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જના સ્પધાર્ત્મક યુગમાં �ાહકો 
મેળવવા અને તેમને ટકાવી રાખવા 
સૌથી અઘરું કામ છ�. તેઓ શું 
ઇચ્છ� છ�, તેમની જરૂ�રયાતો ક�વી 

રીતે બદલાઈ રહી છ�, સ્પધર્કો શું કરી રહ્યા છ� અને 
બજારનું ભિવષ્ય કઈ િદશામાં આગળ વધી રહ્યું છ�, 
તે સમજવું અત્યંત જરૂરી છ�. આ માટ� માક�ટ �રસચર્ 
ખૂબ જ અગત્યનું છ�. ઘણી ક�પનીઓ માક�ટ �રસચર્ને 
િબનજરૂરી ખચર્ ગણે છ� અને તેને અવગણે છ�, જ્યારે 
ક�ટલીક ક�પનીઓ તેને જરૂરી સમજીને એક રોકાણ 
તરીક� જુએ છ�. િબઝનેસમાં અગત્યના િનણર્યો લેતા 
પહેલાં જો માક�ટ �રસચર્ કરવામાં આવે, તો ક�પની 
ખોટા િનણર્યો અટકાવીને કરોડો રૂિપયા બચાવી શક� 
છ�.

માક�ટ �રસચર્ એટલે શું?
માક�ટ �રસચર્ એ માિહતી એકિ�ત કરવાની, 

તેનું િવ�ેષણ કરવાની અને તેના આધારે યોગ્ય 
વ્યવસાિયક િનણર્યો લેવાની વૈજ્ઞાિનક �િ�યા છ�. 
જે ક�પનીઓ �ાહકોના �િતસાદને મહત્વ આપે 
છ�, સવ� કરે છ�, બજારના ��ન્ડ સમજે છ� અને તેના 
આધારે ઉત્પાદનોમાં ફ�રફાર કરે છ�, તે લાંબા ગાળ� 
સફળ બને છ�. બીજી તરફ, જે ક�પનીઓ �ાહકોની 
માંગને અવગણે છ� અથવા પૂરતું સંશોધન કયાર્ િવના 
િનણર્યો લે છ�, તેઓને ભારે નુકસાન સહન કરવું પડ� 
છ�. તો ચાલો, ક�ટલાક ઉદાહરણો જોઈએ ક� જેમણે 
માક�ટ �રસચર્ને મહત્વ આપ્યું અને સફળતા મેળવી.

૧. એિશયન પેઇન્ટ્સ
એિશયન પેઇન્ટ્સે મા� રંગ વેચવાની જગ્યાએ 

�ાહકોના ઘરની સજાવટ અને રંગ પસંદગી 
અંગે વ્યાપક માક�ટ �રસચર્ કયુ�. ક�પનીએ જાણ્યું ક� 
મોટાભાગના ભારતીય �ાહકોને યોગ્ય રંગ પસંદ 
કરવામાં મુશ્ક�લી પડ� છ� અને તેઓ િવ�સનીય 
સલાહ ઇચ્છ� છ�. આ સંશોધનના આધારે ક�પનીએ 

કલર કન્સલ્ટન્સી, હોમ પેઇ�ન્ટ�ગ સિવર્સ અને કલર 
િવઝ્યુઅલાઇઝર જેવી સેવાઓ શરૂ કરી. ઉપરાંત, 
િવિવધ રાજ્યોમાં રંગોની પસંદગી, તહેવારો 
દરિમયાન પેઇ�ન્ટ�ગની માંગ અને આવકના આધારે 
અલગ-અલગ ઉત્પાદનો િવકસાવ્યા. પ�રણામે, 
એિશયન પેઇન્ટ્સ મા� પેઇન્ટ ઉત્પાદક નહીં, પરંતુ 
ઘર સજાવટના િવ�સનીય �ાન્ડ તરીક� ઉભરી આવી 
અને આજે ભારતીય પેઇન્ટ ઉ�ોગમાં તે નંબર-વન 

ક�પની છ�.
૨. તિનષ્ક
ટાઇટનની તિનષ્ક �ાન્ડ� ભારતીય મિહલાઓની 

પસંદગી, િવ�ાસ અને સોનાની ખરીદીની પરંપરાનો 
�ડાણપૂવર્ક અભ્યાસ કય�. સંશોધન દરિમયાન 
જાણવા મળ્યું ક� �ાહકોને શુ�તા અંગે શંકા રહેતી 
હતી. તેના આધારે તિનષ્ક� કૅરેટમીટર �ારા સોનાની 
શુ�તા ચકાસવાની પારદશર્ક 
વ્યવસ્થા શરૂ કરી. ઉપરાંત, િવિવધ 
રાજ્યોની સંસ્ક�િત અનુસાર અલગ-
અલગ �ડઝાઇન, લગ્ન�સંગો માટ� 
િવશેષ કલેક્શન અને આધુિનક 
�ડઝાઇન રજૂ કરી. �ાહકોના િવ�ાસને ક�ન્�માં 
રાખીને બનાવેલી વ્યૂહરચનાના કારણે તિનષ્ક આજે 
ભારતની સૌથી િવ�સનીય જ્વેલરી �ાન્ડ્સમાંની 
એક છ�.

૩. અમુલ
દૂધ અને દૂધ આધા�રત ઉત્પાદનોના ક્ષે�માં 

અમુલે �ાહકોની જરૂ�રયાતો અને બજારના સતત 
સંશોધનના આધારે પોતાની આગવી ઓળખ બનાવી 
છ�. અમુલ સમયાંતરે �ાહકોના સ્વાદ, ખરીદીની 
ક્ષમતા, પેક�િજંગ, ભાવ અને નવા ઉત્પાદનો અંગે 
માિહતી એકિ�ત કરે છ�. ક�પનીએ �ામ્ય અને શહેરી 

બંને બજારો માટ� અલગ વ્યૂહરચનાઓ િવકસાવી છ�. 
�ાહકોમાં વધતી આરોગ્ય જા�િતને ધ્યાનમાં રાખીને 
અમુલે લો-ફ�ટ દૂધ, �ોબાયો�ટક દહીં, શુગર-�ી 
આઇસ્�ીમ અને હાઈ-�ોટીન ઉત્પાદનો બજારમાં રજૂ 
કયાર્. ઉપરાંત, નાના પેક સાઇઝ ઉપલબ્ધ કરાવીને 
ક�પનીએ મધ્યમ અને નીચા આવકવગર્ના �ાહકોને 
પણ આકષ્યાર્. અમુલની �ખ્યાત જાહેરાતો પણ 
માક�ટ �રસચર્ પર આધા�રત છ�. વતર્માન સામાિજક 

અને રાજકીય ઘટનાઓને હળવી શૈલીમાં રજૂ કરતી 
જાહેરાતો �ાહકોમાં ખૂબ લોકિ�ય બની છ�.

ચાલો હવે જોઈએ એવી ક�ટલીક ક�પનીઓના 
ઉદાહરણો, જેમણે માક�ટ �રસચર્ને પૂરતું મહત્વ આપ્યું 
નહીં અને િનષ્ફળતાનો સ્વાદ ચાખવો પ�ો.

૧. નો�કયા
િવ�ના સૌથી મોટા મોબાઇલ ઉત્પાદક તરીક� 

નો�કયાએ લાંબા સમય સુધી 
બજારમાં �ભુત્વ જાળવ્યું હતું. 
પરંતુ સ્માટ�ફોનના આગમન પછી 
�ાહકોની અપેક્ષાઓ ઝડપથી 
બદલાઈ રહી હતી. લોકોને 

ટચસ્�ીન, એ�પ્લક�શનો, ઇન્ટરનેટ અને આધુિનક 
ઓપરે�ટ�ગ િસસ્ટમવાળા ફોનની માંગ વધી રહી 
હતી. નો�કયાએ �ાહકોના આ બદલાતા વતર્નને 
યોગ્ય રીતે સમજવામાં િવલંબ કય�. ક�પની હજુ 
પણ પોતાની િસ�મ્બયન ઓપરે�ટ�ગ િસસ્ટમ પર 
િનભર્ર રહી, જ્યારે એન્�ોઇડ અને આઇઓએસ 
ઝડપથી લોકિ�ય બનતા ગયા. પ�રણામે, સેમસંગ 
અને એપલે બજારમાં ઝડપથી સ્થાન મેળવ્યું અને 
નો�કયાનો બજારિહસ્સો સતત ઘટતો ગયો. અંતે, 
નો�કયાને પોતાનો મોબાઇલ વ્યવસાય માઇ�ોસોફ્ટને 
વેચવો પ�ો. નો�કયાનું ઉદાહરણ દશાર્વે છ� ક� માક�ટ 

�રસચર્ મા� �ાહકો શું ખરીદી રહ્યા છ� તે જાણવા 
માટ� નહીં, પરંતુ તેઓ ભિવષ્યમાં શું ખરીદશે તેની 
આગાહી કરવા માટ� પણ જરૂરી છ�.

૨. કોડાક
કોડાક એક સમયે ફોટો�ાફીના ક્ષે�માં િવ�ની 

સૌથી મોટી ક�પની હતી. �ફલ્મ રોલ અને ક�મેરાના 
ક્ષે�માં કોડાકનું લગભગ એકહથ્થું શાસન 
હતું. આ�યર્ની વાત એ છ� ક� �ડિજટલ ક�મેરાની 
શરૂઆતનો િવચાર પણ કોડાકના પોતાના સંશોધકો 
�ારા રજૂ કરવામાં આવ્યો હતો. પરંતુ ક�પનીએ 
�ાહકોની બદલાતી જરૂ�રયાતો અને બજારના 
ભિવષ્ય અંગે પૂરતું માક�ટ �રસચર્ કયુ� નહીં. ક�પનીને 
લાગતું હતું ક� લોકો હંમેશાં �ફલ્મ રોલનો જ ઉપયોગ 
કરશે. પ�રણામે, કોડાક� �ડિજટલ ટ�ક્નોલોજીને 
ગંભીરતાથી સ્વીકારી નહીં. જ્યારે સોની, ક�નન અને 
િનકોન જેવી ક�પનીઓએ �ડિજટલ ક�મેરા રજૂ કયાર્, 
ત્યારે �ાહકો ઝડપથી નવી ટ�ક્નોલોજી તરફ વળ્યા. 
કોડાક સમયસર પ�રવતર્ન લાવી શકી નહીં અને 
તેનું વેચાણ સતત ઘટતું ગયું. પોતે જ સૌથી પહેલાં 
િવકસાવેલી ટ�ક્નોલોજી પર ધ્યાન ક��ન્�ત ન કરીને 
તેણે પોતાના પગ પર જ ક�હાડી મારી. અંતે, કોડાકને 
ભારે આિથર્ક નુકસાન થયું અને 2012માં ક�પનીએ 
દેવાળાની સુરક્ષા માટ� અરજી કરવી પડી. કોડાકનું 
ઉદાહરણ દશાર્વે છ� ક� મા� ભૂતકાળની સફળતા પર 
આધાર રાખવાથી ભિવષ્ય સુરિક્ષત રહેતું નથી.

૩. િહન્દુસ્તાન મોટસર્
 એક સમય એવો હતો, જ્યારે િહન્દુસ્તાન 

મોટસર્ની એમ્બેસેડર કાર ભારતની સૌથી લોકિ�ય 
કાર હતી. સરકારી અિધકારીઓ, રાજકારણીઓ 
અને ટ�ક્સી સેવાઓમાં એમ્બેસેડરનું લગભગ 
એકહથ્થું �ભુત્વ હતું. ક�પનીને પોતાની �ાન્ડ અને 
બજાર પર ખૂબ િવ�ાસ હતો, તેથી તેણે �ાહકોની 
બદલાતી જરૂ�રયાતો અને સ્પધાર્ત્મક બજાર અંગે 
પૂરતું માક�ટ �રસચર્ કયુ� નહીં. 1980ના દાયકાના અંત 
અને 1990ના દાયકામાં ભારતીય ઓટોમોબાઇલ 
બજારમાં મોટા ફ�રફારો આવ્યા. �ાહકો વધુ આધુિનક 
�ડઝાઇન, સારી માઇલેજ, આરામદાયક ઇ�ન્ટ�રયર, 
ઓછી જાળવણી અને નવી ટ�ક્નોલોજીવાળી કાર 
ઇચ્છતા હતા. બીજી તરફ, મારિુત સુઝકુીએ સતત માક�ટ 
�રસચર્ કરીન ે�ાહકોની અપકે્ષાઓન ેસમજીન ેઅનકે 
કારો રજ ૂકરી. િહન્દસુ્તાન મોટસ� લાંબા સમય સુધી 
એમ્બેસેડરમાં નોંધપા� ફ�રફારો કયાર્ નહીં. ક�પનીએ 
�ાહકોના �િતસાદ, બજારના ��ન્ડ અન ેસ્પધર્કોની 
વ્યૂહરચનાઓનુ ંયોગ્ય િવ�ષેણ કરવામાં િવલંબ કય�. 
પ�રણામ,ે �ાહકો ધીમ-ેધીમ ેઅન્ય આધિુનક �ાન્ડ્સ 
તરફ વળતા ગયા. વેચાણ સતત ઘટતુ ંગયુ ંઅન ેઅંતે 
એમ્બેસેડરનુ ંઉત્પાદન બંધ કરવંુ પ�ુ.ં

માક�ટ �રસચર્ કોઈપણ વ્યવસાય માટ� વૈક�લ્પક 
��િત્ત નથી, પરંતુ સફળતાનું મૂળભૂત સાધન છ�. 
આજના �ડિજટલ યુગમાં �ાહકોની પસંદગી ખૂબ 
ઝડપથી બદલાય છ�. સોિશયલ મી�ડયા, ઈ-કોમસર્, 
આ�ટ��ફિશયલ ઇન્ટ�િલજન્સ, ડ�ટા એનાિલ�ટક્સ અને 
િબગ ડ�ટા જેવી ટ�ક્નોલોજીઓએ માક�ટ �રસચર્ને 
વધુ અસરકારક બનાવ્યું છ�. જે ક�પનીઓ માિહતી 
આધા�રત િનણર્યો લે છ�, �ાહકોના �િતસાદને સતત 
સાંભળ� છ� અને બજાર અનુસાર નવીનતા લાવે છ�, 
તે જ લાંબા ગાળ� ટકી શક� છ�. િવ�ાથ�ઓ, સંશોધકો 
અને ઉ�ોગસાહિસકો માટ� આ ઉદાહરણો મહત્વપૂણર્ 
શીખ આપે છ� ક� સફળ વ્યવસાયનું રહસ્ય મા� 
ઉત્તમ ઉત્પાદન બનાવવામાં નથી, પરંતુ �ાહકોને 
�ડાણપૂવર્ક સમજવામાં અને તેના આધારે યોગ્ય 
માક��ટ�ગ િનણર્યો લેવામાં છ�. તેથી, દરેક ક�પનીએ 
માક�ટ �રસચર્ને પોતાના વ્યવસાિયક આયોજનનો 
અિભન્ન ભાગ બનાવવો જોઈએ, કારણ ક� યોગ્ય 
માિહતી પર આધા�રત િનણર્ય જ સ્થાયી સફળતાનો 
પાયો છ�.

માક�ટ �રસચર્: બજારને વાંચવાની કળા

આ

જે ક�પનીઓ માિહતી આધા�રત િનણર્યો લે છ�, �ાહકોના �િતસાદને સતત સાંભળ� છ� 
અને બજાર અનુસાર નવીનતા લાવે છ�, તે જ લાંબા ગાળ� ટકી શક� છ�
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