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इकाई – I खुदरा ÿबंधन का पåरचय (Introduction to Retail 
Management) 

 

इकाई कì संरचना (Structure of the unit) 

1.1 उĥÔेय (Objectives) 

1.2 ÿÖतावना (Introduction) 

1.3 खदुरा िबøì का अवलोकन (An overview of Retailing) 

1.4 Öटोर के ÿकार (Types of Stores) 

1.5 खदुरा रणनीित (Retail Strategy) 

1.6 खदुरा Óयापार पयाªवरण (Retail Environment) 

1.7 भारतीय खदुरा उīोग म¤ Łझान (Trends in Indian Retail Industry) 

1.8 सारांश (Summary) 

1.9 बोध ÿĳ (Practice Questions) 

1.10 संदभª úंथ (Reference books) 

1.1 उĥेÔय (Objectives) 

इस इकाई के अÅययन के उपरांत आप िनÌनिलिखत को समझ सक¤ ग:े  

• खदुरा िबøì एव ंखदुरा Öटोर के िविभÆन ÿकारŌ को । 

• खदुरा रणनीित एव ंखदुरा Óयापार को ÿभािवत करने वाले िविभÆन पयाªवरणीय घटकŌ को । 

• भारतीय खदुरा उīोग के िविभÆन ŁझानŌ को । 
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1.2 ÿÖतावना (Introduction) 

खुदरा िबøì ÓयिĉयŌ या ÓयवसायŌ से वÖतुओ ं और सेवाओ ं कì अंितम उपभोĉा को 
िबøì ह ैिजसे úाहक कहा जाता ह।ै खुदरा िवøेता आपूितª ®ृंखला नामक एक ÿणाली का अिभÆन 
अंग ह§ जो उÂपादक से लेकर लàय बाजार तक माल पहòचंाता ह।ै एक खदुरा िवøेता िनमाªताओ ंसे 
सीधे या थोक िवøेता के माÅयम से बड़ी माýा म¤ सामान या उÂपाद खरीदता ह ैऔर िफर लाभ के 
िलए उपभोĉा को कम माýा म¤ बेचता ह।ै खुदरा िबøì को िनिĲत ÖथानŌ के Öटोर या माक¥ ट, डोर-
टू-डोर या िडलीवरी जैसे माÅयमŌ से िकया जा सकता ह।ै खुदरा िबøì वह ÿिøया है जो खदुरा 
िवøेता अधीनÖथ सेवाओ,ं जैसे िडलीवरी और इÖंटॉलेशन सिहत उÂपादŌ को बेचने म¤ अपनाता ह।ै 
"खुदरा िवøेता" शÊद वहां भी लागू िकया जाता ह ैजहां एक सेवा ÿदाता बड़ी सं´या म¤ ÓयिĉयŌ 
कì जłरतŌ को परूा करता ह,ै जैसे िक सावªजिनक। दकुान¤ आवासीय सड़कŌ या िकसी शॉिपंग मॉल 
म¤ हो सकती ह§। ऑनलाइन खुदरा िबøì, Óयवसाय-से-उपभोĉा (बी 2 सी) लेनदने और मेल ऑडªर 
के िलए उपयोग िकए जाने वाल ेएक ÿकार के इल³ेůॉिनक कॉमसª, गैर-दकुान खदुरा िबøì के łप 
ह§। 

 

1.3 खुदरा िबøì का अवलोकन (An overview of Retailing) 

खुदरा िबøì कì अवधारणा (Concept of Retailing) 

úाहकŌ को अपनी जłरतŌ को परूा करन ेके िलए उÂपादŌ को खरीदने कì जłरत ह।ै इसका मतलब 

यह ह ैिक व ेभोजन खाते ह§, कपड़े पहनते ह§ और पåरवहन का उपयोग दिैनक आधार पर एक Öथान से दसूरे 

Öथान पर जाने के िलए करते ह§। úाहक इन रोजमराª कì ज़łरतŌ को खदुरा िवøेताओ ंसे खरीदते ह§। खदुरा 

िवøेता समाज म¤ हर जगह पाए जाते ह§ और लोग अपनी ज़łरतŌ को सुिवधाजनक तरीके से परूा करने के 

िलए उनका ÿयोग करते ह§। 

खदुरा िबøì िकसी भी अथªÓयवÖथा का एक महÂवपणूª िहÖसा ह ै और अतंतः उपभोĉाओ ं को 

िनमाªताओ ंके साथ जोड़ता ह।ै तेजी से बदलते पåरवेश के कारण खदुरा िवøेता तेजी से बदल रह ेह§। उपभोĉा 

कì ज़łरत¤ बदल रही ह§, ÿितÖपधê बाजार ±ेý म¤ ÿवशे कर रह ेह§, और ÿौīोिगकì उīोग के िलए नए खदुरा 

तरीकŌ कì शŁुआत कर रही ह।ै खदुरा िवøेताओ ंको यह जानना होगा िक नए úाहकŌ को आकिषªत करने 

और उÆह¤ बनाए रखने के िलए इन पåरवतªनŌ के साथ कैसे सामजंÖय Öथािपत िकया जाए । 
खुदरा िबøì का अथª (Meaning of Retailing) 

"åरटेल" शÊद Ā¤ च शÊद 'åरटेिलयर' से िलया गया ह ैिजसका अथª ह ै'एक टुकड़ा काटना' या 'थोक 

तोड़ना'। उपभोĉा उÂपादŌ का िवतरण उÂपादक के साथ शłु होता ह ैऔर अंितम उपभोĉा पर समाĮ होता 
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ह।ै िनमाªता और उपभोĉा के बीच एक िबचौिलया ह-ै खदुरा िवøेता, "जो उÂपादक और अिंतम उपभोĉाओ ं

को जोड़ता ह"ै। 

खुदरा िबøì कì पåरभाषा (Definition of Retailing) 

कंुिडफ़ और िÖटल के अनसुार, "खदुरा िबøì म¤ उन गितिविधयŌ का समावशे होता ह ै जो सीध े

अिंतम उपभोĉाओ ंको बेचने म¤ शािमल होती ह§।" 

मकैकाथê के अनसुार, "खदुरा िबøì तैयार उपभोĉा उÂपादŌ को अिंतम उपभोĉाओ ंको बेचना ह"ै। 
अिंतम उपभोĉा को बेचने वाला कोई भी संगठन - चाह ेकोई िनमाªता, थोक Óयापारी, या खदुरा 

िवøेता-खदुरा िबøì कर रहा ह।ै इससे कोई फकª  नहé पड़ता िक सामान या सेवाए ं कैसे बेची जा रही ह§ 

(Óयिĉ, मले, टेलीफोन, व¤िडंग मशीन, या इटंरनेट Ĭारा) या व ेकहाँ बेची जा रही ह§ (एक Öटोर म¤, सड़क पर, 

या उपभोĉा के घर म¤)। 
खुदरा िबøì के ल±ण (Characteristics of Retailing) 

1. úाहकŌ के साथ सीधा सपंकª  (Direct Interaction with customers): खदुरा ÓयवसायŌ का मÐूय 

®ृंखला म¤ वÖतुओ ंया सेवाओ ंके उपयोगकताªओ ंके साथ सीधा संपकª  होता ह।ै वे अतं-उपयोगकताªओ ं

और थोक िवøेताओ ंया िनमाªताओ ंजैसे आपिूतªकताªओ ंके बीच मÅयÖथ के łप म¤ कायª करते ह§। 

2. िबøì लेनदेन कì Æयून औसत रािश (Lower average amount of sales transaction): मÐूय ®ृंखला म¤ 

अÆय भागीदारŌ कì तलुना म¤ खदुरा केÆþŌ पर िबøì लेनदने कì औसत माýा बहòत कम होती ह।ै कई 

उपभोĉा घरेल ूखपत के िलए उÂपादŌ को कम माýा म¤ खरीदते ह§। 

3. खरीद िबंदु ÿदशªन और संवĦªन (Point-of-Purchase display and promotions): खदुरा िबøì का एक 

महÂवपूणª और बड़ा िहÖसा अिनयोिजत या आवेग (अिनयोिजत) खरीद से आता ह।ै अÅययनŌ से पता 

चला ह ै िक दकुानदार अ³सर एक िनिĲत खरीदारी सचूी नहé रखते ह§ और आवगेी या िÖथितजÆय 

अपील के आधार पर सामिúयŌ को उठाते ह§। 

4. खुदरा Óयापार कì बड़ी सं́ या (Larger Number of Retail Business): खदुरा Öटोर का Öथान अÆय 

Óयावसाियक इकाइयŌ कì तलुना म¤ एक महÂवपणूª भिूमका िनभाता ह।ै िनमाªता उÂपादनŌ और बाजार के 

कारकŌ कì उपलÊधता के आधार पर Öथान तय करते ह§। 
खुदरा िबøì का ±ेý (Scope of Retailing) 

खदुरा िबøì म¤ उपभोĉा सामान को अिंतम उपभोĉा को बेचने कì गितिविधयाँ शािमल ह§। यह 

औīोिगक उपभोĉाओ ंके बजाय अिंतम उपभोĉा पर क¤ िþत होता ह।ै 
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1. Öटोर ÿबंधन (Store Management): खदुरा िवøेता Óयवसाय कì सफलता के िलए Öटोर ÿबंधन के 
महÂव को Öवीकार करते ह§। खदुरा Óयापार पर इसका दोतरफा असर होता है- यह न केवल úाहकŌ कì 
सिुवधा सिुनिĲत करके Óयवसाय कì ओर आकिषªत करता ह,ै बिÐक ÓयवसािययŌ को सÐेसपसªन के 
कायª आवटंन म¤ भी मदद करता ह।ै 

2. आपूितª ®ृंखला ÿबंधन (Supply Chain Management): यह कारखानŌ और गोदामŌ के माÅयम से 
क¸चे माल के आपिूतªकताªओ ंसे सचूना, सामúी और सेवाओ ंके पूरे ÿवाह का अंितम उपभोĉा तक 
ÿबंधन करने कì एक ÿणाली ह।ै 

3. ®ेणी ÿबंधन (Category Management): यह Óयिĉगत āांडŌ या मॉडलŌ के ÿदशªन के बजाय िकसी 
®ेणी कì िबøì और मनुाफे को अिधकतम करने के उĥÔेय स ेखदुरा Óयापार के ÿबंधन कì ÿिøया ह।ै व े
खदुरा िबøì ÿिøयाएं िजसम¤ सबसे पहल,े åरटेलर के कुल पोटªफोिलयो म¤ सभी समान उÂपादŌ को 
उÂपाद समहूŌ म¤ एक साथ रखा जाता ह,ै उÆह¤ '®ेिणयां' कहा जाता ह।ै उदाहरण के िलए: टूथपÖेट, धलुाई 
िडटज¦ट, ÿसाधन सामúी आिद। 

4. इÆव¤टरी ÿबंधन (Inventory Management): यह úाहकŌ कì आवÔयकताओ ं को परूा करने के िलए 

आवÔयक इÆव¤ůी Öटॉक को बनाए रखने के साथ-साथ यह भी सुिनिĲत करता ह ैिक इस Öतर कì  इÆव¤ůी 

Öटॉक को बनाये रखने कì लागत कम से कम हो। 

5. िवøेता ÿबंधन (Vendor Management): यह एक इकाई Ĭारा, उन ततृीय प±Ō को माल और / या 

सेवाओ ंकì आपिूतª करने वाला ÿबंधन और िनयंýण ह।ै 

खुदरा िबøì का ±ेý 

Öटोर ÿबंधन 

आपिूतª ®ृंखला ÿबंधन 

®ेणी ÿबंधन 

इÆव¤टरी ÿबंधन 

िवøेता ÿबंधन 

úाहक संबंध ÿबंधन 
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6. úाहक संबंध ÿबंधन (Customer Relationship Management (CRM)): úाहक संबंध ÿबधंन ÿिøयाए ं

Óयावसाियक फमª के सवō°म úाहकŌ को पहचानने और लि±त करने और गणुव°ा सामिúयŌ कì िबøì 

अिधकतम करने के साथ-साथ िनिĲत लàयŌ और उĥÔेयŌ के साथ िवपणन अिभयानŌ के िनयोजन और 

कायाªÆवयन म¤ अÂयंत सहायक होती ह§। úाहक संबंध ÿबंधन म¤ शािमल ÿिøयाएं úाहकŌ को उ¸च Öतर 

कì úाहक संतिुĶ ÿदान करने और बेहतरीन úाहक सेवा ÿदान करने के िलए úाहकŌ के साथ अनकूुिलत 

संबंध बनाए रखने म¤ मदद कर सकती ह§। 

खुदरा िबøì के कायª (Functions of Retailing) 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
1. छंटाई/®ेणीबĦ करना (Sorting): िनमाªता आमतौर पर एक या कई ÿकार के उÂपाद बनाते ह§ और 

लागत कम करने के िलए कुछ खरीदारŌ को अपना तैयार उÂपाद बेचना चाहते ह§। अिंतम उपभोĉा, 

इसके िवपरीत, चनुने के िलए कई ÿकार कì वÖतओु ंऔर सेवाओ ंको एक साथ देखना पसंद करते ह§ 

और आमतौर पर उÆह¤ कम माýा म¤ खरीदते ह§। खदुरा िवøेता छंटाई के कायª म¤ उÆह¤ पयाªĮ माýा म¤ 

खरीदते ह§ और उÆह¤ छोटी इकाइयŌ म¤ उपभोĉाओ ंको बेचते ह§। 
2. āेिकंग बÐक (Breaking Bulk): पåरवहन लागत को कम करने के िलए, िनमाªता और थोक Óयापारी 

आम तौर पर उÂपाद के बड़े िडÊबŌ को खदुरा िवøेताओ ंको भजेते ह§, िजसे खदुरा िवøेता उपभोĉाओ ं

के Óयिĉगत उपयोग को परूा करने के िलए छोटी-छोटी माýा म¤ उपलÊध करवाते ह§। 

खुदरा िबøì के कायª 

छंटाई/®ेणीबĦ करना 

āेिकंग बÐक 

Öटॉक होिÐडंग 

अितåरĉ सेवाएं 

संचार के माÅयम 

पåरवहन और िव²ापन 
कायª 
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3. Öटॉक होिÐडंग (Holding Stock): खदुरा िवøेता िनमाªताओ ं के िलए Öटॉक रखने कì सेवा भी ÿदान 

करते ह§। खदुरा िवøेता आवÔयक वÖतुओ ंके Öटॉक को बनाए रखते ह§ जो उपभोĉाओ ंको उÂपाद कì 

तÂकाल उपलÊधता सुिनिĲत करता ह।ै उपभोĉा घर पर उÂपादŌ का एक छोटा Öटॉक रख सकते ह§ 

³यŌिक व ेजानते ह§ िक इसकì भरपाई åरटेलर Ĭारा िकया जा सकता ह ैऔर इÆव¤ůी ले जाने कì लागत से 

बचा जा सकता ह।ै 
4. अितåरĉ सेवाए ं (Additional Services): åरटेलसª उÂपादŌ को खरीदने और उपयोग करने को 

सिुवधाजनक बनाने वाली सेवाए ं ÿदान करके माल के ÖवािमÂव म¤ बदलाव को आसान बनाते ह§। 

åरटेलसª ऑडªर लेते ह§, तुरंत ÿोसेस करते ह§, ÿोड³ट्स िडलीवर और इÖंटॉल करते ह§। उपभोĉाओ ंके 

ÿĳŌ का उ°र दने ेऔर ÿदिशªत उÂपादŌ के बारे म¤ उÆह¤ अितåरĉ जानकारी ÿदान करन ेके िलए िवøेता 

Ĭारा िबøì से जड़ेु लोग भी िनयĉु िकये जाते ह§। 
5. संचार के माÅयम (Channel of Communication): खदुरा िवøेता थोक Óयापारी या आपिूतªकताªओ ंऔर 

उपभोĉाओ ंके बीच संचार और सूचना के चैनल के łप म¤ भी कायª करते ह§। 
6. पåरवहन और िव²ापन कायª (Transport and Advertising Functions): छोटे िनमाªता खदुरा 

िवøेताओ ंका उपयोग पåरवहन, भंडारण, िव²ापन और माल के पवूª भगुतान म¤ सहायता ÿदान करने के 

िलए कर सकते ह§। 
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खुदरा िबøì का महÂव (Importance of Retailing) 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

1. उपभोĉा के िलए महÂव (Importance to Consumer): 
- चयन (Selection): खदुरा िवøेता िविभÆन ÿकार के सामानŌ का Öटॉक रखते ह§। एक औसत उपभोĉा के 

िलए माल को Öटॉक करके रखना संभव नहé ह ैिजसकì उसे रोजमराª के उपयोग के िलए आवÔयकता है। 

दसूरे शÊदŌ म¤, इन सामानŌ का Öटॉक रखने से åरटेलर अपन ेिलए इस गितिविध को परूा करके उपभोĉा 

को राहत देते ह§।  

- सामानŌ कì िविवधता (Variety of goods): खदुरा िवøेता िविभÆन फमŎ Ĭारा िनिमªत उÂपाद कì िविभÆन 

िकÖमŌ का एक अ¸छा वगêकरण रखता ह।ै इस तरह, वह अपने úाहकŌ को िविभÆन ÿकार कì उनकì 

पसंद के सामानŌ का िवकÐप ÿदान करता ह।ै 

खुदरा िबøì का महÂव 

नए उÂपादŌ का िव²ापन 

सामान बेचने कì ÓयवÖथा 

उपभोĉाओ ंकì आदत¤, 
Öवाद और आवÔयकता के 

बारे म¤ जानकारी 

चयन 

सामानŌ कì िविवधता 

मांग सजृन 

िवतरण 

उधार कì सिुवधा 

Óयिĉगत सेवाए ँ

उपभोĉा के िलए महÂव थोक िवøेताओ ंऔर उÂपादकŌ के िलए महÂव 
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- मांग सृजन (Demand Creation): िनमाªताओ ं और थोक िवøेताओ ं के िलए खदुरा िवøेताओ ं Ĭारा 

अिधकांश मांग िनमाªण िविधयŌ का दाियÂव िनभाया जाता ह।ै वे सामानŌ के ÿदशªन कì ÓयवÖथा करते 

ह§, úाहकŌ को आवÔयक जानकारी ÿदान करते ह§ और िविभÆन सेवाए ंÿदान करते ह§। 

- िवतरण (Distribution): खदुरा िवøेता उपभोĉा वÖतुओ ं के िवतरण का एक िवशषे² होता ह।ै अपने 

अनभुव, ÿिश±ण और ²ान के आधार पर खदुरा िवøेता úाहकŌ को सामानŌ के उिचत चयन म¤ मदद 

करते ह§। 

- उधार कì सुिवधा (Credit Facility): खुदरा िवøेता अ³सर उपभोĉाओ ंको उधार कì सुिवधा ÿदान 

करता ह।ै इस सुिवधा के कारण उपभोĉा कई बार बड़ी माý म¤ सामानŌ कì खरीददारी करते ह§ । 

- Óयिĉगत सेवाए ँ(Personal Services): खदुरा िवøेता उपभोĉा को कई Óयिĉगत सेवाए ंÿदान करता है, 

व ेमाल को अनुमोदन के आधार पर बेचते ह§, उपभोĉा को यह सिुवधा दी जाती ह ैिक यिद माल उनकì 

पसंद का नहé हòआ या पåरवार के सदÖयŌ को पसंद नहé आया, तो व ेएक िनिदªĶ समय सीमा के भीतर 

उसको वापस कर सकते ह§।  

2. थोक िवøेताओ ं और उÂपादकŌ के िलए महÂव (Importance to wholesalers and 

producers): 
- नए उÂपादŌ का िव²ापन (Advertisement of New Products): जैसा िक खदुरा िवøेता उपभोĉाओ ं

के सीधे संपकª  म¤ होता ह§ और उÆह¤ उपभोĉा कì जłरतŌ और इ¸छाओ ंके बारे म¤ पता होता ह,ै वे 

एक नए उÂपाद को खरीदने के िलए उपभोĉा के िनणªय को ÿभािवत करने कì िÖथित म¤ होते ह§।  

- सामान बेचने कì ÓयवÖथा (Arrangement to sell the goods): खुदरा िवøेता और केवल खदुरा 

िवøेता ही असं´य छोटे उपभोĉाओ ंको उÂपाद बेचते ह§ और इस तरह थोक Óयापारी को अंितम 

उपभोĉाओ ंको कम माýा म¤ सामानŌ को बेचने से राहत देते ह§।  

- उपभोĉाओ ं कì आदत¤, Öवाद और आवÔयकता के बारे म¤ जानकारी (Information about 

consumers’ Habits, Tastes and Needs): जैसा िक खदुरा िवøेता उपभोĉाओ ंके साथ घिनķ संपकª  

म¤ होते ह§ और उÆह¤ उनकì आदतŌ, Öवाद, जłरतŌ और वरीयताओ ंकì पूरी जानकारी होती ह ैवे इन 

जानकाåरयŌ को थोक िवøेताओ ंऔर उÂपादकŌ के साझा कर उनके रणनीितक िनणªयŌ म¤ काफì 

मदद कर सकते ह§ । 
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खुदरा िबøì को ÿभािवत करने वाले कारक (Factors Influencing Retailing) 

1. ÿित Óयिĉ आय म¤ वृिĦ (Increase in per capita income): ÿित Óयिĉ आय का अथª ह ैवािषªक आय 
जो उÂपादक गितिविधयŌ के माÅयम से दशे म¤ उÂपÆन होती ह ैम¤ से कोई Óयिĉ िकतना कमाता ह।ै ÿित 
Óयिĉ आय म¤ विृĦ उन पåरवारŌ कì आय म¤ विृĦ को दशाªती ह ैजो अिधक वÖतुओ ं कì खरीददारी 
कर¤ग,े इस ÿकार खदुरा ±ेý का िवकास होगा। घरेलू लोग अपने िकराना Öटोर कì तलुना म¤ बड़े और 
ÓयविÖथत खदुरा िवøेताओ ंसे खरीदारी करना पसंद करते ह§। 

2. जनसांि´यकìय पåरवतªन (Demographical changes): भारत म¤ कम उă के कामकाजी लोगŌ कì एक 
बड़ी आबादी ह ैजो बड़ी आय और उ¸च बचत कर रही ह।ै िकसी भी िवकासशील देश के िलए यवुा 
आय ुवगª, आय और बचत इसके िवकास के िलए महÂवपणूª कारक ह§। इन ÿमखु कारकŌ कì उपिÖथित 
ने भारत म¤ बड़े खदुरा Óयवसाियक संÖथाओ ंको आकिषªत करने म¤ मदद कì ह।ै 

3. उ¸च जीवन Öतर (High standard of living): भारत म¤ जीवन Öतर म¤ सुधार हòआ ह।ै पहल े भारत म¤ 
खरीददारी हमशेा एक भावनाÂमक टैग से जड़ुी होती थी, इसके साथ ही लोगŌ के मन म¤ यह गलत धरना 
थी िक शॉिपंग कॉÌÈल³ेस या मॉÐस से खरीदारी करना महगंा ह ैऔर यह केवल अमीर वगª के लोगŌ के 
िलए ह।ै लेिकन अब चीज¤ बदल गई ह§, लोगŌ ने अपनी इस गलत धारणा को बदल िलया ह ैऔर मॉल 
संÖकृित को अपनाया ह।ै इससे पता चलता ह ैिक लोगŌ के जीवन Öतर म¤ विृĦ हòई ह।ै 

4. उपभोग पैटनª म¤ बदलाव (Change in consumption pattern): िविभÆन वगŎ के उपभोग पैटनª म¤ िपछले 
कुछ वषŎ म¤ बदलाव आया ह।ै पहले úाहक āांड लॉयल होते थे िजसके कारण व ेनए āांडŌ को बाजार म¤ 
ÿवशे करने कì अनमुित नहé द ेरह ेथे। लेिकन अब úाहक बाजार म¤ ÿवेश करने वाले नए उÂपाद के िलए 
अ¸छी ÿितिøया िदखा रह ेह§ ³यŌिक उÆह¤ एहसास हòआ ह ैिक वे गणुव°ा के िलए भगुतान कर रह ेह§। 
úाहकŌ कì धारणा म¤ इस भारी बदलाव ने कई नए ÿवशेकŌ के िलए राÖते खोल िदए ह§। 

5. कम लागत वाले उपभोĉा ऋण कì उपलÊधता (Availability of low-cost consumer credit): यह 
ठीक ही कहा गया ह ैिक नकद िबøì कì तुलना म¤ øेिडट पर िबøì अिधक होती ह।ै øेिडट नीितयŌ म¤ 
बदलाव के साथ, कई नए úाहकŌ ने बाजार म¤ ÿवशे िकया है। अ¸छी øेिडट योµयता के साथ øेिडट के 
आधार पर खरीदारी स ेिवøेता और खरीदार दोनŌ के लेन-दने म¤ लचीलापन आता ह।ै पहल ेनकदी कì 
कमी के कारण कई खरीदार अपनी खरीदारी को Öथिगत िकया करते थे, लेिकन अब आधिुनकìकरण के 
साथ व ेइसे øेिडट के आधार पर खरीद रह ेह§ ³यŌिक यह चकुाने म¤ आसान और सÖता ह।ै 

6. बुिनयादी ढांचे म¤ सुधार (Improvements in infrastructure): दशे म¤ मůेो रेल से लेकर बांþा-वलê समþुी 
िलंक तक कई बुिनयादी ढांचे म¤ बदलाव के साथ खदुरा िबøì भी अपना िवÖतार कर रहा ह।ै एफडीआई 
(ÿÂय± िवदेशी िनवेश) के łप म¤ दशे म¤ आ रह ेिवशाल बुिनयादी ढांचे के खचª के साथ, और अिधक 
खदुरा Óयवसाियक संÖथाओ ंने भी भारतीय बाजार म¤ ÿवशे करने का ÿÖताव िदया ह।ै 

7. िव°पोषण के िविभÆन ąोतŌ का ÿवेश (Entry of various sources of financing): एक अथªÓयवÖथा 
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को FDI (ÿÂय± िवदेशी िनवेश) के łप म¤ या FII (िवदशेी संÖथागत िनवेश) के łप म¤ दो मागŎ से िव° 
िमलता ह।ै अब खदुरा ±ेý के िलए दोनŌ राÖते खलु गए ह§। पवूª म¤ छोटे िकराना दकुानŌ कì र±ा के िलए 
खदुरा ±ेý म¤ ÿÂय± िवदशेी िनवशे का मागª किठन था, लेिकन बाद म¤ जब यह पाया गया िक खदुरा 
िबøì अथªÓयवÖथा म¤ लगभग 8% का रोजगार पैदा कर रही ह ैतो FDI का मागª भी सरल कर िदया गया। 

8. कÌÈयूटरीकरण (Computerization): सचूना ÿौīोिगकì के इस यगु म¤, खदुरा िबøì एक ऐसा Óयवसाय ह ै
जो सटीक और समय पर सचूना के िवतरण पर अÂयिधक िनभªर ह,ै जो एक खदुरा िवøेता कì सफलता 
पर काफì ÿभाव डाल सकता ह।ै चूंिक खदुरा िबøì को अपनी ÿकृित के कारण डेटा के बहòत बड़े 
संÖकरणŌ से िनपटना पड़ता ह,ै इसिलए åरटेलर के िलए सूचनाÂमक ÿौīोिगकì के नवीनतम łप से 
ससुिºजत होना अिनवायª ह।ै खदुरा पåरचालन के सभी िवभागŌ म¤ कंÈयटूर आवÔयक ह§ और खदुरा 
िवøेताओ ं के िलए समय पर ÿितिøया करने म¤ स±म होने के िलए तेज और सटीक जानकारी ÿाĮ 
करना बेहद महÂवपणूª ह।ै 

9. संचार (Communication): शहरŌ और दशेŌ को एक-दसूरे के करीब लाकर, संचार ने दिुनया को बहòत 
छोटा बना िदया ह।ै इसने िविभÆन माÅयमŌ से लोगŌ के बीच सचूनाओ ं के सहज आदान-ÿदान कì 
सिुवधा ÿदान कì ह,ै िजसम¤ टेलीफोन, उपúह, टेलीिवजन और नवीनतम øांित- इटंरनेट शािमल ह§। 

10. फैशन (Fashion): फैशन ’शÊद का अथª ह ैिक िजस तरह से लोग दिुनया भर म¤ रहते ह§, कपड़े पहनते ह§, 
काम करते ह§ या खलेते ह§। यह आम तौर पर दशे-से-दशे और यहां तक िक ±ेý-से-±ेý  म¤ बदलता रहता 
ह ै और कभी भी िÖथर नहé होता। फैशन को आमतौर पर दो अलग-अलग ÿकारŌ म¤ वगêकृत िकया 
जाता ह:ै 

- ³लािसक फैशन (Classic Fashion): एक ऐसा फैशन जो काफì लबंे समय तक बना रहता ह।ै 

उदाहरण के िलए Êलेज़र, पैÆट-शटª आिद। 

- फैड फैशन (Fad Fashion): दसूरी ओर, एक फैशन जो बहòत कम समय के भीतर बदल जाता ह ै

उस ेफैड फैशन के łप म¤ जाना जाता ह।ै उदाहरण के िलए िकशोरŌ के नीयन रंग, कंगन पहनना 

आिद फैड फैशन ह§। 

खुदरा िबøì म¤ चुनौितयां (Challenges in Retailing) 
 
1. संगिठत ±ेý के िलए उ¸च लागत (High Costs for organized sector): कुछ सिदयŌ स े भारत म¤ 

पारंपåरक खदुरा िबøì कì Öथापना कì गई ह।ै इसके संरचना कì लागत कम होती ह ैतथा अिधकांशतः 

इसका ÖवािमÂव और संचालन िकसी खास Óयिĉ Ĭारा िकया जाता ह ै। इसम¤ अचल संपि° कì लागत 

लगभग नगÁय होती ह ैतथा इसके ÖवािमयŌ Ĭारा कोई कर नहé या कम करŌ का भगुतान िकया जाता ह ै। 

इसके िवपरीत, संगिठत ±ेý के खदुरा ÓयावसािययŌ के खचª काफì अिधक होते ह§ और िफर भी 
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पारंपåरक ±ेý के साथ ÿितÖपधाª करने म¤ स±म होने के िलए कìमतŌ को काफì कम रखना पड़ता ह।ै 

2. िवशेष²ता (Specialization): िवशेष²Ō के अनसुार, संगिठत खदुरा िबøì म¤ वाÖतिवक उछाल तब 

आएगा जब सपुरमाक¥ ट दिैनक जłरत के सामानŌ को िनयिमत मÐूय के 90% पर बेचना शłु कर द¤गे। 

इसके िलए राÕůीय Öतर कì उपिÖथित कì योजना बनाना होगा, मजबतू सोिस«ग नेटवकª  का िनमाªण करना 

होगा जो Óयापार को सीधे खेतŌ से जोड़े, और आकषªक कìमतŌ पर ताजा खाīसामिúयŌ को बेचना 

होगा। 

3. मजबूत आईटी सपोटª (Strong IT support):  खदुरा िबøì कì रीढ़ आईटी ह।ै इसके िलए बड़े िनवशे 

कì आवÔयकता होती ह ैजो आपिूतªकताªओ ंसे नकदी काउंटरŌ तक संचालन के हर पहल ूको मलू łप से 

जोड़ते ह§। उदाहरण के िलए, फूड वÐडª जसैा एक Öटोर हर महीने लगभग एक िमिलयन िबल बनाता ह।ै 

इसी तरह, प§टालनू, शॉपसª Öटॉप जैसे अÆय Öटोर िबøì को ůैक कर सकते ह§ और व²ैािनक मांग 

अनमुानŌ के आधार पर ऑडªर दे सकते ह§। 

4. कमजोर बुिनयादी ढांचा (Poor Infrastructure): भारत म¤ कमजोर बिुनयादी ढांचा खाī ±ेý के 

आधिुनकìकरण को ÿभािवत कर रहा ह।ै सफल होने के िलए, सपुरमाक¥ ट को लागतŌ को ÿितÖपधê 

बनाने कì आवÔयकता होगी, िजसके िलए परेू भारत म¤ अ¸छे बुिनयादी ढांचŌ के िवकास कì 

आवÔयकता होगी। 

5. ÿिशि±त कमªचाåरयŌ कì कमी (Lack of Trained Workforce): पिĲमी दशेŌ कì तुलना म¤ खदुरा 

उīोग म¤ कायªरत कमªचारी अ¸छी तरह ÿिशि±त नहé ह§। एक कुशल एवं ÿिशि±त Óयिĉ 

सÖंथा के उÂपादकता को बढ़ा सकता ह।ै कमªचाåरयŌ को ÿिशि±त करना खदुरा ÓयावसािययŌ 

के हाथŌ म¤ होता ह।ै 

खुदरा ±ेý म¤ अवसर (Opportunities in Retailing) 
संगिठत खदुरा िबøì को भारतवषª म¤ सयूōदय उīोग के łप म¤ माना जा रहा ह।ै यह ÖपĶ ह ै िक 

संगिठत खदुरा ±ेý म¤ जबरदÖत विृĦ िनÖसंदहे अपने साथ बहòत सारे अवसरŌ को लाएगी। अवसरŌ के ÿमखु 

±ेý िनÌनिलिखत ह§: 

1. खुदरा ÿबंधन पद (Retail Management Positions): कई अÆय ÿमखु उīोगŌ या ±ेýŌ के िवपरीत, खदुरा 

उīोग एक अÂयंत úाहक सेवाकेिÆþत उīोग ह ैऔर यह मानव संसाधन कì गणुव°ा पर बहòत अिधक 

िनभªर ह।ै जबिक एक खदुरा ऑपरेशन म¤ कई कायŎ को कÌÈयटूरीकरण कì मदद से Öवचािलत िकया जा 

सकता ह,ै úाहक सेवा एक ऐसा ±ेý ह ैिजसम¤ मानव संसाधन को मशीनŌ Ĭारा ÿितÖथािपत नहé िकया 

जा सकता ह।ै 



दरू िश±ा िनदेशालय, महाÂमा गांधी अतंरराÕůीय िहदंी िवĵिवīालय                                                                                         
 
 

ततृीय सेमÖेटर – एमएस 426 खदुरा ÿबंधन  Page 16 

2. खुदरा पåरचालन के सभी ÖतरŌ पर कमªचारी (Staff at all Levels of Retail Operations): खदुरा 

Óयापार, इसकì ÿकृित से, मु́ य łप से एक úाहक-उÆमखु Óयवसाय ह ैऔर इस ÿकार यह काफì मानव 

संसाधन केिÆþत ह।ै इस ÿकार मानव संसाधनŌ कì आवÔयकता Āंट-एडं सÐेस के साथ-साथ बैक-एडं 

सपोटª फ़ं³शसं जसेै संचालन, िबिलंग, िव°ीय िनयýंण, आंतåरक ऑिडट, एचआरडी और ÿशासन के 

िलए सभी ÖतरŌ पर बड़ी सं´या म¤ िनकट भिवÕय म¤ होगी। 

3. िवपणन शोध (Market Research): संबंिधत लàय बाजार म¤ उिचत और गहन बाजार शोध िकये िबना 

कोई भी खदुरा गितिविध शłु नहé हो सकता ह।ै वाÖतव म¤ यह भारतीय कंपिनयŌ म¤ खदुरा शोध के 

िवशेष ²ान कì कमी के कारण ह ैिक कुछ विैĵक खदुरा ®ृंखलाओ ंने खदुरा ®ृंखला Öथािपत करने के 

िलए एक राÕůÓयापी सव¥±ण करने के िलए अतंराªÕůीय बाजार अनसुधंान कंपिनयŌ को असाइनम¤ट िदया 

ह।ै 

4. खुदरा िडजाइन सलाहकार (Retail Design Consultants): खदुरा ÖटोरŌ के िडजाइन के िलए नवीनतम 

ŁझानŌ म¤ िवशेष łप से इ³कìसवé सदी के िलए मॉडल के िनमाªण का संकेत िमलता ह।ै 

5. ¤̄ चाइिज़ंग (Franchising): यह वह िविध ह ैजो कंपिनयां तेजी से अितåरĉ Öटोर Öथािपत करने के िलए 

अपनाती ह§। Ā§ चाइजी के िलए भी, åरटेल Öटोर शłु करने के िलए यह आसान राÖता माना जाता ह ै

³यŌिक ए³सपट्ªस सÖंथापकŌ स ेवे मागªदशªन ÿाĮ करते ह§ जो जोिखमŌ को कम करने म¤ मदद करते ह§। 

6. खुदरा िव²ापन (Retail Advertising): भारत म¤ åरटेिलंग कभी भी मजबूत जड़¤ Öथािपत नहé कर सकती 

ह ैजब तक िक यह सुिवचाåरत िव²ापन Ĭारा समिथªत न हो। खदुरा िबøì Óयवसाय म¤ न केवल एक नए 

Öटोर या एक नई खदुरा कंपनी के बारे म¤ िचंता करती ह,ै बिÐक एक तरह कì øांित का संकेत दतेी ह।ै 

7. खुदरा िबøì सॉÉटवेयर और परामशª सेवाए ं(Retailing software and consultancy services): खदुरा 

िबøì एक अÂयंत जिटल Óयवसाय ह ैजहाँ िवशषे łप से लेनदने कì सं́ या िकसी भी अÆय Óयवसाय कì 

तुलना म¤ अिधक होती ह।ै 

8. खुदरा िबøì उपकरण आपूितªकताª (Retailing Equipment Suppliers): हाल ही म¤ संगिठत खदुरा 

±ेý म¤ हòई जबरदÖत विृĦ ने भी इस तरह के Öटोर के िलए उपकरण आपिूतªकताªओ ंम¤ समान अनपुात म¤ 

िवकास को बढ़ावा िदया ह।ै अिधकांश खदुरा उपकरण ÿकृित म¤ अÂयिधक िविशĶ ह§ और उन लोगŌ के 

िलए यह जबरदÖत अवसर ह ैजो कम से कम मÅयम अविध म¤ इस उīोग के िलए खदु को ÿितबĦ करने 

म¤ स±म ह§। 

9. खुदरा ब§िकंग (Retail Banking): खदुरा ब§िकंग से ताÂपयª ऐसे ब§िकंग से ह ैिजसम¤ ब§िकंग संÖथाएँ सीध े
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िनगमŌ या अÆय ब§कŌ के बजाय उपभोĉाओ ंके साथ लेन-दने करती ह§। उपभोĉाओ ंको ÿदान कì जाने 

वाली सेवाओ ंम¤ शािमल ह§- बचत खाते, बंधक, Óयिĉगत ऋण, डेिबट काडª, øेिडट काडª आिद। खदुरा 

ब§िकंग का उĥÔेय खदुरा úाहकŌ कì ओर से यथासंभव िव°ीय सेवाओ ंके िलए वन-Öटॉप शॉप होना ह।ै 

1.4 Öटोर के ÿकार (Types of Stores) 

िपछले दो दशकŌ के दौरान खदुरा ±ेý म¤ बहòत अिधक पåरवतªन हòए ह§। कुछ संÖथान गायब 

हो गए ह§ जबिक कई नए सÖंथान जुड़  गए ह§। हटाने / जोड़ने कì यह ÿिøया अभी भी नए łपŌ म¤ 

जारी है। बहòत सारी छोटी इकाइयŌ के साथ बड़े पैमाने पर खदुरा िबøì कì दकुान¤ ह§, दोनŌ एक साथ 

काम कर रह ेह§। एक तरफ फेरीवाले और पैडलसª ह§, िजनके पास कोई Öथायी जगह नहé ह,ै जबिक 

दसूरी तरफ अ¸छी तरह से ÓयविÖथत, खुदरा दकुान¤ जैसे ®ृंखला Öटोर, िडपाटªम¤टल Öटोर आिद ह§। 

बाज़ार एक ऐसा Öथान ह ैजहाँ वÖतुओ ंऔर सेवाओ ंका आदान-ÿदान होता ह।ै पारंपåरक 

बाजार Öथान एक शहर का Öथान ह ैजहां Óयापारी Öटॉल लगाते ह§ और खरीदार माल को ढूंढते ह§। 

इस तरह का बाजार बहòत पुराना ह,ै और अनिगनत ऐसे बाजार अभी भी पूरी दिुनया म¤ चल रह ेह§। 

दिुनया के कुछ िहÖसŌ म¤, खुदरा Óयापार म¤ अभी भी छोटे पåरवारŌ Ĭारा संचािलत दकुानŌ कì 

बहòलता ह,ै लेिकन इन बाजारŌ म¤ भी तेजी से खदुरा ®ृंखलाओ ंĬारा कÊजा िकया जा रहा ह।ै 

खुदरा को आमतौर पर उÂपादŌ के ÿकार Ĭारा वगêकृत िकया जाता ह:ै 

 खाī उÂपाद (Food products) 

 कठोर सामान या िटकाऊ सामान (Hard goods or durable goods) – उपकरण, 
इले³ůॉिन³स, फनêचर, खेल के सामान, आिद सामान जो जÐदी से नहé टूटते ह§ और 
अिधक समय तक उपयोग िकये जाते ह§। 

 लचीला सामान या उपभोµय वÖतुए ं (Soft goods or consumables) – कपड़े, पåरधान 
और अÆय वÖत।ु एक सीिमत अविध के िलए उपयोग कì जाने वाली वÖतुए ँ(आमतौर 
पर तीन वषª से कम) । 

 सेवाए ं (Services) – ब§िकंग, बीमा, पåरवहन, संचार, सूचना तकनीक आिद। इन सभी 
का खुदरा काउंटरŌ पर भी उÂपादŌ कì तरह िवपणन िकया जाता ह।ै 

खुदरा िवøेता िकसी एक ÿाłप का िवकÐप चनु सकते ह§ ³यŌिक ÿÂयेक ÿाłप अपने 
úाहकŌ कì जनसांि´यकì, जीवन शैली और खरीद Óयवहार के आधार पर उÆह¤ अलग-अलग 
खुदरा िम®ण ÿदान करता ह।ै एक अ¸छा ÿाłप उÂपादŌ को अ¸छी तरह से ÿदिशªत करेगा और 
लàय úाहकŌ को िबøì के िलए लुभाएगा। 

खुदरा Óयापार करने वाले सÖंथानŌ को िनÌनानुसार वगêकृत िकया जा सकता ह:ै 
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खुदरा Öटोर के ÿमुख ÿकार (Major Types of Retail Stores) 

Öटोर Ĭारा खुदरा िबøì (In-Store Retailing)  
 

िवभागीय Öटोर (Department Stores) 

िवभागीय Öटोर बहòत बड़े Öटोर होते ह§ जो “सॉÉट (लचीला)” और “हाडª (कठोर)” सामानŌ 

का एक बड़ा वगêकरण ÿदान करते ह§; इनम¤ अ³सर िवशेष भंडारŌ के सúंह के समान होते ह।ै इस 

तरह के Öटोर का खदुरा िवøेता िविभÆन ÿकार के वÖतुओ ंकì ®ेिणयां रखता ह ैऔर औसत मÐूय 

पर Óयापक वगêकरण कì वÖतुए ंरखता ह।ै ये खदुरा िवøेता úाहकŌ को Óयापक सेवा ÿदान करते ह§। 

ये बड़े पैमाने के खदुरा Öटोर होते ह§ जो एक छत के नीचे अपने उÂपादŌ कì िबøì करते ह§ और Öटोर 

को िविभÆन िवभागŌ म¤ िवभािजत कर माल कì एक िकÖम ÿदान करते ह§, िजनम¤ से ÿÂयेक िवभाग 

एक िवशेष माल के िविभÆन िकÖमŌ को उपलÊध कराता ह।ै एक मत यह भी ह ैिक एक िडपाटªम¤टल 

Öटोर एक खुदरा दकुान है िजसम¤ तेजी से िबकने वाले उपभोĉा सामान, माल के कई वगª शािमल 

ह§, ÿÂयेक वगª को ÿबंधन, लेखांकन और Öथान के आधार पर दसूरŌ से अलग िकया जाता ह।ै इसे 

³लाकª  Ĭारा ऐसे खुदरा संÖथान के łप म¤ दखेा जाता ह,ै जो एक छत के नीचे कई ÿकार के सामानŌ 

को ÓयविÖथत करते ह§, िजÆह¤ अ¸छी तरह स ेिविभÆन िवभागŌ म¤ वगêकृत िकया जाता ह,ै जो क¤ þीय 

खुदरा Öटोर के ÿमुख ÿकार 

िवभागीय Öटोर 

सपुर बाजार 

िडÖकाउंट हाउस 

®ृंखला Öटोर 

Öटोर Ĭारा खदुरा िबøì गैर-Öटोर खुदरा िबøì Ā¤ चाइिजंग 

ÿÂय± िबøì 

टेलीमाक¥ िटंग 

ऑनलाइन खुदरा िबøì 

ÿÂय± िवपणन 

Öवचािलत व¤िडंग 
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łप से िनयंिýत होते ह§ और जो मु́ य łप से मिहला खरीददारŌ कì आवÔयकताओ ंको पूरा करते 

ह§। 

इस ÿकार एक िडपाटªम¤टल Öटोर एक खुदरा िबजनेस यूिनट ह ै जो िविभÆन ÿकार कì 
खरीददारी और िवशेष सामानŌ के Öटॉक को बनाये रखती है और िबøì संवधªन, लेखा िनयंýण 
और Öटोर संचालन के उĥेÔयŌ के िलए अलग-अलग िवभागŌ म¤ ÓयविÖथत कì जाती है। हाल के 
ŁझानŌ के अनुसार िवभागीय Öटोर म¤ मोटर वाहन, मनोरंजन और खेल उपकरण के साथ-साथ 
बीमा, याýा सलाह और आयकर तैयार करने जैसी सेवाएं शािमल ह§। िडपाटªम¤टल Öटोर िविशĶ होते 
ह§ ³यŌिक वे आमतौर पर सेवा कì ओर उÆमखु होते ह§। वे आमतौर पर खरीद क¤ þ होते ह§। 

िडपाटªम¤टल Öटोसª कì िवशेषताए ं(Features of Departmental Stores) 

1. ये अÆय खदुरा दकुानŌ जैसे िक थोक िबøì के अलावा पåरचालन ÿदशªन करने वाले 
एकìकृत Öटोर ह§। 

2. सामानŌ को Öटोर के भीतर ही िविभÆन ÖथानŌ और ÿबंधन के साथ िविभÆन वगŎ म¤ 
िवभािजत िकया जाता ह।ै 

3. इन दकुानŌ को उन वÖतुओ ंकì ÿकृित से अलग िकया जाता है जो वे बेचते ह§, न िक उन 
िकÖमŌ के Ĭारा जो वे रखते ह§। 

4. िडपाटªम¤ट Öटोर एक ±ैितज łप से एकìकृत सÖंथान ह।ै यह एकल या कम Óयापाåरक 
लाइनŌ म¤ िवशेष²ता वाले कई दकुानŌ के संयĉु मालŌ कì तुलना म¤ एक छत के नीचे एक 
माल कì पेशकश करता ह।ै 

िडपाटªम¤टल Öटोसª के फायदे (Advantages of Departmental Stores) 

1. बड़े िडपाटªम¤ट Öटोर बड़ी माýा म¤ खरीदते ह§ और उनकì खरीद म¤ िवशेष åरयायत या छूट 
ÿाĮ करते ह§। उनम¤ से कई ÿÂय± łप से िविनमाªता से खरीदते ह§ और इसिलए, िबचौिलए 
के खचª समाĮ हो जाते ह§। 

2. िडपाटªम¤ट Öटोर अपनी सभी या अिधकांश खरीद पर नकद भगुतान करने कì िÖथित म¤ होते 
ह§ और इससे उÆह¤ सÖती दरŌ पर सÖती वÖतुओ ंको लेने और एक ही समय म¤ नवीनतम 
शैली और फाड्स (fads) Öटॉक करने का अितåरĉ लाभ िमलता ह।ै 

3. úाहक अपनी सभी खरीद एक ही छत के नीचे कर सकते ह§ और यह सभी ±ेýŌ के लोगŌ 
को आकिषªत करता ह।ै 

4. बड़े पैमाने पर िव²ापन के िलए, उदार øेिडट और िवतरण सेवा को अपनाने के िलए तथा 
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िविभÆन िवभागŌ के िवशेष² पयªवे±ण ÿदान करने के िलए संगठन बहòत बड़ा ह।ै 

5. जब úाहक एक िवभाग से खरीददारी करने के िलए Öटोर म¤ ÿवेश करते ह§, तो वे अ³सर 
उस िव²ापन से ÿेåरत होते ह§ जो सामानŌ के ÿदशªन के साथ-साथ अÆय िवभागŌ म¤ 
खरीददारी करने का ÿÖताव दतेा ह।ै 

िडपाटªम¤टल Öटोसª का नकुसान (Disadvantages of Departmental Stores) 

िडपाटªम¤ट Öटोसª सीमाओ ंसे मĉु नहé ह§। ऐसी कुछ िविशĶ नुकसान¤ ह§ िजनसे ऐसी सÖंथाए ँ
पीिड़त ह§: 

1. ओवरहेड खचŎ के कारण Óयवसाय करने कì लागत बहòत अिधक ह।ै 

2. एक क¤ þीय खरीदारी ±ेý म¤ उनके Öथान के कारण उÆह¤ अिधक लाभ नहé होता ह ै³यŌिक 
तरंुत आवÔयक सामान हमेशा िनकटतम ÓयापाåरयŌ से खरीदा जाता ह।ै 

3. Óयिĉगत Öपशª और Óयिĉगत पयªवे±ण का अभाव पाया जाता ह ैजो एकल पंिĉ म¤ पाया 
जाना चािहए। 

4. जब िनयिमत कमªचाåरयŌ के Öथान पर बाहर से कमªचाåरयŌ को रखा जाता ह ैतो चोरी और 
नकुसान कì सÌभावना बढ़ जाती ह ै। 

5. कई úाहक िवÖताåरत सेवाओ ंका दŁुपयोग करते ह§ और ‘úाहक हमेशा सही होते ह§’ कì 
नीित का लाभ उठाते ह§ ’। 

6. कम वेतन और देखरेख के अभाव के कारण कई दकुानŌ म¤ िबøìबल का ÿदशªन (कायª) 
बहòत खराब होता है। 

सुपर बाजार (Super Markets) 

सपुर बाजार एक सेÐफ सिवªस Öटोर होते ह§ िजसम¤ मु́ य łप से िकराने और गैर खाī पदाथŎ 
के सीिमत उÂपाद होते ह§। वे मÐूय िनधाªरण के िलए अिधक-कम (Hi-Lo) या ÿितिदन Æयूनतम मÐूय 
(EDLP) रणनीित अपना सकते ह§। सपुरमाक¥ ट 20,000 और 40,000 वगª फìट (3,700 वगª मी) के 
बीच कहé भी हो सकते ह§। उदाहरण: SPAR सपुरमाक¥ ट। ये बड़े, Öव-सेवा Öटोर ह§ जो भोजन और 
गैर-खाī उÂपादŌ कì एक Óयापक और पूणª ®ृंखला रखते ह§। इनके पास क¤ þीय िनयंýण सुिवधाएं 
होती ह§। 

कोटलर ने सपुरमाक¥ ट को इस ÿकार पåरभािषत िकया ह,ै सपुर बाजार एक िवभागीय खुदरा 
ÿितķान ह ैिजसम¤ चार बुिनयादी िवभाग ह§: Öवयं सेवा िकराना, मांस उÂपादन और डेयरी एवं अÆय 
घरेल ूसामान और ये अिधकतम Óयवसाय कर रह ेह§। यह पूरी तरह से िकसी एक संÖथा या समहू 
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Ĭारा संचािलत हो सकता ह ैया कुछ िवभागŌ को åरयायत पर पĘे पर िदया जा सकता ह।ै 

सुपर बाजार कì िवशेषताए ं(Features of Super Markets) 

1. ये आमतौर पर ÿाथिमक या माÅयिमक खरीददारी ±ेýŌ म¤ या उसके आस-पास िÖथत होते 
ह§ लेिकन हमेशा ऐसी जगह पर होते ह§ जहाँ पािक« ग कì सिुवधा उपलÊध हो। 

2. ये माल के बड़े पैमाने पर ÿदशªन का उपयोग करते ह§। 
3. ये आम तौर पर कैश एंड कैरी Öटोर के łप म¤ काम करते ह§। 
4. ये कम कìमत, माल कì Óयापक चयन, राÕůीय Öतर पर िव²ािपत āांडŌ और सिुवधाजनक 

पािक« ग के आधार पर अपनी अपील करते ह§। 
5. ये Æयूनतम úाहक सेवा के साथ बड़े पैमाने पर Öवयं-सेवा के आधार पर काम करते ह§। 

सुपरमाक¥ ट के लाभ (Advantages of Supermarkets) 

1. सपुर बाजारŌ म¤ सुिवधाजनक खरीदारी का लाभ ह,ै िजससे खरीदार को एक ही Öथान पर 
अपनी सभी आवÔयकताओ ंको खरीदने कì सिुवधा िमलती ह।ै 

2. सपुर बाजार िविभÆन ÿकार कì वÖतओु ंका Öटॉक भी रखते ह§। 

3. अपनी सीिमत सेवा सिुवधा, बड़ी खरीद शिĉ और लाभ मािजªन के कम ÿितशत लेने कì 
इ¸छा के कारण ये बाजार कम कìमतŌ पर वÖतुओ ंको बेच सकते ह§। 

4. खरीदारी का समय काफì कम हो गया ह।ै 

सुपरमाक¥ ट कì सीमाए ँ(Limitations of Supermarkets) 

1. सपुर माक¥ ट के िलए आवÔयक बड़ा और Óयापक ±ेý महÂवपूणª ÖथानŌ पर सÖते म¤ 
उपलÊध नहé ह।ै 

2. िजन उÂपादŌ को उनके उिचत उपयोग के िलए ÖपĶीकरण कì आवÔयकता होती ह,ै उÆह¤ 
सपुर बाजारŌ के माÅयम से बेचा नहé जा सकता ह।ै 

3. úाहक सेवाएं Óयावहाåरक łप स ेअनपुिÖथत होती ह§। 

4. सपुर माक¥ ट कì एक और सीमा अÂयिधक उ¸च ÿशासिनक Óयय है। 

िडÖकाउंट हाउस (Discount Houses) 

िडÖकाउंट Öटोर म¤ उÂपादŌ और सेवाओ ं कì एक िवÖततृ ®ृंखला उपलÊध कì जाती ह,ै 
लेिकन वे मु́ य łप से कìमत पर ÿितÖपधाª करते ह§, सÖती और कम कìमतŌ पर वÖतओु ं के 
Óयापक वगêकरण को úाहकŌ को उपलÊध कराते ह§। आम तौर पर ये खदुरा िवøेता कम फैशन-
उÆमखु āांड बेचते ह§। ये बड़े Öटोर होते ह§ जो Öवतंý łप स ेजनता के िलए खलुे होते ह§ और Óयापक 
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łप स े िव²ापन करते ह§। वे Öवयं-सेवा और सामाÆय Óयापाåरक Öटोर होते ह§। वे ÿिसĦ āांडŌ, 
उपकरणŌ, घर के सामान, खेल के सामान, कपड़े, िखलौना और मोटर वाहन सेवाओ ंके उÂपादŌ कì 
एक िवÖततृ वगêकरण रखते ह§। वे कम कìमत के आधार पर बाजार म¤ अपनी उपिÖथित बनाये रखते 
ह§ और अपे±ाकृत कम माकª -अप और Æयूनतम úाहक सेवा पर काम करते ह§। वे छोटे खलुे शोłम 
से लेकर कैटलॉग ÿकार के ऑडªर कायाªलयŌ से लेकर परूी लाइन सीिमत सेवा और ÿचार Öटोर तक 
ह§। वे अपने माल Öटॉक को थोक िवतरकŌ से और सीध ेिनमाªताओ ंसे खरीदते ह§। 

®ृंखला Öटोर (Chain Stores)  

एक ®ृखंला Öटोर ÿणाली म¤ चार या अिधक Öटोर होते ह§ जो एक ही तरह का माल रखते ह§ 
जो केÆþीय łप से  ÖवािमÂव और ÿबंिधत होते ह§ और आमतौर पर िजनको मालŌ कì एक या 
अिधक क¤ þीय गोदामŌ से आपूितª कì जाती ह।ै एक चेन Öटोर चेन Öटोर िसÖटम म¤ खुदरा इकाइयŌ म¤ 
स ेएक ह।ै चेन को एक ÖवािमÂव या ÿबंधन के तहत एक ही तरह के या Óयापार के ±ेý म¤ दो या 
अिधक समान łप स ेसमान दकुानŌ के समहू के łप म¤ Óया´या कì गई ह,ै जो िक पूरी तरह से या 
बड़े पैमाने पर क¤ þीय Óयापाåरक हेड ³वाटªर से और िनमाªताओ ंस ेऔर क¤ þीय खरीदारŌ Ĭारा ऑडªर 
से आपूितª कì जाती ह।ै 

यरूोप म¤, इस ÿणाली को मÐटीपल शॉÈस कहा जाता ह ै और अमåेरकì इस े “चेन Öटोसª” 
कहते ह§। मÐटीपल या ®ृंखला दकुान ÓयवÖथा के तहत, मु́ य िवचार úाहकŌ से संपकª  करना ह ै
और úाहकŌ को आकिषªत नहé करना ह ैजैसा िक िडपाटªम¤ट Öटोर के मामले म¤ िकया जाता ह।ै इस 
ÓयवÖथा के अतंगªत अिधक úाहक आकिषªत करने के िलए, एक ही शहर म¤ िविभÆन ÖथानŌ पर बड़ी 
सं́ या म¤ दकुान¤ खोलने का ÿयास िकया जाता ह।ै 

भारत म¤ इस खदुरा ÿणाली के िलए उपयुĉ उदाहरण ‘बाटा शज़ू’, ‘उषा िसलाई मशीन¤’ 
आिद Ĭारा पेश िकए गए ह§, ऐसी कई दकुानŌ म¤ िवक¤ þीकृत िबøì के साथ क¤ þीय खरीद कì जाती 
ह।ै ‘ मलू łप से, ये एक उÂपाद के िवशेष² होते ह§ लेिकन इसकì सभी िकÖमŌ या मॉडलŌ के साथ 
उपलÊध रहते ह§। 

®ृंखला Öटोर कì मु´य िवशेषताए ंह§: 

1. एक या एक स ेअिधक इकाइयां एक ®ृंखला म¤ हो सकती ह।ै 

2. ये कुछ हद तक संचालन के क¤ þीकृत िनयंýण के साथ केÆþीय ÖवािमÂव वाले Öटोसª होते 
ह§। 

3. ये ±ैितज łप से एकìकृत होते ह§, यानी ये कई Öटोर संचािलत करते ह§। 

4. ÿÂयेक नए Öटोर के साथ, िसÖटम úाहकŌ के दसूरे समूह तक पहòचं बढ़ाता ह।ै 
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कई Öटोर लंबवतłप स ेइटंीúेटेड भी होते ह§। वे बड़े िवतरण क¤ þŌ को बनाए रखते ह§ जहां वे 
उÂपादकŌ से खरीदते ह§, अपना भंडारण करते ह§ और िफर अपने Öवयं के भंडार स ेिवतåरत करते ह§। 

®ृंखला Öटोसª के फायदे (Advantages of Chain Stores)  

1. इन Öटोसª का िबøì मÐूय कम होता ह।ै ®ृंखला Öटोसª के िलए कम िबøì मÐूय पर वÖतुओ ं
को बेचना इसिलए संभव हो पाता ह ै³यŌिक ये एक साथ सÖती दरŌ पर वÖतुओ ंका øय 
करते ह§। 

2. इनका िव²ापन खचª कम होता ह।ै सभी इकाइयŌ के िलए ये एक साथ िव²ापन करते ह§ 
िजससे िव²ापन Óयय कम हो जाता ह।ै 

3. ये जोिखम को िवतåरत करने कì ±मता रखते ह§। िडपाटªम¤ट Öटोर के िसĦांतŌ के िवपरीत ये 
ÿÂयेक Öटोर म¤ सभी सामान उपलÊध नहé कराते ह§। ůायल एवं एरर िविध Ĭारा नुकसान म¤ 
जा रहे Öटोर को िकसी अÆय Öथान पर Öथानांतåरत िकया जा सकता ह ैया उसे बंद िकया 
जा सकता है। 

4. काम करने म¤ लचीलापन होता ह।ै 

5. चूंिक यह केवल नकद आधार पर काम करता है, इसिलए खराब ऋण और साथ ही िवÖततृ 
लेखा ÿिøयाओ ंसे बचा जाता ह।ै 

6. क¤ þीय और महगंे Öथान आवÔयक नहé होते ह§। 

®ृंखला Öटोसª कì सीमाए ं(Limitations of Chain Stores)  

1. कम कìमत एक झूठा दावा (Lower price is a false claim): Öट§टन के अनुसार “मÐूय 
तुलना संभव नहé ह,ै ³यŌिक ऐसे Öटोर केवल सीिमत वÖतुओ ं को úाहकŌ को उपलÊध 
कराते ह§”। 

2. Óयवहार म¤ अनÌय (Inflexible in practice): कई दकुान¤ मानकìकृत उÂपादŌ म¤ ही सौदा 
करती ह§-जो Óयापक िकÖमŌ कì पेशकश म¤ अनÌयता पैदा करता ह।ै 

3. कािमªक समÖयाए ं (Personnel Problems): एक बड़े संगठन होने के नाते, यह हमेशा बड़े 
पैमाने पर Óयापार से जुड़ी समÖयाओ ंके िलए अितसंवेदनशील होता ह।ै 

4. खराब सावªजिनक छिव (Poor public image): िविभÆन उपभोĉा सेवाएँ जैसे øेिडट 
सिुवधा, डोर िडलीवरी आिद ®ृंखला Öटोर म¤ परूी तरह से अनुपिÖथत ह§। वतªमान म¤ 
उपभोĉा कम कìमतŌ कì इ¸छा के अलावा गुणव°ा से अिधक सेवाओ ंको ÿाथिमकता 
दतेे ह§। 
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अÆय ÿकार के Öटोर (Other Types of Stores) 

1. वेयरहाउस Öटोर (Warehouse stores) – वेयरहाउस Öटोसª कम कìमत पर उपभोĉाओ ंको 
वÖत ु उपलÊध कराते ह§। अ³सर उ¸च माýा वाले सामान ढेर लगाकर या Öटील कì 
अलमाåरयŌ म¤ ÿदिशªत कर उपलÊध कराये जात े ह§। साथ ही वेयरहाउस ³लब सदÖयता 
शÐुक भी लेते ह§।  

2. वैरायटी Öटोसª (Variety stores) – ये सीिमत चयन के साथ बेहद कम लागत वाले सामानŌ 
को उपभोĉाओ ंको उपलÊध कराते ह§। 

3. जनसांि´यकì Öटोर (Demographic Stores) – जनसांि´यकì Öटोर वाले खदुरा िवøेता एक 
िवशेष सेगम¤ट पर अपना Åयान केिÆþत करते ह§ (जैसे, धनी ÓयिĉयŌ पर Åयान क¤ िþत करने 
वाले खदुरा िवøेता)।  

4. मॉम-एडं-पॉप Öटोसª (Mom-And-Pop Stores) – मॉम-एंड-पॉप Öटोर एक åरटेल आउटलेट ह ै
जो ÓयिĉयŌ Ĭारा ÖवािमÂव और संचािलत होता ह।ै उÂपादŌ कì ®ेणी बहòत चुिनंदा और 
सं́ या म¤ कम होती ह§। ये Öटोर Öथानीय समुदाय म¤ दखे े जाते ह§ और अ³सर पåरवार 
संचािलत Óयवसाय होते ह§। Öटोर का वगª फुट ±ेý Öटोर धारक पर िनभªर करता ह।ै  

5. िवशेष²ता Öटोर (Specialty stores) – एक िविशĶ िवशेषता Öटोर एक िवशषे ®ेणी के 
úाहकŌ पर Åयान दतेा ह ैऔर úाहकŌ को उ¸च Öतर कì सेवा ÿदान करता ह।ै एक पालतू 
जानवर कì दकुान जो कु° ेके भोजन को बेचने म¤ मािहर ह,ै उस ेएक िवशेष²ता Öटोर माना 
जाएगा। हालाँिक, āांडेड Öटोर भी इस ÿाłप के अंतगªत आते ह§। उदाहरण के िलए यिद 
कोई úाहक åरबॉक या गैप Öटोर पर जाता ह ैतो वे संबंिधत Öटोर म¤ रीबॉक और गैप उÂपादŌ 
को ढूंढते ह§।  

6. जनरल Öटोर (General store) – जनरल Öटोर एक úामीण Öटोर ह ैजो Öथानीय समुदाय के 
मु́ य आवÔयकताओ ंकì आपूितª करता है। 

7. सुिवधा Öटोर (Convenience stores) – सिुवधा Öटोर अिनवायª łप से आवासीय ±ेýŌ म¤ 
पाया जाता है। वे एक Âवåरत चेकआउट के साथ औसत से अिधक मÐूय पर सामानŌ कì 
सीिमत माýा ÿदान करते ह§। यह Öटोर आपातकालीन और तÂकाल खरीद के िलए आदशª 
ह ै³यŌिक यह अ³सर अिधक समय तक काम करता ह,ै साथ ही हर रोज़ नए Öटॉक ÿाĮ 
करता ह।ै  

8. हाइपरमाक¥ ट्स (Hypermarkets) – हाइपरमाक¥ ट कम मािजªन पर िविभÆन ÿकार के और 
िविशĶ वÖतुओ ं कì िवशाल माýा ÿदान करता ह।ै इनकì पåरचालन लागत अÆय खदुरा 
ÿाłपŌ कì तुलना म¤ अपे±ाकृत कम ह।ै  



दरू िश±ा िनदेशालय, महाÂमा गांधी अतंरराÕůीय िहदंी िवĵिवīालय                                                                                         
 
 

ततृीय सेमÖेटर – एमएस 426 खदुरा ÿबंधन  Page 25 

9. मॉल (Malls) – मॉल म¤ एक ही Öथान पर कई खदुरा दकुान¤ होती ह§। वे एक छत के नीचे कई 
उÂपादŌ, भोजन और मनोरंजन कì सिुवधा उपलÊध कराते ह§।  

10. केटेगरी िकलसª (Category killers) – कम कìमतŌ पर एक ®ेणी म¤ Óयापक वगêकरण कì 
आपूितª करके एक खुदरा िवøेता उस ®ेणी को अÆय खदुरा िवøेताओ ंको “मार” सकता 
ह।ै कुछ ®ेिणयŌ के िलए, जैसे इले³ůॉिन³स, उÂपादŌ को Öटोर के क¤ þ म¤ ÿदिशªत िकया 
जाता ह ैऔर िबøì बल úाहक के ÿĳŌ को संबोिधत करने और आवÔयकतानुसार सुझाव 
देने के िलए उपलÊध होता ह।ै इनके Ĭारा अÆय खुदरा ÿाłप ÖटोरŌ को कìमतŌ को कम 
करने के िलए मजबूर िकया जाता ह ैयिद कोई ®ेणी िवशेष² खुदरा Öटोर आसपास के ±ेý 
म¤ मौजूद ह।ै  

गैर-Öटोर खुदरा िबøì (Non-Store Retailing) 

एक बड़ा िहÖसा – लगभग – 80% - खुदरा लेनदने दकुानŌ म¤ िकया जाता ह।ै हालांिक, 
िबøì कì एक बढ़ती माýा दकुानŌ से दरू हो रही ह।ै खुदरा िबøì कì गितिविधयŌ के पåरणामÖवłप 
जो एक भौितक Öटोर से दरू हो रही ह,ै उÆह¤ गैर-Öटोर खदुरा िबøì कहा जाता ह।ै यह अनुमान 
लगाया गया ह ैिक कुल खुदरा Óयापार का लगभग 20% गैर-Öटोर िबøì से होता ह।ै 

िनÌनिलिखत पाँच ÿकार के गैर-Öटोर खदुरा िबøì ह§: ÿÂय± िबøì, टेलीमाक¥ िटंग, 
ऑनलाइन खदुरा िबøì, Öवचािलत व¤िडंग और डायरे³ट माक¥ िटंग। ÿÂयेक ÿकार का उपयोग न 
केवल खदुरा िवøेताओ ंĬारा बिÐक अÆय ÿकार के संगठनŌ Ĭारा भी िकया जा सकता ह।ै 

ÿÂय± िबøì (Direct Selling) 

åरटेिलंग (खुदरा) के संदभª म¤, ÿÂय± िबøì को एक िबøì Óयिĉ और उपभोĉा के बीच 
एक खदुरा Öटोर से दरू Óयिĉगत संपकª  के łप म¤ पåरभािषत िकया जाता ह।ै इस ÿकार कì खुदरा 
िबøì को घर पर बेचना भी कहा जाता ह।ै भारत म¤ ÿÂय± िबøì कì वािषªक माýा 21 वé सदी कì 
शŁुआत से तेजी से बढ़ रही ह।ै  

गैर-Öटोर खदुरा िबøì के अÆय łपŌ कì तरह, अिधकांश दशेŌ म¤ ÿÂय± िबøì का उपयोग 
िकया जाता ह।ै यह िवशेष łप से जापान म¤ Óयापक łप से िकया जाता ह,ै जो दिुनया भर म¤ ÿÂय± 
िबøì का लगभग 35% िहÖसा ह।ै अमåेरकì कुल िबøì का लगभग 30% और बाकì सभी दशेŌ 
शेष का ÿितिनिधÂव करता ह।ै  

ÿÂय± िबøì के फायदे (Advantages of Direct Selling) 

i. उपभोĉाओ ं को घर पर या िकसी अÆय सिुवधाजनक गैर-Öटोर Öथान पर खरीदने का 
अवसर िमलता ह ैजो िबøì Óयिĉ के साथ Óयिĉगत संपकª  का अवसर ÿदान करता ह।ै 
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ii. िवøेता के िलए, ÿÂय± िबøì अंितम उपभोĉाओ ंको खरीदारी करने के िलए राजी करने 
का सबसे सरल तरीका ÿदान करता ह।ै 

iii. िवøेता उÂपाद को खरीददारŌ के घर या कायª Öथल पर ल ेजाता ह ैऔर उÆह¤ उपभोĉा के 
िलए ÿदिशªत करता ह।ै 

ÿÂय± िबøì कì सीमाय¤ (Limitations of Direct Selling) 

i. िबøì पर कमीशन खदुरा मÐूय के 40 से 50% तक उ¸च Öतर पर होता ह,ै बेशक, वे केवल 
तभी भगुतान िकये जाते ह ैजब एक िबøì कì जाती ह।ै 

ii. िबøì वाले लोगŌ कì भतê – इनम¤ से अिधकांश पाटª टाइमर ह§, इनको ÿबंिधत एवं 
िनयंिýत करना किठन कायª ह।ै 

iii. कुछ िबøì ÿितिनिध उ¸च दबाव रणनीित का उपयोग करते ह§ या धोखाधड़ी करते ह§। 

टेलीमाक¥ िटंग (Telemarketing) 

कभी-कभी इसे टेिलफोन पर बेचना भी कहा जाता ह,ै टेलीमाक¥ िटंग एक िबøì Óयिĉ Ĭारा 
एक खरीदार के साथ टेलीफोन संपकª  करने और टेलीफोन पर ही िबøì ÿिøया संपािदत करने को 
संदिभªत करता ह।ै टेलीमाक¥ िटंग िकसी फ़ोन डायरे³टरी स ेनंबर लेकर भी िकया जा सकता ह।ै कई 
उÂपाद िजÆह¤ िबना दखेे खरीदा जा सकता ह ैउÆह¤ टेलीफोन पर बेचा जाता ह।ै उदाहरण के िलए, 
कìट िनयंýण उपकरण, पिýका सदÖयता, øेिडट काडª और ³लब सदÖयता। 

टेलीमाक¥ िटंग परेशानी मĉु नहé ह।ै अ³सर फ़ोन लाइन के दसूरे छोर पर अÓयवहाåरक लोगŌ 
का सामना करना और ÿÂय± या Öटोर िबøì कì तुलना म¤ कहé अिधक अÖवीकार का अनुभव 
करना पड़ता ह।ै कुछ टेलीफोन िबøì ÿितिनिध ही नौकरी म¤ बहòत लंबे समय तक रहते ह§। इसके 
अलावा कुछ टेलीफोन पर िबøì करने वाले लोग संिदµध या अनैितक ÿथाओ ंपर भरोसा करते ह§। 

उदाहरण के िलए, ऐसे फमª म¤ काम करने वाले लोग िदन या रात के िकसी भी समय कॉल कर सकते 
ह§। इस रणनीित कì उपभोĉाओ ंके िनजता के अिधकार का उÐलंघन करने के łप म¤ आलोचना 
कì जाती ह।ै इसे रोकने के िलए, कुछ राºयŌ ने टेलीफोन पर िबøì कì गितिविधयŌ को रोकने के 
िलए िनयम बनाए ह§। 

इन समÖयाओ ंके बावजूद, हाल के वषŎ म¤ टेलीमाक¥ िटंग िबøì बढ़ी ह।ै मौिलक łप स,े कुछ 
लोग फोन Ĭारा खरीदारी करने कì सिुवधा कì सराहना करते ह§। कंÈयूटर Ĭारा लागतŌ को कम िकया 
गया है जो Öवचािलत łप से टेलीफोन नंबर डायल करते ह§, यहां तक िक एक टेप िकए गए संदशे 
को भी åरकॉडª करते ह§ और खरीदार को िबøì को पूरा करने के िलए åरकॉडª कì गई जानकारी को 
सनुाते ह§। िजस तरह स े ऊपर कì समÖयाओ ं को संबोिधत िकया जा सकता ह ै और ऑनलाइन 
åरटेिलंग (खुदरा) कì विृĦ से ÿभािवत होता ह,ै उस पर टेलीमाक¥ िटंग का भिवÕय ÿभािवत होना 
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िनिĲत ह।ै 

ऑनलाइन खुदरा िबøì (Online Retailing) 

úाहक इटंरनेट के माÅयम से खरीदारी और ऑडªर कर सकता है और माल úाहक के 
दरवाजे पर पहòचंा िदया जाता ह।ै यहां खदुरा िवøेता űॉप िशिपंग तकनीक का उपयोग करते ह§। वे 
उÂपाद के िलए भुगतान Öवीकार करते ह§ लेिकन úाहक िनमाªता या थोक Óयापारी से सीधे उÂपाद 
ÿाĮ करता ह।ै यह ÿाłप उन úाहकŌ के िलए आदशª ह ैजो खदुरा दकुानŌ तक नहé जाना चाहते ह§ 
और घर स ेही खरीदारी म¤ Łिच रखते ह§। हालांिक úाहक के िलए दोषपूणª उÂपादŌ और गैर-सरुि±त 
øेिडट काडª लेनदेन के बारे म¤ सावधान रहना महÂवपूणª ह।ै 

जब कोई फमª िबøì के िलए उÂपादŌ कì पेशकश करने के िलए अपनी वेबसाइट का 
उपयोग करती ह ैऔर तब Óयिĉ या संगठन इस कंपनी से खरीदारी करने के िलए अपने कंÈयूटर का 
उपयोग करते ह§, तो दोनŌ प± इले³ůॉिनक लेनदने (िजसे ऑनलाइन िबøì या इटंरनेट माक¥ िटंग भी 
कहा जाता ह)ै म¤ लगे हòए ह§। कई इल³ेůॉिनक लेनदने म¤ दो Óयवसाय शािमल होते ह§ जो कंपिनयŌ 
Ĭारा अंितम उपभोĉाओ ं को िबøì पर Åयान क¤ िþत करते ह§। इस ÿकार ऑनलाइन åरटेिलंग 
(खुदरा) वह है िजसम¤ इले³ůॉिनक लेनदने होते ह§ िजसम¤ øेता एक अंितम उपभोĉा होता है। 

ऑनलाइन åरटेिलंग केवल तेजी से बढ़ती हòई नई फमŎ Ĭारा कì जा रही ह,ै जैसे Aamazon.in और 
flipkart.com। कुछ वेबसाइटŌ म¤ Óयापक वगêकरण होते ह§, िवशेष łप स े सामाÆय माल खुदरा 
िवøेताओ ंजैसे वाल-माटª और लàय Ĭारा लॉÆच िकए गए। 

जो भी उनके मतभेद ह§, ई-åरटेलसª एक िवशेषता साझा करने कì संभावना रखते ह§। वे 
लाभहीन या सवō°म, बमुिÔकल लाभदायक ह§। बेशक, एक ऑनलाइन ऑपरेशन Öथािपत करने म¤ 
पयाªĮ लागत¤ ह§। खरीदारŌ को आकिषªत करने और Óयापक िव²ापन और कम कìमतŌ के माÅयम से 
úाहकŌ को बनाए रखने के ÿयास भी महगंे ह§। कई बार ऑनलाइन उīमŌ Ĭारा पयाªĮ घाटे को 
Öवीकार िकया जाता ह,ै शायद िनवेशकŌ और िवĴेषकŌ Ĭारा भी इसे ÿोÂसािहत िकया जाता ह।ै 

आवÔयक यह है िक सभी उपलÊध धन का उपयोग इस बढ़ते बाजार म¤ पैर जमाने के िलए िकया 
जाना चािहए। इन चनुौितयŌ के बावजूद, ऑनलाइन रीटेिलंग के भिवÕय म¤ िवकास के िलए तेजी से 
और महÂवपूणª łप से बढ़ने कì उÌमीद ह।ै 

भिवÕय म¤ कौन से उÂपाद ®ेिणयां इटंरनेट पर खरीदने कì सबसे अिधक संभावना ह?ै 2005 
म¤ उपभोĉाओ ंके खरीदारी के इरादŌ ने सचूी के शीषª पर िनÌनिलिखत वÖतुओ ंऔर सेवाओ ंको 
रखा: िकताब¤, संगीत और वीिडयो, कंÈयटूर हाडªवेयर और सॉÉटवेयर, याýा और पåरधान। बेशक, 
यह दखेते हòए िक इटंरनेट पर उपभोĉाओ ं के खरीदारी के Öवाभाव म¤ पåरवतªन हो रहा ह,ै इन 
®ेिणयŌ को जÐद ही दसूरŌ Ĭारा पार िकया जा सकता ह ै – शायद िकराने का सामान, िखलौने, 
ÖवाÖÃय और सŏदयª सहायता, ऑटो पाट्ªस या पालतू आपूितª। 
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Öवचािलत व¤िडंग (Automatic  Vending) 

व¤िडंग मशीन एक Öवचािलत उपकरण ह,ै िजसम¤ úाहक मशीन म¤ पैसा डालकर उÂपादŌ को 
खरीद सकते ह§। खरीददार और िवøेता के बीच िबना िकसी Óयिĉगत संपकª  के मशीन के माÅयम 
से उÂपादŌ कì िबøì को Öवचािलत व¤िडंग कहा जाता ह।ै Öवचािलत व¤िडंग कì अपील 
सिुवधाजनक खरीद ह।ै Öवचािलत व¤िडंग Ĭारा बेचे जाने वाले उÂपाद आमतौर पर उ¸च टनªओवर 
वाले ÿिसĦ āांड होते ह§। कोÐड िűं³स, कॉफì, क§ डी और िसगरेट: ऑटोमैिटक व¤िडंग सÐेस का 
बड़ा िहÖसा “4 c” से आता ह।ै व¤िडंग मशीन¤ úाहकŌ तक एक फमª के बाजार का िवÖतार कर 
सकती ह§, जहां वे Öटोर म¤ नहé आ सकते ह§। इस ÿकार व¤िडंग उपकरण लगभग हर जगह पाए जाते 
ह§, खासकर ÖकूलŌ, कायª ÖथानŌ और सावªजिनक ÖथानŌ पर। Öवचािलत व¤िडंग कì उ¸च पåरचालन 
लागत है ³यŌिक अ³सर इÆव¤ůी को िफर से भरने कì आवÔयकता होती ह।ै मशीनŌ को रखरखाव 
और मरÌमत कì भी आवÔयकता होती ह।ै 

Öवचािलत व¤िडंग के िलए ŀिĶकोण अिनिĲत ह।ै ऊपर बताई गई किठनाइयाँ भिवÕय म¤ 
विृĦ म¤ बाधक हो सकती ह§। इसके अलावा, कभी-कभी व¤िडंग-संबंिधत घोटाल ेकुछ उīिमयŌ को 
इस Óयवसाय से दरू कर सकते ह§। व¤िडंग नवाचार कुछ आशावादी लोगŌ के कारण ह।ै व¤िडंग मशीन 
म¤ उपयोग िकए जाने वाले डेिबट काड्ªस आम होते जा रह ेह§। जब यह काडª मशीन म¤ डाला जाता 
ह,ै तो खरीद रािश øेिडट बैल¤स से काट ली जाती ह।ै तकनीकì िवकास भी ऑपरेटरŌ को दरू से 
व¤िडंग मशीनŌ कì िनगरानी करने कì अनुमित देता ह,ै िजससे आउट-ऑफ-Öटॉक या आउट-ऑफ-
ऑडªर मशीनŌ कì सं´या कम हो जाती ह।ै 

ÿÂय± िवपणन (Direct Marketing)   

ÿÂय± िवपणन कì सटीक ÿकृित पर कोई सहमित नहé ह।ै वाÖतव म¤, इसम¤ सभी ÿकार के 
गैर-Öटोर åरटेिलंग शािमल ह§, जो ÿÂय± िबøì, टेलीमाक¥ िटंग, Öवचािलत व¤िडंग और ऑनलाइन 
åरटेिलंग के अलावा अÆय ह§। खुदरा िबøì के संदभª म¤, यह उन उपभोĉाओ ंसे संपकª  करने के िलए 
िÿंट या ÿसारण िव²ापन का उपयोग करने के łप म¤ ÿÂय± िवपणन के łप म¤ पåरभािषत िकया 
गया ह ैजो बदले म¤, खुदरा Öटोर पर िबना गये उÂपादŌ को खरीदते ह§। ÿÂय± िवपणक िनÌन मीिडया 
म¤ से एक या अिधक माÅयम स े उपभोĉाओ ं स े संपकª  करते ह§: रेिडयो, टीवी, समाचार पý, 
पिýकाएं, कैटलॉग और मेिलंग (ÿÂय± मेल) या टेलीफोन। ÿÂय± बाज़ाåरयŌ को या तो सामाÆय – 
Óयापाåरक फमŎ के łप म¤ वगêकृत िकया जा सकता ह,ै जो िविभÆन ÿकार कì उÂपाद लाइनŌ, या 
िवशेष फमŎ कì पेशकश करते ह§ – जो केवल एक या दो लाइन¤ जैस े िक िकताब¤ या ताजे फल 
उपलÊध कराते ह§। 

Óयापक पåरभाषा के तहत, ÿÂय± िवपणन के कई łपŌ म¤ शािमल ह§: 
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 ÿÂय± मेल (Direct mail) – इसम¤ फम¦ उपभोĉाओ ंको मेल लेटर, āोशर और यहां तक 
िक उÂपाद के नमनेू दतेी ह§, और उÆह¤ मेल या टेलीफोन Ĭारा खरीदने के िलए कहती ह§। 

 कैटलॉग खुदरा िबøì (Catalog retailing) – इसम¤ कंपिनयां उपभोĉाओ ं को कैटलॉग 
मेल करती ह§ या उÆह¤ खदुरा दकुानŌ पर उपलÊध कराती ह§। 

 टेलीिवज़न के माÅयम से खरीदारी (Televised shopping) – इसम¤ िविभÆन ®ेिणयŌ के 
उÂपादŌ को समिपªत टीवी चैनलŌ पर और इÆफोमåेरयल के माÅयम से ÿचाåरत िकया जाता 
ह।ै ये टीवी िव²ापन ह§ जो 30 िमनट या उससे भी लंबे समय तक मनोरंजन चैनल पर चलते 
ह§। 

इसके सकाराÂमक प± के अनुसार, ÿÂय± िवपणन खरीदारी कì सिुवधा ÿदान करता ह।ै 

इसके अलावा, ÿÂय± िवपणक अपे±ाकृत कम पåरचालन खचª का आनंद लेते ह§ ³यŌिक उनके 
पास भौितक दकुानŌ का ओवरहडे नहé होता ह।ै डायरे³ट माक¥ िटंग म¤ किमयां ह§। उपभोĉाओ ंको 
वाÖतिवक माल को दखेे या Öपशª िकए िबना ही आदेश दनेा होता ह।ै इसका सामना करने के िलए, 
ÿÂय± िवपणक को उदार वापसी नीितयŌ कì पेशकश करनी चािहए। इसके अलावा, कैटलॉग और 
कुछ हद तक, ÿÂय± मेल Ĭारा बेच ेजाने वाले सामान महगंे होते ह§ और उÆह¤ जारी िकए जाने से 
बहòत पहले तैयार िकया जाना चािहए। मÐूय पåरवतªन और नए उÂपादŌ कì घोषणा केवल पूरक 
कैटलॉग या āोशर के माÅयम स ेकì जा सकती ह।ै इटंरनेट के उदय को देखते हòए ÿÂय± िवपणन के 
भिवÕय का पूवाªनुमान मिुÔकल ह।ै मĥुा यह ह ैिक ÿÂय± िवपणन पर िनभªर फम¦ ऑनलाइन उīमŌ 
के साथ बढ़ती ÿितÖपधाª म¤ अंतर लाभ ÿाĮ कर सकती ह§ या नहé। 

Ā¤ चाइिजंग (Franchising) 

एक Ā§ चाइिज़ंग ऑपरेशन एक Ā¤ चाइज़र (Ā§ चाइज़ी कì पेशकश करने वाली कंपनी) और 
Ā§ चाइज़ी (Óयवसाय करने वाला Óयिĉ) के बीच एक कानूनी संिवदाÂमक संबंध ह।ै अनुबंध के 
िनयम और शत¦ Óयापक łप से िभÆन होती ह§, लेिकन आमतौर पर Ā¤ चाइज़र साइट चयन, Öथान, 
ÿबंधन, ÿिश±ण, िव°पोषण, िवपणन, åरकॉडª-रख-रखाव और पदोÆनित जैसे ±ेýŌ म¤ Ā¤ चाइजी के 
Óयवसाय म¤ िनरंतर Łिच बनाए रखने कì पेशकश करता ह।ै वह एक Óयापार नाम का उपयोग, Öटोर 
मानकìकृत संचालन ÿिøया और एक िनधाªåरत ±ेý भी ÿदान करता ह।ै बदले म¤ Ā¤ चाइजी 
Ā¤ चाइज़र Ĭारा िनधाªåरत शतŎ के तहत काम करने के िलए सहमित ÿदान करता ह।ै 

िविनमाªताओ ंके िलए, इन िदशाओ ंम¤ Ā§ चाइिज़ंग फायदमेंद ह:ै 

i. यह उÆह¤ पूंजी के संर±ण कì अनुमित दतेा ह।ै 

ii. िवतरण ÿणाली कम से कम संभव समय म¤ Öथािपत कì जाती ह।ै 
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iii. िवपणन लागत सबसे कम होती ह ैऔर 

iv. कंपनी के ÖवािमÂव वाली इकाइयŌ के किमªयŌ के ÿशासिनक Óयय जैसे िनिĲत ओवरहेड 
के खचŎ म¤ भारी कटौती कì जाती ह।ै 

शीतल पेय, ऑटोमोबाइल और उनके पाट्ªस, Óयावसाियक सेवाओ,ं űाई ³लीिनंग आिद जैसे 
उÂपादŌ म¤ मौजूद ह।ै 

Ā¤ चाइजी को िनÌनिलिखत भी करना चािहए: 
i. िव°ीय संÖथानŌ से संदभª कì जाँच करना। 

ii. बार-बार आने वाले úाहकŌ को लाने म¤ उÂपाद, उसकì गुणव°ा, अपील, िविशĶता, 

ÿितÖपधाª और ÿभावशीलता के बारे म¤ पूछताछ करना। 

iii. Ā¤ चाइजी खरीदने के िलए पयाªĮ पूंजी हो। 

iv. पयªवे±ण कायª करने म¤ स±म हो। 

v. पेशेवरŌ से परामशª करना और कानूनी मामलŌ म¤ उनका मागªदशªन ÿाĮ करना। 

vi. जोिखम उठाना और Óयवसाय को पयाªĮ समय दनेा। 

 

1.5 खुदरा रणनीित (Retail Strategy) 

इस इकाई के ÿारंभ म¤, हमने खदुरा िबøì, खदुरा िबøì के महÂव और कायŎ को दखेा ह।ै इसके 
अलावा हमने सामाÆय और िडपाटªम¤ट Öटोर, चेन Öटोर और िवशषे łप से Ā¤ चाइजी Öटोर म¤ िविभÆन ÿकार 
के इन-Öटोर और नॉन Öटोर åरटेिलंग को भी दखेा ह।ै आग े हम खदुरा रणनीित, उसके तÂवŌ और खदुरा 
रणनीित के कायª, और ÿितÖपधाªÂमक लाभ और िÖथित को ÿाĮ करने कì रणनीित का अÅययन कर¤गे। 

खुदरा रणनीित का अथª और महÂव 

 
तुरंत लाभदायक गितिविध करने के बजाय यह करना महÂवपणूª ह ैिक रणनीितक łप स े³या सही ह ै। 

खदुरा रणनीित यह जवाब देने कì कोिशश करता है िक ÿितÖपधê बाजार म¤ åरटेलर कैसे जीतेगा। अत: संतĶु 

úाहकŌ को अपने Öटोर म¤ आकिषªत करना और उÆह¤ बनाए रखने कì ÿितबĦता को Åयान म¤ रखते हòए 

रणनीित तैयार करना अÂयावÔयक ह।ै 

खदुरा रणनीित एक िवपणन योजना ह ैजो यह बताती ह ैिक कैसे एक खदुरा िवøेता उपभोĉाओ ंको 

अपने उÂपादŌ या सेवाओ ंकì पेशकश करने और उनकì खरीद को ÿभािवत करता ह।ै उदाहरण के िलए, एक 

िविशĶ खदुरा रणनीित यह बता सकती ह ै िक åरटेल आउटलेट्स म¤ िकसी कंपनी के उÂपादŌ को कैसे रखा 

और ÿदिशªत िकया जा सकता ह ैऔर उन ÖथानŌ पर अिधकतम उपभोĉाओ ंको कैसे आकिषªत िकया जा 
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सकता ह ैजसै ेिक मÐूय छूट, Èलेसम¤ट, åरटेलर ÿोÂसाहन और संकेत। 

खदुरा रणनीित तैयार करने का महÂव सभी छोटे और बड़े खदुरा िवøेताओ ं Ĭारा समझा जाता ह।ै 

ÿितÖपधाªÂमक लाभ के िनमाªण के िलए, िजसे खदुरा िवøेताओ ंको कìमत, Öथान, माल, सेवा और संचार 

जैसे पहलओु ंपर िवशषे Åयान देने कì आवÔयकता होती ह।ै संचालन, øय, बाजार अनसुधंान, िव°पोषण 

और ÿौīोिगकì, जो फमª कì रणनीितक िÖथित िनधाªåरत करते ह§, समान łप से महÂवपूणª ह§। 

एक रणनीित के कायª 

 
एक रणनीित का ÿाथिमक उĥेÔय िनयोजन अविध म¤ िकसी Óयवसाय के ÿबंधन के िलए ÖपĶ िदशा के 

साथ एक िविध, मागª, ÿिøया या चैनल ÿदान करना ह।ै 

 
एक सफल रणनीित को तीन आवÔयकताओ ंको परूा करना चािहए: 

i. सबसे पहले, एक रणनीित को संगठन के िविभÆन कायाªÂमक ±ेýŌ के बीच समÆवय ÿाĮ करने म¤ 
मदद करनी चािहए। 

ii. दसूरा, रणनीित को ÖपĶ łप से पåरभािषत करना चािहए िक संसाधनŌ को कैसे आवंिटत िकया 
जाना ह।ै संगठन के िकसी भी Öतर पर, संसाधन सीिमत होते ह§। रणनीित समय सीमा के साथ 
िनधाªåरत लàयŌ को ÿाĮ करने के िलए संसाधनŌ को आविंटत करने कì आवÔयकता होती ह।ै 

iii. तीसरी रणनीित यह िदखाना चािहए िक यह एक बेहतर बाजार िÖथित कैसे पैदा कर सकता ह।ै एक 
अ¸छी रणनीित मौजदूा और संभािवत ÿितयोिगयŌ और उनकì ताकत और कमजोåरयŌ का सं²ान 
लेती ह।ै 

िवपणन रणनीितयŌ Ĭारा खुदरा िवøेताओ ंका वगêकरण 

ÖवािमÂव का łप िकसी भी ÿकार का हो, एक खदुरा िवøेता को अपने चुने हòए लàय बाजारŌ म¤ 

सफल होने के िलए िवपणन िम®ण रणनीितयŌ का िवकास करना चािहए। खदुरा िबøì म¤, िवपणन िम®ण, 

उÂपाद कì िबøì म¤ सहायता के िलए िडज़ाइन िकए गए उÂपाद वगêकरण, मÐूय, Öथान, ÿचार और úाहक 

सेवाओ ं पर जोर दतेा ह।ै इनम¤ øेिडट, िडलीवरी, िगÉट रैिपंग, ÿोड³ट इÖंटॉलशेन, मच¦डाइज åरटनª, Öटोर 

आवसª, पािक« ग और अÆय महÂवपणूª Óयिĉगत सेवाए ंशािमल ह§। 

िवपणन िम®ण के िनÌनिलिखत तीन तÂवŌ पर िवशेष Åयान देता हòए खदुरा Öटोर का वगêकरण: 

 उÂपाद वगêकरण कì चौड़ाई और गहराई 

 मÐूय Öतर 
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 úाहक सेवाओ ंका Öतर 

Öटोर का ÿकार उÂपाद वगêकरण 
कì चौड़ाई और 

गहराई 

मूÐय Öतर úाहक सेवाओ ं
का Öतर 

िडपाटªम¤ट Öटोर बहòत Óयापक, गहरा कìमत ÿितयोिगता 
से बचना 

िवÖततृ 

िडÖकाउंट Öटोर Óयापक, उथला कम कìमत पर जोर 
दनेा 

अपे±ाकृत कम 

सीिमत-लाइन Öटोर संकìणª, गहरा पारंपåरक ÿकार, 
मÐूय ÿितयोिगता 
से बचना 

ÿकार के अनसुार 
िभÆन 

Öपेिशयलटी Öटोर बहòत संकìणª, 
गहरा 

मÐूय ÿितयोिगता 
से बचना 

सामाÆय 

ऑफ-ÿाइस åरटेलर संकìणª, गहरा कम कìमत पर जोर 
दनेा 

बहòत कम 

सपुरमाक¥ ट Óयापक, गहरा कम कìमत बहòत कम 
सिुवधा कì दकुान संकìणª ऊंची कìमत बहòत कम 
वयेरहाउस ³लब बहòत अिधक 

Óयापक 
कम कìमत बहòत कम 

 
िनÌनिलिखत के िवशेष संदभª के साथ ÿितÖपधाªÂमक लाभ: 

भौितक सिुवधाए ं(Physical Facilities) 

खदुरा िवøेताओ ंका एक ÿितÖपधाªÂमक लाभ यह होगा िक व े कैसे भौितक सिुवधाओ ंका िनमाªण 

करते ह§ जो खदुरा िवøेता के िवपणन िम®ण के िवतरण तÂव का महÂवपणूª िहÖसा ह।ै कुछ फमª गरै-Öटोर 

खदुरा िबøì म¤ संलµन ह§, उदाहरण के िलए कैटलॉग या डोर टू डोर के माÅयम से बेचकर, लेिकन कई और 

फमª खदुरा दकुानŌ पर भरोसा करती ह§। खदुरा Öटोर संचािलत करने वाली फमŎ को भौितक सुिवधाओ ंके चार 

पहलओु ंपर िवचार करना चािहए। 

Öथान (Location) 

यह अ³सर कहा जाता ह ैिक खदुरा िबøì म¤ सफलता के िलए तीन कंुजी ह§: Öथान, Öथान, Öथान! इस 

ÿकार एक Öटोर साइट को सिुवधाओ ं के बारे म¤ िकया गया पहला िनणªय होना चािहए। आसपास कì 

आबादी, यातायात और लागत जैसे िवचार यह िनधाªåरत करते ह§ िक एक Öटोर कहाँ होना चािहए। 
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आकार (Size) 

इस कारक का मतलब भौितक Öटोर के कुल वगª फुटेज ह,ै न िक Öटोर को संचािलत करने वाली फमª 

कì भयावहता। ये बहòत अलग कारक ह§। कुल िबøì के संबंध म¤ एक फमª काफì बड़ी हो सकती ह,ै लेिकन 

इसके ÿÂयेक आउटलेट का आकार केवल कई हजार वगª फुट हो सकता ह।ै 
िडज़ाइन (Design) 

यह कारक एक Öटोर कì िदखावट को संदिभªत करता ह,ै इसके ÿितयोगी कì तुलना म¤ आंतåरक और बाहरी 

दोनŌ। 
लेआउट (Layout) 

Öटोर लआेउट म¤ िविभÆन उÂपाद लाइनŌ के िलए आविंटत जगह, उÂपादŌ के िविशĶ ÖथानŌ और 

िडÖÈले टेबल और रैक को ÓयविÖथत करने कì योजना शािमल ह।ै 

जैसा िक उÌमीद कì जाती ह,ै खदुरा ÖटोरŌ का Öथान, आकार, िडज़ाइन और लेआउट इस पर 

आधाåरत होता ह ै िक उपभोĉा कहाँ रहते ह§ और वे अपनी खरीदारी के िलए कैसे जाना पसंद करते ह§। 

नतीजतन, खदुरा िबøì कì अिधक माýा úामीण ±ेýŌ के बजाय शहरŌ म¤ होता ह।ै और उप-शहरी खरीददारी 

±ेý अिधक लोकिÿय हो गए ह§, जहां कई डाउन टाउन ±ेýŌ म¤ िगरावट आई ह।ै 
ÿितयोिगयŌ के वतªमान रणनीितयŌ का आकलन करना (Assessing Competitors Curent 
Strategies) 

ÿितयोगी िवĴेषण म¤ पहला भाग यह िनधाªåरत करना ह ै िक ÿितयोगी अपने उĥेÔयŌ को ÿाĮ करने 

का ÿयास कैसे कर रह ेह§। इस सवाल को उनकì िपछली और वतªमान िवपणन रणनीितयŌ कì जांच करके 

संबोिधत िकया जा सकता ह।ै 

िवपणन रणनीित (Marketing Strategy) 

कई ÿबंधकìय िवशेष²Ō ने रणनीित कì अवधारणा को समझाने का ÿयास िकया ह।ै खुदरा Öतर पर, 

एक िवपणन रणनीित म¤ तीन ÿमखु घटकŌ के बारे म¤ सोचा जा सकता ह:ै लàय úाहकŌ का चयन, कोर 

रणनीित (यानी िÖथित और अंतर लाभ), और कायाªÆवयन (यानी सहायक िवपणन िम®ण)। 

पहला ÿमखु घटक उन बाजार खंडŌ का वणªन करना ह,ै िजसम¤ ÿितÖपधê āांडŌ का िवपणन िकया जा 

रहा ह।ै बाजार खडंŌ को िविभÆन तरीकŌ से विणªत िकया जा सकता ह।ै चूंिक कुछ āांडŌ का वाÖतव म¤ बड़े 

पैमाने पर िवपणन िकया जाता ह,ै इसिलए यह िनधाªåरत करना महÂवपणूª ह ै िक ÿÂयेक ÿितयोगी ने िकस 

समहू को लि±त िकया ह।ै 

दसूरी रणनीितक घटक वह ह ैिजसे मु́ य रणनीित कहा जाता ह।ै यह वह आधार ह ैिजस पर ÿितĬĬंी 

ÿितÖपधाª करता ह,ै यही इसका ÿमखु अतंरलाभ ह।ै अंतरलाभ रणनीित का एक महÂवपणूª घटक ह ै³यŌिक 

यह आम तौर पर मलू िवøय ÿÖताव बनाता ह ै िजसके चारŌ ओर āांड के संचार बनते ह§। इसे āांड कì 
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पोिजशिनंग भी कहा जाता ह।ै 

ÿितयोिगयŌ के अंितम रणनीित घटक सहायक िवपणन िम®ण का मÐूयांकन िकया जाना चािहए। 

िम®ण ÿितयोगी कì बुिनयादी रणनीित और िविशĶ सामåरक िनणªयŌ म¤ अतंŀªिĶ ÿदान करता ह।ै ये िनणªय वे 

ह§ जो úाहक वाÖतव म¤ बाजार म¤ दखेते ह§। वाÖतव म¤, úाहक कìमत, िव²ापन, ÿचार और अÆय िवपणन 

िम®ण तÂवŌ के संपकª  म¤ होता ह§। 
ÿौīोिगकì से संबंिधत रणनीित (Strategy Regarding Technology) 

खदुरा Óयवसाय का एक महÂवपणूª कायª ÿमखु ÿितयोिगयŌ कì ÿौīोिगकì से संबंिधत रणनीितयŌ का 

मÐूयांकन करना ह।ै यह छह मानदंडŌ के िनÌनिलिखत ढांचे का उपयोग करके िकया जा सकता है: 

i. ÿौīोिगकì चयन या िवशषे²ता। 
ii. ±मता का Öतर। 

iii. ±मता के ąोत: आतंåरक बनाम बाहरी। 
iv. अनसुधंान और िवकास िनवेश का Öतर। 
v. ÿितÖपधê समय: ÿितिøया बनाम पहल करना। 

vi. खदुरा नीितयां। 
ये िनणªय आम तौर पर खदुरा िवøेताओ ंको ÿितÖपिधªयŌ के रणनीितयŌ कì बेहतर समझ ÿदान करते ह§। 

भिवÕय कì रणनीितयŌ कì भिवÕयवाणी करना (Predicting Future Strategies) 

अब हमारे पास खदुरा ®ेणी के ÿितयोिगयŌ के बारे म¤ जानकारी के तीन सेट ह§। सबसे पहले, हमने 

मÐूयांकन िकया ह ैिक व ेअपने उĥÔेयŌ को कैसे परूा करने जा रह ेह§। दसूरा हमने उनकì वतªमान खदुरा िवपणन 

रणनीित के बारे म¤ जानकारी ÿाĮ ह।ै अंत म¤, हमारे पास उनके संसाधनŌ से संबंिधत कुछ अनमुान ह§ और व े

हमारी तुलना म¤ कैसे ह§। अिंतम चरण यह ह ै िक सभी को एक साथ रखा जाए और इस सवाल का जवाब 

िदया जाए िक भिवÕय म¤ उनके ³या करने कì संभावना ह?ै िवशषे łप से, हम आमतौर पर एक वषª के बाद के 

िनयोजन ि±ितज पर उनकì संभािवत रणनीितयŌ म¤ Łिच रखते ह§। 

यिद ÿितयोिगता का सही अनमुान नहé चल पाता ह ैऔर ÿितयोिगयŌ Ĭारा अपनाये गए रणनीितयŌ का 
अनमुान लगाना संभव नहé ह ैतो उस िÖथित म¤, सामाÆय अनमुान पहले से एकिýत और िवĴेषण कì गई 
जानकारी के आधार पर हो सकता ह।ै 

 
1.6 खुदरा Óयापार पयाªवरण (Retail Environment) 

अब हम इस बात से अवगत ह§ िक उÂकृĶ कंपिनयाँ अपने Óयवसाय के िलए बाĻ एव ं आतंåरक 

िÖथितयŌ का अवलोकन करती ह§। ये कंपिनयां बदलते पåरवशे पर नजर रखती ह§ और अपने ÓयवसायŌ को 

अपने सवō°म अवसरŌ के िलए लगातार अनकूुिलत करती ह§। इस इकाई के ÿारंभ म¤ हमने åरटेिलंग, गैर-Öटोर 

åरटेिलंग सिहत खदुरा िबøì के ÿकार और खदुरा िवøेताओ ंĬारा अपनाई गई रणनीित के बारे म¤ अÅययन 
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िकया ह।ै Óयावसाियक पयाªवरण म¤ हो रह े बड़े बदलावŌ को पहचानन े कì बड़ी एव ं चनुौतीपणूª िजÌमदेारी 

संÖथा के िवपणन ÿबंधकŌ कì होती ह।ै खदुरा वातावरण, िवशषे łप से, लगातार नए अवसरŌ का सजृन कर 

रहा ह,ै बुरे के साथ-साथ अ¸छे वषŎ म¤ भी। 

हम खदुरा िवøेताओ ं के सàूम पयाªवरण और वहृत पयाªवरण के बीच अतंर कर सकते ह§। सàूम 

वातावरण म¤ खदुरा िवøेता के ताÂकािलक पयाªवरण सिÌमिलत होते ह§ जो उनके बाजारŌ कì सेवा करने कì 

±मता को ÿभािवत करता ह:ै आपिूतªकताª, िबचौिलये, úाहक, ÿितÖपधê और जनसामाÆय। वहृत पयाªवरण 

म¤ काननूी, सामािजक, आिथªक और तकनीकì ताकत¤ शािमल ह§। हम पहले खदुरा िवøेताओ ं के सàूम 

वातावरण और िफर वहृत वातावरण का िवĴेषण कर¤गे। 
खुदरा िवøेताओ ंके सूàम पयाªवरण के तÂव (Factors of the Retailer’s Micro Environment) 

ÿÂयेक खदुरा िवøेताओ ंका ÿाथिमक लàय चयिनत लि±त बाजारŌ कì िविशĶ आवÔयकताओ ंकì 

पिूतª करना और उÆह¤ संतĶु करना ह।ै इस कायª को अजंाम दने ेके िलए, åरटेलर अपने आपिूतªकताªओ ंके एक 

समहू और अपने लि±त úाहकŌ तक पहòचंने के िलए िबचौिलयŌ के एक समहू के साथ खदु को जोड़ता ह।ै 

आपिूतªकताªओ ं/ मÅयÖथŌ / úाहकŌ कì ®ृंखला म¤ åरटेलर कì मु́ य िवपणन ÿणाली शािमल ह।ै अब हम उन 

तÂवŌ को दखे¤गे जो खदुरा िवøेताओ ंके सàूम वातावरण म¤ ह§। 
आपूितªकताª (Suppliers) 

आपिूतªकताª Óयावसाियक फमª और Óयिĉ ह§ जो खदुरा िवøेता को आवÔयक संसाधन ÿदान करते ह§। 

उदाहरण के िलए एक åरटेल Öटोर को िविभÆन आपिूतªकताªओ ं से िविभÆन उÂपादŌ को ÿाĮ करना चािहए 

तािक जब úाहक आए ंऔर उÂपादŌ को पूछ¤, तो वह उÆह¤ समय पर बेचने कì िÖथित म¤ होगा। आपिूतªकताªओ ं

के वातावरण म¤ िवकास का åरटेलर के िवपणन कायŎ पर पयाªĮ ÿभाव पड़ सकता ह।ै खुदरा ÿबंधकŌ को 

अपने ÿमखु इनपट्ुस के मÐूय Łझान को देखने कì जłरत ह।ै उÆह¤ आपिूतª उपलÊधता पर समान łप से नजर 

रखता ह§। आपिूतª कì कमी और अÆय कारणŌ से िडलीवरी को परूा न करने से तÂकाल िबøì म¤ कमी हो 

सकती ह ैऔर लंबे समय म¤ úाहकŌ कì उस खदुरा िवøेता के ÿित िवĵास कम हो सकती ह।ै कई दकुान¤ 

िकसी एक आपिूतªकताª पर िनभªर रहने से बचने के िलए कई ąोतŌ से खरीदना पसंद करती ह§ जो मनमाने ढंग 

से कìमत¤ बढ़ा सकते ह§ या आपिूतª को सीिमत कर सकते ह§। खदुरा खरीद एज¤ट ÿमखु आपिूतªकताªओ ंके 

साथ दीघªकािलक भरोसेमदं संबंध बनाने कì कोिशश करते ह§। कमी के समय म¤, इन एज¤टŌ को लगता ह ैिक 

उÆह¤ तरजीही आपिूतª ÿाĮ करने के िलए आपिूतªकताªओ ंके साथ अ¸छे संबंध बनाये रखना चािहए। 

िबचौिलये/मÅयÖथ (Intermediaries) 

िबचौिलये ऐसी फम¦ ह§ जो खदुरा खरीदारŌ को अिंतम खरीदारŌ को अपने सामान बेचने और िवतåरत 

करने म¤ मदद करती ह§। बड़े Óयावसाियक संगठन िविभÆन शहरŌ म¤ खदुरा िवøेताओ ंको खोजने और उनकì 

सफलता के आधार पर इन एज¤टŌ को कमीशन दनेे के िलए एज¤टŌ को िनयĉु कर सकते ह§। एज¤ट माल नहé 
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खरीदते ह§ – व ेखदुरा िवøेताओ ंको सीधे उपभोĉाओ ंको खरीदने और बेचने के िलए िनद¥िशत करते ह§। 

भौितक िवतरण फमª खदुरा िवøेताओ ंको अपने मलू ÖथानŌ से अपने गंतÓय तक Öटॉक करने और माल ले 

जाने म¤ सहायता करती ह§। वयेरहाउिसंग फमª अगले गंतÓय पर जाने से पहल ेसामानŌ कì Öटॉक और सरु±ा 

करते ह§। हर åरटेलर को यह तय करना होगा िक अपन ेिलए िकतना Öटोरेज Öपेस बनाना ह ैऔर अलग-अलग 

मच¦डाइज के िलए िकतना Öटोरेज Öपेस आविंटत करना ह।ै 

úाहक (Customers) 

एक åरटेलर खदु को आपिूतªकताªओ ंऔर िबचौिलयŌ से जोड़ता ह,ै तािक वह अपने लàय बाजार म¤ 

उिचत उÂपादŌ और सेवाओ ंकì आपिूतª कर सके। इसका लàय बाजार ऐसे Óयिĉ और पåरवार हो सकते ह§ 

जो Óयिĉगत उपभोग के िलए सामान और सेवाए ँखरीदते ह§। 

ÿितयोगी (Competitors) 

एक खदुरा िवøेता शायद ही कभी िकसी िदए गए úाहक बाजार कì सेवा के िलए अकेला होता ह।ै 

बाजार कì सेवा करने के िलए एक कुशल िवपणन ÿणाली बनाने के उनके ÿयासŌ का दसूरŌ के िहÖस ेपर 

समान ÿयासŌ से िमलान िकया जाता ह।ै खदुरा िवøेता कì माक¥ िटंग ÿणाली ÿितयोिगयŌ से िघरी और 

ÿभािवत होती ह।ै इन ÿितĬिंĬयŌ को úाहक कì वफादारी को ÿाĮ करने और बनाए रखने के िलए पहचाना 

जाना चािहए और िनगरानी िकया जाना चािहए। ÿभावी łप से ÿितÖपधाª करने के कायª के बारे म¤ एक मलू 

अवलोकन अब सं±ेप म¤ ÿÖतुत िकया जा सकता ह।ै एक åरटेलर को चार बिुनयादी आयामŌ को Åयान म¤ 

रखना चािहए, िजसे बाजार कì िÖथित का फोर सीज (4 Cs) कहा जा सकता ह।ै उसे úाहकŌ, चैनलŌ कì 

ÿकृित, एक ÿितयोिगता के łप म¤ अपनी िवशेषताओ ं और अपनी िवशषेताओ ंपर िवचार करना चािहए। 

सफल åरटेिलंग úाहकŌ, चैनलŌ और ÿितयोिगयŌ के साथ संगठन के एक ÿभावी संरेखण को ÿाĮ करने का 

िवषय ह।ै 

खुदरा िवøेताओ ंके वृहत पयाªवरण के तÂव (Forces of the Retailers Macro Environment) 

िविभÆन तÂव जैसे जनसांि´यकìय, कानूनी, सामािजक, आिथªक और तकनीकì चर एक संगठन और 

इसके िवपणन ÿयासŌ को ÿभािवत करते ह§। यह अब सभी Ĭारा माÆयता ÿाĮ ह ै िक एक अ¸छी तरह से 

संबंिधत िवपणन योजना भी िवफल हो सकती ह ैयिद ÿितकूल कारकŌ (जनसांि´यकìय, कानूनी) से ÿितकूल 

ÿभाव पड़ता ह।ै इसिलए वहृत पयाªवरण कì िनरंतर िनगरानी कì जानी चािहए और इसके ÿभावŌ को åरटेलर 

कì माक¥ िटंग योजनाओ ंम¤ शािमल िकया जाना चािहए। 
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खुदरा िवपणन के बाĻ पयाªवरण (The External Environment of Retail Marketing) 

जनसांि´यकìय पयाªवरण (Demographic Environment) 

खदुरा िवøेताओ ं के िलए पहला महÂवपणूª पयाªवरणीय तÃय जनसं´या ह ै ³यŌिक लोग ही बाजार 

बनाते ह§। खदुरा िवøेताओ ं को जनसं´या के आकार, इसकì भौगोिलक िवतरण, घनÂव, गितशीलता के 

Łझान, आय ुवगª और सामािजक जातीय और धािमªक संरचना म¤ गहरी Łिच होती ह।ै जनसांि´यकìय संरचना 

लंबे समय तक िÖथर रहती ह ैऔर इसकì संरचना म¤ पåरवतªन अ³सर एक माक¥ िटंग फमª के अिÖतÂव का 

परी±ण करता ह।ै इसके अलावा, ये पåरवतªन उपभोĉाओ ंके Óयवहार को ÿभािवत करते ह§, जो åरटेलर के 

Óयवसाय पर सीधा ÿभाव डालते ह§। इन पåरवतªनŌ के तरंग संगठन म¤ मौजदूा िवपणन ÿथाओ ंको बदलने या 

संशोिधत करने के िलए मजबूर कर दतेे ह§। सं±ेप म¤, खदुरा फमŎ को लगातार बदलावŌ को मापना होगा – 

गणुाÂमक और साथ ही माýाÂमक - जो जनसं́ या संरचना म¤ हो रह ेह§। सिøय उपभोĉा समहूŌ Ĭारा लाए गए 

नकाराÂमक पåरणामŌ से बचने के िलए, एक åरटेलर को उपभोĉाओ ं के साथ संवाद करना चािहए, 

समÖयाओ ंका अनुमान लगाना चािहए, िशकायतŌ का जवाब दनेा चािहए और सिुनिĲत करना चािहए िक 

फमª ठीक स ेसंचािलत हो। 

राजनीितक/कानूनी पयाªवरण (Political / Legal Environment) 

खदुरा िवपणन िनणªय राजनीितक/कानूनी पयाªवरण म¤ िवकास से काफì ÿभािवत होते ह§। यह 

वातावरण काननूŌ, सरकारी एज¤िसयŌ और दबाव समहूŌ से बना ह ै जो समाज म¤ िविभÆन संगठनŌ और 

ÓयिĉयŌ को ÿभािवत और िववश करते ह§। िपछले कुछ वषŎ म¤ खदुरा Óयापार को ÿभािवत करने वाले कानून 

लगातार बढ़े ह§। कानून के कई उĥÔेय ह§: 

 पहले एक दसूरे से र±ा करना ह।ै इसिलए अनिुचत ÿितÖपधाª को रोकने के िलए काननू पाåरत िकए 
जाते ह§। 

 सरकार के िविनयमन का दसूरा उĥÔेय उपभोĉाओ ंको अनिुचत खदुरा Óयवहार स ेबचाना ह।ै कुछ 
कंपिनयŌ को अगर Öवतýं छोड़ िदया जाता ह,ै तो व ेअपने उÂपादŌ म¤ िमलावट कर¤गे, िव²ापनŌ म¤ 
झठेू दाव ेकर¤गे, पैकेज के माÅयम से धोखा द¤गे और कìमतŌ को अिधक रख¤गे। सरकार Ĭारा अनिुचत 
उपभोĉा ÿथाओ ंको पåरभािषत िकया गया ह ैऔर काननूŌ को िविभÆन एज¤िसयŌ Ĭारा लाग ूिकया 
गया ह।ै 

 सरकारी िविनयमन का तीसरा उĥÔेय बेलगाम Óयावसाियक Óयवहार से समाज के बड़े िहत कì र±ा 
करना ह।ै खदुरा िवपणन ÿबंधकŌ को ÿितÖपधाª, उपभोĉाओ ं और समाज के बड़े िहतŌ कì र±ा 
करने वाले ÿमखु काननूŌ के ²ान कì आवÔयकता होती ह।ै 

सामािजक / सांÖकृितक पयाªवरण (Social/ Cultural Environment) 
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हाल के वषŎ म¤, िवपणन अवधारणा के िवकÐप के łप म¤ सामािजक िजÌमदेारी कì अवधारणा ने 

िवपणन सािहÂय म¤ ÿवशे िकया ह।ै सामािजक łप से िजÌमदेार िवपणन का िनिहताथª यह ह ैिक खदुरा फमŎ 

को सामािजक łप से हािनकारक उÂपादŌ जसेै िसगरेट और अÆय हािनकारक दवाओ ंआिद को खÂम करने 

का बीड़ा उठाना चािहए। असं´य दबाव समहू ह§ जसेै िक उपभोĉा कायªकताª, सामािजक कायªकताª, मास 

मीिडया, पेशवेर समहू और अÆय। इसके ÿभाव को खदुरा िवøेताओ ंĬारा अपना Óयवसाय करने म¤ महससू 

िकया जा सकता ह।ै 

आिथªक पयाªवरण (Economic Environment) 

खदुरा बाजारŌ म¤ लोगŌ के साथ-साथ øय शिĉ भी होती ह।ै कुल øय शिĉ वतªमान आय, कìमतŌ, 

बचत और ऋण उपलÊधता पर िनभªर करता ह।ै िवपणक को आिथªक वातावरण के ÿमखु ÿविृ°यŌ का ²ान 

होना चािहए। आिथªक पåरिÖथितयŌ म¤ बदलाव से िकसी फमª कì Óयावसाियक योजनाओ ंपर िवनाशकारी 

ÿभाव पड़ सकता ह।ै आिथªक पåरिÖथितयŌ म¤ बदलाव िवपणक को नई चनुौितयां और खतरे ÿदान करते ह§। 

इन चनुौितयŌ को अवसरŌ म¤ कैसे ÿभावी łप से पåरवितªत िकया जा सकता ह,ै यह अ¸छी तरह से सोचे गए 

िवपणन कायªøमŌ और रणनीितयŌ पर िनभªर करता ह।ै 

ÿौīोिगकìय पयाªवरण (Technological Environment) 

लोगŌ के जीवन को नया आकार दने ेवाला सबसे नाटकìय बल ÿौīोिगकì है। ÿौīोिगकì म¤ िवकास 

एक महÂवपणूª कारक ह ै जो खदुरा बाजार को दो तरह से ÿभािवत करता ह।ै पहला, व े पूरी तरह से 

अÿÂयािशत ह§ और दसूरी बात, नई तकनीक को अपनाने से अ³सर आतंåरक और बाहरी संसाधनŌ Ĭारा 

लगाए गए अवरोधŌ को रोका जाता ह।ै साथ ही, यह याद रखना चािहए िक तकनीकì ÿगित अवसर के नए 

राÖते बनाती ह ैऔर Óयिĉगत फमŎ के िलए खतरा भी बनती ह।ै 

1.7 भारतीय खुदरा उīोग म¤ Łझान (Trends in Indian Retail Industry) 

इकाई के इस भाग म¤ हम भारतीय खदुरा उīोग के वतªमान पåरŀÔय, संगिठत खदुरा िबøì के िलए 

आवÔयक कौशल, भारतीय खदुरा ±ेý का अवलोकन, भारतीय खदुरा ±ेý म¤ आधिुनकìकरण और खदुरा 

िबøì म¤ अंतिनªिहत आधिुनकìकरण के कारकŌ पर चचाª कर¤गे। भारत म¤ खदुरा िबøì के परंपरागत Öवłप 

अभी भी िवīमान ह§, जबिक पिĲमी दशेŌ म¤, बड़े खदुरा Óयापारी आमतौर पर पåरŀÔय पर हावी ह§। हाल के 

िदनŌ म¤, भारत ने कई संगिठत åरटेिलंग ÿाłपŌ के उĩव को दखेा ह,ै िजसम¤ शॉपसª Öटॉप जैसे िडपाटªम¤टल 

Öटोसª स ेलेकर िबग बाज़ार जैसे िडÖकाउंट Öटोसª शािमल ह§। हमारे पास Ìयिूजक वÐडª, कॉफ़ì डे और Èलेनटे 

एम और िकराने कì दकुानŌ जसेै Öप¤सर, åरलायंस Āेश, आिद जसेै बड़े आकार के Öटोर भी ह§। इसके साथ ही 

उपभोĉाओ ंका Łझान ऑनलाइन खदुरा िबøì कì तरफ भी काफì तेजी से बढ़ रहा ह।ै  
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संगिठत खुदरा िबøì के िलए आवÔयक कौशल (Skills Needed for Organized Retailing) 

संगिठत åरटेिलंग (खदुरा) के िलए आवÔयक कौशल म¤ कई गितिविधयŌ को शािमल िकया जाता ह§, 

जैसे Öटॉक Öतर, उÂपाद िम®ण, āांड िम®ण और मानव संबंध, úाहक और कमªचारी ÿबंधन कौशल, 

िनयामक अिधकाåरयŌ और लागत िनयंýण स ेिनपटन ेका िनणªय लनेा। úाहक सेवा के अलावा मक¦ डाइिजगं 

और आपिूतª ®ृंखला ÿबंधन, हम एक औसत åरटेल (खदुरा) Öटोर पर कì जाने वाली गितिविधयŌ कì ®ेणी 

को सं±ेप म¤ बता सकते ह§। जैसा िक भारत म¤ åरटेिलंग पåरŀÔय िवकिसत हो रहा ह,ै हम खदुरा ÖटोरŌ के 

ÿकारŌ और उनके आकार और ÿितÖपधê रणनीितयŌ म¤ कई बदलाव देख¤गे। उदाहरण के िलए, भारत म¤ 

ÿमखु åरटेल चेन िडÖकाउंट Öटोर कì अवधारणा तेजी पकड़ रही ह।ै इसके अलावा, खाī भंडार ÿमखु 

िवकास ±ेý ÿतीत होते ह§, इसके बाद पåरधान आधाåरत खदुरा िबøì होती ह।ै 

भारतीय खुदरा ±ेý म¤ हािलया ŁझानŌ का एक अवलोकन (An overview of Recent Trends in the 

Indian Retail Sector)  

भारतीय खदुरा िबøì िवकास कì ÿिøया स ेगजुर रही ह ैऔर नाटकìय पåरवतªन स ेगजुरन ेके िलए 

तैयार ह।ै हॉकसª, úोससª और पान कì दकुानŌ जसेै पारंपåरक ÿाłप सपुर-माक¥ ट और नॉन-Öटोर åरटेिलंग 

चैनल जसै ेिक मÐटी-लेवल माक¥ िटंग और टेिलशॉिपंग जैस ेआधिुनक ÿाłपŌ के साथ बाजार म¤ ÿवशे कर 

रह ेह§। आधिुनक दकुानŌ का बाजार म¤ ÿवशे करना, अिधक Öटॉक रखने वाली इकाइयाँ बाजार म¤ Öथािपत 

होना, एक Öव-सेवा ÿाłप आिद एक अनभुवाÂमक माहौल ह।ै खदुरा ÿाłप म¤ आधिुनकìकरण िकरान ेका 

सामान, इल³ेůॉिन³स, पŁुषŌ के पåरधान और पÖुतकŌ जैसी ®ेिणयŌ म¤ जÐदी होने कì संभावना ह।ै कुछ 

फेरबदल और अनकूुलन ताजा िकराने का सामान, फाÖट फूड और Óयिĉगत दखेभाल उÂपादŌ म¤ भी हो 

सकता ह।ै 

हाल के वषŎ म¤ सपुर माक¥ ट्स, मॉÐस और िडÖकाउंट Öटोसª जसेै कुछ ÿाłपŌ म¤ åरटेल चेन का धीमा 

ÿसार हòआ ह।ै ®ृंखलाओ ंके ÿसार कì सिुवधा दनेे वाल ेकारक कम कìमतŌ पर गणुव°ा वाल ेउÂपादŌ कì 

उपलÊधता, खरीदारी के मानकŌ म¤ सधुार, सिुवधाजनक खरीदारी और मनोरंजन के साथ खरीदारी और खदुरा 

िबøì म¤ टाटा समहू ने भी ÿवेश िकया ह।ै 

भारतीय खदुरा वातावरण ÿित Óयिĉ आय म¤ विृĦ, बदलती जीवन शलैी और उÂपाद उपलÊधता के 

कारण मांग प± म¤ कई बदलाव दखे रहा है। िवकिसत बाजारŌ म¤, खदुरा िवøेताओ ंकì ओर िविनमाªण से 

िबजली Öथानांतåरत करन ेके साथ एक बदलाव हòआ ह।ै खदुरा िवøेताओ ंĬारा ÿितĬिंĬता कì शिĉ के िलए 

उपयोग कì जाने वाली रणनीितयŌ म¤ खदुरा िवøेताओ ंके Öवयं के āांडŌ का िवकास और Öलॉिटंग भ° ेकì 

शłुआत शािमल ह,ै जो नए उÂपादŌ के िलए शÐेफ Öथान ÿदान करने के िलए खदुरा िवøेताओ ंĬारा भगुतान 

कì आवÔयकता होती ह।ै खदुरा िवøेताओ ंकì हाल कì बढ़ी हòई शिĉ न ेहर िदन कम मÐूय िनधाªरण, खदुरा 
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िवøेताओ ंके साथ साझेदारी और ÿÂय± िवपणन िविधयŌ के उपयोग म¤ विृĦ करके नई रणनीित कì शŁुआत 

कì ह।ै 

भारत म¤ आधुिनक खुदरा ±ेý के Łझान को रेखांिकत करने वाले कारक (Factors Underlying 

Trends of Modern Retail in India)  

भारत म¤ आधिुनक खदुरा ±ेý के Łझान को रेखांिकत करन े वाले कारकŌ को मोटे तौर पर 

िनÌनिलिखत ®ेिणयŌ म¤ वगêकृत िकया जा सकता ह:ै 

i. आिथªक िवकास 
ii. नागåरक िÖथित म¤ सधुार 

iii. सरकारी नीितयŌ म¤ पåरवतªन 
iv. उपभोĉा कì जłरतŌ, ŀिĶकोण और Óयवहार म¤ पåरवतªन 
v. खदुरा िबøì म¤ बढ़ता हòआ िनवशे  

vi. संगिठत खदुरा कì शिĉ म¤ विृĦ 
भारतीय अथªÓयवÖथा का िवकास भारतीय खदुरा ±ेý के िवकास के िलए एक आवÔयक शतª ह।ै 

अथªÓयवÖथा कì विृĦ उन लोगŌ को लाभकारी रोजगार ÿदान कर सकती ह ैजो सड़क के िकनारे व¤िडंग जसैे 

±ेýŌ म¤ खदुरा िबøì म¤ ÿवेश करत ेह§ और खदुरा ±ेý म¤ अÆय समान कम लागत वाली ÿिविĶयां होती ह§। 

आधिुनक åरटेल का िवकास उपभोĉा कì जłरतŌ, ŀिĶकोण और Óयवहार स े जड़ुी हòई ह।ै खदुरा िबøì 

सिहत नये-नये िवपणन चैनल उभरते ह§ ³यŌिक उÆह¤ आपिूतª प± और मांग प± दोनŌ स ेÿेरणा िमलती ह।ै  

भारतीय खदुरा िबøì म¤, सिुवधा और मक¦ डाइज Öटोर चॉइस को ÿभािवत करन ेवाले सबस ेमहÂवपूणª 

कारक ÿतीत होत े ह§, हालांिक कुछ संदभŎ म¤ पåरवशे और सेवा भी महÂवपणूª होती जा रही ह।ै Öटोर के 

आतंåरक संरचना म¤ लाइिटंग कì ÓयवÖथा, Öव¸छता, Öटोर लेआउट और Öटोर म¤ घमून े के िलए जगह 

शािमल ह।ै भारत सरकार ने खदुरा ±ेý म¤ भारत म¤ ÿÂय± िवदेशी िनवेश कì अनुमित दी ह।ै ÿमखु 

अतंरराÕůीय åरटेलर (खदुरा) संगठनŌ न ेभारतीय खदुरा बाजार म¤ ÿवशे कर िलया ह ैया ÿवशे करने कì इ¸छा 

जताई ह।ै खदुरा ±ेý को खोलन ेम¤, सरकार ने िविभÆन ŀिĶकोणŌ पर िवचार िकया ह ैजसेै िक एक संयĉु 

उīम पर जोर दनेा, िवदेशी िहÖसेदारी को सीिमत करना, या उन शहरŌ को िनिदªĶ करना जहां िनवेश कì 

अनमुित ह।ै 

चूंिक खदुरा िबøì म¤ एफडीआई कì अनुमित भारतीय सरकार Ĭारा दी गई ह,ै कई विैĵक खदुरा 

िवøेता भारतीय फमŎ के साथ तकनीकì समझौतŌ और Ā¤ चाइजी के माÅयम से भारतीय बाजार म¤ ÿवशे कर 

रह ेह§। मकैडॉनÐड्स और िपºजा हट जसैी फाÖट फूड चेन पहल ेस ेही चल रही ह§। मा³सª और Öप¤सर Öटोर 

और अÆय पहल ेस ेही देश के िविभÆन शहरŌ म¤ चल रह ेह§। हाल के ŁझानŌ स ेपता चलता ह ैिक åरलायंस 
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और रेमडं जैस ेऔīोिगक समहू अपने कपड़ा āांडŌ के िलए िवशेष शोłम के िवकास को ÿोÂसािहत करन ेम¤ 

सिøय ह§। रहजेा, टाटा जसै ेऔīोिगक घरान ेखदुरा िबøì म¤ ÿवशे कर चकेु ह§। कई भारतीय और िवदेशी 

āांडŌ न ेअपने āांडŌ के िलए िवशषे आउटलेट Öथािपत करने के िलए ¤̄ चाइिज़गं का उपयोग िकया ह।ै 

1.8 सारांश (Summary) 

ÿितÖपधाªÂमक िवĴेषण रणनीित िवकास का एक महÂवपूणª घटक है। यहां खदुरा िÖथित ÿितÖपधê 

रणनीित के िवकास म¤ भी महÂवपूणª भूिमका िनभाती ह।ै कई ŀिĶकोणŌ पर चचाª कì गई है और यह इकाई 

एक ढांचा ÿदान करता ह ैजो इनम¤ से कई को एकìकृत करता है। इस इकाई म¤ मु́ य घटक खदुरा रणनीित 

िवकिसत करना ह ै और इसका ÿितĬंĬी खुदरा दुकानŌ पर ÿितÖपधाªÂमक लाभ ÿाĮ करने के िलए कैसे 

उपयोग िकया जाना चािहए। 

भारतीय खदुरा ±ेý काफì हद तक पारंपåरक ह ैलेिकन आधिुनक ÿाłप के Öटोर उभर रह ेह§। यīिप 

िपछल ेएक दशक म¤ भारत म¤ खदुरा िबøì म¤ संगिठत खदुरा िबøì का योगदान छोटा रहा ह,ै लेिकन वतªमान 

म¤ यह केवल महानगरŌ म¤ ही नहé, बिÐक अÆय शहरŌ म¤ भी अपनी गितिविधयां तेजी स ेफैला रहा ह।ै खदुरा 

±ेý के मामलŌ के ÿबंधन म¤ आधिुनक ÿबंधन तकनीकŌ का उपयोग िकया जा रहा ह।ै फमŎ को शिĉशाली 

खदुरा िवøेताओ ंके दबावŌ स ेिनपटन ेके िलए अपनी िबøì संरचनाओ,ं āांड गितिविधयŌ, लॉिजिÖटक नीित 

और मÐूय संरचना कì लगातार समी±ा करने कì आवÔयकता होगी। 

1.9 बोध ÿĳ (Practice Questions) 

1. खदुरा िबøì ³या ह?ै खदुरा िबøì के ल±णŌ का उÐलेख कìिजए । 

2. खदुरा िबøì के ±ेý कì िववचेना कìिजए । 

3. खदुरा िबøì के कायª ³या ह§? 

4. उपभोĉाओ,ं थोक िवøेताओ ंएवं उÂपादकŌ के िलए खदुरा िबøì का ³या महÂव ह?ै 

5. खदुरा िबøì को ÿभािवत करने वाल ेिविभÆन कारक कौन-कौन से ह§? 

6. खदुरा िबøì कì िविभÆन चनुौितयŌ का उÐलेख कìिजए । 

7. संगिठत खदुरा िबøì को भारतवषª म¤ सयूōदय उīोग के łप म¤ माना जा रहा ह ै। ÖपĶ कìिजए । 

8. Öटोर Ĭारा खदुरा िबøì के ÿमखु ÿकार कौन-कौन से ह§? 

9. गैर Öटोर खदुरा िबøì के िविभÆन ÿकारŌ का उÐलेख कìिजए । 

10. िडपाटªम¤ट Öटोर ³या ह?ै इसके िवशेषताओ,ं फायदŌ एव ंनकुसानŌ का उÐलेख कìिजए । 

11. खदुरा रणनीित ³या ह?ै खदुरा ±ेý म¤ ÿितÖपधाªÂमक लाभ िकस ÿकार ÿाĮ िकया जा सकता ह?ै 

12. खदुरा िवøेताओ ंके सàूम एव ंवहृत पयाªवरण के तÂवŌ का वणªन कìिजए । 
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इकाई – II खुदरा Öटोर Öथान,लेआउट और िडजाइन  
(Retail Store Location, Layout & Design) 

इकाई कì संरचना (Structure of the unit) 

2.1 उĥÔेय (Objectives) 

2.2 ÿÖतावना (Introduction) 

2.3 खदुरा Öटोर Öथान (Retail Store Location) 

2.4 Öटोर लेआउट और िडजाइन (Store Layout & Design) 

2.5 सारांश (Summary) 

2.6 बोध ÿĳ (Practice Questions) 

2.7 संदभª úंथ (Reference books) 

2.1 उĥेÔय (Objectives) 

इस इकाई के अÅययन के उपरांत आप िनÌनिलिखत को समझ सक¤ ग:े  

• खदुरा Öटोर Öथान के चनुाव से संबंिधत िविभÆन अवधारणाओ ंको । 

• िविभÆन ÿकार के Öटोर लेआउट Öटोर िडज़ाइन कì अवधारणा को। 

2.2 ÿÖतावना (Introduction) 

भले ही गरै-Öटोर खदुरा िबøì बढ़ रही ह,ै लेिकन अिधकांश खदुरा िवøेता अभी भी खदुरा Öटोर से ही 

िबøì कर रह ेह§। इन खदुरा िवøेताओ ंम¤ से कुछ बहòत छोटे एकल-Öटोर संचालक ह§, और कुछ िवशाल 

िडÖकाउंट सपुरÖटोर ह§। चयिनत ÿÂयेक Öथान को उस िवशषे बाजार कì जłरतŌ को परूा करने के ÿयास स े

ÿाĮ िकया जाता ह ैिजससे ÿÂयेक úाहक एव ंउपभोĉा को बेहतर सेवा उपलÊध कराया जा सके। कई कारक 

एक साथ जसै,े úाहक कì सुिवधा कì आवÔयकता, तुलना- खरीददारी करने कì उनकì इ¸छा, बाज़ार ±ेý म¤ 

øय शिĉ कì सीमा, उपलÊध पåरवहन सिुवधाओ ं आिद के कारण िविभÆन ÿकार के खदुरा ÖथानŌ का 

िवकास हòआ। एक परुानी कहावत ह ैिक तीन चीज¤ åरयल एÖटेट के मÐूय को िनधाªåरत करती ह§: Öथान, Öथान 

और Öथान।  
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उपभोĉा खरीद Óयवहार और जनसांि´यकì म¤ तेजी से बदलाव के िलए आवÔयक ह ै िक Öटोर 

िडजाइन, लेआउट और ÿÖतुित योजनाओ ं के बारे म¤ सोचते समय आज का åरटेलर बेहद लचीला और 

रचनाÂमक हो। Öटोर िडज़ाइन और लेआउट खदुरा ÿाłप से ÿाĮ होते ह§, और िफर भी व ेउस ÿाłप का 

िहÖसा होते ह§। खदुरा ÿाłप, Öथायी ÿितÖपधê लाभ को ÿाĮ करने के िलए उपयोग िकए जाने वाले माल, 

सेवाओ,ं िव²ापन और ÿचार, मÐूय िनधाªरण नीितयŌ और ÿथाओ,ं Öथान, Öटोर िडजाइन, लेआउट और ŀÔय 

िबøì का कुल िम®ण ह।ै 

2.3 खुदरा Öटोर Öथान (Retail Store Location) 

åरटेल Öटोर वहां िÖथत होना चािहए जहां बाजार के अवसर सबसे अ¸छे ह§। एक देश के बाद, ±ेý, शहर 

या Óयापार ±ेý को पहचाना जाना चािहए तथा एक िविशĶ साइट को चुना जाना चािहए जहाँ से वांिछत 

लàय बाजार कì सवō°म सेवा करना संभव हो सके। साइट चयन सफलता और िवफलता के बीच का 

अंतर हो सकता है। úाहकŌ के अÅययन के माÅयम से और उनके खरीददारी Óयवहार को एक Öथान चुनने 

से पहले िकया जाना चािहए। दुिनया का सबसे अ¸छा Öटोर वहां िÖथत नहé हो सकता ह ै जहां úाहक 

खरीददारी करने के िलए नहé जा सकते या नहé जाय¤गे। खदुरा दकुान या क¤ þ कì ÿाथिमक भिूमका 

खरीददार को अपने Öटोर के Öथान तक आकिषªत करना है। वैकिÐपक łप से, खुदरा िवøेताओ ंको Öटोर 

वहां ले जाना चािहए जहां लोग रहते ह§ या जहां भीड़ हो। Öटोर को भीड़ तक ले जाने के उदाहरण हवाई 

अड्डे, थीम पाकª  और व¤िडंग मशीन ह§। 

ÿÂयेक खदुरा Öटोर अपने ÿितÖपधê लाभ के िलए ÿयास करता ह।ै कुछ दकुानŌ के िलए, यह कìमत ह।ै दसूरŌ 

के िलए, यह उन िवशेष सेवाओ ंकì संवĦªन िवशषे²ता ह ैजो पेश कì जाती ह§। िविभÆन दकुानŌ के बीच 

िकसी भी अंतर के बावजदू जो खरीददारŌ के Łपये के िलए ÿितÖपधाª करत ेह§, Öथान सभी दकुानŌ के िलए 

एक अिĬतीय लाभ ÿदान करता ह ै³यŌिक एक बार एक साइट का चयन कर िलया गया तो यह िकसी अÆय 

Öटोर Ĭारा ÿाĮ नहé िकया जा सकता ह।ै यह लाभ, Öथान िवĴेषण और साइट चयन के महÂव को इिंगत 

करता ह।ै एक बार एक Öथान पर िकसी Öटोर का िनमाªण, खरीद या पĘे पर लनेे के बाद कई वषŎ तक उसे 

Öथानांतåरत करना किठन हो सकता ह।ै स±ंेप म¤, Öथान और साइट का चयन खदुरा मािलक Ĭारा िकए गए 

सबसे महÂवपूणª िनणªयŌ म¤ से एक ह।ै हम¤ इस ÿिøया को अनकूुिलत करने के तरीकŌ कì तलाश करने कì 

आवÔयकता ह।ै 
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खुदरा िबøì रणनीित और Öथान (Retailing Strategy and Location) 

एक åरटेलर को पहले एक लàय के साथ शłु करना चािहए। यह åरटेलर को उसके कमªचाåरयŌ और úाहकŌ 

को Óयवसाय के उĥÔेय को समझने म¤ मदद करता ह।ै मु́ य अवधारणाएं और संगठनाÂमक सÖंकृित जो एक 

लàय म¤ उिÐलिखत होती ह,ै ÿितÖपधाªÂमक लाभ ÿाĮ करने के ÿयास म¤ सहायक होती ह।ै Öथान चयन 

ÿाथिमक रणनीित हो सकती ह,ै यह माल, सेवा या संचार हो सकती ह।ै िजस भी रणनीित पर जोर िदया जाता 

ह,ै उनम¤ Öथान एक महÂवपूणª चर होता ह।ै 

माल कì गणुव°ा पर जोर दनेे के इ¸छुक मािलकŌ या ÿबंधकŌ को कम-मािजªन छूट वाले Öटोर के ÿबंधकŌ 

कì तलुना म¤ परूी तरह से अलग Öथान कì आवÔयकता होती ह।ै 

िजस तरह एक åरटेलर कì रणनीित और उĥेÔय Öथान िनणªय ÿिøया के अिभÆन अंग होते ह§, उसी ÿकार 

बाजार अनुसंधान का महÂव भी ह।ै िकसी Öथान पर िनणªय लेने म¤ िवपणन अनुसंधान मानदंड का उपयोग 

इस बात पर िनभªर करता ह ैिक शोध के समय और लागत कारकŌ और समú रणनीित म¤ िनणªय के महÂव 

से िकस ÿकार कì जानकारी या उ°र कì आवÔयकता है। 

एक Öटोर के Öथान को ÿभािवत करने वाले कारक (Factors Influencing Location of 
a Store) 

खदुरा Óयापार म¤ सफलता के िलए एक दकुान कì समिुचत Öथापना बहòत महÂवपणूª ह।ै इसिलए एक खदुरा 

Öथान खदुरा पåरचालन म¤ सबसे महÂवपूणª कारक बन जाता ह।ै एक Öटोर के Öथान को ÿभािवत करने 

वाले कारक इस ÿकार ह§: 
1. ±ेý का चयन (Selection of the area): Óयवसाय शłु करने से पहल,े एक åरटेलर को उस ±ेý के बारे म¤ 

िनणªय लेना चािहए जहां के उपभोĉाओ ंकì åरटेलर सेवा करना चाहता ह।ै ±ेý तय करते समय उसे ±ेý 
कì जनसं´या, लोगŌ कì आय का Öतर, बाजार कì िनकटता, पåरवहन और संचार सिुवधा आिद कì 
जांच करनी चािहए।  

2. साइट का चयन (Choice of the site): एक बार ±ेý तय करने के बाद, एक åरटेलर िवशषे बाजारŌ या 

आवासीय ±ेýŌ म¤ अपनी दकुान खोल सकता ह।ै खदुरा Öटोर का Öथान úाहकŌ के िलए आसानी से 
पहòचंने योµय होना चािहए।  

3. संचालन का पैमाना (Scale of operations): एक खदुरा िवøेता को अपने Óयवसाय का आकार तय 
करना चािहए। आकार उसके िव°ीय और ÿबंधकìय संसाधनŌ, जोिखमŌ को सहन करने कì ±मता और 
±ेý कì मागं ±मता पर िनभªर करेगा।  

4. पूंजी कì माýा (Amount of capital): िकसी भी Óयवसाय कì सफलता के िलए पयाªĮ िव° आवÔयक 

ह।ै आवÔयक पूंजी कì माýा Óयापार के आकार, Óयापार कì शतŎ, ऋण कì उपलÊधता, दकुान के 
सजावट कì लागत और माल के ÿदशªन पर िनभªर करती ह।ै  
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5. दुकान कì सजावट (Decoration of shop): खदुरा िवøेताओ ंĬारा लेआउट और दकुान कì सजावट का 
फैसला िकया जाता ह ैतािक úाहक खरीदारी के िलए आकषªक और आरामदायक जगह पा सके। खदुरा 
िवøेताओ ंको अिधक स ेअिधक úाहकŌ को आकिषªत करने के िलए आकषªक तरीके स ेमाल ÿदिशªत 
करना चािहए।  

6. माल/सामान का चयन (Selection of goods): बेचे जाने वाले सामान का चयन úाहकŌ कì ÿकृित, 

िÖथित और जłरतŌ के आधार पर िकया जाता ह।ै माल कì पसंद म¤ आय, आदतŌ और úाहकŌ के 
फैशन म¤ पåरवतªन पर िवचार िकया जाना चािहए।  

7. आपूितª का ąोत (Source of supply): थोक Óयापारी और िनमाªता िजनसे खदुरा िवøेताओ ंĬारा माल 

खरीदा जाना ह ैउÆह¤ सावधानी से चनुा जाना चािहए। खदुरा िवøेताओ ंको मÐूय सीमा, दकुान से दरूी, 
पåरवहन के साधन आिद पर िवचार करना चािहए।  

8. िबøì नीित (Sales policy): खदुरा िवøेता को िबøì और लाभ बढ़ाने के िलए एक उपयĉु िबøì नीित 
अपनानी चािहए। िबøì नीित और कìमत¤ ÿितÖपधाª और úाहकŌ को Åयान म¤ रखते हòए तय कì जानी 
चािहए।  

खुदरा Öथान चुनने म¤ शािमल कदम (Steps Involved In Choosing Retail Location) 

खदुरा िवøेता अपने आउटलेट्स को बेहतरीन जगहŌ पर Öथािपत करने कì इ¸छा रखते ह§। åरटेल 

Öटोर ऐसे ÖथानŌ पर खोल ेजाते ह§ जहां बाजार म¤ अवसर अिधकतम होते ह§। खदुरा िवøेता आमतौर पर Öटोर 

Öथान का चयन करने के िलए तीन चरण ÿिøया से गजुरते ह§:  
1. बाजार कì पहचान (Market identification): खदुरा Öथान से संबंिधत िनणªय लनेे के िलए पहला कदम 

खदुरा िवøेताओ ंĬारा आकषªक बाजारŌ कì पहचान करना ह।ै एक बाज़ार Öथान एक ऐसा Öथान ह ैजहा ँ

वÖतुओ ंऔर सेवाओ ंका आदान-ÿदान िकया जाता ह।ै पारंपåरक बाज़ार एक ऐसा शहर या Öथान ह ै

जहाँ Óयापारी Öटॉल लगाते ह§ और खरीदार दकुानŌ को ढूंढते ह§ और वहां खरीददारी करते ह§। इस तरह 

का बाजार बहòत परुाना ह,ै और अनिगनत ऐसे बाजार अभी भी परूी दिुनया म¤ चल रह ेह§। दिुनया के कुछ 

िहÖसŌ म¤, खदुरा Óयापार म¤ अभी भी छोटे पåरवार Ĭारा संचािलत दकुानŌ कì बहòलता ह,ै लेिकन उनके 

बाजार पर तेजी से बड़े Óयावसाियक संÖथाओ ंĬारा कÊज़ा िकया जा रहा ह ै।  
2. बाजार कì ±मता का िनधाªरण (Determining the market potential): बाजार कì ±मता 

को िनधाªåरत करने के िलए, खुदरा िवøेता को िविभÆन तÂवŌ को Åयान म¤ रखना होगा। 

उनम¤ से ÿमुख ह§:  
a) जनसं´या कì जनसांि´यकìय िवशेषताए ं(Demographic features of the population): जनसं´या कì 

िवशेषताओ ंको समझना खदुरा िवपणन रणनीित िवकिसत करने का अिभÆन अंग ह।ै उदाहरण के िलए, 

भारत कì जनसं´या, जनसं´या का आकार, úामीण और शहरी आबादी, शहरीकरण का िवकास, 

सा±रता का Öतर, जनसं´या म¤ िश±ा का Öतर।  
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b) ±ेý म¤ रहने वाले लोगŌ कì िवशेषताए ं (The characteristics of the households in the area): खदुरा 

िवøेता को ±ेý म¤ औसत घरेलू आय और इस आय के िवतरण कì ÖपĶ समझ होनी चािहए।  
c) ÿितयोिगता और अनुकूलता (Competition and compatibility): बाजार कì ±मता का िनधाªरण करते 

समय, एक ±ेý म¤ अÆय खदुरा दकुानŌ के साथ खदुरा Öटोर का तुलनाÂमक अÅययन जłरी ह।ै  
d) कानून और िविनयमन (Law and regulation): िकसी खदुरा Öटोर को संचािलत करने से संबंिधत 

िविभÆन काननूŌ एवं ÿावधानŌ कì जानकारी एवं समझ खदुरा िवøेता को होनी चािहए। िविभÆन 

अनमुितयŌ िजनकì आवÔयकता खदुरा संचालन म¤ होती ह ैजसैे Öटोर को संचािलत करने के घटें, काम 

करने वाले ÓयिĉयŌ को दी जाने वाली Æयनूतम मजदरूी, आवÔयक अवकाश, आिद से खदुरा िवøेता 

अवगत होना चािहए।  
e) Óयापार ±ेý िवĴेषण (Trade area analysis): 
Óयापार ±ेý िवĴेषण एक Öटोर या Öटोर के नेटवकª  के आसपास के ±ेý कì िवशेषताओ ंका वणªन करता ह।ै 

यह एक ÿाथिमक एनािलिटक सेवाए ँ ह ै जो मिैपगं एनािलिट³स Ĭारा कì जाती ह।ै यह एक कायªÿणाली 

ÿिøया या तकनीक ह ैजो ²ात या अनमुािनत Óयापार ±ेýŌ कì सीमा और िवशषेताओ ंको ŀÔयमान और 

माýाÂमक łप से समझने के िलए एक आधार बनाती ह।ै  

यह खदुरा िवøेताओ ंकì मदद जानने म¤ करता ह:ै 
a) Öटोर के úाहक कहां से आ रह ेह§? 
b) Óयापार ±ेý म¤ िकतने úाहक ह§? 
c) और अिधक úाहक कहा ंसे आ सकते ह§? 

 

Óयापार ±ेý के महÂवपूणª कारक (Impact Factors of Trade Areas) 
 

Óयापार ±ेý िवĴेषण म¤ शािमल ह§: 
 
a) िकसी Öटोर Öथान पर मौजदूा úाहकŌ का िवĴेषण करना।  
b) úाहकŌ से दकुान कì दरूी या űाइव समय कì गणना करना।  
c) आपके Óयापार ±ेýŌ को पåरभािषत करने और ÿभािवत करने वाले सभी चर का िनधाªरण करना।  
d) नई साइटŌ के आसपास खाली Óयापार ±ेýŌ का अनमुान लगाने के िलए एक मॉडल िवकिसत करना।  

e) यह साइट चयन या लि±त िवपणन के बारे म¤ चचाª करने म¤ मदद करता ह।ै  

Óयापार ±ेý िवĴेषण िनÌनिलिखत के िलए नéव ÿदान करता ह:ै 
1. लàय िवपणन (Target marketing) 
2. मक¦ डाइिजंग (Merchandising) 
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3. साइट उपयĉुता (Site suitability) 

4. साइट चयन अÅययन (Site selection studies) 
5. Öथािनक łप से ÿदशªन का आकलन करना (Spatially  assessing performance) 

6. ÿितÖपधê िवĴेषण करना (Performing  competitive analysis) 
7. बाजार म¤ ÿवशे  (Market penetration) 

8. माक¥ ट गैप एनािलिसस जानने के िलए (To know market gap analysis) 

9. Öटोर संर±ण कì िवशषेताओ ंको समझना (Understanding the characteristics of store patronage) 
10. जनसांि´यकìय ÿोफाइल का िवकास और दोहन (Developing and exploiting demographic profiles) 

11. Öटोर कì भौगोिलक सीमा को समझना (Understanding the geographic extent of store) 

Óयापार ±ेý िवĴेषण के लाभ (Benefits of Trade Area Analysis) 
Óयापार ±ेý िवĴेषण के लाभ ह§: 

1. मौजदूा Öटोर नेटवकª  के बाजार कवरेज म¤ अतंराल या ओवरलपै कì पहचान करना । 
2. Öटोर को खोल कर, बंद कर या Öथानातंåरत कर सधुार करना । 
3. मौजदूा Óयापार ±ेýŌ कì िवशेषताओ ंका उपयोग करके बेहतर साइट चयन का िनणªय लनेा । 
4. संभािवत ÖथानŌ के आसपास Óयापार ±ेýŌ कì भिवÕयवाणी करने के िलए । 
5. भौगोिलक ±ेý को पåरभािषत करना । 
6. बाजार कì ±मता के िलए िवĴेषण करना । 
7. बाजार म¤ पैठ बनाने (ÿवशे करन)े के िलए । 
8. ÿितÖपधê खतरŌ को समझने के िलए । 
9. लàय िवपणन म¤ अिधक कुशल और ÿभावी होना । 
10. úाहक ÿोफाइिलंग म¤ एक महÂवपणूª इनपटु का उपयोग करना । 
11. िबøì लàय को पåरभािषत करना । 
12. बाजार म¤ िहÖसेदारी का लàय Öथािपत करना । 
13. ÿितयोगी खतरे का िवĴेषण करना । 

 

बाजार ±ेý िवĴेषण (Market area Analysis): 

यह खदुरा Öटोर के ताकत, कमजोåरयŌ अवसर और खतरे (SWOT) को िनधाªåरत करने म¤ मदद करता ह ै। यह 

Óयापार रणनीितयŌ को िनधाªåरत करने म¤ मदद करता ह ै। बाजार िवĴेषण को बाजार कì ÿलेिखत जांच के 

łप म¤ भी जाना जाता ह ै।  

बाजार ±ेý िवĴेषण का अथª (Meaning of market area analysis) 
बाजार ±ेý िवĴेषण एक बाजार के कारकŌ, िÖथित और िवशषेताओ ंको िनधाªåरत करने कì ÿिøया ह।ै 
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बाजार ±ेý िवĴेषण का उपयोग (Uses of Market Area Analysis) 
बाजार ±ेý िवĴेषण के उपयोग ह§: 

1. इसका उपयोग िनयोजन गितिविधयŌ म¤ िकया जाता ह।ै 
2. यह इÆव¤ůी ÿबंधन िनणªयŌ म¤ मदद करता ह।ै 
3. यह खरीदारी म¤ मदद करता ह।ै 
4. यह ÿचार गितिविधयŌ म¤ मदद करता ह।ै 
5. यह ÿोज³ेट िडजाइन म¤ मदद करता ह।ै 
6. यह साइट िनयोजन म¤ मदद करता ह।ै 
7. यह िबøì अतंर िवĴेषण म¤ मदद करता ह।ै 

बाजार िवĴेषण के आयाम (Dimension of Market Analysis) 
डेिवड एकर के अनुसार बाजार िवĴेषण के आयाम ह§: 

a) बाजार के Łझान। 
b) िवतरण चैनल। 
c) बाजार कì िवकास दर। 
d) बाजार का आकार। 
e) बाजार कì लाभÿदता। 
f) उīोग लागत संरचना। 
g) मु́ य सफलता कारक। 
h) मु́ य सफलता का िववरण। 

 

बाजार िवĴेषण के तÂव (Elements of Market Analysis) 
 

बाजार िवĴेषण के तÂव िनÌनिलिखत ह§: 
 
1. बाजार कì िवकास दर (Market growth rate) – खुदरा िवøेताओ ंको बाजार कì िवकास 

दर को समझना चािहए। यह उÆह¤ बाजार को बेहतर ढगं से समझने म¤ मदद करता ह।ै यह 
उपयुĉ रणनीितयŌ को तैयार करने म¤ मदद करता ह।ै  

2. बाजार का Łझान (Market trends) – समय के साथ-साथ बाजार ऊपर या नीचे कì ओर 
होता ह,ै बाजार म¤ कई बार बदलाव महÂवपूणª होते ह§ ³यŌिक वे अ³सर नए अवसरŌ और 
खतरŌ का ąोत होते ह§। व ेबाजार के आकार को नाटकìय łप से ÿभािवत करने कì ±मता 
रखते ह§।  

3. सफलता के कारक (Success factors) – ये ऐसे तÂव ह§ जो खदुरा िवøेताओ ंको अपने िवपणन 
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उĥेÔयŌ को ÿाĮ करने के िलए आवÔयक ह§। समय के साथ-साथ महÂवपूणª सफलता कारक 
बदल सकते ह§ ³यŌिक उÂपाद अपनी जीवन चø म¤ ÿगित करते ह§।  

4. बाजार का अवसर (Market opportunity) – यह या तो एक या कई तकनीक पर आधाåरत ह।ै यह 
ÿितÖपधाª से बेहतर बाजार कì आवÔयकता को पूरा करता ह।ै यह िदए गए पयाªवरण Āेम के भीतर 
सबÖटेशन-ÿौīोिगिकयŌ से बेहतर ह।ै    

5. बाजार कì लाभÿदता (Market profitability) – एक बाजार म¤ िविभÆन संगठनŌ म¤ 
लाभÿदता के िविभÆन Öतर हŌगे। व ेिविभÆन बाजार िÖथितयŌ के समान ह§। माइकल पोटªर 
Āेमवकª  के अनुसार एक उīोग या बाजार का आकषªण िजसम¤ 5 कारक शािमल ह§ जो 
बाजार कì लाभÿदता को ÿभािवत करते ह§। वे कारक ह§:  

a) øेता शिĉ (Buyer power) 
b) आपिूतªकताª शिĉ (Supplier power) 
c) ÿवशे के िलए बाधाए ं(Barriers to entry) 

d) वकैिÐपक उÂपादŌ का खतरा (Threat of substitute products) 
e) उīोग म¤ कंपिनयŌ के बीच ÿितĬिंĬता (Rivalry among firms in the industry) 
6. बाजार का आकार (Market size) – बाजार का आकार बाजार कì माýा और बाजार कì 

±मता के माÅयम से पåरभािषत िकया गया ह।ै माक¥ ट वॉÐयूम िवशषे बाजार कì सभी िबøì 
कì माýा कì समúता को ÿदिशªत करता ह।ै बाजार कì ±मता के िलए बाजार कì माýा का 
संबंध बाजार के िवकास कì संभावनाओ ंके बारे म¤ जानकारी ÿदान करता ह।ै  

7. उīोग लागत सरंचना (Industry cost structure) – यह महÂवपूणª सफलता कारकŌ कì 
पहचान करने के िलए महÂवपूणª ह।ै पोटªर का मÐूय ®ृंखला मॉडल यह िनधाªåरत करने के 
िलए उपयोगी ह ै जहाँ लागत को अलग करने के िलए मÐूय जोड़ा जाता ह।ै यह 
ÿितÖपधाªÂमक लाभ िवकिसत करने के िलए रणनीित तैयार करने म¤ सहायक ह।ै  

8. िवतरण चैनल (Distribution channels) – खुदरा िवøेताओ ंको िÖथित के अनसुार उपयुĉ 
रणनीित तैयार करनी होगी। उसम¤ शािमल ह:ै 

 
a) मौजदूा िवतरण चैनल: इसका वणªन िकया जा सकता ह ैिक वे úाहकŌ के िलए 

िकतने ÿÂय± ह§। 
b) नए चैनल: यह ÿितÖपधê लाभ िवकिसत करने का अवसर ÿदान कर सकता ह।ै 

c) चैनल शिĉ संरचना। 
 
रेिटंग योजना िविध (Rating plan method) 
Öथान अ³सर कंपनी के लाभ और समú सफलता म¤ महÂवपणूª भिूमका िनभाता ह।ै एक Öथान रणनीित 
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कंपनी कì जłरतŌ और उĥÔेयŌ कì पहचान करके और इन आवÔयकताओ ंऔर उĥÔेयŌ के साथ संगत लाभ 

वाले ÖथानŌ कì खोज करके एक कंपनी के िलए इĶतम Öथान ÿाĮ करने कì योजना ह।ै  

िकसी कंपनी कì Öथान रणनीित उसके समú कॉपōरेट रणनीित के अनłुप होनी चािहए। 

Öथान रणनीित तैयार करने म¤ आमतौर पर िनÌनिलिखत कारक शािमल होते ह§: 
 
1. सुिवधाए ं (Facilities): सिुवधाओ ं कì योजना म¤ यह िनधाªåरत करना शािमल ह ै िक िकसी कंपनी को 

िकस तरह के Öथान के िलए अपने अÐपकािलक और दीघªकािलक लàयŌ कì आवÔयकता होगी।  
2. Óयवहायªता (Feasibility): Óयवहायªता िवĴेषण िविभÆन ऑपरेिटंग लागत और िविभÆन ÖथानŌ से जड़ेु 

अÆय कारकŌ का आकलन ह।ै 
3. लॉिजिÖट³स (Logistics): लॉिजिÖट³स मÐूयांकन भावी िविनमाªण और गोदाम सिुवधाओ ं के िलए 

पåरवहन िवकÐपŌ और लागत का मÐूयांकन ह।ै 
4. ®म (Labor): ®म िवĴेषण यह िनधाªåरत करता है िक भावी Öथान िकसी कंपनी कì ®म जłरतŌ को 

उसके अÐपकािलक और दीघªकािलक लàयŌ को परूा कर सकते ह§ या नहé। 

5. समुदाय और साइट (Community and site): समदुाय और साइट मÐूयांकन म¤ यह जांच करना शािमल ह ै

िक ³या एक कंपनी और एक भावी समदुाय और साइट दीघªकाल म¤ संगत होगी। 
6. Óयापार ±ेý (Trade zones): कंपिनयां Āì-ůेड ज़ोन Ĭारा िदए जाने वाले लाभŌ पर िवचार करना चाह 

सकती ह§, जो úाहक सेवाओ ंĬारा िनगरानी कì जाने वाली बंद सिुवधाए ंह§ जहां सामानŌ को सामाÆय 

úाहकŌ कì आवÔयकताओ ंके िबना लाया जा सकता ह।ै संयĉु राºय अमåेरका म¤ लगभग 170 मĉु-

Óयापार ±ेý ह§ और अÆय देशŌ म¤ भी कई ह§।  
7. राजनीितक जोिखम (Political risk): Öथान कì रणनीित बनाते समय अÆय देशŌ म¤ िवÖतार 

करने वाली कंपिनयŌ को राजनीितक जोिखम को सं²ान म¤ लेना चािहए। चूंिक कुछ देशŌ म¤ 

अिÖथर राजनीितक वातावरण है, इसिलए कंपिनयŌ को उथल-पुथल के िलए तैयार रहना चािहए 

यिद वे ऐसे देशŌ म¤ दीघªकािलक संचालन कì योजना बनाते ह§।  
8. सरकारी िविनयमन (Governmental regulation): यिद व ेअÆय देशŌ म¤ िवÖतार करने का इरादा 

रखते ह§, तो कंपिनयŌ को सरकारी बाधाओ ं और भारी ÿितबंधŌ का सामना करना पड़ सकता ह।ै 

इसिलए, कंपिनयŌ को Öथान कì रणनीितयां िवकिसत करते समय अÆय देशŌ म¤ साÖंकृितक - बाधाओ ंके 

साथ-साथ सरकार कì जांच करनी चािहए।  

9. पयाªवरणीय िविनयमन (Environmental regulation): कंपिनयŌ को िविभÆन पयाªवरण िनयमŌ पर 
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िवचार करना चािहए जो िविभÆन ÖथानŌ म¤ उनके संचालन को ÿभािवत कर सकते ह§। पयाªवरणीय 

िविनयमन का भी एक संभािवत Öथान के आसपास एक कंपनी और समदुाय के बीच सबंंधŌ पर ÿभाव 

पड़ सकता ह।ै  

10. ÿोÂसाहन (Incentives): ÿोÂसाहन वाताª एक ऐसी ÿिøया है िजसके Ĭारा एक कंपनी और एक 

समुदाय संपि° पर बातचीत करता है और कंपनी को कोई लाभ िमलता है जैसे िक टै³स āेक। 

िकसी कंपनी के साइट के चयन म¤ ÿोÂसाहन कì महÂवपूणª भूिमका हो सकती है। 

साइट का मूÐयांकन (Site Evaluation) 
åरटेल साइट का चयन केवल एक सवाल नहé है िक अचल संपि° ³या उपलÊध है। यह एक 

िवĴेषणाÂमक चुनौती है, िजसके िलए िकसी Öथान पर úाहक कì समझ और åरटेलर के िलए बाजार 

कì ±मता कì आवÔयकता होती है।  

खुदरा ±ेý म¤ Öथान चुनना एक रणनीितक िनणªय है िजसे बदलना मुिÔकल है। Öथान चुनते 

समय एंटरÿाइज को संवेदनशील होना चािहए, िवशेष łप से जनसं´या, आिथªक और ÿितÖपधाª कì 

किठनाइयŌ जैसी सुिवधाओ ंपर िवचार करना चािहए।  
 

2.4 Öटोर लेआउट और िडजाइन (Store Layout & Design) 
खुदरा पåरचालन का ±ेý उस कायª कì िचंता करता है जो Óयिĉ खुदरा Öटोर को कायªशील रखने के 
िलए करते ह§। इसम¤ सभी ÿकार के खुदरा ÖटोरŌ म¤ खुदरा िवøेता और ÿबंधक दोनŌ शािमल ह§, िजनम¤ 
केवल एक मुęी भर ®िमक वाले छोटे Öटोर और सैकड़Ō कमªचाåरयŌ के साथ बड़ी ®ृंखला के Öटोर 
शािमल ह§। खुदरा पåरचालन म¤ िनÌनिलिखत गितिविधयाँ शािमल ह§:  
 
Öटोर लेआउट (Store layout) 

एक Öटोर लेआउट वह िडज़ाइन ह ै िजसम¤ Öटोर का इटंीåरयर सेट अप िकया जाता ह।ै Öटोर लेआउट को 

अ¸छी तरह से सोच कर ÓयविÖथत िकया जाता ह ै तािक सवō°म ए³सपोज़र ÿदान िकया जा सके। वे 

उपभोĉाओ ंके िलए एक आकषªक छिव बनाने के िलए िडज़ाइन िकये जाते ह§। एक Öटोर लेआउट Öटोर कì 

समú छिव ÿदिशªत करता ह।ै यह न केवल úाहकŌ को आकिषªत करता ह,ै बिÐक खरीदारी करते समय 

सामान खरीदने का कारण भी बनता ह।ै  
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Öटोर लेआउट को ÿभािवत करने वाले कारक: 
 

 कुल उपलÊध Öथान । 

 Öटोर Ĭारा पेश िकए गए उÂपादŌ या मच¦डाईज के ÿकार। 

 Öटोर म¤ िवभागŌ कì सं́ या। 

 संचालन का तरीका यानी Öटोर Öव-सेवा ह ैया िबøì कमªचारी सहायक आिद। 

 लि±त दशªक या úाहक और Öटोर पर जाने वाले úाहकŌ कì औसत सं´या। 

 सेवा कì आवÔयकताएं, सेवा िवभागŌ का आकार और Öथान, Öटोर के कमªचाåरयŌ के 

िलए सिुवधाए।ं 
 

Öटोर लेआउट के उĥेÔय: 
 ऊÅवाªधर और ±ैितज दोनŌ उपलÊध Öथान का इĶतम उपयोग। 

 Æयनूतम संचलन और उÂपाद कì ह§डिलंग। 

 तय कì गई Æयनूतम दरूी । Öवयं-सेवा Öटोर के मामले म¤, आवÔयक उÂपादŌ को ÿाĮ करने के िलए 
úाहकŌ Ĭारा तय कì गई दरूी या Æयनूतम शारीåरक ÿयास ।  

 úाहकŌ को उÂपादŌ कì अिधकतम ŀÔयता। 

 Öवयं-सेवा आउटलेट के मामले म¤ úाहकŌ के िलए अिधकतम पहòचंाना, जहां úाहक 

अपनी पसंद के उÂपादŌ को रैक से उठाते ह§। 

 úाहकŌ को यथासंभव अिधक से अिधक िवभागŌ या उÂपाद ±ेýŌ तक जान े के िलए 

अिधकतम ÿोÂसाहन। 

 Æयनूतम लागत और समय म¤, यिद आवÔयक हो तो लेआउट बदलने या परेू सेट अप म¤ 

अिधकतम लचीलापन। 

 Öटोर के रखरखाव म¤ आसानी। िफ³Öचर, रैक, काउंटर, आिद को इस तरह से ÓयविÖथत 

िकया जाना चािहए िक फशª को Öथानांतåरत करना, मरÌमत करना और साफ करना 

आसान हो। 

 Öटोर म¤ काम करने वाले कमªचाåरयŌ और Öटोर पर जाने वाले úाहकŌ के िलए अिधकतम 

सरु±ा। 
 

Öटोर लेआउट के ÿकार: 
Öटोर लेआउट को कई अलग-अलग तरीकŌ से िडज़ाइन िकया जा सकता ह।ै िडज़ाइन को ÿभािवत करने 

वाले कारकŌ पर ऊपर चचाª कì गई ह।ै इन कारकŌ को देखते हòए åरटेलर अपने Öटोर के िलए सबसे उपयĉु 
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ÿकार के लेआउट का चयन कर सकता ह।ै 

 िúड लेआउट (Grid layout): िúड लेआउट सपुरमाक¥ ट और खाī खदुरा िवøेताओ ं म¤ सबसे 

अिधक उपयोग िकया जाता ह।ै वÖतुओ ंके ÿदशªन का 1 ±ेý Öटोर कì दीवारŌ के साथ होता ह,ै 

अÆय माल एक समानातंर तरीके से ÿदिशªत होता ह।ै यह ±ýे और उपयोगकताªओ ंको ÿभावी ढंग 

से Öपेस के भीतर घमूने िफरने कì अनमुित दतेा ह।ै 

 
 रेस ůैक लेआउट (Race track layout): रेस ůैक लेआउट को लपू लआेउट भी कहा जाता 

ह।ै जैसा िक नाम से पता चलता है, िडÖÈले ‘ओ’ रेस ůैक या लपू के łप म¤ ह ैिजसम¤ Öटोर 

के भीतर चलने हते ुÿमखु गिलयारे होते ह§। गिलयारा िविभÆन दकुान-दकुानŌ या Öटोर के 

भीतर कई िवभागŌ तक पहòचं ÿदान करता ह।ै यह लेआउट लोकिÿय łप स े िडपाटªम¤ट 

Öटोर म¤ पाया जाता ह।ै ÿÂयेक खडं के भीतर माÅयिमक गिलयारे िवभागŌ के भीतर अलग-

अलग Óयापाåरक वगŎ को जोड़ सकते ह§। आयताकार Öथान उपलÊध होने पर भी यह 

ÿवाह पैटनª उपयĉु ह।ै  
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 मुĉ ÿवाह लेआउट (Free flow layout): एक मĉु ÿवाह लेआउट म¤, Óयापार को एक 

िवषम तरीके से ÓयविÖथत िकया जाता ह।ै यह Öटोर के भीतर मÉुत आवाजाही को सगुम 

बनाता ह ैऔर अ³सर लोगŌ को āाउज़ करने और खरीदारी करने के िलए ÿोÂसािहत करने 

के िलए िडपाटªम¤ट Öटोर म¤ उपयोग िकया जाता ह।ै इस ÿकार का लेआउट उपलÊध खदुरा 

Öथान के अिधकतम उपयोग कì अनमुित नहé दे सकता ह।ै 
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 Öपाइन लेआउट (Spine layout): यह लेआउट मĉु-ÿवाह, िúड और लपू लेआउट के गणुŌ 

को जोड़ता ह।ै ůैिफक का ÿवाह दकुानŌ के सामने से पीछे कì ओर चलने वाली सीधी रेखा म¤ 

होता ह।ै मक¦ डाइज को िÖपन के दोनŌ तरफ ÿदिशªत िकया जा सकता ह।ै  

 

 
 
 
Öटोर िडजाइन (STORE DESIGN) 

åरटेल Öटोर िडज़ाइन िवपणन कì एक शाखा ह ैऔर इसे Öटोर के समú āांड का एक िहÖसा माना जाता ह।ै 

åरटेल Öटोर िडज़ाइन एक āांड या िविशĶ पåरधान बनाने के िलए िवंडो िडÖÈल,े फिनªिशगं, लाइिटंग, Üलोåरंग, 

Ìयिूज़क और Öटोर लेआउट ÿमखु कारक ह§।  
 

िवजुअल मच¦डाइिजंग (Visual Merchandising) 
यह एक संभािवत खरीदार को आकिषªत करने के िलए, Óयापाåरक वÖतुओ ंकì तरफ  आकिषªत 

करने के िलए मक¦ डाइज के सŏदयª ÿदशªन को संदिभªत करता ह ै और अंततः उपभोĉा खरीद 

Óयवहार को बढ़ाने के िलए Óयापाåरक माल को ÿदिशªत करने कì कला ह ै।  
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िवजुअल मच¦डाइिजंग कì अिनवायªता (Essentials of visual merchandising) 
िवजुअल मच¦डाइिजंग कì अिनवायªताएं ह§: 
1. लाइिटंग (Lighting) 

यह िवज़अुल मच¦डाइिजगं के महÂवपूणª पहलओु ंम¤ से एक ह ै। यह Öटोर म¤ रख ेगए माल कì 

ŀÔयता को बढ़ाता ह ै । Öटोर म¤ पयाªĮ लाइट होना चािहए और अ¸छी तरह हवादार होना 

चािहए साथ ही तीàण लाइट से बचना चािहए ³यŌिक यह úाहक को दकुानŌ म¤ चलने म¤ 

परेशानी उÂपÆन करता ह ै।  
2. साइनेज (Signage) 

इसम¤ Öटोर का नाम या अÆय आवÔयक जानकारी ÿदिशªत करना शािमल ह।ै इसे Öटोर के 

बाहर ठीक से Öथािपत िकया जाना चािहए । आसानी से दरू से भी úाहकŌ के िलए दखेने योµय 

जगह पर ।  
3. रंग (Color) 

खदुरा िवøेता अपने Öटोर के िलए चुने गए प¤ट के रंग के बारे म¤ अÂयिधक सतकª  होते ह§। हÐके 

रंगŌ कì तलुना म¤ गहरे रंग कमरे को छोटा और भीड़भाड़ का एहसास कराते ह§। प¤ट का रंग 

वाÖतव म¤ úाहकŌ के मडू को िनधाªåरत कर सकता ह ै। दीवार को Öटोर के उĥÔेय के िलए फशª 

कì टाइलŌ के साथ सहसंबĦ होना चािहए ।  
4. गंध/खुशबु (Smell) 

दकुान म¤ हमशेा अ¸छी गधं होनी चािहए । दगु«ध उपभोĉाओ ंको परेशान करती ह ै। व ेकुछ 

ही समय म¤ दकुान से बाहर चले जाय¤गे। सखुद वातावरण के िलए łम Āेशनर अथवा 

एरोमिेटक िÖटक का उपयोग करना चािहए ।  
5. ÿदशªन (Display) 

मच¦डाइज को उिचत łप से अलमाåरयŌ के रैक म¤ रखा जाना चािहए। इसे आकार और पटैनª 

के अनसुार ÓयविÖथत िकया जाना चािहए ।  
6. लेबल (Labels) 

अलमाåरयŌ पर आवÔयक लेबल लगाए।ं यह úाहकŌ को आसानी से उÂपादŌ का पता लगाने 

म¤ मदद करता ह।ै सिुनिĲत कर¤ िक उÂपाद अलमाåरयŌ से नहé िगरता ह ै³यŌिक यह एक गÆदा 

łप दतेा ह।ै 
7. डमी (Dummies) 

इसे समझदारी से रखा जाना चािहए। यह अिĬतीय संúह और नवीनतम ŁझानŌ को उजागर 

करना चािहए। Óयिĉ का Åयान आकिषªत करने के िलए इसे नए आगमन के साथ जोड़ा जाना 

चािहए। यह एक बाधा के łप म¤ कायª नहé करना चािहए। इसे कभी भी Öटोर के ÿवेश Ĭार पर 
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नहé रखना चािहए। 
8. संगीत (Music) 

Öटोर म¤ कभी भी तेज़ संगीत न चलाए ं। यह ÿभावी संचार म¤ बाधा के łप म¤ कायª करता ह ै। 

खदुरा िवøेता यह कभी नहé समझ सकता िक खरीदार वाÖतव म¤ ³या खरीदना चाहता ह ै। 
9. ÿसंग/थीम (Theme) 

खदुरा िवøेताओ ं को सीजन के अनसुार Öटोर कì थीम का चयन करना चािहए । उदाहरण के िलए, 
िøसमस या वले¤टाइन के दौरान लाल रंग का दबदबा होना चािहए ³यŌिक यह रंग Èयार और उÐलास का 
ÿतीक ह।ै 

िवजुअल मच¦डाइिजंग के फायदे (Benefits of visual merchandising) 
 

िवजुअल मच¦डाइिजंग के लाभ इस ÿकार ह§: 
• यह úाहकŌ को आसानी से पता लगाने म¤ मदद करता ह ैिक वे ³या ढूंढ रह ेह§। 
• यह úाहकŌ को फैशन के नवीनतम ŁझानŌ के बारे म¤ जानने म¤ मदद करता ह।ै 
• यह úाहकŌ को िनणªय लनेे म¤ मदद करता ह।ै 
• यह Öटोर कì िबøì को बढ़ाता ह।ै 
• यह úाहकŌ कì संतिुĶ के Öतर को बढ़ाता ह।ै 
• यह खरीदारी को एक सखुद अनभुव बनाता ह।ै 
• यह Öटोर को अपनी अनठूी छिव दतेा ह।ै 
• यह िकसी भी खदुरा Öटोर कì िबøì को बढ़ाता ह।ै 
• यह úाहकŌ को Öटोर म¤ आकिषªत करता ह।ै 
• यह úाहकŌ को उÂपादŌ को खरीदने के िलए ÿेåरत करता ह।ै 

ŀÔय उÂपाद Èलेसम¤ट का अथª (Meaning of visual product placement) 
एक तकनीक जहां उÂपादŌ को Öटोर म¤ घमून ेवाले úाहक को तरंुत िदखने तथा चनुाव करने के िलए  एक 

खास तरह से रखा जाता है, जो ŀÔय उÂपाद लाभ Èलेसम¤ट कहलाता ह।ै  

Öटोर िडजाइिनंग (Stores Designing) 
रीटेल Öटोर िडज़ाइन एक अ¸छी तरह से सोची समझी रणनीित ह ैिजसम¤ Öपेस और सÐेस को ऑिÈटमाइज़ 

करने के िलए एक िनिĲत तरीके से एक Öटोर को ÓयविÖथत िकया जाता ह।ै यह एक Óयावहाåरक उĥÔेय कì 

पिूतª के साथ-साथ āांड पहचान Öथािपत करने म¤ मदद करता ह।ै  

उदाहरण के िलए: दकुानŌ से सामान चोरी से सरु±ा। 
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खुदरा Öपेस/जगह योजना (Retail Space Planning) 

यह िवशषे ®ेिणयŌ कì उÂपादकता और इÆव¤ůी शषे के संबंध म¤ उनको आविंटत जगह के िवतरण का 

अÅययन ह।ै  

खुदरा Öपेस योजना के लाभ (Advantages of retail space planning) 

 
खुदरा Öपेस योजना के लाभ इस ÿकार ह§: 
 

1. यह आय को बढ़ाता है 
2. यह जगह के अनसुार वापसी को बेहतर बनाता ह ै
3. यह िबøì को बढ़ाता ह ै
4. यह Öटोर के मनुाफे को बढ़ाता ह ै
5. यह जगह के उपयोग का अनुकूलन सुिनिĲत करता है 
6. माल हÖतांतरण लागत म¤ कमी 
7. गलत वगêकरण को खÂम करना 
8. यह úाहकŌ कì संतिुĶ को बढ़ाता ह ै
9. यह मागं संचािलत योजना को सुिवधाजनक बनाता है 
10. यह एक पणूª ÿÖतुित सिुनिĲत करता ह ै
11. यह एक सामाÆय आकार के दकुानŌ म¤ मानक तल सेट सिुनिĲत करता ह ै

इÆव¤टरी ÿबंधन (Inventory Management) 
यह उÂपाद के भडंारण को संदिभªत करता ह।ै एक åरटेलर को Öटॉक का ůैक रखना पड़ता ह ै िजससे úाहकŌ 

को जब भी िकसी वÖतु कì आवÔयकता हो तो वह उसे उपलÊध करा सके ।  

मच¦डाइज ÿबंधन (Merchandise Management) 
िकसी खदुरा संगठन के िलए Óयापाåरक ®ेिणयŌ के अिधúहण, ह§डिलंग और िनगरानी कì योजना और 

कायाªÆवयन को मच¦डाइज ÿबंधन कहा जाता ह।ै  

मच¦डाइिजंग का महÂव (Importance of merchandising) 
 
मच¦डाइिजंग का महÂव इस ÿकार ह:ै 

1. हर खदुरा िवøेता के पास úाहकŌ को उपलÊध करान े के िलए पयाªĮ सं´या/माýा म¤ वÖतुए ंहोनी 
चािहए । 

2. Öटोर म¤ úाहकŌ को आकिषªत करने म¤ माल का ÿदशªन एक महÂवपूणª भिूमका िनभाता ह।ै 
3. यह úाहकŌ को खरीदारी करने के िलए भी ÿेåरत करता ह।ै 
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4. यह Öटोर म¤ उÂपादŌ के आकषªक ÿदशªन म¤ मदद करता ह।ै 
5. यह िबøì को बढ़ाता ह ैऔर खदुरा Öटोर कì आय म¤ विृĦ करता ह।ै 
6. यह िबøì के िलए उपलÊध उÂपाद कì बेहतर ÿÖतुित म¤ मदद करता ह।ै 
7. यह āांड के ÿित वफादारी सिुनिĲत करता ह।ै 
8. यह उÂपादŌ कì िबøì को अिधकतम करता ह।ै 
9. माल कì पैकेिजंग उÂपाद के āांड मÐूय (value) म¤ सधुार करती ह।ै 
10. यह úाहकŌ का Åयान आकिषªत करता ह।ै 

øॉस मच¦डाइिजंग (Cross Merchandising) 

Öटोर के िलए अितåरĉ आय अिजªत करने के िलए एक साथ िवपरीत और असबंंिधत उÂपाद का ÿदशªन 

øॉस मच¦डाइिजगं कहा जाता ह।ै िविभÆन ®ेिणयŌ के उÂपादŌ को úाहकŌ के िलए एक Öथान पर एक साथ 

रखा जाता ह ैतािक उनके बीच एक संबंध Öथािपत हो सके और सभी उसे खरीद सक¤ । 

øॉस मच¦डाइिजंग कì िवशेषताए ं(Features of Cross merchandising) 
øॉस मच¦डाइिजंग कì िवशेषताएं ह§: 

a) असंबंिधत उÂपाद एक साथ ÿदिशªत िकए जाते ह§। 
b) खदुरा िवøेता उन उÂपादŌ को जोड़कर मनुाफा कमाता ह ैजो िकसी भी मायने म¤ संबंिधत नहé ह§। 
c) यह úाहकŌ को िविभÆन िवकÐपŌ के बारे म¤ जानन ेम¤ मदद करता ह ैजो उनके उÂपाद के 

परूक हŌगे। 

d) यह खरीदारी को एक सखुद अनभुव बनाता ह ै³यŌिक यह úाहकŌ का कìमती समय बचाता ह।ै 
e) खदुरा िवøेता चालाकì से अपने Öतर पर कोिशश करता ह ै िक वह úाहकŌ को उनकì 

मौजदूा सूची से अलग अितåरĉ उÂपाद खरीदने के िलए मना सके। उदाहरण के िलए: 
मोबाइल फोन के बगल म¤ ÿदिशªत मोबाइल कवर। 

®ेणी ÿबंधन (Category Management) 

यह समान उÂपादŌ को िविभÆन समहूŌ म¤ अलग करने कì अवधारणा को संदिभªत करता ह ैजो एक 

खदुरा Öटोर पर उपलÊध माल कì परूी ®ृंखला ह ैजो संबंिधत वÖतुओ ंसे िमलकर अलग उÂपाद 

®ेिणयŌ म¤ िवभािजत िकया जाता ह।ै  

®ेणी ÿबंधन म¤ शािमल ह§: 
a) ®ेणी को पåरभािषत करना। 
b) गिठत ®ेणी कì भिूमका कì पहचान करना। 
c) वतªमान ®ेणी के ÿदशªन का मÐूयांकन करना। 
d) ®ेणी के लàय तय करना। 
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e) ®ेणी को बढ़ावा दनेे के िलए समú रणनीित तैयार करना। 
f) ®ेणी कì िबøì बढ़ाने के िलए िविशĶ चरणŌ को िवकिसत करना । 
g) समी±ा और ÿितिøया। 

®ेणी ÿबंधन कì िवशेषताए ं(Features of category management) 
®ेणी ÿबंधन कì िवशेषताएं ह§: 

1. åरटेलर समान उÂपादŌ को अलग-अलग समहूŌ म¤ अलग करता ह।ै 
2. ÿÂयेक ®ेणी को एक अलग Óयवसाय इकाई के łप म¤ माना जाता ह।ै 
3. åरटेलर ÿÂयेक ®ेणी के लाभ और हािन कì अलग-अलग गणना करता ह।ै 
4. ÿÂयेक ®ेणी Öटोर कì लाभÿदता के िलए अपने तरीके से योगदान देती ह।ै 
5. खदुरा िवøेता िकसी एक āांड को नहé बिÐक परूी ®ेणी को बढ़ावा दतेा ह।ै 
6. यह खदुरा िवøेता और आपिूतªकताª के बीच एक मजबूत बंधन िवकिसत करता ह।ै 
7. उÂपादŌ को अलग ®ेणी म¤ वगêकृत करने से úाहकŌ को लाभ होता ह।ै 
8. यह उनकì खरीदारी को एक सुखद अनभुव बनाता ह।ै 
9. úाहक अपनी Łिच के अनसुार जबे और जłरत के अनसुार संबंिधत ®ेिणयŌ से सामान का चनुाव 

कर सकते ह§। 
10. úाहक िविभÆन िवकÐपŌ कì जांच कर सकते ह§ और यह तय कर सकते ह§ िक ³या खरीदना ह ैऔर 

³या नहé खरीदना ह।ै 

कूपन का अथª (Meaning of coupons) 
िकसी भी उÂपाद पर छूट के łप म¤ या िकसी भी तरह का िव°ीय लाभ हािसल करने के िलए जो दÖतावजे 

åरटेलर को ÿÖतुत िकया जा सकता ह ैउसे कूपन कहा जाता ह।ै úाहक खरीदारी म¤ छूट ÿाĮ करन ेके िलए 

िविशĶ खदुरा दकुानŌ से कूपन ÿाĮ कर सकते ह§। यह åरटेल Öटोर को बढ़ावा दने े और āांड को वतªमान 

ÿितÖपधाª के बीच लोकिÿय बनाने म¤ महÂवपूणª भिूमका िनभाता ह।ै  

खुदरा िवपणन म¤ कूपन कì भूिमका (Role of coupons in retail marketing) 

 
खुदरा िवपणन म¤ कूपन कì भूिमका इस ÿकार ह:ै 

1. यह úाहकŌ को Öटोर म¤ आकिषªत करने म¤ महÂवपणूª भिूमका िनभाता ह।ै 
2. यह भारी िनवेश के िबना खदुरा Öटोर कì āांड छिव को बढ़ाने म¤ मदद करता ह।ै यह āांड को अिंतम 

उपयोगकताªओ ंके बीच लोकिÿय बनाता ह।ै लोग āांड के बारे म¤ अिधक बात करते ह§ और इस 

तरह यह āांड को आम लोगŌ के बीच िहट बनाता ह।ै  
3. यह थोड़े िनवशे के साथ āांड को बढ़ावा दनेे के सबसे अिधक लागत ÿभावी तरीकŌ म¤ से एक ह।ै 
4. यह āांड को अिधक से अिधक लोकिÿय बनाता ह ै³यŌिक úाहक अपने कूपन को भनुाने के िलए 
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Öटोर पर जाते ह§। 

5. यह Öटोर म¤ नए úाहकŌ को लाता ह।ै 
6. इसका फायदा úाहकŌ को िमलता ह।ै 
7. यह Öटोर म¤ आने वाले लोगŌ कì सं́ या को बढ़ाता ह।ै 
8. इसके पåरणामÖवŁप लोग इÌपÐस खरीदारी करते ह§। 

पुतला (Mannequins) 
पुतला खदुरा िवøेताओ ंĬारा अपना माल ÿदिशªत करने के िलए उपयोग कì जाने वाली कृिýम गिुड़या ह§। 

यह úाहकŌ को नवीनतम ů¤ड जो Öटोर ऑफर करता ह ै के बारे म¤ जानने म¤ मदद करता ह ै । यह आकषªक 

पतुला ही होता ह ैजो úाहकŌ को दकुान म¤ खéचता ह।ै  

पुतले का उĥेÔय (Purpose of Mannequins) 

पुतल ेका उĥेÔय िनÌनिलिखत ह:ै 
a) उनका उपयोग Öटोर के अनठेू सúंह को ÿदिशªत करने के िलए िकया जाता ह।ै 
b) व ेफैशन म¤ नवीनतम ŁझानŌ को ÿदिशªत करते ह§। 
c) व ेúाहकŌ को Öटोर म¤ ÿवशे करने के िलए ÿभािवत करते ह§। 
d) व ेआमदनी और लाभ को बढ़ाते ह§। 
e) व ेúाहकŌ को Öटोर म¤ आकिषªत करते ह§। 
f) व ेखदुरा Öटोर म¤ िबøì बढ़ो°री के िलए िजÌमदेार होते ह§। 
g) यह úाहकŌ को यह समझने म¤ मदद करता ह ैिक उन पर ³या अ¸छा लगेगा। 

Èलानोúाम (Planograms) 
आरेख जो खदुरा िवøेता को एक िवचार दतेे ह§ िक दकुान म¤ úाहकŌ को आकिषªत करन ेके िलए माल को 

कैसे और कहां रखा जाए, इसे Èलानोúाम कहा जाता ह।ै ये वाÖतुिशÐप िचýŌ के समान ह§ और खदुरा 

िवøेता को यह समझने म¤ मदद करते ह§ िक úाहक का Åयान आकिषªत करने और अिधकतम ÿभाव 

बनाने के िलए माल को कहां Öटॉक िकया जाना चािहए।  

Èलानोúाम कì आवÔयकताए ं(Needs for Planograms) 
Èलानोúाम कì आवÔयकताएं इस ÿकार ह§: 

1. यह खदुरा िवøेताओ ंको अिधकतम ÿभाव के िलए उÂपादŌ को रखने म¤ मदद करता ह।ै 
2. यह खदुरा िवøेताओ ंको उÂपादŌ को सही Öथान पर Öटॉक करने म¤ स±म बनाता ह।ै 
3. यह úाहकŌ को आकिषªत करने म¤ मदद करता ह।ै 
4. यह उपलÊध Öथान के ÿभावी उपयोग म¤ मदद करता ह।ै 
5. यह एक आकषªक ÿदशªन करता ह।ै 
6. यह माल कì िबøì को अिधकतम करने म¤ योगदान देता ह।ै 
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7. यह Öटोर के िलए आय बढ़ाता ह।ै 
8. यह åरटेलर को उÂपादŌ को सवō°म संभव तरीके से ÓयविÖथत करने म¤ मदद करता ह।ै 

साइनेज/सकेंत (Signage) 

साइनेज िकसी भी ÿकार का ŀÔय ÿदशªन ह ैजो úाहकŌ को िकसी भी Öटोर, कायाªलय कì इमारत, Öůीट, पाकª  

आिद कì जानकारी देता ह।ै यह úाहकŌ को आसानी से अपने वांिछत गतंÓय तक पहòचंने म¤ मदद करता ह।ै  

साइनेज कì भूिमकाए ँ(Roles of Signage) 
 
खुदरा उīोग म¤ साइनेज कì भिूमका ह§: 
 

a) úाहक साइनेज कì मदद से आसानी से Öटोर का पता लगा सकता ह।ै 
b) यह Öटोर के बारे म¤ सभी आवÔयक जानकारी देता ह।ै 

c) úाहक Öटोर म¤ उÂपादŌ के बारे म¤ आसानी से जान सकता ह।ै 
d) यह úाहक को आसानी से माल का पता लगाने म¤ मदद करता ह।ै 
e) यह úाहकŌ को Öटोर म¤ आकिषªत करता ह।ै 
f) यह åरटेलर और úाहक के बीच संचार का एक ÿभावी माÅयम ह।ै 

साइनेज कì जłरी आवÔयकताए ँ(Essential Requirements of Signage) 
 
साइनेज कì जłरी आवÔयकताएं इस ÿकार ह§: 
 साइन बोडª को सरल रख¤। 
 Öटोर म¤ úाहकŌ को खéचने के िलए यह काफì िदलचÖप होना चािहए। 
 साइन बोडª बहòत छोटा नहé होना चािहए। 
 यह úाहकŌ को आवÔयक जानकारी ÿदान करना चािहए। 
 यह Öटोर को एक अलग पहचान देने वाला होना चािहए। 
 यह Öटोर कì āांड छिव को बढ़ाने वाला होना चािहए। 
 यह úाहकŌ को िनणªय लनेे म¤ ÿभािवत करना चािहए। 
 यह Öटोर के ÿवशे Ĭार को कभी भी अवŁĦ नहé करना चािहए। 
 यह Öटोर के अदंłनी िहÖसŌ को िछपाना नहé चािहए। 
 सिुनिĲत कर¤ िक यह आसानी से सभी को दरू से भी िदखना चािहए। 
 साइनबोडª पर बहòत अिधक जानकारी न डाल¤। 
 साइनबोडª के िलए उपयोग कì जाने वाली सामúी अ¸छी गणुव°ा कì होनी चािहए। 
 åरटेलर को यह सिुनिĲत करना चािहए िक साइनबोडª अपनी चमक को नहé खोता ह।ै 
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 साइनेज के िलए एक सही प¤ट चनु¤। 
 सिुनिĲत कर¤ िक जानकारी सभी को ÖपĶ łप से िदखाई द ेरही ह।ै 

 úाहकŌ को दरू से भी साइनबोडª को आसानी से पढ़ने म¤ स±म होना चािहए। 
 ÖपĶ ŀÔयता के िलए पķृभिूम का रंग हÐका औरशÊदŌ का रंग गहरा होना चािहए। 
 Öटोर का नाम बोÐड या आकषªक फ़ॉÆट म¤ िलखा जाना चािहए। 
 साइन बोडª को सबसे अनोख ेऔर नवीन तरीके से िडजाइन िकया जाना चािहए। 
 इसे úाहकŌ को Ăिमत नहé करना चािहए। 

 
Öटोर ÿबंधक कì िजÌमेदाåरया ं(Responsibilities of Store Manager): 
1. Öटोर के कमªचाåरयŌ का ÿबधंन (Managing store employees): 

Öटोर के सचुाł łप से चलने के िलए Öटोर मनैजेर के पास अ¸छी टीम होनी चािहए । इसके िलए, उसे 

नौकरी िवĴेषण और नौकरी िववरण करने के बाद उपयĉु कमªचाåरयŌ कì भतê और चयन करने कì 

आवÔयकता ह ै । काम पर रखने के बाद, उÆह¤ ÿिशि±त िकया जाना ह ै । ÿिश±ण के बाद उÆह¤ लàय 

हािसल करने के िलए अपना सवª®ेķ देने के िलए ÿेåरत करन े कì आवÔयकता ह ै । अिंतम पहलू 

कमªचाåरयŌ को समिुचत पाåर®िमक देने और परुÖकृत करने से संबंिधत ह ै।  

2. दुकान कì लागत को िनयंिýत करना (Controlling costs of store): 

यह ®म िनधाªरण, रखरखाव लागत को कम करने और इÆव¤ůी लागत को कम करने के Ĭारा िकया जा 

सकता ह।ै 

3. मच¦डाइज को ÿÖतुत करना एवं ÿबंिधत करना (Presenting and managing merchandise): 

यह ŀÔय मच¦डाइिजगं और िडÖÈले Ĭारा, खरीदारŌ के साथ काम कर, नए माल का सझुाव देकर, िवशषे 

आयोजनŌ कì योजना और ÿबंधन कर, नए माल खरीद कर िकया जाता ह ै।  
4. अ¸छी úाहक सेवा ÿदान करना (Providing good customer service): 

आमतौर पर úाहक, úाहक सवेा का मÐूयांकन ÿाĮ सेवा और अपेि±त सेवा के बीच तलुना कर उसका 

अनमुान लगते ह§ ।  
 

2.5 सारांश (Summary) 

åरटेलसª अपने Öटोर को सबसे अ¸छी उपलÊध जगह पर Öथािपत करना चाहते ह§। उīोग के 

ÿकार, उÂपाद के ÿकार, ÿितÖपधाª और बाजार के अÆय कारकŌ के आधार पर अलग-अलग åरटेलरŌ के 

िलए सबसे अ¸छी जगह अलग-अलग हो सकती है। एक खदुरा Öटोर वहां िÖथत होना चािहए जहां बाजार 



दरू िश±ा िनदेशालय, महाÂमा गांधी अतंरराÕůीय िहदंी िवĵिवīालय                                                                                         
 
 

ततृीय सेमÖेटर – एमएस 426 खदुरा ÿबंधन  Page 65 

के अवसर सबसे अिधक हŌ। कुछ बुिनयादी िदशािनद¥श ह§ जो अिधकांश खुदरा िवøेता एक नया Öथान 

चुनने से पहले जांच करते ह§। सबसे पहले, खुदरा िवøेता को एक देश या ±ेý का चयन करना होता ह ैऔर 

िफर Óयापार ±ेý कì सीमाओ ंको पåरभािषत करना होता है और खुदरा िवøेताओ ंको बाजार के अनुłप 

अपनी जनसं´या िवशेषताओ ं का मÐूयांकन करना होता ह।ै ±ेý कì øय शिĉ को इसके बाजार और 

िबøì ±मता के साथ समझा जाना चािहए। 

ÿितयोिगता के ÿकार, Öथान और आकार को भी Åयान म¤ रखा जाना चािहए। Öथानीय कानूनी और 

राजनीितक वातावरण कì लीिजंग लागत और अिधúहण दर के साथ जांच कì जानी चािहए। Öथान कì 

वाÖतिवक भौितक िवशेषताएं - जैसे उपलÊध Öथान, यातायात और साइट तक पहòचं, और आसपास कì 

इमारत¤ - चयन ÿिøया म¤ एक भिूमका िनभाती ह§। साइट चयन िनणªय म¤ मदद के िलए खदुरा िवøेताओ ंके 

पास कई उपकरण होते ह§। रीली का िनयम और हफ का मॉडल Óयापार ±ेý को पåरभािषत करने म¤ सहायता 

कर सकता ह।ै बाजार िवभाजन और जनसांि´यकìय िवभाजन जनसं´या िवशेषताओ ंसे संबंिधत सूचना 

ÿदान करता है। øय शिĉ सचूकांक और ÿभावी खरीद आय आिथªक आधार कì ताकत का सुझाव देते ह§ 

जबिक खुदरा संतिृĮ का सूचकांक बाजार कì तलुना के िलए एक ब¤चमाकª  ÿदान करता ह।ै  

उपभोĉा जीवनशैली म¤ बदलाव से åरटेिलंग ÖथानŌ का चयन करने के िलए नई रणनीितयŌ कì 

आवÔयकता होगी, जैसे िक सुिवधाजनक साइट्स के बढ़ते उपयोग, भोºय और गैर-भोºय खुदरा िबøì के 

एकìकरण और मनोरंजन पाकŎ म¤ खदुरा िबøì को Öथािपत करना। अिधकांश संभािवत साइट¤ इन ®ेिणयŌ 

म¤ से एक म¤ आती ह§: Óयापाåरक िजले, शॉिपंग स¤टर और ĀìÖट§िडंग Öथान। ÿÂयेक ÿकार के Öथान के िलए 

िविशĶ फायदे और नुकसान ह§। खुदरा साइट के चयन म¤ सबसे नीचे कì रेखा एक ऐसी जगह का चयन 

करना चािहए जो आज और कल कì जłरतŌ के िहसाब से िफट हो। खदुरा Öटोर का लेआउट और 

िडज़ाइन उपभोĉा को खुदरा िवøेता के बारे म¤ महÂवपूणª जानकारी देता है। Öटोर का वाÖतुिशÐप चåरý, 

एक नए लोकेशन का िनमाªण, मौजदूा सुिवधाओ ं का नवीनीकरण, बाहरी िडजाइन, आंतåरक िडजाइन 

आधुिनक Öव-लेआउट और Öटोर कì छिव एक Öटोर के िलए एक लेआउट िडजाइन करने म¤ महÂवपूणª मĥुे 

ह§। 

2.6 बोध ÿĳ (Practice Questions) 

1. एक Öटोर के Öथान को ÿभािवत करने वाले कारक कौन-कौन से ह§? 

2. खदुरा Öथान के चयन म¤ कौन-कौन से कदम शािमल ह§? 

3. बाजार ±ेý िवĴेषण ³या ह?ै बाजार ±ेý िवĴेषण के लाभŌ का उÐलेख कìिजए । 
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4. बाजार िवĴेषण के तÂवŌ का वणªन कìिजए । 

5. िकसी åरटेल कंपनी कì Öथान रणनीित तैयार करने म¤ शािमल कारक कौन-कौन से ह§? 

6. åरटेल साइट के मÐूयांकन से आप ³या समझते ह§?  

7. Öटोर लेआउट ³या ह?ै Öटोर लेआउट के िविभÆन ÿकारŌ का वणªन कìिजए । 

8. िवजुअल मक¦ डाइिजंग ³या है? िवजुअल मक¦ डाइिजंग कì ³या अिनवायªताएं ह§? 

9. øॉस मक¦ डाइिजंग ³या ह?ै इसकì ³या िवशेषताएं ह§? 

10. Öटोर ÿबंधक कì िजÌमेदाåरयŌ का उÐलेख कìिजए । 
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इकाई - III मक¦ डाइज ÿबंधन और खुदरा मूÐय िनधाªरण 
(Merchandise Management and Retail Pricing) 

इकाई कì łपरेखा  

3.1   उĥÔेय  
3.2   ÿÖतावना  
3.3   मक¦ डाइज ÿबंधन 
3.4   ®ेणी ÿबंधन 
3.5   खदुरा मÐूय िनधाªरण और मक¦ डाइज ÿदशªन 
3.6   साराशं 
3.7   बोध ÿĳ 
3.8   संदभª एव ंउपयोगी úÆथ 
 

3.1  उĥेÔय 

इस इकाई के अÅययन के उपरांत आप िनÌनिलिखत को समझ सक¤ ग:े 

 मक¦ डाइज ÿबंधन कì अवधारणा एव ंखदुरा िबøì म¤ इसके महÂव को । 

 ®ेणी ÿबंधन के िविभÆन तरीकŌ को । 

 खदुरा मÐूय िनधाªरण और मक¦ डाइज ÿदशªन को । 
 

3.2  ÿÖतावना  

मक¦ डाइिजंग का िवकास संगिठत खदुरा िबøì के साथ ही हòआ । ÿारंभ म¤, खुदरा िवøेताओ ंĬारा 

केवल एक या दो Öटोर संचािलत िकए जाते थे, माल खरीदने, उसका मÐूय िनधाªरण आिद के कायª बहòत 

सरल थे। ये सभी कायª अिधकांशतः खदुरा िवøेताओ ंके Ĭारा खदु ही िकये जाते थे । हालांिक, जैसे ही 

खुदरा िवøेताओ ंने Öटोर और ®ेिणयां जोड़ना शुł िकया, खरीदारŌ पर काम का बोझ काफì बढ़ गया।  

अ³सर, खरीदारŌ के पास बहòत कम जानकारी या समय होता था और वे दुकानŌ के बीच माल 

आवंिटत करने के िलए िबøì माýाओ ंके आधार पर अनुमानŌ का उपयोग करते थे। इसके पåरणामÖवłप 

कभी-कभी, दुकानŌ के बीच आपस म¤ ही Óयापाåरक आदान-ÿदान हो जाता था।   

इस चनुौती/समÖया का सामना करने के िलए, एक योजनाकार का कायª अिÖतÂव म¤ आया। 

योजनाकार का काम दकुानŌ और खरीदार के बीच एक कड़ी के łप म¤ कायª करना था। िनयोजन और खरीद 
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के कायª के डी-िलंिकंग ने ÖटोरŌ के बीच बेहतर सामजंÖय Öथािपत िकया। योजनाकार Öटोर Öतर के डेटा को 

एकý करने और अÅययन करने के िलए अिधक समय दने ेम¤ स±म थे, दसूरी ओर खरीदार िवøेताओ ंके 

साथ अिधक समय िबताने म¤ स±म थे।  

åरटेल को अ³सर पåरवतªन के ÿित ÿितिøया देने के Óयवसाय के łप म¤ देखा जाता ह।ै आज के 

åरटेलर का सामना तेजी से बदलते उपभोĉा, गहन ÿितÖपधाª और लागत पर दबाव के साथ होता है। 

Óयावसाियक िÖथित के संयोजन जो आज मौजदू ह§ और ÿौīोिगकì म¤ ÿगित ने नए ÿबंधन ŀिĶकोण के 

िवकास के िलए एक अवसर पैदा िकया ह।ै ऐसा ही एक ŀिĶकोण ®ेणी ÿबंधन का है। यूरोप और अमेåरका 

म¤ िकराने के खदुरा उīोग म¤ कुशल उपभोĉा ÿितिøया कì अवधारणा को आगे ले जाने के िलए लागत 

को कम करने, इÆव¤ůी के Öतर को िनयंिýत करने और Öटॉक को कुशलता से िफर से भरने कì आवÔयकता 

ह।ै उपभोĉा आवÔयकताओ ंकì बेहतर समझ पर Åयान क¤ िþत करके, ®ेणी ÿबंधन उपभोĉा कì जłरतŌ 

को पूरा करने के िलए नए अवसर ÿदान करता है।  

मÐूय खदुरा िवपणन िम®ण का एक अिभÆन िहÖसा ह।ै यह वह कारक है, जो åरटेलर के िलए 

आय का ąोत है। माल कì कìमत úाहकŌ को खुदरा Öटोर कì छिव भी बताती ह।ै िविभÆन कारक जैसे 

लàय बाजार, Öटोर कì नीितयां,  ÿितÖपधाª और आिथªक िÖथितयŌ को उÂपाद कì कìमत िनधाªåरत करते 

समय Åयान म¤ रखना चािहए।  

3.3   मक¦ डाइज ÿबंधन (Merchandise Management) 

मक¦ डाइज ÿबंधन को खदुरा पåरचालन के Óयापाåरक िनवशे के िवĴेषण, योजना, अिधúहण, 

ह§डिलंग और िनयंýण के łप म¤ कहा जा सकता ह।ै  

मक¦ डाइज ÿबंधन कì ÿिøया म¤ यह सुिनिĲत करने के िलए रणनीितयŌ का िवकास शािमल ह ैिक 

सही उÂपाद को सही कìमत पर खरीदा जाए, सही जगह पर, सही समय पर, सही माýा म¤, लि±त úाहक 

कì जłरतŌ को पूरा करने के िलए उपलÊध करायी जाए। । खुदरा ±ेý म¤ कोई भी पूरी तरह से Óयापाåरक 

गितिविधयŌ के साथ िकसी भी संपकª  से नहé बच सकता ह।ै मक¦ डाइिजंग सभी खदुरा िवøेताओ ंका िदन-

ÿितिदन का Óयवसाय ह।ै जैसे-जैसे इÆव¤ůी बेची जाती ह,ै नए Öटॉक को खरीदने, ÿदिशªत करने और बेचने 

कì आवÔयकता होती ह।ै इसिलए, खुदरा िबøì ÿबंधन के मलू म¤ अ³सर मक¦ डाइिजंग कहा जाता है।  

मक¦ डाइिजंग कायª को ÿभािवत करने वाले कारक (Factors Affecting the 
Merchandising Function) 

åरटेल मच¦डाइिजगं म¤ सामान और उÂपादŌ कì योजना, खरीद और िबøì शािमल ह ै जो खदुरा 
िवøेता तब अपने úाहकŌ को बेच¤गे। यह इन-Öटोर और ई-कॉमसª संचालन दोनŌ को सफलतापवूªक ÿबंिधत 
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करने का एक महÂवपणूª िहÖसा ह,ै िफर भी यह सबसे चनुौतीपणूª और कम से कम समझ ेगए पहलओु ंम¤ से 
एक ह।ै मच¦डाइिजगं समीकरण के ÿÂयेक भाग - योजना, खरीद और िबøì - को सावधानीपवूªक िनÕपािदत 
करने कì आवÔयकता ह,ै अÆयथा åरटेलर लाभ मािजªन को खो सकता ह ैऔर उÂपाद का सही उपयोग नहé 
कर सकता ह।ै  

कुछ महÂवपणूª कारक ह§ जो मक¦ डाइिजंग कायŎ और ÿिøयाओ ं को ÿभािवत करते ह§। खदुरा 
िवøेताओ ंको इन सभी तÂवŌ पर िवचार करना चािहए ³यŌिक वे अपनी मक¦ डाइिजंग पहल कì योजना बनाते 
ह§ - यह महÂवपणूª ह ै िक व ेयाद रख¤ िक मक¦ डाइिजंग अलग स ेकायª नहé करती ह ैयह Öटोर ÿबंधन का 
िहÖसा होती ह।ै  

मक¦ डाइिजंग कायª को ÿभािवत करने वाले कारक िनÌनिलिखत ह§: 

1. खुदरा गितिविध का आकार (Size of the retail operation) 

यह महÂवपूणª ह ैिक åरटेलर िकतना बड़ा ह?ै ³या यह एक एकल ई-कॉमसª वबेसाइट के साथ एक 
छोटा सा गितिविध ह,ै या यह दिुनया भर म¤ दकुानŌ और हर भाषा म¤ वबेसाइटŌ के साथ एक ÿमखु खदुरा 
समहू ह?ै जैसा िक उÌमीद कì जा सकती ह,ै इन दोनŌ िभÆन ÿकार के ÓयवसायŌ म¤ अलग-अलग खदुरा 
मक¦ डाइिजंग ŀिĶकोण हŌगे।  

सबसे पहले और सबसे महÂवपणूª, ÓयापाåरयŌ को यह िनधाªåरत करना चािहए िक मक¦ डाइिजंग 
कायŎ के ÿभारी कौन ह§? एक छोटे åरटेल ऑपरेशन म¤, मािलक इस िजÌमदेारी को Öवयं िनभाता ह।ै हालांिक, 
जैसा ही Óयापारी िविभÆन िवभागŌ, दकुानŌ और यहां तक िक āांडŌ म¤ िवÖतार करते ह§, उÂपाद ÿबंधन अिधक 
जिटल हो जाता ह ैऔर इÆव¤ůी खरीद म¤ शािमल लोगŌ कì सं´या बढ़ने कì संभावना होती ह।ै  

2. काम का बटवारा (Separation of duties) 

मÅय-आकार और बड़े खदुरा पåरचालन म¤ कतªÓयŌ का पथृ³करण आम ह।ै सुर±ा से लेकर 
िवशेष²ता तक कई कारणŌ से खरीद, योजना और िबøì अलग-अलग कायª और िजÌमदेाåरयां हो सकती ह§। 
जब एक ही Óयिĉ मच¦डाइिजंग समीकरण के सभी तीन िहÖसŌ कì दखेभाल नहé कर रहा ह ै- खरीद, िबøì 
और योजना - खदुरा िवøेताओ ंको यह िवचार करने कì आवÔयकता ह ैिक यह समú िबøì ÿयासŌ को कैसे 
ÿभािवत कर सकता ह।ै  

 

3. शॉिपंग चैनल (Shopping channel) 

मच¦डाइिजंग का एक और महÂवपणूª तÂव शॉिपंग चैनल ह।ै आजकल, उपभोĉाओ ं के पास कई 
िवकÐप ह§, साथ ही खदुरा िवøेताओ ंके िलए यह दखेना महÂवपणूª ह ैिक व ेकैसे खरीदारी करना चाहते ह§ - 
ऑनलाइन, टेलीिवजन, इन-Öटोर, मले कैटलॉग के माÅयम स,े आिद। 
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हालांिक ÓयापाåरयŌ को úाहकŌ को इन सभी िवकÐपŌ कì पेशकश करनी चािहए, यह महÂवपणूª है 
िक इस पहल का समथªन करने के िलए उनके पास Óयापाåरक रणनीित ह।ै उदाहरण के िलए, मले ऑडªर 
कैटलॉग को पहले से अ¸छी तरह से योजनाबĦ करने कì आवÔयकता ह,ै ³यŌिक इन सामिúयŌ के उÂपादन 
म¤ आवÔयक माýा के आधार पर सĮाह या महीने भी लग सकते ह§। 

एक मच¦डाइज ÿबंधक के कायª (Functions of a Merchandise Manager) 

मच¦डाइज कì िवशेष लाइनŌ के िलए मच¦डाइज ÿबंधक िजÌमदेार ह।ै उदाहरण के िलए, िडपाटªम¤ट 

Öटोर म¤ मÆेसिवयर, मिहलाओ ंके पहनन,े ब¸चŌ के पहनन ेआिद के िलए अलग-अलग Óयापाåरक ÿबंधक 

हो सकते ह§। वे खरीदारŌ के समहू के ÿभारी हŌगे और उनके मलू कतªÓयŌ को पांच ±ेýŌ म¤ िवभािजत िकया 

जा सकता ह;ै िनयोजन, आयोजन, िनद¥शन, समÆवय और िनयंýण।  

1. िनयोजन (Planning) 

भले ही मच¦डाइज ÿबंधक सीधे माल कì वाÖतिवक खरीद म¤ शािमल नहé होते ह§, वे उन ±ेýŌ के 

िलए नीितयां बनाते ह§ िजनके िलए वे िजÌमेदार ह§। आगामी बजट अविध के िलए िबøì का पूवाªनुमान 

लगाना आवÔयक है और इसम¤ उपभोĉा मांग का अनुमान और खुदरा वातावरण म¤ होने वाले पåरवतªनŌ 

का ÿभाव शािमल है। िबøì के पूवाªनुमान तब बजट म¤ पåरवितªत होते ह§, िजससे खरीदारŌ को िव°ीय 

िदशािनद¥शŌ के भीतर काम करने म¤ मदद िमलती ह।ै  

2. आयोजन (Organizing) 

इसम¤ उīम और उसके ÿÂयेक भाग के लàयŌ को ÿाĮ करने के िलए आवÔयक गितिविधयŌ के 

िनधाªरण और गणना के माÅयम से भिूमकाओ ं कì एक जानबूझकर संरचना कì Öथापना शािमल ह।ै इन 

गितिविधयŌ का समहून, ऐसी गितिविधयŌ के समहू का कायªभार, उÆह¤ बाहर ले जाने के िलए ÿािधकार के 

ÿितिनिधमडंल को अिधकार और सचूनाÂमक संबंध के समÆवय के िलए ±ैितज और लंबवत łप से 

मच¦डाइज ÿबंधक Ĭारा िकए जाने का ÿावधान ह।ै  

3. िनद¥शन (Directing) 
जłरत पड़ने पर खरीदारŌ का मागªदशªन करना और ÿिश±ण दनेा भी मच¦डाइज ÿबंधक का एक 

कायª ह।ै कई बार, खरीदारŌ को उÂपादŌ के िलए अितåरĉ माकª डाउन लेने के िलए िनद¥िशत िकया जाता है, 

जो दकुानŌ म¤ बहòत अ¸छा नहé कर रह े ह§। खरीदारŌ कì ओर से ÿेरणादायक ÿितबĦता और ÿदशªन 

आवÔयक ह।ै  
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4. समÆवय (Coordinating) 
आमतौर पर, मच¦डाइज ÿबंधक एक से अिधक खरीदार के काम कì िनगरानी करते ह§; इसिलए, 

उÆह¤ Öटोर कì छिव के साथ और अÆय खरीदारŌ Ĭारा खरीदे जा रहे उÂपादŌ के साथ िकतनी अ¸छी तरह से 

िफट बैठता ह,ै इसके संदभª म¤ खरीदारी के ÿयास को समिÆवत करने कì आवÔयकता ह।ै  

5. िनयंýण (Controlling) 
न केवल मच¦डाइज ÿदशªन, बिÐक खरीदार के ÿदशªन का आकलन करना भी मच¦डाइज ÿबंधक के 

कायª का एक िहÖसा ह।ै खरीद के ÿदशªन का मÐूयांकन शĦु िबøì, िबøì के ÿितशत म¤ विृĦ, सकल 

मािजªन ÿितशत और Öटॉक टनª के आधार पर िकया जा सकता ह ै। िनयंýण ÿदान करने और उ¸च ÿदशªन 

पåरणाम बनाए रखने के िलए यह आवÔयक ह।ै  

मच¦डाइजर के कायª (Functions of Merchandisers) 

➢ इÆव¤ůी Öतर ÿबंधन। 

➢ िबøì और लाभ मािजªन हािसल करना। 

➢ मच¦डाइज कì योजना बनाना। 

➢ उपलÊधता ÿबंधन, र¤ज Èलान के अनुसार। 

➢ मक¦ डाइिजंग रणनीित और योजना। 

➢ खरीद आदेशŌ का ÿसंÖकरण। 

➢ डेटा का िवĴेषण और िबøì बजटन। 

➢ लाभÿदता लàय और Óयय िनयंýण। 

➢ Öव-उÂपादŌ के साथ-साथ āांडŌ दोनŌ के िलए िवøेता / आपूितªकताª संबंध। 

➢ जहाँ अ¸छा मच¦डाइज ÿबंधन सफलता कì गारंटी नहé देता ह,ै वहé खराब मच¦डाइज ÿबंधन का 

पåरणाम लगभग िनिĲत łप से िवफलता होगा। 

मक¦ डाइज िनयोजन (Merchandise Planning) 

खुदरा Óयवसाय, अÆय सभी ÓयवसायŌ कì तरह, लाभ कमाने के उĥेÔय से िकया जाता ह।ै खुदरा 

Óयवसाय कì िविभÆन िøयाए ं योजना और िनयंýण के इदª-िगदª घूमता है। योजना का बहòत महÂव ह,ै 

³यŌिक माल खरीदने म¤ समय लगता है, इसे िवतåरत िकया जाता है, कंपनी के åरकॉडª म¤ िवतरण दजª िकया 

जाता ह ैऔर िफर, माल को सही दकुानŌ पर भेजा जाता ह।ै  
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िवĴेषण मच¦डाइिजंग Èलािनंग का शŁुआती िबंदु ह।ै वह Óयिĉ िजसे खदुरा संगठन के िलए खरीद 

के फैसले लेने ह§ को उपभोĉा कì जłरतŌ और चाहतŌ के बारे म¤ पता होना चािहए। उपभोĉा खरीद 

ÿिøया कì समझ आवÔयक ह।ै इसका ÖपĶ समझ भी आवÔयक है िक उÂपाद वाÖतव म¤ ³या बेच रह ेह§ 

और कहां बेच रह ेह§। इससे संबंिधत जानकारी िबøì åरकॉडª से ÿाĮ कì जा सकती ह।ै िबøì कमªचाåरयŌ के 

साथ बातचीत भी आवÔयक ह,ै ³यŌिक वे उपभोĉाओ ं से संबंिधत महÂवपूणª जानकाåरयŌ के सबसे 

िवĵÖत एवं सटीक ąोत होते ह§। इस ÿकार एकिýत जानकारी का िवĴेषण िकया जाना चािहए। यह 

िवĴेषण िबøì पूवाªनुमान का आधार बनाता है। मच¦डाइज Èलािनंग म¤ पहला चरण िबøì पूवाªनुमान का 

िवकास करना है।  

चरण I: िबøì पवूाªनुमान का िवकास करना (Developing the Sales Forecast) 

पूवाªनुमान म¤ यह अनुमान लगाना शािमल है िक उपभोĉा िकसी िदए गए पåरिÖथितयŌ के सेट के 

तहत ³या कर सकते ह§। शीषª ÿबंधन Ĭारा िदए गए लàयŌ के आधार पर, िवøेता Ĭारा िबøì का 

पूवाªनुमान लगाया जा सकता ह ैया खुदरा संगठन के आधार पर, शीषª ÿबंधन Ĭारा Öवयं को सŏपा जा 

सकता ह।ै उÂपाद या ®ेणी कì इÆव¤ůी जłरतŌ का िनधाªरण करने के िलए िबøì पूवाªनुमान पहला कदम है।  

पवूाªनमुान आमतौर पर िनÌनिलिखत सवालŌ के जवाब दनेे के िलए िवकिसत िकए जाते ह§: 

➢ ÿÂयेक उÂपाद को िकतना खरीदना होगा? 

➢ ³या नए उÂपादŌ को मक¦ डाइज वगêकरण म¤ जोड़ा जाना चािहए? 

➢ उÂपाद को िकस कìमत पर बेचा जाना चािहए?  

िबøì का पूवाªनमुान आमतौर पर एक िविशĶ समय अविध के िलए िकया जाता है, यह एक सĮाह 

या एक मौसम या एक वषª हो सकता ह।ै पूवाªनमुान एक छोटी अविध हो सकता ह ै- यानी, एक वषª तक या 

दीघªकािलक अविध - यानी, एक वषª से अिधक कì अविध के िलए। उÂपाद समहू या ®ेणी के िलए 

पवूाªनमुान लगाने वाले Óयिĉ को उपभोĉाओ ंके Öवाद और ŀिĶकोण, लàय बाजार के आकार और उनके 

खचª के पैटनª म¤ बदलाव के बारे म¤ पता होना चािहए।  

िबøì पवूाªनमुान के िवकास कì ÿिøया म¤ िनÌनिलिखत चरण शािमल ह§: 

1. िवगत िबøì कì पहचान (Identifying Past Sales) 

िबøì के आकंड़Ō म¤ यिद कोई पैटनª या ÿविृ° ह,ै तो उसे Öथािपत करने के िलए िपछले िबøì 

åरकॉडª कì समी±ा आवÔयक ह।ै इसी अविध के िलए िपछले वषª कì िबøì के आकंड़Ō पर एक नज़र, चाल ू
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वषª म¤ िबøì का एक संकेत देगा, यह देखते हòए िक िÖथितयां िÖथर ह§।  

2. आिथªक पåरिÖथितयŌ म¤ पåरवतªन कì समी±ा करना (Reviewing the Changes in the Economic 

Conditions) 

आिथªक मोच¥ पर होने वाले पåरवतªनŌ को Åयान म¤ रखना आवÔयक ह,ै ³यŌिक इसका उपभोĉा 

खचª के पैटनª से सीधा संबंध ह।ै आिथªक मंदी, बेरोजगारी के Öतर म¤ विृĦ आिद सभी Óयवसाय को ÿभािवत 

करते ह§।  

3. िबøì ±मता म¤ पåरवतªन का िवĴेषण (Analyzing the changes in the sales potential) 

अब बाजार म¤ Öटोर और बेचे जाने वाल े उÂपादŌ के जनसांि´यकìय पåरवतªनŌ से संबंिधत होना 

आवÔयक ह ै³यŌिक िविभÆन जनसांि´यकìय समहूŌ के उपभोĉाओ ंकì खरीदारी कì ÿविृ° िभÆन होती ह।ै  

4. खुदरा संगठन और ÿितयोगी कì िवपणन रणनीितयŌ म¤ पåरवतªन खोजना (Finding the changes 

in the marketing strategies of the retail organization and the completion) 

िबøì के पूवाªनुमान को िनधाªåरत करते समय, संगठन और ÿितयोिगयŌ के Ĭारा अपनाई जाने 

वाली िवपणन रणनीित को Åयान म¤ रखना आवÔयक ह।ै ³या माल कì एक नई लाइन शुł कì जानी है, 

एक नया Öटोर खोला जाना है या एक मौजदूा Öटोर को िफर से तैयार िकया जाना है? इन सभी कारकŌ को 

Åयान म¤ रखा जाना चािहए।  

5. िबøì पूवाªनुमान करना (Creating the Sales Forecast) 

उपयुªĉ िबंदुओ ंको Åयान म¤ रखने के बाद िबøì म¤ अनुमािनत विृĦ का अनुमान लगाया जाता है। 

िबøì का पूवाªनुमान यह बताता ह ैिक िबøì कì िकस माýा को ÿाĮ करने कì आवÔयकता ह,ै िबøì कì 

माýा िकतनी लि±त ह ैऔर उन लàयŌ से आय कì ³या अपे±ा है। हालांिक, यह Óयापारी को इÆव¤ůी ÖतरŌ 

का कोई िवचार नहé देता है जो आवÔयक ह§। यह हम¤ दसूरे चरण म¤ लाता ह,ै िजसम¤ इस चरण म¤ 

पूवाªनुमािनत िबøì को ÿाĮ करने के िलए आवÔयक माल कì माýा कì योजना शािमल ह।ै  

चरण II: आवÔयकताओ ंकì पहचान करना (Identifying the Requirements) 

िकसी भी मक¦ डाइज िवभाग के िनयंýण के िलए िदशा ÿदान करने और सेवा ÿदान करने के िलए 

योजना आवÔयक ह।ै उपभोĉाओ ंको सही जगह और समय पर सही माल ÿदान करने म¤ स±म होने के 

िलए, खुदरा िवøेता को कारªवाई कì योजना बनाने कì आवÔयकता है।  
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मच¦डाइिजंग म¤ योजना दो ÖतरŌ पर बनायी जाती ह:ै 

1. मच¦डाइज बजट का िनमाªण, और 

2. वगêकरण योजना. 

मच¦डाइज योजना िवकिसत करने कì दो िविधयाँ ह§। वे ह§: ऊपर से नीचे कì योजना और नीचे से 

ऊपर कì योजना । ऊपर से नीचे कì योजना म¤, शीषª ÿबंधन िबøì योजना पर काम करता ह ै और इसे 

मच¦डाइिजंग टीम को सŏप िदया जाता ह।ै दूसरी ओर, नीचे से ऊपर कì योजना म¤, Óयिĉगत िवभाग के 

ÿबंधक अनुमािनत िबøì अनुमानŌ पर काम करते ह§। इसके बाद कुल िबøì के आंकड़Ō पर पहòचंने के 

िलए इसे जोड़ा जाता ह।ै िबøì के पूवाªनुमान का अËयास पूरा हो जाने के बाद, इÆव¤ůी Öतर कì योजना 

बनाने कì आवÔयकता होती ह।ै मच¦डाइज बजट मच¦डाइज कì योजना का पहला चरण है। यह एक िव°ीय 

योजना ह,ै जो इस बात का संकेत देती ह ैिक उÂपाद सूची म¤ िकतना िनवेश करना है।  

मच¦डाइज के बजट म¤ आमतौर पर पांच भाग शािमल होते ह§: 

1. िबøì योजना, यानी, ÿÂयेक उÂपाद को िकतना बेचा जाना ह;ै यह ÿित िवभाग, ÿित िडवीजन 

या ÿित Öटोर हो सकता ह।ै  

2. Öटॉक समथªन योजना, जो हम¤ यह बताती है िक उन िबøì को ÿाĮ करने के िलए िकतना इÆव¤ůी 

या Öटॉक कì आवÔयकता ह।ै  

3. िनयोिजत कटौती, जो उन उÂपादŌ म¤ िकए जाने कì आवÔयकता हो सकती ह,ै िजनकì िबøì 

कम हो रही ह ैया िजसे उपभोĉा पसंद नहé कर रह ेह§।  

4. िनयोिजत खरीद Öतर, यानी ÿÂयेक उÂपाद कì वह माýा िजसे बाजार से खरीदे जाने कì 

आवÔयकता ह।ै 

5. सकल मािजªन (िबøì कì गई वÖतुओ ंकì िबøì और लागत के बीच का अंतर), िवभाग या 

Öटोर कंपनी कì समú लाभÿदता म¤ योगदान देता ह।ै  
 

इÆव¤टरी िनयोजन के तरीके (Methods of Inventory Planning) 

मच¦डाइज योजना के साथ आग ेबढ़ने म¤ स±म होने के िलए, इÆव¤ůी िनयोजन कì िविध को अिंतम 

łप दनेे कì आवÔयकता होती ह।ै नीचे िदए गए चार तरीकŌ म¤ से िकसी एक का उपयोग आवÔयक इÆव¤ůी 
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ÖतरŌ कì योजना के िलए िकया जा सकता ह।ै  

1. बेिसक Öटॉक िविध (The Basic Stock Method) 

2. ÿितशत िभÆनता िविध (The Percentage Variation Method) 

3. साĮािहक आपूितª िविध (The Week’s Supply Method) 

4. Öटॉक / िबøì अनुपात िविध (The Stock/ Sales Ratio Method) 
 

बेिसक Öटॉक िविध (The Basic Stock Method) 

इÆव¤ůी Èलािनंग कì इस पĦित का उपयोग तब िकया जाता है जब åरटेलर यह मानता है िक हर 

समय इÆव¤ůी का एक िनिĲत Öतर बनाये रखना आवÔयक है। बेिसक Öटॉक कम से कम इÆव¤ůी कì वह 

माýा है िजसे कम िबøì के समय म¤ भी उÂपाद, ®ेणी या Öटोर म¤ बनाए रखना आवÔयक होता है।  

ÿितशत िभÆनता िविध (The Percentage Variation Method) 

इस पĦित का उपयोग आम तौर पर तब िकया जाता है जब Öटॉक टनªओवर दर वषª म¤ छह बार 

से अिधक होती ह।ै इÆव¤ůी Èलािनंग कì इस पĦित के पीछे मलू आधार यह है िक इÆव¤ůी ÖतरŌ को 

वाÖतिवक िबøì को ÿितिबंिबत करना चािहए।  

साĮािहक आपूितª िविध (The Week’s Supply Method) 

कुछ खदुरा िवøेता जसेै सÊजी बेचने वाले अपने इÆव¤ůी का िनयोजन मािसक आधार पर न 

बनाकर साĮािहक बनाते ह§ और िजनकì िबøì म¤ पयाªĮ उतार-चढ़ाव नहé होता ह,ै मोटे तौर पर सĮाह कì 

आपिूतª पĦित का पालन करते ह§।  

Öटॉक / िबøì अनुपात िविध (The Stock/ Sales Ratio Method) 

यह उपयोग करना बहòत आसान है, लेिकन इसके िलए åरटेलर को महीने कì शŁुआत म¤ Öटॉक 

/ िबøì अनुपात को िनधाªåरत करने कì आवÔयकता होती ह।ै इसम¤ िबøì के िलए एक िविशĶ अनुपात 

म¤ इÆव¤ůी Öतर को बनाए रखना शािमल ह।ै यह अनुपात खदुरा िवøेता को बताता ह ै िक महीने कì 

अनुमािनत िबøì Öतर को ÿाĮ करने के िलए महीने कì शŁुआत म¤ िकतनी इÆव¤ůी कì आवÔयकता है।  

चरण III: मच¦डाइज िनयंýण (Merchandise Control) 

मच¦डाइज िनयंýण के दो उĥÔेय होते ह§ । पहला, महीने कì िबøì और कटौती के आधार पर, 

मच¦डाइज खरीदारी को समायोिजत िकया जा सकता ह।ै दूसरा, Öटॉक और िबøì के बीच िनयोिजत संबंध 
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बनाए रखा जा सकता ह।ै जब इसे ÿभावी łप से उपयोग िकया जाता ह,ै तो मच¦डाइज िनयंýण यह 

सुिनिĲत करता ह ैिक खरीदार:  

1. अिधक खरीदारी और कम खरीदारी को सीिमत करता ह,ै 

2. आवÔयक Öटॉक कì अनुपलÊधता के कारण िबøì कì हािन को रोकता है, 

3. बजट कì सीमा के भीतर खरीद को बनाए रखता है, और 

4. माकª डाउन को कम करता ह,ै जो अिधक खरीद के कारण उÂपÆन हो सकता है। 
 

िकसी भी महीने कì योजना बनाते समय, खरीदार महीने के िलए योजनाबĦ Öटॉक के बराबर 

रािश नहé खरीद पाएगा। ऐसा इसिलए ह ै³यŌिक पहले से ही Öटोर म¤ या ऑडªर पर कुछ इÆव¤ůी हो सकती 

ह,ै अथवा पहले ही िदया जा चुका है लेिकन अभी तक िडलीवर नहé कì गई है।  

चरण IV: वगêकरण िनयोजन (Assortment Planning) 

वगêकरण िनयोजन म¤ ÿÂयेक उÂपाद कì माýा का िनधाªरण शािमल होता ह ै िजसे समú 

Óयापाåरक योजना म¤ िफट करने के िलए खरीदा जाएगा। रंग, आकार, āांड, सामúी आिद का िववरण 

िनिदªĶ करना होगा। एक वगêकरण योजना बनाने का मु́ य उĥेÔय úाहक के िलए Óयापाåरक वÖतुओ ंको 

संतुिलत बनाना है। िविभÆन कारक वगêकरण योजना ÿिøया को ÿभािवत करते ह§। इन कारकŌ म¤ पहला 

ÿकार ह;ै माल जो खुदरा Öटोर म¤ Öटॉक िकया जाना है। मच¦डाइज को मूल या ÿधान मच¦डाइज, फैशन, 

सुिवधा या िवशेष वÖतुओ ंम¤ वगêकृत िकया जा सकता है।  

फैशन मच¦डाइज (Fashion Merchandise) 

इस ÿकार के माल कì अपे±ाकृत कम समय के िलए उ¸च मांग होती ह।ै उÂपादŌ कì इस ®ेणी 

के िलए सही समय पर सही माýा म¤ खरीदना बहòत महÂवपूणª ह,ै ³यŌिक उÂपाद कì मांग सीिमत समय के 

िलए मौजदू होती ह।ै अिधक खरीद के पåरणामÖवłप सीजन के अंत म¤ या जब उÂपाद शैली से बाहर हो 

जाता है तो भारी माकª डाउन हो सकता है। ऐसे उÂपादŌ के उदाहरणŌ म¤ जीÆस का िविभÆन  ÖथानŌ पर कटा 

होना शािमल ह§, जो एक सीज़न के िलए शैली म¤ हो सकती ह§, कुत¥ म¤ छोटी लंबाई आिद।  

बेिसक मच¦डाइज (Basic Merchandise) 

ये ऐसे उÂपाद ह§ िजÆह¤ उपभोĉा साल-दर-साल खरीदते ह§। Öटोर को आमतौर पर हर समय इन 
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उÂपादŌ कì Öटॉक बनाये रखने कì आवÔयकता होती ह।ै उÂपादŌ के उदाहरण, िजÆह¤ Öटेपल के łप म¤ 

वगêकृत िकया जा सकता ह:ै पुŁषŌ कì सफेद शटª, मोज़े, łमाल, पढने-िलखने के सामान आिद। Öटेपल 

माल खरीदना अपे±ाकृत आसान होता ह।ै यह िपछले िबøì के åरकॉडª का िवĴेषण करके आसानी से 

िकया जा सकता ह।ै मौसमी Öटेपल वे उÂपाद ह§, जो हर साल, साल के एक िवशेष समय पर ही मांग म¤ 

होते ह§। उदाहरण के िलए, भारत म¤ िदवाली के दौरान बेचे जाने वाले सजावटी दीये, या िøसमस के िलए 

सजावटी आभषूण, बरसात के मौसम म¤ छाते और रेनकोट / बरसाती जतूे। Öटोर म¤ रख ेजाने वाले āांडŌ के 

ÿकार और िविशĶता के Öतर के संबंध म¤ åरटेलर कì नीितया ंभी माल खरीदने के फैसले को भी ÿभािवत 

करती ह§। इस ÿकार, इÆव¤ůी म¤ िनवेश करने के िलए उपलÊध रािश कì माýा पर पहòचंने के बाद, एक 

Óयापारी को माल कì िविवधता का िनधाªरण करना होगा।  

वगêकरण योजना (Assortment Plan)    

खरीदने के िलए उपलÊध धनरािश का िनधाªरण करने के बाद, ³या खरीदना ह ै और इसे िकस 

माýा म¤ खरीदना है, इस पर िनणªय िलया जाना चािहए। यह एक मॉडल Öटॉक योजना के िनमाªण का 

पåरणाम है। मॉडल Öटॉक Èलान सटीक वÖतुएं और माýा देता है िजÆह¤ ÿÂयेक Óयापाåरक लाइन के िलए 

खरीदा जाना चािहए। मॉडल Öटॉक योजना तक पहòचंने के िलए, खरीदार को उन िवशेषताओ ंकì पहचान 

करने कì आवÔयकता होती ह,ै जो úाहक उÂपाद खरीदते समय िवचार कर¤गे, िफर ÿÂयेक िवशेषता के 

तहत ÖतरŌ पर िनणªय ल¤ और अंत म¤, ÿÂयेक आइटम ®ेिणयŌ को उपलÊध धन अथवा इकाई आवंिटत 

कर¤। ®ेिणयाँ।  

िनÌनिलिखत उदाहरण एक आदशª Öटॉक योजना तैयार करने म¤ शािमल कदमŌ को िदखाता ह:ै 

एक åरटेलर ने शटª खरीदने के िलए `10 लाख łपये आविंटत िकए ह§। यह मानते हòए िक ÿÂयेक 

शटª कì खरीद मÐूय `100 łपये ह ैऔर वह Öटोर म¤ 10,000 शटª Öटॉक करने म¤ स±म होगा। 

चरण 1: åरटेलर को सबसे पहले यह पहचानने कì ज़łरत ह ै िक úाहक के खरीद िनणªय को 

कौन से कारक ÿभािवत करते ह§। आइए हम मान ल¤ िक वह शटª को रंग, आकार, शैली, कपड़े और 

Öलीव कì लंबाई के łप म¤ पहचानता है। 

चरण 2: ÿÂयेक िवशेषता के तहत ÖतरŌ कì सं́ या कì पहचान कर¤। हम मान लेते ह§ िक वह 

िनÌनिलिखत ÖतरŌ कì पहचान करता ह:ै 

1. शटª का ÿकार (űेस, कैजुअल, फॉमªल, Öपोटª) 
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2. आकार (छोटा, मÅयम, बड़ा, अितåरĉ बड़ा) 

3. Öलीव कì लंबाई (पूणª Öलीव, लघ ुÖलीव) 

4. कॉलर ÿकार (सैिवले, बॉटम डाउन) 

5. रंग (सफेद, नीला, øìम, úे) 

6. कपड़े का ÿकार(कॉटन, कॉटन Êल¤ड) 

चरण 3: तीसरा कदम कुल इकाइयŌ को संबंिधत आइटम ®ेिणयŌ के िलए आवंिटत करना ह।ै 

इस ÿकार, ÿÂयेक आइटम के िलए अनुशंिसत इकाइयां अनुमािनत मांग पैटनª के ÿÂय± अनुपात म¤ होता 

ह।ै  

 

मच¦डाइज खरीदना (Merchandise Buying) 

एक खरीदार कì मलू भिूमका खदुरा Öटोर के िलए माल का पता लगाना, मÐूयांकन करना और 

चयन करना है। इस ÿिøया म¤, उÆह¤ उन ąोतŌ कì तलाश करने कì आवÔयकता होती ह,ै जहाँ से खुदरा 

संगठन के िलए उपयुĉ मच¦डाइज ÿाĮ िकया जा सकता ह।ै इसे ÿभावी ढंग से करने के िलए, उÆह¤ 

िनÌनिलिखत ÿĳŌ के उ°र देने कì आवÔयकता होती ह:ै  

➢ ³या खरीदना है? 

➢ कब खरीदना है? 

➢ िकतना खरीदना ह?ै 

➢ कहां से और िकससे खरीदना है? 

मच¦डाइज खरीदना एक चार-चरण ÿिøया ह,ै िजसम¤ शािमल ह§: 

1. आपूितª ąोतŌ का पता लगाना, 

2. संभािवत आपूितªकताª कì पहचान करना, 

3. आपूितª ąोतŌ के साथ बातचीत करना, और 

4. आपूितª ąोतŌ के साथ शतŎ को अंितम łप देना. 
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अब हम िवÖतार से चार चरणŌ कì जांच करते ह§: 

1. आपूितª ąोतŌ का पता लगाना (Finding Supply Sources) 

आपिूतª के घरेल ूąोत क¤ þीय बाजारŌ, Óयापार शो या ए³सपोिज़शन म¤ िÖथत हो सकते ह§, आमतौर 

पर, ÿÂयेक शहर का अपना क¤ þीय बाजार होता ह,ै जहां बड़ी सं´या म¤ ÿमखु आपिूतªकताª िÖथत होते ह§। इस 

तरह के एक Öथान कì याýा खरीदार को बाजार के ŁझानŌ को समझने और नए संसाधनŌ और उपलÊध 

मच¦डाइजŌ का मÐूयांकन करने म¤ स±म बनाती ह।ै Óयापार शो और ए³सपोज़र भी आपिूतª के नए ąोतŌ को 

खोजने के िलए अ¸छे होते ह§। घरेल ूबाजार से खरीदने के अलावा, एक संगठन िवदेशी ąोतŌ कì तलाश कर 

सकता ह,ै जहां से माल खरीदा जा सकता ह।ै यह पिĲम म¤ एक आम चलन ह ैजहां Óयापार बाधाएं काफì 

कम ह§। जसैा िक खदुरा िवøेता आज एक विैĵक बाजार म¤ काम करते ह§, अतंराªÕůीय बाजारŌ से उÂपादŌ कì 

सोिस«ग भी एक वाÖतिवकता ह।ै  

2. संभािवत आपूितªकताª कì पहचान करना 

अब संभािवत िवøेताओ ंपर एक िनणªय लनेे कì आवÔयकता ह।ै इस ÿिøया म¤ िनÌनिलिखत 

मानदडंŌ को Åयान म¤ रखा जाना चािहए: 

1. लि±त बाजार िजसके िलए माल खरीदा जा रहा है। 

2. खुदरा संगठन कì छिव तथा उÂपाद और खदुरा संगठन कì छिव के बीच संबंध ।  

3. मच¦डाइज और कìमतŌ कì पेशकश। 

4. िवøेता Ĭारा ÿदान कì जाने वाली शत¦ और सेवाएँ। 

5. िवøेता कì ÿितķा और िवĵसनीयता। 

मु́ य कारक, जो इन िनणªयŌ को ÿभािवत करता ह,ै यह ह ैिक ³या िवøेता Ĭारा पेश िकया गया 

माल úाहकŌ कì जłरतŌ और इ¸छाओ ंके अनुकूल ह।ै यिद माल सही नहé ह,ै तो िवøेता पर िवचार नहé 

िकया जाना चािहए। िवøेता भी िनभªरता के िविभÆन ÖतरŌ पर आते ह§, िजस तरह से वे अपने Óयवसाय का 

संचालन करते ह§। िडलीवरी शेड्यूल को पूरा करने कì ±मता, गणुव°ा ÿिøयाओ ंका पालन और पेश कì 

गई शतŎ जैसे कारक, िवøेता चयन के दौरान एक अिभÆन भिूमका िनभाते ह§।  

खदुरा खरीदार को कìमत, िडलीवरी कì तारीख, छूट, िशिपंग कì शतŎ और åरटनª कì संभावनाओ ं

पर बातचीत करनी चािहए। िवøेताओ ं के साथ बातचीत करते समय, उनके इितहास, उनके लàयŌ और 
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बाधाओ ंको Åयान म¤ रखना आवÔयक ह।ै उसी समय, खरीदार को वाÖतिवक समय सीमा के बारे म¤ पता 

होना चािहए और उÆह¤ पूरा करने कì िदशा म¤ काम करना चािहए। िनÌनिलिखत छूट के ÿकार ह§ जो खरीदार 

को उपलÊध हो सकते ह§:  

 Óयापार छूट (Trade Discounts): ये िनमाªता के सुझाए गए खदुरा मÐूय म¤ कटौती ह§, जो थोक 

िवøेताओ ंया खदुरा िवøेताओ ंको दी जाती ह§। 

 चेन छूट (Chain Discounts): यह छूट देन ेका पारंपåरक तरीका ह,ै जहां सझुाए गए खदुरा मÐूय से 

िविभÆन ÿकार के छूटŌ को øिमक łप से िलया जाता ह,ै (जैस:े 50-10-5)।  

 माýा म¤ छूट (Quantity Discounts): ये संचयी और गैर-संचयी हो सकते ह§। åरटेलसª एक िनिĲत 

अविध म¤ िनिĲत माýा म¤ खरीदारी करके माýा म¤ छूट ÿाĮ करते ह§। 

 मौसमी छूट (Seasonal Discount): यह एक अितåरĉ छूट ह;ै सामाÆय खरीद सीजन से पहले माल 

ऑडªर करने पर यह खुदरा िवøेता को ÿोÂसाहन के łप म¤ िदया जाता ह।ै  

 नकद छूट (Cash Discount): यह छूट कì अविध के अतं से पहले, चालान का भगुतान करने के 

िलए चालान कì लागत म¤ कमी ह।ै 

3. आपूितª ąोतŌ के साथ बातचीत करना (Negotiating with the Supply Sources) 

खदुरा िवøेता लंबे समय से अपने आपिूतªकताªओ ंके साथ जानकारी साझा करने से वंिचत रह ेह§। 

यह शायद ही आĲयª कì बात ह ै - उनके पारंपåरक łप से ÿितÖपधê संबंधŌ पर िवचार करते हòए, दोनŌ 

प±Ō ने हर सौद ेका सवª®ेķ पाने कì कोिशश कì। हालांिक, समय बदल गया ह,ै और कई खदुरा संगठन 

ÿितÖपधê लाभ बनाने के िलए एक टीम के łप म¤ अपने आपूितªकताªओ ंके साथ काम करते ह§।  

साझा जानकारी इस नए ŀिĶकोण का एक महÂवपूणª घटक ह,ै लेिकन केवल तभी जब सही 

जानकारी सही लोगŌ के साथ सही कारणŌ के िलए साझा कì जाती ह।ै लेिकन हम उनके “अिधकारŌ” को 

कैसे पåरभािषत करते ह§? सही लोग व ेÓयिĉ या संगठन ह§ जो आपकì सहायता के िलए आपके Ĭारा दी 

गई जानकारी का उपयोग कर सकते ह§। ऐसा करने के िलए, खदुरा िवøेता को दोनŌ प±Ō को Óयापाåरक 

संबंधŌ के महÂव को समझाने कì आवÔयकता ह।ै यिद åरटेलर एक बड़े आपिूतªकताª का छोटा úाहक ह,ै तो 

बाद वाला åरटेलर के Óयवसाय म¤ पयाªĮ łप से िदलचÖपी नहé ले सकता ह ैतािक वह उस जानकारी का 

उपयोग करने म¤ परेशान हो जो वह आपिूतª करता ह,ै हालांिक, यिद सचूना को आपिूतªकताª टूल के लाभ के 

िलए िदखाया जा सकता ह,ै तो वह इसका उपयोग खदुरा िवøेता कì मदद करने के िलए कर सकता ह।ै  
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इसका एक उदाहरण एक खदुरा समहू ह ैजो एक हलवाई कì दकुान से साĮािहक िडलीवरी ÿाĮ 

करता ह,ै लेिकन कई बार खदु का Öटॉक ख़तम हो जाता ह।ै जब उनकì िबøì का िववरण आपिूतªकताª को 

िदया गया था, तो वह खदुरा समहू कì तुलना म¤ अिधक सटीक łप से िबøì के िलए अपने बाजार ²ान 

का उपयोग करने म¤ स±म था। आपिूतªकताª को अब दो-सĮाह के अतंराल पर िडलीवरी करने का फायदा 

हòआ और खदुरा िवøेता को कम Öटॉक होिÐडंµस और कम Öटॉक आउट होने से लाभ हòआ।  

िवøेताओ ंके साथ रणनीितक साझेदारी बनाए रखने के िलए, खरीदार को िनमाªण करना होगा: 

1. आपसी िवĵास, 

2. मुĉ संचार, 

3. समान लàय,  

4. िवĵसनीय ÿितबĦताएँ। 

4. आपूितª ąोतŌ के साथ शतŎ को अंितम łप देना (Finalizing terms with Supply Sources) 

यिद कोई खरीदार िकसी िवशषे उÂपाद ®ेणी के िलए कई िवøेताओ ंके साथ काम कर रहा ह,ै तो 

वह िनÌनिलिखत को सचूीबĦ करके िकसी िवøेता के ÿदशªन पर िनÕकषª िनकाल सकता ह:ै  

➢ एक वषª म¤ िवøेता को कुल ऑडªर।  

➢ िवøेताओ ंको कुल åरटनª, माल कì गणुव°ा। 

➢ उÂपादŌ पर ÿारंिभक माकª अप। 

➢ माकª डाउन, यिद कोई हो, 

➢ िविभÆन योजनाओ ंऔर ÿचार म¤ िवøेता कì भागीदारी। 

➢ पåरवहन Óयय, यिद åरटेलर Ĭारा वहन िकया जाता ह।ै 

➢ िवøेता Ĭारा दी जाने वाली नकद छूट, और अंत म¤, 

➢ माल कì िबøì ÿदशªन। 

 

 



दरू िश±ा िनदेशालय, महाÂमा गांधी अतंरराÕůीय िहदंी िवĵिवīालय                                                                                         
 
 

ततृीय सेमÖेटर – एमएस 426 खदुरा ÿबंधन  Page 82 

3.4   ®ेणी ÿबंधन (Category Management) 

®ेणी ÿबंधन को रणनीितक Óयवसाियक इकाइयŌ के łप म¤ ®ेिणयŌ के ÿबंधन कì 'िवतरकŌ' / 

'आपूितªकताªओ'ं कì ÿिøया के łप म¤ पåरभािषत िकया जा सकता है, उपभोĉाओ ंतक मÐूय पहòचंाने 

पर Åयान क¤ िþत करके Óयावसाियक पåरणाम बढ़ाया जा सकता है। इस ÿकार, एक ®ेणी Óयापाåरक 

िनणªय लेने के िलए िवĴेषण कì एक बुिनयादी इकाई है। सामाÆय तौर पर, एक ®ेणी उन वÖतुओ ंका 

वगêकरण ह ैिजसे úाहक एक-दूसरे के िलए उिचत िवकÐप के łप म¤ देखता ह।ै ®ेणी ÿबंधन के मलू तÂव 

रणनीितक Óयवसाियक इकाइयŌ के łप म¤ ÿबंध ®ेिणयŌ के आसपास घमूते ह§। ®ेणी ÿबंधन कì अवधारणा के 

मलू म¤ खदुरा िवøेताओ ंऔर आपिूतªकताªओ ंकì रणनीितयŌ, लàयŌ और कायª ÿिøयाओ ंके आधार के łप 

म¤ उपभोĉाओ ंकì बेहतर समझ पर Åयान क¤ िþत िकया जाता ह।ै इस ÿिøया म¤ ÿौīोिगकì एक महÂवपणूª 

भिूमका िनभाती ह,ै ³यŌिक सूचना उपभोĉाओ ंको समझने का एक महÂवपूणª घटक ह।ै इस जानकारी का 

उपयोग उपभोĉाओ ं कì जłरतŌ के अनसुार उÂपाद कì पेशकश करने के िलए िकया जाता ह।ै उसके बाद ÿित 

वगª फुट के िहसाब से िबøì, लागत और åरटनª के संदभª म¤ उÂपादŌ के पेशकश का मÐूयांकन िकया जाता ह।ै 

परूी ÿिøया úाहकŌ को संतुिĶ ÿदान करन ेऔर साथ ही संगठन के िलए åरटनª को अिधकतम करन ेके उĥÔेय स े

िकया जाता ह।ै यह कई ÿचिलत Óयावसाियक ÿथाओ ंके पुनमूªÐयांकन म¤ पåरणत होता ह,ै िजससे उपभोĉा कì 

जłरतŌ और अवसरŌ कì अिधक समझ बािधत हो सकती ह।ै   

 

®ेणी ÿबंधन के घटक (Components of Category Management) 

छह घटक ह§, जो ®ेणी ÿबंधन के िøयाÆवयन के िलए आवÔयक ह§। इनम¤ से दो को आवÔयक 

माना जाता है, िजसके िबना ®ेणी ÿबंधन शłु नहé िकया जा सकता है और इसिलए उÆह¤ कोर घटक कहा 

जाता है। अÆय चार घटक ®ेणी ÿबंधन को ÿोसेस करने के िलए आवÔयकता ह,ै इनके िबना, ®ेणी ÿबंधन 

शुł िकया जा सकता है, लेिकन इसे ऑन-गोइगं आधार पर संÖथागत नहé िकया जा सकता है। दो मु´य 

घटक ह§: रणनीित और Óयापार ÿिøया। अÆय चार कारक ÿदशªन माप, सूचना ÿौīोिगकì, संगठनाÂमक 

±मताएं और सहकारी Óयापार भागीदार संबंध ह§।  
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®ेणी कì भिूमका 

®ेणी िनधाªरण 

®ेणी ÿदशªन के उपाय 

®ेणी टैि³ट³स 

योजना िøयाÆवयन 

®ेणी ÿबंधन के घटक (The components of category Management) 

 

 

 

 

®ेणी कì 

समी±ा 

 

 

 

 

इस ÿिøया म¤ शािमल चरणŌ को सं±ेप म¤ नीचे समझाया गया ह:ै 

1. ®ेणी कì पåरभाषा (Category Definition) 

®ेणी पåरभाषा इस ÿिøया म¤ पहला कदम ह।ै ®ेणी कì पåरभाषा बाद के चरणŌ पर महÂवपूणª 

ÿभाव डालती है। एक ®ेणी कì पåरभाषा यह होनी चािहए िक úाहक कैसे खरीदता ह,ै न िक खदुरा 

िवøेता कैसे खरीदता ह।ै उदाहरण के िलए, एक िकराने के खदुरा िवøेता के िलए, वाितत पेय पहली 

®ेणी, पकाने हतेु तैयार भोजन, दूसरी और ÖवाÖÃय पेय, तीसरी ®ेणी हो सकती ह।ै ®ेणी कì पåरभाषा 

अलग-अलग åरटेलरŌ के िलए िभÆन होती है।  

2. ®ेणी भूिमका को पåरभािषत करना (Defining the Category Role) 

®ेणी भिूमका समú Óयवसाय म¤ िविभÆन ®ेिणयŌ कì ÿाथिमकता और महÂव को िनधाªåरत करती 

Įेणी कȧ पǐरभाषा 

®ेणी कì रणनीित 
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ह।ै संसाधन आवंटन म¤ यह सहायता करता है। परंपरागत łप से, चार ®ेिणयŌ कì पहचान कì गई ह।ै वो 

ह§:  

➢ गंतÓय ®ेणी (Destination Category) 

यह åरटेल Öटोर के मु́ य उÂपाद कì ®ेणी है। उदाहरण के िलए, एक िडपाटªम¤ट Öटोर म¤ पåरधान 

के सामान तथा सुपरमाक¥ ट म¤ ताजा िकराने का सामान शािमल है।  

➢ िनयिमत ®ेणी (Routine Category) 

ये ऐसे उÂपाद ह§ जो úाहक åरटेलर से łटीन या आदत के łप म¤ खरीदते ह§। उदाहरणŌ म¤ टूथपेÖट, 

साबनु आिद शािमल ह§। 

➢ मौसमी ®ेणी (Seasonal Category) 
इसम¤ व ेउÂपाद शािमल ह§, जो बहòत बार खरीदे नहé जाते या उपलÊध होने और जłरत पड़ने पर 

खरीद ेजाते ह§। उदाहरण के िलए, एक सपुर माक¥ ट म¤ गिमªयŌ म¤ िबकने वाले आम और एक िडपाटªम¤टल 

Öटोर म¤ वषाªत के मौसम म¤ िबकने वाले छाते और रेनकोट।  

➢ सुिवधा ®ेणी (Convenience Category) 
ये ऐसे उÂपाद ह§ जो एक उपभोĉा को पड़ोस के åरटेलर पर खरीदना सुिवधाजनक लगता है। 

उदाहरणŌ म¤ āेड, अंडे और यहां तक िक िनयिमत Öटेशनरी जैसे उÂपाद शािमल ह§। ®ेणी कì भूिमकाओ ं

को úाहक के िदमाग म¤ िवकिसत िकया जाना चािहए और िविशĶ उपभोĉा खरीदारी Óयवहार को 

ÿितिबंिबत करना चािहए। ये भूिमकाएं अपने िमशन, लàयŌ और रणनीितयŌ के आधार पर खुदरा िवøेता 

के संसाधनŌ के आवंटन के िलए तािकª क łपरेखा ÿदान करती ह§।  

3. ®ेणी िनधाªरण (Category Assessment) 

इस चरण म¤ ®ेणी के वतªमान ÿदशªन का मÐूयांकन, ®ेणी म¤ पåरसंपि°यŌ पर कारोबार, मनुाफे और 

वापसी के संबंध म¤ िकया जाता ह।ै इसम¤ उपभोĉाओ,ं बाजार, खदुरा िवøेता और आपूितªकताªओ ं का 

आकलन शािमल िकया जाता ह।ै  

4. ®ेणी ÿदशªन के उपाय (Category Performance Measures) 

®ेणी ÿदशªन उपायŌ के िवकास म¤ िबøì, मािजªन और िनवेश पर सकल मािजªन åरटनª के संदभª म¤ 

औसत दज¥ का लàय िनधाªåरत करना शािमल ह।ै  
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5. ®ेणी रणनीितयाँ (Category Strategies) 

इस ÿिøया म¤, खदुरा िवøेता और आपिूतªकताª ®ेणी कì भिूमका जानते ह§; उÆहŌने ®ेणी के वतªमान 

ÿदशªन का आकलन िकया ह ैऔर ®ेणी के ÿदशªन के िलए ÿारंिभक लàय िनधाªåरत िकए ह§। इस कदम का 

उĥÔेय खदुरा िवøेता और आपूितªकताª को रणनीितयŌ को िवकिसत करने म¤ मदद करना ह ैजो ®ेणी के िलए 

उपलÊध संसाधनŌ के रचनाÂमक और कुशल उपयोग के माÅयम से ®ेणी के अवसरŌ को भनुान ेम¤ मदद करते 

ह§। ®ेणी कì रणनीितयŌ का उĥÔेय यातायात या लेनदेन का िनमाªण, नकदी अिजªत करना, लाभ अिजªत 

करना, छिव को बढ़ाना या उ°जेना पैदा करना हो सकता ह।ै  

6. ®ेणी टैि³ट³स (Category Tactics) 

इस Öतर पर ®ेणी टैि³ट³स को वगêकरण, मÐूय िनधाªरण, पदोÆनित और Öटोर म¤ माल कì ÿÖतुित 

के ±ेýŌ म¤ िवकिसत िकया जाता ह।ै  

7. ®ेणी योजना कायाªÆवयन (Category Plan implementation) 

इस Öतर पर एक िविशĶ कायाªÆवयन अनसुचूी िवकिसत कì जाती ह ैऔर िजÌमदेाåरयŌ को सŏपा 

जाता ह।ै योजना का सटीक कायाªÆवयन ®ेणी ÿबंधन के सफलता कì कंुजी ह।ै  

8. ®ेणी कì समी±ा (Category Review) 

Óयवसाय ÿिøया म¤ अंितम चरण ÿगित कì समी±ा और िविभÆन ®ेिणयŌ के िलए वाÖतिवक 

उपलिÊधयŌ कì िनधाªåरत लàयŌ के साथ तलुना ह।ै सही समय पर िनणªय लेने म¤ सहायक घटकŌ कì 

समी±ा करना। ®ेणी ÿबंधन को पåरप³व बाजारŌ से संबंिधत करने के िलए एक "व²ैािनक" ŀिĶकोण 

माना जाता ह,ै ³यŌिक यह तÃय आधाåरत होता ह।ै प§टालून म¤ ®ेणी ÿबंधन का सफल अनुकूलन हम¤ 

िदखाता ह ै िक úाहक पर Åयान क¤ िþत करके और संगठन के भीतर िसÖटम और ÿिøयाओ ंका िनमाªण 

करके इस तरह के फ़ोकस कì सहायता करने के िलए कैसे िवशेष उÂपाद / ®ेणी पर åरटनª को अिधकतम 

िकया जा सकता ह।ै  

 

3.5   खुदरा मूÐय िनधाªरण और मक¦ डाइज ÿदशªन (Retail Pricing & Merchandise 

Performance) 

खुदरा मूÐय िनधाªरण (Retail Pricing) 

अिधकांश खदुरा िवøेताओ ंĬारा उपयोग कì जाने वाली मÐूय िनधाªरण तकनीक लागत-मÐूय 
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िनधाªरण है। इसम¤ åरटेलर कì लागत म¤ एक माकª अप रािश (या ÿितशत) जोड़ना शािमल है। एक अÆय 

सामाÆय तकनीक का सुझाव िदया जाता ह ैिक खदुरा मÐूय िनधाªरण केवल िनमाªता Ĭारा सुझाई गई रािश 

को चाजª करता ह ैऔर आमतौर पर िनमाªता Ĭारा उÂपाद पर मिुþत िकया जाता है। पिĲमी देशŌ म¤, खुदरा 

कìमतŌ को अ³सर मनोवै²ािनक मÐूय कहा जाता ह।ै अ³सर कìमतŌ को संकेत या लेबल पर तय और 

ÿदिशªत िकया जाता है। वैकिÐपक łप से, जब कìमत¤ ÖपĶ łप से ÿदिशªत नहé होती ह§, तो मÐूय म¤ 

भेदभाव हो सकता ह,ै जहां िबøì मÐूय úाहक पर िनभªर ह।ै उदाहरण के िलए, एक úाहक को अिधक 

भगुतान करना पड़ सकता ह ैयिद िवøेता यह िनधाªåरत करता ह ैिक वह इ¸छुक ह ैऔर / या करने म¤ स±म 

ह।ै एक अÆय उदाहरण युवाओ,ं छाýŌ या वåरķ नागåरकŌ के िलए छूट का ÿावधान होना ह।ै  

खुदरा मूÐय को ÿभािवत करने वाले कारक (Factors Affecting Retail Price) 

मÐूय िनधाªरण का उĥÔेय खदुरा संगठन के िमशन िववरण और Óयापाåरक नीितयŌ के साथ होना 

चािहए। कई कारक एक फमª के मÐूय िनधाªरण िनणªयŌ को ÿभािवत करते ह§ और उÆह¤ दो Óयापक भागŌ म¤ 

िवभािजत िकया जा सकता है, अथाªत् आतंåरक कारक और बाहरी कारक।  

आंतåरक कारक (Internal Factors) 

खदुरा मÐूय को ÿभािवत करने वाले आतंåरक कारकŌ म¤ िनÌनिलिखत शािमल ह§:  

➢ िविनमाªण लागत (Manufacturing Cost): खदुरा कंपनी उÂपाद के िनमाªण कì दोनŌ, िनिĲत और 

पåरवतªनीय लागतŌ पर िवचार करती ह।ै उÂपादन कì माýा के आधार पर िनधाªåरत लागत िभÆन नहé 

होती ह।ै उदाहरण के िलए, संपि° कर। पåरवतªनीय लागत म¤ क¸चे माल कì अलग-अलग लागत और 

उÂपादन कì माýा के आधार पर लागत शािमल होती ह।ै उदाहरण के िलए, ®म।  

➢ पूवªिनधाªåरत उĥेÔय (The Predetermined Objectives): खदुरा कंपनी का उĥÔेय समय और बाजार कì 

िÖथितयŌ के साथ बदलता रहता ह।ै यिद उĥÔेय िनवेश पर åरटनª बढ़ाना ह,ै तो कंपनी अिधक कìमत 

वसलू सकती ह।ै यिद उĥÔेय बाजार िहÖसेदारी बढ़ाना ह,ै तो यह कम कìमत वसूल सकता ह।ै  

➢ फमª कì छिव (Image of the Firm): खदुरा कंपनी बाजार म¤ अपनी छिव पर िवचार कर सकती ह।ै 

उदाहरण के िलए, ÿॉ³टर एडं ग§बल जैसी बड़ी गडुिवल एवं āांड छिव वाली कंपिनयां अपने उÂपादŌ 

के िलए अिधक कìमत कì मांग कर सकती ह§।  

➢ उÂपाद कì िÖथित (Product Status): िजस चरण म¤ उÂपाद अपने जीवन चø म¤ होता ह,ै वह उसकì 

कìमत िनधाªåरत करता ह।ै बाजार म¤ उÂपाद पेश करन ेके समय, कंपनी नए úाहकŌ को आकिषªत करने 
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के िलए इसके िलए कम कìमत वसूल सकती ह।ै जब उÂपाद को Öवीकार िकया जाता ह ैऔर बाजार म¤ 

वह Öथािपत हो जाता ह,ै तो कंपनी कìमत बढ़ाती ह।ै  

➢ ÿचार गितिविध (Promotional Activity): यिद कंपनी िव²ापन और िबøì संवधªन पर उ¸च लागत 

खचª कर रही ह,ै तो यह िनवेश कì लागत को पुनÿाªĮ करने के िलए उÂपाद कì कìमत को उ¸च रखता 

ह।ै  

बाहरी कारक (External Factors) 

खुदरा कìमतŌ को ÿभािवत करने वाले बाहरी कारकŌ म¤ िनÌनिलिखत शािमल ह§:  
➢ ÿितयोिगता (Competition): उ¸च ÿितयोिगता के मामले म¤, ÿितयोिगता का ÿभावी łप से 

सामना करने के िलए कìमत¤ कम रखी जा सकती ह§, और यिद कम ÿितÖपधाª है, तो कìमतŌ को 
उ¸च रखा जा सकता ह।ै  

➢ उपभोĉाओ ंकì øय शिĉ (Buying Power of Consumers): मूÐय िभÆनता के ÿित úाहक कì 
संवेदनशीलता और úाहक कì øय शिĉ मÐूय के िनधाªरण म¤ योगदान करती ह।ै  

➢ सरकार कì नीितयां (Government Policies): िविनमाªण िनयमŌ और ÿशािसत कìमतŌ कì 
घोषणा के बारे म¤ सरकारी िनयम और िविनयमन उÂपाद कì कìमत बढ़ा सकते ह§।  

➢ बाजार कì िÖथित (Market Conditions): यिद बाजार मंदी के दौर से गजुर रहा ह,ै तो उपभोĉा 
खरीद पैटनª म¤ बदलाव करते ह§। उनके खरीद Óयवहार को संशोिधत करने के िलए, उÂपाद कì 
कìमत¤ कम िनधाªåरत कì जाती ह§।  

➢ चैनल के Öतर शािमल िकए गए (Levels of Channels Involved): åरटेलर को मैÆयुफै³चåरंग से 
लेकर åरटेल और उनकì उÌमीदŌ से जुड़े कई चैनलŌ पर िवचार करना होगा। चैनलŌ का Öतर 
िजतना गहरा होगा, उÂपाद कì कìमत¤ उतनी ही अिधक हŌगी।  

खुदरा मूÐय के तÂव (Elements of Retail Price) 

खदुरा मÐूय पर आने के िलए, िकसी भी खदुरा िवøेता को पहले उन तÂवŌ पर िवचार करना होगा 

जो मÐूय कì गणना म¤ शािमल होते ह§। माना जाने वाला पहला तÂव उÂपाद कì कुल लागत ह,ै जो माल कì 

लागत और िविभÆन अÆय खचª ह§ जो िनमाªता से वाÖतिवक Öटोर तक माल कì आवाजाही म¤ शािमल होते 

ह§। ये खचª िनिĲत या पåरवतªनीय हो सकते ह§। िनिĲत Óयय व ेह§, जो िबøì या िकए गए Óयवसाय कì माýा 

के साथ िभÆन नहé होते ह§। Öटोर का िकराया और हडे ऑिफस कì लागत इस ®ेणी म¤ आती ह।ै िबøì का 

Öतर सीधे पåरवतªनीय खचŎ को ÿभािवत करता ह।ै मक¦ डाइज मािजªन और उÂपाद िम®ण, हालांिक, 
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पåरवतªनशील ह§, और उनका ÿबंधन लाभÿदता को बढ़ा या कम कर सकता ह।ै खदुरा मÐूय तय करने से 

पहले मक¦ डाइज से अिजªत लाभ कì योजना बनाई जानी चािहए। लाभ का आकंड़ा, खदुरा मÐूय के ÿितशत 

के łप म¤ या लागत मÐूय के ÿितशत के łप म¤ Óयĉ िकया जा सकता ह।ै  

मूÐय िनधाªरण रणनीित िवकिसत करना (Developing a Pricing Strategy) 

åरटेलर Ĭारा अपनाई गई मूÐय-िनधाªरण रणनीित लागत-उÆमखु, मांग-उÆमखु या ÿितÖपधाª-उÆमखु 

हो सकती ह।ै  

मÐूय-उÆमखु मÐूय िनधाªरण म¤, मÐूय िनधाªåरत करने के िलए, माल कì लागत म¤ एक िनिĲत 

ÿितशत जोड़ा जाता ह।ै यहां, खदुरा मÐूय लागत और माकª  अप पर िनभªर करता ह।ै  

िवøय मÐूय और लागत के बीच के अंतर को माकª  अप माना जाता है तथा यह पåरचालन खचª 

और पåरवहन आिद अÆय खचŎ को भी कवर करना चािहए। माकª  अप ÿितशत कì गणना खदुरा मÐूय या 

लागत पर कì जा सकती ह।ै  

जब खरीदार को माकª  अप ÿितशत और िवøय मÐूय के बारे म¤ पता होता ह,ै तो वह उस कìमत पर 

भी काम कर सकता ह ैिजस पर उसे वाÖतव म¤ उÂपाद खरीदने कì आवÔयकता होती ह।ै चूँिक िकसी उÂपाद 

®ेणी के िलए एकल माकª  अप बनाए रखने कì नीित को अपनाना संभव नहé हो सकता ह,ै इसिलए िभÆन 

माकª  अप नीित कì अवधारणा का पालन िकया जा सकता ह।ै यह खरीदार को अलग-अलग मÐूय पर 

सामान खरीदने कì अनमुित दतेा ह,ै लेिकन साथ ही, उस मािजªन को बनाए रख¤, िजसे अिजªत करने कì 

आवÔयकता ह,ै ³यŌिक कुछ उÂपाद अÆय कì तलुना म¤ अिधक मािजªन अिजªत कर सकते ह§।  

मांग-उÆमुख मूÐय िनधाªरण उन माýाओ ंपर Åयान क¤ िþत करता ह ैजो úाहक िविभÆन कìमतŌ पर 

खरीदते ह§। यह काफì हद तक úाहक Ĭारा उÂपाद से जड़ुे किथत मÐूय पर िनभªर करता है। कभी-कभी, 

उ¸च कìमत वाले उÂपाद को उ¸च गुणव°ा वाला माना जाता ह ैऔर कम कìमत वाले उÂपाद को कम 

गणुव°ा वाला माना जाता ह।ै लàय बाजार और मÐूय ÿÖताव कì समझ जो वे चाहते ह§, वह मांग-उÆमुख 

मÐूय िनधाªरण कì कंुजी है। 

जब ÿितयोिगयŌ Ĭारा अपनाए गए मÐूय उÂपाद कì कìमत िनधाªåरत करने म¤ महÂवपणूª भिूमका 

िनभाते ह§, तो ÿितÖपधाª-उÆमखु मÐूय िनधाªरण का पालन करने के िलए कहा जाता ह।ै यहां, åरटेलर 

ÿितÖपधाª के साथ, ÿितÖपधê मÐूय से ऊपर या उस मूÐय से कम पर उÂपाद कì कìमत लगा सकता ह।ै  
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मूÐय िनधाªरण रणनीित के ŀिĶकोण (Approaches to a Pricing Strategy) 

मÐूय Öतर खदुरा िवøेताओ ंĬारा उपयोग िकया जाने वाला एक शÊद ह,ै जब वे केवल िदए गए 

मÐूयŌ पर अपना माल बेचते ह§। एक मÐूय ±ेý या मÐूय सीमा एक िवशेष Óयापाåरक लाइन के िलए 

कìमतŌ कì एक ®ृंखला है। एक मूÐय िबंदु उस मÐूय सीमा म¤ एक िविशĶ मूÐय ह।ै  

मÐूय िनधाªरण कì रणनीितयां िजनका पालन िकया जा सकता ह ैिनÌनिलिखत ह§:  

➢ माक¥ ट िÖकिमंग (Market skimming): यहां यह रणनीित होती है िक शुł म¤ उ¸च कìमतŌ को चाजª 

िकया जाए और िफर उÆह¤ धीरे-धीरे कम िकया जाए। एक िÖकिमंग मूÐय नीित समय के साथ मÐूय 

भेदभाव का एक łप है और इसके ÿभावी होने के िलए कई शतŎ को पूरा करना होता ह।ै  

➢ माक¥ ट पेनेůेशन (Market Penetration): यह रणनीित बाजार म¤ उतार-चढ़ाव के िवपरीत है और इसका 

उĥेÔय कम कìमत चाजª करके बाजार म¤ बड़ी िहÖसेदारी हािसल करना है। कम दामŌ पर खरीदी गई 
खरीदारी ÿितयोिगयŌ को बाजार म¤ ÿवेश करने से हतोÂसािहत कर सकती है, ³यŌिक समय के साथ 

लाभ मािजªन कम होती है। ÿभावी होने के िलए, इसे बड़े पैमाने कì िकफायतŌ कì आवÔयकता होती 

ह,ै या तो िविनमाªणम¤ या खुदरा म¤ या दोनŌ म¤। यह संभािवत úाहकŌ पर भी िनभªर करता ह ैिक वे िवशेष 

आइटम के बारे म¤ संवेदनशील ह§ और āांड के बीच बहòत अंतर नहé मानते ह§।  

➢ नेतृÂव मूÐय िनधाªरण (Leader pricing): यहां, åरटेलर कुछ उÂपादŌ को एक साथ बेचता ह ैऔर उनपर 

एक बड़ी छूट ÿदान करता है तािक úाहकŌ कì सं´या को बढाया जा सके और पूरक वÖतुओ ं कì 

िबøì बढ़ सके। सफल नेतÂृव मÐूय िनधाªरण रणनीित कì मलूभतू अवधारणा यह ह ै िक उÂपाद को 

बड़ी सं´या म¤ लोगŌ Ĭारा पसंद कì जानी चािहए और यह एक सौदा के łप म¤ ÿकट होना चािहए। इस 
ÿकार के मूÐय िनधाªरण के िलए सबसे उपयुĉ आइटम वे ह§ जो अ³सर खरीदार Ĭारा खरीदे जाते ह§, 

जैसे, रोटी, अंडे, दूध, आिद ।  

➢ मूÐय बंडिलंग (Price Bundling): यहां, åरटेलर कुछ उÂपादŌ को एक साथ बंडल करता ह ैऔर उÆह¤ 

एक िवशेष मÐूय पर úाहकŌ को उपलÊध कराता है। उदाहरण के िलए, एक कंपनी एक िनिĲत मूÐय 

पर कंÈयूटर बेच सकती ह ै और उसके साथ पैकेज म¤ एक िÿंटर और एक वेब कैमरा भी ऑफर कर 

सकता ह।ै एक अÆय उदाहरण मैकडॉनÐड्स Ĭारा ÿÖतुत वैÐयू मील का है। मÐूय बंडिलंग को úाहकŌ 

Ĭारा पसंद िकये जाने पर संबंिधत वÖतुओ ंकì िबøì बढ़ सकती है।  
➢ बहò-इकाई मूÐय िनधाªरण (Multi-unit Pricing): बहò-यूिनट मÐूय िनधाªरण म¤, खुदरा िवøेता उन 

úाहकŌ को छूट ÿदान करता ह ैजो बड़ी माýा म¤ सामान खरीदते ह§ या जो उÂपाद बंडल खरीदते ह§। 
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इसम¤ समान आइटम म¤ से एक से अिधक के िलए मÐूय मÐूय िनधाªरण शािमल है। उदाहरण के िलए, 

एक åरटेलर 255.99 łपये के िलए एक टी-शटª और 355.99 łपये के िलए दो टी-शटª दे सकता है। 

मÐटी-यूिनट मÐूय िनधाªरण आमतौर पर उन उÂपादŌ कì िबøì को बढ़ाने म¤ मदद करता है िजनकì 

िबøì अपे±ाकृत कम होती ह।ै   
➢ िडÖकाउंट मूÐय िनधाªरण (Discount pricing): इसका उपयोग आउटलेट Öटोर Ĭारा एक रणनीित के 

łप म¤ िकया जाता ह ैजो बाजार म¤ सबसे कम कìमतŌ पर माल कì पेशकश करते ह§।   
➢ हर िदन कम मूÐय िनधाªरण (Every Day Low Pricing): हर िदन कम मÐूय िनधाªरण या EDLP, जैसा 

िक लोकिÿय łप से जाना जाता है, खुदरा िवøेताओ ंĬारा अपनाई गई एक रणनीित है जो ±ेý के 

अÆय खदुरा िवøेताओ ं कì तुलना म¤ अपने उÂपादŌ कì लगातार कìमत कम करती ह।ै EDLP का 
ÿिसĦ उदाहरण वाल-माटª ह,ै जो िनयिमत łप से इस रणनीित का पालन करता है।  

➢ ऑड मूÐय िनधाªरण (Odd Pricing): इस रणनीित के अतंगªत खुदरा कìमत¤ इस तरह से िनधाªåरत कì 

जाती ह§ िक कìमत¤ िवषम सं´या म¤ समाĮ होती ह§, जैसे 99.99, 199 या 299 आिद।  

खरीदार मÐूय िनधाªरण के िलए या तो लागत-उÆमुख या मांग-उÆमुख ŀिĶकोण को अपना सकता 

ह।ै  
लागत-उÆमुख िविध म¤, लागत मÐूय म¤ एक िनिĲत ÿितशत जोड़ा जाता है। यह इस बात से तय 

होता ह ैिक åरटेलर िकस माकª  अप पर काम करता ह।ै वैकिÐपक łप से, मांग-उÆमुख पĦित कìमतŌ पर 

आधाåरत होती ह ैिक úाहक िकस कìमत पर उÂपाद के िलए भुगतान करने कì उÌमीद करता ह।ै यहां तय 
कì गई कìमत उÂपाद के किथत मÐूय पर आधाåरत है। अंततः, यह िनयोिजत सकल मािजªन ह,ै िजसे ÿाĮ 

करने कì आवÔयकता ह,ै और जो खुदरा मÐूय तय करते समय एक ÿमुख िवचार होता है।  

मक¦ डाइज आबंटन (Merchandise Allocation) 

एक बार जब माल खरीदा जाता ह ैऔर उसकì कìमत िनधाªåरत हो जाती है, तो उसे दकुानŌ को 

आविंटत िकया जाना चािहए। अिधकांश खदुरा िवøेता अपनी िबøì ±मता के आधार पर अपने Öटोर 

को ए, बी या सी के łप म¤ वगêकृत करते ह§। ®ृंखला के ÿÂयेक Öटोर के िलए मक¦ डाइज का आवंटन 

अलग-अलग तरीके से िकया जाता है, लेिकन यह ®ृंखला कì कुल दुकानŌ और दुकानŌ के बीच िबøì के 

िवतरण पर आधाåरत होना चािहए। ÿÂयेक दकुान, चाहे उसका आकार कुछ भी हो, उपलÊध कराये गए 

वगêकरण का एक बड़ा िहÖसा रखना चािहए; अÆयथा, úाहक छोटे ÖटोरŌ को एक िनÌन Öतरीय वगêकरण 

के Öटोर के łप म¤ अनुभव कर¤गे।  

ऐसे Öटोर जो बड़े ह§ और जहाँ उÂपादŌ कì िबøì अिधक होती ह,ै अिधक बार माल ÿाĮ कर सकत े



दरू िश±ा िनदेशालय, महाÂमा गांधी अतंरराÕůीय िहदंी िवĵिवīालय                                                                                         
 
 

ततृीय सेमÖेटर – एमएस 426 खदुरा ÿबंधन  Page 91 

ह§। मौसम के अनसुार मांग, रंग, माल को Öटोर तक पहòचंने म¤ लगने वाला समय, िविशĶ रंग और आकार, 

इन सभी कारकŌ को मक¦ डाइज को आवंिटत करते समय Åयान म¤ रखा जाना चािहए।  

मक¦ डाइज ÿदशªन का िवĴेषण (Analyzing Merchandise Performance) 

मक¦ डाइज ÿदशªन के िवĴेषण के तीन तरीके ह§:  

1. एबीसी िवĴेषण  (The ABC analysis), 

2. िवĴेषण के माÅयम से बेचना और (The sell through analysis  and) 

3. एकािधक गणु िविध  (The Multiple Attribute method) 

I. एबीसी िवĴेषण (ABC Analysis) 

एबीसी िवĴेषण एक पूवª िनधाªåरत ÿदशªन माप Ĭारा मक¦ डाइज को ®ेणीबĦ करता ह।ै यह 

िनधाªåरत करने म¤ मदद करता ह ै िक कौन सी वÖतुएं कभी भी Öटॉक से बाहर नहé होनी चािहए, िकन 

वÖतुओ ंको कभी-कभी Öटॉक से बाहर होने िदया जाना चािहए और िकन वÖतुओ ंको Öटॉक चयन से हटा 

िदया जाना चािहए। Öटॉक रखने कì इकाइयŌ (SKU) से लेकर िवभाग तक, Óयापाåरक वगêकरण के िलए 

िकसी भी Öतर पर ABC िवĴेषण िकया जा सकता है।  

2. िवĴेषण के माÅयम से बेचना (Sell Through Analysis) 

िवĴेषण के माÅयम से िबøì वाÖतिवक और िनयोिजत िबøì के बीच कì तुलना ह,ै यह िनधाªåरत 

करने के िलए िक ³या मांग को परूा करने के िलए शŁुआती माकª डाउन कì आवÔयकता ह ैया ³या अिधक 

माल कì आवÔयकता ह?ै ऐसी कोई िविध नहé ह,ै जो िनधाªåरत कर सकती ह ैिक कब माकª डाउन आवÔयक 

ह।ै यह मक¦ डाइज के साथ िपछले अनभुव जैसे कारकŌ पर िनभªर करता ह ैिक ³या मक¦ डाइज को िव²ापन म¤ 

ÿदिशªत करने के िलए शेड्यलू िकया गया ह,ै ³या िवøेता माकª डाउन रािश ÿदान करके खरीदार के जोिखम 

को कम कर सकता ह,ै आिद।  

3. एकािधक िवशेषता िविध  (Multiple Attribute method) 

यह िविध ÿÂयेक िवøेता के िलए एक भाåरत औसत Öकोर का उपयोग करती ह।ै इसम¤ िनÌन चरणŌ 

का पालन िकया जाता ह:ै 

 िनणªय के िलए िवचार िकये जाने वाले मĥुŌ कì एक सचूी िवकिसत करना - िवøेता कì ÿितķा, 
सेवा, माल कì गणुव°ा, िबøì इितहास, आिद। 
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 ÿÂयेक िवशेषता को महÂव / भार दनेा। 

 ÿÂयेक मĥु ेपर ÿÂयेक āांड के ÿदशªन के बारे म¤ िनणªय लनेा। 

 महÂव और ÿदशªन Öकोर को िमलाना 

 āांड Öकोर पर पहòचंन ेके िलए सभी को जोड़ना। 

 
3.6   सारांश (Summary) 

िकसी भी åरटेल ऑपरेशन कì सफलता काफì हद तक åरटेलर कì उपभोĉा को सही सामान, सही 
जगह पर, सही समय पर और सही कìमत पर उपलÊध कराने कì ±मता पर आधाåरत होती ह।ै िकसी 
उÂपाद को बनाने या खरीदने या उपभोĉा Ĭारा आवÔयक सेवा ÿदान करने कì पूरी ÿिøया और यह 
सुिनिĲत करना िक वह उस Öथान तक पहòचँे जहाँ उपभोĉा उसे खरीद सकता है, िकसी भी खदुरा संगठन 
के अिÖतÂव के िलए अिभÆन अंग ह।ै मक¦ डाइज ÿबंधन को खदुरा पåरचालन के Óयापाåरक िनवेश के 
िवĴेषण, योजना, अिधúहण, ह§डिलंग और िनयंýण के łप म¤ कहा जा सकता है। मक¦ डाइज ÿबंधन कì 
ÿिøया म¤ यह सुिनिĲत करने के िलए रणनीितयŌ का िवकास शािमल ह ैिक सही उÂपाद को सही कìमत पर 
खरीदा जाए, सही Öथान पर, सही समय पर, सही माýा म¤, लि±त úाहक कì जłरतŌ को पूरा करने के िलए 
उपलÊध कराया जाए। । खदुरा ±ेý म¤ कोई भी Óयापाåरक गितिविधयŌ के साथ िकसी भी संपकª  से पूरी तरह 
से बच नहé सकता ह।ै मक¦ डाइिजंग सभी खुदरा िवøेताओ ं का िदन-ÿितिदन का Óयवसाय ह।ै जैसे-जैसे 
इÆव¤ůी बेची जाती ह,ै नए Öटॉक को खरीदने, ÿदिशªत करने और बेचने कì आवÔयकता होती है। इसिलए, 
खुदरा िबøì ÿबंधन का मलू अ³सर मक¦ डाइिजंग को कहा जाता है।  

åरटेल को अ³सर पåरवतªन का जवाब देने के Óयवसाय के łप म¤ कहा जाता है। आज के åरटेलर 
का सामना तेजी से बदलते और मांग वाले उपभोĉा, गहन ÿितÖपधाª और लागतŌ के दबाव के साथ होता 
ह।ै Óयावसाियक िÖथित के संयोजन जो आज मौजदू ह§ और ÿौīोिगकì म¤ ÿगित ने नए ÿबंधन ŀिĶकोण के 
िवकास के िलए एक अवसर पैदा िकया है। ऐसा ही एक ŀिĶकोण ®ेणी ÿबंधन का है। यूरोप और अमेåरका 
म¤ िकराने के खदुरा उīोग म¤ कुशल उपभोĉा ÿितिøया कì अवधारणा को आगे ले जाने के िलए लागत 
को कम करने, इÆव¤ůी के Öतर को िनयंिýत करने और Öटॉक को कुशलता से िफर से भरने कì आवÔयकता 
महसूस कì जा रही है। उपभोĉा आवÔयकताओ ंकì बेहतर समझ पर Åयान क¤ िþत करके, ®ेणी ÿबंधन 
उपभोĉा कì जłरतŌ को पूरा करने के िलए नए िसरे से अवसर ÿदान करता ह,ै और साथ ही, 
ÿितÖपधाªÂमक लाभ ÿाĮ करने के िलए और अिधक कायª ÿिøया ±मता के माÅयम से कम लागत के 
िलए भी अवसर ÿदान करता ह।ै  

िकसी उÂपाद कì कìमत िनधाªåरत करते समय िविभÆन कारकŌ, जैसे लàय बाजार, Öटोर नीितयां; 
ÿितÖपधाª और आिथªक पåरिÖथितयŌ को Åयान म¤ रखा जाना चािहए। एक åरटेलर Ĭारा अपनाई गई मÐूय 
िनधाªरण कì रणनीित लागत-उÆमुख मÐूय िनधाªरण, मांग-उÆमुख मÐूय िनधाªरण या ÿितयोिगता उÆमुख 
मÐूय-िनधाªरण हो सकती ह।ै िविभÆन मÐूय िनधाªरण कì रणनीितयŌ का भी पालन िकया जा सकता है, 
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िजनम¤ शािमल ह§, बाजार िÖकिमंग, बाजार म¤ ÿवेश, नेतÂृव मÐूय िनधाªरण, मÐूय बंडिलंग, मÐटी यूिनट 
मÐूय िनधाªरण, िडÖकाउंट मूÐय िनधाªरण, हर रोज कम मÐूय िनधाªरण और िवषम मूÐय िनधाªरण। खुदरा 
मÐूय म¤ समायोजन माकाªडाउन के माÅयम से िकया जाता ह।ै माकª डाउन कì कìमत म¤ एक Öथायी कमी ह ै
और धीमी िबøì के पåरणामÖवłप या एक ÓयविÖथत रणनीित के एक भाग के łप म¤ िकया जा सकता ह।ै  

 

3.7   बोध ÿĳ (Practice Question) 
 

1. मक¦ डाइज ÿबंधन ³या ह?ै मक¦ डाइिजंग कायª को ÿभािवत करने वाले कारक कौन-कौन से ह§? 
2. मक¦ डाइजर के ³या कायª ह§? 
3. िबøì पवूाªनमुान ³या ह?ै िबøì पवूाªनमुान के िवकास कì ÿिøया का उÐलेख कìिजए । 
4. åरटेल Öटोर म¤ इÆव¤टरी िनयोिजत करने के तरीकŌ का उÐलेख कìिजए । 
5. मक¦ डाइज खरीददारी के िविभÆन चरण कौन-कौन से ह§? 
6. ®ेणी ÿबंधन ³या ह?ै ®ेणी ÿबधंन के घटकŌ कì िववचेना कìिजए । 
7. खदुरा मÐूय िनधाªरण को पåरभािषत कìिजए । खदुरा मÐूय को ÿभािवत करने वाले कारकŌ का 

वणªन कìिजए । 
8. मÐूय िनधाªरण रणनीित के िविभÆन ŀिĶकोणŌ का उÐलेख कìिजए । 
9. मक¦ डाइज ÿदशªन के िवĴेषण के िविभÆन तरीकŌ का उÐलेख कìिजए । 
10. वगêकरण योजना ³या ह?ै उदाहरण के साथ एक आदशª Öटॉक तैयार करने म¤ शािमल क़दमŌ का 

उÐलेख कìिजए । 
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इकाई – IV: खुदरा सÿेंषण (Retail Communication) 
 

इकाई कì संरचना 

4.1 उĥÔेय 

4.2 ÿÖतावना 

4.3 खदुरा úाहकŌ के साथ संवाद 

4.4 खदुरा िव²ापन 

4.5 िबøì संवधªन और Óयिĉगत िबøì 

4.6 खदुरा िबøì ÿिøया 

4.7 सारांश 

4.8 बोध ÿĳ 

4.9 संदभª úंथ 

4.1 उĥेÔय (Objectives) 

इस इकाई के अÅययन के उपरांत आप िनÌनिलिखत को समझ सक¤ ग:े  

• खदुरा úाहकŌ के साथ संवाद कì ÿिøया एवं महÂव को। 

• खदुरा िव²ापन कì मलू अवधारणा को। 

• िबøì संवधªन और Óयिĉगत िबøì को। 

• खदुरा िबøì ÿिøया को। 
 

4.2 ÿÖतावना (Introduction) 

खुदरा िवøेताओ ं को अपने लàय बाजार से लगातार जुड़े रहने कì आवÔयकता होती है। 

संÿेषण िकसी भी Óयवसाय म¤ úाहक ÿितधारण (Customer retention) के जीवन रĉ के łप म¤ कायª करता 

ह।ै खदुरा संवधªन लàय बाजार को संÿेिषत करने म¤ ÿमुख भिूमका िनभाता है। संवधªन मूल łप से एक 
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संÿेषण ÿिøया ह।ै यह आवÔयक हो गया है, ³यŌिक आज बेचने कì ÿिøया अिधक जिटल ह ै³यŌिक 

उÂपाद अिधक तकनीकì ह§, खरीदार अिधक जानकार ह§, और ÿितÖपधाª अिधक तीĄ ह।ै उÂपाद के 

साथ-साथ या बाजार म¤ उÂपाद को लाने से पहले अ¸छी तरह से, िनमाªता से उपभोĉा तक सूचना और 

ÿभावी संÿेषण के िबना आज कोई िबøì संभव नहé है। इस उĥेÔय के िलए िडज़ाइन िकए गए िविभÆन 

ÿचार िम®ण तÂवŌ को "संÿेषण िम®ण" के łप म¤ भी जाना जाता है।  

 िव²ापन शÊद कì उÂपि° लैिटन शÊद ‘एडवटाªइज’ से हòई ह ै िजसका अथª है चालू करना। 

िव²ापन को संÿेषण का łप िदया जाता है। यह गैर-Óयिĉगत है। यह एक बड़े पैमाने पर दशªकŌ को 

िनद¥िशत िकया जाता ह ैऔर सीधे Óयिĉगत िबøì के मामले म¤ नहé होता है। यह अपने ÿायोजक या 

ÿवतªक के साथ पहचाने जाने योµय होता ह ैजो हमेशा ÿचार ÿसार के मामले म¤ नहé होता ह।ै 

एक उÂपाद या उÂपादŌ के एक समहू के िलए संवधªन तरीकŌ का एक िविशĶ संयोजन उपयोग िकया 

जाता ह ै। एक संवधªन िम®ण के तÂवŌ म¤ िÿंट या ÿसारण िव²ापन, ÿÂय± िवपणन, Óयिĉगत िबøì, िबøì 

िबंद ुÿदशªन, और / या मक¦ डाइिजगं शािमल हो सकते ह§। 

जैसा िक नाम से पता चलता ह ैखदुरा िबøì म¤ úाहकŌ के साथ िबøì Óयिĉ के Óयिĉगत संपकª  

शािमल होते ह§। िबøì बल का यह ÿयास होता ह ैिक वह úाहकŌ को उनसे उÂपाद या सेवाएँ खरीदने के 

िलए राजी करे। दूसरी ओर, िव²ापन म¤ कोई Óयिĉगत संपकª  शािमल नहé होता है। िबøì संवधªन इन 

दोनŌ तकनीकŌ से अलग है।  

एक माक¥ िटंग फमª कì सफलता वाÖतव म¤ अपने उÂपादŌ कì मांग बनाने म¤ इसकì ÿभावशीलता 

पर िनभªर करती ह ैऔर वह ÿभावी łप से अपने úाहकŌ को संतĶु करती ह।ै उÂपाद कì मांग बनाने के 

िलए, आमतौर पर तीन तकनीकŌ को िवपणन फमŎ Ĭारा िनयोिजत िकया जाता है: Óयिĉगत िबøì, 

िव²ापन और िबøì संवधªन। उनम¤ से Óयिĉगत िबøì का अÆय तकनीकŌ कì तुलना म¤ लगातार महÂव 

बढ़ा ह।ै िव²ापन म¤ कायªरत लोगŌ कì सं´या हजारŌ म¤ ह ैजबिक Óयिĉगत िबøì (खुदरा िबøì) म¤ यह 

सं´या लाखŌ म¤ है। 

4.3 खुदरा úाहकŌ के साथ संवाद (Communicating with Retail Customers) 

संचार कì आवÔयकता (Need for Communication) 

जब कोई कंपनी एक नया उÂपाद िवकिसत करती है, एक पुराने उÂपाद को बदलती है, या िकसी 

मौजदूा उÂपाद कì िबøì को बढ़ाना चाहती ह ै तो उसे अपने िवøय संदेश को संभािवत úाहकŌ तक 

पहòचंाना चािहए। 
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संÿेषण कì ÿिøया को आम तौर पर ÖपĶ और िनिहत संÿेषण म¤ िवभािजत िकया जाता ह।ै 

पहले म¤ लोगŌ के बीच आम समझ को Öथािपत करने के िलए भाषा का उपयोग शािमल ह।ै िनिहत 

संचार 'ÿतीकŌ कì गहन Óया´या' ह ैऔर मलू łप से गैर-मौिखक संचार का एक łप ह।ै उदाहरण के 

िलए, जब दो िवदेशी िमलते ह§, भले ही वे एक आम भाषा के माÅयम से संवाद करने म¤ असमथª हŌ, वे 

साथªक ÿतीकŌ के माÅयम से अपने िवचारŌ का आदान-ÿदान कर¤गे। 

संवधªन एक "सचूना, अनुनय और ÿभाव कì गितिविध" ह।ै तदनुसार, संवधªन का मतलब 

िव²ापन, िबøì, ÿचार और सावªजिनक संबंधŌ के समú समÆवय से ह।ै संवधªन एक मददगार ÿिøया ह ै

िजसे अÆय सभी माक¥ िटंग गितिविधयŌ को अिधक ÿभावी और कुशल बनाने के िलए िडज़ाइन िकया 

गया ह।ै लेिकन िबøì संवधªन से केवल िबøì को बढ़ावा देने म¤ मदद िमलती ह।ै 

िवपणन संÿेषण िम®ण (िजसे संवधªन िम®ण भी कहा जाता ह)ै म¤ पाँच ÿमखु उपकरण होते ह§:  

िव²ापन: िव²ापन िकसी भी िवचारŌ, सामानŌ या सेवाओ ंका िकसी पहचाने गए ÿायोजक Ĭारा 

Óयिĉगत ÿÖतुित और संवधªन का भगुतान िकया हòआ łप ह।ै 

ÿÂय± िवपणन: ÿÂय± िवपणन िविशĶ úाहकŌ और संभािवत úाहकŌ से ÿितिøया ÿाĮ करने के 
िलए मले, टेलीफोन और अÆय गरै-Óयिĉगत संपकª  साधनŌ का उपयोग कर संÿेषण करने कì ÿिøया ह।ै 

िबøì संवधªन: िबøì संवधªन उÂपाद या सेवा के परी±ण या खरीद को ÿोÂसािहत करने के िलए 

एक अÐपकािलक ÿोÂसाहन ह।ै 

सावªजिनक संबंध और ÿचार: कंपनी कì छिव या इसके Óयिĉगत उÂपादŌ को बढ़ावा दनेे और / 

या संरि±त करने के िलए िडज़ाइन िकए गए िविभÆन ÿकार के कायªøम। 

Óयिĉगत िवøय: िबøì करने के उĥÔेय से एक या अिधक संभािवत खरीदारŌ के साथ आमने-

सामने कì बातचीत। 

संÿेषण ÿिøया (The Communication Process) 

िवपणक को यह समझने कì आवÔयकता ह ैिक संÿेषण कैसे काम करता ह।ै एक संÿेषण मॉडल म¤ 

जवाब िमलता ह:ै 

(1) कौन (Who) 

(2) ³या कहना ह§ (Says what) 
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शोर 

(3) िकस माÅयम से अिभÓयĉ करना है (In what channel) 

(4) िकससे (To whom) 

(5) िकस ÿभाव से (With what effect) 

 

एक संÿेषण मॉडल िनÌनिलिखत नौ तÂवŌ को दशाªता ह।ै संÿेषण म¤ दो तÂव ÿमखु समहूŌ का 

ÿितिनिधÂव करते ह§ - ÿेषक और ÿाĮकताª। दो तÂव ÿमखु सÿंेषण उपकरण का ÿितिनिधÂव करते ह§ - 

संदेश और मीिडया । चार ÿमखु सÿंेषण कायŎ का ÿितिनिधÂव करते ह§ - एÆकोिडंग, िडकोिडंग, ÿितिøया 

और ÿितपुिĶ। अंितम तÂव िसÖटम म¤ शोर ह ै

 
 

   

 
 
  

 
संÿेषण ÿिøया  

 

 

मॉडल ÿभावी संÿेषण म¤ ÿमुख कारकŌ को रेखांिकत करता ह।ै ÿेषकŌ को पता होना चािहए िक 

वे िकस ऑिडयंस तक पहòचँना चाहते ह§ और वे ³या ÿितिøयाएँ चाहते ह§। वे अपने संदेशŌ को एक तरह 

से एनकोड करते ह§ और इस बात को Åयान म¤ रखते ह§ िक लि±त दशªक आमतौर पर संदेशŌ को कैसे 

िडकोड करते ह§। ÿेषक को कुशल मीिडया के माÅयम से संदेश ÿेिषत करना चािहए जो लàय दशªकŌ 

तक पहòचँते ह§। ÿेषकŌ को ÿितिøया चैनल िवकिसत करने हŌगे तािक व े संदेश के िलए गहृीता कì 

ÿितिøया जान सक¤ । 

एक संदेश ÿभावी होने के िलए, ÿेषक कì एÆकोिडंग ÿिøया को ÿाĮकताª कì िडकोिडंग ÿिøया 

के अनुłप होना चािहए। संदेश अिनवायª łप से संकेत होते ह§ िजससे ÿाĮकताª को पåरिचत होना चािहए। 

ÿेषक गहृीता एÆकोिडंग िडकोिडंग 
संदशे 

ÿितपिुĶ ÿितिøया 
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ÿाĮकताª के साथ ÿेषक का अनुभव ±ेý िजतना अिधक होता ह,ै संदेश उतना ही ÿभावी होने कì 

संभावना होती ह।ै "ÿÂयेक के पास िजतना अनुभव ह ैउसी ÿकार से ÿेषक एÆकोड कर सकता है तथा 

ÿाĮकताª िडकोड कर सकता ह"ै। यह एक Öůेटम (जैसे िव²ापन के लोग) से संचारकŌ पर एक बोझ 

डालता ह,ै जो िकसी अÆय Öůेटम (जैसे फै³ůी वकª सª) के साथ ÿभावी ढंग से संवाद करना चाहते ह§। 

ÿेषक का कायª ÿाĮकताª के माÅयम से अपना संदेश ÿाĮ करना ह।ै वातावरण म¤ काफì शोर ह ै– लोगŌ के 

ऊपर एक िदन म¤ कई सौ वािणिºयक संदेशŌ Ĭारा बमबारी िकया जाता ह।ै संभवतः लि±त दशªकŌ को 

िकÆहé कारणŌ से इि¸छत संदशे ÿाĮ नहé हो सकता है। संचारक को आस-पास के िवकषªणŌ के बावजदू 

Åयान जीतने के िलए संदेश को िडजाइन करना चािहए। 

 

ÿभावी सÿेंषण के िवकास म¤ कदम (Steps in Developing Effective Communication) 

अब हम ÿभावी सÿंेषण और संवधªन कायªøम िवकिसत करने के ÿमखु चरणŌ कì जांच कर¤गे। 

उसम¤ शािमल कदम िनÌनिलिखत ह:ै  

(1) लि±त दशªकŌ को पहचानना  (Identify the target audience) 

(2) संÿेषण उĥेÔयŌ का िनधाªरण करना  (Determine the communication objectives) 

(3) संदेश िडजाइन करना  (Design the message) 

(4) संचार चैनलŌ का चयन करना  (Select the communication channels) 

(5) कुल संवधªन बजट आवंिटत करना (Allocate the total promotion budget) 

(6) संवधªन िम®ण पर िनणªय लेना  (Decide on the promotion mix) 

(7) ÿचार के पåरणामŌ को मापना  (Measure the promotion’s results) 

(8) कुल िवपणन संचार ÿिøया का ÿबंधन और समÆवय। (Manage and coordinate the total - marketing 

communication process) 

1. लि±त दशªकŌ को पहचानना  (Identify the target audience) 

एक खदुरा संÿेषक को ÖपĶ लि±त दशªकŌ को Åयान म¤ रखकर ÿभावी सÿंेषण कì ÿिøया को 

शłु करना चािहए। दशªक Óयिĉ, समहू, िवशषे लोग या आम जनता हो सकते ह§। लि±त दशªक समी±क 
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के िनणªयŌ को ÿभािवत करेगा िक वह ³या कह,े कैसे कह,े कब कह,े कहाँ कह ेऔर िकससे कह।े 

2. संÿेषण उĥेÔयŌ का िनधाªरण करना  (Determine the communication objectives) 

एक बार लàय बाजार और इसकì िवशेषताओ ंकì पहचान हो जाने के बाद, खुदरा संचारक को 

वांिछत दशªकŌ कì ÿितिøया पर िनणªय लेना चािहए। अंितम ÿितिøया, ज़ािहर है, खरीद और संतुिĶ है। 

लेिकन खरीद Óयवहार उपभोĉा िनणªय लेने कì लंबी ÿिøया का अंितम पåरणाम है। खुदरा संचारक को 

यह जानने कì जłरत ह ैिक लि±त दशªकŌ को खरीदने के िलए तÂपरता के उ¸च Öतर पर कैसे ले जाना 

चािहए। 

3. संदेश िडजाइन करना  (Design the message) 

वांिछत दशªकŌ कì ÿितिøया को पåरभािषत करने के बाद, संचारक एक ÿभावी संदेश िवकिसत 

करने के िलए आगे बढ़ता है। आदशª łप से, संदेश को Åयान आकिषªत करना चािहए, Łिच रखना, 

इ¸छा जगाना, और कारªवाई करना (एआईडीए मॉडल)। Óयवहार म¤, कुछ संदेश उपभोĉा को खरीद के 

माÅयम के ÿित जागłकता से दूर ले जाते ह§, लेिकन एआईडीए मॉडल वांछनीय गुणŌ का सुझाव देता है। 

4. संचार चैनलŌ का चयन करना  (Select the communication channels) 

संदशे को संभािवत úाहक तक पहòचँाने के िलए संचारक को संचार के कुशल चैनलŌ का चयन 

करना चािहए। संचार चैनल के दो Óयापक ÿकार होते ह§ - Óयिĉगत और गरै Óयिĉगत। ÿÂयेक ÿकार म¤ 

कई उप चैनल पाए जाते ह§। 

(a) Óयिĉगत संचार चैनल (Personal Communication Channels) 

Óयिĉगत संचार चैनलŌ म¤ दो या अिधक Óयिĉ शािमल होते ह§ जो सीधे एक दसूरे के साथ संवाद 

करते ह§। व ेआमने-सामने, Óयिĉ से दशªकŌ तक, टेलीफोन पर या मले के माÅयम से संवाद कर सकते ह§। 

Óयिĉगत संचार चैनल ÿÖतुित और ÿितिøया को Óयिĉगत बनाने के अवसरŌ के माÅयम से अपनी 

ÿभावशीलता ÿाĮ करते ह§। 

(b) गैर Óयिĉगत संचार चैनल (Non Personal Communication Channels) 

गैर Óयिĉगत संचार चैनल Óयिĉगत संपकª  या बातचीत के िबना संदेश को संभािवत úाहक तक 

पहòचंाते ह§। इनम¤ िविभÆन मीिडया और इव¤ट्स शािमल ह§। 

मीिडया म¤ िÿंट मीिडया (समाचार पý, पिýकाए,ं ÿÂय± मले), ÿसारण मीिडया (रेिडयो, 
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टेलीिवजन), इल³ेůॉिनक मीिडया (ऑिडयोटेप, वीिडयोटेप, वीिडयोकोड), और ÿदशªन मीिडया 

(िबलबोडª, संकेत, पोÖटर) शािमल ह§। अिधकांश गैर-Óयिĉगत संदेश पेड मीिडया के माÅयम से आते ह§। 

5. कुल संवधªन बजट आवंिटत करना (Allocate the total promotion budget) 

कंपिनयŌ के सामने सबसे मिुÔकल िवपणन िनणªयŌ म¤ से एक ह ैिक संवधªन पर िकतना खचª िकया 

जाए। इस ÿकार यह आĲयª कì बात नहé ह ैिक उīोगŌ और कंपिनयŌ के संवधªन पर खचª करने म¤ काफì 

िभÆनता ह।ै 

सŏदयª ÿसाधन उīोग म¤ ÿोमोशनल Óयय िबøì का 30 से 50% और औīोिगक उपकरण उīोग 

म¤ केवल 10 से 20% हो सकता ह।ै िकसी िदए गए उīोग म¤, कम-और उ¸च-Óयय वाली कंपिनयां पाई जा 

सकती ह§।  

6. संवधªन िम®ण पर िनणªय लेना  (Decide on the promotion mix) 

बाजार म¤ उÂपािदत वÖतुओ ंको बेचने के िलए Óयावसाियक संगठनŌ Ĭारा वÖतुओ ंकì मांग पैदा 

कì जाती है। मांग िनमाªण के िबना, िकसी भी िबøì को ÿभािवत नहé िकया जा सकता ह।ै यह उÂपाद 

जीवन चø के दौरान एक सतत ÿिøया है। ÿारंिभक अवÖथा म¤ úाहकŌ Ĭारा माÆयता ÿाĮ उÂपाद बनाने 

के िलए अÂयिधक ÿयास िकए जाते ह§। एक बार बनाई गई मांग को बनाए रखना होगा और बढ़ाना 

होगा। मांग िनमाªण के ÿयास िगरावट के दौर म¤ भी जारी रहते ह§। इस उĥेÔय के िलए, ÿचार गितिविधयां 

शुł कì जाती ह§। एक ÿचार िम®ण म¤ तीन मु́ य गितिविधयाँ शािमल होती ह§: Óयिĉगत िबøì, 

िव²ापन और िबøì संवधªन। Óयिĉगत िबøì उÂपाद बेचने का ÿÂय± या Óयिĉगत तरीका सेÐसमैन या 

åरटेलर के माÅयम से होता ह।ै िव²ापन और िबøì संवधªन िबøì को बढ़ावा देने के अवैयिĉक तरीके ह§। 

7. ÿचार के पåरणामŌ को मापना  (Measure the promotion’s results) 

ÿचार योजना को लाग ूकरने के बाद, संचारक को लि±त दशªकŌ पर इसके ÿभाव को मापना 

होगा। इसम¤ लि±त दशªकŌ से यह पूछना शािमल ह ैिक ³या वे संदेश को पहचानते ह§ या याद रखते ह§, 

िकतनी बार उÆहŌने इसे देखा, वे िकन िबंदुओ ंको याद रखते ह§, उÆह¤ संदेश के बारे म¤ कैसा महसूस हòआ, 

और उÂपाद और कंपनी के ÿित उनके िपछले और वतªमान ŀिĶकोण कैसे ह§। संचारक दशªकŌ कì 

ÿितिøया एव ंÓयवहार के िविभÆन तरीकŌ को भी एकý करना चाहगेा, जैसे िक िकतने लोगŌ ने उÂपाद 

खरीदा, इसे पसंद िकया और इसके बारे म¤ दसूरŌ से बात कì। 
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8. कुल िवपणन संचार ÿिøया का ÿबंधन और समÆवय (Manage and coordinate the total - 

marketing communication process) 

ÿबंधन चार िनयंýणीय िवपणन रणनीित जैसे बाजार, िवतरण, संवधªन और मÐूय रणनीितयŌ को 

जोड़ती ह।ै इसम¤ िविभÆन िवपणन संचार मीिडया-िव²ापन, Óयिĉगत िबøì, øय िबंद ुकì सामúी, पैिकंग 

और अÆय मीिडया जसैे नमनूŌ और कूपन के माÅयम से लàय बाजारŌ और िबचौिलयŌ के साथ संचार 

Öथािपत करना और बनाए रखना शािमल ह।ै 

4.4 खुदरा िव²ापन (Retail Advertisement) 

अमåेरकन माक¥ िटंग एसोिसएशन पåरभािषत करता ह,ै "िव²ापन िकसी िनिĲत िकये गए 

ÿायोजक Ĭारा िवचारŌ, वÖतुओ ंया सेवाओ ंका गैर-Óयिĉगत ÿÖतुित और संवधªन का भुगतान िकया 

गया łप है। इसम¤ पिýका, अखबार, रेिडयो, मोशन िप³चसª, आउटडोर मीिडया, काड्ªस, कैटलॉग, 

डायरे³ट मेल, डायरे³ůीज और रेफर¤स, Öटोर साइÆस, ÿोúामर और मेÆयू, सÖता माल और सकुª लर जैसे 

मीिडया का उपयोग शािमल है। 

➢ "िव²ापन लोगŌ को खरीदने के िलए ÿेåरत करने के उĥेÔय से िवचारŌ, वÖतुओ ं या सेवाओ ं कì 

भगुतान कì गई गैर-Óयिĉगत ÿÖतुित का कोई भी łप है।" - Óहीलर।   

➢ "िव²ापन एक पहचाने ÿायोजक Ĭारा िवचारŌ, वÖतुओ ंया सेवाओ ंकì गैर-Óयिĉगत ÿÖतुित का 

एक भगुतान िकया गया łप है" - åरचडª बÖुककª ।   

उपयुªĉ पåरभाषाएँ िव²ापन कì ÿकृित को ÖपĶ łप स ेÿकट करती ह§। यह संवधªन िम®ण का 

एक और शिĉशाली तÂव ह।ै अिनवायª łप से, िव²ापन का अथª ह ैसचूना का ÿसार।  

िव²ापन के तÂव (Elements of Advertising) 

पåरभाषाओ ं के आधार पर, िव²ापन के आवÔयक तÂवŌ को िनÌनानुसार सचूीबĦ िकया जा 

सकता ह:ै  

1. गैर-Óयिĉगत संचार (Non-Personal communication): िव²ापन खरीदारŌ के एक बड़े समूह तक पहòंचने 

वाला एक गैर-Óयिĉगत संचार है। यह संचार माÅयम तेजी से कम समय म¤ िव²ापनदाता को अपना सÆदेश 

सैकड़Ō या हजारŌ लोगŌ तक पहóँचाने कì अनुमित देता ह।ै  

2. åरकॉडª का मैटर (Matter of record): यह खरीदारŌ के लाभ के िलए åरकॉडª ÿÖतुत करने वाली 
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जानकारी है। यह उÆह¤ संतोषजनक खरीदारी करने के िलए मागªदशªन करता है। िव²ापन कì सामúी 

वही होती ह ैजो िव²ापनकताª चाहते ह§।  

3. संचार का भुगतान िकया गया łप (Paid form of Communication): िव²ापन ÿÖतुित का एक 

भगुतान िकया गया łप है। ÿायोजक को इसके िलए उस Óयिĉ को भुगतान करना होगा िजसका 
मीिडया कायªरत ह।ै इसिलए, यह वािणिºयक लेनदेन है। केवल यह सुिवधा ÿचार से िव²ापन 

(advertising from         publicity) को अलग करती है।  

4. खरीदारŌ को राजी करना (Persuasion of the buyers): िव²ािपत सामान खरीदने के िलए िव²ापन 

खरीदारŌ को राजी करने म¤ स±म होना चािहए। यह मानवीय िøया को ÿभािवत करने कì एक कला 
ह;ै िकसी के उÂपाद को खरीदने और रखने कì इ¸छा जागतृ होना।  

5. ÿायोजक के साथ पहचान करने योµय (Identifiable with the sponsor): िव²ापन उनके ÿायोजक या 

ÿवतªक के साथ पहचाने जाते ह§। िनमाªता या डीलर एक उपयुĉ मीिडया को िनयुĉ करके िव²ापन 

अिभयान को ÿायोिजत करते ह§। वह इससे जड़ुे खचŎ को भी वहन करता ह।ै  

िव²ापन के उĥेÔय (Objectives of Advertising) 

1. मांग का सृजन करना (To Create Demand): िव²ापन का उपयोग बाजार म¤ एक नए उÂपाद को पेश 

करने के िलए िकया जाता है। नए उÂपाद को पåरचय कì आवÔयकता है ³यŌिक संभािवत úाहकŌ ने 

पहले कभी इस तरह के उÂपाद का उपयोग नहé िकया है। िव²ापन नए उÂपाद के िलए एक जमीन 

तैयार करता है। िसनेमा-हॉल या रेिडयो और टेलीिवजन म¤ अिधकांश िव²ापन इसी उĥेÔय को पूरा 

करते ह§।      

2. नए उÂपाद के िलए जमीन तैयार करना (To Prepare Ground for New Product): िव²ापन का मु́ य 

उĥेÔय िबøì को बनाए रखने या बेहतर करने के िलए अनुकूल वातावरण बनाना है। úाहकŌ को उÂपाद 

और āांड के बारे म¤ याद िदलाया जाता है। िव²ापन नए úाहकŌ को उÂपाद खरीदने के िलए ÿेåरत कर 

सकते ह§ और उÆह¤ इसके गणुŌ के बारे म¤ बता सकते ह§ ³यŌिक यह संभव ह ैिक कुछ úाहक अपने āांड 

बदल सकते ह§। इस ÿकार िव²ापन से कंपनी के उÂपाद म¤ नए ±ेý और úाहक आ सकते ह§ िजससे 

कंपनी कì बाजार म¤ कुल िहÖसेदारी बढ़ेगी।  

3. ÿितयोिगता का सामना करने के िलए (To Face the Competition): आधुिनक िदनŌ म¤ िव²ापन न 

केवल एक उÂपाद के बारे म¤ लोगŌ को सूिचत करने के िलए िकया जाता ह,ै बिÐक बाजार म¤ ÿितĬंĬी 

उÂपादŌ से लोगŌ को दरू करके उÂपाद कì मांग को बनाए रखने और बढ़ाने के िलए भी िकया जाता है। 
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ÿितÖपधê पåरिÖथितयŌ म¤, िव²ापन āांड छिव और āांड िनķा का िनमाªण करने म¤ मदद करता है। जब 

úाहक āांड के ÿित लॉयÐटी िवकिसत कर लेता है, तो िबचौिलयŌ के िलए इसे बदलना मुिÔकल हो 

जाता है।  

4. úाहकŌ को पåरवतªन कì सचूना देना (To Inform the Changes to the Customers): िव²ापन का उĥेÔय 

उपभोग करने वाली जनता को पåरवतªन के बारे म¤ सूिचत करने के उĥेÔय से िकया जाता ह।ै जब भी 
गणुव°ा, आकार, वजन, āांड, पैिकंग, आिद म¤ िकसी भी सुधार के माÅयम से कìमतŌ, िवतरण के 

चैनल या उÂपाद म¤ बदलाव िकए जाते ह§, तो िव²ापन के माÅयम से िनमाªता को जनता को इसकì 

सूचना देनी चािहए। इस तरह के िव²ापनŌ का इÖतेमाल िबøì को बनाए रखने या सुधारने के िलए भी 

िकया जा सकता है। िव²ापन Óयावसाियक संगठनŌ Ĭारा उÂपाद म¤ बदलाव अथवा िकसी अÆय 

बदलाव के बारे म¤ लोगŌ को सूिचत करने के उĥेÔय से भी िकया जाता ह।ै  

5. सĩावना बनाने या बढ़ाने के िलए (To create or Enhance Goodwill): बड़े पैमाने पर िव²ापन अ³सर 

िव²ापन कंपनी कì सĩावना बनाने या बढ़ाने के उĥेÔय से िकए जाते ह§। इससे कंपनी के उÂपाद कì 

बाजार कì úहणशीलता बढ़ती ह।ै यह सेÐसमैन को úाहकŌ को आसानी से उÂपाद बेचने म¤ मदद 

करता है।  

6. ÿितयोगी के िव²ापन को बेअसर करना (To Neutralize Competitor’s Advertising): िव²ापन का 

उपयोग ÿितयोगी के िव²ापन को ट³कर देने या बेअसर करने के िलए भी िकया जाता ह।ै जब ÿितयोगी 
गहन िव²ापन को अपनी ÿचार रणनीित के łप म¤ अपना रह ेह§, तो उनके ÿभावŌ को बेअसर करने के 

िलए समान ÿथाओ ंका पालन करना उिचत होता ह।ै िनमाªता के िलए अपने उÂपाद कì एक अलग छिव 

बनाना आवÔयक होता ह।ै  

7. नए ÿवेशकŌ को रोकने के िलए (To Bar New Entrants): लंबे िव²ापन के माÅयम से एक ŀढ़ता से 

िनिमªत छिव नए ÿवशेकŌ को दरू रखने म¤ मदद करती ह।ै िव²ापन उÂपाद के िलए एक िनिĲत 

एकािधकार बनाता ह।ै ÿवशे करने वालŌ को ÿवशे करना मिुÔकल लगता ह।ै जब भी कोई नया िनवशेक 
उस ±ेý म¤ िनवेश कì योजना बनाता ह,ै तो वह बाजार कì मौजदूा िÖथितयŌ पर िवचार करता ह।ै यिद 

मौजदूा बाजार म¤ लंबे समय तक िव²ापन ÿभाव के कारण कुछ संगठनŌ का वचªÖव ह,ै तो वह अपना 

िनवशे करने म¤ संकोच कर सकता ह।ै  

8. िनमाªता और उपभोĉा के बीच कì कड़ी (Link between Producer and Consumer): िनÕकषª िनकालने 

के िलए, िव²ापन का उĥÔेय िनमाªता को लाभ पहòचंाना, उपभोĉा को िशि±त करना और िबøì बल कì 

मदद करना ह।ै इन सबसे ऊपर यह उÂपादŌ और उपभोĉा के बीच एक कड़ी ह।ै  
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िव²ापन के कायª (Functions of Advertising) 

(A) ÿाथिमक कायª (Primary Functions) 

1. िबøì म¤ वृिĦ (Increase in Sales): िव²ापन अिधक खपत हािसल करके, नए खरीदारŌ को आकिषªत 

करके या वÖतुओ ंके िलए नए उपयोगŌ को पेश करके उÂपाद कì िबøì को बढ़ाता ह।ै  

2. Öटॉिकंग को बढ़ावा देना (Boost stocking): माल Öटॉक करने के िलए डीलरŌ को राजी करना 

िव²ापन के कायŎ म¤ से एक है।  

3. िबøì म¤ मदद (Help in Sales): िव²ापन डीलरŌ (थोक िवøेताओ ं और खुदरा िवøेताओ)ं को 

िव²ािपत उÂपाद बेचने म¤ मदद करता है।  

4. ÿित Óयिĉ अिधक उपयोग (More Per Capita use): िव²ापन का उपयोग पुनराविृ° Ĭारा वÖतु के ÿित 

Óयिĉ उपयोग को बढ़ाने के िलए िकया जाता है।  

5. ÿितķा (Respectability): यिद िकसी िनमाªता ने अ¸छी गुणव°ा वाले उÂपादŌ के िनमाªता के łप म¤ 

नाम कमाया ह ैतो एक नए उÂपाद या नए मॉडल कì úहणशीलता बढ़ जाती ह।ै  

6. बीमा (Insurance): िव²ापन िनमाªताओ ंके Óयवसाय के िलए बीमा के łप म¤ कायª करता ह।ै  

7. खरीदार िनभªरता (Buyers Dependability): अ¸छी तरह से िव²ािपत वÖतुओ ंपर खरीदार कì िनभªरता 

बढ़ जाती ह ै³यŌिक वह इसकì गणुव°ा जानता ह।ै  

8. उतार-चढ़ाव कम होना (Diminishing Fluctuations): िव²ापन मौसमी उतार-चढ़ाव को खÂम करने या 

कम करने म¤ मदद करता ह।ै  

9. āांड छिव और āांड िनķा (Brand Image and Brand Loyalty): िव²ापन āांड छिव और āांड िनķा 

बनाता ह।ै  

10. जीवन Öतर को उठाना (Raising Standard of Living): िव²ापन बेहतर और गणुाÂमक चीजŌ को खरीदन े

कì इ¸छा को उÂÿेåरत करके जनता के जीवन Öतर को बढ़ाता ह।ै  

(B) िĬतीयक कायª (Secondary Functions) 

1. िबøìकताª को ÿोÂसािहत करना (Encouraging Salesman): िव²ापन िवøेता को ÿोÂसािहत करता ह ैऔर 
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उÆह¤ एक किठन úाहक का सामना करने म¤ नैितक समथªन दतेा है।  

2. सूचना (Information): िव²ापन Ĭारा उÂपाद के बारे म¤ सेÐसमैन, डीलरŌ और úाहकŌ को आवÔयक 

जानकारी ÿदान कì जाती ह।ै मिुþत शÊद िनमाªता कì गारंटी ह।ै  

3. सावªजिनक ÿितिøया (Public Response): िव²ापन अिधकाåरयŌ और ÿशासिनक कमªचाåरयŌ के 

बीच एक भावना पैदा करता ह ै िक व ेएक ऐसी कंपनी म¤ काम कर रह ेह§ िजसे जनता अ¸छी तरह से 

जानती ह ैया पसंद करती ह।ै   

4. सुर±ा कì भावना (Sense of Security): अ¸छी तरह से िव²ािपत माल कì एक कंपनी के कायªकताª खदु 

को सरुि±त महससू करते ह§। इसका अथª ह ैिÖथर कायª और फलÖवłप समिृĦ। उनकì नौकåरयां Öथायी 

होती ह§ और उÆह¤ पदोÆनत िकए जान ेकì सभंावना अिधक होती ह।ै  

5. बेहतर कमªचारी (Better Employees): िव²ापन कंपनी को बेहतर कमªचाåरयŌ-अिधकाåरयŌ, सेÐसमनै 

और ®िमकŌ को अपने सÖंथाम¤ बनाये रखने म¤ मदद करता ह।ै  

6. सभी कì मदद (Help to all): िव²ापन के उपरोĉ कायª िनमाªता, िवøेता, डीलर और उपभोĉा सभी 

कì मदद करते ह§।  

खुदरा िवøेताओ ंको फायदा (Advantages to the Retailers) 

खदुरा िवøेताओ ंके िलए उपलÊध िव²ापन के कुछ लाभ िनÌनिलिखत ह§:  

1. कारोबार बढ़ाना (Increase the turnover): िव²ापन खदुरा िवøेताओ ं के कारोबार म¤ तेज़ी लाता ह।ै 

Âवåरत कारोबार, मतृ Öटॉक के जोिखम को कम करता ह ैऔर ओवरहडे शÐुक म¤ आनपुाितक खचª को 

कम करता ह।ै  

2. ÿचार (Publicity): िव²ापन न केवल उÂपाद, बिÐक खदुरा िवøेताओ ंको भी ÿचार ÿदान करता ह।ै 

वाÖतव म¤, खदुरा िवøेता, अिधकांश समय, केवल िनमाªता के िव²ापन के माÅयम से ही जनता के बीच 

जाना जाता ह।ै कई मामलŌ म¤, िनमाªता खदुरा िवøेताओ ंके नामŌ का िव²ापन भी करते ह§।  

3. उÂपादŌ को आगे बढ़ाने म¤ Æयूनतम ÿयास (Minimum efforts in pushing the products): चूंिक 

िव²ापन नई इ¸छाएँ बनाता ह,ै इसिलए खुदरा िवøेताओ ंको उÂपाद कì िबøì को आगे बढ़ाने के 

िलए कई ÿयासŌ कì आवÔयकता नहé होती है। आमतौर पर, खुदरा िवøेता िबना सेÐसमैन के काम 

करते ह§, जो दकुानŌ के बाहर ऑडªर लेने के िलए जाते ह§। लेिकन जब िव²ापन उसकì ओर से जाता ह ै
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तो अिधक úाहकŌ को अपने दुकान कì ओर आकिषªत करता है।  

4. कìमतŌ म¤ ÿितÖपधाª का जोिखम (Risk of price wars): िव²ापन िनमाªता को थोक और खदुरा दोनŌ 

के कìमतŌ को िनयंिýत करने म¤ स±म बनाता है। इसिलए, खुदरा िवøेताओ ंको अनुिचत ÿितÖपधाª 

और कìमतŌ म¤ ÿितÖपधाª से डरने कì जłरत नहé होती ह।ै यह खुदरा िवøेताओ ंको कìमतŌ म¤ उतार-

चढ़ाव के नुकसान से बचाता ह।ै  

5. सĩाव को मजबूत करना (Strengthening of goodwill): उÂपाद के िलए बनाई गई ÿितķा भी खुदरा 

िवøेता Ĭारा साझा कì जाती है जो उस उÂपाद कì खरीद-िबøì म¤ सिÌमिलत होता ह।ै अ¸छी तरह से 

िव²ािपत उÂपाद खदुरा िवøेताओ ंके ÿितķा को बढ़ता है और उसे इसके िलए कोई अितåरĉ खचª 

नहé करता पड़ता है।  

उपभोĉाओ ंको लाभ (Advantages to the Consumers) 

आधिुनक िव²ापन उपभोĉाओ ं को कई लाभ भी पहòचंाते ह§। उपभोĉाओ ं को िव²ापन के 

मु́ य लाभ िनÌनिलिखत ह§: 

1. उÂपाद कì गुणव°ा (Quality of the product): आमतौर पर, अ¸छी तरह से िव²ािपत सामान गणुव°ा म¤ 

बेहतर होते ह§। यिद माल उस गणुव°ा के अनłुप नहé ह,ै तो उपभोĉा िकसी अÆय उÂपाद पर िÖवच 

कर¤गे। इसिलए, िनमाªता को िव²ािपत उÂपाद कì गणुव°ा बनाए रखने के िलए मजबूर िकया जाता ह।ै 

उÂपाद कì गणुव°ा से उपभोĉा अतंतः लाभािÆवत होते ह§।  

2. उÂपादŌ का चयन (Selection of Products): उÂपादŌ कì िविभÆन िकÖमŌ, उनकì कìमतŌ और उनके 

िवशेष गुणŌ को केवल िव²ापन के माÅयम से उपभोĉाओ ं तक पहóचंाया जाता है। उपभोĉा अपने 
Öवाद, आवÔयकताओ ंऔर अपने बजट के अनुसार सबसे उपयĉु उÂपाद का चयन कर सकता ह।ै  

3. सूचना सेवा (Information service): िव²ापन एक सूचना सेवा के łप म¤ भी काम करता ह ैऔर उसे 

बुिĦमानी से खरीदने म¤ मदद करता ह।ै उपभोĉा वाÖतव म¤ जान सकता ह ैिक उÂपाद कहां और िकस 
कìमत पर उपलÊध है। इसिलए, उपभोĉा िबना िकसी अितåरĉ ÿयास के एक बुिĦमान खरीदारी कर 

सकता है। बुिĦमान खरीद से इ¸छा कì संतुिĶ अिधक ÿभावी और कम कìमत पर िकया जा सकता 

ह।ै  

4. उिचत मूÐय (Fair prices): आधुिनक िव²ापन उÂपादŌ कì कìमत को िÖथर करता ह।ै अिधकांश 

मामलŌ म¤, खरीदार को कìमतŌ से अवगत कराने के िलए खदुरा कìमतŌ को भी िव²ािपत िकया जाता 
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ह।ै इस ÿकार, खुदरा िवøेताओ ंĬारा उपभोĉाओ ंके शोषण को काफì टाला जाता है।  

5. मेल ऑडªर िबजनेस (Mail order business): िव²ापन मेल ऑडªर Óयवसाय Ĭारा उपभोĉाओ ंको सीधे 

बेचना भी संभव बनाता ह।ै इसिलए, úामीण ±ेýŌ और देश के आंतåरक िहÖसŌ के उपभोĉा केवल 

शहरŌ म¤ उपलÊध सुख-सुिवधाओ ं का आनंद ले सकते ह§। इससे गाँव के उपभोĉाओ ं का जीवन 
आसान, आरामदायक और सुखद हो जाता है। इसके अलावा, उÂपादक से सीधे खरीद उपभोĉाओ ंके 

िलए िकफायती होता है।  

समाज को लाभ (Advantages to the Society) 

सामाÆय łप से समदुाय को िव²ापन के लाभ िनÌनिलिखत ह§:  

1. िश±ाÿद मूÐय (Educative value): िव²ापन म¤ िश±ाÿद मÐूय होता है। यह जनता को िशि±त करता 

ह ै और उÆह¤ एक बुिĦमान खरीदारी करने म¤ स±म बनाता ह।ै यह नई सुिवधाओ ं और आराम के 

सामानŌ के आनंद को भी भी संभव बनाता है।  

2. िनवेश का ÿसार (Stimulation of investment): बड़े पैमाने पर िव²ापन हमेशा बड़े पैमाने पर उÂपादन 

और िवतरण कì ओर जाता है। नतीजतन Óयापार फमŎ का िवकास होता ह।ै आधुिनक िदनŌ म¤, 

अिधकांश उपøम संयुĉ Öटॉक कंपिनयŌ के łप म¤ आयोिजत िकए जाते ह§ तािक जनता कì बचत को 

जटुाया जा सके और िजससे बड़े पैमाने पर उÂपादन हो सके। यहां तक िक िनजी फमŎ और िनजी 

कंपिनयŌ को सावªजिनक कंपिनयŌ म¤ बदल िदया जाता है। यह समदुाय कì िनवेश कì आदत को 

ÿोÂसािहत करता ह।ै   

3. रोजगार के अवसर (Employment opportunities): यह पहले से ही कहा गया ह ैिक िव²ापन बड़े पैमान े

पर मांग बनाता ह ै और बड़े पैमाने पर उÂपादन करता ह।ै बड़े पैमान े पर उÂपादन, रोजगार के अिधक 

अवसर पैदा करता ह।ै यह पशेवेर मानव संसाधनŌ/कलाकारŌ के िलए रोजगार के अवसरŌ का भी 

आĵासन देता ह।ै  

इस ÿकार िव²ापन िनमाªता और उपभोĉा दोनŌ के िलए िवशेष łप से और सामाÆय łप से 

समदुाय के िलए महÂवपूणª ह।ै यह आिथªक गितिविधयŌ का िवÖतार करने म¤ मदद करता ह,ै राÕůीय 

अथªÓयवÖथा को िÖथर करता है और समुदाय के जीवन Öतर को बढ़ाता है। øांितकारी पåरवतªन, 

वाÖतव म¤, सामािजक और आिथªक संगठनŌ के ±ेý म¤ िव²ापन Ĭारा लाए गए थे।  
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अ¸छे िव²ापन के ल±ण (Characteristics of Good Advertisement) 

िव²ापन कì सफलता िव²ापन कì ÿित पर बहòत िनभªर करती है। िव²ापन का मु́ य उĥेÔय 

úाहक को आकिषªत करना और उस उÂपाद को रखने का आúह करना ह।ै यिद िव²ापन इस उĥेÔय को 

पूरा नहé करता ह,ै तो महगंे िव²ापन बेकार ह§। इसिलए, िव²ापन ÿित बहòत सावधानी से तैयार कì 

जानी चािहए।  

िव²ापन कì ÿित बनाने वाले Óयिĉ को मानिसक ÿिøया से पूरी तरह पåरिचत होना चािहए। 

उसे शÊदŌ और पैटनŎ के बारे म¤ सोचने के िलए पयाªĮ कÐपनाशील होना चािहए जो संभािवत úाहक 

पर वांिछत ÿभाव पैदा करेगा। िव²ापन कì एक ÿभावी ÿित म¤ िनÌनिलिखत िवशेषताएं, गणु या मÐूय 

होने चािहए:  

1) Åयान मूÐय (Attention Value) – एक िव²ापन ÿित संभािवत उपभोĉाओ ंका Åयान आकिषªत करना 

चािहए। यिद यह इस िमशन म¤ िवफल रहता ह,ै तो धन और ÿयास बेकार चले जाते ह§, ³यŌिक बाकì 

सब इसके बाद आते ह§। ÿितिलिप का मसौदा तैयार िकया जाना चािहए, योजनाबĦ तरीके से और 

इतनी सरलता से ÿदिशªत िकया जाना चािहए िक यह सबसे आकिÖमक पाठक को भी इसे नोिटस करने 

और Łिच के साथ पढ़ने के िलए मजबूर कर सकता ह।ै इसे इतने आकषªक तरीके से िडजाइन िकया 

जाना चािहए िक लोग इसे नजर पड़ते ही जłर पढ़¤।  

2) सुझाव मूÐय (Suggestive Value) – एक िव²ापन कì अगली गुणव°ा उÂपाद के उपयोग और उपयोिगता 

के बारे म¤ सुझाव देना चािहए। यह इस ÿकार से सरल भाषा और सुझावŌ के साथ तैयार िकया जाना चािहए 

िक उपभोĉा इसे अपने रोजमराª कì जłरतŌ के साथ जोड़ सके और उसे खरीदने के िलए ÿयास करे।  

3) याद रखने का मूÐय (Memorizing Value) – िव²ापन कì ÿितिलिप इस ÿकार से तैयार कì जानी 

चािहए और ÿÖतुत कì जानी चािहए िक उÂपाद Óयिĉगत पाठक कì Öमिृत से िचपक जाए। िव²ापन कì 

पनुराविृ° ÿितिलिप के िलए यादगार मÐूय बनाने कì एक ÿभावी िविध ह।ै Óयापार िचĹ या āांड नाम का 
उपयोग बहòत बार दोहराया जाना चािहए। ल³स, डालडा, एिÖपåरन, पॉÆड्स, िवम, सफª  आिद बार-बार 

याद रखने वाले मÐूय के िव²ापनŌ के माÅयम से घरेल ूशÊद बन गए ह§।  

4) किÆव³शन वैÐयू (Conviction Value) – एक िव²ापन ÿित तब ÿभावी सािबत होती ह ै जब उसम¤ 

िनिहत सुझाव तकŎ को पĶु करके समिथªत होता ह।ै इसम¤ िव²ापनदाता को दो चरम सीमाओ ंसे बचना 

चािहए: यह न तो साद ेनोिटस जैसी होनी चािहए और न ही इसे उ¸च भाषा का उपयोग करना चािहए। 

उÂपाद कì उÂकृĶ िवशषेता पर जोर दकेर एक आदशª ÿित बनाना चािहए तािक िव²ापनŌ पर काम करने 

वाले उपभोĉा इसकì उपयोिगता और ÿितÖपधê उÂपादŌ म¤ ®ेķता के ÿित िवĵास के साथ आगे बढ़ 

सक¤ ।  



दरू िश±ा िनदेशालय, महाÂमा गांधी अतंरराÕůीय िहदंी िवĵिवīालय                                                                                         
 
 

ततृीय सेमÖेटर – एमएस 426 खदुरा ÿबंधन  Page 109 

5) भावनाÂमक मूÐय (Sentimental Value) – िविभÆन चीजŌ के ÿित ÓयिĉयŌ कì Óयिĉगत भावनाओ ं

और ŀिĶकोण को दशाªने वाली भावनाएं िकसी Óयिĉ या िकसी िवशेष उÂपाद के ÿित ÿितिøया 

दशाªती ह§। िव²ापनदाता को अिधक से अिधक खरीदारŌ कì भावनाओ ंके िलए अपील करने का एक 

ईमानदार ÿयास करना चािहए। यह वहां अिधक महÂवपूणª ह ैजहां िव²ापन समदुाय के िशि±त और 

सुसंÖकृत वगŎ कì ओर िनद¥िशत िकए जाते ह§।  

6) शैि±क मूÐय (Educational Value) – िव²ापनŌ कì एक अ¸छी ÿितिलिप आम जनता को नए उÂपादŌ 

के उपयोग या उसी उÂपाद के नए उपयोगŌ के बारे म¤ िशि±त करती है। यह उÂपाद कì मांग को बढ़ाता 

ह।ै यह लोगŌ के बीच नए लुभावने उÂपाद पेश करके उनम¤ नई आदत¤ पैदा करता है। यह नए बाजार 

बनाने म¤ मदद करता है। इस ÿकार िव²ापन कì एक अ¸छी ÿितिलिप िश±ाÿद मÐूय रखती है।  

7) सहज अपील मूÐय (Instinctive Appeal Value) – विृ° मानव िवचारŌ और कायŎ के मु́ य िÖÿंµस ह§। 

विृ° अतंिनªिहत ताकत ह§ जो ÓयिĉयŌ को कुछ तरीकŌ से कायª करने के िलए मजबरू करती ह§। िव²ापन 

कì एक अ¸छी ÿितिलिप लोगŌ को िकसी उÂपाद के बारे म¤ सोचने और उसके उपयोग के िलए ÿेåरत, 

राजी और अिभÿेåरत करना चािहए।  

उपरोĉ गणुŌ को एक आदशª िव²ापन बनाने के िलए एक िव²ापन ÿित म¤ शािमल िकया जाना 

चािहए।  

4.5 िबøì संवधªन और Óयिĉगत िबøì (Sales Promotion & Personal Selling) 

िबøì संवधªन (Sales Promotion) 

कई बड़े माक¥ ट शयेर पर कÊजा करने के िलए कई अúणी माक¥ टसª और िव²ापन एज¤िसयŌ न े

अपनी रणनीित म¤ िबøì संवधªन के कई तरीके अपनाए ह§। िबøì संवधªन गितिविधयां अिनवायª łप से 

मांग िनमाªण के उĥÔेय से कì जाती ह§। ये िव²ापन और Óयिĉगत िबøì के माÅयम से मांग िनमाªण के 

बुिनयादी तरीकŌ के अलावा िकए जाते ह§। 1950 के बाद ही िबøì संवधªन गितिविधयŌ को महÂव 

िमला। िवकास का øम Óयिĉगत िबøì, िव²ापन और िबøì को बढ़ावा देने वाला ÿतीत होता ह।ै 

िबøì संवधªन नीितयŌ का गठन एक ÿबंधन का ÿमखु कायª ह ैऔर आमतौर पर यह िकसी कंपनी के 

शीषª ÿबंधन के कायª ±ेý म¤ होता ह।ै  

िबøì संवधªन का अथª और पåरभाषा (Meaning and Definition of Sales Promotion) 

दो तरीके ह§ िजनके Ĭारा िबøì कì माýा बढ़ाई जा सकती ह:ै 1) एक कुशल िबøì संगठन 2) 

सभी िबøì संवधªन गितिविधयŌ को शłु करने कì ±मता। एक कुशल िबøì संगठन िवकिसत करने के 

िलए, िबøì ÿबंधक को सबसे स±म कमªचाåरयŌ को िनयुĉ करना होता है, उÆह¤ आवÔयक के łप म¤ 

ÿिशि±त करना और उÆह¤ उपयुĉ ÿोÂसाहन के साथ पाåर®िमक देना है। ये िबøì बल को कुशल और 
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उÂसाही बनाए रखने के िलए संगठन के भीतर उठाए गए कदम ह§।  

दूसरा तरीका सभी बाहरी कदम उठाना ह,ै जो िबøì कì माýा के िवÖतार म¤ भी मदद करेगा। ये 

बाहरी कदम संवधªन का गठन करते ह§।  

उपलÊध कई ÿचार साधनŌ के मĥनेजर, िबøì संवधªन को सटीक शÊदŌ म¤ पåरभािषत करना 

किठन ह।ै हालाँिक, अिधकाåरयŌ ने इस शÊद के िलए उपयĉु पåरभाषा तैयार करने का ÿयास िकया ह ै

और कुछ Åयान देने  योµय पåरभाषाए ँनीचे दी गई ह§:  

िफिलप कोटलर कì पåरभाषा  

"संवधªन म¤ िवपणन िम®ण म¤ सभी उपकरण शािमल ह§ िजनकì ÿमुख भूिमका ÿेरक संÿेषण ह"ै।   

अमेåरकन माक¥ िटंग एसोिसएशन कì पåरभाषा (Definition of the American Marketing 

Association) 

पåरभाषा सिमित न े िबøì संवधªन को "Óयिĉगत िबøì, िव²ापन और ÿचार के अलावा उन 

िवपणन गितिविधयŌ के łप म¤ पåरभािषत करती ह ैजो उपभोĉा खरीदारी और डीलर ÿभावशीलता को 

ÿदिशªत करती ह§, जैसे ÿदिशªत करना, शोज एव ं ÿदशªनी, ÿदशªन (displays, shows and expositions, 

demonstration) और िविभÆन गैर-समवतê िबøì ÿयास जो सामाÆय िदनचयाª म¤ नहé िकये जाते ह§" ।  

इस ÿकार, िबøì को बढ़ावा देने का संबंध सामúी के िनमाªण, आवेदन और ÿसार से है। दूसरे 

शÊदŌ म¤, िबøì संवधªन िवपणन िम®ण म¤ एक अितåरĉ घटक है, जबिक िव²ापन और Óयिĉगत िबøì 

आवÔयक ह ैऔर साथ ही िवपणन िम®ण म¤ मूल सामúी ह”ै।  

िबøì संवधªन के उĥेÔय (Objectives of Sales Promotion) 

िबøì संवधªन, Óयिĉगत िबøì और िव²ापन के बीच कì खाई को दरू करने वाला एक 

महÂवपूणª पुल या िलंक है। इसके अलावा, िबøì संवधªन गितिविधयाँ िनÌनिलिखत उĥेÔयŌ के साथ कì 

जाती ह§:  

1. ÿचार माÅयमŌ जो ÿेस और पोÖटर िव²ापन के परूक ह§ Ĭारा सीधे िबøì बढ़ाने के िलए ।  

2. सेÐसमनै, डीलर आिद के माÅयम से सचूना का ÿसार करना, तािक उÂपाद को अंितम उपभोĉाओ ं

Ĭारा सतंोषजनक उपयोग म¤ लाना सिुनिĲत हो सके।  

3. उÂपाद के ÿित संभािवत खरीदारŌ को आकिषªत करने और उÆह¤ उÂपाद खरीदने के िलए ÿेåरत करना।  

4. सेÐसमनै को दसूरे के ÿाथिमकता कì तलुना म¤ अपने ±ेý म¤ अिधक िबøì ÿाĮ करने म¤ स±म बनाना।  
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5. एक āांड को दसूरे के ऊपर वरीयता दनेे के िलए खदुरा िवøेताओ ंका सहयोग सिुनिĲत करना।  

6. अÆय खदुरा िवøेताओ ंके साथ ÿितयोिगता का ÿभावी ढंग से सामना करने के िलए।  

7. िबøì कì माýा म¤ मौसमी िगरावट कì जांच करने के िलए।  

िबøì संवधªन कì सीमाए ँ(Limitations of Sales Promotion) 

िबøì संवधªन उपकरण, हालांिक, सीमाओ ंसे मĉु नहé ह§। इसकì महÂवपूणª सीमाए ँनीचे दी गई ह§:  

1. ऐसा माना जाता ह ै िक इस ÿकार के मौसमी िबøì संवधªन गितिविधयŌ का मु́ य उĥेÔय अितåरĉ 

उÂपाद बेचना होता है। 

2. डीलरŌ को दी गई छूट वाÖतिवक नहé होती ह ै³यŌिक कìमत¤ पहले से ही बढ़ा दी गई ह§।  

3. इस ÿकार के ÿयासŌ कì अविध बहòत छोटी होती ह।ै जैसे ही इन åरयायतŌ को वापस िलया जाएगा 

मांग भी कम हो जाएगी।  

 

िबøì संवधªन गितिविधयŌ म¤ वृिĦ के कारण (Causes for the increase in the Sales 

Promotion Activities) 

िबøì संवधªन गितिविधयŌ कì विृĦ के िलए आंतåरक और बाहरी दोनŌ ÿकार के कई कारण 

ह§:  

1) आंतåरक कारण (Internal Causes) 

बढ़ी हòई िबøì संवधªन गितिविधयŌ के आतंåरक कारण इस ÿकार ह§:  

1. संवधªन अिधक Öवीकायª हो गई है  (Promotion has become more acceptable): एक समय था जब 

अिधकांश ÿबंधकŌ का मानना था िक िबøì संवधªन ने उनके āांड को सÖता कर िदया ह।ै उÆहŌने यह 

भी महससू िकया िक यह केवल अÐपकािलक उ°जेना थी। हाल के वषŎ म¤ Óयावसाियकता के 

साथ, Óयावसाियक उपøमŌ ने िबøì संवधªन को एक Öवीकृत िवपणन गितिविध के łप म¤ अपनान े

का इ¸छा जािहर िकया ह।ै  

2. योµय अिधकाåरयŌ कì िनयुिĉ (Appointment of qualified executives): ÿबंधकìय िवशेष²ता के 

पåरणामÖवłप, अúणी कंपिनयŌ ने नए कमªचाåरयŌ के िलए Öथान बनाया ह ैऔर िवशेष योµयता के 

साथ अिधक अिधकाåरयŌ को िनयĉु िकया ह।ै व े िबøì संवधªन उपकरण को संभालने म¤ िबøì 
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संवधªन ÿबंधक के महÂव को पहचानने लगे ह§।  

3. Âवåरत åरटनª कì उÌमीद (Expectation of quick returns): चूंिक Âवåरत पåरणाम ÿाĮ करने के िलए 

ÿचार कायªøम शłु िकए जा रह ेह§, इसिलए हर जगह इस तकनीक का Óयापक ÿसार हो रहा ह।ै 

इसके अलावा, ये ÿचार भी अिधक लोड िबøì बल के िलए समथªन को सचूीबĦ करने म¤ एक 

महÂवपूणª भिूमका िनभाते ह§।  

2) बाहरी बल (External Forces) 

िविभÆन बाहरी कारण िनÌनिलिखत ह§:  

1. āांडŌ का ÿसार (Proliferation of brands): ÿितयोिगयŌ म¤ से िकसी एक के उÂपाद कì पहचान करने कì 

तकनीक के łप म¤ āांिडंग के Óयापक ÿसार ने āांडŌ के ÿसार या गणुन या िवकास को बढ़ावा िदया ह।ै 

āांड कम िविशĶ हो जाते ह§ और उÂपाद सुिवधाओ ंको ÿभावी ढंग से िव²ािपत करने के अवसर भी 

कम हो जाते ह§। इसिलए खदुरा िवøेताओ ंके साथ सीिमत शेÐफ Öथान के अपने िहÖसे को सुिनिĲत 

करने के िलए उÂपादकŌ ने िबøì संवधªन गितिविधयŌ को बढ़ावा िदया है।  

2. Óयापार दबाव म¤ वृिĦ (Increased trade pressures): सुपर माक¥ ट, चेन Öटोर और अÆय बड़े पैमाने पर 

åरटेिलंग संÖथानŌ कì विृĦ ने िनमाªताओ ं पर समथªन और भ°े के िलए अिधक दबाव लाया है। 

इसिलए खुदरा िवøेताओ ंकì सहायता के िलए और मािजªन के अपने िहÖसे को सुिनिĲत करने के 
िलए, िनमाªताओ ंको िबøì संवधªन गितिविधयŌ को शłु करना होगा।  

3. संवधªन पर जोर देने वाले ÿितयोगी (Promotion minded competitors): जब एक िनमाªता अपने ÿचार 

खचª म¤ विृĦ करता ह ैऔर āांड छिव बनाने म¤ आøामक रणनीित अपनाता ह,ै तो दसूरे को भी इसका 

पालन करने के िलए मजबूर िकया जाता है। यह वÖतुतः ÿित Öपधाª को बढाता ह।ै  

4. संकटपूणª आिथªक िÖथित (Troublesome economic conditions): मंदी कì अविध के दौरान, उपभोĉा 

संवधªन तकनीकŌ जैसे िक छूट, बोनस कì पेशकश आिद के ÿित अिधक संवेदनशील होते ह§, और 

इसिलए िबøì संवधªन तकनीक को अपनी इÆव¤ůी को कम करने और तरलता म¤ सुधार करने के िलए 

Óयापक łप से अपनाया जाता ह।ै  

िबøì संवधªन कायªøम के ÿकार (Types of Sales Promotion Programmes) 

िफिलप कोटलर िबøì संवधªन गितिविधयŌ को तीन ÿकारŌ म¤ वगêकृत करता ह।ै जो ह§:  
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1. उपभोĉा संवधªन (Consumer promotion) 

2. Óयापार संवधªन (Trade promotion) 

3. िबøì बल संवधªन (Sales force promotion) 

1)  उपभोĉा संवधªन (Consumer Promotion) 

उपभोĉाओ ंके िलए पेश िकया गया िबøì संवधªन या तो मौजदूा úाहकŌ के बीच उÂपाद के 

उपयोग को बढ़ाने के िलए या नए úाहकŌ को आकिषªत करने के िलए या ÿितÖपधê कì िबøì 

गितिविधयŌ के ÿभाव को कम करने के िलए िकया जा सकता ह।ै उपभोĉा Öतर पर िविभÆन िबøì 

संवधªन िविधयाँ िनÌनिलिखत ह§:  

1. सैÌपिलंग (Sampling): इसम¤ िन: शुÐक नमूनŌ का िवतरण शािमल ह।ै नमूना िवतåरत करना एक महगंा 

लेिकन एक शिĉशाली उपकरण है। नमनूे उपभोĉाओ ंको िकसी उÂपाद कì मÉुत रािश या उपयोग 
ÿदान करते ह§। नमूना को डोर टू डोर िडलीवर िकया जा सकता है, खुदरा Öटोर म¤ पेश िकया जा सकता 

ह,ै डाक Ĭारा भेजा जा सकता ह,ै मेलŌ या अÆय ÖथानŌ पर िवतåरत िकया जा सकता ह ै जहां लोग 

सावªजिनक łप से इकęा होते ह।ै यह नए उÂपादŌ जैसे साबुन, टूथ पेÖट, िसगरेट और अÆय उपभोĉा 

वÖतुओ ंको िवशेष łप से िवलािसता से संबंिधत उÂपादŌ पेश करने के िलए उपयुĉ है।  

2. कूपन (Coupon): एक कूपन एक ÿमाण पý ह ै जो उपभोĉा को िनिदªĶ उÂपाद कì खरीद पर एक 

िनिदªĶ बचत के िलए ÿदान िकया जाता है। ये कूपन आम तौर पर िनमाªताओ ंĬारा सीधे मेल Ĭारा या 

खुदरा िवøेताओ ं के माÅयम से जारी िकए जाते ह§। खदुरा िवøेताओ ंको िनमाªता Ĭारा ÿितदेय िकए 

गए कूपन के मूÐय के िलए ÿितपूितª कì जाती ह ै और ह§डिलंग लागत को कवर करने के िलए एक 

छोटा ÿितशत भी भगुतान िकया जाता है। यह कम खचêला तरीका है। यू.एस.ए म¤ उपभोĉा संवधªन 
का यह łप बहòत लोकिÿय ह।ै हालांिक, कूपन िवपणक के िलए कुछ समÖया उÂपÆन करता ह।ै कई 

åरटेलसª इस िजÌमेदारी को कंधे पर रखने के िलए अिन¸छुक होते ह§ ³यŌिक यह उन पर अितåरĉ 
िव°ीय और लेखांकन भार डालता ह।ै इस ÿकार, इस तरह कì संवधªन कì ÿभावशीलता िगरावट पर 

ह।ै  

3. ÿीिमयम या बोनस ऑफर (Premium or bonus offer): ÿीिमयम वाÖतिवक उÂपाद या सेवाएं ह§ जो 

अÆय उÂपादŌ या सेवाओ ंको खरीदने के िलए ÿोÂसाहन के łप म¤ दी जाती ह§। यह आम तौर पर उन 

खरीदारŌ को िदया जाता ह ैजो िकसी उÂपाद कì एक िनिदªĶ रािश या वहां एक िवशेष पैक खरीदते ह§। 
तीĄ ÿितÖपधाª, उपभोĉाओ ंकì āांड वरीयता और मंदी और ऋण म¤ कमी के कारण ÿीिमयम ऑफर 
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अब बहòत लोकिÿय ह§।  

4. धन वापसी ऑफर (Money refund offers): यह ऑफ़र आमतौर पर मीिडया िव²ापन म¤ कहा जाता 

ह ै िक िनमाªता एक िनिĲत अविध के भीतर खरीद मÐूय के पूरे पैसे वापस कर देगा यिद úाहक उस 
उÂपाद से पूरी तरह से संतुĶ नहé ह,ै उदाहरण के िलए िÉलपकाटª Ĭारा इस तरह के संवधªन को बढ़ावा 

िदया जा रहा है।  

5. मूÐय संवधªन (Price off promotion):  इसम¤ लेबल या पैकेज पर ÿमुखता से छपे उÂपाद कì िनयिमत 

कìमत से उपभोĉाओ ं के िलए एक िनिĲत रािश के छूट का एक ÿÖताव शािमल है। नए āांडŌ के 

िवशेष पåरचयाÂमक ÿÖताव इस तरह से बना सकते ह§।  

6. ÿितयोिगताए ं और खेल (Contests and games): हाल के वषŎ म¤ ÿितयोिगताए ं और खेल ने भी 

लोकिÿयता म¤ भारी तेजी देखी है ³यŌिक वे उÂपाद या सेवा के िबøì को बढ़ावा देने के िलए उÂसाह ÿदान 

करते ह§। इसम¤ एक उपभोĉा को एक ÿिविĶ, एक अनुमान, एक सझुाव या एक नारे कì जांच करने के िलए 

कहा जाता ह ैजो िवशेष²Ō के एक पैनल Ĭारा जांच कì जाती है जो सवª®ेķ ÿिविĶयŌ का चयन कर¤गे। इसम¤ 

Êयूटी कॉÆटेÖट आिद म¤ भाग लेना भी शािमल है, िवÐस िसगरेट के Ĭारा “एक-दजूे के िलए” ÿितयोिगता, 

एक नए āांड के िलए एक नाम सुझाने के िलए परुÖकार, िव²ापन के िलए एक नारा, आिद इस तरह के 

कॉÆटेÖट के उदाहरण ह§। कोयÌबटूर म¤ वľŌ का कारोबार करने वाली एक फमª ने कुछ साल पहले िवजेता 

को पहली कìमत के łप म¤ एक घर ÿदान िकया।  

7. ÿदशªनŌ (Demonstrations): इस तरह से एक नए āांड को बढ़ावा िदया जाता है। ÿदशªनŌ और मेलŌ, 

मंिदर, ÂयोहारŌ या यहां तक िक घर-घर जाकर ÿदशªन िकया जाता ह।ै ये िवशेष łप से सŏदयª ÿसाधन, 

घरेलू उपकरणŌ और नए पेय पदाथŎ को बढ़ावा देने के िलए उपयोग िकये जाते ह§। कंपनी अंशकािलक 

ÿदशªनकाåरयŌ को िनयĉु कर सकती है या वे कंपनी के वेतनमान पर पूणªकािलक ÿदशªनकारी िनयुĉ 

कर  सकते ह§।  

8.  Óयापार संवधªन (Trade Promotions) 

ये आम तौर पर अÆय उÂपादŌ कì वरीयता म¤ अपने उÂपाद को सरुि±त करने कì ŀिĶ से डीलरŌ 

को िनद¥िशत करने कì ÿिøया ह।ै Óयापार संवधªन गितिविधयाँ भी कई ह§ और उनम¤ से कुछ नीचे 

सचूीबĦ िकये गए ह§:  

1. भ°ा खरीदना (Buying allowance): िनमाªताओ ंĬारा पेश िकए गए एक नए उÂपाद को खरीदने के िलए 

उÆह¤ ÿेåरत करने के िलए डीलरŌ को खरीद भ°ा कì पेशकश कì जाती ह।ै यह भ°ा आमतौर पर चालान 
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के अिंकत मÐूय से काटा जाता ह।ै  

2. भ°ा वापस खरीदना (Buy back allowance): संवधªन का यह तरीका पोÖट डील कì िबøì म¤ िगरावट 

को रोकने के िलए अËयास िकया जाता है। इस पĦित के तहत िनमाªता पहले Óयापार सौदे पर कì गई 

खरीद कì माýा के आधार पर अितåरĉ कुछ खरीद के िलए एक िनिĲत रािश ÿदान करता ह।ै  

3. मुÉत माल (Free goods):  यह भी एक खरीद भ°ा ह ैलेिकन माल के łप म¤। थोक िवøेताओ ंऔर 

खुदरा िवøेताओ ंके उÂपाद पर एक िनिĲत रािश का भुगतान िकया जाता है, जो िकसी अÆय या उसी 

उÂपाद कì एक िनधाªåरत रािश पर हर खरीद पर उÆह¤ िबना िकसी कìमत पर िमलता है।  

4. मक¦ डाइज भ°े (Merchandise allowances): ये अÐपकािलक ÿविृ° के होते ह§ और उनके Ĭारा िकए गए 

ÿचार खचª के डीलरŌ को मआुवजा देन े के िलए िदए गए ह§। इनम¤ िव²ापन भ°ा, ÿदशªन भ°ा आिद 

शािमल ह§। भ°ा ÿदशªन के ÿमाण पर िदया जाता ह।ै  

5. सहकारी िव²ापन (Co-operative advertising): इस पĦित के तहत, िनमाªता खरीद े गए उÂपाद कì 

ÿÂयेक इकाई या िनिदªĶ अविध के अनबुंध के िलए खदुरा िवøेताओ ं को िव²ापन भ°ा दनेे के िलए 

सहमत होता ह।ै  

6. डीलर सूचीबĦ संवधªन (Dealer listed promotion): यहाँ िनमाªता Ĭारा जारी िकए गए िव²ापन या 

अÆय ÿचार सामúी जैसे कैल¤डर म¤ खुदरा िवøेताओ ंके नाम और पते भी शािमल होते ह§ जो उÂपाद 

का Öटॉक रखते ह§ या जो ÿचार म¤ काम कर रह ेह§। इस ÿकार का संवधªन उपभोĉा िश±ा का दोहरा 

कायª करता ह ैऔर खुदरा िवøेताओ ंको ÿचार म¤ सहयोग कì आवÔयकता के बारे म¤ आĵÖत करता 

ह।ै 

3.  िबøì बल संवधªन (Sales Force Promotion) 

Óयिĉगत िबøì िबøì संवधªन का सबसे महÂवपणूª तरीका ह।ै Óयिĉगत िबøì को ÿभावी और 

अिधक ÿभावशाली बनाने के िलए िबøì बल का ÿचार अÂयिधक आवÔयक ह।ै िबøì बल संवधªन म¤ 

उपयोगी उपकरण िनÌनिलिखत ह§:  

1. िबøì बल को बोनस (Bonus to sales force): एक िनिदªĶ अविध के िलए कोटा िनधाªåरत िकया जाता 

ह।ै िबøì बल के परामशª से िबøì ÿबंधक Ĭारा िनधाªåरत कोटा से अिधक माýा म¤ िबøì करने पर बोनस 

ÿदान कì जाती ह।ै  

2) िबøì बल ÿितयोिगता (Sales force contests): कंपनी के सÐेसमेन को उ°िेजत करने के िलए, एक 

िनिĲत अविध म¤ अपने िवøय िहतŌ और ÿयासŌ को दोगनुा करने के िलए, शीषª िनÕपादकŌ के िलए जाने 
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वाले मÐूयŌ के साथ िबøì बल ÿितयोिगताओ ंकì घोषणा कì जाती ह।ै  

3) िबøì बैठक (Sales meeting): िबøì बैठक¤ , सेÐसमैन सभा और सÌमेलन आिद, जो सेÐसमैन को 

िशि±त, ÿेåरत और पुरÖकृत करने के उĥेÔय से िकए जाते ह§। नई िबøì तकनीकŌ का वणªन और उन 

पर चचाª कì जाती है।  
िबøì संवधªन के लाभ (Advantages of Sales Promotion) 

िबøì संवधªन के िविभÆन लाभ िनÌनिलिखत ह§:  

1. बड़े पैमाने पर उÂपादन (Large scale production): िबøì संवधªन उपायŌ का उĥÔेय आमतौर पर कंपनी 

के उÂपाद के िलए मांग िनमाªण होता ह।ै िबøì कì माýा बढ़ने के कारण बड़े पैमाने पर उÂपादन म¤ विृĦ 

होती ह ैिजससे अतंतः इकाई लागत म¤ कमी आती ह।ै  

2. ÿभावी िबøì समथªन (Effective sales support): िबøì संवधªन नीितयां Óयिĉगत िबøì और िव²ापन 

के ÿयासŌ को पूरक बनाती ह§। ये उपाय सेÐसमनै के ÿयासŌ को अिधक उÂपादक बनाते ह§। व ेसÐेसमनै 

Ĭारा िकए जाने वाल ेकाम को अिधकतम करते ह§, साथ ही समय और ÿयासŌ म¤ अपÓयय से बचाते ह§।  

3. Âवåरत åरटनª (Quick returns): िबøì संवधªन उपकरण िकसी भी अÆय तरीकŌ जैसे Óयिĉगत िबøì 

और िव²ापन कì तुलना म¤ Âवåरत पåरणाम लाते ह§। वाÖतव म¤, िबøì को बढ़ावा देने के ÿभाव को 

िव²ापन कì तुलना म¤ अिधक तेजी से महसूस िकया जा सकता है।  

4. ÿभावी िनयंýण (Effective Control): ÿबंधन िबøì संवधªन कायªøमŌ म¤ उपयोग िकए जाने वाले 

तरीकŌ पर ÿभावी िनयंýण कर सकता है। यह कम संवधªन लागत और Âवåरत और बेहतर åरटनª 

सुिनिĲत करता है। ÿबंधन लागत कारक के संदभª म¤ कायªøम के ÿभाव का मÐूयांकन करने कì िÖथित 

म¤ भी होता ह।ै  

Óयिĉगत िबøì (Personal Selling) 

सफल िबøì Óयिĉ पहले úाहकŌ का और िफर उÂपाद का ´याल रखता ह।ै िबøì कमê कंपनी 

और úाहक के बीच कì कड़ी के łप म¤ काम करते ह§। िबøì ÿितिनिध कई úाहकŌ के िलए कंपनी ह।ै यह 

वह Óयिĉ ह ैजो úाहक के साथ संपकª  म¤ आता ह ैऔर úाहकŌ के बारे म¤ आवÔयक जानकारी भी लाता 

ह।ै भारत म¤, 14 िमिलयन से अिधक लोग िबøì पदŌ पर कायªरत ह§। िबøì किमªयŌ म¤ Öटॉकāोकर, 

िविनमाªण िबøì ÿितिनिध, åरयल Öटेट दलाल, काउंटर पर बैठने वाला िबøì Óयिĉ आिद शािमल ह§।  

Óयिĉगत िबøì कì ÿकृित (Nature of Personal Selling) 

Óयिĉगत िबøì वह ह ैजहां Óयवसाियक संगठन úाहक के साथ आमने-सामने िमलकर úाहकŌ 

को उÂपाद बेचने के िलए उपयोग करते ह§। िवøेता अपने ŀिĶकोण, उपिÖथित और िवशेष² उÂपाद ²ान 

के माÅयम से उÂपाद को बढ़ावा देते ह§। वे úाहक को उÂपाद खरीदने या कम से कम परी±ण करने के 
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िलए सूिचत करने और ÿोÂसािहत करने का लàय रखते ह§। Óयिĉगत िबøì का एक अ¸छा उदाहरण 

िडपाटªम¤ट Öटोर म¤ इý और कॉÖमेिटक काउंटर पर पाया जाता ह।ै  

एक úाहक उÂपाद को उपयोग करने के तरीके के बारे म¤ सलाह ल ेसकता ह ैऔर िविभÆन उÂपादŌ 

को उपयोग कर दखे सकता है। अपे±ाकृत उ¸च कìमतŌ वाले उÂपादŌ, या जिटल िवशेषताओ ंके साथ, 

अ³सर Óयिĉगत िबøì का उपयोग करके बेचा जाता ह।ै कुछ उदाहरणŌ म¤ कार, कायाªलय उपकरण (जैसे 

फोटोकॉिपयर) और कई उÂपाद शािमल ह§ जो ÓयवसायŌ Ĭारा अÆय औīोिगक úाहकŌ को बेचे जाते ह§।  

Óयिĉगत िवøय िवपणक को िनÌनिलिखत फायदे पहòचंाते ह§:  

➢ úाहकŌ कì सूचना कì जłरतŌ को पूरा करने के िलए एक संदेश को समायोिजत करने कì सबसे बड़ी 

Öवतंýता ।  

➢ सबसे सटीक, िवपणक को सबसे बेहतर लीड बनाम िव²ापन, ÿचार और िबøì संवधªन पर Åयान 

क¤ िþत करने म¤ स±म बनाता ह।ै  

➢ अिधक जानकारी देता ह।ै   

➢ सूचना और अÆतरिøयाशीलता का दोतरफा ÿवाह। 

➢ नए उÂपादŌ कì ताकत और कमजोåरयŌ कì खोज करना और िवपणन िवभाग को इसकì जानकारी 

दनेा।  

➢ सबसे अिधक लागत। संवधªन िम®ण के िकसी अÆय łप कì तुलना म¤ Óयवसाय Óयिĉगत 

िबøì पर अिधक खचª करते ह§।  

Óयिĉगत िबøì ÿिøया (The Personal Selling Process) 

बेचना Öवयं एक कला और िव²ान ह।ै कोई भी दो सÐेसपसªन िबÐकुल समान िबøì पĦित का 

उपयोग नहé करते ह§, लेिकन यह आम तौर पर एक सात चरण कì ÿिøया ह:ै  

1. ÿोÖपेि³टंग/पूव¥±ण (Prospecting) – Óयिĉगत िवøय ÿिøया के पहले चरण को 'पवू¥±ण' 

कहा जाता ह।ै ÿॉÖपेि³टंग संभािवत úाहकŌ का पता लगाने के िलए संदिभªत करता ह।ै ऐसे कई 

ąोत ह§ िजनसे संभािवत úाहक िमल सकते ह§: अवलोकन, सामािजक संपकª , Óयापार शो, 

Óयावसाियक łप से उपलÊध डेटाबेस, Óयावसाियक łप से उपलÊध मेल सूची और कोÐड 

कॉिलगं।  
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2. ÿी-एÿोच (तैयारी) (Pre-approach) – Óयिĉगत िवøय ÿिøया के अगले चरण को ‘ÿी-

एÿोच’ कहा जाता ह।ै ÿी-एÿोच म¤ िबøì ÿÖतुित के िलए तैयारी शािमल ह।ै इस तैयारी म¤ 

संभािवत úाहकŌ के बारे म¤ अनसुधंान शािमल ह,ै जैसे िक बाजार अनसंुधान। अनसंुधान सही 

िबøì ÿÖतुित कì योजना बनाने म¤ उपयोगी ह।ै ÿी-एÿोच के दौरान िवøेता अपनी िबøì ÿÖतुित 

कì योजना और अËयास भी कर सकते ह§।  

3. úाहक तक पहòचंना  (Approaching the Customer) – Óयिĉगत िवøय ÿिøया के अगले 

चरण को 'úाहक तक पहòचंना' कहा जाता ह।ै पहòचं िवøेता और संभािवत úाहक के बीच 

ÿारंिभक संपकª  को संदिभªत करता ह।ै इस चरण के दौरान िबøì Óयिĉ को "छोटी सी बात" के 

िलए कुछ िमनट लगते ह§ और संभािवत úाहक को जानते ह§। पहòचं का लàय Óयिĉगत úाहकŌ 

कì िविशĶ आवÔयकताओ ंऔर इ¸छाओ ंको िनधाªåरत करना ह,ै साथ ही संभािवत úाहक को 

आराम करने तथा खलुकर बात करने कì अनमुित देना ह।ै  

4. ÿÖतुित देना (Making the Presentation) – Óयिĉगत िवøय ÿिøया के अगले चरण को 'िबøì 

ÿÖतुित' कहा जाता ह।ै िबøì ÿÖतुित म¤ उÂपाद या सेवा ÿÖतुत करने वाले िवøेता शािमल होते 

ह§, जो उÂपादŌ एवं सेवाओ ंके गणुŌ का वणªन करते ह§ और संभवतः उÂपाद कì िवशषेताओ ंका 

ÿदशªन करते ह§। आदशª łप से िबøì ÿÖतुित को संभािवत úाहक कì जłरतŌ और इ¸छाओ ंसे 

मले खाने के िलए Óयिĉगत िकया जाता ह।ै  

5. आपि°यŌ को दूर करना  (Handling Objections) – कुछ मामलŌ म¤, िबøì ÿÖतुित ÿाĮ करन े

के बाद, संभािवत úाहक के पास कुछ ÿĳ या िचंताए ंहŌगी। िबøì को सिुनिĲत करने के िलए, 

िवøेता को इन सवालŌ या िचंताओ ंको दरू करना चािहए; इस कदम को उĥÔेयŌ को संभालने के 

łप म¤ जाना जाता ह।ै  

6. पूणª करना  (Closing) – Óयिĉगत िवøय ÿिøया म¤ अगला चरण 'िबøì पणूª करने' के łप म¤ 

जाना जाता ह।ै ‘िबøì को पणूª करना’ िबøì को अिंतम łप दने े और संभािवत úाहक को 

खरीदारी करने के िलए राजी करना ह।ै इस चरण म¤ िबøì को पणूª करन ेके दौरान, कìमतŌ और 

भगुतान िवकÐपŌ पर बातचीत कì जा सकती ह।ै  

7. सहायता करना/अनुवतê िøया (Following Up) – Óयिĉगत िबøì ÿिøया म¤ अिंतम चरण 

को अनवुतê के łप म¤ संदिभªत िकया जाता ह।ै अनवुतê िबøì म¤ úाहक को संतĶु करने के िलए 

िबøì करने के बाद िवøेता से संपकª  करना शािमल ह।ै यिद úाहक के पास उÂपाद के साथ कोई 

मौजदूा समÖया ह,ै तो िवøेता उÆह¤ संबोिधत करेगा। Óयिĉगत िबøì का एक सफल अनुवतê 
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चरण िबøì को सिुनिĲत करने, िवøेता कì ÿभावशीलता का मÐूयांकन करने और संतुĶ 

úाहक से अितåरĉ रेफरल ÿाĮ करने म¤ बहòत ÿभावी हो सकता ह।ै  

4.6 खुदरा िबøì ÿिøया 

åरटेिलंग ÿिøया म¤ úाहकŌ कì वरीयताओ ं पर शोध करना, मÐूय ÿÖतावŌ को िवकिसत 
करना, खुदरा नेटवकª  Öथािपत करना और ®ृंखलाओ ंकì आपूितª करना, मक¦ डाइज से इसे भरना 
और úाहकŌ को माल खरीदने के िलए Öटोर म¤ आकिषªत करना शािमल ह।ै  

इस ÿिøया म¤, ÿदशªन के बेहतर Öतर और आनंदमय खरीदारी के अनुभव को लगातार 

बनाये रखना महÂवपूणª ह।ै िबøì Óयिĉ ÿिøया का एक ÿमखु तÂव है और खदुरा Öटोर के 

सफल होने के िलए लगभग सभी ÿमखु गितिविधयŌ म¤ भाग लेना चािहए। कई बार, इन 

गितिविधयŌ को िवøय चø के łप म¤ संदिभªत िकया जाता ह ै और ÿÂयेक िवøेता इसका 

आंतåरक भाग होता ह ैऔर िनÌनिलिखत ²ान और द±ताओ ंको ÿाĮ करने कì आवÔयकता 

होती ह:ै  

1. उÂपाद / Óयापाåरक ²ान ÿाĮ करना (Acquiring Product / Merchandise knowledge) 

खुदरा िवøेता के पास सबस ेमहÂवपूणª उपकरण वह ²ान ह ैजो वह उस उÂपाद / मक¦ डाइज के 
बारे म¤ रखता है जो वह बेच रहा ह।ै यह आवÔयक है िक वह न केवल अपने मक¦ डाइज कì 
िवशेषताओ ंऔर लाभŌ को जानता ह ैबिÐक ÿितÖपधê उÂपादŌ के बारे म¤ भी जानता ह।ै उÂपाद 
का ²ान कई बार पåरधान, गहने, उपभोĉा िटकाऊ वÖत ुऔर अÆय उ¸च कìमत वाल ेउÂपादŌ 
कì िबøì म¤ महÂवपूणª कारक ह ैजहां खरीदने म¤ úाहकŌ कì बहòत भागीदारी होती ह।ै  

मक¦ डाइज के ²ान म¤ शैिलयŌ, āांडŌ और मक¦ डाइज के ÿकारŌ जो Öटॉक म¤ िकए जाते ह§, 
Öटोर म¤ मक¦ डाइज का Öथान और उपयोग, गणुव°ा, दखेभाल, मÐूय और गारंटी तथा 
मक¦ डाइज कì िवशेषताओ ंके बारे म¤ जानना शािमल ह।ै  

2. úाहक का अÅययन (Studying the customer) 

िवøेता को यह जानने कì आवÔयकता होती है िक úाहक Öटोर म¤ अपनी खरीदारी जÐदी 
समाĮ करना चाहता ह ै या वह उÂपादŌ चनुाव और खरीदारी आराम से करना चाहता ह ै । 
वरीयता या गुणव°ा, माýा, रंग, आकार और कìमत िनधाªåरत करने के िलए úाहक को सनुना 
महÂवपूणª ह।ै ÿĳ पूछकर, िवøेता úाहक कì इ¸छा कì पूरी तÖवीर ÿाĮ कर सकता ह ैऔर 
सबसे अ¸छा काम करने वाले िवøय िबंद ु को चनु सकता ह।ै िवøेता को úाहक म¤ Łिच 
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िदखानी चािहए और úाहक को उसकì खुशी, आराम, लाभ, गवª आिद के बारे म¤ मदद करने म¤ 
स±म होना चािहए।  

3. úाहक तक पहòंचना (Approaching the customer) 

िवøेता के ŀिĶकोण का उĥेÔय úाहकŌ को उÂपादŌ या सेवा म¤ तरंुत Łिच पैदा करना होता ह ै

और úाहक को यह बताना िक वह उÂपाद उसके िलए िकस ÿकार उपयोगी हो सकता ह।ै 

ÿारंिभक कुछ सेकंड िवøेता के िलए úाहक कì पहचान करने और एक अ¸छी सकाराÂमक 

बातचीत Öथािपत करने के िलए महÂवपूणª होता ह।ै यिद िवøेता िकसी अÆय úाहक के साथ 

ÓयÖत ह ै और úाहक को अनदखेा करता ह ै या कागजी कारªवाई या अÆय िनयिमत कतªÓयŌ म¤ 

ÓयÖत ह ैतो यह úाहक को गलत संदेश द ेसकता ह।ै  

4. मक¦ डाइज पेश करना (Presenting the merchandise) 

िवøेता को यह तय करने कì आवÔयकता ह ैिक उपभोĉा को उÂपाद कì िवशेषताओ ंया लाभŌ 

को ÿÖततु करना ह ै या नहé। िकसी उÂपाद को बेचने म¤ सफल होने के िलए िवøेता के िलए 

उÂपाद सुिवधाओ ं और úाहक लाभŌ के बीच अंतर जानना महÂवपूणª ह।ै लोग आमतौर पर 

मक¦ डाइज उस उÂपाद कì वजह से नहé खरीदते ह§, बिÐक वे इससे ÿाĮ होने वाले लाभ के िलए 

इसे ÿाĮ करना चाहते ह§। िवøेताओ ंको उन लाभŌ पर ज़ोर दनेा चािहए जो úाहक के िलए उÂपाद 

कì िविशĶ िवशेषताएं ह§।  

5. ÿितरोध पर काबू पाना (Overcoming resistance) 

सामाÆय िबøì लेनदेन म¤ हमेशा दो प± होते ह§। úाहक को न केवल कुछ िविशĶ उÂपाद 
अथवा सेवा ÿाĮ करने के िलए पैसे खचª करने हŌगे, बिÐक अÆय सखुŌ या संतुिĶ का भी Âयाग 
करना होगा जो उन पैसŌ से अÆयथा खरीद ेजा सकते थ।े संतुिĶ का यह तािकª क िबंद ुतब मौजूद 
हो सकता ह ै जब िवकÐप असंबंिधत संभावनाओ ं जैसे िक मक¦ डाइज और छुĘी के बीच हो 
अथवा दो ÿितÖपधê āांडŌ के सामानŌ के बीच चयन करने के बीच हो। úाहक Öवाभािवक łप से 
उस उÂपाद को खरीदना चाहता ह ैजो पैसे के िलए सबस ेअिधक मÐूय दतेा ह।ै िबøì ÿितरोध 
वाÖतव म¤ úाहकŌ के मÐूयŌ के सामाÆय तरीके ह§।  

िबøì ÿितरोध को िकसी बहाने या आपि° के łप म¤ वगêकृत िकया जा सकता ह।ै बहाने 
úाहक Ĭारा ÿÖतुत िकए गए गंभीर कारण ह§ जो िवøेता के साथ िकसी भी िबøì म¤ शािमल नहé 
होना चाहते ह§। आपि°यां úाहक और िवøेता के बीच अंतर के ईमानदार िबंदओु ं का 
ÿितिनिधÂव करती ह§।  
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ÿारंिभक अवÖथा म¤ बहाने अ³सर िबøì कì ÿिøया होते ह§, जब úाहक केवल दखे रहा होता 
ह ैया जब कोई िवøेता úाहक के Ĭारा मांगे जाने के अलावा या बेचने के बाद िबøì करने का 
ÿयास करता ह ैया िवøय िबंद ुबना िदए जाते ह§, तो यह दशाªता ह ैिक िवøेता Łिच पैदा करने म¤ 
िवफल रहा ह ैया úाहक को कुछ िछपी आपि° ह।ै  

आपि°, मक¦ डाइज के बारे म¤ अिधक जानने के िलए úाहक कì इ¸छा पर संकेत देती ह।ै वे 
खरीद नहé करने के िलए ईमानदार कारण ह§ और एक जłरत को परूा करने कì इ¸छा और पैस े
कì बबाªदी के िलए एक ÿाकृितक अिन¸छा के बीच सीधा संबंध िदखाते ह§।  

िबøì के लोगŌ को वाÖतिवक आपि°यŌ का Öवागत करना चािहए ³यŌिक वे एक संकेत ह§ 
िक úाहक Łिच रखता ह ैऔर / या िक úाहक खरीदारी को सही ठहराने का ÿयास कर रहा ह।ै 
वाÖतव म¤, एक पुरानी कहावत ह ैिक जब तक úाहक कुछ नहé कहता ह ैतब तक िबøì शłु नहé 
होती ह।ै  

आपि°यŌ से िनपटने के दौरान एक िवøेता को आपि°यŌ को उठाने के úाहक के अिधकार 

को पहचानना चािहए। िवøेता को यह सनुने कì ज़łरत ह ैिक úाहक ³या कह रहा ह ैतािक वह 

यह िनधाªåरत कर सके िक आपि° का समाधान कैसे िकया जा सकता ह।ै  

खुदरा िबøì के िलए िनणªय लेते समय िवचार िकये जाने वाले कारक (Factors to be 

Considered While Taking Decision for Retail Selling) 

अपने ÿचार ÿसार म¤ िकस हद तक Óयिĉगत िबøì को िनयोिजत िकया जाना चािहए, यह तय 

करने के िलए ÿबंधक का मागªदशªन करने के िलए कई Óयापक िसĦांत ह§। खुदरा िवøेता को िकसी भी 

िनणªय पर पहòचंने से पहले िनÌनिलिखत कारकŌ पर िवचार करना चािहए:  

1. संभािवत खरीदारŌ कì सं´या (Number of potential buyers): िकसी उÂपाद या सेवा के िलए 

संभािवत खरीदारŌ कì सं´या बड़ी होने पर खदुरा िबøì उपयुĉ है।  

2. संभािवत खरीदारŌ कì एकाúता (Concentration of Potential buyers): खुदरा िबøì बहòत आसान ह ै

अगर खरीदारŌ कì सं´या एक Óयापक ±ेý म¤ फैले होने के बजाय एक भौगोिलक ±ेý म¤ अÂयिधक 

क¤ िþत ह।ै  

3. खरीदी गई माýा का आकार (Size of the quantity purchased): खरीदी गई माýा का औसत आकार 

खुदरा िबøì कì आिथªक Óयवहायªता का िनधाªरण करने म¤ एक और महÂवपूणª कारक ह।ै छोटी माýा 

के िलए और साथ ही बड़ी माýा म¤ यह संभव ह।ै  

4. िविवधता (Heterogeneity): Óयिĉगत िविनद¥शŌ के अनुसार उÂपािदत उÂपादŌ के मामले म¤ खुदरा 
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िबøì कहé अिधक उिचत है।  

5. ÿदशªन कì आवÔयकता (Need for demonstration): जहां उÂपाद कì योµयता/गणुव°ा से संभािवत 

खरीदारŌ को आĵÖत करना आवÔयक ह,ै खुदरा िबøì लगभग अिनवायª है।  

6. आवÔयकता कì माÆयता (Recognition of the need): खुदरा िबøì कì आवÔयकता तभी उÂपÆन होती 

ह ैजब संभािवत úाहक उÂपाद कì आवÔयकता को पहचानती ह§ ³यŌिक यह शो केस म¤ ÿदिशªत होता 

ह।ै  

7. सेवा कì आवÔयकता (Need for Service): कुछ मामलŌ म¤, उÂपाद बेचने से पहले उपभोĉा के साथ 

काफì काम िकया जाना चािहए और िबøì के बाद कुछ चीज¤ अ³सर होती ह§। यिद ऐसी िÖथित है तो 

खुदरा सेवा (िबøì) आवÔयक ह।ै  

4.7 सारांश (Summary) 

िवपणन संचार िम®ण या संवधªन िम®ण म¤ पाँच तÂव होते ह§। वे िव²ापन, िबøì संवधªन, ÿÂय± 

िवपणन, ÿचार और Óयिĉगत िबøì ह§। ÿचार संचार के समान ह।ै एक ÿभावी संचार के िलए, इन सभी 

तÂवŌ को वांिछत पåरणाम दनेे के िलए एकìकृत करना होगा। 

िव²ापन खुदरा िवøेता के िलए फायदेमंद है। यह कंपनी के टनªओवर को बढ़ाने म¤ मदद करता 

ह,ै Öटोर म¤ िविजिबिलटी देता ह,ै ÿाइस वॉर म¤ åरटेलर कì मदद करता है और उÂपादŌ कì आकषªकता 

को बढ़ाता ह,ै िजससे उÂपाद बेचने कì कोिशश कम हो जाती ह।ै ÿभावी होने के िलए, िव²ापनदाताओ ं

को अपने उĥेÔयŌ के बारे म¤ ÖपĶ होना चािहए, उÆह¤ उिचत मीिडया का चयन और उस संदेश कì सामúी 

को सुिनिĲत करना चािहए िजसे वे संवाद करना चाहते ह§। 

िबøì संवधªन एक अÆय ÿचार उपकरण ह ैिजसका उपयोग úाहकŌ को उनकì खरीद के फैसले 

को पवूª-ÿोÂसाहन दने े या उनकì øय रािश बढ़ाने के िलए कुछ ÿोÂसाहन ÿदान करके िकया जाता ह।ै 

इसम¤ कई सामाÆय उपकरण जैसे कूपन, ÿीिमयम और ÿितयोिगता शािमल ह§। 

Óयिĉगत िबøì úाहकŌ के खरीद िनणªय को ÿभािवत करने के िलए खुदरा िवøेताओ ं Ĭारा 

इÖतेमाल िकया जाने वाला एक शिĉशाली उपकरण है। खुदरा िवøेता इस काम के िलए Öमाटª िबøì 

बल को िनयĉु  करते ह§। खुदरा िवøेता, जो Öटोर ÿाłप का पालन नहé करते ह§, ÿÂय± िवपणन का 

सहारा लेते ह§। संचार के ये सभी तÂव लंबे समय म¤ Öटोर कì छिव को बढ़ाते ह§ और खुदरा Óयापार कì 

सफलता के िलए महÂवपूणª ह§। 
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4.8 बोध ÿĳ (Practice Question) 

1. खदुरा सÿंेषण ³या ह?ै संÿेषण ÿिøया का रेखािचý के माÅयम से उÐलेख कìिजयए। 

2. ÿभावी संÿेषण एवं संवधªन कायªøम िवकिसत करने के ÿमुख चरणŌ का वणªन कìिजए। 

3. खुदरा िव²ापन को पåरभािषत कìिजए। खुदरा िव²ापन के उĥेÔयŌ का उÐलेख कìिजए। 

4. िव²ापन के आवÔयक तÂव कौन-कौन से ह§? 

5. खुदरा िवøेताओ ंके िलए िव²ापन के कुछ लाभ कौन-कौन से ह§? 

6. खुदरा िव²ापन से उपभोĉाओ ंएवं समाज को ³या लाभ होता ह?ै 

7. िबøì संवधªन ³या ह?ै िबøì संवधªन से ³या उĥेÔय होते ह§? 

8. िबøì संवधªन गितिविधयŌ म¤ विृĦ के कारणŌ को ÖपĶ कìिजए। 

9. िबøì संवधªन कायªøम के िविभÆन ÿकार कौन-कौन से ह§? 

10. खुदरा ±ेý म¤ िबøì संवधªन के ³या लाभ ह§? 

11. Óयिĉगत िबøì ³या ह?ै Óयिĉगत िबøì ÿिøया म¤ शािमल क़दमŌ कì िववेचना कìिजए। 

12. खुदरा िबøì के िलए िनणªय लेते समय िकन-िकन कारकŌ पर िवचार िकया जाना चािहए।  
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इकाई – V: वैĵीकरण और खुदरा िबøì तथा ई-åरटेिलंग  
(Globalization and Retailing and e-Retailing) 

 

इकाई कì संरचना 

5.1 उĥÔेय 

5.2 ÿÖतावना 

5.3 वĵैीकरण और खदुरा िबøì 

5.4 ई-åरटेिलंग का पåरचय 

5.5 ई - åरटेिलंग: चनुौितयां और अवसर 

5.6 सारांश 

5.7 बोध ÿĳ 

5.8 संदभª úंथ 

5.1 उĥेÔय (Objectives) 

इस इकाई के अÅययन के उपरांत आप िनÌनिलिखत को समझ सक¤ ग:े  

• वĵैीकरण तथा खदुरा िबøì पर वĵैीकरण के ÿभावŌ को । 

• ई-åरटेिलंग कì मलू अवधारणा को । 

• ई-åरटेिलंग कì चनुौितयŌ एव ंअवसरŌ को । 

 

5.2 ÿÖतावना (Introduction) 

वĵैीकरण के ÿभाव अपåरहायª ह§, यहां तक िक केवल Öथानीय या राÕůीय उपभोĉाओ ंको लि±त 

करने वाले खदुरा िवøेताओ ंके िलए। विैĵक सोिस«ग, िविनमाªण, खरीद और लोिजिÖट³स म¤ अवसरŌ का 

लाभ ÿाĮ करन े के िलए, खदुरा िवøेताओ ं को तेजी से लचीला होना चािहए और नए, नकदी से भरपरू, 

उभरते हòए बाजार के ÿितÖपधê Öथािपत िवøेताओ ंके बाजार म¤ ÿवशे करना चािहए। हाल के वषŎ म¤ विैĵक 

खदुरा पåरŀÔय के अनłुप, भारत ने िविभÆन खदुरा ÿाłपŌ का ÿयोग िकया ह।ै 
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यīिप वतªमान िवचारŌ और नवाचारŌ को सभी ने अ¸छी तरह से सोचा ह ैऔर अÐपकािलक 

पåरणामŌ के िलए यह अ¸छा ह ैपरंतु भारतीय संगिठत खुदरा िबøì अभी भी अपने िवकासवादी चरण 

म¤ है। हर िबंदु पर सभी खुदरा िवøेता अपनी उपिÖथित के िलए सतत ÿयास कर रह ेह§ और उपभोĉा 

को पåरणामी तÖवीर बहòत Ăिमत कर रही ह।ै पåरप³व होने कì ÿिøया म¤, खुदरा िवøेताओ ंको Öवयं 

को अलग करने और ÿितÖपधाª कì इस दौड़ म¤ शािमल होने के बजाय अपने िविशĶ बाजार को पूरा 

करने के िलए िनशेज (niches) बनाने के इस ÿाथिमक मुĥे को संबोिधत करने कì आवÔयकता है। 

खुदरा िवøेताओ ंको āांड बेचने वाले खदुरा िवøेताओ ंके łप म¤ खुदरा के मÐूय को एक āांड के łप 

म¤ समझने कì आवÔयकता है। भारतीय खुदरा िबøì समय के साथ ÿगित कर रही ह ैऔर समझदार 

भारतीय उपभोĉा कì पेशकश के िलए एक ÖपĶ āांड ÿÖताव कì आवÔयकता है। यहां जोर खुदरा 

बेचने वाले खुदरा िवøेताओ ंकì बजाय एक āांड के łप म¤ है। åरटेल िबजनेस कì āांिडंग पर Åयान 

देना चािहए। ÿितÖपधाªÂमक दबाव का सामना करने कì अपनी तैयारी म¤, भारतीय खुदरा िवøेताओ ं

को अपनी माक¥ िटंग िÖथित को सुŀढ़ करने के िलए āांडŌ के łप म¤ अपने Öवयं के Öटोर बनाने के मूÐय 

को पहचानना चािहए, तािक गणुव°ा के साथ-साथ कìमतŌ के िलए भी संवाद िकया जा सके। 

इटंरनेट के उदय ने िविभÆन उīोगŌ म¤ िजस तरह से Óयापार का संचालन िकया ह,ै उसम¤ कुछ 

अभतूपूवª पåरवतªन हòए ह§। इटंरनेट ने खदुरा िबøì ±ेý म¤, खुदरा िवøेताओ ंके िलए अपने úाहकŌ और 

आपूितªकताªओ ं तक पहòचंने के िलए एक नया अवसर खोल िदया ह,ै खासकर उन बाजारŌ म¤ जहां 

उनकì भौितक उपिÖथित नहé ह।ै इसने úाहक संबंधŌ को गहरा करने, पåरचालन को सुÓयविÖथत करने, 

लागत म¤ कटौती और आय के नए ąोतŌ कì खोज करने के अवसर ÿÖतुत िकए ह§। 
 

5.3 वैĵीकरण और खुदरा िबøì (Globalisation and Retailing) 

वĵैीकरण दिुनया भर म¤ लोगŌ, कंपिनयŌ और सरकारŌ के बीच बातचीत और एकìकरण कì ÿिøया 

ह।ै एक जिटल और बहòप±ीय घटना के łप म¤, वĵैीकरण को कुछ लोगŌ Ĭारा पूंजीवादी िवÖतार के łप म¤ 

माना जाता ह ै जो Öथानीय और राÕůीय अथªÓयवÖथाओ ं के एकìकरण को विैĵक, अिनयिमत बाजार 

अथªÓयवÖथा म¤ बदल दतेा ह।ै पåरवहन और संचार ÿौīोिगकì म¤ ÿगित के कारण वĵैीकरण बढ़ गया ह।ै बढ़ी 

हòई वैिĵक संपकª  के साथ अंतराªÕůीय Óयापार, िवचारŌ और सÖंकृित का िवकास होता ह।ै वĵैीकरण मु́ य 

łप से सामािजक और सांÖकृितक पहलओु ंके साथ जड़ेु संपकª  और एकìकरण कì एक आिथªक ÿिøया ह।ै 

हालाँिक, संघषª और कूटनीित भी वĵैीकरण के इितहास और आधिुनक वĵैीकरण के बड़े िहÖसे ह§। 

मीिडया के िवकास ने úामीण-शहरी िवभाजन को ÿभािवत करते हòए, उपभोĉाओ ंके िविभÆन वगŎ 

कì आकां±ाओ ंके एक अिभसरण के िलए अúणी ह।ै आधुिनक उपभोĉा िकसी भी उÂपाद या सेवा से संतुĶ 
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नहé हो सकता ह ैजो िक िवĵ म¤ िकसी अÆय Öथान पर दी जाने वाली सवō°म पेशकश कì तलुना म¤ गणुव°ा 

म¤ कम ह।ै 1980 के दशक तक, भारत केवल िकराना Öटोर जाना जाता था। इसके बाद धीरे-धीरे चीज¤ बदलने 

लगé, बॉÌबे डाइगं, रेमड्ंस, एस कुमार और úािसम जैसी कंपिनयŌ ने अपनी कंपनी के ÖवािमÂव वाले 

आउटलेट खोल िदए। बाद म¤, ÿीिमयम घिड़यŌ के िनमाªता, टाइटन ने सŁुिचपणूª शोłम कì एक ®ृंखला कì 

Öथापना करके भारत म¤ एक संगिठत खदुरा अवधारणा को सफलतापवूªक बनाया।  

खुदरा िवøेताओ ंके िलए चुनौितयां (Challenges for Retailers) 

खदुरा िवøेताओ ंके िलए तीन ÿमखु चनुौितयां ह§। वो ह§ : 
1. जिटलता (Complexity) – भले ही कोई åरटेलर िवषमतापणूª विैĵक ÖथानŌ पर Öटोर Öथािपत कर 

रहा हो, परÆतु अÆयोÆयाि®त अथªÓयवÖथाएं तेजी से जिटलता को बढ़ा रही ह§। यहां तक िक अगर 

विैĵक संचालन "केवल खरीदारी," तक सीिमत ह§, तो भी भगूोल का िवÖतार संचालन म¤ इसके 

साथ मĥुŌ कì एक दरार लाता ह।ै उनम¤ स ेह§: अिĬतीय राÕůीय सÖंकृितयां, िविभÆन भाषाएं, आिथªक 

िवकास के चरम सीमा, िविनयामक िविवधता और नए और संभािवत किठन-से-िनणाªयक úाहक। 
2. Öůेिचंग/फैला हòआ (Stretching) – खदुरा िवøेताओ ं को कम लागत वाले देशŌ स े सोिस«ग कर 

लाभ उठाने के िलए अपनी आपिूतª ®ृंखला कì पहòचं का िवÖतार करने कì आवÔयकता ह,ै और 

उÆह¤ कायाªÂमक ±मताओ ं का िवÖतार करने कì आवÔयकता ह।ै उसके Ĭारा हमारा मतलब ह ै

"िनमाªता" से "ÿÖतावक" से "इटंीúेटर।" इटंीúेटर नेटवकª  ऑिÈटमाइज़ेशन, चैनल कंůोल और 

कÖटमर केयर म¤ ±मता हािसल करने कì कोिशश करता ह।ै खदुरा िवøेताओ ंको बहò-ňवुीय दिुनया 

कì मांगŌ को पूरा करने के िलए भौगोिलक उपिÖथित और कायाªÂमक पहòचं के दोनŌ आयामŌ को 

एक साथ फैलाने कì आवÔयकता ह।ै  
3. अनुकूलन (Adaptation) – सब कुछ एक अ¸छी गित से बदल रहा ह:ै उपभोĉा Öवाद, मÐूय, 

ÿौīोिगिकयां, कायªबल कौशल, सेवाएं, इनपटु लागत, बुिनयादी ढांचा और िनयम। अनुकूलन नए 

गैर-पारंपåरक, लेिकन नकद-समĦृ, जवाब देने के िलए भी महÂवपणूª होगा, जो ÿितÖपधê न केवल 

नए ÿितÖपधê खतरŌ (और अवसरŌ) को पेश कर¤ग,े बिÐक संभवतः ÿितÖपधê िनयमŌ को बदल द¤गे 

- उÂपादŌ और सेवाओ ंपर बार बढ़ाएंगे। 

खुदरा िबøì के वैĵीकरण को रेखांिकत करने वाले कारक (Factors Underlying 

globalization of Retailing) 

1. आिथªक िवकास (Economic development) 

2.   नागåरक िÖथित म¤ सधुार (Improvements in civic situation) 
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3. उपभोĉा कì जłरतŌ, ŀिĶकोण और Óयवहार म¤ पåरवतªन (Changes in consumer needs, attitudes 

and behavior) 

4. सरकारी नीितयŌ म¤ बदलाव (Changes in government policies) 

5. बढ़ा हòआ िनवशे (Increased Investment) 

6. संगिठत खदुरा कì शिĉ म¤ विृĦ (Rise in power of organized retail) 

1. आिथªक िवकास (Economic development) – भारतीय खदुरा ±ेý के िवकास के िलए भारतीय 

अथªÓयवÖथा का िवकास एक आवÔयक शतª ह।ै थाईल§ड का उदाहरण खदुरा ±ेý के आधुिनकìकरण 

के िलए ÿेरणा िदखाता ह ै िजससे थाईल§ड म¤ आिथªक उछाल Ĭारा ÿदान िकया गया था। िवकास 

उपभोĉाओ ंके हाथŌ म¤ िडÖपोजेबल आय को बढ़ाता ह ैऔर िववेकाधीन गैर-खाī पदाथŎ पर खचª 

के अनुपात म¤ विृĦ कì ओर ले जाता ह।ै आिथªक िवकास भी आधुिनक खदुरा के िलए संभािवत 

úाहकŌ के łप म¤ नई संभावनाओ ं को िवकिसत करता है और उपभोĉाओ ं के बीच Óयिĉगत 

पåरवहन के बढ़ते ÖवािमÂव कì ओर जाता ह,ै जो बदले म¤ नए ÿाłप ÖटोरŌ म¤ खरीदारी करने के िलए 

लंबी दरूी कì याýा करने कì उनकì इ¸छा को बढ़ा सकता है। अथªÓयवÖथा कì विृĦ उन लोगŌ को 

भी लाभकारी रोजगार ÿदान कर सकती ह ैजो अÆयथा हॉकåरंग, रोडसाइड व¤िडंग और खदुरा ±ेý म¤ 

अÆय समान कम लागत वाली ÿिविĶयŌ जैसे ±ेýŌ म¤ खदुरा िबøì म¤ ÿवेश कर¤गे। 

2. नागåरक िÖथित म¤ सुधार (Improvements in civic situation) – नागåरक िÖथित म¤ शहर म¤ बचाव और 

सरु±ा और दकुानŌ के उĤाटन, Öथान और संचालन को िनयिंýत करने वाले िविभÆन नगरपािलका 

िनयमŌ और उपलÊध सावªजिनक पåरवहन कì ÿकृित जैसे कारक शािमल ह§। एक सकुशल और 

सरुि±त वातावरण 24 घंटे सिुवधा Öटोर और शॉिपंग Èलाज़ा के संचालन को ÿोÂसािहत करेगा और परेू 

पåरवार के िलए खरीदारी अिभयानŌ को ÿोÂसािहत करेगा। पयाªĮ पािक« ग सिुवधाओ ं या उÂकृĶ 

सावªजिनक पåरवहन कì उपिÖथित उपभोĉाओ ंको अपनी पसंद कì दकुान ढूंढने हतेु अिधक ÿयास 

करन ेके िलए ÿोÂसािहत करेगी। 

3. उपभोĉा कì जłरतŌ, ŀिĶकोण और Óयवहार म¤ पåरवतªन (Changes in consumer needs, 

attitudes and behavior) – आधुिनक åरटेल कì विृĦ उपभोĉा कì जłरतŌ, ŀिĶकोण और Óयवहार से 

जड़ुी हòई ह।ै खदुरा िबøì सिहत िवपणन चैनल उभर कर सामने आते ह§ ³यŌिक उÆह¤ आपूितª प± और 

माँग प± दोनŌ से ÿेरणा िमलती ह।ै मांग प± पर, माक¥ िटंग चैनल उपभोĉा के मÐूय को सेवा 

आउटपुट ÿदान करता ह।ै इन सेवा आउटपुट म¤ शािमल हो सकते ह§, बÐक-āेिकंग, Öथािनक 

सुिवधा, ÿती±ा और िवतरण समय और वगêकरण, लेिकन ये इतने तक ही सीिमत नहé हो सकते ह§। 
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4. सरकारी नीितयŌ म¤ बदलाव (Changes in government policies) – भारत सरकार न ेकई मौकŌ पर 

ÖपĶ िकया ह ै िक खदुरा ±ेý म¤ भारत म¤ ÿÂय± िवदशेी िनवशे कì अनमुित िनयंýण के साथ होगी। 

ÿमखु अतंरराÕůीय खदुरा िवøेता संगठन अपने खदुरा ±ेý म¤ िवदशेी िनवशे के िलए िवशषे łप से 

चीनी अनमुित के मĥनेजर नीितगत बदलाव के संकेतŌ कì ÿती±ा कर रह ेह§। खदुरा ±ेý को खोलने म¤, 

सरकार िविभÆन ŀिĶकोणŌ पर िवचार कर सकती ह ैजैसे संयĉु उīमŌ पर जोर दनेा, िवदशेी िहÖसेदारी 

को सीिमत करना, या उन शहरŌ के ±ेýŌ को िनिदªĶ करना जहां िनवशे कì अनमुित ह।ै 

थाईल§ड के उदाहरण से पता चलता है िक संयुĉ उīम के मामले म¤, Öथानीय साझेदार संयुĉ 

उīम कì सफलता म¤ महÂवपूणª भिूमका िनभा सकते ह§। āाजील का अनुभव बताता ह ै िक Öथानीय 

åरटेिलंग समहू अंतरराÕůीय ®ृंखलाओ ंके िखलाफ सफलतापूवªक ÿितÖपधाª कर सकते ह§ यिद वे बाजार 

कì जłरतŌ के अनुसार नवाचारŌ और पुनगªठन कायŎ को अपनाते ह§। 

5. बढ़ा हòआ िनवेश (Increased Investment) – åरटेिलंग म¤ महÂवपूणª आधुिनकìकरण और िवकास कì 

संभावनाएं इस ±ेý म¤ िनवेश कì ÿकृित पर िनभªर कर¤गी। िनवेश दो ÿकार का होगा-िवदेशी और 

घरेलू। िनवेश कì माýा और ÿकृित पूवª म¤ उिÐलिखत कारकŌ पर िनभªर करेगी अथाªत आिथªक 

िवकास; नागåरक िÖथित; उपभोĉा कì जłरत; मनोभाव और Óयवहार; और सरकार कì नीितयां। 

6. संगिठत खुदरा कì शिĉ म¤ वृिĦ (Rise in power of organized retail) – संगिठत खदुरा कì 

सौदेबाजी शिĉ खदुरा िवøेताओ ंके िलए सीधे उ¸च सकल मािजªन म¤ तÊदील हो जाती ह।ै वतªमान 

म¤ िनमाªताओ,ं िवतरकŌ और थोक िवøेताओ ंके साथ थोड़ी सौदेबाजी कì शिĉ के साथ बड़ी सं´या 

म¤ Öवतंý खदुरा िवøेता ह§। िनमाªता अपने āांडŌ को बढ़ावा द े रह े ह§ और āांडेड उÂपादŌ के िलए 

उपभोĉा मांग पैदा कर रह ेह§। यह िवशेष łप से शहरी ±ेýŌ म¤ सभी ÿकार के ÖटोरŌ के िलए āांडेड 

उÂपादŌ को Öटॉक करने के िलए आवÔयक बनाता है। िनमाªताओ ंने खुदरा िवøेताओ ंके मािजªन को 

सीिमत करने के िलए उपभोĉा पुल का लाभ उठाया ह।ै खदुरा िवøेता बहòत कम लागत के आधार 

पर पåरचालन करके अपनी लाभÿदता का ÿबंधन करते ह§। यह ऐितहािसक कारणŌ से कम िकराये के 

खचŎ और Öटोर म¤ पåरवार के सदÖयŌ के रोजगार के कारण कम ®म लागत के कारण संभव ह।ै 

आधुिनक दकुानŌ म¤ कुछ हद तक उ¸च सकल मािजªन ह,ै लेिकन आउटलेट म¤ तेजी से िवकास को 

बढ़ावा देने के िलए आवÔयक नकदी ÿवाह ÿदान करने के िलए उनका शुĦ मािजªन बहòत महÂवपूणª 

नहé है। 
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वैिĵक ÿवेश रणनीित (Global Entry Strategy) 

जब आपने अपने बाजार म¤ उपलÊध लगभग सभी अवसरŌ को भुना िलया है, तो नए बाजारŌ म¤ 

िवÖतार करने के बारे म¤ सोचना Öवाभािवक है। एक िवदेशी देश के बाजार म¤ ÿवेश मुिÔकल हो सकता ह,ै 

हालांिक, जैसा िक आप एक नई संÖकृित, नए िनयामक वातावरण और नई ÿितयोिगता को अनुकूिलत 

करते ह§। िवदेशी बाजार म¤ ÿवेश करने के कई तरीके ह§, कुछ दूसरŌ कì तुलना म¤ कुछ आसान है। 

िवदशेी बाजारŌ म¤ ÿवशे के पाचं तरीके िनÌनिलिखत ह§:  

1. संयुĉ उīम (Joint Venture) – ÿवेश के सबसे लोकिÿय तरीकŌ म¤ से एक संयुĉ उīम कì 

Öथापना ह,ै िजसम¤ दो Óयवसाय उÂपादŌ या सेवाओ ंको बेचने के िलए संसाधनŌ को जोड़ते ह§। चीन 

जैसे स´त िनयंिýत अथªÓयवÖथा वाले कई देशŌ को भी अ³सर िवदेशी कंपिनयŌ को Öथानीय 

कंपनी के साथ साझेदारी करने कì आवÔयकता होती ह,ै यिद वे अपने िनवािसयŌ को उÂपाद बेचना 

चाहते ह§। हालांिक संयुĉ उīम िवदेशी कंपिनयŌ को िवदेशी बाजार म¤ अनुभवी साथी ÿदान करते 

ह§, लेिकन इन साझेदाåरयŌ को ÿबंिधत करने और मनुाफे के िवभाजन म¤ समÖया हो सकती ह।ै 

2. लाइस¤िसंग समझौता (Licensing Agreement) – ÿिविĶ/ÿवेश के लाइस¤िसंग मोड म¤, कंपिनयां 

"लाइस¤सधाåरयŌ" के साथ अनुबंध पर हÖता±र करती ह§, जो िवदेशी कंपिनयŌ को काननूी łप से 

िनमाªण करने और कंपनी के उÂपादŌ को बेचने कì अनमुित देती ह§। िवदेशी कंपिनयां या तो 

एकमÔुत लाइस¤स खरीद ल¤गी या िनयिमत लाइस¤स शÐुक का भगुतान कर¤गी या रॉयÐटी के łप म¤ 

समय के साथ अपने आय के एक ÿितशत का भगुतान कर¤गी। यह अ³सर िविनमाªण फमŎ Ĭारा 

उपयोग िकया जाता ह,ै लाइस¤िसंग एक कंपनी को जÐदी और सÖते म¤ िवदेशी बाजार म¤ ÿवेश 

करने कì अनुमित देता ह,ै लेिकन उÂपाद के िवदेशी िवपणन और िबøì पर कम िनयंýण ÿदान 

करता ह।ै 

3. सीधे िनयाªत करना (Exporting Directly) – िवदेशी कंपिनयŌ के साथ साझेदारी करने या लाइस¤स 

ÿदान करने के ÿयास के बजाय, कुछ कंपिनयां अपने उÂपादŌ को िवदेशŌ म¤ िवतरकŌ को बेच देती 

ह,ै जो उपभोĉाओ ंको उÂपाद बेच¤गे। िनयाªत का मतलब ह ैिक कंपनी िवदेशी बाजार म¤ िविनमाªण 

सुिवधाओ ंको िवकिसत करने म¤ धन का िनवेश करने से बचती ह,ै लेिकन पåरवहन लागत और 

ÿितबंधाÂमक टैåरफ इस मोड को कुछ उÂपादŌ के िलए अनौपचाåरक बना सकते ह§। 

4. ऑनलाइन िबøì (Online Sales) – कई कंपिनयां इटंरनेट पर िवदेशी उपभोĉाओ ं को लि±त 

करके, अÿÂय± łप से िवदेशी बाजारŌ म¤ ÿवेश करने का ÿयास करती ह।ै िनयाªत के समान, 
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कंपिनयां अपने मूल देशŌ म¤ अपने भौितक संचालन को बरकरार रखती ह§, लेिकन िवदेशŌ म¤ 

उÂपादŌ को ऑनलाइन बेचती ह।ै हालाँिक, िनयाªत म¤, कंपिनयां Öथानीय ÓयवसायŌ के साथ 

अनुबंध करती ह§, परÆतु ऑनलाइन िबøì म¤ इटंरनेट Ĭारा वे सीधे उपभोĉाओ ंसे ऑडªर लेती ह§। 

इस मोड का एक फायदा यह ह ैिक यह अपे±ाकृत सÖता ह,ै केवल एक वेबसाइट और माक¥ िटंग 

कì लागत को जोड़कर। नकाराÂमक प± यह ह ै िक िवदेशी बाजार म¤ भौितक उपिÖथित Öथािपत 

करने कì तुलना म¤ यह अ³सर कम ÿभावी होता ह।ै िशिपंग लागत, उनकì सरकार Ĭारा लगाये गये 

शÐुकŌ और करŌ के कारण उपभोĉाओ ंको अिधक कìमत चुकाना पड़ सकता ह ैऔर उनके आने 

म¤ समय लगता ह।ै 

5. िवदेशी एसेट्स कì खरीद (Purchasing Foreign Assets) – कई कंपिनयां, एक िवदेशी बाजार म¤ 

एक पूरी तरह से नया उīम शłु करने के बजाय, बस एक िवदेशी कंपनी म¤ खरीद या िनवेश 

करेगी। जबिक अ³सर अिधक महगंा होता ह,ै ÿÂय± िनवेश िनवेश कंपनी को एक Óयवसाय के 

मनुाफे को िफर से ÿाĮ करने कì अनुमित देता ह ैजो पहले से ही Öथानीय बाजार म¤ अ¸छी तरह से 

एकìकृत ह।ै 

िविभÆन ±ेýŌ म¤ खुदरा िबøì कì भूिमका (Role of Retailing in Various Sectors) 

1. खाī खुदरा िवøेता (Food Retailers) – खाī-खुदरा ±ेý म¤ बड़ी सं´या म¤ खदुरा िवøेता काम कर 

रह ेह§। भोजन के िलए बाजार के िवशाल आकार को देखते हòए यह आĲयªजनक नहé ह।ै हालांिक, 

पारंपåरक ÿकार के खुदरा िवøेता, जो मु´य łप से पाåरवाåरक ®म का उपयोग करते हòए छोटे 

एकल आउटलेट Óयवसाय संचािलत करते ह§, इस ±ेý पर हावी ह§। इसकì तुलना म¤, सुपरमाक¥ ट म¤ 

भोजन कì िबøì के अनुपात म¤ मामलूी विृĦ होती ह।ै इसम¤ कम पåरचालन लागत और ओवरहड्ेस, 

कम मािजªन, úाहकŌ के िलए िनकटता, लंबे समय तक खुलने का समय, और úाहकŌ को अितåरĉ 

सेवाएं (जैसे िक अितåरĉ िडलीवरी) शािमल ह§। िफर भी, सुपरमाक¥ ट कì िबøì अÆय खदुरा 

िवøेताओ ंकì तुलना म¤ बहòत अिधक दर पर िवÖताåरत हòई। ऐसा इसिलए है ³यŌिक अिधक सं´या 

म¤ उ¸च आय वाले भारतीय सुिवधा, उ¸च Öतर के Öव¸छता और आकषªक माहौल के कारण 

सुपरमाक¥ ट म¤ खरीदारी करना पसंद करते ह§। 

2. ÖवाÖÃय और सŏदयª उÂपाद खुदरा िवøेता (Health and Beauty Products Retailers) – कमाई म¤ 

विृĦ के साथ, भारतीय ÖवाÖÃय और सŏदयª उÂपादŌ पर अिधक खचª कर रह ेह§। अÆय खुदरा ±ेý के 

मामले म¤, छोटे एकल-आउटलेट खदुरा िवøेता भी ÖवाÖÃय और सŏदयª उÂपादŌ कì िबøì पर हावी 

ह§। हालांिक, हाल के वषŎ म¤, ÖवाÖÃय और सŏदयª उÂपादŌ म¤ िवशेष²ता वाले कुछ खदुरा ®ृंखलाओ ं
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म¤ उछाल आया ह।ै वतªमान म¤, वे इन उÂपादŌ कì िबøì का केवल एक छोटा िहÖसा ही बेच रहे ह§। 

हालांिक, भिवÕय म¤ भारतीय ऐसे उÂपादŌ पर अिधक खचª कर¤गे, अतः उनके Óयापार म¤ िनÖसंदेह 

काफì िवÖतार होगा। इस तरह कì और ®ृंखलाओ ंके ÿवेश कì भी गुंजाइश है। 

3. कपड़े और जूते के खुदरा िवøेता (Clothing and Footwear Retailers) – कई कपड़े और जूते कì 

दुकान¤ भारतीय शहरŌ और कÖबŌ म¤ पाई जाती ह§, िवशेषकर शॉिपंग स¤टर और बाजारŌ म¤। ये पारंपåरक 

और आधुिनक भंडारŌ का िम®ण ह§। पारंपåरक आउटलेट छोटे ह§ और आकषªक िडÖÈले पर कम जोर देते 

ह§। वे मूल łप से, सÖते और लोकिÿय वÖतुओ ं कì एक सीिमत ®ृंखला का Öटॉक रखते ह§। इसके 

िवपरीत, आधुिनक कपड़े और जतूे के Öटोर िवशाल ह§, िजनम¤ नमूना उÂपादŌ को आकषªक łप से ÿमुख 

ÖथानŌ पर ÿदिशªत िकया जाता है। फूड åरटेिलंग कì तरह ही, मेकिशÉट Öटॉल या फुटपाथŌ पर कपड़े 

और जूते बेचने वाले खदुरा िवøेताओ ंकì भी बड़ी सं´या है। अपने रॉक-बॉटनª कì कìमतŌ के कारण, 

जो āांडेड उÂपादŌ कì कìमतŌ कì तुलना म¤ बहòत कम होते ह§, वे बड़ी सं´या म¤ úाहकŌ को आकिषªत 

करते ह§। 

4. घरेल ुफनêचर और घरेलू सामान खुदरा िवøेता (Home Furniture and Household Goods Retailers) 

– छोटे खदुरा िवøेता भारत म¤ घरेलू फनêचर और घरेलू सामानŌ के खुदरा ±ेý पर हावी ह§। इस बाजार के 

बड़े आकार के बावजदू, बहòत कम आधुिनक और बड़े खदुरा िवøेताओ ंने इन उÂपादŌ के िलए िवशेष 

Öटोर Öथािपत िकए ह§। हालांिक, िवशेष खुदरा ®ृंखलाओ ंके ÿवेश या िवÖतार के िलए काफì संभावनाएं 

ह§ और संभावना ह ैिक यह अगले कुछ वषŎ के दौरान होगा। 

5. िटकाऊ माल खुदरा िवøेता (Durable Goods Retailers) – भारतीय बाजार म¤ उदारीकरण के बाद बड़ी 

सं´या म¤ िवदेशी उपभोĉा िटकाऊ कंपिनयŌ के ÿवशे न े इस ±ेý को नाटकìय łप से बदल िदया। 

उपभोĉा इल³ेůॉिनक वÖतुओ ं और घरेलू उपकरणŌ कì एक बड़ी िविवधता भारतीय úाहक के िलए 

उपलÊध हो गई ह।ै अपने āांडŌ को बेचन ेके िलए कंपिनयŌ के बीच ÿितÖपधाª ने इस ±ेý म¤ सिøय खदुरा 

िवøेताओ ंके िलए िवकास को एक मजबतू ÿोÂसाहन ÿदान िकया ह।ै 

6. आराम और Óयिĉगत सामान खुदरा िवøेता (Leisure and Personal Goods Retailers) – भारत म¤ 

आिथªक विृĦ के कारण घरेलू आय म¤ विृĦ ने आराम और Óयिĉगत वÖतुओ ंपर उपभोĉा Óयय को 

बढ़ावा िदया है। इस ±ेý म¤ ÿÂयेक ®ेणी के उÂपादŌ के िलए िवशेष खदुरा िवøेता ह§। कुछ खदुरा 

®ृंखलाएँ िवशेष łप से पÖुतकŌ और संगीत उÂपादŌ कì खुदरा िबøì म¤ भी उभरé ह§। इस ±ेý कì एक 

अÆय ÿमुख िवशेषता åरलायंस िडिजटल, नाइकì िनश और प§टालून इले³ůॉिन³स बाजार जैसे Öथािपत 

िनमाªताओ ंऔर खुदरा िवøेताओ ंके बीच Ā¤ चाइिज़ंग ÓयवÖथा कì लोकिÿयता ह।ै 
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5.4 ई-åरटेिलगं का पåरचय (Introduction to e-Retailing) 

इटंरनेट पर ई-åरटेिलंग का Ó यवसाय आज बड़ी तेजी से बढ़ रहा ह।ै इसके अÆ तगªत एक Ó यवसाय 

तथा एक उपभो³ ता के मÅ य इल³ै ůािनक साधनŌ से लेन-दने होता ह ैिजसे हम इलै³ ůािनक Ó यावसाियक लेन-

दने या ई-åरटेिलंग कहते ह।ै यह अब एक महÂ Â वपणूª बाजार के łप म¤ उभर रहा ह।ै ई-åरटेिलंग का Ó यवसाय 

अभी उतना िवकिसत नहé हòआ ह ै िजतना िक Ó यवसाय से Ó यवसाय का इलै³ ůािनक कॉमसª ³ यŌिक ई-

åरटेिलंग के Ó यवसाय का वाÖ तिवक िवकास इटंरनेट तथा इसके úािफक उÆ मखु āाडबैÁ ड िवÔ वÓ यापी वबे पर 

आधाåरत ह।ै इतना ही नहé इसका संबंध उपभो³ ताओ ंकì łिच से भी ह।ै इसके माÅ यम से िकया जाने वाला 

लेन-दने øेिडट काडŎ के साथ िकए जाने वाले लेन-दने से बेहतर होता ह।ै इसम¤ इलै³ ůािनक सचूीयन, सहयोग 

तथा आडªर कì िÖथित के संबंध म¤ जानकारी शािमल ह।ै उपभो³ ता के Ó यवसाय साइट के िलए िव²ापनŌ के 

संबंध म¤ ही नहé बिÐक लोगŌ कì मदद के िलए अपेि±त हाडªवयेर एव ंसॉÉटवयेर के मामलŌ म¤ भी पयाªÈ त 

िनवशे कì जłरत होती ह।ै इस ÿकार Ó यवसाय कì ŀिĶ से ई-åरटेिलंग के Ó यवसाय का मÐू य Ó यवसाय के 

भौगोिलक ±ेýŌ के िवÖ तार म¤ िनिहत ह ैिजससे उपभो³ ता एवं úाहकŌ को Ó यवसायŌ के माÅ यम से सÈ ताह म¤ 

सातŌ िदन तथा िदन म¤ चौबीस घÁ टे सेवाए ंिमलती रह।े 

 यह कायª इटंरनेट के माÅ यम स ेसÌ पÆ न होता ह ैजो िक उपभो³ ताओ ंके िलए एक नई वÖ त ुह।ै इसके 

तहत् उपभो³ ताओ ंको आडªर कì ÿिविĶ तथा जांच करने से संबंिधत कायª करने पड़ते ह§ तथा इस ÿकार 

Ó यवसाय म¤ समय एव ं धन कì बचत होती ह।ै उपभो³ ताओ ं का िहसाब-िकताब कÌ Èयटूर पर पहले से ही 

उपलÊ ध होता ह ै िजसका िवपणन उĥÔे यŌ हते ु ÿयोग करना अप±ेाकृत अिधक आसान ह।ै उपभो³ ता 

आधाåरत उīोगŌ जसै ेÖ वाÖ Ã य-र±ा, दरूसंचार को ई-åरटेिलंग का पयाªÈ त लाभ िमलगेा ³ यŌिक वे इसके Ĭारा 

अपने उÂ पादŌ को सीधे उपभो³ ता तक पहòचंा सकते ह§। इससे उÂ पादŌ कì आधारभतू संरचना भी ÿभािवत 

होती ह।ै यातयात तथा सरकारी सेवाए ंजसै ेअÆ य उīोगŌ म¤ ई-åरटेिलंग का ÿभाव मु́  यत: िवपणन, िवøय 

तथा उपभो³ ता सेवाओ ंपर होगा।  

 लोगŌ Ĭारा फुटकर दकुानदारी करने के िलए एक वािणिºयक वबेसाइट तैयार कì गई ह ैिजसे फुटकर 

साइट या ई-åरटेिलंग साइट के नाम से जाना जाता ह।ै इटंरनेट के वािणिºयकरण एव ंलोकिÿयता के कारण ई-

åरटेिलंग को नई गित िमली ह ैलेिकन िपछले कुछ समय से इटंरनेट वीिडयो पाठ तथा टी वी दकुानदारी चैनेल 

जैसी ÿौīोिगिकयŌ का इÖ तेमाल करके आनलाइन Ó यवसाय म¤ काफì विृĦ हòई ह।ै 

ई-åरटेिलंग के चरण (Steps of E-Retailing) 

  िकसी भी Ó यापाåरक कायª म¤ Ó यापार से संबंिधत कई ÿकार के लेन-दने करने पड़ते ह§। इसी 

तरह ई-åरटेिलंग के कई चरण होते ह§। िवशषे łप से फुटकर िबøì के िलए Ó यापार चø Ó यावसाियक लेन-
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दने कì अप±ेा सरल होता ह;ै  इसम¤ िकसी ÿकार के समझौते कì बात नहé होती और न ही उधार िदया 

जाता ह।ै इस ÿकार सरलीकृत Ó यापार चø कì łपरेखा को हम िनÌ नानसुार Ö पÕ ट कर सकत ेह§-  

ई-åरटेिलंग के ÿमखु चरण िनÌ निलिखत ह§-  
1. खोज (Search) – खरीददार को कोई वÖ त ुखरीदने के िलए िकसी िवøेता के पास जाना होता ह।ै यह 

तरीका पारÌ पåरक Ó यापार तथा ई-åरटेिलंग दोनŌ म¤ एक ही तरह से ही ÿय³ु त होता ह।ै िजस ÿकार िकसी 

उपभो³ ता को सामान लेने के िलए परÌ परागत दकुान पर जाना पड़ता ह,ै ठीक उसी ÿकार ई-कॉमसª के 

माÅ यम से Ó यापार करने के िलए सवªर पर उपलÊ ध इटंरनेट  ई-कॉमसª दकुान होती ह।ै ई-दकुान कì 

अवसंरचना सरल भी हो सकती ह ैया जिटल भी। ई-दकुान का मलू तÂ व वबे  पेज ह ैिजसके माÅ यम से 

िबøì के िलए सामानŌ का  िव²ापन िकया जाता ह,ै उसका ÿÖ ताव िकया जाता ह ै और इस ÿकार 

खरीददार को øय करने का एक साधन ÿाÈ त होता ह।ै ऑनलाइन खरीददार के िलए सामानŌ या वÖ तओु ं

के बारे म¤ पता लगाने के तरीके िनÌ निलिखत ह§-  

 पोटªल पर एक मीन ूया बटन का चयन करना - जब ÿयो³ ता इटंरनेट चाल ूकरता ह ैतब 
सबसे पहले Ö øìन िदखाई देती ह।ै  

 उपय³ु त इटंरनेट ई-Ö टोर साइट का पता लगाने के िलए सचª इजंन का ÿयोग करना।  

 िव²ापन करने वाल ेिकसी दसूरे पेज से Ö टोर को जोड़ना। 

 िजस वÖ त ुकì खोज कì जा रही हो उसे बेचन ेवाले िकसी दकुान का पता लगाना।  

 िव²ापन पर िदखाई देने वाल ेया िकसी के Ĭारा अनशुिंसत िकसी पेज का चयन करना।  
एक बार जब िकसी उपयोगी Ö टोर का पता चल जाता ह ैतब úाहक उससे अपना कायª करके वापस 

होना चाहगेा। इसके िलए इटंरनेट पते याद करन ेआवÔ यक नहé ह§ बिÐक āाउजर म¤ इस साइट को अिंकत 

करना होता ह।ै  
2. आडªर (Order) – साइट पर आकर उपभो³ ता को अपनी दकुानदारी करनी होती ह।ै परÌ परागत दकुान म¤ 

उपभो³ ता मक¦ डाइज वÖ तओु ंको ढूंढ़ते हòए एक िवभाग से दसूरे िवभाग म¤ जाता ह ैया इसके िलए िकसी 

कì सहायता लतेा ह।ै ई-दकुानदारी करते समय भी इलै³ ůािनक तरीके से भी यह मदद ली जा सकती ह।ै 

जब सामान का पता चल जाता ह ैतब वह Ê यौरे के साथ िचý के łप म¤ िदखाई देता ह।ै इमजे, उÂ पाद के 

नाम या िकसी चयन बा³ स का चयन करके उस वÖ त ुया सामान का आडªर िदया जाता ह।ै  

परÌ परागत दकुान म¤ úाहक दुकान के िकसी टोकरी या ठेले म¤ अपनी पसÆ द कì वÖ तएु ंइकęा करके ही 

िबल बनवाने के िलए आते ह§। यही ÿविृ° बड़े-बड़े ई-दकुानŌ म¤ भी पायी जाती ह,ै जहां सामानŌ या वÖ तुओ ं

का चयन करके इल³ै ůािनक टोकरी म¤ उÆ ह¤ रखा जा सकता ह,ै उनकì समी±ा कì जा सकती ह ैऔर उÆ ह¤ 

वापस िकया जा सकता ह।ै खरीददारी कì ÿिøया पूरी हो जाने पर टोकरी म¤ रख ेहòए सामानŌ का भगुतान 

िकया जाता ह।ै 
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3. भुगतान (Payment) – सामानŌ या वÖ तओु ंका एक बार चयन कर लेने पर उनका भगुतान करना 

पड़ता ह।ै ऑनलाइन øय करने के िलए सामाÆ यतया भगुतान øेिडट-काडª का Ê यौरा दकेर िदया 

जाता ह।ै अिधकतर ई-दकुान¤ सभी ÿमखु øेिडट-काडŎ को Ö वीकार करती ह§। इसके अितåर³ त, ई-

नकदी का भी िवकÐ प होता ह ैिजसके Ĭारा इसका भगुतान िकया जा सकता ह।ै  
4. सुपुदªगी (Delivery) – इल³ै ůािनक माÅ यम से खरीदे गए सामानŌ कì सपुदुªगी का मामला बड़ा ही 

प¤चीदा एव ंजिटल ह ै³ यŌिक इसम¤ लागत एव ंिवÔ वास दोनŌ ही मामले शािमल ह§। तथािप, Ó यापार 

चø के इस चरण म¤ फुटकर úाहक से सुपदुªगी का कायª िवøेता को करना पड़ता ह ैऔर िवøेता 

सपुदुªगी ÿभार के तौर पर इसकì लागत म¤ से ही ÿितपिूतª करता ह।ै  

 úाहक परÌ परागत दकुान से अपना सामान Ö वयं घर ले जाता ह,ै जबिक  ई-åरटेिलंग म¤ सामानŌ कì 

सपुदुªगी तो कì जाती ह ैलेिकन यह असिुवधाजनक एव ंखचêली होती ह।ै 

 ई-åरटेिलंग के माÅ यम से ÿयो³ ता िजस चीज को जब चाह ेह§ तब उसका आडªर द ेसकते ह§ लेिकन 

इसके िलए उÆ ह¤ िडलीवरी बॉय कì ÿती±ा करनी होती ह।ै ई-åरटेलर को फुटकर िवतरण नेटवकª  भी रखना 

पड़ता ह ैजोिक सामानŌ के अनłुप हो तथा साथ ही उपभो³ ता कì आशाओ ंकì भी पिूतª कर सके। उदाहरण 

के िलए, सपुदुªगी अलग-अलग तरीके से कì जा सकती ह।ै जहां िकसी िकताब को कहé से भी डाक Ĭारा 

भेजा जा सकता ह ैवहé ताजे फलŌ के िवतरण के िलए Ö थानीय िडपŌ का होना आवÔ यक ह,ै जबिक िकसी 

साÉटवयेर के मामले म¤ उसका िवतरण ऑनलाइन हो सकता ह।ै  

 ई-åरटेिलंग के िलए सपुदुªगी ÿणाली उÂ पाद के आकार, उसके Ö वłप, ताÂ कािलकता तथा दरूी पर 

िनभªर ह।ै इसके अÆ तगªत अपे±ाकृत सÖ ती वÖ तुओ ंको डाक के माÅ यम से ÿाÈ त िकया जा सकता ह।ै सामानŌ 

को पासªल के माÅ यम से भी ÿाÈ त िकया जा सकता ह,ै लेिकन समÖ या वहां उÂ पÆ न होती ह§ जहां úाहक  

उपलÊ ध नहé होता ह ैऔर पासªल को िडपो म¤ वापस भजेाना पड़ता ह।ै ई-åरटेलर Ĭारा सामानŌ कì Ö थानीय 

सपुदुªगी म¤ वाÖ तव म¤ कोई बचत नहé होती ह।ै इसके अितåर³ त एक यह भी िवकÐ प हो सकता ह ैिक Ö थानीय 

Ö टोर/दकुानŌ से Ö वयं जाकर आडªर कì हòई वÖ तुओ ंकì सुपदुªगी ली जाए। इलै³ ůािनक सपुदुªगी के माÅ यम से 

आपको यह िवकÐ प िमलता ह ै िक आप वह सपुदुªगी कब चाहते ह§। कुछ ऐसी वÖ तएु ंभी होती ह§ िजनकì 

सपुदुªगी कì आवÔ यकता नहé होती । उदाहरण के िलए ई-िटकट आिद कì Ó यवÖ था कì जा सकती ह।ै 

आनलाइन सामानŌ को वापस भेजना समÖ यामलूक हो सकता ह।ै िबøì उपराÆ त िवकÐ प म¤ आनलाइन 

सहायता कì सिुवधा होती ह।ै उÂ पादन संबंधी अनदुशेŌ के िलए वबे पेज का इÖ तमेाल िकया जा सकता ह।ै 

úाहक आनलाइन सहायता के िलए ई-मले का भी ÿयोग कर सकते ह§।  

 इस ÿकार ई-åरटेिलंग म¤ िविभÆ न उÂ पादŌ को खोजने कì सिुवधा होती ह।ै बहòत से संगठनŌ कì 

आपिूतª ®ृंखला के Â वåरत-ÿÂ यÂु तर का यह एक अÂ यावÔ यक अंग ह।ै चूंिक ई-åरटेिलंग के ÿयो³ ता को 

Â वåरत-ÿÂ यÂु तर चािहए इसिलए अिधकतर ई-åरटेलरŌ के िलए ई डी आई (EDI) उनकì आपिूतª ®ृंखला का 
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एक अÂ यावÔ यक तÂ व होती ह।ै ई-åरटेिलंग कì एक समÖ या यह भी ह ै िक इसम¤ आडªर दने े के िलए बाद 

सपुदुªगी कì ÿती±ा कì जाती ह।ै यह समÖ या तो उस समय और अिधक बढ़ जाती ह ैजब आनलाइन फुटकर 

िवøेता के पास Ö टॉक उपलÊ ध नहé होता। तब िफर दसूरे थोक िवøेता या िविनमाªता को सामान के िलए 

आडªर देना पड़ता ह।ै इसिलए ई-कॉमसª िवøेता के िलए उसकì अपनी आपिूतª ®ृंखला होनी आवÔ यक ह।ै 

ई-ŀÔ यता (E-visibility) 

 ई-ŀÔ यता के अÆ तगªत यह जłरी ह ै िक ÿÂ येक फुटकर या थोक-िवøेता कì अपनी वबेसाइट हो 

िजसके िलए उÆ ह¤ कुछ िनवशे करना होता ह।ै ऐसा होने पर ही वह Ó यवसाय कì सफलता कì अपे±ा कर 

सकता ह।ै एक बड़ा िनवेशक िजसने अपनी वबेसाइट शुł करने के िलए काफì िनवेश िकया हो और जहा ं

उसकì Ó यावसाियक योजना म¤ ई-åरटेिलंग को ÿमखुता ÿाÈ त हो, वह इस ŀिĶ से अपे±ाकृत बेहतर कायª कर 

सकता ह।ै ई-ŀÔ यता के िलए िव²ापन के तरीके, वबे पेज कì उपिÖथित तथा úहाकŌ कì उपलÊ धता जłरी 

होती ह।ै ई-ŀÔ यता कì ÿमखुता िवशषेताए ंिनÌ निलिखत ह§-  

1. साइट नाम (Site Name) – ई-åरटेलर कì साइट पता लगाने का एक सुिनÔ चत तरीका यआूरएल 

(URL) ह।ै यिद URL सामाÆ य हो (जबिक यह बहòधा सामाÆ य नहé होता) और ÿयो³ ता इसे याद 

रख सक¤  तो साइट का िनमाªण िकया जा सकता ह।ै ÿयो³ ता इसका एक उपय³ु त साधारण नाम 

रखकर इसे आसानी से याद रख सकते ह।ै  
2. परÌ परागत िव²ापन (Conventional Advertising) – इसके अÆ तगªत परÌ परागत ÿचार माÅ यमŌ 

जैसे समाचार पý, दरूदशªन के माÅ यम से ÿÂ य± łप से िव²ापन िदया जाता ह।ै यहां तक िक 

दकुानŌ म¤ ÿयोग िकए जाने वाले थैलŌ पर भी इसका ÿचार होता ह।ै इटंरनेट पतŌ के परÌ परागत 

िव²ापन के मु́  य ÿभाव िनÌ निलिखत होते ह§-  

 इससे संगठन कì ÿितķा बढ़ती ह।ै  

 इससे आधिुनकता और उ¸ च-ÿौīोिगकì का ÿचार होता ह।ै 

 य ूआर एल के माÅ यम से ÿयो³ ता यहां तक आसानी से पहòचं सकते ह§।  

 इससे úाहक को पता चलता ह ैिक संगठन के पास इटंरनेट कì सिुवधा ह।ै 
3. संबंध Ö थािपत करना (Link) – úाहक ÿाÈ त करने का यह एक अ¸ छा तरीका ह।ै वबे पर 

संबंध Ö थािपत करने कì पयाªÈ त सिुवधा होती ह।ै वबे पर ऑनलाइन िव²ापन भी साइट से संबंध 

Ö थािपत करने का तरीका ह ैिजसे Hypertext links कहते ह§। िविभÆ न ÿकार के Ó यवसाय के िलए 

िविभÆ न ÿकार के अÆ य साइटŌ के माÅ यम से भी संबंध Ö थािपत िकए जाते ह§। कुछ संबंध 

Ö थािपत करने के िलए भगुतान िकया जाता ह,ै कुछ के िलए पारÖ पåरक अÆ त: संबंध Ö थािपत 
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करने Ó यवÖ था कì जाती ह ैजबिक कुछ ऐसे Ó यिĉ भी होते ह§ जो साइट के माÅ यम से अपने 

अनभुव को ÿदिशªत करना चाहते ह§। 
4. पोटªल (Portals) – āाउजर लोड कर उसे वबे से जोड़ने पर ÿयो³ ता के सामने एक पÕृ ठ उभरता 

ह ै िजसम¤ उसे अपेि±त जानकारी भरनी होती ह।ै इस पÕृ ठ को पोटªल कहते ह§। यही वह Ö थान 

होता ह ैजहां से इटंरनेट कì सिुवधा ÿाÈ त कì जा सकती ह।ै िकसी लोकिÿय वबे सचª इजंन पर 

िव²ापन कì अपनी िवशषेता होती ह।ै इसके अÆ तगªत बैनर एवं छोटे-छोटे बा³ स शािमल होते 

ह§। पोटªलŌ म¤ सेवाओ ंकì एक मीन ूभी होती ह।ै  
5. सचª इिंजन (Search Engines) – सचª इजंन िकसी इटंरनटे साइट का पता लगान े का अ¸ छा 

तरीका ह।ै एक साइट मािलक िजसे Ó यापार के तौर-तरीके मालमू होते ह§, सचª ‘इिंजन म¤ 

जानकारी दतेा ह ैिजससे यह सुिनिĲत  हो जाता ह ैिक वह जानकारी कुछ साइटŌ म¤ सचूीबĦ हो 

गई ह।ै लगभग 15 ÿितशत वेबसाइटŌ पर यह जानकारी इस तरह ÿसाåरत होती ह।ै  
6. Ó यिĉगत िसफाåरश (Personal Recommendations) – साइट पर úाहक ÿाÈ त करने का एक 

तरीका Ó यिĉगत िसफाåरश भी ह।ै संतुÕ ट úाहक उस साइट को नोट करेगा िफर वह अपन ेदोÖ तŌ 

को उस साइट के बारे म¤ बताएगा। इससे इसका ÿचार बढ़ेगा।  

ई-दुकान (E-Shop) 

 वबे पर ई-दकुान¤ हर आकार-ÿकार म¤ ŀिĶगोचर होती ह§ िजसम¤ अिधक जिटल साइटŌ से लेकर 

उÂ पादŌ एवं सेवाओ ंका भी ÿदशªन होता ह।ै इसके अÆ तगªत ऑनलाइन आडªर एवं भगुतान भी शािमल ह।ै 

िकसी उपय³ु त ई-दकुान म¤ Ó यापक सिुवधाए ं उपलÊ ध होती ह§ िजनम¤ िनÌ निलिखत को शािमल िकया जा 

सकता ह-ै  

 úाहक पंजीकरण तथा úाहकŌ कì łिच के अनसुार जानकारी।  

 िवशेष ÿÖ तावŌ का आनलाइन ÿेषण।  

 आनलाइन आडªर ÿिविĶ तथा भगुतान पĦितयां।  

 कÌ पनी के बारे म¤ जानकारी, बहòधा पछेू जाने वाल े ÿÔ न तथा úाहकŌ कì सहायता के िलए 

सिुवधाए।ं  

 पåरÕ कृत सुर±ा ÿणाली।  

 िबøì उपराÆ त सेवा और सहायता।  

 साइट सचूकांक, खोज कì सिुवधाए ंआिद।  
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 उÂ पादŌ से संबंिधत आकंड़ो/सूची से य³ु त गितशील वबेसाइट¤। 

 सेवा म¤ सधुार तथा सामदुाियक ÿयो³ ताओ ं को बढ़ावा देने के िलए ÿितपिुĶ (Feedback)  

ÿणाली।  

इस ÿकार ई-दकुान के ÿमखु पहलओु ं का िनÌ निलिखत शीषªकŌ के अÆ तगªत उÐ लखे िकया जा 

सकता ह।ै  

1. ऑनलाइन जानकारी (Online Information) – इसके अÆ तगªत ई-दकुान के बारे म¤ संभािवत 

ऑनलाइन खरीददारŌ को जानकारी दी जाती ह।ै इस जानकारी म¤ कÌ पनी कì वािषªक åरपोटª का सार 

तथा िनदेशक या संचालक का संदशे आिद हो सकता ह।ै इससे यह िसĦ होता ह ै िक साइट 

वाÖ तिवक एव ंसही ह ैिजससे úाहक आÔ वÖ त होते ह§। इससे यह िवÔ वास हो जाता ह ैिक ई-कॉमसª 

साइट एक वाÖ तिवक Ó यापाåरक साइट ह।ै इसम¤ कोई धोखा-धड़ी नहé ह।ै इसिलए Ó यापाåरक åरकाडª 

के िलए इसका कोई न कोई ÿितिķत āाÁ ड नाम होता ह।ै 
2. साइट संचालन (Site Navigation) – साइट संचालन अ¸ छी िडजाइन म¤ होनी चािहए। यिद साइट कì 

िडजाइन अ¸ छी नहé होगी तो लोग इससे िनराश हो जाएंगे। ऐसे हताश एवं िनराश लोग िफर उस 

साइट पर नहé जाएगं ेऔर न ही उस पर Å यान द¤ग ेऔर न ही इसके बारे म¤ िकसी स ेबताएगं।े साइट 

संचालन से साइट के सचूकांक, जो िक हर पÕृ ठ पर सुलभ होता ह ैतथा साइट सचª इजंन कì जानकारी 

िमलती ह।ै  
3. उÂ पाद आकंडा आधार/सूची (Product Database/catalog) – वबेसाइट म¤ उÂ पादŌ का िववरण, 

ÿÂ येक उÂ पाद कì कìमत एव ंउसका संभािवत िचý िदया रहता ह।ै úाहकŌ कì मांग पर ई-दकुान का 

िवÖ ततृ Ê यौरा उपलÊ ध कराने कì जłरत होती ह ैिजसके िलए इसकì आकंड़ा आधार ÿणाली सŀुढ़ 

होनी चािहए। िकताब कì दकुान¤ तथा एयरलाइन इस ÿकार कì ÿणािलयŌ के दो सवōÂ तम उदाहरण 

ह§।  
4. úाहक पंजीकरण (Customer Registration) – ई-कॉमसª साइट कì यह शतª हो सकती ह ैिक साइट 

का इÖ तमेाल करने के पहले अपना पंजीकरण कराए ंऔर Ê यौरा द¤ तभी कोई आडªर ÿÖ तुत िकया जा 

सकता ह ैऔर अÆ य जानकारी ÿाÈ त कì जा सकती ह।ै यिद úाहक अपना खाता खोलते ह§ या इसके 

िलए िकसी पािलसी आिद कì खरीद करते ह§ तो ई-कॉमसª úाहकŌ को अपने बारे म¤ तथा जो सामान 

व ेले रह ेहŌ उसका िवÖ ततृ Ê यौरा आपिूतªकÂ ताªओ ंको देना होता ह।ै  
5. आनलाइन आडªर (Online Orders) – ई-दकुानŌ स े समानŌ कì खरीदारी करन े के िलए úाहक के 

दकुान के चारŌ ओर āाउज करना पड़ता ह ैऔर सामानŌ का चयन करके उÆ ह¤ टोकरी म¤ रखना पड़ता 

ह।ै सामानŌ कì कìमत कì कभी भी जांच कì जा सकती ह ैऔर उन सामानŌ को जो जłरी नहé ह§, 
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िनधाªåरत Ö थान पर वापस रखा जा सकता ह।ै सामान ले जाने के िलए एक फामª भरना पड़ता ह ैऔर 

भगुतान के िलए øेिडट काडª सं́  या तथा सुपदुªगी के िलए नाम तथा िनिदªÕ ट करने होते ह§।  

वबे पर भगुतान Ö वीकार करना िबÐ कुल ही नयी पåरघटना ह।ै इसकì Ö वीकृित ही ई-कॉमसª के 

िवकास कì कंुजी ह।ै भगुतान संबंधी जानकारी के लेन-दने के िलए वबे एक सरुि±त Ö थान ह।ै भगुतान ई डी 

आई (EDI) Ĭारा भी िकया जा सकता ह।ै जो भी आनलाइन खरीद कì जाती ह,ै उसके िलए भगुतान 

सामाÆ यतया øेिडट काडª का Ê यौरा दकेर िकया जाता ह।ै अिधकतर ई-दकुान¤ सभी ÿकार के øेिडट काडŎ  

एव ंडेिबट काडŎ का इÖ तेमाल करती ह§। अब तो ई-कॉमसª नकदी के माÅ यम से भी यह कायª िकया जा रहा ह ै

जोिक सबसे सÖ ता तरीका ह ै³ योिकं इसकì सारी ÿिøया नेट पर ही सÌ पÆ न होती ह।ै  

सपुदुªगी के िलए 3 स े5% तक कì ससंाधन लागत तथा सवेा ÿभार िलया जाता ह।ै एक अ¸ छी 

वबेसाइट से अ¸ छे-अ¸ छे उÂ पादŌ के बारे म¤ जानकारी तथा इस संबंधन म¤ नैदािनक सहायता दी जाती ह।ै यिद 

ऑनलाइन øय कì गई वÖ तुओ ंके साथ कुछ गलती हो जाती ह,ै तो उन वÖ तओु ंको सुरि±त ढंग से वापस 

आपिूतªकÂ ताª को भजेना पड़ता ह।ै इस ÿकार कì समÖ याओ ंके िनदान म¤ बहòत स ेआनलाइन आपिूतªकÂ ताª 

सहयोगी एव ंसहायक होते ह§।  

5.5 ई - åरटेिलगं: चुनौितयां और अवसर (e-Retailing: Challenges and Opportunities) 

ई-åरटेिलंग के अवसर (Opportunities of E-Retailing)  

 आज के जीवन म¤ ई-åरटेिलंग के अवसर एव ंमहÂ Â व को हम िनÌ निलिखत िबÆ दओु ं के माÅ यम से 

Ö पÕ ट कर सकते ह§- 

1. िवÔ व-Ó यापी उ¸ च ÿौīोिगकì कì सुलभता  (Access to World-wide High-tech Image)- ई-åरटेिलंग 

कì वजह से आन लाइन Ó यापारी को िवÔ वÓ यापी अīतन िÖथित कì जानकारी होती रहती ह।ै úाहक 

पहले मनोवांिछत उÂ पादक को पता लगाने के िलए वबेसाइट देखते ह§ और िफर परÌ परागत भÁ डारŌ से 

उनकì खरीद करने के िलए इसका ÿयोग करते ह।ै  
2. घर बैठे दुकानदारी (Home Shopping) – इसके माÅ यम से घर बैठे  दकुानदारी कì जा सकती ह।ै ई-

åरटेिलंग से याýा, पािक« ग, लाइन म¤ खड़े रहने आिद जैसी परेशािनयŌ का सामना नहé करता पड़ता ह।ै 

इसके माÅ यम से िवÔ वभर म¤ िदन म¤ 24 घÁ टे Ó यापार िकया जा सकता ह ैअथाªत ् दसूरे शÊ दŌ म¤ यह कहा 

जा सकता ह§ िक इटंरनेट के माÅ यम से घर बैठे खरीददारी करने वाले िवÔ व म¤ कही भी िकसी भी ई-दकुान 

से िदन या रात म¤ हर समय खरीदारी कर सकते ह§।  
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3. कम लागत (Reduced Costs) - आनलाइन Ó यापारी को Ö टाफ आिद रखने पर होने वाले Ó यय कì जłरत 

नहé होती ह ैन ही उसे परÌ परागत दकुानŌ कì ही जłरत होती ह,ै ³ यŌिक उसके Ó यवसाय का łपłप 

अिधकतर ÿकायाªÂ मक ही होता ह।ै  
4. घर पर सुपुदªगी (Home Delivery)- इसके माÅ यम से øय िकए गए सामान आपके घर पर पहòचंा िदए 

जाते ह§।  
5. सौदाकृत कìमतŌ पर अīतन वÖ तुओ ंकì खरीद (The Latest Thing at Bargain Prices) – आनलाइन 

øय िकए गए सामानŌ कì कìमत¤ काफì कम हो सकती ह§ तथा ये सामान परÌ परागत फुटकर दकुानŌ म¤ 

उपलÊ ध सामानŌ से काफì आधिुनक िकÖ म के हो सकते ह§।  
6. आप ³ या चाहते ह§ और कब चाहते ह§ (What You Want and When You Want It) -  इटंरनेट से ÿाय: 

िकसी भी वÖ त ुको िकसी भी समय खरीदने एव ंबेचने का अवसर उपलÊ ध होता ह।ै  
7. ऑनलाइन िबøì सहायता (Online Sales Support) -  कुछ सामानŌ के िलए आनलाइन यह जानकारी 

ÿाÈ त कì जा सकती है िक उनका िकस तरह उपयोग िकया जाए। िबøì उपराÆ त सेवाओ ंके िलए ई-मले 

भी एक उपय³ु त साधन हो सकता ह।ै  
8. ÿÂ येक के िलए खुला Ó यापार िवकÐ प  (Open Trade Options For Everyone)- इटंरनेट का कने³ शन 

लेकर कोई भी उपभो³ ता िकसी भी Ó यिĉ से Ó यापार संबंधी लने-दने करने के िलए Ö वतýं ह।ै ई-åरटेिलंग 

िवÔ व म¤ कहé भी हो सकती ह ैऔर यह िदन म¤ 24 घÁ टे खलुी होती ह ैलिेकन अिधकतर सामानŌ के 

िलए सपुदुªगी कì भी जłरत होती ह ैिजसम¤ समय लगता ह ैतथा िजसके िलए भगुतान भी करना पड़ता 

ह।ै  
ई-åरटेिलंग कì चुनौितयाँ (Challenges of E-Retailing) 

 ई-åरटेिलंग के जहां एक ओर लाभ ह§ वहé इसकì कुछ हािनयां या दोष भी ह§ िजनका िनÌ नानसुार 

उÐ लखे िकया जा सकता ह-ै  
1. गोपनीयता तथा सुर±ा (Privacy and Security) – ई-åरटेिलंग के अिधकतर ÿयो³ ताओ ंएवं संभािवत 

ÿयो³ ताओ ं  के िलए Ó यिĉगत Ê यौरŌ कì गोपनीयता तथा िवÂ तीय लेन-दने कì सरु±ा एक िचÆ ता का 

िवषय ह।ै सरु±ा उपायŌ के चार मानदÁ ड अवÔ य परेू होने चािहए – अनÆ यता, वÖ तिुनÕ ठ पहचान, 

िवÔ वसनीयता  तथा अिभलेख हÖ ता±रकताª से संबंध। साइबर अपराधŌ एवं धोखा-धड़ी कì समय पर 

रोकथाम तथा उनका पता लगाने कì Ó यवÖ था भी कì जानी चािहए।       
2. सामानŌ कì जांच करना (Inspecting Goods) – िजन वÖ तओु ंया सामानŌ को आप खरीद रह ेह§, उÆ ह¤ 

आप वाÖ तव म¤ दखे सकत ेह§, छू सकते ह§ या उनकì जाचं कर सकते ह§ लिेकन वबे पर उसकì अ¸ छी 

तÖ वीर आती ह ै और उसका अ¸ छा िववरण उपलÊ ध होता ह ै िजससे úाहक आकिषªत होकर उन 

वÖ तओु ंकì खरीद करते ह§ जबिक ऐसा संभव ह ैिक वाÖ तव म¤ व ेवैसी नहé भी हो सकते ह§।  
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3. सुपुदªगी (Delivery) -  जहां सामानŌ कì ÿÂ य± खरीद कì जाती ह§ वहां इनकì आनलाइन सपुदुªगी कì 

जानी होती ह।ै इस सपुदुªगी के जहां लाभ होते ह§ वहé इसके साथ अितåर³ त लागत भी शािमल होती ह ै

जोिक इसका एक दोष ह।ै  
4. सामानŌ या वÖ तुओ ंकì वापसी  (Return of Goods) -  इसके अÆ तगªत खराब सामानŌ कì वापसी म¤ 

समय लगता ह ै और यह एक उलझनपूणª कायª होता ह।ै यहां तक िक ऑनलाइन िवøेता को सामान 

वापस करना अिधक जिटल कायª ÿतीत होता ह।ै  
5. सामािजक अÆ त: िøया (Social Interaction) – इटंरनेट पर दकुानदारी करने का अनभुव वैसा नहé होगा 

जैसािक अपने पåरवार या िमýŌ के साथ दकुानदारी करने के िलए बाजार म¤ जाने का अनुभव होता ह।ै 
 

5.6 सारांश (Summary) 

वĵैीकरण एक सतत ÿिøया ह ैजो Łझान बनाता ह ैजो समाज पर और खदुरा उīोग के िवकास पर 

भी अपना ÿभाव ÿदान करता ह।ै कनेि³टंग तकनीकŌ का उभरना और दिुनया भर म¤ घटते Óयापार और िनवशे 

कì बाधाए ं वĵैीकरण के Łझान का मु́ य िहÖसा ह§। उन ÿविृ°यŌ ने आिथªक, राजनीितक और काननूी, 

सामािजक और सांÖकृितक, और ÿौīोिगकì जसेै समाज के मøैो आयाम को बदल िदया। यह पåरवतªन  

समाज को विैĵक दिुनया म¤ ले गया जहां विैĵक उÂपाद और āांड, और विैĵक सÖंकृित समाज के भीतर 

अिधक लोकिÿय हो गए। इस बीच उन ŁझानŌ न ेखदुरा उīोग के िवकास पर भी बहòत ÿभाव डाला ह।ै खदुरा 

िवøेताओ ंने वैिĵक ÿितÖपधाª म¤ वैिĵक úाहकŌ कì सेवा के िलए नए अंतरराÕůीय और विैĵक बाजार म¤ 

ÿवशे करना शłु कर िदया ह।ै 

वĵैीकरण ने बाजारवािदयŌ कì मानिसकता म¤ बदलाव लाया ह ै जो अब पूरे वैिĵक गांव को 

अपने बाजार Öथान के łप म¤ देख रह ेह§। वॉलमाटª, मैकडॉनÐड्स और टेÖको जैसे åरटेलसª ने इस िदशा म¤ 

कदम उठाया ह।ै भारत म¤ खदुरा िवøेता इन िखलािड़यŌ से ³यू ले रहे ह§ और अपने Óयावसाियक मॉडल 

कì द±ता बढ़ाने के िलए ÿौīोिगकì हÖत±ेप और नए ÿाłपŌ के साथ ÿयोग कर रहे ह§। इसका उĥेÔय 

úाहक को बदले हòए वातावरण म¤ उÆनत मÐूय ÿदान करना ह।ै अिभनव खुदरा ÿाłप बनाने म¤ फूडवÐडª 

और जायंट अúणी थे। 

यह िनÕकषª िनकालना िक ई-åरटेिलंग केवल एक सुंदर वेबसाइट बनाने के बारे म¤ नहé है। एक 

Öथािपत ÿबंधन परामशª फमª Óयवसाय योजना का मूÐयांकन करने, आय मॉडल कì जांच करने, 

सहयोिगयŌ कì पहचान करने और ई-कॉमसª पहल के साथ आपूितª ®ृंखला ÿिøयाओ ंको एकìकृत करने म¤ 

अपेि±त कौशल लाएगा। ऑनलाइन िबøì के माÅयम से, कुछ åरटेल मेजर छोटे शहरŌ तक पहòचंना चाहते 

ह§, जहां उनके आउटलेट नहé ह§, जब ºयादातर ई-åरटेिलंग पर जाने कì योजना बना रह े ह§, तो कुछ 
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पारंपåरक ŀिĶ से देखते ह§ िक कपड़Ō कì खरीदारी के दौरान िदखना और अनुभव करना आवÔयक ह ै -

उ¸चािधकाåरयŌ को उपयुªĉ रणनीितयŌ का पालन करना चािहए। ई- åरटेलरŌ के िलए सबसे महÂवपूणª 

बैक-एंड िसÖटम पर Åयान क¤ िþत करना है। úाहक केवल तभी वापस आते ह§ जब खरीदारी के अनुभव 

सुखद और सफल रह े हŌ। ऑन-लाइन खरीद कì सफलता दर अ¸छा होना आवÔयक है। इस जिटल 

Óयवसाय कì दिुनया म¤, ई-åरटेिलंग जबरदÖत Óयापाåरक रणनीितक अवधारणा बन चुकì ह ैऔर यह आने 

वाले दशक म¤ कपड़ा और अÆय लगभग सभी उīोगŌ के िलए Óयापार ÿिøया कì बहòत सहायक और 

सबसे लाभदायक िविध हो सकती है। 

5.7 बोध ÿĳ (Practice Question) 

1. वĵैीकरण ³या ह?ै वĵैीकरण ने खदुरा िबøì को िकस ÿकार ÿभािवत िकया ह?ै 

2. वĵैीकरण के कारण खदुरा िवøेताओ ंकì चनुौितयŌ का उÐलेख कìिजए । 

3. खुदरा िबøì के वĵैीकरण को रेखांिकत करने वाले कारक कौन-कौन से ह§? 

4. िविभÆन वैिĵक ÿवेश रणनीित कौन-कौन से ह§? 

5. िविभÆन Óयावसाियक ±ेýŌ म¤ खुदरा िबøì कì ³या भिूमका ह?ै 

6. ई-åरटेिलंग ³या ह?ै ई-åरटेिलंग के ÿमुख चरण कौन-कौन से ह§? 

7. ई-ŀÔयता ³या ह?ै ई-ŀÔयता कì ³या िवशेषताएं ह§? 

8. ई- दुकान पर कौन-कौन सी सुिवधाएं उपलÊध होती ह§? 

9. ई-åरटेिलंग के ±ेý म¤ उपलÊध अवसरŌ का उÐलेख कìिजए । 

10. ई-åरटेिलंग कì ³या चुनौितयां ह§? 
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