदलू शकतात, उदाहरणाथभ , पररपककवता ते द्दकिं ितीत कपात करू,. सवभ उत्पादने प्रत्येक 

टप्प्यातून जात नाहीत.  

आपली प्रगती तपासा: 

१. ििुािंकन /ब्रदँ्दडिंग हे उत्पादनाला ______ प्रधान करते.  (व्यद्दक्तित्व) 

२. ििुािंकन जागरूकतेिध्ये  „„„ तसेच „„ यािंचा सिावेश असतो. (ओळख, 

आठवण) 

३.५ मदु्ाकंन (ब्रवँडंग) 

३.५.१ प्रस्तािना आवण अथण: 

ििुा, ठसा द्दकिं वा बोधद्दचनह (Brand) म्हणजे आपल्या उत्पादनाला / वस्तूला इतर वस्तू 

पेक्षा वेगळे दाखवीता यावे यासाठी आपल्या वस्तूला एखाद ेद्दवद्दशष्ट नाव, वाक्ये, द्दचनह द्दकिं वा 

ििुा द्ददली जाते,. यालाच ििुाकन असे म्हणतात.  जगर्रातील लाखो सिंस्था, ज्या अनेक 

उत्पादने आद्दण सेवािंचे उत्पादन करतात, प्रत्येक सिंस्थादावा करते की त्यािंचे उत्पादन द्दकिं वा 

सेवा स्पधभकािंच्या तलुनेत सवोत्ति आहे. ििुािंकना/ब्रदँ्दडिंग त्यािंचे नाव, लोगो द्दकिं वा 

घोषवाक्यािंसह द्दवद्दशष्ट उत्पादन द्दकिं वा सेवा बनण्यास िदत करते, जे ग्राहकािंच्या िनात 

वास्तदु्दवषयी प्रद्दतिा तयार करते.  ििुािंकना / ब्रदँ्दडिंगिळेु बाजारात लोकद्दप्रय आद्दण प्रद्दसद्ध 

होण्यास िदत होते. ििुािंकना / ब्रदँ्दडिंग उत्पादनाला व्यद्दक्तित्त्व देते; बािंधणी / पटकेद्दजिंग आद्दण 

/ खूणद्दचठी / लेबद्दलिंग उत्पादनाचा  एक चेहरा तयार करते. द्दवक्री साधन म्हणून प्रर्ावी 

बािंधणी पटकेद्दजिंग आद्दण लेबद्दलिंग कायभ करतात जे द्दवपणकािंना उत्पादन द्दवकण्यास िदत 

करतात. स्टारबक्स, सोनी, नाइके, ब्रड्ँसची द्दकिं ित प्रीद्दियि यावर ग्राहकािंची सखोल द्दनष्ठा 

आहे. 

३.५.२ व्याख्या / Definition: 

अिेररकन िाकेद्दटिंग असोद्दसएशनने ब्रडँची व्याख्या अशी केली आहे, "नाव, द्दचनह, द्दचनह 

द्दकिं वा द्दडझाइन द्दकिं वा त्यािंचे सिंयोजन, द्दवके्रत्यािंच्या गटातील एका द्दवके्रत्याच्या वस्तू द्दकिं वा 

सेवा ओळखणे आद्दण त्यािंना प्रद्दतस्पध्याांपेक्षा वेगळे करणे" अशा प्रकार ेब्रडँ ह ेएक उत्पादन 

द्दकिं वा सेवा आहे ज्याचे पररिाण सिान गरजा पूणभ करण्यासाठी द्दडझाइन केलेल्या इतर 
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उत्पादन द्दकिं वा सेवािंपासून काही प्रिाणात वेगळे करतात. ह े िरक कायाभत्िक, तकभ सिंगत 

द्दकिं वा िूतभ , प्रतीकात्िक द्दकिं वा र्ावद्दनक असू शकतात जे ब्रडँचे प्रद्दतद्दनद्दधत्व करतात.  

“एखाध्या उत्पादनाचा उत्पादक द्दकिं वा द्दवतरक द्दकिं वा द्दवके्रता ओळखत यावा यासाठी 

वापरलेल्या एखाद्या अक्षरास/ शब्द / द्दचनहास ििुा असे म्हणतात.” 

३.५.३ मदु्ांकनाची (ब्रँडची) भूवमका: 

द्दनणभय घेणे सोपे करण्यासाठी आद्दण जोखीि किी करण्यासाठी ब्रडँची क्षिता अिूल्य 

असते: 

१.  ििुािंकन व्यवसायासाठी खूप िोलाचे काये करतात; 

२.  उत्पादन वस्तू ओळखण्यासाठी आद्दण  हाताळणी  सलुर् करते.  

३. उत्पादन यादी आद्दण लेखा नोंदी ठेवण्यास िदत करते.  

४.  उत्पादनाची अद्दितीय वैद्दशष््टये द्दकिं वा पैलूिंसाठी दृढ कायदेशीर सिंरक्षण प्रदान करते; 

५.  बौद्दद्धक िालित्ता म्हणून उपयोग; 

६.  ििुािंकन गणुवते्तची द्दवद्दशष्ट पातळी द्दनद्दित करू शकतात जेणेकरून सिाधानी 

खरदेीदार  सहजपणे उत्पादन पनुहा द्दनवडू शकतील; 

७.  ििुािंकन द्दनष्ठा िागणीचे अिंदाज आद्दण सरुद्दक्षतता प्रदान करते; 

८.  ििुािंकन द्दनष्ठा जास्त द्दकिं ित दणे्याच्या इच्छेिध्ये वाढ करू  शकते – सवभसाधारणपणे 

ग्राहक २०  ते २५ टक्के द्दकित जास्त देऊ शकतात.  

९.  स्पधाभत्िक िायदा; त्यािंच्या िालकाला शाश्वत र्द्दवष्यातील उत्पनन देऊ शकतो.  

३.५.४ मदु्ांकनाच्या (ब्रँवडंगच्या) विविध संकल्पना: 

ििुािंकनाच्या द्दवद्दवध सिंकल्पनेत जसे की, ििुािंकनाच्या जागरूकता, ििुािंकन नाव, ििुािंकन 

द्दनष्ठा, ब्रडँ इद्दक्वटी सिजून घेऊ. 

१. मदु्ांकन जागरूकता: ििुािंकन जागरूकतािध्ये ििुा ओळख आद्दण ििुा पनुरद्दनद्दिभती 

या  दोनही सिाद्दवष्ट आहेत. ििुािंकन ओळख म्हणजे ग्राहकािंना ब्रडँ बिलचे प्रश्न 

द्दवचारले जातात द्दकिं वा जेव्हा त्यािंना तो द्दवद्दशष्ट ब्रडँ दाखवला जातो तेव्हा ब्रडँचे पूवीचे 

ज्ञान ओळखण्याची क्षिता असते, म्हणजे, ग्राहक आधी लक्षात आलेले द्दकिं वा ऐकलेले 

ब्रडँ स्पष्टपणे वेगळे करू शकतात. ब्रडँ ररकॉल ही ग्राहकाला उत्पादन वगभ/शे्रणी 

द्ददल्यावर त्याच्या स्ितृीतून ब्रडँ पनुप्राभप्त करण्याची क्षिता असते, तर त्या शे्रणीिार े

द्दकिं वा द्दचनह  म्हणून खरदेी केलेल्या पररद्दस्थतीनसुार गरजा पूणभ होतात.  

२. मदु्ा / ब्रँड नाि: ब्रडँ नाव हे िुिािंकन घटकािंपैकी एक आहे जे ग्राहकािंना एक उत्पादन 

ओळखण्यास आद्दण दसुयाभपासून वेगळे करण्यास िदत करते. हे अद्दतशय 
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काळजीपूवभक द्दनवडले पाद्दहजे कारण ते उत्पादनाची िखु्य द्दवषय कायभक्षितेने आद्दण 

आद्दथभकदृष््टया साध्ये  करते. हे सहज लक्षात येऊ शकते आद्दण त्याचा अथभ त्वररत 

स्ितृीिध्ये सिंग्रद्दहत  केला जाऊ शकतो. ब्रडँ नावाच्या द्दनवडीसाठी खूप सिंशोधन 

आवश्यक आहे. ब्रडँची नावे उत्पादनाशी सिंबिंद्दधत असणे आवश्यक नाही. 

उदाहरणाथभ , ब्रडँची नावे द्दठकाणे (एअर इिंद्दडया, द्दब्रद्दटश एअरवेज), प्राणी द्दकिं वा पक्षी 

(डोव्ह साबण, प्यूिा), लोक (लईुस द्दिद्दलप्स, अलन सोली) यावर आधाररत असू 

शकतात. काही उदाहरणािंिध्ये, किं पनीचे नाव सवभ उत्पादनािंसाठी वापरले जाते 

(जनरल इलेद्दक्ट्रक, एल जी). 

३. मदु्ा / ब्रँड एकवनष्ठा: ििुािंकन द्दनष्ठा म्हणजे ग्राहक ज्या प्रिाणात उत्पादन शे्रणीिध्ये 

सिान ब्रडँ खरदेी करतो. जोपयांत तो उपलब्ध आहे तोपयांत ग्राहक द्दवद्दशष्ट ब्रडँशी 

एकद्दनष्ठ राहतात. ते उत्पादन शे्रणीतील इतर परुवठादारािंकडून खरदेी करत नाहीत. 

ब्रडँ द्दनष्ठा अद्दस्तत्त्वात असते जेव्हा ग्राहकािंना असे वाटते की ब्रडँिध्ये योग्य उत्पादन 

वैद्दशष््टये आद्दण योग्य द्दकिं ितीत गणुवत्ता आहे. जरी इतर ब्रडँ स्वस्त द्दकिं ितीत द्दकिं वा 

उत्ति दजाभत उपलब्ध असले तरी ब्रडँ द्दनष्ठावान ग्राहक त्याच्या ब्रडँला द्दचकटून 

राहतील.  

४. मदु्ा / ब्रँड समानता:  ििुािंकन सिानता हे ब्रडँचे िूल्य आद्दण सािर्थयभ आहे जे त्याचे 

िूल्य ठरवते. ब्रडँ द्दवपणनाला ग्राहकािंच्या प्रद्दतसादावर ब्रडँ ज्ञानाचा द्दवरे्दक प्रर्ाव 

म्हणून देखील त्याची व्याख्या केली जाऊ शकते. ब्रडँ इद्दक्वटी हे बाजारपेठेत 

ग्राहकािंच्या पसिंतीचे कायभ म्हणून अद्दस्तत्वात आहे. जेव्हा ग्राहक एखाद्या उत्पादनाची 

द्दकिं वा सेवेची द्दनवड करतो तेव्हा ब्रडँ इद्दक्वटी ही सिंकल्पना अद्दस्तत्वात येते. जेव्हा 

ग्राहक ब्रडँशी पररद्दचत असतो आद्दण स्ितृीिध्ये काही अनकूुल सकारात्िक र्क्कि 

आद्दण द्दवद्दशष्ट ब्रडँ एकद्दनष्ठता द्दनिाभण होते. 

३.५.५ मदेु्चे / ब्रँडचे घटक:  

१.  सािणविक नांममदु्ा / लोगो: सावभद्दत्रक नािंिििुा ही ब्रडँची ओळख असावी. लोगो हा 

ब्रडँशी ग्राहकाचा पद्दहला सिंवाद आहे. नािंिििुा ही  ग्राहकािंच्या िनात प्रद्दतिा तयार 

करते, आद्दण उत्पादन द्दकिं वा सेवािंच्या आठवणी तयार करतात. ब्रडँच्या जवळजवळ 

प्रत्येक िालिते्तवर लोगो पॉप अप असावा. ते द्दबझनेस काड्भस, वेबसाइट, व्यापारी 

िाल, सोशल िीद्दडया पेजेस आद्दण सवभ जाद्दहराती आद्दण द्दवपणन सािग्रीवर असावे. 

लोगोने ब्रडँ काय आहे हे दशभवावे, जसे की (ऍिेझॉन) Amazon स्पेद्दलिंग बाण A पासून 

सरुू होतो आद्दण Z पयांत पोहोचतो, जो A ते Z उत्पादने द्दकिं वा सेवा दशभद्दवतो.  

२.  रगं: ििुािंकनात ब्रदँ्दडिंगिध्ये रिंगाचे स्वतःचे िहत्त्व आहे, कारण रिंग िखु्य िूल्ये व्यक्त 

करू शकतो. बयाभच वेळा, नेहिीपेक्षा वेगळ्या रिंगात द्ददलेली उत्पादने आद्दण सेवा 

ग्राहकािंच्या िनात सिंभ्रि द्दनिाभण करतात. ब्रदँ्दडिंगिध्ये एका रिंगाला द्दचकटून राहणे द्दकिं वा 

एकाच रिंगाचे सिंयोजन िहत्त्वाचे आहे. रिंग हा देखील ब्रडँचा िहत्त्वाचा घटक आह.े 

द्दनळा पक्षी, यदु्दनद्दलव्हसभचा द्दनळा रिंग ही काही उदाहरणे आहते.  
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३.  आकार: ब्रदँ्दडिंग धोरणे देखील आकारावर र्र देतात, कारण तो ब्रदँ्दडिंगचा एक िहत्त्वाचा 

घटक आहे. आकार किं पनयािंचा लोगो, वेब पषृ्ठ पाश्वभरू्िी, लेआउट द्दडझाइन, पटकेद्दजिंग 

आद्दण इतर स्टेशनरीिध्ये सादर करू शकतात. यदु्दनद्दलव्हरचा यू शेप, कोडटकचा के 

शेप, ट्द्दवटसभ बडभ शेप ही काही उदाहरणे आहेत.  

४.  टॅगलाइन: "ताजे खा.", "िक्त ते करा." “कुछ िीठा हो जाए”, या जगातील सवाभत 

प्रद्दसद्ध टटगलाइन आहेत. “कर लो ददु्दनया िठु्ठी िें” टटगलाइनस, ज्यािंना स्लोगन 

म्हणूनही ओळखले जाते, या ब्रडँ िेसेद्दजिंगचे प्रिखु आहेत.  

५.  आिाज आवण शब्दसंग्रहाचा टोन: स्टारबक्सिध्ये, तमु्हाला एक छोटीशी कॉिी 

द्दिळू शकत नाही. बरिं, तमु्ही त्यािंच्या तीन िानक आकारािंपैकी सवाभत लहान आकार 

द्दिळवू शकता„ परिंत.ु आकाराचे नाव "उिंच" आहे.  

 

याचे कारण म्हणजे स्टारबक्सने त्यािंच्या उत्पादनािंच्या आदेशाला  इतर ब्रड्ँसपेक्षा वेगळे 

करण्यासाठी त्यािंची स्वतःची खास ब्रडेँड शब्दसिंग्रह द्दवकद्दसत केली आहेत. जरी त्यािंनी 

वेगवेगळ्या पेय आकारािंसाठी वापरलेले शब्द वेगळे वापरलेले नसले तरी, या अनोख्या 

पद्धतीने ते वापरणार ेते पद्दहले होते. 

६.  (आकार) फॉन्ट: ब्रडँ म्हणून िॉनट वापरणे हा ब्रदँ्दडिंगचा आणखी एक घटक आहे. 

जॉनसन आद्दण जॉनसन, िोडभ आद्दण इनस्टाग्राि  या आकारािध्ये त्यािंचा ब्रडँ वापरत 

आहेत. जॉनसन आद्दण जॉनसन, कद्दसभव्ह लेखनात िक्त लहान अक्षर ेवापरतात. र ेबटन 

देखील त्याच्या िॉनटने ओळखला जातो.  

७.  स्थान (पोविशवनंग): द्दस्थती / पोद्दझशद्दनिंग हे उत्पादन द्दकिं वा सेवा स्पधभकािंनी द्दनिाभण 

केलेल्या अिंतरावर ठेवण्यास िदत करते. हे सवभ स्पधभकािंच्या आदेशापेक्षा  किं पनीच्या 

आदेशाला अद्दधक आकषभक बनवण्या बिल िहत्व आहे. ििुचेी द्दकवा ब्रडँची द्दस्थती हा 

ब्रदँ्दडिंगचा सवाभत वेगळा घटक असतो. जे किी द्दकिं ितीच्या ब्रडँप्रिाणे त्यािंचे सिंदेश 

सिंपे्रषण करण्याचा प्रयत्न करतात की त्यािंचे उत्पादन ग्राहकािंसाठी सवाभत आद्दथभक 

आहे. सिंस्थाद्दपवळा आद्दण नाररिंगी सारखे तेजस्वी, िूल्य-सिंवाद साधणार े रिंग द्दनवडू 

शकते आद्दण एक साधी, िैत्रीपूणभ आद्दण आशावादी अशी प्रद्दतिा तयार करू शकते. 
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३.५.६ मदु्ांकन घटक ब्रॅडं समानतेसाठी:  

आज व्यवसाईक ििुेला द्दकिं िती िालित्ता सिजतात. जोपयांत ग्राहक बाजारात वस्तू खरदेी 

करतात तोपयभनतच वस्तूची द्दवक्री केली जाते. म्हणजे जोपयभनत ग्राहकाचा ििुेवर (छापावार) 

द्दवश्वास आहे तोपयभनत द्दवक्री होतो.  ििुा ब्रडँ घटक ब्रडँ सिानतेसाठी सकारात्िक योगदान 

देणार ेब्रडँ घटक, उदाहरणाथभ काही िूल्यवान सिंघटना द्दकिं वा प्रद्दतसाद व्यक्त करतात. ब्रडँ 

घटक हे व्यापारी द्दचनहे /टे्रड िाकभ  करण्यायोग्य उपकरण आहेत, जे ब्रडँ ओळखतात आद्दण 

वेगळे करतात. शक्य द्दततकी ििुा सिानता तयार करण्यासाठी द्दवके्रत्यािंनी ब्रडँ घटक 

द्दनवडणे आवश्यक आहे. या घटकािंच्या ब्रडँ बाधण्याच्या क्षितेची चाचणी ही आहे की, 

ग्राहकािंना उत्पादनाबिल काय वाटते द्दकिं वा काय वाटेल तसे ब्रडँ घटक त्यािंना िाद्दहत 

असतात. घोषणा, लोगो, द्दचनहे, द्दजिंगल्स, पटकेद्दजिंग ह ेसवभ ब्रडँ घटकािंचा एक र्ाग आहते. 

एल आय सी ऑि इिंद्दडया र्ारतीय पारिंपाररक निस्तेिध्ये दोन हात जोडलेल्या द्ददव्याचे 

प्रतीक वापरते, सिंरक्षणाचे प्रतीक आहे. टायसभचा (एिआरएि) MRF ब्रडँ स्नायूिंसह टायरचे 

प्रतीक असलेल्या टायरच्या स्नायूिंच्या हातािंचे प्रतीक वापरतो. ब्रडँ इद्दक्वटी तयार 

करण्यासाठी घोषवाक्य देखील एक अत्यिंत कायभक्षि िाध्यि आहे. रिेिंड "द कम्प्लीट िेन" 

वापरतो. ब्रडँ काय आह े आद्दण ते काय खास बनवते हे घोषवाक्य ग्राहकािंना सिजण्यास 

िदत करते. 

३.५.७ मदु्ाकन / ब्रँड वनिडीचे वनकष:  

मदु्ांकन वनिडीचे प्रामुख्याने सहा मखु्य घटक आहते:  

i.  संस्मरणीय: एक ब्रडँ घटक सहज लक्षात आद्दण ओळखला जाणे आवश्यक आहे. 

उदाहरणाथभ , लक्स, एलजी, ताज हे लहान आद्दण सिंस्िरणीय ब्रडँ घटक आहेत. 

ii.   अथणपूणण: ब्रडँ घटक सिंबिंद्दधत शे्रणीसाठी द्दवश्वासाहभ आद्दण सूचक असले पाद्दहजेत. ह े

उत्पादन घटक द्दकिं वा ब्रडँ वापरू शकतील अशा व्यक्तीच्या प्रकाराबिल काहीतरी 

सचुवले पाद्दहजे. उदाहरणाथभ , िेअर अडँ लव्हली िेअरनेस क्रीि, आईची रदे्दसपी 

लोणची. 

iii.  आिडण्यायोग्य: ब्रडँ घटक सौंदयभदृष््टया आकषभक असणे आवश्यक आहे. ते 

दृष्यदृष््टया, तोंडी आद्दण इतर िागाांनी देखील आवडण्यासारखे असावे. उदाहरणाथभ, 

स्कॉद्दपभओ, स्प्लेंडर, सोनी  

iv.  हस्तांतरणीय: ब्रडँ घटक सिान द्दकिं वा द्दर्नन शे्रणींिध्ये नवीन उत्पादने सादर 

करण्यासाठी वापरण्यास सक्षि असणे आवश्यक आहे. हे र्ौगोद्दलक सीिा आद्दण 

बाजार द्दवर्ागािंिध्ये ब्रडँ इद्दक्वटीशी द्दनगडीत असले पाद्दहजे. उदाहरणाथभ, अिेजोन 

डॉट कॉि (Amazon.com) सरुुवातीला ऑनलाइन पसु्तक द्दवके्रते होते, परिंत ुत्यािंनी 

स्वतःला कधीही बकु्स आरयू म्हटले नाही. अिेजोन (Amazon) ही जगातील सवाभत 

िोठी नदी आहे आद्दण या नावावरून द्दवद्दवध प्रकारच्या वस्तू पाठवल्या जाऊ शकतात 

आद्दण सिंस्थाद्दवकत असलेल्या उत्पादनािंच्या द्दवद्दवध शे्रणी सचुवते. 
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v.  जुळिून घेण्यायोग्य: ब्रडँ घटक जळुवून घेण्यायोग्य आद्दण अपडेट करण्यायोग्य असणे 

आवश्यक आहे. उदाहरणाथभ, लाइिबॉय १८९५  िध्ये लॉनच केले गेले, त्यात बरचे 

बदल झाले, २००२  िध्ये ब्रडँला सिकालीन बनवण्यासाठी नवीन िॉम्युभलेशन, रिंग, 

सगुिंध आद्दण पटकेद्दजिंगसह सवाभत िोठा बदल झाला. परिंत ु ब्रडँने अजूनही 

आरोग्याबाबतचे त्याचे िूळ िूल्य राखले आहे.  

vi.  संरक्षण करण्यायोग्य: ब्रडँ घटक कायदेशीरररत्या सिंरद्दक्षत करणे आवश्यक आहे. 

उदाहरणाथभ , झेरॉक्स, क्लीनेक्स सारखी नावे जी उत्पादन शे्रणींसाठी सिानाथी 

बनली आहेत त्यािंनी त्यािंचे टे्रडिाकभ  हक्क राखून ठेवले पाद्दहजेत आद्दण जेनेररक होऊ 

नयेत. 

३.५.८ मदु्ांकन / ब्रँड रणनीती (स्रॅटेजीज): 

व्यवसाय सिंस्थेची ििुािंकन रणनीती कशी आहे, ती द्दवकत असलेल्या उत्पादनाला लागू 

होणाऱ्या सािानय आद्दण द्दवद्दशष्ट ब्रडँ घटकािंची सिंख्या आद्दण स्वरूप दशभवते. नवीन 

उत्पादनाचा ब्रडँ कसा बनवायचा हे ठरवणे द्दवशेषतः गिंर्ीर आहे. जवे्हा एखादी सिंस्था नवीन 

उत्पादन सादर करते तेव्हा द्दतच्याकडे तीन िखु्य पयाभय असतात: 

१. ती नवीन उत्पादनासाठी नवीन ब्रडँ घटक द्दवकद्दसत करू शकते, 

२. ती द्दतचे काही द्दवद्यिान ब्रडँ घटक लागू करू शकते, 

३. ती नवीन आद्दण द्दवद्यिान ब्रडँ घटकािंचे सिंयोजन वापरू शकते. 

जेव्हा एखादी सिंस्था नवीन उत्पादन सादर करण्यासाठी स्थाद्दपत ब्रडँ वापरते, तेव्हा त्याला 

ब्रडँ द्दवस्तार म्हणतात. एका ओळीच्या द्दवस्तारािध्ये, िूळ ब्रडँचा वापर नवीन उत्पादन ब्रडँ 

करण्यासाठी केला जातो जो सध्या िूळ ब्रडँिार ेसव्हभ केलेल्या उत्पादन शे्रणीतील नवीन 

बाजार द्दवर्ागाला लक्ष्य करतो, जसे की नवीन फ्लेवसभ, िॉिभ, रिंग, जोडलेले घटक आद्दण 

पटकेज आकार. उदाहरणाथभ, एचएलएलच्या लाइिबॉय साबणात अनेक लाइन द्दवस्तार 

आहेत. (लाइिबॉय केअर, लाईिबॉय डीओ िेश, लाईिबॉय नेचर  शे्रणी द्दवस्तारािध्ये, 

िूळ ब्रडँचा वापर सध्या पटरेंट ब्रडँिार े प्रदान केलेल्या उत्पादन शे्रणीपेक्षा द्दर्नन उत्पादन 

शे्रणी प्रद्दवष्ट करण्यासाठी केला जातो. 

जेव्हा नवीन ब्रडँ द्दवद्यिान ब्रडँसह एकद्दत्रत केला जातो, तेव्हा ब्रडँ द्दवस्ताराला सब-ब्रडँ. 

द्दवद्यिान ब्रडँ जो ब्रडँ द्दवस्ताराला जनि देतो त्याला िूळ ब्रडँ. जर िूळ ब्रडँ आधीपासूनच 

ब्रडँ द्दवस्तारािंिार ेएकाद्दधक उत्पादनािंशी सिंबिंद्दधत असेल, तर त्याला कौटुिंद्दबक ब्रडँ म्हणतात. 

िूळ ब्रडँ लाइनिध्ये तसेच लाइन आद्दण शे्रणी द्दवस्तार— द्दवद्दशष्ट ब्रडँ अिंतगभत द्दवकल्या 

जातात. हा ब्रडँ द्दिक्स सवभ ब्रडँ लाइनचा सिंच असतो जो द्दवद्दशष्ट द्दवके्रता खरदेीदारािंना 

उपलब्ध करून देतो. ब्रडेँड रूपे द्दवद्दशष्ट ब्रडँ लाइनस आहेत ज्या द्दवद्दशष्ट द्दकरकोळ द्दवके्रते 

द्दकिं वा द्दवतरण चटनेलला परुवल्या जातात. परवानाकृत उत्पादन असे आहे ज्याचे ब्रडँ नाव 

इतर उत्पादकािंना परवाना द्ददले गेले आहेत जे प्रत्यक्षात उत्पादन करतात. 
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३.५.९ मदु्ा समानतेिर पररणाम करणार ेघटक: 

डेद्दव्हड अिंकेर यािंच्या िते, ििुा सिानता 'ब्रडँ इद्दक्वटी हा ब्रडँ, त्याचे नाव आद्दण द्दचनहािंशी 

जोडलेल्या ब्रडँ िालित्ता आद्दण दाद्दयत्वािंचा एक सिंच आहे, जे उत्पादन द्दकिं वा सेवेिार े

व्यवसाय सिंस्थेला  प्रदान केलेल्या िूल्यािध्ये जोडलेले द्दकिं वा किी करतात. त्या सिंस्थेच्या 

ग्राहकाला.' आजकाल प्रत्येक जनुया आद्दण नवीन सिंस्थात्यािंच्या ििुािंकणावर लक्ष कें द्दित 

करत आह.े जेव्हा कोणतीही सिंस्था बाजारात ब्रडँ इद्दक्वटी द्दनद्दित करू इद्दच्छते तेव्हा ब्रडँ 

इद्दक्वटी द्दनधाभररत करणार ेखालील पाच घटक:  

१. ििुािंकन एकद्दनष्ठा   

२. ििुािंकन जागरूकता  

३.  सिजलेली गणुवत्ता   

४.  ििुािंकन सिंघटन  

५.  इतर िालकी ब्रडँ िालित्ता. 

ििुा सिानता / ब्रडँ इद्दक्वटी प्रीद्दियि िूल्याचा िायदा देते जे एखाद्या किं पनीला द्दतच्या 

सािानय प्रद्दतस्पध्याभच्या तलुनेत प्रद्दसद्ध नाव असलेल्या उत्पादनातून द्दिळते. ब्रडँ इद्दक्वटी 

उत्पादनाला सिंस्िरणीय, िक्त ओळखण्यायोग्य, गणुवत्ता आद्दण सातत्य यािध्ये उत्कृष्ट 

बनवते. उदाहरणाथभ, बटुािंच्या सािनया दकुाना ऐवजी, ब्रडेँड बूट खरदेी करण्यासाठी 

अद्दतररक्त पैसे खचुभ  इद्दच्छत ग्राहक, हे ब्रडँ इद्दक्वटीचे उदाहरण आहे. जर ग्राहक ब्रडेँड 

उत्पादनापेक्षा सािानय उत्पादनासाठी अद्दधक पैसे देण्यास तयार असतील तर ब्रडँ इद्दक्वटी 

नकारात्िक असू शकते. जर एखाद्या किं पनीचे िोठे उत्पादन परत िागवले असेल द्दकिं वा 

पयाभवरणाचे नकुसान झाले असेल तर नकारात्िक ब्रडँ इद्दक्वटी होते. 

मदु्ा / ब्रँड वनधाणररत करणार ेघटक खालीलप्रमाण ेआहते:  

१.  ििुा/ ब्रडँ द्दनष्ठा  

२.  ििुा ब्रडँ जागरूकता 

३.  ििुा सिजलेली गणुवत्ता  

४.  सिजलेल्या गणुवते्तव्यद्दतररक्त ब्रडँ असोद्दसएशन  

५.  पेटिंट, टे्रडिाकभ  आद्दण चटनेल सिंबिंध यासारख्या इतर िालकी ब्रडँ िालित्ता. 

१. मदु्ा / ब्रँड वनष्ठा:  

ब्रडँ द्दनष्ठा (लॉयल्टी) म्हणजे ग्राहक ज्या प्रिाणात उत्पादन शे्रणीिध्ये सिान ब्रडँ खरदेी 

करतो. जोपयांत तो, उपलब्ध आहे तोपयांत ग्राहक द्दवद्दशष्ट ब्रडँशी एकद्दनष्ठ राहतात. ते 

उत्पादन शे्रणीतील इतर परुवठादारािंकडून खरदेी करत नाहीत. ब्रडँ द्दनष्ठा अद्दस्तत्त्वात असते 

जेव्हा ग्राहकािंना असे वाटते की ब्रडँिध्ये योग्य उत्पादन वैद्दशष््टये आद्दण योग्य द्दकिं ितीत 
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गणुवत्ता आहे. जरी इतर ब्रडँ स्वस्त द्दकिं ितीत द्दकिं वा उत्ति दजाभत उपलब्ध असले तरी ब्रडँ 

द्दनष्ठावान ग्राहक त्याच्या ब्रडँला द्दचकटून राहतील.  

२. मदु्ा / ब्रँड जागरूकता:  

लोक वारिंवार एक सपु्रद्दसद्ध ब्रडँ खरदेी करतील कारण ते ब्रडँवर सिंतषु्ट आहते. द्दकिं वा असा 

सिज असू शकतो की सपु्रद्दसद्ध ब्रडँ कदाद्दचत द्दवश्वासाहभ , व्यवसायात राहण्यासाठी आद्दण 

वाजवी दजाभचा आहे. अशा प्रकार ेओळखल्या जाणायाभ ब्रडँची द्दनवड अज्ञात ब्रडँवर केली 

जाईल. ज्या सिंदर्ाांिध्ये ब्रडँने प्रथि द्दवचार टप्प्यात प्रवेश करणे आवश्यक आह,े त्या 

सिंदर्ाांिध्ये जागरूकता घटक द्दवशेषतः िहत्त्वपूणभ आहे. हे िूल्यिापन केलेल्या ब्रडँपैकी एक 

असणे आवश्यक आहे.  

३. समजलेली गुणित्ता:  

एखाद्या ब्रडँने त्याच्याशी एकिं दर गणुवते्तची धारणा जोडलेली असेल, जे तपशीलवार 

तपशीलािंच्या ज्ञानावर आधाररत नसावे. सिजलेली गणुवत्ता थेट खरदेी द्दनणभय आद्दण ब्रडँ 

द्दनष्ठा प्रर्ाद्दवत करले, द्दवशेषत: जेव्हा खरदेीदार प्रवतृ्त द्दकिं वा तपशीलवार द्दवशे्लषण करण्यास 

सक्षि नसतो. हे प्रीद्दियि द्दकिं ितीला देखील सिथभन दऊे शकते ज े यािधून, ब्रडँ 

इद्दक्वटीिध्ये पनुगुांतवणूक करता येणार े एकूण िाद्दजभन तयार करू शकते. पढेु, सिजलेली 

गणुवत्ता ब्रडँ द्दवस्तारासाठी आधार असू शकते. जर एखाद्या ब्रडँला एका सिंदर्ाभत चािंगले 

िानले जाते, तर असे गदृ्दहत धरले जाईल की त्याच्याशी सिंबिंद्दधत सिंदर्ाभत उच्च गणुवत्ता 

आहे.  

४. ब्रँड असोवसएशन:   

ब्रडँ नावाचे िूळ िूल्य बहुतेक वेळा त्याच्याशी जोडलेल्या द्दवद्दशष्ट सिंघटनािंवर आधाररत 

असते. रोनाल्ड िटकडोनाल्ड सारख्या सिंघटना एक सकारात्िक दृष्टीकोन द्दकिं वा र्ावना 

द्दनिाभण करू शकतात जी िटकडोनाल्ड सारख्या ब्रडँशी जोडली जाऊ शकतात. उत्पादन 

वगाभत (जसे की सेवा बटकअप द्दकिं वा तािंद्दत्रक शे्रष्ठता) िखु्य गणुधिाभवर ब्रडँ योग्यररत्या द्दस्थत 

असल्यास, प्रद्दतस्पध्याांना आक्रिण करणे कठीण जाईल.  

५. इतर मदु्ा / ब्रँड मालमत्ता:  

आम्ही नकुत्याच चचाभ केलेल्या शेवटच्या तीन ब्रडँ इद्दक्वटी शे्रणी ग्राहकािंच्या धारणा आद्दण 

ब्रडँबिलच्या प्रद्दतद्दक्रयािंचे प्रद्दतद्दनद्दधत्व करतात; पद्दहली ग्राहकाची द्दनष्ठा आहे आद्दण पाचवी 

शे्रणी पेटिंट, टे्रडिाकभ  आद्दण चटनेल सिंबिंधािंसारख्या इतर िालकीच्या ब्रडँ िालित्तािंचे 

प्रद्दतद्दनद्दधत्व करते. प्रद्दतस्पध्याांना ग्राहक आधार आद्दण द्दनष्ठा किी करण्यापासून रोखल्यास 

द्दकिं वा प्रद्दतबिंद्दधत केल्यास ब्रडँ िालित्ता सवाभत िौल्यवान असेल. 

या िालिते्तचे अनेक प्रकार असू शकतात. उदाहरणाथभ, टे्रडिाकभ  अशा प्रद्दतस्पध्याांपासून 

ब्रडँ इद्दक्वटीचे सिंरक्षण करले जे सिान नाव, द्दचनह द्दकिं वा पटकेज वापरून ग्राहकािंना गोंधळात 

टाकू इद्दच्छत असतील. पेटिंट, जर िजबूत आद्दण ग्राहकािंच्या द्दनवडीशी सिंबिंद्दधत असेल तर, 
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थेट स्पधाभ रोखू शकते. ब्रडँ कािद्दगरीच्या इद्दतहासािळेु द्दवतरण चटनेल ब्रडँिार ेद्दनयिंद्दत्रत केले 

जाऊ शकते. 

३.६ साराशं / SUMMARY 

द्दवपणन द्दिश्रण  हे द्दवपणन के्षत्रात यश द्दिळद्दवण्यासाठी उत्पादकािंनी अवलिंबलेले धोरण 

आहे. बाजारपेठ प्रारूप सिंकल्पना ग्राहकािंच्या पसिंतीच्या िहत्त्वावर जोर देते. बाजारपेठेत 

यश द्दिळवण्यासाठी उत्पादक द्दवद्दवध धोरणे घेतात आद्दण द्दवपणन द्दिश्रण हे एक िहत्त्वाचे 

धोरण आहे. द्दवपणन द्दिश्रण "P" अक्षराने सरुू केलेल्या शब्दािंवर आधाररत आहे, म्हणजे 

उत्पादन (product), द्दकिं ित (price), जाद्दहरात (promotion) आद्दण द्दठकाण(place) 

(द्दवतरण). िाकेद्दटिंग द्दिक्स चार P च्या चार खािंबािंवर उरे् आहे. 

व्यावसाद्दयक हेतूने उत्पादन द्दवकद्दसत केले जाते; उत्पादनाच्या जीवनचक्राच्या सिंकल्पनेवर 

त्याचा पररणाि होतो. द्दवकासाच्या कालावधीनिंतर, ते बाजारात प्रदापभणा निंतर, ते जसजसे 

वाढते तसतसे अद्दधकाद्दधक ग्राहक द्दिळवतात. अखेरीस, बाजार द्दस्थर होतो आद्दण 

उत्पादन पररपक्वतेचा टप्पा गाठतो. ठराद्दवक कालावधीनिंतर, उत्पादनाचा द्दवकास आद्दण 

उत्कृष्ट उत्पादनािंचा पररचय, प्रद्दतस्पध्याांिार े पयाभय, द्दवक्रीत घट, ते किी होते आद्दण 

अखेरीस िागे घेतले जाते. तथाद्दप, अनेक उत्पादने पररचय टप्प्यात अयशस्वी होतात. ब्रडँ 

हे नाव, सिंज्ञा, द्दचनह, रखेा, द्दडझाइन द्दकिं वा त्यािंचे सिंयोजन आहे, ज्याचा उिेश एखाद्या 

द्दवके्रत्याच्या द्दकिं वा द्दवके्रत्यािंच्या गटाच्या वस्तू द्दकिं वा सेवा ओळखणे आद्दण त्यािंना 

स्पधभकािंपेक्षा वेगळे करणे. उत्पादनासाठी ब्रडँ नेि द्दवकद्दसत करायचा की नाही हा पद्दहला 

ब्रदँ्दडिंग धोरण द्दनणभय आहे. द्दनरद्दनराळी गहृीत धरून सिंस्थाआपली उत्पादने द्दकिं वा सेवा 

ब्रदँ्दडिंग करण्याचा द्दनणभय घेते, त्यानिंतर कोणती ब्रडँ नावे वापरायची ते द्दनवडणे आवश्यक 

आहे.  

३.७ स्िाध्याय / EXERCISE 

१) बहुपयाणयी प्रश्न. 

१.  खालीलपैकी कोणता द्दवपणन द्दिश्रणाचा र्ाग नाही.  

अ.  उत्पादन  ब. द्दकिं ित  

क. शािंतता  ड. स्थान  

२.  खालीलपैकी कोणता द्दवपणन द्दिश्रणाचा र्ाग आहे? 

अ.  योजना  ब. द्दकिं ित  

क. शािंतता  ड. व्यासपीठ  
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३.  ब्रडँ „. ही सिंर्ाव्यता आह,े की ग्राहक उत्पादनाचे जीवन आद्दण उपलब्धता याबिल 

पररद्दचत असते.  

अ. िूल्य  ब. इद्दक्वटी  

क. नाव  ड. जागरूकता  

४.  ब्रडँ हे „„.  ब्रडँचे िूल्य आद्दण सािर्थयभ हे त्याचे िूल्य ठरवते. 

अ.  िूल्य  ब. इद्दक्वटी 

क. नाव  ड. जागरूकता  

५.  ब्रडँ „„„ हा एक ग्राहक ज्या प्रिाणात उत्पादन शे्रणीिध्ये सतत सिान ब्रडँ खरदेी 

करतो. 

अ. द्दनष्ठा  ब. इद्दक्वटी  

क. नाव  ड. जागरुकता 

२) ररकाम्या भरा जागा. 

१.  एकदा उत्पादनाने पररचयाच्या टप्प्यात आलेले अडथळे सहज पार केले की, उत्पादन 

„„„„. पयांत पोहोचते.  

२.  „„„. हा द्दवपणन द्दिश्रणाचा पद्दहला घटक आह.े 

३.   द्दवपणक पारिंपाररकपणे त्यािंच्या आधारावर ________ उत्पादनािंचे वगीकरण 

करतात.  

४.  .„„ ह्या खरदेीच्या वस्तू गणुवते्तत सिान असतात परिंत ुद्दकिं ितीत द्दर्नन असतात. 

५.  „„„„ ह्या खरदेीच्या वस्तू उत्पादनाच्या वैद्दशष््टयािंिध्ये आद्दण सेवािंिध्ये द्दर्नन 

असतात ज्या द्दकिं ितीपेक्षा अद्दधक िहत्त्वाच्या असू शकतात. 

[१. घोषवाक्य, २. वाढ, ३. उत्पादन, ४. वैद्दशष््टये, ५. एकसिंध, ६. द्दवषि ] 

३) टीपा वलहा. 

१.  चार "Ps" 

२.  उत्पादन जीवन चक्रातील पररचयाचा टप्पा स्पष्ट करा. 

३. ब्रड्ँसची रू्द्दिका स्पष्ट करा 

अ. िाकेद्दटिंग द्दिक्स ब. ब्रडँ इद्दक्वटी क. ब्रदँ्दडिंग 

 



 

 

द्दवपणन द्दनणभय - I 

 

73 

४) दीघण उत्तर ेवलहा. 

१.  उदाहरणािंसह तपशीलािंसह िाकेद्दटिंग द्दिक्स स्पष्ट करा. 

२.  तपद्दशलािंिध्ये उत्पादनाचे जीवन चक्र स्पष्ट करा. 

३.  ब्रदँ्दडिंग धोरण द्दनणभय स्पष्ट करा. 

३.८ सदंभण / REFERENCES 
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physical- distribution/ 

२. https://blog.jdrgroup.co.uk/digital-prosperity-blog/traditional-vs-

contemporary-marketing-strategies 

३.  https://www.sage.com/en-us/blog/supply-chain-management-

definition-components-and-strategies/ 

४.  https://businessyield.com/marketing/promotion -mix/ 

५.  https://businessyield.com/marketing/promotion-mix/ 

६.  https://theinvestorsbook.com/marketing-channels.html 

७.  https://simple.wikipedia.org/wiki/Promotion 

८.    https://99designs.com/blog/logo-branding/elements-of-branding/ 
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४  

विपणन वनणणय - II 

प्रकरण संरचना 

४.० उद्दिष्ट 

४.१ प्रस्तावना  

४.२ बाांधणी  

४.३ उत्पादन द्दस्थती 

४.४ सेवा द्दस्थती   

४.५ द्दकां मत 

४.६ साराांश 

४.७ स्वाध्याय  

४.८ सांदर्भ 

४.० उविष्ट / OBJECTIVE 

 सांकल्पना समजून घेणे 

 उत्पादन पोद्दिशद्दनांग द्दवस्ततृ करणे 

 धोरणाांचा अभ्यास करणे 

 सेवा पोद्दिशद्दनांगचे महत्त्व आद्दण आव्हानाांसह मूल्यमापन करणे 

 मूल्यद्दनधाभरण माद्दहती द्दमळवणे करणे 

४.१ प्रस्तािना / INTRODUCTION 

वेष्टण द्दकां वा बाांधणी हे द्दवपणन प्रद्दियेतील महत्वाचे कायभ आहे. वेष्टण द्दकां वा बाांधणी म्हणजे 

वस्तू द्दकां वा उत्पादनाला योगय त्या प्रकारच्या साद्दहत्याचा उपयोग करून वेद्दष्टत करणे होय. 

बाांधणी हे केवळ उत्पादनास नाही, तर ग्राहकाांस देखील आकद्दषभत करतात. बाांधणी 

उत्पादन आद्दण त्याची गणुवत्ता वाढद्दवण्यासाठी मदत करते, ग्राहक बाांधणी कडे आकद्दषभत 

होतात आद्दण त्याांना ते घेऊन जाणे, रे्टवस्तू म्हणून देणे इत्यादी गोष्टी त्याांना सोयीस्कर 

वाटतात. सरुद्दितता आद्दण समाधानासाठी चाांगले बाांधणी /पॅद्दकां ग नेहमीच आवश्यक असते. 

बाांधणी केल्यानांतर स्पधाभत्मक बाजारपेठेत द्दटकून राहण्यासाठी ग्राहकाांच्या मनात 

उत्पादनाचे स्थान द्दनद्दित करणे आवश्यक असते. उत्पादन स्थान, धोरणे, ग्राहकाांच्या 

प्रद्दतमाांमध्ये उत्पादन द्दजवांत ठेवण्यास मदत करतात. सेवा द्दस्थती देखील उत्पादन स्थाना 

प्रमाणेच रू्द्दमका बजावत आह.े स्थान द्दनद्दिती  करण्यासाठी अनेक आव्हाने आहेत, परांत ु

त्यावर मात केल्याने लक्ष्य उलाढाल साध्य करण्यात मदत होत असते. अनेक द्दकां मत 
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धोरणे आहेत, जयाांना पररद्दस्थतीनसुार वापरणे आवश्यक आहे. द्दकां मतीच्या द्दनणभयाांवर 

पररणाम करणाऱ्या अनेक घटकाांचा द्दकां मत द्दनणभय घेण्यापूवी द्दवचार करणे आवश्यक असते.  

४.२ बाधंणी (पवॅकंग) 

वेष्टण द्दकां वा बाांधणी हे मागणी द्दनद्दमभतीचे साधन म्हणून मान्यता पावले आहे. त्यामळेु वेष्टण 

द्दकां वा बाांधणी रू्द्दमका द्दह द्दवपणणामध्ये महत्वाची असते. द्दवद्दवध प्रकारच्या उत्पादनाांना 

वेगवेगळ्या प्रकारच्या बाांधणीची (पॅकेद्दजांगची) आवश्यकता असते, उदाहरणाथभ , द्रव 

उत्पादने बॅरल आद्दण बाटल्याांमध्ये बाांधणी केली जातात; तर, घन उत्पादने गुांडाळली 

जातात. काचेच्या वस्तूांसारख्या नाजूक उत्पादनाांसाठी सांस्था द्दवशेष कां टेनर वापरतात. 

वेष्टण द्दकां वा बाांधणी  म्हणजे केवळ उत्पादन आकषभक द्ददसण्यासाठी नाही तर द्दवतरण 

मागाभमध्ये मालाचे रिण करणे ह े समाद्दवष्ट असते. पनु्हा, बाांधणी  वेगवेगळ्या आकारात, 

रचनेनसुार आद्दण उत्पादनासाठी कां टेनर द्दकां वा कव्हररांगमध्ये गुांतलेली असते. 

बाांधणी "पॅद्दकां ग" आद्दण "पॅकेद्दजांग" दोन्ही शब्द एकाच अथाभने एकमेकाांच्या बदल्यात वापरले 

जातात, परांत ु सामान्यतः, 'पॅकेद्दजांग' द्दकरकोळ वापर द्दकां वा ग्राहक वापर सांदर्भ देते तर 

'पॅद्दकां ग' उत्पादनाच्या सरुद्दिततेसाठी द्दवतरण वाहतूक  सांदर्भ देते. बाांधणीची  सांकल्पना 

प्रथम सन १०३५ पूवभ   मध्ये कैरोमधील बाजारपेठाांना रे्ट देणाऱ्या पद्दशभयन प्रवाशाने 

नोंदवली. जयात  र्ाजीपाला, मसाले आद्दण हाडभवेअर द्दवकले गेले होते ते वाहून नेण्यासाठी 

कागदात िाकलेले असल्याचे त्याांनी पाद्दहले. रीड्सच्या टोपल्या, लाकडी पेट्या, मातीची 

र्ाांडी, द्दवणलेल्या द्दपशव्या इत्यादींसारख्या अनेक द्दर्न्न साद्दहत्याांचा वापर केला जात आह.े 

१९ व्या  शतकात कागदाच्या काड्याांचा वापर सरुू िाला. बाांधणी पॅकेद्दजांग ह े द्दवज्ञान, 

कला आद्दण तांत्रज्ञान आहे जयाचे द्दवतरण, साठवण, द्दविी आद्दण वापरासाठी उत्पादनाांना 

बांद्ददस्त करणे द्दकां वा सांरद्दित करणे. पॅकेद्दजांग द्दडिाईन, मूल्यमापन आद्दण पॅकेजच्या 

उत्पादनाच्या प्रद्दियेस देखील सांदद्दर्भत करते. 

४.२.१ व्याख्या / Definition: 

व्यिसाईक / वबझनेस शब्दकोषानुसार पररभावषत: 

वेष्टण द्दकां वा बाांधणी ही एक उत्पादन द्दनयोजनातील समान्य प्रद्दिया असून त्याद्वार े वस्तू 

करीता बाांधणी द्दकां वा र्रण्याचे साधन द्दनमाभण केले जाते.  बाांधणी “पॅद्दकां ग म्हणजे योग्य 

साठवूनकु  आद्दण वाहतकुीसाठी उत्पादन द्दकां वा वस्तू तयार करणे. यात ब्लॉद्दकां ग, ब्रेद्दसांग, 

कुशद्दनांग, माद्दकिं ग, सीद्दलांग, स्रॅद्दपांग, वेदर पू्रद्द ां ग, रॅद्दपांग इत्यादींचा समावेश असू शकतो.” 

बाांधणी “पॅकेद्दजांग म्हणजे प्रद्दिया (जसे की सा  करणे, कोरडे करणे आद्दण जतन करणे) 

आद्दण सामग्री (जसे की काच, धातू, कागद द्दकां वा पेपरबोडभ, प्लाद्दस्टक) लेख समाद्दवष्ट 

करण्यासाठी, हाताळण्यासाठी, सांरद्दित करण्यासाठी आद्दण/द्दकां वा वाहतूक करण्यासाठी 

वापरल्या जाणायाभ पॅकेद्दजांगची रू्द्दमका द्दवस्ततृ होत असतेआद्दण त्यात लि वेधणे, 

जाद्दहरातींमध्ये मदत करणे, मशीन ओळख (बारकोड इ.), आवश्यक द्दकां वा अद्दतररक्त 

माद्दहती प्रदान करणे आद्दण उपयोगात मदत करणे यासारख्या कायािंचा समावेश असू 

शकतो. – द्दबिनेस द्दडक्शनरी 
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४.२.२ चांगल्या बांधणीचे आिश्यक घटक: 

उत्पादनाची वाहतूक करताना त्याचे सांरिण करणे हे बाांधणीचे मूलरू्त कायभ असून कीटक, 

बरुशी,गळती व सूयभप्रकाशापासून त्याचा बचाव करण्याचा हेत ु असतो.  वस्तूला र्ौद्दतक 

सरुिा द्ददली पाद्दहजे, त्याच्या आकद्दषभत केलेल्या रचनेद्वार े द्दवपणन सदु्दनद्दित केले पाद्दहजे, 

सांरिणा व्यद्दतररक्त काही उद्दिष्टे खालीलप्रमाणे आहेत. 

चांगल्या बांधणीसाठी खालील गोष्टी आिश्यक आहते: 

१. भौवतक सुरवितता प्रदान करण्यासाठी: 

बाांधणीमळेु वस्तूला हमी देता येते की,  उत्पादने कां पन, तापमान, शॉक, कॉम्पे्रशन, गणुवत्ता 

खराब होणे इत्यादीपासून सांरद्दित आहेत. वेष्टण द्दकां वा बाांधणी आद्दण पॅकेद्दजांग उत्पादनाांची 

चोरी, गळती, चोरीपासून सांरिण देखील करते. तटुणे, धूळ, ओलावा, तेजस्वी प्रकाश इ.  

२. विपणन सिम करण्यासाठी:  

वेष्टण द्दकां वा बाांधणी द्दवपणनामध्ये महत्त्वपूणभ रू्द्दमका बजावतात. आकषभक लेबद्दलांगसह 

चाांगले वेष्टण द्दकां वा बाांधणीमळेु  द्दविेते सांर्ाव्य खरदेीदाराांना उत्पादनाांचा प्रचार 

करण्यासाठी वापरतात. आकार, रांग, देखावा इत्यादी सांर्ाव्य खरदेीदाराांचे लि वेधून 

घेण्यासाठी रचना केलेले आहेत.  

३. संदेश देण्यासाठी:  

उत्पादनाद्दवषयी बरीच माद्दहती आह ेजी उत्पादक उत्पादनाच्या वापरकत्यािंपयिंत पोहोचवू 

इद्दच्ितो. वापरल्या जाणायाभ कच्च्या मालाशी सांबांद्दधत माद्दहती, उत्पादन प्रद्दियेचा प्रकार, 

वापराच्या सूचना, तारखेनसुार वापर इत्यादी सवभ गोष्टी अत्यांत महत्त्वाच्या आहेत आद्दण 

वापरकत्यािंना कळवल्या पाद्दहजेत. उत्पादक पॅकेजवर अशी माद्दहती मदु्दद्रत करतात.  

४. सुविधा प्रदान करण्यासाठी:  

वेष्टण द्दकां वा बाांधणी देखील हाताळणी, प्रदशभन, उघडणे, प्रसार, वाहतूक, साठवण, द्दविी, 

वापर, पनुवाभपर आद्दण द्दवल्हेवाट लावण्यामध्ये सलुर्तेने जोडते. हाताळण्यासाठी 

आरामदायी पॅकेजेस, मऊ वाहक नळ्या, धातूचे कां टेनर, सोयीस्करपणे ठेवलेल्या नोिल्स 

इ. ही सवभ उदाहरणे आहेत.  

५. प्रवतबंध वकिा संचय आदेश करण्यासाठी:  

लहान वस्तू सामान्यत: कायभिमता आद्दण अथभव्यवस्थेच्या कारणाांसाठी एका पॅकेजमध्ये 

एकत्र ठेवल्या जातात. उदाहरणाथभ , १००० माबभलच्या एका द्दपशवीसाठी १००० द्दसांगल 

माबभलपेिा कमी र्ौद्दतक हाताळणी आवश्यक असते. द्रवपदाथभ, पावडर, दाणेदार पदाथभ 

इत्यादींना प्रद्दतबांध करणे आवश्यक आहे.  
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६. विभाग वनयंत्रण आदेश करण्यासाठी:  

औषधी आद्दण  ामाभस्यदु्दटकल िेत्रात, वापर द्दनयांद्दत्रत करण्यासाठी सामग्रीची अचूक सांख्या 

आवश्यक आहे. औषधी गोळ्या वैयद्दक्तक वापरासाठी अद्दधक योग्य आकाराच्या 

पॅकेजेसमध्ये द्दवर्ागल्या जातात. हे सूचीवर द्दनयांत्रण ठेवण्यास देखील मदत करते.  

७. उत्पादन ओळख सिम करण्यासाठी:  

पॅद्दकां ग आद्दण पॅकेद्दजांग उत्पादनाची स्वतःची ओळख सिम करते. रांग, आकार, ग्राद्द क्स 

इत्यादींचा प्रर्ावी वापर करून एक अद्दद्वतीय आद्दण वेगळे पॅकेज तयार करून ह ेकेले जाते. 

सध्याच्या तीव्र स्पधाभ आद्दण उत्पादनाच्या गोंधळाच्या पररद्दस्थतीत अशी ओळख आद्दण 

वेगळेपणा अत्यांत आवश्यक आहे.  

८. नफा सुधारण्यासाठी:  

ग्राहक पॅकेज केलेल्या वस्तूांसाठी जास्त द्दकां मत देण्यास तयार असल्याने, जास्त न ा प्राप्त 

होईल. द्दशवाय, पॅकेज केलेल्या वस्तू हाताळणी, वाहतूक, द्दवतरण इत्यादी खचभ कमी 

करतात आद्दण अपव्यय देखील कमी करतात आद्दण त्यामळेु न ा वाढवतात.  

९. स्ियं-सेिा विक्री सुसज्ज करण्यासाठी:  

द्दकरकोळ द्दविीचा सध्याचा कल प्रर्ावी प्रदशभन आद्दण स्वयां-सेवा द्दविी आहे. स्वयां-सेवा 

द्दविीसाठी उत्पादनाांना प्रर्ावी पॅद्दकां ग आवश्यक आहे.  

१०. मदु्रा ब्रँड प्रवतमा समदृ्ध करण्यासाठी:  

आकषभक पॅद्दकां ग आद्दण पॅकेद्दजांग दीघभकाळापयिंत ससुांगतपणे उत्पादनाची ब्रडँ प्रद्दतमा 

वाढवते. 

४.३ उत्पादन वस्थती  

उत्पादन द्दस्थती (पोद्दिशद्दनांग) या  धोरणाची कल्पना आद्दण द्दवकास या द्दवद्दवध मागािंनी केला 

जाऊ शकतो. वरील वैद्दशष््टयाांवरून द्दमळू शकते उत्पादन वगाभचा द्दवकद्दसत करण्यासाठी 

द्दर्न्न दृष्टीकोन दशभवतात रणनीती ग्राहकाांच्या द्दकां वा पे्रिकाांच्या मनात अनकूुल प्रद्दतमा 

प्रिेद्दपत करणे ह े सवािंचे समान उद्दिष्ट असले तरीही उत्पादन द्दस्थती पोद्दिशद्दनांग ही 

ग्राहकाांच्या द्दवद्दवध गटाांच्या गरजा ओळखण्याची प्रद्दिया आहे आद्दण ग्राहकाांच्या गरजा पूणभ 

करण्यासाठी प्रद्दतस्पधी उत्पादने द्दकती प्रमाणात ओळखली जातात. दसुयाभ शब्दाांत, 

एखाद्या उत्पादनाशी बाजाराशी सांबांध जोडणे याला 'उत्पादन द्दस्थती पोद्दिशद्दनांग' असे 

म्हणतात. यामध्ये बाजार द्दवर्ाग द्दनद्दित करणे यासारख्या द्दियाकलापाांचा देखील समावेश 

आहे जयाकडे उत्पादनाच्या वतीने प्रमखु द्दवपणन प्रयत्न द्दनदेद्दशत केले जातील आद्दण 

प्रद्दतस्पधी उत्पादनाांपेिा उत्पादन वेगळे करण्याच्या पद्धती सचुद्दवल्या जातील. अशा 

प्रकार,े सांपूणभ प्रद्दिया बाजार द्दवर्ाग आद्दण उत्पादने एकत्र आणण्यासाठी आहे. ही प्रद्दिया 

द्दवद्यमान उत्पादने आद्दण सेवा द्दटकवून ठेवण्यासाठी तसेच नवीन सादर करण्यासाठी 

वापरली जाऊ शकते. अशाप्रकार,े उत्पादन द्दस्थतीचा अथभ ग्राहकाांच्या द्दवद्दशष्ट वगाभवर द्दकां वा 
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द्दवद्दशष्ट गरजाांसाठी उत्पादनाला लक्ष्य करणे होय. हे प्रद्दतस्पधी उत्पादनाांच्या सांबांधात 

उत्पादनाची प्रद्दतमा द्दनधाभररत करते. या उिेशासाठी वापरल्या जाणायाभ रणनीती म्हणजे 

उत्पादन वेगळे करणे आद्दण द्दवर्ाजन करणे. उत्पादन पोद्दिशद्दनांगमध्ये सांस्थेचे प्रस्ताव 

आद्दण प्रद्दतमेबिल एक अद्दद्वतीय, सातत्यपूणभ आद्दण मान्यताप्राप्त ग्राहक धारणा तयार करणे 

समाद्दवष्ट असते. एखादे उत्पादन द्दकां वा सेवा वतृ्ती द्दकां वा लार्, वापर द्दकां वा अनपु्रयोग, 

वापरकताभ, वगभ, द्दकां मत द्दकां वा गणुवते्तच्या स्तरावर आधाररत असू शकते.  

४.३.१ व्याख्या / Definition: 

कोटलर आद्दण आमभस्रागँ याांच्या मते, "स्पधभक उत्पादनाांच्या तलुनेत ग्राहकाांच्या मनात 

उत्पादनाचे स्थान जया स्थानावर आहे त्या महत्त्वाच्या गणुधमािंवर ग्राहकाांद्वार ेउत्पादनाची 

व्याख्या करण्याची पद्धत म्हणजे उत्पादनाची द्दस्थती." 

द्दवल्यम स्टँटनच्या शब्दात, "पोद्दिशद्दनांग म्हणजे स्पधाभत्मक उत्पादनाांच्या आद्दण कां पनीच्या 

इतर उत्पादनाांच्या सांदर्ाभत उत्पादनाची प्रद्दतमा द्दवकद्दसत करणे." 

उत्पादन द्दस्थतीची  व्याख्या अशी केली जाऊ शकते, "द्दकां मत, जाद्दहरात, द्दवतरण, पॅकेद्दजांग 

आद्दण स्पधाभ यासारख्या पारांपाररक द्दवपणन प्लेसमेंट धोरणाांचा वापर करून ब्रडँ, उत्पादन 

द्दकां वा सेवेसाठी बाजारपेठ ओळखणे". 

४.३.२ उत्पादनातील वभन्नता खालील फायदे देऊ शकते: 

(i)    ते स्पधेला तोंड देण्यास मदत करते.  

(ii)  हे उत्पादनाच्या द्दकां मतीवर काही द्दनयांत्रण ठेवण्यास मदत करते. 

(iii)  हे द्दविेत्यास ब्रडँ द्दनष्ठा द्दनमाभण करण्यास सिम करते  

(iv)  उत्पादनातील  रकाांबिल जागरूकता सांस्थेची सद्भावना वाढवण्यास मदत करते.  

(v)  हे जाद्दहरातींसाठी कल्पना प्रदान करते. 

तथाद्दप, उत्पादन द्दर्न्नता समस्या आद्दण जाद्दहराती आद्दण द्दविी जाद्दहरातीच्या खचाभत वाढ 

करतात. मयाभद्ददत उत्पादन रषेाअसलेल्या कां पन्याांना उत्पादन द्दर्न्नता द्दवशेषतः उपयकु्त 

वाटते. 

४.३.३ उत्पादन वस्थतीचे डािपेच: 

१) उत्पादनाची िैवशष््टये वकंिा खरदेीदार वकिा वस्थतीचे फायदे  म्हणून िापरण:े 

ही रणनीती मळुात उत्पादनाच्या वैद्दशष््टयाांवर द्दकां वा ग्राहकाांच्या  ायद्याांवर लि कें द्दद्रत 

करते. उदाहरणाथभ, जर मी आयात केलेल्या वस्तू म्हटल्या तर ते मूलत: द्दटकाऊपणा, 

अथभव्यवस्था द्दकां वा द्दवश्वासाहभता इत्यादी द्दवद्दवध उत्पादन वैद्दशष््टये साांगते द्दकां वा स्पष्ट करते. 

हीरो सायकल द्दल. प्रथम स्थानावर आहे, द्दतच्या सायकलसाठी द्दटकाऊपणा आद्दण शैली 

यावर जोर देते. एखादे उत्पादन एकाच वेळी दोन द्दकां वा अद्दधक उत्पादन वैद्दशष््टयाांसह द्दस्थत 

आहे हे देखील तमुच्या लिात आले असेल. टूथपेस्ट माकेटच्या बाबतीत तमु्ही हे पाद्दहले 
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असेल, बहुतेक टूथपेस्ट उत्पादनाची वैद्दशष््टये म्हणून 'ताजेपणा' आद्दण 'कॅद्दव्हटी  ायटर' वर 

आग्रही असतात. उत्पादनाच्या अनेक वैद्दशष््टयाांसह स्थान देण्याचा प्रयत्न करणे नेहमीच 

मोहक असते, कारण काही चाांगली वैद्दशष््टये साांद्दगतली जात नाहीत ही द्दनराशाजनक बाब 

आहे. कदाद्दचत सवाभत जास्त वापरलेली पोद्दिशद्दनांग स्रॅटेजी म्हणजे एखाद्या वस्तूला 

उत्पादनाच्या वैद्दशष््टयाांशी द्दकां वा ग्राहकाच्या  ायद्याशी जोडणे. उदाहरणाांसह, होंडा आद्दण 

टोयोटा याांनी अथभव्यवस्था आद्दण द्दवश्वासाहभतेवर र्र द्ददला आहे आद्दण द्दविी केलेल्या 

एककाच्या सांख्येत आघाडीवर आहेत. व्होल्वोने सरुद्दितता आद्दण द्दटकाऊपणावर र्र द्ददला 

आहे. 

२) वस्थती म्हणून वकमत:  

क्वाद्दलटी अप्रोच म्हणून द्दकां मत द्दकां वा द्दकां मत-गणुवते्तनसुार पोद्दिशद्दनांग - एक उदाहरण घेऊ 

आद्दण हा दृष्टीकोन समजून घेऊ या, समजा तमु्हाला जाऊन एक जोडी जीन्स खरदेी 

करायची आहे, तमु्ही दकुानात प्रवेश करताच तमु्हाला वेगवेगळ्या द्दकां मतींच्या राांगा 

द्ददसतील. शोरूममधील जीन्सची द्दकां मत रु. ३५०पासून ते रु. २००० आहे. रु.३५० ची 

जीन्स बघताच, गणुवते्तत चाांगले नाही असे तमु्ही म्हणता. त्यामळेुच समजामळेु, 

आपल्यापैकी बहुतेकाांना असे वाटते की जर एखादे उत्पादन महाग असेल तर ते दजेदार 

उत्पादन असेल तर स्वस्त उत्पादन गणुवत्ता कमी असेल. जर आपण या द्दकां मतीकडे 

बद्दघतले तर - गणुवते्तचा दृष्टीकोन महत्त्वाचा आहे आद्दण मोठ्या प्रमाणात उत्पादन द्दस्थती 

धोरणात वापरला जातो. अनेक उत्पादन शे्रणींमध्ये, असे ब्रडँजे जाणीवपूवभक सेवा, वैद्दशष््टये 

द्दकां वा कायभप्रदशभनाच्या बाबतीत अद्दधक प्रास्ताद्दवक करण्याचा प्रयत्न करतात. ते अद्दधक 

शलु्क घेतात, अांशतः उच्च खचभ वसलु करण्यासाठी आद्दण अांशतः ग्राहकाांना द्दवश्वास 

ठेवण्यासाठी काही उत्पादन द्दनद्दितच उच्च दजाभचे आहे. 

३) िापर वकंिा आणउप्रयोगािर आधाररत वस्थती:  

नेसकॅ े कॉ ी सारख्या उदाहरणाच्या मदतीने हे समजून घेऊया अनेक वषािंपासून 

द्दहवाळ्यातील उत्पादन म्हणून स्वतःला स्थान द्ददले जाते आद्दण मखु्यतः द्दहवाळ्यात 

जाद्दहरात केली जाते परांत ुकोल्ड कॉ ीच्या पररचयाने उन्हाळ्याच्या मद्दहन्याांसाठी देखील 

एक पोद्दिशद्दनांग धोरण द्दवकद्दसत केले आहे. मळुात या प्रकारची पोद्दिशद्दनांग-बाय-यूज 

ब्रडँसाठी दसुर ेद्दकां वा द्दतसर ेस्थान दशभवते, अशा प्रकारचे पोद्दिशद्दनांग ब्रडँच्या बाजारपेठेचा 

द्दवस्तार करण्यासाठी जाणीवपूवभक केले जाते. जर तमु्ही उत्पादनाचे नवीन वापर सादर 

करत असाल तर ते ब्रडँची बाजारपेठ आपोआप द्दवस्तारले. 

४) उत्पादन िापरकत्याांिर आधाररत रणनीती वस्थती: 

म्हणजे उत्पादनाचे वापरकते द्दकां वा वापरकत्यािंच्या वगाभशी सांबांध जोडणे. जीन्ससारख्या 

अनौपचाररक कपड्याांच्या मेकने  ॅशन इमेज द्दवकद्दसत करण्यासाठी 'द्दडिायनर लेबल्स' 

सादर केली आहेत. या प्रकरणात अपेिा अशी आह ेकी मॉडेल द्दकां वा व्यद्दक्तमत्त्व उत्पादन 

वापरकताभ म्हणून सांपे्रद्दषत केलेल्या मॉडेल द्दकां वा व्यद्दक्तमत्त्वाची वैद्दशष््टये आद्दण प्रद्दतमा 

प्रद्दतद्दबांद्दबत करून उत्पादनाच्या प्रद्दतमेवर प्रर्ाव टाकेल. पोद्दिशद्दनांग पध्दत म्हणजे एखादे 

उत्पादन वापरकत्याभशी द्दकां वा वापरकत्यािंच्या वगाभशी जोडणे. काही सौंदयभप्रसाधने सांस्था 
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त्याांच्या ब्रडँची सांघटना म्हणून त्याांचे प्रवके्त म्हणून यशस्वी, अत्यांत दृश्यमान मॉडेल 

शोधतात. मायकेल जॉडभन, उदाहरणाथभ , द्दनक मॅक डोनाल्डस ्  सारख्या वैद्दवध्यपूणभ 

उत्पादनाांद्वार ेवापरला गेला. 

५) उत्पादनािर  आधाररत वस्थती: 

काही उत्पादन वगाभमध्ये आम्हाला द्दनद्दित द्दस्थतीचे महत्त्वपूणभ द्दनणभय घ्यावे लागतील 

उदाहरणाथभ , वाळलेल्या कॉ ीला द्दनयद्दमत द्दस्थतीत ठेवण्यासाठी आवश्यक आहे, आद्दण 

इन्स्टांट कॉ ी आद्दण त्याचप्रमाणे वाळलेल्या दधुाच्या द्दनमाभत्याांच्या बाबतीत िटपट 

न्याहारी नाश्त्याचा पयाभय म्हणून आद्दण अिरशः एकसारखे उत्पादन जे आहारातील 

जेवणाचा पयाभय म्हणून ठेवले जाते. आणखी एक उदाहरण, कोरड्या त्वचेच्या द्दियाांसाठी, 

साबण शे्रणीच्या व्यद्दतररक्त, द्दक्लद्दन्िांग िीम उत्पादन म्हणून डोव्हने स्वतःला स्थान द्ददले. 

६) सांस्कृवतक वचन्हांिर आधाररत वस्थती: 

करण्यासाठी खोलवर रुजलेली साांस्कृद्दतक द्दचन्हे वापरत आहेत. मदु्रा (ब्रडँ) वेगळे 

स्पधभकाांपेिा, लोकाांसाठी अद्दतशय अथभपूणभ अशी एखादी गोष्ट ओळखणे स्पधभक सांबांद्दधत 

मदु्रा द्दचन्हाशी एअर इांद्दडया आपला लोगो म्हणून महाराजाांचा वापर करते, याद्वार े ते ह े

दाखवण्याचा प्रयत्न करत आहेत की आपण पाहुण्याांचे स्वागत करतो आद्दण त्याांना खूप 

आदराने शाही वागणूक देतो आद्दण हे र्ारतीय परांपरवेरही प्रकाश टाकते. व्यापारी द्दचन्हे 

(रेडमाकभ ) वापरणे आद्दण लोकद्दप्रय करणे सामान्यतः या प्रकारच्या द्दस्थतीचे अनसुरण 

करतात. 

७) स्पधणकािर आधाररत वस्थती: 

या प्रकारच्या द्दस्थती रणनीती मध्ये, एक द्दकां वा अद्दधक स्पधभक काही प्रकरणाांमध्ये, सांदर्भ 

स्पधभक हे सांस्थेच्या द्दस्थती रणनीतीचे प्रमखु पैलू असू शकतात, सांस्था  एकतर स्पधभकाांनी 

वापरलेल्या समान द्दस्थती रणनीतीचा  वापर करते द्दकां वा जाद्दहरातदार रणनीती स्पधभकाांची 

द्दस्थती रणनीती आधार म्हणून घेतात. याचे उत्तम उदाहरण म्हणजे कोलगेट आद्दण 

पतांजली; कोलगेटने बाजारात प्रवेश केला तेव्हा पारांपाररक टूथपेस्टवर लि कें द्दद्रत केले, 

परांत ुजेव्हा पतांजलीने आयवेुदावर लि कें द्दद्रत करून आद्दण मळुात पारांपाररक घटकाांसह 

बाजारात प्रवेश केला, तेव्हा कोलगेटने आयवेुदावर आधाररत कोलगेट वेदशक्ती लॉन्च 

केली, जी स्पधेमळेु अवलांबलेली द्दस्थती धोरण होती.  

४.४ सेिा (सवव्हणस) वस्थती  

सेवा द्दस्थती (पोद्दिशद्दनांग) हे द्दवरे्द्ददत  ायद्याची ओळख, द्दवकास आद्दण सांपे्रषणाशी 

सांबांद्दधत आहे जयामळेु सांस्थेची उत्पादने आद्दण सेवा त्याांच्या प्रद्दतस्पध्यािंपेिा त्याांच्या 

लद्दक्ष्यत ग्राहकाांच्या मनात उत्कृष्ट आद्दण द्दवद्दशष्ट समजली जाते. सेवाांमध्ये अनेक द्दवद्दशष्ट 

वैद्दशष््टये आहेत जयाांचे स्थान आद्दण द्दवशेषता यावर जोर देण्यासाठी द्दवशेष पररणाम आहेत. 

सद्दव्हभस पोद्दिशद्दनांगची तीन प्रमखु वैद्दशष््टये म्हणजे अमूतभता, द्ददलेल्या सेवेच्या गणुवते्ततील 

पररवतभनशीलता द्दकां वा द्दवषमता आद्दण अद्दवर्ाजयता. थोडक्यात, पोद्दिशद्दनांग ही एक 

मानद्दसक प्रद्दतमा द्दकां वा द्दचत्र आहे जी सेवा प्रदात्याला ग्राहकाांच्या मनात त्याबिल ठेवाण्यास 
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आवडेल. सेवेसाठी द्दवद्दशष्ट प्रकारची ओळख द्दनमाभण करण्याचा हा जाणीवपूवभक केलेला 

प्रयत्न आहे. उदाहरणाथभ, अमेररकेच्या तलुनेत र्ारतातील मॅकडोनाल्डची बाजारपेठ थोडी 

वरची आह,े द्दजथे ते स्वस्त अमेररकन  ास्ट  ूड म्हणून पाद्दहले जाते. हॅम्बगभर हा अमेररकन 

खाद्यपदाथािंचा दैनांद्ददन पदाथभ  असल्याने, मॅकडोनाल्ड्ससाठी ते स्थान द्दवकद्दसत करणे 

अथभपूणभ होते. र्ारतात, तो रखाना आधीच द्दवद्दवध र्ारतीय पयाभयाांनी व्यापलेला आहे. 

उदाहरणाथभ , दद्दिणेकडील इडली-डोसा कॉनभर  ूड स्टॉल्स, उत्तरकेडील पराठे सद्दव्हिंग 

स्टॉल्स द्दकां वा कोलकाताचे चहा आद्दण समोसे कॉनभर, त्यामळेु मॅकडोनाल्ड्सने जयाांची जागा 

व्यापण्याचा प्रयत्न केला आहे तो दोन प्रकारचे आहेत. एक, श्रीमांत, पाद्दिमात्य 

द्दकशोरवयीन. दसुर,े आधदु्दनक कौशल्यधाररत कुटुांब ह ेशक्यतो मलुाांनी चालवलेले असते, 

जयाांना मॅकडोनाल्ड्समध्ये खाण्याचा आनांद द्दमळतो. पोद्दिशद्दनांगचा आम्ही बाजारासाठी 

द्दनवडलेल्या लक्ष्य द्दवर्ागाशी खूप काही सांबांध आहे आद्दण त्यात द्दकां मत, पॅकेद्दजांग, सांपे्रषण 

आद्दण वातावरण याांसारखे घटक आहेत, जे सांस्थेने प्रयत्न केलेल्या पोद्दिशद्दनांगला मजबतुी 

देतात. बकँा, उदाहरणाथभ , स्वतःला कठोर, कां टाळवाणा परांत ु सरुद्दित स्थान म्हणून 

वापरतात, आपण अलीकडेपयिंत द्दवश्वास ठेवू शकता. र्ारतातील काही सावभजद्दनक 

िेत्रातील बकँा अजूनही बदललेल्या नाहीत. तथाद्दप, ग्राहकाांची अद्दर्रुची बदलली आहे; ह्या 

िेत्रातील स्पधभकाांनी प्रगत देशाांमधून आधदु्दनक दृश्ये आणली आहेत. सध्या, प्रत्येक बकँ 

एक असे वातावरण देण्याचा प्रयत्न करत आह,े जे हसतमखु तरुण टेलर आद्दण 

ररसेप्शद्दनस्ट आद्दण ग्राहक सेवा प्रद्दतद्दनधींसह अनकूुल असेल, कॉल सेंटर आद्दण बकँ खाती 

उघडण्यासाठी मो त िायाद्दचते्र याांचा उल्लेख न करता. अशाप्रकार,े पोद्दिशद्दनांग हे एका 

वेळेचे कायभ आद्दण ग्राहकाांच्या अपेिाांचे द्दठकाण द्दकां वा कायभ देखील असू शकते. 

४.४.१ सेिा वस्थतीचे महत्त्ि: 

सेवा द्दस्थतीच ही स्पधाभत्मक बाजारपेठेतील सेवेची अद्दद्वतीय ओळख आहे. एक मौल्यवान 

द्दस्थती ग्राहकाांच्या गरजा पूणभ करते आद्दण ग्राहकाांसाठी अथभपूणभ अशा प्रकार े स्पधेमधून 

बाहेर पडते. खालील सेवा द्दस्थतीची स्पष्ट उदाहरणे आहते. 

१. सुविधा: ग्राहकाांसाठी गोष्टी सलुर् करणे. उदाहरणाथभ, द्दडद्दलव्हरी सेवा जी त्याांना 

तमुचे घर सापडेपयिंत द्दवतररत करण्याचा प्रयत्न करत असते. स्थान, वेळेची बचत, 

पोटेद्दबद्दलटी, पॅकेद्दजांग इत्यादी सदु्दवधा परुवल्या जाऊ शकतात. 

२. िमता: अनन्य िमता जसे की सल्ला सेवा जी ददु्दमभळ आद्दण मागणीनसुार कौशल्ये 

प्रदान करते. 

३. काये आद्दण वैद्दशष््टये: प्रद्दतस्पध्यािंशी जळूु शकत नाही अशा प्रकार ेग्राहकाांना उद्दिष्टे पूणभ 

करण्यास अनमुती देणे. उदाहरणाथभ , जमभनीहून आद्दशयाई शहराांसाठी सवाभ द्दधक थेट 

उड्डाणे असलेली एअरलाइन. 

४. ग्राहक सेिा: अद्दधक अनकूुल आद्दण मेहनती ग्राहक सेवा जसे की दूरसांचार 

सांस्थाजयासह व्यवसाय करण्यास आनांददायी आहे. 

५. विविधता: अद्दधक पयाभय प्रस्ताद्दवत करणे जसे की सवाभद्दधक सामग्रीसह स्रीद्दमांग 

मीद्दडया सेवा. 
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६. गुणित्ता: गणुवत्ता-आधाररत सेवा द्दस्थती जसे की सवोत्तम मूळ सामग्रीसह मीद्दडया 

सेवा. 

७. मूल्य: सेवा प्रस्ताद्दवत करत असलेल्या प्रत्येक गोष्टीच्या तलुनेत चाांगली द्दकां मत. 

उदाहरणाथभ , द्दवमा सांरिण जयाची द्दकां मत नेहमी सवाभत कमी असते. 

८. विश्वासाहणता: एक द्दवश्वसनीय सेवा जसे की एअरलाइन जी नेहमी वेळेवर असते. 

९. सुरवितता: सवोत्कृष्ट सरुद्दितता रकेॉडभ असलेली एअरलाइन सारखी सरुद्दित सेवा 

जी नेहमी त्याांच्या प्रत्येक गोष्टीत सरुद्दिततेला प्राधान्य देते. 

१०. कायणप्रदशणन: कायभप्रदशभन जसे की जलद द्दवतरण सेवा. 

११. लोकसंख्या: द्दवद्दशष्ट लोकसांख्येच्या ग्राहकाांच्या गरजा पूणभ करणाऱ्या सेवा जसे की 

कौटुांद्दबक अनकूुल हॉटेल जे लहान मलुाांसह कुटुांबाांसाठी द्दवशेष खोल्या देते. 

१२. टेलररगं: ग्राहकाांसाठी सेवा तयार करणे जसे की लक्िरी हॉटेल ज े ग्राहकाांच्या 

आवडीनसुार खोल्या आद्दण सेवा कॉद्दन् गर करण्याच्या मागाभबाहेर जाते. 

१३. संिेदी: चव, गांध, स्पशभ, आवाज आद्दण द्दव्हजयअुल अपील याांच्याशी सांबांद्दधत द्दस्थती. 

उदाहरणाथभ , उत्तम चव असलेले आइस्िीम असलेले रसे्टॉरांट. 

१४. उपयोवगता: ग्राहकाांच्या अपेिेप्रमाणे काम करणारी कार नेद्दव्हगेशन द्दसस्टीम सारखी 

सवाभत वापरण्यायोग्य सेवा. 

१५. सत्यता: एक सेवा जी खरी गोष्ट आहे. 

१६. ग्राहक अनुभि: आनांदी थीम पाकभ  सारखा एकां दर अनरु्व. 

१७. पीक एक्सद्दपररअन्स अशी सेवा जी द्दशखर अनरु्व देते जी एक द्दसद्धी वाटते जसे की 

प्रवास सेवा जी साहस आद्दण वैयद्दक्तक समदृ्धी देते. 

१८. फायदे: ग्राहकाांना प्रत्यि द्दकां वा अप्रत्यि बद्दिसे देणे. उदाहरणाथभ , एक व्यावसाद्दयक 

प्रमाणन सेवा जी कमभचायाभच्या दीघभकालीन पगाराला चालना देते. 

१९. प्रवतष्ठा: बाजारात एक अद्दद्वतीय प्रद्दतष्ठा असलेली सेवा जसे की यशस्वी आईपीओ चा 

रॅक रकेॉडभ असलेली गुांतवणूक बकँ. 

२०. िारसा: तमुच्या  मभच्या इद्दतहासावर आधाररत एक अद्दद्वतीय स्थान जसे की शेकडो 

वषे जनुी बकँ जी स्वतःला वेळ-चाचणी, स्थाद्दपत आद्दण द्दवश्वासाहभ म्हणून स्थान देते. 

२१. ज्ञान: एखाद्या सेवेला उत्तम ज्ञान असलेले गुांतवणूक सल्लागार म्हणून स्थान देणे. 

२२. वस्थती: सामाद्दजक द्दस्थती जसे की नाईट क्लब जेथे तमु्ही सेद्दलद्दब्रटींशी सांपकभ  

साधण्याची शक्यता आहे. 
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२३. मूल्ये: मूल्ये जसे की द्दवमा सांस्थाजी द्दवशेष सेवा असलेल्या लोकाांची काळजी घेते 

जयाांना तोटा सहन करावा लागतो अशा ग्राहकाांना मदत करणे. 

२४. कृतज्ञता: ग्राहकाच्या व्यवसायाची प्रशांसा करणारी सेवा. उदाहरणाथभ , तमुचे नाव 

आद्दण आवडते पेय लिात ठेवणारा खाद्यगहृ. 

२५. संस्कृती: एक सेवा जी सांस्कृती द्दकां वा उपसांस्कृतीचे प्रद्दतद्दनद्दधत्व करते. उदाहरणाथभ , 

रसे्टॉरांट चेन जी स्थाद्दनक द्दवद्दवध प्रकारचे पदाथभ देते. 

२६. जीिनशैली: एक सेवा जी जीवनशैलीचे प्रद्दतद्दनद्दधत्व करते जसे की रसे्टॉरांट ज े

आनांदी जेवणाचा अनरु्व देते 

स्रोत: https://simplicable.com/new/service-positioning 

४.४.२ आव्हाने:  

१.  अमूतणतेची आव्हाने: सेवा उद्योगातील अमूतभ आव्हान सवाभत कठीण गोष्टींपैकी एक 

आहे. लोक उत्पादनाला स्पशभ करू शकतात आद्दण पाह ू शकतात आद्दण त्याांना 

आवश्यक असलेल्या वस्तूांसाठी पैशाांची देवाणघेवाण करत आहेत आद्दण ते 

वापरण्यासाठी घरी घेऊन जाऊ शकतात. याउलट, लोक केवळ सेवेचे पररणाम 

पाहतात, जे नेहमीच तत्काळ असू शकत नाहीत. यासाठी ग्राहकाांचा द्दवश्वास आवश्यक 

आहे की त्याांना त्याांच्या पैशाचे अपेद्दित पररणाम द्दमळतील. उदाहरणाथभ, तमुच्या 

मालकीची स्वच्िता सेवा असल्यास, तमु्ही तमुच्या ग्राहकाांना तमुच्यावर द्दवश्वास 

ठेवण्यास पटवून द्यावे लागेल की त्याांची घर े त्याांच्या समाधानासाठी स्वच्ि केली 

जातील. सेवा द्दवपणनातील अमूतभतेच्या आव्हानाांवर मात करण्याचा आद्दण द्दवश्वास 

सांपादन करण्याचा आणखी एक मागभ प्रशद्दस्तपते्र द्दकां वा द्दचते्र आधी आद्दण नांतर प्रदान 

करणे असू शकते.  

२.  सहानुभूतीदशणक:  तमुच्या द्दवपणन प्रयत्नाांमध्ये तमुच्या ग्राहकाांना पटवून द्या की 

तमु्ही त्याांच्या समस्या समजून घेत आहात आद्दण त्यावर उपाय देत आहात. लोक, 

प्रद्दिया आद्दण र्ौद्दतक परुावे वापरून हे करा. उदाहरणाथभ, तमुची आद्दण तमुच्या 

कमभचायािंची कुटुांबे असल्यास आद्दण पूणभवेळ काम करत असल्यास, हे अशा कामगार 

कुटुांबाांना ओळखते जयाांना घराच्या सा स ाईसाठी वेळ नाही. तमुची वेबसाइट, 

ब्रोशर आद्दण जाद्दहराती याांसारख्या तमुच्या माकेद्दटांग सामग्रीमधील आधी आद्दण 

नांतरची द्दचते्र हे सवभ र्ौद्दतक परुावे आहेत. शेवटी, सांबांध प्रस्थाद्दपत करण्यासाठी आद्दण 

तमु्हाला त्याांच्या गरजा समजल्या आहेत ह े पटवून देण्यासाठी तमु्हाला माकेद्दटांग 

प्रद्दियेचा र्ाग म्हणून अनेक वेळा ग्राहकाांशी वैयद्दक्तकररत्या सांवाद साधावा लागेल. 

सवाभत जास्त पररणाम होण्यासाठी योग्य द्दठकाणी योग्य लद्दक्ष्यत ग्राहकाांपयिंत तमुच्या 

व्यवसायाची जाद्दहरात करा. उदाहरणाथभ , सा स ाईच्या व्यवसायासह, तमु्ही तमुच्या 

जाद्दहरातींना उच्च-अांद्दतम कायाभलयीन इमारतींकडे लक्ष्य करू इद्दच्ित असाल जयात 

र्रपूर कमाई असलेल्या, व्यस्त सांर्ावना असतात.  
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३.  स्पधाणत्मक वकंमत: तमु्ही तमुच्या सेवाांची द्दकां मत कशी ठेवता हा एक महत्त्वाचा 

द्दवपणन घटक आहे. तमु्हाला स्पधाभत्मक असण्याची आवश्यकता आहे, म्हणून 

तमुच्या सांर्ाव्य ग्राहकाांना काय देण्याची अपेिा आहे हे मोजण्यासाठी अनेक 

प्रद्दतस्पध्यािंच्या द्दकमतींचे सांशोधन करा. मग तमुच्या खचाभचे मूल्याांकन करा - तमुचे 

ओव्हरहेड जसे की र्ाडे, द्दवमा, पगार आद्दण परुवठा - तमु्ही तमुच्या खचाभची पूतभता 

करू शकता आद्दण त्या द्दकां मतीसह न ा द्दमळवू शकता का हे द्दनधाभररत करण्यासाठी. 

तमुची सांस्थावेगळे करण्यासाठी आद्दण जास्त द्दकां मत द्दमळवण्यासाठी तमुच्या सेवाांसह 

अद्दतररक्त वैद्दशष््टये एकद्दत्रत करण्याचा द्दवचारा नसुार, ग्राहकाांद्वार ेसमजलेले मूल्य खूप 

महत्वाचे आहे. उदाहरणाथभ , तमु्ही तमुच्या सेवेचा एक र्ाग म्हणून स्वच्ि  रशी द्दकां वा 

बोनस पॅकेजचा र्ाग म्हणून लॉन्री सदु्दवधा देऊ शकता.  

४.  लोकांची अंमलबजािणी करण:े तमुच्यासह तमुच्या लोकाांचे द्दवपणन करणे हे 

सवोपरर आहे. जेव्हा एखादी सेवा खरदेी केली जाते द्दकां वा तयार केली जाते तेव्हा ती 

वापरली जाते -  क्त पररणाम द्दकां वा वापर रेंगाळतात आद्दण काहीवेळा हे तात्परुते 

असते. उदाहरणाथभ, तमुच्या ग्राहकाचे घर पनु्हा घाण होईल, त्यामळेु तमुच्या 

सा स ाईचा पररणाम तात्परुता आहे. एकूण अनरु्वाच्या आधार ेक्लायांट तमु्हाला 

पनु्हा कॉल करू शकतो द्दकां वा करू शकत नाही. तमुच्या लोकाांनी ती सेवा कशी पार 

पाडली आद्दण तमुच्या क्लायांटशी सांवाद कसा साधला याचा पनुरावतृ्ती व्यवसायावर 

पररणाम होईल. नाते महत्वाचे आहे; तमुच्या माकेद्दटांग रणनीतींचा र्ाग म्हणून 

वैयद्दक्तकृत नोदी द्दकां वा पनुश आठवणीचा दूरध्वनी ग्राहकाचा पाठपरुावा करण्यास 

मदत करले. 

४.५ वकंमत 

द्दवपणणतील सवाभत महत्वाचा घटक म्हणजे द्दकमत होय.वस्तू व सेवा याांच्या द्दवणीमयच्या 

बदल्यात द्दमळणारा मोबदला म्हणजे द्दकां मत होय. ग्राहकासाठी, उत्पादनाची द्दकां मत 

पररर्ाद्दषत करते. ह ेस्पधभकाांच्या उत्पादनाांच्या आद्दण इतर पयाभयाांच्या तलुनेत उत्पादनाचे 

सापेि मूल्य स्पष्ट करते. द्दकां मत ही एक कठीण सांज्ञा आह ेजी उत्पादकाची, तसेच ग्राहकाची 

उद्दिष्टे पूणभ करण्यासाठी अनेक गणनाांमधून द्दवकद्दसत िाली आहे. त्याच्या सांपूणभतेमध्ये, 

द्दकां मतीमध्ये ब्रडँचे नाव, ग्राहकाकडून अपेद्दित असलेल्या  ायद्याांचा समूह, उत्पादकासाठी 

नफ्याचे घटक, िेद्दडट अटी, द्दविीनांतरच्या सेवा, बाांधणी, इत्याद्दद. याांचा समावेश होतो. 

द्दकां मत म्हणजे योग्य चलन द्दमळवण्याच्या कृतीचा सांदर्भ द्ददला जातो. जया मूल्यावर 

उत्पादन द्दकां वा सेवा ग्राहकाांना बाजारात द्दविीसाठी देऊ केली जाऊ शकते. द्दवद्दवध घटक 

द्दवचारात घेतलेल्या कालावधीत द्दवद्दशष्ट उत्पादनाच्या द्दकां मतीवर पररणाम करणार े घटक 

असतात.  

४.५.१ वकंमतीची उविष्ट:े  

द्दकां मतद्दवषयेक उद्दिष्टे ही प्रत्येक व्यवसाय सांस्थेची वेगळी असतात. व ही उद्दिष्ट े

बाजारपेठेतील पररद्दस्थती, व्यवसाय सांस्थेची आद्दथभक पररद्दस्थद्दत, स्पधभचे स्वरूप, 

ग्राहकाची ियशद्दक्त इत्याद्दद घटकावर अवलांबून असतात. तमुच्या सध्याच्या तसेच सांर्ाव्य 
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ग्राहकाांना उत्पादन द्दकां वा सेवेची द्दकां मत ठरवण्यासाठी तमुच्या व्यवसायाला द्ददशा देतात. 

द्दकां मतीच्या उद्दिष्टाने तमुच्या कां पनीचे द्दवपणन, आद्दथभक, धोरणात्मक आद्दण उत्पादनाशी 

सांबांद्दधत उद्दिष्टे प्रद्दतद्दबांद्दबत केली पाद्दहजेत. द्दकां मतींच्या वस्तूांमध्ये ग्राहकाांच्या द्दकां मतींच्या 

अपेिा आद्दण उपलब्ध स्टॉक आद्दण उत्पादन सांसाधनाांचे स्तर देखील समाद्दवष्ट आहेत. 

द्दकां मतींच्या उद्दिष्टाांमध्ये नफ्यासाठी द्दकां मत, द्दविीचे प्रमाण वाढवणे, प्रद्दतस्पध्यािंच्या द्दकां मती, 

प्रद्दतस्पध्यािंना प्रद्दतबांध करणे – द्दकां वा शदु्ध जगण्यासाठी याांचा समावेश होतो. व्यवसाय 

उद्दिष्टे यशस्वीररत्या साध्य करण्यासाठी प्रत्येक द्दकां मतीच्या उद्दिष्टासाठी द्दर्न्न द्दकां मत-

पद्धती धोरण आवश्यक आहे. द्दकां मतीच्या उद्दिष्टाची द्दनवड कायमस्वरूपी द्दटकण्याची गरज 

नाही. व्यवसायाची द्ददशा आद्दण बाजारातील  रकानसुार, द्दकां मतीचे उद्दिष्ट समायोद्दजत 

करणे आवश्यक आहे.  

१. नफ्यासाठी वकंमत: 

आकारलेल्या द्दकां मतीनसुार नफ्याची पातळी द्दनद्दित केली जाते. द्दकां मत ठरवण्यापूवी 

नफ्याची इष्ट रक्कम खचाभत जोडणे अत्यांत आवश्यक आहे. तथाद्दप, बाह्य वातावरणातील 

बदलाांमळेु, जसे की, वाढती द्दकां मत, बदलते रेंड इत्यादी, दीघभकाळात, सांस्थेचे उद्दिष्ट 

द्दकां मती आद्दण न ा पातळी द्दस्थर ठेवण्याचे आहे. द्दस्थर द्दकां मत आद्दण नफ्याचे हे उद्दिष्ट 

द्दकां मती सरुद्दित मयाभदेत ठेवून - मांदीच्या काळात त्याांना सवभसामान्य प्रमाणापेिा खाली 

येऊ न देऊन आद्दण तेजीच्या वेळी त्याांना सवभसामान्य प्रमाणापेिा वर येऊ न देऊन गतीने 

पद्धतशीर केले जाऊ शकते. नफ्याचा स्तर देखील स्वीकारलेल्या द्दकां मतीच्या पद्धतीमळेु 

प्रर्ाद्दवत होतो. 

 नफा मावजणन कमाल करण:े उत्पादनाचे प्रद्दत-एकक न ा माद्दजभन वाढवण्याचा प्रयत्न 

करणे, हे उद्दिष्ट सामान्यतः तेव्हा लागू केले जाते जवे्हा द्दविी केलेल्या एककाांची एकूण 

सांख्या कमी असणे अपेद्दित असते. 

 नफा िाढिण:े नफ्यात सवाभत जास्त रक्कम द्दमळवण्याचा प्रयत्न करतो. हे उद्दिष्ट 

न ा माद्दजभन जास्तीत जास्त करण्याच्या उिेशाशी जोडलेले नाही. 

२. विक्री-संबंवधत उविष्ट:े  

द्दविी-कें द्दद्रत द्दकां मती उद्दिष्टे मलु्यातमक द्दकां वा बाजारपेठेतील र्ाग वाढवण्याचा प्रयत्न 

करतात. ठराद्दवक कालावधीत कां पनीच्या स्वत:च्या द्दविीवर मूल्ये वाढ मोजली जाते. 

एखाद्या कां पनीचा बाजार द्दहस्सा हा उद्योगातील इतर कां पन्याांच्या द्दविीच्या तलुनेत त्याची 

द्दविी मोजतो. मूल्ये  आद्दण बाजारपेठेतील र्ाग एकमेकाांपासून स्वतांत्र आहेत, कारण 

एकातील बदल दसुऱ्यामध्ये बदल सद्दिय करले असे नाही.  मखु्य द्दविी-सांबांद्दधत 

द्दकां मतींच्या उद्दिष्टाांमध्ये हे समाद्दवष्ट आहे:  

 विक्री िाढ: असे मानले जाते की द्दविी वाढीचा नफ्यावर थेट सकारात्मक प्रर्ाव 

पडतो म्हणून द्दकां मतीचे द्दनणभय द्दविीचे प्रमाण वाढवता येईल अशा पद्धतीने घेतले 

जातात. द्दविी सधुारण्यासाठी द्दकां मत द्दनद्दित करणे, धोरणे बदलणे हे लक्ष्य केले जाते. 
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 बाजारातील िाटा लवययत करण:े द्दकां मतीचे उद्दिष्ट द्दवद्यमान बाजारपेठेतील द्दहस्सा 

कायम राखणे, काहीवेळा तो वाढवणे द्दकां वा कमी करणे हे असते. कां पनीचा 

बाजारातील द्दहस्सा सामान्यतः एकूण उद्योगाच्या द्दविीच्या टक्केवारीनसुार व्यक्त 

केला जातो. उदाहरणाथभ, टूथपेस्ट आद्दण ओरल हायजीन इांडस्रीमध्ये कोलगेटचा 

बाजारातील ५०% पेिा जास्त द्दहस्सा आहे असे म्हटल्यास याचा अथभ असा होतो की 

५०% पेिा जास्त ग्राहक त्याांच्या तोंडाच्या काळजीसाठी कोलगेटवर अवलांबून 

असतात. बाजारातील द्दहस्सा राखण्यासाठी आद्दण सधुारण्यासाठी द्दकां मत हा 

महत्त्वाचा घटक द्दकां वा पररवतभनशील एकक आहे. एखाद्या उत्पादनासाठी द्दकां वा 

सेवेसाठी द्दनद्दित केलेली द्दकां मत ही सांस्थाजया द्दठकाणी कायभरत आह े त्या द्दठकाणचे 

कायद्याचे पालन केले पाद्दहजे. 

 बाजारातील वहस्सा िाढण:े काहीवेळा, बाजारातील द्दहस्सा वाढवण्यासाठी द्दकां मत ह े

साधने घेतले जाते. तमुचा बाजारातील द्दहस्सा अपेिेपेिा कमी आहे ह े लिात 

आल्यावर ते योग्य द्दकां मतीद्वार े वाढवले जाऊ शकते; बाजारातील द्दहस्सा 

सधुारण्याच्या उिेशाने द्दकां मत ठरवली जाते. 

३. स्पधाण-संबंवधत उविष्ट:े 

प्रत्येक सांस्थायोग्य व्यावसाद्दयक धोरणाांसह त्याांच्या प्रद्दतस्पध्यािंवर प्रद्दतद्दिया देण्याचा 

प्रयत्न करते. ती द्दकां मतीच्या सांदर्ाभत त्याांची इच्िा असू शकते: 

 स्पधेला सामोर े जाण्यासाठी: आजच्या बाजारपेठाांमध्ये तीव्र स्पधेचे वैद्दशष््टय आहे 

आद्दण सांस्था त्याांच्या प्रद्दतस्पध्यािंना प्रद्दतसाद देण्यासाठी त्याांची द्दकां मत धोरण माांडणी 

आद्दण सधुाररत करतात. अनेक सांस्था स्पधेची पातळी आद्दण सामर्थयभ यावर प्रद्दतद्दिया 

देण्यासाठी एक शद्दक्तशाली साधन म्हणून द्दकां मत वापरतात. 

 स्पधणकांच्या प्रिेशास प्रवतबंध करणे: हे मखु्य द्दकां मत उद्दिष्टाांपैकी एक असू शकते. ह े

उद्दिष्ट साध्य करण्यासाठी, सांस्थाउत्पादनाांच्या नफ्याचे आकषभण कमी करण्यासाठी 

त्याची द्दकां मत शक्य द्दततकी कमी ठेवते. काही प्रकरणाांमध्ये, सांस्थातोट्यात उत्पादने 

द्दवकून प्रद्दतस्पध्यािंचा प्रवेश रोखण्यासाठी आिेपाहभ प्रद्दतद्दिया देते. 

 वसग्नल गुणित्ता: खरदेीदाराांना द्दवश्वास आहे की उच्च द्दकां मत उच्च गणुवते्तशी 

सांबांद्दधत आहे. तमुचे उत्पादन जवळच्या स्पधभकाांनी प्रास्ताद्दवक केलेल्या 

उत्पादनापेिा शे्रष्ठ आहे, अशी सकारात्मक प्रद्दतमा ग्राहकाांच्या मनात द्दनमाभण 

करण्यासाठी तमु्ही त्यानसुार तमुच्या द्दकां मती तयार कराल. 

४. ग्राहक-संबंवधत उविष्ट:े 

प्रत्येक द्दवपणन द्दनणभयासाठी ग्राहक कें द्रस्थानी असले पाद्दहजते, त्यामळेु ग्राहकाांना तमुच्या 

बाजूने ठेवण्यासाठी तमु्हाला ग्राहकाांचा द्दवश्वास द्दजांकण्यासाठी योग्य द्दकां मत धोरणे आद्दण 

पद्धती आवश्यक आहेत: अनेकदा, स्पधाभ पूणभ करण्यासाठी द्दकां मत एक शि म्हणून वापरली 

जाते. स्पधाभ पूणभ करण्याचा सवाभत सोपा मागभ म्हणजे प्रद्दतस्पध्यािंशी द्दकां मत जळुवणे. ही 

स्पधाभ द्दजांकण्यासाठी द्दकां मत-आधाररत धोरण बनते. येथे, गणुवत्ता आद्दण खचाभचा द्दवचार 



 

 

द्दवपणन द्दनणभय - II 

 

 

87 

कमी-अद्दधक समान मानला जातो. द्दवद्दवध ब्रडँच्या सापेि मूल्याचा न्याय करण्यासाठी 

ग्राहक आता द्दकां मत वगळता इतर घटकाांनसुार जातात. वजन, रांग, पररमाणे, सगुांध, देखावा 

इत्यादी घटक महत्त्वाचे ठरतात. याला देखर्ाल द्दकां मत असे म्हणतात. याच्या द्दवरूद्ध, 

एखादी सांस्था देखील द्दवनाशक द्दकां मत धोरण स्वीकारू शकते. येथे, नवीन प्रवेश 

करणाऱ्याांना मारण्यासाठी आद्दण द्दवद्यमान स्पधाभ नष्ट करण्यासाठी अत्यांत कमी द्दकां मतीचा 

अवलांब केला जातो. 

५. बाजारात प्रिेश करण ेउविष्ट:े 

एखादी सांस्थाआपल्या उत्पादनाची द्दकां मत द्दवद्दशष्ट उिेशाने करू शकते. द्दविीमध्ये िटपट 

वाढ करणे ह ेउद्दिष्ट असल्यास, सरुुवातीला द्दविीला प्रोत्साहन देण्यासाठी कमी द्दकां मतीचा 

अवलांब करू शकतो जेणेकरून उत्पादनाला लोकद्दप्रयता द्दमळेल. याला पेद्दनरेशन प्राइद्दसांग 

असेही म्हणतात कारण ते उत्पादन परवडणार ेबनवते. हा उिेश जास्तीत जास्त ग्राहकाांना 

आकद्दषभत करण्यासाठी बाजारात खोलवर प्रवेश करण्याशी सांबांद्दधत आहे. हे उद्दिष्ट द्दकां मत-

सांवेदनशील खरदेीदाराांना द्दजांकण्यासाठी शक्य द्दततकी कमी द्दकां मत आकारण्याची 

आवश्यकता आहे. प्रवेशासाठी अडथळे द्दनमाभण करण्यासाठी तमु्ही बाजारात िपाट्याने 

द्दहस्सा द्दमळवण्याच्या द्दस्थतीत असाल, एकक खचभ कमी करा आद्दण हेतपुरुस्सर द्दकां मत 

कमी करा: तमुच्यासाठी प्रवेश धोरण योग्य असू शकते: उदा. अमेजोन,ऊबेर, ेसबूक. 

६. फायदा उठिणारी वकंमत उविष्ट:े 

ही अद्दर्व्यक्ती गायीच्या दधुातून मलई काढण्याच्या पद्धती प्रमाणे आहे. व्यवसायाच्या 

दृष्टीकोनातून, हे द्दकां मतीचे उद्दिष्ट उत्पादनाच्या जीवनचिाच्या सरुुवातीच्या टप्प्यात 

जास्तीत जास्त न ा द्दमळवण्याशी सांबांद्दधत आहे. कारण उत्पादन नवीन आहे, नवीन आद्दण 

उत्कृष्ट  ायदे प्रस्ताद्दवत करत असते, तमुची सांस्थातलुनेने जास्त द्दकां मत आकारू शकते 

कारण तमु्ही जास्त पैसे देण्याची इच्िा असलेल्या ग्राहकाांना, म्हणजे लवकर दत्तक घेत 

आहात. खेळात पढेु राहण्यासाठी काही ग्राहकवगभ प्रीद्दमयम द्दकां मतीत देखील उत्पादन खरदेी 

करतील. नांतर तमु्ही कमी द्दकां मतीसह अद्दधक द्दकां मत-सांवेदनशील ग्राहकाांना लक्ष्य करू 

शकता. द्दचत्रपट, सांगीत, ऑनलाइन गेम, गेद्दमांग कन्सोल मैिोसॉफ्ट एक्स बॉक्स 

(Microsoft Xbox), स्माटभ ोन आय  ोन (iPhone) आद्दण लक्िरी वाहनाांचे खरदेीदार 

ही काही प्रमखु उदाहरणे आहेत. द्दस्कद्दमांग प्राईद्दसांग पॉद्दलसी वापरण्याचा  ायदा असा आहे 

की तमु्ही सैद्धाांद्दतकदृष््टया प्रत्येक स्तरावरील ग्राहकाकडून जास्तीत जास्त न ा द्दमळवू 

शकता. तमु्हाला हे लिात ठेवण्याची गरज आहे की तमु्ही तमुच्या उत्पादनासाठी  क्त 

जास्त द्दकां मत तेव्हाच आकारू शकता जेव्हा कोणतेही जवळचे पयाभय नसतील.  

७. वस्थरीकरण उविष्ट:े  

हे उद्दिष्ट तमुच्या प्रद्दतस्पध्यािंद्वार े प्रस्ताद्दवत केलेल्या समान द्दकां वा तत्सम उत्पादनाांच्या 

अनषुांगाने तमुच्या उत्पादनाच्या द्दकां मती ठेवण्याचा प्रयत्न करतात. जेणेकरून द्दवद्दशष्ट 

उत्पादनातून व्यतु्पन्न नफ्याची द्दस्थर पातळी राखता यावी - द्दकां वा द्दजथे कोणीही द्दजांकत 

नाही अशा द्दकां मतींचे यदु्ध सरुू होऊ नये. हे एक रणनीद्दतक उद्दिष्ट आहे जे द्दकां मती 

व्यद्दतररक्त इतर घटकाांवरील स्पधेला प्रोत्साहन देते आद्दण बाजारातील द्दहस्सा राखण्यावर 
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लि कें द्दद्रत करते. द्दकां मतीतील द्दस्थरता तमुच्या खरदेीदाराांवर चाांगली िाप पाडते - 

द्दकां मतीतील वारांवार बदल सांस्थेच्या प्रद्दतषे्ठवर द्दवपररत पररणाम करू शकतात.  

८. तगधरून राहण्यासाठी उविष्ट:े  

हे कदाद्दचत सवभ द्दकां मतीच्या उद्दिष्टाांपैकी सवाभत मूलरू्त आहे. र्द्दवष्यातील (खूप दूर 

नसलेल्या) वाढीच्या आशेने द्दटकून राहण्याच्या उिेशाने द्दकां मत ठरवली जाते. सांस्था 

दीघभकालीन व्यवहायभतेच्या  ायद्यासाठी अल्पकालीन तोटा स्वीकारण्यास तयार असताना 

सव्हाभयव्हल-आधाररत द्दकां मत उद्दिष्ट वापरू शकते. या उद्दिष्टाांतगभत, द्दकां मती लवद्दचक असू 

शकतात - व्यवसाय चालू ठेवण्यासाठी परुशेी द्दविी वाढवण्यासाठी द्दकां मती कमी केल्या 

जातात, म्हणजे आवश्यक खचभ कव्हर करण्यासह; अल्प मदुतीसाठी, तात्परुत्या 

आधारावर, न ा कमावण्याचे ध्येय जगण्याच्या उिेशासाठी बाजूला ठेवले जाते. जगण्याची 

द्दकां मत सरुू करणारी पररद्दस्थती सांपल्यानांतर, उत्पादनाच्या द्दकां मती मागील द्दकां वा अद्दधक 

योग्य स्तराांवर परत केल्या पाद्दहजेत.  

९. प्रवतमा राखण्यासाठी उविष्ट:े 

प्रत्येक कां पनीने लोकाांच्या नजरते स्वतःची प्रद्दतमा तयार केलेली असते. ही प्रद्दतमा 

उत्पादने, रेडमाकभ , ब्रडँ नावे, लोगो, पॅकेजेस इ. कां पनीचे प्रद्दतद्दनद्दधत्व करणायाभ एकूण 

घटकाांमधून तयार केली गेली आहे. ही प्रद्दतमा सांस्था'द्दकां मत' घटक कसे हाताळते यावर 

खूप प्रर्ाव पाडते. उदाहरणाथभ, जर एखादी सांस्थाप्रीद्दमयम दजाभची उत्पादने ऑ र 

करण्यासाठी ओळखली जाते, जर ती कमी द्दकां मतीची आद्दण कमी दजाभची वस्तू प्रस्ताद्दवत 

करत असेल तर ती द्दतच्या द्दवद्यमान प्रद्दतमेला हानी पोहोचवेल. जनतेच्या नजरते प्रद्दतमा 

डागाळली जाईल. म्हणून, द्दकां मती प्रद्दतमा बनवू द्दकां वा खांद्दडत करू शकतात. 

(स्रोत: https://blog.blackcurve.com/why-pricing-objectives-are-

fundamental) 

४.५.२  वकंमत धोरणािर पररणाम करणार ेघटक: 

अ. अंतगणत घटक:   

जे सांस्थेमध्ये उद्भवतात आद्दण त्यामळेु ते द्दनयांद्दत्रत करता येतात द्दकवा करण्यायोग्य 

असतात. महत्त्वाच्या अांतगभत घटक पढुील प्रमाणे:  

१.  उत्पादनाची वकंमत: हा त्याच्या द्दकां मतीचा मूलरू्त द्दनधाभरक असतो. द्दकां मत द्दनद्दित 

केल्यानांतरच, द्दकां मत आद्दथभकदृष््टया द्दनरोगी पद्धतीने साध्य करता येते. खचाभची 

कायभिमता आद्दण न ा वाढवण्यासाठी सांसाधनाांचा त्याांच्या सवोत्तम द्दबांदूपयिंत वापर 

केला पाद्दहजे. न ा द्दमळद्दवण्यासाठी आद्दण त्याद्वार े द्दविी द्दकां मत जोडण्यासाठी 

नफ्याची रक्कम द्दनद्दित करण्यात खचभ मदत करले. जेव्हा द्दकां मत हा मूलरू्त द्दनधाभरक 

असतो, तेव्हा प्रास्ताद्दवत केलेल्या प्रमाणानसुार द्दकां मत बदलू शकते, जयामळेु वाढीव 

अथभव्यवस्थेचा  ायदा अांद्दतम ग्राहकापयिंत पोहोचतो.  



 

 

द्दवपणन द्दनणभय - II 

 

 

89 

२.  वकंमतीची उविष्ट:े कां पनीची द्दकां मतीची उद्दिष्टे द्दकां मत ठरवण्यात महत्त्वाची रू्द्दमका 

बजावतात. म्हणून, द्दकां मत केवळ उद्दिष्टाांवर आधाररत असू शकते. बाजारपेठ काबीज 

करणे आद्दण स्पधाभ नष्ट करणे हे उद्दिष्ट असल्यास, एक ससु्थाद्दपत सांस्थाआपल्या 

उत्पादनासाठी अद्दतशय कमी द्दकां मत देऊ शकते. येथे, सरुुवातीच्या टप्प्यात, 

नफ्याला महत्त्व द्ददले जात नाही. एकदा स्पधभक कमी िाला की, ते द्दकां मत वाढवू 

शकतात आद्दण नफ्यावर काम करू शकतात. तथाद्दप, जर एखादी नवीन द्दकां वा 

द्दवद्यमान सांस्थाउच्च शे्रणीचे उत्पादन देऊ इद्दच्ित असेल, तर ते प्रीद्दमयम द्दकां मत 

स्वीकारू शकतात. उच्च गणुवते्तची ऑ र, ग्राहकाांना द्दमळणाऱ्या  ायद्याांची उत्तम 

शे्रणी आद्दण उत्पादन प्रद्दियेत वापरल्या जाणायाभ उत्कृष्ट घटकाांमळेु हे न्याय्य ठरू 

शकते.  

३.  उत्पादन वभन्नता: उत्पादन द्दर्न्नतेच्या सांकल्पनेचा उिेश एका ब्रडँला द्दवद्दवध 

आयामाांवरून वेगळे करणे आह.े ते साध्य करण्यासाठी द्दनमाभता रांग, आकार, पॅकेद्दजांग, 

नाव, घटक, वास, जाद्दहरात थीम, लोगो इत्यादी पैलूांचा वापर करतो. द्दवशेषतः, 

ग्राहकोपयोगी वस्तूांमध्ये, ही सांकल्पना जास्तीत जास्त प्रमाणात लागू केली जाते. 

द्दबद्दस्कटे, साबण, शैम्पू, द्दडटजिंट्स द्दकां वा चॉकलेट्स असोत द्दकां वा सेल  ोन सेवा 

प्रदाते असोत - सवभ उत्पादन द्दर्न्नतेचा वापर करतात. असा आणखी एक पररमाण 

म्हणजे द्दकां मत घटक. ही रणनीती टाटा डोकोमोद्वार े चाांगल्या प्रकार े प्रदद्दशभत केली 

गेली, जयाने द्दर्न्न घटक म्हणून द्दकां मत वापरून त्याच्या कामात िाांती केली.  

४.  उत्पादनाचे जीिनचक्र: उत्पादनाची द्दकां मत त्याच्या जीवन चिातील टप्प्यावर 

प्रर्ाद्दवत होते. पररचयाच्या टप्प्यात, द्दकां मतीला बाजारात प्रवेश द्दमळू द्ददला पाद्दहजे. 

त्यामळेु द्दकां मत कमी ठेवली आहे. हे उत्पादनास सद्भावना द्दनमाभण करण्यास मदत 

करते. वाढीच्या टप्प्यात, ग्राहकाांच्या मान्यतेनसुार द्दकां मती वाढवल्या जाऊ शकतात. 

उत्पादन पररपक्व होईपयिंत आद्दण द्दस्थर होईपयिंत द्दकां मतीत वाढ चालू राहते. एकदा ते 

घसरणीच्या टप्प्यात प्रवेश केल्यावर, द्दविीला प्रोत्साहन देण्यासाठी प्रत्यिात द्दकां मत 

कमी केली जाते. अशाप्रकार,े उत्पादनाचा जीवनचिातील टप्पा हा द्दकां मतीसाठी 

द्दनणाभयक घटक असतो.  

५.  विपणन वमश्रण: द्दकां मत, स्वतःच, उत्पादनासाठी द्दवपणन द्दमश्रणाचा एक घटक आह.े 

तथाद्दप, तो एक स्वतांत्र घटक नाही. द्दवपणन द्दमश्रणाचे सवभ घटक एकमेकाांवर अवलांबून 

असल्याने, एका घटकातील बदलामळेु इतर घटकाांमध्ये बदल होतात. त्यामळेु, 

द्दकां मतीचे द्दनणभय द्दवपणन द्दमश्रणामधील इतर घटकाांच्या कायाभसाठी अनकूुल असले 

पाद्दहजेत. खरां तर, द्दवपणन व्यवस्थापकाच्या हातात द्दकां मत हे सवाभत मोठे शि मानले 

जाते. 

ब. बाह्य घटक:  

हे असे असतात ज े बाह्य अद्दनयांद्दत्रत वातावरणात अद्दस्तत्वात असल्याने सांस्थेला या 

घटकावर  द्दनयांत्रण ठेवता येत नाही. सांस्थेला सहसा त्याांच्यावर कोणतेही द्दनयांत्रण नसते. 

महत्त्वाच्या बाह्य घटकाांची खाली चचाभ केली आहे:  
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१.  उत्पादनाची मागणी: मागणी म्हणजे ियशक्तीद्वार ेसमद्दथभत उत्पादन खरदेी करण्याची 

इच्िा. उत्पादनाची द्दकां मत ठरवण्यासाठी हा एक महत्त्वाचा घटक आह.े प्रद्दतस्पध्यािंची 

सांख्या, स्पधभकाांची द्दकां मत धोरण, खरदेीदाराांची पसांती, त्याांची िमता आद्दण पैसे 

देण्याची तयारी इत्यादी अनेक घटकाांमळेु मागणी प्रर्ाद्दवत होते. द्दकां मत द्दनद्दित 

करताना या सवभ घटकाांचा अभ्यास केला पाद्दहजे.  

२.  स्पधाण: स्पधाभ म्हणज ेबाजारातील, उद्योगातील इतर खेळाडूांशी, द्दवचाराधीन सांस्थेने 

प्रस्ताद्दवत केल्याप्रमाणे ग्राहकाांच्या समान गरजा पूणभ करणारी उत्पादने प्रस्ताद्दवत 

करणे. ही उत्पादने समान  ायद्याांसह समान वैद्दशष््टये प्रदद्दशभत करतात आद्दण म्हणूनच, 

ग्राहक त्यापैकी द्दनवडू शकतात. 

३.  आवथणक पररवस्थती: हे व्यवसाय चिाच्या खेळाचा सांदर्भ देते. त्यानसुार, चाांगल्या 

आद्दथभक पररद्दस्थतीत मागणी जास्त असते आद्दण त्यामळेु द्दविीही जास्त असते. उच्च 

मागणीच्या पररद्दस्थतीचा  ायदा घेण्यासाठी तेजीच्या काळात स्पधाभ वाढते. त्यामळेु 

उच्च स्पधाभ द्दनमाभण होते. प्रस्थाद्दपत खेळाडू देखील उच्च महागाईच्या काळात त्याांच्या 

उत्पादनाांची द्दकां मत उच्च स्तरावर सधुाररत करून पनुद्दस्थभत करतात. उत्पादक अशा 

द्दकां मतीत वाढ करून द्दकां मत वसूल करतो आद्दण अांद्दतम ग्राहकाला त्याचा र्रणा करावा 

लागतो. त्याचप्रमाणे, एकदा का तेजीचा कालावधी सांपला आद्दण मांदीचा आला, जो 

व्यवसाय चिाचा एक र्ाग आहे, द्दकां मतीवर लिणीय पररणाम होतो कारण हा 

कालावधी कमी उत्पन्न, घसरण द्दविी आद्दण घटती मागणी याांनी दशभद्दवला जातो. 

बरचे उत्पादक द्दटकून राहण्यासाठी द्दकां मत बचत प्रस्ताद्दवत करतात आद्दण कमी 

उत्पन्न अनरु्वत असलेल्या ग्राहकाांना रुपयाांचे मूल्य देखील देतात.  

४.  विविध प्रकारचे खरदेीदार: खरदेीदार एकतर व्यावसाद्दयक खरदेीदार/औद्योद्दगक 

खरदेीदार द्दकां वा वैयद्दक्तक ग्राहक/अांद्दतम वापरकते असू शकतात. खरदेीदाराांच्या या 

दोन शे्रणींची रचना आद्दण त्याांचे वतभन एकद्दत्रतपणे द्दकां मत द्दनणभयाांवर पररणाम करते. 

सामान्यतः, जर खरदेीदाराांची सांख्या मोठ्या प्रमाणात असेल आद्दण त्याच वेळी ताकद 

कमी असेल, तर द्दकां मतींच्या द्दनणभयाांवर कमी पररणाम होईल कारण ते सवु्यवद्दस्थत 

केल्याद्दशवाय प्रर्ाव पाडण्यास खूपच कमी आहेत. तथाद्दप, जर खरदेीदाराांची सांख्या 

सांख्येने लहान असेल परांत ुताकद जास्त असेल तर ते एक महत्त्वपूणभ प्रर्ाव पाडणार े

घटक असतील. या व्यद्दतररक्त,  मभला औद्योद्दगक वापरकते आद्दण अांद्दतम वापरकते 

याांच्यात द्दकां मत धोरण वेगळे करावे लागेल.  

५.  सरकारी वनयम: जद्दमनीचे कायदे व्यवसायाच्या प्रत्येक पैलूवर द्दनयांत्रण ठेवतात आद्दण 

त्याांच्यामध्ये द्दकां मत देखील समाद्दवष्ट आहे. एमआरटीपी [मके्तदारी आद्दण प्रद्दतबांधात्मक 

व्यापार व्यवहार कायदा], ग्राहक सांरिण कायदा, इत्यादी सारखे कायदे, कां पन्याांना 

ग्राहकद्दवरोधी पद्धतींमध्ये गुांतण्यापासून प्रर्ावीपणे परावतृ्त करतात.  

६.  स्पधाणत्मक संरचना: बाजारपेठेत कायभरत असलेल्या खरदेीदार आद्दण द्दविेत्याांची 

सांख्या आद्दण प्रवेश आद्दण द्दनगभमन अडथळ्याांच्या व्याप्तीवर बरचे काही अवलांबून 

असते. हे घटक द्दकां मत माांडणीच्या सांस्थेच्या लवद्दचकतेच्या पातळीवर पररणाम 

करतात. द्दनयमन नसलेली मके्तदारी ती योग्य असल्याचे ठरवणाऱ्या कोणत्याही 
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स्तरावर द्दकां मत माांडणी करता येते. तथाद्दप, द्दनयमन केलेल्या मके्तदारीच्या बाबतीत 

कमी द्दकां मतीची लवद्दचकता असते आद्दण सांस्थावाजवी न ा द्दमळवून देणायाभ द्दकां मत 

माांडणी करू शकते. ऑद्दलगोपॉलीच्या बाबतीत, कमी द्दविेते आहेत आद्दण बाजारपेठेत 

प्रवेश करण्याचे अडथळे जास्त आहेत, जसे की ऑटो उद्योग, सांगणक प्रोसेसर 

उद्योग, मेनफे्रम-कॉम्प्यटुर आद्दण स्टील उद्योग इ. जर एखाद्या उद्योग सदस्य सांस्थेने 

द्दकां मत वाढवली, तर इतरही तेच करतील अशी आशा करते. जेव्हा एखादी 

सांस्थाआपला बाजारातील द्दहस्सा वाढवण्याच्या प्रयत्नात, द्दकां मत कमी करते तेव्हा 

इतर सांस्था त्याचे अनसुरण करतात आद्दण इद्दनद्दशएटर सांस्थेस कोणताही द्दवशेष 

 ायदा द्दमळत नाही तेव्हा असाच प्रद्दतसाद द्दमळण्याची शक्यता असते. मके्तदारीवादी 

बाजार सांरचनेत मूतभ आद्दण अमूतभ गणुधमभ आद्दण मदु्रा (ब्रडँ) प्रद्दतमेच्या दृष्टीने द्दर्न्न 

प्रस्ताद्दवत द्दविेते असतात. ह ेएखाद्या सांस्थेला त्याच्या प्रद्दतस्पध्यािंपेिा द्दर्न्न द्दकां मत 

माांडणी करण्यास अनमुती देते. बहुतेक यशस्वी प्रकरणाांमध्ये, स्पधेचे स्वरूप द्दकां मत 

नसलेल्या घटकाांवर आधाररत असण्याची शक्यता असते. पररपूणभ स्पधेच्या अांतगभत 

मोठ्या सांख्येने द्दविेते आद्दण खरदेीदार आहेत जे एका शे्रणीतील सवभ उत्पादने समान 

मानतात. सवभ द्दविेते त्याांच्या द्दकां मती चालू बाजारर्ावानसुार माांडणी करतात कारण 

खरदेीदार चालू बाजारर्ावापेिा जास्त पैसे देण्यास तयार नसतात. द्दविेत्याांना द्दकां मत 

माांडणीमध्ये लवद्दचकता नसते. 

४.५.३ वकंमत रणनीती वकिा डािपेच:  

ही द्दकां मत ठरवण्याच्या द्दनणभयाांवर पररणाम करण्यासाठी आद्दण मागभदशभन करण्यासाठी तयार 

केलेल्या कृतीचा एक मागभ आहे. या धोरणाांमळेु द्दकां मतीची उद्दिष्टे साध्य करण्यात मदत होते 

आद्दण नवीन उत्पादन पररचय, स्पधाभत्मक पररद्दस्थती, सरकारी द्दकां मत द्दनयम, आद्दथभक 

पररद्दस्थती द्दकां वा द्दकां मतीच्या उद्दिष्टाांची अांमलबजावणी यासारख्या द्दवपणन द्दमश्रणामध्ये 

व्हेररएबल म्हणून द्दकां मत कशी वापरली जाईल याच्या द्दवद्दवध पैलूांची उत्तर ेदेतात. द्दवद्दवध 

बाजाराांच्या गरजा पूणभ करण्यासाठी द्दकां वा द्दवद्दशष्ट बाजारपेठाांमधील सांधींचा लार् 

घेण्यासाठी एकापेिा जास्त द्दकां मत धोरण द्दनवडले जाऊ शकते. द्दकां मतींची उद्दिष्टे पूणभ 

करण्यासाठी कां पन्या द्दवद्दवध धोरणाांचा अवलांब करतात. काही महत्त्वाच्या आद्दण अनेकदा 

वापरल्या जाणायाभ गोष्टींची येथे चचाभ केली आहे.  

१. उलट वकमत धोरण:  

या प्रकारच्या धोरणामध्ये, सांस्था द्दडिाईन आद्दण उत्पादन खचभ अांदाजापूवी उत्पादनाच्या 

द्दकरकोळ द्दकां मतीवर द्दनणभय घेते. त्यामळेु द्दनद्दित केलेली द्दकां मत उत्पादन आद्दण 

द्दवपणनासाठी द्दकती बजेट ठेवला पाद्दहजे याचे मागभदशभन करते. हे धोरण जेव्हा एखाद्या 

सांस्थेस द्दतचे उत्पादन स्पधाभत्मक द्दकां मतीनसुार हवे असते द्दकां वा नवीन उत्पादनास 

द्दवद्यमान उत्पादन रषेेमध्ये एका द्दवद्दशष्ट पद्धतीने स्थानबद्ध करावे लागते अशा पररद्दस्थतीत 

वापरले जाते.  
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२. निीन उत्पादन वकंमत धोरण: 

अ)  हप्ता (प्रीवमयम) वकंमत: हप्ता  प्रीद्दमयम द्दकां मत उच्च द्दकां मत आकारणे सांदद्दर्भत करते 

जेथे उत्पादन द्दकां वा सेवेबिल द्दवद्दशष्टता असते. उत्पादन द्दकां वा सेवा पात्रतेपेिा 

द्दनयद्दमतपणे द्दकां मत जास्त असते. ही द्दकां मत याआधी अद्दस्तत्वात नसलेल्या ग्राहकाांना 

देऊ शकणायाभ अद्दद्वतीय द्दकां वा नवीन वैद्दशष््टयाांमळेु कायभ करते. हा दृद्दष्टकोन वापरला 

जातो जेथे र्रीव स्पधाभत्मक  ायदा अद्दस्तत्वात असतो. कनाडभ पररभ्रमण, सेवॉय 

होटल रुम्स आद्दण कॉनकॉडभ फ्लाइट्स याांसारख्या लक्िरींसाठी अशा उच्च द्दकां मती 

आकारल्या जातात.  

ब)  वशरकाि (पेवनटे्रशन) वकंमत: येथे, माकेट शेअर द्दमळवण्यासाठी उत्पादने आद्दण 

सेवाांसाठी आकारली जाणारी द्दकां मत कृद्दत्रमररत्या कमी केली जाते. एकदा हे साध्य 

िाले की द्दकां मत वाढवली जाते. हा दृद्दष्टकोन सूयभ उपग्रह टीव्हीद्वार ेवापरण्यात आला 

होता.  

क)  आवथणक वकमत: ही परवडणारी कमी द्दकां मत आहे. द्दवपणन आद्दण उत्पादन खचभ 

कमीत कमी ठेवला जातो. येथे, या धोरणाचा अवलांब करणायाभ सांस्था द्दवपणन 

द्दियाकलापाांवर द्दकां वा आकषभक आद्दण महाग पॅद्दकां ग कल्पनाांवर जास्त खचभ करणे कमी 

करतात द्दकां वा टाळतात आद्दण कमी द्दकां मतीच्या रूपात कमी खचाभचा  ायदा अांद्दतम 

ग्राहकाांना देतात. 

ड)  फायदा उठविणारी वकंमत: येथे, आधी चचाभ केल्याप्रमाणे, स्पधाभत्मक  ायद्यामळेु 

कां पन्या जास्त द्दकां मत आकारतात. तथाद्दप,  ायदा शाश्वत नाही. उच्च द्दकां मत नवीन 

स्पधभकाांना बाजारात आकद्दषभत करते आद्दण वाढत्या परुवठ्यामळेु द्दकां मत अपररहायभपणे 

घसरते. १९७० च्या दशकात द्दडद्दजटल घड्याळाांच्या उत्पादकाांनी द्दस्कद्दमांग पद्धतीचा 

वापर केला. एकदा इतर उत्पादकाांना बाजारपेठेत मोहात पाडले गेले आद्दण घड्याळे 

कमी यदु्दनट द्दकां मतीत तयार केली गेली की, इतर द्दवपणन धोरणे आद्दण द्दकां मती पद्धती 

लागू केल्या जातात. अशाप्रकार,े मके्तदारी मोडेपयिंत आद्दण इतर खेळाडू बाजारात 

प्रवेश करपेयिंत द्दकां मतीचे द्दस्कद्दमांग द्दटकते.  

३. उत्पादन वमश्रण वकंमत डािपेच: 

या धोरणे कां पनीच्या उत्पादन द्दमश्रणातील उत्पादनाांच्या सांचाच्या द्दकां मतीशी सांबांद्दधत 

आहेत. त्यामध्ये खालील गोष्टींचा समावेश होतो:  

अ)  पयाणयी उत्पादन वकंमत: उत्पादने काहीवेळा पयाभयी वैद्दशष््टयाांसह येतात. ग्राहकाांनी 

त्याांना पयाभयी वैद्दशष््टयाांचे आद्दमष दाखवून खरदेी करण्यास सरुुवात केल्यानांतर सांस्था 

खचभ करणारी रक्कम वाढवण्याचा प्रयत्न करतील. पयाभयी वैद्दशष््टये द्दकां वा सेवा 

'अद्दतररक्त' आहेत, जे उत्पादन द्दकां वा सेवेची एकूण द्दकां मत वाढवतात. उदाहरणाथभ, 

एअरलाइन्स पयाभयी अद्दतररक्त गोष्टींसाठी शलु्क आकारतील जसे की द्दवांडो सीटची 

हमी देणे द्दकां वा एकमेकाांच्या शेजारी सीट आरद्दित करणे.  
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ब)  बंवदिान  कॅवटटव्ह उत्पादन वकंमत: जेथे उत्पादनाांना पूरक वातावरण आहे, जेथे नव 

ग्राहक  काबीज करता येईल, तेथे कां पन्या प्रीद्दमयम द्दकां मत आकारतील. उदाहरणाथभ, 

रिेर उत्पादक कमी द्दकां मत आकारले आद्दण त्याचे माद्दजभन (आद्दण बरचे काही) 

वस्तराला बसणाऱ्या लेड्सच्या द्दविीतून परत करले.  

क)  उत्पादन रखेा  वकंमत: जेथे उत्पादने द्दकां वा सेवाांची शे्रणी असते तेथे द्दकां मत 

शे्रणीतील र्ागाांचे  ायदे प्रद्दतद्दबांद्दबत करते. उदाहरणाथभ, कार वॉशच्या बाबतीत, 

बेद्दसक वॉश रु. १००, वॉश आद्दण वॅक्स रु. २००आद्दण सांपूणभ पॅकेज रु. ३०० असू 

शकतात.  

४. वकंमत भेदभाि डािपेच धोरण:  

ही एक द्दकां मत धोरण आहे जी ग्राहकाांना एकाच उत्पादनासाठी द्दकां वा सेवेसाठी वेगवेगळ्या 

द्दकां मती आकारते, जरी द्दविी खचभ सवभ व्यवहाराांसाठी समान असतात. शदु्ध द्दकां मत 

रे्दर्ावामध्ये, द्दविेता प्रत्येक ग्राहकाला जास्तीत जास्त द्दकां मत आकारले जी तो द्दकां वा ती 

द्यायला तयार आहे. द्दकां मतीतील रे्दर्ावाच्या अद्दधक सामान्य प्रकाराांमध्ये, द्दविेते द्दवद्दशष्ट 

गणुधमािंवर आधाररत ग्राहकाांना गटाांमध्ये ठेवतात आद्दण प्रत्येक गटासाठी द्दर्न्न द्दकां मत 

आकारतात. उत्पन्न, वांश, वय द्दकां वा र्ौगोद्दलक स्थानाच्या आधारावर खरदेीदाराांमध्ये 

रे्दर्ाव केला जाऊ शकतो. द्दकां मतीतील रे्दर्ाव यशस्वी होण्यासाठी, इतर उद्योजक कमी 

द्दकां मतीत वस्तू खरदेी करू शकत नाहीत आद्दण जास्त द्दकां मतीत त्याांची पनुद्दवभिी करू 

शकत नाहीत. द्दकां मतीतील रे्दर्ाव सांस्थेस मानक द्दकां मतीपेिा जास्त न ा कमद्दवण्याची 

परवानगी देते, कारण ते सांस्थेस त्याांच्या प्रत्येक ग्राहकाकडून उपलब्ध होणारा न ा द्दमळवू 

देते. पररपूणभ द्दकां मतीतील रे्दर्ाव बेकायदेशीर असताना, जेव्हा प्रत्येक ग्राहकासाठी इष्टतम 

द्दकां मत माांडणी केली जाते, तेव्हा अपूणभ द्दकां मत रे्दर्ाव अद्दस्तत्वात असतो. उदाहरणाथभ, 

द्दचत्रपटगहृे सहसा शोसाठी तीन द्दर्न्न द्दकां मती आकारतात. द्दवपणक उत्पादनाला समजलेले 

मूल्य जोडण्यासाठी उत्पादनाच्या एका प्रारूपासाठी दसुयाभ प्रारूपापेिा जास्त शलु्क 

आकारू शकतो. उदाहरणाथभ, द्दडिायनर जीन्सचे द्दनमाभते अशा उत्पादनासाठी प्रीद्दमयम 

द्दकां मत आकारतात जयाच्या द्दनद्दमभतीसाठी नो-नेम जीन्सपेिा जास्त खचभ येत नाही. द्दकां मत 

रे्दर्ाव योजना कायभ करणार असल्यास दोन अटी पूणभ केल्या पाद्दहजेत. प्रथम सांस्थेस 

त्याांच्या मागणीच्या द्दकां मतीतील लवद्दचकतेनसुार बाजार द्दवर्ाग ओळखण्यास सिम असणे 

आवश्यक आहे आद्दण दसुर ेसांस्थेस योजना लागू करण्यास सिम असणे आवश्यक आह े

उदाहरणाथभ , तलुनेने लवद्दचक मागणी असलेल्या ग्राहकाांसाठी - व्यावसाद्दयक प्रवासी - 

आद्दण तलुनेने लवद्दचक मागणी असलेल्या पयभटकाांसाठी सवलतीच्या द्दकां मती आकारून 

द्दवमान कां पन्या द्दनयद्दमतपणे द्दकां मती रे्दर्ाव करतात. तर, दसुऱ्या शब्दाांत, द्दकां मतीतील 

रे्दर्ाव खालीलपैकी कोणत्याही प्रकार े होऊ शकतो - ग्राहकानसुार रे्दर्ाव, वेळेनसुार 

रे्दर्ाव, स्थानद्दनहाय रे्दर्ाव. 

 ५. वकंमत समायोजन धोरणे: 

अ)  मानसशास्त्रीय वकंमत: जेव्हा द्दवपणकास ग्राहकाने तकभ सांगत नसून र्ावद्दनक प्रद्दतसाद 

द्यावा असे वाटते तेव्हा मानसशािीय द्दकां मतींचा दृद्दष्टकोन वापरला जातो. ही पद्धत 

एक आनांददायी समज द्दनमाभण करते जेणेकरून ग्राहक उत्पादन द्दवकत घेतात. येथे 
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द्दविेता द्दकां मतीचे मानसशाि आद्दण बाजारातील द्दकमतीचे स्थान यावर द्दवचार करले. 

बाटा  ुटवेअर त्याांच्या उत्पादनाांची द्दकां मत रु.२०० ऐवजी रु.१९९.९५ देऊन ही 

पद्धत अवलांबतात; रु. ८०० ऐवजी रु. ७९९.९५ इत्यादी. ग्राहकोपयोगी वस्तूांची 

द्दकां मत अशा प्रकार ेआहे.  

ब)  भौगोवलक वकंमत: र्ौगोद्दलक द्दकां मत लागू आहे द्दजथे जगाच्या वेगवेगळ्या र्ागाांमध्ये 

द्दकां मतींमध्ये  रक आहे. उदाहरणाथभ जेथे द्दशद्दपांग खचभ उपद्दस्थत असेल तेथे द्दकां मत 

वाढेल. ही एक पररवतभनीय-द्दकां मत पद्धत आह े जयामध्ये ग्राहकाच्या स्थान द्दकां वा 

बाजाराच्या अांतरानसुार द्दविी द्दकां मत मोजली जाते. र्ौगोद्दलक द्दकां मत उत्पादनाच्या 

मूळ उत्पादनाच्या द्दठकाणाजवळ असलेल्या ग्राहकाांसाठी  ायदेशीर आहे आद्दण ज े

ग्राहक उत्पादनापासून दूर आहेत त्याांना वाहतूक, द्दशद्दपांग द्दकां वा उत्पादन द्दवतरण 

आद्दण सांचद्दयत करण्यासाठी लागणायाभ काही अन्य खचाभमळेु उत्पादनाांच्या उच्च 

द्दकां मतीमळेु परावतृ्त करते.  

क) उत्पादन (बंडल) एकवत्रत वकंमत: या दृद्दष्टकोनामध्ये, द्दविेते एकाच पॅकेजमध्ये अनेक 

उत्पादने एकत्र करतात. ह े जनेु स्टॉक हलवण्यास मदत करते. द्दव्हद्दडओ आद्दण सीडी 

अनेकदा बांडल पद्धती वापरून द्दवकल्या जातात 

ड) मूल्ये वकंमत: हा दृष्टीकोन वापरला जातो जेथे मांदी द्दकां वा वाढती स्पधाभ याांसारखे बाह्य 

घटक कां पन्याांना द्दविी द्दटकवून ठेवण्यासाठी 'मूल्य' उत्पादने आद्दण सेवा प्रदान करण्यास 

र्ाग पाडतात उदा. मॅकडोनाल्ड्समधील मूल्य जेवण.  

ई) प्रचारात्मक भत्त:े प्रचारात्मक द्दकां मत हा शब्द सामान्यतः उत्पादनास त्याच्या 

प्रद्दतस्पध्यािंच्या तलुनेत  ायदेशीर द्दस्थतीत ठेवण्यासाठी कमी द्दकां मत सूद्दचत करतो. 

उत्पादनाचा प्रचार करण्यासाठी द्दकां मत द्दनद्दित करणे हा एक अद्दतशय सामान्य अनपु्रयोग 

आहे. अशाप्रकार,े प्रचारात्मक द्दकां मती म्हणजे द्दवशेष प्रचारात्मक प्रयत्नाांसाठी सामान्यपेिा 

कमी स्तरावरील वस्तू आद्दण सेवाांची तात्परुती द्दकां मत. बी.ओ.जी.ओ.ए  (Buy One Get 

One Free) सारख्या पद्धतींसह प्रचारात्मक द्दकां मतीची अनेक उदाहरणे आहेत. व्यापार 

समायोजन धोरण, हांगामी सवलत, रोख सवलत, रेड-इन-र्त्ता आद्दण गणुवत्ता सवलत 

याांचा उल्लेख करण्यायोग्य महत्त्वाच्या गोष्टी आहेत. 

४.६ साराशं / SUMMARY 

द्दवद्दवध प्रकारच्या उत्पादनाांना द्दवद्दवध प्रकारच्या बाांधणीची/पॅकेद्दजांगची आवश्यकता असते, 

उदाहरणाथभ , द्रव उत्पादने बॅरल आद्दण बाटल्याांमध्ये पॅक केली जातात; तर, घन उत्पादने 

ठोस पद्धतीने गुांडाळली जातात. काचेच्या वस्तूांसारख्या नाजूक उत्पादनाांसाठी सांस्था 

द्दवशेष कां टेनर वापरतात. पॅद्दकां ग म्हणजे केवळ उत्पादन आकषभक द्ददसण्यासाठी नाही तर 

द्दवतरण मागाभमध्ये मालाचे रिण करणे. पनु्हा, बाांधणी वेगवेगळ्या आकारात, रचना केली 

जाते, आद्दण उत्पादनासाठी कां टेनर द्दकां वा कव्हररांगमध्ये गुांडळलेली असते. उत्पादन 

स्थानद्दस्थती मध्ये सांस्थेच्या आदेशानसुार  आद्दण प्रद्दतमेबिल एक अद्दद्वतीय, सातत्यपूणभ 

आद्दण मान्यताप्राप्त ग्राहक धारणा तयार करणे समाद्दवष्ट असते. एखादे उत्पादन द्दकां वा सेवा 

वतृ्ती द्दकां वा लार्, वापर द्दकां वा अनपु्रयोग, वापरकताभ , वगभ, द्दकां मत द्दकां वा गणुवते्तच्या स्तरावर 
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आधाररत असू शकते. सेवाांमध्ये अनेक द्दवद्दशष्ट वैद्दशष््टये आहते जयाांचे स्थान आद्दण द्दवशेषता 

यावर जोर देण्यासाठी द्दवशेष पररणाम आहेत. सेवा / सद्दव्हभस द्दस्थतीचे तीन प्रमखु वैद्दशष््टये 

म्हणजे अमूतभता, द्ददलेल्या सेवेच्या गणुवते्ततील पररवतभनशीलता द्दकां वा द्दवषमता आद्दण 

अद्दवर्ाजयता. द्दकां मत हे मौद्दद्रक मूल्य आहे जयावर द्दनमाभता द्दकां वा उत्पादक त्याच्या 

ग्राहकाला खरदेीस तयार करते. द्दकां मतीची उद्दिष्टे बहुद्दवध स्वरूपाची असतात. द्दविीतील 

वाढ, बाजारातील द्दहस्सा सधुारणे, नफ्याची पातळी, रोख प्रवाह द्दनयांद्दत्रत करणे आद्दण 

स्पधेला तोंड देणे ह े महत्त्वाचे आहेत. द्दकां मत ठरवणार े महत्त्वाचे अांतगभत घटकाांमध्ये 

उत्पादनाची द्दकां मत, द्दकां मत उद्दिष्टे, उत्पादन द्दर्न्नता आद्दण उत्पादन जीवन चि आद्दण 

द्दवपणन द्दमश्रण याांचा समावेश होतो. बाह्य घटकाांमध्ये उत्पादनाची मागणी, स्पधाभ , आद्दथभक 

पररद्दस्थती, खरदेीदाराची वागणूक आद्दण सरकारी द्दनयम याांचा समावेश होतो. 

४.७ स्िाध्याय / EXERCISE 

बहुपयाणयी प्रश्ांचा अभ्यास.  

१.  बाांधणी आद्दण पॅकेद्दजांग मळुात „„ साठी केले जाते.  

अ. सांरिण  ब. द्दनद्दमभती  

क. उत्पाद्ददत  ड.  इतर कोणीही 

२. एअर इांद्दडया महाराजा लोगोचा वापर कोणत्या अनषुांगाने करते. 

अ. साांस्कृद्दतक द्दचन्ह  ब. स्पधाभ  

क. द्दकां मत  ड.वापरकत्यािंनी 

३.  वेदशक्ती टूथपेस्ट „„ वर आधाररत पोद्दिशद्दनांग म्हणून सादर केली आहे. 

अ. साांस्कृद्दतक द्दचन्ह  ब. स्पधाभ  

क. द्दकां मत  ड. वापरकते 

४.  उत्पादन स्थानाचे सामान्य उद्दिष्ट ग्राहकाांच्या द्दकां वा पे्रिकाांच्या मनात „„„ प्रद्दतमा 

प्रिेद्दपत करणे आहे. 

अ. अनकूुल  ब. प्रद्दतकूल  

क. गडद   ड.आह े

ररकाम्या जागा भरा. 

१. प्रचारात्मक द्दकां मती म्हणजे „„„„„„ वस्तू आद्दण सेवाांची द्दकां मत द्दवशेष 

प्रचारात्मक प्रयत्नाांसाठी सामान्य पेिा कमी पातळीवर असते. 



   

 

द्दवपणन 

96 

२. „„„ हे द्दजथे जगाच्या वेगवेगळ्या र्ागाांमध्ये द्दकां मतीत त ावत असते द्दतथे द्दकां मत 

लागू होते. 

३. जेव्हा उत्पादकला ग्राहकाने तकभ सांगत आधारावर प्रद्दतसाद द्यावा असे वाटते तेव्हा 

हा_______द्दकां मतींचा दृद्दष्टकोन वापरला जातो. 

४. „„„ही एक द्दकां मत धोरण आहे जी ग्राहकाांकडून एकाच उत्पादनासाठी द्दकां वा 

सेवेसाठी द्दर्न्न द्दकां मती आकारते, जरी सवभ व्यवहाराांसाठी द्दविी खचभ समान असला 

तरीही. 

५. द्दकां मतीचे द्दस्कद्दमांग „„„ हे खांद्दडत होईपयिंत आद्दण इतर खेळाडू बाजारात प्रवेश 

करपेयिंत द्दटकतात. 

[१. तात्परुते २. र्ौगोद्दलक ३. र्ावद्दनक ४. द्दकां मत रे्दर्ाव धोरण ५. मके्तदारी] 

खालीलपैकी सत्ये वकिा असत्ये वलहा. 

१. हप्ता / प्रीद्दमयम द्दकां मत कमी द्दकां मत आकारणे सांदद्दर्भत करते जी उत्पादक सेवेबिल 

एक द्दवद्दशष्टता आहे. 

२. जद्दमनीचे कायदे व्यवसायाच्या प्रत्येक पैलूवर द्दनयांत्रण ठेवतात आद्दण त्याांच्यामध्ये 

द्दकां मत देखील समाद्दवष्ट आहे. 

३. द्दनयमन नसलेली मके्तदारी योग्य असल्याचे ठरवणाऱ्या कोणत्याही स्तरावर द्दकां मत 

माांडणी करू शकत नाही. 

४. मागणी म्हणजे ियशक्तीद्वार ेसमद्दथभत उत्पादन खरदेी करण्याची इच्िा. 

५. स्पधाभ पूणभ करण्याचा सवाभत सोपा मागभ म्हणजे प्रद्दतस्पध्यािंशी द्दकां मत जळुवणे. 

[१. असत्य, २. सत्य ३. असत्य ४. सत्ये ५. असत्ये] 

लघु उत्तर ेवलहा. 

१.  द्दकां मत धोरणाांवर पररणाम करणार ेअांतगभत घटक स्पष्ट करा. 

२. द्दकां मत धोरणाांवर पररणाम करणार ेबाह्य घटक स्पष्ट करा. 

थोडक्यात उत्तर ेवलहा.  

१.  हप्ता / प्रीद्दमयम द्दकां मत 

२.  बाांधणी / पॅद्दकां ग 

दीघण उत्तर ेवलहा. 

१.  द्दकां मत धोरण स्पष्ट करा 
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२. उत्पादन द्दस्थती 

३.  सेवा द्दस्थती स्पष्ट करा 

४.  चाांगल्या बाांधणीची आवश्यकता 

४.८ सदंभण / REFERENCES 

 https://www.yourarticlelibrary.com/marketing/marketing-

management/packaging-and-branding/what-is-packaging/997210 

***** 
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घटक III 

५ 

विपणन वनणणय - III 

प्रकरण संरचना  

५.० उद्दिष्ट े

५.१ प्रस्तावना 

५.२ भौद्दतक द्दवतरण 

५.३ द्दवपणन साखळी  

५.४ परुवठा साखळी व्यवस्थापन 

५.५ जाद्दहरात 

५.६ साराांश 

५.७ स्वाध्याय  

५.८ सांदभभ 

५.० उविष्ट े/ OBJECTIVE 

 भौद्दतक द्दवतरण समजून घेणे आद्दण कोणते घटक भौद्दतक द्दवतरणावर प्रभाव टाकतात 

समजून घेणे. 

 द्दवपणनाच्या पारांपाररक आद्दण आधदु्दनक साखळयाांची सांकल्पना समजून घेणे. 

 परुवठा साखळी व्यवस्थापनाची सांकल्पना अभ्यासणे.  

 प्रचाराची  सांकल्पना आद्दण प्रचाराच्या घटक समजून घेणे . 

५.१ प्रस्तािना / INTRODUCTION 

परुवठादाराांकडून उत्पादन द्दठकाणी कच्च्या मालाचा परुवठा आद्दण त्यानांतर तयार 

उत्पादनाचे ग्राहकाांकडे  हस्ताांतरण यासांबांधीच्या द्दवपणन द्दियाांचे वणभन करणार े भौद्दतक 

द्दवतरण हे एक महत्त्वाचे द्दवपणन कायभ आहे हे समजून घेण्यासाठी हे प्रकरण  द्दवद्यार्थयाांना 

मदत करते.  

भौद्दतक द्दवतरणामध्ये उत्पादनाांच्या भौद्दतक प्रवाहाचे व्यवस्थापन आद्दण प्रवाह प्रणालीची 

स्थापना आद्दण त्याांचे चलन याांचा समावेश होतो. उत्पादक द्दवतरणासाठी  एकापेक्षा अद्दधक 

द्दवतरण साखळया द्दनवडू शकतो आद्दण द्दकमान खचाभत सरुळीत कामकाज सदु्दनद्दित करू 

शकतो. 
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द्दवद्याथी वतृ्तपते्र, टेद्दलफोन, रदे्दडओ, दूरदशभन  इत्यादी द्दवपणनाच्या  पारांपाररक  तसेच 

इांटरनेट, फेसबकु, इन्सस्टाग्राम, द्दलांक्डइन सारख्या समाज माध्यमाांचा जे उत्पादनाच्या 

द्दवपणनासाठी वापरले जाऊन व्यवसायाची उद्दिष्टे सहज साध्य करण्यात मदत करतात 

त्याबिल द्दशकतील. 

परुवठा साखळी व्यवस्थापन म्हणजे तयार केलेल्या उत्पादनाची हालचाल आद्दण  ज्या सवभ 

प्रद्दिया कच्च्या मालाला तयार उत्पादनात रूपाांतररत करतात .ह े  उत्पादन आद्दण 

द्दकरकोळ के्षत्रातील एक महत्त्वाचे कायभ आहे कारण त्याच्या कायभक्षमतेमळेु व्यवसायाच्या 

इतर अद्दवभाज्य भागाांवर आमूलाग्र पररणाम होतो- जसे की चलन खचभ, ग्राहक सेवा, 

आद्दथभक व्यवस्थापन इ. 

जाद्दहरात/प्रचार ही उत्पादन, सेवा द्दकां वा समस्याांबिल ज्ञान द्दकां वा माद्दहती प्रसाररत 

करण्याची प्रद्दिया आहे. द्दवपणनाचा एक भाग म्हणून जाद्दहरात म्हणज ेउत्पादन, उत्पादन 

पद्धत द्दकां वा कां पनीबिल माद्दहती प्रसाररत करणे. 

५.२ भौवतक वितरण 

परुवठादाराांकडून उत्पादन द्दठकाणी कच्च्या मालाचा  परुवठा  आद्दण त्यानांतर तयार 

उत्पादनाचे ग्राहकाांकडे  हस्ताांतरण यासांबांधीच्या द्दवपणन द्दियाांचे वणभन करणार े भौद्दतक 

द्दवतरण हे एक महत्त्वाचे द्दवपणन कायभ आहे . भौद्दतक द्दवतरण हे द्दबझनेस लॉद्दजद्दस्टक्सचे 

शास्त्र आहे द्दजथे मागणी असलेल्या द्दठकाणी योग्य प्रमाणात उत्पादन उपलब्ध करून द्ददले 

जाते. भौद्दतक द्दवतरण हा उत्पादन आद्दण मागणी द्दनद्दमभतीमधील महत्त्वाचा दवुा आहे. 

भौद्दतक द्दवतरण म्हणजे उत्पादन द्दठकाणाहून अांद्दतम ग्राहकाकडे तयार वस्तूांचे हस्ताांतरण 

करण्याच्या सांबांद्दधत द्दियाांचा प्रवाह होय. भौद्दतक द्दवतरण असांख्य घाऊक आद्दण द्दकरकोळ 

द्दवतरण साखळयाांमध्ये होते आद्दण ग्राहक सेवा, मालाचे द्दनयांत्रण, सामग्री हाताळणी, 

सांरक्षणात्मक वेष्टन ,  मागणी प्रद्दिया , वाहतूक, गोदाम द्दनवड आद्दण गोदाम यासारख्या 

महत्त्वपूणभ द्दनणभय के्षत्राांचा समावेश होतो. भौद्दतक द्दवतरण हे "द्दवतरण" नावाच्या मोठ्या 

प्रद्दियेचा भाग आह,े ज्यामध्ये घाऊक आद्दण द्दकरकोळ द्दवपणन तसेच उत्पादनाांची भौद्दतक 

हालचाल समाद्दवष्ट असते.  

लॉद्दजद्दस्टक्स परुवठा साखळीतील सदस्याांसह वस्तू, सेवा आद्दण माद्दहतीचा प्रवाह 

समन्सवद्दयत करते. भौद्दतक द्दवतरणामध्ये मध्यस्थाच्या मदतीने कच्चा माल आद्दण तयार 

उत्पादने उत्पादकाकडून ग्राहकापयांत पोहोचद्दवणे याांचा समावेश होतो. 

उत्पादन प्रद्दिया पूणभ झाल्यापासून ते ग्राहकाांपयांत तयार उत्पादनाांच्या कायभक्षम 

हालचालींशी सांबांद्दधत द्दियाांच्या  द्दवस्ततृ शे्रणीचे वणभन करण्यासाठी उत्पादन आद्दण 

वाद्दणज्यामध्ये द्दनयोद्दजत सांज्ञा म्हणून त्याची व्याख्या केली गेली आहे. थोडक्यात, भौद्दतक 

द्दवतरण म्हणजे उत्पादकाकडून ग्राहकाांपयांत उत्पादनाचा भौद्दतक प्रवाह होय. भौद्दतक 

द्दवतरण व्यवस्थापनामध्ये उत्पादनाांचा प्रवाह द्दनयांद्दत्रत करण्यासाठी रचना आद्दण प्रशासन 

याांचा समावेश होतो. 
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भौद्दतक द्दवतरणामळेु ‘वेळ’ आद्दण ‘स्थान’ उपयकु्तता द्दनमाभण होते, जी ‚योग्य ग्राहकाला योग्य 

वेळी आद्दण योग्य द्दठकाणी द्दवतरीत करून‛ उत्पादनाांचे मूल्य वाढवते.  

५.२.१ ऄथण: 

खरदेीदार आद्दण द्दविेता याांच्यामध्ये करार पूणभ झाल्यानांतर द्दवपणनाचा व्यवहार पूणभ 

करण्यासाठी भौद्दतक द्दवतरण कायभ जबाबदार असते. ह े लक्षात घेणे आवश्यक आहे की 

द्दविी होण्याआधी, खरदेीदाराला योग्य द्दठकाणी, योग्य वेळी आद्दण त्याला अपेद्दक्षत प्रमाणात 

उत्पादन उपलब्ध असणे आवश्यक आहे. सवभसाधारणपणे, भौद्दतक परुवठ्याचे कायभ  हे  

योग्य द्दठकाणी, योग्य वेळी आद्दण योग्य प्रमाणात वस्तूांचे द्दवतरण पूणभ करण्याचे असते. 

व्याख्या: 

द्दफद्दलप कोटलरच्यामते, भौद्दतक द्दवतरणामध्ये "खरदेीदाराांच्या गरजा पूणभ करण्यासाठी 

उत्पादनाच्या द्दठकाणापासून अांद्दतम वापराच्या द्दठकाणी सामग्री आद्दण अांद्दतम वस्तूांच्या 

भौद्दतक प्रवाहाचे द्दनयोजन, अांमलबजावणी आद्दण द्दनयांत्रण करणे"  याांचा समावेश होतो.  

भौद्दतक द्दवतरण म्हणजे उत्पादने सांग्रद्दहत करणे आद्दण  ते ग्राहकाांना उपलब्ध करून देणे 

होय . द्दवतरण ही उत्पादने/सेवा ग्राहकाांना उपलब्ध करून देण्याची प्रद्दिया आहे. ज्यात 

उत्पादकाांकडून अांद्दतम वापरकत्याभपयांत उत्पादने/सेवाांची हाताळणी समाद्दवष्ट असते. 

भौद्दतक द्दवतरणासाठी द्दवतरण पायाभूत सदु्दवधा आवश्यक आहे ज्यामध्ये वाहतूक, गोदाम, 

सामग्री हाताळणी, माल  द्दनयांत्रण, प्रद्दिया, ग्राहक सेवा याांचा समावेश आहे, ज्यामळेु 

मालाची हाताळणी  सलुभ होते. भौद्दतक द्दवतरणामध्ये द्दवपणन साखळी  आद्दण सदु्दवधा 

देणार ेहे  दोघेही समाद्दवष्ट असतात. 

भौद्दतक द्दवतरण योग्य प्रमाणात, वेळेत आद्दण योग्य द्दठकाणी उत्पादन पोचद्दवण्यासाठी 

अद्दभपे्रत आह.े द्दवद्वानाांनी भौद्दतक द्दवतरणाची व्याख्या ही सामग्री हाताळणी, 

वाहतूक,साठवणूक, वेष्टन प्रद्दिया , माल  द्दनयांत्रण इत्यादीशी सांबांद्दधत केली आहे . 

 िेंडेल एम. वस्मथ यांच्या मते: ‚भौद्दतक द्दवतरण हे द्दबझनेस लॉद्दजद्दस्टक्सचे शास्त्र 

आहे जेथे मागणी असलेल्या द्दठकाणी योग्य प्रमाणात उत्पादन उपलब्ध करून द्ददले 

जाते. अश्या प्रकार े भौद्दतक द्दवतरण हा उत्पादन आद्दण मागणी द्दनमाभण याांच्यातील 

महत्त्वाचा दवुा आहे.‛ 

 स्टंटननुसार: "भौद्दतक द्दवतरणामध्ये उत्पादनाांच्या भौद्दतक प्रवाहाचे व्यवस्थापन 

आद्दण प्रवाह प्रणालीची स्थापना आद्दण सांचालन याांचा समावेश होतो." 

 कांडीफ अवण स्टील  यांच्या मते: ‚भौद्दतक द्दवतरणामध्ये वस्तू उत्पाद्ददत केल्यानांतर 

आद्दण वापरण्यापूवी वस्तूांची वास्तद्दवक हाताळणी आद्दण साठवणूक याांचा समावेश 

होतो".  
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५.२.२ भौवतक वितरणािर प्रभाि टाकणार ेघटक: 

प्रत्येक उत्पादकाला त्याांची उत्पादने त्याांच्या अांद्दतम ग्राहकापयांत  द्दवतररत करण्याचा मागभ 

शोधावा लागतो. द्दवतरणासाठी, आज द्दवतरणासाठी द्दवद्दवध मागभ उपलब्ध आहेत. उत्पादक 

द्दवतरणासाठी  एक द्दकां वा अद्दधक मागभ  द्दनवडू शकतो आद्दण  द्दवतरणाचे काम सरुळीत आद्दण 

कमीत कमी खचाभत  सदु्दनद्दित करू शकतो. 

द्दवतरण वाद्दहन्सयाांच्या द्दनवडीवर प्रभाव टाकणाऱ्या घटकाांचा अभ्यास करून हे समजते, 

ज्याचे खाली वणभन केले आहे: 

ऄ. उत्पादन घटक / विचार: 

द्दवतरण चॅनेलच्या द्दनवडीवर प्रभाव पाडणारा पद्दहला आद्दण सवाभत महत्त्वाचा घटक म्हणजे 

वस्तूांचे स्वरूप. केक आद्दण ब्रेड सारख्या नाशवांत वस्तू ज्या त्वरीत द्दवकणे आवश्यक आहे  

त्या उत्पादकाांकडून थेट ग्राहकाांना द्दकरकोळ दकुानाांद्वारे द्दवकल्या जातात. मोठ्या  

प्रमाणावर बाजारपेठ द्दमळण्यासाठी अद्दधक  काळ द्दटकणारा माल अद्दधक मध्यस्थाांद्वार े

हाताळला जाऊ शकतो. 

१. भौवतक अवण तांविक स्िरूप: 

सामान्सयतः कमी मूल्याची आद्दण ग्राहकाांमध्ये अद्दधक वापर असलेली उत्पादने  

मध्यस्थाांमाफभ त द्दवकली जातात; तर, महागड्या आद्दण उच्चभू्र ग्राहकोपयोगी वस्तू आद्दण 

औद्योद्दगक उत्पादनाांची थेट द्दविी उत्पादक स्वतः करतात. 

जी उत्पादने नाशवांत आहेत अथवा ज्या उत्पादनाांच्या  वापरशैलीमध्ये वारांवार बदल होत 

असेल , तसेच ती  उत्पादने अवजड असतील तर ती तलुनेने लहान द्दवतरण साखळीतून  

खचभ आद्दण नकुसान कमी करण्यासाठी अनेकदा थेट द्दवतरीत केली जातात. . 

औद्योद्दगक उत्पादने ज्याांना प्रात्यद्दक्षक, स्थापीत करण्याची आद्दण द्दविीपिात सेवाांची 

आवश्यकता असते अशी उत्पादने अनेकदा थेट ग्राहकाांना द्दवकली जातात; तर, द्दकरकोळ 

द्दविेते सवभसाधारणपणे ताांद्दत्रक स्वरूपाची ग्राहक उत्पादने द्दवकतात. 

काही ताांद्दत्रक द्दकां वा गुांतागुांतीच्या उत्पादनाांना प्रात्यद्दक्षक, सेवा भेटी इत्यादींसह 

उत्पादनाच्या वापराबाबतची स्थापना आद्दण सल्ला आवश्यक आहे आद्दण ज्यासाठी द्दवशेष 

प्रद्दशद्दक्षत कमभचारी असणे आवश्यक आहे अशी उत्पादने द्दवशेष द्दवतरकाकडून 

द्दवकण्यासाठी प्राधान्सय द्ददले जाते. 

एखाद्या उद्योजकाला  जो मोठ्या प्रमाणात उत्पादनाांचे उत्पादन करतो, त्याला त्याचे 

स्वतःचे द्दकरकोळ दकुाने उभारणे आद्दण त्याची उत्पादने थेट ग्राहकाांना द्दवकणे 

द्दकफायतशीर वाटू शकते. त्याच वेळी, ज्या कां पन्सयाांच्या उत्पादनाांची शे्रणी कमी आहेती 

उत्पादने  घाऊक आद्दण द्दकरकोळ द्दविेत्याांमाफभ त द्दविी जातात. 

नवीन उत्पादनाला सरुुवातीच्या टप्पप्पयात अद्दधक प्रचारात्मक प्रयत्नाांची आवश्यकता असते 

आद्दण म्हणूनच काही मध्यस्थाांची आवश्यकता भासते. 
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२. बाजार वस्थती: 

येथे, द्दनमाभत्याच्या प्रद्दतषे्ठवर लक्ष कें द्दित केले जाते. प्रस्थाद्दपत द्दनमाभत्याद्वार े प्रचाररत 

उत्पादनाला बाजारपेठेमध्ये जास्त स्वीकृती असते आद्दण म्हणूनच, थोड्या प्रयत्नात द्दवद्दवध 

माध्यमाांद्वार े अशी उत्पादने द्दवकली जाऊ शकतात. नवीन उत्पादनाांची अशा प्रकारे, 

द्दनमाभत्याच्या प्रद्दतषे्ठच्या आधारावर जलद द्दविी होते. तथाद्दप, यात  दीघभकालीन धोके 

देखील असतात . 

ब. बाजार घटक / विचार: 

१. विद्यमान बाजार रचना अवण अकार: 

उत्पादकाांना द्दवद्यमान बाजार रचनेचा अभ्यास करावा लागतो जी  भौगोद्दलकदृष््टया कें द्दित 

द्दकां वा द्दवस्ततृ असू शकते. उदाहरणाथभ, औद्योद्दगक बाजारपेठा ह्या  सामान्सयतः काही मोठ्या 

शहराांमध्ये कें द्दित असतात ज्यात फक्त मोठ्या ग्राहकाांचा समावेश असतो. ती  बदलण्यात 

द्दनमाभत्याांना अडचणी  येऊ शकतात. 

तथाद्दप, ग्राहकोपयोगी वस्तूांच्या बाजारपेठेची रचना वेगळी आहे, जी  थेट जनतेशी अथवा 

ग्राहकाांशी सांबांद्दधत आहे. ग्राहकाांचे प्राधान्सय द्दवतरण मागाभची द्ददशा ठरवतात. उदाहरणाथभ, 

नवजात द्दशश ुउत्पादनाांच्या उत्पादकाांनी त्याांचे जास्तीत जास्त द्दवतरण हे  सपुरमाकेटमध्ये 

केले कारण सांशोधनाअांती असे द्ददसून आले की माताांनी औषधाांच्या दकुानाांपेक्षा सपुर 

माकेटला प्राधान्सय द्ददले. 

२. ग्राहकांची ितणणूक अवण खरदेी विचारविमर्ाणचे स्िरूप: 

वेगवेगळया उत्पादनाांसाठी खरदेीचे द्दनणभय वेगळया पद्धतीने घेतले जातात. द्दबद्दस्कटे द्दकां वा 

टूथपेस्टपेक्षा वॉद्दशांग मद्दशन आद्दण मोबाईल फोन यासारख्या द्दटकाऊ वस्तूांच्या खरदेीसाठी  

ग्राहक अद्दधक वेळ आद्दण मेहनत करतात. खरदेीची वारांवारता खरदेी द्दवचारद्दवमशाभवर 

प्रभाव टाकते. ग्राहकाांकडून वारांवार खरदेी केल्या जाणाऱ्या  उत्पादनाांसाठी अद्दधक वेळा  

खरदेीदार-द्दविेता सांपकभ  होतो तसेच काही वेळेस मध्यस्थ सचुवले जातात. 

३. मागाांची उपलब्धता: 

मागाांची  उपलब्धता साखळीतील सदस्याांची ब्रडँ स्वीकारण्याची इच्छा दशभवते. त्यासाठी 

चॅनल सदस्याांचे सहकायभ घेण्याचे काम हे द्दनमाभत्याचे असते. उत्पादक पशु द्दकां वा पलु धोरण 

अवलांबू शकतो. पशु स्रॅटेजी (Push Strategy) मध्ये, उत्पादक द्दवद्यमान साखळीतील  

सदस्याांना उत्पादन स्वीकारण्यास पटवून देण्याच्या द्दनयद्दमत द्दियाांचा  अवलांब करतो 

आद्दण द्दकरकोळ द्दविेत्यापयांत आद्दण नांतर अांद्दतम ग्राहकापयांत पोहोचण्यासाठी द्दवद्दवध 

मागाांचा अवलांब करतात . 

पलु स्रॅटेजी (Pull Strategy) मध्ये, उत्पादक अांद्दतम ग्राहकावर आिमक प्रचारात्मक 

द्दियाांचा अवलांब करतो, जेणेकरून  ग्राहकाांची मजबूत मागणी ग्राहकाांच्या समाधानासाठी 

मध्यस्थाांना उत्पादन स्वीकारून द्दविी करण्यास भाग पाडेल. 
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४. स्पधणकांचे मागण: 

नवीन उत्पादक  नेहमी द्दवद्यमान द्दवतरण पद्धतीचा अभ्यास करतात  आद्दण यामध्ये 

स्पधभकाांच्या द्दवतरण वाद्दहन्सया ओळखणे आवश्यक आह.े प्रत्येक व्यवसायात काही 

प्रस्थाद्दपत द्दनयम आद्दण पद्धती असतात आद्दण हे द्दवतरण साखळीलादेखील लागू होते. जर 

द्दवद्यमान पद्धतीने  स्पधभकाांना यश द्दमळवून द्ददले असेल, तर नवीन उत्पादक  योग्य आद्दण 

ताद्दकभ क असेल तोपयांत समान द्दवतरण साखळी  स्वीकारू शकतात . खरां तर, नवीन मागभ 

शोधणे अद्दधक खद्दचभक आद्दण कष्टाचे  असते. 

क. संस्थात्मक घटक / विचार: 

द्दवतरण सदस्यदेखील द्दवतरणाच्या साखळीच्या द्दनवडीवर प्रभाव टाकतात ज े

खालीलप्रमाणे आहेत. 

१. साखळीतील सदस्यांची अवथणक क्षमता: 

द्दवतरण साखळीच्या माल पाठवण्याच्या प्रद्दियेत असे आढळून येते की,  उत्पादक ह े 

द्दकरकोळ द्दविेत्याांना द्दबनव्याजी कजाभद्वार े द्दकां वा इतर उधारीच्या मागाभ ने  आद्दथभक मदत 

करतात . उधारीच्या अटी ह्या  स्पधाभत्मक असल्याने त्या द्दनणाभयक ठरतात.  द्दकरकोळ 

द्दविेते कधीकधी त्याांच्या परुवठादाराांना थेट द्दकां वा कां पनीमध्ये गुांतवणूक करून द्दवत्तपरुवठा 

करतात. सहसा, सरकारी सांस्थाांना आगाऊ भरणा करण्यापासून प्रद्दतबांद्दधत केले जाते. 

२. साखळीतील सदस्यांची प्रचारात्मक ताकद: 

प्रत्येक उत्पादकाला आपल्या उत्पादनाची योग्य जाद्दहरात व्हावी असे वाटते. राष्ट्रीय 

स्तरावरील ब्रडँसाठी, उत्पादक स्वतः जाद्दहरात करतात  तथाद्दप, इतराांसाठी, द्दवतरक 

उत्पादकासह सांयकु्तपणे जाद्दहरात करतात. काही खाजगी ब्रड्ँसच्या बाबतीत, हे काम 

घाऊक द्दविेते द्दकां वा द्दकरकोळ द्दविेते घेतात जे ब्रडँ नाव स्थाद्दपत करतात. 

३. विक्रीपश्चात सेिा क्षमता: 

बऱ् याच उत्पादनाांवर वॉरांटी असते आद्दण ती ग्राहक खरदेीनांतर वापरतात. वॉरांटी देण्याची 

जबाबदारी व्यवद्दस्थत असावी लागते जी स्वतः उत्पादक  द्दकां वा साखळीतील  सदस्य देतो. 

द्दकरकोळ द्दविेता-द्दवतरक ह े ग्राहकाांच्या सवाभत सांपकाभत जास्त असल्याने  ग्राहक 

त्याांच्याकडूनच या सेवेची अपेक्षा करू शकतो. काही प्रकरणाांमध्ये, उत्पादन हे उत्पादकाला 

परत केले जाऊ शकते द्दकां वा या खास उिेशासाठी स्थाद्दपत केलेल्या स्वतांत्र सेवा 

प्रणालीद्वार ेसेवा द्ददल्या जाऊ शकतात. 

ड. संस्था वनगवडत घटक / विचार: 

प्रत्येक सांस्थेचे स्वतःचे सामर्थयभ आद्दण कमकुवतपणा असतो, जे द्दवतरण साखळीच्या 

द्दनणभयाांवर प्रभाव पाडतात.त्यापैकी, महत्वाच्या बाबी खालीलप्रमाणे आहेत : 
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१. कंपनीची अवथणक वस्थती: 

आद्दथभक आद्दण मानवी सांसाधन क्षमता असलेल्या मोठ्या कां पन्सया केवळ वस्तूांचे उत्पादनच 

करत नाहीत तर त्याांची स्वतःचे द्दकरकोळ द्दविी दकुाने स्थाद्दपत करण्याची क्षमता देखील 

असू शकते. दसुरीकडे, लहान कां पन्सया ज्याांच्याकडे आद्दथभक क्षमता द्दकां वा मनषु्ट्यबळ 

सांसाधने नसतात ते फक्त उत्पादनावर लक्ष कें द्दित करू शकतात आद्दण उत्पादनाच्या 

द्दवपणनाची जबाबदारी मध्यस्थाांवर सोपद्दवतात . 

२. बाजार वनयंिणाची आवच्ित व्याप्ती: 

बाजार द्दनयांत्रण म्हणजे व्यवस्थापनाच्या इच्छेनसुार साखळीतील  सदस्याांच्या वतभनावर 

प्रभाव टाकण्याची क्षमता होय. 

यामध्ये सांपूणभ द्दवतरण नेटवकभ  पनुद्दवभिी द्दकां मत देखभाल, प्रादेद्दशक द्दनबांध, कोटा इत्यादी 

घटक सदु्दनद्दित करतात. उत्पादक वेळोवेळी द्दवद्दवध आदेशाचा वापर करून बाजार द्दनयांद्दत्रत 

करतात ज्यामध्ये त्याांना द्दकती प्रमाणात द्दनयांत्रण हवे आहे यावर ते अवलांबून असते, कारण 

द्दनयांत्रण द्दजतके जास्त असेल द्दततकी साखळी थेट असते. 

३. कंपनीची प्रवतष्ठा: 

लोकद्दप्रय कां पन्सया त्याांच्या उत्पादनाांसाठी द्दकां वा सेवाांसाठी ओळखल्या जातात ज्यामळेु 

त्याांना प्रस्थाद्दपत होण्यात फारच कमी द्दकां वा कोणतीही समस्या नसते. कारण नामाांद्दकत 

कां पन्सयाना  मध्यस्थ शोधावे लागत  नाहीत उलट  मध्यस्थच त्याांच्याकडे येतात. 

अद्दधक द्दविी, मालाची अथवा साठ्याची वेळेवर आद्दण जलद भरपाई, कमी साठा, दाव्याांचा 

सलुभ द्दनपटारा, स्पधाभत्मक दर इत्यादींद्वार े त्याांची बाजारातील पत प्रद्दतद्दबांद्दबत होते. 

साखळीतील सदस्याांच्या इच्छेमळेु आद्दण सहकायाभमळेु द्दनवडलेली साखळी  अद्दधक स्वस्त 

आद्दण द्दवश्वासाहभ ठरते. 

४. कंपनीची विपणन धोरण:े 

कां पनीचे द्दवपणन धोरण द्दवतरणाची पद्धत माांडते. जाद्दहरात, द्दविी जाद्दहरात, द्दकां मत, द्दवतरण 

आद्दण द्दविीनांतर सेवा यासारखे महत्त्वाचे घटक साखळीच्या  द्दनवडीवर सवाभद्दधक प्रभाव 

टाकतात. 

उदाहरणाथभ , जाद्दहरात आद्दण द्दविीसाठी मोठ्या प्रमाणावर गुांतवणूक करणारी कां पनी थेट 

द्दवतरण साखळी थेट बनवते, कारण अश्या द्दवतरणाच्या साखळीमळेु द्दवपणनासाठी  फार 

कमी कष्ट घ्यावे लागतात.दसुरीकडे  द्दकां मत प्रवेश धोरण स्वीकारणारी कां पनी द्दवस्तृत 

द्दवतरण साखळीची  द्दनवड करते. 
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आ. पयाणिरणीय घटक / विचार: 

१. अवथणक अवण कायदेर्ीर घटक: 

अथभव्यवस्थेत प्रचद्दलत असलेल्या आद्दथभक द्दवषमतेमळेु, आद्दथभकदृष््टया कमकुवत के्षत्रापयांत 

पोहोचण्यासाठी सरकार रास्त भाव दकुानाांद्वार े सावभजद्दनक द्दवतरण प्रणालीला प्रोत्साहन 

देते. हे सावभजद्दनक द्दवतरण प्रणाली बनवते, जी प्रामखु्याने आवश्यक वस्तूांच्या द्दवतरणावर 

लक्ष कें द्दित करते. 

खाजगी द्दवतरण व्यवस्थेलाही काही प्रमाणात द्दनयमन आवश्यक असते. द्दवतरणाच्या द्दवद्दवध 

वाद्दहन्सयाांच्या कामकाजाचे द्दनयमन करण्यासाठी वेळोवेळी बरचे कायदे केले गेले आहेत. 

असाच एक महत्त्वाचा कायदा म्हणजे एमआरटीपी कायदा,१९६९.   

२. वित्तीय घटक: 

द्दविीकर दर राज्यानसुार बदलतात कारण ही राज्याची आद्दथभक बाब आहे. असा द्दविी कर 

हा एखाद्या उत्पादनाच्या द्दकरकोळ द्दकमतीचा भाग असला, तरी प्रत्यक्षात तो अांद्दतम 

ग्राहकाला द्यावा लागतो ; वाद्दहनीच्या व्यवस्थेमध्ये त्याची भूद्दमका आहे. 

उदाहरणाथभ , केरळच्या तलुनेत कनाभटकात द्दविीकराचा दर जास्त आह,े म्हणून एखादा 

उत्पादक याचा फायदा घेऊ शकतो जसे की , तो केरळमध्ये त्याचे कायाभलय उघडण्यास 

प्राधान्सय देऊन कमी केलेला कर लाभ वस्तुांसाठी कमी द्दकां मत आकारून ग्राहकाला देऊ 

शकतो. द्दकां मत ही उत्पादनासाठी स्पधाभत्मक फायदा देखील होऊ शकते. 

अपली प्रगती तपासा: 

खर ेकी खोटे ते सांगा. 

१.  भौद्दतक द्दवतरण हे "द्दवतरण" नावाच्या मोठ्या प्रद्दियेचा भाग आहे, ज्यामध्ये घाऊक 

आद्दण द्दकरकोळ द्दवपणन, तसेच एका द्दठकाणाहून दसुऱ्या द्दठकाणी माल पाठवण्याच्या 

उत्पादनाच्या  भौद्दतक हालचालींचा समावेश असतो.  

२.  जर द्दवद्यमान रचनेने  स्पधभकाांना यश द्दमळवून द्ददले असेल, आद्दण  जोपयांत ते योग्य 

आद्दण ताद्दकभ क आहे तोपयांत  नवीन सांस्था त्याच साखळीचा अवलांब करू शकते . 

उत्तर : १- खर,े २- खर.े 

५.३ विपणन िावहनी 

ऄ. पारपंाररक विपणन: 

पारपंाररक बाजारपेठेची िैवर्ष््टये खालीलप्रमाण ेअहतेः 

१.  पारांपाररक बाजार सरकार द्दकां वा स्थाद्दनक याांच्या मालकीचे, बाांधलेले आद्दण 

व्यवस्थाद्दपत केले जातात. 
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२.  द्दविेता आद्दण खरदेीदार याांच्यातील सौदेबाजीची प्रणाली. सौदेबाजी/ द्दकमतीची 

घासाघीस  हा बाजारातील पूवाभपार प्रकार आहे ज्याचा उिेश हा द्दविेते आद्दण 

खरदेीदार याांच्यात सामाद्दजक सांबांध प्रस्थाद्दपत करणे हा असतो. . 

३.  व्यवसायाचे द्दठकाण द्दवद्दवध आद्दण एकाच द्दठकाणी एकद्दत्रत आहे. सवभ द्दविेते एकाच 

द्दठकाणी असले तरी प्रत्येक द्दविेता हा  वेगवेगळया वस्तू द्दवकतो. मालाच्या 

प्रकारानसुारदेखील गट असतात  जसे की मासे, भाजीपाला, फळे, औषधी वनस्पती 

आद्दण माांस द्दविेते  इत्यादी.  

४.  बहुताांश वस्तू आद्दण सेवा स्थाद्दनकररत्या तयार केल्या जातात. पारांपाररक बाजारपेठेत 

द्दवकले जाणारा माल हा  नजीकच्या के्षत्रात तयार केला जातो.  

१. पारपंाररक विपणन: 

पारांपररक द्दवपणन हे ऑफलाइन धोरणाांवर अवलांबून असते. जसे की थेट द्दविी, थेट मेल 

(पोस्टकाडभ, ब्रोशर, पते्र, फ्लायसभ), व्यापार प्रदशभनी, मदु्दित  जाद्दहराती (माद्दसक, 

वतभमानपत्र, होद्दडांग), सांदभभ (तोंडी प्रचार म्हणून देखील ओळखले जाते), रदे्दडओ आद्दण 

दूरदशभन इत्यादी. बहुतेक प्रकरणाांमध्ये, पारांपाररक द्दवपणनाचे ध्येय ब्रडँ जागरूकता द्दनमाभण 

करणे हे असते. पारांपाररक द्दवपणनबिल द्दभन्सन मते असली तरी, मोठ्या सांख्येने द्दविेते, 

द्दवशेषत: B2B (व्यवसाय ते व्यवसाय) के्षत्रामध्ये पारांपाररक द्दवपणन प्रभावी आहे यावर 

द्दवश्वास ठेवत नाही. उदाहरणाथभ, अलीकडील सवेक्षणात, केवळ ४% प्रद्दतसादकत्याांनी 

मदु्दित, रदे्दडओ आद्दण टीव्ही जाद्दहरातींमधून व्यतु्पन्सन केलेल्या प्रद्दतसादाांना उच्च शे्रणी द्ददली 

आहे.  

२. थेट विक्री: 

थेट द्दविीमध्ये उत्पादने आद्दण सेवाांचे द्दवपणन थेट ग्राहकाांना द्दविी करणे असते जे एका 

द्दनद्दित स्थानावरून नसते. अनेकदा, थेट द्दविी सांभाव्य ग्राहकाांच्या घरी द्दकां वा त्याांच्या 

कामाच्या द्दठकामी केली जाते तसेच दूरध्वनीवरूनदेखील  थेट द्दविी  केली जाऊ शकते. 

३. थेट मले: 

थेट मेल द्दवपणन हे पोस्टकाडभ, पते्र, फ्लायसभ, ब्रोशर आद्दण मेलद्वार े पाठवलेल्या इतर 

छापील माध्यमाांद्वार ेउत्पादन द्दकां वा सेवेबिल जागरूकता द्दनमाभण करते. या प्रकारचे द्दवपणन 

द्दवद्दशष्ट लोकाांच्या  गटासाठी केले जाते. उदाहरणाथभ, स्थाद्दनक फुलद्दविेता  त्याच्या 

दकुानाच्या  ५ मैलाांच्या आत राहणाऱ्या लोकाांना पत्राद्वार े  सांपकभ  साधत. एखाद्या 

व्यवसायाला टपाल पाठवण्यासाठी तसेच द्दनद्दमभती  आद्दण छपाईचा खचभ करावा लागत 

असल्यामळेु थेट  मेल द्दवपणन  महाग असू शकते. 

४. व्यापार प्रदर्णनी:  

अनेक व्यवसायाांसाठी  व्यापार प्रदशभनी हे एक लोकद्दप्रय द्दवपणन माध्यम बनले आहेत. 

उदाहरणाथभ , B2B मध्ये, इतर माध्यमाांद्वार े उत्पादनाद्दवषयी ऐकणाऱ्या लोकाांपेक्षा व्यापार 

प्रदशभनी मधील उपद्दस्थत लोक खरदेी करण्याची ३४ % अद्दधक शक्यता असते. 
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५. मवुित: 

मदु्दित  द्दवपणन हे  वतृ्तपत्र, द्दनयतकाद्दलक,  होद्दडांग इत्यादींद्वार े  उत्पादन द्दकां वा सेवेबिल 

जागरूकता द्दनमाभण करते. मदु्दित  द्दवपणनाचे स्थाद्दनक लक्ष्य जसे की स्थाद्दनक जाद्दहराती ) 

द्दकां वा व्यापक  असू शकते (राष्ट्रीय माद्दसकातील द्दकां वा वतभमानपत्रातील जाद्दहरात ). मदु्दित 

द्दवपणन हे खद्दचभक असते  (खालील तक्ता पहा). परांत ुआज ग्राहकाांना जाद्दहराती आवडत 

नसताना ज्याांना जाद्दहराती पाहण्यात आनांद वाटतो ते छापील माद्दसकाांमधीलच 

जाद्दहरातींना प्राधान्सय देतात. 

६. संदभण: 

सांदभभ द्दवपणन (याला तोंडी प्रचार असेही म्हणतात), व्यवसायाच्या द्दवद्यमान ग्राहकाांद्वारे 

उत्पादकाच्या व्यवसायाची वदृ्धी करण्यासाठी फायदेशीर असते . असा प्रचार करण्यासाठी 

सामान्सयत: कमी खचभ येतो (काही व्यवसाय इतर ग्राहक आणणाऱ्या ग्राहकाांना सांदभभ 

देण्यासाठी आद्दथभक प्रोत्साहन देतात). 

अधुवनक विपणन: 

द्दवपणनाला आद्दथभक जीवनाच्या सवभ टप्पप्पयाांवर, अगदी वस्तदु्दवद्दनमय पद्धतीपासून महत्त्वाचे 

स्थान आहे. पण आज द्दवपणन हे  गुांतागुांतीचे  आहे. आधदु्दनक द्दवपणनाची द्दवशेष वैद्दशष््टये 

आहेत. मागणी, उत्पादन द्दनयोजन, द्दवतरण आद्दण सांपूणभ द्दवपणन प्रद्दिया सलुभ 

करण्यासाठी आधदु्दनक द्दवपणनात सवभ व्यावसाद्दयक द्दियाांचा समावेश होतो. आधदु्दनक 

द्दवपणन एकाद्दत्मक आद्दण स-ुसमन्सवद्दयत द्दवपणन कायभिमाच्या गरजेवर भर देते जाच्या 

उिेश  ग्राहकाांना आकद्दषभत करण्याचा  आहे. 

अधुवनक विपणनाची िैवर्ष््टये खालीलप्रमाण ेअहते : 

१. ग्राहकावभमखुता: 

आधदु्दनक द्दवपणन ग्राहकाांचे वचभस्व ओळखते. व्यवस्थापकीय लक्ष बाजार आद्दण ग्राहकाांवर 

कें द्दित होते. व्यवस्थापन ग्राहकद्दभमखु  द्दकां वा द्दवपणनाद्दभमुख बनते. ग्राहकाद्दभमखुता द्दकां वा 

बाजारद्दभमखुता ही  "ग्राहक समाधान आद्दण नफ्याशी सांबांद्दधत  व्यवस्थापकीय मनोद्दस्थती 

म्हणून पररभाद्दषत केली जाऊ शकते ज े केवळ द्दविीचे प्रमाण नाही." ग्राहक हा सवभ 

व्यावसाद्दयक द्दनणभयाांचा मखु्य कें ि बनतो. 

उत्पादन-द्दभमखुतेमध्ये, मोठ्या प्रमाणात उत्पादन हे आवश्यक असते ज्यामध्ये 

द्दवपणनाकडे दलुभक्ष करून, व्यवस्थापन त्याांचे सांपणुभ लक्ष केवळ उत्पादनावर कें द्दित करते. 

द्दविी-अद्दभमखुता टप्पप्पयात, जास्तीत जास्त द्दविी करण्यावर लक्ष कें द्दित केले जाते. जरी 

द्दविी घटली तरी उत्पादन-अद्दभमखुता टप्पपा सरुूच राहतो  ग्राहकाद्दभमखुतेमध्ये, ग्राहक हा 

कें िद्दबांदू असतो ज्याच्याभोवती सवभ व्यवसाय द्दवकद्दसत केला जातो. समाधानी ग्राहक तयार 

करणे हे आधदु्दनक द्दवपणनाचे मखु्य ध्येय असते. व्यवसायात ग्राहकाांच्या गरजा पूणभ करूनच 

नफा द्दमळवता येतो. 
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२. अधुवनक विपणन ग्राहकापंासून सुरू होते: 

गेल्या शतकातील उत्पादकाांना ग्राहकाांची फारशी काळजी नव्हती. आता उत्पादन मोठ्या 

प्रमाणात सरुू आहे.  उत्पादक  समाजाच्या गरजेपेक्षा अद्दधक उत्पादन करतो. जेव्हा 

उत्पादकाचे उद्दिष्ट बाजारपेठ द्दवकद्दसत करणे असते तेव्हा बाजार उत्पादकाांचा बनतो आणी 

बरचे उत्पादक/द्दविेते बाजारात द्ददसतात आद्दण स्पधाभ द्दनमाभण होते. 

ग्राहक, जो शेवटच्या टप्पप्पयात असतो तो माल स्वीकारतो. पण आता पररद्दस्थती बदलली 

आहे.स्थाद्दनक बाजारापासून पासून आांतरराष्ट्रीय बाजारपेठ द्दवकद्दसत झाली आहे. स्पधाभ 

अद्दनवायभ झाली आहेजे व्यावसाद्दयकाांना ते जाणवू लागले आहे.  शेवटी ग्राहकाांच्या 

समाधानामळेुच नफा कमावता येतो. 

ग्राहकाला सांतषु्ट करण्यासाठी त्याच्या गरजा जाणून घेणे आवश्यक आहे;  ग्राहकाद्दभमखु 

द्दवपणनाअांतगभत, ग्राहकाला काय आवश्यक आहे हे जाणून घेणे आवश्यक आहे. जेव्हा 

ग्राहकाांकडून माद्दहती गोळा केली जाते तेव्हाच हे शक्य होते. आधदु्दनक द्दवपणन  

ग्राहकाांपासून सरुू होते आद्दण ग्राहकाांवरच सांपते आद्दण  याच  टप्पप्पयावर द्दवपणन सांशोधन 

सरुू होते. 

३. उत्पादनापूिी अधुवनक विपणन सुरू होते: 

सरुुवातीच्या काळात स्पधाभ कमी होत्या आद्दण त्यामळेु द्दविी सहज होत असे पण आता ही 

पररद्दस्थती बदलली आह.े ग्राहक उत्पादनाची उपयकु्तता आद्दण स्वीकायभता शोधतो त्यामळेु 

द्दवपणन सांशोधनाद्वार ेग्राहकाांच्या गरजा आद्दण इच्छा जाणून घेणे अत्यावश्यक बनले आहे. 

बाजार द्दकां वा ग्राहकाांकडून द्दमळालेली माद्दहती उत्पादनाचे भद्दवष्ट्य ठरद्दवते. अशा प्रकार,े 

वास्तद्दवक उत्पादन होण्यापूवी उत्पादनाचे द्दनयोजन आद्दण द्दवकास केला जातो. द्दकां मत, 

द्दवतरण दयु्यम गोष्टी  आहेत. या बाबी उत्पादकाला ग्राहकाला तोंड देण्यासाठी सक्षम 

करतात, जो राजा मनाला जातो. 

४. अधुवनक विपणन ह ेमागणदर्णक घटक अह:े 

सध्या अद्दधक तीव्र स्पधाभ आहे, कारण अनेक उद्योजक समान वस्तू एकद्दत्रतपणे तयार 

करतात. द्दवपणन  ही एक द्दस्थर स्पधाभ बनली आहे. उत्पादकाची क्षमता ग्राहक शोधण्याच्या 

आद्दण त्याला सांतषु्ट करण्याच्या क्षमतेवर अवलांबून असते. व्यावसाद्दयकाला देशाचा आद्दथभक 

द्दवकास समजून घेऊन लोकाांचे  जीवनमान उांचावण्याचे ध्येय असले पाद्दहजे. लोक अनेक 

उत्पादनाांपैकी एखादे उत्पादन द्दनवडू शकतात. ग्राहक कोणते उत्पादन घ्यायचे आद्दण 

कोणते नाही घ्यायचे हे ठरवतात. 

प्र.१ सत्य  की ऄसत्य  त ेसागंा. 

१.  पारांपाररक द्दवपणन द्दसद्धाांताांमध्ये सह-द्दनद्दमभतीचा समावेश होतो. - सत्य  

२.  पारांपाररक द्दसद्धाांत ग्राहक आद्दण व्यवसाय याांच्यात एक दवुा साधण्याचे काम करतो. -

असत्य  
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प्र.२ एका िाक्यात उत्तर वलहा. 

द्दवपणनाच्या च्या कोणत्या माध्यमामध्ये मध्ये मदु्दित माध्यमे, द्दबलबोडभ आद्दण दूरदशभन  

जाद्दहराती, फ्लायर आद्दण पोस्टर कॅम्पेन आद्दण आकाशवाणी प्रसारण जाद्दहरातींचा समावेश 

होतो? - पारांपाररक द्दवपणन मध्ये. 

५.४ पुरिठा साखळी व्यिस्थापन 

परुवठा साखळी व्यवस्थापन हे  उत्पादन कसे बनवले जाते आद्दण कच्च्या मालाचे तयार 

उत्पादनात रूपाांतर कसे होते या सवभ प्रद्दिया हाताळते. उत्पादन आद्दण द्दकरकोळ 

द्दविीमध्ये हे एक महत्त्वाचे कायभ आहे कारण त्याची कायभक्षमता व्यवसायाच्या इतर 

अद्दवभाज्य भागाांच्या यशावर पररणाम करते: 

१. ग्राहक सेिा:  

सवु्यवद्दस्थत परुवठा साखळी म्हणजे  ग्राहकाांना  प्रत्येक वेळी त्याांच्या अपेके्षनसुार उत्पादन 

द्दमळणे होय. खरदेीनांतर ते द्दविीपिात योग्य सेवेची अपेक्षा करतात, ज्याचा परुवठा 

साखळी व्यवस्थापनावर पररणाम होऊ होतो. 

२. चलन खचण:  

मालाचा अद्दधकचा साठा आद्दण साठवणकुीचा  खचभ कमी करण्यासाठी परुवठा शृांखला 

उत्पादनाच्या मागणी पातळीत असणे आवश्यक आह.े ह े कच्चा माल आद्दण वाहतूक 

यासारख्या परुवठ्याची द्दकां मत देखील व्यवस्थाद्दपत करते. 

३. अवथणक व्यिस्थापन:  

उत्पादक ग्राहकाांच्या उत्पादनाांच्या प्रवाहाला गती देतात ज्यामळेु त्याांच्या व्यवसायाच्या 

प्रवाहाला गती प्राप्त होते.  

५.४.१ पुरिठा साखळी व्यिस्थापनाचे घटक: 

परुवठा साखळी व्यवस्थापनाचे खालील घटक आहेत: 

१. वनयोजन: 

द्दनयोजन  म्हणजे काय करायचां ?  कसे करायचे ? कधी करायचे ? ते कोण करणार आह े? 

हे आधीच ठरद्दवणे होय. धोरणाच्या तर्थयाांसह द्दनयोजन सरुू होते. प्रथम उत्पादन तयार 

करण्यासाठी कुठे दकुान सरुू करायचे ते ठरद्दवणे - एकतर देशाांतगभत द्दकां वा आांतरराष्ट्रीय 

स्तरावर तसेच  तमु्हाला सांपूणभ उत्पादन स्वतः बनवायचे आहे की इतरत्र काही घटक 

खरदेी करायचे आहेत हे ठरद्दवणे. हे धोरणात्मकपणे केले पाद्दहजे कारण दोन्सहींचे काही 

फायदे आद्दण काही आव्हाने आहेत. 

नांतरची पायरी म्हणजे उत्पादन कसे तयार करायचे ? आद्दण  कसे साठवायचे ?  ते ठरद्दवणे. 

आगाऊ उत्पादन करून ग्राहकाांडून मागणीची वाट पाहात साठद्दवणे ? की  ग्राहक मागणी 
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नोंदद्दवल्यानांतर तमु्ही उत्पादन करणे ?  उत्पादक  अांद्दतम उत्पादनाचा आगाऊ तयार 

केलेला  एक भागकरून ठेऊ शकतो आद्दण मागणी नोंदद्दवल्यानांतर सांपूणभ उत्पादन द्दकां वा 

ग्राहकाांच्या मागणीनसुार अपेद्दक्षत बदल करून त्याांना उत्पादन देऊ शकतो. उत्पादक या 

धोरणाांचे कोणतेही सांयोजन वापरू शकतो आद्दण द्दनयोजन सरुू होण्यापूवी कायभप्रदशभन 

मोजण्याची पद्धत स्थाद्दपत करू शकतो . 

२. सोवसांग: 

पढुील पायरी म्हणजे आवश्यक कच्चा माल आद्दण बाहेरून द्दमळवायचे घटक द्दमळवणे. ह े

शक्य द्दततक्या चाांगल्या द्दकां मतीत, योग्य वेळी, योग्य प्रमाणात केले पाद्दहजे. 

सवभ परुवठादाराांची कसून तपासणी करून आद्दण गणुवते्तचा ह्रास  न होता सवोत्तम मूल्य 

द्दमळद्दवण्यासाठी सवभ कराराांच्या वाटाघाटी करणे हे महत्त्वाचे आहे. उत्पादन ग्राहकाांपयांत  

योग्य वेळी पोचणे देखील तेवढेच आवश्यक आहे . इष्टतम परुवठा साखळी 

व्यवस्थापनासाठी परुवठादाराच्या कायभक्षमतेचे मूल्याांकन करणे आवश्यक आहे, तसेच 

आयात आद्दण द्दनयाभतीच्या आद्दथभक बाबी पूणभ करण्यासाठी आवश्यक असलेला पूणभ द्दवश्वास 

सदु्दनद्दित करणे आवश्यक आहे. 

३. स्थान: 

यशस्वी परुवठा साखळी व्यवस्थापनासाठी स्थान महत्त्वाचे आहे.सांसाधनाांसाठी आद्दण 

सामग्रीसाठी  एक सोयीस्कर योग्य स्थान आदशभवत असते . उदाहरणाथभ, पाण्याची 

कमतरता असलेल्या भागात स्थापन केलेली शीतपेय कां पनी व्यावसाद्दयक भावनेत व्यत्यय 

आणू शकते. 

४. वनवमणती: 

यामध्ये तयारी, जळुवाजळुव , चाचणी आद्दण वेष्टन द्दियाांचा समावेश होतो. यामध्ये 

कायभप्रदशभन मोजमाप, माद्दहती सांग्रहण, उत्पादन सदु्दवधा आद्दण द्दनयामक अनपुालनासाठी 

द्दनयमाांची स्थापना देखील समाद्दवष्ट आहे. 

५. वितरण: 

द्दवतरण , ज्याला लॉद्दजद्दस्टक्स देखील म्हणतात, ग्राहकाांच्या मागणीवर प्रद्दिया करणे, 

द्दवतररत करणे आद्दण वाहतूक करणे या सवभ चरणाांचा समावेश होतो. गोदाम आद्दण 

साठवणूक द्दकां वा दोन्सही व्यवस्थाद्दपत करण्यासाठी सेवा प्रदात्याला पैसे देणे देखील या 

टप्पप्पयात समाद्दवष्ट आहे. 

यात चाचणी आद्दण वॉरांटी कालावधी आद्दण अांद्दतम उत्पादन द्दवतरण झाल्यावर द्दबलाचा 

द्दवचार होतो. 

६. परतािा: 

ग्राहकाांना सदोष उत्पादने परत करण्यासाठी तमु्हाला सोप्पप्पया आद्दण सलुभ प्रद्दियेची 

आवश्यकता असते .  
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सदोष उत्पादनाांसाठी, यामध्ये  कां पनीचे कायभप्रदशभन, खचभ आद्दण परत केलेल्या 

उत्पादनाांच्या यादीचे परीक्षण करण्यासाठी स्थाद्दपत द्दनयम समाद्दवष्ट आहते. ज्यामध्ये 

खालील बाबींचा समावेश होतो  

 उत्पादन द्दस्थती ओळखणे,  

 परतावा अद्दधकृत करणे 

 बदली उत्पादयासाठी वेळद्दनद्दिती करणे , 

 परतावा करणे. 

 उत्पादन द्दस्थती ओळखणे 

ऄसत्य  की सत्य  ते सांगा. 

१.  परुवठा साखळी व्यवस्थापन हे  उत्पादन कसे बनवले जाते आद्दण कच्च्या मालाचे 

तयार उत्पादनात रूपाांतर करणाऱ्या सवभ प्रद्दिया हाताळत नाही. 

२.  परुवठ्यामध्ये ग्राहकाांच्या मागण्या, त्याांचे द्दवतरण आद्दण वाहतूक याांसारख्या 

प्रद्दियेसाठी सवभ पायऱ्याांचा समावेश होतो. 

उत्तर े: १- असत्य, २- सत्य . 

५.५ प्रचार  

प्रचार म्हणजे उत्पादन, सेवा द्दकां वा समस्येबिल माद्दहती प्रसाररत करणे होय . द्दवपणनाचा 

भाग म्हणून जाद्दहरात/प्रचार  करणे म्हणजे उत्पादन, उत्पादन पद्धती , ब्रडँ द्दकां वा 

कां पनीबिल माद्दहती प्रसाररत करणे. प्रचारामध्ये  प्रद्दसद्धी आद्दण जनसांपकभ . जाद्दहरात 

इत्यादी समाद्दवष्ट होतात. प्रचार द्दमश्रणाद्वार े कां पनी त्याांना बाजारामध्ये द्दशष्ट ध्येय साध्य 

करण्यात मदत करते . बाजारातील वाजवी पररणामकारकता प्राप्त करण्यासाठी या 

स्रोताांमध्ये चाांगले सांपे्रषण असणे आवश्यक आहे . त्यामळेु द्दनवडलेले प्रचारात्मक द्दमश्रण 

खालीलप्रमाणे असणे आवश्यक आहे : 

 उत्तम  

 प्रभावी  

 आकषभक  

५.५.१ प्रचार वमश्रणाचे घटक: 

प्रचार द्दमश्रणाचे घटक कां पनीला त्याांच्या उत्पादनाांचा त्याांच्या लक्ष्य बाजारात प्रभावीपणे 

प्रचार करण्यास सक्षम करतात. हे कां पनीच्या उद्दिष्टे आद्दण अांदाजपत्रकाच्या धारावर योग्य 

घटकाांना सांसाधनाांचे वाटप करते. या घटकाांमध्ये जाद्दहरात, जनसांपकभ , द्दविी जाद्दहरात, 

थेट द्दवपणन, वैयद्दक्तक द्दविी याांचा समावेश होतो. 
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१. जावहरात: 

कां पन्सयाांसाठी सशलु्क जाद्दहरातींद्वार ेत्याांची उत्पादने आद्दण सेवा सांपे्रषण करण्याचा हा एक 

मागभ आहे. सहसा, ततृीय-पक्ष एक सतु्रधार म्हणून कायभ करते. तर, कां पनीला द्दतची जाद्दहरात 

ततृीय-पक्षाच्या सांसाधनाांवर वर प्रसाररत करता येते  आद्दण ततृीय पक्षामाफभ त त्याांच्या 

दशभकाांना द्दमळते. तथाद्दप, कां पन्सयाांनी हे यादृद्दच्छकपणे करू नये, त्याांनी त्याांच्या लक्ष्य बाजार 

द्दवभागासह एक सांसाधन द्दनवडणे आवश्यक आहे. जाद्दहरात माध्यमाांची उदाहरणे म्हणजे 

दूरदशभन, द्दबलबोडभ, रदे्दडओ, पोस्टसभ, मोबाइल अपँ्पस , ईमेल, वेब पषेृ्ठ इत्यादी . 

२. जनसंपकण : 

जनसांपकाभद्वार ेकां पन्सया सकारात्मक सावभजद्दनक प्रद्दतमा वाढवण्याचा प्रयत्न करतात. ततृीय 

पक्षाांसोबत प्रचारात्मक कायभिम करून, समजा माध्यमाांमध्ये त्याांच्या बातम्या प्रसाररत  

करून आद्दण त्याांच्या द्दियाांबिल प्रद्दसद्धी जारी करून हे साध्य केले जाऊ शकते. 

३. विक्री प्रोत्साहन: 

जाद्दहरातीच्या या घटकामध्ये, द्दमश्र द्दविेते पूवभ-द्दनधाभ ररत मयाभद्ददत बाजार दाव्याांद्वार े द्दविी 

वाढवण्याचा प्रयत्न करतात. उदाहरणाथभ, फ्लॅश द्दविी, कूपन, आवती द्दविी इत्यादी.  

स्पष्टपणे, याचे  अनेक फायदे आहेत. नवीन कां पन्सया ग्राहकाांना आकद्दषभत करण्यासाठी 

याचाच  वापर करू शकतात. प्रस्थाद्दपत कां पन्सया ज्याांचा  बाजारातील वाटा चाांगला आहे  ते 

त्याांच्या ग्राहकाांच्या द्दहताचे रक्षण करण्यासाठी त्याचा वापर करू शकतात. 

४. थेट विपणन: 

काही कां पन्सया ग्राहकाांशी थेट सांवाद साधण्यावर भर देतात ज्यामध्ये वेबसाइट, ईमेल, सांदेश 

सेवा इ.चा समावेश असतो.  थेट द्दवपणनाच हा स्रोत द्दनद्दित  पररणाम प्रदान करतात.  

५. िैयविक विक्री: 

काही कां पन्सयाांना असे वाटते की मध्यस्थासारख्या द्दविेत्याने त्याांच्या सांभाव्य ग्राहकाांशी 

समोरासमोर द्दकां वा फोनवर थेट सांवाद साधणे चाांगले आहे. या जाद्दहरात द्दमश्रण घटकाला 

वैयद्दक्तक द्दविी म्हणतात. हा प्रचाराचा सवाभत पारांपाररक प्रकार आहे. थेट  सांवाद 

साधण्यासाठी ग्राहक आद्दण द्दविी प्रद्दतद्दनधी वेळेची  लक्षणीय गुांतवणूक करतात. त्यामळेु 

इतर घटकाांपेक्षा हा प्रकार कमी कायभक्षम असू शकतो 

५.५.२ प्रचार वमश्रणाचे  महत्त्ि: 

प्रचार द्दमश्रणाचे महत्त्व खालीलप्रमाणे आहे. 

१. विश्वासाहणता: 

कां पनीचे सावभजद्दनक सादरीकरण ग्राहकाांच्या मनात वैधता आद्दण शाश्वततेचा द्दवश्वास दृढ 

करण्यास मदत करते. 
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२. ग्राहकांच्या मनात ब्रँड नाि मजबूत करण:े 

जे वारांवार येते ते लक्षात राहते आद्दण जे लक्षात येते ते पूणभ होते, असा सवभसाधारण समज 

आहे. त्यामळेु, प्रचारात्मक द्दमश्रणात, द्दवशेषतः जाद्दहरातींमध्ये, ग्राहकाांना सातत्याने ब्रडँची 

पनुरावतृ्ती होत राहते आद्दण ते तमुचे ब्रडँ नाव त्या उत्पादनासाठी  समानाथी होते.  

उदाहरणाथभ ,  नायजेररयामध्ये,बहुसांख्य  लोक बाजारात येणा-या प्रत्येक नूडलला इांडोमी 

असे म्हणतात. 

३. विक्रीत िाढ: 

कां पन्सयाांसाठी जाद्दहरातींमध्ये गुांतण्याचे सवाभत सामान्सय कारण म्हणजे द्दविीला प्रोत्साहन 

देणे आद्दण नफा वाढवणे हे असते . 

४. संबंध वनमाणण करा: 

लद्दक्ष्यत प्रचार द्दमश्रणाचा  उपयोग करून  कां पन्सया त्या-त्या उद्योगातील द्दकरकोळ 

द्दविेत्याांशी मजबूत सांबांध द्दनमाभण करू शकतात. त्यामळेु कां पनीला द्दवद्दशष्ट द्दवभागात चाांगला 

बाजार द्दहस्सा द्दमळू शकतो. 

५. उत्तजेन देण:े 

हे सहसा द्दविी जाद्दहरातींद्वार ेप्राप्त केले जाते.  

६. ग्राहक वनवश्चती: 

हे  प्रचार द्दमश्रणाच्या रणनीतीमध्ये  प्राधान्सयाने असले पाद्दहजे. लद्दक्षत ग्राहक कसे 

द्दमळवायचे हे माहीत असणे आवश्यक असते.   

७. ध्येय वनवश्चत करण:े 

 वेगवेगळया कां पन्सयाांची वेगवेगळी उद्दिष्टे असतात आद्दण जाद्दहरात हे त्याचेच उदाहरण आहे, 

नवीन उत्पादन बाजारात आणणे, चकुीची छाप दरुुस्त करणे, द्दकरकोळ द्दविेता. द्दकरकोळ 

द्दविेतेउत्पादनाचा अद्दधक साठा करण्यावर लक्ष कें द्दित करतात, नवीन वैद्दशष््टयपूणभ 

उत्पादनास द्दवद्यमान बाजार द्दवकासाशी सांवाद साधण्यास सक्षम करतात . 

८. पररणाम मोजण ेअवण समायोजन करण:े 

स्पष्टपणे, जवे्हा द्दविीची झालेली वाढ ही  प्रचार द्दमश्रण द्दकती प्रभावी आह े याच् या 

मापनासाठी एक चाांगला मापदांड असते तेंव्हा उत्पादक अद्दधक वाढीसाठी द्दकां वा 

द्दनमूभलनासाठी अप्रभावी घटकाच्या समायोजण  करतात. 

९. प्रवसद्धी: 

कां पनी  उत्पादन, सेवा द्दकां वा समस्या याद्दवषयी समाज माध्यमाांमध्ये  माद्दहती सावभजद्दनक 

करते . 
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५.५.३ प्रचार वमश्रणािर पररणाम करणार ेघटक: 

जाद्दहरातींच्या द्दमश्रणावर पररणाम करणार े द्दवद्दवध घटक हे कां पनी-सांबांद्दधत, उत्पादन-

सांबांद्दधत द्दकां वा ग्राहक-सांबांद्दधत असू शकतात. हे घटक  जाद्दहरात द्दमश्रणावर   कसा पररणाम 

करू शकतात ते जाणून घेऊ. 

१. उत्पादन प्रकार: 

उत्पादनाांचे द्दवद्दवध प्रकार आहेत. ब्रडेँड उत्पादने, नॉन-ब्रडेँड उत्पादने आद्दण नवीन 

उत्पादने असे काही प्रकार आहेत. स्पष्टपणे, द्दवपणकाांनी वरीलपैकी कोणत्याही उत्पादन 

प्रकारासाठी प्रचार द्दमश्रणाचे वेगवेगळे घटक वापराने शे्रयस्कर ठरते. ब्रडेँड उत्पादनाांसाठी 

जाद्दहरात अद्दधक योग्य असली तरी, नॉन-ब्रडेँड उत्पादनाांसाठी वैयद्दक्तक द्दविी हाच 

द्दनवडीचा घटक असू शकतो. 

२. उत्पादन िापर: 

ग्राहकोपयोगी वस्तू सामान्सयतः औद्योद्दगक वस्तूांपेक्षा अद्दधक ग्राहकाांना लक्ष्य करतात. 

म्हणून, जाद्दहरात आद्दण द्दविी प्रोत्साहन ग्राहकोपयोगी वस्तूांसाठी अद्दधक योग्य आहे तर 

वैयद्दक्तक द्दविी औद्योद्दगक वस्तूांसाठी अद्दधक योग्य आहे. 

३. लक्ष्य बाजार विभाग: 

लक्ष्य बाजार द्दवभाग हा घटक प्रचार द्दमश्रणावर पररणाम करतो. त्यामळेु, देशातील 

ग्राहकाांना द्दवतरण करणारी कां पनी त्याांच्या उत्पादनाांसाठी समाज माध्यमे  द्दकां वादूरदशभन  

जाद्दहराती वापरू शकते. तथाद्दप, ज्या कां पन्सयाांकडे एकाद्दत्मक ग्राहक आधार आहे ते केवळ 

वैयद्दक्तक द्दविी वापरू शकतात. 

४. वनधीची उपलब्धता: 

हा एक अद्दतशय महत्त्वाचा घटक आहे जो सवभ जाद्दहरातींच्या द्दमश्रणावर पररणाम करतो. सवभ 

घटकाांचा खचाभच्या दृष्टीने द्दवचार करता वैयद्दक्तक द्दविी ही सवाभत स्वस्त आहे. मोठ्या 

जाद्दहराती आद्दण द्दविी-प्रचाराच्या जाद्दहराती अद्दधक महाग असतात त्यामळेु अश्या 

जाद्दहराती परवडणाऱ्या कां पन्सयाांनीच त्या केल्या पाद्दहजेत. त्यामळेु, उपलब्ध द्दनधी प्रचार 

द्दमश्रणाच्या द्दनवडीवर मोठ्या प्रमाणात प्रभाव टाकतो. तसेच, द्दनधी केवळ द्दमश्रणावरच 

पररणाम करत नाही तर प्रचारात्मक द्दमश्रणाचा कालावधी देखील प्रभाद्दवत करतो. 

५. क्षमता: 

काही द्दवपणकाांना जाद्दहरातींच्या द्दमश्रणाचा अनभुव नसतो . त्यामळेु जाद्दहरात मोद्दहमेच्या 

यशासाठी ते महत्त्वाचे असले तरी त्याांना जाद्दहरात मोद्दहमेत त्याचा वापर करता येत नाही. 

ऄसत्य  की सत्य  ते सांगा. 

१.  प्रचारामध्ये हे समाद्दवष्ट नाही: प्रचार आद्दण जनसांपकभ  आद्दण जाद्दहरात. 

२.  वैयद्दक्तक द्दविी हा प्रचाराचा सवाभत पारांपाररक प्रकार आहे. 



 

 

द्दवपणन द्दनणभय - III 

 

115 

३.  द्दनधीची उपलब्धता जाद्दहरात द्दमश्रणाच्या द्दनवडीवर आद्दण जाद्दहरात द्दमश्रणाच्या 

कालावधीवर पररणाम करते.  

उत्तर: १- असत्य, २- सत्य, ३- सत्य 

५.६ सारारं् / SUMMARY 

या प्रकरणात भौद्दतक द्दवतरण, द्दवपणन साखळी , परुवठा साखळी व्यवस्थापन, प्रचार आद्दण 

प्रचाराचे घटक इत्यादींचा समावेश आहे.  

परुवठादाराांकडून उत्पादन द्दठकाणी कच्च्या मालाचा  परुवठा आद्दण त्यानांतर तयार 

उत्पादनाचे ग्राहकाांकडे  हस्ताांतरण यासांबांधीच्या द्दवपणन द्दियाांचे वणभन करणार े भौद्दतक 

द्दवतरण हे एक महत्त्वाचे द्दवपणन कायभ आहे.  भौद्दतक द्दवतरण हा उत्पादन आद्दण मागणी 

द्दनद्दमभतीमधील महत्त्वाचा दवुा आहे. उत्पादक  द्दवतरणाची एक द्दकां वा अद्दधक माध्यमे  द्दनवडू 

शकतात आद्दण  कामकाज सरुळीत कामकाज आद्दण कमीत कमी खचभ सदु्दनद्दित करू 

शकतात. 

द्दवपणन साखळी  ही एक अशी प्रणाली आहे जी उत्पादकाकडून ग्राहकाांपयांत मालाचे 

द्दवतरण सदु्दनद्दित करते आद्दण मध्यस्थ म्हणून ओळखल्या जाणाऱ् या अनेक स्तराांमधून ते 

पार पाडते.  

प्रत्येक उत्पादन हे  एकमेकाांपासून वेगळे असते  आद्दण त्याचप्रमाणे त्याांचे द्दवतरणदेखील 

वेगवेगळया पद्धतीने होते. द्दवपणनाचे प्रामखु्याने दोन प्रकार आहेत   -पारांपाररक द्दवपणन जी 

सवभव्यापी  सांज्ञा आहे ज्यात  जाद्दहरात माध्यमाांच्या द्दवस्ततृ शे्रणीचा समावेश होतो. यामध्ये 

मदु्दित माध्यमे, द्दबलबोडभ आद्दण दूरदशभन जाद्दहराती , फ्लायर आद्दण जाद्दहरात मोहीम आद्दण 

आकाशवाणी जाद्दहरातींचा समावेश असू शकतो. द्दवपणनाचा दसुरा प्रकार हा आधदु्दनक 

द्दवपणन हा आहे.  

परुवठा साखळी व्यवस्थापन हे उत्पादन कसे बनवले जाते आद्दण कच्च्या मालाचे तयार 

उत्पादनात रूपाांतर करणाऱ्या सवभ प्रद्दिया हाताळते. उत्पादन आद्दण द्दकरकोळ के्षत्रात हे 

एक महत्त्वपूणभ कायभ आहे कारण त्याची कायभक्षमता व्यवसायाच्या इतर अद्दवभाज्य भागाांच्या 

यशावर पररणाम करते. 

प्रचार म्हणजे उत्पादन, सेवा द्दकां वा समस्येबिल माद्दहती प्रसारण करणे होय . द्दवपणनाचा 

भाग म्हणून जाद्दहरात करणे म्हणजे उत्पादन, उत्पादन लाइन, ब्रडँ द्दकां वा कां पनीबिल 

माद्दहती पसरवणे. प्रचारामध्ये  प्रद्दसद्धी आद्दण जनसांपकभ , जाद्दहरात इ.चा समावेश होतो. 

५.७ स्िाध्याय / EXERCISE  

प्रश्न:१ योग्य पयाणयासह ररि जागा भरा. 

१.  _________ म्हणजे मध्यस्थाच्या मदतीने कच्चा माल आद्दण तयार उत्पादने 

उत्पादकाकडून ग्राहकाकडे हलवणे. 
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अ. भौद्दतक द्दवतरण  ब. द्दवपणन साखळी   

क. प्रचार द्दमश्रण   ड. यापैकी काहीही नाही 

२.  ------------ "भौद्दतक द्दवतरण हे द्दबझनेस लॉद्दजद्दस्टक्सचे शास्त्र आहे ज्यामध्ये योग्य 

प्रमाणात उत्पादनाची मागणी असलेल्या द्दठकाणी उपलब्ध करून द्ददली जाते. 

अ . वेंडेल एम. द्दस्मथ  ब. डब्ल्यू.जे. स्टटँन  

क. कां द्दडफ आद्दण द्दस्टल  ड. द्दफद्दलप कोटलर 

३.  द्दवतरण साखळीच्या द्दनवडीवर प्रभाव टाकणारा पद्दहला आद्दण सवाभत महत्त्वाचा घटक 

म्हणजे ______ 

अ. वस्तूांचे स्वरूप    ब. द्दवपणन साखळी     

क. जाद्दहरात द्दियाकलाप   ड. द्दनधीची उपलब्धता 

४.  ------------- ही एक सवभव्यापी  सांज्ञा आहे जी जाद्दहरात साखळीच्या च्या द्दवस्ततृ 

शे्रणीला व्यापते. 

अ. पारांपाररक द्दवपणन     ब. आधदु्दनक द्दवपणन   

क. हररत द्दवपणन   ड. एकाद्दत्मक द्दवपणन 

५.  ____________ द्दसद्धाांताांमध्ये सह-द्दनद्दमभतीचा समावेश होतो. 

अ. पारांपाररक द्दवपणन    ब. आधदु्दनक  द्दवपणन   

क. हररत द्दवपणन   ड. एकाद्दत्मक द्दवपणन 

६.  एस.सी.ओ.आर मॉडेल म्हणजे _________ 

अ. सप्पलाय चेन ऑपरशेन्सस सांदभभ    ब. सेवा साखळी सांस्था   

क. साखळीचा चा स्रोत   ड. वरीलपैकी काहीही नाही. 

उत्तर : १-अ, २-अ, ३-अ, ४-अ, ५-ब, ६-अ 

प्रश्न:२ वटपा वलहा.  

१.  भौद्दतक द्दवतरण 

२.  भौद्दतक द्दवतरणावर पररणाम करणार ेघटक 

३.  पारांपाररक आद्दण समकालीन द्दवपणन साखळी  

४.  परुवठा साखळी व्यवस्थापन आद्दण त्याचे घटक 
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५.  प्रचार द्दमश्रणाचे घटक 

६.  भौद्दतक द्दवतरण पररभाद्दषत करा. भौद्दतक द्दवतरणावर पररणाम करणार ेघटक द्दलहा. 

७.  साखळी म्हणजे काय ?. 

८.  पारांपाररक आद्दण समकालीन द्दवपणनाच्या साखळीमधील फरक स्पष्ट करा . 

९.  परुवठा साखळी व्यवस्थापन पररभाद्दषत करा. परुवठा साखळी व्यवस्थापनाचे घटक 

स्पष्ट करा. 

१०.  प्रचार म्हणजे काय? प्रचार द्दमश्रणाचे घटक स्पष्ट करा. 
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६ 

विपणन वनणणय - IV 

प्रकरण संरचना 

६.० उद्दिष्ट  

६.१ प्रस्तावना  

६.२ एकाद्दममक द्दवपणन 

६.३ द्दवक्री व्यवस्थापन 

६.४ वैयद्दिक द्दवक्री 

६.५ साराांश 

६.६ स्वाध्याय  

६.७ सांदभभ 

६.० उविष्ट / OBJECTIVE 

• एकाद्दममक द्दवपणन सांकल्पना आद्दण मयाची व्याप्ती आद्दण महत्त्व समजून घेणे. 

• द्दवक्री व्यवस्थापन आद्दण मयाच्या द्दवक्रीतील उदयोन्मखु प्रवाहाांचा अभ्यास करणे. 

• प्रभावी द्दवक्रीसाठी आवश्यक वैयद्दिक द्दवक्रीची सांकल्पना आद्दण कौशल्ये शोधणे. 

६.१ प्रस्तािना / INTRODUCTION 

हे प्रकरण  एकाद्दममक द्दवपणन सांपे्रषणावर आधाररत आह.े एकाद्दममक द्दवपणन सांपे्रषण 

(IMC) हे  बाजारात स्पधाभममक आहे. एकाद्दममक द्दवपणन सांपे्रषण अद्दधक मजबूत सांदेश 

ससुांगतता आद्दण अद्दधक द्दवक्री प्रभाव द्दनमाभण करू शकते. हे व्यवस्थापनाला ग्राहक 

कां पनीच्या सांपकाभत येण्याच्या प्रमयेक मागाभचा द्दवचार करण्यास भाग पाडते. द्दवक्री 

व्यवस्थापन ही द्दवक्री शिी द्दवकद्दसत करण्याची, द्दवक्रीमध्ये  समन्वय साधण्याची आद्दण 

द्दवक्री तांत्राची अांमलबजावणी करण्याची प्रद्दक्रया आहे ज्यामळेु व्यवसायाला मयाचे द्दवक्री 

लक्ष्य सातमयाने गाठता येतेक्वद्दचत ओलाांडताही येते. वाढती स्पधाभ आद्दण खचभ कमी 

करण्यासाठी आद्दण नफा वाढवण्यासाठी द्दवतरणाच्या सधुाररत पद्धतींची गरज पूणभ 

करण्यासाठी द्दवक्री व्यवस्थापनाला महत्त्व प्राप्त झाले आहे. द्दवक्री व्यवस्थापन हे आज 

व्यवसाय आद्दण व्यावसाद्दयक उपक्रमातील सवाभत महत्त्वाचे कायभ आहे. 

६.२ एकावममक विपणन सपं्रषेण े

एकाद्दममक द्दवपणन सांपे्रषणामध्ये मध्ये द्दवद्दवध प्रचाराममक  घटक आद्दण इतर द्दवपणनाच्या 

द्दक्रयाांचा समन्वय समाद्दवष्ट आहे जे कां पनीच्या ग्राहकाांशी समान आद्दण सातमयपूणभ द्दस्थती 
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आद्दण द्दवपणन सांदेश देण्यासाठी सांवाद साधतात. खात्री करते की द्दवतरण वाद्दहनी काहीही 

असली तरी सांदेश बदलत नाही. एकाद्दममक द्दवपणन सांपे्रषण द्दवद्दवध वाद्दहन्या जसे की ई-

मेल, सांवाद, दूरदशभन, मदु्दित इ. आद्दण द्दवद्दवध पद्धती जसे की जाद्दहरात, थेट द्दवपणन, द्दवक्री 

जाद्दहरात, जनसांपकभ  इमयादी एकत्र करू शकते. सांस्थेच्या सांपे्रषणाची उद्दिष्टे पूणभ 

करण्यासाठी वापरल्या जाणायाभ मूलभूत साधनाांना प्रचार द्दमश्रण म्हणून सांबोधले जाते. . 

बाजारपेठेत स्पधाभममक धार द्दमळण्यासाठी एकाद्दममक द्दवपणन सांपे्रषण महमवाचे आहे. 

द्दवपणन सांशोधनाच्या वाढमया प्रमाणामळेु ग्राहकाांची प्राधान्ये व्यवस्थापकाांना चाांगलीच 

माद्दहती आहेत. ह े कौशल्य हाताशी असल्याने, व्यवस्थापक ग्राहकाांच्या आवडीनसुार 

सांरदे्दखत केलेले द्दवपणन सांपे्रषण आराखडा  करण्यास सक्षम आहेत आद्दण मयाच वेळी 

ग्राहकाला योग्य वेळी हवे असेल तेव्हा ते सांपे्रषण केले जाते. 

६.२.१ एकावममक विपणन संप्रषेणची व्याप्ती: 

१. ध्येय वनवित करण:े 

एकाद्दममक द्दवपणन सांपे्रषण हा ब्रडँ सांवादाचा एक दृष्टीकोन आह े द्दजथे ग्राहकाांसाठी एक 

अखांड अनभुव द्दनमाभण करण्यासाठी द्दवद्दवध पद्धती एकत्र काम करतात. ग्राहकाांना एकसमान 

शैली सादर केली जाते जी ब्रडँला अद्दधक बळकट करते. द्दवपणन सांपे्रषणाचे अांद्दतम ध्येय हे 

सवभ पैलू जसे की जाद्दहरात, द्दवक्री जाद्दहरात, जनसांपकभ , थेट द्दवपणन, वैयद्दिक द्दवक्री, 

ऑनलाइन सांपे्रषण आद्दण सोशल मीद्दडया - एकाकी न राहता एकद्दत्रत शिी म्हणून 

एकद्दत्रतपणे कायभ करणे असे आहे. द्दवद्दवध द्दवपणन घटकाांमधील समन्वय ही मयाांची द्दकां मत 

पररणामकारकता वाढवते. 

२. चांगले पररणाम प्राप्त करणे: 

द्दवपणन सांपे्रषणाच्या पारांपाररक दृष्टीकोनातून, व्यवसाय आद्दण मयाांच्या सांबांद्दधत सांस्था ह्या 

जाद्दहराती, थेट द्दवपणन आद्दण द्दवक्री जाद्दहरातींसाठी स्वतांत्र मोद्दहमा आखतात. एकाद्दममक 

मोद्दहमा एकमेकाांना मजबूत करण्यासाठी आद्दण द्दवपणन पररणामकारकता सधुारण्यासाठी 

समान सांवाद साधने वापरतात. एकाद्दममक मोद्दहमेत, उमपादनाद्दवषयी जागरूकता 

वाढवण्यासाठी आद्दण द्दवक्री करण्यासाठी जाद्दहराती वापरतात. 

वतभमानपत्रातून आद्दण वैद्दशष््टयपूणभ लेखाांमधून समान माद्दहती सांपे्रषण करून जाद्दहरातींमधील 

सांदेश अद्दधक मजबूत करता येतो मयानांतर जाद्दहराती द्दकां वा वतभमानपत्रातील जाद्दहरातींचा 

पाठपरुावा करण्यासाठी आद्दण अद्दधक माद्दहतीसह सांभाव्यता प्रदान करण्यासाठी थेट मेलचा 

वापर होतो. तसेच चौकशींना सांभाद्दवत ग्राहकाांमध्ये रूपाांतररत करण्यासाठी आद्दण थेट 

द्दवक्री करण्यासाठी टेद्दलमाकेद्दटांग वापर होतो. फेसबकु आद्दण ट्द्दवटर सारख्या समाज 

माध्यमाांवर सद्दक्रय उपद्दस्थती ग्राहकाांपयंत पोहोचण्यासाठी साधनाांचा आणखी एक सांच 

प्रदान करते.   
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३. सर्णनशील सुसंगतता: 

एकाद्दममक मोद्दहमेत, द्दभन्न साधने समान सजभनशील उपचार दशभवतात. प्रमयेक सांपे्रषणातील 

मथळे, प्रमखु वाक्ये आद्दण प्रद्दतमाांची पनुरावतृ्ती करून खात्री करता येते की प्रमयेक वेळी 

मोद्दहमेतील एक घटक पाहताना सांभाव्य आद्दण ग्राहकाांना ससुांगत सांदेश द्दमळतात. 

सजभनशील ससुांगतता सांभाव्यतेने समान सांदेश पाहण्याची द्दकां वा ऐकण्याची सांख्या वाढवून 

मूळ मोद्दहमेला बळकती  येण्यास  मदत होते. अनेक वेगवेगळ्या माध्यमाांद्वार ेसातमयाने काम 

करून व्यवसायाचे नाव, ब्रडँ, सवलती द्दकां वा इतर सांदेशाांबिल अद्दधक चाांगल्या प्रकारे 

जागरूकता द्दनमाभण करता येते. 

४. खचाणची बचत: 

एकाद्दममक मोद्दहमेतील सजभनशील सातमयामळेु खचभ मयाभद्ददत राहतो. अनेक जाद्दहरातींमध्ये 

समान प्रद्दतमा वापरून आद्दण वेगवेगळ्या माध्यमाांसाठी समान जाद्दहरात स्वीकारून खचाभत 

बचत करता येते. दूरदशभन, यूट्यूब आद्दण फेसबकु सारख्या अनेक माध्यमाांमध्ये दृक्श्राव्य 

पद्धती वापरली जाऊ शकते. बाह्य सांपे्रषण परुवठादाराांसोबत काम करताना स्वतांत्र तज्ञ 

सांस्थेऐवजी एकाद्दममक सांपे्रषण सेवा देणायाभ एकाच सांस्थेसोबत काम करून खचभ कमी 

करता येतो. 

५. ग्राहक प्राधान्य संरवेखत करणे: 

एकाद्दममक मोहीम ग्राहकाांना मयाांच्या पसांतीच्या स्वरूपात माद्दहती प्रदान करण्यात मदत 

करते. एकल ग्राहक आद्दण व्यावसाद्दयक ग्राहक ई-मेल, थेट मेल, द्दलद्दखत सांदेश द्दकां वा 

दूरध्वनीद्वार ेउमपादन माद्दहती प्राप्त करू इद्दच्ित असल्यास ते तसे द्दनद्ददभष्ट करू शकतात. 

ज्या ग्राहकाांपयंत थेट पोहोचता येत नाही ते मदु्दित  जाद्दहराती पाहून द्दकां वा आकाशवाणी 

आद्दण दूरदशभन वरील जाद्दहरात मोद्दहमाांचा फायदा घेऊ शकतात. एकीकरण ह े सदु्दनद्दित 

करते की ग्राहक आद्दण सांभाव्य ग्राहकाांना सवभ सांपे्रषणाांमध्ये समान माद्दहती प्राप्त होईल. 

सांकेतस्थळ आद्दण इतर सांपे्रषण सांसाधने एकद्दत्रत करून उमपादनच्या माद्दहतीसाठी इांटरनेट 

शोधणायाभ ग्राहकाांच्या गरजा देखील पूणभ करता येतात. 

६.२.२ एकावममक विपणन संप्रषेणाचे महत्त्ि: 

१. एकावममक विपणन संप्रषेण अवधक ग्राहकांपयंत संदेश संप्रवेषत करण्यात 

अविभाज्य भूवमका बर्ाित:े 

एकाद्दममक द्दवपणन सांपे्रषण सांभाव्य आद्दण द्दवद्यमान अांद्दतम वापरकमयांपयंत समान सांदेश 

देण्यासाठी द्दवपणनाचे सवभ आवश्यक घटक एकद्दत्रत करण्यात मदत करते. एकाद्दममक 

द्दवपणन सांपे्रषण हा कमीत-कमी खचाभत ग्राहकाांमध्ये जागरूकता द्दनमाभण करण्यासाठी एक 

योग्य मागभ आहे. एकाद्दममक द्दवपणन सांपे्रषण केवळ व्यवसाय-ते-व्यवसाय द्दवपणनासाठीच 

नाही तर ग्राहकाांशी थेट सांवाद साधण्यासाठी देखील आवश्यक आहे. एकाद्दममक द्दवपणन 

सांपे्रषणाची अांमलबजावणी करणाऱ्या सांस्था लद्दक्ष्यत ग्राहकाांपयंत केवळ मयाांच्या ब्रडँचा 

यशस्वीपणे प्रचारच करत नाहीत तर मयाांच्यामध्य, काहीही झाले तरी नेहमी मयाांच्या ब्रडँला 

द्दचकटून राहतील असा द्दवश्वास देखील द्दवकद्दसत करतात एकाद्दममक द्दवपणन सांपे्रषणाद्वार,े 
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एकसमान सांदेश ग्राहकाांना एकाच वेळी जातो जो शेवटी मयाांच्यावर चाांगला प्रभाव द्दनमाभण 

करतो. जर 'अ' ब्रडँची वैद्दशष््टये आद्दण फायदे अांद्दतम वापरकमयांना चाांगल्या प्रकार ेकळवले 

गेले तर अांद्दतम ग्राहक 'ब ' ब्रडँ खरदेी करण्याचा द्दवचारही करत नाही. एकाद्दममक द्दवपणन 

सांपे्रषण अद्दधक प्रभावी आहे कारण ते जाद्दहरात, जनसांपकभ , थेट द्दवपणन आद्दण यासारख्या 

द्दवद्दवध द्दवपणन साधनाांचे काळजीपूवभक द्दमश्रण करते. 

२. विपणनाच्या पारपंाररक पद्धतींपेक्षा एकावममक विपणन संप्रषेण ह े केिळ निीन 

ग्राहक वमळिण्यािरच नव्ह े तर मयांच्याशी दीघणकालीन सुदृढ नातेसंबंध राखण्यािर 

लक्ष कें वित करते: 

एकाद्दममक द्दवपणन सांपे्रषण ग्राहकाांशी द्दद्व-मागी सांवाद सदु्दनद्दित करते. जर स्पधेमध्ये 

दीघभकाळ द्दटकून राहायचे असेल तर ग्राहकाांच्या प्रद्दतसादाचे योग्य परीक्षण करणे आवश्यक 

आहे. कारण मयाांचे अद्दभप्राय मौल्यवान आहेत आद्दण मयाांचे काळजीपूवभक मूल्याांकन करणे 

आवश्यक आहे. ते द्ददवस सारले जेव्हा द्दवपणक   मयाांचा ब्रडँ अांद्दतम ग्राहकाांमध्ये लोकद्दप्रय 

करण्यासाठी फि जाद्दहरातींवर अवलांबून असायचे. सध्याच्या स्पधेच्या यगुात, चाांगले 

पररणाम आद्दण उमपादकता वाढवण्यासाठी द्दवके्रमयाांनी सांबांद्दधत द्दवपणन साधने प्रभावीपणे 

एकद्दत्रत करून मयाांच्या ब्रडँची जाद्दहरात करणे आवश्यक आहे. एकाद्दममक द्दवपणन सांपे्रषण 

द्दवद्दवध माध्यमाांद्वार े अांद्दतम ग्राहकाांना एक एकीकृत सांदेश द्दवतरीत करण्यात अमयावश्यक 

भूद्दमका बजावते आद्दण मयामुळे ग्राहकाांना आकद्दषभत करण्याची अद्दधक चाांगली शक्यता 

असते. द्दवपणनातील सवभ माध्यमाांद्वार ेजसे की टीव्ही, आकाशवाणी, बॅनर, होद्दडंग इमयादी 

ग्राहकाांना एकच सांदेश जातो. एकाद्दममक द्दवपणन सांपे्रषण हे सदु्दनद्दित करते की ब्रडँ 

(उमपादन द्दकां वा सेवा) अांद्दतम वापरकमयांमध्ये मवररत रूढ होईल मयाचप्रमाणे अांद्दतम 

ग्राहकाांमध्ये आपलेपणा आद्दण द्दनषे्ठची भावना देखील द्दवकद्दसत होईल. 

३. एकावममक विपणन संप्रषेण िेळ िाचिते र्े सिोत्तम विपणन साधन शोधण्यात 

अनेकदा गमािले र्ाते: 

एकाद्दममक द्दवपणन सांपे्रषणाद्वारे, द्दवपणक उत्तम प्रद्दतसादासाठी सवभ द्दवपणन साधने एकद्दत्रत 

द्दमसळू शकतात. सामान्यतः एकाद्दममक द्दवपणन सांपे्रषण द्दवद्दवध द्दवपणकाांना पयाभय प्रदान 

करते जे मयाांना लद्दक्ष्यत ग्राहकाांपयंत सहजपणे पोहोचण्यास मदत करते. एकाद्दममक द्दवपणन 

सांपे्रषण हे सदु्दनद्दित करते की ग्राहकाांना योग्य द्दठकाणी आद्दण योग्य वेळी योग्य सांदेश द्दमळेल. 

एकाद्दममक द्दवपणन सांपे्रषण ग्राहकाांमध् ये ब्रडँचा प्रचार करण् यासाठी अनेक नाद्दवन्यपूणभ 

मागांचा वापर करते जसे की सवाभत मोक्याच् या द्दठकाणी वतृ्तपते्र, होद्दडंग्ज आद्दण बॅनर, 

पॅम््लेट, ब्रोशर, रदे्दडओ द्दकां वा टेद्दलद्दव्हजन जाद्दहराती तसेच सदस् यम व क् लब, जनसांपकभ , 

द्दवक्री प्रचाराममक उपक्रम, थेट द्दवपणन उपक्रम, समाजमाध्यमाांवरील जाद्दहरात जसे की 

(फेस बकु. ट्द्दवटर), ब्लॉग इमयादी.  

एकावममक विपणन संप्रषेण घटक: 

एकाद्दममक द्दवपणन योजनेसाठी आद्दथभक अांदाजपत्रक ठरवताना, व्यवस्थापकाांना द्दनधीचे 

योग्य वाटप करण्यासाठी एकाद्दममक द्दवपणन सांपे्रषणाचे घटक समजून घेणे महत्त्वाचे आहे. 

यात खालील गोष्टींचा समावेश होतो: 
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 एकावममक विपणन अंदार्पत्रक: द्दवपणन योजनेचे अांदाजपत्रक तयार करताना, 

एकाद्दममक द्दवपणनाच्या द्दवद्दवध पैलूांसाठी द्दनधीचे योग्य वाटप करणे महत्त्वाचे आहे. 

 पाया: हा घटक उमपादन आद्दण बाजाराच्या धोरणाममक समजावर आधाररत आहे. 

यामध्ये तांत्रज्ञानातील बदल, खरदेीदाराचा दृद्दष्टकोन आद्दण वतभन तसेच प्रद्दतस्पध्यांच्या 

अपेद्दक्षत हालचालींचा समावेश होतो. 

 व्यिसाय संस्कृती:  मोठ्या प्रमाणावर ब्रड्ँसचे अद्दवभाज्य घटक म्हणून व्यवसायाची 

दृष्टी, क्षमता, व्यद्दिममव आद्दण सांस्कृती इमयादींना बद्दघतले जाते. 

 ब्रँड कें वित: व्यवसाय द्दचन्ह (Trademark), व्यवसायाची ओळख, टॅगलाइन, शैली 

आद्दण ब्रडँचा मखु्य सांदेश ह्या सवांचा यात समावेश असतो 

 ग्राहक अनुभि: यामध्ये उमपादनाची रचना आद्दण मयाचे वेष्टन, उमपादनाचा अनभुव 

आद्दण सेवा याांचा समावेश होतो. 

 संप्रषेण साधने: यामध्ये समाज माध्यमाांसह जाद्दहराती, थेट द्दवपणन आद्दण ऑनलाइन 

सांपे्रषणाच्या सवभ पद्धतींचा समावेश आहे. 

 प्रचाराममक साधने:  यामध्ये व्यवसाय प्रचार, ग्राहक जाद्दहराती; वैयद्दिक द्दवक्री, 

डेटाबेस द्दवपणन आद्दण ग्राहक सांबांध व्यवस्थापन; जनसांपकभ  आद्दण प्रायोजीत कायभक्रम 

ह्याांचा समावेश आहे;  

 एकत्रीकरण साधने: ही (software) प्रणाली जी ग्राहकाांच्या वतभनाचा आद्दण 

मोद्दहमेच्या प्रभावाचा पररणाम शोधण्यास द्दवपणकाला सक्षम करते. यामध्ये ग्राहक 

सांबांध व्यवस्थापन प्रणाली, वेब द्दवशे्लषण, द्दवपणन ऑटोमेशन आद्दण अांतगभत द्दवपणन 

प्रणाली समाद्दवष्ट आहे. 

आपली प्रगती तपासा: 

समय की असमया ते साांगा. 

१.  एकाद्दममक द्दवपणन सांपे्रषण सांभाव्य आद्दण द्दवद्यमान अांद्दतम वापरकमयांपयंत समान 

सांदेश सांपे्रषण करण्यासाठी द्दवपणनाच्या सवभ आवश्यक घटकाांना एकद्दत्रत करण्यात 

मदत करते. 

२.  एकाद्दममक द्दवपणन सांपे्रषणाद्वार,े द्दवपणक उत्तम प्रद्दतसादासाठी सवभ द्दवपणन साधने 

हुशारीने एकद्दत्रत करू शकतात. 

उत्तर: १- समय , २- समय 

६.३ विक्री व्यिस्थापन  

द्दवक्री व्यवस्थापन ही द्दवक्री शिी द्दवकद्दसत करण्याची, द्दवक्रीच्या द्दक्रयाांमध्ये समन्वय 

साधण्याची आद्दण द्दवक्री तांत्राची प्रभावी अांमलबजावणी करण्याची प्रद्दक्रया आहे ज्यामळेु 
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व्यवसायाला मयाचे द्दवक्री लक्ष्य सातमयाने गाठता येते आद्दण द्दवक्री लक्ष्यापेक्षा अद्दधक 

करता येते. 

जर व्यवसाय अद्दधक उमपन्न द्दवक्रीमधून आणत असेल तर द्दवक्री व्यवस्थापन धोरण हे 

अमयांत आवश्यक आहे. कोणमयाही कायाभसाठी द्दवक्री वाढद्दवण्याचा द्दवचार होतो तेव्हा उद्योग 

कोणताही असो, यशाचे रहस्य नेहमीच अचूक द्दवक्री व्यवस्थापन प्रद्दक्रया हे असते, ज्याची 

सरुुवात एका उमकृष्ट द्दवक्री व्यवस्थापकापासून होते ज्याला द्दवक्री द्दवभागाला पे्ररणा आद्दण 

नेतमृव कसे करावे हे माद्दहत असते. कां पनीची द्दवक्री उद्दिष्टे गाठण्यासोबतच, द्दवक्री 

व्यवस्थापन प्रद्दक्रया उद्योग जसजसा वाढत जाईल तसतसे मयाच्याशी ससुांगत राहण्यासाठी 

आद्दण वाढमया स्पधाभममक बाजारपेठेत द्दटकून राहण्यासाठी जागरूक ठेवते. एखादा अनभुवी 

द्दकां वा नवीन द्दवक्री व्यवस्थापक असला तरीही तो द्दवक्री व्यवस्थापनासाठी खालील 

मागभदशभक आधारावर द्दवद्यमान द्दवक्री दलाचे मूल्यमापन करण्यात आद्दण दृश्यमानता प्राप्त 

करण्यास सक्षम होतो. 

द्दवपणक कोणमया प्रद्दक्रयाांचे द्दनरीक्षण करायचे आद्दण मयाांचा मागोवा कसा ठेवायचा स्पष्टता 

द्दमळाल्यावर, द्दवपणक समस्याांचे लवकर द्दनराकरण करण्यासाठी, योग्य वेळी लोकाांना 

प्रद्दशक्षण देण्यासाठी आद्दण कायभसांघाने केलेल्या कायांचे अद्दधक चाांगले द्दवहांगावलोकन 

करण्यासाठीतसेच मयाची द्दवक्री वाढवण्यासाठी.  सज्ज असतो.  

एकूणच, द्दवक्री व्यवस्थापन व्यवसायाांना आद्दण मयाांच्या कामगाराांना पररणाम चाांगल्या प्रकार े

समजण्यास, भद्दवष्यातील कामद्दगरीचा अांदाज लावण्यास आद्दण पढुील तीन पैलूांचा अांतभाभव 

करून द्दनयांत्रणाची भावना द्दवकद्दसत करण्यात मदत करते. 

 द्दवक्री सांचालन 

 द्दवक्री धोरण 

 द्दवक्री द्दवशे्लषण 

एखाद्या द्दवद्दशष्ट पद्धतीने काम करताना ही प्रद्दक्रया व्यवसायानसुार बदलू शकते मात्र 

प्रद्दक्रयेचे सांचालन, धोरण आद्दण द्दवशे्लषण हे तीन प्रमखु प्रारांद्दभक द्दकां वा कें िद्दबांदू असतात.  

६.३.१ विक्री व्यिस्थापनाचे घटक: 

१. धोरण: 

धोरण स्पष्ट नसेल तर द्दवक्रीचे प्रयमन द्दनष्फळ होतात. व्यवसायाला कोणती सांसाधने आद्दण 

तज्ञाांची आवश्यकता असू शकते हे जाणून घेण्यासाठी,द्दवक्री प्रद्दक्रया द्दनधाभररत करणे आद्दण 

द्दवक्रीच्या प्रमयेक टप्पप्पयावर अनेक द्दक्रयाांची योजना आखणे गरजेचे आहे. हे एकतर सांपूणभ 

कां पनीसाठी द्दकां वा वैयद्दिक ब्रडँ, वस्तू द्दकां वा सेवाांच्या सांदभाभत केले जाऊ शकते. 

द्दवक्री फनेल हे एक शद्दिशाली द्दवशे्लषणाममक साधन आहे. हे ५ पायऱ्याांमधून एका 

ग्राहकाच्या खरदेीच्या प्रद्दक्रयेचे वणभन करते: जागरूकता, स्वारस्य, द्दवचार, द्दनणभय आद्दण 

खरदेी- जो सवभ व्यवसायाांसाठी सवाभत इद्दच्ित टप्पपा असतो.  
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द्दवक्री फनेल ग्राहकाांपयंत पोहोचण्याचे द्दनद्दित टप्पपे द्दनधाभररत करते.  कां पन्याांमध्ये बाजाराचा 

प्रकार, मालकीची सांसाधने आद्दण व्यवसायाची उद्दिष्टे यावर द्दवक्री फनेल बदलते. परांत ु

प्रचद्दलत द्दनयमानसुार ह्यामध्ये सरुुवात (लीड जनरशेन), पात्रता, बैठक, प्रस्ताव आद्दण 

अांद्दतम करार करणे असे टप्पपे असतात. 

फनेल आद्दण पाइपलाइन लक्षात घेऊन द्दवपणक दस्तऐवजीकरण केलेल्या द्दवक्री योजनेसह 

येऊ शकतो. ज्यात खालील गोष्टींचा अांतभाभव होतो.  

 द्दवकास उद्दिष्टे 

 द्दवक्री मखु्य कायभप्रदशभन सूचक 

 खरदेीदार व्यिी  

 मनषु्यबळ आद्दण प्रद्दक्रया 

 अचूक द्दवक्री पद्धती 

 आवश्यक प्रणाली.  

२. संचालन: 

  एक अमयाधदु्दनक रणनीती अांमलात आणल्याद्दशवाय मयाचा काही उपयोग होत नाही. हे 

सवभ प्रमयक्षात येण्यासाठी चाांगल्या सांघाची आवश्यकता असते. मनषु्यबळ हा प्रमखु 

अडथळा आहे जो सरासरी कां पन्याांना बाजारामध्ये इतराांपासून वेगळे करतो. 

द्दवक्री प्रद्दतद्दनधींमळेु केवळ महसूल द्दमळत नाही तर ते ब्रडँचे राजदूतदेखील असतात. द्दवके्रते 

थेट व्यवहार करतात: 

 लीड रूपांतरण: ग्राहकाांना काय आवश्यक आहे आद्दण कां पनी काय देऊ शकते 

यामधील ते दआु म्हणून काम करतात. 

 व्यिसाय िाढ: द्दवक्री प्रद्दतद्दनधी सांदभभ (रफेरल) सरुू करतात आद्दण ग्राहकाांची द्दनष्ठा 

वाढद्दवण्यात मदत करतात. 

 ग्राहक धारणा: मयाांच्या ग्राहकाांशी असलेल्या सांबांधाांना कमी लेखले जाऊ नये. हे 

लक्षात घेतले पाद्दहजे की धारणा दरामध्ये ५% वाढ केल्यास नफा २५% वाढू शकतो. 

३. विश्लषेण: 

द्दवक्री द्दवशे्लषण मखु्य कायभप्रदशभन सूचकाांशी आद्दण द्दवक्री मेद्दिक्सशी सांबांद्दधत आहे. द्दवक्री 

रणनीतीमध्ये पढेु वापरता येण्याजोग्या कृती करण्यायोग्य अांतदृभष्टी आणणे हा येथे मखु्य मिुा 

आहे. सहसा बहुतेक द्दवक्री व्यवस्थापक खालील पररणामकारकता द्दनदेशक वापरतात, 

 एकूण महसूल 

 महसूल वाढीचा दर 
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 स्त्रोताांद्वार ेमहसूल द्दवतरण 

 प्रद्दतद्दनधींद्वार ेमहसूल द्दवतरण 

 सरासरी रूपाांतरण दर 

 दररोजची द्दवक्री  

 सरासरी खरदेी मूल्य. 

विक्री व्यिस्थापन प्रवक्रया: 

जरी सवभ सांघ सदस्य व्यावसाद्दयक उद्दिष्टाांमध्ये योगदान देत असले तरी, काम पूणभ करणे ही 

व्यवस्थापकाची जबाबदारी आहे. मयाांच्या कायांमध्ये खालील गोष्टींचा समावेश होतो,  

१. ध्येय वनवित करण:े 

प्रद्दक्रया व्यवस्थाद्दपत करण्यासाठी, आपल्याकडे द्दनद्दित द्दवक्री धोरण असणे आवश्यक 

आहे. मयाद्वार,े प्रद्दतद्दनधींच्या कामद्दगरीचा मागोवा घेणे आद्दण उद्दिष्टे साध्य करण्यासाठी 

सवभसमावेशक सहाय्य आवश्यक आहे की नाही हे वेळेवर द्दनधाभररत करणे शक्य आहे. 

२. विक्री वक्रयांचे वनयोर्न आवण व्यिस्थापन: 

हे जबाबदारीचे के्षत्र द्दवक्री द्दक्रयाांच्या द्दवकास आद्दण चाचणीशी सांबांद्दधत आहे. तमुचा कायभसांघ 

नवीन तांत्रज्ञान आद्दण दृष्टीकोन वापरून इतर स्पधभकाांपेक्षा चाांगल्या प्रकार े ग्राहकाांचे 

समाधान करण्यात यशस्वी होऊ शकतो का? हाच एक द्दवचार यामागे असतो.  

३. संघाला प्ररेरत करण:े 

तमु्ही कायभसांघ सदस्याांची क्षमता द्दनमाभण केल्यास कमभचारी धारणा वाढते आद्दण कमभचारी 

दीघभ कालावधीसाठी कां पनीमध्ये राहतात तथाद्दप या बाबतीत खूप प्रयोगशील बनणे 

धोक्याचे ठरते. कमभचारी द्दटकवून ठेवण्याच्या चाांगल्या जनु्या पद्धती वापरता येतात ज्याची 

अनभुवी व्यवस्थापकाांद्वार ेचाचणी केली गेली आहे.  

 SMART उविष्ट े वनविती करण:े Specific (द्दवद्दशष्ट), Measurable (मापन 

करण्यायोग्य), Achievable (साध्य करण्यायोग्य) Relevant (सांबांद्दधत) Time 

based (वेळआधाररत) उद्दिष्टे अप्राप्पय पररणामाांचा कधीही न सांपणारा पाठलाग 

थकवणारा असतो आद्दण मयामुळे भावद्दनक आद्दण व्यावसाद्दयक द्दपिेहाट होते. 

 िैयविक योगदानाची प्रशंसा: Gen Z (जेन जेड) हे असे नाहीत जे बदलाांची वाट 

पाहतील - मयाांना नेतमृव करायचे आहे. जर तमु्ही प्रद्दतभेला महत्त्व देत असाल तर 

मयाांना पढुाकार आद्दण द्दनणभय घेण्यासाठी परुशेी जागा देण्यास तयार राहणे गरजेचे 

आहे. 

 विश्वास वनमाणण करण:े प्रमयेक कायभसांघ सदस्याला मोठे स्वप्पन पाहू द्या आद्दण तमुच्या 

लोकाांसह योजना करू द्या. वाढ, अांतदृभष्टी, कॉपोरटे धोरणाममक उद्दिष्टे आद्दण कां पनीचे 
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एकूण कायभ कसे आह ेते सवांपयंत पोचणे आवश्यक आहे. काही समस्या असल्यास 

सांवाद साधा. 

 उच्च-कायणक्षमता संस्कृतीला प्रोमसाहन: केवळ फि 'काम' करण्याच्या 

दृद्दष्टकोनापेक्षा पररणाम-आधाररत कामाच्या वातावरणाचा दृद्दष्टकोन जोपासणे शे्रयस्कर 

आहे. 

४. मूल्यमापन आवण अहिाल: 

घेतलेल्या प्रमयेक द्दनणभयासाठी द्दकां वा तमु्ही बोलता मया अांतदृभष्टीसाठी सांख्याममक आधार 

असणे आवश्यक आहे. आवश्यक प्रणालीचा वापर, द्दवक्री डॅशबोडभ आद्दण सवभसमावेशक 

द्दवक्री अहवाल द्दवतररत करणे गरजेचे आहे. डेटा समाकद्दलत करणे आद्दण सांबांद्दधत द्दठकाणी 

वापरणे आवश्यक आहे.  

६.३.२ विक्रीतील र्ागवतक प्रिाह: 

१. तांवत्रक क्रांती: 

माद्दहतीच्या प्रद्दक्रया आद्दण पररवतभनातील नावीन्यपूणभ सांशोधनामळेु द्दवक्री शिी आद्दण ग्राहक 

या दोघाांच्या क्षमता वाढल्या आहेत. आज ग्राहक उमपादन आद्दण सेवाांची माद्दहती सांकद्दलत 

करू शकतात, वेगवेगळ्या परुवठादाराांद्वार े द्दकां मतींची तलुना करू शकतात आद्दण 

इांटरनेटद्वार े मागणी नोंदवू शकतात. यशस्वीपणे स्पधाभ  करण्यासाठी द्दवक्री द्दवभागाने 

अमयाधदु्दनक तांत्रज्ञानाचा अवलांब करणे आवश्यक आहे. हे ताांद्दत्रक नवोपक्रम कायभक्षमता 

वाढवण्यास आद्दण द्दवक्री प्रयमनाांचा खचभ कमी करण्यास मदत करतात. 

तांवत्रक पयाणिरणाचे उदाहरण: 

उदाहरणाथभ , बदँ्दकां ग उद्योगाने ऑटोमेटेड टेलर मशीन (एटीएम), टोल-फ्री कॉल सेंटर आद्दण 

वेब याांसारख्या तांत्रज्ञानाचा वापर करून आपल्या ग्राहकाांना सेवा देऊन खचभ कमी केला 

आहे. २००५ च्या सरुुवातीपयंत, टेद्दलफोन बदँ्दकां ग व्यवहारासाठी $१, एटीएम 

व्यवहारासाठी $ ५०.००-1०० आद्दण इांटरनेटद्वार ेबदँ्दकां गसाठी समुार ेदहा सेंटच्या तलुनेत, 

मनषु्यबळाद्वार ेकेलेल्या बकँ व्यवहाराांची द्दकां मत अांदाजे $२ होती. 

२. र्ागवतकीकरण: 

एखाद्या कां पनीला केवळ देशाांतगभत कां पन्याांकडूनच नव्हे तर परदेशातील कां पन्याांकडूनही 

स्पधेला सामोर े जावे लागते, द्दवक्री व्यवस्थापनाने परदेशी स्पधेला तोंड देणे आवश्यक 

आहे. मयाांनी इतर देशाांमध्ये वैयद्दिक द्दवक्रीचे प्रयमन देखील सधुारले पाद्दहजेत. जागद्दतक 

बाजारपेठेत वस्तू आद्दण सेवाांची द्दवक्री करणाऱ्या कां पन्याांना सांस्कृती, भाषा, जीवनशैली 

इमयादीमधील फरकाांमळेु नवीन आव्हानाांना सामोर े जावे लागते. द्दवक्री व्यवस्थापकाांनी 

जागद्दतक दृष्टीकोन द्दवकद्दसत केला पाद्दहजे. 
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३. ग्राहक संबंध व्यिस्थापन: 

सांबांध द्दवपणन आद्दण माद्दहती तांत्रज्ञानाच्या सांयोजनाचा हा पररणाम आहे. सांबांध द्दवपणन ह े

प्रमखु ग्राहक, द्दवतरक आद्दण परुवठादार याांच्याशी दीघभकालीन आद्दण परस्पर 

समाधानकारक सांबांध द्दनमाभण करत असल्याचे द्ददसते. माद्दहती तांत्रज्ञान हे कां पनीला प्रमयेक 

ग्राहकाच्या वैयद्दिक गरजा पूणभ करून उमकृष्ट ग्राहक सेवा प्रदान करण्यास सक्षम करते. 

नवीन ग्राहक तयार करणे मयाांना द्दटकवून ठेवण्याच्या तलुनेत अद्दधक महाग आहे. मयामळेु, 

कां पन्याांनी ग्राहकाांशी मयाांचे सांबांध वाढवण्यासाठी ग्राहक सांबांध व्यवस्थापन कायभक्रम सरुू 

केला आहे. ग्राहक सांबांध व्यवस्थापनला प्रद्दतसाद देणार ेबाजार द्दवभाग ओळखणे हे द्दवक्री 

व्यवस्थापनापढुील आव्हान आहे. 

ग्राहक संबंध व्यिस्थापना चे उदाहरण: 

ग्राहकाांचे मोबाईल नांबर पद्धतशीरपणे शोधून/द्दमळवून स्वयांचद्दलतपणे सांदेश पाठवणाऱ्या 

सेवेसाठी पैसे देणे ही गरज बनली आहे. ह्यातील गुांतवणूक अगदी योग्य आहेज्या मळेु सांस्था 

आद्दण ग्राहक याांच्यातील सांवाद वाढतो.   

१. विक्री शिी विविधता: 

द्दवक्री सांघ हा वय, जात, धमभ, राष्िीयमव आद्दण इतर लोकसांख्येच्या वैद्दशष््टयाांनसुार 

अद्दधकाद्दधक वैद्दवध्यपूणभ होत आहे. आज, द्दवक्रीप्रद्दतद्दनधी चाांगले प्रद्दशद्दक्षत आहेत आद्दण 

द्दवद्दवध द्दवक्री शिीच्या गरजा आद्दण अपेक्षा वेगळ्या आहेत.  

२. ई-विक्री: 

ई-द्दवक्रीला इलेक्िॉद्दनक कॉमसभ म्हणून ओळखले जाते ई -द्दवक्री म्हणजे इांटरनेट वापरून 

ऑनलाइन खरदेी आद्दण द्दवक्री करणे. बऱ् याच कां पन्या उमपादन आद्दण सेवा ऑनलाइन द्दवकू 

लागल्या आहेत. ई-कॉमसभ हा ई-द्दवपणनाचाच भाग आहे जेथे इांटरनेटद्वार ेजाद्दहरात आद्दण 

द्दवक्री केली जाते. हे कां पनीला लद्दक्ष्यत पे्रक्षकाांशी सांबांध द्दनमाभण करण्यासाठी सक्षम करते. . 

उदाहरण: पसु्तक द्दवके्रता कां पनी थेट ग्राहकाांना ऑनलाइन पुस्तके द्दवकतात. 

ई-विक्रीचे प्रकार: 

 बी २ सी - व्यवसाय-ते-ग्राहक 

 बी २ बी - व्यवसाय-ते-व्यवसाय 

 सी २ बी - ग्राहक-ते-व्यवसाय 

 सी २ सी - ग्राहक-ते-ग्राहक 

 व्यावसाद्दयक द्दललाव साइट्स 
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३. संघ विक्री: 

 अद्दलकडच्या वषांत बहुतेक कां पन्याांनी द्दवक्रीसांघाचा दृद्दष्टकोन वापरण्यास सरुुवात केली 

आह,े ज्याचा उिेश उच्च द्दवक्री आद्दण नफा क्षमता असलेल्या ग्राहकाांशी दीघभकालीन आद्दण 

परस्पर फायदेशीर सांबांध द्दनमाभण करणे हा आहे. हा दृष्टीकोन सांभाव्य ग्राहकाांना जद्दटल 

उमपादने सेवा द्दवकण्यासाठी देखील वापरला जातो. द्दवक्री सांघामध्ये सामान्यतः समान 

कायभकारी ताांद्दत्रक तज्ञ, द्दवक्री व्यिी आद्दण द्दवक्री प्रद्दतद्दनधी असतात. द्दवक्री सांघासाठी 

प्रभावी मोबदला योजना बनद्दवणे आद्दण हे आव्हानाममक काम आहे. 

आपली प्रगती तपासा: 

समय द्दक असमय ते साांगा.  

१.  जेव्हा दोन द्दकां वा अद्दधक वाद्दहन्या एकाच ग्राहकासाठी स्पधाभ करतात तेव्हा बहु-

वाद्दहन्या सांघषभ आद्दण द्दनयांत्रण समस्या देखील होऊ शकतात. 

२.  CRM प्रणालीच्या वापराद्वारे, प्रमयेक मूल्यवान ग्राहकाच्या वैयद्दिक गरजा पूणभ 

करण्यावर लक्ष कें द्दित करून उमकृष्ट सेवा प्रदान करण्यास कां पन्याांना सक्षम करते. 

3.  द्दवक्री व्यवस्थापन ही द्दवक्री शिी द्दवकद्दसत करण्याची, द्दवक्री सांचालनामध्ये समन्वय 

साधण्याची आद्दण द्दवक्री तांत्राची अांमलबजावणी करण्याची प्रद्दक्रया आह े ज्यामळेु 

व्यवसायाला सातमयाने लक्ष्य गाठता येते आद्दण क्वद्दचत ओलाांडताही येते. 

उत्तर: १- समय , 2 - समय , ३-समय 

६.४ िैयविक विक्री 

वैयद्दिक द्दवक्रीला समोरासमोरील द्दवक्री म्हणून देखील ओळखले जाते ज्यामध्ये एक व्यिी 

जो द्दवके्रता आहे तो ग्राहकाला उमपादन खरदेी करण्यासाठी पटवून देण्याचा प्रयमन करतो. 

ही एक प्रचाराममक पद्धत आहे ज्याद्वार ेद्दवके्रते द्दवक्री करण्यासाठी आपली कौशल्ये आद्दण 

क्षमता वापरतात. 

वैयद्दिक द्दवक्री म्हणजे जेव्हा एखादी कां पनी सांबांध द्दनमाभण करण्यासाठी द्दवके्रमयाांचा वापर 

करते आद्दण ग्राहकाांना मयाांच्या गरजा द्दनद्दित करण्यासाठी आद्दण द्दवक्री मागणी प्राप्त 

करण्यासाठी गुांतवून ठेवते जी अन्यथा ठेवली जाऊ शकत नाही. वैयद्दिक द्दवक्री प्रद्दक्रया हा 

सात-चरणाांचा दृष्टीकोन आहे: पूवेक्षण, पूवभ-अभ्यास, दृष्टीकोन, सादरीकरण, आके्षप पूणभ 

करणे, द्दवक्री बांद करणे आद्दण पाठपरुावा करणे. 

द्दवक्रीचे चक्र म्हणजे लीड्सला सांभाव्यतेमध्ये, सांशयाला सांभाव्यतेमध्ये आद्दण सांभाव्यतेला 

ग्राहकाांमध्ये रूपाांतर करणे होय. 

वैयद्दिक द्दवक्रीची सवाभत महमवाची ताकद म्हणजे मयाची लवद्दचकता. द्दवके्रते वैयद्दिक 

ग्राहकाांच्या गरजा, हेतू आद्दण वागणूक यानसुार मयाांचे   सादरीकरण तयार करू शकतात. 
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द्दवक्रय लोक द्दवक्रीच्या दृद्दष्टकोनावर सांभाव्य ग्राहकाांची प्रद्दतद्दक्रया पाहतात, ते 

आवश्यकतेनसुार मवररत योजना समायोद्दजत करू शकतात. 

वैयद्दिक द्दवक्री देखील व्यथभ प्रयमन कमी करते. जाद्दहरातदार सामान्यत: लक्ष्य 

बाजारपेठेबाहेरील अनेक लोकाांना उमपादनाद्दवषयी सांदेश पाठवण्यासाठी वेळ आद्दण पैसा 

खचभ करतात. वैयद्दिक द्दवक्रीमध्ये, द्दवक्रीशिी लक्ष्य बाजाराला सूद्दचत करते, सांपकभ  बनवते 

आद्दण प्रयमनाांवर खचभ करते ज्यात द्दवक्रीची प्रबळ शक्यता असते. 

वैयद्दिक द्दवक्री ही एक प्रद्दक्रया आहे.या प्रद्दक्रयेमध्ये अनेक टप्पपे असतात आद्दण प्रद्दक्रया 

अद्दधक प्रभावी करण्यासाठी द्दवके्रमयाला प्रद्दक्रयेतील सवभ टप्पपे समजून घ्यावे लागतात.या 

प्रद्दक्रयेमध्ये सांभाव्य खरदेीदार ओळखणे, खरदेीदाराशी सांपकभ  आद्दण सांबांध प्रस्थाद्दपत 

करणे, खरदेीदारासमोर उमपादनाचे सादरीकरण आद्दण मयाचे उपयोग आद्दण फायदे प्रदद्दशभत 

करणे, ग्राहकाांचे आके्षप कुशलतेने हाताळून उमपादनाबिल ग्राहकाांना खात्री पटवणे, द्दकां मत 

आद्दण अटींवर वाटाघाटी करणे याांचा समावेश होतो शेवटी  मागणी द्दनद्दित करणे याचा 

अांतभाभव होतो . 

६.४.१ िैयविक विक्रीची प्रवक्रया: 

१. संभाव्य खरदेीदार ओळखण े(पूिेक्षण आवण पात्रता): 

वैयद्दिक द्दवक्री प्रद्दक्रयेच्या पद्दहल्या टप्पप्पयात सांभाव्य ग्राहक ओळखणे समाद्दवष्ट आहे. 

ओळखल्या गेलेल्या सवभ सांभाव्यता वास्तद्दवक ग्राहक नसतात मयामळेु योग्य सांभावना 

ओळखणे आवश्यक आहे कारण ती भद्दवष्यातील द्दवक्री प्रद्दक्रया ठरवते. द्दवके्रते सांभाव्य 

ग्राहकाांना ओळखण्यासाठी द्दवद्दवध स्त्रोत वापरतात. द्दवके्रते ग्राहक मागभदद्दशभका, सांकेतस्थळे 

आद्दण मेल आद्दण दूरध्वनीद्वार ेसांभाव्य ग्राहक शोधतात. 

द्दवके्रते व्यापार मेळावे आद्दण प्रदशभनाांमध्ये बूथची स्थापना करतात आद्दण द्दवद्यमान 

ग्राहकाांकडून सांभाद्दवत ग्राहकाांची नावे घेतात तसेच सांदभभ स्रोत जसे की - परुवठादार, द्दवक्री 

प्रद्दतद्दनधी, बकँसभ इ. द्दवकद्दसत करतात. सांभावना ओळखल्यानांतर, द्दवके्रता सांभाव्य 

ग्राहकाांची आद्दथभक क्षमता, गरजा, द्दनकड आद्दण प्राधान्य यावर आधाररत द्दनवड करतात . 

२. पूिण दृष्टीकोन: 

सांभाव्यता आद्दण पात्रता द्दमळवण्याची पढुची पायरी म्हणजे पूवभ-अभ्यास. या टप्पप्पयावर 

द्दवके्रमयाने सांभाव्य ग्राहकाशी सांपकभ  कसा साधायचा हे ठरवावे लागते . द्दवके्रते सांभाव्याांच्या 

सोयीनसुार वैयद्दिक भेट, दूरध्वनी द्दकां वा पत्र पाठवू शकतात. 

३. दृष्टीकोन: 

या टप्पप्पयावर द्दवके्रमयाने सांभाव्य ग्राहकाशी योग्यररमया सांपकभ  साधला पाद्दहजे. मयाने 

योग्यररमया मयाला अद्दभवादन केले पाद्दहजे आद्दण सांभाषणाची चाांगली सरुुवात केली पाद्दहजे. 

या टप्पप्पयावर द्दवके्रमयाचा दृष्टीकोन, बोलण्याची पद्धत सवाभत महमवाची आहे. 
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४. सादरीकरण आवण प्रामयवक्षक: 

या टप्पप्पयावर द्दवके्रते उमपादन आद्दण उमपादनाचे फायदे याबिल तपशीलवार माद्दहती देतात. 

द्दवके्रते उमपादनाची वैद्दशष््टये साांगतात, पैशाच्या बाबतीत उमपादनाचे फायदे आद्दण मूल्य 

स्पष्ट करतात. 

५. आक्षेप वनरसन: 

सादरीकरण आद्दण प्रामयद्दक्षकानांतर, जेव्हा ग्राहकाांना मागणी देण्यास साांद्दगतले जाते तेव्हा ते 

खरदेी करण्यास टाळाटाळ करून काही आके्षप घेतात. ग्राहक ससु्थाद्दपत ब्रड्ँसना महत्त्व 

देतात आद्दण नवख्या बॅ्रण्डसाठी उदासीनता दाखवतात, अधीरता दाखवतात, चचेत 

सहभागी होण्याची अद्दनच्िा दशभद्दवतात. ग्राहक द्दकां मत, द्दवतरण वेळापत्रकासांदभाभत आके्षप 

नोंदवतात;  द्दवके्रते उमपादन द्दकां वा कां पनीची वैद्दशष््ठये इ.बाबतचे मयाांचे आके्षप स्पष्ट करून 

अशा आके्षपाांना कुशलतेने हाताळतात आद्दण ग्राहकाला खरदेी करण्यास प्रवतृ्त करतात. 

६. विक्री वनविती: 

आके्षप हाताळल्यानांतर आद्दण ग्राहकाांना उमपादन खरदेी करण्यास प्रवतृ्त केल्यानांतर द्दवके्रता 

ग्राहकाला मागणी नोंदद्दवण्याची द्दवनांती करतो. द्दवके्रता मागणी नोंदद्दवण्यासाठी खरदेीदारास 

मदत करतो. 

७. पाठपुरािा आवण देखभाल: 

द्दवक्री द्दनद्दित केल्यानांतर लगेचच द्दवके्रमयाला काही पाठपरुावा उपाययोजना कराव्या 

लागतात. द्दवके्रता योग्य वेळी मागणी पोचद्दवतो, द्दवक्रीनांतरच्या  सेवेची  खात्री देतो. यामळेु 

ग्राहकाांचे समाधान होते आद्दण पनु्हा खरदेीची खात्री होते. 

६.४.२ प्रभािी विक्रीसाठी कौशल्य सेट: 

मखु्य द्दवपणन कौशल्ये दोन शे्रणींमध्ये द्दवभागली जाऊ शकतात - सॉ्ट द्दस्कल्स आद्दण 

हाडभ द्दस्कल्स. सॉ्ट द्दस्कल्स अद्दधकाद्दधक प्रमाणात लागू होतात आद्दण कररअरच्या द्दवद्दवध 

मागांमध्ये आवश्यक असतात. कठोर कौशल्ये ताांद्दत्रक क्षमताांवर आद्दण द्दवद्दशष्ट साधने आद्दण 

धोरणाांचा पररचय यावर अद्दधक कें द्दित असतात.  

द्दवपणन हे खूप द्दवस्ततृ के्षत्र आहे हे लक्षात घेता, कामासाठी आवश्यक असलेली कठीण 

कौशल्ये वेगवेगळ्या भूद्दमकाांनसुार बदलू शकतात. या प्रकरणात आपण  द्दनयोिे शोधत 

असलेल्या काही सामान्य कौशल्याांवर लक्ष कें द्दित करणार आहोत. 

१. संप्रषेण: 

सांवाद हे ज्याचे मळु आहे ते द्दवपणन के्षत्र हे लोकाांशी सांवाद साधण्याचे आहे, मयामळेु या 

के्षत्रात सांवाद साधण्यासाठी उच्च कौशल्ये आवश्यक आहेत. द्दवपणक हा स्वतःला व्यि 

करण्यास आद्दण इतराांना स्पष्ट, आकषभक मागाभने कल्पना व्यि करण्यास सक्षम असतो. 
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२. सर्णनशीलता आवण समस्या सोडिण:े 

द्दवपणन म्हणजे लद्दक्ष्यत ग्राहकाला एक मजबूत सांदेश देणे होय. सजभनशीलता आद्दण गोष्टी 

करण्याचे नवीन मागभ शोधण्यासाठी चाकोरीबाहेरचा द्दवचार करणे हा यशस्वी द्दवपणन 

व्यावसाद्दयकाांची खरी ओळख आहे. जरी तमु्ही सजभनशील व्यिी नसाल तरी द्दवपणनाला 

नवीन कोनातून समस्या हाताळण्याची आद्दण वाढमया आव्हानाांवर नाद्दवन्यपूणभ उपाय 

शोधण्याची क्षमता आवश्यक आहे. 

३. तपशीलाकडे लक्ष: 

द्दवपणक म्हणून काम अनेकाांना द्दवद्दवध प्रकार े द्ददसते मग ते ब्लॉग असो, समाज माध्यम 

असो द्दकां वा प्रचाराममक साद्दहमयाचा मदु्दित भाग असो. कां पनीची प्रद्दतमा कायम ठेवण्यासाठी 

आद्दण  ग्राहकाांना योग्य माद्दहती द्दमळेल याची खात्री करण्यासाठी अचूकता आवश्यक आहे.  

४. आंतरिैयविक कौशल्ये: 

द्दवपणनामध्ये काम करणे म्हणजे एक व्यापक द्दवपणन सांघ, इतर द्दवभागातील सहकारी, 

ग्राहक आद्दण/द्दकां वा द्दवके्रमयाांबरोबर काम करणे असते. सवभ प्रकारच्या वेगवेगळ्या लोकाांशी 

वारांवार सांवाद साधताना द्दवपणकात चाांगली आांतरवैयद्दिक कौशल्ये असणे आद्दण इतराांशी 

कामकाजाचे सदुृढ सांबांध द्दनमाभण करणे महत्त्वाचे आहे. 

५. नेतृमि: 

जरी पद्दहली द्दवपणन भूद्दमका व्यवस्थापनात नसली तरी, नेतमृव हे कालाांतराने तयार आद्दण 

द्दवकद्दसत करण्यासाठी एक महत्त्वाचे कौशल्य आहे आद्दण ते कररअरच्या कोणमयाही 

टप्पप्पयावर वापरले जाऊ शकते. भूद्दमकेवर अवलांबून असलेल्या याचा अथभ एखाद्या द्दवद्दशष्ट 

प्रकल्पाची जबाबदारी घेणे, द्दवके्रता द्दकां वा ग्राहकाांसाठी सांपकभ  व्यिी म्हणून काम करणे द्दकां वा 

कद्दनष्ठ कायभसांघ सदस्याांना मयाांच्या कामात मदत करणे असा होऊ शकतो. 

६. संयोगक्षमता / अनुकूलता: 

द्दवपणन हे झपाट्याने बदलणार े के्षत्र आहे ज्यामध्ये नवीन सवोत्तम पद्धती, साधने आद्दण 

मानके सतत उदयास येतात. याव्यद्दतररि, द्दवपणन सांघाांना बऱ् याचदा कठोर वेळआधारीत 

मदुतींवर काम करावे लागते आद्दण मयाांना शेवटच्या क्षणी प्रकल्प द्दनयिु केले जाऊ 

शकतात द्दकां वा काही सूचनाांसह प्राधान्यक्रम बदलू शकतो.  एक यशस्वी द्दवपणक अशा 

वेगवान वातावरणाचा आनांद घेतो आद्दण बदलमया पररद्दस्थतीशी सहजपणे जळुवून घेण्यास 

सक्षम असतो. 

७. लेखन: 

लेखन हे एक अमयावश्यक कौशल्य आहे जे तमुच्याकडे कोणमयाही के्षत्रात असलात तरी 

आवश्यक आहे. परांत ुह े द्दवशेषतः द्दवपणनामध्ये हे कौशल्य महत्त्वाचे आहे, द्दजथे सांवाद हा 

दैनांद्ददन कामाचा महत्त्वाचा भाग असतो. 

 



   

 

द्दवपणन 

132 

८. मावहती विश्लषेण:  

आपल्या द्दवपणन प्रयमनाांचे यश आद्दण परतावा मोजण्यात सक्षम असणे आवश्यक आहे. 

द्दवपणक म्हणून भूद्दमकेचा एक महत्त्वाचा भाग म्हणजे द्दवद्दवध स्रोत आद्दण मोद्दहमाांमधून 

माद्दहतीसह कायभ करणे, काय सांबांद्दधत आहे आद्दण काय नाही हे समजून घेणे आद्दण 

भद्दवष्यातील द्दक्रयाांची माद्दहती देण्यासाठी द्दवशे्लषण वापरणे हा असतो. 

९. प्रकल्प व्यिस्थापन: 

प्रकल्प व्यवस्थापन हा प्रमयेक द्दवपणकाचा अद्दवभाज्य भाग आहे: तमुच्याकडे एकापेक्षा 

जास्त मोद्दहमा, ग्राहक द्दकां वा प्रकल्प असले तरीही, प्रकल्प व्यवस्थापनाच्या कौशल्याांचा 

मजबूत सांच असणे गरजेचे आहे आद्दण प्रमयेक गोष्टीचा मागोवा ठेवण्यासाठी कायभक्षमतेने 

काम करणे आवश्यक आहे. याचा अथभ सवोत्तम अांद्दतम उमपादन द्दवतरीत करताना अांद्दतम 

मदुतीपयंत काम करण्यास सक्षम असणे, आपल्या कामाला प्राधान्य देणे, इतराांच्या 

योगदानाचा मागोवा ठेवणे असा आहे.  

१०. संशोधन: 

सांशोधन द्दवपणक म्हणून अनेकदा मोद्दहमा तयार करण्यासाठी, धोरण माद्दहती प्रदान 

करण्यासाठी आद्दण सामग्री तयार करण्यासाठी सांशोधन करावे लागते. हे सांशोधन द्दवद्दवध 

प्रकारचे असू शकते जसे की स्पधभकाांच्या द्दवपणन मोद्दहमाांवर लक्ष कें द्दित करणे, सांस्था 

प्रदान करत असलेल्या सेवा द्दकां वा उमपादनाांशी सांबांद्दधत द्दवषयाांबिल अद्दधक जाणून घेणे 

द्दकां वा द्दवद्दशष्ट उद्योगातील सांपकांची सूची तयार करणे इमयादी. प्रद्दतद्दष्ठत स्त्रोताांकडून प्रभावी 

सांशोधन कसे करावे हे द्दशकणे हे कमी दजाभचे परांत ु महत्त्वाचे कौशल्य आहे जे कामाची 

गणुवत्ता वाढवते. 

११. शोध इंवर्न: 

शोध इांद्दजने ही आज वापरली जाणारी काही प्रमखु द्दवपणन साधने आहेत - सशलु्क द्दकां वा 

इतर, ती सांस्थेच्या फायद्यासाठी कसे वापरावी हे जाणून घेणे महत्त्वाचे आहे. शोध इांद्दजन 

द्दवपणनाचे जग खूप मोठे आद्दण सतत बदलणार े आहे आद्दण अनेक द्दवके्रते यात काम 

करतात. द्दवपणक म्हणून सशलु्क शोध आद्दण शोध इांद्दजनाबाबत सवभ माद्दहत असणे अपेद्दक्षत 

नाही, परांत ु ते जाणून घेणे आद्दण अांमलबजावणी करण्यास सक्षम असणे मूलभूत गोष्टी 

महमवाच्या आहेत. 

१२. समार् माध्यम विपणन:  

समाज माध्यम हा समाज माध्यम द्दवपणन सांस्थाांसाठी मयाांच्या ग्राहकाांपयंत पोहोचण्याचा 

सवाभत प्रभावी मागभ आहे - फेसबकु आद्दण द्दलांक्डइन सारखे अद्दधक प्रस्थाद्दपत मागभ आद्दण 

इतर नवीन, उदयोन्मखु मागभदेखील आहेत. समाज माध्यमाांवर कसे जळुवून घ्यावे आद्दण 

आपल्या पे्रक्षकाांशी प्रामाद्दणकपणे कसे सांबांध असावे हे जाणून घेणे हा आधदु्दनक द्दवपणनाचा 

एक आवश्यक भाग आहे. 
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१३. ई-मले विपणन: 

अद्दलकडच्या काळात द्दवपणनाचे इतर प्रकार झपाट्याने वाढले असले तरी, ई-मेल अजूनही 

सांवादाचे एक महत्त्वाचे साधन आहे. सवभ द्दवके्रमयाांना ई-मेल द्दवपणनाच्या मूलभूत गोष्टी 

समजून घेणे आवश्यक आहे, ज्यात आवाज आद्दण लय, आकषभक द्दवषय समाद्दवष्ट आहेत.  

१४. दृश्याममक विपणन: 

जे स्वतःला कलाममक मानत नाहीत मयाांच्यासाठी दृश्याममक द्दवपणन सांरचना ही एक 

नवीन सांज्ञा आहे - यशस्वी द्दवपणक होण्यासाठी तमु्हाला तज्ञ ग्राद्दफक द्दडझायनर 

असण्याची गरज नसते. सामान्यतः, द्दवपणन द्दवभागाांमध्ये एक समद्दपभत रचनाकार/आरखेक 

असतो द्दकां वा बद्दहस्थ सांस्था द्दकां वा व्यिीला मोठे सांरचना प्रकल्प द्ददले जाऊ शकतात. 

तथाद्दप, दृश्याममक द्दवपणनाच्या मूलभूत गोष्टींबिल सहजता असणे आवश्यक आहे - 

सांकेतस्थळासाठी द्दकां वा समाज माध्यमाांसाठी प्रद्दतमा द्दनवडणे इमयादी  

१५. संकेतस्थळ व्यिस्थापन: 

सरतेशेवटी, सांकेतस्थळाच्या मागे सहजतेने काम करणे हे एक महत्त्वाचे द्दवपणन कौशल्य 

आहे. तसेच बहुतेक द्दवपणकाांना   सांकेत पषेृ्ठ कशी अद्ययावत करावी, लदँ्दडांग पषेृ्ठ कशी 

तयार करावी आद्दण इतर मूलभूत सांकेतस्थळ काये कशी करतात हे माद्दहत असणे 

आवश्यक आहे. 

आपली प्रगती तपासा: 

खर ेकी खोटे ते साांगा. 

१.  सांपकभ पूवभ टप्पप्पयावर द्दवके्रमयाने सांभाव्य ग्राहकाशी कसे सांपकभ  साधायचा हे ठरवणे 

आवश्यक आहे. द्दवके्रते सांभाव्य ग्राहकाांच्या सोयीनसुार वैयद्दिक भेट, दूरध्वनी द्दकां वा 

पत्र पाठवू शकतात. 

२.  वैयद्दिक द्दवक्री ही द्दवांडो-शॉद्दपांग द्दवक्री देखील आहे. 

३.  वैयद्दिक मध्ये द्दवके्रता उमपादन खरदेी करण्यासाठी ग्राहकाला पटवून देण्याचा प्रयमन 

करतो. ही एक प्रचाराममक पद्धत आहे ज्याद्वार े द्दवके्रते द्दवक्री करण्यासाठी   आपली 

कौशल्ये आद्दण क्षमता वापरतात. 

उत्तर: १- समय , २- समय, ३- समय 

६.५ साराशं / SUMMARY 

एकाद्दममक द्दवपणन सांपे्रषण (IMC) ची व्याख्या द्दवपणन सांपे्रषण घटक जसे की जनसांपकभ , 

समाज माध्यमे, ग्राहक द्दवशे्लषण, व्यवसाय द्दवकास तत्त्वे आद्दण जाद्दहरातींना ब्रडँ 

ओळखीमध्ये एकद्दत्रत करण्यासाठी वापरली जाते.  
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एकाद्दममक द्दवपणन सांपे्रषण म्हणजे लद्दक्ष्यत ग्राहकाांमध्ये द्दवद्दशष्ट उमपादन द्दकां वा सेवेचा प्रचार 

करण्यासाठी ब्रडँ प्रचाराच्या सवभ पद्धती एकद्दत्रत करणे होय. एकाद्दममक द्दवपणन 

सांपे्रषणामध्ये, द्दवपणन सांपे्रषणाचे सवभ पैलू अद्दधकची द्दवक्री आद्दण जास्तीत जास्त 

द्दकमतीच्या प्रभावीतेसाठी एकद्दत्रतपणे कायभ करतात. 

वैयद्दिक द्दवक्रीला समोरासमोरील द्दवक्री म्हणून देखील ओळखले जाते ज्यामध्ये एक व्यिी 

जो द्दवके्रता आहे तो ग्राहकाला उमपादन खरदेी करण्यासाठी पटवून देण्याचा प्रयमन करतो. 

ही एक प्रचाराममक पद्धत आहे ज्याद्वार ेद्दवके्रते द्दवक्री करण्यासाठी आपली कौशल्ये आद्दण 

क्षमता वापरतात. 

६.६ स्िाध्याय / EXERCISE 

विधाने पूणण करा.    

१. __________________ सांभाव्य आद्दण द्दवद्यमान अांद्दतम वापरकमयांना समान 

सांदेश देण्यासाठी द्दवपणनाचे सवभ आवश्यक घटक एकद्दत्रत करण्यात मदत करते. 

अ. एकाद्दममक द्दवपणन सांपे्रषण      ब. अांतगभत परतावा दर   

क. ब्रडँ प्रद्दतमा  ड. द्दवपणन वाद्दहनी  

२.  ____________ कमीत कमी खचाभत ग्राहकाांमध्ये ब्रडँ जागरूकता द्दनमाभण करण्यात 

खूप मोठा पल्ला गाठतो. 

अ. एकाद्दममक द्दवपणन सांपे्रषण   ब. अांतगभत परतावा दर     

क. परुवठा साखळी व्यवस्थापन   ड. द्दवपणन चॅनल 

३.  ग्राहक सांबांध द्दवपणनाला माद्दहती तांत्रज्ञानाची जोड द्ददल्याने _________ बनते.   

अ. ग्राहक सांबांध व्यवस्थापन    ब. बाजार सांशोधन  

क. एकाद्दममक बाजार सांपे्रषण  ड. यापैकी काहीही नाही 

४.  गणुवत्ता, ग्राहक सेवा आद्दण द्दवपणन एकत्र आणून सांबांध द्दवपणन ही सांकल्पना पूवी 

आली. 

५.  ______ ला वाद्दहन्याांमधील सांघषभ प्रभावीपणे व्यवस्थाद्दपत करावा लागेल. 

अ. द्दवक्री व्यवस्थापक    ब. द्दवपणक    

क. सांस्था  ड. कमभचारी 
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६.  वैयद्दिक द्दवक्रीची सवाभत महमवाची ताकद म्हणजे मयाची ___ 

अ. लवद्दचकता    ब. चेहऱ्यावरील भाव  

क. सांवाद कौशल्य  ड. भाषा 

७.  __________ हे समोरासमोरील द्दवक्री म्हणूनही ओळखले जाते ज्यामध्ये एक व्यिी 

जो द्दवके्रता आहे तो ग्राहकाला उमपादन खरदेी करताना पटवून देण्याचा प्रयमन करतो. 

अ . वैयद्दिक द्दवक्री    ब. द्दवांडो शॉद्दपांग  

क. जाद्दहरात प्रदद्दशभत करणे    ड. वरीलपैकी काहीही नाही 

८.  SEM म्हणजे--------- 

अ. सचभ इांद्दजन मशीन    ब. सेल्स एद्दक्झक्यदु्दटव्ह मशीन  

क. सेल्स इलेक्िॉद्दनक मशीन  ड. काहीही नाही 

थोडक्यात वटपा वलहा. 

१.  एकाद्दममक द्दवपणन 

२.  एकाद्दममक द्दवपणनाची व्याप्ती आद्दण महत्त्व 

३.  द्दवक्री व्यवस्थापनाचे घटक 

४.  द्दवक्रीचा उदयोन्मखु प्रवाह  

५.  वैयद्दिक द्दवक्रीची प्रद्दक्रया 

६.  प्रभावी द्दवक्रीसाठी कौशल्य सांच आवश्यक आहे. 

सविस्तर उत्तर ेवलहा.  

१.  एकाद्दममक द्दवपणन म्हणजे काय? मयाची व्याप्ती आद्दण महत्त्व समजावून साांगा. 

२.  द्दवक्री व्यवस्थापन म्हणजे काय? मयाचे घटक साांगा. 

३.  द्दवक्री व्यवस्थापनाचा अथभ साांगा. द्दवक्रीतील उदयोन्मखु प्रवाह काय आहेत ते स्पष्ट 

करा. 

४.  वैयद्दिक द्दवक्रीची सांकल्पना आद्दण वैयद्दिक द्दवक्रीची प्रद्दक्रया स्पष्ट करा. 

५.  वैयद्दिक द्दवक्रीची व्याख्या करा. प्रभावी द्दवक्रीसाठी कोणते कौशल्य सांच आवश्यक 

आहेत याचे वणभन करा. 
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घटक IV 

७ 

विपणन नैवतकता / नीतीमूल्ये 

प्रकरण संरचना  

७.० उद्दिष्टे  

७.१ प्रस्तावना 

७.२ द्दवपणन नैद्दतकता / द्दनतीमलु्ये  

७.३ स्पधाात्मक धोरणे 

७.४ बाजारपेठ द्दनशर (Market Nicher) द्दवपणन द्दनतीमलु्ये  

७.५ साराांश 

७.६ स्वाध्याय  

७.७ सांदभा 

७.० उविष्ट े/ OBJECTIVE 

 या प्रकरणाचा अभ्यास केल्यानांतर, द्दवद्यार्थयाांना पढुील सांकल्पना स्पष्ट होतील: 

 द्दवपणन नीद्दतमलु्याांची सांकल्पना समजावून घेणे 

 द्दवपणन अनैद्दतक पद्धतींच्या सांकल्पनेचे अवलोकन करणे  

 ग्राहक सांघटनाांच्या भूद्दमकेचा शोध घेणे 

 द्दनश द्दवपणन (Niche Marketing) या सांकल्पनेचा अभ्यास करणे 

 द्दनशर द्दवपणन द्दनतीमलु्याांचे (Nicher Marketing Ethics) मूल्यमापन करणे  

७.१ प्रस्तािना / INTRODUCTION 

यशस्वी द्दवपणन व्यवस्थापक, बाजारपेठेच्या सवा पररमाणाना द्दकां वा पैलूांना स्पशा करण्याचा 

प्रयत्न करत असतो. असा हुशार द्दवपणन व्यवस्थापक व्यवसाय सांस्थेची प्रद्दतमा 

उांचावण्यासाठी नैद्दतक पद्धतींचा वापर द्दवपणनात करत असतो आद्दण अनैद्दतक मागा टाळतो. 

याहीपढेु जाऊन नैद्दतक पद्धतींचा अवलांब केल्यानांतरही , बाजारपेठेत प्रद्दतस्पध्याांचा सामना 

करण्यासाठी वेगवेगळ्या रणनीतीची तयारी करावी लागते. त्याला द्दवपणन नेततृ्व करताना, 

द्दवपणाांनाची आव्हाने पेलताना तसेच बाजारपेठेचा पाठपरुावा घेताना वेगवेगळ्या रणनीती 

आत्मसात कराव्या लागतात. द्दनशर द्दवपणन (Nicher Marketing), जेथे मोठ्या 

प्रमाणावर नफा होतो, अशा द्दठकाणी सदु्धा द्दवपणन करताना द्दवपणन नीतीमूल्याांची 
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जोपासना आवश्यक असते. म्हणूनच नीतीमूल्यधारीत नैद्दतक पद्धती व स्पधाात्मक धोरणे हे 

द्दवपणाांनाची प्रमखु पररमाणे आहेत.  

७.२ विपणन नैवतकता / नीतीमूल्ये / MARKETING ETHICS 

आजच्या जाद्दहरात व द्दवपनणाच्या यगुात, द्दवपणनकते उत्पादांनाच्या सवा  जाद्दहरातींमध्ये  

नैद्दतकता, द्दनष्पक्षता ,व प्रामाद्दणकपणा वर जोर देतात. जाद्दहरातींच्या माध्यमातून 

उत्पादनाद्दवषयी जास्तीत जास्त पारदशाकता ठेवण्यावर भर द्ददला जातो. ग्राहकाांची 

द्ददशाभूल करणार े दावे करणे, गोपनीयतेचा भांग करणे, लहान मलेु/ वदृ्ध (असरुद्दक्षत गट) 

याांना लक्ष्य करणे ई.सवा वताने अनैद्दतक वतानामध्ये समाद्दवष्ट होतात. 

नैद्दतकता ही व्यद्दिद्दनष्ट सांकल्पना आहे आद्दण सांस्थाांनी द्दवपणन द्दवषयक द्दनणाय घेताना 

सावाजद्दनकपणे याची चचाा केली पाद्दहजे. द्दवपणन नैद्दतकतेचे पालन करणायाा कां पन्या 

त्याांच्या ग्राहकाांचा द्दवश्वास द्दमळवू व सकारात्मक प्रद्दतमा प्रके्षद्दपत  करू शकतात. द्दवपणन 

नैद्दतकता, हा द्दवश्वास दाखद्दवण्यासाठी आहे की द्दवपणन प्रद्दियेत सहभागी सवा घटक जसे- 

ग्राहक, द्दडलसा , कमाचारी, समाज, सरकार, याांना न्यायपणे वागवले जाईल. तसेच, एक 

सामाद्दजक चळवळ म्हणून उपभोिावादात सदु्धा द्दवपणन अद्दधकायाांनी पालन करण्यास 

प्रवतृ्त करण्याचा हेत ु ठेवला आहे. व्यावसाद्दयक नीतीमूल्ये आद्दण द्दवपणन यात बयााचदा 

द्दभन्नता आढळून येते. परांत ुद्दवपणनकत्याांनी द्दवपणन तांत्र अवलांबताना स्पधाात्मकता, ग्राहक 

जागरूकता, सरकारी द्दनयम, व प्रशासकीय मांडळाांनी लादलेल्या द्दनबांधाांसाठी व्यावसाद्दयक 

नीतीमूल्ये पाळणे आवश्यक आहे.    

द्दवपणनकते त्याांच्या उत्पादनाची द्दकां वा सेवेची जाद्दहरात करताना द्दवपणन नैद्दतकता , नैद्दतक 

अद्दधकार आद्दण द्दनष्पक्षता हे द्दनकष वापरताना द्ददसतात. द्दवपणन नैद्दतकतेचा अवलांब 

केल्यामळेु ग्राहक आद्दण सांस्था या दोघाांच्या गरजाही पूणा होतात व सांस्थाांना स्पधाात्मक 

फायदाही द्दमळण्यास मदत होते. अशी नैद्दतकता कधी स्वेच्छेने तर कधी कायद्यामळेु 

पाळली जाते . ग्राहक हकाकाांच्या सांरक्षणासाठी (ग्राहकाांचा जाणून घेण्याचा अद्दधकार, तिार 

करण्याचा अद्दधकार, एकण्याचा अद्दधकार, सरुद्दक्षततेचा अद्दधकार ई.) आद्दण ग्राहक 

कल्याणसाठी भारत सरकारने द्दकमान ३० कायदे केलेले आहेत. त्या कायद्याांमध्ये  

पररद्दस्थतीनरुूप बदल  व सधुारणाही करण्यात आलेल्या आहेत 

७.२.१ व्याख्या / Definition: 

नीद्दतशास्त्र ही तत्त्वज्ञानाची एक शाखा आह ेज्यामध्ये "योग्य आद्दण अयोग्य  वतान सांकल्पना 

सवु्यवद्दस्थत करणे, बचाव करणे आद्दण द्दशफारस करणे याांचा समावेश होतो." 

‚उपयोद्दजत मूल्य सांकल्पनेतील द्दवपणन मूल्य या सांकल्पनेत द्दवपणननातील प्रद्दिया आद्दण 

द्दनयमन याांच्यातील नैद्दतकता अथवा नैद्दतक मूल्य महत्वाची असतात. द्दवपणननाच्या द्दवद्दवध 

प्रकाराांमध्ये काही द्दवपणन मूल्य प्रसारमाध्यम व जनसांपका  के्षत्रातील मूल्याांशी तांतोतांत 

साम्य दशावतात.‛   
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७.२.२ विपणन नैवतकतेचे महत्त्ि / Importance of Marketing Ethics: 

कोणत्याही व्यवसायाच्या जीवन चिात द्दवपणन नैद्दतकता अद्दतशय महत्त्वाची भूद्दमका 

बजावते. सांस्थाांसाठी द्दवपणन नैद्दतकतेचे काही महत्त्वाचे पैलू खालीलप्रमाणे आहेत. 

१. दीघघकालीन नफा (Long term gains): 

एखाद्या कां पनीचा द्दकां वा सांस्थेचा पाया केवळ वतामानात द्दटकून राहण्याच्या क्षमतेवरच नव्ह े

तर भद्दवष्यासाठी योजना करण्याच्या क्षमतेवरही बाांधला जातो. जर कां पन्याांनी चाांगल्या 

द्दवपणन नैद्दतकतेचा स्वीकार केला तर ब्रड्ँसला उच्च द्दवश्वासाहाता, ग्राहकाांची द्दनष्ठा, 

लक्षणीय बाजारपेठेतील वाटा, सधुाररत ब्रडँ मूल्य, अद्दधक द्दविी आद्दण चाांगली कमाई 

याांसारख्या सांभावनाांचा फायदा होऊ शकतो. ही नैद्दतक तत्त्वे त्याांना त्याांची अल्प आद्दण 

दीघाकालीन उद्दिष्टे साध्य करण्यासाठी उपयिु ठरतील.  

२. ग्राहक वनष्ठा (Customer Loyalty): 

जेव्हा नैद्दतक द्दवपणनाचा द्दवचार केला जातो तेव्हा ग्राहकद्दनष्ठा हा  सवाात महत्त्वाचा  घटक 

मानलेला  आहे. व्यवसाय आद्दण व्यवहारामध्ये नैद्दतकतेची अांमलबजावणी करून कां पनी 

आपल्या ग्राहकाांची द्दनष्ठा, द्दवश्वास आद्दण आत्मद्दवश्वास द्दमळवू शकते. यामळेु कां पनीला 

भद्दवष्यात खूप पढेु जाण्यास मदत होते. अस्सल व चाांगल्या  ब्रडँची द्दनवड करण्याच्या 

नैसद्दगाक मानवी प्रवतृीचा पररणाम सांस्थाांना  भद्दवष्यातही लक्षणीय नफा द्दमळवून देतो. 

३. िाढलेली विश्वासाहघता (Increased Credibility): 

जेव्हा एखादी कां पनी द्दतच्या सेवा आद्दण उत्पादनाांबिल द्ददलेली आश्वासने द्दनयद्दमत आद्दण 

सातत्यपूणापणे पाळते, तेव्हा ती हळूहळू बाजारपेठेत द्दस्थरावते  आद्दण ग्राहकाांच्या मनामध्ये 

स्वतःला एक वास्तद्दवक जागा तयार करते. याचा फायदा सांस्था व ग्राहक या दोघाांनाच नव्हे 

तर, गुांतवणूकदार,  स्पधाक, भागधारक आद्दण इतराांनाही होतो.  

४. नेतृत्िगुणांमध्ये िाढ (Increased Leadership): 

जेव्हा एखादी व्यवसाय सांस्था  दीघाकाळासाठी  नैद्दतक पद्धतींचे पालन करते, तेव्हा ती  

स्वतःच्या नेततृ्व गणुाांची वाढ  करते. यामळेु व्यवसाय सांस्थाांना  बाजारातील वाढीव वाटा, 

मोठी द्दविी, इतराांसाठी पे्ररणा, आदर, परस्पर फायदे आद्दण असे अनेक फायदे होतात. 

५. मूलभूत मानिी इच्छा आवण गरजा पूणघ करण े (Satisfaction of basic human 

wants and needs): 

जेव्हा एखादी सांस्था सवा व्यवहार व द्दवपणन काये नैद्दतकतेने करते, तेव्हा ती सांस्था 

सचोटी, द्दवश्वास व प्रामाद्दणकपणा याांच्याद्वार ेग्राहकाांच्या मूलभूत ईच्छा व गरजा पूणा करू 

शकते. ह्या प्रकार े नैद्दतक पद्धतींचा वापर दीघा काळासाठी होतो तेव्हा सांस्थाांची प्रद्दतमा 

उांचवते, उजळते व ईतरही अनेक फायदे होतात.  
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६. समदृ्ध संस्कृतीचे प्रदर्घन (Display of a rich culture): 

नैद्दतक पद्धतींचा पाठपरुावा केल्याने सांस्थेची अनकूुल प्रद्दतमाच प्रके्षद्दपत होत नाही तर 

अांतगात वातावरण व रचना सधुारण्यासही मदत होते. यामळेु एक समदृ्ध काया सांस्कृती 

द्दवकद्दसत होते. कमाचारी आत्मद्दवश्वास पूणा व पे्रररत वातावरण अनभुवू शकतात व त्या 

अनषुांगाने उच्च उत्पादन द्दमळू शकते.  

७. योग्य विकाणी योग्य प्रवतभा आकवषघत  होत.े (The attraction of right talent 

at right place): 

जेव्हा  व्यवसाय सांस्था दीघा काळासाठी नैद्दतकतेचे पालन करते, व बाजारपेठेत आपल्या 

उत्पादनाचे ब्रर ांड मूल्य (Brand Value) वाढद्दवते . तेव्हा ती सांस्था एखाद्या दीपस्तांभा 

सारखी ठरते. अश्या व्यवसाय सांस्थेशी जळुण्यास व सांस्थेत काम करण्यास प्रत्येक जण  

तयार असतो. मग तो  सांभाव्य कामगार, सल्लागार, द्दविेते द्दकां वा एखादा प्रद्दतभावांत असू 

शकतो. अशा उत्सकु लोकाांची प्रगद्दत होते .  

८. आवथघक उविष्ट ेगािण े(Reaching Financial goals): 

दीघा कालावधीसाठी प्रभावीपणे काया करण्यासाठी द्दवपणन सांस्थेकडे मजबूत आद्दथाक 

भागीदार असणे आवश्यक आहे जे त्याांना व्यवसायाचा  द्दवस्तार करण्यात आद्दण 

बाजारपेठेत मोठी पावले उचलण्यास मदत करू शकतात. जवे्हा एखादी कां पनी काही मानके 

आद्दण नैद्दतक द्दनकषाांचे पालन करते, तेव्हा असे मजबूत आद्दथाक भागीदार आपोआप  अशा 

सांस्थाांकडे  आकद्दषात होतात.  

९. बाजारात ब्रँड मूल्य िाढिण े (Enhancement of Brand Value in the 

market):  

जेव्हा एखादी सांस्था नैद्दतक द्दवपणनाच्या योग्य सांद्दहतेचे पालन करते, तेव्हा ग्राहक, स्पधाक, 

भागधारक आद्दण इतराांच्या रूपात जनता त्याांच्याकडे आकद्दषात होतात. ते अशा कां पन्याांचे  

अनसुरण करतात, त्याांना बाजारपेठेत प्रस्थाद्दपत होण्यासाठी मदत करतात.  

७.२.३ विपणनामधील अनैवतक पद्धती (Unethical Practices in Marketing) 

१. तुमच्या ग्राहकांना खरदेी करण्यास भाग पाडू नका (Don’t force your 

customer to buy): 

द्दविेते एखादे उत्पादन तयार करतील आद्दण नैद्दतक द्दवपणनाद्दवषयी  चाांगली आचारसांद्दहता 

पाळल्यानांतर ते त्याांच्या वाचकाांना खरदेी करण्यास प्रवतृ्त करतील. काही अनैद्दतक 

घोषवाकायाांचा वापर द्दविीसाठी केला जातो जसे, "जर तमु्ही ह ेद्दवकत घेतले नाही, तर तमु्ही 

कायमचे गरीब व्हाल" द्दकां वा "जर तमु्ही हे द्दवकत घेतले नाही, तर तमु्ही कधीही पैसे कमवू 

शकणार नाही. " तमुच्या ग्राहकाांना वस्त ुद्दकां वा सेवा खरदेी करण्यासाठी पटवून देणे योग्य 

आहे . परांत ुखरदेी न केल्यास काय गमवतील हे समजावून साांगणे द्दकां वा शाप देणे द्दकां वा 

मूखा म्हणणे हे अत्यांत अनैद्दतक आहे. 
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२. कमकुित ग्राहक समथघन नको (don’t have poor customer support): 

ग्राहक सेवा ही आणखी एक अनैद्दतक द्दवपणन पद्धत आह.े वस्त ु खरदेी केल्यानांतर त्या 

वस्तूां सांबांधी सेवा परुद्दवणे हा उत्पादक, द्दवपणन कताा , द्दवतरक, द्दविेता याांची  जबाबदारी 

आहे आद्दण ग्राहकाचा तो अद्दधकार आहे. ईथे द्दवपणन कत्याांकडून फि वेळेत आद्दण 

द्दवांनम्रपणे सेवा देणे अपेद्दक्षत आह.ेपण बयााच वेळा, ग्राहक सेवा ह्या धोरणाचा भाग असतात, 

सांभाव्य ग्राहक द्दमळद्दवण्याचे ते एक धोरण होऊन जाते, जे अनैद्दतक आहे. 

३. पुरिियात कमतरता िेिू नका (Never Under deliver): 

बयााच वेळा, उत्पादकाने  द्दकां वा द्दवपणनकत्यााने जाद्दहरातीतून जे दाखद्दवले आहे तोच 

अनभुव प्रत्यक्षात ग्राहकाला येत नाही. जाद्दहरातीतून जे वचन द्ददले आहे त्यात आद्दण प्रत्यक्ष 

वस्तूच्या स्वरुपात तफावत आढळते, त्यामळेु ग्राहक असमाधानी व नाराज होतो. म्हणून 

द्दवपणन कत्याांनी याची काळजी घेतली पाद्दहजे. वस्त ुपरुवठयात कमतरता असता  कामा 

नये.  

४. ग्राहकांना पयाघयी िस्तु देऊ नका (don’t give substitutes to customers): 

अनेकदा ग्राहकाांना मागणीपेक्षा वेगळ्या द्दकां वा पयाायी वस्त ु द्ददल्या जातात. ग्रामीण भागात  

या अनैद्दतक पद्धतींचा सराास वापर होताना द्ददसतो. त्याचे प्रमखु कारण म्हणजे वस्तूांचा 

अपरुा परुवठा व द्दनरक्षरता होय. अश्या वेळी द्दवपणन कत्यााने कटाक्षाणे नैद्दतकतेचा 

पाठपरुावा करावा. जाद्दहरातीतून जे वचन द्ददलेले आह े तेच व तसाच वस्त ु द्दकां वा सेवाांचा  

परुवठा ग्राहकाांना करावा.  

५. वदर्ाभूल करणारी विधाने (Misleading Statements): 

द्दवपणन कत्यााने ग्राहकाांची द्ददशाभूल करणारी द्दवधाने करणे ही सदु्धा एक अनैद्दतक पद्धत 

आहे. बरचेदा द्दवपणन कते आपल्या जाद्दहरातीतून ग्राहकाांची द्ददशाभूल करताना द्ददसतात. 

उदा. तांबाखूयिु उत्पादनाांवर ‘आरोग्यदायी (Healthy ) असा उल्लेख केला जातो. बयााच 

उत्पादनाांवर ‘सवोत्कृष्ट’ , ‘आयषु्य बदलणार ेउत्पादन’ असा दावा केला जातो जो द्दसद्ध होवू 

शकत नाही. काही उत्पादने ‘साखरद्दवरद्दहत’ , असाही दावा करतात. जो द्ददशाभूल करणारा 

असतो.   

६ स्पधघकांसोबत वकंिा स्पधघक उत्पादना सोबतची वदर्ाभूल करणारी तुलना 

(Making Incorrect or misleading comparisons to a competitor's 

product): 

दोन उत्पादनातील तलुना दाखद्दवणे ही अद्दतशय सामान्य अशी अनैद्दतक पद्धत आहे. 

जाद्दहरातीतून दोन उत्पादांनाांची तलुना करून आपले उत्पादन कसे पररणामकारक आहे ह े

दाखद्दवणे ही सदु्धा एक अनैद्दतक पद्धत आहे. 
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७. अिाजिी दबाि वनमाघण करण े वकंिा भीती वनमाघण करण े (Instigating fear or 

exerting undue pressure): 

‘limited time offer’म्हणजेच ‘ मयााद्ददत काळासाठी प्रस्ताव’ ही एक अशीच सराास 

वापरात असलेली अनैद्दतक पद्धत आहे. वस्तूांचा साठा सांपणार आह,े व तो सांपायच्या आत 

खरदेी करा अशी भीती ग्राहकाांच्या मनात द्दनमााण केली जाते. व द्दविी वाढद्दवली जाते. द्दविी 

वाढद्दवण्याच्या नादात द्दवपणन कत्यााकडून बयााचदा अवाजवी दाबवही द्दनमााण केला जातो.  

८. जावहरातींमध्ये होणारा वियांचा िापर (Using stereotypes or presenting 

women as sex symbols just to promote a product): 

वस्तदु्दवद्दि वाढद्दवण्यासाठी  अनेकवेळा स्त्री मॉडेलचा जाद्दहरातींमधील वापर हा 

अनाकलनीय असतो. जड यांत्रासामद्दग्र, जनरटेर, स्माटा  फोन, ई. वस्त ुज्याांचा थेट द्दस्त्रयाांशी 

सांबांध नसतो तरीही त्याांच्या जाद्दहरातींमध्ये अधानग्न स्त्री मॉडेलचा वापर केला जातो. केवळ 

वस्त ु द्दविी वाढद्दवण्यासाठी जाद्दहरातींमध्ये द्दस्त्रयाांचा लैंद्दगकतेचे प्रतीक (sex symbol) 

म्हणून वापर करणे अद्दतशय अनैद्दतक आहे.  

९. िय,वलंग,िणघ, धमघ, यासंदभाघतील  आक्षेपाहघ टीका-वटपन्नी (Offensive remarks 

about age,gender,color or religion): 

अनेकदा जाद्दहरातींमधून / टी.व्ही. शो मधून आके्षपाहा विव्ये केली जातात. टेद्दलव्हीजन 

उद्योगातील अनेक नामवांत कलाकार, द्दवनोदवीर या अनैद्दतक कृत्याबिल टीकेस व पोद्दलसी 

कायावाहीस पात्र झालेले आहते. कधी धमा , कधी द्दस्त्रया, कधी वणा अश्या अनेक प्रकार े

अद्दतशय लज्जास्पद द्दवधाने जबाबदार व्यद्दि द्दकां वा द्दवपणन कत्याांकडून केली जातात. 

अश्या पद्धती अनैद्दतक पद्धतींमध्ये येतात. 

१०. संभाव्य ग्राहकांना ई-मले पािविण े(Spamming): 

(Spamming) स््याद्दम्मांग म्हणजे सांभाव्य ग्राहकाांना आपल्या उत्पादना द्दवषयी ई-मेल, 

टेकास्ट मेसेज, पाठद्दवणे. हा एक अनैद्दतक प्रकार आहे. अनावश्यक असलेली माद्दहती या 

सांभाव्य ग्राहकाांवर लादली जाते.  

७.२.४ ग्राहक संस्थांची सामान्य भूवमका (General Role of Consumer 

Organisation): 

ग्राहक सांस्था आद्दण अशासकीय सांस्थाांनी ग्राहकाांच्या द्दहतासाठी काम करणे अपेद्दक्षत आहे. 

ग्राहकाांना द्दशद्दक्षत करणे, त्याांचे अनदु्दचत व्यापार पद्धतींपासून सांरक्षण करणे ही सवा ग्राहक 

सांस्थाांची मूलभूत भूद्दमका आहे, महत्त्वाच्या भूद्दमका खाली सूचीबद्ध केल्या आहेत: 

(१) ग्राहक जागरूकता वनमाघण करण/ेग्राहकांना वर्वक्षत करण:े 

जोपयांत अांद्दतम ग्राहक द्दशद्दक्षत होत नाही तोपयांत ग्राहक सांघटनाांचे यश शकाय नाही. 

ग्राहकाांना त्याांचे हकाक आद्दण कताव्ये याबाबत जागरूकता द्दनमााण करणे ही ग्राहक सांघटनाांची 

मखु्य भूद्दमका आहे. 
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(२) अद्ययाित दस्तविज प्रकावर्त करण.े 

ग्राहक सांस्था त्याांच्या द्दवद्दवध प्रकाशनाांद्वार ेजनजागतृी करतात, उदा. मद्दहतीपत्रके माद्दसके, 

जनाल्स आद्दण मोनोग्राफ. ते सतत कॉन्फरन्स, सेद्दमनार आद्दण कायाशाळा आयोद्दजत करून 

ग्राहकाांना अद्ययावत करण्याचा प्रयत्न करतात. ते ग्राहकाांना इष्ट उपभोग मानकाांचे पालन 

करण्यास प्रोत्साद्दहत करतात. 

(३) िेगिगेळ्या उत्पादनांची तुलना आवण त्यांची चाचणी: 

ग्राहक सांस्था द्दनयद्दमतपणे वेगवेगळ्या उत्पादनाांचे नमनेु गोळा करतात आद्दण त्याांच्या 

मान्यताप्राप्त प्रयोगशाळाांमधून त्याांची चाचणी घेतात. चाचणी द्दनकाल घोद्दषत केले जातात 

आद्दण सावाजद्दनक व्यासपीठावर घोद्दषत केले जातात. हे उत्पादनाची सत्यता देते आद्दण 

सदोष उत्पादनाांपासून सांरक्षण देते. ते ग्राहकाांच्या तिार के्षत्राची तपासणी करण्याचे काम 

करतात. 

(४) ग्राहकांना कायदेर्ीर मदत: 

एकटा ग्राहक त्याच्या तिारींबाबत द्दनषेधाचा आवाज उठवण्यास हतबल असतो, ग्राहक 

सांघटना ग्राहकाांच्या वतीने न्यायालयात खटला दाखल करतात. द्दविेत्याांच्या अनैद्दतक 

प्रथाांद्दवरुद्ध लढण्याची सकारात्मक भावना ठेवतात. मोठ्या द्दववादाांमध्ये प्रत्येक ग्राहकाला 

कायदेशीर मदतीची सवाात जास्त गरज असते. 

(५) गैरप्रकारांच्या विरोधात आंदोलने आयोवजत करण ेइ. 

भेसळ, साठेबाजी, काळाबाजार आद्दण कमी वजनाची द्दविी यासारख्या अनेक गैरप्रकाराांना 

दूर करण्यात ग्राहक सांघटना महत्त्वाची भूद्दमका बजावतात. ग्राहक सांस्था नेहमी रास्त 

द्दकां मत धोरणाांसाठी आवाज उठवतात. ग्राहक सांस्था लहान द्दव्हद्दडओ, ऑद्दडओ इत्यादींद्वार े

गैरप्रकाराांबिल जागरूकता द्दनमााण करतात. द्दव्हद्दडओ ांमध्ये अन्न उत्पादनाांमध्ये भेसळ, 

ग्राहक सांरक्षणाशी सांबांद्दधत कायदेशीर हकाक आद्दण द्दनकृष्ट औषधाांचे दषु्पररणाम यासारख्या 

समस्याद्दवषयी माद्दहती द्ददली जाते. 

(६) रै्क्षवणक संस्थांना मदत करण:े 

द्दशक्षण सांस्थाांमध्ये शैक्षद्दणक अभ्यासिम तयार करण्यासाठी ग्राहक सांस्था प्रकरणाांनसुार 

मागादशाक तत्त्वे देतात. त्यामळेु द्दवद्याथी स्तरापासून प्रत्येकाला ग्राहक म्हणून हकाक आद्दण 

कताव्याांची माद्दहती होते. योग्य स्त्रोतांद्वार ेग्राहक जागरूकता कायािमाचा प्रसार केला जाऊ 

शकतो. 

(७) ग्राहक संघटनांना प्रोत्साहन देण:े 

लोकसांख्येच्या आकारमानानसुार ग्राहक सांस्था द्दवद्दवध द्दठकाणी त्याांचे अद्दस्तत्व वाढवत 

राहतात, जेणेकरून देशातील सवा द्दठकाणे समाद्दवष्ट होतील. ह े सवा के्षत्राांतील ग्राहकाांना  

सेवा प्रदान करतात. या सांस्था सवोच्च स्तरावर भकाकम सांघबाांधणी  करतात आद्दण नांतर 

या सांघबाांधणीच्या माध्यमातून  राज्य आद्दण द्दजल्हा स्तरावर पोहोचतात. 
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(८) सरकारला पाविंबा देण्यासािी कायघ: 

भेसळ, कृद्दत्रम टांचाई आद्दण द्दनकृष्ट दजााच्या उत्पादनाांसारख्या गैरप्रकाराांवर ग्राहक सांस्था 

सतत लक्ष ठेवून असतात, त्या सरकारी सांस्थाांनाही यासांदभाात कळवतात. यामळेु 

सरकारला ग्राहकाांच्या शोषण थाांबवण्यास आद्दण फसव्या कारवायाांवर कारवाई करण्यास 

मदत होते.अशा प्रकार ेग्राहकाांना सांरक्षण प्रदान करण्यात ग्राहक सांघटना महत्त्वाची भूद्दमका 

बजावत असल्याचे आम्हाला आढळते. 

७.३ स्पधाघत्मक धोरणे / COMPETITIVE STRATEGIES 

उद्योगातील स्पधाा द्दजतकी जास्त असेल द्दततके तमुचे उत्पादन द्दटकून राहण्यासाठी आद्दण 

वाढवण्यासाठी आव्हाने जास्त असतात. जेव्हा तमु्ही स्पधाात्मक बाजारपेठेत प्रवेश करता, 

तेव्हा तमु्ही उच्च असे  लक्ष्य द्दनद्दित केले पाद्दहजे, अन्यथा तमु्ही सामान्य उत्पादने 

द्दवकणाऱयाांसमोरही  उभे राहू शकणार नाही. अशा स्पधाात्मक जगात जास्तीत जास्त 

बाजारपेठेतील द्दहस्सा द्दजांकण्यासाठी, तमु्ही तमुच्या प्रद्दतस्पध्याांची ताकद, कमकुवतपणा 

आद्दण (सांधी) फायद्याांचा सखोल अभ्यास केला पाद्दहजे. तसेच सवा सांभाव्य धोके लक्षात 

घेतले पाद्दहजे.  

७.३.१ बाजारपेिेतील प्रमखुांसािी (नेतृत्ि सािी) स्पधाघत्मक धोरण े (Competitive 

Strategies for Market Leaders): 

१) जागवतक आवण स्थावनक स्तरािर बाजारपेि कावबज करणे: 

कोका-कोला, मायिोसॉफ्ट, एलजी आद्दण त्याांच्या सांबांद्दधत शे्रणीतील बाजारातील 

प्रमखुाांचा द्दवचार केल्यास, तमु्हाला द्ददसेल की यापैकी प्रत्येक कां पनीकडे जगभरात सपु्रद्दसद्ध 

आद्दण मोठ्या प्रमाणावर वापरल्या जाणायाा वस्तू आहेत. यापैकी प्रत्येक वस्तूची द्दवपणन 

धोरणे, ती सेवा देत असलेल्या बाजारपेठेनसुार तयार केलेली आहे. तमुच्याकडे अनेक 

स्पधाक असलेली फमा असल्यास, तमु्ही बाजाराच्या द्दवस्ताराबरोबरच स्थाद्दनकीकरणाचाही 

द्दवचार केला पाद्दहजे. जागद्दतक बाजारपेठेकडे दलुाक्ष करू नका, परांत ु त्याहूनही महत्त्वाचे 

म्हणजे, जागद्दतक बाजारपेठेत सेवा देताना तमुची स्वतःची स्थाद्दनक बाजारपेठ द्दवसरू 

नका. जागद्दतक बाजारपेठाांची तपासणी केल्यानांतर, प्रत्येक उदयोन्मखु देश आता 

स्वतःच्या ग्रामीण बाजारपेठाांवर लक्ष कें द्दित करत आहे, याचे कारण जे सवाात जास्त 

वाढीची क्षमता ग्रामीण बाजारपेठेमध्ये आहे. 

२) हुर्ारीने विस्तार करा: 

द्दवस्तारासाठी द्दवस्तार करणे द्दवनाशकारी असू शकते. सवा रणनीतीकाराांना हे समजते की 

कां पनीच्या रोख प्रवाहावर बारीक नजर ठेवणे द्दतच्या यशासाठी महत्त्वाचे आहे. जर तमुचे 

खेळते भाांडवल द्दवस्तारासाठी वापरले जात असेल तर त्याचा पररणाम वाढणाऱया कां पनी 

द्दवभागाांवरही होईल. कां पनीचा  द्दवस्तार महत्वाचा आहेच परांत ुत्याचा पररणाम रोख प्रवाह व 

खेळत्या भाांडवलावर होता कामा नये.  
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३) खचाघिरील वनयंत्रण: 

सांस्थाांनी आपला उत्पादन खचा व द्दवपणन खचा यावर द्दनयांत्रण द्दमळद्दवले पाद्दहजे. जेव्हा 

एखादी सांस्था आद्दथाक सांकटाचा सामना करत असते, तेंव्हा त्याांना आपल्या खचाावर 

द्दनयांत्रण आणावे लागते. त्यासाठी कच्चा माल, कमी खचााची वाहतूक साधने, मोठ्या 

प्रमाणावर जल वाहतूक, कामगार कपात, अप्रद्दशद्दक्षत कामगार कपात, यासारखे मूलभूत 

बदल करावे लागतात. अश्या प्रकार ेआद्दथाक अडचणींच्या काळात खचाावर द्दनयांत्रण आणता  

येते. चलतीच्या काळात सांस्थाांनी काही चाांगले व शास्त्रीय तांते्र वापरली तर वरील प्रकारचे 

कटू द्दनणाय वाईट काळात घ्यावे लागत नाहीत.   

४) योग्य विपणन वनयोजन कायघक्रम राबिािा: 

ग्राहकाांच्या मनात तमुच्या उत्पादनाची खास जागा द्दनमााण करण्याने, आपोआप स्पधाकाांना 

शाह देता येईल . अशी खास जागा ही सांस्थेच्या दृष्टीने द्दकफायतशीर तर असेलच परांत ु

आकषाक ही असेल. तरच सांस्थेला स्पधाात्मक फायदा घेता येतो. यासाठी द्दवपणन कत्याांना 

योग्य द्दवपणन धोरणे आखावी लागतील. सांस्थेचा सांदेश काय आह?े हा सांदेश ग्राहकापयान्त 

आकषाकरीत्या कसा जाईल?बाजारतील द्दहस्सा वाढद्दवण्यासाठी आद्दण द्दवस्तारासाठी 

द्दवपनणात कोणते बदल करावे लागतील? कोणते द्दवपणन सांज्ञापण तांत्र प्रभावी ठरले? 

द्दनयोजन राबद्दवण्यासाठी कोणता पयााय सवाात उत्कृष्ट असेल व कसां? हे काही प्रश्न 

स्वताला द्दवचारल्यास द्दकां वा सोडद्दवल्यास तमु्हाला तमुच्या योग्य द्दवपणन धोरणाची उकल 

होईल. 

५) चांगली माणसे जोडा आवण जपा:  

सेवा के्षत्रात तमुच्या सांस्थेचा नावलौद्दकक हा द्दतथे काम करणायाा माणसाांवरून ठरतो. 

सॉफ्टवेअर कां पन्याांमध्ये एक कां त्राट पूणा झाल्यावर, सवा मनषु्यबळ दसुयाा कां त्राटावर 

पाठद्दवले जाते. कारण, त्याांना त्याांचे सवोत्तम काम करणारे मनषु्यबळ गमवायचे  नसते. 

व्यवसायसांस्था कधीही उपयिु मनषु्यबळ गमावू शकत नाही. त्याांच्या साठी तेच खरी 

मालमत्ता असतात. अश्या मनषु्यबळाचे मनोबल सतत उांचावण्यासाठी सांस्थाांना काया 

करावे लागते. त्याांना उच्च दजााचे प्रद्दशक्षण ,सोयी सदु्दवधा, कल्याणकारी  योजना, द्दवकास 

कायािम परुवावे लागतात. अशी हुशार, अनभुवी, प्रद्दशद्दक्षत व चाांगली माणसे सांस्थाांनी 

सतत जोडावी व भद्दवष्यकाळसाठी जपावी.  

६) ग्राहकांिर लक्ष केवन्ित करा:  

अनेकदा व्यवसाय सांस्था हे द्दवसरून जातात की ते बाजारपेठेत द्दटकून आहते, कारण 

ग्राहकाांना त्याांचे उत्पादन आवडते. ज्या क्षणी या सांस्था आपली तत्व  द्दवसरवयास लागतात 

तेव्हा त्याांची अधोगती सरुू होते. यावर मत करण्यासाठी सांस्थाांनी सतत ग्राहकाांवर लक्ष 

केद्दन्ित करावयास हवे. ग्राहकाांना कें िस्थानी ठेवावे. बाजारपेठेचे सांशोधन, ग्राहक कसा 

द्दवचार करतो याचा अभ्यास, ग्राहक वतानाचे द्दवशे्लषण याचा सतत पाठपरुावा करावा. 

व्यवसाय सांस्थाांनी स्पधाकावर मात करण्यासाठी, ग्राहकाांचे लक्ष वेधणे व नवनद्दवन 

तांत्रज्ञाांनाचा वापर करणे गरजेचे आहे. 
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७) मावहती िेिा:  

द्दवपणन कत्याांनी आपल्या स्पधाकाद्दवषयी सांपूणा माद्दहती जाणून घेणे अत्यांत आवश्यक आहे. 

उदा. ग्राहकोपयोगी वस्तूांच्या बाजारपेठेत एखादा उत्पादक वेग वेगळी उत्पादने बाजारात 

द्दवतररत करतो. स्पधाकाांची सदु्धा अनेक उत्पादने असू शकतात त्यालाच वस्त ु रषेा 

(product line) असे म्हणतात. अश्या वेळी स्पधाकाला मात देण्यासाठी वेगवेगळ्या 

रणनीती आखाव्या लागतात. स्पधाकाच्या उत्पादनाची सवा माद्दहती ठेवावी लागते.  

७.३.१ बाजारपेिेतील आव्हानकत्याांसािी स्पधाघत्मक धोरण े (Competitive 

Strategies for Market Challengers): 

प्रत्येक बाजारात असे बाजार आव्हानकते असतात अश्या आव्हानकत्याांना मदृ ुशब्दात न 

साांगता, आव्हनानेच उत्तर द्यावे. अशी आव्हाने तमु्हाला भद्दवष्यातील यशाद्दवषयी आश्वस्त 

करतात.  

१) समोरून हल्ला करा (Front Attack): 

समोरचा हल्ला म्हणजे जेव्हा एखादा प्रद्दतस्पधी समोरच्याच्या सामर्थयाावर आधाररत  

लढतो, जसे आता स्माटाफोन उद्योगात सवाात ठळकपणे द्ददसते द्दकां वा शतकानशुतके पे्सी 

द्दवरुद्ध कोका-कोला यदु्धात अद्दधक द्दनयद्दमतपणे पाद्दहले जाते. जेव्हा कोकने डाएट कोकची 

ओळख करून द्ददली तेव्हा पे्सीने डाएट पे्सीची ओळख करून द्ददली. दोन्ही कां पन्याांकडे 

मजबूत उत्पादन द्दवस्तार धोरण आद्दण वैद्दवध्यपूणा उत्पादन पोटाफोद्दलओ आहे. पररणामी, 

पे्सी त्याच्या बाजारातील प्रद्दतस्पध्यााला थेट समोरच्या हल्ल्यात प्रद्दतसाद म्हणून उत्पादन 

द्दवकद्दसत करते. 

२) फ्लँक हल्ला (Flank Attack): 

पे्सी आद्दण कोका-कोलाच्या बाबतीत, असे दोन ब्रडँ आहेत जे FMCG माकेटमध्ये खूप 

वचास्व गाजवतात आद्दण त्याांना प्रद्दतस्पधी नाही. पररणामी, ते समोरील हल्ले करतात. पण 

जर एखाद्या लहान खेळाडूला प्रचांड मोठ्या स्पधाकाच्या द्दवरोधात उभे केले तर? खेळाडू 

नांतर प्रद्दतस्पध्यााच्या कमकुवत मदु्याांवर हल्ला करण्यासाठी फ्लकँ आिमणाचा वापर 

करतो. 

३) घेराि हल्ला (Encirclement Attack): 

या प्रकारच्या धोरणाचा वापर तेव्हा  केला जातो जेव्हा एखादा प्रद्दतस्पधी सामर्थया आद्दण 

असरुक्षा या दोन्हीच्या आधारावर दसुयाावर हल्ला करतो आद्दण स्पधाा मोडून काढण्याच्या 

प्रद्दियेत कोणतीही कसर सोडत नाही. वतामान ई-कॉमसा पररद्दस्थती ह ेघेरलेल्या हल्ल्याचे 

सवोत्तम उदाहरण आहे, ई-कॉमसा कॉपोरशेन उलाढालीच्या आधारावर प्रद्दतस्पध्यााला मागे 

टाकण्यासाठी नफ्यामध्ये तोटा सहन करण्यासही तयार असतात. उच्चस्थानी राहण्याचे 

आद्दण आवश्यक कोणत्याही मागााने जास्तीत जास्त ग्राहकाांना आकद्दषात करण्याचे त्याांचे 

ध्येय आहे. 
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४) बायपास हल्ला (Bypass Attack): 

या प्रकारचा दृष्टीकोन नवीन करण्याची क्षमता असलेल्या कां पनीमध्ये द्ददसून येतो. जेव्हा ते 

नवद्दनद्दमाती करतात, तेव्हा स्पधाा पूणापणे सोडून देतात आद्दण स्वतःचा बाजार द्दवभाग तयार 

करतात. अथाात, इतर स्पधाकही मागे नाहीत. तथाद्दप, ब्रडँची प्रद्दतष्ठा द्दनमााण करण्यासाठी 

आद्दण ग्राहक द्दमळद्दवण्यासाठी हा हल्ला खरोखरच फायदेशीर आहे. 

५) गुररल्ला / गवनमी कािा विपणन (Guerrilla Marketing): 

गरुरल्ला माकेद्दटांग म्हणजे वस्तूमध्ये माफक पण पररणामकारक बदल करणे व तमुचा ब्रडँ 

सतत लोकाांच्या नजरसेमोर  ठेवणे.  अश्या वस्त ुहळूहळू बाजारात  द्दस्थरावतात. मोठ्या 

ब्रडँशी स्पधाा करू इद्दच्छणारी एक छोटी कां पनी प्रथम स्थाद्दनक बाजारपेठेत स्वतःची 

स्थापना करले, नांतर द्दकां मत आद्दण व्यापार सवलती देईल. 

७.३.३ बाजारपेि पािपुरािा करणायाांसािी स्पधाघत्मक धोरणे (competitive 

strategies for market followers): 

जेव्हा तमु्ही बाजाराचे नेततृ्व करता, तेव्हा द्दनःसांशयपणे पाठपरुावा करणार े (माकेट 

फॉलोअसा) असतील; हा व्यवसायाचा मूलभूत द्दनयम आहे. अनेक व्यवसाय बाजार 

अनयुायी धोरण अवलांबतात. खरां तर, आजच्या जगात सवा सांस्थाांची क्षमता इतकी उच्च 

आहे की अनेक स्वरूपाांमध्ये वेगाने या धोरणाचे अनकुरण केले जाते. 

उदा. ऍपल, मल्टी-टच स्माटा फोन्सचा अग्रगण्य ब्रर ांड, परांत ुसरमसांग आता एकूण कमाईच्या 

बाबतीत बाजारात वचास्व गाजवत आहे. पररणामी, आजच्या कॉपोरटे जगतात, द्दवद्दवध 

प्रकारचे बाजाराचा पाठपरुावा करण्याचे (माकेट फॉलोअर) तांत्र वापरत आहेत. पररपकाव 

बाजारात, बाजार अनयुायी अपररहाया आहेत. कारण ऑनलाइन द्दवपनणाने प्रवेशातील 

अडथळे कमी केले आहेत आद्दण मोठे बक्षीस द्ददले आहेत, ते मोठ्या सांख्येने माकेट 

फॉलोअसाला आकद्दषात करतात. पररणामी स्नरपडील, द्दफ्लपकाटा , ऍमेझॉन, जाबोंगसारख्या 

कां पन्याांनी ऑनलाइन कॉमसामध्ये एकामागून एक सरुुवात केली आहे. अथाात, इबे आद्दण 

ऍमेझॉन हे माकेट लीडर होते. मात्र, आता ते तीव्र स्पधेला सामोर ेजात आहेत. 

बाजारपेि पािपुरािा (अनुयायांसािी) करणायाांसािी चार धोरण ेआहते: 

१) अडॅप्टर (नव्या/ बदलत्या पररवस्थतीत जुळिून घेणारा): 

अडर्टर हा व्हाईट कॉलर कामगाराांसाठी बाजार अनयुायी दृद्दष्टकोन आहे. बाजारपेठ 

पाठपरुावा (माकेट फॉलोअर) धोरणाचे अनकूुलन पद्धत ऑटोमोबाईल्सद्वार ेवापरले जाते. 

मारुती ८००, अल्टो, झेन, द्दब्रओ आद्दण इतर या सवा कार अडर्टर आहेत, वाहनाचे स्वरूप 

बदलताना एकमेकाांकडून उत्कृष्ट गणुधमा घेतात. त्याचप्रमाणे, डेल लरपटॉप आद्दण सोनी 

वायो लरपटॉप याांसारखे ताांद्दत्रक अडर्टर उपलब्ध आहते. हे बाजारातील द्दपछाडीवर 

असलेले लोकाांना समान वस्तू देतात, परांत ु त्याांचे लक्ष्य त्याांच्या थेट प्रद्दतस्पध्याांकडून 

द्दशकण्याचे आहे. अडर्टर पटकन शीषास्थानी पोहोचू शकतात कारण ते प्रद्दतस्पध्याांपेक्षा 

जलद गतीने आत्मसात करून, द्दशकून,चाांगले उत्पादन तयार करतात. 



   

 

द्दवपणन 

148 

२) अनुकरण: 

खशुामत करण्याचा सवोत्तम प्रकार म्हणजे अनकुरण. तथाद्दप, जर तमु्ही वस्तू बनवणारे 

असाल, तर अशी खशुामत तमुच्या नफ्याचे वाटा घेऊ शकते. अनकुरण करणार ेतमुच्या 

कष्टाने द्दजांकलेल्या ब्रडँ इद्दकावटीचा फायदा घेतात आद्दण तमुच्यासारख्याच वैद्दशष््टयाांसह 

परांत ु कमी खचाात उत्पादन तयार करतात. फरक असा असू शकतो की नवीन उत्पादन 

द्दनकृष्ट साद्दहत्याने बनवलेले आहे द्दकां वा त्यामध्ये सेवा द्दकां वा तमुचा ब्रडँ देऊ शकेल अशी 

हमी नाही. असे असले तरी, अनकुरणासाठी एक मोठा बाजार आहे, कारण बरचे लोक 

जास्त द्दकां मत देऊ शकत नाहीत. 

३) क्लोनर: 

अनकुरण करणारा आद्दण कालोनर याांच्यामध्ये अगदी धूसर सीमारषेा आहे. अनकुरण 

करणारा तमुच्या उत्पादनाच्या काही वैद्दशष््टयाांचे अनकुरण करू शकतो. उदाहरणाथा, 

Timesjobs.com चे naukri.com हे कालोन आहे, तथाद्दप Timesjobs.com ची स्वतःची 

वेगळी उत्पादन वैद्दशष््टये आहते. तथाद्दप, जर तमु्हाला राडो घड्याळे द्दकां वा गचु्ची बरग्ज 

द्दमळतील ज्यात Rado असे स्पेद्दलांग RADA आद्दण Gucci ला GUCCA असे टाइप 

केले असेल तर ते कॉपी करणे आहे. कालोद्दनांगमध्ये एक उत्पादन तयार करणे आवश्यक 

आहे जे तमुच्यासारखेच आहे.  

४) बनािट (Counterfeiter): 

पायरसी (piracy) हे  बनवद्दटचे उत्तम उदाहरण आहे. मूळ वस्तूांची भ्रष्ट नकाकल द्दवकणे 

म्हणजे बनावट. यामध्ये चोरी, काळाबाजार, नकाकल, नकली उत्पादने, याांचा समावेश 

होतो. पायरटेेड सीडी, डीवीडी ,द्दसनेमा , सांगीताचे सीडी, डीवीडी हे उत्तम उदाहरण आहे. 

द्दनरीक्षण केल्यास असे लक्षात येते की द्दसनेसषृ्टी या प्रकारच्या कारवायाांशी सतत लढा देत 

आहे. अनेक उत्पादनाांच्या सदु्धा भ्रष्ट नकाकल बाजारात येत असतात.  

७.४ बाजारपेि वनर्र (NICHER) विपणन नीतीमूल्ये (MARKET 

NICHER MARKETING ETHICS) 

Market Nichers हे द्दवपणक द्दकां वा अश्या कां पन्या आहेत जे इतर उत्पादनाांद्वार ेसमाधानी 

नसलेल्या ग्राहकाांच्या द्दवद्दशष्ट मागण्या पूणा करण्यासाठी द्दवद्दशष्ट उत्पादने आद्दण/द्दकां वा सेवा 

तयार करतात. ते एका द्दवद्दशष्ट बाजार द्दवभागासाठी अत्यांत अनकूुल आद्दण द्दवशेष 

उत्पादने/सेवा तयार करतात. या माकेट धोरणामध्ये उत्पादनाचा आकार कमी असला तरी 

नफ्याचे प्रमाण जास्त असते. माकेट लीडर द्दकां वा माकेट फॉलोअर द्दकां वा बाजारपेठ 

पाठपरुावा करणारा बनण्याचा एक पयााय म्हणजे ही रणनीती वापरणे. हे सामान्यत: लहान 

व्यवसायाांद्वार े केले जाते जे मोठ्या कॉपोरशेन आद्दण त्याांच्या बाजारपेठाांशी स्पधाा करत 

नाहीत, त्याऐवजी द्दवद्दशष्ट बाजारपेठेवर लक्ष कें द्दित करतात. 

द्दनशसा (Nichers) मखु्य प्रवाहातील उत्पादने द्दवकण्यासाठी स्पधाांमध्ये भाग घेत नाहीत. 

तथाद्दप, Nichers च्या उदाहरणामध्ये, इद्दच्छत ग्राहक आधार काळजीपूवाक पररभाद्दषत 

केला गेला आहे. पररणामी, माकेद्दटांगचे सवा प्रयत्न केवळ याच ध्येयावर कें द्दित आहेत. 
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कारण या ग्राहकाांच्या गरजा अद्दद्वतीय आहेत आद्दण केवळ द्दवद्दशष्ट वस्तूांद्वारचे पूणा केल्या 

जाऊ शकतात, आकारली जाणारी द्दकां मत खचाापेक्षा खूप जास्त असते. म्हणूनच माकेट 

द्दनशसाना नफ्याचे प्रमाण मोठे आहे. 

१. ग्राहकाच्या विवर्ष्ट गरजा पूणघ करण्यािर लक्ष कें वित करा: 

माकेट द्दनशसा नेहमी त्याांच्या ग्राहकाांच्या द्दवद्दशष्ट गरजा पूणा करण्यावर लक्ष कें द्दित करतात. 

ग्राहकाांच्या द्दवद्दशष्ट मागणीनसुार ते द्दवद्दशष्ट उत्पादने आद्दण/द्दकां वा सेवा तयार करतात जे इतर 

उत्पादनाांदवर  समाधानी नसतात. Market Nichers पूणापणे तयार केलेली उत्पादने 

आद्दण सेवा प्रदान करते. 

२. ग्राहकांनुसार समतुल्य भाषा बोला: 

माकेट Nichers नेहमी ग्राहकाांच्या समाधानापयांत त्याांचे उत्पादन द्दकां वा सेवा परुद्दवण्याचा 

प्रयत्न करतात. ग्राहकाांची नेमकी काय मागणी आहे ते पाळतात, म्हणून असे द्ददसते की ते 

त्याांच्या ग्राहकाांनसुार समतलु्य भाषा बोलतात. 

३. बाजाराची चाचणी घ्या: 

माकेट द्दनशसा त्याांच्या वस्तूच्या प्रवेशापूवी बाजाराची चाचणी घेतात. ते एका द्दवद्दशष्ट बाजार 

द्दवभागासाठी द्दवशेष उत्पादने / सेवाांसाठी बाजारपेठेची चाचणी घेत आहेत. ते प्रद्दतस्पधी 

तसेच ग्राहक शोधण्याचा प्रयत्न करतात. 

४. अवधक विश्वास आवण विश्वासाहघता: 

माकेट द्दनशसा हे नेहमीच त्याांच्या ग्राहकाांच्या द्दवद्दशष्ट गरजा पूणा करून त्याांच्या ग्राहकाांच्या 

मनात अद्दधक द्दवश्वास आद्दण द्दवश्वासाहाता द्दनमााण करतात. ग्राहक सानकूुद्दलत उत्पादन 

द्दकां वा सेवाांसह आनांद्ददत आहेत. माकेट द्दनशसा भद्दवष्यासाठी ग्राहक द्दटकवून ठेवण्यासाठी 

द्दवश्वास आद्दण द्दवश्वासाहाता द्दनमााण करतात. 

५. िवधघत ब्रँड मूल्य: 

माकेट द्दनशसा त्याांच्या ग्राहकाांना सानकूुद्दलत सेवा देतात आद्दण द्दवश्वास आद्दण द्दवश्वासाहाता 

द्दनमााण करतात. ग्राहकाांच्या मनातील आत्मद्दवश्वास ब्रडँ मूल्य वाढवतो. 

६. समदृ्ध संस्कृती प्रदवर्घत करते: 

माकेट द्दनशसा कमी द्दविीतूनही चाांगला नफा कमावतात. हे त्याांना त्याांच्या उत्पादनाची 

द्दकां वा सेवेची समदृ्ध सांस्कृती दशाद्दवण्यास मदत करते. 

७. मूलभूत मानिी गरजा आवण इच्छा पूणघ करते: 

माकेट द्दनशसा मूलभूत मानवी गरजा आद्दण इच्छा पूणा करण्यावर लक्ष कें द्दित करत आहेत.  
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८. नेतृत्ि: 

माकेट द्दनशर बनणे ही द्दवद्दशष्ट उत्पादन द्दकां वा सेवेमध्ये अगे्रसर होण्याची सांधी आहे. या 

माकेट धोरणामध्ये उत्पादनाचा आकार कमी असला तरी नफ्याचे प्रमाण जास्त असते. 

बाजारपेठ पाठपरुावा करणार े द्दकां वा माकेट लीडर द्दकां वा माकेट फॉलोअर बनण्याचा एक 

पयााय म्हणजे ही रणनीती वापरणे. 

७.५ सारारं् / SUMMARY 

द्दवपणन नैद्दतकता / नीतीमूल्ये सांस्था आद्दण ग्राहक या दोघाांच्या गरजा पूणा करून वेळोवेळी 

स्पधाात्मक फायदा द्दमळवण्यात सांस्थाांना मदत करते. नैद्दतकतेचे स्वेच्छेने द्दकां वा कायद्यामळेु 

पालन केले जाते. बाजारातील आव्हान कते (माकेट चरलेंजसा) नेहमी कोणत्याही 

बाजारपेठेमध्ये अद्दस्तत्वात असतात. अश्या द्दवरोधकाांना सडेतोड उत्तर देण्याऐवजी त्याांना 

आव्हान द्यावे. भद्दवष्यातील बाजारपेठेतील प्रवेशकत्याांशी सामना करून तमु्ही फि द्दचांता 

द्दनमााण करू शकता. त्याच वेळी, हे आव्हान आश्वासन देते की आपण स्पधेच्या शे्रणीतून वर 

जा. जेव्हा तमु्ही माकेट लीडर असाल, तेव्हा द्दनःसांशयपणे माकेट फॉलोअसा असतील. 

अनेक व्यवसाय बाजार अनयुायी धोरण अवलांबतात. खरां तर, आजच्या जगात सवा 

सांस्थाांची क्षमता इतकी उच्च आहे की अनेक स्वरूपाांमध्ये वेगाने अनकुरण केले जाते. 

अनेक द्दविेते त्याांच्या कालायांटला द्दविी वाढवण्यासाठी अनेक गोष्टींचे वचन देतात - ग्राहक 

फि असमाधानी राहण्यासाठी येईल कारण माकेटर त्याच्या आश्वासनाांची पूताता करण्यात 

अयशस्वी ठरतो. कमी द्दवतरण न करणे महत्वाचे आह े कारण यामळेु तमुचे कालायांट 

असमाधानी आद्दण द्दनराश होऊ शकतात, तसेच तमु्हाला आणखी समस्या येऊ शकतात. 

Market Nichers हे द्दवपणक द्दकां वा कां पन्या आहेत ज े इतर उत्पादनाांद्वार े समाधानी 

नसलेल्या ग्राहकाांच्या द्दवद्दशष्ट मागण्या पूणा करण्यासाठी द्दवद्दशष्ट उत्पादने आद्दण/द्दकां वा सेवा 

तयार करतात. ते एका द्दवद्दशष्ट बाजार द्दवभागासाठी अत्यांत अनकूुल आद्दण द्दवशेष 

उत्पादने/सेवा तयार करतात. 

७.६ स्िाध्याय / EXERCISE 

बहुपयाघयी प्रश्न. 

१.  “““ हे चाचेद्दगरी (piracy) चे उत्तम उदाहरण आहे. 

अ. बनावट  ब. गद्दनमी कावा  

क. कालोनर  ड. अनकुरण 

२.  .......... हे सपु्रद्दसद्ध ब्रड्ँसचा वापर करते आद्दण जवळजवळ सारखीच उत्पादने तयार 

करते 

अ. बनावट  ब. गरुरल्ला  

क. कालोनर  ड. अनकुरण 
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३.  वतामान ई-कॉमसा पररद्दस्थती ह े“““.. चे सवोत्तम उदाहरण आहे. 

अ.बनावट  ब.घेराव हल्ला  

क. एकटे  ड. बायपास हल्ला 

गाळलेल्या जागा भरा.  

१.  पररपकाव बाजारात, बाजार अनयुायी ““““““ असतात. 

२.  माकेट द्दनशसाकडे  ““““““ नफ्याचा वाटा असतो. 

३.  .................चे पालन करणायाा कां पन्या त्याांच्या ग्राहकाांचा द्दवश्वास सांपादन करण्यास 

सक्षम आहेत आद्दण सकारात्मक प्रद्दतमा प्रके्षद्दपत करतात. 

४.  जेव्हा तमु्ही बाजाराचे नेततृ्व करता “““., द्दनःसांशयपणे बाजार पाठपरुावा करणार े

(माकेट फॉलोअसा) असतील. 

५.   नैद्दतकता एकतर ........... पाळली जाते द्दकां वा कायद्याचा पररणाम म्हणून पाळली 

जाते. 

 [१. अपररहाया २. मोठा ३. द्दवपणन नैद्दतकता ४. नेततृ्व  ५. स्वेच्छेने] 

चूक वकंिा बरोबर ते वलहा.  

१.  बाजारपेठीय खेळाडू स्पधेच्या भकाकम द्दबांदूांवर हल्ला करण्यासाठी फ्लकँ हल्ला 

वापरतो. 

२.  ग्राहकाची द्दनष्ठा कां पनीला भद्दवष्यात खूप पढेु जाण्यास मदत करले. 

३.  जेव्हा कॉपोरशेन दीघाकाळ नैद्दतक पद्धतींचे पालन करते, तेव्हा ते स्वतःला अनयुायी 

म्हणून स्थाद्दपत करते. 

४.  जेव्हा एखादी कां पनी काही मानके आद्दण नैद्दतक द्दनयमाांचे पालन करते, तेव्हा ते त्याांना 

नैद्दतक पाया द्दमळद्दवण्यात मदत करते. 

५.  ग्राहकाांना त्याांचे हकाक आद्दण कताव्याांबिल जागरूकता द्दनमााण करणे ही ग्राहक 

सांघटनाांची मखु्य भूद्दमका आहे. 

[१. असत्य २. खर े३. असत्य ४. खर े५. खर]े 

संवक्षप्त उत्तर ेवलहा.  

१.  बाजारपेठ पाठपरुावा करणायाांची (माकेट फॉलोअसाची) रणनीती स्पष्ट करा? 

२.  द्दवपणन नैद्दतकतेचे महत्व स्पष्ट करा ? 

३.  बाजारपेठ आव्हान कत्याांची  (माकेट चरलेंजसाची) स्पधाात्मक आव्हाने कोणती आहेत? 
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४.  बाजारपेठ पाठपरुावा करणायाांची (माकेट फॉलोअसाची )स्पधाात्मक आव्हाने कोणती 

आहेत? 

५.  ग्राहक सांघटनेच्या भूद्दमका काय आहेत? 

थोडक्यात वटपा वलहा.  

१.  बाजार अनयुायी 

२.  द्दवपणन नैद्दतकता 

३.  द्दवपणनातील अनैद्दतक पद्धती 

४.  बाजारपेठीय नेते 

वदघोत्तरी प्रश्न. 

१.  बाजारपेठ पाठपरुावा करणायाांची (माकेट फॉलोअसाची ) रणनीती स्पष्ट करा? 

२.  बाजारपेठ नेततृ्वासाठी (माकेट लीडरसाठी ) स्पधाात्मक धोरणे स्पष्ट करा? 

३. ग्राहक सांस्थाांची भूद्दमका पररभाद्दषत करा? 

७.७ सदंभघ / REFERENCES 

 https://www.yourarticlelibrary.com/marketing/market-

segmentation/consumer-behaviour-meaningdefinition-and-nature-of-

consumer-behaviour/32301 

 https://clootrack.com/knowledge_base/major-factors-influencing-

consumer-behavior/?amp 

 https://www.infoentrepreneurs.org/en/guides/customer-relationship-

management/ 

 https://www.yourarticlelibrary.com/economics/market/market-

targeting-introduction-definition-procedure-and-methods/48609 

 https://www.holded.com/blog/5-crm-techniques-whi-improve-your-

marketing-strategy 

 https://cutevamp.com/competitive-strategies-for-market-leaders 

 https://www.marketing91.com/marketing-ethics/ 

***** 
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८ 
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प्रकरण संरचना  

८.० उद्दिष्टे  

८.१ प्रस्तावना  

८.२ ग्रामीण द्दवपणन 

८.३ द्दडद्दजटल द्दवपणन 

८.४ हररत द्दवपणन 

८.५ द्दवपणन व्यवस्थापकाांसमोरील आव्हाने 

८.६ साराांश 

८.७ स्वाध्याय  

८.८ सांदर्भ 

८.० उविष्ट े 

या प्रकरणाचा अभ्यास केल्यानांतर द्दवद्याथी पढुील माद्दहती द्दमळवू शकतो - 

 ग्रामीण द्दवपणन सांकल्पना समजून घेणे 

 र्ारतीय ग्रामीण बाजाराची वैद्दशष््टये समजावून घेणे  

 प्रर्ावी ग्रामीण द्दवपणनासाठीच्या धोरणाांचा अभ्यास करणे 

 र्ारतातील ब्रडँच्या यशात योगदान देणाऱ्या घटकाांचे योग्य उदाहरणाांसह मूल्याांकन 

करणे 

 र्ारतातील ब्रड्ँसच्या अपयशाच्या कारणाांचा अभ्यास करणे 

८.१ प्रस्तािना  

जागद्दतक स्तरावर द्दवपणनाच्या पद्धतीत सतत बदल होत आहेत. द्दवपनणकते, द्दवपणनाच्या 

पद्धती ठरद्दवताना शहरी व ग्रामीण ग्राहकाांसाठी वेगवेगळे दृष्टीकोण घेत असतात. बाजारपेठ 

द्दवर्ागणी हा द्दसद्धान्त त्याद्दठकाणी वापरला जात असतो. द्दवपनणकत्याांचा  सतत आपल्या 

वस्तूची बाजारपेठ वाढद्दवण्याचा प्रयत्न असतो, त्यासाठी ते उलाढालीवर लक्ष केद्दन्ित 

करतात. आजच्या तांत्रज्ञानाच्या यगुात, द्दवपनण द्दवस्ततृ करण्यासाठी, ग्रामीण ग्राहक हा 

द्दवपणनाचा कें िद्दबांदू झालेला द्ददसतो. त्यासाठी, ग्रामीण द्दवपणन हे एक नवे तांत्र द्दवकद्दसत 

झाले आहे. ग्रामीण द्दवपणनात द्दवके्रते, क्रयशक्ती, उत्पादनाची द्दकां मत, लहान वेष्टन, उपर्ोग 

पातळी आद्दण द्दवतरण साखळी ई. अनेक घटकाांचा द्दवचार द्दवपणनकत्याांना करावा लागतो. 
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ताांद्दत्रक दृष््टया सजग असणायाभ शहरी लोकसांख्येपेक्षा, द्दवपणनकत्याांना ग्रामीण द्दवपणनासाठी 

वेगळी तांते्र वापरावी लागतात. 

८.२ ग्रामीण विपणन / RURAL MARKETING 

आांतरराष्ट्रीय पातळीवर गेल्या काही दशकाांमध्ये र्ारताने अनेक के्षत्रात आघाडी घेतली 

आहे. माद्दहती तांत्रज्ञान, अद्दर्याांद्दत्रकी, औद्योद्दगकीकरण अश्या अनेक के्षत्रात र्ारताची प्रगती  

द्दवस्मयकारक आहे. असे असले तरी, आज २०२२ मध्ये देखील र्ारतातील ७० टक्के 

पेक्षा जास्त र्ौगोद्दलक के्षत्र ग्रामीण के्षत्र आहे. र्ारताची मोठी लोकसांख्या आजही खेडेगावात 

आहे. ८०० दशलक्ष हून जास्त घर े खेड्यात आहेत. गेल्या काही वषाभपासून 

द्दवपनणकत्याांनी आपले लक्ष याच बाजारपेठेवर केद्दन्ित केलेले द्ददसते. र्ारतीय द्दवपनणकते 

तसेच कोलगेट –पामोद्दलव्ह, गोदरजे, द्दहांदसु्तान यनुीद्दलव्हर सारख्या बहुराष्ट्रीय कां पन्या या 

ग्रामीण द्दवपनणात उतरलेल्या द्ददसतात. सध्या द्दवपनणकत्याांचे “Go Rural” म्हणजे 

‘खेड्याकडे चला’ असे धोरण आहे, असेच यातून द्ददसून येते. र्ारतीय बाजारपेठेतील या 

ग्रामीण लोकसांख्येची क्रयशक्ती,आवडी-द्दनवडी, मागण्या, गरजेनसुार वस्तूतील बदल व 

पररणामकारक द्दवतरण साखळी जो द्दवपनणकताभ ओळखू शकेल व पूणभ क्षमतेने त्याचा वापर 

करले त्याचे र्द्दवष्ट्य उज्जज्जवल असणार आहे.     

८.२.१ व्याख्या / Definition: 

विपणन: 

द्दवपनण ही सांज्ञा ‘पनतया’ या शब्दापासून झालेली आहे. ‘पणन’ या शब्दाला ‘द्दव’ हा धातू 

जोडलेला आहे.मूळ शब्द ‘पद्दण’ ‘पद्दण’ म्हणजे व्याजचा धांदा करणार ेलोक. ‘पणन’ म्हणजे 

मालाची द्दवक्री करणे होय.  

द्दवपनण या शब्दाची व्याख्या, ‘ग्राहकाांच्या द्दकां वा सांर्ाव्य ग्राहकाांच्या गरजा ओळखणे, त्या 

गरजा पूणभ करणारी सेवा / उत्पादने परुद्दवणे, ग्राहकाांना केव्हा – कशी उत्पादने हवी आहते, 

यासाठी कायभक्षम प्रद्दक्रया द्दकां वा प्रणाली तयार करणे होय. अमेररकन माकेद्दटांग असोद्दसएशन 

च्या मते ‚उत्पादककडून उपर्ोकत्यापयांत वस्तूचा प्रवास सांचाद्दलत करणारी व्यावसाद्दयक 

काये म्हणजे द्दवपनण होय.‛ 

ग्रामीण विपनण:  

ग्रामीण द्दवपनण म्हणजे, ग्रामीण र्ागातील ग्राहक, त्याांच्या गरजा, त्याांना आवश्यक सेवा / 

वस्त ुयाांची उत्पादन, साठवण, परुवठा, तसेच त्या वस्त ु / से वा ग्रामीण र्ागात उपलब्ध 

होण्यासाठी परुवठा साखळी, कायभक्षम प्रद्दक्रया, द्दकां वा प्रणाली तयार करणे होय. र्ारतात 

ग्रामीण र्ागात वास्तव्यास असणारी लोकसांख्या ही शेती द्दकां वा शेती पूरक व्यवसाय 

करणारी लोकसांख्या आहे. म्हणूनच कृद्दष उत्पादने, कृद्दषपूरक सांसाधने, यावर 

द्दवपनणकत्याांना लक्ष केद्दन्ित करावे लागते. ग्रामीण द्दवपणन हा दतुर्ाभ उपक्रम होत आहे. 

उत्पादनासाठी आद्दण उपर्ोगासाठी ग्रामीण बाजारपेठामध्ये वस्तूांची हालचाल होत असते. 

कच्च्या मालाचा / कृद्दष मालाचा परुवठा ग्रामीण र्ागातून शहरी र्ागाकडे होत असतो. 

तसेच ग्राहकोपयोगी वस्त ु(FMCG ) शहरी र्ागातून ग्रामीण र्ागाकडे परुद्दवल्या जातात.        
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८.२.२ भारतीय ग्रामीण बाजारपेठेची  िैविष््टये / Features of Indian Rural 

Market:  

ग्रामीण द्दवपनणात, र्ारतातील र्ौगोद्दलक दृष््टया ग्रामीण द्दवर्ाग व तेथील लोकसांख्या  ही 

ग्रामीण र्ागातून स्थलाांतररत झालेल्या लोकाांचीच आहे. व्यवसाय द्दकां वा नोकरीसाठी ग्रामीण 

र्ागातून शहराकडे मोठ्या प्रमाणावर स्थलाांतर होत असते. म्हणूनच ग्रामीण द्दवपणनाची 

सांकल्पना अभ्यासताना, र्ारतीय ग्रामीण बाजारपेठेची वैद्दशष््ठये अभ्यासणे महत्वाचे आहे.   

१. मोठी आवण विखुरलेली लोकसंख्या:  

२००१ च्या जनगणनेनसुार, ७४० दशलक्ष र्ारतीय ग्रामीण र्ागात राहतात, जे देशाच्या 

लोकसांख्येच्या ७०% आहेत. शहरी लोकसांख्येच्या तलुनेत ग्रामीण लोकसांख्या झपाट्याने 

वाढत आहे. ग्रामीण र्ागातील लोकसांख्या अांदाजे ६ लाख गावाांमध्ये द्दवखरुलेली आहे. 

ग्रामीण लोकसांख्या द्दवखरुलेली आह,े तरीही त्यात द्दवके्रत्याांसाठी मोठी क्षमता आहे. 

२. िाढलेली क्रयिक्ती: 

द्दवके्रत्याांनी ग्रामीण बाजारपेठाांचे मूल्य ओळखले आह ेआद्दण ते देशात त्याांचे कायभ वाढवत 

आहेत. चीन आद्दण र्ारतासारख्या देशाांमध्ये अद्दलकडच्या वषाांत ग्रामीण बाजारपेठाांचे 

महत्त्व वाढले आहे, कारण अथभव्यवस्थेच्या सामान्य द्दवस्तारामळेु ग्रामीण लोकाांच्या 

क्रयशक्तीमध्ये लक्षणीय वाढ झाली आहे. 

३. बाजाराचा विस्तार: 

ग्रामीण बाजारपेठ अनेक वषाांपासून सतत द्दवस्तारत आहे. पारांपाररक वस्तू जसे की 

सायकल, मोपेड आद्दण कृषी द्दनद्दवष्ठाांची मागणी कालाांतराने वाढली आहे, जसे की टूथपेस्ट, 

चहा, साबण, सौंदयभप्रसाधने वस्तू, थांड पेये आद्दण इतर FMCG, तसेच काळानसुार 

टी.व्ही., वॉद्दशांग मशीन ,रदे्दिजरटेरसारख्या ग्राहकोपयोगी वस्तूांची मागणी वाढली आहे. 

४. पायाभूत सुविधांचा विकास: 

ग्रामीण र्ागात, रस्ते आद्दण वाहतूक बाांधकाम, दळणवळण, वीज आद्दण सावभजद्दनक सेवा 

यासारख्या पायारू्त सदु्दवधा द्दवकद्दसत केल्या जात आहेत, ग्रामीण द्दवपणनाचा द्दवस्तार 

वाढवत आहे. 

५. राहणीमानातील कमतरता: 

ग्रामीण ग्राहकाांचे दरडोई उत्पन्न कमी असल्यामळेु तसेच,सामाद्दजक मागासलेपन,आद्दथभक 

समस्या, गरीबी, बचतीचा अर्ाव व सवाांगीण  द्दवकास नसल्याने त्याांच्या राहणीमानात 

कमतरता आह.े  

६. पारपंाररक दृष्टीकोन: 

ग्रामीण ग्राहकाांच्या वस्त ु खरदेी व उपर्ोगाचा दृष्टीकोण हा पारांपररक आहे.  चालीरीती 

आद्दण परांपरा महत्त्वाच्या आहेत. बदल अशी गोष्ट आह े जी त्याांना नकोशी वाटते. 
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उत्पादनातील बदल तत्काळ आत्मसात केले जात नाहीत व स्वागताहभ ही होत नाहीत. असे 

असले तरी  ग्रामीण लोकसांख्येची उपर्ोग पद्धत हळूहळू बदलत आहे आद्दण खेड्याांमध्ये 

ब्रडेँड वस्तूांची गरज र्ासू लागली आहे. 

७. विपणन वमश्रण: 

शहरी ग्राहकाांच्या वस्तू मागण्या ह्या  ग्रामीण ग्राहकाांपेक्षा वेगळ्या स्वरुपाच्या असतात. 

म्हणूनच ग्रामीण ग्राहकाांच्या गरजा पूणभ करण्यासाठी वेगळ्या स्वरुपाच्या वस्त ु / सेवा 

उत्पाद्ददत कराव्या लागतात.  ग्रामीण ग्राहकाांच्या गरजा पूणभ करण्यासाठी द्दवपणन द्दमरणाणाचे 

घटक ही वेगळ्या पद्धतीने ठरवावे लागतील.  

८.२.३ प्रभािी ग्रामीण विपणनासाठी धोरणे / Strategies for Effective Rural 

Marketing: 

ग्रामीण बाजारपेठेत यशस्वी होण्यासाठी, द्दवपनणकत्याांना काळजीपूवभक धोरणे ठरवावी 

लागतात. ग्रामीण ग्राहकाांना उत्पादनाांकडे आकद्दषभत करण्यासाठी, द्दवक्री वाढद्दवण्यासाठी, 

शाश्वत द्दवक्री होण्यासाठी, प्रर्ावी द्दवपनण धोरणे आखावी लागतात. द्दवपणन धोरणाांमध्ये 

कां पनीच्या धोरणात्मक प्रारांर्ीक पररद्दस्थतीचे द्दवशे्लषण, बाजाराद्दर्मखु धोरणाांची द्दनद्दमभती, 

मूल्यमापन, ग्राहकाांची द्दनवड ई. अनेक द्दवपणन धोरणाांचा समावेश होत असतो, ते 

पढुीलप्रमाणे,   

१. ग्रामीण बाजारपेठेचे विभाजन: 

ग्रामीण बाजारपेठेचे योग्य द्दवर्ाजन हे कोणत्याही ग्रामीण बाजार धोरणाचा द्दवकास आद्दण 

अांमलबजावणीचा प्रारांद्दर्क टप्पा असतो. सांपूणभ ग्रामीण र्ाग हा एकसारखा नसतो. तेथील 

ग्राहकाांच्या मागण्या, अपेक्षा, द्दमळणायाभ सोयी-सदु्दवधा ह्या वेग-वेगळ्या स्वरुपाच्या असतात. 

धोरण आखताना ग्रामीण बाजारपेठेची द्दवर्ागणी करणे अत्यांत महत्वाची रू्द्दमका बजावते. 

द्दवर्ागणी करण्यासाठी काही द्दनकष वापरावे लागतात, जसे, 

 काही प्रमखु बाजारपेठावर लक्ष केद्दन्ित करा  

 काही ब्रर ांड वर लक्ष केद्दन्ित करा  

 काही गावाांवर लक्ष केद्दन्ित करा   

२. स्पधाात्मक धोरण:  

ग्रामीण बाजारपेठेत कायभ करणायाभ कां पन्या मायकेल पोटभरच्या र्ाइव्ह र्ोसेस मॉडेलचा 

वापर करून त्याांच्या धोरणाचे मूल्यमापन करू शकतात.अश्या ग्रामीण बाजारपेठेत कायभरत 

असलेल्या द्दवपनण कत्याांनी खाली सूचीबद्ध केलेल्या पाच घटकाांचा  त्याांच्या कायाभवर कसा 

पररणाम होतो याचा द्दवचार केला पाद्दहजे: 
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(i) पुरिठादार:  

व्यवसायाने केवळ उच्च-गणुवते्तच्या वस्तूांचे उत्पादन केले पाद्दहजे असे नाही तर त्या कमी 

द्दकां मतीत द्दवकल्या पाद्दहजेत. सांस्थेकडे द्दवश्वासाहभ परुवठादार असतील ज ेवाजवी द्दकमतीत 

उच्च-गणुवते्तचे साद्दहत्य द्दकां वा घटक परुवठा करू शकतील, तरच हे पूणभ केले जाऊ शकते. 

अन्यथा, ग्रामीण बाजारातील यशाचे वैद्दशष््टय असलेल्या अथभव्यवस्था प्राप्त करण्यासाठी 

द्दवपनण कत्याांना तोटा सहन करावा लागू शकतो. 

(ii) ग्राहक िक्ती:  

वाढती साक्षरता, दूरद्दचत्रवाणीचा पररचय, जाद्दहरात उपक्रम आद्दण महानगरीय बाजारपेठाांशी 

अद्दधक सांपकभ  याांमळेु ग्रामीण ग्राहक उत्पादनाांबिल अद्दधक जागरूक आद्दण सजग झाले 

आहेत. पररणामी, त्याच्या गरजा योग्यररत्या पूणभ करण्यासाठी, व्यवसायाांनी उच्च-

गणुवते्तच्या वस्तू परुवठा केला पाद्दहजेत. ग्रामीण बाजारपेठेत, मौद्दखक प्रद्दसद्धीस अत्यांत 

महत्व आह;े त्यामळेु सांपूणभ प्रद्दक्रयेमध्ये  जर एखादा  नकारात्मक अनरु्व आला तर एखादे्य 

गाव एका ब्रडँपासून दूर होऊ शकते. तसेच एक सकारात्मक अनरु्व सांपूणभ गावाला 

कोणत्याही द्दवपणनाद्दशवाय ग्राहक बनवू शकतो. 

(iii) ग्रामीण बाजारपेठेतील स्पधाक: 

 ग्रामीण बाजारपेठेत पूवीपासून कायभरत असलेल्या कां पन्या, बाजारपेठेत नव्याने प्रवेश 

करणायाभ कां पन्याांना  प्रवेश अडथळे द्दनमाभण करण्याचे धोरण आखतात.नवीन प्रवेश घेणायाभ 

कां पन्याांना द्दशरकाव करणे कठीण असते, त्यासाठी त्याांना स्थाद्दनक / प्रादेद्दशक कां पन्याांशी 

समन्वय साधावा लागतो. द्दस्थरस्थावर झालेल्या कां पन्याांपेक्षा चाांगल्या दजाभची उत्पादने 

द्यावी लागतात.  

(iv) पयाायी उत्पादने:  

ग्रामीण र्ागाांमध्ये, बनावट उत्पादने, र्सवणूक ही सामान्य बाब आहे. द्दनरक्षरता, मयाभद्ददत 

ज्ञान आद्दण द्दकरकोळ द्दवके्रत्याांवर अवलांबून राहण्यामळेु ह्या गोष्टी वाढतात. अश्या 

पररद्दस्थतीत द्दवपणनकत्याांनी हमी द्ददली पाद्दहजे की ग्रामीण ग्राहकाांना परकेद्दजांग, जाद्दहराती 

आद्दण ब्रडँ आयडेंद्दटद्दर्केशनद्वार े द्दशद्दक्षत केले जाते जेणेकरून त्याांना त्याांच्या इच्छेनसुार 

वस्त/ु सेवा द्दमळेल. 

(v) एक स्पधाक:  

ग्रामीण बाजारपेठेतील स्पधेचे स्वरूप शहरी बाजारपेठेपेक्षा  वेगळे आहे. ग्रामीण ग्राहकाांना 

उपलब्ध असलेल्या ब्रडँ द्दनवडींची सांख्या शहरी ग्राहकाांसाठी उपलब्ध असलेल्या ब्रडँच्या 

तलुनेत लक्षणीयरीत्या कमी आहे. पररणामी, ग्रामीण बाजारपेठेसाठी स्पधाभत्मक धोरण 

व्यावहाररकदृष््टया पाच घटकाांपैकी सवभ घटकाांपेक्षा द्दर्न्न आहे, याचा अथभ ग्रामीण 

बाजारासाठी आवश्यक असलेला धोरणात्मक दृष्टीकोन शहरी बाजारासाठी आवश्यक 

असलेल्या धोरणापेक्षा खूपच वेगळा असतो. 
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३. उत्पादन धोरण (Product Strategy): 

ग्रामीण बाजारपेठेच्या वस्त ु द्दवषयी असणायाभ अपेक्षा ह्या शहरी बाजारपेठेपेक्षा पणुभपणे 

वेगळ्या असतात. प्रत्येक द्दवपणनकताभ शहरी व ग्रामीण र्ागाचा एकद्दत्रत बाजारपेठ म्हणून 

द्दवचार करतोच असे नाही. ग्रामीण बाजारपेठेसाठी उत्पादन द्दमरणाणा मध्ये काही आवश्यक 

बदल हे द्दवपणन कत्याांना करावे लागतात. काही उत्पादने ही खास ग्रामीण बाजारपेठेला 

नजरसेमोर ठेवून उत्पाद्ददत केली जातात. उदा. एस्कॉट्भस कां पनीने उत्पाद्ददत केलेली 

‘राजदूत’ मोटरसायकल, जी ग्रामीण र्ागातील खडबडीत रस्त्याांवर चालू शकते. म्हणूनच 

उत्पादकाांनी उत्पादन धोरण ठरद्दवताना, त्या वस्त ुग्रामीण र्ागातील आव्हानाांना तोंड दवूे 

शकतील याकडे लक्ष द्ददले पाद्दहजे.  

i) िस्तूचे मूल्य िाजिी असािे:  

ग्रामीण ग्राहकाांची क्रयशक्ती ही शहरी ग्राहकाांपेक्षा कमी असते. त्यामळेु द्दवपणन द्दमरणा 

ठरद्दवताना ग्रामीण ग्राहकाांना परवडेल अश्या द्दकमतीत उच्च दजाभच्या वस्त ु परुद्दवल्या 

पाद्दहजे. ग्रामीण ग्राहक गणुवत्ता,दजाभ , द्दकां मत,आद्दण प्रद्दतमा याबिल जागरूक असतात. 

द्दब्रटाद्दनया कां पनीचे उदाहरण याबाबत योग्य आहे. ‘स्वस्थ खाओ, तन-मन जगाओ’ ह्या 

घोषवाक्याचा आधार घेत द्दब्रटाद्दनया ने र्ारतीय बाजारपेठेत वाजवी द्दकां मतीत आरोग्यदायी, 

पौद्दष्टक अन्न पदाथाांचे उत्पादक म्हणून प्रद्दतमा तयार केली आहे.  

ii) पॅकेवजंग:  

परकेजचा आकार ग्रामीण ग्राहकाांना परवडेल अशा द्दकां मतीत असेल  तर उत्पादन 

द्दनवडण्यास मदत होते. ग्रामीण ग्राहक द्दवद्दवध कारणाांसाठी छोटे परक (कॉम्परक्ट परक) 

द्दनवडतात, ज्जयाची  द्दकां मत, साठवण क्षमता, प्रदशभन क्षमता, उपलब्धता आद्दण वापर 

परवडणारा व उपयकु्त असतो. एकीकडे,कां पन्याांच्या दृष्टीने असे छोटे परक (कॉम्परक्ट परक) 

मोठ्या परकपेक्षा प्रद्दत यदु्दनट चाांगला नर्ा देऊ शकतात.जेव्हा ब्रडँ लॉयल्टी तयार करणे 

कठीण असते आद्दण बनावट आद्दण बनावटीमळेु ब्रडँ ओळखणे कठीण असते, तेव्हा 

परकेजमध्ये नावीन्य महत्त्वपूणभ बनते. कारण ग्रामीण र्ागात  द्दनरक्षरतेमळेु वस्त ु  ओळखणे 

कठीण असते. त्यावेळी  आकार आद्दण रांग, द्दर्न्नता यामळेु मागणी वाढवू शकतात. 

उदाहरणाथभ. केसाांचे तेल द्दवकणाऱ्या एका कां पनीने माकेद्दटांगचा दृद्दष्टकोन वापरला ज्जयामध्ये 

वेगवेगळ्या र्ागात बॉक्सचा रांग बदलला. केसाांचे तेल उत्तर प्रदेशातील मदु्दस्लमबहुल 

द्दजल्ह्याांमध्ये द्दहरव्या परकमध्ये द्दवकले जात होते, तर ओररसामध्ये, एकसारखे परक जाांर्ळ्या 

रांगात द्ददले गेले होते,जे तेथे र्ाग्यवान मानले जाते. द्दहांदसु्तान लीव्हरने शोधून काढले की 

काही द्दवद्दशष्ट र्ागातील डीलसभ त्याांच्या १०० ग्ररम साबणाचे लहान तकुडे करून द्दवकत 

आहेत, त्यामळेु त्याांनी ७५ ग्ररमची छोटी आवतृ्ती तयार केली. ग्रामीण लोकसांख्येचा मोठा 

र्ाग दररोज कामावर आहे, बहुतेक कॉपोरशेन्सनी त्याांच्यापयांत पोहोचण्यासाठी परक 

आकार आद्दण नवीन द्दकां मत द्दबांदू द्दवकद्दसत करण्यास सरुुवात केली आह.े पररणामी, सरशे 

आद्दण लहान परकेट्स, जसे की शरम्पू परकेट्सची द्दकां मत रु. १ आद्दण रु. २ द्दकां वा टूथपेस्टच्या 

पाद्दकटाांची द्दकां मत रु. १० ठेवतात. तथाद्दप, ग्रामीण र्ागात वस्तूांच्या वाढत्या वापरासाठी 

केवळ लहान परकेजेस, स्वस्त द्दकां मत आद्दण अद्दधक वस्तूांची  आवश्यकता नाही तर त्याांच्या 

गरजा पूणभ करण्यासाठी उत्पादनातील नावीन्य देखील आवश्यक आहे.  
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iii) ब्रँवडंगसाठी धोरण:  

ग्रामीण बाजारपेठेत ब्रर ांड प्रस्थाद्दपत करण्यासाठी, वैद्दशष््टयपूणभ, तसेच वैद्दवध्यपूणभ  गोष्टींचा 

वापर करावा लागतो. ज्जयामध्ये परकेज, सांपे्रषण, वस्तूांची द्दकां मत, द्दवद्दशष्ट द्दवपणन तांत्राांचा 

वापर, काही स्थाद्दनक म्हणींचा वापर, स्थाद्दनक रूढी,परांपरा, याांचा द्दवचार, स्थाद्दनक खाद्य 

सांस्कृती, पोशाख सांस्कृती ई.चा योग्य पद्धतीने वापर करावा लागतो.   

iv) लोगो आवण वचन्ह:े  

MRF या ब्रर ांडसाठी मसल मरन आद्दण ररनसाठी चकाकणारी वीज (लाइटद्दनांग) सारखी द्दचन्हे 

ग्रामीण ग्राहकाांना खरदेीच्या वेळी ब्रडँ ओळखण्यात मदत करतात. अद्दशद्दक्षत ग्रामीण 

ग्राहकाांच्या मनात बोधद्दचन्ह द्दकां वा द्दचन्हे र्ारशी प्रकषाभने नोंदवत नसल्यास एखाद्या ब्रडँची 

बनावट द्दकां वा नक्कल आवतृ्ती द्दवकणे दकुानासाठी सोपे आहे. कारण बहुतेक ग्रामीण ग्राहक 

इांग्रजी बोलत नाहीत आद्दण बहुतेक राष्ट्रीय स्तरावरील उद्योग त्याांच्या वस्तूांमध्ये र्क्त 

इांग्रजी वापरतात. लोगो आद्दण द्दचन्हाांवर र्र द्ददल्याने अांद्दतम द्दनणभय प्रद्दक्रयेदरम्यान ग्रामीण 

ग्राहकाांना ब्रडँ ओळखण्यात मदत होऊ शकते.अशा वेळी, प्रर्ावी ग्रामीण द्दवपनणासाठी 

सूयभ, चांि आद्दण तार ेयासारखी द्दचन्हे अत्यांत महत्त्वाची बाब बनतात. ५५५ साबण, मांकी 

ब्रडँ टूथपाउडर, द्दमथनु चहा (हत्तीसह) आद्दण यासारख्या अनेक लोकद्दप्रय ग्रामीण 

उत्पादनाांमध्ये सांख्या, द्दचन्हे आद्दण प्राणी ब्रडँ म्हणून वापरले जातात.लोगो आद्दण रांग 

,लोगोचा आकार, सावली, एकूण छापची द्दकां मत, ई. अनेक गोष्टी ग्राहकाच्या खरदेीच्या 

द्दनणभयावर पररणाम करतात. ग्रामीण ग्राहक  शहरी ग्राहकाांपेक्षा वेगवेगळ्या प्रकार े या 

प्रद्दतकाांवर प्रद्दतद्दक्रया देतात. 

४. वकंमत धोरण (Price Strategy): 

व्यवसायाांनी त्याांच्या उत्पादनाांची केवळ स्पधाभत्मक द्दकां मत ठरवू नये, तर त्याांच्या ग्रामीण 

ग्राहकाांना वाजवी व सवोत्तम मूल्य देखील प्रदान केले पाद्दहजे. र्ारतीय उत्पादक व्यवसाय 

खचभ कमी करण्याच्या धोरणाचा वापर करून हे करू शकतात. ग्रामीण बाजारपेठेसाठी 

वस्तूांची पनुरभचना अशा प्रकार ेकेली पाद्दहजे की त्याांची द्दकां मत कमी राहील. या पररद्दस्थतीत, 

रीद्दर्ल परकेट्स हे एक द्दवलक्षण उदाहरण आहे. कारण ग्रामीण ग्राहक हे रोजचे कमावणारे 

असतात द्दकां वा कापणीच्या हांगामात शेतकरी त्याांच्या उत्पन्नाचा बहुताांश र्ाग घेतात, 

द्दकां मत द्दनवडीवर केवळ प्राप्त झालेल्या महसलुावरच पररणाम होत नाही तर तो कधी प्राप्त 

होतो आद्दण त्याचे द्दवर्ाजन कसे केले जाते यावर देखील पररणाम झाला पाद्दहजे. 

ग्रामीण बाजारपेठेत यशस्वी होण्यासाठी, व्यवसायाांनी उच्च-गणुवते्तच्या उत्पादनाद्वार े

समद्दथभत प्रवेश द्दकां मत धोरण वापरणे आवश्यक आहे. कारण "एकासाठी दोन" सौदा आद्दण 

कूपन हे ग्रामीण र्ागात द्दततकेसे प्रर्ावी द्दवपणन धोरण नाही.  त्यामळेु सरुुवातीपासूनच 

उत्पादनाची द्दकां मत शक्य द्दततकी कमी ठेवणे अद्दधक रेणायस्कर आहे. ग्राहकोपयोगी वस्तूांच्या 

उत्पादक (FMCG) कां पन्या त्याांच्या उत्पादनाांचे द्दनव्वळ वजन कमी करून द्दकां वा द्दकमतीचे 

गणु द्दटकवून ठेवण्यासाठी मोर्त आद्दण जाद्दहराती काढून टाकून पैसे वाचवू शकतात. शक्य 

द्दततक्या बाह्य मदतीने काम करून (outsourcing) र्ाांडवली खचभ कमी करण्याचा पयाभय 

आहे. उत्पादन, परुवठा साखळी चा पयाभप्त वापर करणे, द्दवतरकाांच्या कामद्दगरीचे द्दनरीक्षण 
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करणे या सवभ पयाभयाांचा वापर होतो. कमी र्ाांडवलाची आवश्यकता, लद्दययत द्दवतरण आद्दण 

तांत्रज्ञानावरील खचभ आद्दण कमी नफ्यावर मोठ्या प्रमाणात वाढीमळेु खूप उच्च आरओसीई 

(ररटनभ ऑन कर द्दपटल अम्प्लोइि) असलेल्या कॉपोरशेनमध्ये र्ागधारकाांसाठी महत्त्वपूणभ 

आद्दथभक मूल्य द्दनमाभण होते. वस्त ु आकारमान  आद्दण नफ्यावर एकूण पररणाम केवळ 

उद्योगाच्या रेंडद्वारचे नव्हे तर वेष्टणाच्या कल्पक आकृतीबांदाद्वार े देखील द्दनधाभररत केला 

जाईल. 

(a) वकंमत वबंदू:  

छोटे यदु्दनट परक हेसदु्धा एक द्दकां मत धोरण आहे. यात छोटे परक (कमी द्दकां मतीचे )तयार केले 

जातात.  चहा आद्दण कॉर्ीचे माकेटसभ हे या के्षत्रातील अग्रगण्य आहेत. बू्रक बाडँ परक एकदा 

५ पैसे, १० पैसे, २५ पैसे आद्दण ५० पैशाांच्या मूल्याांमध्ये द्दवकले गेले होते, जे अखेरीस 

रुपये महागाईमळेु १. रु.केले गेले. पॉन्ड्स टरल्क, पॉन्ड्स कोल्ड क्रीम, ररन, ताजा, रे्अर 

अडँ लव्हली आद्दण लक्स हे काही ब्रडँ एच य ुएल द्वार ेकमी द्दकां मतीत व छोट्या परकमध्ये 

द्दवकले जातात. द्दकां मतीचा मिुा ब्रडेँड FMCG ला देखील र्ायदेशीर ठरतो, जे असांघद्दटत 

बाजारपेठेत बनावटशी लढा देत आहेत.  

५. संप्रषेण धोरण (Communication Strategy):  

र्ारतीय ग्रामीण बाजारपेठेत यशस्वी होण्यासाठी द्दवपणनकत्याांना त्याांच्या द्दवपणन द्दमरणा 

मध्ये महत्वाचे बदल करावे लागतात. यासाठी ग्रामीण ग्राहकाांच्या महत्वाकाांक्षा, मागण्या, 

द्दचांता, ईच्छा समजावून घेणे महत्वाचे आहे. कां पन्याांनी ग्रामीण के्षत्रासाठी एक सजभनशील 

दृष्टीकोण ठेवणे आवश्यक आहे. त्यासाठी सांपे्रषण हे एक महत्वाचे तांत्र आहे. एका सपु्रद्दसद्ध 

शरम्पू उत्पादक कां पनीने काही दशकाांपूवी राजस्थान च्या बाजारपेठेत प्रवेश करताना एक 

जाद्दहरात केली होती. ज्जयात एक सुांदर मद्दहला आपले केस उडवून दाखवत होती. स्थाद्दनक 

रुढीनसुार असे केस दशाभद्दवणे द्दनद्दषद्ध मानले जाते. अश्या वेळी ती जाद्दहरात व उत्पादक 

अयशस्वी झाले होते. ग्रामीण द्दवपनणात दळणवळण देखील अत्यांत महत्वाचे आहे. बयाभच 

कां पन्या ग्रामीण र्ागातील वस्त ु परुवठा, दळणवळण व सांवादाकडे दलुभक्ष करतात, त्या 

अयशस्वी ठरतात. कां पन्याांच्या एकूण जाद्दहरात खचाभच्या नगण्य रक्कम ग्रामीण के्षत्रासाठी 

असते. येथे बदल केला पाद्दहजे. ग्रामीण द्दवपनणात, कां पन्याांनी स्थाद्दनक पररर्ाषा , पोशाख 

,रूढी , परांपरा, खाद्यसांस्कृती या सवभ घटकाांचा द्दवचार केला पाद्दहजे.  

द्दर्द्दलप्स कां झ्यमुर इलेक्रॉद्दनक्स द्दडद्दव्हजन, एसीसीच्या सरुक्षा द्दसमेंट आद्दण रणाीराम 

रान्सपोटभ  र्ायनान्सच्या एकाद्दत्मक ग्रामीण उपक्रमाांनी ह े दाखवून द्ददले आह.े एखाद्या 

सांस्थेला ग्रामीण बाजारपेठेत ब्रडँ वाढवण्याची आशा असल्यास, त्या लोकसांख्येला 

द्दनदेद्दशत केलेले द्दवशेष आद्दण योग्य सांपे्रषण परकेज द्दवकद्दसत करण्यासाठी गुांतवणूक करणे 

महत्त्वाचे आहे. 

आपली प्रगती तपासा: 

१.  ग्रामीण लोकसांख्या ““““ आहे, तरीही त्यात द्दवपणन कत्याांसाठी मोठी क्षमता 

आहे. (द्दवखरुलेली ) 
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२.  व्यवसायाांनी त्याांच्या उत्पादनाांची केवळ स्पधाभत्मक द्दकां मत ठेवू नये तर त्याांच्या ग्रामीण 

ग्राहकाांच्या पैशासाठी......ठेवावे. (योग्य मूल्य) 

३. ग्रामीण बाजारपेठेतील वस्त ु अश्या प्रकार.े““..कराव्यात की त्याांची द्दकां मत कमी 

राहील.(पनुरभद्दचत(redesigning)) 

४.  बोधद्दचन्ह (लोगो) आद्दण ““.जोर देणे, ग्रामीण ग्राहकाांच्या अांद्दतम द्दनणभय 

प्रद्दक्रयेदरम्यान ब्रडँ ओळखण्यात मदत करू शकते. (प्रद्दतकाांवर) 

८.३ वडवजटल विपणन / DIGITAL MARKETING 

अपेद्दक्षत ग्राहकाांपयभन्त तसेच बाजारपेठेत पोहोचण्यासाठी द्दवपणन हे प्रर्ावी माध्यम आहे. 

वस्त ुउत्पादकापासून ग्राहकाच्या हातात पडेपयांतच्या सवभ प्रद्दक्रया या द्दवपणनामध्ये येतात. 

आजचे जग हे माद्दहती तांत्रज्ञान व सांगणकाचे जग आहे. इांटरनेट ने सांपूणभ जग व्यापलेले 

आहे. त्याचाच वापर द्दवपणनात प्रर्ावीपणे होताना द्ददसून येत आहे. सांगणक, मोबाइल, 

इांटरनेट, समाज माध्यमे याचा वापर सवभ व्यावसाद्दयक कामाांसाठी होताना द्ददसत आहे. 

शासकीय कायाभलये, बकँा, आशासकीय कायाभलये, शाळा, महाद्दवद्यालये, दवाखाने, द्दवत्त 

सांस्था ई. द्दठकाणी  या माध्यमाांचा वापर सराभस होताना द्ददसून येत आहे.  

द्दडद्दजटल द्दकां वा अांकात्मक तांत्रज्ञान वापरुन इांटरनेटच्या सहाय्याने द्दवपणनाचे कायभ केले 

जात आहे. ग्राहकाांशी सांवाद, ग्राहकाद्दवषयी सवेक्षण, जाद्दहरात, अद्दर्प्राय, तक्रारी 

स्वीकारणे, माद्दहती देणे-घेणे, व्यवहार करणे अशी अनेक व्यवसायोपयोगी काये द्दडद्दजटल 

तांत्रज्ञानाच्या माध्यमातून केली जात आहे. १९९० च्या दशकात सरुू झालेले द्दडद्दजटल 

द्दवपणन, २०१९ च्या कोरोंना काळापासून प्रचांड मोठ्या स्वरुपात व्यावसाद्दयक के्षत्रात 

रू्द्दमका पार पडताना द्ददसत आहे. 

वडवजटल विपणांनाची व्याख्या (Definition): 

‘द्दडद्दजटल द्दवपणन म्हणजे, ज्जयात द्दवके्रता व उपर्ोक्ता ईलेक्रोंद्दनक उपकरणाांच्या सहाय्याने 

व तांत्रज्ञानाने तसेच व्यावसाद्दयक सांज्ञापन व सांपे्रषणाने द्दवपणन प्रद्दक्रया पार पडतात.’  

‘द्दडद्दजटल द्दवपणन म्हणजे, द्दवपणन प्रद्दक्रया पार पाडण्यासाठी प्रर्ावी समाज माध्यमाांचा 

वापर केला जातो, वस्त/ु सेवा ग्राहकाांपयांत पोहोचवल्या जातात. यात सचभ इांद्दजन, इांटरनेट, 

मोबाइल याांचा वापर होतो.’  

८.३.१  वडवजटल विपणन मागा / Digital Marketing Trends: 

द्दडद्दजटल द्दवपणन मागभ म्हणजेच, ईलेक्रोद्दनक मागभ ज्जयाद्वार े द्दवपणनाचे कायभ पार पाडले 

जाते. ही एक आधदु्दनक द्दवपणन सांज्ञा आहे. यात, द्दवद्दडयो, ई-मेल, द्दवपणन, सामाद्दजक 

प्रसार माध्यमाांच्या आधार े द्दवपणन, मोबाइल द्दवपणन, द्दडसप्ले बोडभ ई. च समावेश होतो. 

पारांपररक द्दवतरण साखळीपेक्षा द्दडद्दजटल द्दवपणन साखळी पुणभपणे वेगळी आहे. यामध्ये सचभ 

इांद्दजन द्वार ेवापरलेले ‘पे पर द्दक्लक’ (pay per click ) हा द्दवपणन मागभही कायभरत आहे. 

म्हणजेच जेव्हा जेव्हा ग्राहक साांकेद्दतक स्थळाला रे्ट देईल तेव्हा तेव्हा जाद्दहरातदारला 

लहान रक्कम शलु्क म्हणून अदा करावी लागेल.  
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सध्याच्या कोरोंनाच्या पाश्वभरू्मीवर द्दडद्दजटल द्दवपणन अद्दतशय आवश्यक झालेले आहे. 

द्दवपणनकते अद्दधक कल्पक, नवीन व लक्षवेधी दृष्टीकोण ठेवून द्दवपणन करत आह.े 

र्ौगोद्दलक व आद्दथभक सीमाांवर मात करण्याच्या क्षमतेमळेु याचा वापरही झपाट्याने वाढत 

आहे. असेच काही महत्वाचे व सातत्यपूणभ द्दडद्दजटल मागभ पढुीलप्रमाणे, 

अ) इंटरनेटच्या माध्यमातून विपणन: 

ऑनलाइन जाद्दहराती, इांटरनेट द्दवपणन, ई-द्दवपणन  अश्या सांज्ञा द्दडद्दजटल द्दवपणनासाठी 

वापरल्या जातात. म्हणजेच, वस्त/ु सेवाांची इांटरनेटच्या माध्यमातून जाद्दहरात व द्दवपणन 

होय. उदा. ब्लॉग, ऑनलाइन बरनर, शोध इांद्दजन, समाज माध्यमाांवरील जाद्दहराती, ई-मेल 

द्दवपणन आद्दण ऑनलाइन जाद्दहराती होय. इांटरनेटच्या माध्यमातून द्दवपणनात पढुील काही 

उदाहरणे आहेत.       

ईमेल माकेद्दटांग म्हणजे सांर्ाव्य ग्राहकाांपयांत (ईमेल) पोहोचण्यासाठी इलेक्रॉद्दनक मेलचा 

वापर करणे. ईमेल माकेद्दटांग, ज्जयात वारांवार माद्दहती एकद्दत्रत केली जाते,व ग्राहकाांना 

आकद्दषभत करण्यासाठी अनेक मागाांनी वापरली  जाऊ शकते. सवभसाधारणपणे, ईमेल 

द्दवपणन हे पारांपाररक थेट मेल द्दवपणनाचे अद्दधक पररष्ट्कृत, द्दडद्दजटल स्वरूप आहे. ईमेल 

द्दवपणन हे एक प्रकारचे थेट द्दवपणन आहे ज्जयामध्ये द्दवद्दशष्ट लयय गटाला व्यावसाद्दयक द्दकां वा 

द्दनधी उर्ारणीचे ईमेल पाठवणे समाद्दवष्ट आहे. व्यापक बदु्दद्धमते्तमध्ये, सांर्ाव्य द्दकां वा 

सध्याच्या ग्राहक सामर्थयाभसाठी सांदद्दर्भत सवभ ईमेल ईमेल माकेद्दटांग म्हणून ओळखले 

जातात. ईमेल द्दवपणन धोरण तमुच्या सांपूणभ द्दवपणन धोरणाचा आद्दण व्यवसाय योजनेचा 

र्ाग असावा. 

ईमले सेिा: ईमेल सेवा द्दवद्दवध कां पन्याांद्वार ेप्रदान केल्या जातात. सवाभत लोकद्दप्रय वर लक्ष 

कें द्दित करून, द्दवपणक त्याांच्या जाद्दहरातींचे यश सधुारू शकतात. खालील ईमेल क्लायांटना 

त्याांचे ईमेल द्दकती वेळा उघडले गेले आहेत त्यानसुार रकँ केले गेले आहे. 

अ.  iPhone - (२० %)  

ब.  Outlook - (१८ %)  

क.  याहू मेल - (१३ %)  

ड.  ऍपल मेल - (८ %)  

ई.  हॉटमेल - (८ %)  

र्. iPad - (८ %) 

गेल्या १५ वषाांत ईमेल द्दवपणन के्षत्राचा द्दवस्तार झाला आहे. २०११ मध्ये कां पन्याांनी ईमेल 

द्दवपणनावर  $१.५१  अब्ज खचभ केले. या रेंडचा र्ायदा घेण्यासाठी, अनेक सांस्थाांनी 

मोठ्या आद्दण लहान उद्योगाांना ईमेल माकेद्दटांग सेवा देण्यास सरुुवात केली आहे. 
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ब) ब्लॉग्ज:  

द्दवपणनासाठी एक साधन म्हणून ब्लॉद्दगांग वापर करता येतो. ब्लॉद्दगांगचे जग गेल्या काही 

वषाांत द्दवकद्दसत झाले असले तरी, स्वरूप हे एक उपयकु्त आद्दण आधदु्दनक  द्दवपणन साधन 

आहे. तमुच्या ब्लॉद्दगांग तांत्रात आद्दण माकेद्दटांग उपक्रमाांमध्ये वतभमान असण्यासाठी नवीन 

घडामोडींच्या शीषभस्थानी राहणे आवश्यक आहे. ब्लॉद्दगांग रणनीती आद्दण डावपेच नवीन 

अपेक्षाांशी जळुण्यासाठी द्दडद्दजटल द्दवपणन पध्दती त्या पद्धतीने वाढवतात. 

यशस्वी इांटरनेट माकेद्दटांग धोरण सरुू करण्यापूवी ब्लॉगस्र्ीअरमधील नवीनतम रेंडची 

तपासणी करा. कोणत्या ब्लॉद्दगांग पद्धती सध्याच्या आद्दण प्रर्ावी आहेत हे आम्हाला 

कळल्यावर, आम्ही ज े द्दशकलो ते समाद्दवष्ट करण्यासाठी आम्ही आमच्या द्दडद्दजटल 

माकेद्दटांग मोद्दहमेमध्ये सधुारणा करू शकतो. 

"ब्लॉग" हा शब्द एका प्रकारच्या वेबसाइटला सूद्दचत करतो. हे ब्लॉगर आद्दण अभ्यागताांनी 

द्दनवडलेल्या द्दवद्दवध थीमवरील डेटाचे एकत्रीकरण, सादरीकरण आहे. ब्लॉगर ही अशी 

व्यक्ती आहे द्दजने ब्लॉग द्दवकद्दसत केला आहे आद्दण तो द्दनयद्दमतपणे नवीन माद्दहतीसह 

अद्ययावत करतो, इांटरनेट अभ्यागताांना तो पाहण्याची आद्दण त्यावर द्दटप्पणी करण्याची 

परवानगी देतो. प्रत्येक ब्लॉग, बहुतेक र्ागाांसाठी, एका द्दवद्दशष्ट द्दवषयावर चचाभ करतो. 

पररणामी, ब्लॉग द्दवद्दवध द्दवषयाांवर लक्ष कें द्दित करू शकतात. कां टेंट माकेद्दटांग इद्दन्स्टट्यूट 

सवाभत लोकद्दप्रय ब्लॉग्सची सूची तसेच ते समाद्दवष्ट असलेल्या द्दवषयाांची सूची प्रदान करते. 

पररणामी, टॉप-रटे केलेला ब्लॉग कद्दन्व्हन्स आद्दण कन्व्हटभ  असल्याचे आढळून आले. 

खालील ब्लॉगच्या विविध प्रकारांची उदाहरण ेआहते: 

िैयवक्तक िेबसाइट्स: ही एक व्यक्ती आहे जी त्याांनी जे काही द्दनवडले त्याबिल ब्लॉद्दगांग 

करते. व्यक्ती स्वतःचे द्दवषय द्दनवडू शकतात. 

कॉपोरटे ब्लॉग: कॉपोरटे ब्लॉग म्हणजे कां पनीसाठी तयार केलेला ब्लॉग. ते अांतगभत द्दकां वा 

बाह्य वापरासाठी तयार केले जाऊ शकतात. अांतगभत ब्लॉग बहुतेक कमभचारी सांवाद आद्दण 

प्रद्दतबद्धता यासाठी वापरले जातात, तर बाह्य ब्लॉग प्रामखु्याने द्दवपणन, ग्राहक सांपकभ , 

जनसांपकभ , ब्रदँ्दडांग आद्दण इतर उद्दिष्टाांसाठी वापरले जातात. 

मायक्रोब्लॉद्दगांग ही इांटरनेटवर थोड्या प्रमाणात द्दडद्दजटल सामग्री प्रकाद्दशत करण्याची पद्धत 

आहे. मजकूर, प्रद्दतमा, द्दव्हद्दडओ आद्दण इतर माध्यमे सामग्री तयार करण्यासाठी वापरली 

जातात. या के्षत्रात रे्सबकु हे उत्तम उदाहरण आहे. 

द्दवपणन उपयकु्तता: केवळ द्दवपणन कारणाांसाठी द्दडझाइन केलेला ब्लॉग तयार केला जाईल 

आद्दण काळजीपूवभक द्दनरीक्षण केले जाईल. कां पन्या त्याांचा वापर त्याांच्या वतभमान आद्दण 

र्द्दवष्ट्यातील ग्राहकाांच्या सांपकाभत राहण्यासाठी करतात. कॉपोरटे ब्लॉग हे ब्रडँ जागरूकता 

वाढवण्यासाठी आद्दण समदुायाची र्ावना जोपासण्यासाठी एक प्रर्ावी सांवाद साधन असू 

शकतात. 
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क) मोबाईल विपणन:  

मोबाइल माकेद्दटांग म्हणजे जाद्दहरातदाराांना ग्राहकाांशी जोडण्यासाठी मोबाइल द्दडव्हाइस 

आद्दण नेटवकभ  वापरणाऱ्या सवभ द्दक्रयाांचा  सांदर्भ. र्ोन, पीडीए, मीद्दडया उपकरणे, पोटेबल 

गेम कन्सोल, टरबलेट सांगणक आद्दण अथाभतच, वरील सवभ म्हणून काम करणारी उपकरणे 

सवभ मोबाइल उपकरणे मानली जातात. एक साधा सेल र्ोन, उदाहरणाथभ , प्राप्त करू 

शकतो; दसुरीकडे, द्दतची उपकरणे, मोबाइल इांटरनेट प्रवेश, द्दव्हद्दडओ चरद्दटांग आद्दण 

सद्दक्रयपणे जाद्दहरात सरुू करण्याची आद्दण सांवाद साधण्याची क्षमता यासारख्या अद्दतररक्त 

वैद्दशष््टयाांची द्दवस्ततृ रेणाणी सक्षम करते (उदाहरणाथभ, QR कोड स्कर न करून) ररलायांस िेश, 

उदाहरणाथभ , र्ाजीपाला, स्नरक्स, स्वच्छता काळजी आद्दण दकुानात द्ददल्या जाणायाभ इतर 

वस्तूांवरील नवीनतम सौदेंबिल मजकूर सूचना पाठवेल. यामळेु ग्राहकाांना वेळोवेळी 

आलेल्या कोणत्याही सांबांद्दधत डीलचा त्वररत लार् घेता येतो. 

ड) समाज माध्यमांद्वार ेविपणन:  

रे्सबकु सारख्या कां पन्या एक आर्ासी व्यासपीठ प्रदान करून सोशल मीद्दडया के्षत्रात 

वचभस्व गाजवताना द्ददसते जे वापरकत्याांना एकाच वेळी सांपूणभ समदुायाशी सांलग्न करण्याची 

परवानगी देतात. ग्राहकाांच्या स्वीकाराहभतेमळेु आद्दण या उिेशासाठी सादर केलेल्या 

सजभनशील वापरकताभ इांटररे्स तांत्रज्ञानामळेु, हा इांटरनेट माकेद्दटांग रेंड तलुनेने कमी 

कालावधीत द्दवस्तारला आहे. सोशल मीद्दडया नेटवकभ  वापरून वेबसाइट ररद्दर्क द्दकां वा लक्ष 

वाढवणे हे या माकेद्दटांग तांत्राचे ध्येय आहे. इांटरनेट कनेक्शन असलेले कोणीही त्यात सहज 

प्रवेश करू शकतात. सांस्थात्मक सांपे्रषण ब्रडँ ओळख सधुारते. द्दशवाय, सोशल मीद्दडया 

व्यवसायाांना द्दवपणन प्रयत्न सरुू करण्यासाठी अत्यांत कमी द्दकां मतीचे व्यासपीठ प्रदान 

करते. सोशल मीद्दडयावरील जाद्दहरातदार प्रवेशयोग्य आद्दण स्केलेबल अशा दोन्ही सांवाद 

पद्धती वापरतात. सांपे्रषण वेब-आधाररत असल्यास, ते परस्परसांवादी मोबाइल सांपे्रषणात 

बदलले जाऊ शकते. स्माटभर्ोन आद्दण टरब्लेटमळेु सोशल मीद्दडया अद्दधक सलुर् आद्दण 

वापरकताभ इांटररे्स सलुर् झाला आहे हे त्याच्या आकषभणाचे एक कारण आहे. 

अभ्यासानसुार, ३८ दशलक्षाहून अद्दधक लोक सोशल मीद्दडयावर प्रवेश करण्यासाठी त्याांचे 

मोबाइल र्ोन वापरतात. वापराच्या बाबतीत, मोबाइल उपकरणाांनी पीसीला मागे टाकले 

आहे. 

खाली सूचीबद्ध केलेली पाच िैविष््टये समाज माध्यमांची संकल्पना स्पष्ट करतात: 

१.  सहभाग: वापरकते चरट्स, ऑनलाइन द्दक्रयाकलाप आद्दण द्दसस्टमच्या इतर 

कोणत्याही वैद्दशष््टयाांमध्ये व्यस्त राहण्यास सक्षम असावे जे त्यास एकत्र ठेवते. 

२.  प्रिेियोग्यता: सवभ स्वारस्य असलेले लोक ते जेव्हाही आद्दण कुठेही द्दनवडतात तेव्हा 

त्यात प्रवेश करण्यास सक्षम असणे आवश्यक आहे.  

३.  परस्परसंिादी: परस्परसांवादी होण्यासाठी व्यासपीठ प्रवेशयोग्य आद्दण सहर्ागी 

असणे आवश्यक आहे. द्दनयोद्दजत माध्यमावरील अनेक पक्षाांमध्ये सांवाद साधण्याची 

आद्दण सहयोग करण्याची क्षमता परस्परसांवादी म्हणून ओळखली जाते. 
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४.  वडवजटल स्पेस: द्दडद्दजटल स्पेसमध्ये या सवभ वैद्दशष््टयाांचा समावेश आहे. म्हणजेच ते 

इांटरनेटद्वार ेघडले पाद्दहजे. 

५.  कनेवटटवव्हटी: इच्छुक पक्ष इांटरनेटवर प्रवेश करण्यास सक्षम असले पाद्दहजेत आद्दण 

त्याांचे स्थान काहीही असो. सोशल मीद्दडयामध्ये इतर गोष्टींबरोबरच ब्लॉग, पॉडकास्ट, 

र्ोरम, मायक्रोब्लॉद्दगांग आद्दण नेटवकभ  याांचा समावेश होतो. सोशल मीद्दडया कसे कायभ 

करते, वाढते हे महत्त्वाचे आहे याचे स्पष्टीकरण खालीलप्रमाणे आहे: 

१.  ग्राहक उत्पादन, सेवा ब्रडँ द्दकां वा कां पनीबिल काय द्दवचार करतात ह े जाणून 

घेण्याचा एक-एक-प्रकारचा मागभ आहे. 

२.  समाज माध्यमे व्यवसाद्दयकाांना  जनतेपयांत पोहोचण्यासाठी द्दडद्दजटल व्यासपीठ 

उपलब्ध करून देते. 

३. समाज माध्यमाांना कमी द्दकां मतीमळेु, अगदी लहान व्यवसाय देखील या बाजारात 

प्रवेश करू शकतो  आद्दण त्याांच्या ग्राहकाांच्या सांपकाभत राहू शकतील. 

४.  वतभमान घडामोडींच्या अनषुांगाने र्द्दवष्ट्यात आवश्यक असलेल्या नवीन तांत्राांच्या 

प्रके्षपणात हे मदत करते. 

५.  या माध्यमातून द्दवपणनकते वास्तदु्दवक्रीसांदर्ाभत अांदाज, बदल, बाजारातील 

मागणी यासांदर्ाभत स्पष्ट दृष्टीकोण देते.  

इ) व्हायरल विपणन: 

वायरल माकेद्दटांग द्दकां वा द्दवपणन सांकल्पना अभ्यासताना WOMM वोम (वडभ ऑफ़ माउथ 

माकेद्दटांग) ही सांकल्पना अभ्यासणे महत्त्वाचे आहे. वडभ ऑफ़ माउथ माकेद्दटांग म्हणजेच जेव्हा 

एखादा ग्राहक एखाद्या वस्तू द्दकां वा सेवेद्दवषयी आपले नातेवाईक द्दमत्रपररवार द्दकां वा 

द्दनकटवतीयाांशी बोलतो द्दकां वा वापराद्दवषयी सल्ला देतो द्दकां वा न वापरण्याद्दवषयी सल्ला देतो 

त्यालाच WOMM असे सांबोधतात. 

आत्ताच्या तांत्रज्ञानाच्या यगुात व्हायरल द्दवपणन हे अद्दतशय ताकदीचे व महत्त्वपूणभ माध्यम 

झाले आहे. इथे 'व्हायरल' हा शब्द वापरला आह,े कारण एखादा व्हायरस ज्जया गतीने 

सांक्रद्दमत होतो व रोगाचा प्रसार होतो त्याच प्रमाणे समाजमाध्यमे, इांटरनेट व सांज्ञापन 

साधनाांच्या आधार ेग्राहक आपले मत प्रसाररत द्दकां वा व्हायरल करू शकतो. ग्राहकाांनी वस्तू 

खरदेीनांतर द्ददलेला अद्दर्प्राय (Feedback),समाज माध्यमाांवर वस्तूांद्दवषयी द्ददलेले 

पनुरावलोकन (Review) वस्तू द्दवषयी समाज माध्यमाांवर केलेले द्दटपण (Comments), 

द्दचत्रद्दर्ती (YouTube videos) इत्यादी अनेक मागाांनी ग्राहकाांकडून वस्तू द्दकां वा 

सेवाांद्दवषयीची माद्दहती प्रसाररत केली जात असते.  

द्दवपणनकत्याांच्या दृष्टीने व्हायरल द्दवपणन हे एक महत्त्वाचे साधन आहे. अशा समाज 

माध्यमाांद्वार े व ग्राहकाांच्या द्वारे द्दवपणनकते वस्तू द्दकां वा सेवाांचे सकारात्मक प्रसारण करू 

शकतात. 
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उदा. द्दवपणन कताभ काही यट्ुयूबसभ च्या माध्यमातून आपल्या वस्तूांद्दवषयी चाांगले 

पनुरावलोकन (review) करून घेऊ शकतात. या यट्ुयूबसभ चे दशभक आपोआप या 

उत्पादनाांकडे वळु शकतात. म्हणूनच आजच्या इांटरनेटच्या यगुात या प्रकार े व्हायरल 

द्दवपणन महत्त्वाची रू्द्दमका बजावू शकते. 

फ) बझ विपणन (Buzz Marketing): 

बझ द्दवपणन हा व्हायरल द्दवपणनाचाच एक प्रकार आहे. बझ द्दवपणन म्हणजे एखाद्या 

वस्तूचा ग्राहक व त्याच वस्तूचे इतर उपर्ोके्त याांच्यामधील सांवाद आहे. हा सांवाद 

सकारात्मक द्दकां वा नकारात्मक असू शकतो.  

बझ द्दवपणनात एखादा ग्राहक इतराांना त्या वस्तूचे र्ायदे द्दकां वा तोटे साांगतो. द्दवपणन कताभ  

या पद्धतीचा वापर धोरणात्मकररत्या करू शकतात. बझ द्दवपणनात द्दवपणन कताभ आपल्या 

उत्पादनावर चचाभ व्हावी यासाठी लोकाांना त्या वस्तू द्दकां वा सेवा द्दवषयी चचाभ करण्यासाठी 

उद्यकु्त करतात. त्यासाठी समाजमाध्यमे, प्रद्दतद्दष्ठत व्यक्ती, टीव्ही-शो इ. याचा सदु्धा वापर 

केला जातो. 

उदा. 

१.  एखाद्या टीव्ही शोमध्ये एखाद्या वस्तू द्दकां वा सेवेचा प्रचार केला जातो काही टीव्ही शो 

र्क्त असे प्रचार व प्रसारण करण्यासाठीच आहेत. 

२.  द्दवपणन कताभ आपल्या उत्पादनाच्या प्रचार-प्रसारासाठी काही ऑनलाइन द्दचत्रद्दर्ती 

तयार करून घेऊ शकतात. 

८.४ हररत विपणन / GREEN MARKETING  

प्रस्तािना:  

जागद्दतक पयाभवरणाची हानी टाळून समतोल द्दटकवायचा असेल तर हररत द्दवपणन अत्यांत 

गरजेचे आहे. आजच्या तांत्रज्ञानाच्या यगुात सांसाधनाांचा पयाभप्त वापर, प्रदूषण द्दनयांत्रण 

महत्त्वाचे आहे. द्दनसगाभचा नाश व हानी न होता वस्तूांचा व सेवाांचा वापर केला जावा. 

पयाभवरणाचा समतोल राखणे, पयाभवरण पूरक योजनाांमध्ये र्ाग घेणे ही व्यवसायाची एक 

सामाद्दजक जबाबदारी आहे. कोणत्याही व्यवसायाचा द्दवपणन हा अद्दवर्ाज्जय र्ाग आहे. 

हररत द्दवपणन हा पयाभवरण पूरक मागभ उदयास येत आहे. जगाचा आद्दथभक द्दकां वा र्ौद्दतक 

द्दवकास होत असताना द्दनसगाभची मात्र मोठ्या प्रमाणावर हानी झालेली द्ददसून येते. जांगल 

सांपत्तीचा नाश, पयाभवरण समतोल यामळेु र्द्दवष्ट्यात मानवाचे अद्दस्तत्व द्दटकणे कठीण आहे. 

या प्रश्नावर आांतरराष्ट्रीय स्तरावर अनेक प्रयत्न सरुू आहेत. र्ारतात सदु्धा पयाभवरण 

सांरक्षण सांदर्ाभत कायदे करून त्याचे काटेकोर पालन होताना द्ददसून येते. 

द्दवपणन प्रद्दक्रयेमध्ये मालाची साठवणूक, द्दवतरण, वेष्टण, दळणवळण, द्दवक्री या कायाांचा 

समावेश होतो. द्दह कायभ करताना पयाभवरणाची हानी होणार नाही याची दक्षता घेणे गरजेचे 

आहे. अलीकडच्या काळात व्यावसाद्दयकाांकडून पयाभवरण समतोल राखण्यावर र्र द्ददला 

जातो. त्यातूनच हररत द्दवपणन ही सांकल्पना समोर आलेली आहे. साधारण १९८० नांतर 



 

 

ग्रामीण द्दवपणन 

 

167 

हररत द्दवपणन द्दह सांकल्पना उदयास आली. आज अनेक मोठमोठे उद्योग समूह हररत 

प्रणालीचा अवलांब करताना द्ददसून येतात. कोपेनहेगन मधील आांतरराष्ट्रीय पयाभवरण 

पररषद (२००९) ही पयाभवरण असांतलुनाची तीव्रता दशभद्दवणारी एक मोठी घटना होती. 

जनजागतृी करण्यासाठी ५ जून हा द्ददवस जागद्दतक पयाभवरण द्ददन म्हणून घोद्दषत करण्यात 

आला. आांतरराष्ट्रीय स्तरावर जागद्दतक बकँ, साकभ , सांयकु्त राष्ट्र सांघ ,जागद्दतक आरोग्य 

सांघटना, इत्यादी सांस्थाांनी हररत द्दवपणन प्रणालीचा परुस्कार केला आहे व 

अांमलबजावणीस ही सरुुवात केली आहे. हररत द्दवपणन प्रामखु्याने तीन घटकाांशी सांबांद्दधत 

आहे, 

१.  शदु्ध द्दकां वा गणुवते्तच्या उत्पादनाची द्दनद्दमभती आद्दण वापरास प्रोत्साहन 

२.  पयाभवरण सांरक्षण 

३.  ग्राहक आद्दण समाज याांच्याशी योग्य आद्दण वाजवी व्यवहार. 

८.४.१ हररत विपणनाचा अथा ि व्याख्या / Meaning of Green Marketing and 

Definition: 

हररत द्दवपणन म्हणजे अशा वस्तू व सेवाांचे द्दवपणन ज्जयाांच्या वापराने पयाभवरणाची कोणतीही 

हानी होत नाही. यामध्ये वस्तूचे उत्पादन, उत्पादनाचे नूतनीकरण, उत्पादन प्रद्दक्रयेतील 

बदल, जाद्दहरात, द्दवतरण, इ. या सवभ गोष्टींचा समावेश होतो. या पद्धतीत पयाभवरण पूरक 

प्रणालीचा अवलांब केला जातो. हररत द्दवपणनात पयाभवरणाच्या दृष्टीने योग्य, द्दहतकारक व 

र्ायदेशीर अशा वस्तू व सेवाांची द्दवक्री केली जाते. अशा वस्तू व सेवा याांचे उत्पादन आद्दण 

बाांधणी पयाभवरणपूरक असते. उदा. प्लाद्दस्टक ऐवजी कापडी द्दकां वा कागद्दद द्दपशवीचा वापर. 

या द्दवपणनात पयाभवरणास हानी होईल अशा प्रद्दक्रया, सेवा, वस्तू टाळल्या जातात. वस्तू 

उत्पादन, द्दवतरण, वेष्टन या सवभ प्रद्दक्रयाांमध्ये पयाभवरणाचा द्दवचार केला जातो. 

हररत विपणनाचा व्याख्या पुढीलप्रमाण ेसांगता येतील,: 

१.  अमरेरकन माकेवटंग असोवसएिन: "हररत द्दवपणन हे अशा वस्तू द्दकां वा सेवाांचे द्दवपणन 

असते की ज्जया वस्तू व सेवा पयाभवरणासाठी सरुद्दक्षत असतात." 

२.  पोलंस्की १९९४: "हररत द्दकां वा पयाभवरणीय द्दवपणनामध्ये अशा सवभ कृतींचा समावेश 

होतो की ज्जया कृतींची रचना अशा द्दनद्दमभतीसाठी आद्दण समन्वयासाठी केली जाते की, 

ज्जयामधून मानवी गरजा आद्दण आवश्यक्ताांचे समाधान केले जाते आद्दण हे समाधान 

करताना पयाभवरणावर त्याचा कमीत-कमी आघात होतो द्दकां वा कमीत कमी नकुसान 

होईल याची काळजी घेतली जाते." 

३.  वबझनेस वडटिनरी: "हररत द्दवपणन म्हणजे अशी प्रवतभन कृती की, ज्जया कृतींचे लक्ष 

हे ग्राहकाांच्या बडँ बिलच्या बदलत्या दृष्टीकोनाचा उपयोग करून घेतला जातो, असे 

जे बदल आहेत ते मोठ्या प्रमाणावर व्यवसाय सांघटनेच्या धोरणाांवर व कृतींवर प्रर्ाव 

टाकणार ेअसतात की, ज्जयाांचा पररणाम पयाभवरणाचा दजाभ द्दटकद्दवण्यासाठी होतो आद्दण 

समाजाची काळजी करण्यात प्रद्दतद्दबांद्दबत होतो." 
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८.४.२ हररत विपणनाचे महत्त्ि / Importance of Green Marketing: 

हररत द्दवपणन प्रणालीच्या वापराचा मानवाच्या आरोग्यावर व पयाभवरणावर सकारात्मक 

पररणाम होतो. ग्राहकाांना शदु्ध उत्पादने उपलब्ध होतात. पयाभवरण पूरक सेवा उपलब्ध 

होतात. जगाच्या शाश्वत द्दवकासाच्या दृष्टीने हररत द्दवपणन अत्यांत महत्त्वाचे आहे. 

१.  पयाािरणाविषयी जागरूकता: हररत द्दवपणनामळेु पयाभवरणाद्दवषयी जागरूकता 

द्दनमाभण होते. पयाभवरण पूरक वस्तूांची मागणी केली जाते. ग्राहक अशाच वस्तू द्दकां वा 

सेवाांचा आग्रह धरतात म्हणून हररत द्दवपणन महत्त्वाचे आहे. 

२.  पयाािरण पूरक िस्तू: सेवा द्दनद्दमभती आद्दण द्दवक्री: वाढत्या उपर्ोक्ता वादाचा पररणाम 

औद्योद्दगकीकरणाच्या वाढीमध्ये द्ददसून येतो. यामळेु द्दनसगाभला हानी पोहोचत आह.े 

एकीकडे सांसाधने मयाभ द्ददत आहेत आद्दण दसुरीकडे मानवाच्या गरजा अमयाभद्ददत. 

म्हणूनच सांसाधनाांचा पयाभप्त वापर व्हावा, अपव्यय होऊ नये म्हणून हररत द्दवपणनाच्या 

माध्यमातून पयाभवरण पूरक वस्तू सेवा द्दनद्दमभती व द्दवक्रीस प्रोत्साहन द्दमळू शकेल. 

३.  सामावजक उत्तरदावयत्ि: व्यवसायाचे समाजाबिल तसेच पयाभवरणाबिल असणार े

दाद्दयत्व हररत द्दवपणनामळेु अधोरदे्दखत होत आहे. हररत द्दवपणन प्रणाली उद्योगधांद्याांना 

पयाभवरण समतोलाद्दवषयी द्दवचार करण्यास र्ाग पाडत आहे. मोठ्या उद्योगाांमध्ये 

पयाभवरण अद्दर्यांत्याची द्दनयकु्ती केली जाते. द्दवपणन व्यवस्थापक पयाभवरण सांरक्षण या 

द्दवषयाकडे काळजीपूवभक लक्ष देतो आद्दण म्हणूनच पयाभवरण व समाज 

याांच्याद्दवषयीच्या दाद्दयत्वसाठी द्दवपणन महत्त्वाचे आहे. 

४.  स्पधाात्मक फायदा: हररत द्दवपणन करणाऱ्या सांस्थाांना या धोरणाचा स्पधाभत्मक 

र्ायदा द्दमळतो. हररत द्दवपणन न करणाऱ्या कां पन्याांपेक्षा अशा कां पन्याांची द्दवक्री द्दनद्दित 

वाढते. 

५. पयाािरण संरक्षण चळिळ: हररत द्दवपणनाचा मळेु पयाभवरण सांरक्षण सांदर्ाभत एक 

सामाद्दजक चळवळ सरुू झालेली आहे. समाजातील प्रत्येक घटक पयाभवरण सांरक्षण 

सांदर्ाभत जागरुक झालेला आहे. पयाभवरण पूरक असणाऱ्या व्यवसायाांना महत्त्व येऊ 

लागले आहे. 

६.  िाश्वत विकास: हररत द्दवपणनाने जगाचा शाश्वत द्दवकास होऊ शकतो. नैसद्दगभक 

सांसाधने मयाभ द्ददत स्वरूपात आहेत त्याांचा पयाभप्त वापर होऊ शकतो आद्दण मानवाचे 

जीवन अद्दधक आरोग्यदायी होऊ शकते. 

७.  आवथाक महत्त्ि: हररत द्दवपणन आद्दथभक द्दवकासाच्या दृष्टीने सदु्धा महत्त्वाचे आहे. यात 

वस्तू व उत्पादनाांची द्दकां मत कमी होते. स्रोताांचा वापर कमी केल्यामळेु खरदेी खचाभत 

बचत होते. पनुप्रभद्दक्रया केल्यामळेु कचऱ्याचे व्यवस्थापन होते . खद्दनजे, ऊजाभ, तेल, 

याचा मयाभद्ददत वापर केल्याने जगाचा शाश्वत द्दवकास होऊ शकतो. 

८.  पुनराप्रवक्रया वकंिा पुनिाापरािर भर: हररत द्दवपणनाचा पुन्हा वापरता येण्याजोगे, 

पनुवाभपर करण्यायोग्य, बायोद्दडगे्रडेबल उत्पादन केले जाते. नैसद्दगभक घटकाांचा समावेश 
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असलेली उत्पादने, गैरद्दवषारी रसायने व पयाभवरणास अनकूुल असणारी वेष्टणे याांचा 

वापर केला जातो हे मानवाच्या व पयाभवरणाच्या द्दहताचे आहे. 

८.५ एकविसाव्या ितकातील विपणन व्यिस्थापकानंा समोरील आव्हाने 

एकद्दवसाव्या शतकात उद्योग के्षत्राच्या व्यापार व्यवहाराांमध्ये द्दवस्मयकारक बदल झाला 

आहे. नवीन तांत्रज्ञान, काळानसुार बदलणारी सांज्ञापन साधने ,स्पधाभ, ग्राहकाांच्या 

बदललेल्या अपेक्षाांमळेु आजच्या उद्योगजगताला दररोज नवीन आव्हानाांना सामोर े जावे 

लागते. व्यवसाय सांस्थेतील प्रत्येक र्ाग ह्या आव्हानाांना तोंड देत आहे. द्दवपणन 

व्यवस्थापन देखील यास अपवाद नाही. एकद्दवसाव्या शतकातील द्दवपणन 

व्यवस्थापकाांसमोरील काही आव्हाने पढुील प्रमाणे,: 

१. अथासंकल्पाचे विभाजन:  

२१ व्या शतकात द्दवपणन व्यवस्थापकाां समोरील मलुरू्त आव्हान म्हणजे बाजारातील 

महागाई तसेच माध्यमाांच्या अनेक स्रोताांमळेु अथभसांकल्पाचे द्दवर्ाजन करणे 

होय.आजकालच्या द्दवपणन व्यवस्थापकाांनी प्रचारासाठी पारांपाररक माध्यमाांसोबत 

आधदु्दनक माध्यमाांचा वापर केला पाद्दहजे. रदे्दडओ, टेद्दलद्दव्हजन, वतृ्तपते्र याांसारखी 

पारांपाररक माध्यमे वयाने जेष्ठ लोकाांशी जोडली गेली आहते, तर तरुण रे्सबकु, यूट्यूब 

आद्दण इतर अनेक सोशल मीद्दडयावर आहेत. त्यामळेु द्दवपणनाच्या अथभसांकल्पाचे  वाटप ह े

द्दवपणन व्यवस्थापकाांसमोरील आव्हान आहे. योग्य प्रचारासाठी योग्य माध्यमाांची द्दनवड 

आवश्यक आहे. 

२. वभन्नता: 

इतराांपेक्षा आपण कसे वेगळे आहोत ह े ग्राहकाांच्या मनात ठसद्दवणे अत्यांत महत्त्वाचे आहे. 

ग्राहक दररोज अनेक जाद्दहराती पाहत असतात आद्दण अनेक पयाभय पाद्दहल्यानांतर त्याांनी 

त्याांच्या ब्रडँला प्राधान्य द्यावे हे द्दवपणन व्यवस्थापकाांसमोर खरोखर मोठे आव्हान आहे. 

गदीच्या जाद्दहरातींच्या वातावरणातून त्याांच्या लद्दययत ग्राहकाच्या मनात योग्य आद्दण 

प्रर्ावी सांदेश पोहोचवणे, हे द्दवपणन व्यवस्थापकाांचे आव्हान  आहे. 

3. ब्रँड ररकॉल: 

ग्राहकाांना आपल्या ब्रर ांड कडे वळद्दवण्यासाठी सातत्य ठेवावे लागते. पनु्हा पनु्हा त्याांच्या 

समोर अवतरावे लागते. सतत पाठपरुावा व माद्दहती घ्यावी लागते. योग्य ग्राहकाांना योग्य 

सांदेश देऊनही सातत्याचे काय? एक मद्दहन्यानांतर द्दकां वा काही द्ददवसाांनी काय? ब्रडँ ररकॉल 

चालू ठेवणे हे सवाभत मोठे आव्हान आहे. ब्रड्ँस परत मागवण्यासाठी कां पन्याांनी काही यकु्ती 

पाळणे आवश्यक आह,े जसे की, जाद्दहरातीतील द्दजांगल ग्राहकाांच्या लक्षात राहू शकते. 

अमूल दैनांद्ददन द्दवषयावर तसेच चालू घडामोडींवर  जाद्दहरात करत असतो.  

४. स्थानवनविती वकंिा क्रमवनविती: 

नव्या यगुात ब्रांडचे स्थान द्दकां वा क्रम आवश्यक झाले आहे. ब्रडँसाठी योग्य स्थान अथवा 

क्रम द्दमळवणे हे आव्हानात्मक आहे. स्पधाभत्मक वातावरणात स्थान द्दनद्दित करणे इतके 
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सोपे नाही. ऍपल आद्दण सरमसांग ही सवोत्तम उदाहरणे आहेत, जे ग्राहकाांच्या मनात द्दवक्री 

आद्दण सेवा याांसारख्या द्दवद्दवध द्दवर्ागाांमध्ये कठोर परररणाम घेतात. ग्राहकाांच्या मनात 

आमच्या ब्रडँचा क्रम पद्दहला असला पाद्दहजे, नाही तर द्दकमान दसुरा द्दकां वा द्दतसरा पण 

द्दतसयाभ क्रमाांकाच्या पलीकडे नसावा.  पोद्दझशद्दनांग खूप महत्त्वाचे आहे, म्हणून 

व्यवस्थापकाांना सवोत्तम क्रमवारी द्दकां वा पोद्दझशद्दनांग द्दमळवण्याचे आव्हान आहे.  

५. िाढलेली स्पधाा: 

२१ व्या शतकात बाजारपेठेत स्पधाभ वाढलेली आहे. अनेक पयाभय बाजारात उपलब्ध 

आहेत. नवीन बाजारपेठाांमध्ये प्रवेश करणे म्हणजे स्वतःला अद्दधक स्पधभकाांच्या समोर 

आणणे. शेवटी, जर तमु्ही नवीन द्दठकाणी ग्राहकाांपयांत पोहोचण्याचा प्रयत्न करत असाल, 

तर तमु्हाला तेथील स्थाद्दनक प्रद्दतस्पध्याांशी ‚लढा‛ द्यावा  लागेल. हे प्रत्येक नवीन के्षत्रात 

केवळ द्दवद्दशष्ट स्थाद्दनक स्पधाभच नाही, तर तमुच्या व्यवसायासाठी स्पधभक उत्पादनाांशी 

असणायाभ स्पधेला सामोर ेजावे लागेल.  

६. संसाधनांचा अभाि: 

सवभ बाजारपेठा काद्दबज  करण्यासाठी सांसाधनाांचा अर्ाव हे सवाभत मोठे आांतरराष्ट्रीय 

द्दवपणन आव्हान आहे. ह े केवळ जाद्दहरातींच्या बजेटच्या बाबतीतच नाही तर मानवी 

क्षमतेच्या बाबतीतही खर ेआहे. तमुच्याकडे द्दवपणन मोद्दहमाांसाठी परुसेे बजेट असले तरीही, 

ते व्यवस्थाद्दपत करण्यासाठी तमुच्याकडे परुसेे लोक असणे आवश्यक आहे 

वरील सवभ द्दवपणन  व्यवस्थापकाांसमोरील आव्हाने आहेत, ज्जयात अनेक द्दनणभय, पयाभय 

तसेच नकार याांचा समावेश आहे आद्दण शेवटी यशाबिल मनात शांका आहे. द्दवपणन 

व्यवस्थापकाांना योग्य रणनीतींवर काम करण्यासाठी अनेक द्दवचाराांची आवश्यकता असते, 

जे पररणाम देण्यास सक्षम असतील. 

आपली प्रगती तपासा: 

१.  ब्रर ांड साठी योग्य...........  साध्य करणे हे अद्दतशय आव्हानात्मक आहे. (स्थान/ क्रम) 

२.  कां पन्याांनी आपले उत्पादन ग्राहकाांच्या लक्षात रहावे यासाठी, काही यकु्त्या 

अवलांबील्या पाद्दहजे, जसे की .......... असल्यास ग्राहकाांना तत्काळ लक्षात येते. 

(गाणे/ द्दजांगल) 

३. ग्राहकाांच्या मनात, आपला ब्रर ांड ईतर ब्रर ांड पेक्षा कसा “““ आहे हे ठसद्दवणे महत्वाचे 

आहे. (वेगळा ) 

८.५.१ विपणन क्षेत्रात नोकरी वकंिा व्यिसायाच्या संधी / Career in Marketing: 

एकद्दवसाव्या शतकात माद्दहती-तांत्रज्ञान, समाजमाध्यमे इत्यादींमळेु प्रत्येक के्षत्रात अमलुाग्र 

बदल झालेला आह.े उद्योगधांदे, जाद्दहरात, द्दवपणन, उत्पादन, द्दवतरण इत्यादींचे स्वरूपही 

बदललेले आहे. आज-काल ग्राहक प्रत्यक्ष बाजारपेठाां ऐवजी द्दडद्दजटल द्दकां वा ऑनलाइन 

बाजारपेठाांकडे वळत आह.े अशा पररद्दस्थतीत द्दवपणन के्षत्रात नवीन व्यवसाय व नोकरीच्या 
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सांधी तयार होत आहेत. बाजारपेठ सवेक्षण, सांशोधन, अभ्यास, जाद्दहरात, द्दवपणन, द्दवतरण 

साखळी अशा अनेक के्षत्राांमध्ये द्दवपणन करताांना द्दनमाभण होणाऱ्या सांधी पढुीलप्रमाणे साांगता 

येतील,:  

१.  बाजार संिोधन विश्लषेक: ज्जयाला द्दवक्री, ग्राहकवतभन, स्पधाभ, रेंड या गोष्टी समजतात 

अशी एखादी व्यक्ती द्दवशे्लषक म्हणून बाजारपेठ सांशोधनामध्ये कररअर करू शकते. 

माद्दहती गोळा करणे आद्दण अहवालातील स्पष्टीकरणासह साराांश देणे हे द्दवशे्लषकाचे 

कतभव्य आहे. माकेट ररसचभ अनाद्दलस्टची मागणी जास्त आहे आद्दण त्याांना चाांगला 

पगार आहे. 

२.  िोध इंवजन ऑवटटमायईझर: शोध इांद्दजन ऑद्दप्टमाइझर ही अशी व्यक्ती आहे जी 

वेबसाइट आद्दण शोध इांद्दजनवर परीद्दस्थती सदु्दनद्दित करतात. तो बाजारपेठेतून 

सांर्ाव्य ग्राहकाांना आकद्दषभत करत आहे. यासाठी तांत्रज्ञानची माद्दहती असणार ेकमभचारी 

आवश्यक आहेत आद्दण आजकाल त्याला जास्त मागणी आहे. 

३.  वडवजटल संिोधन विश्लषेक: द्दडद्दजटल सांशोधन द्दवशे्लषक हा ऑनलाइन माकेद्दटांग 

मोद्दहमा द्दकती प्रर्ावी आहेत हे शोधू शकते. हे कमभचारी आकडेवारीचे मूल्याांकन करत 

आहेत आद्दण सोशल मीद्दडयाच्या वाढत्या कामद्दगरीबिल सूचना देतात. व्याख्या, 

कौशल्य आद्दण समस्या सोडवण्याची तांते्र द्दनद्दित पररणाम देतात. द्दडद्दजटल सांशोधन 

द्दवशे्लषक समस्याांचे द्दनराकरण करण्यात मदत करतात. 

४.  सामग्री लेखन: प्रत्येक सांस्था ग्राहकाांमध्ये चाांगली प्रद्दतमा द्दनमाभण करण्याचा प्रयत्न 

करते, त्यासाठी जी माद्दहती/ सांदेश तयार केले जातात ते  सोशल मीद्दडया, वेबसाइट्स 

आद्दण इतर प्रचारात्मक माध्यमाांद्वार े प्रसाररत  केले जातात. सामग्री लेखन हे एक 

महत्वपूणभ व सजभनशील काम आहे. ज्जयाचे लेखन कौशल्य चाांगले आहे अशी व्यद्दक्त 

सामग्री लेखक म्हणून कररअर करू शकते. सामग्री लेखनातून व्यवसायाच्या वतभमान व 

र्द्दवष्ट्यातील ग्राहकाांना ब्रर ांड शी जोडता येते.  

५.  ग्रावफक वडझाइन: रे्सबकु, यूट्यूब, इांस्टाग्राम, ट्द्दवटर हे सोशल मीद्दडयामधील 

नवनवीन माकेद्दटांग रेंड आहेत. या सवभ प्लरटर्ॉमभना सादरीकरणाचे उत्तम कौशल्य 

आवश्यक आह,े जे ग्राद्दर्कल द्दडझाइनद्वार े शक्य आहे. प्रर्ावी ग्राद्दर्क्स केवळ 

ग्राहकाांनाच आकद्दषभत करत नाहीत तर सांदेशही प्रर्ावीपणे पोहोचवतात. कररअर 

म्हणून ग्राद्दर्क द्दडझायनसभना चाांगला वाव आहे. 

६.  उत्पादन विपणन व्यिस्थापक: प्रोडक्ट माकेद्दटांग मरनेजर ही अशी व्यक्ती आहे जी 

नेहमी उत्पादनाबिल आवड द्दनमाभण करण्याचे सवोत्तम पयाभय  शोधते. उत्पादनाचे 

प्रात्यद्दक्षक, जाद्दहराती आद्दण पे्रस रीद्दलझसाठी तो कृती योजना द्दवकद्दसत करत 

असतो. उत्पादन द्दवपणन व्यवस्थापक म्हणून कररअर करण्यासाठी ग्राहक आधार 

समजून घेण्याचे कौशल्य आवश्यक आहे. 

७.  ब्रँड व्यिस्थापक: ब्रडँ व्यवस्थापक द्दवद्दशष्ट ब्रडँला आकार देण्यासाठी तसेच ब्रर ांडची 

प्रद्दतमा तयार करण्यासाठी ग्राहकाांच्या मानद्दसकतेवर काम करणे गरजेचे आहे. तो 

ग्राहकाांच्या मनात उत्पादनाची प्रद्दतमा तयार करत आह.े ब्रडँ राखणे, मोठा करणे ह े
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नेहमीच ब्रडँ मरनेजरचे कतभव्य असते, त्याच्याकडे बजेट मरनेजर, कस्टमर ररलेशनद्दशप 

मरनेजर (सीआरएम), द्दवपणन  द्दवर्ाग आद्दण सजभनशीलता याांच्यातील समन्वयाचे 

कौशल्य असणे आवश्यक आहे. जर कोणाकडे नमूद कौशल्ये असतील तर ब्रडँ 

मरनेजर म्हणून कररअर आहे. 

८.  प्रवत वटलक देय जावहरात (Pay Per Click): ज्जया व्यद्दक्तला इांटरनेटचे ज्ञान आहे, 

सांशोधन कौशल्ये अवगत आहेत, जो ग्राहक वतभनाचे द्दवशे्लषण करू शकतो, आद्दण जो 

सवभ सचभ इांद्दजन व इांटरनेटचे नवीन माध्यमे हाताळू शकतो असा व्यद्दक्त, प्रती द्दक्लक 

देय के्षत्रातून अथाभजभनाच्या सांद्दध द्दमळवू शकतो. एखाद्या व्यवसायाच्या वेबसाइट वर 

द्दकां वा ऑनलाइन जाद्दहरातीवर ग्राहकाांची वदभळ कृद्दत्रमरीत्या वाढवून, प्रत्येक द्दक्लक 

वर पैसा द्दमळू शकतो. त्यालाच प्रती द्दक्लक देय जाद्दहरात असे आपण सांबोधू शकतो.  

आपली प्रगती तपासा:  

१.  कररअर म्हणजे नोकरी द्दकां वा व्यवसाय ज्जयासाठी कोणीतरी“““ होणे आद्दण दीघभ 

कालावधीसाठी सेवा देणे अपेद्दक्षत आहे. (प्रद्दशद्दक्षत) 

२.  जर एखाद्याला द्दवपणन के्षत्रात कररअर करायचे असेल तर त्याच्याकडे ““असणे 

आवश्यक आहे. (द्दवपणन कौशल्ये) 

८.५.२ प्रभािी विपणनासाठी आिश्यक कौिल्ये / Skills Sets Required for 

effective Marketing: 

कोणत्याही के्षत्रात कायभक्षमतेने काम करण्यासाठी द्दवद्दशष्ट कौशल्याांची आवश्यकता असते. 

ही कौशल्ये सॉफ्ट (मानवीधीष्टीत कौशल्ये) (soft) आद्दण हाडभ (ताांद्दत्रकधीष्टीत कौशल्ये) 

(hard) अशी द्दवर्ागता येतात. सांर्ाषण, सांज्ञापण, नेततृ्व या स्वरूपाच्या कामकाजासाठी 

सॉफ्ट कौशल्ये याांची आवश्यकता असते, तर ताांद्दत्रक कामे, द्दवद्दवध साधनाांच्या दरुुस्ती व 

वापर यासाठी हाडभ कौशल्य याांची आवश्यकता असते. कठोर द्दकां वा हाडभ कौशल्ये बाहेरच्या 

स्त्रोताांपासून उपलब्ध होऊ शकतात द्दकां वा तांत्रकुशल व्यक्तीच्या मदतीने हाडभ कौशल्याांची 

कामे पार पाडली जाऊ शकतात. सॉफ्ट कौशल्य ही सज्ञाांपण, सांपे्रषण याांच्याशी सांबांद्दधत 

असून द्दवतरण करताांना त्याची द्दनताांत आवश्यकता असते. प्रर्ावी द्दवपणनासाठी आवश्यक 

कौशल्ये पढुील प्रमाणे साांगता येतील,- 

अ) सॉफ्ट कौिल्ये (Soft Skills): 

१.  संप्रषेण: सांपे्रषण हे प्रमखु सॉफ्ट कौशल्य म्हणून प्रद्दसद्ध आहे. द्दवपणनकत्याभस 

ग्राहकाांपयांत जो सांदेश द्दकां वा माद्दहती पोहोचवायची असते त्यासाठी सांपे्रषण आवश्यक 

आहे. द्दवपणन कताभ ग्राहकाांशी उत्तम सांपे्रषणाच्या माध्यमातून उत्पादनाची चाांगली 

प्रद्दतमा तयार करू शकतात. 

२.  सजानिीलता आवण समस्या सोडिण े (Creativity and Problem solving): 

प्रत्येक यशस्वी द्दवपणनकत्याभकडे सजभनशीलतेचे कौशल्य असणे आवश्यक आहे, जे 

स्पधाभत्मक यगुात सतत आवश्यक आहे. सांस्थेला योग्य द्ददशेने नेण्यासाठी द्दवपणन 

कमभचायाांकडे समस्या सोडवण्याचे कौशल्य असणे आवश्यक आहे. माकेद्दटांगमध्ये 
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आऊट ऑर् द बॉक्स द्दवचार हा सवाभत आवश्यक पैलू आहे. नवीन दषु्टीकोन आद्दण 

नावीन्यपूणभ समस्या सोडवणे एकूण माकेद्दटांग टीमला मदत करते . माकेद्दटांगमध्ये 

सजभनशीलता  आद्दण समस्या सोडवण्याचे कौशल्य आवश्यक आहे. 

३. तपिीलाकडे लक्ष द्या (Attention to details): योग्य वेळी योग्य गोष्ट करणे 

अत्यांत आवश्यक कौशल्य आहे, द्दवपणनकते  म्हणून, ब्लॉगवर पोस्ट केलेले प्रचार 

साद्दहत्य, सोशल मीद्दडया सादरीकरणाशी सांबांद्दधत माद्दहतीजी अनेक लोकाांपयांत 

जाणार आहे ती अत्यांत काळजीपूवभक तपासून पाठद्दवली पाद्दहजे.  सांस्थात्मक प्रद्दतमा 

राखण्यासाठी आद्दण ग्राहकाांना लयय करण्यासाठी योग्य माद्दहती द्दवतरीत करण्यासाठी 

योग्यता अत्यांत महत्त्वाची आहे. 

४.  आंतरिैयवक्तक कौिल्ये (Interpersonal Skills): द्दवपणन कमभचारी दररोज  

अनेक लोकाांशी व्यवहार करतात. एखादी व्यक्ती एखाद्या सांस्थेमध्ये सांघ कताभ , सांघ 

सदस्य आद्दण सांस्थेतील द्दवद्दवध द्दवर्ाग, ग्राहक, द्दवके्रते द्दकां वा परुवठादार आद्दण 

सहकारी म्हणून समन्वयक म्हणून काम करत असते. सवभ प्रकारच्या लोकाांशी वारांवार 

सांवाद साधण्यासाठी खूप चाांगले परस्पर कौशल्य आवश्यक आहे. आांतरवैयद्दक्तक 

कौशल्ये मजबूत कामकाजाचे वातावरण तसेच सांस्थेच्या आत आद्दण बाहेर सांबांध 

द्दनमाभण करू शकतात. 

५.  नेतृत्ि (Leadership): नेततृ्व करणे हे कोणत्याही द्दवपणन कमभचायाांचे अांद्दतम उद्दिष्ट 

असते. कोणत्याही कमभचायाभमध्ये वैयद्दक्तक तसेच सांस्थात्मक वाढीसाठी नेततृ्व 

गणुवत्ता महत्त्वाची असते. पे्रररत राहण्यासाठी आद्दण सांघटनेसाठी नेततृ्व कौशल्य 

उपयकु्त आहे. कद्दनष्ठ, क्लायांट द्दकां वा द्दवके्रत्याांना मागभदशभन करण्यासाठी एक नेता 

म्हणून काम करणे, द्दवद्दशष्ट मागणी असलेल्या पररद्दस्थतीवर जबाबदारी घेणे नेहमीच 

आवश्यक असते. 

६.  अनुकूलता (Adaptability): अनकूुलन क्षमता हे द्दवपणन  कमभचायाांना आवश्यक 

असलेले अद्दतररक्त सॉफ्ट द्दस्कल आहे. माकेद्दटांगच्या बदलत्या पररद्दस्थतीसाठी जलद 

अनकूुलता कौशल्य आवश्यक आहे.जेव्हा अत्यांत तातडीने द्दनणभय घ्यावा लागतो. 

शॉटभ  नोद्दटस पीररयड सेवा केवळ अनकूुलता कौशल्याने शक्य आहे, बदलत्या 

पररद्दस्थतीशी जळुवून घेतल्याने यशस्वी माकेटरला समाधान द्दमळते. 

ब) कठोर कौिल्ये (Hard Skills): 

१.  लेखन (Writing): लेखन कौशल्य हा सांवाद कौशल्याचा द्दवस्तार आहे. प्रत्येक 

के्षत्रात हे अत्यांत आवश्यक कौशल्य आहे. माकेद्दटांगमध्ये दैनांद्ददन कामात लेखन 

कौशल्याला द्दवशेष महत्त्व असते. क्लायांट आद्दण द्दवके्रत्याांना पते्र तयार करणे, कोटेशन 

आद्दण इतर अनेक लेखन व्यवहारानसाठी  कुशल लेखन आवश्यक आहे, ज्जयामळेु 

प्रद्दतमा उांचवण्यास मदत  होते. म्हणून, द्दवपणन कमभचायाांकडे चाांगले लेखन कौशल्य 

असणे आवश्यक आहे. 

२.  मावहती विश्लषेण (Data Analysis): द्दवपणन  हा लयय आद्दण यशाचा खेळ आहे, 

ज्जयासाठी मोजमाप आवश्यक आहे. द्दवपनणात प्रयत्नाांचे यश आद्दण परताव्याची गणना 
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करणे नेहमीच उद्दचत आहे. माद्दहती  द्दवशे्लषण कामद्दगरीची कल्पना देते आद्दण द्दवपणन 

कमभचारी म्हणून माद्दहती  द्दवशे्लषण र्द्दवष्ट्यातील कृती, मोद्दहमाांसाठी व्यापक दृष्टी देते. 

या कौशल्यामळेु एखाद्या व्यक्तीला कामद्दगरीनसुार त्याच्या कररअरचा अांदाज 

घेण्यासाठी अद्दतररक्त र्ायदा द्दमळतो. 

३.  प्रकल्प व्यिस्थापन (Project Management):  प्रकल्प व्यवस्थापन करणे हा 

माकेद्दटांग कमभचायाांच्या कारद्दकदीचा अद्दवर्ाज्जय र्ाग आहे. प्रकल्प व्यवस्थापक  

कौशल्य हे र्द्दवष्ट्यासाठी योजना बनवण्यात मदत करते आद्दण इद्दच्छत धोरणाांच्या 

अांमलबजावणीसाठी मागभदशभक तत्त्वे देखील प्रदान करते. प्रकल्प व्यवस्थापन कौशल्ये 

कायभक्षमतेने कायभ करणे म्हणतात. हे कौशल्य उत्कृष्ट पररणामाांसह, इतर कमभचायाांच्या 

नोंदी ठेवत, अांद्दतम मदुत अांमलात आणण्याची क्षमता देते. 

४.  संिोधन (Research): सांशोधन ही व्यापक सांकल्पना आहे, द्दवपणन ही त्याला 

अपवाद नाही. कोणत्याही मोद्दहमेवर जाण्यापूवी द्दकां वा धोरण आखण्यापूवी  द्दवपणन 

व्यवस्थापकाने सांशोधन केले पाद्दहजे. सांशोधन हे कौशल्य कामाचा दजाभ वाढवण्यास 

मदत करते. 

५.  सोिल मीवडया माकेवटंग (Social Media Marketing): आजचे जग सोशल 

मीद्दडया माकेद्दटांगचे आहे, ज्जयाांच्याकडे हे कौशल्य आहे ते नक्कीच त्याांच्या 

ग्राहकाांपयांत पोहोचतील. सोशल मीद्दडया माकेद्दटांगमळेु आधदु्दनक द्दवपणन सोपे होते. 

६.  ई-मले विपणन (EMail Marketing): ई-मेल हे सांवादाचे महत्त्वाचे व प्रर्ावी 

माध्यम आहे. द्दवपणन कत्याांनी ई मेलचा उपयोग लक्षात घेऊन  द्दवपणनासाठी वापरणे 

ही एक काळाची  गरज आहे. 

७.  िेबसाइट व्यिस्थापन (Eebsite Management): वेबसाइट ही प्रत्येक 

सांस्थात्मक व्यवहाराांचा आरसा आहे, तो दररोज अद्ययावत केला जाऊ शकतो आद्दण 

ग्राहकाांपयांत सहज पोहोचू शकते. वेबसाइट व्यवस्थापन कौशल्य सवाभत आवश्यक 

आहे. सतत अपडेटसह आकषभक वेबसाइट द्दवकद्दसत केल्याने सांस्थात्मक प्रद्दतमा 

तयार होते. 

प्रद्दशक्षण आद्दण द्दवकास कायभक्रमाांद्वार ेद्दवपणन कौशल्ये स्वीकारली जाऊ शकतात. द्दनयोके्त 

सॉफ्ट आद्दण हाडभ द्दस्कल्स सांशोद्दधत करत आहेत. द्दवपणन के्षत्रातील पदवी कायभक्रम 

प्रद्दशक्षण आद्दण द्दशक्षण देखील देतात. योग्य प्रमाणपत्रासह द्दवपणन कौशल्ये द्दवपणन 

कमभचारी म्हणून र्रतीची चाांगली सांधी प्रदान करतात. 

आपली प्रगती तपासा: 

१.  द्दवपणनासाठी “““ कौशल्ये आद्दण कठोर कौशल्ये आवश्यक आहेत. (सॉफ्ट) 

२.  कठीण कौशल्ये “““शी सांबांद्दधत आहेत. (तांत्रज्ञानाशी ) 

३.  .““ आद्दण द्दवकास कायभक्रमाांद्वार ेद्दवपणन कौशल्ये आत्मसात केली जाऊ शकतात.  

(प्रद्दशक्षण) 
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८.५.३ भारतीय ब्रान्डच्या यिात योगदान देणार ेघटक:  

सेठ गॉडीन याांनी केलेली ब्ररण्डची व्याख्या"काही आठवणी, सहसांबांध, नाती, अनरु्व, तसेच 

दीघभकालीन अपेक्षा इत्यादी ग्राहकाांना इतर उत्पादनाांच्या द्दनवडी पेक्षा तमुच्या उत्पादनाची 

द्दनवड करण्यास र्ाग पाडतात."  

स्पधाभत्मक जगात ग्राहकाांना तुम्ही तमुच्या उत्पादनास सोबतच बाांध ुशकलात तरच तमु्ही 

यशस्वी होऊ शकतात. सेठ गॉडीनच्या वरील व्याख्येमध्ये व्यवसाय सांस्थेच्या यशात 

बोधद्दचन्हाांचे असणार ेयोगदान मूलरू्त कल्पनेच्या आधार ेमाांडलेले आहे. 

 ब्ररद्दण्डांग करणे ही अद्दतशय अवघड प्रद्दक्रया आहे. तमु्हाला व्यवसायात यश हवे असेल तर 

ब्ररद्दण्डांग धोरण ठरद्दवताना काही घटक काळजीपूवभक द्दनद्दित करावे लागतात. जसे ब्ररण्डचा 

आकृतीबांध, रचना, चाचणी इत्यादी असेच काही महत्त्वाचे घटक पढुीलप्रमाणे,-  

१. तुमच्या लवक्षत दिाकािी पररवचत व्हा (be familiar with your target 

audience):  

कोणत्याही सांस्थेच्या ब्ररण्डचे यश हे ग्राहक द्दकां वा दशभकाांच्या उपद्दस्थती वर अवलांबून असते. 

आद्दण म्हणूनच सांस्थेने आपल्या उत्पादनाच्या लद्दक्षत दशभकाच्या लोकसांख्येवर लक्ष कें द्दित 

करावे. असे लद्दक्षत दशभक कोण आहेत ? ते काय द्दवचार करतात ? त्याांना काय हवे आहे ? 

आद्दण सवाभत महत्त्वाचे ते काय करतात ? हे यशस्वी सांस्थाांना माद्दहती असायलाच हवे. 

तमुचे धोरण सवभस्वी तमुच्या लद्दक्षत दशभकाला कें िस्थानी ठेवूनच आखले पाद्दहजे. अशा 

पद्धतीने आखणी केल्यास तमुचा वेळ, पैसा, रणाम हा वाचू शकतो आद्दण ज्जया दशभकाला 

तमुच्या उत्पादनात रस नाही त्याच्यावर तमुची सांसाधने व्यथभ वाया जात नाही. म्हणूनच 

व्यवसाय सांस्थाांनी लद्दक्षत दशभकाांचा परीचय करून घ्यावा.  

२. ठोस आवण िेगळेपण असणार ेमूल्यविधान (a strong and distinct value pre - 

position): 

मोठमोठी ब्रडँ आपल्या मूल्य द्दवधानाांमध्ये नेहमी वेगळेपणा आणतात. इतराांपेक्षा तमुचा बडँ 

कसा वेगळा असणारा आहे याकडे ग्राहकाांचे लक्ष वेधून घेतात. 

उदाहरणाथा:  

१.  वालमाटभ  (Walmart) या कां पनीचे घोषवाक्य आहे ‘सेव मनी, द्दलव बेटर' या 

घोषवाक्यातून ग्राहकाला आपल्या पैशाांची बचत होईल व उत्कृष्ट उत्पादने द्दमळतील 

याची हमी द्दमळते. यामळेु हा ब्रडँ जगर्रात प्रद्दसद्ध झाला.  

२.  दसुर े उदाहरण द्यायचे झाल्यास ते आहे स्काइप (Skype) ग्राहकाांना आपल्या 

द्दप्रयजनाांची सांपकभ  साधण्याची सांधी रु्कट (द्दकर्ायतशीर दरात) उपलब्ध करून देते. 

व्यवसाय सांस्थाांनी आपल्या उत्पादनातील सवाभत महत्त्वाचा उपयोग द्दकां वा र्ायदा 

ओळखावा व त्याची ओळख नावीन्यपूणभ पद्धतीने जगास करून द्यावी. ती करून 

देताना कमीत कमी शब्दात कमीतकमी ओळीत, स्मरणीय व लक्षात राहण्यास सोपी 

असेल अशी करावी. 
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३.  उत्साह िाढिािा लागेल: तमु्हाला तमुच्या ब्राांड द्दवषयी चचाभ हवी असेल तर तमु्हाला 

तमुच्या सांस्थेबिल, सांस्कृतीबिल, ग्राहकाांमध्ये उत्सकुता द्दनमाभण करावी लागेल. 

तमु्ही द्दजतक्या तन्मयतेने हे कराल त्याचे प्रत्यतु्तर तमु्हाला ग्राहकाांच्या उत्साहाच्या 

रूपात द्ददसेल. उदाहरणाथभ वाल्ट द्दडज्जनी याांनी लहान मुलाांच्या मनोरांजन द्दवश्वात 

अशीच आियभकारक अनरु्व देण्याचा प्रयोग केला. अद्दतशय रांजक, आकषभक आद्दण 

रोमाांचक गोष्टींचा अांतर्ाभव त्याांनी त्याांच्या द्दचत्रपट, मनोरांजन पाकभ  याच्यामध्ये केला. 

इथे मोठ्या माणसाांना सदु्धा त्याांच्या बालपणाची सर्र घडते. जगर्र अशी अनेक 

मनोरांजक पाकभ  आहेत परांत ुवाल्ट द्दडज्जनी याांच्या र्व्य द्दकल्ल्याांची तलुना कोणीच करु 

शकत नाही . र्क्त द्दडज्जनी हा शब्द उच्चारला तरी तमुच्या मनात एक सुांदर प्रद्दतमा 

तयार होते .हे ग्राहकाांचे त्या ब्राांड वर असणार ेपे्रम आद्दण द्दवश्वास आहे. 

४.  अपारपंाररक विचार: आज-काल चौकटीबाहेर जाऊन द्दवचार करणे ही काळाची गरज 

बनलेली आहे. द्दवपणनकत्याभने सतत प्रचारासाठीचा दृद्दष्टकोण ब्रडँ, द्दवषयीचा दृष्टीकोन 

अशा असांख्य दृद्दष्टकोनाांचा द्दवचार व मूल्यमापन करावयास हवे तमु्हाला एक यशस्वी 

ब्राांड व्हायचे असेल तर तमु्हाला पारांपाररक द्दवचार करणे सोडावे लागेल. इतराांपेक्षा 

वेगळा द्दवचार करावा लागेल नाद्दवन्यपूणभ द्दवपणन कल्पना ज्जया कोणीही राबद्दवला नाही 

आहेत आद्दण कोणीही त्याचा द्दवचारही केलेला नाही. अशा कल्पना राबवाव्या 

लागतील. पारांपाररक कल्पनाांना छेद द्यावा लागेल. 

५.  विश्वसनीयता: ज्जया ब्राांन्ड ना आपल्या कामद्दगरीमध्ये सातत्य ठेवता येत नाही . असे 

ब्रडँ अयशस्वी होतात. तमु्हाला तमुचा ग्राहक द्दटकवायचा असेल तर तमु्हाला त्याच्या 

र्ोवती सतत उपलब्ध राहावे लागेल. सातत्याने नवनवीन पद्धतीने ग्राहकाांच्या 

अवतीर्वती तमुची उपद्दस्थती असायलाच हवी. कधी जर ग्राहकाची मागणी असेल 

तर आद्दण तमु्ही उपलब्ध नसेल तर तमुचा ब्राांड ढासळण्याची शक्यता नाकारता येत 

नाही  

उदाहरणाथा: मरकडोनाल्ड याांची असणारी उत्पादने. ग्राहक मरकडोनाल्ड मध्ये जातात 

कारण त्याांच्या उत्पादनात असणार े सातत्य. जगर्रात त्याांच्याकडे अनेक शाखा आहेत 

परांत ु त्याांच्या उत्पादनात, त्याच्या स्वरूपात सातत्य त्याांनी ठेवलेले आहे ही ग्राहकाांच्या 

मनात त्या उत्पादनाद्दवषयी द्दवश्वसनीयता द्दनमाभण करते. 

६. बँडच्या ध्येयाला प्राधान्य (the goal of the brand goes first): तमुच्या ब्राांड ला 

पढेु आणायचां असेल तर तमु्ही खरखेरु े ध्येय आद्दण उद्दिष्टे द्दनद्दित करा. ते एखाद्या 

कारणाशी सांबांद्दधत असतात.  

उदाहरणाथा  

१.  नाइके (Nike) लोकाांना धावण्यासाठी प्रोत्साद्दहत करतो.  

२.  डव्ह (Dove) प्रत्येक स्त्रीला आपल्या त्वचे द्दवषयी आत्मद्दवश्वास देतो.  

प्रत्येक बडँ आपल्या उद्दिष्टां द्दवषयी कल्पना स्पष्ट ठेऊन ते पूणभ करण्यासाठी उत्कृष्ट 

उत्पादन ग्राहकाांना देते. म्हणूनच द्दवपणन कत्याांनी उद्दिष्ट द्दनद्दित करावी, त्याला प्राधान्य 
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द्यावां आद्दण त्यातून तमु्ही ग्राहकाांना काय वचन देत आहात ? त्याच्या पूतभतेसाठी सवभतोपरी 

प्रयत्नशील रहावे. 

७.  सिोत्कृष्ट बँडची घोषिाटये: ब्ररण्ड म्हटल्यावर नजरसेमोर येणारी गोष्ट म्हणज े

घोषवाक्ये. इद्दतहासातील काही जगर्र गाजलेल्या ब्रडँची घोषवाक्ये पढुील प्रमाणे,- 

१.  नाइकी- जस्ट डू इट. 

२.  एप्प्ल -  द्दथांक द्दडर्रांट    

३.  लोररयल-  अडँ य ुआर वती इट.  

४.  बीएमडब्ल्यू- द अल्टीमेट ड्राइद्दवांग मशीन. 

द्दह घोषवाक्ये जगातल्या काही ऐद्दतहाद्दसक कामद्दगरी करणाऱ्या मोठ्या सांस्थाांची आहेत. 

त्याांची ब्रडँ ओळख द्दनमाभण करण्यासाठी, बाजारपेठ द्दवस्तारासाठी, त्याांचा प्रर्ाव 

वाढद्दवण्यासाठी ही तयार केली गेली. तरीही पररपूणभ घोषवाक्य तयार करण्यासाठी काही 

महत्त्वाचे घटक पढुीलप्रमाणे आहेत,-  

 १.  अद्दद्वतीय आद्दण सहज ओळखता येण्याजोगी वाक्यां. 

 २.  स्पष्ट,सांद्दक्षप्त ,वाक्यरचना  

 ३.  इतराांपेक्षा वेगळेपणा असणारी वाक्यरचना.  

 ४.  आनांददायी ऊजाभ तमुच्या शब्दातून प्रसाररत झाली पाद्दहजे. 

८.  ब्रँड ही नेहमीच चांगली गुंतिणूक असते:  प्रत्येक व्यवसायाच्या द्दनयमाांमध्ये एक 

द्दनयम असा आहे की 'मूल्ये प्रथम , पैसा नांतर '. प्रत्येक यशस्वी सांस्था आपल्या 

ग्राहकाांना नफ्याचा द्दवचार न करता मलु्ये प्रदान करण्याचा प्रयत्न करत असते. जर 

मूल्याांमध्ये घसरण झाली तर व्यवसायाची घसरण सरुू होते. नर्ा वाढद्दवण्याच्या 

प्रयत्नात एखादी सांस्था जर उत्पादनाच्या दजाभ व गणुवते्तशी तडजोड करावयास 

लागली तर त्या सांस्थेचे अपयश जवळ येत असते. अनेक सांस्था अशा पद्धतीने 

प्रामाद्दणक ग्राहकाांची द्ददशारू्ल करून नर्ा वाढद्दवण्याचा प्रयत्न करतात, परांत ुयामळेु 

दीघभकाळात सांस्थेच्या प्रद्दतमेला गांर्ीर हानी पोचू शकते. ब्रडँमध्ये केलेली गुांतवणूक ही 

दीघभकालीन चाांगली गुांतवणूक आहे. 

९.  उत्कृष्ट प्रदिान: प्रदशभनाच्या महत्त्वाला दलुभ द्दक्षत करता येत नाही. तमुच्याकडे 

जगातील सवोत्कृष्ट उत्पादन असेल परांत ु तमु्ही त्याची योग्य जागी, योग्य पद्धतीने, 

जाद्दहरात करू शकले नाही तर तमुचे उत्पादन योग्य द्दकां मतीला द्दवकले जाणार नाही. हे 

एखाद्या ब्रडँच्या द्दवनाशाचे कारण ठरू शकते. म्हणूनच बाजारपेठेतील सांघषभ 

द्दजांकण्यासाठी तमुच्याकडे उत्कृष्ट द्दवपणन तांते्र असणे आवश्यक आहे. आजच्या 

माद्दहती तांत्रज्ञानाच्या जगात ब्ररण्ड प्रदद्दशभत करण्यासाठी अनेक द्दवपणन मागभ उपलब्ध 

आहेत. समाज माध्यमे हे एक प्रर्ावी माध्यम आहे. ईतर मागभ पढुील प्रमाणे,-  
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१.  सामग्री सह द्दवपणन 

२.  समाज माध्यमाांवरील द्दवपणन 

३.  पारांपररक अथाभने जाद्दहरात 

४.  शोध इांद्दजन ऑद्दप्टमायझेशन (एस इ पी)  

५.  टीव्ही, रदे्दडओ व मीद्दडया बाय र्ोरम चा वापर करून द्दवपणन 

६. सी पी ए द्दवपणन  ( प्रद्दत कृती खचभ)  

७.  द्दव्हडीओ जाद्दहरात. 

आपली प्रगती तपासा:  

१.  प्रत्येक यशस्वी आद्दण सपु्रद्दसद्ध कां पनी आपल्या ग्राहकाांना..... प्रदान करत असते. 

(मूल्य) 

२.  "जस्ट डू इट," याला..... असे म्हणतात. (घोषवाक्ये ) 

३.  आजकाल, चौकटीबाहेरची द्दवचारसरणी ............. गणु आहे. (एक असामान्य) 

८.५.४ भारतातील ब्रँडच्या अपयिाची कारणे / Reasons for Failure of Brands 

in India:  

ब्रडँची देखर्ाल म्हणजेच प्रद्दतमा द्दटकद्दवणे व वाढद्दवणे हे आव्हानात्मक कायभ आहे. त्यासाठी 

सातत्यपूणभ व अथक प्रयत्नाांची आवश्यकता असते. कोणात्याही ब्रडँच्या अपयशाची अनेक 

कारणे असू शकतात जसे- 

१. उत्पादन / सेिेची खराब कामवगरी:  

उत्पादन द्दकां वा सेवेची खराब कामद्दगरी हे ब्रडँच्या अपयशाचे मखु्य कारण आहे. 

उदाहरणाथभ , अनेक अद्दर्नेते त्याांच्या परमोच्च यशाच्या  कालावधीत र्रपूर कमाई करत 

आहेत, परांत ु ४ ते ५ फ्लॉप द्दसनेमानांतर ते त्याांचे ब्रडँ मूल्य गमावतात. काहीवेळा लोक 

ब्रडँच्या नावावर खचभ करतात आद्दण जर असे आढळले की ते उत्पादन द्दकां मतीला पात्र नाही 

आद्दण नांतर नकारात्मक प्रचारामळेु  ब्रडँवर वाईट पररणाम होतो. 

२. ब्रँड ररकॉल सोडण:े 

म्हणजेच ब्रांडच्या प्रद्दतमेची पनुरावतृ्ती. तो ब्रर ांड ग्राहकाांच्या नजरसेमोर झळकण्याची 

पुांनरावतृ्ती. या पुांनरावतृ्ती मळेु कोणत्याही ब्रडँसाठी प्रद्दतष्ठा द्दनमाभण होते. जेव्हा जेव्हा ब्रडँ 

ररकॉलमध्ये घट होते तेव्हा हळूहळू ग्राहक दसुऱ्या ब्रडँकडे जातात. कमी ब्रडँ ररकॉल ह े

ब्रडँच्या अपयशाचे कारण बनते. 
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३. मयाावदत संसाधनांसह विस्तार करण:े  

मयाभद्ददत सांसाधनाांसह खूप वेगाने द्दवस्तार केल्याने ब्रडँ अपयशी होऊ शकते, कारण सांपूणभ 

द्दवर्ागाांमध्ये ब्रडँ समानता राखणे शक्य नाही. याचे सरमसांग हे एक चाांगले उदाहरण आहे, 

जेथे मोबाईल आद्दण टेद्दलद्दव्हजनना जास्त मागणी आह े परांत ु ते त्याांच्या एअर कां द्दडशनसभ 

आद्दण कर मेयाांची प्रद्दतमा तयार करण्यात अयशस्वी ठरलेले आहेत . 

४. खोटे विपणन:  

ब्रडँ द्दवश्वासाने द्दकां वा कायभप्रदशभनाच्या वचनाने प्रस्थाद्दपत होत असतो, एकदा तमु्ही तो 

गमावला की कोणताही प्रकार े तो कमावता येत नाही. चकुीचे द्दवपणन सांस्थेच्या थेट 

प्रद्दतमेवर पररणाम करत असते आद्दण शेवटी ब्रडँच्या अपयशाचे कारण बनते. 

५. ओव्हर माकेवटंग:  

खूप जास्त द्दवपणन म्हणजे खूप जास्त द्दवक्री असे होत नाही तर ग्राहकाांसाठी ती एक 

सामान्य गोष्ट होते.जेव्हा खूप जास्त प्रदशभन असेल, तेव्हा लोकाांना ते असणे द्दवशेष वाटत 

नाही आद्दण शेवटी अवाांद्दछत उत्पादन द्दकां वा सेवेमध्ये पररणाम होतो. त्यामळेु ओव्हर 

माकेद्दटांग हे ब्रडँच्या अपयशाचे कारण बनते. 

६. असंबद्धता:  

कधीकधी, अनेक कारणाांमळेु ब्रडँ असांबद्ध होत आहते. योग्य तांत्रज्ञानाचा अवलांब न 

केल्यामळेु नोद्दकयाने त्याांचा बाजारातील द्दहस्सा गमावला. नोद्दकयाने अडँ्रॉइड तांत्रज्ञान 

वापरले नाही आद्दण त्याांची बाजारपेठ पूणभता सांपली. म्हणून, प्रासांद्दगकता आवश्यक आहे 

अन्यथा ब्रडँच्या अपयशाची शक्यता जास्त आहे. 

७. स्पधेतील िाढ:  

अनेक ब्रडँसह बाजारातील स्पधाभ ब्रडँ मूल्य कमी करू शकते. साबण आद्दण शैम्पूला द्दस्थर 

ब्रदँ्दडांग नसते. त्यामळेु स्पधेतील वाढ हे ब्रडँच्या अपयशाचे एक कारण आहे. 

भारतातील ब्रँडच्या अपयिाची उदाहरणे: 

सवभ प्रकारच्या वस्तू आद्दण सेवाांसाठी र्ारतीय बाजारपेठ ही नर्ा कमावणारी बाजारपेठ 

मानली जाते. 

काही नामाांद्दकत कां पन्या मात्र र्ारतीय ग्राहकाांवर छाप पाडण्यात अपयशी ठरल्या. 

अ. वकंगवफिर एअरलाइन्स: 

१.  द्दवजय मल्ल्या याांनी द्दकां गद्दर्शर ही एक आघाडीची आद्दण जागद्दतक दजाभची 

एअरलाइन बांगळुरू येथे सरुू केली. 

२.  दररोज, 400 उड्डाणे उपलब्ध होती. 
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३.  ददैुवाने, द्दवमान कां पनी राजकीय र्ाांडणात अडकली, ज्जयामळेु शेवटी द्दतचे अधपतन 

झाले. 

४.  कमभचाऱ्याांच्या गैरवतभनाबिल ग्राहकाांच्या तक्रारी, आद्दथभक आद्दण ऑपरशेनल अडचणी 

आद्दण एकूणच अकायभक्षमता यासारख्या गांर्ीर अडचणींना देखील याला सामोर ेजावे 

लागले. 

ब. वबजनेस टीव्ही: 

१.  ब्लूमबगभ टीव्ही इांद्दडया हे र्ारतातील कॉपोरटे टेद्दलद्दव्हजन वाद्दहनीचे नाव होते. 

२.  द्दबझनेस ब्रॉडकास्ट न्यूज प्रायव्हेट द्दलद्दमटेडने इांग्रजी न्यूज स्टेशन म्हणून त्याची 

स्थापना केली. 

३.  चरनलच्या परवान्याचे ऑगस्ट २०१६ मध्ये नूतनीकरण करण्यात आले नाही आद्दण 

त्यामळेु प्रसारण प्रद्दक्रया द्दनलांद्दबत करण्यात आले. 

४.  बांद होण्यामागचे स्पष्टीकरण असे होते की बांद होण्यापूवी चरनल अनेक मद्दहन्याांपासून 

आद्दथभक समस्याांना सामोर ेजात होते. 

५.  अहवालानसुार, व्यवस्थापनाने प्रयत्न केले परांत ु पररद्दस्थती सधुारण्यात अयशस्वी 

झाले. 

क. दूधिाला: 

 

१.  २०१५ साली या व्यवसायाची स्थापना झाली. 

२.  हे हायपरलोकल दूध आद्दण द्दकराणा सामान द्दवतरणासाठी एक व्यासपीठ होते. 

३.  व्यवसायामध्ये दूध आद्दण र्ळाांसह द्दवद्दवध प्रकारच्या वस्तूांचा व्यवहार केला जात 

होता. 

४.  लोकाांच्या मूलरू्त, दैनांद्ददन गरजा सकाळी ७ वाजेपूवी परुवणे हे ध्येय होते. 

५.  कां पनीने मानले की द्दतचे पररचालन चाांगल्या द्दस्थतीत आहेत. 
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६.  ३ रुपये कमी द्दशद्दपांग खचाभमळेु वापरकते मोद्दहत झाले. 

७.  जेव्हा द्दबग बास्केटने आपल्या कायाभचा द्दवस्तार करण्यास आद्दण देशर्रातील 

बाजारपेठा द्दजांकण्यास सरुुवात केली, तेव्हा अत्याधदु्दनक द्दवपणन तांत्र असूनही 

दूधवाला आपल्या द्दवद्यमान ग्राहकाांना कायम ठेवण्यासाठी धडपडत होते. 

८.  पूवीचे ग्राहक गमावल्यामळेु आद्दण व्यवसाय सरुु ठेवण्यासाठी परुसेा आद्दथभक अर्ाव 

यामळेु दूधवालाने अखेरीस त्याचे कायभ बांद केले. 

ड. आवदत्य वबलाा पेमेंट्स बकँ ही आवदत्य वबलाा समूहाची उपकंपनी आह:े 

१.  २२ रे्ब्रवुारी २०१८ रोजी त्याची स्थापना झाली. 

२.  र्ारतीय ररजवभ बकँ ने मांजूर केलेली ही र्ारतातील चौथी पेमेंट बकँ होती. 

३.  आद्ददत्य द्दबलाभ नएुवो आद्दण आयद्दडया सेल्यलुर द्दलद्दमटेड याांनी या प्रकल्पासाठी 

सहकायभ केले. 

४.  कॉपोरशेनच्या ५१ टक्के मालकी आद्ददत्य द्दबलाभ याांच्याकडे होती, तर उवभररत ४९ 

टक्के मालकी आयद्दडया सेल्यलुर द्दलद्दमटेडकडे होती. 

५.  बकेँने २० जलैु २०१९ रोजी घोद्दषत केले की, व्यवसाय आद्दण आद्दथभक 

वातावरणातील बदलामळेु द्दतचे कायभ बांद होत आहे ज्जयामळेु द्दतची योजना अव्यवहायभ 

झाली. 

६. बकेँचा पररचालन नर्ा ऋणात्मक होता, आद्दण द्दतच्या कायाभचा खचभ लक्षणीय होता. 

७.  द्दवद्दवध द्दवत्तपरुवठा द्दनबांध देखील होते, जसे की केवळ सरकारी मालमते्तमध्येच 

गुांतवणूक केली जाऊ शकते आद्दण अशा गुांतवणकुीवर द्दमळणारा परतावा कमीत कमी 

होता. 

इ. िेिरलेट: 

 

१.  २०१७ च्या शेवटी, शेवरलेटचे र्ारतातील कायभ सांपषु्टात आले. 

२.  र्ारतीय वाहन बाजारपेठेतील प्रचांड स्पधेतही, शेवरलेटने द्दटकून राहण्यासाठी सांघषभ 

केला. 
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३.  याचे अनेक ग्राहक हे पाहून हैराण झाले आहेत. 

फ. पॉप वबस्लेरी: 

१.  द्दबस्लेरी हा र्ारताच्या बाटलीबांद पाण्याच्या बाजारपेठेतील एक प्रद्दसद्ध ब्रडँ आहे. 

२.  द्दबस्लेरीने द्दमनरल वॉटर व्यद्दतररक्त द्दपना कोलाडा, र्ॉन्झो, स्पाइस आद्दण द्दलमोनाटा 

सारखी अद्दतररक्त पेये देखील सादर केली होती. 

३.  ग्राहकाांना या वस्तू आवडल्या नाहीत म्हणून द्दबस्लेरीने त्या र्ारतीय बाजारातून कमी 

केल्या. 

ग. डॉकटॉक: 

१.  डॉकटॉक हे २०१६ चे ॲंांप होते जे ऑगस्टमध्ये ररलीज झाले होते. 

२.  हे ॲप वापरून डॉक्टर रुग्णाांशी थेट बोलू शकतात. 

३.  डॉकटॉक ने रुग्णाांना त्याांच्या डॉक्टराांशी सांवाद साधण्यास, वैद्यकीय नोंदी ठेवण्यास, 

द्दनधाभ ररत औषधे जतन करण्यास आद्दण आवश्यक असल्यास द्दवद्दशष्ट द्दप्रद्दस्क्रप्शनची 

द्दवनांती करण्यास सक्षम केले. 

४.  त्याचे र्ायदे असूनही, डॉक्टराांना त्याांच्या रूग्णाांचा मागोवा ठेवणे आद्दण त्याांच्या 

डेटाचा मागोवा ठेवणे कठीण झाले. 

५.  लवकरच वापरकत्याांच्या सांख्येत लक्षणीय घट झाली आद्दण यापढेु व्यवहायभ राद्दहले 

नाही. 

ह. आवबबास: 

 

१.  या कां पनीने आपली उत्पादने र्ारतात लॉन्च केली, तथाद्दप, ती सध्याच्या 

बाजारपेठेशी स्पधाभ करू शकली नाही. 

२.  र्ारतातील अद्दधक प्रद्दसद्ध ब्रडँ एद्दडडास शी स्पधाभ करणे कठीण होते. 
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इ. TaxiForSure.com: 

१.  अप्रमेय राधाकृष्ट्ण आद्दण रघनुांदन जी याांनी जून २०११ मध्ये र्ारतात ऑटोमोबाईल 

र्ाड्याने देणे आद्दण टरक्सी सेवाांचे एकद्दत्रकरण म्हणून याची सरुुवात केली. 

२.  त्याांनी काही टरक्सी कां पन्याांशी करार केले, त्याांना तांत्रज्ञान प्रदान केले जेणेकरून 

ग्राहकाांना सरुद्दक्षत आद्दण द्दवश्वासाहभ ऑटोमोबाईल सदु्दवधा उपलब्ध होऊ शकतील.  

३.  तीव्र स्पधाभ आद्दण खराब बाजार पररद्दस्थतीमळेु ते माचभ २०१५ मध्ये ओला ने खरदेी 

केले होते. 

ज. व्होडाफोनद्वार ेएम-पेसा: 

१.  मोबाइल मनी सेवा वोडार्ोन एम-पैसा र्ारतात २०१३ मध्ये सरुू करण्यात आली. 

२.  व्होडार्ोन समूहाच्या आकडेवारीनसुार, एम-इन्कम पेसाचे मूळतः २०.७ टक्क्याांनी 

वाढून समुार े०.७५ अब्ज झाले. 

३.  २०१६च्या अखेरीस, एम-पैसा ने ८.४ दशलक्ष र्ारतीय ग्राहक एकत्र केले आहते. 

४.  तथाद्दप, या यदु्दनटवर र्ारताच्या दूरसांचार के्षत्रातील द्दनयामक बदलाांमळेु नकारात्मक 

पररणाम झाला. 

झ. कोइनेटस: 

१.  २०१७ मध्ये, ती र्ारतातील पद्दहली द्दक्रप्टोकरन्सी एक्सचेंज कां पनी बनली. 

२.  द्दह द्दडद्दजटल मालमत्ता द्दक्रप्टो रेद्दडांगमध्ये येते. 

३.  कोइनेक्स वेबसाइटनसुार, एक्स्चेंजचे पद्दहल्या टप्प्यात एक दशलक्ष नोंदणीकृत 

वापरकते आद्दण तीन-अब्ज डॉलसभचे व्यापार खांड होते. 

४.  नांतर, कोइनेक्सचे द्दनमाभते राहुल राज याांनी उघड केले की द्दक्रप्टोकरन्सी रेद्दडांगसाठी 

द्दनयामक िेमवकभ  प्रदान करण्यात सरकारच्या अपयशामळेु त्याांच्या ऑपरशेन्समध्ये 

अडथळा आला होता. 

वनष्कषा: 

या ब्रडँ अपयशी असूनही, लासभन अडँ टबो, कलरबार, ला ओपाला, व्हरन हू्यसेन आद्दण 

इतराांसह असांख्य ब्रड्ँस र्ारतात यशस्वी झाले आहेत. 

आपली प्रगती तपासा: 

१.  ब्रडँ “““ हे एक आव्हानात्मक कायभ आह,े त्यासाठी सातत्यपूणभ आद्दण अथक 

प्रयत्न करणे आवश्यक आहे. (देखर्ाल) 
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२.  लोक ब्रडँच्या नावावर खचभ करत आहेत आद्दण जर असे आढळले की ते उत्पादन 

द्दकां मतीला पात्र नाही आद्दण नांतर ““..प्रचारामळेु ब्रडँवर वाईट पररणाम होतो.  

(नकारात्मक) 

३.  ““““ कोणत्याही ब्रडँसाठी प्रद्दतष्ठा द्दनमाभण करते. (पनुरावतृ्ती) 

४.  एखाद्या ब्रडँची स्थापना द्दह त्याच्या “““.व कायभप्रदशभनावर अवलांबून आहे.  

(वचनपूती )  

५.  अनेक ब्रड्ँससह बाजारातील स्पधाभ एखाद्या ब्रडँचे मूल्य .........  शकते. (घटवू ) 

८.६ सारािं / SUMMARY 

द्दवके्रत्याांनी ग्रामीण बाजारपेठाांचे मूल्य ओळखले आहे आद्दण त्या दृष्टीने त्याांचे कायभ वाढवत 

आहेत. चीन आद्दण र्ारतासारख्या देशाांमध्ये अद्दलकडच्या वषाांत ग्रामीण बाजारपेठाांचे 

महत्त्व वाढले आहे, कारण अथभव्यवस्थेच्या सामान्य द्दवस्तारामळेु ग्रामीण लोकाांच्या 

क्रयशक्तीमध्ये लक्षणीय वाढ झाली आहे. 

द्दडद्दजटल माकेद्दटांग म्हणजे ग्राहकाांशी सांवाद साधण्यासाठी द्दवद्दवध द्दडद्दजटल पद्धती आद्दण 

प्लरटर्ॉमभचा वापर करणे, द्दजथे ते त्याांचा बहुताांश वेळ ऑनलाइन घालवतात. 

वेबसाइटपासून ते व्यवसायाच्या ऑनलाइन ब्रदँ्दडांग मालमते्तपयांत - द्दडद्दजटल जाद्दहराती, 

ईमेल द्दवपणन, ऑनलाइन माद्दहतीपत्रके आद्दण त्याहूनही पढेु "द्दडद्दजटल द्दवपणन " या 

नावाखाली अनेक धोरणे आहेत. सवाभत यशस्वी द्दडद्दजटल द्दवपणन कत्याांना प्रत्येक 

द्दडद्दजटल द्दवपणन मोद्दहम त्याांच्या एकूण उद्दिष्टाांमध्ये कसे योगदान देते हे स्पष्टपणे समजते. 

द्दवके्रते त्याांच्या द्दवपणन धोरणाच्या उद्दिष्टाांवर आधाररत, त्याांच्याकडे उपलब्ध असलेल्या 

द्दवनामूल्य आद्दण सशलु्क माध्यमाांचा वापर करून व्यापक मोद्दहमेला समथभन देऊ शकतात. 

८.७ स्िाध्याय / EXERCISE 

अ. ररकाम्या जागा भरा. 

१.  नवीन द्दवपणन घोषवाक्य (टरगलाइन) आहे "“““." (ग्रामीण र्ागात जा) 

२.  ग्रामीण बाजारपेठेत प्रथम पासून कायभरत असलेल्या कां पन्याांनी बाजारपेठेत 

““““““ द्दनमाभण करण्याचे उद्दिष्ट ठेवले पाद्दहजे. (प्रवेश अडथळे) 

३.  द्दवपणन द्दमरणामध्ये ग्रामीण ग्राहकाांना......... अशा द्दकमतीत उच्च मूल्य प्रदान केले 

पाद्दहजे ““ (परवडेल) 

४.  ग्रामीण बाजारपेठेतील “““ समजावून घेण्यासाठी उत्पादनाच्या द्दमरणाणात बदल 

आवश्यक आहेत. (गुांतागुांत ) 

५. कोणत्याही ग्रामीण बाजार धोरणाचा द्दवकास आद्दण अांमलबजावणी करण्यासाठी 

ग्रामीण बाजाराचे योग्य .........  हा प्रारांद्दर्क टप्पा असावा. (द्दवर्ाजन) 
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६.  ग्राहकाांच्या आद्दण सांर्ाव्य ग्राहकाांच्या गरजा........... ची प्रद्दक्रया म्हणजे द्दवपणन होय. 

(ओळखणे) 

७.  ग्रामीण लोकसांख्या शहरी लोकसांख्येपेक्षा “““.. दराने वाढत आहे. (जलद) 

८.  ग्रामीण र्ागातील लोकसांख्या अांदाजे ““ गावाांमध्ये द्दवखरुलेली आहे. (६ लाख) 

ब. ररकाम्या जागा भरा. 

१.  ब्रडँच्या अपयशाची कारणे कोणती आहेत? 

अ. उत्पादनाची खराब कामद्दगरी    ब.  वाढीव स्पधाभ.  

क. ब्रडँ ररकॉल करण्यात अयशस्वी  ड. वरील सवभ 

२.  ब्रडँमध्ये ............ चे सांबांध असतात जे ग्राहकाच्या पसांतीस आपले उत्पादन 

दसुऱ्यापेक्षा द्दनवडतात. 

अ. आठवणी      ब. दीघभकालीन अपेक्षा  

क. अनरु्व    ड. वरील सवभ 

३.  द्दवजय मल्ल्या याांनी “““, ही एक अग्रगण्य आद्दण जागद्दतक दजाभची द्दवमानसेवा 

सरुू केली. 

अ. एअर इांद्दडया           ब.  द्दकां गद्दर्शर  

 क. इांद्दडयन एअरलाइन्स    ड. जेट एअरवेज 

४.  टरक्सी र्ॉर शअुर ....... याांनी माचभ २०१५ मध्ये तीव्र स्पधाभ आद्दण खराब बाजार 

पररद्दस्थतीमळेु खरदेी केली होती. 

अ. मेरू       ब. उबर      

 क. ओएलए       ड. पोटभर 

५.  जेव्हा द्दबग बास्केटने आपल्या कायाभचा द्दवस्तार करण्यास आद्दण देशर्रातील 

बाजारपेठा द्दजांकण्यास सरुुवात केली, तेव्हा  ........... याांनी अत्याधदु्दनक द्दवपणन तांत्र 

असूनही आपल्या द्दवद्यमान ग्राहकाांना द्दटकवून ठेवण्यासाठी सांघषभ केला. 

अ. दूधवाला         ब. उबर       

क. चायवाला       ड. एम-पैसा 

क. ररकाम्या जागा भरा. 

१.  द्दवद्दशष्ट ब्रडँला आकार देण्यासाठी ब्रर ांड व्यवस्थापक ग्राहकाांच्या........... वर  काम 

करतात. (धारणा) 
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२.  प्रर्ावशाली “““ केवळ ग्राहकाांनाच आकद्दषभत करत नाही तर सांदेश प्रर्ावीपणे 

पोहोचवतो. (ग्राद्दर्क्स) 

३. सचभ इांद्दजन ऑद्दप्टमायझर ही अशी व्यक्ती आहे जी वेबसाइट आद्दण शोध इांद्दजनवर 

....... खात्री देऊ शकतात. (उत्पादनाच्या द्दस्थतीची) 

४.  २१ व्या शतकात द्दवपणन व्यवस्थापकाांसमोरील मूलरू्त आव्हाने म्हणजे ............चे 

वाटप. (अथभसांकल्प) 

५.  “““ स्पधाभत्मक वातावरणात इतके सोपे नाही. (उत्पादना च्या द्दस्थतीची खात्री ) 

६.  कोणत्याही मोद्दहमेवर जाण्यापूवी द्दकां वा स्ररटेजी ठरद्दवण्या पूवी द्दवपणन व्यवस्थापकाने 

........ करणे आवश्यक आहे. (सांशोधन) 

७.  लेखन कौशल्य हा ““““““ कौशल्याचा द्दवस्तार आहे. (सांवाद) 

८.  जर तमु्हाला तमुची उत्पादने आद्दण सेवा याांची प्रर्ावीपणे जाद्दहरात करायची असतील 

तर तमुची ब्रडँ स्ररटेजी पूणभपणे तमुच्या ............ वर कें द्दित असावी. (लद्दक्षत दशभक) 

उत्तर:े  

[१. ड. वरील सवभ, २.ड . वरील सवभ, ३. ब. द्दकां गद्दर्शर ४. क OLA ५. अ.दूधवाला] 

ड. चूक वकंिा बरोबर ते सागंा. 

१.  कोणताही ब्रडँ जो स्पष्ट उद्दिष्ट घोद्दषत करतो आद्दण नांतर ते वचन पूणभ करतो तो स्पधेत 

मागे पडण्याची शक्यता असते. 

२.  मजबूत ब्रडँ समान मूल्याचे प्रस्ताव देतात. 

३.  अप्रमेय राधाकृष्ट्ण आद्दण रघनुांदन जी याांनी जून २०११ मध्ये र्ारतात ऑटोमोबाईल 

र्ाड्याने आद्दण टरक्सी सेवाांचे एकद्दत्रकरण म्हणून ओला सरुू केले. 

४.  २०१७मध्ये, कोइनेक्स ही र्ारतातील पद्दहली द्दक्रप्टो चलन द्दवद्दनमय कां पनी बनली. 

५.  प्रोजेक्ट मरनेजरचे कौशल्य म्हणजे वतभमानाची योजना करण्यात मदत करणे होय. 

[१. खर े२. असत्य ३. असत्य. ४. खर,े ५. असत्य] 

इ. संवक्षप्त उत्तर ेवलहा.  

१.  र्ारतीय ग्रामीण बाजारपेठेची वैद्दशष््टये काय आहेत? 

२.  प्रर्ावी ग्रामीण द्दवपणन कसे करावे? 

३.  ब्रडँच्या यशात योगदान देणार ेघटक कोणते आहेत? 

४.  ब्रडँच्या अपयशाची कारणे कोणती? 
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५.  डॉकटॉक चे अपयश स्पष्ट करा 

६.  आद्ददत्य द्दबलाभ पेमेंट्स बकँ ही आद्ददत्य द्दबलाभ समूहाची उपकां पनी आहे. 

७.  द्दवद्दशष्ठ घोषणा द्दकां वा टरगलाइन तयार करा 

ई. वटपा वलहा.  

१.  द्दडद्दजटल द्दवपणन (माकेद्दटांग) 

२.  ग्रामीण द्दवपणन 

३.  हररत द्दवपणन (ग्रीन माकेद्दटांग) 

४.  ब्लॉग 

५.  टैक्सीर्ॉरश्योर.कॉम 

६.  दूधवाला 

७.  द्दकां गद्दर्शर एअरलाइन्स 

८.  घोषणा द्दकां वा टरगलाइन 

९.  ब्रडँ यश 

उ. वदघोत्तरी प्रश्न. 

१.  प्रर्ावी ग्रामीण द्दवपणनासाठी कोणती धोरणे आहेत? 

२.  द्दडद्दजटल द्दवपणनातील रेंड काय आहेत? 

३.  हररत द्दवपणनाचे तपशीलवार वणभन करा 

४.  २१ व्या शतकात द्दवपणन व्यवस्थापकाांसमोरील आव्हाने स्पष्ट करा 

५.  प्रर्ावी द्दवपणनासाठी आवश्यक कौशल्ये स्पष्ट करा.  

६.  योग्य उदाहरणाांसह र्ारतातील ब्रडँच्या यशात योगदान देणार ेघटक साांगा.  

७.  र्ारतातील ब्रडँच्या अपयशाची कारणे स्पष्ट करा? 

८.  र्ारतातील ब्रडँच्या अपयशाची उदाहरणे साांगा? 
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