
2. बाजारपठेे विभागणी आवण विपणन विश्र 

 

अ) बाजारपठे विभागणी:- 

 प्रस्तािना:- 

सिव ग्राहक ह ेसिान नसतात. स्िरूप, सियी, उत्पन्न, ितवन, िय, खरेदी वनणवय याांना अनुसरून ते विविध 

प्रकारात विभागले जातात. ही विभागणी िस्ततांच्या वनिडीिर प्रभाि पाडणारी ठरत.े म्हणजेच बाजारपेठेतील 

ग्राहक विविध सितहात विभागले जातात ि बाजारपेठ विभागीकरणाची सांकल्पना सिोर येत.े ग्राहकाांिध्ये फरक 

शोधतन काढण ेि त्यानुसार बाजारपेठ व्यतहरचना आखण ेह ेबाजारपेठ विभागीकरणाचे िुख्य उद्दिष्ट असते.  

    उत्पादकाला एकत ण ग्राहकाांपैकी आपले ग्राहक कोण ह ेउद्दिष्ट ठरिािे लागत.े ह ेउद्दिष्ट साध्य करण्यासाठी 

त्याला बाजारपेठ विभागणीचा उपयोग होतो. निीन िस्तत बाजारात आणण्याच्या प्रयत्नातील बाजारपेठ 

विभागणी ही प्रद्दिया म्हणजे पवहली ि िहत्त्िाची पायरी ठरत.े आधुवनक विपणन सांकल्पनते ‘बाजारपेठ 

विभागणी’ ह ेविपणन कायावचे ‘आधारसतत्र’ ठरते.  

 

 अर्व:-  

बाजारपेठ विभागीकरण म्हणजे उत्पादन ककां िा िस्ततस वभन्न बाजारपेठेिध्ये घऊेन जाणे आवण त्याची विविध 

उपविभागात ककां िा बाजारपेठेत विभागणी करणे होय. की ज्यािुळे बाजारपेठ एकवजनसी ककां िा एकसारखी सिव 

बाबतीत होईल. िरील व्याख्या विल्यि स्टॅन्टन याांनी व्यक्त केली आह.े ज्यािध्ये बाजारपेठेची अनेक 

उपबाजारपेठ ककां िा बाजार गट यािध्ये विभागणी करण्याचा विचार केला आह.े त्यात खरेदीदाराचा गट आवण 

बाजारगट एकवजनसी असले, ग्राहकाांच्या आिडी-वनिडी सारख्याच असतील. विभागीकरण व्यतहरचना तयार 

करण्यास द्दकितीची तलुना करण्यास उपयुक्त असत.े बाजारपेठेचे उपविभाग, ग्राहकाांच्या एकसिान गरजा 

आवण ग्राहकाांच्या ियानुसार त्याांच्या उत्पन्नाची आर्र्वक वस्र्ती, ललांग आवण भौगोवलक क्षेत्र इत्यादीचा विचार 

करून विभाजन केले जात.े 

 

 व्याख्या:- 

1)“बाजारपेठ विभागणी म्हणजे विवशष्ट आधार सिोर ठेितन एकत ण बाजारपेठेचे विविध गटाांत विभाजन करणे 

होय.” 

2) “बाजारपेठ विभागणी म्हणजे बाजारातील खरेिीदाराांची त्याांच्या विविध िस्ततांच्या गरजेनसुार विविध 

गटाांिध्ये केलेली विभागणी होय.” 

 

 

 

 



 बाजारपठे विभागणीच ेिहत्त्ि :- 

1. अवस्तत्िात असलेल्या िस्ततला (िस्ततच्या िुद्रलेा) अवधक चाांगली स्पधावत्िक वस्र्ती प्राप्त होण्यासाठी िदत होते. 

2. ियावद्ददत बाजारपेठेत अवस्तत्िात असलेल्या िस्ततला (िस्ततच्या िुद्रेला) अवधक चाांगली वस्र्ती प्राप्त होण्यासाठी 

बाजारपेठ विभाजनाची िदत होऊ शकत.े  

3. एकाच उत्पादनाच्या दोन ककां िा अवधक िदु्रा असलेल्या िस्तत किीतकिी एकिेकाांिर छाप ककां िा प्रभाि टाकत न 

विभाजन करण्यास िदत होते. प्रत्येक िुद्रेच्या िस्ततला स्ितांत्र अवस्तत्ि वनिावण होण्यास िदत होते. 

4. निीन िस्ततच्या सांधीसाठी बाजारपेठेतील पोकळी शोधतन काढण्यास िदत  होते. 

5. िस्ततला अव्यक्त (परांत ुप्रभािी) निीन ग्राहक शोधण्यास िदत होते.  

6. पररणािकारक बाजारपेठ विभागणीिुळे ग्राहकाांचा विश्वास िाढतो. त्यािुळे व्यिसायाचे स्पधपेासतन सांरक्षण 

केले जात.े  

7. ग्राहकाांना अवधकावधक चाांगल्या पद्धतीन ेसेिा पुरविण ेशक्य होते. 

8. व्यिसायाशी वनष्ठा राखणाऱ्या ि व्यिसायास साहाय्यभतत ठरणाऱ्या ग्राहकाांिर अवधक लक्ष कें द्दद्रत करण ेशक्य 

होते.  

9. सांभाव्य ग्राहकाांचा अांदाज यऊे शकतो. 

10. उत्पादनात पाठपुरािा करणारा विपणनाचा कायविि आखणे शक्य होते. 

 

 बाजारपठे विभागणीच्या ियावदा :: 

1. केिळ विवशष्ट सितहािर लक्ष कें द्दद्रत केल्यािुळे दसुऱ्या सितहाकडे दलुवक्ष होते. त्यािुळे पयावयान ेव्यिसायाचे 

नुकसानच होते. 

2. शास्त्रशुद्ध पद्धतीने विभागणी न झाल्यास अनेक सिस्याांना तोंड द्यािे लागते. 

3. बाजारपेठेची विभागणी ही खचीक पद्धत आह.े छोट्या व्यािसावयकाला ती उपयुक्त ठरत नाही.  

4. ‘हाता-तोंडाच्या खरेदी’ बाबत या विभाजनाचा उपयोग होत नाही. 

5. विपणन प्रद्दियेत काही वनणवय ताबडतोब कायवस्र्ळािर घ्यािे लागतात. त्िररत घतेलले ेवनणवय ह ेअांतःस्फत तीच्या 

आधारे घेतल ेजात असतात. िात्र बाजारपेठ विभाजनािर आधाररत वनणवय घणे्यासाठी िेळेची उपलब्धता 

िहत्िाची असते. असा िेळ व्यिस्र्ापनाजिळ द्दकती उपलब्ध आह ेयािर या पद्धतीचे यशापयश अिलांबतन 

असते. 

 

 बाजारपठे विभागणीचा आधार :- 

सिवसाधारणपणे बाजारपेठ विभागणीसाठी पुढील आधार उपयुक्त ठरतात.- 

1.भोगोवलक विभागणी :- 

बाजारपेठ विभागणीचा हा अवतशय सोपा ि परांपरागत पद्धतीने िापरला जाणारा नैसर्गवक आधार आह.े 

भौगोवलक विभागणी करताना प्रािुख्याने आांतरराष्ट्रीय, राष्ट्रीय, विभागीय, प्रादेवशक ि भौगोवलक रचनेचा 

विचार केला जातो. लोकसांख्यचेी घनता लक्षात  घेतली जात.ेिहानगर, शहरी, वनिशहरी, उपनगरी, ग्रािीण 

इत्यादी प्रकार विचारात घतेल ेजातात तसेच प्रदेशाचा उांचसखलपणा, पहाडी, जांगली, आद्ददिासी, सिुद्रद्दकनारा 



आदी स्िाभाविक रचनाही विचारात घतेल्या जातात. भौगोवलक विभागणीत एकत ण बाजारपेठ, शहर ,देश ककां िा 

आांतरराष्ट्रीय अशा पद्धतीन ेविभागणी केली जात.े  

 

2.लोकसांख्या रचनेनुसार विभागणी : 

 या पद्धतीनुसार विवशष्ट प्रिेशातील सांपतणव ग्राहक हा लोकसांख्याविषयक गटान विभागला जातो. 

यािध्य ेप्रािुख्याने (1) ियोगट (2) स्त्री-पुरुष (3) कुटुांब आकार (4) कुटुांबातील अिलांबतन असणाऱ्या घटकाांची 

सांख्या ि प्रकार (5) कौटुांवबक जीिनचि (6) शैक्षवणक पात्रता (7) धिव-जात (8) िणवभेद (9) राष्ट्रीयत्ि (10) 

उत्पन्न (11) पशेा / व्यिसाय (12) आयुिवयावदा (13) आर्र्वक वस्र्ती इत्यादी पद्धतींनी विभागणी केली जाते. 

कारण प्रत्येक व्यक्तीच्या आिडी-वनिडी त्याच्या ियोिानानुसार बदलत असतात. तसेच ग्राहकाची िागणी ही 

त्याचे वशक्षण, उत्पन्न याांच्याशी जास्त वनगवडत असत.े लोकसांख्याविषयक पद्धतीने केललेी विभागणी ही 

जावहरातीच्या परीन ेअवधक उपयुक्त ठरत.े सेिा परुिठा करणाऱ्या सांस्र्ाांना ही विभागणी फायदेशीर ठरत.े 

 

3.ग्राहकाांच्या िागणुकीनुसार विभागणी:- 

 यािध्य ेप्रािुख्याने लाभाच्या तत्त्िानुसार गट केल ेजातात. िस्ततचा िापर, िस्ततची उपयुक्तता आवण त्याततन 

प्राप्त होणारी प्रवतष्ठा याांचा विचार केला जातो. ग्राहकाचे सिाजातील स्र्ान विचारात घेताना, िस्ततचा िापर न 

करणारा िस्तत िापराचा अनुभि असणारा, िस्तत िापराविषयी उत्सुक असणारा आवण िस्ततचा वनयवित िापर 

करणारा अशी ग्राहकाांची विभागणी केली जात.े तसेच या विभागणीत खरेदीचे प्रसांगही विचारात घतेल ेजातात 

प्रासांवगक खरेिी, वनगववित खरेदी ि विशेष खरेदी अशा विविध खरेदी प्रसांगाांचाही अभ्यास केला जातो. 

 

4.राहणीिान दजावनुसार विभागणी :- 

या  विभागणीत प्रािुख्याने जीिनशैली, राहणीिान याांचा विचार करताना त्यात सिवसािान्य वनम्न पावििात्य, 

पतणव पावििात्य, पौिावत्य ि पारांपररक राहणीिानाचा विचार केला जातो. तसेच या प्रकारच्या विभागणीत 

व्यवक्तित्िाचा विचार केला जातो त्याला िहाकाली हुकत िशाही, कुचकािी, सबळ अवधकार गाजिणारे इत्यादी 

व्यवक्तित्िाचा विचार करून विभागणी केली जाते. 

 

5.सािावजक ि िानवसकदषृ्ट्ट्या विभागणी :- 

िनुष्ट्य हा सिाजवप्रय प्राणी आह.े अनेक कारणाांिुळे कुटुांब ि अनेक कुटुांबाांततन सिुदाय वनिावण होतात. या 

सिुदायािुळे ग्राहकाला एक विवशष्ट सािावजक िगव प्राप्त होतो. त्या िगाविुळे त्याच्या िस्तत पसांतीविषयक 

आिडी-वनिडी ठरतात, विवशष्ट सािावजक गटात िोडल्याने तो सांबांवधत खचव करतो. भारतीय सिाजातील 

सिारांभात ह ेवचत्र प्रकषावन ेद्ददसतन येते. सािावजक िगावततन त्या व्यक्तीची एक विवशष्ट िनोभतविका तयार होत.े 

ही भतविका त्या व्यक्तीच्या प्रत्यके वनणवयािर प्रभाि पाडत असते. 

 

6.प्रसांगानुरूप / प्रसांगोपात विभागणी :- 

ही विवशष्ट प्रसांगानुसार विवशष्ट घटनेिुळे विविध व्यक्तींिध्ये वनिावण होणारे साहचयव / सहिास याततन 

एकसिानता लाभललेा उपसितह वनिावण होतो. 



उदाहरणार्व, वििानतळािर वििानाची िाट पाहणारे सिव प्रिासी बसिधील प्रिासी, रेल्िेतील प्रिासी, 

पाल्याांना शाळेत प्रिेश विळविण्यासाठी एकत्र जिललेा पालकिगव, याते्रवनविन दशवनासाठी एकत्र आललेा 

भाविकिगव या सिाविध्ये एका विवशष्ट प्रसांगापतिी नातेसांबांध वनिावण होतो. बाजारपेठेची विभागणी करताना 

विवशष्ट कारणान ेकाही काळ एकत्र आलले्या गटाचा ककां िा व्यवक्तसितहाचा या रठकाणी विचार केला जातो. 

 

7.विपणन विशेषानुसार विभागणी :- 

या प्रकारच्या विभागणीत ज्या विशेषानुसार ग्राहक आकर्षवत होतो त्या आकषवणानुसार उपसितह तयार केला 

जातो. विशेषतः चैनीच्या िस्तत ि पुनःपुन्हा खरेदी केल्या जाणाऱ्या िस्ततांबाबत अशा प्रकारची विभागणी उपयुक्त 

ठरत.ेऔद्योवगक िस्ततांच्या ि सेिा उद्योगातदेखील िरील ‘आधार’ विचारात घऊेन बाजारपेठेची विभागणी 

करता येत.े 

    िर नितद केलले ेआधार अगर त्याप्रिाणे आणखी तपशीलिार सतक्ष्ि आधार ठरितन बाजारपेठेची केललेी 

विभागणी ही विपणन विषयक धोरण ि योजना आखण्याच्या दषृ्टीने िागवदशवक ठरते. 

 

 बाजारपठे विभागणीची प्रद्दिया :- 

1.िस्ततसाठी िुख्य ककां िा प्रिुख बाजारपेठेचा शोध घेण:े- 

 व्यिसायाच्या उद्दिष्टानुसार, िखु्य िस्ततच्या वििीची बाजारपेठ शोधताना उत्पाद्ददत िस्ततसाठी ग्राहकको असत 

शकतील याचा शोध घ्यािा लागेल. उदाहरणार्व, गांजविरवहत रांगाचा िलुािा देणाऱ्या रांगाच्या कां पनीने 

औद्योवगक िसाहतीतील कारखाने ककां िा कारखान्यातील यांत्रसािग्रीची बाजारपेठ यािर लक्ष कें द्दद्रत कराियास 

हिे. 

 

2.ग्राहकाांच्या अत्यांत प्रभािी गरजाांची यादी करण:े- 

 ज्या बाजारपेठेत िस्ततची  वििी कराियाची आह ेअशा बाजारपेठेतील ग्राहकाांच्या सांभाव्य गरजाांची यादी 

तयार करािी लागले.  

 

3. प्रिुख बाजारपेठेचे उपबाजारपेठेत लहान-लहान गटात छोटया-छोट्या सितहात विभाजन करण:े- 

 ग्राहकाांच्या सिवच गरजा सारख्या असत शकत नाहीत तेव्हा या गरजाांनुसार विभागणी करािी लागले. ही 

ग्राहकाांची विभागणी पुन्हा त्याांच्या विवभन्न गरजानुसार िेगिेगळ्या छोट्या-छोट्या सितहात करािी लागले. 

 

4.गरजाांचे िहत्त्ि वनवित करण:े- 

गरजाांची तीव्रता, गरजाांचे आकारिान, गरजाांचे िोजिाप करून, त्याांची तीव्रता लक्षात घऊेन त्याप्रिाणे त्याांचे 

िहत्त्ि वनवित करािे लागेल. 

 

5.सांभाव्य बाजारपेठेचा शोध घणेे- 

 गरजाांच्या तीव्रतेततन त्याांचे िहत्त्ि विचारात घऊेन त्याप्रिाणे बाजारपेठेची एक चौकट (Market Grid ) तयार 

करािी लागले, त्याततन बाजारपठे ि उपबाजारपेठेचा शोध घ्यािा लागले. 



6.सांभाव्य बाजारपेठेचे सिेक्षण ि चाचपणी करण:े- 

िरील प्रयत्नाबरोबरच काही अांदाज, अनुिान, अहिाल, साांवख्यकी िावहती इत्यादी गोष्टींचा विचार करून ि 

विभाजनातील बदल विचारात घेऊन ग्राहकिगव वनवित करािा लागेल, 

 

7.प्रत्येक िस्ततच्या बाजारपेठेचा आकार वनवित करण्यासाठी कच्चा आराखडा तयार करणे : 

व्यिसायाच्या उत्पादन धोरणानुसार आवण प्रवतफलाच्या धोरणानुसार बाजारपेठेसांबांधी वनणवय घेण ेििप्राप्त 

ठरते. 

    िरील सात प्रद्दियाांचा विचार करून ग्राहकोपयोगी ि उत्पादक िस्ततांच्या बाजारपेठेचे विभाजन केल्यास ते 

उपयुक्त ठरू शकते.  

 

ब) विपणन विश्र:- 

 अर्व:- 

नईेल बोडवन (Nell H. Borden) हा ‘विपणन-विश्र’ या सांकल्पनचेा जनक होय.  

  विपणन डािपेच ठरविताना विपणन-व्यिस्र्ापक विविध विपणन पद्धती िा तांत्राांचे विश्रण साधतो. यातील 

एक घटकसांस्र्लेा जास्तीतजास्त नफा विळितन देत असतो. 

  विपणनासांबांधी सिोत्ति यश विळविण्यासाठी विपणनकताव विविध घटकाांचे विश्रण करतो. अपेवक्षत नफा प्राप्त 

होण्यासाठी विवशष्ट सांख्येची/आकाराची (Volume) वििी होणे आिश्यक असत.े अशी वििी होण्यासाठी 

वििेता वििीसांबांधी विविध घटकाांचे विश्रण साधतन वििय डािपेच ठरवितो. या विविध घटकाांनाच ‘विपणन 

विश्र’चे घटक अस ेम्हटल ेजाते. 

  विपणन विश्र ही सांकल्पना विपणन क्षेत्रातील िहत्त्िाचा विकास टप्पा आह.े कोणत्याही प्रकारचे विपणन 

उपिि आखताांना विपणन विश्रची वनविती करािीच लागत.े ठरािीक उत्पादनाांच्या विपणनासाठी विपणन 

विश्र उपयोगी ठरत.े विपणन सांशोधनाततन योग्य विपणन विश्र केले जात.े अशा प्रकारे विपणन विश्र ह ेककां ित 

वनविती, जावहरात, वििी आवण वितरण इत्यादीशी सांबांवधत आह.े त्यासोबतच ते आर्र्वक स्पधाव, सांस्कृती आवण 

तांत्रज्ञान या पयाविरणीय घटकाांशी सांबांवधत आह.े 

 

 व्याख्या:- 

1.द्दकले आवण लेझर : 

‘एखादे विवशष्ट उत्पादन/ िस्तत खरेदी करण्यासाठी ग्राहकाला भाग पाडण्याच्या दषृ्टीन ेिापरण्यात येणाऱ्या 

विविध िागावपासतन /साधनाांपासतन विपणन विश्र तयार केले जाते.’ 

2. आर. एस. डािर : 

“बाजारपेठेत यश विळविण्यासाठी उत्पादक अगर वनिावत्याांनी अांगीकारलेल्या विविध धोरणाांचा विपणन 

विश्रात सिािेश होतो. “ 

3. द्दफवलप कोटलर :- 

लक्ष्य बाजारािर प्रभाि टाकण्यासाठी सांस्र्ा उपयोगात आणत असललेी वनयांत्रणक्षि चले आवण त्याांचे प्रिाण 

याांच्या सांचास ‘विपणन विश्र’ असे म्हणतात. “ 



 विपणन विश्रच ेघटक : उत्पादन, ककां ित, स्र्ान ि विियिदृ्धी :- 

विपणन विश्रचे घटक ह े‘फोर पीज्’ (The Four Ps) या नािाने ओळखल ेजातात. उत्पादन ककां ित, विियिृद्धी 

ि स्र्ल (Product, Price, Promotion, Place) ह ेचार घटक होत. या चारही घटकाांतील पवहले आद्याक्षर 

P असतन त्यापासतन ‘Four Ps’ हा शब्द तयार झाला आह.े 

 लेझर ि केली याांनी विपणन विश्रचे घटक तीन प्रकारात विभागल ेआहते  

(1)िस्तत ि सेिाांचे विश्रण                   (2) वितरण विश्र                          (3) सांज्ञापन विश्र.  

श्रीिास्ति याांनी विपणन विश्रचे पुढील घटक साांवगतल ेआहते : 

1.बाजारपेठ सांशोधन.                             5. उत्पादन 

2.वितरण िागव                                     6. अविपणन (De Marketing) 

3.विपणन वनयोजन                               7. ककां ित 

4.विियिृद्धी                                       8.  विियोत्तर सेिा 

 एका तज्ज्ञाने उत्पादकाच्या विपणन-वित्रचे घटक पुढीलप्रिाण ेसाांवगतल ेआहते 

1.िस्तत वनयोजन.                       7.  द्दकित 

2.वितरण िागव.                         8.   वचन्हाांकन 

3.जावहरात.                             9.     बाांधणी 

4.व्यवक्तगत वििी.                      10. विियिृद्धी  

5. प्रदशवन                                 11.   सेिा     

6.िाल हाताळणी                       12.तथ्य सांशोधन ि विश्लेषण िाल हाताळणी 

   असे असल ेतरी विपणन विश्रचे घटक म्हणतन Four Ps ह ेसिाववधक लोकवप्रय आहते.  

1.उत्पादन / िस्तत वनयोजन ि विकास (Product):- 

 िस्ततचा िजाव, िैवशष्ट्ट्ये उपलब्ध पयावय, शलैी (Style), िुद्रानाि, बाांधणी, आकार, सेिा िॉरांटी ि िस्ततपासतन 

होणारे उपयोग ककां िा उपयुक्तता ितल्य याांचा विचार या विपणन घटकात केला जातो. 

 

2.ककां ित (Price) :- 

ककां ितविषयक धोरण, ककां ितविषयक डािपेच, सतट, भत्ता, उधारविषयक धोरण, िालाच्या पैसे देण्याच्या पद्धती 

ि कालािधी, गुांतिणुकीिर विळणारा फायदा / परतािा (Returns) या सिाांचा विपणन विश्रच्या या घटकात 

विचार केला जातो. 

 

3.विियिृद्धी (Promotion):  

विियिृद्धी, जावहरात, प्रभािी िाध्यिे, जत्रा ि प्रदशवन,े वितरकाांच्या भेटी (Gifts), ग्राहकाांना द्याियाच्या 

भेटिस्तत आवण प्रवसद्धी या सिाांचा या घटकात विचार केला जातो. 

 



4.वितरण िागव (Place):- 

विपणन विश्रच्या या घटकात वितरण िागव सांग्रहण (Channels of Distribution), गुिाि सांग्रहण, िाहततक ि 

िालसाठ्यािरील वनयांत्रण (Inventory Control) या बाबींचा विचार केला जातो. 

 

 विपणन विश्रच ेिहत्त्ि:- 

पुढील ििुयाांच्या आधारे विपणन विश्रचे िहत्त्ि स्पष्ट करता यईेल 

1.नफ्याची शाश्वती विळत े:- 

व्यिसायसांस्र्ेला बाजारपेठेचे आकलन करािे लागते. बाजारपठेेतील पररवस्र्ती ही अवनवित असते. अवनवित 

वस्र्ती ि स्पधाव याांना लोड देण्यासाठी योग्य वनयोजन करािे लागत.े विपणन विश्रिुळे असे वनयोजन 

आपोआपच होते. त्यािुळे नफ्याची शाश्वती विळत.े 

 

िस्ततांचा दजाव रटकत न राहण ेि सातत्यपतणव परुिठा होण ेआिश्यक असते. बाजारपेठेत िस्ततांची टांचाई वनिावण 

झाल्यास ग्राहकाांचा उत्पादकािरचा विश्वास उडतो. योग्य िाहततक ि सांग्रहण यांत्रणा, विियिृद्धीचे प्रयत्न यािुळे 

िस्ततांची टांचाई वनिावण होत नाही आवण ग्राहकाांबरोबर िध्यस्र्ाांचाही विश्वास प्राप्त होतो. योग्य विपणन- 

विश्रच्या धोरणािुळे व्यिसायसांस्र्ेची विश्वासाहवता िाढते. 

 

3.स्पधेस तोंड देता येते :- 

बाजारपेठेतील स्पधेची वस्र्ती बदलती असते. ककां ित, उत्पादन, वितरण िा विियिृद्धी यातील कोणत्याही 

घटकासांबांधी तीव्र स्पधेची वस्र्ती उद्भित शकले. अशा िेळी विपणन विश्रच्या या सिव घटकाांिरील 

व्यिसायसांस्र्ेचे वनयांत्रणच िदतीस येते. 

 

4.बाजारवस्र्तीिर वनयांत्रण:- 

 योग्य विपणन विश्रिुळे िागणी ि पुरिठयात सितोल साधता येतो. स्पधवकाांच्या आििक डािपेचाांना तातडीन े

उत्तर देण ेशक्य होते. िध्यस्र्ाांचे िनोबल रटकितन ठेिता येत.े बाजारपेठेिर वनयांत्रण ि ताबा ठेिणे त्यािुळे 

शक्य होते. 

 

5.नािलौद्दकक उांचाितो:  

योग्य विपणन विश्रिुळे व्यिसायसांस्र्ेला बाजारपेठेत आघाडी घेता येत.े आघाडीिर बनलले्या व्यिसायसांस्र्ेचा 

नािलौद्दकक उांचाितो. 

 

6.तेजी-िांदीस तोंड दतेा येत:े  

विपणन विश्रचा सिाांत िोठा फायदा म्हणजे योग्य विश्रणािुळे तेजी-िांदीच्या चिास लौड देता येते. त्यािुळे 

व्यिसायसांस्र्ेच्या अवस्तत्िाला धोका वनिावण होत नाही. 

 


