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Abstract: 

In marketing, USP (unique selling proposition) or UVP (unique value proposition) refers 

to the unique feature of a brand or product that makes it better than its competitors. It is 

a marketing strategy that tells customers why they should choose this particular product 

or service. This kind of strategy was first used in some successful advertising campaigns 

in the 1940s. The term “USP” was coined by Rosser Reeves, a well-known name in the 

world of television advertising. Theodore Levitt, a professor at Harvard Business School, 

said that “differentiating your brand is an important strategic step that companies must 

constantly adopt. 
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अमूतत: 
ववपणन में यूएसपी (अद्वितीय विक्रय प्रस्ताि) या यूिीपी (अद्वितीय मूल्य प्रस्ताि) का मतलब 
है ककसी ब्ांड या उत्पाद की वो खास बात जो उसे बाकी प्रनतस्पर्धियों से बेहतर बनाती है। ये 
एक ऐसी माकेटटगं रणनीनत होती है जजससे ग्राहकों को बताया जाता है कक वे क्यों इस खास 
उत्पाद या सेवा को चुनें। इस तरह की रणनीनत का इस्तेमाल सबसे पहले 1940 के दशक में 
कुछ सफल ववज्ञापन अर्भयानों में हुआ र्था। “यूएसपी” शब्द को रॉसर रीव्स ने गढा र्था, जो 
टेलीववज़न ववज्ञापन की दनुनया में जाने-माने नाम रे्थ। थियोडोर लेविट, जो हाविडि बबज़नेस स्कूल 
में प्रोफेसर रे्थ,  उन्होंने कहा र्था कक "अपने ब्ांड को दसूरों से अलग बनाना बेहद जरूरी रणनीनतक 
कदम है, जजसे कंपननयों को लगातार अपनाते रहना चाटहए। 

आज के समय में यूएसपी की अवधारणा को र्सफि  कंपननयों तक सीर्मत न रखते हुए   व्यक्ततगत 
ब्ािंड  तक भी बढा टदया गया है यानी कोई व्यजक्त खुद को कैसे दसूरों से अलग और बेहतर 
साबबत करता है। 
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अर्थाित हर कंपनी चाहती है कक उसका सामान या सेवा ज़्यादा से ज़्यादा लोग खरीदें। लेककन 
जब बाज़ार में बहुत सारी कंपननयााँ एक जैसी चीज़ें बेच रही हों, तो ग्राहक ककसे चुनेगा? ऐसे में 
जो चीज़ आपकी कंपनी को बाकी सब से अलग  या खास  नाती है, उसे ही यूनीक सेललिंग पॉइिंट 
(USP) कहा जाता है।  

यानन USP वो वजह होती है जजसकी वजह से ग्राहक कहता है, "हााँ, मैं इसी ब्ांड को लूंगा या 
ग्राहक को अपनी ओर आकवषित करने कक वजह!" 
उदाहरण के र्लए:  यटद दो कम्पननयााँ मोबाइल बेच रही हैं। दोनों फोन अच्छे हैं, लेककन एक 
कंपनी कहती है, "हमारे फोन की बैटरी तीन टदन तक चलती है।" तो ये उनकी खास बात हो 
गई अर्थाित उनका USP हो गया और अब जो लोग लंबे समय तक बैटरी चाहते हैं, वो उसी 
कंपनी का फोन खरीदेंगे। 

कीिर्डतस:  

• यूनीक सेर्लगं प्वाइंट क्या होता है।  

• यूनीक सेर्लगं पॉइंट उदाहरण के सार्थ।  

• एक अद्ववतीय ववक्रय प्रस्ताव कैसे बनाएाँ 
• अच्छा USP कैसे बनाएं 
• यूएसपी  और वैल्यू प्रपोजजशन में अंतर 

• ब्ांड या प्रोडक्ट के र्लए यूएसपी  

• ब्ांड को खास कैसे बनाएं 
• प्रनतयोर्गता में कैसे अलग टदखें 
• ग्राहकों को आकवषित करने के तरीके 

• भावनात्मक USP के उदाहरण 

• माकेटटगं में यूएसपी का महत्व 

पररचय: 
शोधकतात अपनी शोध में यूनीक सेर्लगं पॉइंट का अर्थि इस प्रकार बताता है कक यूएसपी  का 
मतलब आसान भाषा में ये है:  

"आपकी चीज़ में ऐसा तया खास है जो दसूरों के पास नह िं है?"  
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अर्थाित आपके प्रोडक्ट, सेवा या ब्ांड में ऐसी कौन सी "खास बात" है जो उसे बाकी प्रनतस्पर्धियों 
से अलग बनाती है। मााँ लो कक बहुत सारे लोग आम बेच रहे हैं, लेककन  आपके आम ब ना रस 
के भी मीठे हैं – तो यही आपकी खार्सयत है, और यही आपका यूएसपी  बन गया। 

या जैसे अगर कोई कहे, हमारा मोबाइल बाकी सब से हल्का है, लेककन बैटरी सबसे ज्यादा 
चलती है तो ये उस मोबाइल का यूएसपी हुआ।

                                             
3.1 यूएसपी  
सरल शब्दों में: यूएसपी वो खास बात है जो ककसी चीज़ को बाकी सब से अलग और बेहतर 
बनाती है चाहे वो कम दाम हो, बटढया क्वार्लटी, ज़्यादा टटकाऊपन, या कुछ ऐसा जो कोई और 
नहीं दे रहा।  
एक सफल यूएसपी (यूननक सेर्लगं पॉइंट) ग्राहकों से एक ऐसा वादा करता है जो साफ-साफ 
समझ में आता है और जो उन्हें कुछ खास फायदा देता है। यह फायदा ऐसा होना चाटहए जो 
दसूरे ब्ांड या कंपननयााँ नहीं दे पातीं। यूएसपी इतना आकषिक होना चाटहए कक नए ग्राहक उसकी 
ओर खखचें चले आएं तर्था यूएसपी बनाते समय यह ध्यान रखना ज़रूरी है कक ग्राहक क्या 
चाहता है और कंपनी क्या अच्छा कर सकती है। यह दोनों बातों का संतुलन होना चाटहए। 
यूएसपी का मकसद यह है कक आपके उत्पाद या ब्ांड को बाकी प्रनतस्पर्धियों से अलग टदखाया 
जाए ककसी एक खास और अनोखे तरीके से जजससे ग्राहक उसकी ओर आकवषित हो।  
यूएसपी को ऐसा होना चाटहए जो ग्राहक की पसंद के टहसाब से हो और कंपनी की पेशकश को 
बाकी सभी से अलग टदखाए। जब कोई कंपनी अपना यूएसपी बनाती है, तो उसे अपने बाजार, 
प्रनतस्पधाि और उनकी ताकत या कमजोररयों को ध्यान में रखकर बनाती है अर्थाित कंपनी को 
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यह देखना चाटहए कक वो ऐसा क्या दे सकती है जो बाकी नहीं दे पा रहे, और उसे साफ तौर 
पर लोगों तक पहुाँचाना चाटहए। 
यूएसपी समझने का एक तरीका यह है कक बाकी कंपननयााँ क्या नहीं कर पा रहीं और आपकी 
कंपनी कैसे उस कमी को पूरा कर सकती है। एक और तरीका यह है कक बाजार में ककस चीज़ 
की कमी है और आपकी कंपनी उसे कैसे पूरा कर सकती है। कफर उसी आधार पर एक खास 
यूएसपी तैयार की जाती है जो यह बताती है कक आपकी कंपनी क्यों सबस ेअलग और बेहतर 
है। कई बार यूएसपी को एक "पोजजशननगं स्टेटमेंट" के रूप में भी बताया जाता है, जजसमें 
साफ-साफ कहा जाता है कक आपका उत्पाद ग्राहक की ज़रूरत को कैसे बेहतर तरीके से पूरा 
करता है या ऐसा तरीका जो दसूरी कंपननयााँ नहीं अपना पातीं तभी ग्राहक आपके उत्पाद कक 
ओर आकवषित होंगे। 

 
यूएसपी (अद्वितीय विक्रय ब िंद)ु का महत्ि: 
यूएसपी यानी "यनूीक सेर्लगं पॉइंट" एक अनूठा ववक्रय प्रस्ताव जो आपके बबज़नेस की सबस े
खास बात होती है – वो चीज़ जो आपको बाकी सब से अलग बनाती है। ये बताता है कक आप 
अपने ग्राहकों को ऐसा क्या खास फायदा दे रहे हैं जो बाकी कंपननयां नहीं दे रही हैं। 
जैसे अगर बाजार में सब प्रोडक्ट एक जैसे लगें, तो ग्राहक कैसे तय करेगा कक कौन सा सही 
है? ऐसे में अगर आप अपनी यूएसपी साफ़-साफ़ बतात ेहैं, तो ग्राहक को समझ आता है कक 
आपके प्रोडक्ट या सवविस में क्या खार्सयत है और वो क्यों आपको चुने। 
यूएसपी र्सफि  बाहर के र्लए नहीं होती, ये आपके र्लए भी जरूरी है। इससे आपको यह सोचन े
का मौका र्मलता है कक आपका बबज़नेस क्यों है, आप क्या बदलना चाहते हैं और आपके काम 
का असली मकसद क्या है। एक मजबूत यूएसपी आपके माकेटटगं और प्रमोशन में भी मदद 
करती है, ताकक आप भीड़ में खो न जाएं और लोग आपको पहचानें इसर्लए एक बबज़नेस ओनर 
के तौर पर आपको यह साफ़ समझाना चाटहए कक: 

• आपका बबज़नेस ककसके र्लए है, 
• आपकी सेवाओं के पीछे की सोच क्या है, 
• और आप अपने ग्राहकों की जज़ंदगी में क्या बदलाव लाना चाहते हैं। 

सीधा कहें तो, यूएसपी वो खास वजह है जजसकी वजह से ग्राहक आपको चुनेगा और नए लोग 
आपकी तरफ़ खखचंेंगे। 
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अर्थाित यूएसपी (यूननक सेर्लगं प्रपोजजशन) ववज्ञापन में एक ऐसा तरीका है जो ककसी ब्ांड को 
बाकी ब्ांड्स से अलग टदखाने में मदद करता है। ये तरीका खास तौर पर तब असरदार होता है 
जब ककसी प्रोडक्ट कैटेगरी में तकनीकी बदलाव या इनोवेशन बहुत ज्यादा होता है। यूएसपी का 
मतलब होता है आपके प्रोडक्ट में ऐसा क्या खास है जो बाकी से अलग है। ये बात अगर साफ- 
साफ बताई जाए, तो ग्राहक यह समझ पाते हैं कक आपका ब्ांड दसूरों से कैस ेअलग और बेहतर 
है भले ही वो फकि  बहुत बड़ा न भी हो। इससे ग्राहक ब्ांड को पसंद करने लगते हैं और उन्हें 
वो ब्ांड लंबे समय तक याद भी रहता है। ककसी भी ब्ांड के र्लए सही यूएसपी तय करने स े
पहले, माकेटटगं करने वालों को उस प्रोडक्ट की कैटेगरी और उसके टारगेट ग्राहकों के बारे में 
गहराई से ररसचि करनी चाटहए। यह देखना जरूरी है कक क्या कोई ऐसी खास बात है जो दसूरी 
कंपननयां नहीं दे रहीं और जो ग्राहकों के र्लए वाकई मायने रखती हो। 
इसके सार्थ ही, जो लोग प्रोडक्ट बेच रहे हैं उन्हें खुद भी उसमें भरोसा होना चाटहए। जब तक 
खुद को यकीन न हो कक यह प्रोडक्ट वाकई अच्छा है, तब तक उसे दसूरों को बेचना मुजश्कल 
होता है। इसर्लए, यूएसपी तय करना एक ऐसा कदम है जो न र्सफि  ग्राहक को प्रभाववत करता 
है बजल्क सेल्सपसिन को भी आत्मववश्वास देता है। 
संक्षेप में, यूएसपी एक ऐसा पॉइंट है जो ब्ांड को दसूरों से अलग साबबत करता है और इस े
सही तरीके से चुनना और इस्तेमाल करना ब्ांड की पहचान और सफलता में बड़ी भूर्मका 
ननभाता है। बाजार में अलग टदखना ककसी भी बबज़नेस के र्लए एक बहुत बड़ा फायदा होता है। 
ग्राहक उसी बबज़नेस की ओर आकवषित होते हैं जो कुछ नया या अलग पेश करता है जो चीज़ें 
दसूरों के पास नहीं होतीं। यह फकि  छोटा हो या बड़ा, यही वह वजह बन सकती है जजससे 
ग्राहक ककसी एक प्रोडक्ट को बाकी सब की तुलना में चुनते हैं। जब बाजार में कई एक जैसे 
प्रोडक्ट होत ेहैं, तब अपन ेप्रोडक्ट को खास और अलग टदखाने के र्लए यूननक सेर्लगं प्रपोजज़शन 
यूएसपी का इस्तेमाल ककया जाता है। अगर ककसी प्रोडक्ट या सवविस में कोई खास बात नहीं 
होती, तो ग्राहक उसे आम और आसानी से बदलने लायक समझने लगते हैं, जजससे उसकी 
कीमत भी र्गर सकती है। इसर्लए, ककसी भी बबज़नेस के र्लए यह जरूरी होता है कक उसके 
पास ऐसा कोई खास पहलू हो जो न र्सफि  मौजूदा प्रनतयोर्गता से बजल्क भववष्य में आने वाले 
नए प्रनतयोर्गयों से भी उसे अलग बनाकर रखे।  
डेस्कटॉप कंप्यूटर का बाजार इसका एक अच्छा उदाहरण है, जहााँ कई कंपननयााँ एक जैसे प्रोडक्ट 
बेचती हैं और नए खखलाड़ी भी कभी भी आ सकते हैं। जैसे Apple कंपनी ने अपने Mac Pro 
कंप्यूटर के र्लए "ब्यूटी आउटसाइड, बीस्ट इनसाइड" यानी "बाहर से सुंदर, अंदर से ताकतवर" 
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जैसा नारा इस्तेमाल ककया। इससे उन्होंने अपने कंप्यूटर को बाकी सभी से अलग और खास 
टदखाया। लोग इस वजह से Apple के प्रोडक््स के र्लए ज्यादा पैसे देने को भी तैयार हो जाते 
हैं क्योंकक उन्हें डडज़ाइन और टेक्नोलॉजी में कुछ नया और बेहतर र्मलता है। वहीं, Walmart 
ने "पैसे बचाओ, बेहतर जजयो" जैसे सीधे और सरल संदेश से खुद को अलग ककया है। उनका 
ध्यान इस बात पर है कक ग्राहक कम पैसे में ज़रूरी चीज़ें खरीद सकें । ये USP लोगों को साफ 
तौर पर समझाता है कक Walmart से खरीदारी करने पर उन्हें असल में क्या फायदा होगा। 
अलग-अलग कंपननयों के र्लए सही माकेटटगं रणनीनत अपनाना बहुत जरूरी होता है ताकक वे 
अपने ब्ांड को पहचान टदला सकें  और अपने बाजार में टहस्सेदारी बढा सकें । 
एक अच्छा USP ककसी खास टागेट ग्राहक वगि को ध्यान में रखकर बनाया जाता है। सार्थ ही, 
यह जरूरी है कक जो भी वादा ककया जाए, उसे पूरा भी ककया जाए ताकक ग्राहक का भरोसा बना 
रहे। 
उदाहरण: 
एप्पल: (यूएसपी) प्रीर्मयम क्वार्लटी और यूज़र एक्सपीररयंस! एप्पल का फोकस हमेशा रहता 
है र्सपंल, एर्लगेंट और पावरफुल माके्स, apple का     इकोर्सस्टम (iPhone, MacBook, 
iPad, Apple Watch) सहजता से काम करता है तर्था ग्राहक को ब्ांड से एक स्टेटस र्सबंल 
जैसा अनुभव र्मलता है अर्थाित यह इस ब्ांड का यूएसपी हैं। 

                                  
4.1 एप्पल iPhone   
 



NOVATEUR PUBLICATIONS 

JournalNX- A Multidisciplinary Peer Reviewed Journal 

ISSN No: 2581 - 4230 

VOLUME 11, ISSUE 5, May – 2025 

41 | P a g e  
 

अमूल: (यूएसपी) 
शोधकताि का मानना है कक अमूल एक ऐसा नाम है जजसे मैं भारत के हर टहस्से में पहचानता 
हुआ देखता हूाँ। उनका यूएसपी – “द टेस्ट ऑफ इंडडया” र्सफि  एक टैगलाइन नहीं बजल्क एक 
भावना है। मैंने गौर ककया कक अमूल की ववज्ञापन शैली, टैगलाइन और उसके पीछे की सहकारी 
प्रणाली ने ग्राहकों में गहरी छाप छोड़ी है। यह ब्ांड न केवल गुणवत्ता में ववश्वास करता है, 
बजल्क यह भी टदखाता है कक ग्रामीण भारत की मेहनत आपके घर तक पहुाँच रही है।

                                                   
4.2 अमूल कक यूएसपी 
डोलमनोस वपज्जा :  
इसका (यूएसपी) है कक डोमीनोस 30 र्मनट में अगर डडर्लवरी नहीं देता है तो आपको वपज्जा 
मुफ़्त र्मलेगा तो ग्राहक इसकी ओर अत्यर्धक मात्रा में आकवषित होते हैं अर्थाित यह इसका 
यूएसपी है जो इसको और फूड ब्ांड से अलग बनाता है इससे डोमीनोस कक बबक्री दोगुनी हो 
गई र्थी।  
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4.3 डोमीनोस वपज्जा कक यूएसपी  

अध्ययन का उद्देश्य: 
(यूएसपी) की संकल्पना को समझना, इस शोध का एक प्रमुख उद्देश्य यूननक सेर्लगं प्वाइंट 
(यूएसपी) की पररभाषा, ववकास और माकेटटगं में इसकी भूर्मका को स्पष्ट रूप से समझना है। 
बाजार में (यूएसपी) की प्रासंर्गकता का ववश्लेषण करना तर्था यह पता लगाना कक कैसे एक 
प्रभावशाली (यूएसपी) ककसी उत्पाद या सेवा को प्रनतस्पर्धियों से अलग करता है और ग्राहक 
ननणियों को प्रभाववत करता है। ववर्भन्न उद्योगों में USP की रणनीनतयों का अध्ययन करना 
ववर्भन्न ब्ांडों (जैसे Apple, Walmart, आटद) द्वारा अपनाई गई यूएसपी रणनीनतयों का 
ववश्लेषण करना और यह समझना कक उन्होंने अपने लक्षक्षत ग्राहकों को आकवषित करने में कैस े
सफलता पाई। तर्था यह जानना कक एक मजबूत यूएसपी ककसी ब्ांड की ब्ांडडगं, ग्राहक ननष्ठा 
और बबक्री पर ककस तरह का प्रभाव डालती  है। छोटे और मध्यम व्यापारों (SMEs) में USP 
के ववकास की संभावनाओं को समझना यह ववश्लेषण करना कक कैसे छोटे व्यवसाय भी अपन े
र्लए एक प्रभावशाली यूएसपी ववकर्सत कर सकते हैं और बड़े ब्ांडों से प्रनतस्पधाि कर सकते हैं। 

डाटा कलेतशन: 
इस शोध में शोधकताि का यह मानना है कक ककसी भी ब्ांड की सफलता का एक बड़ा कारण 
उसका यूएसपी यानी यूननक सेललिंग प्िाइिंट होता है। जब ककसी कंपनी का उत्पाद बाज़ार में 
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बाकी उत्पादों से कुछ अलग होता है, तो ग्राहक उस ब्ांड की ओर आकवषित होते हैं। लेखक न े
कुछ प्रमुख ब्ांडों का ववश्लेषण ककया और यह देखा कक कैसे उनकी यूएसपी रणनीनतयााँ उन्हें 
बाज़ार में खास बनाती हैं। 

1. एप्पल : मेरी समझ में, Apple ने अपने प्रोडक््स को केवल तकनीकी नहीं, बजल्क स्टाइल 
और स्टेटस र्सबंल के रूप में प्रस्तुत ककया है। उनका नारा “ब्यूटी आउ्साइड, बीस्ट इन्साइड” 
यह दशािता है कक एप्पल न केवल  टदखने में प्रीर्मयम है, बजल्क अंदर से भी तकनीकी रूप स े
बहुत मजबूत है। एप्पल के ग्राहक, भले ही उसी स्तर की तकनीक और कम दाम में दसूरे ब्ांड 
से र्मल जाए, लेककन वे कफर भी एप्पल को चुनते हैं। यह एक मजबूत यूएसपी का उदाहरण है 
जजसने एप्पल को मास से क्लास ब्ांड बना टदया है। 

2. अमूल : अमूल एक ऐसा नाम है जजसे मैं भारत के हर टहस्से में पहचानता हुआ देखता हूाँ। 
उनका यूएसपी – “द टेस्ट ऑफ इंडडया” र्सफि  एक टैगलाइन नहीं बजल्क एक भावना है। मैंने 
गौर ककया कक अमूल की ववज्ञापन शैली, टैगलाइन और उसके पीछे की सहकारी प्रणाली ने 
ग्राहकों में गहरी छाप छोड़ी है। यह ब्ांड न केवल गुणवत्ता में ववश्वास करता है, बजल्क यह भी 
टदखाता है कक ग्रामीण भारत की मेहनत आपके घर तक पहुाँच रही है। 

3. पतिंजलल : भारतीय उपभोक्ताओं के नजररए से देखें तो पतंजर्ल का यूएसपी – “स्वदेशी और 
प्राकृनतक” बहुत सटीक बैठता है। मेरे ववचार से, इस ब्ांड ने भारत की संस्कृनत, योग और 
आयुवेद को व्यापार से जोड़ टदया है। ग्राहकों में एक भावनात्मक जुड़ाव बन गया है कक वे जब 
Patanjali का उपयोग करते हैं, तो वे देश सेवा में भी योगदान दे रहे हैं। यह यूएसपी पूरी तरह 
से भारतीय मानर्सकता पर आधाररत है और यही इसकी सबसे बड़ी ताकत है। 
मेरे अध्ययन से यह स्पष्ट होता है कक एक प्रभावशाली USP ही वह तत्व है जो ककसी भी 
ब्ांड को लंबी दौड़ में मजबूती देता है। चाहे वह एप्पल की प्रीर्मयम इमेज हो, अमूल की गुणवत्ता 
में ववश्वास, या पतिंजलल का सामाजजक जुड़ाव — हर ब्ांड ने अपनी अलग पहचान बनाई है। 
मुझे यह महसूस हुआ कक एक अच्छी यूएसपी न केवल ब्ांड को अलग बनाती है, बजल्क ग्राहक 
के टदल में एक स्र्थायी स्र्थान भी बनाती है। 
Cunclusion  
इस अध्ययन के माध्यम से मैंने यह समझने का प्रयास ककया कक ककसी भी उत्पाद या ब्ांड 
की सफलता में उसका यूनीक सेर्लगं पॉइंट (यूएसपी) ककतना महत्वपूणि होता है। आज के 
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प्रनतस्पधाित्मक बाजार में केवल अच्छा उत्पाद होना पयािप्त नहीं है बजल्क यह भी ज़रूरी है कक 
वह उत्पाद ककस तरह से अलग और खास टदखाया जाए। 
मेरे ववश्लेषण में यह साफ़ टदखाई टदया कक जजन ब्ांडों न ेअपनी यूएसपी को सही ढंग स े
पररभावषत ककया और उसे ग्राहकों तक प्रभावी तरीके से पहुाँचाया, उन्होंने न केवल बाज़ार में 
अपनी जस्र्थनत मजबूत की, बजल्क ग्राहक के मन में एक स्र्थायी स्र्थान भी बना र्लया। 
एप्पल, डि, पतिंजलल और अमूल इन सभी कंपननयों के उदाहरण यह टदखाते हैं कक चाहे वह 
तकनीक हो, कीमत हो, सामाजजक संदेश हो, संस्कृनत हो या स्वाद — हर ब्ांड ने एक ऐसी 
टदशा चुनी जो ग्राहकों की भावनाओं और ज़रूरतों से जुड़ती है।  
मेरी समझ में, एक मजबूत यूएसपी वह नींव है जजस पर ब्ांड की दीघिकार्लक पहचान बनती 
है। यह न केवल बबक्री बढाने में मदद करता है, बजल्क ब्ांड के प्रनत ग्राहकों की ननष्ठा भी गहरी 
करता है। भववष्य के र्लए, जो कंपननयााँ अपने उत्पादों की ववर्शष्टता को स्पष्ट रूप से सामने 
ला सकें गी, वही बाज़ार में स्र्थानयत्व और सफलता प्राप्त कर सकें गी। 
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