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કોઈ પણ વ્ય�ક્તએ નવું સ્ટાટ�અપ 
શરૂ કરવું હોય અથવા કોઈ ક�પની 
માક�ટમાં કામ કરતી હોય અને 
એને નવું ઉત્પાદન લોન્ચ કરવું 

હોય તો સૌથી પહેલા તબ�� તેને નવા ઉત્પાદનનો 
આઈ�ડયા આવવો જરૂરી છ�. આજના યુગમાં દરેક 
જાતનાં ઉત્પાદનો સરળતાથી ઉપલબ્ધ છ� અને નવાં 
ઉત્પાદનો કયા બનાવવા એ શોધવું સરળ નથી. 
આઈ�ડયા જનરેશનનો તબ�ો ધારીએ એટલો સરળ 
નથી. આ તબ�ામાં જેટલા િવસ્�ત, સજર્નાત્મક 
અને �ાહકક��ન્�ત િવચારો એકિ�ત થાય, એટલી 
આગળની �િ�યા સરળ અને સફળ બને છ�. નવા 
આઈ�ડયા શોધવા નીચે મુજબનાં ક�ટલાંક સ્�ોત ખૂબ 
જ ઉપયોગી છ�.

1. �ાહકો

�ાહકો �ોડક્ટના અંિતમ ઉપયોગકતાર્ હોવાથી 
તેઓ પાસે વાસ્તિવક અનુભવ, સમસ્યાઓ અને 
અપેક્ષાઓ અંગેની સચોટ માિહતી હોય છ�. તેથી 
ક�પનીએ �ાહકો સાથે સતત સંપક�માં રહીને તેમના 
િવચારોને �ાથિમકતા આપવી જોઈએ. તો તમારે 
�ાહકો પાસેથી નવી �ોડક્ટ કઈ બનાવવી એનો 
આઈ�ડયા લેવો હોય તો શું કરવું?
(a) �ાહકોને �ોડક્ટ ઉપયોગ કરતા અવલોકન કરવું
�ાહકોના વાસ્તિવક વતર્નનું અવલોકન કરવાથી 
ક�પનીને ‘કહેલી બાબતો’ નહીં પરંતુ ‘કરેલી બાબતો’ 
સમજવામાં મદદ મળ� છ�. ઘણી વખત �ાહકો 
પોતાની સમસ્યાઓ શબ્દોમાં વ્યક્ત નથી કરતા પરંતુ 
તેમના ઉપયોગની પેટનર્માં ખામીઓ સ્પષ્ટ દેખાય 
છ�. આ રીતે ક�પની �ોડક્ટનો વપરાશ, સુિવધા અને 
�ડઝાઇન સંબંિધત સુધારા માટ� નવા િવચારો મેળવી 
શક� છ�. જેમ ક� એક ક�પનીએ જોયું ક� પાણીની બોટલ 
ખોલતી વખતે હાથ સરકી જાય છ�. આ અવલોકનથી 
ક�પનીએ રફ િ�પવાળી બોટલ �ડઝાઇન બનાવી, જે 
વધુ અનુક�ળ બની. ઘણી વાર �ાહકો એક વપરાશ 
માટ� બનાવેલાં ઉત્પાદનોને બીજા જ કોઈ વપરાશ 
માટ� લેતા હોય તો તે પણ એક નવા ઉત્પાદનનો 
આઈ�ડયા આપી જાય છ�. જેમ ક� પંજાબના 
ધાબાઓ પર લસ્સી બનાવવા માટ� 
વોિશંગ મશીન વાપરતા હતા તો 
એનાથી મોટા કદના િમક્સર 
બનાવવાનો આઈ�ડયા 
આવ્યો. જૂના થઇ ગયેલા 
ટ�થ�શથી બૂટ સાફ કરવા 
ક� એસીની જાળી સાફ 
કરતા જોઈને એના માટ� 
સ્પેિશયલ �શ બનાવવાનો 
આઈ�ડયા આવવો. 
(b) �ાહકોને �ોડક્ટની 
સમસ્યાઓ િવશે પૂછવું
�ાહકોને સીધા ��ો પૂછવાથી 
ક�પનીને સ્પષ્ટ અને ચો�સ ફીડબેક 
મળ� છ�. આ માટ� સવ�, ઇન્ટરવ્યૂ, 
ફીડબેક ફોમર્ અને કસ્ટમર સપોટ� ડ�ટાનો 
ઉપયોગ કરી શકાય છ�. આ પ�િત 
ક�પનીને �ોડક્ટની ખામીઓ, અપેક્ષાઓ 
અને સુધારા માટ�નાં ક્ષે�ો ઓળખવામાં 
મદદ કરે છ�. આમાં મા� સમસ્યાઓ જ 
નહીં પરંતુ �ાહકોના અસંતોષનાં કારણો 
પણ જાણી શકાય છ�, જે નવું ઉત્પાદન કયું બનાવવું 
એ જાણવા માટ� ખૂબ ઉપયોગી છ�. ઉદાહરણ: એક 
મોબાઇલ એપ ક�પનીએ યુઝસર્ને પૂ�ું ક� એપમાં શું 
સમસ્યા છ�. ઘણા યુઝસ� જણાવ્યું ક� એપ ધીમું ચાલે છ�. 
આ પરથી ક�પનીએ એપની સ્પીડ સુધારી અને નવું 
વઝર્ન લોન્ચ કયુ�.
(c) �ાહકોને �ીમ �ોડક્ટ િવશે પૂછવું
�ાહકોની કલ્પના અને અપેક્ષાઓને સમજવાથી 
ક�પનીને ભિવષ્યની �ોડક્ટ માટ� નવી િદશા મળ� 
છ�. આ પ�િત ઇનોવે�ટવ છ� કારણ ક� તે વતર્માન 
મયાર્દાઓને પાર જઈને િવચારો �દાન કરે છ�. આ 

સરળ પ�િતમાં તમારે �ાહકને તેમની �ીમ �ોડક્ટ 
િવષે પૂછવાનું છ� અને કહેવાનું છ� ક� તમે તેમાં કોઈ 
પણ ફીચર િવષે િવચારી શકો છો પછી ભલે તમને 

લાગતું હોય ક� તે વાસ્તવમાં શક્ય નથી. 
િવિવધ �ાહકોના જવાબો પરથી તમને 

કોઈ �ેક�ુ આઈ�ડયા મળી શક� છ�. 
જેમ ક� તમે �ાહકોને પૂછી શકો 
છો ક� તમારા �ીમ સ્પોટ્સર્ શૂઝ 
ક�વા હોવા જોઈએ. તમારી 
�ીમ વૉચ ક�વી હોવી જોઈએ. 
એમને િવચારવા માટ� ખુલ્લો 
અ વ ક ા શ 
આ પ ો 

અને એમના 
જવાબોની નોંધ 

લો. આમાંથી 
તમને ૧૦૦% ક�ઈક 

એવું જાણવા મળશે જેનાથી તમને નવા 
ઉત્પાદનનો આઈ�ડયા આવશે.
(d) કસ્ટમર એડવાઇઝરી બોડ� / �ાન્ડ 

કમ્યુિનટી
ક�પની પોતાના લોયલ અને એન્ગેજ્ડ 
�ાહકોનો એક સમૂહ બનાવી શક� છ� જે 
િનયિમત રીતે �ોડક્ટ િવશે િવચારો અને 

સૂચનો આપે છ�. આ કમ્યુિનટી એક �કારનું ‘સહ-
િનમાર્ણ’ પ્લેટફોમર્ બની જાય છ� જ્યાં �ાહકો �ોડક્ટ 
ડ�વલપમેન્ટમાં ભાગ લે છ�. આથી ક�પનીને સતત 
નવા િવચારો, ફીડબેક અને માક�ટ ��ન્ડ્સની માિહતી 
મળ� છ�. જેમ ક� એક કોસ્મે�ટક ક�પનીએ ઑનલાઇન 
કમ્યુિનટી બનાવી, જ્યાં �ાહકો નવા �ોડક્ટ માટ� 
કલસર્ અને ફીચસર્ સૂચવે છ�. આ કમ્યુિનટીથી ક�પનીએ 
નવી િલપ�સ્ટક �ેણી િવકસાવી. નાનાં બાળકો માટ� 
રમકડાં ક� ફૂડ �ોડક્ટ બનાવતી ક�પનીઓ મધસર્ની 
કોમ્યુિનટી બનાવી શક� છ�.
(e) વેબસાઇટ્સ અને ઑનલાઇન પ્લેટફોમર્
�ડિજટલ યુગમાં �ાહકો પોતાના િવચારો સોિશયલ 

મી�ડયા, �રવ્યૂ સાઇટ્સ અને ફોરમ્સ પર વ્યક્ત કરે 
છ�. ક�પની આ ડ�ટાનું િવ�ેષણ કરીને નવા િવચારો 
મેળવી શક� છ�. આ પ�િત ઓછી ખચાર્ળ અને ઝડપી 
છ�. જેમ ક� એક ઇ-કોમસર્ ક�પનીએ પોતાની વેબસાઇટ 
પર ‘સજેસ્ટ અ �ોડક્ટ’નો િવકલ્પ આપ્યો. ઘણા 
�ાહકોએ ઇકો-��ન્ડલી �ોડક્ટ્સની માંગ કરી, જેના 
આધારે ક�પનીએ નવી ક�ટ�ગરી શરૂ કરી.
(f) �ાહકોને �ોડક્ટમાં સુધારા માટ� �ોત્સાિહત કરવા
�ાહકોને ઇન્વોલ્વ કરવા માટ� ક�પની સ્પધાર્ રાખી 
શક� છ� અને એમાં ઇનામ પણ આપી શક� છ�. આથી 
�ાહકો વધુ ઉત્સાહથી નવી સૂચનાઓ આપે છ� અને 

ક�પની સાથે ભાવનાત્મક જોડાણ 
મજબૂત થાય છ�. જેમ ક� એક 
સ્નેક્સ ક�પનીએ ‘�ડઝાઇન યોર 
ફ્લેવર’ સ્પધાર્ રાખી, જેમાં �ાહક 
�ારા સૂચવાયેલ ફ્લેવર માક�ટમાં 
લોન્ચ કરવામાં આવી.

2. કમર્ચારીઓ

કમર્ચારીઓ ક�પનીના આંત�રક રીતે સૌથી નજીકના 
સ્�ોત છ� અને તેઓ દૈિનક કાયર્માં �ાહકો અને 
�ોડક્ટ સાથે સંકળાયેલા હોય છ�. તેઓ પાસે �ે�ક્ટકલ 
ઇનસાઇટ્સ હોય છ� જે મેનેજમેન્ટ સુધી ઘણી વખત 
પહોંચતા નથી. ક�પની સજેશન્સ સ્કીમ, મી�ટ�ગ્સ અને 
�ેઈનસ્ટોરિમંગ �ારા કમર્ચારીઓ પાસેથી િવચારો 
મેળવી શક� છ�. કમર્ચારીઓનો સમાવેશ ઇનોવેશન 
ક્લ્ચર િવકસાવવા માટ� જરૂરી છ�.
જેમ ક� એક �રટ�લ સ્ટોરના સેલ્સમેને નોંધ્યું ક� ઘણા 
�ાહકો નાના પેક સાઇઝ માંગે છ� કારણ ક� તે સસ્તા 
પડ� છ�. આ સૂચન પરથી ક�પનીએ નાના પેક લોન્ચ 
કયાર્, જે ખૂબ લોકિ�ય બન્યા.

3. �ડસ્�ીબ્યુટસર્ અને �રટ�લસર્

આ લોકો બજાર સાથે સીધા જોડાયેલા હોય છ� અને 

�ાહકોના ખરીદીના વતર્ન િવશે વાસ્તિવક માિહતી 
આપે છ�. તેઓ �ડમાન્ડ ��ન્ડ્સ, �ાઈઝ સે�ન્સ�ટિવટી 
અને �ોડક્ટ મુવમેન્ટ િવશે સારી સમજ ધરાવે છ�.
ક�પની તેમની સાથે િનયિમત સંપક�માં રહીને બજારમાં 
ચાલે એવાં નવાં ઉત્પાદનોના આઈ�ડયા મેળવી શક� 
છ� દા.ત. એક �રટ�લરે જણાવ્યું ક� �ામ્ય િવસ્તારોમાં 
લોકો ઓછી �ક�મતવાળા �ોડક્ટ વધારે ખરીદે છ�. આ 
માિહતી પરથી ક�પનીએ લો-કોસ્ટ વઝર્ન લોન્ચ કયુ� 
અને સફળ રહ્યું.

4. સપ્લાયસર્ અને વેન્ડસર્

સપ્લાયસર્ પાસે નવી ટ�ક્નોલોજી, કાચા માલ અને 
ઉત્પાદન પ�િતઓ અંગેની માિહતી હોય છ�.
તેઓ નવાં ઉત્પાદન માટ� નવા રસ્તા બતાવી શક� છ� 
જેમ ક� ખચર્ ઓછો ક�વી રીતે કરવો ક� ક્વોિલટી ક�વી 
રીતે વધારવી. તેઓ તમારા જેવી બીજી ક�પનીઓને 
પણ માલ આપતા હોય છ� તો તેઓ કઈ રીતે કામ 
કરી રહ્યા છ� તેની માિહતી પણ આપી શક� છ�. ક�પની 
સપ્લાયર કોલોબોરેશન �ારા નવા �ોડક્ટ િવચારો 
િવકસાવી શક� છ�. જેમ ક� એક પેક�િજંગ સપ્લાયરે 
ક�પનીને બાયો�ડ�ેડ�બલ પેક�િજંગ સૂચવ્યું. આથી 
ક�પનીએ ઇકો-��ન્ડલી પેક�િજંગ સાથે નવી �ોડક્ટ 
લોન્ચ કરી, જે પયાર્વરણ�ેમી �ાહકોમાં લોકિ�ય 
બની.

5. સ્પધર્કો

સ્પધર્કો ક�પનીને બજારમાં રહેલી ખામીઓ અને તકો 
ઓળખવામાં મદદ કરે છ�. ક�પની સ્પધર્કોની સફળતા 
અને િનષ્ફળતા બંનેમાંથી શીખી શક� છ�. આ પ�િત 
બેંચમા�ક�ગ અને �ડફરન્સીએશન માટ� મહ�વપૂણર્ છ�. 
જેમ ક�  એક ક�પનીએ જોયું ક� તેના સ્પધર્કનું �ોડક્ટ 
લોકિ�ય છ� પરંતુ તેમાં બેટરી લાઇફ ઓછી છ�. આથી 
ક�પનીએ લાંબી બેટરી લાઇફવાળ�� �ોડક્ટ બનાવ્યું 
અને બજારમાં સફળતા મેળવી.

6. સંશોધન અને િવકાસ

આર એન્ડ ડી િવભાગ નવી ટ�ક્નોલોજી, વૈજ્ઞાિનક 
સંશોધન અને ઇનોવેશન �ારા નવા િવચારો િવકસાવે 
છ�. આ િવભાગ લાંબા ગાળાની સ્પધાર્ત્મકતા માટ� 
મહ�વપૂણર્ છ�. ઘણી ક�પનીઓ પાસે �રસચર્ કરવા 
માટ� પૂરતું ભંડોળ હોય છ� જયારે અમુક ક�પનીઓને 
તે કરવામાં તકલીફ પડતી હોય છ�. ક�પનીએ તેમના 
બજેટ �માણે તેમાં ખચર્ કરવો જોઈએ.

7. કન્સલ્ટન્ટ્સ

કન્સલ્ટન્ટ્સ બાહ્ય િનષ્ણાતો હોય છ� જે બજાર, ��ન્ડ્સ 
અને ટ�ક્નોલોજી અંગે િવશેષ જ્ઞાન ધરાવે છ�.
તેઓ ક�પનીને નવી પસ્પ��ક્ટવ આપે છ� અને 
પૂવર્�હરિહત સલાહ આપે છ�. ક�પની નવા િવચારો 
અને વ્યૂહરચનાઓ માટ� કન્સલ્ટન્ટ્સની મદદ લઈ 
શક� છ�.
આઈ�ડયા જનરેશન તબ�ામાં િવસ્�ત સમજૂતી અને 
િવિવધ સ્�ોતોનો યોગ્ય ઉપયોગ ક�પનીને મજબૂત 
અને નવીન િવચાર આધાર આપે છ�. જ્યારે દરેક 
સ્�ોતનું �ડાણપૂવર્ક િવ�ેષણ કરવામાં આવે છ�, 
ત્યારે ક�પની વધુ અસરકારક અને સફળ �ોડક્ટ 
િવકસાવી શક� છ�.

€  ડૉ. �રધ્ધીશ �શી
માઇન્ડ યૉર િબઝનેસમાઇન્ડ યૉર િબઝનેસ

આઈ�ડયા જનરેશન તબ�ામાં િવસ્�ત સમજૂતી અને િવિવધ સ્�ોતોનો યોગ્ય ઉપયોગ 
ક�પનીને મજબૂત અને નવીન િવચાર આધાર આપે છ�. જ્યારે દરેક સ્�ોતનું �ડાણપૂવર્ક 

િવ�ેષણ કરવામાં આવે છ� ત્યારે ક�પની વધુ અસરકારક અને સફળ �ોડક્ટ િવકસાવી શક� છ�

તા નવા સ્ટાટ�અપ/ઉત્પાદનનો 
આઈ�ડયા ક�વી રીતે િવચારશો?
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