










at 
the holy City

at 
the holy City

VaranasiVaranasi
DeenDayal hastkala sankulDeenDayal hastkala sankul

For More details:  Call Now-+91 7838312431
E-mail: sugandhindiam@gmail.com

1st Time In Uttar Pradesh

 www.sugandhindia.in
sugandhindia







उपभोक्ता बताजतार में एक उत्ताद के दज्जनो ंयता सैकडो ंबतांड होते हैं । छोटे-
बडे और नए-पुरताने बतांड के प्ोडक्टस की भीड में ररटेलर और कंज्यूमर 
के ललए यह तय करनता मुश्किल हो जतातता ह ैकक वह कैसे उत्तादो ंको बेचे 
यता खरीदे ? प्मुख उपभोक्ता वस्ुओ ंको लेकर ग्ताहक पहले से जतानकतार 
रहतता ह ैकक उसे क्ता खरीदनता ह,ै लेककन अगरबत्ी और धयूप उत्ताद जो 
बडे पैमताने पर रताज्वतार भी उत्ताकदत होते हैं उनके ललए उत्तादो ंकी भीड 
में अपने बतांड कता वैल्यूम बढतानता और उसके ललए दकुतानो ंपर सही कडस्प्े 
करनता आज एक चुनौती है । इसी समस्ता के ललए मककें डताइलजंग शब्द की 
उत्लत् उद्ोग जगत ने की है । इसके तहत उत्तादो ं को दकुतान पर 
प्मुखतता से कलतात्मक व रचनतात्मक तरीके से कडस्प्े करनता ह ैलजससे 
ग्ताहक आकक ््जत हो । खुदरता व्तापतार में कवजुअल कडस्प्े-मककें डताइलजंग 
कता मतलब प्ोडक के कडजताइन, लसलेक्शन, प्ताइज और पैकेलजंग को 
आक््जक ढंग से प्स्ुत ककयता जताए । सताफ शब्दो ंमें कहें कक आज बताजतार 
में वही कबकतता ह ैजो कदखतता है । मताकके ट, प्ोडक व कंज्यूमर शब्द जब 
से चलन में आयता ह ैतब से यह लसदतांत होलशयतार उत्तादक व दकुतानदतार 
अपनताते रह ेहैं । केवल अगरबत्ी उत्तादो ंकी दकुतान हो तो समस्ता कम 
ह,ै लेककन जनरल स्ोर, पतान की दकुतान अथवता अन्य उपभोक्ता वस्ुओ ं
की दकुतानो ंमें अगरबत्ी कता कडस्प्े और चुनौती पयूर्ज ह,ै लेककन थोडता 
खच्ज करके कंपकनयतां एलइडी बोड्ज, जो  दकुतान के फं्ट, अंदर यता बताहर 
लगतायता जता सकतता हो, उनकता इस्ेमताल कर सकती हैं । घडी यता कैलेंडर 
के सताथ एलइडी बोड्ज दकुतान के अंदर यता कैश कताउंटर पर लगतायता जता 
सकतता है । कलतात्मक मयूकत्जयतां, धताकम्जक लचत्र और रताष्ट्ीय लचन्ह के सताथ 
कडस्प्े बनताए जता सकते हैं । अगरबत्ी धयूप और पयूरे सुगंध उद्ोग की बतात 
करें तो अलधकतांश कंपकनयतां क्ताललटी प्ोडक दे रही हैं और बेस् से बेस् 
प्ोडक कता प्ोडक्शन कर रही हैं । इसललए बहुत पुरतानी कंपकनयतां लजनके 
बतांड की सताख बन चुकी ह,ै उनको एक बतार छोड भी दें तो अन्य लोककप्य 
बतांड भी दज्जनो ंकी संख्ता में हैं । ऐसे में ककसी ररटेलर के ललए सभी 
प्ोडक समतान रूप से बेचनता नतामुमककन है । ररटेलर उसी बतांड को ज्तादता 
बेचेगता लजसमें उसे अलधक कमीशन लमलती है । कंज्यूमर को सीधे 
आकक ््जत करने के ललए जरूरी ह ै कक कंपकनयतां कमीशन और स्ीम 
आकद दें, लेककन दकुतान पर सजतावटी बॉक्स, लताइकटंग व अलग शेल्फ में 
खयूबसयूरत पैककंग को सजताकर कडस्प्े करें । मककें डताइलजंग के तहत देश के 
प्मुख धताकम्जक, सतामतालजक, सतांस्कृ कतक और रताष्ट्ीय पव्ज के अनुसतार 
अपने प्ोडक कता प्चतार-प्सतार भी करें । अमेररकता और ययूरोपीय देशो ंमें 
नए व््ज के बताद मताकके कटंग की शुरुआत वैलेंटताइन डे से होती है । इस 
दौरतान कंपकनयतां अपने प्ोडक के प्चतार के ललए ररटेलर से लेकर कस्मर 
तक कवलभन्न तरह के उपहतार-टीशट्ज, कॉफी मग, पेन स्ैंड यता उपयोग की 
चीज उपहतार में देती हैं । करिसमस और अन्य त्ोहतारो ंके अलतावता रताष्ट्ीय 
स्वतंत्रतता कदवस, मदस्ज-डे व फतादस्ज-डे के अलतावता जुलताई में बचो ंकता 
स्यू ल खुलने पर बैक टयू स्यू ल डे, पर भी उपहतार देती हैं । अगरबत्ी उद्ोग 
भी भतारत जैसे बहु धताकम्जक और सतांस्कृ कतक देश में कवशे् त्ोहतारो ंके 
मौके पर ररटेलस्ज की दकुतानो ं पर खतास ककस्म के कडस्प्े के अलतावता 
कस्मर को भी उपहतार उपहतार देने कता प्योग करनता चताकहए । इससे 
उनकता उत्ताद दकुतान पर अलग से कदखेगता और उसके कस्मर भी धीरे-
धीरे स्ताई होते जताएंगे । दकुनयता भर में ककसी भी प्ोडक के बतांड बनने की 
कहतानी में कडस्प्े एवं मककें डताइलजंग की अहम भयूलमकता रही है । n

Zillions of brands available in the consumer market 
make it difficult for retailers and consumers to make 
informed decisions on what to buy or sell. While 

customers may already be aware of what they want from 
popular consumer goods— the same does not apply to 
agarbatti and dhoop products that are produced on a large 
scale. As a result, it has become a challenge for companies 
to increase the value of their brand and effectively display 
their products in stores. To address this challenge— the 
industry has adopted the term merchandising, which 
involves prominently and creatively displaying products 
in a shop to attract customers. This practice involves 
visual display-merchandising, where products displayed 
are presented attractively, showcasing their design, 
selection, price and packaging. The principle of “what 
is visible is sold” has been adopted by smart producers 
and shopkeepers since the advent of the market, product, 
and consumer. In shops that sell a variety of consumer 
goods, displaying incense sticks can be challenging, but 
companies can invest in LED boards that can be displayed 
inside or outside the shop to make their products more 
visible. Additionally, artistic displays can be created using 
sculptures, religious images, and national symbols to 
showcase the products attractively. Talking about incense 
sticks — most companies provide quality products. 
Therefore, even if we leave aside the legacy companies 
whose brands enjoy a traditional reputation, dozens of 
popular brands that are not that old are party to consumer 
demand. In such a situation, a retailer can’t sell all the 
products equally. The retailer will sell more of that brand 
which brings more commission. To attract the consumers 
directly, the companies must give commissions and 
schemes etc., but also display the beautiful packaging in 
decorative boxes, lighting and separate shelves at the shop. 
Under merchandising, promote your product according 
to the major religious, social, cultural and festivals. In 
America and European countries, marketing begins post-
New Year celebrations on Valentine’s Day with gifts like 
t-shirts, coffee mugs, pen stands or other useful items from 
retailers to customers to promote their products. Apart from 
Christmas and other festivals, National Independence Day, 
Mother’s Day and Father’s Day, gifts are also given. When 
children’s schools open in July, there’s Back to School Day 
gifts . In a multi-religious and cultural country like India, 
the incense industry should also experiment with special 
displays at retailers’ stores and give gifts to customers on 
special festivals. With this, their product will stand out 
in the shop and their customers will gradually become 
permanent. Display and merchandising have played an 
important role in the story of any product becoming a 
brand across the world. n

M. A. Farooqui
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Overcoming challenges, 
innovative strategies and 
zeal for the future: 

Agarbatti 
Company

Transforming Tradition: 
The Evolution of

Ashish Shah
The Balaji agarbatti 
company story with

Balaji Agarbatti Company, a prominent brand in India celebrated for its top-quality incense sticks, 
underwent a significant transformation in 2016 with the arrival of a group of young leaders from diverse 

professional backgrounds. This collaboration infused the company with fresh energy and strategic 
direction, setting the stage for remarkable growth. By 2020, the leadership baton of Balaji Agarbatti 
passed to a dynamic quartet of leaders, each bringing their unique expertise and perspectives to the 

forefront. With a wealth of experiences behind them, they championed innovation and resilience, 
driving Balaji Agarbatti towards sustained success and recognition in the industry. 

Market observers initially raised questions about the longevity of the “newcomers” at Balaji Agarbatti 
due to the fallout from the previous owners. Speaking with Sugandh India, Ashish Shah, Managing 

Partner of the Balaji Group, acknowledged the challenge of navigating unfamiliar terrain. At 33, Ashish 
stepped into a leadership role at Balaji, bringing with him a wealth of experience in other domains. 

Despite the complexities resulting from the fallout, Ashish embraced the opportunity wholeheartedly. 
He immersed himself in the agarbatti market, undertaking extensive tours across the country. Through 

direct engagement with dealers, distributors, stockists, and suppliers, he swiftly familiarized himself 
with the intricacies of the industry.
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Shah humorously reminisced about conducting distributor 
interviews, a task akin to the current interaction. He delved 
into learning various market specific packaging types, 
taking samples, and touring diverse markets to promote 

Balaji’s products. Conducting a gap analysis, Shah identified 
segments where Balaji lacked presence, such as the absence of 
a 250g family pack in Maharashtra. Leveraging insights from 
surveyed customer buying behavior, Shah strategically filled these 
gaps, thereby boosting sales in prospective markets. For instance, 
addressing the limited availability of agarbattis packed in bundles, 
Balaji increased bundle SKUs. These strategies not only propelled 
Balaji’s growth but also solidified its position in the competitive 
agarbatti market.

When asked about the challenges faced upon assuming control of 
Balaji management, he highlighted the uphill battle of proving their 
capability amidst market skepticism. Despite doubts surrounding 
their lack of experience, their family had been rooted in the agarbatti 
raw material business since the 1980s. This set them apart from 
other major brands in Bangalore, where the art of perfumery and 
masala incense stick production is passed down through generations, 
typically beginning in one’s teenage years. However, their upbringing 
differed from this tradition. While he occasionally visited his 
father’s office and factory during school days, he had little interest 
in this business. After college, he and his cousins pursued ambitions 
beyond the incense industry. For instance, Ashish completed CFA 
and worked as an Equity Research Analyst at a prominent Rating 
Agency. Despite their varied backgrounds, they were united in their 
determination to lead Balaji towards a prosperous future.

Managing money and running a business are weighty 
responsibilities that demand both intellect and passion. As we delved 
into product creation, some, like Banaras, Pure Sandal (zipper pack), 
and Oudh & Khus in our Royal Segment, found favor in the market 
while others didn’t. Crafting fragrances for these products required 
extensive research, consultations with experts, and numerous 
experiments.

Beyond scent creation, designing packaging posed its own 
challenges. With a background in commercial photography, creativity 
comes naturally. In my previous role leading the exports department, 
I oversaw the creative aspects of packaging and labeling for Balaji 

products. This meticulous process involves 
designing products that resonate with consumers 
while effectively conveying our brand’s essence.

Our brand has consistently held a prestigious 
reputation. Over the past three or four years, 
our persistent efforts have further solidified this 
status. Today, when we unveil a new product, 
customers rarely request samples. Instead, they 
confidently place bulk orders upon seeing the 
launch poster. This enduring trust is our most 
prized possession, bringing us profound joy and 
satisfaction. It serves as our driving force, fueling 
our relentless pursuit of excellence. Quality 
always takes precedence in our approach, with 
product launches meticulously planned and 
executed. Ensuring impeccable quality remains 
our foremost priority, with cost considerations 
following closely behind.

When discussing new markets, Ashish 
highlighted the potential in Bihar and Rajasthan, 
previously untapped regions for Balaji. In terms 
of exports, he expressed satisfaction with South 

East Asia, Central America, and select South American countries, 
where Balaji receives consistent orders. Ashish emphasized the 
importance of tailoring incense products to fit the customs, traditions, 
and fragrance preferences of each region, a principle also applied 
domestically. He highlighted the complexity of managing inventory 
to address the diverse preferences of dozens of markets across India 
and abroad, necessitating careful consideration of fragrance, design, 
packaging, and pricing for each market.

Sugandh India noted that certain markets have price thresholds 
that they will not exceed, no matter the persuasion. Ashish agreed, 
acknowledging this challenge in several markets. To address it, 
they distributed dozens of samples to dealers and distributors for 
personal use and distribution. Knowing the quality of their products, 
they were confident that once tried, customers would be inclined 
to purchase and promote them at the retail level, emphasizing to 
dealers, “ek baar jala kar ke to dekho” (try burning it once and see).

Switching gears to aroma blending, Ashish explained that they 
stock over 200 aromatic chemicals for creating blends, with more 
than a hundred in-house blends, each comprising an average of 30 
to 40 ingredients. The art of blending is intricate, overseen by his 

Nainesh Shah and Ashish Shah (Left to Right)

Dixit Shah (Left)



cousin Dixit, who manages procurement and blending operations.
Sugandh India recalled a past fire incident, Ashish mentioned 

about the devastation of losing their ready-to-ship stocked premium 
products just before the peak buying season in July, a crucial time 
for Maharashtra’s festive season. Despite the irreparable loss of 
thousands of cartons, they received swift support from printing 
vendors, ensuring a rapid turnaround in production. Though finished 
goods were lost, essential chemicals, perfumes, and raw agarbattis 
were spared. They dispatched the first lot within seven days post-fire.

Remarkably, the workforce, including the women, were present 
within hours of the fire. Their resilience and dedication were evident 
as they swiftly mobilized to aid in the recovery process. Through 
perseverance and collaboration, they not only weathered the setback 
but also emerged stronger, with reinforced logistical strategies and 
a deepened sense of solidarity among their workforce and partners.

Today, the Balaji Group stands as a testament to resilience, 
having emerged from the shadows of its past into a more streamlined 
and efficient organization. Ashish oversees various aspects of the 
business, ranging from product development and perfume creation 
to packaging design, procurement, sales, and international markets. 
He finds comfort in his role, stating, “This is where I belong. My 
office and factory, my comfort zone, surrounded by my loyal and 
hardworking team.”

In addition to Ashish’s role, his partners, including his cousin 
Dixit Shah and brother Nainesh Shah, play equally pivotal roles. 
Dixit manages finance and accounts, as well as process management, 
while Nainesh oversees day-to-day operations at the factory, 
managing manpower and raw material procurement.

Regarding daily operations, Ashish emphasizes the involvement 
of his partners at the factory, ensuring smooth functioning. He 
underscores the incorporation of state-of-the-art technology, skilled 
manpower, and innovative operational methods. Ashish remarks, 
“Agarbatti manufacturing demands ample space, and though our 
space is limited, we’ve leveraged our expertise, technology, work 
ethos, and market insights to refine our production processes.”

Sugandh India asked about the challenges Balaji faces and how 
they’re dealing with them.

Well, there are challenges, especially from local producers. 
They focus more on selling lots of products rather than making sure 
they’re good quality. They don’t have the same overheads as us and 
often sell things unbranded and in bulk without worrying about their 
scent or safety. Some even use inferior quality aroma chemicals or 
residue oil mixes in their products, which can be bad for customers’ 
health. They don’t care much about their brand reputation or how 
their products affect people. This makes it tough for companies 
like us who value quality. The competition on prices is so intense 
that some manufacturers don’t even bother ensuring quality in their 

products anymore, leaving customers feeling cheated.
It’s a tough situation, but we’re committed to sticking to our 

values and making sure our products are safe and of the highest 
quality, even if it means facing these challenges head-on.Another 
challenge we face is how consumers’ preferences keep changing. 
They often choose products based on their attractive packaging and 
titles rather than their actual value for money. This makes it tough for 
brands like that focus on offering genuine quality. We need to stay 
alert to new products and trends in the market and constantly think 
about how to improve our designs, packaging, and prices.

Companies are always launching new products and variations, 
making it hard for customers to stay loyal to one brand or fragrance. 
Everything in the market—from packaging to flavors and scents—
is always changing. Even the market for agarbatties is evolving 
rapidly, with more people preferring dry sticks and sambrani cups.

To stay competitive in this fast-changing market, we have 
to keep updating our products, including our range of perfumes, 
to meet the changing needs of consumers and stay ahead of the 
competition.When discussing the choice between regular/economy 
products and premium ones, he clarified that their focus is on 
premium markets. While premium and luxury brands help maintain 
their good reputation, they also must cover factory and overhead 
costs. The economy segment helps them manage expenses and stay 
balanced.

However, despite their focus on premium markets, Balaji 
understands the importance of offering options for different 
budgets. Banaras, one of their best sellers, is a popular choice in 
the Economy Zipper Pouch category because of its quality and 
quantity. Buyers wanted a good quality agarbatti in the Economy 
zipper segment, and Balaji delivered.

When asked about the company’s future plans, Ashish 
explained that they aim to develop new products appealing to 
youngsters. They plan to expand beyond incense sticks to include a 
wider range of lifestyle products. In particular, they’re focusing on 
the roll-on segment, with the intention of launching one or two new 
products every six to eight months, all meeting their high-quality 
standards. Ashish stressed that customers have high expectations 
from a reputable brand like Balaji, especially regarding perfumes, 
so they’re dedicated to ensuring excellence with every new launch.

Sugandh India observed that the Balaji Group has become 
more proactive and assertive, particularly in the past three years. 
When questioned about changes in their approach compared to the 
previous administration -  Ashish highlighted their commitment 
to market research to identify new opportunities. They have been 
introducing new product segments to fill gaps in the market, 
ensuring prompt supply, and actively responding to feedback from 
dealers and distributors.n
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Q. India has been successful in limiting the import of many 
types of oils, but there are many issues in export also. What 
do you expect from the government for this?
A. Central Government has taken many steps for “Ease of Do-
ing Business”. Earlier there were many problems. Import poli-
cies need to be further simplified. Conditions have improved in 
exports, but clearings in imports should be more swift.
Q. As the President of the Essential Oil Association of India, 
what target have you set for the year 2024?
A. The year 2023 was a little slow after the Covid, but the start 
of the year 2024 has been very good. The production, demand 
and consumption of essential oils, ingredients and flavours are 
increasing rapidly. So hopefully this year will be good.
Q. How much dependence is there on imports of essential oil 
and what measures are being taken to reduce it?
A. Many types of aroma crops are being developed in the coun-
try for essential oil. So that they do not have to be imported. 
The production of many aroma chemicals has increased. The 
export of essential oil has also increased. However, the chal-
lenge is that while India is number one in mint, a lot of synthet-
ic menthol is also entering the market. Due to this, industry and 
farmers are suffering huge losses. The government should in-
crease the duty on imports so that both farmers and industry 
can benefit.
Q. It is often heard that Indian goods face quality issues in 
foreign countries. What are you doing in this direction?
A. Quality is being taken care of in exports. Our standards have 
increased a lot compared to before. A lot of work has been done 
in this direction not only at the industry level but also at the 
government level. Work is also being done on food safety and 
currently Indian products have reached global standards. So 
there is no challenge in this now.
Q. What is your message to the industry?
One of the objectives of this event has been to make people pay 
attention to quality. The more work they do in this direction, 
the more they will progress, because in the end, only quality 
products remain in the market whether in India or abroad.

with an aim to make India a global hub for fragrance
EOAI congress-expo concluded

Advancements in Aroma Crop Cultivation in India will boost exports: Sanjay Varshney8
The Essential Oil Association of India (EOAI) recently organised the World Aroma 
ingredients Congress & Expo-2024 in Hotel ITC Chola, Chennai from 8th to 10th 
February. The essential part of the event was to promote and develop the 
fragrances, flavour and ingredients industry in India and to market their products 
worldwide. The event saw the participation of approximately 1400 representatives 
from India and abroad, with 100 foreign guests from 26 countries also in 
attendance. India-Global Hub for Essential Oil, Fragrance and Flavour was the 
theme. Manufacturers of essential oil, flavour, fragrance, aroma, incense sticks, 
cosmetics, pharma, and veterinary along with raw material suppliers and ICMR 
scientists also participated in the event. The event witnessed twice the 
participation as compared to the previous event by the association. On the 
success of the event, Sugandh India had a one-on-one dialogue with EOAI 
President Mr Sanjay Vaishnav and congratulated him for the same.

The main parts of the conversation are as follows:
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Q.The event came out to be a huge success under your leadership. 
What is the theme for the 25th congress and expo and the future 
roadmap?
A. The theme, India-Global hub for Essential Oils, Fragrances and 
Flavours is akin to the efforts that are being put in different parts of 
the country. Prime Minister Narendra Modi has given the vision of 
creating “Self-reliant India” and “Make in India”. Therefore, the 
industry is also active in this direction. In Arunachal Pradesh, Tripu-
ra, Uttarakhand, Himachal Pradesh and other areas, the government 
is encouraging farmers to cultivate aromatic herbs and spices in-
stead of traditional farming. For example, work is being done on 
many crops like agarwood oil in Tripura, rose oil in Himachal, lem-
ongrass, citronella in Arunachal, cinnamon oil in Uttarakhand, etc., 
through which all the essential oils which are imported can be pro-
duced in India. This will also increase the inflow of foreign curren-
cy.
Q. What was the objective of the association behind organizing 
the event in Tamil Nadu?
A. Chennai was chosen because South India and Chennai in partic-
ular is the hub of SouthEast Asia. A lot of countries like Singapore, 
Malaysia etc do business from here. The offices of big corporate 
companies are here. Moreover, South India and Kerala have been 
the centre of traditional cultivation of herbs and spices. Essential 
oils, fragrances and aroma products are traded on a large scale here. 
Also, the association also wants to increase its presence in South 
India.
Q. What is India’s position in the production and export of essen-
tial oils, fragrances and aromas?
A. As of today we are number one in Mentha, Lemongrass and Basil 
Oil. More and more efforts are being put in Geranium as well and in 
the coming few years we will overtake the production and export of 
countries like China and Egypt. Government institutions, especially 
CSIR and CIMAP, are also doing a lot of work in this direction 
providing guidelines and direction to the industry and farmers to 
work together on many types of spices and ingredients. The Aroma 
Mission is being run under the supervision of CSIR and we are con-
tinuously working with them. This is why CSIR directors have 
come to the program and shared a lot of knowledge with the people 
in the technical sessions.





22 ×æ¿ü-w®wyâé»¢Ï §¢çÇUØæ



×æ¿ü-w®wy âé»¢Ï §¢çÇUØæ 23



24 ×æ¿ü-w®wyâé»¢Ï §¢çÇUØæ

Karnataka Aroma is also an event sponsor of the Congress 
and Expo. It has been very well done and the whole program 
has been an opportunity to learn a lot and meet new people. 
Representatives from India and abroad also said that India 
will definitely become a global hub. Apart from this, among 
the stalls set up in the expo, there were also stalls of many 
foreign companies. This is the beginning of making India a 
global hub of essential oil and we have to go a long way by 
working hard and I am sure that one day we will definitely be 
at the forefront.

-Vinay S Raj, Karnataka Aromas

I am also the Chairman of the Organizing Committee of EOAI, 
hence the responsibility for the success of this event was ours. 
The program was very amazing. A lot of registrations took place 
and a large number of people came from all over the country and 
abroad. Big suppliers of raw materials also attended. The meeting 
with them was very beneficial. Now India is progressing rapidly 
in the essential oils sector and in the next 10 years we will be es-
tablished as a global hub. At present there is an anti-China atmo-
sphere in the world. India will benefit from this. We are all work-
ing on a lot of ingredients. Lavender, rosemary and geranium etc. 
were earlier imported but now they are being produced in India.

- Vaibhav Agarwal, Norex Flavors Pvt Ltd
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This Congress and Expo has been conducted very 
grandly. In the three sessions, the entire fragrance 
and aroma industry has benefited a lot and we all 
also got a chance to learn and understand a lot. The 
technical sessions were very informative and I was 
one of the speakers as well. Looking at this, the 
event really came out to be a global hub for the in-
dustry and the quality here is excellent.

-Dr. Blossom Kochhar,  
Chairperson, Blossom Kochhar Group of Companies

The event exceeded our ex-
pectations. Now people are 
moving towards natural in-
gredients due to which the 
essential oil industry is get-
ting a lot of benefits. Prime 
Minister Narendra Modi has 
brought the Aroma Mission 
and through CSIR, emphasis 
is being laid on production of 
best quality products like 
palm rosa, lemongrass, gera-
nium etc. The association is 

also working closely with CSIR and farmers have also shifted from 
traditional farming to aroma crops. The purpose behind organizing the 
event in Chennai was that hundreds of people are working in this field 
here and also South India is a center of spices and the essential oils 
made from them. Today we are at the forefront in giving mint to the 
world and similar efforts are being put on many other crops like lemon 
grass, palm rosa, geranium etc. I have full hope that we will be at the 
forefront in the world in these also. Thanks also to Sugandh India and 
Tobacco Plus magazine for covering the entire event.

- Pradeep Kumar Jain, General Secretary EOAI
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Local manufacturers in the agarbatti and incense 
industry are being overshadowed by big national-
level companies. This is similar to the concept of 
big fish eating small fish. Head of Patna based 
Badshah Industries, Mr Jagjivan Singh expressed 
his dismay in a conversation with Sugandh India. 
He stated that state-level or regional-level 
companies make products that cater to the local 
market and people’s preferences. However, some 
national-level companies create similar products 
and flood the market with them, which threatens 
the existence of local producers. Mr Singh said 
that national-level companies use advertising on 
TV and in newspapers to promote their products, 
and their brand names are well-known. However, 
this competition is unfair to local brands. While 
healthy competition is good for the industry, some 
national level companies flood the market with 
cheap and low quality products and aim to 
eliminate small producers from the market. Mr 
Singh believes that this strategy of big producers 
is very unfair. There should be space for expensive, 
cheap, and different-quality products to coexist in 
the market.

Few Big brands are 
trying to eliminate 
small local players: 
Jagjivan Singh

8

Badshah 
brand 
Bihar and Jharkhand
dominates
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Mr. Jagjivan Singh, founder of the 
Badshah brand from Patna, has made 
his place in this industry through hard 
work. Around 1990, he used to be a 

hawker and would roam from street to street carrying 
the products of other companies on his bicycle. He 
said that at that time his friend Ranjit Singh advised 
him to set up his own factory, but he did not have 
money. At the same time, a manufacturer from Bihar 
did a business fraud with him. This is when a friend 
invested money and we started the business. Our 
younger brother’s name was Badshah which also 
became our brand name. The business did well for the 
first year, but then it went down. Then we launched 
Damru brand incense sticks and it became a hit. My 
friend suggested linking it with Baba Dham and thus 
large-scale posters, banners and hoardings were put 
up along the 90 km pilgrimage route from Sultanganj 
to Deoghar. At that time people used to say other than 
Coca-Cola, our product was promoted the most. The 
Damru brand became a hit and then we also launched 
Ghanti and that too was liked by the consumers.

Mr Jagjivan Singh was asked about the challenges he faced in 
business, to which he replied that while challenges are a part of any 
business, their biggest challenge, in the beginning, was the people 
whose goods they used to sell on cycle. However, with hard work 
and dedication from his family, particularly his brothers Manveer 
Singh and Swaran Singh, they were able to establish their business. 
He mentioned that their business is a joint family effort, with all 
members contributing towards its success. We started by making 
incense sticks ourselves and today we have over 200 workers and 
all of them are women. Today, the Badshah brand boasts over 100 
product range, with the company introducing 8 to 10 new products 
every year. When asked about the success rate of new products, he 
mentioned that not all of them are successful. Out of 10-12 new 

products, only one or two may become hit, just like 
the success of our brand named Hindustani. He also 
mentioned that the Damru, Ghanti, and 50-50 brands 
are very popular.

While talking to Sugandh India, he said that Bihar 
is a very good market. Earlier in the beginning we 
had to sell a lot of goods on credit, but now we have 
understood that it is the brand that works. His payment 
also keeps coming. Earlier there was a lot credit in the 
market, but now it is okay. The company has also made 
a policy that it will give 2% discount on advance and 
on time payments. This way, credit has been reduced. 
He said that along with incense sticks, we also produce 
camphor, sesame oil, dhoop, hawan material and many 
other worship products under Badshah brand. Badshah 
brand has products ranging from ₹5 to ₹100. He said 
that the market of ₹ 5 has now reduced considerably, 
but products with MRP of ₹ 10 to 20 are sold more. 
In response to Sugandh India’s question regarding 
the challenges of the industry, he said that one has to 
compete with big companies because many companies 

start offering goods similar to your product at a cheaper rate in 
that particular market. In this way, it becomes difficult for small 
companies to compete on quality and rates and their very existence 
is in danger. He said that the Badshah brand is most popular mainly 
in Bihar and Jharkhand. Apart from this, some people also supply 
in Kolkata and Bangladesh. He said that the company runs a blood 
bank through Maa Vaishno Devi Seva Samiti, through which blood 
is supplied to children suffering from thalassemia along with their 
treatment. He said that the majority of donation to Seva Samiti comes 
from Coal India, the Prime Minister and the Chief Minister Fund. 
Apart from this, the Samiti also organizes mass marriage programs 
along with many social service works. He said that the incense sticks 
business is related to worship and God, so entrepreneurs in this sector 
should also invest time and money in social service work. n
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BRAND NEWS

*Note:The prices and quantity/weight mentioned are as of January-2024-February-2024 or as mentioned by the respective companies

Embraced by the South Indian states, Hari Darshan’s Chandan Tika stands tall as a 
beacon of purity and tradition. Based in Delhi, Hari Darshan has entrenched itself as 
a stalwart in the incense industry, renowned for its specialty in wet dhoop products 
that have captivated consumers for decades. At the heart of its offerings lies the re-
vered 4-in-1 wet dhoop, a testament to the brand’s commitment to infuse every home 
with the divine aura of a temple. While wet dhoop predominantly finds favor in North 
India, Hari Darshan’s reach extends far beyond, resonating with diverse cultural pal-
ates across the nation. In the southern states, where sandal products hold sway, Hari 
Darshan’s Chandan Tika emerges as a cherished companion, revered for its refreshing 
properties. Beyond its aromatic allure, Chandan Tika is celebrated for its myriad 
health benefits, fostering concentration, positivity, and tranquility. Beyond Chandan 
Tika, Hari Darshan presents an eclectic array of offerings, including Kumkum Tika, 
White Chandan Tika, Chandan Kesar Tika, Ashtagandha, and Sindoor, each a testa-
ment to the brand’s unwavering dedication to purity and tradition. n

Hari Darshan’s Chandan Tika: A 
Southern Sensation

New Oriental Agarbatti: 
Enchanting Chennai’s Senses
From the heart of Bangalore emerges New Oriental Agarbatti, a 
jewel in the crown of The Mysore Agarbatti and Perfumery Compa-
ny. Steeped in tradition and revered for its commitment to excel-
lence, this distinguished brand has earned accolades not just in India 
but across the globe. At the core of New Oriental Agarbatti’s allure 
lies it’s time-honored craftsmanship, passed down through genera-
tions. From the revered Jamuna Agarbatti, honored with a gold 
medal by the Maharaja of Mysore in 1933, to modern-day marvels 
like Golden Wood and MysoreSandal, every offering is a symphony 
of scent, crafted with utmost care and reverence. In Chennai, the 
fragrance aficionados have spoken, embracing New Oriental Agar-
batti as a symbol of sophistication and refinement. Sugandh India’s 
market survey attests to the brand’s unwavering popularity, a testa-
ment to its enduring legacy of quality and craftsmanship. n

Dhoop sticks market has been seeing an uphill with the trend of bam-
booless products. In the majority of markets bambooless products have 
gained as much as 50% market share. Seeing the trend, the majority of 
the agarbatti companies have rolled out different ranges of bambooless 
products. Jayant is a Mumbai based incense company that has over 4 
decades of experience in the industry. The brand has products ranging 
from agarbatti to dhoop sticks and is present in various markets across 
the country. Talking about Bihar market, it has price conscious custom-
ers and therefore mostly cheap and economical products run in this 
market. Contrary to that, jayants premium dhoop sticks also have a 
market here. Packaged in distinctive packaging that sets it apart from 
the competition, Jayant’s President Rose and Arihant dhoop sticks ex-
ude an air of sophistication. These come in 50 grams packs for Rs. 125 
MRP.  While Bihar may be synonymous with affordable products, 
Jayant’s premium segment products signal a shift in consumer prefer-
ences. As tastes evolve and demand for quality grows, the brand stands 
poised to capture the hearts and minds of Bihar’s elite.n

Jayant Premium Dhoop 
Sticks: choice of Bihar’s Elite
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BRAND NEWS
Real Mahayagya Dhoop:  
Elevating Spiritual Experiences

Dhanlaxmi jumbo zippers popular choice in Bihar 

Amrutha Dhoop Sticks:  
Captivating Bihar’s Customers

Pune’s Real Fragrances stands as a beacon of olfactory excellence, 
enriching homes across the nation with its premium offerings. Among 
its revered creations, the Real Mahayagya series emerges as a divine 
indulgence, elevating every ritual into a transcendent experience. 
Real Mahayagya Dhoop, with its enchanting aroma, weaves a tapes-
try of purity and sanctity, refreshing minds and sanctifying spaces. Its 
ethereal fragrance, a blend of tradition and innovation, captivates the 
senses, leaving an indelible mark on all who encounter it. While Pune 
serves as its home, Real Fragrances’ reach knows no bounds, resonat-
ing with discerning consumers nationwide. From its exquisite Dhoop 
sticks to the aromatic allure of Sambrani cups, every product in the 
Mahayagya range is a testament to the brand’s unwavering commit-
ment to quality and spirituality. Other popular bamboo less products 
include hina, nivedan, upasna, devaa, firdaus, etc.n

Ahmedabad based Dhanlaxmi industries is one of the prominent brands from Gujarat that has its 
footprints across various markets in India. Speaking of the Bihar market, the brand has a good 
presence . Bihar being a market for low priced products is perfect for dhanlaxmi industries 
which specializes in providing best quality in less price making it a choice of customer. Among the 
most popular products of dhanlaxmi in Bihar are 300 and 600 gram packs of Ram Darbar 4 in 1, 
Radha Raani All in one and Varanasi 6 in 1. These packs are value for money for price sensitive 
customers of Bihar. Dhanlaxmi being a popular agarbatti brand with various varieties in different 
price segments also makes dhoop products under the brand Jai Ganesh.n

Amrutha aromatics from Bangalore is a name that has spread its fragrance across 
the country over decades and is till date a popular choice among the incense con-
sumers. Amrutha is among the most liked brands in almost all markets across the 
country. The brand is not just popular in incense sticks but has also gained market 
share in the dhoop stick segment as per the bamboo less trend. Amrutha’s pack of 
Kasturi, champa and firdaus fragrance dhoop sticks has a special popularity in 
Bihar markets. Each stick is a testament to the brand’s unwavering commitment to 
quality. This 3 in 1 pack weighs 90g and comes at an MRP of Rs.75. n
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For three decades, Zed Black has captivated consumers nationwide 
with its unparalleled offerings. Company’s fast growth continues to 
inspire many. In the fiercely competitive world of incense brands,  
Zed blacks 3 in 1 incense sticks with brand ambassador star crick-
eter Mahendra Singh Dhoni continues to be among the top sellers in 
the mass segment. Zed Black’s Manthan Wet Dhoop emerges as the 
most sellable in its segment across numerous states offering bang 
for the buck. Backed by the Bollywood icon Hrithik Roshan, Zed 
Black’s Manthan Wet Dhoop stands tall, often dominating the com-
petition and winning hearts with its enchanting aroma and divine 
appeal across India.From aggressive marketing strategies to com-
petitive pricing, Zed Black leaves no stone unturned in its quest for 
excellence. Even the local manufactures who have the logistic ad-
vantage find Zed Black a tough competition. n

From the bustling streets of Ahmedabad to the markets all over the country, Shah Fragrances spreads its aromatic charm far and 
wide. With a diverse portfolio boasting over 500 products, this esteemed brand has become a household name, revered for its 
quality and affordability. In Bihar’s price-sensitive market, Shah Fragrances emerges as a beacon of quality and value. From the 
timeless allure of Loban to the enchanting fragrances of Sunday 7-in-1 and House of Flowers 6-in-1, each product is a testament 
to the brand’s unwavering commitment to customer satisfaction. While its roots may lie in Ahmedabad, Shah Fragrances’ reach 
extends far beyond Indian shores. With a presence in Sri Lanka, Nepal, South America, Bangladesh, and several African countries, 
the brand continues to spread its aromatic charm across the globe. n

Shah Fragrances:  
Perfuming  
Bihar’s Hearts

Zed Black Manthan Wet Dhoop:  
A One-Sided Success Story
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*Note:The prices and quantity/weight mentioned are as of January-2024-February-2024 or as mentioned by the respective companies

Sambrani cup, an innovative product from South India has now spread everywhere in the 
country and has gained a lot of popularity. Seeing the growing trend of this product, most 
of the agarbatti companies now manufacture sambrani cups in different sizes, fragrances 
and even colours. Cycle, the number one agarbatti company in its endless product range 
also has Cycle Naivedya Sambrani Cup, a leading product in the Sambrani cup market. 
“Naivedya” which means an offering to God; this product is a perfect worship item due 
to its high quality. Talking about Bihar market, Naivedya has a major share in the sales 
and sells one sided. A pack of sambrani cups contains 12 cups. Cycle brand has complet-
ed 75 years and in this journey, Cycle with its incredible quality products has won the 
hearts not only in the country but all over the world. Today, cycle brand products have 
become a part of people’s worship in every household along with making the surround-
ings fragrant. Cycle Brand, the country’s No.1 agarbatti company, has earned the trust 
and place in the hearts of its customers on the basis of its quality and service. Cycle is a 
certified carbon neutral company, all its products are eco-friendly and safe for health. n

DevDarshan, a renowned brand in the Dhoop and Agarbatti industry, 
has been serving customers since 1954. With a rich legacy of over six 
decades, DevDarshan has established itself as a trusted name in the 
market. In a recent development, DevDarshan has expanded its prod-
uct range by introducing a captivating line of perfumes. These per-
fumes cater to the diverse preferences of both men and women, as well 
as offering a range of unisex options. With this new addition, DevDar-
shan aims to provide its customers with a complete fragrance experi-
ence. The perfumes are available offline as well as online on website 
www.devdarshandhoop.com in three different sizes to suit individual 
needs and preferences. Customers can choose from the 100ml, 50ml, 
and 20ml variants, ensuring that there is an option for every occasion 
and requirement. One of the key highlights of DevDarshan’s perfumes 
is their suitability for gifting purposes. Whether it’s a loved one’s 
birthday or a special anniversary, these perfumes make for a thought-
ful and memorable gift. The exquisite packaging and enchanting fra-
grances are sure to leave a lasting impression on the recipient. Dev-
Darshan takes pride in its commitment to quality and customer 
satisfaction. Each perfume is crafted with utmost care, using the finest 
ingredients to ensure a delightful olfactory experience. The brand’s 
dedication to excellence has earned it a loyal customer base over the 
years. With this new range of perfumes, DevDarshan continues to up-
hold its legacy of providing exceptional products that enhance the 
lives of its customers. The brand invites fragrance enthusiasts to ex-
plore its collection and indulge in the captivating world of DevDar-
shan perfumes. n

Cycle Naivedya Sambrani Cup:  
segment leader in Bihar

DevDarshan Unveils  
Captivating Fragrance Collection

Black Musk: BIC’s Next  
Flagship Product Redefining  
the Indian Incense Market

Bindu Incense Craft LLP (BIC), based in Bangalore, is a major 
player in the Indian incense market. It has established a strong 
brand portfolio with their signature product line, Black Musk. 
Over the past three years since its initial launch in 2021, Black 
Musk has witnessed remarkable growth across India. With 
Nine distinct variants catering to various market preferences, 
including Rs.15 MRP Pouches and Boxes, Rs. 25/- 30GM 
Boxes, Rs. 65 MRP Eco Boxes, Rs. 70/- MRP Zipper Packs, 
Rs. 150/- MRP 210 GM Family Packs, Rs. 70/- MRP Wet 
Dhoop Boxes, 5 Feet Extra Long Agarbatti Sticks and 50 GM 
Designer Dry Dhoop Sticks, Black Musk offers a diverse 
range of options for consumers. Its musky note is a signature 
blend from BIC that has garnered widespread acceptance and 
appreciation nationwide, positioning it as a standout product 
in the company’s portfolio. Notably, Black Musk is poised to 
become the next flagship product for BIC, following in the 
footsteps of their esteemed offerings, Panchavati and Shivam. 
As per the market survey, the sellers who buy Panchavati and 
Shivam also show interest in Black Musk. Black Musk exem-
plifies significant potential for continuous expansion and mar-
ket dominance. n
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MUZAFFARPURMARKET REPORT
Big market for medium range of incense sticks
Muzaffarpur is a district in Bihar 

known for its textile industry, 
lakh bangles, litchi, mango, 
honey, paddy and magahi 

paan. It is the second largest district in Bihar 
and a centre for North Bihar. The district has 
many temples and historical places, attracting 
tourists and pilgrims. Jain followers come 
here to Baso Kund, a pilgrimage site and 
the birthplace of Lord Mahavir. Being an 
agricultural producing district, the market 
here is of economy and medium range. A 
survey conducted by Sugandh India found 
that incense sticks and aromatic products sell 
well here. However, due to the low income of 
the people, the population of farmers and the 
middle class is higher.

50% economy market
Did you know that Muzaffarpur 
is a thriving market for incense 
sticks and products? According 
to Sugandh India’s market report, 
almost half of the market is for 
economy products, with medium 
and premium products making up 
the rest. The market offers brands 
from Indore, Bhopal, Delhi, Ahmedabad, Jaipur, Kanpur, and Bengaluru, 
and local-level brands also operate in their dedicated areas with different 
sales across different districts. The biggest market is for products with 
an MRP of ₹20, followed by heavy products with an MRP of ₹50 to 80. 
Box packing is the norm here, and the incense market has grown rapidly 
in recent years. Wet dhoop is more popular, with dry sticks accounting 
for only around 15% of the market. Don’t miss the opportunity to tap 
into this fast-growing market!

Demand for brands of Indore, Delhi, Jaipur, Bengaluru, Ahmedabad
Based on the market report, the top ten incense stick brands in the 
economy range include ZED Black, Cycle Pure, Moksh, ITC, Balaji, 
Darshan, Bharatvasi,BIC, Kavya, and Shah Fragrance. 
Some of these companies also offer products in the 
medium and premium price ranges. Products of Padmini, 
BIC, Balaji, Amrutha and Cycle are also available in the 
premium segment. Apart from this, Raunak Fragrance of 
Jaipur and Shreeji of Vadodara also have their market share. 
Indore’s feelings also has a good presence in the market. In 
the ₹20 segment, ITC’s Mangaldeep, Zed Black and Cycle 
dominate.  Ahmedabad’s Dhanalakshmi, Nishan, Parivar, 
Sri Siddhi Fragrance, Bengaluru’s A Ravi Raga Rajlakshmi 
and Bicycle Flute, Bhopal’s Pooja Path, Somnath, Hari 
Darshan, Dev Darshan, Jayant, Savitri, Hem, Shalimar, 
God Gifts,  Kanpur’s Divyastra,  etc. also present in the 
market. Among the local companies, Ramayan, Munna 
Agarbatti are doing well and Badshah Agarbatti of Patna is 
at the forefront. Sugandhi of Patna dominates the Sambrani 
segment. Run Out is the leader in mosquito incense sticks, 
followed by Comfort, Encounter, Black Dragon, Sleepwell, 

etc. among other brands.

Schemes also play a vital role in Muzaffarpur
According to a report by Sugandh India, ZED 
Black’s Manthan is the top-selling wet dhoop product 
in the market. It offer a scheme of four packets for 
twelve, which is valid for seven to eight months in 
a year. This offer has made ZED Black Manthan 
very popular in Muzaffarpur. Anant Products Avig 
is in second place, offering a similar scheme of four 
packets at twelve. God Gift has a scheme of two on 
twelve. Hari Darshan is also present in the market 
but its price is comparatively higher. ITC also has a 
scheme of two on twelve. Other brands sold in the 
market include Divyastra, Charbhuja, Shah Fragrance 
of Ahmedabad, and Shree Siddhi fragrances. Hari 
Darshan’s wet dhoop is sold in ₹10, ₹20, and zipper 
packs. In the premium wet dhoop category, the 
Divyastra and Somnath products of Rajkot are very 

popular, while Balaji, BIC, and Cycle Pure 
have already established a good market.

There are no branded companies in Roll-on 
Perfume and Camphor
According to the market report, brands are 
sold based on area. Even in dry sticks, products 

with an MRP of ₹ 20 are more popular.  Balaji, BIC, Amrutha, Padmini, 
ZED Black, Moksh, Feelings, Charbhuja, and Denim are all available. 
Shalimar have a good market. Kavya of Delhi, Shah Fragrance and  Shri 
Siddhi  fragrance of Ahmedabad, Pooja Path  Bhopal and Gajanand are 
also popular. There is a huge demand for the Cycle Naivedya Sambrani 
cup. Followed by Delta Panchavarnam and aradhna. Omega sambrani 
cup is also present in the market. Dry stick is prefered more in jar 
packaging. Apart from this, the Zipper pack with MRP of ₹50-60 are 
more in demand. Savitri Sambrani of Bengaluru is also in demand. 
The quality of ITC’s Sambrani cup is considered better in the market. 
Sugandhi Sambrani of Patna has no match. The camphor market here 
belongs to local producers with no branded companies. Roll-ons and 
perfumes are less popular. Majmua is the most demanded roll on attar. n

The Secret of Scents
By

DK JOSHI
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There are hundreds of small and big companies 
operating in the agarbatti industry, apart from the top 
ten companies. However, to establish any product as a 
brand, it is necessary to create a marketing network and 

connect with wholesalers, distributors, retailers, and customers. 
Only after establishing contacts, the product can make its place 
in the market. Otherwise, the shopkeeper may have a monopoly 
and sell whatever they want. Sagar Kumar, the head of Chaudhary 
Sales Corporation in Muzaffarpur, shared with Sugandh India that 
for any product brand to be sold, the company must create a sales 
team for marketing and allow a distributor to work in one market 
for a long time. If the company thinks that its product is the best 
and will sell automatically, then it will not be possible to establish a 
brand. This is the reason why even low-quality products sell in the 
market, while high-quality products lag. Sagar Kumar’s business 
involves four firms. Choudhary Sales Corporation which has the 
work of Nishan, An Ahmedabad-based brand, Raunak Fragrance 
Jaipur, Radheshyam Agarbatti Baroda, and soon they are going to 
take the work of Shree Ji of Baroda as well. Apart from this, they 
also work on 10-12 other products. Chaudhary Sales Corporation 
supplies 12-13 districts of North Bihar such as Motihari, Bettiah, 
Chhapra, Siwan, Darbhanga, Samastipur, Begusarai, etc.

Sagar Kumar, while talking to Sugandh India, revealed that 
his family business was that of a middleman in the rice and wheat 
market. However, he decided to venture into the incense sticks 
industry with the idea of doing something new. He worked at 
Cargill India for 13 years and later shifted to the agarbatti industry. 
With this experience, he started his own business with Nishan in 
2021. Currently, he is a super stockist of incense sticks and puja 
materials in Muzaffarpur and several districts of North Bihar. In 
addition to this, Sagar also has businesses in rice, transport, and 
clothing. According to Sagar, running  a brand is a challenge due to 
the lack of support from the company and the intense competition 
in the market related to pricing schemes. While the primary market 
is economy-based, Nishan is known for medium and high-quality 
products. To capture the sales volume in the economy segment, 
Sagar is also selling the Raunak brand. When asked about the 
importance of company support, Sagar explained that during 
festivals, stockists, distributors, wholesalers, and retailers all have 
to be provided with discounts and schemes. These schemes are not 
limited to just bags and packages; sales also increase when items 
such as blankets, jackets, umbrellas, or other essential products are 
offered during respective seasons. Sagar mentioned that Nishan 
had included a stool in their scheme, which was well-received by 
the people. Similarly, items such as laptop bags and trolley bags 
have also been popular among customers.

Sagar Kumar shared that Bihar has a large market for incense 
sticks. The market is divided into three segments;  economy, 

medium, and premium. The economy segment accounts for 40% 
of the market, while the medium and premium segments account 
for 30-35% and 15% respectively. The economy zip pack of 250, 
500 grams and one kilo of incense sticks is the most popular. In this 
segment, Kavya and Raunak are in high demand. Mukta is a local 
brand and Pooja Path from Bhopal has a good market presence 
due to their active sales team. Cycle is considered premium here, 
but they have recently launched a medium-range product called 
Bansuri, which has helped them increase their market share. Black 
stone is also doing well. Despite being a big company, ITC is not 
able to compete with ZED Black, which has a marketing team of 
32 people working continuously. While Sagar Kumar is a stockist 
of Moksh, he admits that ZED Black currently has the highest 
market share.

In response to a question, he said that the Divyastra brand has 
good sale in the wet dhoop segment. They are giving the scheme 
of 12 plus 6. ZED Black is also offering 12 Plus 4 and Moksh 
12 Plus 4 schemes and they dominate this segment in terms of 
sales volume. Balaji being a premium product leads in terms 
of quality. Somnath product of Rajkot is also a premium brand. 
Sagar Choudhary also deals in it. Divyastra is an emerging brand 
and they also have a marketing team of 12 people. He said that 
incense sticks and incense products do not sell on their own. To 
sell goods, it is necessary to go to the market and create a network. 
Only then can the brand be established. He said that Sachhe Sai 
is fairly in demand in the wet dhoop. Black stone incense also 
sells. Dry sticks generate a demand of ten to fifteen per cent only. 
Sugandhi Sambrani of Patna has its own established market. n

Brands runs on 
company support 

and backup:  
Sagar Kumar

Mr. Sagar Kumar
M/s. Chaudhary Sales Corporation

Nal Bazar Sabji Mandi, Near Jumma Masjid, 
Muzaffarpur, Bihar-842001

Ph: 8825274918, 9334193416
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There has been an increase in demand for medium-range 
products in Muzaffarpur and its surrounding districts in 
Bihar. Products in zipper packing have become especially 
popular. Earlier, box packing products worth ₹10 were 

sold, but now products with an MRP of ₹70 are sold the most for 
₹50. The market for ₹5 and ₹10 products has almost vanished, and 
₹20 products are the most popular in the economy range. Dinesh 
Prasad, the head of Sugandh Bihar, based in Muzaffarpur city, deals 
with all varieties and ranges of incense sticks and incense products 
from most of the major companies. He started this business 22 
years ago with the idea of opening a dedicated agarbatti shop with 
incense products that would be liked by all types of customers.

In response to a question from Sugandh India, he said that 
initially he did not take any agency and started keeping small 
quantities of goods from all the major companies. When the 
business took off, he took the agency of Indore based company 
Feelings. Now he also does wholesale and retail work. Apart 
from this, he still sells the products of all the companies from his 
counter. Dinesh Prasad said that he supplies Feelings products all 
over Muzaffarpur. At his counter he sells all high-quality quality 
products from economy, medium and premium ranges. He does 
not stock products with MRP of ₹5 and ₹10. In the Muzaffarpur 
market, products with MRP of ₹ 20 are sold the most and the 
market share for this price is approximately 30%. Beyond this the 
customers buy products of MRP of ₹50 or more, that are of higher 
quantity. This price segment is selling very well. Premium quality 
products sell less.

When asked about the most popular incense stick brands in 
Muzaffarpur, he mentioned that  BIC Panchavati is the best-selling 
in terms of quality. Balaji, Darshan, and Amrutha also enjoy a good 
sales. One can find ITC’s Mangaldeep, ZED Black, Cycle Pure, and 
local brands from Bihar priced at ₹20. Other brands include Shri 
Ganesh, Parivar, and Natraj, while BadPrasad is not very popular 

in the area. For premium quality incense sticks, one can opt for 
Cycle Eco Rhythm, Bigg Boss, Denim, and Pooja Path. Padmini is 
also in demand in the masala incense sticks segment. The premium 
range of incense sticks that are popular in Muzaffarpur includes 
Cycle Woods and Yagna, Mumbai’s Jayant, and Balaji’s Chandan 
and Oudh. Prasad also mentioned that Om and Ramayana from 
Patna used to be popular but not anymore. Indore based brands 
are the most popular here, followed by products from Ahmedabad, 
Delhi, and Bangalore.

Dinesh Prasad, in response to a question, said that earlier 
90% of the market was dominated by incense sticks and only 
10% comprised of dhoop, but now the market share of dhoop has 
increased to more than 30%. In dhoop products, the demand for 
wet dhoop is higher. The market for dry sticks is only about 15%. 
Dhoop products with MRP of ₹ 20 are in highest demand, among 
which ZED Black, Moksh, Feelings, Charbhuja, Denim, and Hari 
Darshan are in demand. Balaji, BIC and Cycle are in demand in 
the premium wet dhoop segment. Dry Sticks are present in box 
packing and jar packing for an MRP of ₹60. Feelings dominates 
this segment. He said that Sambrani Cup segment is dominated 
by Cycle, Feelings Daivik, Parivaar of Ahmedabad and Savitri 
Products of Bengaluru. On the question regarding the demand for 
camphor, he said that only local products of Patna are sold here. 
There are no branded companies. Apart from this, the demand 
for perfume and roll on is also very low here. Mostly only local 
perfumes of Kanpur and Kannauj are sold. n

Muzaffarpur is a good market for medi-
um-range zipper packs: Dinesh Prasad

Mr. Dinesh Prasad
M/s. Sugandh Bihar

Raghuvansh Road, (Andigoal) Muzaffarpur
Ph: 6202248379, 8340355138
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Mr. Chandan Kumar 
Chaudhary is the head of 
Yuvraj Agarbatti Store in 
Muzaffarpur. He joined 

the incense industry because he found 
it to be a clean and safe business. His 
father, Shri Rambabu Chaudhary, 
started the incense stick business thirty 
years ago, and his brother Rajan Kumar 
Chaudhary manages that counter. Mr 
Chandan Kumar Chaudhary has opened 
another counter in the same area. He 
works as a wholesaler and retailer of many 
incense companies, including Divyastra of 
Kanpur, Dhanalakshmi of Ahmedabad, A 
Ravi Rag and  Rajalakshmi   of Bengaluru, 
Bansuri of Cycle Pure, and Devdarshan. 
When asked about his decision to join the 
incense industry, he replied that he saw 
that it was a safe business because incense 
sticks are a product that people will  
always use.

Regarding the state of the Muzaffarpur 
market, he mentioned that it is a thriving 
market with a lot of potential. Previously, 
the market mainly focused on economy 
products, but now the zipper packs of 90g 
and 100g priced at ₹50 are gaining demand. 
There is also a demand for 200g and 500g 

products priced at ₹80. The people here 
are mainly looking for products that offer 
more quantity at a reasonable price in 
zipper packs. When asked about the quality 
of products available, he mentioned that 
the premium or medium-range quality 
products start from an MRP of ₹50. Earlier, 
box products priced at ₹10 and ₹20 were 
more popular here, but now people have 
shifted towards packs with an MRP of ₹50. 
Approximately 40% of the market caters 
to the medium range while about 15 to 
20% of the market is dedicated to premium 
quality products.

In response to a question, he said 
that the top brands here include ZED 
Black 3 in 1, BIC, ITC, Cycle Pure, 
Darshan, Kavya and Mukta etc., which 
are economy range products. Balaji’s 
₹70 zipper pack is quite in demand in 
the premium segment. Apart from this, 
products of Nishan, Dhanlakshmi, Pooja-
Path, Somnath, Bharatvasi and Shah are 
sold. He said that the market is dominated 
by the products from Bhopal and Indore. 
Munna Agarbatti, is in demand among 
local products. Badshah brand is popular 
in other areas of Bihar, but its demand is 
less in Muzaffarpur. It is more liked in rural 

areas. Sugandhi Sambrani of Patna is the 
most popular.

ZED Black’s Manthan dominates in 
wet dhoop followed by; Divyastra, Sachhe 
Sai, ITC, Charbhuja, Shah, Shri Siddhi, 
and Hari Darshan. Hari Darshan’s wet 
dhoop is available in MRP of ₹10,₹20 and 
zipper pack. Dry stick is dominated by 
Pooja Path, Cycle, ZED Black, Nishan, 
Siddhi, Balaji, BIC, DPB, Dhanlakshmi, 
and Prabhu Darshan. Sugandhi dominates 
the Sambrani stick followed by ZED Black 
Shrifal. Dhoop Cone has Divyastra, Dev 
Darshan, ZED Black,etc. Cycle dominates 
the Sambrani cup market with 50% share 
and the rest include Delta, Dev Darshan, 
Zed Black, etc. In roll on he only sells 
patna’s ManMohini at his shop. In response 
to a question, he said that post festival 
season, there has been a slight slowdown 
in the market and this slowdown will 
continue for the next few months. n

Incense stick business is clean 
and safe : Chandan Kumar

Mr. Chandan Kumar
M/s. Yuvraj Agarbatti Store

Infront of Bank of India Pankaj 
Market, Sariyaganj, Muzaffarpur, 

Bihar-842001
Ph: 9334920425

Chandan Kumar Rajan Kumar 
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दलषिर भतारतीय रताज्ो ंद्तारता अपनतायता गयता, हरर दश्जन कता चंदन टीकता पकवत्रतता और परंपरता के प्तीक के 
रूप में स्ताकपत है । कदल्ी की हरर दश्जन कंपनी, अगरबत्ी उद्ोग में एक कदग्गज नताम ह,ै जो गीले धयूप 
उत्तादो ंमें अपनी कवशे्ज्ञतता के ललए प्लसद ह,ै लजसने दशको ंसे उपभोक्ताओ ंको आकक ््जत ककयता है । 
कंपनी की 4-इन-1 गीली धयूप हर घर को मंकदर की कदव् आभता से सरताबोर करने की बतांड की प्कतबदतता 
कता प्मतार है । गीली धयूप वैसे तो  मुख् रूप से उत्र भतारत में पसंद की जताती ह ैलेककन हरर दश्जन की 
पहुचं देश भर में कवकवध सतांस्कृ कतक ततालो ंके सताथ गयूं जते हुए देश के कोने कोने तक फैली हुई है । दलषिरी 
रताज्ो ंमें, जहतां चंदन उत्तादो ंकता बोलबतालता ह,ै हरर दश्जन कता चंदन टीकता एक लोककप्य उत्ताद के रूप में 
उभरतता ह,ै जो अपने तताज़गी देने वताले गुरो ंके ललए प्कतकठित है । अपने सुगंलधत आक््जर से परे, चंदन 
टीकता अपने असंख् स्वतास्थ्य लताभो,ं एकताग्तता, सकतारतात्मकतता और शतांकत को बढतावता देने के ललए भी 
प्लसद है । चंदन टीकता से परे, हरर दश्जन की कवस्कृत उत्ताद शकृंखलता में कुमकुम टीकता, सफेद चंदन टीकता, 
चंदन केसर टीकता, अष्गंध और लसन्यूर भी शतालमल हैं, प्त्ेक शुदतता और परंपरता के प्कत बतांड के अटयूट 
समप्जर कता प्मतार है ।

हरि दर्शन चंदन टीका:  
दक्षिण भाित की पसंद

चेन्नई को मंत्रमुग्ध किती न्यू 
ओरिएंटल अगिबत्ी
बैंगलोर की न्ययू ओररएंटल अगरबत्ी कंपनी, मैसयूर अगरबत्ी और परफययूमरी 
कंपनी के तताज कता एक रत्न है । परंपरता से जुडे और उत्कृ ष्तता के प्कत अपनी 
प्कतबदतता के ललए प्कतकठित, इस बतांड ने न केवल भतारत में बश्कि दकुनयता भर में 
प्शंसता अलज्जत की है । न्ययू ओररएंटल अगरबत्ी के आक््जर के मयूल में इसकी 
समय-सम्ताकनत लशल्प कौशल ह,ै जो पीकढयो ंसे चली आ रही है । 1933 में मैसयूर 
के महतारताजता द्तारता स्वर्ज पदक से सम्ताकनत प्कतकठित जमुनता अगरबत्ी से लेकर, 
गोल्डन वुड और मैसयूर सैंडल जैसे अद्भुत उत्तादो ंतक, हर पेशकश खुशबयू की 
एक लसमफनी ह,ै लजसे बेहद खतास ढंग और शदता के सताथ तैयतार ककयता गयता है । 
चेन्नई में, व्षों से सुगंध प्ेलमयो ंके कदल में  न्ययू ओररएंटल अगरबत्ी के उत्तादो ंने 
जगह बनता रखी है । सुगंध इंकडयता कता बताज़तार सवकेषिर, बतांड की अटयूट लोककप्यतता 
को प्मतालरत करतता ह,ै जो गुरवत्ता और लशल्प कौशल की इसकी स्तायी 
कवरतासत कता प्मतार है ।

बतांस रकहत उत्तादो ं के चलन से धयूपबत्ी बताजतार में तेजी देखी जता रही है । 
अलधकतांश बताजतारो ंमें बतांस रकहत उत्तादो ंने 50% तक बताजतार कहस्ेदतारी हतालसल 
कर ली है । प्वकृलत् को देखते हुए, अलधकतांश अगरबत्ी कंपकनयो ंने बतांस रकहत 
उत्तादो ंकी कवलभन्न शेलरयतां पेश की हैं । मुं बई श्स्त जयंत अगरबत्ी कंपनी के 
पतास उद्ोग में 4 दशको ंसे अलधक कता अनुभव है । बतांड के पतास अगरबत्ी से 
लेकर धयूप तक कई उत्ताद हैं और यह देश भर के कवलभन्न बताजतारो ंमें मौजयूद है । 
कबहतार के बताजतार की बतात करें तो यहतां कीमत के प्कत जतागरूक ग्ताहक हैं और 
इसललए इस बताजतार में ज्तादतातर सस्े और ककफतायती उत्ताद चलते हैं । इसके 
कवपरीत, यहतां जयंत प्ीलमयम धयूप कता भी बताजतार है । इसकी कवलशष् पैकेलजंग 
इसे प्कतस्पधता्ज से अलग करतता ह,ै जयंत के प्ेलसडेंट रोज़ और अररहतं धयूप 
श्स्क  पररष्तार की भतावनता कता अनुभव करताती हैं । ये 50 ग्ताम के पैक में 125 
रु एमआरपी में है । कबहतार मताकक्ज ट ककफतायती उत्तादो ंकता पयता्जय ह,ै लेककन कफर 
भी जयंत के प्ीलमयम सेगमेंट के उत्ताद उपभोक्ता प्ताथलमकतताओ ंमें बदलताव 
कता संकेत देते हैं । बदलती पसंद और गुरवत्ता की बढती मतांग  को देखते हुवे 
बतांड कबहतार के अलभजतात वग्ज के कदलो ंपर रताज करने के ललए तैयतार है ।

जयंत प्ीममयम धयूप स्टिक : बबहाि 
के अक्भजात्य वग्श की पसंद
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आध्ात्मिक अनुभवों में उन्नबत 
कि िही रियल महायज्ञ धयूप 

धनलक्षी जंबो जजपि बबहाि में लोकबप्य पसंद

बबहाि के ग्ाहकों को लुभाती अम्ुता धयूप स्टिक 

पुरे की ररयल फे्ग्ेन्स कंपनी, सुगंध के अनुभव को खतास बनताने के ललए प्लसद 
ह ै, जो अपनी प्ीलमयम पेशकशो ंसे देश भर के घरो ंको समकृद कर रही है । अपनी 
शदेय रचनताओ ंके बीच, ररयल महतायज्ञ शकृंखलता एक कदव् भोग के रूप में उभरती 
ह,ै जो हर अनुठितान को एक उत्कृ ष् अनुभव प्दतान करती है । ररयल महतायज्ञ धयूप, 
अपनी मंत्रमुग्ध  कर देने वताली सुगंध के सताथ, पकवत्रतता, मन को तरोतताजता करने 
और वताततावरर  को पकवत्र करने कता ततानता-बतानता बुनती है । इसकी अलौककक 
खुशबयू, परंपरता और नवीनतता कता लमशर ह ैजो इंकरियो ंको मंत्रमुग्ध कर देती ह ैऔर 
जो भी इसे एक बतार अनुभव कर ले, उस पर एक अलमट छताप छोडती है । पुरे की 
ररयल फै्ग्ेंस की पहुचं की कोई सीमता नही ंह ैऔर देश भर के उपभोक्ताओ ंके 
बीच इसने अपनी जगह बनता ली  है । इसकी उत्कृ ष् धयूप श्स्क से लेकर संबतानी 
कप के सुगंलधत आक््जर तक, महतायज्ञ रेंज कता प्त्ेक उत्ताद गुरवत्ता और 
आध्ताश्त्मकतता के प्कत बतांड की अटयूट प्कतबदतता कता प्मतार है । अन्य लोककप्य 
बतांस रकहत उत्तादो ंमें कहनता, कनवेदन, उपतासनता, देवता, कफरदौस आकद शतालमल हैं ।

अहमदताबताद श्स्त धनलषि्ट मी इंडस्ट्ीज गुजरतात के प्मुख बतांडो ंमें से एक ह,ै लजसकी भतारत के कवलभन्न बताजतारो ंमें मौजयूदगी 
है । कबहतार मताकक्ज ट की बतात करें तो बतांड की यहताँ अच्छी उपश्स्कत है । कम कीमत वताले उत्तादो ंकता बताजतार होने के कतारर 
कबहतार धनलक्षी उद्ोगो ंके ललए कबकुिल उपयुक् ह,ै जो कम कीमत में सववोत्म गुरवत्ता प्दतान करने में मताकहर हैं, जो 
इसे ग्ताहको ंकी पसंद बनतातता है । कबहतार में धनलक्षी के सबसे लोककप्य उत्तादो ंमें रताम दरबतार 4 इन 1, रताधता रतानी ऑल 
इन वन और वतारतारसी 6 इन 1 के 300 और 600 ग्ताम के पैक हैं । ये पैक कबहतार के कीमत के प्कत संवेदनशील ग्ताहको ं
के ललए खतास हैं । कवलभन्न प्ताइस सेगमेंट में कवलभन्न ककस्मो ंके सताथ एक लोककप्य अगरबत्ी बतांड होने के नताते, धनलक्षी 
अपने जय गरेश बतांड के तहत धयूप उत्ताद भी बनताती है ।

बेंगलुरु कता अम्ुतता एरोमेकटक्स एक ऐसता नताम ह ैलजसने दशको ंसे पयूरे देश में अपनी खुशबयू फैलताई 
ह ैऔर आज तक यह अगरबत्ी उपभोक्ताओ ंके बीच एक लोककप्य पसंद है । अम्ुतता देश भर 
के लगभग सभी बताजतारो ंमें सबसे अलधक पसंद ककए जताने वताले बतांडो ंमें से एक है । यह बतांड न 
केवल अगरबत्ी के षिेत्र में लोककप्य ह,ै बश्कि बतांस रकहत चलन के कतारर इसने धयूप के षिेत्र में 
भी बताजतार कहस्ेदतारी हतालसल की है । अमकृतता के कस्यूरी, चंपता और कफरदौस की खुशबयू वताली 
धयूपबत्ी के पैक की कबहतार के बताजतारो ंमें कवशे् लोककप्यतता है । प्त्ेक श्स्क गुरवत्ता के प्कत 
बतांड की अटयूट प्कतबदतता कता प्मतार है । इसकता 3 इन 1 पैक 75 रु एमआरपी में  90 ग्ताम में ।
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जेड ब्लैक मंथन वेट धयूप: एक तिफा सफलता की कहानी
तीन दशको ंसे, जेड ब्ैक ने अपनी अकद्तीय पेशकशो ंसे देश भर में उपभोक्ताओ ंको आकक ््जत ककयता है । कंपनी की तेज़ वकृलद कई लोगो ंको प्ेररत 
करती रहती है । अगरबत्ी बतांडो ंकी अत्लधक प्कतस्पधधी दकुनयता में, बतांड एंबेसडर स्तार करिकेटर महेंरि लसहं धोनी के सताथ जेड ब्ैक्स 3 इन 1 
अगरबत्ी मतास सेगमेंट में शी््ज पर बनी हुई है । ज़ेड ब्ैक की मंथन वेट धयूप कई रताज्ो ंमें अपने सेगमेंट में सबसे अलधक कबरिी योग्य बनकर उभरी 
ह,ै जो कम कीमत में एक धमताकेदतार पेशकश है । बॉलीवुड आइकन ऋकतक रोशन द्तारता समलथ्जत, ज़ेड ब्ैक की मंथन वेट धयूप लंबे समय से 
प्कतस्पधता्ज में दयूसरो ंपर हतावी ह ैऔर पयूरे भतारत में अपनी मनमोहक सुगंध और कदव् अपील के सताथ कदल जीत चुकी है । आरितामक मताकके कटंग 
ररनीकतयो ंसे लेकर प्कतस्पधधी मयूल् कनधता्जरर तक, जेड ब्ैक बतांड उत्कृ ष्तता की ओर बढने में कोई कसर नही ंछोडतता । यहतां तक कक स्तानीय कनमता्जतता 
लजनके पतास लॉलजश्स्क लताभ ह,ै उन्हें भी जेड ब्ैक से कडी प्कतस्पधता्ज लमलती है ।

बबहाि के रदलों को सुगंधधत किती  राह फे्ग्न्ेस
अहमदताबताद की हलचल भरी सडको ंसे लेकर देशभर के बताजतारो ंतक, शताह फे्गरेंस अपनता सुगंलधत आक््जर दयूर-दयूर तक फैलताती है । 500 से अलधक 
उत्तादो ंवताले कवकवध पोट्जफोललयो के सताथ, यह प्कतकठित बतांड एक घरेलयू नताम बन गयता ह,ै जो अपनी गुरवत्ता और सतामर््ज के ललए प्कतकठित है । कबहतार 
के मयूल्-संवेदनशील बताजतार में, शताह फे्गरेंस गुरवत्ता और सही कीमत के प्तीक के रूप में उभरी है । आक््जक लोबतान अगरबत्ी से लेकर संडे 
7-इन-1 और हताउस ऑफ फलतावस्ज 6-इन-1 की मनमोहक खुशबयू तक, प्त्ेक उत्ताद ग्ताहको ंकी संतुकष् के ललए बतांड की अटयूट प्कतबदतता कता प्मतार 
है । अहमदताबताद की शताह फे्गरेंस की पहुचं भतारतीय तटो ंसे कही ंआगे तक फैली हुई है । शीलंकता, नेपताल, दलषिर अमेररकता, बतांग्तादेश और कई 
अफ्ीकी देशो ंमें उपश्स्कत के सताथ, बतांड दकुनयता भर में भी अपनता सुगंलधत आक््जर फैलता रहता है ।
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दलषिर भतारत कता एक अलभनव उत्ताद सताम्बतानी कप अब पयूरे देश में फैल गयता ह ैऔर इसने बहुत 
लोककप्यतता हतालसल की है । इस उत्ताद के बढते चलन को देखते हुए, अलधकतांश अगरबत्ी कंपकनयतां अब 
कवलभन्न आकतारो,ं सुगंधो ंऔर यहतां तक कक रंगो ंमें सतांबतानी कप बनताती हैं । भतारत की नंबर एक अगरबत्ी 
कंपनी, सताइककल की  अंतहीन उत्ताद रेंज में नैवेद् संबतानी कप भी ह,ै जो सतांबतानी कप बताजतार में एक 
अग्री उत्ताद है । “नैवेद्” लजसकता अथ्ज ह ैभगवतान को अकप्जत ककयता गयता प्सताद; यह उत्ताद अपनी उच 
गुरवत्ता के कतारर एक आदश्ज पयूजता सतामग्ी है । कबहतार के बताजतार की बतात करें तो कबरिी में नैवेद् की बडी 
कहस्ेदतारी ह ैऔर यह एक तरफता कबकतता है । सतांबतानी कप के एक पैकेट में 12 कप होते हैं । सताइककल बतांड 
ने 75 सताल पयूरे कर ललए हैं और इस सफर में सताइककल ने अपने अकवश्वसनीय गुरवत्ता वताले उत्तादो ंसे न 
केवल देश बश्कि पयूरी दकुनयता कता कदल जीत ललयता है । आज सताइककल बतांड के उत्ताद घर-घर में वताततावरर 
को सुगंलधत करने के सताथ-सताथ लोगो ंकी पयूजता कता कहस्ता भी बन गए हैं । देश की नंबर 1 अगरबत्ी कंपनी 
सताइककल बतांड ने अपनी गुरवत्ता और सेवता के दम पर ग्ताहको ंकता भरोसता जीतता ह ैऔर उनके कदलो ंमें 
जगह बनताई है । सताइककल एक प्मतालरत कताब्जन न्ययूटट्ल कंपनी ह,ै इसके सभी उत्ताद पयता्जवरर के अनुकयू ल 
और स्वतास्थ्य के ललए सुरलषित हैं ।

धयूप और अगरबत्ी इंडस्ट्ी में एक जतानता-मतानता नताम, देवदश्जन, 1954 से ग्ताहको ंकी 
सेवता करतता आ रहता है । छह दशक से अलधक की समकृद कवरतासत के सताथ, देवदश्जन 
ने बताज़तार में एक कवश्वसनीय नताम स्ताकपत ककयता है । हताल ही में, देवदश्जन ने 
आक््जक परफययूम संग्ह लॉन्च करके अपने उत्तादो ंकी शेरी कता कवस्तार ककयता है । 
ये परफययूम न केवल पुरु्ो ंऔर मकहलताओ ंकी कवकवध पसंदो ंको पयूरता करते हैं, बश्कि 
ययूकनसेक्स कवकल्पो ंकी एक शकृंखलता भी प्दतान करते हैं । इस संग्ह के सताथ, देवदश्जन 
कता लक्ष्य अपने ग्ताहको ंको एक संपयूर्ज सुगंध अनुभव प्दतान करनता है ।  व्श्क्गत 
जरूरतो ंऔर पसंदो ंके अनुरूप परफययूम तीन अलग-अलग आकतारो ंमें उपलब्ध हैं । 
ग्ताहक 100ml, 50ml और 20ml वेररएंट में से चुन सकते हैं, लजससे यह सुकनलचित 
होतता ह ैकक यह हर अवसर और आवश्यकतता के ललए एक कवकल्प है । देवदश्जन के 
परफययूम की एक प्मुख कवशे्तता उपहतार देने के उदे्श्य से उनकी उपयुक्तता है । 
चताह ेककसी कप्यजन कता जन्मकदन हो यता कोई खतास सतालकगरह, ये परफययूम एक 
कवचतारशील और यतादगतार उपहतार बनते हैं । उत्म पैकेलजंग और मनमोहक सुगंध 
कनलचित रूप से पर एक स्तायी प्भताव छोडते हैं । देवदश्जन गुरवत्ता और ग्ताहक 
संतुकष् के प्कत अपनी प्कतबदतता पर गव्ज करतता है । प्त्ेक परफययूम को बेहतरीन 
सतामग्ी कता उपयोग करके अत्लधक सतावधतानी से तैयतार ककयता जतातता ह ैतताकक एक 
सुखद गंध अनुभव सुकनलचित ककयता जता सके । उत्कृ ष्तता के प्कत बतांड के समप्जर ने 
इसे व्षों से एक वफतादतार ग्ताहक आधतार अलज्जत ककयता है ।

परफययूम की इस नई रेंज के सताथ, देवदश्जन अपने ग्ताहको ंके जीवन को बेहतर 
बनताने वताले असताधतारर उत्ताद प्दतान करने की अपनी कवरतासत को बनताए रखतता है । 
देवदश्जन सुगंध के शौकीनो ंको अपने संग्ह के सताथ परफययूम की आक््जक दकुनयता 
में डयूबने के ललए आमंकत्रत करतता है । यह परफययूम देवदश्जन की वेबसताइट www.
devdarshandhoop.com पर उपलब्ध हैं

बबहाि में सेगमेंट लीडि हलै साइरकल नलैवेद्य संब्ानी कप

खास मौकों के ललए बेहतिीन 
तोहफा देवदर्शन के पिफ्यूम

भाितीय अगिबत्ी बाजाि का प्मुख 
उत्ाद बनता बीआईसी ब्लैक मस्क   

बेंगलुरु श्स्त कबंदयू इन्सेंस रिताफट एलएलपी (बीआईसी) भतारतीय 
अगरबत्ी बताजतार में एक प्मुख बतांड  है । कंपनी ने अपनी लसग्ेचर 
उत्ताद शकृंखलता, ब्ैक मस् के सताथ एक मजबयूत बतांड पोट्जफोललयो 
स्ताकपत ककयता है । 2021 में अपने शुरुआती लॉन्च के बताद से कपछले तीन 
व्षों में, ब्ैक मस् ने पयूरे भतारत में उल्ेखनीय वकृलद देखी है । कवलभन्न 
बताजतार प्ताथलमकतताओ ंको पयूरता करने वताले नौ अलग-अलग वेररएंट के 
सताथ, लजसमें 15 रुपये एमआरपी पताउच और बॉक्स, 25/- 30 ग्ताम 
बॉक्स, रु. 65 एमआरपी इको बॉक्स, रु. 70/- एमआरपी लजपर पैक, 
रु. 150/- एमआरपी 210 ग्ताम  फैलमली पैक, रु. 70/- एमआरपी वेट 
धयूप बॉक्स, 5 फीट लंबी अगरबत्ी और 50 ग्ताम  कडजताइनर डट्ताई धयूप 
श्स्क शतालमल हैं, ब्ैक मस् उपभोक्ताओ ंके ललए कवकवध प्कतार के 
कवकल्प प्दतान करतता है । इसकता मस्ी नोट बीआईसी की एक लसग्ेचर 
सुगंध  ह ैलजसने देश भर में व्तापक स्वीककृ कत और सरताहनता हतालसल की 
ह,ै लजससे यह कंपनी के पोट्जफोललयो में एक ख़तास उत्ताद के रूप में 
स्ताकपत हो गयता है । कवशे् रूप से, ब्ैक मस्, कंपनी की  प्कतकठित 
पेशकशो ं पंचवटी और लशवम के नक्शेकदम पर चलते हुए, अगलता 
प्मुख उत्ताद बनने की ओर अग्सर है । बताजतार सवकेषिर के तहत, 
पंचवटी और लशवम खरीदने वताले कवरेितता ब्ैक मस् में भी रुलच 
कदखताते हैं । ब्ैक मस् एक ऐसता उत्ताद ह ैजो कनरंतर बढती लोककप्यतता 
और बताजतार पर रताज करने की षिमतता रखतता है ।
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मुजफ्फिपुि×æ·üð¤ÅU çÚUÂæðÅüU
अगिबत्ी की मीरडयम िेंज की बडी माकके ट
बिहतार कता प्मुख लजलता मुजफ्फरपुर वस्त्र 

उद्ोग, लताख की चयूकडयतां, लीची, 
आम, शहद, धतान और मगही पतान के ललए कवश्व 
कवख्तात है । पटनता के बताद मुजफ्फरपुर कबहतार 
कता सबसे बडता लजलता ह,ै जो उत्र कबहतार कता 
कें रि भी है । यहतां जैन धमता्जवलंकबयो ं कता तीथ्ज 
स्ल बसो कंुड के अलतावता कई अन्य मंकदर व 
ऐकतहतालसक स्ल हैं, लजससे यहतां पयट्जक और 
तीथ्ज यतात्री भी आते रहते हैं । जैन धम्ज के 24 वें 
तीथथंकर भगवतान महतावीर की यहतां जन्मस्ली 
होने के कतारर दकुनयता भर से जैन समुदताय के 
लोग यहतां आते हैं । ककृ क् उत्तादक लजलता होने के 
कतारर यहतां कता बताजतार इकोनतामी और मीकडयम 
रेंज कता है । सुगंध इंकडयता ने मुजफ्फरपुर मताकके ट 
के होलसेलस्ज, कडस्ट्ीब्यूटस्ज और ररटेलस्ज के 
बीच ककए गए सवके में पतायता कक अगरबत्ी और 
धयूप सकहत अन्य सुगंलधत उत्तादो ंकता यहतां ठीक-
ठताक बताजतार ह,ै लेककन लोगो ंकी आमदनी कम 
होने के कतारर ककृ ्को ंव मध्वगधीय तबके की 
आबतादी ज्तादता है । इसललए यहतां अगरबत्ी 
उत्ताद भी इकोनतामी और मीकडयम रेंज के 
ज्तादता कबकते हैं ।

50% इकोनॉमी की माकके ट-
सुगंध इंकडयता की मताकके ट 
ररपोट्ज के अनुसतार मुजफ्फरपुर 
अगरबत्ी और धयूप उत्तादो ंके 
ललए बहुत बेहतर और तेजी से 
बढ रहता बताजतार है । यहतां 
लगभग 50% इकोनतामी 
उत्तादो ंकी मताकके ट है । इसके 
बताद 30 से 35% मीकडयम 
और लगभग 15% की 
प्ीलमयम उत्तादो ंकता बताजतार है । यहतां सभी रेंज के उत्तादो ंमें ज्तादतातर इंदौर, 
भोपताल, कदल्ी, अहमदताबताद, जयपुर, कतानपुर और बेंगलुरु की कंपकनयतां के बतांड 
चलते हैं । इसके अलतावता स्तानीय स्र के बतांड भी चलते हैं, लेककन ज्तादतातर कता 
अपनता इलताकता ह ैऔर वह हर लजले में एक जैसे नही ंकबकते । इकोनतामी और 
मीकडयम रेंज की मताकके ट होने के कतारर यहतां सबसे बडता बताजतार ₹20 की एमआरपी 
वताले उत्तादो ंकता है । इसके बताद 50 से 80 रुपए की एमआरपी वताले अलधक 
वजन के प्ोडक जीपर पैक में सबसे ज्तादता कबकते हैं । इकोनतामी, मीकडयम यता 
कफर प्ीलमयम यहतां खुले अगरबत्ी व धयूप की मताकके ट नही ंहै । बॉक्स पैककंग थोडी 
बहुत चलती है । बीते कुछ व्षों में यहतां धयूप की मताकके ट तेजी से बढी है । अब 
लगभग 30% मताकके ट धयूप उत्तादो ंकी ह,ै लजसमें गीली धयूप कता चलन ज्तादता है । 
डट्ताई श्स्क 15% के आसपतास ही है ।

इंदौि, रदल्ी, जयपुि, बेंगलुरू अहमदाबाद के ब्ांड की मांग-
मताकके ट ररपोट्ज के अनुसतार इकोनतामी रेंज में टॉप 10 में कबकने वताली अगरबलत्यो ंमें 
जेड ब्ैक, सताइककल, मोषि, आईटीसी, बतालताजी, दश्जन, भतारतवतासी, बीआईसी, 
कताव्ता और शताह फे्गरेंस के अलतावता पटनता कता बतांड बतादशताह भी है । मीकडयम रेंज 
में भी इन्ही ंकंपकनयो ंके उत्तादन चलते हैं, लेककन प्ीलमयम में पलमिनी, बीआईसी, 
बतालताजी, अमकृतता और सताइककल के भी कुछ रेंज चलते हैं । इसके अलतावता जयपुर 
कता रौनक फे्गरेंस और वडोदरता के शीजी की भी मताकके ट है । इंदौर के कफललंगस की 
भी मताकके ट में अच्छी उपश्स्ती है । ₹20 की एमआरपी में आईटीसी कता मंगलदीप, 

जेड ब्ैक और सताइककल ठीक-ठताक चलते 
हैं । यहतां कतानपुर कता कदव्तास्त्र, अहमदताबताद 
कता धनलक्षी, कनशतान, पररवतार, शी लसलद 
फे्ग्ेन्स,  बेंगलुरु कता  ए रकव रताग रताजलक्षी 
और सताइककल की बतांसुरी,  भोपताल कता  
पयूजता पताठ,  सोमनताथ, हरी दश्जन, देव दश्जन 
, जयंत, सताकवत्री, हमे, शतालीमतार, गॉड 
कगफट आकद भी चलते हैं । लोकल कंपकनयो ं
में रतामतायर, मुन्नता अगरबत्ी, ठीक-ठताक 
चल रही ह ै और  पटनता की बतादशताह 
अगरबत्ी सबसे आगे हैं । सताम्बतानी में 
पटनता की सुगंधी कता एक छत्र रताज है । 
मच्र अगरबत्ी में रन आउट सबसे आगे 
ह,ै इसके बताद अन्य बतांडो ं में कमफट्ज, 
एनकताउंटर, ब्ैक डट्ैगन, स्ीपवेल,  
आकद हैं । 

मुजफ्फिपुि में स्कीम से भी जमता हलै ब्ांड-
सुगंध इंकडयता की ररपोट्ज के अनुसतार गीली 
धयूप में जेड ब्ैक कता मंथन नंबर एक पर 
है । क्ताललटी के सताथ वह व््ज में सतात-
आठ महीने 12 पैकेट पर चतार की स्ीम भी 
देतता है । मुजफ्फरपुर में स्ीम के दम पर 
भी बहुत सतारे उत्ताद मताकके ट में चल रह ेहैं । 

इसके बताद अनंत प्ोडक कता ए 
कवग ह,ै जो 12 पर 4 की स्ीम 
देतता है । गॉड कगफट भी 12 पर 
दो की स्ीम दे रहता है । हरर 
दश्जन भी मताकक्ज ट में उपश्स्त ह ै
लेककन  उसकता  रेट अन्य बतांडो 
से अलधक ह ै। आईटीसी भी 12 
पर दो की स्ीम दे रहता है । 
इसके अलतावता कदव्तास्त्र, 

चतारभुजता, अहमदताबताद कता शताह फे्गरेंस और शी लसलद चलतता है । हरर दश्जन कता 
गीली धयूप 10, 20 और जीपर पैक में भी है । प्ीलमयम गीली धयूप में कदव्तास्त्र और 
रताजकोट कता सोमनताथ प्ोडक मताकके ट पकड रहता ह,ै जबकक बतालताजी, बीआईसी 
और सताइककल की अच्छी खतासी मताकके ट पहले से जमी है ।

िोलआन-इत्र औि कपयूि में नहीं हैं ब्ांडेड कंपमनयां
मताकके ट ररपोट्ज के अनुसतार यहतां एररयता वताइज बतांड कबकते हैं । डट्ताई श्स्क में भी 
₹20 की एमआरपी वताले प्ोडक ज्तादता चलते हैं । डट्ताई धयूप श्स्क में  बतालताजी, 
बीआईसी, अमकृतता, पलमिनी, जेड ब्ैक, मोषि, कफललंगस, कनशतान, चतारभुजता, 
डेकनम सभी चलते हैं । शतालीमतार, की अच्छी मताकके ट ह ैऔर कदल्ी कता कताव्ता, 
अहमदताबताद कता शताह फे्गरेंस, शी लसलद फे्ग्ेन्स, भोपताल कता पयूजता पताठ और 
गजतानंद भी चलतता है । सतांबतानी कप में सताइककल के नैवेद् कता जबरदस् रेिज है । 
उसके बताद डेल्ता कता पंचवर्जम और आरताधनता चलतता है । ओमेगता भी कप सेगमेंट 
में उपश्स्त है ।  शताह फे्गरेंस कता कप और डट्ताई श्स्क भी बताजतार में उपश्स्त हैं 
। डट्ताई श्स्क यहतां जतार में ज्तादता पसंद ककयता जता रहता है । इसके अलतावता 50-60 
रुपए की एमआरपी में जीपर पैक अच्ता चलतता है । सताकवत्री सतांबतानी भी चलतता 
है । आईटीसी के सतांबतानी कप की क्ताललटी मताकके ट में बेहतर मतानी जता रही है । 
वही ंपटनता की सुगंधी सतांबतानी कता कोई जोड नही ंहै ।  कपयूर की मताकके ट यहतां 
लोकल उत्तादको ंकी ह ैऔर बतांडेड कंपकनयतां नही ंके बरताबर हैं । रोल आन और 
इत्र कता चलन कम है । इत्र में मजमुआ की सबसे अलधक मतांग है । n
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• Circulation : Currently 12,000 per month hard copies with an 
aim to increase to 50,000. Also has a digital version as well. 

• Readership : Manufacturers, Perfumers, Raw material 
suppliers, Agarbatti Distributors and Sellers and Allied 
industry across india. Average 50,000 monthly readership.

• Content : Brand News, Monthly City/State wise Market 
survey and reports, Industry News, Interviews and profiling of 
not just Manufacturers but also wholesalers and dealers. Also 
raises issues faced by industry like increasing production cost, 
duplicacy, etc. all possible through our ground level reporting.

Sugandh India : Monthly Bilingual (English and Hindi)

ADVERTISEMENT TARIFF

A first and one of its kind magazine dedicated to Agarbatti 
industry which along with being informative and useful for 
industry content wise, also acts as a medium to connect 
the industry.

POSITION
RATE 
PER 

ISSUE

Mechanical Data (w x h)
Note : Keep text 5 mm 

inside
FRONT COVER 60,000 18.5 cm x 23.5cm

BACK COVER 50,000 21 cm x 30 cm

INSIDE COVER 
FRONT 35,000 21 cm x 30 cm

INSIDE COVER BACK 30,000 21 cm x 30 cm

GATE FOLD 50,000 42 cm x 30 cm

DOUBLE SPREAD 30,000 42 cm x 30 cm

FULL PAGE 15,000 21 cm x 30 cm

HALF PAGE 10,000 18.5 cm x 13.5 cm

QUARTER PAGE 7,000 9 cm x 13.5 cm

VISITING CARD 3,000 9 cm x 5 cm

STRIP 4,000 18.5 cm x 5 cm

Note : 20% extra for Advt in first 20 pages. All rates are excluding 5% G.S.T.

GST DETAILS
GSTIN: 07AAECA3660K1ZN
State Name : Delhi, Code : 07

Bank Details
Bank Name : YES BANK
A/c No. : 070463400000052
IFS Code : YESB0000704
Branch : Noida Sector-62 

ANAS COMMUNICATION PVT. LTD.
B-117A, 2nd Floor, Joshi Colony, I.P. Extension, New Delhi - 110092, M : +91 7838312431

Email : sugandhindiam@gmail.com |  Website: www.sugandhindia.in
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चुनौतियों पर तिजय,  
नयी रणनीतियां और  
भतिष्य के लिए उत्ाह:

अगिबत्ी  कंपनी 
िालाजी 
परंपराओं और आधुनिकीकरण के साथ 

विकास की ओर बढ़ती

आशीष शाह
बालाजी अगरबत्ी 
कंपनी की कहानी 

की ज़ुबानी
बेंगलुरु की बालाजी अगरबत्ी कंपनी भारत ही नहीं विदेशों में भी सबसे बेहतरीन और उच्च गुणित्ा िाले अगरबत्ी 

उत्ादों के ललए जानी जाती है। िर्ष 2016 में कंपनी में एक ख़ास बदलाि आया जब विभभन व्ािसाययक क्ेत्ों से आयी 
युिा पीढ़ी ने कंपनी में प्रिेश ककया। इस बदलाि से कंपनी को वनरंतर विकास के ललए एक नयी ऊजजा और ददशा वमली। 

िर्ष 2020 के आने के साथ ही इस युिा पीड़ी ने अपनी अनोखी विशेरज्ञताओ ंऔर दृकटिकोण के साथ बालाजी कंपनी 
का नेतृत्व संभाला और अपने भरपूर अनुभिों, निाचार और आशािाद की सोच के साथ बालाजी अगरबत्ी को उद्ोग 

में वनरंतर सफलता और मान्यता ददलाई।
बालाजी कंपनी के नेतृत्व में बदलाि और नई युिा पीढ़ी के कमान सँभालने और उनकी योग्यता पर माकके ट में  

शुरू में सिाल भी उठे। सुगंध इंकिया से खास बातचीत में बालाजी समूह के मैनेलजगं पाट्षनर आशीर शाह ने बताया की 
इस व्िसाय में आना उनके ललए अनजान रास्े पर चलने की चुनौती के सामान था। 33 साल की उम्र में जब  

उन्ोंने इस कंपनी की कमान संभाली तब उनके पास केिल अन्य क्ेत्ों का भरपूर ज्ञान और अनुभि ही था  
और कंपनी में हुए कई बदलािों के चलते हालात काफी पेचीदा हो गए थे। लेककन कफर भी आशीर ने इस अिसर को 

पूरे ददल से स्ीकार ककया और  खुद को अगरबत्ी बाजार के प्रवत समकप्षत कर ददया। उन्ोंने  देश भर में व्ापक  
दौरे ककये। िीलरों, वितरकों, स्टॉककस्ों और आपूवत्षकतजाओ ंसे खुद वमलकर सीढ़ी बात की और तेजी से उद्ोग  

की बारीककयां समझी।
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सुगंध इंकडयता से हो रही बतातचीत ने आशी् को कडस्ट्ीब्यूटर इंटरव्यू 
करने की यताद कदलताई । उन्होनंे बततायता की उन्होनंे अपनता पयूरता ध्तान 
अलग-अलग मताकक्ज ट में चल रही कवलभन्न पैकेलजंग को समझने, 
सैंपल लेने और बतालताजी के उत्तादो ंको बढतावता देने के ललए कवलभन्न 

बताजतारो ंकता दौरता करने में लगतायता । उन्होनंे मताकके ट कवश्े्र के द्तारता पतता ककयता 
कक ककन उत्ताद शेलरयो ंमें बतालताजी की उपश्स्कत नही ंह,ै उदताहरर के तौर पर 
महतारताष्ट् में  250 ग्ताम फॅलमली पैक । ग्ताहको ंके खरीदतारी व्वहतार के सवकेषिर से 
लमली जतानकतारी कता लताभ उठताते हुए, आशी् ने ररनीकतक रूप से इन कलमयो ं
को पयूरता ककयता, लजससे संभताकवत बताजतारो ंमें कबरिी को बढतावता लमलता । उदताहरर 
के ललए, बंडलो ं में पैक अगरबलत्यो ं की सीलमत उपलब्धतता को देखते हुए, 
बतालताजी ने बंडल पैक में उत्ताद बढताए । इन ररनीकतयो ंने न केवल बतालताजी के 
कवकतास को बढतावता कदयता बश्कि प्कतस्पधधी अगरबत्ी बताजतार में कंपनी की  
श्स्कत भी मजबयूत की ।

बतालताजी कता प्बंधन संभतालने पर आयी चुनौकतयो ंसमं्लधत सुगंध इंकडयता 
के सवताल उन्होनंे बततायता कक बताजतार में उनको लेकर चल रह ेसंदेह के बीच 
अपनी षिमतता को लसद करनता एक ककठन लडताई थी । अनुभव की कमी तो थी 
ही लेककन उनकता पररवतार 1980 के दशक से अगरबत्ी के कचे मताल के व्वसताय 
में मज़बयूती से जमता हुआ थता । इसी बतात ने उन्हें बैंगलोर के अन्य प्मुख बतांडो ंसे 
अलग ककयता, जहतां परफययूम और मसतालता अगरबत्ी बनताने की कलता पीकढयो ंसे 
चली आ रही ह ैऔर इन कंपकनयो ंमें नयी पीढी कताफी कम उम् में ही उत्ताद 
बनतानता सीख लेती  है । उनकता शुरुआती जीवन इस परंपरता के कवपरीत तहत ।  
स्यू ल के कदनो ंमें वह कभी-कभतार अपने कपतता के कतायता्जलय और कतारखताने में 
जताते थे, लेककन उनकी इस व्वसताय में बहुत कम रुलच थी । कॉलेज के बताद, 
उन्होनंे और उनके भताइयो ंने अगरबत्ी उद्ोग से हटके कररयर चुनता । उदताहरर 
के ललए, आशी् ने सीएफए पयूरता ककयता और एक प्मुख रेकटंग एजेंसी में इश्क्टी 
ररसच्ज एनताललस् के रूप में कताम ककयता । भले ही सबके कररयर अलग थे लेककन 
बतालताजी को एक समकृद भकवष्य की ओर ले जताने के अपने दृढ संकल्प में वे 
एकजुट थे । पैसे कता प्बंधन करनता और व्वसताय चलतानता भतारी लज़म्ेदताररयताँ हैं 
लजनके ललए ज्ञतान और जुनयून दोनो ंकी आवश्यकतता होती है । जैसे ही हम उत्ताद 
कनमता्जर में उतरे, हमतारे कुछ उत्ताद जैसे बनतारस, प्ोर सैंडल (लजपर पैक) और 
रॉयल सेगमेंट में  ऊद और खस मताकके ट में अचे् चले, जबकक अन्य नही ंचल 
पताए । इन उत्तादो ंके ललए सुगंध तैयतार करने के ललए व्तापक शोध, कवशे्ज्ञो ंके 
सताथ परतामश्ज और कई प्योगो ंकी आवश्यकतता होती है ।

सुगंध कनमता्जर से परे, पैकेलजंग को कडजताइन करने की अपनी चुनौकतयताँ थी ं । 
आशी् ने बततायता कक उन्होनंे  कमलश्जयल फोटोग्ताफी में भी कताम ककयता थता, इस 
कतारर उनमें करिएकटकवटी थी । कनयता्जत कवभताग कता नेतकृत्व करने वताली अपनी 
कपछली भयूलमकता में, मैंने बतालताजी के उत्तादो ंकी पैकेलजंग और लेबललंग में अपनी 
करिएकटकवटी कता सहतारता ललयता । इस कताम को बहुत ध्तान से करनता पडतता ह ै

क्ोकंक इसमें उत्तादो ंको ऐसे कडज़ताइन ककयता जतातता ह ैकक वह हमतारे 
बतांड की अलग पहचतान बनताये रखने के सताथ-सताथ उपभोक्ताओ ंको 
भी पसंद आएं ।

हमतारे बतांड के सताथ एक प्कतठिता जुडी हुई है । कपछले तीन-चतार 
व्षों में हमतारे कनरंतर प्यतासो ंने इसे और मजबयूत ककयता है । आज, 
जब हम कोई नयता उत्ताद लॉन्च करते हैं, तो शतायद ही कोई ग्ताहक 
सैंपल मतांगते हैं । वे लॉन्च पोस्र देखकर पुरे आत्मकवश्वतास से सीधता 
बकि ऑड्जर देते हैं । यह मज़बयूत कवश्वतास हमतारी सबसे बेशकीमती 
संपलत् ह,ै जो हमें अतं्त ख़शुी और संतुकष् प्दतान करती है । यही हमे 
और बेहतर उत्ताद बनताने के ललए प्ेररत करतता है ।  हमतारे दृकष्कोर 
में गुरवत्ता को हमेशता प्ताथलमकतता दी जताती ह ै और बेहद 
सतावधतानीपयूव्जक योजनता बनताकर उत्ताद लॉन्च ककये जताते हैं । हम 
पहले उत्ताद की गुरवत्ता के बतारे में सोचते हैं और कफर उसकी 
कीमत के बतारे में ।

नए बताज़तारो ं पर चचता्ज करते समय, आशी् ने कबहतार और 
रताजस्तान मताकके ट को संभतावनताओ ंभरता हुआ मतानता, एक समय में 

बतालताजी की यहतां कबलकुल भी उपश्स्कत नही ंथी । कनयता्जत के मतामले में, दलषिर 
पयूव्ज एलशयता, मध् अमेररकता और चुकनंदता दलषिर अमेररकी देश अचे् बताजतार हैं  
और यहतां से बतालताजी को लगताततार ऑड्जर लमलते हैं । आशी् ने प्त्ेक षिेत्र के 
रीकत-ररवताजो,ं परंपरताओ ं और सुगंध प्ताथलमकतताओ ं के अनुरूप अगरबत्ी 
उत्तादो ंको तैयतार करने के महत्व पर जोर कदयता, यह लसदतांत घरेलयू स्र पर भी 
लतागयू होतता है । उन्होनंे कहता कक भतारत और कवदेश के दज्जनो ंबताजतारो ंकी कवकवध 
प्ताथलमकतताओ ंको संबोलधत करने के ललए इन्ेंटट्ी कता प्बंधन करनता कताफी 
जकटल ह ैऔर इस कतारर प्त्ेक बताजतार के ललए सुगंध, कडजताइन, पैकेलजंग और 

मयूल् कनधता्जरर पर सतावधतानीपयूव्जक कवचतार करनता बेहद आवश्यक है । सुगंध 
इंकडयता के इस सवताल पर कक कुछ बताज़तारो ंमें मयूल् सीमताएँ हैं और उस मयूल् से 
ज़्तादता की कबरिी होती नही ंभले ही ककतनता भी प्ेररत ककयता जताए, पर आशी् ने 
कहता कक कई बताज़तारो ंमें यह एक चुनौती ह ैऔर हम इसे समझते हैं । इसे 
संबोलधत करने के ललए, उन्होनंे डीलरो ंऔर कवतरको ंको  खुद के उपयोग और 
कवतरर के ललए दज्जनो ंसैंपल कदए । अपने उत्तादो ंकी गुरवत्ता को जतानते हुए, 
उन्हें कवश्वतास थता कक एक बतार आज़मताने के बताद, ग्ताहक उन्हें खरीदने और ररटेल 
में बेचने के ललए इचु्क होगंे । उन्होनंे डीलरो ंसे इस बतात पर ज़ोर कदयता, “एक 
बतार जलता कर के तो देखो”।

सुगंध बनताने के बतारे में बतात करते हुए आशी् ने बततायता कक सुगंध बनताने के 
ललए उनके पतास 200 से अलधक सुगंलधत रसतायन हैं, लजनमें सौ से अलधक कंपनी 
के खुद के बनताये हुए हैं, लजनमें से प्त्ेक में औसतन 30 से 40 सतामकग्यतां होती 
हैं । सुगंध बनताने की कलता जकटल ह,ै इसकी देखरेख उनके भताई दीलषित करते हैं, 
जो खरीद और सुगंध बनताने कता प्बंधन करते हैं । कुछ समय पयूव्ज हुई आग की 
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घटनता के बतारे में सुगंध इंकडयता के सवताल पर आशी् ने बततायता कक खरीदतारी के 
पीक सीजन से कबलकुल पहले जुलताई में यह घटनता हुई और कडलीवरी के ललए 
तैयतार मताल सब ख़ताक हो गयता । यह  महतारताष्ट् के त्ोहतारी सीजन के ललए सबसे 
महत्वपयूर्ज समय होतता है । हजतारो ंकताट्जन के नुकसतान के बतावजयूद, उनके  कपं्कटंग 
वेंडरो ंने तीव्रतता से कताम करके समथ्जन ककयता, लजससे उत्तादन कफरसे तेज़ी से 
हुआ । हतालताँकक तैयतार मताल नष् हो गयता थता पर आवश्यक रसतायन, सुगंध और 
कची अगरबलत्यताँ बच गईं थी । उन्होनंे आग लगने के सतात कदनो ंके भीतर ही 
मताल कता पहलता लॉट मताकके ट में भेज कदयता । उल्ेखनीय ह ैकक आग लगने के कुछ 
घंटो ंके भीतर ही सभी कमधी, यहतां तक कक मकहलताएं भी वहतां मौजयूद थे ।  इस 
घटनता के बताद जल्द से जल्द कंपनी को वताकपस खडता करने में करने के ललए 
उनकता समप्जर सताफ कदखतता थता । दृढतता और सहयोग के मताध्म से , उन्होनंे न 
केवल असफलतता कता सतामनता ककयता, बश्कि मताल के भंडतारर  और  मताकके ट में 
पहुचंताने की बेहतर ररनीकतयो ंऔर अपने कमधी और पताट्जनरो ंके बीच एकजुटतता 
की गहरी भतावनता के सताथ और मजबयूत होकर उभरे । आज, बतालताजी समयूह 
अपने अतीत से आगे बढकर एक अलधक सुव्वश्स्त और कुशल संगठन के 
रूप में मज़बयूती से खडता है । आशी् उत्ताद कवकतास और सुगंध कनमता्जर से लेकर 
पैकेलजंग कडजताइन, खरीद, कबरिी और अंतररताष्ट्ीय बताजतारो ंतक व्वसताय के 
कवलभन्न पहलुओ ंकी देखरेख करते हैं । वह अपनी भयूलमकता में सहजतता महसयूस 
करते हुए कहते हैं, “मेरता इस जगह से गहरता वतास्ता है । मेरता कतायता्जलय और 
फैकट्ी, मेरता कमफट्ज जोन, मेरी वफतादतार और मेहनती टीम से लघरता हुआ ।” 
आशी् के सताथ, उनके भताई दीलषित शताह और नैनेश शताह भी समतान रूप से 
महत्वपयूर्ज भयूलमकता कनभताते हैं । दीलषित फताइनेंस और अकताउंट के सताथ-सताथ 
प्ोसेस मैनेजमेंट कता प्बंधन करते हैं, जबकक नैनेश फैकट्ी में कदन-प्कतकदन के 
कतायषों, मैनपतावर और कचे मताल की खरीद कता प्बंधन करते हैं । 

रोज़मरता्ज के कतायषों में, आशी् अपने पताट्जनरो ंकी फैकट्ी में भतागीदतारी पर जोर 
देते हैं  तताकक सुचतारू रूप से  कतामकताज हो । वह अत्ताधुकनक प्ौद्ोकगकी, कुशल 
जनशश्क् और नवीन पररचतालन कवलधयो ंके समतावेश पर जोर देते हैं । आशी् 
ने कटप्परी की, “अगरबत्ी कनमता्जर के ललए पयता्जप्त जगह की आवश्यकतता होती 
ह,ै और हतालतांकक हमतारी जगह सीलमत ह,ै हमने अपनी कवशे्ज्ञतता, तकनीक, 
कताय्ज लोकताचतार और बताजतार की समझ से अपनी  उत्तादन प्करियता को और 
बेहतर बनतायता है ।”

सुगंध इंकडयता ने बतालताजी के सतामने आने वताली चुनौकतयो ंऔर वे उनसे कैसे 
कनपट रह ेहैं, इसके बतारे में पयूछता । 

इसपर आशी् ने जवताब कदयता कक चुनौकतयतां हैं, खतासकर स्तानीय उत्तादको ं
से । उनकता फोकस क्ताललटी के बजताये ज़्तादता से ज़्तादता उत्ताद बेचने पर रहतता 
है । हमतारी तरह उनके कई खचके नही ंहैं और वे अक्सर सुगंध यता सुरषिता की लचंतता 
ककए कबनता, कबनता बतांड वताले उत्ताद थोक में बेचते हैं । कुछ लोग अपने उत्तादो ं
में कनम्न गुरवत्ता वताले सुगंध रसतायनो ंयता अवशे् तेल लमशर कता भी उपयोग 
करते हैं, जो ग्ताहको ंके स्वतास्थ्य के ललए हताकनकतारक हो सकतता है । अपने बतांड 
की प्कतठिता यता उनके उत्ताद लोगो ंको कैसे प्भताकवत करते हैं, इसकी उन्हें ज्तादता 
परवताह नही ंहै । इससे हम जैसी कंपकनयो ंके ललए यह ककठन हो जतातता ह ैजो 
गुरवत्ता को महत्व देते हैं । कीमतो ंपर प्कतस्पधता्ज इतनी तीव्र ह ैकक कुछ कनमता्जतता 
अब अपने उत्तादो ं में गुरवत्ता सुकनलचित करने की जहमत भी नही ं उठताते, 

लजससे ग्ताहक ठगता हुआ महसयूस करते हैं । यह एक ककठन श्स्कत ह,ै लेककन हम 
अपने आदशषों पर कतायम रहने और यह सुकनलचित करने के ललए प्कतबद हैं कक 
हमतारे उत्ताद सुरलषित और उचतम गुरवत्ता वताले हो,ं भले ही इसके ललए हमें 
इन चुनौकतयो ं कता डटकर सतामनता करनता पडे । उपभोक्ताओ ं की बदलती 
प्ताथलमकतताएँ भी हमतारे ललए एक चुनौती है । वे अक्सर पैसता वसयूल उत्ताद लेने 
के बजताय  आक््जक पैकेलजंग और नताम के आधतार पर उत्तादो ंकता चयन करते 
हैं । इससे ऐसे बतांडो ंके ललए मुश्किल हो जताती ह ैजो वतास्कवक गुरवत्ता की 
पेशकश पर ध्तान कें करित करते हैं । हमें बताज़तार में नए उत्तादो ंऔर रुझतानो ंके 
प्कत सतक्ज  रहने की ज़रूरत ह ैऔर लगताततार यह सोचने की ज़रूरत ह ैकक हम 
अपने कडज़ताइन, पैकेलजंग और कीमतो ंको कैसे बेहतर बनता सकते हैं ।

कंपकनयताँ हमेशता नए और अलग-अलग तरह के उत्ताद लॉन्च करती रहती 
हैं, लजससे ग्ताहको ंके ललए ककसी एक बतांड यता सुगंध के प्कत वफतादतार रहनता 
ककठन हो जतातता है । बताज़तार में हर चीज़—पैकेलजंग से लेकर स्वताद और सुगंध 
तक—हमेशता बदलती रहती है । यहतां तक कक अगरबत्ी कता बताजतार भी तेजी से 
कवकलसत हो रहता ह,ै अलधक लोग डट्ताई श्स्क और सतांबतानी कप पसंद कर रह ेहैं । 
इस तेजी से बदलते बताजतार में प्कतस्पधधी बने रहने के ललए, हमें उपभोक्ताओ ंकी 
बदलती जरूरतो ंको पयूरता करने और प्कतस्पधता्ज में आगे रहने के ललए अपने 
परफययूम रेंज सकहत अपने उत्तादो ंको अपडेट करते रहनता होगता ।

कनयलमत/इकोनॉमी उत्तादो ंऔर प्ीलमयम उत्तादो ंके बीच चयन पर चचता्ज 
करते समय, उन्होनंे स्पष् ककयता कक उनकता ध्तान प्ीलमयम बताजतारो ं पर है । 
प्ीलमयम और लक्ज़री बतांड भले ही अपनी अच्छी प्कतठिता बनताए रखने में मदद 
करते हैं लेककन फैकरी के और अन्य खचके और लतागतो ंसे कनबटने के ललए  
इकॉनमी बतांड ही मदद करते  हैं । हतालताँकक, प्ीलमयम बताज़तारो ंपर ध्तान कें करित 
करने के बतावजयूद, बतालताजी कवलभन्न बजटो ंके ललए कवकल्पो ंकी पेशकश के 
महत्व को समझते हैं । उनके सव्जशेठि कबरिी वताले उत्तादो ंमें से एक, बनतारस, 
अपनी गुरवत्ता और मतात्रता के कतारर इकोनॉमी लजपर पताउच शेरी में एक 
लोककप्य पसंद है । खरीदतार इकोनॉमी लज़पर सेगमेंट में अच्छी गुरवत्ता वताली 
अगरबत्ी चताहते थे, और बतालताजी वही देती है । कंपनी की भकवष्य की योजनताओ ं
के बतारे में पयूछे जताने पर आशी् ने बततायता कक उनकता लक्ष्य युवताओ ंको आकक ््जत 
करने वताले नए उत्ताद कवकलसत करनता है । वेलताइफस्ताइल उत्तादो ंकी एक 
कवस्कृत शकृंखलता को शतालमल करने के ललए अगरबत्ी से आगे कवस्तार करने की 
योजनता बनता रह ेहैं । कवशे् रूप से, वे रोल-ऑन सेगमेंट पर ध्तान कें करित कर रह े
हैं और हर छह से आठ महीने में उच गुरवत्ता वताले एक यता दो नए उत्ताद लॉन्च 
करने की उनकी योजनता है । आशी् ने इस बतात पर जोर कदयता कक ग्ताहको ंको 
बतालताजी जैसे प्कतकठित बतांड से बहुत उम्ीदें हैं, खतासकर इत्र के संबंध में, 
इसललए वे हर नए लॉन्च के सताथ उत्कृ ष्तता सुकनलचित करने के ललए समकप्जत हैं ।

सुगंध इंकडयता ने देखता कक बतालताजी समयूह कवशे् रूप से कपछले तीन व्षों में 
अलधक सकरिय और मुखर हो गयता है । जब कपछले प्शतासन की तुलनता में उनके 
दृकष्कोर में बदलताव के बतारे में सवताल ककयता गयता - आशी् ने नए अवसरो ंकी 
पहचतान करने के ललए बताजतार अनुसंधतान के प्कत अपनी प्कतबदतता पर प्कताश 
डतालता । वे बताजतार में कलमयो ंको पयूरता करने के ललए नए उत्ताद सेगमेंट लताते आये 
हैं, जल्द से जल्द सप्ताई सुकनश्तिच कर रह ेहैं और डीलरो ंऔर कवतरको ंके 
फीडबैक कता सकरिय रूप से जवताब दे रह ेहैं । n
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बड़ी मछललयां छोटी मछललयों को खा जाती हैं, उसी 
तरह अगरबत्ी और धूप उद्ोग में भी कुछ बड़ी और 
राटिट् ीय स्र की कंपवनयां छोटे-छोटे स्ानीय ब्ांि की 
उत्ादक कंपवनयों को खा रही हैं। पटना के बादशाह 
अगरबत्ी ब्ांि के प्रमुख श्ी जगजीिन लसहं ने सुगंध 
इंकिया से एक खास बातचीत में अपने विचार व्क्त 
करते हुए कहा कक राज्य स्र की अथिा क्ेत्ीय स्र 
की उत्ादक कंपवनयों के ब्ांि, जो स्ानीय बाजार 
और लोगों के पसंद का उत्ाद बनाती हैं। उसी फे्गरेंस 
में कुछ राटिट् ीय स्र की कंपवनयां भी खास इलाके को 
ध्ान में रखते हुए वमलता-जुलता उत्ाद माकके ट में 
भर देती हैं, इससे स्ानीय उत्ादकों के अस्स्त्व को 
खतरा हो गया है। उन्ोंने कहा कक राटिट् ीय स्र की 
कंपवनयां टीिी ि अखबारों में विज्ञापन देती हैं और 
उनका बड़ा नाम है, लेककन िह लोकल ब्ांि से 
कंपटीशन करती हैं। उन्ोंने कहा कक उद्ोग में 
प्रवतयोयगता होना अच्ी बात है लेककन कुछ बड़ी 
कंपवनयां बेकार क्ाललटी का सस्ा माल बनाकर 
छोटे उत्ादकों की सेल पर कब्ा करती हैं। उनकी 
यह रणनीवत जंगल राज जैसी है। बड़े उत्ादक छोटे 
उत्ादकों को समाप्त करने पर तुले हैं, जबकक बाजार 
में महंगे, सस्े और विभभन्न क्ाललटी के उत्ादों की 
जगह होनी चादहए।

कुछ बडी कंपमनयां छोटे  
ब्ांडों को ख़तम किने में  
लगी हैं : जगजीवन क्संह 

8

बादराह ब्ांड
की बबहाि व झािखंड में

िािशाहत
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पटना के बादशाह बाांड के सांस्ापक श्री जगजरीवन 
ससांह ने इस उद्योग में बहुत कठयोर पररश्म से अपनरी 
जगह बनाई है। 1990 के आसपास वह दूसररी 
कंपसनयाां के उतपाद साइसकल पर रखकर गलरी-

गलरी फेररी लगाया करते ्े। उनहोंने बताया सक उस समय उनके 
दयोसत रणजरीत ससांह ने कहा सक खुद की फैक्ट्री लगाओ, लेसकन 
मेरे पास पैसा नहीं ्ा। इसरी समय सबहार के हरी एक बाांड ने 
कारयोबार में धयोखा दे सदया, लेसकन दयोसत ने पैसा लगाया और 
हमने कारयोबार शुरू सकया। हमारे छयोटे भाई का नाम बादशाह 
्ा। उसरी के नाम पर अपने उतपाद का बाांड बनाया। पहले 
साल कारयोबार अचछा चला, लेसकन सफर वह डाउन हयो गया। 
सफर हमने डमरू अगरबत्री सनकालरी और वह खूब चलरी। मेरे 
दयोसत ने सलाह दरी सक उसे बाबा धाम से जयोड़ दयो और इस तरह 
सुलतानगांज से देवघर की 90 सकलयोमरीटर की तरी््थ यात्ा के माग्थ 
पर बड़े पैमाने पर पयोसटर, बैनर व हयोसडिंगस लगाए गए। उस समय 
लयोग कहते ्े सक कयोका-कयोला के बाद सबसे जयादा हमारे हरी 
उतपाद का प्रचार हुआ ्ा। डमरू बाांड सहट हुआ और सफर हमने 
घांटरी भरी लॉनच की और उसे भरी उपभयोक्ाओं ने पसांद सकया।

श्री जगजरीवन ससांह ने एक सवाल के जवाब में कहा सक 
कारयोबार में चुनौसतयाां आतरी जातरी रहतरी हैं, लेसकन शुरुआत में 
उन लयोगों ने जयादा परेशान सकया सजनका माल हम साइसकल पर 
रहकर बेचा करते ् े। पररवार और खास तौर पर हमारे भाई मनवरीर ससांह और सवण्थ 
ससांह ने कड़री मेहनत के सा् काम सकया और कारयोबार कयो जमा सदया।उनहोंने 
बताया सक हमारा सांयुक् पररवार है और सभरी सदसय इस कारयोबार में शासमल 
हैं। शुरू में हम खुद अगरबत्री बनाते ्े, आज 200 से ऊपर कममी हैं और सभरी 
मसहलाएां। बादशाह बाांड के आज 100 से असधक रेंज है और कंपनरी प्रसतवर्थ 8 से 
10 नए उतपाद लातरी है। एक सवाल के जवाब में उनहोंने कहा की सभरी नये रेंज 
नहीं चलते। 10-12 नए उतपादों में से एक दयो हरी चलते हैं, जैसे सहंदुसतानरी बाांड 
बनाया। उसमें जरीपर, पाउच, बॉक्स के उतपाद  सभरी सुगांधों - फ्रूटस रेंज, चांदन, 
मयोगरा, चमेलरी में ्े, लेसकन वह नहीं चला। उनहोंने बताया सक डमरू, घांटरी और 

50-50 बाांड खूब चलते हैं। हम आज सबहार झारखणड में इससलए 
नांबर 1 हैं क्योंसक हम ग्ाहक कयो वैलयू फॉर मनरी उतपाद देते हैं। 

सुगांध इंसडया से बातचरीत में उनहोंने कहा सक सबहार बहुत 
अचछरी माककेट है। पहले शुरुआत में हमकयो काफी उधार माल बेचना 
पड़ता ्ा, लेसकन अब समझ में आ गया सक जयो बाांड चलता है। 
उसकी पेमेंट भरी आतरी रहतरी है। पहले बहुत जयादा उधाररी ्री, 
लेसकन अब ठरीक है। कंपनरी ने भरी नरीसत बनाई है सक जयो समय पर 
और एडवाांस पैसा देगा। उसे 2% का सडसकाउंट सदया जाएगा। 
इस तरह उधार कम हुआ है। उनहोंने बताया सक बादशाह बाांड के 
नाम से कपूर, सतल का तेल, धूप, हवन सामग्री और कई अनय पूजा 
उतपाद बनाए जाते हैं। बादशाह बाांड में ₹5 से लेकर ₹100 तक 
के सवसभन्न रेंज के उतपाद हैं। उनहोंने कहा सक ₹5 की माककेट अब 
काफी कम हयो गई है, लेसकन 10 से 20 रुपए की एमआरपरी वाले 
उतपाद जयादा चलते हैं। 

उद्योग की चुनौतरी सांबांधरी सुगांध इंसडया के सवाल के जवाब में 
उनहोंने कहा सक बड़री कंपसनयों से मुकाबला करना पड़ता है, क्योंसक 
कई कंपसनयाां ऐसरी हैं सक वह आपके प्रयोडक्ट से समलता जुलता 
माल उस खास माककेट में ससते दर में देने लगतरी हैं। इस तरह छयोटरी 
कंपसनयों के सलए क्ासलटरी और रेट से मुकाबला करना कसठन हयो 
जाता है और उनके अससततव पर हरी सांकट आ जाता है। उनहोंने 

बताया सक बादशाह बाांड मुखयतः सबहार और झारखांड में सबसे जयादा चलता है। 
इसके अलावा कयोलकाता से  बाांगलादेश में भरी कुछ लयोग सपलाई करते हैं। उनहोंने 
कहा सक कंपनरी माां वैषणयो देवरी सेवा ससमसत के माधयम से बलड बैंक चलातरी हैं, 
सजसमें ्ैलेसरीसमया से परीसड़त बच्ों कयो बलड सपलाई हयोतरी है और इलाज भरी कराया 
जाता है। उनहोंने बताया सक सेवा ससमसत के माधयम से कयोल इंसडया, प्रधानमांत्री 
और मुखयमांत्री फंड से भरी पैसा आता है। उसके अलावा सामासजक सेवा के अनेक 
काययों ससहत ससमसत,  सामूसहक सववाह के भरी काय्थक्रम करवातरी है। उनहोंने कहा सक 
अगरबत्री वयवसाय पूजा पाठ और भगवान से जुड़ा है, तयो इस क्ेत् के उद्समयों कयो 
भरी चासहए सक वह समाज सेवा के काय्थ में समय और धन लगाएां। n
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अगरबत्री और धूप उद्योग में टॉप 10 की कंपसनयों के अलावा 
देशभर में सैकड़ों छयोटरी-बड़री कंपसनयाां कारयोबार कर रहरी हैं, 
लेसकन सकसरी भरी उतपाद कयो बाांड के तौर पर स्ासपत करने 

के सलए माककेसटंग नेटवक्क बनाने के सा् हरी हयोलसेलर व सडसट्रीबयूटर 
से लेकर ररटेलर और कसटमर तक सांपक्क स्ासपत करने के बाद हरी 
वह प्रयोडक्ट माककेट में अपनरी जगह बना पाता है। अनय्ा दुकानदार की 
अपनरी मयोनयोपयोलरी हयोतरी है और वह जयो चाहता है बेचता है। मुजफफरपुर के 
चौधररी सेलस कॉरपयोरेशन के प्रमुख सागर कुमार ने सुगांध इंसडया से एक 
बातचरीत में कहा सक कंपनरी जब तक माककेसटंग के सलए सेलस टरीम नहीं 
बनातरी और एक सडसट्रीबयूटर कयो लांबे समय तक एक माककेट में काम 
नहीं करने देतरी, तब तक कयोई भरी प्रयोडक्ट बाांड नहीं बन पाता। बाांड कयो 
स्ासपत करने के सलए कंपनरी यसद यह सयोचे सक उसका प्रयोडक्ट बेसट है 
और वह अपने आप सबकेगा तयो यह सांभव नहीं है। यहरी कारण है सक कम 
क्ासलटरी वाले उतपाद भरी माककेट में चल जाते हैं, जबसक हाई क्ासलटरी 
प्रयोडक्ट सपछड़ जाते हैं। सागर कुमार चार फम्थ के जररए कारयोबार करते 
हैं। चौधररी सेलस कॉरपयोरेशन के पास अहमदाबाद का सनशान, रौनक 
फ्ेगरेंस जयपुर, राधेशयाम अगरबत्री बडौदा का काम है और वह जलद 
हरी बड़ौदा के श्री जरी का भरी काम लेने वाले हैं। इसके अलावा 10-12 
अनय प्रयोडक्ट का भरी काम करते हैं। चौधररी सेलस कॉरपयोरेशन मुजफफरपुर 
के अलावा नॉ््थ सबहार के 12-13 सजलों मयोसतहाररी, बेसतया, छपरा, ससवान, 
दरभांगा, समसतरीपुर, बेगूसराय आसद इलाकों में सपलाई करता है।

सुगांध इंसडया से बातचरीत में सागर कुमार ने बताया सक उनका पुशतैनरी 
कारयोबार चावल व गल्ा बाजार में आढ़त का ्ा। कुछ नया करने की सयोच 
के सा् वह धूप अगरबत्री उद्योग में आए हैं। इससे पहले वह कारसगल 
इंसडया में 13 वर्थ तक और सफर अगरबत्री उद्योग में नौकररी भरी करते रहे। 
इस अनुभव के सा् उनहोंने 2021 में सनशान का काम शुरू सकया। आज वह 
मुजफफरपुर और ना््थ सबहार के कई सजलों में अगरबत्री धूप और पूजा पाठ 
सामसग्यों के सुपर सटॉसकसट हैं। इसके अलावा उनका गल्ा, ट्ाांसपयोट्ट और 
कपड़े का भरी कारयोबार है। उनहोंने कहा सक कंपनरी का बैकअप नहीं समलता 
और उनहें अपने दम पर हरी प्रयोडक्ट चलाना  पड़ता है, जबसक माककेट में प्राइज 
सकीम कयो लेकर जबरदसत कंपटरीशन है। उनहोंने कहा सक वैसे यहाां की मुखय 
माककेट इकयोनामरी की है, जबसक सनशान मरीसडयम और प्राइम क्ासलटरी का 
प्रयोडक्ट है। यहरी कारण है सक इकयोनॉमरी में भरी अपना वॉलयूम बनाए रखने 
के सलए उनहोंने रौनक का काम शुरू सकया है। एक सवाल के जवाब में 
उनहोंने कहा सक कंपनरी का सपयोट्ट हमेशा जरूररी रहता है। तययोहारों के समय 
सटॉसकसट, सडसट्रीबयूटर, हयोलसेलर और ररटेलर सभरी कयो सकीम देनरी हयोतरी है। 
सकीम में भरी केवल बैग और झयोला नहीं चलता। मौसम के सलहाज से सकीम 
देने पर सबक्री जयादा बढ़तरी है। जैसे जाड़ों में कंबल व जैकेट, बरसात में 
छाता या और भरी जरूररी सामान देने पर लयोग उसे पसांद करते हैं। सनशान ने 
सटटूल सकीम में सदया ्ा , सजसे लयोगों ने काफी पसांद सकया। इसके अलावा 
लैपटॉप बैग, ट्ॉलरी बैग जैसरी चरीजों कयो भरी लयोग पसांद करते हैं।

सागर कुमार ने कहा सक सबहार की अगरबत्री माककेट बहुत बड़री है। 
लगभग 40% माककेट इकयोनामरी उतपादों की है, जबसक 30 से 35% माककेट 
मरीसडयम और ससफ्क 15% माककेट प्ररीसमयम उतपादों की है। उनहोंने बताया सक 
यहाां अगरबत्री में 250, 500 ग्ाम और 1 सकलयो का इकयोनामरी जरीपर पैक 

जयादा चलता है। इकयोनॉमरी में यहाां सदल्री का कावया और रौनक हरी जयादा 
चलते हैं। मुक्ा स्ानरीय बाांड के कारण चलता है और पूजा पाठ भयोपाल 
की भरी अचछरी पकड़ है। इसकी वजह यह है सक उनकी सेलस टरीम बहुत 
एसक्टव रहतरी है। उनहोंने बताया सक साइसकल यहाां प्ररीसमयम माना जाता है 
और उनहोंने मरीसडयम रेंज का प्रयोडक्ट बाांसुररी सनकाला है। इससे उसकी माककेट 
बढ़ रहरी है। बलैक सटयोन भरी अचछरी सस्सत में है। आईटरीसरी बड़री कंपनरी है, 
लेसकन उसके बावजूद जेड बलैक यहाां नांबर एक पर है। उनकी 32 लयोगों की 
माककेसटंग टरीम है, जयो लगातार काम करतरी है। उनहोंने कहा सक मयोक् के वह 
सटॉसकसट हैं, लेसकन सफर भरी हम जेड बलैक से  परीछे हैं और माककेट शेयर 
उनका सबसे जयादा है।

एक सवाल के जवाब में उनहोंने कहा सक गरीलरी धूप में सदवयासत् अचछा 
चलता है। वह 12 पलस 6 की सकीम दे रहे हैं। जेड बलैक 12 पलस 4 और 
मयोक् भरी 12 पलस 4 की सकीम दे रहा है और सेल वॉलयूम इनकी सबसे 
ज़यादा है । क्ासलटरी के मामले में बालाजरी के प्ररीसमयम उतपाद सबसे आगे 
हैं। राजकयोट का सयोमना् प्रयोडक्ट जयो प्ररीसमयम बाांड है। उसका भरी काम 
सागर चौधररी करते हैं। सदवयासत् एक उभरता बाांड है और उनकी भरी 12 
लयोगों की माककेसटंग टरीम है। उनहोंने कहा सक अगरबत्री और धूप उतपाद अपने 
आप नहीं सबकते। उनहें बेचना पड़ता है। माल बेचने के सलए माककेट में जाना 
जरूररी है और नेटवक्क बनाना पड़ता है। तब जाकर बाांड स्ासपत हयो पाता 
है। उनहोंने कहा सक गरीलरी धूप में सच्े साांई अचछरी सस्सत में है। बलैक सटयोन 
का धूप भरी सबकता है। ड्ाई ससटक यहाां 10 से 15% हरी चलतरी है। पटना के 
सुगांसध साांबानरी की अपनरी एक स्ासपत माककेट है। n

कंपनी सपोर्ट व 
िकैअप स ेचलता है 
बाडं: सागर कुमार

Mr. Sagar Kumar
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बिहार के मुजफफरपुर और उसके आसपास के कई सजलों में 
मरीसडयम रेंज के उतपादों की माांग बढ़री है। खासतौर पर जरीपर 
पैसकंग वाले उतपाद जयादा चलने लगे हैं। पहले यहाां ₹10 के 

बॉक्स पैसकंग वाले उतपाद चलते ्े, लेसकन अब ₹70 की एमआरपरी वाले 
उतपाद 50 रुपए में सबसे जयादा सबकते हैं। 5 और ₹10 की माककेट लगभग 
खतम हयो गई है और ₹20 के उतपाद इकयोनामरी रेंज में सबसे जयादा चलते 
हैं। मुजफफरपुर शहर में सस्त सुगांध सबहार के प्रमुख सदनेश प्रसाद ने सुगांध 
इंसडया से एक बातचरीत में कहा सक वह अगरबत्री और धूप की असधकाांश 
प्रमुख कंपसनयाां के सभरी वेरायटरी और सभरी रेंज के उतपादों का काम करते 
हैं। 22 वर्थ पहले उनहोंने इस कारयोबार की शुरुआत की ्री। उनहें अगरबत्री 
का कारयोबार अचछा लगा, लेसकन वह जनरल सटयोर के सा् इस काम कयो 
नहीं करना चाहते ्े। उनकी सयोच ्री सक वह अगरबत्री  से सांबांसधत सभरी 
तरह के ग्ाहकों कयो पसांद आने वाले उतपाद रखें। 

सुगांध इंसडया के एक सवाल के जवाब में उनहोंने कहा सक शुरुआत 
में कयोई एजेंसरी नहीं लरी और सभरी प्रमुख कंपसनयाां का ्योड़ा-्योड़ा माल 
रखने लगे। कारयोबार चल पड़ा तयो सफर उनहोंने इंदौर की कंपनरी सफसलांगस 
की एजेंसरी लरी। अब वह उसका हयोलसेल और ररटेल का भरी काम करते 
हैं। इसके अलावा अभरी भरी वह सभरी कंपसनयाां के उतपाद अपने काउंटर से 
बेचते हैं। सदनेश प्रसाद ने कहा सक सफसलांगस की सपलाई वह पूरे मुजफफरपुर 
में करते हैं। उनके काउंटर से इकयोनामरी, मरीसडयम और प्ररीसमयम रेंज के 
हाई क्ासलटरी के सभरी महंगे से महंगे उतपाद सबकते हैं। 5 और ₹10 की 
एमआरपरी वाले उतपाद वह नहीं रखते। मुजफफरपुर की माककेट में सबसे 
जयादा ₹20 की एमआरपरी वाले उतपाद सबकते हैं और यह माककेट लगभग 
30% है। सफर ऐसे भरी ग्ाहक हैं जयो ₹50 या उससे असधक की एमआरपरी के 
उतपाद लेते हैं, सजसमें जयादा वजन और माल हयो। इस रेंज की बहुत जयादा 
सबक्री है। प्ररीसमयम क्ासलटरी के उतपाद कम सबकते हैं। 

एक सवाल के जवाब में उनहोंने बताया सक मुजफफरपुर में अचछरी 
क्ासलटरी में  बरीआईसरी का पांचवटरी सबसे जयादा सबकता है। इसके बाद 

बालाजरी, दश्थन और अमृता का भरी काफी चलन है। ₹20 में आईटरीसरी का 
मांगलदरीप, जेड बलैक, साइसकल और सबहार के लयोकल उतपाद चलते 
हैं,अनय उतपादों में  श्री गणेश, पररवार, नटराज भरी हैं। सबहार का स्ानरीय 
बाांड बादशाह यहाां कम चलता है। प्ररीसमयम रेंज या बेसट क्ासलटरी में 
साइसकल का इकयो ररदम, सबग बॉस, डेसनम, पूजा पाठ चलता है। मसाला 
अगरबत्री में पसमिनरी की भरी माांग हयोतरी है। प्ररीसमयम में यहाां साइसकल 
कावुडस और यज्ञना, मुांबई का जयांत और बालाजरी का चांदन व उद की माांग 
है। एक सवाल के जवाब में उनहोंने बताया सक पहले पटना का ओम और 
रामायण चलते ्े, लेसकन अब वह नहीं है। यहाां इंदौर के बाांड सबसे जयादा 
चलते हैं। इसके बाद अहमदाबाद, सदल्री और बेंगलुरु के प्रयोडक्ट चलते हैं।

सदनेश प्रसाद ने एक सवाल के जवाब में बताया सक पहले 90% 
अगरबत्री का चलन ्ा। धूप ससफ्क 10% हरी सबकतरी ्री, लेसकन अब 
धूप की माककेट 30% से असधक हयो गई है। धूप में भरी गरीलरी धूप की माांग 
जयादा है। ड्ाई ससटक की माककेट लगभग 15% हरी है। धूप में भरी सबसे 
जयादा ₹20 की एमआरपरी वाले उतपाद चलते हैं, सजनमें जेड बलैक, मयोक्, 
सफसलांगस, चारभुजा, डेसनम, हरर दश्थन की माांग है। प्ररीसमयम में गरीलरी धूप में 
बालाजरी, बरीआईसरी और साइसकल चलता है। ड्ाई ससटक में बॉक्स पैसकंग 
और सबसे जयादा जार पैक चलता है, जयो ₹60 की एमआरपरी का है। इसमें 
सफसलांगस सबसे जयादा है। उनहोंने बताया सक साांबानरी कप में साइसकल, 
सुगांधरी सफसलांगस का दैसवक, अहमदाबाद का पररवार और बेंगलुरु का 
सासवत्री प्रयोडक्ट चलता है। कपूर की माांग सांबांधरी सवाल पर उनहोंने कहा सक 
यहाां पटना के लयोकल उतपाद हरी चलते हैं। बाांडेड कंपसनयाां नहीं है। इसके 
अलावा इत् और रयोल आन की भरी यहाां माांग बहुत कम है। जयादातर कानपुर 
और कन्नौज के लयोकल इत् हरी चलते हैं। n

मुजफ्फरपुर में है मीदडयम रेंज के जीपर 
पैक की माकके र: दिनेश प्रसाि

Mr. Dinesh Prasad
M/s. Sugandh Bihar

Raghuvansh Road, (Andigoal) Muzaffarpur
Ph: 6202248379, 8340355138
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मुजफफरपुर के युवराज अगरबत्री 
सटयोर के प्रमुख श्री चांदन कुमार 
चौधररी अगरबत्री और धूप उद्योग में 
इससलए आए सक उनहें यह कारयोबार 

साफ सु्रा और सुरसक्त लगता है, जहाां बाजार 
की मांदरी या बहुत जयादा उठा पटक नहीं रहतरी। 
हालाांसक अगरबत्री कारयोबार की शुरुआत 30 वर्थ 
पूव्थ उनके सपताजरी श्री रामबाबू चौधररी ने की ्री। 
उनके भाई राजन कुमार चौधररी उस काउंटर कयो 
देखते हैं और श्री चांदन कुमार चौधररी ने वहीं 
दूसरा काउंटर खयोला है। सुगांध इंसडया से एक 
बातचरीत में उनहोंने कहा बताया सक उनके पास 
कानपुर के सदवयासत्, अहमदाबाद के धनलक्मरी, 
बेंगलुरु के ए रसव राग, बेंगलुरु का हरी राजलक्मरी, 
साइसकल का बाांसुररी और देवदश्थन ससहत कई 
अगरबत्री व धूप कंपसनयों के हयोलसेल और 
ररटेलर का काम है। उनहोंने एक सवाल के 
जवाब में कहा सक इस कारयोबार में सपताजरी पहले 
से ्े और मैने भरी देखा सक यह सुरसक्त कारयोबार 
है, क्योंसक अगरबत्री ऐसा उतपाद है सजसे लयोग 
हमेशा इसतेमाल करते रहेंगे।

मुजफफरपुर माककेट की सस्सत पर उनहोंने 
बताया सक यह एक बहुत हरी अचछरी और बढ़तरी 
हुई माककेट है। पहले यहाां इकयोनामरी प्रयोडक्टस की 
माककेट जयादा ्री, लेसकन अब जरीपर में ₹50 में 
90 और 100 ग्ाम के पैक वाले उतपाद जयादा 
चलते हैं। ₹80 में 200 और 500 ग्ाम वाले 

उतपादों की माांग भरी है। मुखयतः यहाां के लयोग 
जरीपर में कम पैसे में जयादा माल चाहते हैं। 
एक सवाल के जवाब में उनहोंने बताया सक यहाां 
प्ररीसमयम या मरीसडयम रेंज की क्ासलटरी ₹50 की 
एमआरपरी से शुरू हयोतरी है। पहले यहाां 10 और 
20 रुपए की पैसकंग वाले बाक्स उतपाद जयादा 
चलते ्े, लेसकन अब लयोग ₹50 की एमआरपरी 
वाले पैक में आ गए हैं और यहाां लगभग 40% 
की माककेट मरीसडयम रेंज की है और लगभग 15 
से 20% प्ररीसमयम की भरी माककेट है।

एक सवाल के जवाब में उनहोंने कहा सक 
यहाां टॉप बाांडों में जेड बलैक अगरबत्री का 3 
इन 1, बरीआईसरी, आईटरीसरी, साइसकल, दश्थन, 
कावया और मुक्ा आसद चलते हैं, जयो इकयोनामरी 
रेंज के उतपाद हैं। प्ररीसमयम में बालाजरी का ₹70 
का जरीपर काफी पसांद सकया जाता है। इसके 
अलावा सनशान, धनलक्मरी, पूजा- पाठ, सयोमना्, 
भारतवासरी और शाह फ्ेग्ेनस के प्रयोडक्टस चलते 
हैं। उनहोंने बताया सक यहाां मुखयतः भयोपाल व 
इंदौर के उतपाद चलते हैं। सबहार के स्ानरीय 
बाांड में मुन्ना अगरबत्री चलता है। बादशाह 
बाांड सबहार के अनय क्ेत्ों में चलता है, लेसकन 
मुजफफरपुर में उसकी माांग कम है। वह ग्ामरीण 
इलाकों में जयादा पसांद सकया जाता है। पटना का 
सुगांधरी साांबानरी सबसे जयादा चलता है।

गरीलरी धूप में जेड बलैक का मां्न सबसे 
जयादा चलता है। इसके बाद सदवयासत्, सच्े 

साांई, आईटरीसरी, चारभुजा, शाह, श्री सससधि, हरर 
दश्थन पसांद सकया जाता है। हररी दश्थन का गरीला 
धूप 10 और 20 रुपए की एमआरपरी में और 
जरीपर में काफी चलता है। सूखरी धूप में पूजा पाठ, 
जेड बलैक, साइसकल, सनशान, सससधि, बालाजरी, 
बरीआईसरी,डरीपरीबरी, शाह, धनलक्मरी, प्रभु दश्थन के 
उतपाद हरी चलते हैं। 

साांबानरी में पटना के सुगांधरी के बाद  जेड 
बलैक का श्रीफल ् योड़ा बहुत चलता है। कयोन धूप 
में सदवयासत्, देव दश्थन, जेड बलैक, साइसकल, 
आसद हैं। सांबानरी कप में साइसकल सबसे ज़यादा 
चलता है और बाकी बाांडों में  डेलटा, देव दश्थन, 
जेड बलैक आसद कई कंपसनयाां हैं। साांबानरी कप 
में साइसकल का 50% की माककेट पर कबजा 
है। रयोल ऑन व इत् में पटना का मन मयोसहनरी 
हरी उनकी दुकान पर चलता है। एक सवाल के 
जवाब में उनहोंने कहा सक तययोहारों के बाद अब 
माककेट में ्योड़ा मांदरी आई है और अगले कुछ 
महरीनों तक यह नरमरी बनरी रहेगरी। n

साफ सथुरा और उठापरक स ेिरू है 
अगरित्ी कारोिार: चिंन चौधरी

Mr. Chandan Kumar
M/s. Yuvraj Agarbatti Store

Infront of Bank of India Pankaj 
Market, Sariyaganj, Muzaffarpur, 

Bihar-842001
Ph: 9334920425
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