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1. व्यापार अवसर पहचान 
साररका यादव 

व्यापार अवसर पहचान 

आप सही व्यावसाशयक अवसर की पहचान कैसे करते हैं?  

व्यवसाशयकअवसरशमिना व्यवसाय करने के शिए अनुकूि शस्थशत ह।ैएक उद्यमी के शिए उन 

अवसरों को पहचानना और उनका फायदा उठाना महत्वपूणग ह।ैसही व्यावसाशयक अवसरों की 

पहचान करने के शिए शवशभन्न दशृिकोण हैं, उनमें स ेकुछ इस प्रकार हैं: 

 

सही अवसर का चुनाव कैसे करें? 

 अपने व्यवसाय और व्यशिर्त िक्ष्य की पहचान करें। 

 अपने पसंदीदा उद्योर् पर िोध करें। 

 आिाजनकउद्योर् खंड की पहचान करें। 

 समस्या क्षेत्रों और समाधान की पहचान करें। 

 बाजार में अपने उद्दशे्यों और अवसरों के साथ संभाशवत समाधानों की तुिना करें। 

 सबसे आिाजनक अवसरों पर ध्यान दें। 

उदाहरण:छात्रों और कामकाजी पेिेवरों के शिएयूडमेी ऑनिाइन िर्निंर् मंच। र्र्म शबयाणी ने 

टेककं्रच जैसे ब्िॉर् पढ़ना िुरू ककया और स्टाटगअप संस्कृशत में डूब र्ए। 

 

स्रोत:https://productmint.com/the-udemy-business-model-how-does-udemy-make-money/ 

Retrieved on 17/12/20 at 17:15 

यूडमेी के संस्थापकों र्र्न शबयाणी, एरेन बािी और कैर्िर ने शिक्षा क्षेत्र के बदिते आयामों 

में एक आिाजनक अवसर पाया।यह मंच ककसी को भी ऑनिाइन पाठ्यक्रम बनाने में सक्षम 

बनाता ह।ैउन्होंने छात्रों को एक दसूरे और उनके प्रशिक्षकों के बीच बातचीत करने के शिए 
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पहचं प्रदान करके ऑनिाइन सीखने के अनुभवों को अिर् ककया। छात्रों के पास अपने खािी 

समय में सीखने का िचीिापन होता ह।ै 

स्रोत: https://yourstory.com/2010/08/gagan-biyani-founder-

udemy?utm_pageloadtype=scroll17/12/20 को 17:09 पर शिया र्या 

सबसे अच्छा तरीका ह:ै 

 वहां जाए ंजहां समस्याए ंहैं/समस्याओं की पहचान करें। 

कोई भी व्यावसाशयक अवसर जो आपके रास्त ेमें आता ह,ै बस उस समस्या को दखेें 

शजसने उन अवसरों को पैदा ककया ह।ै पता िर्ाए ँ कक क्या आप उन समस्याओं को 

हि कर सकते हैं। 

उदाहरण: - पेपरबोट के संस्थापक समझ सकते थे कक कई शखिाडी हैं जो उपभोिाओं 

को शवशभन्न प्रकार के पेय/जूस प्रदान करत ेहैं। तो, यहां मूि समस्या रस की उपिब्धता 

नहीं ह ैबशकक यह कुछ और ह।ै उन्हें पता चिा कक िोर् अपने बचपन को याद करत े

हैं, वे कफर स ेउन यादों स ेजुडना चाहते हैं। वो उन यादों के साथ जीना चाहत ेहैं। 

यह वह क्षण था जब उन्होंने िोर्ों को न केवि एक पेय पेि करने के बारे में सोचा, 

बशकक अपने बचपन की यादों से जुडने का एक क्षण भी कदया। 

 

स्रोत:http://www.paperboatdrinks.com/fb-albums17/12/20 को 17:35 पर शिया र्या 

 

 िोर्ों के पास जाओ 

 उनके साथ रहो 

 उनकी बात सनुो 

उदाहरण:- इनमोिनदरु्ेि नंदन और सौरभ जायसवाि द्वारा स्थाशपत िखनऊ, यूपी 

शस्थत स्टाटगअप ह।ैइन दोनों उद्यशमयों ने िुरू में ऑटो ररक्िा हायररंर् सेवा िुरू करके 

ऑटो ररक्िा चािकों की मदद करने के बारे में सोचा। उन्होंने उनकी समस्याओं को 

https://yourstory.com/2010/08/gagan-biyani-founder-udemy?utm_pageloadtype=scroll
https://yourstory.com/2010/08/gagan-biyani-founder-udemy?utm_pageloadtype=scroll
http://www.paperboatdrinks.com/fb-albums
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समझने के शिए उनके साथ रहन ेका फैसिा ककया। उनके साथ बातचीत के दौरान 

उन्होंने महसूस ककया कक समस्या शवत्तीय ईको शसस्टम(शवत्तीय पाररशस्थशतकी तंत्र) स े

संबंशधत ह ैन कक हायररंर् फैशसशिटी से। उन्होंन ेदशैनक वेतन भोर्ी समुदायों शविेष 

रूप से ऑटो ररक्िा चािकों के शिए एक शवत्तीय पाररशस्थशतकी तंत्र बनाने के शिए 

एक व्यवसाय िुरू ककया। उन्होंने कदकिी भर में बचत शमत्र ककयोस्क के माध्यम स े

अपनी शवत्तीय, स्वास््य दखेभाि और िैशक्षक समस्याओं को हि करने के शिए एक 

प्रौद्योशर्की-आधाररत मंच बनाया। 

 उनसे सीखो 

 मौजूदा समाधान क्या हैं? 

 प्रशतस्पर्धगयों का अध्ययन करें 

 उन शवचारों की समीक्षा करें शजन्हें भारी धन शमि रहा ह ै

 सफि उद्यशमयों के शवचार दखेें 

 अपनी खुद की समस्याओं को दखेें 

 मौजूदा व्यवसायों को दखेें और प्रकक्रया से एक कदम हटाने का प्रयास करें 

(ऑनिाइन भुर्तान प्रणािी जैस,े पेटीएम) 

 जकदी करें (अवसरों को पहचानें) 

 जकदी करें िेककन जकदबाजी न करें क्योंकक इससे बडी र्िशतयां हो सकती हैं 

और काम खराब हो सकता ह।ै 

 स्रोत:  - www.startupcommons.org17/12/20 को 17:40 पर शिया र्या 

http://ryanluedecke.com17/12/20 को 17:40 पर शिया र्या 

 

अपने ग्राहक के साथ रहते हए समझने की कोशिि करें 
 

ग्राहक आपका प्रस्ताव क्या ह ै

काम उत्पाद और सेवाए ं

ददग ददग शनवारक 

िाभ िाभशनमागता 

 

उद्यमी अपने उत्पादों या पररयोजनाओं का चयन शनम्न के आधार पर करते हैं: 

http://www.startupcommons.org/
http://ryanluedecke.com/
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 उस व्यवसाय क्षेत्र में उनका अपना अनुभव 

 सरकार की प्रचार योजनाए ं

 उत्पादक सामग्री की उपिब्धता 

 चि रह ेव्यवसाय की शवशवधीकरण योजना या 

 िघु उद्योर् आकद के शिए आरशक्षत उत्पाद। 

 

उद्यमी अवसरों की व्यवहायगता की पहचान करन ेके शिए ककसी शवचार का मकूयाकंन कैस े

करें: 

रटममन्स और अन्य (1987) ने एक अध्ययन में बेहतर अवसरों के चार मुख्य स्तम्भ दखेे: 

 व्यवहाररक शवचार उपभोिा के शिए अशत महत्वपूणग ह ै

 यह एक महत्वपूणग समस्या का समाधान करता ह ैऔर ग्राहकों की अधूरी 

जरूरत या जरूरतों को पूरा करता ह ै

 इस शवचार में एक मजबूत बाजार और पैसा बनाने की क्षमता ह ै

 यह संर्ठन के संस्थापकों और प्रबंधन टीम के साथ, और बाजार में, और जोशखम 

और प्रशतफि संतुिन के साथ अच्छी तरह से कफट ह।ै 

 

अवसर की पहचान/मान्यता प्रकक्रया: 

1. तयैारी: तैयारी पहिा चरण ह ैजहां उद्यमी शपछिे अनुभवों को अवसर पहचान प्रकक्रया 

में िाते हैं। साशहत्य के अनुसार 50से 90प्रशतित स्टाटग-अप शवचार ककसी व्यशि के 

शपछिे कायग अनुभव से शनकिते हैं। (बायगे्रव, 1997 और वेस्पर, 1980) 

2. ऊष्मायन: इस पर शवशभन्न शवचार उभर सकते हैं। इस प्रकक्रया में एक उद्यमी ककसी 

शवचार या समस्या पर शवचार कर रहा होता ह।ै उद्यमी अपरंपरार्त िैिी के माध्यम 

से शवशभन्न शवककपों और संभावनाओं पर शवचार करते हैं। वे समाधान के तरीके खोजने 

के शिए अपने अंतर्ज्ागन पर भरोसा करते हैं। 

 

3. अतंदृगशि: अंतदृगशि "यूरेका" क्षण को संदर्भगत करता ह।ै इस बबंद ु पर उत्तर या 

समाधान अचानक या स्वतःस्फूतग रूप से आपके मन में उभरता ह।ै इस स्तर पर 

समस्या हि हो जाती ह ैया शवचार उपिब्ध हो जाता ह।ै 
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इस प्रकक्रया में तीन अिर्-अिर् प्रकार की अंतदृगशियां हो सकती ह:ै 

i. व्यावसाशयक अवसर की सहज पहचान का अनुभव। पूवग में िोधॉ से पता चिता ह ै

कक उद्यशमयों को अक्सर तुरंत आश्वस्त होन े का अनुभव होता ह ै कक यह एक 

शवचार काम करेर्ा (शहकस, 1995)। 

ii. शद्वतीय, एक अवसर जब ककसी व्यशि को समस्या को हि करने का शवचार आता 

ह।ै 

iii. एक क्षण जब एक शवचार आपके सोिि नेटवकग के माध्यम से आपके शिए उपिब्ध 

हो जाता ह।ै सामाशजक संपकों के व्यापक नेटवकग वाि ेउद्यमी कम संपकों वाि े

उद्यशमयों की तुिना में अशधक शवचारों की पहचान करेंर् ेऔर अशधक अवसरों को 

पहचानेंर्े (बसंह, 1998)। 

 

4. मूकयांकन: इस प्रकक्रया में शवचार की साध्यता का मूकयांकन करने के शिए व्यवहायगता 

शवशे्लषण ककया जाता ह।ै अवधारणा की व्यवहायगता के शिए अंतदृगशि का मूकयांकन ककया 

जाता ह।ै 

5. शवस्तार: यह मानते हए कक एक व्यावसाशयक शवचार व्यवहायग ह,ै उद्यमी उन शवचारों 

के शववरण पर काम करना िुरू कर दतेा ह।ै वे व्यवसाय योजना और उद्यम शनमागण 

प्रकक्रया िुरू कर सकते हैं। व्यावसाशयक शवचार को कक्रयाशन्वत करने के शिए शवशभन्न 

योजनाओं और कायगक्रमों का शनणगय शिया जा सकता ह।ै 

 

शचत्र 1. अवसर पहचान प्रकक्रया 

Figure 1. Opportunity identification process-should come below the picture 

 



  

 6 

 

आवश्यकता की पहचान करन ेके शिए बशुनयादी दशृिकोण: 

पहिा कदम ग्राहक शवशे्लषण करना ह।ै शनम्नशिशखत का पता करने के शिए उपभोिा सवेक्षण 

ककया जा सकता ह:ै 

 आपका संभाशवत ग्राहक 

 ग्राहक की जरूरत और चाहत 

 उत्पाद खरीदने का समय/आवृशत्त 

 कीमत चुकाने की इच्छा 

दसूरा चरण प्रशतयोर्ी शवशे्लषण और स्वोट शवशे्लषण (आपके संर्ठन की ताकत, कमजोररयों, 

अवसरों और खतरों के शवशे्लषण के शिए एक सरि िेककन उपयोर्ी ढांचा ह)ै करना ह।ै व्हाइट 

स्पेस (वह जर्ह ह ैजहां नवाचार के अवसर पैदा करने के शिए अधूरी और स्पि जरूरतों को 

उजार्र ककया जाता ह)ै और उसमें मुख्य अंतर को समझने के शिए उद्यशमयों के शिए यह 

शवशे्लषण अशत आवश्यक ह।ै इससे उन बबंदओुं को समझने में मदद शमिेर्ी जहां कोई बाजार में 

मौजूदा शखिाशडयों से अंतर कर सकता ह।ै 

स्वोट शवशे्लषण का उपयोर् आंतररक कारकों (हमारी अपनी ताकत और कमजोररयों) और बाहरी 

कारकों (अवसरों और खतरों) की पहचान और आकिन करने के शिए ककया जा सकता ह ैजो 

पयागवरण में मौजूद हैं। 

उदाहरण के शिए, चाय प्वाइंट, एक स्टाटगअप की स्थापना हावगडग यूशनवर्सगटी के शबजनसे ग्रेजुएट 

अमूिीक बसंह ने की थी 
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चाय के बारे में सोचने वािा कोई नहीं ह ैऔर ग्राहक इसे पसंद करेंर् ेइसशिए स्वीकायगता 

होर्ी। चाय भारतीयों का एक महत्वपूणग पेय ह ैिेककन चाय/चाय पीने के शिए स्वच्छ और 

प्रामाशणक जर्ह की कमी के बारे में कोई सोच भी नहीं सकता था। अमूिीक बसंह ने इसे एक 

मौका दखेा और चाय प्वाइंट की िुरुआत की। 

स्रोत : https://www. businessalligators.com 18/12/2020 को 14:58 पर शिया र्या 

दसूरा उदाहरण secondshadi.com और IIITIMshadi.com हो सकता ह ैशजन्होंने स्पि रूप स े

ग्राहकों को शवशभन्न सेवाए ंप्रदान करके मौजूदा कंपनी shadi.com से खुद को अिर् ककया।  

स्रोत: https://www.iitiimshaadi.com 18/12/20 को 17:02  पर प्राप्त ककया र्या 

स्रोत: https://www.secondshaadi.com 18/12/20 को 17:04 बजे प्राप्त ककया र्या 

अर्िा कदम उस शविेष उद्योर् के आकषगण और उद्योर् के भीतर प्रशतस्पधाग की तीव्रता को 

समझने के शिए उद्योर् शवशे्लषण करना ह।ै ककसी शविेष उद्योर् का शवशे्लषण करने के शिए 

फाइव फोसेस मॉडि का उपयोर् ककया जा सकता ह।ै 

इसके अिावा, हमें उद्योर् को प्रभाशवत करन ेवाि ेव्यापक कदिाशनदिेों और शवशनयमों को दखेन े

की जरूरत ह।ै 

एक बार जब हम इन कारकों का शवशे्लषण कर इन्हें समझ िेते हैं, तो यह उस बाजार के शिय े

सेवा या उत्पाद को तैयार करने का अवसर प्रदान करेर्ा। 

सफि व्यवसाय आपके संभाशवत ग्राहकों की अनसुिझी समस्याओं के बारे में र्हरी ग्राहक 

अंतदृगशि पर शनर्मगत होत ेहैं, इसशिए अपने ग्राहक पर ध्यान कें कित करें, उस अंतदृगशि को प्राप्त 

करें, समस्या का पता िर्ाए ंऔर उसका समाधान करें। आपकी सफिता की संभावना कई र्ुना 

बढ़ जाएर्ी। 

स्रोत: हाऊ टू आइडेंटीफाय ए शबजनेस ऑपरचुशनरट? संजीव शबखचंदानी, टी.ई.डी.एक्स 

एस.आर.सी.सी. 

क्या करें और क्या न करें 

 समाधान के शिए जकदबाजी न करें 

 अपनी धारणा को चुनौती दें 

 शबजनेस मॉडि को छोटा करने की न सोचें 

 अपने प्राथशमक परीणामों के साथ शद्वतीयक डटेा की पुशि करें 
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 कोई शवचार एक बुरा शवचार नहीं ह ै

 कोई व्यवसाय बुरा नहीं ह ै

 समाधान से समस्या की तरफ नहीं बशकक समस्या से समाधान की तरफ जाना ह ै

 

व्यवसाय क्यों शवफि होत ेहैं? 

 पूवग अनुभव का अभाव 

 टीम की कमी (इसे अकेिे नहीं कर सकते) 

 शवत्त की कमी 

 ग्राहकों तक नहीं पहचंने पर उत्पाद बाजार में शवफि हो सकते हैं 

 मूि उद्दशे्य से ध्यान भटकना (उनका ध्यान कें कित होना चाशहए और नीशतयों आकद के 

बारे में अद्यतन (अपडटे) होना चाशहए) 

उदाहरण:- दधूवािा, आकाि अग्रवाि और इब्राशहम अकबरी द्वारा 2015 में स्थाशपत 

एक स्टाटगअप सफि नहीं हो सका। स्पि दशृि और दढृ़ता की कमी के कारण वे अपने 

सपने का पािन नहीं कर  

 

सवोत्तम अवसर हमारे चारों ओर हैं, उन्हें पहचानना सीखें 

नौकरी डॉट कॉम  

श्री संजीव शबखचंदानी, नौकरी डॉट कॉम, एक जॉब पोटगि के सीईओ और संस्थापक और साथ 

ही अिोक शवश्वशवद्यािय के सह-संस्थापक  

 

द ्शबर् ब्रके  

जॉब पोटगि िुरू करने का शवचार उन्हें अपने कायागिय में बैठकर आया। वह एक कंपनी में 

ब्रांड मैनेजर के तौर पर काम करता था। एक हॉि में 8-10 ब्रांड मैनेजर बैठते थे। यह एक 

खुिा हॉि था ताकक वे दखे सकें कक दसूरे क्या कर रह ेहैं और सुन सकते हैं कक दसूरे फोन 

पर क्या कह रह ेहैं। उन्होंने दखेा कक हर बार शबजनेस इंशडया पशत्रका की एक कायागिय प्रशत 

आती और प्रसाररत होती थी, हर कोई आम तौर पर व्यापार पशत्रका को आरे्-पीछे पढ़ता था 



  

 9 

क्योंकक नौकरी के शवर्ज्ापन अंशतम पृष्ठों पर कदखाई दतेे थे और इसमें प्रबंधकों के शिए 30-

40 पृष्ठों की शनयुशि की जानकारी होती थी। वह इस शनष्कषग पर पहचंे कक: 

1. पशत्रकाओं इत्याकद में कदये र्ये नौकररयों के शवर्ज्ापन सूचना की बहत अशधक रुशच 

वािी शे्रणी हैं।  

2. अशधकांि नौकररयों का शवर्ज्ापन नहीं होता ह।ै 

खंशडत तरीके से वहां िाखों नौकररयां हैं। अर्र कोई डटेाबेस बनाता ह ैऔर इसे सावगजशनक 

करता ह,ै तो जाद ूहोर्ा। उसने सोचा कक यकद वह एक सुिभ मंच पर नौकरी के शवर्ज्ापन 

एकत्र कर सकता ह,ै तो वह ग्राहकों को आकर्षगत करने में सक्षम हो सकता ह।ै अपै्रि 1997 में 

उन्होंने शवशभन्न पशत्रकाओं स े शनकािे र्ए 1,000 शवर्ज्ापनों के साथ नौकरी डॉट कॉम िॉन्च 

ककया। 

स्रोत: हाऊ टू आइडेंटीफाय ए शबजनेस ऑपरचुशनरट? संजीव शबखचंदानी, टी.ई.डी.एक्स 

एस.आर.सी.सी. 
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2. बाजार सवेक्षण और व्यवहायगता अध्ययन 
सपना 

 

1. उद्यम स्थाशपत करन ेकी सोच रह े हैं: ध्यान रखने योग्य कुछ जरूरी बातें 

आजकि, स्टाटगअप संस्कृशत, नीशतर्त हस्तक्षेप, प्रचार प्िेटफॉमग आकद जैसे कई कारणों से 

उद्यशमता का क्षेत्र सभी के शिए आकषगक ह।ै इसके अिावा, यह कोशवड -19 महामारी हमें 

उद्यमिीिता उद्यम के बारे में सोचने के शिए "आत्म-शनभागर" बनने का एहसास कराती 

ह,ै जो आरे् चिकर अशभयान "आत्म शनभागर भारत" के िक्ष्य की पूर्तग की ओर जाता ह।ै 

उद्यमीय प्रयास के बारे में सोचते समय, कुछ पहिुओं का ध्यान रखना चाशहए शजन्हें संक्षेप 

में नीचे समझाया र्या ह:ै  

1.1 क्या है जो एक उद्यमी को उद्यमीय बनाता ह?ै 

जो व्यशि वास्तव में उद्यमी बनना चाहता ह,ै उसे व्यवसाय िुरू करने और शवकशसत करने के 

शिए एक सही मानशसकता की आवश्यकता होती ह।ै वैकशकपक रूप से, व्यवसाय करते समय 

शवचार प्रकक्रया मायने रखती ह ैजो शनम्न प्रकार की होती ह:ै  

 प्रबधंकीय सोच: प्रबंधकीय सोच वािे िोर्ों ने आकशस्मक तकग पर काम ककया। उन्होंन े

उपिब्ध संसाधनों से ही सौंपे र्ए कायग को पूणग करने को प्राथशमकता दी। आमतौर पर, 

प्रबंधकीय सोच वाि ेिोर् कोई भी शनणगय िनेे के शिए कारण और प्रभाव के मध्य संबंध पर 

काम करते हैं। उदाहरण के शिए: उत्पादन में शनणगय िेना या खरीदना। इस प्रकार के शनणगय 

के शिए, िार्त-िाभ शवशे्लषण करने की आवश्यकता होती ह ै शजसके शिए कारण और प्रभाव 

संबंध की आवश्यकता होती ह।ै 

 रणनीशतक सोच: रणनीशतक सोच रखने वाि ेिोर्ों ने रचनात्मक आकशस्मक तकग पर 

काम ककया। रणनीशतक सोच वाि ेिोर् पूवग शनधागररत िक्ष्यों को प्राप्त करन ेके शिए कदए र्ए 

संसाधनों के साथ-साथ अन्य संसाधन उत्पन्न करने के शिए नई चीजें िार् ूकरते हैं। रणनीशतक 

सोच वाि ेिोर् सीशमत संसाधनों के साथ नए काम करते हैं।  

उद्यमी सोच: उद्यमी सोच वाि ेिोर्ों ने प्रभावी तकग पर काम ककया। वे आमतौर पर 

कदए र्ए संसाधनों के साथ नई चीजों की ककपना करते हैं। उद्यमी सोच वाि ेिोर् हमेिा 

अपने उपभोिाओं के शिए सहानुभूशत दशृिकोण का पािन करते हैं। वे इस पर काम करते हैं: 
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 वे कौन हैं? 

 वे क्या हैं? 

 वे ककसे जानते हैं? 

 वे क्या जानते हैं? 

 इसके अिावा, मानशसकता के प्रकार का भी व्यवसाय के शवकास पर भी प्रभाव पडता 

ह।ै इच्छुक उद्यमी की शनशित मानशसकता के बजाय शवकास मानशसकता होनी चाशहए। इसशिए, 

उद्यम स्थाशपत करन ेके बारे में सोचते समय एक बार अपनी मानशसकता के बारे में अवश्य 

सोचना  

1.2 मानशसकता क्या ह?ै 

यह ककसी के द्वारा रख ेर्ए दशृिकोणों का स्थाशपत सेट ह।ै जीवन में ककसी भी समस्या या 

बाधा को दरू करने में व्यशि की मानशसकता बहत बडी भूशमका शनभाती ह।ै यह व्यशि की 

मानशसकता ह ैजो उसे सही रास्ते पर रखती ह।ै स्टैनफोडग यूशनवर्सगटी के मनोवैर्ज्ाशनक कैरि 

ड्वके द्वारा प्रस्ताशवत दो प्रकार की मानशसकता ह-ै शनशित मानशसकता और शवकासिीि 

मानशसकता । अशनशित पररशस्थशतयों में जकदी से समझने, शनरीक्षण करन,े शवशे्लषण करने, कारगवाई 

करने और संर्रठत होने की क्षमता को उद्यमी मानशसकता कहा जा सकता ह।ै 
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स्रोत: https://www.astridbaumgardner.com/ से शिया र्या 

 

शनशित मानशसकता: ऐस ेिोर्ों की यह धारणा होती ह ै कक उनकी प्रशतभा और क्षमताए ं

शनधागररत र्ुण हैं। वे व्यशिर्त रूप से अपनी क्षमताओं की रचनात्मक आिोचना करत ेहैं और 

अन्य व्यशियों सफिता को भाग्य या पक्षपातपूणग शनणगय या अनुशचत िाभ के रूप में दखेते हैं। 

वे चुनौशतयों अथवा असफिता से बचने के शिय ेखुद यह भी स्वीकार करते हैं कक वे कुछ 

चीजों में अच्छे नहीं हैं। संक्षेप में कह सकते हैं कक  उनका सीखने का रवैया भी कम ह।ै 

ककसी बच्चे की अत्यशधक प्रिंसा करने से उस बच्चे की एक शनशित मानशसकता शवकशसत हो 

सकती ह ैजो शनकट भशवष्य में उसके शिए बाधा बन सकती ह।ै 

शवकासिीि मानशसकता: ऐसे िोर्ों की यह धारणा होती ह ै कक उनकी क्षमताओं को कडी 

मेहनत, इच्छा, दढृ़ संककप और समपगण के साथ शवकशसत ककया जा सकता ह।ै उन्हें जहां भी 

मौका शमिता ह,ै वे चीजें सीखते हैं। असफि होन ेपर भी वे शबना ककसी शझझक के कफर स े

सीखने की प्रवृशत्त रखत ेहैं। उन्हें अपने प्रयासों पर शवश्वास ह।ै वे सोचत ेहैं कक कदमार् और 

प्रशतभा ककसी भी सफिता की िुरुआत ह,ै िेककन आजीवन सफिता की कंुजी नहीं ह।ै 

1.3 उद्यशमयों की आदतें 

स्व नतेतृ्व की आदत: वह प्रकक्रया शजसमें िोर् अपने उद्यम के शनमागण के शिए खुद को 

र्हराई स ेसमझते हैं और अपने स्वयं के व्यवहार को शनयंशत्रत करते हैं, आत्म-शनदिे प्राप्त करत े

हैं और आत्म पे्रररत रहत ेहैं। 

 

स्व नतेतृ्व के तत्व:  

https://www.astridbaumgardner.com/
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एंटे्रपरेनयेोरशिप-द ्प्रशैक्टस एंड माइंडसटे स ेउद्धतृ  

 

रचनात्मकता की आदत: रचनात्मकता को पररभाशषत करना बहत मुशश्कि ह ै क्योंकक इसमें 

बहत सी चीजें िाशमि हैं। कफर भी, रचनात्मकता को अपने कौिि और ककपना का उपयोर् 

करके नई चीजें बनाने या बनाने के रूप में पररभाशषत ककया जा सकता ह।ै प्रत्येक उद्यमी को 

अपने उत्पाद/सेवा/प्रकक्रया आकद में शवशििता पैदा करने के शिए यह आदत शवकशसत करनी 

चाशहए। रचनात्मकता कोई ऐसी चीज नहीं ह ै शजसके साथ हम पैदा होते हैं। इसे शनरंतर 

अभ्यास और समपगण के साथ शवकशसत या तेज ककया जा सकता ह।ै कभी-कभी, रचनात्मकता 

पर आधाररत उत्पाद जीवन को बदि सकते हैं उदाहरण के शिए – पोस्ट इट स्टैम्प,  पेपर के 

रंर्ीन फ्िैर्, पेपर शक्िप, वेकक्रो आकद। 

कामचिाऊ व्यवस्था की आदत: यह शबना तैयारी के अनायास कुछ बनान ेकी किा ह।ै यह 

तेजी स ेसमझने और कायग करने के साथ-साथ कदिा बदिने के शिए सरं्ज्ानात्मक कौिि के 

शवकास में मदद करता ह ैजो आरे् दशृिकोण र्ठन की ओर जाता ह।ै आमतौर पर यह ऐसा 

होता ह ैजैस ेमंच पर प्रदिगन करते समय संर्ीतकारों और अन्य किाकारों का साथ जुड जाना 

होता ह।ै प्रत्येक उद्यमी को इस आदत को शवकशसत करना चाशहए ताकक ग्राहक की जरूरतों 

और इच्छाओं को समझकर और उसके अनसुार उत्पाद या सेवाए ंप्रदान करके अपने उत्पादों 

और सेवाओं को बेहतर बनाया जा सके। 

2. सभंाव्यता अध्ययन 

आपके व्यावसाशयक शवचार की व्यवहायगता का आकिन करने के शिए संभाव्यता अध्ययन 

आयोशजत ककया जाता ह।ै यह खोजी प्रकृशत ह ै जहां व्यावसाशयक शवचारों के प्रशत 

Self Cueing

Self 
Observation

Self Goal 
setting

Self Reward

Self 
Punishment
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आिोचनात्मक रवैया अपनाया जाता ह ैताकक उन पहिुओं को दखेा जा सके जहां अशधक ध्यान 

दनेे की आवश्यकता ह।ै इसके अिावा, यह उद्यशमयों को याद कदिाता ह ैकक "मेरे प्रस्ताव में 

सब कुछ आियग ह"ै के बसंड्रोम में न पडें। मूि रूप स,े व्यावसाशयक शवचारों को बेचन ेकी 

योजना बनाने से संभाव्यता अध्ययन ककया जाता ह ै

2.1 उत्पाद / सवेा सभंाव्यता  

क) अवधारणा परीक्षण: यह आपके उत्पाद / सेवाओं का एक पृष्ठीय शववरण ह ैशजस े

आप पेि करने जा रह ेहैं। इसमें कंपनी, प्रमोटरों के बारे में संशक्षप्त शववरण िाशमि हैं। 

इसके अिावा,  इसमें  िोर्ों की प्रशतकक्रया दखेने के शिए शनम्नशिशखत पहिू िाशमि हैं: 

i. उत्पाद / सेवा शववरण 

ii. बाजार िक्ष्य 

iii. उस उत्पाद/सेवा के िाभ 

iv. कोई भी यूएसपी या शविेष या अनूठी शविेषता शजसे आप संबोशधत करना 

चाहते हैं 

v. प्रबंधन दि 

 

कॉन्सेप्ट स्टेटमेंट के माध्यम स,े कोई व्यशि कुछ प्रश्न पूछकर जनता स ेप्रशतकक्रया या 

सुझाव मांर् सकता ह ैजसैे: 

i. क्या यह उत्पाद/सेवा व्यवहायग या िाभदायक होर्ा? 

ii. कृपया उन अच्छे बबंदओुं की सूची बनाए ंजो आपको उत्पाद/सेवा के बारे में 

पसंद आए। 

iii. क्या आप इसमें सुधार करने या इसे बेहतर बनाने के शिए कृपया दो-तीन 

सुझाव द ेसकते हैं? 

iv. कोई अन्य इनपुट जो आप बनाना चाहते हैं……. 

 

B) खरीदारी अशभिाषा सवके्षण 

ग्राहकों  की खरीद सम्बन्धी प्रशतकक्रयाओं को जानने के शिए सवेक्षण उपकरण का प्रयोर् 

ककया जाता ह।ै यह एक छोटी प्रश्नाविी ह ैशजस ेकुछ उपभोिाओं को उत्पाद खरीदने या न 
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खरीदने के बारे में उनकी राय जानने के शिए पररचाशित ककया जाता ह।ै सवेक्षण में 

उत्पाद या सेवा के संबंध में एक ठोस और संशक्षप्त शववरण िाशमि होना चाशहए। सवेक्षण 

में कुछ इस तरह के प्रश्न िाशमि होने चाशहयें:  

i. आप ऐसे उत्पाद या सेवा के शिए ककतना भुर्तान करना चाहेंर्?े 

ii. क्या आपको िर्ता ह ैकक इस तरह के उत्पाद को बाजार स्वीकार करेर्ा? 

iii. आप ऐसे उत्पादों के शिए अनुमाशनत कीमत चुकाना चाहेंर्े? 

iv. आप ऐसे उत्पादों को खोजने की उम्मीद कहां कर रह ेहैं?  

 

1.2  उद्योर् / बाजार सभंाव्यता: 

माइकि पोटगर का फाइव फोससे मॉडि: यह शविेष उत्पाद/सेवा के प्रशतस्पधी 

माहौि का आकिन करने के शिए एक मॉडि ह।ै यह मॉडि प्रशतस्पधाग और 

िाभप्रदता की तीव्रता का आकिन करने में मदद करता ह।ै फाइव फोसेस मॉडि के 

साथ-साथ शव्रओ एनाशिशसस भी ककया जा सकता ह।ै 

 

स्रोत: www.businesstoyou.com 
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शव्रओ शवशे्लषण आंतररक ससंाधनों के शिए मूकयांकन ह ैजहां ससंाधनों का मूकयांकन मूकयवान,  

दिुगभ,  अनुकरणीय इत्याकद के  संदभग में ककया जाता ह।ै 

 शमसाि के तौर पर: 

आकषगक उद्योर्: 

i. बडी प्रवेि बाधाएं 

ii. आपूर्तगकतागओं की कमजोर सौदबेाजी िशि  

iii. कम प्रशतस्पधाग  

iv. कम शवककप उपिब्ध होना 

 

आपके बाजार की शहस्सदेारी: 

टोटि एड्रसेबेि माकेट (टीएएम): यह कुि बाजार ह ैजो आपके उत्पाद या सेवा की मांर् 

पैदा कर सकता ह।ै इसमें वे सभी संभाशवत ग्राहक िाशमि हैं जो आपके उत्पाद या सेवा को 

खरीद सकते हैं। 

टोटि सर्वगसबेि माकेट (एसएएम): यह कुि एड्रसेेबि माकेट का शहस्सा ह,ै शजसमें आप 

अपनी सेवा प्रदान करने या उनकी जरूरतों को पूरा करने में सक्षम हैं। यह टीएएम के शिए 

अशधक शवशिि ह।ै यह आपके ग्राहक का वह खंड ह ैशजस तक आप पहचं सकते हैं। 

आपके बाजार का शहस्सा (एसओएम) - यह कुि सेवा योग्य बाजार का शहस्सा ह ैऔर 

अशधक यथाथगवादी ह।ै यह आपके ग्राहक का वह वर्ग ह ै शजस ेवास्तव में आप अपना उत्पाद 

या सेवा बेच रह ेहैं। प्रत्येक उद्यमी एसओएम के दायरे को अशधकतम करने का प्रयास करता 

ह ैक्योंकक यह शहस्सा आपके व्यवसाय के शिए राजस्व उत्पन्न करता ह।ै 

2.3 शवत्तीय सभंाव्यता 

 व्यवसाय के िाभप्रद पहिू का आकिन करने के शिए, शवत्तीय संभाव्यता की जाँच की 

जाती ह।ै उद्यम िुरू करने के शिए ककतने धन की आवश्यकता ह,ै शवत्त के स्रोत क्या होंर्,े 

व्यवसाय चिाने के शिए ककतनी नकदी की आवश्यकता ह,ै सभी िार्त संचािक और राजस्व 

कें ि क्या हैं, शनवेि पर वापसी- आवश्यक और अनुमाशनत दोनों आकद। संभाव्यता अध्ययन के 

दौरान इन सभी पहिुओं पर शवचार ककया जाना आवश्यक ह।ै यह संभाव्यता जाचँ सभंाशवत 
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व्यवसाय की व्यवहायगता के बारे में बताती ह ै- "क्या यह व्यवसाय पयागप्त िाभ उत्पन्न कर 

सकता ह ैया नहीं"। पूरे अनुमान में संिोधन की आवश्यकता होती ह ैयकद हम ककसी भी 

मामि ेमें उत्पादन के पैमाने को छोटे पैमाने से मध्यम या मध्यम से बड ेमें बदिते हैं।  

2.4 संर्ठनात्मक व्यवहायगता: 

क) प्रबंधन कौिि: 

यह प्रबंधन टीम का आकिन ह ैजो व्यवसाय का प्रबंधन करने जा रही ह।ै उनके 

कौिि, दक्षता, उद्यमिीिता का अनुभव यकद कोई हो, रचनात्मक और नवीन सोच, सोिि 

नेटवर्किं र् आकद क्या हैं? प्रबंधन के प्रत्येक सदस्य के अपेशक्षत मापदडंों का मूकयांकन 

ककया जाना चाशहए। 

ख) संसाधन पयागप्तता: यह उद्यम के साथ भौशतक ससंाधनों की उपिब्धता का आकिन ह ै

जो आरे् की आवश्यकता और खरीद के स्रोत का आकिन करता ह ै

 

3. शबजनसे मॉडि कैनवास  

शबजनसे मॉडि कैनवास (बीएमसी) एक दशृ्य शववरण ह ैजो आपके शबजनेस मॉडि की पूरी 

समझ प्रदान करने के शिए नौ घटकों का उपयोर् करता ह।ै एक शबजनेस मॉडि वैचाररक 

ढांचा ह ैजो इस बारे में बताता ह ै कक एक कंपनी कैसे मूकय बनाएर्ी, शवतररत करेर्ी और 

शनकािेर्ी। एक व्यवसाय मॉडि शववरण या आरेख ह ै शजससे पता चिता ह ै कक आपकी 

पेिकि क्या हैं,  आपके ग्राहक कौन हैं और वे अपने ग्राहकों के साथ सबंंध कैसे बनाए रख 

रह ेहैं,  आप बाजार में बने रहने के शिय ेकैस ेप्रशतस्पधाग करेंर् ेयानी रणनीशतयों, और राजस्व 

उत्पन्न करने के शिए ससंाधनों का उपयोर् करना या बनाए रखने के शिए मूकय बनाना। 

शबजनेस मॉडि का अंशतम िक्ष्य उत्पाद का बाजार में कफट होने का पता िर्ाना होना 

चाशहए। 2008 में अिेक्जेंडर ओस्टरवाकडर द्वारा बीएमसी की िुरुआत की र्ई थी। 

  

3.1 शबजनसे मॉडि के घटक  

मूि रूप स ेव्यापार मॉडि चार शबबकडरं् ब्िॉक्स पर आधाररत ह ैजो आरे् कुि नौ घटकों में 

शवभाशजत हैं। व्यापार मॉडि के मुख्य भार् हैं: 
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I. पेिकि: आप अपने ग्राहक को कौन सा उत्पाद या सेवाए ंदनेे जा रह ेहैं। इसमें मूकय 

प्रस्ताव िाशमि ह।ै  

क)  मकूय प्रस्तावों के प्रकार 

अच्छा - यह सभी िाभों के दशृिकोण पर आधाररत ह।ै उद्यमी उन उत्पादों और 

सेवाओं के सभी संभाशवत िाभों पर अपना ध्यान कें कित करते हैं जो वे ग्राहकों की जरूरतों 

या इच्छाओं की परवाह ककए शबना पेि कर सकते हैं। वे प्रशतयोशर्यों के बारे में भी ध्यान 

कें कित नहीं कर रह ेहैं। 

बहेतर - यह दशृिकोण मजबूत मूकय प्रस्ताव पर ध्यान कें कित करता ह ैक्योंकक यह 

प्रशतस्पधी उत्पादों और सेवाओं के साथ तुिना करता ह।ै उद्यमी अपने प्रशतस्पर्धगयों की तुिना 

में अपने उत्पाद की शभन्नता और शवशििता रखने की कोशिि करता ह।ै 

सवगश्रेष्ठ - यह दशृिकोण प्रशतध्वशनत फोकस पर आधाररत ह ैऔर पूणग रूप से बाजार में 

कफट हो सकने वािे उत्पाद की पहचान करने का प्रयास करता ह।ै उपभोिाओं की जो भी 

जरूरतें हैं, उसी के अनुसार उत्पादों को बढ़ावा या प्रस्तुत ककया जाता ह।ै यह दशृिकोण ग्राहक 

की जरूरतों पर ध्यान कें कित करता ह ै कक वे आपके उत्पाद से चाहते हैं और उनकी ककन 

जरूरतों को सतंुि करना ह।ै उपभोिाओं को ककन समस्याओं का सामना करना पड रहा ह ै

और आप अपने उत्पाद के साथ कैसे हि करने जा रह ेहैं? 

ख) ग्राहक: वह शवखंशडत बाजार शजन्हें ध्यान में रखकर आप अपने उत्पादों या 

सेवाओं को प्रदान कर रह ेहैं। यह ग्राहकों से सबंंशधत ह ैजो ग्राहक खंड, उन 

तक पहचँने के माध्यम व ग्राहक संबंधों को कवर करता ह।ै  

 

The Offering Customers Infrastructure
Financial 
Viability

शचत्र 1: शबजनेस मॉडि के भार् 



  

 20 

i. ग्राहक खडं: यह समान जरूरतों वाि ेग्राहकों का समूह ह।ै जैसे कुछ 

िोर् क्रमिः ग्िूटेन या िैक्टोज के प्रशत असशहष्णु होने के कारण ग्िूटेन 

मुि उत्पाद या िैक्टोज मुि डयेरी उत्पाद चाहते हैं। कई प्रकार के 

ग्राहक खंड हो सकते हैं जैसे मास माकेट, आिा माकेट, सेर्मेंटेड माकेट 

आकद।  

 

ii. चनैि: आप अपने ग्राहक तक कैसे पहचंते हैं? यह आपका शबक्री चैनि, 

संचार और शवतरण ह।ै आजकि, इस पर अशधक ध्यान दनेे की 

आवश्यकता ह ैक्योंकक सोिि मीशडया एक अन्य स्रोत ह ैशजसका उपयोर् 

एक उद्यमी अपने ग्राहकों तक पहचंने के शिए कर सकता ह।ै  

 

iii. ग्राहक सबंधं: ग्राहक की पहचान बनाने के शिए, ग्राहक संबंधों को बनाए 

रखने की आवश्यकता ह।ै आप अपने ग्राहक के साथ संबंध कैसे स्थाशपत 

और बनाए रखते हैं ताकक उन्हें आपके व्यवसाय के साथ व्यशिर्त 

िर्ाव की भावना शमि सके।  

र्) इन्रास्ट्रक्चर: वे ससंाधन शजनका उपयोर् आप अपने ग्राहक तक पहचँन े के 

शिए करने जा रह ेहैं अथागत आपूर्तग शंृ्रखिा, साझेदार, प्रौद्योशर्की आकद। इसमें 

प्रमुख र्शतशवशधयाँ, प्रमुख संसाधन और प्रमुख भार्ीदार िाशमि हैं।   

i. प्रमखु र्शतशवशधयाँ: वे कौन सी महत्वपूणग र्शतशवशधयाँ हैं शजन पर 

उद्यमी को अशधक ध्यान दनेे की आवश्यकता ह।ै इन र्शतशवशधयों में 

उत्पाद शडजाइन, स्टॉक प्रबंधन और शबक्री प्रबंधन िाशमि हो सकते हैं।  

ii. प्रमखु ससंाधन: उत्पादों या सेवाओं को बनाने, अपने व्यवसाय को 

शवकशसत करने और मूकय प्रस्ताव दनेे के शिए ककन संसाधनों की 

आवश्यकता होती ह।ै इसमें िोर्, कच्चा माि, उत्पादन प्रणािी, शवत्तीय 

संसाधन, सूचना और प्रौद्योशर्की आकद हो सकते हैं। वास्तव में ये 

शबजनेस मॉडि कैनवास के अन्य घटकों को बनाए रखने के शिए 

आवश्यक हैं।  

iii. प्रमखु भार्ीदार: उद्यमी प्रत्येक र्शतशवशध को स्वयं नहीं कर सकते। उन्हें 

अन्य दिों के साथ सहयोर् करने की आवश्यकता ह।ै प्रमुख भार्ीदारों में 
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वे पक्ष िाशमि हैं जो उपभोिाओं तक मूकय शंृ्रखिा को पूरा करने का 

समथगन करत ेहैं। इसमें आपके आपूर्तगकताग, शवतरक, सहयोर्ी िाशमि हैं जो 

दक्षता के साथ आपके ग्राहकों को मूकय उत्पाद दनेे में आपकी मदद 

करते हैं।  

घ) शवत्तीय व्यवहायगता: आपके व्यवसाय के शिए िार्त संचािक और आमदनी के 

स्त्रोत क्या हैं? इसमें िार्त संरचना और आमदनी के स्त्रोत िाशमि हैं।  

i. राजस्व स्त्रोत - प्रत्येक व्यवसाय के शिए, राजस्व सृजन को बाजार में 

बनाए रखना आवश्यक ह।ै मूि रूप स,े राजस्व मूकय और मात्रा पर 

आधाररत होता ह।ै ककतने ग्राहक भुर्तान करन ेको तैयार हैं और वे 

आपके उत्पादों या सेवाओं के शिए ककतना भुर्तान करेंर्।े यह राजस्व 

मद में आएर्ा। अशधक ग्राहक या अशधक कीमतें राजस्व को बढ़ा सकती 

हैं। कुि राजस्व स्त्रोत उस राजस्व मॉडि पर आधाररत होती हैं, शजस े

उद्यमी ने अपनाने का फैसिा ककया ह।ै  

ii. िार्त सचंािक- इसमें वे सभी पहिू िाशमि हैं जो व्यवसाय की िार्त 

उत्पन्न करेंर्े। इसके अंतर्गत अपने ग्राहक को बेहतर उत्पाद अथवा सेवा 

शवतररत करने के शिए होने वाि ेसभी खचों पर शवचार ककया जाता ह।ै 

प्रत्येक उद्यमी को अपने िार्त कें ि और कुि िार्त में उसके अनुपात के 

बारे में पता होना चाशहए। उसे बाजार से अशधक मार्जगन प्राप्त करने के 

शिए िार्त को कम करन ेका प्रयास करना चाशहए।  

3.2 ध्यान रखने के शिए महत्वपणूग कारक  
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4. व्यवसाय योजना  

व्यवसाय योजना क्या ह ैऔर इसे क्यों तैयार ककया जाता ह?ै 

4.1 व्यवसाय के प्रत्येक पहिू को कवर करने वािा एक शिशखत दस्तावेज जैसे व्यवसाय का 

शमिन और दशृि, उत्पाद या सेवाए ंक्या हैं, मूकय शनधागरण रणनीशत, शवतरण नेटवकग , शवपणन 

योजना, संचािन योजना, शवत्तीय अनुमान, प्रबंधन टीम - उनके सदस्य, अनुभव और अन्य 

प्रोफाइि आकद। 

 

व्यवसाय योजना उद्यमी को व्यवसाय-शवचार आन ेसे िेकर अपने व्यवसाय की िुरुआत तक 

टै्रक रखने में मदद करती ह।ै यह व्यवसाय के प्रत्येक पहिू को कवर करन ेके शिए जरूरी 

उपकरणों के भंडार के रूप में कायग करता ह।ै 

 

मूि रूप से,  इसे शनवेिक और उधारदाताओं को आकर्षगत करने के शिए तयैार ककया जाता 

ह।ै इसशिए, शनवेिक की जरूरतों के अनसुार व्यवसाय योजना तैयार की जानी चाशहए 

ताकक वह उनका ध्यान आकर्षगत कर सके और धन आकर्षगत कर सके। 

 

4.2 व्यवसाय योजना की सरंचना  

1) िीषगक पृष्ठ और सामग्री ताशिका 
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2) कायगकारी सारांि 

3) उद्योर् शवशे्लषण 

4) कंपनी का शववरण 

5) बाजार शवशे्लषण 

6) माकेरटंर् योजना 

7) उत्पाद या सेवा शडजाइन और शवकास योजना 

8) पररचािन योजना 

9) प्रबंधन टीम और कंपनी संरचना 

10) समग्र अनुसूची 

11) शवत्तीय अनुमान 

 

पररशिि 

शबजनेस मॉडि कैनवास, व्यवहायगता अध्ययन और शबजनेस प्िान के बीच संबंध 

 

 

कायगकारी सारािं: यह संपूणग व्यवसाय योजना का संशक्षप्त सारांि ह।ै कायगकारी सारांि एक 

कफकम के टे्रिर की तरह ह।ै अर्र टे्रिर अच्छा ह ैतो दिगक उसमें कदिचस्पी िेंरे्। उसी तरह, 

कायगकारी सारांि शिखा जाना चाशहए ताकक वह उधारदाताओं और शनवेिकों के शहत का 

आकिन कर सके। 

 

योजना िशक्षत दिगक प्रयोजन परीणाम 

शबजनसे 

मॉडि कैनवास 

टीम के साथी अंतराि की पहचान करना 

और शवशभन्न घटकों के बीच 

संबंध बनाना 

उद्यम और व्यवसाय 

मॉडि के बारे में अशधक 

स्पिता 

व्यवहायगता 

अध्ययन 

टीम के साथी 

और िुरुआती 

शनवेिक 

पररयोजना की व्यवहायगता की 

जांच करने के शिए 

व्यावहाररकता ररपोटग 

व्यापार की 

योजना 

संभाशवत 

शनवेिक, बैंक 

धन प्राप्त करने के शिए व्यवसाय को टै्रक पर 

रखने के शिए पूरा 

दस्तावेज 
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उद्योर् शवश्लषेण: व्यवसाय योजना उद्योर् अंतदृगशि से िुरू होती ह ै शजसमें हमारा व्यवसाय 

आता ह,ै इसका आकार, प्रमुख कारक, दखेभाि करने के शिए शनयम और शवशनयम, 

प्रशतयोर्ी, प्रमुख शखिाडी आकद। 

 

कंपनी का शववरण: हमारी कंपनी से संबंशधत जानकारी इस िीषग के अंतर्गत आएर्ी। इसमें 

कंपनी का शवजन और शमिन, इसकी टैर्िाइन, इशतहास िाशमि ह।ै शमिन और शवजन की 

व्याख्या करते समय, यथाथगवादी िक्ष्यों के साथ-साथ नवीनतम रुझानों का भी ध्यान रखना 

चाशहए। 

 

बाजार शवश्लषेण: उद्योर् शवशे्लषण उस शविेष उद्योर् का शववरण प्रदान करता ह ैशजसमें हमारा 

व्यवसाय जुडा हआ ह ैजबकक बाजार शवशे्लषण उस शवशिि खंड पर ध्यान कें कित करता ह ै

शजस पर हमारा व्यवसाय कें कित ह।ै यह बाजार शवभाजन के माध्यम स ेककया जाता ह ैऔर 

प्रशतयोर्ी के शवशे्लषण पर भी ध्यान कें कित करता ह।ै 

 

शवपणन योजना: यह प्रत्येक पहिू से संबंशधत ह ै शजसमें बताया र्या है कक व्यवसाय अपने 

उत्पादों का शवपणन और शबक्री कैस ेकरेर्ा। इसमें उत्पाद, मूकय, स्थान और प्रचार का शववरण 

होता ह।ै आप अपने उत्पाद को बाजार में कैसे रखते हैं और ककस चैनि से और ककस कीमत 

पर, इन सभी को उसमें िाशमि ककया जाना चाशहए। 

  

उत्पाद या सवेा शडजाइन और शवकास योजना: यकद आपका उत्पाद अशद्वतीय ह,ै तो इस शहस्स े

को व्यवसाय योजना में िाशमि ककया जाना चाशहए। उसके शिए, बेहतर स्पिीकरण के शिए 

प्रोटोटाइप कदया जा सकता ह।ै यह आभासी प्रोटोटाइप या भौशतक हो सकता ह।ै 

पररचािन योजना: आप अपने व्यवसाय और उत्पादन प्रकक्रया को कैसे संचाशित करेंर्े। इस 

खंड की व्याख्या करते समय, बहत सावधान रहना चाशहए कक बहत अशधक स्पिीकरण की 

आवश्यकता नहीं ह;ै पूरी जानकारी पाठकों को समझ आनी चाशहए। 

प्रबधंन दि: इसमें टीम के सभी सदस्यों का शववरण और उनकी शवस्ततृ प्रोफाइि िाशमि 

होती ह।ै इसमें सिाहकार समूह के सभी सदस्यों और उनके अनुभवों के बारे में शववरण दें। 
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समग्र अनसुचूी: इस खंड में आपके व्यवसाय को सफितापूवगक िुरू करन े के शिए की जान े

वािी सभी प्रमुख घटनाओं / र्शतशवशधयों को िाशमि ककया जाता ह।ै यह व्यवसाय के प्रमुख 

मीि के पत्थर और घटनाओं पर भी प्रकाि डािता ह।ै 

शवत्तीय योजना: यह आपके व्यावसाशयक शवत्तीय के सभी अनुमानों का शवस्तृत शववरण ह।ै यह 

उन महत्वपूणग पहिुओं में से एक ह ैजो संभाशवत शनवेिक और बैंकर शनवेि की राशि तय 

करने के शिए दखेते हैं। 

1) पंूजी आवश्यकताए ँ

i. प्रारंशभक पंूजी 

ii. अचि संपशत्त 

iii. कायगिीि पंूजी 

2) अनुमाशनत कमाई 

i. अनुमाशनत शबक्री 

3) शनवेि पर वापसी 

i. ईबीआईटी शवशे्लषण 

ii. पीबीटी शवशे्लषण 

4) शवत्तीय शनयंत्रण 

i. नकदी प्रवाह का प्रबंधन 

ii. इन्वेंटरी का प्रबंधन 

iii. प्रबंधन िार्त और िाभ 

iv. अचि संपशत्तयों का प्रबंधन 

5) अनुमाशनत शवत्तीय शववरण 

6) ब्रेक इवन एनाशिशसस 

7) ऋण या शनवेि प्रस्ताव 

8) साख का मूकयांकन 

i. कैपीटि 

ii. क्षमता 

iii. संपार्श्वगक 

iv. चररत्र 



  

 26 

v. ितें 

4.3 शबजनेस प्िान शिखत ेसमय ध्यान रखने योग्य बातें: 

क्या करें 

 यथाथगवादी बनें 

 अपना व्यवसाय मॉडि, उत्पाद और बाजार की र्शतिीिता प्रस्तुत करें 

 स्पि,  कक्रस्प और ठोस बनें 

 शवजुअि का प्रयोर् करें 

 अपने व्यवसाय के त्यों और आंकडों के प्रशत संवेदनिीि बनें 

 प्रशतस्पधाग और जोशखम से शनपटने के शिए अपनी रणनीशत पर बहत शवशिि 

रहें। 

क्या न करें 

 प्रशतयोशर्ता को नजरअंदाज करना 

 एक बबंद ुपर बहत अशधक ध्यान कें कित करना 

 बहत अशधक सामग्री 

 तकनीकी िब्दों या िब्दजाि का प्रयोर् 

 झूठे और अवास्तशवक दाव े

 कमजोररयों को शछपाना  



  

 

 

 
 

योर्दानकताग 
डॉ. संजय भयाना 

डॉ. शवमि पतं 

डॉ अनपुमा पघंाि 

डॉ सपना 

डॉ. आर. प्रिातं कुमार 

डॉ साररका यादव 

डॉ अमन दआु 

डॉ हरर िंकर श्याम 

सशु्री कशनका र्पु्ता 

सशु्री यािी श्रीवास्तव 

*श्री सुनीि कुमार द्वारा स्वरूपण और शडजाइबनंर् 

खाद्य व्यवसाय प्रबधंन और उद्यशमता शवकास शवभार् 

फोन: +91 130 228 1251       ईमेि: fbmed.niftem@gmail.com 


