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इधर कुआं, उधर खाई
कागजो ंपर सीधे और स्पष्ट दिखने वाले मशीन आधारित व मैन्यूअल जैसे 
विकल्पों ने उद्योग के भीतर भारी अनिश्चितता, भ्रम और परिचालन संबंधी 
चुनौतियां खड़ी कर दी हैं । नए नियमो ंके तहत सेस का निर्धारण मशीनो ं
की वास्तविक उत्पादन मात्रा पर नही,ं बल्कि उनकी अधिकतम संभव 
गति और पाउच के वजन स्लैब पर किया जा रहा है । कर अधिकारियो ंने 
मान लिया कि जिस क्षमता की मशीन ह ैवह वर्ष के 365 दिन और 24 
घंटे लगातार अपनी 100 प्रतिशत क्षमता पर चल रही है । यानी सेस का 
निर्धारण वास्तविक उत्पादन के आधार पर न करके निर्माण में प्रयुक्त 
मशीनो ंकी काल्पनिक उत्पादन क्षमता के आधार पर किया जा रहा है । 
मशीन आधारित सेस से बचने के लिए सरकार ने उद्यमियो ंको दूसरा 
रास्ता पूरी तरह मैनुअल उत्पादन का दिया ह,ै जहां प्रति माह सेस राशि 
11 लाख रुपये की एक फिक्स्ड दर रखी गई है । पहली नज़र में 11 लाख 
रुपये का यह फ्लैट विकल्प निर्माताओ ंके लिए एक बहुत ही सुरक्षित 
और आर्थिक रूप से आकर्षक दिखता है । इसमें न तो मशीन की गति 
का कोई झंझट ह ैऔर न ही ग्रामेज स्लैब का कोई डर । लेकिन यही वह 
बिद ुह ैजहां से तमाम आशंकाएं जन्म लेती हैं । सरकारी दिशानिर्देशो ं
और आधिकारिक उत्तरो ंमें साफ कहा गया ह ैकि किसी इकाई को पूरी 
तरह मैनुअल तभी माना जाएगा जब उस कारखाने के भीतर उत्पादन 
या निर्माण प्रक्रिया में सहायता करने वाली कोई भी मशीन स्थापित न 
हो । यही वह शर्त ह ैजो सबसे खतरनाक है । पान मसाला और तंबाकू 
के मैनुअल उत्पादन में मिश्रण और भराई का काम तो हाथो ंसे किया जा 
सकता ह,ै लेकिन डर इस बात का ह ैकि नमी से बचाव और गुणवत्ता 
बनाए रखने के लिए पाउच को बंद करने हतेु उपयोग में लाये जाने वाले 
सीलिग उपकरण को भी क्या मशीन माना जाएगा? इस बुनियादी सवाल 
पर स्पष्टता न होने के कारण निर्माताओ ंके सामने एक तरफ कुआं तो 
दूसरी तरफ खाई जैसी स्थिति बन गई है ।
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विमल 5000 की रिकॉर्डतोड़ बिक्री
नये टैक्सेशन के बाद विमल 5000 लगातार ग्रोथ पर है । असम में तो इसने बिक्री के 
सारे रिकॉर्ड तोड़ दिये 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 । इसी का लाभ इसे मिला है । आज की तारीख में दिल्ली, उत्तर 
प्रदेश, बिहार और राजस्थान तक हर राज्य में इसकी ग्रोथ है । नॉर्थ बंगाल के सिलिगुड़ी 
से लेकर कूचबिहार तक भी विमल 5000 ने ज़बर्दस्त बढ़त हासिल की है । मार्के ट सर्वे के 
दौरान रिटेलरो ंने टोबैको प्लस को बताया कि पांच रुपये के सेगमेंट में यह बिक्री के लिहाज़ 
से नंबर एक पर है । टोबैको प्लस को मार्के ट जानकारो ंने बताया कि नये टैक्सेशन के बाद 
असम व नार्थ ईस्ट में विमल की बिक्री में कई सौ गुने का इज़ाफा हुआ है । छोटे-छोटे 
शहरो ंसे लेकर इंटीरियर तक में विमल 5000 खूब बिक रहा है । गुजरात में तो दशको ंसे 
विमल नंबर एक पर ह ैही दक्षिणी राज्यों में भी अपना दबदबा बना रखा है ।

बाबा 120 को राजस्थान में ज़बर्दस्त लाभ
राजस्थान में बाबा 120 की बिक्री में ज़बर्दस्त ग्रोथ है । धर्मपाल प्रेमचंद लि. के इस 
प्रीमियम उत्पाद का मेन मार्के ट कर्नाटक ह ैलेकिन राजस्थान में 10 रुपये का वैक्यूम 
बना ह ैजिसका ज़बर्दस्त लाभ इसे मिल रहा है । टैक्सेशन से पहले यहां सिग्नेचर 10 
रुपये का था जो अब बढ़कर जोड़ी में 15 रुपये का हो गया है । इससे बने वैक्यूम का 
लाभ बाबा 120 को मिला है । स्वाद व क्वालिटी तो ह ैही एमआरपी भी पॉकेट फ्रें डली 
ह ैजिससे यह यहां तेज़ी से ग्रो कर रहा है । अपनी क्वालिटी व स्वाद के दम पर आज 
की तारीख में यह देश के कई राज्यों में अच्छी डिमांड में है । कर्नाटक व राजस्थान के 
अलावा जिन राज्यों में बाबा 120 डला है । उनमें उत्तर प्रदेश, बिहार व गुजरात आदि 
हैं । टोबैको प्लस के मार्के ट सर्वे में जानकारो ंने बताया कि भले ही थोड़ी सी क्वांटिटी 
4  ग्राम के ब्रांडो ंकी तुलना में कम हो गई ह ैलेकिन कंज्यूमर्स के मुं ह इसका स्वाद लग 
गया ह ैऔर 10 रुपए में जोड़ी के कारण इसकी बिक्री में ग्रोथ है । कंज्यूमर्स को इसका 
टेस्ट इतना भा रहा ह ैकी मांग लगातार बढ़ रही है ।

डायरेक्टर को मिल रहा बढ़िया रिस्पांस
देश की लगभग सभी मंडियो ं में टीआरडीपी समूह के प्रीमियम ब्रांड डायरेक्टर की 
उपस्थिति है । डायरेक्टर 10 रुपये के सेगमेंट में लगातार आगे बढ़ रहा है । जोड़ी में 10 रुपये 
की एमआरपी में डायरेक्टर की क्वांटीटी 2.4 ग्राम है । 8 रुपये का मसाला और 2 रुपये 
का ज़र्दा पाउच । स्वाद व क्वालिटी की वजह से ग्राहक इसे हर जगह पसंद भी कर रह ेहैं । 
इसकी सबसे अच्छी मंडियो ंमें असम, बिहार, झारखंड, जम्मू-कश्मीर, हरियाणा व पंजाब 
हैं । गुजरात में तो कही ंनौरतन तो कही ंसिग्नेचर से इसकी ज़बर्दस्त प्रतिस्पर्धा चल रही है । 
बिहार के गोपालगंज में नंबर एक की बिक्री में है । कर्नाटक में भी यह अच्छी बिक्री में आ 
गया है । इसके अलावा राजस्थान के कुछ ज़िलो ंमें इसे बहुत बढ़िया रिस्पांस मिल रहा है । 
मार्के ट सर्वे के दौरान जानकारो ंने बताया कि डायरेक्टर की क्वालिटी काफी शानदार है । 
इस कारण से यह तेज़ी से पिकअप पकड़ रहा है । देश की राजधानी दिल्ली व मध्य प्रदेश 
के महाकौशल में भी इसे अच्छी कटिग मिल रही है । टोबैको प्लस को लोगो ंने बताया कि 
क्वालिटी, फ्लेवर व स्वाद के लिहाज़ से यह बेहद दमदार उत्पाद है ।
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काली सुपारी की बिक्री में निरंतर ग्रोथ
सागर ग्रुप ऑफ इंडस्ट्री का ज़बर्दस्त ब्रांड काली फ्लेवर्ड सुपारी की 
लगभग देश के सभी राज्यों में उपस्थिति है । न केवल उपस्थिति ह ै
बल्कि अच्छी डिमांड और कटिग है । यह दो सेगमेंट 5 रुपये व 2 
रुपये की एमआरपी में है । किसी राज्य में 2 रुपये की एमआरपी 
में ग्राहको ंको अपनी ओर खीचं रहा ह ैतो कही ं5 रुपये के सेगमेंट 
में निरंतर आगे बढ़ रहा है । खजूर बेस इस उत्पाद में केवल सुपारी 
का फील है । गुजरात, राजस्थान से लेकर यूपी व बंगाल तक लोग 
इसे खूब पसंद कर रह ेहैं । नार्थ ईस्ट पहले से ही इसका मज़बूत 
गढ़ है । इसके अलावा मध्य प्रदेश, गुजरात, कर्नाटक में भी इसके 
ग्राहको ंकी संख्या में हर दिन इज़ाफा होता जा रहा है । काली फ्लेवर्ड 
सुपारी के अलावा काली खजूर और कड़क फ्लेवर बिटल नट को भी 
कंज्यूमर खूब पसंद कर रह ेहैं । मार्के ट सर्वे के दौरान लोगो ंने टोबैको 
प्लस को बताया कि कंपनी की मार्के ट की गहरी समझ और लोगो ं
की पसंद का ख्याल रखकर उत्पाद तैयार करने की रणनीति ही इसके 
आगे बढ़ने की प्रमुख वजह है । ग्रुप के अन्य उत्पाद बबलू गोल्ड, 
साब दिलखुश, रॉयल सुपारी और बबलू गोल्ड भुनी सुपारी भी देश 
के विभिन्न राज्यों में अच्छी डिमांड में हैं ।

रजनीगंधा की पूरे देश में धूम
देश के सबसे पुराने प्रीमियम ब्रांडो ंमें शुमार रजनीगंधा की धूम पूरे देश में है । 
इसकी क्वालिटी व स्वाद ने वर्षों से ग्राहको ंको अपना दीवाना बना रखा है । 
20 रुपये की एमआरपी में रजनीगंधा के पाउच में मसाले की क्वांटिटी 4 ग्राम 
है । अन्य प्रीमियम ब्रांडो ंकी तुलना में थोड़ा कॉस्टली होने के बावजूद इसकी 
बिक्री में ज़बर्दस्त उछाल आया है । नये टैक्सेशन का सबसे ज्यादा फायदा 
रजनीगंधा को मिला है । न ग्रामेज का झंझट न रेट का बवाल ऐसे में परिणाम 
कही ंबिक्री में दगुुनी वृद्धि हुई तो कही ंतीन गुने का इज़ाफा हुआ । मार्के ट सर्वे 
के दौरान विश्लेषको ंने टोबैको प्लस को बताया कि झारखंड में रजनीगंधा 
की बिक्री में तीन गुना इज़ाफा हुआ है । इसी तरह इसे नार्थ ईस्ट में भी बड़ा 
जंप मिला । वहां इसकी बिक्री में 50 से 60 प्रतिशत तक की वृद्धि दर्ज हुई है । 
गुजरात में भी इसने अपनी बिक्री के तमाम रिकॉर्ड तोड़ दिए हैं । टोबैको प्लस 
को मार्के ट जानकारो ंने बताया कि रजनीगंधा को पूरे देश में कम से कम 30 
से 40 प्रतिशत तक का ग्रोथ मिला है ।

नई-नई मंडियों में तेज़ी से पैठ बना रहा गगन
गगन के विस्तार पर काम कर रही कंपनी दिल्ली, एनसीआर, पश्चिमी उत्तर प्रदेश, उत्तराखंड 
व राजस्थान आदि में ज़बर्दस्त सक्रिय है । लगातार नये-नये बाज़ार तलाशने में जुटी कंपनी की 
सक्रियता का लाभ इसकी तेज़ ग्रोथ को मिला है । टोबैको प्लस के सर्वे में कई राज्यों में इसके 
तमाम प्रचार-प्रसार सामग्री समेत बड़े बड़े होर्डिंग दिखाई दिये । परिणामस्वरूप गगन देश के 
कई राज्यों में अच्छी पैठ बनाने में कामयाब होता दिखाई दे रहा है । राजस्थान के अजमेर, 
उदयपुर, कोटा, टोकं, सीकर, भरतपुर, जोधपुर, हनुमानगढ़, गंगानगर और जयपुर में इसको 
मार्के ट मिलता हुआ भी दिख रहा है । यह यहां 5 और 15 रुपये की एमआरपी में है । टोबैको प्लस 
के सर्वे में मार्के ट जानकारो ंने बताया कि उत्पाद की क्वालिटी बढ़िया ह ैऔर स्वाद भी बेहतर 
ह ैइसलिए इसे लगातार कटिग मिल रही है । गगन पुराना ब्रांड है । अभी हाल ही में कंपनी ने 5 
रुपये की जोड़ी में मेरठ मंडल व सहारनपुर मंडल में नये सिरे से लांच किया है । इन इलाको ंके 
लिए यह ब्रांड नया नही ंह ैक्योंकि लोग पहले से ही इससे परिचित हैं । इन मंडियो ंमें गगन की 
डिमांड बढ़ रही है ।
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सिग्नेचर अब 15 रुपये में भी हिट
दिलबाग समूह का प्रीमियम उत्पाद सिग्नेचर 4 ग्राम की मात्रा में अब 15 रुपये की जोड़ी में भी सेट हो 
गया है । बिहार, झरखंड, बंगाल, असम, नार्थ ईस्ट व राजस्थान में 12 रुपये का मसाला और 3 रुपये के 
ज़र्दा पाउच के साथ 15 रुपये की जोड़ी में इसका बाज़ार निरंतर बढ़ रहा है । पंजाब, हरियाणा, जम्मू-
कश्मीर, उत्तराखंड, मध्य प्रदेश व छत्तीसगढ़ आदि में आज की तारीख मे सबसे तेज़ी से ग्रो करता ब्रांड 
बन गया है । 5 रुपये की एमआरपी में तो यह उत्तर प्रदेश में सबसे अधिक हिट है । लगातार लोकप्रियता 
बटोर रह ेसिग्नेचर की क्वालिटी इतनी शानदार और स्वाद दमदार ह ैकि राजधानी दिल्ली समेत देश के 
तमाम राज्यों में इसे ज़बर्दस्त सफलता मिली है । कंपनी गुजरात में भी काफी सक्रिय है । वहां भी इसकी 
डिमांड में लगातार वृद्धि है । 5 रुपये की एमआरपी में सिग्नेचर उत्तर प्रदेश में नंबर वन की बिक्री में है । 
15 रुपये की जोड़ी में भी यह अच्छी डिमांड में है । कही ंयह नंबर वन पर तो कही ंतेज़ी से बढ़ रहा है । 
इसके जिपर व टिन पैक भी ज़बर्दस्त डिमांड में हैं ।

फिरोज़ा की नये रूप रंग में रिलांचिंग
जीटीसी नेवला समूह दिल्ली के क्वालिटी प्रोडक्ट फिरोज़ा पान मसाला को नये आकर्षक पाउच में 5 रुपये 
की एमआरपी में नवरात्र के आसपास पूरे देश में रिलांच करने की तैयारी ज़ोरशोर से चल रही है । सूत्रों  ने 
टोबैको प्लस को बताया कि नये पाउच में मसाले की क्वांटिटी 3 ग्राम होगी । उल्लेखनीय ह ैकि उत्तर प्रदेश, 
गुजरात, कर्नाटक, उत्तराखंड, दिल्ली, बिहार के कोसी बेल्ट, व जम्मू-कश्मीर समेत कई राज्यों में इसकी 
कटिग में लगातार वृद्धि हो रही है । जल्द ही हरियाणा व पंजाब में भी इसे लांच कर दिया जायेगा । कोलकाता 
में भी इसे अच्छा रिस्पांस मिला है । विशेष बात यह कि इसकी कोई भी डीएनडी नही ंहै । टोबैको प्लस को 
मार्के ट सर्वे के दौरान पता चला कि फिरोज़ा की बढ़ती डिमांड को देखते हुए कंपनी ने नार्थ ईस्ट और मध्य 
प्रदेश में इसे 20 रुपये के बड़े पाउच में भी डाला है । 20 रुपये के पाउच में मसाले की क्वांटिटी 14 ग्राम ह ै
जिससे कंज्यूमर इसकी ओर तेज़ी से आकर्षित हो रह ेहैं । मार्के ट जानकारो ंने टोबैको प्लस को बताया कि 
स्वाद व क्वालिटी के दम पर फिरोज़ा की बिक्री में निरंतर ग्रोथ है ।

पटेल पान मसाला की आगरा में दस्तक
ग्वालियर के आरके प्रोडक्ट्स का उत्पाद पटेल पान मसाला आगरा मंडल के ग्रामीण इलाको ंमें तेज़ी से 
ग्रो कर रहा है । यह 20 रुपये के ज़िपर पैक में है । ज़िपर मे मसाले की क्वांटिटी 19.8 ग्राम है । उत्पाद की 
क्वालिटी व टेस्ट कंज्यूमर को पसंद आ रहा है । टोबैको प्लस के सर्वे में ग्राहको ंव रिटेलर्स ने जो बताया 
उसके मुताबिक क्वांटिटी तो अधिक ह ैही साथ ही इसका स्वाद भी बढ़िया है । मध्य प्रदेश के महाकौशल 
में यह नंबर दो की पोजिशन पर आ गया 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 इन 
उत्पादो ंकी सप्लाई में व्यवधान आ गया था जबकि स्थानीय उत्पाद 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 ।

स्वीटी नंबर वन पर विराजमान
स्वीट सुपारी में स्वीटी सुपारी की बिक्री सबसे अधिक है । 2 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 । बच्चे से लेकर बूढ़े तक और महिलाओ ंसे लेकर 
युवा तक सभी स्वीटी सुपारी को एक समान पसंद करते हैं । इतना पुराना ब्रांड होने के बावजूद इसने 
अपनी क्वालिटी व स्वाद को मैंटेन करके रखा है । 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 है । टोबैको प्लस की टीम को जानकारो ंने 
बताया कि राजधानी दिल्ली समेत देश के अन्य कई राज्यों में स्वीटी सुपारी नंबर वन की बिक्री में है ।
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माई किक को शानदार रिस्पांस
जीटीसी कंपनी के फिल्टर खैनी उत्पाद माई किक का टेस्ट लोगो ंको भा 
गया है । देश की कई मंडियो ंमें इसे ज़बर्दस्त रिस्पांस मिल रहा है । असम 
व नार्थ ईस्ट समेत गुजरात तथा कर्नाटक में यह अच्छी डिमांड में है । जल्द 
ही इसे हरियाणा व पंजाब में भी लांचिग की तैयारी अंतिम दौर में है । 20 
रुपये की एमआरपी वाले माई किक के एक पैकेट में 24 सैसे हैं और बॉक्स 
में 15 पैकेट । इसका रिटेल प्राइस 230 रुपये है । उल्लेखनीय ह ैकि माई 
किक की सप्लाई मिडिल ईस्ट में पहले से हो रही है । यह नेवला का उत्पाद 
है । टोबैको प्लस को सर्वे के दौरान मार्के ट जानकारो ंने दावा किया कि 
जिस तरह पिछले आठ दशको ंसे कंपनी नेवला के ज़रिए मार्के ट में अपनी 
विश्वसनीयता बनाये हुए ह ैऔर जिस स्ट्रैटेजी के साथ नये उत्पादो ंके साथ 
मार्के ट में दस्तक दे रही ह ैउसे देखते हुए इसके फिल्टर खैनी का भी भविष्य 
उज्जवल नजर आ रहा है ।

लहर और पहेली मचा रहे हैं धूम
जटाशंकर ट्रेडर्स के पान मसाला उत्पाद लहर व पहलेी मध्य प्रदेश के साथ ही छत्तीसगढ़ में भी 
लगातार धूम मचा रह ेहैं । टोबैको प्लस को मार्के ट सर्वे के दौरान रिटेलरो ंने बताया कि दोनो ं
ही उत्पादो ंका टेस्ट कंज्यूमर को खूब भा रहा है । क्वालिटी के साथ क्वांटिटी भी अधिक है । 
नतीजतन कई रेगुलर ब्रांड इफेक्ट हो रह ेहैं । मध्य प्रदेश के महाकौशल क्षेत्र के अंतर्गत आने 
वाले जबलपुर, कटनी, सागर, शिवनी और नरसिहंपुर आदि में लहर और पहलेी पान मसाला 
ने ज़बर्दस्त तेज़ी से ग्रो किया है । कही ंलहर अच्छा बिक रहा ह ैतो कही ंपहलेी ने हलचल मचा 
रखी 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 ।

पान पराग की बिक्री में ग्रोथ
पान मसाला क्षेत्र की सबसे पुरानी कंपनियो ंमें से एक पान 
पराग वर्तमान में नये सिरे से मार्केटि ग पर ज़ोर लगा रही 
है । इसका फायदा इसे बिक्री में वृद्धि के रूप में मिल रहा 
है । राजधानी दिल्ली में पान पराग और दिल्ली एनसीआर 
में येलो पाउच में पान पराग एक्स्ट्रा प्लस के ग्राहक सेट 
हो गये हैं । मध्य प्रदेश, छत्तीसगढ़ और जम्मू-कश्मीर में 
भी इसकी बिक्री में इज़ाफा देखने को मिला है । मार्के ट 
जानकारो ंने टोबैको प्लस से कहा कि कंपनी को मार्के ट 
की नब्ज़ पता ह ैइसीलिए लगातार सक्रियता बढ़ा रही है । 
जिसके अच्छे नतीजे मिल रह ेहैं । गुजरात की भी कुछ 
मंडियो ंमें मार्केटि ग टीम लगी हुई है । वहां भी ब्रांड उठ रहा 
है । 20 रुपये की एमआरपी में पान पराग सुप्रीम को बिहार 
के दरभंगा और मधुबनी में 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 रहा है ।
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शिखर कई राज्यों में नंबर वन
अपने उम्दा स्वाद की बदौलत पैन इंडिया ब्रांड बनने की ओर तेज़ी से अग्रसर शिखर की उपस्थिति 
अब देश के लगभग सभी राज्यों में हो गई है । दिल्ली, झारखंड, पश्चिम बंगाल और नॉर्थ ईस्ट 
में नंबर एक की स्थिति में है । असम में 5 रुपये के सेगमेंट में शिखर की बिक्री एकतरफा है । 
यहां इसका मार्के ट शेयर लगभग 80 प्रतिशत है । वही ंमध्य प्रदेश, राजस्थान, गुजरात, पंजाब, 
हरियाणा और तेलंगाना आदि राज्यों का भी मज़बूत प्लेयर है । कंपनी उत्तर प्रदेश पर भी काफी 
फोकस कर रही है । टोबैको प्लस से मार्के ट जानकारो ंने बताया कि 5 रुपये के सेगमेंट में कई 
राज्यों में टॉप की बिक्री में रहने वाले शिखर ने 10 रुपये की एमआरपी में भी अच्छी सफलता 
हासिल की है । वाल्यूम के हिसाब से 5 रुपये की श्रेणी अधिक मांग में है । वैसे शिखर के 20 रुपये 
के जंबो पाउच भी मार्के ट में है । इसकी कटिग में भी तेज़ी देखी जा रही है ।

आमेर की लांचिंग की तैयारी
टीआरडीपी समूह के पान मसाला उत्पाद आमेर की सैंपलिग का काम कानपुर, प्रयागराज, वाराणसी, 
लखनऊ व गोरखपुर आदि में लगभग पूरा हो गया है । यह 5 रुपये की जोड़ी में है । टोबैको प्लस के सर्वे 
में मार्के ट जानकारो ंने बताया कि सैंपलिग के दौरान इसे बढ़िया रिस्पांस मिला है । लोगो ंने क्वालिटी की 
तारीफ की है । कंपनी की सक्रियता को देखते हुए मार्के ट जानकारो ंका मानना ह ैकि यह काफी उथल 
पुथल मचायेगा । कंपनी के उत्पादो ंकी क्वालिटी तो होती ही ह ैटीआरडीपी समूह डिस्ट्रीब्यूटरो ंव रिटेलरो ं
का भी अच्छा ध्यान रखता है । सैंपलिग के बाद यूपी के इन प्रमुख शहरो ंमें उत्पाद को मिल रही कटिग 
से उत्साहित कंपनी नवरात्र के दौरान अब पूरे प्रदेश में इसकी ज़ोरदार लांचिग की तैयारी कर रही है । 
उल्लेखनीय ह ैकि समूह का प्रीमियम उत्पाद डायरेक्टर कई राज्यों में बहुत अच्छी पोजिशन में आ गया 
है । असम व नार्थ ईस्ट के अलावा बिहार और झारखंड आदि में बहुत तेज़ी से ग्रो कर रहा है । टोबैको 
प्लस को लोगो ंने बताया कि उत्पाद की क्वालिटी बढ़िया ह ैऔर स्वाद भी बेहतर ह ैइसलिए इसे अच्छी 
कटिग मिल रही है ।

कमला पसंद की बिक्री बिहार में प्रभावित
किसी भी ब्रांड के लिए यह बेहद महत्वपूर्ण उपलब्धि ह ैकि वह अपनी लोकप्रियता को बरकरार रखते हुए 
मार्के ट में पूरे दमखम के साथ लगातार टिका रहे । यह उपलब्धि कमला पसंद ने हासिल की है । हालांकि नया 
टैक्सेशन लागू होने के बाद ग्रामेज और एमआरपी में वृद्धि ने कमला पसंद को बिहार में थोड़ा प्रभावित किया 
है । नये टैक्सेशन के बाद इसकी एमआरपी बढ़कर 6 रुपये हो गई ह ैजबकि अन्य सभी प्रतिद्वंद्वी ब्रांड अभी 
भी 5 रुपये में ही उपलब्ध हैं । एमआरपी न बढ़ने की वजह से जहां इन ब्रांडो ंको लाभ मिला ह ैवही ंकमला 
पसंद की बिक्री थोड़ी प्रभावित हुई है । हालांकि तथ्य यह भी ह ैकि अन्य ब्रांडो ंकी तुलना में एक रुपये महगंा 
होने के बावजूद जिनके जुबान पर कमला पसंद का स्वाद चढ़ गया ह ैवह इसे ही प्रेफर करते हैं । उल्लेखनीय 
ह ैकि अपने अनोखे स्वाद की वजह से यह काफी लोकप्रिय उत्पाद है । दिल्ली के अलावा उत्तर प्रदेश समेत 
कई राज्यों में इसकी बेहद मज़बूत पकड़ है । कही ंयह नंबर एक पर ह ैतो कही ंबेहद दमदार स्थिति में है । यूपी 
में कमला पसंद का अलग ही जलवा है ।
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बाहुबली की बिक्री में तेज़ ग्रोथ
पान बहार समूह का उत्पाद बाहुबली का प्रदर्शन लगातार बेहतर होता जा रहा है । साउथ बिहार के 
लीडिग ब्रांडो ंमें शुमार बाहुबली 5 रुपये के सेगमेंट में राजधानी पटना में शिखर को कड़ी टक्कर दे 
रहा है । यहां कही ंशिखर आगे ह ैतो कही ंबाहुबली । साउथ बिहार के अन्य ज़िलो ंछपरा, सिवान, 
गोपालगंज, आरा, शाहपुर, भोजपुर, बक्सर, सासाराम व रोहतास आदि में भी इसकी तगड़ी बिक्री 
हो रही है । टोबैको प्लस को मार्के ट सर्वे के दौरान लोगो ंने बताया कि साउथ बिहार में बाहुबली ने 
बेहद मज़बूत मार्के ट तैयार कर लिया है । पश्चिमी यूपी की कई मंडियो ंमें भी बाहुबली बहुत अच्छा 
बिक रहा है । टोबैको प्लस के सर्वे में जो सबसे खास तथ्य उभरकर आया ह ैवह यह कि 5 रुपये के 
सेगमेंट में बाहुबली हर दिन ग्रोथ कर रहा है । इसने अपना अलग ग्राहक वर्ग तैयार कर लिया है । 
साउथ बिहार के साथ ही पश्चिमी यूपी में भी इसने अपना मज़बूत बेस तैयार कर लिया है । 5 रुपये 
की जोड़ी में बाहुबली की अच्छी ग्रोथ है । तकरीबन हर पान की दकुान पर इसकी उपस्थिति है ।

लांचिंग के साथ ही दहाड़ने लगा दहाड़
नेवला समूह ने अब दहाड़ ब्रांड से पीली पत्ती खैनी उत्पाद को कई मंडियो ंमें लांच किया है । 5 
और 10 रुपये की एमआरपी में दहाड़ को राजधानी दिल्ली व इससे सटे गाजियाबाद, गुड़गांव 
तथा उत्तर प्रदेश के कानपुर समेत अन्य कई मंडियो ंतथा गुजरात आदि में लांच किया गया 
है । लांचिग के साथ ही उत्पाद को सभी जगहो ंसे अच्छा रिस्पांस मिल रहा है । 5 रुपये वाले 
पाउच में खैनी की क्वांटिटी 10 ग्राम और 10 रुपये में 20 ग्राम है । दहाड़ को मार्के ट से मिल रह े
अच्छे रिस्पांस से कंपनी काफी उत्साहित है । मार्के ट में उत्पाद की उपलब्धता सुनिश्चित करने 
के लिए मार्केटि ग टीम लगातार सक्रिय है । नेवला समूह इसे मार्के ट में स्थापित करने में कोई 
कोर कसर नही ंरख रहा है । मार्के ट जानकारो ंने टोबैको प्लस को बताया कि इसकी कटिग 
में बहुत अच्छी ग्रोथ है । कंज्यूमर इसकी तरफ तेज़ी से आकर्षित हो रह ेहैं । इसका कारण 
इसका स्वाद व क्वालिटी है ।

एमपी व छत्तीसगढ़ में टॉप पर राजश्री
पूरे मध्य प्रदेश व छत्तीसगढ़ में राजश्री बिक्री के लिहाज़ से किग बना हुआ है । दोनो ंही राज्यों  में राजश्री 
अपने सभी सेगमेंट में सबसे अधिक बिकने वाला ब्रांड है । यह 5 रुपये, 10 रुपये, 20 रुपये और 40 रुपए 
की एमआरपी में ह ैऔर सभी सेगमेंट बिक्री के लिहाज़ से नंबर एक पर हैं । मध्य प्रदेश के 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 । यहां 20 रुपये का 
जंबो पैक राजश्री ने ही शुरू किया था । 20 रुपये वाले जंबो पैक की सफलता के बाद कंपनी 40 रुपये के 
पैक में राजश्री का महापैक भी लांच कर चुकी है । राजश्री का महा जंबो पैक भी सभी ब्रांडो ंसे अधिक 
बिकता है । महाकौशल के अंतर्गत आने वाले प्रायः  सभी ज़िलो ंमें डेढ़ दशक से भी अधिक समय से 
राजश्री ने अपनी बादशाहत कायम कर रखी है । टोबैको प्लस के सर्वे के दौरान लोगो ंने बताया कि उम्दा 
स्वाद व बेजोड़ क्वालिटी की बदौलत वह यहां का नंबर वन ब्रांड है ।

नेवला व कूललिप्स की डुप्लीकेसी
गुप्ता टोबैको कंपनी का प्रमुख खैनी ब्रांड नेवला पिछले आठ दशको ंसे मार्के ट में अपना दबदबा बनाये हुए 
है । इसी तरह फिल्टर खैनी में टीआरडीपी समूह के कूललिप्स ने भी सफलता का परचम फहरा रखा है । इन 
दोनो ंब्रांडो ंकी लोकप्रियता व डिमांड को देखते हुए डुप्लीकेटरो ंने भी मोर्चा संभाल लिया है । खासकर जम्मू-
कश्मीर में नेवला और कूललिप्स की डुप्लीकेसी चरम पर है । ओरिजनल नेवला खैनी और कूललिप्स के आधे 
दाम पर डुप्लीकेटर मार्के ट में नकली उत्पाद खपा रह ेहैं । नकली उत्पादो ंकी भरमार की वजह से सबसे अधिक 
परेशानी ग्राहको ंको हो रही है । कंज्यूमर खुद को ठगा सा महसूस कर रह ेहैं । मार्के ट जानकारो ंने टोबैको प्लस 
से कहा कि अगर नेवला व कूललिप्स की उत्पादक कंपनियो ंने जल्दी ही इस पर ध्यान नही ंदिया तो दोनो ंही 
ब्रांडो ंको आर्थिक नुकसान तो होगा ही । उनकी साख पर भी सवाल उठने लगेगा ।
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दोहरी टैक्स रणनीतियां और

पैदा होता नया भ्रम

1 फरवरी 2026 से लागू नई ‘हले्थ सिक्योरिटी से नेशनल सिक्योरिटी’ 
यानी एचएसएनएस सेस व्यवस्था ने पान मसाला और तंबाकू उद्योग के 
बुनियादी स्वरूप, उत्पादन प्राथमिकताओ ंऔर वित्तीय गणनाओ ंको पूरी 
तरह झकझोर कर रख दिया है । पारंपरिक रूप से यह उद्योग अपनी बिक्री 
की मात्रा, कुल कारोबार और बाजार में उत्पादो ंकी खुदरा कीमत यानी 
एमआरपी के आधार पर अपनी वित्तीय और व्यावसायिक रणनीतियां तैयार 
करता था लेकिन अब सरकार द्वारा क्षमता आधारित टैक्स प्रणाली लागू 
किए जाने के बाद यह पूरा गणित अचानक बदल गया है । अब केवल यह 
महत्वपूर्ण नही ंरह गया ह ैकि कोई कंपनी कितना माल बाजार में बेच रही 
ह ैया उसकी कुल बिक्री कितनी ह,ै बल्कि अब मुख्य कें द्र बिद ुयह बन गया 
ह ैकि उसके कारखाने में स्थापित मशीनो ंकी अधिकतम रेटेड गति कितनी 
ह ैऔर प्रत्येक पाउच का वजन यानी ग्रामेज कितना है । इस नए कानून ने 
पूरे पान मसाला और तंबाकू क्षेत्र को दो बड़े हिस्सों और रणनीतियो ंमें बांट 
दिया ह,ै जिसमें एक तरफ हाई स्पीड मशीन आधारित निर्माता हैं तो दूसरी 

तरफ पूरी तरह से मैनुअल उत्पादन इकाइयां हैं । हालांकि, कागजो ंपर सीधे 
और स्पष्ट दिखने वाले इन दो विकल्पों ने जमीनी स्तर पर उद्योग के भीतर 
भारी अनिश्चितता, भ्रम और परिचालन संबंधी चुनौतियां खड़ी कर दी हैं ।
मशीन-आधारित उत्पादन प्रणाली का रुख करने वाले बड़े निर्माताओ ंके 
लिए यह नई व्यवस्था एक भारी वित्तीय बोझ और जटिलता लेकर आई 
है । नए नियमो ंके तहत सेस का निर्धारण मशीनो ंकी वास्तविक उत्पादन 
मात्रा पर नही,ं बल्कि उनकी अधिकतम संभव गति और पाउच के वजन 
स्लैब पर किया जा रहा है । उदाहरण के तौर पर, मौजूदा शेड्यूल के अनुसार 
यदि किसी मशीन की गति 500 पाउच प्रति मिनट तक ह ैऔर वह 2.5 
ग्राम तक के पाउच बनाती ह,ै तो उस पर प्रति मशीन प्रतिमाह एक करोड़ 
एक लाख रुपये का भारी भरकम सेस तय किया गया है । जैसे ही पाउच 
का वजन 2.5 ग्राम से बढ़कर 10 ग्राम के बीच पहुंचता ह,ै यह टैक्स बढ़कर 
3.64 करोड़ रुपये प्रतिमाह हो जाता ह ैऔर 10 ग्राम से अधिक वजन वाले 
पाउच के लिए यह राशि सीधे 8.49 करोड़ रुपये प्रतिमाह प्रति मशीन के 

नई सेस नीतियों से उद्योग के समक्ष भारी अनिश्चितता, भ्रम और परिचालन संबंधी चुनौतियां
अत्याधुनिक मशीनों की उच्चतम निर्धारित क्षमता के ही भंवरजाल में फंसा दिये गए हैं निर्माता
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स्तर पर पहुंच जाती है । अधिक क्षमता और तेजी से चलने वाली मशीनो ं
पर यह दरें और भी ज्यादा आक्रामक हो जाती हैं । इसका सीधा अर्थ 
यह ह ैकि जिन निर्माताओ ंने बड़ी मात्रा में माल बनाने के लिए तेज और 
आधुनिक तकनीक में निवेश किया था, वे अब अपनी स्थापित क्षमता के 
ही भंवरजाल में फंसा दिये गए हैं ।
कर अधिकारियो ंने मान लिया कि जिस क्षमता की मशीन ह ैवह वर्ष के 
365 दिन और 24 घंटे लगातार अपनी 100 प्रतिशत क्षमता पर चल रही 
है । यानी 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 ह ै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 है । जाहिर ह ैवास्तविक उत्पादन से कई गुना अधिक टैक्स 
वसूलने से छोटी और मध्यम विनिर्माण इकाइयां दिवालियापन के कगार 
पर पहुंच रही हैं । ऐसा इसलिए क्योंकि यदि बाजार में मांग थोड़ी भी कम 
होती ह ैया कारखाने को किसी कारणवश कम क्षमता पर चलाना पड़ता 
ह,ै तब भी उन्हें पूरी रेटेड क्षमता के हिसाब से ही सेस चुकाना होगा, जो 
किसी भी व्यवसाय की वित्तीय स्थिरता को रातो-ंरात खत्म कर सकता है ।
इस भारी मशीन आधारित सेस से बचने के लिए सरकार ने उद्यमियो ंको 
दूसरा रास्ता पूरी तरह मैनुअल उत्पादन का दिया ह,ै जहां प्रति मैनुअल 
यूनिट प्रति माह सेस राशि 11 लाख रुपये की एक फिक्स्ड या फ्लैट दर रखी 
गई है । पहली नज़र में 11 लाख रुपये का यह फ्लैट विकल्प छोटे, मध्यम 
और सीमित क्षेत्रीय मांग वाले निर्माताओ ंके लिए एक बहुत ही सुरक्षित 
और आर्थिक रूप से आकर्षक जीवनदान की तरह दिखता है । इसमें न 
तो मशीन की गति का कोई झंझट ह ैऔर न ही ग्रामेज स्लैब का कोई 
डर । लेकिन यही वह बिद ुह ैजहां से उद्योग में सबसे बड़ा भ्रम और कानूनी 
आशंकाएं जन्म लेती हैं । सरकारी दिशानिर्देशो ंऔर आधिकारिक उत्तरो ंमें 
यह साफ कहा गया ह ैकि किसी इकाई को पूरी तरह मैनुअल तभी माना 
जाएगा जब उस कारखाने के भीतर उत्पादन या निर्माण प्रक्रिया में सहायता 
करने वाली कोई भी मशीन स्थापित न हो । यदि उत्पादन प्रक्रिया के किसी 
भी हिस्से में मशीन का मामूली सा अंश भी शामिल पाया जाता ह,ै तो उस 
पूरी इकाई पर मशीन-आधारित भारी-भरकम दरें ही लागू होगी ।
यह सख्त शर्त उद्योग के सामने अस्तित्व से जुड़ा सवाल खड़ा करती है । 
पान मसाला और तंबाकू के मैनुअल उत्पादन में मिश्रण और भराई का 
काम तो हाथो ंसे किया जा सकता ह,ै लेकिन स्वच्छता, नमी से बचाव और 
गुणवत्ता बनाए रखने के लिए पाउच को बंद करने हतेु सीलिग उपकरण या 
हैंडसीलर जैसे साधारण उपकरणो ंकी आवश्यकता होती है । अब उद्योग में 
सबसे बड़ा प्रश्न यह ह ैकि क्या एक साधारण बैंड सीलर या पैकिग उपकरण 
को भी कानूनी रूप से मशीन मान लिया जाएगा? यदि कोई छोटा निर्माता 
केवल पाउच सील करने के लिए किसी बुनियादी उपकरण का उपयोग 
करता ह,ै तो क्या कर अधिकारी उसकी फैक्टरी को मैनुअल श्रेणी से बाहर 
करके करोड़ों  रुपये के मशीन सेस का नोटिस जारी कर देंगे? इस बुनियादी 
सवाल पर स्पष्टता न होने के कारण सैकड़ों  निर्माता कोई भी नया कदम 
उठाने से डर रह ेहैं । वे समझ नही ंपा रह ेहैं कि क्या उन्हें मैनुअल मॉडल 
अपनाकर जोखिम लेना चाहिए या फिर भारी टैक्स चुकाकर मशीन मॉडल 
में ही बने रहना चाहिए ।
जाहिर ह ैइस नई व्यवस्था ने पान मसाला और तंबाकू उद्योग के पूरे लागत 
समीकरण को उल्टा पुल्टा कर दिया है । अतीत में किसी भी नए उत्पाद को 
लॉन्च करते समय मुख्य ध्यान बाजार की मांग, पैकेजिग की सुं दरता और 
वितरण नेटवर्क  को मजबूत करने पर होता था । लेकिन आज निर्माताओ ं
को अपना काम शुरू करने से पहले कई तकनीकी और कानूनी गणनाएं 
करनी पड़ रही हैं । कंपनियो ंको अब यह सोचना पड़ रहा ह ैकि क्या उनके 
पास स्थापित मशीनो ं की वास्तविक उत्पादन क्षमता उतनी ह ै जितनी 
कागजो ंपर रेटेड क्षमता दर्ज ह?ै क्या एक ही बड़ी मशीन चलाने के बजाय 
उत्पादन को छोटी-छोटी कम गति वाली मशीनो ंमें बांटना आर्थिक रूप से 
अधिक समझदारी होगी? क्या अलग-अलग ग्रामेज और मूल्य श्रेणियो ंके 
लिए अलग-अलग इकाइयां स्थापित की जानी चाहिए? इन सभी सवालो ं
के जवाब सीधे तौर पर कंपनी के लाभ और कर अनुपालन से जुड़े हुए हैं । 

नियम इतने कड़े हैं कि यदि कोई निर्माता अपनी मशीन की क्षमता, गति 
या उत्पाद के वजन में जरा सा भी बदलाव करता ह,ै तो उसे सरकार के 
पास नया घोषणा पत्र जमा करना अनिवार्य ह,ै जिसके बाद विभाग द्वारा 
भौतिक सत्यापन और औचक निरीक्षण का डर भी हमेशा बना रहता है ।
पारंपरिक विनिर्माण क्षेत्र में हमेशा यह माना जाता रहा ह ैकि बड़ी और तेज 
गति वाली मशीनें लगाने से प्रति इकाई लागत घटती ह ैऔर मुनाफा बढ़ता 
है । लेकिन इस नई सेस व्यवस्था ने इस मूल व्यावसायिक सिद्धांत को ही 
ध्वस्त कर दिया है । अब तेज मशीन हमेशा फायदेमंद साबित नही ंहो 
रही है । यदि किसी ब्रांड की बाजार में इतनी मजबूत पकड़ नही ंह ैकि वह 
अपनी मशीन की पूरी क्षमता का सामान लगातार बेच सके, तो अत्यधिक 
क्षमता वाली उच्च तकनीक मशीन लगाना उसके लिए आत्मघाती साबित 
हो रहा है । तेज मशीन से उत्पादन भले ही जल्दी हो जाए, लेकिन क्षमता-
आधारित सेस का भारी मासिक बोझ उस उत्पाद के पूरे मुनाफे को निगल 
जाता है । दूसरी तरफ, जो स्थापित और बड़े राष्ट्रीय ब्रांड हैं, जिनकी बाजार 
में आपूर्ति श्रृंखला बहुत विशाल ह,ै वे मैनुअल मॉडल पर निर्भर नही ंरह 
सकते क्योंकि हाथो ंसे किया जाने वाला काम उनकी विशाल बाजार मांग 
को पूरा करने में कभी सक्षम नही ंहो सकता । इस प्रकार बड़े ब्रांड भारी 
टैक्स के दबाव में पिस रह ेहैं और छोटे ब्रांड कानूनी भ्रम के कारण अपना 
विस्तार नही ंकर पा रह ेहैं ।
यह स्थिति उन कंपनियो ंके लिए और भी अधिक विकट और पेचीदा हो 
गई ह ैजो एक ही कारखाने के भीतर अलग-अलग वजन और अलग-
अलग मूल्य बिदओु ंवाले पान मसाला या तंबाकू उत्पाद बनाती हैं । एक ही 
परिसर में 1 रुपये, 5 रुपये और 10 रुपये वाले पाउच के लिए अलग-अलग 
मशीनें चलाना और उन पर अलग-अलग ग्रामेज स्लैब के अनुसार कर का 
हिसाब रखना एक प्रशासनिक दसु्वप्न बन गया है । जरा सी चूक या किसी 
मशीन के ग्रामेज में मामूली अंतर आने पर पूरे कारखाने को कर चोरी के 
दायरे में लाए जाने का खतरा मंडराता रहता है । इसने कंपनियो ंके भीतर 
अनुपालन लागत को बेतहाशा बढ़ा दिया ह ैऔर प्रबंधन का मुख्य ध्यान 
व्यवसाय बढ़ाने के बजाय केवल कर नियमो ंके कागजी फेरबदल और 
निरीक्षणो ंसे निपटने में ही लगा रहता है ।
अगर मौजूदा रुझानो ंको देखा जाए तो भविष्य में पान मसाला और तंबाकू 
उद्योग स्पष्ट रूप से दो अलग-अलग दिशाओ ंमें बंटता हुआ दिखाई दे रहा 
है । एक तरफ उच्च मात्रा वाले मशीन आधारित बड़े खिलाड़ी होगंे, जो 
अपने मजबूत वितरण तंत्र और विशाल बाजार हिस्सेदारी के दम पर भारी 
सेस का बोझ सहते हुए मशीनो ंके जरिए काम करेंगे । दूसरी तरफ छोटे 
और क्षेत्रीय खिलाड़ी होगंे जो सीमित उत्पादन, विशिष्ट उत्पादो ंया कम पूं जी 
वाले सेगमेंट को ध्यान में रखते हुए मैनुअल या कम क्षमता वाले मॉडल को 
अपनाने की कोशिश करेंगे । हालांकि, मैनुअल मॉडल की सफलता पूरी 
तरह से इस बात पर निर्भर करेगी कि सरकार आने वाले दिनो ंमें नियमो ं
को लेकर कितनी स्पष्टता प्रदान करती है । जब तक सीलिग, पैकिग और 
प्राथमिक प्रसंस्करण में इस्तेमाल होने वाले उपकरणो ंकी परिभाषा को 
लेकर पारदर्शी और समान दिशा-निर्देश जारी नही ंकिए जाते, तब तक यह 
दूसरा मॉडल पूरी तरह से अनिश्चितता के बादलो ंमें घिरा रहगेा ।
इस पूरे घटनाक्रम का सार यह ह ैकि सरकार द्वारा राजस्व जुटाने और कर 
चोरी रोकने के उद्देश्य से लागू किया गया यह क्षमता आधारित ढांचा अपने 
विचार में भले ही सुव्यवस्थित नजर आता हो, लेकिन व्यावहारिक धरातल 
पर इसने उद्योग की रीढ़ को प्रभावित किया है । आज पान मसाला और 
तंबाकू उद्योग के सामने सबसे बड़ा प्रश्न यह नही ंह ैकि वे अपने उत्पाद की 
गुणवत्ता कैसे सुधारें, बाजार में प्रतिस्पर्धा कैसे करें या नए उपभोक्ताओ ं
तक कैसे पहुंचें । उनके सामने सबसे बड़ा प्रश्न यह ह ैकि वे किस उत्पादन 
मॉडल को चुनें ताकि वे कानूनी पचड़ों  और अत्यधिक कर के बोझ से बच 
सकें । मशीन की गति, पाउच का ग्रामेज और कारखाने में इस्तेमाल होने 
वाली तकनीक अब केवल इंजीनियरिंग या मैन्युफक्चरिंग के फैसले नही ं
रह गए हैं, बल्कि वे सीधे तौर पर किसी भी कंपनी के अस्तित्व, उसकी 
लागत और उसकी व्यावसायिक उत्तरजीविता का मुख्य आधार बन गए 
हैं । आने वाले समय में इस उद्योग में वही टिक पाएगा जिसके पास केवल 
अच्छा ब्रांड या बड़ा नेटवर्क  ही नही,ं बल्कि इस नए और जटिल टैक्स 
ढांचे के भीतर सबसे सटीक और संतुलित उत्पादन मॉडल चुनने की चतुर 
क्षमता होगी ।
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एफएसएसएआई से मंजूरी के बाद कस्टम्स 
नहीं रोक सकता: बॉम्बे हाईकोर्ट 

बॉम्बे हाईकोर्ट ने आयातित रोस्टेड सुपारी को लेकर महत्वपूर्ण फैसला 
सुनाते हुए कहा ह ैकि जब फुड सेफ्टी एंड स्टैंडर्ड अथॉरिटी ऑफ इंडिया 
(एफएसएसएआई) जैसी वैधानिक एवं विशेषज्ञ संस्था विस्तृत जांच के 
बाद किसी खाद्य उत्पाद को मानव उपभोग के लिए सुरक्षित और निर्धारित 
मानको ंके अनुरूप प्रमाणित कर देती ह,ै तो कस्टम्स विभाग बिना ठोस 
कारण के उसी माल की दोबारा जांच कर उसे रोक नही ं सकता । यह 
मामला एनबीजी इंटरनेशनल प्राइवेट लिमिटेड बनाम भारत सरकार व 
अन्य रिट पिटिशन नंबर  3161/2026 से संबंधित है । कंपनी ने जनवरी 
2026 में रोस्टेड सुपारी की दो खेप आयात की थी ं । दोनो ंखेपो ंकी जांच 
एफएसएसएआई के अधिकृत अधिकारियो ंने की और नमूने नेशनल फुड 
लैबोरेट्री भेजे गए । 12 जनवरी और 19 जनवरी 2026 की परीक्षण रिपोर्ट में 
नमूनो ंको रोस्टेड सुपारी की निर्धारित विशेषताओ ंके अनुरूप पाया गया । 
इसके बाद एफएसएसएआई ने दोनो ंखेपो ंके लिए एनओसी जारी किया ।
एफएसएसएआई की मंजूरी के बाद भी कस्टम्स अधिकारियो ं ने माल 
को रोक दिया और दोबारा जांच कराई । नमूने सीआरसीएल यानी 
सेंट्रल रेवेन्यू कंट्रोल लैबोरेट्री को भेजे गए । इसके बाद कस्टम्स ने माल 
को ज़ब्त कर लिया और अंतरिम रिलीज़ के लिए 10 लाख रुपये की बैंक 
गारंटी सहित कुछ शर्तें लगा दी ं । मामला हाईकोर्ट पहुंचने पर अदालत ने 
एफएसएसएआई और सीआरसीएल की रिपोर्टों तथा दोनो ंपक्षों  की दलीलो ं
पर विचार किया । अदालत ने यह भी देखा कि आयातित माल वास्तव में 
रोस्टेड सुपारी ही था । अदालत ने स्पष्ट किया कि एफएसएसएआई एक 
वैधानिक संस्था ह ैऔर खाद्य पदार्थों की सुरक्षा एवं मानको ंकी जांच के 
लिए उसके पास विशेषज्ञ व्यवस्था और निर्धारित परीक्षण प्रक्रिया है । ऐसे 

में जब एफएसएसएआई ने जांच के बाद माल को मानव उपभोग के योग्य 
माना ह,ै तो बिना संतोषजनक आधार के उसकी विशेषज्ञ राय पर सवाल 
उठाना उचित नही ंहै । हाईकोर्ट ने पूर्व के मेक इंडेक्स इंपेक्स मामले का 
भी उल्लेख किया, जिसमें कहा गया था कि जब एफएसएसएआई किसी 
आयातित खाद्य उत्पाद को मानव उपभोग के लिए हानिकारक नही ंमानता 
और उसे निर्धारित मानको ं के अनुरूप प्रमाणित करता ह,ै तो कस्टम्स 
विभाग उसके विपरीत रुख नही ंअपना सकता । 
अदालत ने कस्टम्स द्वारा जारी ज़ब्ती आदेश और 10 लाख रुपये की बैंक 
गारंटी की शर्त को रद्द करते हुए संबंधित दोनो ंखेपो ंको उचित शुल्क के 
भुगतान पर रिलीज़ करने का निर्देश दिया । हालांकि, अदालत ने यह भी 
सुनिश्चित किया कि घरेलू बाज़ार में बिक्री से पहले एफएसएसएआई की 
निगरानी में क्षतिग्रस्त या फफूं द/कीड़ों  से प्रभावित सुपारी को अलग किया 
जाए और उसके बाद खाद्य-योग्यता का प्रमाणन लिया जाए । 
अदालत ने यह भी निर्देश दिया कि एफएसएसएआई के प्रमाणन के बिना 
आयातक इन वस्तुओ ंको मानव उपभोग के लिए घरेलू बाज़ार में नही ंबेच 
सकेगा । यह फैसला आयातित सुपारी, पान मसाला और अन्य खाद्य कच्चे 
माल से जुड़े कारोबारियो ंके लिए महत्वपूर्ण माना जा सकता है । फैसले से 
यह संकेत मिलता ह ैकि किसी खाद्य उत्पाद की सुरक्षा के संबंध में संबंधित 
वैधानिक विशेषज्ञ संस्था द्वारा की गई निर्धारित प्रक्रिया के तहत जांच और 
मंजूरी को कस्टम्स विभाग महज़ दूसरी राय के आधार पर नज़रअंदाज 
नही ंकर सकता । हालांकि, जहां वास्तविक सुरक्षा, गुणवत्ता या वैधानिक 
उल्लं घन का ठोस आधार मौजूद हो, वहां संबंधित कानून के तहत कार्रवाई 
का रास्ता खुला रह सकता है । 
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सेस का बढ़ता दबाव
न मसाला उद्योग में क्षमता-आधारित सेस की व्यवस्था 
ने कंपनियो ंके सामने कारोबार की रणनीति को नए 
सिरे से देखने की चुनौती खड़ी कर दी है । अब मामला 
केवल उत्पादन, बिक्री और वितरण तक सीमित नही ं
रह गया ह,ै बल्कि मशीन की उत्पादन गति, उत्पाद 
की ग्रामेज, पैक साइज, लागत और बाजार की मांग 

के बीच संतुलन बनाना भी उतना ही महत्वपूर्ण हो गया है । प्रतिस्पर्धी 
बाजार में जहां हर ब्रांड अपनी हिस्सेदारी बढ़ाने के लिए लगातार प्रयास 
कर रहा ह,ै वही ंकर और सेस से जुड़ी नई व्यवस्था उत्पादन की लागत 
और ब्रांड की ग्रोथ दोनो ंको प्रभावित करने वाली है ।
पान मसाला बाजार की सबसे बड़ी विशेषता यह ह ैकि यहां उपभोक्ता 
की पसंद कीमत, स्वाद, पैक साइज और ब्रांड की उपलब्धता जैसे कई 
कारको ंसे तय होती है । किसी ब्रांड की कीमत में मामूली अंतर भी उसके 
बाजार प्रदर्शन को प्रभावित कर सकता है । ऐसे में यदि कर भार बढ़ता 
ह ैतो कंपनियो ंके लिए यह तय करना आसान नही ंहोगा कि अतिरिक्त 
लागत का कितना हिस्सा खुद वहन किया जाए और कितना बाजार 
मूल्य में समायोजित किया जाए । कीमत बढ़ाने पर उपभोक्ता दूसरे ब्रांड 
की ओर जा सकता ह,ै जबकि लागत का पूरा भार कंपनी उठाती ह ैतो 
मार्जिन पर दबाव बढ़ सकता है ।
क्षमता-आधारित सेस में सबसे महत्वपूर्ण सवाल वास्तविक बाजार मांग 
और निर्धारित उत्पादन क्षमता के बीच संतुलन का है । यदि किसी यूनिट 
की उत्पादन क्षमता अधिक ह,ै लेकिन बाजार में उस क्षमता के अनुरूप 
मांग नही ंह,ै तो कंपनी के सामने उत्पादन और लागत दोनो ंको लेकर 
दबाव पैदा हो सकता है । सामान्य परिस्थितियो ंमें कंपनियां मांग के 
अनुसार उत्पादन बढ़ाती या घटाती हैं, लेकिन क्षमता से जुड़े कर भार की 
स्थिति में कम उत्पादन का अर्थ हमेशा समान अनुपात में कम कर भार 
नही ंहोता । यही अंतर उद्योग के लिए बड़ी चुनौती बन सकता है ।
इसका असर खास तौर पर उन ब्रांडो ंपर अधिक दिखाई दे सकता ह ै
जो बाजार विस्तार के चरण में हैं । ऐसे ब्रांडो ंको एक ओर उत्पादन 
क्षमता का बेहतर इस्तेमाल करना होगा और दूसरी ओर बाजार में अपनी 
पहचान तथा बिक्री बढ़ाने के लिए मार्केटि ग पर खर्च भी करना होगा । 
यदि उत्पादन लागत और सेस का बोझ बढ़ता ह ैतो ब्रांड को बाजार में 
स्थापित करने की लागत भी बढ़ सकती है । इसलिए आने वाले समय में 
केवल उत्पादन क्षमता बढ़ाना पर्याप्त नही ंहोगा, बल्कि उस क्षमता का 
बाजार में प्रभावी उपयोग सुनिश्चित करना जरूरी होगा ।
इसी क्रम में मशीन की स्पीड और उत्पाद की ग्रामेज एक महत्वपूर्ण 
विषय बनकर सामने आ रह ेहैं । नई कर व्यवस्था में यदि सेस का निर्धारण 
उत्पादन मशीन की गति और उत्पाद के वजन जैसे मानको ंसे जुड़ा ह,ै 
तो इसका सीधा असर कंपनियो ंकी उत्पादन योजना पर पड़ सकता है । 
विशेष रूप से 500 पाउच प्रति मिनट से अधिक की उत्पादन गति पर 
सेस का गुणक बढ़ने की स्थिति और 2.5 ग्राम से अधिक ग्रामेज पर सेस 
के कई गुना होने की संभावना उद्योग के लिए गंभीर विचार का विषय है ।
ऐसी स्थिति में मशीन की स्पीड बढ़ाकर अधिक उत्पादन करना हर बार 
आर्थिक रूप से लाभकारी नही ं रह जाएगा । कंपनियो ंको यह देखना 
होगा कि अतिरिक्त उत्पादन से होने वाली आय और उस पर आने वाला 
अतिरिक्त सेस किस अनुपात में है । दूसरी ओर, मशीन की गति कम 
करने से उत्पादन क्षमता, मशीन का उपयोग और प्रति यूनिट उत्पादन 
लागत प्रभावित हो सकती है । यानी उद्योग के सामने एक नई गणित 

खड़ी हो गई ह ैमशीन कितनी तेज चले, कितना उत्पादन हो और किस 
ग्रामेज का उत्पाद बाजार में उतारा जाए । ग्रामेज का सवाल भी कम 
महत्वपूर्ण नही ंहै । पान मसाला बाजार में अलग-अलग उपभोक्ता वर्गों के 
लिए विभिन्न पैक साइज और कीमतो ंके उत्पाद उपलब्ध हैं । यदि 2.5 ग्राम 
से अधिक वजन पर सेस का भार कई गुना बढ़ता ह,ै तो कंपनियो ंको अपने 
मौजूदा पैक साइज की समीक्षा करनी पड़ सकती है । लेकिन ग्रामेज कम 
करना केवल तकनीकी निर्णय नही ंहै । उपभोक्ता जिस मात्रा का आदी हो 
चुका ह,ै उसमें बदलाव करने पर उत्पाद की धारणा और उसकी स्वीकार्यता 
प्रभावित हो सकती है । इसलिए किसी ब्रांड के लिए ग्रामेज बदलना कर 
बचत का सीधा उपाय नही,ं बल्कि एक महत्वपूर्ण मार्केटि ग निर्णय भी है ।
यही ंसे ब्रांड ग्रोथ की चुनौती और अधिक गंभीर हो जाती है । किसी नए या 
उभरते ब्रांड के लिए बाजार में जगह बनाना पहले ही कठिन होता है । उसे 
डिस्ट्रीब्यूटर, रिटेलर और उपभोक्ता तीनो ंस्तरो ंपर अपनी पकड़ मजबूत 
करनी होती है । यदि लागत बढ़ती ह ैऔर मार्केटि ग बजट सीमित होता ह ैतो 
ब्रांड की विस्तार गति प्रभावित हो सकती है । वही ंस्थापित ब्रांडो ंके सामने 
अपनी मौजूदा बाजार हिस्सेदारी बनाए रखने और प्रतिस्पर्धियो ंसे आगे 
निकलने का दबाव रहगेा ।
ऐसे माहौल में मार्केटि ग रणनीति को भी अधिक प्रभावी बनाना होगा । 
केवल व्यापक स्तर पर प्रचार करने के बजाय कंपनियो ंको यह पहचानना 
होगा कि किन बाजारो ंमें उनके उत्पाद की वास्तविक मांग मजबूत ह ैऔर 
कहां अतिरिक्त निवेश से बेहतर परिणाम मिल सकता है । मजबूत बाजारो ं
में वितरण और ट्रेड सपोर्ट को बढ़ाया जा सकता ह,ै जबकि नए बाजारो ंमें 
पहले उपलब्धता और वितरण नेटवर्क  स्थापित करना अधिक उपयोगी हो 
सकता है ।
पान मसाला उद्योग में वितरण नेटवर्क  हमेशा से ब्रांड की सफलता का 
महत्वपूर्ण आधार रहा है । उपभोक्ता किसी ब्रांड को पसंद करता ह,ै लेकिन 
यदि वह ब्रांड उसके नजदीकी दकुानदार के पास उपलब्ध नही ंह ैतो वह 
दूसरे विकल्प को चुन सकता है । इसलिए बढ़ती लागत के दौर में कंपनियो ं
को अपने डिस्ट्रीब्यूशन सिस्टम को और अधिक कुशल बनाना होगा । 
क्षेत्रवार बिक्री के आंकड़े, स्टॉक की स्थिति, रिटेलर की मांग और बाजार 
की गति का लगातार विश्लेषण करके उत्पादन और सप्लाई की योजना 
बनाई जा सकती है ।
छोटे और मध्यम ब्रांडो ंके लिए चुनौती अपेक्षाकृत अधिक हो सकती है । 
बड़े ब्रांडो ंके पास मजबूत वितरण नेटवर्क  और व्यापक वित्तीय संसाधन 

क्षमता-आधारित सेस में सबसे महत्वपूर्ण 
सवाल वास्तविक बाजार मांग और निर्धारित 
उत्पादन क्षमता के बीच संतुलन का है। यदि 
किसी यूनिट की उत्पादन क्षमता अधिक है, 
लेकिन बाजार में उस क्षमता के अनुरूप मांग 
नहीं है, तो कंपनी के सामने उत्पादन और 
लागत दोनों को लेकर दबाव पैदा हो सकता है।
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होते हैं, जबकि छोटे ब्रांड सीमित बजट में बाजार हिस्सेदारी बनाने की 
कोशिश करते हैं । सेस और उत्पादन लागत बढ़ने की स्थिति में उनके सामने 
कीमत बढ़ाने, मार्जिन कम करने अथवा मार्केटि ग खर्च घटाने जैसे विकल्प 
होगंे । तीनो ंही विकल्पों में जोखिम मौजूद है । कीमत बढ़ाने पर ग्राहक 
प्रतिस्पर्धी ब्रांड की ओर जा सकता ह ैऔर मार्जिन घटाने पर ट्रेड चैनल की 
रुचि प्रभावित हो सकती है ।
इसलिए कंपनियो ंको अपने उत्पाद पोर्टफोलियो पर भी गंभीरता से विचार 
करना होगा । हर बाजार में एक ही पैक साइज या एक ही ग्रामेज समान 
रूप से सफल नही ंहोती । अलग-अलग क्षेत्रों  की उपभोक्ता पसंद, कीमत 
की संवेदनशीलता और प्रतिस्पर्धा को ध्यान में रखते हुए पैक साइज और 
उत्पाद मिश्रण तैयार करना अधिक महत्वपूर्ण होगा । उत्पादन को बिक्री के 
आंकड़ों  से जोड़ना और कम मांग वाले उत्पादो ंपर अनावश्यक क्षमता खर्च 
से बचना भी लागत नियंत्रण में मदद कर सकता है ।
नई व्यवस्था के दौर में डेटा आधारित निर्णयो ं की भूमिका भी बढ़ेगी । 
कंपनियो ंको केवल यह नही ंदेखना होगा कि कितने पाउच का उत्पादन 
हुआ, बल्कि यह भी समझना होगा कि किस गति पर उत्पादन हुआ, किस 
ग्रामेज में हुआ, किस बाजार में कितना उत्पाद गया और वास्तविक बिक्री 
कितनी रही । इन आंकड़ों  के आधार पर उत्पादन क्षमता, मशीन स्पीड और 
उत्पाद ग्रामेज का बेहतर संयोजन तैयार किया जा सकता है ।
ब्रांडो ंके सामने एक और चुनौती यह ह ैकि लागत नियंत्रण के साथ-साथ 
बाजार में ब्रांड की पहचान कमजोर न हो । यदि कंपनी केवल लागत कम 
करने के उद्देश्य से ग्रामेज, पैकिग या बाजार समर्थन में अत्यधिक कटौती 
करती ह ैतो इसका असर उपभोक्ता धारणा पर पड़ सकता है । इसलिए 
लागत प्रबंधन और ब्रांड निर्माण को एक-दूसरे के विरोध में नही,ं बल्कि एक 
संतुलित रणनीति के रूप में देखना होगा ।
क्षमता-आधारित सेस के दौर में आने वाले समय की प्रतिस्पर्धा केवल इस 
बात पर निर्भर नही ंकरेगी कि कौन कंपनी सबसे अधिक उत्पादन कर 
सकती है । असली मुकाबला इस बात का होगा कि कौन कंपनी अपनी 
उत्पादन क्षमता, मशीन की गति, ग्रामेज, लागत, वितरण और मार्केटि ग को 
सबसे बेहतर तरीके से संतुलित कर पाती है ।
उद्योग के लिए समाधान एक ही दिशा में नही ंहै । कंपनियो ंको उत्पादन 

प्रक्रिया की समीक्षा, मशीन उपयोग का अनुकूलन, पैक साइज का 
वैज्ञानिक निर्धारण, बाजारवार बिक्री विश्लेषण, मजबूत वितरण और 
प्रभावी मार्केटि ग को एक साथ लेकर चलना होगा । साथ ही कर व्यवस्था 
से जुड़े मानको ंकी स्पष्टता और उनकी व्यावहारिक व्याख्या भी महत्वपूर्ण 
होगी, ताकि उद्योग को अपने निवेश और उत्पादन की दीर्घकालिक योजना 
बनाने में सुविधा मिल सके ।
अंततः  पान मसाला बाजार में वही ब्रांड आगे बढ़ पाएगा जो बढ़ती लागत 
और कर दबाव के बावजूद उपभोक्ता की पसंद, ट्रेड की जरूरत और बाजार 
की प्रतिस्पर्धा को समझकर तेजी से अपनी रणनीति बदल सके । क्षमता-
आधारित सेस ने उद्योग के सामने एक नई चुनौती जरूर खड़ी की ह,ै लेकिन 
इसके साथ ब्रांडो ंके लिए अधिक कुशल उत्पादन, बेहतर ग्रामेज रणनीति, 
नियंत्रित लागत और मजबूत बाजार प्रबंधन का अवसर भी मौजूद है । आने 
वाले समय में ब्रांड की असली ताकत केवल उसकी उत्पादन क्षमता नही,ं 
बल्कि उस क्षमता को लाभकारी बिक्री और लगातार ग्रोथ में बदलने की 
क्षमता होगी ।

अलग-अलग क्षेत्रों की उपभोक्ता पसंद, कीमत 
की संवेदनशीलता और प्रतिस्पर्धा को ध्यान में 
रखते हुए पैक साइज और उत्पाद मिश्रण तैयार 
करना अधिक महत्वपूर्ण होगा। उत्पादन को 
बिक्री के आंकड़ों से जोड़ना और कम मांग वाले 
उत्पादों पर अनावश्यक क्षमता खर्च से बचना 
भी लागत नियंत्रण में मदद कर सकता है।
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पान मसाला बाज़ार में बदल रहा है गेम:
 प्रीमियम की पकड़ मज़बूत, बड़े पाउच की चुनौती तेज़

न मसाला बाज़ार इस समय एक दिलचस्प बदलाव 
के दौर से गुजर रहा है । एक तरफ प्रीमियम सेगमेंट 
लगातार अपनी पकड़ मज़बूत कर रहा ह,ै जहां 
उपभोक्ता अब केवल ज्यादा ग्रामेज के पीछे नही ं
भागता, बल्कि स्वाद, क्वालिटी और ब्रांड वैल्यू 
को प्राथमिकता देता है । दूसरी तरफ मास मार्के ट में 

कीमत और ग्रामेज की लड़ाई पहले से ज्यादा तेज़ हो गई है । यही दो 
अलग-अलग ट्रेंड आने वाले समय में पान मसाला बाज़ार की दिशा तय 
करने वाले हैं ।
मार्केटि ग जानकारो ंके मुताबिक प्रीमियम पान मसाला की मांग में लगातार 
वृद्धि हो रही है । उपभोक्ता का व्यवहार बदल रहा ह ैऔर खासकर बेहतर 
आय वर्ग में वह उत्पाद की मात्रा से ज्यादा उसके अनुभव और गुणवत्ता 
पर ध्यान दे रहा है । आरएमडी और राजनिगंधा इस बदलाव के सबसे 
मज़बूत उदाहरण हैं । इन ब्रांडो ंकी सफलता बताती ह ैकि प्रीमियम बाजार 
में कम ग्रामेज के बावजूद मज़बूत ब्रांडिग, स्वाद और क्वालिटी के दम पर 
उपभोक्ता को जोड़ा जा सकता है ।
अब सिगनेचर, कमलापसंद, डायरेक्टर, पान पराग और पान बहार जैसे 
ब्रांड भी इस बदलती तस्वीर को समझ रह ेहैं । इन कंपनियो ंकी रणनीति 
से संकेत मिल रहा ह ैकि प्रीमियम सेगमेंट अब सिर्फ  एक सीमित बाज़ार 
नही ंरहा, बल्कि ब्रांड ग्रोथ का महत्वपूर्ण प्लेटफॉर्म बन चुका है । यानी पान 
मसाला बाज़ार में मुकाबला केवल कीमत और ग्रामेज पर नही ंरहगेा; ब्रांड 
पोजिशनिग और प्रीमियम वैल्यू भी उतनी ही महत्वपूर्ण होती जा रही है ।
लेकिन पान मसाला उद्योग का सबसे बड़ा वॉल्यूम अभी भी मास-बेस्ड 
सेगमेंट से आता है । यही बाज़ार का असली वॉल्यूम इंजन ह ैऔर यही ं
प्रतिस्पर्धा सबसे ज्यादा है । इस कैटेगरी में लगभग 2.5 ग्राम तक की छोटी 
पैकिग ने एक स्थापित बाज़ार मानक का रूप ले लिया है । यहां उपभोक्ता 
की खरीदारी में कीमत और मात्रा का गणित सबसे महत्वपूर्ण है ।

इसी बाज़ार में बड़े पाउच ने नई हलचल पैदा की है । जो ग्राहक पहले ₹5 
में दो छोटे पाउच खरीदता था, उसके सामने अब ₹20 में 19–20 ग्राम 
तक का पाउच उपलब्ध है । यानी मुकाबला अब केवल ब्रांड का नही,ं 
बल्कि “पैसे के बदले कितनी मात्रा” का भी है । अधिक ग्रामेज वाला पाउच 
कीमत-संवेदनशील उपभोक्ता को तत्काल आकर्षित करता ह ैऔर यही 
इसकी सबसे बड़ी ताकत है ।
इस ट्रेंड को मैनुअल उत्पादन मॉडल ने भी बढ़ावा दिया है । निर्धारित सेस 
के भुगतान के बाद बड़े पाउच तैयार कर बाज़ार में उतारने की गुं जाइश ने 
छोटे और नए खिलाड़ियो ंको प्रवेश का अवसर दिया है । पहलेी, लहर और 
पटेल जैसे ब्रांडो ंने कुछ मंडियो ंमें इसी अवसर को भुनाते हुए अपनी जगह 
बनाई है । खासकर उन बाजारो ंमें जहां बड़े पाउच की मांग मज़बूत ह,ै इन 
ब्रांडो ंने स्थापित नामो ंको चुनौती देने की क्षमता दिखाई है ।
हालांकि इस मॉडल की सबसे बड़ी ताकत ही इसकी सबसे बड़ी कमजोरी 
भी ह ैउत्पादन क्षमता । मैनुअल उत्पादन के सहारे किसी क्षेत्र विशेष में 

मार्के टिग जानकारों के मुताबिक प्रीमियम पान 
मसाला की मांग में लगातार वृद्धि हो रही है। 
उपभोक्ता का व्यवहार बदल रहा है और खासकर 
बेहतर आय वर्ग में वह उत्पाद की मात्रा से ज्यादा 
उसके अनुभव और गुणवत्ता पर ध्यान दे रहा है। 
आरएमडी और राजनिगंधा इस बदलाव के सबसे 
मज़बूत उदाहरण हैं।
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तेजी से बाज़ार बनाया जा सकता ह,ै लेकिन कई बड़ी मंडियो ंमें एक साथ 
पर्याप्त और नियमित सप्लाई बनाए रखना आसान नही ंहै । पान मसाला 
जैसे तेज खपत वाले उत्पाद में डिस्ट्रीब्यूशन और सप्लाई की निरंतरता 
बेहद महत्वपूर्ण है । बाज़ार में मांग पैदा हो जाए, लेकिन माल उपलब्ध न 
हो, तो ब्रांड की गति वही ंरुक सकती है ।
यही वजह ह ैकि मार्केटि ग जानकार बड़े पाउच के इस मौजूदा ट्रेंड को 
लेकर बहुत लंबी अवधि का अनुमान लगाने से बच रह ेहैं । उनका मानना 
ह ैकि सिर्फ  ज्यादा ग्रामेज के आधार पर बाजार हासिल करना आसान 
ह,ै लेकिन उसे लंबे समय तक बनाए रखना मुश्किल । एक तरफ सीमित 
उत्पादन क्षमता सप्लाई को बाधित कर सकती ह,ै वही ंदूसरी तरफ ग्रामेज 
बढ़ने के साथ कॉस्ट स्ट्रक्चर पर दबाव बढ़ता है । ज्यादा मात्रा का मतलब 
ज्यादा रॉ मटेरियल, पैकिग और अन्य लागतें हैं । यदि बाज़ार कीमत में उसी 
अनुपात में वृद्धि स्वीकार नही ंकरता, तो ब्रांड की प्रॉफिटेबिलिटी प्रभावित 
होना तय है ।
यही ंसे आने वाले समय की असली लड़ाई शुरू होती है । बड़े पाउच के 
जरिए ग्राहक को आकर्षित किया जा सकता ह,ै लेकिन क्या उस ग्राहक को 
लगातार वही कीमत, वही ग्रामेज और नियमित सप्लाई दी जा सकती ह?ै 
दूसरी ओर प्रीमियम ब्रांडो ंके सामने सवाल यह ह ैकि क्या वे बढ़ती कीमत-
संवेदनशीलता के बावजूद अपनी प्रीमियम वैल्यू बनाए रख सकते हैं?
पान मसाला बाज़ार इसलिए अब एक ही दिशा में नही ंबढ़ रहा है । ऊपर 
प्रीमियमाइजेशन ह ै और नीचे वैल्यू-फॉर-मनी की लड़ाई । एक तरफ 

उपभोक्ता बेहतर स्वाद और ब्रांड के लिए ज्यादा भुगतान करने को तैयार 
ह,ै तो दूसरी तरफ बड़ा मास बाज़ार हर रुपये में अधिक मात्रा चाहता है । 
इन दोनो ंके बीच संतुलन बनाने की क्षमता ही आने वाले समय में ब्रांड की 
वास्तविक ताकत तय करेगी ।
आखिरकार बाज़ार में सिर्फ  वही ब्रांड लंबे समय तक टिक पाएगा जो 
ग्रामेज से आगे बढ़कर वैल्यू, प्राइस से आगे बढ़कर ब्रांड और बाजार की 
मांग से आगे बढ़कर सप्लाई की क्षमता को समझ सके । पान मसाला 
बाज़ार में अगला मुकाबला शायद यही होगा कौन ज्यादा बेचता ह ैनही,ं 
बल्कि कौन ज्यादा समय तक सही कीमत पर सही उत्पाद और सही मात्रा 
में बाज़ार को दे सकता है ।

मार्के टिग जानकार बड़े पाउच के इस मौजूदा ट्रेंड 
को लेकर बहुत लंबी अवधि का अनुमान लगाने 
से बच रहे हैं। उनका मानना है कि सिर्फ  ज्यादा 
ग्रामेज के आधार पर बाजार हासिल करना 
आसान है, लेकिन उसे लंबे समय तक बनाए 
रखना मुश्किल।
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पान तुलसी: 
प्राकृतिक फ्लेवर और अरोमा इंडस्ट्री के लिए नया विकल्प

प्राकृतिक जड़ी-बूटियो,ं वृक्षों , पुष्पों , घासो ं एवं सुगंधित पौधो ं से प्राप्त 
फ्लेवर और एसेंशियल ऑयल आज केवल अरोमाथेरेपी तक सीमित नही ं
हैं, बल्कि परफ्यूम, अत्तर, अगरबत्ती, कॉस्मेटिक्स, फार्मास्यूटिकल, खाद्य 
एवं पेय, फ्लेवर, पान मसाला और तंबाकू उद्योगो ंकी आधारशिला बन चुके 
हैं । इन प्राकृतिक अरोमा ऑयल्स की विशिष्ट सुगंध, लंबे समय तक टिकने 
की क्षमता तथा औषधीय गुण इन्हें आधुनिक उद्योगो ंका अत्यं त मूल्यवान 
प्राकृतिक कच्चा माल बनाते हैं ।
बढ़ते औद्योगिक उपयोग के साथ प्राकृतिक फ्लेवर और सुगंधित तेलो ंकी 
मांग भी तेजी से बढ़ रही है । दूसरी ओर, कई पारंपरिक प्राकृतिक स्रोतो ंसे 
फ्लेवर या ऑयल प्राप्त करने की लागत अधिक होती है । ऐसे में वैज्ञानिक 
संस्थानो ंद्वारा विकसित की जा रही हाइब्रिड और उच्च उपयोगिता वाली 
पौध किस्में उद्योगो ंके लिए नए और अपेक्षाकृत किफायती विकल्प उपलब्ध 
कराने की दिशा में महत्वपूर्ण मानी जा रही हैं ।
इसी क्रम में लखनऊ स्थित CSIR-CIMAP (Central Institute of 
Medicinal and Aromatic Plants) का अनुसंधान उल्लेखनीय है । 
संस्थान के वैज्ञानिको ंने तुलसी की विभिन्न प्रजातियो ंऔर उनके औद्योगिक 
उपयोग की संभावनाओ ंपर काम किया है । वर्ष 2019 में प्रकाशित एक 
रिपोर्ट में भी CSIR-CIMAP, लखनऊ के वैज्ञानिको ंद्वारा हाइब्रिड तुलसी 
विकसित किए जाने का उल्लेख किया गया था ।
हाइब्रिड तुलसी की इन्हीं  संभावनाओ ंमें पान तुलसी एक खास नाम है । 
पान तुलसी में तुलसी के गुणो ंके साथ पान जैसी विशिष्ट सुगंध और फ्लेवर 
पाया जाता है । यही विशेषता इसे माउथ फ्रे शनर, फ्लेवर और फ्रे गरेंस से 
जुड़े उद्योगो ंके लिए उपयोगी बना सकती है ।
पान का प्राकृतिक फ्लेवर सीधे पान की पत्तियो ं से प्राप्त करना कई 
परिस्थितियो ंमें महगंा पड़ता है । कच्चे माल की उपलब्धता, प्रोसेसिगं और 
तेल निकालने की लागत के कारण पान से प्राप्त ऑयल की कीमत अधिक 
हो सकती है । ऐसे में पान तुलसी को पान फ्लेवर के संभावित वैकल्पिक 

प्राकृतिक स्रोत के रूप 
में देखा जा सकता है । 
यदि इसकी खेती और 
ऑयल एक्सट्रैक्शन 
व्यावसायिक स्तर पर 
सफल रहता ह,ै तो यह 
उद्योग को अपेक्षाकृत 
कम लागत में पान 
जैसी सुगंध और 
फ्लेवर उपलब्ध कराने 
में मदद कर सकता है ।
तुलसी की दूसरी विशेष 
किस्मों की संभावनाएं 
भी कम महत्वपूर्ण 
नही ंहैं । लेमन तुलसी, 
कार्डामोम तुलसी और 
लेवेंडर तुलसी जैसी 
विकसित किस्मों में 
क्रमशः  नीबंू , इलायची 
और लैवेंडर जैसी 

विशिष्ट सुगंध और फ्लेवर प्रोफाइल की संभावनाएं हैं । ऐसी किस्मों का 
उपयोग प्राकृतिक फ्लेवर और फ्रे गरेंस तैयार करने के लिए किया जा सकता 
ह ैऔर भविष्य में ये पारंपरिक महगंे कच्चे माल के वैकल्पिक स्रोत बन 
सकती हैं ।
इन पौधो ंका महत्व केवल उद्योग तक सीमित नही ंहै । किसानो ंके लिए 
भी औषधीय एवं सुगंधित पौधो ंकी खेती एक वैकल्पिक कृषि अवसर 
बन सकती है । यदि पान तुलसी तथा अन्य हाइब्रिड तुलसी की किस्मों की 
मांग औद्योगिक स्तर पर बढ़ती ह,ै तो किसानो ंको इनके उत्पादन से जुड़ी 
नई बाजार संभावनाएं मिल सकती हैं । वही ंउद्योगो ंको स्थानीय स्तर पर 
प्राकृतिक कच्चा माल प्राप्त होने से सप्लाई चेन और लागत दोनो ंको बेहतर 
तरीके से प्रबंधित करने का अवसर मिल सकता है ।
माउथ फ्रे शनर, पान मसाला, परफ्यूम, अत्तर, अगरबत्ती, कॉस्मेटिक्स, 
फ्लेवर और अन्य सुगंध आधारित उद्योगो ंमें प्राकृतिक स्रोतो ंकी ओर बढ़ता 
रुझान इस क्षेत्र को और महत्वपूर्ण बना रहा है । ऐसे में हाइब्रिड तुलसी 
जैसी पौध किस्में कृषि और उद्योग के बीच एक नई वैल्यू चेन विकसित 
कर सकती हैं ।
हालांकि किसी भी हाइब्रिड पौधे को व्यावसायिक विकल्प मानने से पहले 
उसके उत्पादन, ऑयल की गुणवत्ता, फ्लेवर की स्थिरता, उपज, प्रसंस्करण 
लागत और औद्योगिक परीक्षण जैसे पहलुओ ंका मूल्यांकन जरूरी है । इन 
मानको ंपर सफलता मिलने के बाद ही बड़े पैमाने पर इसका व्यावसायिक 
उपयोग संभव होगा ।
भविष्य में प्राकृतिक फ्लेवर और अरोमा की मांग बढ़ने के साथ पान तुलसी 
किसानो ंऔर फ्लेवर-फ्रे गरेंस उद्योग दोनो ंके लिए एक महत्वपूर्ण वैकल्पिक 
स्रोत बन सकती है । वैज्ञानिक अनुसंधान, किसानो ंकी खेती और उद्योग 
की मांग के बीच बेहतर तालमेल स्थापित होता ह,ै तो ऐसी विकसित पौध 
किस्में महगंे पारंपरिक कच्चे माल के मुकाबले अधिक किफायती और 
टिकाऊ विकल्प उपलब्ध कराने में महत्वपूर्ण भूमिका निभा सकती हैं ।
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नये टैक्सेशन के बाद से 
देश के अन्य राज्यों की 
ही तरह असम व नार्थ 
ईस्ट में भी काफी उतार-
चढ़ाव देखने को मिला । 
खासकर नार्थ ईस्ट के 
राज्यों में नये टैक्सेशन 
का बेहद बुरा असर पड़ा 
था । ग्रामेज व कीमतो ंको 
लेकर जारी उहापोह के 
बीच कुछ ब्रांडो ंकी शॉर्टेज 
का फायदा जिन ब्रांडो ंको 
मिला उनमें रजनीगंधा 
व विमल अव्वल रहे । 
ब्रांडो ं की अनुपलब्धता, 
ग्रामेज में कमी व रेट की 
अनियमितता की वजह 
से सबसे अधिक परेशानी 
रिटेलरो ं को झेलनी पड़ी । 
हालांकि अब स्थिति नॉर्मल 
हो गई है । यहां शिखर की 

बादशाहत पहले की ही तरह बरकरार है । बावजूद इसके टैक्सेशन के बाद 
की परिस्थितियो ंमें इस ब्रांड को भी काफी झेलना पड़ा था । टोबैको प्लस 
के सर्वे में दकुानदारो ंव डिस्ट्रीब्यूटरो ंसे मिले फीडबैक के मुताबिक मार्के ट 
मंदी से उबर गया ह ैऔर इसमें उत्तरोत्तर सुधार हो रहा है । टोबैको प्लस के 
सर्वे में जो स्थिति सामने आई उसके अनुसार शिखर अभी भी यहां नंबर एक 
की पोजिशन पर है । दूसरे नंबर पर विमल और तीसरे नंबर पर कमला पसंद 
तथा इसके बाद अन्य तमाम ब्रांड हैं ।

नये टैक्सेशन के दौरान ज़बर्दस्त ग्रोथ करने वाला स्थानीय उत्पाद एक्स 
गोल्ड भी अच्छी बिक्री पर है । मार्के ट जानकारो ंका कहना ह ै कि नया 
टैक्सेशन लागू होने के बाद तमाम फैक्ट्रियां बंद थी जिससे सभी ब्रांडो ंकी 
सप्लाई में व्यवधान आ गया था जबकि स्थानीय ब्रांड होने की वजह से 
एक्स गोल्ड की उपलब्धता बरकरार रही । इस वजह से इसको जबर्दस्त 
फायदा मिला था ।
आमतौर पर पूर्वोत्तर के ग्राहक प्रीमियम श्रेणी का उत्पाद पसंद करते हैं । 
रजनीगंधा को नये टैक्सेशन का सबसे ज्यादा फायदा मिला ह ैक्योंकि न 
तो इसकी सप्लाई रुकी और न ही शॉर्टेज का सामना करना पड़ा । नई कर 
प्रणाली लागू होने से पहले विभिन्न ब्रांड अधिक मात्रा में मसाले प्रोवाइड करा 
रह ेथे लेकिन सेस के नये नियम व वजन प्रणाली पर सरकारी अंकुश लगने 
के कारण क्वांटिटी का खेल खत्म हो गया । इसका सीधा लाभ रजनीगंधा 
को मिला है । कंपनी ने रेट और ग्रामेज में कोई भी बदलाव नही ंकिया है । 
इससे इसको सबसे बड़ा जंप नार्थ ईस्ट में मिला । वहां इसकी बिक्री में 50 
से 60 प्रतिशत तक की वृद्धि दर्ज हुई है ।
टोबैको प्लस के सर्वे में जो सबसे खास तथ्य उभरकर आया ह ैवह कि 
प्रीमियम श्रेणी में डायरेक्टर हर दिन ग्रोथ कर रहा है । इसने अपना अलग 
ग्राहक वर्ग तैयार कर लिया है । दिलबाग समूह के सिग्नेचर ने भी मार्के ट में 
अपना मज़बूत बेस तैयार कर लिया है । 15 रुपये की जोड़ी में सिग्नेचर की 
सेल सबसे अधिक है । तकरीबन हर पान की दकुान पर इसकी उपस्थिति 
है । इतनी ज़बर्दस्त सफलता हासिल करने के बाद भी सिग्नेचर अभी भी 
प्रचार प्रसार में कमी नही ं रख रहा । पान बहार समूह का महत्वाकांक्षी 
प्रीमियम उत्पाद पान बहार क्रिस्टल भी ठीकठाक बिक रहा है । यह 15 
रुपये की जोड़ी में है । प्रीमियम श्रेणी में ही नौरतन की भी डिमांड ठीकठाक 
कही जा सकती है ।
बात रेगुलर पान मसालो ंकी करें तो शिखर यहां का नंबर वन ब्रांड है । खास 
बात यह ह ैकि जोड़ी में शिखर का 5 रुपये व 10 रुपये वाला पाउच तो 
बिकता ही ह ैलेकिन 20 रुपये वाला जंबो पैक यहां जितना चलता ह ैवैसा 

शिखर नंबर वन 
लेकिन विमल 
को ज़बर्दस्त जंप  



देश की किसी भी अन्य मंडी में नही ंबिकता है । दूसरे नंबर पर बिक रह े
विमल ने ज़बर्दस्त जंप लिया है । इसकी बिक्री में कई सौ गुना इजाफा हुआ 
है । तीसरे नंबर पर कमला पसंद तथा चौथे नंबर पर राजश्री गोल्डलाइन है । 
इसकी बिक्री संतोषजनक कही जा सकती है । इन उत्पादो ंके बाद जिन 
उत्पादो ंकी बिक्री ह ैउनमें राजनिवास, सर रायल, तलब, पान बहार, पान 
पराग, करमचंद, आशिकी, पारस व हलचल आदि हैं । चैनी चैनी वालो ंका 
पान मसाला ब्रांड तारा की लोअर और अपर असम में अच्छी मंडी बन गई 
थी और यह बढ़िया डिमांड में आ गया था । परंतु नई टैक्स प्रणाली से काफी 
प्रभावित हुआ । अब तारा का उत्पादन बंद है ।
स्वीट सुपारी मार्के ट के सर्वे में टोबैको प्लस को जो जानकारी मिली उसके 
मुताबिक नार्थ ईस्ट की मंडियो ंमें अमूमन सुपारी का एक रुपये का पाउच 
चलन में है । हालांकि 5 रुपये की एमआरपी में भी उत्पाद उपलब्ध हैं । स्वीट 
सुपारी में कई सारे ब्रांड टिकू, बबलू, सनी, लाडली, स्वीटी, काली, जिओ, 
मज़ा और दिलदार आदि हैं । सबके अपने-अपने पॉकेट हैं । वहां इनकी सेल 
है । वैसे बिक्री के मामले में कुबेर सबसे ऊपर है । यह यहां नंबर एक पर बिक 
रहा है । दूसरे नंबर पर बबलू गोल्ड तथा तीसरे नंबर पर विमल वालो ंकी 
सन्नी अच्छी बिक रही है । इसके बाद मजा दिलदार तथा इंदौर के रितिक 
गोल्ड की थोड़ी बहुत बिक्री हो रही है । माउथ फ्रे शनर में पासपास की ही 
बिक्री है । कोई अन्य उत्पाद भले ही कही-ंकही ंथोड़ा बिक जाये लेकिन 
मार्के ट पासपास का ही है ।
बात ज़ाफरानी की करें तो नार्थ ईस्ट बाबा का मार्के ट है । एक तरह से पूर्वोत्तर 
के मार्के ट में बाबा का एकछत्र राज है । यहां इसके सभी उत्पाद मसलन 
बाबा 120, 160, 600 व तुलसी 00 का जलवा है । सस्ते में आशीर्वाद का 
अच्छा मार्के ट है । इसके बाद कोलकाता के बाल्मिकी जाफरानी की अच्छी 
सेल है । कोलकाता का सिगनल ज़र्दा नॉर्थ ईस्ट के नागालैंड, इंफाल व 
कोहिमा में बढ़िया बिक रहा है । खास बात यह ह ैकि ढाका के व्यापारी भी 
नार्थ ईस्ट के मार्के ट से ही माल ले जाते हैं । नार्थ ईस्ट में कई मिलिट्री बेस हैं 
ऐसे में यहां खैनी की भी अच्छी डिमांड है । खैनी में यहां नेवला नंबर वन पर 
है । इसके बाद बंदर छाप की डिमांड है । पिछले दस सालो ंमें बंदर छाप ने 
खैनी मार्के ट में अपनी अच्छी पैठ बनाई है ।

प्रीमियम में बढ़त पर डायरेक्टर
प्रीमियम में रजनीगंधा का तो कोई तोड़ नही ंह ैलेकिन आश्चर्यजनक रूप 
से टीआरडीपी समूह का प्रीमियम उत्पाद डायरेक्टर हर दिन इंप्रुव कर रहा 
है । वैसे तो पूरे असम में ही यह बिक रहा ह ैलेकिन अपर आसाम में सबसे 
बढ़िया बिक्री हो रही है । इसने अपना अलग ग्राहक वर्ग तैयार किया है । 
बीस रुपये में भी बिक रहा ह ैलेकिन 10 रुपये की एमआरपी में डायरेक्टर 
की बिक्री सबसे अधिक है । प्रीमियम श्रेणी में ही सिग्नेचर यहां 15 रुपये 
की जोड़ी में ज़बर्दस्त चल रहा है । सिग्नेचर ने असम व नार्थ ईस्ट मार्के ट में 
अपना मज़बूत बेस तैयार कर लिया है । प्रीमियम श्रेणी में ही नौरतन की भी 
डिमांड ठीकठाक कही जा सकती है । इसी श्रेणी में पान बहार क्रिस्टल की 
भी बिक्री ठीकठाक है । कंपनी को अपने इस उत्पाद से काफी उम्मीद हैं ।

हर सेगमेंट में शिखर का जलवा
शिखर ने यहां अपना सिक्का जमा रखा है । बिक्री के लिहाज़ से इसकी 
बिक्री किसी भी अन्य प्रतिद्वंद्वी उत्पाद से काफी अधिक है । खास बात यह 
ह ैकि जोड़ी में 5 रुपये व 10 रुपये के सेगमेंट के अलावा शिखर का 20 रुपये 
वाला जंबो पैक भी जबर्दस्त बिकता है । टोबैको प्लस के सर्वे का आकलन 
यह ह ैकि शिखर के जंबो पैक की बिक्री जितना यहां ह ैवैसा देश की किसी 
भी अन्य मंडी में नही ंबिकता है । दूसरे नंबर पर विमल ने ज़बर्दस्त जंप 
लिया है । उसे यह फायदा नये टैक्सेशन के दौरान उहापोह वाली स्थिति के 
दौरान मिला । न तो इसने ग्रामेज में कमी की और न ही कीमतो ंमें किसी 
तरह का बदलाव । इसका इसे ज़बर्दस्त लाभ मिला । आज की तारीख में 
इसकी बिक्री में कई गुना इज़ाफा हुआ है । तीसरे नंबर पर कमला पसंद 
तथा चौथे नंबर पर राजश्री गोल्डलाइन है । इसके बाद राजनिवास, सर 
रायल, तलब, पान बहार, पान पराग, करमचंद, आशिकी, पारस व तिरंगा 
आदि का नंबर है ।

बाबा ज़र्दा का जलवा बरकरार
पूर्वोत्तर के मार्के ट में बाबा का एकछत्र राज है । यहां इसके सभी उत्पाद 
मसलन बाबा 120, 160, 600 व तुलसी 00 का जलवा है । सस्ते में 
आशीर्वाद व बागवान का अच्छा मार्के ट है । इसके बाद कोलकाता के 
बाल्मिकी ज़ाफरानी की अच्छी सेल है । एक समय में यहां कोलकाता के 
सिगनल ज़र्दा का काफी बोलबाला हुआ करता था लेकिन अब इसके 
सेट ग्राहक हि इसकी डिमांड करते हैं । कंपनी के मार्केटि ग प्रयासो ं से  
अब यह पूर्वोत्तर और असम जैसे नागालैंड, इंफाल व कोहिमा में डिमांड 
दिखाई देता है ।
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स्वीट सुपारी के कई ब्रांड चलन में
स्वीट सुपारी में कई सारे ब्रांड टिकू, बबलू, सन्नी, लाडली, स्वीटी, काली, 
मज़ा और दिलदार आदि हैं । सबके अपने-अपने पॉकेट हैं । वहां इनकी सेल 
है । वैसे ओवरआल बिक्री के मामले में कुबेर सबसे ऊपर है । दूसरे नंबर पर 
बबलू गोल्ड तथा तीसरे नंबर पर विमल वालो ंकी सन्नी अच्छी बिक रही है । 
इसके बाद मजा दिलदार, दिल्लगी, विमल की सन्नी सुपारी तथा इंदौर के 
गोल्ड की थोड़ी बहुत बिक्री हो रही है ।

पासपास को ही सफलता
माउथ फ्रे शनर में पासपास की ही बिक्री है । कोई अन्य उत्पाद भले ही कही-ं
कही ंथोड़ा बिक जाये लेकिन सबसे अधिक बिक्री पासपास की है ।

खैनी में नेवला का बोलबाला
नार्थ ईस्ट में कई मिलिट्री बेस हैं ऐसे में यहां खैनी की भी अच्छी डिमांड है । 
खैनी में यहां नेवला नंबर वन पर है । इसके बाद बंदर छाप की डिमांड है । 
पिछले दस सालो ंमें बंदर छाप ने खैनी मार्के ट में अपनी अच्छी पैठ बनाई 
है ।

चटनी में साधना, दिलबहार व नवरत्न का चलन
पान चटनी के मामले में बाबा वालो ं की साधना, दिलबहार व नवरत्न 
आदि की अच्छी खपत है । पूर्वोत्तर में अधिकांश पान वाले इन्हीं  ब्रांडो ंका 
इस्तेमाल करते है । पान चटनियां शहर व गांव दोनो ंजगहो ंकी पान की 
दकुानो ंपर नज़र आती ह,ै लेकिन शहरी क्षेत्र में इनकी बिक्री ज्यादा है ।

पसंदीदा ब्रांड नवरत्न किवाम
नार्थ ईस्ट मार्के ट में प्रिमियम श्रेणी में नवरत्न किवाम काफी पसंद किया 
जाता है । साथ ही चार मीनार व इससे मिलते-जुलते ब्रांडो ंकी खपत है । 
किवाम शहर और गांव दोनो ंजगहो ंकी पान की दकुानो ंपर उपलब्ध है ।





94 VkscSdks Iyl • vDVwcj 2026

नॉर्थ-ईस्ट का बाज़ार और
डायरेक्टर की उड़ान
नए टैक्सेशन के बाद ग्रामेज और 
पैकिग को लेकर बाजार में जिस 
तरह की उथल-पुथल देखने को 
मिली, उसका असर लगभग सभी 
ब्रांडो ं पर पड़ा । गुप्ता एण्ड सोनस 
के प्रमुख महशे गुप्ता के मुताबिक 
अब बाज़ार काफी हद तक सामान्य 
हो चुका ह ैऔर अधिकांश ब्रांडो ंकी 
उपलब्धता पहले की तरह दिखाई दे 
रही है । हालांकि, नए टैक्स स्ट्रक्चर 
से पैदा हुई परिस्थितियो ंका फायदा 
कुछ ब्रांडो ं को मिला, जबकि कुछ 
उत्पादो ंको अपनी बिक्री और बाज़ार 
हिस्सेदारी बचाने के लिए काफी 
संघर्ष करना पड़ा ।
महशे गुप्ता के पास इस समय 
टीआरडीपी समूह के डायरेक्टर, 
राजनिवास और कूललिप्स के 
अलावा बागवान ज़र्दा और जलजीरा का भी काम है । वे बताते हैं कि 
बागवान की बिक्री अच्छी ह,ै लेकिन जलजीरा ने रिकॉर्ड स्तर की बिक्री 
दर्ज की है । तंबाकू की मांग भी नॉर्थ-ईस्ट के बाज़ार में मज़बूत बनी हुई है । 
इसके साथ ही आशीर्वाद ज़र्दा, सिग्नल, रत्ना तथा मास्टर फू ड्स के गुलकंद 
और टूटी फ्रू टी जैसे उत्पाद भी उनके पोर्टफोलियो का हिस्सा हैं ।

डायरेक्टर ने बनाया अपना अलग ग्राहक वर्ग
महशे गुप्ता के अनुसार डायरेक्टर पान मसाला लगातार बेहतर प्रदर्शन कर 
रहा है । पूरे असम में इसकी बिक्री ह,ै लेकिन अपर असम में इसे सबसे 
बेहतर रिस्पॉन्स मिल रहा है । खास बात यह ह ैकि डायरेक्टर ने धीरे-धीरे 
अपना एक अलग ग्राहक वर्ग तैयार कर लिया है ।
डायरेक्टर का 20 रुपये वाला पैक भी बाज़ार में बिक रहा ह,ै लेकिन 10 
रुपये वाला पैक इसकी बिक्री का सबसे मज़बूत हिस्सा बना हुआ है । महशे 
गुप्ता का मानना ह ैकि लगातार बाज़ार में मौजूदगी, उत्पाद की क्वालिटी 
और कंपनी के सपोर्ट ने डायरेक्टर को नॉर्थ-ईस्ट में अपनी अलग पहचान 
बनाने में मदद की है ।

विमल 5000 ने पकड़ी तेज़ रफ्तार
रेगुलर पान मसाला सेगमेंट में विमल को ज़बरदस्त जंप मिलने की बात 
महशे गुप्ता ने कही । उनके मुताबिक नॉर्थ-ईस्ट में विमल 5000 ने कई 
गुना ग्रोथ हासिल की ह ैऔर अब यह क्षेत्र के नंबर-वन ब्रांड शिखर को 
कड़ी चुनौती दे रहा है । नए टैक्सेशन के दौर में तेज़ी से उभरने वाले स्थानीय 
ब्रांड एक्स गोल्ड ने भी बाज़ार में अपनी जगह बनाई है । महशे गुप्ता के 
अनुसार तारा के बाज़ार से हटने के बाद एक्स गोल्ड को इसका फायदा 
मिला और उसने काफी तेज ग्रोथ दर्ज की । हालांकि, बाद में जब लगभग 
सभी प्रमुख ब्रांड दोबारा बाज़ार में मज़बूती से उपलब्ध होने लगे, तो एक्स 
गोल्ड की बिक्री पर कुछ असर पड़ा ।

स्वीट सुपारी में अलग-अलग पॉकेट, अलग-अलग ब्रांड
नॉर्थ-ईस्ट का स्वीट सुपारी बाज़ार भी अपने आप में काफी दिलचस्प है । 
महशे गुप्ता के मुताबिक यहां टिकू, बबलू, सनी, लाडली, स्वीटी, काली 

और आईपीएल जैसे कई ब्रांड सक्रिय हैं । इनमें से लगभग सभी ब्रांडो ंने 
अपने-अपने मज़बूत बिक्री क्षेत्र यानी ‘पॉकेट’ तैयार किए हैं । किसी एक 
ब्रांड का पूरे बाज़ार पर दबदबा नही ंह,ै बल्कि अलग-अलग इलाको ंमें 
अलग-अलग ब्रांड मज़बूत स्थिति में दिखाई देते हैं ।
यही नॉर्थ-ईस्ट के बाज़ार की खासियत ह—ैयहां राष्ट्रीय ब्रांडो ंके साथ-साथ 
स्थानीय और क्षेत्रीय ब्रांडो ंके लिए भी जगह बनी हुई है ।

कंपनी का सपोर्ट और मैदान में मौजूदगी बनी  
सफलता की कंुजी
महशे गुप्ता डायरेक्टर की सफलता के पीछे केवल उत्पाद की क्वालिटी को 
ही कारण नही ंमानते । उनके अनुसार कंपनी की ओर से फुल सपोर्ट मिलता 
ह ैऔर मार्केटि ग को लेकर कंपनी एवं उसकी टीम लगातार सजग रहती 
है । कंपनी ने हमेशा ज़रूरत के समय अपेक्षा से अधिक सहयोग दिया है । 
लेकिन बाज़ार में कंपनी का सपोर्ट तभी परिणाम देता ह,ै जब डिस्ट्रीब्यूटर 
खुद मैदान में सक्रिय हो । महशे गुप्ता इस मामले में खुद उदाहरण हैं । वे 
नॉर्थ-ईस्ट के बाज़ारो ंमें लगातार घूमते हैं और ब्रांड की वास्तविक स्थिति 
को नज़दीक से देखते हैं । उनका कहना ह ैकि असम और नॉर्थ-ईस्ट का 
शायद ही कोई ऐसा क्षेत्र हो, जहां वे ब्रांड की स्थिति का निरीक्षण करने 
स्वयं न गए हो ं ।
मार्के ट में ब्रांड की उपलब्धता, दकुानदारो ंका रिस्पॉन्स, बिक्री की गति 
और सेल्स टीम की सक्रियता इन सभी पर उनकी सीधी नजर रहती है । 
यही जमीनी मॉनिटरिंग डायरेक्टर को लगातार आगे बढ़ाने में महत्वपूर्ण 
साबित हुई है । नॉर्थ-ईस्ट जैसे विविध और पॉकेट-आधारित बाज़ार में 
केवल बड़ा नेटवर्क  होना पर्याप्त नही ंहै । यहां ब्रांड को लगातार उपलब्ध 
रखना, डिस्ट्रीब्यूटर और रिटेलर के साथ मज़बूत संबंध बनाए रखना और 
बदलती बाजार परिस्थितियो ंको तुरंत समझना ज़रूरी है । महशे गुप्ता का 
मॉडल इसी सोच पर काम करता दिखाई देता है । डायरेक्टर ने नॉर्थ-ईस्ट 
में अपनी जगह सिर्फ  वितरण के दम पर नही,ं बल्कि क्वालिटी, निरंतर 
उपलब्धता, कंपनी के सपोर्ट और मज़बूत जमीनी नेटवर्क  के सहारे बनाई 
है । यही वजह ह ैकि असम और खासकर अपर असम में यह ब्रांड लगातार 
अपनी स्थिति मज़बूत कर रहा है ।
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नया टैक्सेशन लागू होने के बाद हुई परेशानियो ंसे मार्के ट अब लगभग उबर चुका है । बिहार मार्के ट सर्वेक्षण के दौरान यह साफ दिखाई दिया । उल्लेखनीय ह ै
कि बिहार पान मसाला के साथ ही तंबाकू व ज़र्दा की भी एक महत्वपूर्ण मंडी है । यहां स्थानीय स्तर पर भी तंबाकू पत्ती की खेती होती ह ैजिससे सरैशा खैनी 
बनाया जाता है । इसे लोग चूने के साथ रगड़ के खाते हैं । बात करें पान मसालो ंकि तो बिहार में इसका बहुत बड़ा बाज़ार है । यहां हर तरह के कस्टमर हैं । 
प्रीमियम और सामान्य दोनो ंपान मसालो ंके कंज्यूमर यहां बहुत बड़ी मात्रा में हैं । ऐसे में पान मसाला कंपनियो ंका पूरा फोकस इस राज्य पर होता है । बिहार 
को मार्केटि ग के लिहाज़ से चार हिस्सों साउथ बिहार, नॉर्थ बिहार, कोसी और मिथिलांचल में बांटा जा सकता है । हर क्षेत्र की अपनी अलग-अलग पसंद है ।
रेगुलर में इस समय यहां कई प्रतिष्ठित ब्रांडो ंजैसे शिखर, विमल, कमला पसंद, बाहुबली, मधु, राज निवास, पान पराग, बहार, सर गोल्ड आदि मार्के ट में 
हैं । इन ब्रांडो ंमें से कोई किसी ज़िले में चलता ह ैतो किसी ज़िले में दूसरा ब्रांड लोगो ंकी पसंद बना हुआ है । नया टैक्सेशन लागू होने के बाद कमला पसंद 
6 रुपये का हो गया है । इससे इसकी बिक्री प्रभावित हुई है । बाकी के प्रमुख पान मसालो ंशिखर, राजनिवास, विमल, बाहुबली और मधु अभी भी 5 रुपये 
में ही हैं । हालांकि टोबैको प्लस के सर्वे में पूरे बिहार में शिखर सबसे आगे दिखा । यानी बिक्री के लिहाज़ से पूरे बिहार में शिखर की स्थिति नंबर एक की 
है । दूसरे नंबर पर विमल ह ैऔर तीसरे नंबर पर कमला पसंद है । इसके बाद राज निवास व मधु अपनी पकड़ बनाए हुए हैं । कही-ंकही ंबाहुबली भी अपना 
ज़बर्दस्त सिक्का जमाये हुए है । अन्य बिकने वाले ब्रांडो ंमें पान पराग, बहार, सर गोल्ड आदि हैं ।
पान मसाला मार्के ट की गहरी जानकारी रखने वालो ंने टोबैको प्लस को बताया कि जहां उत्तरी बिहार के मुज़फ्फरपुर से सारण तक एक नंबर पर शिखर का 
बोलबाला ह ैतो दूसरे नंबर पर विमल और तीसरे नंबर पर कमला पसंद है । इन के अलावा पान पराग, सर गोल्ड, सुपर कैश गोल्ड तथा दोबारा रिलांच होने के 
बाद डीएस ग्रुप का मस्ताबा भी फिर से अपनी जगह बनाने का प्रयास कर रहा है । वही ंकोसी जोन के पुर्णिया व आस पास के क्षेत्रों  में मधु और राजनिवास 
का ज़बर्दस्त मार्के ट है । ये दोनो ंउत्पाद यहां नंबर एक और नंबर दो पर हैं । यही हाल कमोबेश अंगिका क्षेत्र भागलपुर में भी ह ैजहां मधु व राजनिवास का 
मार्के ट है । इसके अलावा दरभंगा में मधु पान मसाला नंबर एक की कुर्सी पर काबिज़ है । 
प्रीमियम पान मसाला मार्के ट में रजनीगंधा सबसे ऊंचे पायदान पर विराजमान है । इसकी बिक्री पूरे बिहार में नंबर एक की है । प्रीमियम में ही डायरेक्टर पूरे 
बिहार में तेज़ गति से आगे बढ़ रहा ह ैऔर हर जगह इसकी बिक्री हो रही ह ैलेकिन गोपालगंज में इसकी बिक्री नंबर वन पर चल रही है । जोड़ी में 10 रुपये 
की एमआरपी में डायरेक्टर की क्वांटीटी 2.4 ग्राम है । 8 रुपये का मसाला और 2 रुपये का ज़र्दा पाउच । पूरे देश में अपने स्वाद का डंका बजा रह ेसिग्नेचर 
का चार्म लगातार बढ़ रहा है । पान चटनी में मिनाक्षी नंबर एक पर ह ैइसके बाद जेके की पान चटनी चलता है । बाबा का दिलबहार भी पान दकुानो ंपर 
अपनी अच्छी व मज़बूत उपस्थिति बनाये हुए है । मुज़फ्फरपुर व आसपास के इलाको ंमें रतना इलायची का बढ़िया मार्के ट है । इसे अच्छी रिपीट मिल रही है ।

प्रीमियम और रेगुलर दोनों के कंज्यूमर
बिहार मार्के ट रिपोर्ट 
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प्रीमियम में नंबर एक पर रजनीगंधा
प्रीमियम श्रेणी के पान मसाले में रजनीगंधा 
का जलवा कायम है । इसकी बिक्री नंबर 
एक पर है । इसी सेगमेंट में सिग्नेचर ने 
यहां अपनी मज़बूत मौजूदगी दर्ज कराई 
है । टोबैको प्लस के सर्वे में साफ नज़र 
आया कि सिग्नेचर का ग्राफ लगातार 
बढ़ रहा है । टोबैको प्लस के मार्के ट सर्वे 
में सिग्नेचर के जिपर व टिन पैक की भी 
अच्छी बिक्री देखी जा रही है । अपने स्वाद 
का लोहा मनवाते हुए सिग्नेचर यहां अपनी 
उपस्थिति लगातार मज़बूत करता जा रहा 
है । सर्वेक्षण के दौरान मार्के ट जानकारो ंने 
बताया कि इसका चार्म लगातार बढ़ रहा 
है । बेहतर क्वालिटी व उम्दा स्वाद के बल 
पर 15 रुपये की एमआरपी में सिग्नेचर ने 
बिहार में अपना अलग ग्राहक वर्ग तैयार 
किया है । इसके बाद डायरेक्टर की बिक्री 
हो रही है । डायरेक्टर यहां 10 रुपये के 
सेगमेंट में लगातार आगे बढ़ रहा है । वैसे तो 
डायरेक्टर पूरे बिहार में ही तेज़ गति से आगे 
बढ़ रहा ह ैऔर हर जगह इसकी बिक्री हो 
रही ह ैलेकिन गोपालगंज में नंबर एक की 
बिक्री में है । जोड़ी में 10 रुपये की एमआरपी में डायरेक्टर की क्वांटीटी 2.4 
ग्राम है । 8 रुपये का मसाला और 2 रुपये का ज़र्दा पाउच । मार्के ट जानकारो ं
ने टोबैको प्लस को बताया कि लोग जिस तरह से डायरेक्टर को पसंद 
कर रह ेहैं उससे आने वाले समय में बिहार में यह ज़बर्दस्त उथल-पुथल 
मचायेगा । कमला पसंद के 10 रुपए की भी उपसतिथि है । बाबा 120 भी 
इस सेगमेंट में मौजूद ह ैऔर हाल हि में केपी के रिचमेन ने भी दस्तक डी है । 
क्रिस्टल की बिक्री भी बहुत बढ़िया चल रही है । 5 रुपये के सेगमेंट में पान 
पराग भी ज़बर्दस्त प्रदर्शन कर रहा है ।

पूरे राज्य में शिखर की बिक्री नंबर एक पर
पटना समेत पूरे बिहार में शिखर नंबर एक पर 
बिक रहा है । 5 रुपये के सेगमेंट में राजधानी 
पटना में शिखर को बाहुबली से कड़ी टक्कर 
मिल रही है । यहां कही ंशिखर आगे ह ैतो कही ं
बाहुबली । कुल मिलाकर साउथ बिहार में 
बाहुबली का अच्छा मार्के ट है । वैसे पूरे बिहार 
की बात करें तो शिखर नंबर एक पर है । विमल, 
मधु और राजनिवास भी काफी इंप्रूव कर रह े
हैं । इनकी भी एमआरपी पुरानी ही है । कमला 
पसंद में बिक्री पर एमआरपी का असर पड़ा 
है । यह 6 रुपये की एमआरपी में है । टोबैको 
प्लस के सर्वे में पूरे बिहार में शिखर सबसे आगे 
दिखा । यानी बिक्री के लिहाज़ से पूरे बिहार में 
शिखर की स्थिति नंबर एक की है । दूसरे नंबर 
पर विमल 5000 ह ैऔर तीसरे नंबर पर कमला 
पसंद है । इसके बाद राज निवास, मधु और 
बाहुबली अपनी पकड़ बनाए हुए हैं ।

कमला पसंद की मांग पर एमआरपी का ब्रेक 
बिहार में पिछले दो दशको ंसे भी अधिक समय से कमला पसंद मज़बूत 
स्थिति में था । चाह ेवह बिहार का नार्थ जोन हो या साउथ हर जगह इसकी 
अच्छी बिक्री चल रही थी । नये टैक्सेशन के बाद अब यह 5 रुपये से बढ़कर 
6 रुपये का हो गया है । टोबैको प्लस के मार्के ट सर्वेक्षण में मार्के ट जानकारो ं
ने बताया कि नार्थ बिहार में कमला पसंद नंबर एक पर बिक रहा था । 
समस्तीपुर, मोतिहारी व चंपारण समेत अन्य टाउन एरिया में कही ं नंबर 

वन पर तो कही ंतेज़ी से ग्रोथ कर रहा था जिस पर अब काफी हद तक 
एमआरपी का प्रभाव पड़ा है । टोबैको प्लस के मार्के ट सर्वेक्षण के दौरान 
लोगो ंने बताया कि कमला पसंद क्वालिटी को मैंटेन कर चलता है । कंपनी 
स्कीम व सर्विस पर भी पूरा ध्यान रखती ह ैजिसका उसे फायदा मिलता 
रहा है । लेकिन 5 रुपए में मार्के ट ट्रेंड के चलते वर्तमान में इसकी बिक्री बुरी 
तरह प्रभावित है ।  

कुछ ब्रांडों को ध्यान देने की ज़रूरत
बाबा 120 भी मार्के ट में आया 
ह ैलेकिन मार्केटि ग टीम को इस 
पर अभी ध्यान देने की ज़रूरत 
है । यह 10 रुपये में ज़र्दा के साथ 
है । इसी तरह 5 रुपये के सेगमेंट 
में मार्के ट में मौजूद कुछ उत्पादो ं
को ब्रांड प्रमोशन व मार्केटि ग 
पर ध्यान देने की विशेष ज़रूरत 
है । इन ब्रांडो ंमें दम ह ैऔर यह 
बढ़िया कर सकते हैं लेकिन इसके 
लिए कंपनियो ंको विशेष रूप से 
अपना ध्यान मार्केटि ग व सर्विस 
पर कें द्रित करना होगा । करमचंद 
लगातार ग्रोथ कर रहा है । 
करमचंद ऐसा उत्पाद ह ै जिसमें 
आज तक कोई कंप्लेन नही ं
आया । मुज़फ्फरपुर, सीतामढ़ी, 
दरभंगा और समस्तीपुर में इसका 
मज़बूत मार्के ट बन रहा है । बहार 
पर भी ध्यान देने की ज़रूरत है । हालांकि बहार व बाहुबली अपना डैमेज 
वापस लेते हैं जिसका लाभ इन्हें मिलता है । मार्के ट जानकारो ंका कहना 
ह ैकि अगर कंपनियां अपने ब्रांडो ंपर ध्यान दें तो ये उत्पाद मार्के ट में उथल 
पुथल मचाने का दम रखते हैं ।

तुलसी 00 और रत्ना सबसे हिट
पूरे बिहार में सबसे 
अधिक बिक्री तुलसी 00 
की है । इसके बाद दूसरे 
नंबर पर रतना ज़र्दा की 
खपत है । नार्थ बिहार 
में जहां रतना 300 की 
अधिक बिक्री ह ै वही ं
साउथ बिहार में रतना 
64 अधिक डिमांड में 
है । प्रीमियम में बाबा की 
बिक्री अधिक है । बाबा 
वन की भी बिक्री अच्छी 
है । इसके अलावा कुछ 
सस्ते ज़र्दा भी चल रह ेहैं । 
सादी पत्ती में सरोज की 
बिक्री है ।
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कई पान चटनी ब्रांड चलन में
चूं कि पान दकुानें अभी भी कुछ न कुछ हैं और मीठे पान का चलन भी 
ह ैइसलिए पान चटनियां भी डिमांड में बनी हुई हैं । पान चटनी में बाबा 
का नौरतन, दिलबहार, साधना और गोपाल की दिलखुश व पान सुं दरी के 
अलावा फ्लेवर में पान की जान अच्छी बिक रही है । साथ ही केटीसी की 
फ्लेवर चटनियां भी ग्राहको ंको खूब पसंद आ रही है । कुल मिलाकर पान 
चटनी में मिनाक्षी नंबर एक पर ह ैइसके बाद गोपाल का पान की जान की 
बिक्री ह ैऔर प्रीमियम में बाबा का नौरतन चलता है । इसके अलावा जेके 
की पान चटनी भी अच्छी चलती है ।

सरैशा खैनी के बाद स्वागत का दबदबा
चूं कि बिहार में सरैशा खैनी का चलन ह ैजो खुले में मिलता ह ैऔर चूने में 
रगड़कर खाया जाता है । यह खैनी हर जगह दिखाई देती है । इसे दकुानदार 
स्वयं काटकर सादी पन्नी में पैक कर बेचते हैं । ऐसे में पैक रेडिमेड खैनी 
का मार्के ट बहुत कम है । इनकी बिक्री शहरी इलाको ंमें ही है । चूने के 

साथ खाये जाने वाले खैनी में स्वागत, कुबेर और विमल बोल्ड की ज़बर्दस्त 
उपस्थिति है । लेकिन सबसे अधिक बिक्री में स्वागत है । फिल्टर में चैनी 
और कूललिप्स की उपस्थिति ह ैऔर शहरी इलाको ंमें ही इनकी बिक्री है ।

सुपारी में दिल्लगी, रितिक व टिंकू का चलन
स्वीट सुपारी में विभिन्न क्षेत्रों  में तमाम सुपारी उत्पाद लोकप्रिय हैं । रेगुलर 
सुपारी मार्के ट में देश की अन्य मंडियो ंकी ही तरह बिहार में भी स्वीट सुपारी 
का बढ़िया मार्के ट है । टोबैको प्लस के सर्वेक्षण के दौरान मिले फीडबैक 
के मुताबिक दिल्लगी नंबर एक की पोजिशन पर विराजमान ह ैऔर नंबर 
दो की पोजिशन पर रितिक गोल्ड का मार्के ट है । वैसे किसी-किसी ज़िले 
में अन्य ब्रांड नंबर वन पर हैं । उदाहरण के लिए मुज़फ्फरपुर व आसपास 
में टिकू सुपारी नंबर वन पर बिक रहा ह ैइसके बाद मधु और राधिका की 
बिक्री है । राधिका ने बढ़िया स्कीम दी है । इसके अलावा सुपर ताज की भी 
अच्छी बिक्री है ।

अफज़ल का हुक्का फ्लेवर नंबर वन
हुक्का फ्लेवर मार्के ट में अफज़ल के हुक्का फ्लेवर की अच्छी डिमांड व रेंज 
है । पूरे देश में धूम मचाने वाले अफज़ल के हुक्का फ्लेवर की मांग बिहार 
में भी नंबर एक पर है । वैसे तो इसके सभी फ्लेवर यहां बिक रह ेहैं लेकिन 
इसका पान रास सबसे अधिक बिक रहा है । टोबैको प्लस के मार्के ट सर्वे 
में देखा गया कि बिहार में अफज़ल की कोई एजेंसी नही ंह ैफिर भी यह 
यहां ज़बर्दस्त डिमांड में है । ग्राहको ंकी डिमांड को देखते हुए दकुानदार 
दिल्ली से माल मंगाकर बेचते हैं । हुक्का फ्लेवर मार्के ट में अफज़ल की 
इस सफलता के बारे में मार्के ट जानकारो ंने बताया कि अफज़ल फ्लेवर 
के लिहाज़ से टाइम टू टाइम अपडेट होता रहता है । वैसे तो इस मार्के ट में 
अफज़ल के अलावा भी कई और ब्रांड हैं लेकिन अफज़ल के हुक्का फ्लेवर 
सबसे अधिक पसंद किये जा रह ेहैं । कंपनी के पास पान रास के अलावा 
हुक्का के 150 तरह के फ्लेवर हैं और सभी हुक्का फ्लेवर तीन सेगमेंट 50 
ग्राम, 250 ग्राम और एक किलोग्राम के पैक में हैं ।
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पान मसाला कारोबार के लिहाज़ से बिहार ऐसा बाज़ार ह,ै जहां प्रीमियम 
से लेकर बजट सेगमेंट तक हर तरह के उपभोक्ता मौजूद हैं । यही इस 
बाज़ार की सबसे बड़ी खासियत भी ह ैऔर चुनौती भी । यहां एक ओर 
प्रीमियम ब्रांडो ंके लिए मज़बूत ग्राहक आधार ह,ै तो दूसरी ओर कीमत 
को प्राथमिकता देने वाले उपभोक्ताओ ंकी संख्या भी काफी बड़ी है । ऐसे 
में बिहार में किसी ब्रांड को स्थापित करने के लिए केवल अच्छा उत्पाद या 
मज़बूत कीमत पर्याप्त नही ंह,ै बल्कि क्षेत्रवार बाज़ार की समझ, मज़बूत 
डिस्ट्रीब्यूशन, लगातार सैंपलिग और फील्ड मार्केटि ग का बड़ा महत्व है ।
पटना में शौर्य इंटरप्राइजेज़ के प्रोपराइटर मुकेश कुमार इस बाज़ार को लंबे 
समय से करीब से देख रह ेहैं । जनरल स्टोर से अपने कारोबारी सफर की 
शुरुआत करने वाले मुकेश कुमार आज डायरेक्टर के साउथ बिहार सीएस 
के रूप में काम कर रह ेहैं । इसके साथ ही वे रुद्रा इंडस्ट्री के मास्क्यूटो 
अगरबत्ती के सीएनएफ भी हैं । उनका पूरा परिवार पान मसाला और 
टोबैको इंडस्ट्री से जुड़ा हुआ ह ैऔर उनके दो बड़े भाई भी सीएनएफ के रूप 
में कारोबार कर रह ेहैं ।
बिहार के बाज़ार में अपने लंबे अनुभव के आधार पर मुकेश कुमार का 
मानना ह ै कि पान मसाला कंपनियो ंके लिए यहां काफी संभावनाएं हैं । 
उनके अनुसार बिहार की सबसे बड़ी विशेषता यह ह ैकि यहां हर तरह का 
ग्राहक मौजूद है । यदि प्रीमियम उत्पाद पसंद करने वाले उपभोक्ताओ ंकी 
संख्या अच्छी ह,ै तो सामान्य कीमत वाले पान मसालो ंका भी बहुत बड़ा 
बाज़ार है ।

चार हिस्सों में समझना होगा बिहार का बाज़ार
मुकेश कुमार के अनुसार मार्केटि ग के नज़रिए से बिहार को मुख्य रूप से 
चार हिस्सों साउथ बिहार, नॉर्थ बिहार, कोसी और मिथिलांचल में देखा जा 
सकता है । इन चारो ंक्षेत्रों  की अपनी अलग बाज़ार प्रवृत्ति और ब्रांड पसंद 
है । कोसी बेल्ट में मधु और राजनिवास जैसे ब्रांडो ंकी मज़बूत मौजूदगी 
दिखाई देती ह,ै जबकि साउथ बिहार में शिखर, विमल और बाहुबली जैसे 
ब्रांडो ंकी पकड़ बताई जाती है । हालांकि पूरे बिहार की बात करें तो मुकेश 
कुमार के अनुसार शिखर की स्थिति सबसे मज़बूत है ।
यही क्षेत्रीय विविधता बिहार को एक दिलचस्प बाज़ार बनाती है । किसी 
एक क्षेत्र में सफल ब्रांड या रणनीति को दूसरे क्षेत्र में उसी रूप में लागू 

करना ज़रूरी नही ंकि उतना ही प्रभावी साबित हो । कंपनियो ंको स्थानीय 
पसंद, कीमत, डिस्ट्रीब्यूशन और उपभोक्ता प्रोफाइल के हिसाब से अपनी 
रणनीति बनानी पड़ती है ।

प्रीमियम मार्के ट में रजनीगंधा की मज़बूत 
मौजूदगी
प्रीमियम सेगमेंट में रजनीगंधा की पूरे बिहार में मज़बूत बिक्री बताई जाती 
है । इसके अलावा सिग्नेचर और डायरेक्टर जैसे ब्रांड भी बाज़ार में अपनी 
जगह बनाए हुए हैं ।
मुकेश कुमार के अनुसार कीमत का असर पान मसाला बाज़ार पर साफ 
दिखाई देता है । कमला पसंद के 6 रुपये वाले पैक की बिक्री में कीमत के 
कारण कुछ कमी देखने को मिली है । दूसरी तरफ प्रीमियम ग्राहक केवल 
कीमत नही ंदेखता, बल्कि ब्रांड की पहचान, स्वाद और गुणवत्ता को भी 
महत्व देता है ।
सिग्नेचर 4 ग्राम ज़र्दा के साथ 15 रुपये में बाज़ार में ह,ै जबकि डायरेक्टर 10 
रुपये में उपलब्ध है । बाबा 120 भी ज़र्दा के साथ 10 रुपये के पैक में बाज़ार 
में आया है । हालांकि मुकेश कुमार का मानना ह ैकि बाबा 120 को बाज़ार में 
और मज़बूती से स्थापित करने के लिए मार्केटि ग टीम को ज्यादा सक्रियता 
दिखाने की ज़रूरत है ।

₹5 का सेगमेंट फिर चर्चा में
बिहार के बाज़ार में कीमत हमेशा से एक महत्वपूर्ण फैक्टर रही ह ैऔर अब 
₹5 के सेगमेंट में भी गतिविधियां बढ़ती दिखाई दे रही हैं । मुकेश कुमार के 
अनुसार डीएस ग्रुप के मस्तबा ब्रांड की री-लॉन्चिंग ज़ोर-शोर से चल रही 
है । एक समय में मस्तबा ने बिहार के बाज़ार में अपनी मज़बूत पहचान 
बनाई थी और अब इसकी दोबारा लॉन्चिंग से बाज़ार में इस ब्रांड को लेकर 
फिर चर्चा शुरू हुई है ।
मस्तबा ₹5 की श्रेणी में ह ैऔर इसी प्राइस सेगमेंट में हॉट पान मसाला ने 
भी हाल ही में दस्तक दी है । इसका मतलब यह ह ैकि ₹5 का पैक अब भी 
कंपनियो ंके लिए एक महत्वपूर्ण प्राइस पॉइंट बना हुआ है । बजट सेगमेंट 
में उपभोक्ता की जेब के अनुरूप कीमत रखने के साथ-साथ कंपनियो ंको 

बिहार में पान मसाला के लिए बड़ा और विविध बाज़ार 

मुकेश कुमार बोले क्वालिटी, क्वांटिटी और पॉकेट फ्रें डली कीमत ही ब्रांड की असली ताकत 



क्वांटिटी और क्वालिटी के बीच संतुलन भी साधना होगा । मस्तबा की री-
लॉन्चिंग और हॉट पान मसाला की नई एंट्री आने वाले समय में इस प्राइस 
सेगमेंट में प्रतिस्पर्धा को और बढ़ा सकती है । हालांकि किसी भी नए या 
री-लॉन्च किए गए ब्रांड की असली परीक्षा रिटेल काउंटर पर उसकी निरंतर 
उपलब्धता, उपभोक्ता ट्रायल और रिपीट डिमांड से होगी ।

24 डिस्ट्रीब्यूटर्स का मज़बूत नेटवर्क
मुकेश कुमार के कारोबार की एक महत्वपूर्ण ताकत उनका डिस्ट्रीब्यूशन 
नेटवर्क  है । उनके अनुसार उनके अंडर में 24 डिस्ट्रीब्यूटर काम कर रह ेहैं । 
इतने बड़े नेटवर्क  के जरिए अलग-अलग बाज़ारो ंतक उत्पादो ंकी पहुंच 
बनाए रखना संभव होता है ।
लेकिन उनके अनुसार डिस्ट्रीब्यूशन केवल माल पहुंचाने का काम नही ंहै । 
बाज़ार में ब्रांड की वास्तविक पकड़ के लिए स्टॉक की उपलब्धता, रिटेलर से 
लगातार संपर्क , बाज़ार की प्रतिक्रिया और कंपनी के साथ बेहतर तालमेल 
ज़रूरी है ।
मुकेश कुमार बताते हैं कि कंपनियो ंकी ओर से भी उन्हें अच्छा सपोर्ट 
मिलता है । किसी ब्रांड की सफलता में कंपनी और डिस्ट्रीब्यूटर के बीच 
तालमेल की महत्वपूर्ण भूमिका होती है । कंपनी की तरफ से समय पर माल, 
मार्केटि ग सपोर्ट और बाज़ार की ज़रूरत के मुताबिक गतिविधियां मिलती 
रहें तो डिस्ट्रीब्यूटर के लिए बाज़ार का विस्तार करना आसान हो जाता है ।

नए ब्रांड के लिए सैंपलिंग सबसे ज़रूरी
नए ब्रांड के बाज़ार में प्रवेश को लेकर मुकेश कुमार सैंपलिग को बेहद 
महत्वपूर्ण मानते हैं । उनके अनुसार केवल उत्पाद को दकुानदार तक पहुंचा 
देना काफी नही ंहै । ग्राहक को उत्पाद का ट्रायल देना और उसके स्वाद तथा 
गुणवत्ता का अनुभव कराना जरूरी है ।
वे ब्रांड बनाने की प्रक्रिया की तुलना पौधे को सीचंने से करते हैं । जिस तरह 
पौधे को लगातार पानी और देखभाल की ज़रूरत होती ह,ै उसी तरह किसी 
ब्रांड को भी लगातार सैंपलिग, मार्केटि ग और फील्ड सपोर्ट की ज़रूरत 
होती है । एक बार उपभोक्ता उत्पाद को पसंद करने लगे तो उसके बाद 
रिपीट बिक्री का रास्ता खुलता है । खासकर ऐसे बाज़ार में जहां पहले से कई 
स्थापित ब्रांड मौजूद हो,ं नए उत्पाद के लिए सैंपलिग और फील्ड एक्टिविटी 
और भी महत्वपूर्ण हो जाती है ।

गोमती की री-लॉन्चिंग पर भी नज़र
मुकेश कुमार के अनुसार गोमती भी एक बार फिर बाज़ार में लॉन्च होने 
वाला है । किसी पुराने ब्रांड की री-लॉन्चिंग में चुनौती केवल उत्पाद को 

दोबारा बाज़ार में उतारने की नही ंहोती, बल्कि पुराने ग्राहको ंकी पहचान 
और नए ग्राहको ंकी उम्मीदो ंको एक साथ जोड़ने की होती है । ऐसे में उत्पाद 
की पैकिग, कीमत, स्वाद, उपलब्धता और मार्केटि ग सपोर्ट पर एक साथ 
काम करना जरूरी होगा । मज़बूत डिस्ट्रीब्यूशन नेटवर्क  इस तरह के लॉन्च 
को तेज़ी से रिटेल काउंटर तक पहुंचाने में मदद कर सकता है ।

ग्राहक को चाहिए क्वालिटी भी और क्वांटिटी भी
मुकेश कुमार के लंबे कारोबारी अनुभव में सबसे महत्वपूर्ण बात यह सामने 
आती ह ैकि आज का ग्राहक केवल कम कीमत नही ंदेखता । वह क्वालिटी 
और क्वांटिटी दोनो ंचाहता है । इसके साथ ही कीमत भी उसकी जेब के 
अनुकूल होनी चाहिए ।
उनके अनुसार यदि उत्पाद की कीमत अच्छी ह ैलेकिन क्वालिटी कमज़ोर 
ह ैतो लंबे समय तक ब्रांड को बाज़ार में बनाए रखना मुश्किल होगा । वही ं
अच्छी क्वालिटी के बावजूद यदि उत्पाद बहुत महगंा ह ैतो उसका व्यापक 
बाज़ार बनाना चुनौतीपूर्ण हो सकता है ।
इसलिए पान मसाला बाज़ार में उत्पाद की सफलता के लिए तीन चीजो ंका 
संतुलन जरूरी ह ैक्वालिटी, क्वांटिटी और पॉकेट फ्रें डली कीमत ।

बिहार में ब्रांड बनाने का असली खेल फील्ड में
बिहार जैसे बड़े और विविध बाज़ार में ब्रांड की सफलता केवल विज्ञापन या 
बड़े नाम के सहारे हासिल नही ंकी जा सकती । यहां रिटेलर तक लगातार 
पहुंच, पर्याप्त स्टॉक, डिस्ट्रीब्यूटर नेटवर्क , सैंपलिग और उपभोक्ता की 
प्रतिक्रिया पर लगातार काम करना पड़ता है ।
मुकेश कुमार के अनुसार बिहार एक ऐसा बाज़ार ह ैजहां कंपनियो ंके लिए 
अवसर बहुत हैं, लेकिन सफलता के लिए बाज़ार की बारीक समझ जरूरी 
है । साउथ बिहार में जो रणनीति काम करती ह,ै जरूरी नही ंकि वही कोसी, 
मिथिलांचल या नॉर्थ बिहार में भी उसी तरह परिणाम दे ।
₹5 के सेगमेंट में मस्तबा की री-लॉन्चिंग और हॉट पान मसाला की नई एंट्री, 
प्रीमियम में रजनीगंधा की मज़बूत मौजूदगी तथा शिखर, विमल, बाहुबली, 
मधु और राजनिवास जैसे ब्रांडो ंकी क्षेत्रीय पकड़ यह बताती ह ैकि बिहार 
का पान मसाला बाज़ार कई स्तरो ंपर सक्रिय है ।
आने वाले समय में इस बाज़ार में वही ब्रांड अपनी स्थिति मज़बूत कर पाएंगे 
जो उपभोक्ता की बदलती जरूरतो ंके साथ कीमत, क्वालिटी, क्वांटिटी 
और उपलब्धता का सही संतुलन बना सकें गे । मुकेश कुमार के अनुभव की 
भाषा में कहें तो ब्रांड को बाज़ार में उतारना आसान ह,ै लेकिन उसे बाज़ार  
में टिकाना लगातार मेहनत का काम है ।
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श्री रमेश वी. वाज़े : 
भारतीय सुगंध उद्योग की एक महत्वपूर्ण विरासत  

भारतीय सुगंध एवं फ्लेवर उद्योग ने 15 सितंबर 2026 को अपने एक सम्मानित और दूरदर्शी व्यक्तित्व श्री रमेश वी. वाज़े को 
खो दिया । श्री वाज़े ने भारत के सुगंध उद्योग के विकास और आधुनिक तकनीक को अपनाने में महत्वपूर्ण भूमिका निभाई । 
उनकी सोच और अनुभव ने भारतीय सुगंध उद्योग को आगे बढ़ाने और वैश्विक स्तर पर अपनी पहचान बनाने में मदद की ।
उनके प्रमुख योगदानो ंमें भारत में फ्रे गरेंस ऑटोमेशन की शुरुआत भी शामिल है । वर्ष 1994 में केवा में देश का पहला 
ऑटोमेटेड फ्रे गरेंस-कंपाउंडिग प्लांट शुरू किया गया, जो भारतीय सुगंध उद्योग के लिए एक महत्वपूर्ण उपलब्धि थी ।
श्री वाज़े का योगदान केवल व्यापार तक सीमित नही ंथा । उन्हों ने सुगंधित पौधो ंकी खेती से जुड़े किसानो ंके विकास, 
शिक्षा और सामाजिक कार्यों में भी योगदान दिया । वी. जी. वाज़े कॉलेज और लायंस क्लब के माध्यम से उनकी सामाजिक 
प्रतिबद्धता भी देखने को मिली ।  सुगंध एवं फ्लेवर उद्योग में उनके लंबे और उल्लेखनीय योगदान के लिए उन्हें 2019 में 
IFEAT लाइफ्टाइम अचीव्मन्ट अवॉर्ड से सम्मानित किया गया । श्री वाज़े का जाना सुगंध उद्योग के लिए एक बड़ी क्षति 
है । उद्योग के विकास में उनका योगदान और उनकी विरासत लंबे समय तक याद की जाएगी ।

टोबैको प्लस की ओर से उनके परिवार, सहयोगियों और पूरे केवा परिवार के प्रति 
हार्दिक संवेदनाएँ।  ईश्वर उनकी आत्मा को शांति प्रदान करे।



भारतीय परफ्यूमरी के एक युग का अंत: 
85 वर्ष की आयु में श्री रमेश वाज़े का निधन

भारत की प्रमुख फ्रे गरेंस एवं फ्लेवर कंपनियों में शामिल 
एसएच केलकर एंड कंपनी लिमिटडे (SHK) ने अपने 
चेयरमैन श्री रमेश विनायक वाज़े के निधन की घोषणा की 
है। उनका निधन 85 वर्ष की आयु में हुआ।
रमेश वाज़े जी ने अपने पेशेवर जीवन का 6 दशकों से 
अधिक समय भारतीय परफ्यूमरी उद्योग को आगे बढ़ाने और 
फ्रे गरेंस के क्षेत्र में नई तकनीकों एवं प्रक्रियाओं को विकसित 
करने में समर्पित किया। उन्हें एक मास्टर परफ्यूमर के रूप 
में जाना जाता था और भारतीय परफ्यूमरी की कला एवं 
विज्ञान को आगे बढ़ाने में उनका महत्वपूर्ण योगदान रहा।
वाज़े वर्ष 1961 में पारिवारिक व्यवसाय से जुड़े और लंबे 
समय तक कंपनी के विकास में सक्रिय भूमिका निभाई। वर्ष 
1981 में वे कंपनी के बोर्ड में शामिल हुए। अपने लंबे करियर 
के दौरान उन्होंने प्रबंध निदेशक सहित कई महत्वपूर्ण 
ज़िम्मेदारियां संभालीं। वर्ष 2019 से वे कंपनी के नॉन-
एग्जीक्यूटिव चेयरमैन के रूप में कार्यरत थे।

परफ्यूमरी के प्रति गहरा समर्पण
रमेश वाज़े जी को फ्रे गरेंस और परफ्यूमरी की गहरी समझ के लिए जाना 
जाता था । उन्हों ने एसएच केलकर की फ्रे गरेंस क्षमताओ ंको मज़बूत करने 
के साथ-साथ ग्राहको ंकी बदलती ज़रूरतो ंऔर अंतरराष्ट्रीय बाज़ार की 
मांग को समझने में महत्वपूर्ण भूमिका निभाई ।
वे भारत में फ्रे गरेंस निर्माण में टेक्नोलॉजी और ऑटोमेशन के इस्तेमाल के 
शुरुआती समर्थको ंमें भी शामिल थे । उनका मानना था कि ऑटोमेशन के 
माध्यम से फ्रे गरेंस कंपाउंडिग में सटीकता, निरंतरता और उत्पादन क्षमता 
को बेहतर बनाया जा सकता है ।

कंपनी के लिए मार्गदर्शक की भूमिका
रमेश वाज़े जी के निधन पर उनके पुत्र और एसएच केलकर के होल टाइम 
डायरेक्टर एवं ग्रुप सीईओ श्री केदार वाज़े ने उन्हें पिता के साथ-साथ 
शिक्षक और मार्गदर्शक के रूप में याद किया । उन्हों ने कहा कि फ्रे गरेंस के 
प्रति उनके जुनून, गुणवत्ता, नवाचार और प्रतिभाओ ंको विकसित करने 
की सोच ने कंपनी को लंबे समय तक दिशा दी ।
रमेश वाज़े जी की कार्यशैली में परंपरागत परफ्यूमरी ज्ञान के साथ 
आधुनिक तकनीक और गुणवत्ता पर विशेष ज़ोर दिखाई देता था । उनके 
मार्गदर्शन में कंपनी ने भारतीय बाज़ार से आगे बढ़कर अंतरराष्ट्रीय स्तर पर 
अपनी पहचान मज़बूत की ।
भारतीय फ्रे गरेंस एवं परफ्यूमरी उद्योग में 6 दशको ंसे अधिक समय तक 
सक्रिय रहने वाले रमेश वाज़े का निधन उद्योग के लिए एक महत्वपूर्ण क्षति 
है । उनके अनुभव, परफ्यूमरी के प्रति समर्पण और पेशेवर योगदान को 
लंबे समय तक याद किया जाएगा ।

भारतीय परफ्यूमरी उद्योग के 
विकास में 6 दशकों से अधिक समय 

तक दिया महत्वपूर्ण योगदान
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कन्नौज के सुप्रसिद्ध ओरिएंटल परफ्यूम्स एंड एक्सपोर्ट एवं देवी प्रसाद सुं दर लाल टंडन फर्म परिवार 
के स्व. त्रिलोकी नाथ टंडन की धर्मपत्नी श्रीमती रेनू टंडन जी का 8 सितंबर को निधन हो गया । इसी 

के साथ एक दिव्य आत्मा अनंत में विलीन हो गई । अपनी सांसारिक यात्रा में बेटी, बहन, पत्नी और मां 
जैसी प्रत्येक भूमिका को रेनू जी ने जिस सफलता और कुशलता से निर्वहन किया वह अतुलनीय है । 
ममता से भरा उनका व्यवहार और शालीन व्यक्तित्व कभी भुलाया नही ंजा सकेगा । भौतिक रूप में 
भले ही अब इस संसार में नही ंहैं कितु उनकी स्मृतियां सदैव उनके होने का एहसास कराती रहेंगी । 

श्रीमती रेनू टंडन का स्वर्गवास

दुख की इस घड़ी में टोबैको प्लस परिवार ईश्वर से प्रार्थना करता है कि वह दिवंगत आत्मा को अपने श्री 
चरणों में स्थान दे। साथ ही शोकाकुल परिवार को इस गहरी वेदना को सहन करने की शक्ति प्रदान करे।
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चारमीनार समूह परिवार के श्रीमती योजना एवं श्री पुरुषोत्तम दास सुगंधी के सुपुत्र अक्षित एवं इलाबेन 
तथा दीपक भाई कोटेचा की सुपुत्री इशिता का विवाह समारोह एवं वेडिग रिसेप्शन 9 जुलाई को 
सिटाडेल होटल एंड कन्वेंशन्स, एयरपोर्ट रोड, गगनपहाड़, हदैराबाद में भव्य एवं गरिमामय वातावरण 
में संपन्न हुआ । इस मांगलिक अवसर पर परिवारजनो,ं रिश्तेदारो ंएवं मित्रों  के साथ-साथ विभिन्न क्षेत्रों  
की अनेक प्रतिष्ठित हस्तियो ंने अपनी गरिमामयी उपस्थिति दर्ज कराते हुए नवविवाहित दंपती को सुखी 
एवं समृद्ध दांपत्य जीवन के लिए हार्दिक शुभकामनाएं एवं आशीर्वाद प्रदान किए ।

इस शुभ अवसर पर टोबैको प्लस परिवार की ओर से नवविवाहित अक्षित एवं इशिता को 
सुखमय, प्रेमपूर्ण एवं मंगलमय दांपत्य जीवन की हार्दिक बधाई एवं अनंत शुभकामनाएं।

एक-दसूरे के हुए
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आशीर्वाद पान शॉप को मीठे पान में महारत हासिल
रेंज सिटी के रूप में मशहूर नागपुर में पांच दशको ं से 
भी अधिक समय से आशीर्वाद पान शॉप अपने लज़ीज़ 
बीड़ों  का जलवा बिखेर रहा है । पान शॉप के संचालक 
जयंता गनपात्रा भोया ने टोबैको प्लस को बताया कि पान 
व्यवसाय उन्हें विरासत में मिली हुई है । इस पान शॉप की 
शुरुआत उनके पिताजी ने 50 साल पहले की थी । तब 

उनका जन्म भी नही ंहुआ था । पहले छोटा था अब बड़े एरिया में फुली 
एसी पान शॉप है । पान शॉप की सबसे बड़ी खूबी ह ैकि इसने कभी भी 
अपने बीड़ों  की क्वालिटी से समझौता नही ंकिया है । शुद्धता को बनाये 

व बचाये रखने की इसी प्रतिबद्धता के चलते लोग दूर दूर से उनके बीड़ों  
का आनंद लेने आते हैं । यहां प्रत्येक बीड़े में इस्तेमाल होने वाला प्रत्येक 
इन्ग्रीडिएंट्स शुद्ध व हाई क्वालिटी का होता है । क्वालिटी से किसी तरह 
का समझौता आशीर्वाद पान शॉप को कत्तई मंजूर नही ंहै । चूने से लेकर 
कत्था तक और सुपारी से लेकर इलायची तक सभी सामग्री सबसे उम्दा 
क्वालिटी की इस्तेमाल की जाती है । यही इस पान भंडार की यूएसपी है ।
पान के बीड़े तैयार करना भी एक आर्ट ह ैऔर आशीर्वाद पान शॉप इसका 
सबसे मज़बूत उदाहरण है । इस पान शॉप को मीठे पान की विभिन्न 
वेरायटियां तैयार करने में महारत हासिल है । कमाल की बात यह ह ैकि हर 

मीठे पान का ज़ाएका एक दूसरे से बिल्कु ल अलग होता 
है । यहां विभिन्न वेरायटियो ंमें ड्राई फ्रू ट पान, चाकलेट व 
विभिन्न फलो ंके फ्लेवर वाले बीड़े लोगो ंको बरबस ही 
अपनी ओर आकर्षित करते हैं । आर्डर पर शादी-ब्याह में 
भी अपनी सेवाएं प्रदान करने वाले आशीर्वाद पान शॉप 
की प्रसिद्धि का अंदाज़ा इसी से लगाया जा सकता ह ैकि 
जिसने भी एक बार इस पान शॉप के बीड़ों  का स्वाद 
चखा वह बार-बार आने के लिए बाध्य हो जाता है ।  
अपने लज़ीज़ मीठे पान के लिए पूरे नागपुर में प्रसिद्ध 
आशीर्वाद पान शॉप की सबसे बड़ी यूएसपी साफ 
सफाई व शुद्ध हाईजेनिक बीड़े हैं । यहां इस्तेमाल होने 
वाले कत्था, चूना और विशेष रूप से पान पत्तों  का 
चयन बहुत बारीकी से किया जाता है । बीड़ों  में उपयोग 
किए जाने वाले इन्ग्रीडिएंट्स और घर के बने मसाले 
पान के स्वाद को अन्य दकुानो ं से अलग बनाते हैं । 
यहां की साफ-सफाई और पान को परोसने का तरीका 
सुखद अनुभव देता है । वे अपने बीड़ों  में केवल और 
केवल ब्रांडेड इन्ग्रीडिएंट्स का ही इस्तेमाल करते हैं । 
चाह ेवह चटनी हो, गुलकंद हो, नारियल हो या चेरी । 
हरेक सामग्री शुद्ध व ब्रांडेड । चटनी में बाबा की मिनाक्षी 
नौरतन व फ्लेवर चटनी में केटीसी का ग्रीन गोल्ड तथा 
टॉवर गुलकंद डायरेक्ट अजमेर से मंगाते हैं । चूना व 
कत्था भी अपने घर में विशेष विधि से तैयार किया हुआ 
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ही यूज करते हैं । बीड़ों  की कीमत 30 रुपये से लेकर 70 रुपये 
तक है । विशेष ओकेज़न के लिए फर्स्ट नाइट पान 1100 रुपये 
का है । हालांकि डिमांड पर 500 रुपये में भी तैयार कर देते हैं ।
दो दर्जन से भी अधिक वेरायटी के बीड़ों  में सबसे अधिक चमन 
चटनी चलता है । यह चमन बहार और चटनी के अद्भुत मेल 
से तैयार किया जाता है । इसके बाद मसाला पान, चॉकलेट 
पान, पाइनएप्पल पान, खस पान, स्ट्राबेरी पान, जेली पान, 
फ्रे श फ्रु ट पान, ड्राई फ्रु ट पान व मिक्स फ्रु ट पान आदि की 
बिक्री है । जयंता जी ने बताया कि वे अपने बीड़ों  में कलकता 
खाड़ पान ही यूज करते हैं । इसे वे डायरेक्ट कोलकाता से 
मंगाते हैं । यह ऐसा पान ह ैजिसे बहुत मेहनत से धोना पड़ता 
है । इसको धोते समय काफी दरु्गंध आती है । 500 पत्तों  की 
सफाई में लगभग दो घंटे लगते हैं । पाचक के लिए काफी 
अच्छा कलकत्ता खाड़ पान 15 दिन तक खराब नही ंहोता 
है । यह साइज में अन्य पान की तुलना में काफी बड़ा होता 
है । जयंता जी इससे ऐसे बीड़े तैयार करते हैं जो फें कने पर भी 
खुलता नही ंहै । किसी भी सामग्री की क्वालिटी से कोई समझौता नही ंकरने की प्रतिबद्धता के चलते 
सुबह 8 बजे पान शॉप खुलने के बाद से रात 11 बजे तक ग्राहको ंका आना जाना लगा रहता है । यहां के 
लज़ीज़ बीड़े हरेक को अपना बना लेते हैं । यही कारण ह ैकि यहां के बीड़ों  का स्वाद एक बार चख लेने 
के बाद हर कोई इसका मुरीद हो जाता है । इस पान शॉप के बीड़ों  का लुत्फ खेल से लेकर राजनीति 
तक और उद्योग से लेकर बॉलीवुड तक की तमाम हस्तियां ले चुकी हैं । जयंता जी के अनुसार नितिन 
गडकरी, धोनी व आशीष विद्यार्थी यहां के बीड़ों  का स्वाद चख चुके हैं । शादी-ब्याह के ऑर्डर मिलने पर 
आशीर्वाद पान शॉप उन्हें पूरा करने में तनिक भी कोताही नही ंकरता ।

Dhanjay G Bhoyar
Jayanta G Bhoyar
ASHIRWAD PAN SHOP
Coffee House Sq. Hakeem Arcade, 
Dharampeth, Nagpur
M: 7972663139, 9922774200
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आशीर्वाद पान शॉप के पॉकेट फ्रेंड ली लज़ीज़ बीड़े
50 साल से भी अधिक समय से नागपुरवासियो ंको अपने लज़ीज़ मीठे पान का दीवाना बनाने वाले आशीर्वाद 
पान शॉप की सबसे बड़ी खासियत पान शॉप की सबसे बड़ी खूबी ह ैशुद्धता व क्वालिटी की गारंटी । यहां बीड़े 
में इस्तेमाल होने वाला प्रत्येक इन्ग्रीडिएंट्स शुद्ध व हाई क्वालिटी के होते है । क्वालिटी से किसी तरह का 
समझौता आशीर्वाद पान शॉप को कत्तई मंजूर नही ंहै । चूने से लेकर कत्था तक और सुपारी से लेकर इलायची 
तक सभी सामग्री सबसे उम्दा क्वालिटी का इस्तेमाल की जाती है । दर्जन भर से अधिक वेरायटी के एक से 
बढ़कर एक बीड़े तैयार करने में महारत हासिल करने वाले जयंता जी के अनुसार आशीर्वाद पान शॉप का बेस्ट 
सेलिग बीड़ा चमन चटनी है । इसमें चमन बहार और बाबा चटनी का एक विशेष अनुपात में उपयोग किया 
जाता है । इसके अलावा अन्य बीड़ों  में मसाला पान, चॉकलेट पान, पाइनएप्पल पान, खस पान, स्ट्राबेरी पान, 
जेली पान, फ्रे श फ्रु ट पान, ड्राई फ्रु ट पान व मिक्स फ्रु ट पान आदि शामिल हैं ।
आशीर्वाद पान शॉप के बीड़ों  की प्रसिद्धि का अंदाज़ा इसी से लगाया जा सकता ह ैकि जिसने भी एक बार 
इनका स्वाद चखा वह बार-बार आने के लिए बाध्य हो जाता है । बीड़ों  की कीमत बिल्कु ल पॉकेट फ्रें डली 
है । महज़ 30 रुपये से लेकर 70 रुपये तक में मिलने वाले इन लज़ीज़ बीड़ों  का लुत्फ कोई भी उठा सकता है । 
विशेष ओकेजन के लिए फर्स्ट नाइट पान भी ह ैजिसकी कीमत इन्ग्रीडिएंट्स के हिसाब से 500 रुपये से लेकर 
1100 रुपये तक है । यहां के अधिकतर बीड़ों  में कलकता खाड़ पान का इस्तेमाल किया जाता है । यह पान यहां 
डायरेक्ट कोलकाता से आता है । यह ऐसा पान ह ैजिसकी सफाई में बहुत मेहनत लगती है । 500 पत्तों  की 
सफाई में लगभग दो घंटे लगते हैं । कें द्रीय मंत्री नितिन गडकरी, धोनी व आशीष विद्यार्थी समेत तमाम बड़ी 
हस्तियां यहां के बीड़ों  का स्वाद चख चुकी हैं । यह पान शॉप सुबह 8 बजे से रात के 11 बजे तक खुली रहती 
है । अगर आप भी कभी नागपुर जायें तो इस फुली एसी पान शॉप के लज़ीज़ बीड़ों  का स्वाद लेना न भूलें ।

Dhanjay G Bhoyar
Jayanta G Bhoyar
ASHIRWAD PAN SHOP
Coffee House Sq. Hakeem Arcade, 
Dharampeth, Nagpur
M: 7972663139, 9922774200
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