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वास्तविक उत्पादन के स्थान पर केवल मशीनो ंकी संभावित क्षमता 
को आधार बनाकर सेस तय करने को पूरी तरह से मनमाना, अस्पष्ट 
और असंवैधानिक करार देते हुए कर्नाटक हाईकोर्ट ने पान मसाला व 
टोबैको इंडस्ट्री को बड़ी राहत प्रदान की है । कोर्ट ने स्पष्ट किया कि 
टैक्स से प्राप्त राशि से लोक कल्याण, सार्वजनिक स्वास्थ्य, बुनियादी 
ढांचे के विकास और राष्ट्रीय सुरक्षा के लिए संसाधन जुटाना और कर 
चोरी रोकना निस्सं देह सरकार का काम है । हालांकि भारतीय संविधान 
के तहत टैक्स वसूलने की यह शक्ति असीमित नही ंहै । कितनी अजीब 
बात ह ैकि किसी निर्माता के पास प्रति मिनट 500 पाउच पैक करने 
की क्षमता वाली मशीन ह,ै तो कर अधिकारियो ंने मान लिया कि वह 
मशीन वर्ष के 365 दिन और 24 घंटे लगातार अपनी 100 प्रतिशत 
क्षमता पर चल रही है । जबकि ऐसा संभव ही नही ंहै । बिजली कटौती, 
मशीनो ंके रखरखाव, कच्चे माल की कमी और श्रमिको ंकी अनुपस्थिति 
आदि के कारण कोई भी इकाई अपनी सैद्धांतिक अधिकतम क्षमता 
पर लगातार कैसे काम कर सकती है । सेस के पक्ष में सरकार का तर्क  
कि पान मसाला व टोबैको क्षेत्र में अघोषित उत्पादन के माध्यम से कर 
चोरी की संभावना अधिक रहती ह ैजिसे रोकने के लिए मशीन क्षमता 
आधारित टैक्स ही एकमात्र प्रभावी प्रशासनिक साधन है । कोर्ट ने 
साफ कहा ह ैकि प्रशासनिक सहूलियत के लिए एक ऐसी कर प्रणाली 
नही ं थोपी जा सकती जो व्यवसायियो ं पर अनावश्यक बोझ डाले । 
हालांकि सरकार की ओर से इस फैसले को चुनौती दी गई ह ैजिसकी 
सुनवाई 17 सितंबर को होनी है । बहरहाल, सरकार ऐसी व्यवस्था बनाये 
जो वैज्ञानिक व तर्क संगत हो जिसमें अनुमानित क्षमता के स्थान पर 
प्रमाणित और सत्यापन योग्य वास्तविक आंकड़े शामिल हो ं । भले ही 
यह फैसला मनमाने कर कानूनो ंके खिलाफ सुरक्षा कवच प्रदान करता 
ह ैकितु निर्माताओ ंको भी यह समझना होगा कि भविष्य में उन्हें अधिक 
डिजिटल और ट्रैसेबल प्रणालियो ंको अपनाने के लिए तैयार रहना होगा । 
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लहर और पहेली 
मचा रहे हैं 

मध्य प्रदेश के महाकौशल क्षेत्र के अंतर्गत आने वाले जबलपुर, कटनी, सागर, शिवनी और नरसिहंपुर आदि और मारवाड़ के कई ग्रामीण क्षेत्रों  में लहर 
और पहलेी पान मसाला ने धूम मचा रखी है । कही ंलहर अच्छा बिक रहा ह ैतो कही ंपहलेी ने हलचल मचा रखी है । टोबैको प्लस के मार्के ट सर्वे के 
दौरान रिटेलरो ंने बताया कि दोनो ंही उत्पादो ंका टेस्ट कंज्यूमर को भा रहा है । क्वालिटी के साथ क्वांटिटी भी अधिक है । महाकौशल की ही तरह की 
स्थिति मालवा अंचल के इंदौर व उज्जैन आदि में भी है । खासकर ग्रामीण इलाको ंमें इन दोनो ंउत्पादो ंकी काफी अच्छी डिमांड है । आलम यह ह ैकि 
यहां के प्रतिष्ठित ब्रांडो ंको भी लहर व पहलेी से तगड़ी चुनौती मिल रही है । लहर दो सेगमेंट 10 रुपये और 20 रुपये की एमआरपी में है । 10 रुपये के 
पाउच में 25 प्रतिशत एक्स्ट्रा मसाला ह ैजबकि 20 रुपये में मसाले की क्वांटिटी 22 ग्राम है । यह जटाशंकर ट्रेडर्स का उत्पाद है । सर्वे के दौरान देखने को 
मिला कि मध्य प्रदेश के अलावा छत्तीसगढ़ की कई मंडियो ंमें भी इन ब्रांडो ंकी ज़ोरदार बिक्री हो रही है । नतीजतन कई रेगुलर ब्रांड इफेक्ट हो रह ेहैं ।

धूम

मालवा अंचल में नंबर एक पर पान बहार 
अशोक एंड कंपनी का उत्पाद पान बहार सादा पान मसाला मार्के ट में लगातार अपनी पैठ 
बढ़ाते हुए देश की कई मंडियो ंमें अपनी मज़बूत उपस्थिति दर्ज करा चुका है । मध्य प्रदेश को 
पान बहार के बहुत अच्छे मार्के टो ंमें गिना जाता है । वैसे तो पूरे मध्य प्रदेश में ही इसकी बढ़िया 
उपस्थिति व बिक्री ह ैलेकिन मालवा अंचल के इंदौर व उज्जैन आदि में यह नंबर एक पर बिक 
रहा है । इसकी सेल दशको ंसे यहां अच्छी रही है । इसका श्रेय इसके सीएनएफ बंटू भाई को 
जाता है । बंटू भाई की फर्म के पास ही पान बहार का सीएनएफ ह ैपूरे एमपी का । उत्पाद की 
शॉर्टेज के समय भी कभी उन्हों ने ब्लैक नही ंहोने दिया । जहां तक संभव हुआ माल उपलब्ध 
कराया । शानदार स्वाद व उम्दा क्वालिटी की बदौलत इसे लगातार अच्छी कटिग मिल रही है । 
टोबैको प्लस के मार्के ट सर्वे में मध्य प्रदेश के साथ ही लखनऊ आदि में भी बहुत अच्छी डिमांड 
में है । साथ ही उत्तराखंड में भी अच्छी ग्रोथ हासिल की है । उत्तर प्रदेश के पूर्वांचल में इसी समूह 
का उत्पाद बहार भी मज़बूत स्थिति में है ।

सिग्नेचर का महाकौशल में ज़बर्दस्त प्रदर्शन
मध्य प्रदेश के महाकौशल क्षेत्र में दिलबाग समूह के प्रीमियम उत्पाद सिग्नेचर 
ने तेज़ी से आगे बढ़ते हुए सफलता का परचम फहरा दिया है । यहां इसके तीनो ं
वेरियंट 5 रुपये, 10 रुपये और 20 रुपये में नंबर एक पर बिक रह ेहैं । मार्के ट 
जानकारो ंने टोबैको प्लस को बताया कि सिग्नेचर ने 80 प्रतिशत प्रीमियम मार्के ट 
पर कब्ज़ा जमा लिया है । आज की तारीख में सिग्नेचर देश में सबसे अधिक हिट 
ब्रांड है । यह लगातार लोकप्रियता बटोर रहा है । शानदार क्वालिटी और दमदार 
स्वाद के बदौलत सिग्नेचर ने राजधानी दिल्ली, यूपी, बिहार, मध्य प्रदेश, वेस्ट 
बंगाल, ओडिशा, नार्थ ईस्ट समेत देश के तमाम राज्यों में ज़बर्दस्त सफलता 
हासिल की है । खासकर 5 रुपये और 10 रुपए की एमआरपी में तो यह सबसे हिट 
ब्रांड है । नये टैक्सेशन के बाद 5 रुपये में 1.75 ग्राम और एक पैकेट में 55 पाउच 
हैं । इसी तरह 10 रुपये की जोड़ी में मसाले की क्वांटिटी 2.5 ग्राम और पैकेट में 
37 पाउच है । इसके जिपर व टिन पैक भी ज़बर्दस्त डिमांड में हैं । कंपनी गुजरात 
में भी काफी सक्रिय है । वहां भी इसकी डिमांड में लगातार वृद्धि है ।
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विमल 5000 मचा रहा तहलका
नये टैक्सेशन के बाद विमल 5000 काफी तहलका मचाये हुए ह ैसाथ ही 
विमल की भी अच्छी ग्रोथ देखी जा रही है । दिल्ली, उत्तर प्रदेश, बिहार और 
नॉर्थ ईस्ट से लेकर मध्य प्रदेश, राजस्थान तक हर राज्य में इसकी ग्रोथ है । नॉर्थ 
बंगाल के सिलिगुड़ी से लेकर कूचबिहार तक विमल 5000 ने ज़बर्दस्त बढ़त 
हासिल की है । मार्के ट सर्वे के दौरान रिटेलरो ंने टोबैको प्लस को बताया कि 5 
रुपये के सेगमेंट में यह बिक्री के लिहाज़ से नंबर एक पर है । मार्के ट जानकारो ं
ने टोबैको प्लस से कहा कि इसकी ग्रोथ का आकलन इसी से किया जा सकता 
ह ैकि इसने मेन रनिग ब्रांडो ंके 60 प्रतिशत मार्के ट पर कब्ज़ा जमा लिया है । 
नये टैक्सेशन के बाद न तो इसके दाम बढ़े और न ही ग्रामेज में तनिक सी भी 
कमी की गई । सबसे बड़ी बात कि मार्के ट में इसे किसी तरह के शॉर्टेज का 
सामना नही ंकरना पड़ा । टोबैको प्लस को मार्के ट जानकारो ंने बताया कि नये 
टैक्सेशन के बाद पूरे देश में विमल की बिक्री में 25 से 30 प्रतिशत का इज़ाफा 
हुआ है । उत्तर प्रदेश के छोटे-छोटे शहरो ंसे लेकर इंटीरियर तक में विमल 
5000 खूब बिक रहा है । गुजरात में तो दशको ंसे नंबर एक पर ह ैही दक्षिणी 
राज्यों में भी अपना दबदबा बना रखा है ।

महाकौशल में पटेल पान मसाला को बढ़त
ग्वालियर के आरके प्रोडक्ट्स का उत्पाद पटेल पान मसाला मध्य प्रदेश के महाकौशल क्षेत्र में नंबर दो 
की बिक्री में आ गया है । यह 20 रुपये के जिपर पैक में है । जिपर मे मसाले की क्वांटिटी 19.8 ग्राम 
है । महाकौशल क्षेत्र के अंतर्गत आने वाले जबलपुर, छिदवाड़ा, बालाघाट, नरसिहंपुर, कटनी, सिवनी, 
मंडला और डिडोरी आदि को पान मसाला के जंबो पैक के लिहाज़ से बेहद उम्दा मार्के ट माना जाता 
है । यह मार्के ट कैश और तलब का रहा है । नये टैक्सेशन के बाद के हालात में इन उत्पादो ंकी सप्लाई में 
व्यवधान आ गया था जबकि स्थानीय उत्पाद होने का फायदा उठाते हुए पटेल पान मसाला ने मार्के ट में 
अपनी उपलब्धता बनाये रखी । इसका लाभ पटेल पान मसाला को मिला । उल्लेखनीय ह ैकि यह क्षेत्र 
जंबो पैक का ज़बर्दस्त मार्के ट है । यहां राजश्री 20 रुपये और 40 रुपये के पैक में पहले से ही मौजूद है । 
टोबैको प्लस के सर्वे में ग्राहको ंव रिटेलर्स ने जो बताया उसके मुताबिक पटेल पान मसाला ने मार्के ट 
में अपनी मज़बूत पकड़ बना ली है । क्वांटिटी तो अधिक ह ैही साथ ही इसका स्वाद भी बढ़िया है ।

मध्य प्रदेश के मालवा अंचल के प्रमुख शहर इंदौर समेत आसपास 
के तमाम ज़िलो ंमें आरएमडी अच्छी पोजिशन में है । ऊंचे लोग, ऊंची 
पसंद टैग के साथ आरएमडी सुपर प्रीमियम श्रेणी का पान मसाला है । 
यह 10 रुपये और 15 रुपये की एमआरपी में है । 10 रुपये में मसाले की 
क्वांटिटी 2 ग्राम और 15 रुपये में 3.5 ग्राम है । एक्सपोर्ट क्वालिटी 
का यह उत्पाद अन्य ब्रांडो ंकी तुलना में थोड़ा महगंा लग सकता ह ै
लेकिन क्वालिटी के लिहाज़ से बेहतरीन उत्पाद है । गुजरात व कर्नाटक 
इसके नंबर वन मंडी हैं । माणिक चंद समूह का यह बेहतरीन उत्पाद 
अपनी लांचिग के समय से ही अच्छी पोजिशन में है । इसे खाने वाले 
किसी और ब्रांड को पसंद नही ंकरते । हरेक ब्रांड के टिन पैक हैं लेकिन 
आरएमडी केवल पाउच में ही है । हालांकि ग्राहक इसके टिन पैक 
की डिमांड लगातार कर रह ेहैं । टोबैको प्लस के मार्के ट सर्वे के दौरान 
मार्के ट जानकारो ंने बताया कि देश के अलावा आरएमडी की विदेशो ं
में भी अच्छी बिक्री है । विश्व के कई देशो ंमें इसका एक्सपोर्ट होता है ।

मालवा में भी अच्छी पोजिशन में
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स्वीटी सुपारी की बिक्री नंबर वन पर
बच्चे से लेकर बूढ़े तक और महिलाओ ंसे लेकर युवा तक सभी स्वीटी सुपारी को एक समान 
पसंद करते हैं । इसकी लोकप्रियता कितनी ह ैइसे इसी से समझा जा सकता ह ैकि यह पान 
शाप के साथ ही किराना की दकुानो ंपर भी पूरी मज़बूती के साथ मौजूद है । एक तरह से स्वीट 
सुपारी मार्के ट में स्वीटी सुपारी ने पूरे देश में ही अपने स्वाद का डंका बजा रखा है । आज की 
तारीख में यह पैन इंडिया ब्रांड की पोजिशन पर ह ैऔर महाकौशल क्षेत्र में भी यह नंबर वन की 
बिक्री में है । टोबैको प्लस की टीम को जानकारो ंने बताया कि स्वीट सुपारी में स्वीटी सुपारी 
की बिक्री सबसे अधिक है । दो रुपये की एमआरपी में केसर फ्लेवर वाली स्वीटी सुपारी ने तो 
बिक्री के लिहाज़ से तहलका मचा रखा है । यह यूपी में तो नंबर वन ह ैही सुदूर तेलंगाना में भी 
सबसे ऊंचे पायदान पर विराजमान है । इसके अलावा राजधानी दिल्ली समेत देश के अन्य कई 
राज्यों में नंबर वन की बिक्री में है । इतना पुराना ब्रांड होने के बावजूद इसने अपनी क्वालिटी 
व स्वाद को मैंटेन करके रखा है ।

हॉट की कई अन्य मंडियों में लांचिंग की तैयारी
दिलबाग समूह अपने नये पान मसाला उत्पाद हॉट को आकर्षक स्कीम के साथ देश की कई मंडियो ं
में लांच कर चुका है । उन मंडियो ंसे मिले अच्छे रिस्पांस के बाद अब दिल्ली, नॉर्थ ईस्ट, मध्य प्रदेश, 
छत्तीसगढ़, बिहार और झारखंड में भी लांचिग की तैयारी ज़ोरो ंपर चल रही है । 5 रुपये की जोड़ी में 
लांच हॉट के प्रत्येक पैकेट में 33 पाउच हैं और मसाले की क्वांटिटी 2.8 ग्राम ह ैजबकि आमतौर पर 
एक पैकेट में 30 पाउचो ंका चलन है । स्कीम के तहत प्रत्येक पैकेट में 30 रुपये से 50 रुपये का कैश 
कूपन है । मार्के ट जानकारो ंने टोबैको प्लस को बताया कि अच्छी स्कीम और अन्य ब्रांडो ंके शॉर्टेज 
का लाभ इसे विभिन्न मंडियो ंमें मिला है । उल्लेखनीय ह ैकि नये टैक्सेशन से कुछ समय पहले कंपनी 
ने हॉट को तेलंगाना में लांच किया था । वहां से भी इसे अच्छी कटिग मिल रही है । कोलकाता से भी 
इसको पॉजिटिव संकेत मिल रह ेहैं । दिलबाग समूह के कई उत्पाद देश की विभिन्न मंडियो ंमें सफलता 
के परचम फहरा रह ेहैं । चाह ेरेगुलर में दिलबाग हो या प्रीमियम में सिग्नेचर ।

नया प्रयोग करने की ओर शिखर
पैन इंडिया ब्रांड बनने की ओर तेज़ी से अग्रसर देश का प्रमुख ब्रांड शिखर अब नया प्रयोग करने जा रहा है । यह 
नया प्रयोग 10 रुपये में तीन खुराक देने का है । नये टैक्सेशन के समय सप्लाई में व्यवधान आ गया था जिससे 
कुछ मंडियो ंमें बिक्री पर फर्क  पड़ा था लेकिन दबुारा इसने अपने आपको रिकवर कर लिया है । अपने उम्दा 
स्वाद की बदौलत ग्राहको ंके दिलो ंपर राज करने वाला शिखर अब तीन खुराक देने की दिशा में तेज़ी से काम 
कर रहा है । शिखर दिल्ली, झारखंड, पश्चिम बंगाल और नॉर्थ ईस्ट में नंबर एक की स्थिति में है । गुवाहाटी में 5 
रुपये के सेगमेंट में यह एकतरफा बिकता है । यहां इसका मार्के ट शेयर लगभग 80 प्रतिशत है । वही ंमध्य प्रदेश, 
राजस्थान, गुजरात, पंजाब, हरियाणा और तेलंगाना आदि राज्यों में भी अच्छी डिमांड में है । उत्तर प्रदेश में भी 
तेज़ गति से आगे बढ़ रहा है । मार्के ट जानकारो ंने टोबैको प्लस को बताया कि शिखर आने वाले दिनो ंमें काफी 
उलटफेर कर सकता है । वाल्यूम के हिसाब से 5 रुपये की श्रेणी अधिक मांग में है ।

रितिक गोल्ड की ज़ोरदार बिक्री
उज्जैन के एचसी ग्रुप के उत्पाद रितिक का स्वीट सुपारी मार्के ट में ज़बर्दस्त दबदबा है । मध्य प्रदेश के 
मालवा अंचल में इसकी ज़बर्दस्त धमक है । यहाँ 5 रुपये का मार्के ट है । यहां रितिक गोल्ड की बिक्री 
नंबर एक पर है । कंपनी के अन्य सुपारी उत्पादो ंमें रितिक क्लासिक गोल्ड, रितिक माउथ फ्रे शनर 
और रसना रोज आदि हैं । 5 रुपये की एमआरपी में रितिक क्लासिक गोल्ड और 1 रुपये के पाउच में 
रसना रोज सुपारी उत्तर प्रदेश की कई मंडियो ंमें ज़ोरदार चल रह ेहैं । इसके अलावा कंपनी के अन्य 
सुपारी प्रोडक्ट उत्तर प्रदेश, मध्य प्रदेश, राजस्थान, पंजाब, हरियाणा, पश्चिम बंगाल और नार्थ ईस्ट 
समेत देश के 26-27 राज्यों में रितिक की दमदार उपस्थिति है । स्वीटी सुपारी के दबदबे के बीच 
रितिक ने अच्छा मार्के ट बेस बना लिया है । टोबैको प्लस के सर्वे में दकुानदारो ंने बताया कि इसके 
आगे बढ़ने की प्रमुख वजह कंपनी की मार्के ट की गहरी समझ और लोगो ंकी पसंद का ख्याल रखकर 
उत्पाद तैयार करने की रणनीति है । ये सभी उत्पाद अपने फ्लेवर व स्वाद के लिए जाने जाते हैं । कंपनी 
के पास इस क्षेत्र में काम करने का लंबा अनुभव है ।
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पूर्ववत स्थिति हासिल करने की ओर अग्रसर तानसेन
देश के चुनिदा ब्रांडो ंमें शुमार तानसेन मध्य प्रदेश में बहुत अच्छी स्थिति में था लेकिन नये टैक्सेशन के 
दौरान सप्लाई में व्यवधान की वजह से इसकी बिक्री पर बहुत बुरा असर पड़ा है । मार्के ट में इसकी कमी 
का फायदा अन्य ब्रांडो ंने उठाया और इसके ग्राहक बेस में घुसपैठ कर ली । हालांकि अब दोबारा से 
तानसेन अपनी पुरानी स्थिति हासिल करने की ओर तेज़ी से अग्रसर है । मार्के टिग टीम लगातार सक्रिय है । 
मार्के टिग टीम के ज़ोरदार प्रयासो ंसे इसका बढ़िया प्लेसमेंट दिखाई दे रहा है । टोबैको प्लस को सर्वेक्षण 
के दौरान मार्के ट जानकारो ंने बताया कि राजस्थान के साथ ही उत्तराखंड और उत्तर प्रदेश खासकर आगरा 
में तानसेन की मार्के ट हसैियत नंबर एक की है । इसके अलावा बिहार, झारखंड, असम व गुजरात आदि 
इसके मज़बूत मार्के ट हैं । नई कर प्रणाली लागू होने के बाद माल का उत्पादन सीमित होने के कारण मार्के ट 
में तानसेन की शॉर्टेज की समस्या आ गई थी । शॉर्टेज की वजह से तानसेन पसंद करने वाले कंज्यूमर्स को 
कई हफ्ते परेशानियो ंका सामना करना पड़ा था । हालांकि अब सब नॉर्मल हो गया है । अब तानसेन अपनी 
पूर्ववत स्थिति हासिल करने की ओर तेज़ी से अग्रसर है ।

पान पराग सुप्रीम को एमपी व छत्तीसगढ़ में लाभ
मध्य प्रदेश पान पराग की पुरानी मंडियो ंमें से है । यह देश का काफी पुराना व प्रतिष्ठित 
उत्पाद है । अभी कुछ महीने पहले कंपनी ने मार्के टिग ऑर्डर में बदलाव किया है । इस 
चेंजिग का इसे बढ़िया फायदा मिला है । पिछले तीन महीनो ंमें मध्य प्रदेश और छत्तीसगढ़ 
में इसकी बिक्री में ज़बर्दस्त ग्रोथ हुई है । मार्के ट जानकारो ंने टोबैको प्लस से कहा कि 
कंपनी को मार्के ट की नब्ज़ पता ह ैइसीलिए कंपनी ने मार्के टिग टीम में बदलाव किया ह ै
जिसके अच्छे नतीजे मिल रह ेहैं । गुजरात की भी कुछ मंडियो ंमें भी मार्के टिग टीम लगी 
हुई है । वहां भी ब्रांड उठ रहा है । 20 रुपये की एमआरपी में पान पराग सुप्रीम को अच्छी 
ग्रोथ मिल रही है । इसी तरह बिहार के दरभंगा और मधुबनी में भी पान पराग सुप्रीम को 
बहुत शानदार रिस्पांस मिल रहा है । टोबैको प्लस को दकुानदारो ंने बताया कि पान पराग 
सुप्रीम की क्वालिटी व स्वाद तो दमदार ह ैही इसी के साथ आकर्षक स्कीम सोने पर सुहागा 
साबित हो रही है ।

लांचिंग के साथ हलचल को अच्छा रिस्पांस
तिरंगा समूह ने अभी हाल ही में गुवाहाटी व नॉर्थ ईस्ट की कुछ मंडियो ंमें अपने नये पान मसाला ब्रांड 
हलचल को लांच किया है । यह 5 रुपये और 10 रुपये की जोड़ी में है । हलचल को इन मंडियो ंमें अच्छा 
रिस्पांस मिल रहा है । इसका टेस्ट ग्राहको ंको भा रहा है । मार्के ट जानकारो ंने टोबैको प्लस को बताया कि 
अगर कंपनी की मार्के टिग टीम इसी तरह से सक्रिय रही तो उत्पाद अपने स्वाद के दम पर यहां अच्छी स्थिति 
हासिल कर सकता है । हलचल को मिल रह ेअच्छे रिस्पांस से कंपनी उत्साहित नज़र आ रही है । कंपनी 
अपने ब्रांड को लोकप्रिय बनाने व अधिक से अधिक ग्राहको ंतक पहुंचाने के लिए अच्छी खासी स्कीम 
लेकर मार्के ट में उतरी है । कंपनी का पूरा ज़ोर प्लेसमेंट पर है । टोबैको प्लस के सर्वे में हलचल का भरपूर 
प्लेसमेंट दिखा । जिस तरह से हलचल की मार्के टिग टीम सक्रिय ह ैउससे साफ लग रहा ह ैकि कंपनी की 
रणनीति अब पूरे असम व नॉर्थ ईस्ट में इसको स्थापित करने की है ।

एसकेवी इंडस्ट्रीज इंदौर का सुपारी मार्के ट में अच्छा दबदबा है । इसका सुपारी ब्रांड आंटी देश 
के कई राज्यों में अच्छी पोजिशन पर है । खासकर मध्य प्रदेश, छत्तीसगढ़, उत्तर प्रदेश, राजस्थान 
व कर्नाटक आदि इसके मज़बूत गढ़ हैं । यह 1 रुपये की एमआरपी में है । इसका ब्लैक सुपारी भी 
अच्छी बिक्री में है । मार्के ट सर्वे के दौरान बाज़ार विशेषज्ञों  ने टोबैको प्लस को बताया कि पान 
मसाला व ज़र्दा के एक स्वस्थ विकल्प के रूप में कंज्यूमर तेज़ी से स्वीट सुपारी व माउथ फ्रे शनर 
की ओर आकृष्ट हो रह ेहैं । ग्राहको ंके इस रुझान का फायदा अन्य सुपारी ब्रांडो ंकी ही तरह आंटी 
को भी मिला है । नतीजतन इसकी बिक्री में लगातार ग्रोथ दिखाई दे रही है । आंटी सुपारी को हर 
उम्र वर्ग के लोग पसंद कर रह ेहैं । मार्के ट जानकारो ंके अनुसार मध्य प्रदेश, छत्तीसगढ़, राजस्थान, 
कर्नाटक, महाराष्ट्र, गुजरात और उत्तर प्रदेश माउथ फ्रे शनर उद्योग के लिए सबसे मज़बूत और बड़े 
मार्के ट बनकर उभरे हैं । 

आंटी सुपारी की बिक्री में इज़ाफा
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बाबा 120 की बिक्री में ज़बर्दस्त ग्रोथ
धर्मपाल प्रेमचंद लि. के प्रीमियम पान मसाला बाबा 120 की बिक्री में ज़बर्दस्त ग्रोथ है । देश की कई मंडियो ं
में ग्राहको ंका रुझान तेज़ी से इसकी तरफ बढ़ रहा है । जिन राज्यों में बाबा 120 ने अपने स्वाद का परचम 
फहराया ह ैउनमें उत्तर प्रदेश, बिहार, गुजरात, तेलंगाना व राजस्थान आदि हैं । कीमत जोड़ी में 10 रुपये 
ह ैऔर वज़न 3.5 ग्राम है । 10 रुपये में इसके साथ ज़र्दा भी मिल रहा है । टोबैको प्लस के मार्के ट सर्वे में 
जानकारो ंने बताया कि भले ही थोड़ी सी क्वांटिटी कम हो लेकिन कंज्यूमर्स के मुं ह इसका स्वाद लग गया 
ह ैइसलिए इसकी बिक्री में ग्रोथ है । अपनी क्वालिटी व स्वाद के दम पर आज की तारीख में यह देश के 
कई राज्यों में अच्छी डिमांड में है । कंज्यूमर्स को इसका टेस्ट इतना भा रहा ह ैकी मांग लगातार बढ़ रही है । 
यह 10 रुपये की जोड़ी में और अच्छे ग्रामेज में ह ैजिससे ग्राहक इसे खास तरजीह दे रह ेहैं । टोबैको प्लस के 
मार्के ट सर्वे में जानकारो ंने बताया कि बाबा 120 को नार्थ कर्नाटक में भी बहुत अच्छी सफलता मिली है ।

चौतरफा बढ़ रहा 44 नंबर प्रीमियम खैनी
उत्तर प्रदेश में खैनी ब्रांड 44 नंबर प्रीमियम चौतरफा बढ़ रही है । खासकर ग्रामीण इलाको ंमें इसने अच्छी 
बढ़त हासिल की है । उत्तर प्रदेश के एटा, इटावा व हाथरस समेत ब्रज क्षेत्र के मथुरा, आगरा, अलीगढ़, मेरठ, 
मुज़फ्फरनगर व सहारनपुर आदि में 44 नंबर ज़बर्दस्त तेज़ी से बढ़ रहा है । 44 नंबर प्रीमियम को मार्के ट से 
मिल रह ेअच्छे रिस्पांस से कंपनी काफी उत्साहित है । मार्के ट में उत्पाद की उपलब्धता सुनिश्चित करने के लिए 
मार्के टिग टीम भी लगातार सक्रिय है । पीली पत्ती के प्रीमियम खैनी ब्रांड 44 नंबर की निर्माता कंपनी इसे मार्के ट 
में स्थापित करने में कोई कोर कसर नही ंरख रही है । कंपनी की मार्के टिग टीम खूब मेहनत कर रही है । मार्के ट 
जानकारो ंने टोबैको प्लस को बताया कि इसकी कटिग में बहुत अच्छी ग्रोथ है । इसकी बिक्री में ग्रोथ की वजह 
मुख्य रूप से इसकी क्वालिटी है । टोबैको प्लस के मार्के ट सर्वे के दौरान लोगो ंने बताया कि कंज्यूमर इसकी 
तरफ आकर्षित हो रह ेहैं । इसका कारण इसका स्वाद व क्वालिटी है ।

बंबईया कई राज्यों में हिट ब्रांड
इंदौर के एसके प्रोडक्ट का प्रसिद्ध माउथ फ्रे शनर ब्रांड बंबईया का बैंगलोर में 
बहुत अच्छा मार्के ट है । हले्थ-कॉन्शियस होते समाज के बीच गुणवत्ता के प्रति 
प्रतिबद्धता और सही व्यापारिक दृष्टिकोण के बल पर बंबईया बचपन से लेकर 
पचपन तक सबकी पसंद बना हुआ है । 1 रुपये वाले पाउच के साथ-साथ अब 
5 रुपये वाले पाउचो ंकी बिक्री में तेज़ी से वृद्धि हो रही है । उत्तर प्रदेश, मध्य 
प्रदेश, छत्तीसगढ़, राजस्थान, गुजरात व हरियाणा आदि में बंबईया चोको 
गोल्ड बहुत बढ़िया चल रहा है । 2 रुपये की एमआरपी में बंबईया ब्लैक चोको 
को लोग काफी पसंद कर रह ेहैं । बंबईया की बिक्री में लगातार वृद्धि इस बात 
का प्रमाण ह ैकि पान मसाला, ज़र्दा और सुपारी के बाद अब माउथ फ्रे शनर 
का बाज़ार तेज़ी से अपनी मज़बूत जगह बना रहा है । मार्के ट जानकारो ंने 
टोबैको प्लस को बताया कि बंबईया जल्द ही चार से पांच नए और अभिनव 
प्रोडक्ट्स बाज़ार में उतारने की तैयारी कर रहा है ।
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मनमाने सेस पर

कोर्ट की चोट

ह सच ह ैकि टैक्स में मिले राजस्व से सरकार 
लोक कल्याण, सार्वजनिक स्वास्थ्य, 
बुनियादी ढांचे के विकास और राष्ट्रीय 
सुरक्षा के लिए काम करती है । हालांकि 
भारतीय संविधान के तहत टैक्स वसूलने 

की यह शक्ति असीमित नही ंहै । हाल ही में कर्नाटक उच्च 
न्यायालय ने धारीवाल इंडस्ट्रीज़ एवं एवं अन्य बनाम भारत 
सरकार एवं अन्य मामले में एक अत्यं त महत्वपूर्ण न्यायिक 
निर्णय सुनाते हुए पान मसाला व टोबैको कंपनियो ं पर 
लगाए गए क्षमता-आधारित सेस को असंवैधानिक करार 
दिया है । न्यायमूर्ति एम. नागप्रसन्ना की एकल पीठ ने अपने 
दूरगामी फैसले में स्पष्ट किया कि वास्तविक विनिर्माण के 
स्थान पर केवल मशीनो ंकी संभावित क्षमता को आधार 
बनाकर सेस तय करना मनमाना, अस्पष्ट और संविधान 
के अनुच्छेद 14 यानी समानता के अधिकार तथा अनुच्छेद 
19(1)(जी) व्यापार की स्वतंत्रता का सीधा उल्लं घन है । 
इस फैसले से न केवल देश भर की पान मसाला इकाइयो ं
पर मंडरा रहा अरबो ं रुपये का अनिश्चित वित्तीय बोझ 
समाप्त हुआ ह ैबल्कि भारतीय कर कानून में वास्तविक 
कराधान का सिद्धांत भी पुनः  स्थापित हुआ है ।
हाईकोर्ट ने कहा कि कर संग्रह और प्रशासनिक सुविधा 
का तर्क  संवैधानिक समानता के अधिकार से ऊपर नही ं
हो सकता । उल्लेखनीय ह ै कि एचएसएनएस यानी 
हले्थ सेक्यूरिटी से नेशनल सेक्यूरिटी सेस एक्ट, 2025 
और उससे संबंधित रूल्स, 2026 के तहत पान मसाला 
निर्माताओ ंपर विशेष सेस लागू किया गया है । इस सेस को 
लागू करने का मुख्य उद्देश्य सार्वजनिक स्वास्थ्य की रक्षा के 
लिए धन जुटाना, राष्ट्रीय सुरक्षा संबंधी प्राथमिकताओ ंके 
लिए राजस्व एकत्र करना और टैक्स चोरी को रोकना था । 

केवल मशीनों की संभावित क्षमता को आधार बनाकर सेस तय करना 
मनमाना, अस्पष्ट और गैरकानूनी
पान मसाला व टोबैको इंडस्ट्री के लिए महत्वपूर्ण मोड़ साबित होगा 
कर्नाटक उच्च न्यायालय का निर्णय 
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हालांकि, इसके नियमो ंमें एक अत्यधिक सख्त क्षमता आधारित मूल्यांकन 
पद्धति अपनाई गई । इसके तहत यदि किसी निर्माता के पास प्रति मिनट 
500 पाउच पैक करने की क्षमता वाली मशीन ह,ै तो कर अधिकारियो ंने 
मान लिया कि वह मशीन वर्ष के 365 दिन और 24 घंटे लगातार अपनी 
100 प्रतिशत क्षमता पर चल रही है । सेस का निर्धारण निर्माताओ ंद्वारा किए 
गए वास्तविक उत्पादन के आधार पर न करके निर्माण में प्रयुक्त मशीनो ं
की अनुमानित या निर्धारित उत्पादन क्षमता के आधार पर किये जाने से 
पान मसाला निर्माताओ ंको भारी वित्तीय कठिनाइयो ंका सामना करना 
पड़ रहा था क्योंकि वास्तविक उत्पादन कम होने अथवा परिचालन ठप 
होने के बावजूद उन्हें मशीनो ंकी अधिकतम क्षमता के आधार पर ही कर 
का भुगतान करने के लिए बाध्य किया जा रहा था । ज़ाहिर ह ैवास्तविक 
उत्पादन से कई गुना अधिक टैक्स वसूलने से छोटी और मध्यम विनिर्माण 
इकाइयां दिवालियापन के कगार पर पहुंच रही थी ं ।
इससे परेशान धारीवाल इंडस्ट्रीज सहित कई निर्माताओ ंने इसे कर्नाटक 
उच्च न्यायालय में चुनौती दी । निर्माताओ ंने अदालत में तर्क  दिया कि 
बिजली कटौती, मशीनो ंके रखरखाव, कच्चे माल की कमी और श्रमिको ंकी 
अनुपस्थिति आदि के कारण कोई भी इकाई अपनी सैद्धांतिक अधिकतम 
क्षमता पर काम नही ंकर सकती । जवाब में कें द्र सरकार ने अदालत में पक्ष 
रखते हुए दलील दी कि यह सामान्य जीएसटी नही ंबल्कि संसद द्वारा पारित 
एक विशिष्ट सेस ह,ै जिसे लगाने का कें द्र के पास पूरा विधायी अधिकार 
है । सरकार का मुख्य तर्क  यह था कि पान मसाला और टोबैको क्षेत्र में 
अघोषित उत्पादन के माध्यम से कर चोरी की संभावना अधिक रहती ह ै
जिसे रोकने के लिए मशीन क्षमता आधारित टैक्स ही एकमात्र प्रभावी 
प्रशासनिक साधन है ।
कर्नाटक उच्च न्यायालय ने इस बात को माना कि यद्यपि संसद के पास सेस 
या कर लगाने की विधायी शक्ति मौजूद ह ैकितु जिस तरीके और व्यवस्था 
के तहत इस सेस की गणना और वसूली की जा रही ह ैवह अनुच्छेद 14 की 
कसौटी पर खरी नही ंउतरती । भारतीय संविधान का अनुच्छेद 14 न केवल 
यह सुनिश्चित करता ह ैकि समान परिस्थितियो ंवाले लोगो ंके साथ समान 
व्यवहार किया जाए, बल्कि इसका एक महत्वपूर्ण आयाम यह भी ह ैकि 
अप्रत्यक्ष रूप से असमान परिस्थितियो ंवाले लोगो ंके साथ समान व्यवहार 
नही ंकिया जा सकता । उच्च न्यायालय ने पाया कि सेस ढांचे में अलग-
अलग उत्पादन क्षमता और गति वाली मशीनो ंको एक ही टैक्स स्लैब में 
रख दिया गया था । उदाहरण के लिए, 65 पाउच प्रति मिनट, 100 पाउच 
प्रति मिनट और 500 पाउच प्रति मिनट की गति से चलने वाली मशीनो ंको 
एक ही श्रेणी में वर्गीकृत कर उन पर समान दर से सेस लगा दिया गया । 
अदालत ने स्पष्ट किया कि एक छोटी क्षमता वाली इकाई और एक विशाल 
औद्योगिक इकाई को एक ही तराजू में तोलना सीधे तौर पर मनमाना और 
अनुचित है ।
हाईकोर्ट ने सरकार के इस तर्क  को खारिज कर दिया कि पान मसाला जैसे 
उद्योगो ंमें वास्तविक उत्पादन का ट्रैक रखना और कर चोरी रोकना अत्यधिक 
जटिल कार्य ह,ै इसलिए मशीनो ंकी क्षमता के आधार पर अनुमानित कर 
लगाना एक व्यावहारिक समाधान है । उच्च न्यायालय ने कहा कि केवल 
इसलिए कि किसी व्यवस्था की निगरानी और सत्यापन करना प्रशासन के 
लिए कठिन या चुनौतीपूर्ण है । सरकार वास्तविक परिस्थितियो ंकी अनदेखी 

कर अनुमान आधारित या मनमानी कर व्यवस्था लागू नही ंकर सकती । 
प्रशासनिक सुविधा कभी भी संवैधानिक समता की कीमत पर हासिल 
नही ंकी जा सकती । यदि कर अधिकारियो ंके पास निरीक्षण या ट्रैकिग 
की पर्याप्त व्यवस्था नही ंह ैतो इसकी सज़ा करदाताओ ंको बिना किसी 
वास्तविक उत्पादन के अनुचित कर का भुगतान करके नही ंदी जा सकती । 
यह टिप्पणी भारतीय कर कानून में एक अत्यं त महत्वपूर्ण सिद्धांत स्थापित 
करती है ।
नियमो ंके तहत यह प्रावधान भी किया गया था कि निर्माता केवल तभी 
सेस से छूट या एबेटमेंट के हकदार होगंे जब उनकी मशीनें लगातार कम से 
कम 15 दिनो ंतक पूरी तरह से बंद रहें । उच्च न्यायालय ने इस 15 दिन की 
शटडाउन शर्त को अत्यधिक कठोर, अव्यावहारिक और मनमाना पाया । 
इसके पीछे पहला कारण यह ह ै कि किसी भी निर्माण इकाई में मशीनें 
तकनीकी खराबी, बिजली कटौती, कच्चे माल की अनुपलब्धता, लेबर 
स्ट्राइक या अचानक मांग में गिरावट के कारण 2 दिन, 5 दिन या 10 दिन 
के लिए बंद हो सकती हैं । दूसरा कारण असंगत वित्तीय बोझ है । यदि 
कोई इकाई 12 दिनो ंतक बंद रहती ह,ै तो 15 दिन की सीमा पूरी न होने 
के कारण उसे पूरे महीने का क्षमता-आधारित सेस चुकाना पड़ता । भले 
ही उस दौरान शून्य या नगण्य उत्पादन हुआ हो । अदालत ने रेखांकित 
किया कि ऐसी व्यवस्था उद्योग की वास्तविकताओ ंको नजरअंदाज करती 
ह ैऔर निर्माताओ ंपर अनुचित वित्तीय दबाव डालती है । क्षमता आधारित 
कराधान व्यवस्था का सबसे घातक प्रभाव छोटे और मध्यम वर्ग के पान 
मसाला निर्माताओ ंपर पड़ता है । आनुपातिकता के सिद्धांत के अनुसार कर 
का बोझ किसी व्यवसाय की वास्तविक क्षमता और कमाई के अनुपात में 
होना चाहिए । जब सेस का निर्धारण संभावित या अनुमानित क्षमता के 
आधार पर होता ह,ै तो बड़े निर्माताओ ंकी तुलना में छोटे निर्माताओ ंकी 
उत्पादन लागत में अप्रत्याशित वृद्धि हो जाती है । उदाहरण के लिए किसी 
छोटे निर्माता की मशीन तकनीकी कारणो ंसे केवल 30 प्रतिशत क्षमता 

कर्नाटक उच्च न्यायालय ने इस बात को माना 
कि यद्यपि संसद के पास सेस या कर लगाने 
की विधायी शक्ति मौजूद है किंतु जिस तरीके 
और व्यवस्था के तहत इस सेस की गणना और 
वसूली की जा रही है वह अनुच्छेद 14 की कसौटी 
पर खरी नहीं उतरती। भारतीय संविधान का 
अनुच्छेद 14 न केवल यह सुनिश्चित करता है 
कि समान परिस्थितियों वाले लोगों के साथ 
समान व्यवहार किया जाए
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पर चल रही ह ैफिर भी उसे 100 प्रतिशत क्षमता के आधार पर सेस देना 
पड़े तो उसकी कर देनदारी उसके कुल कारोबार और लाभ से भी अधिक 
हो जाएंगी । नतीजतन इससे छोटी इकाइयां बंद होने के कगार पर पहुंच 
जाएंगी ।
उच्च न्यायालय ने अपने फैसले में यह स्वीकार किया कि कर चोरी को रोकना 
सरकार का एक वैध और आवश्यक उद्देश्य ह ैतथा पान मसाला उद्योग में 
अनधिकृत निर्माण और कैश अर्थव्यवस्था की समस्याओ ंसे इनकार नही ं
किया जा सकता । कितु, अदालत ने यह स्पष्ट किया कि इस उद्देश्य को प्राप्त 
करने के साधन भी कानूनन और संविधान के अनुरूप वैध होने चाहिए । 
अनुमानित क्षमता पर कर लगाने के बजाय सरकार आधुनिक और तकनीक 
आधारित ट्रैकिग प्रणालियो ंका उपयोग कर सकती ह,ै जो पारदर्शी और 
सत्यापन योग्य हो ं । इसमें ब्लॉकचेन या क्यूआर कोड आधारित डिजिटल 
सप्लाई चेन ट्रैकिग, मशीनो ंमें स्मार्ट डेटा लॉगर्स स्थापित कर वास्तविक 
समय में उत्पादन दर्ज करने की तकनीक और एआई एनालिटिक्स का 
उपयोग करके असंगत उत्पादन पैटर्न का पता लगाने जैसे उपाय शामिल 
हैं । इन तकनीकी उपायो ंसे वास्तविक उत्पादन का सटीक विवरण मिल 
सकता ह,ै जिससे कर चोरी भी रुकेगी और किसी निर्दोष या कम क्षमता 
वाले निर्माता पर अनुचित बोझ भी नही ंपड़ेगा ।
सरकार को समझना होगा कि जब किसी उत्पाद पर कर की दरें अत्यधिक, 
जटिल और अनुचित हो जाती हैं, तो यह अवैध व्यापार और समानांतर 
ब्लैक मार्के ट को जन्म देती हैं । जब वैध निर्माताओ ंके लिए अनुपालन 
लागत इतनी अधिक हो जाती ह ैकि व्यापार करना असंभव हो जाए तो 
इससे अनधिकृत विनिर्माण को बढ़ावा मिलता ह,ै जिससे सरकार को 
राजस्व का और भी अधिक नुकसान होता है । धारीवाल इंडस्ट्रीज मामले 
में आया यह फैसला भारतीय कर व्यवस्था, विशेष रूप से अप्रत्यक्ष करो ंको 
लेकर प्रशासन के लिए एक स्पष्ट दिशा-निर्देश तय करता है । सरकार के लिए 
संदेश यह ह ैकि संसद के पास कर लगाने का अधिकार सुरक्षित ह,ै कितु 
इसके लिए बनाई जाने वाली नीतियां पारदर्शी, निष्पक्ष और न्यायसंगत 

होनी चाहिए । कें द्र सरकार संविधान के अनुच्छेद 14 का पालन करते हुए 
भविष्य में एक नई, अधिक वैज्ञानिक और तर्क संगत व्यवस्था बनाकर सेस 
लागू करने के लिए स्वतंत्र ह ैजिसमें अनुमानित क्षमता के स्थान पर प्रमाणित 
और सत्यापन योग्य वास्तविक आंकड़े शामिल हो ं । वही ंउद्योग के लिए 
संदेश यह ह ै कि फैसला भले ही मनमाने कर कानूनो ं के खिलाफ सुरक्षा 
कवच प्रदान करता ह ैकितु निर्माताओ ंको भी यह समझना होगा कि कर 
अनुपालन और पारदर्शिता अनिवार्य ह ैतथा भविष्य में उन्हें अधिक डिजिटल 
और ट्रैसेबल प्रणालियो ंको अपनाने के लिए तैयार रहना होगा ।
कुल मिलाकर कर्नाटक उच्च न्यायालय का यह फैसला भारत के संवैधानिक 
कराधान न्यायशास्त्र में एक मील का पत्थर है । यह निर्णय इस मूल 
लोकतांत्रिक दर्शन को रेखांकित करता ह ैकि साध्य कितना भी पवित्र क्यों 
न हो, साधन का संवैधानिक रूप से वैध होना अनिवार्य है । सार्वजनिक 
स्वास्थ्य के लिए संसाधन जुटाना और कर चोरी रोकना निस्सं देह महत्वपूर्ण 
और सराहनीय उद्देश्य हैं । परंतु इन उद्देश्यों  की प्राप्ति के नाम पर प्रशासनिक 
सहूलियत के लिए एक ऐसी कर प्रणाली नही ंथोपी जा सकती जो विभिन्न 
संस्थाओ ंके बीच के अंतर को मिटा दे और छोटे व्यवसायियो ंपर असंगत बोझ 
डाले । इस मामले ने यह स्पष्ट कर दिया ह ैकि भारत में टैक्स को प्रशासनिक 
सुविधा के बजाय संवैधानिक निष्पक्षता और आनुपातिकता के सिद्धांतो ं
पर ही संचालित होना होगा । हालांकि एकल पीठ के फैसले को सरकार 
ने दोबारा चुनौती दी ह ैजिस पर 17 सितंबर को सुनवाई होगी । उम्मीद ह ै
खंडपीठ भी इस फैसले को बरकरार रखेगी । अगर खंडपीठ ने एकल पीठ की 
ही तरह मशीनो ंकी संभावित क्षमता को ही वास्तविक उत्पादन मान लेने को 
खारिज करती ह ैतो निश्चित तौर पर यह पान मसाला और टोबैको इंडस्ट्री के 
लिए एक अत्यं त महत्वपूर्ण मोड़ साबित होगा । इससे निर्माताओ ंपर मंडरा 
रह ेअनुचित कर दावो ंऔर वित्तीय अनिश्चितता का अंत होगा तथा भविष्य में 
वास्तविक उत्पादन या बिक्री के आधार पर ही कर निर्धारण का मार्ग प्रशस्त 
होगा । विशेष रूप से एमएसएमई और छोटी विनिर्माण इकाइयो ंको इस 
फैसले से सबसे अधिक सुरक्षा मिलेगी ।



47VkscSdks Iyl  • flrEcj 2026



48 VkscSdks Iyl • flrEcj 2026



49VkscSdks Iyl  • flrEcj 2026



50 VkscSdks Iyl • flrEcj 2026



51VkscSdks Iyl  • flrEcj 2026



52 VkscSdks Iyl • flrEcj 2026



53VkscSdks Iyl  • flrEcj 2026



54 VkscSdks Iyl • flrEcj 2026



55VkscSdks Iyl  • flrEcj 2026



56 VkscSdks Iyl • flrEcj 2026

रितिक सुपारी
से होटल, हॉस्पिटल और स्कू ल तक

85 साल पुरानी कारोबारी विरासत, पारिवारिक एकजुटता और बदलते समय के साथ आगे 
बढ़ने की सोच ने कलवाड़िया परिवार को सफलता की नई ऊंचाइयों तक पहुंचाया है। वर्ष 1999 
में शुरू हुआ रितिक सुपारी आज माउथ फ्रे शनर उद्योग में अपनी मज़बूत पहचान बना चुका 
है। कारोबार के विस्तार के साथ परिवार ने हॉस्पिटलैिटी, स्वास्थ्य और शिक्षा जैसे क्षेत्रों में भी 
कदम बढ़ाया है। रितिक से शुरू हुई यह यात्रा अब होटल, हॉस्पिटल और स्कू ल तक पहुंच चुकी 
है और अगला लक्ष्य वैश्विक बाज़ार में अपनी पहचान मज़बूत करना है।
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उद्योग की दनुिया में सफलता की इमारतें रातो-ंरात नही ंबनती,ं बल्कि वे सालो ं
की अटूट तपस्या, कड़ी मेहनत और सिद्धांतो ंपर आधारित मज़बूत नीवो ंपर 
खड़ी होती हैं । कलवाड़िया परिवार की व्यावसायिक यात्रा भी एक ऐसी ही 
अप्रतिम और प्रेरणादायक मिसाल ह,ै जिसने अपनी निष्ठा, दूरदर्शिता और 
निरंतर नवाचार के दम पर सफलता का एक नया इतिहास रचा है । पिता और 
ताऊ द्वारा तैयार 85 साल पुराने कारोबार की मज़बूत और भरोसेमंद बुनियाद 
को एक नई दिशा और आधुनिक पहचान देने के उद्देश्य से वर्ष 1999 में रितिक 
सुपारी ब्रांड का शुभारंभ किया गया । यह नया कदम केवल एक नए ब्रांड की 
शुरुआत नही ंथा, बल्कि परिवार की भावी पीढ़ियो ंके सपनो ंऔर संकल्पों की 
एक नई उड़ान था ।
सैलेश कलवाड़िया उर्फ  (बंटू भईया) ने टोबैको प्लस को बताया कि पिताजी 
के अमूल्य मार्गदर्शन और संरक्षण में बड़े भाई शरद कलवाड़िया तथा संजय 
कलवाड़िया के साथ मिलकर तीनो ंभाइयो ंने इस कारोबार की बागडोर अपने 
हाथो ंमें संभाली । तीनो ंभाइयो ंका आपस में अटूट सामंजस्य, काम के प्रति 
बेमिसाल समर्पण और समय के अनुसार बनाई गई सही रणनीतियो ंने इस 
व्यवसाय को एक अभूतपूर्व गति प्रदान की । उनके इस साझा प्रयास और दृढ़ 

सैलेश कलवाड़िया उर्फ  (बंट भईया) ने टोबैको प्लस को 
बताया कि पिताजी के अमूल्य मार्गदर्शन और संरक्षण 
में बड़े भाई शरद कलवाड़िया तथा संजय कलवाड़िया के 
साथ मिलकर तीनों भाइयों ने इस कारोबार की बागडोर 
अपने हाथों में संभाली। तीनों भाइयों का आपस में अटूट 
सामंजस्य, काम के प्रति बेमिसाल समर्पण और समय के 
अनुसार बनाई गई सही रणनीतियों ने इस व्यवसाय को 
एक अभूतपूर्व गति प्रदान की।
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संकल्प का ही परिणाम था कि कारोबार लगातार प्रगति के नए शिखरो ं
को छूता चला गया । अपने मुख्य ब्रांड के विकास के साथ-साथ समूह ने 
अपनी व्यावसायिक दक्षता का परिचय देते हुए महक और दिलबाग जैसे 
उद्योग के दिग्गज ब्रांडो ंके संचालन में भी बेहद महत्वपूर्ण भूमिका निभाई । 
अपनी इस कुशल प्रबंधन क्षमता को बनाए रखते हुए वर्तमान में भी समूह 
द्वारा प्रतिष्ठित पान बहार ब्रांड के कामकाज का सफलतापूर्वक संचालन 
किया जा रहा है ।
आज के दौर में रितिक केवल एक साधारण उत्पाद या कंपनी बनकर नही ं
रह गया ह,ै बल्कि यह माउथ फ्रे शनर उद्योग के क्षेत्र में एक बेहद जाना-
माना, भरोसेमंद और स्थापित ब्रांड बन चुका है । समय के साथ ब्रांड की 
लोकप्रियता इस कदर बढ़ी कि आज इसकी पहुंच भारत के 26 से 27 
राज्यों तक व्यापक रूप से फैल चुकी है । उपभोक्ताओ ंकी बदलती रुचियो ं
और उनकी अलग-अलग स्वादो ंकी मांग को गहराई से समझते हुए ब्रांड 
के अंतर्गत कई तरह की प्रीमियम किस्में बाज़ार में उतारी गई हैं । इनमें 
रितिक क्लासिक गोल्ड, रितिक गोल्ड, रितिक रोज़ और रितिक पान जैसी 
बेहतरीन किस्में शामिल हैं, जिन्हों ने हर वर्ग के उपभोक्ताओ ंके दिलो ंमें 
अपनी खास जगह बनाई है । रितिक नंबर वन के नाम से सौफं आधारित 
प्राकृतिक मुखवास भी जल्द ही लांच होने वाला है । बंटू भईया के अनुसार 
माउथ फ्रे शनर उद्योग में दक्षिणी राज्यों के साथ ही उत्तर प्रदेश, मध्य प्रदेश, 
गुजरात, महाराष्ट्र, छत्तीसगढ़ और राजस्थान जैसे राज्यों  की मुख्य भूमिका 
है । इनमें से भी उत्तर प्रदेश, मध्य 
प्रदेश और छत्तीसगढ़ रितिक ग्रुप 
के लिए सबसे मज़बूत मार्के ट हैं । 
अलग-अलग राज्यों और क्षेत्रों  में 
लोगो ं के स्वाद की प्राथमिकताओ ं
का गहराई से अध्ययन करके तथा 
विक्रे ताओ ंव उपभोक्ताओ ंके लिए 
बेहद आकर्षक स्कीम लागू करके 
रितिक ने यह सफलता अर्जित 
की है । मूल कारोबार में सफलता 
और स्थिरता हासिल करने के बाद, 
कलवाड़िया परिवार ने अपनी 
दूरदर्शी सोच का परिचय देते हुए 
नए-नए क्षेत्रों  में भी अपने विस्तार 
की योजना बनाई ।

इसी सोच के तहत हॉस्पिटैलिटी के क्षेत्र में कदम रखते हुए धार्मिक नगरी 
उज्जैन में वराय नाम से 5 होटलो ंका सफ़ल संचालन किया जा रहा है । 
भगवान शिव के नाम वराय से भव्य होटल श्रृंखला के साथ ही इस क्षेत्र 
में अपनी जड़ों  को और मज़बूत करने के लिए अब एक बड़े अंतरराष्ट्रीय 
स्तर के रिसॉर्ट के निर्माण की योजना पर तेज़ी से काम किया जा रहा है । 
उदयपुर, इंदौर और गोवा में भी हॉस्पिटैलिटी के क्षेत्र में बड़े निर्माण कर 
रह ेहैं । हॉस्पिटैलिटी के साथ-साथ समाज कल्याण और स्वास्थ्य सेवा के 
क्षेत्र में भी परिवार ने कदम बढ़ाए हैं, जिसके अंतर्गत सर्जिकल डिवाइसेज 
का व्यवसाय और अत्याधुनिक सुविधाओ ंसे लैस वराय डेंटल हॉस्पिटल 
का निर्माण है । अपनी सामाजिक ज़िम्मेदारियो ंका पूरी निष्ठा से निर्वहन 
करते हुए समूह द्वारा वराय इंटरनेशनल स्कू ल के माध्यम से बच्चों को 
गुणवत्तापूर्ण और आधुनिक शिक्षा भी प्रदान की जा रही है ।
देश के घरेलू बाज़ार में अपनी गहरी और मज़बूत पैठ बनाने के बाद 
अब रितिक ग्रुप का अगला बड़ा लक्ष्य वैश्विक मंच पर रितिक का नाम 
रोशन करना है । इसके लिए कंपनी अंतरराष्ट्रीय बाज़ार में अपनी दमदार 
उपस्थिति दर्ज कराने के उद्देश्य से व्यापक एक्सपोर्ट योजनाएं तैयार कर रही 
है । 85 साल पुरानी ईमानदारी और निष्ठा की मज़बूत बुनियाद, पारिवारिक 
एकजुटता और लगातार नए क्षेत्रों  में विस्तार की यह प्रेरणादायक यात्रा 
रितिक ग्रुप को एक विश्वस्तरीय ब्रांड और वैश्विक पहचान दिलाने की ओर 
तेज़ी से अग्रसर है ।
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बचपन से पचपन तक हर उम्र की

पसंद है बम्बईया 



61VkscSdks Iyl  • flrEcj 2026

बदलते स्वाद, बदलती जीवनशैली और तेज़ी से बदलती उपभोक्ता पसंद के 
बीच किसी ब्रांड का दशको ंतक अपनी पहचान और भरोसा कायम रखना 
आसान नही ं  होता । इंदौर का ‘बम्बईया’ माउथ फ्रे शनर इसी निरंतरता 
और सफलता की कहानी है । करीब तीन दशको ंसे स्वाद, गुणवत्ता और 
उपभोक्ता के विश्वास को अपनी ताकत बनाकर बम्बईया ने माउथ फ्रे शनर 
बाज़ार में एक अलग पहचान बनाई है । परंपरागत स्वाद को समय की मांग 
के साथ जोड़ते हुए यह ब्रांड आज बच्चों से लेकर बुजुर्गों तक अपनी पहुंच 
बनाए हुए है । अब नए उत्पादो,ं नए बाज़ारो ंऔर अंतरराष्ट्रीय विस्तार की 
तैयारियो ंके साथ बम्बईया अपनी अगली विकास यात्रा की ओर बढ़ रहा 
है ।

पिता की शुरुआत, बेट ेने आगे बढ़ाई विरासत
बम्बईया के मैन्यूफैक्चरर समीर तखतानी उर्फ  बंटी बताते हैं कि इस ब्रांड 
की शुरुआत उनके पिताजी ने की थी । पिछले करीब 30 वर्षों से वे स्वयं 
इसकी जिम्मेदारी संभाल रह ेहैं । इस लंबी यात्रा में सबसे महत्वपूर्ण बात 
यह रही कि ब्रांड ने बदलते बाज़ार के साथ खुद को बदला, लेकिन गुणवत्ता 
और स्वाद से समझौता नही ंकिया ।
समीर भाई के अनुसार, पिछले कुछ वर्षों में माउथ फ्रे शनर बाज़ार के ट्रेंड में 
काफी बदलाव आया है । आज का उपभोक्ता पहले की तुलना में अधिक 
जागरूक ह ैऔर अपनी पसंद के साथ गुणवत्ता को भी महत्व देता है । 
तंबाकू आधारित उत्पादो ंसे दूरी बनाने वाले उपभोक्ताओ ंके बीच माउथ 
फ्रे शनर एक वैकल्पिक श्रेणी के रूप में तेज़ी से अपनी जगह बना रहा है ।
यही बदलती उपभोक्ता सोच इस उद्योग के लिए नए अवसर भी पैदा कर 
रही है ।

हर उम्र के स्वाद का अपना बम्बईया
माउथ फ्रे शनर बाज़ार की सबसे बड़ी खासियत इसकी व्यापक उपभोक्ता 
पहुंच है । अलग-अलग उम्र के लोगो ंकी पसंद अलग होती ह ैऔर इसी 
विविधता को बम्बईया ने अपने उत्पादो ंके माध्यम से समझने की कोशिश 
की है ।
बच्चों और युवाओ ंके बीच चोको फ्लेवर की खास मांग ह,ै जबकि पारंपरिक 
स्वाद पसंद करने वाले उपभोक्ताओ ंकी अपनी अलग पसंद है । इन सबके 
बीच बम्बईया चोको ने खास पहचान बनाई है ।
इसीलिए बम्बईया की लोकप्रियता किसी एक आयु वर्ग तक सीमित नही ं
है । बचपन से पचपन तक अलग-अलग पीढ़ियो ंके उपभोक्ताओ ंके बीच 
इसकी स्वीकार्यता इस ब्रांड की सबसे बड़ी उपलब्धियो ंमें से एक है ।

प्रतिस्पर्धा बढ़ी, गुणवत्ता बनी ताकत
माउथ फ्रे शनर का बाज़ार अब पहले से कही ंअधिक प्रतिस्पर्धी हो चुका है । 
पुराने ब्रांडो ंके साथ कई नए ब्रांड भी लगातार बाज़ार में प्रवेश कर रह ेहैं । 
ऐसे माहौल में बम्बईया ने प्रतिस्पर्धा का मुकाबला अपनी सबसे बड़ी ताकत 
गुणवत्ता के दम पर किया है ।
समीर भाई के अनुसार, उपभोक्ता को लंबे समय तक जोड़े रखने के लिए 
उत्पाद का स्वाद और गुणवत्ता सबसे महत्वपूर्ण है । यही भरोसा बम्बईया 
की बिक्री में भी दिखाई देता है । ₹1 वाले पाउच की मांग के साथ अब ₹5 
वाले पाउच की बिक्री में भी उल्लेखनीय बढ़ोतरी देखने को मिल रही है ।
ब्रांड भविष्य को लेकर भी सक्रिय है । कंपनी जल्द ही 4 से 5 नए और 
अभिनव उत्पाद बाज़ार में उतारने की तैयारी कर रही है । नए उत्पादो ंके 
ज़रिए बदलती उपभोक्ता पसंद को पूरा करने और बाज़ार में अपनी स्थिति 
को और मज़बूत करने की योजना है ।

डिस्ट्रीब्यूशन में ‘मार ज्िन’ का महत्व
किसी भी FMCG ब्रांड को बाज़ार में मज़बूत बनाने में केवल उत्पाद की 
भूमिका नही ंहोती । उसके पीछे डिस्ट्रीब्यूशन नेटवर्क , रिटेल पहुंच और 
डिस्ट्रीब्यूटर्स का भरोसा भी उतना ही महत्वपूर्ण है ।
समीर भाई कहते हैं, “सब खेल मार्जिन का है ।” उनके अनुसार, नए 
बाज़ारो ंमें प्रवेश करने और डिस्ट्रीब्यूटर्स को लंबे समय तक जोड़े रखने के 
लिए बेहतर मार्जिन और आकर्षक स्कीम्स महत्वपूर्ण भूमिका निभाते हैं । 
बम्बईया के लिए मध्य प्रदेश के साथ-साथ छत्तीसगढ़, राजस्थान, कर्नाटक, 

महाराष्ट्र, गुजरात और उत्तर प्रदेश महत्वपूर्ण बाज़ार बनकर उभरे हैं । इन 
राज्यों में माउथ फ्रे शनर की मांग लगातार बढ़ रही है । पान मसाला, ज़र्दा 
और सुपारी जैसी पारंपरिक श्रेणियो ंके बीच माउथ फ्रे शनर अब एक स्वतंत्र 
और तेज़ी से विकसित होती कैटेगरी के रूप में अपनी जगह बना रहा है ।

पान की दुकान से वेडिंग और होटल इडंस्ट्री तक
बम्बईया की बढ़ती लोकप्रियता का एक महत्वपूर्ण पहलू इसका बदलता 
उपयोग है । यह अब केवल व्यक्तिगत उपभोग तक सीमित नही ंहै । छात्र-
छात्राओ ंऔर महिलाओ ंके बीच इसकी मांग के साथ-साथ पार्टी, शादी, 
होटल और अन्य आयोजनो ंमें भी इसका उपयोग बढ़ रहा है ।
शादी और बड़े आयोजनो ंमें कैटरर्स द्वारा एक-एक किलो के पैक की खरीद 
इसका उदाहरण है । इससे स्पष्ट ह ैकि माउथ फ्रे शनर अब केवल भोजन के 
बाद लिया जाने वाला उत्पाद नही ंरहा, बल्कि सामाजिक आयोजनो ंऔर 
हॉस्पिटैलिटी सेक्टर का भी हिस्सा बन चुका है ।

इदंौर से गल्फ तक पहुंच
बम्बईया की सफलता की कहानी अब इंदौर तक सीमित नही ंहै । ब्रांड की 
मांग गल्फ देशो ंमें भी लगातार बढ़ रही ह ैऔर वहां नियमित सप्लाई की 
जा रही है ।
कंपनी की नज़र अब अन्य अंतरराष्ट्रीय बाज़ारो ंपर भी है । वैश्विक बाज़ार में 
भारतीय स्वाद और मुखवास की स्वीकार्यता को देखते हुए बम्बईया आने 
वाले समय में अपनी अंतरराष्ट्रीय पहुंच को और व्यापक बनाने की दिशा में 
काम कर रहा है । एक स्थानीय ब्रांड का अंतरराष्ट्रीय बाज़ार तक पहुंचना 
केवल कारोबारी विस्तार नही,ं बल्कि उस स्वाद और पहचान की बढ़ती 
स्वीकार्यता का प्रमाण भी ह,ै जिसे वर्षों में तैयार किया गया है ।

5% GST से उद्योग को मिला सकारात्मक संकेत
माउथ फ्रे शनर उद्योग के लिए टैक्सेशन भी कारोबार का एक महत्वपूर्ण 
पहलू है । समीर भाई के अनुसार, माउथ फ्रे शनर पर 5 प्रतिशत GST उद्योग 
के विकास की दृष्टि से सकारात्मक कदम है ।
GST दर में आए बदलाव का लाभ कंपनी ने अपने डिस्ट्रीब्यूटर्स तक 
पहुंचाया है । इससे व्यापारिक संबंधो ं में और मज़बूती आई ह ै तथा 
डिस्ट्रीब्यूशन नेटवर्क  को बेहतर तरीके से आगे बढ़ाने में मदद मिली है ।

तीन दशक की विरासत, अगली पीढ़ी की तैयारी
बम्बईया की तीन दशक लंबी यात्रा इस बात का उदाहरण ह ैकि किसी ब्रांड 
की असली ताकत केवल उसके उत्पाद में नही,ं बल्कि गुणवत्ता, भरोसे, 
बाज़ार की समझ और समय के साथ बदलने की क्षमता में होती है ।
पिता द्वारा शुरू किए गए इस सफर को समीर तखतानी ने अपने अनुभव 
और बाज़ार की समझ के साथ आगे बढ़ाया । उन्हों ने पुराने उपभोक्ताओ ंके 
भरोसे को बनाए रखते हुए नई पीढ़ी की पसंद को भी समझा और उसी के 
अनुरूप ब्रांड को आगे बढ़ाया ।
आज बम्बईया नए उत्पादो,ं नए बाज़ारो ंऔर अंतरराष्ट्रीय विस्तार की तैयारी 
कर रहा है । यानी तीन दशक की विरासत अब एक नए अध्याय की ओर 
बढ़ रही है । बचपन की चोको पसंद से लेकर पचपन तक के पारंपरिक स्वाद 
तक बम्बईया ने सिर्फ  माउथ फ्रे शनर नही ंबेचा, बल्कि स्वाद और भरोसे की 
एक ऐसी पहचान बनाई ह,ै जो पीढ़ियो ंको जोड़ती है । यही विरासत अब 
उसके भविष्य की सबसे बड़ी ताकत है ।
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प्योरिटी और क्वालिटी के दम पर वैश्विक पहचान
द अंजुम लिगेसी:

चार दशको ंसे अधिक की समृद्ध विरासत के साथ, 
अंजुम ग्रुप प्रीमियम एसेंशियल ऑयल्स के निर्माण 
और आपूर्ति में एक प्रतिष्ठित नाम बन चुका है । 
विशेषज्ञता, आधुनिक तकनीक और परंपरा के 
अद्भुत तालमेल के बल पर यह समूह उच्च गुणवत्ता 
वाले चंदन के तेल और विविध प्रकार के एसेंशियल 
ऑयल्स के उत्पादन में दनुिया भर में अपनी खास 
पहचान बना चुका है ।
अंजुम ग्रुप की नीवं वर्ष 1972 में अब्दुल अशरफ 
के पिता अब्दुल सैफ द्वारा रखी गई थी । उन्हों ने 
जिस दूरदर्शिता और ईमानदारी के साथ इस 
व्यवसाय की शुरुआत की थी, वही आज इस ग्रुप 
का मुख्य आधार स्तंभ है । आगे चलकर, व्यापार 
में आधुनिकता और नए विजन का समावेश करते 
हुए 2014 में द अंजुम लिगेसी की स्थापना की गई । 
द अंजुम लिगेसी के प्रोपराइटर अब्दुल अशरफ ने 
टोबैको प्लस को बताया कि अंजुम उनकी बेटी 
का नाम है । 2014 से इस ब्रांड ने वैश्विक स्तर पर 
एसेंशियल ऑयल्स का एक अग्रणी आपूर्तिकर्ता 
बनने की दिशा में अपने पंख फैलाए ।
अंजुम ग्रुप नैतिक रूप से प्राप्त प्राकृतिक संसाधनो ं
का उपयोग करता है । कंपनी भारत के अलावा 
इंडोनेशिया, ऑस्ट्रेलिया और अफ्रीका जैसे देशो ंसे 
बेहतरीन गुणवत्ता वाले कच्चे माल और एसेंशियल 
ऑयल्स का आयात करती है । ग्रुप का मुख्य 
फोकस चंदन के तेल और उसके बाय-प्रोडक्ट्स 
के उत्पादन पर है । यद्यपि भारतीय चंदन तेल 
को दनुिया में सबसे बेस्ट माना जाता ह,ै लेकिन 
वर्तमान में भारत में इसकी सीमित उपलब्धता के 
कारण कंपनी मॉरीशस और अन्य देशो ंसे चंदन 
की लकड़ी इंपोर्ट करती है । मॉरीशस से आने वाली 
वैराइटी की गुणवत्ता काफी हद तक भारतीय 
चंदन के समान ही होती है । इनकी उत्पाद श्रृंखला 
परफ्यूमरी, स्किनकेयर, पान मसाला, टोबैको, 
अरोमाथेरेपी, औषधीय उपयोग और विभिन्न 
औद्योगिक आवश्यकताओ ं को पूरी तरह संतुष्ट 
करती है ।
कंपनी ने समय के साथ अपने इंफ्रास्ट्रक्चर को 
बेहद मजबूत और आधुनिक बनाया है । वर्तमान 
में अंजुम ग्रुप का नेटवर्क  इंदौर स्पेशल इकोनामिक 
जोन में स्थित आधुनिक मैन्युफैक्चरिंग यूनिट, 
हदैराबाद में प्रोडक्शन हाउस व शाखा, बेंगलुरु 
में एरोमैटिक्स यूनिट और दबुई में स्थित ग्लोबल 
कॉर्पोरेट हडे ऑफिस तक फैला हुआ है । अब्दुल 
अशरफ के अनुसार, बेंगलुरु और हदैराबाद की 
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दोनो ंडिस्टिलेशन यूनिटो ंको मिलाकर कंपनी की क्षमता 
प्रति माह कम से कम 1,500 किलोग्राम सैंडलवुड ऑयल 
डिस्टिलेशन की है । यह विशाल क्षमता उन्हें दनुिया भर में 
बड़े ऑर्डर समय पर पूरे करने में सक्षम बनाती है ।
एक प्रश्न के उत्तर में अब्दुल अशरफ ने टोबैको प्लस को 
बताया कि एसेंशियल ऑयल्स का एक बड़ा हिस्सा सुगंध 
और स्वाद उद्योगो ंमें इस्तेमाल होता है । विशेष रूप से 
पान मसाला और टोबैको इंडस्ट्री में प्राकृतिक और उच्च 
गुणवत्ता वाले एसेंशियल ऑयल्स की भूमिका सबसे 
महत्वपूर्ण होती है । अंजुम ग्रुप के पास इस इंडस्ट्री की 
जरूरतो ं के अनुसार हर प्रकार के फ्रे गरेंस उपलब्ध हैं । 
अब्दुल अशरफ का कहना ह ै कि पान मसाला और 
टोबैको मैन्युफैक्चरर्स को सीधे अंजुम ग्रुप से संपर्क  करना 
चाहिए । कंपनी से सीधे जुड़ने से निर्माताओ ंको न केवल 
सही और पारदर्शी रेट मिलेंगे, बल्कि उत्पाद की नंबर वन 
क्वालिटी की पूरी गारंटी भी मिलेगी ।
अंजुम ग्रुप की सबसे बड़ी ताकत उनकी गुणवत्ता और 
शुद्धता के प्रति अटूट प्रतिबद्धता है । अब्दुल अशरफ ने 
बताया कि उन्हों ने सालो ंसे अपने ग्राहको ंको माल की 
सप्लाई की ह,ै लेकिन कभी भी क्वालिटी से किसी तरह 
का समझौता नही ंकिया है । बाजार में उन्हों ने जो मुकाम 
हासिल किया ह,ै वह उनके ग्राहको ंका अटूट विश्वास है । 
इसी गुणवत्ता-कें द्रित दृष्टिकोण के कारण आज अंजुम ग्रुप 
के उत्पादो ंने यूरोप, दक्षिण-पूर्व एशिया और मध्य-पूर्व के 
अंतरराष्ट्रीय बाजारो ंमें अपनी मजबूत धाक जमाई है ।
कुल मिलाकर 1972 में एक छोटे सपने से शुरू हुआ 
यह सफर आज इंदौर, हदैराबाद और बेंगलुरु से होता 
हुआ दबुई के ग्लोबल हडे ऑफिस तक पहुँ च चुका 
है । ‘द अंजुम लिगेसी’ परंपरा की जड़ों  से जुड़ी रहकर 
भी आधुनिक नवाचार और वैश्विक विश्वसनीयता का 
बेहतरीन उदाहरण पेश करती है ।
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भारतीय पान मसाला उद्योग आज पहले से कही ंअधिक प्रतिस्पर्धी हो 
चुका है । बाज़ार में सैकड़ों  ब्रांड मौजूद हैं और लगभग हर कंपनी बेहतर 
स्वाद, आकर्षक पैकेजिग तथा प्रतिस्पर्धी मूल्य के साथ उपभोक्ताओ ंतक 
पहुंचने का प्रयास कर रही है । ऐसे माहौल में केवल अच्छा उत्पाद बना 
लेना किसी ब्रांड की सफलता की गारंटी नही ंहै । वास्तविक सफलता तब 
मिलती ह ैजब ग्राहक स्वयं दकुानदार के पास जाकर किसी विशेष ब्रांड का 
नाम लेकर उसकी मांग करे । यही स्थिति किसी भी ब्रांड के लिए कस्टमर 
पुल कहलाती ह ैऔर आधुनिक मार्के टिग की सबसे बड़ी उपलब्धि भी यही 
मानी जाती है ।
कुछ वर्ष पहले तक पान मसाला उद्योग मुख्यतः  पुश स्ट्रैटिजी पर आधारित 
था, जिसमें बिक्री का आधार डिस्ट्रीब्यूटर, स्टॉकिस्ट और रिटेलर का 
नेटवर्क  होता था । कंपनियां अधिक मार्जिन, स्कीम और बिक्री प्रोत्साहन 
योजनाओ ंके माध्यम से अपने उत्पाद बाज़ार तक पहुंचाती थी ं । लेकिन 
आज सफल ब्रांड केवल वितरण पर निर्भर नही ंहैं, बल्कि वे उपभोक्ताओ ं
के मन में अपनी ऐसी पहचान बना रह ेहैं कि ग्राहक स्वयं उस ब्रांड को 
खोजता है । यही परिवर्तन किसी साधारण उत्पाद को एक मज़बूत ब्रांड में 
बदल देता है ।
इस पूरी यात्रा की शुरुआत एक मज़बूत  ब्रांड आइडेंटिटी से होती है । 
किसी भी भीड़भाड़ वाले बाज़ार में वही ब्रांड याद रहता ह ैजिसकी अपनी 
स्पष्ट पहचान हो । आकर्षक और याद रहने वाला नाम, अलग दिखने वाली 
पैकेजिग, लगातार समान गुणवत्ता तथा ऐसा स्वाद जो पहली बार में ही 

ग्राहक के मन में जगह बना ले ये सभी किसी सफल ब्रांड की आधारशिला 
हैं । पान मसाला उद्योग में स्वाद, सुगंध और माउथफील उपभोक्ता के 
निर्णय को सबसे अधिक प्रभावित करते हैं । यदि प्रत्येक बैच में गुणवत्ता 
समान बनी रह,े तो यही निरंतरता धीरे-धीरे ब्रांड लॉयल्टी का रूप ले लेती 
है । इसके साथ ही केवल उत्पाद बेचना पर्याप्त नही ं ह;ै कंपनियो ं को 
उपभोक्ता को एक अलग अनुभव देना होता है । प्रोडक्ट डिफरेन्चीऐशन 
का अर्थ केवल नया फ्लेवर विकसित करना नही,ं बल्कि ऐसा अनुभव 
तैयार करना ह ै जो प्रतिस्पर्धी ब्रांडो ं से अलग महसूस हो । भारत जैसे 
विशाल और विविधतापूर्ण बाज़ार में प्रत्येक क्षेत्र की स्वाद संबंधी पसंद 
अलग होती है । उत्तर भारत, पश्चिम भारत, पूर्वी भारत और मध्य भारत के 
उपभोक्ताओ ंकी अपेक्षाएं एक जैसी नही ंहोती ं । इसलिए क्षेत्रीय बाजारो ं
का अध्ययन करके अलग-अलग स्वाद, पैक साइज और मूल्य निर्धारण 

कस्टमर पुल ही
असली ब्रांड पावर

पान मसाला ब्रांड 
को बाज़ार की पहली 

पसंद बनाने की 
चरणबद्ध मार्के टिग 

रणनीति

आज सफल ब्रांड केवल वितरण पर निर्भर नहीं 
हैं, बल्कि वे उपभोक्ताओं के मन में अपनी ऐसी 
पहचान बना रहे हैं कि ग्राहक स्वयं उस ब्रांड को 
खोजता है। यही परिवर्तन किसी साधारण उत्पाद 
को एक मज़बूत ब्रांड में बदल देता है।



81VkscSdks Iyl  • flrEcj 2026

की रणनीति विकसित करना आज की आवश्यकता बन चुकी है । प्रीमियम 
और मास मार्के ट के लिए अलग-अलग उत्पाद रणनीति अपनाना भी ब्रांड 
की सफलता में महत्वपूर्ण भूमिका निभाता है ।
रिटेल काउंटर पर ग्राहक का पहला परिचय उत्पाद की पैकिजीगं से होता 
है । इसलिए पैकेजिग केवल उत्पाद की सुरक्षा का माध्यम नही,ं बल्कि एक 
मौन विक्रे ता (साइलन्ट सलेसमन) की तरह कार्य करती है । ऐसा डिजाइन 
जो दूर से दिखाई दे, रंगो ंऔर लोगो के माध्यम से तुरंत पहचान में आ जाए 
तथा प्रीमियम अनुभव प्रदान करे, ग्राहक के खरीद निर्णय को प्रभावित 
करता है । छोटे सैशे से लेकर प्रीमियम कंटेनर तक विभिन्न पैकिग विकल्प 
अलग-अलग उपभोक्ता वर्गों की आवश्यकताओ ंको पूरा करते हैं और 
ब्रांड की स्वीकार्यता बढ़ाते हैं ।
हालांकि पान मसाला उद्योग में मज़बूत  रीटेल नेटवर्क  आज भी अत्यं त 
महत्वपूर्ण ह,ै लेकिन केवल दकुानदार को अधिक मार्जिन देकर बाज़ार में 
स्थायी सफलता प्राप्त नही ंकी जा सकती । दीर्घकालीन रणनीति यह ह ैकि 
पहले रिटेलर को उचित सहयोग दिया जाए, फिर बाज़ार में ब्रांड की दृश्यता 
बढ़ाई जाए और अंततः  ऐसी स्थिति बनाई जाए कि उपभोक्ता स्वयं दकुान 
पर उसी ब्रांड की मांग करे । इसके लिए सही दकुानो ंका चयन, प्रभावी 
डिस्प्ले, नियमित मार्के ट विजिट, सक्रिय सेल्स टीम और पर्याप्त स्टॉक 
उपलब्धता आवश्यक होती है ।
किसी नए ब्रांड के सामने सबसे बड़ी चुनौती उपभोक्ता को पहली बार 
उत्पाद का अनुभव कराने की होती है । इसलिए नियंत्रित संपलिग और 
ट्रायल गतिविधियां महत्वपूर्ण भूमिका निभाती हैं । यदि ग्राहक पहली बार 
उत्पाद का स्वाद पसंद कर ले और उसका अनुभव संतोषजनक रह,े तो 
दोबारा खरीदने की संभावना काफी बढ़ जाती है । उपभोक्ताओ ंसे प्राप्त 
फीडबैक के आधार पर स्वाद और गुणवत्ता में समय-समय पर सुधार 
करना भी ब्रांड विकास की निरंतर प्रक्रिया का हिस्सा होना चाहिए ।
डिजिटल युग में केवल दकुान तक सीमित रहना पर्याप्त नही ंहै । आज का 
उपभोक्ता सोशल मीडिया, डिजिटल कंटेंट और ऑनलाइन संवाद से भी 
प्रभावित होता है । इसलिए ब्रांड को अपनी कहानी, अपनी विशेषताओ ं
और अपने मूल्यों  को डिजिटल माध्यमो ंके जरिए प्रभावी ढंग से प्रस्तुत 
करना चाहिए । उपभोक्ताओ ंके साथ निरंतर संवाद, जिम्मेदार और नियमो ं
के अनुरूप ब्रांड कम्युनिकेशन तथा सकारात्मक डिजिटल उपस्थिति ब्रांड 
की विश्वसनीयता को मज़बूत बनाती है ।
किसी भी सफल ब्रांड के लिए डिस्ट्रब्यूशन उसकी रीढ़ होती है । यदि ग्राहक 
मांग करे लेकिन उत्पाद उपलब्ध न हो, तो पूरी मार्के टिग रणनीति कमजोर 
पड़ जाती है । इसलिए मज़बूत C&F नेटवर्क , प्रभावी स्टॉक प्रबंधन, तेज़ 
आपूर्ति प्रणाली तथा छोटे शहरो ंऔर ग्रामीण बाज़ारो ंतक पहुंच सुनिश्चित 
करना आवश्यक है । आज भी पारंपरिक रिटेल चैनल पान मसाला उद्योग 
की सबसे बड़ी ताकत हैं, हालांकि आधुनिक रिटेल और नए वितरण 
माध्यम भी धीरे-धीरे अपनी भूमिका बढ़ा रह ेहैं ।
एक बार ग्राहक ब्रांड से जुड़ जाए, तो उसे लंबे समय तक बनाए रखना 
भी उतना ही महत्वपूर्ण है । इसके लिए कस्टमर लॉइअल्टी प्रोग्राम्स, QR 
आधारित Engagement, उपभोक्ता फीडबैक सिस्टम और समय-समय 
पर विशेष ऑफर जैसे प्रयास उपयोगी सिद्ध हो सकते हैं । इन गतिविधियो ं
का उद्देश्य केवल बिक्री बढ़ाना नही,ं बल्कि उपभोक्ता और ब्रांड के बीच 
स्थायी संबंध विकसित करना होना चाहिए ।
आधुनिक बाज़ार में मार्के ट इन्टेलिजन्स किसी भी कंपनी की रणनीतिक 
ताकत बन चुकी है । सफल कंपनियां लगातार यह अध्ययन करती रहती 
हैं कि किस क्षेत्र में कौन-सा फ्लेवर लोकप्रिय ह,ै कौन-सा मूल्य वर्ग सबसे 
अधिक स्वीकार किया जा रहा ह,ै कौन-से पैक साइज तेज़ी से बिक रह ेहैं 
और विभिन्न आयु वर्गों की पसंद किस दिशा में बदल रही है । इसी जानकारी 
के आधार पर समय-समय पर रणनीति में बदलाव करके कंपनियां अपने 
ब्रांड को बाज़ार की बदलती मांग के अनुरूप बनाए रखती हैं ।
भारत जैसे विशाल देश में रीजेनल मार्के टिग की भूमिका भी अत्यं त 
महत्वपूर्ण है । प्रत्येक राज्य और क्षेत्र की भाषा, संस्कृति , स्वाद और खरीद 
व्यवहार अलग होता है । जो कंपनियां स्थानीय बाज़ार को समझकर अपनी 
पैकेजिग, मूल्य निर्धारण, प्रचार और वितरण रणनीति तैयार करती हैं, वे 
उपभोक्ताओ ंके साथ अधिक तेज़ी से जुड़ पाती हैं और स्थायी बाज़ार  
तैयार करती हैं ।

किसी भी Customer Pull Brand की सबसे बड़ी पूं जी ब्रांड ट्रस्ट 
होती है । यह भरोसा केवल विज्ञापन से नही ंबनता, बल्कि लगातार समान 
गुणवत्ता, पारदर्शी व्यावसायिक व्यवहार, शिकायतो ंके त्वरित समाधान 
और उपभोक्ताओ ंकी प्रतिक्रिया को महत्व देने से विकसित होता है । 
जब ग्राहक किसी ब्रांड को भरोसे के साथ जोड़ने लगता ह,ै तब वही ब्रांड 
बाज़ार में लंबे समय तक अपनी मज़बूत स्थिति बनाए रखता है ।
इस पूरी प्रक्रिया में सेल्स टीम की भूमिका भी केवल ऑर्डर लेने तक 
सीमित नही ंरहनी चाहिए । आधुनिक सेल्स प्रोफेशनल वास्तव में ब्रांड 
एम्बेसडर होते हैं । वे दकुानदारो ंको उत्पाद की विशेषताएं समझाते हैं, 
बाज़ार की वास्तविक जानकारी कंपनी तक पहुंचाते हैं, प्रतिस्पर्धियो ंकी 
गतिविधियो ंपर नजर रखते हैं और नए क्षेत्रों  में ब्रांड की पहचान बनाने में 
महत्वपूर्ण योगदान देते हैं । इसलिए सेल्स नेटवर्क  को केवल वितरण का 
माध्यम नही ंबल्कि ब्रांड निर्माण की रणनीतिक शक्ति के रूप में विकसित 
करना चाहिए ।
समय के साथ उपभोक्ताओ ं की अपेक्षाएं बदलती रहती हैं । इसलिए 
इनोवैशन किसी भी सफल ब्रांड की निरंतर आवश्यकता है । नए पैक 
साइज, बेहतर पैकेजिग, आधुनिक ब्रांडिग और उपभोक्ता अनुभव में 
सुधार जैसे प्रयास ब्रांड को प्रासंगिक बनाए रखते हैं । नवाचार का अर्थ 
केवल नया उत्पाद लॉन्च करना नही,ं बल्कि हर स्तर पर ग्राहक के अनुभव 
को बेहतर बनाना है ।
रिटेल काउंटर पर प्रभावी विज़बिलिटी भी ब्रांड निर्माण का महत्वपूर्ण 
हिस्सा है । ग्राहक अक्सर कुछ ही सेकंड में खरीद का निर्णय लेता है । 
इसलिए साफ-सुथरा डिस्प्ले, आकर्षक ब्रांड प्रेजेंस, दकुानदार के साथ 
बेहतर तालमेल और बाज़ार में निरंतर उपलब्धता ग्राहक की स्मृति में ब्रांड 
को मज़बूत बनाते हैं । वास्तव में हर नया ब्रांड अपनी यात्रा पुश स्ट्रैटिजी 
से शुरू करता ह,ै लेकिन उसका अंतिम लक्ष्य हमेशा पुल स्ट्रैटिजी होना 
चाहिए । जब ग्राहक दकुानदार से मांग करता ह,ै दकुानदार डिस्ट्रीब्यूटर से 
और डिस्ट्रीब्यूटर कंपनी से तभी किसी ब्रांड की वास्तविक बाज़ार शक्ति 
स्थापित होती है । यही वह स्थिति ह ैजहां बिक्री योजनाओ ंऔर अतिरिक्त 
स्कीमो ंपर निर्भरता धीरे-धीरे कम होने लगती ह ैऔर ब्रांड अपनी स्वयं 
की मांग उत्पन्न करने लगता है । अंततः  पान मसाला उद्योग का भविष्य 
केवल बिक्री बढ़ाने में नही,ं बल्कि उपभोक्ताओ ं के साथ दीर्घकालीन 
संबंध बनाने में है । जो कंपनियां गुणवत्ता, स्वाद की निरंतरता, उचित 
मूल्य, मज़बूत वितरण, उपभोक्ता विश्वास, क्षेत्रीय समझ और आधुनिक 
मार्के टिग सोच को एक साथ लेकर चलेंगी, वही आने वाले वर्षों में बाज़ार 
का नेतृत्व करेंगी । आखिरकार, एक मज़बूत ब्रांड वही होता ह ैजिसे ग्राहक 
केवल खरीदता नही,ं बल्कि अपनी पसंद और पहचान का हिस्सा बना लेता 
है । यही कस्टमर पुल किसी भी पान मसाला ब्रांड की सबसे बड़ी सफलता 
और उसकी वास्तविक ब्रांड पावर है ।

डिजिटल युग में केवल दुकान तक सीमित रहना पर्याप्त 
नहीं है। आज का उपभोक्ता सोशल मीडिया, डिजिटल 
कंट ेंट और ऑनलाइन संवाद से भी प्रभावित होता है। 
इसलिए ब्रांड को अपनी कहानी, अपनी विशेषताओं 
और अपने मूल्यों को डिजिटल माध्यमों के जरिए 
प्रभावी ढंग से प्रस्तुत करना चाहिए।
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इंदौर मध्य प्रदेश का प्रमुख पान मसाला और पान मटेरियल बाज़ार है । 
उपभोक्ताओ ंकी पसंद, मज़बूत ट्रेड नेटवर्क  और विभिन्न श्रेणियो ंमें ब्रांडो ं
की मौजूदगी इसे राज्य के महत्वपूर्ण बाजारो ंमें शामिल करती है । टोबैको 
प्लस के मार्के ट सर्वे में इंदौर के पान मसाला, ज़र्दा, खैनी, पान चटनी, 
पान मटेरियल, स्वीट सुपारी, माउथ फ्रे शनर और इलायची बाज़ार की 
मौजूदा स्थिति में कई महत्वपूर्ण बदलाव सामने आए हैं । खास तौर पर 
नए टैक्सेशन के बाद सप्लाई, ग्रामेज, प्लेसमेंट और मार्के टिग की भूमिका 
पहले से अधिक महत्वपूर्ण हुई है ।
प्रीमियम पान मसाला बाज़ार की बात करें तो रजनीगंधा, आरएमडी और 
पान बहार अभी भी तीन प्रमुख रनिग ब्रांड हैं । लंबे समय से बाज़ार में 
मौजूदगी, क्वालिटी, लगातार सप्लाई और मार्के टिग की समझ ने इन ब्रांडो ं
को मज़बूत स्थिति में बनाए रखा है । मध्य प्रदेश में सादे पान मसाले का 
बाज़ार भी काफी बड़ा ह ैऔर इंदौर इस लिहाज़ से महत्वपूर्ण कें द्र है । 
पिछले कुछ वर्षों में प्रीमियम सेगमेंट में बढ़ती संभावनाओ ंको देखते हुए 
कई नामचीन कंपनियो ंने सिगनेचर , नौरतन और डायरेक्टर जैसे ब्रांड भी 
उतारे हैं । इनमें सिगनेचर  और नौरतन को इंदौर बाज़ार में आए कई वर्ष 
हो चुके हैं और दोनो ंने अपनी पहचान बनाने में कुछ सफलता हासिल की 
ह,ै लेकिन व्यापक प्लेसमेंट और काउंटर कवरेज की चुनौती अभी भी बनी 
हुई है ।
फरवरी से लागू नए टैक्सेशन के बाद बाज़ार में सप्लाई और ग्रामेज की 
रणनीति का असर साफ दिखाई दिया । जिन ब्रांडो ंने अपनी सप्लाई और 
ग्रामेज में बड़ा बदलाव नही ंकिया, उन्हें बाज़ार में आगे बढ़ने का अवसर 
मिला । रजनीगंधा, आरएमडी और पान बहार ने शॉर्टेज के दौरान भी 
सप्लाई बनाए रखने और ब्लैक मार्के ट पर नियंत्रण रखने की कोशिश की, 
जिसका फायदा उन्हें मिला । नियमित उपलब्धता के कारण इन ब्रांडो ंकी 
बाज़ार पकड़ मज़बूत बनी रही और आज भी ये प्रीमियम श्रेणी के प्रमुख 
रनिग ब्रांडो ंमें शामिल हैं ।

इंदौर के पान मसाला बाज़ार में बदली तस्वीर, 
प्रीमियम से रेगुलर तक तेज़  हुआ

इंदौर मार्के ट रिपोर्ट 
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टिन पैक की बिक्री में भी बदलाव देखने को मिला है । रजनीगंधा, 
सिगनेचर , नौरतन और पान बहार के टिन पैक की बिक्री में इजाफा हुआ 
है । आरएमडी फिलहाल टिन पैक में नही ंह,ै लेकिन बाज़ार जानकारो ंका 
मानना ह ैकि यदि कंपनी टिन पैक पेश करती ह ैतो इसके लिए अच्छी 
संभावनाएं बन सकती हैं । दूसरी ओर पान मसाला बाज़ार का बड़ा हिस्सा 
अभी भी पाउच और जिपर पैक पर निर्भर है । पान बहार, रजनीगंधा और 
आरएमडी के पाउच लगभग सभी प्रमुख काउंटरो ंपर उपलब्ध हैं, जबकि 

नौरतन की मौजूदगी अभी सीमित दिखाई देती है । कंपनी को प्लेसमेंट 
बढ़ाने पर अधिक ध्यान देने की जरूरत है ।
सिगनेचर मध्य प्रदेश में लंबे समय से सक्रिय ह ैऔर खासकर महाकौशल 
क्षेत्र में मज़बूत बिक्री हासिल कर चुका है । वही ंइंदौर और मारवाड़ क्षेत्र 
में पान बहार की वर्षों पुरानी पकड़ बनी हुई है । पूरे मारवाड़ क्षेत्र में इसकी 
बिक्री मज़बूत मानी जाती है । प्रीमियम सादे पान मसाले में पान पराग, 
कमला पसंद, सिगनेचर , डायरेक्टर, रजनीगंधा, आरएमडी और पान 
बहार जैसे कई ब्रांड मौजूद हैं, जिससे इस सेगमेंट में प्रतिस्पर्धा लगातार 
बढ़ रही है । रेगुलर पान मसाला बाज़ार में तस्वीर कुछ अलग है । राजश्री 
और विमल यहां मुख्य रनिग ब्रांड हैं । पूरे मारवाड़ क्षेत्र में कही ंराजश्री 
तो कही ंविमल आगे दिखाई देता है । विमल ने ग्रामेज और सप्लाई पर 
नियंत्रण बनाए रखा, जिससे उसकी स्थिति पहले की तुलना में मज़बूत 
हुई है । तानसेन भी इस बाज़ार का जाना-पहचाना ब्रांड ह,ै लेकिन नए 
टैक्सेशन के बाद बाज़ार में आई उथल-पुथल का असर इसकी बिक्री पर 
पड़ा । इस दौरान कुछ व्यापारियो ंद्वारा तानसेन को महगंे दाम पर बेचे 
जाने से भी ब्रांड को नुकसान हुआ । हालांकि कंपनी अब बाज़ार में अपनी 
स्थिति दोबारा मज़बूत करने के प्रयास में सक्रिय है ।
टैक्सेशन में बदलाव के दौरान कई नए ब्रांडो ं ने भी बाज़ार में प्रवेश 
किया । स्वागत, फिरोजा, लहर और पहलेी जैसे ब्रांडो ंने अधिक ग्रामेज 
और बड़े पाउच के सहारे उपभोक्ताओ ंको आकर्षित किया । मध्य प्रदेश 
में बड़े पाउच का ट्रेंड काफी मज़बूत ह ैऔर कंपनियो ंने इसी उपभोक्ता 
पसंद को ध्यान में रखते हुए अधिक ग्रामेज के उत्पाद पेश किए । इनमें 
स्वागत, पहलेी और लहर को अच्छी स्वीकार्यता मिली । हालांकि स्वागत 
को मार्के टिग स्तर पर एक चूक का नुकसान उठाना पड़ा और अच्छी मांग 
के बावजूद इसकी रफ्तार प्रभावित हुई । दूसरी ओर लहर और पहलेी ने 
छोटे-बड़े दोनो ंपाउच के जरिए, खासकर ग्रामीण क्षेत्रों  में, अपनी पहचान 
बनाने में सफलता हासिल की ।
टोबैको प्लस के सर्वे के अनुसार इंदौर में वर्तमान में राजश्री नंबर एक, 
विमल नंबर दो और कमला पसंद नंबर तीन पर दिखाई देता है । 100 ग्राम 
टिन पैक में कमला पसंद की बिक्री विशेष रूप से अच्छी ह,ै जबकि राजश्री 
में भी अच्छी ग्रोथ देखने को मिल रही है । गौरतलब ह ैकि इससे पहले इंदौर 
में विमल की स्थिति नंबर एक पर मानी जाती थी । इस बदलाव से संकेत 
मिलता ह ैकि बाज़ार में ब्रांडो ंकी स्थिति स्थायी नही ंह ैऔर सप्लाई, कीमत, 
ग्रामेज तथा प्लेसमेंट में छोटे बदलाव भी बिक्री की रैंकिग को प्रभावित 
कर सकते हैं ।
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ज़र्दा बाज़ार की स्थिति पर पान की घटती खपत का सीधा असर दिखाई 
देता है । पान का चलन कम होने से जाफरानी ज़र्दा की बिक्री प्रभावित हुई 
है । फिर भी प्रीमियम के साथ-साथ किफायती उत्पादो ंकी अपनी जगह 
बनी हुई है । बाबा 120, बाबा 160, बाबा वन और बाबा ब्लैक की बिक्री 
अच्छी है । इसी तरह रतना 300 प्रीमियम उत्पाद होने के बावजूद अपनी 
मांग बनाए हुए ह,ै हालांकि पहले की तुलना में इसकी बिक्री में कमी आई 
है । इसके मुकाबले रतना लाइट को बाज़ार में अच्छी प्रतिक्रिया मिल रही 
है । बाज़ार जानकारो ंऔर पान दकुानदारो ंके अनुसार रतना के स्वाद को 
पसंद करने वाले ग्राहक कम कीमत में रतना लाइट को पसंद कर रह ेहैं और 
इंदौर में यह लगभग हर पान दकुान पर अपनी जगह बना चुका है । बाबा 
120 और 160 के नियमित ग्राहक भी मज़बूत हैं, जबकि तुलसी 90 पान 
मसाले के साथ इस्तेमाल होने वाला प्रमुख कंज्यूमर उत्पाद बन गया है ।
खैनी बाज़ार में मिराज की अच्छी पकड़ दिखाई देती है । इसके साथ नेवला 
खैनी को भी बढ़त मिली ह ैऔर मोर छाप की भी बाज़ार में मौजूदगी है । 
कभी कुबेर का इस क्षेत्र में अच्छा बाज़ार था, लेकिन सप्लाई और मार्के टिग 
पर पर्याप्त ध्यान नही ंदिए जाने के कारण इसकी बिक्री प्रभावित हुई । 
बाज़ार जानकारो ंके मुताबिक इंदौर और आसपास का क्षेत्र अभी भी खैनी 
के लिहाज़ से संभावनाओ ंवाला बाज़ार है ।
इंदौर में मीठे पान की लोकप्रियता के कारण पान चटनियो ंकी मांग भी 
मज़बूत है । प्रीमियम श्रेणी में बाबा की नौरतन, जबकि सामान्य श्रेणी में 
बाबा की साधना, दिलबहार और गोपाल की चटनियां अच्छी बिक्री कर 
रही हैं । अधिकांश बड़े पान विक्रे ताओ ंके यहां इन ब्रांडो ंकी मौजूदगी है । 
गोपाल की सबसे बड़ी ताकत उसकी विस्तृत रेंज, क्वालिटी, क्वांटिटी 
और प्रतिस्पर्धी कीमत है । यही वजह ह ैकि गोपाल की चटनियो ंने बड़ी 
संख्या में पान दकुानो ंपर अपनी जगह बना ली है । नए प्रयोगो ंके लिए 
पहचाने जाने वाले गोपाल समूह ने ट्यूब पैक में पान चटनी भी पेश की है । 
सामान्य श्रेणी में गोपाल की दिलखुश चटनी का भी इस्तेमाल होता है ।
फ्लेवर चटनी में केटीसी की खस ग्रीन और पाइनएप्पल समेत अन्य फ्लेवर 
की अच्छी खपत है । हालांकि लोकल चटनियो ंसे इसे लगातार चुनौती 
मिल रही ह,ै लेकिन क्वालिटी के कारण केटीसी का बाज़ार अभी भी 
मज़बूत है ।
पान मटेरियल की बात करें तो चमन बहार ने इंदौर में अपनी पुरानी पकड़ 
को काफी मज़बूत किया है । प्रभावी मार्के टिग और डीलरो ंको नियमित 
सप्लाई देने की रणनीति ने डुप्लीकेट उत्पादो ंकी चुनौती को भी काफी हद 
तक कम किया है । लगभग सभी प्रमुख पान दकुानो ंपर इसकी मौजूदगी 
दिखाई देती है । चमन बहार के साथ स्नोपीक पान रस्वा की भी अच्छी 
खपत ह ैऔर कई पान विक्रे ता दोनो ंउत्पादो ंका इस्तेमाल करते हैं ।
स्वीट सुपारी के पांच रुपये वाले सेगमेंट में रितिक गोल्ड का दबदबा कायम 
है । लंबे समय से यह इस श्रेणी में नंबर एक पर बनी हुई है । इसके बाद 
नखराली, चंचल, आंटी, काली और मैरी जैसे ब्रांड आते हैं । वही ंबाबा 
ब्लैक सुपारी ने अपने अलग स्वाद और फ्लेवर के कारण अलग पहचान 
बनाई है । शहरी और ग्रामीण दोनो ंबाजारो ंमें इसकी मौजूदगी बढ़ रही है ।
माउथ फ्रे शनर बाज़ार में चुटकी सबसे आगे है । इसकी स्थिर कीमत, 
क्वालिटी और वर्षों से कायम फ्लेवर ने इसे ग्राहको ंके बीच मज़बूत ब्रांड 

बनाया है । इसके बाद बंबईया, पास पास यलो और टूटी फ्रू टी की बिक्री 
होती है । ये ब्रांड चुटकी से पीछे जरूर हैं, लेकिन शहर और ग्रामीण दोनो ं
क्षेत्रों  में इनकी अच्छी मौजूदगी है ।
इलायची बाज़ार में बाबा इलायची सबसे मज़बूत स्थिति में है । स्वाद और 
क्वालिटी के कारण इसकी ग्राहक स्वीकार्यता अच्छी है । इसके अलावा 
विमल इलायची की भी बाज़ार में मौजूदगी ह,ै जिसे पान मसाला और 
फ्लेवर की मज़बूत मार्के टिग का लाभ मिलता है । पान विलास इलायची 
भी इंदौर बाज़ार में अपनी जगह बनाए हुए है ।
कुल मिलाकर इंदौर के पान मसाला और पान मटेरियल बाज़ार में इस 
समय ब्रांडो ंकी लड़ाई केवल उत्पाद की क्वालिटी तक सीमित नही ंहै । 
सप्लाई, ग्रामेज, कीमत, प्लेसमेंट और मार्के टिग इन सभी का संयुक्त 
प्रभाव बिक्री पर पड़ रहा है । नए टैक्सेशन के बाद बाज़ार में आई उथल-
पुथल ने स्थापित और नए दोनो ंब्रांडो ंको अपनी रणनीति पर पुनर्विचार 
करने के लिए मजबूर किया है । स्थापित ब्रांड जहां अपनी सप्लाई और 
ट्रेड नेटवर्क  के दम पर मज़बूत बने हुए हैं, वही ंनए ब्रांड अधिक ग्रामेज, 
आकर्षक पैकिग और प्रतिस्पर्धी कीमतो ंके जरिए जगह बनाने की कोशिश 
कर रह े हैं । ऐसे में आने वाले समय में इंदौर का बाज़ार और अधिक 
प्रतिस्पर्धी होने की संभावना ह ैऔर जिस ब्रांड की सप्लाई, प्लेसमेंट और 
मार्के टिग सबसे मज़बूत होगी, वही उपभोक्ता और ट्रेड दोनो ंकी पहली 
पसंद बनने में सफल रहगेा ।
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नी मुं बई के रूप में मशहूर इंदौर में शिवम 
इंटरप्राइजेज के ज़रिए साल 1998 से ही पान 
मसाला व टोबैको कारोबार में सक्रिय नरेश भाई 
के अनुसार पान मसाला के लिहाज़ से यह शहर 
पूरे मध्य प्रदेश का हार्टबिट है । हर तरह के उद्योग 
धंधे व ट्रांसपोर्टेशन की अत्यं त अच्छी सुविधा 

होने के कारण यहां पूरे प्रदेश से व्यापारी आते हैं । इसका लाभ पान 
मसाला कारोबारियो ंको मिलता है । कुल मिलाकर इंदौर पान मसाला 
का बहुत शानदार मार्के ट है । नरेश भाई ने टोबैको प्लस को बताया 
कि नये टैक्सेशन से मैन्यूफैक्चरर दबाव में हैं । हालांकि डिस्ट्रिब्यटर 
और होल्सैलर को इससे फायदा हुआ है । उन्हों ने बताया कि युवा पीढ़ी 
स्मोकिग की तरफ बढ़ रही ह ैइससे पान मसालो ंकी बिक्री प्रभावित हो 
रही है । बावजूद इसके लगभग तीन दशक का अनुभव रखने वाले नरेश 
भाई के अनुसार तमाम परेशानियो ंके बावजूद अगले कुछ सालो ंतक 
पान मसाला मार्के ट ग्रोथ करता हुआ दिखाई दे रहा है ।
नरेश भाई ने टोबैको प्लस को बताया कि पहले टैक्स को लेकर छोटे-
छोटे डिस्ट्रीब्यूटर परेशान हो रह ेथे लेकिन अब मैन्यूफैक्चर लेबल पर 
ही इसका निपटारा हो रहा है । इससे छोटे व्यापारियो ंकी परेशानी थोड़ी 
कम हुई ह ैलेकिन इसी के साथ मैन्यूफैक्चरर पर दबाव बढ़ गया है । 

वर्किं ग कैपिटल भी बढ़ा है । इससे पान मसाला का प्रोडक्शन अभी 
भी काफी सीमित है । हालांकि मार्के ट की नब्ज़ पकड़कर विमल और 
रजनीगंधी आगे बढ़े हैं । विमल की 25 से 30 प्रतिशत की ग्रोथ हुई है । 
इसी तरह रजनीगंधा की बिक्री में भी 30 से 40 प्रतिशत तक की वृद्धि 
हुई है । नरेश भाई ने टोबैको प्लस को बताया कि शहरी इलाको ंमें 
प्रीमियम का मार्के ट बढ़ रहा है । ग्रामीण इलाको ंमें क्वालिटी के बजाय 
क्वांटिटी पर ज़ोर रहता है ।
इंदौर मार्के ट में किस उत्पाद की क्या स्थिति ह ैइसके बारे में नरेश भाई ने 
टोबैको प्लस से कहा कि रेगुलर में विमल और केपी ग्रुप का दबदबा है । 
केपी ग्रुप के राजश्री व कमला पसंद दोनो ंकी बिक्री है । इसके अलावा 
पान बहार भी अच्छी डिमांड में है । प्रीमियम में रजनीगंधा की बिक्री नंबर 
एक पर है । दूसरे नंबर पर आरएमडी और कुछ-कुछ जगहो ंपर सिग्नेचर 
की बिक्री है । पान पराग भी पहले की अपेक्षा ग्रोथ कर रहा है । कुछ 
महीनो ंसे पान पराग की ग्रोथ है । मार्के टिग चैनल पर पान पराग सक्रिय 
हुआ है । उन्हों ने बताया कि तानसेन नें बहुत अच्छा मार्के ट बनाया था 
लेकिन नये टैक्सेशन की वजह से माल की सप्लाई में व्यवधान आने से 
उसका मार्के ट टूटा है । ग्रामीण इलाको ंमें लहर तेज़ी से बढ़ रहा है । इंदौर 
के अलावा कटनी, खंडवा, धार, सागर आदि में बहुत बढ़िया डिमांड में 
है । इसका ग्रामेज भी अधिक ह ैइससे इसको फायदा मिल रहा है ।

नये 
टैक्सेशन से 
मैन्यूफैक्चर 
दबाव मेः 
शिवम 
इंटरप्राइजेज
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अजमेर ट्रेडर्स के पास बेहद मज़बूत नेटवर्क
इंदौर के अजमेर ट्रेडर्स की स्थापना सन 1975 में हुई थी । यह फर्म पान 
पराग व बाबा समेत कई दिग्गज कंपनियो ंकी सीएनएफ रह चुकी है । 
इसके मालिक खुशीराम मंघानी जी हैं । कारोबार को उनके पुत्र मनीष 
मंघानी भी संभालते हैं । पूरे मध्य प्रदेश में इनका तगड़ा नेटवर्क  ह ैऔर भारी 
संख्या में डीलर व डिस्ट्रीब्यूटर इनसे जुड़े हुए हैं । नये टैक्सेशन के बाद पान 
मसाला मार्के ट की उथल पुथल के बारे में बात करते हुए उन्हों ने टोबैको 
प्लस से कहा कि पान मसाला महगंा हो गया । कीमत बढ़ गई । वजन घट 
गया । नये टैक्सेशन से मार्के ट में जो उथल पुथल मचा उसका असर अभी 
भी दिखाई दे रहा है ।
नया टैक्सेशन लागू होने के दौरान विमल व रजनीगंधा को छोड़कर हरेक 
रनिग ब्रांडो ंकी शार्टेज रही । मौके का फायदा उठाने के लिए कुछ लोगो ंने 
उत्पादो ंको महगंा बेचा । इसका खामियाजा बाद में उन उत्पादो ंको उठाना 
पड़ा है । उनकी सेल काफी डाउन हो गई है । पान बहार बहुत अच्छा चल 
रहा था लेकिन शार्टेज की वजह से इसकी सेल प्रभावित हुई है । सीएनएफ 
की सक्रियता व सजगता की वजह से कमला पसंद व राजश्री कुछ न कुछ 
मिलते रहे । इससे इनके सेल पर फर्क  नही ंपड़ा है । उन्हों ने बताया कि पान 
मसालो ंमें कमला पसंद व राजश्री का बोलबाला है । सेकें ड नंबर पर विमल 
है । पान पराग भी अपनी जगह बनाये हुए है । सिगनेचर धीरे-धीरे ग्रोथ कर 
रहा है । डायरेक्टर की भी उपस्थिति है । नये ब्रांड लहर ने अवसर का लाभ 

उठाया और मार्के ट में जम गया । लहर को क्वांटिटी का फायदा मिल रहा 
है । ज़र्दा के बारे में बात करते हुए उन्हों ने टोबैको प्लस को बताया कि हाई 
रेंज में बाबा ज़र्दा मार्के ट का किग है । दूसरे नंबर पर तुलसी की बिक्री है । 
इनके पास रतना का भी काम है । रतना लाइट अच्छा बिक रहा है । पहले 
भोला का काम भी मंघानी परिवार के पास ही था । फिलहाल जगत की 
बिक्री अच्छी चल रही है । किमाम में बाबा ब्लैक, 90 नंबर और एलवी 
222 की बिक्री है । हालांकि सबसे अधिक 90 नंबर चलता है । सादी पत्ती 
में तीन तितली और कमल किशोर आदि की बिक्री है । चटनी में साधना, 
गोपाल दिलखुश और रचना डिमांड में हैं । इन दोनो ंका टेस्ट भी बढ़िया ह ै
और सस्ता भी हैं । चमन बहार अपनी जगह बनाये हुए है । दूसरे नंबर पर 
स्नोपीक पान रस्वा की बिक्री है ।
मंघानी जी ने बताया कि खैनी में मिराज अपनी जगह बनाये हुए है । इसके 
बाद नेवला बिक रहा है । स्वागत की भी बिक्री बढ़िया है । हालांकि इंदौरी 
तंबाकू की गज़ब की बिक्री है । इसकी बिक्री इतनी अधिक ह ैकि यह पान 
वालो ंकी रीढ़ की हड्डी बन गया है । स्वीट सुपारी में रितिक 5 वाला खूब चल 
रहा है । बंबईया सौफं भी बढ़िया चल रहा है । इलायची में नौरतन और कैं डी 
में डीएस के पल्स की बिक्री बढ़िया है । उल्लेखनीय ह ैकि मंघानी परिवार 
का न सिर्फ  उद्योग जगत में बड़ा सम्मान ह,ै बल्कि इनके पास एक बहुत 
मज़बूत डिस्ट्रीब्यूटर नेटवर्क  भी है ।
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सफलता का संबंध किसी बड़ी डिग्री, पारिवारिक विरासत या भारी बैंक 
बैलेंस से नही ंहोता, बल्कि अटूट हौसले, कड़े संघर्ष और सही नीयत से होता 
है । इंदौर का बहुचर्चित नाम कर्णावत पान और इसके पीछे के शिल्पकार 
गुलाब सिहं कर्णावत की जीवन यात्रा इस बात का सबसे बड़ा और जीवंत 
उदाहरण है । राजस्थान के एक साधारण से गांव में पले-बढ़े गुलाब सिहं 
का बचपन अभावो ंऔर संघर्षों से भरा रहा । पढ़ाई में उनका मन बिल्कु ल 
नही ंलगता था, जिसके कारण बचपन में वे लगातार दो बार चौथी कक्षा में 
असफल हो गए । पढ़ाई छूटने और पिता की नाराज़गी व डांट के डर से वर्ष 
1979 में मात्र 15 वर्ष की उम्र में उन्हों ने अपना घर छोड़ने का कठिन फैसला 
लिया । उस समय उनकी जेब में कुल जमा मात्र 7 रुपये थे । इसी मामूली 
सी रकम और आंखो ंमें अनिश्चित भविष्य के सपने लिए वे मिनी मुं बई कह े
जाने वाले मध्य प्रदेश के इंदौर शहर आ पहुंचे ।
इंदौर की अजनबी सड़को ंपर पहुंचकर जीवन यापन करना उनके लिए 
सबसे पहली चुनौती थी । अपना पेट पालने और सिर छिपाने के लिए उन्हों ने 
एक स्थानीय पान की दकुान पर मामूली सी नौकरी कर ली । परिस्थितियां 

इतनी कठिन थी ंकि वे दिन में पान की दकुान पर पसीना बहाते और रातो ं
को अपना गुज़ारा चलाने के लिए एक इमारत में चौकीदारी का काम करते 
थे । लगातार दो-तीन वर्षों तक दिन-रात बिना थके काम करते हुए उन्हों ने 
न केवल अपनी आजीविका चलाई, बल्कि पान के व्यवसाय की हर एक 
बारीक से बारीक जानकारी, ग्राहको ंकी पसंद और गुणवत्ता के महत्व को 
बहुत गहराई से समझा ।
व्यापार का पर्याप्त अनुभव और खुद पर भरोसा मिलने के बाद वर्ष 1982 में 
उन्हों ने इंदौर के दक्षिण तुकोगंज इलाके में अपनी खुद की पहली पान दकुान 
शुरू की । उनका काम धीरे-धीरे रफ्तार पकड़ ही रहा था और ज़िदगी पटरी 
पर आती दिख रही थी कि वर्ष 1984 के दंगो ंने उनकी सारी उम्मीदो ंपर 
पानी फेर दिया । उपद्रवियो ंने उनकी दकुान में आग लगा दी, जिससे उनकी 
सालो ंकी मेहनत और जमा-पूं जी जलकर राख हो गई । गुलाब सिहं एक 
ही झटके में फिर से शून्य पर आ खड़े हुए । मजबूरी के इस दौर में उन्हों ने 
एक होटल में नौकरी करना शुरू किया । उन्हों ने थोड़ी-थोड़ी पूं जी जोड़कर 
एक बार फिर हिम्मत जुटाई और दोबारा पान की दकुान स्थापित की । इस 

7 रुपये से 
करोड़ों के 
साम्राज्य 
तक: 
गुलाब सिह 
कर्णावत की 
संघर्षगाथा

M/s. KARNAWAT PAAN
8/2, Shriniwas Society, 
South Tukoganj, Indore
Mobile: 9827028586, 

9425065586, 8989122771
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बार उनके छोटे भाई भी उनके साथ इंदौर आ गए । उन्हों ने दिन-रात मेहनत 
करके एक दूसरा आउटलेट भी खोल दिया ।
दो दकुानो ंकी सफलता के बाद गुलाब सिहं चौहान ने अपने व्यापार को एक 
नए स्तर पर ले जाने की योजना बनाई । उन्हों ने उस दौर में एक अनूठा और 
दूरदर्शी फ्रें चाइज़ी मॉडल तैयार किया । उन्हों ने अपने बेरोज़गार रिश्तेदारो ं
और परिचितो ं को इस व्यवसाय से जोड़ा । दकुानें संचालित करने का 
अवसर उन्हों ने अपने करीबियो ंको दिया, जबकि कच्चे माल की आपूर्ति 
और गुणवत्ता प्रबंधन का ज़िम्मा खुद संभाला । धीरे-धीरे 70 से अधिक 
रिश्तेदार इस नेटवर्क  का हिस्सा बनते चले गए । इस आपसी विश्वास, 
गुणवत्ता और कुशल प्रबंधन के दम पर कर्णावत पान का दायरा तेज़ी 
से बढ़ा और देखते ही देखते इंदौर, भोपाल, जबलपुर, छिदवाड़ा, सागर, 
कटनी, देवास और उज्जैन जैसे मध्य प्रदेश के प्रमुख शहरो ंमें कर्णावत पान 
के 40 से अधिक आउटलेट और 50 से ज्यादा फ्रें चाइज़ी नेटवर्क  स्थापित 
हो गए । वक्त का पहिया ऐसा घूमा कि शुरुआती संघर्ष के दिनो ंमें गुलाब 
सिहं जिस इमारत में चौकीदारी का काम किया करते थे । कारोबार में अपार 
सफलता मिलने के बाद उन्हों ने उसी इमारत को खरीद लिया । यह उनकी 
दृढ़ इच्छाशक्ति का प्रतीक है ।
व्यापार में करोड़ों  का टर्नओवर हासिल करने के बाद गुलाब सिहं कर्णावत 
ने समाज को कुछ लौटाने का संकल्प लिया । अपने गुरु महाराज की प्रेरणा 
से उन्हों ने इंदौर में देश भर से पढ़ाई करने आने वाले लाखो ंगरीब और 

मध्यमवर्गीय विद्यार्थियो ंको किफायती व पौष्टिक भोजन उपलब्ध कराने का 
निर्णय लिया । इसी सोच के साथ ‘कर्णावत भोजनालय’ की नीवं रखी गई । 
मात्र 25 रुपये की थाली से शुरू हुआ यह सेवा कार्य आज इंदौर शहर में 15 
विशाल शाखाओ ंके रूप में फैला हुआ है । यहां आम लोगो ंके लिए भरपेट 
भोजन की थाली 70 रुपये रखी गई ह ैजबकि विद्यार्थियो ंके लिए महगंाई के 
इस दौर में भी यह दर मात्र 40 रुपये है ।
आज इन 15 भोजनालयो ंके माध्यम से प्रतिदिन लगभग 4,000 विद्यार्थी 
और हज़ारो ंआम नागरिक सम्मानपूर्वक और पौष्टिक भोजन प्राप्त करते हैं । 
विद्यार्थियो ंका मन और सेहत दोनो ंबने रहें, इसके लिए यहां हर दिन विशेष 
मेन्यू परोसा जाता ह,ै जैसे गुरुवार को खीर-पूरी, शनिवार को मालवा की 
शान दाल-बाटी-चूरमा और मंगलवार को दम बिरयानी दी जाती है । इस 
सेवा के साथ-साथ गुलाब सिहं कर्णावत अन्न के सम्मान को लेकर भी उतने 
ही सख्त हैं । भोजन की बर्बादी रोकने के लिए भोजनालयो ंमें एक विशेष 
नियम लागू किया गया ह,ै जिसके तहत थाली में खाना छोड़ने वाले व्यक्ति 
पर 50 रुपये का जुर्माना लगाया जाता है । इस कड़े कदम से भोजनालयो ं
में फूड वेस्टेज लगभग खत्म हो गया है । चौथी कक्षा में असफल होने वाले 
एक बालक से लेकर करोड़ों  के व्यावसायिक साम्राज्य के संस्थापक और 
हज़ारो ंछात्रों  के अन्नदाता बनने तक, गुलाब सिहं चौहान का जीवन यह 
साबित करता ह ैकि संकल्प मज़बूत हो तो परिस्थितियां कभी सफलता की 
राह नही ंरोक सकती ं ।
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इंदौर के कर्णावत पान के बीड़ों  की जितनी भी तारीफ की जाए कम है । यह एक ऐसी दकुान ह,ै जिसकी 50 
फ्रनचाइज़ी भोपाल, जबलपुर, सागर, कटनी, देवास, छिदवाड़ा, और उज्जैन में है । इसके अतिरिक्त  40 ब्रांचें 
इंदौर में हैं, लेकिन जिस भी दकुान का पान खाइए, उसका मजा एक जैसा ही है । इतना ही नही ंकर्णावत पान 
की दकुानो ंपर करीब 25 से 26 किस्म के बीड़े तैयार किए जाते हैं । इसकी अहमियत का अंदाजा इसी से लगाया 
जा सकता ह ैकि पूर्व प्रधानमंत्री अटल बिहारी वाजपेयी समेत कई दिग्गज नेता यहां के पान का स्वाद ले चुके हैं । 
यदि आपका भी इंदौर या भोपाल जाने का कार्यक्रम बन रहा हो तो कर्णावत पान यहां के बीड़े खाना न भूलिए ।
यहां आपको वैरायटियो ंकी भरमार मिलेगी, जिनमें स्ट्रॉबेरी, फायर पान, लीची, खस, मसाला, ड्राई फ्रू ट पान, 
मैंगो, चोको चिप्स, डीप फ्रीज, शाही गुलाब, चॉकलेट, पाइन एप्पल, केसर कस्तूरी, केस, रूफ गुलाब, आइस 
पान, इलायची, कर्णावत मघई, तंबाकू, सादा केवड़ा आदि शामिल हैं । चटनियो ंमें बाबा की नवरत्न, साधना, 
दिलबहार, गोपाल की दिलखुश, रचना और फ्लैवर के लिए के टी सी की खस, पाइन एप्पल  आदि का इस्तेमाल 
होता है । आमतौर पर बीड़ों  की कीमत 30 रुपये ह ैजबकि नौरतन चटनी के पान की कीमत 50 रुपए  है । इनकी 
दकुानो ंपर बाबा के उत्पादो ंकी सर्वाधिक खपत होती है । यहां क्वालिटी के साथ-साथ स्वच्छता पर भी विशेष 
ध्यान दिया जाता है । दकुान मालिक गुलाब सिहं जी स्वयं क्वालिटी पर ध्यान देते हैं ।
कर्णावत पान की दकुानो ंपर लिखा ह ैकि मेहमाननवाजी का नया अंदाज वास्तव में यह सिर्फ  साइनबोर्ड पर 
लिखी इबारत नही ंहै । इन शब्दों पर यहां अमल भी किया जाता है ।

कर्णावत पान: वैरायटी भी, क्वालिटी भी

M/s. KARNAWAT PAAN
8/2, Shriniwas Society, 
South Tukoganj, Indore
Mobile: 9827028586, 

9425065586, 8989122771
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