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જના સ્પધાર્ત્મક વ્યવસાિયક 
વાતાવરણમાં મા� સારા ઉત્પાદન 
બનાવવા પૂરતા નથી. ક�પનીએ 
કાચા માલથી લઈને અંિતમ �ાહક 

સુધીની સમ� વેલ્યુ ચેન પર નજર રાખવી પડ� છ�. 
કાચા માલની ઉપલબ્ધતા, ઉત્પાદન ખચર્, ગુણવત્તા, 
િવતરણ, �ાહક સુધી પહોંચ અને નફાના માિજર્ન, 

આ તમામ બાબતો પર િનયં�ણ મેળવવા માટ� 
ક�પનીઓ વ�ટ�કલ ઇ�ન્ટ�ેશનની વ્યૂહરચનાનો 
ઉપયોગ કરે છ�. વ�ટ�કલ ઇ�ન્ટ�ેશન મુખ્યત્વે બે 
�કારની હોય છ�: બેકવડ� અને ફોરવડ� ઇ�ન્ટ�ેશન. 
સરળ ભાષામાં કહીએ તો, ક�પની પોતાની ��િત્તથી 
પાછળના તબ�ા તરફ જાય તો તેને બેકવડ� કહેવામાં 
આવે છ�, જ્યારે ક�પની પોતાની ��િત્તથી આગળના 
તબ�ા તરફ જાય તો તેને ફોરવડ� ઇ�ન્ટ�ેશન 
કહેવામાં આવે છ�.

બેકવડ� ઇ�ન્ટ�ેશન એટલે શું?

બેકવડ� ઇ�ન્ટ�ેશન એટલે ક�પની પોતાની સપ્લાય 
ચેઇનના અગાઉના તબ�ાને પોતાના િનયં�ણમાં લે. 
એટલે ક� ક�પની જે કાચો માલ, ઘટકો 
અથવા સેવાઓ બહારની અન્ય ક�પની 
પાસેથી ખરીદતી હતી, તેમાંથી કોઈ 
એક અથવા વધુ ��િત્ત પોતે શરૂ કરે. 
તેનો મુખ્ય હેતુ કાચા માલની સતત 
ઉપલબ્ધતા, ઉત્પાદન ખચર્માં ઘટાડો, ગુણવત્તા પર 
િનયં�ણ અને સપ્લાયરની િનભર્રતા ઘટાડવાનો હોય 
છ�. ઉદાહરણ તરીક�, માની લો ક� કોઈ ક�પની કપડાં 
બનાવે છ� અને તે કાપડ અન્ય ઉત્પાદક પાસેથી ખરીદે 
છ�. જો ક�પની પોતે જ કાપડનું ઉત્પાદન શરૂ કરે, તો 
તે બેકવડ� ઇ�ન્ટ�ેશન છ�. એટલે ક� ક�પની પોતાની 
મુખ્ય ��િત્તથી એક પગલું પાછળ સપ્લાયર તરફ 
આગળ વધી છ�.

બેકવડ� ઇ�ન્ટ�ેશન શા માટ� 
કરવામાં આવે?

ક�પનીને સૌથી મોટો લાભ એ મળ� છ� ક� જરૂરી 
કાચા માલની ઉપલબ્ધતા પર તેનું વધુ િનયં�ણ રહે 
છ�. બજારમાં અછત સજાર્ય અથવા સપ્લાયર ભાવ 
વધારે, ત્યારે ક�પની પર તેની અસર ઓછી થઈ શક� 
છ�. બીજો ફાયદો એ છ� ક� વચ્ચેના સપ્લાયરનું માિજર્ન 
દૂર થવાથી લાંબા ગાળ� ઉત્પાદન ખચર્ ઘટાડવાની 
શક્યતા રહે છ�. જોક� શરૂઆતમાં પ્લાન્ટ, ટ�કનોલોજી 
અને માનવ સંસાધન માટ� મોટ�� રોકાણ જરૂરી બની 
શક� છ�. આ રીતે ક�પની પોતાના ધોરણ �માણે કાચો 
માલ તૈયાર કરી શક� છ�. ખાસ કરીને ફૂડ, ફામાર્, 
ઓટોમોબાઇલ અને ટ�ક્સ્ટાઇલ જેવા ક્ષે�ોમાં આ 
મહત્વપૂણર્ છ�. ક�પની માટ� સપ્લાય ચેઇન �રસ્ક 
ઘટાડવું પણ ખૂબ જરૂરી છ�. એક જ સપ્લાયર પર 

વધારે િનભર્રતા હોય તો સપ્લાય �ડસરપ્શન ક�પનીના 
ઉત્પાદનને અસર કરી શક� છ�. બેકવડ� ઇ�ન્ટ�ેશન આ 
જોખમ ઘટાડવામાં મદદ કરે છ�. જ્યારે ક�પની સપ્લાય 
ચેઇનના મહત્વપૂણર્ તબ�ાઓ પોતાના િનયં�ણમાં 
લે છ� ત્યારે સ્પધર્કો માટ� તેની સમાન કોસ્ટ સ્�ક્ચર 
અથવા સપ્લાય એ�ફિશયન્સી બનાવવી મુશ્ક�લ બની 
શક� છ�.

બેકવડ� ઇ�ન્ટ�ેશનના ઉદાહરણ 
- આઇટીસી અને િહન્ડાલ્કો

આઇટીસીનું બેકવડ� ઇ�ન્ટ�ેશન સમજવા માટ� 
તેની ક�િષ આધા�રત ��િત્તઓ ખૂબ મહત્વપૂણર્ છ�. 
ક�પનીએ મા� તૈયાર ખા�પદાથ�નું ઉત્પાદન અને 

વેચાણ કરવા પૂરતું પોતાનું કાયર્ 
મયાર્િદત રાખ્યું નથી, પરંતુ જરૂરી 
ક�િષ કાચા માલની ખરીદી અને 
પુરવઠા વ્યવસ્થા સાથે પણ સીધું 
જોડાણ સ્થાિપત કયુ� છ�. ઈ-ચોપાલ 

જેવી વ્યવસ્થા �ારા આઇટીસીએ ખેડ�તો સાથે સીધો 
સંપક� સ્થાિપત કરીને ક�િષ પેદાશોની ખરીદીની 
�િ�યાને વધુ કાયર્ક્ષમ બનાવી છ�. આ વ્યવસ્થામાં 

ખેડ�તોને બજારભાવ, હવામાન, ખેતી અને ક�િષ 
સંબંિધત માિહતી મળ� છ�, જ્યારે ક�પનીને જરૂરી કાચા 
માલની સીધી અને સુવ્યવ�સ્થત ઉપલબ્ધતા થાય છ�. 
પરંપરાગત મધ્યસ્થીઓ પરની િનભર્રતા ઘટવાથી 
ખરીદી �િ�યામાં પારદિશર્તા અને કાયર્ક્ષમતા વધે છ�. 
આ રીતે ક�િષ પેદાશોની ખરીદીથી લઈને તેની �િ�યા 
અને ત્યારબાદ તૈયાર ખા�પદાથ�ના ઉત્પાદન સુધીની 
સાંકળમાં આઇટીસીનું જોડાણ વધે છ�.

િહન્ડાલ્કો ઇન્ડસ્�ીઝ બેકવડ� ઇ�ન્ટ�ેશનનું ઉત્તમ 
ઉદાહરણ છ�. એલ્યુિમિનયમ ઉત્પાદન માટ� જરૂરી 
મુખ્ય કાચો માલ બોક્સાઈટ છ�. 

િહન્ડાલ્કોએ મા� એલ્યુિમિનયમ સ્મે�લ્ટ�ગ અને 
મેન્યુફ�ક્ચ�રંગ સુધી પોતાની કામગીરી મયાર્િદત ન 
રાખી, પરંતુ બોક્સાઈટ માઇિનંગમાં પણ �વેશ કય�. 
આજે ક�પનીની સમ� સપ્લાય ચેઇન બોક્સાઈટ 
માઇિનંગથી શરૂ થઈને એલ્યુિમના �રફાઇિનંગ અને 
એલ્યુિમિનયમ સ્મે�લ્ટ�ગ સુધી પહોંચે છ�. આથી 

િહન્ડાલ્કોને કાચા માલ પર વધુ િનયં�ણ, સપ્લાય 
ચેઇનની િસક્યો�રટી, ઓપરેશનલ કોઓ�ડ�નેશન 
અને લાંબા ગાળ� ખચર્ પર કાબુ મેળવવામાં મદદ 
મળ� છ�. તેથી િહન્ડાલ્કોનું મોડ�લ સમજાવે છ� ક� જ્યારે 
કોઈ મેન્યુફ�ક્ચ�રંગ ક�પની પોતાની સપ્લાય ચેઇનમાં 
પાછળ જઈને કાચા માલના સ્�ોત પર િનયં�ણ મેળવે 
છ�, ત્યારે તેને બેકવડ� ઇ�ન્ટ�ેશન કહેવામાં આવે છ�.

ફોરવડ� ઇ�ન્ટ�ેશન એટલે શું?

ફોરવડ� ઇ�ન્ટ�ેશન એટલે ક�પની પોતાની સપ્લાય 
ચેઇનના આગળના તબ�ામાં �વેશ કરે અને 
�ડસ્�ીબ્યુશન, �રટ�લ અથવા સીધા �ાહક સાથેના 
સંપક� પર િનયં�ણ મેળવે. જો કોઈ મેન્યુફ�ક્ચરર 
પોતાનું ઉત્પાદન હોલસેલર અથવા �ડસ્�ીબ્યુટર 
મારફતે વેચતો હોય અને પછી પોતે �ડસ્�ીબ્યુશન 
નેટવક� શરૂ કરે, તો તે ફોરવડ� ઇ�ન્ટ�ેશન છ�. જો તે 
આગળ વધીને પોતાનાં �રટ�લ સ્ટોસર્ પણ ખોલે, તો તે 
વધુ �ડ�� ફોરવડ� ઇ�ન્ટ�ેશન કહેવાય. સરળ ઉદાહરણ 
તરીક� જોઈએ તો, કોઈ જૂતા બનાવતી ક�પની પોતાનું 
ઉત્પાદન �ડસ્�ીબ્યુટસર્ને વેચે તો એ અલગ છ�, પરંતુ 
જો ક�પની પોતે જ પોતાના જૂતા વેચવા માટ� પોતાની 
માિલકીના �રટ�લ સ્ટોસર્ ખોલે અથવા સીધા પોતાની 

વેબસાઇટ �ારા �ાહકોને વેચવાનું શરૂ કરે, તો તેણે 
ફોરવડ� ઇ�ન્ટ�ેશન કયુ� કહેવાય.

ફોરવડ� ઇ�ન્ટ�ેશન શા માટ� 
કરવામાં આવે છ�?

ફોરવડ� ઇ�ન્ટ�ેશનથી ક�પની સીધી �ાહક સાથે 
સંપક�માં આવી શક� છ�. ક�પની િમડલમેન પર ઓછી 
િનભર્ર રહે છ� અને અંિતમ �ાહકની જરૂ�રયાતો, 
પસંદગી અને ફીડબેક સીધા મેળવી શક� છ�. તદુપરાંત, 
�ાહકોને સીધો માલ વેચવાથી ક�પની અને �રટ�લર 
વચ્ચેના મધ્યસ્થી માિજર્નનો એક ભાગ બચાવી 
પોતાના નફામાં વધારો કરી શક� છ�. આ ઉપરાંત, 
ક�પની પોતાની �ાન્ડ પર સંપૂણર્ િનયં�ણ રાખી શક� 
છ�. ક�પની પોતાની �ાન્ડનું �ેઝન્ટ�શન, ભાવ, �ાહક 
અનુભવ વગેરે વધુ સારી રીતે િનયંિ�ત કરી શક� 
છ�. સૌથી મોટો ફાયદો તો એ છ� ક� �ાહક શું ખરીદે 

છ�, કઈ �ક�મત સ્વીકારે છ� અને કયા �ોડક્ટની માંગ 
વધી રહી છ� વગેરે જેવી અિત મહત્વની માિહતી 
સીધી ક�પની સુધી પહોંચે છ�. ક�પની વધુ ઝડપથી પણ 
�ાહકો સુધી પહોંચી શક� છ�, કારણ ક� �ડસ્�ીબ્યુશન 
તેના પોતાના હાથમાં હોય છ�.

ફોરવડ� ઇ�ન્ટ�ેશનના ઉદાહરણ: 
અમુલ અને એિશયન પેઇન્ટ્સ

ફોરવડ� ઇ�ન્ટ�ેશન સમજવા માટ� અમુલનું ઉદાહરણ 
અત્યંત ઉપયોગી છ�. અમુલનું િબઝનેસ મોડ�લ 
મા� દૂધ એકિ�ત કરીને વેચવા પૂરતું નથી. તેના 
સહકારી સ્�ક્ચરનો ફાયદો એ છ� ક� એ દૂધ એકિ�ત 
કરવાથી માંડીને �ોસેિસંગ, પેક�િજંગ, �ડસ્�ીબ્યુશન 
અને �ાહક સુધીની વેલ્યુ ચેનને એકીક�ત કરવામાં 
મહત્વની ભૂિમકા ભજવી છ�. જીસીએમએમએફ, જે 
અમુલ �ાન્ડનું માક��ટ�ગ ફ�ડરેશન છ�, તે આ સમ� 
વ્યવસ્થામાં મહત્વપૂણર્ ભૂિમકા ભજવે છ�. અહીં 
ફોરવડ� ઇ�ન્ટ�ેશનને સમજવા માટ� ખાસ બાબત 
એ છ� ક� દૂધ ઉત્પાદકો પાસેથી મળતું દૂધ મા� કાચા 
માલ તરીક� અન્ય ક�પનીને વેચી દેવામાં આવતું નથી. 
તેને �ોસેિસંગ પ્લાન્ટ્સમાં લઈ જઈને દૂધ, માખણ, 
ચીઝ, આઈસ્�ીમ, દૂધ પાવડર વગેરે જેવી વેલ્યુ 

એડ�ડ �ોડક્ટ્સમાં પ�રવિતર્ત કરવામાં આવે છ� અને 
પછી મોટા �ડસ્�ીબ્યુશન નેટવક� �ારા �ાહકો સુધી 
પહોંચાડવામાં આવે છ�.

એિશયન પેઇન્ટ્સ શરૂઆતમાં મુખ્યત્વે રંગોના 
ઉત્પાદન પર ધ્યાન ક��ન્�ત કરતી ક�પની હતી. પરંતુ 
ક�પનીએ ધીમે ધીમે ઉત્પાદન પછીની ��િત્તઓ જેમ 
ક� િવતરણ, વેચાણ અને �ાહક સાથેના સીધા સંપક� 
પર પોતાનું િનયં�ણ વધાયુ�. 

તેણે િવશાળ વેપારી જાળ ઊભી કરી અને રંગોના 
વેચાણ સાથે �ાહકોને રંગ પસંદગી, ઘર સજાવટ 
અને રંગકામ અંગે માગર્દશર્ન આપવાની વ્યવસ્થા 
પણ િવકસાવી. આગળ વધીને એિશયન પેઇન્ટ્સે 
રંગો ઉપરાંત સંપૂણર્ ઘર સજાવટના ઉક�લો આપવાનું 
શરૂ કયુ�. એટલે ક�પની મા� “રંગ બનાવતી ક�પની” 
ન રહી, પરંતુ �ાહકના ઘર સુધી પહોંચીને રંગ, 
સજાવટ અને સંબંિધત સેવાઓ પૂરી પાડતી ક�પની 
બની. આ રીતે ક�પની ઉત્પાદનના તબ�ાથી આગળ 
વધીને િવતરણ, વેચાણ અને અંિતમ �ાહક સુધીની 
મૂલ્યસાંકળમાં �વેશી, જેને ફોરવડ� ઇ�ન્ટ�ેશન 
કહેવાય. એટલે ઉત્પાદકથી �ાહક સુધી આગળ 
વધવાની આ યા�ા ફોરવડ� ઇ�ન્ટ�ેશનને ખૂબ સારી 
રીતે સમજાવે છ�.

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

આ બેકવડ� અને ફોરવડ� ઇ�ન્ટ�ેશન: 
વ્યવસાય �િ�ની વ્યૂહરચનાઓ

ક�પની પોતાની ��િત્તથી પાછળના તબ�ા તરફ જાય તો તેને બેકવડ� કહવેામા ંઆવે છ�, 
જ્યારે ક�પની પોતાની ��િત્તથી આગળના તબ�ા તરફ જાય તો તેને ફોરવડ� ઇ�ન્ટ�ેશન 

કહવેામા ંઆવે છ�


