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રતીય બજાર દુિનયાના સૌથી મોટા 
અને ઝડપથી િવકસતા બજારોમાંનું 
એક છ�. અહીં હજારો ક�પનીઓ 
દરરોજ �ાહકોનું ધ્યાન ખેંચવા માટ� 

સ્પધાર્ કરે છ�. ઘણા ઉ�ોગોમાં વષ�થી ક�ટલાક 
મોટા �ાન્ડ્સ માક�ટ પર રાજ કરતા આવ્યા છ�. 
પરંતુ ઇિતહાસ બતાવે છ� ક� કોઈ પણ માક�ટ લીડર 
કાયમી નથી હોતો. યોગ્ય વ્યૂહરચના, નવીનતા 
અને �ાહકોની જરૂ�રયાતને સમજીને નાના 
ખેલાડીઓ પણ મોટા �ાન્ડ્સને પડકાર આપી શક� 
છ�. તો ચાલો જોઈએ ક�વી રીતે.

૧. માક�ટ લીડરની કમજોરી શોધો

દરેક માક�ટ લીડરની ક�ટલીક એવી કમજોરીઓ 
હોય છ� જેને કારણે �ાહકો અસંતુષ્ટ રહે છ�. ઘણી 
વાર મોટી ક�પનીઓ લાંબા સમય સુધી સફળ રહેતા 
પોતાના �ાહકોની નાની સમસ્યાઓને અવગણવા 
લાગે છ�. અહીંથી નવા ખેલાડીઓ માટ� તક શરૂ 
થાય છ�. માક�ટ લીડરને હરાવવાનું સૌથી પહેલંુ 
અને મહ�વપૂણર્ પગલંુ એ છ� ક� તેની નબળાઈઓને 
ઓળખવી. આ માટ� ક�પનીએ �ાહકોના ફીડબેક, 
ઓનલાઇન રીવ્યુસ, સોશ્યલ મી�ડયા કૉમેન્ટ્સ અન ે
ફ�રયાદોનું િવ�ેષણ કરવંુ જોઈએ. �ાહકો ક્યાં 
અસંતુષ્ટ છ�? કઈ સેવા મોંઘી છ�? કઈ જરૂ�રયાત 
પૂરી થતી નથી? આ બધા ��ોના જવાબ શોધવા 
જરૂરી છ�. ભારતીય ટ�િલકોમ ક્ષે�માં Jioએ આ જ 
વ્યૂહરચના અપનાવી હતી. એરટ�લ, વોડાફોન અન ે
આઈ�ડયા જેવી ક�પનીઓ વષ�થી માક�ટમાં મજબૂત 
હતી પરંતુ તેમની સૌથી મોટી કમજોરી મોંઘા ડ�ટા 
પ્લાન્સ હતા. Jioએ આ સમસ્યાને ઓળખી અને 
સસ્તા ડ�ટા સાથે બજારમાં �વેશ કય�. શરૂઆતમાં 
તેણે મફત ડ�ટા પણ આપ્યો, જેના કારણે લાખો 
�ાહકો ઝડપથી Jio તરફ વળ્યા. થોડાં જ વષ�માં 
સમ� ટ�િલકોમ માક�ટનું સમીકરણ બદલાઈ ગયું.

૨. વેલ્યુ ફોર મની આપો

ભારતીય �ાહકો િવ�માં સૌથી વધુ �ાઈઝ 
સેન્સે�ટવ �ાહકોમાં ગણાય છ�. તે લોકો મા� સસ્તું 
�ોડક્ટ નથી શોધતા પરંતુ ‘પૈસાની સાચી �ક�મત’ 
શોધે છ� એટલે જો કોઈ ક�પની સારી ગુણવત્તા સાથે 
ઓછા ભાવમાં �ોડક્ટ અથવા સેવા આપે તો તે 
ઝડપથી માક�ટમાં મજબૂત સ્થાન બનાવી શક� છ�. 
આ વ્યૂહરચના સફળ બનાવવા માટ� ક�પનીએ 
ઓપરેશનલ એફીસીયંસી પર ધ્યાન આપવું પડ� છ�. 
અનાવશ્યક ખચર્ ઘટાડવો, સપ્લાય ચેન મજબૂત 
બનાવવી અને ઓછા માિજર્ન પર વધારે વેચાણ 
કરવું જરૂરી બને છ�. ડી-માટ� ભારતીય �રટ�લમાં 
આ જ મોડલ અપનાવ્યું. જ્યારે િબગ બાઝાર જેવી 
ક�પનીઓ મોટા સ્ટોસર્ અને ભારી ડ�કોરેશન પર 
ખચર્ કરતી હતી ત્યારે ડી-માટ� સાદા સ્ટોસર્ અને 
લોકોસ્ટ ઓપરેશન્સ અપનાવ્યા. તેણે સપ્લાયસર્ 
પાસેથી જથ્થાબંધ ખરીદી કરીને �ાહકોને ઓછા 
ભાવમાં ઉત્પાદનો આપ્યાં. પ�રણામે મધ્યમ વગર્ના 
�ાહકોમાં ડી-માટ� ખૂબ લોકિ�ય બન્યું.

૩. ટ�ક્નોલોજી અને 
ઇનોવેશનનો ઉપયોગ

આજના સમયમાં ટ�ક્નોલોજી સૌથી મોટ�� 
સ્પધાર્ત્મક લાભ આપતું પ�રબળ બની ગયું છ�. 
જે ક�પની ઝડપથી નવી ટ�ક્નોલોજી અપનાવે છ� તે 
બજારમાં આગળ વધી શક� છ�. ઘણા માક�ટ લીડસર્ 
જૂની િસસ્ટમ્સ અને �ોસેસીસ પર આધા�રત હોય 
છ�, જેના કારણે તેઓ ઝડપથી બદલાઈ શકતા 
નથી. નવા ખેલાડીઓ માટ� આ મોટી તક બને છ�. 
ટ�ક્નોલોજી મા� ઓટોમેશન માટ� જ નહીં પરંતુ 
�ાહક અનુભવ સુધારવા માટ� પણ મહ�વપૂણર્ છ�. 
ભારતીય શેરબજારમાં ઝેરોધાએ પરંપરાગત �ોકસર્ 
સામે ટ�ક્નોલોજી સંચાિલત મોડ�લ અપનાવ્યું. જૂના 

�ોકસર્ વધારે �ોકરેજ ફી લેતા અને ���ડ�ગ �ોસેસ 
જ�ટલ હતી. ઝેરોધાએ સસ્તું �ડિજટલ પ્લેટફોમર્ 
બનાવ્યું. જ્યાં લોકો સરળતાથી ઓનલાઇન ���ડ�ગ 
કરી શક�. તેને ઘણા ઇન્વેસ્ટસર્ને આકષ્યાર્.

૪. ઉત્તમ �ાહક અનુભવ આપો

ઘણી ક�પનીઓ ઉત્પાદનો પર વધારે ધ્યાન આપે 
છ� પરંતુ �ાહક અનુભવને અવગણે છ�. પરંતુ 
આજના સમયમાં �ાહકો મા� ઉત્પાદન નથી 
ખરીદતા, તેઓ સંપૂણર્ અનુભવ ખરીદે છ�. જો કોઈ 
ક�પની �ાહકોને સરળ, ઝડપી અને િવ�સનીય 
અનુભવ આપે તો લોકો લાંબા સમય સુધી તેની 
સાથે જોડાયેલા રહે છ�. એમેઝોને ભારતીય બજારમાં 
�ાહક અનુભવને સૌથી મોટ�� હિથયાર બનાવ્યું. 
પરંપરાગત �રટ�લ સ્ટોસર્માં �રટનર્ કરવું શક્ય 
નહોતું. એમેઝોને ઝડપી �ડિલવરી, 
સરળ �રટનર્ અને કસ્ટમર રીવ્ય ુ
જેવી સુિવધાઓ આપી. જેના 
કારણે �ાહકો ઓનલાઇન શોિપંગ 
તરફ ઝડપથી આકષાર્યા. આ 
વ્યૂહરચનાનો સૌથી મોટો ફાયદો 
એ છ� ક� સંતુષ્ટ �ાહકો પોતે �ાન્ડ એમ્બેસેડર બની 
જાય છ�.

૫. મજબૂત �ા�ન્ડ�ગ અને 
ઇમોશનલ કનેક્શન બનાવો

ભારતીય બજારમાં ભાવનાત્મક જોડાણ ખૂબ 
મહ�વનું છ�. લોકો મા� �ોડક્ટની ગુણવત્તા જ 
નથી જોતા પરંતુ �ાન્ડ સાથે લાગણી પણ જોડ� છ�. 
જે ક�પની લોકોની લાગણીઓ, સંસ્ક�િત અને મૂલ્યો 
સાથે જોડાય છ� તે લાંબા ગાળ� વધુ મજબૂત બને 
છ�. �ા�ન્ડ�ગ મા� લોગો અથવા જાહેરાત સુધી 
મયાર્િદત નથી. તે �ાહકોના મનમાં ઊભી થતી 
એક છબી છ�. જો કોઈ �ાન્ડ લોકોમાં િવ�ાસ, 

ગવર્ અથવા લાગણીશીલ સંપક� ઊભો કરી શક� તો 
તે વધુ સફળ બને છ�. પતંજિલએ ખૂબ જ સ્પધાર્ 
ધરાવતા ભારતીય બજારમાં આ જ વ્યૂહરચના 
અપનાવી હતી. તેણે ‘સ્વદેશી’ અને ‘આયુવ�િદક’ 
મૂલ્યો પર ભાર મૂક્યો. ભારતીય સંસ્ક�િત અને 
સ્વદેશી �ોડક્ટ્સ �ત્યેની લાગણીને કારણે લાખો 
લોકો પતંજિલ તરફ આકષાર્યા. લોકો મા� ટ�થપેસ્ટ 
અથવા શેમ્પૂ નહોતા ખરીદતા, પરંતુ ‘ભારતીયતા’ 
સાથે જોડાયેલ ભાવનાને સ્વીકારી રહ્યા હતા.

૬. �ડિજટલ માક��ટ�ગનો ઉપયોગ

�ડિજટલ યુગમાં માક��ટ�ગના િનયમો સંપૂણર્ 
બદલાઈ ગયા છ�. પહેલાં મા� મોટી ક�પનીઓ પાસે 
ટીવી જાહેરાતો અને મોટા ક�મ્પેન માટ� બજેટ હતું. 
પરંતુ આજે સોશ્યલ મી�ડયાએ નાના ખેલાડીઓને 

પણ મોટી ક�પનીઓ સામે સ્પધાર્ 
કરવાની તક આપી છ�. તેઓ ઓછા 
બજેટમાં મોટી ક�પનીઓને હંફાવી 
અને હરાવી શક� છ�. ઇન્સ્ટા�ામ, 
યુ�ુબ, ઈનફ્લુએન્સર માક��ટ�ગ, 
એસઇઓ અને વૉટ્સએપ માક��ટ�ગ 

જેવા ટ�લ્સ �ારા ક�પનીઓ ઓછા ખચ� લાખો 
લોકો સુધી પહોંચી શક� છ�. ખાસ કરીને યુવા 
પેઢી ���ડશનલ જાહેરાત કરતાં સો�શ્યલ મી�ડયા 
કન્ટ�ન્ટથી વધુ �ભાિવત થાય છ�. ભારતીય ઓ�ડયો 
એસેસરીઝ �ાન્ડ બોટ� આ વ્યૂહરચનાનો ખૂબ સફળ 
ઉપયોગ કય� હતો. તેણે મોંઘી ટીવી જાહેરાતો 
કરતાં ઈનફ્લુએન્સર માક��ટ�ગ અને યુથ-સેન્�ીક 
�ા�ન્ડ�ગ પર ધ્યાન આપ્યું. સ્ટાઈિલશ ઉત્પાદનો, 
પોષાય એવા ભાવ અને સોશ્યલ મી�ડયા ક�મપેન્સ 
�ારા બોટ ભારતીય યુવાનોમાં ખૂબ લોકિ�ય બન્યું. 
�ડિજટલ માક��ટ�ગનો સૌથી મોટો ફાયદો એ છ� ક� 
તે માપી શકાય છ�. ક�પની તરત જાણી શક� છ� ક� 
કઈ જાહેરાત કામ કરી રહી છ� અને કઈ નથી. જેના 
કારણે માક��ટ�ગ વધુ અસરકારક બને છ�.

૭. ઝડપી એ�ક્સક્યુસન

ઘણી ક�પનીઓ પાસે સારા આઈ�ડયાઝ હોય 
છ� પરંતુ એ�ક્સક્યુસન નબળ�� હોય છ�. માક�ટમાં 
સફળતા માટ� મા� પ્લાંિનંગ પૂરતું નથી, પરંતુ 
ઝડપથી અને અસરકારક રીતે અમલ કરવો પણ 
એટલંુ જ મહત્વપૂણર્ છ�. આજના ઝડપથી બદલાતા 
બજારમાં એડ��પ્ટિબિલટી ખૂબ જરૂરી છ�. જે ક�પની 
�ાહકના �િતભાવને આધારે ઝડપથી બદલાય છ� 
તે લાંબા ગાળ� વધુ સફળ બને છ�. માક�ટ ��ન્ડ, 
ટ�ક્નોલોજી અને �ાહક �ેફરન્સ સતત બદલાતા 
રહે છ�. 

જો ક�પની આ બદલાવ સાથે પોતાને બદલીને 
એના �માણે ઝડપથી અમલ ન કરી શક� તો તે 
પાછળ રહી જાય છ�. �સ્વગીએ ફૂડ �ડિલવરી 
બજારમાં આ જ વ્યૂહરચના અપનાવી હતી. 
તેણે ઝડપી �ડિલવરી, �રયલ ટાઈમ ���ક�ગ અને 
અસરકારક લોિજ�સ્ટક્સ િસસ્ટમ �ારા �ાહકોને 
ઉત્તમ સેવા આપી. 

�ાહક �િતભાવને આધારે તેણે સતત પોતાની 
સેવા સુધારી. જેના કારણે તે પરંપરાગત ફૂડ 
�ડિલવરી મોડ�લ કરતાં આગળ નીકળી ગયું. ઝડપી 
અમલનો અથર્ મા� ઝડપથી કામ કરવું નથી, પરંતુ 
યોગ્ય સમયે યોગ્ય િનણર્ય લેવો પણ છ�. ઘણીવાર 
નાના ખેલાડીઓ મોટી ક�પનીઓ કરતાં ઝડપથી 
િનણર્ય લઈ શક� છ� અને આ તેમની સૌથી મોટી 
તાકાત બને છ�.

ભારતીય બજારમાં માક�ટ લીડરને હરાવવું 
મુશ્ક�લ છ� પરંતુ અશક્ય નથી. ઇિતહાસ સાિબત 
કરે છ� ક� જે ક�પની �ાહકોની જરૂ�રયાતોને વધુ 
સારી રીતે સમજે છ� અને તેમને નવી વૅલ્યુ આપે 
છ� તે જ લાંબા ગાળ� સફળ બને છ�. જો કોઈ ક�પની 
સતત શીખે, બદલાય અને �ાહકોની સમસ્યાઓનો 
સારો ઉક�લ આપે તો તે ભિવષ્યમાં પોતે માક�ટ 
લીડર બની શક� છ�.

 માક�ટ લીડરને હરાવવાનો સાચો રસ્તો તેની 
નકલ કરવો નથી પરંતુ બજારને નવી િદશા આપવી 
છ�. જે ક�પની નવી િવચારસરણી અને ઉત્તમ મૂલ્યો 
સાથે આગળ વધે છ� તે જ લાંબા ગાળ� સફળતાની 
�ચાઈઓ સર કરી શક� છ�.

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

ઘણા ઉ�ોગોમાં વષ�થી ક�ટલાક મોટા �ાન્ડ્સ માક�ટ પર રાજ કરતા આવ્યા છ�. પરંતુ ઇિતહાસ 
બતાવે છ� ક� કોઈ પણ માક�ટ લીડર કાયમી નથી હોતો. યોગ્ય વ્યૂહરચના, નવીનતા અને 
�ાહકોની જરૂ�રયાતને સમજીને નાના ખેલાડીઓ પણ મોટા �ાન્ડ્સને પડકાર આપી શક� છ�

ભા નંબર વન ક�પનીને ક�વી રીતે હરાવશો?


