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Chapter-2 
ववपिन व्यहूरचना व ग्राहक वतषिकू  

 
प्रस्तावना  
 ववपिन व्यूहरचना म्हिजे ववपिनाचे उद्विष्ट पूिष करण्यासाठी क्षमतांचा व मयाषदांचा 
ववचार करून आखलेल ेननयोजन होय. व्यवसाय संघटनेचे उत्पादन अथवा ववववध उत्पादने, सेवा 
यांची जास्तीत जास्त ववक्री होण्यासाठी व नफा नमळववण्यासाठी केलेले ननयोजन अथवा 
ननयोजनात्मक आराखडा म्हिजे ववपिन व्यहूरचना होय. ववववध व्यावसानयक संघटनांची 
व्यूहरचना ननरननराळी असते. बाजारातील पद्वरस्थस्थतीनसुार ती बदलत असते. काही वेळा एकाच 
मोठ्या उद्योगसंस्थेची ववववध बाजारपेठांमधील ववपिन व्यूहरचना ननरननराळी असू िकते. 
 
ववपिन व्यहूरचना सकंल्पना 
 प्रत्येक व्यवसाय संघटनेला त्यांचे उत्पादन बाजारात जास्तीत जास्त प्रमािात ववकले जावे 
असे वाटत असते. त्यासाठी व्यवसाय संघटना त्यांच्याकडील मनषु्यबळ, आनथिक स्रोत, धोरि, 
िासनप्रिाली या सवाांचा ववचार करून एक ननयोजन तयार करत,े या ननयोजनास 'व्यूहरचना' असे 
म्हितात. 
 
ववपिन व्यहूरचनचे ेमहत्त्व 

1. ववपिनाचे यि ववपिन व्यूहरचनेवर अवलंबनू असते. ववपिनाच्या यिावर व्यवसायसंस्थेचे 
यि अवलंबनू असते. आज बाजारातील ववववध बहुराष्ट्रीय, राष्ट्रीय व्यावसानयक संघटना या 
केवळ ववपिन व्यूहरचनेमुळे यिस्वी ठरण्याची अनेक उदाहरिे देता येतील. मग 
पेप्सीकोला, कोकोकोला, सोनी, नफशलप्स, नोवकया तसेच द्वहिंदसु्थान यनुनशलव्हर, पााँड्स 
इंद्वडया शल. अिी अनेक नावे घेता येतील. 

2. ववपिन व्यूहरचनेमुळे ववववध बाजारपेठांतील उद्विषे्ट साध्य करता येतात व व्यवसाय 
संघटनेला नफा नमळववता येतो. 

3. यामळेु ववपिनातील मखु्य बाबींचे ननिषय घणे्यास मदत होते. या बाबींमध्ये ववपिन खचष, 
बाजारपेठांची ननवड, उत्पादन नमश्र, ववतरि साखळी, वकिं मत धोरि, स्रोतांची व्यवस्था यांचा 
समावेि होतो. 

4. ववपिन व्यूहरचना तयार करीत असताना व्यवसाय संघटनेच्या क्षमता, कमतरता तसेच 
संधीचा अभ्यास केला जातो. या अभ्यासातून पढेु व्यवसाय संघटनेचा ववकास होण्यास मदत 
होते. 

5. ववपिन व्यूहरचनेमुळे ववववध बाजारपेठांचा अभ्यास करून बाजारपेठांची उपलब्धता िोधता 
येते व वस्तू अथवा सेवा त्या ववशिष्ट बाजारपठेांमध्ये सहज परुववता येतात. 
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6. ववपिन व्यूहरचनेमुळे व्यावसानयक स्पधाषत्मक वातावरिात सहज वटकून राहता येते व 
व्यवसायवृद्धीस मदत होते. 

7. ववपिन व्यूहरचनेमुळे बाजारातील जोखमीला तोंड देता येते. 
8. ववपिन नमश्र, त्यांचे उत्पादन, उत्पादनातील बदल व उत्पादनाचा दजाष (प्रमािीकरि) 

यासंबंधीचे ननिषय योग्य पद्धतीने घेतले जातात. 
9. व्यावसानयक बाजारपेठांचे स्वरूप बदलते असते. येथे कायम लवचीक धोरिांची गरज असते. 

व्यूहरचनेमुळे ह ेसाध्य होते. 
10. ववपिन व्यूहरचनेमुळे ववपिन ववभागातील काम करिाऱ्या मनुष्यबळाचा ववकास होतो. 

त्यांच्या ज्ञानात व कौिल्यात भर पडते. 
11. बाँड अथवा व्यापार शचन्ह लोकवप्रय होण्यास मदत होते. 
12. नवीन ग्राहक वगष व बाजारपेठा काबीज करता येतात. 

 
ववपिन व्यहूरचनचेी ध्येये 
1. व्यवसाय संघटनेच्या स्रोतांचा अथषपूिष व योग्य वापर करिे. 
2. बाजारातील बदलांचा अभ्यास करून बाजारात स्थस्थरपिे व भक्कमपिे उभे राहिे 
3. व्यवसायसंस्थेच्या वस्तू अथवा सेवांच्या ववक्रीत वाढ करिे.  
4. बाजारातील वस्तूंचा/उत्पादनाचा भाग (माकेट िेअर) वाढवविे 
5. संस्थेच्या नावलौवककात भर टाकिे. 
6. बाजारातील जोखीम वेळीच ओळखून त्यावर मात करण्यासाठी उपाययोजना करिे 
7. व्यवसायसंस्थेचे ववक्रीचे उिेि पूिष करिे. 
8. संभाव्य ग्राहक वगाषचे कायमस्वरूपी ग्राहक वगाषत रूपांतर करिे 
9. बाजारपेठेतील संभाव्य संधी िोधिे व त्याचंा लाभ घेिे 
10. समाधानी ग्राहक वगष ननमाषि करिे.  
 
ववपिन व्यहूरचनचेी आखिी/रचना 
 ववपिन व्यूहरचना व्यवसाय संघटनेला ववक्रीचे उिेि साध्य करण्याचा सोपा व फायदेिीर 
मागष दाखववत असते. कोित्या मागाषने, कोित्या साधनांनी, तंत्रज्ञानांनी व कोित्या बाजारपेठेत, 
कोित्या वेळेत मालाची अथवा सेवांची उपलब्धता करून त्याची ववक्री किी करावी याचे जिू एक 
मागषदिषक तत्त्वच ववपिन व्यूहरचनेत सांनगतलेले असते. 
(1) ग्राहक/उपभोक्ता याचंी गरज ओळखिे : 
 प्रथम टप्प्यात बाजारातील ग्राहकांची आवडननवड, रुची, फॅिन तसेच त्यांची ननशित गरज 
ओळखली जाते. वस्तचूी उपलब्धता किी असावी, कोिती असावी, कोित्या स्वरूपात असावी याचा 
समग्र अभ्यास प्रथम केला जातो. यासाठी बाजारपेठांचे संिोधन तसेच ववपिन संिोधन प्रिालीचा 
अभ्यास केला जातो. 
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 (2) बाजारपठेांच ेववश्लरे्ि :  
 बाजारपेठेची रचना समजून घेतली जाते. व्यवसाय संघटनेच्या उत्पादनात वाव आह ेका, 
बाजाराचा कल कसा आह,े सध्या बाजाराचे आनथिक, सामाजजक, स्पधाषत्मक स्वरूप याची संपूिष 
माद्वहती घेतली जाते. त्याचप्रमािे बाजारपेठेत कोित्या वळेेस (कोिती वस्तू अथवा सेवा) वस्तूंची 
व सेवांची गरज असते ह ेननशित केले जाते. बाजारपेठेत व्यवसाय संघटनेचा वस्तू वा सेवांना पयाषय 
आहते का व त ेवकती व कोिते यांचाही बारकाईने अभ्यास केला जातो. 
(3) स्पधषकाचंा अभ्यास :  
 बाजारपेठांची माद्वहती घेतल्यानंतर ववववध स्पधषकांचा, त्यांच्या उत्पादनाचा तसेच 
प्रमािीकरिाच्या बाजारातील भागाचा व व्यूहरचनेचा अभ्यास केला जातो. या टप्प्यात व्यूहरचना व 
आखिी फार महत्त्वाची असते. कारि या टप्प्यावरच आपल्या व्यवसायाची व्यूहरचना ठरत असते. 
स्पधषकांच्या कमतरतांची तसेच िणक्तस्थळाचंा अभ्यासही केला जातो. स्पधषक कोिकोित्या 
बाजारपेठांमध्ये आहते हहेी नीट अभ्यासले जाते.  
(4) बाजारातील चाल ूघडामोडींच ेज्ञान आत्मसात करिे :  
 बाजारात वस्तू व सेवांच्या ववक्रीसंबंधी कायम नवीन प्रवाह, घडामोडी घडत असतात. 
यामध्ये नवीन ग्राहक वगाषचा समावेि, नवीन स्पधषकांचा समावेि, िासनप्रिालीतील बदल, 
कायदेिीर बाबींमधील बदल, फॅिन बदलिे, स्पधषकांकडून बाजारातून ननघून जािे, तंत्रज्ञानातील 
बदल, आनथिक बदल इ. बाबींचा समावेि होतो. या सवष छोट्या-मोठ्या बदलांचा वस्त ूअथवा 
सेवांच्या मागिी-परुवठ्यावर सकारात्मक-नकारात्मक पद्वरिाम होत असतो. या सवष घडामोडींचा 
नीट अभ्यास करिे, व्यूहरचना आखिीत महत्त्वाचे असते. सवषच भौगोशलक बाजारपेठांमध्ये समान 
स्थस्थती असते असे होत नाही. त्यामळेु प्रत्येक बाजारपेठेचा अभ्यास करिे गरजेचे असते.  
(5) उत्पादनननशिती अथवा उत्पादन नमश्र ठरवविे :  
 या आखिीतील टप्प्यात वस्तूंचे उत्पादन, त्यांचे स्वरूप (आकार, रंग, वजन इ.) तसेच 
त्याचा दजाष प्रमािीकरि ह ेननशित केले जात.े वरील चार टप्प्यांतील अभ्यासातून या बाबी लक्षात 
येतात. तसेच ववशिष्ट वस्त,ू वस्तू नमश्र, ननरननराळ्या वस्तू यांचा येथे ननिषय घेतला जातो. याच 
वेळी व्यवसाय संघटनेमळेु व्यवसायातील धोरिांची योग्य सांगड येथे घातली जाते. तसेच ववववध 
स्रोतांची आखिी, उभारिी या बाबीही येथे लक्षात घेतल्या जातात. 
 (6) ववतरि साखळी, खचष ततं्रज्ञान (ववपिन ननिषय) :  
 या वठकािी वस्तूला किा बाजारपेठेत उपलब्ध करून द्यायच्या, त्याचे ववतरि कसे वकिं वा 
केव्हा करायचे त्यावर खचष वकती असावा, जाद्वहरातसंबंधीचे ननिषय, आकर्षक सवलत, सूट इ. 
लोकवप्रय ननिषय येथे घेतले जातात. त्याचप्रमािे तंत्रज्ञानांच्या वकफायतिीर अवलंबनाचा पयाषय 
जोपासला जातो. (इंटरनेट, सामाजजक प्रसारमाध्यमे) 
(7) कृवतकायषक्रम आखि े(प्रत्यक्ष व्यहूरचनचेी माडंिी) :  
 या बाबतीत ववपिन ववभागातील कमषचाऱ्यांना अवगत केले जाते. याची अंमलबजाविी 
करण्याची तयारी केली जाते. या मयाषदांनंतरच प्रत्यक्ष ववक्री सरुू होते. परंत ुया वठकािी 
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ववपिनाची व्यूहरचना संपत नाही. बाजारात सातत्याने बदल होत असल्याने पनु्हा आखलले्या 
व्यूहरचनेचा आढावा घतेला जातो. त्याचे योग्य ते मूल्यमापन केले जाते. यिाच्या अपयिाच्या 
कारिांचा ववचार केला जातो आणि पनु्हा नव्या स्वरूपात ववपिन व्यूहरचना आखली जाते. 
 
ववपिन व्यहूरचनचेा आधार/पाया 
1. व्यवसाय संघटनेच्या स्रोतांची उपलब्धता :  
 व्यवसाय संघटनेकडे अथष/पैसा वकती आह,े उत्पादन क्षमता तसेच तंत्रज्ञान, ववपिन 
मनषु्यबळाची क्षमता, व्यवसायाचे धोरि, हते,ू कल्पना, नीवतिास्त्र इ. प्रमखु आधार आहते. 
2. एकूि बाजारपेठेचा आकार/संख्या :  
 उत्पादनाला बाजारपेठ कोठे-कोठे उपलब्ध आह े. व त्याची क्षमता वकती वकिं वा बाजारपेठेत 
वकती वस्तूंचा खप अथवा खरेदी होऊ िकते याचा आधार. 
3. स्पधषकांची संख्या :  
 बाजारपेठेतील ववववध स्पधषकांची संख्या यावर व्यूहरचना अवलंबून असते. 
 4. ग्राहक वतषिूक रुची/आवडननवड, कल :  
 आजच्या आधुननक यगुात बाजारपेठेवर ग्राहकांचे ननयंत्रि आह.े त्यांच्या आवडीननवडी व 
प्राधान्यक्रमानसुार बाजारपेठ चालते. सामाजजक प्रसारमाध्यमांमळेु ग्राहक जागरूक व सतकष  झाले 
आहते. ग्राहक हा एक मूळ पाया आह.े 
5. ववपिन उिेि :  
 व्यवसाय संघटना ववपिन उिेि व्यूहरचनेत महत्त्वाची कामनगरी बजावतात 
6. िासन ननयम, रूढी-परंपरा व ववश्वास :  
 ववपिन व्यूहरचना तयार करताना देिात तसेच परकीय देिात जर ववपिन करायचे 
असेल तेथील िासनाच्या ननयमांचा अभ्यास तसेच ववववध प्रांतांतील रूढी-परंपरा, ग्राहक ववश्वास व 
श्रद्धा हा एक महत्त्वाचा पाया आह े
 
ववपिन व्यहूरचनचे ेप्रकार 
1. तंत्रज्ञानावर आधाद्वरत ववपिन व्यूहरचना :  
 या प्रकारात इंटरनेट, टेशलमाकेट, इ-माकेट इ. समाजातील प्रसारमाध्यमांचा अभ्यास केला 
जातो. 
2. वक्रयािील ववपिन व्यूहरचना :  
 या वठकािी व्यवसाय संघटना संभाव्य व आपल्या ग्राहक वगाषिी कोित्या ना कोित्या 
मागाषने कारिाने सतत संपकाषत असते व आपल्या वस्तूंची, उत्पादनांची कायम माद्वहती करून देत 
असते, आठवि देत असते. 
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3. दजेदार वस्त ूव ववक्रीनंतरची सेवा :  
 या प्रकारात जाद्वहरातीपेक्षा दजेदार वस्तू ववकली जाते व ववक्रीनंतरची ववववध सवेा 
(दरुुस्ती, देखभाल इ.) केली जाते. यामळेु समाधानी ग्राहक वगष आपला अनभुव संभाव्य ग्राहकांना 
सांगतात व पयाषयाने ववपिन होत असत े
4. आक्रमक जाद्वहरातबाजी व वकमतीतील सवलती ह ेप्रकार उपलब्ध आहते. 
5. लोकवप्रय वस्तू अथवा बाँड कोित,े नवीन उत्पादन वकिं वा एखादी वस्तू बाजारात एकद्वत्रत 
स्वरूपात साठा करून ठेविे व ववक्रीस उपलब्ध करून देिे. 
6. संपकाषतून ववपिन :  
 या प्रकारात ग्राहक वगाषिी व ववववध संस्थांिी व्यावसानयक संघटना व्यावसानयक संबंध 
प्रस्थावपत करतात व वस्तूंचे ववपिन करतात. 
7. थेट खरेदीच्या वठकािी वस्तूंची उपलब्धता वकिं वा उद्योगसंस्थांचे ववक्रीजाळे ननमाषि करून 
ववक्रीचा प्रयत्न करिे 
 8. प्रयोजनातून ववपिन करिे :  
 या प्रकारात मोठी उद्योगसंस्था नफा नमळववण्याच्या दृष्टीने एखादी सामाजजक बांधीलकी 
पार पाडीत असते व लोकवप्रयता नमळववण्याचा प्रयत्न करत े
 
ग्राहक/त्याची वतषिकू/मानशसकता (Consumer Behavior) 
 ग्राहकांच्या भूनमकेला ववपिनात अत्यंत महत्त्वाचे स्थान आह.े त्यामळेुच आजची ववपिन 
पद्धती ग्राहकोन्मखु (Consumer Oriented) बनली आह.े ग्राहक हा राजा समजला जातो. 
ववपिनाच्या प्रत्येक वक्रयेत ग्राहकाचे स्थान अत्यंत महत्त्वपूिष आह.े महात्मा गांधींनी तर ग्राहकाला 
देव मानले आह.े जी व्यक्ती वस्तूची वकिं मत देऊन वस्तू खरेदी करते ती व्यक्ती म्हिजे ग्राहक वकिं वा 
खरेदीदार होय. ववपिन नमश्र (Marketing Mix) चे देखील महत्त्वाचे सूत्र ह ेग्राहकच आहते. 
त्यातील चार घटक वस्तू (Product), मूल्य (Price), संवधषन (Promotion) आणि प्रत्यक्ष 
ववतरि (Physical Distribution) यांचादेखील कें द्रवबिंद ूग्राहकच असतो. 
 
ग्राहक वतषिकू 
 खरेदीदाराची वतषिूक ही खरेदी पे्ररिेवर वकिं वा ग्राहक पे्ररिेवर अवलबंून असते. त्यामळेु 
प्रथमतः आपि खरेदी प्रेरिेचा अथष समजावून घेऊ. सवषसामान्यतः ज्या प्रेरिांमळेु ग्राहक वस्तूंची 
खरेदी करण्यास प्रवृत्त होतो, त्यांना 'क्रय प्रेरिा' वकिं वा 'खरेदी प्रेरिा' असे म्हितात. आपल्या 
ववशिष्ट अिा िारीद्वरक, मानशसक वकिं वा सामाजजक इच्छचे्या समाधानाकद्वरता ग्राहकाला वस्तू 
खरेदी करण्याची प्रेरिा होत असते, त्यांनाच 'क्रय प्रेरिा' असे म्हिता येईल. 
 'ग्राहक स्वतःच्या गरजांच्या पूतषतेसाठी आणि इच्छांच्या समाधानासाठी काय, वकती आणि 
कोठे आणि कोिाजवळून वस्तू आणि सेवांची खरेदी करतो आणि या खरेदीच्या व्यवहारावर ज्या 
घटकांचा प्रभाव पडतो त्यालाच 'के्रत्याची वतषिूक' (Buyers Behavior) असे म्हितात.' 
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ग्राहक वतषिकू व्याप्ती 
 ग्राहक वतषिुकीची व्याप्ती मोठी आह.े ग्राहक वतषिूक ग्राहकाच्या व्यणक्तमत्त्वानसुार श्रद्धा, 
ववश्वास यानसुार बदलत.े तसेच एक ग्राहक, समूह ग्राहक, उद्योगसंस्था ग्राहक, िासन ग्राहक यांची 
वतषिूकसदु्धा या संकल्पनेत येते. 
1. ग्राहक वतषिुकीची व्याप्ती ही ग्राहकाच्या मानशसक ठेविीवर, ववचारसरिीवर अवलबंून असत े
2. ग्राहक वतषिुकीची व्याप्ती सामाजजक वातावरिाच्या प्रभावासंबंनधत असते 
3. ग्राहक वतषिुकीत िासन धोरि, ननयमन या बाबींचा समावेि होतो. 
4. ग्राहक वतषिूक व्याप्तीत राजकीय वातावरि तसेच ऋतुमानानसुार बाजारपेठेतील बदलाचंा 
समावेि होतो   
5. ग्राहक वतषिुकीत जाद्वहरात माध्यम व सामाजजक माध्यमांचा ग्राहकांवर पद्वरिाम यांचाही 
समावेि आह े
6. या व्याप्तीमध्ये वातावरिातील आनथिक स्थस्थती, व्यवसाय संघटनांची व्यूहरचना यांचा समावेि 
असतो. 
7. ग्राहक वतषिुकीत ग्राहक खरेदी कायष (अथषिास्त्रावर अधाद्वरत) (Consumption Direction) 
याचा संबंध येतो. 
 
ग्राहक वतषिुकीच ेननिाषयक घटक 
 या सांसृ्कवतक सहजीवनाचा आणि सामाजजक वगाषचा त्याच्या खरेदी व्यवहारांवर पद्वरिाम 
होत असतो तसेच मनुष्य हा समाजवप्रय प्रािी असल्यामळेु समाजाच्या ववशिष्ट गटािी, त्याच्या 
कुटंुबािी त्याची अनधक जवळीक असते. त्याबाबत त्याची एक भूनमका आणि त्याने एक ववशिष्ट 
स्थान ननमाषि केलेले असते. यातून त्याच्या क्रयप्रेरिांवर पद्वरिाम होत असतात. 
 कौटंुवबक अवस्थेतनू त्याची वैयणक्तक जडिघडि होत असते. त्याच्या वयाचा, त्याच्या 
वयामळेु प्राप्त होिाऱ्या अवस्थेचा, त्याच्या कामधंद्याचा, आनथिक पद्वरस्थस्थतीचा, जीवनिैलीचा तसेच 
व्यणक्तमत्त्वाचाही प्रभाव त्याच्या खरेदी प्रवक्रयेवर होत असतो. तसेच मानसिास्त्रीय दृष्टष्टकोनातून 
देखील त्याचे आकलन, त्याच्या सवयी, मनाचा कल , मनाची भूनमका, अभ्यासू वृत्ती इत्यादी घटक 
त्याच्या खरेदी प्ररेिेवर पद्वरिाम करीत असतात. थोडक्यात, सांसृ्कवतक, सामाजजक, व्यणक्तगत 
आणि मानसिास्त्रीय घटक त्याच्या क्रय प्रेरिेवर पद्वरिाम करीत असतात. 
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प्ररेिा-सकंल्पना 
 एखाद्या व्यक्तीला एखादे कायष पार पाडण्यासाठी प्रवृत्त करिाऱ्या कृतीला पे्ररिा असे 
म्हितात. यात मानशसक, आनथिक व इतर घटकांचा समावेि होतो. व्यक्तीच्या व्यणक्तमत्त्वािी तसेच 
वैचाद्वरक जडिघडिीिी या प्रेरिा संबंनधत असतात. यात कायषकारि भाव, भावना, श्रद्धा, ववश्वास 
या गोष्टींचा समावेि होतो. ही अिी प्रवक्रया आह ेकी व्यक्ती एखादे कायष करण्यास उत्तेजजत होतो 
मग ती वस्तू खरेदी असेल, स्पधतेील बक्षीस पटकाववण्यासाठी केललेी कामनगरी असेल वकिं वा 
व्यवसाय संघटनेत वाढीव कायषक्षमतेच्या बदल्यात वाढीव मोबदला असेल. 
 खरेदी पे्ररिा ही खरेदीदाराला आपली गरज पूिष करण्याकद्वरता एखादी वस्तू वकिं वा सेवा 
खरेदी करण्यासाठी प्रोत्साहन देिारी िक्ती आह.े ववशलयम जे. सॅ्टन्टनने म्हटल्याप्रमािे “ज्या वेळी 
एखादी व्यक्ती वस्तचू्या खरेदीपासून संतोर्ानधक्य प्राप्त करण्याचा प्रयत्न करते त्या वेळी प्ररेिा ही 
'क्रय प्रेरिा' बनते.'' 
 
व्याख्या 
1) "क्रय प्रेरिा' म्हिजे एक असा प्रभाव वकिं वा ववचार आह ेजो खरेदी करिे, कायष करिे वकिं वा 
वस्तू आणि सेवांच्या खरेदीचा पसंतीक्रम ननशित करिे यासाठी प्रेरिा देतो." 
- डी. जे. ड्यदू्वरडन  
("Buying motives are those influences or consideration which provide the 
impulse to buy, induce action or determine choice in the purchase of goods 
or services.")  
 
2) "ज्या वेळी एखादी व्यक्ती एखाद्या वस्तूच्या खरेदीमुळे समाधान प्राप्त करू इच्छच्छते त्याला 'क्रय 
प्रेरिा' असे म्हितात.” 
- प्रो. सॅ्टन्टन 
 ("It becomes a buying motive when the individual seeks satisfaction 
through the purchase of something.")  
 
3) "ज्या वळेी एखादी व्यक्ती वस्तचू्या खरेदीपासून संतोर्ानधक्य प्राप्त करण्याचा प्रयत्न करते त्या 
वेळी प्रेरिा ही क्रय प्रेरिा बनते." 
ववशलयम जे. सॅ्टन्टन 
 यावरून असे म्हिता येते की, ज्या गोष्टींच्या समाधानासाठी वस्तू खरेदी केल्या जातात ती 
'क्रय प्रेरिा' होय. उदा., व्यक्तीला भूक लागिे ही त्याची मनाची अवस्था आह.े ही भूक 
भागववण्यासाठी तो खाद्यपदाथाांची खरेदी करतो. अिा प्रकारे भकू भागवविे ही त्याची क्रय प्रेरिा 
आह.े 
 



[साहबेरावजी बुटे्टपाटील महाववद्यालय, राजगरुुनगर /वाणिज्य ववभाग] 

[SPPU/SBM/SYBCOM/CBCS-2019/MM-I-CH-2/A.S.SANDBHOR] Page 9 
 

खरेदी प्रेरिा सामान्यतः दोन प्रकारच्या असतात. 
(1) प्राथनमक क्रय प्रेरिा (Primary Buying Motive) : 
  प्राथनमक क्रय पे्ररिा या स्वाभाववक वकिं वा जन्मजात असतात. उदा., खाण्या-वपण्याची 
प्रेरिा, पे्रम, ननद्रा, कुटंुबकल्याि इत्यादी 
(2) दयु्यम वकिं वा साहाय्यक क्रय पे्ररिा (Secondary Buying Motive) :  
 व्यक्ती समाजात राहत असल्यामळेु त्या दृष्टीने ज्या प्रेरिा होतात, त्या साहाय्यक प्रेरिा 
होत. उदा., स्वच्छता, काटकसर, आनथिक मदत कायषकुिलता, व्यवहार चातयुष इत्यादी,. 
 या दोन्ही पे्ररिांच्या समाधानासाठी आनथिक व्यवहार केले जातात. प्राथनमक पे्ररिांना 
'आत्मसात केलेल्या प्रेरिा' असेही संबोधले जाते. प्रथम वर्ष वाणिज्यचा अभ्यास करताना या प्रेरिा 
आपि अभ्यासल्या आहतेच 
 
प्ररेिचे ेववववध शसद्धान्त 
(1) मॅस्लो शसद्धान्त :  
 मॅस्लो शसद्धान्तास मॅस्लो गरज शसद्धान्त असेही म्हितात. यामध्ये ग्राहकांच्या अथवा 
व्यक्तीच्या मानशसक गरजांचा ववचार करून शसद्धान्त मांडलेला असतो. 
 (2) हटषस्बगष शसद्धान्त :  
 यास द्विघटकीय शसद्धान्त असेही म्हितात, यामध्ये कामाच्या स्थानातील वातावरि यात 
बाह्य घटक तसेच अंतगषत घटकांमध्ये अंत:प्ररेिा यांचा संबंध येतो. जर कायषस्थानावर काम 
करण्यासाठी एकूि वातावरि (खेळती हवा, प्रकाि, मांडिी, रचना) इ. असेल तर व्यक्ती अनधक 
कायषक्षमतेने काम करू िकल ेयाच्या उलट ननकृष्ट वातावरिात कायषक्षमतेने कामकाज होिार 
नाही. 
(3) मॅक्लेलाँड शसद्धान्त :  
 यास मानव प्रेरिा शसद्धान्त असेही म्हितात. यानसुार प्रत्येक व्यक्तीस प्रमखु तीन गोष्टी 
कायष करण्यास प्रवृत्त करतात. त्या म्हिजे समाजातील स्थान वकिं वा पत (िक्ती), मान्यता व यि, 
समाजातील स्थान नमळववण्यासाठी सामा अथवा ववशिष्ट प्रकारची िक्ती आवश्यक असते 
(राजकीय, आनथिक इ.). तसेच मान्यता व यि या तीन गोष्टींसाठी व्यक्ती काम करतो. हीच त्याची 
प्रेरिास्थाने असतात, 
(4) वृहम शसद्धान्त (Vroom) : 
  वृहम शसद्धान्ताला अपके्षांचा शसद्धान्त असे म्हितात. यानसुार व्यक्ती वतषिूक ही व्यक्तीच्या 
कमीत कमी क्षमतेतून जास्तीत जास्त समाधान/आनंद नमळववण्याचा पद्वरिाम आह.े व्यक्ती ही 
त्याच्या व्यणक्तमत्त्वानसुार तसेच कौिल्य, ज्ञान, अनभुव व आवडननवड यावर आधाद्वरत काम करते. 
हीच त्याची प्रेरिा स्थाने असतात. यामध्ये श्रम, कामनगरी व पद्वरिाम या तीन घटकांचे नमश्रि 
असते. 
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(5) मॅगे्रगोर शसद्धान्त :  
 डगल्स मॅगे्रगोर यांनी मानवी कायाषसंबंधी शसद्धान्त 'क्ष' व 'य' शसद्धान्त (Theory x and 
y) मांडली आह.े मसॅ्लो यांच्या गरज शसद्धान्तावरूनच पढेु या शसद्धान्ताचा ववकास झालेला आह.े 
 शसद्धान्त 'क्ष' (Theory x) नसुार उद्योगसंस्थेतील जी व्यक्ती कामाचा कंटाळा करते त्यास 
अवतमहत्त्वाकांक्षा असू िकते. काम टाळण्याचा कल जास्त असतो व ववववध कारिे काढून ते काम 
टाळत असतात. यासाठी उत्तम ननयोजन, ननयंत्रि व पयषवेक्षि (देखरेख) याची गरज असते. ह े
उपाय योजल्यानंतरच व्यक्ती कायष पार पाडतात. 
 शसद्धान्त 'य' (Theory y) नसुार व्यक्तीच्या मनात प्रेरिा असतात. वतला कामकाज 
करण्याची मनापासून इच्छा असते. संपूिष कौिल्य वापरून तसेच ज्ञान व अनभुवाचा वापर करून 
व्यक्ती पूिष क्षमतेने कामकाज करते. यासाठी जास्त देखरेखीची गरज नसते.  
      
खरेदी प्रभाववत करिारे घटक 
 अनेक घटकांमळेु प्रभाववत होऊन खरेदीदार हा कोित्याही वस्तूंची खरेदी करत असतो ह े
घटक पढुील बाबींिी संबंनधत असू िकतात. आपल्या मूलभूत गरजा' पूिष करण्यासाठी खरेदी करिे 
हा खरेदीदाराचा स्थानयभाव असतो. गरजा पिूष करण्याच्या बाबतीत खरेदीदाराचा अग्रक्रम असतो. 
मूलभूत गरजा पूिष झाल्यानंतरच त्याचे इतर वस्तूंकडे लक्ष जाते. 
 प्रा. ए. एम. मॅस्लो या ववचारवंताने 'गरज शसद्धान्त' मांडलेला आह.े शसद्धान्त गरजांच्या 
शिडीच्या अथवा वपरॅनमडच्या संकल्पनेवर (Hierarchy of Needs) आधारलेला आह.े मानवी 
गरजा या व्यणक्तननष्ठ तसेच वस्तनुनष्ठ स्वरूपाच्या आहते. प्रेरिा देताना मानवी भावना (आिा, 
आकांक्षा, इच्छा, अपेक्षा इत्यादी) व गरजा परुववल्या जातात का याकडे अनधक लक्ष असत.े या 
दृष्टष्टकोनातून प्रा. ए. एच. मॅस्लो यांनी मानवी भावनांचे पृथक्करि केलेले आह.े 
(1) िारीद्वरक गरजा (Physiological Needs) :  
 यात अन्न, वस्त्र, ननवारा यांसारख्या गरजांचा समावेि होतो. अत्यावश्यक गरजांचा समावेि 
होतो. 
(2) संरक्षि गरजा (Safety Needs) :  
 सद्यःस्थस्थतीत प्रत्येकालाच िारीद्वरक सरुशक्षततेबरोबरच आनथिक आणि सामाजजक 
सरुशक्षततेचीही आवश्यकता वाटते. 
(3) जजव्हाळ्याच्या सामाजजक गरजा (Social Needs) : 
  प्रत्येक व्यक्तीला आपल्या कुटंुबातील इतर व्यक्तींकडून पे्रम हवे असते. कुटंुबात जजतका 
जास्त जजव्हाळा असेल वततकी त्याची अनधक सामाजजक प्रवतष्ठा असते. 
 (4) प्रवतषे्ठच्या गरजा (Esteem Needs) :  
 आपल्याला प्रवतष्ठा असावी आणि समाजात आपले स्थान उच्च असावे असे प्रत्येकालाच 
वाटत असते. सामाजजक प्रवतषे्ठशिवाय व्यक्तीच्या मनात न्यूनतेचा ववकास होतो. प्रवतषे्ठमळेु त्याचा 
आत्मववकास वाढू लागतो. 
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(5) आत्मोन्नतीची गरज (Needs for Self-Actualization) :  
 प्रत्येक व्यक्तीला आपली योग्यता वाढववण्याची आणि व्यणक्तमत्त्वाचा ववकास करण्याची 
इच्छा असते. 
मूलभूत गरजांप्रमािेच इतर अनेक घटकांमळेु प्रभाववत होऊन खरेदीदार वस्तूंची खरेदी करीत 
असतो.  
 
 
खरेदीची प्ररेिा व ग्राहक वतषिकू 
 ग्राहक वतषिुकीत खरेदी प्रेरिेला महत्त्व आह.े एखादी व्यक्ती का खरेदी करू िकते? ह े
त्याच्या मानशसकतेवर अवलंबून असते. यासाठी मॅस्लो यांचा गरज शसद्धान्त उपयोगी पडतो 
1. मूलभूत गरजा :  
 व्यक्तीला त्याच्या मूलभूत गरजा अन्न, वस्त्र आणि ननवारा यांची गरज असते. म्हिून याची 
खरेदी होते. यास िारीद्वरक गरजा पूिष करिे असेही म्हिता येईल 
2. संरक्षि गरजा :  
 यामध्ये सरुशक्षत घर, सामाजजक, आनथिक सवुवधा, सरुक्षा देिाऱ्या गरजांचा समावेि होतो. 
याची खरेदी या संरक्षि गरजांमधून होत े
3. सामाजजक गरजा :  
 या खरेदी करिे म्हिज ेग्राहक समाजातील स्थान वाढववण्यासाठी प्रवतषे्ठच्या वेगवेगळ्या 
वस्त-ूसेवांची खरेदी करतो, समारंभातील भेटवस्त,ू नगफ्ट, नमत्रसमूहाला बक्षीस इ. गोष्टींचा यात 
समावेि होतो 
4. प्रवतषे्ठसाठी वकिं वा प्रिंसेसाठी खरेदी :  
 श्रीमंत ग्राहकांना समाजाकडून प्रवतषे्ठची, प्रिंसेची, स्ततुीची अपेक्षा असते ते यासाठी 
प्रवतष्ठष्ठत गोष्टी खरेदी करू िकतात. 
उदा., महाग चार चाकी वाहन, दानगन,े महाग घरे इ 
5. आत्मोन्नतीचा/व्यणक्तववकास गरजा :  
 यामध्ये स्वतःची उन्नती करण्यासाठी ववववध वस्तू व सवेांची गरज असते. येथे भौवतक 
गोष्टींपेक्षा इतर गरजा वाढतात. ज्ञान नमळवविे, अध्याष्टत्मक गोष्टी, सेवा इ. गरजांचा यात समावेि 
होतो. 
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खरेदी प्ररेिचे ेमहत्त्व  
 वस्तू प्ररेिेमध्य ेआवश्यक वस्तूंची खरेदी होत असते. त्याचा संबंध जीवनावश्यक वस्तूिंी 
असतो. तसेच त्यानंतर आनथिक, सामाजजक सुरशक्षततेसाठी काही वस्तूंची खरेदी होते. 
खरेदी प्रेरिा ही वस्तू प्ररेिा व संरक्षि वस्तू प्ररेिा यांच्यातून ननमाषि होते. वस्तू प्ररेिेमध्य े
आवश्यक वस्तूंची खरेदी होत असते. त्याचा संबंध जीवनावश्यक वस्तूंिी असतो. तसेच त्यानंतर 
आनथिक, सामाजजक सुरशक्षततेसाठी काही वस्तूंची खरेदी होत.े 
 खरेदी प्रेरिा ग्राहकाला वस्तू घेण्यासाठी प्रवृत्त करतात. त्यामळेु त्याच्या ववववध गरजा पूिष 
होतात. खरेदी प्ररेिेशिवाय ग्राहक वस्तू खरेदी करू िकत नाही. मानशसक प्रेरिेतून वस्तू खरेदी 
केल्यास समाधान नमळते. आनंदाची नननमिती होते. वस्तू खरेदी पे्ररिेमळेु तसेच त्याच्या 
अभ्यासामळेु उद्योगसंस्थांचा, ग्राहक वतषिुकीचा अभ्यास करता येतो. आवश्यक वस्तूंचा परुवठा 
सहजगत्या करता येतो. त्याचा दजाष, आकार, स्वरूप, वकिं मत यांवरून ते ठरववता येते. 
ग्राहक पे्ररिा ही आनथिक बाजारातील महत्त्वाची बाब आह.े यामळेु मागिी-परुवठा सरुू राहतो व 
व्यापारचक्र सरुू राहते. ववववध प्ररेिांमळेु ववववध वस्तू व सेवांना बाजारात मागिी नमळते. ग्राहक 
प्रेरिेमुळे ग्राहकांच्या समस्येचे समाधान होते व उद्योग-व्यवसायात वाढ होते.  
 
 एकपेिीय स्थूल सघं/व्यक्ती संघ रचना (नमुना) ग्राहक वतषिकू व ववववध शसद्धान्त 
 
(1) आनथिक शसद्धान्त (Economic Theory) :  
 आनथिक ववकास म्हिजे लोकांच्या राहिीमानाचा दजाष सधुारिे. ही प्रवक्रया कधी थांबत 
नाही. कारि थोडा दजाष बरा झाला की आिखी चांगला व्हावासा वाटतो. लोकांच्या भौवतक इच्छा-
आकांक्षा असतात त्या पूिष करिे हा आनथिक ववकासाचा हतूे मानल्यानंतर उत्पादन, पैसा, नफा, 
धोका पत्करिे यांसारख्या गोष्टी आपोआपच येतात.मानवी जीवनामधील अथष वकिं वा पैिाचे स्थान 
लक्षात घेतल्यास ववचारवंतांनी आनथिक दृष्टष्टकोनामधून ग्राहकांच्या वागिकुीची शचवकत्सा करिे 
तसेच या दृष्टष्टकोनातून त्यांच्या प्रेरिांचा अभ्यास करिे अत्यंत स्वाभाववक होते.  
(2) आनथिक शसद्धान्ताचा मळू गनभि त अथष : 
  'ग्राहकांना त्यांच्या आनथिक द्वहतसंबधंाबिल परेुिी जािीव असते. ह ेआनथिक द्वहतसंबंध 
लक्षात घेऊन ते जोपासण्याच्या उिेिानेच ग्राहक त्यांचे खरेदीववर्यक ननिषय घेत असतात. जेव्हा 
ग्राहकांना काही पयाषय उपलब्ध असतात तेव्हा ते खचष आणि प्राप्त होिारी उपयोनगता या दोन 
दृष्टष्टकोनांमधून या पयाषयांचे मूल्यमापन करतात. ज्या वस्तू खरेदीमुळे त्यांना महत्तम उपयोनगता व 
महत्तम समाधान नमळण्याची िक्यता असत,े अिा वस्तूंची खरेदी करण्याचाच ते ननिषय घेतात. 
ववशिष्ट वस्त ूजास्त प्रमािावर खरेदी करण्यात आली तर ग्राहकांना नमळिारी उपयोनगता घटते. 
म्हिून ग्राहक एकाच वस्तूची खरेदी न करता (समसीमांत उपयोनगता ननयमानसुार) ववनभन्न 
आवश्यक वस्तूवंर खचष करतात. अिा रीतीने ग्राहक आपल्या आनथिक द्वहतसंबधंांची जपिूक व्हावी 
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हा दृष्टष्टकोन समोर ठेवनू पयाषयांचे मूल्यमापन करतात व वस्तूचं्या खरेदीचा ननिषय घेतात.' या 
शसद्धान्ताला 'मािषशलअन नमुना' (Marshallian Model) असेही म्हितात. 
 
(3) आनथिक शसद्धान्ताची गहृीत े:  
(अ) बाजारातील सवष ग्राहक एकसारखेच वकिं वा एकाच प्रकारचे असतात. 
(ब) ग्राहकांचे व्यवहार एकसारखेच आहते. 
(क) ग्राहक वववेकी आहते. त्यांच्यामध्ये ननिषय वववेकाने घणे्याची क्षमता आह.े  
(ड) बाजारपेठेतील सपंूिष घडामोडींची माद्वहती के्रत्याला आह ेआणि तो महत्तम संतोर्ानधक्य प्राप्त 
करण्याच्या हतेूने आपली क्रयिक्ती उपयोगात आित असतो 
(इ) के्रता स्वतःची संपूिष कमाई कोित्याही एकाच वस्तचू्या खरेदीसाठी खचष करीत नाही. कारि 
असे केल्याने त्याला वस्तूपासून नमळिारी सीमांत उपयोनगता कमी कमी होत जाते. वस्तू वकतीही 
चांगली व आकर्षक असली तरी वतचा अवतद्वरक्त साठा त्याच्या संतोर्ानधक्यात घट करतो ह े
ग्राहकाला चांगलेच माहीत आह े
(ई) संभाव्य वस्तूंच्या सापेक्ष उपयोतनगतेची के्रत्याला जािीव आह े
(उ) वस्तूची वकिं मत ही पे्ररिादायी असते. के्रता हा तलुनात्मकदृष्ट्या कमी वकिं मत असिाऱ्या 
वस्तूंचीच खरेदी करतो. 
 
(4) आनथिक शसद्धान्ताच ेननष्कर्ष वकिं वा अनमुान :  
वरील गृहीत पद्वरस्थस्थतीवरून ग्राहकांची वागिूक वकिं वा खरेदीदार (के्रता) यांच्या प्राथनमकतेबाबत 
अनमुान काढिे िक्य होते.  
(अ) वस्तूची वकिं मत जेवढी कमी राहील तेवढी ग्राहक वस्तूची जास्त खरेदी करू लागतील (Price 
Effect). 
(ब) ग्राहकांची क्रयिक्ती जेवढी जास्त, ग्राहकांच्या वस्त ूखरेदीचे पद्वरमािही तेवत ेजास्त राहील 
(Income Effect). 
(क) ववशिष्ट वस्तूला पयाषयी असलेल्या वस्तूची वकिं मत कमी असल्यास, ग्राहक त्या वस्तूची कमी 
प्रमािावर खरेदी करतील(Substitution Effect). (मूळ वस्त ू
 (ड) कारखानदारांकडून ववक्रीसंवधषनावर जेवढा खचष केला जाईल तेवढी ववशिष्ट वस्तूची ववक्री 
वाढेल (Communication Effect).  
 
 (5) ग्राहकाचं्या वागिकुीच्या आनथिक शसद्धान्तावर केली जािारी टीका :  
(अ) ग्राहकाच्या वागिकुीचा आनथिक शसद्धान्त ज्या गृहीतांवर आधाद्वरत आह ेती गृहीते काल्पननक 
आहते. उदा., सवष ग्राहकांची वागिूक सारखी असते, सवष ग्राहकांना बाजारपेठेबिल पद्वरपूिष माद्वहती 
असते, बाजारात सवष ग्राहक एकसारखे असतात इत्यादी. टीकाकारांच्या मते ग्राहकांच्या 
वागिकुीचा आनथिक शसद्धान्त काल्पननक गृहीतांवर आधाद्वरत असल्यामळेु त्याचे स्वरूप अिास्त्रीय 
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आह.े आनथिक शसद्धान्त ज्या गृहीत तत्त्वांवर आधाद्वरत आह ेती व्यावहाद्वरक नाहीत याबाबत 
स्पष्टीकरि करावयाचे झाल्यास आपि वरीलपैकी कोित्याही एका गृहीताचा ववचार करू. उदा, 
आनथिक शसद्धान्तात 'सवष ग्राहक एकसारखेच आहते, असे गृहीत धरले जाते. प्रत्यक्ष बाजारपेठेत 
अवलोकन केले असता सवष ग्राहकांमध्ये एकसारखेपिा कधीच नसतो. त्यांच्यात मोठ्या प्रमािावर 
ववर्मता आढळून येते. 
(ब) 'वस्त'ू हाच आनथिक शसद्धान्ताचा मखु्य आधार आह ेवकिं वा तोच एकमेव कें द्रवबिंद ूआह.े त्यामळेु 
एका बाजूला या शसद्धान्ताने ग्राहकांना दरूच ठेवले आह ेवकिं वा त्यांची उपेक्षा केली आह.े के्रत्याला 
वकिं वा खरेदीदाराला वस्तूपासून नव्ह ेतर वतच्या गिुवैशिष्ट्यांपासून, गिुधमाषपासून उपयोनगता प्राप्त 
होते.  
(क) सवष ग्राहक वस्तूचं्या खरेदीचे ननिषय वववेकपूिष घेतात ह ेप्रवतपादन चूक आह.े प्रत्यक्ष 
व्यवहारात मनषु्य आपल्या आचरिात अथषिास्त्रीय ननयम क्वशचतच आित असल्याचे आढळून 
येते. त्यांचे बहुसंख्य खरेदी व्यवहार ह ेपषु्कळदा अवववेकी असल्याचे आढळून येते. 
(ड) या शसद्धान्तात ग्राहकांच्या केवळ आनथिक घटकांचाच ववचार केला आह.े इतर आनथिकेतर 
घटकांचा ववचार केला गेला नाही अिीही जोरदार टीका केली जाते. 
ग्राहकांचे खरेदीचे व्यवहार वकिं वा वस्तूंची खरेदी करताना त्यांनी केललेी वागिूक ही अत्यंत 
गुंतागुंतीची बाब आह.े  
(इ) ग्राहकांच्या वकिं वा के्रत्याच्या वागिकुीचा आनथिक शसद्धान्त ग्राहकांच्या वागिकुीबिल अंितः 
वकिं वा अपूिष माद्वहती देतो. यावर टीका करिाऱ्या जािकारांच्या मते हा शसद्धान्त ववशिष्ट 
पद्वरस्थस्थतीत ग्राहकाने कसे वागावे याबिल मागषदिषन करू िकतो पि ववशिष्ट पद्वरस्थस्थतीत ग्राहक 
कसे वागतात याबिल काहीच सांगू िकत नाही,ग्राहकांच्या वागिकुीला प्रभाववत करिारे 
मानसिास्त्रीय, सामाजजक, सांसृ्कवतक तसेच बाजारपेठेिी ननगद्वडत असिाऱ्या जसे, वस्तू ववतरि 
व्यवस्था, संप्रेर्ि इत्यादी घटकांचा ववचार न करता ग्राहकाला एक वववेकिील प्रािी समजून तो 
अनधकानधक समाधान नमळववण्यासाठी सीमांत उपयोनगता आणि आनथिक द्वहत यांच्या आधारे 
क्रयिक्तीचे ववननयोजन करतो असे समजण्यात आले आह.े याला 'आदिाषत्मक शसद्धान्त' 
(Normative) असे म्हिता येईल. 
 
(6) ग्राहकाचं्या वागिकुीचा मानसिास्त्रीय शसद्धान्त (Psychological Theory of Buyer's 
Behaviour) :  
 ज्या वेळी व्यावसानयकांचे अथषिास्त्रीय शसद्धान्तान समाधान झाले नाही त्या वेळी के्रत्याच्या 
वतषिुकीचा अंदाज घेण्यासाठी मानसिास्त्रीय शसद्धान्ताचा आधार घेतला गेला. मानसिास्त्रीय 
शसद्धान्तात क्रयप्रेरिांना आणि वतषिकुींना वविेर् महत्त्व देण्यात आले. 
खरेदी व्यवहारांना कारिीभूत ठरिाऱ्या आनथिकेतर स्वरूपाच्या मानसिास्त्रीय प्रेरिांचा अभ्यास 
करण्यात येऊ लागला आणि मानसिास्त्रीय दृष्टष्टकोनातून ववशिष्ट पद्वरस्थस्थतीत ग्राहकांची वागिूक 
किी राहील याबाबत अंदाज घेण्यात येऊ लागला. 
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(7) मानसिास्त्रीय शसद्धान्ताचा मळू गनभि ताथष :  
 खरेदीदाराच्या वकिं वा के्रत्याच्या वतषिुकीचे स्पष्टीकरि मानसिास्त्रीय शसद्धान्ताच्या आधारे 
करण्याचा प्रयत्न या शसद्धान्तामधून केला जातो. त्यात प्रायोनगक मानसिास्त्र, शचवकत्सात्मक 
मानसिास्त्र, उपयोजजत मानसिास्त्र यांचे योगदान आढळून येते. कोित्याही िास्त्राची नननमिती 
जजज्ञासा आणि कुतूहलातून ननमाषि होते. मानसिास्त्रात 'वतषन' (Behaviour) हा मखु्य 
अभ्यासाचा ववर्य आह.े या वतषनावर अनेक घटकांचा पद्वरिाम होतो. वतषनाच्या मुळािी कोित्या 
अनभप्रेरिा, ववचार, कल्पना, अनभरुची, अनभवृत्ती आहते याचा अभ्यास मानसिास्त्रात केला जातो. 
(अ) प्रायोनगक मानसिास्त्र (Experimental Psychology) :  
 मानवी मनात उत्पन्न होिारे संघर्ष वकिं वा िारीद्वरक गरजांना पे्ररिात्मक िक्तीचा आधार 
द्वदला. प्रायोनगक मानसिास्त्राचा उदय झाल्यापासून मानसिास्त्रज्ञांनी जनावरे व मनषु्यप्रािी यांवर 
अनेक प्रकारचे प्रयोग केल,े 
(ब) शचवकत्सात्मक मानसिास्त्र (Clinical Psychology) :  
 मानशसक प्रेरिांचे ननदान, उपचार व पनुवषसन करण्याचे महत्त्वाचे कायष ही िाखा करते. 
शचवकत्सात्मक मानसिास्त्रज्ञ बऱ्याचिा सैद्धान्तन्तक िाखांचा वापर करून त्यातील तते्त्व, शसद्धान्त 
यांचा आधार घेऊन ववववध ग्राहकांवर प्रयोग केले जातात.  
(क) उपयोजजत मानसिास्त्र (Applied Psychology) :  
 मानवी वतषनासंबंधी मूलभूत संकल्पनांचा अभ्यास करून त्याचा वापर मानवाच्या दैनदं्वदन 
समस्या सोडववण्यासाठी करून घेिे हा मखु्य हतेू उपयोजजत मानसिास्त्राचा आह.े उपयोजजत 
मानसिास्त्रज्ञ मानसिास्त्रीय ज्ञानाच्या सामग्रीचा उपयोग करून ववववध व्यावसानयक क्षेत्रांतील 
समस्या सोडववण्यास मदत करतात. 
 
(8) मानसिास्त्रीय दृष्टष्टकोनातनू ग्राहकाच्या वागिकुीच ेववश्लरे्ि करण्यासाठी साहाय्यभतू 
ठरिारे घटक वकिं वा सकंल्पना  
(अ) अनभप्रेरि (Motivation) :  
 प्रेरिा ही मनाची अिी स्थस्थती आह ेकी, जी उपभोक्त्याला एकप्रकारची िक्ती देते. त्याच्या 
व्यवहारांना गती देते व ववशिष्ट कायष करण्यासाठी त्याला प्रोत्साद्वहत करते. पे्ररिेशिवाय कायष वकिं वा 
व्यवहार संभवत नाही. अन्न, वस्त्र, ननवारा या अत्यावश्यक गरजांची पूती करण्यासाठीच फक्त 
व्यक्ती वस्तूंची खरेदी करते असे नाही. या सवष अत्यावश्यक गरजांच्या पलीकडे जाऊन व्यक्तीची 
खरेदी सरुू असते. या खरेदीपाठीमागे पे्ररिा कायषरत असतात. ववल्यम सॅ्टन्टन याच्या मते, प्रेरिा 
ही अिी लालसा होय जजचे समाधान करण्यासाठी व्यक्ती प्रयत्न करीत असते. 
(ब) वस्तूची प्रवतमा (Image) आणि आकलन (Perception) :  
 व्यवसायाचा िुद्ध हतेू व्यावसानयक नीवतमूल्ये (Business Ethics), ववश्वास आणि 
प्रवृत्तीच्या माध्यमातून ग्राहकांच्या मनात वस्तबूिल, ववशिष्ट व्यापारी शचन्हांवकत वस्तूबिल तसेच 
वस्तूचे उत्पादन करिाऱ्या उद्योगाबिल जी प्रवतमा ननमाषि होते त्या प्रवतमेचाही ग्राहकांच्या 
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वागिकुीवर ननशितपिे पद्वरिाम होतो. या प्रवतमेमळेु वस्तूला प्रवतष्ठा प्राप्त होते आणि प्रवतष्ठा 
प्राप्त वस्तूची ववक्री करण्यासाठी ववके्रत्याला फारिी धडपड करावी लागत नाही. 
(क) प्रतीकवाद (Symbolism) :  
 वस्तूंची खरेदी ही अत्यावश्यक गरजांच्या पलीकडे जाऊन केली जाते. गरजेपरुते अंगरक्षि व 
लज्जारक्षिासाठी खरेतर 2-4 कपडे परेुसे झाले असते. पि तसे आढळत नाही. 'एक नूर आदमी 
दस नूर कपडा' ह ेशचत्र आढळत,े अनेक ग्राहक काही ठरावीक वस्तूचंी खरेदी करतात ते या 
वस्तूंमध्ये त्यांची ववशिष्ट इच्छा तृप्त करण्याची िक्ती वकिं वा उपयोनगता आह ेयासाठी नव्ह,े तर या 
वस्तू ज्याचे प्रतीक आहते त्या गोष्टींचा ववचार करून ते खरेदीचा व्यवहार करीत असतात. "वस्तू 
फक्त काम करू िकतात याकद्वरताच खरेदी केल्या जात नाहीत तर त्या वस्त ूजो अथष सुचववतात 
याकद्वरताही खरेदी केल्या जातात.” 
(ड) शिकण्याची प्रवक्रया (Learning Process) :  
 प्रत्येक सजु्ञ वकिं वा ववचारी व्यक्ती शिकत असतो. शिकण्याची ही प्रवक्रया अव्याहतपिे 
सरुूच असते. मनषु्याच्या शिकण्याच्या प्रवक्रयेिी काही प्रेरिांचा ननकटचा संबंध असतो, 'पढुच्यास 
ठेच मागचा िहािा' या वृत्तीने शिकण्याची प्रवक्रया ही कायम सधुारत असते.संबंनधत व्यक्तीचे यि 
वकिं वा अपयि ननशित होते. पूवी केलेल्या व्यवहारांचे पद्वरिाम ववचारात घेऊन वकिं वा या व्यवहारांचा 
एकूि पद्वरिाम न्याहाळून व्यक्तीने आपल्या वागिकुीमध्ये आवश्यक ते बदल करण्याच्या वक्रयेला 
'शिकि'े असे म्हितात. मनषु्याची वागिूक या पद्धतीनेच ठरत असते. " 
 
(9) ग्राहकाचं्या वागिकुीचा सामाजजक-सासृं्कवतक शसद्धान्त (Socioculture Theory of 
Buyer's Behaviour) : 
 के्रत्यांच्या वतषिुकीचा अभ्यास करीत असताना ववपिनकत्याांनी जो एक नवीन शसद्धान्त 
िोधून काढला, त्याला 'सामाजजक आणि आनथिक शसद्धान्त' असे म्हितात. मनषु्य ज्या सामाजजक 
वातावरिात वाढतो, त्या सामाजजक व सांसृ्कवतक स्थस्थतीचा त्याच्या वतषिकुीवर प्रभाव पडत 
असतो. ग्राहकांच्या वागिकुीचे मानसिास्त्रीय ववश्लरे्ि ववशिष्ट मयाषदेपयांतच उपयकु्त ठरते. िेवटी 
ग्राहक असलेली प्रत्येक व्यक्ती समाजात राहते व समाजाची घटक म्हिून आपले जीवन जगते. 
 
(10) सामाजजक व सासृं्कवतक शसद्धान्ताचंा मळू गनभि ताथष :  
 सामाजजक आणि सांसृ्कवतक शसद्धान्त ह ेसमाजिास्त्रीय ननष्कर्ाांवर आधारललेे आहते. 
समाजिास्त्रीय ववचारप्रिाली हा या शसद्धान्तांचा मूळ आधार आह.े म्हिून ग्राहकांची जीवनिैली, 
समूह, सामाजजक घटक, व्यक्ती आणि संसृ्कती इत्यादींचा या शसद्धान्तात समावेि केल्याचे 
आढळून येते. सामाजजक आणि सांसृ्कवतक शसद्धान्ताने 'समाजिास्त्रीय मॉडेल' (Sociological 
Model) चा ववकास केलेला आह े
 ग्राहक स्त्री-परुुर् समाजाचे घटक म्हिून राहत असल्यामळेु समाजािी ननगद्वडत असिाऱ्या 
बाबींचा व प्रवक्रयांचा त्यांच्या खरेदी वागिकुीवर पद्वरिाम होत असतो. समाजिास्त्रीय पाहिी, 
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चौकिी, संिोधन व अध्ययनाच्या प्रवक्रयेमधनू काढण्यात आलेल्या ननष्कर्ाांच्या आधारावर काही 
ववचार मांडण्यात आल ेआहते. या ववचारांचे समष्टित स्वरूप म्हिजे ग्राहकांच्या वागिकुीचा 
सामाजजक-सांसृ्कवतक शसद्धान्त होय. 
 
एकपिेीय सकू्ष्म व्यक्ती सघं रचना/ग्राहक वतषिकू (Monadic Models of Consumer 
Behaviour) 
 
1) लवचीक रचना : 
  ही रचना केवळ अथषिास्त्रावर अवलबंून असून मागिी व पुरवठा संबंधी येथे मांडिी 
केलेली आह.े ज्या वळेी वकिं मत वाढते त्या वळेी मागिी कमी होते. परुवठादेखील कमी होतो. उदा., 
पेट्रोल-द्वडझेलच्या वकमतीत वाढ झाल्यास त्याची मागिी कमी होते. या वठकािी ग्राहक वतषिुकीत 
अथषिास्त्राचा शसद्धान्त वापरललेा द्वदसून येतो वकिं वा ही वतषिूक अथषिास्त्रीय ग्राहकांवर अवलबंून 
असते. 
2) प्रवतसाद रचना :  
 या वठकािी काळानसुार ग्राहकांची मानशसकता ही बदलते. त्याच्या अग्रक्रम वकिं वा 
प्राधान्यक्रमात बदल होतो ह ेया रचनेतून सांनगतले आह.े मानशसकतचेे तीन प्रकार यामध्ये 
सांनगतलेले आहते ज्यामध्ये ज्ञानावर आधाद्वरत, वरकरिी (अथवा जजुबी स्वरूपाची) व वतसरी 
वतषिुकीवर आधाद्वरत यांचा समावेि होतो. ज्ञानावर आधाद्वरत वतषिुकीमध्ये वक्रयािीलतेचा तसेच 
तौलननक ववचार केललेा द्वदसून येतो. वरकरिी मानशसकतेमध्ये ववशिष्ट रस, रुची दाखवून 
मानशसकता बदलत ेतर वतसऱ्या प्रकारात वतषिकुीतून मानशसकतेवर पद्वरिामांचा अभ्यास केला 
जातो.  
3) ववववध अस्थस्थर बदल रचना (मॉडेल) ग्राहक वतषिकू : 
  ग्राहक वतषिूक ही मानशसकतेिी संबंनधत असते. यासाठी ववववध रचना आजपयांत 
प्रयोगात आल्याचे द्वदसनू येते.  
4) पारंपद्वरक रचना :  
 यामध्ये मखु्यतः अथषिास्त्रावर आधाद्वरत असे रचना तत्त्व सांनगतले आह.े यामध्ये 
अथषिास्त्रातील शसद्धान्तानसुार मग जो मागिी, परुवठा, वकिं मत तसेच सीमांत उपयोनगता, पयाषयी 
उत्पादन, वस्त,ू उत्पन्न स्थस्थती, ग्राहक कायष या सवाांचा ववचार केलेला असतो. जास्त उत्पन्न असलेले 
ग्राहक महाग उत्पादनांकडे तसेच चैनीच्या वस्तूंकडे आकवर्ि त होताना द्वदसून येतात. तसेच त्यांच्या 
मानशसकतेवर सामाजजक रूढीपरंपरा यांचा प्रभाव असल्याने त्या स्वरूपातील उत्पादनांनाही मागिी 
होत असते. मानशसकतमेध्ये जाद्वहरातबाजीचाही पद्वरिाम होत असतो. 
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5) हॉवडष  िले मॉडेल (रचना) :  
 ग्राहक वतषिूक या प्रकारात ग्राहक िास्त्रीय अभ्यास करून आपला प्राधान्यक्रम ठरववतात. 
यामध्ये ववववध माद्वहतीच्या आधारे ननिषय घऊेनच वस्तू खरेदी केली जाते. तसेच काही वेळा खरेदी 
ननशित नसल्यामळेु ववववध बाँडचा ववचार करूनच वस्तू खरेदी केली जाते. 
6) Nicosia Model (ननकोशसया रचना) :  
 फॅनमेन्सको ननकोशसया या तज्ज्ञाने ग्राहक वतषिकुीसंबंधी ह ेववशिष्ट मॉडेल तयार केले 
आह.े यामध्ये प्रवक्रयेवर आधाद्वरत ग्राहक वतषिूक असते. येथे उद्योगसंस्था व संभाव्य ग्राहक यांचा 
संबंध येतो. उद्योगसंस्थचे्या घोर्िेनसुार ग्राहक वस्तूच्या खरेदीसाठी मोद्वहत होतो वकिं वा खरेदीची 
प्रेरिा घेतो. ग्राहक या वस्तूचे काटेकोरपिे मूल्यमापन करतो. त्याला जर ते योग्य वाटले तरच तो 
खरेदीचा सकारात्मक ववचार करतो अन्यथा तो खरेदीचा ववचार करत नाही. या मॉडेलमधून 
पूवषपद्वरस्थस्थतीनसुार ग्राहक ववचार करून ननिषय घेतो. या रचनेत काही टपेे  महत्त्वाचे आहते. 
ज्यामध्ये खरेदीदार खरेदी करि,े जाद्वहरात अभ्यासल्यानंतर मूल्यमापन करून खरेदी करण्याचा 
वकिं वा न करण्याचा ननिषय घेिे तसेच जाद्वहरात अभ्यासल्यानंतर इतर पयाषयांचासदु्धा ववचार करून 
खरेदी ननिषय घेिे. 
7) इगल कोलार ब्लकॅ्वले मॉडेल (रचना) :  
 या रचनेत ग्राहक वतषिूक ही ननिषय प्रवक्रयेच्या 4/5 टप्प्यांवर आधारलेली असते. 1968 
साली याची रचना करण्यात आली. हॉवषड िले मॉडेलबरोबरच यामध्ये इतर बाबींचा समावेि होतो. 
यामध्ये माद्वहती प्रवक्रया, कें द्रीय ननयंत्रि, संघटन ननिषय प्रवक्रया तसेच वातावरिातील प्रभाव या 
घटकांचा समावेि होतो. माद्वहती प्रवक्रयेत वस्तूबिलची सवष माद्वहती नमळववली जाते व उद्योगसंस्था 
ती यिस्वी मागाषने परुववतात. 
 


