
J³eeJemeeef³ekeÀ DeY³eeme¬eÀce
efJeHeCeve OeesjCes DeeefCe ÒeLee

Sce. keÀe@ce.
me$e - III (CBCS)

efJe<e³e meebkesÀleebkeÀ : 72217



© UNIVERSITY OF MUMBAI

Òee. megneme Hes[CeskeÀj
kegÀueiegª,

cegbyeF& efJeÐeeHeerþ, cegbyeF&.
Òee. jJeeRê o. kegÀuekeÀCeea,

Òe-kegÀueiegª,
cegbyeF& efJeÐeeHeerþ, cegbyeF&.

Òee. ÒekeÀeMe ceneveJej
meb®eeuekeÀ,

otj Je cegkeÌle DeO³e³eve mebmLee,
cegbyeF& efJeÐeeHeerþ, cegbyeF&.

ÒekeÀuHe : Òee. jepeÞeer Hebef[le
mene³³ekeÀ ÒeeO³eeHekeÀ (DeLe&Meem$e),
ÒeYeejer JeeefCep³e efJeÐeeMeeKee ÒecegKe,
otj Je cegkeÌle DeO³e³eve mebmLee, cegbyeF& efJeÐeeHeerþ, cegbyeF&.

DeY³eeme mecevJe³ekeÀ Je mebHeeokeÀ : JewMeeueer meeUJeer
otj Je cegkeÌle DeO³e³eve mebmLee, cegbyeF& efJeÐeeHeerþ, cegbyeF&.

uesKekeÀ : [e@. efJeveeso keÀebyeUs
yeeueYeejleer®es Sce. pes. Heer. keÀe@uespe Dee@HeÀ keÀe@ceme&, keÀebefoJeueer (He.), cegbyeF&.

: nefjYeeT Kejele
efme. kesÀ. ìer. keÀe@uespe, HeveJesue, efpe. je³eie[.

: n<e&ue osMecegKe
Sue. Sce. ceesieue Fvmìer. Dee@HeÀ ce@ves. efjme®e& S@v[ ìskeÌvee@., veeefMekeÀ.

: Delegue Iee[ies
Mesþ. Sve. kesÀ. ìer. ìer. keÀe@uespe Dee@HeÀ keÀe@ceme&
DeeefCe Mesþ. pes. ìer. ìer. keÀe@uespe Dee@HeÀ Deeì&me, þeCes.

: JewMeeueer meeUJeer
otj Je cegkeÌle DeO³e³eve mebmLee, cegbyeF& efJeÐeeHeerþ, cegbyeF&.

peguew 2022, ÒeLece cegêCe

De#ejpegUCeer
cegbyeF& efJeÐeeHeerþ cegêCeeue³e,

meeblee¬egÀPe, cegbyeF&

ÒekeÀeMekeÀ
meb®eeuekeÀ

otj Je cegkeÌle DeO³e³eve mebmLee, cegbyeF& efJeÐeeHeerþ, cegbyeF& - 400098.



   

अनुक्रमणिका 

 

क्रमाांक              पृष् ठ क्रमाांक  

 

घटक - १ 

१.  विपणन धोरणाांची माविती      १ 

२.  विपणनाच्या विविध सांधी आवण निीन योजना        २० 

घटक - २ 

३.  विपणनाची धोरणे आवण योजनाांचा विकास     ४८  

४.  सांरक्षणात्मक विपणन धोरणाांचा विकास    ९१ 

घटक - ३  

५.  विपणन िातािरणाचे कल आवण ग्रािक उपयोवगता    १०९ 

घटक - ४ 

६.  उदयोन्मखु धोरणे     १४७ 

७.  ई- विपणन    १८० 

 

 

***** 

 



Revised Syllabus of Courses of                                                                    
Master of Commerce (M.Com) Programme at Semester III                            

(To be implemented from Academic Year- 2017-2018)   
 

Group B:  Business Studies (Management) 
 

4. Marketing Strategies and practices 
 

Modules at a Glance 

 
 

SN Modules 
No. of 

Lectures 

1 Introduction to Marketing Strategies 15 

2 Developing Marketing Strategies & Plans 15 

3 Market Environmental Trends & Building Customer Value 15 

4 Recent Trends in Marketing Strategies 15 

Total 60 

 
 



 

SN Modules/ Units 

1 Introduction to Marketing Strategies 

  Introduction: Marketing Strategies  Concept, Evolution, Role/ Importance, 
Types, Formulation of  Marketing Strategies- Steps  

 Marketing Opportunities and Plan:Analysing Marketing Opportunities, Future 
of Marketing, Effective Marketing Plan. 
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Strategies, and Strategies for Entering  Emerging Market. 

 E-Marketing: Concept, Pros and Cons, Digital Marketing  Concept and 
features, Experiential Marketing  Concept and features, Hospitality 
Marketing Management. 
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घटक - १ 

१ 
विपणन धोरणाांची माविती 

घटक सांरचना 

१.० उद्दिष्ट े

१.१ प्रस्तावना 

१.२ द्दवपणन धोरणाांची सांकल्पना  

१.३ द्दवपणन धोरणाांची उत्क्ाांती  

१.४ द्दवपणन धोरणाांची भूद्दमका/महत्त्व 

१.५ द्दवपणन धोरणाांचे प्रकार 

१.६ द्दवपणन धोरणे तयार करण्याची प्रद्द्या  

१.७ साराांश 

१.८ स्वाध्याय 

१.० उविष्ट े(OBJECTIVES) 

ह्या प्रकरणाचा अभ्यास केल्यानाांतर द्दवद्याथी खालील बाबतीत सक्षम होतील : 

 द्दवपणन व्यूहरचना (धोरणे) आद्दण मलुभूत सांकल्पना समजून घेणे. 

 परांपरागत ते समकालीन द्दवपणन व्यहुरचनाांच्या उत्क्ाांतीचा अभ्यास करणे. 

 आजच्या कां पनयाांसाठी द्दवपणन धोरणाांचे महत्त्व तपासणे. 

१.१  प्रस्तािना (INTRODUCTION) 

माकेद्दिांग (द्दवपणन) हा शब्द लॅद्दिन शब्द "Mercatus" पासून आला आहे ज्याचा अथथ 

बाजारपेठ द्दकां वा व्यापार असा होतो. हा शब्द पद्दहल्याांदा १८९७ मध्ये व्यवसायात वापरला 

गेला. म्हणून, द्दव्ी आद्दण जाद्दहरातींवर भर देऊन, उत्कपादकाकडून ग्राहकाकडे माल 

पोहोचवण्याची प्रद्द्या असे द्दवपणनाबिल सामानयतः समजले जाऊ शकते. 

द्दवपणन प्रद्द्या गेल्या काही वषाांत प्रचांड द्दवकद्दसत झाली आहे. आज ह्याचा अथथ फक्त 

उत्कपादन द्दव्ी असा नाही तर त्कयाचा ३६० अांश (सवथसमावेशक) दृद्दष्टकोन आहे ज्यामध्ये 

सवथ भागधारकाांचा समावेश आहे. ह े वस्तू द्दकां वा सेवाांच्या उत्कपादनापूवी सरुू होते आद्दण 

द्दव्ीनांतरही चालू राहते. द्दवशेषत: औद्योद्दगक ्ाांतीनांतर त्कयाची तीव्र उत्क्ाांती झाली आह.े 

आज आपण गरजा-आधाररत अथथव्यवस्थेकडून इच्छा-आधाररत अथथव्यवस्थेकडे वळलो 

आहोत, उत्कपादन-कें द्दित प्रद्द्येतून ग्राहक-कें द्दित प्रद्द्येकडे बाजार वळला आहे. 
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म्हणून, कॉिलर  आद्दण आमथस््ॉ ांग (२०१०) याांनी माकेद्दिांगची व्याख्या सामाद्दजक आद्दण 

व्यवस्थापन प्रद्द्या म्हणून केली आहे ज्याद्वार े व्यक्ती आद्दण सांस्था इतराांशी उपयकु्ततेची 

द्दनद्दमथती आद्दण देवाणघेवाण करून त्कयाांना आवश्यक आद्दण हवे ते द्दमळवतात. 

दसुरीकडे, Strategy (व्यूहरचना) हा एक शब्द आहे जो प्राचीन ग्रीक शब्द "Strategos" 

पासून आला आहे ज्याचा अथथ ‘जनरल’ (द्दकां वा सैनयाचा नेता) असा होतो. हा शब्द मूळत: 

लष्करी आद्दण यदु्धात वापरला जात होता आद्दण १९६०च्या दशकात व्यवसाय 

व्यवस्थापनात स्वीकारला गेला. व्यवसाय व्यवस्थापनामध्ये व्यूहरचना या शब्दाची अनेक 

प्रकार ेव्याख्या केली गेली आहे. दीघथकालीन उद्दिष्टे साध्य करण्यासाठी रचना केलेली कृती-

योजना असे ह्याबिल सोप्या शब्दात समजले जाऊ शकते. व्यूहरचनेच्या काही लोकद्दप्रय 

व्याख्या पढुील प्रमाणे आहेत : 

िॉन न्यूमन आवण मॉगगनस्टनग (१९४७) च्या मते, व्यूहरचना ही पररद्दस्थतीवर आधाररत 

सांस्थेने केलेल्या कृतींची माद्दलका आहे. 

पीटर ड्रकर (१९५४) याांनी व्यहुरचनेची व्याख्या सध्याच्या पररद्दस्थतीचे द्दवशे्लषण 

करण्याची आद्दण आवश्यकतेनसुार बदलण्याची प्रद्द्या म्हणून केली आहे. सांस्थेकडे 

कोणती सांसाधने आहेत आद्दण कोणती असावीत याचे द्दवशे्लषण करण्यातही हे मदत करते. 

चँडलर (१९६२) याांनी सांस्थेच्या दीघथकालीन उद्दिष्टाचा द्दनधाथरक अशी व्यहुरचनेची 

व्याख्या केली आहे. ही उद्दिष्टे पूणथ करण्याच्या प्रद्द्येतील द्द्याांचा मागथ्म अवलांबून  

आद्दण आवश्यक सांसाधनाांची वािणी करून हे साध्य केले जाते. 

न्यूमन आवण लोगान (१९७१) च्या मते, व्यूहरचना ही भद्दवष्यातील योजना आहेत ज्या 

बदलाची अपेक्षा करतात आद्दण व्यवसायाच्या (ध्येय) द्दमशनमध्ये अांतभूथत झालेल्या सांधीचा 

लाभ घेण्यासाठी कृती सरुू करतात. 

वमांट्झबरगग याांनी व्यूहरचनेला सांस्था आद्दण द्दतच्या आसपासचा पररसर यामधील मध्यवती 

शक्ती (दवुा) असे वद्दणथले आहे. 

व्यूहरचना चार स्तराांवर कायथ करतात: सांस्था (Corporate) स्तर, व्यवसाय (Business) 

(एसबीयू) स्तर, कायाथत्कमक (Functional) स्तर आद्दण व्यवहारात्कमक (Operational) 

स्तर. 

सांस्था स्तरावरील व्यूहरचना म्हणजे वेगवेगळ्या उत्कपादनाांचे माकेिमध्ये स्पधाथ करणार े

वेगवेगळे व्यवसाय द्दनवडून, व्यवस्थाद्दपत करून  आद्दण अयोग्य असणार े काढून िाकून 

स्पधाथत्कमक फायदा द्दमळवण्यासाठी सांस्थेने केलेल्या कृतींची योजना आहे. सांस्था 

स्तरावरील व्यूहरचनेच्या प्रकाराांचे स्थूलपणे चार प्रकार े वगीकरण केले आहे -  वाढ, 

द्दस्थरता, कपात आद्दण एकीकरण व्यूहरचना. 

दसुरीकडे व्यवसाय स्तरावरील व्यूहरचना ही एकाच व्यवसायावर लक्ष कें द्दित करते ज्यामधे 

स्पधाथत्कमक फायद्याची खात्री करून घेऊन ग्राहकाांना उपयोद्दगतेची द्दनद्दमथती  करून ती 

द्दवतररत केली जाते. 
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कायाथत्कमक स्तरावरील व्यूहरचनेचा जनम व्यवसाय स्तरावरील व्यहुरचनेमधून होऊ शकतो, 

परांत ु त्कयाांची व्याप्ती कायाथत्कमक द्दवभागाांपयांत  आह े [उदा. द्दवपणन (Marketing), 

अथथव्यवस्था (Finance), मानव सांसाधन (Human Resource), इ.]. येथे प्रत्कयेक 

कायाथत्कमक के्षत्र (द्दवभाग) व्यवसायाच्या उद्दिष्टाांवर आधाररत स्वतःची उद्दिष्ट ेद्दनधाथररत करते 

आद्दण स्वतःच्या सांसाधनाांची व्यवस्था करते आद्दण त्कयाांचे वािप करते. ही सवाथत 

तपशीलवार व्यूहरचना आहे.  

सांस्थेच्या कायाथत्कमक स्तरावरील व्यूहरचना, ज्या दैनांद्ददन कामकाजासाठी (व्यवहारासाठी) 

वापरात येतात, त्कयाांना व्यवहारात्कमक स्तरावरील व्यूहरचना असे म्हणतात. या व्यूहरचनेला 

रणनीद्दतक/ डावपेचाचे द्दनणथय असेही म्हणतात कारण ते कायाथत्कमक उद्दिष्टाांवर आधाररत 

कामाचे  सातत्कय राखण्यासाठी अल्प कालावधीसाठी तयार केले जातात. 

द्दवपणन व्यूहरचना हा कायाथत्कमक स्तरावरील व्यूहरचनेचा एक प्रकार आह.े 

 

आकृती : १.१ - व्युिरचनाांचा पदानुक्रम/श्रणेी 

स्रोत: ‘Marketing Strategies A Decision-Focused Approach’ - Walker O., 

Mullins J. 

१.२  विपणन धोरणाांची सांकल्पना (CONCEPT OF MARKETING 

STRATEGIES) 

अगदी मूलभूत शब्दाांमध्ये, उत्कपादन द्दकां वा सेवेचा प्रचार आद्दण द्दव्ी करण्यासाठी द्दवकद्दसत 

केलेल्या व्यहुरचनाांना द्दवपणन व्यूहरचना (धोरण) म्हणतात. द्दवपणनाच्या सांकल्पनेला 

अनेक आयाम आहेत तसेच द्दवपणन व्यहुरचनेचेही आहे. द्दवपणनाच्या सांकल्पनेतील 

उत्क्ाांतीसह, द्दवपणन व्यहुरचनेच्या व्याख्या देखील वषाथनवुषे द्दवकद्दसत झाल्या आहेत. 

बरेकर, मायकेल जॉन (२००८) याांच्या मते, द्दवपणन व्यूहरचना ही अशी प्रद्द्या आह े

ज्याद्वार ेसांस्था आपली द्दव्ी वाढवण्याच्या सवोत्तम उपलब्ध सांधींवर मयाथद्ददत सांसाधने 
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कें द्दित करून शाश्वत स्पधाथत्कमक फायदा द्दमळवते. द्दवपणन व्यूहरचना द्दवपणनाचा वापर 

सांस्था आद्दण त्कयाचे ग्राहक याांच्यातील दवुा म्हणून करण्यात मदत करतात. 

विवलप कोटलर आवण केविन केलर त्कयाांच्या माकेद्दिांग मॅनेजमेंि (द्दवपणन व्यवस्थापन) या 

पसु्तकात द्दवपणन व्यहुरचनेची व्याख्या त्कया बाजारामध्ये उपलब्ध असलेल्या सांधींच्या 

द्दवशे्लषणाच्या आधार े द्दनधाथररत बाजारपेठेची आद्दण त्कयासाठी प्रस्ताद्दवत मूल्य प्रस्ताव 

ओळखण्यासाठीची एक प्रद्द्या म्हणून करतात.  

म्हणून द्दवपणन व्यहुरचनेची व्याख्या सांस्थेची द्दवपणन उद्दिष्टे साध्य करण्यासाठी तयार 

केलेली सवथसमावेशक कृती योजना म्हणून केली जाऊ शकते. 

एकीकडे, द्दवपणन व्यूहरचनाांचा सांबांध हा उद्दिष्टे साध्य करण्यासाठी पयाथवरणाद्वारे 

लादलेल्या सांधी आद्दण आव्हानाांच्या आधारावर करावयाच्या कृतीची द्दनवड करण्याशी 

असतो, तर द्दवपणन व्यवस्थापनाचा सांबांध हा सांसाधनाांची व्यवस्था करून आद्दण समनवय 

साधून या कृती योजनाांच्या अांमलबजावणी करण्याशी असतो, जेणेकरून व्यूहरचना इद्दच्छत 

पररणाम आणू शकेल. 

म्हणूनच, द्दवपणन व्यूहरचना ह्या सांस्थेच्या द्दवपणन योजनेचे मुख्य घिक आहेत. 

१.३  विपणन धोरणाांची उत्कक्राांती (EVOLUTION OF 

MARKETING STRATEGIES) 

 

आकृती : १.२ - विपणनाच्या सांकल्पनाांमध्ये गेल्या कािी िर्ाांत झालेले बरदल 

द्दवपणन शेकडो वषाांपासून आहे. पण या वषाांत त्कयात प्रचांड बदल झाले आहते. ह ेबदल ह्या 

सांकल्पनाांमधून द्ददसून येतात. 

१. देिाणघेिाण सांकल्पना: 

औद्योद्दगक ्ाांतीपूवी ही सांकल्पना प्रचद्दलत होती. ग्राहकाांकडे फारसे पयाथय नव्हते. 

कां पनयाांची सांख्या फारच मयाथद्ददत असल्याने द्दव्ेत्कयाांमध्ये स्पधाथ नव्हती. या काळात 
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द्दवपनणाचे सार म्हणजे द्दव्ेते पैशाच्या बदल्यात सेवाांची आद्दण वस्तूांची देवाणघेवाण करत. 

ग्राहकाकडे पयाथय नव्हता आद्दण केवळ उपलब्ध उत्कपादन खरदेी करावे लागत असे. 

ग्राहकाांची सोय आद्दण द्दनवड द्दवचारात घेतली गेली नव्हती. नफ्यावर भर द्ददला गेला होता. 

बाजारपेठ शोध, सांशोधन आद्दण द्दवकास, नद्दवनता, द्दव्ीनांतरची सेवा आद्दण ग्राहकाांचे 

समाधान या सांकल्पना अद्दजबात महत्त्वाच्या नव्हत्कया. 

२. उत्कपादन सांकल्पना: 

ही सांकल्पना औद्योद्दगक ्ाांतीदरम्यान आद्दण नांतर सरुू झाली. या काळाचे वैद्दशष््टय म्हणज े

यावेळी मोठ्या प्रमाणात उत्कपादन केले जात असे आद्दण आद्दथथक ताणामळेु ग्राहकाांची ऐपत 

कमी होत होती. म्हणूनच, या काळात द्दवपनणाची द्दवशेषता ही होती  की ग्राहक मोठ्या 

प्रमाणात उपलब्ध असलेली आद्दण कमी द्दकां मतीची उत्कपादने खरदेी करले. द्दवपणनकत्कयाांचा 

(द्दवपणकाांचा) असा द्दवश्वास होता की, उत्कपादन खचथ कमी करण्यासाठी मोठ्या प्रमाणावर 

उत्कपादन केले पाद्दहजे. त्कयामळेु नफा वाढवण्यासाठी व्यवस्थापनाने मोठ्या प्रमाणावर 

उत्कपादन, द्दवस्ततृ द्दवतरण आद्दण शक्य द्दततकी कमी द्दकां मत या धोरणाांचा अवलांब केला.  

३. िस्तु सांकल्पना: 

ही सांकल्पना या वस्तदु्दस्थतीवर आधाररत होती की ग्राहक इतर वस्तूांपेक्षा चाांगल्या वस्तू 

खरदेी करण्यास प्राधानय देतात. म्हणून, वस्तू उत्ककृष्टतेवर लक्ष कें द्दित केले गेले. ग्राहकाांना 

आकद्दषथत करण्यासाठी वस्तूांमध्ये गणुवत्ता, कामद्दगरी, द्ददखावा आद्दण द्दतच्या इतर 

वैद्दशष््टयाांमध्ये सधुारणा केली जात असे. सांस्थाांनी वस्तमुध्ये अद्दद्वतीय वैद्दशष््टये वाढवण्यावर 

आद्दण उपयकु्ततेच्या दृष्टीने ते अद्दधक चाांगले बनद्दवण्यावर लक्ष कें द्दित केले. परांत ु या 

सधुारणा ग्राहकाांच्या पसांती आद्दण इच्छाांवर आधाररत नव्हत्कया. ग्राहकाांच्या समाधानावरही 

लक्ष कें द्दित केले नव्हते. उत्कपादनाांमध्ये बदल करण्यापूवी फार कमी बाजार सांशोधन केले 

जात असे. ही सांकल्पना बाजारपेठ लघदुृद्दष्टदोषामळेु त्रस्त होती कारण ती दीघथकाळ नफा 

वाढवण्याचा उिेश पूणथ करत नव्हती. 

४. विक्री सांकल्पना: 

ही सांकल्पना आ्मक (तीव्र) जाद्दहरात आद्दण द्दव्ीवर कें द्दित होती. कां पनया जे काही द्दवकू 

शकतील ते उत्कपादन करण्यापेक्षा त्कयाांनी जे उत्कपादन केले ते द्दवकण्याचा प्रयत्कन करत 

होत्कया. ग्राहकाांना उत्कपादने खरदेी करण्यासाठी आकद्दषथत करण्यासाठी त्कयाांच्याशी सांवाद 

साधण्याला महत्त्व देण्यात यायचे. बर् याच कां पनयाांना जास्त क्षमतेचा त्रास सहन करावा 

लागला आद्दण त्कया आ्मकपणे (तीव्रपणे) द्दव्ीच्या सांधी शोधत होत्कया. अनेक वेळा अशा 

उत्कपादनाांचा प्रचार करण्यासाठी कां पनी आ्मकपणे (तीव्रपणे) खचथ करत, ज्या उत्कपादनाांना 

खरदेी करण्यास ग्राहक इच्छुक नसतात द्दकां वा ज्याची बाजारपेठ सांतपृ्त असते. 
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आकृती : १.३ - विपणनातील विक्री सांकल्पना जी उत्कपादन उपलब्ध करून देण ेआवण 

वकां मत कमी ठेिून ग्रािकाांना आकवर्गत करण ेयािर लक्ष कें वित करते. 

५. विपणन सांकल्पना: 

शेविी, या िप्प्यात ग्राहकाांकडे लक्ष केद्दनित केले गेले. स्पधेवर मात करण्यासाठी ग्राहकाांना 

काय हवे आहे ते परुवण्याकडे लक्ष द्ददले गेले. ग्राहकाांच्या गरजा आद्दण इच्छा समजून 

घेण्यासाठी सांशोधन करण्यात आले आद्दण त्कयावर आधाररत द्दवपणन योजना तयार 

करण्यात आल्या. एकाद्दत्कमक द्दवपणन प्रयत्कनाांमळेु आद्दण ग्राहकाांच्या गरजा समजून घेऊन 

नफा कमावला गेला.  

 

आकृती : १.४ -  उत्कपादन विक्रीची विपणन सांकल्पना ग्रािकाांच्या आिडीवनिडी 

लक्षात घेऊन आवण त्कयािर आधाररत विपणन वमश्रची रचना करून तयार करण्यात 

आली आि.े 
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६. सामावजक विपणन सांकल्पना: 

यामध्ये  द्दवपणन सांकल्पनेसोबत सामाद्दजक द्दहतही सामील करण्यात आले. सामाद्दजक 

कल्याणामध्ये केवळ ग्राहकच नाही तर समाजाचेही कल्याण समाद्दवष्ट आहे. द्दवपणक केवळ 

उत्कपादनाचीच द्दव्ी करत नाहीत तर त्कयाांचा व्यवसाय चालवताना केल्या जाणार्या 

कां पनीच्या सामाद्दजक जबाबदार वतथनाचा प्रचारही करतात. ग्राहकाांच्या गरजा आद्दण इच्छा 

समजून घेण्यासाठी आद्दण ग्राहकाांना आनांद देणारी उत्कपादने आद्दण सेवा प्रदान करण्यासाठी 

तपशीलवार सांशोधन केले जाते. अद्दधक आनांदी ग्राहक आद्दण सामाद्दजक जबाबदारीचे भान 

राखून केलेल्या वतथनामळेु कां पनया प्रद्दतस्पध्याांवर बाजी मारतात.  

 

आकृती : १.५ - सामावजक विपणन सांकल्पना केिळ ग्रािकाांना समाधानच  देत नािी 

तर सामावजक जबराबरदार ितगन दर्गिून उत्कपादनाच्या नािाची (ब्रँडची) प्रवतमा देखील 

िाढित.े 

७. नातेसांबरांध विपणन: 

या सांकल्पनेतील भर ग्राहकाांच्या पलीकडे जातो. हे सांस्थेशी सांबांद्दधत आद्दण अांतगथत 

असलेल्या सवथ महत्कवाच्या लोकाांशी द्दचरकालीन आद्दण शाश्वत नातेसांबांधावर भर देते. ह े

लोक द्दवतरक, द्दकरकोळ द्दव्ेते, घाऊक द्दव्ेते आद्दण इतर मध्यस्थ याांसारखे द्दवपणन 

भागीदार असू शकतात; आद्दथथक भागीदार जसे द्दनधीदार, भागधारक, द्दवत्तीय सांस्था इ. 

आद्दण कमथचारी आद्दण व्यवस्थापन इ. ही असू शकतात. असे मानले जाते की हे सवथ 

भागधारक ग्राहकाांना चाांगली सेवा देण्यासाठी प्रत्कयक्ष आद्दण अप्रत्कयक्ष भूद्दमका बजावतात. 

सांस्थेने सवथ अांतगथत आद्दण बाह्य भागधारकाांसह प्रभावी जाळे (नेिवकथ ) तयार करण्यासाठी 

धोरणे द्दवकद्दसत केली पाद्दहजेत. 
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आकृती : १.६ -  नातेसांबरांध विपणन केिळ समाधानी ग्रािकाांना त्कयाांच्यार्ी सतत सांबरांध 

ठेिण्यासाठीच काम करत नािी तर ग्रािकाांना सेिा देणार् या सिग गागधारकाांसोबरत 

चाांगले सांबरांध विकवसत करण्यािर आवण वटकिून ठेिण्यािरिी लक्ष कें वित करते. 

८. समग्र (सिाांगीण) विपणन सांकल्पना: 

आधदु्दनक द्दवपणन व्यूहरचनाकार आज सवथसमावेशक दृद्दष्टकोन स्वीकारतात. त्कयाांचा असा 

द्दवश्वास आहे की द्दवपणन सांस्थेमधूनच सरुू होते. द्दवपणन हे केवळ समद्दपथत द्दवपणन 

द्दवभागाचे काम नाही तर सांस्थेच्या सवथ द्दवभागाांनी हातद्दमळवणी करणे आवश्यक आहे. 

याला समग्र (सवाांगीण) ससु्थापन म्हणतात. सांपूणथ सांस्थेला, योग्य उत्कपादन योग्य द्दकां मतीत 

योग्य द्दठकाणी ग्राहकाांपयांत पोहोचवण्यासाठी द्दवत्त ते मानवी सांसाधनापयांत, सांशोधन ते 

उत्कपादनापयथनत एकत्र काम करावे लागते. ही फलद्दनष्पत्ती द्दमळद्दवण्यासाठी, सांस्थेचे सवथ 

भागधारक जसे की कमथचारी, परुवठादार, खरदेीदार, भागभाांडवलधारक (shareholders), 

द्दनधीदार इत्कयादींना ग्राहकाांसारखे वागवले जाते. त्कयाांना चाांगली सेवा द्ददल्यास ते अद्दधक 

चाांगली सेवा देऊ शकतील. 

अ. समग्र (सिाांगीण) विपणन सांकल्पनेचे  प्रमखु घटक (Some key components 

of Holistic Marketing concept): 

 अांतगगत विपणन: सांस्थेतील सवथ द्दवभागाांमधील द्दवपणन (समनवय आद्दण सहकायथ). 

 नातेसांबरांध विपणन: ग्राहक, अांतगथत ग्राहक (कमथचारी, व्यवस्थापन इ.) तसेच अांद्दतम 

ग्राहक याांच्याशी चाांगले सांबांध द्दनमाथण करणे हे समग्र (सवाांगीण) द्दवपणनासाठी 

फायदेशीर आहे. 

 कायगप्रदर्गन (कामवगरी) विपणन: खचथ कमी करून आद्दण द्दव्ी वाढवून सांपूणथपणे 

(सवथ द्दवभाग आद्दण मध्यस्थाांचा समावेश करून) सांस्थेची द्दव्ी आद्दण महसूल वाढ 

करणे. 

 एकावत्कमक विपणन: उत्कपादने, सेवा आद्दण द्दवपणन याांनी सांस्थेच्या वाढीसाठी हातात 

हात घालून काम केले पाद्दहजे.. 
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आकृती : १.७ - समग्र (सिाांगीण) विपणन व्युिरचनेचे उदािरण - सॅमसांगन ेग्रािकाांना 

समाधानकारक सेिा देण्यासाठी विविध सांस्थात्कमक कायाांचा समािेर् करून सिाांगीण 

विपणनाचा अिलांबर केला आि.े 

१.४ विपणन धोरणाांची गूवमका/मित्त्ि (ROLE/ IMPORTANCE 

OF MARKETING STRATEGIES) 

द्दवपणन सांशोधनानांतर द्दवपणन व्यूहरचना तयार केली जाते. हे सांस्थेला द्दतच्या ददु्दमथळ 

सांसाधनाांचा इष्टतम वापर करण्यास मदत करते. ह े पयाथवरणीय द्दवशे्लषण आद्दण गहन 

द्दवपणन सांशोधनावर आधाररत असल्याने, ते सांस्थेला सांधींचा जास्तीत जास्त फायदा 

घेण्यास मदत करते आद्दण धोक्याचा प्रभाव कमी करून त्कयाचे सांरक्षण करते. 

विपणन व्युिरचनाांची सांस्थेमध्ये पुढील गूवमका असते: 

१. सिोत्ककृष्ट वमश्र विपणन सांयोग ठरिण:े  

ग्राहकाांना सवोत्तम मूल्य (उपयोद्दगता) प्रदान करण्यासाठी सांस्थेने द्दमश्र द्दवपणनाचे योग्य 

सांयोजन द्दनद्दित करणे आवश्यक आहे. माकेि आद्दण ग्राहकाांचा सखोल अभ्यास करून ह े

केले जाते. 

२. प्रवतस्पध्याांसोबरत स्पधेला सामोर ेजाण:े  

द्दवपणन व्यूहरचना ही सांस्थेची बाजारपेठेतील कामद्दगरी प्रद्दतस्पध्याांपेक्षा चाांगली असल्याचे 

सदु्दनद्दित करण्यासाठी तयार केली जाते. हे प्रद्दतस्पध्याांच्या व्यहुरचनेचा प्रद्दतकार करण्यास 

देखील मदत करते. द्दवपणन व्यूहरचना प्रद्दतस्पध्याांच्या कमकुवततेकडे सांस्थेसाठी एक सांधी 

म्हणून पाहतात आद्दण त्कयाचा सवोत्तम फायदा घेण्यासाठी तशा रचना केल्या आहेत. योग्य 

माकेद्दिांग व्यूहरचना नवीन प्रवेषकाांना बाजारात येण्यास प्रद्दतबांध करण्यास देखील मदत 

करतात. द्दवपणन धोरणे उत्कपादनाचा अद्दद्वतीय द्दव्ी द्दसद्धाांत (USP) तयार करण्यात मदत 
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करतात आद्दण त्कयाच्या जाद्दहरातीसाठी योग्य द्ददशा देतात. ह ेसांस्थेची एक वेगळी ओळख 

द्दनमाथण करण्यास मदत करते. 

३. निा िाढिण्यासाठी िस्तू वकां िा सेिा विकवसत करण:े  

कोणत्कयाही व्यवसाद्दयक सांस्थेचे अांद्दतम उद्दिष्ट नफा वाढवणे हे असते. आजच्या सांस्था 

स्मािथ  व्यूहरचना बनवतात जसे की कमी द्दकां मत राखण्याचे प्राधानय, द्दकां मत कमी 

ठेवण्यासाठी समनवयक द्दवपणन पध्दती, इ. ज्यातून ग्राहकाांचे जास्तीत जास्त समाधान 

साधता येईल. 

४. सांघटनात्कमक िाढीसाठी सांधी ओळखण:े   

स्पधाथत्कमक व्यावसाद्दयक जगात उपलब्ध असलेल्या सांधींवर सांस्थेची वाढ अवलांबून असते. 

सांस्थेच्या उपलब्ध सांसाधने आद्दण क्षमताांनसुार व्यहुरचनेच्या द्दवकासावर लक्ष ठेवणारे 

द्दवपणन द्दवभागाचे प्रमखु ते त्कयाांच्या पूणथ क्षमतेचा वापर करू शकतील असे के्षत्र द्दनवडतात. 

सांस्थेचा द्दवपणन द्दवभाग सांधीचा फायदा घेतो आद्दण पूवथद्दनधाथररत व्यहुरचनेमध्ये काही बदल 

आवश्यक असल्यास ते त्कयानसुार केले जाऊ शकतात जेणेकरून द्दनवडलेल्या सांधीतून 

जास्तीत जास्त उत्कपादन द्दमळू शकेल. 

५. विगागीय समन्िय िाढित:े  

सांस्थेच्या व्यावसाद्दयक धोरणाांच्या आधार ेसवथ कायाथत्कमक धोरणे तयार केली जातात. जरी 

प्रत्कयेक द्दवभागाची स्वतःची उद्दिष्टे आद्दण ध्येय असली, तरी ते सवथ शेविी कां पनीची उद्दिष्ट े

आद्दण ध्येय साध्य करण्यात हातभार लावतात. इतर कोणत्कयाही कायाथत्कमक 

व्यहुरचनेप्रमाणेच, सांस्थेच्या व्यावसाद्दयक उद्दिष्टाांची पूतथता करण्यासाठी आद्दण सांस्थेच्या 

व्यावसाद्दयक व्यहुरचनाांशी ससुांगतीसाठी सूत्रबद्ध व्यूहरचना तयार केली जाते. 

६. सांसाधनाांचा इष्टतम िापर:  

द्दवपणन धोरणाांची अांमलबजावणी सवथ सांसाधने (भौद्दतक, आद्दथथक आद्दण मानवी) अचूकपणे 

ओळखण्यात, एकद्दत्रत करण्यात आद्दण वािप करण्यात मदत करते. हे सांसाधनाचा अपव्यय 

िाळते आद्दण ददु्दमथळ/ तिुपुांज्या सांसाधनाांचा सवोत्तम वापर करण्यास मदत करते.  

७. विपणन वक्रयाकलापाांची व्याप्ती आवण अथगसांकल्प वनवित करण:े 

सांस्थेतील द्दवभागाचा अथथसांकल्प त्कयाांच्या उद्दिष्टाांवर आद्दण ते साध्य करण्यासाठीच्या कृती 

योजनाांवर आधाररत असतो. एक सवु्यवद्दस्थत द्दवपणन व्यूहरचना योग्य अथथसांकल्प (बजेि) 

द्दनधाथ ररत करण्यात मदत करते. द्दवपणन व्यहुरचनेची योग्य अांमलबजावणी योजना द्दनयकु्त 

केलेल्या अथथसांकल्पचा इष्टतम वापर करण्यास मदत करते. 

८. निीन वनधागररत विगाग ओळखण:े  

द्दवपणन धोरणे तयार करताना सांस्था लोकसांख्येतील उत्कपननाची पातळी, शैक्षद्दणक पातळी, 

द्दलांग इत्कयादीचा अभ्यास करते ज्यामळेु त्कयाांच्या आवडी, सवयी आद्दण गरजा याांची माद्दहती 
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द्दमळते. या माद्दहतीच्या आधार े सांस्था त्कयाांच्या प्रस्तावाांवर (प्रदानाांवर) काम करू शकते 

आद्दण प्रचारात्कमक उप्माांद्वार ेनवीन ग्राहकाांना आकद्दषथत करू शकते. 

१.५ विपणन धोरणाांचे प्रकार (TYPES OF MARKETING 

STRATEGIES) 

बाजारातील प्रद्दतस्पध्याांपेक्षा फायदा द्दमळवण्यासाठी द्दव्ेते द्दवपणन द्दमश्रणाचे (४P ते ७P) 

द्दवद्दवध सांयोग वापरतात. व्यूहरचना ठरवण्यात कां पनीची बाजारपेठेतील द्दस्थती ही प्रमखु 

भूद्दमका बजावते.  

बराजारपेठेमधील िेगिेगळ्या वस्थतींिर आधाररत व्युिरचना खालील प्रमाण ेआिते: 

१. बराजारपेठ प्रमुखाची व्यूिरचना:  

जेव्हा उद्योगधांद्याला बाजारपेठेतील जास्तीत जास्त वािा द्दमळतो तेव्हा ही व्यूहरचना 

स्वीकारली जाते. येथे उद्योगधांदा बाजाराचा आकार वाढद्दवण्यावर, द्दतच्या वाि्याचे रक्षण 

करण्यावर आद्दण सापेक्ष बाजारातील द्दहस्सा वाढवण्यावर लक्ष कें द्दित करतो. उत्कपादनाच्या 

द्दव्ीसाठी बाजारपेठेचे नवीन द्दवभाग ओळखून, स्पधेमध्ये वेगळेपण (द्दकां मत आद्दण 

उत्कपादनाच्याबाबतीत) जपनु आद्दण द्दवद्यमान बाजार द्दवभागाांमध्ये अद्दधक द्दव्ी 

करण्यासाठी योजना सादर करून ते लक्ष साध्य केले जाते. (बाजारपेठ) प्रमखुाांनी 

आव्हानात्कमक व्यहुरचनेपासून सतकथ  रहायला हवे आद्दण त्कयाांच्या कमकुवत के्षत्राांवर सतत 

काम करायला हवे. 

२. बराजारपेठ आव्िानकत्कयागची व्यूिरचना:  

आव्हानकते तांत्रज्ञानातील बदल, असमाधानी ग्राहक इ. अशी के्षते्र ओळखण्याचे काम 

करतात द्दजथे बाजारपेठ प्रभतु्कव कमकुवत असू शकते.  

 आव्हानकते वस्तूांच्या समान वैद्दशष््टयाांचा अवलांब करून ग्राहकाांसाठी द्दनवड कठीण 

करून पढूुन हल्ला (Frontal attack) धोरण अवलांबू शकतात. 

 आव्हानकत्कयाथस जर समोरून हल्ला करणे शक्य नसल्यास ते पाश्वथ हल्ला (Flank 

attack) करू शकतात. जेथे बाजारपेठ प्रभतु्कव कमकुवत द्दकां वा असरुद्दक्षत असेल तेथे 

आव्हानकते हल्ला करतात. 

 इथे घेरलेला हल्ला (Encirclement attack) ही केला जाऊ शकतो ज्यामधे पढूुन 

हल्ला आद्दण पाश्वथ हल्ला दोनहीचा समावेश होतो. 

 जी बाजारपेठ द्दकां वा जे बाजारपेठ द्दवभाग,  बाजारपेठ प्रमखुाने कह्यात घेतलेले नाहीत, 

त्कयाला हळूहळू हस्तगत करून एकूण बाजारपेठ द्दहस्सा वाढवून आव्हानकते कमी 

त्रासदायक (सोपा) मागथ काढू शकतात. 
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 द्दकां मत यदु्धात (बाजारपेठ) प्रमखुाला सतत गुांतवून द्दकां वा स्पधाथ करण्यासाठी 

उत्कपादनाच्या अद्दतशय वेगळ्या वैद्दशष््टयाांसह त्कया उद्योगधांद्याला आियथचद्दकत करून 

गद्दमनी (Guerrilla) व्यूहरचना स्वीकारली जाऊ शकते. 

 

आकृती : १.८ -  बराजारपेठ प्रमखु आवण आव्िानकत्कयागची उदािरण े

बाजारपेठ प्रमखु ते असतात ज्याांच्याकडे सवाथ द्दधक सापेक्ष बाजारपेठ द्दहस्सा असतो आद्दण 

ते त्कयाांच्या द्दहस्याचे रक्षण करतात आद्दण त्कयाचा द्दवस्तार करण्यासाठी काम करतात. 

आव्हानकते हे सापेक्ष बाजारपेठेतील द्दहस्याबाबतीत दसुर्या द्दकां वा द्दतसर्या ्माांकावर 

असतात, परांत ुद्दजथे बाजारपेठ प्रभतु्कव कमकुवत असते तेथे ते द्दहस्सा वाढवण्यासाठी द्दकां वा 

बाजार व्यापण्यासाठी बाजारपेठ प्रमखुावर सतत हल्ला करत असतात. 

३. बराजारपेठ  अनुयायी व्यूिरचना: 

 या कां पनया नेततृ्कवाना आव्हान देत नाहीत द्दकां वा त्कयाांच्यासोबत स्पधाथ करत नाहीत. त्कया 

बदल्यात, नेततृ्कवाच्या यशाच्या व्यहुरचनेचे अनकुरण करतात आद्दण त्कयाांच्याकडून 

द्दशकतात. काळानसुार चाचणी केलेल्या द्दमश्र द्दवपणन व्यहुरचनाांचा अवलांब केला जातो 

ज्यामळेु जोखीम कमी होते.  

 

आकृती : १.९ -  माकेट अनुयायाचे उदािरण 

डेल (Dell) सोनी वायो (Sony Vaio) च्या द्दवपणन व्यहुरचनाांचे अनकुरण करत आहे. 
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४. विवर्ष्ट छोटी सोयीची (niche) बराजारपेठ व्यूिरचना:  

याचा स्वीकार लहान कां पनया करतात ज्याांना लहान द्दवभागावर पूणथ द्दनयांत्रण हवे आहे. ही 

व्यूहरचना अद्दधक द्दकफायतशीर आहे कारण अपेद्दक्षत मागणी असलेल्या छोि्या 

बाजारपेठेची पूतथता करण्यासाठी उत्कपादन द्दभननता द्दवशेषकरून तयार केली जाईल. 

१.६  विपणन धोरण े तयार करण्याची प्रवक्रया (पायर्या) 

(FORMULATION OF MARKETING ST RATEGIES) 

द्दवपणन व्यहुरचनाांच्या द्दवकासाची आद्दण अांमलबजावणीची प्रद्द्या आकृती १.१० च्या 

मदतीने दशथद्दवली जाऊ शकते. द्दवपणन व्यहुरचनाांचे द्दनयोजन आद्दण अांमलबजावणी 

करण्यासाठी आकृतीमध्ये द्दचद्दत्रत केलेल्या रचनेमध्ये काय करावे, केव्हा करावे आद्दण कसे 

करावे याबिल अनेक परस्परसांबांद्दधत द्दनणथयाांचा समावेश आहे. बाजारातील द्दवद्दवध 

पररद्दस्थती आद्दण द्दवशे्लषणात्कमक साधने आद्दण रचनेच्या आधार ेहे द्दनणथय घेतले जातात. 

 

आकृती : १.१० - विपणन व्यूिरचना तयार करण्याची आवण अांमलबरजािणी 

करण्याची प्रवक्रया 

स्रोत : ‘Marketing Strategies A Decision-Focused Approach’ - Walker O., 

Mullins J. 

आकृतीमध्ये दशथद्दवल्याप्रमाणे, व्यवसाय स्तरावरील उद्दिष्टे आद्दण धोरणे कॉपोरिे 

स्तरावरील व्यहुरचनेमधून तयार केली गेली आहेत जी शेविी सांपूणथ वातावरणीय 

द्दवशे्लषणानांतर उद्दिष्टे तयार केली आहेत. 

द्दवद्दशष्ट पररद्दस्थतीसाठी द्दवपणन व्यूहरचना तयार करणे आद्दण त्कयाची अांमलबजावणी 

करण्याच्या प्रद्द्येत पढुील पायर् याांचा समावेश आहे: 
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१. उविष्ट ेवनवित करण:े  

द्दवपणन व्यहुरचनेद्वार े साध्य करावयाची उद्दिष्टे ही व्यावसाद्दयक उद्दिष्टे आद्दण धोरणाच्या 

आधार ेद्दनद्दित केली जातात. द्दवपणन द्दवभागाने काय साध्य करायचे उद्योगधांद्याला अपेद्दक्षत 

आह,े ते द्दनधाथररत करण्यात व्यवसायाची उद्दिष्टे मदत करतात.  

२. विपणन िातािरणाचे विश्लरे्ण: 

व्यूहरचना ठरवण्यापूवी, ग्राहक, प्रद्दतस्पधी आद्दण कां पनीने स्वतःचे पूणथपणे द्दवशे्लषण करणे 

खूप महत्कवाचे आहे. हे घिक अत्कयांत गद्दतमान (बदलशील) आहेत. पररणामी तयार केलेली 

व्यूहरचना त्कयाच्या अांमलबजावणीदरम्यान बदलली जाऊ शकते. चार C चे द्दवशे्लषणे 

चाांगली माकेद्दिांग योजना तयार करण्यात मदत करतात. चार C मधील घिक पढुील प्रमाणे 

आहेत: 

 कां पनीची अांतगगत सांसाधने: कां पनीची अांतगथत सांसाधने, क्षमता आद्दण द्दवद्दवध 

स्तरावरील व्यूहरचना याांचे काम करण्यायोग्य व्यूहरचना तयार करण्यासाठी 

सवांकषपणे परीक्षण करणे आवश्यक आहे. 

 पयागिरणीय सांदगग: स्थूल-बाह्य पयाथवरणीय घिक  जसे की सामाद्दजक-आद्दथथक 

घिक, राजकीय घिक, ताांद्दत्रक घिक इ. ज्यामध्ये माकेि अद्दस्तत्कवात आह,े ते 

द्दवपणनासाठी योग्य व्यूहरचना द्दनवडण्याकररता पररपूणथ तपशीलासह समजून घेतले 

पाद्दहजेत. 

 स्पधगकाांचे विश्लरे्ण: प्रद्दतस्पध्याांची ताकद आद्दण कमकुवतता याांचे जवळून आद्दण 

सतत द्दनरीक्षणासह स्पधाथत्कमक वातावरणातील कल हे आगामी सांधी द्दनद्दित करण्यात 

मदत करतात. ह े द्दवशे्लषण भद्दवष्यातील वातावरणाचा अांदाज घेण्यास मदत करते 

ज्यामध्ये व्यूहरचनेला कायाथद्दनवत करायचे असते. 

 ग्रािकाांना समजून घेण:े सध्याच्या आद्दण/द्दकां वा सांभाव्य ग्राहकाांची वैद्दशष््टये हा सवथ 

द्दवद्दवध प्रकारच्या बाजार द्दवशे्लषणाचा कें िद्दबांदू आहे. ग्राहकाांच्या गरजा आद्दण इच्छा, 

अपेक्षा आद्दण मागण्या आद्दण तपशील अद्दधक वास्तववादी बाजार धोरण द्दवकद्दसत 

करण्यात मदत करतात. 

३. िमगच्या इतर व्युिरचनाांसि विपणन धोरण ेएकवित करण:े  

सवथ स्तराांवर तयार केलेल्या व्यहुरचनाांना ते कायथरत बनवण्यासाठी व्यवसायाच्या 

बाजारपेठेमधून परुवठ्याची (inputs) आवश्यकता असते. दसुरीकडे, माकेद्दिांग 

व्यवस्थापकाला कां पनीच्या उपलब्ध सांसाधने आद्दण क्षमताांच्या आधार े द्दवद्दशष्ट उत्कपादन-

बाजारपेठेसाठी द्दवपणन उद्दिष्टे आद्दण व्यूहरचना तयार करणे आवश्यक असते. 

व्यवस्थापकास प्रथम कॉपोरिे आद्दण व्यवसाय स्तरावर या सांसाधनाांचे वािप समजून घेणे 

आवश्यक असते. 
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४. बराजारपेठेतील सांधीचे विश्लरे्ण:  

द्दवपणन व्यहुरचनेचे प्रमखु घिक व्यवसायाच्या वास्तद्दवकतेशी ससुांगत असले पाद्दहजेत, 

म्हणजेच बाह्य वातावरण आद्दण व्यवसायाची स्वतःची क्षमता आद्दण सांसाधने. म्हणून, चार 

C च्या द्दवशे्लषणाद्वार े बाजारपेठेची आकषथकता आद्दण सांभाव्यता समजून घेतल्यानांतर, 

बाजाराद्वार े देऊ केलेल्या सांधी ओळखणे, त्कयाांचे द्दवशे्लषण करणे, मोजमाप करणे आद्दण 

त्कयाांचा वापर करणे महत्कवाचे आहे. 

अ) बराजारातील सांधी समजून घेण:े बाजाराचे वातावरण आद्दण ज्या उद्योगधांद्यात तो 

व्यवसाय एक भाग आहे ते तपासले असता बाह्य सूक्ष्म आद्दण स्थूल वातावरणाद्वार े

लागू केलेल्या मयाथदा आद्दण सांधींचे अद्दधक स्पष्ट द्दचत्र द्दमळते. या घिकाांचा अभ्यास 

करण्यासाठी योग्य आराखडा वापरला जावा जेणेकरुन कोणताही घिक दलुथ द्दक्षत 

राहणार नाही. 

आ) बराजारातील सांधींचे मोजमाप: सांधी ओळखल्यानांतर भद्दवष्यातील वातावरणाचा 

अांदाज घेण्यासाठी परुाव्यावर आधाररत अांदाज द्दवकद्दसत करणे महत्त्वाचे आहे. या 

प्रद्द्येदरम्यान, द्दवपणन व्यवस्थापकाला त्कयाचे स्वतःचे द्दवशे्लषण पडताळून 

बघण्यासाठी आद्दण माद्दहतीतील अांतर भरण्यासाठी माद्दहतीचे अद्दधक स्त्रोत 

शोधण्याची आवश्यकता आहे. 

इ) िगीकरण, वनधागररकरण आवण स्थानवनवितीचे वनणगय: ग्राहकाांची प्राधानये, 

वैयद्दक्तक वैद्दशष््टये, खरदेीची कारणे, पररद्दस्थती, इत्कयादी द्दभनन असू शकतात. 

त्कयाांच्याकडे माद्दहतीचे स्त्रोत आद्दण उत्कपादन द्दमळद्दवण्याच्या पद्धती द्दभनन असू 

शकतात. म्हणून, व्यवस्थापकाला वतथमान आद्दण सांभाव्य ग्राहकाांना त्कयाांच्या 

वैद्दशष््टयाांमधील समानतेच्या आधारावर वेगळे उपसमूहाांमध्ये द्दवभागणे आवश्यक आहे, 

ज्याांना वगीकरण म्हणतात. ग्राहकाांची वगीकरणामध्ये द्दवभागणी केल्यानांतर 

व्यवसायाने प्रत्कयेकामध्ये त्कयाांची ताकद आद्दण कमकुवतपणा तपासणे आवश्यक आहे. 

जे वगीकरण व्यवहायथ सांधी देतो तो द्दनधाथररत केला पाद्दहजे. 

द्दनधाथ ररत द्दवभाग द्दनवडल्यानांतर व्यवसायाने वस्तू द्दकां वा सेवा कशा प्रकार ेप्रदान करायची 

ह्याचा द्दनणथय घेतला पाद्दहजे. ह्याकररता व्यवसायाला हे ठरवावे लागेल की वस्तू द्दकां वा 

सेवेच्या कोणत्कया वैद्दशष््टयाांवर द्दनधाथररत द्दवभागाचे ग्राहक आकद्दषथत होतील. 

५. पररवस्थती-आधाररत विपणन व्यूिरचना तयार करण:े 

द्दवपणन व्यूहरचनाांची द्दनवड द्दकां वा तयार करणे हे उत्कपादन द्दकां वा सेवेची मागणी, प्रचद्दलत 

स्पधाथत्कमक पररद्दस्थती आद्दण उत्कपादन ज्या जीवनच्ाच्या िप्प्यात आहे त्कयावर अवलांबून 

असते. या तीन अिी अत्कयांत गद्दतमान (बदलशील) आहेत, म्हणून, व्यवसायाला या 

पररद्दस्थतींच्या द्दवद्दवध सांयोगाांसाठी सयुोग्य व्यूहरचना तयार करणे आवश्यक आहे. 
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६. विपणन व्यूिरचनाांची अांमलबरजािणी, मूल्यमापन आवण वनयांिण: 

अगदी चाांगल्या प्रकार े तयार केलेल्या व्यहुरचनेचे यश त्कयाच्या प्रभावी अांमलबजावणीवर 

अवलांबून असते. यशस्वी अांमलबजावणीसाठी, व्यवस्थापकाने सांसाधने (मानवी सांसाधने 

जसे की कौशल्य, अनभुव इत्कयादीसह), सांस्थात्कमक रचना, द्दवद्दवध घिकाांमधील समनवय 

आद्दण सांस्थेची द्दनयांत्रण यांत्रणा तपासली पाद्दहजे. व्यूहरचना अद्दधक प्रभावी करण्यासाठी 

व्यवस्थापकाला सांसाधने, रचना आद्दण समनवय पद्धतीमध्ये बदल द्दकां वा फेरफार करावे 

लागतील. व्यवस्थापकाने अांमलबजावणीचे मूल्यमापन करण्यासाठी आद्दण द्दवपणन 

व्यूहरचना ही सांस्थेला द्दतचे द्दवपणन आद्दण शेविी सांस्थात्कमक उद्दिष्ट े पूणथ करण्यास मदत 

करत आहे की नाही हे तपासण्यासाठी एक यांत्रणा द्दवकद्दसत केली पाद्दहजे. 

७. विपणन योजना विकवसत करण:े  

औपचाररक द्दवपणन योजना द्दवकद्दसत करणे आद्दण त्कयाचे पनुरावलोकन करणे आवश्यक 

आहे जेणेकरून योजनेतील त्रुिी आद्दण सांद्ददग्धता दूर करता येईल. एक सामानय द्दवपणन 

योजना तीन प्रमखु भागाांमध्ये द्दवभागली जाऊ शकते. 

अ. सध्याच्या पररवस्थतीचे मूल्याांकन आवण विश्लरे्ण: योजनेच्या या गागामध्ये पुढील 

गोष्टी समाविष्ट आिते: 

 वतथमान आद्दण सांभाव्य ग्राहकाांचे द्दवशे्लषण 

 कां पनीची सापेक्ष ताकद आद्दण कमकुवतता 

 स्पधाथत्कमक पररद्दस्थती आद्दण उद्योगाचे मखु्य कल 

 आगामी काळातील प्रमखु सांधी आद्दण धोके 

 द्दव्ी सांभाव्यतेचा अांदाज 

आ. व्युिरचनेचे तपर्ील:  

 द्दव्ीचे प्रमाण, बाजारातील द्दहस्सा, नफा, ग्राहक आधार (पाया), इ.च्या दृष्टीने 

उद्दिष्टाांचा तपशील देणे. 

 ४P साठी त्कयाांच्या वेळ आद्दण स्थानासह कृतींच्या दृष्टीने धोरणाचा तपशील. 

इ. सांसाधन पररणाम आवण वनयांिण उपाय:  

 नवीन व्यहुरचनेसाठी सांसाधनाांची त्कयाांच्या एकत्रीकरण आद्दण वािप योजनेसह 

आवश्यकता 

 व्यूहरचना अांमलबजावणीची पररणामकारकता आद्दण त्कयावर द्दनयांत्रण ठेवण्यासाठी 

उपाययोजनाांचे मूल्यमापन करण्यासाठी यांत्रणा द्दवकद्दसत करणे 
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 स्पधाथत्कमक पररद्दस्थती द्दकां वा इतर बाह्य पयाथवरणीय घिकाांमधील अचानक बदलाांमळेु 

उद्भवलेल्या आकद्दस्मक पररद्दस्थतीसाठी योजना द्दवकद्दसत करणे. 

१.७ साराांर् (SUMMARY) 

द्दवपणन हे केवळ उत्कपादन द्दवकणे नाही तर ३६० अांशाचा दृष्टीकोन आहे ज्यामध्ये सवथ 

भागधारकाांचा समावेश आहे. ह े वस्तू द्दकां वा सेवाांच्या उत्कपादनापूवी सरुू होते आद्दण 

द्दव्ीनांतरही चालू राहते. सांस्थेतील धोरणे चार स्तराांवर कायथरत असतात, म्हणजे सांस्था 

(कॉपोरिे) स्तर, व्यवसाय स्तर, कायाथत्कमक स्तर आद्दण व्यवहारात्कमक स्तर. द्दवपणन 

व्यूहरचना कायाथत्कमक स्तरावरील व्यहुरचनेचा प्रकार आहे. द्दवपणन व्यूहरचना एखाद्या 

सांस्थेमध्ये तैनात केल्या जातात कारण त्कयाचे अनेक फायदे आहेत. हे योग्य द्दवपणन द्दमश्र 

ओळखण्यासाठी, नफा वाढवण्यासाठी, सांवाद साधण्यासाठी आद्दण सध्याच्या ग्राहकाांच्या 

गरजा पूणथ करण्यासाठी, नवीन द्दवभाग ओळखण्यासाठी वापरले जाते. 

द्दवपणन व्यूहरचना द्दवद्दवध द्दनकषाांवर तयार केली जाऊ शकतात, त्कयापैकी एक म्हणज े

बाजारपेठेतील स्थान. स्थानाच्या आधारावर, बाजारपेठ नेततृ्कव, आव्हानकाताथ, अनयुायी 

आद्दण द्दवद्दशष्ट छोिी सोयीची (niche) बाजारपेठ द्दवशेष व्यूहरचना तयार केली जाऊ शकते. 

द्दवपणन व्यूहरचना व्यवस्थापन प्रद्द्येमध्ये िप्पे आद्दण पायर्याांचा समावेश होतो. सांधी 

द्दनद्दित करणे, प्रचद्दलत आद्दण सांभाव्य सांधी ओळखण्यासाठी पयाथवरणीय स्कॅद्दनांग आद्दण 

द्दवशे्लषण करणे, वैज्ञाद्दनक तांत्राांचा वापर करून योग्य धोरणे ओळखणे, या द्दनवडलेल्या 

धोरणाच्या अांमलबजावणीसाठी सांस्थेला तयार करणे, व्यहुरचनाांची अांमलबजावणी करणे 

यापासून सरुुवात होते. व्यहुरचनाांची अांमलबजावणी केल्यानांतर, उद्दिष्टीत कायथप्रदशथन 

(कामद्दगरी) आद्दण पयाथवरणीय घिकाांच्या अनषुांगाने व्यहुरचनाांचे सतत मूल्यमापन करणे 

आद्दण आवश्यकतेनसुार द्दनयांत्रण उपायाांचा अवलांब करणे अत्कयांत महत्त्वाचे ठरते. द्दवपणन 

योजना अांमलात आणलेल्या या व्यहुरचनाांवर आधाररत आहेत. 

द्दवपणन व्यूहरचना खूप पढेु गेल्या आहेत आद्दण गेल्या काही वषाांमध्ये त्कया मोठ्या प्रमाणात 

द्दवकद्दसत झाल्या आहेत. सवाथत जनुी ओळखलेली द्दवपणन व्यूहरचना म्हणजे द्दवपणनाची 

देवाणघेवाण सांकल्पना आद्दण आज आपण समग्र (सवाांगीण) द्दवपणनामध्ये आहोत, जे 

केवळ उत्कपादने खरदेी करणार्या ग्राहकाांचीच काळजी घेत नाही तर बाकीच्या भागधारकाांची 

देखील काळजी घेते ज्याद्दशवाय व्ययसाय ग्राहकाांना कायथक्षमतेने सेवा देऊ शकणार नाही. 

खरतेर, ग्राहकाांची व्याख्या द्दवस्ततृ आहे ज्यात अांतगथत आद्दण बाह्य दोनही ग्राहकाांचा 

समावेश आहे.  

औद्योद्दगक ्ाांतीपूवी, द्दवपणन ही ग्राहकाांच्या आवडीद्दनवडी आद्दण सोयीबिल अद्दधक 

जाणून घेण्याची तसदी न घेता केवळ पैशाच्या बदल्यात उत्कपादनाची देवाणघेवाण 

करण्याची द्द्या होती. ग्राहकाांच्या खरदेी क्षमतेपेक्षा उत्कपादन वाढल्याने औद्योद्दगक ्ाांतीने 

बदल घडवून आणला. नांतर, तीव्र स्पधेच्या प्रवेशामळेु व्यवसायाला ग्राहकाांच्या पसांतींचे 

महत्त्व कळले आद्दण त्कयाला ग्राहक कें द्दित दृद्दष्टकोनाकडे नेले. ह ेलक्षात आले की ग्राहकाांशी 

असलेले नाते वस्तूांच्या खरदेीने सांपत नाही, परांत ुसतत सांबांध दोनही पक्षाांसाठी फायदेशीर 

आहेत. 
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१.८ स्िाध्याय (EXERCISE) 

अ) ररकाम्या जागा गरा: 

१. उत्कपादन द्दकां वा सेवेचा प्रचार आद्दण द्दव्ी याांचा समावेश असलेल्या धोरणाांना _____ 

असे म्हिले जाते. (छिणी (Retrenchment) व्यूहरचना / एच आर व्यूहरचना / 

द्दवपणन व्यूहरचना) 

२. द्दवपणन व्यूहरचना हे ________ स्तरावरील व्यहुरचनेचे प्रकार आहेत. 

(कॉपोरिे/व्यवसाय/कायाथत्कमक)) 

३. _____ हे सांस्थेशी सांबांद्दधत आद्दण अांतगथत असलेल्या सवथ प्रमखु लोकाांशी 

द्दचरकालीन आद्दण शाश्वत नातेसांबांधावर भर देते. (नातेसांबांध द्दवपणन/हररत 

द्दवपणन/समग्र द्दवपणन) 

४. Strategy (व्यूहरचना) शब्द मळुात _______ मध्ये वापरला जात असे. (बकँ, 

इनशरुेंस, लष्कर) 

५. __________ द्दवपणन सांकल्पनेनसुार द्दवपणन हे केवळ द्दवपणन द्दवभागाचे काम नाही 

तर सांस्थेच्या सवथ द्दवभागाांनी हातद्दमळवणी करणे आवश्यक आहे.  (समग्र, 

देवाणघेवाण, उत्कपादन) 

उत्तर:े 

१-द्दवपणन व्यूहरचना, २-कायाथत्कमक, ३-नातेसांबांध द्दवपणन, ४-लष्कर, ५-समग्र 

आ) योग्य जोड्या जुळिा: 

१. अशी जागा द्दजथे उत्कपादनाची 

देवाणघेवाण द्दकां वा द्दव्ी होते 

२. कॉपोरिे स्तरावरील व्यूहरचना 

३. देवाणघेवाण सांकल्पना 

४. बाजारपेठ नेततृ्कव 

५. Niche बाजारपेठ 

अ. छोि्या कां पनया स्वीकारतात  

बर. ग्राहक अशी उत्कपादने खरदेी करतील 

जी मोठ्या प्रमाणावर उपलब्ध आहेत 

आद्दण द्दकां मतीत कमी आहेत. 

क. व्यवसायाला बाजारपेठेतील जास्तीत 

जास्त वािा द्दमळतो. 

ड. वाढ, द्दस्थरता, छािणी आद्दण याांचे 

सांयोजन 

इ.  बाजारपेठ 

ि.  ग्राहकाांकडे फारसे पयाथय नव्हते. 

 

उत्तर:े 

१– इ, २– ड, ३– फ, ४– क, ५-अ 
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इ) चूक वकां िा बररोबरर साांगा: 

१. द्दवपणन व्यूहरचना ही एक प्रकारची व्यवसाय स्तरावरील व्यूहरचना आहे 

२. आदान-प्रदान सांकल्पना प्रामखु्याने औद्योद्दगक ्ाांतीपूवी द्दवपनणामध्ये प्रचद्दलत होती. 

३. बाजार अनयुायी हे बाजारपेठ नेततृ्कवाला आव्हान करतात 

४. द्दवपणन व्यूहरचना सांसाधनाांचा इष्टतम वापर करण्यास मदत करत नाही 

५. समग्र द्दवपणन सांकल्पनेमध्ये अांतगथत द्दवपणन, सांबांध द्दवपणन, कायथप्रदशथन द्दवपणन 

आद्दण एकाद्दत्कमक द्दवपणन समाद्दवष्ट आहे. 

उत्तर:े 

१– चूक, २– बरोबर, ३– चूक, ४– चूक, ५- बरोबर 

ई) थोडक्यात उत्तर द्या: 

१. द्दवपणन व्यहुरचनाांच्या उत्क्ाांतीच्या िप्प्याांची चचाथ करा. 

२. द्दवपणन व्यहुरचनेची भूद्दमका/महत्कव स्पष्ट करा. 

३. द्दवद्दवध प्रकारच्या द्दवपणन व्यूहरचना कोणत्कया आहेत? 

४. द्दवपणन व्यूहरचना तयार करणे आद्दण अांमलात आणण्याच्या पायर्या द्दलहा. 

***** 
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२ 

विपणनाच्या विविध सधंी अवण निीन योजना  

घटक संरचना  

२.० ईद्दिष्ट े

२.१  प्रस्तावना 

२.२ द्दवपणनाच्या सधंी अद्दण योजना  

२.३ द्दवपणनाचे भद्दवष्य 

२.४ प्रभावी द्दवपणन योजना 

२.५ नवीन द्दवपणन धोरणे 

२.६ साराशं 

२.७ स्वाध्याय 

२.८ सदंभभ 

२.० ईविष्ट े(OBJECTIVES) 

ह्या प्रकरणाचा ऄभ्यास केल्यानातंर द्दवद्याथख खालील बाबतीत सषम म होतील: 

 बाजारातील सधंी शोधण्याच्या पद्धती समजून घेणे अद्दण त्यानसुार द्दवपणनाच्या 

योजना द्दवकद्दसत करणे.  

 द्दवपणनाच्या योजनाचें महत्वाचे घटक शोधणे. 

 द्दवपणनाच्या नवीन सकंल्पनापं्रतीची समज द्दवकद्दसत करणे. 

२.१  प्रस्तािना (INTRODUCTION) 

कंपनयानंा त्याचंा व्यवसाय वदृ्धींगत करण्यासाठी अद्दण महसूल वाढवण्यासाठी नवीन 

द्दवपणन सधंी द्दनमाभण करणे अवश्यक ऄसते. द्दवपणनाच्या सधंी म्हणजे एखाद्या 

व्यवसायासाठी द्दवद्दशष्ट प्रकारच्या ग्राहकांना काहीतरी द्दवकण्याची सधंी.  

ग्राहकानंा द्दकंवा सभंाव्य बाजाराला व्यवसाय परुवू  शकतील ऄशा ईत्पादनाची द्दकंवा सेवेची 

गरज ऄसते. नवनवीन द्दवक्रीच्या संधी द्दनमाभण करण्यासाठी अद्दण त्याचं्या वस्तू द्दकंवा 

सेवाचंी द्दवक्री वाढवण्यासाठी व्यवसाय द्दवपणन तंत्र वापरतात. व्यवसायामधील द्दवक्री अद्दण 

द्दवपणन गट (सघं) द्दवद्यमान ईत्पादने द्दकंवा सेवामंधून कोणत्या प्रकारच्या ग्राहकानंा फायदा 

होउ शकतो हे द्दनधाभररत करण्यासाठी माकेट ट्रेंडचे (कल) सशंोधन करतात अद्दण नतंर ते 

त्या बाजारात द्दवकतात. द्दवद्दवध बाजार द्दवशे्लषणे वापरून धोरणात्मक व्यवसाय योजना 

तयार करू शकतात अद्दण नवीन द्दवपणन सधंी ओळखू शकतात.  
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ज्या कंपनया सवाभत अधी द्दवपणन सधंी ओळखतात त्या ऄद्दधक यशस्वी होतात. 

बाजाराच्या द्दवद्दवध पैलूंचे परीषम ण केल्याने व्यवसायांना ग्राहकाचं्या अवश्यकता अद्दण 

गरजा पूणभ करता येतात. ते या माद्दहतीचा वापर त्याचं्या व्यवसायाकडे ऄद्दधक लषम  

वेधण्यासाठी अद्दण द्दवक्री द्दनमाभण करण्यासाठी नवीन ईत्पादने, ऄनभुव अद्दण सौदे तयार 

करण्यासाठी देखील करतात.  

ऄल्प मदुतीसाठी प्रभावी योजना बनवताना प्रत्येक व्यवसायाने तो दीघभ काळ द्दटकून 

राहण्यासाठी कोणत्या योजना, धोरणे (व्यूहरचना) तयार केल्या अहेत यावरही लषम  ठेवणे 

महत्त्वाचे ऄसते. तंत्रज्ञान जलद गतीने प्रगती करत अह,े त्यामळेु ऄथाभतच, यातील काही 

धोरणे तंत्रज्ञानावर अधाररत अहेत. समग्र, नवीन ईत्पादन नाव (ब्रडँ), सेवा, हररत अद्दण 

गरुरल्ला द्दवपणन धोरणे (व्यूहरचना) ऄशी द्दवद्दवध नवीन द्दवपणन धोरणे अहेत. 

द्दवपणनाचे भद्दवष्य कसे ऄसेल ह े कोणीही द्दनद्दितपणे सांगू शकत नाही, परतं ु ईद्योग 

व्यावसाद्दयक काही शक्यतांमध्ये ईपयकु्त ऄंतर्दभष्टी अद्दण ऄंदाज देउ शकतात. 

तथाद्दप,द्दवपणन अद्दण व्यवसायाचे भद्दवष्य ऄद्दधक वैद्दवध्यपूणभ, सवभसमावेशक अद्दण 

वास्तद्दवक ग्राहकाचं्या गरजाशंी जोडलेले ऄसेल ह ेमात्र नक्की. 

या प्रकरणात अपण द्दवपणनाच्या द्दवद्दवध सधंी, ज्यात वस्तू अद्दण सेवांचे द्दवपणन करताना 

द्दवचारात घेण्याच्या काही सधंी तसेच सधंींसाठी बाजाराचे द्दवशे्लषण कसे करावे अद्दण 

व्यवसायाने त्या सधंी अद्दण द्दवशे्लषणाचा वापर करून अपला व्यवसाय कसा वदृ्धींगत 

करावा तसेच द्दवपणनाचे भद्दवष्य, नवीन द्दवपणन धोरणे अद्दण प्रभावी द्दवपणन 

योजनाबंिलही समजून घेणार अहोत.  

२.२  विपणनाच्या सधंी अवण योजना (MARKETING 

OPPORTUNITIES AND PLANS)  

ईद्योजक अद्दण द्दवपणन व्यवस्थापक व्यवसायाचा बाजार द्दहस्सा वाढवण्याच्या द्दकंवा 

द्दशरकाव करण्याची संधी शोधतात. ज्या ईद्योगात व्यवसाय स्पधाभ करत अहे त्या ईद्योगात 

प्रचद्दलत ऄसलेल्या द्दकंवा भद्दवष्यात प्रचद्दलत होणार ऄसलेल्या ऄनकूुल पररद्दस्थती म्हणजे 

सधंी. खालील प्रश्ाचंी ईत्तर े देण्यासाठी बाजार पररद्दस्थतीचा सखोल ऄभ्यास करणे 

अवश्यक अहे जे प्रचद्दलत सधंी ओळखण्यात मदत करले: 

 व्यवसाय (कंपनी) ज्या बाजारामध्ये सेवा देत अहे ते द्दकती अकषभक अहे द्दकंवा 

ऄसेल? 

 ईद्योग द्दकती अकषभक अह े द्दकंवा भद्दवष्यात ऄसेल, ज्यात व्यवसाय (कंपनी) स्पधाभ  

करतेय/करले? 

 सधंींचा लाभ घेण्यासाठी अमच्या व्यवसायामध्ये योग्य कौशल्ये ईपलब्ध अहेत का? 

अपण पढेु जाण्यापूवख बाजार अद्दण ईद्योग याचं्यातील फरक समजून घेणे अवश्यक अहे. 

वॉकर अद्दण मदु्दलनस यानंी त्याचं्या माकेद्दटंग स्ट्रजटेजी या पसु्तकात नमूद केल्याप्रमाणे, 

बाजारपेठेमध्ये ऄशा व्यक्ती द्दकंवा ससं्थाचंा समावेश होतो जे त्याचं्या द्दवद्दशष्ट गरजा द्दकंवा 
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आच्छा पूणभ करण्यासाठी वस्तू द्दकंवा सेवा खरदेी करण्यास आच्छुक ऄसतात. दसुरीकडे, 

ईद्योग ही ऄशी फमभ अहे जी ईत्पादने/ईत्पादने देउ करतात जी एकमेकाचं्या सारखी द्दकंवा 

पयाभयी ऄसतात, जी व्यक्ती/ससं्थाचंी गरज द्दकंवा आच्छा पूणभ करतात. थोडक्यात, 

बाजारामध्ये खरदेीदाराचंा समावेश ऄसतो अद्दण ईद्योगामध्ये द्दवके्रत्याचंा समावेश ऄसतो. 

सेलीन अर. (२०१८) नसुार, बाजाराच्या सधंीची व्याख्या बाजाराचा सभंाव्य अकार 

अद्दण द्दवक्रीचे प्रमाण म्हणून केली जाउ शकते. दसुऱ्या शब्दातं सागंायचे तर, द्दकती 

वैयद्दक्तक ग्राहक द्दकंवा ईद्योगधंदे एखाद्या व्यवसायाच्या द्दनधाभररत बाजाराशी सबंंद्दधत अहेत 

अद्दण त्याचं्याकडून द्दकती द्दवक्री झाली याचा ऄंदाज म्हणजे बाजार सधंी होय. 

२.२.१ विपणन संधीचे विश्लषेण (Marketing Opportunity Analysis): 

बाजारपेठ सधंी द्दवशे्लषण हे एक साधन अहे ज्याचा वापर व्यवसायाद्वार ेव्यवसाय सधंीची 

ससुाध्यता अद्दण व्यवहायभतेच्या र्दष्टीने अकषभकता ओळखण्यासाठी केला जातो. एखाद्या 

द्दवद्दशष्ट बाजारामध्ये नफा अद्दण कमाइचा ऄंदाज घेण्यासाठी नवीन ईत्पादन द्दकंवा सेवा 

हाती घेण्यापूवख हे द्दवशे्लषण केले जाते. ईत्पादनाच्या बाजार द्दवशे्लषणादरम्यान द्दनधाभररत 

केलेला सवाभत महत्त्वाचा घटक म्हणजे त्याची ऄंदाद्दजत मागणी.  

बाजार संधी विश्लषेण खालील प्रश्नाचे ईत्तर देण्यास मदत करते: 

 सवाभत फायदेशीर द्दवभाग कोणता अह?े 

 सधंीच्या वाढीचा दर द्दकती अहे? 

 स्पधेची घनता अद्दण तीव्रता काय अहे? 

 स्पधभकाचं्या ईत्पादनाद्वार ेभरून न येणारी तफावत (ऄंतर/दरी/पोकळी) द्दकती अह?े 

बाजाराचे द्दवशे्लषण योग्य रीतीने केल्यास द्दवपणन बदु्दद्धमत्ता तयार होते जी योग्य द्दवपणन 

द्दवभाजनसाठी योग्य वेळी योग्य द्दवपणन धोरणे तयार करण्यात मदत करते. सध्या देउ 

केल्या गेलेल्यापेषम ा चांगले ईत्पादन बाजारपेठेत कसे प्रदान करावे हे द्दनधाभ ररत करण्यात ते 

मदत करते. यामळेु ग्राहक प्रद्दतस्पध्याांपेषम ा त्या व्यवसायाच्या ईत्पादनाला प्राधानय देतील. 

ऄ. बाजार संधी विश्लषेणाची प्रविया (Process of Market Opportunity 

Analysis): 

बाजार सधंीचे द्दवशे्लषण करण्याच्या प्रद्दक्रयेत खालील पायऱ् यांचा समावेश होतो: 

१. स्थूल िातािरणीय प्रभािकारी घटकांचे/ शक्तींचे वनरीक्षण अवण विश्लषेण:  

ह्यामध्ये बाह्य वातावरणीय घटक जसे की अद्दथभक द्दस्थती, धोरणे अद्दण कल, राजकीय 

वातावरण, कायदेशीर व्यवस्था, सामाद्दजक अद्दण पयाभवरणीय सरंचना अद्दण तादं्दत्रक कल 

याचंा व्यवसाय अद्दण बाजारपेठेवर होणारा सभंाव्य पररणाम द्दनद्दित करण्यासाठी ऄभ्यास 

केला जातो. 
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२. ईद्योगाचे िणणन करण:े  

औद्योद्दगक वातावरणाचे द्दवशे्लषण त्याचा वतभमान कल शोधण्यासाठी अद्दण त्याच्या 

भद्दवष्याची ऄपेषम ा करण्यासाठी केले जाते. मायकेल पोटभरच्या ५ प्रभावकारी घटकाचंी 

(शक्तींची) प्रद्दतकृती (Michael Porter Five Forces Model)  हे एक लोकद्दप्रय साधन 

अहे जे ईद्योगाचे दीघभकालीन अकषभण (कुतूहल) ठरवण्यासाठी वापरले जाते. या 

प्रद्दतकृतीमध्ये ज्या पाच शक्तींचे (घटकाचें) परीषम ण केले अहे ते पढुील प्रमाणे अहेत: 

ऄ) विद्यमान स्पधणकांमधील शत्रुत्ि: समान ईद्योगातील कंपनया ईत्पादनाचें ईत्पादन 

करतात जे एकमेकाचं्या जवळचे पयाभय अहेत. व्यवसाय सरुू करण्यासाठी अद्दण 

द्दटकवून ठेवण्यासाठी अवश्यक ऄसलेल्या गुतंवणकुीची तीव्रता, ईत्पादनाच्या 

वैद्दशष््टयामंधील फरक, एका ईत्पादन नावामधून (ब्रडँमधून) दसु-या ईत्पादन 

नावामध्ये (ब्रडँमध्ये) जाण्याचा खचभ, आत्यादी घटकाचंा या शक्ती ऄंतगभत ऄभ्यास 

केला जातो. 

ब) निीन प्रिेश करणाऱयांचा धोका: नवीन प्रवेश करणाऱ्यामंळेु स्पधाभ ऄद्दधक तीव्र होते. 

हा धोका द्दजतका जास्त द्दततका ईद्योग कमी अकषभक ऄसतो. जेव्हा जास्त प्रमाणात 

ईत्पादन बनवल्यास बचत होते (Economies of scale), सरुुवातीला कमी भाडंवल 

वापरून, द्दवतरण द्दमळवणे सोपे ऄसते तेव्हा धोका वाढतो. 

क)  पुरिठादारांची सौदेबाजीची ताकद: जर एखाद्या व्यवसायाला परुवठादार 

बदलण्यासाठी मोजावयाची द्दकंमत जास्त पडत ऄसेल द्दकंवा पयाभयी परुवठादार कमी 

ऄसतील द्दकंवा ते महाग पडत ऄसतील, तर त्या व्यवसायाकररता परुवठादार 

सौदेबाजीची (घासाघीशीची) ताकद वाढवू शकतो. जर एखादा व्यवसाय पवुभस्तर 

एकीकरण (ऄशी पररद्दस्थती, ज्यात एखादा व्यवसाय त्याला परुवठा करणाऱ्या 

परुवठादार व्यवसायाला द्दवकत घेउन द्दकंवा त्या परुवठादारासारख्या ईद्योगधदं्यामध्ये 

व्यवसाय सरुु करून त्याला लागणाऱ्या वस्तू अद्दण सेवाचं्या परुवठ्यावर द्दनयतं्रण 

द्दमळवतो)  (backward integration) करू शकत ऄसेल तर परुवठादाराचंी 

सौदेबाजीची ताकद कमी होइल. 

ड) खरदेीदारांची (ग्राहकांची) सौदेबाजीची ताकद: द्दकंमत, ईत्पादन गणुवत्ता, ऄद्दतररक्त 

सेवा हे घटक खरदेीदाराचं्या सौदेबाजीच्या (घासाघीशीच्या) ताकदीवर प्रभाव 

टाकणाऱ्या आतर घटकानंा म्हणजे खरदेीदाराचंी सखं्या, खरदेीदार बदलण्यासाठी 

मोजावयाची द्दकंमत, ईत्पादनाची कामद्दगरी अद्दण खरदेीदारासंाठी त्याचे महत्त्व आ. 

यानंा मदत करतात. 

आ)  पयाणयी ईत्पादनांचा धोका: बदली (substitute) हे ईत्पादन प्रकाराचें पयाभय अहेत 

(ब्रडँचा पयाभय नाही) जे समान कायभ करू शकतात. मखु्य ईत्पादनाच्या पयाभयाची 

कामद्दगरी द्दजतकी ऄद्दधक समान अहे द्दततकाच कंपनीला धोका जास्त अहे. पयाभयी 

ईत्पादने सामानयतः ईत्पादनाची द्दकंमत मयाभद्ददत करून ऄडथळा अणतात. 
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अकृती : २.१ - मायकेल पोटणरच्या ५ प्रभािकारी घटकांची (शक्तींची) प्रवतकृती  

(Michael Porter Five Forces Model) 

स्रोत: www.business-to-you.com 

३. स्पधणकांचे तपशीलिार विश्लषेण: 

बाजारपेठेतील बदु्दद्धमत्ता द्दमळवून योग्य धोरणात्मक द्दनणभय घेण्यासाठी व्यवसायाला 

ईद्योगातील स्पधभकाचें तपशीलवार द्दवशे्लषण करावे लागेल, मग ते लहान ऄसो द्दकंवा मोठे. 

ईत्पादनाचे वणभन, सामर्थयभ अद्दण कमकुवतपणा (सापेषम ), बाजारातील वाटा, तसेच द्दकंमत 

ठरवणे, जाद्दहरात करणे अद्दण बाजारपेठेशीसबंंद्दधत धोरणे आत्यादी काही घटकाचंा ऄभ्यास 

करावा लागतो. 

४. वनधाणररत बाजाराची  रुपरखेा तयार करण:े  

व्यवसायाला द्दनधाभररत ग्राहक अद्दण बाजारपेठेची  अवश्यक वैद्दशष््टये समजून घेणे अद्दण 

नोंदणी करणे अवश्यक अहे. खालील प्रश्ाचंी ईत्तर े व्यवसायाला द्दनधाभररत बाजारपेठेची  

रूपरखेा (अलेख) रखेाटण्यास मदत करू शकतात: 

 सभंाव्य ग्राहक कोण अहेत? 

 त्याचंी गरज काय अहे? द्दकंवा ते काय शोधत अहेत? 

 त्यानंा कधी गरज अहे? 

 कोणती द्दवतरण वाद्दहनी त्यांच्यापयांत पोहोचण्यास मदत करू शकते? 

 त्याचं्या खरदेीच्या द्दनणभयांवर कोणते घटक पररणाम करतात? 

 कल काय अहेत? 
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५. वििी ऄंदाज तयार करण:े  

द्दवद्दवध तंत्राचंा वापर करून गोळा केलेली माद्दहती ईत्पादनाच्या द्दवक्रीच्या ऄंदाजासाठी 

वापरली जाते. ऄशी माद्दहती ही भद्दवष्यासाठी सवाभत अशावादी अद्दण द्दनराशावादी 

पररद्दस्थतींचा ऄंदाज लावण्यात देखील मदत करते. सवभ तर्थये अद्दण द्दवशे्लषणे द्दवचारात 

घेउन, सवाभत वास्तववादी द्दवक्री योजना/प्रकल्प मूल्यमापनाच्या ईिेशाने नोंदवला जातो. 

२.३ विपणनाचे भविष्य (FUTURE OF MARKETING) 

औद्योद्दगक क्रातंीच्या पूवखपासून द्दवपणनाच्या सकंल्पनामंध्ये मोठ्या प्रमाणावर बदल झाले 

अहेत. औद्योद्दगक क्रातंीपूवख, द्दवपणन ही केवळ ग्राहकाचं्या अवडीद्दनवडी अद्दण सोयीबिल 

ऄद्दधक जाणून घेण्याची तसदी न घेता पैशाच्या बदल्यात ईत्पादनाची देवाणघेवाण 

करण्याची द्दक्रया होती. ग्राहकाचं्या खरदेी षम मतेपेषम ा ईत्पादन वाढल्याने औद्योद्दगक क्रातंीने 

बदल घडवून अणला अह.े नतंर, तीव्र स्पधेच्या प्रवेशामळेु व्यवसायाला ग्राहकाचं्या 

पसतंींचे महत्त्व कळले अद्दण व्यवसाय ग्राहक कें द्दित र्दद्दष्टकोनाकडे वळला. हे लषम ात अले 

की ग्राहकाशंी ऄसलेले नाते वस्तूंच्या खरदेीने सपंत नाही, परतं ु सतत सबंंध दोनही 

पषम ासंाठी फायदेशीर अहेत. व्यवसायाच्या लषम ात अले की माल खरदेी करणारा एकटाच 

महत्त्वाचा नसतो, तर ग्राहकानंा वस्तू परुवण्यात मदत करणार ेभागधारकही व्यवसायाच्या 

यशासाठी द्दततकेच महत्त्वाचे ऄसतात. या भागधारकामंध्ये कमभचारी, मध्यस्थ, परुवठादार 

आत्यादींचा समावेश होतो. 

बेट्सी होल्डन (२०१४) च्या मते, पारपंाररकपणे द्दवपणानाचा द्दवचार एखाद्या ससं्थेच्या 

वाढीसाठी एक व्यूहरचनात्मक पे्ररक न करता दळणवळणाचे कायभ म्हणून केला गेला. 

द्दवपणनाच्या भद्दवष्यातील काये खालील प्रमाणे ऄसतील:  

१. ग्राहकांचे सखोल ज्ञान:  

व्यवसायाकडे सध्याच्या अद्दण सभंाव्य ग्राहकाचंी तपशीलवार माद्दहती अद्दण समज ऄसणे 

अवश्यक अहे. त्यांची द्दनणभय घेण्याची शैली जाणून घेतल्यास, स्पशभ द्दबंदू (ग्राहक अद्दण 

व्यावसाद्दयक याचं्यामध्ये वस्तू द्दकंवा सेवेच्या माध्यमातून बनलेले सबंंध द्दकंवा मनामध्ये 

झालेली सागंड) (touch points) ऄद्दधक चागंले नातेसबंंध द्दनमाभण करतील. व्यवसायाला 

दीघभ कालावधीसाठी ग्राहकाचंा द्दवश्वास अद्दण द्दनष्ठा द्दमळेल. 

२. ईपयोवगता वसद्ांतामध्ये सतत सुधारणा: 

अजच्या काळात स्पधेची घनता अद्दण तीव्रता खूप वेगाने वाढत अहे. म्हणूनच, 

प्रद्दतस्पध्याांच्या तलुनेत ग्राहकानंा ऄद्दधक चागंली ईपयोद्दगता (मूल्य) देण्यासाठी व्यवसायाने 

नाद्दवनयपूणभ मागभ शोधणे अवश्यक अहे. नावीनय केवळ व्यवसाया प्रदान करत ऄसलेल्या 

ईत्पादन द्दकंवा सेवेमध्ये नसून ईद्योगाच्या रुपरखेेमध्ये देखील ऄसू शकते. 
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३. तंत्रज्ञानाचा िापर:  

स्पधेच्या पढेु राहण्यासाठी यतं्र द्दशषम ण (machine learning), कृद्दत्रम बदु्दद्धमत्ता 

(Artificial Intelligence) अद्दण ब्लॉक चेन यासारख्या तंत्रज्ञानाचा व्यवसायांच्या 

व्यहुरचनेमध्ये समावेश केला पाद्दहजे. ऄद्दधक समाधानी ग्राहक द्दमळवण्यासाठी द्दबग डेटा 

अद्दण नयूरो-द्दवपणन या सकंल्पनाचंा वापर केला पाद्दहजे. (ही सवभ Data Science ची 

तंत्रज्ञाने अहेत) 

४. सजणनशीलता अत्मसात करण:े  

द्दवपणनामध्ये कला अद्दण सजभनशीलता समाद्दवष्ट करून यश द्दमळवणे नेहमीच शक्य झाले 

अहे. चाकोरीबाहेरच्या (Out of the box) कल्पनानंी ग्राहकानंा फक्त अियभचद्दकतच केले 

नाही तर बाजारपेठेत देखील प्रचडं वाढ केली अहे. 

५. पारदशणकता राखण:े  

व्यवसायाची द्दडद्दजटल ईपद्दस्थती अज ऄत्यावश्यक अहे. वेबसाआट, ब्लॉग्स, सोशल 

मीद्दडया हडँल्स यासंारख्या प्लजटफॉमभद्वार े ग्राहकानंा पूणभ प्रामाद्दणकपणे माद्दहती द्दमळवता 

अली पाद्दहजे. हे खलेु, अभासी परस्परसवंादी माध्यम ससं्थेला ग्राहकाचंा द्दवश्वास सपंादन 

करण्यास मदत करतात. 

६. प्रत्यक्ष िेळी संिाद:  

वेळेत न सोडवलेली समस्या (“Too little too late”) एखाद्या व्यवसायासाठी अपत्ती 

अणू शकतो. व्यवसायाने त्याच्या ऑनलाआन (internet च्या सपंकाभत राहून केलेल्या) 

परस्परसवंादी माध्यमाद्वार े ग्राहकानंा ऄचूक अद्दण तत्परतेने प्रद्दतसाद द्यावा. यामळेु 

ईत्पादनाशी ग्राहकाचंा सहभाग वाढेल. 

७. िैयवक्तकृत दृष्टीकोन: 

आंटरनेटवर द्दवद्दवध ईत्पादनाचं्या शे्रणींबिल बरीच माद्दहती ईपलब्ध अहे. द्दनदेद्दशत द्दवभागाचे 

नीट द्दनरीषम ण केल्याने व्यवसायाला ग्राहक काय शोधत अहे अद्दण ग्राहक कशा द्दनवडी 

करतो याचा ऄंदाज लावण्यात मदत होइल. सबंंद्दधत सपें्रषण तयार करून अद्दण त्यानंा 

योग्य सेवा देणे अगामी काळात द्दवपणकासंाठी महत्त्वपूणभ ऄसेल. 
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२.४ प्रभािी विपणन योजना (EFFECTIVE MARKETING 

PLAN) 

 

अकृती : २.२ - प्रभािी विपणन योजना तयार करण्याच्या प्रवियेतील पायऱया 

द्दवपणन योजना ही ईद्योगाच्या योजनेचा एक भाग अहे जो बाजाराच्या अकषभक 

सभंावनावंर अधाररत अहे अद्दण द्दवद्यमान ग्राहक कसे द्दटकवायचे अद्दण नवीन ग्राहक कसे 

अकद्दषभत करायचे हे ठरवण्यासाठी अहे. चागंल्या द्दवपणन योजनेमध्ये खालील गोष्टी ऄसणे 

अवश्यक अह:े 

१. विपणन योजनेची ईविष्ट:े  

द्दवपणन योजना स्पष्टपणे ऄथभबोध केलेल्या द्दवपणन ईद्दिष्टासंह सरुू झाली पाद्दहजे जी 

कालबद्ध अद्दण मोजण्यायोग्य अहे. ईद्दिष्ट े द्दनद्दित करण्यासाठी वापरला जाणारा माप 

म्हणजे बाजारातील द्दहस्सा, ईद्दिष्टीत / द्दनदेद्दशत  ग्राहकाचंी सखं्या, द्दवक्रीचे प्रमाण, 

द्दशरकाव्याचा/ भेदण्याचा वेग / प्रमाण/ दर, आ. 

२. बाजारपेठ संशोधन:  

द्दवपणनाची व्यूहरचना सखोल बाजारपेठ सशंोधन केल्यानतंरच तयार केली जाउ शकते. 

यामध्ये ग्राहक द्दवशे्लषण समाद्दवष्ट अहे जे लोकसखं्या, द्दनष्ठा, खरदेी द्दनणभय, आत्यादींशी 

सबंंद्दधत माद्दहती देतात. बाजार द्दवशे्लषण हे बाजाराचा अकार, बाजारातील द्दहस्सा, ईद्योग 

सरंचना, प्रद्दतस्पधख द्दवशे्लषण, आत्यादींची माद्दहती परुवते. 
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३. ईविष्टीत / वनदेवशत बाजार स्पष्ट करण:े  

ईद्दिष्टीत / द्दनदेद्दशत ग्राहकाचे द्दवशे्लषण जसे त्याचें वय, द्दलंग, वशं, मानद्दसक द्दस्थती आत्यादी 

माद्दहती प्रदान करते जे योग्य द्दवपणन योजना तयार करण्यात मदत करते. 

४. विपणन व्यूहरचना तयार करण:े  

द्दमश्र द्दवपणनाची व्यूहरचना सरुुवातीला द्दनधाभररत केलेली ईद्दिष्टे साध्य करण्यासाठी बाजार 

सशंोधनाद्वार ेगोळा केलेल्या माद्दहतीच्या अधार ेतयार केली जाते. व्यवसाय पारपंाररक ४P 

साठी धोरण ठरवू शकते द्दकंवा ते त्याचें स्वतःचे ईद्योग-अधाररत द्दवपणन द्दमश्रण ठरवू 

शकतात. 

५. ऄथणसंकल्प वनधाणरण अवण िाटप:  

द्दवपणन ऄथभसकंल्प हा द्दवपणन योजनेचा एक महत्त्वाचा घटक अहे. ऄथभसकंल्प द्दनद्दित 

करण्यासाठी द्दवद्दवध तंते्र अहेत जी व्यवसायाद्वार ेतैनात केली जाउ शकतात. ऄथभसकंल्प 

खचाभच्या वास्तववादी ऄंदाजावर अधाररत ऄसू शकते द्दकंवा ते व्यवसायाने कमावलेल्या 

कमाइच्या अधारावर ऄसू शकते. ऄथभसकंल्प हा एक ऄद्दतशय महत्त्वाचा घटक अह ेकारण 

तो द्दवपणन व्यूहरचना तयार करण्यात अद्दण ऄंमलात अणण्यात खूप महत्त्वाची भूद्दमका 

बजावतो. 

६. सतत कामवगरीचे विश्लषेण:  

द्दवपणन योजनेच्या यशासाठी, योजनेच्या पररणामकारकतेचा मापदडं करण्यासाठी द्दवद्दवध 

मोजमापाचे घटक स्थाद्दपत करणे महत्त्वाचे अहे. या घटकांच्या मोजमापाची तंते्र देखील 

द्दनधाभ ररत केली जातात. कामद्दगरीचे द्दनयद्दमतपणे द्दवशे्लषण केले जाते जेणेकरून सधुारात्मक 

कृती वेळेवर करता येतील. 

७. विपणन योजनेच्या ऄंमलबजािणीचे वनरीक्षण:  

द्दवपणन योजना गद्दतशील/ बदलाधीन वातावरणात कायाभद्दनवत होते. म्हणून, पयाभवरणीय 

बदलाचें द्दनरीषम ण करणे अद्दण योजनेमध्ये योग्य ऄनरुूपता/ सवु्यवस्था करणे महत्वाचे 

अहे.  

२.५ निीन विपणन धोरण े ((NEW MARKETING 

STRATEGIES) 

शतकानशुतके द्दवपणन पद्धतींचा प्रघात होता (ऄद्दस्तत्वात होत्या). पण द्दवपणनाच्या 

व्याख्या अद्दण प्रद्दक्रयेत द्दवशेषतः औद्योद्दगक क्रातंीनतंर प्रचडं बदल झाला अहे. मागील 

तीन दशकानंी द्दवपणन ऄंतगभत द्दक्रया अद्दण व्याप्तीमध्ये मध्ये झालेला तीव्र बदल अद्दण 

प्रचडं वाढ ऄनभुवली अहे. द्दवपणनाच्या काही समकालीन प्रकाराचंी खाली चचाभ केली 

अहे. 
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२.५.१ समग्र विपणन व्यूहरचना (Holistic Marketing Strategies): 

नवीन व्यवस्थापन पद्धतीचा ऄसा द्दवश्वास अहे की द्दवपणन व्यहुरचनेचे सवभ द्दभनन पैलू 

एकमेकाशंी सबंंद्दधत अहेत. द्दवपणन व्यूहरचना तयार करताना अद्दण त्याचंी ऄंमलबजावणी 

करताना समग्र द्दवपणनाची प्रद्दक्रया ही भागधारक, ग्राहक, कमभचारी, परुवठादार अद्दण सपूंणभ 

समदुायाला द्दवचारात घेते. 

 

अकृती : २.३ - समग्र विपणन दृवष्टकोनामध्ये ग्राहकांचे समाधान प्रदान करण्यासाठी 

अवण त्याद्वार ेजास्तीत जास्त नफा वमळिण्यासाठी चार अयामी धोरणाचा समािेश 

होतो. 

समग्र व्युहरचनेमध्ये चार मुख्य व्यूहरचना समाविष्ट अहते. या चार व्यूहरचना पुढील 

प्रमाण ेअहते: 

१. संबंध विपणन:  

हे ग्राहक, कमभचारी, परुवठादार, खरदेीदार, द्दनयामक एजनसी आत्यादी भागधारकाशंी सबंंध 

द्दवकद्दसत करणे अद्दण द्दटकवून ठेवण्यावर लषम  कें द्दित करते. हे सवभ भागधारक फमभच्या 

यशासाठी अद्दण त्याच्या व्यूहरचनासाठी महत्त्वाचे अहेत. सबंंध द्दवपणन पध्दतीमध्ये सवभ 

भागधारकांना ग्राहक मानले जाते अद्दण त्याचं्या समाधानासाठी योग्य प्रकार े सेवा द्ददली 

जाते. 

२. एकावत्मक विपणन:  

एकाद्दत्मक द्दवपणन व्यूहरचना जाद्दहराती, जनसपंकभ , थेट द्दवपणन, सोशल मीद्दडया द्दवपणन 

अद्दण ऑनलाआन (internet वर अधाररत) दळणवळणासारखी आतर साधने अद्दण माध्यमे 

द्दवपनणासाठी वापरते. ही व्यूहरचना या द्दवश्वासावर अधाररत अह े की सवभ दळणवळण 

अद्दण द्दवपणन माध्यमे याचं्या एकद्दत्रत पररणामामळेु जास्तीत जास्त वतभमान अद्दण सभंाव्य 

ग्राहकापंयांत ऄनेक वेळा पोहोचता येउ शकेल. हे द्दनदेद्दशत बाजाराचा ऄद्दधक चागंल्या 

प्रकार ेऄंतभाभव करण्यात अद्दण सधुाररत पनुभईपयोगीता  साधण्यात मदत करले. 
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३. ऄंतगणत विपणन:  

ऄंतगभत द्दवपणन म्हणजे व्यवसायातील कमभचाऱ्याचं्या गरजा पूणभ करण्याकडे लषम  देणे. 

कमभचाऱ् याचं्या समाधानासाठी हे महत्त्वाचे अहे जे त्यानंा चागंले कायभ करण्यास प्रवतृ्त करले 

अद्दण सघंटनात्मक तत्त्वज्ञान ससं्कृतीमध्ये ऄंतभूभत करण्यात मदत करले. व्यूहरचना 

प्रत्येक द्दवभागाकडून जास्तीत जास्त योगदान द्दमळद्दवण्यात मदत करते ज्यामळेु नफा 

वाढतो अद्दण ग्राहकाचें जास्तीत जास्त समाधान होते. 

४. सामावजक विपणन:  

हा घटक सामाद्दजक-जबाबदार द्दवपणनावर लषम  कें द्दित करतो. ससं्था द्दतच्या धोरणामंध्ये 

सामाद्दजक कल्याणाचा घटक ऄंतभूभत करते. स्थाद्दनक समदुाय अद्दण ससंाधनानंा रोजगार 

देणे, नैसद्दगभक ससंाधने भरून काढणे, हररत पद्धती अद्दण तंत्रज्ञानाचा वापर करणे, 

समाजातील घटकानंा लाभ देणे यासारखे ईपक्रम समाज अद्दण पयाभवरणाला लाभ 

देण्यासाठी घेतले जातात. हा र्दद्दष्टकोन ससं्थेला ग्राहकसेवा अद्दण समाधानाच्या पलीकडे 

जाण्यास मदत करतो. ससं्था हा समाजाचा एक ईपसमूह अहे अद्दण केवळ द्दनरोगी 

समाजातच एक द्दनरोगी व्यवसाय द्दटकू शकतो या वस्तदु्दस्थतीचा द्दवचार केला जातो. 

२.५.२ निीन ईत्पादन नाि (ब्रँड) विपणन व्यूहरचना (New Brand Marketing 

Strategies): 

नवीन ईत्पादन नाव (ब्रडँ) व्यूहरचना हा ईत्पादन नाव (ब्रडँ स्ट्रजटेजी) व्यहुरचनेचा एक 

प्रकार अहे. जेव्हा एखादे नवीन ईत्पादन बाजारात अणून त्याचा द्दवस्तार केला जातो 

द्दकंवा नवीन बाजारात प्रवेश केला जातो तेव्हा ही व्यूहरचना ऄवलंबली जाते. ग्राहकाचें लषम  

वेधण्यासाठी अद्दण प्रचडं स्पधाभत्मक फायदा द्दमळवण्यासाठी कंपनीला यासाठी योग्य 

र्दश्यद्दचत्र अद्दण ईत्पादन नावाची कथा (ब्रडँ स्टोरी) ओळखून त्याचं्या चलाखीने द्दनवडी 

कराव्या लागतील. ईत्पादन नाव (ब्रडँ) व्यहुरचनेसाठी द्दवके्रत्यानंी तीन टप्पे ऄवलंबले 

अहेत: 

१. पवहला टप्पा - शोध:  

नवीन ब्रड्ँसची ओळख अधीच स्थाद्दपत केलेली नसेल तर, त्याचं्यासाठी हा टप्पा 

महत्त्वाचा नाही. परतं ु जर ब्रडँ अधीपासून ऄद्दस्तत्वात ऄसेल अद्दण व्यवसायाला नवा 

तयार करायचा ऄसेल, तर द्दवपणकाने सध्याचा ब्रडँ लोकानंा कसा वाटतो हे वस्तदु्दनष्ठपणे 

समजून घेणे अवश्यक अहे. त्यासाठी बाजार सशंोधन अद्दण स्पधभकाचें द्दवशे्लषण देखील 

अवश्यक अहे.  

नायका (Nykaa) जेव्हा बाजारात अणले गेले/ प्रषेम पण (लाचँ) केले तेव्हा त्याने स्वतःच  

फज शन अद्दण मेक-ऄप ईत्पादनाचंी अवड ऄसलेल्या लोकांमध्ये स्वत:ची वेगळी ओळख 

द्दनमाभण केली अद्दण तरुण लोकसखं्येचा समावेश ऄसलेल्या बाजारपेठेला लक्ष्य (द्दनदेद्दशत) 

करण्यास सरुुवात केली. त्यानंी सोशल मीद्दडयाच्या माध्यमातून द्दवपणनाचा ऄवलंब केला. 

त्याचं्या ब्रडँचे यशस्वी प्रषेम पण अद्दण सरुुवातीच्या द्दनदेद्दशत बाजारातून स्वीकृती 

द्दमळवल्यानतंर, नायकाने त्याची ईत्पादन शे्रणी अद्दण द्दनदेद्दशत द्दवभागाचंाही द्दवस्तार केला. 
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अकृती : २.४ - Nykaa अपला ब्रँड सादर करताना निीन ब्रँड विपणन धोरण 

स्िीकारते 

२. दुसरा टप्पा – ब्रँड ओळख:  

या टप्प्यात, द्दवपणकाने मूळ ओळख स्पष्ट करून सरुुवात केली पाद्दहजे. यानतंर, द्दवपणकाने 

देउ केल्या जाणाऱ् या ईत्पादन/सेवेचे  ऄद्दद्वतीय द्दवक्री द्दवधान (USP) तसेच 

द्दस्थतीकरणासाठी व्यूहरचना द्दनद्दित केली पाद्दहजे. हे ब्रडँ ओळख द्दमश्रण द्दवकद्दसत 

करण्यासाठी माद्दहती परुवेल अद्दण सवंाद साधण्यासाठी माध्यमे द्दनवडण्यास मदत करले.  

सेबामेडने २०२० मध्ये त्यांचे साबण सवाांसाठी ईत्पादन म्हणून पनुहा लाचँ करण्याचा 

द्दनणभय घेतला अहे. ते पूवख बाजारात ईपलब्ध होते परतं ु प्रामखु्याने संवेदनशील त्वचा 

ऄसलेल्या लोकासंाठी ते औषधाच्या दकुानात द्दवकले जात होते. आतर लोकद्दप्रय 

साबणाच्या ब्रड्ँसशी त्याच्या पररपूणभ pH ची तलुना करून त्याने स्वतःला सवभ त्वचानंा 

ऄनकूुल साबण म्हणून लॉनच केले. 

 

अकृती : २.५ - सेबामडे त्िचेसाठी योग्य pH ऄसलेला अंघोळीचा साबण म्हणून 

स्ित:ची ऄनोखी ओळख करून देउन एक िेगळी ब्रँड ओळख वनमाणण करतो जी 

सिाणत लोकवप्रय ब्रँडकडेही नाही. 
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३. वतसरा टप्पा - ऄंमलबजािणी:  

हे लषम ात ठेवले पाद्दहजे की ब्रडँ व्यूहरचना ही ग्राहकाचं्या मनात एक प्रद्दतमा द्दनमाभण 

करण्यासाठी तयार केली जाते अद्दण ईत्पादनाच्या द्दवपणनासाठी नव्हे तर चागंले स्मरण 

ठेवण्यासाठी तयार केली जाते. नवीन बाजारात ब्रदँ्दडंग कायाभद्दनवत करण्यास प्रारभं 

करण्यापूवख ब्रदँ्दडंग फमभच्या व्यवसाय धोरणाशी ससुगंत अहे की नाही हे सदु्दनद्दित केले 

पाद्दहजे. नवीन ब्रडँचे ब्रदँ्दडंग आतके द्दनयोद्दजत ऄसले पाद्दहजे की ते दळणवळणाच्या सवभ 

माध्यमामंध्ये सातत्य राखेल. ब्रडँ ओळख कंपनीच्या द्दनदेद्दशत बाजाराच्या मानद्दसकतेशी 

देखील जळुली पाद्दहजे.  

निीन ब्रँडची व्यूहरचना ऄंमलात अणताना काही अिश्यक गोष्टी लक्षात ठेिल्या 

जातात: 

 व्यहुरचनेने ईत्पादनावर नव्हे तर ब्रडँ स्टोरी कळवण्यावर लषम  कें द्दित केले पाद्दहजे. 

 सवोत्कृष्ट वैद्दशष््टये अद्दण सवोत्तम ईत्पादन प्रदान करण्याव्यद्दतररक्त, ओळखीच्या 

बाबतीत वेगळेपणा ऄसणे खूप महत्वाचे अहे. 

 ब्रडँ स्टोरी मनोरजंक अद्दण ससुगंत ऄसावी. पे्रषम कावंर खूप सदंेशाचंा भद्दडमार होत 

ऄसतो, भडक ऄसणे परुसेे नाही. लषम  वेधून घेण्यासाठी अद्दण चागंल्या अठवणींचे 

सातत्य राहण्यासाठी ब्रदँ्दडंग मनोरजंक ऄसावे. 

 नवीन ब्रडँ स्थापन करण्यासाठी र्दष्टीकोन ग्राहक-कें द्दित ऄसावा, कंपनी-कें द्दित 

नसावा. 

 तमुच्या ग्राहकाशंी सहानभूुती दाखवा. त्यानंा सागंा की तमु्ही त्याचंी समस्या कशी 

सोडवाल द्दकंवा त्याचें जीवन चागंले करण्यासाठी तमु्ही काय करणार अहात. 

Nyka ने अपल्या द्दनदेद्दशत बाजारातून अपले लषम  कधीही गमावले नाही अद्दण ग्राहकानंा 

त्याचं्या कल्पनाचंा योग्य अद्दण वेळेवर ऄथभ सागूंन अियभचद्दकत करून त्यानंा अनदं 

देण्यात कधीही ऄपयशी ठरले नाही. 

 

अकृती : २.६ - Nykaa ने सामान्य लोकांशी अवण त्याचं्या सुंदर ऄसण्याच्या 

व्याख्येशी स्ितःला जोडून टप्प्याटप्प्याने एक िेगळी ब्रँड प्रवतमा तयार करण्याची 

त्यांची व्यूहरचना ऄंमलात अणली. या यशस्िी ऄंमलबजािणीमळेु हा ब्रँड फॅशन 

ईत्पादनांसाठी घरगुती ऑनलाआन ब्रँड बनला अह.े 
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२.५.३ सिेा विपणन व्यूहरचना (Service Marketing Strategies): 

सेवा, जसे की दूरसचंार, बदँ्दकंग, वैद्यकीय ईपचार, अदराद्दतर्थय, आत्यादी ऄथभव्यवस्थेचा 

भाग अहेत जे गैर-भौद्दतक अद्दण ऄमूतभ घटकाशंी सबंंद्दधत अहेत..  

पैसे देणाऱ्या ग्राहकांना सेवा द्ददल्या जातात. परतं ुसेवा देण्याच्या प्रद्दक्रयेदरम्यान मालकीचे 

हस्तातंरण होत नाही. सेवा वाहतूक द्दकंवा सगं्रद्दहत केल्या जाउ शकत नाहीत.  

सेवा ईद्योग हा कोणत्याही दशेाच्या सकल देशातंगभत ईत्पादना (GDP) मध्ये महत्त्वाचा 

योगदान देणारा ऄसल्याने त्याकडे दलुभषम  करता येणार नाही. वस्तू परुवणाऱ्या ससं्थापं्रमाणे, 

सेवा ईद्योग देखील ऄद्दधक ग्राहकानंा अकद्दषभत करण्यासाठी अद्दण बाजारातील द्दहस्सा 

वाढवण्यासाठी व्यूहरचना तयार करतात. 

झेथम अद्दण आतराचं्या मते, सेवा द्दवपणन ही द्दवपणन प्रद्दक्रया अहे जी ग्राहकानंा प्रद्दक्रया, 

ऄनभुव अद्दण ऄमूतभ घटक द्दवतरीत करण्यावर लषम  कें द्दित करते. सेवामंध्ये अदराद्दतर्थय, 

अरोग्य सेवा, वाहतूक आ. सारखे ऄनेक प्रकार ऄसू शकतात. मलुत:  सेवा ह्या प्रद्दक्रया, 

कामद्दगरी (प्रदशभन) अद्दण कृतींचे प्रदान ऄसतात. दरुूस्ती सेवा, ग्राहक सेवा आत्यादी 

सारख्या द्दवकल्या जाणाऱ् या सेवा मूल्यवधभक देखील ऄसू शकतात.  

सेवा द्दवपणन हे ऄमूतभ गोष्टींचे द्दवपणन अहे, म्हणून ते ईत्पादनासंाठी पारपंाररक द्दवपणन 

र्दद्दष्टकोनापेषम ा पूणभपणे द्दभनन अहे. सेवा द्दवपणन ऄद्दधक चांगल्या प्रकार ेसमजून घेण्यासाठी 

त्याची प्रमखु वैद्दशष््टये समजून घेणे अवश्यक अहे: 

१. ऄमूतण िस्तूंचे विपणन:  

सेवा पाद्दहल्या द्दकंवा स्पशभ केल्या जाउ शकत नाहीत. म्हणून, सेवा द्दवपणन हे ऄशा 

घटकाचें द्दवपणन अहे ज्यानंा भौद्दतकररत्या ताब्यात घेतले जाउ शकत नाही. सेवा 

ग्राहकाला ऄनभुवातून समाधान देतात. ऄनभुव द्दजतका चागंला द्दततकी सेवा चागंली.  

२. मालकी ऄ-हस्तांतरणीय अह:े  

ईत्पादनाचं्यापेषम ा द्दभनन ऄसलेले सेवेचे द्दवपणन कोणतीही मालकी हस्तातंररत करत नाही. 

सेवा प्रदात्याच्या द्दकंवा ग्राहकांच्या मालकीच्या नसतात. सेवा प्रदात्याकडे सेवा देण्यासाठी 

फक्त पायाभूत सदु्दवधा अहेत. ह ेग्राहकानंा ऄनभुव प्रदान करते अद्दण सेवा सपंल्यावर तो 

ऄद्दस्तत्वात राहत नाही. 

३. सिेा विपणनामध्ये ७P चे विपणन वमश्रण ऄसते:  

ईत्पादनासंाठी पारपंाररक द्दवपणन द्दमश्रणामध्ये ४P चा समावेश होतो – ईत्पादन 

(Product), द्दकंमत (Price), जाद्दहरात (Promotion) अद्दण द्दठकाण (Place). परतं ु

सेवेच्या द्दवपणनासाठी, बनाभडभ  बूम अद्दण मेरी द्दबटनर यानंी १९८१ मध्ये ऄद्दतररक्त ३ P 

सदं्दगतले अहेत. सेवा द्दवपणनामध्ये जोडलेले ३ P पढुील प्रमाणे  अहेत: 

 लोक (People): यामध्ये संस्थेच्या कमभचाऱ्याशंी सबंंद्दधत बाबींचा समावेश होतो. 

ससं्थेने त्याचं्या कमभचाऱ् यानंा द्दनयकु्त करणे, प्रद्दशद्दषम त करणे अद्दण त्यानंा पे्रररत करणे 
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अवश्यक अहे जेणेकरून ते ग्राहक अद्दण आतर कमभचाऱ् याबंिल काळजी घेणारी वतृ्ती, 

सयंम अद्दण प्रद्दतसादात्मक वतभन दशभवतील. त्यानंी ग्राहकांना स्पधभकापेंषम ा चागंली 

सेवा देण्याची षम मता द्दवकद्दसत केली पाद्दहजे. 

 प्रविया (Process): यामध्ये सवभ व्यावसाद्दयक प्रद्दक्रयांचा समावेश होतो ज्यामळेु 

ग्राहकानंा जास्तीत जास्त समाधान देण्यात मदत होइल. प्रद्दक्रया सवभसमावेशक, 

ग्राहक ऄनकूुल, सोयीस्कर अद्दण तत्पर ऄसावी. योग्य द्दठकाणी योग्य प्रद्दक्रया केल्याने 

ससं्थेला जास्तीत जास्त नफा अद्दण ग्राहकाचं्या समाधानासाठी मदत होइल. 

 भौवतक पुरािा (Physical Evidence): ईत्पादनापं्रमाणे, सेवा ग्राहकांना पाहून 

द्दकंवा स्पशभ करून ऄनभुवता येत नाहीत. ससं्थेने कोठाराचे वातावरण, ग्राहकाचें 

प्रशद्दस्तपत्र सदंेश अद्दण त्याचें ऄद्दभप्राय यासारख्या तंत्राचंा वापर करून दशभवून 

चागंल्या दजाभच्या सेवेचा परुावा द्यायला हवा. 

 

अकृती : २.७ -  पारपंाररक विपणन वमश्र (४ P) व्यवतररक्त, विस्ताररत विपणन वमश्र 

(७ P) बूम अवण वबटनर यांनी सेिा विपणांनासाठी सादर केले. 

४. ईपभोग अवण ईत्पादन ऄविभाज्य अहते:  

सेवा प्रदाते अद्दण सेवा एकमेकापंासून द्दवभक्त होउ शकत नाहीत तसेच सेवा एकाच वेळी 

ईत्पाद्ददत अद्दण वापरल्या देखील जातात. भद्दवष्यातील वापरासाठी सेवा सगं्रद्दहत केल्या 

जाउ शकत नाहीत. सेवा एकाच वेळी ईत्पनन अद्दण पोचवल्या जातात अद्दण ग्राहक त्याच 

वेळी त्यानंा वापरतात. 

५. व्यिस्थापकीय कायण:  

ईत्पादनाच्या द्दवपणनाप्रमाणे, सेवेचे द्दवपणन देखील एक व्यवस्थापकीय कायभ अहे. सेवा 

द्दवपणनामध्ये देखील वस्तदु्दनष्ठ अद्दण पयाभवरणीय घटकाचं्या अधार े द्दवद्दवध धोरणे तयार 

केली जातात. एकदा रणनीती तयार झाल्यानतंर, त्याचंी ऄंमलबजावणी सूक्ष्म 

द्दनयोजनानतंर केली जाते अद्दण मूल्यमापन अद्दण द्दनयंत्रण तंत्रादं्वार े धोरणाचं्या यशाचे 

परीषम ण केले जाते. 
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६. बहुगुवणत फायदे:  

जागरूकता द्दनमाभण करणे, द्दवक्रीला ईते्तजन देणे अद्दण महसूल वाढवणे यासारख्या द्दवद्दवध 

ईिेशासंाठी सेवा द्दवपणन अयोद्दजत केले जाते. सेवाचं्या द्दवपणनामळेु, ग्राहक द्दशद्दषम त 

होतात अद्दण त्यामळेु त्याचें जीवनमान सधुारण्यास मदत होते. द्दवपणन ईद्योग प्रत्यषम  अद्दण 

ऄप्रत्यषम पणे रोजगार प्रदान करतात. कोणत्याही प्रकारचे द्दवपणन द्दवक्रीला चालना देण्यास 

मदत करते अद्दण ऄथभव्यवस्थेच्या सधुारणेसाठी समथभन प्रदान करते. 

काही लोकवप्रय सेिा विपणन व्यूहरचना पुढील प्रमाण े अहते (Some of the 

popular service marketing strategies are): 

१. तोंडी प्रचार (Word-of-mouth):  

सेवा ऄनभुवता येते, म्हणून त्याचा प्रचार करण्याचा सवोत्तम मागभ म्हणजे सदंभभ द्दकंवा तोंडी 

प्रसार. जेव्हा एखादा ग्राहक सेवेच्या ऄनभुवाने खूश ऄसतो तेव्हा तो आतरानंा त्याचा 

परुस्कार करू शकतो. याला प्रोत्साहन देण्यासाठी, व्यवसाय प्रत्येक सदस्यतेसाठी 

(Subscription) मोफत सेवा सारखी योजना सरुू करू शकतो. 

२. वनदेवशत विभागाला वशवक्षत करण:े  

द्दनदेद्दशत द्दवभागाला सध्याच्या सेवा द्दकंवा व्यवसायाद्वार े देउ केल्या जाणाऱ्या नवीन 

सेवाबंिल माद्दहती ऄसणे महत्त्वाचे अहे. व्यवसाय कायभक्रम प्रायोद्दजत करू शकतो, 

पररसवंाद (seminars) अद्दण चचाभसत्र (talkshows) अयोद्दजत करू शकतो, द्दनदेद्दशत 

ग्राहकाचें लषम  वेधण्यासाठी वतभमानपत्रात लेख देउ शकतो.  

३. प्रात्यवक्षक:  

ग्राहकाला या व्यहुरचनेचा वापर करून ईत्पादनाचा प्रत्यषम  ऄनभुव घेण्याची सधंी द्दमळते. 

ह्यामळेु ग्राहक प्रदान केलेल्या सेवा वापरण्यासाठी प्रद्दतकार अद्दण प्रद्दतबंध करत नाहीत.  

४. सोशल मीवडयाचा िापर:  

सोशल मीद्दडयाचा वापर त्याच्या ऄनेक फायद्यामंळेु केला जाउ शकतो जसे की पे्रषम काचंी 

द्दनवड, प्रात्यद्दषम काचा प्रभाव, कॉल चचाभ द्दकंवा ब्लॉगद्वार ेऄनभुव शेऄर करणे आ. 
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अकृती : २.८ -  फोडणने अपल्या ग्राहकांना िारिंार अश्वासन वदले अह ेकी त ेकेिळ 

ईत्तम कार विकत नाहीत तर सवव्हणवसगंसाठी सवुिधा देखील देत अहते. त्यांनी याचा 

मोठ्या प्रमाणात प्रचार केला अह े

२.५.४ हररत विपणन व्यूहरचना (Green Marketing Strategies): 

पयाभवरणाच्या र्दष्टीने सरुद्दषम त ईत्पादनाचं्या द्दवपणनाला हररत द्दवपणन म्हणतात. यामध्ये 

केवळ हररत ईत्पादनाचंी द्दवक्रीच समाद्दवष्ट नाही, तर ईत्पादन अद्दण ईत्पादन प्रद्दक्रयेत 

बदल, वस्तूंची पयाभवरणपूरक बाधंणी (packaging) अद्दण प्रचारात्मक सदंेश 

(promotional messages) तयार करणे यासारख्या ईपक्रमाचंा समावेश होतो. 

पयाभवरणावरील वस्तू अद्दण सेवाचं्या द्दवपणनाचा प्रभाव कमी करण्यासाठी हररत द्दवपणनाचा 

ऄवलंब केला जातो, ऄसे ऄसूनही ते ग्राहकाचं्या गरजा पूणभ करण्यास सषम म अहे.  

ऄमेररकन माकेद्दटंग ऄसोद्दसएशनच्या मते, हररत द्दवपणन ही पयाभवरणास ऄनकूुल तंत्राचंा 

ऄवलंब करून ईत्पादने अद्दण सेवाचें ईत्पादन, प्रदान अद्दण द्दवक्री करण्याची प्रद्दक्रया अहे.  

ऄ. व्याख्या (Definition):  

हररत द्दवपणनाची व्याख्या करण्यासाठी ऄनेक द्दभनन र्दद्दष्टकोन अहेत. 

द्दकनोटी (२०११) च्या शब्दात, हररत द्दवपणनामध्ये द्दवद्दवध प्रकारच्या ईपक्रमाचंा समावेश 

होतो ज्यामध्ये ईत्पादन, पजकेद्दजगं, प्रचार यासंारख्या प्रद्दक्रयामंध्ये पयाभवरणाला समथभन 

देण्यासाठी बदल केले जातात. त्यामळेु, हररत द्दवपणन हे केवळ पयाभवरणपूरक पद्धतीने 

ईत्पादनाचंी द्दवक्री अद्दण जाद्दहरात करणे द्दकंवा ईत्पादन द्दनसगभस्नेही ऄसल्याबिल 

ग्राहकानंा माद्दहती देणे ऄसे गहृीत धरले जाउ शकत नाही, खरतेर, त्यात पयाभवरणपूरक 

बनवण्यासाठी द्दवपणन द्दमश्रणात बदल करणे समाद्दवष्ट अहे. हररत द्दवपणन व्यूहरचना ग्राहक 

अद्दण औद्योद्दगक ईत्पादने द्दकंवा सेवा दोनहीसाठी स्वीकारली जाउ शकते. 

पोलोनस्की अद्दण आतर (१९९७) नसुार, हररत द्दवपणन द्दमश्र व्यूहरचना ज्यात द्दहरवी 

ईत्पादने द्दवकद्दसत करणे, हररत रसद (दळणवळण) (Green Logistics) वापरणे, हररत 

प्रचाराचा वापर करणे, हररत द्दकंमती अद्दण हररत वापराचा (ईपभोगाचा) समावेश अहे. 
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१. हररत अधाररत ईत्पादन व्यूहरचना:  

यामध्ये ऄद्दधक द्दटकाउ, कमी द्दवषारी, पनुवाभपर करता येण्याजोग्या वस्तूंसारख्या द्दटकाउ 

ईत्पादनाचंी रचना अद्दण द्दवकास याचंा समावेश अहे. ह्या व्यहुरचनेमध्ये कमी पजकेद्दजगं 

सामग्रीचा वापर, कच्च्या मालाचे स्त्रोत ओळखणे अद्दण वापरणे, दरुुस्ती करण्यायोग्य 

ईत्पादने अद्दण पयाभवरणास ऄनकूुल ऄशा वापरुन झाल्यावर द्दवल्हेवाट लावता येण्याजोग्या 

ईत्पादनाचंा समावेश ऄसू शकतो. 

पप्पको ग्रीन वेऄर  (Pappco Green ware) हा एक ऄसा ब्रडँ अहे ज्याची स्थापना 

ऄद्दनल ऄग्रवाल यांनी बाजारात ऄशी ईत्पादने अणण्याच्या ईिेशाने  केली अहे, जी एकेरी 

वापराच्या प्लाद्दस्टकची जागा घेउ शकतात. ही ईत्पादने वनस्पती तंतूंसारख्या (plant 

fibre) द्दवघटनशील सामग्रीपासून बनलेली अहेत. ही ईत्पादने अता भारतीय ईपखडं 

सोडून आतर पाच देशामंध्ये द्दवकली जातात. ते पयाभवरण-स्नेही खोके (eco-boxes), 

द्दशपंल्याप्रमाणे बंद होणार े डबे (clamshells), ताटं (plates) तयार करतात. ईत्पादने 

पूणभपणे प्लाद्दस्टकमकु्त, नूतनीकरण्यायोग्य, वनस्पती तंतूंनी बनलेली, ऄनन वाहून 

नेण्यासाठी सरुद्दषम त, पूणभपणे द्दवघटनशील अद्दण शीतगहृ (freezer) अद्दण भट्टीसाठी 

(microwave) सरुद्दषम त अहेत. 

 

अकृती : २.९ - हररत  ईत्पादने जैि-विघटनशील घटक, पुन्हा िापरता येण्याजोगी  

सामग्री वकंिा पुनिाणपर करण्यायोग्य सामग्रीपासून बनलेली ऄसतात जी ग्राहकांचे 

ऄवधक लक्ष िेधून घेतात. 

स्रोत: Pappco Green ware India 

२. हररत रसदची (दळणिळण) िैवशष््टये:  

सवाभत लोकद्दप्रय हररत रसद (दळणवळण) (Green Logistics) व्यहुरचनापैंकी एक म्हणजे 

मागेजाणारी (द्दवरुद्ध) माध्यम व्यवस्था (Reverse Channel System). (त्याला 

Backward Marketing Channel ऄसे ही ओळखले जाते) ही व्यूहरचना वापरानतंरच्या 

पनुवाभपराच्या समस्या हाताळण्यात मदत करते. यामध्ये जेव्हा ग्राहक वस्तूची द्दवल्हेवाट 

लावण्यासाठी तयार ऄसतो तेव्हा व्यवसाय ईत्पादन परत घेतो अद्दण पयाभवरणावरील 

दषु्पररणाम टाळण्यासाठी कचरा व्यवस्थापन तंत्र वापरतो. हररत हररत रसद (दळणवळण) 
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व्यहुरचनेचे आतर प्रकार कमी पजकेद्दजगं मटेररयल वापरणे, एकाद्दत्मक वाहतूक व्यवस्थेसाठी 

तंत्रज्ञान वापरणे, आ. अहेत. 

 

अकृती : २.१० - व्हीएसएल िल्डणिाआड लॉवजवस्टक ही युनायटेड वकंग्डम (UK) ची  

पयाणिरण-स्नेही  कुररऄर सेिा अह.े त ेकमी काबणन ईत्सवजणत करणारी िाहने 

िापरतात. कंपनी सायकली, आलेवरिक व्हनॅ, मोटार सायकल अवण ऄवतशय कमी  

ईत्सजणन करणारी िाहने िापरते. 

स्रोत: व्हीएसएल वल्डभवाआड लॉद्दजद्दस्टक्स 

३. हररत वकंमत व्यूहरचना:  

द्दहरवी ईत्पादने महाग अहेत हे गहृीतक खर े ऄसले तरी द्दकंमत द्दवलषम ण जास्त नाही. 

सचुद्दवलेल्या द्दहरव्या द्दकमतीच्या व्यहुरचनेमध्ये ग्राहकांना सूद्दचत केले जाउ शकते की ज्या 

कंपनया त्यांची ईत्पादने स्वस्त द्दकंमतीत द्दवकू शकतात, त्या पयाभवरण सरंषम ण ईपक्रमावर 

खचभ करत नाहीत. पररणामी, ऄशी ईत्पादने खरदेी केली अद्दण सतत वापरली तर लवकरच 

पयाभवरणीय समस्या द्दनमाभण होतील. तलुनेने जास्त द्दकमतीचे समथभन करण्याचा दसुरा मागभ 

म्हणजे ग्राहकानंा त्यांच्यासाठी द्दहरव्या ईत्पादनाचं्या वापराच्या फायद्याबंिल माद्दहती देणे. 

 

अकृती : २.११ -  सेव्हन्थ जनरशेन हा िैयवक्तक काळजी अवण घरातील स्िच्छता 

ईत्पादनांचा ब्रँड अह.े वनदेवशत गटामध्ये मवहलांचा समािेश अह,े विशेषत: निीन 

माता. ब्रँड या मातांना पटिून देतो की त्यांनी मोजलेल्या थोड्या ऄवतररक्त वकंमतीत, ते 

खात्री करतात की ते त्यांच्या बाळांना एक सुरवक्षत जग देत अहते. 
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स्रोत: www.seventhgeneration.com 

४. हररत जावहरात व्यूहरचना:  

पयाभवरणपूरक ईत्पादनाच्या जाद्दहरातीमध्ये खालील अवश्यक गोष्टींचा समावेश ऄसतो: 

ऄ. हररत ईत्पादन अद्दण जैव-षेम त्र वातावरण याचं्यात सबंंध प्रस्थाद्दपत करणे. 

अ. हररत जीवनशैलीचा प्रचार करणे, ईत्पादनावर थेट चचाभ नस ुशकते. 

आ. द्दवद्दवध ओळख साधनांचा वापर करून पयाभवरणपूरक कॉपोरेट प्रद्दतमा तयार करण्यात 

मदत करणे. 

हररत जाद्दहरात ही द्दशषम ण अद्दण माद्दहती देण्यास देखील मदत करते, जेणेकरुन ते  ऄसे 

ईत्पादन द्दनवडू शकतील जे केवळ त्याचं्या गरजा भागवत नाहीत तर पयाभवरणाची बचत 

देखील करतात. 

 

अकृती : २.१२ - कोका कोला वफलीवपन्सने WWF च्या सहकायाणने मकाटी शहरात 

पयाणिरणपूरक वबलबोडण तयार केला अह.े वबलबोडण 60×60 फूट अह ेअवण त्यात 

3,600 काबणन शोषून घेणारी फुकीन चहाची झाडे अहते. या वबलबोडणिर लािलेल्या 

3,600 िनस्पतींपैकी प्रत्येकामध्ये दरिषष 13 पौंड CO2 शोषण्याची क्षमता अह.े 

अ. हररत विपणनाची आतर ईल्लेखनीय ईदाहरण े (Other notable examples of 

Green Marketing are): 

१. स्टारबक्स त्याचें ईत्पादन करण्यासाठी, पजकेद्दजगं अद्दण ग्राहकानंा त्याचंी वस्तू 

पोचवण्यासाठी हररत साद्दहत्याचा वापर करते. साल २०२५ पयांत १०,००० 

पयाभवरणपूरक (पयाभवरण-स्नेही) कोठार ेईघडण्याची त्याचंी योजना अहे. 
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२. अयकीयाने पीपल अद्दण प्लजनेट पॉद्दझद्दटव्ह म्हणून ओळखले जाणारी व्यूहरचना 

द्दवकद्दसत केली अहे, जी ग्राहकानंा पयाभवरणाबाबत जागरूक राहण्यास प्रोत्साद्दहत 

करते. ती पयाभवरणपूरक (पयाभवरण-स्नेही) पद्धतींद्वार ेईत्पादने तयार करते. व्यवसाय  

ऄषम य (renewable) उजाभ वापरते अद्दण लोकानंा वापरण्यास प्रोत्साद्दहत करते, ती 

सरुद्दषम त रसायने वापरते. हे जगंल अद्दण शेतजद्दमनीची काळजी घेते जे त्याच्या 

कच्च्या मालाचे स्त्रोत अहेत. ते अपल्या लाखो ग्राहकांना घरात ऄद्दधक शाश्वत 

जीवन जगण्यासाठी पे्रररत करते अद्दण द्दशद्दषम त करते. 

आ. हररत विपणन व्यूहरचना िापरण्याचे फायदे (Benefits of using Green 

Marketing): 

१. नफा िाढिते: हररत ईत्पादने कमी कच्चा माल वापरतात, कमी कचरा द्दनमाभण 

करतात अद्दण उजाभ वाचवतात.  

२. स्पधाणत्मक फायदा अणते: एखाद्या ससं्थेने केलेल्या पयाभवरणीय नवकल्पनामंळेु 

ग्राहकाचंा ऄद्दधक द्दवश्वास द्दनमाभण होतो. हररत ईत्पादने गणुवते्तत चागंली ऄसतात. 

३. बाजारातील वहस्सा िाढीिते: एकदा ससं्थेला ग्राहकाचंा द्दवश्वास सपंादन करता 

अला की, ते ऄद्दधक द्दनष्ठावान बनतात. तसेच, ग्राहक अता पयाभवरणाबाबत 

ऄद्दधकाद्दधक जागरूक अद्दण द्दचदं्दतत होत अहते. ते कमी हाद्दनकारक ईत्पादने 

द्दनवडतात.  

४. सामान्य ईत्पादनांच्या तुलनेत ऄवधक फायदे वमळतात: ईत्पादने ग्राहकानंा द्दनरोगी 

बनवतात, कमी देखभाल खचभ, दीघभ अयषु्य अद्दण पयाभवरणाला हानी होण्यापासून 

रोखण्याचे समाधान देखील देते. 

५. शाश्वतता: पयाभवरणावरील वाढत्या धोक्यामळेु, प्रत्येक ससं्थेने भद्दवष्यातील 

द्दपढ्यासंाठी पयाभवरण सरुद्दषम त ठेवण्यासाठी योगदान देणे अवश्यक अहे. 

तथाद्दप, या व्यहुरचनानंा काही तीव्र प्रद्दतद्दक्रयाचंा सामना करावा लागू शकतो कारण 

व्यूहरचना ऄंमलात अणण्यात ऄडचण अल्याने अद्दण त्याचें मोजमाप करणे कठीण 

ऄसल्याने फायदे द्दसद्ध करणे ऄशक्य अहे. पनुवाभपर, कचरा व्यवस्थापन या प्रद्दक्रया महाग 

अहेत. 

२.५.५ गुररल्ला विपणन धोरण े(Guerrilla Marketing Strategies): 

१९८४ मध्ये जे कॉनराड लेद्दव्हनसन यानंी त्यांच्या Guerrilla Advertising: Secrets of 

Making Big Profits from Your Small Business या पसु्तकात गरुरल्ला 

द्दवपणानाची ओळख करून द्ददली. गरुरल्ला द्दवपणन हे कमी द्दकमतीचे द्दवपणन तंत्र अहे परतं ु

त्यासाठी ईच्च प्रमाणात सजभनशीलता अवश्यक अहे. परतं ुहे जास्तीत जास्त लषम  खेचून 

घेण्याचा अद्दण सधंींचा वाव सदु्दनद्दित करते. हा शब्द द्दवपणनामध्ये वापरला गेला अहे 

कारण तो यदु्धषेम त्रात गद्दनमीकावा (Guerrilla Warfare) म्हणून वापरला जातो. गरुरल्ला 

द्दवपणनासाठी – अियाभचे घटक, हल्ला, छापे यासारख्या यकु्त्या अवश्यक ऄसतात. ही 

व्यूहरचना ग्राहकानंा अियभचद्दकत करून, कायमस्वरूपी छाप द्दनमाभण करून अद्दण सोशल 
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मीद्दडयावर प्रचडं चचाभ चालू ठेवून कायभ करते. ही  ऄपारपंाररक द्दवपणन व्यूहरचना वापरते 

अद्दण म्हणूनच नेहमी ग्राहकाचें लषम  वेधून घेते. 

गुररल्ला विपणन व्यूहरचना यशस्िी होण्यासाठी, खालील घटक ऄंतभूणत केले 

पावहजेत: 

१. चांगले स्मरण: गरुरल्ला द्दवपणन हे चतरुाइने केले पाद्दहज े जेणेकरून ते ग्राहकानंा  

त्याच्याबिल द्दवचार करण्यास अद्दण त्याची सतत अठवण काढण्यास भाग पाडेल. 

२. लक्ष अकवषणत करण:े जाद्दहरातीला लषम  अद्दण प्रशसंा द्दमळावी. 

३. भािवनक प्रवतसाद: ग्राहकाचं्या भावद्दनक प्रद्दतसादाची ईते्तद्दजतता ते ऄद्दधक 

ससं्मरणीय बनवते.. 

४. परस्परसंिादाला अमवंत्रत करण:े जी जाद्दहरात एकतर अजूबाजूच्या लोकाशंी द्दकंवा 

ईपभोक्त्याशंी संवाद साधणारी ऄसते, सामानयत: त्यानंा त्याबिल बोलायला लावते, 

पररणामी ती ऄद्दधक चागंली अठवते. 

जरी, गरुरल्ला द्दवपणन मूलत: जाद्दहरातीसाठी कमी बजेट ऄसलेल्या छोट्या व्यवसायांसाठी 

सचुवले होते. पण अता, हे मजकडोनाल्ड्स, द्दमस्टर क्लीन आ. सारख्या मोठ्या प्रस्थाद्दपत 

ब्रड्ँसद्वार ेदेखील वापरले जाते. 

ऄ. विपणनासाठी गुररल्ला व्युहरचनेचे प्रकार (Types of Guerrilla Strategy for 

marketing): 

१. रस्त्यांिरील विपणन:  

ही व्यूहरचना रस्त्यावंर व्यवसायाची जाद्दहरात करते जी मखु्यतः व्यस्त रस्त्यावंरील पायी 

रहदारीला लक्ष्य करते. बसस्थानकाचे बाक व बाजूला, झेब्रा क्रॉद्दसगं, मजनहोल कव्हर, 

पाद्दकां गची जागा आत्यादी द्दठकाणे जाद्दहरातींसाठी वापरली जातात. काहीवेळा, कमभचाऱ् यानंा 

पायी जाणाऱ्या लोकाशंी ईत्पादनाचे नमनेु द्दवतररत करणे, सभंाषण करणे द्दकंवा सभंाव्य 

ग्राहकाकंडून माद्दहती गोळा करणे, सवंाद साधण्यास सादं्दगतले जाते. 

२. सभोितालचे विपणन:  

या व्यहुरचनेमध्ये, द्दवपणक ग्राहकानंा अियभचद्दकत करण्यावर लषम  कें द्दित करतात. हे 

द्दवलषम णकारी द्दठकाणे द्दनवडून केले जाते, ईत्पादनाद्दवषयी माद्दहती देण्याचा ऄद्दभनव मागभ 

द्दनवडला जातो. ऄशा प्रकारच्या जाद्दहराती अद्दण द्दवपणनासाठी ईच्च दजाभची सजभनशीलता 

अवश्यक ऄसते. हे पारपंाररक माध्यम (जसे की द्दबलबोडभ) वापरून ऄपारपंररक मागाभने 

देखील केले जाउ शकते (ते द्दत्रद्दमतीय [three-dimensional] बनवणे आ.) 
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अकृती : २.१३ - सभोितालच्या  िातािरणातील  अश्चयाणचे घटक िापरण्यासाठी 

सभोितालचे विपणन वडझाआन केलेले अह े

स्रोत: Creative advertisements that will definitely grab your attention 

३. ऄॅम्बुश विपणन:  

द्दवपनणामध्ये ऄजम्बशु म्हणज े "ऄचानक हल्ला करून स्पधभकानंा अियभचद्दकत करणे", 

मखु्यतः स्पधभकाचं्या मोद्दहमेचा प्रभाव कमी करण्यासाठी हे केले जाते. ऄजम्बशु द्दवपणन हा 

शब्द व्यूहरचनाकारक जेरी वेल्श यानंी ऄमेररकन एक्सपे्रससाठी द्दवपणन करत ऄसताना 

तयार केला होता.  

FIFA द्दवश्वचषक, सपुर बाईल, आ.सारख्या काही प्रमखु कायभक्रमादंरम्यान बहुतेक वेळा 

ऄजम्बशु द्दवपणन व्यूहरचना ऄवलंबले जाते. व्यवसाय टे्रडमाकभ  अद्दण आतर ओळख प्रद्दतमा 

व्यूहरचनात्मकपणे ठेवून प्रमखु प्रायोजक न होता त्याचंा ब्रडँ द्दकंवा ईत्पादनाचे द्दवपणन करू 

शकतो. 

ऄसे द्दवपणन होण्यापासून टाळण्यासाठी ऄशा भव्य कायभक्रमाचं्या काही अयोजकानंा ऄसे 

द्दवपणन प्रयत्न रोखण्यासाठी clean zone तयार करावे लागतात. 

४. ऄनुभिात्मक विपणन:  

हे ग्राहकानंा फमभच्या ईत्पादनाचा द्दकंवा सेवेचा ऄनभुव देण्यासाठी केले जाते. ग्राहकानंा 

तमुचा ब्रडँ वास्तद्दवक द्दकंवा वास्तद्दवक सारख्या पररद्दस्थतीत ऄनभुव देउन हे केले जाउ 

शकते. हे केवळ ससं्मरणीयच नाही तर ग्राहकानंा त्वररत द्दनणभय घेण्यास देखील मदत करते.  

फूड नमूना: हा ऄनभुवात्मक द्दवपणन व्यहुरचनेचा सवाभत अनदंदायी प्रकार अहे. हे एक 

प्रकारचा द्दवपणन अहे ज्यामुळे ग्राहक खूश होतात अद्दण लगेच त्याचंी प्रद्दतद्दक्रया देतात. 

कधीतरी ग्राहक ईत्पादनाची चव घेउ शकत नसला तरी,  क्वद्दचतच त्याकडे लषम  

द्ददल्यावाचून राहतात.  
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गरुरल्ला द्दवपणन व्यहुरचनानंचे आतर प्रकार म्हणजे वाआल्ड पोद्दस्टंग, ररव्हसभ ग्राद्दफटी, 

ऄंडरकव्हर अद्दण स्टेल्थ माकेद्दटंग, ग्रास रूट माकेद्दटंग, आ. 

ऄनेक कारणामंळेु गरुरल्ला द्दवपणनाचा वापर वषाभनवुषे वाढला अहे.  

अ. गुररल्ला विपनणाचे फायदे (Benefits of Guerrilla Marketing): 

१. कमी वकमतीचे विपणन: 

ही द्दवपणन व्यूहरचना ऄपारपंररक तंत्रावंर मोठ्या प्रमाणावर ऄवलंबून ऄसते. यासाठी 

लहान बजेट अवश्यक अहे परतं ुऄद्दधक सजभनशीलता अवश्यक अहे. ऄशा प्रकार,े ब्रडँ 

तयार करण्याचा हा एक प्रभावी मागभ अहे. 

२. प्रवसध्द (व्हायरल) होण्याच्या ऄवधक शरयता:  

या प्रकारच्या द्दवपनण व्यहुरचनेचेमळेु बाजारावर अियभकारक ठसा ईमटत ऄसल्याने ते 

काद्दबज होण्याची अद्दण ऑनलाआन प्रद्दसध्द (व्हायरल) होण्याची ऄद्दधक शक्यता ऄसते. 

नाद्दवनयपूणभ ऑनलाआन द्दवपणन व्यूहरचना ग्राहकांना मनोरजंक वाटल्यास ती ऄद्दधकाद्दधक 

लोकापंयांत पोहोचते. 

३. ऄवधक काळ लक्षात राहते:  

या मोद्दहमा ग्राहकानंा अियभचद्दकत करतात, प्रभाद्दवत करतात अद्दण त्याबिल ऄद्दधक 

जाणून घेण्यासाठी अद्दण त्याबिल बोलण्याची बेचैनी वाढवतात. हे ऄपारपंररक अद्दण 

अियभकारक प्रकारामळेु अहे. म्हणून, ग्राहक जास्त काळ ते लषम ात ठेवतात अद्दण त्यास 

ऄद्दधक वारवंार प्रद्दतसाद देतात. 

४. भागीदारी तयार करण:े  

ऄशा गरुरल्ला द्दवपणन मोद्दहमा ऄद्दधक प्रभावी होण्यासाठी, त्यानंी स्वतःला वास्तद्दवक 

पररद्दस्थतीशी अद्दण वास्तद्दवक द्दठकाणाशंी जोडले पाद्दहजे जेथे त्यानंा त्याचें वतभमान अद्दण 

सभंाव्य ग्राहक सापडतील. म्हणून, स्थाद्दनक व्यवसाय, ससं्था याचं्याशी भागीदारी 

द्दवकद्दसत करावी लागेल. या सहकायाभमळेु ही मोहीम खऱ्या पे्रषम कापंयांत पोहोचते अद्दण 

दोनही भागीदार पषम ानंा लाभ द्दमळवून देते. 

५. सजणनशीलतेला स्िातंत्र्य देते:  

पारपंाररक जाद्दहराती अद्दण द्दवपणनामध्ये मागभदशभक तत्त्वे अद्दण द्दनयमाचें पालन केले जाते. 

त्यामळेु, समान जाद्दहराती अद्दण सदं्ददग्धता कमी करणे कठीण बनवते. गरुरल्ला 

द्दवपणनामध्ये ऄसताना, मोद्दहमेचा द्दनमाभता द्दनदेद्दषत बाजारपेठेकडे लषम  वेधणारी कोणतीही 

नवीन तंते्र लागू करू शकतो. 

६. सोशल माध्यम िापरून मावहतीचा प्रसार:  

द्दलंक्डआन, व्हॉट्सऄजप, आत्यादी सोशल नेटवद्दकां ग प्लजटफॉमभवर मनोरजंक माद्दहती नेहमीच 

वेगळे स्थान द्दनमाभण करते अद्दण लषम  वेधून घेते. पे्रषम क अद्दण ग्राहकानंा सदंेश द्दकंवा प्रद्दतमा 



   

 

द्दवपणन धोरणे अद्दण प्रथा 

 

44 

वाटायला अवडते जे वेगळे अद्दण अियभकारक ऄसतात. गरुरल्ला मोद्दहमा सामानयतः 

ऄशा सोशल नेटवद्दकां ग प्लजटफॉमभवर पार पडल्या अद्दण चचाभ केल्या जातात. पररणामी, 

मोद्दहमेचा प्रभाव ज्या भौगोद्दलक स्थानावर कायाभद्दनवत झाला अहे त्यापलीकडे पोहोचतो. 

बरचे फायदे ऄसण्याव्यवतररक्त, गुररल्ला विपणनामध्ये काही खूप लक्षणीय तोटे अहते 

जसे की: 

 ऄपयशाचा ईच्च धोका 

 सदंेशाचा गैरसमज होउ शकतो पररणामी त्याचा व्यवसायाच्या प्रद्दतषे्ठवर नकारात्मक 

पररणाम होउ शकतो 

 याला स्थान (बाजार) द्दकंवा सरकारी ऄद्दधकायाांकडून समथभन द्दमळू शकत नाही 

 ऄनपेद्दषम त हवामान अद्दण स्थाद्दनक पररद्दस्थतीमळेु मोहीम ऄयशस्वी होउ शकते. 

२.६ साराशं (SUMMARY) 

बाजारपेठ सधंी द्दवशे्लषण हे एक साधन अहे ज्याचा वापर व्यवसायाद्वार े ईद्योगधदं्याच्या 

सधंीची सभंाव्यता अद्दण व्यवहायभतेच्या र्दष्टीने अकषभकता ओळखण्यासाठी केला जातो. 

द्दवपणन सधंी द्दवशे्लषणाची प्रद्दक्रया स्थूल पयाभवरणीय घटकाचं्या द्दवशे्लषणाने अद्दण नतंर 

ईद्योगाचा सखोल ऄभ्यास करून सरुू होते. ईद्योग द्दवशे्लषणासाठी मायकेल पोटभर फाआव्ह 

फोसेस मॉडेल तैनात केले जाउ शकते. सध्याच्या बाजारपेठेतील सधंी समजून घेण्यासाठी 

स्पधभकाचं्या व्यूहरचना अद्दण पद्धतींचे काळजीपूवभक परीषम ण करणे देखील खूप महत्वाचे 

अहे. केवळ ईद्योगाचा ऄभ्यास करणे महत्त्वाचे नाही, तर वतभमान अद्दण सभंाव्य 

बाजारपेठेचा ऄभ्यास करणे देखील महत्त्वाचे अहे. या सवभ द्दवश् लेद्दषत माद्दहतीच्या प्रकाशात, 

ससं्था भद्दवष्यासाठी अपले द्दवपणन प्रषेम पण द्दवकद्दसत करते. 

प्रभावी द्दवपणन योजना वास्तववादी, तरीही अव्हानात्मक ईद्दिष्टे ठरवण्यापासून सरुू होते. 

द्दवपणन व्यूहरचना अखण्याअधी, ओळखलेल्या द्दनदेद्दशत बाजारासाठी द्दवस्ततृ सशंोधन 

करणे अद्दण व्यूहरचना तयार करणे महत्त्वाचे अहे. व्यूहरचना तयार केल्यानतंर त्याच्या 

ऄंमलबजावणीसाठी बजेट तयार केले जाते. शेवटी, योजना ऄंमलात अणली जाते. 

समकालीन द्दवपणन व्यूहरचनेमध्ये समग्र द्दवपणन, नवीन ब्रडँचे द्दवपणन, सेवा द्दवपणन, हररत 

द्दवपणन अद्दण गरुरल्ला द्दवपणन याचंा समावेश होतो. 

२.७ स्िाध्याय (EXERCISE) 

ऄ) ररकाम्या जागा भरा: 

१. _____ फाइव्ह फोसेस मॉडेल हे ईद्योगाचे दीघभकालीन अकषभण ठरवण्यासाठी 

वापरले जाणार ेलोकद्दप्रय साधन अहे. (ऄजडम द्दस्मथ / मायकेल पोटभर / पीटर ड्रकर) 
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२. एक प्रभावी द्दवपणन योजना _______ पासून सरुू होते. (ईद्दिष्ट द्दनद्दित करणे / 

ऄथभसकंल्प तयार करणे / योजनेचे द्दनरीषम ण करणे) 

३. भद्दवष्यकालीन द्दवपनणाकररता  ___________ ची गरज अहे. (सजभनशीलता, श्रम-

कें द्दित तंत्रज्ञानाचा वापर, ग्राहकाचं्या गरजाकंडे दलुभषम  करणे) 

४. समग्र द्दवपणन व्यहुरचनेमध्ये  __________ द्दवपणन समाद्दवष्ट अहे. (देवाणघेवाण, 

ईत्पादन, एकाद्दत्मक) 

५. ___________ हे सेवा द्दवपणनाचे प्रमखु वैद्दशष््टय अहे. (ऄमूतभ, हस्तातंरणीय, 

द्दटकाउ) 

ईत्तर:े 

१- मायकेल पोटभर, २-  ईद्दिष्ट द्दनद्दित करणे, ३– सजभनशीलता, ४– एकाद्दत्मक,        ५– 

ऄमूतभ 

अ) योग्य जोड्या जुळिा: 

१. कमी वीज वापरणारे आलेक्ट्रॉद्दनक ईत्पादन 

२. केवळ ग्राहकांना सेवा देण्यापलीकडील 

द्दवपणन 

३. ऄचानक हल्ला करून प्रद्दतस्पध्याभला 

अियभचद्दकत करणे 

४. मखु्यतः व्यस्त रस्त्यांवरील पायी रहदारीला 

लक्ष्य करणे. 

५. कमी द्दकमतीचे द्दवपणन तंत्र परतं ु ईच्च 

प्रमाणात सजभनशीलता अवश्यक अहे. 

ऄ. नातेसंबधं द्दवपणन 

ब. हररत ईत्पादन 

क. समग्र द्दवपणन र्दष्टीकोन 

ड. गरुरल्ला द्दवपणन 

आ.    रस्त्यावर (Street) द्दवपणन 

फ.   हल्ला (Ambush) द्दवपणन 

 

ईत्तर:े 

१– ब, २– ऄ, ३– फ, ४– आ, ५– ड 

आ) चूक वकंिा बरोबर सांगा: 

१.   सधंी म्हणजे एखाद्या ससं्थेच्या ऄंतगभत वातावरणातून द्दनमाभण झालेली ऄनकूुल 

पररद्दस्थती होय. 

२. भद्दवष्यातील माकेद्दटंग कलासाठी तंत्रज्ञानाचा वापर महत्त्वाचा नाही. 
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३. हररत ईत्पादने ही पयाभवरणपूरक ईत्पादने अहते जी द्दहरव्या रगंाची ऄसणे ऄसे 

गरजेचे नाही. 

४. चागंल्या द्दवपणन योजनेमध्ये द्दवपणन योजनेची ईद्दिष्टे ऄसली पाद्दहजेत. 

५. पॉआंट (point) हा सेवा द्दवपणन द्दमश्रापैकी एक अहे. 

ईत्तर:े 

१ – बरोबर,  २ – चूक, ३ – बरोबर, ४ – बरोबर, ५ – चूक 

इ) थोडरयात ईत्तर द्या: 

१. समग्र द्दवपणन 

२. सेवा द्दवपणन 

३. नवीन ईत्पादनाचे (brand) द्दवपणन 

४. हररत द्दवपणन 

५. गद्दनम (Guerrilla) द्दवपणन 

ई) संवक्षप्त ईत्तर वलहा: 

१. बाजार सधंी द्दवशे्लषणाची प्रद्दक्रया स्पष्ट करा. 

२. द्दवपनणाचे भद्दवष्य ह्यावर टीप द्दलहा. 

३. प्रभावी द्दवपणन योजनेमध्ये कोणत्या गोष्टी ऄसणे अवश्यक अहे?  

२.८ सदंभण (REFERENCES) 

१. Management Study Guide, Marketing Strategy - Meaning and Its 

Importance (managementstudyguide.com),  

२. How to Define, Analyze, & Seize a Market Opportunity 

(tutsplus.com) 

३. Market Opportunity Analysis Meaning, Importance, Steps & 

Example  MBA Skool 

४. Guerrilla Marketing - Overview, Rationale and Benefits 

(corporatefinanceinstitute.com) 

५. 5 Benefits of Guerilla Marketing - JANZEN MARKETING, LLC 

(janzenmarketingllc.com) 
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६. What are the Pros and Cons of Guerrilla Marketing? 

(knowledgenile.com) 

७. Valarie A. Zeithaml, Mary Jo Bitner, Dwayne D G. (2011), Services 

Marketing Strategy, Wiley International Encyclopedia of Marketing 

८. The future of marketing | McKinsey 

९. Marketing Plan - Overview, Purpose, and Structure 

(corporatefinanceinstitute.com) 

१०. Service Marketing - Meaning, Importance, Types and Examples 

(marketingtutor.net) 

११. Brand Strategy 101: How to Create an Effective Branding Strategy 

[GUIDE] - crowdspring Blog 

***** 
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घटक - २ 

३ 

विपणनाची धोरणे आवण योजनाांचा विकास 

घटक सांरचना  

३.० ाईद्दिष्ट े

३.१ प्रस्तावना 

३.२ द्दमश्र द्दवपणन 

३.३ द्दवपणन योजना 

३.४ साराांश 

३.५ स्वाध्याय  

३.६ सांदभभ 

३.० उविष्ट े(OBJECTIVE) 

ह्या प्रकरणाचा ाऄभ्यास केल्यानाांतर द्दवद्याथी खालील बाबतीत सक्षम होतील : 

 द्दमश्र द्दवपणनाची सांकल्पना समजून घेणे. 

 द्दवपणनाच्या द्दवद्दवध योजना ाअद्दण धोरणे (व्यूहरचना) समजून घेणे. 

 व्यवसाय व्यूहरचना ाअद्दण SWOT द्दवशे्लषण जाणून घेणे. 

३.१ प्रस्तािना (INTRODUCTION) 

द्दवपणन ही वस्तू, सेवा द्दकां वा पैशाांसाठी द्ददलेल्या वस्तूची (मोबदल्याप्रती) देवाणघेवाण 

(द्दवद्दनमय) सलुभ करण्याची प्रद्दिया ाअहे, जी ग्राहकाांना जास्तीत जास्त ाईपयोद्दगता दतेे. 

द्दवपणन हे द्दवद्दनमय ाअद्दण दीघभकालीन सांबांध द्दनमाभण करण्याच्या माध्यमातून ाऄशा गरजा 

ाअद्दण ाआच्छा याांची पतुी करते. द्दवपणनाकडे सांस्थात्मक कायभ ाअद्दण ाऄशा प्रद्दियाांचा सांच 

म्हणून पाद्दहले जाते, ज्या ग्राहकाांमध्ये द्दनद्दमभती, द्दवतरण ाअद्दण सांचार याांची मूल्ये 

(ाईपयोद्दगता) द्दनमाभण करतात ाअद्दण ग्राहक सांबांध व्यवस्थाद्दपत करतात, द्दजचा सांस्था ाअद्दण 

द्दतच्या भागधारकाांना फायदा होतो.  द्दवपणन हे बाजार द्दवशे्लषण ाअद्दण बाजार द्दवभाजना द्वारे 

द्दनद्दित बाजारपेठेची द्दनवड करण्याचे तसेच ग्राहकाांच्या खरदेीची वतभणूक समजून घेण्याचे 

ाअद्दण ग्राहकाांना ाईत्कृष्ट मूल्य (ाईपयोद्दगता) प्रदान करण्याचे शास्त्र ाअहे. 

द्दवपणन हे चार घटकाांचे बनलेले ाअहे: वस्तू, स्थान (द्दठकाण), प्रसार (द्दवकास) ाअद्दण 

द्दकां मत. ग्राहकाांना प्रभावीपणे लक्ष्य करण्यासाठी या घटकाांचा सांलग्न योजनाांद्वार े वापर 

करणे ाअवश्यक ाअहे. वस्तू एकतर भौद्दतक ाईत्पादन द्दकां वा सेवा ाऄसू शकते. वस्तूचे खरदेी 
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केलेले द्दठकाण म्हणजे स्थान होय. द्दकां मत म्हणजे ग्राहक वस्तूसाठी देय ाऄसलेली रक्कम 

ाअद्दण ाईद्योगसांस्थाांचा सांदेश प्रभावीपणे पोहोचवण्यासाठी वापरल्या जाणार् या सांपे्रषण 

साधनाांचा वापर म्हणजे प्रसार (द्दवकास) होय. 

३.२ वमश्र विपणन (MARKETING MIX) 

द्दवपणन द्दवपणनामध्ये ाऄनेक घटकाांचा समावेश होतो. सरुूवात करायची झाल्यास, सांस्थेने 

सेवा देण्याच्या द्दनद्दित ग्राहकाांचा समदुाय ठरवणे. एकदा द्दनद्दित ग्राहक समहु ठरवल्यानांतर, 

योग्य वस्तू, द्दकां मत, द्दवतरण ाअद्दण प्रसार माध्यमाांद्वार े ाईत्पादन बाजारात ाअणले जाते. 

द्दवपणन ाईद्दिष्ट साध्य करण्यासाठी ते घटक योग्य प्रमाणात एकद्दित द्दमसळले पाद्दहजेत. 

ाईत्पादन, द्दकां मत, द्दवतरण ाअद्दण प्रसार माध्यमाांच्या ाऄशा द्दमश्रणाला ‘माकेद्दटांग द्दमक्स’ द्दकां वा 

‘द्दवपणन द्दमश्र’ म्हणून ओळखले जाते. 

द्दवपणन द्दमश्र (माकेद्दटांग द्दमक्स) : पक्ष्याच्या नजरतूेन दृश्य 

 

आकृती : ३.१ - विपणन वमश्र चे ४ घटक 

(ाईत्पादन/ वस्तू – Product, द्दकां मत- Price, जाद्दहरात/ प्रसार- Promotion, स्थान/ 

द्दठकाण- Place) 

३.२.१ अथथ (Meaning): 

द्दवपणनाचा द्दनणभय सामान्यताः खालील चार द्दनयांिणीय शे्रण्याांमध्ये घेता येतात: 

 ाईत्पादन/ वस्तू वा सेवा 

 द्दकां मत 

 जाद्दहरात/ प्रसार 

 स्थान/ द्दठकाण  
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द्दवपणन द्दमश्रण (माकेद्दटांग द्दमक्स) हा शब्द द्दनल.एच.बोडेनने त्याांच्या १९६४च्या लेखात ‘द 

कॉन्सेप्ट ऑफ द माकेद्दटांग द्दमक्स’, हा लेख प्रकाद्दशत केल्यानांतर लोकद्दप्रय झाला. १९४० 

च्या ाईत्तराधाभत जेम्स क्यदु्दलटनने माकेद्दटांग मॅनेजरचे "घटकाांचे द्दमश्रण" ाऄसे वणभन 

केल्यानांतर बोडेनने त्याांच्या द्दशकवणीत हा शब्द वापरण्यास सरुुवात केली. बोडेनच्या 

द्दवपणन द्दमश्रणातील घटकाांमध्ये ाईत्पादन द्दनयोजन, द्दकां मत, व्यवसायाचे नाव (branding), 

द्दवतरण माध्यम, वैयद्दिक द्दविी, जाद्दहराती, प्रसार, ाअवेष्टन, द्ददखाव्याचे रूप, सेवा, 

भौद्दतक हाताळणी ाअद्दण तथ्य शोध ाअद्दण द्दवशे्लषण याांचा समावेश होता. 

ाइ. जेरोम मॅककाथीने नांतर या घटकाांचे चार शे्रणींमध्ये गट केले जे ाअज माकेद्दटांगचे ४ Ps 

म्हणून ओळखले जाते, ते खालीप्रमाणे द्दचद्दित केलेले  ाअहते.   

 

आकृती : ३.२ - विपणन वमश्र चे ४ घटक 

(ाईत्पादन/ वस्तू – Product, द्दकां मत- Price, जाद्दहरात/ प्रसार- Promotion, स्थान/ 

द्दठकाण- Place) 

स्रोत: https://byjus.com/commerce/marketing-mix/ 

द्दफद्दलप कोटलरच्या म्हणण्यानसुार "द्दवपणन द्दमश्रण (माकेद्दटांग द्दमक्स) हा द्दनयांद्दित 

करण्यायोग्य चलाांचा (variablesचा) सांच ाअहे, ज्याचा वापर ाईद्योगसांस्था खरदेीदाराच्या 

प्रद्दतसादावर प्रभाव टाकण्यासाठी करू शकते". या सांदभाभत द्दनयांद्दित करण्यायोग्य चल ४ 

‘P’ म्हणजे (ाईत्पादन, द्दकां मत, जाद्दहरात ाअद्दण स्थान) होत. प्रत्येक ाईद्योगसांस्था ाऄशा 

प्रकारची ४’P’ ची रचना तयार करण्याचा प्रयत्न करते, ज्यामळेु ग्राहकाांचे सवोच्च स्तरावर 

समाधान करता येते ाअद्दण त्याच वेळी त्याांची सांस्थात्मक ाईद्दिष्टे पूणभ होाउ शकतात. 

ाऄशाप्रकार,े हे द्दमश्रण द्दनदेद्दशत ग्राहकाांच्या गरजा लक्षात घेाउन एकद्दित केले जाते ाअद्दण ते 

ाईपलब्ध सांसाधने ाअद्दण द्दवपणन ाईद्दिष्टे याांच्या नसुार सांस्थे-सांस्थे प्रमाणे बदलते द्दकां वा 

वेगवेगळे ाऄसते. 
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३.२.२ विपणन धोरणाची अांमलबजािणी (Marketing Strategy 

Implementation): 

द्दवपणन धोरणाची ाऄांमलबजावणी ही सांस्थेच्या धोरणात्मक द्दवपणन प्रद्दियेतील एक प्रमखु 

प्रद्दिया ाअहे. जर द्दवपणन धोरणाच्या ाईद्दिष्टाांना कामद्दगरीच्या पारणामाांप्रमाणे मापायचे 

ाऄसेल, तर धोरणाची माांडणी करतानाच (बनवताना) ती ाऄांमलात ाअणायला हवी. याचा 

ाऄथभ व्यूहरचना सरुळीतपणे कायभ करण्यासाठी, व्यूहरचना तयार करताना 

ाऄांमलबजावणीतील ाऄडथळे लक्षात घेतले पाद्दहजेत. चाांगली धोरणे ाअद्दण चाांगल्या 

ाऄांमलबजावणीमळेु यश द्दमळते, तर खराब धोरणामळेु झालेल्या चकुीच्या ाऄांमलबजावणीणने 

ाऄपयश येते. तसेच खराब धोरणामळेु झालेल्या चाांगल्या ाऄांमलबजावणीने सरासरी पारणाम 

होतात ाअद्दण समस्या द्दनमाभण होतात, तर चाांगल्या धोरणामळेु झालेल्या खराब 

ाऄांमलबजावणीने खराब नकुसान होते. यावरून चाांगल्या ाऄांमलबजावणीचे महत्त्व ाऄधोरदे्दखत 

होते. 

विपणन धोरणाांच्या अांमलबजािणीत खालील घटकाांचा समािेश होतो:  

१. विपणन व्यूहरचना/ धोरणे (Marketing strategy): 

एखाद्या सांस्थेने ाऄांमलबजावणी सरुू करण्यापूवी ाअधी धोरण तयार करणे ाअवश्यक ाअह.े 

द्दवद्यमान व्यवसाय ढाच्यावर ाअधाारत ाईद्योगसांस्था मोद्दहमा ाअद्दण प्रमखु ाईद्योगसांस्था 

ाईद्दिष्टाांच्या द्दवधानासह धोरण तयार करणे सरुू होते. ाईद्योगसांस्थाांच्या ध्येय द्दवधानाांमध्ये 

ध्येय, दृष्टी, मूल्ये ाअद्दण प्रमखु ाईद्दिष्टे ाऄसे ४ वेगवेगळे भाग ाऄसतात. 

ध्येय, दृष्टी ाअद्दण प्रमखु सांस्थात्मक ाईद्दिष्टे ाईद्योगसांस्था, व्यवसाय ाअद्दण कायाभत्मक 

स्तरावरील पढुील धोरणात्मक द्दनवडींसाठी ाअधार तयार करतात. या धोरणात्मक द्दनवडी 

करण्यात सक्षम होण्यासाठी, सांस्थेला प्रथम बाह्य वातावरणाचे द्दवशे्लषण करणे ाअवश्यक 

ाअहे, ज्यामळेु सांस्थेला कोणत्या सांधी ाअद्दण धोक्याांना सामोर े जावे लागते, जे द्दतच्या 

ध्येयाच्या साध्यतेवर पारणाम करू शकतात. याद्दशवाय, सांस्थेने ाऄांतगभत कायभरत 

वातावरणाचे द्दवशे्लषण करून ाअपली ताकद ाअद्दण कमकुवतता ओळखली पाद्दहजे. म्हणून 

SWOT द्दवशे्लषणाच्या ाअधारे, सांस्था ाअवश्यक धोरणात्मक द्दनवडी करण्यास तयार होते 

द्दजथे ती ताकदीचा वापर करून द्दतच्यातील कमकुवतता सधुारु शकते ाअद्दण बाह्यसांधींचा 

लाभ घेाउन धोक्याांचा सामना करू शकते. धोरणात्मक द्दनवडी हा सांस्थेच्या नवीन व्यवसाय 

ढाच्याचा पाया ाअह,े जो बाजाराच्या मागणीशी सांस्थेची सांसाधने ाअद्दण क्षमताांशी जळुला 

पाद्दहजे ाअद्दण सांस्थात्मक ाईद्दिष्टे साध्य करण्यासाठी मागभ दाखवेल.   

व्यूहरचना (धोरणे) तयार केली गेली पाद्दहजे ाअद्दण द्दनवडलेली व्यूहरचना सांस्थेच्या एकूण 

ध्येय द्दवधानाांशी ससुांगत ाअहे याची खािी करण्यासाठी ध्येय द्दवधानाांसोबत तपासली 

पाद्दहजे. 

२. सामावयक उविष्ट ेआवण मूल्ये (Shared goals and values): 

सांस्थेची मूल्ये (द्दनयम ाअद्दण मानकाांसह) सांस्थेच्या सांस्कृतीला ाअद्दण त्यासह 

कमभचार् याांकडून ाऄपेद्दक्षत वतभनाला साकारतात. कमभचारी त्याांची काये कशी पार पाडतात 
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ाअद्दण त्याांची ाअद्दण सांस्थेची ाईद्दिष्टे कशी गाठतात यावर द्दनयांिण ठेवण्यासाठी मूल्ये एक 

मजबूत ाऄांतगभत शिी तयार करतात. ाईद्दिष्ट ेही व्यवस्थापनाद्वार ेद्दनधाभारत केलेली, मोजता 

येण्याजोगी ाईद्दिष्टे ाअहेत, जी सांस्था ध्येय, दृष्टी ाअद्दण मूल्याांच्या ाअधार ेसाकार करण्याची 

योजना ाअखते. 

सांस्थेची मूल्ये ाअद्दण ाईद्दिष्टे काहीही ाऄसोत, त्याांचा सांस्थेमध्ये समावेश करणे ाअद्दण 

सांस्थेच्या लोकाांपयंत पोहोचवणे खूप महत्वाचे ाअहे. 

३. सांघटनेची/ सांस्थेची रचना (Organization structure): 

सांस्थेला द्दतची रणनीती ाऄांमलात ाअणण्यासाठी योग्य सांघटनात्मक रचना महत्त्वाची ाअहे. 

धोरणात्मक ाअद्दण सांस्थात्मक ाईद्दिष्ट ेसाध्य करण्यासाठी, सांस्थात्मक सांरचना सांस्थेतील 

सवभ कमभचार् याांनी, म्हणजे सवभ स्तराांवरील कमभचारी ाअद्दण सवभ द्दवभाग ाअद्दण कायांद्वारे 

कायाभद्दन्वत केलेल्या कायांचे समन्वय ाअद्दण एकिीकरण करते. 

सांस्थात्मक रचना एखाद्या सांस्थेतील द्दवभाग ाअद्दण त्याांची काये द्दनधाभारत करते, ती 

पदानिुम, द्दनयांिणाचे के्षि ाअद्दण वारष्ठ व कद्दनष्ठ ह्याांच्यामधील कामकाजाचा सांबांध स्पष्ट 

करते ाअद्दण या द्दवभागाांमध्ये ाअद्दण कायांमध्ये सांपे्रषण/ वाताभलाप/ सांवाद (दळणवळण), 

ाऄनलुांब (ाईभ्या) ाअद्दण कै्षद्दतज (ाअडव्या/ सपाट) दोन्ही प्रकारच्या समन्वय ाअद्दण 

एकाद्दत्मकरणासाठीच्या यांिणाांचा समावेश करते. 

सवभ प्रथम, काये ाअद्दण लोक त्याांच्या कायाभमध्ये गटबद्ध करणे ाअवश्यक ाअहे. यानांतर, 

सांस्थेला सांस्थात्मक ाईद्दिष्ट े प्रभावीपणे ाअद्दण कायभक्षमतेने साध्य करण्यासाठी काये 

द्दवभागाांमध्ये द्दवभागली जााउ शकतात. या द्दवभागाांमध्ये ाअद्दण कायांमध्ये ाऄद्दधकार ाअद्दण 

जबाबदार्या नेमून देणे ाअवश्यक ाअहे. सांचालक मांडळाकडून मध्य व्यवस्थापनामाफभ त 

कायभरत कमभचार्याांपयंत स्पष्ट पदानिुम द्दनधाभारत करणे ाअवश्यक ाअहे. पदानिुमाने 

प्रत्येक कमभचार् याांकडे ाऄसलेल्या द्दनयांिणाचे के्षि स्पष्ट केले पाद्दहजे, म्हणजे ज्या लोकाांसाठी 

ाअद्दण कायांसाठी ते जबाबदार ाऄसतात ाअद्दण त्याांच्यावर ाऄद्दधकार ाऄसतो. सांस्था ज्या 

स्वतांि काये ाअद्दण द्दवभागाांमध्ये द्दवभागली गेलेली ाऄसते, त्या सवांनी एकद्दितपणे समान 

सांस्थात्मक ाईद्दिष्टे साध्य करण्यासाठी प्रयत्न केले पाद्दहजेत, त्यासाठी या काये ाअद्दण 

द्दवभागाांमध्ये सांवाद (वाताभलाप) ाअद्दण समन्वय ाअवश्यक ाऄसतो. थेट सांपकभ , 

सांपकाभद्दधकार्याची भूद्दमका ाअद्दण ाअांतरकायाभत्मक द्दकां वा द्दवभागीय गट यासारख्या 

एकाद्दत्मकरणाच्या यांिणाांद्वारे, ाईपिम, कल्पना ाअद्दण समस्याांबिलची माद्दहती सांपूणभ 

सांस्थेमध्ये पारणामकारक पद्धतीने पसरद्दवली जाते. 

४. यांत्रणा (प्रणाली) आवण प्रविया (Systems and processes): 

एकीकडे यांिणा, व्यवस्थापन मांडळ ाअद्दण त्याच्या कमभचार्याांना सांस्थात्मक ाईद्दिष्टे 

गाठण्यासाठी योग्य त्या कृतींचा पाठपरुावा करण्यासाठी प्रोत्साहन ाअद्दण पे्ररणा प्रदान देते. 

तर दसुरीकडे, धोरणात्मक ाईद्दिष्टे गाठणार्या कायांच्या प्रगतीपथावर देखरखे ाअद्दण त्याच्या 

कामद्दगरीचे मूल्याांकन यांिणेमुळे सलुभ होते. ह्यामळेु गरज पडल्यास व्यवस्थापकाांना, 

सांस्थेच्या व्यवसाय नमनु्यात साजेसा फेरफार करण्यासाठी ाअद्दण त्याला बळकट 

करण्यासाठी योग्य ती कारवााइ करण्यास भाग पडते. व्यवस्थापकाांना ाऄनपेद्दक्षत घटनाांना 



 

 

द्दवपणनाची धोरणे ाअद्दण योजनाांचा 

द्दवकास 

 

53 

प्रद्दतसाद देण्यासाठी, द्दनयांिण यांिणा लवद्दचक ाऄसणे ाअवश्यक ाअहे. द्दशवाय, 

व्यवस्थापकाांद्वार ेयोग्य द्दनणभय घेणे सदु्दनद्दित करण्यासाठी सांस्थेच्या कामद्दगरीबिल ाऄचूक 

ाअद्दण वेळेवर माद्दहती यांिणेने द्ददली पाद्दहजे. प्रभावी द्दनयांिण यांिणा तयार करताना, सांस्था 

प्रथम लक्ष्य (ाईद्दिष्ट) द्दनधाभारत करते, ज्याची कामद्दगरी मोजली जााइल. सांस्थेतील सवभ 

स्तराांवर द्दनयांिण यांिणा तयार केल्या पाद्दहजेत ाअद्दण कमभचारी ज्या कायांसाठी जबाबदार 

ाअहेत त्याांच्यासाठी ाईद्दिष्ट द्दनद्दित करणे ाअवश्यक ाअहे. द्दशवाय, कोणत्या वतभणूकीला 

(ाअचरण) ाआनाम (बक्षीस) द्दमळतो ाअद्दण हे ाआनाम कामद्दगरीशी कसे सांबांद्दधत ाअहेत, हे 

द्दनद्दित केले पाद्दहजे.  

यांिणा ाअद्दण प्रद्दिया ह्या सांस्थेच्या ध्येय ाअद्दण ाईद्दिष्टाांप्रमाणे ससुांगत केल्या पाद्दहजेत 

जेणेकरून सांस्थेतील प्रत्येक गोष्ट धोरणात्मक ाईद्दिष्ट साध्य करण्यासाठी कायभरत ाऄसेल. 

५. साधनसामग्री / सांसाधने (Resources): 

कोणत्याही व्यूहरचनात्मक (धोरणात्मक) द्दनयोजन प्रद्दियेचा कणा प्रभावी सांसाधन वाटप हे 

ाऄसते. हे ाऄशासाठी ाऄसते की, ज्यामळेु सांस्थेकडे ाईपलब्ध ाऄसलेल्या द्दवद्यमान 

सांसाधनाांचा (साधनसामग्री) जास्तीत जास्त वापर होण्यास मदत होते. चाांगल्या 

द्दनयोजनामळेु एखाद्या सांस्थेला ाअगामी ाअव्हानाांप्रती लवद्दचक बनण्यास ती  सक्षम 

करतात. 

सांसाधनाांमध्ये ाअद्दथभक ाअद्दण गैर-ाअद्दथभक सांसाधनाांचा समावेश होतो. यशस्वी धोरण 

ाऄांमलबजावणीसाठी सांसाधनाांचे योग्य वाटप करणे महत्त्वाचे ाअहे. 

६. लोक (People): 

धोरण/ व्यूहरचना ाऄांमलबजावणीचे मानवी पैलू सांस्थेच्या लोकाांशी सांबांद्दधत ाअहेत. ते 

कमभचारीच  ाअहेत, जे त्याांच्या ाईद्योगसांस्थेसाठी धोरण राबद्दवण्याच्या सामाद्दयक ाईद्दिष्टाने 

काम करतात. म्हणून कमभचार् याांचे व्यवस्थापन करणे ही रणनीती ाऄांमलबजावणीची एक 

गरुुद्दकल्ली ाअहे. 

ाअपणाांस ठावूक ाअहे की, ाअपण धोरणाांची नीट ाऄांमलबजावणी करू शकतो याची याची 

खािी करण्यासाठी लोक (माणसां) खूप महत्वाची ाऄसतात. परांत ु लोकाांकडून सवोत्तम 

फद्दलत द्दमळद्दवण्यासाठी दोन द्दनकष पूणभ केले पाद्दहजेत. 

१.  तमुची ध्येय सफल होण्यासाठी तमुच्या कामगार ताफ्यामध्ये परुसेे लोक ाऄसणे 

ाअवश्यक ाअहे. 

२.  तमुच्या कामगार ताफ्यातील लोक सक्षम ाऄसले पाद्दहजेत द्दकां वा तमु्ही त्याांच्यासाठी 

ठरवलेल्या  ध्येयासाठी काम करण्यासाठी परुसेे कुशल ाऄसावेत. 

७. नेतृत्ि (Leadership): 

द्दवपणन ाईपिमाांच्या ाऄांमलबजावणीसाठी शेवटी लोक (माणसां) जबाबदार ाऄसतात. म्हणून, 

व्यवस्थापक सवभ द्दवपणन कमभचार् याांना प्रोत्साद्दहत करणे, त्याांच्यात समन्वय साधणे ाअद्दण 
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सांवाद साधणे ह्या बाबतीत चाांगला (कुशल) ाऄसणे ाअवश्यक ाअहे. द्दवपणन धोरणाची 

ाऄांमलबजावणी करताना सांस्थेच्या कायभशिीची (कामगाराांची) गणुवत्ता, द्दवद्दवधता ाअद्दण 

कौशल्य या सवभ महत्त्वाच्या बाबी ाअहेत. 

धोरणे पार पाडणे / ाऄांमलबजावणी हा वतभणूक ाअद्दण तांिाांचा एक द्दवद्दशष्ट सांच ाऄसतो 

ज्यामध्ये, ाईद्योगसांस्थाांना स्पधाभत्मक फायदा द्दमळद्दवण्यासाठी प्राद्दवण्य प्राप्त करणे 

ाअवश्यक ाअहे. ाऄांमलबजावणी ही एक प्रद्दिया ाअहे. यशस्वी ाऄांमलबजावणीसाठी चाांगल्या 

प्रकार ेतयार केलेल्या धोरणे/ व्यूहरचना/ रणनीतीची ाअवश्यकता (गरज) ाऄत्यांत महत्त्वाची 

ाअहे. यशस्वी ाऄांमलबजावणी तेव्हाच होते ाऄसे म्हटले जाते, जेव्हा धोरणात्मक प्रद्दिया, 

लोकाांच्या प्रद्दिया ाअद्दण कायाभत्मक प्रद्दिया या तीन प्रद्दिया चाांगल्या प्रकार े समजून 

घेतल्या जातात ाअद्दण वरील तीन प्रद्दियाांमध्ये ससुांगतपणा प्रस्थाद्दपत केला जातो. 

३.२.३ पायऱ्या / पािले (Steps): 

द्दवपणन धोरणाची ाऄांमलबजावणी द्दवकद्दसत करण्यासाठी ाऄनेक पावले ाईचलली जााउ 

शकतात, ज्यामध्ये खालील सहा गोष्टींचा समावेश होतो.  

१. िास्तििादी अपेक्षा वनमाथण करण े(Create realistic expectations): 

द्दवपणन धोरणे ाअद्दण त्याांच्या ाऄांमलबजावणीसाठी केलेली मेहनत याांवर परतावा (Return 

on Investment - ROI) पाहण्यासाठी सहा मद्दहने ते एक वषभ लागू शकते हे ाअपण लक्षात 

घेतले पाद्दहजे. व्यवस्थापक ाअद्दण भागधारकाांसह सवांसाठी वास्तववादी ाऄपेक्षा द्दनमाभण 

करणे ाअवश्यक ाअहे जेणेकरून प्रत्येकाला प्राधान्यिम समजतील ाअद्दण चाांगल्या 

पारणामाांची ाऄपेक्षा कधी करावी हे देखील समजेल. तमु्ही वास्तववादी ाऄपेक्षा ठेवून 

सजभनशीलता, प्रयोगशीलता ाअद्दण मखु्य सांधींसाठी व्यासपीठ तयार करू शकता. 

तमुच्या प्रत्येक द्दवपणन ाऄांमलबजावणी ाअद्दण धोरण योजनाांची ाऄांद्दतम मदुत, ाईद्दिष्टे ाअद्दण 

पारणाम द्दभन्न ाऄसू शकतात या सवभ पैलूांचा द्दवचार केला पाद्दहजे. ाईदाहरणाथभ , तमुच्या 

योजनाांमध्ये खालील घटकाांचा समावेश ाऄसू शकतो: 

 सामाद्दजक प्रसारमाध्यमाांद्वार ेद्दवपणन  

 मजकूर द्दनद्दमभती 

 द्दविी रूपाांतरण 

 द्दविी सपूुतभ करणे 

 वेद्दबनार सिे 

२. तुम्हाला काय कायाथववित करायचे आह ेहजेाणून घेण े(Know what you need to 

implement): 

कारण प्रत्येक द्दवपणन धोरण ाईद्योगसांस्था, ाईत्पादन, सेवा द्दकां वा ध्येयाप्रमाणे द्दभन्न ाऄसते, 

स्वाभाद्दवकपणे तमुची द्दवपणन ाऄांमलबजावणी योजना देखील बदलत ाऄसते. प्रत्येक 
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ाऄांमलबजावणी योजना कायाभद्दन्वत ाअणण्यासाठी तमु्हाला कोणती साधनसामग्री, साधने, 

सॉफ्टवेाऄर ाअद्दण कौशल्ये ाअवश्यक ाअहे ते ठरद्दवणे ाअवश्यक ाअहे. तमुच् या सांशोधन 

ाअद्दण द्दनयोजनाद्वार,े तमु् हाला समजू शकेल की तमुचे स् वत:चे कमभचारी योजना राबवू 

शकतात की तमु् हाला बाहेरून मदत यायावी लागेल. ाऄांतगभत ाअद्दण बाह्य गटाांमधील फरक 

खालीलप्रमाणे करता येाउ शकतो: 

 अांतगथत विपणन गट: तमुच्याकडे ग्राद्दफक द्दडझााआन, वाताभलाप (सांवादाांचे 

दळणवळण), मजकूर तयार करणे, कॉपीरायद्दटांग, प्रकल्प व्यवस्थापन यामध्ये कुशल 

ाऄसणार ेद्दवभाग द्दकां वा गट ाऄसू शकतात. जर त्याांच्या मधील कौशल्य तमुच्या प्रकल्प 

गरजाांशी जळुत ाऄसेल, तर तमु्ही पैसे ाअद्दण साधनसामग्री (सांसाधने) वाचवू शकता. 

 बाह्य सल्लागार, एजवसी वकां िा उद्योगसांस्था: द्दवपणनाच्याच्या गरजेनसुार, बाहेरील 

स्रोत द्दनयिु करणे फायदेशीर ठरू शकते, द्दवशेषत: जर तमु्हाला ाॅऄद्दनमेशन, द्दडद्दजटल 

ाॅऄद्दप्लकेशन द्दबद्दल्डांग द्दकां वा ाआतर ाऄद्दधक ताांद्दिक कौशल्ये यासारख्या द्दवशेष 

कौशल्याांची ाअवश्यकता ाऄसेल तेव्हा हे जास्त फायद्याचे ठरू शकेल. तमु्ही बाह्य 

सल्लागार, एजन्सी द्दकां वा ाईद्योगसांस्थाना प्रकल्पाच्या ाअधारावर द्दकां वा वाद्दषभक 

कराराप्रमाणे वेळेच्या कालावधीनसुार द्दनयिु करू शकता. 

तसेच, तमुची द्दवपणन ाऄांमलबजावणी योजना पूणभ करण्यासाठी तमु्हाला कोणती साधने 

ाअद्दण सॉफ्टवेाऄर घटकाांची ाअवश्यकता ाअहे यावर लक्ष कें द्दित करणे ाअवश्यक ाअहे, 

जसे की: 

 ध्वनीमदु्दित व्यासपीठ ाअयोजन  

 सामाद्दजक प्रसारमाध्यमाांचे व्यवस्थापन 

 मजकूर व्यवस्थापन 

 प्रकल्प द्दनयोजन टॅ्रकर 

 शोध ाआांद्दजन सवोत्तमीकरण (SEO) 

 द्दवशे्लषण ाअद्दण ाऄहवाल 

 द्दवपणन डॅशबोडभ  

३. तुमच्या विपणन व्यूहरचनेचा आढािा घेण े (Review your marketing 

strategy): 

योग्य प्रकार े स्पष्ट केलेली, कृती करण्यायोग्य ाअद्दण पारणाम-चाद्दलत ाऄसल्याची खािी 

करण्यासाठी तमुच्या द्दवपणन व्यहुरचनाांचे पनु्हा एकदा पनुरावलोकन करा. तमुची योजना 

तयार करताना तमु्हाला सापडणार ेकोणतेही ाऄद्दतारि घटक जे तमु्हाला महत्वाचे वाटतात 

ते ाऄांतभूभत करा ाअद्दण द्दवपणन धोरणासाठी खालील ाअवश्यक गोष्टी ाऄसल्याची खािी करा: 

 द्दवपणन ाऄांदाजपिक  

 द्दनदेद्दशत ग्राहक 
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 व्यवसायाचचे नाव ठरवणे  

 द्दवशे्लषण 

 सामथ्यभ, कमकुवतपणा, सांधी ाअद्दण धोके (SWOT)द्दवशे्लषण 

 द्दवद्दशष्ट, मोजण्यायोग्य, महत्त्वाकाांक्षी, वास्तववादी ाअद्दण कालबद्ध (SMART)द्दवपणन 

ाईद्दिष्ट े

४. सिथ सामग्री आवण कायाांसाठी कायथप्रिाह स्थावपत करण े(Establish workflows 

for all content and tasks): 

तमु्ही ाऄशी कतभव्य यादी ाअद्दण द्दवपणन कायभपद्धती तयार करू शकता, ज्याचे लोकाांना 

(कमभचारी) ाऄनकुरण करण्यास सोपे जाते. ाऄसे घटक ज ेफायदेशीरपणे एकि काम करू 

शकतात, त्याचा द्दवचार करून कायभपद्धतीच्या पायर्या सांद्दक्षप्त ठेवा. एखाद्या कायाभत पढेु 

कोणती कृती करायची ाअहे हे स्पष्ट करण्यासाठी कायभ द्दियापदाांचा वापर करणे. कायभसांघ 

द्दकां वा व्यिींना प्रत्येकासाठी वेळेचे बांधन द्दकां वा ाऄांद्दतम मदुत ठरवून देवून  काये द्दनयिु 

करणे. सवभ सांबांद्दधत पक्षाांना कायभप्रवाहाचा प्रसार करा ाअद्दण ाऄांद्दतम ाअवतृ्ती प्रकाद्दशत 

करण्यापूवी ाऄद्दभप्राय ाअद्दण परुवलेली माद्दहती द्दवचारात याया. तसेच सवोत्कृष्ट 

पारणामाांसाठी सांपूणभ ाऄांमलबजावणी योजनेत सहयोग करणे ाअद्दण द्दनयिु करणे सरुू ठेवा. 

५. गटाांशी सांिाद साधण े(Communicate to the team): 

एकदा तमु्ही द्दवपणन धोरण ाअद्दण कायभसांघ, कायभप्रवाह ाअद्दण मोजमाप साधने स्थाद्दपत 

केल्यानांतर योजना प्रत्येकाला कळवा. खलुी पारदशभकता ाअद्दण गट ाईत्तरदाद्दयत्व हे पे्ररणा, 

ाईत्पादकता ाअद्दण पारणाम वाढद्दवण्यात मदत करू शकतात. गट (कामगाराांचा सांघ/ 

कायभसांघ) ध्येयाप्रती गुांततो ाअद्दण ते साध्य करण्यासाठी त्याांची भूद्दमका कशी महत्त्वाची 

ाअहे ह े लक्षत घेतो. कायभसांघाच्या प्रयत्नाांना मान्यता ाअद्दण समथभन द्दमळद्दवण्यात मदत 

करण्यासाठी भागधारक ाअद्दण ाआतर व्यवसायाच्या द्दवभागाांना त्याचा प्रसार करा. 

६. वनरीक्षण करण ेआवण मोजमाप करण े(Monitor and measure as you go): 

तमुची द्दवपणन ाऄांमलबजावणी योजना जसजशी कायाभद्दन्वत होत ाऄसते, तसे काये कशी 

हाताळली जात ाअहते ाअद्दण ाऄांद्दतम मदुत पूणभ झाली का ह्याचे पनुरावलोकन करण्याच्या 

बाबतीत त्याचे द्दनरीक्षण करा. जसजसे पारणाम येतील तसतसे, तमु्हाला तमुची 

ाऄांमलबजावणी योजना द्दकां वा द्दवपणन धोरण याांचे त्याांच्या पवुाभनमुाद्दनत पारणामाप्रमाणे 

काही बदल करणे गरजेचे ाअहे का हे बघण्यासाठी त्याांच्या सोबत सोबत तलुना करा. 

पारणामाांप्रमाणे एखाद्या कायभप्रवाह रखेाटन द्दकां वा प्रकल्प व्यवस्थापन धोरणे याांमध्ये 

फेरफार करण्याचा द्दवचार करा ाअद्दण कारवााइ करण्यायोग्य सूचना ाअहेत का ह े

पाहण्यासाठी तमुच्या सांघाला त्याबिल माद्दहती परुवायला साांगा. ध्येय गाठण्यात मदत 

करण्यासाठी प्रगती जाणून घेण्यासाठी द्दनयद्दमत बैठका द्दनधाभारत करा. 

उदाहरण: 
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एकल-मालक लॉन केाऄर ाईद्योगसांस्थेसाठी द्दवपणन ाऄांमलबजावणी योजना हा 

नमनुााईद्योगसांस्थाद्दवपणन ाऄांमलबजावणी योजना हांगामी लॉन सेवा प्रदान करणार् या लहान 

व्यवसाय मालकाच्या द्दवपणन कायांची रूपरषेा देतो: 

ग्रीन मशीन मोाआांग, एलएलसी परवडणार्या द्दकमतीत ाईच्च-गणुवते्तची सेवा देण्यासाठी शाश्वत 

ाउजाभ ाईपकरणाांमध्ये माद्दहर ाऄसलेला स्थाद्दनक, नकुताच सरुु झालेला लहान व्यवसाय. 

ाईपिम, ाऄांद्दतम मदुत ाअद्दण वारांवारता खाली नमूद केलेल्यासवभ जबाबदार्या ाअद्दण काये 

ग्रीन मशीन मॉाआांगच्या सांस्थापकाच्या मालकीची ाअहेत. 

प्रक्षेवपतपूिथ काये: 

 फेब्रवुारी २०२२ पयंत द्दवपणन सामग्रीसाठी पूणभ द्दनधी द्दमळवणे.  

 फ्रीलान्स ग्राद्दफक कलाकारासह १ माचभ २०२२ पयंत लोगो ग्राद्दफक द्दडझााआन तयार 

करणे.  

 ५ माचभ २०२२ पयंत द्दवपणन सामग्रीसाठी QR कोड तयार करणे.  

 १५ माचभ २०२२ पयंत मेलबॉक्स फ्लायसभ, द्दचन्हे ाअद्दण सोशल प्रसारमाध्यमाांससह 

द्दवपणन सामग्रीचे सांशोधन ाअद्दण ाअराखडा तयार करणे.  

 ३० माचभ २०२२ पयंत फ्लायर ाअद्दण द्दचन्हे मदु्दित करणे.  

 १ एद्दप्रल २०२२ पयंत मलुाखत घेाउन, दोन कमभचार्याांना कामावर घेाउन काये 

प्रके्षद्दपत करणे.  

 १ एद्दप्रल २०२२ पयंत कमभचार् याांना प्रद्दशक्षण देाउन ाअद्दण ाऄपेक्षा द्दनद्दित करणे. 

 १ एद्दप्रल २०२२ पयंत कमभचार् याांना सवभ सवलतीच्या ऑफर ाअद्दण द्दकां मतींच्या 

सामग्रीबिल द्दशद्दक्षत करणे. 

 ८ एद्दप्रल २०२२ पयंत शेजारच्या मेलबॉक्समध्ये फ्लायसभ द्दवतारत करून, जून 

२०२२च्या पद्दहल्या ाअठवड्यात पनुरावतृ्ती करणे. 

 १० एद्दप्रल २०२२ पयंत शिू ाईद्योगसांस्थेची द्दचन्हे वापरुनती बदलण्यासाठी मॉद्दनटर 

करणे. 

 प्रत्येक कमभचार्याला १० एद्दप्रल २०२२ पयंत ाआलेद्दक्ट्रक मॉवर, वीड व्हेकर ाअद्दण 

ब्लोाऄर देणे. 

 १५ एद्दप्रल २०२२ पयंत हांगामी सेवेचे नूतनीकरण करण्यासाठी द्दवद्यमान क्लायांटना 

ाइमेल करणे.१ मे २०२२पयंत परत केलेल्या कराराांची द्दवनांती करणे. 

 ३० एद्दप्रल २०२२ पयंत नवीन सोशल मीद्दडया खाती लााँच करणे.  
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चालू असलेली काम:े 

 कमभचार् याांसाठी वेळापिक ाअद्दण क्लायांट ाऄसााआनमेंटसाठी सॉफ्टवेाऄर पद्धत वापरणे 

ाअद्दण साप्ताद्दहक ाऄद्ययावत करणे. 

 सवभ सामाद्दजक मीद्दडया खाती ाअठवड्यातून द्दकमान तीन वेळा ाऄद्ययावतकरणे ाअद्दण 

वापरकत्यांसोबत व्यस्त राहणे. 

 सामाद्दजक खात्याांसाठी ाअद्दण ाइमेल रीकॅपसाठी मद्दहन्यातून द्दकमान दोनदा 

ध्वनीमदु्दित सामग्री तयार करणे. 

 द्दव्द-साप्ताद्दहक व्यवसायावर कमभचार्याांना भरपााइ देणे. 

 कमभचार् याांना पेपर ाअवतृ्ती ाअद्दण द्दडद्दजटल द्दलांकसह माद्दसक ग्राहकाांसोबत ग्राहक 

समाधान सवेक्षण सोडण्यास साांगणे. 

 ाऄद्यतने, सेवा सूचना ाअद्दण सवेक्षण द्दलांकसह माद्दसक ग्राहकाांना ाइमेल करणे. 

 ग्राहक समाधान रदे्दटांगचे माद्दसक पनुरावलोकन करून कोणतेही ाअदान द्दकां वा सूचना 

जसे की नवीन ऑफर द्दकां वा सूट बांडलवर कायभवाही करणे. 

हांगाम कायाथचा शेिट: 

 १ ऑक् टोबर २०२२पयंत फॉल लीफ काढण्याच्या सेवाांसाठी फ्लायसभतयार करणे. 

 १० ऑक्टोबर २०२२पयंत फ्लायसभ द्दप्रांट ाअद्दण द्दवतारत करणे. 

 बजेटच्या खाली टूल ाआन्व्हेंटरी बदलण्यासाठी द्दकां वा वाढवण्यासाठी सांपूणभ शरद 

ाऊतूतील ाईपकरणाांच्या द्दविीचे द्दनरीक्षण करणे. 

 मसदुा तयार करा, त्याचा ाअढावा याया ाअद्दण हांगामाच्या शेवटी पाठवणे. क्लायांट 

सूचीसाठी धन्यवाद ाइमेल पाठवणे. ३० नोव्हेंबर २०२२पयंत समाधान ाऄद्यतन 

सवेक्षण समाद्दवष्ट करणे. 

 कमभचार् याांना ाऄांद्दतम भरपााइ दणेे ाअद्दण १५ द्दडसेंबर २०२२पयंत हांगामी पसु्तके बांद 

करणे.  

 ऑफसीझन दरम्यान ाऄांद्दतम ग्राहक सवेक्षण डेटाचे ाअढावा घेणे. 

 ३० जानेवारी २०२३पयंत ग्राहक सवेक्षण प्रद्दतसादावर ाअधाारत पढुील वषाभसाठी 

मसदुा ाऄांदाज घेणे.  

स्रोत: https://www.indeed.com/career-advice/career 

development/marketing-implementation--example 
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३.२.४ विपणन वमश्र (वमक्स) ४ पी’(Marketing Mix 4 P’s): 

अ) विपणन वमक्सची सांकल्पना (Concept of Marketing Mix): 

द्दवपणन द्दमश्र (द्दमक्स) हे ब्राँडद्वार े ाईद्योगसांस्थाची बाजारपेठ तयार करण्यासाठी वापरल्या 

जाणार् या महत्वाच्या घटकाांचा सांच ाअहे. जरी Ps परस्परावलांबी ाऄसले तरी, द्दवपणन 

द्दवशेषज्ञ ाईद्योग ाअद्दण द्दवपणन धोरणाच्या ाईद्दिष्टानसुार प्रत्येक घटकाचा स्वतांिपणे द्दवचार 

करू शकतात ाअद्दण नांतर ग्राहकाांना सवोत्तम मूल्य (ाईपयोद्दगता) प्रदान करण्यासाठी त्याांना 

एकि करू शकतात. प्रारांभी, द्दवपणन द्दमश्रणामध्ये चलनाांचे चार गट होते, जे ाईत्पादन 

(Product), द्दकां मत (Price), स्थान (Place) ाअद्दण जाद्दहरात (प्रचार ाअद्दण प्रसार) 

(Promotion). ाइ जेरोमे मॅककाथीने १९६० मध्ये हा ढाचा (प्रारूप) सादर केला. १९८१ 

मध्ये, बूम्स ाअद्दण द्दबटनरने तीन ाऄद्दतारि घटक जोडले, ज्यात प्रद्दिया (Process), लोक 

(People) ाअद्दण भौद्दतक परुावे (Physical evidence) समाद्दवष्ट ाअहेत, जे सेवा 

द्दवपणनासाठी ाऄद्दधक लागू होते. 

द्दवपणन द्दमश्र (द्दमक्स) तमु्हाला एखादे नवीन ाईत्पादन बाजारात कसे ाअणायचे द्दकां वा 

तमुच्या सध्याच्या द्दवपणन धोरणाची चाचणी घेण्यास मदत करू शकते. प्रारूपाच्या 

मदतीने, व्यवसाय फायदे द्दवकद्दसत करू शकतात.तोटे कमी करू शकतात, स्पधाभत्मकता 

ाअद्दण ाऄनकूुलता सधुारू शकतात ाअद्दण द्दवभाग ाअद्दण भागीदार याांच्यातील सहयोग वाढवू 

शकतात. 

ाअता द्दवपणन द्दमश्र (द्दमक्स)च्या चार घटकाांबिल थोडक्यात माद्दहती घेाउया. 

आ) प्रवसद्ध लेखकाांच्या व्याख्या (Definitions by famous authors): 

द्दवल्यम जे. स्टाँटन याांच्या मते, ‚ाईत्पादन हे ाअवेष्टन, रांग, द्दकां मत, द्दनमाभत्याची प्रद्दतष्ठा, 

द्दकरकोळ द्दविेत्याची प्रद्दतष्ठा ाअद्दण द्दनमाभत्याची ाअद्दण द्दकरकोळ द्दविेत्याच्या सेवा यासह 

मूतभ ाअद्दण ाऄमूतभ गणुधमांचा एक सांच ाअहे. ज्या खरदेीदार ाआच्छा ाअद्दण सेवाांचे समाधान 

देणार ेम्हणून स्वीकारू शकतात.‛  

‚ाईत्पादन हे केवळ त्याच्या सांबांद्दधत कायाभत्मक ाअद्दण सौंदयभ द्दवषयक वैद्दशष््टये ाऄसलेल्या 

भौद्दतक ाईत्पादनापेक्षाही काही ाऄद्दधक ाअहे. यात साद्दहत्य, स्थापना द्दकां वा माांडणी, 

वापराच्या सूचना, वेष्टन, कदाद्दचत ब्राँडचे नाव, जे काही मानद्दसक गरजा पूणभ करते ाअद्दण 

खरदेी केल्यानांतर ग्राहकाांच्या गरजा पूणभ करण्यासाठी सेवा सदु्दवधा ाईपलब्ध ाऄसतील याची 

हमी याांचा समावेश ाअहे.‛ 

१. उत्पादन (Product): 

ाईत्पादन म्हणजे ाईद्योगसांस्थेने देाउ केलेल्या वस्तू ाअद्दण सेवा होय. यात चप्पलचे जोडे, 

दही-वड्याची थाळी, द्दलपद्दस्टक हे सवभ येते. हे सवभ खरदेी केले जातात कारण ते ाअपल्या 

एक द्दकां वा ाऄद्दधक गरजा पूणभ करतात. ाअपण मूतभ (भौद्दतक) ाईत् पादनासाठी पैसे देत नसतो, 

तर ते देण् याच् या मागे त्यापासून द्दमळणार ेफायदे हे कारण ाअहे. सोप्या शब्दात, ाईत्पादनाचे 

वणभन फायद्याचा सांच म्हणून केले जााउ शकते, जे द्दविेता ग्राहकाला द्दकां मतीच्या बदल्यात 
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देतात. शूजची जोडी खरदेी करताना, ाअपण प्रत्यक्षात ाअपल्या पायासाठी योग्य ाऄशी 

जोडी खरदेी करत ाऄसतो, तर द्दलपद्दस्टक खरदेी करताना ाअपण सौंदयाभसाठी पैसे देत 

ाऄसतो. कारण द्दलपद्दस्टकमळेु ाअपल्याला चाांगले द्ददसण्याची शक्यता ाऄसते. ाईत्पादन ह े

द्दवमान प्रवास, दूरसांचार, ाआत्यादी सारख्या सेवेचे रूप देखील घेाउ शकतात. ाऄशा प्रकार,े 

ाईत्पादन म्हणजे ाईद्योगसांस्थेने देाउ केलेल्या वस्तू ाअद्दण सेवा होय. 

२. वकां मत (Price): 

ाईत्पादन (ाईदा. द्दफद्दलप ाअद्दण ाअमभस्ट्रााँग) द्दमळद्दवण्यासाठी ग्राहकाांना द्यावी लागणारी 

रक्कम ही द्दकां मत ाअहे. द्दकां मत: म्हणजे ाईत्पादनासाठी ठरवलेले मूल्य होय. हे ाईत्पादन 

खचभ, द्दनदेद्दशत द्दवभाग, बाजाराची खचभ करण्याची क्षमता, परुवठा - मागणी ाअद्दण ाआतर 

ाऄनेक प्रत्यक्ष ाअद्दण ाऄप्रत्यक्ष घटकाांवर ाऄवलांबून ाऄसते. ाऄनेक प्रकारची द्दकां मत धोरणे 

ाऄसू शकतात, प्रत्येक सवंकष व्यवसाय योजनेशी जोडलेली ाऄसतात. ाईत्पादनाची प्रद्दतमा 

वाढवण्यासाठी ाअद्दण त्याला ाआतर ाईत्पादनाांपेक्षा वेगळेपणा ाअणण्यासाठी द्दकां मतीचा वापर 

वैद्दशष््टयपूणभ तफावत म्हणून देखील केला जााउ शकतो. 

ाईत्पादनाांबिल द्दनणभय घेतल्यानांतर, द्दवपणकत्यांनी त्याांची द्दकां मत कशी ठरवायची हे ठरवणे 

ाअवश्यक ाअहे. द्दकां मत म्हणज ेाईत्पादनाच्या बदल्यात माद्दगतलेली रक्कम होय. ग्राहकाांना 

ाईत्पादन खरदेी करण्यास सक्षम करण्यासाठी ही द्दकां मत वाजवी ाऄसली पाद्दहजे. 

ाईत्पादनाची द्दकां मत ठरवताना व्यवस्थापनाने द्दकां मत, ग्राहकाांची खरदेीची क्षमता, स्पधाभ, 

द्दकफायती नफा, ाआत्यादी घटकाांचा द्दवचार केला पाद्दहजे. द्दकां मत म्हणजे तमु्ही जी रक्कम 

ाऄदा करता ाअद्दण मूल्य म्हणजे तमु्हाला त्यापासून द्दमळणारी ाईपयोद्दगता. 

३. स्थान (Place):  

वस्तू ग्राहकाांना द्दवकण्यासाठी ाईत्पाद्ददत केल्या जातात. ग्राहक त्या सोयीस्करपणे खरदेी 

करू शकतील ाऄशा द्दठकाणी ाईपलब्ध करून द्ददल्या पाद्दहजेत. लदु्दधयानामध्ये लोकरीचे 

ाईत्पादन मोठ्या प्रमाणावर केले जाते ाअद्दण तमु्ही ते तमुच्या शहरातील जवळच्या 

बाजारातील दकुानातून खरदेी करता. त्यामळेु, हे ाईत्पादन तमुच्या शहरातील दकुानाांमध्ये 

ाईपलब्ध ाऄसणे ाअवश्यक ाअहे. यामध्ये द्दवतरक, घााउक द्दविेते ाअद्दण द्दकरकोळ द्दविेते 

याांसारख्या व्यिी ाअद्दण सांस्थाांच्या साखळीचा समावेश ाअहे.  ज े ाईद्योगसांस्थेचे द्दवतरण 

जाळे (ज्याला द्दवतरणाची श्रुांखला द्दकां वा माध्यम देखील म्हणतात) तयार करतात. सांस्थेने 

थेट द्दकरकोळ द्दविेत्याला द्दवकायचे की द्दवतरक/घााउक द्दविेत्याांमाफभ त हे ठरवायचे ाअहे. 

ती थेट ग्राहकाांना द्दवकण्याची योजना देखील करू शकते. 

द्दठकाणाची व्याख्या ाऄशी केली जाते, द्दजथे एखाद्या ाईद्योगसांस्थेला त्याचे  ग्राहक 

सापडण्याची ाऄपेक्षा ाऄसते ाअद्दण पारणामी द्दतथे द्दविी केली जाते. हे ग्राहकाांचे के्षि द्दकां वा 

स्थान ाअहे ाअद्दण व्यवसायाचे द्दठकाण नाही. द्दवपणनातील स्थान हे भौद्दतक द्दवतरण द्दकां वा 

द्दवतरणाची श्रुांखला (माध्यम) द्दकां वा मध्यस्थ म्हणून देखील ओळखले जाते. एखाद्या 

ाईद्योगसांस्थेने ग्राहकाांची जागा समजून घेणे ाअद्दण त्या द्दठकाणी पोहोचण्यासाठी परुसेे 

द्दवतरकाांचे जाळे, माध्यम द्दनवडणे ाअवश्यक ाअहे. मोठ्या प्रमाणात द्दवतरणासाठी, घााउक 

द्दविेते, द्दकरकोळ द्दविेते ाअद्दण ाआतर द्दवपणन मध्यस्थाांच्या सेवा ाअवश्यक ाअहेत. एखाद्या 
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ाईद्योगसांस्थेला द्दवद्दशष्ट ाईत्पादनाच्या द्दवतरणासाठी सोयीस्कर, द्दकफायतशीर ाअद्दण योग्य 

ाऄसे माध्यम द्दनवडावे लागते. 

४. जावहरात (प्रचार आवण प्रसार) (Promotion): 

जाद्दहरात हा ाईद्योगसांस्था ाअद्दण ग्राहक याांच्यातील सांवादाचा दवुा ाअहे. ग्राहकाांना ाईत्पादन 

ाअद्दण त्याची वैद्दशष््टये याबिल माद्दहती देण्यासाठी प्रचारात्मक ाईपाय ाअवश्यक ाअहेत. 

प्रचार ाअद्दण प्रसारामध्ये ग्राहकाांना ाईत्पादन खरदेी करण्यासाठी प्रवतृ्त करणे ाअद्दण पे्रारत 

करणे ाऄसा ाईिेश ाऄसलेल्या सवभ कृतींचा समावेश ाऄसतो. 

स्टॅ ांटनच्या मते, "जाद्दहरातीमध्ये द्दवपणन द्दमश्रण (माकेद्दटांग द्दमक्स) मधील सवभ साधनाांचा 

समावेश होतो, ज्याांची प्रमखु भूद्दमका खािी पटवून (मन वळवणारा) लाघवी सांवाद 

(वाताभलाप) ाअहे." जाद्दहरात, वैयद्दिक द्दविी, द्दविी प्रोत्साहनात्मक कायभिम ाअद्दण प्रद्दसद्धी 

ही प्रमखु प्रचार साधने ाअहेत. 

जाद्दहरात (प्रचार ाअद्दण प्रसार): ह्याचा ाऄथभ ग्राहकाला ाईत्पादन द्दकां वा सेवा ाअद्दण व्यापाराची 

ओळख करून देण्यासाठी केल्या गेलेल्या सवभ द्दिया. यामध्ये जाद्दहरात, तोंडी प्रद्दसद्धी, 

वतृ्तपि ाऄहवाल, प्रोत्साहन, दलाली (कद्दमशन) ाअद्दण व्यापारासाठी परुस्कार याांचा समावेश 

ाऄसू शकतो. यात ग्राहक योजना, प्रत्यक्ष द्दवपणन, स्पधाभ ाअद्दण बद्दक्षसे याांचाही समावेश ाऄसू 

शकतो. जर ाईत्पादन ग्राहकाांच्या गरजा लक्षात घेाउन तयार केले गेले ाऄसेल, त्याची योग्य 

द्दकां मत ाऄसेल ाअद्दण त्याांच्यासाठी सोयीस्कर द्दविीची दकुाने ाईपलब्ध करून द्ददलेली 

ाऄसतील, परांत ुग्राहकाांना त्याची द्दकां मत, वैद्दशष््टये, ाईपलब्धता ाआत्यादीबिल जागरूक केले 

नसेल तर त्याचे द्दवपणन प्रयत्न यशस्वी होाउ शकत नाहीत. म्हणून प्रचार हा द्दवपणन 

द्दमश्रणाचा एक महत्त्वाचा घटक ाअहे.  कारण त्याचा सांदभभ ग्राहकाांना खरदेी करण्याच्या 

ाईत्पादनाची द्दनवड करण्यासाठी माद्दहती देणे, त्याांचे मन वळद्दवणे ाअद्दण त्याांना त्याबिल 

प्रभाद्दवत करणे या प्रद्दियेंशी ाअहे. जाद्दहरात वैयद्दिक द्दविी, जाद्दहरात, प्रद्दसद्धी ाअद्दण द्दविी 

प्रचाराच्या माध्यमातून केली जाते. हे मखु्यताः सांभाव्य ग्राहकाांना ाईत्पादनाची ाईपलब्धता, 

वैद्दशष््टये ाअद्दण ाईपयोगाांबिल माद्दहती प्रदान करण्याच्या दृद्दष्टकोनातून केले जाते. 

उदाहरण: 

ऍपल माकेवटांग वमक्स: 

Apple चे द्दवपणन हे ाआतके चाांगले ाअह ेकी, ते ग्राहकाांना एकद्दनष्ठ समथभक बनवू शकते. ज े

ाईद्योगसांस्थाने सादर केलेले प्रत्येक नवीन ाईत्पादन घेण्यासाठी तासनतास राांगेत थाांबतील. 

 उत्पादन: ाअयफोन, ाअयपॉड ाअद्दण मॅकबकुसाठी ाईद्योगसांस्था ाऄद्दतारि 

ाऄक्सेसरीजच्या मोठ्या द्दनवडीसह प्रद्दसद्ध ाअहे. Appleच्या मागभदशभक तत्त्वाांमध्ये 

सजभनशीलता ाअद्दण नाद्दवन्यता याांचा समावेश ाअहे.  त्यामळेु ाईद्योगसांस्था वापरण्यास 

सोपी ाअद्दण स्टायद्दलश ाईत्पादने तयार करते ाअद्दण त्यात सतत सधुारणा करते. 

ाईत्पादनाची रचना गपु्त ठेवली जाते ाअद्दण ग्राहकाांना सहसा ताजे ाअद्दण रोमाांचक 

समाधानाची ाऄपेक्षा ाऄसते. 
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 वकां मत: ाईद्योगसांस्थाने प्रीद्दमयम ाअद्दण लक्झरी ब्राँड म्हणून ाअपली प्रद्दतमा स्थाद्दपत 

केली, त्यामळेु द्दकां मती सरासरीपेक्षा जास्त ाअहेत. ऍपल R&Dमध्ये गुांतवणूक करत 

ाऄसल्याने ाअद्दण ाईत्पादनाांमध्ये वापरल्या जाणार् या सॉफ्टवेाऄरची मालकी ाऄसल्याने, 

ाईत्पादनासाठी लागणारा खचभ हा बजेटचा मोठा भाग ाऄसतो. ाईद्योगसांस्था 

ाईत्पादनाांसाठी ाईच्च प्रारांद्दभक द्दकां मत ाअकारते ाअद्दण द्दनदेद्दशत पे्रक्षकाांच्या द्दकां मत-

सांवेदनशील द्दवभागापयंत पोहोचण्यासाठी ाऄद्दतारि वेळ कमी करते. 

 स्थान: द्दवतरणावर द्दनयांिण ठेवण्यासाठी, ाईद्योगसांस्था त्याांच्या ाईत्पादनाांची द्दविी 

करण्यास परवानगी ाऄसलेल्या दकुानाांसाठी कठोर मानके ठेवते.Appleस्टोाऄसभ, 

ाऄद्दधकृत वेबसााआट्स ाअद्दण ाऄद्दधकृत ाअद्दण दूरसांचार द्दविेत्याांसारख्या ततृीय पक्षाांद्वार े

ाईत्पादनाांचे द्दवतरण करते. 

 जावहरात:  ऍपल माद्दहती ओव्हरलोड, द्दवस्ततृ ाईत्पादन वैद्दशष््टयसूची ाअद्दण द्दवचद्दलत 

करणार े प्रभाव टाळते. ाईद्योगसांस्था ाऄद्दद्वतीय मूल्य प्रस्तावावर भर देते ाअद्दण 

ाईत्पादनाांची द्दकां मत क्वद्दचतच दशभवते. 

३.२.५ ४P चे महत्त्ि (Importance of 4P’s): 

द्दवपणन द्दमश्रणाची सांकल्पना ाअधदु्दनक द्दवपणन व्यवस्थापनाचा पाया ाअहे. खालील 

कारणाांमळेु ही सांकल्पना महत्त्वाची ाअहे: 

 ४P ह ेसाधनसामग्री (सांसाधन) िाटपासाठी एक मौल्यिान मागथदशथन देत:े ाअद्दथभक 

ाअद्दण मानवी सांसाधनाांचे वाटप करण्याचा द्दनणभय द्दवपणन द्दमश्रणाच्या सांकल्पनेवर 

ाऄवलांबून ाऄसतो. ही सांसाधने मयाभद्ददत ाअद्दण मौल्यवान ाऄसल्याने त्याांचा वापर 

ाऄत्यांत द्दववेकपूणभ पद्धतीने केला पाद्दहजे. 

 ४P ह ेजबाबदाऱ्याांचे िाटप करण्यात मदत करते: माकेद्दटांगचे ाअव्हानात्मक काम ह े

साांद्दघक कायाभचा पारणाम ाअहे. याचा ाऄथभ माकेद्दटांग टीमच्या सदस्याांना जबाबदार्या 

वाटायला हव्यात. 

 ४P सांिाद/ िाताथलाप (सांप्रषेण) सुलभ करते: सांवाद/ वाताभलाप (सांपे्रषण) हा द्दवपणन 

द्दमश्रणाचा एक ाअवश्यक भाग ाअहे. प्रचार ाअद्दण प्रसारात्मक ाईपिमाांद्वार े

ाईद्योगसांस्थेने ग्राहकाांना त्याांच्या ाईत्पादनाांबिल माद्दहती द्ददली पाद्दहजे. 

 ४P ह े ध्येय साध्य करण्यात मदत करते: व्यवसायाचे ाईद्दिष्ट नफा वाढवणे ाऄसू 

शकते. द्दवपणनाचे घटक योग्य प्रमाणात एकि करून हे साध्य करता येते. 

 ४P ग्राहकाांच्या समाधानास प्रोत्साहन देते: योग्यारत्या ाअराखडा केलेले द्दवपणन 

द्दमश्रण ग्राहकाांच्या गरजा ाअद्दण ाआच्छा पूणभ करून ग्राहकाांना जास्तीत जास्त समाधान 

देण्यास मदत करू शकते. 

 ४P ह े स्िच्छ वमश्रण तयार करण्यात मदत करते: तमुच्या द्दवपणन द्दमश्रणमध्ये 

(माकेद्दटांग द्दमक्स) सवभ P एकमेकाांशी ससुांगत ाऄसले पाद्दहजेत. द्दकां मत ाईत्पादनाच्या 
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द्दविीच्या द्दनयिु द्दठकाणाशी ससुांगत ाऄसावी. ाईत्पादन जाद्दहरातींशी ससुांगत ाऄसले 

पाद्दहजे. सवभसाधारणपणे सवभ पी एकमेकाांशी ाऄांतभूभतपणे जोडलेले ाऄसतात. 

पारणामी, जेव्हा तमु्ही द्दवपणन द्दमश्रण (द्दमक्स) बनवत ाऄसाल, तेव्हा ती मजबूत बांधनाांची 

साखळी बनते ाअद्दण हे बांध तमु्हाला साखळी पढेु कायभरत (चालू) ठेवण्यास मागभदशभन 

करतात. जेव्हा तमु्ही एखादे नवीन वैद्दशष््टय जोडण्याचा द्दकां वा द्दवद्यमान गोष्टी बदलण्याचा 

द्दवचार करत ाऄसाल, तेव्हा तमु्हाला द्दवपणन द्दमश्रणाचा (द्दमक्स) सांपूणभ ढाचा पहावा लागेल, 

जो ाईत्पादनासाठी स्वच्छ द्दवपणन द्दमश्रण तयार करण्यात मदत करतो. 

 विपणन वमश्रण निीन उत्पादन विकासास मदत करते: द्दवद्यमान ाईत्पादनाची रचना 

करताना सांबांद्दधत ाईत्पादनासाठी ाऄनेक कल्पना येाउ शकतात, ज्याांचे रखेाटन 

ाईद्योगसांस्थेद्वार े केले जााउ शकते. ाऄशा ाईत्पादनासाठी द्दकां मत, द्दठकाण ाअद्दण 

जाद्दहराती द्दभन्न ाऄसू शकतात. तरीही, हे नवीन ाईत्पादन म्हणून गणले जााउ शकते 

ाअद्दण म्हणून द्दवपणन द्दमश्रणाची रचना करताना, ाईद्योगसांस्था नवीन ाईत्पादन 

द्दवकासासाठी देखील चाांगल्या कल्पना ाअणू शकते. 

 विपणन वमश्रण ह ेउत्पादनाला उच्च पदी पोचिण्यात मदत करते: जेव्हा तमु्हाला 

ाईत्पादनाची सांख्या द्दकां वा ाईत्पादनाचे प्रकार ाअद्दण काळ वाढवायचा ाऄसेल, तेव्हा 

तमु्हाला ाईत्पादनामध्ये द्दकरकोळ बदल करावे लागतील. थोडक्यात, तमु्ही द्दवपणन 

द्दमश्रण (द्दमक्स) मध्येच द्दकरकोळ बदल करत ाअहात. तमु्ही ाईत्पादनाच्या 

वैद्दशष््टयाांमध्ये, त्याच्या द्दकां मतींमध्ये ाअद्दण त्याच्या जाद्दहरातींमध्ये बदल करत ाअहात. 

पारणामी, द्दवपणन द्दमश्रण ाअद्दण त्यातील काही वैद्दशष््टये बदलून, तमु्ही ाईत्पादनाला  

ाईच्च पदी पोचवू शकता. 

 विपणन वमश्रण ह े उत्पादनाला अनोखे बनिण्यास मदत करते: जेव्हा तमु्ही 

स्पधभकाांच्या द्दवपणन द्दमश्रणाचे द्दवशे्लषण करता, तेव्हा तमु्ही स्वताःला स्पधभकापासून 

ाऄनोखे बनवू शकता ाऄसे ाऄनेक मागभ ाअहेत. स्पधभकाकडे खराब जाद्दहराती ाऄसू 

शकतात ाअद्दण त्याांचे द्दवशे्लषण करून, तमु्ही तमुच्या स्वताःच्या ाईत्पादनाच्या चाांगल्या 

जाद्दहराती तयार करू शकता. 

प्रद्दतस्पध्याभकडे ाईत्पादनाांच्या द्दविीचे द्दनयिु द्दठकाण खराब ाऄसू शकते द्दकां वा त्याच्याकडे 

चकुीची प्रद्दिया द्दकां वा चकुीचे लोक ाऄसू शकतात. तमु्हाला चाांगले द्दवपणन द्दमश्रण (द्दमक्स) 

द्ददल्यावर ाअद्दण त्यामळेु माकेटमध्ये स्पधाभत्मक फायदा द्दमळाल्यावर हे सवभ सधुारले जााउ 

शकते. 

३.२.६ पयाथयी विपणन वमश्रणाची पूिथतयारी (Alternative Marketing Mix 

Prepositions): 

जग ाऄद्दनद्दिततेने पूणभपणे भरले ाअहे ाअद्दण हवामान बदल, गारबी ाअद्दण ाऄसमानता 

याबरोबरच जगासमोर ाअज ाऄनेक ाअव्हाने ाअहेत. 

 एक गोष्ट जी ाअज काळाची गरज ाअहे, ती म्हणजे शाश्वत व्यवसाय व्यूहरचना (धोरण/ 

रणनीती) होय. 
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 शाश्वत व्यवसाय व्यूहरचनेचे सवभसाधारण ाईद्दिष्ट म्हणजे पयाभवरण, समाज द्दकां वा 

दोन्हीवर सकारात्मक प्रभाव टाकणे, तसेच भागधारकाांनाही फायदा करून देणे. 

 व्यवसाय द्दस्थरतेच्या प्रयत्नाांना समजून घेण्याचा एक सामान्य मागभ म्हणजे द्दतहेरी तळ 

रषेा (द्दट्रपल बॉटम लााआन) म्हणून ओळखल्या जाणार् या सांकल्पनेचा वापर करणे. 

ज्यामध्ये नफा, लोक ाअद्दण ग्रह याांचा समावेश ाअहे. 

 द्दतहेरी तळ रषेा (द्दट्रपल बॉटम लााआन) ही एक व्यावसाद्दयक सांकल्पना ाअहे, द्दजच्या 

मते ाईद्योगसांस्थाांनी केवळ नफा द्दमळवण्याच्या द्दकां वा मलुभूत "तळ रषेा" वर लक्ष 

कें द्दित करण्यापेक्षा त्याांच्या ाअद्दथभक कामद्दगरीच्या सोबतच त्याांचे सामाद्दजक ाअद्दण 

पयाभवरणीय प्रभाव मोजण्यासाठी वचनबद्ध राद्दहले पाद्दहजे. 

द्दतहेरी तळ रषेा (द्दट्रपल बॉटम लााइन) (TBL) ही सांकल्पना / रचना द्दकां वा द्दसद्धाांत 

व्यवसायाच्या फि  ाअद्दथभक तळाशी लक्ष कें द्दित ना करता त्याच्या सामाद्दजक ाअद्दण 

पयाभवरणीय घटकाांचा द्दवस्तार करते. द्दतहेरी तळ रषेा (द्दट्रपल बॉटम लााआन) ाईद्योगसांस्थाचे 

ाअद्दथभक मूल्य, सामाद्दजक जबाबदारी ाअद्दण त्याचा पयाभवरणावरील पारणाम मोजते. 

हा वाक्प्रचार जॉन एद्दल्कां ग्टन याांनी १९९४ मध्ये तयार केला ाअद्दण ११९७ नांतर त्याांच्या 

"Cannibals with Forks: The Triple Bottom Line of 21st Century Business" 

या पसु्तकात त्याचा वापर केला. 

द्दतहेरी तळ रषेा (द्दट्रपल बॉटम लााइन) सांकल्पनेतील प्रमखु ाअव्हानाांपैकी एक ाअव्हान 

म्हणजे, सामाद्दजक ाअद्दण पयाभवरणीय तळ रषेेचे मोजमाप करण्यात ाऄडचण, ज्यामळेु तीन 

स्वतांि खात्याांचे, त्याांच्या स्वताःच्या गणुवते्तप्रमाणे ाअद्दण त्याांना प्रभाद्दवत करणार् या सांबांद्दधत 

घटकाांप्रमाणे मूल्याांकन करणे ाअवश्यक ाअहे. 

अ. वतहरेी तळ रषेा (विपल बॉटम लाइनचा)अथथ (Triple Bottom Line Meaning): 

सामान्यत:, ाईद्योगसांस्थाच्या ाईत्पन्न द्दववरणावरील तळाची रषेा (Bottom Line) हे द्दतचे 

द्दनव्वळ ाईत्पन्न ाऄसते. म्हणजे, त्याचा नफा, परांत ु द्दतहेरी तळ रषेा (द्दट्रपल बॉटम लााइन) 

सांकल्पनेच्या बाबतीत सवंकष व्यवसाय पद्धतींमध्ये द्दटकााउपणाचे ाईद्दिष्ट साध्य करण्याच्या 

द्ददशेने वाटचाल करणे हा हेतू ाऄसतो, ज्यामध्ये ाईद्योगसांस्थाांचे लक्ष ाईच्च द्दविी ाअद्दण नफा 

यापलीकडे नेाउन त्याचा एवढा द्दवस्तार करणे की ज्यात सामाद्दजक ाअद्दण पयाभवरणीय 

समस्याांच्या ाऄनषुांगाने व्यवसाय करण्याच्या एकूण खचाभचे मोजमाप करता येते. 

द्दतहेरी तळ रषेा (द्दट्रपल बॉटम लााइन) सांकल्पनेचा पाठपरुावा करू ाआद्दच्छणार्या 

ाईद्योगसांस्थाने गुांतवणूक ाअद्दण व्यावसाद्दयक द्दनणभय घेताना ाअद्दथभक तळाच्या रषेाव्यद्दतारि 

(Economic Bottom Line) सामाद्दजक ाअद्दण पयाभवरणीय घटकाांचा जाणीवपूवभक द्दवचार 

केला पाद्दहजे. 

पैसे ाअद्दण ाआतर सांसाधनाांचा वापर, जसे की एखाद्या प्रकल्पासाठी श्रम द्दकां वा गुांतवणूक हे 

एकतर या तीनही ाईद्दिष्टाांमध्ये योगदान देाउ शकतात द्दकां वा नफ्यावर लक्ष कें द्दित करून 

ाईरलेल्या दोन पैकी एकाला द्दकां वा दोघाांनाही सोडून देाउ शकतात.  
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नफ्याच्या नावाखाली या सांकल्पनेकडे दलुभक्ष केल्यामुळे द्दनमाभण झालेल्या काही 

पारणामाांमध्ये पजभन्यवनाांचा नाश, श्रमाांचे शोषण ाअद्दण ओझोनच्या थरामळेु होणार ेनकुसान 

ाअद्दण पयाभवरण ाअद्दण मानवी सांसाधनाांवर होणार े ाआतर महत्त्वपूणभ पारणाम याांचा समावेश 

होतो. 

या सांकल्पनेने व्यवसाय, ना-नफा ाअद्दण सरकारी सांस्थाांच्या द्दटकााउपणाचे घटक ाअद्दण 

प्रकल्प द्दकां वा धोरणाांचे कायभप्रदशभन मोजण्याचे मागभ बदलले ाअहेत. लोक, नफा ग्रह या तीन 

ाअघाड्याांवर द्दटकाव मोजण्याच्या पलीकडे - सांकल्पनेची लवद्दचकता सांस्थाांना त्याांच्या 

द्दवद्दशष्ट गरजा ाअद्दण ाअवश्यकताांनसुार ाअद्दण त्याांच्या द्दवद्दशष्टबाबींच्या गणुवते्तनसुार 

सांकल्पना लागू करूनदेता येते. 

द्दतहेरी तळ रषेा (द्दट्रपल बॉटम लााइन) सांकल्पना प्रत्यक्ष व्यवहारात ाअणण्यासाठी काही 

ाअव्हाने ाऄसली तरी, ाअव्हानाांमध्ये तीनपैकी प्रत्येक शे्रणीचे मोजमाप करणे, लागू होणारी 

माद्दहती शोधणे ाअद्दण प्रकल्पाची गणना करणे द्दकां वा द्दटकााउपणासाठी योगदान देणे ाआत्यादी 

बाबी समाद्दवष्ट ाअहेत. तथाद्दप, ही ाअव्हाने बाजूला ठेवून, रचनात्मक सांस्थाांना त्याांच्या 

द्दनणभयाांच्या पारणामाांचे खरोखर दीघभकालीन दृष्टीकोनातून मूल्याांकन करण्यास ाऄनमुती देते. 

 

आकृती : ३.३ - वतहरेी तळ रषेा 

(लोक – People, नफा- Profit, ग्रह- Planet) 

स्रोत: https://www.researchgate.net/figure/The-interconnection-of-the-

elements-of-the-Triple-Bottom-Line-concept_fig1_3291854 

(क) लोक: 

द्दतहेरी तळाशी ाऄसलेल्या सांकल्पनेत, "लोक" सवभ सांभाव्य भागधारकाांना सूद्दचत करतात. 

यामध्ये ाईद्योगसांस्थाचे कमभचारी ाअद्दण भागधारक तसेच त्याांचे ग्राहक, प्रभाद्दवत समदुाय 

ाअद्दण परुवठा रषेेच्या प्रत्येक टप्यावरील लोकाांचा समावेश ाअहे. यात भद्दवष्यातील 
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द्दपढ्याांचाही समावेश ाअहे. ज्याांना ाईद्योगसांस्थाच्या कायाभचा प्रभाव जाणवू शकतो. लोक, 

ग्रह ाअद्दण नफा द्दसद्धाांत ाऄसे मानतो की, व्यवसायाने हे सदु्दनद्दित केले पाद्दहजे की,  यामुळे 

प्रभाद्दवत झालेल्या सवभ लोकाांना काही प्रमाणात फायदा होाइल. 

कमभचारी ही कोणत्याही सांस्थेची सांपत्ती म्हणून ओळखली जाते. 

ाऄ)  तमुचे श्रम, 

ब)  तमु्ही ज्या समदुायात काम करता तो समदुाय ाअद्दण 

क)  तमु्ही वापरात ाऄसलेल्या मानवी भाांडवलाला काही खािी हवी ाअहे की, तमु्ही त्याांचा 

वापर करत नाही तर त्या बदल्यात काहीतरी देत ाअहात का? 

समान सांधी देणारा मालक(द्दनयोिा), कामगार वेतनाचे न्याय्य द्दवतरण ाअद्दण ाअरोग्य ाअद्दण 

गारबी समस्याांचे द्दनराकरण करण्याच्या दृष्टीने तमु्ही त्याांना परत करू शकता. 

हे मोठ्या प्रमाणावर ओळखले गेले ाअह े ाअद्दण नोंदवले गेले ाअह े की, ज्या ाईद्योगसांस्था 

त्याांच्या लोकाांकडे ाअद्दण सामाद्दजक भल्याकडे दलुभक्ष करतात, त्याांना जास्त ाअद्दथभक खचभ 

ाअद्दण कमी नफा सहन करावा लागतो. 

लोकाांवर लक्ष कें द्दित करण्याचे मूल्य कामाच्या द्दठकाणाच्या पलीकडे जाते, कारण 

ाअधदु्दनक ग्राहकाांना त्याांच्या द्दवश्वासाांशी जळुणार्या कां पन्याांना समथभन देण्यात ाऄद्दधक रस 

ाऄसतो. लोकाांसाठी काहीतरी करण्याचे महत्त्व महत्त्वपूणभ ाअहे. कारण हजारो वषांनी मखु्य 

लोकसांख्याशास्त्रीय ाअद्दण बाजारपेठेतील सवाभत मोठा खचभकताभ म्हणून द्दनणभय घेतला ाअहे. 

सहस्राब्दी (Millennials)ने २०२० च्या ाऄखेरीस $१.४ द्दट्रद्दलयन खचभ केले ाऄसतील 

ाअद्दण पढुील वषांमध्ये ाआतर बाजार द्दवभागाांपेक्षा खूप जास्त ाअहे. तसेच, ८३% सहस्राब्दी 

केवळ त्याांच्या मूल्याांशी जळुणार् या ब्राँडलाच पाद्दठांबा देतील.ज्यामध्ये ाईद्योगसांस्थात्याांचे 

कमभचारी, समदुाय ाअद्दण पयाभवरणाची काळजी कशी घेतात. बाजारातील सवाभत मोठ्या 

वगाभसाठी लोकाांसाठी काही करणे महत्त्वाचे ाऄसेल, तर ते तमुच्या व्यवसायासाठीही 

महत्त्वाचे ाऄसले पाद्दहजे. 

(ख) ग्रह: 

कचरा कमी करून, पोस्ट-ग्राहक पनुनभवीनीकरण केलेल्या साद्दहत्याचा वापर करून ाअद्दण 

पयाभवरण-जागरूक धोरणे प्रस्थाद्दपत केलेल्या परुवठादाराांसोबत भागीदारी करून 

ाईद्योगसांस्था लोक, ग्रह ाअद्दण नफा याांच्याप्रती ाअपली वचनबद्धता देखील प्रस्थाद्दपत करू 

शकता. 

ाईद्योगसांस्था ाईत्पादनाांच्या द्दनद्दमभतीसाठी ाअद्दण ाईत्पादनासाठी नेहमीच नैसद्दगभक सांसाधने 

ाअद्दण कच्चा माल वापरत ाऄसतात. ाऄशा प्रकार,े ाअपल्या ग्रहाच्या पारद्दस्थतीकडे लक्ष देणे 

देखील त्याांचे कतभव्य मानले ाअहे. 

ाउजाभ सांसाधनाांचा वापर कायभक्षम नसल्यास,  
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जर हारतगहृ वायूांचे ाईत्सजभन पयाभवरण प्रदूद्दषत करत ाऄसेल तर, तेल गळतीने होणार े

ाऄपघात, समिु, महासागर ाअद्दण जमीन दूद्दषत करत ाऄसतील ाअद्दणव्यावसाद्दयक 

कामकाजामळेु पयाभवरण व्यवस्था द्दबघडली तर त्याला जबाबदार कोण? 

यााईलट, जर ाअपण ाअपल्या पयाभवरणाच्या फायद्यासाठी शाश्वत ाईपिम केले, तर ते 

ाअपल्याला ाअपल्या प्रद्दतस्पध्यांवर मात करण्यास प्रभावी ठरू शकतात. 

(ग) नफा: 

तमुची सांघटनात्मक काये ही ाअद्दथभक व्यवस्था द्दटकवून ठेवण्यासाठी काही भूद्दमका बजावत 

ाअहेत. फि ाअजच नाही, तर भावी द्दपढ्याांसाठीही ती ाईपयिु ाअहते. तमुच्या 

ाईद्योगसांस्था ही, नफा द्दमळद्दवल्याद्दशवाय काहीही करू शकत नाही. शेवटी, ज्याला 

कमवायचे ाअहे तोच गमावतो. 

प्रद्दसद्ध ाईदाहरणाांपैकी एक म्हणजे IKEA ही एक प्रद्दसद्ध स्वीद्दडश फद्दनभचर ाईद्योगसांस्था 

होय. IKEA ने मध्ये द्दतची द्दविी ३७.६ ाऄब्ज डॉलसभपयंत वाढवली, परांत ुतो सवभ नफा 

द्दगळांकृत झाला नाही, त्याने झाडाच्या ाऄवशेषाांसारख्या टाकााउ पदाथाभचा पनुवाभपर करून 

नफा द्दमळवला ाअद्दण त्याची काही सवाभद्दधक द्दविी होणारी ाईत्पादने बनवण्यात, या 

ाऄपव्ययाचे शोषण केले. IKEA चा वाद्दषभक महसूल ाअद्दथभक वषभ २०१९ मध्ये $ ४४ ाऄब्ज 

वरून ाअद्दथभक वषभ २०२० मध्ये $४६.७ द्दबद्दलयन झाला. जो सांपूणभ कालावधीतील 

बाजारातील ाऄद्दनद्दितता लक्षात घेता प्रभावीशाली ाअहे. ाऄक्षय ाउजाभ ाअद्दण कच्च्या 

मालाच्या शाश्वत स्रोताांमध्ये गुांतवणूक वाढवूनही ाईद्योगसांस्थेने ाईच्च नफा द्दमळवला ाअहे. 

ाअता, "लाँडद्दफलमध्ये शून्य कचरा" जोडणारी ाईद्योगसांस्था म्हणून ओळखली जाते. 

म्हणूनच, मखु्य मिुा म्हणजे तमुचे ाअद्दथभक मूल्य ाईद्याच्या लोकाांना प्रोत्साहन ाअद्दण समथभन 

देते. जेव्हा तमु्ही तमुचे सवभ व्यवसाय ऑपरशेन्स पयाभवरणीय द्दस्थरता पैलूच्या समावेशासह 

करता. ाईद्योगसांस्थाने २०२० साठी महत्त्वाकाांक्षी शाश्वत ाईद्दिष्टे द्दनद्दित केलीहोती ाअद्दण 

प्रत्येक ाईद्दिष्ट गाठण्याचा प्रयत्न केला ाअहे. त् याने त् याच् या वापराशी जळुण् यासाठी 

नवीकरणीय ाईजेच् या ाईत् पादनात ाऄद्दधक गुांतवणूक केली ाअहे.त् याची ९०% होम फद्दनभद्दशांग 

ाईत् पादने ाऄद्दधक द्दटकााउ ाऄसल् याची खािी करण् याचा प्रयत् न करते ाअद्दण त् याच् या लाकूड, 

कागद ाअद्दण पठ्ुयाांपैकीपैकी १००% ाऄद्दधक द्दटकााउ स् िोताांकडून द्दमळवण् याचा प्रयत् न 

करते. २०२० मध्ये, फद्दनभचर ब्राँडने टप्प्याटप्प्याने एकेरी वापरलेले प्लाद्दस्टक यशस्वीारत्या 

काढून टाकले ाअद्दण ते नूतनीकरणयोग्य द्दकां वा पुनवाभपर करण्यायोग्य पयाभयाांसह बदलले.  

जे जून २०१८ मध्ये केलेल्या वचनबद्धतेपैकी एक ाअहे. तसेचत्याने द्दवल्हेवाट लावता 

येणार ेकप, कटलरी, वाट्या, प्लेट्स ाअद्दण पेंढा बदलले. सवभ IKEA रसे्टॉरांट्स ाअद्दण कॅफे 

ज्यात नूतनीकरणीय स्त्रोताांच्या सामग्रीसह बनद्दवलेले ाअयटम ाअहते. IKEA त् याच् या सवभ 

शाश् वततेच् या ाईद्दिष् याांची पूतभता करण् याच् या जवळ ाअह े ाअद्दण सातत्याने नफा द्दमळवत 

ाअहे. 
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३.३ विपणन योजना (MARKETING PLAN) 

काय करायचां, कसां करायचां, कधी करायचां ाअद्दण कुणी करायचां हे ाअधीच ठरवून द्दनयोजन 

करायचां ाऄसत. एखादे ाईद्दिष्ट पूणभ करण्यासाठी द्दनयोजन हा फि तकभ सांगत दृष्टीकोन ाअह.े 

ाअपण द्दजथे ाअहोत ाअद्दण ाअपल्याला कुठे जायचे ाअहे ते ाऄांतर ते भरून काढते. द्दनयोजन 

हे व्यवस्थापनाच्या प्रद्दियेत केले जाणार ेपद्दहले व्यवस्थापन कायभ ाअहे. हे स्पधाभत्मक ाअद्दण 

सतत बदलत्या वातावरणात कोणत्याही ाईपिमाचेचाऄद्दस्तत्व, वाढ ाअद्दण समदृ्धी द्दनयांद्दित 

करते.  

१. द्दनयोजन ही एक द्दवशे्लषणात्मक प्रद्दिया ाअह,े ज्यामध्ये खालील गोष्टींचा समावेश 

होतो: 

२. पारद्दस्थती द्दकां वा पयाभवरणाचे द्दवशे्लषण.  

३. भद्दवष्यातील सांधी ाअद्दण धोक्याांचे मूल्याांकन करणे.  

४. भद्दवष्यातील पयाभवरणीय शिींच्या प्रकाशातीलाईद्दिष्टे द्दनद्दित करणे. 

५. ाईद्दिष्टे साध्य करण्यासाठी पयाभयी रणनीतींमधून सवोत्तम धोरण द्दकां वा कृतीचा मागभ 

द्दनवडणे. 

द्दनयोजन हे व्यवस्थापनाचे पद्दहले ाअद्दण प्रमखु कायभ ाअहे. द्दनयोजन हे सवभ कायांपूवी होते. 

द्दवपणन द्दनयोजन हे एांटरप्रााआझच्या सवभ द्दवपणन ाअद्दण व्यावसाद्दयक ाईपिमाांचा प्रारांभ द्दबांदू 

ाअहे. 

द्दवपणन द्दनयोजन ही भद्दवष्यातील घटनाांचा ाऄांदाज घेण्याची ाअद्दण सांघटनात्मक ाईद्दिष्ट े

साध्य करण्यासाठी धोरणे द्दवकद्दसत करण्याची प्रद्दिया ाअहे. यात द्दवपणन ाईद्दिष्टाांशी 

सांबांद्दधत ाईपिमाांची रचना करणे. एखाद्या सांस्थेचे द्दवपणन द्दनयोजन हे त्या सांस्थेच्या 

महसूल-ाईत्पादक ाईपिमाांचे द्दनयोजन ाअहे. 

त्याची सरुुवात सांयिु योजना (कॉपोरटे) सेट करण्यापासून होणे ाअवश्यक ाअहे ाअद्दण 

प्रत्येक स्वतांि कायाभसाठी योजनाांसह त्याचे ाऄनसुरण केले पाद्दहजे: 

१. द्दवपणन द्दनयोजन प्रद्दियेतील पद्दहली पायरी म्हणजे द्दवपणन ाईद्दिष्टे ाअद्दण धोरणे 

द्दनद्दित करणे. 

२. दसुरी पायरी म्हणजे द्दवपणन प्रणालीची रचना करणे. द्दवपणन प्रणालीमध्ये, 

ाईद्योगसांस्थाला प्रत्येक कायभ त्याच्या योगदानासह ाअराखडा / द्दनद्दित करण्यास 

योगदान द्यावे लागते. 

३. द्दतसरी पायरी म्हणजे प्रत्येक कायाभची स्वतांि ाईद्दिष्टे, कायभिम ाअद्दण रणनीती 

द्दवकद्दसत करणे.जेणेकरून ाऄद्दधक ाईत्पादनाचे लक्ष्य ाअद्दण व्यापक ाईद्दिष्टाांसाठी त्याांचे 

मूल्याांकन केले जााउ शकते. कोणतेही कायभ त्याच्या ाईद्दिष्टाांची पूतभता करू शकत 

नसल्यास, त्या कायाभत्मक के्षिासाठी सधुाारत करावे लागेल. 



 

 

द्दवपणनाची धोरणे ाअद्दण योजनाांचा 

द्दवकास 

 

69 

४. चौथी पायरी म्हणजे प्रत्येक कायाभसाठी लहान कालावधीसाठीम्हणजे एक चतथुांश, 

ाऄधाभ वषभ द्दकां वा एक वषाभसाठी तपशीलवार योजना तयार करणे. ाऄल्पकालीन ाईद्दिष्ट े

साध्य करण्यासाठी ाअवश्यक ाऄसलेल्या जबाबदार्या, वेळ ाअद्दण खचभ द्दनद्दित 

करण्यात ते ाईपयिु ठरले. 

५. पाचवी पायरी म्हणजे द्दवपणन योजना सांस्थात्मक योजनाांमध्ये द्दवलीन करणे. 

३.३.१ विपणन योजनेचे महत्त्ि (Marketing Plan Importance): 

व्यावसाद्दयक ाईद्योगसांस्थाला द्दवद्दवध द्दवपणननाबाबत द्दनणभय यायावे लागतात.द्दवपणन 

सांस्थेमध्ये द्दवद्दवध जबाबदार्या पार पाडणार्या मोठ्या सांख्येने व्यिींच्या जद्दटल सांवादातून 

हे द्दनणभय प्रत्यक्षात येतात. सांपूणभ व्यवस्थापनाचा भाग ाअद्दण पासभल ाऄसल्याने, द्दवपणन 

ाऄद्दधकारी द्दनयोजन प्रद्दियेत खोलवर गुांतलेले ाऄसतात. द्दवपणन योजना ही द्दवपणन 

ाऄद्दधकार्याची भूद्दमका ाअद्दण जबाबदार्या ाऄशा प्रकार े साध्य करतात की, जेणेकरून 

ाईद्योगसांस्थेची ाईद्दिष्टे साध्य करता येतील. 

द्दवपणन द्दनयोजनह ेसवोत्कृष्ट ाअद्दण सवाभत द्दकफायतशीर मागाभने द्दवपणन सांसाधनाांचे वाटप 

करण्यावर भर देते. द्दवपणन योजना ही द्दवपणन ऑपरशेन्सला बदु्दद्धमान द्ददशा देते. द्दवपणन 

योजनेमध्ये द्दवपणनाची ाईद्दिष्टे साध्य करण्यासाठी द्दवपणनाचे द्दवद्दवध ाईपिम ाअद्दण काये 

पार पाडण्यासाठी ाअधीच धोरणे, कायभिम, ाऄांदाजपिक ाआत्यादी तयार करणे ाअवश्यक 

ाऄसते. 

ाऄमेारकन द्दवपणनाऄसोद्दसएशनच्या मते, "द्दवपणन द्दनयोजन हे द्दवपणन ाईपिमाांची ाईद्दिष्टे 

द्दनद्दित करणे, ाऄशी ाईद्दिष्टे साध्य करण्यासाठी ाअवश्यक पावले द्दनद्दित करून त्याचे 

वेळापिक करणे ाअवश्यक ाअहे." द्दनयोजन हे व्यवस्थापनाच्या प्रद्दियेत केले जाणार ेपद्दहले 

व्यवस्थापन कायभ ाअहे. हे स्पधाभत्मक ाअद्दण सतत बदलणार्या वातावरणात कोणत्याही 

ाईपिमाचेच ाऄद्दस्तत्व, वाढ ाअद्दण समदृ्धी द्दनयांद्दित करते. 

द्दवपणननाला जोडणारा दवुा ही द्दवपणन व्यवस्थापनाची प्रद्दिया ाअद्दण कायभ ाअहे. द्दवपणन 

व्यवस्थापन हे बाजार ाअद्दण द्दवपणनाचे द्दमश्रण घटक ाअहे. ाअज ग्राहक एक गुांतागुांतीची, 

भावद्दनक ाअद्दण गोंधळलेली व्यिी ाअहे. त्याची खरदेी वस्तूद्दनष्ठतेवर ाअधाारत ाऄसते 

ाअद्दण ाऄनेकदा वस्तदु्दनष्ठतेचा ाअधार घेत नाही. शौचालय साबण, चेहर्याला लावण्याची 

पावडराआत्यादी ब्राँडच्या पारचयाची ाईदाहरणे ाअहेत. 

प्रत्येक ाईद्योगसांस्थाने पढेु पाद्दहले पाद्दहज,े द्दतला कुठे जायचे ाअह ेाअद्दण तेथे कसे जायचे 

ाअहे हे द्दनद्दित केले पाद्दहजे. त्याचे भद्दवष्य सांधीवर सोडू नये. ही गरज पूणभ करण्यासाठी, 

ाईद्योगसांस्था दोन प्रणाली वापरतात.  एक धोरणात्मक द्दनयोजन प्रणाली ाअद्दण द्दवपणन 

द्दनयोजन प्रणाली. धोरणात्मक द्दनयोजन प्रणाली ही ाईद्योगसांस्थेसाठी मागभ-नकाशा प्रदान 

करते. धोरणात्मक द्दनयोजन प्रणाली ही जोखीम ाअद्दण ाऄद्दनद्दिततेपासून बचावाचे काम 

करते.ाआतर सवभ द्दवभागीय गाड्या सोबत खेचणार ेरले्वे ाआांद्दजन ाऄसे द्दवपणननाचे वणभन केले 

जाते. द्दवपणन द्दनयोजन हे ाईपिम ाअद्दण त्याची बाजारपेठ याांच्यातील ाअांतरपषृ्ठ ाअहे. 

ाअम्ही स्पष्ट केले होते की, द्दवपणन ग्राहकाांना व्यवसाय प्रद्दियेच्या सरुूवातीस ाअद्दण शेवटी 

ठेवते. 
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योग्य ाऄथाभने द्दवपणनाचा सराव करणार्या कोणत्याही ाईद्योगसांस्थेने ग्राहकाांच्या गरजा 

योग्यारत्या ओळखल्या पाद्दहजेत.गरजा योग्य ाईत्पादनाांमध्ये ाअद्दण सेवाांमध्ये ाऄनवुाद्ददत 

केल्या पाद्दहजेत.ग्राहकाांच्या सांपूणभ समाधानासाठी ती ाईत्पादने ाअद्दण सेवा द्दवतरीत केल्या 

पाद्दहजेत ाअद्दण या ाईत्पादन प्रद्दियेद्वार ेाईद्योगसांस्थेसाठी नफा कमवावा लागतो. 

विपणन वनयोजनाचे महत्त्ि: 

द्दवपणन द्दनयोजन हा द्दवपणन व्यूहरचना तयार करण्यासाठी एक पद्धतशीर ाअद्दण द्दशस्तबद्ध 

कसरत ाअहे. द्दवपणन द्दनयोजन सांपूणभपणे सांस्थेशी द्दकां वा धोरणात्मक व्यवसाय सांचाशी 

(SBU) सांबांद्दधत ाऄसू शकते. द्दवपणन द्दनयोजन हा एक ाऄगे्रसर ाऄसणारा व्यायाम ाअहे, जो 

सांस्थेच्या ाईत्पादनाचा द्दवकास, बाजार द्दवकास, चॅनेल द्दडझााआन, द्दविी प्रोत्साहन ाअद्दण 

नफा याांच्या द्दवशेष सांदभाभत भद्दवष्यातील व्यूहरचना ठरवतो. 

अ. विपणन वनयोजनाचे महत्त्ि (The importance of marketing planning): 

१. भविष्यातील अवनविततेचा सामना करण्यासाठी: 

भद्दवष्यात नेहमी धोक्याचे ढग ाऄसल्याने, ाऄनपेद्दक्षत जोखमींपासून सांरक्षण म्हणून 

ाईपाययोजना करणे योग्य ाअहे. तज्ञ द्दवपणन व्यवस्थापक वतभमान पारद्दस्थती ाअद्दण कलाचा 

काळजीपूवभक द्दवशे्लषणाच्या ाअधार ेद्दवपणन ाऄांदाज तयार करतो ाअद्दण नांतर भद्दवष्यासाठी 

ाईद्दिष्टे द्दनद्दित करतो. 

भद्दवष्यात ाईद्भवू शकणार्या कोणत्याही पारद्दस्थतीचाही तो द्दवचार करतो.ज्याचा 

ाईद्योगसांस्थाच्या द्दवपणन योजनाांवर पारणाम होाउ शकतो. ाईदाहरणाथभ , योजना बनवताना 

द्दवपणन व्यवस्थापक समान ाईत्पादन लााआनमधील नवीन प्रद्दतस्पध्यांच्या सांभाव्य प्रवेशाचा 

द्दवचार करू शकतो. 

२. विपणन उपिमाांिर लक्ष कें वित करते: 

कायभक्षम द्दवपणन द्दनयोजन द्दवभागाच्या द्दवद्दवध ाईपिम, कायभिम ाअद्दण ऑपरशेन्सवर 

एकाच द्ददशेने लक्ष कें द्दित करण्यात मदत करते. एकूण व्यवसाय यशाशी सांरदे्दखत ाऄशा 

प्रकार ेद्दवपणन द्दवभागाची ाईद्दिष्टे साध्य करणे. 

३. सांधींचा सिोत्तम उपयोग: 

भद्दवष्य केवळ जोखमींनी भरलेले नाही, तर ते व्यवहायभ सांधींनी भरलेले ाअहे. द्दवपणन 

द्दनयोजन सांस्थेला भद्दवष्यात द्दनमाभण होणार्या सांधी ओळखण्यात ाअद्दण स्पधभकाांच्या ाअधी 

त्या द्दमळवण्यात मदत करते. व्यवसायाच्या वातावरणाचे द्दनयद्दमत द्दनरीक्षण केल्याने ाऄनेक 

ाईदयोन्मखु ग्राहकाांच्या गरजा ाअद्दण ाआच्छाांवर प्रकाश टाकला जातो. ज्याचे यशस्वीपणे 

द्दवपणन कल्पनाांमध्ये रूपाांतर केले जााउ शकते. 

४. योग्य विपणन वमश्रणाचे वनधाथरण: 

द्दवपणन द्दमश्रण हे ाईत्पादन, द्दकां मत, द्दठकाण, जाद्दहरात, लोक, भौद्दतक परुावे 

ाआत्यादीसारख्या द्दवद्दवध द्दवपणन घटकाांचे सांयोजन ाअहे.जे एखाद्या सांस्थेद्वार े त्याच्या 
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ाईत्पादनाांच्या द्दकां वा सेवाांच्या मागणीवर प्रभाव टाकण्यासाठी वापरले जाते. चाांगली द्दवपणन 

योजना ग्राहकाांना जास्तीत जास्त ाअकद्दषभत करण्यासाठी द्दवपणन द्दमश्रणाच्या द्दवद्दवध पैलूांचे 

योग्य प्रमाण द्दनधाभारत करण्यात मदत करते. 

५. उत्तम समविय: 

द्दवपणन योजना मळुात द्दवपणन द्दवभागासाठी तयार केल्या जातात.परांत ु त्या 

ाईद्योगसांस्थाच्या एकूण ाईद्दिष्टाांशी सांरदे्दखत केल्या जातात. त्यामळेु सवभ द्दवभागाांच्या कायाभत 

समन्वय साधण्यास मदत होते. जेणेकरून द्दवपणन द्दवभागाच्या कामद्दगरीमध्ये समन्वय 

साधला जातो. 

६. ग्राहकाचे समाधान: 

व्यवसाय हा ग्राहकाांमळेु ाऄद्दस्तत्वात ाअहे ाअद्दण केवळ त्याच्या गरजा पूणभ करून तो 

फायदेशीरपणे चालवू शकतो. द्दवपणन द्दनयोजनामध्ये ग्राहकाांच्या ाआच्छाांचा ाऄभ्यास केला 

जातो ाअद्दण या गरजा पूणभ करण्यासाठी द्दवपणननाचे सवभ प्रयत्न द्दनदेद्दशत केले जातात. 

व्यापक ग्राहक सांशोधनावर ाअधाारत द्दवपणन योजना, ग्राहकाांच्या समाधानावर जास्तीत 

जास्त भर देते. 

३.३.२ विपणन योजनेचे प्रकार (Types of Marketing Plan): 

द्दवपणन द्दनयोजन व्यवसायासाठी केलेल्या जाद्दहराती ाअद्दण द्दवपणन प्रयत्नाांची चौकट प्रदान 

करते. हे ाईद्योगसांस्थाची ाईद्दिष्टे पूणभ करण्यासाठी द्दवपणन व्यवस्थापकाची भूद्दमका ाअद्दण 

जबाबदार्याांचे वणभन करते. हे द्दवपणन सांसाधनाांच्या द्दवतरणास ाअनांददायी ाअद्दण 

ाअद्दथभकदृष््टया महत्त्व देते ाअद्दण द्दवपणन ऑपरशेन्ससाठी एक सजभनशील द्ददशा प्रदान करते. 

द्दवपणन द्दनयोजनामध्ये धोरणे, कायभिम, ाऄांदाजपिक, माकेद्दटांग द्दमक्स, ऐद्दतहाद्दसकमाद्दहती, 

वतभमान बाजार द्दस्थती ाअद्दण व्यवसायाचे भद्दवष्यातील ाऄांदाज याांचा समावेश ाऄसतो. 

तथाद्दप, चाांगल्या द्दवपणन योजनेसाठी एक ठोस द्दवपणन धोरण देखील ाअवश्यक ाअहे.  

कारण योग्य द्दवपणन धोरणाद्दशवाय द्दवपणन योजना व्यवसायासाठी ाईपयिु होाउ शकत 

नाही. 

द्दवपणन द्दनयोजन ाऄल्पकालीन ाअद्दण दीघभकालीन द्दवभागले जााउ शकते. तमुच्या 

व्यवसायाच्या ाईद्दिष्टाांसाठी कोणते (द्दकां वा दोन्ही) द्दनयोजन योग्य ाअहे.  याची ाऄद्दधक 

व्यापक समज देण्यासाठी दोन्हीवर चचाभ करू या. 

 

आकृती : ३.४ – अल््कालीन वि. दीघथकालीन योजना 

स्रोत: https://theinvestorsbook.com/marketing-planning.html 
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१. दीघथकालीन विपणन वनयोजन / योजना (Long -Term Marketing Planning - 

LTMP): 

दीघभशे्रणीच्या द्दनयोजनामध्ये ाईपिमाांच्या व्यापक ाईद्दिष्टाांचा तात्परुता द्दनिय करणे ाअद्दण 

दीघभकालावधीसाठी या ाईिेशासाठी स्वीकारल्या जाणार् या धोरणाांचा समावेश ाऄसतो. 

LTMP हे एक वेळ पसरते, जो द्दवपणन व्यवस्थापनाला भद्दवष्यातील समस्याांचा ाऄांदाज 

घेण्याची सांधी प्रदान करण्यासाठी परुसेा ाअहे ाअद्दण त्यामळेु त्याांचे सवु्यवद्दस्थत रीतीने 

द्दनराकरण करण्यासाठी कृती करण्याचे मोठे स्वातांत्र्य ाअहे. 

पीटर एफ. ड्रकर याांच्या मते, ‚लाांब पल्ल्याचे द्दनयोजन (लााँग रेंज प्लॅद्दनांग) म्हणजे 

भद्दवष्यासाठी कुशल द्दवचार नाही. भद्दवष्यातील द्दनणभयाांशी त्याचा सांबांध नाही. हे वतभमान 

द्दनणभयाांच्या भद्दवष्याशी सांबांद्दधत ाअहे. धोका दूर करण्याचा हा प्रयत्न नाही. त्याऐवजी 

जोखीम घेण्याची क्षमता वाढवण्याचा प्रयत्न करते.‛ द्दवपणनात दीघभकालीन 

द्दनयोजनासाठीया गोष्टींना खूप महत्त्व ाअहे. ाईद्दिष्टे सामान्यत: द्दविी, बाजारातील वाटा, 

नवीन ाईत्पादनाांच्या शे्रणी, पाठपरुावा करण् याची बाजारपेठ, ाईपिमाने कोणत्या व्यवसायात 

जावे ाआत्यादीशी सांबांद्दधत ाऄसतात. 

दीघभकालीन द्दवपणन ही एक व्यूहरचना ाअहे,जी पढुील १० वषांसाठी ाऄद्दधक सामान्य 

ाईद्दिष्टे द्दनधाभारत करते. जरी ाऄल्प-मदुतीच्या द्दवपणनाची सांकल्पना करणे सोपे ाअहे.  कारण 

त्याचे सोपेपणावर लक्ष कें द्दित ाअह;े एकदा तमु्ही नवीन द्दवलीनीकरणाची घोषणा केली 

द्दकां वा नवीन सांपादनाची घोषणा केली की पढेु काय होाइल? 

प्रत्येक ाईद्योगसांस्थाकडे दीघभकालीन द्दवपणन योजना ाऄसणे ाअवश्यक ाअहे.ज ेग्राहकाांच्या 

नजरते ब्राँड ताजे ाअद्दण सांबांद्दधत ठेवते. द्दवद्यमान सांदेशामध्ये सधुारणा करण्यासाठी 

दीघभकालीन द्दवपणन फायदेशीर ाअहेकाय? कायभ करते? ाअद्दण काय नाही? हे शोधून काढणे 

ाअद्दण नेततृ्व ाअद्दण रूपाांतरणे पारणामकारक करणे. 

दीघथकालीन विपणनाच्या उदाहरणाांमध्ये खालील बाबी समाविष्ट आह:े 

 जनसांपकभ  (PR) 

 सामाद्दजक प्रसारमाध्यमे 

 सशलु्क शोध ाआांद्दजन ऑद्दप्टमायझेशन (SEO) 

२. अल्पकालीन विपणन वनयोजन / योजना (Short –Term Marketing 

Planning - STMP): 

ाऄल्पकालीन द्दवपणन, ज्याला कायाभबाबतचा द्दकां वा रणद्दनतीकद्दवपणन ाऄसेही म्हटले 

जाते.ही एक वषाभपयंतची योजना ाअहे. ही पद्धत सामान्यत: द्दविी ाअद्दण जाद्दहराती, नवीन 

ाईत्पादने ाअद्दण सेवा ाअद्दण पढुील मद्दहन्यापासून १२ मद्दहन्याांत ाऄपेद्दक्षत ाऄसलेल्या ाआतर 

कायभिमाांना प्रोत्साहन देण्यासाठी लागू केली जाते. 
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एसटीएमपीची दोन उविष्ट ेआहते: 

(ाऄ)  कायभिम ाअद्दण ाऄथभसांकल्पाद्वार ेLTMP ची ाऄांमलबजावणी ाअद्दण 

(ब)  कायभप्रदशभनात सधुारणा. 

योजना सामान्यत: द्दनयांिणाच्या ाईिेशाने माद्दसक द्दकां वा साप्ताद्दहक योजनाांमध्ये द्दवभागल्या 

जातात. बहुतेक ाऄल्पमदुतीच्या योजना ाऄांदाजपिकाच्या स्वरूपात ाऄसतात. कालाांतराने, 

ाऄांदाजपिकीय ाअकृतीची वास्तद्दवक कामद्दगरीशी तलुना केली जाते, सधुारात्मक 

चरणाांसाठी फरक द्दवचारात घेतले जातात. 

शॉटभ -टमभ माकेद्दटांग, ज्याला कायाभबाबतचा द्दकां वा रणद्दनतीकद्दवपणनाऄसेही म्हटले जाते, ही 

एक वषाभपयंतची योजना ाअहे. ही पद्धत सामान्यत: द्दविी ाअद्दण जाद्दहराती, नवीन ाईत्पादने 

ाअद्दण सेवा ाअद्दण पढुील मद्दहन्यापासून ते १२ मद्दहन्याांमध्ये ाऄपेद्दक्षत ाऄसलेल्या ाआतर 

कायभिमाांना प्रोत्साहन देण्यासाठी लागू केली जाते. 

ाऄल्प-मदुतीच्या द्दवपणनामध्ये द्दवपणन प्रकार (ऑनलााआन, द्दप्रांट, सशलु्क, ऑरगॅद्दनक ाआ.) 

तपशीलवार कृती योजना समाद्दवष्ट ाअहे, जी व्यूहरचना , ाऄांदाजपिक, द्दविी ाऄांदाज ाअद्दण 

ाऄपेद्दक्षत पोहोच ाअद्दण नफा पूणभ करले. 

अल्पकालीन विपणनाच्या उदाहरणाांमध्ये खालीली बाबी समाविष्ट आहते: 

 द्दकां मत जाद्दहराती 

 द्दवद्दशष्ट गटाांना सवलत (लष्करी, द्दशक्षक) 

 व्यापार देखावे 

३.३.३ विपणन योजनेची सामग्री (Content of Marketing Plan): 

द्दवपणन योजना ही तमुच्या नवीन व्यवसायासाठी यशस्वी द्दवपणन कायभिम तयार 

करण्याची पद्दहली पायरी ाअहे. सदुैवाने, कायभ करण्यासाठी ते द्दक्लष्ट ाऄसणे ाअवश्यक 

नाही. द्दवपणन योजनेचे दहा मूलभूत घटक येथे ाअहेत. 

तमु्ही एक ाईद्योगसांस्था सरुू केली ाअहे ाअद्दण ाअता तमु्ही द्दवपणन कायभिम द्दवकद्दसत 

करण्याचा द्दवचार करत ाअहात.  तमु्हाला द्दवपणन योजनेसह सरुुवात करणे ाअवश्यक 

ाअहे. एक दशकाहून ाऄद्दधक काळ द्दवपणनामध्ये ाऄसल्यामुळे, मी माझ्या द्दवपणन योजनाांचा 

योग्य वाटा पाद्दहला ाअहे. काही लहान ाअहेत ाअद्दण काही द्दबांदपुयंत, ाआतर शेकडो पषेृ्ठ जाड 

ाअहेत ाअद्दण ाईत्पादनासाठी हजारो डॉलसभ खचभ केलेजातात. 

गांमत ाऄशी ाअह ेकी, ाऄनेक महागड्या द्दवपणन योजना शेल्फवर सांपतात ाअद्दण क्वद्दचतच 

ाऄांमलात येतात. साध्या योजना, सांशोधन ाअद्दण प्रभावीपणे ाऄांमलात ाअणल्यास 

प्रभावशाली पारणाम होतो. 

तमुच्या द्दवपणन योजनेची व्याप्ती द्दकतीही ाऄसली तरी, तमु्ही ह ेलक्षात ठेवले पाद्दहजे की, ते 

एक प्रवाही दस्तऐवज ाअहे. प्रत्येक व्यवसायाची सरुुवात चाांगल्या सांरद्दचत योजनेसह करणे 
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ाअवश्यक ाअहे.जी सांपूणभ सांशोधन,स्पधाभत्मक द्दस्थती ाअद्दण द्दमल्व्ण्यायोग्य पारणामाांवर 

ाअधाारत ाअहे. तमुची योजना येत्या काही मद्दहन्याांतील तमुच्या ाईपिमाांचा ाअधार 

ाऄसावी. तथाद्दप, यशस्वी ठरलेल्या गोष्टींवर ाअधाारत तमुची योजना सधुारण्यासाठी द्दकां वा 

पनुद्दनभदेद्दशत करण्यासाठी तमु्ही नेहमी तयार ाऄसले पाद्दहजे. 

अ. विपणन योजनेचे घटक (Elements of Marketing Plan): 

१. बाजार सांशोधन: 

तमु्ही द्दवकत ाऄसलेली ाईत्पादने द्दकां वा सेवा सध्या खरदेी करत ाऄसलेल्या बाजाराबिलची 

माद्दहती गोळा करा, व्यवस्थाद्दपत करा. काही के्षिे द्दवचारात याया: 

 द्दवपणनगद्दतशीलता, हांगामासह रचना 

 ग्राहक – लोकसांख्याशास्त्र, बाजार द्दवभाग,बाजार लक्ष्य, गरजा, खरदेी द्दनणभय 

 ाईत्पादन - ाअता तेथे काय ाअहे, स्पधेबाबत ऑफर काय ाअहे 

 ाईद्योगातील सध्याची द्दविी 

 ाईद्योगातील द्दनदेशद्दचन्ह (बेंचमाकभ ) 

 परुवठादार – द्दविेते ज्यावर तुम्हाला ाऄवलांबून राहावे लागेल 

२. वनदेवशत बाजार: 

तमुच्या ाईत्पादनासाठी द्दवद्दशष्ट द्दकां वा द्दनदेद्दशत बाजारपेठ शोधा ाअद्दण त्याांचे वणभन करा. 

३. उत्पादन: 

तमुच्या ाईत्पादनाचे वणभन करा. तमुचे ाईत्पादन बाजाराशी कसे सांबांद्दधत ाअह?े तमुच्या 

बाजाराला कशाची गरज ाअहे.ते सध्या काय वापरतात, त्याांना सध्याच्या वापरात काय 

ाईपयोगी ाअद्दण काय ाअवश्यक ाअह?े 

४. स्पधाथ: 

तमुच्या स्पधेचे वणभन करा. तमुचा "ाऄद्दव्दतीय द्दविी प्रस्ताव" द्दवकद्दसत करा. तमु् हाला 

तमुच् या स् पधेपासून वेगळे काय करता? तमुची स्पधाभ ब्राँद्दडांगबिल काय करत ाअह?े 

५. वमशन स्टेटमेंट: 

अशी काही िाक्ये वलहा की: 

 ‚प्रमखु बाजारपेठ‛ – तमु्ही ज्याला द्दवकत ाअहात 

 ‚ाईत्पादन द्दकां वा सेवेचे घटक‛ – तमु्ही जे द्दवकत ाअहात 

 ‚फरक / ाऄनोखेपणा ‛ – तमुचा ाऄद्दव्दतीय द्दविी प्रस्ताव 
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६. बाजार व्यूहरचना: 

ाअपण वापरू ाआद्दच्छत ाऄसलेल्या द्दवपणन ाअद्दण जाद्दहरात व्यूहरचना द्दलहा द्दकां वा द्दकमान 

वापरण्याचा द्दवचार करा. खालील व्यूहरचनाद्दवचारात याया. 

 नेटवद्दकंग - तमुची बाजारपेठ द्दजथे ाअहे द्दतथे जा 

 प्रत्यक्ष द्दवपणन – द्दविी पिे, माद्दहतीपिके, फ्लायसभ 

 जाद्दहरात – द्दप्रांट मीद्दडया, द्दनदेद्दशका 

 प्रद्दशक्षण कायभिम – जागरूकता वाढवण्यासाठी 

 लेख द्दलहा, सल्ला द्या, तज्ञ म्हणून ओळखले जा 

 प्रत्यक्ष / वैयद्दिक द्दविी 

 प्रद्दसद्धी / पे्रस ारलीज 

 व्यापार देखावे 

 सांकेतस्थळ 

७. वकां मत, वस्थती आवण वचवहाांकन (ब्रँवडांग): 

तमु्ही सांकद्दलत केलेल्या माद्दहतीवरून, तमुच्या ाईत्पादनाची द्दकां मत, तमुचे ाईत्पादन 

बाजारात कुठे ाऄसेल ाअद्दण तमु्ही ब्राँड जागरूकता कशी द्दमळवाल हे ठरवण्यासाठी धोरणे 

तयार करा. 

८. अांदाजपत्रक: 

तमुच्या खचाभचे ाऄांदाजपिक करा. कोणती धोरणे स्वीकारणे तमु्हाला परवडतेय? तमु्ही 

तमुच्या व्यवसायाच्या ाअत काय काय करू शकता, तमु्हाला बाहेरून कोणती कामे करून 

घेण्याची ाअवश्यकता ाअहे, ाआ. 

९. विपणन ध्येये: 

पारमाणयोग्य द्दवपणन ाईद्दिष्टे स्थाद्दपत करा. याचा ाऄथभ ाऄशी ाईद्दिष्टे ाअहेत, जी तमु्ही 

सांख्याांमध्ये बदलू शकता. ाईदाहरणाथभ , तमुचे लक्ष्य द्दकमान ३० नवीन क्लायांट द्दमळवणे 

द्दकां वा दर ाअठवड्याला १० ाईत्पादने द्दवकणे द्दकां वा या वषी तमुचे ाईत्पन्न ३०% ने वाढद्दवणे 

ाऄसे ाऄसू शकते. तमुच्या ाईद्दिष्टाांमध्ये द्दविी, नफा द्दकां वा ग्राहकाचे समाधान याांचा समावेश 

ाऄसू शकतो. 

१०. तुमच्या मूल्याांकनाचे वनरीक्षण करा: 

चाचणी ाअद्दण द्दवशे्लषण करून कायभरत ाऄसलेली धोरणे ओळखा. 

 सवेक्षण ग्राहक 
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 द्दविीचा ाअढावा याया, लीड्स, तमुच्या वेब सााआटवर येणार े ाऄभ्यागत, ाआांपे्रशनच्या 

द्दविीची टक्केवारी 

तमुच्या बाजारपेठाांचे, तमुच्या स्पधेचे सांशोधन करून ाअद्दण तमुचे ाऄद्दद्वतीय स्थान द्दनद्दित 

करून, तमु्ही तमुच्या ाईत्पादनाची द्दकां वा सेवेची जाद्दहरात ाअद्दण द्दविी करण्यासाठी ाऄद्दधक 

चाांगल्या द्दस्थतीत ाअहात. तमुच्या द्दवपणन मोद्दहमेसाठी ाईद्दिष्टे प्रस्थाद्दपत करून, तमुचे 

प्रयत्नाांचे ाअद्दण पारणामाांचे मूल्यमापन करून पारणाम द्दनमाभण करत ाअहेत की नाही, हे 

तमु्ही चाांगल्या प्रकार ेसमजू शकता. 

वर साांद्दगतल्याप्रमाणे, तमुची योजना प्रचद्दलत दस्तऐवज म्हणून वापरण्याची खािी करा. 

यशस्वी द्दविेते त्याांच्या द्दनधाभारत ाईद्दिष्टाांच्या द्दवरोधात त्याांच्या मोद्दहमाांच्या द्दस्थतीचे सतत 

पनुरावलोकन करतात. हे तमुच्या द्दवपणन ाईपिमाांमध्ये सतत सधुारणा सदु्दनद्दित करते 

ाअद्दण भद्दवष्यातील द्दनयोजनात मदत करते. 

३.३.४ व्यूहरचनात्मक व्यिसाय सांघ (Strategic Business Unit): 

जर एखाद्या मोठ्या सांस्थेने SBU धोरण स्वीकारले, तर ती द्दवद्दशष्ट ाईत्पादने, सेवा, ग्राहक 

द्दकां वा भौगोद्दलक के्षि व्यवस्थाद्दपत करण्यासाठी पूणभपणे कायभशील द्दवभाग तयार करते. ह े

द्दवभाग स्वतांि ाअहेत ाअद्दण नफा वाढवण्याच्या ाईिेशाने स्थापन केलेले ाअहेत. 

व्यूहरचना व्यवसाय सांघ हा ाऄसा स्वतांि, द्दवशेष द्दवभाग द्दकां वा द्ददलेल्या ाईद्दिष्टावर लक्ष 

कें द्दित करणार्या ाईप-यदु्दनटचे प्रद्दतद्दनद्दधत्व करण्यासाठी वापरला जाणारा शब्द ाअहे. त्याची 

स्वताःची दृष्टी, ाऄभ्यासिम ाअद्दण ध्येय ाअहे. व्यूहरचणात्मक व्यवसाय सांचाचे द्दनयोजन 

स्वतांिपणे केले जाते. त्याची ाईद्दिष्टे पालक सांस्थेपेक्षा वेगळी ाऄसतात ाअद्दण ती दीघभकालीन 

व्यावसाद्दयक कामद्दगरीवर लक्ष कें द्दित करतात. 

SBU धोरण या ाईप-यदु्दनटाांना कायभ स्वातांत्र्य प्रदान करते, परांत ु त्याांनी पालक सांस्थेला 

कायभप्रदशभन ाअद्दण प्रद्दियाांबिल द्दस्थती ाऄहवाल सादर करणे ाअवश्यक ाअहे. काही SBU 

मध्ये महत्त्वपूणभ व्यावसाद्दयक द्दनणभय घेण्याचा ाऄद्दधकार ाऄसू शकतो.परांत ुबहुतेकाांना मखु्य 

कायाभलयाला कळवावे लागते. 

ाऄशीच एक केस LG ाअहे, ज्यामध्ये स्वतांि द्दवभागाांद्वार ेवेगळ्या केलेल्या ाईत्पादनाांची एक 

लाांबलचक यादी ाअहे. प्रत्येक व्यूहरचणात्मक व्यवसाय सांचाने केवळ ाईत्पादने तयार करणे 

ाअद्दण द्दवतरीत करणे एवढेच नव्हे तर, महत्त्वपूणभ द्दनणभय घेणे ाअद्दण गुांतवणूक व्यवस्थाद्दपत 

करणे देखील ाअवश्यक ाअहे. ाऄशा प्रकार े पालक सांस्था ाईत्पन्न, खचभ ाअद्दण नफा टॅ्रक 

करण्यावर लक्ष कें द्दित करू शकते. 

गेल्या काही वषांत LG ाअद्दण Coca-Colaसारख्या सांस्थाांनी SBU ला छोटे प्रकल्प 

ाऄसण्याची गरज नाही, हे दाखवून धोरणात्मक व्यवसाय यदु्दनट्सचा ाऄथभ पनु्हा पारभाद्दषत 

केला ाअहे. ते मजबूत समथभन काये ाऄसलेले मोठे व्यवसाय ाऄसू शकतात. ते द्दवपणन, 

मानव सांसाधन व्यवस्थापन, प्रद्दशक्षण ाअद्दण द्दवकास द्दनयांद्दित करू शकतात. एक 

धोरणात्मक व्यवसाय यदु्दनट दीघभकाळासाठी एखाद्या सांस्थेसाठी ाऄत्यांत फायदेशीर ठरू 

शकते. द्दवशेषत: जर त्याच्याकडे ाऄनेक ाईत्पादन सांरचना ाऄसतील, धोरणात्मक 
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व्यवस्थापनामध्ये SBU चा द्दवचार करणार्या सांस्था बाजारातील बदलाांना जलद ाअद्दण 

प्रभावीपणे प्रद्दतसाद देाउ शकतात. 

व्याख्या: एक धोरणात्मक व्यवसाय यदु्दनट, ज्याला SBU म्हणून ओळखले जाते, हे 

व्यवसायाचे पूणभ-कायभक्षम एकक ाअहे. ज्याची स्वताःची दृष्टी ाअद्दण द्ददशा ाऄसते. सामान्यताः, 

एक धोरणात्मक व्यवसाय यदु्दनट,स्वतांि यदु्दनट म्हणून कायभ करतो, परांत ुते ाईद्योगसांस्थाचा 

एक महत्त्वाचा भाग देखील ाअहे. ते मखु्यालयाला त्याच्या ऑपरशेनल द्दस्थतीबिल ाऄहवाल 

देते. 

अ. व्यूहरचनात्मक व्यिसाय सांघाची िैवशष््टये (Strategic Business Unit 

Characteristics): 

एखाद्या सांस्थेने स्वीकारलेली SBU सांरचना द्दतच्या सामथ्याभनसुार खेळली पाद्दहजे ाअद्दण 

ाईद्योगातील सांधींचा चाांगला ाईपयोग केला पाद्दहजे. धोरणात्मक व्यवसाय यदु्दनटची वैद्दशष््टये 

खालीलप्रमाणे पाहूया : 

व्यहुरचनात्मक व्यवसाय सांचाचा ाऄथभ साांद्दगतल्याप्रमाणे, व्यवसायाचे स्वतांि यदु्दनट द्दकां वा 

स्वायत्तपणे योजना करण्याची परवानगी ाऄसलेल्या व्यवसायाांचा समूह स्थाद्दपत करणे ह े

एक धोरण ाअहे. 

ही रणनीती द्दवद्दवधता कमी करण्यासाठी बाजाराच्या एकसांध सांचाशी सांबांद्दधत ाअहे. ह े

व्यवस्थापकास ाऄांतगभत ससुांगत ाअद्दण ससुांगत व्यवसाय धोरणे तयार करण्यास ाअद्दण 

ाऄांमलबजावणी करण्यास परवानगी देते. 

नफा, धोरणात्मक द्दनयोजन ाअद्दण कामद्दगरीची जबाबदारी सांबांद्दधत व्यवसाय यदु्दनटच्या 

प्रमखुाांवर ाऄसते. 

प्रत्येक SBU ाऄद्दद्वतीय ाईत्पादने ाअद्दण सेवा देते. एका ाईद्योगसांस्थेमधील कोणत्याही दोन 

SBU ने एकाच ग्राहकाांसाठी समान ाईत्पादनाांशी स्पधाभ करू नये. सांस्था ाईत्पादनाांची 

पनुरावतृ्ती टाळतात ाअद्दण SBUsमध्ये मोठ्या प्रमाणावर ाऄथभव्यवस्था वाढवण्याचा प्रयत्न 

करतात. 

३.३.५ व्यूहरचनात्मक व्यिसाय सांघाची रचना (Structure of Strategic Business 

Unit): 

धोरणात्मक व्यवसाय यदु्दनट रचनेमध्ये स्वतांि ऑपरदे्दटांग सांच (यदु्दनट्स) ाऄसतात.  जी 

स्वायत्त व्यवसाय म्हणून कायभ करतात. सांरचनेत, शीषभक, कॉपोरटे ाऄद्दधकारी व्यवसाय 

यदु्दनट धोरण ाअद्दण द्दनयद्दमत ऑपरशेन्ससाठी द्दवभाग मालकाांना जबाबदार्या देतात. 

सवभसमावेशक धोरणे द्दवकद्दसत करून ाऄांमलात ाअणणे ाअद्दण ाअद्दथभक - धोरणात्मक 

द्दनयांिणासह SBU चे व्यवस्थापन करणे हे पालक ाऄद्दधकार् याांकडे ाअहे. वारष्ठ ाऄद्दधकारी 

प्रत्येक यदु्दनटसाठी द्दनणभय घेतात, कारण SBU सांरचना यदु्दनट्सना व्यवसायाच्या सांबांद्दधत 

द्दवभागाांशी जोडते. 
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व्यूहरचणात्मक व्यिसाय युवनट सांरचनेचे तीन स्तर आहते: 

 शीषभकस्थानी कॉपोरटे मखु्यालय ाअहे, जे कायभप्रदशभन ाअद्दण प्रद्दियेचे परीक्षण करते.  

 पढुील स्तरावर SBU गट ाअहते, जे त्याांची द्दस्थती धारण करतात.  

 तळाशी SBU च्या समानतेनसुार द्दवभागणी एकि केली जाते. 

 

आकृती : ३.५ - व्यूहरचनात्मक व्यिसाय सांघाची (SBU) रचना 

स्रोत: https://businessjargons.com/strategic-business-unit.html 

धोरणात्मक दृद्दष्टकोनातून, प्रत्येक धोरणात्मक व्यवसाय यदु्दनट स्वतांि व्यवसाय ाअहे. या 

प्रणालीमध्ये, कॉपोरटे ाऄद्दधकार् याांच्या नेततृ्वाखाली एकच SBU हे नफा कें ि मानले जाते. 

पालक पयभवेक्षक ऑपरशेनल द्दनयांिणावर लक्ष कें द्दित करत नाहीत.  कारण ते द्दवभागाांना 

बदलत्या ाईद्योग वातावरणास त्वारत प्रद्दतसाद देण्यास ाऄनमुती देते. 

अ. व्यूहरचनात्मक व्यिसाय सांघाची िैवशष््टये (Features of Strategic Business 

Unit): 

 व्यूहरचनात्मक व्यवसाय सांघ ाईत्पादन-बाजार धोरण वापरते. 

 SBU हा सांघटनात्मक सांरचनेचा एक भाग ाअहे. 

 हे वैयद्दिक ाअद्दण स्वतांि कायदेशीर व्यद्दिमत्व नसलेले सांस्थात्मक एकके मानले 

जाते. 

 द्दनणभय घेण्यासांबांधी सांपूणभ सांस्थेसाठी ाऄत्यांत महत्त्वपूणभ ाअद्दण महत्त्वपूणभ मानले जाणार े

ाईपिम ते करतात. 

 त्याचे ाईत्पादन ाअकार, लेखा प्रद्दिया, सांशोधन ाअद्दण द्दवकास ाईपिम ाअद्दण द्दवपणन 

कायभ याद्वार ेद्दनधाभ ारत केलेली द्दवभागीय रचना ाअहे. 

https://businessjargons.com/wp-content/uploads/2016/10/sbu-structure.jpg
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 धोरणात्मक व्यवसाय यदु्दनट द्दनणभय घेण्याच्या स्वायत्ततेमध्ये ाईत्पादन, प्रयोगशाळा 

चाचणी, द्दवत्त, ाईत्पादन तयारी, लेखा ाअद्दण द्दवपणन याांचा समावेश होतो. 

 ते सांस्थेला स्वायत्त द्दनयोजन कायांचा ाअनांद घेण्यास सक्षम करतात. 

 हे धोरणात्मक द्दनयोजन, कायभप्रदशभन ाअद्दण द्दवभागाची नफा यासारख्या कायांसाठी 

जबाबदार ाअहे. 

 व्यूहरचनात्मक व्यवसाय सांचामध्ये (स्टॅ्रटेद्दजक द्दबझनेस यदु्दनट) स्पधभकाांचा सांच 

देखील ाऄसतो. 

आ. SBU ची गरज (Need of SBU): 

SBU च्या खालील ाअवश्यकता खालीलप्रमाणे: 

१. ाईद्योगसांस्थेने ऑफर केलेले शेकडो ाईत्पादन द्दकां वा ाईत्पादन ओळ एखाद्या स्वतांि 

ाईद्योगसांस्थेवर द्दवकद्दसत,ाईत्पाद्ददत ाअद्दण द्दवपणन केल्यासारखेच लक्ष द्ददले जााइल 

याची खािी करण्यासाठी SBU ाअवश्यकता ाअहे. 

२. मोठ्या ाईद्योगसांस्थेतील ाआतर ाईत्पादनाांमध्ये (सामान्यताः जास्त द्दविी ाअद्दण नफा 

ाऄसलेले) ाईत्पादन गमावले जाणार नाही याची खािी देणे. 

३. SBU सांघटना सांघद्दटत स्वरूपात बनवते. वेळ व्यवस्थापनाचे पद्दहले तत्व म्हणज े

सांघद्दटत होणे. त्याचप्रमाणे, मालकाला द्दमळालेल्या पद्दहल्या गोष्टींपैकी एक म्हणज े

त्याची सांस्था स्पष्टपणे पाहणे. 

४. एखाद्या द्दवद्दशष्ट ाईत्पादनाची द्दकां वा ाईत्पादनाची ओळ एक स्वतांि व्यवसाय 

ाऄसल्याप्रमाणे प्रचार ाअद्दण हाताळली जाते याची खािी करणे. 

५. SBU मध्ये ाईत्पादनाांची द्दवभागणी केल्याने तमु्हाला प्रत्येक ाईत्पादनासाठी स्वतांिपणे 

बाजाराच्या सांपकाभत राहण्यास मदत होते.ाऄशा प्रकार े द्दवपणन व्यवस्थापक/द्दविी 

व्यवस्थापकाला एका वेळी एक ाईत्पादन द्दनयिु केले जााउ शकते ाअद्दण ते त्या 

ाईत्पादनासाठी स्वताः जबाबदार ाऄसतील. त्याद्वार े तो द्दनदेद्दशत बाजारपेठेत 

ाईत्पादनाचा एसटीपी राखण्यासाठी बहुमोल योगदान देाउ शकतो. 

६. SBU योग्य द्दनणभय घेण्याचा प्रसार करतात. द्दनणभय सूक्ष्म स्तरावरील ाऄसू शकतात. 

(एसटीपी, रणनीती व्यवस्थाद्दपत करणे) द्दकां वा ते समग्र (मॅिो) स्तरावर ाऄसू शकतात. 

(कॉपोरटे फां डातून गुांतवणूक, गुांतवणूक सरुू ठेवायची की नाही?). 

७. प्रत्येक ाईत्पादनाचे सूक्ष्म व्यवस्थापन करून ाअद्दण त्याचे SBUमध्ये द्दवभाजन करून, 

मालक सांस्थेचा सवांगीण दृद्दष्टकोन प्राप्त करू शकतो. या दृद्दष्टकोनाचा ाईपयोग ाअद्दथभक 

द्दववरणपिे तयार करण्यासाठी तसेच प्रत्येक SBU मधून सांस्थेसाठी गुांतवणूक ाअद्दण 

परतावा यावर लक्ष ठेवण्यासाठी केला जातो. ाऄशा प्रकार े ाईद्योगसांस्था एकूण नफा 

द्दनद्दित केली जााउ शकते. 
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८. SBU च्या गुांतवणकुीसाठी सवोत्तम सांदभभ BCG Matrix (सारणी) ाऄसू शकतो. 

BCG मॅद्दट्रक्समध्ये, SBU चे त्याांच्या बाजार भाग ाअद्दण द्दवपणन वाढीच्या दरानसुार 

द्दवभागणी केली जाते. ाऄशाप्रकार े BCG मॅद्दट्रक्सच्या ाअधारावर, प्रत्येक 

ाईत्पादनासाठी ाअवश्यक ाऄसलेल्या गुांतवणकुीचा प्रकार ठरवता येतो. प्रत्येक 

ाईत्पादनास पूणभपणे द्दभन्न SBU मानले गेले तरच ह े शक्य ाअहे. ह े SBU 

ाईत्पादनाच्या एका शे्रणीची रचना ाऄसू शकते (जसे की शॅम्पू) द्दकां वा मोठ्या सांस्थाांच्या 

बाबतीत ते एकाच प्रकारचे ाईत्पादन (जसे की LED द्दकां वा LCD टेद्दलद्दव्हजन) ाऄसू 

शकते. 

 

आकृती : ३.६ – BCG Matrix 

स्रोत: https://www.thepowermba.com/en/blog/bcg-matrix 

९)  साहद्दजकच एकदा सांघटना व्यवद्दस्थत झाली की, व्यवस्थापनब ाऄनेक गोष्टींचे सूक्ष्म 

व्यवस्थापन करू शकते. ाईदाहरणाथभ , HUL ाअद्दण P&G (मल्टी-प्रॉडक्ट 

ऑगभनायझेशनची सवोत्तम ाईदाहरणे) सारख्या मोठ्या ाईद्योगसांस्थेकडे नेहमी द्दकमान 

३०द्दभन्न ाईत्पादने ाऄसतात. त्या प्रत्येकासाठी स्वतांि मनषु्यबळ, धोरणे, खचभ ाअद्दण 

परतावा ाअवश्यक ाअहे. ाऄशा प्रकार े याला सवोच्च पैलूचे सूक्ष्म व्यवस्थापन 

ाअवश्यक ाअहे. सूक्ष्म व्यवस्थापनाला प्रत्येक ाईत्पादनावर स्वतांिपणे लक्ष कें द्दित 

करण्यास मदत करते. 

इ. व्यूहरचनात्मक व्यिसाय सांचाचे फायदे (Advantages of Strategic Business 

Units): 

SBU चे फायदे खालीलप्रमाणे ाअहेत: 

१. प्रावधकरणाचे विकें िीकरण: 

प्राद्दधकरणाचे द्दवकें िीकरण होते. कारण त्यामळेु द्दनयांिणाचा कालावधी कमी होतो. 

सांघटनात्मक पारणामाांकरता ाअद्दण पे्ररणा प्रणालीवर द्दवकें िीकरणाचा स्वताःचा प्रभाव 

ाऄसतो. कद्दनष्ठाांना ाऄद्दधक सन्मान ाअद्दण सशि वाटते. 
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२. उत्तम समविय: 

वेगवेगळ्या द्दवभागाांमध्ये पारपूणभ समन्वय ाअहे कारण ते समान रणनीद्दतक सांच ाअहेत. 

स्पधेपेक्षा ाऄद्दधक पूरक ाऄसेल. 

३. रणनीतींची जलद आवण प्रभािी अांमलबजािणीतयार करण:े 

धोरण तयार करणे सोपे ाअद्दण सोयीस्कर बनले ाअहे. कारण समान SBUs एका 

मॅनेजरच्या खाली ाऄसतात. जे जनरल मॅनेजर ाअद्दण CEO याांना परत ाऄहवाल देतात. 

सीाइओकडून येणारा सांदेश प्रभावी ाऄांमलबजावणीकडे नेतो. द्दनयोजन ाअद्दण ाऄांमलबजावणी 

या दोन्हीमध्ये प्रत्येक द्दवभागाचा सहभाग ाऄसतो. 

४. खात्रीशीर जबाबदारी: 

SBU व्यवस्थापकाच्या ाऄांतगभत येणारा प्रत्येक द्दवभाग त्याच्या ाऄांतगभत, सामान्य द्दकां वा 

त्याहून ाऄद्दधक कामद्दगरीसाठी जबाबदार ाऄसतो. त्याचप्रमाणे प्रत्येक SUB 

सरव्यवस्थापकाांना जबाबदार ाअहे. 

ई. व्यूहरचनात्मक व्यिसाय सांचाचे तोटे (Disadvantages of Strategic Business 

Units): 

SBU चे तोटे खालीलप्रमाणे ाअहेत. 

१. ऑपरवेटांग खचाथत िाढ: 

ऑपरशेनचा खचभ वाढतो. कारण ही रचना सांघटनात्मक सांरचनेत ाअणखी एक थर वाढवते. 

प्रशासकीय द्दस्थर खचभ सदु्धा वाढतो. 

२. विभाग आवण मखु्य कायाथलयातील अांतर: 

हे ाऄांतर मखु्य कायाभलय ाअद्दण एसबीयूमध्ये ाऄद्दतारि थर ाअल्याने द्दनमाभण झाले ाअहे. हे 

ाऄांतर द्दवभागाांशी थेट सांबांध कमी करते. ह े सांवाद प्रद्दियेस द्दवलांब करते. जी द्दनणभय 

घेण्याकारता ाअद्दण कायभप्रदशभनाचे मूल्याांकन करण्यासाठी माद्दहतीच्या दतुफाभ प्रवाहासाठी 

ाअवश्यक ाअहे. 

३. कमी लिवचकता: 

एक गोष्ट साध्य करण्यासाठी दसुर् याचा त्याग करावा लागतो, ध्येयासाठी नव्हे. द्दवकें िीकरण 

लवद्दचकतेचे प्रमाण कमी करते. जे माद्दहतीच्या सांथ गतीला प्रोत्साहन देते. 

४. गवलच्छ राजकारण आवण नको असलेली स्पधाथ: 

या सांरचनेत SBU सवाभत वरच्या स्थानावर ाअहेत जेथे सांसाधनाांसाठी कोलाहल ाअद्दण 

राजकारणाचा चकुीचा खेळ होणार ाअहे. कारण सवभ SBUs रोख गाय द्दकां वा तार ेद्दकां वा कुिे 

द्दकां वा प्रश्नद्दचन्ह देखील नाहीत. या वगीकरणामळेु रोगीट स्पधाभ द्दनमाभण होते. 
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३.३.६ SWOT विश्लषेण (SWOT Analysis): 

SWOT हे सामथ्यभ, दबुभलता, सांधी ाअद्दण धोके याांचे सांद्दक्षप्त रूप ाअह.े व्याख्येनसुार, 

सामथ्यभ (S) ाअद्दण दबुभलता (W) हे ाऄांतगभत घटक मानले जातात ज्यावर तमुचे काही 

प्रमाणात द्दनयांिण ाऄसते. तसेच, व्याख्येनसुार, सांधी (O) ाअद्दण धोके (T) मानले जातात. 

ज्यावर तमुचे मूलत: कोणतेही द्दनयांिण नसते. 

SWOT द्दवशे्लषण हे व्यवसाय ाअद्दण त्याच्या वातावरणाच्या एकूण धोरणात्मक द्दस्थतीचे 

लेखापरीक्षण ाअद्दण द्दवशे्लषण करण्यासाठी सवाभत प्रद्दसद्ध साधन ाअहे. त्याचा मखु्य ाईिेश 

धोरणे ओळखणे हा ाअहे. जे एक ाईद्योग द्दवद्दशष्ट व्यवसाय मॉडेल तयार करले. जे सांस्थेची 

सांसाधने ाअद्दण क्षमता ज्या वातावरणात ाईद्योगसांस्था चालवते. त्या वातावरणाच्या 

ाअवश्यकताांनसुार सवोत्तम सांरदे्दखत करले. 

दसुर्या शब्दाांत, ाऄांतगभत क्षमता ाअद्दण मयाभदा ाअद्दण सांभाव्य/ बहुतेक सांधी ाअद्दण बाह्य 

वातावरणातील धोके याांचे मूल्याांकन करण्यासाठी हा पाया ाअहे. हे ाईद्योगसांस्थेच्या ाअत 

ाअद्दण बाहेरील सवभ सकारात्मक ाअद्दण नकारात्मक घटकाांना पाहतात, जे यशावर पारणाम 

करतात. ाईद्योगसांस्था ज्या वातावरणात काम करते. त्या वातावरणाचा सातत्यपूणभ ाऄभ्यास 

बदलत्या कलाांचा ाऄांदाज करण्यास मदत करतो ाअद्दण सांस्थेच्या द्दनणभय प्रद्दियेत त्याांचा 

समावेश करण्यास देखील मदत करतो. 

 

आकृती : ३.७ – SWOT विश्लषेण 

स्रोत: http://www.cbpp.uaa.alaska.edu/afef/swot_analysis.html 

अ. SWOT विश्लषेणाचे घटक (Factors of SWOT Analysis):  

या चार घटकाांचााअढावा (शिी - सामथ्यभ, कमकुवतपणा - दबुभलता, सांधी ाअद्दण धोके) 

खाली द्ददलेला ाअहे- 
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१. सामर्थयथ:  

सामथ्यभ हे गणु ाअहेत. जे ाअपल्याला सांस्थेचे ध्येय पूणभ करण्यास सक्षम करतात. हे ाऄसे 

ाअधार ाअहेत ज्याांच्या ाअधार ेसतत यश द्दमळवता येते ाअद्दण सातत्याने द्दटकवून ठेवता 

येते. 

सामथ्यभ एकतर मूतभ द्दकां वा ाऄमूतभ ाऄसू शकते. या गोष्टी तमु्ही चाांगल्याप्रकार ेपारांगत ाअहात 

द्दकां वा ज्यामध्ये तमु्हाला कौशल्य ाअहे, तमुच्या कमभचार् याांकडे ाऄसलेली वैद्दशष््टये ाअद्दण गणु 

(वैयद्दिकारत्या ाअद्दण एक सांघ म्हणून) ाअद्दण तमुच्या सांस्थेला ससुांगतता देणारी द्दवद्दशष्ट 

वैद्दशष््टये ाअहेत. 

सामथ्यभ हे सांस्थेचे फायदेशीर पैलू द्दकां वा सांस्थेच्या क्षमता ाअहेत.ज्यात मानवी क्षमता, 

प्रद्दिया क्षमता, ाअद्दथभक सांसाधने, ाईत्पादने ाअद्दण सेवा, ग्राहकाांची सद्भावना ाअद्दण ब्राँड द्दनष्ठा 

याांचा समावेश होतो. सांघटनात्मक ताकदीची ाईदाहरणे म्हणजे प्रचांड ाअद्दथभक सांसाधने, 

द्दवस्ततृ ाईत्पादन लााआन, कोणतेही कजभ नाही, वचनबद्ध कमभचारी ाआ. 

२. दुबथलता:  

दबुभलता हे गणु ाअहेत. जे ाअपल्याला ाअपले ध्येय पूणभ करण्यापासून ाअद्दण ाअपली पूणभ 

क्षमता साध्य करण्यापासून प्रद्दतबांध करतात. या कमकुवतपणामळेु सांघटनात्मक यश ाअद्दण 

वाढीवर पारणाम होतो. कमकुवतपणा हा ाऄसाघटक ाअह,े जे ाअपल्याला वाटत ाऄसलेल्या 

मानकाांची पूतभता करत नाहीत. 

सांस्थेतील कमकुवतपणा यांिसामग्रीचे ाऄवमूल्यन, ाऄपरु े सांशोधन ाअद्दण द्दवकास सदु्दवधा, 

ाऄरुां द ाईत्पादन शे्रणी, खराब द्दनणभयक्षमता ाआत्यादी ाऄसू शकतात. कमकुवतता द्दनयांिणीय 

ाअहेत. ते कमी करणे ाअद्दण काढून टाकणे ाअवश्यक ाअहे. ाईदाहरणाथभ - ाऄप्रचद्दलत 

यांिसामग्रीवर मात करण्यासाठी, नवीन यांिसामग्री खरदेी केली जााउ शकते. सांघटनात्मक 

कमकुवतपणाची ाआतर ाईदाहरणे म्हणजे मोठी कज,े ाईच्च कमभचारी पारवतभन, जद्दटल द्दनणभय 

प्रद्दिया, ाईत्पादनाची ाऄरुां द शे्रणी, कच्च्या मालाची मोठी नासाडी ाआ. 

३. सांधी:  

ाअमची सांस्था ज्या वातावरणात कायभ करते. त्या वातावरणाद्वार ेसांधी सादर केल्या जातात. 

जेव्हा एखादी सांस्था द्दतच्या वातावरणातील पारद्दस्थतीचा फायदा घेाउन धोरणे 

ाअखण्यासाठी ाअद्दण ाऄांमलात ाअणू शकते ज्यामळेु ती ाऄद्दधक फायदेशीर बनते. सांधींचा 

वापर करून सांस्था स्पधाभत्मक फायदा द्दमळवू शकतात. 

सांस्थेने सावधद्दगरी बाळगली पाद्दहजे ाअद्दण सांधी ओळखल्या पाद्दहजेत ाअद्दण जेव्हा ाऄडथळे 

ाईद्भवतात तेव्हा त्याांचे ाअकलन केले पाद्दहजे. ाआद्दच्छत पारणाम द्दमळवताना ग्राहकाांना 

सवोत्तम सेवा देतील ाऄशी ाईद्दिष्ट द्दनवडणे हे ाऄवघड काम ाअहे. बाजार, स्पधाभ, 

ाईद्योग/सरकार ाअद्दण तांिज्ञान यातून सांधी द्दनमाभण होाउ शकतात. द्दनयांिणमिुीसह 

दूरसांचाराची वाढती मागणी ही नवीन ाईद्योगसांस्थाांसाठी दूरसांचार के्षिात प्रवेश करण्याची 

ाअद्दण ाईत्पन्नासाठी द्दवद्यमान ाईद्योगसांस्थाांशी स्पधाभ करण्याची ाईत्तम सांधी ाअहे. 
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४. धोके: 

जेव्हा बाह्य वातावरणातील पारद्दस्थती सांस्थेच्या व्यवसायाची द्दवश्वासाहभता ाअद्दण नफा 

धोक्यात ाअणते. तेव्हा धोके ाईद्भवतात. जेव्हा ते कमकुवतपणाशी सांबांद्दधत ाऄसतात तेव्हा 

ते ाऄसरुक्षा वाढवतात. धमक्या ाऄद्दनयांद्दित ाअहेत. जेव्हा धोका येतो तेव्हा द्दस्थरता ाअद्दण 

ाऄद्दस्तत्व धोक्यात येाउ शकते. धोक्याांची ाईदाहरणे ाअहेत - कमभचार्याांमध्ये ाऄशाांतता; 

सतत बदलणार े तांिज्ञान; वाढती स्पधाभ ज्यामळेु ाऄद्दतारि क्षमता, द्दकां मत यदु्ध ाअद्दण 

ाईद्योगाचा नफा कमी होतो; ाआत्यादी. 

आ. SWOT विश्लषेणाचे फायदे (Advantages of SWOT Analysis): 

SWOT द्दवशे्लषण हे व्यूहरचना तयार करण्यात ाअद्दण द्दनवडीसाठी महत्त्वाचे ाअहे. हे एक 

मजबूत साधन ाअह,े परांत ुत्यात एक ाईत्कृष्ट व्यद्दिद्दनष्ठ घटक समाद्दवष्ट ाअहेत. त्याचा वापर 

मागभदशभक म्हणून केला तर ाईत्तमच ाअहे.द्दप्रद्दस्िप्शन म्हणून नाही. यशस्वी व्यवसाय 

त्याांच्या सामथ्यांवर तयार करतात, त्याांची कमकुवतता सधुारतात ाअद्दण ाऄांतगभत 

कमकुवतपणा ाअद्दण बाह्य धोक्याांपासून सांरक्षण करतात. ते त्याांच्या एकूण व्यावसाद्दयक 

वातावरणावर लक्ष ठेवतात ाअद्दण नवीन सांधी त्याांच्या प्रद्दतस्पध्यांपेक्षा ाऄद्दधक वेगाने 

ओळखतात ाअद्दण त्याांचे शोषण करतात. 

SWOT विश्लषेण खालील पद्धतीने धोरणात्मक वनयोजन करण्यास मदत करते: 

 SWOT द्दवशे्लषण हे धोरणात्मक द्दनयोजनासाठी माद्दहतीचा स्रोत ाअहे. 

 सांस्थेची ताकद द्दनमाभण करते. 

 त्याांच्यात कमकुवतपणा द्ददसून येतो. 

 सांधींना जास्तीत जास्त प्रद्दतसाद द्या. 

 सांस्थेच्या धोक्याांना पराभूत करा. 

 SWOT द्दवशे्लषण हे ाईद्योगसांस्थेची मखु्य क्षमता ओळखण्यास मदत करते. 

 SWOT द्दवशे्लषण हे धोरणात्मक द्दनयोजनासाठी ाईद्दिष्टे द्दनद्दित करण्यात मदत करते. 

 SWOT द्दवशे्लषणहे भूतकाळ, वतभमानकाळ ाअद्दण भद्दवष्यकाळ जाणून घेण्यास मदत 

करते जेणेकरून भूतकाळ ाअद्दण वतभमान माद्दहती वापरून, भद्दवष्यातील योजना तयार 

करता येतील. 

 SWOT द्दवशे्लषण माद्दहती प्रदान करते. जी ाईद्योगसांस्थेची सांसाधने ाअद्दण क्षमता ज्या 

स्पधाभत्मक वातावरणात ाईद्योगसांस्था चालते त्यासोबत समिद्दमत करण्यात मदत 

करते. 

उदाहरण: 

Google चे SWOT द्दवशे्लषण 
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प्रस्तािना: 

Google ही बहुधा जगातील सवोत्कृष्ट ाईद्योगसांस्था ाअहे. जी शोध ाआांद्दजन िाांतीची 

ाअद्यप्रवतभकमानली जाते ाअद्दण जगातील ाआांटरनेट वापरकत्यांना मााईसच्या द्दक्लकवर 

माद्दहती शोधण्याचे साधन प्रदान करते. पढेु Google हे ाआांटरनेट ाऄथभव्यवस्थेसाठी ाअद्दण 

द्दवस्ताराने, जागद्दतक ाऄथभव्यवस्थेसाठी गेम चेंजर ठरलेल्या सांद्दक्षप्त ाअद्दण ाऄचूक पद्धतीने 

माद्दहती ाअयोद्दजत करण्याच्या कायाभसाठी देखील ओळखले जाते. कारण मांडळ, व्यिी 

ाअद्दण ग्राहक कोठेही कोणत्याही गोष्टीबिल माद्दहती शोधूनकधीही प्रवेश करू शकतात.  

अ. सामर्थयथ (Strength): 

सचथ इांवजवसमधील बाजार प्रवतवनधी: 

Google मध्ये सवाभत मोठे सामथ्यभ हे ाअह ेकी, ते शोध ाआांद्दजनमध्ये द्दनद्दवभवाद नेता येते.याचा 

ाऄथभ जगभरातील ाआांटरनेट शोधाांमध्ये दबांग ाअद्दण द्दसांहाचा वाटा ाअहे. ाआांटरनेट शोधाांसाठी 

Google चा ६५% पेक्षा जास्त बाजार द्दहस्सा ाअहे ाअद्दण स्पधभक Google च्या 

जवळपासही येत नाहीत. 

िापरकताथ रहदारी वनमाथण करण्याची क्षमता: 

Google हा जगातील एक घरगतुी तलवार (ब्राँड) ाअहे.ाआांटरनेट वापरकताभ रहदारी 

चालद्दवण्याची त्याची क्षमता पौराद्दणक ाअहे ाअद्दण यामळेु त्याला जगातील सवाभत 

शद्दिशाली ब्राँड बनण्यास मदत झाली ाअहे. खरांच, वापरकते सााआटवर करत ाऄसलेल्या 

ाऄनन्य शोधाांच्या सांदभाभत Google ला एका मद्दहन्यात सरासरी १.२ द्दबद्दलयन द्दहट्स 

द्दमळतात. ह ेत्याला बाजारातील प्रद्दतस्पध्यांपेक्षा एक ाऄतलुनीय ाअद्दण ाऄप्रद्दतम धार देते. 

जावहरात आवण प्रदशथनातून महसूल: 

SWOT द्दवशे्लषण द्दतच्या महसूल मॉडेल, ज्यामध्ये ते ततृीय पक्षाच्या द्दहस्स्यासह 

भागीदारीद्वार ेप्रचांड नफा कमावते. त्यामळेु ाईद्योगसांस्थेला सांसाधने एकि करण्याची ाअद्दण 

द्दतची शीषभक रषेा तसेच तळलााआन दोन्ही वाढवण्याची क्षमता चाांगली ाअहे. ही 

ाईद्योगसांस्थाची ाअणखी एक महत्त्वाची ताकद ाअह े ज्याने द्दतला ाऄद्दधक ाईांची गाठण्यास 

मदत केली ाअह.े 

Android आवण मोबाइल तांत्रज्ञानाचा प्रस्तािना: 

येथे चचाभ केलेली शेवटची ताकद त्याच्या ाऄाँड्रॉाआड ाअद्दण मोबााआल तांिज्ञानाचा ाऄवलांब 

करण्याशी सांबांद्दधत ाअहे.यामुळे ही ाईपकरणे ाअद्दण ऑपरदे्दटांग द्दसस्टीमचा सांबांध ाअह.े 

तोपयंत ते Apple चे थेट प्रद्दतस्पधी बनले ाअहे. 
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आ. कमकुितपणा (Weakness): 

गोपनीयतेिर आधाररत अत्यावधक अिलांबन: 

Google शोधाांसाठी त्याांची समस्या सोडद्दवण्यासाठी वापरली जाणारी पद्धती (ाऄल्गोारदम) 

द्दकां वा ाऄगदी त्याचे मूळ सूि देखील ाईघड करत नाही. जोपयंत ाआांटरनेट शोधाांचा सांबांध 

ाअह,े ज्यामळेु ाऄनेक तज्ञ ाईद्योगसांस्थाला ाऄपारदशभक ाऄसल्याचे ाअद्दण गपु्ततेच्या 

पोशाखाच्या मागे लपून टीका करतात. तथाद्दप, ाऄद्दलकडच्या वषांत, Google ने त्याच्या 

ाऄद्दद्वतीय शोध ाआांद्दजन ाऄल्गोारदमची बेाऄर बोन्स ाअवतृ्ती प्रदान करून याचे द्दनराकरण 

करण्यासाठी पावले ाईचलली ाअहेत. 

जावहरातींचा घसरता दर: 

ाऄद्दलकडच्या वषांत ाअद्दण द्दवशेषत: २०१३ मध्ये, ाईद्योसांस्थेला जाद्दहरातींमधून कमी होत 

ाऄसलेल्या कमााइचा सामना करावा लागला ाअद्दण पारणामी, ाईद्योगसांस्थेच्या नफ्यावर मोठा 

फटका बसला. हे ाऄांशताः चालू ाऄसलेल्या जागद्दतक ाअद्दथभक मांदीमळेु ही समस्या ाईदभवली 

ाअहे ाअद्दण ाऄांशताः प्रद्दतस्पधी ाऄद्दधक ाअिमक रीतीने त्याच्या टाचाांवर स्नॅद्दपांग केल्यामळेु 

ाअहे. खरांच, ऍपलने ाअपल्या ाईपकरणाांमध्ये शोध ाआांद्दजन महसूल द्दमळद्दवण्यासाठी ाअधीच 

पावले ाईचलली ाअहेत ाअद्दण म्हणूनच, Google ने पढेु ाऄसलेल्या ाअव्हानाांची जाणीव 

ाऄसणे ाअवश्यक ाअहे. 

जावहरातींिर अवत अिलांवबत्ि: 

Google चे व्यवसाय मॉडेल मोठ्या प्रमाणावर जाद्दहरातींवर ाऄवलांबून ाअहे ाअद्दण Google 

च्या वापरकत्याभ सांख्याांवरून ाऄसे द्ददसून येते की, त्याला त्याच्या कमााइपैकी ८५% पेक्षा 

जास्त ाईत्पन्न केवळ जाद्दहरातींमधून द्दमळते. याचा ाऄथभ ाऄसा की, कमााइतील कोणतीही 

सांभाव्य घट ाईद्योगसांस्थाला महागात पडेल (शब्दशाः तसेच रूपकदृष््टया) येथे मिुा ाऄसा 

ाअहे की, Google ला एक ाऄद्दधक मजबूत व्यवसाय मॉडेल तयार करणे ाअवश्यक ाअहे. जे 

ाइ-वाद्दणज्य ाअद्दण मोबााआल कॉमसभसह त्याच्या सध्याच्या व्यवसाय मॉडेलचा समावेश करते. 

जे केवळ जाद्दहरात कमााइवर ाअधाारत ाअहे. 

पुढील वपढीच्या उपकरणाांसह सुसांगततेचा अभाि: 

Google साठी ाअणखी एक कमकुवतपणा म्हणजे, ते मोबााआल ाअद्दण टॅब्लेट सांगणकाांसह 

ाऄनेक पढुच्या द्दपढीच्या सांगणकीय प्लॅटफॉमभशी ससुांगत नाही ाअद्दण ाईद्योगसांस्थेसाठी ही 

द्दचांतेची बाब ाअहे. 

इ. सांधी (Opportunities): 

Android ऑपरवेटांग पद्धती: 

Google साठी कदाद्दचत सवाभत मोठी सांधी Android OS (ऑपरदे्दटांग पद्धती) प्रदान 

करण्याच्या त्याच्या ाऄग्रगण्य प्रयत्नात ाअहे. ज्यामळेु ते Apple ाअद्दण Samsung चे थेट 

प्रद्दतस्पधी बनलेले ाअहेत. 
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गैर-जावहरात व्यिसाय मॉडेल्समध्ये विविधता: 

वर चचाभ केल्याप्रमाणे, ाईद्योगसांस्थाला फायदेशीर राहायचे ाऄसेल तर जाद्दहरात नसलेल्या 

महसलुात द्दवद्दवधता ाअणावी लागेल ाअद्दण सध्याचे सांकेत ाऄसे ाअहेत की, ती स्वताःला या 

गोष्टीशी जळुवून घेत ाअहे, जसे की Google पसु्तके, Google नकाशासारख्या ाऄसांख्य 

सााआट्सचा वापर करून व्यावसाद्दयक व्यवहाराांकडे वळत ाअहे.  

Google ग्लासेस आवण Google Play: 

Google Glasses ाअद्दण Google Play ची ओळख Google साठी गेम बदलणारा 

ाऄसल्याचे वचन देते ाअद्दण ही एक महत्त्वपूणभ सांधी ाअहे. ज्याचा ाईद्योगसांस्था फायदा घेाउ 

शकते. खरांच, या पैलूमळेु ाईद्योगसांस्था नॅनो-कां प्यदु्दटांगच्या ाईदयोन्मखु जगात पढुील 

ाईत्िाांतीवादी झेप घेाउ शकते. 

क्लाउड कॉम््युवटांग: 

क्लााईड कॉम्प्यदु्दटांग ही Google साठी एक महत्त्वाची सांधी ाअहे. कारण ती ाअधीपासूनच 

स्टोरजे ाअद्दण क्लााईड सोल्यूशन्स प्रदान करण्याचा ाऄनभुव घेत ाअहे. खरांच, काहीही 

नसल्यास, क्लााईड-कॉम्प्यदु्दटांग प्रद्दतमान वापरून ते एांटरप्रााआझ बाजारामध्ये जााउ शकते. 

ई. धोके (Threats): 

Facebook कडून स्पधाथ: 

सामाद्दजक मीद्दडयाच्या ाअगमनाने ाआांटरनेट जगतात गगुलचे वचभस्व गांभीरपणे धोक्यात ाअले 

ाअहे. फेसबकु ाअद्दण ट्द्दवटरवर ाईपलब्ध ाऄसलेल्या वाढत्या वैद्दशष््टयाांचा सामना 

करण्यासाठी ाईद्योगसांस्थाला एक हुकूम खेचणे ाअवश्यक ाअहे. 

मोबाईल सांगणन: 

गगुलसाठी ाअणखी एक धोका म्हणजे, मोबााआल कां प्यदु्दटांगच्या ाईदयोन्मखु के्षिापासून जो 

नवीन ाईद्योगसांस्था त्याांच्या मोबााआल सांगणनातील ाईपद्दस्थती वाढवण्याच्या सांधीचा फायदा 

घेण्यासाठी ाईद्योगसांस्थेला पढेु जाण्याचा धोका ाअहे. 

३.४ साराांश (SUMMARY) 

द्दवपणन द्दमश्रण (द्दमक्स) म्हणजे कृती द्दकां वा व्यूहरचना, ज्याचा वापर ाईद्योगसांस्था बाजारात 

द्दतच्या ब्राँड द्दकां वा ाईत्पादनाचा प्रचार करण्यासाठी करते. 4Ps हे एक सामान्य द्दवपणन 

द्दमश्रण बनवतात. द्दकां मत, ाईत्पादन, जाद्दहरात ाअद्दण द्दठकाण. तथाद्दप, ाअजकाल, द्दवपणन 

द्दमश्रणामध्ये ाअवेष््टन, पेश करणे, लोक ाअद्दण ाऄगदी राजकारण हे महत्त्वाचे द्दमश्रण घटक 

म्हणून ाआतर ाऄनेक Ps समाद्दवष्ट ाअहेत. 

कोणतीही द्दवपणन योजना यशस्वीपणे ाऄांमलात ाअणण्यासाठी द्दवपणन धोरणे वापरून 

व्यवसायात द्दटकून राहणे ाअद्दण ाऄनेक बचावात्मक द्दकां वा ाअके्षपाहभ द्दवपणन धोरणाांचा वापर 

करून प्रद्दतस्पध्यांचा प्रभाव करणे ाअवश्यक ाऄसते.  
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३.५ स्िाध्याय (EXERCISE) 

अ) बहू पयाथयी प्रश्न सोडिा: 

१. द्दवपणन द्दमश्रणाची सांकल्पना_________ याांनी द्दवकद्दसत केली होती. 

(ाऄ) एन. एच. बोडभन,  (ब) द्दफद्दलप कोटलर,  

(क) स्टाँटन,   (ड) डब्ल्यू. ाऄाँडरसन 

२. SWOT द्दवशे्लषणातील ाऄांतगभत घटक कोणता? 

(ाऄ) तांिज्ञान,  (ब) सांशोधन ाअद्दण द्दवकास (R & D),  

(क) ग्राहकाांचा कल,  (ड) ाईद्योग/ बाजारसांरचना 

३. द्दवपणन योजना_____ ाऄसणे ाअवश्यक नाही. 

(ाऄ) सोपे,  (ब) स्पष्ट,  

(क) जटील,  (ड) ाऄद्दतशय लाांब,  

(ाआ) दोन्ही (ाऄ) ाअद्दण (ब),  (फ) दोन्ही (क) ाअद्दण (ड) 

४. लहान पल्ल्याच्या द्दवपणन योजना द्दकती काळ व्यापतात? 

(ाऄ) चार वषे द्दकां वा त्यापेक्षा कमी,  (ब) तीन वषे द्दकां वा त्यापेक्षा कमी  

(क) दोन वषे द्दकां वा त्यापेक्षा कमी  (ड) एक वषभ द्दकां वा त्यापेक्षा कमी 

५. एक ाईपद्दवजेती ाईद्योगसांस्था द्दजला बाजारातील द्दस्थर द्दस्थतीला ना चाळवता 

ाईद्योगात ७३% वाटा यायायचा ाअहे, द्दतला काय म्हणतात? 

(ाऄ) बाजारपेठेत ाअघाडीवर ाऄसलेला,  (ब) बाजार ाऄनयुायी,  

(क) छोटी सोयीची बाजारपेठ,  (ड) बाजार ाअव्हानकताभ 

उत्तर:े 

१– ाऄ, २- ब, ३- फ, ४- ड, ५ - ब 

आ) योग्य जोड्या जुळिा: 

१. ाईत्पादन द्दमश्रण अ. एखादी ाईद्योगसांस्था ाअपल्या  ाईत्पादनाांचे 

ग्राहकाांना द्दवपणन करण्यासाठी वापरेल ते धोरण 

२. SBU ब.   बहुाईत्पादन व्यवसाय 

३. द्दवपणन द्दमश्रण क. ाईत्पादन, द्दठकाण, द्दकां मत ाअद्दण जाद्दहरात 
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४. द्दवपणन योजना ड. द्दस्थतीसांरक्षण, फ्लॅ ांद्दकां ग सांरक्षण, प्री-एद्दम्प्टव्ह 

सांरक्षण, कााईांटर-ऑफेद्दन्सव्ह सांरक्षण, मोबााआल 

सांरक्षण ाअद्दण ाअकुां चन सांरक्षण. 

५. सांरक्षणात्मक द्दवपणन 

धोरण 

इ.   ाईत्पादन वगीकरण 

 

उत्तर:े 

१– ब, २– ाआ, ३– क, ४– ाऄ, ५– ड 

इ) चूक वकां िा बरोबर साांगा: 

१. द्दवपणन प्रद्दिया द्दनसगभत: द्दनरांतर ाऄसते.  

२. द्दवपणन द्दमश्रण म्हणजे द्दवपानातील चल घटक, जे एकद्दितपणे द्दनदेद्दशत बाजारपेठेत 

ाईत्पादन द्दवकतात.  

३. द्दफद्दलप कोटलरने त्याांच्या ‚पायाभूत द्दवपणन‛ या पसु्तकात 4Ps ही सांकल्पना 

लोकद्दप्रय केली. 

४. SBU सांकल्पना जनरल ाआलेद्दक्ट्रकने द्दवकद्दसत केली होती. 

५. द्दवपणन द्दमश्रणावर पयाभवरणीय घटकाांचा प्रभाव पडत नाही.  

उत्तर:े 

१- बरोबर, २- बरोबर, ३- चूक, ४- बरोबर, ५- चूक 

ई) थोडक्यात उत्तर द्या:  

१. द्दवपणनयोजनेवरटीपद्दलहा. 

२. द्दस्थतीद्दवपणनयोजनेवरएकछोटीटीपद्दलहा. 

३. SWOT द्दवशे्लषणावरटीपद्दलहा. 

४. ाअके्षपाहभद्दवपणनधोरणाांवरटीपद्दलहा. 

५. ाईत्पादन, द्दकां मत, द्दठकाण ाअद्दण जाद्दहरात यावर टीप द्दलहा. 

उ) दीघथ उत्तर वलहा: 

१. SBU ची सांकल्पना द्दवशद करा. SBU ची वैद्दशष््टये ाअद्दण फायदे काय ाअहेत? 

२. द्दवपणन द्दमश्रण सांकल्पना ाईदाहरणासह स्पष्ट करा. 

३. SWOT द्दवशे्लषण म्हणजे काय? मोठ्या ाईद्योगसांस्थेच्या ाईदाहरणासह स्पष्ट करा. 
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४. ाअके्षपाहभ ाअद्दण बचावात्मक द्दवपणन धोरणाांमधील फरक योग्य ाईदाहरणाांसह स्पष्ट 

करा. 

५. दीघभकालीन योजना ाअद्दण ाऄल्पकालीन योजनाांबिल तमु्हाला काय समजले? द्दवपणन 

योजनेचे महत्त्व स्पष्ट करा. 

३.६ सांदभथ (REFERENCES) 

१.  द्दफद्दलप कोटलर (१९८७) द्दवपणन: एक प्रस्तावना. पे्रद्दन्टस-हॉल; ाअांतरराष्ट्रीय 

ाअवतृ्त्या. 

२.  रामास्वामी, व्ही.एस., २००२, द्दवपणन व्यवस्थापन, मॅकद्दमलन ाआांद्दडया, नवी द्ददल्ली. 

३.  https://www.marketing91.com/ 

४.  https://www.marketing-schools.org/types-of-marketing/defensive-

marketing/#section-1 

५.  https://www.futurelearn.com/info/courses/sustainable-

business/0/steps/78339 

***** 
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४ 

सरंक्षणात्मक विपणन धोरणाचंा विकास 

घटक संरचना  

४.० ईद्दिष्ट े

४.१ प्रस्तावना 

४.२ सरंक्षणात्मक द्दवपणन धोरणे  

४.३ साराशं 

४.४ स्वाध्याय  

४.५  सदंभभ 

४.० उविष्ट े(OBJECTIVE) 

ह्या प्रकरणाचा ऄभ्यास केल्यानातंर द्दवद्याथख खाल ल बाबत त सक्षम होत ल: 

 सरंक्षणात्मक द्दवपणन धोरणाचं  सकंल्पना समजू शकेल. 

 वास्तद्दवक ज वनात सरंक्षणात्मक द्दवपणन धोरणांचा वापर करणे. 

४.१ प्रस्तािना (INTRODUCTION) 

सरंक्षणात्मक द्दवपणन धोरण हे द्दवपणन साधन म्हणून हल्ल  द्दवकद्दसत झाले अहे. जे 

व्यवसायांना स्पधभकाकंडून द्दहरावून घेतले जाउ शकणार े मौल्यवान ग्राहक द्दिकवून 

ठेवण्यास मदत करते. स्पधभक म्हणजे आतर व्यवसाय जे समान बाजार व्यवस्थेमध्ये 

वसलेल  अहेत द्दकंवा समान ईत्पादने समान प्रकारच्या लोकानंा द्दवकतात. ह  स्पधाभ 

ऄद्दस्तत्त्वात ऄसताना, प्रत्येक ईद्योगससं्थेने आतर ब्रडँमध्ये (व्यवसायाच्या नावामध्ये) 

स्पधाभत्मक फायदा अद्दण परुशे  प्रद्दतष्ठा राखण्यासाठ  अपला ब्रडँ, वाढ च्या ऄपेक्षा अद्दण 

नफा यांचे सरंक्षण केले पाद्दहजे. अद्दथभक नकुसानाचा धोका कम  करण्यासाठ  व्यवसाय 

त्याचं  स्पधाभ आतर व्यवसायापेंक्षा वेगळ्या मागाभने करतात. 

माकेद्दिंग हे ऄनेकदा द्दवकासाला चालना देण्यासाठ  एक साधन म्हणून पाद्दहले जात 

ऄसताना, प्रत्येक व्यवसायासाठ  सतत द्दवकद्दसत होत ऄसलेल्या बाजारपेठेत त्याचे 

बाजाराचे स्थान द्दिकवून ठेवण्यासाठ  सरंक्षणात्मक द्दवपणन महत्त्वपूणभ अहे. 

कोणत्याह  व्यवसायाने प्रद्दतस्पध्याांमळेु त्याचें ग्राहक द्दकंवा वाइिात वाइि म्हणज े सपूंणभ 

व्यवसाय गमावण्यापेक्षा बाजारात ल त्याच्या स्थानाचे सरंक्षण केले पाद्दहजे. अद्दण त्यासाठ  

सरंक्षणात्मक द्दवपणन धोरणाचंा सखोल ऄभ्यास अद्दण द्दवशे्लषण करायला हवे. 
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४.२ सरंक्षणात्मक विपणन धोरणे (DEFENSIVE MARKETING 

STRATEGIES) 

सरंक्षणात्मक द्दवपणन धोरण/ व्यूहरचना ह  सकंल्पना १९९० च्या ईत्तराधाभत वापरात 

अल  अद्दण ‚आलाजापेक्षा खबरदार  बर ‛ या पारपंाररक म्हण प्रमाणे अक्रमक 

द्दवपणनासाठ  एक चांगला पयाभय मानल  गेल .  

सरंक्षणात्मक द्दवपणनाबिल बोलणे हे यदु्धाच्या रणन त  प्रमाणे भासते अद्दण ते खोिेह  

नाह . प्रत्येक वेळ  नव न ईत्पादन बाजारात येते तेव्हा, चार ते पाच नाम  व्यवसायानं  

त्याचंा बाजारपेठेत ल वािा सरुद्दक्षत ठेवण्यासाठ  तयार राद्दहले पाद्दहजे. सरंक्षणात्मक 

द्दवपणन धोरणाचे वणभन हे ईद्योग प्रमखुाद्वार े द्दकंवा ईद्योगधदं्यामध ल बाजारात ल सवोच्च 

वािा/ द्दहस्सा (भाग) धारणकत्याांद्वार े त्याचंा बाजारात ल द्दहस्सा, नफा, ईत्पादनाच  

पररद्दस्थत  अद्दण ईदयोन्मखु प्रद्दतस्पध्याांपासून बाजारपेठेत ल वाि्यावर लक्ष ठेवण्यासाठ  

वापरल्या जाणार् या रणद्दनतचाचा अद्दण कृतचाचा सचं म्हणून केला जाउ शकतो. 

सरंक्षणात्मक द्दवपणन योजना ह  कोणत्याह  प्रकारच्या ईद्योगाला लागू होते, जेथे बाजारपेठ 

प्रमखु ऄसतो  अद्दण बाजारात ल ईच्च स्थान गाठण्यासाठ  स्पधाभ करण्याचे ईद्दिष्ट 

ऄसलेले सभंाव्य नव न प्रवेशकते ऄसतात. सरंक्षणात्मक द्दवपणनाचा वापर बाजारात ल 

वरून दसुर्या द्दकंवा द्दतसर्या क्रमाकंावर ऄसलेलेया वािा/ द्दहस्सा (भाग) धारणकत्याांद्वारे 

देख ल केला जाउ शकतो. ज्या ईद्योगससं्थेचा बाजारात ल वािा/ द्दहस्सा (भाग) एखाद्या 

स्पधभकाकडून धोक्यात येतो, त  सरंक्षणात्मक द्दवपणन धोरणे वापरू शकतात. 

सरंक्षणात्मक द्दवपणन रणन त  ह्या ईत्पादनाचं्या प्रकारावंर ऄवलंबून ऄसतात द्दजथे त्या 

लागू केल्या जातात. ईदाहरणाथभ, जर FMCG (Fast Moving Consumer Goods – 

जलद द्दवकल्या जाणार्या ग्राहकोपयोग  वस्तू), सौंदयभप्रसाधने, वैयद्दिक स्वच्छता, आत्याद  

सारख्या वारवंार खरदे  केल्या जाणार्या ईत्पादनाबंिल बोलायचे झाल्यास, सरंक्षणात्मक 

धोरणे वेगवेगळ्या डावपेचादं्वार ेमखु्यतः द्दवद्यमान ग्राहकांना लष्य य करतात. 

परतूं, आलेक्रॉद्दनक्स, कपडे आ. सारख्या कम  वेळा खरदे  केल्या जाणार्या ईत्पादनाचं्या 

बाबत त, सरंक्षणात्मक धोरण ऄद्दधक द घभकाल न ऄसेल अद्दण द्दवद्यमान तसेच सभंाव्य 

नव न ग्राहकांना देख ल ईिेष्ट त ऄसेल. 

सरंक्षणात्मक द्दवपणन धोरणाश  सबंंद्दधत मूलभूत प्रश्न हा अहे की, स्पधाभत्मक नव न ब्रडँ 

(प्रद्दतस्पधख व्यवसायाच  नव न द्दकंवा नव न नावाच  ईत्पादने) बाजारात येत ऄसताना 

ईद्योगससं्थानं  कसे वागावे (कसा प्रद्दतसाद द्यावा)? एकदा का तमु्ह  मानले की बाजारात 

सभंाव्य नव न प्रवेशकताभ अहे, जो शेवि  तमुच्यासारख्याच बाजारात ल वाि्यासाठ / 

द्दहश्शासाठ  स्पधाभ करणार अहे, तमु्ह  सरंक्षणात्मक धोरणाचा भाग म्हणून ऄनेक 

ईपाययोजना करू शकता. 

परतूं, प्रथम तमु्हाला स्पधेच  त व्रता ठरवाव  लागेल. जर नव न ईद्योगससं्था द्दकंवा एखाद  

ईद्योगससं्था ज  जवळच  स्पधभक अहे, खरोखरच नाद्दवन्यपूणभ ईत्पादने द्दकंवा सेवा प्रदान 
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करत ऄसेल अद्दण लवकरच तमुचा बाजारात ल वािा ताब्यात घेणार ऄसेल, तर तमु्हाला 

सरंक्षणात्मक द्दवपणन धोरणे वापरणे सरुू करायला हव त. 

बाजार प्रमखुाद्वार े वापरल  गेलेल , सरंक्षणात्मक द्दवपणन धोरणे जेव्हा बाजारात ल 

नफ्याच्या द्दहश्श्याला नव न धोका द्ददसून येतो तेव्हा कध ह  लागू केल  जातात. तेव्हा 

कोणत्या प्रकारचा ईद्योग अहे ह्याचा काह ह  फरक पाडत नाह . ईदाहरणाथभ: 

‚क्लाईड‛ तंत्रज्ञान सेवामंध्ये गगुल हे बाजारपेठ प्रमखु अहे. नव न प्रद्दतस्पध्याांपेक्षा चार 

पावले पढेु राहण्यासाठ , गगुल ईद्योगसमूह नव न ईत्पादने तयार करून स्वतःवर हल्ला 

करतो, ज्यामळेु त्याचं्या जनु्या ईत्पादनानंा कालबाह्य होण्यास भाग पडेल. ऄशा प्रकार ेहे 

नव न स्पधभकासंाठ  एक सतत नवनव न बदल करून सधुारणा करत राहण्याचे ईद्दिष््टय 

प्रस्ततु करते, जे मलुत: जनु्या गगुल ईत्पादनाशं  स्पधाभ करत राहतात. 

जेव्हा िेस्को सामान्य व्यापारात बाजारप्रमखु होत  तेव्हा वॉल-मािभ ने त्याचं्या ग्राहकानंा 

कम  द्दकमत त अकद्दषभत करण्याच  भ त   देउन पढेु जाण्यास सरुुवात केल . त्याच वेळ  

वैयद्दिक कूपन अद्दण जाद्दहरातचाचा प्रसार सधुारताना िेस्कोने ऄनेक वस्तूंच्या द्दकंमत  कम  

करून ह्या अक्रमणाला प्रद्दतसाद द्ददला. ऄसे ऄसताना सदु्धा अद्दण वॉल-मािभ चे सततचे यश 

द्दमळवत ऄसतानाह , िेस्कोने ऄनेक शहरामंध्ये अपला ग्राहकवगभ राखून ठेवला.  

िायलेनॉल नॉन-एद्दस्पररन (Aspirin नसलेल्या) वेदनाशामक औषधासंाठ  बाजारपेठ प्रमखु 

होता, जेव्हा डेद्दरलने त्यानंा अव्हान देण्याचा प्रयत्न केला. िायलेनॉलचा प्रद्दतसाद आतका 

प्रचडं अद्दण प्रभाव  होता की, त्याने ऄक्षरशः एद्दस्पररनच्या पयाभयासंाठ  एक "द्दनद्दिस्त" 

बाजारपेठ जागतृ केल . पररणाम , िायलेनॉल अता ऍद्दस्पररनसह सवभ OTC (Over The 

Counter – औषध दकुानात फलकावर द्दमळणार े औषध) वेदनाशामक औषधासंाठ  

बाजारपेठेत ल प्रमखु अह.े 

स्िारबक्स हे मोफत Wi-Fi (Wireless Fidelity - वाय-फाय – द्दबनतारचे   तदरुपता) 

देणार े अद्दण त्या गोष्ट चा ग्राहकानंा प्रचार करणार े पद्दहले कॉफी शॉप द्दकंवा ईपहारगहृ 

नव्हते; परतं ुहे ऄसे सहज म्हणून करत ऄसलेल्या आतर तत्सम व्यवसायापंासून अपल्या 

बाजारात ल द्दहश्श्याचे सरंक्षण करण्यासाठ  त्याने ऄसे करण्यास सरुुवात केल . 

फेसबकु, समाजमाध्यमासाठ  बाजारप्रमखुाने, गगुल+ वर प्रस्ततु केलेल्या "मंडळानंा" 

(circles) थेि प्रद्दतसाद म्हणून द्दमत्रांच्या याद साठ  (Friends’ lists) त्यांचे पयाभय 

ऄद्ययावत केले. यामळेु वापरकत्याांना त्याचं्या समाज माध्यमात ल सपंकाांमध्ये द्दवद्दवध 

स्तराचंा सहभाग प्रस्थाद्दपत करण्याच  मभुा द्दमळाल . 

मिु-बाजार ऄथभव्यवस्थेत, ईद्योगाचे नेततृ्व (प्रामखु्य) लगेच बदलू शकते अद्दण जनेु 

प्रस्थाद्दपत व्यवसायदेख ल द्दवस्थाद्दपत होउ शकतात. म्हणूनच, बाजारात ल प्रबळ वािा 

ऄसलेल्या कोणत्याह  व्यवसायाने नव न स्पधेपासून स्वत:ला सतत सरुद्दक्षत ठेवले पाद्दहजे 

अद्दण योग्य धोरणासह प्रद्दतसाद देण्यास तत्पर ऄसले पाद्दहज.े 
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४.२.१ संरक्षणात्मक विपणन योजनेचे महत्त्ि (Importance of Defensive 

Marketing Strategies): 

सरंक्षणात्मक द्दवपणनाच्या गरजेबिल चचाभ करणे वायफळ अहे. खाल ल काह  मिेु अहते 

जे तमु्हाला द्दवपणन द्दकत  महत्त्वाचे अहे याच  जाण व करून देत ल. 

१. जेव्हा एखाद्या व्यवसायाचा ईद्योगससं्थेमध्ये मोठा बाजारपेठ द्दहस्सा ऄसतो अद्दण 

ऄनेक स्पधभक सतत त्या बाजारपेठ प्रमखुाला अव्हान करत ऄसतात, तेव्हा ह े

द्दवपणन गरजेचे ठरते.  

अजच्या ऄद्दस्थर व्यावसाद्दयक वातावरणात, बाजारपेठ प्रमखु ईद्योगससं्था त्याचं्यापढेु 

द्दकत ह  कम  स्पधाभ ऄसल  तर  द्दतच्याकडे दलुभक्ष करू शकत नाह त. 

या के्षत्रात साम ल होणारा कोणताह  नव न स्पधभक केवळ बाजारपेठ प्रमखुाचाच नव्ह,े तर 

प्रत्येकाचा बाजारात ल द्दहस्सा धोक्यात अणतो. म्हणूनच सरंक्षणात्मक द्दवपणन धोरण 

महत्त्वपूणभ अहे. 

२.  "बदल ह  एकमेव द्दस्थर गोष्ट ऄसते," ऄश  एक म्हण अहे. पररणाम , ग्राहकाचं्या 

ऄपेक्षा वेगाने बदलत ऄसतात. म्हणूनच व्यवसायासंाठ  द्दवपणन खूप महत्वाचे ठरते 

कारण त्यानंा त्याचं्या ग्राहकाचं्या गरजा पूणभ करण्याप्रत  बाधं ल रहायचे ऄसते.  

३. द्दवस्ताररत ग्राहकवगभ / ग्राहक सखं्या (ग्राहक अधार) ऄसलेल्या प्रस्थाद्दपत 

व्यवसायासाठ  त्याच  बाजारात ल द्दस्थत  वाचवून ठेवण्यासाठ  केलेले, सरंक्षणात्मक 

द्दवपणन ह  एक ईपयिु व्यूहरचना अहे. व्यवसायाला ग्राहकानंा द्दतच्या ईत्पादनापं्रत  

अवड द्दनमाभण करण्यासाठ  सद्दक्रयपणे कायभ करण्याच  गरज नाह . ते सहजपणे 

ग्राहकानंा त्याचं्या ईत्पादनांच्या माद्दहत बिल प्रबळ बनवू शकतात. त्याने अपल्या 

दजेदार ईत्पादनादं्वार े चागंल  प्रद्दतष्ठा द्दनमाभण केलेल  ऄसल्यामळेु नव न स्पधभकाला 

बाजारात प्रवेश करणे अद्दण प्रस्थाद्दपत व्यवसायाच्या ग्राहक अधारावर हल्ला करणे 

कठ ण बनते. प्रस्थाद्दपत ईद्योगससं्था ग्राहकाचंा अपल्या ईत्पादनावंर ल द्दवश्वास दृढ 

करण्यासाठ  अद्दण नव न अलेल्या व्यवसायाला बाजूला करून िाकण्यासाठ  

सरळसरळ अपल्या सरंक्षणात्मक (बचावात्मक) द्दवपणनाचा वापर करते. 

४.  व्यवसायाला ईत्पादन सधुारण्यास, ग्राहकाचं  द्दनष्ठा वाढद्दवण्यास, त्याचा बाजारात ल 

द्दहस्सा राखून ठेवण्यास अद्दण ऄजून बरचे काह  करण्यास सरंक्षणात्मक द्दवपणन 

परवानग  देते. 

५.   त्याचंा मूळ ईिेश हा ऄसतो की सभंाव्य हल्ले परतवून लावणे द्दकंवा प्रद्दतस्पध्याांना 

परावतृ्त करणे. 

६.  सरंक्षणात्मक द्दवपणन धोरण हे बाजारात ल भाग / द्दहस्सा, द्दस्थत  अद्दण नफा 

साभंाळून ठेवण्यासाठ  द्दवकद्दसत केले अह.े 
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७.  हे एक ऄसे धोरण अहे, जे स्थाद्दनक अद्दण द्दवद्यमान बाजारपेठेत ऄव्वल स्थान 

द्दिकवून ठेवण्यासाठ  वापरले जाउ शकते. 

८.  ग्राहकाचंा द्दवश्वास राखण्यासाठ  हे धोरण सवाभत यशस्व  अहे, ज्याला कोणताह  

नव न स्पधभक द्दबघडवू शकत नाह . 

९.  सरंक्षणात्मक धोरणाचंा ईिेश हा ऄसतो की सभंाव्य हल्ला परतवून लावला जावा 

अद्दण सभंाव्य अव्हानकत्याांना दसुर् या व्यवसायावंर हल्ले करण्यापासून परावतृ्त केले 

जावे. 

१०. व्यवसायाच्या व्यवस्थापनात ल काह  ऄद्दधकार  छुप्या पद्धत ने अव्हानकत्याभच्या 

व्यावसाद्दयक नफ्याबिलच्या ऄपेक्षानंा बळकि   देण्याचा प्रयत्न करतात अद्दण त्यांना 

खात्र  देतात की त्याचं्या गुतंवणकुीवर खूप कम  परतावा द्दमळेल. 

११. व्यवसायाच्या व्यवस्थापनात ल ऄद्दधकार्यानं  अव्हानकत्याभला कोणत ह  ठोस 

वचनबद्धता करण्यापासून परावतृ्त करण्यासाठ  वेळेवर कारवाइ करणे अवश्यक अहे. 

४.२.२ संरक्षणात्मक विपणन धोरणांचे प्रकार (Types of Defensive Marketing 

Strategies): 

बाजारपेठ प्रमखु व्यवसायांन  अव्हानकत्याांकडून होणार्या हल्ल्यापंासून बाजारात ल वािा 

सरुद्दक्षत ठेवण्यासाठ  वापरलेल  सहा सामान्य सरंक्षणात्मक साधने म्हणजे ह   धोरणे 

अहेत: द्दस्थत  सरंक्षण, गद्दतश ल द्दकंवा बदलाध न सरंक्षण, प्रद्दत-अक्रमक सरंक्षण, 

अकंुचन सरंक्षण, एका बाजूने केलेले सरंक्षण अद्दण पूवभद्दनयोद्दजत केलेले सरंक्षण. 

१. वस्थती संरक्षण (Position Defence): 

सबंंद्दधत व्यवसायाच  बाजारात ल द्दवद्यमान द्दस्थत  कोणत्या द्दकंमत त राखल  पाद्दहजे. 

वापरलेल्या धोरणापैंकी सवाभत महत्त्वाचे म्हणजे ग्राहकांना समाधान देणार्या सवभ जनु्या 

नातेसबंंधाना घट्ट करणे. ह ेधोरण अक्रमक अव्हानकत्याांचा बळ  पडण्याचा जास्त धोका 

ऄसतो. 

शक्यतो, सवाभद्दधक द्दवक्री होणार ेएकच ईत्पादन कें िस्थान  ठेवले जाते. त्याप्रमाणे, ब्रडँच्या 

नावाचे सातत्य द्दिकवून ठेवताना अद्दथभक पररद्दस्थत नसुार आतर घिकामंध्ये (मापदडंामंध्ये) 

बदल केले जातात. 

वस्थती संरक्षणाचे उदाहरण (Example of Position Defence): 

ऑिोमोबाइल ईद्योगधदं्यात ल द्ददग्गज मद्दसभड जने िोयोिाने केलेल्या समान प्रयत्नाचं  पवाभ 

न करता त्याच द्दशरस्त्याला  द्दचकिून राहणे पसतं करते. 
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आकृती: ४.१ – मवसिडीज वि. टोयोटा 

स्रोत: Google. 

तर तेच, ऍपल आतर ब्रडँच  नक्कल (कॉप ) करून त्याच्या  iOS (Appleच  ‘iPhone 

Operating System’) कायभकार  प्रणाल  ऄसलेल्या  ईपकरणाचं  RAM (Random 

Access Memory) वाढवण्याकडे लक्ष देत नाह . ह्यामुळे तंत्र-स्नेह  लोका गणुवते्तवर 

ऄवलंबून राहतात. 

 

आकृती: ४.२ – Apple mobile आवण त्याची iOS 

स्रोत: Google. 

सरतेशेवि , दजेदार ईत्पादनाचंा मानदडं ईच्च राहतो अद्दण त्याचं  द्दस्थत  ऄद्दजबात 

घसरत नाह . 

२. गवतशील वकंिा बदलाधीन संरक्षण (Mobile Defence):  

"सद्य द्दस्थत  गमावू नये" या द्ददशेने (ईदेशाने) बरचे बदल केले जातात. ईचललेल  पावले 

खपुदा व्यवसायाला पाठबळ देण्यासाठ  घेतलेल  ऄसतात, जेणेकरून ईत्पादनामंध ल 

द्दवद्दवधता सवभ स्तरावंर भरपाइ करण्यास मदत करते. बदलामंध्ये द्दनदेद्दशत बाजाराचा 

द्दवस्तार करणे, प्रचारात्मक यतं्रणा सधुारणे, ईत्पादन याद मध्ये (कॅिलॉगमध्ये) ऄद्दधक 

ईत्पादने वाढवणे अद्दण प्रत्येक वेळ  बाजार द्दवभाग बदलत राहणे ह्या बदलांचा समावेश 

होतो. 
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गवतशील वकंिा बदलाधीन सरंक्षणाचे उदाहरण (Example of Mobile Defence): 

प्रद्दसध्द भारत य तंबाखू ईद्योगससं्था (Indian Tobacco Company) (ज्याला ITC 

म्हणून ओळखले जाते) द्दवकासात्मक सरंक्षण द्दवपणनाच्या या प्रकाराचे सवोत्तम ईदाहरण 

अहे. ITC ने ऄन्न ईपक्रम (दैनदं्ददन गरजेमध ल अश वाभद गहू) अद्दण आतर महत्त्वाच्या 

वस्तूंमध्ये त्याचे कायभके्षत्र (व्याप्त ) द्दवस्तारले अहे. कृष  व्यवसाय हा देख ल 

व्यवसायामंध ल द्दकंवा ईपक्रमामंध ल एक नव न समावेश अह,े जो मागण  वाढल्याने 

अणख  नफा देतो. 

 

आकृती: ४.३ – ITC चे तंबाखू आवण आशीिािद गहू 

स्रोत: Google. 

३. प्रवत- आक्रमक संरक्षण (Counter-Offensive Defence): 

हा केवळ द्दवपणनाचा एक द्दवशेष प्रकार नाह , तर सरंक्षणात्मक धोरणांचा प्रचार करण्याचा 

अणख  एक मागभ देख ल अहे. द्दस्थत चे सरंक्षण करण्याचा सवाभत सोपा मागभ म्हणजे, 

अक्रमणकत्याभ व्यवसायांन  खाल  खेचण्यासाठ  केलेले द्दवद्दवध प्रयत्न हाणून पाडणे. 

द्दवशेषतः हल्ल्याला ऄशा प्रकार े हुलकावण  द्ददल  जाते की,  हल्ला स्व कारणार्या 

व्यवसायासाठ  तो फायदेश र ठरतो. द्दकंमत  कम  होतात अद्दण ईत्पादनेह  सधुारतात. 

प्रवत- आक्रमक संरक्षणाचे उदाहरण (Example of Counter-Offensive 

Defence): 

पूणभपणे सेंद्दिय ऄसलेल्या सौंदयभप्रसाधनाचं्या ब्रडँच  वाढत  लोकद्दप्रयता दडपण्यासाठ  

जवळजवळ सवभच सौंदयभप्रसाधने बनवणार्या व्यवसायांन  सेंद्दिय ईत्पादनांचा समावेश 

त्याचं्या ईत्पादनामध्ये केला अहे. त्यामळेु  त्याचं्या ईत्पादनाचं  व्याप्त  वाढते अद्दण त्याच 

वेळ  त्याचंा द्दवकास होण्यास मदत होते. जर सेंद्दिय सौंदयभप्रसाधने बनवणार्या व्यवसायांन  

या हल्ल्याचा सामना करण्यासाठ  एकद्दत्रत केलेल्या (सशें्लद्दषत) घिकाचंा समावेश 

ऄसलेल  ईत्पादने घेण्यास सरुुवात केल , तर हे सभंाव्य नफ्याच्या दृष्ट ने ईचललेले प्रद्दत- 

अक्रमक पाउल मानले जाइल. 
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४. आक ं चन संरक्षण (Contraction Defence): 

अकंुचन सरंक्षण हे सवाभत कम  पसतं चे सरंक्षण अहे कारण त्यात बाजारातून माघार घेणे 

समाद्दवष्ट अहे. जर एखाद्या व्यवसायाला द्दवश्वास नसेल, की तो त्या बाजारपेठेत यशस्व पणे 

द्दिकाव धरून राहू शकेल, तर अकंुचन सरंक्षण हा सवोत्तम पयाभय ऄसू शकेल. ह्या मळेु त्या 

व्यवसायाच  साधनसामगु्र  आतर के्षत्रामंध्ये पनु्हा वापरता येतात. 

आक ं चन संरक्षणाचे उदाहरण (Example of Contraction Defence): 

ऄश  कल्पना करा की, तमु्ह  दोन ईत्पादने तयार करता: िव साबण (liquid soap) अद्दण 

घन साबण (bar soap). जर तमु्हाला ऄसे अढळले की तमु्ह  यापढेु घन साबणाच्या 

बाजारात स्पधाभ करू शकत नाह , तर त्या बाजारातून माघार घेणे (अकंुचन )अद्दण िव 

साबणावर लक्ष कें द्दित करणे ईद्दचत ठरले. 

५. एका बाजूने केलेले संरक्षण (Flanking Defence): 

एका बाजूने केलेले द्दवपणन हा द्दवपणनाचा एक प्रकार अहे, ज्यामध्ये एखादा व्यवसाय 

अपल्या प्रद्दतस्पध्याांना कम  महत्वाच्या (एका बाजूच्या) बाजारपेठेतून नेस्तनाबूत 

करण्याचा प्रयत्न करतो अद्दण ज्या बाजारपेठेला स्पधभकाकडून चागंल  सेवा द्ददल  जात 

नाह  ऄसा बाजार द्दवभाग काब ज करण्याचा प्रयत्न करतो. 

एका बाजूने द्दवपणन करणारा व्यवसाय त च कामद्दगर  करण्यासाठ  वेगवेगळ  धोरणे 

ऄवलंबतो  अद्दण त्याचं्या प्रद्दतस्पध्याांवर मात करतो. 

याला एक ऄप्रत्यक्ष बाजार धोरण म्हणून देख ल म्हिले जाउ शकते, ज्याचा ईिेश 

बाजारात ल द्दहस्सा अद्दण त्याच्या प्रद्दतस्पध्याांचा द्दवभाग काब ज करणे हा ऄसतो. 

एखादा व्यवसाय स्पधेच्या द्दकंवा स्पधभकाच्या कमकुवत पैलूंवर हल्ला करून अद्दण त्या 

मदु्यावंर अपल  कामद्दगर  ऄद्दधक चागंल  करून फायदा द्दमळवण्याचा प्रयत्न करतो. 

एका बाजूने केलेल्या संरक्षणाचे उदाहरण (Example of Flanking Defence): 

ऄब्सोलूि द्दवरुद्ध द्दस्मरनॉफ्फ- ऄब्सोलूिने व्होडका बाजारामध्ये त्यांचा प्रद्दतस्पधख 

द्दस्मरनॉफ्फपेक्षा जवळपास ५०% जास्त त्याचं  द्दकंमत लावल  अद्दण एका बाजूने केलेले 

सरंक्षणाने मौल्यवान व्होडका जगतात ल स्पधाभ द्दजकंल . 

६. पूििवनयोवजत केलेले संरक्षण( Premptive defence): 

पूवभद्दनयोद्दजत केलेल  सरंक्षण योजना म्हणजे, व्यवसाय जेव्हा त्यानंा प्रद्दतस्पध्याभकडून धोका 

जाणवतो तेव्हा हा दृष्ट कोन ऄवलंबू शकतात. त्याच  कल्पना ऄश  अहे की, ईद्योगससं्था 

तमुच्यावर हल्ला करण्यापूवखच, त्यावर हल्ला करणे. 

या प्रकारात ऄद्दधक अक्रमक कृत  म्हणजे प्रद्दतस्पध्याभवर प्रथम हल्ला करणे. दसुर्या 

प्रकारात, ज  प्रद्दतस्पध्याांना हल्ला न करण्याचे सकेंत देते ऄश  द्दवस्ततृ घेरा ऄसलेल  

बाजारपेठ द्दमळवणे. 
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अ. संरक्षणात्मक विपणनाचे फायदे आवण तोटे (Pros and Consof Defensive 

Marketing): 

(क) संरक्षणात्मक विपणनाचे फायदे (Pros of Defensive Marketing): 

 बदलातं ल कम मळेु ईत्पादने ऄव्वल दजाभच  होतात. 

 सवभ पातळ्यांवर ग्राहकाचं्या समाधानाच  खात्र  केल  जाते. 

 बाजारात ल नफ्याचा द्दहस्सा वाढतो. 

(ख) संरक्षणात्मक विपणनाचे तोटे (Cons of Defensive Marketing): 

 नवनव न येणार्या कल/ fashion प्रमाणे जळुवून घेणे कठ ण बनते. 

 द्दनध च्या कमतरतेमळेु ह्या धोरणाचंा ऄपेद्दक्षत पररणाम द्दमळत नाह . 

 नव न काह तर  द्दमळण्याच्या नादात ग्राहक नव न व्यवसायाकंडे वळू शकतात. 

४.२.३ आक्रमक विरुध्द संरक्षणात्मक विपणन धोरण े(Offensive V/S Defensive 

Marketing Strategies): 

अ. आक्रमक विपणन धोरण े(Offensive Marketing Strategies): 

जेव्हा बाजारात ल एकापेक्षा जास्त व्यवसाय एकाच प्रकारचे ईत्पादन प्रदान (पेश/ प्रस्ततु/ 

सादर) करतात, तेव्हा अक्रमक द्दवपणन धोरणे ऄवलंद्दबल  जातात; पररणाम  प्रत्येक 

व्यवसायाला त्या प्रकारच्या ईत्पादनाच्या एकूण द्दवक्रीच्या फि काह  िक्के द्दवक्री द्दकंवा 

नफा द्दमळतो. प्रत्येक व्यवसायाचा बाजारात ल स्वत:चा काह  द्दहस्सा ऄसतो अद्दण 

कोणताह  व्यवसाय स्पधभकाचं्या व्यवसाय योजनेवर थेि हल्ला करून त्याचं्या द्दवरोधात 

ऄद्दधक बाजार द्दहस्सा द्दमळवण्यासाठ  अद्दण त्याचं्या कडून बाजारपेठ काढून घेण्यासाठ  

ऄद्दधकाद्दधक प्रयत्न करते, ह्याला खरतेर अक्रमक द्दवपणन धोरण म्हिले जाते. 

काह  वषाांपूवख घडलेल्या घिनापैंकी अक्रमक द्दवपणनाचे सवाभत यशस्व  ईदाहरण म्हणज े

हाले डेद्दव्हडसनचा USA (United States of America) मध्ये मोठ्या प्रमाणावर 

बाजारपेठेचा द्दहस्सा द्दमळवण्यासाठ  जपान  ईत्पाद्ददत मोिारसायकलचाद्दवरुद्धचा लढा.  

 

आकृती: ४.४ – Harley Davidson ची दणकट मोटरसायकल 

स्रोत: Google. 
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१९६० च्या दशकात, हाले डेद्दव्हडसनने जवळजवळ द्ददवाळखोर तून बाहेर येउन द्दवदेश  

ईत्पादकाकंडून स्वस्त, वेगवान मोिारसायकलचावर अधाररत ऄसलेले अक्रमक व्यवसाय 

धोरण  ऄवलंबून बाजारात वचभस्व द्दमळवले. हाले डेद्दव्हडसन ईद्योगससं्थेने 

मोिारसायकलवर ल चामड्यासारख्या द्दचवि कपडे घातलेल्या माणसाच्या द्दचत्राला त्याचं्या 

ईद्योगससं्थासाठ चा अयकॉन बनवला अहे. स्पधभकाचं्या ईत्पादनामंध्ये कशाच  कमतरता 

अहे याकडे लक्ष देउन त्याचं्या ईत्पादनाचं्या ऄनोख्या/ ऄद्दद्वत य वैद्दशष््टयांवर लक्ष कें द्दित 

करून ते हे करण्यात यशस्व  झाले. 

आ. आक्रमक विपणनाची उदाहरण े(Examples of Offensive Marketing): 

१. जसा बगभर द्दकंगने त्याच्या छाप ल जाद्दहरात मध्ये मॅकडोनाल्ड्सचा थेि सामना केला 

तसेच हाले डेद्दव्हडसननेह  थेि अक्रमण केले. ऄमेररकन जपान  ईत्पादने वापरत 

होते ज  अकषभक, जलद अद्दण स्वस्त होत . हाले डेद्दव्हडसन ईद्योगससं्थेने एक 

अक्रमक द्दवपणन क्लपृ्त  वापरायला सरुुवात केल  अद्दण स्वस्त पयाभयावंर लक्ष कें द्दित 

न करता द्दनवडकपणे त्यांच्या स्वतःच्या ऄनोख्या द्दवक्री प्रस्तावावंर लक्ष कें द्दित 

करण्याचा द्दनणभय घेतला अद्दण बाजाराचा नफ्याचा द्दहस्सा प्राप्त केला. 

 

आकृती: ४.५ – McDonald’s वि. Burger King 

स्रोत: Google. 

२. अक्रमक द्दवपणन योजना अपण केवळ व्यावसाद्दयक के्षत्रातच नाह  तर 

राजकारणातह  पाहू शकतो. जेव्हा खास करून नव न द्दनवडणकुा ऄसतात. 

राजकारणामध्ये, ईमेदवार त्याचं्या द्दवरोधकाचं  मते द्दमळद्दवण्यासाठ  त्याचं्या 

प्रद्दतस्पध्याांवर वेगवेगळ्या प्रकार ेअक्रमण करण्याचा सतत प्रयत्न करत ऄसतात. 
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३. ईद्योगससं्थेने अक्रमक द्दवपणन धोरणाचा यशस्व पणे वापर केल्याचे हाले डेद्दव्हडसन 

ईदाहरणाव्यद्दतररि, सॅमसगं द्दवरुद्ध ऍपल, पेप्स  द्दवरुद्ध कोका कोला ऄश  आतरह  

बर च ईदाहरणे अहेत. 

 

आकृती: ४.६ – Pepsi वि. CocaCola 

स्रोत: Google. 

कोणत्याह  प्रकारचा व्यवसाय ह  धोरणे वापरू शकतो, मग तो लहान, मध्यम अकाराचा 

व्यवसाय ऄसो द्दकंवा मोठ्या ईद्योगससं्था ऄसोत. ह े धोरण ऄवलंबण्यासाठ  एखाद्या 

ससं्थेने दसुर्याशं  थेि स्पधाभ करणे एवढेच अवश्यक अहे. तसेच, हे धोरण ऄशा 

ग्राहकापंयांत पोहोचण्याकडे लक्ष देते, ज्यानंा अध च प्रद्दतस्पधख व्यवसाय अवडतात द्दकंवा 

ज्या ग्राहकानंा ते कोणत्या ईत्पादनाशं  आमान  अहेत हे ठरवता येत नाह . 

ह  व्यूहरचना/ धोरण एक जद्दिल रणन त  म्हणून पाद्दहल  जाउ शकते. कारण द्दतला 

स्वतःच्या ईत्पादनाचं्या दाद ला (मागण ला) वाचा (न्याय) ह  द्यायच  ऄसते. परतं ु

प्रद्दतस्पधख व्यवसायाचं्या ईत्पादनाचं्या/ प्रस्तावाचं्या ताकद ला अद्दण कमकुवतपणालाह  

समजून घेणे अवश्यक अहे. म्हणून, या प्रकारच्या धोरणाचा ऄवलंब करतानाच  पद्दहल  

पायर  म्हणजे प्रद्दतस्पध्याभचे फायदे अद्दण तोिे ओळखणे. 

धोरणांचे त्याचं्या स्वत:च्या व्यवसायावर होणार्या पररणामाचें द्दवशे्लषण करण्यासाठ , 

व्यवसायाने अक्रमक द्दवपणन मोद्दहमाचं्या पररणामाचें बारकाइने द्दनर क्षण केले पाद्दहजे अद्दण 

मोद्दहमेबिलच्या ग्राहकाचं्या मतासंाठ  त्याचें सवेक्षण केले पाद्दहजे. 

इ. आक्रमक विपणन धोरणांचे प्रकार (Types of Offensive Marketing 

Strategies ): 

धोरणे प्रत्यक्ष अद्दण ऄप्रत्यक्ष ऄशा दोन्ह  प्रकारच्या अक्रमणाचंा ऄवलंब करतात. खाल  

वेगवेगळ्या प्रकारच्या अक्रमणाचंा ईल्लेख अद्दण त्याचें वणभन केले अहे. 

(क) समोरील (प ढून केलेले) आक्रमण (Frontal attack):  

समान ईत्पादन, द्दकंमत, गणुवत्ता, जाद्दहरात  अद्दण द्दवतरण याचंा वापर करून केलेल्या 

अक्रमणाला समोर ल (पढूुन केलेले) अक्रमण ऄसे म्हणतात.  जर अक्रमणकत्याभला स्पष्ट 
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फायदा होत नसेल तर हे अक्रमण ऄत्यतं धोकादायक मानले जाते. त्याचप्रमाणे, हे 

प्रद्दतस्पध्याभच्या कमकुवतपणाऐवज  सामर्थयाभवर कें द्दित ऄसते. 

(ख) एका बाजूने केलेले आक्रमण (Flank attack):  

प्रद्दतस्पध्याभच्या कमकुवत स्थानावर द्दकंवा दलुाद्दक्षत बाजूवर केलेल्या अक्रमणाला एका 

बाजूने केलेले अक्रमण ऄसे म्हणतात. जेथे प्रद्दतस्पधख बचाव (सरंक्षण) करण्यास ऄसमथभ 

ऄसतो ऄशा कम त कम  प्रद्दतकाराच्या (द्दवरोधाच्या) मागाभचे ऄनकुरण ह्या प्रकारच्या 

अक्रमणामध्ये ऄवलंद्दबले जाते म्हणून हे वर ल प्रकारच्या अक्रमणापेक्षा कम  धोकादायक 

अहे. 

(ग) बगल देऊन केलेले आक्रमण (Bypass attack):  

हे अक्रमण ‚ल प फ्रॉग स्रॅिेज ‛ (बेडूकुईड्याचें धोरण) म्हणूनह  ओळखला जातो, यात 

नव न धोरणे सादर करून तसेच ईत्पादनामंध्ये वैद्दवध्य अणून स्पधभकानंा बगल देउन मागे 

िाकण्याचा समावेश होतो. 

(घ) गवनमीकाव्याने केलेले आक्रमण (Guerilla attack):  

प्रद्दतस्पध्याभला ऄद्दस्थर करण्यासाठ  छोिा ठोका (धक्के) द्या अद्दण पळा याचंा वापर करून 

केलेल्या अक्रमणाला गद्दनम काव्याने केलेले अक्रमण ऄसे म्हणतात. अक्रमणे द्दवद्दवध रूपे 

घेउ शकतात. 

वर ल धोरणे ह  बाजार अव्हान धोरणासंारख च अहेत. अक्रमक धोरणाचंा मखु्य ईिेश 

म्हणजे बाजार प्रमखुाला ऄद्दस्थर करणे, बाजारात ल नफ्याचा द्दहस्सा द्दमळवणे अद्दण 

द्दवक्रीत ल वाढ साधणे हा ऄसतो. 

प्रत्येक प्रकारच्या द्दवपणनाला जास्त त जास्त ग्राहकापंयांत पोहोचण्यासाठ  काळज पूवभक 

द्दनयोजन अद्दण साधनसामगु्र चे वािप (माडंण ) अवश्यक ऄसते. 

ई. आक्रमक आवण संरक्षणात्मक विपणन धोरणांचे फायदे (Benefits of Offensive 

and Defensive Marketing Strategies): 

तमुच्या छोि्या व्यवसायाच  द्दस्थत  अद्दण स्थाद्दनक बाजारपेठेत तमु्ह  द्दकत  यशस्व  

अहात यावर ऄवलंबून अक्रमक अद्दण सरंक्षणात्मक द्दवपणन धोरणाचें वेगवेगळे फायदे 

अहेत. अक्रमक धोरण तमुच्या नव न व्यवसायाला बाजारपेठेवर जोरदार धक्का देवून 

तमुचे ऄद्दस्तत्व द्दनमाभण करण्यासाठ  एक साधन प्रदान करते, तर सरंक्षणात्मक धोरण 

तमु्हाला तमुच्या स्थाद्दनक ईद्योगाच्या मखु्य द्दठकाण  द्दिकून राहण्यास मदत करू शकते. 

(क) आव्हानांना प्रवतसाद देण े(Responds to Challengers): 

मॅसॅच्यसेुि्स आद्दन्स्िि्यूि ऑफ िेक्नॉलॉज च्या वेबसाआिनसुार, सरंक्षणात्मक द्दवपणन 

धोरण स्पधाभ द्दकंवा बाजारपेठेत ल घिनाबंिलच्या धारणापं्रत  मोठ्या प्रमाणावर 

प्रद्दतद्दक्रयाश ल ऄसते. सरंक्षणात्मक धोरण प्रद्दतस्पध्याभने केलेल्या ईत्पादनाच्या दाव्यांचा 

सामना करण्यासाठ  द्दकंवा प्रद्दतस्पध्याभला होत ऄसलेला गहृ त फायदा रोखण्याचा प्रयत्न 
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करते. ईत्पादन द्दनकृष्टतेबिल प्रद्दतस्पध्याभने केलेल्या दाव्याच्या पाश्वभभूम वर अपल्या 

ईत्पादनाचंा  प्रभाव प्रकाशझोतात अणणारा व्यवसाय सरंक्षणात्मक द्दवपणन धोरण 

वापरतो. 

एखादा व्यवसाय सरंक्षणात्मक द्दवपणन धोरणाचा भाग म्हणून, सध्याच्या ईत्पादन द्दकंवा 

प्रस्तावापेक्षा ऄद्दधक चांगल  ईत्पादने बाजारात पेश/ प्रस्ततु/ सादर करण्याचा प्रयत्न करते. 

ह्याहून वेगळा डावपेच म्हणजे प्रद्दतस्पध्याांपासून वेगळ्या (ऄद्दद्वत य/ ऄनोख्या) ऄसणार्या 

अपल्या लोकद्दप्रय ईत्पादनाच्या द्दवद्दशष्ट गणुावंर ठासून राहून (जोर देवून) द्दवपणन करणे. जे 

त्यास प्रद्दतस्पध्याांपासून वेगळे करते. ईदाहरणाथभ, िायलेनॉलने स्वतःला सवाभत सौम्य 

वेदनाशामक (दू:खद्दनवारक/ प डाहार ) म्हणून ऄनोखेपणा देउन प्रद्दतस्पध्याांना रोखले. 

एक्सेद्दिनने सवाभत प्रभाव  वेदनाहार  म्हणून स्वतःचे स्थान द्दमळवले अद्दण बफररनने 

सोय च  छोि  बाजारपेठ प्राप्त केल . 

 

आकृती: ४.७ – Tylenol वि. Excedrin 

स्रोत: Google. 

(ख) उत्पादनाच्या वस्थतीचे रक्षण करण े(Defends Product Position): 

द्दवस्ततृ ग्राहकवगभ/ ग्राहक सखं्या (ग्राहक अधार) ऄसलेल्या प्रस्थाद्दपत व्यवसायासाठ  

त्याच्या बाजरात ल द्दस्थत  सरंक्षणावर लक्ष कें द्दित केलेले सरंक्षणात्मक द्दवपणन हे एक 

ईपयिु धोरण अहे. व्यवसायाला ग्राहकानंा द्दतच्या ईत्पादनापं्रत  अवड द्दनमाभण 

करण्यासाठ  सद्दक्रयपणे कायभ करण्याच  गरज नाह . ते सहजपणे ग्राहकांना त्यांच्या 

ईत्पादनाचं्या माद्दहत बिल प्रबळ बनवू शकतात. त्याने दजेदार ईत्पादनादं्वार ेचागंल  प्रद्दतष्ठा 

द्दनमाभण केलेल  ऄसल्यामळेु नव न स्पधभकाला बाजारात प्रवेश करणे अद्दण प्रस्थाद्दपत 

व्यवसायाच्या ग्राहक अधारावर हल्ला करणे कठ ण बनते. प्रस्थाद्दपत ईद्योगससं्था 

ग्राहकाचंा अपल्या ईत्पादनांवर ल द्दवश्वास दृढ करण्यासाठ  अद्दण नव न अलेल्या 

व्यवसायाला बाजूला करून िाकण्यासाठ  सरळसरळ अपल्या सरंक्षणात्मक (बचावात्मक) 

द्दवपणनाचा वापर करते. 

(ग) आक्रमक व्यिसाय धोरण स रु करण े (Launches Aggressive Business 

Strategy): 

अक्रमक द्दवपणन धोरण स्पधेत ल कमकुवतपणाला लष्य य करून बाजारावर अक्रमण 

करण्याचा प्रयत्न करते. अक्रमक दृद्दष्टकोन तलुनेत व्यवसायाच्या (कमकुवतपणापेक्षा) 

सामर्थयाभवर भर (जोर/ जास्त लक्ष) देतात. अक्रमक द्दवपणन ईद्योगप्रमखुाच्या सामर्थयाभला 
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अव्हान देण्याचा प्रयत्न करत नाह  कारण त्यामळेु केवळ ईद्योगप्रमखुाच्या सरंक्षणात्मक 

द्दवपणन क्षमतासंोबत खेळल्यासारखे होइल. 

द्दजथे ईद्योगससं्था सवाभत कमजोर (बळ  पडण्यासारख ) अहे, द्दतथे अक्रमक धोरण 

ईद्योगप्रमखुावर अक्रमण करते. ईदाहरणाथभ, अक्रमक द्दवपणन धोरण ऄवलंबणारा 

व्यवसाय स्वतःच्या ईत्पादनाचं्या सरुद्दक्षततेवर जोर देउन एखाद्या प्रस्थाद्दपत 

ईद्योगप्रमखुाच्या डळमळ त ईत्पादन सरुके्षला लष्य य करू शकते.  

ऄनेक ईच्च ताकद चे व्यवसाय द्दनयद्दमतपणे अक्रमक धोरण ऄवलंबतात. ईदाहरणाथभ, 

बलाढ्य वॉलमािभ  द्दकंमत  घसरवून (कम  करून) अद्दण बाजारपेठेवर वचभस्व द्दमळवून सवभ 

सभंाव्य स्पधभकांवर द्दवजय द्दमळवते. जेव्हा हाले डेद्दव्हडसन लहान, अकषभक जपान  

मोिरसायकलचाच्या अयात मुळे बाजारात ल नफ्याचा द्दहस्सा गमावत होता, तेव्हा 

ईद्योगससं्थेने द्दतच  ‘जड वजनाच ’ ऄश  प्रद्दतमा स्व कारल  अद्दण जगभरात ल दणकि 

(दाडंग्या), हट््टयाकट््टया मोिरसायकलस्वाराचं  त  अवड च  मोिरसायकल बनल . 

(घ) स्पधिकांच्या कमक ितपणाचा फायदा घेण े (Exploits Competitor 

Weakness): 

अक्रमक धोरणाच  धारणा ऄसलेल्या व्यावसायाकंडून द्दवपणन अक्रमण शक्य द्दततके 

द्दनदेद्दशत (कें द्दित) ऄसणे अवश्यक अहे. द्दनदेद्दशत (कें द्दित) अक्रमण प्रद्दतस्पधख 

ईद्योगससं्थेच्या ईत्पादनाच्या कमकुवतपणाबिलच   बातम  जोरदारपणे प्रयत्न करून 

ग्राहकापंयांत पोहचवते अद्दण ईद्योगप्रमखुाच्या कमकुवत के्षत्रांबिल सशंय द्दनमाभण करते. 

द्दवपणन अक्रमण जे आतके व्यापक अहे, त्याच्यामळेु ग्राहकांचे लक्ष गमावून बसून त्याच्या 

बिल चकुीचे मत बनण्याचा धोका ऄसतो. याचा ऄथभ ऄसा देख ल होउ शकतो की, 

अक्रमणाचे धोरण वापरणारा व्यवसाय अध  फि ईद्योगप्रमखुाच्या स्वतःच्या ईत्पादनास 

अव्हान देणार ेम्हणून स्पष्टपणे द्दसद्ध होइल ऄसे एकच ईत्पादन प्रस्ततु करले. ऄसे धोरण 

ऄवलंबणार े व्यवसाय प्रद्दतस्पध्याांच्या द्दनकृष्ट ईत्पादनापेंक्षा स्वत:च्या ईत्पादनाचंा 

ऄनोखेपणा (वेगळेपणा) दशभवणार्या ईत्कृष्ट गणुावंर भर देतात. 

उ. आक्रमक आवण संरक्षणात्मक विपणन धोरणांमधील फरक (Difference 

between Offensive and Defensive Marketing Strategies): 

आक्रमक विपणन धोरणे सरंक्षणात्मक विपणन धोरणे 

अक्रमक धोरण हे स्पधाभत्मक फायदा 

द्दमळद्दवण्यावर कें द्दित ऄसते. 

संरक्षणात्मक धोरण प्रद्दतस्पध्याभला बाहेर 

काढण्यासाठ  अक्रमण / अक्रमणाला 

प्रद्दतसाद देण्यावर कें द्दित ऄसते.  

संभाव्य अक्रमण परतवून लावणे द्दकंवा 

प्रद्दतस्पध्याांना नाईमेद करणे हा प्राथद्दमक 

ईिेश ऄसतो. 

प्रद्दतस्पध्याांचा बाजारात ल नफ्याचा 

द्दहस्सा काढून घेउन स्वतःच  द्दस्थत  

सधुारणे. 
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धोरणे हे बाजारात ल नफ्याचा द्दहस्सा, 

बाजारात ल द्दस्थत  अद्दण नफा संरद्दक्षत 

करण्यासाठ  द्दवकद्दसत केले अहे. 

यात प्रत्यक्ष अद्दण ऄप्रत्यक्ष अक्रमणाचा 

समावेश ऄसतो. 

हे ऄसे धोरण अहे, जे स्थाद्दनक अद्दण 

द्दवद्यमान बाजारपेठेत ल ऄव्वल स्थान 

द्दिकवून ठेवण्यासाठ  वापरले जाउ शकते. 

सूड (बदला) घेण्याच  / प्रत्युत्तर 

देण्याच  प्रवृत्त  

ईदाहरण : मॅकडोनाल्ड्स द्दवरुध्द बगभर द्दकंग 

द्दकंवा कोक द्दवरुध्द पेप्स  

ईदाहरण – सॅमसंग द्दवरुध्द ऍपल 

 

४.२.४ वस्थती संरक्षणात्मक धोरण (Position Defense Strategy): 

जेव्हा एखादा व्यवसाय द्दस्थत  सरंक्षणात्मक धोरण स्व कारतो, तेव्हा तो बाजारामध ल 

त्याच्या नावाबिल (ब्रडँ) ऄसलेल्या मजबूत धारणेवर (द्दवश्वासावर) घट्ट पकड ठेवण्यावर 

लक्ष कें द्दित करतो. ह्या धोरणाचा ईिेश  ग्राहकाचं  द्दनष्ठा अद्दण ग्राहक जागरूकता हा अहे. 

हे धोरण स्पधभकाकंडून होणार्या धोक्याचा द्दवचार करताना अपल्या ग्राहकाचं्या मनात 

अपल  बाजारात ल द्दस्थत  राखून ठेवणे, त्याचे सरंक्षण करणे अद्दण पढु ल चागंल्या 

सधंचाचा लाभ ईठवणे  याबिल अहे. 

 

आकृती: ४.८ – आक्रमक  (Attacker) वि. संरक्षक(Defender) 

स्रोत: https://getluक.iड.ity.क.om/strऄ.tegy-resourक.es/position-ड.efense-

strऄ.tegy-guiड.e/ 

द्दस्थत  सरंक्षण हे सवाभत सोपे सरंक्षणात्मक धोरण अहे. 

अ. वस्थती संरक्षणात्मक धोरणांची िैवशष््टये (Characteristics of Position 

Defence Strategy): 

 यामध्ये फि बाजारात तमुच  सध्याच  द्दस्थत  राखून ठेवण्याचा प्रयत्न करणे याचा 

समावेश होतो. 

 हे करण्यासाठ , तमु्ह  फि तमुच्या सध्याच्या बाजारपेठामंध्ये गुतंवणूक करत रहावे 

अद्दण तमुच्या व्यवसायाचे नाव (ब्रडँ) बनवावे अद्दण ग्राहकाचंा आमान पणा (द्दनष्ठा) 

वाढवण्याचा प्रयत्न करावा. 
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 या धोरणाचा एकमात्र नकारात्मक पैलू ऄसा अह े की, बाजारात नव न 

प्रवेशकत्याभसाठ  ते तमु्हाला लष्य य बनवू शकते.  

आ. वस्थती संरक्षणात्मक धोरण िापरायची गरज (Necessities of using of 

Position Defence Strategy): 

तमु्ह  द्दस्थत  सरंक्षणात्मक धोरण कध  वापराल /  ऄवलंबाल / ऄंग काराल? 

जेव्हा तमु्ह  तमुच्या ग्राहकाचं्या मनात सवोत्तम स्थान द्दमळवता, तेव्हा हे एक प्रभाव  सरंक्षण 

धोरण ऄसू शकते. तमुच्या बाजारपेठेत ल ग्राहकाकंडून तमु् हाला खूप अदर द्दमळत 

ऄसल् यास अद्दण तमु्ह  तमुच् या व्यवसायाच्या नावाच  (ब्रडँच ) मजबूत पकड (धारणा) 

अद्दण ग्राहकाचंा द्दवश्वास (द्दनष् ठा) द्दनमाभण केला ऄसल् यास, ते तमुच् या सवाभत भरघोस 

मालमते्तपैकी एक ऄसल् याच  अद्दण ईच्च पातळ वर त् याचे सरंक्षण करणे ह  एक चागंल  

योजना अहे. 

जेव्हा तमु्ह  बाजारपेठेत ल प्रमखु नावाजलेला व्यवसाय ऄसता, तेव्हा तमुच्या व्यवसाय, 

ससं्था द्दकंवा ईत्पादन / सेवेबिल ग्राहक कोणत्या पद्धत ने द्दवचार करतात हे त्याचं्या 

डोक्यातून (मनोराज्यातून) काढून िाकणे अद्दण त्यानतंर ते द्दवचार स्वत:साठ  वळवून घेणे 

हे तमु्हाला अव्हान देणार् या व्यवसायासंाठ  एक मोठे काम ऄसेल. 

तमु्ह  द्दस्थत  सरंक्षणात्मक धोरण ऄवलबंण्याचे ठरवत ऄसाल, तर तमु्ह  तमुच् या 

व्यवसायाच्या नावाच्या (ब्रडँच्या) मजबूत धारणेचे महत्त्व ओळखत अहात अद्दण त्यातून 

काह ह  द्दनसिून जाणार नाह  याच  खात्र  करण्यासाठ  तमु्ह  लक्ष कें द्दित करत अहात. 

तमु्ह  तमुच्या व्यवसायाच्या नावाभोवत  (ब्रडँ) एक द्दकल्ला बाधंत अहात. 

उदाहरण: 

वॉलमािभ ने UK (United Kingtom) बाजारात ल बलाढ्य िेस्को ईद्योगससं्थेला त्याच्या 

वचभस्वाद्दवरुद्ध  अव्हान द्ददले, तेव्हा UK सपुरबाजार मध ल िेस्कोने एक प्रभाव  

सरंक्षणात्मक धोरण ऄंद्दगकारले. िेस्कोने सरंक्षणात्मक द्दवपणन ईपक्रम सरुू केले, ज्यात 

त्याचं्या ग्राहकांना त्यांच्या द्दवस्ततृ ग्राहक माद्दहत च्या (Data) अधार ेऄत्यतं वैयिीकररत्या 

सवलत  अद्दण बद्दक्षसे देउ केल . 

 

आकृती: ४.९ – Tesco वि. Walmart 

स्रोत: Google. 
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त्याचं्या ग्राहकाबंिलच्या माद्दहत च  ह  पातळ  िेस्कोसाठ  एक स्पष्ट धोरणात्मक फायदा 

होता अद्दण त्या ममभज्ञानावर/ ऄंतज्ञाभनावर (ऄनभुवातून अलेले ज्ञान) कारवाइ करून ते 

त्याचं्या ग्राहकांना वॉलमािभ  द्दकंवा खरोखरच बाजारपेठेत ल कोणत्याह  नव न प्रद्दतस्पध्याभश  

स्पधाभ करू शकत नसलेल  सेवा देउ शकले. 

वॉलमािभच्या धोक्याचा द्दवचार करता, त्यानं  ग्राहकाचं  द्दनष्ठा मजबूत करण्यासाठ  एक 

नव न अद्दण सयंिु द्दनयोजनपूवभक  प्रयत्न केला. 

४.३ साराशं (SUMMARY) 

सरंक्षणात्मक द्दवपणन धोरणे म्हणजे एखाद्या ईदयोन्मुख प्रद्दतस्पध्याभच्या द्दवरूद्ध त्याचा 

बाजारात ल नफ्याचा द्दहस्सा, फायदा, ईत्पादन द्दस्थत  अद्दण मनात ल जागा सरंद्दक्षत 

करण्यासाठ  बाजारपेठ प्रमखुाने केलेल्या कृत . ह्या कृत  ना ऄंग कारल्यास, काह  

प्रमाणात ग्राहक प्रस्थाद्दपत व्यवसायाला सोडून देत ल अद्दण स्पधभकाच्या बाजूने जात ल- 

जे बाजारपेठ प्रमखुालाह  द्दवस्थाद्दपत करू शकतात अद्दण ऄग्रस्थान  येउ शकतात. 

द्दस्थत  सरंक्षण, गद्दतश ल द्दकंवा बदलाध न सरंक्षण, प्रद्दत- अक्रमक सरंक्षण, अकंुचन 

सरंक्षण, एका बाजूने केलेले सरंक्षण अद्दण  पूवभद्दनयोद्दजत केलेले सरंक्षण हे सरंक्षणात्मक 

द्दवपणन धोरणेचे प्रकार अहेत. 

जेव्हा एकापेक्षा जास्त व्यवसाय एकाच प्रकारचे ईत्पादन बाजारात अणतात, तेव्हा प्रत्येक 

व्यवसायाला त्या प्रकारच्या ईत्पादनाच्या एकूण द्दवक्रीच्या फि काह  िक्केवार च द्दवक्री 

द्दकंवा नफा  द्दमळते. या िक्केवार ला "माकेि शेऄर द्दकंवा बाजारात ल नफ्याचा द्दहस्सा" 

ऄसे म्हणतात अद्दण बाजारात ल कोणताह  द्दहस्सा एका व्यवसायाकडून काढून दसुर्या 

व्यवसायाकडे अणण्याच्या कोणत्याह  प्रयत्नांना अक्रमक द्दवपणन योजना म्हणतात. 

समोर ल (पढूुन केलेले) अक्रमण, एका बाजूने केलेले अक्रमण, बगल देउन केलेले 

अक्रमण अद्दण गद्दनम काव्याने केलेले अक्रमण ह ेअक्रमक द्दवपणन धोरणेचे प्रकार अहेत. 

४.४  स्िाध्याय (EXERCISE) 

अ) बहू पयाियी प्रश्न सोडिा: 

१. सरंक्षणात्मक द्दवपणन धोरण _______ च्या ईत्तराधाभत वापरल  जाउ लागल . 

(ऄ) १८८०,  (ब) १९९०,  

(क) १९७५,  (ड) १७८० 

२. _________ हा सरंक्षणात्मक द्दवपणन धोरणाचा प्रकार नाह . 

(ऄ) द्दस्थत  सरंक्षण,  (ब) गद्दतश ल द्दकंवा बदलाध न सरंक्षण,  

(क) भौगोद्दलक सरंक्षण,  (ड) अकंुचन सरंक्षण 
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उत्तर:े 

१– ब, २- क 

आ) थोडक्यात उत्तर द्या:  

१. सरंक्षणात्मक द्दवपणन धोरण म्हणजे काय? त्याचे महत्त्व अद्दण प्रकार सद्दवस्तरपणे 

सागंा. 

२. द्दस्थत  सरंक्षण धोरण सद्दवस्तरपणे स्पष्ट करा. 

४.५ सदंभि (REFERENCES) 

१.  द्दफद्दलप कोिलर (१९८७) द्दवपणन: एक प्रस्तावना. पे्रद्दन्िस-हॉल; अंतरराष्र य 

अवतृ्त्या. 

२.  रामास्वाम , व्ह .एस., २००२, द्दवपणन व्यवस्थापन, मॅकद्दमलन आंद्दडया, नव  द्ददल्ल . 

३.  https://www.marketing91.com/ 

४. https://www.marketing-schools.org/types-of-marketing/defensive-

marketing/#section-1 

५. https://www.futurelearn.com/info/courses/sustainable-

business/0/steps/78339 

***** 
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घटक - ३ 

५ 
विपणन िातािरणाचे कल अवण ग्राहक ईपयोवगता 

घटक संरचना  

५.० उद्दिष्ट े

५.१ प्रस्तावना 

५.२ पयाावरणीय द्दवशे्लषण 

५.३ ग्राहक मूल्य 

५.४ ग्राहक द्दनष्ठा 

५.५ साराांश 

५.६ स्वाध्याय 

५.७ सांदभा 

५.० ईविष्ट े(OBJECTIVE) 

ह्या प्रकरणाचा अभ्यास केल्यानाांतर द्दवद्याथी खालील बाबतीत सक्षम होतील : 

 द्दवपणन वातावरणाची सांकल्पना  

 समजून घेणे. 

 अांतगात आद्दण बाह्य वातावरण  द्दवशे्लषणावर चचाा करणे. 

 वातावरण  छाननी च्या द्दवद्दवध द्दसद्ाांताांवर चचाा करण्यासाठी  पोर्ासा फाइव्ह फोसा, 

व्हीआरआयओ द्दवशे्लषण, पेस्र्ल द्दवशे्लषण समजून घेणे. 

 ग्राहक मूल्य, ग्राहक सांबांध व्यवस्थापन आद्दण त्याद्वार ेग्राहक समाधानाची सांकल्पना 

आद्दण महत्त्व समजून घेणे. 

 ग्राहक खरदेीचे वतान आद्दण त्याची प्रद्दिया तपासणे. 

५.१ प्रस्तािना (INTRODUCTION) 

कां पनीच्या द्दवपणन प्रणालीवर बाह्य प्रभावकारी घर्काांचा प्रभाव असतो. त्यापैकी काही 

तमुच्या द्दनयांरणाणाखाली असतात, तर काही तमुच्या सामर्थयााच्या पलीकडचे असतात. 

कां पनीची धोरणे बदलत्या वातावरणाशी जळुवून घेणे हे द्दवपणन व्यवस्थापकाचे कताव्य 

आहे. द्दवपणनमध्ये "बाजार वातावरण" हा शब्द वापरला जातो. त्याचा अथा चल आद्दण 

पररवतानशील घर्क जे दृढ ग्राहक सांबांध द्दवकद्दसत आद्दण राखण्यासाठी कां पनीच्या क्षमतेवर 
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प्रभाव र्ाकतात. द्दविेत्याांना व्यवसायासाठी त्याांना त्याांच्या ग्राहकाांपेक्षा एक पाऊल पढेु 

राहण्याची आवश्यकता असते. ग्राहकाांच्या द्दचांता आद्दण पे्ररणा समजून घेण्यासाठी आद्दण 

त्याांच्या गरजा पूणा करण्यासाठी उत्पादनात बदल करण्यासाठी द्दवपणन वातावरणाचा 

अभ्यास करणे महत्वाचे आहे. द्दवपणनकते द्दवपणन वातावरण  छाननीचा वापर करतात, ही 

एक प्रद्दिया आहे जी कां पनीचा कल, सांधी आद्दण धोके शोधण्यासाठी सांस्थेबाहेर घडणाऱ्या 

घर्नाांबिल सतत  माद्दहती  गोळा करते.  

५.२ पयाािरणीय विश्लेषण (ENVIRONMENTAL ANALYSIS) 

द्दवपणन वातावरणात सवा अांतगात आद्दण बाह्य पैलूांचा समावेश होतो जे सांस्थेच्या द्दवपणन 

द्दनणायाांवर प्रत्यक्ष द्दकां वा अप्रत्यक्षपणे प्रभाव पाडतात. सांस्थेचे अांतगात घर्क त्याच्या 

द्दनयांरणाणाखाली असतात; परांत,ु बाह्य घर्क त्याच्या द्दनयांरणाणाबाहेर आहेत. सरकार, ताांद्दरणाक, 

आद्दथाक, सामाद्दजक आद्दण स्पधाात्मक दबाव ही बाह्य घर्काांची उदाहरणे आहेत. अांतगात 

पैलूांमध्ये सांस्थेची ताकद, मयाादा आद्दण क्षमता याांचा समावेश होतो. भद्दवष्यात होऊ 

शकणाऱ् या बदलाांचा अांदाज लावण्यासाठी द्दवपणनकते द्दवपणन वातावरणाचा अभ्यास 

करतात. हे बदल व्यवसायासाठी धोका आद्दण सांधी दोन्ही ठरू शकतात. या बदलाांना 

प्रद्दतसाद म्हणून द्दवपणनकते त्याांची धोरणे/ व्यूहरचना आद्दण योजनाांमध्ये कायम अनरुूप 

बदल करत असतात.  

द्दवपणन वातावरण सांधी तसेच धोके याांनी भरलेले आहे. बदलत्या वातावरणाशी सतत 

जळुवून घेणे द्दकती महत्त्वाचे आह े ह े यशस्वी व्यवसायाांना समजते. महामांडळाच्या 

द्दवपणकाांवर (द्दवपणनकत्याांवर) वातावरणातील महत्त्वपूणा बदल पाहण्याची जबाबदारी 

असते. द्दवपणकाांनी, कां पनीमधील इतर कोणत्याही गर्ापेक्षा अद्दधक, कल ओळखणार ेआद्दण 

सांधी शोधणार े असणे आवश्यक आहे. सांस्थेतील प्रत्येक व्यवस्थापनाने बाहेरील जगावर 

लक्ष ठेवले पाद्दहजे. तरी द्दवपणकाच्या दोन वेगळ्या क्षमता असतात. ते काही द्दनयमाांचे पालन 

करतात - १ द्दवपणन बदु्दद्मत्ता आद्दण द्दवपणन सांशोधन २ द्दवपणन-सांबांद्दधत माद्दहती गोळा 

करणे. 

५.२.१ विपणन िातािरणाची व्याख्या (Definition of Marketing 

Environment): 

द्दफद्दलप कोर्लर याांच्या मते: "कां पनीच्या द्दवपणन वातावरणात अांतगात घर्क आद्दण शक्तींचा 

समावेश होतो, जे कां पनीच्या द्दनदेद्दशत ग्राहकाांशी यशस्वी व्यवहार आद्दण सांबांध द्दवकद्दसत 

आद्दण राखण्याच्या कां पनीच्या क्षमतेवर पररणाम करतात." 

विक्रीतील िाढ अवण बाजा: 

रपेठेतील प्रवेश हा द्दवपणनप्रणालीवर अवलांबून असतो जी शेवर्ी द्दवपणन वातावरणावर 

अवलांबून असते.  द्दवपणन वातावरण हे अशा प्रभावकार घर्काांनी बनलेले असते जे 

सांस्थेच्या द्दनयांरणाणाबाहेर असतात परांत ुद्दतच्या द्दवपणान द्दियाांवर पररणाम करतात.  द्दवपणन 

वातावरण सतत बदलत असते. 
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पररणामी, व्यवसायाने त्याच्या द्दवपणन  प्रद्दियाांना वातावरणाच्या गरजेनसुार जळुवून घेत 

राहणे आवश्यक आहे.  द्दवपणन वातावरणातील कोणताही बदल कां पनीसाठी धोका आद्दण 

सांधी दोन्ही आहे. सांस्थेच्या दीघाकालीन द्दर्काऊपणासाठी या बदलाांची तपासणी (अभ्यास 

आद्दण द्दवशे्लषण) करणे आवश्यक आहे. 

 

खालील प्रकारचे िातािरण सामान्यतः विपणन िातािरण तयार करतात: 

१. सूक्ष्म वातावरण  

२. स्थूल वातावरण  

 

अकृती : ५.१ – विपणन िातािरणाचे घटक (प्रकार) 

स्त्रोत: Google 

ऄ. सूक्ष्म िातािरण (Micro Environment):                

सूक्ष्म वातावरण हे असे वातावरण आहे ज्याचा व्यवसायाशी  द्दनकर्चा सांबांध आहे  आद्दण 

त्याचा थेर् पररणाम त्याच्या कामकाजावर होतो.   वातावरणाचे दोन प्रकार आहेत :  



   

 

द्दवपणन धोरणे आद्दण प्रथा 

 

112 

परुवठ्याची बाजू आद्दण मागणीची  बाजू. परुवठादार, द्दवपणन ध्यस्थ आद्दण स्पधाक जे 

कच्चामाल द्दकां वा वस्तू परुवून परुवठा बाजूचे वातावरण बनवतात.  दसुरीकडे वस्तू 

वापरणार े ग्राहक हे मागणीच्या बाजूचे वातावरण बनवतात. अांतगात द्दकां वा कामकाजाचे 

वातावरण हे सूक्ष्म द्दवपणन  (Micromarketing) वातावरणाचे दसुर ेनाव आहे.  यामध्ये 

व्यवसायाशी सांबांद्दधत असलेल्या सवा  अांतगात पयाावरणीय पैलूांचा समावेश होतो.  यामळेु 

त्याचा थेर् पररणाम व्यवसायावर होतो. 

(क) सूक्ष्म िातािरणातील घटक (The forces of Micro Environment): 

१. ग्राहक (Customers): 

अांद्दतम वापरासाठी ग्राहक सांस्थेचे उत्पादन खरदेी करतात. सांस्थेचे मखु्य ध्येय ग्राहकाांचे 

समाधान हे आहे. सांस्था ग्राहकाांच्या गरजाांचे द्दवशे्लषण करण्यासाठी आद्दण त्या गरजाांनसुार 

उत्पादने तयार करण्यासाठी सांशोधन आद्दण द्दवकास उपिम हाती घेते म्हणून ग्राहकाांना 

समजून घेणे गरजेचे आहे. 

२. स्पधाक (Competitors): 

हे एखाद्या व्यवसायाला बाजारपेठेत त्याचे स्थान द्दर्कवून ठेवण्यासाठी त्याच्या उत्पादनात 

अनोखेपणा आणण्यास मदत करतात. स्पधाा म्हणजे अशी पररद्दस्थती जेथे द्दवद्दवध सांस्था 

समान उत्पादने सादर करतात आद्दण द्दवद्दवध द्दवपणन धोरणे अवलांबून बाजारातील द्दहस्सा 

द्दमळवण्याचा प्रयत्न करतात. 

 

 

अकृती : ५.२ – सूक्ष्म िातािरणातील घटक 

स्त्रोत: Google 
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३. विपणन मध्यस्थ (Marketing Intermediaries): 

हे व्यवसायाांना त्याांच्या ग्राहकाांशी सांबांध द्दवकद्दसत करण्यात मदत करतात. ते उत्पादनाची 

जाद्दहरात, द्दविी आद्दण द्दवतरणामध्ये मदत करतात. द्दवपणन मध्यस्थाांची उदाहरणे खालील 

प्रमाणे आहेत: 

ऄ. पुनविाके्रत:े ते व्यवसायाांकडून वस्तू खरदेी करतात आद्दण ग्राहकाांना त्याांची पनुद्दवािी 

करतात. 

घाऊक आद्दण द्दकरकोळ द्दविेते ही पनुद्दवािेत्याांची उदाहरणे आहेत. 

अ.  वितरण कें दे्र: या सदु्दवधा व्यवसायाांना त्याांचा माल साठवण्यात मदत करतात. द्दवतरण 

कें द्र हे गोदामाचे उदाहरण आहे. 

आ.  विपणन एजन्सी (ऄडते): ते ग्राहकाांना त्याांच्या फायद्याांबिल माद्दहती देऊन सांस्थेच्या 

उत्पादनाांचा प्रचार करतात. उदाहरणाथा , एक जाद्दहरात एजन्सी. 

इ.  अवथाक मध्यस्थ: या कां पन्या व्यावसाद्दयक व्यवहाराांसाठी द्दनधी परुवतात. बकँा, 

पतसांस्था आद्दण द्दवमा कां पन्या ही आद्दथाक मध्यस्थाांची उदाहरणे आहेत. 

४. पुरिठादार (Suppliers): 

ते वस्तू आद्दण सेवाांच्या द्दनद्दमातीसाठी कच्चा माल परुवतात. कच्च्या मालाची द्दकां मत 

उत्पादनाची अांद्दतम द्दकां मत ठरवत असल्यामळेु, परुवठादाराांचा सांस्थेच्या नफ्यावर पररणाम 

होऊ शकतो. परुवठा मयाादा आद्दण इनपरु् द्दकमतीतील बदलाांची जाणीव ठेवण्यासाठी 

सांस्थाांनी परुवठादाराांवर वारांवार लक्ष ठेवले पाद्दहजे. 

ईदाहरणाथा: कार उत्पादकासाठी, सूक्ष्म वातावरणात कार डीलसा (द्दवपणन मध्यस्थ), 

सांभाव्य खरदेीदार ज्याांना कार खरदेी करायची आह े (ग्राहक), आद्दण परुवठादार जसे की 

रू्ल्स आद्दण स्पेअर पार्ा  द्दविेते, र्ायर उत्पादक इ.  

अ.  स्थूल िातािरण (Macro Environment): 

स्थूल वातावरणामध्ये पयाावरणीय घर्काांचा सांच असतो जो सांस्थेच्या द्दनयांरणाणाबाहेर 

असतो. हे घर्क सांस्थात्मक प्रद्दियाांवर लक्षणीय प्रमाणात प्रभाव पाडतात. स्थूल वातावरण 

सतत बदलाांच्या अधीन असते. स्थूल वातावरणातील बदल सांस्थेमध्ये सांधी आद्दण धोके 

तयार करतात. 

(क) स्थूल िातािरणातील घटक (Forces of Macro Environment): 

१. लोकसंख्याशास्त्रीय िातािरण (Demographic Environment): 

लोकसांख्याशास्त्रीय वातावरणामध्ये मानवी घर्क जसे की, वय, द्दलांग, द्दशक्षण, व्यवसाय, 

उत्पन्न आद्दण स्थान याांच्या वैद्दशष््टयाांच्या दृष्टीने मानवी लोकसांख्येचा शास्त्रीय अभ्यास 

केला जातो. त्यात मद्दहलाांची वाढती भूद्दमका आद्दण ताांद्दरणाक प्रगती याांचाही द्दवचार त्यामध्ये 

केला जातो. लोकसांख्याशास्त्रीय चल (डेमोग्राद्दफक व्हेररएबल्स) हे या घर्काांचे दसुर ेनाव 
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आहे.  उत्पादनाचे द्दवपणन करण्यापूवी, द्दवपणक उत्पादनाचा द्दनदेद्दशत बाजार ठरवण्यासाठी 

माद्दहती  गोळा करतात. ते खालील घर्काांचा अभ्यास करते ज्याांचा लोकसांख्याशास्त्रीय 

सांदभााने प्रभाव पडतो.  

१. व्यक्तींच्या आवडी आद्दण कल 

२. खरदेी व्यवहार, 

३. खरदेीदाराांचे स्थान 

 

अकृती : ५.३ – लोकसंख्याशास्त्रीय िातािरणातील घटक 

स्त्रोत: Google 

लोकसांख्याशास्त्रीय वातावरणातील बदल व्यवसायाला बदलत्या खरदेीदाराांच्या गरजा पूणा 

करण्यासाठी त्याचे द्दवपणन तांरणा अद्ययावत करण्यास प्रवतृ्त करतात. उदाहरणाथा, खेळणी 

द्दनमाात्यासाठी, जी लहान आद्दण खेळकर वयातील मलेु आहते अशा ग्राहकाांचा वयोगर् खूप 

महत्वाचा आहे. ग्रामीण बाजारपेठाांमध्ये, मखु्यतः शेती हा मखु्य व्यवसाय आहे, म्हणून 

द्दविेते रासायद्दनक खते, द्दसांचन आधाररत साधने इत्यादी कृषी परुवठ्याांची द्दविी करतात. 

२. अवथाक िातािरण (Economic Environment): 

आद्दथाक वातावरण हा स्थूल पयाावरणाचा आणखी एक पैलू आहे. याचा सांदभा सांभाव्य 

ग्राहकाांची खरदेीक्षमता आद्दण त्याांची पैसे खचा करण्याची पद्त याच्याशी आहे. आद्दथाक 

वातावरण हे उत्पादन आद्दण द्दवतरणाचे साधन यासारख्या स्थूल-स्तरीय (व्हेररएबल्सचे) 

बनलेले असते ज्याचा सांस्थेच्या व्यवसायावर पररणाम होतो. या के्षरणाात दोन प्रकारच्या 

अथाव्यवस्था आहेत: द्दनवााह आद्दण औद्योद्दगक. उदरद्दनवााहाच्या अथाव्यवस्थेत शेती अद्दधक 

महत्त्वाची आहे ज्यात स्वतःचे औद्योद्दगक उत्पादन उपभोगले जाते. औद्योद्दगक 

अथाव्यवस्थाांमधील बाजारपेठा वैद्दवध्यपूणा आहेत ज्यात उत्पादनाांच्या द्दवस्ततृ शे्रणी 

अांतभूात आहेत. ह्यातील प्रत्येक बाब ही द्दवपणकासाठी महत्त्वपूणा आहे कारण त्याांच्यामध्ये 
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खचााचे विविध प्रकार अवण संपत्ती वितरणाचा समािेश होतो. थोडक्यात, ह्यामध्ये 

खालील गोष्टी समाविष्ट अहते: 

 सरकारची आद्दथाक धोरणे 

 देशाची आद्दथाक व्यवस्था 

 बाजारामध्ये चालू आद्दथाक द्दस्थती. 

उदाहरणाथा , आद्दथाक वातावरणात महागाई, सकलदेशाांतगात उत्पादन (GDP), व्याजदर 

इत्यादींचा समावेश असतो. 

३. तांविक िातािरण (Technological Environment): 

देशाच्या आद्दथाक प्रगतीला तांरणाज्ञानाची मदत द्दमळते. ते आपल्या दैनांद्ददन जीवनाचा एक 

अपररहाया घर्क बनले आहे. आजच्या स्पधाात्मक बाजारपेठेत, ज्या सांस्था द्दवद्यमान 

तांरणाज्ञानातील प्रगतीच्या दृष्टीने स्वत:ला तग धरून ठेवण्यात (द्दर्कवून ठेवण्यात) अयशस्वी 

ठरतात त्याांना भरभरार् होण्यासाठी (प्रगती करण्यासाठी) सांघषा करावा लागतो. तांरणाज्ञान ही 

एक सतत द्दवकद्दसत होणारी गोष्ट आहे जी द्दविेत्याांना बाजारपेठेतील द्दहस्सा द्दमळवण्यासाठी 

नवीन सांधी प्रदान करते. द्दवपणक त्याांच्या खरदेीदाराांच्या जीवनशैलीशी जळुणाऱ्या वस्तू 

तयार करुन त्या प्रस्ततु करण्यासाठी तांरणाज्ञान वापरू शकतात. पररणामी, द्दविेत्याांनी 

द्दवकद्दसत होत असलेल्या ताांद्दरणाक कलाचा मागोवा ठेवला पाद्दहजे. 

विपणन िातािरणािर पररणाम करणाऱ्या तांविक सुधारणा (विकास) खालील 

मद्ु्ांमध्ये स्पष्ट केल्या अहते: 

ऄ.  तांविक बदलाचा दर: यामळेु उत्पादन लवकर लपु्त / नगण्य/ अप्रचद्दलत होते. जर 

ताांद्दरणाक द्दवकास जलद गतीने होत असेल तर सांस्थाांनी त्याांची उत्पादने 

आवश्यकतेनसुार अनरुूप बदलली / बनवली पाद्दहजेत. द्दकां वा जर, तांरणाज्ञान जलद 

गतीने द्दवकद्दसत होत नसेल, तर कां पनीला उत्पादनामध्ये द्दनयद्दमत सधुारणा करण्याची 

आवश्यकता नाही. 

अ.  संशोधन अवण विकास: यामळेु सांस्थेची क्षमता वाढण्यास हातभार लागतो. अनेक 

कां पन्याांनी त्याांच्या उत्पादनाांमध्ये नावीन्य आणण्यासाठी, समद्दपात R&D कमाचारी 

तयार केले आहते. अनेक द्दवपणन कां पन्या सांशोधन आद्दण द्दवकासासाठी भरपूर पैसा 

लावतात. 

आ.  वनयमन: ह्याचा अथा धोकादायक उत्पादनाांच्या द्दविीला प्रद्दतबांद्दधत करणार े सरकारी 

द्दनबांध. हे द्दनयम मोडू नयेत म्हणून द्दविेत्याांनी जागरूक असले पाद्दहजे. प्रत्येक औषध 

द्दनद्दमाती कां पनीला (pharmaceutical company) औषध द्दनद्दमातीचे द्दनकष 

ठरवणाऱ्या ड्रग्ज कां ट्रोलर ऑफ इांद्दडया (The Drugs Controller of India) कडून 

मान्यता आवश्यक असते  
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४. सामावजक-सांस्कृवतक िातािरण (Socio-Cultural Environment): 

 सामाद्दजक-साांस्कृद्दतक वातावरण समाजाची मूलभूत मूल्ये, वतृ्ती, धारणा आद्दण वतान 

यासारख्या    प्रभावकारी घर्काांनी बनलेले असते. ग्राहक कोणत्या प्रकारची उत्पादने पसांत 

करतात, त्याांच्या खरदेीच्या वतृ्तीवर द्दकां वा द्दनवडीवर कोणते घर्क प्रभाव र्ाकतात, ते 

कोणत्या व्यवसाय नावाला (brand ला) प्राधान्य देतात आद्दण ते उत्पादने कधी घेतात ह े

समजून घेण्यात हे घर्क मदत करतात. ज्या समाजात सांस्था (व्यवसाय) अद्दस्तत्वात आह े

त्या समाजाची वैद्दशष््टये सामाद्दजक-साांस्कृद्दतक वातावरणाद्वार े स्पष्ट केली जातात. 

सामाद्दजक-साांस्कृद्दतक वातावरणाची तपासणी (अभ्यास आद्दण द्दवशे्लषण) व्यवसायामधील 

सांधी आद्दण धोके ओळखण्यात मदत करते. काम करणाऱ्या कुरु्ांबातील योगदान देणारी 

सदस्य म्हणून आता मद्दहलाांकडे पाद्दहले जाते. जेव्हा कुरु्ांबातील सवा सदस्य नोकरी करतात 

तेव्हा कुरु्ांबाकडे खरदेीला जाण्यासाठी कमी वेळ असतो. यामळेु शॉद्दपांग मॉल्स आद्दण 

सपुरमाकेर््सची (सपुरबाजार) वाढ (भरभरार्) झाली आह,े द्दजथे लोक त्याांना आवश्यक 

असलेल्या सवा गोष्टी एकाच छताखाली द्दमळवू शकतात आद्दण वेळेची बचत करू शकतात. 

उदाहरणाथा , सामाद्दजक गद्दतशीलता, राहणीमानात वाढ या आधारावर (नगर) शहराांमध्ये 

लोकाांची जीवनशैली नेहमीच बदलत असते.  

५. राजकीय अवण कायदेशीर िातािरण (The Political and Legal 

Environment): 

हे कायदेशीर सांस्था आद्दण सरकारी सांस्थाांनी बनलेले आहे जे सांस्था आद्दण व्यक्तींवर प्रभाव 

र्ाकतात आद्दण त्याांच्यावर मयाादा आणतात. प्रत्येक कां पनीने या वस्तदु्दस्थतीची जाणीव 

ठेवली पाद्दहजे की द्दवपणन प्रद्दियाांनी देशाच्या राजकीय आद्दण कायदेशीर वातावरणाला 

धोका पोहोचवू नये. देशाच्या राजकीय आद्दण कायदेशीर वातावरणाचा त्याच्या आद्दथाक 

वातावरणावर महत्त्वपूणा प्रभाव पडतो द्दकां वा असतो. यासाठी राजकीय आद्दण कायदेशीर 

वातावरणाचा अभ्यास करणे गरजेचे आहे. 

 

अकृती : ५.४ – स्थूल िातािरणातील घटक 

स्त्रोत: Google 
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५.२.२ िातािरण  छाननीचे वसद्ांत: 

ऄ. पेस्टलेनावलवसस (PESTLE Analysis): 

(पेस्र्ल द्दवशे्लषण) ही कां पनीला प्रभाद्दवत करणाऱ् या बाह्य वातावरणातील पैलूांचे द्दवशे्लषण 

आद्दण द्दनरीक्षण करण्यासाठी एक साचा द्दकां वा पद्त आहे. पररणामाचा वापर धोके आद्दण 

असरुक्षा तसेच सामर्थया आद्दण सांधी ओळखण्यासाठी केला जातो, या सवाांची तपासणी 

द्दकां वा SWOT द्दवशे्लषणामध्ये उपयोग केला जाऊ शकतो. 

PESTLE (पेस्र्ल) हा शब्द म्हणजे बाह्य वातावरणाच्या प्रभावाचे मूल्यमापन पररमाणाांच्या 

नावाांच्या आद्याक्षराांचे सांद्दक्षप्त रूप आहे. याचे द्दवस्ततृ रूप आहे: राजकीय, आद्दथाक, 

सामाद्दजक, ताांद्दरणाक, कायदेशीर आद्दण पयाावरणीय. 

P (पी) – राजकीय (Political)  

E (ई) – आद्दथाक (Economic)  

S (एस)  – सामाद्दजक (Social) 

T (र्ी) – ताांद्दरणाक (Technological)   

L (इल) – कायदेशीर (Legal) 

E (ई) – पयाावरणीय (Environmental) 

१. राजकीय िातािरण (Political Environment): 

या सगळ्याचा सांबांध सरकार अथाव्यवस्थेत कसा आद्दण द्दकती प्रमाणात हस्तके्षप करते 

याच्याशी आहे. सरकारी धोरण, राजकीय स्थैया द्दकां वा द्दवदेशी बाजारपेठेतील अद्दस्थरता, 

परकीय व्यापार धोरण, कर धोरण, कामगार कायदे, वातावरण  कायदा, व्यापार द्दनबांध ही 

सवा उदाहरणे आहेत. राजकीय समस्याांचा स्पष्टपणे सांघर्नाांवर प्रभाव पडतो आद्दण ते 

व्यवसाय कसे करतात, हे वरील सूचीद्वार ेपरुाव्याांवरून द्ददसून येते. वतामान आद्दण अपेद्दक्षत 

भद्दवष्यातील कायद्याच्या प्रद्दतसादात सांस्थाांनी त्याांचा दृद्दष्टकोन आद्दण धोरण सधुारण्यास 

सक्षम असणे आवश्यक आहे. 

२. अवथाक िातािरण (Economic Environment):  

कां पनी आपला व्यवसाय कसा चालवते आद्दण द्दकती फायदेशीर आहे यावर आद्दथाक चलाांचा 

मोठा प्रभाव असतो. आद्दथाक वाढ, व्याजदर, द्दवद्दनमय दर, चलनवाढ, ग्राहक आद्दण 

व्यवसाय द्दडस्पोजेबल उत्पन्न (कर आद्दण खचाानांतर उवाररत पैसे) आद्दण असेच सवा घर्क 

आहेत. हे घर्क पढेु स्थूलआद्दथाक आद्दण सूक्ष्मआद्दथाक पैलूांमध्ये द्दवभागले गेले आहेत. 

द्ददलेल्या अथाव्यवस्थेत मागणी कशी व्यवस्थाद्दपत केली जाते याच्याशी स्थूल आद्दथाक 

द्दवचाराांचा सांबांध आहे. 

 



   

 

द्दवपणन धोरणे आद्दण प्रथा 

 

118 

३. सामावजक िातािरण (Social environment): 

ते असे के्षरणा आहेत ज े लोकसांख्येच्या सामाद्दयक द्दवश्वास आद्दण वतृ्तींचा समावेश करतात 

आद्दण त्याांना सामाद्दजक-साांस्कृद्दतक पैलू म्हणून देखील ओळखले जाते. लोकसांख्या वाढ, 

वय द्दवभागणी, आरोग्यद्दवषयक जाणीव, पेशा (व्यवसायमागा) प्राधान्ये आद्दण इतर घर्क 

त्यापैकी आहेत. हे चल घर्क (variables) द्दवशेषतः मनोरांजक आहेत कारण त्याांचा थेर् 

पररणाम आपण ग्राहकाांना कसे पाहतो आद्दण ते कशामळेु पे्रररत होतात यावर होतो. 

४. तांविक िातािरण (Technological Environment): 

तांरणाज्ञानाचे जग द्दकती झपार््याने बदलते आद्दण आपण व्यवसाय कसा चालवतो यावर 

त्याचा कसा पररणाम होतो याची सवाांना जाणीव आहे. वस्तू आद्दण सेवा तयार करण्याच्या 

आद्दण द्दवतररत करण्याच्या नवीन पद्ती तसेच द्दनदेद्दशत ग्राहकाांशी सांवाद साधण्याच्या 

नवीन पद्तींसह द्दवद्दवध मागाांनी व्यवसाय कसा करतो यावर ताांद्दरणाक घर्क प्रभाव र्ाकतात. 

५. कायदेशीर िातािरण (Legal Environment): 

आरोग्य आद्दण सरुद्दक्षतता, समान सांधी, जाद्दहरात मानक, ग्राहक हक्क आद्दण द्दनयम, 

उत्पादन वेष्टन (labeling) आद्दण उत्पादन सरुक्षा या सवा कायदेशीर बाबी आहेत. ह ेउघड 

आहे की यशस्वीररत्या व्यापार करण्यासाठी, व्यवसायाांना काय कायदेशीर आहे आद्दण काय 

नाही हे समजून घेणे आवश्यक आहे. जेव्हा एखादी कां पनी आांतरराष्ट्रीय स्तरावर व्यवहार 

करते, तेव्हा हा द्दवषय हाताळणे खूप कठीण होते कारण प्रत्येक देशाचे स्वतःचे द्दनयम आद्दण 

कायदे असतात. 

६. पयाािरणीय घटक (Environmental factors): 

या समस्याांना अलीकडेच गेल्या पांधरा वषाांत महत्त्व प्राप्त झाले आहे. कच्च्या मालाची 

वाढती र्ांचाई, प्रदूषणाची लक्ष्ये, नैद्दतकतेने आद्दण शाश्वतपणे व्यवसाय करणे आद्दण 

सरकारने ठरवलेले काबान फूर्द्दप्रांर् लक्ष्य (हे एका घर्काचे उत्तम उदाहरण आह े ज्याचे 

वगीकरण राजकीय आद्दण पयाावरणीय दोन्ही म्हणून केले जाऊ शकते) यामळेु ते अद्दधक 

महत्त्वाचे झाले आहेत. जेव्हा या घर्काचा द्दवचार केला जातो तेव्हा व्यावसाय प्रमखुाांना ज्या 

समस्या येतात त्यापैकी या काही समस्या आहेत. त्याांनी खरदेी केलेल्या गोष्टी नैद्दतकतेने 

आद्दण शक्य असल्यास शाश्वतपणे परुवल्या जाव्यात अशी ग्राहकाांची अपेक्षा वाढत आहे. 

ईदाहरण: 

ओला कारच्या PESTLE (पेस्र्ल) द्दवशे्लषणामध्ये हे समाद्दवष्ट असेल. 

राजकीय आद्दण कायदेशीर घर्काांमध्ये देशाचे रस्ते वाहतूक व्यवस्थापन द्दनयम, चालकाांचा 

द्दवमा आद्दण सत्यता, देशाचा द्दकमान वेतन कायदा, इ. 

सामाद्दजक घर्काांमध्ये वापरकताा अनकूुल सवारी, त्वररत सांकलन (pick-up – ग्राहकाला 

गाडीत घेणे), चालकचे सौहादापूणा वतान याांचा समावेश होतो. 
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आद्दथाक घर्काांमध्ये परवडणार ेभाडे, नोकरीच्या सांधी आद्दण स्वयांरोजगार याांचा समावेश 

होतो. 

ताांद्दरणाक घर्काांमध्ये भ्रमणध्वनीचे अनपु्रयोग (mobile apps – application) आद्दण 

सांकेतस्थळाची सांवादप््रणाली (website interface), rent-a-car (गाडी भाड्याने देणे) 

सेवेच्या जाद्दहरातीसाठी सोशल मीद्दडयाचा वापर याांचा समावेश होतो. 

 

अकृती : ५.५ – ओला कारच्या यशाचे रहस्य (PESTLE  विश्लषेणाच्या घटकांचा 

फायदा) 

स्त्रोत: Google 

अ. िररओनावलवसस (VRIO Analysis): 

VRIO (वररओ) द्दवशे्लषण हे कां पनीच्या सांसाधनाांचे मूल्याांकन करण्यासाठी आद्दण पररणामी, 

त्याचा स्पधाात्मक फायदा घेण्यासाठी एक शद्दक्तशाली द्दवशे्लषणात्मक तांरणा आह.े VRIO 

(वररओ)  हे मूल्यमापन पररमाणाांच्या नावाांच्या आद्याक्षराांचे सांद्दक्षप्त रूप आहे. याचे द्दवस्ततृ 

रूप आहे: Value, Rareness, Imitability आद्दण Organization. 

V (द्दव) – मूल्य (Value)   

R (आर) – ददु्दमाळता (Rareness)  

I (आय)  – अनकुरणीयता (Imitability)   

O (ओ) – सांघर्न (Organization) 
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अकृती : ५.६ – VRIO विश्लषेणाचे घटका 

स्त्रोत: Google 

VRIO (वररओ) द्दवशे्लषण सांस्थेच्या (कां पनीचे सूक्ष्म-वातावरण ) सांसाधनाांचे मूल्यमापन 

करण्याचा एक मागा म्हणून जय बी. बानी याांनी द्दवकद्दसत केले होते जे खालीलप्रमाणे आहेत: 

 आद्दथाक सांसाधने 

 मानवी सांसाधने 

 भौद्दतक सांसाधने 

 अ-भौद्दतक सांसाधने (माद्दहती, ज्ञान) 

कां पनीच्या सांसाधनाांचे मूल्याांकन करण्यासाठी VRIO (वररओ) आदशा आह.े तमुची 

सांसाधने जाणून घेतल्याने तमु्हाला तमुचे स्पधाात्मक फायदे आद्दण तोरे् अद्दधक चाांगल्या 

प्रकार े समजण्यास मदत होईल. VRIO (वररओ)  तमुच्या सांस्थेसाठी आद्दण तमुच्या 

प्रद्दतस्पध्याांसाठी प्रत्येक प्रकारच्या सांसाधनासाठी खालील प्र्ाांचे (याला मूल्यमापन 

पररमाण म्हणतात) मूल्यमापन करते. VRIO (वररओ) चे खालील पररमाण आहेत: 

 मूल्य: सांसाधनाची द्दकां मत द्दकती आह े आद्दण ते द्दमळवणे द्दकती सोपे आहे (खरदेी, 

लीज, भाडे इ.)? 

 दुवमाळता: सांसाधनाची ददु्दमाळता द्दकां वा कमतरता द्दकतपत आहे? 

 ऄनुकरणीयता: सांसाधनाची नक्कल करणे द्दकती कठीण आहे? 

 संघटन: कोणत्याही वतामान व्यवस्थेद्वार े साधनसांपत्तीला पाठबळ आह े का आद्दण 

सांस्था त्याचा योग्य वापर करू शकते का? 
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वररओ (VRIO) द्दवशे्लषणाचा वापर पेस्र्ल (PESTLE)  द्दवशे्लषनाच्या जोडीने (जे स्थूल-

पयाावरणाचे मूल्याांकन करते) केला जाऊ शकतो. वररओ (VRIO) पद्तीचा वापर एखाद्या 

सांस्थेतील (एांर्रप्राइझ) पररद्दस्थतीचे परीक्षण करण्यासाठी केला जातो, जसे की - द्दतची 

साधनसांपत्ती (सांसाधने), त्याांचे स्पधाात्मक पररणाम आद्दण द्दवद्दशष्ट के्षरणाात द्दकां वा द्दवद्दशष्ट 

सांसाधनामध्ये सधुारणा करण्याच्या शक्यता या सवा बाबींचा अभ्यास. अशा प्रकारचे 

मूल्यमापन नांतर वापरले जाते, उदाहरणाथा, द्दवद्दवध के्षरणाातील द्दवकासाच्या धोरणात्मक 

व्यवस्थापनामध्ये, द्दकां वा बाह्य द्दकां वा अांतगात प्रद्दियेच्या फायद्याांबिल द्दनणाय घेण्यासाठी, 

तसेच सेवा सरुद्दक्षत करण्यासाठी [उदा. आपण ग्राहकाांना परुवायच्या वस्तू द्दकां वा सेवाांचे 

काम बाहेरील व्यवसाय द्दकां वा सांस्थाांकडून करून घेण्याचा (outsourcing) द्दनणाय]. 

ईदाहरणाथा: अॅमेझॉन ई कॉमसा उद्योगाला त्याच्या व्यवसायाचे नाव (brand name), 

द्दवतरणाचे जाळे (distribution network), मानवी सांसाधन व्यवस्थापन (human 

resource management) ह्या घर्काांपासून मौल्यवान (Valuable), ददु्दमाळ (Rare), 

अतलुनीय (अ- अनकुरणीय) (Inimitable) आद्दण सांघद्दर्त (organized) म्हणून मखु्य 

सक्षमता प्राप्त होते. 

 

अकृती : ५.७ – ऄॅमझेॉनच्या यशाचे रहस्य (VRIO विश्लेषणाच्या घटकांचा फायदा) 

स्त्रोत: Google 

आ. पोटारचे स्पधाात्मक मॉडेल (Porter’s Competitive Model): 

सध्याच्या बाजारपेठेत वाढ आद्दण नफा द्दमळवू पाहणाऱ्या द्दकां वा नवीन उद्योगात वैद्दवध्य 

शोधणाऱ्या कोणत्याही व्यवसायाने त्याच्या सांभाव्यतेचे काळजीपूवाक द्दवशे्लषण केले पाद्दहजे. 

मग, बाजारातील बचावात्मक द्दस्थती राखून त्याचे उद्दिष्ट साध्य करण्यासाठी, द्दवकसनशील 

स्पधाात्मक घर्काांना आकार देण्यासाठी स्पधाात्मक धोरण आखले पाद्दहजे. 
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ग्राहकाांना वेळोवेळी उपयोद्दगता द्दनमााण आद्दण प्रदान करण्याच्या बाबतीत व्यवसाय 

स्पधाकाांना मागे र्ाकून पैसे कमवतात. व्यवसायाच्या खऱ्या यशासाठी आवश्यक आहे की 

व्यवसाय- 

१. पैशाच्या मोबदल्यात चाांगली उपयोद्दगता प्रदान करतो; 

२. तो उपयोद्दगता प्रदान करण्यात तीक्ष्ण स्पधाात्मकता राखतो; आद्दण 

३. सहजतेने चालते 

वस्तू (उत्पादना) साठी मागणी आद्दण परुवठा याांचा अल्पकालीन समतोल तसेच उद्योगाची 

दीघाकालीन रचना त्याच्या व्यवसायाच्या नफ्याची सांभाव्यता ठरवते. व्यवसायाच्या 

मूल्यवद्दधातेच्या प्रसारावर प्रभाव र्ाकणाऱ्या पाच मूलभूत स्पधाात्मक प्रभावकारी घर्काांमळेु 

दीघाकालीन नफा द्दनद्दित केला जाईल 

मायकेल पोर्ार याांनी त्याांच्या (Competitive Strategy) स्पधाात्मक रणनीती (१९८०) 

आद्दण (Competitive Advantage) स्पधाात्मक फायदा (१९८५) या पसु्तकाांमध्ये 

उद्योगाच्या सांरचनेवर प्रभाव करणाऱ्या ५ प्रभावकारी घर्काांची प्रद्दतकृती प्रस्ततु केली आहे. 

हे आकृती ५.१ मध्ये दशावले आहे. 

 

अकृती : ५.८ - पोटारच्या पाच-प्रभािकारी घटकांची प्रवतकृती 

स्त्रोत: M.E. Porter, Competitive Strategy, The Free Press, 1980: # The 

Free Press/मॅकद्दमलन (Macmillan) याांच्याकडून रुपाांतररत 

जर द्दवपणकाांना त्याांच्या स्पधाात्मक वातावरणाचा फायदा करून घ्यायचा असेल, तर त्याांनी 

प्रथम ते समजून घेतले पाद्दहजे. स्पधाा कशामळेु चालते हे त्याांनी ठरवले पाद्दहजे आद्दण हे 

समजून घेतले पाद्दहजे की या पाच घर्काांची एकद्दरणात ताकद बाजारातील स्पधाात्मकतेची 

वतामान आद्दण भद्दवष्यातील पातळी द्दनद्दित करले. ती उद्योगाची नफा क्षमता ठरवेल, जरी 

प्रत्येक सहभागी कां पनी शक्य द्दततक्या स्पधाात्मक द्दकनार (स्पधाात्मके्तचा फायदा) 
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द्दमळद्दवण्यासाठी स्वतःला द्दवद्दशष्ठ उांचीवर पोचवण्याचे उद्दिष्ट ठेवेल. ह ेतांरणा, माकेर् स्ट्रक्चर 

मॉडेल्सच्या द्दवरुद्, द्दविेत्याांना त्याांच्या अद्दद्वतीय उद्योग पररद्दस्थतीच्या गुांतागुांतीचे द्दवशे्लषण 

करण्यासाठी पाया प्रदान करते. जरी ही पद्त कमी कठीण असली तरी कालाांतराने 

सांरचनात्मक आद्दण पयाावरणीय बदलाांचा पररणाम ठरवण्यासाठी ती अद्दधक उपयकु्त ठरू 

शकते. 

(क) ई्ोगाच्या संरचनेिर प्रभाि करणार े पोटारचे ५ प्रभािकारी घटक (Michael 

Porter’s five-forces of industry structure): 

१. अंतर-विरोध (Inter-rivalry): 

आांतर-द्दवरोध (प्रद्दतस्पधाा) हा शरणातु्व अद्दस्तत्वात नसलेल्या द्दस्थतीपासून (उदाहरणाथा , 

प्रवेशाच्या तीक्ष्ण अडथळ्याांद्वार े सांरद्दक्षत असलेली एक शद्दक्तशाली मके्तदारी द्दस्थती) ते 

द्दकां मत यदु्ापयांत असू शकते. सवासाधारण धारणेप्रमाणे सामदु्दहक अद्दल्पष्ठाद्दधकार आद्दण 

सामान्य द्दवपणन-आधाररत चीत्तवधाक आद्दण आव्हानात्मकतेमध्ये वा आिमकतेमध्ये 

सहसा जाद्दहरात आद्दण प्रचार, नवीन उत्पादनाची द्दनद्दमाती आद्दण ग्राहक सेवा सधुारणा याांचा 

समावेश असतो. प्रद्दतस्पधी नवीन ग्राहकाांना आकद्दषात करून द्दकां वा त्याांच्या खरदेीची 

रक्कम वाढवून एकूण बाजार आद्दण नफा वाढद्दवण्यात यशस्वी होऊ शकतात द्दकां वा 

उलर्पक्षी द्दनव्वळ नफा कमी करून द्दकां वा केवळ प्रद्दतस्पध्याांमध्ये द्दस्थर द्दविीचे पनुद्दवातरण 

करून (द्दवपणन खचा वाढवून) असे करण्यात अयशस्वी देखील होऊ शकतात. 

२. पयाायांचा धोका (Threat of substitutes): 

उद्योग हा व्यवसायाांचा एक सांग्रह असतो जो वस्तू द्दकां वा सेवा तयार करतो ज्या जवळजवळ 

एकसारख्या असतात. वास्तद्दवकतेत, पयाायी/ प्रतीवस्तू द्दकां वा बदलीकरण ही द्दक्लष्ट गोष्ट 

आहे, कारण खूप द्दभन्न प्रकारच्या  भरपूर सांख्येतल्या प्रस्तावाांमध्ये (वस्तू व सेवाांची 

अत्याद्दधक उपलब्धता) स्वेच्छाधीन ियशक्तीच्या (ग्राहकाांच्या खरदेी क्षमतेमधील) मयााद्ददत 

रकमेतील नफ्यासाठी चढाओढ होते, जी कधीही एकदाच खचा केली जाऊ शकते. जसे की 

सहलींच्या सांकद्दलत सेवा देणाऱ्या सांस्था प्राचीन पद्ती आद्दण नवीन सांगणक प्रणालींसोबत 

त्याांच्या वाहतूक ताफ्याच्या सधुारण्याच्या बाबतीत स्पधाा करतात. (उदा. मद्दहांन्द्रा क्लब 

होलीडेज द्दवरुध्द सध्याच्या मेक माय ट्रीप द्दकां वा IRCTCच्या पॅकेज हॉलीडेज - सांकद्दलत 

सहली.) धोका द्दवद्दवध रूपे घेऊ शकतो, जसे की नवीन साद्दहत्य, पयाायी तांरणाज्ञान द्दकां वा 

नवीन द्दवतरण माध्यम. उदाहरणाथा, द्दवनाइल रकेॉडा अांशतः कॅसेर् रे्पने बदलले गेले 

आहेत, ज्याची जागा कॉम्पॅक्र् द्दडस्कने घेतली आह,े जी आता द्दडद्दजर्ल द्दमनी द्दडस्क 

आद्दण इांर्रनेर्द्वार ेधोक्यात आली आहे (अलीकडील US रकेॉडा लेबल्सनी बेकायदेशीरपणे 

'पायरर्े्स' द्दवरुद् खर्ले दाखल करण्याचे प्रयत्न करूनही कॉपीराइर् केलेले सांगीत 

डाउनलोड आद्दण प्रचार केले जाते). दसुर ेउदाहरण म्हणज ेई-व्यवसाय, जे मोठ्या सांख्येने 

सांभाव्य ग्राहकाांना इलेक्ट्रॉद्दनक कनेद्दक्र्द्दव्हर्ी परुवते. पयााय द्दनमााण करण्याच्या बाबतीत 

खालील घर्क द्दवचारात घेतले जातात: 

 पयाायाच्या सापेक्ष द्दकां मत/कायाक्षमतेचे गणुोत्तर (उदा. काच द्दव. धातू द्दव.प्लाद्दस्र्क 

कां रे्नर) 
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 ग्राहकाांसाठी पयााय बदलण्यासाठीचा खचा (उदा. शाखेतून होम बदँ्दकां गमध्ये द्दस्वच 

करणे). 

 पयााय शोधण्याची खरदेीदाराची इच्छा. 

येथे लागू करण्याचा द्दनयम हा आहे की द्दकां मत आद्दण नफा द्दजतका जास्त असेल द्दततकी 

पयााय शोधण्यासाठी आद्दण द्दवकद्दसत करण्यासाठीची तीव्रता जास्त असेल. 

३. निीन प्रिेशकत्याांचा धोका (Threat of new entrants): 

जर बाजारात मोठ्या प्रमाणात नवीन प्रवेश झाला, तर दीघाकालीन नफा आद्दण बाजाराच्या 

द्दहश्ष्याला (market share) हानी पोहोचेल. वाढीव परुवठा क्षमता द्दनव्वळ नफ्याला खाली 

आणेल, तर (कच्च्या मालाच्या) परुवठ्यासाठी वाढलेली स्पधाा खचाात वाढ करले. 

कोणताही समदृ् उद्योग अशा धोक्यामळेु दोलायमान होतो, द्दवशेषतः जर त्याचा नफा 

अलीकडेच सधुारला असेल. स्पधाात्मक प्रद्दियेची वैद्दशष््टये हे नक्की करतात की 

दबावात्मक घर्क अशी कृत्ये करतील जेणेकरून नफा इतक्या (खालच्या – कमी) स्तराला 

आणला जाईल ज्यामळेु नवीन प्रवेशकत्याांना आकषाणच राहणार नाही. तथाद्दप, पोर्ारने 

नमूद केल्याप्रमाणे, अशा काही पररद्दस्थती आहेत ज्याांना प्रवेशासाठी अडथळे म्हणून 

सांबोधले जाते, त्यामळेु या द्दनष्कषााला द्दवलांब होऊ शकतो द्दकां वा अगदी प्रद्दतबांद्दधत केले 

जाऊ शकते. उद्योगानसुार त्याांची क्षमता द्दभन्न असेल. अडथळे जास्त असल्यास प्रवेशाचा 

धोका माफक असेल (उदा. आद्दण्वक पनुप्राद्दिया), परांत ु जर ते जवळजवळ अद्दस्तत्वात 

नसतील तर धोका कायम असेल. द्दवचारात घेण्यासारखे  काही घर्क खालीलप्रमाणे 

आहेत: 

ऄ.  मोठ्या प्रमाणािर ईत्पादन करण्याची ऄथाव्यिस्था (Economies of Scale): 

मोठ्या प्रमाणावर उत्पादन करण्याची अथाव्यवस्था हा एक प्रकारचा अथाव्यवस्थेचा 

प्रकार आहे जेव्हा जास्त भाांडवली खचाामळेु (उदा. आधदु्दनक मायिोप्रोसेसर प्लाांर्ची 

द्दकां मत $1 अब्ज), सांशोधन आद्दण द्दवकास खचा (उदा. फामाास्यदु्दर्कल्स), द्दकां वा 

प्रचारात्मक खचा, प्रवेशकत्यााच्या  द्दकमान परवडणाऱ्या खचााचे प्रमाण द्दकां वा ना नफा 

ना तोर््याचा द्दबांदू जास्त असेल (उदा. धलुाईच्या सामानाच्या व्यवसायाचे नाव) तेव्हा 

मोठ्या सांख्येने लोक एकरणा काम करतात (जास्त प्रमाणात उत्पादन घेतले जाते). 

मोठ्या प्रमाणात सवलत, जाद्दहराती सारख्या द्दस्थर खचाांची भरपाई मोठ्या प्रमाणात 

द्दविी करून करणे आद्दण तज्ञाांची द्दनयकु्ती ही सवा द्दवपणन अथाव्यवस्थाांची उदाहरणे 

आहेत. 

अ.  ईत्पादनाच्या नािाप्रती वनष्ठा अवण ईत्पादनाचा ऄनोखेपणा: द्दवद्यमान 

व्यवसायाांनी वेळोवेळी केलेला प्रचारात्मक खचा त्याांच्याप्रती सद्भावना आद्दण ग्राहक 

द्दनष्ठा द्दनमााण करतो. द्दवद्दशष्ट उत्पादनाांचा प्रसार देखील तेव्हा उपलब्ध असलेल्या 

उत्पादनाच्या कमतरतेची उणीव (जागा) भरू शकतो. नवीन प्रवेशकत्यााला त्याच्या 

व्यवसायाचे नाव स्थाद्दपत करणे कठीण होते आद्दण नवीन नावाची प्रद्दतमा (brand 

image) तयार करण्यासाठी महत्त्वपूणा गुांतवणूक आवश्यक बनते. 
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आ.  भांडिलाची अिश्यकता: सांभाव्य फायदे जास्त असले तरीही जोखीम नवोद्ददताांना 

रोखू शकतात. 

इ. ग्राहकिगा बदलण्याचा खचा: उदाहरणाथा, पयाायी सांगणक ऑपरदे्दर्ांग द्दसस्र्म 

द्दनवडताना, पनुप्राद्दशक्षण खचा, उपकरणे आद्दण अद्दतररक्त ज्ञानाची अनावश्यकता, 

गैरसोय, द्दवलांबामळेु लागणारा वेळ, तसेच चाचणी न केलेले उत्पादन स्वीकारताना 

आद्दण परुवठादाराांशी सांबांध जोडताना होणार ेसांबांद्दधत धोके याांचे ग्राहकाने मूल्याांकन 

करणे आवश्यक आहे. या खचाांना सांभाव्य फायद्याांनी तोंड देणे आवश्यक आहे. 

ई. वितरण श्ुखंलांमध्ये (साखळी) प्रिेश: द्दवद्यमान व्यवसायाांची काही द्दवतरण 

श्रुांखलाांवर मके्तदारी असू शकते (उदा. दीघाकालीन करार). 

उ. संपूणा खचााचे फायदे: प्रस्थाद्दपत कां पन्याांकडे अद्दधक अनभुव असतो आद्दण 

त्याांच्याकडे चाांगली द्दठकाणे, पेर्ांर् द्दकां वा महत्त्वपूणा कौशल्य असू शकतात. 

सांभाव्य स्पधाकाांनी, द्दवशेषत: ज्या भागात स्र्ार्ाअपचे नकुसान मोठे आहे आद्दण प्रद्दतद्दिया 

अनमुान न लावण्यासारख्या आहेत अशाांनी या उच्च-जोखीम धोरणाचा काळजीपूवाक 

द्दवचार केला पाद्दहजे. जसे ग्लॅक्सो वेलकम आद्दण द्दस्मथ कलीन बीचम याांनी 

फामाास्यदु्दर्कल्स उद्योगधांद्यामध्ये £१०७ अब्ज खचा करून द्दवलीनीकरण केले, तसे करून 

द्दवद्यमान व्यवसाय इतराांसाठी प्रवेशातील अडथळे मजबूत करू शकतात आद्दण 

द्दवलीनीकरण करून स्पधाात्मकता कमी करू शकतात. प्रवेशाच्या उच्च अडथळ्याांमळेु, 

सकें द्दद्रत (एकवर्लेल्या) बाजारपेठेत नवीन प्रवेशकते तमु्ही कल्पना करता द्दततके एकाच 

प्रकारचे नाहीत. एखाद्या चाांगल्या अथासहाद्दतयत व्यवसायाने जवळच्या (सांबांद्दधत) उद्योगात 

द्दकां वा तत्सम तांरेणा आद्दण द्दवतरण माध्यमाचा वापर करून िॉस-एांट्रीद्वार े (प्रसाराची अशी 

पद्त ज्यामध्ये इतर उद्योग द्दकां वा खूप साऱ्या व्यवसायाांसोबत सांगनमत करणे जेणेकरून 

त्यामध्ये सहभागी असलेल्या सवा व्यवसायाांची द्दविी वाढवणे द्दकां वा त्याांचे द्दनदेद्दशत ग्राहक 

वाढवणे) प्रवेश करणे हा सवाात गांभीर धोका आहे. दसुरा पयााय म्हणजे परदेशी 

उद्योगसांस्थेने द्दवद्यमान व्यवसाय द्दवकत घेणे आद्दण भद्दवष्यातील बाजाराच्या भागाच्या 

द्दवस्तारासाठी पाया म्हणून वापरणे. 

४. पुरिठादारांची सौदेबाजी (Bargaining Power of Suppliers):  

परुवठादाराांची सौदेबजीची ताकद (शक्ती) जास्त असेल आद्दण त्याांचे वतान द्दवरोधाभासी 

असेल अशा उद्योगातील नफ्याचा दर आकुां द्दचत होईल. दसुरीकडे, परुवठ्यावर काही 

अनरुूप द्दनयांरणाण लादण्याच्या क्षमतेमळेु उद्योगधांद्याांना बळकर्ी येईल. सौदेबजीच्या शक्तीवर 

पररणाम करणार ेप्राथद्दमक घर्क खालीलप्रमाणे आहेत: 

 परुवठादाराांची सांख्या आद्दण त्याांचे सापेक्ष प्रमाण. 

 परुवठादार बदलून प्रद्दतस्पधी परुवठादार द्दनवडण्याची क्षमता आद्दण त्यासाठी होणारा 

खचा. 

 क्षलु्लकपणाचे महत्व - एकूण द्दकां मतीच्या र्क्केवारीनसुार परुवठ्याची द्दकां मत द्दजतकी 

कमी असेल द्दततकी सौदेबाजीची ताकद जास्त. 
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 कुवेतच्या Q८ द्दकरकोळ गॅसोलीन ब्रडँसारखा परुवठादाराांकडून फॉरवडा इांद्दर्गे्रशनचा 

धोका [व्यवसायाांचे धोरण, ज्यामध्ये (मध्यस्थाला कार् देऊन) उत्पादने थेर् 

ग्राहकाला वार्णे अशा प्रद्दियाांचा समावेश करून व्यवसायाच्या प्रकीयाांचा द्दवस्तार 

करणे]. 

५. खरदेीदारांची (ग्राहकांची) सौदेबाजी (Bargaining power of Buyers):  

ग्राहकाांच्या सौदेबाजीच्या ताकदीमध्ये नफा घर्वण्याची प्रवतृ्ती असते आद्दण द्दतच्यावर दोन 

मखु्य घर्काांचा प्रभाव पडतो: 

१.  वकंमतीबिल प्रवतसाद: मागणीची द्दकां मत लवद्दचकता अशा घर्काांद्वार ेद्दनधाा ररत केली 

जाते:  

(अ)  ग्राहकाच्या एकूण खरदेीच्या र्क्क्याांमध्ये  उत्पादनाचे महत्त्व;  

(ब)  ग्राहकाचा उत्पादनाच्या अनोखेपणाबिल आद्दण त्याच्या नावाचा अट्टाहास; आद्दण  

(क)  ग्राहकाची फायदेशीरता, ज्यामळेु त्याची द्दकां मतीबिलची सांवेदनशीलता कमी 

होऊ शकते (द्दकां वा त्याउलर् ही घडू शकते). 

२.  ग्राहकाचा लाभ: हा अशा अनेक घर्काांनी प्रभाद्दवत होतो: 

(अ)  ग्राहकाांचा एकवर्लेपणा आद्दण सांख्या  

(ब)  द्दविेत्यासाठी खरदेीची मारणाा आद्दण महत्त्व  

(क)  ग्राहकासाठी पयाायी परुवठादाराांकडे जाण्याची व्यावहाररकता आद्दण खचा  

(ख)  बाजारातील ज्ञान आद्दण खरदेीदाराांना उपलब्ध माद्दहती  

(ग)  पयाायाांचे अद्दस्तत्व आद्दण/द्दकां वा उलर् द्ददशेच्या उभ्या एकरणाीकरणाचा धोका 

(ख) पोटासाच्या फाआव्ह फोसा मॉडेलचे धोरणात्मक अवण विपणन पररणाम 

(Strategic and marketing implications of Porters’ five Forces model) 

ह्या पाच-प्रभावकारी घर्काांचे द्दवशे्लषण द्दवपणकासाठी उपयकु्त आहे : 

१. उद्योगाचे आकषाण आद्दण त्याची अांद्दतम नफा क्षमता द्दनधााररत करण्याचे साधन. 

२. त्याांच्या सूक्ष्म-पयाावरणातील सांबांधाांचे परीक्षण करण्यासाठी एक फे्रमवका  

३. आता आद्दण भद्दवष्यात, सांभाव्य प्रद्दतस्पध्यााचे मूल्याांकन. 

४. सूक्ष्म-पयाावरणाचे सतत द्दनरीक्षण करण्याचे औद्दचत्य. 

५. धोरण तयार करण्यासाठी आधार. 
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कोर्लरने सचुवल्याप्रमाणे ‘व्यवसायाांनी जोपयांत आजच्या द्दवपणन वातावरणाप्रमाणे 

त्याांच्या वस्तू द्दकां वा सेवा अनकूुल बनवल्या असतील तोपयांतच तो व्यवसाय यशस्वी होऊ 

शकतो’. 

रणनीती म्हणजे एखादी सांस्था स्वतःची सांसाधने/क्षमता आद्दण द्दतच्या बाह्य वातावरणामळेु 

द्दनमााण होणारी जोखीम आद्दण सांधी याांच्यातील दवुा आहे. 

स्पधाात्मक रणनीती ही अनकूुल बाजार द्दस्थतीद्वार े शाश्वत फायद्यासाठी शोध आहे जी 

कालाांतराने सरासरीपेक्षा जास्त नफा द्दमळवते. पोर्ारने खालीलपैकी सामान्य धोरणाांची 

द्दनवड पाद्दहली: 

 व्यापक खचााचे नेतृत्ि: परांत ु उत्पादन वैद्दशष््टयाांमध्ये समानता द्दकां वा द्दनकर्तेसह. 

अशी रणनीती कायाक्षम प्रमाणात कायाक्षमतेवर आद्दण खचा आद्दण माद्दजानच्या कडक 

द्दनयांरणाणावर भर देईल, उदाहरणाथा , रनैायर, यरुोपच्या ५० þबजेर् एअरलाइन्सपैकी 

सवाात मोठी. 

 व्यापक भेदभाि: खचााच्या बाबतीत समीपतेसह. हे द्दडझाईन (उदा. गचु्ची), ब्रडँ इमेज 

(उदा. कोका-कोला) आद्दण/द्दकां वा ग्राहक सेवा (उदा. व्हद्दजान एअरलाइन्स) च्या दृष्टीने 

ग्राहकाांना अद्दद्वतीय आद्दण इष्ट समजले जाणार ेउत्पादन द्दकां वा सेवा तयार करते. उच्च 

द्दवपणन खचा प्रद्दतस्पधी आद्दण खरदेीदार शक्ती कमी करून इन्सलेुशनद्वार े भरपाई 

केली जाते, तर उच्च माद्दजान कुशन परुवठादार शक्ती. 

 खचा वकंिा भेदभाि फोकस: स्पधेसाठी कमीत कमी असरुद्दक्षत असलेल्या अरुां द 

द्दवभागावर. ही रणनीती अनकुरण द्दकां वा मागणीत सांरचनात्मक घर् होण्यास असरुद्दक्षत 

आहे. ब्रॉडरबेस्ड स्पधाक या द्दवभागाला वेठीस धरू शकतात, उदाहरणाथा एकाद्दधक 

द्दकराणा दकुानातील तज्ञ आद्दण डब्ल्यू एच द्दस्मथ/बूर्वर त्याांचा दबाव. 

इ. ग्राहकाला वमळालेले मूल्य / ईपयोवगता  (Customer Perceived Value): 

ग्राहकाांना उत्पादन द्दकां वा सेवेकडून अपेद्दक्षत असलेल्या फायद्याांचा सांच ग्राहक उपयोद्दगता 

म्हणून ओळखला जातो. ग्राहक त्या वस्तू खरदेी करतात ज्या त्याांना सवोत्तम उपयोद्दगता 

देतात असा द्दवश्वास आहे. ते उपयोद्दगता वाढवतात. ग्राहकाला जाणवलेले दृश्यमान आद्दण 

अमूता फायदे आद्दण खचा उपयोद्दगतेमध्ये परावद्दतात होतात. गणुवत्ता, सेवा आद्दण द्दकां मत या 

तीन घर्काांचे सांयोजन म्हणून याचा द्दवचार केला जाऊ शकतो. ग्राहक उपयोद्दगता द्दट्रद्दनर्ी ह े

कोर्लर (QSP) म्हणून सांबोधतात. गणुवत्ता (Quality) आद्दण सेवा (Services) 

उत्पादनास उपयोद्दगता जोडतात, तर द्दकां मत (Price) ती कमी करते. उपयोद्दगता ही एक 

प्रमखु द्दवपणन कल्पना आहे. माकेद्दर्ांगची व्याख्या ग्राहक उपयोद्दगताओळखणे, तयार करणे, 

सांपे्रषण करणे, द्दवतररत करणे आद्दण टॅ्रक करणे अशी प्रद्दिया म्हणून केली जाऊ शकते. 

(क) ऄथा (Meaning): 

द्दवपणन प्रद्दियेतील मूल्याचे महत्त्व अद्दतरांद्दजत केले जाऊ शकत नाही. ग्राहकाची मूल्याची 

धारणा महत्त्वाची आहे, कां पनीची नाही. पररणामी, क्लायांर्ची योग्यता ठरवण्यासाठी 
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कां पनीचे ग्राहक द्दवशे्लषण महत्त्वपूणा आहे. उपयोद्दगताआद्दण द्दकमतीचा योग्य आद्दण 

वस्तदु्दनष्ठपणे न्याय करण्याऐवजी ग्राहक वारांवार अनभुवलेल्या मूल्याचा अांदाज लावतात. 

"ग्राहकाला समजलेले उपयोद्दगताहे प्रद्दतस्पधी ऑफरच्या तलुनेत माकेद्दर्ांग ऑफरचे फायदे 

आद्दण खचा याांच्यातील फरकाचे ग्राहकाचे मूल्याांकन आहे." – इद्दत. द्दफद्दलप कोर्लर. 

ठोस आद्दण अमूता फायद्याांचा समूह ज्याचा ग्राहक एखाद्या उत्पादनात/ऑफरमध्ये द्दवचार 

करतो/कल्पना करतो त्याला ग्राहक समजलेले उपयोद्दगताअसे सांबोधले जाते. 

उदाहरणाथा , मोबाइल गॅझेर् द्दवकत घेताना, ग्राहकाला त्याची बॅर्री पॉवर, मेमरी मयाादा, 

देखावा आद्दण शैली, इतर मोबाइल वैद्दशष््टये इ. 

(ख) ग्राहक ईपयोगीतेचे घटक (Components of Customer Values) 

ग्राहक उपयोगीतेच्या घर्काांचे २ प्रकार आहते: मूता (मोजण्यासारख्या उपयोद्दगता) आद्दण 

अमूता (न मोजता येण्यासारख्या उपयोद्दगता / मानद्दसक फायदे) 

ऄ) मूता ईपयोवगता (Tangible Benefits): 

ऄ. मूता ईपयोवगतेची ईदाहरण े(Examples of Tangible Benefits): 

१. कायाात्मक उपयोद्दगता म्हणजे वस्तू (उत्पादनाचा) मूळ घर्क आद्दण त्याची ग्राहकाांची 

द्दवद्दशष्ट गरजा भागवण्याची क्षमता. त्याचे कायाात्मक फायदे वाढवण्यासाठी वारांवार 

अशा काही चल घर्काांचा उपयोग करतात जसे की, द्दवश्वासाहाता, उपयोद्दगता, 

द्दर्काऊपणा, कामद्दगरी, पनुद्दवािीतून द्दमळणारी द्दकां मत आद्दण त्याची देखभाल 

(सांरक्षण). 

२. सौंदयापूणा  / मनाला भावणारी उपयोद्दगता म्हणजे वस्तू (उत्पादनाचे) कलात्मक वा 

द्ददखावू रूप जे ग्राहकाांना आकद्दषात करते. 

३. सोयीस्करतेची उपयोद्दगता म्हणजे वस्तू (उत्पादनाची) सहज उपलब्धता, त्याचा वापर 

आद्दण त्यापासून फायदे होऊ शकण्याची क्षमता. Microsoft च्या यशाची चावी त्याचे 

Windows हे software आहे, जे user-friendly (ग्राहकाच्या म्हणून गौरद्दवले गेले. 

४. आद्दथाक उपयोद्दगता म्हणजे ज्या ग्राहकाला द्दकां मतीतील बचावामळेु फायदा देतात. 

ब) ऄमूता ईपयोवगता (Intangible Benefits): 

ऄ. ऄमूता ईपयोवगतेची ईदाहरण े(Examples of Intangible Benefits): 

१. सामाद्दजक मूल्ये एखाद्या उत्पादनाच्या मूल्याचा सांदभा देतात जे सामाद्दजकदृष््टया 

इद्दच्छत आद्दण स्वीकाया उत्पादन प्रद्दतद्दबांद्दबत करते. पयाावरणास अनकूुल वस्तूांचा 

वारांवार सामाद्दजक मूल्याशी सांबांध असतो. 
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२. स्रे्र्स व्हॅल्यूज हे उत्पादनाच्या ग्राहकाांचा आदर आद्दण प्रद्दतष्ठा पूणा करण्याच्या 

क्षमतेचा सांदभा दतेे. लक्झरी माकेर्ला उिेशून असलेली बहुताांश उत्पादने ग्राहक 

उपयोद्दगतावाढवण्यासाठी उत्पादनाच्या दजााच्या मूल्यावर प्रीद्दमयम ठेवतात. 

३. भावना मूल्ये वापरताना द्दवद्दशष्ट भावना, भावना द्दकां वा आठवणी काढण्याच्या 

उत्पादनाच्या क्षमतेचा सांदभा घेतात. 

४. द्दवश्वास मूल्ये ही मूल्ये आहेत जी उत्पादन ग्राहकाच्या द्दवश्वास आद्दण भावनाांचे 

अनसुरण करून व्यक्त करते. अकँर रू्थपेस्र्चा ‘शाकाहारी’ दावा लोकाांना ब्रडँवर 

द्दवश्वास ठेवण्यास मदत करतो. ग्राहकाांचे समजलेले उपयोद्दगतास्थाद्दपत करण्याच्या 

प्रद्दियेत, मूता उपयोद्दगताआद्दण अमूता समज दोन्ही द्दततकेच महत्त्वाचे आहेत. 

५. सेवा मूल्ये सेवेची तत्परता आद्दण गणुवते्तचे समजलेले उपयोद्दगतासांदद्दभात करतात. 

५.३ ग्राहक मूल्य (ईपयोवगता) (CUSTOMER VALUE) 

ग्राहक उपयोद्दगता म्हणजे एखाद्या गोष्टीचा आदर केला जातो; ते कोणत्याही गोष्टीचे महत्त्व, 

उपयोद्दगता द्दकां वा उपयकु्तता आहे. योग्यता, मूल्य, उपयकु्तता, व्यावहाररकता, फायदा, 

इष्टता, लाभ, लाभ, नफा, चाांगली, सेवा, मदत, उपयकु्तता, सहातय, पररणामकारकता, 

लाभ, महत्त्व, महत्त्व, मिुा, अथा समानाथी शब्द आहेत. 

ग्राहक उपयोद्दगता म्हणजे इतर पयाायाांच्या तलुनेत एखादे उत्पादन द्दकां वा सेवा द्दकती 

मूल्यवान आहे असे ग्राहकाला वार्ते. ग्राहकाचा द्दवश्वास आहे की त्याला द्दकां वा द्दतला 

भरलेल्या पैशासाठी अद्दधक फायदे आद्दण सेवा द्दमळाल्या आहेत. 

५.३.१ ग्राहक ईपयोवगता लागू करण े(Applying Customer Value): 

ग्राहक एखादे उत्पादन द्दवकत घेतात ज े त्याांना वार्ते द्दकां वा त्याांना सवोच्च ग्राहक 

उपयोद्दगताद्दमळण्याची अपेक्षा असते. उपयोद्दगताप्रद्दतद्दबांद्दबत करते आद्दण उत्पादनाच्या 

द्दकां मतीच्या तलुनेत मूता आद्दण अमूता फायदे समाद्दवष्ट करते. माकेद्दर्ांगमध्ये ग्राहक मूल्ये लागू 

करण्यासाठी खालील इव्हेंर््सचा समावेश होतो: 

 मूल्याची वनवमाती: यामध्ये उत्पादनाचे द्दमश्रण, उत्पादन द्दडझाइन, पॅकेद्दजांग द्दनणाय, 

ब्रदँ्दडांग आद्दण लेबद्दलांग, उत्पादन द्दस्थती इत्यादीसारख्या सवा उत्पादनाांशी सांबांद्दधत 

धोरणाांचा समावेश आहे. 

 कॅप्चररगं व्हलॅ्यू: यामध्ये मूलत: द्दकमतीची रणनीती, द्दकमतीचे घर्क, द्दकां मत पद्ती 

इ. द्दवचारात घेणे समाद्दवष्ट असते. 

 संप्रषेण मूल्य: यामध्ये उत्पादनाांचा प्रचार करण्यासाठी जाद्दहरात, जाद्दहरात, प्रद्दसद्ी 

आद्दण एकाद्दत्मक द्दवपणन सांपे्रषणे समाद्दवष्ट आहेत. 
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 वितरण मूल्य: यामध्ये भौद्दतक द्दवतरण आद्दण लॉद्दजद्दस्र्क, वेअरहाऊद्दसांग फां क्शन्स, 

इन्व्हेंर्री मॅनेजमेंर् आद्दण मरे्ररयल हाताळणी आद्दण ग्राहक ऑडार प्रद्दिया याांचा 

समावेश होतो. 

 देखरखे मूल्य: यात समाधान सवेक्षण, सूचना योजना आद्दण अद्दभप्राय यांरणाणेसाठी 

ग्राहक कें द्दद्रत गर् समाद्दवष्ट आहेत. 

५.३.२ ग्राहक समाधान (Customer Satisfaction): 

ग्राहकाांचे समाधान हे एक मेद्दट्रक आहे जे सांस्थेची सांपूणा ऑफर ग्राहकाांच्या आवश्यकताांच्या 

सांचाची पूताता द्दकती चाांगल्या प्रकार ेकरते ह ेमोजते. ग्राहक कां पनीच्या कायाप्रदशानाला कसे 

ररे् करतात याचे हे मेद्दट्रक आह.े - अलेक्झाांडर आद्दण द्दहल 

ग्राहक समाधान म्हणजे एखाद्या उत्पादनाच्या अपेद्दक्षत कायाक्षमतेची अपेक्षाांशी तलुना 

केल्यामळेु एखाद्या व्यक्तीच्या आनांदाच्या द्दकां वा द्दनराशेच्या भावनाांना सूद्दचत करते. - 

कोर्लर, द्दफद्दलप 

ग्राहकांच्या ऄपेक्ांिर खालील गोष्टींमळेु पररणाम होतो:  

 मागील खरदेी (उत्पादन आद्दण सेवा कायाप्रदशान)  

 अनभुव  

 द्दमरणााांच्या द्दशफारसी आद्दण प्रभाव 

 माकेर्सा आद्दण स्पधाकाांकडून माद्दहती आद्दण आश्वासने 

 ग्राहक धारणा 

पीर्र ड्रकरच्या शब्दात, "प्रत्येक फमाचे उद्दिष्ट आद्दण उद्दिष्ट ग्राहकाांना सेवा देणे हे असले 

पाद्दहजे." आनांदी ग्राहक सांस्थेला अनेक फायदे प्रदान करतो. खालील तपशील आहेत. 

१. ते कमी द्दकां मती सांवेदनशील आहेत 

२. वस्तूांच्या खरदेीकडे पाहण्याचा दृष्टीकोन सकारात्मक आहे 

३. सकारात्मक प्रकाशात कां पनी आद्दण द्दतच्या उत्पादनाांचा इतराांना प्रचार करा. 

४. आपली प्रद्दतमा सधुारणे 

५. तमुचा नफा वाढवणे 

ग्राहकाांचे समाधान हे द्दवपणनाचे उद्दिष्ट आहे तसेच उद्दिष्ट े साध्य करण्याचे ध्येय आहे. 

प्रभावीपणे व्यवस्थाद्दपत करण्यासाठी ग्राहकाांचे समाधान मोजले जाणे आवश्यक आहे. 

आपण ते मोजू शकत नसल्यास, आपण ते व्यवस्थाद्दपत करू शकत नाही, या म्हणीप्रमाणे 

ग्राहक समाधान मापन द्दवश्वासाहा डेर्ाच्या तरतदुीमध्ये, कायाप्रदशानाचे द्दनरीक्षण आद्दण 

यशस्वी द्दनणाय घेण्याच्या सलुभतेमध्ये मदत करते. 
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ऄ. ग्राहकांचे समाधान मोजणे (Measuring Customers’ satisfaction):  

लक्ष्य साध्य करण्यासाठी ग्राहकाांचे समाधान मोजणे आवश्यक आहे आद्दण ते द्दवश्वसनीय 

डेर्ा प्रदान करते आद्दण ग्राहकाद्दभमखु योग्य धोरणे द्दनवडण्यात पररणाम देते. ते मोजण्याचे 

खालील मागा आहेत: 

 ग्राहक समाधान सिेक्ण: ग्राहक समाधान सवेक्षण हा ग्राहकाांच्या समाधानाचा 

मागोवा घेण्याचा एक चाांगला मागा आहे. द्दविी द्दकां वा उपभोगाच्या द्दठकाणी प्राद्दतद्दनद्दधक 

नमनु्यावर आधाररत स्वयां-पूणा प्र्ावली वापरून ग्राहकाांचे समाधान मोजले जाते. 

 ऄंतगात खुणा (नोंदी): अांतगात बेंचमाद्दकां ग सवेक्षण पररणामाांचे योग्य अथा लावण्यात 

मदत करू शकते. अांतगात बेंचमाद्दकां ग कां पनीच्या वास्तद्दवक कामद्दगरीबिल अचूक 

माद्दहती शोधण्यात मदत करते. सवेक्षणाचे द्दनष्कषा मखु्यतः ग्राहकाांच्या धारणाांचे 

प्रद्दतद्दनद्दधत्व करतात आद्दण कां पनीच्या वास्तद्दवक कामद्दगरीवर द्दवश्वासाहा माद्दहती 

शोधण्यात अांतगात बेंचमाद्दकां ग सहातयक असतात. हे कमी रदे्दर्ांग वास्तद्दवक 

समस्याांमळेु द्दकां वा गैरसमजाांमळेु आहे ह े द्दनधााररत करण्यात मदत करते. अांतगात 

बेंचमाद्दकां ग गरजेचे आहे. 

 रहस्यमय खरदेी: रहस्यमय खरदेी हे द्दकरकोळ उद्योगात ग्राहकाांच्या समाधानाचा 

मागोवा घेण्यासाठी वापरले जाणार े तांरणा आहे. रहस्यमय ग्राहक हा एक सांशोधक 

असतो जो द्दनयद्दमत ग्राहका सारखे कपडे घालतो (तसे वावरतो) आद्दण वस्तू आद्दण 

सेवा खरदेी करतो. मखु्य ध्येय म्हणजे कमाचाऱ् याांच्या वतानाचा आद्दण द्दमरणात्वाचा 

मागोवा ठेवणे, ज्याचा ग्राहकाांच्या आनांदावर पररणाम होतो, तसेच कां पनीच्या आद्दण 

स्पधाकाांच्या वस्तू खरदेी करताना खरदेीच्या अनभुवाचा अहवाल देणे. द्दकतीक 

कां पन्या द्दमस्ट्री शॉद्दपांग तांरणा वापरतात. 

 तक्रारी: ग्राहकाांच्या समाधानाचा मागोवा घेण्यासाठी तिारी हा एक चाांगला मागा आहे. 

ते ग्राहकाांच्या अद्दभप्रायाचे प्रद्दतद्दबांब आहेत. हे एक चेतावणी द्दचन्ह आहे की ग्राहक 

आनांद कमी होत आहे. ग्राहकाांना कां पनीशी त्याांच्या कायाक्षमतेबिल सांपे्रषण 

करण्यासाठी प्रोत्साद्दहत करणे महत्वाचे आहे, मग ते सकारात्मक असो द्दकां वा खराब. 

५.३.३ ग्राहक संबंध व्यिस्थापन (Customer Relationship Management - 

CRM): 

CRM (सीआरएम) हे सवा काही द्दमळवणे, द्दवकद्दसत करणे आद्दण आनांदी, द्दनष्ठावान ग्राहक 

ठेवणे, तसेच दीघाकालीन वाढ चालवणे आद्दण कां पनीच्या नावात उपयोद्दगताजोडणे आहे. 

सीआरएम व्यवसायाांना दीघाकालीन ब्रडँ सांबांध अद्दधक चाांगल्या प्रकार े समजून घेण्यास, 

तयार करण्यास आद्दण त्याांचे पालनपोषण करण्यास तसेच द्दवद्यमान ग्राहकाांना द्दर्कवून 

ठेवण्यास सक्षम करते. सीआरएम कडे कां पनी उचलू शकणार े सवाात महत्त्वाचे पाऊल 

म्हणजे ती प्रत्येक क्लायांर्शी कसा सांवाद साधते याचे मूल्यमापन करण्यासाठी आांतर-

द्दवषय कायासांघ तयार करणे आद्दण सांबांध अद्दधक दृढ आद्दण द्दवस्ताररत करण्याचे मागा 

द्दनद्दित करणे. 
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लहान द्दविी चि, एकाद्दत्मक ग्राहक मूल्यमापन, सधुाररत सांपका , प्रद्दतसाद, ग्राहक ज्ञान, 

उच्च पररणामकारकता, चाांगले ग्राहक द्दनरीक्षण, वद्दधात ग्राहक समाधान आद्दण वाढलेली 

द्दनष्ठा हे सीआरएम प्रदान करणार ेकाही फायदे आहेत. 

ऄ. व्याख्या (Definition): 

द्दफद्दलप कोर्लर आद्दण गॅरी आमास्ट्रागँ याांच्या मते, 'सीआरएम वैयद्दक्तक ग्राहकाांबिल 

तपशीलवार माद्दहती आद्दण ग्राहकाांची द्दनष्ठा वाढवण्यासाठी सवा ग्राहक "र्च पॉइांर््स" 

व्यवस्थाद्दपत करण्याशी सांबांद्दधत आहे. 

१९५४ मध्ये पीर्र ड्रकर, द पॅ्रद्दक्र्स ऑफ मॅनेजमेंर्, त्याांनी साांद्दगतले की "व्यवसायाचा 

उिेश ग्राहक तयार करणे आद्दण ठेवणे आहे" जी ग्राहक सांबांध व्यवस्थापन (CRM) 

सीआरएम ची एक उत्तम व्याख्या आहे. 

अ. संकल्पना (Concept): 

कल्पना सोपी आहे. (CRM) सीआरएम हे एक फे्रमवका  आह ेजे फमाला त्याच्या ग्राहकाांच्या 

अपेक्षा आद्दण वतान अद्दधक चाांगल्या प्रकार े समजून घेण्यास अनमुती देते. हे ग्राहकाांशी 

द्दवश्वसनीय सांपे्रषण सांरचना आद्दण प्रद्दिया प्रदान करते आद्दण ग्राहक कनेक्शन मजबूत 

करते. 

ही पद्त कां पनीला ग्राहक, द्दविी, द्दवपणन कायाक्षमता, प्रद्दतसाद आद्दण बाजारातील 

ट्रेंडवरील डेर्ाचे एकरणाीकरण करण्यास मदत करते. डेर्ाचा वापर ग्राहकाांच्या वतानाबिल 

आद्दण त्या ग्राहकाांना द्दर्कवून ठेवण्याचे उपयोद्दगताजाणून घेण्यासाठी वारांवार केला जातो. 

सांपूणा ऑपरशेन खचा कमी करण्यासाठी आद्दण क्लायांर्चा आनांद द्दर्कवून नफा 

वाढवण्यासाठी द्दडझाइन केले आहे. 

ग्राहक संबंध व्यिस्थापन (CRM) सीअरएम चे पैलू खालीलप्रमाण ेअहते: 

 नवीन ग्राहक ओळखणे आद्दण त्याांना लक्ष्य करणे, द्दवपणन रणनीती राखणे आद्दण 

उच्च-गणुवते्तचे लीड तयार करणे ही सवा काये पूणा करणे आवश्यक आहे. 

 रे्द्दलसेल्स, खाते आद्दण महसूल व्यवस्थापन सधुारण्यासाठी द्दवद्यमान कायापद्ती 

सलुभ करणे आद्दण एकाद्दधक कॉपोररे् कमाचाऱ् याांकडून सांपे्रद्दषत केलेली माद्दहती 

सधुारणे (उदाहरणाथा , मोबाइल द्दडव्हाइस वापरून ऑडार स्वीकारणे). 

 ग्राहकाांचे समाधान वाढवण्यासाठी वैयद्दक्तक ग्राहक सांबांधाांचा द्दवकास सक्षम करणे. 

 कमाचाऱ् याांना त्याांच्या ग्राहकाांना जाणून घेण्यासाठी, त्याांच्या स्वारस्याांचा द्दवचार 

करण्यासाठी आद्दण ओळखण्यासाठी आद्दण कां पनी, द्दतचे ग्राहक आद्दण द्दवतरण 

भागीदार याांच्यात प्रभावी सांबांध द्दनमााण करण्यासाठी आवश्यक सांसाधने आद्दण 

प्रद्दिया प्रदान करणे. 

 



 

 

द्दवपणन वातावरणाचे कल आद्दण ग्राहक 

उपयोद्दगता 

133 

ग्राहक संबंध व्यिस्थापन (CRM) सीअरएम ईविष्टांमध्ये ह ेसमाविष्ट अह:े 

 द्दवपणन आद्दण द्दविी प्रद्दिया सलुभ करण्यासाठी. 

 कॉल सेंर्सा अद्दधक कायाक्षम करण्यासाठी. 

 ग्राहकाांना प्रदान केलेल्या सेवेची पातळी सधुारण्यासाठी. 

 नवीन ग्राहक शोधणे आद्दण द्दवद्यमान ग्राहकाांकडून महसूल वाढवणे. 

 िॉस-सेद्दलांग उत्पादनाांची कायाक्षमता वाढवण्यासाठी 

आ. सीअरएमचे महत्त्ि (Importance of CRM): 

१. निीन ग्राहक शोधण्याची सुविधा देते: 

सांभाव्य ग्राहकाांना ओळखण्यासाठी (CRM) सीआरएम प्रणाली उपयकु्त आहेत. ते द्दवद्यमान 

ग्राहकाांच्या प्रोफाईलचा मागोवा ठेवतात आद्दण जास्तीत जास्त क्लायांर् ररर्नासाठी लोकाांना 

लक्ष्य करण्यासाठी त्याांचा वापर करू शकतात. नवीन ग्राहक हे भद्दवष्यातील वाढीचे सांकेत 

आहेत. तथाद्दप, (CRM) सीआरएम सॉफ्र्वेअरचा वापर करणाऱ् या वाढत्या व्यवसायाला 

प्रत्येक आठवड्यात नवीन सांभावनाांपेक्षा जास्त द्दवद्यमान ग्राहकाांचा सामना करावा लागतो. 

नवीन सांधींची द्दनयकु्ती करूनही द्दवद्यमान ग्राहकाांची योग्य देखभाल केली तरच वाढ 

आवश्यक आहे. 

२. महसूल िाढिते: 

(CRM) सीआरएम डेर्ा ह ेसदु्दनद्दित करतो की द्दवपणन मोद्दहमा प्रभावीपणे समद्दन्वत केल्या 

जातात. डेर्ा द्दफल्र्र करणे व्यवहाया आहे जेणेकरुन जाद्दहराती अशा लोकाांना द्दमळू शकत 

नाहीत ज्याांनी आधीच काही गोष्टी द्दवकत घेतल्या आहेत. 

अद्दधक ग्राहक द्दर्कवून ठेवण्यास मदत करणार े लॉयल्र्ी प्रोग्राम तयार करण्यासाठी 

व्यवसाय देखील माद्दहती वापरू शकतात. कोणतीही कां पनी नकुतेच खरदेी केलेल्या 

ग्राहकाला तत्सम उत्पादन देण्याचे कौतकु करत नाही. ग्राहक डेर्ा सीआरएम प्रणालीद्वार े

समद्दन्वत केला जातो, जे द्दववाद उद्भवणार नाही याची खारणाी करते. 

३. विक्री संघाला ऄवधक जलद सौदे बंद करण्यात मदत करते: 

ग्राहक लीड्स आद्दण माद्दहतीला जलद आद्दण अद्दधक कायाक्षम प्रत्यतु्तराांना परवानगी देऊन, 

एक (CRM) सीआरएम प्रणाली जलद डील बांद करण्यात मदत करते. जेव्हा ग्राहकाांना 

त्याांच्या चौकशीला वेळेवर प्रद्दतसाद द्दमळतो, तेव्हा ते त्याांच्या चौकशीचे द्दविीमध्ये रूपाांतर 

करण्याची अद्दधक शक्यता असते. ज्या सांस्थाांनी (CRM) सीआरएम प्रणालीचा यशस्वीपणे 

अवलांब केला आहे त्याांनी प्रद्दतसाद वेळेत लक्षणीय घर् केली आहे. 
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४. ईत्पादन क्रॉस-सेवलंग अवण ऄप-सेवलंगची पररणामकारकता िाढिते: 

िॉस-सेद्दलांग म्हणजे ग्राहकाांना त्याांच्या मागील खरदेीवर आधाररत पूरक उत्पादने प्रदान 

करणे. दसुरीकडे, अपसेद्दलांगमध्ये समान शे्रणीतील ग्राहकाांना प्रीद्दमयम उत्पादने प्रदान करणे 

समाद्दवष्ट आहे. प्रवेशयोग्य डेर्ा िॉस-चेक करून (CRM) सीआरएम प्रणाली वापरून 

िॉस-सेद्दलांग आद्दण अप-सेद्दलांग काही द्दमद्दनर्ाांत पूणा केले जाऊ शकते. कमाचाऱ् याांना 

ग्राहकाांना जलद ऑफर करण्याची परवानगी देण्याव्यद्दतररक्त, द्दविीचे दोन प्रकार 

कमाचाऱ् याांना त्याांच्या ग्राहकाांच्या मागणीचे चाांगले आकलन करण्यात मदत करतात. 

जसजसा वेळ जातो तसतसे ते नेहमी त्याांच्या ग्राहकाकडून जोडलेल्या खरदेीची अपेक्षा 

करू शकतात. 

५. विक्री अवण विपणन प्रवक्रया सुलभ केल्या अहते: 

(CRM) सीआरएम प्रणाली अद्दधक प्रभावी सांपे्रषण चॅनेल तयार करणे सोपे करते. 

वेबसाइर््स आद्दण इांर्रएद्दक्र्व्ह व्हॉइस ररस्पॉन्स द्दसस्र्ीम ही ताांद्दरणाक एकात्मतेची उदाहरणे 

आहेत जी द्दविी करणाऱ्या लोकाांची आद्दण सांस्थेची नोकरी सलुभ करू शकतात. पररणामी, 

(CRM) सीआरएम वापरणाऱ्या कां पन्या त्याांच्या ग्राहकाांना द्दवद्दवध सेवा देऊ शकतात. 

६. ग्राहकांची वनष्ठा सुधारते: 

(CRM) सीआरएम सॉफ्र्वेअर तमु्हाला कमी खचाात ग्राहकाांची द्दनष्ठा मोजण्यात मदत करू 

शकते. बहुसांख्य प्रकरणाांमध्ये, समद्दपात ग्राहक कां पनी आद्दण द्दतच्या सेवाांसाठी व्यावसाद्दयक 

द्दशफारसी बनतात. पररणामी, कां पनी त्याांच्या सेवा भावी ग्राहकाांना द्दवकण्यासाठी समाधानी 

ग्राहकाांकडून प्रशांसापरेणा वापरू शकते. बऱ् याच प्रकरणाांमध्ये, सांभाव्य सांभावनाांना सैद्ाांद्दतक 

फे्रमवका  देण्यापेक्षा प्रशांसापरेणा अद्दधक पे्ररक असतात. (CRM) सीआरएम सह, द्दनष्ठावांत 

ग्राहकाांना बाहेर काढणे आद्दण त्याांच्या अर्ळ समथानासाठी त्याांना मूल्यवान वार्णे 

आव्हानात्मक असू शकते. 

७. कायाक्म ऄंतगात संिादासाठी पाया तयार करते: 

एक (CRM) सीआरएम धोरण प्रभावी अांतगात सांवाद स्थाद्दपत करण्यासाठी प्रभावी आहे. 

वेगवेगळे द्दवभाग इांर्रनेर्द्वार ेक्लायांर् डेर्ा शेअर करू शकतात, ज्यामळेु र्ीमवका  सधुारते. 

कॉपोररे् द्दवभागाांमध्ये कोणत्याही कनेक्शनद्दशवाय स्वतांरणापणे काम करणे या पद्तीपेक्षा 

शे्रयस्कर आहे. हे कां पनीची नफा सधुारते कारण कमाचाऱ् याांना यापढेु इतर द्दवभागाांकडून 

आवश्यक ग्राहक डेर्ा शोधत असताना शारीररकररत्या द्दफरावे लागत नाही. 

८. ऑवप्टमाआझ केलेले विपणन सुलभ करते: 

(CRM) सीआरएम कां पनीला ग्राहकाांच्या गरजा आद्दण वतान अद्दधक चाांगल्या प्रकार ेसमजून 

घेण्यास अनमुती देते. हे त्याांना त्याांच्या वस्तू खरदेीदाराांना द्दवकण्यासाठी सवोत्तम वेळ 

कधी आहे हे द्दनधाा ररत करण्यास सक्षम करते. द्दविी प्रद्दतद्दनधी सवाात फायदेशीर ग्राहक 

गर्ाांसाठी कल्पना द्दमळद्दवण्यासाठी सॉफ्र्वेअर वापरू शकतात. या प्रकारचा डेर्ा कां पनीला 
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फायदा होण्याची शक्यता असलेल्या काही सांभाव्य शक्यता ओळखण्यासाठी उपयकु्त आहे. 

ऑद्दप्र्माइझ्ड माकेद्दर्ांग कां पनीच्या सांसाधनाांचा जास्तीत जास्त वापर करते. 

इ. CRM ची तंि े(Techniques of CRM): 

१. ग्राहकांच्या मावहतीचे व्यिस्थापन (Customer Data management): 

प्रत्येक फमा ग्राहकाांच्या डेर्ावर अवलांबून असते. ग्राहकाांच्या सखोल आकलनाद्वारे, फमाची 

द्दविी, सेवा आद्दण द्दवपणन कायासांघ अचूक ग्राहक माद्दहतीसह द्दवद्दशष्ट ग्राहकाांना लक्ष्य करू 

शकतात. क्लायांर्च्या परस्परसांवादाच्या द्दबांदूांचा सखोल आद्दण सातत्यपूणा अभ्यास करणे 

महत्त्वाचे आहे. उदाहरणाथा , रररे्ल स्र्ोअर घ्या. ग्राहकाांचा डेर्ा द्दकरकोळ द्दविेत्याांद्वार े

तांरणाज्ञानाच्या सतत वाढत्या सांख्येद्वार ेसांकद्दलत केला जातो. मोठ्या सांख्येने ग्राहक आद्दण 

त्याांची सतत बदलणारी वैयद्दक्तक आद्दण व्यवहार माद्दहती यामळेु, ग्राहक डेर्ा व्यवस्थाद्दपत 

करणे द्दकरकोळ द्दविेत्याांसाठी कठीण आहे. डेर्ा उच्च दजााचा आद्दण व्यवसायासाठी 

उपयकु्त राहण्यासाठी, तो द्दनयद्दमतपणे व्यवस्थाद्दपत करणे आवश्यक आहे. 

प्रभावी डेर्ा व्यवस्थापनाचे अनेक व्यावसाद्दयक फायदे आहते, ज्यात क्लायांर्च्या गरजा 

चाांगल्या प्रकार े समजून घेतल्यामळेु वाढलेली द्दविी, डुद्दप्लकेशन आद्दण अनावश्यक डेर्ा 

गोळा करणे काढून र्ाकून, व्यवसाय ऑपरशेन्स अद्दधक कायाक्षम बनल्या आहेत, डेर्ा 

मानकीकरण आद्दण कें द्रीकरणाचा पररणाम म्हणून अनपुालन आद्दण डेर्ा सरुक्षा वाढली 

आहे. . प्रभावी ग्राहक डेर्ा व्यवस्थापनासाठी मोठ्या मास्र्र डेर्ा व्यवस्थापन प्लॅर्फॉमाची 

आवश्यकता नाही. ग्राहक डेर्ा व्यवस्थापन (CDM) हा मास्र्र डेर्ा मॅनेजमेंर् (MDM) 

चा एक उपसांच आहे जो ग्राहक डेर्ा समिद्दमत आद्दण प्रमाद्दणत करण्याच्या सरावाचा सांदभा 

देतो.  

प्रभावी सीडीएम म्हणजे केवळ एकाद्दत्मक, स्वच्छ ग्राहक डेर्ा असण्याबिल नाही, तर 

महसूल आद्दण नफा वाढवण्यासाठी डेर्ाचा लाभ घेणे हे आहे. 

क. डेटा मायवनंग (Data Mining): 

डेर्ामधील अस्सल, नवीन, सांभाव्य उपयकु्त आद्दण शेवर्ी समजले जाणार े नमनेु उघड 

करण्याच्या प्रद्दियेला डेर्ा मायद्दनांग म्हणतात. डेर्ाबेसचा व्यापक वापर आद्दण त्याांच्या 

आकारात प्रचांड वाढ झाल्यामळेु सांस्थाांना माद्दहतीचा ओव्हरलोड होत आहे. सवा 

व्यवसायाांसाठी, या मोठ्या प्रमाणात डेर्ाचा यशस्वीपणे वापर करण्यात अडचण ही एक 

मोठी समस्या बनत आहे. पारांपाररकपणे, आम्ही चाांगल्या-पररभाद्दषत अनपु्रयोगाद्वारे 

द्दवश्वासाहा डेर्ाबेस रपेॉद्दजर्री क्वेरी करण्यासाठी डेर्ा वापरला आहे. या प्रकारची 

प्रद्दतबद्ता अनपु्रयोगाांच्या द्दवस्ततृ शे्रणीसाठी योग्य असली तरी, इतर अनेक आहते ज्याांना 

शोधात्मक डेर्ा द्दवशे्लषण आवश्यक आहे. डेर्ा मायद्दनांग तांरणा डेर्ा एक्सप्लोरशेन 

स्वयांचद्दलतपणे करण्यास सक्षम करते. डेर्ा मायद्दनांग डेर्ामधील नमुने आद्दण ट्रेंड शोधते 

आद्दण या नमनु्याांवर आधाररत द्दनयमाांचे द्दनष्कषा काढते. जेव्हा कॉपोररे् डेर्ा प्रथम 

सांगणकात ठेवला गेला आद्दण वापरकत्याांना माद्दहतीच्या माध्यमातून मागािमण करण्याची 

परवानगी देण्यासाठी तांरणाज्ञान द्दवकद्दसत केले गेले तेव्हा डेर्ा खनन सरुू झाले. 
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ख. डेटा िेऄरहाउवसंग (Data Warehousing): 

डेर्ा वेअरहाऊस हा एक सांगणक डेर्ाबेस प्रोग्राम आहे जो अचूक आद्दण वेळेवर माद्दहती 

व्यवस्थापन आद्दण डेर्ा मायद्दनांगसारख्या द्दवशे्लषण तांरणााांना समथान देण्यासाठी सांस्थेसाठी 

डेर्ा गोळा करतो, एकरणा करतो आद्दण जतन करतो. हा एखाद्या सांस्थेसाठी डेर्ा ररपॉद्दजर्री 

आह,े द्दजथे सांस्थेच्या माद्दहतीच्या मालमते्तचा सांग्रह केला जातो आद्दण द्दवद्दवध द्दियाकलाप 

जसे की अहवाल, द्दवशे्लषण आद्दण द्दनणाय घेणे, तसेच सांस्थात्मक ऑपरशेनल प्रद्दिया 

ऑद्दप्र्मायझेशनसाठी समथान यासारख्या इतर द्दियाकलापाांना समथान देण्यासाठी ठेवली 

जाते. 

एांर्रप्राइझ डेर्ा वेअरहाऊस हे जवळजवळ सवा व्यवहाराांचे आद्दण कां पनीच्या आयषु्यात 

घडणाऱ्या महत्त्वपूणा ऑपरशेनल घर्नाांचे एकमेव ऐद्दतहाद्दसक रकेॉडा आहे. ही माद्दहती 

अखेरीस जतन केली जाते आद्दण तत्काळ आद्दण भद्दवष्यातील वापरासाठी द्दवद्दवध मागाांनी 

कॅर्लॉग केली जाते, जसे की ऍद्दप्लकेशन द्दडप्लॉयमेंर्. 

ग. सूचना योजना (Suggestions Schemes): 

द्दवपणक एखादे उत्पादन द्दकां वा सेवा सधुारण्यात मदत करण्यासाठी द्दशफारस योजना तयार 

करू शकतात. उदाहरणाथा, एक स्र्ोअर ज्याने "द्दमस्रे्क पॉइांर्र" प्रोग्राम लागू केला ज्याने 

ग्राहकाांना उत्पादन द्दकां वा सेवेतील रणारु्ी दशाद्दवल्याबिल परुस्कृत केले केवळ सेवा सधुारली 

नाही तर ग्राहकाांची द्दनष्ठा देखील वाढवली. ग्राहकाांनी द्दनदशानास आणलेल्या रणारु्ी त्वरीत 

दरुुस्त केल्याचे पाहून त्याांना आनांद झाला. 

घ. विशेष प्रसंगी विशेष भटेिस्तू अवण ऑफर (Special Gifts and offers on 

special occasions): 

काही कां पन्या त्याांच्या वारांवार ग्राहकाांना द्दवद्दशष्ट प्रसांगी खास भेर्वस्तू देतील, जसे की 

वाढद्ददवसाचा केक द्दकां वा शभेुच्छा. उदाहरणाथा , द्दक्वन सपुरमाकेर् साखळी (पूवी उल्लेख 

केलेली) द्दनयद्दमत ग्राहकाांच्या वाढद्ददवसाचा डेर्ाबेस ठेवते. जेव्हा एखादा द्दनयद्दमत ग्राहक 

चेक आउर् करतो आद्दण सांगणकाला त्याचा वाढद्ददवस असल्याचे कळते, तेव्हा द्दडस्प्ले 

पॅनलवर एक द्दसग्नल द्ददसून येतो. हा शब्द द्दनघतो की ग्राहकाच्या नावाचा वाढद्ददवसाचा 

केक तो गेल्यावर ग्राहकाच्या दारात पोहोचवला जाईल. 

ङ. खास भेटिस्तू (Premium Offers): 

काही द्दविेते प्रद्दतस्पध्याांपासून दूर असलेल्या ग्राहकाांना आकद्दषात करण्यासाठी प्रसांगी 

प्रीद्दमयम डील देऊ शकतात. प्रीद्दमयम डीलमध्ये समान उत्पादनाच्या 

द्दवनाउपयोद्दगताअद्दतररक्त प्रमाणाांचा समावेश होतो. हे शक्य आहे, द्दवशेषत: प्रसाधन, अन्न 

आद्दण इतर तत्सम वस्तूांसारख्या जलद गतीने चालणाऱ्या ग्राहकोपयोगी वस्तूांच्या बाबतीत. 

याउलर्, प्रीद्दमयम डील, बहुसांख्य स्पधाकाांनी एकाच वेळी त्याचे अनसुरण केल्यास ते 

ग्राहकाांना उते्तद्दजत करू शकत नाहीत. 
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च. प्रत्येकास विपणन (One-to-One Marketing): 

 काही व्यवसायाांद्वार ेवन-रू्-वन माकेद्दर्ांग वापरले जाते. अशा कां पन्याांद्वार ेग्राहकाांना भागीदार 

मानले जाते, द्दवशेषतः B2B माकेर्प्लेसमध्ये. नवीन वस्तू शोधण्यात द्दकां वा द्दवद्यमान सेवा 

सधुारण्यासाठी कां पन्याांना मदत करण्यासाठी ग्राहकाांची नोंदणी केली जाते. जर एखादा 

ग्राहक कां पनीशी द्दनगडीत झाला तर तो त्याच्यासोबत राहण्याची शक्यता जास्त असते. 

छ. आमानाचे आनाम कायाक्रम (Loyalty Programs):  

ग्राहक ठेवण्यासाठी, व्यवसाय अनेक लॉयल्र्ी प्रोग्राम वापरू शकतात. एअरलाइन्स, 

उदाहरणाथा , वारांवार फ्लायसाना द्दवद्दशष्ट दर देऊ शकतात. जे ग्राहक कां पनीशी एकद्दनष्ठ 

आहेत त्याांना भेर्वस्तू आद्दण इतर बद्दक्षसे द्दमळू शकतात. तथाद्दप, सवा फायदेशीर ग्राहक 

एकद्दनष्ठ नसावेत आद्दण सवा द्दनष्ठावांत ग्राहक फायदेशीर नसावेत. पररणामी, कां पनी द्दनवडक 

असणे आवश्यक आहे. द्दवपणन पररणामकारकता सधुारण्यासाठी, कां पनीने हे द्दनद्दित केले 

पाद्दहजे की द्दतच्या ग्राहकाांपैकी कोणते ग्राहक ठेवणे योग्य आहेत आद्दण कोणते नाहीत; 

ज्याकडे ग्राहकाांनी द्दवशेष लक्ष द्ददले पाद्दहजे. दसुऱ्या शब्दाांत, कां पनीने आपल्या ग्राहकाांची 

द्दकां मत ओळखली पाद्दहजे आद्दण पररणामी MVC वर लक्ष कें द्दद्रत केले पाद्दहजे. 

ज. विक्री-पश्चात-सेिा (After-Sale-Service):  

आजकाल, उत्कृष्ट द्दविी-पिात-सेवा स्पधाात्मक द्दकनार द्दमळद्दवण्यासाठी आद्दण उत्कृष्ट 

ग्राहक सांबांध राखण्यात मदत करते. तांरणाज्ञानाच्या बाबतीत, बहुतेक वस्तू आता प्रमाद्दणत 

आहेत. पररणामी, प्रभावी द्दविी-पिात समथान प्रदान करणे, द्दवशेषतः द्दर्काऊ वस्तू, 

कायाालयीन उपकरणे आद्दण यांरणासामग्रीच्या बाबतीत, लक्षणीय फरक करू शकतात. 

विक्रीनंतरचे ईत्कृष्ट समथान प्रदान करण्यासाठी, कॉपोरशेनने खालील 

वक्रयाकलापांमध्ये गुंतले पावहजे: 

 द्दविीनांतरची सेवा देण्यासाठी योग्य लोक शोधणे. 

 द्दविी-पिात-सेवा कामगाराांना त्याांची कौशल्ये सधुारण्यासाठी प्रद्दशक्षण प्रदान करणे. 

 द्दविीनांतरच्या सेवेला प्रोत्साहन देण्यासाठी वेळेवर आद्दण योग्य प्रोत्साहन देणे 

झ. विक्रीच्या घटकसंचाचे स्ियंचलन (Sales Force Automation): 

आजच्या जागद्दतक बाजारपेठेत सांस्था ग्राहकाांसाठी तीव्र स्पधाा करतात. क्लायांर्चे सांपादन, 

सद्दव्हाद्दसांग आद्दण द्दर्कवून ठेवण्यासाठी तांरणाज्ञान अद्दधक महत्त्वपूणा होत आहे. द्दविी-सांबांद्दधत 

तांरणाज्ञानाचा वापर अद्दधका-याांनी द्दविी प्रद्दिया सधुारण्यासाठी आद्दण धोरणात्मक माद्दहती 

व्यवस्थापनाच्या द्दवस्ततृ लडँस्केपमध्ये नफा वाढवण्यासाठी केला आहे. पररणामी, कॉपोररे् 

वाढीची उद्दिष्टे पूणा करण्यासाठी, द्दविी यशाच्या उपायाांवर लक्ष कें द्दद्रत केले जात आहे. 

अनेक द्दविी कां पन्याांसाठी, सेल्स फोसा ऑर्ोमेशन (SFA) साधने कणा बनली आहेत. 

SFA मध्ये द्दविी आद्दण माद्दहती तांरणाज्ञान-सांबांद्दधत कायाांची द्दवस्ततृ शे्रणी समाद्दवष्ट आहे. 

"सेल्स फोसा ऑर्ोमेशनमध्ये हाडावेअर आद्दण सॉफ्र्वेअर ऍद्दप्लकेशन्सच्या द्दवद्दवध 



   

 

द्दवपणन धोरणे आद्दण प्रथा 

 

138 

सांयोजनाांच्या वापराद्वार ेमॅन्यअुल द्दविी द्दियाकलापाांचे इलेक्ट्रॉद्दनक प्रद्दियेत रूपाांतर करणे 

समाद्दवष्ट आहे," सवाात सामान्यतः स्वीकृत व्याख्येनसुार. 

५.४ ग्राहक वनष्ठा / आमान (CUSTOMER LOYALTY) 

आजच्या स्पधाात्मक बाजारपेठेत, बाजाराचा राजा हा ग्राहक आह े आद्दण त्याला 

ठेवण्यासाठी, सांपूणा परुवठादाराचे उपयोद्दगतापॅकेज स्पधाकाांनी द्ददलेल्या कोणत्याही 

गोष्टीपेक्षा ग्राहकाच्या गरजाांशी अद्दधक चाांगले जळुले पाद्दहजे. 

नवीन ग्राहक द्दमळवणे महाग आहे तर द्दवद्यमान ग्राहक राखणे द्दकफायतशीर आहे. ह ेवास्तव 

अद्दधक व्यवसायाांनी ओळखले आह,े पररणामी लॉयल्र्ी प्रोग्राम्सचा पररचय झाला आहे. 

लॉयल्र्ी प्रोग्रामचा भाग म्हणून बोनस पॉइांर्, बद्दक्षसे आद्दण इतर प्रोत्साहन द्ददले जाऊ 

शकतात. द्दनष्ठा सधुारण्याच्या तांरणााांपैकी हे आहेत: 

१. उत्पादनाची हमी द्या 

२. प्राप्य उद्दिष्टे 

३. क्लायांर्च्या समस्याांकडे लक्ष द्या आद्दण त्वरीत प्रद्दतसाद द्या 

४. सतत नवीन वस्तू द्दवकद्दसत करा 

५. तमुच्या ग्राहकाांशी सकारात्मक सांबांध प्रस्थाद्दपत करा. ररलेशनद्दशप माकेद्दर्ांग ही ग्राहक 

द्दर्कवून ठेवण्याची गरुुद्दकल्ली आहे. ग्राहकाांचा आनांद जास्तीत जास्त वाढल्यास 

ग्राहक धारणा वाढेल. 

५.४.१ व्याख्या (Definition): 

ग्राहकाांच्या द्दनषे्ठचे (इमानाचे) असे स्पष्टीकरण केले आहे की, स्पधाात्मक व्यवसायाांनी देऊ 

केलेल्या प्रस्तावाच्या उपराांत (प्रस्ताव देऊ केलेली असताना देखील) एकाच व्यवसाय ओर 

उद्योगाप्रती आसक्त द्दकां वा अधीन राहणे. 

५.४.२ महत्त्ि (Importance): 

नवीन ग्राहकाांना आकद्दषात करण्यासाठी द्दवद्यमान ग्राहकाांना खूश ठेवण्यापेक्षा पाचपर् खचा 

येईल असा अांदाज आहे. 

१. नफा: व्यवसाय चालवण्याची प्राथद्दमक पे्ररणा म्हणजे पैसे कमवणे. ग्राहक त्याांच्या 

गरजा पूणा करणाऱ्या उत्पादनासाठी अद्दधक खचा करण्यास तयार असतात. एक 

समद्दपात उपभोक् ता वारांवार खरदेी करण् याची, इतराांना उत् पादन द्दकां वा सेवा 

सचुवण् याची आद्दण द्दकमतीची सांवेदनशीलता कमी असण् याची अद्दधक शक्यता असते. 

ग्राहकाांसाठी सवाात महत्त्वाच्या असलेल्या के्षरणााांना समजून घेणे आद्दण चाांगल्या प्रकार े

अांमलात आणणे महत्त्वाचे आहे. 



 

 

द्दवपणन वातावरणाचे कल आद्दण ग्राहक 

उपयोद्दगता 

139 

२. ईच्च वकंमती: समाधानी आद्दण द्दनष्ठावांत ग्राहक सामान्यतः अल्प बचत करून गैर-

कायाक्षमता द्दकां वा उत्पादन खराब होण्याचा धोका पत्करण्याऐवजी, त्याांचा द्दवश्वास 

असलेल्या सेवा द्दकां वा उत्पादनासाठी जास्त द्दकां मत देण्यास तयार असतात. 

३. कमी जावहरात खचा: समाधानी आद्दण द्दनष्ठावान ग्राहक सवाात द्दकफायतशीर आहेत. 

ते तोंडी शब्द पसरवू शकतात जे एका अथााने कोणत्याही शलु्काद्दशवाय प्रद्दसद्ी आहे. 

४. ग्राहकांच्या तक्रारी कमी करते: द्दनष्ठावांत ग्राहक अनेकदा समाधानी असल्यामळेु 

तिारी कमी होतात. जवे्हा ग्राहकाांच्या तिारी कमी होतात तेव्हा ग्राहक आनांद वाढतो, 

पररणामी ग्राहकाांची द्दनष्ठा वाढते. 

५. प्रवतस्पध्यााच्या हालचालींशी कमी संपका : समाधानी आद्दण द्दनष्ठावान ग्राहकाांना 

स्पधाात्मक हालचाली लक्षात येण्याची शक्यता कमी असते. त्याांना त्याांच्या सध्याच्या 

उत्पादनाांवर आद्दण सेवाांवर द्दवश्वास आहे, ज्या त्याांच्या दीघाकालीन गरजा पूणा करतील 

असा त्याांचा द्दवश्वास आहे. 

६. व्यिसायाची प्रवतष्ठा सुधारते: द्दनष्ठावान ग्राहक ब्रडँ प्रद्दतमा सधुारण्यास मदत करतात 

आद्दण पररणामी, फमाची प्रद्दतष्ठा सधुारतात. हाले डेद्दव्हडसन हे ग्राहकाांच्या द्दनषे्ठचे एक 

प्रद्दसद् उदाहरण आह,े ग्राहक कां पनीच्या उत्पादनाांसाठी दूत म्हणून काम करतात. 

असांतषु्ट ग्राहक केवळ त्याांचा व्यवसाय इतररणा हलवत नाहीत, तर ते इतराांना त्याांच्या 

वाईर् अनभुवाांबिल साांगण्याची देखील शक्यता असते, ज्यामळेु कां पनीची प्रद्दतमा 

खराब होते. 

७. िाढलेला बाजारातील वहस्सा: द्दनष्ठावांत ग्राहक कां पनीला केवळ इतराांना उत्पादनाचा 

प्रचार करूनच नव्हे तर वॉलेर्चा स्वतःचा वार्ा वाढवून त्याचा बाजारातील द्दहस्सा 

वाढद्दवण्यात मदत करतात. पररणामी, व्यवसायाांनी ग्राहक द्दर्कवून ठेवण्यासाठी, 

ग्राहकाांची द्दनष्ठा वाढवण्यासाठी आद्दण खरदेीतील त्याांचा वार्ा वाढवण्यासाठी अद्दधक 

सांसाधने द्यावीत. 

८. निीन िस्तूंची ओळख करून देण्यात मदत करते: समद्दपात ग्राहकाांचा वाजवी 

आधार असलेल्या कॉपोरशेनसाठी, नवीन उत्पादने सादर करणे कमी ओझे असते 

कारण ते ग्राहकाांकडून सहज स्वीकारले जाते आद्दण ते द्दकफायतशीर देखील असते. 

५.४.३ ग्राहक ितान (Consumer Behaviour): 

वैयद्दक्तक ग्राहक, गर् द्दकां वा सांस्था त्याांच्या गरजा आद्दण इच्छा पूणा करण्यासाठी कल्पना, 

वस्तू आद्दण सेवा कशा द्दनवडतात, खरदेी करतात, वापरतात आद्दण त्याांची द्दवल्हेवार् कशी 

लावतात याचा अभ्यास ग्राहक वतान म्हणून ओळखला जातो. हे बाजारपेठेतील ग्राहकाांच्या 

कृती आद्दण त्या कृतींमागील पे्ररणाांचा सांदभा देते. 

माकेर्प्लेसमध्ये कोणती उत्पादने आवश्यक आहेत, कोणती जनुी आहे आद्दण द्दवद्दशष्ट वस्तू 

आद्दण सेवा घेण्यास लोकाांना कशामळेु प्रवतृ्त करते हे समजून घेऊन ग्राहकाांना वस्तू कशा 

उत्तम प्रकार ेऑफर करायच्या हे ठरद्दवण्यास द्दविेत्याांची अपेक्षा असते. 
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ग्राहक वतान एखाद्या व्यक्तीच्या मानद्दसक, सामाद्दजक आद्दण शारीररक वैद्दशष््टयाांचा सांदभा देते 

जे त्याच्या खरदेी द्दनणायावर आद्दण खरदेी शैलीवर प्रभाव पाडतात. 

ऄ. व्याख्या (Definition): 

प्रो. द्दफद्दलप कोर्लर याांनी ग्राहकाांच्या वतानाची व्याख्या "व्यक्ती, गर् आद्दण सांस्था त्याांच्या 

गरजा आद्दण इच्छा पूणा करण्यासाठी वस्तू आद्दण सेवा, कल्पना द्दकां वा अनभुव याांची द्दनवड, 

खरदेी, वापर आद्दण द्दवल्हेवार् कशी लावतात याचा अभ्यास" म्हणून पररभाद्दषत करतात. 

ग्राहक खरदेीदाराची वताणूक हा द्दवपणनाचा अद्दवभाज्य भाग मानला जातो आद्दण Kotler 

and Keller (२०११) असे साांगतात की ग्राहक खरदेीची वताणूक म्हणजे वस्तू, सेवा, 

कल्पना द्दकां वा अनभुव याांची खरदेी आद्दण द्दवल्हेवार् लावण्याच्या पद्तींचा अभ्यास. 

त्याांच्या गरजा आद्दण इच्छा पूणा करण्यासाठी. 

अ. ग्राहकांच्या ितानािर पररणाम करणार ेघटक (Factors Affecting Consumer 

Behaviour): 

(क) िैयविक घटक (Personal Factors): 

१.  िय: एखाद्या व्यक्तीच्या वयाचा त्याच्या खरदेीच्या वतानावर महत्त्वपूणा प्रभाव पडतो 

कारण त्याला वेगवेगळ्या वयोगर्ात वेगवेगळ्या उत्पादनाांची मागणी जाणवते. 

२. व्यिसाय: व्यक्तीच्या व्यवसायाचा त्याच्या खरदेीच्या द्दनणायाांवर महत्त्वपूणा प्रभाव 

पडतो. 

३. जीिनशैली: व्यक्तीची जीवनशैली म्हणजे ते कसे जगतात, त्याांचा वेळ घालवतात 

आद्दण पैसा खचा करतात. 

४. ईत्पन्न: एखाद्या व्यक्तीची ियशक्ती त्याच्या द्दकां वा द्दतच्या उत्पन्नावर अवलांबून 

असते. पररणामी, खरदेीचे द्दनणाय घेताना प्रत्येक व्यक्ती त्याच्या आद्दथाक स्तराचा 

द्दवचार करते. 

५. पररवस्थती: शारीररक पररद्दस्थती,भौद्दतक पररद्दस्थती कधीकधी खरदेीच्या द्दनणायाांवर 

प्रभाव र्ाकू शकते. हवामान, उदाहरणाथा , छरणाी द्दकां वा शाल खरदेी करण्याच्या 

व्यक्तीच्या द्दनणायावर प्रभाव र्ाकते. 

 िेळ: खरदेीच्या वतानावर वेळेचे अनेक पररणाम होतात. उदाहरणाथा, एखाद्या 

उत्पादनाबिल जाणून घेण्यासाठी वेळ लागेल; एखादे उत्पादन कामाच्या द्ददवशी द्दकां वा 

सटु्टीच्या वेळी खरदेी केले जाऊ शकते; आद्दण उत्पादन घेण्यासाठी परुसेा वेळ लागेल. 

 ईिेश: खाद्या व्यक्तीच्या खरदेीच्या वतानावर एखादी वस्तू ज्या उिेशाने खरदेी केली 

जात आह े त्याचा प्रभाव पडतो. वैयद्दक्तक वापरासाठी उत्पादनाचे वणा, उदाहरणाथा, 

सादरीकरणापेक्षा वेगळे असू शकते. 
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 मागील खरदेीचा आवतहास: खरदेीचा द्दनणाय घेताना, खरदेीदार त्याच्या मागील 

खरदेीबिल द्दवचार करू शकतो. 

(ख) सामावजक घटक (Social Factors): 

१. कुटंुब: कुरु्ांबातील खरदेीचे द्दनणाय कुरु्ांबातील सदस्य घेतात. आपल्या देशात, 

कुरु्ांबाचा प्रमखु घरातील खरदेीचा द्दनणाय एकर्ा द्दकां वा त्याच्या पत्नीसह सांयकु्तपणे 

घेऊ शकतो. 

२. संदभा गट: सांदभा गर् हा असा कोणताही गर् आहे ज्याचा एखाद्या व्यक्तीच्या वतृ्तीवर, 

मूल्याांवर द्दकां वा वतानावर प्रत्यक्ष द्दकां वा अप्रत्यक्ष प्रभाव पडतो. प्रत्येक व्यक्तीकडे 

द्दवद्दवध द्दवषयाांसाठी अनेक सांदभा गर् असतात जे त्याच्या खरदेीच्या वतानावर द्दवद्दवध 

प्रकार ेप्रभाव र्ाकतात. 

३. भूवमका अवण वस्थती: ग्राहकाच्या खरदेीच्या वतानावर त्याची भूद्दमका आद्दण द्दस्थती 

प्रभाद्दवत होते. प्रत्येक व्यक्ती द्दवद्दशष्ट काम पूणा करण्यासाठी एखादे उत्पादन खरदेी 

करते आद्दण ते करताना तो त्याच्या सामाद्दजक द्दस्थतीचा द्दवचार करतो. हे सामाद्दजक 

घर्क अभ्यास करणे द्दवपणनाच्या दृष्टीने गरजेचे आहे. 

(ग) संस्कृती (Culture): 

१. संस्कृती: सांस्कृती ही द्दशकवलेल्या कल्पना, मूल्ये, वतृ्ती, सराव, सवयी आद्दण वतानाचे 

नमनेु याांचा समूह आहे जो समाजातील लोकाांद्वार े सामाद्दयक केला जातो आद्दण 

द्दपढ्यानद्दपढ्या जातो. 

२. ईप-संस्कृती: प्रत्येक सांस्कृती लहान उप-सांस्कृतींनी बनलेली असते जी व्यक्तींना 

वेगळी ओळख आद्दण समाजीकरण देते. 

३. सामावजक िगा: समकालीन समाजात प्रामखु्याने तीन सामाद्दजक वगा आहेत. तीन वगा 

आहेत: उच्च, मध्यम आद्दण द्दनम्न. एखादी व्यक्ती ज्या सामाद्दजक-आद्दथाक वगााशी 

सांबांद्दधत आहे त्याचा त्याांच्या खरदेीच्या सवयींवर प्रभाव पडतो. 

(घ) मानसशास्त्रीय घटक (Psychological Factors): 

द्दवद्दवध मानसशास्त्रीय घर्क ग्राहकाांच्या खरदेीच्या द्दनणायाांवर प्रभाव र्ाकतात. 

१. प्ररेणा: ही एक पे्ररक शक्ती आहे जी एखाद्या व्यक्तीला त्याच्या गरजा पूणा करण्यासाठी 

कृती करण्यास प्रवतृ्त करते. दसुऱ्या शब्दाांत, पे्ररणा लोकाांच्या खरदेी द्दनणायाांवर प्रभाव 

पाडते. या सांदभाात मास्लोच्या पदानिुमाच्या गरजाांच्या द्दसद्ाांतातील म्हणीचा 

उल्लेख केला जाऊ शकतो. या गहृीतकानसुार, खालच्या स्तरावरील गरजा पूणा 

केल्यानांतर एखाद्या व्यक्तीला उच्च पातळीच्या गरजा जाणवतात. म्हणजेच, ग्राहक 

गरजाांच्या शे्रणीनसुार खरदेीचे द्दनणाय घेतात. 

२. धारणा: इांद्दद्रयाांद्वार े कोणतीही गोष्ट पाहण्याची, ऐकण्याची द्दकां वा जाणण्याची क्षमता 

याला धारणा असे म्हणतात. त्याच वेळी, द्दवद्दवध लोक एकाच वस्तूला वेगवेगळ्या 
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प्रकार े पाहतात. धारणाांमधील या फरकाांमळेु, द्दभन्न लोक द्दवद्दवध खरदेीचे द्दनणाय 

घेतात. 

३. वशकणे: ग्राहक जाद्दहराती, द्दविेते, ओळखीचे आद्दण कुरु्ांबाद्वार ेद्दवद्दवध वस्तूांबिल ज्ञान 

द्दमळवतात. पररणामी, हे ज्ञान त्याांच्या खरदेीच्या द्दनणायाांवर द्दवद्दवध प्रकार े प्रभाव 

पाडते. 

४. िृत्ती: वतृ्तीचा ग्राहकाांच्या वतानावर मोठा प्रभाव पडतो. एखाद्या उत्पादनाबिल तीव्र 

प्रद्दतकूल वतृ्ती असलेला ग्राहक, उदाहरणाथा, केवळ वस्तू खरदेी करणे र्ाळत नाही 

तर त्याच्या द्दमरणााांना आद्दण नातेवाईकाांना तसे करण्यास प्रोत्साद्दहत करतो. 

५. व्यविमत्ि: व्यद्दक्तमत्वाचा ग्राहकाच्या खरदेीच्या वतानावर प्रभाव पडतो कारण प्रत्येक 

ग्राहक त्याच्या स्वतःच्या व्यद्दक्तमत्त्वावर आधाररत उत्पादने द्दनवडतो. 

६. स्ि-संकल्पना: स्व-सांकल्पना म्हणजे एखाद्या व्यक्तीचे स्वतःबिल द्दकां वा स्वतःबिलचे 

द्दवचार द्दकां वा भावना. त्याचा पररणाम ग्राहकाांच्या खरदेीच्या द्दनणायाांवरही होतो. 

७. जोखीम अवण ऄवनवश्चतता: जोखीम आद्दण अद्दनद्दितता हे ग्राहकाांच्या खरदेीच्या 

वतानावर पररणाम करणार ेसवाात महत्वाचे मानसशास्त्रीय घर्काांपैकी एक आहे, कारण 

बरचे ग्राहक खरदेीचे द्दनणाय घेताना जोखीम आद्दण अद्दनद्दिततेचे मूल्याांकन करतात. 

५.४.६ ग्राहक खरदेी वनणाय ितानातील टप्पे (Stages in Consumer Buying 

Decision Behaviour): 

१. जागृतीची गरज वकंिा समस्येची ओळख: समस्येचे स्त्रोत लोकाांच्या गरजा आहेत 

आद्दण पूणा न झालेल्या मागण्या ग्राहकाांच्या द्दवचाराांमध्ये तणाव आद्दण अस्वस्थता 

द्दनमााण करतात. ग्राहक त्याांच्या गरजा पूणा करण्यासाठी वस्तू आद्दण सेवा द्दमळवू आद्दण 

वापरू शकतात. उदाहरणाथा, भूक लागल्यावर अन्नाची गरज द्दनमााण होते. हा ग्राहक 

खरदेी वतानातील पद्दहला र्प्पा आहे. 

२. मावहतीचा शोध: जेव्हा ग्राहकाची मागणी परुशेी असते, तेव्हा तो द्दकां वा ती त्याच्या 

गरजा पूणा करण्यासाठी सहज उपलब्ध असलेल्या उत्पादनाचा प्रयत्न करले, परांत ु

बयााच पररद्दस्थतींमध्ये, जागतृ ग्राहक माद्दहतीच्या शोधात जाईल. हा ग्राहक खरदेी  

वतानातील दसुरा र्प्पा आहे. 

ऄ. सुधाररत लक्: या पररद्दस्थतीत, ग्राहक त्याच्या मागण्या पूणा करू शकतील अशा 

उत्पादनाद्दवषयी माद्दहतीसाठी अद्दधक प्रद्दतसाद देतो. या प्रकरणात माद्दहतीचा शोध 

द्दनद्दष्िय आहे. 

ब. सवक्रय मावहती शोध: या प्रकरणात, ग्राहक माद्दहती शोधणारा आह ेआद्दण तो द्दवद्दवध 

स्त्रोताांकडून माद्दहती गोळा करतो. उदाहरणाथा, सांगणक खरदेी करण्यापेक्षा द्दपझ्झा 

खरदेी करताना माद्दहतीचा शोध फारसा कमी आहे. 
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३. पयाायांचे मूल्यमापन: या र्प्प्यावर, ग्राहक पयाायी उत्पादन गणुाांवर आधाररत द्दभन्न 

उत्पादने द्दकां वा ब्रडँची तलुना आद्दण फरक करले ज्यामध्ये ग्राहक शोधत असलेले 

फायदे प्रदान करण्याची क्षमता आहे. हा ग्राहक खरदेी वतानातील द्दतसरा   र्प्पा आहे. 

४. खरदेीची वनिड: द्दवद्दवध उत्पादनाांच्या गणुाांवर आधाररत अनेक वस्तू द्दकां वा ब्रडँचे 

मूल्याांकन केल्यानांतर, ग्राहक त्याच्या द्दकां वा द्दतच्या पसांतीच्या ब्रडँच्या आधार े

खरदेीचा द्दनणाय घेतो. ब्रडँची द्दनवड गणुवत्ता, द्दकां मत इत्यादी द्दवद्दवध घर्काांवर 

अवलांबून असते. हा ग्राहक खरदेी वतानातील चैथा र्प्पा आहे. 

५. खरदेीनंतरची िागणूक: ग्राहक उत्पादन घेतल्यानांतर समाधानी द्दकां वा असमाधानी 

असू शकतो. खरदेीदाराचा आनांद द्दकां वा असमाधान हे खरदेीदाराच्या अपेक्षा आद्दण 

उत्पादनाच्या लक्षात आलेले कायाप्रदशान यावर अवलांबून असते. हा ग्राहक खरदेी 

वतानातील शेवर्चा र्प्पा आहे. 

टप्पा टप्पाचे नाि िणान 

१ समस्येची ओळख 
असा र्प्पा द्दजथे एखादी व्यक्ती त्याच्या उत्पादनाची गरज 

ओळखते 

२ माद्दहतीचा शोध 
असा र्प्पा द्दजथे एखादी व्यक्ती उत्पादनाबिल अद्दधक 

माद्दहती द्दमळद्दवण्याचा इरादा करते 

३ पयाायाांचे मूल्याांकन 
असा र्प्पा द्दजथे एखादी व्यक्ती द्दमळवलेल्या माद्दहतीवर 

आधाररत उत्पादनाचे मूल्याांकन करते 

४ खरदेीची द्दनवड 
असा र्प्पा द्दजथे एखादी व्यक्ती मूल्यमापनावर आधाररत 

उत्पादन खरदेी करण्याचा द्दनणाय घेते 

५ 
खरदेीनांतरची 

वागणूक 

असा र्प्पा जेथे व्यक्तीने खरदेी केलेल्या उत्पादनाचे 

मूल्याांकन केले जाते 

 

स्रोत: द्दफद्दलप कोर्लर ग्राहक वतानातील पाच र्प्प्यातील मॉडेल' कोर्लर (२०१२) 

५.५ साराशं (SUMMARY) 

द्दवपणन वातावरणात सवा अांतगात आद्दण बाह्य पैलूांचा समावेश होतो जे सांस्थेच्या द्दवपणन 

द्दनणायाांवर प्रत्यक्ष द्दकां वा अप्रत्यक्षपणे प्रभाव र्ाकतात. सांस्थेचे अांतगात घर्क त्याच्या 

द्दनयांरणाणाखाली असतात; परांत,ु बाह्य घर्क त्याच्या द्दनयांरणाणाबाहेर आहेत. 

सूक्ष्म वातावरण हे असे वातावरण आहे जे कां पनीशी घद्दनष्ठपणे सांबांद्दधत आहे आद्दण त्याचा 

थेर् पररणाम द्दतच्या कामकाजावर होतो. 

स्थूल पयाावरणामध्ये पयाावरणीय घर्काांचा सांच असतो जो सांस्थेच्या द्दनयांरणाणाबाहेर 

असतो. 

पेस्र्ल (PESTLE) द्दवशे्लषण ही कां पनीला प्रभाद्दवत करणाऱ् या बाह्य वातावरणातील पैलूांचे 

द्दवशे्लषण आद्दण परीक्षण करण्यासाठी एक फे्रमवका  द्दकां वा पद्त आहे. वररओ (VRIO) ह े
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मूल्यमापन पररमाणाांच्या नावाांच्या आद्याक्षराांचे सांद्दक्षप्त रूप आहे: मूल्य, ददु्दमाळता, 

अनकुरणीयता, सांस्था. 

ग्राहकाांना उत्पादन द्दकां वा सेवेकडून अपेद्दक्षत असलेल्या फायद्याांचा सांच ग्राहक 

उपयोद्दगताम्हणून ओळखला जातो. ग्राहक त्या वस्तू खरदेी करतात ज्या त्याांना सवोत्तम 

उपयोद्दगतादेतात असा द्दवश्वास आहे. ते उपयोद्दगतावाढवणारे आहेत. ग्राहकाला जाणवलेले 

दृश्यमान आद्दण अमूता फायदे आद्दण खचा मूल्यामध्ये परावद्दतात होतात. 

ग्राहकाांचे समाधान हे एक मेद्दट्रक आह े ज े एखाद्या सांस्थेची सांपूणा ऑफर ग्राहकाांच्या 

आवश्यकताांच्या सांचाची पूताता द्दकती चाांगल्या प्रकार ेकरते हे मोजते. 

सीआरएम (CRM) हे एक फे्रमवका  आहे जे फमाला त्याच्या ग्राहकाांच्या अपेक्षा आद्दण वतान 

अद्दधक चाांगल्या प्रकार े समजून घेण्यास अनमुती देते. हे ग्राहकाांशी द्दवश्वासाहा सांपे्रषण 

सांरचना आद्दण कायापद्ती प्रदान करते आद्दण ग्राहक कनेक्शन मजबूत करते. आजच्या 

स्पधाात्मक बाजारपेठेत, बाजारपेठेचा राजा हा ग्राहक आहे आद्दण त्याला द्दर्कवून 

ठेवण्यासाठी, सांपूणा परुवठादाराचे उपयोद्दगतापॅकेज क्लायांर्ने द्ददलेल्या कोणत्याही 

गरजेपेक्षा अद्दधक चाांगल्या प्रकार े जळुले पाद्दहजे. प्रद्दतस्पधी नवीन ग्राहक द्दमळवणे महाग 

आहे तर द्दवद्यमान ग्राहक राखणे द्दकफायतशीर आहे. हे वास्तव अद्दधक व्यवसायाांनी 

ओळखले आह,े पररणामी लॉयल्र्ी प्रोग्राम्सचा पररचय झाला आहे. 

ग्राहक वतान हे एखाद्या व्यक्तीच्या मानद्दसक, सामाद्दजक आद्दण शारीररक वैद्दशष््टयाांचा सांदभा 

देते ज ेत्याच्या खरदेीच्या द्दनणायाांवर आद्दण खरदेी शैलीवर प्रभाव पाडतात त्यामळेु द्दविेते 

ग्राहकाांच्या द्दवद्दवध र्प्प्याांवर ग्राहकाांच्या गरजा आद्दण इच्छा जाणून घेण्यासाठी ग्राहक खरदेी 

वतानाच्या प्रद्दियेचा अभ्यास करतात. 

५.६ स्िाध्याय (EXERCISE) 

ऄ) बहू पयाायी प्रश्न सोडिा: 

१. ______ वातावरण हे समाजाची मूलभूत मूल्ये, दृष्टीकोन, धारणा आद्दण वतान 

यासारख्या शक्तींनी बनलेले आहे.  

(अ) ताांद्दरणाक,  (ब) कायदेशीर,  

(क) सामाद्दजक साांस्कृद्दतक,  (ड) साांस्कृद्दतक 

२. VRIO द्दवशे्लषणाचा ____ घर्क सांसाधनाांची दहुेरीता दशावतो.  

(अ) ददु्दमाळ,  (ब) अनकुरणक्षमता,  

(क) मूल्य,  (ड) सांघर्न 
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३. जेव्हा उत्पादनाची कामद्दगरी ग्राहकाांच्या अपेक्षाांशी जळुते तेव्हा ______ घडते.  

(अ) कस्र्मर लॉयल्र्ी,  (ब) ग्राहक उपयोद्दगता,  

(क) ग्राहक वतान,  (ड) ग्राहकाांचे समाधान 

४. वारांवार द्दकां वा द्दनयद्दमत खरदेीदाराांना दरात सवलत देणे हे CRM च्या _____ तांरणााचे 

उदाहरण आहे.  

(अ) लॉयल्र्ी प्रोग्राम्स,  (ब) िॉस सेद्दलांग,  

(क) डेर्ा व्यवस्थापन,  (ड) डेर्ा मायद्दनांग 

५. ____ र्प्प्यावर, ग्राहक उत्पादनाच्या गणुाांवर आधाररत द्दभन्न उत्पादने द्दकां वा ब्रडँची 

तलुना आद्दण द्दवरोधाभास करेल. 

(अ) उते्तजनाची आवश्यकता आहे,  (ब) पयाायाांचे मूल्यमापन, 

(क) खरदेी द्दनणाय,  (ड) मूता लाभ 

ईत्तर:े 

१– क, २- ब, ३- ड, ४- अ, ५ - ब 

अ) योग्य जोड्या जुळिा:  

 

 

 

 

ईत्तर:े 

१– ब, २– इ, ३– अ, ४– क, ५– ड 

आ) चूक वकंिा बरोबर सांगा: 

१. R म्हणजे VRIO द्दवशे्लषणामध्ये ददु्दमाळता. 

२. द्दकमान वेतन कायदा हे राजकीय वातावरणाचे उदाहरण आहे 

३. वय आद्दण व्यवसाय हा ग्राहकाांच्या वतानावर पररणाम करणारा वैयद्दक्तक घर्क आहे. . 

४. सीआरएम चे द्दविी कमी करण्याचे उद्दिष्ट आहे. 

५. अद्दधक खरदेीदाराांमळेु उच्च सौदेबाजीची शक्ती असू शकते. 

ईत्तर:े 

१- बरोबर, २- चूक, ३- बरोबर, ४- चूक, ५- चूक 

१. सूक्ष्म वातावरण  ऄ.  मायकेल पोर्ार 

२. पेस्र्ल  द्दवशे्लषण ब.   परुवठादार 

३. पाच शक्ती मॉडेल क.  मूता लाभ 

४. ग्राहक मूल्य ड.  डेर्ा खाण 

५.  सीआरएम इ.   बाह्य घर्क 
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इ) थोडक्यात ईत्तर ्ा:  

१. पेस्र्ल द्दवशे्लषण 

२. मायकेल पोर्ारचे फोसेस कॉद्दम्पर्ेंसी मॉडेल 

३. (CRM) सीआरएम चे तांरणा 

४. ग्राहकाला समजलेले मूल्य 

५. ग्राहकाांच्या वतानावर पररणाम करणार ेघर्क 

ई) दीघा ईत्तर वलहा: 

१. दीघा पयाावरणाचे घर्क स्पष्ट करा. 

२. (VRIO) वररओ अॅनॅद्दलद्दसस द्दवशे्लषणावर चचाा करा 

३. ग्राहकाांच्या समाधानावर एक र्ीप द्दलहा. 

४. ग्राहक सांबांध व्यवस्थापनच्या महत्वाची चचाा करा 

५. सांबांद्दधत उदाहरणाांसह ग्राहक खरदेी व्यवहार प्रद्दियेचे र्प्पे कोणते आहेत? 
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1,3 आद्दण 6 मध्ये ग्राहकाांचे लक्ष कें द्दद्रत करणे. 

***** 
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घटक - ४ 

६ 
उदयोन्मखु धोरणे 

घटक संरचना 

६.० उद्दिष्ट े

६.१ प्रस्तावना 

६.२ उदयोन्मखु धोरणे 

६.३ साराांश 

६.४ स्वाध्याय 

६.० उद्दिष्ट े(OBJECTIVES) 

ह्या प्रकरणाचा अभ्यास केल्यानाांतर द्दवद्याथी खालील बाबतीत सक्षम होतील: 

 द्दवपणन धोरणाचे (व्यहुरचनाांचे) महत्त्व स्पष्ट करणे.  

 २१व्या शतकातील द्दवपणन धोरणाचा (व्यहुरचनाांचा) कल अधोरदे्दखत करणे.  

 जागद्दतक द्दवपणन धोरणाांची (व्यहुरचनाांची) तलुना करणे.  

 उदयोन्मखु बाजारपेठाांचा शोध घेण्यासाठी द्दवपणन धोरणाांची (व्यहुरचनाांची) भूद्दमका 

समजून घेणे. 

६.१ प्रस्तावना (INTRODUCTION) 

द्दवपणन हा एक असा घटक आहे ज्यामध्ये नव्या ग्राहकाांचा शोध घेणे आद्दण तयाांच्याशी दृढ 

सांबांध द्दनमााण करण्यासाठी उदयोगसांस्थाद्वार ेकरण्यात येणाऱ्या प्रयतनाांचा समावेश असतो. 

धन्यवाद द्दटपा, सांभाव्य ग्राहकासोबत सतत चचाा करणे, नकळत फोन कॉल्स द्दकां वा ईमेल्स 

करणे आद्दण कॉफी द्दकां वा नाष्ततयाच्या माध्यमातून ग्राहकाांची  भेट घेणे ह्या सवा भद्दवष्तयातील 

नेटवद्दकिं गची उदाहरणे आहेत जी ग्राहकाांमध्ये होणाऱ्या बदलाप्रमाणे बदलण्यास पे्रररत 

करतात. 

तयाांच्या सवाात मूलभूत स्तरावर, उदयोगसांस्थाांची उतपादने आद्दण सेवा वापरू इद्दच्ित 

असलेल्या लोकाांशी जळुण्याचा द्दवपणन प्रयतन करते. उतपादन-ते-ग्राहक जळुणी नफा 

सदु्दनद्दित करते. द्दवपणन हे एक सामदुाद्दयक काया आहे, ज्यामध्ये ग्राहकाांना मूल्य 

(उपयोद्दगता) द्दनमााण करणे, परुवठा करणे आद्दण पोहचवणे, तसेच ग्राहक सांबांधाांचे 

व्यवस्थापन करणे याांचा समावेश होतो, या सवािंचा उद्योगसांस्थाआद्दण द्दतच्या भागधारकाांना 

फायदा होतो. 
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द्दवपणन हे बाजार द्दवशे्लषण आद्दण द्दवभाजनाद्वार ेद्दनदेद्दशत बाजार ओळखण्याचे शास्त्र आहे, 

तसेच सवोत्तम ग्राहक मूल्य (उपयोद्दगता) प्रदान करण्याच्या उद्दिष्टासह खरदेी वतानाची 

सांपूणा माद्दहती ठेवण्याचे साधन आहे. द्दवपणन तेव्हाच प्रभावी ठरते, जेव्हा सांस्थेचे ध्येय, 

स्वप्ने, काये आद्दण तांत्रज्ञानाचा वापर करण्याची क्षमता हे सवा एकमेकाांशी ससुांगत आद्दण 

एकमेकाांना पूरक असतात, तसेच सांपूणा व्यवसाय हा एकद्दत्रतररतया एका ददु्दष्टके्षपात लक्षात 

घेतला जाणेही तेवढेच महतवाचे असते. 

जरी द्दवपणन हे उदयोगसांस्थाांच्या यशाचे मोजमाप मानले जात असले तरी, हा आकलनाचा 

प्रश्न आहे. 

६.१.१ द्दवपणन धोरण (व्यूहरचना / रणनीती) (Marketing Strategy): 

'रणनीती' या शब्दाने लष्तकरी सेवाांमधून व्यवस्थापन के्षत्रात प्रवेश केला आह,े हा शब्द यदु्ध 

द्दजांकण्यासाठी प्रद्दतस्पध्यााच्या द्दवरूद्ध सैन्याच्या वापरास सांदद्दभात करतो. "रणनीती" हा 

शब्द ग्रीक शब्द "स्रॅटेगोस" पासून आला आहे, ज्याचा अथा "सामान्य" असा आहे. 

रणनीतीच्या शब्दकोशाच्या व्याख्येनसुार, "प्रद्दतस्पध्याावर, स्थळ, वेळ आद्दण लढाईसाठी 

अटी लादण्यासाठी यदु्धाचे साधन इतके हलवण्याची द्दकां वा स्थानबद्ध करण्याची कला होय". 

व्यवस्थापनामध्ये, "रणनीती" हा शब्द व्यापक अथााने वापरला जातो. सोप्या भाषेत, 

रणनीती म्हणजे सांस्थेला दीघाकाळ काय बनायचे आहे हे ठरवणे आद्दण तेथे जाण्यासाठी 

योजना तयार करणे. 

धोरण (व्यूहरचना) द्दवकद्दसत करणे ही एक कला आद्दण शास्त्र दोन्हीही आहे. रणनीती / 

धोरण (व्यूहरचना) ही एक कला आहे, कारण तयात सजानशीलता, टीकातमक द्दवचार आद्दण 

भद्दवष्तयाची कल्पना करण्याची क्षमता तसेच रणनीती लागू करणाऱ् या व्यतींनाना पे्रररत 

करण्याची आद्दण जोडण्याची क्षमता लागते. रणनीती हे एक शास्त्र आहे, कारण तयात 

द्दवशे्लषणातमक क्षमता, माद्दहतीचे सांकलन आद्दण द्दवशे्लषण करण्याची क्षमता आद्दण सजु्ञ 

द्दनणाय घेण्याची क्षमता आवश्यक असते. एखादी सांस्था/ व्यवसाययोजनेद्दशवाय द्दनरुपयोगी / 

अकायाक्षम असते आद्दण व्यावसाद्दयक वातावरणातील बदलाांना बळी पडते. व्यवसायाची 

रणनीती / धोरण (व्यूहरचना) द्दतच्या सतत द्दवकासासाठी एक प्रकारचा द्ददशा दशाक म्हणून 

काम करते. व्यवसायाची रणनीती द्दतला द्ददशा देते आद्दण द्दटकून राहण्यासाठी, द्दवस्तार 

करण्यासाठी आद्दण नफा द्दमळवण्यासाठी काय करण्याची आवश्यकता आहे हे साांगते. 

६.१.२ द्दवपणन धोरणाची संकल्पना आद्दण महत्त्व (Concept and Significance of 

Marketing Strategy): 

द्दवपणन धोरण म्हणजे असे डावपेच धोरणज्याचा बाजाराची उद्दिष्टे साध्यकरण्यासाठी 

व्यवसाय वापर करते. 

‚मळुात, उदयोगसांस्थेची एकूण द्दवपणन धोरणे हा तयाचा बाजारपेठेतील स्पधाातमक पद्दवत्रा 

असतो. सवासमावेशक द्दवपणन धोरण तयार करण्यासाठी द्दवपणन प्रयतनाांच्या सवा 

आयामाांचे एकत्रीकरण आवश्यक आहे.‛ - कां द्दडफ, द्दस्टल आद्दण गोवोनी 
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‚द्दवपणन धोरण हा मूलभूत दृष्टीकोन आहे, ज्याचा वापर व्यवसाय आपली उद्दिष्ट े साध्य 

करण्यासाठी करतात आद्दण ज्यामध्ये सवाात मोठ्या बाजारपेठेबिल द्दवस्ततृ द्दनणाय 

(रणनीती), बाजारातील पद्दवत्रा, द्दमश्रण आद्दण द्दवपणन खचााचे वाटप याांचा समावेश असतो. 

द्दशवाय, द्दवपणन धोरण ठरवताना बाजाराने इतर दोन धोरणातमक पैलू, उदा., अपेद्दक्षत 

वातावरण आद्दण स्पधाातमक पररद्दस्थती याांची काळजी घेतली पाद्दहजे.‛ - प्रो. द्दफद्दलप 

कोटलर 

सामान्यपणे, द्दवपणन धोरण ही सेवा द्दकां वा उतपादने द्दवकण्याची अशी योजना आहेज्याचा 

वापर करून कोणतीही उद्योगसांस्था दीघाकालीन फायद्यामध्ये वाढ साध्य करू शकते. 

द्दवपणन धोरण कोणतयाही ब्रडँसाठी डावपेच धोरण म्हणून काया करते, ते कोठे जायचे ह े

सूद्दचत करते आद्दण तेथे जाण्यासाठी सवोत्तम मागा कोणता असू शकतो याचे मागादशान 

करते. द्दवपणन धोरणाचा वापर यशस्वी उद्योगसांस्थाांद्वार े ग्राहकाांना तयाांच्या सेवा प्रदान 

करण्यासाठी आद्दण द्दचरस्थायी िाप पाडण्यासाठी केला जातो. 

पररणामी, "द्दवपण धोरणाची" ची व्याख्या "सांस्थेची रणनीती‛ अशी केली जाते जी द्दतच्या 

सवा द्दवपणन उद्दिष्टाांना एका सांपूणा योजनेत एकद्दत्रत करते. 

ते द्दवपणन उद्दिष्टे गाठण्यासाठी द्ददशादशाक प्रदान करते. प्रतयेक द्दवपणन योजना द्दवपणन 

धोरणाने सरुू होते. प्रभावी द्दवपणन योजनेमध्ये सखोल बाजार सांशोधन आद्दण इष्टतम 

उतपादन द्दमश्रणावर लक्ष कें द्दित केले जाते जेणेकरून जास्तीत जास्त नफा क्षमता गाठून 

व्यवसाय द्दटकवून ठेवला जाईल. द्दवपणन धोरण व्यवसायाला तयाची उद्दिष्टे पूणा 

करण्यासाठी सवाात फायदेशीर/ फलदायक/ आश्वासक सांधावर तयाची मयााद्ददत सांसाधने 

कें द्दित करण्यात मदत करते. 

अ. द्दवपणन धोरण कसे तयार करावे? (How to build Marketing Strategy?) 

उद्योगसांस्थेला फायदा देणारे द्दवपणन धोरण द्दवकद्दसत करण्यासाठी, आपण खालील 

घटकाांवर लक्ष कें द्दित केले पाद्दहजे: 

१. योग्य द्दनदेद्दित बाजार द्दनवडण:े  

द्दनदेद्दशत बाजार द्दनवडणे म्हणजे उद्योगसांस्थेची द्दवशेष उतपादने द्दकां वा सेवाांच्या सांभाव्य 

खरदेीदार ठरवणे. सवा बाजारपेठा उद्योगसांस्थेसाठी फायदेशीर नसतात. काही बाजार 

जलद नफा सदु्दनद्दित करू शकतात, तर इतराांकडे भरपूर क्षमता असूनही प्रवेशासाठी 

द्दवद्दशष्ट अडथळे असू शकतात. पररणामी, उद्योगसांस्थेने सखोल द्दनवड करणे आवश्यक 

आहे आद्दण असे करण्यासाठी, उद्योगसांस्थेने खरदेीदाराची तसेच द्दनदेद्दशत बाजाराची 

वैद्दशष््टये आद्दण द्दवद्दशष्ट गरजा शोधण्यासाठी सखोल द्दवपणन सांशोधन केले पाद्दहजे. 

२. द्दवपणन द्दमश्रण एकत्र करण:े  

उद्योगसांस्था तयाांच्या वस्तू द्दकां वा सेवा कशा प्रकार े प्रदान करू इद्दच्ितात याचा सांदभा 

द्दवपणन द्दमश्रण देते. सांस्थेने द्दवपणनाचे चार P  (खाली वणान केलेले) योग्य क्रमाने एकत्र 

करून हे केले पाद्दहजे. 



   

 

द्दवपणन धोरणे आद्दण प्रथा 

 

150 

द्दवपणन द्दमश्र, ज्याला बऱ् याचदा "चार P' म्हणून ओळखले जाते," हा चार घटकाांचा सांच 

आहे जो द्दवपणन धोरण बनवतो. 

 

आकृती : ६.१ - द्दवपणन द्दमश्र चे ४ घटक 

(उतपादन– Product, द्दकां मत- Price, जाद्दहरात- Promotion, स्थान- Place) 

१.  उत्पादन/ वस्तू (Product): उतपादने आद्दण तयाांच्या आवेष्टनाने ब्रडँची पत राखली 

पाद्दहजे. उतपादनाचा नफा कळवण्यासाठी, तयाचे रखेाटन आद्दण कायाक्षमता 

काळजीपूवाक तपासणे आद्दण द्दवकद्दसत करणे आवश्यक आहे. 

२.  द्दकंमत (Price): लोकद्दप्रय उतपादन प्रदान करणाऱ्या सांस्था सरासरीपेक्षा जास्त 

द्दकां मती ठरवू शकतात. स्पधाातमक फायदा द्दमळवण्यासाठी, ज्या ब्रडँ स्वत:ला 

द्दकां मतप्रधान म्हणून ओळखू इद्दच्ितात, तयाांनी कमी द्दकां मतीत उतपादने द्दकां वा सेवा 

द्ददल्या  पाद्दहजेत. 

३.  जाद्दहरात/ प्रसार (Promotion): ब्रडँचा अद्दद्वतीय द्दवक्री द्दसद्धाांत (USP) जाद्दहरात 

धोरणातील सवा सांदेशामध्ये  समाद्दवष्ट असतो. ब्रडँची सवा द्दवपणन उद्दिष्टे यामध्ये 

समाद्दवष्ट केली पाद्दहजेत आद्दण वेळप्रसांगी ती द्दनष्तप्रभ आल्यास तयासाठी द्दवद्दशष्ट 

उपाययोजना द्दवकद्दसत केल्या पाद्दहजेत. यामध्ये मखु्य कम्यदु्दनकेशन पॉइांट ररकॉल 

(सांद्ददग्ध उतपादने परत घेउन तयाचे नवीन उतपादन थाांबवणे, ग्राहकाांना तयाच्या 

वापरापासून थाांबवणे, तया उतपादनाबिल पढुील योग्य द्दनणाय घेणे, इ.), ब्रडँ 

जागरूकता, प्राधान्य बदल आद्दण बरचे काही समाद्दवष्ट असले पाद्दहजे. 

४.  स्थान/ द्दिकाण (Place): द्दनवडलेले द्दवतरण माध्यम (स्रोत) ब्रडँच्या द्दस्थतीशी 

ससुांगत असले पाद्दहजे. उतपादन मूल्य सधुारण्यासाठी, उच्चतम उतपादन हे उच्च 

द्दवतरण स्रोताशी जोडले जाणे आवश्यक आहे. 

आ. द्दवपणन धोरणाचे महत्त्व (Significance of Marketing Strategy): 

१. बाजार द्दजंकण्यास मदत करते: 

द्दवपणन धोरण एखाद्या व्यवसायाला बाजारामध्ये स्पधाातमक फायदा द्दमळवण्यात मदत करू 

शकते. योग्य द्दवपणन धोरणाचा वापर करून, व्यवसायाांना प्रद्दतस्पध्यािंवर आद्दण उद्योगात 

तयाांचे नाव द्दनमााण करू इद्दच्िणाऱ्या नवद्दशकयाांवरही फायदा द्दमळू शकतो. 
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व्यवद्दस्थत स्पष्ट केलेल्या द्दवपणन धोरणासह, व्यवसाय तयाांच्या ब्रडँच्या USPs तसेच 

तयाांची उतपादने आद्दण सेवाांची वैद्दशष््टये आद्दण फायदे याांचा प्रचार करू शकतात. कल्पक, 

हुशार आद्दण सदु्दवचाररत पध्दती वापरून व्यवसाय तयाांचे ब्रडँ आद्दण प्रस्ताव तयाांच्या 

प्रद्दतस्पध्यािंपेक्षा शे्रष्ठ कसे आहेत ह े दाखवू शकतात. सवासमावेशक आद्दण साततयपूणा 

द्दवपणन योजना लागू करून, ब्रड्ँस सतत बदलणाऱ्या, स्पधाातमक उद्योगात एक वेगळी 

ओळख प्रस्थाद्दपत करू शकतात. 

२. साववजद्दनक जागरूकता वाढवते: 

लोक तयाांना काय स्वारस्यपूणा आद्दण अद्दद्वतीय वाटते ते लक्षात ठेवतात, म्हणून 

व्यवद्दस्थतपणे द्दनदोष बनवलेल्या द्दवपणन धोरणाांचा ग्राहकाांशी थेट सांवाद साधण्यासाठी 

उपयोग केल्यास, ग्राहक तमुचा बॅ्र ांड लक्षात ठेवतील. तमुचे USP (Unique Selling 

Proposition – वस्तू द्दकां वा सेवाांची इतर उतपादनाांपेक्षा वेगळी वैद्दशष््टये), गणु आद्दण परांपरा 

यावर प्रकाश टाकून आद्दण जाद्दहरात करून, नांतर तमुच्या उतपादनाांवरआद्दण सेवाांवर लक्ष 

द्या. 

३. प्रत्येक वेळी तुमचा ग्राहकवगव / आधार (पाया)  वाढवते: 

व्यवसाय म्हणून तमुचे प्रमखु ध्येय काय आहे? अद्दधक ग्राहकाांना आकद्दषात करून तमुची 

द्दवक्री वाढववणे. ह्यासाठी प्रतयेक उदयोगसांस्थाांच्या द्दवपणन सांघाने द्दवपणन धोरणाचे महत्त्व 

समजून घेतले पाद्दहजे. 

योग्य द्दवपणन योजना द्दवकद्दसत करून ब्रडँ तयाांच्या ग्राहकाांच्या आवडी, आवश्यकता आद्दण 

उतपन्न, स्थान आद्दण वय यासारख्या इतर लोकसांख्याशास्त्राबिल जाणून घेऊ शकतात. 

द्दह सवा माद्दहती तयाांना तयाांच्या सेवा सधुारण्यात आद्दण द्दनयद्दमत जाद्दहरात प्रयतनाांद्वार ेनवीन 

ग्राहकाांना आकद्दषात करण्यात मदत करते. 

४. द्दवपणन अथवसंकल्प योजना तयार करते: 

आपणास माद्दहत असेलच की, कोणतयाही सांस्थेतील प्रतयेक द्दवभागाला ठराद्दवक 

कालावधीसाठी द्दकां वा ठराद्दवक उद्दिष्टे गाठण्यासाठी आवश्यक असलेल्या सवा कामाांसाठी 

द्दनधी द्ददला जातो. तयामळेु, जर आपल्याकडे द्दवचारपूवाक बनवलेले द्दवपणन धोरण असेल, 

तर तमु्ही ह ेसदु्दनद्दित करू शकता की तमुचे प्रयतन कधी ही नफा न देणाऱ्या व कमी नफा 

देणाऱ्या कुचकामी जाद्दहरातबाजीवर व्यथा जाणार नाहीत व तमुचा कोणतयाही प्रकार ेतोटा 

होणार नाही. तमुचे द्दवपणन धोरण तसेच उद्योगसांस्थेची ध्येय आद्दण उद्दिष्टे साध्य 

करण्यासाठी तमु्ही तमुच्या पैशाांचा कायाक्षमतेने आद्दण प्रभावीपणे वापर करत आहात याची 

खात्री करण्यात हे तमु्हाला मदत करते. 

५. प्रत्येकजण एकमेकांिी सहमत आद्दण सुसंगत असल्याची खात्री करते: 

कोणतयाही द्दवपणन धोरणाचा हा एक महत्त्वाचा भाग आहे. याच्या माध्यमातून 

उद्योगसांस्थेची द्दवपणन योजना सवा द्दवभागाांना समजली पाद्दहजे. उद्योगसांस्थेचे सामाद्दजक 

माध्यम द्दवभाग हे दैनांद्ददन सामाद्दजक माध्यम लेखानोंदीसाठी जबाबदार असते, तर 
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फेसबकुची सशलु्क जाद्दहराताची तकुडी साप्ताद्दहक मोहीम तयार करण्यासाठी जबाबदार 

असते. 

जेव्हा प्रतयेकजण एकमेकाांशी सहमत असतात तेव्हा उद्योगसांस्थेची तसेच कमाचाऱ् याांची 

आद्दण अगदी भागधारकाांची कौशल्ये सवोच्च पातळीने वाढण्यास मदत होते. ह्यामळेु 

वारांवार कराव्या लागणाऱ्या दैनांद्ददन कायािंमध्ये व्यस्त होणारा वेळ आद्दण पैसा वाचून तयाद्वारे 

अकायाक्षमता रोखली जाते. 

जेव्हा उद्योगसांस्थेतील प्रतयेकजण एकमेकाांशी सहमत असतो, तेव्हा उद्योगसांस्थेतील 

पारांपाररक आद्दण द्दडद्दजटल द्दवपणन मोद्दहमेतील सवाघटक एकद्दत्रतपणे कायाक्षमतेने द्दवकास 

काया करतात. 

थोडक्यात, द्दवपणन योजना ही महत्त्वपूणव आह,े कारण: 

१. ती उद्योगसांस्थेला स्पधाातमक फायदा देते. 

२. ती उतपादन आद्दण सेवाांच्या द्दवकासामध्ये सवाात जास्त नफा वाढवून नफ्याचा टकका 

वाढवण्यास मदत करते. 

३. ग्राहकाच्या गरजा पूणा करण्यासाठी सांस्थातमक योजना द्दवकद्दसत करण्यात मदत 

करते. 

४. ती ब्रडँच्या द्दवस्तारामळेु प्रभाद्दवत झालेले के्षत्र ओळखण्यात मदत करते. 

५. उद्योगसांस्थेच्या द्दवद्दवध सेवाांसाठी योग्य द्दकां मत द्दनद्दित करण्यास मदत करते. 

६. उद्योगसांस्थेच्या द्दनदेद्दशत बाजारपेठेत द्दवक्री सांदेश पोहोचवण्यासाठी सांसाधनाांचा 

जास्तीत जास्त वापर करण्यास मदत करते. 

७. ती जाद्दहरात अथासांकल्प द्दनयोजनात मदत करते. 

८. ती द्दवपणन योजनेची व्याप्ती द्दनद्दित करण्यासाठीची पद्धत द्दवकद्दसत करण्यात मदत 

करते. 

६.१.३ द्दवपणन धोरणाचे प्रकार (Types of Marketing Strategy): 

द्दवपणन धोरणाचे चार मुख्य प्रकार आहते: 

१. सपाट / आडवी / द्दक्षद्दतजसमाांतर एकत्रीकरण द्दवपणन धोरण 

२. आक्रमकता (तीव्र) धोरण 

३. बाजार वचास्व आधाररत द्दवपणन धोरण 

४. नवप्रवतान आधाररत द्दवपणन धोरण 
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१. सपाट / आडवी / द्दिद्दतजसमांतर एकत्रीकरण द्दवपणन धोरण (Horizontal 

Integration): 

मालकी आद्दण द्दनयांत्रण रूपरखेा सपाट धोरण अधोरदे्दखत करते. हे तांत्र एकापेक्षा जास्त 

बाजारपेठाांमध्ये एकाच प्रकारचे उतपादन द्दवकण्याचा प्रयतन करणाऱ्या उद्योगसांस्थेद्वार े

अवलांद्दबले जाते. यासाठी अनेक िोट्या उपउद्योगसांस्था स्थापन केल्या जातात. प्रतयेक 

उपउद्योगसांस्था मखु्य सांस्थेच्या मालाची द्दवद्दशष्ट बाजारपेठ द्दकां वा भौगोद्दलक के्षत्रामध्ये 

द्दवक्री करते. ‚कै्षद्दतज एकत्रीकरण‛ हा शब्द सांपूणा प्रद्दक्रयेचे वणान करण्यासाठी वापरला 

जाणारा शब्द आहे. कै्षद्दतज एकत्रीकरणामध्ये, उद्योगसांस्थेकडे अनेक द्दठकाणी अनेक 

वेगवेगळ्या सांस्था असतात जी एकसारखी उतपादने तयार करतात. ज्या प्रकार े कै्षद्दतज 

उतपादन केले जाते तयाच प्रकार े कै्षद्दतज द्दवपणनही केले जाते. खाली काही कै्षद्दतज 

एकत्रीकरणाची उदाहरणे आहेत. 

अनुलंब (उभे) एकत्रीकरण (Vertical Integration): 

अनलुांब एकत्रीकरण एका द्दसद्धाांतावर आधाररत आहे, ज्यामध्ये लोक तयाांच्या वस्तू कशा 

द्दमळवतात आद्दण तयावर कसे द्दनयांत्रण करतात हे स्पष्ट होते. पदानकु्रमानसुार एकद्दत्रत 

केलेल्या सवा उद्योगसांस्थाांसाठी, एकच मालक असतो. पदानकु्रमाचा प्रतयेक सदस्य 

सामान्य मागणी पूणा करण्यासाठी द्दवद्दवध प्रकारची उतपादने तयार करतो. अनलुांब 

एकत्रीकरण हे तीन प्रकाराांमध्ये द्दवभागले आहे. 

पार्श्वगामी अनुलंब एकत्रीकरण: ज्यामध्ये तया उपउद्योगसांस्था तयाांच्या वस्तूांच्या 

उतपादनासाठी परुवठा करणाऱ्या सांस्थेबरोबर एकद्दत्रत केल्या जातात. 

पुरोगामी अनुलंब एकत्रीकरण:  ज्यामध्ये तया उपउद्योगसांस्था तया सांस्थेशी जोडल्या 

जातात जे तयाांच्याद्वार ेसांस्थेच्या उतपादनाचे द्दवपणन, द्दवतरण द्दकां वा वापर करतात. 

संतुद्दलत अनुलंब एकत्रीकरण: ज्यामध्ये तया सहाय्यक उद्योगसांस्था उतपादनाचा परुवठा 

तसेच तयाचे द्दवतरण करणाऱ्या सांस्थेसह एकद्दत्रत केल्या जातात. 

२. आक्रमकता धोरण (Aggressiveness Strategies): 

आक्रमकतेची पातळी हा उद्योगसांस्थेच्या डावपेचाांचे वगीकरण करण्याचा पाया आहे. 

उतपादनातील नावीन्य, जोखीम प्रवतृ्ती, द्दवपणन दृढता, द्दनणाय घेण्याची गती, आद्दथाक लाभ 

आद्दण आक्रमकतेचे सांघटनातमक मोजमाप ह्या घटकाांचा उपयोग आक्रमकतेच्या प्रद्दक्रया 

मोजण्यासाठी (मापण्यासाठी) होतो. सामान्यतः, आक्रमकता धोरणे ही खालील शे्रणामध्ये 

द्दवभागली जातात. 

अ. आिावादी धोरण (Prospector Strategy): 

नवीन उद्योगसांस्थाांसाठी आशावादी पद्धत हे सवाात आक्रमक / तीव्र  धोरण आहे. या 

धोरणामध्ये नवीन सांभावना द्दनमााण करण्यासाठी सद्दक्रय कायाक्रमाांचा द्दवस्तार करणे 

समाद्दवष्ट असते. प्रद्दतस्पध्यािंना आक्रमकपणे आव्हान देऊन आद्दण नवीन वस्तूांचे उतपादन 

करून अद्दतररतींन बाजार द्दहस्सा द्दमळवता येतो. द्दवशे्लषण द्दकां वा अभ्यासासह, आक्रमक 
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आशावादी धोरण वापरणारी उद्योगसांस्था कोणतयाही बाजारातील बदलाांना तवररत प्रद्दतसाद 

देते. उद्योगसांस्थेच्या एकूण महसलुात नवीन बाजारपेठा आद्दण उतपादने याांचा खूप मोठा 

वाटा असतो. बाजार अपयश आद्दण उतपादनाची कमी द्दवक्री होणे हा घटक ती उद्योगसांस्था 

धोरणाांची अांमलबजावणी व्यवद्दस्थत करत नाही हे दशावतो. द्दवक्री प्रचार, जाद्दहराती आद्दण 

वैयद्दतींनक द्दवक्री हे उतपन्नाचे प्राथद्दमक स्रोत आहेत. 

आ. संरिणवादी धोरण (Defender Strategy): 

या धोरणामध्ये कोणतीही उद्योगसांस्था ही सद्दक्रयपणे बाजार शोधत नाही. या धोरणाांतगात 

उद्योगसांस्था ही कायम सांरक्षण धोरण द्दस्वकारून सरुद्दक्षत आद्दण वाजवी द्दस्थर 

बाजारपेठेसाठी प्रयतन करते. द्दस्थर बाजारपेठ राखण्यासाठी सांस्थेद्वार े खालील यकुतया 

वापरल्या जातात. 

१. कमी द्दकां मती ठेवणे. 

२. जाद्दहराती आद्दण इतर प्रचारातमक खचा कमी करणे. 

३. उभ्या (अनलुांब) एकत्रीकरणाचा अवलांब करणे. 

४. उत्तम दजााची उतपादने प्रदान करणे. 

५. मयााद्ददत प्रकारच्या वस्तूांचे उतपादन करणे. 

इ. द्दवश्लषेक धोरण (Analyser Strategy): 

द्दवशे्लषक धोरण हे सांरक्षण आद्दण आशावादी धोरण याांच्या एकत्रीकरणाने तयार झालेले 

आहे. यामध्ये उद्योगसांस्था सांरक्षण धोरण अवलांबून द्दकमान चकुा करतात आद्दण 

आशावादीपेक्षा कमी जोखीम घेतात. तथाद्दप, द्दवशे्लषकाची द्दस्थरतेची वचनबद्धता 

बचावकतयााच्या तलुनेत कमकुवत असते. उद्योगातील दसुरी द्दकां वा द्दतसरी सांस्था म्हणून 

स्वत:ला पनुद्दस्थात करून, अनेक उद्योगसांस्था द्दवशे्लषक शे्रणीत येतात. पररणामी, या 

उद्योगसांस्था तयाांच्या ज्ञात खास योग्यता/ कायाक्षमता द्दकां वा सामर्थयााच्या पार जाऊन 

तयाांच्या व्यवसायाची वदृ्धी करतात. द्दवशे्लषक धोरणाद्वार,े पूणापणे नवीन बाजारपेठेऐवजी 

चालू बाजारपेठा द्दवस्ताररत केल्या जातात. द्दशवाय, या शे्रणीतील उद्योगसांस्था एक सांतदु्दलत 

उतपादन द्दनवडून तयाचे उतपादन करतात. 

ई. प्रद्दतद्दक्रयात्मक धोरण (Reactor Strategy): 

प्रद्दतद्दक्रयातमक धोरणासाठी, कोणतीही सद्दक्रय योजना नाही. प्रद्दतद्दक्रयातमक धोरण 

राबवताना उद्योगसांस्था वेगवेगळ्या घटनाांवर प्रद्दतद्दक्रया देऊन तयामध्ये सधुारणा करण्याचा 

प्रयतन करतात. बऱ् याच वेळा स्थूल वातावरणीय प्रभाव तयाांना कोणतया ना कोणतया प्रकार े

प्रद्दतद्दक्रया देण्यास भाग पाडतो. प्रद्दतद्दक्रयातमक धोरणाांमध्ये द्ददशा आद्दण लष्य य याांचा अभाव 

असतो. आद्दण तयामळेु, ते इतराांपेक्षा कमी प्रभावी असतात. 
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३. बाजार वचवस्व आधाररत द्दवपणन धोरण (Market Dominance Strategies): 

बाजारातील वचास्वाच्या डावपेचाांचे वगीकरण करण्यासाठी काही द्दनकष वापरले जातात. 

अ. बाजारपेि प्रमखु (Market Leader): 

सवाात मोठा बाजार द्दहस्सा असलेली उद्योगसांस्था बाजारपेठ प्रमखु असते. व्यापाऱ्याांसोबत 

असलेली द्दवस्ततृ द्दवतरण शृांखला आद्दण बाजाराचा (नफ्याचा) मोठा वाटा यासारखे फायदे 

बाजारपेठ प्रमखुाला द्दमळतात. नवीन वस्तू (उतपादन) आद्दण नाद्दवन्यपूणा व्याव्सायातमक 

प्रद्दतकृती बहुतेकवेळा बाजारपेठ प्रमखु सांस्थेने आरांभलेल्या असतात. जरी द्दकां मती आद्दण 

उतपादनावर बाजारपेठ प्रमखुाांचा प्रभाव पडत असला, तरी जेव्हा हे बाजारपेठ प्रमखु 

धोरणाचे रखेाटन करायचे असते, तेव्हा उद्योगधांद्यामधील सवाात जास्त प्रमाणात ह्या 

बाजारपेठ प्रमखुाांनाच तयाांच्यामध्ये अनरुूप फेरफार करावा लागतो. बाजारातील प्रमखु 

उद्योगसांस्थेसाठी उपलब्ध असलेले काही पयााय खालीलप्रमाणे आहेत- 

१. बाजाराच्या द्दवस्तारासाठी उतपादनाचे नवीन उपयोग आद्दण वापरकते वाढवणे. 

२. बाजाराच्या द्दवस्तारासाठी प्रतयेक प्रसांगी उतपादनाचा वापर वाढवणे. 

३. द्दवद्यमान बाजारपेठेतील नफ्याचा द्दहस्सा सरुद्दक्षत करण्यासाठी उतपादन द्दवकासाच्या 

नवीन कल्पना प्रकट करणे. 

४. द्दवद्यमान बाजाराचा (नफ्याचा) वाटा सरुद्दक्षत करण्यासाठी ग्राहक सेवा सधुारणे. 

५. द्दवद्यमान बाजारपेठेतील नफ्याचा द्दहस्सा सरुद्दक्षत करण्यासाठी द्दवतरणाच्या 

पररणामकारकतेत सधुारणा करणे. 

६. द्दवद्यमान बाजाराचा (नफ्याचा) वाटा सरुद्दक्षत करण्यासाठी खचाात कपात करणे. 

७. बाजारपेठेतील नफ्याचा द्दहस्सा वाढवण्यासाठी स्पधाकाांना लष्य य करणे. 

८. बाजार भागाच्या द्दवस्ताराच्या प्रद्दक्रयेत सरकारच्या द्दनयमाांपासून सरुद्दक्षतता बाळगणे. 

आ. बाजार आव्हानकते (Market Challenger): 

बाजार आव्हानकते ही एक व्यावसाद्दयक सांस्था असून या के्षत्रात तयाांचे स्थान बळकट 

असते. बाजारपेठेतील नफ्याचा द्दहस्सा द्दमळवण्यासाठी ते आक्रमक धोरणे वापरतात. ह े

आव्हानकते लहान व्यवसायाांवर देखील हल्ला करू शकतात परांत ु बाजार आव्हानकते 

प्रामखु्याने बाजारपेठ प्रमखुाला लष्य य करतात. तयाचप्रमाणे, बाजार आव्हानकते, खालील 

प्रमखु सांकल्पनाांचे पालनदेखील करतात. 

द्दनदेद्दशत प्रद्दतस्पध्यााच्या सामर्थयााचे मूल्याांकन बाजार आव्हानकतयािंद्वार ेकेले जाते. 

एकाच स्पधाकाला सांस्थेकडून एका वेळी लष्य य केले जाते. 
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 लष्य याची कमकुवतता तपासली जाते जेणेकरून कमकुवत बाजूांवर हल्ला केला जाऊ 

शकतो. 

 हल्ला समोरून केला जातो आद्दण हा हल्ला मयााद्ददत स्वरूपाचा असतो. 

 हल्ला तवरीत केला जातो आद्दण तयानांतर लगेच तयाांचे एकत्रीकरण केले जाते. 

 बाजार आव्हानकतयााकडे खालील काही पयााय उपलब्ध असतात, जसे की- 

 द्दकां मतीत कपात द्दकां वा द्दकमतीत सूट देणे 

 नवीन वस्तूांचे उतपादन सरुू करणे 

 सेवेत सधुार करणे 

 उतपादन द्दवस्तार करणे 

 द्दवतरण वाद्दहन्या बदलणे 

 उतपादनाच्या गणुवते्तच्याघटावर लक्ष ठेवणे 

 उतपादनाच्या गणुवते्तत सधुारणा करणे 

 प्रचारातमक उपक्रम वाढवणे 

इ. बाजार अनुयायी (Market Follower): 

जेव्हा उद्योगसांस्था उद्योगात आपले सध्याचे स्थान मजबूत करण्याचा प्रयतन करते, तेव्हा 

तयाला बाजार अनयुायी असे म्हणतात. बाजार अनयुायाांचे द्दवपणन धोरणाांशी सांबांद्दधत काही 

फायदे आहेत ते खालीलप्रमाणे: 

१. महागडे अपयशी सांशोधन आद्दण द्दवकास टाळणे. 

२. खराब व्यवसाय प्रद्दतकृतीचा धोका टाळणे. 

३. सवोत्तम व्यवसाय पद्धती स्थाद्दपत करणे. 

४. बाजारपेठ प्रमखुाच्या प्रचारातमक प्रद्दक्रयाांचे द्दनरीक्षण करून तया अवलांबून तयापासून 

फायदा उठवणे. 

५. प्रद्दतस्पध्यािंकडून हल्ला होण्याचा धोका कमी करणे. 

६. बाजारपेठ प्रमखुाशी यदु्ध टाळून पैशाची बचत करणे. 
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ई. द्दवद्दिष्ट छोटी सोयीची (niche) बाजारपेि (Market niche):  

द्दवद्दशष्ट िोटी सोयीची (niche) बाजारपेठ म्हणजे एक द्दकां वा अद्दधक बाजार के्षत्राांवर लक्ष 

कें द्दित करणारा लहान उद्योगाांचा गट/समूह होय. द्दवद्दशष्ट िोटी सोयीची (niche) बाजारपेठ 

या सांकल्पनेमध्ये एकाग्रतेच्या धोरणाचे द्दवशेष महतव असून, यामध्ये केवळ बाजाराच्या फतींन 

एक द्दकां वा दोन के्षत्राांच्या द्दवद्दशष्ट गरजा पूणा करणे एवढेच समाद्दवष्ट असते. या सांकल्पनेनसुार, 

अशी बाजारपेठ आपल्या द्दनदेद्दशत ग्राहकाांना सांतषु्ट करण्याच्या दृष्टीने तयाांच्या मोठ्या 

प्रद्दतस्पध्यािंपेक्षा अद्दधक चाांगली कामद्दगरी करून तयाांच्यावर मात करते. पररणामी, या 

सांकल्पनेचा वापर करताना उद्योगसांस्था आपल्या माफक आकारामळेु  बाजारपेठेतील 

प्रद्दतस्पध्यािंच्या हल्ल्याांपासून सांरक्षण होण्याचा फायदा उठवतानाच फायदेशीरही राहते. या 

सवा प्रद्दक्रयाांमळेु बाजारपेठेला कायाक्षमतेबरोबरच पररणामकारक स्पधाातमक धारदेखील 

द्दमळते. खाली द्दवद्दशष्ट िोटी सोयीची (niche) बाजारपेठेची काही वैद्दशष््टये नमूद केली 

आहेत: उच्च नफा हा मूल्यवद्दधात सेवा देऊन प्राप्त केला जाऊ शकतो. 

१. बाजारातील द्दवद्दशष्ट द्दवभाग ह्या द्वार ेकें द्दित असतात. 

२. ही सांकल्पना उच्च द्दकां मत धोरणाचा वापर करून बाजारपेठेतील उच्च गणुवते्तच्या 

उतपादनाांचे द्दवपणन करते. 

३. जाद्दहरात, सांशोधन आद्दण द्दवकास आद्दण वैयद्दतींनक द्दवक्रीवर कमी खचा केल्याने 

उद्योगसांस्थेचा एकूण खचा कमी होतो. 

४.  नवप्रवतवन आधाररत द्दवपणन धोरण (Innovation Strategies): 

नवप्रवतानधोरण म्हणजे असे द्दवपणन धोरण, ज्यामध्ये नवीन उतपादन तसेच 

उदयोगसांस्थाांच्या नाद्दवन्यपूणा धोरणाांचा द्दवचार केला जातो. या धोरणाांची अांमलबजावणी 

करणारी उद्योगसांस्था नावीन्यपूणा प्रकल्पात आद्दण तांत्रज्ञानात आघाडीवर येऊन द्दवकास 

साधते. काही उद्योगसांस्था या धोरणाांचा प्रभावी वापर करण्यासाठी खाली नमूद केलेल्या 

काही यकुतयाांचा आधार घेतात: 

आद्यप्रवताक उद्योगसांस्था 

१. द्दनकटवतीय अनयुायी उपलब्ध करणे. 

२. दूरचे अनयुायी उपलब्ध करणे. 

वर वणान केलेल्या द्दवपणन यकुतयाव्यद्दतररतींन, काही अद्दतररतींन आवश्यक धोरणे आहेत ज्या 

उद्योगसांस्था तयाांच्या द्दवकास प्रद्दक्रयेत यशस्वीपणे वापरतात. 

अ. खचवआधाररत धोरण (Cost Leadership Strategy): 

खचाआधाररत धोरणामध्ये कायाक्षमतेचा भर खचाआधाररत योजनाांवर द्ददला जातो, ज्यामध्ये 

उद्योगसांस्था मोठ्या प्रमाणात दजेदार वस्तूांचे उतपादन करते. द्दवस्ततृ प्रमाणात उतपादन 

घेताना उतपादनाची द्दकमत सरासरीपेक्षा कमी ठेवली गेल्यामळेु मोठ्या प्रमाणावर होणाऱ्या 

द्दवक्रीचा आद्दण पररणामी नफ्याचा फायदा घेऊन आद्दथाक अनभुवाच्या सकारातमक 
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पररणामाांचा लाभ घेणे हे या धोरणाचे प्राथद्दमक उद्दिष्ट असते. तयाचबरोबर, ही पद्धत कमी 

द्दकां मतीत साधे उतपादन प्रदान करणाऱ्या उद्योगसांस्थेसाठी सवाात योग्य असते. मोठ्या 

सांख्येने वाढणाऱ्या ग्राहकाांसाठी कमी द्दकां मतीत वस्तू उपलब्ध करून याचा फायदा ग्राहकाांना 

करून द्ददला जाऊ शकतो. पररणामी, मोठ्या प्रमाणात उतपादन करून, एकूण खचा कमी 

केला जाऊ शकतो. या धोरणाचा योग्य वापर करण्यासाठी वेगवेगळ्या परुवठा करण्यात 

येणाऱ्या घटकाांचा म्हणजेच कच्चा माल तसेच श्रम याांचे योग्य समायोजन अद्दतशय महतवाचे 

ठरते, तसेच बाजारपेठेतील जास्तीत जास्त (नफ्याच्या) भागावर तयाांचे द्दनयांत्रण देखील 

महतवाचे आहे. या पद्धतीचे काही प्रभावी फायदे खाली द्ददले आहेत: 

अद्दभयांद्दत्रकी कौिल्य: 

१. उतपादनाची रचना करताना उतपादन सलुभतेवर लक्ष कें द्दित केले जाते.  

२. श्रमाचे / कामगाराांच्या मेहनतीचे बारकाईने द्दनरीक्षण केले जाते. 

३. खचाावर द्दनयांत्रण ठेवले जाते. 

४. पररमाणवाचक लष्य य हे लाभाांश प्राप्त करून देतात. 

५. स्वस्त भाांडवल उपलब्ध केले जाते. 

आ. द्दभन्नता धोरण (Differentiation Strategy): 

द्दवपणन धोरणाच्या या प्रकारात अनोखे उतपादन तयार केले जाते. द्दशवाय, उद्योगसांस्था 

द्दतच्या उतपादनाांमध्ये अद्दद्वतीय वैद्दशष््टये द्दकां वा फायदे उपलब्ध करतात जे ग्राहकाांना उच्च 

उपयोद्दगता प्रदान करण्यात मदत करू शकतात. जेव्हा ग्राहक उतपादनाच्या अतलुनीय 

(अद्दद्वतीय) आद्दण अनन्यसाधारण गणुधमािंचे परीक्षण करतात, तेव्हा मागणीच्या द्दकां मतीतील 

लवद्दचकता कमी झाल्यामळेु उतपादनाच्या नावाप्रती असलेली (ब्रडँ) द्दनष्ठा वाढद्दवली जाते 

आद्दण याचा उद्योगसांस्थेला सकारातमक फायदा होतो. उतपादन द्दभन्नता उद्योगसांस्थेचे 

स्पधेपासून सांरक्षण करते. वैद्दवध्यपूणा वस्त ु उतपाद्ददत करण्यासाठी येणारा खचा हा जरी 

जास्त असला तरी उच्च द्दकां मत आकारून हा खचा वसूल केला जाऊ शकतो. ग्राहकाांना 

द्दवशेष वस्त ु द्दमळत असल्याकारणाने ग्राहक उच्च द्दकां मत प्रदान करण्यास सहज तयार 

होतात. या द्दवपणन धोरणाची यशस्वी अांमलबजावणी करण्यासाठी काही शती आहेत तया 

खालीलप्रमाणे: 

१. सांशोधन आद्दण द्दवकास कौशल्ये अद्दधक मजबूत असणे आवश्यक आहे. 

२. उतपादन अद्दभयाांद्दत्रकीची मजबूत कौशल्ये असणे आवश्यक आहे. 

३. सजानशीलता आद्दण द्दवपणनाची मजबूत कौशल्ये असणे आवश्यक आहे. 

४. द्दवतरण स्रोताांना प्रभावीपणे सहकाया केले पाद्दहजे. 

५. व्यद्दतींनद्दनष्ठ उपाय हे लाभाांशाचे पाया (आधार) बनले पाद्दहजेत. 

६. सजानशील आद्दण उच्च कुशल लोकाांना आकद्दषात केले पाद्दहजे. 
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७. वेगवेगळ्या उतपादनाांची वैद्दशष््टये प्रभावीपणे प्रसाररत केली पाद्दहजेत. 

८. सतत सधुारणा आद्दण नवकल्पना यावर जोर द्ददला पाद्दहजे.  

६.२ उदयोन्मखु धोरणे (EMERGING STRATEGIES) 

वस्त ुव सेवाांचे उतपादन, तयाची वदृ्धी आद्दण द्दवकासामध्ये द्दवपणन धोरणाने खूप महत्त्वाची 

भूद्दमका बजावली आह.े द्दवपणन व्यवस्थापकाांकडून एक सांघ द्दनयतुींन केला जातो जो 

सवोतकृष्ट आद्दण प्रभावी द्दवपणन धोरण द्दवकद्दसत करू शकतो. द्दनवडलेल्या द्दवपणन 

धोरणाच्या मदतीने द्दवपणक तयाांचे सांभाव्य उतपादन द्दकां वा सेवा द्दनदेद्दशत ग्राहकाांसमोर 

प्रभावीपणे ठेवू शकतात आद्दण इद्दच्ित उद्दिष्टे साध्य करण्यास ते सक्षम होतात. 

६.२.१ २१ व्या ितकातील द्दवपणन धोरण े (21st Century Marketing 

Strategies): 

२१ व्या शतकातील काही उदयोन्मखु द्दवपणन धोरणे खालीलप्रमाणे आहेत: 

१. समाजमाध्यम े आद्दण प्रसारक द्दवपणन (Social Networks and Viral 

Marketing): 

समाजमाध्यम द्दवपणनाचा मखु्य उिेश लोकाांना उपयतुींन माद्दहती देणे असतो. ही माद्दहती 

समाजमाध्यमाांवर शेअर केली जाऊन (वाटून प्रसाररत करणे) जास्तीत जास्त लोकाांपयिंत 

ही माद्दहती पोहोचवणे आद्दण रहदारी / प्रसार (traffic) वाढवणे हा याचा मखु्य हेतू असतो. 

समाजमाध्यमाांद्वार ेशेअर केलेली माद्दहती, द्दव्हद्दडओ आद्दण फोटो इतयादी फेसबकु, ट्द्दवटर, 

यूट्यूब आद्दण इांस्टाग्राम सारख्या समाजमाध्यम व्यासपीठावर तसेच गगुल आद्दण याह ू

सारख्या शोध इांद्दजनाांवर शोध पररणामाांमध्ये समपाकता वाढवून शोध इांद्दजन सवोत्तमीकरण 

(Search Engine Optimization - SEO) ला मदत करू शकतात. 

२. सिुल्क मीद्दडया जाद्दहरात (Paid Media Advertising): 

सशलु्क माध्यम हे जाद्दहराताच्या खरदेीद्वार ेवेबसाइट रहदारी /प्रसार (traffic) वाढद्दवण्याचे 

धोरण असते. सवाात प्रचद्दलत पद्धतापैकी एक म्हणजे पे-पर-द्दकलक (PPC) दवेु (links) 

वापरणे. जेव्हा लोक उदयोगसांस्थाांच्या उतपादन द्दकां वा सेवेशी सांबांद्दधत माद्दहती शोधतात, 

तेव्हा उद्योगसांस्था शोध इांद्दजन पररणामाांमध्ये (results मध्ये) जाद्दहरात म्हणून द्ददसणारी 

द्दलांक द्दवकत घेते द्दकां वा "प्रायोजीत" करते. [ही प्रद्दक्रया सामान्यतः शोध इांद्दजन द्दवपणन 

द्दकां वा Search Engine Marketing (SEM) म्हणून ओळखली जाते]. जाद्दहरातीवर 

click करणाऱ् या (कळ दाबून) प्रतयेक अभ्यागतासाठी (visitor साठी), उद्योगसांस्था शोध 

इांद्दजनला [द्दकां वा वेगळ्या ततृीय-पक्ष यजमान सांकेतस्थळाला (Third party host site)] 

एक लहान शलु्क देते - तयाला "प्रद्दत द्दकलक पैसे" (pay-per-click) असे सांबोधतात. 
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आकृती : ६.२ – Pay-Per-Click 

स्रोत: Google. 

३. इंटरनेट द्दवपणन (Internet Marketing): 

इांटरनेट द्दवपणन, ज्याला सहसा ‚ऑनलाइन द्दवपणन‛ म्हणून ओळखले जाते, तयात 

इांटरनेट आद्दण ईमेलच्या वापराद्वार ेई-व्यवसाय द्दवक्रीचा प्रचार आद्दण चालना याांचा समावेश 

असतो. समाजमाध्यम जाळ्याांचा (Social media networks चा) वापर ब्रडँ दृश्यमानता 

वाढवण्यासाठी आद्दण उतपादने आद्दण सेवाांची जाद्दहरात करण्यासाठी केला जाऊ शकतो. 

रदे्दडओ, टेद्दलद्दव्हजन आद्दण द्दप्रांट याांसारखी पारांपाररक जाद्दहरात माध्यमे याांचा देखील 

यामध्ये समावेश होतो. 

ऑनलाइन मूल्यमापन आद्दण ऑनलाइन कल (मत/ द्दवचार) देखील इांटरनेट द्दवपणणाचा 

अलीकडच्या काळात वापरला जाणार पयााय आहे. ज्या व्यतींनाना उतपादनाद्दवषयी द्दकां वा 

सेवेबिल सकारातमक गोष्टी साांगायच्या आहेत ते तयाांच्या वस्तू वापराच्या अनभुवावरून 

वस्तूांची तोंडी जाद्दहरात करतात, तोंडी जाद्दहरात द्दवनामूल्य, नैसद्दगाक आद्दण अद्दतशय 

शद्दतींनशाली आद्दण प्रभावशाली असते. द्दमत्र, सहकारी द्दकां वा कुटुांबातील सदस्याकडून 

द्दमळालेली द्दशफारसदेखील द्दवश्वासाहा असते आद्दण ते व्यवसायाच्या सकारातमक प्रवासाच्या 

अनेक शकयता द्दनमााण करू शकतात. 

४. ईमले द्दवपणन (Email Marketing): 

ग्राहकाांचे मन द्दजांकण्यासाठी आद्दण उत्तम सेवा प्रदान करण्यासाठी ईमेल द्दवपणन हे एक 

महतवाचे साधन आहे. तथाद्दप, उद्योगसांस्थेने पाठवलेले ईमेल नको तया (टाळण्याच्या / 

दलुाक्ष करण्याच्या) इमेल्स च्या (spam च्या) यादीमध्ये जाण्याचा धोका देखील उद्भवू 

शकतो, स्पॅम यादीमध्ये ईमेल जाण्याने द्दवश्वासाहाता कमी होते. एकप्रकार ेईमेल द्दवपणन हे 

वैयद्दतींनक सांभावना आद्दण ग्राहकाांच्या खरदेी द्दनणायाांवर प्रभाव टाकण्यासाठी एक सांगणक-
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सहाय्य तांत्र आहे. ईमेल  द्दवपणनाची पररणामकारकता मोजण्यासाठी खलुा दर आद्दण 

द्दकलक-थू्र दर वापरले जात असल्यामळेु या द्दठकाणी रणनीती / धोरण / व्यूहरचना महत्त्वपूणा 

असते, द्दवशेषत: जेव्हा हे द्दवपनण मोठ्या प्रमाणात इांटरनेटच्या व्यासपीठावर केले जाते. 

५. थेट द्दवक्री (Direct Selling): 

थेट द्दवक्री म्हणज,े एखादी व्यद्दतींन तयाचे उतपादन थेट बाजारात ग्राहकाांना द्दवक्री करते. या 

धोरणामध्ये, द्दवक्रीप्रद्दतद्दनधी सामान्यतः द्दकरकोळ बाजारात न जाता, शकयतो ग्राहकाांच्या 

घरी जाऊन थेट भेट घेऊन, ग्राहकाांशी वैयद्दतींनक सांबांध द्दनमााण करुन उतपादनाांचे प्रदशान 

आद्दण द्दवक्री करतात. (उदा., Amway, Avon, Herbalife, and Mary Kay). 

६. खरदेीद्दबंदू द्दवपणन (Point-of-Purchase Marketing - POP): 

खरदेीद्दबांदू द्दवपणन (Point-of-Purchase) दकुानात आधीपासूनच असलेल्या आद्दण 

खरदेीसाठी उतसकु असलेल्या ग्राहकाांना द्दवक्री करते. उतपादनाचे देखावे, वस्तूांच्या 

वेष्टनावर लावलेले कागदाचे तकुडे (on-package coupons) (वस्तू कमी द्दकां मतीत 

घेण्यासाठी द्दकां वा द्दतच्यावर काही सूट द्दमळवण्यासाठी द्दकां वा वस्तूच्या बदल्यात देण्यासाठी 

वापरला जाणारा कागदाचा तकुडा), उतपादनाच्या फायद्याांची माद्दहती देणाऱ्या तयाांच्या 

फड्ताळीवर लावलेल्या कागदी जाद्दहराती (Shelf talker) आद्दण ग्राहकाांचे लक्ष वेधून 

घेण्यासाठी तयाची आकद्दषात (उतसकुता वाटेल अशी) पद्धतीची माांडणी (sizzle) ही तया 

वस्तूांची जास्त द्दवक्री होण्यास कारणीभूत ठरू शकतात. 

 

आकृती : ६.३ - On-Package Coupons 

स्रोत: Google. 

 

आकृती : ६.४ - Shelf talker 

स्रोत: Google. 
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७. सहयोगाचे ब्रँद्दडंग, सोयररक आद्दण कारणाद्दनद्दमत्त केलेले द्दवपणन (Cobranding, 

Affinity nd Cause Marketing): 

असे द्दवपणन तांत्र ज्यामध्ये दोन द्दकां वा अद्दधक उद्योगसांस्था एकाच उतपादनाची द्दकां वा सेवेची 

जाद्दहरात आद्दण द्दवक्री करण्यासाठी एकमेकाांना सहयोग आद्दण सहकाया करतात तयाला 

सहयोगाचे ब्रदँ्दडांग (cobranding) असे म्हटले जाते. जेव्हा उद्योगसांस्था तयाांच्या 

द्दमळवलेल्या प्रद्दतषे्ठचा वापर करून तयाांच्या वस्त ु आद्दण सेवाांच्या गणुवते्तबिल अद्दधक 

चाांगले मत बनवतात, तेव्हा ग्राहकाांचा ती वस्तू द्दकां वा सेवा खरदेी करण्याचा कल वाढतो, 

ज्यासाठी ते खचा करायला तयार होतात. तसेच, को-ब्रदँ्दडांगमळेु सहकाया वाढून खाजगी 

(िोट्या) उतपादकाांना वस्तू द्दकां वा सेवाांची नककल (duplicate) बनवण्यापासून अटकाव 

होतो ज्यामळेु बाजारात फतींन मूळ वस्तूांचा परुवठा होतो. सोयररक द्दवपणन हे महामांडळ 

द्दकां वा उद्योगसांस्था (जे वस्तू द्दकां वा सेवेचा परुवठा करते) आद्दण एखादी सांस्था द्दकां वा 

व्यवसाय (जी वस्तू द्दकां वा सेवेचा फायदा घेते) याांच्यातील सहयोग असून, ते सारख्या 

आवडी असलेल्या लोकाांना एकत्र आणते जसे की, एखादे कॉफी शॉप (तयाला महामांडळ  

समजू) जे जवळच्या बेकरीमधले पदाथा एखाद्या सांस्थेतील नोकरदाराांना (तया सांस्थेशी 

सोयररक करून) द्दवकते, जेणेकरून तयाांना नवीन ग्राहक द्दमळून नवीन बाजारपेठेमध्ये प्रवेश 

द्दमळतो.  

बाजारात भरपूर बॅ्र ांड ची यतुी आहे, परांत ुअलीकडील काळात काही उद्योगसांस्थानी आपले 

वेगळे स्थान द्दनमााण केले आह,े जसे की धाडसी GoPro आद्दण Red Bull, मोहक BMW 

आद्दण Louis Vuitton, आद्दण फॅशनच्या ददु्दनयेतील अगे्रसर Alexander Wang आद्दण 

H&M. 

८. संभाषणात्मक द्दवपणन (Conversational Marketing): 

सांभाषणातमक (सांवादातमक) द्दवपणन हे एका सांभाषणासारखे आहे. वास्तव वेळेमध्ये (real 

time) सांभाव्य ग्राहकाांशी सांवाद साधण्यासाठी Chatboat [चॅटबोट  - नवे द्दवपणन तांत्र - 

सांगणक कायाक्रम ज्यामध्ये internet द्वार े online असताना typing द्दकां वा टाइप केलेले 

बोलून (text-to-speech) समोरासमोर ओघवतया शैलीतले थेट सांभाषण करत असल्याचा 

अनभुव द्दमळतो असे software application] द्दकां वा (live chat) थेट गप्पा याांचा वापर 

करून योग्य वेळी योग्य माद्दहती तयाांच्यासमोर ठेवली जाते, ज्यामळेु तयाांना स्वत:च्या 

समस्याांवर समाधान (प्रश्नाांचे उत्तर) लगेच प्राप्त करता येते. या पद्धतीमध्ये ग्राहकाला 

वैयद्दतींनकृत, सांबांद्दधत द्दवषयाशी ससुांगत सांभाषण झाल्यामळेु ग्राहक अनभुवसांपन्न होतात. 

B2C (Business to Consumers – व्यवसाय ते ग्राहक) प्रकारच्या उद्योगधांद्याांना 

सांभाषणातमक द्दवपणनाचा फायदा होतो, कारण ते ग्राहक सेवेचा द्दवस्तार करते आद्दण 

ग्राहकाांचा दीघा द्दवक्री माध्यमाांमधून जाण्याचा वेळ वाचवते. या द्दठकाणी सांभाषणे अद्दधक 

जलद होतात कारण व्यवहारसांबांध अद्दधक लवकर तयार होतात. 



 

 

उदयोन्मुख धोरणे 

 

163 

 

आकृती : ६.५ – Chatboat 

स्रोत: Google. 

सांभाषणातमक (सांवादातमक) असल्यामळेु, सांभाषणातमक द्दवपणन प्रभावी असते. 

१. सांभाषणातमक द्दवपणनामध्ये, व्यतींनीद्दनरपेक्ष (अवैयद्दतींनक) मागाा ने जाणे टाळून ग्राहकाला 

खरा, वैयद्दतींनक अनभुव प्रदान केला जातो. 

२. सांभाषणातमक द्दवपणनामध्ये स्पष्ट सांभाषणाला वाव द्दमळतो - कारण ग्राहकाांना तयाांची 

द्दवनांती तयाांच्या पद्धतीने माांडण्याचे स्वातांत्र्य असते आद्दण ग्राहक तयाांच्या गरजा 

अद्दधक स्पष्टपणे व्यतींन करू शकतात आद्दण व्यवसाय अद्दधक चाांगल्या प्रकार ेसमजू 

शकतात आद्दण मदत करू शकतात. 

३. हे व्यासपीठ (Chatbot द्दकां वा live chat) ग्राहकाांना तयाांच्या पूवीच्या मागणीच्या 

आधारावर नवीन सामग्री द्दकां वा वस्तूांची द्दशफारस देखील करू शकतात, ज्यामळेु 

सांबांध सधुारण्यास मदत होते. 

९. कमावलेली प्रसारमाध्यमे / जनसंपकव  (Earned Media/ Public Relations - 

PR): 

कमावलेले प्रसारमाध्यम (कधीकधी "मतुींन माध्यम" म्हटले जाते) ही प्रद्दसद्धी आहे जी 

सशलु्क जाद्दहराताचा वापर न करता द्दमळवली जाते. कमावलेल्या माध्यमे अनेक प्रकारची 

असून तयामध्ये सोशल मीद्दडया प्रशांसापत्र, तोंडी शब्द, दूरद्दचत्रवाणी द्दकां वा रदे्दडओ, वतृ्तपत्र 

कथा द्दकां वा सांपादकीय याांचा समावेश होऊ शकतो. पण एक गोष्ट नककी की हे द्दन:शलु्क 

असते आद्दण केवळ नैसद्दगाक पद्धतीने द्दमळवता (कमावता) येते. पारांपाररक जाद्दहराती या 

पद्धतीने खरदेी द्दकां वा द्दमळवता येत नाहीत. 

१०. कथाकथन (Storytelling): 

ग्राहकाांकडून भावद्दनक प्रद्दतसाद द्दनमााण करण्यासाठी, ब्रडँ कथाकथन हे एक चाांगले / 

सपु्रद्दसद्ध सांवादाचे माध्यम बनवते / वाढवते. फतींन आकडेवारी आद्दण आकडेवारीची 
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पनुरावतृ्ती करण्याऐवजी, कथाकथन तमु्हाला तमुची उद्योगसांस्था काय आहे, ती काय 

करते, तमु्ही समस्या कशा सोडवता, तमु्ही कशाला महत्त्व देता, आद्दण तमु्ही तमुच्या 

समदुायाशी आद्दण सामान्य लोकाांशी कसे सांवाद साधता आद्दण तयाांच्यासाठी कसे योगदान 

देता याबिल एक आकषाक कथा साांगू देते. 

६.२.२ जागद्दतक द्दवपणन धोरणांचा पररचय (Introduction to Global 

Marketing Strategies): 

'जागद्दतक स्तरावर द्दवचार करा, स्थाद्दनक पातळीवर काया करा' हा द्दवपणन धोरणाांचा 

आवडता वाकप्रचार आहे आद्दण द्दवपनण हे एक सामान्य तांत्र आहे ज्याचे जागद्दतक 

बाजारपेठेत जास्तच महतव वाढत चालले आहे जेथे वस्तूांच्या परुवरठ्यात द्दकां वा जागद्दतक 

द्दवपनण सेवाांच्या तरतदुीमध्ये अडथळे येत नाहीत. ह्यावरून हे नककी होते की उद्योगसांस्था 

यापढेु तयाांच्या स्थाद्दनक बाजारपेठेत द्दकां वा काही द्दनवडक के्षत्राांना द्दचकटून राहून जागद्दतक 

द्दवपणन स्पधेपासून स्वतःचे सांरक्षण करू शकत नाहीत. 

McDonald's, Coca-Cola, Domino's Pizza, Red Bull energy drink, KFC, 

Nike आद्दण StarBucks हे काही जागद्दतक ब्रडँ आहेत ज्याांनी हे यशस्वीररतया केले आहे. 

चार पी - उतपादन, द्दकां मत, द्दठकाण आद्दण जाद्दहरात हे प्रतयेक बाजारपेठेशी सांबांद्दधत असून, 

जागद्दतक द्दवपनण धोरण हे स्थाद्दनक द्दवपनण धोरणप्रमाणेच काया करते. 

प्रतयेक वेळी सवा द्दवपणन प्रद्दक्रया पूणापणे जागद्दतक स्तरावर लागू करणे शकय द्दकां वा योग्यही  

नाही. जागद्दतक आद्दण स्थाद्दनक स्तरावरील द्दवपनण योजना कदाद्दचत वेगवेगळी असू 

शकते. द्दवकासाच्या सरुुवातीच्या टप्प्यात जागद्दतक द्दवपणन धोरणे एकाच प्रकारची मानली 

जात होती, ज्यामळेु जगभरात समान द्दवपणन दृष्टीकोन तयार झाला होता. द्दवपणकाांना 

समधृ्द अनभुव आल्यामळेु जागद्दतक द्दवपणन रणनीतीचे अनेक प्रकार उदयास आले. 

तयाांपैकी फतींन काही द्दनवडक द्दवपनण धोरणाांनी एक िोटासा भाग जागद्दतकीकरणासाठी 

उघड केला, जो कमी कठीण होता. उद्योगसांस्थाांनी तयाांच्या उतपादन धोरणाांचे (उतपादन 

रखेा, उतपादन रखेाटन आद्दण ब्रडँची नावे) जागद्दतकीकरण करताना द्दवतरण आद्दण द्दवपणन 

सांपे्रषणाचे स्थाद्दनकीकरण करणे हा अद्दधक सामान्य आद्दण सोपा मागा आहे. 

१. एकाद्दत्मक जागद्दतक द्दवपणन धोरण (Integrated Global Marketing 

Strategy): 

जेव्हा उद्योगसांस्था एकद्दत्रत जागद्दतक द्दवपणन धोरणाचा अवलांब करतात तेव्हा द्दवपणन 

धोरणाांच्या सहाय्याने अनेक देश एकत्र येतात. केवळ उतपादनच नाही तर द्दवपणन धोरण, 

द्दकां मत आद्दण द्दवतरण, तसेच द्दवभाजन आद्दण सांस्थापन याांसारखे धोरणातमक घटक हे सवा 

जागद्दतकीकरणाचे अद्दवभाज्य भाग आहेत. ज्या उद्योगसांस्था खरोखर जगभरातील 

ग्राहकाांशी व्यवहार करतात तयाांना अशा दृद्दष्टकोनाचा फायदा होऊ शकतो. एकाद्दतमक 

जागद्दतक द्दवपनण धोरणाांमळेु वेगवेगळ्या देशाांमध्ये या धोरणाची ओळख होते, ज्यामळेु 

उद्योगसांस्थेला तयाची रणनीती ससुांगतपणे अांमलात आणता येते आद्दण ही रणनीती 

एकसारखी असते यामध्ये द्दवसांगती आढळून येत नाही. उदा. कोका-कोला ह्या 

उद्योगसांसस्थेने बऱ्यापैकी मोठ्या प्रमाणावर एकाद्दतमक जागद्दतक द्दवपणन धोरण अवलांद्दबले 

आहे. या उद्योगसांस्थेने जागद्दतक द्दवपणन धोरण द्दवकद्दसत केले आह,े ज्यामध्ये द्दवभागणी, 
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सांस्थापन, ब्रदँ्दडांग, द्दवतरण, बाटलीमध्ये भरण आद्दण जाद्दहराती यासह तयाांच्या द्दवपणन 

कायाक्रमाच्या व्यावहाररकदृष््टया सवा पैलूांचा समावेश आहे. 

वास्तद्दवक पाहता जागद्दतक द्दवपणन धोरणे भद्दवष्तयात देखील अांमलात आणली जातील 

आद्दण तयाचा स्वीकार उघडपणे केला जाईल. तथापी, अांशत: जागद्दतक द्दवपणन धोरणाांचे 

इतर अनेक प्रकार देखील आहेत; यातील प्रतयेक धोरण द्दवद्दशष्ट उद्योग आद्दण स्पधाातमक 

पररद्दस्थतीनसुार तयार केले जाऊ शकते. 

२. जागद्दतक उत्पादन श्रणेी धोरण (Global Product Category Strategy): 

जागद्दतक उतपादन शे्रणी धोरण ही जागद्दतक द्दवपणन धोरणाची सवाात कमी एकीकृत 

प्रकारची शे्रणी आहे. अनेक दशेाांमध्ये एकाच शे्रणीमध्ये स्पधाा करून फायदा द्दमळवता येतो 

आद्दण उतपादन तांत्रज्ञान द्दकां वा द्दवकास खचााच्या माध्यमातून असतो. जेव्हा एखादी 

उद्योगसांस्था जागद्दतक उतपादन शे्रणी द्दनवडते, तेव्हा तयाचा अथा असा होतो की, 

उद्योगसांस्था तया शे्रणीतील द्दवद्दवध के्षत्राांना लष्य य करण्यासाठी द्दकां वा स्थाद्दनक बाजारपेठेच्या 

मागणी पूणा करण्यासाठी उतपादन, जाद्दहरात आद्दण ब्रदँ्दडांग याांची शहाद्दनशा करले. बहुिेशीय 

रूपाांमधील (multi domestic – आांतरराष्तरीय द्दवपणन दृष्टीकोन, ज्या मध्ये जागद्दतक 

उतपादन करणार े उद्योगसांस्था ढोबळ द्दवपणन धोरण न वापरता, वेगवेगळ्या स्थाद्दनक 

बाजाराांचे रूप, तयाांची लोकसांख्याशास्त्रीय द्दस्थती, आद्दण तयाांच्या गरजा तसेच तयाांच्या 

खरदेीचा प्रद्दतसाद, इ. चा अभ्यास करून तयाला अनसुरून तयाांचे उतपादन तया-तया 

बाजारात प्रदान करतात) आद्दण कायारत उद्योगसांस्था सामान्यतः जागद्दतक शे्रणी धोरण 

द्दस्वकारतात आद्दण मानकीकरणाचा घटक लक्षात न घेता बाजारातील कौशल्याचा फायदा 

घेतात. जेव्हा बाजारपेठाांमध्ये मोठी असमानता असते आद्दण प्रतयेक के्षत्रात फतींन काही 

द्दनवडक द्दवभाग असतात तेव्हा हे धोरण उत्तमररतया काया करते. अनेक जनु्या बहुराष्तरीय 

उद्योगसांस्था अनेक दशके बहुिेशीय द्दवपणन दृद्दष्टकोन अवलांबल्यानांतर, स्थाद्दनक बाजार 

पररद्दस्थतीनसुार द्दवपणन धोरणे सानकूुद्दलत करून आद्दण स्थाद्दनक व्यवस्थापन सांघाांना 

व्यवस्थापन वाटप करुन जागद्दतक शे्रणीकडे वळत आहेत. 

Nestle, Unilever आद्दण Procter & Gamble या अन्न आद्दण घरगतुी वस्तूांच्या 

उद्योगाांमध्ये कायारत असलेल्या तीन मोठ्या आांतरराष्तरीय घरगतुी वस्तू उद्योगसांस्था 

आहेत. 

३. जागद्दतक द्दवभाग धोरण (Global Segment Strategy): 

उद्योगसांस्थेद्वार े जागद्दतक द्दवभागीय धोरण वापरले जाते, जे एकाच द्दवभागाला अनेक 

देशाांमध्ये एकाच वेळी लष्य य करण्याचा द्दनणाय घेते. उद्योगसांस्थेला तयाांच्या ग्राहकाांची 

चाांगली समज असू शकते आद्दण तया ज्ञानाचा वापर जगभरात करू शकते. जेव्हा एखादी 

उद्योगसांस्था ग्राहक द्दकां वा औद्योद्दगक द्दवभागातील मधील द्दवद्दशष्ट िोटी सोयीची (niche) 

बाजारपेठ द्दकां वा द्दवभागाचे सखोल आकलन द्दवकद्दसत करते, तेव्हा तयाांना महत्त्वाचे ज्ञान 

प्राप्त होते. जरी काही मानकीकरण अपेद्दक्षत असले तरी, पूणापणे जागद्दतक द्दवभाग दृद्दष्टकोन 

हा द्दवद्दवध वस्तू, ब्रडँ द्दकां वा जाद्दहराताना अनमुती देईल असे या द्दठकाणी गहृीत धरण्यात 

येते. उपलब्ध असलेल्या पयाायाांमध्ये ग्राहक बाजाराच्या मखु्य द्दकां वा मध्यम द्दवभागात द्दकां वा 
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औद्योद्दगक द्दवभागातील द्दवद्दशष्ट ताांद्दत्रक वापरासाठी नेहमी स्पधाा करणे समाद्दवष्ट असू शकते. 

जागद्दतक द्दवपणनाच्या द्दवश्वात, द्दवभाजनाची रणनीती तलुनेने नवीन आहे. 

४. जागद्दतक द्दवपणन द्दमक्स घटक धोरण (Global Marketing Mix Element 

Strategies): 

या धोरणाांमध्ये जागद्दतकीकरण साध्य करण्यासाठी द्दकां मत, द्दवतरण, स्थान, जाद्दहरात, 

सांपे्रषण आद्दण उतपादन यासह वैयद्दतींनक द्दवपणन द्दमश्रण घटकाांवर लक्ष कें द्दित केले जाते. ते 

अांशतः जागद्दतकीकृत द्दवपणन तांत्र आहे ज ेउद्योगसांस्थाांना तयाांच्या द्दवपणन धोरणाचे इतर 

घटक तयार करण्यास अनकूुल पररद्दस्थद्दत द्दनमााण करतात. जागद्दतक उतपादन धोरणे, 

जागद्दतक जाद्दहरात धोरणे आद्दण जागद्दतक ब्रदँ्दडांग धोरणे ही सवाात आवश्यक धोरणे आहेत, 

तर इतर प्रकारच्या उपलब्ध आवश्यक धोरणाांचादेखील वापर केला जाऊ शकतो. द्दवपणन 

द्दमश्र चे असे घटक, जे द्दवशेषतः शद्दतींनशाली जागद्दतक ताद्दका क बाबाना सामोर े जातात, 

खासकरून तयाांचे जागद्दतकीकरण व्यवसायाांद्वार े केले जाते. शद्दतींनशाली जागद्दतक खरदेी 

तकााचा द्दवचार करताना, उद्योगसांस्थेचे खाते व्यवस्थापन तांत्र द्दकां वा द्दकां मतीचा दृद्दष्टकोन 

जागद्दतकीकृत केला जाऊ शकतो. शद्दतींनशाली जागद्दतक माद्दहती तकााचा सामना करणाऱ् या 

दसुऱ् या उद्योगसांस्थेला द्दतच्या सांपे्रषण धोरणाचे जागद्दतकीकरण करणे आवश्यक आहे. 

५. जागद्दतक उत्पादन धोरण (Global Product Strategy): 

जागद्दतक उतपादन धोरणाचा स्वीकार करणाऱ् या अनेक उद्योगसांस्थाांनी मोठ्या प्रमाणावर 

उतपादन प्रदान केले आहे. उतपादनाचे जगभरात सांपूणा मानाांकन करण्याची आवश्यकता 

नसली तरी, तयातील महतवाच्या भाग द्दकां वा बाबाचे  करणे गरजेचे आहे. उतपादन वापराच्या 

अटी, अपेद्दक्षत वैद्दशष््टये आद्दण आवश्यक उतपादन कायाक्षमता सवा जागद्दतक उतपादन 

धोरणाांमध्ये आवश्यक तया थोडेफार फरक द्दकां वा पनुरावतृ्तीसह सामान्यत: एकसमान 

असायला हव्यात. जागद्दतक उतपादन धोरणाचा स्वीकार करण्यात स्वारस्य असलेल्या 

उद्योगसांस्थाांना या वस्तदु्दस्थतीचा फायदा घेणे महतवाचे आहे आद्दण हे उद्योगसांस्थेच्या 

नफ्यासाठी अतयावश्यक आहे. जागद्दतक धोरणाांमळेु द्दवस्ततृ उतपादन होते, ज्यामळेु 

प्रारांद्दभक खचा अद्दधक अद्दतशय नगण्य होतात आद्दण कमीतकमी उतपादन खचाात महत्तम 

फायदा शकय होतो. 

६. जागद्दतक ब्रँद्दडंग धोरण े(Global Branding Strategies): 

जागद्दतक ब्रदँ्दडांग धोरणाांमध्ये जगभरात समान ब्रडँ नाव द्दकां वा द्दचन्हे वापरणे याांचा समावेश 

होतो. उद्योगसांस्थाांना अनेक बाजारपेठाांमध्ये अशा ब्रडँ नावाांच्या द्दनद्दमातीचा फायदा घेणे 

जरुरीचे असते, कारण नवीन ब्रडँ सादर करण्यासाठी मोठ्या प्रमाणात द्दवपणन गुांतवणूक 

आवश्यक असते. जर द्दनदेद्दशत ग्राहक दसुऱ्या देशात वास्तव्य करत असतील तर इतर 

ब्रडँपासून धोका द्दनमााण होऊ नये म्हणून जागद्दतक ब्रदँ्दडांग धोरणाांचा सल्ला द्ददला जातो 

कारण जर ह ेग्राहक इतर उतपादनाांच्या सांपकाात आले तर तयाांना दसुऱ्या ब्रडँची सवय लागू 

शकते. 

जेव्हा द्दनदेद्दशत ग्राहक जगभरातून जाद्दहराताच्या सांपकाात येतात, तेव्हा जागद्दतक ब्रदँ्दडांग 

धोरणे अद्दधक महत्त्वाची बनतात. आांतरराष्तरीय व्यापार आद्दण उद्योग द्दनयतकाद्दलके 
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वाचणाऱ्या औद्योद्दगक बाजारातील ग्राहकाांसाठी ही बाब महतवाची ठरते कारण याच्या 

माध्यमातून तयाांना जगभरातील वस्तूांचे ज्ञान प्राप्त होते आद्दण ते तयाांच्या आवडीद्दनवडी 

बदलण्याची शकयता द्दनमााण होते. अलीकडे ग्राहक उतपादनाांसाठी जागद्दतक ब्रदँ्दडांग 

अद्दधकाद्दधक महत्त्वपूणा होत आहे, कारण द्दवदेशी टीव्ही चॅनेलद्वार े सीमापार जाद्दहराती 

अद्दधक लोकद्दप्रय होत आहेत. १९९०च्या दशकाच्या सरुुवातीला अथाव्यवस्थाांचे 

उदारीकरण होण्याआधीही, पूवा यरुोप सारख्या काही देशाांतील बरचे ग्राहक पद्दिम यरुोपीय 

ब्रडँशी पररद्दचत होते आद्दण ते या ब्रडँचा वापरदेखील करत होते. उद्योगसांस्थाांच्या 

नावलौद्दककतेमळेु काही ग्राहक कोणतयाही जाद्दहरातीद्दशवाय वस्तूांचा उपभोग घेण्यास तयार 

होतात कारण तयाांना या वस्तूांच्या गणुवते्तचा अनभुव आलेला असतो आद्दण हेच ग्राहक तया 

उद्योगसांस्थेसाठी भाांडवलाचा पाया बनतात. तयाचप्रमाणे चैनीच्या वस्तूांचे द्दवके्रते, 

उदाहरणाथा , ज्याांना उतपादनाच्या जगभरात जाद्दहरातीसाठी खूप जास्त द्दस्थर खचााचा 

सामना करावा लागतो, ते जागद्दतक ब्रदँ्दडांग रणनीती अवलांबू शकतात. 

७. जागद्दतक जाद्दहरात धोरण (Global Advertising Strategy): 

सामान्यपणे एका ब्रडँच्या नावाखाली एखाद्या वस्तूची जाद्दहरात जगभरात केली जाऊ 

शकते. तथाद्दप, एखादी उद्योगसांस्था ही तयाांच्या ऐद्दतहाद्दसक कारणाांमळेु वेगवेगळ्या द्दठकाणे 

वेगवेगळ्या नावाांचा वापर करू शकते. अनेक बहुराष्तरीय उद्योगसांस्थाांनी इतर देशाांमध्ये 

आपले स्थान मजबूत केले आहे, ज्यामळेु तयाांचे अनेक स्थाद्दनक ब्रडँ तयार झाले आहेत. या 

प्रादेद्दशक ब्रडँचे स्वतःचे वेगळे बाजार असून तयाांची नावे बदलणे हे उद्योगसांस्थेच्या 

नफ्याच्या दृद्दष्टकोनातून हाद्दनकारक असू शकते. तथापी, एखादी उद्योगसांस्था एखादा 

द्दवद्दशष्ट द्दवषय (मिुा) द्दकां वा जाद्दहरात धोरणाचा फायदा करून घेऊ शकते, जे जागद्दतक 

स्तरावर नवीन ग्राहक शोध घेण्याच्या पररणामातून द्दनमााण झाले होते. जेव्हा एखाद्या 

उद्योगसांस्थेला जगभरात एकसारखे फायदे शोधणाऱ्या ग्राहकाांसाठी द्दवक्री करायची असते, 

तेव्हा जागद्दतक जाद्दहरात कल्पना हा सवोत्तम पयााय म्हणून समोर येतो. जेव्हा वस्तू 

खरदेीची कारणे एकसारखी असतात, तेव्हा जाद्दहरात करण्यासाठी एक सामान्य कल्पना 

द्दवकद्दसत केली जाऊ शकते. 

८. संद्दमश्र जागद्दतक द्दवपणन धोरण (Composite Global Marketing Strategy): 

अनेक जागद्दतक द्दवपणन सांरचनाचे मागील वणान द्दनरीक्षण केले असता आपणास असे 

आढळून येते की, उद्योगसांस्था तयाांच्या उतपादनचे द्दवपनण करण्यासाठी फतींन एक सामान्य 

धोरण वापरत आहेत. तथापी, वास्तद्दवक बाजारातदेखील काही उद्योगसांस्था एखाद्या 

द्दनवडक धोरणाचाच स्वीकार करून तयाांची कायावाही पढेु नेतात. अलीकडे असे द्दनदशानास 

आले आह े की, उद्योगसांस्था वेगवेगळी जागद्दतक धोरणे स्वीकारुन तयाांना समाांतरपणे 

वापरणे अद्दधक पसांत करतात. एखादी उद्योगसांस्था आांतरराष्तरीय स्तरावर वस्तू द्दवकत 

असताना तया द्दठकाणासाठी जागद्दतक ब्रडँ योजना तर स्थाद्दनक बाजारासाठी दसुरी एखादी 

स्थाद्दनक ब्रडँ योजना देखील आखू शकते. अनेक व्यवसायाांमध्ये द्दवद्दवध पद्धताचा समावेश 

असतो, म्हणून या सांकल्पनेला ‚सांद्दमश्र‛ म्हणून सांबोधले जाते. 
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९. स्पधावत्मक जागद्दतक द्दवपणन धोरण े (Competitive Global Marketing 

Strategies): 

स्पधाातमक जागद्दतक द्दवपणन धोरणाांमध्ये दोन प्रकारच्या पद्धताचा समावेश होतो. एका 

प्रकारात, अशी अनेक शतींनीपूणा जागद्दतक द्दवपणन यदु्ध आहेत ज्यात दोन उद्योगसांस्था 

सांपूणा जागद्दतक स्तरावर एकमेकाांशी स्पधाा करतात. दसुऱ्या प्रकारात, एखाद्या स्थाद्दनक 

उदयोगसांस्थेच्या द्दवरूद्ध जगभरातील उद्योगसांस्था एकत्र येतात, ही पररद्दस्थती बऱ् याच 

बाजारपेठाांमध्ये वारांवार घडते. 

Coca-Cola आद्दण PepsiCo या जगातील दोन प्रमखु शीतपेय उद्योगसांस्था आहेत ज्याांचे 

बाजारपेठेतील वचास्वासाठीचे सरुू असलेले यदु्ध हे जागद्दतक प्रद्दतस्पध्यािंमधील सवाात 

दीघाकाळ चाललेले यदु्ध आहे. 

जागद्दतक उद्योगसांस्था एका के्षत्रातील कौशल्य आद्दण बाजारपेठेतील द्दस्थती तयाांच्या दसुऱ् या 

द्दवभागातील द्दस्थतीला सधुारण्यासाठी वापरू शकतात. पररणामी, जगभरातील 

उद्योगसांस्था या स्थाद्दनक उद्योगसांस्थेपेक्षा अद्दधक मजबूत प्रद्दतस्पधी बनतात. 

तयाांच्याकडे मोठ्या प्रमाणावर सांसाधने असूनही, बहुराष्तरीय उद्योगसांस्था बऱ् याचदा 

बाजारपेठेतील यशस्वी प्रवेशानांतर ताठर बनतात आद्दण जेव्हा लवद्दचकता आवश्यक असते 

तेव्हा द्दवद्दशष्ट पद्धताना द्दचकटून राहणे पसांत करतात. सवासाधारणपणे, बहुराष्तरीय 

उद्योगसांस्थाांचे असे स्थाद्दनक स्पधाक जे तयाांच्या प्रद्दतस्पध्यािंवर बारीक लक्ष ठेवून असतात 

आद्दण तयाांच्या इतर देशाांमध्ये चालणाऱ्या कौशल्यपूणा हालचालामधून (डावपेच) द्दशकतात 

तया उद्योगसांस्था मजबूत स्थाद्दनक उद्योगसांस्था बनतात. काही के्षत्रातील स्थाद्दनक स्पधाक 

हे सांरक्षणातमक योजना आखून द्दकां वा तशाच द्दवभागावर पूवा  द्दनयोद्दजत व्यावसाद्दयक हल्ला 

करून व्यवसायावर होणाऱ्या आघाताांबिल आगाऊ इशाऱ्याचा होणारा फायदा उठवू 

शकतात, कारण काही जागद्दतक उद्योगसांस्थाांना तयाांच्या वस्तू सवा बाजारपेठाांमध्ये 

आणण्यासाठी द्दकतयेक वषा लागतात. 

६.२.३ उदयोन्मखु बाजारपेिेत प्रवेि करण्यासािीची धोरण े (Strategies or 

entering the Emerging Markets): 

"उदयोन्मखु बाजारपेठ" हा शब्द अशा अथाव्यवस्थेला सूद्दचत करतो, ज्यात लक्षणीय 

आद्दथाक वाढ झालेली असते आद्दण द्दजच्यात काही प्रमाणात द्दवकद्दसत अथाव्यवस्थेचे 

गणुधमा असतात. उदयोन्मखु बाजारपेठा म्हणजे असे देश जे "द्दवकसनशील" या 

द्दस्थद्दतवरून "द्दवकद्दसत" या पररवतानीय द्दस्थतीत येत असतात. 

अ. उदयोन्मखु बाजारपेिांची वैद्दिष््टये (Characteristics of Emerging 

Markets): 

उदयोन्मखु बाजारपेठाांची वैद्दशष््टये खालील आकृतीत दशाद्दवली आहेत. 

१. बाजारातील अिांतता (Market turbulence): 

राजकीय अशाांतता, बाह्यद्दकां मतीतील बदल आद्दण/द्दकां वा नैसद्दगाक आपत्तामळेु मागणी-

परुवठयातील अनपेद्दक्षत बदल हे सवा बाजारातील अद्दस्थरतेचे कारण असू शकतात. ह्यामळेु 
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गुांतवणूकदाराांना द्दवद्दनमय दर आद्दण बाजारातील कामद्दगरीतील फरकाांच्या जोखमीला 

सामोर ेजावे लागते. 

 

आकृती : ६.२ - ब्राझील, रद्दिया, भारत, चीन आद्दण दद्दिण आद्दिका 

हया जगातील सवाात मोठ्या उदयोन्मखु बाजारपेठा आहेत 

२. वृद्धी आद्दण गुंतवणकुीसािीची संभाव्यता (Potential for growth and 

investment): 

परकीय गुांतवणूकदार अनेकदा उदयोन्मखु देशाांकडे अशा उच्च परताव्याच्या दराांमळेु 

आकद्दषात होतात. स्वदेशी भाांडवलाच्या कमतरतेमळेु, जे देश कृषी-आधाररत 

अथाव्यवस्थेपासून औद्योद्दगक अथाव्यवस्थेकडे सांक्रमण करत आहेत तयाांना कधीकधी 

परदेशी स्त्रोताांकडून मोठ्या प्रमाणात भाांडवलाची आवश्यकता भासते. 

तयाांच्या स्पधाातमकतेचा फायदा घेऊन, असे देश श्रीमांत देशाांना कमी द्दकां मतीच्या वस्तू 

द्दनयाात करण्यावर लक्ष कें द्दित करतात, ज्यामळेु (एकूण) सकल देशाांतगात उतपादन (Gross 

Domestic Product - GDP), रोख्याांच्या द्दकां मती आद्दण इतर आद्दथाक द्दनदेशाांकात 

सधुारणा होते. 

३. उच्च आद्दथवक वाढीचा दर (High rates of economic growth): 

उदयोन्मखु बाजारपेठेतील सरकार े औद्योद्दगकीकरण आद्दण जलद आद्दथाक द्दवस्ताराला 

चालना देणारी धोरणे राबवण्याची अद्दधक शकयता असते. अल्प बेरोजगारी, उच्चदरडोई 

खचायोग्य उतपन्न, वाढलेली गुांतवणूक आद्दण सधुाररत पायाभूत सदु्दवधा हे सवा अशा 

धोरणाांचे फायदे आहेत. तसेच, द्दवकद्दसत देश, जसे की अमेररका, जमानी आद्दण जपान या 

देशाांमध्ये शीघ्र औद्योद्दगकीकरणामळेु आद्दथाक वाढीचा दर हा मयााद्ददत आहे. 
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४. दरडोई उत्पन्न (Income per capita): 

कृषी उद्योगाांवर अवलांबून राद्दहल्यामळेु, इतर देशाांच्या तलुनेत उदयोन्मखु बाजारपेठाांचे 

दरडोई उतपन्न कमी-मध्यम असते. अथाव्यवस्थेने औद्योद्दगकीकरण आद्दण उतपादन प्रद्दक्रया 

वाढवण्याचा अवलांब केल्यामळेु सकल देशाांतगात उतपन्न वाढून सोबतच दरडोई उतपनाच्या 

प्रमाणात लक्षणीय वाढ होते. कमी सरासरी उतपन्न देखील वाढीव आद्दथाक वदृ्धीसाठी पे्ररक 

म्हणून काया करते. 

आ. उदयोन्मखु बाजारपेिांसािीची द्दवपणन धोरण े (Marketing Strategies for 

the Emerging Markets): 

१. लहान आद्दण मध्यम बाजारपेिेत प्रवेि करण े (Enter Low and Middle End 

Segments of the Market): 

बऱ् याच बहुराष्तरीय उद्योगसांस्थामध्ये असे आढळून आले आहे की तया उदयोन्मखु 

देशाांमधील द्दनम्न आद्दण मध्यम बाजारपेठाांना सेवा-सदु्दवधा परुवूनन द्दतथे जम बसवतात. 

दसुऱ्या शब्दाांत, लोकद्दप्रय समजतुीच्या द्दवपरीत, बहुराष्तरीय उद्योगसांस्थाांनी शोधून काढले 

आह े की, द्दवद्दवध के्षत्राांना वस्तूांची द्दवक्री करणे हे बाजारपेठेच्या फतींन मखु्य के्षत्रावर लक्ष 

कें द्दित करण्यापेक्षा अद्दधक फायदेशीर आहे. याचे द्दजवांत उदाहरण म्हणजे जपानी 

उद्योगसांस्था ज्याांनी अनेक उदयोन्मखु अथाव्यवस्थाांमधील मखु्य के्षत्रावर लक्ष कें द्दित केले 

आद्दण तयाांना अपेद्दक्षत यश द्दमळाले नाही. पररणामी, जपानी वाहन द्दनमाातयाांनी तयाांचे लक्ष 

अनेक आद्दशयाई देशाांमध्ये, द्दवशेषत: भारतातील द्दनम्न आद्दण मध्यम बाजार द्दवभागाांकडे 

(के्षत्रावर) वळवले आहे, द्दजथे तयाांना लक्षणीय यश द्दमळाले आहे. 

२. द्दवलीनीकरण आद्दण सपंादनचा मागव स्वीकारण े (Take the Merger and 

Acquisition Route): 

अनेक उदयोन्मखु अथाव्यवस्थाांमधील प्रद्दतबांधातमक नोकरशाही आद्दण राजकीय सहभाग 

पािातय बहुराष्तरीय उद्योगसांस्थाांना परावतृ्त करतात, ज्यामळेु तया तयाांचा व्यवसाय 

वाढवण्यापासून सांकोचतात. अशा पररद्दस्थतीत तया स्थाद्दनक उद्योगसांस्थाांसोबत भागीदारी 

करू शकतात आद्दण स्थाद्दनक उद्योग प्राप्त करू शकतात द्दकां वा तयाांच्यासोबत द्दवलीनीकरण 

करू शकतात. हे द्दनद्दित अथापूणा आहे कारण स्थाद्दनक उद्योगसांस्थाांचे अद्दधकारी स्थाद्दनक 

नोकरशाहीला पररद्दचत असतात आद्दण तयाांच्या या अनभुव आद्दण ज्ञानाच्या आधारावर 

बऱ्याच उदयोन्मखु अथाव्यवस्था द्दवस्कळीत धोरणे आद्दण व्यावसाद्दयक कोंडाना हाताळू 

शकतात, जे तयाांनी हल्लीच्या काळात अनभुवले आहे. या पद्धतीचा आणखी एक फायदा 

असा आहे की, बहुराष्तरीय उद्योगसांस्था असांस्थातमक पद्धतीने द्दवकास करू शकतात ज्या 

वेळी तयाांना सांस्थातमक पद्धतीने द्दवकास करणे  व्यवहाया नसते.  

३. बांद्दधलकी दाखवण े आद्दण वररष्ठ कौिल्याचा वापर करण े (Display 

Commitment and Send Senior Talent): 

अनेक बहुराष्तरीय उद्योगसांस्था उदयोन्मखु उद्योगसांस्थाांना औद्योद्दगक देशाांइतकेच गाांभीयाा ने 

वागवत नाहीत. म्हणजेच ते तयाांच्या उद्योगसांस्थेच्या माध्यमातून कोणतयाही वररष्ठ द्दकां वा 

प्रद्दतभावान अद्दधकाऱ्याला तयाांची काये पार पाडण्यासाठी अशा देशात पाठवत नाहीत. 
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पररणामी, या देशाांमध्ये तयाांचे व्यवसाय हाताळण्यासाठी तयाांना कौशल्याची उणीव भासते. 

अथाात, भारत, ब्राझील आद्दण रद्दशया सारख्या द्दवकसनशील बाजारपेठाांमध्ये काम करणे 

आद्दण द्दटकून राहणे हे अनेक पािातय देशाांना आव्हानातमक वाटते. तरीही ह्यामळेु नककीच 

तयाांना तयाांची द्दनष्ठा द्दकां वा समद्दपात वतृ्ती व्यतींन करण्यापासून रोखले गेले नाही पाद्दहजे. 

बाांद्दधलकीचा द्दवचार केल्यास, अनेक बहुराष्तरीय उद्योगसांस्था काही वषािंनांतर उदयोन्मुख 

बाजारपेठेतील स्वारस्य गमावतात, द्दवशेषत: परुसेा व अपेद्दक्षत परतावा नसल्यास असे 

होते. अनेक पाद्दिमातय बहुराष्तरीय उद्योगसांस्था, ज्या देशाांमध्ये राजकीय जोखीम आद्दण 

सामाद्दजक अडथळ्याांमळेु तयाांच्या द्दवकासाला मयाादा येत आहेत, अशा देशाांमधील तयाांची 

मालमत्ता काढून घेत आहेत द्दकां वा द्दवकून टाकत आहेत (गुांतवणूक कमी करत आहेत द्दकां वा 

तया द्दठकाणची उद्योगसांस्था पूणातः बांद करत आहते). यथे महतवाचा लक्षात घेण्यासारखा 

मिुा हा आहे की, पािातय उद्योगसांस्थाांकडे अमाप प्रस्ताव (मजबूत आद्दथाक पाठबळ) 

असल्यामळेु तयाांना या गोष्टी करायला परवडते (आद्दण यामळेुच तयाांची द्दनणायक्षमता देखील 

सधुारते). 

बहुराष्तरीय उद्योगसांस्थाकडे उदयोन्मखु बाजारपेठाांमध्ये प्रवेश करण्याद्दशवाय पयााय 

उरलेला नाही, कारण द्दवकद्दसत जगाची वाढ अांदाजे २% पयिंत कमी झाली आहे, तर सवाात 

खराब कामद्दगरी करणारी उदयोन्मखु राष्तरे ५% दराने वाढत आहेत. पररणामी, बहुराष्तरीय 

उद्योगसांस्थाांनी वर वणान केलेल्या तांत्राांचा एकद्दत्रत वापर केला पाद्दहजे, तसेच पढुील 

उदयोन्मखु देशाांवर अद्दधक लक्ष कें द्दित केले पाद्दहजे ज्यामध्ये द्दव्हएतनाम, अल्जेररया आद्दण 

मेद्दकसको अशा देशाांचा समावेश होतो. पािातय बहुराष्तरीय उद्योगसांस्था या उदयोन्मुख 

देशाांतील स्थाद्दनक पररद्दस्थतीशी द्दकतपत प्रभावीपणे जळुवून घेतात ह े पाहणे महतवाचे 

ठरले. 

केस स्टडी: (Case Study - LG चे Life’s Good): 

१९९७ मध्ये उदयोगसांस्थाांची स्थापना झाल्यानांतर प्रथमच एलजी इलेकरॉद्दनकसचा 

भारतातील बाजार द्दहस्सा जानेवारी २००५ मध्ये घसरला. परांत ुव्यवस्थापकीय सांचालक 

कवाांग-रो द्दकम द्दचांद्दतत नव्हते. ‚डीलसानी द्दडसेंबरमध्येच तयाांचे लष्य य पूणा केले असावे, 

म्हणून तयाांनी जानेवारीमध्ये बाजार द्दहस्सा कमी केला,‛ असे ते स्पष्ट करतात. असे 

स्पष्टीकरण कोणतयाही उद्योगसांस्थेच्या बाबतीत नफा हा घटक लक्षात घेता चकुीचा आह े

असे म्हणता येईल, व्यवस्थापकीय सांचालकाांची उदासीनता उद्योगसांस्थेच्या तोट्याचे 

कारण होऊ शकते. पण ही नामाांद्दकत एलजी उद्योगसांस्था आहे, अशी उद्योगसांस्था जी या 

सवा गोष्टी अतयांत सहजतेने घेऊ शकते. जानेवारीमध्ये द्दवक्रीत घसरण झाल्यानांतरही 

एलजीचा शीतकपाटाांमधील बाजार भाग मागील मद्दहन्याच्या २८.६ टककयाांवरून २८.१ 

टककयाांपयिंत घसरला असून द्दवद्दवध शे्रण्या आद्दण उप-शे्रण्याांमध्ये कोररयन कन््यमुर 

इलेकरॉद्दनकस ब्रडँ हा अजूनही भारतातील सफेद वस्तू ब्रडँचा प्राधान्यक्रम असून 

तयाचीमागणी भारतात साततयाने वाढत आहे. शीतकपाट असो, एअर कां द्दडशनर असो, 

वॉद्दशांग मद्दशन असो द्दकां वा रांगीत दूरद्दचत्रवाणी असो सफेद वस्तू बाजारावर एलजीचे सांपूणा 

वचास्व आहे. 
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द्दवस्ताराच्या बाबतीत, एलजी नांबर २ चा खेळाडू आहे. 

शीतकपाट   २७.२२  -   १.२ (व्हलापूल) 

रांगीत टीव्ही २५.५  -   १५.१ (सॅमसांग) 

मायक्रोवेव्ह ओव्हन  ४१.४  - १९.७ (सॅमसांग) 

वॉद्दशांग मशीन  ३४.०  -   १३.८ (व्हलापूल) 

ज्या उद्योगसांस्थाचा भारतीय बाजारपेठेतील पद्दहला अनभुव नकारातमक नव्हता अशा 

उद्योगसांस्थासाठी ही खूपच भरीव कामद्दगरी आहे. तयाांच्या आधीच्या अवतारात, कोररयन 

उद्योगसांस्था ‚लकी गोल्डस्टार‛ म्हणून भारतात आली होती. 

ही घटना १९९० च्या दशकाच्या सरुुवातीची होती आद्दण तयावेळचे द्दनयम परदेशी 

उद्योगसांस्थाांना स्वतांत्र उपक्रम सरुू करण्याची परवानगी देत नव्हते. तयामळेु लकी 

गोल्डस्टारने एक नव्हे तर दोन सांयतुींन भाद्दगदाऱ्या केल्या. पद्दहली भागीदारी द्दनयमानसुार 

सांपली तर दसुरी कधीही पूणातवास गेली नाही. 

१९९७ मध्ये, परदेशी गुांतवणूक द्दवकास मांडळाने शेवटी कोररयन उद्योगसांस्थेला वॉद्दशांग 

मशीन आद्दण शीतकपाट बनवण्यासाठी स्वतःचा कारखाना सरुू करण्याची परवानगी द्ददली. 

एल जी इलेकरॉद्दनकस या नवीन उद्योगसांस्थाचे नामकरण केले तसेच कोररयन चायबोलची 

१०० टकके उपउद्योगसांस्था कृतीत उतरली आद्दण गे्रटर नोएडा, उत्तर प्रदेश येथे 

अतयाधदु्दनक उतपादन सदु्दवधा स्थापन केली. 

तयाांनी तेव्हापासून मागे वळून पाद्दहले नाही. ऑकटोबर २००४ मध्ये, एलजीने 

पणु्याजवळील राांजणगाव येथे दसुरी उतपादन सदु्दवधा सरुू केली, ज्या द्दठकाणीसफेदवस्त ु

तसेच सेल्यलुर फोन याांचे उतपादन केले जाते,ही भारतातील पद्दहली जी एस एम हडँसेट 

उतपाद्ददत करणारी उद्योगसांस्था आहे. 

आणखी एक उतपादन सदु्दवधा, जीकेवळ जी एस एम हडँसेटसाठी सरुू केली जाणार आहे 

आद्दण ऑगस्टमध्ये ही उतपादनाची प्रद्दक्रया सरुू होईल. तसेच या अनषुांगाने उलाढालही 

तेजीत आहेत: १९९७ मध्ये १५० कोटापासून सरुू होऊन, एल जी ने गेल्या वषी ६,५०० 

कोटाची उलाढाल नोंदवली आद्दण २००५ मध्ये ९,००० कोटाचे लष्य य ठेवले. 

तर या सवा प्रद्दक्रयाांमध्ये, काय बरोबर झाले? 

या सवा प्रद्दक्रयाांमध्ये महतवाचा घटक म्हणजे भूतकाळातील अनभुव मागे टाकणे आद्दण 

भद्दवष्तयावर लक्ष कें द्दित करणे होय. 

लकी गोल्डस्टार या उद्योगसांस्थेने १९९० च्या दशकातील इतर सफेदवस्त ुब्रडँ ज ेकरत 

होते तेच केलेआद्दण हा या उद्योसांस्थेचा सवाात मोठा दोष होता: काही प्रमाणात अध्याा 

मनाने जाद्दहरात करणे आद्दण जेव्हा ग्राहक दकुानामध्ये प्रवेश करतात तेव्हाच उतपादनाांच्या 

द्दवक्रीचा द्दवचार करणे आद्दण तयासाठी प्रयतन करणे हे तयाांचे दोष होते. 
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सांभाव्य ग्राहकाांना शोरूममध्ये "खेचले" जाणे अशा द्दक्रया तयाांच्या अनपुद्दस्थती मळेु ससु्पष्ट 

होतात. एकदा पूणा मालकीची सहाय्यक उद्योगसांस्था म्हणून काम करण्याची परवानगी 

द्दमळाल्यानांतर, ते सवा द्दचत्र बदलले. स्पधाकाांनी देशव्यापी उपक्रमासाठी घेतलेल्या सरासरी 

दोन वषािंच्या तलुनेत केवळ पाच मद्दहन्याांत, एल जी उतपादने देशभरात उपलब्ध झाली. 

तयानांतर एक जाद्दहरात द्दब्लट्झके्रग आली आद्दण तेव्हापासून तयाांचा मागा आद्दण तयाांचे क्रमण 

सोडलेले नाही. एल जी हे सफेद वस्तू उद्योगातील सवाात आक्रमक जाद्दहरातदाराांपैकी एक 

आहे, जे तयाांच्या उतपन्नाच्या जवळपास ५ टकके द्दवपणन उपक्रमाांवर खचा करते, जे गेल्या 

वषी जवळजवळ १३० कोटीच्या आसपास होते. 

एल जी या बॅ्र ांडची द्दक्रकेटशी जवळीक असल्यामळेु ब्रडँ द्दवकसकायााचाहेत ु समोर ठेऊन 

मोठ्या प्रमाणावर द्दक्रकेटच्या खेळाडूांच्या स्वाक्षऱ्या घेऊन तयाांच्या बरोबर करार केले गेले 

तसेच, एल जीने तयाांच्या एका दूरद्दचत्रवाणी नमनु्यावर द्दक्रकेट खेळ देखील सरुू केला. 

ग्राहकाांना दकुानामध्ये भेट देण्याचा मोह व्हावा यासाठी द्दवक्रीच्या व्यासपीठाांची मोठ्या 

प्रमाणावर जाद्दहरात करण्यात आली. 

महत्त्वाचे म्हणजे, एल जी साठी, देशव्यापी लॉन्चचा अथा सवा देशात तयाांच्या वस्तूांचे 

प्रस्थापन करणे होय. भेदक द्दवतरण धोरणामळेुखेडे आद्दण शहराांमध्येही एल जी ची उतपादने 

उपलब्ध झाली, एल जी ने तयाांच्या वस्तूांच्या गणुवते्तच्या जोरावर बाकीच्या वस्तूांवर द्दवजय 

प्राप्त केला आहे असे म्हणावे लागेल. 

गेल्या वषीच्या ६,५०० कोटी महसूलापैकी ६५ टककयाांहून अद्दधक महसूल गैर-शहरी 

स्रोताांमधून प्राप्त झाला होता जो मागील वषीच्या तलुनेत ६० टककयाांपेक्षा कमी होता आद्दण 

उद्योगाची सरासरी द्दकती होती? तर,ती पांचवीस ते तीस टककयाांच्या दरम्यान होती. एकूण 

द्दवक्रीत ग्रामीण बाजारपेठेचा वाटा ३० टकके इतका आहे आद्दण हे स्पष्ट आहे की, एल जी 

ची रणनीती ही ग्रामीण तसेच शहरी बाजारपेठाांवर द्दनयांत्रण द्दमळवणे ही आहे. "आम्ही ग्रामीण 

द्दवपणनाला प्रोतसाहन देतो," असे द्दकम याांनी प्रद्दतपादन केले आहे. 

एल जी ही उद्योगसांस्था आपली ध्येये कशी पूणातवास नेतात? याचे द्दनरीक्षण होणे फार 

महतवाचे आहे. एल जी उद्योगसांस्था द्दपरॅद्दमड पद्धतीचा वापर करून आपल्या वस्तूांची द्दवक्री 

करते. मोठ्या शहराांमधील शाखा कायाालये लहान शहराांमध्ये मध्यवती के्षत्र कायाालये 

(CAOs) स्थापन करतात; तसेच ते ररमोट एररया ऑद्दफसेस (RAOs) द्वार ेअगदी लहान 

शहर ेआद्दण खेड्याांपयिंत पोहोचतात.जेव्हा शेवटची मोजणी झाली तेव्हाउदयोगसांस्थाांची ५१ 

शाखा कायाालये, ८७ मध्यवती के्षत्र कायाालये (CAO) आद्दण ७८ररमोट एररया ऑद्दफसेस 

(RAO) होती. 

प्रतयेकररमोट एररया ऑद्दफसेस (RAO) कडे सांधारण, द्दवपणन आद्दण द्दवक्री सांघ असतात 

आद्दण तयाांच्या प्रतयेकप्राांतातील द्दवपणन प्रद्दक्रयाांसाठी वैयद्दतींनक अथासांकल्पाची तरतूद 

असते. प्रभारी कायाकारी अद्दधकाऱ् याांना स्वतांत्र द्दनणाय घेण्याचे अद्दधकार असतात वते 

अद्दधकारी मखु्य कायाालयाच्या माध्यमातून लहान बाबाची तपासणी न करता, तयाांच्या 

प्राांतातील उतपादन द्दवकासाचा आराखडा तयार करून शकतात. 
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कमाचाऱ्याांना तयाांच्या उतपादन कायाात सलुभतायावी यासाठी तांत्रज्ञानाचाही वापर केला 

जातो. आर ए ओ आद्दण सी ए ओ ह े सवा इलेकरॉद्दनक पद्धतीने द्दव-सॅट आद्दण इांरानेट 

नेटवका द्वार ेएकमेकाांना जोडलेले आहेत. 

पूवी मोठे होद्दडिंग्ज लावण्याबाबतचे द्दनणाय मखु्य कायाालयातील अद्दधकाऱ्याांच्या भेटीनांतर 

मांजूर केले जात होते, परांत ु आता तया द्दठकाणी एल जी ने तयाांच्या सवा शाखा 

व्यवस्थापकाांना द्दडद्दजटल कॅमेर ेदेऊ केले आहते. आता ते कोणतयाही शाखेला भेट न देता 

एका कें द्दियकृत शाखेमधून प्रद्दतमाांवर द्दकलक करून इलेकरॉद्दनक पद्धतीने मांजूरी द्दमळवून 

देतात. 

ग्राहकाांच्या द्दहतासाठी उद्योगसांस्थेच्या माध्यमातून थेट ग्राहकाांशी व्यावसाद्दयक सांबांध ठेवणे 

याला पसांती द्ददली जाते.द्दवपणन अद्दधकारी बाजाराच्या मखु्य कें िावर द्दनयांत्रण ठेवू शकतात 

आद्दण हा द्दवस्ताररत द्दवतरण जाळ्याचा फायदा आहे. जाद्दहराती आद्दण द्दवत्तीय योजना या 

स्थाद्दनक ग्राहकाांच्या गरजा पूणा करण्याचा हेत ुलक्षात घेऊन तयार केल्या जातात. 

उदाहरणाथा , उत्तर प्रदेशातील एका िोट्या शहरात, गेल्या वषी एल जी ने द्दक्रकेटच्या 

हांगामात काही द्दनवडक कुटुांबाांना ५० इांच फ्लॅट स्क्रीन दरुद्दचत्रावणीची १५ द्ददवसाांची 

द्दवनामूल्य चाचणी ऑफर केली होती. टीव्ही सेटची द्दकां मत समुार े १ लाख होती, परांत ु

अनेक कुटुांबाांना आद्दमष दाखवले आद्दण तयाांना टीव्ही खरदेी करण्यास भाग पाडले तया वेळी 

शोरूमच्या कमाचाऱ् याांनी तयाांना द्दनयोद्दजत योग्य आद्दथाक योजना देऊ केल्या. 

अथाात, एल जी ने केवळ द्दवत्तीय योजना तयार करायच्या म्हणून केल्या नाहीत. एल जी ने 

सरुुवातीपासूनच ग्राहकाांनाचाांगल्या प्रतीची सेवा देण्याची काळजी घेतली आहे. 

केएसए टेकनोपाक चे प्राचाया हरद्दमांदर साहनी स्पष्ट करतात की, ‚एल जी ने नेहमीच अशी 

भूद्दमका घेतली आहे की ‚आम्ही ए सी द्दवकतो, ररमोट नाही. ररमोट हा पॅकेजचा भाग म्हणून 

येतो.‛ "म्हणूनच, ते असे म्हणतात की, उद्योगसांस्था ही "अथासांकल्प" मॉडेल उद्योगसांस्था 

म्हणून पात्र नाही. ‚एल जी नोट्स नो-द्दिल उतपादने द्दवकत नाही; ते तमु्हाला सवा घांटा 

आद्दण द्दशट््टया रूपाने प्रोतसाहन देते,‛ असे साहनी म्हणतात. 

एल जीने खऱ्या अथााने ग्राहकाांची गरज ओळखली आह,े असे म्हणणे योग्य ठरले. द्दकम ज े

एलजी इांद्दडयासोबत १९९७ पासून काम करत आहेत. भारतीय ग्राहकाांचे मूलभूत वैद्दशष््टय 

म्हणजे: ‚ते खूप द्दकां मती सांवेदनशील आहेत. तयाांना वाजवी द्दकां मतीत उत्तम दज्यााच्यावस्त ु

हव्या असतात.‛ तयानसुार, एल जी ने देशात आपली आद्दथाक बाजू सादर केली, जी द्दकमने 

"सहजपणे स्वीकारली जाईल" असा अांदाज व्यतींन केला होता. 

उद्योगसांस्था दोन बाजूांनी लढाई करण्यास तयार होती: द्दतने आधदु्दनक, वैद्दशष््टयाांनी यतुींन 

उतपादने देऊ केली, तयाच वेळी तयाांनीतयाांचा नफा हा मयााद्ददत ठेवला. तयाांच्या या 

पाऊलामळेु स्पधाक देखील अशा प्रकारची गणुवत्ता असणारी योजना स्वीकारतात. 

अजय कद्दपला, उपाध्यक्ष, द्दवक्री आद्दण द्दवपणन, इलेकरोलकस इांद्दडया असे नमूद 

करतातकी, ‚एलजी आपली ब्रडँ समभाग द्दटकवून ठेवत असून ती स्पधाातमक द्दकां मत 
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आकरणारा योद्धा आह‛े. ‚आमचे यश हे कठोर पररश्रम आद्दण वचनबद्धतेचे फळ आहे. यात 

कोणताही चमतकार नाही,‛ असे देखील द्दकम नमूद करतात. 

एल जी या उद्योगसांस्थेकडून भारतीय ग्राहकाांना आकद्दषात करण्यासाठी काळजीपूवाक 

द्दनवडलेल्या आद्दण योग्य रुपाांतररत केलेल्या वैद्दशष््टयाांवर कठोर पररश्रम केले जाते. 

उदाहरणाथा , द्दकम साांगतात की, नैऋतय भारतातील ग्राहक ‚मोठा आवाज‛ आद्दण ‚मोठा 

बास‛या घटकाांना प्राधान्य देतात. 

तयानसुार, एल जी इांद्दडया नेबल्लड, एक असा फ्लॅट स्क्रीन दूरद्दचत्रवाणीचासांच तयार केले 

जो फतींन उपमहाद्वीपामध्येद्दवकला जातो आद्दण हा दूरद्दचत्रवाणीचासांच २००० वॅट स्पीकरने 

देखील ससुज्ज आहे. 

तयाचप्रमाणे, भारतातील शीतकपाटामध्ये लहान िीझर आद्दण भाज्या ठेवण्याचे मोठे कप्पे 

असतात कारण भारतीय लोक ताजे अन्न खाणे पसांत करतात आद्दण तयामध्ये जास्त प्रमाण 

शाकाहारी अन्न खाणाऱ्या लोकाांचे आहे. बाजारातील प्राधान्ये लक्षात घेऊन शीतकपाटाांचे 

रांग देखील द्दनवडले जातात. सफेद शीतकपाट, उदाहरणाथा, कोलकाता आद्दण पांजाबमध्ये 

जास्त द्दवकले जात नाहीत तर बांगालमधील समिुातील हवा रांग खराब करते, पांजाबी 

स्वयांपाकात वापरल्या जाणार मसाला िीजचा रांग खराब करतात. 

तयामळेु एल जी या बाजाराांमध्ये वेगवेगळ्या रांगाांचे शीतकपाटउतपाद्ददत करते. एल जी च्या 

टीव्ही सांचा मध्ये द्दक्रकेटहा एकमेव खेळ समाद्दवष्ट नव्हता: एल जी ने पाच भाषाांमध्ये ऑन-

स्क्रीन द्दडस्प्ले द्दवकद्दसत केला आद्दण भारतीय ग्राहकाांना अनकूुल अशा उच्च क्षमतेच्या 

अधा-स्वयांचद्दलत वॉद्दशांग मद्दशनचे उतपादन करणे देखील सरुु केले. 

यावस्तूांचे उतपादन आद्दण नवकल्पनाांसाठीउद्योगसांस्थेमध्ये सांशोधन केले जाते. एल जी ने 

स्थाद्दनक आर अडँ डी मध्ये लक्षणीय गुांतवणूक केली, गेल्या वषी एल जी उद्योगसांस्थेने 

सांशोधनावर १०० कोटाहून अद्दधक खचा केले. 

द्दकमअसे प्रद्दतपादन करतात की, ‚आम्हाला कोररयापासून स्वतांत्र व्हायचे आहे‛. तयाांच्या 

मतानसुार: पद्दहल्यापासूनच ७० टकके उतपादनाांची द्दनद्दमाती स्थाद्दनक पातळीवर केली जात 

होती, बाकीची चीन, कोररया आद्दण तैवानमधून आयात केली जात होती. द्दशटकपाटाांमध्ये, 

९५ टकके उतपादनाचे घटक हे स्थाद्दनक पातळीवर उपलब्धहोत होते. हे सवा उतपादनच्या 

द्दकां मती कमी करण्यास मदत करतात. पण ही द्दस्थद्दत भूतकाळात होती. ‚अथाव्यवस्था‛ 

आद्दण ‚व्हॅल्यू फॉर मनी‛ हे दोन घटकयापढेु एल जी च्या भारताच्या धोरणाचा आधारस्तांभ 

असणार नाही. द्दकम साांगतात की, पढुील पाच वषािंमध्ये उद्योगसांस्था स्वतःला प्रीद्दमयम ब्रडँ 

म्हणून तयार करण्यावर लक्ष कें द्दित करले आद्दण सपुर-द्दप्रद्दमयम उतपादनाांमधून १० 

टककेनफा द्दमळवण्याचे लष्य य ठेवेल. यामध्ये वॉल-माउांटेड एअर कां द्दडशनसाची द्दव्हसन शे्रणी 

(५०,००० आद्दण वरील), द्दडओस रदे्दिजरटेसा (६५,००० आद्दण तयाहून अद्दधक) आद्दण 

एकस-कॅनव्हास प्ला्मा टीव्ही (१ लाख आद्दण तयाहून अद्दधक) सारख्या उतपादनाांचा 

समावेश असेल. 

एल जी ने या उतपादनाांसाठी आधीच ७५ द्दवशेष शोरूम्स स्थापन केल्या आहेत, जे या 

वषााच्या सरुुवातीला प्रस्ताद्दवत करण्यात आले होते, तसेचआणखी काही नवीन शोरूम्सचे 
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सरुू होणे प्रगद्दतपथावर आहे. यावषी ते सपुर-द्दप्रद्दमयम सब-ब्रड्ँसच्या प्रचारासाठी २० 

कोटापेक्षा जास्त खचा करले, असा तयाांनी अांदाज व्यतींन केला आहे. ‚उच्च दजााच्या 

वस्तूांच्या उतपादनासाठी, उच्च उतपादन खचा देखील येतो,‛ असे म्हणून द्दकम हसते. 

परांत ुकाही व्यवसाय द्दवशे्लषकाांना शांका आहे की, अशा उच्च गणुवते्तच्या आद्दण महागड्या 

वस्तूां, खास शोरूमच्या माध्यमातूननफा द्दमळवून देतील की नाही. ‚जेव्हा ग्राहकोपयोगी 

वस्तूांचा द्दवचार केला जातो, तेव्हा लोक तलुनातमक खरदेीला प्राधान्य देतात. या सवा 

प्रद्दक्रयेमधून एखाद्या शोरूमणे जास्त पैसे कमावले तर मला आिया वाटेल,‛ अशी द्दटप्पणीके 

एस ए च्या साहनी करतात. दरम्यान, एलजी इांद्दडयाला सध्याच्या उांचीवर नेणारा सहकारी 

लवकरच द्दनघून जाणार आहे, असे ही ते पढेु म्हणतात. द्दकम, ज्याांना गेल्या वषी एल जी 

दद्दक्षण पद्दिम आद्दशयाचे प्रमखु म्हणून पदोन्नती देण्यात आली होती, ते लवकरच सहकारी 

सांघटनेत जाण्याची शकयता आहे. ‚मी द्दनघण्याच्या तयारीत आह,े‛ असे ते कबूल करतात. 

एलजीच्या द्दवकसामध्ये या सवा घडामोडामळेु काही फरक पडणार नाही, असे द्दकम याांना 

वाटते. 

"एल जी ची कायाप्रणाली अद्दवरत कायारत आह,े तयामळेु गोष्टी जशा आहेत तशा चालू 

राहतील," तो म्हणतो. तयाांच्या द्दवचाराांमध्ये एक दृढता आढळते, जे असे दशाद्दवतो की "द्दकम 

कदाद्दचत भद्दवष्तयामध्ये आघाडीवर असेल, परांत ु एलजीला द्दकम सारख्या पढुाऱ्याच्या 

मजबूत सांघाद्दशवाय जे काही आहे ते साध्य करता आले नसते." 

उद्योगसांस्थेच्या द्दवद्यमान कायाकलाप सांस्कृतीशी नवीन पदावर असलेल्या कमाचाऱ्याांना 

एकद्दत्रत करणे आद्दण नवीन द्दवपणन धोरणावर उतपाद्ददत काम करणे हे आता आव्हान 

असेल. जर एल जी ने तयाांचे काया असेच चालू ठेऊन मागाक्रमण केले तर तयाांच्या ‚लाईफ्स 

गडु‛ या घोषवाकयाला ते साध्य करतील, असेच म्हणावे लागेल. 

प्रश्न: 

१.  द्ददलेल्या केस स्टडीचे अध्ययन करा आद्दण महत्त्वपूणा समस्या ओळखा. 

२.  एल जी चे SWOT द्दवशे्लषण करा. 

३.  भारतात यशस्वी होण्यासाठी एल जी ने कोणती द्दवपणन धोरणे स्वीकारली? 

स्रोत: www.bsstrategist.com ५ एद्दप्रल २००५. 

६.३ सारािं (SUMMARY) 

अलीकडे द्दवपणन धोरणाांमध्ये आमूलाग्र बदल करण्यात आला आहे. बाजाराच्या सध्याच्या 

पररद्दस्थतीत द्दटकून राहण्यासाठी आद्दण वाढण्यासाठी, द्दवके्रतयाला नवीन द्दवपणन धोरणे 

आतमसात करणे आद्दण सामावून घेणे आवश्यक आहे. पारांपाररक द्दवपणन काळात उतपादन 

द्दकां वा सेवाांच्या प्रसारासाठी मोठमोठे प्रद्दसद्धीफलक, पद्दत्रका, बॅनर मोठ्या प्रमाणावर वापरले 

जातात परांत ु २१व्या शतकात इांटरनेटने द्दवपणनाची सांपूणा प्रद्दक्रया बदलली आहे. जर 

एखाद्या उद्योगसांस्थेने काही अपवाद वगळता या नवीन यगुाच्या द्दवपणन धोरणाांपासून दूर 

राहण्याचा द्दनणाय घेतला असेल तर ते केवळ द्दटकू शकतात परांत ु सहकारी द्दवके्रतयाांच्या 
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उतपादन द्दकां वा सेवाांच्या तलुनेत ते वाढू शकत नाहीत. जागद्दतक बाजारपेठेत प्रवेश 

करण्यासाठी आद्दण ततसम उतपादन द्दकां वा सेवाांच्या स्पधेत द्दटकून राहण्यासाठी, द्दवके्रतयाने 

उदयोन्मखु द्दवपणन धोरणाांचा धोरणातमकपणे अवलांब करणे आवश्यक आहे. 

६.४ स्वाध्याय (EXERCISE) 

अ) ररकाम्या जागा भरा: 

१. एखादी सांस्था ___________ द्दशवाय व्यावसाद्दयक वातावरणातील बदलाांसाठी 

द्दनरुपयोगी आद्दण असरुद्दक्षत असते. 

२. ____________ ही सेवा द्दकां वा उतपादने अशा प्रकार े द्दवकण्याची योजना आहे, 

ज्यामळेु कोणतीही उद्योगसांस्था दीघाकालीन फायदेशीर वाढ साध्य करू शकते.  

३. ____________ द्दमळवण्यासाठी, ज्या बॅ्रण्डला द्दकां मताचे पढुारी म्हणून ओळखले 

जाते, तयाांनी कमी उतपादन खचाात उतपादनाची प्रद्दक्रया केली पाद्दहजे. 

४. सवासमावेशक आद्दण साततयपूणा द्दवपणन धोरण अवलांबून ___________ सतत 

बदलणाऱ्या, स्पधाातमक बाजारपेठेत एक वेगळी ओळख द्दनमााण करू शकते. 

५. ____________ ही एक सांगणक-सहाय्य प्रद्दक्रया आहे, जी वैयद्दतींनक सांभावना आद्दण 

ग्राहकाांना तयाांच्या खरदेी द्दनणायाांवर प्रभाव पाडण्यासाठी लष्य य करते. 

उत्तर:े 

१. योजना, २- द्दवपणन धोरण, ३- स्पधाातमक फायदा, ४- ब्रडँ, ५- ईमेल द्दवपणन 

आ) योग्य जोड्या जुळवा: 

१. द्दवतरण वाद्दहनी अ. ब्रडँ स्टोरीटेद्दलांग 

२. एकाच प्रकारचे उतपादन अनेक बाजारात 

द्दवकणे 

ब. जागद्दतक ब्रडँ धोरण 

३. द्दवपणन धोरण ज्यामध्ये दोन द्दकां वा अद्दधक 

उद्योगसांस्था एकाच उतपादनाची द्दकां वा सेवेची 

जाद्दहरात आद्दण द्दवक्री करण्यासाठी सहयोग 

करतात 

क. सह-ब्रदँ्दडांग 

४. ग्राहकाांकडून भावद्दनक प्रद्दतसाद 

द्दमळद्दवण्यासाठी सपु्रद्दसद्ध सांपे्रषण सांरचना 

वापरते 

ड. स्थान 

५. जगभरात समान ब्रडँनाव द्दकां वा द्दचन्ह 

वापरण्याचे धोरण 

इ. कै्षद्दतज एकत्रीकरण 
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उत्तर:े 

१– ड, २– इ, ३– क, ४– अ, ५– ब 

इ) चूक द्दकंवा बरोबर सांगा: 

१. ब्रडँ दृश्यमानता वाढवण्यासाठी आद्दण उतपादने आद्दण सेवाांचा प्रचार करण्यासाठी, 

सोशल मीद्दडया नेटवकसाचा इांटरनेट द्दवपणनामध्ये समावेश केला जाऊ शकतो. 

२. उद्योगसांस्था जाद्दहरातीवर द्दकलक करणाऱ् या प्रतयेक अभ्यागतासाठी शोध इांद्दजन "प्रद्दत 

द्दकलक पे शलु्क देते." 

३. सांवादातमक द्दवपणन द्दवशेषतः बी२सी सांस्थाांसाठी फायदेशीर आहे, कारण ते ग्राहक 

सेवेचे प्रमाण वाढवते आद्दण द्दवक्री फनेलमध्ये ग्राहकाांचा वेळ कमी करते. 

४. कमावलेले माध्यम म्हणजे सशलु्क जाद्दहराताच्या वापराने द्दनमााण केलेली प्रद्दसद्धी 

होय. 

५. उद्योगसांस्थाांद्वार ेजागद्दतक द्दवभागीय धोरण वापरले जाते, जी समान देशाांमधील समान 

द्दवभागाला लष्य य करण्याचा द्दनणाय घेते. 

उत्तर:े 

१- बरोबर, २- चूक, ३- बरोबर, ४- चूक, ५- चूक 

ई) बहू पयावयी प्रश्न सोडवा: 

१. __________ रणनीती ही एका उद्योगसांस्थाद्वार ेवापरली जाते जी एकापेक्षा जास्त 

बाजारपेठाांमध्ये एकाच प्रकारचे उतपादन द्दवकण्याचा प्रयतन करते. 

(अ) आडवे/ सपाट (कै्षद्दतज) एकत्रीकरण, (ब) अनलुांब एकत्रीकरण,  

(क) आक्रमकता एकातमता, (ड) बाजार वचास्व एकत्रीकरण 

२. सांरक्षण रणनीती ज्या सांस्थेला _____________ करायचा/चे आहे तयाांच्यासाठी 

योग्य आहे. 

(अ) बाजार भाग वाढ,  (ब) द्दस्थर बाजारपेठेतील द्दहस्सा राखण्याचे काम, 

(क) बाजार भाग कमी,  (ड) नवीन बाजार प्राप्त 

३. मजबूत उतपादन कौशल्ये ही खालीलपैकी कशावर अवलांबून आहेत ? 

(अ) खचााधाररत धोरण,  (ब) बाजार आव्हान,  

(क) बाजार अनयुायी,  (ड) द्दभन्नता धोरण 
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४. बाजार द्दमकसला बाजाराच्या फतींन एक द्दकां वा दोन के्षत्राांच्या द्दवद्दशष्ट गरजाांनसुार तयार 

करणे यात काय समाद्दवष्ट असते? 

(अ) बाजार प्रचारक,  (ब) बाजारप्रमखु,  

(क) द्दवद्दशष्ट िोटी सोयीची बाजारपेठ,  (ड) बाजार बांपर 

५. __________ मध्ये जेव्हा उद्योगसांस्थेच्या उतपादन द्दकां वा सेवेशी द्दलांक केलेले 

कीवडा शोधले जातात, तेव्हा उद्योगसांस्था एक द्दलांक द्दवकत घेते द्दकां वा ‘प्रायोद्दजत’ 

करते जी शोध इांद्दजन पररणामाांमध्ये जाद्दहरात म्हणून प्रदद्दशात होते. 

(अ) शोध इांद्दजन सवोत्तमीकरण (SEO),  (ब) शोध इांद्दजन द्दवपणन (SEM),  

(क) खरदेीद्दबांदू द्दवपणन (POP),  (ड) co-branding (सहयोगाचे ब्रदँ्दडांग) 

उत्तर:े 

१– अ, २- ब, ३- ड, ४- क, ५ - ब 

उ) थोडक्यात उत्तर द्या:  

१. द्दक्षद्दतजलांब एकातमीकरण डावपेचाची सांकल्पना स्पष्ट करा. द्दक्षद्दतजलांब 

एकातमीकरणाचे फायदे साांगा. 

२. उदयोन्मखु बाजार म्हणजे काय? तयाची वैद्दशष््टये साांगा. 

३. उद्योगसांस्थेसाठी ब्रडँ इद्दकवटी पररभाद्दषत करण्यात द्दवपणन धोरणे महत्त्वाची भूद्दमका 

का बजावतात? 

४. द्दवपणन धोरण तयार करण्याच्या पायऱ्याांची चचाा करा. 

५. बाजार वचास्व धोरणाांच्या वगीकरणावर सद्दवस्तर चचाा करा. 

ऊ) दीघव उत्तर द्दलहा: 

१. द्दवपणन धोरणाला खेळ धोरण का म्हणतात? 

२. २१व्या शतकातील द्दवपणन धोरणे पारांपाररक द्दवपणन धोरणाांपेक्षा कशी वेगळी 

आहेत? 

३. कोणतीही ५ जागद्दतक द्दवपणन धोरणे स्पष्ट करा. 

४. जागद्दतक उद्योगसांघटनाांद्वार ेउदयोन्मखु बाजारपेठेत प्रवेश करण्याचे महत्त्व स्पष्ट करा. 

५. द्दवद्दवध प्रकारचे द्दवपणन धोरण स्पष्ट करा. 

***** 
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७ 

इ- विपणन 

घटक संरचना 

७.० उद्दिष्ट े

७.१ प्रस्तावना 

७.२ ई-द्दवपणन 

७.३ सामाद्दजक द्दवपणन  

७.४ साराांश  

७.५ स्वाध्याय 

७.० ईविष्ट े(OBJECTIVE) 

ह्या प्रकरणाचा अभ्यास केल्यानाांतर द्दवद्याथी खालील बाबतीत सक्षम होतील : 

 व्यवसाय करणाऱ्या उद्योगसांस्थेसाठी ई-द्दवपणनाचे महत्त्व स्पष्ट कू  शकणे. 

 द्दडद्दजटल द्दवपणनाची वैद्दशष््टये समजणे. 

 सामाद्दजक द्दवपणनाची सांकल्पना स्पष्ट होणे. 

 सामाद्दजक-द्दवपणनातील अडथळयाांची समज येणे. 

७.१ प्रस्तािना (INTRODUCTION) 

आजकाल उद्योगसांस्थाांच्या के्षत्रात तांत्रज्ञानाचे महत्व खूपच वाढत चालले आहे. जसजसा 

काळ पढेु चालला आहे तसतसे उद्योगसांस्था तांत्रज्ञानाच्या बाबतीत अजूनच प्रगत होत 

चालल्या आहेत. व्यवसाय हा घटक नवकल्पनेवर अवलांबून असतो आद्दण प्रगत 

तांत्रज्ञानामळेु तो अद्दधक सलुभ होतो, थोडक्यात आपण असे म्हणू शकतो की, 

व्यवसायाांच्या भरभराटीसाठी तांत्रज्ञानाची आवश्यकता असते. 

व्यवसाय ज्या प्रकार े चालतात, त्याचा प्रत्येक आयाम (बाजू) तांत्रज्ञानाने बदलली आह े

आद्दण आज व्यवसाय जीवघेण्या गतीने धावत आहेत. तमुचा व्यवसाय अद्ययावत 

तांत्रज्ञानाशी कसा जळुवून घेऊ शकतो ? तमुच्या व्यवसायाचा पाया पनु्हा द्दलहायची गरज 

नसते. तेव्हा तमु्हाला फक्त एवढेच करावे लागेल की, तांत्रज्ञानाचा उद्योगसांस्थेच्या 

व्यवसायावर चाांगला की वाईट पररणाम होतोय याची पडताळणी करणे आद्दण तांत्रज्ञानाचा 

जास्तीत जास्त फायदा कसा घ्यायचा याबिल ज्ञान प्राप्त करणे. व्यवसायात फक्त 

तांत्रज्ञानाच्या भूद्दमकेवर जोर द्ददला जाणे परुसेे नसते. अलीकडच्या दशकाांमध्ये, 

तांत्रज्ञानामळेु उद्योगसांस्थाांच्या व्यवस्थापनामध्ये एक नवीन आद्दण सधुाररत दृष्टीकोन 

द्दवकद्दसत झाला असून, त्यामुळे अद्दधक काययक्षमतेने आद्दण जास्त सलुभतेने अद्दधक जलद 
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व्यवहार होतात. तांत्रज्ञानाच्या द्दवकासामळेु लेखापरीक्षण, माद्दहती सांकलन, परुवठा 

व्यवस्थापन आद्दण इतर व्यवसाय के्षत्राांमध्येही आमलुाग्र बदल होत आहेत. 

दळणवळण /सांवाद आद्दण माद्दहती तांत्रज्ञानातील प्रगतीमळेु वेगवेगळया व्यवसायाांना 

एकमेकाांशी सतत जोडून ठेवणे, त्याांची काययक्षमता, उत्पादन आद्दण समस्याांना प्रद्दतसाद 

देण्याची क्षमता वाढवणे शक्य झाले आहे. उद्योगसांसथे्ची, व्यवसायाची व्याप्ती द्दकां वा मखु्य 

उपक्रम (प्रद्दक्रया) याांच्या पलीकडे जाऊन तांत्रज्ञानामळेु व्यवसायाचे महत्तम द्दनयोजन 

(व्यवस्थापन) आद्दण वाढीव उत्पादन घेणे शक्य होते. ताांद्दत्रक उपकरणे आद्दण द्दडद्दजटल 

साधनाांमळेु लहान उद्योगसांस्था आता काययक्षमतेच्या बाबतीत मोठ्या उद्योगसांस्थाांशी स्पधाय 

कू  शकतात. द्दवकद्दसत तांत्रज्ञान आपल्याला महत्वाची माद्दहती सरुद्दक्षत ठेवण्यास आद्दण ती 

सायबर हल्ल्याांना बळी पडण्यापासून रोखण्यास मदत करते. तांत्रज्ञानाने ई-व्यापार वाढीस 

मदत केली आह,े ज्यामळेु उद्योगाांच्या जागद्दतकीकरणाला एक नवीन आयाम द्दमळाला आहे. 

माद्दहती तांत्रज्ञानाच्या वाढीमुळे उत्पादनाचे जाळे खूप स्वस्त झाले असून त्याांचे योग्य 

व्यवस्थापन करणे सोपे झाले आहे आद्दण ते आद्दथयक जागद्दतकीकरणासाठी महत्त्वपूणय ठरले 

आहे. जागद्दतक दळणवळणाच्या (सांवादाच्या)  वाढीव गतीमळेु आांतरराष्ट्रीय व्यापार वाढला 

आहे ज्यामळेु अल्पावधीतील व्यापार आद्दण सहयोगाला चालना द्दमळाली आहे. 

७.२ इ-विपणन (E- MARKETING) 

ई-द्दवपणन हा एक व्यापक घटक असून त्यामध्ये इांटरनेटच्या सांबांद्दधत उपक्रमाांचा 

(प्रद्दक्रयाांचा) समाद्दवष्ट होतो. सांकेतस्थळ द्दनमायण करणे आद्दण जाद्दहरात, ग्राहक सांपे्रषण, ई-

मेल द्दवपणन आद्दण वतृ्तसमूह जाद्दहरात ही ई-द्दवपणनाची उदाहरणे आहेत. तथाद्दप, गेल्या 

दशकापासून, "ई-द्दवपणन" या शब्दाचा अथय आद्दण त्याची व्याप्ती वाढत चालली आह,े 

ऑनलाइन जाद्दहरात करण्यासाठी समाजमाध्यमाांचा वापर करणे हा कल अलीकडच्या 

काळात वाढताना द्ददसून येते. इांटरनेटचा वापर कू न सांभाव्य द्दगऱ्हाईकाांसाठी वस्तूांची 

द्दनद्दमयती, द्दवतरण, जाद्दहराती आद्दण द्दकां मत ठरवण्याच्या धोरणात्मक प्रद्दक्रयेला “ई-द्दवपणन” 

असे म्हणतात. अद्दलकडच्या काळात आयपॅड सारखे स्माटय  फोन्स आद्दण टॅब्लेटच्या 

सहाय्याने ई-द्दवपणन उत्तम प्रकार ेकेले जाऊ शकते अशी समजूत झाली आहे कारण याांचा 

वापर आपण कोणत्याही भौगोद्दलक द्दठकाणी कू  शकतो. थोडक्यात, "ई-द्दवपणन" ची 

व्याख्या इांटरनेटच्या द्दवशाल व्यासपीठाच्या सहाय्याने "उत्पादन, द्दवतरण, जाद्दहरात, 

द्दकां मत, आद्दण सांपे्रषण इत्यादी करणे होय. 

७.२.१ इ-विपणनाचे फायदे (E-Marketing Advantages): 

ई-द्दवपणनाचे फायदे खालीलप्रमाणे आहेत: 

१. तात्काळ प्रवतसाद: इांटरनेट द्दवपणनाचा प्रद्दतसाद दर अत्यांत वेगवान आह;े 

उदाहरणाथय , आपण एखादी गोष्ट अपलोड केली तर ती लगेच व्हायरल होते आद्दण 

काही तासाांत ती गोष्ट लाखो लोकाांपयंत पोहोचते. 

२. वकफायतशीर: इतर प्रकारच्या जाद्दहरातींपेक्षा ई-द्दवपणन अत्यांत कमी खद्दचयक आहे. 

जर आपण द्दवनामूल्य (फेसबूक) ई-द्दवपणन वापरले तर फार थोडे पैसे खचय होतात. 
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३. ह े कमी धोकादायक अह:े इतर द्दवपणनाच्या प्रकाराांपेक्षा ई-द्दवपनण हे अद्दतशय 

सरुद्दक्षत द्दवपणनाचे साधन आहे आद्दण ई-द्दवपणनामध्ये कोणत्याही प्रकारचा धोका 

नसतो. 

४. सुधाररत मावहती संकलन: ई-द्दवपणनामळेु द्दवद्दवध प्रकारची सधुाररत माद्दहती गोळा 

करण्यात यश येऊ शकते. 

५. परस्परसंिादी: ई-द्दवपणनाचे सवायत महत्वाचे वैद्दशष्ट म्हणजे हे लोकाांना द्दकती वेळ 

गुांतवून ठेवते. लोक वस्तूांच्या प्रद्दतद्दक्रया देताना सकारात्मक द्दटप्पण्या द्दलहू शकतात, 

ज्यामळेु उद्योगसांस्थेला त्याांच्या वस्तूांमध्ये अपेद्दक्षत सधुारणा करण्यास सलुभता येऊ 

शकेल.  

६. िैयविक विपणन साध्य करणे: योग्य तयारी आद्दण द्दवपणन पध्दतीने, ग्राहकाला असे 

वाटू शकते जणू जाद्दहरात त्याांच्याशी थेट वैयद्दक्तकररत्या बोलत आह े आद्दण हा एक 

महत्वाचा फायदा म्हणून गणला जाऊ शकतो. 

७. मोठ्या प्रमाणािर ईत्पादन ग्राहकांसमोर येइल: एकाच पोस्टने व्हायरल केल्याने 

तमुचे उत्पादन द्दकां वा सेवा जास्त लोकाांना माद्दहती पडण्यास होण्यास मदत होऊ 

शकते. 

८. प्रिेशयोग्यता: इांटरनेट आद्दण ई-द्दवपणनाचे वैद्दशष्ट हे आहे की, अगदी सहजपणे आद्दण 

कोणत्याही अडचणीद्दशवाय ते कोणत्याही द्दठकाणावू न वापरले जाऊ शकते. 

७.२.२ इ-विपणनाचे तोटे (Disadvantages of E-Marketing): 

ई-द्दवपणनाचे काही तोटे पढुीलप्रमाणे आहेत. 

१. तंत्रज्ञानािर ऄिलंबून: ई-द्दवपणन पूणयपणे तांत्रज्ञान आद्दण इांटरनेटवर अवलांबून असते; 

अगदी द्दकरकोळ समस्येमळेु तमुचे सांपूणय कामकाज रखडू शकते आद्दण उशीर होऊ 

शकतो. 

२. जागवतक स्पधाा: ई-द्दवपणनामळेु उद्योगसांस्थाांचे उत्पादन सवयत्र उपलब्ध होते, परांत ु

यामळेु एकाच व्यासपीठावर अनेक पयाययी वस्त ुउपलब्ध झाल्यामळेु उद्योगसांस्थाांना 

जागद्दतक स्पधांना सामोर ेजावे लागते. 

३. गोपनीयता अवण सुरवितता: ई-द्दवपणनामळेु उद्योगसांस्थेची सांपूणय माद्दहती उपलब्ध 

होते आद्दण ती सवयश्रतु होते आद्दण यामळेुच त्याांची गोपनीयता आद्दण सरुद्दक्षतता याांचा 

प्रश्न द्दनमायण होतो; त्यामळेु, ते ऑनलाइन काय पोस्ट करतात याबिल त्याांनी अत्यांत 

सावधानता बाळगणे आवश्यक आहे. 

४. वकंमत स्पधाा अवण ऄवधक पारदशाकता: गोपनीयता आद्दण सरुद्दक्षतता या दोन्ही 

बाबींचा द्दवचार होतो, तेव्हा पारदशयक हा घटक अत्यांत महत्वाचे कायय करतो. परांत ु

अद्दधक पारदशयकता स्वीकारली तर उद्योगसांस्थाांना द्दकां मत स्पधेला देखील तोंड द्यावे 

लागते. 



 

 

ई- द्दवपणन 

 

183 

५. देखभालीचा खचा: आजच्या वेगाने बदलणाऱ्या ताांद्दत्रक वातावरणात, आपण नेहमी 

तांत्रज्ञानाच्या गतीने अद्ययावत होणे आवश्यक आहे आद्दण तांत्रज्ञानाचा देखभालीचा 

खचय खूप महाग असतो. 

७.२.३ वडवजटल विपणन (Digital Marketing): 

द्दडद्दजटल द्दवपणन म्हणजे इलेक्रॉद्दनक उपकरणे द्दकां वा इांटरनेट याांचा वापरुन द्दवपनण 

मोहीम चालवणे होय. उद्योगसांस्था या वतयमान आद्दण भद्दवष्ट्यातील ग्राहकाांशी सांवाद 

साधण्यासाठी द्दडद्दजटल व्यासपीठ म्हणजेच शोध इांद्दजन, समाजमाध्यम, ई-मेल आद्दण त्याांचे 

सांकेतस्थळ याांचा वापर करतात. योग्य वेळी योग्य लोकाांशी योग्य सांबांध द्दनमायण करणे, हे 

नेहमीच द्दवपणनाच्या कें द्रस्थानी असते. म्हणजेच उद्योगसांस्थाांना अशा ऑनलाइन 

व्यासपीठावर त्याांचे अद्दस्तत्व द्दनमायण करावे लागेल, ज्या द्दठकाणी लोक त्याांचा जास्तीत 

जास्त वेळ घालवतात. जास्त प्रभावी कायायसाठी उद्योगसांस्थाांनी सवय प्रकारच्या इांटरनेट 

जाद्दहरातींचा समावेश असलेल्या द्दडद्दजटल द्दवपणनाचा सद्दक्रय वापर करणे आवश्यक आहे. 

द्दडद्दजटल द्दवपणन म्हणजे “सांभाव्य ग्राहक त्याांचा बहुताांश वेळ ज्या ऑनलाइन व्यासपीठावर 

घालवतात त्या व्यासपीठावर सांवाद साधण्यासाठी अनेक द्दडद्दजटल यकु्त्या आद्दण 

प्लॅटफॉमयचा वापर करणे होय. द्दडद्दजटल द्दवपणनामध्ये सांकेतस्थळ, उद्योगसांस्थेची 

ऑनलाइन ब्रदँ्दडांग, द्दडद्दजटल जाद्दहरात, ई-मेल द्दवपणन, ऑनलाइन माद्दहतीपद्दत्रका आद्दण 

बरचे काही यात समाद्दवष्ट असते. 

ईदाहरणाथा: Nike #MakeItCount मोहीम 

२०१२ च्या सरुुवातीला, Nike ने समाजमाध्यम वेबसाइटवर #MakeItCount द्दडद्दजटल 

मोहीम सूु  केली होती. या मोद्दहमेची सरुुवात यूट्यूबर सदस्य केसी नीस्टॅट आद्दण मॅक्स 

जोसेफ याांनी यट्ुयबु द्दव्हद्दडओ सूु  कू न केली होती, द्दजथे त्याांनी १३ देशाांमधील १६ 

शहराांना भेट देण्यासाठी ३४,००० मैलाांचा प्रवास केला. त्याांनी #makeitcount हॅशटॅगचा 

प्रचार केला, जो लाखो ग्राहकाांनी ट्द्दवटर आद्दण Instagram द्वार े फोटो अपलोड कू न 

आद्दण ट्द्दवट पाठवून शेअर केला. #MakeItCount YouTube द्दव्हद्दडओ व्हायरल झाला 

आद्दण Nike ने २०१२ मध्ये त्याांच्या नफ्यात १८% वाढ अनभुवली. झाांद्दबया, दोहा, 

बकँॉक आद्दण इतर अनेक द्दठकाणी या मोद्दहमेचा प्रभाव त्याांना द्ददसून आला. 

 

अकृती: ७.१ - वडवजटल विपणन - Nike#MakeitcountCampaign 

स्रोत: http://www.footy-boots.com/files/2012/01/nike-make-it-count-rio-

ferdinand.jpg 
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७.२.४ वडवजटल विपणनाची िैवशष््टये (Features f Digital Marketing): 

१. विभाजन: 

समजमध्यमाांवर द्दडद्दजटल द्दवपणनाच्या सहाय्याने द्दनवडी आद्दण प्राधान्याांच्या घटकाांचा 

शोध घेतला जातो आद्दण त्या द्दनवडी आद्दण प्राधान्य पूणय करण्यासाठी प्रयत्न केला जातो, 

द्दडद्दजटल द्दवपणन हे अचूक ग्राहकाांपयंत पोहोचण्याचे प्रभावी साधन आहे. जाद्दहरात हा 

घटक लोकाांच्या गरजाांनसुार बदलत असतो ज्या द्दठकाणी ती वस्त ुद्दकां वा सेवा घेतली जाते 

त्या द्दठकाणी त्या वस्तूांची द्दकां वा सेवेची जाद्दहरात करणे फायद्याचे ठरते. 

फक्त काही द्दक्लकवर, एखादी उद्योगसांस्था द्दकां वा सांस्था त्याांची उत्पादने द्दकां वा सेवा जगभर 

द्दवकू शकते. पी पी सी जाद्दहरात मोहीम, उदाहरणाथय , जगामधील कोठेही द्दवद्दशष्ट शहर, 

राज्य द्दकां वा देशाला लक्ष्य कू  शकते आद्दण महत्तम ग्राहक प्राप्त कू  शकते. 

२. खचा: 

पारांपाररक द्दवपणनाशी तलुना केल्यास, द्दडद्दजटल द्दवपणन हे उद्योगसांस्थेस महत्तम आद्दण 

चाांगला परतावा द्दमळवून देण्यासाठी सक्षम आहे. द्दवशेषत: लहान व्यावसाद्दयक द्दडद्दजटल 

द्दवपणनाला प्राधान्य देतात, कारण हे द्दवपणन  द्दकफायतशीर आद्दण वाढीव परतावा प्रदान 

करते. 

टेद्दलद्दव्हजन, रदे्दडओ, होद्दडंग आद्दण मेलरवरील जाद्दहराती या समाजमाध्यम, ब्लॉद्दगांग आद्दण 

सामग्री द्दवपणनावरील जाद्दहरातींपेक्षा खूप महाग आहेत. द्दशवाय, हे द्दवपणणाचे पयायय केवळ 

द्दकफायतशीर नसतात तर ते कायमस्वू पी देखील असतात; जोपयंत आपली इच्छा असते 

तोपयंत या द्दवपणन पद्धतीचे अद्दस्तत्व असते आद्दण याला कोणतीही कालमयायदा नसते. 

३. संभाव्य ग्राहकांना ओळखण:े 

जाद्दहरातदार लोकसांख्येच्या वैद्दशष््टयानसुार द्दडद्दजटल द्दवपणनाची धोरणे स्वीकाू  शकतात 

आद्दण त्यासाठी जाद्दहरातदार हे वेगवेगळया प्रकारच्या  यकु्त्या स्वीकारतात आद्दण 

अवलांद्दबतात. 

जाद्दहराती या ग्राहकाांचे वय, द्दलांग, स्थान, स्वारस्ये, द्दनवडी आद्दण प्राधान्याांच्या आधारावर 

तयार केल्या जाऊ शकतात. ग्राहकाांना त्या उद्योगसांस्थेच्या वस्तूांबिलचे आद्दण सेवाांबिलचे 

ज्ञान हे त्या उद्योगसांस्थेने केलेल्या जाद्दहरातीच्या माध्यमातून प्राप्त होते. 

४. खरदेीचा हतूे: 

द्दडद्दजटल द्दवपणन हे सांभाव्य ग्राहकाांना त्याांच्या प्राधान्याांच्या आधारावर आकद्दषयत 

करण्याचा प्रयत्न करते. ग्राहक उत्पादन द्दकां वा सेवा इांटरनेटवर शोधतात, कारण त्याांना त्या 

वस्तूांची गरज असते आद्दण कदाद्दचत ते त्या वस्त ु द्दवकत घेण्यात तयार देखील असू 

शकतात तसेच वेगवेगळया सेवा देखील इांटरनेट वर शोधल्या जाऊ शकतात. 

पररणामी, द्दडद्दजटल द्दवपणन हे पारांपररक द्दवपणन पद्धतीपेक्षा खूप जास्त प्रभावी आद्दण 

काययक्षम असते असे म्हणावे लागेल.  
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५. ग्राहकांना गुंतिून ठेिण:े 

द्दडजीटल द्दवपणनाचे (ऑनलाइन द्दवपणन) उद्दिष्ट ग्राहकाांशी सांवाद सूु  करणे हे असते. 

द्दडद्दजटल द्दवपणन हे एक अमयायद द्दवपणन तांत्र आहे, जे ग्राहकाांना वस्त ु आद्दण सेवाांकडे 

प्रभावीपणे आकद्दषयत करते. जवे्हा एखाद्या उद्योगसांस्थेला त्याांच्या वस्त ुआद्दण सेवा याांची 

जाद्दहरात करायची असते, तेव्हा द्दडद्दजटल द्दवपणन हा एक चाांगला पयायय म्हणून स्वीकारला 

जाऊ शकतो. 

६. दीघाायुष्य: 

शोध इांद्दजन महत्तमीकरण आद्दण ई-मेल द्दवपणन याांसारखे द्दवद्दवध द्दडद्दजटल द्दवपणन प्रकार 

आहेत, जे दीघयकाळात उद्योगसांस्थेसाठी फायदेशीर ठू  शकतात. द्दव्हद्दडओ द्दवपणन, 

सोशल नेटवद्दकंग, ब्लॉद्दगांग आद्दण सामग्री द्दनद्दमयती ही सवय साधने आहेत, जी उद्योगसांस्थेचे 

द्दडद्दजटल अद्दस्तत्व द्दनमायण करतात आद्दण व्यवसाय वाढद्दवण्यात मदत कू  शकतात. 

जसजसे उद्योग हा जनुा आद्दण गणुवत्ता प्रदान होतो तसतसे द्दडद्दजटल द्दवपणन हे प्रभावी 

होते आद्दण जास्तीतजास्त ग्राहक द्दडद्दजटल द्दवपणणाच्या माध्यमातून वस्त ुआद्दण सेवाांपयंत 

पोहोचतात. रोज नवनवीन ग्राहक उद्योगसांस्थेच्या सांकेतस्थळाला भेट देतात आद्दण या 

प्रद्दक्रयेला कोणतीही कालमयायदा नसते. 

७. नफा मोजण:े 

सवय समाजमाध्यम आद्दण व्यावसाद्दयक आजकाल सांभाव्य ग्राहक सांकेतस्थळाला भेट 

द्ददल्यानांतर त्या ग्राहकाचा त्या वस्तूबिलचा काय द्दनणयय आहे याची माद्दहती घेण्यासाठी 

वेगवेगळया पयाययाांचा स्वीकार करतात. 

गगुल द्दवशे्लषण ही एक सेवा आहे, जी उद्योगसांस्थेला ग्राहकाांच्या वस्तबुिलच्या अद्दभप्रायाची 

माद्दहती उपलब्ध कू न देण्यास मदत करते. एखाद्या द्दवद्दशष्ट जाद्दहरातीच्या द्दकां वा 

कोणत्याही द्दवपणन पद्धतीच्या प्रभावाचे मूल्याांकन कू न, द्दडद्दजटल द्दवपणन हे त्या 

उद्योगसांस्थेला ग्राहकाांबिल योग्य आद्दण परुशेी माद्दहती परुवण्यास सक्षम असते. 

७.२.५ प्रायोवगक विपणन (Experiential Marketing): 

प्रायोद्दगक द्दवपणन हे साधारणपणे प्रद्दतबद्धता द्दवपणन म्हणून ही ओळखले जाते, हे एक असे 

द्दवपणन तांत्र आहे जे ग्राहकाांना एखाद्या उत्पादनामध्ये गुांतवून ठेवण्याचे काम करते. 

थोडक्यात, अनभुवात्मक द्दवपणन हे ग्राहकाांना वस्त ु खरदेी करण्याच्या पलीकडे त्या 

वस्तूांबिलचा आद्दण सेवाांबिलचा चाांगला अनभुव द्दमळवून देण्यास सक्षम आहे. वस्तूांचे 

सांस्मरणीय आद्दण अद्दद्वतीय अनभुव हे ग्राहकाांच्या मनात भावद्दनक सांबांध द्दनमायण करतात. 

प्रायोद्दगक द्दवपणन केवळ ग्राहकाांना गुांतवून ठेवत नाही तर, ते वारांवार त्यात सधुारणा देखील 

करते आद्दण गरज पडल्यास त्यात बदल देखील करते. 
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७.२.६ प्रायोवगक विपणनाची िैवशष््टये (Features of Experimental Marketing): 

१. ते वजथे लोक अहते त्यांचा शोध घेते: 

असे गहृीत धरा की, तमु्ही एक उद्योगसांस्था चालवत आहात जी पाळीव प्राण्याांचे 

खाद्यपदाथय द्दवकते व त्याांची सेवा करते. ग्राहक त्याांच्या पाळीव प्राण्यासाठी कोणताही 

प्रवास न करता स्थाद्दनक प्राणी सेवा सांस्थेकडून त्या खाद्यपदाथायचा नमूना द्दमळवू शकतात. 

उद्योगसांस्था या ग्राहकाांना त्याांच्या वस्तूांचे नमनेु द्दवतररत करण्यासाठी स्थाद्दनक द्दवतरण 

सांस्थाांचा सहारा घेऊ शकतात आद्दण अशा प्रकार े उद्योगसांस्था या ग्राहकाांना कोणत्याही 

त्रासाद्दशवाय वस्त ुद्दमळवून देतात. 

२. भागीदारी ही ऄनुभिात्मक विपणनासाठी ईत्कृष्ट संधी प्रदान करू शकते: 

आकषयक द्दवपणन मोद्दहमेसाठी इतर उद्योगसांस्थाांबरोबर भागीदारी करणे अद्दतशय महत्वाचे 

आहे. समजा, तमु्ही व्यवसायाांना दस्तजवज द्दनयांत्रण उपाय द्दवकता, आद्दण तमुच्या 

इमारतीतील दसुरा व्यवसाद्दयक अकाउांद्दटांग सॉफ्टवेअर द्दवकतो. मखु्य व्यवसाय सेवा 

शोधण्यात स्थाद्दनक व्यवसायाांना मदत करण्यासाठी "सल्लागार गती डेद्दटांग" देण्यासाठी 

तमु्ही स्थाद्दनक कॅफे एका द्ददवसासाठी भाड्याने घेतल्यास  दोन्ही ब्रडँ आद्दण ग्राहक, तसेच 

द्दठकाण, नफा हे घटक या द्दठकाणी महत्वाचे आहेत. 

३. यात ऑनलाआन अवण ऑफलाआन दोन्ही घटकांचा समािेश ऄसू शकतो: 

ग्राहक वस्त ु आद्दण सेवाांबिल त्याांचा अनभुव ऑनलाइन व्यासपीठावर व्यक्त करण्याची 

शक्यता असल्यामळेु, अनभुवात्मक द्दवपणनाच्या माध्यमातून ऑनलाइन आद्दण ऑफलाइन 

अद्दभप्राय देण्याच्या व्यासपीठाबिल द्दवचार करणे अद्दतशय महत्वाचे आहे. प्रभावीपणे 

द्दवपणन करण्यासाठी आपण क्यू आर कोड असलेली व्यवसाय पत्र देऊ शकतो जे 

वापरकते सवेक्षण पूणय करण्यासाठी त्याांच्या फोनने स्कॅन कू  शकतात आद्दण नवीन 

उत्पादनाचे मोफत नमनेु देताना व्हाउचर द्दमळवू शकतात. त्याचप्रमाणे, ग्राहकाांना “सेल्फी 

कट्टा” तयार कू न देऊन त्याच्या माध्यमातून ग्राहकाांना त्याांचा अनभुव साांगण्यास प्रवतृ्त 

केले जाऊ शकते, द्दवशेषतः, या प्रकारची यदु्दक्त ही ऑफलाइन द्दवपणनासाठी जास्त 

फायद्याची ठरते. 

४. ह ेलहान व्यिसाय अवण बी२बी ईद्योगसंस्थेद्वार ेिापरले जाउ शकते: 

कोणत्याही उद्योगसांस्थेसाठी अनभुवात्मक द्दवपणन हे महत्वाचे ठू  शकते. द्दवशेषतः, लहान 

उद्योगसांस्था आद्दण बी२बी उद्योगसांस्था अनभुवात्मक द्दवपणन जास्त फायद्याचे ठू  शकते 

कारण हे कमी खचीक असते. जेव्हा एखादा ब्रडँ ग्राहकाांना मजेदार आद्दण आकषयक पद्धतीने 

काहीतरी द्दशकवतो तेव्हा त्याचा ग्राहकाांवर मोठा प्रभाव पडतो. 

५. ध्येय ठरविण ेअवण पररणामांचा मागोिा घेण ेमहत्त्िाचे अह:े 

अनभुवात्मक द्दवपणन धोरण हे मनोरांजक आद्दण आकषयक असू शकते, परांत ु ते 

फायदेशीरदेखील असले पाद्दहजे. पररणामी, ब्रडँसाठी द्दवद्दशष्ट उद्दिष्ट ेपररभाद्दषत करणे आद्दण 
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प्रायोद्दगक द्दवपणन मोहीम स्वीकारण्यापूवी ते यशस्वी कसे होतील हे द्दनधायररत करणे 

महत्त्वाचे आहे. आपण आकषयक ग्राहक द्दवपणन मोद्दहमेद्वार े "ब्रडँ जागू कता वाढवणे खूप 

महत्वाचे आहे. 

उदाहरणाथय , आपण आपल्या वस्तूची समाजमध्यमावर कामद्दगरी कशी आह े ह े तपासू 

शकतो आद्दण चाांगल्या पररणामाांसाठी वेगवेगळया मोद्दहमा राबवू शकतो. 

फक्त केवळ पररणामाांचा मागोवा घेणे यशस्वी ग्राहक द्दवपणन मोद्दहमेची खात्री देत नाही तर 

भद्दवष्ट्यातील सांभाव्य ग्राहकाांना ओळखणे देखील आवश्यक आहे. 

७.२.७ अवतथ्य विपणन समायोजन (Hospitality Marketing Management): 

ग्राहकाांना गुांतवून ठेवण्यासाठी आद्दण वस्तूांचा द्दवकास करण्यासाठी ठोस द्दवपणन योजना 

असणे आवश्यक आहे. आद्दतथ्य के्षत्रात द्दवपणन या घटकाचे अनन्य साधारण महत्व आहे. 

रसे्टॉरांट्स आद्दण हॉटेल्समध्ये यशस्वी होण्यासाठी ग्राहकाांची द्दनष्ठा राखून ठेवणे आवश्यक 

आहे, कारण या व्यवसायात ग्राहक पनुःपनुः हॉटेल्स आद्दण रसे्टॉरांटला भेट देत असतात. 

दकुानाच्या द्दकां वा हॉटेलच्या ब्रडँच्या उत्पन्नाच्या ४० % पयंत पनुरावतृ्त ग्राहकाांचा वाटा 

असू शकतो. 

आद्दतथ्य द्दवपणन धोरणामध्ये, इतर कोणत्याही प्रचारात्मक धोरणाांप्रमाणे, द्दडद्दजटल 

साद्दहत्य जसे की, सामग्री द्दवपणन ते थेट जाद्दहरात प्रयत्नाांपयंत वेगवेगळया उपक्रमाांचा 

(प्रद्दक्रयाांचा) समावेश असू शकतो. अनेक हॉटेल उद्योगसांस्था त्याांचे ऑफलाइन आद्दण 

इांटरनेट द्दवपणन हे दोन्ही एकत्र करण्याचा प्रयत्न करतात. उदाहरणाथय , एखादे रसे्टॉरांट 

द्दनष्ठावांत ग्राहकाांना एखाद्या द्दवद्दशष्ट द्दठकाणावू न एखादी द्दवद्दशष्ट द्दडश खरदेी केल्यावर 

त्याांना द्दवशेष सवलत देणारी ऑनलाइन मोहीम राबवू शकते. 

आद्दतथ्य उद्योगसांस्थेद्वार ेग्राहकाांना वेगवेगळे "अनभुव" प्राप्त होतात. यामळेु त्याांच्या द्दवपणन 

उपक्रमाांमध्ये अनभुव-आधाररत जाद्दहरातींचा वापर करणे आवश्यक आहे. जर 

उद्योगसांस्थाांनी हे दाखवून द्ददले की, ते सवायत सांस्मरणीय क्षण तयार कू  शकतात, तर ते 

आदराद्दतथ्य उद्योगात यशस्वी होतील. 

ईद्योगसंस्थांकडे योग्य अदरावतथ्य विपणन योजना ऄसण्याची महत्त्िाची कारण े

खालीलप्रमाण ेअहते: 

१. तोंडी विपणन िाढिण:े 

बऱ् याच उद्योगसांस्थाांमध्ये असणार े ग्राहक हे त्याांचे कायमस्वू पाचे ग्राहक असतात. 

त्याचबरोबर, आधदु्दनक काळातील उद्योगसांस्था या महत्तम द्दवपणन कू न जास्तीत जास्त 

ग्राहक प्राप्त करण्याचा प्रयत्न करतात. 

उदाहरणाथय , काही उद्योगसांस्था त्याांच्या जनु्या ग्राहकाांना द्दवनांती कू न त्याांच्याकडून 

त्याांच्या सेवेचे मूल्यमापन प्राप्त कू न घेऊन ते समाजमध्यमावर प्रसाररत करतात आद्दण 

सकारात्मक मूल्यमापनामळेु नवीन ग्राहक वाढण्यास मदत होते. ग्राहक त्याांचे अद्दभप्राय 

स्थाद्दनक पातळीवरील व्यासपीठ तसेच एलप पषृ्ठाांवर प्रकट कू  शकतात. गेल्या अनेक 
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वषांपासून आदराद्दतथ्य व्यवसाय हा मखुशब्दावर चालत आलेला आह े तसेच काही 

प्रमाणात समजमध्यमाांच्या व्यासपीठावर त्याांच्या वस्तूांचे परुावे सादर कू न ते ग्राहक 

द्दमळवत आले आहेत. थोडक्यात जनु्या ग्राहकाांचा अद्दभप्राय नवीन ग्राहकाांना जोडण्यास 

अत्यांत उपयकु्त आहे असे म्हणावे लागेल. 

२. स्पधाकांना मागे टाकण:े 

उद्योगसांस्थाांना गळेकापू स्पधेत द्दटकून राहण्यासाठी स्वत:ची ओळख द्दनमायण करणे 

आवश्यक आहे. त्याांच्या सांभाव्य प्रद्दतस्पध्यायला पछाडून इतर द्दवपणन साधने ज्यामध्ये 

स्माटयफोन अॅप्स, Airbnb आद्दण UberEats याांचा वापर महत्तम कू न जास्तीत जास्त 

ग्राहक द्दमळद्दवणे. आदराद्दतथ्य द्दवपणनाच्या माध्यमातून उद्योगसांस्थेच्या उत्पादनाांचे 

आकद्दषयतरीत्या द्दवपणन कायय केले जाऊ शकते. उदाहरणाथय, एखादी उद्योगसांस्था त्याांच्या 

वस्तूांचे प्रात्यद्दक्षक दाखवू शकते आद्दण त्यासाठी ते जनु्या केस स्टडीजचा तसेच 

अद्दभप्रायाचा वापरदेखील कू  शकते आद्दण त्याच्या सहाय्याने ती उद्योगसांस्था जास्तीत 

जास्त ग्राहक प्राप्त कू  शकते. 

उद्योगसांस्था प्रत्यक्ष द्दवपणन मोद्दहमेच्या आधार े सांभाव्य ग्राहकाांची भेट घेऊ शकते, या 

भेटीच्या सहाय्याने उद्योगसांस्था त्याांच्या वस्त ुव सेवा लोकाांसमोर प्रस्ततु कू  शकतात. 

उदाहरणाथय , उद्योगसांस्था द्दवनामूल्य हॉटेल मकु्काम द्दजांकण्यासाठी ऑनलाइन स्पधाय 

आयोद्दजत कू  शकते आद्दण ती स्पधाय सांपल्यानांतर त्याच्या द्दवजेत्याकडून त्या 

उत्पादनाांच्या बाबतीत अद्दभप्राय घेतला जाऊ शकतो आद्दण याचा फायदा त्या 

उद्योगसांस्थेला वाढीव ग्राहक द्दमळद्दवण्यासाठी होऊ शकतो. 

३. बदलत्या पररवस्थतीशी जुळिून घेण:े 

जे व्यवसाय कायम प्रगतीसाठी प्रयत्न करतात त्याांना द्दडद्दजटल द्दवपणनामध्ये नक्कीच 

भरीव यश प्राप्त होईल यात काहीच शांका नाही. आदराद्दतथ्य द्दवपणन धोरण द्दवकद्दसत 

केल्याने उद्योगसांस्थाांना त्याांच्या सध्याच्या प्रचारात्मक द्दक्रयाकलापाांचे मूल्यमापन करण्यास 

आद्दण त्याांच्या ग्राहकाांना काय हवे आहे याची माद्दहती घेण्यास सोप्पे पडते. उद्योगसांस्था 

त्याांच्या राननीतीमध्ये सतत सधुारणा कू  शकतात आद्दण याद्वार े त्याांच्या कामाचे 

स्पधायत्मक द्दवशे्लषण होऊन ते स्पधेमध्ये दीघय काल द्दटकून राहू शकतात. 

उदाहरणाथय , १० पैकी अांदाजे ६ ग्राहक इांटरनेटवर द्दमळालेल्या माद्दहतीच्या आधार ेत्याांचे 

हॉटेल द्दनवडतात. या ग्राहकच्या कोणत्याही प्रश्नाचे उत्तर सामग्री द्दवपणन पद्धतींच्या मदतीने 

द्ददले जाऊ शकते. तथाद्दप, जर उद्योगसांस्था सतत ऑनलाइन द्दनद्दष्ट्क्रय राद्दहली तर त्याांचे 

सांभाव्य ग्राहक दसुऱ्या उद्योगसांस्थेकडे जाऊन त्याांच्या गरजा पूणय कू  शकतात. 

थोडक्यात, जेव्हा एखादी उद्योगसांस्था आदराद्दतथ्य द्दवपणन समयोजनामध्ये सद्दक्रय 

असतात तेव्हा त्याांनी काही सामान्य बाबींकडे काटेकोरपणे लक्ष द्ददले पाद्दहजे. 
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१. अकवषात संकेतस्थळ सरुू करण:े 

द्दवपणन प्रद्दक्रयेत द्दडद्दजटल द्दवपणन याचा समावेश नसणे ही गोष्ट अत्यांत ददु्दमयळ आहे असे 

म्हणावे लागेल. जर एखादी उद्योगसांस्था द्दडद्दजटल द्दवपणन हे धोरण अस्वीकार केले तर ते 

कदाद्दचत अनेक ग्राहकाांना मकुतील जे त्याांना द्दडद्दजटल द्दवपणनाच्या वापरामळेु प्राप्त झाले 

असते. आपल्या सांभाव्य ग्राहकाांशी सांवाद साधण्यासाठी सांकेतस्थळ तयार करणे ह े

द्दडद्दजटल द्दवपणनाचे पद्दहले प्रमखु पाऊल आहे. आपल्या हॉटेलप्रमाणेच उबदार आद्दण 

आकषयक अशी वेबसाइट बनवणे हे मालकाचे ध्येय असणे आवश्यक आहे. यजमान 

ग्राहकाांना चद्दवष्ट आद्दण रुचकर जेवणाचा आनांद द्दमळाला पाद्दहजे याची खात्री करणे 

अपररहायय आहे कारण जर ग्राहक असमधानी असतील तर कदाद्दचत ते पनुः तमुच्या 

हॉटेलवर जेवण करण्यासाठी येणार नाहीत. 

 

अकृती : ७.२ –  अवतथ्य विपणन ऄंतगात अकषाक संकेतस्थळ (webisite)  

स्रोत: Google 

उद्योगसांस्थाांनी शक्य द्दततक्या ब्रडेँड प्रद्दतमा समाद्दवष्ट करणे आवश्यक आह े आद्दण शक्य 

असल्यास व्यावसाद्दयक द्दचत्रद्दफतीचा वापर त्याांच्या द्दवपणन योजनेत स्वीकारला पाद्दहजे. 

सांकेतस्थळ आकद्दषयत द्ददसण्याच्या पलीकडे त्या सांकेतस्थळाचा त्याांच्या आद्दथयक 

फायद्यासाठी जास्त वापर झाला पाद्दहजे थोडक्यात त्या सांकेतस्थळाने योग्यररत्या कायय 

करणे आवश्यक आहे. तमुचे सांकेतस्थळ स्पष्ट, ससुांगत आद्दण समजण्यास सोपे असणे 

देखील अत्यांत आवश्यक आहे. 

२. ईत्कृष्ट सामावजक ऄवस्तत्ि वनमााण करण:े 

आजकाल प्रत्येक उद्योगसांस्थेच्या द्दवपणन धोरणामध्ये समाजमध्यम हा अद्दवभाज्य घटक 

आहे. हॉटेल उद्योगात प्रत्येक हॉटेलची समाजमाध्यमाांवर चाांगली पकड असली पाद्दहजे, 

कारण कोणत्याही उद्योगसांस्थेसाठी त्याांच्या ग्राहकाांचा आद्दण त्याांचा सांवाद होणे आवश्यक 

आहे कारण यातूनच ग्राहक-द्दवके्रते सांबांध प्रस्थाद्दपत होतात. 

सांभाव्य ग्राहक कोणत्या समाजमाध्यमावर जास्त वेळ घालवतात हे माहीत कू न घेणे 

आवश्यक आहे. Pinterest आद्दण Instagram सारखे व्यासपीठ द्दवशेषतः हॉटेल आद्दण 
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रसे्टॉरांट्स सारख्या आद्दतथ्य उद्योगसांस्थाांसाठी प्रभावीपणाने द्दवकद्दसत झाले आहेत, कारण 

याांच्या माध्यमातून लोक त्याांच्या जेवणाचे फोटो, खोल्याचे फोटो तसेच द्दवशेष काययक्रमाचे 

क्षणद्दचते्र देखील प्रदद्दशयत कू  शकतात. Airbnb च्या Instagram खात्याचा महत्तम वापर 

महत्वाचा आहे, हे एक असे व्यासपीठ आहे ज्यावर वेगवेगळे प्रवासी भेट देऊ शकतात. 

३. प्रवतष्ठचेे समायोजन करणे: 

आजच्या द्दडद्दजटल यगुातील बरचे ग्राहक तोंडी शब्द आद्दण मूल्यमापनाच्या आधारावर 

त्याांनी कोणत्या आद्दतथ्य उद्योगसांस्थेची सेवा उपयोगात आणावी हे द्दनधायररत करतात. 

जेव्हा त्याांना सेवाांचा उपभोग घ्यायचा असतो तेव्हा ते त्याांना साांद्दगतल्या गेलेल्या 

अनभुवाांवर द्दवश्वास ठेवून द्दनणयय घेण्याची शक्यता असते. 

आपल्या उद्योगसांस्थेबिल इतर लोक काय म्हणतात यावर आपले द्दनयांत्रण नसते तथाद्दप 

आपण चाांगल्या सेवा प्रदान कू न आपली प्रद्दतष्ठा जतन कू  शकतो. समीक्षण 

सांकेतस्थळावर इतर लोक तमुच्याबिल काय म्हणत आहेत ते पाहून ग्राहक साांगत 

असलेल्या समस्याांचे द्दनराकरण करण्याचा द्दनणयय घेऊन वाईट अद्दभप्रायाला प्रत्यतु्तर देणे 

आवश्यक आहे. आपल्या समाधानी ग्राहकाांना सकारात्मक मूल्यमापन/अद्दभप्राय पोस्ट 

करण्यास उद्यकु्त करायला पाद्दहजे, जेणेकू न कोणताही नकारात्मक अद्दभप्राय हा 

सकारात्मक अद्दभप्रायाने नष्ट होईल. 

४. सामग्री विपणनाने अपल्या ऄवतथींना वशवित करण:े 

आद्दतथ्य द्दवपणन धोरणामध्ये सामग्री द्दवपणन ही सवायत फायदेशीर पद्धतींपैकी एक पद्धत 

आहे आद्दण यात कोणतीच शांका नाही. गूगलच्या शोध पररणामाांमध्ये आपली उद्योगसांस्था 

सवोच्च स्थानी आणून आपण आपल्या ग्राहकाांना उत्साही आद्दण समाधानी ठेऊ शकतो. 

आपल्या द्दनभेळ यशासाठी आपण योग्य सेवाांचे द्दवतरण करत आहोत ह े सदु्दनद्दित 

करणेदेखील गरजेचे आहे. महत्तम ग्राहक प्राप्त करण्यासाठी सवोत्तम शब्दावली (द्दकवडय) 

द्दनद्दित करणे तसेच उत्तम दजायच्या सामग्रीसहीत ग्राहकाांशी थेट सांवाद साधने हा योग्य 

द्दनणयय होऊ शकेल. 

दहयमच्या ब्लॉग पषृ्ठावर हॉटेल इांद्दडगो पद्दहले की ह े लक्षात येईल की या हॉटेलचे द्दववरण 

अत्यांत उत्तमपणे केले आहे. या पषृ्ठावर हॉटेल सांचालकाांच्या मलुाखती, डरहममध्ये 

असताना कोणत्या कला सांग्रहालयाांना भेट द्यायची याच्या द्दशफारसी आद्दण बरचे काही या 

साइटवर आढळून येते. 
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अकृती : ७.३ –  सामग्री विपणनाने ऄवतथींसाठी दहामने केलेली हॉटेल आंवडगोची 

जावहरात 

स्रोत: Google 

उद्योगसांस्थाांनी हे लक्षात ठेवले पाद्दहजे की, सामग्री द्दवपणन ही एक दीघयकालीन योजना 

असून आपण त्वररत पररणाम द्दमळण्याची अपेक्षा करणे चकुीचे आहे. यश प्राप्त करायचे 

असल्यास, उद्योगसांस्थेला ब्लॉग, द्दचत्रद्दफती आद्दण द्दवद्दवध सामग्रीचे द्दनयद्दमत द्दवतररत 

करण्याच्या काययक्रमाला द्दचकटून राहणे महत्वाचे आहे. 

५. शोध आंवजनसाठी महत्तमीकरण करण:े 

उद्योगसांस्थाांचा द्दडद्दजटल आद्दतथ्य द्दवपणन दृष्टीकोन शोध इांद्दजन द्दस्थद्दतसाठी अनकूुल 

आहे का ते तपासणे महत्वाचे आहे. आजच्या ताांद्दत्रकदृष््टया सधुाररत जगात आद्दतथ्य 

ग्राहकाांसोबत गुांतण्याच्या अनेक पद्धती उपलब्ध असताना, एक मजबूत अद्दस्तत्व स्थाद्दपत 

करणे ही सवायत महत्त्वाची गोष्ट आहे. ग्राहक त्याांच्या सांगणकाच्या द्दकां वा स्माटयफोनच्या 

सहाय्याने जेवणासाठी द्दकां वा राहण्यासाठी वेगवेगळया व्यसपीठाांचा शोध घेत असतात. 

जेव्हा लोक तमुच्याशी जोडलेले शब्द आद्दण वाक्प्रचार शोधतात, तेव्हा शोध इांद्दजन 

महत्तमीकरण हे तमुची उद्योगसांस्था शोध पररणामाांच्या शीषयस्थानी द्ददसत असल्याची खात्री 

करते आद्दण हे एक महत्वाचे पाऊल ठरते. 

सांशोधनानसुार, शीषय गगुल पररणामाांना सवय द्दक्लकपैकी अांदाजे ३३% द्दक्लक प्राप्त होतात. 

उद्योगसांस्थाांचा एस ई ओ सधुारण्यासाठी अनेक डावपेच आहेत, ते खालीलप्रमाणे नमूद 

केले आहेत: 
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ऄ. संबंवधत ईद्योगसंस्थेचे बकॅवलंक्स वमळिण:े  

आपण उद्योगातील सांबांद्दधत लोकाांपयंत पोहोचले पाद्दहजे आद्दण त्याांच्या वेबसाइटवरील 

अद्दतथी पोस्टद्वार े तमुच्या उद्योगसांस्थेला द्दकां वा तमुच्याकडे परत द्दलांकची द्दवनांती केली 

पाद्दहजे. 

अ. योग्य शब्दािली (कीिडा) वनिडण:े  

आपल्या सांभाव्य ग्राहकाांच्या भाषेला प्रद्दतद्दबांद्दबत करणाऱ् या दीघय आद्दण लहान शब्दावलीच्या 

(कीवडयच्या) द्दमश्रणाचा वापर केल्याने चाांगले शोध पररणाम द्दमळण्याची शक्यता वाढते. 

आ. तुमच्या संकेतस्थळांचे स्िरूप सुधारण:े  

उद्योगसांस्थाांच्या सांकेतस्थळाांवर भेट देणाऱ्या ग्राहकाांना त्या द्दठकाणी द्दखळवून ठेवणे 

आवश्यक असते आद्दण यासाठी तमुचे सांकेतस्थळ आकषयक असले पाद्दहजे आद्दण याद्वारचे 

तमुची उद्योगसांस्था गगुल शोध पररणामाांमध्ये शीषय स्थानी येऊ शकेल. 

ईदाहरण: 

चार हगंामी: ऑनलाआन वनयतकावलक  

सवय प्रकाराांच्या व्यवसायाांसाठी, ब्लॉग आद्दण लेख हे पारांपररक प्रकारचे सामग्री द्दवपणन 

म्हणून द्दवकद्दसत झालेले आहेत. आदराद्दतथ्य द्दवपणनामध्ये कोणत्या रसे्टॉरांटला भेट 

द्यायची द्दकां वा त्याांच्या पढुच्या भेटीला कुठे जायचे याच्या कल्पना शोधणाऱ्या ग्राहकाांचे लक्ष 

वेधून घेण्यासाठी ऑनलाइन द्दनयतकाद्दलक हा एक उत्तम पयायय असू शकतो. 

फोर सीझन्स द्दडद्दजटल द्दनयतकाद्दलक ही एक परस्परसांवादी वेब मोहीम आहे जी ग्राहकाांना 

सहलीचे द्दनयोजन करण्यात मदत करण्यासाठी उपयकु्त ठू  शकते. या द्दनयतकाद्दलकाच्या 

सहाय्याने ग्राहक जगातील द्दवद्दवध प्रदेशाांतील सवोत्तम जेवणाांबिल जाणून घेऊ शकतात, 

तसेच ग्राहक शूर लोकाांच्या कथा वाचू शकतात. द्दनयतकाद्दलक वाचत असताना वरच्या 

उजव्या कोपऱ्यात असलेल्या एका साध्या “कॉल-टू-अॅक्शन” बटणाचा वापर कू न ग्राहक 

नजरसेमोर येणाऱ्या हॉटेलला आरद्दक्षत कू  शकतात. 

मरॅरयट: वचत्रपट (वचत्रफीत विपणन) 

द्दचत्रफीत द्दवपणन हा अद्दलकडच्या वषांत अनेक जाद्दहरात मोद्दहमाांचा एक महत्त्वाचा घटक 

बनला आहे आद्दण ही द्दवपणन पद्धती द्दवशेषतः आदराद्दतथ्य व्यवसायासाठी फायदेशीर 

आहे. ग्राहकाांना हॉटेल्स, करमणूक सदु्दवधा आद्दण रसे्टॉरांट चालवणार े द्दचत्रपट दाखवून 

तमु्ही तमुच्या ग्राहकाांची हृदये द्दजांकू शकता आद्दण त्याांना तमुचे अनभुव साांगू शकता. जेव्हा 

मॅररयट हॉटेल्सने त्याांच्या शॉटय  द्दफल्म जाद्दहरातींमध्ये पदापयण केले तेव्हा त्याांनी या 

पद्धतीचा फायदा घेतला. 
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अकृती : ७.४  –  हॉटेल Maariot ने ग्राहकांना दाखिलेल्या वचत्रवफती  

स्रोत: Google 

मॅररयट हॉटेलने पाहुण्याांना त्याांच्या हॉटेलच्या मकु्कामामधून काय अपेक्षा करावी, हे 

दाखवले आद्दण त्याांनी त्याांच्या ब्रडँच्या गणुवते्तवर शॉटय  द्दफल्मच्या माध्यमातून जोर द्ददला. 

त्याचप्रमाणे, द्दचत्रपटाांच्या माध्यमातून पडद्यामागील गोष्टी तसेच हॉटेल उद्योगातील एकापेक्षा 

एक सरस मलुाखती दाखवल्या जाऊ शकतात. 

७.३ सामावजक विपणन (SOCIAL MARKETING) 

सामाद्दजक द्दवपणन म्हणजे सामाद्दजक बदलाांवर पररणाम करण्यासाठी द्दवपणनाचा वापर 

करणे होय. सामाद्दजक द्दवपणन हे द्दवद्दवध द्दवपणन पद्धती आद्दण जाद्दहरात धोरणे वापू न 

द्दवद्दशष्ट सामाद्दजक वतयनात्मक बदल करण्यासाठी वापरले जाऊ शकते. सामाद्दजक द्दवपणन 

हे द्दवपणनाचे एक महत्वाचे साधन असून उद्योगसांस्थेच्या जवजी त्याचा सामान्य लोकाांचा 

फायदा होणे आवश्यक आहे. पयायवरणीय समस्या, आरोग्य, सरुद्दक्षतता, नैद्दतकता, कायदा, 

मानवी हक्क, शाांतता, आद्दण इतर कारणे ज्याांचा सांपूणय समाजाला फायदा झाला आहे त्या 

सवांना सामाद्दजक द्दवपणनाचा फायदा झाला आहे. 

सामाद्दजक द्दहतासाठी आद्दण द्दवद्दशष्ट उद्दिष्टे साध्य करण्यासाठी द्दवपणनाचा पद्धतशीर वापर 

करणे म्हणजेच सामाद्दजक द्दवपणन म्हणून त्याची ओळख आहे. उदाहरणाथय, लोकाांना 

सावयजद्दनक द्दठकाणी धमु्रपान न करण्याचे आवाहन करणे, त्याांना सीट बेल्ट घालणे 

आवश्यक आहे द्दकां वा त्याांना वेगावरील द्दनबंधाांचे पालन करणे आवश्यक आह े ह े

जाद्दहरातीच्या माध्यमातून पटवून देणे हे सवय सामाद्दजक द्दवपणनाच्या अांतगयत येते. 

सामाद्दजक द्दवपणनाचे प्रमखु उद्दिष्ट ह े 'सामाद्दजक लाभ' आहे, तर व्यावसाद्दयक द्दवपणनाचे 

प्राथद्दमक उद्दिष्ट 'पैसे द्दमळवणे' आहे. याचा अथय असा नाही की व्यावसाद्दयक द्दवपणक 

लोकाांना सामाद्दजक फायदे साध्य करण्यात मदत कू  शकत नाहीत. 
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७.३.१ व्याख्या (Definition): 

अंतरराष्रीय समाजमाध्यम विपणन ऄसोवसएशनची व्याख्या: 

“सामाद्दजक द्दवपणन वतयनावर प्रभाव टाकण्यासाठी इतर दृद्दष्टकोनाांसह द्दवपणन सांकल्पना 

द्दवकद्दसत आद्दण एकद्दत्रत करण्याचा प्रयत्न करते, ज्यामळेु व्यक्ती आद्दण समदुायाांना त्याचा 

अद्दधक सामाद्दजक द्दवकासासाठी फायदा होतो”. 

सामाद्दजक द्दवपणनामध्ये, द्दवपणनाची नैद्दतक तत्वे कें द्रद्दबांदसु्थानी असतात. यामध्ये 

सांशोधन, स्ततु्य उपक्रम, द्दसद्धाांत, पे्रक्षक आद्दण भागीदारी अांतदृयष्टी याांचा समावेश होतो 

ज्याचा प्रभावी, काययक्षम, न्याय्य आद्दण द्दटकाऊ स्पधायत्मक आद्दण द्दवभागीय सामाद्दजक 

बदल काययक्रमाांच्या द्दवतरणाची माद्दहती देण्यासाठी फायदा होतो. 

तत्वाांना धू न वस्तूांची "द्दवक्री" करण्यासाठी, जीन्स "द्दवक्री" करण्यासाठी वापरल्या 

जाणाऱ् या यकु्त्यासारख्याच यकु्त्या सामाद्दजक द्दवपणनामध्ये वापरल्या जातात. 

व्यावसाद्दयक द्दवपणन हे चार मूलभूत तत्त्वाांवर आधाररत आहे. ते " ४ Ps" म्हणून ओळखले 

जातात. 

P१: उत्पादन ही एक अशी गोष्ट आह ेजी प्रत्येक द्दवके्रता द्दवकण्याचा प्रयत्न करत असतात. 

सामाद्दजक द्दवपणनामळेु उत्पादनाच्या सांदभायत लोकाांचा कल बदलताना द्ददसत आहे. 

सामाद्दजक द्दवपणनाच्या माध्यमातून द्दकशोराांना कां डोम वापरण्यास प्रोत्साद्दहत करणे द्दकां वा 

अफवा पसरवणे हे वाईट द्दकां वा धोकादायक आहे हे पटवून द्ददले जाऊ शकते.  

P२: द्दकां मत हा वस्त ु उत्पादनासाठी आलेला खचय असतो. सामाद्दजक द्दवपणनाच्या 

माध्यमातून लोकाांचे कल बदलणे आद्दण त्यासाठी येणार खचय म्हणजे द्दकां मत होय. जेव्हा 

एखाद्या व्यक्तीला नवीन सवय लागते त्याचे वणयन अस्वस्थ, वेळखाऊपणाचे आद्दण 

लाद्दजरवाणे म्हणून केले जाते, तेव्हा कां डोम वापरण्याचा वैयद्दक्तक खचय मोजणे कठीण 

असते. सामाद्दजक द्दवपणनाचा उिेश हा लोकाांच्या सवयी बदलणे हा असून त्याच्या द्वारे 

लोकाांना चाांगले आद्दण वाईट यातला फरक समजाऊन साांगणे तसेच सकारात्मक बदल हा 

खचायपेक्षा जास्त फायद्याचा असतो हे देखील साांद्दगतले जाऊ शकते. 

P३: स्थान ही सांकल्पना प्राधान्यकृत लोकसांख्येपयंत पोहोचण्याचे सवायत महत्वाचे साधन 

आहे. सामाद्दजक द्दवपणनामध्ये “स्थान” म्हणजे ग्राहकाांचा कल बदलणे शक्य द्दततके सोपे 

बनवण्याच्या कोणताही प्रयत्न होय. यामध्ये सलुभ द्दठकाणी (जसे की शाळा, पब द्दकां वा 

द्दवश्रामगहृे) मोफत द्दकां वा कमी द्दकां मतीचे कां डोम प्रदान करणे द्दकां वा व्यस्त द्दवद्याथ्यांना 

सामावून घेण्यासाठी द्दवशेष काययशाळाांचे आयोजन करणे याांचा यात समावेश असू शकतो. 

P४: जाद्दहरात ही सांदेशामध्ये झालेला बदल लोकाांना माद्दहती कू न देण्याची एक पद्धत 

आहे. जाद्दहरातीच्या माध्यमातून आपण आपला सांदेश सहज लोकाांपयंत पोहोचवू शकतो. 

बदललेल्या सांदेशाला सकारात्मक आद्दण सबलपणाने लोकाांपयंत पोहोचवण्यासाठी 

वेगवेगळया धोरणाांचा तसेच योजनाांचा स्वीकार या द्दठकाणी केला जाऊ शकतो. 
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P५: धोरणाचे उद्दिष्ट हे दांडात्मक नसून सकारात्मक कल बदलण्यासाठी प्रोत्साहन देणाऱ्या 

धोरणावर प्रभाव टाकणे हे आहे. 

७.३.२ सामावजक विपणनाचे महत्त्ि (Importance of Social Marketing): 

समाजाला द्दवद्दशष्ट द्दवषयाबिल द्दशद्दक्षत करणे, जागरुकता वाढवणे, उपाय प्रदान करणे, 

वतयनावर प्रभाव टाकणे, वतयमान समस्याांवर प्रकाश टाकणे, सहाय्य योजनाांबिल जागरुकता 

वाढवणे आद्दण सामाद्दजक सांस्थाांबिल प्रचार करणे यासह अनेक उद्दिष्टे साध्य करणे हे 

सामाद्दजक द्दवपणनाचे उद्दिष्ट आहे. समस्याांबिल जनजागतृी करणार ेनकारात्मक सामाद्दजक 

द्दवपणन उपक्रम देखील बरचे प्रभावी आहेत, जसे की भारतातील धमु्रपानाचा वापर कमी 

करण्यासाठी तोंडाचा ककय रोग आद्दण तांबाखूच्या पेटीवर अल्सरच्या प्रद्दतमाांचा वापर होय. 

द्दनसगायचे आद्दण समाजाचे कल्याण करणे हा मूलभूत मानवी स्वभाव आहे आद्दण सामाद्दजक 

द्दवपणन समाजाचे कल्याण करण्याच्या द्दवचार आद्दण भावनाांचे पनुरुत्थान करण्यासाठी या 

भावनाांचे भाांडवल करते तसेच हे द्दवद्दशष्ट उत्पादनाांसाठी मागणी आद्दण उपभोगाच्या पद्धतींचा 

अांदाज आद्दण द्दवशे्लषण करण्यासाठी द्दवद्दवध साांद्दख्यकीय साधनाांचा वापर करतात. हे सेवा, 

मोद्दहमाांसाठी द्दवपणन धोरणे द्दवकद्दसत करण्यासाठी तज्ञाांशी सल्लामसलत करणे, 

सावयजद्दनक द्दनधी सांकद्दलत करणे आद्दण खचायचे द्दवशे्लषण करणे आद्दण गुांतवणकुीवर परतावा 

देणे आद्दण सामान्य लोकाांपयंत सांदेश प्रसाररत करण्यासाठी मीद्दडया साधने वापरणे इत्यादी 

काययकलापात व्यस्त असतात. 

सामाद्दजक द्दवपणन आद्दण सामाद्दजक समाजमाध्यम द्दवपणन या दोन्ही वेगवेगळया 

द्दवपणनाच्या सांकल्पना आहेत ज्या एकद्दत्रत केल्या जाऊ शकत नाहीत. समाजमाध्यमाांचा 

वापर आद्दथयक लाभासाठी केला जाऊ शकतो द्दकां वा नाही, परांत ु सामाद्दजक द्दवपणन हा 

घटक पूणयपणे कल्याणकारी हेतूांसाठी वापरला जातो. 

 

अकृती : ७.५ -  सामावजक विपणनाचे महत्ि 
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लोकाांचा सामाद्दजक घटकाांकडे पाहण्याचा कल तसेच त्याांच्याकडून सामाद्दजक सेवा 

करण्याचा हेत ु पूणय करण्यासाठी आद्दण त्याांना प्रवतृ्त करण्यासाठीच्या सवायत प्रभावी 

धोरणाांपैकी एक म्हणजे सामाद्दजक द्दवपणन होय. द्दवद्दवध सामाद्दजक द्दवपणन धोरणाांमळेु 

लोकाांचे कल्याण अगदी अल्पकाळात होऊ शकते. एखादी व्यद्दक्त सामाद्दजक द्दवपणनाच्या 

माध्यमातून अगदी सहजपणे सांभाव्य ग्राहकाांपयंत पोहोचू शकते. 

सामाद्दजक द्दवपणनामळेु ग्राहकाांच्या मनावर सकारात्मक प्रभाव पडतो. जेव्हा सामाद्दजक 

द्दवपणन काययक्रम हे ग्राहकाांना समजण्याजोगे आद्दण पटण्याजोगे असतात तेव्हा ते अद्दधक 

प्रभावी बनतात तसेच त्यातून उत्पाद्ददत प्रदान देखील अनभुवयास द्दमळू शकते. 

सामाद्दजक द्दवपणन वेगवेगळया व्यवसायाांसाठी फायदेशीर आहे, कारण ते सामान्य 

लोकाांमध्ये ब्रडँबिल जागू कता वाढवते. एक सक्षम सामाद्दजक द्दवपणन योजनेचा काययक्रम 

हाती घेऊन एक उद्योगसांस्था असांख्य ग्राहकाांना सामाद्दजक द्दवपणनाचे फायदे समजावून 

साांगू शकते, ज्यामळेु लोकाांमध्ये केवळ उत्सकुता द्दनमायण होणार नाही तर त्या काययक्रमाची 

सकारात्मक जाद्दहराती देखील होईल. 

सामाद्दजक द्दवपणन हे पारांपररक स्वू पाच्या द्दवपणनापेक्षा अद्दधक द्दकफायतशीर आहे, 

कारण सामाद्दजक द्दवपणन हे सांभाव्य ग्राहकाांना त्याांच्या सामाद्दजक कामद्दगरीच्या आधार े

सहज ओळखते. सामाद्दजक द्दवपणनाद्वारे, एखादी व्यक्ती त्याांच्या सांभाव्य ग्राहकाांपयंत सहज 

पोहोचू शकते. सामाद्दजक द्दवपणनाच्या इतर प्रकाराांच्या तलुनेत, सांशोधन आद्दण द्दवकास 

कमी असतो. 

व् यवसायीकरणाप्रमाणे सामाद्दजक द्दवपणन हे लोकाांवर प्रभाव पाडण्याचे एक महत् त् वाचे कायय 

करते आद्दण सामाद्दजक द्दवपणनाद्दशवाय व्यापारीकरण हे अपूणय असते, कारण, समाज 

सधुारणे हा त्याांचा मखु्य उिेश असतो आद्दण याचा सकारात्मक प्रसार होण्यासाठी प्रत्येक 

उद्योगसांस्थेने सामाद्दजक द्दवपणनामध्ये गुांतले पाद्दहजे. 

सामाद्दजक द्दवपणन हा सवायत सलुभ द्दवपणन उपक्रमाांपैकी एक उपक्रम आह,े कारण तो 

सामान्य लोकाांपयंत सहज पोहोचू शकतो. सामाद्दजक द्दवपणन हा सामाद्दजक बदलाांना 

प्रोत्साहन देऊ शकतो आद्दण सामाद्दजक द्दवपणन हे त्याच घटकाांची जाद्दहरात करतात जे 

समाजासाठी द्दहतकारक असतील. 

सामाद्दजक द्दवपणनाद्वार े लोक तांदरुुस्त आद्दण द्दनरोगी जीवनशैली द्दनवडण्यासाठी 

सकरात्मकदृष््टया प्रभाद्दवत होतात, म्हणजेच सामाद्दजक द्दवपणन हे द्दनरोगी आरोग्याला 

प्रोत्साहन देते. हे लोकाांना सामाद्दजक कलाांबिल जागू क असण्याबाबत आद्दण समाजात 

दजेदार जीवन जगण्याबाबत मागयदशयन करते. समाजमाध्यम, द्दचत्राांच्या सहाय्याने, ब्लॉग 

आद्दण चलद्दचत्र यासारख्या असांख्य माध्यमाांवर सामाद्दजक द्दवपणनाचा प्रचार कू न, त्याचा 

अल्प काळात सवोत्तम जाद्दहरातीचा प्रकार म्हणून द्दवकास होऊ शकतो. 

समाजमाध्यम हे अत्यांत अल्प कालावधीत द्दडद्दजटल द्दवपणनाच्या सवायत महत्त्वाच्या 

पैलूांपैकी एक बनले आहे, समाजमध्यमाांचे अनेक फायदे आहेत, ज्यामळेु व्यावसाद्दयकाांना 

जगभरातील लाखो ग्राहकाांपयंत अगदी काही वेळेतच पोहोचता येते. जर एखादी 

उद्योगसांस्था या द्दकफायतशीर द्दवपणन स्त्रोताचा फायदा घेत नसेल, तर ती उद्योगसांस्था 
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एक द्दवलक्षण द्दवपणन सांधी गमावते, कारण त्या उद्योगसांस्थेच्या उत्पादनाबिल आद्दण 

ध्येयाबिलची माद्दहती लोकाांपयंत पोहोचद्दवण्याचे ते एक अत्यांत साधे आद्दण सोपे साधन 

आहे. 

 

अकृती : ७.६ –  Youtube, LinkedIn, Instagram, Snapchat,  Twitter, 

WeChat, आ. चा सामावजक विपणनासाठी िापर 

स्रोत: Google 

१. सुधाररत ब्रँड जागरूकता: 

समाजमाध्यम हा उद्योगसांस्थाांना बाजारात ओळख द्दनमायण कू न देणारा सवायत फायदेशीर 

आद्दण तणावमकु्त वातावरणाखाली काम करणारा द्दडद्दजटल द्दवपणनाचा स्त्रोत आहे. 

उद्योगसांस्थाांनी त्याांचा व्यवसाय वाढवण्यासाठी समाजमाध्यम व्यासपीठावर प्रोफाइल 

तयार कू न त्याांच्या उत्पादनाांचे नेटवद्दकंग सूु  केले पाद्दहजे. समाजमाध्यम व्यासपीठाचा 

वापर कू न उद्योगसांस्था त्याांच्या वस्त ुआद्दण सेवाांना बाजारात मोठ्या प्रमाणात ओळख 

द्दनमायण कू न देऊ शकतात. जवळजवळ ९१ टक्क्याांहून अद्दधक द्दवपणकाांनी 

समाजमाध्यम व्यासपीठावर आठवड्यातील काही तास घालवून बाजारातील त्याांचा प्रभाव 

लक्षद्दणयरीत्या वाढला असा अनभुव साांद्दगतला. उद्योगसांस्थाांच्या वस्त ु आद्दण सेवाांसाठी 

समाजमाध्यम साधनाांचे अद्दस्तत्व नक्कीच फायदेशीर ठू  शकते आद्दण सामाजमाध्यमाांच्या 

द्दनयद्दमत वापरामळेु उद्योगसांस्थेसाठी अल्प कालावधीत मोठ्या प्रमाणात अनयुायी तयार 

कू  शकते. 

२. ऄल्प खचा:  

समाजमाध्यम द्दवपणन हे जाद्दहरातीचे सवायत द्दकफायतशीर साधन आहे. जवळजवळ सवय 

समाजमाध्यम व्यासपीठाांवर नोंदणी आद्दण खाते सूु  करणे मोफत आहे. तथाद्दप, जर 

एखादी उद्योगसांस्था सशलु्क द्दवपनण सदु्दवधाांचा लाभ घेऊ इद्दच्छत असेल तर त्याांना योग्य 

समयोजनसद्दहत बाजारात उतरणे आवश्यक आहे. उद्योगसांस्थाांनी समाजमाध्यम 

द्दवपाणनावर लक्ष कें द्दद्रत करणे आवश्यक आहे कारण याच्या माध्यमातून जास्त ग्राहक प्राप्त 

कू न महत्तम परतावा द्दमळद्दवणे शक्य होते. उद्योगसांस्था ग्राहकाांचे मन वळवून त्याांना 
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त्याांच्या वस्त ु घेण्यास भाग पडू शकतात आद्दण हे केवळ द्दकफायतशीर आद्दण प्रभावी 

असणाऱ्या सामाजमाध्यमाांच्या सहाय्याने शक्य होऊ शकते.  

३. अपल्या ग्राहकांबरोबर व्यस्त राहण:े 

समाजमाध्यमद्वार े ग्राहकाांना गुांतवून ठेवता येते आद्दण त्याांच्याशी सांवाद साधता येतो. 

उद्योगसांस्था ग्राहकाांशी जेवढा जास्त सांवाद साधतील तेवढे जास्त ू पाांतर शक्य होईल. 

उद्योगसांस्थाांनी त्याांच्या सांभाव्य ग्राहकाांशी द्दद्व-मागय सांवाद साधला पाद्दहजे जेणेकू न त्याांना 

ग्राहकाांच्या गरजा सहज समजून घेता येतील आद्दण त्याांच्या गरजा पूणय करण्याच्या दृष्टीने 

पाऊले उचलता येतील. द्दशवाय, ग्राहकाांशी सांवाद साधणे आद्दण त्याांना गुांतवून ठेवणे हा 

त्याांचे लक्ष वेधून घेण्याचा आद्दण ब्रडँ सांदेश व्यक्त करण्याचा सवायत प्रभावी मागय आहे. 

पररणामी, उद्योगसांस्थाांचे उत्पादन महत्तम ग्राहकाांपयंत पोहोचेल आद्दण त्याचा फायदा 

त्याांना होईल. 

४. सुधाररत ब्रँड वनष्ठा: 

जेव्हा उद्योगसांस्था समाजमाध्यमाच्या माध्यमातून त्याांचे अद्दस्तत्व द्दनमायण करतात, तेव्हा 

उद्योगसांस्था त्याांच्या ग्राहकाांसाठी वस्त ु आद्दण सेवा शोधणे आद्दण उद्योगसांस्थाांशी व्यस्त 

राहणे हे अद्दधक सोप्पे करतात. उद्योगसांस्था समाजमाध्यमवर ग्राहकाांशी जोडल्या गेल्या 

तर, ग्राहकची उद्योगसांस्थाबिलची धारणा आद्दण द्दनष्ठा वाढवण्याची अद्दधक शक्यता असते. 

एकद्दनष्ठ ग्राहक फळी तयार करणे हे जवळजवळ सवय उद्योगसांस्थाांचे सवायत महत्त्वाचे 

प्राथद्दमक उद्दिष्ट असते. ग्राहकाांचे समाधान आद्दण ब्रडँ द्दनष्ठा हे घटक एकमेकाांशी गुांतलेले 

आहेत. ग्राहकाांशी द्दनयद्दमतपणे सांपकायत राहणे आद्दण त्याांच्याशी सांबांध प्रस्थाद्दपत करणे 

महत्त्वाचे आहे. समाजमाध्यमाच्या सहाय्याने उद्योगसांस्था केवळ वस्तचु द्दवकत नाहीत तर 

त्याच्या माध्यमातून जाद्दहराती देखील करणे शक्य होते. ग्राहक हे समाजमाध्यमाच्या 

माध्यमातून उद्योगसांस्थेशी थेट सांवाद साधतात. 

५. महत्तम ग्राहक समाधान: 

समाजमाध्यम हे नेटवद्दकंग आद्दण सांवादाचे एक महत्त्वाचे साधन आहे. या व्यासपीठाचा 

वापर कू न, उद्योगसांस्था त्याांच्या ब्रडँची प्रद्दतमा तयार कू  शकतात. जेव्हा ग्राहक 

आपल्या समाजमाध्यम पषृ्ठावर द्दटप्पण्या पोस्ट करतात, तेव्हा त्याांना त्याांच्या 

उत्पादनाांबिल सकारात्मक प्रद्दतसाद द्दमळणे अद्दभपे्रत असते. एक जागू क उद्योगसांस्था 

कायम ग्राहकाांच्या वस्त ुआद्दण सेवाांच्या समाधानाबिल प्रमाद्दणकरीत्या काययरत असते. 

६. बाजार जागरूकता: 

उद्योगसांस्थाांनी ग्राहकाांशी थेट सांवाद साधण्यापेक्षा, त्याांच्या गरजा आद्दण उद्दिष्टाांबिल 

जाणून घेणे अद्दधक महत्वाचे आहे. बाजार जागू कता हा सामाद्दजक द्दवपनणाचा सवायत 

मोठा फायदा म्हणूनही तो ओळखला जातो. ग्राहक उद्योगसांस्थाांच्या प्रोफाईलवरील 

वेळोवेळी भेट देतात आद्दण यावू न ग्राहकाांना कशात स्वारस्य आहे आद्दण त्याांना 

उत्पादनाांबिल काय वाटते याबिल अांदाज व्यक्त करता येऊ शकेल, जर उद्योगसांस्था या 

समाजमाध्यमावर सद्दक्रय नसतील तर या बाबींचा अांदाज लावणे शक्य होणार नाही. 
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समाजमाध्यम उद्योगसांस्थाांना माद्दहती द्दमळवण्यासाठी आद्दण पारांपाररक सांशोधनाला पूरक 

म्हणून त्याांच्या व्यवसायाची अद्दधक चाांगली समज प्राप्त करण्यासाठी मदत कू  शकते. 

उद्योगसांस्था द्दवपानणाच्या वेगवेगळया साधनाांचा योग्य वापर कू न त्याांच्या अनयुायाांमध्ये 

वाढ कू  शकते. 

७. ऄवधक ब्रँड ऄवधकार: 

ब्रडँ द्दनष्ठा आद्दण ग्राहकाांचे समाधान हे व्यवसायाच्या वाढीतील महत्त्वपूणय पैलू आहेत, परांत ुह े

सवय साध्य करण्यासाठी सबळ सांपे्रषण असणे क्रमप्राप्त आह.े ग्राहक जेव्हा समाजमाध्यमावर 

उत्पादन पाहतात आद्दण उत्पादनाांबिल सकारात्मक प्रद्दतद्दक्रया देतात तेव्हा ते 

उद्योगसांस्थाांची सांपूणय बाजारात सकारात्मक मानद्दसक प्रद्दतमा तयार करतात, असेच म्हणावे 

लागेल. उद्योगसांस्थाांनी ग्राहकाांशी द्दनयद्दमतपणे सांवाद साधणे हे उद्योगसांस्थेबिल आद्दण 

ग्राहकाांबिलची काळजी दशयद्दवते. एकदा उद्योगसांस्था काही समाधानी ग्राहक प्राप्त करण्यात 

यशस्वी झाली की, ती उद्योगसांस्था त्या समाधानी ग्राहकाांचे भाांडवल कू न त्याांना द्दवपनण 

प्रद्दक्रयेत सहभागी कू न त्याांचे सकारात्मक अनभुव सादर करण्यास प्रवतृ्त कू  शकेल 

आद्दण जास्त ग्राहक द्दमळद्दवण्याचा प्रयत्न कू  शकेल. 

८. रहदारी िाढिण:े 

समाजमाध्यमाांचा आणखी एक फायदा असा आहे की, ते उद्योगसांस्थाांच्या सांकेतस्थळावर 

रहदारी वाढवण्यास मदत करतात. उद्योगसांस्थाांनी त्याांचे उत्पादन समाजमाध्यमवर शेअर 

केल्यास, वापरकते उद्योगसांस्थाांच्या सांकेतस्थळाला भेट देण्यास अद्दधक प्रवतृ्त होतील. 

उद्योगसांस्था समाजमाध्यमवर द्दजतकी उच्च-गणुवते्तची उत्पादने शेअर करतील, द्दततकी 

जास्त रहदारी त्याांना प्राप्त होईल आद्दण ग्राहक ू पाांतरणाचे प्रमाण अद्दधक होण्याची शक्यता 

द्दनमायण होईल. 

९. सिोच्च एसआओ (SEO) क्रमांकन: 

समाजमाध्यम व्यासपीठ हे उद्योगसांस्थाांच्या उत्पादनाचे नावलौद्दकक सधुारण्यास अत्यांत 

उपयकु्त आहे. शोध पररणामाांमध्ये उच्च स्थान प्राप्त करण्यासाठी एसइओ (SEO) हा घटक 

उपयोगी ठरतो. थोडक्यात, उद्योगसांस्थानी सांकेतस्थळ महत्तमीकरण करणे आद्दण त्याांचे 

ब्लॉग द्दनयद्दमतपणे अद्यावत करणे हे परुसेे नसून त्याांनी शोध पररणामाांच्या बाबतीत देखील 

तेवढेच द्दनयद्दमत सांशोधन केले पाद्दहजे. उद्योगसांस्था जर समाजमाध्यम व्यासपीठावर सतत 

सद्दक्रय राद्दहल्या तर त्याांच्या वस्तूांबिल एक प्रकारची द्दवश्वसनीयता, तसेच त्या 

उद्योगसांस्थेबिल आदराची भावना द्दनमायण होते.  

७.३.३ सामावजक विपणनातील ऄडथळे (Barriers Of Social Marketing) 

१. सबळ धोरण विकवसत करण्यात ऄपयश: 

उद्योगसांस्थाांची धोरणे अस्पष्ट असणे ही सामाद्दजक द्दवपणनाची सवायत मोठी अडचण आहे. 

उद्योगसांस्थाांचे ध्येय काय आहे? त्याांची उद्दिष्टे काय आहेत? आद्दण त्याांना सामाद्दजक 

द्दवपणनाच्या माध्यमातून काय साध्य करायचे आह?े या सवय बाबी त्याांना माहीत पाद्दहजेत. 
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अनेक समाजमाध्यम द्दवपणनकते द्दनष्ट्काळजीपणेअशा उद्योगातील बारीकसारीक गोष्टींकडे 

दलुयक्ष करतात आद्दण द्दवपणन प्रद्दक्रयेतील अडचणींना आमांत्रण देतात. 

२. संभाव्य ग्राहक मावहत नसण:े 

उद्योगसांस्था म्हणून सामाद्दजक द्दवपणनाच्या माध्यमातून आपण कोणाशी सांवाद साधत 

आहोत याची देखील जाण उद्योगसांस्थाांना असली पाद्दहजे. उद्योगसांस्थानी त्याांच्या सांभाव्य 

ग्राहकाांच्या आवडी-द्दनवडी काय आहेत? तसेच त्याांच्या तमुच्या उत्पादनाांबिल के 

द्दशफारशी आहेत? हे जाणून घेतले पाद्दहजे. 

द्दवपणन महत्तमीकरणद्वार े जास्तीत जास्त सांभाव्य ग्राहकाांपयंत पोहोचणे शक्य आहे. 

स्वयांचद्दलत साधनाांच्यमाध्यमातून उद्योगसांस्था या त्याांच्या सांभाव्य ग्राहकाांशी सतत 

सांपकायत राहू शकतात. स्वयांचद्दलत साधनाांमळेु उद्योगसांस्थाांना उवयररत बाबींवर लक्ष देऊन 

त्यामध्ये आवश्यक असल्यास सधुारणा करण्यास वाव द्दमळतो. 

३. विपणनासाठी सामावजक व्यासपीठांचा एकाच पद्धतीने िापर: 

प्रत्येक उद्योगसांस्थेने द्दवपणनासाठी द्दवश्वसनीय व्यासपीठाांची द्दनवड करणे आवश्यक आहे. 

फेसबकु आद्दण इांस्टाग्राम ही द्दवपणनासाठी वापरली जाणारी दोन समाजमाध्यमे आहेत, 

परांत ु फेसबकुच्या माध्यमातून आद्दण इांस्टाग्रामच्या माध्यमातून केले जाणार े द्दवपणन 

वेगवेगळया पद्धतीची असू शकतात, पयाययी या द्दठकाणी या दोन्ही माध्यमाांची तलुना केली 

जाऊ शकत नाही. द्दवपणनासाठी सामाद्दजक व्यासपीठाची द्दनवड करण्याअगोदर 

उद्योगसांस्थाांना त्या व्यासपीठाबिलची माद्दहती प्राप्त करणे आवश्यक आहे. खाली काही 

द्दवपणन व्यासपीठाची उदाहरणे द्ददली आहेत: 

 

अकृती : ७.७ – Facebook चा Online विपणनासाठी ईपयोग 

स्रोत: Google 

ट्द्दवटर, द्दपांटरसे्ट, इांस्टाग्राम, फेसबकु, ब्लॉद्दगांग इत्यादी. 
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४. प्रत्येक वठकाणी स्ितःला कें द्रवबंदू म्हणून पाहण:े 

उद्योगसांस्था एक द्दवपणक म्हणून आपल्या स्वतःचा दृद्दष्टकोनावर आद्दण द्दवचारसरणीवर 

जास्त लक्ष कें द्दद्रत करते. उद्योगसांस्थाांनी स्वतःला ग्राहक म्हणून गहृीत धू न ग्राहक 

कोणकोणत्या अपेक्षा कू  शकतात याचा अांदाज बाांधला पाद्दहजे. उद्योगसांस्थाांनी लद्दक्ष्यत 

ग्राहकाांच्या गरजा लक्षात घेऊन त्याांच्याशी वेळोवेळी सांवाद साधला पाद्दहजे. 

केस स्टडी: 

न्यूटेला: ऄसे ईत्पादन जे ग्राहकांच्या तोंडाला पाणी अणते 

समाजमाध्यमावर येणारी न्यूटेलाची प्रत्येक जाद्दहरात ही लोकाांची खाण्याची इच्छा वाढद्दवते. 

माझ्या सद्दहत असे अनेक लोक आहेत ज ेखाण्यापूवी त्याचे फोटो काढतात आद्दण समाज 

माध्यमावर ते पोस्ट करतात. न्यूटेलाचे बरचे उपभोके्त त्याचा उपभोग घेण्याअगोदर त्याचे 

फोटो समाज माध्यमावर पोस्ट करत असतात आद्दण याचा त्या उद्योगसांस्थेला फायदा 

होतो. न्यूटेलामध्ये अनेक पौद्दष्टक घटक आहते जे लोकाांच्या आरोग्यासाठी द्दहतकारक 

आहेत आद्दण त्यामळेुच त्याची महत्तम द्दवक्री  होते. 

ब्रँडचा जास्त अनंद घेण्यासाठी खाली काही कल्पना नमूद केल्या अहते: 

उद्योग सांस्थाांनी वेगवेगळया समाजमाध्यम व्यासपीठाांवर सद्दक्रय असणे अत्यांत गरजेचे आहे 

आद्दण त्याांनी त्यासाठी वेगवेगळया द्दवपणन स्त्रोताांचा आधार घेणे महत्त्वाचे आहे. जर एखादी 

उद्योग सांस्था बी२बी (Business-To-Business - B2B) धोरणासद्दहत काम करीत असेल 

तर त्याांच्यासाठी इांस्टाग्रामसारखे व्यासपीठ उपयोगाचे नसते. तथाद्दप उद्योग सांस्था 

समाजमाध्यमाच्या माफय त वेगवेगळया कथा साांगून त्याांचे उत्पादन द्दवकण्याचा प्रयत्न 

करतात. फेडेक्स हे याचे एक उत्तम उदाहरण आह,े फेडेक्स ही उद्योगसांस्था त्याांच्या 

मालवाहू मोटारीवर त्याांच्या उद्योगसांस्थेच्या सेवाांची जाद्दहरात टाकते. या मालवाहू 

मोटारीच्या माध्यमातून आमची उद्योगसांस्था वस्तू द्दवतरणाचे काम करते हा सांदेश द्ददला 

जातो. 

 

अकृती : ७.८ – Fedexने त्याच्या ब्रँडचा जास्त अनंद घेण्यासाठी  त्यांच्या मालिाहू 

मोटारीिर केलेली ईद्योगसंस्थेच्या सेिांची जावहरात 

स्रोत: Google 
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समाजमाध्यम प्रभावक आद्दण ब्लॉगर याांच्या माध्यमातून वस्तू व सेवाांची जाद्दहरात करणे 

फायद्याची ठरते कारण हे एकाच वेळी लाखो लोकाांशी सांवाद साधतात अशाप्रकार े हा 

देखील एक द्दवपणनाचा उत्तम मागय असू शकतो. 

उद्योगसांस्थानी त्याांच्या कायायलयात त्याांच्या उद्योगासांबांधीचे फोटो लावण्याजवजी त्याांनी 

त्याांच्या अनयुायाांना त्याांचे अनभुव साांगण्यास प्रोत्साद्दहत करावे.  त्याचप्रमाणे 

उद्योगसांस्थाांनी एकाच वेळी जास्तीत जास्त सांभाव्य ग्राहक एकद्दत्रत आणण्याच्या हेतूने 

वेगवेगळे काययक्रम आयोद्दजत करावेत जेणेकू न त्याांना जास्तीत जास्त ग्राहक प्राप्त 

करण्यास मदत होऊ शकेल. 

स्रोत: https://ostmarketing.com/5-outstanding-social-media-marketing-

case-studies/ 

७.३.४ भारतातील अवण जगभरातील विपणन पद्धतींचा कल (Trends In 

Marketing Practices in India and across Globe): 

जलैु १९९५ मध्ये, अमेझॉन.कॉम हे "जगातील सवायत मोठे पसु्तकाांचे दकुान" म्हणून सूु  

झाले. जेफ बेझोस याांनी आभासी पसु्तकाांच्या दकुानाची स्थापना कू न वाद्दणज्य के्षत्रात 

क्राांती घडवून आणण्याचे वचन द्ददले. हेच उद्दिष्ट साध्य करण्यासाठी, अमेझॉनने प्रत्येक 

ग्राहकासाठी वैयद्दक्तकृत पसु्तकालय तयार केले, जे पारांपररक पसु्तकाांच्या दकुानापेक्षा 

अद्दधक सांबांद्दधत माद्दहती आद्दण पयायय द्दनमायण करतात. ॲमेझॉनने (आभासी) ऑनलाइन 

बाजार म्हणून स्वतःचे नाव कमावले आहे. हे पसु्तकालय वेळोवेळी अद्ययावत केले जाते 

जेणेकू न त्यामध्ये नवीन सामग्रीची भर पडेल तसेच या व्यासपीठावर लाखो पसु्तकाांचा 

साठा उपलब्ध आहे जो अजून वाढत आहे. 

द्दडद्दजटल द्दवपणन हे द्दनःसांशयपणे सवायत आवश्यक आद्दण प्रभावी द्दवपणनाचे साधन आहे. 

उद्योगसांस्थानसाठी आभासी द्दवपणनाचा वापर कू न अत्यांत कमी कालावधीमध्ये महत्तम 

ग्राहकाांपयंत पोहोचण्याचा हा एक सलुभ मागय आह.े उद्योगसांस्था नेहमीच द्दवपणनाच्या 

नाद्दवन्यपूणय आद्दण लक्षवेधी पद्धती द्दवकद्दसत आद्दण स्वीकारत असतात. नवनवीन उत्पादने 

अत्यांत कमी कालावधीमध्ये उत्पाद्ददत केली जातात आद्दण जनुी उत्पादने कालबाह्य केली 

जातात.  ई-वाद्दणज्य आद्दण ताांद्दत्रक प्रगतीमळेु द्दडद्दजटल द्दवपणन हा घटक भद्दवष्ट्यात अजून 

द्दवकास करणार आहे यात कोणतीही शांका नाही. द्दडद्दजटल द्दवपणन वापरण्यासाठी 

कोणत्याही द्दवद्दशष्ट भौगोद्दलक स्थानाची गरज नसते ते कुठेही आद्दण कधीही वापरले जाऊ 

शकते त्याचप्रमाणे द्दडद्दजटल द्दवपणन हे अत्यांत कमी दरामध्ये उपलब्ध होणार ेस्त्रोत आह.े 

त्यामळेु याचा वापर लहान उद्योगसांस्था देखील सहज कू  शकतात. 

तरुण द्दपढी द्दडद्दजटल के्षत्रात खूप सद्दक्रय आहे. द्दडद्दजटल व्यासपीठाचा वापर कू न 

उद्योगसांस्थाांना त्याांच्या सांभाव्य ग्राहकाांपयंत पोहोचून त्याांच्या गरजा आद्दण आवडी माद्दहती 

कू न घेणे सहज शक्य झाले आहे. अलीकडच्या काळात द्दवपणनासाठी द्दडद्दजटल 

व्यासपीठाचा वापर खूप वाढला आहे कारण अशा प्रकारच्या द्दवपणन सामग्रीला कोणत्याही 

प्रकारच्या मयायदा नसतात, जवळजवळ सवय राष्ट्रीय आद्दण आांतरराष्ट्रीय उद्योगसांस्था 

द्दडद्दजटल द्दवपणनाचा प्राथद्दमकतेने स्वीकार करतात कारण काही द्दमद्दनटातच सांभाव्य लाखो 

ग्राहकाांपयंत पोहोचणे व त्याांच्याशी सांवाद साधणे शक्य होते. 
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खाली काही महत्त्िाचे वडवजटल विपणन कल विशद केले अहते: 

ऄ. ऑनलाआन विपणन (Online Marketing): 

ऑनलाइन जाद्दहराती, इांटरनेट द्दवपणन, आद्दण ई-द्दवपणन ही सवय ऑनलाईन द्दवपणनाची 

उदाहरणे आहेत. या व्यासपीठाचा वापर कू न वस्तू द्दकां वा सेवाांचे ऑनलाइन द्दवपणन 

आद्दण जाद्दहरात करणे शक्य आहे. ब्लॉग, ऑनलाइन बॅनर, शोध इांद्दजन पररणाम, सामाद्दजक 

नेटवकय  जाद्दहराती, ई-मेल द्दवपणन आद्दण ऑनलाइन वगीकृत जाद्दहराती ही सवय याची 

उदाहरणे आहेत. 

इांटरनेट द्दवपणनामध्ये, वर नमूद केलेली साधने, तसेच इतर अनेक एद्दककृत व्यासपीठे 

वापरली जातात. यामध्ये यामध्ये फेसबकु, मायस्पेस आद्दण इतर समाजमाध्यम 

सांकेतस्थळाांचा समावेश होतो. 

खाली ऑनलाआन विपणनाच्या विविध पद्धतींची काही ईदाहरण ेनमूद केली अहते: 

(क)  इ-मले विपणन: ई-मेल द्दवपणन म्हणजे सांभाव्य ग्राहकाांना लक्ष्य करण्यासाठी 

इलेक्रॉद्दनक मेलचा वापर करणे होय. ई-मेल द्दवपणन व्यासपीठाचा उपयोग 

उद्योगसांस्था त्याांच्या नवीन उत्पादनाांच्या जाद्दहरातीसाठी करतात, तसेच ई-मेलचा 

वापर कू न उद्योगसांस्था त्याांच्या ग्राहकाांना प्रभाद्दवत कू  पाहतात. ई-मेल द्दवपणन 

ही पारांपाररक थेट मेल द्दवपणनाची अद्दधक प्रगत आद्दण द्दडद्दजटल आवतृ्ती आह.े ई-

मेल द्दवपणन हा थेट द्दवपणनाचा एक प्रकार आहे ज्यामध्ये ई-मेलद्वार े लद्दक्ष्यत 

ग्राहकाांना व्यावसाद्दयक सांदेश पाठवणे येऊ शकते. सांभाव्य द्दकां वा वतयमान ग्राहकाांना 

पाठवलेला प्रत्येक ई-मेल व्यापक अथायने ई-मेल द्दवपणन मानला जाऊ शकतो. 

उद्योगसांस्थाांच्या द्दवपणन धोरणाांमध्ये आद्दण व् यवसाय योजनाांमध्ये ई-मेल द्दवपणनाचे 

अद्दस्तत्व असले पाद्दहजे. 

(ख)  इ-मले सेिा: ई-मेल सेवा प्रदान करणाऱ्या द्दवद्दवध उद्योगसांस्था आहेत. सवायत 

लोकद्दप्रय उद्योगसांस्थेवर लक्ष कें द्दद्रत कू न, द्दवपणक त्याांच्या उत्पादनाांचे बाजार 

यश वाढवू शकतात. ग्राहक द्दकती वेळा ई-मेल उघडतात यावर त्याांची क्रमवारी 

ठरद्दवली जाते- 

अयफोन: २०% ,आऊटलूक - १८% , याहू मेल - १३% , ऍपल मेल - ८%, हॉटमेल - 

८% , आयपॅड - ८% , अडँ्रॉइड - ७% , जीमेल - ५% , वेब व्हजयन - ५% , द्दवांडोज 

लाईव्ह  - ३% , इतर - ३% , एओएल - १% 

सुप्रवसद्ध इ-विपणन सेिा प्रदाता (Provider of well-known e-marketing 

services): 

गेल्या १५ वषांत ई-मेल द्दवपणन के्षत्राचा द्दवस्तार झाला आहे. २०११ मध्ये उद्योगसांस्थाांनी 

ई-मेल द्दवपणनावर $१.५१ अब्ज खचय केले. या कलाचा फायदा घेण्यासाठी, अनेक 

सांस्थाांनी मोठ्या आद्दण लहान उद्योगसांस्थाांना ई-मेल द्दवपणन सेवा देऊ करण्यास सरुुवात 

केली आहे. 
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काही सिाात प्रवसद्ध सेिा प्रदाते खालीलप्रमाण ेअहते: 

१. कॉन्टॅक्ट, बेंचमाकय  ई-मेल, कॉन्स्टांट कॉन्टॅक्ट द्दपनपॉई ांट, गेट ररस्पॉन्स, मेलजेन 

इत्यादी. 

२. जावहरात प्रदवशात करण:े उद्योगसांस्था बॅनर जाद्दहराती, वेब बॅनर आद्दण इतर 

प्रकारच्या जाद्दहरातींचा वापर वेगवेगळया सांकेतस्थळावर करतात. या जाद्दहरातीच्या 

द्दलांकवर द्दक्लक कू न लोकाांनी जाद्दहरातदाराच्या सांकेतस्थळावर जावे हे ध्येय असते. 

३. संलवग्नत विपणन: या धोरणामध्ये, उद्योगसांस्था प्रत्येक अभ्यागत द्दकां वा ग्राहकासाठी 

सांलग्न उद्योगसांस्थेच्या द्दवपणन प्रयत्नाांद्वार ेप्राप्त केलेल्या उपलब्धतेला पैसे देते. 

४. सामग्री विपणन: या द्दवपणन धोरणाच्या माध्यमातून ब्लॉग, ई-पसु्तके, लेख आद्दण 

इन्फोग्राद्दफक्स सारख्या द्दवद्दशष्ट सामग्री तयार केल्या जातात. सामग्री द्दवपणन ही 

अलीकडच्या काळातील द्दवकद्दसत झालेली एक उपलब्धता आहे. 

५. वचत्रवफत विपणन: या पद्धतीमध्ये ग्राहकाांना आकद्दषयत करण्यासाठी आद्दण त्याांचे मन 

वळवण्यासाठी वेगवेगळया द्दचत्रद्दफती द्दवकद्दसत कू न त्या द्दवद्दवध समाजमाध्यमाांवर 

पोस्ट केल्या जातात. ग्राहकाांची उत्पादनाबिलची द्दनष्ठा कायम राखण्यासाठी 

वेळोवेळी नवनवीन द्दचत्रद्दफती प्रदद्दशयत केल्या जातात. 

६. एसइएम (सचा आंवजन विपणन): हा एक सोपा प्रकारचा वेब द्दवपणनाच्या प्रकार आह े

ज्यामध्ये उद्योग सांस्था जेव्हा अभ्यागत शोध इांद्दजन वापरतात तेव्हा त्याांची 

दृश्यमानता वाढवण्याचा प्रयत्न करतात. 

सचय इांद्दजन द्दवपणन हे सशलु्क प्लेसमेंट, सांदद्दभयत जाद्दहराती इत्यादी तांत्राांद्वार ेवापरले जाऊ 

शकते. 

अ. ब्लॉग (Blog): 

द्दवपणनाचे एक साधन म्हणून ब्लॉद्दगांग वापरणे. 

ब्लॉद्दगांचा कल गेल्या काही वषांत द्दवकद्दसत झाला असला तरी त्याचा बाजारावरील प्रभाव 

उल्लेखनीय आहे. ब्लॉद्दगांग तांत्र आद्दण द्दवपणन उपक्रमाांमध्ये सद्दक्रय राहण्यासाठी नवीनतम 

कल स्वीकारणे आद्दण त्याांचा द्दवकास करणे आवश्यक आहे. ब्लॉद्दगांग द्दवपनण आद्दण 

द्दडद्दजटल द्दवपणन हे दोन्ही द्दवपणणाचे व्यासपीठ एकाच पद्धतीने काम करतात. 

इांटरनेट द्दवपणन धोरण सरुु करण्यापूवी ब्लॉद्दगांग के्षत्रामधील नवीनतम कलाची तपासणी 

करणे गरजेचे आहे. कोणत्या ब्लॉद्दगांग पद्धती सध्या वापरात आहेत आद्दण प्रभावी आहेत ह े

उद्योगसांस्थाांना एकदा समजले की ते त्यानसुार योग्य द्दनणयय घेऊन द्दवपनण कायायस 

सरुुवात कू  शकतात. 
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अकृती : ७.९  – Blog चा Online विपणनासाठी ईपयोग 

स्रोत: Google 

"ब्लॉग" म्हणजे वेब लॉग (web log) होय. या व्यासपीठावर ब्लॉगर हे द्दनवडलेल्या द्दवद्दवध 

द्दवषयाची माद्दहती गोळा करणे, प्रदद्दशयत करणे आद्दण वादद्दववाद करणे याांसारख्या उपक्रमाांना 

प्राधान्य देऊ शकतात. ब्लॉगर ही एक अशी व्यक्ती असते, जी ब्लॉग द्दवकद्दसत करते, ती 

व्यक्ती द्दनयद्दमतपणे नवीन मद्दहतीसह तो ब्लॉग अद्ययावत करते आद्दण इांटरनेट अभ्यागताांना 

तो ब्लॉग पाहण्याची आद्दण त्यावर द्दटप्पणी करण्याची अनमुती देतो. साधारणपणे, प्रत्येक 

ब्लॉग द्दवद्दशष्ट द्दवषयाशी अनसुू न असतो. पररणामी, ब्लॉग हे व्यासपीठ महत्तम द्दवषय 

चचेसाठी आणू शकते. सामग्री द्दवपणनाच्या माध्यमातून शीषय ब्लॉग द्दवषय माहीत कू न 

घेण्यास मदत होते. पररणामी, सवायत जास्त आवडलेले ब्लॉग माहीत कू न घेऊन त्यावर 

अजून माद्दहती सादर करणे सहज सोपे होते. 

एमएबी (MABs), द्दकां वा बहुद्दवध लेखक ब्लॉग हे व्यावसाद्दयकदृष््टया तयार केले जातात 

आद्दण द्दवद्दवध लेखकाांच्या आदानासह तयार केले जातात. वतृ्तपते्र, व्यावसाद्दयक, द्दवद्यापीठे 

आद्दण इतर द्दवद्दवध स्रोत हे सवय याचे उदाहरण आहेत. 

 

अकृती : ७.१० – Microbloggingच्या  माध्यमातून आंटरनेटिर प्रकावशत केलेली  

वडवजटल सामग्री - मजकूर, प्रवतमा, वचत्रवफती, आ. 

स्रोत: Google 
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तसेच ब्लॉगचे अभ्यागत इतर गोष्टींबरोबरच द्दटप्पण्या, प्रश्न आद्दण प्रशांसा स्वू पात त्याांच्या 

कल्पना माांडू शकतात. ज्या व्यक्तीला ब्लॉग तयार करायचा आहे आद्दण द्दलहायचा आह ेतो 

ते कू  शकतो आद्दण त्याांच्या स्वारस्याांशी सांबांद्दधत माद्दहती भू  शकतो. रॅद्दफक म्हणजे 

वेबसाइटला भेट देणाऱ्या लोकाांची सांख्या होय. त्या द्दठकाणी जेवढे अभ्यागत असतात 

तेवढी जास्त रहदारी वाढते. 

(क) ब्लॉगचे विविध प्रकार पुढीलप्रमाण ेसांगता येतील (Different types of blogs 

can be stated as follows): 

वैयद्दक्तक ब्लॉग म्हणजे असे ब्लॉग जे कोण्या एका व्यक्तीने त्याांच्या आवडत्या द्दवषयावर 

द्दलद्दहलेले साद्दहत्य होय. या प्रकारामध्ये व्यक्ती स्वतःचे स्वतः द्दवषय द्दनवडू शकते. 

सांयकु्त ब्लॉग: सांयकु्त ब्लॉग म्हणजे उद्योगसांस्थाांसाठी तयार केलेला ब्लॉग होय. ते अांतगयत 

द्दकां वा बद्दहगयत वापरासाठी तयार केले जाऊ शकतात. अांतगयत ब्लॉग कमयचारी दळणवळण 

आद्दण प्रद्दतबद्धता यासाठी वापरले जातात, तर बद्दहगयत ब्लॉग प्रामखु्याने द्दवपणन, ग्राहक 

सांपकय , जनसांपकय , ब्रदँ्दडांग आद्दण इतर हतूेांसाठी वापरले जातात. 

मायक्रोब्लॉद्दगांगच्या (Microblogging) माध्यमातून इांटरनेटवर अल्प प्रमाणात द्दडद्दजटल 

सामग्री प्रकाद्दशत केली जाते. या सामग्रीमध्ये मजकूर, प्रद्दतमा, द्दचत्रद्दफती आद्दण इतर 

घटकाांचा समावेश होतो. फेसबुक हे मायक्रोब्लॉद्दगांग उदाहरण आहे. 

समाजमाध्यम ब्लॉग, साद्दहत्य ब्लॉग, उपकरण ब्लॉग आद्दण परावद्दतयत ब्लॉग ही याची काही 

उदाहरणे आहेत. 

आ. मोबाइल विपणन (Mobile marketing): 

मोबाइल या उपकरणाचा वापर कू न द्दवपणन करण्यासाठी ग्राहक आद्दण द्दवके्रता याांच्यात 

सांवाद प्रस्थाद्दपत करण्याच्या उपक्रमाला मोबाईल द्दवपणन असे म्हणतात. फोन, पीडीए, 

समाजमाध्यम उपकरणे, पोटेबल गेम कन्सोल, टॅबलेट सांगणक ही सवय मोबाइल 

उपकरणाची उदाहरणे आहेत. काही मोबाइल उपकरणाांना द्दवपणन करण्यासाठी मयायदा 

देखील आहेत. (उदाहरणाथय, काही सामान्य मोबाईलच्या माध्यमातून केवळ मजकूर 

सांदेशाद्वार ेद्दवपणन केले जाऊ शकते), तर अद्यावत मोबाईल हे द्दवद्दवध प्रकारच्या पध्दतीने 

जाद्दहरात करण्यास सक्षम असतात, यामध्ये मोबाइल इांटरनेट, द्दचत्रद्दफती सांदेशन, आद्दण 

क्यूआर कोड चाळणी कू न सद्दक्रयपणे जाद्दहरातींशी सांवाद साधण्याची क्षमता इत्यादींचा 

समावेश होतो. 
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अकृती : ७.११ -  Reliance Fresh द्वार ेमोबाइल विपणनाचा Online 

विपणनासाठी ईपयोग 

स्रोत: Google 

ईदाहरणाथा: ररलायन्स फे्रश हे त्याांच्या दकुानाांमध्ये द्दवकल्या जाणाऱ् या भाज्या, स्नॅक्स 

इत्यादी उत्पादनाांवर असणाऱ्या ऑफर बिल सांभाव्य ग्राहकाांना मोबाईलच्या माध्यमातून 

सांदेश पाठवते. 

इ. समाजमाध्यमाद्वार ेविपणन (Marketing on Social Media): 

फेसबकुसारख्या आभासी व्यासपीठावू न वेगवेगळया उद्योगसांस्था त्याांच्या उत्पादनाांचे 

द्दवपणन कू न एकाच वेळी बाजारातील महत्तम ग्राहक प्राप्त करण्यास यशस्वी होतात. 

ग्राहकाांच्या फेसबकुवरील द्दवश्वासामळेु आद्दण अद्यावत तांत्रज्ञानामळेु हे इांटरनेटचे व्यासपीठ 

अत्यांत कमी कालावधीत यशाच्या द्दशखरावर पोहोचले आहे. समाजमाध्यम जाळे वापू न 

सांकेतस्थळ रहदारी आद्दण उत्पादनाांची द्दवक्री वाढवणे हे या द्दवपणन तांत्राचे ध्येय आहे. ज्या 

व्यक्तीकडे इांटरनेटची सदु्दवधा आहे ते फेसबकुचा सहज वापर कू  शकतात. उद्योगसांस्थाांनी 

फेसबकुच्या साहाय्याने जर ग्राहकाांशी सतत ससुांवाद साधले तर ग्राहकाांची द्दवश्वासाहयता 

वाढून उत्पादनाांना बाजारात जास्त वाव द्दनमायण होतो. त्याचबरोबर समाजमाध्यम द्दवपणन 

हे इतर द्दवपणन स्रोताांचा तलुनेत अत्यांत स्वस्त दरात उपलब्ध होते. 
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अकृती : ७.१२ – विविध सामावजक कायाांसाठी समाजमाध्यमाद्वार ेविपणन 

स्रोत: Google 

समाजमाध्यमाच्या साहाय्याने जाद्दहरातदार सलुभ, सहज आद्दण प्रमाणबद्ध सांवाद साधू 

शकतात. ससुांवाद वेब-आधाररत असेल तर मोबाईलच्या साहाय्याने देखील ससुांवाद 

साधला जाऊ शकतो. 

स्माटयफोन आद्दण टॅब्लेट वापरणे सोपे असल्यामळेु जास्तीत जास्त लोक त्याचा वापर 

करतात आद्दण यामळेुच समाजमाध्यम द्दवपणनाला जास्त प्रद्दसद्धी प्राप्त झाली आहे. एका 

सांशोधनानसुार, ३८ दशलक्षाहून अद्दधक लोक समाजमाध्यम वापरण्यासाठी मोबाईल 

फोनचा वापर करतात. थोडक्यात, मोबाइल उपकरणाांनी वापराच्या बाबतीत सांगणकालाही 

मागे टाकले आहे. 

खाली समाजमाध्यमांची पाच मखु्य िैवशष््टये स्पष्ट केली अहते: 

१. सहभाग: समाजमाध्यमाच्या साहाय्याने वेगवेगळे वापरकते ऑनलाइन गप्पा माू  

शकतात तसेच वेगवेगळया चचाय सत्राांमध्ये देखील ते सद्दक्रयपणे सहभाग घेऊ 

शकतात. 

२. सुलभता: समाजमाध्यम वापरण्यास अत्यांत कमी मयायदा आहेत, याचा वर 

करण्यासाठी कोणत्याही भौगोद्दलक द्दठकाणाची द्दकां वा ठराद्दवक वेळेची अट नसते. 

पयाययी अलीकडच्या काळात समाजमाध्यम हा घटक एक लवद्दचक पयायय म्हणून 

द्दवकद्दसत झाला आहे. 

३. परस्परसंिादी: सवय समाजमाध्यमे ही परस्परसांवादी असतात. परस्परसांवादामळेु 

वापरकत्यांमध्ये द्दवश्वासाहयता द्दनमायण होते. यामळेु द्दवचाराांची देवाणघेवाण होते तसेच 

द्दवद्दवध चचायसते्र देखील आयोद्दजत करणे शक्य होते. 

४. वडवजटल स्पेस: समाजमाध्यमे ही सामान्यपणे इांटरनेटचा आधार घेऊन कायय 

करतात, वापरकते ज्या व्यासपीठाचा वापर करतात ते त्याांच्या समोर स्क्रीनवर द्ददसत 

असते. 
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५. जोडणी: समाजमाध्यम वापरण्यासाठी वापरकत्यायकडे इांटरनेटची सद्दक्रय सदु्दवधा 

उपलब्ध असणे आवश्यक आहे तसेच समाजमाध्यम वापरण्यासाठी कोणत्याही 

भौगोद्दलक द्दठकाणी असण्याची आवश्यकता नसते. 

समाजमाध्यमामध्ये इतर गोष्टींबरोबरच ब्लॉग, पॉडकास्ट, फोरम, मायक्रोब्लॉद्दगांग आद्दण 

नेटवकय  याांचा समावेश होतो. समाजमाध्यम यांत्रणा कसे कायय करते, त्याची वदृ्धी कशी होते 

आद्दण त्याचे महत्त्व खाली द्दवशद केले आह:े 

१. ग्राहक वेगवेगळी उत्पादने, सेवा द्दकां वा उद्योगसांस्थाांबिल काय द्दवचार करतात ह े

माद्दहती कू न घेण्यासाठी समाजमाध्यम अद्दतशय महत्वाचे माध्यम आहे. 

२. द्दडद्दजटल व्यासपीठाांद्वार ेव्यापक सांपे्रषण करणे शक्य होते. 

३. समाजमाध्यम हे अत्यांत नगण्य खचायत उपलब्ध होणार े साधन आहे, पयाययी अगदी 

लहान उद्योगसांस्थादेखील याच्या माध्यमातून ग्राहकाांपयंत पोहोचू शकतात. 

४. समाजमाध्यम व्यासपीठ हे भद्दवष्ट्यातील सांभाव्य बदलाांना भाकीत कू न त्या दृष्टीने 

पावले उचलण्यास मदत करते. 

५. समाजमाध्यमाच्या साहाय्याने द्दवपणनकते स्वतःचे मूल्याांकन कू  शकतात तसेच 

द्दवपणन कलाांमध्ये कसे बदल होत गेले हे देखील याच्या माध्यमातून तलुनात्मकदृष््टया 

तपासले जाऊ शकते. 

६. समाजमाध्यम हे उद्योगसांस्थाांना फक्त द्दवपणन करण्यासाठी मदत करीत नाहीत तर 

ग्राहकाांना काय अपेद्दक्षत आहे याची माद्दहती देखील उपलब्ध कू न देते तसेच 

वेळोवेळी आवश्यक द्दशफारशी करण्याचे देखील कायय समाजमाध्यम करत असते. 

ई. व्हायरल विपणन (Viral Marketing): 

तोंडी प्रचार (िडा-ऑफ-माईथ) विपणनची व्याख्या काय अह?े: 

तोंडी प्रचार (वडय-ऑफ-माउथ) ह े सवायत शद्दक्तशाली द्दवपणनाचे माध्यम आहे. यामध्ये 

ग्राहक वस्तू द्दकां वा सेवाांबिलचा आपला अनभुव व्यक्त करतात. या द्दवपणन पद्धतीत लोक 

नैसद्दगयकररत्या त्या वस्तू द्दकां वा सेवाांची  ब्रडँ अॅम्बेसेडर बनतात. द्दवपणक, सीईओ आद्दण 

उद्योजक हे मखु शब्द द्दवपणनाला महत्वाचे स्थान देतात, कारण त्याांना माहीत आहे की, 

मखु शब्द (वडय-ऑफ-माउथ) हे उद्योगसांस्थेला द्दशखर पातळीवर घेऊन जाऊ शकते आद्दण 

उद्योगसांस्था बांद ही पाडू शकते. 
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अकृती : ७.१३ –  तोंडी प्रचाराद्वार ेव्हायरल विपणन 

स्रोत: Google 

व्हायरल विपणन म्हणजे काय अवण ते कसे काया करते?: 

व्हायरल द्दवपणन हा एक द्दवपणन प्रकार असून यामध्ये सांदेश ग्राहकाांमध्ये जलद आद्दण 

वेगाने पसरवण्याचा प्रयत्न केला जातो. अलीकडच्या काळात, व्हायरल द्दवपणन हे ई-मेल 

द्दकां वा द्दचत्रीद्दफतीच्या ू पात जास्त द्दवकद्दसत झाले आहे. व्हायरस या घटकाकडे कायम 

नकारात्मक नजरनेे पाद्दहले जाते, परांत ु ह े एखाद्या वस्तू द्दकां वा सेवेला अल्प काळात खूप 

प्रद्दसद्धी द्दमळवून देण्यात खूप मदत कू  शकतात. एखाद्या वस्तू द्दकां वा सेवेला जाणूनबजूुन 

वायरल करणे शक्य नसते. वेगवेगळया उद्योगसांस्थाांकडून अवेळी पाठवल्या जाणाऱ्या 

सांदेशापेक्षा व्हायरल द्दवपणन कधीही चाांगला पयायय म्हणून द्दस्वकायय आहे. 

व्हायरल द्दवपणन हा घटक मखु शब्दाच्या प्रसारावर अवलांबून असतो. जेव्हा एखाद्या 

व्यक्तीला एखादी गोष्ट आवडते तेव्हा त्या व्यक्तीला त्याबिल कोणालातरी साांगावेसे वाटणे 

स्वाभाद्दवक असते. आपण शोधलेली गणुवत्तापूणय वस्त ुद्दकां वा सेवा याांच्याबिल आपले द्दमत्र, 

नातेवाईक द्दकां वा सहकाऱ्याांना साांगून आपण त्या वस्तू द्दकां वा सेवेची जाद्दहरातच करतो. 

थोडक्यात व्हायरल द्दवपणन ही साखळी पद्धतीसारखी काम करते, जेवढ्या लोकाांपयंत ती 

वस्तू द्दकां वा सेवा पोहोचते तेवढा त्याचा प्रसार वाढतो. 

व्हायरल द्दवपणन करण्याचे मखु्य ध्येय हे सवायत प्रभावी समाजमाध्यम व्यासपीठावर वस्तू 

व सेवा याांचा यशस्वी प्रसार करणे होय. व्हायरल द्दवपणन हे अत्यांत कमी कालावधीत 

महत्तम लोकाांपयंत पोहोचून वस्तू व सेवाांना प्रद्दसद्धी द्दमळवून देते. 

  

अकृती : ७.१४ –  समाजमाध्यम व्यासपीठाद्वार ेव्हायरल विपणन 

स्रोत: Google 
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(क) व्हायरल विपणनाची िैवशष््टये (Characteristics of viral marketing): 

१. वितरण: व्हायरल द्दवपणन हे एखाद्या द्दवषाणूप्रमाणे पसरते आद्दण ही कधीही न 

थाांबणारी प्रद्दक्रया आहे. पारांपाररक द्दवपणन तांत्राच्या तलुनेत कमी खचय तसेच अल्प 

कालावधीत वेब द्दवपणनकत्यांसाठी उपलब्ध असलेला सवायत प्रभावी पयायय म्हणजे 

व्हायरस द्दवपणन होय. 

२. पोहोच: प्रभावी व्हायरल द्दवपणन हे उद्योगसांस्थेला एकाच वेळी हजारो सांभाव् य 

ग्राहकाांशी सांपकय  साधून सकारात्मक ससुांवाद वाढवू शकते. पारांपाररक द्दवपणन 

धोरणाच्या साहाय्याने मयायद्ददत सांभाव्य ग्राहकाांपयंतच पोहोचता येते. 

३. जागरूकता: जे ग्राहक व्हायरल द्दवपणनाच्या माध्यमातून जाद्दहरात पाहतील त्याांना 

तमु्ही कोण आहात? तमु्ही काय करता? आद्दण तमु्ही ग्राहकाांना कोणत्या सेवा देऊ 

शकता? याची पूणय माद्दहती प्राप्त होते. अशा प्रकार े द्दवश्वासाहयता वाढवून एखादी 

उद्योगसांस्था आदशय उद्योगसांस्था म्हणून उदयास येते आद्दण यामळेु वेगवेगळया 

उद्योगसांस्था त्या उद्योगसांस्थाांकडे मागयदशयन तसेच द्दशफारशीसाठी येऊ शकतात. 

४. खचा: व्हायरल द्दवपणन हा द्दवपणनाचा खूप स्वस्त पयायय आहे कारण यासाठी साधने 

तसेच आदाने हे सहज उपलब्ध होतात. पयाययी उद्योगसांस्थाांना जाद्दहरातींसाठी 

कोणत्याही प्रकारचा अथयसांकल्प जाहीर करण्याची गरज पडत नाही. 

उ. गुररल्ला विपणन (Guerrilla Marketing): 

गरुरल्ला द्दवपणन हा एक अपारांपररक द्दवपणनाचा प्रकार आहे. ही पद्धत अवलांद्दबण्यासाठी 

येणारा खचय हा नगण्य असतो. हे एक द्दवपणनाचे अत्यांत प्रभावी साधन आहे. जेय कॉनरॅड 

लेद्दव्हन्सन याांनी १९८४ मध्ये त्याांच्या 'GUERRILA ADVERTISING' या पसु्तकात 

हा शब्द तयार केला. त्याांना गरुरल्ला द्दवपणन गूु  असे देखील सांबोधले जाते. गरुरल्ला 

द्दवपणनामध्ये द्दवपणन करण्याच्या हेतूने उद्योगसांस्था छोट्या छोट्या रणनीती वापरतात. 

छुपा हल्ला, तोडफोड, छापे आद्दण अनपेद्दक्षत घटक ह ेसवय गरुरल्ला द्दवपणनाचे घटक आहते 

आद्दण या घटकाांचा वापर गरुरल्ला द्दवपणनामध्ये केला जातो. द्दवपणनकते गरुरल्ला 

द्दवपणनाचा वापर गद्दनमी यदु्धाप्रमाणे करतात. 

  

अकृती : ७.१५  –  ग्राहकाला अश्चयाचवकत करणार ेगुररल्ला विपणन 

स्रोत: Google 
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गरुरल्ला द्दवपणनामध्ये ग्राहकाला आिययचद्दकत करणे, द्दवसरणार नाही अशी छाप सोडणे 

तसेच भरपूर सामाद्दजक गप्पा मारणे इत्यादींचा समावेश होतो. पारांपाररक पद्धतीच्या 

जाद्दहराती आद्दण द्दवपणनाच्या तलुनेत याचा ग्राहकाांवर अद्दधक सकारात्मक प्रभाव असतो 

कारण असे की, गद्दनमी द्दवपणन पद्धती ग्राहकाांना अद्दधक द्दवश्वसनीय असतात. गरुरल्ला 

द्दवपणनाचे अनेक फायदे आहेत, त्यापैकी एक महत्वाचा फायदा म्हणजे ही द्दवपणन पद्धती 

छुप्या पद्धतीची असते. गरुरल्ला द्दवपणनामध्ये द्दवपनणकते ग्राहकाांना ते ही पद्धती कशी 

अवलांबतात याबिल माद्दहती पडू देत नाहीत. जर ग्राहकाांना या पद्धतीचे रहस्य माहीत पडले 

तर ते या द्दवपणन पद्धतीला प्रद्दतसाद देणे थाांबवू शकतात. 

गरुरल्ला द्दवपणनाची सरुुवात मयायद्ददत सांसाधने असलेल्या छोट्या उद्योगसांस्थाांनी केली, 

परांत ुकाही कालावधीनांतर या पद्धतीचा अवलांब मोठया उद्योगसांस्थानीदेखील सूु  केला. 

मोठ्या उद्योगसांस्थाांनी त्याांच्या जाद्दहरात धोरणाांमध्ये या द्दवपणन पद्धतीला पूरक पयायय 

म्हणून स्वीकारले आहे. तथाद्दप, मोठ्या उद्योगसांस्थेसाठी गरुरल्ला द्दवपणन धोरण 

धोकादायकदेखील ठू  शकते. त्याांचे हे द्दवपणन धोरण कदाद्दचत ग्राहक नापसांत देखील 

कू  शकतात. मात्र लहान उद्योगसांस्था या प्रकारच्या धोरणाला अगदी सहज स्वीकारतात 

कारण त्याांचा बाजारात म्हणावा तसा जम बसलेला नसतो पयाययी जरी ग्राहक नाराज झाले 

तरी त्याांचा म्हणावा एवढा तोटा होत नाही. 

(क) गुररल्ला विपणनाचे फायदे (Advantages of Guerrilla Marketing): 

१. स्िस्त दरात ईपलब्धता: गरुरल्ला द्दवपणन पारांपाररक जाद्दहरातींपेक्षा खूपच कमी 

खद्दचयक आहे. हे साध्या स्टेद्दन्सल पेपर आद्दण द्दस्टकरच्या साहाय्याने केले जाते. 

गरुरल्ला द्दवपणन एक स्वस्त द्दवपणन पयायय असल्याकारणाने लहान उद्योगसांस्थाांना ते 

अत्यांत उपयकु्त ठरते. 

२. निकल्पना विचारसरणीचा विकास: गरुरल्ला द्दवपणनासाठी उच्च पातळीचे 

नवप्रवतयन आद्दण कल्पकतेची आवश्यक आहे. यापूवी कधीही न वापरलेली नवकल्पना 

ही नक्कीच ग्राहकाांना द्दवस्मयचद्दकत कू न ते त्याचे त्याचे स्वागत करतील. 

३. तोंडी प्रवसद्धी (िडा-ऑफ-माईथ): गरुरल्ला द्दवपणन साधारणपणे मखु शब्द (वडय-

ऑफ-माउथ) या घटकावर अवलांबून असते. हे सवायत प्रभावी द्दवपणन साधनाांपैकी एक 

आहे. जेव्हा ग्राहक स्वतःहून उत्पादन/सेवेच्या गणुवते्तबिल सकारात्मक बोलू 

लागतात तेव्हा ते उद्योगसांस्थाांच्या प्रगतीसाठी अनकूुल असते. 

४. प्रवसद्धीमध्ये तीव्र िाढ होण्याची िमता ऄसत:े गरुरल्ला द्दवपणन रणनीतीच्या 

माध्यमातून स्थाद्दनक आद्दण राष्ट्रीय बातम्या देणाऱ्या कायायलयाांद्वार े नाद्दवन्यपूणय 

द्दवपणन प्रदद्दशयत केल्या गेल्यानांतर एक सबळ पी आर (Public Relation) तयार 

होईल ज्याचे द्दवपणकाांना आकषयण द्दनमायण होईल. 
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अकृती : ७.१६  –  निप्रिताक अवण कल्पकतेद्वार ेगुररल्ला विपणन 

स्रोत: Google 

 (ख) गुररल्ला विपणनाचे तोटे (Cons of Guerrilla Marketing): 

१. ऄवधकार याचंा सहभाग: काही वेळेस उच्च पदस्थ अद्दधकारी सावयजद्दनक द्दभद्दत्तद्दचते्र 

लावण्यास मनाई कू  शकतात, पयाययी हे एक प्रभावी द्दवपणन साधन असूनदेखील 

याची अांमलबजावणी करणे अडथळयाचे ठरते. 

२. ऄवनवश्चत ऄडथळे: गरुरल्ला द्दवपणनामध्ये अद्दनद्दित अडथळे येऊ शकतात. या 

अद्दनद्दित अडचणींमध्ये खराब हवामान, वेळ समायोजन अपयश तसेच लहान अपघात 

ज्यामळेु सांपूणय द्दवपणन मोहीम अयशस्वी ठू  शकते. 

३. संभाव्य प्रवतक्रीया: गरुरल्ला द्दवपणनाच्या माध्यमातून द्दवपणक हे ग्राहकाांसाठी 

अनपेद्दक्षत आद्दण नावडती पाऊले उचलू शकतात. गपु्त पद्धतीने केलेली द्दवपणने 

कदाद्दचत सांभाव्य ग्राहकाांमध्ये रोष वाढवू शकतात, पयाययी उद्योगसांस्थानी या रोषाला 

सामोर ेजाण्याची मानद्दसकता ठेवणे आवश्यक आहे. 

ऊ. हररत विपणन (Green Marketing): 

या द्दठकाणी 'हररत' हा शब्द शदु्धता घटकाला दशयवतो. द्दहरवा रांग उच्च दजाय आद्दण 

व्यवहारातील द्दनष्ट्पक्षता/न्याद्दयकता या घटकाांशी द्दनगद्दडत आहे. उदाहरणाथय, हररत 

जाद्दहरातींचा समाज घटकाांवर नकारात्मक पररणाम पडत नाही. "हररत सांदेश" हा शब्द 

सत्य पररद्दस्थती दशयवतो तसेच यामध्ये कोणत्याही प्रकारची सांद्ददग्धता आढळत नाही. 

हररत द्दवपणन ही सांकल्पना सामान्य लोकाांपासून ते व्यावसाद्दयकाांपयंत वादग्रस्त द्दवषय 

बनून राद्दहली आहे. 

(क) व्याख्या (Definition): 

अमेररकन द्दवपणन असोद्दसएशननसुार - "हररत द्दवपणन म्हणजे पयायवरणासाठी सरुद्दक्षत 

असल्याचे गदृ्दहत धरलेल्या उत्पादनाांचे द्दवपणन होय." 
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हररत द्दवपणन सांकल्पना पयायवरण सांरक्षणाशी सांबांद्दधत आहे. अलीकडे आधदु्दनक 

द्दवपणनामळेु अनेक समस्या द्दनमायण झाल्या आहेत. जलद आद्दथयक वदृ्धी, प्रगत तांत्रज्ञानाचा 

वापर कू न मोठ्या प्रमाणावर उत्पादन, आरामदायी आद्दण द्दवलासी जीवन, शैली, तीव्र 

स्पधाय, ग्राहकाांना आकद्दषयत करण्यासाठी चकुीच्या द्दवपणन यकु्त्या आद्दण तांत्राांचा वापर, 

जाद्दहरातींमध्ये अद्दतशयोक्ती, उदारीकरण आद्दण जागद्दतकीकरण, बहुराष्ट्रीय उद्योगसांस्थाांची 

द्दनद्दमयती आद्दण त्याांच्याद्वार े द्दकरकोळ व्यापार आद्दण द्दवतरण इत्यादींचा या अडचणीत 

समावेश समावेश होतो. 

आपल्याला वेगवेगळया दकुानाांमध्ये तसेच शॉद्दपांग मॉल्समध्ये आवश्यक आद्दण अनावश्यक 

अशा दोन्ही प्रकारच्या वस्तू खूप मोठ्या प्रमाणात द्दनदशयनास येतात. असमायोद्दजत आद्दण 

अवास्तव उत्पादनामळेु पयायवरणीय समतोल धोक्यात आला आहे. द्दवशाल कारखाने हे 

पयायवरणीय ऱ्हासासाठी कारणीभूत ठरतात. अनेक वस्तूांच्या उत्पादनाचा, त्याच्या वापराचा 

तसेच द्दवल्हेवाट प्रद्दक्रयेचा पयायवरणावर नकारात्मक पररणाम होतो. 

द्दनसगायला अत्याद्दधक प्रदूषणाने असांतदु्दलत केले आह,े ज्यामळेु जागद्दतक तापमानवाढ 

आद्दण जागद्दतक शीतलीकरण, भरपूर पाऊस आद्दण दषु्ट्काळ, तसेच द्दवद्दवध नैसद्दगयक सांकटे 

जसे की, वारांवार भूकां प आद्दण त्सनुामी, चक्रीवादळ, रोग इ. सांकटाांचा सामना करावा 

लागतो. उत्पादन आद्दण उपभोगाच्या आधारावर आद्दथयक वदृ्धीचे मोजमाप करणे हे 

मानवाच्या अद्दस्तत्वाला धोकादायक ठू  शकते. हररत द्दवपणन म्हणजे ग्राहकाांकडून 

पयायवरणास अनकूुल वस्तूांचे उत्पादन, सेवन आद्दण त्याग कू न द्दनसगायचे आद्दण 

पयायवरणाचे सांरक्षण करण्याचा प्रयत्न होय. 

हररत विपणन प्रामखु्याने तीन घटकांशी वनगवडत अह:े 

१.  शदु्ध/उच्च गणुवते्तच्या वस्तूांच्या द्दनद्दमयती आद्दण वापरास प्रोत्साहन देणे. 

२.  ग्राहक आद्दण समाजाशी योग्य पद्धतीने व्यवहार करणे, आद्दण 

३.  पयायवरणाचे सांरक्षण करणे. 

जागद्दतक पयायवरणीय असांतलुनामळेु आद्दण जागद्दतक तापमानवाढीमळेु (ज्याला ग्लोबल 

कूद्दलांग असेही म्हणतात) पयायवरणवादी, शास्त्रज्ञ, सामाद्दजक सांस्था आद्दण सांबांद्दधत 

नागररकाांना पढुील पयायवरणाचा ऱ्हास रोखण्यासाठी ठोस पावले उचलण्यास प्रवतृ्त केले 

आहे. जागद्दतक बकँ, साकय , सांयकु्त राष्ट्र सांघ, जागद्दतक आरोग्य सांघटना आद्दण इतर 

जागद्दतक पातळीवरील शद्दक्तशाली सांस्थाांनी हररत द्दवपणनाचा स्वीकार आद्दण 

अांमलबजावणी करण्यास सरुुवात केली आहे. कोपनहेगन (२००९) मधील जागद्दतक 

पयायवरण पररषदेमध्ये पयायवरणीय असांतलुनाची तीव्रता द्दकती वाढली आह े याची चचाय  

झाली. 

जनजागतृी करण्यासाठी ५ जून हा द्ददवस जागद्दतक पयायवरण द्ददन म्हणून घोद्दषत करण्यात 

आला आहे. हररत द्दवपणन हे पयायवरणावर सकारात्मक पररणाम करणाऱ्या शदु्ध, उपयकु्त 

आद्दण उच्च-गणुवते्तच्या उत्पादनाांच्या द्दवकासाद्वार े आद्दण वापराद्वार े ग्राहकाांच्या आद्दण 

समाजाच्या दीघयकालीन कल्याणाच्या सांरक्षणावर भर देते. समाजमाध्यमाांनी पयायवरणाचा 
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आणखी ऱ्हास होण्यापासून वाचवण्यासाठी प्रयत्न सूु  केले आहेत आद्दण या प्रयत्नाांचा एक 

भाग म्हणून जगभर नैसद्दगयक जलस्रोताांचे जतन केले जात आहे. 

  

अकृती : ७.१७ – पयाािरण रिण दशािणार ेहररत विपणन 

स्रोत: Google 

थोडक्यात, हररत द्दवपणन हे एक असे द्दवपणन धोरण आहे जे पयायवरणीय समतोल राखून 

पयायवरणपूरक उत्पादनाांच्या द्दनद्दमयतीला आद्दण द्दवक्रीला प्रोत्साहन देते. हररत द्दवपणनामध्ये 

द्दवद्दवध उपक्रमाांचा समावेश होतो. हररत द्दवपणन हे प्रद्दक्रया केलेल्या जेवणाच्या 

उत्पादनापेक्षा नैसद्दगयक घटकाांचे शदु्ध तांत्रज्ञान वापू न उत्पादनावर भर देते. ऊजाय बचत, 

पयायवरण सांरक्षण, नैसद्दगयक सांसाधनाांचा कमीत कमी वापर इत्यादी घटकाांचा यामध्ये 

समावेश होतो. हररत द्दवपणनाच्या के्षत्रात वेगवेगळे जागू क लोक, सामाद्दजक सांस्था, 

उद्योगसांस्था आद्दण सरकार याांचा सद्दक्रय सहभाग असतो. 

हररत द्दवपणन हे पयायवरण द्दवरोधी उत्पादन प्रद्दक्रया आद्दण त्याांचा वापर कमी होण्याच्या 

दृद्दष्टकोनातून काम करते. उद्योगसांस्था/उत्पादक आद्दण ग्राहकाांनी धोकादायक वस्तूांचा वापर 

टाळणे महत्त्वाचे आहे. 

(ख) हररत विपणनाचे पररणाम वकंिा महत्त्ि (Impacts or Importance of Green 

Marketing): 

हररत द्दवपणनाचा लोकाांच्या आरोग्यावर आद्दण पयायवरणावर चाांगला पररणाम होतो. लोकाांना 

शदु्ध वस्तू तसेच शदु्ध उत्पादन, त्याचा वापर आद्दण द्दवल्हेवाट लावण्याच्या प्रद्दक्रयेबिल 

माद्दहती प्राप्त होते. हररत द्दवपणन ही सांकल्पना उत्पादन आद्दण उपभोग या दोन्हीमध्ये 

शदु्धता आणण्याचा प्रयत्न करते. 

  

अकृती : ७.१८ – ईत्पादनाचें कौशल्याने केलेले हररत  विपणन 

स्रोत: Google 
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१. हररत द्दवपणनामळेु ग्राहक सेंद्दद्रय पद्धतीने उत्पाद्ददत केलेल्या उत्पादनाांची मागणी करत 

आहेत, उदा. फळे, भाज्या इत्यादी. या द्दवपणन पद्धतीमळेु शाकाहारी पदाथय अद्दधक 

लोकद्दप्रय होत चालले आहेत. 

२. प्लाद्दस्टक आद्दण प्लाद्दस्टकपासून बनवलेल्या वस्तूांचा वापर कमी झाला. 

३. प्रद्दक्रया केलेल्या पदाथांपेक्षा हबयल पदाथांचा वापर वाढला. 

४. प्लॅद्दस्टकच्या तकुड्याांजवजी पानाांचा वापर केला जाऊ लागला तसेच प्लाद्दस्टकच्या 

द्दपशव्याांजवजी तागाच्या द्दकां वा कापडी द्दपशव्या वापरल्या जाऊ लागल्या. 

५. रासायद्दनक खते (म्हणजे सेंद्दद्रय शेती) जवजी जैव-खते (शेती-कचरा आद्दण 

गाांडुळापासून बनवलेल्या) याांचा वापर वाढला आद्दण कीटकनाशकाांचा वापर कमी 

झाला. 

६. जगभरातील उपभोग्य आद्दण औद्योद्दगक वस्तूांपासून द्दनमायण होणाऱ्या कचऱ्याचा 

पनुवायपर करण्याचा प्रयत्न सूु  झाला. 

७. हबयल औषधे, नैसद्दगयक उपचार आद्दण योगाचा वापर खूप जास्त प्रमाणात वाढला. 

८. जांगले, वनस्पती आद्दण प्राणी तसेच प्रदूषणमकु्त नद्या, तलाव आद्दण समदु्र याांच्यासाठी 

कठोर द्दनयम लागू केले.  

९. घातक शसे्त्र, तसेच अणचुाचण्या इत्यादींच्या द्दनद्दमयतीवर आद्दण वापरावर आांतरराष्ट्रीय 

स्तरावर बांदी आणली गेली त्याचप्रमाणे द्दवद्दवध देशाांतील अनेक सांस्थाांनी पयायवरणीय 

समतोल राखण्यासाठी तरतदुींचा मसदुा तयार केला. 

१०. उत्पादकाांच्या सामाद्दजक आद्दण पयायवरणीय जबाबदारीवर अद्दधक जोर द्ददला गेला. 

११. कडक प्रदूषण द्दनयांत्रण द्दनयम लागू केले गेले. आय एस ओ ९०००, द्दकां वा आय एस 

ओ १४००० प्रमाणपते्र आद्दण इतर परुस्कार देताना, प्रदूषण द्दनयांत्रण उपक्रम आद्दण 

इको-तांत्रज्ञान द्दवचारात घेतले गेले. 

१२. ५ जून हा जागद्दतक पयायवरण द्ददन म्हणून घोद्दषत करण्यात आला. 

१३. नक्कल आद्दण भेसळ याांवर कडक कायदेद्दवषयक द्दनबंध आणले गेले. 

१४. प्रदूषण व्यवस्थापन आद्दण पयायवरणास अनकूुल उत्पादनाांच्या द्दनद्दमयतीसांदभायत 

उद्योगसांस्थाांच्या प्रयत्नाांवर आद्दण कृतींवर लक्ष ठेवण्यासाठी अनेक राष्ट्रीय आद्दण 

आांतरराष्ट्रीय सांस्थाांची स्थापना केली गेली. 
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(ग) हररत विपणनामधील अव्हाने (Challenges in Green Marketing): 

१. मानकीकरणाची अिश्यकता: 

"हररत" प्रयत्नाांमधून केवळ ५% द्दवपणन द्दवधाने पूणयपणे तथ्यात्मक (खर)े आहेत आद्दण या 

दाव्याांची पडताळणी करण्यासाठी मानकीकरणाचा अभाव आहे. या दाव्याची पडताळणी 

करण्यासाठी कोणतेही मानक उपलब्ध नाही. उत्पादनास सेंद्दद्रय म्हणून प्रमाद्दणत 

करण्यासाठी सध्या कोणतेही द्दनयम नाहीत. मानकीकरणासाठी आद्दण प्रमाणपत्र 

पडताळणीसाठी द्दनयामक एजन्सी सूु  करणे आवश्यक आहे, त्याचप्रमाणे लेबद्दलांग आद्दण 

परवान्यासाठी  मानक गणुवत्ता द्दनयांत्रण मांडळ आवश्यक आहे. 

हररत द्दवपणनाबिल लोकाांना सरुुवातीपासूनच शांका आहे. जर हररत द्दवपणन चकुीचे द्दकां वा 

अकाययक्षम असल्याचे उघड झाले, तर ते उद्योगसांस्थेच्या उत्पादनाांना आद्दण द्दवक्रीला 

मोठ्या प्रमाणात हानी पोहोचवू शकते. ग्रीनवॉद्दशांग म्हणजे, उत्पादन द्दकां वा सेवा हररत 

नसताना द्दहरवीगार म्हणून द्दचद्दत्रत करण्याची प्रथा होय. उदाहरणाथय , यनुायटेड 

स्टेट्समधील बऱ् याच हॉटेल्समध्ये, ग्राहकला पयायवरण वाचवण्यासाठी टॉवेल धणु्याजवजी 

पनु्हा वापरण्याची द्दवनांती करणार ेद्दचन्ह समाद्दवष्ट आहे. ह ेचकुीचे असून हे एक ग्रीनवॉद्दशांगचे 

उदाहरण होऊ शकते. 

 

अकृती : ७.१९ –  ग्रीनिॉवशंगद्वार ेसुचिलेले हररत विपणन 

स्रोत: Google 

२. निीन संकल्पना: 

वेगवेगळया मागण्या, आद्दथयक पररद्दस्थती आद्दण राजकीय पेचप्रसांग, चकुीची जीवनशैली, 

अद्दस्थर सरकार ेआद्दण अथयव्यवस्थेचे स्वाथी द्दहतसांबांध यामुळे नवीन सांकल्पना सवांपयंत 

पोहोचवणे शक्य होत नाही. सदु्दशद्दक्षत आद्दण शहरी ग्राहकाांमध्ये हररत उत्पादने अद्दधक 

लोकद्दप्रय होत आहेत. तथाद्दप, सामान्य लोकाांसाठी ही एक नवीन सांकल्पना आहे. 

वेगवेगळया माध्यमातून लोकाांना पयायवरणीय धोके द्दशकवले पाद्दहजेत आद्दण उपयकु्त माद्दहती 

द्ददली पाद्दहजे. नवीन हररत चळवळींना जास्तीत जास्त लोकाांपयंत पोहोचण्याची 

आवश्यकता आहे व त्यासाठी वेळ आद्दण मेहनत दोन्हींची गरज आहे. 
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३. संयम अवण वचकाटी: 

सवय गुांतवणूकदाराांनी आद्दण उद्योगसांस्थाांनी पयायवरणाला दीघयकालीन गुांतवणूकीची मोठी 

सांधी मानली पाद्दहजे, तसेच द्दवके्रत्याांनी नवीन हररत चळवळीच्या दीघयकालीन फायद्याांचा 

द्दवचार केला पाद्दहजे. परांत ुया प्रद्दक्रयेस खूप सांयम लागेल कारण हररत द्दवपणनामध्ये जलद 

पररणाम अपेद्दक्षत केले जाऊ शकत नाहीत. 

४. हररत विपणनाच्या बाबतीत लघुदृवष्टकोन टाळण:े 

हररत द्दवपणनाची सरुुवातीची मागयदशयक तत्त्वे ग्राहकाांच्या फायद्याांवर लक्ष कें द्दद्रत करणे द्दकां वा 

ग्राहक प्राथद्दमकतेने द्दवद्दशष्ट गोष्टी का खरदेी करतात याांचे द्दवशे्लषण करणे आहे. जर 

उद्योगसांस्था ग्राहकाांच्या फायद्यासाठी प्रयत्न करीत असेल तर ते ग्राहकाांना आकद्दषयत 

कू न त्याांच्या उत्पादनाांसाठी ू पाांतररत कू  शकतात. उद्योगसांस्थानी जर एखादी अशी 

वस्तू उत्पाद्ददत केली जी पूणयपणे हररत आहे परांत ु ग्राहकाांना त्या वस्तूपासून कोणतेही 

समाधान द्दमळत नसेल तर ती वस्तू बाजारात द्दटकणार नाही. थोडक्यात, उद्योगसांस्थाांनी 

हररत उत्पादनाबरोबरच उपयोद्दगता आद्दण समाधान देणाऱ्या वस्तू व सेवाांचे उत्पादन केले 

पाद्दहजे. त्याचप्रमाणे, हररत उत्पादने आद्दथयकदृष््टया देखील परवडणारी असली पाद्दहजेत 

तसे नसल्यास गणुवत्ता असूनदेखील ग्राहक वस्तू व सेवा खरदेी करणार नाहीत. 

(घ) भारतातील हररत विपणनाची ईदाहरण े(Examples of Green Marketing in 

India): 

१. भारतीय रले्िेची वडवजटल वतवकटे: भारतीय रले्वे केटररांग अडँ टुररझम कॉपोरशेन 

(IRCTC) ने त्याांच्या ग्राहकाांना त्याांच्या लॅपटॉप आद्दण मोबाईल फोनवर त्याांच्या ई-

द्दतकीटाांचा पी एन आर क्रमाांक ठेवण्याची परवानगी द्ददली आहे. ग्राहकाांना यापढेु 

त्याांची छापील द्दतद्दकटे घेऊन जाण्याची गरज नाही. 

 

अकृती : ७.२० –  IRCTC चा हररत विपणनऄंतगात रले्िे वतवकटांसाठी इ-वतकीट 

अवण QR code चा िापर 

स्रोत: Google 
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२. सशुल्क पॉलीथीन कॅरीबॅग: भारताच्या वन आद्दण पयायवरण मांत्रालयाने द्दबग बाजार, 

पटँालून, मोर, सेंरल, डी-माटय  आद्दण इतर द्दकरकोळ द्दवके्रत्याांना जे ग्राहक पैसे देऊन 

पॉद्दलद्दथन कॅरीबॅग खरदेी कू  इद्दच्छतात त्याांनाच परुवण्याची सूचना द्ददली आहे. 

थोडक्यात पॉद्दलद्दथन कॅरीबॅग या सशलु्क घेणे सरकारने अद्दनवायय केले आहे. 

३. विप्रोची हररत यंत्र: द्दवप्रो इन्फोटेक ही भारतातील पद्दहली उद्योगसांस्था होती द्दजने 

इको-फ्रें डली कॉम्प्यटुर  द्दवकद्दसत केला. द्दवप्रोने भारतीय बाजारपेठेत द्दवप्रो ग्रीन वेअर, 

नवीन प्रकारचे डेस्कटॉप आद्दण लॅपटॉपची देखील सादर केली आहेत. वरील उत्पादने 

आर ओ एच एस (धोकादायक पदाथांचे द्दनबंध) द्दनदेशाांचे पालन करतात, ज्यामळेु ई-

कचरा कमी होतो. 

ऋ. डी-विपणन (De-Marketing): 

डी-द्दवपणन हे एक असे धोरण आह,े जे द्दवद्दशष्ट उत्पादन द्दकां वा सेवेची मागणी कमी 

करण्यासाठी द्दकां वा मयाय द्ददत करण्यासाठी वापरले जाते. याचा वापर अल्प द्दकां वा दीघय 

काळासाठी देखील केला जाऊ नये शकतो. डी-द्दवपणनाचा वापर एकूण मागणी कमी 

करण्यासाठी द्दकां वा मागणी पूणय प्रद्दतबांद्दधत करण्यासाठी केला जाऊ शकतो, तसेच 

परुवठ्याच्या द्दवद्दशष्ट टप्प्यात मागणीमध्ये इद्दच्छत द्दनयांत्रण ठेवण्यासाठी याचा वापर केला 

जाऊ शकतो. हे द्दवपणन तांत्र खाजगी आद्दण सावयजद्दनक दोन्ही द्दठकाणी वापरले जाऊ 

शकते. कधीकधी उत्पादक आद्दण द्दवतरक हाद्दनकारक उत्पादनाांची जाद्दहरात कू  शकतात 

आद्दण यामळेु ग्राहकाांचे नकुसान होते. पररणामी, या पररद्दस्थतीला तोंड देण्यासाठी सरकारी 

आद्दण खाजगी के्षत्राांनी या तांत्राचा वापर केला पाद्दहजे. 

साधारणपण ेईद्योगसंस्था दोन कारणांमळेु ईत्पादनांची मागणी कमी करण्याचा प्रयत्न 

करते: 

१. ज्या वस्तू द्दकां वा सेवा जास्त प्रमाणात द्दवकल्या जाऊ शकत नाहीत अशा उत्पादनाांचे 

उत्पादन पूणयपणे बांद करण्याजवजी त्याची मागणी कमी करण्याचा प्रयत्न झाला 

पाद्दहजे. 

२. ज्या द्दठकाणी द्दवतरण आद्दण जाद्दहरात खचय जास्त आद्दण नफा मात्र अत्यल्प असतो 

त्याद्दठकाणी देखील उत्पादनाांची मागणी कमी करण्याचा प्रयत्न केला गेला पाद्दहजे. 

उदाहरणाथय , अनेक हवाई वाहतूक उद्योगसांस्था द्दडसेंबरच्या सट्ु्टयाांसारख्या हांगाम 

कालावधीत द्दतकीटाच्या द्दकां मती वाढवतात, ज्यामळेु द्दकां मतीबिल जागू क असलेले ग्राहक 

हांगामाव्यद्दतररक्तच्या काळात त्याांची द्दतद्दकटे आरद्दक्षत करतात. 

उदाहरणाथय , भारतीय तेल उद्योगसांस्था (एचपीसीएल, बीपीसीएल, इांद्दडयन ऑइल) जास्त 

जाद्दहरात करत नाहीत कारण कमी द्दकां मतीत मागणी व्यवस्थाद्दपत करणे कठीण काम आहे. 

ते द्दजतके जास्त इांधन (पेरोद्दलयम, द्दडझेल आद्दण द्रवीभूत पेरोद्दलयम गॅस) द्दवकतात, द्दततके 

जास्त नकुसान त्याांना होते. पररणामी, ते डी द्दवपणन धोरण स्वीकारतात. 
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ऌ. पुनविापणन (Remarketing): 

उद्योगसांस्थाांसाठी जनेु ग्राहक द्दटकवून ठेवणे नवीन ग्राहक शोधण्यापेक्षा सोपे आहे. ही बाब 

अथयसांकल्पाच्या दृष्टीनेदेखील अनकूुल आहे. एका सांशोधनात, एखाद्या वस्तूची जाद्दहरात 

कमी कू नदेखील ग्राहक त्या वस्तूच्या शोधात असतात, असे द्दनदशयनास आले आहे. 

 

अकृती : ७.२१ –  Facebookचे पुनविापणनचे (Remarketing) धोरण 

स्रोत: Google 

जेव्हा वस्तू व सेवा याांची द्दवक्री कमी होते, तेव्हा उद्योगसांस्था तीच वस्तू द्दकां वा सेवा नवीन 

ू पाने बाजारात पनु्हा आणू शकते. थोडक्यात, उद्योगसांस्था नव्याने त्या वस्तू आद्दण सेवा 

बाजारात आणण्याचा प्रयत्न करतात कारण त्याांना त्याांचे द्दवद्यमान ग्राहक गमवायचे 

नसतात. उदाहरणाथय, जर बाजारात नवीन तांत्रज्ञान द्दवकद्दसत झाले असेल तर त्या तांत्राचा 

वापर कू न उद्योगसांस्था आपल्या यांत्राांना अद्यावत करतील आद्दण महत्तम द्दवक्री करण्याचा 

प्रयत्न करतील. पनुद्दवयपणन धोरणाचे यश हे मागणीत कोणत्या कारणाांमळेु बदल झाला 

आद्दण उद्योगसांस्था त्या पररद्दस्थतीत कशा प्रकारचा द्दनणयय घेतात यावर द्दनद्दित होते. 

७.४ साराशं (SUMMARY)  

"वस्तू व सेवा याांचे उत्पादन, द्दवतरण, जाद्दहरात, द्दकां मत आद्दण सांपे्रषण हे सवय घटक 

द्दडद्दजटल द्दवपणनाचा भाग आहेत आद्दण द्दडद्दजटल द्दवपणन हे इांटरनेटच्या माध्यमातून कायय 

करते. वरील चचेमध्ये आपण द्दडद्दजटल द्दवपणनाबिल चचाय केली आहे. द्दडद्दजटल 

द्दवपणनाच्या वाढत्या वापरामुळे त्याच्याकडे बघण्याचा दृष्टीकोन बदलला आहे. सामाद्दजक 

द्दवपणन धोरण आजकाल सवय उद्योगसांस्थाांनी स्वीकारले असून त्याचे काही फायदे तसेच 

तोटे देखील आहेत. द्दडद्दजटल द्दवपणन हे जागद्दतक कलाांमध्ये आमूलाग्र बदल घडवून 

आणत आहे. नवीन यगुातील तांत्रज्ञानाचा द्दवकास उदा. ५जी, मेटावसय याांनी द्दवपणनाचे 

स्वू प आद्दण आयाम पूणयपणे बदलले आहेत, तथाद्दप अशा धोरणाांचा स्वीकार करताना 

काळजीपूवयक द्दनणयय घेणे हेही द्दततकेच महत्त्वाचे आहे. 
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७.५ स्िाध्याय (EXERCISE)  

ऄ) ररकाम्या जागा भरा: 

१. ____________ च्या आभासी जगामध्ये लद्दक्ष्यत ग्राहकसाठी वस्तूांची द्दनद्दमयती, 

द्दवतरण, प्रचार आद्दण द्दकां मत ठरवण्याच्या धोरणात्मक प्रद्दक्रयेला ई-द्दवपणन म्हणतात. 

२. ___________ सह व्हायरल होणे तमुचे उत्पादन द्दकां वा सेवेला अद्दधक एक्सपोजर 

द्दमळद्दवण्यात मदत कू  शकते. 

३. जेव्हा गोपनीयता आद्दण सरुद्दक्षतता द्दचांता सशक्त असते, तेव्हा 

________________पारदशयक असणे आवश्यक असते. 

४. ___________ ही आपल्या वाचकाांना उच्च-गणुवते्तची सामग्री प्रदान करण्याची 

सतत प्रद्दक्रया आहे. 

५. ______________ ला द्दवशेषत: लहान व्यवसायाांद्वार े प्राधान्य द्ददले जाते कारण 

त्याची द्दकफायतशीरता आद्दण गुांतवणकुीवरील वाढीव परतावा प्रदान करते. 

६. ______________ व्यवहारात उच्च गणुवत्ता आद्दण द्दनष्ट्पक्षता द्दकां वा न्याय दशयवते. 

७. ______________ हे कायमस्वू पी द्दकां वा तात्परुते, द्दवद्दशष्ट उत्पादन द्दकां वा सेवेची 

मागणी कमी करण्यासाठी द्दकां वा मयाय द्ददत करण्यासाठी वापरले जाणार े धोरण द्दकां वा 

साधन आहे. 

८. सामाद्दजक द्दवपणन व्यवसायाांसाठी फायदेशीर आहे, कारण ते ______________ 

सामान्य लोकाांमध्ये जागू कता पसरवते. 

९. जनजागतृी करण्यासाठी ५ जून हा द्ददवस ______________म्हणून घोद्दषत 

करण्यात आला आहे. 

१०. ग्रीन द्दवपणनाची सांकल्पना सांरक्षण ______________शी सांबांद्दधत आहे. 

ईत्तर:े 

१– इांटरनेट, २- एकल पोस्ट, ३- महत्त्वपूणय गुांतवणूक, ४– लेख द्दवपणन, ५- द्दडद्दजटल 

द्दवपणन, ६- हररत, ७- डी-द्दवपणन, ८- ब्रडँ, ९- जागद्दतक पयायवरण द्ददन, १०– पयायवरणीय 

अ) योग्य जोड्या जुळिा: 

(क) 

१. तमुच्या ग्राहकाांशी थेट सांवाद साधा आद्दण 

उत्पादन जागू कता वाढवा 

ऄ.  प्रभावी खचय 

२. प्रत्येक व्यवहारावर कद्दमशन द्दमळवताना 

द्दवद्दशष्ट ब्रडँच्या वस्तूांचा प्रचार करण्याचे तांत्र 

ब. द्दव्हद्दडओ द्दवपणन 
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३. समाजमाध्यमवर जाद्दहरात करणे क. समाजमाध्यम द्दवपणन 

४. उत्पादनाद्दवषयी द्दव्हद्दडओ द्दक्लप दाखवणे ड.   द्दवपणन 

५. तांत्रज्ञान आद्दण इांटरनेटवर अवलांबून  आ.   सांलग्न द्दवपणन 

 

ईत्तर:े 

१– क, २– इ, ३– अ, ४– ब, ५– ड 

(ख) 

१. ई-मेल द्दवपणन ऄ. बॅनर जाद्दहराती, वेब बॅनर 

२. जाद्दहरात प्रदशयन ब.    ब्लॉग, ईपसु्तके, लेख 

३. सामग्री द्दवपणन क. शोध इांद्दजन द्दवपणन 

४. वैयद्दक्तक ब्लॉग ड.    त्याांच्या इच्छेनुसार द्दलद्दहणाऱ्या व्यक्तींनी तयार केले 

५. एस ई एम आ.    सांलग्न द्दवपणन 

 

ईत्तर:े 

१– इ, २– अ, ३– ब, ४– ड, ५– क 

आ) चूक वकंिा बरोबर सांगा: 

१. इांटरनेट द्दवपणन त्वररत प्रद्दतद्दक्रया दर असतो. 

२. जेव्हा उत्पादन इांटरनेटद्वार े सवयत्र उपलब्ध असेल, तेव्हा उद्योगसांस्थेला जागद्दतक 

स्पधेचा सामना करावा लागणार नाही. 

३. समाजमाध्यम, ब्लॉद्दगांग आद्दण मजकूर जाद्दहरातींवरील जाद्दहरातींपेक्षा टेद्दलद्दव्हजन, 

रदे्दडओ, द्दबलबोडय आद्दण मेलरवरील जाद्दहराती खूपच स्वस्त आहेत. 

४. गगुल द्दवशे्लषक (Google Analytics) ही एक सेवा आहे जी तमु्हाला ग्राहकाांच्या 

एकूण वतयनाचा मागोवा घेण्याची परवानगी देते. 

५. आद्दतथ्य सांस्थाांद्वार ेग्राहकाांना "अनभुव" द्दवकले जातात. 

६. पारांपाररक जाद्दहरातीच्या तलुनेत सामाद्दजक द्दवपणन हे कमी खद्दचयक आहे. 

७. तमुच्या उद्योगसांस्थेची दृश्यमानता वाढवण्यासाठी सवायत तणावमकु्त आद्दण फायदेशीर 

द्दडद्दजटल द्दवपणन साधनाांपैकी एक म्हणजे समाजमाध्यम होय. 

८. समाजमाध्यम हे नेटवद्दकंग आद्दण सांवादाचे महत्त्वपूणय साधन आहे. 

९. ई-द्दवपणनाच्या द्दवस्तारामळेु आद्दण ताांद्दत्रक प्रगतीमळेु गद्दनमी द्दवपणन हा भद्दवष्ट्याचा 

कल आहे. 
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१०. ऑनलाइन जाद्दहराती, इांटरनेट द्दवपणन, ऑनलाइन जाद्दहरात आद्दण ई-द्दवपणन या सवय 

सांज्ञा ऑनलाइन द्दवपनणाचे वणयन करण्यासाठी वापरल्या जातात. 

ईत्तर:े 

१- बरोबर, २- चूक, ३- चूक, ४- बरोबर, ५- बरोबर, ६- चूक, ७- बरोबर, ८- बरोबर, ९- 

चूक, १०- बरोबर 

इ) बहू पयाायी प्रश्न सोडिा: 

१. इांटरनेट द्दवपणनाचा प्रद्दतसाद दर ______________ आहे. 

(अ) मांद,  (ब) द्दस्थर,  

(क) झटपट,  (ड) द्दस्थर 

२. ई-मेल द्दवपणन अत्यांत काययक्षम का मानले जाते? 

(अ) लद्दक्ष्यत ग्राहकाांचा माद्दहतीबेस उपलब्ध असतो,  

(ब) आयटी पायाभूत सदु्दवधाांमध्ये वाढ झाल्यामळेु,  

(क) समाजमाध्यमचा अद्दधक वापर असल्यामळेु,  

(ड) ई-व्यवसायात वाढ झाल्यामळेु 

३. ____________ ही द्दवद्दशष्ट ब्रडँच्या काही उत्पादनाांचा प्रचार करण्याची आद्दण 

प्रत्येक द्दवक्रीतून तमुचे कद्दमशन द्दमळवण्याची प्रद्दक्रया आहे. 

(अ) ई-मेल द्दवपणन,  (ब) लेख द्दवपणन,  

(क) द्दव्हद्दडओ द्दवपणन,  (ड) सांलग्न द्दवपणन 

४. पारांपाररक द्दवपणन सामग्री द्दवपणनापेक्षा ___________ अद्दधक महाग आहे. 

(अ) ६०%,  (ब) ६२%, 

(क) ८५%,  (ड) ५०% 

५. सवय प्रकारच्या उद्योगसांस्थाांसाठी सामग्री द्दवपणनाचा आदशय प्रकार म्हणून काय 

सांबोधले जाते? 

(अ) ब्लॉग आद्दण लेख,  (ब) कीवडय,  

(क) सांकेतस्थळ,  (ड) बॅकद्दलांक्स 

ईत्तर:े 

१– क, २- अ, ३- ड, ४- ब, ५ – अ 
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ई) थोडक्यात ईत्तर द्या:  

१. आद्दतथ्य द्दवपणन व्यवस्थापन स्पष्ट करा. 

२. द्दडद्दजटल द्दवपणनाच्या वैद्दशष््टयाांची चचाय करा. 

३. ई-द्दवपणनाचे द्दवद्दवध प्रकार कोणते आहेत? 

४. आजच्या व्यवसायासाठी तांत्रज्ञान हे प्रवेगक का मानले जाते? 

५. समाजमाध्यम हे द्दडद्दजटल द्दवपणनाचे लोकद्दप्रय माध्यम असण्याचे कारण साांगा. 

६. सामाद्दजक द्दवपणनावर सद्दवस्तर चचाय करा. 

७. "जाद्दहराती धोरणाची अांमलबजावणी करण्यासाठी समाजमाध्यम द्दवपणन हे सवायत 

द्दकफायतशीर तांत्र आहे", चचाय करा. 

८. "समाजमाध्यम हे सांवादाचे आद्दण नेटवद्दकंग महत्त्वाचे साधन आहे" चचाय करा.  

९. पनुद्दवयपणन म्हणजे काय? 

१०. हररत द्दवपणनाचे महत्त्व स्पष्ट करा. 

उ) दीघा ईत्तर वलहा: 

१. ई-द्दवपणनाच्या भूद्दमकेची चचाय करा. 

२. द्दडद्दजटल द्दवपणनावर टीप द्दलहा. 

३. आद्दतथ्य के्षत्रावर तांत्रज्ञानाचा कसा पररणाम झाला आहे? 

४. "औद्दचत्य द्दडद्दजटल द्दवपणनाचे उद्योगसांस्था द्दकां वा सांस्थेला त्याच्या व्यवसायाचे 

जागद्दतक स्तरावर काही द्दक्लक्ससह द्दवपणन करण्यास सक्षम करते", सद्दवस्तर चचाय 

करा. 

५. ई-द्दवपणनाचे फायदे आद्दण तोटे द्दलहा. 

६. द्दडद्दजटल द्दवपणनाचे कल स्पष्ट करा. 

७. ब्लॉग म्हणजे काय? तसेच ब्लॉगच्या प्रकाराांवर सद्दवस्तर चचाय  करा. 

८. व्हायरल द्दवपणन म्हणजे काय? त्याची वैद्दशष््टये स्पष्ट करा. 

९. गरुरल्ला द्दवपणनाचे फायदे आद्दण तोटे स्पष्ट करा. 

***** 

 

 


