
एक �टाट�अप के �लए �प�ता

 एक माग�दश�क होती है जो िनधा��रत करती 

है िक आपको �या करना है और �या नह� 

करना है और "�या नह� करना है" ये पता 

लगाना �यादा मह�वपणू� है 

WE HELP STARTUPS TO START

े�प�ता क िबना 
असफलता क� ओर?

Know How to Define

Your Startup Idea



कहा जाता है और ये सच भी है क� िह�द�तान युवाओं का देश है और आज के समय म� ु

हमारे हर युवा के पास अपने �टाट�अप को श�ु करने के �लए ढेर� आइिडयाज भी है, पर 

�या आप जानते ह�  क� इनमे से 90% आइिडयाज �ॉप होने वाले ह� , �जसक� वजह 

होगी इन आइिडयाज का सही से Execute न कर पाना और ह�गे भी कैसे जब तक 

इन युवाओ को अपने आइिडयाज पर �प�ता नह� होगी तो Execution कैसे होगा , �ॉ�लम 

ये भी है क� �टाट�अप को श�ु करने के �लए कोई औपचा�रक ��श�ण तो है नह� , तो

दसर� के देखा दे�ख आज का युवा अपने �टाट�अप आईिडया म� �प�ता लाये िबना ही श�ुू

 हो जाते है, िफर संघष� करते ह�  और अंत म� �यादातर असफलता ही हाथ लगती है, दो�त� 

जैसे  िबना Written Script के कोई िफ�म नह� बन सकती वैसे ही िबना Written Script 

के कोई भी �टाट�अप आईिडया एक मजबतू �यवसाय म� नह� बदला जा सकता।

CA HEMANT GUPTA
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Why We have to Define Startup Idea in Written

 �ल�खत �प म� �टाट�अप Idea प�रभािषत करने से आप

अपने िवचार� को और अिधक पारद�शता दे सकते ह�  और इस से आपको अपने

िवचार� को लोग� के साथ साझा करने म� सहायता िमलती है

 जब हमारे �वचार �� होते ह� तो हम� अपने Startup क� संरचना को सही ढंग से समझने

 म� मदद �मलती है। �ल�खत �प म� प�रभा�षत �वचार हम� अपने ल�, उ�ाद या सेवा के मु�

 �वशेषताओं, �ाहक� और बाजार के संदभ� म� ��ता �ा� करने म� मदद करता है।

Clarity and StructureClarity and Structure

1

 इससे हम अपने ल�� और �ग�त को �नधा��रत कर सकते ह� और ज�रत के अनुसार 

 संशोधन कर सकते ह�। �ल�खत �वचारधारा हम� अपने काम क� �ग�त को मापने म� सहायता 

 करती है और सु�न��त करती है �क हम अपने ल�� क� ओर सही �प से �ग�त कर रहे ह�।
4

 �ल�खत �वचारधारा हम� अपने Startup Idea को और अ�ी तरह से साझा करने म� 

 मदद करती है। इससे हम अपने सहयो�गय�, �नवेशक�, और संभा�वत �ाहक� के साथ 

 ता�कक और �भावशाली वाता�लाप कर सकते ह�।�

Effective Communication

2
Effective Communication

 �ल�खत �वचारधारा एक न�शे क� भू�मका �नभाती है और आपको Startup Execution

 करने और सफलता क� ओर �ग�त करने के �लए एक योजना �दान करती है। इससे हम 

 �वचार� को वा��वकता म� प�रव�तत और Startup क� मु� �ाथ�मकताएं ��, कर सकते ह�।�
3

Strategy and ExecutionStrategy and Execution

Measurement and EvaluationMeasurement and Evaluation

Startup Idea को �ल�खत �प म� �व�ार से प�रभा�षत करने का मह� इस�लए होता है ���क इससे हमारे �वचार �� होते ह� 

और हम उ�� और अ�ी तरीके से समझ पाते ह�। जब हम अपनी �वचारधारा को �ल�खत �प म� बयां करते ह�, तो हम� अपने �ाट�अप 

के बु�नयाद माग�दश�क �स�ांत, और संभा�वत चुनौ�तय� का पता चलता है। �ल�खत �ाट�अप Idea हम� Startup Execution 

क� योजना बनाने, �ग�त  Standards को Set करने और सफलता क� �दशा म� आगे बढ़ने म� मदद करता है। इसके अलावा, के

Structured �ल�खत �वचारधारा हम� �ाट�अप के ल�  क� �ा�� म� मदद करती है और हम� वा��वकता क� ओर ले जाती है



 सम�या िनधा��रत कर� , िफर उसका समाधान ढंूढ�  - यही

आपके �टाट�अप क� सफलता का पहला चरण है

 सम�ा को इस तरीके से प�रभा�षत करना है क� पढ़ने वाले को यह समझ म� आये क� जो 

 सम�ा आप हल कर रहे ह� , वह मह�पूण� है और इसका हल करना ज़�री है आप इसके 

 �लए डाटा या वा��वक उदहारण का उपयोग करके सम�ा के होने और गंभीर होने का 

 समथ�न कर सकते है।
1

 कोई भी �ाहक हमेशा ये �यास करता है क� उसे कम से कम पैसे म� �ादा से �ादा वै�ू �मले, 

 इस�लए ये ब�त ज�री है क� आप जो भी �ोड� या स�वस डेवेलोप कर रहे है या कर चुके है �

 उसक� वै�ू �ोपो�ज़शन ऐसे �डफाइन कर� क� खरीदने वाले को हमेशा अपने खच� �कये जाने 

 पैसे के मुकाबले आपके �ारा दी जाने वाली वै�ू �ादा ही लगे।

4

 अपने �ोड� या स�वसेज क़ो भी �व�ार से प�रभा�षत कर� क� वह कैसे �कसी सम�ा क़ो �

 समा� कर सकती है, उन अलग Features, या तकनी�कय� क़ो उजागर कर� जो आपके 

 समाधान क़ो मौजूद समाधान� से बेहतर बनाते ह�, Visuals �ा�फ़� का उपयोग कर� �जससे

 पढ़ने वाले आपके समाधान क़ो समझ कर उसक� मांग कर सक� ।

2
 आपको अपने टारगेट क�मर का एक �व��रत �ोफाइल बनाना होगा, मु� �प से आप 

 उनक� आयु �ा होगी, ज�डर �ा होगा, कहाँ रहते ह�गे, �ा काम करते ह�गे, उनक� 

 आय �ा होगी को �डफाइन कर� साथ ही साथ उनक� पसंद, नापसंद, ��च, सम�ाय�, ज�रत� 

 आ�द को भी पहचाने।

3
Value  

अगर आप एक �ाट�अप शु� करने जा रहे ह� या कर चुके है और आपने अभी तक ये �ल�खत म� �डफाइन नह� �कया है क� आपका 

�ाट�अप �कन लोगो क� �ा सम�ा का, �ा समाधान करेगा तो समझ ली�जये क� आपके �ाट�अप के सफल होने क� संभावना 

केवल १% ही है अगर आप उन सम�ाओं क़ो �डफाइन नह� करते है �जसका समाधान आपका �ाट�अप देने वाला है तो आप अपने 

टारगेट सेट नह� कर पाएंगे, �ा�न�ग नह� कर पाएंगे, आप अपने टारगेट �ाहक क़ो नह� खोज पाएंगे, आप ऐसे �ोड� या सेवाय�

 नह� डेवेलोप कर पाएंगे जो �कसी क़ो चा�हए और आप अपने इ�ेट�स� क़ो भी आक�ष� त नह� कर पाएंगे

Define The Problem & Your Solution

Problem StatementProblem Statement

Solution OverviewSolution Overview

Customer PersonaCustomer Persona

PropositionValue  Proposition



अपने �ित�प�धय� क� मजबिूतय� और कमजो�रय� को

पहचाने , तािक आप उनसे सीख सक�  और उनसे आगे िनकल सक�

 एक कॉ���टटर �ोड� quality के मामले म�, Experience और डाटा के 

 मामले म�, Branding के मामले म�, संसाधन� के मामले म�, Technology के मामले म�, 

 नेटव�कग के मामले म�, Scale के मामले म�, Employees के मामले म�, Customer Base�

 के मामले म� आपसे आगे हो सकता है आपको पता होगा क� उसक� Strength �ा है।

1

 आपके Competitor क� Weakness �ा �ा है पता लगने पर आप अपनी माक� �टग �
 Strategy अपडेट कर सकते है, अपने नए �ोड� ला सकते ह�, या अपने �ोड� और सेवाये 

 Upgrade कर सकते ह�, अपने Brand क़ो अलग बना कर आसानी से �ाहक� के साथ

 संबंध� को मजबूत बना सकते ह�, Pricing Strategy म� बदलाव कर सकते है इ�ा�द।

4

 आपको ये पता लगाना होगा क� आपका Competitor �कन मामलो म� कमजोर है जैसे 
 �ा उसक� Pricing Strategy ठीक नह� है, या उसका Distribution Network ठीक
 नह� है, या उसक� Online Presence अ�ी नह� है, या उसके Customers के फ�डबैक 
 सही नह�  है, या उसक� माक� �टग Strategy म� कोई कमी है, या उसके Operation�
 Process या  �ोड� म� कोई खामी है इ�ा�द।

Competitor’s Weakness

2
 आपके Competitor क� Strength �ा �ा है पता लगने पर आप Planning कर
 सकते है क� अब आप उस से अलग �ा करने वाले ह� अगर आप उसक� ���थ के साथ 
 Compete नह� कर सकते है और आपके �बज़नेस म� वो चा�हए ही तो आप उसका कुछ 
 Substitute ढंढ सकते ह� जैसे आपक� मु� ��त�ध� एक बड़ी कॉफ� चेन है तो आप अपने ू
 छोटे पैमाने पर पर Good Quality Coffee और Personal Touch दे सकते ह�।

3
Overcome Competitor’s Weakness

आपके ��त��ध�य� क� मजबू�तय� को समझकर, आप उनसे सीख सकते ह� और उनके सफलता के कारण� को जान सकते ह�। 

आप उनक� नयी तकनीक�, उ� गुणव�ा वाले उ�ाद� या सेवाओं, �भावी �ां�ड�ग, माक� �ट� ग Strategy और Customer 

Acquisition तकनीक� का अ�यन कर सकते ह�। इसके अलावा,आपके ��त��ध�य�  क� कमजो�रय� को पहचानने से आपको 

अपनी माक� �ट� ग Strategy म� सुधार करने का एक अवसर �मलता है। आप अपने उ�ाद� या सेवाओं को ऐसे और वहां पेश 

कर सकते है जहां वो कमजोर ह� और इस �कार ��त�धा�शील �ाट�अप द�नया म� आपक� सफलता क� संभावनाएं बढ़ जाती ह�ु

Define Your Competitor's Strength and Weakness

Competitor’s StrengthCompetitor’s Strength

Competitor’s Weakness

Competitor’s StrengthCounter Competitor’s StrengthCounter 

Overcome Competitor’s Weakness



 अपने �टाट�अप के उ�पाद रोडमैप को प�रभािषत कर� : यह आपके

 �टाट�अप क� सफलता के �लए एक बेहद ज�री कदम है

 एक �ाट�अप के �लए नए �ाहक बनाना �कतना ज�री है सबको पता है, ले�कन नया �ाहक 

 �कस �ोड� या स�वस से, कम से कम लागत पर, �ादा से �ादा Acquire होगा, ये भी पता�

 लगाना और प�रभा�षत करना होगा, नह� तो आपके �ाट�अप क़ो सफल होने म� देरी हो सकती है।

Product For Customer Acquisition

1

 हर क�मर एक जैसा नह� होता हर एक के �लए Rs. 500 क� वै�ू एक जैसी नह� होती 

 कुछ �ाहक� के �लए �ी�मयम �ोड�स या सेवाओं को भी प�रभा�षत करना ज�री होते जो क� 

 अगर नह� क� गयी तो वो आपक� कंपनी के �ोड�स या सेवाओं क़ो घ�टया समझ कर कह� 

 और जा सकते ह�।

4

 एक �ाट�अप के �लए नए �ाहक बनाना हमेशा खच�ला होता है इस खच� क़ो कम �कया जा 
 सकता है Up-sell से, Up-sell का मतलब है एक क�मर क़ो �ादा खच� करने के �लए 
 �ो�ा�हत करना �जसके �लए आपको अपनी �मुख सेवाएं और �ोड�स के साथ कुछ 
 Accessories, Packages, Advanced Versions, Add-Ons सेवाएं और �ोड�स
 भी प�रभा�षत करने ह�गे।

2

 अपनी सकल �ब�� क़ो दगना या �तगुना करने के Cross-Sell तकनीक का सहारा लेनाु

 होता है इसके �लए अपने Existing क�मस� क� ज�रत� क़ो समझते �ए उनके �लए ऐसी 

 सेवाएं और �ोड��स प�रभा�षत करने होते जो क� उनके या उनके जानने वाल� के काम आ सक� ।

3

अपने �ाट�अप के �ोड� रोडमैप तैयार करने का मतलब है आप अपने �ाट�अप क़ो Established �बज़नेस म� बदलने के �लय े कब 

कब �कन �ोड��स या सेवाओं क़ो Introduce कर�गे कौनसे �ोड��स या सेवाएं पहले लांच कर�गे कौनसी बाद म�, कौनसे �ोड��स या 

सेवाएं क�मर Acquisition के �लए ह�गी ह� और कौनसे Cross-sell या Up-sell के �लए, कौनसे �ोड��स या सेवाएं �ी�मयम 

ह�गी, हो सकता है आपका �ाट�अप �जस �े� म� काम करना चाहता उस से स�ं�धत सभी स�व�सेज या �ोड� क़ो अभी लांच न �कया 

जा सके �फर भी आपको ये प�रभा�षत करना ज�री होगा क� Established �बज़नेस म� बदलने तक आपका �ोड� रोड मैप �ा 

होगा यह आपको �� �प से आगे बढ़ने म� मदद करेगा और समय-समय पर आप अपने �ाहक� को कुछ नया �दान कर सक� गे

Define Your Product Roadmap

Product For Customer Acquisition

Product for  Up-SellProduct for  Up-Sell

Product For Cross-SellProduct For Cross-Sell

Premium Product Premium Product 



अपनी Pricing Strategy इस �कार प�रभािषत क��जये

िक यह आपके उ�पाद या सेवा �ारा �दान क� गई Value से कम ही लगे

 ये Pricing Strategy, Geographic Location क� प�र���तय� के आधार पर �नधा��रत 
 क� जाती है। इसम� Startups अलग अलग शहर� के �लए अपने �ोड��स या स�वसेज के �
 �लए अलग-अलग Pricing रखते ह�। इस नी�त के अनुसार, जहां ��त�धा� कम या आपू�त �
 कम होती है, वहां Pricing अ�धक होती है और जहां ��त�धा� अ�धक या आपू�त अ�धक होती �
 है, वहां Pricing कम रखी जाती है।

1

 इस Pricing Strategy म� कुछ सु�वधाएं या बेस �ोड� �ाहक क़ो मु� म� उपल� करवाया 

 जाता ह�, और य�द �ाहक अ�धक बेहतर सु�वधाएं चाह� तो उसके �लए उसको भुगतान करना 

 पड़ता है। मतलब क�, �ाहक Base Product को �न:शु� उपयोग कर सकते ह� और उ��

 उनक� आव�कताओं के अनुसार Upgrade करने का �वक� रहता है।

4

 इस Pricing Strategy म� उ�ाद या सेवा के Pricing को घंट�, �दन�, महीन� या 

 मौसम के आधार पर �नधा��रत �कया जाता है। उदाहरण के �लए, होटल� म� आपको सीजन के

 दौरान अ�धक पैसे देने पड सकते है, जब�क Off-Season म� कम। इस तरह क� Pricing 

 Strategy कंपनी को उ�चत मा�जन बनाने, �ाहक� को खुश रखने म� मदद करती है।�
2

 इस Pricing Strategy म� नए �ोड��स या स�वसेज को शु�आत म� कम क�मत पर माक� ट �
 म� लाया जाता है। इसका मकसद होता है �क नए �ोड��स या स�वसेज को ज�ी से बाजार म� �
 �ा�पत करना । यह Pricing Strategy तब भी उपयोगी होती है जब �कसी नए Market 

 म� �वेश करने क� आव�कता हो।

3
Penetration Pricing

आप �कतना भी अ�ा �ोड� बना ल� या �कसी क़ो �कतनी भी अ�ी स�व�स देने क� तैयारी कर ल� ले�कन य�द आपने अपनी 
�ाइ�स�ग पा�लसी क़ो प�रभा�षत नह� �कया तो सब बेकार है, आपको प�रभा�षत करना होगा क� आपका �ाट�अप अपने �कन �ाहक� 

को उनके �कतने पैस� के बदले म� �कतनी वै�ू �ोवाइड करेगा, आप जानते ह� क� ये द�नया लेन-देन पर ही चलती है और कोई ु
भी �ाहक हमेशा ये �यास करता है क� उसे कम से कम पैसे म� �ादा से �ादा वै�ू �मले, ये बात अलग है क� हर �ाहक एक जैसा 
नह� होता �ूं�क हरेक के �लए 500 �पये क� वै�ू अलग है, �कसी के �लए ये ब�त �ादा है, �कसी के �लए ब�त कम, इस�लए ये 

ब�त ज�री है क� आप जो भी �ोड� या स�व�स डेवेलोप कर रहे है या कर चुके है उसक� �ाइ�स�ग ऐसे �डफाइन  कर� क� खरीदने
 वाले को हमेशा अपने खच� �कये जाने पैसे के मुकाबले आपके �ारा दी जाने वाली वै�ू �ादा ही लगे, इसके साथ ही आपको ये भी 
�डफाइन करना होगा क� समाज के �कस तबके को आपक� वै�ू �ोपो�ज़शन उसके �दए जाने वाले पैसे क� तुलना म� �ादा लगेगी

Define Your Pricing Strategy
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 यह Funnel का पहला चरण है, जहां �वसाय उ�ाद या सेवा के बारे म� जाग�कता बढ़ाने 
 और लोग� को आक�षत करने के �लए �व�ापन बनाते ह�। �व�ापन को सोशल मी�डया �
 �ेटफॉ��, Search इंजन, Display नेटवक� , या Print मी�डया के मा�म से �वत�रत 
 �कया जा सकता है। �व�ापन का उ�े� यह होता है �क �वसाय �ादा लोग� को अपनी ओर 
 आक�षत कर��

एक अ�छा Customer Acquisition Funnel �ाहक� क� भावनाओं 

को समझता है और उ�ह�  आपके �ांड के साथ जड़ुने  के �लए �े�रत करता है

1

 Customer Acquisition Funnel का अं�तम ल� ली�स को भुगतान करने वाले �ाहक
 म� �पांत�रत करना होता है। यह तब होता है जब एक Prospect वां�छत कार�वाई कर लेता है,
 जैसे �क खरीदारी करना, सेवा क� सद�ता लेना या समझौते पर ह�ा�र करना।
 Conversion �व�भ� तरीक� से हो सकता है, जैसे ऑनलाइन लेनदेन, फोन कॉल, Meetings, 
या अ� जो क� �वसाय� �ारा अपनाए जाने वाले तरीक� पर �नभ�र करता है।

4

�व�ापन� के मा�म से लोग� को आक�षत करने के बाद, अगला चरण है उनक� जानकारी को �
कै�चर करके ली�स म� बदलना। इसे वेबसाइट�, ल��डग पेज पर लीड कै�चर फॉ�� या �
अ� तरीक� के मा�म से �कया जा सकता है, जहां �ाहक अपनी Contact और अ� 
जानकारी देता है। इस जुटाई गयी जानकारी से �ाट�अप अपने Prospect के साथ संवाद 
�ा�पत करता है और उ�� आगे के कदम� के �लए जानकारी देता है।

2
ली�स Capture के बाद, लीड को नच�र �कया जाता है और उनके साथ �व�ास का �र�ा 
बनाने का �यास �कया जाता है। लीड नच��रग म ेशा�मल होता है ली�स के साथ ���गत ईमेल,�
ल��त �वपणन साम�ी देना, सोशल मी�डया संवाद �ा�पत करना इ�ा�द। इसका उ�े� होता
है ली�स को उ�ाद या सेवा के बारे म� �श��त करना, उनके सम�ाओं का समाधान करना, 
�व�ास बनाना और उ�� Funnel के नीचे क� और ले जाना।

3

Customer Acquisition Funnel एक माक� �ट� ग अवधारणा है जो Startup के �लए नए �ाहक� को �ा� करने क� ���या

 को व�ण�त करती है। यह चरणब� तरीके से पहले �व�ापन के ज�रये �ाहक� को जाग�क और उ�ाद या सेवा के बारे म� जानकारी 

देता है �जससे एक �ाट�अप को लीड �ा� होती है। �फर उ�� �वचार करने और मू�ांकन करने का मौका देती है �जसे इस �ोसेस म� 

लीड Nurturing बोला जाता है, अंततः , �ाहक खरीदारी के फैसले लेते ह�। इस Funnel म� �व�ापन, माक� �ट� ग Material, लीड 

Generation, लीड Nurturing, और �ब�� को पूरा करने के �लए कदम शा�मल होते ह�। इसका मु� उ�े� सवा��धक संभा�वत

�ाहक� को �ान म� लेकर उ�� �वसाय म� लाना है। ये सब आप अपने �ाट�अप के �लए कैसे कर�गे ये प�रभा�षत करना ही होगा

Define Your Customer Acquisition Funnel
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यह Funnel का पहला चरण है, जहां �वसाय उ�ाद या सेवा के बारे म� जाग�कता बढ़ाने और

लोग� को आक�षत करने के �लए �व�ापन बनाते ह�। �व�ापन को सोशल मी�डया �ेटफॉ��, �

Search इंजन, Display नेटवक� , या Print मी�डया के मा�म से �वत�रत �कया जा सकता है। 



 एक Existing Customer दस नए �ाहक� के बराबर होता है 

Customer Retention Funnel को प�रभािषत करके आप अपनी कुल 

िब�� को दस गनुा तक बढ़ा सकते ह�

 आपको सबसे पहले ये �डफाइन करना होगा क�, आप अपने मौजूदा �ाहक� के साथ �नरंतर 

 संपक�  कैसे बनाय�गे, उ�� नवीनतम Update, उ�ाद� और सेवाओं क� खबर और �व�श� 

 सूचनाएं कैसे द�गे।

Stay 

1

 अं�तम कदम है अपने मौजूदा �ाहक� के ��त अ�धक Loyal बनाने के बारे म� सोचना होगा, 

 आप New Offers और Loyalty Programs से ऐसा कर सकते ह�, आप �ाहक� को

 �व�श� लाभ, आकष�क सौदे और �व�श� पहचान देकर उनक� Loyalty को बढ़ा सकते ह�।
4

इस चरण म� आपको ये सोचना होगा क� आप अपने मौजूदा �ाहक� को 

अपने Content के साथ कैसे engage कर�गे. उदाहरण के �लए, आपक� �ाहक सेवा टीम 

उ�� ���गत समाचार प��काएं और सूचनाएं भेज सकती है, उनक� सम�ाओं का समाधान 

कर सकती है और उनके �लए Unique Offers और Discount पेश कर सकती है।

2
 इस चरण म� आपको सोचना होगा क� कैसे आप अपने �ाहक� के �लए �ादा उपयोगी सा�बत 

 हो सकते है कैसे आप उनका �� जीत सकते ह� आपको अपने उ�ाद� या सेवाओं क� गुणव�ा 

 पर �ान देना होगा, उनक� सम�ाओं और आव�कताओं को समझ कर उनक� मदद करनी 

 होगी, ता�क आपके �ाहक संतु� और �व�� रह�।

3

Customer Retention Funnel एक ���या है �जसका मु� उ�े� अपने वत�मान �ाहक� को अ�धक से अ�धक समय 

तक अपने उ�ाद� और सेवाओं के साथ जोड़े रखना है, Customer Retention Funnel म� कई चरण ह� �जसमे हम यह सु�न��त 

करते ह� �क वे खुश ह�. �ाहक संतु�� ब�त मह�पूण� है, और उसे बनाए रखने के �लए हम ��त�ध� बाजार म� अ�ी सेवा और 

सहायता देने के �लए ��तब� होना चा�हए, इसके �लए हम� अपने उ�ाद� और सेवाओं क� उपयो�गता और मह� को समझाने के

 �लए �ाहक� के साथ संपक�  म� रहना चा�हए, उनक� ��त��याओं को सुनना चा�हए, उनके सवाल� का उ�र देना चा�हए और उनक�

सम�ाओं का समाधान करना चा�हए, हम� �ाहक� Loyalty को बनाए रखने के �लए नए उ�ाद� और सेवाओं को लेने के क� 

�लए �े�रत करते रहना होगा, ता�क �ाहक बार-बार हमारे पास वापस आ सक�

Define Your Customer Retention Funnel
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आपक� िबजनेस �ोफाइल आपक� कंपनी को भीड़ भरी 

माक� ट म� अलग बनाने और एक यादगार �ांड के �प म� पहचान 

�थािपत करने म� सहायता करती है

 आपको आपक� कंपनी का सही Structure �डफाइन करना होगा ये एक Proprietorship, 

 Partnership, LLP, OPC या �ाइवेट �ल�मटेड के �प म� हो सकता है।1

 आपक� �बजनेस �ोफ़ाइल म� आपक� वेबसाइट और मोबाइल ऐ��केशन क� जानकारी होनी 

 चा�हए। एक अ�ी वेबसाइट और User-Friendly Mobile App आपक� �मा�णकता

 सा�बत करने के �लए मह�पूण� है।
4

 आपको अपने उ�ाद और सेवाओं के �हसाब से ये भी देखना होगा क� कौन कौन से र�ज��ेशन, 

 स�ट�फकेशन ओर Licenses लेने है, ता�क आपके �ाहक आप और आपक� कंपनी पर �व�ास�

 कर सके।
2

 आज के �ड�जटल युग म�, सोशल मी�डया �ामा�णकता सा�बत करने का और influence करने 

 का मह�पूण� �ोत है। आपक� �बजनेस �ोफ़ाइल म� आपके कंपनी के सोशल मी�डया खात�, 

 उनके �लक, फ़ॉलोअस� क� सं�ा और Updates क� जानकारी शा�मल करने के �लए एक �
 अ�ी Social Media Presence बनानी ही होगी।

3

एक अ�ी �बजनेस �ोफाइल आपके �वसाय को अलग �दखने म� मदद करती है और आपके �ांड और �वसाय क� छ�व को 

��त��त बनाती है, यह आपक� कंपनी क� �व�सनीयता को �दखाता है और �ाहक� को �व�ास �दलाता है �क आप उ�� अ�ी 

सेवा या उ�ाद द�गे, यह �बजनेस �ोफाइल आपक� �वपणन और �मोशन रणनी�त का एक मह�पूण� भाग है, इसके मा�म

 से आप अपने �ाहक� और सहयो�गय� को आपके उ�ाद� और सेवाओं के बारे म� बताते ह� और उनका �झान आपक� कंपनी क� 

ओर बढ़ाते ह�, यह �ाहक� को आपके उ�ाद� या सेवाओं क� �व�श�ता को �दखाकर उ�� आपक� कंपनी का चयन करने 

के �लए �े�रत करता है, आपके �वसाय म� नए �नवेशक� को ��च हो सकती है अगर आपके �बजनेस �ोफाइल अ�ा होता है
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�यापा�रक नेटवक�  वह है जहाँ संघष� नह� , सहयोग होता है

सफलता के �लए एक �यापा�रक नेटवक�  क� आव�यकता इस�लए होती है, 

�य�िक अकेले चलने वाले कभी असंभव को संभव नह� बना सकते

 आपको प�रभा�षत करना होगा क� आपके �ाट�अप म� कौन कौन �नवेश कर सकता है और 

 ये भी क� आप उ�� कैसे Convince कर�गे, ये लोग वो होने चा�हए जो �नवेश करने के साथ

 साथ आपको अपना अनुभव भी साझा कर सके।
1

 आपके नेटवक�  म� अ�े म�टर शा�मल होने भी आव�क है आप को ये प�रभा�षत करना होगा

 क� �कन �कन �े�ो म� आपको म�ट�रग क� आवय�ता पड़ेगी और वो कौन लोग ह�गे गेजो उन �

 �े�ो म� आपको और आपक� टीम को म�टर कर�गे।
4

 आपके नेटवक�  म� कम�चारी सबसे �ादा मह�पूण� होते ह�, ले�कन �कसी कम�चारी को रखने से 

 पहले आपको उसका जॉब �ोफाइल �� �प से प�रभा�षत करना होगा अ�था ये हो सकता है

 क� आपके कम�चारी आपक� कंपनी के �लए Asset क� जगह Liability बन जाएं।
2

 अपने नेटवक�  म� अ�े ��लांसस� भी शा�मल �कये जाने चा�हए �ूं�क हर काम के �लए कम�चारी 

 रखना न तो संभव है न ही �कफायती पर इसके �लए इनको �दए जाने वाले काय� को �� �प

 से प�रभा�षत करना आव�क होगा।
3

�ापा�रक नेटवक�  म� �व�भ� �कार के लोग शा�मल होते ह� जैसे �क आप जैसे Startups, �नवेशक, कंपनी के कम�चारी, �व�ीय 

�वशेष�, स�व�स �ोवाइडर, म�टर इ�ा�द। �ापा�रक नेटवक�  बनाने का मकसद होता है �क आपको लाभ �ा� करने के �लए और नए

 मौक� को �ा� करने के �लए अ� लोग� के साथ जुड़ने का मौका �मले। इसे बनाने के �लए आपको बातचीत करने क� �मता 

�वक�सत करनी होगी, सामू�हक काय��म� म� भाग लेना होगा और �ापा�रक संचार मा�म� का उपयोग करना होगा। �ापा�रक

 नेटवक�  बनाने म� कुछ मेहनत और समय लग सकता है, ले�कन इससे आपके �वसाय को बढ़ावा �मलेगा, आपको अनुभव और 

लोगो का साथ �मलेगा। ले�कन ये सब करने से आपको �� �प से प�रभा�षत करना होगा क� आपको अपने �ाट�अप को 

successful बनाने के �लए �कन �कन लोगो क� आव�कता होगी

Investors Investors 

Employees Employees 

Freelancers Freelancers 

MentorMentor

Define Your Network



अपनी आ�थक आव�यकताओं को �प� कर� और आव�यक 

धन संसाधन� क� गणना कर� , �जसे आपक� ज�रत� के आधार 

पर समझा जा सके

 इसम� सं�ापक� �ारा �नजी धन �नवेश शा�मल होता है, �जसम� वे अपनी खुद क� बचत� या 

 प�रवार के संप�� का उपयोग कर सकते ह�। आपके साथी, दो�, और प�रवार के सद� भी 

 �ाट�अप को �व�ीय सहायता �दान कर सकते ह�।
1

 कई गैर ब�क �व�ीय कंप�नयां �ाट�अप को �व�ीय सहायता �दान करती ह�, ये कंप�नयां आपको

 ऋण, �नवेश या अ� �व�ीय साधन� के �प म� धन �दान कर सकती ह�।4

कई सरकारी योजनाएं �व�ीय सहायता �दान करती ह� जो �ाट�अप को �ो�ा�हत करती ह�, 

इनम� स��डी, �ांट, ऋण और अ� �व�ीय संसाधन� क� �ा�� हो सकती है,  इसम� �मुख है क� � 

और रा� सरकार� �ारा चलाई जा रही �ाट�अप इं�डया ��म।
2

एंजल �नवेशक ��� या समूह हो सकते ह� जो आपके �ाट�अप म� �नवेश कर सकते ह�। ये 

�नवेशक अ�र अनुभवी उ�मी होते ह� जो आपको �व�ीय संसाधन�, माग�दश�न और संचालन

म� मदद कर सकते ह�,  इ�े आप अपने �ाट�अप क� Pitch Deck शेयर कर सकते इनक� 

Contact Detail आपको Internet पर या LinkedIn पर आसानी से �मल सकती है।

3

अपनी �व�ीय आव�कताओं को प�रभा�षत करना यह मतलब होता है �क आपको बताना होगा �क आपके कारोबार, प�रयोजना 

या कोई अ� �ापा�रक पहल के �लए �कतने पैसे चा�हए और वे �कस �कार के होने चा�हए या�न क� वो Debt होगा या Equity। 

आपको इसे समय पर और ��ता से �� करना होगा ता�क आपक �नवेशक� का �ान आक�ष� त कर सक� । आपको बताना होगा 

�क आपको �कतने पैसे क� ज�रत है, इसे �कस �े� म� उपयोग �कया जाएगा, �कतने समय तक इसक� ज�रत रहेगी और इसके �लए 

कौन-कौन से �कार के पैसे चा�हए, जैसे �क ऋण, आ�थ�क सहायता या सहयोगी साझेदारी। एक सरल, �� और सटीक �व�ीय 

आव�कता �ववरण आपको पैसे क� �ा�� और �बंधन म� सहायता करेगा, जो आपके कारोबार क� सफलता के �लए मह�पूण� है

Define Your Funding Needs
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 �टाट�अप के �लए �ौ�ोिगक� आव�यकताओं को इस �कार

प�रभािषत िकया जाना आव�यक है �जससे क� हमारी मौजदूा और भिव�य क�

�ौ�ोिगक� आव�यकताओं को परूा िकया जा सके

 CRM हम� �ाहक� क� Contact information, History, Tickets, Orders और 
 अ� �ववरण� का �बंधन करने म� मदद करती है। हम� लेखा �बंधन, वेबसाइट �वकास, माक� �टग �
 टू�, और काया�लय �बंधन स�हत �वशेष काय� के �लए उपयोगी Softwares क� आव�कता
 होती है। ये सॉ�वेयर �बजनेस ���याओं को आसान और अपडेट
 करने म� मदद करते ह�।

1

 एक सुर��त और �नजी तकनीक� ढांचा भी आव�क होता है जो डेटा सुर�ा, उपयोगकता� 

 �नजीता, और साइबर सुर�ा सु�न��त करता है। इसम� फ़ायरवॉल, एंटीवायरस, डेटा एि���शन 

और उपयोगकता� पहचान �णाली शा�मल हो सकती ह�।
4

 ये अलग-अलग सेवाओं और डेटा �ोत� को Integrate करने म� मदद करते ह�। ये API और 
 Tools हम� �व�भ� तकनीक� सेवाओं के साथ Compatibility �दान करते ह�, जैसे �क Payment
 Gateways, सोशल मी�डया Integration, और �ाउड सेवाएं। इन API और उपकरण� क�
 सहायता से हम अपने उ�ाद� और सेवाओं को मजबूत, �ापक और User-Friendly बना सकते
 ह�, साथ ही उ�� आसानी से चला सकते ह� और �वकास क� ���या को ग�त �दान कर सकते ह�।

2

 हम� मजबूत और काय��म सव�र इं�ा���र क� आव�कता होती है जो हमारे डेटा और 

 ऐ��केशन� को संचा�लत और संभालता है। इसम� उ� �मता वाले सव�र, नेटवक�  ��च, रैक,

 �टर और अ� हाड�वेयर शा�मल होते ह�।
3

�ाट�अप के �लए एक मजबूत और बढ़ने यो� तकनीक� ढांचा चा�हए। हम� एक सुर��त और ठीक संचार नेटवक�  क� ज�रत है ता�क 

हम� �नरंतर इंटरनेट कने�न और डेटा क� आपसी संचार �मल सके। डेटा क� सुर�ा भी हमारे �लए मह�पूण� है, इस�लए हम� उ�त 

Firewall चा�हए ह�गे। हम� एक Updated Data Management System चा�हए जो हम� Data क� आपू�त�  और �बंधन 

करने म� मदद कर�। अ�े उ�ाद� का �नमा�ण करने के �लए �वक�सत और �भावी ए��केशन �वकास और परी�ण Tools हमारे पास 

होने चा�हए। सबसे अंत म�, हमारे �लए एक संयु� काया�लय ढांचा होना चा�हए जो हमारे काय��म� और संगठन के �लए सु�वधाजनक

 माहौल �दान करता है। इन सब को �ान म� रख कर हम� अपनी Technology Infra ज�रत� प�रभा�षत करनी ह�गी 

Define Your Technology Infra Requirements
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Myths and truth
Myth: �ाट�अप को सफल बनाने के �लए ब�त सारे पैसे चा�हए. 

 नह� �ाट�अप को सफल बनाने के �लए आपके पास जो है उसे �भावी �प से �योग करना होगा, और भारत एक Truth:

जुगाड़ का देश है. य�द ISRO ऐसा सोचता तो वह मंगल तक कभी नह� प�ंचता.

Myth: �ाट�अप क� सफलता के �लए सभी Market Trend क़ो Follow करना आव�क है.

 Innovation मह�पूण� है, ले�कन सभी Trend क़ो Follow करना भी आव�क नह� है। आपको अपनेTruth:

�ाट�अप के ल��, उ�े�� और उ�ाद या सेवा क� Market Demand के आधार पर ही Innovation के Market 

Trend क़ो Follow करना चा�हए.

Myth: �ाट�अप को सफल बनाने के �लए पहले एक बड़ा नाम और मा�ता �ा� �ांड बनाना होगा. 

 �ाट�अप सफल होने के �लए बड़े �ांड और नाम होना आव�क नह� है. आप सफल हो सकते ह� अगर आपके पास Truth:

नवीनतम, अ�े उ�ाद या सेवाएं ह� और �ाहक� क� आव�कताओं को त�रता से पूरा करते ह�.

Myth: एक अ�ा Idea ही एक �ाट�अप को सफल बनाता है. 

 नह�, Startup क� सफलता, �भावी काया��यन, Innovation, ��रता, Creativity और लागू करने के Truth:

तरीके पर �नभ�र करता है.

Myth: य�द एक �ाट�अप सफल होता है, तो यह केवल भा� पर �नभ�र करता है.

�ाट�अप सफलता के �लए केवल भा� नह� होता; मेहनत, सही �नण�य, रणनी�तक योजना, माक� ट को समझना, Truth: 

�ाहक से जुड़ा �आ होना और �नरंतर सुधार भी आव�क ह�. आपको अपने �ाट�अप के पीछे खड़े होकर कड़ी मेहनत करनी

 होगी अगर आप सफल होना चाहते ह�.

Myth: शानदार और नवीन उ�ाद� पर सभी सफल �ाट�अप �नभ�र करते ह�. 

शानदार और नवीन उ�ाद ही �ाट�अप क� सफलता का आधार नह� ह�. उ�ाद के साथ-साथ �भावी माक� �ट� ग, बाजार Truth: 

को समझना, �ाहक सेवा, �व�ीय �बंधन, Competitive Positioning और Execution Process भी मह�पूण� ह�.

Myth: Failures are Permanent Losses.

 हार केवल आपको अ�धक सीखने और बेहतर होने का संकेत है. लगभग हर Startup सफलता के �लए असफलता Truth:

से गुजरता है, और इसे अपनी सफलता क� ऊंचाइय� तक ले जाने क� सीढ़ी बनाता ह�.

Myth: Startup को सफल बनाने के �लए हर �� का जवाब होना चा�हए. 

�ाट�अप क़ो Execute करने के दौरान सभी ��� का उ�र �मलना संभव नह� है Hit & Trial करके भी देखना Truth: 

पड़ता है, जब आप कुछ नया कर रहे ह�, आपको अ�न��तता का सामना करना पड़ सकता है, सफल Entrepreneur नए

 �सरे से सवाल� का सामना करते ह�.

Myth: �ाट�अप को सफल बनाने के �लए ब�त से लोग� क� आव�कता होती है. 

 �ाट�अप सफल होने के �लए अ�े और �व��त Employees क� आव�कता होती है, न �क ब�त से लोग� क�.Truth:

आव�कतानुसार �वशेष� सलाह ल� और उ� �मता वाले लोग� को अपने सं�ान म� शा�मल कर�.



B-11, Basement, Shankar Garden, Vikaspuri

 New Delhi-110018 (India)

Email: Info@neusourcestartup.com

 Website: www.neusourcestartup.com 

Contact:- +91-7305145145, +91-11-46061463

 Branches:- Delhi, Kolkata, Lucknow, Bangalore, Jaipur

NEUSOURCE STARTUP MINDS INDIA LIMITEDNEUSOURCE STARTUP MINDS INDIA LIMITED

Corporate Office

Our Other Publication

Scan & download this booklet


	Page 1
	Page 2
	Page 3
	Page 4
	Page 5
	Page 6
	Page 7
	Page 8
	Page 9
	Page 10
	Page 11
	Page 12
	Page 13
	Page 14
	Page 15
	Page 16

