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अध्याय एक:   

इंटरप्रने्योरबशप   



 

यो 

अध्याय 1: इंटरप्रने्योरबशप  

 तय करना बक नया बिज़नेस शुरू करना है या नही,ं बकसी 

व्यखक्त के जीिन िें सिसे कबठन बनणषयो ंिें से एक हो सकता है। पररणाि 

व्यापक हैं, प्रभाि गहरा है, और आिश्यक प्रबतिद्धता असीबित है। इस 

चौराहे पर बिबभन्न थथानो ंसे लोग पहंुचते हैं। कुछ लोग "िोनष इंटरपे्रन्योरस" 

लगते हैं। ये िे लोग हैं जो िचपन िें नीिंू पानी की दुकान चलाते थे, अखिार िांटते थे, पडोस 

के िच्ो ंकी देखभाल करते थे, या पडोबसयो ंके लॉनस काटते थे। अपने खुद के िाबलक 

िनने या अपने भाग्य को बनयंबित करने की इच्छा उनके खून िें होती है, और जि िे कॉलेज 

छोड देते हैं तो बकसी  को हैरानी नही ंहोती क्ोबंक उनका साइड बिजनेस िहुत सफल हो 

गया है। 

अन्य लोग अपनी पसंद से कि ही चौराहे पर पहंुचते हैं। िौजूदा रोजगार की खथथबत असहनीय हो 

सकती है, या बनयोक्ता किषचाररयो ंकी संख्या कि कर रहा है, अबिकार कि कर रहा है, या िस बनचे 

जा रहा है। इंटरप्रने्योरस की एक नई नस्ल भी है, बजसे लाइफस्ट्ाइल इंटरप्रने्योरस कहा जाता है। 

लाइफस्ट्ाइल इंटरपे्रन्योरस िें पूिष ररटायर या िजिूत परोपकारी या व्यखक्तगत उदे्दश्यो ंिाले 

अन्य लोग शाबिल हो सकते हैं जो कई लक्ष्ो ंको प्राि करने के बलए एक रणनीबत के रूप 

िें इंटरपे्रन्योरबशप की तलाश करते हैं। इस प्रकार, सिय आ गया हैं। एक बनणषय अिश्य 

बलया जाना चाबहए: चूहे की दौड िें िापस कूदें या अपने दि पर हिला करें। यह एक कबठन 

बिकल्प है, लेबकन कई लोग हर बदन इसका सािना करते हैं। 

 

इस गाइडिुक के पहले खंड िें, िुद्दो ंकी एक श्ररंखला प्रसु्तत की जाएगी जो इस िहत्वपूणष 

बनणषय लेने की प्रबक्रया िें सहायता करेगी। जो व्यखक्त इस प्रारंबभक िूल्ाकंन को पूरा कर 

लेते हैं िे अपने आखरी बनणषय के िारे िें अबिक आत्मबिश्वासी होगंे। इंटरपे्रन्योरबशप हर 

बकसी के बलए नही ंहै। सफलता न केिल व्यखक्तगत िहत्वाकांिाएं और सािनो ंपर बनभषर 

करती है, िखि व्यखक्त के बनयिंण के दायरे से परे िाहरी कारको ंपर भी बनभषर करती है। 

इसबलए, आंतररक कारको ंका बिस्तरत बिश्लेिण इस बनणषय िें बनबहत जोखखिो ंको कि 

करने िें िदद करेगा। इन आंतररक कारको ं(व्यखक्तगत ताकत और किजोररयो)ं की तुलना 

बकसी इंटरपे्रन्योर की बिबशष्ट अपेिाओ ंसे की जा सकती है जो उसे जाओ/ित जाओ बनणषय 

के बलए िजिूर करती है। यबद कोई बनणषय बलया जाता है, तो अगला कदि प्रस्ताबित 

बिज़नेस की बफबजबिबलटी की जांच करना है। बिज़नेस बफबजबिबलटी बनिाषरण इस पर 

आिाररत है बक बिज़नेस इंटरपे्रन्योरस के कि सिय और लंिे सिय के लक्ष्ो ंको पूरा कर 

सकता है या नही।ं 

 

 ग्यताओ और दृबष्टकोण का एक ईिानदार िूल्ाकंन यह बनिाषररत करने िें िदद 

करेगा बक इंटरपे्रन्योरबशप एक उपयुक्त कररयर कदि है या नही।ं कभी-कभी 

जोखखि पुरस्कारो ंसे अबिक होते हैं, और 401k को नकद करने, िच्ो ंके कॉलेज 

के फंड को कि करने, या कुछ के्रबडट काडों को अबिकति करने से पहले यह 

बनिाषरण करना जरूरी है। नीचे गंभीरता से बिचार करने योग्य बिबभन्न स्रोतो ंसे 

प्रशनो की एक श्ररंखला दी गई है। इसिें कोई सही या गलत उत्तर नही ंहैं और 

कोई स्कोररंग नही ंहै। बसफष  जरूरत है तकष बसद्ध सोच और आंतररक भािनाओ ं

के संतुलन से उत्पन्न ईिानदारी। इस व्यखक्तगत प्रबतबिंि की तुलना बकसी 

इंटरपे्रन्योर की अपेिाओ ंके साथ करने के बलए, प्रबतबक्रयाओ ंको ररकॉडष करने 

की बसफाररश की जाती है। 
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 अध्याय 1: इंटरप्रने्योरबशप 

            बिज़नेस शरुू करन ेस ेपहले उत्तर देन ेके बलए प्रशन 

 क्ा आप साहसी हैं? क्ा आपिें सोच-सिझकर जोखखि लेने की प्रिरबत्त है? 

 क्ा आप आत्म पे्रररत हैं? क्ा आप आत्मबिश्वासी हैं? 

 क्ा आप िानापिान से परे हैं? क्ा आप दूसरो ंकी सलाह स्वीकार कर सकते हैं? 

 क्ा आप प्रबतयोबगता का आनदं लेते हैं? 

 आप पैसे का प्रिंिन बकतनी अच्छी तरह करते हैं? 

 क्ा आप योजनाएाँ  िनाने िें सिि हैं? क्ा आप अपनी योजनाओ ंको पूरा 

करते हैं? क्ा आप ऐसा सिय पर करते हैं? 

 आप बकतनी अच्छी तरह बनणषय लेते हैं? क्ा आप प्रभारी िनना पसंद करते हैं? 

 क्ा आपके पास उबचत उद्योग अनुभि या हस्तांतरणीय कौशल हैं? 

 आप बनम्नबलखखत िेिो ं िें अपने व्यखक्तगत कौशल का िलू्ांकन कैसे करेंगे: 

िौखखक प्रसु्तबतयााँ? बलखखत सचंार? कंप्यूटर कौशल? िडष प्रोसेबसंग और अन्य 

उपयुक्त सॉफ्टिेयर? संगठनात्मक कौशल? 

 आप बनम्नबलखखत िेिो ंिें अपन ेबिज़नेस कौशल का िलू्ांकन कैसे करेंगे: सले्स 

और िाकेबटंग? बित्तीय योजना? लेखांकन? प्रशासबनक? किषचारी? सािान्य 

प्रिंिन? 

 आप एक बिज़नेस के िाध्यि से क्ा हाबसल करना चाहते हैं? आपके व्यखक्तगत  

लक्ष् क्ा हैं? बित्तीय लक्ष्? सेिा लक्ष्? 

 आप िदलती पररखथथबतयो ंको बकतनी अच्छी तरह अनुकूबलत करते हैं? 

 क्ा आपको प्रबत सिाह छह या सात बदन लंिे सिय तक काि करने और 

संभित:छुबियो ंपर आपबत्त है? 

 क्ा आपको इस प्रयास िें आपके पररिार का भािनात्मक और कल्पनीय बित्तीय 

सिथषन प्राि है? क्ा आप कई िहीनो ंया ििों के बलए अपने जीिन स्तर को कि 

करना चाहेंगे? क्ा आप अपनी िचत खोने के बलए तैयार हैं? 

 क्ा आपके पास नया बिज़नेस संभालने और चलाने के बलए शारीररक सहनशखक्त 

है? 

 क्ा आपके पास नया बिज़नसे चलाने और चलाने के तनाि को संभालने की  

भािनात्मक शखक्त है? क्ा आप दृढ़ रह सकते हैं? क्ा आपके पास इच्छा शखक्त  

और आत्म-अनशुासन है? 

 क्ा आप अकेले अच्छा काि करते हैं? 

 आप दूसरो ंके साथ बकतनी अच्छी तरह काि करते हैं और उन्हें प्रिंबित करते हैं? 

 क्ा आपके पास काि करने के नए और अबभनि तरीके ईजाद करने की ििता 

है? 
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अध्याय 1: इंटरप्रेन्योरबशप  
 

BizMove.com बिजनेस िैनेजिेंट टूल्स का एक व्यापक बनिः शुि संसािन है।   

एक इंटरपे्रन्योर के व्यखक्तत्व को पररभाबित करने के बलए काफी खोज बकया गया 

है। इंटरपे्रन्योरबशप का पाररिाररक इबतहास, बशिा प्राखि, जोखखि लेने की प्रिरबत्त और 

आशािाद कुछ ऐसी बिशेिताएं हैं बजनकी जांच की गई है। हालााँबक कुछ कें द्रीय प्रिरबत्तयााँ 

हैं, लेबकन सफलता का कोई बिबशष्ट सूि नही ंबदखता है। और, िास्ति िें, कई बिज़नेस 

बिशेिज्ञ इस िात से सहित हैं बक कभी-कभी सफलता के बलए िस थोडे से भाग्य की 

जरूरत होती है। बनम्नबलखखत सूची बिचार करने योग्य कुछ िाते प्रसु्तत करती है। यह ध्यान 

रखना जरूरी है बक इन सभी लिणो ंका होना एक सफल बिज़नेस िेंचर की गारंटी नही ं

देता है, न ही एक या दो गणुो ंकी अनुपखथथबत बनबित बिफलता का संकेत देती है। बकसी 

की किज़ोररयो ंको दूर करने के कई तरीके हैं बजन पर िाद िें चचाष की जाएगी। 
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आत्म  

िूल्ांकन 

 

बिज़नेस शरुू करने से पहले उत्तर देने के बलए प्रशन 

(बनरंतर) 

 क्ा आप हार और िािाओ ंको भबिष्य के बलए उपयोगी सिक िें िदलकर 

रचनात्मक रूप से इसे्तिाल करने िें सिि हैं? 

  

 



 

 अध्याय 1: इंटरप्रने्योरबशप 

आंतररक िूल्ाकंन की तुलना बकसी इंटरपे्रन्योर की अपेिाओ ंसे करने पर कुछ पैटनष िनने 

लगते हैं। बनणषय पहली िार िें पूरी तरह से स्पष्ट नही ंहो सकता है। यहां शाबिल नही ंबकए 

गए अन्य कारक जाओ/ित जाओ बनणषय को प्रभाबित कर सकते हैं और उन पर भी बिचार 

बकया जाना चाबहए। साथ ही, आपको दोनो ंपिो ंसे खथथबत की जांच करनी चाबहए: क्ा 

आपके पास बिज़नेस चलाने और चलाने के बलए कौशल, गुण और संपबत्त है? और क्ा 

बिज़नेस की अििारणा आपकी ििताओ ंऔर िहत्वाकांिाओ ंका लाभ उठाते है? एक 

पहेली के टुकडो ंकी तरह, संभाबित िाबलक की बिशेिताएं और बिज़नेस के िहत्वपूणष 

सफलता कारक अच्छी तरह स ेिेल खाने चाबहए। अपना आखरी बनणषय लेते सिय इन सभी 

िातो ंको ध्यान िें रखें। 

 

अपनी पुस्तक, द ई-बिथ ररबिबज़टेड: व्हाई िोस्ट् स्मॉल बिज़नसे डोटं िकष  एंड व्हाट टू डू 

अिाउट इट, लेखक िें िाइकल जिषर ने अंबति बिज़नेस िाबलक को तीन अलग-अलग 

"व्यखक्तत्वो"ं के रूप िें िबणषत बकया है: इंटरपे्रन्योर, िैनेजर और तकनीबशयन। इंटरपे्रन्योर 

दूरदशी है, िैनेजर बसस्ट्ि बडजाइनर है, और टेकनीबशयन कताष है। जिषर का दािा है बक 

अबिकांश नए बिज़नेस िाबलक बनराश टेकनीबशयन हैं, जो अपने काि से प्यार करते हैं और 

जो िो करते हैं उसिें अचे्छ हैं, लेबकन इसे बकसी और के बलए नही ंकरना चाहते हैं। दुभाषग्य 

से, अन्य व्यखक्तत्वो ं के बिना, टेकनीबशयन और भी अबिक बनराश हो जाता है क्ोबंक 

बिज़नेस का िाबलक होना बिज़नेस िें काि करने से कही ं अबिक है—इसका ितलि 

बिज़नेस पर काि करना भी है। व्यिथथा िनाने के बलए िैनजेर की आिश्यकता होती है 

और बिज़नेस को निीन िनाए रखने के बलए इंटरपे्रन्योर की आिश्यकता होती है। यबद 

आप अभी भी अबनबित हैं बक बिज़नेस का िाबलकी सही बनणषय है या नही,ं तो इस पुस्तक 

का तुरंत पढ़ना िददगार साबित हो सकता है। 

 
यबद व्यखक्तगत बिशेिताओ ंऔर अपेिाओ ंके िीच कुछ अंतर बदखाई देता है, तो एक 

संभाबित बिज़नेस िाबलक को अंतर कि करने के बलए कदि उठाने चाबहए। एक सभंाबित 

सिािान है दूसरे व्यखक्त के कौशल का इसे्तिाल करना है। कुछ बजम्मेदाररयो ंको सभंालन े

के बलए बकसी साथी के साथ जुडें या बकसी व्यखक्त को बनयुक्त करें। पेरोल, कंप्यूटर 

रखरखाि सेिाएं, संग्रह और बिज्ञापन जैसे कुछ कािो ं को आउटसोसष करना व्यिहायष 

बिकल्प हो सकता है। िशेक, कुछ सिय पर लगभग हर बिज़नेस को एक अकाउंटेंट और 

एक िकील की सलाह लेनी चाबहए (हालाबंक कुछ इंटरपे्रन्योर शुरुआती चरण के दौरान इन 

पेशेिरो ंको अक्सर िुलाने की गलती करते हैं, बजससे बिज़नसे के शुरुआती खचष िढ़ जात े

हैं)। एक अन्य सिािान बिज़नसे एजुकेशन किाओ ंऔर बिबभन्न बपं्रट और िेि-आिाररत 

प्रबशिण सािबग्रयो ं की भीड का लाभ उठाना है। यूजीए एसिीडीसी सैकडो ं बिज़नेस 

प्रबशिण किाएं प्रदान करता है, बजनिें लेखांकन बसद्धातं, कि िजट िें िाकेबटंग और 

किषचाररयो ंको कैसे काि पर रखा जाए और कैसे बनकाला जाए, आबद शाबिल हैं। ये किाएं 

िहुत सस्ती हैं और इंटरपे्रन्योर को बिज़नेस िाबलकी की आगािी चुनौबतयो ंके बलए िेहतर 

ढंग से तयैार कर सकती हैं। 
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अध्याय 1: इंटरप्रने्योरबशप  

एक िार जि आप यह बनिाषररत कर लें बक आपके पास एक नया बिज़नेस चलान ेऔर 

संचाबलत करने के बलए आिश्यक योग्यताएं हैं, तो आपको खुद बिज़नेस की जांच करनी 

चाबहए।आप कौन से बिबशष्ट लक्ष् तलाश रहे हैं? क्ा यह बिज़नेस िेंचर आपको उन तक 

पहंुचने िें सिि करेगा? दूसरे शब्ो ंिें, यह बिज़नेस अििारणा बिचारािीन क्ो ंहै और 

आपको इससे क्ा लाभ होने की आशा है? यश? भाग्य? खशुी? ऊपर के सभी? 

 

बिज़नेस के बलए कुछ व्यापक कि सिय और लम्बे सिय का लक्ष् बनिाषररत करके, आप 

बिज़नेस अििारणा का एक िोटा बिश्लेिण शुरू कर सकत ेहैं। ये लक्ष् िास्तबिक और 

सिय की एक बिबशष्ट सिय के भीतर िापने योग्य होने चाबहए। बिशेिज्ञ अक्सर सुझाि देते 

हैं बक अल्पकाबलक लक्ष् िनोिैज्ञाबनक कारणो ं से फायदेिंद होते हैं, क्ोबंक राजस्व 

आितौर पर प्रयासो ंस ेपीछे होता है और िुनाफा राजस्व स ेपीछे होता है। कि सिय के 

लक्ष्ो ंके कुछ उदाहरणो ंिें उबचत परबिट या लाइसेंस प्राि करना, उपकरण या इन्वेंटर ी 

खरीदना और एक डोिेन नाि दजष करना शाबिल हो सकता है। 

लम्बे सिय के बिज़नसे लक्ष्ो ंिें राजस्व या लाभ का स्तर, एक उद्योग के लीडर के रूप िें 

िान्यता और बिज़नेस की अंबति सेल शाबिल हो सकती है। लम्बे सिय के व्यखक्तगत लक्ष्ो ं

िें अनुसूची, पेशेिर बिकास और बकसी के पररिार के बलए पयाषि रूप से प्रदान करना शाबिल 

हो सकता है। ये लक्ष् एक बिज़नेस योजना के बलए बिखडंग ब्लॉक िनाते हैं जो बिज़नेस की 

संरचना और संचालन की रूपरेखा तैयार करेंगे। 

 

इन लक्ष्ो ंको ध्यान िें रखत ेहुए, कोई भी बिज़नेस अििारणा का बफबजबिबलटी अध्ययन 

कर सकता है। बफबजबिबलटी अध्ययन के दो िुख्य भाग हैं: िाकेबटंग बफबजबिबलटी और 

बित्तीय बफबजबिबलटी। िाकेबटंग बफबजबिबलटी यह बनिाषररत करती है बक आपके उत्पादो ं

या सेिाओ ंके बलए पयाषि िागं है या नही।ं क्ा यह एक अच्छा बिचार है? इस सिय िें? 

इस जगह िें? इस कीित के बलए? बित्तीय बफबजबिबलटी यह बनिाषररत करती है बक इस 

बिज़नेस अििारणा के साथ लाभ की संभािना है या नही।ं क्ा अनुिाबनत बिक्री आपके 

अनुिाबनत खचों को किर करेगी? और यबद हां, तो कि? क्ा यह िाबजषन आपके जीिन 

यापन के बलए पयाषि होगा? 

कुछ िािलो ंिें, बफबजबिबलटी अध्ययन का एक तीसरा भाग होगा: टेखिकल बफबजबिबलटी। 

नए उत्पादो ंऔर सेिाओ ंके बलए यह एक आिश्यक कदि है। क्ा "बिजेट" का बनिाषण 

कुछ नई और अनूठी बिशेिताओ ंके साथ बकया जा सकता है जो उपभोक्ता चाहते हैं? क्ा 

िेि-आिाररत आदेश प्रणाली की पेशकश करने के बलए तकष शास्र िौजूद है? क्ा पेटेंट या 

टर ेडिाकष  लागू होते हैं? 

 

इस गाइडिुक के अगले दो अध्याय िताएंगे बक िाकेबटंग बफबजबिबलटी और बित्तीय 

बफबजबिबलटी कैसे बनिाषररत की जाए। एक िार जि आप बिज़नेस बिचार की  बफबजबिबलटी 

थथाबपत कर लेते हैं, तो आप ऊपर चचाष बकए गए लक्ष्ो ंऔर बफबजबिबलटी िूल्ांकन िें इकट्ठा 

की गई जानकारी का उपयोग करके एक बिज़नेस योजना तैयार कर सकते हैं। बिज़नेस 

योजनाओ ंको अक्सर ब्लूबप्रंट के रूप िें जाना जाता है जो बकसी बिज़नेस के कायों का 

िागषदशषन करता है। िे लगभग बकसी भी पूरक बित्त पोिण स्रोत की भी आिश्यकता हैं। 
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बिज़नेस 



 

 अध्याय 1: इंटरप्रने्योरबशप 

बफबजबिबलटी बनिाषरण और बिज़नेस योजना बिकास पर अध्यायो ंके िाद िहीखाता, कानूनी 

और िीिा िुद्दो ंऔर लम्बे सिय के प्रिंिन बिचारो ंपर चचाष करने िाले अध्याय हैं। हालााँबक 

यह पुस्तक इंटरपे्रन्योरबशप के िुबनयादी बसद्धांतो ं को रेखांबकत करती है, बपं्रट और 

ऑनलाइन िें कई अबतररक्त ससंािन हैं जो पररबशष्टो ंिें सूचीिद्ध हैं। यूजीए एसिीडीसी के 

िाध्यि से गहन सलाह और सहायता उपलब्ध है। प्रबशिण अिसरो ंकी तारीखें और थथान 

देखने के बलए या बिबशष्ट िागषदशषन के बलए हिारे बकसी बिज़नसे सलाहकार से संपकष  करने 

के बलए हिारी िेिसाइट www.sbdc.uga.edu पर जाएाँ । 
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 अध्याय दो: िाकेट बफबजबिबलटी 
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अध्याय 

दो: िाकेट 

बफबजबिबलटी 



 

य 

 अध्याय दो: िाकेट बफबजबिबलटी 

बद नए बिज़नेस की बफबजबिबलटी (िाकेबटंग, बित्तीय और टेखिकल) के बलए तीन 

परीिण बकए जाते हैं, तो िाकेबटंग बफबजबिबलटी को यकीनन सिसे िहत्वपूणष 

परीिण िाना जाता है। यबद िाकेट िें िांग नही ं है तो बित्तीय या टेखिकल 

बफबजबिबलटी का िूल्ांकन करने का कोई ितलि नही ंहै। 

यबद पयाषि िािा का िाकेट है, तो यह बनिाषररत करने के बलए बित्तीय बफबजबिबलटी और 

टेखिकल बफबजबिबलटी की साििानीपूिषक जांच की जानी चाबहए बक क्ा इस िाकेट को 

सफलतापूिषक रूप से सेिा प्रदान की जा सकती है। यहााँ तीन िुख्य प्रशन हैं, बजनके उत्तर 

िाकेबटंग बफबजबिबलटी बनिाषररत करते हैं: 

 

 टारगेट िाकेट कौन िनाता है और संभाबित ग्राहक आिार बकतना िडा है? 

 प्रबतयोगी कौन हैं और आपका उत्पाद/सेिा उनसे कैसे तुलना करती है? 

 आप िाकेट का बकतना बहस्सा हाबसल करने की उम्मीद कर सकते हैं? 

 

टारगेट िाकेट पर शोि करके, प्रबतयोबगता का बिश्लेिण करके और उबचत उत्पाद खथथबत 

का बनिाषरण करके, आप एक िाकेबटंग रणनीबत बिकबसत करने की राह पर होगंे। यह सारी 

जानकारी आपके नए बिज़नेस की संभाबित बिक्री का अनुिान लगाने िें आपकी िदद 

करेगी। संभाबित बिक्री आंकडो ंका उपयोग आपके अनुिाबनत बित्तीय बििरण बिकबसत 

करने िें बकया जाएगा। 

 

बद्वतीयक िाकेट अनुसिंान 

 

बकसी व्यापक िुदे्द या बििय का बिश्लेिण करते सिय बद्वतीयक िाकेट अनुसिंान सहायक 

हो सकता है। U.S. सने्सस ब्यूरो बद्वतीयक डेटा के सिसे लोकबप्रय स्रोतो ंिें से एक है। कई 

बद्वतीयक िाकेट अनुसंिान अध्ययन और प्रकाशन इंटरनेट के िाध्यि से उपलब्ध हैं; 

हालााँबक, कुछ बनदेबशकाएाँ  और अनुक्रिबणकाएाँ  केिल बपं्रट िें उपलब्ध हैं और अबिकाशं 

सािषजबनक पुस्तकालयो ंिें पाई जा सकती हैं। इस अध्याय िें उद्योग प्रोफ़ाइल और बिबशष्ट 

फिों (प्रबतयोबगयो)ं के बलए जानकारी के बद्वतीयक स्रोतो ं को रेखाबंकत करने िाली दो 

बनदेशात्मक सचूी शाबिल हैं। 

 

प्राथबिक िाकेट अनुसिंान 

 

प्राथबिक िाकेट अनुसिंान एक बिशेि उदे्दश्य को ध्यान िें रखकर बकया जाता है। डेटा या 

तो बकसी ऐसे व्यखक्त द्वारा इकट्ठा बकया जाता है बजसे जानकारी इकट्ठा करने के बलए बनयुक्त 

बकया गया है या आपके द्वारा। प्राथबिक डेटा संग्रह िेल सिेिण, टेलीफोन इंटरव्यू, या 

केखित सिूहो ंबजतना औपचाररक हो सकता है या सीिे तौर पर खरीदारी की आदतो ंऔर 

खचष करने के पैटनष का अिलोकन करने जैसा अनौपचाररक हो सकता है। प्राथबिक 

अनुसंिान गबतबिबियो ंके कुछ उदाहरणो ंिें शाबिल हो सकत ेहैं: 

 

 बकसी प्रबतयोबगयो ंके बिज्ञापनो ंको देखकर यह देखना बक कोई स्ट्ोर उत्पादो ंके बलए 

बकतना दाि ले रहा है 

 प्रबतयोबगता के पाबकिं ग थथल िें कारो ंके लाइसेंस टैग का अिलोकन करना (यह 

पहचानने के बलए बक ग्राहक बकस काउंटी से आ रहे हैं) 

 सिान स्ट्ोर सचंाबलत करने िाले बिज़नेस िाबलको ंका इंटरव्यू लेना 

 रहस्य खरीदारी (बिज़नसे के िारे िें बजतना संभि हो उतना जानने के बलए एक 

ग्राहक के रूप िें खुदरा प्रबतष्ठान िें प्रिेश करना) 
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सििेण 
 

यबद एक सिेिण के बलए िुलाया जाता है, तो आपको यह तय करना होगा बक आपको क्ा 

जानना है, बकसका सिेिण बकया जाना चाबहए, बकतने लोगो ंका सिेिण करना है, और 

अपने टारगेट प्रबतभाबगयो ंतक पहंुचने का सिसे अच्छा तरीका क्ा है। एक प्रशनािली िें 

उत्पाद या सेिा के प्रबत बदलचस्पी और आिश्यकता को शाबिल बकया जाना चाबहए; 

संभाबित ग्राहक के िारे िें जनसंख् या और जीिनशैली संििंी जानकारी; बिज्ञापन करते 

सिय टारगेट िाकेट तक पहुाँचने का सिसे अच्छा तरीका; ग्राहक कहां कहााँ खरीदारी 

करते हैं या िे बकससे खरीदारी करते हैं; और आपके प्रस्ताबित उत्पाद या सेिा के बलए 

स्वीकायष कीितें। सिेिण आयोबजत करने के संभाबित तरीको ंिें प्रत्यि िेल; टेलीफोन 

इंटरव्यू ; शॉबपंग सेंटरो,ं व्यापार िेलो ंऔर सािुदाबयक कायषक्रिो ंिें व्यखक्तगत इंटरव्यू; 

थथानीय क्लिो ंऔर संगठनो ंजैसे सिूहो ंके साथ इंटरव्यू; और फेसिुक, बिटर, या अन्य 

सोशल िीबडया आउटलेट पर एक अनौपचाररक सििेण शाबिल है। कारषिाई की बदशा 

बनिाषररत करने के बलए सिेिणो ंके पररणािो ंको बनष्पिता से देखें। यूजीए एसिीडीसी स े

सिेिण बडजाइन, प्रशासन और ररपोबटिंग िें सहायता उपलब्ध है। (नोट: शुि सभी जेि से 

िाहर की कीितो ंके बलए लागू होता है।) निूना बफबजबिबलटी सिेिण पररबशष्ट िें शाबिल हैं। 
 

कें बद्रत सिहू 
 

जि बकसी को गुणात्मक जानकारी की आिश्यकता हो तो कें बद्रत सिूह िददगार हो सकत े

हैं। यह पद्धबत नए उत्पाद या सिेा बिकास िें बिशेि रूप से उपयोगी है। उदाहरण के बलए, 

संभाबित ग्राहक इनपुट बडज़ाइन प्रबक्रया (बिबभन्न बिशेिताओ ंकी अहबियत) िें सहायता 

कर सकता है, कबथत ग्राहक फ़ायदे की पहचान कर सकता है, और बिबभन्न उत्पाद 

सुबििाओ ं(ग्राहक के फ़ायदे) के बलए स्वीकायष कीित बनिाषररत कर सकता है। कें बद्रत 

सिूहो ंिें आितौर पर एक प्रबशबित संचालक के साथ आठ से िारह व्यखक्त शाबिल होत े

हैं। सिूह की सोच से िचने के बलए एक से अबिक कें बद्रत सिूहो ं का संचालन करना 

िहत्वपूणष है, जो ति हो सकता है जि एक या दो व्यखक्त चचाष पर इस हद तक हािी हो 

जाएं बक दूसरे प्रबतभागी केिल उनके नेतरत्व का पालन करें। अटलांटा और जॉबजषया के 

अबिकाशं अन्य िहानगरीय ििेो ंिें कई कें बद्रत सिूह सुबििाएं हैं। य ेसुबििाएं प्रबतभाबगयो ं

की भती करेंगी और अक्सर एक संचालक प्रदान करेंगी, जो चचाष के बनष्किों का साराशं 

देते हुए एक ररपोटष बलखेगा। यूजीए एसिीडीसी के एप्लाइड ररसचष बडिीजन के द्वारा 

संचालन और ररपोटष लेखन सेिाएं भी उपलब्ध हैं। (नोट: शिु अपनी जेि से िाहर िाली 

सभी क़ीितो पर लागू होता है।) 

 

क्सर, संभाबित बिज़नेस िाबलक नए बिज़नेस के अपने बिचार से इतने    

प्रभाबित होते हैं बक जि उनसे पूछा जाता है बक उनके संभाबित ग्राहक 

कौन हैं, तो िे कहते हैं "हर कोई!" जि आपके पास िह चीज़ हो जो आपको 

लगता है बक एक िेहतरीन उत्पाद या सेिा है, तो इस िान लेने के जाल िें फसना आसान 

है बक हर कोई ग्राहक िनना चाहेगा। यह रिैया शॉटगन िाकेबटंग के िहंगे और अप्रभािी 

अभ्यास को जन्म दे सकता है: सािान्य, व्यापक, गैर-एकीकर त िाकेबटंग रणनीबत का 

उपयोग करके सभी तक पहंुचने और िेचने की कोबशश करना है। उदाहरण के बलए, 

शरीर बछदिाने िाले बिशेिज्ञ के सफल होने की सभंािना नही ंहै यबद िह िानता है बक 

हर कोई शरीर बछदिाना चाहता है और केिल थथानीय शहर के सिाचार पि िें बिज्ञापन 

देता है जो आितौर पर िध्यि आयु िगष से लेकर िरद्ध ियस्को ंद्वारा पढ़ा जाता है। 
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कोई यह नही ंिान सकता बक कोई बिज़नेस यह बनिाषररत बकए बिना सफल होगा बक टारगेट 

िाकेट िें कौन शाबिल है और यह िाकेट बिज़नेस को िनाए रखने के बलए आिश्यक बिक्री 

पैदा करने के बलए पयाषि आकार का है या नही।ं केिल यह िान लेना बक बिज़नेस के बलए 

एक िहुत िडा, उत्सुक िाकेट है और बफर अपने उत्पाद या सेिा को सभी के बलए िेचन े

का प्रयास करना सिय और पैसो की ििाषदी होगी। 

 

यह बनिाषररत करने के बलए बक आपके नए बिज़नेस के बलए पयाषि िाकेट िौजूद है या नही ं

और आपके िाकेबटंग प्रयासो ं से सिसे अबिक फायदा प्राि करने के बलए संभाबित 

खरीदारो ंके िाकेट को बिभाबजत करने की आिश्यकता है। यहााँ चुनने के बलए बिभाजन 

के कई तरीके हैं, और िेच ेजा रहे उत्पाद या सेिा के अनसुार बभन्न हो सकता है और चाहे 

खरीदार व्यखक्तगत उपभोक्ता हैं या अन्य बिज़नसे ("बिज़नसे से बिज़नेस" बिक्री, सिंेप 

"िी2िी")। सिसे आि तरीके ग्राहक के खरीद व्यिहार या उत्पाद के उपयोग पर आिाररत 

होते हैं। कुछ प्रारंबभक िाकेट अनुसंिान बकसी भी इंटरपे्रन्योर को यह बनिाषररत करने िें 

िदद करेंगे बक कौन से बिभाजन  चर खरीद व्यिहार और/या उत्पाद उपयोग पर सिसे 

अबिक प्रभाि डालते हैं और अंततिः  कौन से खंड बकसी बिशेि बिज़नेस के बलए सिसे 

अबिक लाभदायक हैं। 
 

 

उपभोक्ता िाकेट बिज़नसे िाकेट 

बिभाजन चर उदाहरण के बलए... बिभाजन चर उदाहरण के बलए... 

 

भूगोल 

-िेि 

-शहरी/ग्रािीण 

-िौसि 

 

भूगोल 

 

- बिक्री िेि 

 

जनसांखख्यकी 

-उम्र 

-बलंग 

-पाररिाररक जीिन चक्र 

-आिदनी 

-पेशा 

 

जनसांखख्यकी 

 

-# किषचाररयो ंकी 

-राजस्व 

-उद्योग 

 

िनोबिज्ञान 

-िूल् 

-रिैया 

-जीिन शैली 

-राय 

-व्यखक्तत्व 

 

किषचारी 

 

-बिभाग 

-बिचारिान नेतरत्व 

-बनणषयकताष 

 

 

 

 
व्यिहार 

-उपयोग की आिरबत्त 

-खरीद की आिरबत्त 

-उपयोग का तरीका 

-खरीद का तरीका 

-ब्रांड िफादारी 

-िूल्ो ंकी संिेदनशीलता 

-अपेबित फायदे 

-खरीद का 

अिसर 

 

 

 

 
व्यिहार 

-उपयोग की आिरबत्त 

-खरीद की आिरबत्त 

-उपयोग का तरीका 

-खरीद का तरीका 

-आपूबतषकताष िफादारी 

-िूल्ो ंकी संिेदनशीलता 

-अपेबित फायदे 

-खरीद का 

अिसर 
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उदाहरण के बलए, एक रेस्ट्ोरेंट अपने टारगेट िाकेटस को पररभाबित करने के बलए  

बनम्नबलखखत बिभाजन रणनीबतयो ंिें से बकसी एक को चुन सकता है: 

 

जनसाखंख्यकी: अकेले/युिा पररिार/खाली घोसंले िाले/पररपक्व उपभोक्ता 

 

िनोिजै्ञाबनक: टर ेंड सेटसष जो एक बनबित िाहौल चाहते हैं/स्वास्थ्य के प्रबत 

 जागरूक हैं जो पौबष्टक पेशकश चाहते हैं/िजट बदिाग िाले हैं  

 जो अच्छा िूल् चाहते हैं/चलत-ेबफरते लोग जो सुबििा-उन्मुख हैं 

 

व्यिहार: भोजन का सिय/िार-िार संरिक/गबतबिबि-आिाररत (बथएटर  

 के िाद, खेल से पहले, सिुद्र तट के रासे्त पर, आबद)/बिशेि  

 अिसर (जन्मबदन, ििषगााँठ, शॉिर, प्रोि, छुबियााँ, आबद) 

 

एक िार टारगेट िाकेटस पररभाबित हो जाने के िाद, इंटरपे्रन्योर प्रबतयोबगता की सिीिा 

करना शुरू कर सकता है ताबक यह देख सके बक अन्य बिज़नेस ग्राहको ंको कैसे आकबिषत 

करते हैं और यह देखने के बलए बक क्ा िाकेट िें कोई अंतराल या जगह है बजसे एक नया 

उत्पाद या सेिा सफलता से भर सकता है। यबद कोई व्यिहायष अंतराल प्रतीत नही ंहोता है, 

तो यह देखन ेके बलए बिभाजन रणनीबत का पुनिूषल्ांकन बकया जाना चाबहए बक क्ा अन्य 

टारगेट िाकेटस के िाध्यि से और अिसर िौजूद हैं। 

 

िाकेट बिभाजन बिश्लेिण करते सिय तीन चतेािबनयो ंपर बिचार बकया जाना चाबहए: 

 

 िाकेट गबतशील है; इसबलए, जो खंड आज व्यिहायष है िह अगले ििष (या बिबशष्ट 

पररखथथबतयो ंके आिार पर अगले िहीने) व्यिहायष नही ंहो सकता है। ग्राहको ंके रुझान 

पर नज़र रखने के िहत्व को कि करके नही ंआंका जा सकता। 

 एक अ-बिभाबजत िाकेट, िडे पैिाने पर िाकेट पहंुच बजतना ही खतरनाक है। टारगेट 

िाकेटस को पररभाबित करने का उदे्दश्य ििता िें सुिार करना है, लेबकन यबद आप 

लक्ष् से पूरी तरह चूक जाते हैं, तो ििता के कारण होने िाली कोई भी िचत खो जाती 

है। 

 अपने सभी अंडे को एक ही टोकरी िें न रखें। यबद एक टारगटे िाकेट खराि हो जाता 

है, तो अबतररक्त बद्वतीयक टारगेट िाकेटस का पीछा बकया जाना चाबहए। 

 

जि नए बिज़नेस के िाबलक जनसांखख्यकीय और िनोिैज्ञाबनक िाकेट जानकारी के िहत्व 

को देखना शुरू करते हैं, तो कई लोग आियष करते हैं बक "िैं अपने संभाबित ग्राहको ंके िारे 

िें ये िातें कैसे जान सकता हाँ?" इनिें से अबिकांश जानकारी िौजूदा शोि सािग्री (बद्वतीयक 

शोि) की सिीिा या सिेिण (प्राथबिक शोि) आयोबजत करके प्राि की जा सकती है। 

जानकारी प्राि करने के दोनो ंतरीको ंका पता लगाया जाना चाबहए। 
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टारगेट 

िाकेटस 



 

अध्याय दो: िाकेट बफबजबिबलटी  

अपने टारगेट िाकेट, उसके आकार और उसकी बिशेिताओ ंको बनिाषररत करने के िाद, आपको 

यह बनिाषररत करने के बलए प्रबतयोबगता का बिश्लेिण करना चाबहए बक क्ा आप अपने नए 

बिज़नेस को सफल िनाने के बलए िाकेट के एक िडे बहस्से को हाबसल करने की उम्मीद कर 

सकते हैं या नही।ं प्रबतयोगी के जानकारी से आपके बिज़नसे को प्रबतयोबगता से अलग करने िें 

िदद बिलनी चाबहए, अथाषत, अन्य प्रदाताओ ंकी तुलना िें आपके बिज़नेस का िाकेट िें क्ा 

खथथबत होगा। 

 

प्रबतयोबगता 

 

यह िान लेना खतरनाक है बक कोई प्रबतयोबगता नही ंहै। आपके जैसा कोई दुसरा बिज़नसे नही ं

है इसका पता बनयोबजत थथान पर शोि करने से पता चलता है, इस तथ्य का ितलि यह नही ंहै 

बक आपके संभाबित ग्राहको ंके पास कोई बिकल्प नही ंहै। 

 

प्रबतयोगी बिश्लेिण का सिसे अच्छा तरीका यह पूछना है की, "िुझसे खरीदारी करने के बलए िेरे 

ग्राहको ंके पास क्ा बिकल्प हैं?" यह दृबष्टकोण िताता है बक टारगेट ग्राहक, उनकी इच्छाएाँ  और 

उनके बिकल्प संसािन पता हैं। बफर आप योजना िना सकते हैं बक संभाबित ग्राहको ं को 

प्रबतयोबगता के िजाय आपसे खरीदारी करने के बलए कैसे राज़ी बकया जाए। 

 

एक उदाहरण िह व्यखक्त होगा जो इटैबलयन िफष  िेचने िें िाबहर एक स्ट्ोर खोलने का बनणषय 

लेता है क्ोबंक िेि िें कोई भी इस उत्पाद को नही ंिचेता है। यबद इंटरपे्रन्योर िानता है बक िाकेट 

िें इस अंतर का ितलि है बक कोई प्रबतयोबगता नही ंहै, तो इंटरपे्रन्योर इस िात को नजरअदंाज 

कर रहा है बक संभाबित ग्राहको ं के पास दूसरे बिकल्प हैं (प्रत्यि प्रबतयोगी बिरुद्ध अप्रत्यि 

प्रबतयोगी)| ग्राहक इटैबलयन िफष  की तलाश िें नही ंहै; ग्राहक ठंडे, स्वाबदष्ट, बकफायती चीज़ो की 

तलाश िें है। बिज़नेस के िाबलक को संभाबित ग्राहक को आइसक्रीि, पॉखिकल्स, स्नो कोन जैसे 

बिकल्प चुनने या बकराने की दुकान से ठंडा चीज़ खरीदने के िजाय इटैबलयन िफष  खरीदने के 

बलए िनाना चाबहए।  इस तरह से प्रबतयोबगता के िारे िें सोचने से उत्पाद का िाकेट और अंतर 

करने का बनणषय लेने से पहले प्रबतयोबगता का कुछ िूल्ाकंन करने का िहत्व रेखाबंकत होता है। 

संभाबित प्रबतयोगी को खोजने के बलए िुख्य शब्ो ंका इसे्तिाल करके इंटरनेट पर तुरंत खोज 

यह पता लगाने की एक अच्छी शुरुआत है बक आपके सिसे िशहर या तकनीक सिझदार 

प्रबतयोगी कौन हैं। 

 

एक िार जि ग्राहको ंके बिकल्पो ंकी पूरी तरह से पहचान हो जाती है, तो प्रबतयोबगता का िूल्ांकन 

करना प्रबतयोबगता िें खरीदारी (रहस्यिय खरीदारी) बजतना आसान हो सकता है। प्रबतयोबगता के 

बजन पहलुओ ंपर ध्यान बदया जाना चाबहए - जैसे उत्पाद की गणुित्ता, उत्पादो ंके प्रकार, संचालन 

के घंटे, कीित, प्रचार प्रदशषन, स्ट्ोर नीबतयां, ग्राहक सेिा, किषचाररयो ंकी संख्या और प्रकार - को 

यािाओ ंऔर/या फोन कॉल से पहले बनिाषररत बकया जाना चाबहए । िदलाि कैसे और कि बकए 

जाते हैं, यह बनिाषररत करने के बलए सिय-सिय पर कई दौरो ं के िाध्यि से प्रबतयोबगता का 

अिलोकन बकया जाना चाबहए। स्ट्ोर टर ैबफ़क िें बदन के दौरान, बदन-प्रबतबदन और यहां तक बक 

िहीने-दर-िहीने िदलाि का बनरीिण करना िहत्वपूणष है। सिेिण फॉिष बिकबसत करना और 

बिश्वसनीय बििो ंऔर ररशे्तदारो ंसे िुलाकातो ंिें सहायता करन ेके बलए कहना सहायक हो सकता 

है। इस प्रकार के रहस्यिय खरीदारी फॉिषस के साथ-साथ इस प्रकार के डेटा को इकट्ठा और 

बिश्लेिण िें सहायता यूजीए एसिीडीसी से उपलब्ध है।    
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िाकेटस 

 
 

प्रबतयोबगता और उद्योग 

का बिश्लेिण 
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"प्रबतयोबगता" के िारे िें जानकारी हाबसल करना 

करिाई (यह कैसे करें ) ितलि 

आप जो प्रदान करना चाहते हैं उसके 

सिान उन बिज़नेसो की पहचान करें  जो 

उत्पाद/सिेाएाँ  िचेते हैं : 
 

ऑनलाइन िबैपंग एखप्लकेशन या 

डायरेक्ट्री का इस्तेिाल करें  

www.google.com/maps आपके टारगेट थथान के सािने 

प्रबतयोबगयो ंका पता लगाने का एक तेज़ और आसान उपकरण 

है। उदाहरण के बलए, अगर रेस्ट्ोरेंट खोल रहे हैं, तो आप 

अपना टारगेट थथान बनिाषररत कर सकते हैं और बफर "िेरे 

आस-पास के रेस्ट्ोरेंट" खोज सकते हैं। बफर आप "आपके 

आस-पास" रेस्ट्ोरेंट की सूची देखने के बलए अपने थथान स े

सभी बदशाओ ंिें स्क्रॉल कर सकते हैं। 

 

फिों के आकार और उनकी बिक्री की 

िािा की पहचान करें : 
 

अनुिाबनत बिक्री क्ा हैं? क्ा इस 

बिज़नेस की कोई िेि साइट है? 

बिज़नेस िें बकतने किषचारी हैं? बिज़नेस 

बकतने सिय से चल रहा है? 

िाबलक/िैनेजर कौन है? 

आपके थथानीय यूजीए एसिीडीसी कायाषलय के पास संदभष 

यूएसए डेटािेस तक पहंुच है। U S बिज़नेसो का यह डेटािेस 

तीन िहीने िें उपडेट बकया जाता है, इसिें अनुिाबनत िाबिषक 

बिक्री, किषचाररयो ंकी संख्या, बिज़नेस शुरू होने का ििष, साथ 

ही संपकष  जानकारी शाबिल होती है। (िैनेजर या िाबलक, पता 

और टेलीफोन नंिर)। कई थथानीय पुस्तकालय भी पुस्तकालय 

काडष िारको ंको इस डेटािेस तक पहुाँच प्रदान करते हैं। 
 

सािषजबनक रूप से कारोिार करने िाली कंपबनयो ंकी िाबिषक 

ररपोटष और 5K ररपोटष अबिकांश सािषजबनक और बिश्वबिद्यालय 

पुस्तकालयो ंिें उपलब्ध हैं। 

उनके उत्पादो/ंसिेाओ ंकी बिशिेताओ ंको 

पहचानें: 

 

प्रबतयोगी के बिज़नेस पर जाएाँ  और चारो ं

ओर देखें। िे कौन से उत्पाद पेश करते 

हैं? 

 

बिज़नेस का बनरीिण करें । िे कौन स ेउत्पाद पेश करते हैं? 

बिज़नेस िें क्ा अच्छा चल रहा है और क्ा सिुार करने की 

आिश्यकता है? लोग उनसे क्ो ंखरीदते हैं? 

 

 

 
उनके थथान का बिश्लिेण करें : 

"बिंडशीड सिेिण" सचंाबलत करें । 

यातायात गणना प्राि करें। 

बिज़नेस से आगे िढ़ें। आपका पहला प्रभाि क्ा है? क्ा 

बिज़नेस के िाहर कुछ ऐसा है जो ग्राहको ंको आकबिषत 

करेगा? इस बिज़नेस की "अिान्य अपील" क्ा है? क्ा 

बिज़नेस बकसी प्रिुख सडक पर खथथत है? इस थथान पर 

यातायात प्रिाह क्ा है? क्ा पयाषि पाबकिं ग िौजदू है? 
 

जॉबजषया पररिहन बिभाग के पास एक ऑनलाइन संसािन है, 

http://geocounts.com/gdot/, जो आपको पतो ंके पास 

और चौराहो ंपर यातायात गणना खोजने की अनुिबत देता है। 

आपके थथानीय यूजीए एसिीडीसी कायाषलय के पास 

ईएसआरआई तक पहंुच है, एक डेटािेस जो आपके टारगेट 

थथान के बनिाषररत दायरे िें यातायात गणना प्रदान कर सकता 

है। 

उनके कीित की प्रबतयोबगता बनिाषररत 

करें : 

 

बिबशष्ट उत्पादो ं की कीितो ं के िारे िें 

पूछताछ करने के बलए बिज़नेस पर फ़ोन 

करें  या जाएाँ । 

 

प्रबतयोबगयो ंकी पहचान करने के िाद, कोई बिबशष्ट 

उत्पादो/ंसेिाओ ंकी कीितो ंकी तुलना कर सकता है। 

क्ा गुणित्ता और प्रदान की गई सेिा के बलए कीित सही 

लगता है? 

 

 

 

प्रबतयोबगता और उद्योग 

का बिश्लेिण 



 

अध्याय दो: िाकेट बफबजबिबलटी  
 

 
प्रबतयोबगता के िूल्ांकन से आपके टारगेट िाकेट की चाहतो ंऔर जरूरतो ंके संिंि िें 

प्रबतयोबगता की ताकत और किजोररयो ंका पता चलना चाबहए। प्रबतयोबगता की ताकतो ंस े

सीखने से आपको अपने उत्पाद या सेिा, अपनी िाकेबटंग रणनीबत और अपने पूरे बिज़नसे 

िैनेजिेंट को िेहतर िनाने िें िदद बिल सकती है।  प्रबतयोबगता की किज़ोररयााँ भेदभाि 

के अिसर हो सकती हैं। प्रबतयोबगता से आपके बिज़नेस के अंतर को उजागर करने के बलए 

प्रचार रणनीबतयााँ तैयार की जा सकती हैं, लेबकन सुबनबित करें  बक अंतर आपके टारगेट 

िाकेट के बलए उबचत हैं। 

 
उदाहरण के बलए, डेकेयर सेंटर खोलने की योजना िना रहे बकसी व्यखक्त को पता चल 

सकता है बक आस-पास का कोई भी सेंटर सू्कल के िाद की देखभाल के बलए पररिहन 

सेिाएं प्रदान नही ंकरता है। ििे िें ऐसे िाता-बपता हो सकत ेहैं जो हर दोपहर िचे् को 

सू्कल से सेंटर तक पररिहन की सुबििा देना चाहेंगे। शायद इन िाता-बपता के पास काि 

का शडे्यूल है बजससे उनके बलए िच्ो ंको सेंटर िें छोडना िुखिल हो जाता है। नए 

बिज़नेस िाबलक को इन ग्राहको ंको अपनी और खीचंने के बलए नए सेंटर की िौजूद सेिाओ ं

िें पररिहन सेिा जोडने के फायदो ं(और लागत) पर बिचार करना चाबहए। इस जुडी हुई 

सुबििा का फायदा बिज़नेस िाबलक के बिज़नेस को िढ़ािा देन ेके प्रयासो ंिें एक िहत्वपूणष 

बिक्री उपकरण िन सकता है बजसके पररणािस्वरूप प्रबतयोगी का फायदा हो सकता है। 
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प्रबतयोबगता और उद्योग 

का बिश्लेिण 
 

"प्रबतयोबगता" के िारे िें जानकारी हाबसल करना  

                    (जारी है) 

करिाई (यह कैसे करें ) ितलि 

उनकी प्रबतष्ठा/छबि को पररभाबित करें : 

 

बिज्ञापन, स्ट्ोर-फं्रट, लोगो, ब्रोशर, सले्स 

बकट, पै्रस ररलीज़, िेि साइट आबद देखें। 

आंतररक बिश्लेिण: यह कंपनी क्ा छबि पेश करती है? क्ा 

यह कंपनी गुणित्ता और सेिा के िारे िें बचंबतत है? बिज्ञापन 

बिज़नेस के िारे िें क्ा प्रभाि डालते हैं? लोग इस फिष का 

िणषन कैसे करते हैं? 

िाकेबटंग रणनीबत का िलू्ाकंन करें : 

 

इकटे्ठ की गई सभी जानकारी के आिार 

पर, बनिाषररत करें  बक प्रत्येक प्रबतयोगी 

का अंबति लक्ष् क्ा है। िे बकस िाकेट 

खथथबत की तलाश िें हैं और क्ा िे 

सफल रहे हैं? 

 
 

इकटे्ठ बकए गए बद्वतीयक डेटा को सशं्लेबित करें ; िाकेट का 

प्राथबिक अनुसंिान बिबभन्न फिों द्वारा बदए गए खरीद व्यिहार 

और फायदे को पररभाबित करने िें िदद कर सकता है। 

 



 

 अध्याय दो: िाकेट बफबजबिबलटी 

उद्योग 

 

उद्योग अनुसंिान उतना ही िहत्वपूणष हो सकता है, अगर अबिक िहत्वपूणष नही ंहै, तो आपके 

थथानीय प्रबतयोबगता अनसुंिान से है। उद्योग िें सारे रुझान क्ा हैं? सािाबजक, राजनीबतक, 

पयाषिरणीय, तकनीकी और आबथषक ताकतें उद्योग को कैसे प्रभाबित कर रही हैं? प्रबतयोगी 

इन ताकतो ंपर कैसी प्रबतबक्रया दे रहे हैं और आपकी नई फिष पर इसका क्ा प्रभाि पडेगा? 

इन प्रश्नो का उत्तर बद्वतीयक डेटा का अध्ययन करके बदया जा सकता है। इन उद्योग खथथबतयो ं

पर आपकी प्रबतबक्रयाएाँ  आपकी कंपनी की िाकेबटंग रणनीबत का आिार होगंी बजस पर इस 

अध्याय िें िाद िें चचाष की जाएगी। 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

17 

 

 

प्रबतयोबगता और उद्योग 

का बिश्लेिण 



 

अध्याय दो: िाकेट बफबजबिबलटी  
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कई 

 अध्याय दो: िाकेट बफबजबिबलटी 
 

"उद्योग" के िारे िें जानकारी हाबसल करना 

करिाई (यह कैसे करें ) ितलि 
 

 

 
उद्योग के रुझान और आाँकडे खोजें: 
 

 

 

 

आबटषकल्स पढ़ने के अलािा, व्यापार संघ 

लगातार उद्योगो ंसे संिबंित आंकडे और 

रुझान िनाए रखते हैं। 

इनसाइक्लोपीबडया ऑफ़ एसोबसएशन (गेल ररसचष द्वारा प्रकाबशत) 

एक िाबिषक डायरेक्ट्री है जो गैर-लाभकारी सदस्यता संघो ंकी 

पहचान करती है। यह राज्य भर के 17 स्मॉल बिज़नेस डेिलपिेंट 

सेंटर के प्रत्येक कायाषलयो ंपर उपलब्ध है। यह पुस्तक एथेंस िें 

जॉबजषया यूबनिबसषटी की िुख्य लाइब्रेरी िें भी उपलब्ध है। 

 
 

रेस्ट्ोरेंट एसोबसएशन जैसे बकसी बिबशष्ट एसोबसएशन की पहचान 

करने के बलए www.google.com का इस्तेिाल करें ।  

उद्योग के आाँकडो ंया रुझानो ंके बलए िेि पर खोज करते 

सिय, खोज शब् "और आाँकडे" या "और रुझान" शाबिल 

करें । उदाहरण के बलए, अगर रेस्ट्ोरेंटस से संिंबित आाँकडो ंिें 

बदलचस्पी है, तो "रेस्ट्ोरेंटस और आाँकडे" टाइप करें । या, अगर 

रुझानो ंिें बदलचस्पी है, तो "रेस्ट्ोरेंटस और रुझान" टाइप करें । 

 
िाकेबटंग बिशेिज्ञ इस िात से सहित हैं बक एक िार जि कोई बिज़नेस अपने टारगेट 

िाबकष ट की पहचान कर लेता है और अपनी िांबछत उत्पाद खथथबत बनिाषररत कर लेता है, 

तो दूसरे सभी िाकेबटंग के बहस्से और अच्छी तरह से अपनी जगह पर आ जाते हैं। 

उत्पाद खथथबत बनिाषरण स ेतात्पयष यह है बक उपभोक्ता प्रबतयोबगता के सापेि आपके 

उत्पाद या सेिा को कैस ेदेखते हैं। खथथबत उत्पाद बिशेिताओ ं(जैसे बक कीित, गुणित्ता, 

सुबििा, हाई-टेक) या उपयोग के अिसर (सुिह के कॉफी हाउस के बिरुद्ध देर रात के 

कॉफी हाउस) या उपयोगकताष िगष (एक रेस्ट्ोरेंट का फोकस "पररिार के अनुकूल" या 

“तारीख की रात” या “बदन के सिय काि करने िाले” पर आिाररत हो सकता है)। 

जिबक कि कीित िाला लीडर एक िांग िाली खथथबत है, इस खथथबत को िनाए रखना 

आितौर पर िुखिल होता है। उपभोक्ताओ ंके बलए साथषक तरीके से अपने बिज़नेस 

को प्रबतयोबगता से अलग करने की योग्यता लम्बे सिय की सफलता की कंुजी है।  

 

एक िार िांबछत उत्पाद खथथबत पररभाबित हो जाने के िाद, इसे आपके टारगेट िाबकष ट को स्पष्ट रूप 

से सूबचत बकया जाना चाबहए। खथथबत बनिाषरण की िूल िारणा िताती है 

 

खथथबत बनिाषरण िह नही ं है जो आप बकसी उत्पाद के साथ 

करते हैं। खथथबत बनिाषरण िह है जो आप संभाबित व्यखक्त के 

बदिाग िें करते हैं। अगर, आप उत्पाद को संभाबित व्यखक्त 

के बदिाग िें खथथत करते हैं। 1 

 

संयोजन उत्पाद खथथबत बनिाषरण िें अक्सर इसे्तिाल बकया जाने िाला शब् अनोखा बिक्रय प्रस्ताि 

(यूएसपी) है। दरअसल, यूएसपी उत्पाद बिशेिताओ ंको पररिबतषत करती है 

 

1 ऐल राइज़ और जैक टर ाउट.पोबज़शबनंग: द िैटल फॉर योर िाइंड (िैकग्रा-बहल एजुकेशन। 2001)।              
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उत्पाद 

खथथबत बनिाषरण 



 

अध्याय दो: िाकेट बफबजबिबलटी  

ग्राहको ंकी जरूरतो ंको पूरा करने िाले लाभो ंिें। आितौर पर एक-िाक् के नारे िें प्रसु्तत 

बकया गया, यएूसपी बकसी उत्पाद या सेिा को कई प्रबतयोगी पेशकशो ंसे अलग करने िें 

िेहद सहायक हो सकता है। कुछ उदाहरण इस अििारणा को सिझान ेिें िदद कर सकत े

हैं। 

 

 एक छोटे शहर िें िबहलाओ ंके कपडो ंकी दुकान खुद को थथानीय िडे व्यापाररयो,ं 

बडस्काउंट िाले कपडो के बिके्रताओ ंऔर िहानगरीय बडपाटषिेंट स्ट्ोर से अलग करना 

चाहती है। एक उबचत यएूसपी यह होगी बक िैिेट िुटीक उन्नत फैशन और सािानो ंकी 

पेशकश करके आपके अंदाज़ को िढ़ाता है। 
 

 एक ररयल एसे्ट्ट एजेंट स्पैबनश िोलने िाले प्रबशिको का इसे्तिाल करके घर खरीदने 

की िूल िातें बसखाने िाली किाएं प्रदान करके िढ़ते लाबटनो िाकेट खंड की सेिा कर 

सकता है। सु कासा ररयल्टी: आपको सफलतापूिषक नया घर खरीदने के बलए सशक्त 

िनाता है। 
 

 एक रासायबनक िनाने की सबुििा को अपने संचालन के लचीलेपन पर जोर देने की 

आिश्यकता हो सकती है। अनकूुबलत रासायबनक बिश्रणो के बलए, कैं टन िें केिकेयर 

को कॉल करें। 

 

 रगेट िाकेटस, प्रबतयोबगता और खथथबत से संिंबित सभी अनुसंिान बिक्री के पूिाषनुिान िें 

एक िहत्वपूणष बहस्से होगें। इसे ध्यान िें रखें बक आपका बिज़नेस नया है और बिक्री िौसिी 

हो सकती है। 

 

बिक्री का अनुिान लगाने का िूल सूि है: 

 

िाजार ििता x औसत खरीद का इरादा x प्रबत यबूनट शिु 
 

आपके बिज़नेस के बलए िाकेट की ििता या िाकेट का कुल आकार आपके आरंबभक शोि के दौरान 

बनिाषररत बकया जाना चाबहए था। इसके अबतररक्त, प्रबत यूबनट शुि की गणना बित्तीय बफबजबिबलटी 

िूल्ांकन के बहस्से के रूप िें की जाएगी। प्राथबिक अनुसंिान अध्ययन या उद्योग डेटा की प्रबतबक्रया 

के आिार पर औसत खरीद के इरादे की गणना करने की आिश्यकता होगी। एक िार जि  बिज़नेस 

अििारणा पररष्कर त हो जाती है, टारगेट िाकेट की पहचान हो जाती है, और कीित बनिाषरण संरचना 

का अनुिान लगाया जाता है, तो खरीद के इरादे का पता लगाया जा सकता है। संभाबित 

लॉनकेयर/लैंडसे्कबपंग सेिा के बलए टेलीफोन सिेिण का बनम्नबलखखत उदाहरण प्रबक्रया का बििरण 

देता है। 

 

उत्पाद की अििारणा: िैकखल्पक िौसिी सेिाओ ंके साथ आिासीय और व्यािसाबयक ग्रीनसे्कप को 

सिय पर और पूणष रखरखाि प्रदान करना। 

 

सिेाएाँ : सािाबहक लॉन सेिा (9 िहीने), िाबसक पेड और झाडी रखरखाि (10 िहीने), खरपतिार 

और चारा (हर ििष 2 िार), िौसिी पौिारोपण (हर ििष 4 िार)। 

 

िाकेट की ििता: चार-काउंटी उपनगरीय िेि िें; 100,000 घर है(अकेला, अलग), लेबकन िध्य-

उच् आिदनी िाले िेिो ंको बनशाना िनाना है, जहााँ ऐसे युिा पररिारो ंकी संख्या ज्यादा है बजनके 

पास अपने लॉन को िनाए रखने के बलए सिय नही ंहै।           
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 अध्याय दो: िाकेट बफबजबिबलटी 

प्रबत ििष $50,000 से अबिक आिदनी और िच्ो ंकी उपखथथबत िाले पररिारो ंका पररष्कर त  

टारगेट िाकेट: 3,000 टारगेट पररिार। 

 

प्रबत यबूनट शिु (िाबिषक कॉन्ट्र ैक्ट्):  $1,200 का भुगतान िाबसक बकस्तो ंिें बकया जाना है 

(रोपण सािग्री को छोडकर) 

 

100 योग्य पररिारो ंका एक टेलीफोन सिेिण पूछता है बक प्रत्येक इन सेिाओ ंको खरीदने 

िें बकतनी बदलचस्पी रखता है। प्रबतबक्रयाएाँ  बनम्नबलखखत टेिल िें दजष की गई हैं। 

 

प्रबतबक्रया 
# प्रबतबक्रयाओ ं

का 

अपस्फीबत 

कारक* 

सिायोबजत 

आिरबत्त 

अिश्य खरीदंूगा 5 0.80 4.0 

शायद खरीद लूाँगा 10 0.50 5.0 

बनबित नही ंहै 30 0.25 7.5 

शायद नही ंखरीदंूगा 35 0.10 3.5 

पक्का नही ंखरीदंूगा 20 0.00 0.0 

कुल 100  20.0 

*थॉिस नेगल और रीड होडन। िूल् बनिाषरण की रणनीबत और युखक्त (अपरसैड-डीएलई, 

न्यू जसी: प्रेंबटस हॉल, 1995). 

 
ऐसे कई कारण हैं बजनकी िजह से उपभोक्ता आपके उत्पाद या सेिा को खरीदने िें बदलचस्पी ले 

सकता है या नही।ं कुछ कारणो ंिें उपलब्धता, जागरूकता, कीित या खरीदारी का अिसर शाबिल 

हो सकता है, प्रत्येक प्रबतयोगी पेशकश से संिंबित हो सकता है। इसबलए, इन िाकेट खथथबतयो ंके 

बलए सिेिण प्रबतबक्रयाओ ंको सिायोबजत करने की आिश्यकता है। अपस्फीबत कारक का इसे्तिाल 

करके, खरीद के इरादे का अबिक रूबढ़िादी अनुिान प्राि बकया जाता है। 

 

हिारे लॉन सेिाओ ंके उदाहरण िें, अगर टारगेट िाकेट का 20 प्रबतशत हाबसल कर बलया गया, तो 

600 ग्राहक (3,000 x 0.20 = 600) प्राि 600 ग्राहको ंद्वारा िाबिषक शुि के रूप िें $1,200 का 

भुगतान करने पर, बिक्री $720,000 के िरािर होगी। 

 

यह बिक्री आंकडा बित्तीय बफबजबिबलटी िूल्ांकन और बिज़नेस बफबजबिबलटी के पूरे बनिाषरण का 

एक िहत्वपूणष बहस्सा िन जाता है। यह भी ध्यान रखें बक निूना लॉन सेिा फिष को अनुिाबनत 20 

प्रबतशत िाकेट बहस्सेदारी हाबसल करने िें कुछ सिय लगेगा। 

 

यह बिक्री का पूिाषनुिान लगाने का एक तरीका है। उबचत उद्योग अनुभि एक नए बिज़नेस िाबलक 

को यह बनिाषररत करने िें िदद कर सकता है बक बिक्री पूिाषनुिान िास्तबिक रूप से प्राि करने 

योग्य है या नही।ं 

 

इस गाइडिुक का अगला भाग िाकेबटंग रणनीबत के बिकास से संिंबित है। यह रणनीबत िुख्य रूप से 

िाकेट बफबजबिबलटी पर अनुसंिान करते सिय इकट्ठा की गई जानकारी पर ध्यान कें बद्रत करेगी और 

एक नया बिज़नेस शुरू करने के िाद लागू बकया जाएगा। िाकेबटंग िजट तैयार करने के बलए बिज़नेस 

शुरू करने से पहले िाकेबटंग रणनीबत बिकबसत करना िहत्वपूणष है। यह िजट इस िात पर 

आिाररत है बक कौन से िाकेबटं 
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अध्याय दो: िाकेट बफबजबिबलटी  

उपकरण का इसे्तिाल बकया जाएगा, िाकेबटंग खचष क्ा होगंे और पूरा िाकेट कायषक्रि 

कि लागू बकए जाएगा। इसबलए, िाकेबटंग िजट का बित्तीय बफबजबिबलटी बनिाषररत करन े

के बलए इसे्तिाल बकए जाने िाले बित्तीय अनिुानो ंपर िहत्वपूणष प्रभाि पडेगा। सिय के 

साथ, िाकेबटंग रणनीबत और िजट िाकेट की खथथबतयो ंके अनुसार िदल जाएगा। 

 

पना बिज़नेस शुरू करने से पहले, आपको योजना िनानी चाबहए बक अपने बिक्री 

के लक्ष्ो ंतक पहंुचने के बलए अपने बिज़नेस की िाकेबटंग कैसे करें। यह िाकेबटंग 

रणनीबत िुबनयादी प्रचार गबतबिबियो ंसे आगे िढे़गी। इसिें एक िाकेबटंग शडे्यूल 

भी शाबिल होगा बजसिें यह िताया जाएगा बक बिबभन्न िाकेबटंग  

पहलो ंको कि चलाया जाएगा और पहलो ंकी क़ीित को रेखांबकत करने िाला एक संिंबित 

िजट भी शाबिल होगा। यह शडे्यूल और िजट अनुिाबनत आिदनी बििरण और नकदी 

प्रिाह बििरण िें िाकेबटंग क़ीित का पूिाषनुिान लगाएगा। 

 

याद रखें कि िुछ मािेक िंग प्रयास व्यवसाय खुलने से पहले ह िंगे, और ये लागतें माकसि 

अनुमान िं िे बजाय प्री-ओपकनिंग लागत िं में शाकमल िी जाती हैं। चल रहे कवपणन प्रयास िं 

िी समिालीन व्यावसाकयि स्थिकतय िं िे तहत उनिी प्रभावशीलता और कनरिंतर 

उपयुक्तता िे कलए कनगरानी िी जानी चाकहए। जैसे-जैसे व्यवसाय पररचालन पररवेश िे 

अनुरूप पररपक्व ह गा, रणनीकतयााँ और युस्क्तयााँ कविकसत ह िंगी। 

 

 

चर रणनीबतयााँ एक बिज़नेस और उसके िाकेट के िीच का इंटरफ़ेस हैं,  

बजसिें ितषिान और सभंाबित ग्राहक शाबिल होते हैं। स्ट्ॉकहोडरो, सरकारी  

  संथथाओ ं(आईआरएस, ज़ोबनगं िोडष और अन्य बनयािक बनकायो)ं, और यहां   

तक बक थथानीय बिज़नसे सिुदाय सबहत अन्य सिूहो ंके साथ संचार प्रभाबित करता एक 

की बिज़नेस कैसे चलता है और इसकी छबि कैसी पेश होती है। इसबलए, बिज़नेस की 

पूरी बिक्री और लाभदायक उदे्दश्यो ंके सिथषन िें संचार रणनीबतयो ंको साििानीपूिषक 

तैयार बकया जाना चाबहए। बनम्नबलखखत प्रश्न एक िाकेबटंग संचार रणनीबत बिकबसत करने 

िें एक नए बिज़नेस का िागषदशषन कर सकते हैं: 

 

 आप अपने टारगेट िाबकष ट को क्ा संदेश देने का प्रयास कर रहे हैं? 

 

 आपका संदेश आपके उत्पाद/सेिा के लाभो,ं प्राि कीित (कीित बनिाषरण के संिंि 

िें लाभ), प्रबतयोबगता से तुलना, उत्पाद/सेिा कैसे खरीदें, आपसे कैसे संपकष  करें  आबद 

के िारे िें क्ा िताता है? 

 

 क्ा यह टारगेट िाकेट के बलए एक प्रभािी संदेश है (क्ा ये लाभ उनके बलए िहत्वपूणष 

हैं)? खरीद बनणषय िानदंड क्ा हैं? क्ा अलग-अलग िाकेटो ंको अलग-अलग संदेशो ं

की आिश्यकता होती है? (अथाषत, िहुसांस्कर बतक िाकेबटंग)? 
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 अध्याय दो: िाकेट बफबजबिबलटी 

 

 क्ा संदेश कुशल तरीके से पहुाँचाया गया है? इस संदेश को टारगेट िाकेटो ं

तक पहुाँचाने का सिसे अच्छा सिय (बदन, सिाह, िहीने, ििष या बकसी बिबशष्ट 

घटना से संिंबित आबद) कि है? उबचत संचार िाध्यि (टेलीबिजन, ईिेल, 

डायरेक्ट् िेल, आबद) क्ा हैं? 

 

 आप क्ा चाहते हैं बक संदेश के पररणािस्वरूप आपके बिज़नेस को कैसा िाना जाए? 

आप कौन सी छबि हाबसल करने की कोबशश कर रहे हैं? 

 

 आप टारगेट िाकेट से इसके पररणािस्वरूप क्ा कारषिाई चाहते हैं (आपस ेसंपकष  

करें , आपके स्ट्ोर पर जाएाँ , अपॉइंटिेंट सेट करें , अपनी िेि साइट पर जाएाँ , ऑडषर दें, 

आबद)? 

 

 कौन सी िाकेबटंग गबतबिबियां सिोत्ति "पैसा िसूल" (बनिेश पर ररटनष) प्रदान करती 

हैं? 

 

 िाकेबटंग गबतबिबियो ंकी प्रभािशीलता की बनगरानी कैसे की जाएगी? कौन सी प्रथाएाँ  

बिक्री पर सकारात्मक प्रभाि डालती हैं? 

 

एक िहत्वपूणष बडज़ाइन का उदे्दश्य बिबभन्न िाकेबटंग कायषक्रिो ंऔर गबतबिबियो ंके दौरान 

एक सुसगंत संदेश िनाए रखना है। एक छबि या संदेश को िजिूत करने बलए कायषक्रिो ं

को जोडा जाना चाबहए। उदाहरण के बलए, एक चाइडकैअर सेंटर अपनी सेिाओ ं के 

शैबिक बहस्सो ंपर जोर देना चाह सकता है। इसबलए, टारगेट िाकेट िें िाता-बपता और 

प्रीसू्कल के िच्ो ंकी प्राथबिक देखभाल करने िाले शाबिल होगंे। इस खंड के िहत्वपूणष 

लाभो ंिें बकंडरगाटषन शाबिल होगा - उबचत रूप से बशबित किषचाररयो ंके साथ एक िान्यता 

प्राि कायषक्रि के िाध्यि स े तैयारी, एक दस्तािेबजत पाठ्यक्रि, िाता-बपता और/या 

अबभभािको ंके साथ िातचीत/सिथषन के बलए पयाषि अिसर और एक अच्छी तरह स े

संरबचत सीखने का िाहौल। सचंार िाहनो ंिें थथानीय िेि के सिाचार पिो ंया पडोस के 

सिाचार पिो ंिें बिज्ञापन शाबिल हो सकते हैं। िान्यता कायषक्रि यह भी दशाषते हैं बक एक 

िेिीय या राष्टर ीय सिीिा िोडष ने कायषक्रि को बिश्वसनीय िाना है। उस िेि िें बकसी अन्य 

चाइडकेयर सेंटर के साथ साझदेारी करना भी सभंि हो सकता है जो एक दूसरे का सिथषन 

करने के बलए िचे् के देखभाल या गिी के कायषक्रिो ंिें बिशेिज्ञता रखता है। शैबिक 

पहलुओ ंपर क़ीित या थथान पर जोर देना सुसंगत नही ंहोगा, भले ही इन िातो ंका प्रीसू्कल 

के बलए ग्राहको ंकी अंबति पसदं पर कुछ प्रभाि पड सकता है।  

 
सी बिज़नेस को टारगेट िाकेट िें िाकेबटंग करने के कई तरीके हैं। "हर बकसी के 

बलए सि कुछ करने" की कोई आिश्यकता नही ंहै। िाकेबटंग की सफलता के बलए 

ििता एक िहत्वपूणष कंुजी है। एक बिज़नेस को टारगेट िाकेट के संिंि िें  

और उबचत िाकेबटंग िजट के भीतर िाकेबटंग उपकरणो ंका िूल्ांकन करना चाबहए। िाकेबटंग 

उपकरणो ंका बिश्रण, लागू, िनाया, बक्रयाखन्वत, बनगरानी और अनुकूबलत बकया जाना चाबहए। 

क्ोबंक लोग बिबभन्न तरीको ं(सनुना, देखना या करना) के िाध्यि से सीखते हैं, िाकेबटंग उपकरण 

का बिश्रण सभंाबित िाकेट िें संदेश फैलाने िें िददगार हो सकता है। एकाबिक िाकेबटंग सािनो ं

का इसे्तिाल ताज़ा प्रसु्तबतयो ंके िाध्यि से एक संदेश को भी िजिूत करेगा। 
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अध्याय दो: िाकेट बफबजबिबलटी  

िाकेबटंग बिश्रण उपकरण की बनम्नबलखखत सचूी (द िकैग्रा-बहल कंपबनयो ंकी अनुिबत स े 

पुनप्रषकाबशत) रोिन जी द्वारा बलखखत हाउ टू राइट ए सक्सेसफुल िाकेबटंग प्लान से ली 

गई है। हीबिंग और स्कॉट डब्ल्यू. कूपर, कॉपीराइट 1997 और िूल रूप से एनटीसी 

बिजनेस िुक्स द्वारा प्रकाबशत। 

 

 िाकेबटंग उपकरण 

 

 उत्पाद - उत्पाद िह ठोस िसु्त है बजसे उपभोक्ता िसु्तओ,ं खुदरा और बिज़नेस-

से-बिज़नेस कंपबनयो ंके बलए टारगेट िाकेट िें िेचा जाता है। सेिा बिज़नेसो के 

बलए, उत्पाद भबिष्य का फायदा या भबिष्य का िादा है।

 

 ब्रांबडंग - ब्राबंडंग उत्पाद, सेिा या कंपनी का नािकरण है। ब्रांड या नाि िह लेिल 

है बजसे उपभोक्ता आपके उत्पाद से जोडते हैं। इस कारण से, बकसी ब्रांड या नाि 

को उपभोक्ता के बलए उत्पाद की खथथबत और उसके अंतबनषबहत नाटक को संचार 

करने िें िदद करनी चाबहए।

 

 पैकेबजंग - बनिाषताओ ंके बलए, पैकेबजंग उत्पाद को पकडती और िचाती है और 

उत्पाद की बिशेिताओ ंऔर छबि को संचार करने िें सहायता करती है। खुदरा 

बिके्रताओ ंऔर सेिा फिों के बलए, पैकेबजंग आंतररक और िाहरी िातािरण है 

जो उत्पाद/सेिाओ ं(स्ट्ोर, कायाषलय इत्याबद) को रखता है और बितररत करता है 

और यह कंपनी की बिशेिताओ ंऔर छबि को संचार करने िें िदद करता है। 

 

 क़ीित बनिाषरण - कीित उत्पाद का िौबद्रक िूल् है। िौबद्रक िूल् आितौर पर 

इस िात से बनयंबित होता है बक टारगेट िाकेट या खरीदार उत्पाद के बलए क्ा 

भुगतान करेगा और लागत चकुाने और फ़ायदा उत्पन्न करन ेके बलए बिके्रता या 

कंपनी को उत्पाद के बलए क्ा प्राि करना होगा। 

 

 व्यखक्तगत बिक्री/सेिा - खुदरा और सेिा फिों के बलए व्यखक्तगत बिक्री, बजसे 

अक्सर "संचालन" के रूप िें जाना जाता है, उसिें स्ट्ोर, कायाषलय या अन्य 

िातािरण िें बिक्री और सेिा से संिंबित सभी कायष शाबिल होते हैं, जैसे घर-घर 

जाकर बिक्री करना, घर िें बिक्री और टेलीिाकेबटंग। इसिें बिक्री कबिषयो ंको 

काि पर रखना और प्रिंबित करना, इन्वेंटर ी का स्ट्ॉक करना, बिक्री के बलए 

उत्पाद तयैार करना, सुबििा को प्रसु्तत करना और िनाए रखना और ग्राहको ंके 

बलए अनुिती सेिा शाबिल है। बिजनेस-से-बिजनेस और पैकेज के चीज़ें फिों के 

बलए, व्यखक्तगत बिक्री बनिाषताओ ंद्वारा व्यापार और/या िध्यिती िाकेटो ं (िूल 

बनिाषता से अंबति उपयोगकताष तक बितरण चैनल के भीतर उत्पाद के बिबभन्न 

खरीदार) को अपन ेउत्पादो ंकी बिक्री और सबिषबसंग से संिबंित है। [संपादक का 

नोट: इंटरनेट बिक्री (बजसे ई-कॉिसष भी कहा जाता है) भी इस श्रेणी िें शाबिल है।] 
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 अध्याय दो: िाकेट बफबजबिबलटी 
 

 िाकेबटंग उपकरण  ( जारी हैं ) 

 

 बितरण - हि बितरण को बनिाषता या बिके्रता से उपयोगकताष तक िसु्तओ ंऔर 

सेिाओ ंके प्रसारण के रूप िें पररभाबित करते हैं। बितरण को यह सुबनबित 

करना चाबहए बक उत्पाद टारगटे िाकेटो तक पहंुचने योग्य हो।ं 

 

 प्रचार/कायषक्रि - प्रचार अबतररक्त प्रोत्साहन प्रदान करता है, टारगेट िाकेट को 

कुछ िरखद्धशील व्यिहार करने के बलए प्रोत्साबहत करता है। िरखद्धशील व्यिहार 

के पररणािस्वरूप या तो थोडे सिय के बिक्री िें िरखद्ध होती है और/या उत्पाद 

के साथ जुडाि होता है (उदाहरण के बलए, उत्पाद का उपयोग या घटना-उन्मुख 

अनुभि)। इसके अलािा, प्रचार फोकस पर अबिक थोडे सिय के बलए है। 

 

 बिज्ञापन संदेश - संचार जो भुगतान बकए गए िीबडया (टेलीबिजन, रेबडयो, 

पबिका, सिाचार पि, आउटडोर और प्रत्यि िेल) के िाध्यि से सबूचत और 

पे्रररत करता है, बिज्ञापन संदेश का गठन करता है। 

 

 बिज्ञापन िीबडया - बिज्ञापन िीबडया बिज्ञापन के भुगतान िाहक हैं, खरीद के 

सिय नही। जिबक बिज्ञापन सदेंश िह है जो संचार बकया जा रहा है, बिज्ञापन 

िीबडया यह है बक इसे कैसे बितररत बकया जाता है। 

 

 बिक्री - बिक्री कंपनी और/या उत्पाद का टारगेट िाकेट तक गैर-िीबडया सचंार 

है। यह उत्पाद और प्रचार संिंिी जानकारी से संचार करने के बलए उपयोग की 

जाने िाली बिबि है। बिक्री आपकी कंपनी के िारे िें भुगतान िीबडया के अलािा 

बकसी अन्य िातािरण के िाध्यि से, एक-पर-एक व्यखक्तगत संचार के साथ या 

उसके बिना एक दृश्य और/या बलखखत ियान देता है। बिक्री िें ब्रोशर, सेल शीट, 

उत्पाद बडथप्ले, िीबडयो पे्रजेंटेशन, िैनर, टर ेड शो प्रदशषनी शले्फ टॉकसष, टेिल 

टेंट, या कोई अन्य गैर-िीबडया उपकरण शाबिल हैं बजनका इसे्तिाल उत्पाद 

बिशेिताओ,ं खथथबत, िूल् बनिाषरण या प्रचार जानकारी को सचंार करने के बलए 

बकया जा सकता है। 

 

 प्रचार - प्रचार कोई भी गैर-भुगतान िीबडया सचंार है जो टारगेट िाकेट 

जागरूकता िनाने िें िदद करता है और आपके उत्पाद या फिष के प्रबत 

दृबष्टकोण को सकारात्मक रूप से प्रभाबित करता है। प्रचार आपकी फिष या 

उत्पाद को ऐसा लाभ प्रदान करता है जो बकसी अन्य िाकेबटंग बिश्रण उपकरण 

िें नही ंबिलता है। चूाँबक प्रचार गैर-व्यािसाबयक सचंार का उपयोग करता है, 

यह िैिता का एक आयाि जोडता है जो बिज्ञापन िें नही ंपाया जा सकता है। 

आपको यह भी पता होना चाबहए बक प्रचार - आपके उत्पाद के बलए संपादकीय 

थथान और सिय - जनसंपकष  का केिल एक बहस्सा है। जनसंपकष  बकसी संगठन 

के बलए न केिल थोडे सिय के बलए, िखि िखि लंिे सिय के जनित िुद्दो ं

के संिंि िें सद्भािना पैदा करने से संिंबित है। 
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अध्याय दो: िाकेट बफबजबिबलटी  
 

याद रखें बक िाकेबटंग उपकरणो ंका बिश्रण बकसी बिबशष्ट बिज़नेस के प्रकार और थथान 

के अनुरूप होना चाबहए; इसबलए, सूचीिद्ध प्रत्येक उपकरण आिश्यक रूप से प्रत्येक 

बिज़नेस के बलए उपयुक्त नही ंहै। बिज़नेस के प्रकार, टारगेट िाबकष ट और प्रबतयोबगता के 

आिार पर कुछ अन्य की तुलना िें अबिक प्रभािी होगंे। िाकेबटंग उपकरणो ंका बिश्रण 

बिकबसत करते सिय खथथरता के उदे्दश्य को ध्यान िें रखें। हालााँबक िीबडया का बिश्रण प्रभािी 

हो सकता है, बिबश्रत संदेश आितौर पर प्रभािी नही ंहोते हैं। 

 

चूंबक बिज़नेस खथथर िातािरण िें काि नही ंकरते हैं, इसबलए उपभोक्ताओ ंके िीच उच् 

"बदिाग के शीिष" जागरूकता िनाए रखने के बलए िाकेबटंग रणनीबत को सिय-सिय पर 

संशोबित बकया जाना चाबहए। िाकेबटंग अनुसंिान जो प्रबतयोबगता, उपभोक्ता रुझान और 

ग्राहको ंकी राय और सतंुबष्ट के स्तर को पकडता है और उसका िूल्ांकन करता है, बकसी 

बिज़नेस को िाबकष ट के अनरुूप िनाए रखने िें िदद करेगा। इस प्रकार की जानकारी 

िाकेट बिभाजन, उत्पाद खथथबत, नए उत्पाद बिकास और अन्य िाकेबटंग रणनीबतयो ं िें 

सहायता करेगी। बिज्ञापन, प्रचार कायषक्रि, बिक्री, अनुसिंान, किीशन और अन्य बिक्री 

खचों सबहत िाकेबटंग की लागतो ंको बिज़नेस के पररचालन खचों के भीतर शाबिल बकया 

जाना चाबहए। प्रबतयोगी िन े रहने के बलए ये गबतबिबियााँ कि से कि कुछ स्तर पर 

आिश्यक हैं और इसबलए, जि आप अपनी िाकेबटंग योजना िनात ेहैं तो इन पर बिचार 

बकया जाना चाबहए। 

 

बकसी भी बिज़नेस के बलए अपने बनिेश पर ररटनष को टर ैक करना, ररकॉडष करना और 

दस्तािेजीकरण करना भी िहत्वपूणष है, खासकर िाकेबटंग िें। इस तरह बिज़नेस िाबलक 

के पास एक प्रिाबहत ररकॉडष होगा बक कौन से अबभयान असफल हुए और कौन से सफल 

हुए... और िह उभरते पैटनष का पता लगाने िें सिि हो सकता है। बनबित रूप से, भबिष्य 

िें िाकेबटंग बनणषय लेने से पहले यह जानना आिश्यक है बक कोई चीज़ कि काि कर रही 

है और काि करने िाली चीज़ िें सिय/पैसा कहााँ बदया  बकया जा सकता है। अपने ग्राहको ं

और गबतबिबियो ंकी आिार रेखा थथाबपत करके शुरुआत करें  और बफर सभी िाकेबटंग 

गबतबिबियो,ं आयोजनो,ं बिज्ञापनो ंऔर प्रत्येक पर बकतना पैसा और सिय खचष बकया गया, 

इस पर नज़र रखें। िरखद्ध का पता लगाने के बलए िेसलाइन द्वारा कुल बिक्री या नए ग्राहको ं

की गणना करें। आप यह भी आसानी से पता लगा सकते हैं बक कुल बिलाकर इस कायषक्रि 

को िढ़ािा देने या िनान ेिें बकतने किषचारी के घंटे खचष बकए गए। ग्राहक को एक िखु्य 

िाक्ांश या घटना का नाि देना भी एक अच्छा बिचार है, बजस पर िे प्रबतबक्रया दे सकें  (या 

आप अपने ग्राहक सेिा प्रबतबनबि से पूछ सकते हैं बक ग्राहक को घटना के िारे िें कैसे और 

कहााँ स े पता चला)। बकसी भी िािले िें, यह पता लगाना िहत्वपूणष है बक कौन सी 

गबतबिबियााँ अबिक राजस्व उत्पन्न करती हैं जिबक कौन सी गबतबिबियााँ अबिक काि 

कराती हैं लेबकन उनका ररटनष किजोर होता है ताबक आप अपनी भबिष्य की िाकेबटंग 

योजनाओ ंको सिायोबजत कर सकें । यबद आपको िाकेबटंग योजना िनाने िें िदद की 

आिश्यकता है, तो अपने थथानीय एसिीडीसी कायाषलय िें अपॉइंटिेंट लें। 
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अध्याय तीन: बित्तीय बफबजबिबलटी  

ह बनिाषररत करने के िाद बक आपके नए उत्पाद या सेिा के बलए एक संभाबित 

िाकेट िौजूद है, अगला कदि इस प्रयास की बित्तीय बफबजबिबलटी बनिाषररत 

करना है। इस अनुिान िें यह पता लगाना शाबिल है बक बकसी को बिज़नेस खोलने 

के बलए बकतने पैसे की जरूरत है (एकिुश्त खचष) और ति तक बकतने पैसे की 

जरूरत है जि तक बक बिज़नेस खुद को िनाए रखने के बलए पयाषि पैसे उत्पन्न न 

कर ले। िूल्ांकन का अंबति बिंदु यह तय करना होगा बक दीघषकाबलक लाभ 

ििता उस बिंदु तक पहंुचन ेके बलए आिश्यक सिय और प्रयास के लायक है या 

नही।ं 

 
स्ट्ाटष-अप चरण िें, अल्पािबि के बलए पयाषि कायषशील पंूजी होना लाभदायक होने स े

अबिक िहत्वपूणष है। हालााँबक, लंिी अिबि िें, बिज़नेस िें लाभप्रदता और पयाषि कायषशील 

पंूजी दोनो ंहोनी चाबहए। 
 

स प्रबक्रया का पहला चरण बिज़नसे के "दरिाजे खोलने" और ग्राहको ंको सेिा देने से पहले 

आिश्यक सभी िसु्तओ ंकी एक सूची बिकबसत करना है। इस सूची िें सभी पूंजीगत 

संपबत्तयां शाबिल होनी चाबहए जसैे भूबि, भिन, सूची, उपकरण और पिेदारी िें सुिार। 

कायषशील पूंजी की िािा की भी गणना की जानी चाबहए। इस गाइडिुक के बनम्नबलखखत 

परष्ठो ंपर बदए गए प्रपि एक नया बिज़नेस शुरू करने के बलए पूंजी आिश्यकताओ ंका 

अनुिान लगाने की िुबनयादी गणनाओ ंका बििरण देते हैं। 

 
िकष शीट, बजसका शीिषक है, "अपना बिज़नेस खोलने के बलए एकिुश्त खचष", सिसे आि एकिुश्त 

खचों को सूचीिद्ध करता है जो इंटरप्रेन्योरस को बिज़नेस शुरू करते सिय सािना करना पडता है। 

िेबझझक इस िकष शीट को अपन े बिबशष्ट बिज़नेस के अनुरूप िनाएं। सभी आंकडो ंका सिथषन 

करने के बलए प्रिुख खचों के बलए कि से कि तीन अनुिान प्राि करें । 

 
कई इंटरप्रेन्योर सोचते हैं बक शुरुआती खचों को किर करने के बलए पयाषि िनराबश होना व्यिसाय 

खोलने के बलए पयाषि है। िहरहाल, िािला यह नही।ं बिज़नेस शुरू करने के िाद दरिाजे खुले 

रखने के बलए पयाषि िन होना भी आिश्यक है। ये अबतररक्त िनराबश, बजन्हें "कायषशील पूंजी" या 

"पररचालन पूंजी" कहा जाता है, एक बिज़नेस द्वारा बकए जाने िाले बदन-प्रबतबदन के खचों को किर 

करती है। जि तक बिज़नेस खुद को िनाए रखने के बलए पयाषि राजस्व उत्पन्न नही ंकर लेता, ति तक 

कायषशील पूंजी को अन्य स्रोतो ं(यानी, व्यखक्तगत, ऋण) से बित्तपोबित बकया जाना चाबहए। 

 
कायषशील पूंजी का एक िहत्वपूणष तत्व िेतन है, बजसिें िाबलको ंऔर किषचाररयो ंका िेतन भी 

शाबिल है। दूसरी िकष शीट, बजसका शीिषक "व्यखक्तगत िाबसक व्यय" है, िेतन आिश्यकताओ ंकी 

गणना करने िें िदद करेगी। अि यह िानने का सिय नही ंहै बक आप पहले की तुलना िें अबिक 

बितव्ययी जीिन जी सकते हैं। िास्तबिक रूप से खचों का अनुिान लगाने का प्रयास करें , शायद 

इससे अबिक आंकडे का उपयोग करते हुए बजतना आपको िास्ति िें आिश्यकता होगी। दूसरे शब्ो ं

िें, यबद फ़ोन बिल प्रबत िाह $100 और $150 के िीच होने का अनुिान है, तो अनुिान के बलए $150 

का उपयोग करें । इस बदशाबनदेश का पालन करने से घरेलू खचों के बलए नकदी की किी को रोका 

जा सकता है।       
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अपना बिज़नेस शुरू  

करने की लागत  

का अनुिान लगाना 
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 व्यवसाय खोलने के ललए आवश्यक एकमशु्त व्यय 

 

एकाउंबटंग फीस ........................................................... $  

कानूनी फीस ................................................................ $  

आबकष टेक्चर फीस ......................................................... $  

 

दूसरे व्यािसाबयक फीस .................................................. $  

 

लाइसेंबसंग और परबिट ................................................... $  

 

उपयोबगता जिा ............................................................ $  

 

लीज़ जिा ................................................................... $  

 

जिीन ........................................................................ $  

 

बिखडंग ...................................................................... $  

 

कायषथथल पर तैयारी ....................................................... $  

 

टेलीफोन थथापना ............................................................................. $  

 

उपकरण .................................................................... $  

 

फ़बनचषर ि बफक्सचर ....................................................................... $  

 

फनीचर और बफक्स्चर की थथापना ..................................... $  

 

िसु्तसूची ..................................................................... $  

 

कायाषलय की आपूबतष ............................................................. $  

 

ऑपरेबटंग आपूबतष .......................................................... $  

 

प्री-ओपबनंग बिज्ञापन और प्रिोशन ..................................... $  

 

अन्य .......................................................................... $  

 

एकिशु्त खचष का कुल ........................................................... $  
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अध्याय तीन: बित्तीय बफबजबिबलटी  

 
 व्यखक्तगत िाबसक खचष 

 

घर 

िकान का भुगतान या बकराया ....................................................................... $  

रखरखाि और िरम्मत ................................................................................... $  

घर या बकरायेदार का िीिा ............................................................................ $  

सुरिा ............................................................................................................... $  

कीट बनयंिण ................................................................................................... $  

बिजली ............................................................................................................. $  

गैस ................................................................................................................... $  

पानी ................................................................................................................. $  

घर का फोन .................................................................................................... $  

सेल फ़ोनसेल फ़ोन .......................................................................................... $  

फीस शुि...................................................................................................... $  

केिल टीिी ...................................................................................................... $  

लॉन रखरखाि ................................................................................................. $  

संपबत्त टैक्स ..................................................................................................... $  

खाना ................................................................................................................ $  

कपडे ............................................................................................................... $  

बचबकत्सा िीिा ................................................................................................. $  

बचबकत्सा खचष .................................................................................................. $  

घरेलू आपूबतष ................................................................................................... $  

िनोरंजन .......................................................................................................... $  

के्रबडट काडष 1 ................................................................................................. $  

के्रबडट काडष 2 ................................................................................................ $  

यािा ................................................................................................................. $  

िकाया/सदस्यता ............................................................................................. $  

योगदान ................................................................................................ $  

बिबश्रत .................................................................................................. $  

अन्य ..................................................................................................... $  

अन्य ..................................................................................................... $  
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अपना बिज़नेस शुरू  

करने की लागत  

का अनुिान लगाना 



 

 अध्याय तीन: बित्तीय बफबजबिबलटी 
 

 

बपछली िकष शीट िें गणना की गई िेतन आिश्यकताओ ंका उपयोग अगली िकष शीट िें 

बकया जाएगा: "एक िहीने के बलए बिज़नेस खचष।" यह िकष शीट नए बिज़नेस की अनुिाबनत 

कायषशील पंूजी आिश्यकताओ ंको बनिाषररत करने िें िदद करेगी। बिज़नेस खचष िकष शीट 

एक प्रारंबभक पॉइंट है जहा ंसे बिज़नेस शुरू करने के बलए प्रारंबभक पंूजी आिश्यकताओ ं

का िूल्ांकन बकया जाता है। क्ोबंक बिक्री की िािा कुछ खचों (पररितषनीय खचष) को 

प्रभाबित करती है, एक औसत िहीने के बलए बिक्री के बदए गए स्तर के साथ-साथ उत्पाद 

सूची के एक सुसगंत स्तर को भी िान लें। 
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व्यक्तिगत मासिक व्यय (जारी) 

 

ऑटो 

 

ऋण भुगतान 1 ....................................................................................$  

 

ऋण भुगतान 2 ....................................................................................$  

 

बीमा 1 .................................................................................................$  

 

बीमा 2 .................................................................................................$  

 

रखरखाव एवं मरम्मत ........................................................................$  

 

ईंधन .....................................................................................................$  

 

टैग .......................................................................................................$  

 

कुि मार्िक व्यय ..................................................... $  

 

  माइनि : 

अन्य स्रोतो ंिे आय ................................................... $  

 

बराबर: 

 

व्यविाय द्वारा कवर र्कया जाने वािा 

व्यक्तिगत जीवन व्यय .............................................. $  

 

प्लि: 

 

कर (िंघीय, राज्य और स्थानीय) ............................. $  

 

  बराबर: 

नू्यनतम वेतन आवश्यकताएँ $  

 

अपना बिज़नेस  शुरू 

करने की लागत का 

अनिुान लगाना 



 

अध्याय तीन: बित्तीय बफबजबिबलटी  

 

एि माह िा व्यावसाकयि व्यय 

 

िाबलक का िेतन (व्यखक्तगत िाबसक खचष  

िकष शीट देखें) .............................................................. $  

 

किषचारी िेतन .............................................................. $  

 

िेतन टैक्स .................................................................. $  

 

बिज्ञापन, िाकेबटंग ......................................................... $  

 

एकाउंबटंग/कानूनी फीस ................................................. $  

 

सािग्री या सचूी (एक औसत िहीने  

की बिक्री िान लें) .......................................................... $  

 

ऑपरेबटंग आपूबतष .......................................................... $  

 

कायाषलय की आपूबतष ............................................................. $  

 

बकराया ....................................................................... $  

 

उपकरण लीबजंग .......................................................... $  

 

उपयोबगताओ ं............................................................... $  

 

टेलीफ़ोन/सेल फ़ोन ....................................................... $  

 

लोन भुगतान (ब्याज सबहत) ............................................. $  

 

िीिा .......................................................................... $  

 

टैक्सीस और लाइसेंस ..................................................................... $  

 

रखरखाि और िरम्मत ................................................... $  

 

िैंक शुि/के्रबडट काडष शिु (औसत  

िहीने की बिक्री के आिार पर) ......................................... $  

 

सुरिा फीस ................................................................. $  

 

अन्य .......................................................................... $  

 

एक िहीने का कुल  

बिज़नेस खचष ................................................................ $  
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Personal 

Monthly 

Expenses 

(Continue

d) 

 

Auto 

 

Loan payment 

1

..................................... 

$

.....................................  

 

Loan payment 

2

..................................... 

$

.....................................  

 

Insurance 

1

..................................... 

$

.....................................  

 

Insurance 

2

..................................... 

$

.....................................  

 

Maintenance and 

repair

..................................... 

$

.....................................  

 

Fuel

..................................... 

$

.....................................  

 

Tags

..................................... 

$

.....................................  

 

TOTAL MONTHLY 

EXPENSES

..................................... 

$

.....................................  

 

MINUS: 



 

 

 अध्याय तीन: बित्तीय बफबजबिबलटी 

"एकिुश्त खचष" और "एक िहीने के बलए औसत बिज़नेस खचष" बनिाषररत करने के िाद, 

बिज़नेस शरुू करने के बलए आिश्यक िनराबश की अनुिाबनत राबश की गणना करने के 

बलए एक सािान्य बनयि लागू करें। ऐस ेफंड जुटाना सिझदारी है जो शरुू बकए जा रहे 

बिज़नेस के प्रकार और उसके अपेबित नकदी प्रिाह के आिार पर तीन से नौ िहीने के 

पररचालन खचों को किर करेगा। नीचे दी गई ताबलका िें, िाबसक बिज़नेस खचष कारक 

को िहीनो ंकी अपेबित संख्या से गुणा बकया जाना चाबहए, जि तक बक िाबसक राजस्व 

िाबसक खचों से अबिक न हो जाए। 

 

एकिुश्त खचष ................................................ $  
 

 

प्लस 

 

एक िहीने के बिज़नेस खचष को (3 से 9 िहीने)  

से गुणा बकया गया ........................................... $  
 

 

िरािर 

 

अनुिाबनत फंड्स की आिश्यकता है ................... $  
 

 

अपने बिचार को आगे िढ़ाने से पहले, अि आपको अपना बिज़नेस शुरू करने के बलए 

आिश्यक कुल िनराबश िनाि आपके पास पहले से िौजूद िनराबश और उपलब्ध 

िनराबश का बिश्लेिण करना चाबहए। यबद आप अपने उद्यि के बलए िाहरी फंबडंग की 

तलाश कर रहे हैं, तो इस गाइडिुक का अध्याय 5 कुछ िहत्वपूणष जानकारी प्रदान करता 

है। 
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अध्याय तीन: बित्तीय बफबजबिबलटी  

अप खर्चों की गणना करने के बाद, र्वत्तीय व्यवहायिता र्नधािररत 

करने में अगिा कदम र्वत्तीय अनुमान र्वकर्ित करना है। ये 

अनुमान बताएंगे र्क व्यविाय में र्कतना िाभ कमाने की क्षमता है। 

बैिेंि शीट, अनुमार्नत आय र्ववरण और नकदी प्रवाह र्ववरण एक नए व्यविाय के र्िए 

ररपोटि काडि के रूप में कायि कर िकते हैं। अनुमार्नत र्वत्तीय र्ववरण र्दखाएंगे र्क 

व्यविाय िाभप्रदता, तरिता (नकद उपिब्ध), और िॉल्वेंिी (ऋण रु्चकाने की क्षमता) के 

मामिे में र्कतना अच्छा प्रदशिन कर रहा है। 

 

 
बलैेंस शीट 

 

 बैिेंि शीट एक अपेक्षाकृत िीधी अवधारणा है। इिे िेखांकन िमीकरण िंपर्त्त = 

देनदाररयां + मार्िक की इक्तिटी द्वारा िंके्षर्पत र्कया जा िकता है। उदाहरण के र्िए, 

मान िें र्क एक व्यविाय $100,000 की इमारत िे िंर्चार्ित होता है। 20,000 डॉिर 

का अर्िम भुगतान र्कया गया और 80,000 डॉिर का बंधक छोड़ र्दया गया। बैिेंि 

शीट के र्िए िेखांकन िूत्र में डािने के र्िए, $100,000 की िंपर्त्त, $80,000 की 

देनदारी, और मार्िक की इक्तिटी में $20,000 है। कुि िंपर्त्त में िे, मार्िक की इक्तिटी 

स्वार्मत्व वािी िंपर्त्त का र्हस्सा है, और देनदारी िंपर्त्त का वह र्हस्सा है र्जिके र्िए 

पैिा बकाया है। 

 
बैिेंि शीट एक र्वर्शष्ट िमय पर र्किी व्यविाय की क्तस्थर्त का प्रर्तर्नर्धत्व करती है, 

इि प्रकार, यह व्यविाय के र्वत्तीय स्वास्थ्य का एक सै्नपशॉट प्रदान करती है। बैिेंि 

शीट के तत्वो ंको इि प्रकार पररभार्ित र्कया गया है: 

 
िंपसि - िंपर्त्त कोई भी मूति या अमूति वसु्त है र्जिका मूल्य है और 

र्जिका उपयोग आपके व्यविाय द्वारा र्कया जा िकता है। 

पररिंपर्त्तयो ंको आमतौर पर र्चािू, क्तस्थर या अन्य के रूप में वगीकृत 

र्कया जाता है। वतिमान पररिंपर्त्तयाँ ऐिी पररिंपर्त्तयाँ हैं र्जन्हें 12 

महीने के र्चक्र के भीतर नकदी में बदिा जा िकता है। िबिे आम 

र्चािू पररिंपर्त्तयाँ नकदी, प्राप्य खाते और इन्वेंटर ी हैं। अर्चि िंपर्त्तयां 

ऐिी िंपर्त्तयां हैं र्जनका उपयोग एक विि िे अर्धक िमय तक र्कया 

जाएगा, र्जिमें उपकरण, फनीर्चर और र्फक्स्र्चर, और भूर्म और 

भवन शार्मि हैं। अन्य िंपर्त्तयां ऐिी िंपर्त्तयां हैं जो वतिमान और 

र्नर्ित शे्रर्णयो ंिे बाहर आती हैं, जैिे पेटेंट और िद्भावना। 

 
देनदाररयााँ - देनदाररयाँ व्यविाय द्वारा उठाए गए और दूिरो ंको र्दए 

गए ऋण हैं। देनदाररयो ंको वतिमान या दीघिकार्िक के रूप में वर्णित 

र्कया जा िकता है। वतिमान देनदारी वह है र्जिका भुगतान 12 महीने 

की अवर्ध के भीतर र्कया जाना र्चार्हए। वतिमान देनदाररयो ं के 

उदाहरणो ंमें देय खाते, कर और आपके दीघिकार्िक ऋण का वतिमान 

भाग शार्मि हैं। दीघिकार्िक देनदारी वह होती है र्जिकी भुगतान 

अवर्ध एक विि िे अर्धक होती है। दीघिकार्िक देनदाररयो ंके उदाहरणो ं

में बंधक, देय नोट, उपकरण ऋण और शेयरधारको ंको           

34                                                  ऋण शार्मि हैं। 

 

स्टाटट वित्तीय 
प्रक्षेपण का 
विकास 
करना 



 

             अध्याय 3: वित्तीय  
बफबजबिबलटी 

मासिक की इक्तिटी - मार्िक की इक्तिटी व्यविाय में प्रारंर्भक र्नवेश 

है, व्यविाय द्वारा की गई कोई भी कमाई जो व्यविाय द्वारा रखी जाती 

है (बरकरार रखी गई कमाई), और व्यविाय में कोई अर्तररि र्नवेश 

है। 

 
नमूना बैिेंि शीट में यह दशािया जाना र्चार्हए र्क व्यविाय शुरू करने के र्िए पैिा कहां 

िे आया और इिका उपयोग कैिे र्कया गया। अगिी वकि शीट आपकी अनुमार्नत बैिेंि 

शीट के आधार के रूप में काम कर िकती है। यह टेम्पिेट एक िामान्य उदाहरण है; 

इिे अपने व्यविाय की र्वर्शष्ट आवश्यकताओ ंऔर जर्टिता को पूरा करने के र्िए 

तैयार करें । र्जि र्दन दरवाजे खुिेंगे उि र्दन व्यविाय कैिा र्दखेगा, इिके आधार पर 

बैिेंि शीट पूरी की जानी र्चार्हए। यह अभ्याि र्दखाएगा र्क व्यविाय के पाि क्या है 

और इि प्रारंर्भक िमय में उि पर क्या बकाया है। 
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वित्तीय 
प्रक्षेपण का 

विकास 
करना 



 

अध्याय तीन: बित्तीय बफबजबिबलटी   
 

 XXXXX, XXXX तक आपका व्यवसाय 

 

                                                  सपंबि                                           त्रण और हहस्सेदारी 
 वतिमान िंपर्त्त                                        वतिमान देनदाररयां 

नकद…………………$5000               देय खात…े…………$12,000 

प्राप्य खात…े………… 3000               बिक्री कर देय … 300 

भडंार…………….     50000               वतिमान भाग / 

लिंी अवनि के लोन 4000 

 

कुल मौजूदा सपंबिया ं 58,000               कुल वतिमान दानयत्व  

……………………..16,300 

अचल सपंबियां                    लिंी अवनि की देनदाररया ं
 

उपकरण…………..15,000                         उपकरण नोट्स 

         

सामान तथा जोडा गया उपकरण            देय……….30,000 

50,000       

अल्प सनंचत मलू्यह्रास (30,000)        

                                                                        

कुल अचल सपंबि    35,000                       कुल अचल सपंबि 46,300 

 

स्वामी की हहस्सेदारी 
मानलक का ननवेश…….20,000  

प्रनतिाररत कमाई……..26,700 

 

कुल स्वामी का 
हहस्सेदारी 46,000 

 

कुल देनदाररयां और मानलक की 
हहस्सेदारी $93,000 

कुल सपंबि $93,000 
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अध्याय 3: वित्तीय  बफबजबिबलटी 

 

 

XXXXX, XXXX तक आपका व्यविाय 

 

  सपंबि त्रण और हहस्सेदारी 
 वतिमान िंपर्त्त                                        वतिमान देनदाररयां 

नकद…………………$ .....                देय खाते……………$  

प्राप्य खात…े…………                       बिक्री कर देय………   

भडंार……………..                     वतिमान भाग / 

लिंी अवनि के लोन   

 

कुल मौजूदा सपंबिया ं... ………….       कुल वतिमान दानयत्व  

………………………… 

अचल सपंबियां                   लिंी अवनि की देनदाररया ं
 

उपकरण                             उपकरण नोट्स 

         

सामान तथा जोडा गया उपकरण    देय……….                       

………………………………… 

अल्प सनंचत मलू्यह्रास ( .... ….)        

                                                                        

कुल अचल सपंबि                                कुल अचल सपंबि   

 

स्वामी की हहस्सेदारी 
मानलक का ननवेश…….            

प्रनतिाररत कमाई……….  

 

कुल स्वामी का 
हहस्सेदारी   

 

कुल देनदाररयां और मानलक की 
हहस्सेदारी $  

कुल सपंबि ....................... $  
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 अध्याय तीन: बित्तीय बफबजबिबलटी  
 

इनकम से्टटमेंट 

आय सििरण एक सिसिष्ट अिसि में सकिी व्यििाय की िाभप्रदता (या उिकी 

कमी) को दिााता है। आय र्ववरण र्किी भी िमय अवर्ध को कवर कर िकते हैं, 

िेर्कन आम तौर पर महीने, र्तमाही या विि को कवर करते हैं। आय र्ववरण एक र्वर्शष्ट 

अवर्ध में व्यविाय के राजस्व (पैिा आना) और व्यय (पैिा बाहर जाना) का र्ववरण देता 

है। आय र्ववरण के र्वर्शष्ट तत्व र्नम्नर्िक्तखत हैं: 

 
राजस्व - यह र्किी व्यविाय में उिके उत्पादो ंया िेवाओ ंकी र्बक्री िे आने 

वािा धन है। िेखांकन की रु्चनी गई र्वर्ध यह र्नधािररत करेगी र्क आय र्ववरण 

पर र्कि महीने का राजस्व र्दखाई देगा। (इि गाइडबुक के अध्याय 7 में 

िेखांकन र्वर्धयो ंका र्वस्तार िे वणिन र्कया गया है।) नकद पद्धर्त का उपयोग 

करते िमय, राजस्व की िूर्चना तब दी जाती है जब नकदी वास्तव में प्राप्त होती 

है। प्रोद्भवन र्वर्ध का उपयोग करते िमय, राजस्व की पहर्चान तब की जाती है 

जब कमाई की प्रर्क्रया पूरी हो जाती है, र्चाहे नकदी प्राप्त हुई हो या नही।ं एक 

प्रमार्णत िाविजर्नक िेखाकार यह र्नधािररत करने में मदद कर िकता है र्क 

आपके व्यविाय के र्िए कौन िी िेखांकन पद्धर्त िबिे उपयुि है।  

 

बेचे गए माि की कीमत – ये वे उत्पाद हैं जो आपके व्यविाय ने एक र्वर्शष्ट 

अवर्ध के दौरान बेरे्च हैं। यह आवश्यक नही ंहै र्क यह उि अवर्ध के दौरान 

खरीदे गए उत्पाद हो,ं क्योरं्क इन्वेंटर ी में र्पछिी अवर्ध का िामान बर्चा हो िकता 

है। िाथ ही, र्बक्री के र्िए उपिब्ध िभी िामान जरूरी नही ंर्क उि र्वर्शष्ट 

अवर्ध के दौरान बेरे्च जाएं। बेर्ची गई वसु्तओ ंकी िागत र्नधािररत करने के र्िए 

एक मानक िूत्र है। यह इि प्रकार है: 

 
प्रारिं कभि भिंडार  

प्लस (+) खरीद 

कबक्री िे कलए उपलब्ध है सामान 

ऋण (-) समापन भिंडार  

समान (=)    बेचे गए माल िी िीमत 

 
िकि िाभ – बेर्ची गई वसु्तओ ंकी िागत घटाकर राजस्व िकि िाभ है। 

िकि िाभ क्रय और मूल्य र्नधािरण व्यवहार का एक अच्छा िंकेतक है। बहुत 

कम मूल्य र्नधािरण या बहुत अर्धक उत्पाद खरीदने िे िकि िाभ को नुकिान 

हो िकता है। तुिना करने के र्िए उद्योग मानको ंकी जाँर्च करें । 

 

पररचािन व्यय - ये बेर्ची गई वसु्तओ ं की िागत के अिावा, वसु्तओ ं और 

िेवाओ ंकी र्बक्री के माध्यम िे राजस्व उत्पन्न करने की िागत हैं। ये खर्चि र्नर्ित 

(क्तस्थर) हो िकते हैं या महीने-दर-महीने र्भन्न हो िकते हैं। पररवतिनीय व्यय 

िीधे िंबंर्धत होते हैं 
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  अध्याय 3: सििीय  सिसजसबसिटी 
 बदिते राजस्व के िाथ. जैिे-जैिे राजस्व बढ़ता है, ये खर्चि बढ़ते हैं, और जैिे-

जैिे राजस्व घटता है, ये खर्चि कम होते जाते हैं। राजस्व बदिने िे र्नर्ित व्यय 

पर कोई प्रभाव नही ंपड़ता है। पररवतिनीय खर्चों के उदाहरण कमीशन और 

के्रर्डट काडि शुल्क होगें। र्नर्ित खर्चों के उदाहरणो ंमें र्कराया, पेरोि और 

पेशेवर शुल्क शार्मि हैं। 

 
पररचािन िाभ - पररर्चािन िाभ िकि िाभ घटा पररर्चािन व्यय है। पररर्चािन 

िाभ पररर्चािन के िामान्य पाठ्यक्रम के दौरान अर्जित िाभ है। 

 
अन्य आय और व्यय - अन्य आय और व्यय रोजमराि के कायों का र्हस्सा नही ं

हैं। अन्य आय के उदाहरण र्वपणन योग्य प्रर्तभूर्तयो ंिे ब्याज और र्नवेश पर 

अर्जित िाभांश होगें। अन्य व्यय का एक उदाहरण ऋण पर ब्याज होगा। 

 

कर पूिा िुद्ध िाभ - कर पूवि शुद्ध िाभ पररर्चािन िाभ घटा अन्य आय और व्यय है।. 

 
िुद्ध िाभ - करो ंको घटाकर कर पूवि शुद्ध िाभ को शुद्ध िाभ कहा जाता है। 

 

अगिे पृष्ठ पर एक नमूना आय र्ववरण है। 
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अध्याय तीन: र्वत्तीय र्फर्जर्बर्िटी  
 

आय र्ववरण 

आय .................................................................................................... $150,000 

 

बेरे्च गए माि की कीमत ........................................................................ 70,000 

 

िकि िाभ .......................................................................................... $80,000 

 

पररर्चािन खर्चि: 

िेखा शुल्क .................................................................................................... 250 

र्वज्ञापन देना ............................................................................................. 4,500 

बैंक/के्रर्डट काडि शुल्क .......................................................................... 3,000 

मूल्यह्राि ................................................................................................... 5,000 

कमिर्चारी वेतन ........................................................................................ 12,500 

बीमा ............................................................................................................... 750 

कानूनी फीि .................................................................................................. 250 

रखरखाव और मरम्मत ................................................................................. 250 

र्मर्श्रत............................................................................................................. 300 

कायाििय की आपूर्ति ................................................................................ 1,200 

अर्धकाररयो ंका वेतन ............................................................................ 20,000 

ऑपरेर्टंग आपूर्ति ..................................................................................... 3,000 

तंख्वाह कर ............................................................................................... 3,580 

र्कराया .................................................................................................... 12,000 

िुरक्षा .............................................................................................................. 360 

कर और िाइिेंि .......................................................................................... 220 

टेिीफोन.................................................................................................... 1,500 

उपयोर्गताओ ं............................................................................................ 1,800 

कुि िंर्चािन व्यय ............................................................................... $70,460 

पररर्चािन िाभ ......................................................................................... 9,540 

अन्य आय और व्यय: 

ब्याज व्यय ................................................................................................. 1,750 

कर पूवि शुद्ध िाभ .................................................................................... 7,790 

करो ं........................................................................................................... 1,700 

 

िर पश्चात शुद्ध लाभ…………………………………..$6,090 
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          अध्याय 3: सििीय 

 सिसजसबसिटी 
 िंभार्वत िाभप्रदता और कायिशीि पंूजी की जरूरतो ं को र्नधािररत करने के र्िए 

आमतौर पर नू्यनतम दो िाि की आय और व्यय अनुमान आवश्यक होते हैं। आय र्ववरण 

प्रसु्तत करना यह र्नधािररत करने में पहिा कदम है र्क आपके व्यविाय में नकदी कैिे 

प्रवार्हत होगी। आय र्ववरण की जानकारी नकदी प्रवाह प्रके्षपण बनाने में मदद करेगी। 

यह अत्यर्धक अनुशंर्ित है र्क दोनो ंअनुमार्नत र्ववरण मार्िक आधार पर तैयार र्कए 

जाएं। 

 
नकदी प्रिाह सििरण 

 

कई बार नकारात्मक नकदी प्रवाह का अनुभव करते हुए भी आपके व्यविाय के र्िए 

अल्पावर्ध में िाभदायक होना िंभव है; अथाित्, व्यविाय िे र्जतना पैिा प्राप्त हो रहा है 

उििे अर्धक का भुगतान र्कया जा रहा है। इिर्िए, यह िमझना महत्वपूणि है र्क आपके 

व्यविाय में नकदी का र्चक्र कैिे र्चिता है। नकदी प्रवाह र्ववरण इि र्चक्र का 

दस्तावेजीकरण करता है। 

 
 नकदी प्रवाह र्ववरण र्वकर्ित करने की दो र्वर्धयाँ हैं: अप्रत्यक्ष र्वर्ध और प्रत्यक्ष र्वर्ध। 

अप्रत्यक्ष र्वर्ध आय र्ववरण िे शुद्ध िाभ िेती है और आपको वास्तर्वक नकदी प्रवाह 

देने के र्िए दी गई अवर्ध के र्िए बैिेंि शीट खातो ं में बदिाव के अनुिार इिे 

िमायोर्जत करती है। इि गाइडबुक के प्रयोजनो ंके र्िए, हम प्रत्यक्ष र्वर्ध पर ध्यान 

कें र्ित करें गे क्योरं्क इिकी अवधारणा बनाना आिान है और यह िंर्चािन, र्वत्तपोिण 

गर्तर्वर्धयो ंऔर र्नवेश गर्तर्वर्धयो ंिे आने या जाने वािी नकदी के बीर्च िीधा िंबंध 

र्दखाता है। एक अकाउंटेंट अप्रत्यक्ष पद्धर्त पर अर्धक जानकारी दे िकता है। 

 
पररर्चािन िे नकदी व्यविाय में आने वािी नकदी और िामान्य, दैर्नक गर्तर्वर्ध के 

कारण व्यविाय िे बाहर जाने वािी नकदी का पररणाम है। िंर्चािन िे व्यविाय में आने 

वािी नकदी एक र्नर्ित अवर्ध के दौरान नकद र्बक्री िे प्राप्त नकदी और उि अवर्ध 

के दौरान वास्तव में एकत्र र्कए गए खाते की प्राक्तप्तयो ंिे प्राप्त नकदी होती है। िंर्चािन 

के कारण व्यविाय िे बाहर जाने वािी नकदी में र्नयर्मत खर्चि जैिे र्क इन्वेंटर ी खरीद, 

पेरोि व्यय और पररर्चािन व्यय जैिे र्कराया, उपयोर्गताएँ आर्द शार्मि होते हैं। 

 
र्वत्तपोिण गर्तर्वर्धयो ं िे प्राप्त नकदी ऋणो ं िे नकद प्राक्तप्तयो ं या ऋण भुगतान या 

एकमुश्त भुगतान के र्िए नकद र्नकािी का पररणाम है। र्नवेश गर्तर्वर्धयो ंिे प्राप्त 

नकदी आम तौर पर र्नवेशको ं या कंपनी के मार्िको ं िे प्राप्त नकदी या कंपनी की 

िंपर्त्तयो ंके र्िए भुगतान की गई नकदी होती है। 

 
जैिे-जैिे एक व्याविार्यक र्वर्चार र्वकर्ित होता है, खर्चों को कवर करने के र्िए छह 

महीने की नकदी की धारणा कम िटीक हो िकती है। नकदी प्रवाह के मार्िक अनुमान 

िे यह अर्धक िटीक अनुमान र्मिेगा र्क र्किी व्यविाय को र्चािू रखने के र्िए र्कतनी 

कायिशीि पंूजी की आवश्यकता है। नकदी प्रवाह र्ववरण नकदी प्रवाह आवश्यकताओ ं

को र्नधािररत करने के र्िए मुख्य मागिदशिक होना र्चार्हए। 
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अध्याय तीन: सििीय सिसजसबसिटी                                    
 आपके स्वयं के नकदी प्रवाह प्रके्षपण को र्वकर्ित करने के र्िए र्नम्नर्िक्तखत टेम्पिेट 

का उपयोग र्कया जा िकता है। टेम्प्पे्लट केवि एक मागिदशिक है और इिे आपके र्वशेि 

व्यविाय के अनुरूप बनाया जाना र्चार्हए। नकदी प्रवाह प्रके्षपण र्दखाएगा र्क नकदी 

की कमी कब होगी और व्यविाय को बनाए रखने के र्िए पयािप्त नकदी िाने िे पहिे 

नकदी घाटा र्कतना बड़ा हो जाता है। यर्द कोई नकारात्मक नकदी अनुमान है, तो 

आपको नकदी घाटे को कवर करने के र्िए र्वत्तपोिण या र्नवेश र्वकल्पो ंिे नकदी 

िुरर्क्षत करनी र्चार्हए। अल्पावर्ध में, नकदी प्रवाह ही मायने रखता है। दीघािवर्ध में 

िाभप्रदता भी महत्वपूणि है। 
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बविीय 
प्रके्षपण का 
बवकास 
करना 



 

अध्याय 3:र्वत्तीय र्फर्जर्बर्िटी                                                                                            
 

 

अनुमासनत मासिक नकदी प्रिाह आपके 

व्यििाय माह 1 िे माह 12, 20XX (जारी) 

 
 महीना 1 महीना 2 महीना 3 महीना 4 महीना 5 महीना 6 आर्द... 

पररर्चािन िे नकद प्राक्तप्तयाँ:        

नकद र्बक्री        

प्राप्य खाते        

अन्य नकद रिीदें        

        

पररर्चािन िे कुि नकद प्राक्तप्तयाँ:        

        

व्यविाय िे कुि खरीदारी प्राक्तप्तयाँ:        

बैंक ऋण        

मार्िक का र्नवेश        

अन्य        

        

र्वत्तपोिण िे कुि नकद प्राक्तप्तयाँ 
       

        

कुि नकद प्राक्तप्तयाँ        

        

पररर्चािन िे नकद िंर्वतरण:        

खरीदारी/इन्वेंटरी        

िेखा शुल्क        

र्वज्ञापन देना        

बैंक/के्रर्डट काडि शुल्क        

कमिर्चारी वेतन        

बीमा        

कानूनी फीि        

रखरखाव और मरम्मत        

कायाििय की आपूर्ति        

अर्धकारी का वेतन        

ऑपरेर्टंग आपूर्ति        

तंख्वाह कर        

र्कराया        

िुरक्षा        

कर और िाइिेंि        
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अध्याय तीन: र्वत्तीय र्फर्जर्बर्िटी                                                                                      
अनुमासनत मासिक नकदी प्रिाह आपके 

व्यििाय माह 1 िे माह 12, 20XX (जारी) 
 

 महीना 1 महीना  2 महीना 3 महीना 4 महीना 5 महीना 6 आर्द... 

टेिीफोन        

उपयोर्गताओ ं        

र्मर्श्रत        

        

पररर्चािन िे कुि नकद िंर्वतरण:        

        

र्वत्तपोिण या र्नवेश के र्िए नकद िंर्वतरण:        

        

ऋण भुगतान        

उपकरण खरीद        

अन्य  
 

      

        

र्वत्तपोिण या र्नवेश के र्िए कुि नकद 

िंर्वतरण: 

       

        

िंर्चािन, र्वत्तपोिण और र्नवेश िे कुि नकदी        

        

शुद्ध नकदी प्रवाह        

शुरुआत िंतुिन        

िंर्चयी नकदी प्रवाह        
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                            अध्याय 3: र्वत्तीय  

र्फर्जर्बर्िटी 
 

 नए व्यविाय की िंभार्वत िफिता का र्वशे्लिण करने की 

र्वर्भन्न र्वर्धयाँ हैं। प्रारंर्भक र्चरण में, र्किी व्यविाय को केवि 

िाभदायक ऋण िेने का प्रयाि करना र्चार्हए (अथाित, ऋण के 

माध्यम िे व्यविाय को भुगतान करने की िागत िे अर्धक पैिा 

वापि र्कया जाता है)। इिके अिावा, व्यविाय र्चिाने की अविर िागतो ंको न भूिें; 

यानी, क्या कुछ और करके अर्धक पैिा कमाया जा िकता है, या क्या यह र्नवेश कही ं

और र्नवेश करने पर बेहतर ररटनि िा िकता है। यर्द प्रस्तार्वत व्यविाय के र्िए 

िवोत्तम क्तस्थर्त र्वत्तीय आवश्यकताओ ंको पूरा नही ंकरती है, तो अर्धक आशाजनक 

अविर की तिाश करें . 

 
 र्वत्तीय व्यवहायिता का एक और महत्वपूणि र्नधािरण बे्रक-ईवन र्बंदु है। बे्रकईवन र्बंदु को र्बक्री 

के उि स्तर के रूप में पररभार्ित र्कया गया है र्जि पर न तो िाभ होता है और न ही हार्न। 

कुि राजस्व कुि व्यय के बराबर होता है। दूिरे शब्ो ंमें, कोई व्यविाय तब तक िाभ नही ं

कमाएगा जब तक वह अपने घाटे के र्बंदु तक नही ंपहंुर्च जाता। प्रश्न यह है र्क क्या व्यविाय 

बे्रकइवेन र्बंदु को पार करने के र्िए पयािप्त राजस्व उत्पन्न कर िकता है? इि र्बंदु की गणना 

करने के र्िए, व्यविाय के स्तर के बारे में कुछ धारणाएँ बनाई जानी र्चार्हए: (1) र्बक्री के र्किी 

र्दए गए स्तर िे जुड़ी पररवतिनीय िागत का प्रर्तशत और (2) राजस्व की उि मात्रा पर कंपनी 

के र्िए कुि र्नर्ित िागत। उदाहरण के र्िए, र्नम्नर्िक्तखत पररदृश्य मानें: 

 
इकाई राजस्व: ...................................................... $5.00 

बेरे्च गए माि की कीमत......................... -2.00 

योगदान मार्जिन ...................................................... 3.00 

या .............................................................. 60 प्रर्तशत 

($3.00/$5.00=0.60 या 60%) तय 

िागत .............................................................. $75,000 

बे्रक - ईवन...... $75,000/0.60 = $125,000 

 

यर्द ओवरहेड व्यय, जैिे र्क र्कराया, वेतन, उपयोर्गताएँ, आर्द की रार्श $75,000 है (इििे 

कोई फकि  नही ंपड़ता र्क र्किी र्नर्ित िीमा के भीतर र्बक्री की मात्रा कैिे बदिती है), तो 

उि र्नर्ित रार्श को बे्रकईवन की गणना करने के र्िए योगदान मार्जिन िे र्वभार्जत र्कया जा 

िकता है। र्बंदु। इि उदाहरण में, यह $75,000 को 0.60 िे र्वभार्जत करने पर $125,000 

के बराबर है। 125,000 डॉिर के राजस्व पर, व्यविाय न तो पैिा कमाता है और न ही िाभ 

और हार्न के दृर्ष्टकोण िे पैिा खोता है। तो, िमता को तोड़ने के र्िए नू्यनतम र्बक्री स्तर 

$125,000 है। बे्रकईवन पॉइंट को डॉिर में व्यि र्कया जा िकता है, जैिा र्क इि उदाहरण 

में है, या बेर्ची गई इकाइयो ंमें। 

 

र्वत्तीय अनुमान िमि व्यविाय योजना का एक र्हस्सा हैं और कथा के िंयोजन में र्वकर्ित 

र्कए जाते हैं। अनुमान उन कायों िे उत्पन्न होते हैं र्जन्हें आप अपना व्यविाय शुरू करने और 

प्रबंर्धत करने के र्िए करने की योजना बना रहे हैं। 
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र्किी बविीय 
बववरण 
का 
मूल्यांकन 



 

अध्याय तीन: र्वत्तीय र्फर्जर्बर्िटी  
 र्वत्तीय अनुमानो ं के र्िए िंख्याओ ं का अनुमान िगाने के र्िए, बाजार, प्रर्तस्पधाि, 

प्रस्तार्वत उत्पाद या िेवा की क्तस्थर्त और इि प्रकार के व्यविाय के र्दन-प्रर्तर्दन के 

िंर्चािन की गहन िमझ की आवश्यकता होती है। ये तत्व एक व्यविाय योजना की 

रूपरेखा बनाते हैं और प्रस्तार्वत प्रकार के व्यविाय में व्यावहाररक अनुभव के महत्व को 

रेखांर्कत करते हैं। र्पछिा उद्योग अनुभव भी उद्यमी को नए व्यविाय में पैिा र्नवेश 

करने और जोक्तखम िेने िे पहिे र्मशन महत्वपूणि िंर्चािन की गहरी िमझ प्रदान कर 

िकता है। 

 
रूर्ढ़वादी, यथाथिवादी र्वत्तीय अनुमानो ंका र्वकाि एक परीक्षण और तु्रर्ट प्रर्क्रया है र्जिमें 

कई पुनरावृर्त्तयो ं की आवश्यकता होती है। र्वत्तीय अनुमानो ं को व्यविाय योजना 

पररर्नयोजन प्रर्क्रया के दौरान भी अद्यतन और िंशोर्धत करने की आवश्यकता होगी। 

बाजार व्यवहायिता और र्वत्तीय व्यवहायिता का िंतोिजनक ज्ञान होने पर, उद्यमी व्यविाय 

योजना बनाने के र्िए इन मूल्यांकनो ंिे उत्पन्न जानकारी िे िकता है। 
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बविीय 
बववरण का 
मूल्यांकन 



 

                        अध्याय 4: ए तैयार करना 

 व्यापार की योजना 
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अध्याय र्चार: 

व्यविाय योजना 

तैयार करना 



 

 अध्याय 4: व्यविाय योजना तैयार करना 

 विाय योजना र्िखने का कायि डराने वािा िेर्कन िाभदायक हो िकता है। 

एक अच्छी व्यविाय योजना ताकत और कमजोररयो ंवािे के्षत्रो ंकी पहर्चान 

करने, िंभार्वत िमस्याओ ंका पता िगाने, आपके व्यविाय की जरूरतो ंको 

पररभार्ित करने और िक्ष्य र्नधािररत करने में मदद कर िकती है। कई िेखको ं

ने व्याविार्यक योजनाओ ंको एक "रोड मैप" या "बू्लर्पं्रट" के रूप में वर्णित र्कया है र्जििे कोई 

व्यविाय िंर्चार्ित हो िकता है। एक अच्छा पररर्चािन उपकरण होने के अिावा, एक व्यविाय 

योजना ऋण प्रस्ताव में र्वश्विनीयता बनाती है और आपके व्यविाय को ऋणदाता के दृर्ष्टकोण 

िे अिग करती है। 

 

एक अच्छी व्यविाय योजना तैयार करने के र्िए कड़ी मेहनत की आवश्यकता होगी और इिे 

पूरा होने में कुछ िप्ताह िे िेकर कई महीनो ंतक का िमय िग िकता है, यह आपकी योजना 

में िंबोर्धत र्कए जाने वािे मुद्ो,ं आपके िेखन कौशि और र्वत्तीय र्ववरण तैयार करने में आपके 

कौशि पर र्नभिर करता है। कई उद्यमी व्याविार्यक योजनाएँ तैयार करने में जल्दबाजी करते 

हैं, अक्सर महत्वपूणि र्ववरण छोड़ देते हैं। व्याविार्यक योजनाओ ं में मौजूद कुछ िामान्य 

कमजोररयाँ शार्मि हैं: 

 

1. तकि हीन, अप्राप्य या अवास्तर्वक व्याविार्यक रणनीर्तयाँ 

2. प्रर्तयोर्गता की र्वसृ्तत पहर्चान नही ंकी गई 

3. र्वपणन योजनाएं कमजोर िे अक्तस्तत्वहीन हो गईं 

4. िाभप्रदता और वृक्तद्ध पर ध्यान नही ंर्दया गया 

5. ख़राब बाजार अनुिंधान और र्बक्री रणनीर्तयाँ 

6. अपयािप्त र्वत्तीय अनुमान  

(स्रोत: मैनकुिो, जोिेफ आर. र्बजनेि िोन कैिे प्राप्त करें : र्बना िाइर्नंग योर िाइफ अवे। 

नू्ययॉकि : िाइमन एंड शूस्टर, 1992।) 

 

व्यविाय योजना र्िखने में पहिा कदम अपने व्याविार्यक र्वर्चार को र्नष्पक्षता िे देखना है। 

यर्द आपने इि गाइडबुक में र्नधािररत बाजार और र्वत्तीय व्यवहायिता आकिन र्कया है, तो आप 

यह प्रदर्शित करने में िक्षम होगें र्क यह व्यविाय आपके द्वारा र्नधािररत िक्ष्यो ंको कैिे पूरा 

करेगा। िफि व्यविाय योजनाओ ंकी िमीक्षा, र्वशेि रूप िे आपके उद्योग में, आपको अपनी 

व्यविाय योजना में प्रमुख कारको ंको िंबोर्धत करने में मदद र्मिेगी। आपकी व्यविाय योजना 

बनाने में मदद के र्िए व्यापार िंघो ंके पाि अक्सर नमूना व्यविाय योजना और उद्योग डेटा जैिे 

िंिाधन होते हैं। यर्द आप फ्रें र्चाइजी खरीदने पर र्वर्चार कर रहे हैं , तो फ्रें र्चाइजी के पाि आमतौर 

पर नमूना योजनाएं और उपयोगी जानकारी होती है। 

 

जबर्क अन्य योजनाओ ंको देखना नए र्वर्चारो ंऔर दृर्ष्टकोणो ंको प्राप्त करने का एक अच्छा 

तरीका है, आपकी व्यविाय योजना को आपके र्वर्चारो,ं आपकी क्तस्थर्त और आपकी रणनीर्तयो ं

का प्रर्तर्नर्धत्व करने की आवश्यकता है। योजनाओ ंकी नकि करने िे बर्चें. केवि व्यविाय 

र्नयोजन िॉफ़्टवेयर पर र्नभिर होकर र्नयोजन प्रर्क्रया को िरि बनाने का िािर्च न करें । भिे 

ही ये िॉफ़्टवेयर पैकेज अनुकूि मेनू और फैं िी िार्फक्स प्रदान करते हैं , अर्धकांश ऋण 

अर्धकाररयो ंने इनमें िे िैकड़ो ंबॉयिरपे्लट टेम्पिेट देखे हैं और आप ऋणदाता को अपने र्वर्चार 

िे दूर करने का जोक्तखम उठाएंगे। एक अच्छी व्यविाय योजना में आपके व्यविाय के महत्वपूणि 

मुद्ो ंको प्रर्तर्बंर्बत करना र्चार्हए। व्याविार्यक योजनाओ ंकी प्रर्तर्िर्प बनाने या टेम्प्पे्लट का 

उपयोग करने िे प्रमुख मुदे् अछूते रह िकते हैं। इिके अिावा, टेम्प्पे्लट का उपयोग करना या 

मौजूदा योजनाओ ंिे बहुत अर्धक उधार िेना योजना के प्रवाह को नुकिान पहंुर्चा िकता है, 

र्जििे ऋणदाताओ ंके र्िए भ्रम और िंभार्वत जिन पैदा हो िकती है। 
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                                    अध्याय 4: व्यविाय योजना तैयार करना 

 

व्यविाय योजना की रूपरेखा आम तौर पर िगभग हर व्यविाय के र्िए िमान होती है; 

हािाँर्क, व्यविाय का प्रकार और व्यविाय के िक्ष्य व्यविाय योजना के भीतर िामिी और 

जोर को र्नधािररत करें गे। उदाहरण के र्िए, एक स्टाटि-अप ररटेिर अपनी व्याविार्यक 

योजना में इन्वेंटर ी और माकेर्टंग मुद्ो ंपर ध्यान कें र्ित कर िकता है, जबर्क एक स्टाटि-अप 

र्नमािता उत्पादन और र्वतरण मुद्ो ंपर ध्यान कें र्ित कर िकता है। इिी तरह, एक र्नवेशक 

के र्िए बनाई गई व्याविार्यक योजनाएं पारंपररक ऋणदाता के र्िए तैयार की गई योजनाओ ं

िे र्भन्न हो िकती हैं। एक पारंपररक ऋणदाता शायद एक ऐिी योजना पढ़ना र्चाहेगा जो ऋण 

के पुनभुिगतान का िमथिन करती है, जबर्क एक र्नवेशक एक ऐिी योजना पढ़ना र्चाहेगा 

र्जिमें यह बताया जाएगा र्क कंपनी कैिे मूल्य और र्नवेश पर अपेर्क्षत ररटनि का र्नमािण 

करने जा रही है। व्यविाय योजना र्चाहे जो भी उदे्श्य पूरा कर रही हो, र्नम्नर्िक्तखत प्रारूप 

एक ठोि शुरुआत र्बंदु के रूप में कायि करता है: 

 

 कवर पेज 

 कायिकारी िारांश 

 व्यविाय र्ववरण 

 व्यविाय स्थान (यर्द नया व्यविाय या नया के्षत्र) 

 िंर्चािन 

 बाजार र्वशे्लिण 

 माकेर्टंग रणनीर्त 

 प्रबंधन और कार्मिक िंर्चािन 

 र्वत्तीय जानकारी 

 िंिग्नक और िहायक दस्तावेजीकरण 

 

किर पेज 

 

कवर पेज वह पहिा पृष्ठ है र्जिे पाठक देखता है, इिर्िए अच्छा प्रभाव डािना महत्वपूणि 

है। कवर पेज में िंदभि जानकारी होनी र्चार्हए, र्जिमें प्रस्तार्वत व्यविाय का नाम और िोगो, 

मार्िक का नाम, पता, फोन नंबर, ईमेि पता, वेब िाइट (यर्द िागू हो), और एक तारीख 

शार्मि है। 

 

कायाकारी िारांि 

 

कायिकारी िारांश व्यविाय योजना के मुख्य र्बंदुओ ं पर प्रकाश डािता है। िारांश में 

व्यविाय, मार्िको ंऔर योजना के उदे्श्य का िंर्क्षप्त र्ववरण र्दया जाना र्चार्हए। यर्द आप 

र्किी ऋण अर्धकारी के िमक्ष व्यविाय योजना प्रसु्तत कर रहे हैं, तो कायिकारी िारांश 

"र्बक्री र्पर्च" के रूप में कायि करेगा। यह खंड आम तौर पर पढ़ा जाने वािा पहिा खंड है; 

इिर्िए, आपको अपने िारांश में रुर्र्च पैदा करनी र्चार्हए तार्क पाठक पूरी योजना पढ़ना 

र्चाहे। पारंपररक उधारदाताओ ंके र्िए यह अनुभाग आमतौर पर एक पृष्ठ िे अर्धक नही ं

होता है; हािाँर्क, यर्द पाठक एक र्नवेशक है तो इिमें अर्धक िमय िगने की आवश्यकता 

हो िकती है। जब र्किी व्यविाय योजना का उपयोग ऋण प्रस्ताव का िमथिन करने के र्िए 

र्कया जा रहा हो, तो कायिकारी िारांश में र्नम्नर्िक्तखत जानकारी होनी र्चार्हए: 

 

 व्यविाय का नाम और व्यविाय की प्रकृर्त 

 व्यविाय स्वामी(ओ)ं का नाम और िंपकि  जानकारी                                                                
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अध्याय 4: व्यविाय योजना तैयार करना  
 कानूनी ढांर्चा 

 ऋण अनुरोध की रार्श और अवर्ध 

 ऋण का उपयोग 

 गोपनीयता का कथन 

 
व्यापार सििरण 

 

र्किी भी व्यविाय योजना का पहिा प्रमुख भाग व्यविाय का र्ववरण होना र्चार्हए। यह 

अनुभाग नए व्यविाय और िामान्य व्यविाय अवधारणा के बारे में पृष्ठभूर्म जानकारी 

प्रदान करता है। यह अनुभाग व्यविाय द्वारा बेरे्च जाने वािे उत्पादो ंऔर िेवाओ ंके िाथ-

िाथ उन िक्ष्यो ंको प्राप्त करने के र्िए िक्ष्यो ंऔर रणनीर्तयो ंका भी वणिन करता है। 

उन अविरो ंके अिावा र्जनका यह व्यविाय िाभ उठाएगा, िंभार्वत रु्चनौर्तयो ंकी भी 

पहर्चान की जानी र्चार्हए। ऋणदाताओ ं और उद्यम पंूजीपर्तयो ं को कोई योजना 

र्वश्विनीय नही ंिगेगी यर्द वह बहुत अर्धक गुिाबी तस्वीर पेश करती है। जहां िागू हो, 

व्यविाय र्ववरण में इन र्वियो ंपर र्चर्चाि की जानी र्चार्हए: 

 

 व्यविाय का र्मशन 

 व्यविाय का प्रकार (िेवा, खुदरा, र्नमािण, थोक र्बक्री, र्वर्नमािण, ई-व्यविाय) 

 कानूनी रूप (एकमात्र मार्िक, िाझेदारी, र्नगम, िीर्मत देयता कंपनी) 

 कंपनी की ताकतें और रणनीर्तयाँ 

 कमजोररयाँ और िुरक्षा कदम 

 उत्पादो ंऔर िेवाओ ंका र्ववरण 

 िक्ष्य बाजार का र्ववरण 

 उत्पादो ंऔर िेवाओ ंकी र्वशेिताएं और िाभ 

 अर्द्वतीय र्वक्रय क्तस्थर्त (कैिे आपका व्यविाय प्रर्तस्पधाि िे खुद को अिग करता है) 

 अनुिंधान एवं र्वकाि (प्रौद्योर्गकी-आधाररत कंपर्नयो ंऔर र्नमािताओ ंके र्िए) 

 उत्पादन और िेवा र्वतरण (र्नमािताओ ंके र्िए) 

 
व्याििासयक स्थान 

 

व्यविाय योजना में स्पष्ट होना र्चार्हए र्क प्रस्तार्वत स्थान का र्चयन क्यो ं र्कया गया। 

उदाहरण के र्िए, िाहको ंिे र्नकटता, र्वतरण रै्चनिो ंतक पहंुर्च, या कम िागत, र्चयन 

के र्िए िभी उर्र्चत कारण हैं। इिके अिावा, योजना में एक नई िुर्वधा का मूल्यांकन 

भी शार्मि होना र्चार्हए। यर्द र्किी नई िुर्वधा के र्वत्तपोिण के र्िए ऋण मांगा जा 

रहा है, तो व्यविाय योजना में पंूजी के प्रस्तार्वत उपयोग के बारे में काफी र्ववरण देना 

र्चार्हए। व्यविाय योजना के इि अनुभाग में अन्य िंबंर्धत वसु्तओ ंमें शार्मि हैं: 
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 पता 

 िुर्वधा(ओ)ं का र्ववरण (जोर्नंग, नवीनीकरण, खरीदना या पटे्ट पर देना, उपकरण) 

 यातायात पैटनि/फुट यातायात (कब, र्कतने, कौन) 

 अन्य व्यविायो ंका पररवेश और र्नकटता (यर्द महत्वपूणि हो) 

 पार्किं ग 

 के्षत्र की जनिांक्तख्यकी (उदा. घरो ंकी िंख्या) 

 

परामशि, िेवा, या घर-आधाररत व्यविायो ं के र्िए जहां िाहक व्याविार्यक पते पर 

भौर्तक रूप िे खरीदारी नही ंकरता है, कम स्थान र्ववरण की आवश्यकता होती है। 

अपनी क्तस्थर्त के अनुरूप स्थान अनुभाग को िंशोर्धत करें । 

 
बाजार सिशे्लषण 

 

जैिा र्क पहिे उले्लख र्कया गया है, कई व्याविार्यक योजनाओ ंमें िबिे कमजोर के्षत्र 

बाजार र्वशे्लिण है। एक कमजोर र्वशे्लिण हार्नकारक हो िकता है क्योरं्क यह खंड 

र्वपणन रणनीर्तयो ंके र्िए मंर्च तैयार करता है। व्यविाय योजना के इि खंड का र्नमािण 

करते िमय र्वपणन व्यवहायिता मूल्यांकन र्चरण के दौरान एकत्र की गई जानकारी बहुत 

महत्वपूणि होगी। बाजार र्वशे्लिण में उि वातावरण के बारे में जानकारी होनी र्चार्हए 

र्जिमें यह व्यविाय िंर्चार्ित होगा - र्वशेि रूप िे, उद्योग के रुझान; िाहक रुझान; 

और कोई भी प्रािंर्गक कानूनी, राजनीर्तक, या पयािवरणीय जानकारी। उद्योग र्वशे्लिण 

में प्रत्यक्ष और अप्रत्यक्ष प्रर्तस्पर्धियो ंका र्ववरण शार्मि है। र्दखाएँ र्क यह नया व्यविाय 

मौजूदा प्रर्तस्पर्धियो ं िे कैिे र्भन्न होगा। यह दावा न करें  र्क कोई प्रर्तस्पधाि नही ं है। 

ऋणदाता और र्नवेशक ऐिे व्यविाय को गंभीरता िे नही ंिेंगे जो प्रर्तस्पधाि न करने का 

दावा करता हो। 

 

िूर्चना स्रोतो ंका दस्तावेजीकरण स्पष्ट होना र्चार्हए। ऋणदाता और र्नवेशक खराब या 

र्बना दस्तावेजीकरण वािी योजनाओ ंको बदनाम करते हैं। बाजार र्वशे्लिण के मुख्य 

घटको ंमें र्नम्नर्िक्तखत र्विय शार्मि हैं: 

 

 बाजार अविोकन 

 उद्योग का आकार (र्बक्री, मात्रा, आपूर्तिकतािओ ंकी िंख्या) 

 र्वकाि या र्गरावट को प्रभार्वत करने वािे कारक (ब्याज दरें , मौिम) 

 अतीत और वतिमान उद्योग के रुझान (नई प्रौद्योर्गर्कयां, उत्पाद पररवतिन, आर्द) 

 र्वर्नयम (यर्द िागू हो) 

 अन्य उद्योग आँकडे़ 

 िक्ष्य बाजार और खंड 

 जनिांक्तख्यकी (आयु, र्िंग, जार्त, आय, आर्द) 
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 खंडो ंमें रुझान 

 बाजार क्तस्थर्त/बाजार र्हसे्सदारी 

 प्रर्तयोर्गता र्वशे्लिण 

 प्रत्यक्ष प्रर्तयोगी 

 अप्रत्यक्ष प्रर्तस्पधी 

 र्नकटता 

 उत्पाद और िेवा तुिना (गुणवत्ता, मूल्य र्नधािरण) 

 िुर्वधा तुिना 

 र्वज्ञापन और प्रर्चार तुिना 

 

सिपणन रणनीसत 

 

 व्यविाय योजना का यह खंड बताता है र्क आपका व्यविाय र्वर्भन्न र्वपणन रणनीर्तयो ं

के माध्यम िे अपने र्बक्री िक्ष्यो ंको कैिे प्राप्त करेगा। िंभार्वत िाहको ंतक पहंुर्चने के 

र्िए आपको र्जन कदमो ंको उठाने की आवश्यकता होगी, उनकी रूपरेखा तैयार करें । 

र्वज्ञापन, प्रर्चार, मूल्य र्नधािरण और र्बक्री के र्िए रणनीर्तयाँ शार्मि करें । अपने 

व्यविाय को प्रर्तस्पधाि िे अिग करने के र्िए अपनी रणनीर्त पर भी र्चर्चाि करें । कुि 

र्मिाकर, आपकी योजना के पाठक को इि बात की पक्की िमझ होनी र्चार्हए र्क आप 

बाजार में प्रर्तस्पधाि करने की योजना कैिे बनाते हैं। माकेर्टंग रणनीर्त अनुभाग में, आप 

र्नम्नर्िक्तखत र्वियो ंपर र्चर्चाि कर िकते हैं: 
 

 माकेर्टंग योजना 

 र्वपणन िक्ष्य (उदा. िाहको ंको आकर्िित करना, उत्पाद िॉन्च करना, नाम का प्रर्चार 

करना) 

 ब्रांर्डंग/भेदभाव 

 मूल्य र्नधािरण रणनीर्त 

 र्वज्ञापन देना 

 माकेर्टंग प्रणािी (िाहको ंको आकर्िित करने और बनाए रखने की योजना) 

 प्रमोशन 

 र्बक्री योजना 

 र्बक्री िक्ष्य 

 र्बक्री स्टाफ और प्रर्शक्षण 

 र्बक्री उपकरण 

 र्बक्री पूवािनुमान 

 र्वतरण (यर्द िागू हो) 

 

प्रबंिन और कासमाक 

 

आपकी योजना का यह खंड, व्यविाय योजना का दूिरा िबिे महत्वपूणि खंड और हमेशा 

िबिे उपेर्क्षत, प्रस्तार्वत का र्ववरण देता है 
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                               अध्याय 4: व्यििाय योजना तैयार करना 
 आपके व्यविाय की िंगठनात्मक िंरर्चना। योजना में मार्िको ंऔर प्रमुख प्रबंधन की 

पृष्ठभूर्म, उनके प्रािंर्गक प्रबंधन और उद्योग अनुभव को िूर्चीबद्ध करना र्चार्हए। 

ऋणदाता यह िुर्नर्ित करेगा र्क क्या व्यविाय में प्रमुख पद हैं जो कवर र्कए गए 

व्यविाय की िफिता के र्िए महत्वपूणि हैं। बैंक, ऋणदाता और र्नवेशक प्रबंधन टीम को 

एक िफि व्यविाय का िबिे महत्वपूणि भर्वष्यविा मानते हैं। प्रमुख बाहरी ििाहकारो ं

और ििाहकारो ंका भी उले्लख र्कया जाना र्चार्हए। इि अनुभाग के अन्य प्रािंर्गक 

घटको ंमें शार्मि हैं: 

 

 मार्िक और प्रबंधन टीम की पृष्ठभूर्म 

 स्टार्फंग योजना/कमिर्चाररयो ंकी िंख्या 

 कार्मिक कतिव्य और आवश्यकताएँ 

 मुआवजा और िाभ 

 भती एवं प्रर्शक्षण 

 
िंचािन 

 

 यह अनुभाग व्यविाय िंर्चािन का िामान्य र्ववरण देता है। आपको यह बताना र्चार्हए 

र्क एक औित र्दन में व्यविाय का क्या होता है। िंर्चािन के घंटे, शेडू्यर्िंग और 

वकि फ़्िो महत्वपूणि पररर्चािन मुदे् हैं। इिके अर्तररि, कई िोग इि अनुभाग का 

उपयोग अन्य गर्तर्वर्धयो ंजैिे इन्वेंटर ी र्नयंत्रण, गुणवत्ता आश्वािन, भंडारण, िेखांकन और 

अन्य प्रशािन और िमथिन गर्तर्वर्धयो ंका वणिन करने के र्िए करते हैं। यर्द आप एक 

र्नमािता हैं, तो अपनी उत्पादन प्रर्क्रया को कवर करें  और उपकरण और प्रौद्योर्गकी 

आवश्यकताओ ंको िमझाएं। इि अनुभाग में र्नम्नर्िक्तखत के्षत्रो ंऔर मुद्ो ंका अविोकन 

दें : 

 

 िंर्चािन के घंटे 

 र्वर्नमािण प्रर्क्रया (र्नमािताओ ंके र्िए) 

 उपकरण आवश्यकताएँ 

 गुणवत्ता र्नयंत्रण 

 आउटिोर्ििंग (यर्द िागू हो) 

 कानूनी और िेखा 

 

सििीय क्तस्थसत 

 

व्यविाय योजना/ऋण प्रस्ताव का िबिे महत्वपूणि तत्व र्वत्तीय अनुभाग है। आपके उद्यम 

की र्वत्तीय व्यवहायिता र्नधािररत करने और ऋणदाता के र्िए र्किी व्यविाय का 

मूल्यांकन करने के र्िए र्वत्तीय जानकारी महत्वपूणि है। र्बना र्किी र्वत्तीय इर्तहाि के, 

स्टाटि-अप व्यविायो ं को र्वत्तीय पूवािनुमानो ं के िाथ अपने ऋण अनुरोधो ं को उर्र्चत 

ठहराने की आवश्यकता होगी। स्टाटि-अप कंपर्नयो ंके र्िए िबिे महत्वपूणि, एक र्वत्तीय 

योजना र्किी व्याविार्यक उद्यम की र्वत्तीय व्यवहायिता का मूल्यांकन या प्रदशिन करने 

के र्िए व्यविाय योजना के अन्य तत्वो ंके िाथ डॉिर के आंकडे़ जोड़ती है।        
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अध्याय 4: व्यििाय योजना तैयार करना  

 क्योरं्क ऋणदाता अक्सर नए व्याविार्यक उद्यमो ं के अनुमानो ंको बहुत आशावादी 

मानते हैं, इिर्िए अनुमानो ंको रूर्ढ़वादी और ठोि अनुिंधान द्वारा िमर्थित होने की 

आवश्यकता है। 

 

र्वत्तीय र्ववरण और अनुमान तैयार करते िमय, र्किी को आम तौर पर स्वीकृत िेखांकन 

र्िद्धांतो ं(जीएएपी) का पािन करना र्चार्हए। ऋणदाता इन र्िद्धांतो ंका पािन करते हुए 

र्वत्तीय र्ववरणो ंिे पररर्र्चत हैं। इन र्िद्धांतो ंमें कोई भी र्वर्चिन या र्वरोधाभाि व्यविाय 

की क्तस्थर्त और मार्िको ंकी क्षमताओ ंके बारे में िंदेह पैदा कर िकता है। एक ऋणदाता 

कम िे कम दो िाि के अनुमानो ंकी अपेक्षा करेगा (िंभवतः  अर्धक, ऋणदाता और 

व्यविाय के प्रकार पर र्नभिर करता है)। आपकी योजना में आवश्यक र्वत्तीय जानकारी में 

शार्मि हैं: 

 

 धन के स्रोत और उपयोग 

 प्रोफामाि आय र्ववरण 

 नकदी प्रवाह अनुमान 

 प्रो फॉमाि बैिेंि शीट (यर्द आवश्यक हो) 

 िम-र्विम अनुमान (स्टाटि-अप के र्िए) 

 र्वत्तीय अनुमानो ंके र्िए नोट्ि और धारणाएँ 

 

र्वत्तीय जानकारी को िमझना और इिकी गणना कैिे की जाती है, यह एक मूल्यवान 

प्रबंधन उपकरण के रूप में काम करेगा। यह जानकारी अध्याय तीन में शार्मि है िेर्कन 

इिके महत्व पर जोर देने के र्िए इिे इि अध्याय में भी शार्मि र्कया गया है। यर्द आप 

स्वयं को इि प्रर्क्रया िे अर्भभूत पाते हैं, तो िहायता के र्िए अपने स्थानीय एिबीडीिी 

कायाििय या अपने एकाउंटेंट को कॉि करें । 

 

सनसियो ंके स्रोत और उपयोग 

 
अनुमार्नत बजट धन के प्रत्यार्शत स्रोतो ंऔर उपयोगो ंकी एक पूरी िूर्ची है। धन के स्रोत 

आवश्यक र्वत्तपोिण की मात्रा और मार्िको ंिे आवश्यक इक्तिटी का वणिन करते हैं। 

इि िूर्ची में आमतौर पर नकद इंजेक्शन, बैंक ऋण और उद्यम पंूजी योगदान जैिी वसु्तएं 

शार्मि होती हैं। यर्द िागू हो, तो अपने अनुमार्नत बजट में उि िंपार्श्विक का मूल्य 

शार्मि करें  जो ऋण िुरर्क्षत करने के र्िए र्गरवी रखा जाएगा। र्नर्धयो ंका उपयोग 

आम तौर पर स्टाटि-अप िे पहिे आवश्यक िभी पंूजी और पररर्चािन व्यय को िूर्चीबद्ध 

करता है। इि र्ववरण में भूर्म और भवन, उपकरण, जमा और कायिशीि पंूजी जैिी 

वसु्तएं शार्मि हो िकती हैं (पेज 31 देखें)। 
 

प्रो िॉमाा आय सििरण (िाभ और हासन सििरण) 
 

प्रो फॉमाि आय र्ववरण, र्जिे "अनुमार्नत िाभ और हार्न र्ववरण" के रूप में भी जाना 

जाता है, एक पररर्चािन अवर्ध (आमतौर पर एक विि) के र्िए आपकी आय और व्यय 

का पूवािनुमान है (पृष्ठ 38-40 देखें)। आय और व्यय के बीर्च का अंतर र्किी व्यविाय 

का शुद्ध िाभ या हार्न है। प्रोफामाि आय र्ववरण ठोि शोध पर आधाररत होना र्चार्हए 

और उर्र्चत माना जाना र्चार्हए। िभी डॉिर आंकड़ो ंके पीछे एक कायिप्रणािी या तकि  

होना र्चार्हए। आय र्ववरण में र्नम्नर्िक्तखत जानकारी शार्मि होगी: 
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                                अध्याय 4: व्यििाय योजना तैयार करना 
सबक्री राजस्व एक नए व्यवसाय के नलए, बिक्री पवूािनमुान प्रोजेक्ट करना सिसे कहिन आइटम है। एक 

अच्छा प्रके्षपण मजितू िाज़ार अनसुिंान और िोस कायिप्रणाली पर आिाररत होता है। 
कुछ कंपननयााँ बिक्री का अनमुान लगाने के नलए बिक्री पवूािनमुान मॉडल का उपयोग 
करती हैं। कई मॉडल सभंाबवत घटनाओ ंकी सभंावनाओ ंपर आिाररत होते हैं जसैे हक 
प्रनतहदन खरीदारी करने वाले ग्राहकों की सखं्या या व्यवसाय की परूी क्षमता के एक 
प्रनतशत तक पहंुचने की सभंावना। कुछ कंपननयााँ अपने बिक्री पवूािनमुानों को मान्य करने 
के नलए सवके्षण और अन्य िाज़ार अनसुिंान उपकरणों का उपयोग करती हैं। इसके 
अनतररक्त, उद्योग मानक, फ्रैं चाइज़ी जानकारी और स्थानीय अवलोकन बिक्री पवूािनमुान का 
िचाव कर सकते हैं. 

 

बेचे गए माि की कीमत   िीधे शब्ो ंमें कहें तो, बेर्ची गई वसु्तओ ंकी िागत र्बक्री राजस्व उत्पन्न करने में उपयोग की  जाने  

वािी आपकी इन्वेंटर ी की कमी है। बेर्ची गई वसु्तओ ंकी िागत एक पररवतिनीय व्यय है जो र्बक्री बढ़ने 

के िाथ बढ़ती है। र्नमािताओ ंजैिे कुछ व्यविाय माि की िागत के र्हसे्स के रूप में श्रम को शार्मि करते हैं 

क्योरं्क र्बक्री के िाथ श्रम िागत बढ़ती है। र्बक्री राजस्व और बेर्ची गई वसु्तओ ंकी िागत के बीर्च का अंतर 

िकि िाभ मार्जिन है। पररर्चािन खर्चों को कवर करने के र्िए अच्छा मार्जिन रखना महत्वपूणि है। नए व्यविायो ं

के र्िए, उद्योग मानक और/या र्वत्तीय अध्ययन जैिे र्क इंडक्तस्टर यििीएफओ (www.industriuscfo.com) द्वारा 

प्रकार्शत मूल्य र्नधािरण, बेर्ची गई वसु्तओ ंकी िागत और िकि मार्जिन के र्िए आधार बना िकते हैं।िीधे 

शब्ो ंमें कहें तो, बेर्ची गई वसु्तओ ंकी िागत र्बक्री राजस्व उत्पन्न करने में उपयोग की जाने वािी आपकी इन्वेंटर ी 

की कमी है। बेर्ची गई वसु्तओ ंकी िागत एक पररवतिनीय व्यय है जो र्बक्री बढ़ने के िाथ बढ़ती है। र्नमािताओ ं

जैिे कुछ व्यविाय माि की िागत के र्हसे्स के रूप में श्रम को शार्मि करते हैं क्योरं्क र्बक्री के िाथ श्रम िागत 

बढ़ती है। र्बक्री राजस्व और बेर्ची गई वसु्तओ ंकी िागत के बीर्च का अंतर िकि िाभ मार्जिन है। पररर्चािन 

खर्चों को कवर करने के र्िए अच्छा मार्जिन रखना महत्वपूणि है। नए व्यविायो ंके र्िए, उद्योग मानक और/या 

र्वत्तीय अध्ययन जैिे र्क इंडक्तस्टर यििीएफओ (www.industriuscfo.com) द्वारा प्रकार्शत मूल्य र्नधािरण, बेर्ची 

गई वसु्तओ ंकी िागत और िकि मार्जिन के र्िए आधार बना िकते हैं। 

 

खचा िभी पररर्चािन खर्चि अनुिंधान और र्वके्रताओ ंके उद्धरणो ंपर आधाररत होने र्चार्हए; प्रो फॉमि बनाते िमय इन 

खर्चों को र्नर्ित या पररवतिनशीि के रूप में पहर्चाना जाना र्चार्हए। र्नर्ित व्यय र्बक्री िे स्वतंत्र होते हैं और क्तस्थर 

रहते हैं, र्चाहे व्यविाय में र्बक्री की क्तस्थर्त कुछ भी हो। पररवतिनीय व्यय वे व्यय हैं जो र्बक्री के स्तर के आधार पर 

बढ़ते या घटते हैं। 

 

जैिा र्क पहिे उले्लख र्कया गया है, आय और व्यय का योग व्यविाय का िाभ है। प्रो फॉमाि आय   र्ववरण िंकर्ित करते 

िमय, प्रते्यक व्यविाय स्वामी को र्नम्नर्िक्तखत कारको ंपर र्वर्चार करना र्चार्हए: 

 

 आय र्ववरण को नकदी प्रवाह अनुमानो ंके िंयोजन में र्वकर्ित र्कया जाना र्चार्हए। 

 र्ववरण कम िे कम दो विों के र्िए तैयार र्कया जाना र्चार्हए, पहिे विि में मार्िक 

और दूिरे विि में मार्िक या कम िे कम तै्रमार्िक रूप िे तैयार र्कया जाना र्चार्हए। 

 रार्शयाँ आपके अनुमान के आधार का िमथिन करती हैं; इिर्िए, यह महत्वपूणि है 

र्क आप उद्योग मानदंडो ंके िाथ तुिना करें ।                                                     
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 नकदी प्रिाह अनुमान 

 

नकदी के प्रवाह (प्राक्तप्तयां) और बर्हवािह (र्वतरण) का नकदी प्रवाह प्रके्षपण पूवािनुमान 

पृष्ठ 43-और 44 पर देखा जा िकता है। नकदी प्रवाह र्ववरण एक अच्छा र्नयोजन 

उपकरण है क्योरं्क यह व्यविाय के मार्िक को नकदी के अनुमार्नत उपयोग के र्िए 

तैयार करने में मदद करता है। और नकदी घाटे की पहर्चान करें । एक र्वसृ्तत नकदी 

प्रवाह पूवािनुमान, र्जिे प्रबंधन द्वारा िमझा और उपयोग र्कया जाता है, िबिे बड़ी 

जरूरतो ंवािे के्षत्रो ंपर ध्यान कें र्ित कर िकता है। नकदी प्रवाह प्रके्षपण तीन महत्वपूणि 

नकदी प्रवाह शे्रर्णयो ंकी र्नगरानी करता है: िंर्चािन िे नकदी, र्नवेश िे नकदी, और 

र्वत्तपोिण िे नकदी। पररर्चािन गर्तर्वर्धयो ंमें र्बक्री, व्यय, प्राप्य खाते, इन्वेंटर ी पररवतिन 

और देय खाते शार्मि हैं। र्नवेश गर्तर्वर्धयाँ जो र्किी व्यविाय में नकदी की क्तस्थर्त को 

बदि िकती हैं उनमें िंपर्त्त की खरीद (यानी, भूर्म, भवन और उपकरण) और िंपर्त्त 

की र्बक्री शार्मि है। छोटे व्यविायो ंके र्िए, ऋण और ऋण की रु्चकौती जैिी र्वत्तपोिण 

गर्तर्वर्धयाँ र्किी कंपनी की नकदी क्तस्थर्त को बदि देती हैं। कुि र्मिाकर र्किी 

व्यविाय की नकदी की आवश्यकता तय होती है। उधारदाताओ ंके र्िए, नकदी प्रवाह 

र्ववरण देता है र्क व्यविाय ऋण पर मूिधन और ब्याज दोनो ंका भुगतान कैिे कर 

पाएगा। 

नकदी प्रवाह र्ववरण अक्सर आय र्ववरण के िाथ भ्रर्मत होता है। कई अनुभवहीन 

मार्िक र्वत्तीय कर्ठनाइयो ंमें पड़ गए हैं क्योरं्क उन्हें इन दोनो ंकथनो ंके बीर्च अंतर 

िमझ में नही ं आया, र्जिके पररणामस्वरूप अक्सर व्यविाय र्वफि हो गया। एक 

िाभदायक व्यविाय होना एक मजबूत नकदी क्तस्थर्त होने के िमान नही ंहै। कुछ वसु्तओ ं

जैिे र्क प्राप्य खाते, इन्वेंटर ी, देय खाते, मूिधन, या पररिंपर्त्तयो ंके शेि में पररवतिन िीधे 

िाभ और हार्न र्ववरण में ररपोटि नही ंर्कए जाएंगे, बक्तल्क नकदी प्रवाह र्ववरण में ररपोटि 

र्कए जाएंगे। उदाहरण के र्िए, यर्द आप अपने व्यविाय के र्िए $30,000 का वाहन 

खरीदते हैं, तो आप टर क पर मूल्यह्राि खर्चि कर िकते हैं; हािाँर्क, टर क की वास्तर्वक 

िागत आपके आय र्ववरण पर दजि नही ंकी जाएगी। इिके बजाय, यह नकद व्यय नकदी 

प्रवाह र्ववरण (-$30,000) पर दजि र्कया जाएगा। यह िमझना र्क शुद्ध िाभ शुद्ध नकदी 

नही ंहै, र्किी भी व्यविाय को िाभप्रद रूप िे जीर्वत रहने में मदद करेगा। 

 
अपने नकदी प्रवाह अनुमान तैयार करते िमय, र्नम्नर्िक्तखत पर र्वर्चार करें : 

 
 व्यविाय की मौिमी र्वशेिताएँ, क्योरं्क वे र्बक्री और व्यय को प्रभार्वत करती हैं 

 पररयोजना बजट/स्रोतो ंिे जानकारी 

 मूल्यह्राि और पररशोधन िर्हत िभी गैर-नकद वसु्तओ ंका बर्हष्कार 

 

एक िामान्य नकदी प्रवाह प्रके्षपण र्नम्नर्िक्तखत प्रारूप में प्रवार्हत होगा। 
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प्रो िॉमाा बैिेंि िीट (पेज 34-37 देखें) 

 
िीधे शब्ो ंमें कहें तो, बैिेंि शीट एक र्वर्शष्ट िमय पर र्किी व्यविाय की िंपर्त्त और इक्तिटी 

(देयताएं और मार्िक की इक्तिटी) की ररपोटि करती है। बैिेंि शीट में पररयोजना बजट (धन के 

स्रोत और उपयोग), प्रो फॉमाि आय र्ववरण और अनुमार्नत नकदी प्रवाह र्ववरण की जानकारी 

शार्मि होती है, और इन र्ववरणो ं िे िेखांकन िेनदेन को र्नम्नर्िक्तखत बैिेंि शीट शे्रर्णयो ंमें 

र्वभार्जत र्कया जाता है: िंपर्त्त, देनदाररयां और मार्िक की इक्तिटी। 

 

पररिंपर्त्तयो ंको आम तौर पर वतिमान और दीघिकार्िक पररिंपर्त्तयो ंमें र्वभार्जत र्कया जाता 

है। पररिंपर्त्तयो ंको आम तौर पर उनकी तरिता के क्रम में िूर्चीबद्ध र्कया जाता है। वतिमान 

पररिंपर्त्तयाँ जैिे नकदी, प्राप्य खाते, िूर्ची, प्रीपेड व्यय और अन्य अल्पकार्िक िंपर्त्तयाँ पहिे 

िूर्चीबद्ध की जाती हैं। ये िभी िंपर्त्तयां तरि हैं क्योरं्क इनके एक विि के भीतर नकदी में 

पररवर्तित होने या उपभोग होने की उम्मीद है। दीघिकार्िक पररिंपर्त्तयो ंमें भूर्म, भवन और 

उपकरण, िंर्चयी मूल्यह्राि कम शार्मि हैं। देनदाररयो ंको पररिंपर्त्तयो ंके िमान िूर्चीबद्ध र्कया 

गया है, वतिमान देनदाररयो ं(एक विि िे कम) को पहिे िूर्चीबद्ध र्कया गया है। वतिमान देनदाररयो ं

में देय खाते, देय कर, अल्पकार्िक नोट और अर्जित वेतन शार्मि हैं। दीघिकार्िक देनदाररयो ंमें 

दीघिकार्िक ऋण और पररपिता में एक विि िे अर्धक की अन्य देनदाररयां शार्मि हैं। इक्तिटी 

िंपर्त्त और देनदाररयो ं के बीर्च का अंतर है और बरकरार रखी गई कमाई और मार्िको ंकी 

इक्तिटी का र्हिाब है।                                      
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बैिेंि शब् िेखांकन र्िद्धांत िे आता है र्क िंपर्त्त देनदाररयो ंऔर मार्िक की इक्तिटी 

के बराबर होती है। बैिेंि शीट के दोहरे पहिू की अवधारणा के कारण, िमीकरण के 

दोनो ंपक्षो ंको एक ही कुि में जोड़ना होगा। दूिरे शब्ो ंमें, वे िंतुिन बनाते हैं। 

 

नए व्यविायो ंके र्िए, ऋणदाता को बैिेंि शीट की आवश्यकता हो भी िकती है और 

नही ंभी। कई उधारदाताओ ंके र्िए, फंड से्टटमेंट के स्रोत और उपयोग बैिेंि शीट की 

आवश्यकताओ ंको पूरा करने के र्िए पयािप्त हैं। यर्द बैिेंि शीट की आवश्यकता है, तो 

इिे ऐिे प्रारूप में तैयार र्कया जाना र्चार्हए जो ऋण अर्धकारी के र्िए ऋण और इक्तिटी 

क्तस्थर्त का र्वशे्लिण करना आिान हो। 

 

बे्रकईिन प्रोजेक्शन 

 
 बे्रकईवन एक ऐिी र्वर्ध है र्जिका उपयोग आम तौर पर िभी िागतो ंको कवर करने 

के र्िए आवश्यक र्बक्री के िटीक स्तर को र्नधािररत करने के र्िए र्कया जाता है। नए 

व्यविायो ंके र्िए मार्िक के र्िए बे्रकईवन र्बंदु को िमझना महत्वपूणि है। िरि शब्ो ं

में बे्रकईवन वह र्बंदु है र्जि पर कुि र्बक्री कुि िागत के बराबर होती है। कुि िागत 

में र्नर्ित और पररवतिनीय िागत शार्मि होती है। कुि िागत में र्नर्ित और पररवतिनीय 

िागत शार्मि होती है। र्वर्शष्ट पररवतिनीय खर्चों में बेर्ची गई वसु्तओ ं की िागत, 

कमीशन, प्रत्यक्ष आपूर्ति की िागत, र्वतरण शुल्क और कुछ मामिो ंमें श्रम िागत शार्मि 

हैं। र्बक्री के स्तर की परवाह र्कए र्बना र्नर्ित िागत िमान रहती है। र्वर्शष्ट र्नर्ित 

खर्चों में र्कराया, बीमा, कायाििय आपूर्ति, िाइिेंि और स्थायी श्रर्मको ंका वेतन शार्मि 

हैं। कुछ िागतें र्नर्ित और पररवतिनीय का िंयोजन होती हैं। यर्द िागतो ंको अिग 

करना आिान है, तो आपको बेहतर बे्रक-ईवन र्वशे्लिण देने के र्िए ऐिा करना र्चार्हए। 

बे्रकईवन का मूि िूत्र है: 

 

बिक्री (शनू्य) पररवतिनीय व्यय  

(बवभार्जत) बिक्री = योगदान मार्जिन% 

 

ननर्ित व्यय (से बवभार्जत) अशंदान मार्जिन % 

= ब्रेकईवन पॉइंट 
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 उदाहरण: कंपनी - रॉन का चारा और टैकि 
 
 

र्बक्री $200,000 100% 

पररवतिनशीि खर्चि   

माि की िागत 100,000 50% 

ऑपरेर्टंग आपूर्ति 4,000 2% 

बैंक शुल्क (वीजा) 1,000 0.5% 

कुि र्चर 105,000 52.5% 

र्नयत खर्चि   

पेरोि 40,000  

उपयोर्गताओ ं 5,000  

बीमा 1,000  

र्वज्ञापन देना 2,000  

कजि भुगतान 3,000  

कुि र्नर्ित 51,000  

 
योगदान मार्जिन % = 200,000 - 105,000/200,000 = 0.475 (47.5%) या

 100%-52.5% = 0.475 (47.5%) 

िाभ - अिाभ क्तस्थर्त = 51,000/.475 = $107,368 

 

सििीय अनुमानो ंके सिए नोट्ि और मान्यताएाँ  

 

र्वत्तीय अनुमानो ंके नोट्ि नकदी प्रवाह, आय र्ववरण और बैिेंि शीट तैयार करने के 

र्िए उपयोग की जाने वािी मान्यताओ,ं गणनाओ ं और िेखांकन र्वर्धयो ं और 

अवधारणाओ ंके बारे में र्वस्तार िे बताते हैं। र्किी ऋणदाता के र्िए आपके ऋण 

प्रस्ताव को पूरी तरह िे िमझने के र्िए र्वत्तीय नोट्ि र्नतांत आवश्यक हैं। 

 

अनुिग्नक और िहायक दस्तािेज 

 

व्यविाय योजना के र्िए िमथिन प्रदान करने के र्िए अनुिग्नको ंऔर दस्तावेजो ंका 

उपयोग र्कया जाता है। इि अनुभाग में ऐिी जानकारी होनी र्चार्हए जो योजना या ऋण 

प्रस्ताव िे िंबंर्धत हो जैिे र्क र्वसृ्तत उपकरण िूर्ची और र्चािान। इिके अिावा, इि 

अनुभाग में प्रबंधन बायोडाटा, बाजार अनुिंधान, िाइिेंि, िुर्वधा या स्टोर िेआउट और 

आवश्यक दस्तावेज के तहत िूर्चीबद्ध अन्य आइटम भी शार्मि हो िकते हैं। 
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                      अध्याय 5: अपने नए व्यििाय के सिए ऋण प्राप्त करना       
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अध्याय पाँर्च:  

अपने नए व्यविाय  

के र्िए ऋण  

प्राप्त करना 



 

अध्याय 5: अपने नए व्यििाय के सिए ऋण प्राप्त करना 
 

        

 सबजनेि िोन के र्िए आवेदन करना एक कर्ठन और थकाऊ काम हो  िकता है। बैंक 

की आवश्यकताएं, िरकारी ऋण गारंटी और ऋण की शतें र्किी भी िंभार्वत व्यविाय स्वामी 

को र्नराश कर िकती हैं। इििे पहिे र्क कोई ऋणदाता या र्नवेशक र्किी व्याविार्यक प्रयाि 

के र्िए धन उधार दे, वह जानना र्चाहता है र्क आपने अपने भर्वष्य के कायों की िोर्च-िमझकर 

योजना बनाई है; इिर्िए, यह जरूरी है र्क आप अपने इरादो ंको प्रभावी ढंग िे िंपे्रर्ित करें । 

अनुमोदन के र्िए अपना ऋण प्रस्ताव प्रसु्तत करते िमय, र्वशेि रूप िे नए व्याविार्यक उद्यमो ं

के र्िए, एक अच्छी तरह िे िोर्ची-िमझी व्यविाय योजना र्जिमें र्वत्तीय अनुमान शार्मि हो,ं 

का होना िवोपरर हो जाता है। 

 

 र्वत्तीय िंस्थानो ंद्वारा अपनाई जाने वािी अनुमोदन प्रर्क्रया को िमझने िे आपको यथाथिवादी, 

िुव्यवक्तस्थत ऋण प्रस्ताव की योजना बनाने में मदद र्मि िकती है। आमतौर पर, एक ऋण 

अर्धकारी पांर्च मानदंडो ंके आधार पर एक प्रस्ताव का मूल्यांकन करता है, र्जन्हें कभी-कभी "के्रर्डट 

के पांर्च िी" के रूप में िंदर्भित र्कया जाता है: र्चररत्र, क्षमता, पंूजी, शतें और िंपार्श्विक। 

 

ऋणदाता द्वारा िमीक्षा र्कया जाने वािा पहिा योग्यता दस्तावेज आपकी के्रर्डट ररपोटि होगी। के्रर्डट 

ररपोटि का उपयोग र्चररत्र के िंकेतक के रूप में र्कया जाता है क्योरं्क यह आपके वतिमान और 

र्पछिे र्वत्तीय दार्यत्वो ंका इर्तहाि प्रदान करता है। ऋणदाता आपकी के्रर्डट ररपोटि पर देर िे 

भुगतान, रू्चक भुगतान, र्दवार्ियापन, र्नणिय या िहणार्धकार नही ंदेखना र्चाहते हैं। कभी-कभी देर 

िे भुगतान आम तौर पर हार्नकारक नही ं होता है, जब तक र्क कोई पैटनि न हो। हािाँर्क, 

र्दवार्ियापन, विूिी और हाि ही में देर िे भुगतान की एक शंृ्रखिा ऋण आवेदन के र्िए 

हार्नकारक होगी। बैंक द्वारा ऋण स्वीकृत करने िे पहिे र्किी भी कर िहणार्धकार या र्नणिय का 

भुगतान करना होगा। 

 

आपको ऋण के र्िए आवेदन करने िे पहिे िमीक्षा के र्िए अपनी के्रर्डट ररपोटि की एक प्रर्त 

प्राप्त करनी र्चार्हए। के्रर्डट ररपोटि में अशुक्तद्धयाँ हो िकती हैं। यर्द आपकी के्रर्डट ररपोटि ग़ित 

है, तो आपके पाि इिे ठीक करने के र्िए िमय हो िकता है। आमतौर पर, िुधारो ंको के्रर्डट 

ररपोटि पर प्रदर्शित होने में कुछ िप्ताह िे िेकर कई महीनो ंतक का िमय िग िकता है। िाथ 

ही, ध्यान रखें र्क आपकी के्रर्डट ररपोटि आपके के्रर्डट इर्तहाि के बारे में हाि की पूछताछ को 

दशािती है। यर्द आप बैंको ं के र्िए खरीदारी कर रहे हैं , तो उच्च गर्तर्वर्ध जैिे र्क हाि की 

पूछताछ की िंख्या आपकी के्रर्डट योग्यता के बारे में ऋणदाता की राय को नकारात्मक रूप िे 

प्रभार्वत कर िकती है। बहुत िे िोग जो िोर्चते हैं उिके र्वपरीत, िटीक िेर्कन अर्प्रय जानकारी 

को के्रर्डट इर्तहाि िे हटाना िगभग अिंभव है। यर्द आपकी ररपोटि र्पछिे र्किी खराब प्रदशिन 

को दशािती है, तो आपको अपने ऋण प्रस्ताव में इन पररक्तस्थर्तयो ंको िमझाते हुए एक पत्र शार्मि 

करना र्चार्हए। पररवार में मृतु्य, बीमारी और तिाक ऐिी पररक्तस्थर्तयां हैं र्जनके प्रर्त ऋणदाता 

िहानुभूर्त रख िकता है। अपने के्रर्डट इर्तहाि के बारे में अपने ऋणदाता के िाथ खुिे और 

ईमानदार रहें। तथ्ो ंको र्छपाएं नही.ं यर्द आपके पाि वतिमान के्रर्डट ररपोटि नही ंहै, तो कॉि 

करके एक ऑडिर करें : 

 

 Equifax at  (888)378-4329 or 

 TransUnion at (800) 916-8800 or 

 Experian at (888)397-3742 
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                   अध्याय 5: अपने नए व्यिसाय के तलए ऋण प्राप्त करना      
आपके व्यक्तिगत के्रर्डट इर्तहाि की जांर्च करने के अिावा, एक ऋणदाता र्चररत्र और अखंडता 

का िंकेत देने वािे अन्य कारको ंका र्वशे्लिण करेगा, र्जिमें आपके र्नवाि की अवर्ध, आपकी 

र्शक्षा, के्षत्र में आपका अनुभव और िमुदाय में आपकी क्तस्थर्त शार्मि है। व्यविाय की र्वफिता 

का एक प्रमुख कारण प्रबंधकीय अनुभव की कमी है। ऋणदाता यह िुर्नर्ित करेगा र्क क्या 

आपके पाि प्रािंर्गक नौकरी का अनुभव है और क्या व्यविाय की िफिता के र्िए महत्वपूणि 

कार्मिक पद हैं। 

एक ऋणदाता के र्िए, िबिे महत्वपूणि मुद्ा यह र्नधािररत करना है र्क "क्या ऋण रु्चकाया 

जा िकता है?" र्किी नए व्यविाय की पुनभुिगतान क्षमता की कंुजी उिका अनुमार्नत नकदी 

प्रवाह है। िीधे शब्ो ंमें कहें तो, नकदी प्रवाह नकदी प्रवाह और नकदी बर्हवािह का जाि है। एक 

िंभार्वत उधारकताि को यह र्दखाना होगा र्क नकदी के उपयोग िे व्यविाय के नकदी के स्रोत 

कैिे खत्म नही ंहो रहे हैं। एक अच्छा नकदी प्रवाह प्रके्षपण र्दखाएगा र्क ऋण आय का उपयोग 

कैिे र्कया जाएगा, व्यविाय कब तक िकारात्मक नकदी प्रवाह उत्पन्न करेगा, और व्यविाय 

नकदी "अंतराि" (बर्हवािह प्रवाह िे अर्धक) को कैिे कवर करेगा। अंतराि आम तौर पर इन्वेंटर ी, 

प्राप्य खातो,ं देय खातो ंऔर पररिंपर्त्तयो ंमें वृक्तद्ध में उतार-र्चढ़ाव के कारण होता है। एक ऋणदाता 

जानना र्चाहेगा र्क कोई व्यविाय इन "अंतराि" को कैिे प्रबंर्धत करने की योजना बनाता है। 

 

मौजूदा व्यविायो ंके र्िए, ऋणदाता शुरू में व्यविाय के िाभ और हार्न र्ववरण, बैिेंि शीट और 

नकदी प्रवाह र्ववरण को देखते हैं तार्क यह र्नधािररत र्कया जा िके र्क ऐर्तहार्िक रूप िे, 

व्यविाय के पाि ऋण रु्चकाने के र्िए पयािप्त नकदी प्रवाह है या नही।ं रंू्चर्क नए व्यविायो ंके 

पाि ऐर्तहार्िक र्वत्तीय र्ववरण नही ंहोते हैं, इिर्िए ऋणदाताओ ंको आम तौर पर ऋण रु्चकाने 

के र्िए नए व्यविाय की क्षमताओ ंका आकिन करने में कर्ठनाई होती है। यही कारण है सक 

यथाथािादी नकदी प्रिाह अनुमान ऋण प्रस्ताि में िबिे महत्वपूणा सििीय सििरण हैं। एक 

औपर्चाररक नकदी प्रवाह प्रके्षपण ऋणदाता को आश्वस्त करता है र्क आपके पाि ऋण रु्चकाने के 

र्िए पयािप्त अनुमार्नत नकदी उपिब्ध है। 

 

इिके अर्तररि, ऋण अनुरोध की प्रकृर्त आवेदन को प्रभार्वत कर िकती है। ऋण अनुरोध 

अपने दायरे और शतों के र्िए उर्र्चत होना र्चार्हए। व्यविाय को र्कतनी रार्श की आवश्यकता 

है? ऋण रार्श का उपयोग कैिे र्कया जाएगा अनुरोर्धत र्वत्तपोिण की अवर्ध क्या है? फोर्फनेटेड 

भंडार की अवर्ध क्या है? इिर्िए, ऋण की जरूरतो ंको बढ़ाएं नही,ं बक्तल्क उन्हें यथाथिवादी और 

प्राप्य रखें। 

 

अर्नवायि रूप िे, ऋणदाता उधारकताि िे एक मजबूत प्रर्तबद्धता की तिाश करते हैं। अर्धकांश 

िमय, यह प्रर्तबद्धता आपके द्वारा व्यविाय में र्नवेश की गई इक्तिटी का रूप िे िेती है। इक्तिटी 

नकदी या अन्य व्यविाय या व्यक्तिगत िंपर्त्त जैिे उपकरण, भूर्म या भवन के रूप में हो िकती 

है। यर्द बैंक आपकी व्यक्तिगत िंपर्त्त को आपके प्रोजेक्ट में िगाने के र्िए कहे तो आियिर्चर्कत 

न हो।ं यर्द आपके घर में इक्तिटी है, तो यर्द आपके पाि र्किी अन्य प्रकार की इक्तिटी नही ंहै तो 

इिे र्गरवी रखने के र्िए तैयार रहें। यर्द आप व्यक्तिगत िंपर्त्त रखने के इचु्छक नही ंहैं , तो 

आपको इि बात पर र्वर्चार करना र्चार्हए र्क कोई ऋणदाता आपके व्यविाय पर जोक्तखम क्यो ं

उठाएगा, यर्द आप स्वयं िमान जोक्तखम िेने को तैयार नही ंहैं। 
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अध्याय 5: अपने नए व्यिसाय के तलए ऋण प्राप्त करना  

खुद भी ऐिा ही जोक्तखम. ऋणदाता िमझते हैं र्क उधारकताि की प्रर्तबद्धता और ऋण 

रु्चकाए जाने की िंभावना के बीर्च एक िकारात्मक िंबंध है। ऋणदाता द्वारा आवश्यक 

इक्तिटी की मात्रा अिग-अिग होती है। प्रस्तार्वत उद्यम के जोक्तखम के आधार पर, 

आपको आवश्यक कुि पंूजी का 50 प्रर्तशत तक िगाने की आवश्यकता हो िकती है। 

हािाँर्क, औितन 20 िे 25 प्रर्तशत आम बात है। 

 

 भिे ही आपका व्यविाय ऋण रु्चकाने का पूरा इरादा हो, र्फर भी िंभावना 

है र्क आपके व्यविाय को अप्रत्यार्शत घटनाओ ं का िामना करना पड़ िकता है, 

र्जिकी िबिे अच्छी योजना वािे व्यविाय भी अनुमान नही ंिगा िकते हैं। प्राकृर्तक 

आपदाएँ, आर्थिक मंदी, मुकदमे, बकाया प्राप्य, आपूर्तिकताि िमस्याएँ और माँग में 

पररवतिन र्किी भी व्यविाय के नकदी प्रवाह को पंगु बना िकते हैं। ऋणदाता जो जोक्तखम 

उठाता है, उिके कारण ऋण िंभवतः  िंपार्श्विक द्वारा िुरर्क्षत र्कया जाएगा। यर्द कोई 

उधारकताि ऋण पर रू्चक करता है, तो बैंक के पाि िंपार्श्विक पर जब्त करने का र्वकल्प 

होता है। 

 

                                              व्यविाय और व्यक्तिगत िंपर्त्तयो ंको िंपार्श्विक माना 

जा िकता है। यर्द आप व्यविाय के र्िए  भूर्म, उपकरण या भवन खरीद रहे हैं, तो 

िंपर्त्त ऋण िुरर्क्षत करने के र्िए पयािप्त हो िकती है। ऋणदाताओ ंने ऋण के र्िए 

र्गरवी रखी गई िंपर्त्तयो ंके र्िए स्वीकायि ऋण-िे-मूल्य अनुपात र्वकर्ित र्कया है। 

अनुपात को प्रभार्वत करने वािे कारको ंमें पररिंपर्त्त की आयु और क्तस्थर्त, पररिमापन 

मूल्य और िागत शार्मि हैं। ऋण-िे-मूल्य अनुपात उधारदाताओ ंके बीर्च र्भन्न हो िकता 

है। इिके अिावा, ऋण-िे-मूल्य अनुपात िंपार्श्विक के मूल्य के बजाय ऋण मानदंड पर 

आधाररत हो िकता है। र्किी भी िंपर्त्त को र्गरवी रखने िे पहिे, आपको िंपर्त्त पर 

ऋणदाता के ऋण-िे-मूल्य अनुपात को जानना होगा। यहाँ एक र्वर्शष्ट उदाहरण है: 
 
 

ररयि एसे्टट 70% 90% 

उपकरण 50% 80% 

भंडार 0% 50% 

प्राप्य (60 र्दन) 70% 90% 

प्रर्तभूर्तयाँ, स्टॉक, बांड 65% 80% 

पट्टाधृत िुधार 0% 70% 
(स्रोत: बे्लकमैन, बू्रि, और जे कॉनराड िेर्वंिन। गुररल्ला फाइनेंर्िंग। बोस्टन: 

ह्यूटन र्मक्तिन कंपनी, 1992) 

 
यर्द आप इन्वेंटर ी, कायिशीि पंूजी, या िीजहोल्ड िुधार जैिे "नरम" कारणो ंिे पैिा उधार िे 

रहे हैं, तो ऋणदाता को ऋण को पूरी तरह िे िुरर्क्षत करने के र्िए अर्तररि िंपार्श्विक या 

इक्तिटी की आवश्यकता होगी। कायिशीि पंूजी और िीजहोल्ड िुधार िंिहणीय नही ंहैं। 

इिी तरह, यर्द आप कम मूल्यह्राि अनुिूर्ची वािे उपकरण (उदा. कंपू्यटर) या खराब 

पररिमापन इर्तहाि वािे उपकरण (उदा. रेस्तरां उपकरण) खरीदने के र्िए दीघिकार्िक 

ऋण र्चाहते हैं, तो ऋणदाता को िंभवतः  आपिे अर्तररि िंपर्त्त र्गरवी रखने की 

आवश्यकता होगी। 
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पूूंजी/इक्विटी 

कोलेटरल 



 

                   अध्याय 5: अपने नए व्यिसाय के तलए ऋण प्राप्त करना  
जब आप उपकरण जैिी िंपार्श्विक प्रर्तज्ञा करते हैं, तो आप ऋणदाता के िाथ एक िमान 

वार्णक्तज्यक कोड (यूिीिी) िुरक्षा   िमझौते पर हस्ताक्षर करते हैं। जब इि िमझौते पर 

हस्ताक्षर र्कए जाते हैं, तो ऋणदाता को अदाित में जाए र्बना िंपार्श्विक पर कब्जा करने 

का अर्धकार होता है। िमझौता ऋणदाता को िंपार्श्विक के िंिह, र्बक्री या र्वर्नमय िे 

प्राप्त आय का अर्धकार देता है। 

 
आर्थिक वातावरण उद्योग के रुझान, तकनीकी प्रौद्योर्गकी में बदिाव, बाजार के रुझान, 

कानूनी मुदे्, श्रम रुझान, कंपनी की रणनीर्तयाँ और दृर्ष्टकोण, और प्रबंधन की ताकत 

और अनुभव कुछ ऐिी क्तस्थर्तयाँ हैं जो एक ऋणदाता "िुदृढ़ता" को िंबोर्धत करने के 

र्िए देखता है। ऋण प्रस्ताव. कई बैंको ंके पाि उन व्यविायो ंकी िूर्ची है र्जनकी इन 

कारको ंके कारण खराब जोक्तखम रेर्टंग है। ऋण अर्धकारी उन व्यविायो ंको ऋण देने 

की अर्धक िंभावना रखते हैं जो एक मजबूत प्रबंधन टीम, एक अर्द्वतीय या प्रर्तस्पधी 

िाभ, कम या कोई प्रर्तस्पधाि नही ंऔर एक मजबूत िाहक आधार का प्रमाण र्दखा िकते 

हैं। यर्द र्किी व्यविाय में आर्थिक, कानूनी, कमिर्चारी, आपूर्तिकताि, या पयािवरणीय मुद्ो ं

जैिी बड़ी रु्चनौर्तयाँ हैं, तो उिे ऋण प्रस्ताव में उनका िमाधान करने की आवश्यकता 

है। 

 

व्यििाय शुरू करते िमय, कोई दो तरीको ं िे पंूजी जुटा िकता है: इक्तिटी 

र्वत्तपोिण या ऋण र्वत्तपोिण (ऋण)। िीधे शब्ो ंमें कहें तो, इक्तिटी र्वत्तपोिण र्नजी 

र्नवेशको ं(र्जन्हें उद्यम पंूजीपर्तयो ंके रूप में भी जाना जाता है) द्वारा आपके व्यविाय में 

िगाया गया धन है। इक्तिटी र्वत्तपोिण के र्िए आम तौर पर िंपार्श्विक की आवश्यकता 

नही ंहोती है; हािाँर्क, रंू्चर्क र्वत्तपोिण स्वार्मत्व की भागीदारी पर आधाररत है, इिर्िए 

र्नवेश पर उच्च ररटनि को अर्धकतम करने के र्िए व्यविाय पर प्रदशिन आवश्यकताओ ं

को रखा जा िकता है। वैकक्तल्पक रूप िे, बैंक, के्रर्डट यूर्नयन और गैर-बैंक ऋणदाता 

कई प्रकार के ऋण र्वत्तपोिण की पेशकश करते हैं। कई व्यविाय अपनी व्याविार्यक 

आवश्यकताओ ंको पूरा करने के र्िए ऋण र्वत्तपोिण का उपयोग शुरू करते हैं। उद्यम 

पंूजीपर्तयो ंके र्वपरीत, ऋणदाता व्यविाय में स्वार्मत्व नही ंिेते हैं, न ही वे मुनाफे में 

र्हस्सा िेते हैं। वे बि आपिे मूिधन ब्याज िर्हत रु्चकाने की अपेक्षा करते हैं। 

 

अर्धकांश उधारदाताओ ंके पाि कई प्रकार के ऋण या उत्पाद होते हैं। अर्धकांश ऋण 

उत्पादो ंको िुरक्षा (िंपार्श्विक आवश्यक), ऋण की पररपिता और धन के इक्तच्छत उपयोग 

के आधार पर वगीकृत र्कया जाता है। उधारदाताओ ंके बीर्च शतें बहुत र्भन्न हो िकती 

हैं, इिर्िए आपके र्वकल्पो ंकी जांर्च करना बहुत महत्वपूणि है। कई र्चर र्किी र्वर्शष्ट 

व्यविाय के र्िए ऋण की उपयुिता को प्रभार्वत कर िकते हैं। 

 

आज धन के इतने िारे स्रोत और कई ऋण उत्पाद उपिब्ध होने के िाथ, अपना व्यविाय 

शुरू करने के र्िए िवोत्तम स्रोत और िवोत्तम ऋण प्रकार रु्चनना एक कर्ठन काम हो 

िकता है। र्नम्नर्िक्तखत र्चाटि िामान्य प्रकार के ऋण र्दखाता है र्जनका उपयोग व्यविाय 

शुरू करने के र्िए र्कया गया है। 
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A Guide for Georgia 

Entrepreneurs 

HOW TO START 

A BUSINES

S 

ऋण के प्रकार एिूं 
उपयोग 

िामान्य ऋण प्रकार 

पररपिता 

और ऋण 

प्रकार 

र्वशेिताएँ 
िुरर्क्षत या 

अिुरर्क्षत 
इंटरेस्ट 

भुगतान 

की शतें 

िघु अवर्ध 

(<1 yr.) 

    

 

 

के्रर्डट काडि 

अल्पकार्िक ऋण का िबिे िामान्य 

रूप। कई छोटे व्यविाय आपूर्ति और 

अन्य आवश्यकताएं खरीदने और 

रोजमराि की खरीदारी के भुगतान के 

र्िए के्रर्डट काडि का उपयोग करते हैं। 

 

 

अिुरर्क्षत 

 
क्तस्थर या 

पररवतिनी

य 10-

24% 

 

मार्िक औित 

दैर्नक शेि का 

2-3% 

 

 

के्रर्डट 

की 

िाइन 

ऋणदाता एक र्वर्शष्ट िमय अवर्ध, 

आमतौर पर एक विि या रार्श के र्िए 

धन उधार देने के र्िए िहमत होता है। 

िाइनो ंका उपयोग इन्वेंटर ी/उपकरण 

की खरीद को िुर्वधाजनक बनाने और 

मौिमी व्याविार्यक उतार-र्चढ़ाव को 

कवर करने के र्िए र्कया जा िकता 

है। 

 

 

िुरर्क्षत 

(अर्धकां

श) 

 
क्तस्थर या 

पररवतिनशीि, 

अभाज्य िे 1-

4% ऊपर 

उपयोग र्कए गए 

के्रर्डट पर 

मार्िक ब्याज 

और अनुबंध के 

अंत में देय शेि। 

मध्यवती (1-

7 yrs.) 

    

 
अवर्ध/र्कस्त 

िावर्ध ऋण एक र्वर्शष्ट िमय अवर्ध 

के र्िए एक र्वर्शष्ट रार्श के र्िए 

र्नधािररत र्कए जाते हैं। उनका उपयोग 

उपकरण खरीद, कायिशीि पंूजी और 

र्वस्तार के र्िए र्कया जा िकता है। 

 

िुरर्क्षत 

 

प्राइम िे 1-

4% ऊपर तय 

मार्िक या 

तै्रमार्िक मूिधन 

और ब्याज 

 

 

 

िीर्जंग 

िावर्ध ऋण का र्वकल्प; ऋणदाता 

पटे्टदार को िंपर्त्त र्कराये पर देता है। 

िीर्जंग एक कंपनी को शुरुआत में 

िभी िागतो ंके र्बना उपकरण हार्िि 

करने में िक्षम बनाती है। बहुत कम या 

कोई डाउन पेमेंट नही;ं कंपनी पटे्ट के 

अंत में उपकरण खरीद िकती है (पूवि 

िमझौते के अनुिार नू्यनतम $1)। 

 

 

 

िुरर्क्षत 

 

 

 

बाजार दर 

 

 

 

मार्िक 

दीघिकार्िक 

(7+ yrs.) 

    

 
अवर्ध/र्कस्त 

िात विि िे अर्धक की पररपिता 

अवर्ध वािे िावर्ध ऋण। फैक्टरी 

उपकरण या अन्य दीघिकार्िक िंपर्त्त 

खरीदने के र्िए उपयोग र्कया जाता 

है। 

 

िुरर्क्षत 

 
प्राइम िे 1-

3% ऊपर 

मार्िक या 

तै्रमार्िक 

मूिधन और 

ब्याज 

 

वार्णक्तज्यक/बंध

क 

व्यविाय ऋण र्जिमें ररयि एसे्टट 

शार्मि है। बंधक एक कानूनी 

दस्तावेज है जो उधारकताि के भुगतान 

का बीमा करता है। 

 
िुरर्क्षत 

क्तस्थर और 

पररवतिनशीि, 

अभाज्य िे 1-

2% ऊपर 

मार्िक या 

तै्रमार्िक 

मूिधन और 

ब्याज 
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 अमेररकी िघु व्यविाय प्रशािन (एिबीए) नए व्यविायो ंिर्हत योग्य िघु व्यविाय िंस्थाओ ं

को र्दए गए ऋणो ंके र्िए बैंक और गैर-बैंक ऋणदाताओ ंको गारंटी प्रदान करता है। यर्द उधारकताि 

पुनभुिगतान करने में र्वफि रहता है तो गारंटी ऋणदाता को मूि ऋण मूिधन के 85 प्रर्तशत तक 

िुरक्षा प्रदान करती है। गारंटी का उदे्श्य ऋणदाताओ ंको छोटे व्यविायो ंको ऋण देने के र्िए 

प्रोत्सार्हत करना है र्जन्हें आमतौर पर िामान्य मानदंडो ंके तहत नही ंमाना जाएगा। एिबीए गारंटी 

का उपयोग स्टाटि-अप उद्यमो ंके र्िए र्कया जा िकता है; र्किी मौजूदा व्यविाय को खरीदने के 

र्िए; या कायिशीि पंूजी, इन्वेंटर ी, िीजहोल्ड िुधार, फनीर्चर और र्फक्स्र्चर, उपकरण, ररयि एसे्टट 

और र्नमािण को र्वत्तपोर्ित करना। 

 

एिबीए के पाि र्वशेि जरूरतो ंवािे छोटे व्यविायो ंके र्िए कई अिग-अिग प्रकार की ऋण गारंटी 

और कायिक्रम हैं। ये कायिक्रम र्दग्गजो,ं अंतरािष्टर ीय व्यापार में शार्मि कंपर्नयो,ं प्रौद्योर्गकी फमों और 

कम और मध्यम आय वािे र्नर्दिष्ट भौगोर्िक के्षत्रो ंकी मदद के र्िए र्डजाइन र्कए गए हैं। कायिक्रमो ं

में शार्मि हैं: 
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7(a) ऋण $5 र्मर्ियन 

िकि 

150,000 

डॉिर या 

उििे कम 

के ऋण के 

र्िए 85% 

गारंटी; 

$150,000 

िे अर्धक के 

ऋण के र्िए 

75% गारंटी 

(अर्धकतम 

गारंटी 

$3.75 

र्मर्ियन 

तक) 

िावर्ध ऋण 

र्वस्तार/नवीनीकरण; 

नया र्नमािण, भूर्म या 

भवन खरीदना; खरीद 

उपकरण, र्फक्स्र्चर, 

िीजहोल्ड िुधार; 

कायिशीि पंूजी; िम्मोहक 

कारणो ंिे ऋण पुनर्वित्त; 

ऋण की मौिमी रेखा, 

िूर्ची 

रु्चकाने की 

क्षमता पर 

र्नभिर करता है. 

आम तौर पर, 

कायिशीि पंूजी 

और मशीनरी 

और उपकरण 

(उपकरण के 

जीवन िे 

अर्धक नही)ं 5-

10 विि है; 

अर्चि िंपर्त्त 

25 विि है. 

7 विि िे कम 

अवर्ध के ऋण: 

$0-$25,000 

प्राइम + 

4.25% 

$25,001-

$50,000 प्राइम 

+ 3.25% 

$50,000 िे 

अर्धक प्राइम 

+ 2.25% 

 

7 विि या उििे 

अर्धक अवर्ध 

के ऋण: 

$0-$25,000 

प्राइम + 

4.75% 

$25,001-

$50,000 प्राइम 

+ 3.75% 

$50,000 िे 

अर्धक प्राइम 

+ 2.75% 

(शुल्क िेवल 

ऋण िे गारिं ी 

वाले कहसे्स पर 

कलया जाता है) 

पररपक्वता: 1 वर्ष 

या उससे िम 

0.25% गारिं ी 

शुल्क; 1 वर्ष से 

अकिि. 

$150,000 

सिल राकश या 

िम = 2.0%; 

$150,001- 

$700,000 = 

3.0%; ऊपर 

$700,000 = 

3.5%; 3.75% 

$1 कमकलयन से 

अकिि िी 

गारिं ी वाले कहसे्स 

पर। 

0.55% िा चालू 

शुल्क. 

लाभ िे कलए व्यवसाय ह ना 

चाकहए और एसबीए आिार 

मानि िं ि  पूरा िरना चाकहए; 

अच्छा चररत्र, शे्रय, प्रबिंिन और 

चुिाने िी क्षमता कदखाएिं । एि 

य ग्य प्रिार िा व्यवसाय ह ना 

चाकहए. 

 

15 वर्ष या उससे अकिि िी 

पररपक्वता वाले ऋण िं िे कलए 

पूवष भुगतान जुमाषना यकद पहले 3 

वर्ों िे दौरान प्रीपेड किया गया 

ह  (5% 

वर्ष 1, 3% वर्ष 2, और 1% वर्ष 

3) 

दीर्षिाकलि कवत्तप र्ण; निदी 

प्रवाह में सुिार; 

कनकश्चत पररपक्वता; ि ई गुब्बारे नहीिं; 

ि ई पूवषभुगतान जुमाषना नहीिं (15 

वर्ष से िम) 

एसबीए एक्सपे्रस $350,000 50% इसिा उपय ग पररक्रामी ऋण 

श्ररिंखला (7 वर्ष िी पररपक्वता 

ति) या सावकि ऋण (7(ए) िे 

समान) िे कलए किया जा 

सिता है। 

 मष आउ  अवकि 

सकहत ररवॉस्विंग 

लाइन्स ऑफ 

के्रकड  िे कलए 7 

वर्ष ति। अन्यिा, 

7(ए) िे समान. 

$50,000 या 

उससे िम िा 

ऋण; प्राइम 

 + 6.5%। 

$50,000 से 

अकिि ऋण; 

प्राइम 

 + 4.5% 

7(ए) िे समान 7(ए) िे समान तेजी से बदलाव; सुव्यवस्थित प्रकक्रया, 

उपय ग में आसान के्रकड  लाइन 

देशभक्त एक्सपे्रस $500,000 7(ए) िे 

समान 

एसबीए एक्सपे्रस िे समान एसबीए एक्सपे्रस 

िे समान 

7(ए) िे समान 7(ए) िे समान 7(ए) िे समान. इसिे अलावा, 

छ  े व्यवसाय िा स्वाकमत्व और 

कनयिंत्रण कनम्नकलस्खत समूह िं में से 

एि या अकिि िे पास ह ना 

चाकहए: अनुभवी, सकक्रय-डू्य ी 

सैन्य, ररज़कवषस्ट या नेशनल गाडष 

सदस्य या इनमें से किसी भी 

समूह िा पकत या पत्नी, या सेवा 

सदस्य या अनुभवी िी कविवा 

पत्नी कजनिी सेवा िे दौरान या 

सेवा से जुडी कविलािंगता िे 

िारण मरतु्य ह  गई। 

SBAEx-पे्रस िी तुलना में उच्च 

अकिितम राकश और िम 

अकिितम ब्याज दर; तेजी से 

बदलाव; सुव्यवस्थित प्रकक्रया, 

उपय ग में आसान के्रकड  लाइन 

िैपलाइन्स: 

1. िायषशील पूिंजी; 

2. अनुबिंि; 

3. मौसमी; और 

1. 4. कबल्डसष 

िैपलाइन्स 

$5 कमकलयन 7(ए) िे समान मौसमी और/या अल्पिाकलि 

िायषशील पूिंजी 

आवश्यिताओिं िा 

कवत्तप र्ण; प्रदशषन िरने िी 

लागत; कनमाषण लागत; मौजूदा 

इन्वें र ी और प्राप्य िे कवरुद्ध 

उन्नत; अल्पिाकलि ऋण िं िा 

समेिन. रू्मने वाला ह  सिता 

है. 

10 वर्ष ति, 

कबल्डर िी 

िैपलाइन ि  

छ डिर, ज  5 वर्ष 

है. 

7(ए) िे समान 7(ए) िे समान 7(ए) िे समान, साि ही सभी 

उिारदाताओिं ि  फॉमष 750 

और 750बी (अल्पिाकलि ऋण) 

कनष्पाकदत िरना ह गा 

1. कायिशीि पंूजी 

2. - ररवॉक्तलं्वग िाइन ऑफ 

के्रर्डट (एिओिी) 

3. अनुबंध - िभी िागतो ं

(िाभ को छोड़कर) का 

र्वत्तपोिण कर िकता है। 

4. मौिमी - मौिमी 

कायिशीि पंूजी की 

जरूरतें। र्बल्डर - 

वार्णक्तज्यक या आवािीय 

िंरर्चना के र्नमािण में 

प्रत्यक्ष िागत का र्वत्त 

पोिण 

िघु/िामीण ऋणदाता एडवांटेज 

ऋण (एि/आरएिए) र्पछिे 3 

र्वत्तीय विों में िािाना 20 या उििे 

कम एिबीए ऋण का औित 

$350,000 7(ए) िे 

समान 

7(ए) िे समान 7(ए) िे समान 7(ए) िे समान 7(ए) िे समान 7(ए) िे समान 7(ए) िे समान प्लस सुव्यवस्थित 

प्रकक्रया 

लरु् ऋण लाभ (एसएलए) 

ऋणदाता ि  पसिंदीदा ऋण 

िायषक्रम (पीएलपी) में ह ना 

चाकहए 

$250,000 7(ए) िे 

समान 

7(ए) िे समान 7(ए) िे समान 7(ए) िे समान 7(ए) िे समान 7(ए) िे समान 7(ए) िे समान प्लस सुव्यवस्थित 

प्रकक्रया 

सामुदाकयि लाभ कमशन ने िेवल 

ऋणदाताओिं पर ध्यान िें कित 

किया 

$250,000 

 

 

7(ए) िे 

समान 

7(ए) िे समान 7(ए) िे समान प्राइम प्लस 4% 7(ए) िे समान 7(ए) िे समान 7(ए) िे समान प्लस ऋणदाताओिं 

ि  सीडीएफआई, सीडीसी या 

माइक्र -ऋणदाता ह ना चाकहए 

ज  सेवारत बाजार िे अिंतगषत 

लकक्षत ह िं 



 

अध्याय पांच: अपने नए सबजनेि के सिए िोन प्राप्त करना 
 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

* इन एसिीए कायिक्रमों के िारे में अनिक जानकारी के नलए, उनकी वेिसाइट www.sba.gov पर जाएं। 
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प्र ग्राम 

 

अकसितम 

ऋण राकस 

 

गारिं ी िा 

प्रसकतत 

मुनाफे िा उपय ग पररकपता अकतितम 

ब्याज दरें  

गारूिं  ी शुल्क िौन य ग्य है कउारिता ओूिं ि  लाभ 

अिंतराषष्ट्र ीय व्यापार $5 कमकलयन 90% गारिं ी (अकिितम 

$4.5 कमकलयन ति िी 

गारिं ी) 

थिायी िायषशील पूिंजी, उपिरण, 

सुकविाएिं , भूकम और भवन और 

अिंतराषष्ट्र ीय व्यापार से सिंबिंकित ऋण 

पुनकवषत्त िे कलए सावकि ऋण 

28 वर्ष ति 7(ए) िे समान 7(ए) िे समान 7(ए) िे समान, साि ही अिंतराषष्ट्र ीय 

व्यापार में सिंलग्न/लडने िी 

तैयारी/आयात से प्रकतस्पिाष से प्रकतिूल 

रूप से प्रभाकवत 

छ  े व्यवसाय िं ि  अिंतराषष्ट्र ीय बाज़ार में 

अकिि प्रभावी ढिंग से प्रकतस्पिाष िरने िी 

अनुमकत देने िे कलए दीर्षिाकलि 

कवत्तप र्ण 

कनयाषत िायषशील पूिंजी 

िायषक्रम 

$5 कमकलयन 90% गारिं ी (अकिितम 

$4.5 कमकलयन ति िी 

गारिं ी) 

कनयाषति िं िे कलए अल्पिाकलि, 

िायषशील पूिंजी ऋण। लेन-देन-

आिाररत या पररसिंपकत्त-आिाररत ह  

सिता है। के्रकड  िे स्टैंडबाय पत्र िं िा 

भी समिषन िर सिते हैं 

आम तौर पर, 

एि साल या 

उससे िम, 3 

साल ति िा 

समय लग 

सिता है 

एसबीए िी ि ई 

अकिितम ब्याज दर 

सीमा नही िं है, लेकिन 

एसबीए तिष सिंगतता िी 

कनगरानी 

7(ए) िे समान 7(ए) िे समान, साि ही कनयाषत िे कलए 

अल्पिाकलि िायषशील पूिंजी िी 

आवश्यिता है 

र्रेलू कवत्तप र्ण और व्यापार य जना ि  

बाकित किए कबना कनयाषत कबक्री बढाने िे 

कलए अकतररक्त िायषशील पूिंजी 

कनयाषत एक्सपे्रस  

$500,000 

$350,000 या उससे िम 

िे ऋण िे कलए 90% 

गारिं ी। 

$350,000 से अकिि िे 

ऋण िे कलए 75% 

गारिं ी। 

एसबीए एक्सपे्रस प्लस स्टैंडबाय ले र 

ऑफ के्रकड  िे समान 

एसबीए 

एक्सपे्रस िे 

समान 

एसबीए एक्सपे्रस िे 

समान 

7(ए) िे समान आवेदि ि  यह प्रदकशषत िरना ह गा 

कि ऋण उन्हें एि नए कनयाषत बाजार में 

प्रवेश िरने या मौजूदा कनयाषत बाजार में 

कवस्तार िरने में सक्षम िरेगा। व्यवसाय 

िम से िम 12 महीने से चल रहा ह  

(हालााँकि जरूरी नही िं कि कनयाषत ह )। 

तेजी से बदलाव; सुव्यवस्थित प्रकक्रया; 

उपय ग में आसान के्रकड  लाइन 

डीलर फ्ल र प्लान $5 कमकलयन अकिितम 

$500,000 नू्यनतम 

7(ए) िे समान। नई या 

प्रयुक्त द न िं इन्वें र ी पर 

100% अकग्रम, कजसिा 

शीर्षि ह  सिता है 

नौिाओिं, ऑ  म बाइल, 

म  रसाइकिल, कनकमषत र्र िं और आरवी 

डीलर िं सकहत य ग्य छ  े व्यवसाय िं ि  

शाकमल िरना। मौजूदा डीलर फ्ल र 

प्लान ि  पुनकवषत्त िर सिते हैं 

नू्यनतम 1 वर्ष 

अकिितम 5 

वर्ष 

7(ए) िे समान। बिाया 

राकश पर माकसि 

भुगतान किया जाने 

वाला ब्याज 

असािारण सकवषकसिंग शुल्क िे 

अपवाद िे साि 7(ए) िे समान 

(शुल्क गैर-एसबीए ऋण शुल्क से 

अकिि नही िं ह  सिता) 

7(ए) िे समान उकचत कवत्तप र्ण 

 

504 ऋण प्रमाकणत 

कविास ििं पकनय िं 

(सीडीसी) िे माध्यम से 

प्रदान किए गए हैं कजन्हें 

एसबीए द्वारा लाइसेंस 

प्राप्त है 

504 सीडीसी िी 

अकिितम राकश 

व्यवसाय िे प्रिार िे 

आिार पर $5 कमकलयन 

से $5.5 कमकलयन ति 

ह ती है। 

पररय जना लागत िा 

कवत्तप र्ण कनम्नानुसार 

किया गया है: 

सीडीसी: 40% ति गैर-

गारिं ी कवत्तप र्ण: 

ऋणदाता: 50% 

इस्क्व ी: यकद नया 

व्यवसाय है त  10% प्लस 

अकतररक्त 5% और/या 

कवशेर् उपय ग सिंपकत्त ह ने 

पर 5%। 

ऋण-अवकि, अचल सिंपकत्त ऋण; 

पररय जना पररसिंपकत्तय िं पर प्रिम 

ग्रहणाकििार द्वारा सुरकक्षत ऋणदाता 

(गैर-गारिं ीयुक्त) कवत्तप र्ण। एसबीए से 

सीडीसी ऋण प्रदान किया गया 100% 

गारिं ीिर त कडबेंचर कनवेशि िं ि  दूसरे 

ग्रहणाकििार द्वारा सुरकक्षत कनकश्चत दर 

पर बेचा गया 

सीडीसी ऋण: 

10- या 20-

वर्ीय अवकि िी 

कनकश्चत ब्याज 

दर। 

 

ऋणदाता ऋण: 

(कबना गारिं ी 

वाले) कवत्तप र्ण 

िी अवकि िम 

ह  सिती है। 

ब्याज दर 

कनकश्चत या 

समाय ज्य ह  

सिती है 

कडबेंचर बैकििं ग ऋण 

बेचे जाने पर 504 ऋण 

पर कनकश्चत दर थिाकपत 

िी जाती है। अवकि िे 

1/2 भाग िे कलए 

पूवषभुगतान दिंड में 

कगराव  

ऋणदाता शेयर पर .5% शुल्क, साि 

ही सीडीसी अपने शेयर पर 1.5% 

ति शुल्क ले सिता है। सीडीसी 

अवैतकनि शेर् राकश पर 0.625%-

1.5% िा माकसि सकवषकसिंग शुल्क 

लेता है। चालू गारिं ी शुल्क (कवत्तीय 

वर्ष 2012) 0.9375% है 

मूलिन बिाया. चालू शुल्क% अवकि 

िे दौरान नही िं बदलता है। 

वैिस्ल्पि आिार मानि: लाभ वाले 

व्यवसाय िं िे कलए ज  इससे अकिि न 

ह िं 

$15 कमकलयन िी वास्तकवि कनवल 

सिंपकत्त और पूरे कवत्तीय वर्ष में औसतन 

$5 कमकलयन से अकिि िी शुद्ध आय 

नही िं है। 

 

माकलि ने मौजूदा कनमाषण िे कलए 51% 

या नए कनमाषण िे कलए 60%  पर िब्जा 

िर कलया है 

िम डाउन पेमें  - इस्क्व ी (10%-20%) 

(इस्क्व ी य गदान उिार कलया जा सिता 

है) 

फीस िा कवत्तप र्ण एसबीए भाग से किया 

जा सिता है: 

दीर्षिाकलि कनकश्चत दर पूणष पररश िन 

ि ई गुब्बारा नही िं 

504 ऋण पुनकवषत्त 

सीडीसी िे माध्यम से 

प्रदान किया जाता है ज  

एसबीए द्वारा लाइसेंस 

प्राप्त हैं। पुनकवषत्त 

िायषक्रम 27 कसतिंबर 

2012 ति प्रभावी 

रहेगा। 

मौजूदा ऋण िी आय 

िा 504 प्लस 85% या 

अकिि या मूल ऋण िा 

85% पात्र अचल 

सिंपकत्तय िं िे कलए ह ना 

चाकहए। 

 

शेर् 15% छ  े व्यवसाय 

िे लाभ िे कलए खचष 

किया गया िा 

504 िे समान। िायषशील पूिंजी या अन्य 

पात्र व्यावसाकयि खचों िे कलए 18 

महीने पहले ति इस्क्व ी ि  िैश 

आउ  िरें। सीडीसी और ऋणदाता िे 

बीच सिंपकत्त िे वतषमान मूल्ािंकित मूल् 

िा 90% ति कवत्त प र्ण िर सिते हैं 

504 िे समान 504 िे समान 504 िे समान, इस अपवाद िे साि 

कि चालू शुल्क (कवत्त वर्ष 2012) 

1.103% है 

504 से अकिि उिारिताष ि  कपछले 

12 माकसि भुगतान िं पर चालू ह ना 

चाकहए। मौजूदा सिंर्ीय सरिारी ऋण 

ि  पुनकवषत्त नही िं किया जा सिता 

व्यवसाय स्वामी उस सिंपकत्त ि  पुनकवषत्त 

िरने में सक्षम ह  सिता है ज  निदी, 

अन्य सिंपकत्त या ऋणदाता िे साि तय 

किए गए अन्य कविल्प िं िे साि िम-

सिंपाकवषि है। 504 पात्र पुनकवषत्त लागत िं िा 

कवत्तप र्ण भी िर सिते हैं 

 

गैर-7(ए) ऋण सूक्ष्म 

ऋण गैर-लाभिारी ऋण 

देने वाले सिंगठन िं िे 

माध्यम से ऋण; 

तिनीिी सहायता भी 

प्रदान िी गई। 

$50,000 लागू नही िं मशीनरी और उपिरण, कफक्स्चर, 

लीजह ल्ड सुिार खरीदें ; कवत्त ने प्राप्य में 

वरस्द्ध िी; िायषशील पूिंजी। मौजूदा ऋण 

चुिाने िे कलए उपय ग नही िं किया जा 

सिता 

यिासिंभव 

नू्यनतम अवकि, 

6 वर्ष से अकिि 

नही िं 

मध्यथि िे साि 

बातचीत य ग्य. कनकि िी 

मध्यवती लागत से 7.75 

या 8.5% अकिि िे 

अिीन 

ि ई गारिं ी शुल्क नही िं 7(ए) िे समान) गैर-लाभिारी मध्यथि ऋणदाताओिं से 

सीिे ऋण; कनकश्चत दर कवत्तप र्ण; बहुत 

छ  ी ऋण राकश; तिनीिी सहायता 

उपलब्ध है 
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 स्टाटा-अप व्यििाय ऋण प्रस्तािो ंके सिए आिश्यक दस्तािेज 

(व्यविायो ंऔर उधारदाताओ ंके प्रकार के र्िए आइटम र्भन्न हो िकते हैं) 

1. प्रते्यक मार्िक का व्यक्तिगत र्वत्तीय र्ववरण; 90 र्दन िे अर्धक पुराना नही.ं 

ऋणदाता प्रपत्र प्रदान करता है 

 

2. व्याविार्यक उद्यम का र्ववरण 

 

3. बोर्ियो ं और उद्धरणो ं के िाथ पररयोजना िागत। यर्द िागू हो, तो र्नमािण 

(आर्कि टेक्ट और इंजीर्नयररंग शुल्क शार्मि) या नवीनीकरण, िीजहोल्ड िुधार, 

मशीनरी और उपकरण, इन्वेंटर ी पर उद्धरण। 

 

4. एिबीए गारंटी और ऋण कायिक्रमो ंके र्िए, प्रते्यक उधारकताि, अर्धकारी (यर्द 

शार्मि है), और भागीदार (यर्द िाझेदारी है) के र्िए व्यक्तिगत इर्तहाि का 

र्ववरण। (एिबीए फॉमि 912) 

 

5. उपरोि में िे प्रते्यक के िाथ-िाथ अन्य प्रमुख कर्मियो ंके र्िए बायोडाटा। 

 

6. कम िे कम पहिे दो विों के र्िए अनुमार्नत बैिेंि शीट और िाभ और हार्न। 

 

7. पहिे दो विों के र्िए अनुमार्नत मार्िक नकदी प्रवाह (एिबीए फॉमि 1100 

का उपयोग कर िकते हैं)  

 

8. यर्द फ्रें र्चाइजी, फ्रें र्चाइजी िमझौता। एिबीए यह देखने के र्िए (www.fran-

chiseregistry.com) जांर्च करता है र्क फ्रें र्चाइजी स्वीकृत है या नही।ं 

 

9. रोजगार का र्ववरण। गारंटी और अन्य िरकारी ऋण कायिक्रमो ंके र्िए, कुि 

रोजगार को वतिमान और अनुमार्नत अल्पिंख्यक, पुरुि और मर्हिा कमिर्चाररयो ं

में र्वभार्जत करें। 

 

10. यर्द िागू हो तो र्बक्री अनुबंध या पट्टा िमझौते। 

 

11. ऋणदाता और/या मध्यस्थ को स्वीकायि मूल्यांकन। 

 

12. यर्द र्नगम, र्नगमन के िेख. 

 

13. र्पछिे तीन विों का व्यक्तिगत कर ररटनि। 

 

14. यर्द िागू हो, तो पयािवरणीय प्रभाव अध्ययन (उदा. र्मट्टी परीक्षण, आििभूर्म, वन्य 

जीवन)। 

 

15. र्वसृ्तत व्यविाय योजना र्जिमें कंपनी, उत्पाद, बाजार, प्रर्चार, प्रर्तस्पधाि और 

कार्मिक जानकारी शार्मि है। अर्धकांश व्याविार्यक योजनाओ ं में उपरोि 

अर्धकांश आइटम शार्मि होते हैं। 
 

ऋण प्रस्तावो ंऔर ऋण आवश्यकताओ ंके बारे में अर्धक जानकारी के र्िए, यूजीए एिबीडीिी प्रकाशन, मास्टरीगं 

र्बजनेि िोन प्रस्तावो ंकी िमीक्षा करें : बैंर्कंग अपेक्षाओ,ं ऋणो ंके प्रकार और व्याविार्यक योजनाओ ंको िमझने के 

र्िए एक गाइड। 
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दस्तािेजीकरण 
आिश्यकताओ ं
की िूची 
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 यसद आप अपने व्यविाय के र्वत्तपोिण के र्िए अनुदान की तिाश कर रहे 

हैं, तो आप बहुत जल्दी र्नराश हो जाएंगे। छोटे व्यविायो ंके र्िए, र्वशेिकर स्टाटि-अप 

व्यविायो ंके र्िए बहुत कम अनुदान मौजूद हैं। वास्तव में, यर्द आपका व्यविाय एक 

िामान्य प्रकार का व्यविाय है, जैिे र्क फूिवािा, तो ऐिा अनुदान प्राप्त करना िगभग 

अिंभव है जो आपके व्यविाय की आवश्यकताओ ंको पूरा करेगा। राज्य एजेंर्ियां, नगर 

पार्िकाएं और गैर-िाभकारी र्नगम कुछ अनुदान कायिक्रमो ं का िंर्चािन करते हैं 

र्जनका उपयोग छोटी व्याविार्यक गर्तर्वर्धयो ंके र्िए र्कया जा िकता है। जैिा र्क 

पहिे उले्लख र्कया गया है, ये िमूह इन अनुदानो ंिे छोटे व्यविायो ंके र्िए पररक्रामी 

ऋण र्नर्ध कायिक्रम बनाते हैं। 

 

हािाँर्क िामान्य खुदरा और िेवा व्यविायो ं के र्िए अनुदान दुििभ हैं, अनुदान उन 

कंपर्नयो ंके र्िए उपिब्ध हैं जो नई तकनीक र्वकर्ित कर रही हैं। एिबीए और कई 

िंघीय र्वभाग िघु व्यविाय नवार्चार अनुिंधान कायिक्रम (एिबीआईआर) और िघु 

व्यविाय प्रौद्योर्गकी हस्तांतरण कायिक्रम (एिटीटीआर) में भाग िेते हैं। ये कायिक्रम 

अनुिंधान और र्वकाि के र्िए $500,000 तक का अनुदान प्रदान करते हैं। ऊजाि 

र्वभाग जैिे कुछ र्वभाग प्रौद्योर्गकी कंपर्नयो ंको अपना अनुदान प्रदान करते हैं। 

 

इिके अर्तररि, र्वर्शष्ट िामार्जक आवश्यकताओ ंको पूरा करने वािे व्यविायो ंके 

र्िए अनुदान उपिब्ध हैं। उदाहरण के र्िए, जॉर्जिया र्चाइल्डकेयर काउंर्िि ने बाि 

डेकेयर कें िो ंको अनुदान प्रदान र्कया है जो िीखने और व्यवहार िंबंधी र्वकारो ंवािे 

बच्चो ंके र्िए र्वशेि कायिक्रम र्वकर्ित करते हैं। उम्र बढ़ने पर एजेंर्ियो ंने उन व्यविायो ं

को भी अनुदान प्रदान र्कया है र्जनके पाि वयस्क डेकेयर कायिक्रम थे जो अल्जाइमर 

या गंभीर र्वकिांग िोगो ंकी िहायता करते थे। 

 

व्यविायो ंके र्िए अनुदान के र्िए आम तौर पर 1:1 र्मिान की आवश्यकता होती है। 

व्यविाय में िगाए गए प्रते्यक डॉिर के र्िए, व्यविाय को एक िमान रार्श का योगदान 

करना आवश्यक है। जो व्यविाय अनुदान प्राप्त कर रहे हैं उन्हें प्रस्तावो ंके र्िए अनुरोध 

(आरएफपी) खोजने की आवश्यकता होगी जो उनके व्यविाय के र्िए उपयुि हो। 

आरएफपी के र्िए पररयोजना र्ववरण और बजट की आवश्यकता होती है; कुछ को 

र्वत्तीय र्ववरणो ंके िाथ व्यविाय योजना की आवश्यकता हो िकती है। एक बार जब 

र्किी व्यविाय को अनुदान प्राप्त हो जाता है, तो व्यय पर व्यापक दस्तावेजीकरण की 

आवश्यकता होती है। 
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प्रबंिन मुदे्द 



 

अध्याय छह: कानूनी और जोक्तखम प्रबंिन मुदे्द 
 

एक बार जब कोई व्यक्ति व्यविाय शुरू करने का र्नणिय िेता है, तो उि व्यविाय 

की िुरक्षा कैिे की जाए, इिके िंबंध में कई र्नणिय िेने र्चार्हए। कानून के दायरे में काम 

करने और अप्रत्यार्शत पररक्तस्थर्तयो ं के क्तखिाफ बीमा कराने िे, कोई व्यविाय 

दीघिकार्िक र्वकाि के र्िए तैयार हो जाएगा। गाइडबुक के इि भाग में कानूनी मुद्ो ं

और जोक्तखम प्रबंधन पर र्चर्चाि की गई है; हािाँर्क, यह र्किी भी तरह िे िवि-िमावेशी 

र्चर्चाि नही ंहै, और आपको अपनी र्वर्शष्ट क्तस्थर्त के िंबंध में एक वकीि और बीमा एजेंट 

िे और ििाह िेनी र्चार्हए। 

 

नया व्यविाय शुरू करते िमय प्राथर्मक र्नणिय उि व्यविाय के र्िए उपयुि कानूनी 

िंरर्चना का र्नधािरण करना होता है। यह र्नणिय िेते िमय व्यविाय मार्िको ं की िंख्या, 

व्यविाय का प्रकार, देयता जोक्तखम, कर और भर्वष्य की र्वस्तार योजनाओ ंिर्हत कई कारको ं

पर र्वर्चार र्कया जाना र्चार्हए। 

 
एकि स्वासमत्व 

 

एकि स्वार्मत्व िंयुि राज्य अमेररका में िबिे िोकर्प्रय प्रकार का व्याविार्यक िंगठन 

है, और इिे िंर्चार्ित करना िबिे आिान रूप है क्योरं्क इिे िाइिेंि या परर्मट जैिी 

िामान्य आवश्यकताओ ंिे परे र्किी र्वर्शष्ट कानूनी िंगठन की आवश्यकता नही ंहोती 

है। एकि स्वार्मत्व एक िाभकारी िंस्था है र्जिका स्वार्मत्व और िंर्चािन एक व्यक्ति या 

पर्त-पत्नी द्वारा र्कया जाता है, िेर्कन इिमें कई कमिर्चारी हो िकते हैं। एकि स्वार्मत्व 

को कानून के तहत एक अिग कानूनी इकाई नही ंमाना जाता है, बक्तल्क उि व्यक्ति का 

र्वस्तार माना जाता है जो इिका मार्िक है। मार्िक के पाि व्यविाय की िंपर्त्त होती है 

और वह व्यविाय द्वारा र्कए गए िभी ऋणो ंऔर अन्य देनदाररयो ंके र्िए िीधे र्जमे्मदार 

होता है। कर उदे्श्यो ंके र्िए, एकमात्र स्वार्मत्व के िाभ या हार्न को व्यविाय स्वामी की 

व्यक्तिगत आय के िाथ जोड़ र्दया जाता है (व्याविार्यक करो ंके र्िए िंघीय कर फॉमि 

1040, अनुिूर्ची िी का उपयोग करें । पररणाम र्फर उपयुि व्यक्तिगत आयकर फॉमि में 

स्थानांतररत कर र्दए जाते हैं। नोट: िामार्जक िुरक्षा करो ंके र्िए अनुिूर्ची एिई भी 

दाक्तखि र्कया जाना र्चार्हए।) 

 

िाभ: 

 

 र्किी भी अन्य प्रकार की कानूनी िंरर्चना की तुिना में कम औपर्चाररकता और 

कम कानूनी प्रर्तबंध 

 व्यविाय के प्रकार के आधार पर कम िरकारी अनुमोदन या प्रर्तबंध 

 िारा मुनाफा िीधे मार्िक को जाता है 

 िर्चीिापन: एक मार्िक द्वारा र्नयंर्त्रत र्नणिय िेना; त्वररत प्रर्तर्क्रया िमय 

 मार्िक की व्यक्तिगत कर दरो ंपर कराधान 

 शुद्ध िाभ या हार्न को मार्िक की प्राथर्मक आय िे अिग िे आंका जाता है और 

मार्िक की व्यक्तिगत कर योग्य आय में जोड़ा या घटाया जाता है। 
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कानूनी रूप चुनना 



 

                            अध्याय छह: कानूनी और जोक्तखम प्रबंिन मुदे्द 

 नुकिान: 

 

 मार्िक के कुि र्नवेश िे परे व्याविार्यक ऋण की कुि रार्श के र्िए मार्िक व्यक्तिगत 

रूप िे र्जमे्मदार है, जो मार्िक की व्यक्तिगत िंपर्त्त (यानी, घर, कार) तक फैिा हुआ है। 

 र्वत्तपोिण प्राप्त करने में िापेक्ष कर्ठनाई 

 व्यविाय िफि होने पर उच्च कर दरें  

 एकमात्र मार्िक की क्षमताएं और प्रर्तबद्धता र्वकाि क्षमता को िीर्मत कर िकती हैं 

 जब मार्िक की मृतु्य हो जाती है, तो व्यविाय का कानूनी इकाई के रूप में अक्तस्तत्व िमाप्त हो जाता है 

 

िाझेदारी 

 

 िाझेदारी का उपयोग अक्सर तब र्कया जाता है जब र्किी व्यविाय को िंर्चार्ित करने के र्िए 

दो या दो िे अर्धक िोगो ंके कौशि िेट के िंयोजन की आवश्यकता होती है। िंगठन का यह 

रूप तब भी एक अच्छा र्वकल्प माना जाता है जब उत्पाद दार्यत्व के मुदे् व्यविाय के र्िए बहुत 

अर्धक र्रं्चता का र्विय नही ंहोते हैं। िाझेदारी दो कानूनी रूप िे िकती है: िामान्य या िीर्मत। 

एक िामान्य िाझेदारी में, मार्िक र्किी व्यविाय के प्रबंधन और र्वत्तपोिण के र्िए र्मिकर 

काम करते हैं। पंूजी, श्रम, िंपर्त्त या कौशि के योगदान के पररणामस्वरूप व्यविाय के ऋण और 

मुनाफे में दोनो ंकी र्हसे्सदारी होती है। एक िीर्मत िाझेदारी (कभी-कभी एिपी या एिएिपी के 

रूप में िंदर्भित) में एक या अर्धक िामान्य िाझेदार होते हैं जो व्यविाय का प्रबंधन करते हैं और 

िाझेदारी ऋण के र्िए व्यक्तिगत रूप िे उत्तरदायी होते हैं और एक या अर्धक िीर्मत िाझेदार 

होते हैं जो व्यविाय में र्हसे्सदारी की प्रत्याशा में र्नवेश का जोक्तखम उठाते हैं। मुनाफा. िीर्मत 

िाझेदार व्यविाय का प्रबंधन नही ंकरते हैं और व्यविाय में र्नवेश की गई रार्श िे अर्धक 

िाझेदारी व्यविाय के ऋण के र्िए उत्तरदायी नही ंहैं। ररयि एसे्टट या िट्टा उद्यमो ंमें र्नवेश 

करने वािी कंपर्नयां अक्सर िीर्मत भागीदारी का उपयोग करती हैं। िीर्मत भागीदारी बनाने के 

इचु्छक जॉर्जियाई िोगो ंको जॉर्जिया के राज्य िर्र्चव के कायाििय में िीर्मत भागीदारी का प्रमाण 

पत्र दाक्तखि करना होगा। इिके अर्तररि, िीर्मत भागीदारी को प्रते्यक कैिेंडर विि की पहिी 

र्तमाही में जॉर्जिया के राज्य िर्र्चव के कायाििय में वार्ििक पंजीकरण दाक्तखि करना होगा। 3 

र्वर्शष्ट र्नदेश और शुल्क रार्शयाँ www.georgiacorporations.org पर पाई जा िकती हैं। 

िीर्मत और िामान्य दोनो ंिाझेदारो ंके अर्धकार, र्जमे्मदाररयाँ और दार्यत्व आमतौर पर िाझेदारी 

िमझौते में र्वसृ्तत होते हैं। एक नोटरीकृत िमझौता प्रते्यक भागीदार द्वारा र्वत्तीय, प्रबंधकीय और 

भौर्तक योगदान को र्नर्दिष्ट करेगा। िाझेदारी िमझौतो ंमें आम तौर पर र्नम्नर्िक्तखत शार्मि होते 

हैं: 
 

2 र्पंिन, र्िंडा। िघु व्यविाय शुरू करने के कदम: अपने र्वर्चार को एक िफि व्यविाय में बदिने के र्िए आपको जो 

कुछ जानने की आवश्यकता है (िघु व्यविाय रणनीर्तयाँ शंृ्रखिा)। आपके र्दमाग िे बाहर...और र्नशान में। (2014) 
3 जेनर्कंि, माइकि डी. थॉमि जे. हैरोल्ड, जूर्नयर और नीि एडवड्िि। जॉर्जिया में व्यविाय शुरू करना और िंर्चार्ित करना: 

र्चरण दर र्चरण मागिदर्शिका। ओएर्िि पे्रि/पीएिआई ररिर्चि (िैन्मट्ि पाि, ओरेगॉन: 1995) अध्याय। 11, पृ. 5. 
4 र्पंिन, र्िंडा और जेरी र्जनेट। िघु व्यविाय शुरू करने के र्िए कदम: अपने र्वर्चार को एक िफि व्यविाय में बदिने 

के र्िए आपको जो कुछ जानने की आवश्यकता है (िघु व्यविाय रणनीर्तयाँ शंृ्रखिा)। आपके र्दमाग िे बाहर...और 

र्नशान में। (2014) 
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 िमझौते का नाम, उदे्श्य और िंबाई 

 िाझेदारो ंका योगदान 

 िाझेदारो ंकी भागीदारी (िामान्य या िीर्मत, िर्क्रय या मौन) 

 प्रार्धकरण, प्रबंधन, र्नणिय िेना 

 िाभ और हार्न का र्वभाजन, र्नकािी 

 िेखांकन की र्वर्ध 

 िाझेदारी र्हत का स्रोत 

 ऋण और उत्तरदार्यत्व िे मुक्ति 

 िाथी की मृतु्य, अनुपक्तस्थर्त, र्वकिांगता 

 र्वघटन 

 र्ववादो ंका र्नपटारा 

 पररवधिन, र्वकल्प और िंशोधन 

 
िाझेदारी र्वर्भन्न अर्धकारो ंऔर र्जमे्मदाररयो ंके िाथ एक अिग कानूनी इकाई है। एक िाझेदारी 

कमिर्चाररयो ंको काम पर रख िकती है, अपनी िंपर्त्त रख िकती है, अनुबंध पर हस्ताक्षर कर 

िकती है, व्यापार ऋण प्राप्त कर िकती है और पैिे उधार िे िकती है, हािांर्क अर्धकांश 

िेनदारो ंको भागीदारो ं िे व्यक्तिगत गारंटी की आवश्यकता होती है। िंघीय और राज्य दोनो ं

उदे्श्यो ंके र्िए आयकर ररटनि दाक्तखि करने के र्िए एक िाझेदारी की भी आवश्यकता होती है 

(फॉमि 1065 िंघीय फॉमि है और फॉमि 700 जॉर्जिया फॉमि है।) एक िाझेदारी आम तौर पर 

आयकर का भुगतान नही ंकरती है, िेर्कन कर ररटनि की जानकारी िंयुि होती है िाझेदारो ंकी 

व्यक्तिगत आय के िाथ (फॉमि 1040 की अनुिूर्ची ई)। 

 

िाभ: 

 

 घाटे और र्नवेश कर के्रर्डट को िाझेदारो ंतक पहंुर्चाया जा िकता है 

 र्नगमो ंकी तुिना में गठन के र्िए कम दस्तावेजीकरण की आवश्यकता होती है 

 स्वार्मत्व प्रर्तशत के आधार पर प्रत्यक्ष पुरस्कार 

 िर्चीिापन, िेर्कन स्वार्मत्व िे कम 

 र्नगमो ंकी तुिना में कम िरकारी र्नयंत्रण और र्वशेि कराधान मुदे् 

 कौशि की र्वर्वधता, कायिभार का बंटवारा, पंूजी और र्वर्चारो ंतक पहंुर्च व्यविाय की 

िफिता के र्िए उपयोगी हो िकती है 

 िीर्मत भागीदारी र्नवेश पर ररटनि की िंभावना प्रदान करती है, िेर्कन िीर्मत जोक्तखम के 

िाथ 

नुकिान: 

 िामान्य िाझेदारो ंकी अिीर्मत देनदारी 

 र्किी भी भागीदार की हार्न पूरी िाझेदारी के स्वत: र्वघटन का गठन करती है 
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 पंूजी प्राप्त करने में िापेक्ष कर्ठनाई, क्योरं्क िभी र्नवेशको ंको भागीदार माना जाता है 

 व्यविाय अन्य िाझेदारो ंकी इच्छाओ ंकी परवाह र्कए र्बना एजेंट के रूप में केवि 

एक िाझेदार के कृत्यो ंिे बंधा होता है 

 िाझेदारी के र्वघटन को िाझेदारी िमझौते में पररभार्ित र्कया जाना र्चार्हए 

 

सनगम 

 

 र्नगम कानूनी िंरर्चना का िबिे महंगा और जर्टि रूप है र्जिे कोई व्यविाय अपना िकता 

है। एक र्नगम एक अिग इकाई है जो राज्य के अर्धकार और राज्य िर्र्चव के अनुमोदन के 

तहत मौजूद है। एक र्नगम अपने मार्िको ंिे अिग एक कानूनी इकाई है और व्यविाय कर 

िकता है, अनुबंध कर िकता है, मुकदमा कर िकता है या मुकदमा दायर र्कया जा िकता 

है। यर्द यह अंतरराज्यीय वार्णज्य िंर्चार्ित करता है, तो उिे इिे र्वर्नयर्मत करने वािे 

प्रािंर्गक िंघीय कानूनो ंका पािन करना होगा। एक र्नगम को र्नगमन के िेखो ंको भी 

अपनाना और दाक्तखि करना होगा जो आम तौर पर व्यविाय के उदे्श्य या र्मशन, उिके 

नाम, र्नदेशको ंकी योग्यता, स्थान और प्रस्तार्वत पंूजी िंरर्चना को कवर करते हैं। राज्य 

िर्र्चव के कायाििय के िाथ एक वार्ििक पंजीकरण भी प्रते्यक विि (1 जनवरी - 1 अपै्रि) 

प्रसु्तत र्कया जाना र्चार्हए जब र्नगम जॉर्जिया में व्यविाय िंर्चार्ित करता है। इन फाइर्िंग 

के र्िए फॉमि, शुल्क रार्श और र्नदेश राज्य िर्र्चव की वेबिाइट 

www.georgiacorporations.org पर पाए जा िकते हैं। 

 

र्नगमो ंको आईआरएि और उन िभी राज्यो ंमें वार्ििक आयकर ररटनि दाक्तखि करना होगा 

जहां वे व्यविाय करते हैं। आम तौर पर, र्नगम के मार्िको ंया शेयरधारको ंको व्यविाय की 

देनदाररयो ंिे िंरर्क्षत र्कया जाता है, िेर्कन जब र्नगम छोटा होता है, तो ऋणदाताओ ंको 

ऋण देने िे पहिे अक्सर प्रमुख मार्िको ंकी व्यक्तिगत गारंटी की आवश्यकता होती है। 

 

र्किी र्नगम को शुरू करने और प्रशािन करने के अर्तररि खर्चि को आम तौर पर र्नगम 

के मार्िको ंद्वारा प्राप्त र्वस्ताररत कानूनी िुरक्षा के र्िए भुगतान करने के र्िए एक छोटी 

कीमत के रूप में माना जाता है। र्किी व्यविाय को शार्मि करने िे कई अन्य िाभ र्मिते 

हैं जैिे र्क इक्तिटी (स्टॉक) की र्बक्री के माध्यम िे अर्तररि पंूजी जुटाने की क्षमता और 

व्यविाय में िभी मार्िको ंकी िीर्मत देयता। कॉपोरेट िंरर्चना र्किी व्यविाय को तब भी 

िंर्चािन जारी रखने में िक्षम बनाती है जब मूि मार्िक िेवार्नवृत्त होना रु्चनते हैं या व्यविाय 

में भाग िेना जारी रखने में अिमथि होते हैं। 

 

िाभ: 

 

 स्टॉकधारको ंकी देनदारी र्नवेश की एक र्नर्ित रार्श तक िीर्मत है 

 कर उदे्श्यो ंके र्िए र्नगम के कानूनी अक्तस्तत्व को व्यक्तिगत अक्तस्तत्व िे अिग करता 

है 

 स्टॉक की र्बक्री के माध्यम िे स्वार्मत्व हस्तांतरणीय है 
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 इकाई की क्तस्थरता और िापेक्ष स्थार्यत्व 

 स्टॉक जारी करके पंूजी िुरर्क्षत करने में आिानी 

 
नुकिान: 

 

 िरकार द्वारा र्वर्नयर्मत गर्तर्वर्धयाँ 

 बड़ी मात्रा में स्टॉकधारको ंद्वारा हेरफेर की िंभावना 

 आवश्यक स्थानीय, राज्य और िंघीय ररपोर्टिंग 

 दोहरा कराधान: कॉपोरेट शुद्ध आय पर कॉपोरेट कर की दर िे कर िगाया जाता है और 

शेयरधारको ंको िाभांश पर व्यक्तिगत आय (केवि िी-र्नगम) के रूप में कर िगाया जाता 

है।) 

 आम तौर पर  

 एकि स्वार्मत्व या िाझेदारी की तुिना में स्थार्पत करना और िंर्चार्ित करना अर्धक महंगा 

है 

 

िंपकि : 

जॉर्जिया राज्य िर्र्चव 

र्नगम प्रभाग 

https://ecorp.sos.ga.gov 

एि कॉपोरेिन 

 

एक घरेिू र्नगम र्जिका स्वार्मत्व 100 िे अर्धक शेयरधारको ंके पाि नही ंहै, र्जिके पाि स्टॉक 

का केवि एक वगि है, और र्किी अन्य र्नगम के 80 प्रर्तशत िे अर्धक का मार्िक नही ंहै, वह 

आंतररक राजस्व िेवा के िाथ उप-अध्याय एि र्नगम के रूप में पदनाम के र्िए आवेदन करने का 

रु्चनाव कर िकता है। एि कॉरपोरेशन को एक कॉरपोरेशन के िमान अर्धकार और र्जमे्मदाररयां 

दी गई हैं, िेर्कन आंतररक राजस्व िेवा (आईआरएि) द्वारा अिग-अिग कर उपर्चार के अधीन है। 

एक र्नगम को आईआरएि में फॉमि 2553 जमा करके र्नगर्मत होने के बाद तीिरे महीने के 15वें 

र्दन तक एि र्नगम का दजाि प्राप्त करना होगा। 

 
िाभ: 

 

 कॉपोरेट दोहरे कराधान का उनू्मिन 

 घाटे की कटौती स्टॉकधारको ंद्वारा की जाती है 

 व्यक्तिगत दार्यत्व को िीर्मत करता है 

 स्वार्मत्व स्टॉक की र्बक्री के माध्यम िे हस्तांतरणीय है 

 र्नवेश कर के्रर्डट स्टॉकधारको ंके पाि जाता है 

 व्यविाय की र्नरंतरता 
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  मार्िक एि कॉपोरेशन के प्रबंधन में भाग िे िकते हैं 

 

नुकिान: 
 र्नक्तिय र्नवेश आय िगातार तीन विों में प्रते्यक के र्िए िकि प्राक्तप्तयो ंके 25 प्रर्तशत िे 

अर्धक नही ंहो िकती 

 कुछ राज्य एि र्नगमो ंको मान्यता नही ंदेते हैं (जॉर्जिया एि र्नगमो ंको मान्यता देता है) 

 पात्रता आवश्यकताओ ंको पूरा करना होगा 

 कोई भी र्नगम या अर्नवािी र्वदेशी शेयरधारक नही ंहो िकता 

 स्टॉक की केवि एक शे्रणी की पेशकश की जा िकती है और स्टॉकधारको ंकी िंख्या 100 

िे अर्धक नही ंहो िकती 

 
िीसमत देयता कंपनी 

 एक िीर्मत देयता कंपनी (एिएििी) िंगठन का एक र्मर्श्रत रूप है जो एक र्नगम द्वारा वहन 

की जाने वािी िीर्मत देयता िुरक्षा के िाथ-िाथ िाभकारी कर क्तस्थर्त और िाझेदारी के 

िर्चीिेपन को जोड़ती है। एक एिएििी का स्वार्मत्व आम तौर पर दो या दो िे अर्धक र्हतधारको ं

के पाि होता है र्जन्हें िदस्य कहा जाता है। एक एिएििी का गठन एक नाम आरर्क्षत करके 

और िंगठन के िेखो ंको दाक्तखि करने के र्िए राज्य िर्र्चव को िौपंकर र्कया जाता है। ये िेख 

र्किी र्नगम के र्नगमन के िेखो ंके िमान जानकारी प्रदान करते हैं। 

 

कंपनी का प्रबंधन एक प्रबंधक या प्रबंधको ंमें र्नर्हत होता है। प्रबंधक िदस्य हो भी िकता है 

और नही ंभी। एिएििी के िदस्यो ंमें व्यक्ति, र्नगम, िाझेदारी, टर स्ट, अन्य एिएििी और अन्य 

िंस्थाएं शार्मि हो िकती हैं। एिएििी का गठन होने पर आम तौर पर कम िे कम दो िदस्यो ं

की आवश्यकता होती है, हािांर्क जॉर्जिया एक िदस्यीय एिएििी की अनुमर्त देता है। 

 

िाभ: 

 एि कॉपोरेशन के र्वपरीत, िदस्यो ंकी िंख्या या प्रकार पर कोई िीमा नही ंहै 

 एक अिग कानूनी इकाई के रूप में मान्यता प्राप्त है 

 िदस्यो ंकी व्यक्तिगत िंपर्त्त को वैिे ही िुरर्क्षत रखता है जैिे र्क वे र्किी र्नगम के 

शेयरधारक हो ं

 स्टॉक के र्वर्भन्न वगों की पेशकश करने में िक्षम 

 दोहरे कराधान को िमाप्त करता है र्जिका भुगतान कॉपोरेट शेयरधारक करते हैं 

 हार्न िदस्यो ंद्वारा कटौती योग्य है 

 स्टॉक स्वार्मत्व के प्रर्तशत के अिावा अन्य कारको ंके आधार पर िाभ आवंर्टत र्कया जा 

िकता है 

 र्किी भी अन्य प्रकार की व्याविार्यक इकाई की तुिना में कम प्रर्तबंधो ंके िाथ िीर्मत 

देयता और पाि-थू्र कर उपर्चार के िक्ष्यो ंको प्राप्त करता है 
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  मार्िक एिएििी के प्रबंधन में भाग िे िकते हैं 

 
नुकिान: 

 

 एिएििी बहु-राज्य िंर्चािन के र्िए उपयुि नही ंहो िकता है। कई राज्यो ंने "र्वदेशी" 

एिएििी के र्िए एिएििी कानून और प्रावधानो ंको नही ंअपनाया है, इिर्िए जॉर्जिया 

एिएििी की िीर्मत देयता को अन्य राज्यो ंमें िम्मार्नत नही ंर्कया जा िकता है जो 

एिएििी पर एक र्नगम की तरह कर िगाते हैं। 

 नकारात्मक कर पररणामो ंके र्बना र्नगम िे एिएििी में पररवर्तित करना मुक्तिि हो 

िकता है 

 पररर्चािन िमझौते की शब्ाविी के आधार पर, र्हतो ंकी कोई र्नः शुल्क हस्तांतरणीयता 

नही ंहो िकती है 

 पररर्चािन िमझौते की शब्ाविी के आधार पर, एिएििी का स्थायी जीवन नही ंहो 

िकता है; जॉर्जिया में एिएििी 30 िाि तक िीर्मत है 

 पेशेवर कानूनी और िेखा िहायता की पुरजोर अनुशंिा की जाती है 

 

जोसनंग, िाइिेंर्िंग, परर्मट, बीमा और करो ंके िंबंध में व्यविायो ंकी अिग-अिग आवश्यकताएँ 

होती हैं। (नोट: कराधान आवश्यकताओ ंको "र्वत्तीय ररकॉडि कीर्पंग" शीििक वािे अगिे अध्याय में भी 

शार्मि र्कया गया है।) 

योजना और जोसनंग 

 

जोसनंग: र्किी िुर्वधा को खरीदने या पटे्ट पर िेने िे पहिे, आपको अपनी िंपर्त्त की जोर्नंग, 

पार्किं ग के्षत्र और आपके व्यविाय के र्िए अनुमत िाइनेज के िंबंध में स्थानीय/काउंटी र्नयोजन 

अर्धकाररयो ंिे जांर्च करनी र्चार्हए। योजना प्रार्धकारी घर-आधाररत व्यविाय िंर्चािन को भी 

र्वर्नयर्मत करते हैं। 

 
असिभोग प्रमाणपत्र: स्थानीय फायर माशिि को इमारत को उपयोग में िाने िे पहिे फायर कोड 

अनुपािन के र्िए उिका र्नरीक्षण करना र्चार्हए। 

 

भिन सनरीक्षण का प्रमाण पत्र: स्थानीय भवन र्नरीक्षक पहंुर्च, शौर्चािय और र्नमािण प्रकार के उर्र्चत 

उपयोग को प्रमार्णत करता है। 

 

िाइिेंि 

 

प्रते्यक व्यविाय के पाि उर्र्चत व्यविाय िाइिेंि होना र्चार्हए। व्यविाय िाइिेंि को "व्यापार 

कर प्रमाणपत्र" या "व्याविार्यक कर परर्मट" भी कहा जाता है। व्यविाय िाइिेंि र्िटी हॉि, 

काउंटी कोटिहाउि, या उि शहर या काउंटी के प्रशािन भवन में प्राप्त र्कए जाते हैं र्जिमें 

आपका व्यविाय स्थान क्तस्थत है। आपको प्रते्यक काउंटी िे उिकी व्यविाय िाइिेंि 

आवश्यकताओ ंऔर िागू शुल्क के बारे में जांर्च करनी र्चार्हए र्जिमें आप व्यविाय करते हैं। 
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 व्यापररक नाम 

 

एकमात्र स्वार्मत्व या िाझेदारी के रूप में िंगर्ठत िभी व्यविाय जो ऐिे नाम के तहत 

िंर्चार्ित होते हैं जो स्वार्मत्व को प्रर्तर्बंर्बत नही ं करते हैं, उन्हें उि काउंटी के 

िुपीररयर कोटि के क्लकि  के िाथ एक व्यापार नाम (काल्पर्नक नाम) पंजीकरण दाक्तखि 

करना र्चार्हए जहां व्यविाय क्तस्थत है। उदाहरण के र्िए, जो क्तिथ के स्वार्मत्व वािी 

एक आइिक्रीम की दुकान "जो क्तिथ की आइिक्रीम शॉप द कॉनिर क्रीमरी के रूप में 

व्यविाय कर रही है" के रूप में पंजीकृत होगी। 

 
परसमट 

 

30 िे अर्धक प्रकार के व्यविाय र्वशेि परर्मट, िाइिेंि और र्नरीक्षण के अधीन हैं। 

इनमें सू्कि, रोजगार एजेंर्ियां, बाि देखभाि कें ि, प्रर्तभूर्त डीिर, मोटर पररवहन, 

र्वत्तीय िंस्थान, िाविजर्नक मनोरंजन, जािूिी एजेंर्ियां, कॉिेटोिॉर्जस्ट, ताप और 

वायु, प्रशीतन, पं्लबर और इिेक्टर ीर्शयन शार्मि हैं। िाइिेंर्िंग, परर्मट और र्नरीक्षण 

के बारे में जानकारी आपके स्थानीय िाइिेंर्िंग या र्नरीक्षण कायाििय या र्नम्नर्िक्तखत 

वेबिाइट पर पाई जा िकती है: www.sos.state.ga.us/plb 

 
खाद्य प्रबंिन और सितरण: कानून के तहत, खाद्य उत्पादो ं के प्रिंस्करण, प्रबंधन, 

भंडारण या र्वतरण में िगे र्किी भी व्यविाय को परर्मट के र्िए आवेदन करना 

र्चार्हए।: 

 

जॉर्जिया कृर्ि र्वभाग  

उपभोिा िंरक्षण प्रभाग 

www.agr.georgia.gov 

 
भोजन पकाना और तैयार करना: ऐिे व्यविाय जो खाना पकाने या परोिे जाने वािे 

भोजन की तैयारी में िंिग्न हैं (रेस्तरां, होटि, नर्ििंग होम, आर्द) का र्नरीक्षण और 

िाइिेंि स्थानीय काउंटी स्वास्थ्य र्वभाग द्वारा र्कया जाना र्चार्हए। 

 

िराब िाइिेंि: मादक पेय पदाथि परोिने के इचु्छक व्यविायो ंको िाइिेंि के र्िए 

आवेदन करना होगा। प्रर्क्रयाओ ंके र्िए अपने शहर के िाइिेंि और कर र्वभाग या 

काउंटी र्वत्त र्वभाग िे जाँर्च करें । 
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 टर ेडमाका , िेिा सचह्न, पेटेंट, कॉपीराइट 
 

टर ेडमाकि  को र्किी भी शब्, नाम, प्रतीक, उपकरण या उिके िंयोजन के रूप में 

पररभार्ित र्कया जाता है, र्जिे र्किी व्यक्ति या िंस्था द्वारा बनाए या बेरे्च गए िामान की 

पहर्चान करने और उन्हें र्किी अन्य व्यक्ति या इकाई द्वारा बनाए या बेरे्च गए िामान िे 

अिग करने के र्िए अपनाया और उपयोग र्कया जाता है। इिी प्रकार, िेवा र्र्चह्न का 

उपयोग र्किी व्यक्ति या इकाई द्वारा प्रदान की गई या प्रस्तार्वत िेवाओ ंकी पहर्चान करने 

और उन्हें र्किी अन्य व्यक्ति या इकाई द्वारा प्रदान की गई या पेश की गई िेवाओ ंिे 

अिग करने के र्िए र्कया जाता है। कानूनी िुरक्षा के र्िए टर ेडमाकि , िेवा र्र्चह्न और पेटेंट 

पंजीकृत र्कए जा िकते हैं। जानकारी और आवेदन यहां िे प्राप्त र्कए जा िकते हैं: 

 

टर ेडमाकि /िेवा र्र्चह्न 

राज्य र्नगम 

 प्रभाग के िर्र्चव 

http://sos.ga.gov>पेज>टर ेडमाकि -एंड-िर्विि-माकि । 

अमेररकी िरकार द्वारा एक आर्वष्कारक को "अन्य िोगो ंको आर्वष्कार बनाने, उपयोग 

करने, र्बक्री के र्िए पेश करने, या पूरे िंयुि राज्य अमेररका में बेर्चने या आर्वष्कार को 

िंयुि राज्य अमेररका में आयात करने िे रोकने के र्िए" िाविजर्नक प्रकटीकरण के बदिे में 

िीर्मत िमय के र्िए पेटेंट प्रदान र्कया जाता है। आर्वष्कार जब पेटेंट प्रदान र्कया जाता है। 

पेटेंट कानूनो,ं टर ेडमाकि  और आर्वष्कारो ंिे िंबंर्धत प्रकाशन फेडरि बुकस्टोर और यू.एि. 

वार्णज्य र्वभाग में उपिब्ध हैं। आप र्किी पेटेंट वकीि िे परामशि िेना र्चाह िकते हैं। पेटेंट 

यहां पंजीकृत हैं: 

 
यू.एि. वार्णज्य र्वभाग 

पेटेंट और टर ेडमाकि  कायाििय 

www.uspto.gov 

 

कॉपीराइट मूि कायों के िेखको ंको अमेररकी कानूनो ंद्वारा 

प्रदान की गई िुरक्षा का एक रूप है। कॉपीराइट फॉमि और 

जानकारी कांिेि के पुस्तकािय िे उपिब्ध हैं: 

 

कॉपीराइट कायाििय 

कांिेि के पुस्तकािय 

www.copyright.gov 
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 थोक सबक्री कानून 

 

यर्द आप एक स्थार्पत व्यविाय खरीदने की योजना बना रहे हैं, तो खरीदार के रूप में 

आपको थोक र्बक्री कानून का पािन करना होगा। यह आवश्यक है र्क वास्तर्वक 

खरीद िे कम िे कम पांर्च र्दन पहिे, प्रते्यक िेनदार को प्रस्तार्वत र्बक्री के बारे में 

व्यक्तिगत रूप िे िूर्र्चत र्कया जाए। 200,000 िे अर्धक आबादी वािे काउंर्टयो ंमें, 

खरीदारी के इरादे को एक बार प्रकार्शत करना आवश्यक है, खरीदारी पूरी होने िे 

कम िे कम िात र्दन पहिे। इि प्रर्क्रया के बारे में अपने वकीि िे परामशि िें। 

 

सबक्री एिं उपयोग कर 
 

ऐिे व्यविाय जो खुदरा या थोक उत्पाद बेर्चते हैं या कुछ प्रकार की िेवाएँ प्रदान करते 

हैं, उन्हें राज्य की ओर िे र्बक्री कर एकत्र करना और जमा करना आवश्यक है। 

आपको र्बक्री कर नंबर के र्िए जॉर्जिया राज्य में आवेदन करना होगा जो आपको 

राज्य को कर धन एकत्र करने, ररपोटि करने और भेजने के र्नदेशो ं के िाथ भेजा 

जाएगा। 

 

जॉर्जिया राजस्व र्बक्री और उपयोग कर प्रभाग र्वभाग 

https://dor.georgia.gov>taxes>business-taxes/sales-use-tax 

िंपर्त्त कर 

 

जॉर्जिया में िंर्चार्ित िभी व्यविायो ंको व्यविाय की वास्तर्वक िंपर्त्त और व्यक्तिगत 

िंपर्त्त पर िंपर्त्त (मूल्यानुिार) कर का भुगतान करना आवश्यक है। वास्तर्वक िंपर्त्त 

भूर्म और वह िब कुछ है जो भूर्म पर उग रहा है, खड़ा र्कया जा रहा है, या उििे 

जुड़ा हुआ है। व्यक्तिगत िंपर्त्त वह िब कुछ है र्जिका स्वार्मत्व हो िकता है जो र्क 

अर्चि िंपर्त्त नही ंहै (अथाित, उपकरण, वाहन)। िंपर्त्त करो ंका मूल्यांकन और िंिहण 

अिग-अिग काउंर्टयो ंद्वारा र्कया जाता है। इिर्िए, व्यविाय मार्िको ंको उर्र्चत दरें  

र्नधािररत करने और फॉमि प्राप्त करने के र्िए उि काउंटी में कर र्नधािरणकताि के 

कायाििय िे िंपकि  करना र्चार्हए र्जिमें व्यविाय क्तस्थत है। जॉर्जिया राजस्व र्वभाग 

की वेब िाइट पर राज्य िंपर्त्त कर प्रभाग के माध्यम िे स्थानीय कर कायािियो ंके 

र्िंक हैं। 

 

        जॉर्जिया राजस्व र्वभाग िंपर्त्त कर प्रभाग 

https://dor.georgia/gov/ 
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 व्यििाय आय कर 

 

व्याविार्यक आय कर का भुगतान िंघीय और राज्य दोनो ं स्तरो ं पर र्कया जाता है। 

आवश्यक प्रपत्र आपकी व्याविार्यक इकाई पर र्नभिर करते हैं। आंतररक राजस्व िेवा 

और जॉर्जिया राजस्व र्वभाग के पाि ऐिे प्रकाशन हैं जो आयकर दाक्तखि करने की 

आवश्यकताओ ंकी योजना बनाने में िहायता करें गे। अर्धक जानकारी इि गाइडबुक के 

अध्याय 7 में पाई जा िकती है। 

 

रोजगार के मुदे्द 
 

कमिर्चाररयो ंवािे व्यविाय मार्िको ंको कई अिग-अिग राज्य और िंघीय एजेंर्ियो ंके 

िाथ पंजीकरण करना आवश्यक है। र्नयोिा अपने कमिर्चाररयो ंकी ओर िे कर रोकने 

और जमा करने के र्िए भी र्जमे्मदार हैं। कर आवश्यकताओ,ं बीमा आवश्यकताओ,ं 

नागररकता ित्यापन और अन्य कमिर्चारी-िंबंधी अनुपािन मुद्ो ंपर नीरे्च र्चर्चाि की गई है। 

 
एि एि-4 िंघीय कर आईडी नंबर 

 

यर्द आपका कानूनी रूप एक र्नगम, एक िीर्मत देयता कंपनी, एक िाझेदारी है, या 

यर्द आपके पाि कमिर्चारी हैं, तो आपको एक िंघीय कर आईडी नंबर की आवश्यकता 

होगी। एक पूरा फॉमि एिएि-4 आंतररक राजस्व िेवा को जमा र्कया जाना र्चार्हए। इि 

नंबर का उपयोग आपके कमिर्चाररयो ंकी ओर िे िंघीय आय करो ंऔर िामार्जक िुरक्षा 

करो ंकी पहर्चान करने और उन्हें जमा करने के र्िए र्कया जाता है। 

 
आंतररक राजस्व िेवा 

करदाता शैर्क्षक िेवा प्रभाग www.irs.gov 

 
W-4 कमाचारी का रोक भिा प्रमाणपत्र 

 

िभी कमिर्चाररयो ंको W-4 फॉमि पूरा करना होगा। W-4 फॉमि र्नयोिा को र्नदेश देता है र्क 

िंघीय आयकर रोक की गणना करते िमय र्कतनी छूट शार्मि की जाए। ये फॉमि आपके 

कमिर्चाररयो ंकी कार्मिक फाइिो ंमें रहते हैं और आईआरएि को मेि नही ंर्कए जाते हैं। फॉमि 

यहां िे प्राप्त र्कए जा िकते हैं: 

 

आंतररक राजस्व िेवा 

www.irs.gov 
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 W-2 िेतन और कर सििरण 

 

र्नयोिा को प्रते्यक कमिर्चारी को भुगतान र्कए गए वेतन के र्िए फॉमि W-2 दाक्तखि करना होगा, 

र्जनिे आय, िामार्जक िुरक्षा, या र्र्चर्कत्सा कर रोक र्दया गया था। िाथ ही, उन कमिर्चाररयो ंके 

र्िए फॉमि डबू्ल-2 अवश्य भरा जाना र्चार्हए र्जनिे आयकर रोका गया होगा यर्द कमिर्चारी ने 

एक िे अर्धक रोक भते्त का दावा नही ंर्कया है या फॉमि डबू्ल-4 पर रोक िे छूट का दावा नही ं

र्कया है। अर्धक र्ववरण आईआरएि वेब िाइट पर उपिब्ध हैं। 

 

940 सनयोिा का िासषाक िंघीय बेरोजगारी कर असिसनयम (FUTA) ररटना 

 

एक या अर्धक कमिर्चाररयो ं वािे र्नयोिाओ ं को यह ररटनि तैयार करना और दाक्तखि करना 

आवश्यक है। र्नयोिा अपने कमिर्चाररयो ंकी ओर िे एक विि में र्किी कमिर्चारी को भुगतान र्कए 

गए पहिे $7,000 वेतन के 0.8 प्रर्तशत की दर िे बेरोजगारी का भुगतान करते हैं। इि कर का 

भुगतान तै्रमार्िक र्कया जाना र्चार्हए, और प्रते्यक विि के अंत में आपको आईआरएि फॉमि 940 

या फॉमि 940ईजेड, र्नयोिा का वार्ििक िंघीय बेरोजगारी कर ररटनि दाक्तखि करना होगा। 

 

941 सनयोिा का तै्रमासिक िंघीय कर ररटना 

 

फेडरि र्वदहोक्तलं्डग और एफआईिीए जमा का र्मिान आईआरएि फॉमि 941 तै्रमार्िक कर 

ररटनि पर र्कया जाता है। FICA की गणना कमिर्चारी के वेतन के आधार पर की जाती है। 

कमिर्चाररयो ं के पाि मेर्डकेयर के र्िए 1.45 प्रर्तशत और 6.2 प्रर्तशत (2012 के र्िए) है। 

िामार्जक िुरक्षा के र्िए (कांिेि द्वारा अस्थायी रूप िे बदिे जा रहे FICA रोक प्रर्तशत के 

कारण 4.2 प्रर्तशत) उनके वेतन िे रोक र्दया गया है, और र्नयोिाओ ंको अभी भी 6.2 प्रर्तशत 

का भुगतान करना होगा। कमिर्चारी कर कटौती के िंबंध में पररपत्र ई के र्िए आईआरएि िे 

िंपकि  करें  या अपने कर पेशेवरो ंिे परामशि िें। 

 

आंतररक राजस्व िेवा 

www.irs.gov 

 

जॉसजाया राज्य की सिदहोक्तडंग िंख्या 

 

िभी र्नयोिाओ ं के पाि से्टट र्वदहोक्तलं्डग नंबर होना आवश्यक है। इि नंबर का उपयोग 

कमिर्चारी रे्चक िे रोके गए जॉर्जिया राज्य आयकर की पहर्चान करने और जमा करने के र्िए 

र्कया जाता है। 

 

जॉर्जिया राजस्व र्वभाग आयकर प्रभाग 

www.dor.ga.gov 
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 जी-4 कमाचारी भिा प्रमाण पत्र रोक रहे हैं 

 

 िभी कमिर्चाररयो ंको एक जी-4 फॉमि पूरा करना होगा, जो कमिर्चारी फाइिो ंमें रखा 

जाता है और राजस्व र्वभाग को नही ंभेजा जाता है। जी-4 फॉमि र्नयोिा को र्नदेश देता 

है र्क राज्य आयकर रोक की गणना करते िमय र्कतनी छूट शार्मि की जाए। फॉमि 

यहां िे प्राप्त र्कए जा िकते हैं: 

 
जॉर्जिया राजस्व  

र्वभाग आयकर प्रभाग 

       www.dor.georgia.gov  या  www.gtc.dor.ga.gov/ 

जी-7 तै्रमासिक िमािान सििरणी 

 

र्वदहोक्तलं्डग फाइर्िंग आवश्यकताएं 30 जून को िमाप्त होने वािी र्पछिी 12 महीने 

की अवर्ध के र्िए रोके गए करो ंकी रार्श पर आधाररत हैं। यह र्नधािररत करने के र्िए 

जॉर्जिया टैक्स गाइड िे परामशि िें र्क क्या आपके व्यविाय को वार्ििक, तै्रमार्िक, 

मार्िक या अधि-िाप्तार्हक फाइि करना र्चार्हए। 

 

डीओएि-1ए राज्य बेरोजगारी आिेदन 

 

अपने कमिर्चाररयो ंकी ओर िे राज्य बेरोजगारी बीमा का भुगतान करने के र्िए िभी 

र्नयोिाओ ंके पाि जॉर्जिया श्रम र्वभाग का नंबर होना आवश्यक है। आवेदन ऑनिाइन 

या आपके स्थानीय श्रम र्वभाग कायाििय के माध्यम िे उपिब्ध हैं। 

 

  www.dol.georgia.gov 

DOL-4N राज्य बेरोजगारी कर असिसनयम (SUTA) 

 

नए र्नयोिाओ ंके र्िए जॉर्जिया बेरोजगारी बीमा एक विि में र्किी कमिर्चारी को भुगतान 

र्कए गए पहिे $8,500 का 2.7 प्रर्तशत है, जो र्नयोिा द्वारा भुगतान र्कया जाता है। 

र्नयोिा तै्रमार्िक ररपोटि (फॉमि डीओएि-4एन) आवश्यक है। 

 

 www.dol.georgia.gov 

सनयोिा नया सकराया ररपोसटिंग कायाक्रम 

 

िभी र्नयोिाओ ं को राज्य को नई र्नयुक्तियो ं की ररपोटि करना आवश्यक है। इि 

जानकारी का उपयोग उन कमिर्चाररयो ंकी पहर्चान करने के र्िए र्कया जाता है जो बाि 

िहायता भुगतान में दोिी हैं। 
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नया र्कराया ररपोर्टिंग कायिक्रम 

   www.ga-newhire.com 

 

I-9 नागररकता ित्यापन 

 

अमेररकी नागररकता के र्िए कमिर्चाररयो ं को ित्यार्पत र्कया जाना र्चार्हए। यू.एि. 

आप्रवािन और प्राकृर्तकीकरण िेवा फॉमि I-9 को प्रते्यक कमिर्चारी द्वारा भरा जाना 

र्चार्हए और र्नयोिा द्वारा उर्र्चत दस्तावेज िंिग्न करके फाइि में रखा जाना र्चार्हए। 

 

अमेररकी आप्रवािन एवं प्राकृर्तकीकरण िेवाएँ 

www.ussis.gov 

 

         नू्यनतम मजदूरी 

अमेररकी श्रम र्वभाग िे एक िघु व्यविाय िंिाधन मागिदर्शिका उपिब्ध है। इि गाइड 

में ओवरटाइम, नू्यनतम वेतन और अन्य प्रािंर्गक कमिर्चारी िाभ मुद्ो ं पर जानकारी 

शार्मि है। भिे ही आप िंघीय नू्यनतम वेतन कानून के अंतगित नही ंआते हैं, र्फर भी 

आप जॉर्जिया के नू्यनतम वेतन कानून की आवश्यकताओ ंके अधीन हैं। अपने स्थानीय 

अमेररकी श्रम र्वभाग के प्रर्तर्नर्ध िे िंपकि  करें  या: 

 
यू.एि. श्रम र्वभाग       जॉर्जिया श्रम र्वभाग 

www.dol.gov     www.dol.georgia.gov 

श्रसमक मुआिजा बीमा 

तीन या अर्धक कमिर्चाररयो ंवािे र्नयोिाओ ंको श्रर्मक मुआवजा बीमा रखना कानूनन 

आवश्यक है। यह बीमा राज्य द्वारा र्वर्नयर्मत है िेर्कन स्थानीय िामुदार्यक बीमा एजेंटो ं

द्वारा बेर्चा जाता है। कम िे कम तीन उद्धरण की अनुशंिा की जाती है. व्यविाय में काम 

करने वािे मार्िको ंको कमिर्चारी माना जाता है, िेर्कन वे स्वयं को श्रर्मक क्षर्तपूर्ति बीमा 

कवरेज िे छूट दे िकते हैं। 

 

जॉर्जिया राज्य 

राज्य श्रर्मक मुआवजा बोडि 

 www.sbwc.georgia.gov                                                          
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रोजगार की क्तस्थसत का सनिाारण 

 

कमिर्चाररयो ंको काम पर रखने के िाथ आने वािे कर और ररपोर्टिंग बोझ िे बर्चने के र्िए र्नयोिा 

अक्सर अपने कमिर्चाररयो ंको स्वतंत्र ठेकेदारो ंके रूप में वगीकृत करने के र्िए प्रिोर्भत होते हैं। 

आंतररक राजस्व िेवा के पाि उन शतों की एक िूर्ची है र्जन्हें एक कमिर्चारी को एक स्वतंत्र 

ठेकेदार के रूप में वगीकृत करने के र्िए पूरा र्कया जाना र्चार्हए, जैिा र्क नीरे्च र्दखाया गया 

है। ये क्तस्थर्तयाँ र्किी व्यविाय के र्किी व्यक्ति पर र्नयंत्रण पर आधाररत होती हैं। र्किी कमिर्चारी 

की क्तस्थर्त के बारे में र्नणिय िेते िमय, आपको र्नम्नर्िक्तखत प्रश्नो ंपर र्वर्चार करना र्चार्हए: 

 क्या आप र्किी को बताएंगे र्क कब, कहां और कैिे काम करना है? 

 क्या आप र्किी को एक र्वशेि तरीके िे िेवाएँ र्नष्पार्दत करने के र्िए प्रर्शर्क्षत करें गे? 

 क्या आपके व्यविाय की िफिता या र्नरंतरता र्किी र्वशेि कमिर्चारी द्वारा कुछ िेवाओ ंके 

प्रदशिन पर र्नभिर करेगी? 

 क्या वह कायिकताि व्यक्तिगत रूप िे िेवाएँ प्रदान करेगा? 

 क्या आप श्रर्मको ंको काम पर रखेंगे, उनकी र्नगरानी करें गे और उन्हें भुगतान करें गे? 

 क्या कमिर्चारी का आपके व्यविाय के िाथ ितत िंबंध रहेगा? 

 क्या आप काम करने के घंटे र्नधािररत करें गे? 

 क्या आप कमिर्चारी िे अपने व्यविाय के प्रर्त पूणिकार्िक प्रर्तबद्धता की अपेक्षा करें गे? 

 क्या कायि िाइट पर, या मागि के अनुिार या आपके द्वारा र्नर्दिष्ट स्थान पर र्कया जाएगा? 

 क्या आप वह क्रम या क्रम र्नधािररत करें गे र्जिमें िेवाएँ र्नष्पार्दत की जानी हैं? 

 क्या आपको मौक्तखक या र्िक्तखत ररपोटि प्रसु्तत करने की आवश्यकता होगी? 

 क्या आप र्किी कमिर्चारी को वेतन के बजाय घंटे, िप्ताह या महीने के र्हिाब िे भुगतान करें गे? 

 र्किी र्वर्शष्ट पररयोजना का पूरा होना? 

 क्या आप यात्रा और व्याविार्यक खर्चों का भुगतान करें गे? 

 क्या आप उपकरण, िामिी और अन्य उपकरण प्रसु्तत करें गे? 

 क्या आपके व्यविाय में र्नवेश र्कए र्बना कमिर्चारी अपने आवश्यक कायि करने में िक्षम होगा? 

 क्या कमिर्चारी को आपिे िाभ नही ंहोगा या हार्न नही ंहोगी 

 व्यापार? 

 क्या कमिर्चारी आम तौर पर एक िमय में केवि एक (आपके) व्यविाय के र्िए काम करेगा? 

 क्या र्नष्पार्दत िेवाएँ केवि आपके व्यविाय के र्िए उपिब्ध कराई जाएंगी? 

 क्या आपको कमिर्चारी को नौकरी िे र्नकािने का अर्धकार होगा? 

 क्या कमिर्चारी को दार्यत्व वहन र्कए र्बना नौकरी छोड़ने का अर्धकार होगा? 
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यर्द आप इनमें िे िभी या अर्धकांश प्रश्नो ंका उत्तर हाँ में देते हैं, तो आपके कमिर्चारी स्वतंत्र 

ठेकेदारो ंके बजाय कमिर्चारी हो िकते हैं। स्वतंत्र ठेकेदारो ंके बारे में अर्धक जानकारी के र्िए, 

कृपया आंतररक राजस्व िेवा या अपने कर पेशेवर िे परामशि िें। 

 

व्यििाय शुरू करना जोक्तखम भरा है. जब व्याविार्यक पररिंपर्त्तयो ंको िंभार्वत नुकिान िे बर्चाने की बात आती है तो एक नए 

व्यविाय स्वामी को मानर्िक शांर्त की आवश्यकता होती है। जोक्तखम प्रबंधन पर र्वर्चार करते िमय व्यविाय मार्िको ंके पाि कई 

र्वकल्प होते हैं: 

 

 हार्न होने िे रोकें  

एक व्यविाय स्वामी व्यविाय के रासे्त में आने वािी िभी बाधाओ ंको दूर करके र्किी 

कमिर्चारी या िाहक को र्फििने िे रोक िकता है। मामिे में मामिा: र्बजिी के तारो ं

को ठीक िे िुरर्क्षत र्कया जाना र्चार्हए और वॉकवे िे बाहर होना र्चार्हए। कमिर्चारी 

प्रर्शक्षण जो नौकरी पर िुरक्षा, तकनीकी क्षमता और उर्र्चत व्याविार्यक व्यवहार 

(नैर्तक, गैर-उत्पीड़नपूणि तरीके िे कायि करना) पर जोर देता है, िंभार्वत दुघिटनाओ ं

या मुकदमो ंको रोक िकता है। 

 

 उि हार्न की गंभीरता को कम करें  र्जिे रोका नही ंजा िकता 

एक व्यविाय स्वामी जो क्तखड़की के के्षत्रो ंपर धातु की ििाखें िगाता है, वह र्किी को 

पररिर में प्रवेश करने िे रोक िकता है, िेर्कन र्किी को ििाखो ंके बीर्च कोई वसु्त 

फें कने और क्तखड़की के शीशे तोड़ने िे नही ंरोकेगा। िुरक्षा प्रणार्ियाँ (अिामि, पाि कोड 

और गाडि) र्चोरी के जोक्तखमो ंको रोकने और/या कम करने में मदद कर िकती हैं। िाथ 

ही, आग या अन्य प्राकृर्तक आपदाओ ंकी क्तस्थर्त में अद्यतन डुक्तप्लकेट ररकॉडि को िाइट 

िे दूर रखा जाना र्चार्हए। भौर्तक िंपर्त्त की िुरक्षा के अिावा, बौक्तद्धक िंपदा को पेटेंट, 

टर ेडमाकि  और िेवा र्र्चह्नो ंके उपयोग के माध्यम िे िंरर्क्षत र्कया जाना र्चार्हए। 

 

 कंपनी की पररिंपर्त्तयो ंका उपयोग करके नुकिान की िागत को वहन करें  

यर्द र्किी व्यविाय के टर क िे मिबा र्गरता है और दूिरे वाहन की र्वंडशील्ड में दरार 

आ जाती है, तो व्यविाय कंपनी के िंिाधनो ं(फंड) का उपयोग करके र्वंडशील्ड को 

बदि िकता है। 

 

 बीमा खरीदकर हार्न का जोक्तखम र्किी तीिरे पक्ष को हस्तांतररत करें   

एक व्यविाय स्वामी अपने स्टोर की इमारत और व्याविार्यक िामिी के र्िए एक िंपर्त्त 

पॉर्ििी खरीदता है। यर्द बवंडर इमारत और उिकी िामिी को गंभीर नुकिान पहंुर्चाता 

है, तो व्यविाय के मार्िक को इमारत के पुनर्निमािण और िामिी को बदिने के र्िए 

बीमा पॉर्ििी में उक्तल्लक्तखत आय प्राप्त होगी। आय की वास्तर्वक रार्श पॉर्ििी िीमा, 

र्नयम और शतों पर र्नभिर करेगी। 

 

व्यविाय बीमा के अनेक, अनेक प्रकार उपिब्ध हैं। कुछ अर्धक िामान्य प्रकारो ं का वणिन 

र्नम्नर्िक्तखत तार्िका में र्कया गया है। िभी नीर्तयां हर व्यविाय के र्िए आवश्यक नही ंहैं। 

आपको यह तय करना होगा र्क आपके र्वर्शष्ट व्यविाय के र्िए िबिे महत्वपूणि क्या है, यानी 

आपका व्यविाय र्कतना जोक्तखम उठा िकता है और व्यवहायि बना रह िकता है। एक बार 

आवश्यक बीमा के प्रकार तय हो जाने के बाद, आपको कवरेज की र्डिी बनाम उि कवरेज की 

िागत पर र्वर्चार करना र्चार्हए। 
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जोक्तखम प्रबंिन 

और बीमा 

 

बीमा का 

प्रकार सििरण 

 

वार्णक्तज्यक 

िंपर्त्त 

इिमें भवन, व्याविार्यक र्नजी िंपर्त्त, दूिरो ंकी र्नजी िंपर्त्त और 

व्याविार्यक आय के नुकिान के र्िए कवरेज शार्मि है। िंपर्त्त का 

मूल्यांकन प्रर्तस्थापन िागत (आमतौर पर बेहतर र्वकल्प) या मूल्यह्राि 

र्नपटान पर र्कया जा िकता है। 

 
 

वार्णक्तज्यक 

िामान्य दार्यत्व 

इि कवरेज को कभी-कभी "िाविजर्नक दार्यत्व" कहा जाता है। यह 

उत्पाद उन तीिरे पक्षो ंको िुरक्षा प्रदान करता है र्जनका आपके 

व्यविाय िंर्चािन के पररणामस्वरूप बीमा र्कया जा िकता है। यह बीमा 

तब प्रभावी होता है जब कोई आपके व्यविाय के िामने फुटपाथ पर 

र्फिि जाता है या जब कोई दावा करता है र्क आपके कमिर्चाररयो ंने 

िाइट र्फक्स्र्चर स्थार्पत करने में िापरवाही की और बाद में आग िग 

गई, और इिका कारण दोिपूणि वायररंग र्नधािररत र्कया गया। 

 
व्यविाय मार्िक 

नीर्त 

कुछ प्रकार के छोटे व्यविायो ंके र्िए र्वशेि रूप िे तैयार की गई 

वार्णक्तज्यक िंपर्त्त और दार्यत्व का एक िंयोजन। इिमें आमतौर पर 

वार्णक्तज्यक िंपर्त्त और वार्णक्तज्यक िामान्य देयता कवरेज शार्मि है, 

िेर्कन पेशेवर दार्यत्व शार्मि नही ंहै। 

 
वार्णक्तज्यक 

अंतदेशीय 

िमुिी 

इिमें मोबाइि उपकरण, कंपू्यटर उपकरण, र्नमािणाधीन इमारतें, 

ढोए/खीरें्च जा रहे माि और बेिी कवरेज के र्िए कवरेज शार्मि है। 

र्किी भी प्रकार के व्यविाय के र्िए बेिीज कवरेज की आवश्यकता 

होगी जो मरम्मत या िफाई के र्िए िाहको ंका िामान स्वीकार करता है 

जैिे र्क डर ाई क्लीनर या आभूिण मरम्मत की दुकान। 

 

 
वार्णक्तज्यक 

ऑटोमोबाइि 

इिमें देयता, र्र्चर्कत्सा भुगतान, गैर-बीमाकृत मोटर र्चािको,ं शारीररक 

क्षर्त कवरेज, टोइंग और र्कराये की कार प्रर्तपूर्ति के र्िए कवरेज 

शार्मि है। यह कवरेज व्यविाय के स्वार्मत्व वािे और पॉर्ििी में 

िूर्चीबद्ध वाहनो ंके र्िए है। इिके अिावा, उन वाहनो ंके र्िए भी 

कवरेज प्रदान र्कया जा िकता है जो पटे्ट पर र्दए गए हैं , र्कराए पर र्िए 

गए हैं या उधार र्िए गए हैं। उदाहरण के र्िए, यर्द कोई कमिर्चारी 

कंपनी के कामकाज के र्िए अपने र्नजी वाहन का उपयोग करता है 

और उि दौरान कमिर्चारी के िाथ कोई दुघिटना हो जाती है, तो आपकी 

कंपनी उत्तरदायी हो िकती है। this time. 

 

गैराज और 
डीलर कवरेज 

इिमें गेराज दार्यत्व, डीिरो ंकी शारीररक क्षर्त और गेराज रखवािो ंका 

कवरेज शार्मि है। यह नीर्त वार्णक्तज्यक िामान्य देयता और वार्णक्तज्यक 

ऑटोमोबाइि नीर्तयो ंका एक िंयोजन है और र्वर्शष्ट प्रकार के 

व्यविायो ंके र्िए र्डजाइन की गई है। यह कवरेज आमतौर पर 

ऑटोमोबाइि मरम्मत की दुकानो,ं ऑटोमोबाइि डीिरो ंआर्द पर र्िखा 

जाता है। 
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 कुछ कंपर्नयाँ िीधे अपने व्याविार्यक िाहको ंको बीमा बेर्चती हैं, िेर्कन कई बीमाकताि 

अपने उत्पादो ंके र्वपणन के र्िए एजेंटो ंऔर दिािो ंके नेटवकि  का उपयोग करते हैं। 

एक ऐिा एजेंट ढंूढने के र्िए र्जिके िाथ आप िहज महिूि कर िकें  और र्जि पर 

आप भरोिा कर िकें , अन्य व्यविाय मार्िको ंिे रेफरि मांगें, अर्धमानतः  आपके ही 

उद्योग में, या अपने स्थानीय र्चैंबर ऑफ कॉमिि या एिबीडीिी कायाििय िे जांर्च करें । 

र्किी एजेंट या ब्रोकर का र्चयन करते िमय देखने योग्य एक प्रमाण यह पहर्चानना है र्क 

क्या उिने कोई प्रमाणपत्र अर्जित र्कया है। कुछ िामान्य पदनामो ंमें िीपीिीयू (र्चाटिडि 

प्रॉपटी कैजुअल्टी अंडरराइटर), िीआईिी (प्रमार्णत बीमा परामशिदाता), एएआई (बीमा 

में मान्यता प्राप्त ििाहकार), या एआरएम (जोक्तखम प्रबंधन में िहयोगी) शार्मि हैं। 5 

जब कोई मार्िक यह तय कर रहा है र्क र्कि प्रकार का बीमा खरीदना है, तो एजेंट 

र्वर्भन्न कायिक्रमो ं और नीर्तयो ं (जैिे, प्रतीक्षा अवर्ध, िह-बीमा स्तर, स्वीकायि शुल्क, 

पॉर्ििी की अर्धकतम िीमा और युद्ध खंड) की तकनीकी व्याख्या करने में बहुत मदद 

र्मि िकती है। उिी उद्योग में अन्य व्यविाय मार्िको ंिे उनके बीमा कायिक्रमो ंके बारे 

में बात करना और िदस्यो ंके र्िए उपिब्ध र्वशेि कायिक्रमो ंके र्िए व्यापार िंघो ंिे 

जांर्च करना भी फायदेमंद िार्बत हो िकता है। 

 

5रे्चडरडॉन, र्ििा। "र्बजनेि इंश्योरेंि: एक 12-पॉइंट रे्चकर्िस्ट," Inc.com। अकू्टबर 1,2001. 

अगस्त, 2002 को www.inc.com/articles/2001/10//23492.html िे प्राप्त र्कया गया।                                                                   91                       

बीमा का 

प्रकार सििरण 

 

 
वार्णक्तज्यक छाता 

दार्यत्व 

इिमें आपकी वार्णक्तज्यक िामान्य देयता, वार्णक्तज्यक ऑटोमोबाइि 

देयता, गेराज देयता और र्नयोिा की देयता के ऊपर देयता कवरेज की 

एक अर्तररि परत शार्मि है। उदाहरण के र्िए, $1,000,000 की 

अंबे्रिा देनदारी िीमा वािे व्यविाय में प्रते्यक कवर र्कए गए दावे के र्िए 

$2,000,000 की िीमा उपिब्ध होगी। इिके अिावा, छत्र नीर्त, कुछ 

मामिो ंमें, कुछ प्रकार के दावो ंके र्िए प्राथर्मक कवरेज प्रदान कर 

िकती है जो कवरेज की पहिी परत द्वारा कवर नही ंर्कए जा िकते हैं। 

इि मामिे में, पॉर्ििी में बड़ी कटौती होती है, आमतौर पर $10,000 की 

रार्श। 

 

 
 

कमिर्चारी भुगतान 

इिमें र्नयोिा की देनदारी और वैधार्नक िाभ शार्मि हैं। यह कवरेज 

जॉर्जिया राज्य में र्किी भी र्नयोिा के र्िए आवश्यक है र्जिके पाि 

तीन या अर्धक कमिर्चारी हैं। व्यविाय के कानूनी स्वरूप के आधार पर 

मार्िक को तीन कमिर्चाररयो ंमें िे एक के रूप में र्गना जा िकता है। दरें  

र्किी कमिर्चारी के र्वर्शष्ट कतिव्यो ंिे मेि खाने के र्िए िंरर्र्चत की जाती 

हैं। उदाहरण के र्िए, कायिस्थि में एक र्िर्पक कमिर्चारी को छत बनाने 

वािे ठेकेदार के िमान खतरो ंका िामना नही ंकरना पड़ता है, और 

इिर्िए, छत बनाने वािे ठेकेदार की दर की तुिना में र्िर्पक कमिर्चारी 

के र्िए दर बहुत कम है। 

 
अन्य नीर्तयाँ 

इिमें बॉयिर और मशीनरी, र्नदेशक और अर्धकारी, की-मैन, 

व्याविार्यक दार्यत्व (तु्रर्टयां और रू्चक), वार्णक्तज्यक अपराध, िीज-होल्ड, 

अर्तररि व्यय, व्यापार में रुकावट, कन्वेंशन रद्ीकरण, ग्लाि और िाइन, 

प्राप्य खाते और मूल्यवान कागजात शार्मि हैं। 

 

जोक्तखम प्रबंिन 

और बीमा 

 



 

अध्याय छह: कानूनी और जोक्तखम प्रबंिन मुदे्द  

एक नए व्यविाय स्वामी को बीमा एजेंट के िाथ र्नम्नर्िक्तखत पर र्चर्चाि करनी र्चार्हए: 

 आपकी र्वर्शष्ट नीर्तयो ंके र्िए दावा प्रर्क्रयाएँ। आपको यह जानना होगा र्क दावा 

होने के बाद आपको र्कन कायों की आवश्यकता है। कुछ कंपर्नयो ंकी र्वर्शष्ट 

प्रर्क्रयाएँ होती हैं र्जनका पािन र्कया जाना र्चार्हए अन्यथा जुमािना िागू होगा। 

 भुगतान योजना र्वकल्प. अर्धकांश बीमा कंपर्नयाँ अब र्कस्त योजनाएँ पेश करती 

हैं जो छोटे व्यविाय के बजट में र्फट हो िकती हैं और नकदी प्रवाह में मदद कर 

िकती हैं। 

 आपके र्वर्शष्ट व्यविाय के र्िए प्रािंर्गक राइडिि। घर-आधाररत व्यविायो ंके 

र्िए, कभी-कभी व्यविाय को कवर करने के र्िए गृहस्वामी की पॉर्ििी में 

राइडिि जोडे़ जा िकते हैं। बीमाकताि और व्यविाय के प्रकार के आधार पर, 

यह र्वकल्प अर्धक र्कफायती हो िकता है। 

 एक िाहक के रूप में वे आपको अर्तररि िेवाएँ प्रदान करते हैं। अर्धकांश कई 

िेवाएँ र्नः शुल्क प्रदान करते हैं, िेर्कन वे हमेशा इि प्रकार की जानकारी का 

र्वज्ञापन नही ंकरते हैं। उदाहरण के र्िए, कुछ िोग 24 घंटे की दावा हॉटिाइन प्रदान 

करते हैं। 

 

इिके अर्तररि, एक एजेंट को प्रदान करना र्चार्हए: 

 प्रते्यक विि आपकी नवीनीकरण र्तर्थ िे िगभग 90 र्दन पहिे आपके हार्न इर्तहाि 

की प्रर्तयां। जॉर्जिया राज्य के कानून के अनुिार एजेंट/कंपनी को आपके अनुरोध 

के 30 र्दनो ंके भीतर आपको ये उपिब्ध कराना आवश्यक है। तीन िाि की अवर्ध 

मांगें तार्क आप र्पछिे विों के दावो ंपर अपडेट रह िकें . 

 यर्द िंभव हो तो कई अिग-अिग बीमा कंपर्नयो ंिे उद्धरण। िभी कंपर्नयो ंके 

उद्धरणो ंकी एक र्िक्तखत प्रर्त देखने के र्िए कहें, भिे ही एजेंट आपको बताए र्क 

प्रीर्मयम आपकी वतिमान पॉर्िर्ियो ंिे अर्धक था। "िेब िे िेब" की तुिना करने 

का प्रयाि करें  क्योरं्क कम प्रीर्मयम अक्सर कम कवरेज का पररणाम होता है। 

 आपकी नवीनीकरण र्तर्थ िे कम िे कम 30 र्दन पहिे एक र्िक्तखत नवीनीकरण 

उद्धरण। इििे आपको अपने र्वकल्पो ंपर र्वर्चार करने के र्िए पयािप्त िमय र्मिता 

है। 

 

जॉर्जिया बीमा र्वभाग  

www.gainsurance.org 

 

इि गाइडबुक का अगिा अध्याय अब तक र्चर्चाि र्कए गए कई र्िद्धांतो ंका अनुप्रयोग शुरू 

करता है और व्यविाय को प्रबंर्धत करने के तरीके के बारे में र्नणिय के आधार पर उद्यमी 

को पररणामी कारिवाई करनी होगी। 
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अध्याय िात:  

सििीय ररकाडा रखना 



 

अध्याय िात: सििीय ररकाडा रखना 
 

व्यििाय तीन कारणो ं िे अपने र्वत्तीय िेनदेन को ररकॉडि करते हैं। िबिे पहिे, 

र्वत्तीय ररकॉडि का उपयोग िंघीय, राज्य या स्थानीय िरकारो ंद्वारा आवश्यक ररपोटि और 

कर ररटनि तैयार करने के र्िए र्कया जाता है। दूिरा, पंूजी र्चाहने वािे व्यविायो ंको 

ऋणदाताओ ंया र्नवेशको ंको अपने र्वत्तीय ररकॉडि र्दखाने की आवश्यकता होगी। तीिरा, 

और िबिे महत्वपूणि, अच्छी तरह िे बनाए गए र्वत्तीय ररकॉडि का उपयोग प्रबंधन द्वारा 

िंर्चािन और िाभप्रदता में िुधार के र्िए र्कया जा िकता है। 

 

 अर्धकांश व्यविाय कानून का अनुपािन करने के र्िए र्वत्तीय ररकॉडि रखने की 

आवश्यकता को िमझते हैं, िेर्कन इि बात को नजरअंदाज कर देते हैं र्क इन ररकॉडों 

का उपयोग व्यविाय िंर्चािन को बेहतर बनाने के र्िए कैिे र्कया जा िकता है। र्वत्तीय 

िेनदेन की ररकॉर्डिंग और र्नगरानी िे उत्पन्न जानकारी व्यविाय मार्िको ंऔर प्रबंधको ं

को रुझानो ंऔर िंभार्वत िमस्याओ ंकी पहर्चान करने और मुनाफे में िुधार के र्िए उन 

पर कारिवाई करने में मदद कर िकती है। 

 

कोई कंपनी र्कि प्रकार की कर िेखांकन पद्धर्त और िेखांकन प्रणािी रु्चनती है, यह कई 

कारको ं पर र्नभिर करता है, र्जिमें व्यविाय का कानूनी रूप, व्यविाय का प्रकार, क्या 

व्यविाय इन्वेंटर ी रखता है, या क्या व्यविाय में कमिर्चारी हैं। 

 

िेखांकन सिसियााँ 
 

आम तौर पर, व्यविाय के मार्िक दो िेखांकन र्वर्धयो ंके बीर्च र्चयन करते हैं: नकद 

र्वर्ध और िंर्चय र्वर्ध। हािाँर्क, हाइर्ब्रड र्वर्धयाँ हैं, र्जन्हें कभी-कभी "िंशोर्धत 

प्रोद्भवन" र्वर्धयो ंके रूप में जाना जाता है, र्जिे कोई व्यविाय तब रु्चन िकता है जब 

र्वत्तीय प्रबंधन नकदी या प्रोद्भवन र्वर्ध के र्िए अनुकूि नही ंहोता है। व्यविाय के र्िए 

रु्चनी गई र्वर्ध आंतररक राजस्व र्दशार्नदेशो ंके अनुरूप होनी र्चार्हए। व्यविायो ंको 

िाि-दर-िाि िेखांकन के तरीको ंको बदिने की अनुमर्त नही ंहै, जब तक र्क पहिा 

कर ररटनि दाक्तखि करने के बाद, वह िेखांकन के तरीको ंको बदिने के र्िए आंतररक 

राजस्व िेवा की मंजूरी का अनुरोध करता है और प्राप्त नही ंकरता है। िेखांकन र्वर्धयो ं

को बदिने के अनुमोदन के र्िए अनुरोध आंतररक राजस्व िेवा फॉमि 3115 पर प्रसु्तत 

र्कया जाना र्चार्हए। 

 

नकद सिसि 

 

िेखांकन की नकद पद्धर्त को कई छोटे व्यविायो ंद्वारा पिंद र्कया जाता है क्योरं्क यह 

उपयोग करने में िबिे िरि और िीखने में िबिे आिान है। हािाँर्क, महत्वपूणि िूर्ची 

वािे व्यविायो,ं कुछ र्नगमो ंऔर कुछ िाझेदाररयो ंको िेखांकन की नकद पद्धर्त का 

उपयोग करने िे प्रर्तबंर्धत र्कया गया है। नए िरिीकृत िेखांकन र्नयमो ंके तहत, $10 

र्मर्ियन तक की औित िकि प्राक्तप्तयो ंवािे अर्धकांश छोटे िेवा प्रदाता िेखांकन की 

नकद पद्धर्त का उपयोग करने में िक्षम होगें। नकदी पद्धर्त िबिे िरि है क्योरं्क 

पुस्तकें  व्यविाय के अंदर और बाहर नकदी के वास्तर्वक प्रवाह को दशािती हैं। आय की 

िूर्चना तब दी जाती है जब वह प्राप्त हो जाती है और व्यय की िूर्चना तब दी जाती है जब 

उनका भुगतान कर र्दया जाता है। 
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 उपाजान सिसि 

 

अर्धकांश बडे़ व्यविाय और व्यविाय जो महत्वपूणि िूर्ची बनाए रखते हैं, िेखांकन की िंर्चय 

पद्धर्त का उपयोग करते हैं। इि पद्धर्त के तहत, आय अर्जित विि में बताई जाती है, प्राप्त 

विि में नही।ं खर्चों की ररपोटि र्कए गए विि में की जाती है, न र्क तब जब वास्तव में भुगतान 

र्कया गया हो। िेखांकन की इि पद्धर्त का उदे्श्य प्राक्तप्त के विि के बजाय घटना के विि में 

आय और व्यय दोनो ंका र्मिान करना है। 

 

हाइसब्रड तरीके 

 

हाइर्ब्रड िेखांकन र्वर्धयाँ नकद और िंर्चय र्वर्धयो ंके िंयोजन का उपयोग करती हैं। जब 

कोई ठोि व्याविार्यक कारण हो तो िेखांकन की एक र्मर्श्रत पद्धर्त िबिे अच्छा र्वकल्प 

है; व्यविाय को विि-दर-विि िगातार एक ही िेखांकन प्रणािी का उपयोग करना र्चार्हए। 

एक हाइर्ब्रड र्वर्ध अन्य र्वर्धयो ंको ओवरराइड नही ंकरती है। उदाहरण के र्िए, यर्द कोई 

व्यविाय इन्वेंटर ी बनाए रखता है, तो िंर्चय र्वर्ध को विि के र्िए बेर्ची गई वसु्तओ ंकी िटीक 

िागत र्नधािररत करनी र्चार्हए। यर्द र्बक्री के्रर्डट पर की जाती है, तो आय और व्यय को 

िंर्चय र्वर्ध पर दजि र्कया जाना र्चार्हए। इि पद्धर्त का एक उदाहरण एक छोटी खुदरा 

उपहार की दुकान होगी र्जिमें िाहक नकद और कैरी हैं। व्यविाय 60-र्दन की शतों पर 

कई पररर्चािन व्यय वहन करता है। हािाँर्क, यह प्रोद्भवन आधार पर बेर्ची गई वसु्तओ ंकी 

िागत को ध्यान में रखता है और पररर्चािन खर्चों के र्िए नकद आधार का उपयोग करता 

है, र्चाहे उनकी शतें कुछ भी हो।ं 

 

व्यििाय के कानूनी रूप 

 

जैिा र्क पहिे र्चर्चाि की गई है, व्यविाय स्वामी द्वारा र्कए जाने वािे पहिे महत्वपूणि र्नणियो ं

में िे एक व्यविाय का कानूनी रूप है। रु्चनी गई कानूनी इकाई के प्रकार पर कर और अन्य 

कानूनी र्नर्हताथि होगें और यह प्रभार्वत करेगा र्क र्वत्तीय जानकारी कैिे दजि और ररपोटि की 

जाती है। प्रते्यक इकाई के र्िए कौन िे ररकॉडि आवश्यक हैं, इिका र्वसृ्तत र्ववरण देना इि 

गाइडबुक के दायरे िे बाहर है। इि र्विय पर अर्धक जानकारी के र्िए, कृपया आंतररक 

राजस्व िेवा की वेबिाइट www.irs.gov देखें। एकि स्वार्मत्व के र्िए, प्रकाशन 334 देखें। 

िाझेदारी के र्िए, प्रकाशन 541 देखें। र्नगमो ं के र्िए, प्रकाशन 542 देखें। यर्द आपका 

व्यविाय एक िीर्मत देयता कंपनी (एिएििी) है, तो आप रु्चनते हैं र्क कंपनी पर कर कैिे 

िगाया जाएगा: या तो एकि स्वार्मत्व के रूप में, िाझेदारी के रूप में , र्नगम, या एि-र्नगम। 

इि गाइडबुक का अध्याय छह व्यविाय के र्िए कानूनी रूप रु्चनने के र्वकल्पो ंके बारे में 

जानकारी प्रदान करता है। 

 
बि मूि बातें 

 

रखे जाने वािे ररकॉडि के प्रकारो ंपर र्चर्चाि करने िे पहिे, आइए एक प्रभावी ररकॉडि रखने 

की प्रणािी की दो आवश्यक र्वशेिताओ ंपर बात करें । आपकी िेखांकन जानकारी िमय 

पर और िटीक होनी र्चार्हए। इनमें िे एक िुर्वधा के र्बना दूिरी पयािप्त नही ंहै। र्वत्तीय 

र्ववरण जो पैिे के र्हिाब िे िटीक हैं, िेर्कन कारिवाई करने के र्िए बहुत देर िे तैयार र्कए 

गए हैं, बेकार हैं। इिी प्रकार, यर्द िमय पर र्वत्तीय र्ववरण गित हैं तो वे बेकार हैं। 
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अध्याय िात: सििीय ररकाडा रखना  

 कुछ मामिो ंको छोड़कर, कानून के अनुिार व्यविाय को र्वर्शष्ट प्रकार के ररकॉडि 

रखने की आवश्यकता नही ंहै। कोई भी ररकॉडि रखने वािी प्रणािी जो आय की िटीक 

ररपोटि देती है, स्वीकायि है। जैिा र्क पहिे र्चर्चाि की गई है, व्यविाय का प्रकार िंघीय 

कर उदे्श्यो ं के र्िए आवश्यक ररकॉडि के प्रकार को प्रभार्वत करता है। कानून के 

अनुिार र्किी व्यविाय के र्वत्तीय ररकॉडि में कुि िकि आय दशाियी जानी र्चार्हए। कर 

और प्रबंधन उदे्श्यो ंके र्िए, खर्चों को उिी अवर्ध के दौरान दजि र्कया जाना र्चार्हए जब 

िंबंर्धत आय उत्पन्न हुई थी। िेखांकन प्रणािी के बावजूद, ररकॉडि रखने की प्रणािी में 

व्याविार्यक िेनदेन का िारांश शार्मि होना र्चार्हए। यह िारांश आम तौर पर िेखांकन 

पर्त्रकाओ ंऔर बहीखातो ंमें बनाया जाता है। अर्धकांश छोटे व्यविायो ंके र्िए, व्यविाय 

रे्चकबुक व्यविाय के ररकॉडि रखने की प्रणािी में मूि प्रर्वर्ष्ट का प्राथर्मक स्रोत है। 

रे्चकबुक के अिावा, िहायक दस्तावेज जैिे र्बक्री पर्र्चियाँ, भुगतान र्कए गए र्बि, र्चािान, 

रिीदें , जमा पर्र्चियाँ और रद् र्कए गए रे्चक को अवश्य रखना र्चार्हए। 

 

ररकाडा रखने की प्रणािी 

 

एकि प्रिेि प्रणािी 

 

 ररकॉडि रखने की एकि-प्रर्वर्ष्ट प्रणािी बनाए रखने के र्िए िबिे िरि है, िेर्कन यह 

कई व्यविायो ंके र्िए न तो उपयुि है और न ही अनुशंर्ित है। एकि-प्रर्वर्ष्ट प्रणािी 

िाभ और हार्न र्ववरण (आय र्ववरण) पर आधाररत है, जो केवि नकद प्राक्तप्तयो ंऔर 

नकद िंर्वतरण के उपयोग के माध्यम िे आय और व्यय के प्रवाह को ररकॉडि करती है। 

इि प्रणािी का िबिे आम घटक नकद प्राक्तप्तयो ंऔर िंर्वतरण का दैर्नक और मार्िक 

िारांश है।  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

96 

ररकॉडा 

रखने के मुदे्द 



 

                                  अध्याय िात: सििीय ररकाडा रखना 

 नकद प्राक्तप्तयो ंका दैर्नक िारांश 

 

तारीख   

 

नकद र्बक्री ........................................................................................................... $263.60 

र्बक्री कर ....................................................................................................................... 4.20 

कुि प्राक्तप्तयाँ ........................................................................................... $267.80 

हाथ में नकदी 

रर्जस्टर में नकद (अव्यय की गई छोटी नकदी िर्हत) िाइंि

.................................................... $23.75 

र्बि ............................................ 143.00 

रे्चक............................................. 134.05 

रर्जस्टर में कुि नकदी .......................................................................... $300.80 

जोड़ें : छोटी नकद पर्र्चियाँ .......................................................................................... 17.00 

कुि नकद ............................................................................... $317.80 

कम: पररवतिन और छोटी नकदी 

छोटी नकद पर्र्चियाँ ................................... $17.00 

 

िाइंि और र्बि 

(अव्यर्यत छोटी नकदी) .............................. 33.00 

कुि पररवतिन और अल्प नकद र्नर्ध ...................................................... $50.00 

कुि नकद प्राक्तप्तयाँ ................................................................. $267.80 
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अध्याय िात: सििीय ररकाडा रखना  

 नकद प्राक्तप्तयो ंका मासिक िारांि 

 

 विि: 20XX महीना: जनवरी 
 
 

र्दन कुि र्बक्री र्बक्री कर दैर्नक प्राक्तप्तयाँ जमा 

3 263.60 4.20 267.80  

4 212.00 3.39 215.39  

5 194.40 3.10 197.50 680.69 

6 222.40 3.54 225.94  

7 231.15 3.68 234.83  

8 137.50 2.13 139.63 600.40 

10 187.90 2.99 190.89  

11 207.56 3.31 210.87 401.76 

12 128.95 2.05 131.00  

13 231.40 3.77 235.17  

14 201.28 3.21 204.49  

15 88.01 1.40 89.41 660.07 

17 210.95 3.36 214.31  

18 221.80 3.53 225.33 439.64 

19 225.15 3.59 228.74  

20 221.93 3.52 225.45  

21 133.53 2.13 135.66 589.85 

22 130.84 2.08 132.92  

24 216.37 3.45 219.82 352.74 

25 220.05 3.50 223.55  

26 197.80 3.15 200.95  

27 272.49 4.34 276.83 701.33 

28 150.64 2.40 153.04  

29 224.05 3.56 227.61  

31 133.30 2.13 135.43 516.08 

कुि 4,865.05 77.51 4,942.56 4,942.56 
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 अध्याय िात: सििीय ररकाडा रखना 

चेक िंसितरण जनाि 

 

 विि: 20XX महीना: जनवरी 
 
 

 
र्दन 

 
भुगतान 

 

रे्चक # 

 

रे्चक की 

रार्श 

 
िामिी 

 

िकि 

वेतन 

िंघीय 

रोके गए 

आयकर 

FICA 

िामार्जक 

िुरक्षा 

ररजवि 

FICA 

मेर्डकेयर 

ररजवि 

3 डेि र्वज्ञापन 74 85.00      

4 नगर कोिाध्यक्ष 75 35.00      

4 ऑटो पाट्िि, इंक. 76 203.00 203.00     

4 जॉन ई. माक्सि 77 214.11  260.00 (20.00) (16.12) (3.77) 

6 हेनरी ब्राउन 78 250.00      

6 माइक की डेिी 79 36.00      

6 जो की िर्विि स्टा. 80 74.50 29.50     

6 एबीिी ऑटो पेंट 81 137.50 137.50     

7 हेनरी ब्राउन 82 225.00      

14 टेिीफोन कंपनी 83 27.00      

15 नेशनि बैंक (कर 

जमा) 

84 119.56  

 
 40.00 32.24 7.54 

18 राष्टर ीय बैंक 85 90.09      

18 ऑटो पाट्िि, इंक. 86 472.00 472.00     

18 हेनरी ब्राउन 87 275.00      

18 जॉन ई. माक्सि 88 214.11  260.00 (20.00) (20.00) (16.12) 

21 इिेक्तक्टर क कंपनी 89 175.30      

21 एम.बी. इर्ग्नशन 90 66.70 66.70     

21 बेकिि फें डर कंपनी 91 9.80 9.80     

21 फुटकर रोकड़ रार्श 92 17.00 15.00     

21 हेनरी ब्राउन 93 225.00      

25 बेकिि फें डर कंपनी 94 150.00 150.00     

25 एंटरप्राइज प्रॉप. 95 300.00      

25 राज्य कोिाध्यक्ष 96 12.00      

25 राज्य कोिाध्यक्ष 97 65.00      

   3,478.67 1,083.50 520.00 -0- -0- -0- 

 बैंक िेवा शुल्क  10.00      

कुि   3,488.67 1,083.50 520.00 -0- -0- -0- 
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अध्याय सात: वित्तीय ररकािट रखना  

चेक सबंवतरण जनिल  

(जारी) 
 

 विि: 20XX महीना: जनवरी 
 

 
र्दन 

राज्य द्वारा 

रोका गया 

आयकर 

 

र्नयोिा का 

FICA कर 

 
र्बजिी 

 
इंटरेस्ट 

 
रेंट 

 
टेिीफोन 

 

टर क/ऑटो 
 

डर ाइंग 

 
िामान्य िेखा 

3         र्वज्ञापन 85.00 

4         िाइिेंि 35.00 

4           

4 (6.00)          

6        250.00   

6         दुकान हॉर्िडे 

पाटी 

36.00 

6       45.00    

6           

7        225.00   

14      27.00     

15  39.78         

18    18.09 
 

 
   ऋृण 72.00 

18           

18        275.00   

18 (6.00)          

21   175.30        

21           

21           

21         डाक 2.00 

21        225.00   

25           

25     300.00      

25 12.00          

25         र्बक्री कर 65.00 

 -0- 39.78 175.30 18.09 300.00 27.00 45.00 975.00  295.00 

          10.00 

कुि -0- 39.78 175.30 18.09 300.00 27.00 45.00 975.00  305.00 
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 अध्याय सात: वित्तीय ररकािट रखना 
 दोहरी िेखा प्रणािी 

 

दोहरी प्रर्वर्ष्ट ररकॉडि रखने की प्रणािी अर्धक पररषृ्कत है और िेनदेन को ररकॉडि करने 

के र्िए पुस्तको ं(जनिि और िेजर के रूप में जानी जाती है) का उपयोग करती है। एक 

जनिि प्रते्यक व्याविार्यक िेनदेन को कािानुक्रर्मक क्रम में ररकॉडि करता है। कुछ 

व्यविायो ंको बार-बार होने वािे िेनदेन के र्िए अिग जनिि की आवश्यकता होती है। 

खाता-बही एक ऐिी पुस्तक है र्जिमें िभी पर्त्रकाओ ंका योग शार्मि होता है। ये योग 

अिग-अिग खातो ंमें व्यवक्तस्थत हैं। व्याविार्यक िेनदेन को पहिे जनिि में दजि र्कया 

जाता है और र्फर खाता बही में पोस्ट र्कया जाता है। ये खाते कंपनी में मार्िक की 

र्हसे्सदारी का प्रर्तर्नर्धत्व करने वािी आय, व्यय, िंपर्त्त (व्यविाय के स्वार्मत्व वािी 

मूल्य की वसु्तएं), देनदाररयां (व्यविाय के ऋण), और मार्िक की इक्तिटी (िंपर्त्त घटा 

देनदाररयां) र्दखाते हैं। 

 

 दोहरी प्रर्वर्ष्ट ररकॉडि रखने की प्रणािी बनाने में पहिा कदम उन खातो ंको र्नधािररत 

करना है र्जनकी र्नगरानी करने की आवश्यकता है। आिान पहर्चान के र्िए अिग-

अिग खातो ंको क्रमांर्कत और शीििक र्दया जाना र्चार्हए और खातो ंके र्चाटि में इकट्ठा 

र्कया जाना र्चार्हए। खातो ंके एक प्रभावी र्चाटि की कंुजी इिे िरि रखना है: ऐिे र्ववरणो ं

का उपयोग करें  जो िंर्क्षप्त और वणिनात्मक हो ंऔर र्वस्तार के र्िए अपनी नंबररंग 

प्रणािी को र्डजाइन करें । खातो ंका एक नमूना र्चाटि इि प्रकार है। 
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खातो ंका िंसचत्र   एिरेज स्माि सबजनेि, U.S.A. 

 

बैिेंि िीट खाते आय सििरण खाते 

 

1. िंपसि 4. राजस्व 

101 नकद 401 र्बक्री 

102 प्राप्य खाते 402 ब्याज आय 

103 भंडार 403 र्वर्वध आय 

104 उपकरण      

105 िंर्र्चत मूल्यह्राि   

  5. व्यय बेचे गए माि की 

िागत 

2. देयताएं   

201 
देय खाते 

501 बेरे्च गए माि की िागत 

202 देय नोट्ि   

203 र्बक्री कर देय   

204 शेयरधारको ंको देय ऋण 502 माि ढुिाई व्यय 

3. सहसे्सदारी 6. ऑपरेसटंग खचा 

 

301 

 

िामान्य शेयर 

  

302 पंूजी के भुगतान 601 वेतन 

303 प्रर्तधाररत कमाई 602 र्कराया 
  603 र्वज्ञापन देना 
  604 उपयोर्गताओ ं
  605 बीमा 
  606 टेिीफोन 
  607 पेरोि टैक्स 
  608 बैंक शुल्क 

  609 कायाििय की आपूर्ति 

  610 मूल्यह्राि 

ररकॉडि रखने की प्रणािी इन प्रमुख खातो ंके माध्यम िे व्यविाय के अंदर और बाहर धन के 

प्रवाह को िटीक रूप िे ररकॉडि करती है। आय र्ववरण खाते (आय और व्यय) प्रते्यक कर विि 

के अंत में बंद कर र्दए जाते हैं। बैिेंि शीट खाते (िंपर्त्त, देनदाररयां और मार्िक की इक्तिटी) 

स्थायी रूप िे खुिे रहते हैं। दोहरी प्रर्वर्ष्ट प्रणािी में, प्रते्यक खाते में डेर्बट के र्िए बाईं ओर 

और के्रर्डट के र्िए दाईं ओर होता है। यह स्व-िंतुिन है क्योरं्क प्रते्यक िेनदेन को एक खाते में 

डेर्बट प्रर्वर्ष्ट के रूप में और दूिरे में के्रर्डट प्रर्वर्ष्ट के रूप में दजि र्कया जाता है। 

इि प्रणािी के तहत, कुि डेर्बट जनिि प्रर्वर्ष्टयो ंऔर खाता बही पोक्तसं्टग दोनो ंमें कुि के्रर्डट के 

बराबर होना र्चार्हए। यर्द डेर्बट और के्रर्डट खाते की शेि रार्श िमान नही ंहै, तो एक तु्रर्ट है 

र्जिे ढंूढा जाना र्चार्हए और ठीक र्कया जाना र्चार्हए। 
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                                   अध्याय 7: सििीय ररकॉडा रखना 

र्नम्नर्िक्तखत एक िामान्य जनिि नमूना है. यह पुस्तक व्यविाय के र्वत्तीय िेनदेन की मूि 

प्रर्वर्ष्ट है। िामान्य जनिि में जानकारी को उपयुि व्यक्तिगत खाता बही खातो ंमें पोस्ट 

र्कया जाना र्चार्हए। 

 
िामान्य जनाि नमूना 

 

खाता: नकद खाता िंख्या: 101 
 

र्दनांक र्ववरण 
िेखा. 

िंदभि

। 

डेर्बट के्रर्डट 

20XX     

     

15 जनवरी र्वज्ञापन का िागत 603 $50.00  

 नकद 101  $50.00 

 ब्र शर - जािंचें #1234    

     

15 जनवरी प्राप्य खाते 102 $350.00  

 कबक्री 401  $350.00 

 स्िि ब्रदसष ि  द  डेस्क बेचे    

 चालान #872 
 

 
  

     

जनवरी. 19 खाता देय 201 $50.00  

 निद 101  $50.00 

 पेड ज न्स ििं पनी    

 जािंचें #1236    

     

जनवरी 20 निद 101 $2,000.00  

 कबक्री 401  $2,000.00 

 श्रीमती ि  कडज़ाइन परामशष कनिः शुल्क।    

 

 
िेनदेन को िामान्य जनिि में दजि करने के बाद, उन्हें उपयुि खाता बही खातो ंमें पोस्ट 

र्कया जाता है। ऊपर र्दए गए नमूना िामान्य जनिि के आधार पर, अगिा र्किी कंपनी 

के नकद खाते के र्िए एक नमूना खाता बही है। खाता नामो ंऔर िंख्याओ ंके िगातार 

उपयोग पर ध्यान दें। 
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 नकद बहीखाता नमूना 

 

र्दनांक र्ववरण 
पोस्ट 

रेफरी. डेर्बट के्रर्डट बैिेंि 
DR 

CR 

20XX       

 फॉरवडि 

बैिेंि 

   $5,475.00 DR 

       

जनवरी 15 र्वज्ञापन का िागत GJ3  $50.00 $5,425.00 DR 

       

जनवरी 19 देय खाते GJ3  $50.00 $5,350.00 DR 

       

जनवरी 20 र्डजाइन परामशि शुल्क GJ3 $2,000.00  $7,350.00 DR 

       

 
कृपया ध्यान दें  र्क उपरोि नमूना िामान्य खाता बही खातो ंमें िे एक है। आपके खातो ं

के र्चाटि में िभी खातो ंके र्िए एक िामान्य खाता होना र्चार्हए। िामान्य खाता बही खातो ं

के र्िए र्जन्हें अर्धक र्वसृ्तत जानकारी रखने की आवश्यकता होती है, जैिे र्क प्राप्य 

खाते और देय खाते, िहायक खाता बही का उपयोग र्कया जा िकता है। एक िहायक 

खाता बही व्यक्तिगत िाहक और/या र्वके्रता खाते की गर्तर्वर्धयो ंऔर शेि को टर ैक 

करता है। इन िहायक खातो ंका कुि योग हमेशा उि खाते के िामान्य खाता शेि के 

बराबर होना र्चार्हए। िहायक खाता ररकॉडि में िाहक/र्वके्रता का नाम, र्बक्री/खरीद की 

तारीख, र्चािान िंख्या, र्चािान रार्श, शतें, एकत्र/भुगतान की तारीख और खाते की शेि 

रार्श शार्मि होनी र्चार्हए। 

 

बही खातो ं की र्नयर्मत आधार पर र्नगरानी की जानी र्चार्हए। व्यक्तिगत खातो ं की 

"आयु" र्नधािररत करने के र्िए प्राप्य खातो ंकी र्नयर्मत आधार पर िमीक्षा की जानी 

र्चार्हए। खाता र्जतना पुराना होगा, देय रार्श एकत्र करना उतना ही कर्ठन होगा; 

इिर्िए, उन खातो ंको आगे बढ़ाना महत्वपूणि है जो बकाया हैं। देय खातो ंको व्यवक्तस्थत 

तरीके िे प्रबंर्धत करना तार्क िमय पर भुगतान र्कया जा िके, यह िुर्नर्ित करता है 

र्क व्यविाय र्वके्रताओ ंके िाथ अच्छी के्रर्डट क्तस्थर्त बनाए रखता है। 

 

र्किी व्यविाय की बैिेंि शीट खातो ंकी उर्र्चत पहर्चान में िहायता के र्िए या खर्चों के 

दस्तावेजीकरण के र्िए आईआरएि आवश्यकताओ ंको पूरा करने के र्िए पूरक ररकॉडि 

आवश्यक हो िकते हैं। इनके उदाहरणो ंमें एक र्नर्ित पररिंपर्त्त िॉग, यात्रा व्यय ररकॉडि 

और पेरोि ररकॉडि शार्मि हैं। 

 

व्यविाय की अर्चि िंपर्त्तयो ंजैिे उपकरण, वाहन और इमारतो ंकी खरीद और र्बक्री 

पर जानकारी दजि करने के र्िए एक र्नर्ित िंपर्त्त िॉग की आवश्यकता होती है। 

र्नम्नर्िक्तखत मदो ंको अर्चि िंपर्त्त िॉग में दजि र्कया जाना र्चार्हए: 
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 िंपर्त्त र्ववरण 

 िंपर्त्त िागत 

 खरीदने की तारीख 

 व्यविाय में उपयोग की गई िंपर्त्त का प्रर्तशत 

 िंपर्त्त मूल्यह्राि र्वर्ध 

 र्बक्री मूल्य के िाथ र्बक्री की तारीख (यर्द िागू हो) 

 

यर्द र्किी वाहन का उपयोग व्यविाय और र्नजी पररवहन के र्िए र्कया जाता है तो 

यात्रा व्यय िॉग आवश्यक है। िॉग वाहन के िंर्चािन और रखरखाव के व्यविाय-

िंबंर्धत र्हसे्स की कटौती के र्िए दस्तावेज के रूप में कायि करता है। िामान्य 

पररक्तस्थर्तयो ंमें आईआरएि या तो वास्तर्वक खर्चों या मानक माइिेज दर में कटौती की 

अनुमर्त देता है। आपके द्वारा रखे गए ररकॉडि इि बात पर र्नभिर करते हैं र्क आप र्कि 

पद्धर्त का उपयोग करते हैं। यर्द व्यविाय के व्यय को र्नधािररत करने के र्िए मानक 

माइिेज दर का उपयोग र्कया जाता है, तो व्यविाय यात्रा का माइिेज िॉग बनाए रखा 

जाना र्चार्हए। यर्द वास्तर्वक खर्चों में कटौती की जानी है, तो गैि, बीमा, रखरखाव आर्द 

को ररकॉडि करने के र्िए एक अर्धक पररषृ्कत र्वर्ध की आवश्यकता है। वाहन खर्चों 

पर अर्तररि जानकारी के र्िए, आईआरएि प्रकाशन 463 िे परामशि िें। 

 

 कमाचारी ररकाडा रखना 

 

र्किी कमिर्चारी को काम पर रखने िे बड़ी मात्रा में कागजी कारिवाई और ररकॉडि रखने 

की गर्तर्वर्ध उत्पन्न होती है। जैिा र्क अध्याय छह में कहा गया है, कमिर्चाररयो ंवािे 

व्यविायो ंको पेरोि करो ंको ठीक िे दाक्तखि करने के र्िए एक कमिर्चारी पहर्चान िंख्या 

की आवश्यकता होती है। कमिर्चारी पहर्चान िंख्या और िंबंर्धत प्रपत्र र्नम्नर्िक्तखत 

तार्िका में एजेंर्ियो ंमें पाए जा िकते हैं। िंघीय और राज्य कर गाइड दोनो ंिबिे मौजूदा 

प्रर्क्रयाएं और फॉमि प्रदान करें गे क्योरं्क ये िमय-िमय पर बदिते रहते हैं। 
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एजेंिी िॉमा /प्रकािन 
 

 
 

आंतररक राजस्व िेवा 

र्हतधारक भागीदारी, र्शक्षा और िंर्चार िेवाएँ 

401 डबू्ल्य. पीर्चटर ी स्टर ीट, एनडबू्ल्य िुइट 410 

अटिांटा, जीए 30308 

1-800-829-1040 

www.irs.gov 

पररपत्र ई: र्नयोिा की कर गाइड 

फॉमि एिएि-4: र्नयोिा आईडी नंबर के 

र्िए आवेदन 

फॉमि डबू्ल्य-4: प्रते्यक कमिर्चारी को भरना 

होगा 

कर रोक को अर्धकृत करने के र्िए 

फॉमि 940: र्नयोिा का वार्ििक िंघीय 

बेरोजगारी कर ररटनि 

फॉमि 941: र्नयोिा का तै्रमार्िक िंघीय कर 

ररटनि 

फॉमि 8109: िंघीय कर जमा कूपन 

जॉर्जिया राजस्व र्वभाग आयकर प्रभाग 

1800 िेंरु्चरी िेंटर ब्लाव्ड, एनई अटिांटा, 

जीए 30345-3205 

(404)417-4477 (मेटर ो अटिांटा के अंदर) 

(800)602-8477 (मेटर ो अटिांटा के बाहर) 

www.dor.ga.gov 

जी-7: तै्रमार्िक िमाधान र्ववरणी 

जी-4: कमिर्चारी का रोका हुआ भत्ता 

प्रमाणपत्र 

र्नयोिा की कर मागिदर्शिका 

 

जॉर्जिया श्रम र्वभाग 

www.dol.state.ga/find_us.htm 

डीओएि-1ए: जीडीओएि कर खाते या 

क्तस्थर्त पररवतिन के र्िए आवेदन 

डीओएि-4एन: कर और वेतन ररपोटि फॉमि 

अमेररकी नागररकता और आप्रवािन िेवा 

अटिांटा र्जिा 2150 पाकि िैंड डॉ. 

अटिांटा, गा 30345 

(404)331-2762 

(800)375-5283 

www.ussis.gov 

 

फॉमि I-9: रोजगार पात्रता 

ित्यापन 

 

यह ित्यार्पत करना आवश्यक है र्क 

कमिर्चारी अमेररकी नागररक है या अमेररका 

में काम करने के र्िए अर्धकृत र्वदेशी है। 

जॉर्जिया नू्य हायर ररपोर्टिंग प्रोिाम 

पी.ओ. बॉक्स 38480 

अटिांटा, जीए 30334-0480 

(404)525-2985 

(888)541-0469 

www.ga-newhire.com 

 

िभी कमिर्चाररयो ंको नई र्नयुक्तियो ंके बारे 

में राज्य को ररपोटि करना आवश्यक है। इि 

जानकारी का उपयोग उन माता-र्पता की 

पहर्चान करने के र्िए र्कया जाता है जो बाि 

िहायता भुगतान में रू्चक करते हैं। 
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 प्रते्यक कमिर्चारी की फाइि में र्नम्नर्िक्तखत जानकारी आवश्यक है: 

 

 फॉमि जी-4 

 फॉमि डबू्ल-4 

 

 नाम, पता, फोन #, और एिएि # 

 वह तारीख जब कमिर्चारी को काम पर रखा गया, दोबारा काम पर रखा 

गया, या अस्थायी छंटनी के बाद काम पर िौटाया गया 

 र्दनांक और कारण कमिर्चारी को रोजगार िे अिग कर र्दया गया था 

 वेतन दरें  और भुगतान अवर्ध 

 

महत्वपूणा: आपको रोजगार ररकॉडि रखने की भी आवश्यकता होती है जो प्रते्यक भुगतान 

अवर्ध के दौरान प्रते्यक कमिर्चारी िे रोके गए कुि वेतन और कुि कटौती (यानी, राज्य 

और िंघीय कर, एफआईिीए, िेवार्नवृर्त्त खाते, बीमा प्रीर्मयम) को दशािता है। 

 

र्नम्नर्िक्तखत आईआरएि प्रकाशन 583 िे कमिर्चारी मुआवजे ररकॉडि का एक उदाहरण 

है

 फॉमि I-9 
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अध्याय 7: सििीय ररकॉडा रखना   
 

 

 

 

 कमाचारी मुआिजा ररकाडा 

 

नाम John E. Marks                                                   Full Ti 
 

पता  1 Elm St., Anytown, NJ 07101  Part Ti 
 

फोन 555-6075 
 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  इतने 

घंटे 

काम 

र्कया 

  आ

य 

क

टौ

ती 

वेतन 

अवर्ध 

िमाप्त 

हो रही है 

अदाय

गी की 

र्तर्थ 

 

S 

 

M 

 

T 

 

W 

 

T 

 

F 

 

S 

  

S 

 

M 

 

T 

 

W 

 

T 

 

F 

 

S 
कुि 

र्नयर्म

त घंटे 

अर्धक 

िमय 

तक 

र्नयर्म

त दर 

ओवरटाइ

म दर 

कु

ि 

िामार्जक 

िुरक्षा 

र्र्चर्क

त्सा 

िंघीय 

आयक

र 

राज्य 

आयक

र 

कुि 

भुगता

न 

1-1 1-4  5  5 5 5    5  5 4 6  40  $6.50  $2

60.

00 

$16.12 $3.77 $20.00 $6.00 $214.

11 

1-15 1-18  4 4 4 4 4 2   4 3 4 4 3  40  $6.50  $2

60.

00 

$16.12 $3.77 $20.00 $6.00 214.1

1 

                 80    $52
0.0

0 

$32.24 $7.54 $40.00 $12.00 $428.
22 

आर्द                           

तै्रमार्िक कुि     $1,262.
40 

$78.23 $18.31 $100.0
0 

$30.00 $1,035.86 
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यर्द काम करने वािा कोई व्यक्ति एक स्वतंत्र ठेकेदार है, तो व्यविाय पेरोि करो ंके 

र्िए र्जमे्मदार नही ंहै और स्वतंत्र ठेकेदार को W9 फॉमि पूरा करना र्चार्हए। यर्द स्वतंत्र 

ठेकेदार को एक विि में $600 िे अर्धक का भुगतान र्कया जाता है, तो एक फॉमि 1099-

र्वर्वध आय को पूरा करना होगा और आईआरएि और ठेकेदार को जमा करना होगा। 

स्वतंत्र ठेकेदार अपने पेरोि करो ंके र्िए स्वयं र्जमे्मदार हैं। 

 

कई छोटे व्यविाय मार्िक कमिर्चाररयो ंको स्वतंत्र ठेकेदार मानकर महंगी गिती करते 

हैं। आईआरएि के पाि यह स्थार्पत करने के र्िए र्दशार्नदेश हैं र्क कोई व्यक्ति स्वतंत्र 

ठेकेदार या कमिर्चारी है या नही।ं इि गाइडबुक के अध्याय छह में र्दशार्नदेशो ंपर र्चर्चाि 

की गई है। इिके अर्तररि, अर्धक र्ववरण आईआरएि प्रकाशन 15ए, र्नयोिा की 

पूरक कर गाइड में उपिब्ध हैं। यर्द र्किी व्यक्ति के िाथ एक स्वतंत्र ठेकेदार के रूप 

में व्यवहार र्कया जाता है और आईआरएि र्नधािररत करता है र्क कमिर्चारी एक कमिर्चारी 

था, तो व्यविाय अिंिहीत पेरोि करो ंके िाथ-िाथ दंड और ब्याज के र्िए उत्तरदायी 

हो िकता है। 

 

करो ं

आयकर 

 

व्यविाय की कानूनी िंरर्चना यह र्नधािररत करेगी र्क व्यविाय या व्यविाय स्वामी उि 

कंपनी की कमाई पर िंघीय और राज्य आयकर का भुगतान कैिे करेगा। यह अनुमार्नत 

कर भुगतान की र्वर्ध और िमय भी र्नधािररत करेगा। 

 

यर्द व्यविाय एकमात्र स्वार्मत्व है, तो व्याविार्यक गर्तर्वर्ध िे राजस्व और व्यय 

आईआरएि अनुिूर्ची िी पर ररपोटि र्कए जाते हैं और आपके फॉमि 1040 व्यक्तिगत कर 

ररटनि में शार्मि होते हैं। व्यविाय िे शुद्ध आय (राजस्व शून्य व्यय) पर मार्िक की 

व्यक्तिगत कर दर पर कर िगाया जाएगा। 

 

यर्द व्यविाय िाझेदारी है, तो िाझेदारी को आईआरएि फॉमि 1065 पर कर ररटनि 

दाक्तखि करना आवश्यक है। हािाँर्क, िाझेदारी कर योग्य िंस्थाएँ नही ंहैं और कंपनी 

की कमाई आईआरएि फॉमि K-1 पर "प्रवार्हत" होती है र्जिे भागीदारो ंके व्यक्तिगत 

ररटनि पर ररपोटि र्कया जाता है। एकमात्र स्वार्मत्व की तरह, िाझेदारो ं पर उनकी 

व्यक्तिगत कर दरो ंपर कर िगाया जाता है। 

 

यर्द व्यविाय एक र्नगम है, तो उिे कॉपोरेट ररटनि दाक्तखि करना होगा। यर्द यह िी-

कॉरपोरेशन है, तो यह आईआरएि फॉमि 1120 का उपयोग करेगा और अपने स्वयं के 

करो ंका भुगतान करने के र्िए र्जमे्मदार है। यर्द यह एक एि-कॉरपोरेशन है, तो इिे 

आईआरएि फॉमि 1120एि दाक्तखि करना होगा और िाझेदारी की तरह, र्नगम की 

कमाई शेयरधारको ं के व्यक्तिगत ररटनि पर ररपोटि की जाती है और शेयरधारको ंकी 

व्यक्तिगत दरो ंपर कर िगाया जाता है। 

 

यर्द व्यविाय एक िीर्मत देयता कंपनी (एिएििी) है, तो आपको उपरोि िंस्थाओ ंमें 

िे एक के रूप में कर िगाने का र्चयन करना होगा। शेडू्यि िी और फॉमि 1120, 

1120एि और के-1 आईआरएि की वेबिाइट www.irs.gov पर उपिब्ध हैं। 
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 सबक्री कर 

 

जॉर्जिया में पररर्चािन करने वािे व्यविाय जो अंर्तम उपभोिा को मूति वसु्तएं बेर्चते हैं 

या र्कराए पर देते हैं (थोक र्वके्रताओ ंके र्वपरीत) उन्हें जॉर्जिया के राजस्व र्वभाग के 

र्नयमो ंका पािन करना होगा, र्जिमें र्बक्री और उपयोग कर एकत्र करना और भेजना 

शार्मि है। जॉर्जिया में र्बक्री और उपयोग कर की दर र्चार प्रर्तशत (4%) है। इिके 

अिावा, अर्धकांश काउंर्टयो ंने र्वर्शष्ट पररयोजनाओ ंके र्िए कर जोड़ने के र्िए अपने 

स्थानीय र्वकल्प का प्रयोग र्कया है। इन कर-र्वर्शष्ट पररवधिनो ंको र्वशेि प्रयोजन स्थानीय 

र्वकल्प र्बक्री कर (SPLOST) के रूप में जाना जाता है। प्रते्यक व्यविाय को खोिने िे 

पहिे एक र्बक्री कर िंख्या की आवश्यकता होती है। र्बक्री कर िंख्या, िाथ ही मार्िक 

आधार पर धन एकत्र करने, ररपोटि करने और राज्य को भेजने के र्नदेश यहां िे प्राप्त 

र्कए जा िकते हैं: 

 

 

जॉर्जिया राजस्व र्वभाग 

र्बक्री एवं उपयोग कर प्रभाग 

https://dor.georgia.gov/ 

 

रोजगार कर 

 

कमिर्चाररयो ंवािे व्यविायो ंको प्रते्यक कमिर्चारी के वेतन िे राज्य और िंघीय आय कर 

रोकना आवश्यक है। इिके अिावा, कंपनी को कमिर्चारी के िामार्जक िुरक्षा (िकि 

वेतन का 6.2%) और मेर्डकेयर (िकि वेतन का 1.45%) भुगतान रोकना होगा और 

उिका र्मिान करना होगा। र्नयोिा उन रार्शयो ंका र्मिान करता है, जो कमिर्चारी के 

िकि वेतन का कुि 7.65 प्रर्तशत है। िामार्जक िुरक्षा करो ंकी वार्ििक अर्धकतम 

रार्श है, िेर्कन मेर्डकेयर करो ं पर कोई िीमा नही ं है। अर्धक जानकारी के र्िए 

आईआरएि पररपत्र ई देखें। 

 

र्नयोिा िामार्जक िुरक्षा कर, मेर्डकेयर कर और र्नयोिा के र्मिान भुगतान को 

जमा करता है, िाथ ही कमिर्चारी िे रोकी गई िंघीय आयकर की रार्श को एक अर्धकृत 

र्वत्तीय िंस्थान (अर्धकांश बैंक) में जमा करता है। जमा का िमय कंपनी के कुि पेरोि 

की रार्श पर र्नभिर करता है। मेर्डकेयर और िामार्जक िुरक्षा करो ं(आईआरएि फॉमि 

941) के र्िए तै्रमार्िक ररटनि की आवश्यकता होती है जो उि र्तमाही में की गई जमाओ ं

को िूर्चीबद्ध करता है और गणना करता है र्क क्या कोई अर्तररि रार्श देय है।  

 

र्नयोिा मुफ़्त इिेक्टर ॉर्नक फेडरि टैक्स भुगतान प्रणािी या ईएफटीपीएि का उपयोग 

करके ऑनिाइन भुगतान भी जमा कर िकते हैं। अर्धक जानकारी के र्िए, 

https://www.eftps.gov/eftps पर जाएं। 

 

र्नयोिा िंघीय और राज्य बेरोजगारी करों का भुगतान करने के र्िए भी र्जमे्मदार 

हैं। ये रकम कमिर्चाररयो ंिे नही ंरोकी जाती है। िंघीय बेरोजगारी कर (FUTA) की िूर्चना 

आईआरएि फॉमि 940 र्नयोिा के वार्ििक िंघीय बेरोजगारी कर ररटनि पर दी जाती है। 
110 

 

ररकॉडा 

रखने 

के मुदे्द 

 

 

 

 

 



 

  अध्याय 7:सििीय ररकॉडा रखना                                                               

 जॉर्जिया का श्रम र्वभाग राज्य बेरोजगारी कर (एियूटीए) को िंभािता है। कर की दर 

र्वर्भन्न कारको ंके आधार पर बदिती है; हािाँर्क, नए या नए कवर र्कए गए र्नयोिाओ ं

को उि िमय तक 2.7 प्रर्तशत की कुि कर दर दी जाती है जब तक र्क वे अपने 

अनुभव रेर्टंग इर्तहाि के आधार पर दर गणना के र्िए पात्र नही ं हो जाते। र्वसृ्तत 

जानकारी के र्िए, जॉर्जिया के श्रम र्वभाग िे उनकी वेबिाइट 

http://www.dol.state.ga.us/em/ के माध्यम िे िंपकि  करें । 

 

नए व्यविायो ंको कुि र्नयोिा कर िागत का अनुमान िकि पेरोि के 10.95 प्रर्तशत 

पर िगाना र्चार्हए। इि प्रर्तशत में 6.2 प्रर्तशत िामार्जक िुरक्षा, 1.45 प्रर्तशत मेर्डकेयर, 

2.7 प्रर्तशत SUTA और 0.6 प्रर्तशत FUTA शार्मि हैं। FUTA कर की दर .8 प्रर्तशत 

थी, िेर्कन 2 प्रर्तशत अर्धभार िमाप्त हो गया, र्जििे 2012 में दर .6 प्रर्तशत हो गई।  

अद्यतन दरो ंके र्िए हमेशा irs.gov और ga.dor वेब िाइटो ंकी जाँर्च करें । 

 

कर विि के अंत में, िभी कमिर्चाररयो ंके वेतन और रोक की िूर्चना आईआरएि फॉमि 

डबू्ल्य-2 पर दी जानी र्चार्हए। यर्द व्यविाय ने स्वतंत्र ठेकेदारो ंका उपयोग र्कया है और 

उन्हें प्रर्त विि $600 िे अर्धक का भुगतान र्कया जाता है, तो उनकी वार्ििक कमाई 

आईआरएि फॉमि 1099 पर ररपोटि की जानी र्चार्हए। 

 

यर्द कोई व्यविाय अपने कमिर्चारी कर दार्यत्वो ंका भुगतान देय रार्श में करने में र्वफि 

रहता है, तो पयािप्त ब्याज और जुमािना िागू होगा। 

 

स्व-रोजगार कर 

 

एकि स्वार्मत्व जो आईआरएि अनुिूर्ची िी पर िाभ की ररपोटि करते हैं, उन्हें उि िाभ 

पर स्व-रोजगार कर का भुगतान करना आवश्यक है। स्व-रोजगार कर की रार्श व्यविाय 

के मुनाफे का 15.3 प्रर्तशत है (र्नयोिा और कमिर्चारी के िामार्जक िुरक्षा और 

र्र्चर्कत्सा योगदान के कुि के बराबर)।  एकि मार्िक आईआरएि फॉमि 941 की रोक 

के अधीन नही ंहैं, िेर्कन उन्हें व्यविाय के मुनाफे के आधार पर अनुमार्नत िंघीय और 

राज्य करो ंको जमा करने की आवश्यकता हो िकती है। 

 

 

िंपसि कर 

 

जॉर्जिया में िंर्चार्ित व्यविाय प्रते्यक विि की पहिी जनवरी तक व्यविाय के स्वार्मत्व 

वािी वास्तर्वक िंपर्त्त, उपकरण और इन्वेंटर ी पर यथामूल्य िंपर्त्त कर के अधीन हैं। 

स्थानीय काउंटी या शहर के अर्धकारी िंपर्त्त का मूल्य र्नधािररत करते हैं और वे देय कर 

र्नधािररत करने के र्िए उपयोग की जाने वािी र्मिेज दर स्थार्पत करते हैं। र्किी 

व्यविाय द्वारा भुगतान र्कया जाने वािा कर नगर पार्िकाओ ंऔर काउंर्टयो ंमें व्यापक 

रूप िे र्भन्न होगा। इन्वेंटर ी, िंपर्त्त या उपकरण में बडे़ र्नवेश वािे व्यविायो ंके र्िए 

िंपर्त्त कर एक महत्वपूणि र्वर्चार है। र्ववरण के र्िए अपने काउंटी और/या शहर कर 

आयुि िे िंपकि  करें । 
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ररकॉडा 

रखने 

के मुदे्द 



 

अध्याय 7: सििीय ररकॉडा रखना  

 िहकारी दस्तािेज 

 

ररकॉडि रखने की प्रणािी में िेनदेन का िारांश शार्मि होना र्चार्हए। पुस्तको ंको िकि 

आय और व्यय की िटीक ररपोटि देनी र्चार्हए। िंके्षप में र्कए गए िेनदेन को ित्यार्पत 

करने के र्िए उर्र्चत िहायक दस्तावेज बनाए रखा जाना र्चार्हए। िहायक दस्तावेजो ंमें 

र्बक्री पर्र्चियाँ, भुगतान र्कए गए र्बि, र्चािान, रिीदें , जमा पर्र्चियाँ और रद् र्कए गए रे्चक 

शार्मि हैं। 

 

आपको कब तक ररकॉडा रखना चासहए? 

 

आईआरएि के अनुिार, आपको अपने ररकॉडि तब तक रखना र्चार्हए जब तक आंतररक 

राजस्व िंर्हता के र्किी भी प्रावधान के प्रशािन के र्िए उनकी आवश्यकता हो। आम 

तौर पर, इिका मतिब यह है र्क आपको ऐिे ररकॉडि रखने र्चार्हए जो ररटनि पर आय 

या कटौती की र्किी वसु्त का िमथिन करते हो,ं जब तक र्क उि ररटनि की िीमाओ ंकी 

अवर्ध िमाप्त न हो जाए। िीमाओ ंकी अवर्ध के बारे में जानकारी के र्िए, आईआरएि 

प्रकाशन 583 देखें। 

 

 यर्द ररटनि दाक्तखि नही ंर्कया गया है या ररटनि धोखाधड़ी वािा पाया जाता है, तो कोई 

िीमा अवर्ध नही ं है। याद रखें र्क भिे ही अब कर उदे्श्यो ं के र्िए ररकॉडि की 

आवश्यकता नही ंहै, िेर्कन गैर-कर उदे्श्यो ंके र्िए उनकी आवश्यकता हो िकती है, 

जैिे र्क आपकी बीमा कंपनी या िेनदारो ंके र्िए। 

 

क्ा आपको एक अकाउंटेंट की आिश्यकता है? 

 

 

हािांर्क कुछ छोटे व्यविाय मार्िक िेखांकन और कर मुद्ो ंके बारे में अनुभवी और 

जानकार हैं, र्फर भी कई बार र्किी बाहरी र्वशेिज्ञ की िहायता िेना महत्वपूणि होता 

है। र्किी अकाउंटेंट पर र्नणिय िेने का प्रयाि करते िमय, व्यविाय स्वामी को 

अकाउंटेंट की तकनीकी र्वशेिज्ञता, िंर्चार कौशि और िमय पर जवाब देने की क्षमता 

पर र्वर्चार करना र्चार्हए। र्किी व्यविाय के स्टाटि-अप र्चरण में, एक अकाउंटेंट 

बहीखाता स्थार्पत करने में िहायक हो िकता है, र्जिमें खातो ंका एक र्चाटि बनाना और 

िेखांकन आवश्यकताओ ंको िंभािने के र्िए एक मानक िंर्चािन प्रर्क्रया शार्मि है। 

कई व्यविार्ययो ंको मार्िक आधार पर व्यविाय की र्नगरानी के र्िए एक खातेदार की 

िहायता की आवश्यकता होती है, जब तक र्क मार्िक का ररकॉडि ठीक िे रखने में िक्षम 

न हो जाए। कर दार्यत्वो ं के र्नधािरण में अकाउंटेंट की िहायता िेना र्वशेि रूप िे 

महत्वपूणि है। एक उपयुि अकाउंटेंट ढंूढने का एक तरीका एक बैंकर, एक वकीि और 

अन्य छोटे व्यविाय मार्िको ं िे रेफरि िेना है। एक अकाउंटेंट होने के िाभो ं को 

अर्धकतम करने के र्िए, एक व्यविाय स्वामी को र्नयर्मत रूप िे िंवाद करना र्चार्हए 

और िमय पर जानकारी प्रदान करनी र्चार्हए। विि के अंत तक प्रतीक्षा करने के बजाय 

पूरे विि कर रणनीर्तयो ंऔर ििाह िें। 
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अध्याय 7: सििीय ररकॉडा रखना                                                                      

आपके ररकॉडा रखने की प्रणािी को स्वचासित करना 

 

व्यविाय के मार्िक कई र्कफायती िेखांकन िॉफ़्टवेयर पैकेजो ंमें िे रु्चन िकते हैं।  ये 

कायिक्रम ररकॉडि प्रबंर्धत करने में मदद करते हैं और कई ररपोटों के माध्यम िे र्वत्तीय 

जानकारी तक त्वररत पहंुर्च प्रदान कर िकते हैं। उपयुि र्मिान खोजने के र्िए, 

र्नधािररत करें  र्क व्यविाय के र्िए र्कि प्रकार की जानकारी की आवश्यकता है और 

र्फर इन आवश्यकताओ ं का िॉफ़्टवेयर और हाडिवेयर क्षमताओ ं िे र्मिान करें ।  

कंपू्यटर अकाउंर्टंग प्रोिाम रु्चनने के र्िए अकाउंटेंट की िहायता की आवश्यकता हो 

िकती है। कई अकाउंटेंट कुछ कायिक्रमो ं के िाथ काम करना पिंद करते हैं। यह 

िुर्नर्ित करना िमझदारी होगी र्क र्जि प्रकार के िॉफ़्टवेयर पर र्वर्चार र्कया जा रहा 

है उिमें अकाउंटेंट के पाि दक्षता हो। िाथ ही, व्यविाय स्वामी को िेखांकन प्रणािी को 

िमझने की आवश्यकता है। 

 

व्यापक और िटीक ररकॉडि रखकर, एक व्यविाय स्वामी यह र्नधािररत कर िकता है र्क 

र्वत्तीय (और अन्य) िक्ष्य पूरे हो रहे हैं या नही।ं व्यविाय को व्यवहायि, प्रर्तस्पधी िंगठन 

के रूप में र्वकर्ित करने के र्िए प्रगर्त की र्नगरानी करना पहिा कदम है। व्यविाय 

बनाने के र्िए आवश्यक अन्य गर्तर्वर्धयो ंपर अगिे अध्याय में र्चर्चाि की गई है। 
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अध्याय 8:  

नए सबजनेि 

  िििता 



 

 अध्याय 8: नए सबजनेि िििता 

दरिाजे खुिे हैं.. अमेररकन डर ीम आपका है. िेर्कन क्या आप व्यविाय में बने 

रहने के र्िए तैयार हैं? व्यविाय में बने रहने में आपके िामने आने वािी रु्चनौर्तयो ंकी तुिना में 

व्यविाय शुरू करना अक्सर आिान िग िकता है। अमेररकी िघु व्यविाय प्रशािन के 

नवीनतम आंकड़ो ंके अनुिार, 10 नई र्नयोिा फमों में िे 7 कम िे कम दो िाि तक जीर्वत 

रहती हैं, और आधी कम िे कम पांर्च िाि तक जीर्वत रहती हैं।6 व्यविाय में िफि होने की 

एक महत्वपूणि कंुजी अपने व्यविाय पर काम करते हुए भी काम करना है। 

र्किी भी नए व्यविाय के र्िए रखरखाव महत्वपूणि है। रखने योग्य अर्धकांश र्चीजो ंको र्किी न 

र्किी प्रकार के रखरखाव की आवश्यकता होती है। उदाहरण के र्िए, एक घर को रंगने, िाफ 

करने और िॉन की छंटाई करने की जरूरत है। हमारे शरीर को व्यायाम, पोिण और भरपूर 

आराम की आवश्यकता होती है। और कारो ं में ईंधन, तेि पररवतिन और टू्यन-अप की 

आवश्यकता होती है। इिी तरह, आपका व्यविाय िगातार इि आधार पर िंर्चार्ित नही ंहो 

िकता है र्क "यर्द आप इिे बनाएंगे, तो वे आएंगे।" इिके अिावा, एक मजबूत नीवं आपके 

व्यविाय (घर, र्नकाय या कार) को उम्र या बाहरी कारको,ं जैिे र्क र्गरती अथिव्यवस्था, एक नया 

प्रर्तयोगी, या बदिती जनिांक्तख्यकी के कारण िंभार्वत अिफिताओ ंका बेहतर ढंग िे िामना 

करने में िक्षम बनाएगी। अपने व्यविाय पर व्यवक्तस्थत रूप िे काम करने और इिे स्वस्थ रखने 

िे आपके व्यविाय को इन रु्चनौर्तयो ंका िंतोिजनक ढंग िे िामना करने की अर्धक िंभावना 

र्मिेगी। 

जबर्क इि गाइडबुक का फोकि एक नया व्यविाय शुरू करना है, इन प्रबंधन मुद्ो ंपर भी 

आपके र्वर्चार, भर्वष्य के अध्ययन और आवेदन की आवश्यकता है। 

 

सिपणन कई वैकक्तल्पक घटको ंके िाथ एक एकीकृत प्रर्क्रया है। र्किी भी नए व्यविाय के 

र्िए रखरखाव महत्वपूणि है। रखने योग्य अर्धकांश र्चीजो ंको र्किी न र्किी प्रकार के रखरखाव 

की आवश्यकता होती है। उदाहरण के र्िए, एक घर को रंगने, िाफ करने और िॉन की छंटाई 

करने की जरूरत है। कुछ घटक र्वर्शष्ट व्यविाय प्रकारों, र्वर्शष्ट बाजारो ंया र्वर्शष्ट िमयो ंके 

र्िए अर्धक प्रभावी िार्बत होते हैं। याद रखें र्क माकेर्टंग एक र्चािू गर्तर्वर्ध है। मार्कि ट कभी 

क्तस्थर नही ंरहता. इिर्िए आपके र्बजनेि की माकेर्टंग कभी बंद नही ंहोनी र्चार्हए। 

 

एक अन्य महत्वपूणि र्वर्चार वह िंदेश है जो आप अपने िंभार्वत िाहको ंको देना र्चाहते हैं। 

िंर्क्षप्तता, स्पष्टता और र्नरंतरता एक प्रभावी िंदेश उत्पन्न करती है जो एक मूल्यवान ब्रांड छर्व 

का र्नमािण कर िकती है। नॉथिवेस्टनि यूर्नवर्ििटी के र्फर्िप कोटिर ने माकेर्टंग के मुख्य तत्वो ं

को उत्पाद, मूल्य, स्थान और प्रर्चार के रूप में पररभार्ित र्कया। र्पछिे कुछ विों में इि र्विय 

पर कई र्वर्वधताएँ आई हैं; हािाँर्क, यह बुर्नयादी िंरर्चना व्यापक रूप िे स्वीकृत है। इिके 

अर्तररि, माकेर्टंग में नई रणनीर्तयाँ उभरती रहती हैं, जैिे र्क िोशि मीर्डया माकेर्टंग और 

अब व्यापक रूप िे उपयोग र्कए जाने वािे मोबाइि उपकरणो ं के माध्यम िे िाहको ं को 

माकेर्टंग करना। इन नई र्वर्धयो ंिे अवगत रहना और िागू होने पर उन्हें िागू करना आपके 

व्याविार्यक उद्यम में र्वकाि और जीवन शक्ति को बढ़ावा देगा।  आपके र्वपणन व्यवहायिता 

अध्ययन में र्नर्दिष्ट र्वपणन उदे्श्यो ंको र्वपणन योजना में शार्मि र्कया जाना र्चार्हए। 

6 SBA वकाित कायाििय। िाि र्बजनेि के बारे में अक्सर पूछे जाने वािे प्रश्न, 2021 

2021www.advocacy.sba.gov/2021/11/03/frequently-asked-questions-about-small-business-2021/                                
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और 
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 जनिंपकि  र्वपणन में िाथ देता है और िहायता करता है क्योरं्क यह िभी िाविजर्नक 

िंस्थाओ ं के िाथ िंर्चार को िंदर्भित करता है, र्चाहे र्बक्री को पे्रररत करना हो, बि 

जानकारी स्थानांतररत करना हो, या आपके व्यविाय के र्िए महत्वपूणि छर्व या आदशि 

को िुदृढ़ करना हो। र्वज्ञापन और अन्य आंतररक रूप िे र्नदेर्शत प्रर्चार गर्तर्वर्धयो ं

की तरह, जनिंपकि  गर्तर्वर्धयाँ आपके व्यविाय, उिके उत्पादो ं या िेवाओ,ं या 

कमिर्चाररयो ंकी धारणा को प्रभार्वत कर िकती हैं। हािाँर्क, जनिंपकि  गर्तर्वर्धयो ंका 

दशिक वगि िाहक आधार िे अर्धक व्यापक है। इिमें मीर्डया, र्वधायी और र्नयामक 

िंगठन और िामुदार्यक िमूह जैिे िमूह शार्मि हैं, र्जनकी आपके व्यविाय में रुर्र्च 

इि बात िे कही ंअर्धक हो िकती है र्क आप जो कुछ भी बेर्च रहे हैं, वे उिे खरीदते हैं 

या नही।ं हािाँर्क जनिंपकि  गर्तर्वर्धयाँ र्किी नए व्यविाय के र्िए िवोच्च प्राथर्मकता 

नही ंहो िकती हैं, िेर्कन इन पंक्तियो ंके िाथ िोर्चना शुरू करना महत्वपूणि है। मरम्मत 

या पुनर्निदेशन के िमय के दौरान, र्पछिी जनिंपकि  गर्तर्वर्धयाँ और िंकट-मोड 

गर्तर्वर्धयाँ यह र्नधािररत कर िकती हैं र्क आपका व्यविाय िफिता की बाधा को पार 

करता है या नही।ं 

 

आपके र्िस्टम की जरूरतें आपके व्यविाय के अनुरूप होनी र्चार्हए। 

र्वर्भन्न प्रकार के व्यविायो ंको र्वशेि उपकरणो ंऔर कायिक्रमो ंकी आवश्यकता होगी। 

कम िे कम, िगभग हर व्यविाय को ऐिा करना र्चार्हए कंपू्यटर के माध्यम िे या तो 

एक िाधारण से्प्रडशीट के माध्यम िे या प्रर्तर्ष्ठत िेखांकन िॉफ्टवेयर के माध्यम िे 

िभी ररकॉडि रखने का िंर्चािन करें . 

 
आज िवाि यह नही ंहै र्क इंटरनेट का उपयोग र्कया जाए या नही,ं बक्तल्क िवाि यह है 

र्क इिे अपने व्यविाय के र्िए कैिे उपयोग र्कया जाए। व्यविाय का प्रकार, बाजार 

और आपके व्यविाय के र्वर्शष्ट िक्ष्य इि बात को प्रभार्वत करते हैं र्क आपको इंटरनेट 

का र्कि हद तक उपयोग करना र्चार्हए, र्जिमें िोशि मीर्डया जैिे फेिबुक, र्िटर, 

र्िंक-डीआईएन आर्द शार्मि हैं। मोबाइि उपकरणो ंके माध्यम िे माकेर्टंग पर भी 

र्वर्चार र्कया जाना र्चार्हए। 2011 में िोशि मीर्डया के मोबाइि उपयोगकतािओ ंमें 62 

प्रर्तशत की वृक्तद्ध हुई। छोटे व्यविायो ंके पाि िाहको ंके र्िए िूर्चनात्मक उपकरण के 

रूप में कम िे कम एक बुर्नयादी वेब िाइट होनी र्चार्हए और इिे अन्य र्वपणन प्रयािो ं

के िाथ िमन्वर्यत करना र्चार्हए। इंटरनेट के अन्य प्रमुख उपयोगो ंमें ईमेि, उत्पाद/िेवाएँ 

खरीदना, अनुिंधान करना, डेटा िाझा करना, इंटर ानेट और कमिर्चारी भती शार्मि हैं। यर्द 

आप इंटरनेट को एक अर्तररि र्वतरण माध्यम के रूप में उपयोग करने पर र्वर्चार कर 

रहे हैं, तो आपको एक प्रमुख ऑगस्टा उद्यमी के अनुभव को ध्यान में रखना र्चार्हए 

र्जन्होनें कहा था र्क यह प्रयाि एक अन्य व्यविाय खोिने के बराबर है। 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

7 केर्वन र्शविी, द से्टट ऑफ िोशि माकेर्टंग - 2015, र्िंपिी मीजडि , इंक. 
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 अध्याय 8: नए सबजनेि िििता 

 

 ग्राहक हमेशा िही होते हैं. यह कहावत आज भी िागू होती है. कई अध्ययन इि तथ् 

का खंडन करते हैं र्क उपभोिा िकारात्मक अनुभव की तुिना में नकारात्मक अनुभव 

को र्चार िे पांर्च गुना अर्धक िाझा करते हैं। इिर्िए, िाहको ं के िाथ र्नष्पक्ष और 

ईमानदारी िे व्यवहार करना हमेशा व्यविाय के िवोत्तम र्हत में होगा। िाहक िेवा के 

आदशि िाहक र्वश्वाि और िाहक वफादारी तक फैि गए हैं। िेर्कन इन िभी दशिनो ं

का िार मूि रूप िे एक ही है: बि िुनहरे र्नयम का पािन करें , जो कहता है (व्यविाय 

में) र्क हमें प्रते्यक िाहक के िाथ वैिा ही व्यवहार करना र्चार्हए जैिा हम र्चाहते हैं र्क 

उिके िाथ र्कया जाए। अनुभव ने कई व्यविायो ंको र्िखाया है र्क प्रभाव के स्तर पर 

र्नणिय िेना (यानी, अच्छी तरह िे प्रर्शर्क्षत िाहक िेवा प्रर्तर्नर्धयो ंद्वारा) िाहक को िेवा 

देने का िबिे कुशि िाधन है। 

 

 नकदी र्किी व्यविाय की जीवनरेखा है और इि प्रकार, र्किी भी व्यविाय की 

िफिता के र्िए स्वस्थ नकदी प्रवाह महत्वपूणि है। नकदी प्रवाह प्रबंधन बैिेंि शीट की 

व्याख्या िे परे है, र्जिके र्िए र्वत्त की गहरी िमझ की आवश्यकता होती है। उदाहरण 

के र्िए, कायिशीि पंूजी की कमी के कारण व्यविाय स्वामी को ऋण की आवश्यकता 

हो िकती है; हािाँर्क, क्तस्थर्त के आगे के र्वशे्लिण िे अत्यर्धक देर िे प्राप्य का पता 

र्चि िकता है। अर्धक कठोर िंिह प्रर्क्रयाओ ंके माध्यम िे, अर्धक आरामदायक 

नकदी प्रवाह प्राप्त र्कया जा िकता है। एक अन्य पररदृश्य यह र्दखा िकता है र्क 

उद्योग मानको ंिे कम िाभ मार्जिन के कारण नकदी प्रवाह प्रभार्वत हो रहा है। कीमतें 

बढ़ाकर, ऐिी फमि एक स्वस्थ नकदी प्रवाह बहाि कर िकती है। उच्च र्वकाि की 

क्तस्थर्तयाँ कंपर्नयो ंको कमजोर क्तस्थर्त में डाि िकती हैं क्योरं्क वे र्नवेश र्वकल्पो ंके 

िाथ िंघिि करती हैं। अंर्तम उदे्श्य र्किी भी तरह िे नकदी आवंर्टत करना है र्जििे 

व्यविाय की क्तस्थरता में िुधार हो।8 

 

व्यििाय स्वार्मत्व का एक अन्य िंभार्वत आयाम कार्मिक प्रबंधन है। कमिर्चाररयो ंकी 

िंख्या बढ़ाने िे व्यविाय अर्धक कुशि तरीके िे बढ़ने में िक्षम होता है, क्योरं्क अर्धक 

कौशि िेट जोडे़ जाते हैं। िेवा-के्षत्र के व्यविायो ंमें, कार्मिक प्रबंधन के मुदे् र्वशेि रूप 

िे महत्वपूणि हैं, क्योरं्क ये मानव िंिाधन िबिे महत्वपूणि िंपर्त्त हैं।व्यक्तियो ंके िाथ 

र्नष्पक्ष और नैर्तक व्यवहार िुर्नर्ित करने के र्िए कार्मिक प्रबंधन के िंबंध में कई 

कानून हैं। पेरोि करो ं के िंबंध में भी िरकारी र्नयम हैं र्जनका पािन र्कया जाना 

र्चार्हए। 

 

 जैिा र्क इि अध्याय के पररर्चय में कहा गया है, िभी व्यविाय मार्िको ंको अपने 

व्यविाय पर काम करने के र्िए अपने व्यविाय िे कुछ िमय की छुट्टी िेनी होगी। एक 

रणनीर्तक योजना ित्र यह प्रर्तर्बंर्बत करने, मूल्यांकन करने और यह र्नधािररत करने 

का अविर प्रदान करता है र्क यह व्यविाय व्यविाय मार्िको ंद्वारा वांर्छत र्दशा में 

आगे बढ़ रहा है या नही।ं एक प्रभावी रणनीर्तक योजना ित्र के र्िए बाहरी 

िुर्वधाकतािओ ंके िाथ एक र्वसृ्तत वापिी आवश्यक नही ंहै। प्रगर्त ररपोटि की िमीक्षा 

करने में र्बना र्किी रुकावट के बि एक दोपहर का िमय िग िकता है, 

 

नकदी प्रवाह को बेहतर ढंग िे प्रबंर्धत करने के र्िए 810 युक्तियाँ: http://quickbooks.intuit.com/r/financial-management/10-

tips-manageing-cash-flow। अपने नकदी प्रवाह को बेहतर ढंग िे कैिे प्रबंर्धत करें : 

http://www.entrepreneur.com/article/66008। नकदी प्रवाह प्रबंधन: तकनीक और उपकरण: 

http://www.businessnewsdaily.com/4635-cash-flow-management.html 
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 अध्याय 8: नए सबजनेि िििता 

 

या िंभवतः  कुछ र्वश्विनीय ििाहकारो ं के िाथ कायाििय िे बाहर कुछ िमय र्बता 

िकते हैं। अंततः , रणनीर्तक योजना प्रर्क्रया को "कॉपोरेट िंसृ्कर्त" के भीतर र्फट होना 

र्चार्हए तार्क यह दखिंदाजी न हो और भर्वष्य के कायों के र्िए एक खाका तैयार हो 

िके। 

 
 

यह गाइडबुक व्यविाय शुरू करने के बुर्नयादी मुद्ो ंको कवर करने के र्िए 

र्डजाइन की गई है। जानकारी के कई अन्य स्रोत हैं जो आपके र्िए उपयोगी िार्बत हो 

िकते हैं।अंर्तम अध्याय में पुस्तको,ं िेखो ंऔर वेब िाइटो ंकी एक िूर्ची है जो मूल्यवान 

िंदभि हो िकते हैं। इिके अर्तररि, जॉर्जिया िघु व्यविाय र्वकाि कें ि के राज्य भर 

में क्तस्थत कई कायाििय हैं जो जॉर्जिया के उद्यर्मयो ं को परामशि, ितत र्शक्षा और 

अनुिंधान प्रदान करते हैं। U.S. िाि र्बजनेि प्रशािन, जॉर्जिया र्वश्वर्वद्यािय और 

अन्य राज्य र्वश्वर्वद्याियो ंऔर कॉिेजो ंद्वारा प्रायोर्जत, हमारे िंकाय स्तर के ििाहकार 

र्वर्भन्न व्याविार्यक पृष्ठभूर्म के िाथ र्वशेिज्ञता की एक र्वसृ्तत शंृ्रखिा प्रदान करते हैं। 

हमारे िंगठन का उदे्श्य उद्यर्मता के व्यापक िमथिन के माध्यम िे जॉर्जियाई िोगो ंकी 

आर्थिक भिाई में िुधार करना है। हमारे कायािियो ंकी िूर्ची इि गाइडबुक के र्पछिे 

कवर पर पाई जा िकती है। यूजीए एिबीडीिी के बारे में अर्धक जानने के र्िए और 

हम आपकी और आपके व्यविाय की कैिे मदद कर िकते हैं, हमारी वेबिाइट 

www.georgiasbdc.org पर िॉग इन करें । 

 

इि गाइडबुक के पहिे अध्याय में, यह उले्लख र्कया गया था र्क कभी-कभी िफिता 

के र्िए केवि थोडे़ िे भाग्य की आवश्यकता होती है। एक और ित्यवाद कहता है र्क 

भाग्य आमतौर पर उन िोगो ंको ढंूढ िेता है जो िबिे अर्धक तैयार होते हैं। इिर्िए, 

यर्द यूजीए एिबीडीिी आपके उद्यमशीिता प्रयािो ंमें और िहायता कर िकता है, तो 

कृपया हमें बताएं। आपकी िफिता हमारी िफिता है! 

nclusion 
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अध्याय 9: िंिािन  

स्टाटा-अप पुस्तकें  

 

शीििक: जॉर्जिया में व्यविाय शुरू करना और िंर्चार्ित करना 

िेखक: जेनर्कंि, माइकि डी. Amazon.com पर र्कंडि बुक 

 

शीििक: छोटी शुरुआत करें , बड़ा अंत करें : अपना खुद का िफि व्यविाय 

शुरू करने और र्चिाने के र्िए पंिह मुख्य िबक 

िेखक: डेिुका, फे्रड | हेि, जॉन र्फर्िप मंडेर्विा 

पे्रि, र्दिंबर, 2012 

 

शीििक: िफि व्यविाय योजना: रहस्य और रणनीर्तयाँ  

िेखक: अब्राम्स, रोडंा एम. प्लार्नंग शॉप, जून, 2014 

 

शीििक: िारांश: कम जोक्तखम, उच्च प्रर्तफि: नू्यनतम जोक्तखम के िाथ अपना 

व्यविाय शुरू करना और बढ़ाना 

िेखक: रीि, बॉब | कू्रइशांक, जेफरी एि. र्बजनेि नू्यज 

प्रकाशन, र्ितंबर, 2014 

 

शीििक: हाई टेक स्टाटि-अप: िफि नई हाई-टेक कंपर्नयां बनाने के र्िए 

िंपूणि हैंडबुक 

िेखक: नेशेम, जॉन एि. फ्री पे्रि, मार्चि 2000 

 

शीििक: जे.के. िेिर िघु व्यविाय कर 2016: बेहतर पररणाम के र्िए आपकी 

िंपूणि मागिदर्शिका 

िेखक: वेल्टमैन, बारबरा जे. र्विी एंड िंि, 2016 

 

शीििक: िाि र्बजनेि स्टाटि-अप के र्िए कदम: अपने र्वर्चार को एक िफि 

व्यविाय में बदिने के र्िए आपको जो कुछ भी जानना आवश्यक है 

(िघु व्यविाय रणनीर्तयाँ शंृ्रखिा) 

िेखक: र्पंिन, र्िंडा आउट ऑफ योर माइंड...एंड इनटू द माकि , मई, 2014 

 

शीििक: नए व्यविाय उद्यम और उद्यमी 

िेखक: स्टीवेन्सन, हॉवडि एर्च. [et.al] 

प्रकाशक:     इरर्वन मैकिा-र्हि, 2006 

 

शीििक: िाटिस्टाटि-जॉर्जिया में व्यविाय कैिे शुरू करें  

िेखक/ 

प्रकाशक:     एंटरपे्रन्योर पे्रि, 2007 
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 अध्याय 9: िंिािन 

िासमाक आस्था 

 

शीििक: उत्तर अमेररकी उद्योग वगीकरण प्रणािी 

िेखक / 

प्रकाशक: अमेररकी प्रबंधन और बजट कायाििय 

 

शीििक: िंयुि राज्य अमेररका का िांक्तख्यकीय िार 2012-2013: राष्टर ीय डेटा 

बुक 

िेखक: अमेररकी वार्णज्य र्वभाग  

प्रकाशक: स्काईहॉिि प्रकाशन, जुिाई, 2012 

 

शीििक: िाि र्बजनेि का र्वत्तीय अध्ययन, 29वाँ िंस्करण  

िेखक / 

प्रकाशक: र्वत्तीय अनुिंधान एिोर्िएट्ि, र्दिंबर 2006 

 

शीििक: र्पं्रट में र्नदेर्शकाएँ: मुर्ित और गैर-मुर्ित र्नदेर्शकाओ,ं के्रता 

मागिदर्शिकाएँ, के्रता मागिदर्शिकाएँ, रोस्टर और िभी प्रकार की अन्य 

पता िूर्र्चयो ंके र्िए एक वणिनात्मक मागिदर्शिका 

प्रकाशक:     गेि ररिर्चि, मार्चि, 2016 

 

शीििक: र्वर्नमािण और र्वतरण यूएिए  

प्रकाशक: गेि ररिर्चि, नवंबर, 2014 

 

शीििक: उद्योग मानदंड और प्रमुख व्यविाय अनुपात 2014 

प्रकाशक: डन एंड बै्रडस्टर ीट िूर्चना 

 

शीििक: िंघो ंका र्वश्वकोश: U.S. के राष्टर ीय िंगठन, 

प्रकाशक:     गेि ररिर्चि, मार्चि, 2016 
 

शीििक: िघु व्यविाय िोििबुक: उद्यमी का िंिाधन 

प्रकाशक:     गेि ररिर्चि, फरवरी, 2016 

 

शीििक: माकेट शेयर ररपोटिर: कंपर्नयो,ं उत्पादो ंऔर िेवाओ ंपर ररपोटि र्कए 

गए माकेट शेयर डेटा का वार्ििक िंकिन 

प्रकाशक:     गेि ररिर्चि, र्ितंबर, 2015 

 

शीििक: 2015 जॉर्जिया काउंटी गाइड 

प्रकाशक:   िहकारी र्वस्तार िेवा और कािि र्वंिन इंस्टीटू्यट ऑफ गवनिमेंट, जॉर्जिया 

र्वश्वर्वद्यािय 
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नई औद्योसगक िेिा के सिए नमूना 

टेिीिोन ििेक्षण 

 
 

नमसे्त। क्या मैं [िंपकि  नाम] िे बात कर िकता हँ. 

 

नमसे्त। यह [िाक्षात्कारकताि] [शोध कंपनी] िे कॉि कर रहा हं। हम खरीद र्वशेिज्ञो ंका एक िंर्क्षप्त अध्ययन कर रहे हैं और हम आज 

आपिे आपकी िुर्वधा के बारे में कुछ प्रश्न पूछना र्चाहते हैं। क्या आपके पाि अभी कुछ प्रश्नो ंका उत्तर देने के र्िए कुछ र्मनट हैं ? 

 

[प्रश्नो ंमें केवि िगभग 5 र्मनट िगने र्चार्हए - हम नए िॉफ़्टवेयर के माध्यम िे िंर्चािन में िुधार और दक्षता बढ़ाने के िंदभि में आपकी 

आवश्यकताओ ंके बारे में जानना र्चाहते हैं।] 

 

 1. हाँ [जारी रखें] 

 2. नही ं[इििे बेहतर िमय कब होगा जब आपके पाि िगभग 5 र्मनट हो?ं] 

 

शुरू करने िे पहिे, मैं आपको बताना र्चाहता हं र्क आपके द्वारा प्रदान की गई िभी जानकारी पूरी तरह िे गोपनीय रखी जाएगी।  

अध्ययन पूरी तरह िे सै्वक्तच्छक है और आपका नाम या आपके व्यविाय का नाम आपके द्वारा प्रदान की गई र्किी भी जानकारी िे 

व्यक्तिगत रूप िे नही ंजोड़ा जाएगा। मेरा पयिवेक्षक गुणवत्ता र्नयंत्रण उदे्श्यो ंके र्िए िाक्षात्कार का कुछ भाग भी िुन िकता है। 

 

प्रश्न 1 - िबिे पहिे, र्नम्नर्िक्तखत िॉफ्टवेयर र्वके्रताओ ंमें िे आप र्किे बाजार में वतिमान में िबिे बड़ी कर्थत बाजार र्हसे्सदारी के रूप में 

रैंक करें गे? 

 

 [िाक्षात्कारकताि: प्रर्तर्क्रयाएँ पढ़ें ] 

 

1. प्रर्तयोगी 1 [Q2 पर जाएं] 

2. प्रर्तयोगी 2 [Q2 पर जाएं] 

3. प्रर्तयोगी 3 [Q2 पर जाएं] 

4. प्रर्तयोगी 4 [Q2 पर जाएं] 

5. प्रर्तयोगी 5 [Q2 पर जाएं] 

6. अन्य [र्नर्दिष्ट करें ] [Q2 पर जाएं] 

7. कम्प्पू्यटरीकृत प्रणािी का प्रयोग न करें  

9.  पता नही/ंकोई उत्तर नही ं[प्रश्न2 पर जाएं] 

 

प्रश्न 1.1 - आप कम्प्पू्यटरीकृत प्रणािी का उपयोग क्यो ंनही ंकरते? 

 

1. [प्रर्तर्क्रया दजि करें ]  

  9. पता नही/ंकोई उत्तर नही ं

 

प्रश्न 1.2 - क्या आप भर्वष्य में कम्प्पू्यटरीकृत प्रणािी का उपयोग करने की आशा करते हैं? 

 

1. हाँ क्यो?ं प्रर्तर्क्रया दजि करें ]  

2. क्यो ंनही?ं प्रर्तर्क्रया दजि करें ]  

9. पता नही/ंकोई उत्तर नही ं 

 

[Q13 पर जाएं] 
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प्रश्न 2 - आप इनमें िे र्कि र्वके्रता को िबिे अर्धक िंख्या में िाहको ंको िेवा प्रदान करने वािा र्वके्रता मानेंगे? 

 

• प्रर्तयोगी 1 9 – पता नही/ंकोई उत्तर नही ं

• प्रर्तयोगी 2 

• प्रर्तयोगी 3 

• प्रर्तयोगी 4 

• प्रर्तयोगी 5 

 

प्रश्न 3 – र्जन िॉफ़्टवेयर उत्पादो ंके िाथ आपका व्यक्तिगत अनुभव है, उनमें िे आप उत्पाद र्वश्विनीयता के आधार पर इनमें िे र्कि 

र्वके्रता को िबिे अनुकूि शे्रणी में रखेंगे? 

 

1. प्रर्तयोगी 1 9 – पता नही/ंकोई उत्तर नही ं

2. प्रर्तयोगी 2 

3. प्रर्तयोगी 3 

4. प्रर्तयोगी 4 

5. प्रर्तयोगी 5 

 

 प्रश्न 4 – इन्ही ंर्वके्रताओ ंकी िाहक िहायता िेवाओ ंमें िे आप र्किे िबिे अनुकूि मानेंगे? 

 

1. प्रर्तयोगी1 

2. प्रर्तयोगी2 

3. प्रर्तयोगी3 

4. प्रर्तयोगी 4 

5. प्रर्तयोगी5 

 

प्रश्न 5 – र्नम्नर्िक्तखत कथनो ंमें िे, आपके द्वारा वतिमान में उपयोग र्कए जाने वािे िॉफ़्टवेयर के बारे में आपकी िबिे मजबूत िकारात्मक 

धारणा कौन िी है? 

 

1. इिका उपयोग करना आिान है 9 – पता नही/ंकोई उत्तर नही ं

2. यह िब कुछ स्वर्चार्ित रूप िे करता है 

3. यह ऑपरेशन को कम जर्टि बनाता है 

4. मैं और भी काम पूरा कर िकता हं 

5. िंर्चािन अर्धक कुशि हो गया है 

6. अन्य [प्रर्तवादी द्वारा प्रस्तार्वत]   

 

प्रश्न 5  – र्नम्नर्िक्तखत कथनो ंमें िे, आपके द्वारा उपयोग र्कए गए िॉफ़्टवेयर के बारे में आपके िबिे मजबूत नकारात्मक प्रभाव के 

िबिे करीब कौन िा है? 

 

1. इिे िंर्चार्ित करने के र्िए कंपू्यटर र्वज्ञान की र्डिी की आवश्यकता होती है 

2. िगातार वकि अराउंड बनाते रहना क्योरं्क यह आपके व्यविाय के र्िए उपयुि नही ंहै 

3. कागजी प्रपत्रो ंिे जीवन आिान था 

4. मैं अपना िारा िमय कंपू्यटर पर र्बताता हं 9 – पता नही/ंकोई उत्तर नही ं

5. मैं िूर्चना अर्धभार िे पीर्ड़त हं 

6. कौन जानता है र्क इिमें कुछ िुधार हुआ है या नही ं

7. 7. अन्य [प्रर्तवादी द्वारा प्रस्तार्वत]   
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प्रश्न 7 – यर्द आप अपने िॉफ़्टवेयर के बारे में एक र्चीज बदि िकें , तो क्या आप…….  

[प्रर्तर्क्रयाएँ पढ़ें ] 

1. स्वर्चािन बढ़ाएँ 

2. स्वर्चािन कम करें  

3. कायिक्षमता जोड़ें [आप कायिक्षमता कैिे जोड़ेंगे?]   
 

4. कायिक्षमता कम करें  [आप कायिक्षमता कैिे कम करें गे?]   
 

5. पूरे कायिक्रम को हटा दें  और कागज पर वापि जाएँ 

6. अन्य [प्रर्तवादी द्वारा प्रस्तार्वत]   

9.  पता नही/ंकोई उत्तर नही ं

 

प्रश्न 8 – िॉफ़्टवेयर के र्नम्नर्िक्तखत में िे र्कि पहिू को आप िवािर्धक उपयोगी मानेंगे? 

[प्रर्तर्क्रयाएँ पढ़ें ] 

1. उपयोग में आिानी या कम िे कम कागज पर र्िखने र्जतना आिान होना 

2. 'वास्तर्वक िमय' होना’ 

3. कीबोडि का िमय कम करना, जैिे डेटा प्रर्वर्ष्ट या कोई कायि करना 

4. हैंडहेल्ड तकनीक, या कम कागजी कायाििय 

5. आिान और अनुकूर्ित ररपोर्टिंग 

9.  पता नही/ंकोई उत्तर नही ं

 

प्रश्न 9 – यर्द आपने अपना आदशि र्िस्टम बनाया तो क्या आप ……. 

 

1. एक नई प्रणािी में पररवर्तित करें  

2. अपने मौजूदा र्िस्टम को िंशोर्धत करें  

3. वांर्छत प्रभाव प्राप्त करने के र्िए मौजूदा र्िस्टम के िाथ और अर्धक िमाधान बनाएँ 

4. यर्द वतिमान प्रणािी को िंशोर्धत नही ंर्कया जा िकता तो इिे जारी रखें 

5. अपनी खुद की कंपनी शुरू करें  क्योरं्क बाकी िब कुछ पहिे ही आजमाया जा रु्चका है 

6. अन्य [प्रर्तवादी द्वारा प्रस्तार्वत]   

9.  पता नही/ंकोई उत्तर नही ं

 

प्रश्न 10 – क्या आपके िॉफ़्टवेयर के र्िए मौजूदा िाहक िेवा उतृ्कष्ट िमथिन, अच्छा िमथिन, पयािप्त िमथिन, ख़राब िमथिन, या 

कोई िमथिन नही ंप्रदान करती है? 

 

1. Excellent 

2. Good 

3. Adequate 

4. Poor 

5. No Support 

6. Don't know/no answer 
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प्रश्न 11 – आपको र्मिने वािी िेवा के स्तर का शे्रय आप र्किको देते हैं? क्या आप अपने र्वके्रता का आकार, अपने र्वके्रता के िंिाधन, 

अपने र्वके्रता की र्वशेिज्ञता, अपने र्वके्रता की प्रर्तबद्धता, या अपने र्वके्रता के अन्य िाहको ंके िापेक्ष अपनी कंपनी का आकार कहेंगे? 

 

1. र्वके्रता का आकार 

2. र्वके्रता के िंिाधन 

3. र्वके्रता की र्वशेिज्ञता 

4. र्वके्रता की प्रर्तबद्धता 

5. र्वके्रता के अन्य िाहको ंके िापेक्ष कंपनी का आकार 

6. अन्य [प्रर्तवादी द्वारा प्रस्तार्वत]   

9.  पता नही/ंकोई उत्तर नही ं

 

प्रश्न 12 – नए िॉफ़्टवेयर उत्पादो ंके बारे में जानकारी प्राप्त करने के र्िए आप र्नम्नर्िक्तखत में िे र्किका उपयोग करते हैं ? 

 

12.1 – क्या आप मौक्तखक ज्ञान का उपयोग करते हैं? 

 

1. हाँ 

2. नही ं 

9.  पता नही/ंकोई उत्तर नही ं

 

12.2 – क्या आपको व्यापार पर्त्रका के र्वज्ञापनो ंिे जानकारी र्मिती है? 

 

1. हाँ [मैग नाम र्नर्दिष्ट करें ]    

2. नही ं 

9.  पता नही/ंकोई उत्तर नही ं

 

12.3 – क्या आपको टर ेड शो िे जानकारी र्मिती है? 

 

1. [व्यापार शो का नाम र्नर्दिष्ट करें ]  

2. नही ं

9.  पता नही/ंकोई उत्तर नही ं

 

प्रश्न 12.4 – क्या आपको र्बक्री प्रर्तर्नर्धयो ंिे जानकारी र्मिती है? 

 

1. हाँ [वे प्रर्तर्नर्ध कौन िी कंपर्नयो ंके हैं]   

2. नही ं

9.  पता नही/ंकोई उत्तर नही ं

 

प्रश्न 12.5 – क्या कोई अन्य स्रोत है जहाँ िे आपको िॉफ़्टवेयर उत्पाद की जानकारी र्मिती है? 

 

1. हाँ [वह कौन िा स्रोत है?]      

2.   नही ं

9.  पता नही/ंकोई उत्तर नही ं
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प्रश्न 13 – आपकी िुर्वधा एक नई प्रणािी के र्िए र्कतना भुगतान करने को तैयार होगी? 

  डॉिर [रेंज 0 - $999,995]  

999,995 – 999,995 या अर्धक 

999,996 - िागू नही ं

999,999 – पता नही/ंकोई उत्तर नही ं

 

प्रश्न 13.1 – औपर्चाररक, प्रर्तस्पधी कोटेशन या औपर्चाररक बोिी प्रर्क्रया िे गुजरे र्बना खरीदारी करने के र्िए आपके र्वभाग 

की डॉिर िीमा या िीमा क्या है? 

 

  डॉिर [रेंज 0 - $999,995] 

 

999,995 – 999,995 या अर्धक 

999,996 - िागू नही ं

999,999 – पता नही/ंकोई उत्तर नही ं

 

प्रश्न 14 – क्या आप वल्डि वाइड वेब के माध्यम िे एक्तप्लकेशन-आधाररत िॉफ़्टवेयर को पटे्ट पर देने में रुर्र्च िेंगे? 

 

1. हाँ 

2. नही ं

9.  पता नही/ंकोई उत्तर नही ं

 

प्रश्न 15 – क्या आप के्षत्र में काम को ररकॉडि  करने के र्िए वायरिेि, हैंडहेल्ड तकनीक का उपयोग करने में रुर्र्च िेंगे? 

 

1. हाँ [या पहिे िे ही इिका उपयोग करें ] 

2. नही ं

9.  पता नही/ंकोई उत्तर नही ं

 

प्रश्न 16 – क्या आपके र्वभाग में एक अिग योजना र्वभाग है जो आपकी िुर्वधा के र्िए खरीदारी िंबंधी र्नणिय िेता है? 

 

1. हाँ 

2. नही ं[प्रश्न 17 छोड़ें] 

9. पता नही/ंकोई उत्तर नही ं

 

प्रश्न 17 – क्या आपके पाि कोई अन्य र्टप्पणी है जो आपको िगता है र्क िॉफ़्टवेयर उत्पादो ंया िेवाओ ंको बेहतर बनाने के 

र्िए र्किी र्वके्रता को प्रभार्वत कर िकती है? [यर्द हाँ, तो र्टप्पर्णयाँ दजि करें ] 
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प्रश्न 18 - मेरे पाि बि यही प्रश्न हैं और मैं आज आपकी मदद की िराहना करता हं। यर्द हमारे पाि अन्य प्रश्न हो ंतो क्या र्किी 

के र्िए बाद में कॉि करना िंभव होगा? 

 

1. हां, वापि कॉि कर िकते हैं 

2. नही,ं वापि कॉि न करें  [िाक्षात्कार िमाप्त करें ] 

 

प्रश्न 19 – क्या मुझे आपका नाम [पहिा और आक्तखरी] और फोन नंबर र्मि िकता है तार्क हम आपिे र्वशेि रूप िे पूछ 

िकें ? 

 

1. हाँ [नाम दजि करें ]  

[फोन नंबर दजि]  

2.  नही ं

 
 

आज आपकी मदद के र्िए धन्यवाद। 

आपकी प्रर्तर्क्रयाएँ हमें िुर्वधाओ ंकी जरूरतो ंको बेहतर ढंग िे िमझने में मदद करेंगी। 

अिर्वदा। 
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नमूना मेि व्यिहायाता प्रश्नाििी टेसनि और              

सिटनेि कॉम्प्लेक्स 

 
 

हैिो मेरा नाम है  और मैं िाथ हं , एक स्थानीय मतदान फमि. हम अटिांटा के्षत्र में टेर्नि भागीदारी पर 

एक अध्ययन कर रहे हैं। क्या मैं घर के र्किी वयस्क िे बात कर िकता हँ? 

 

हाँ ==> (एक बार कनेक्ट होने पर स्वयं और अध्ययन के उदे्श्य का पुनः  पररर्चय दें।) 

नही ं==> उिे वापि बुिाने का अच्छा िमय कब होगा? 

 

र्दनांक:   

िमय:    

 
 

प्रश्न 1. आप या आपके घर का कोई िदस्य र्कतनी बार टेर्नि खेिते हैं? 

  कभी नही ं

  महीने में एक बार या उििे कम 

  प्रर्त माह 2-3 बार 

  िप्ताह में एक बार या अर्धक 

 

प्रश्न 2. क्या आप वतिमान में र्किी... के िदस्य हैं? कौन िा? 

  टेर्नि उपखंड?   

  टेर्नि क्लब?   

  देश िंघ?   

  र्फटनेि िेंटर/कॉम्प्पे्लक्स?   

  कोई नही/ंिागू नही ं(प्र.10 पर जाएं) 

 

प्रश्न 3. आपको टेर्नि (उपखंड/क्लब/कें ि) के बारे में िबिे अच्छा क्या िगता है र्जिके आप िदस्य हैं? 
 

 

 

 

 

प्रश्न 4. आप र्जि टेर्नि (उपखंड/क्लब/कें ि) के िदस्य हैं, उिके बारे में आपको िबिे कम क्या पिंद है? 
 

 

 
 

प्रश्न 5. यर्द आप टेर्नि (उपखंड/क्लब/कें ि) र्जिके आप िदस्य हैं, के बारे में एक र्चीज बदि िकें , तो वह क्या होगी? 
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प्रश्न 6. आप र्जि टेर्नि (उपखंड/क्लब/कें ि) िे िंबंर्धत हैं, उिकी मार्िक िदस्यता देय रार्श क्या है? 

  $100 िे कम   

  $100 - $129   

  $130 - $149   

$150 - $179 

$180 - $200 

$200 िे अर्धक 

 
 

प्रश्न 7. और क्या इिमें शार्मि होने के र्िए र्किी प्रकार की दीक्षा या िदस्यता शुल्क था? 

  हाँ ==> कृपया वणिन करें :   
 

 
 

  नही ं

 

प्रश्न 8. क्या ये बकाया र्किी पैकेज डीि का र्हस्सा हैं, उदाहरण के र्िए पाररवाररक योजना या िीर्मत िमय के र्िए र्वशेि योजना? 

  हाँ ==> कृपया वणिन करें :   
 

 
 

  नही ं

 

प्रश्न 9. अब मैं आपको िुर्वधाओ ं की एक छोटी िूर्ची पढ़ने जा रहा हं, और मैं र्चाहंगा र्क आप मुझे बताएं र्क ये आपके टेर्नि 

(उपखंड/क्लब/कें ि) में पेश की जाती हैं या नही।ं (केवि िकारात्मक प्रर्तर्क्रयाएं जांर्चें) 
 

  नॉर्टिि उपकरण   एरोर्बक्स सू्टर्डयो 

  खेि पररधान एवं उपकरण की दुकान   

  कक्षाएँ/पाठ/र्नदेश   

  इनडोर टेर्नि कोटि   

  क्लब हाउि या ररिेप्शन के्षत्र र्कराए पर उपिब्ध है 

जिपान की उपिब्धता  

व्यक्तिगत पाठ 

र्नयोर्जत िामार्जक कायिक्रम 

 

प्रश्न 10. मैं र्चाहंगा र्क आप यह मूल्यांकन करें  र्क र्नम्नर्िक्तखत में िे प्रते्यक र्वशेिता आपके र्िए र्कतनी महत्वपूणि है। हम 1 िे 5 के पैमाने 

का उपयोग करें गे र्जिमें 1 यह दशािता है र्क "यह र्बलु्कि भी महत्वपूणि नही ंहै र्क मेरा टेर्नि (उपखंड/क्लब/कें ि) यह िुर्वधा प्रदान करता 

है" और 5 यह दशािता है र्क "यह बहुत महत्वपूणि है र्क मेरा टेर्नि (उपखंड/क्लब/कें ि) यह बहुत महत्वपूणि है" कें ि) यह िुर्वधा प्रदान 

करता है।" और याद रखें र्क आप 1 और 5 के बीर्च र्किी भी िंख्या का उपयोग कर िकते हैं। 

 

  नॉर्टिि उपकरण 

  एरोर्बक्स सू्टर्डयो 

  खेि पररधान एवं उपकरण की दुकान 

  जिपान की उपिब्धता 

  िमूह टेर्नि पाठ (एक व्यक्ति के र्िए िप्ताह में एक बार) 

  व्यक्तिगत टेर्नि पाठ (अर्तररि शुल्क पर) 

  र्नयोर्जत िामार्जक कायिक्रम 

  क्लब हाउि या ररिेप्शन के्षत्र र्कराए पर उपिब्ध है 
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  इनडोर टेर्नि कोटि 

  र्मट्टी की अदाितें 

  कर्ठन अदाितें 

  से्टर्डयम कोटि 

  घर िे 20 र्मनट की डर ाइव के भीतर क्तस्थत है 

  कायाििय िे 20 र्मनट की डर ाइव के भीतर क्तस्थत है 

 

प्रश्न 11(ए)। यर्द अटिांटा के उत्तरी र्हसे्स में एक नई टेर्नि िुर्वधा खुिती है र्जिमें वे िभी िुर्वधाएं उपिब्ध होगंी र्जनकी 

हमने र्चर्चाि की है, तो क्या आप $4,000 िे अर्धक की एकमुश्त पाररवाररक िदस्यता शुल्क का भुगतान करने को तैयार 

होगें?    िदस्य बनने के र्िए प्रर्त माह? 

  $200 (प्रश्न 12 पर जाएँ) 

  $150 (प्रश्न 12 पर जाएँ) 

 

प्रश्न 11(बी)। यर्द अटिांटा के उत्तरी र्हसे्स में एक नई टेर्नि िुर्वधा खुिती है र्जिमें वे िभी िुर्वधाएं उपिब्ध होगंी र्जनकी 

हमने र्चर्चाि की है, तो क्या आप 3,000 डॉिर िे अर्धक की एकमुश्त पाररवाररक िदस्यता शुल्क का भुगतान करने को 

तैयार होगें?     िदस्य बनने के र्िए प्रर्त माह? 

  $200 (Q12 पर जाएँ) 

  $150 (Q12 पर जाएँ) 

 

प्रश्न 11(िी)। यर्द अटिांटा के उत्तरी र्हसे्स में एक नई टेर्नि िुर्वधा खुिती है र्जिमें वे िभी िुर्वधाएं उपिब्ध होगंी र्जनकी 

हमने र्चर्चाि की है, तो क्या आप $2,500 िे अर्धक की एकमुश्त व्यक्तिगत िदस्यता शुल्क का भुगतान करने को तैयार होगें? 

  िदस्य बनने के र्िए प्रर्त माह? 

  $150 (Q12 पर जाएँ) 

  $200 (Q12 पर जाएँ) 

  िदस्यता बदिने को तैयार नही ं

  Not interested in any membership 

 

प्रश्न 12. ऐिा क्यो ंहै?  
 

 

 
 

र्नम्नर्िक्तखत प्रश्न केवि वगीकरण उदे्श्यो ंके र्िए हैं और इन्हें र्किी व्यक्ति र्वशेि िे िंबंर्धत नही ंर्कया जाएगा। 

 

डी1. जब मैं वह शे्रणी पढंू़ जो आपकी उम्र का िबिे अच्छा वणिन करती है तो कृपया मुझे रोकें :

  18 - 24   

  35 - 44   

  55 - 64   

25 - 34 

45 - 56 

65+ 

 

डी2. आपका आवािीय र्जप कोड क्या है:  

आपके कायाििय का र्जप कोड क्या है:   

 

डी3. आपके घर में र्कतने वयस्क हैं?    

आपके घर में र्कतने बचे्च हैं?   
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डी4. जब मैं वह शे्रणी पढंू़ जो आपकी वार्ििक घरेिू आय का िबिे अच्छा वणिन करती है तो कृपया मुझे रोकें ।

  $19,999 या उििे कम   

  $30,000 िे 49,999   

  $75,000 िे $99,999   

  $150,000 या अर्धक   

$20,000 िे $29,999 

$$50,000 िे $74,999 

$100,000 िे $149,999 

अस्वीकार करना

 
 

अटिांटा में वतिमान और प्रस्तार्वत टेर्नि कें िो ंके मूल्यांकन में आपकी मदद के र्िए धन्यवाद। 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

135



 

पररसिष्ट  

नमूना अिरोिन िाक्षात्कार कॉिी 

िॉप व्यिहायाता ििेक्षण 

 

हम एक त्वररत उपभोिा िवेक्षण िे रहे हैं और उम्मीद कर रहे हैं र्क आप इिमें भाग िे िकते हैं। इि िवेक्षण में दि र्मनट 

िे अर्धक िमय नही ंिगना र्चार्हए। 

 

1. आप र्कतनी बार कॉफी या कॉफी िे िंबंर्धत पेय पदाथि पीते हैं?

  प्रर्त र्दन एक िे अर्धक बार   

  र्दन में एक बार   

  प्रर्त िप्ताह कई बार   

एक िप्ताह में एक बार 

प्रर्त माह कुछ बार -> *  

प्रर्त माह एक बार िे भी कम -> * 

* धन्यवाद एवं आपका र्दन शुभ रहे 

 

2. अब, मैं इि बारे में थोड़ा और जानना र्चाहता हं र्क आप कब, कहां और र्कतनी कॉफी पीते हैं। क्या आप िुबह 

कॉफी पीते हैं? दोपहर? शाम? रात? 

1= िगभग हमेशा    2= कभी-कभी 3= कभी नही*ं 

(*र्नम्नर्िक्तखत प्रश्न न पूछें ) (र्दन के प्रते्यक 

िमय के र्िए र्नम्नर्िक्तखत प्रश्नो ंको दोहराएं और तार्िका में उत्तर दजि करें । 

 र्फर आप िगभग र्कतने कप पीते हैं? 

आप अपनी कॉफी कहाँ पीते हैं? (घर/कार/ऑर्फि/रेस्टोरेंट/अन्य) 

 

और वह कॉफी कहाँ िे खरीदी या बनाई गई होगी? (र्कराना स्टोर/िुर्वधा स्टोर/फास्ट फूड रेस्टोरेंट/कॉफी 

शॉप/रेस्टोरेंट-अन्य) 

 

और अंततः , आप आमतौर पर उि िमय और स्थान पर कॉफी क्यो ंखरीदते हैं? (िुर्वधाजनक स्थान / प्रीर्मयम 

स्वाद / मामूिी कीमत / कॉफी पेय की र्वर्वधता / मानाथि खाद्य पदाथों की उपिब्धता / स्टोर का माहौि / अन्य 

िूर्ची) 

 

 

 

 1,2,3 # िप ? िहािं सेवन 

किया गया ? 

िहािं 

खरीदा/बनाया 

गया ? 

खरीद िा 

िारण ? 

सुबह      

द पहर      

शाम      

रात      
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3.  क्या आप कॉफी पेय पदाथि पीते हैं 

Yes  No 

केवि अपने भोजन के िाथ?      

अकेिे पेय पदाथि के रूप में?          

या एक "उपहार" के रूप में?         
 

4. क्या आप विि के कुछ र्नर्ित िमय में अन्य िमय की तुिना में अर्धक बार कॉफी पीते हैं? अगर ऐिा हैं तोह कब?  
 

 

 
 

5. जब आप कॉफी या कॉफी िे िंबंर्धत पेय पदाथि खरीदते हैं, तो आप आमतौर पर प्रर्त कप कॉफी पर र्कतना खर्चि 

करते हैं? 

  एक डॉिर िे भी कम 

  एक िे दो डॉिर 

  दो िे पांर्च डॉिर 

  पाँर्च डॉिर िे अर्धक 

6.  मेरे पाि बि यही िारे प्रश्न हैं। आपके िमय और आपकी मदद के र्िए धन्यवाद! 
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र्टप्पर्णयाँ 
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