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1 – न ींव और सोच (Foundation & Mindset) 

INTRODUCTION (परिचय) — व्यवसाय की न ींव को समझना क्ोीं ज़रूि  है? 

Business की दनुनया में सफल होने के ललए सबसे पहल े लिस च ज़ की सबसे ज्यादा 
ज़रूित होत  है, वह है सह  Foundation औि सह  Mindset। अगि न ींव (Foundation) 

कमिोि हो, तो कोई भ  इमाित लीं बे समय तक खड  नह ीं िह सकत —इस  तिह, अगि नकस  
उद्यम  का सोचने का ति का (Mindset), उसकी समझ औि उसकी business philosophy 

मिबूत नह ीं है, तो वह नकस  भ  बडे decision, challenge, competition या failure को 
सीं भाल नह ीं सकता । इसललए PART 1 का उदे्दश्य है एक उद्यम  के नदमाग को इस तिह तैयाि 

किना नक वह business को लसफफ  “कमाई” नह ीं, बल्कि “समस्या का समाधान + value 

creation + long-term impact” के रूप में देख सके । िब एक व्यल्कि यह समझ लेता है नक 

business लसफफ  product बेचने का नाम नह ीं बल्कि लोगो ीं की लिींदग  बेहति बनाने का माध्यम 

है, तभ  उसके decisions smart होत ेहैं, उसकी strategies लीं ब  दौड की बनत  हैं औि वह 

real entrepreneur mindset अपनाता है । 

 

Real Example: िब OYO के founder रितेश अग्रवाल ने शरुुआत की, तब उनके 

नदमाग में लसफफ  “hotel rooms बेचना” का नवचाि नह ीं था । उन्ोींन ेसबसे पहले यह समझा नक 

भाित में budget travel का सबसे बडा pain point था—clean, safe औि predictable 

quality वाल ेrooms का न लमल पाना । यानियो ीं को हि िगह अलग-अलग quality, unclear 

pricing, औि poor service लमलत  थ । रितेश ने यह  समझा नक “लोगो ीं को travel के दौिान 

एक भिोसेमीं द अनुभव चानहए, लसफफ  एक कमिा नह ीं ।” यह  mindset OYO की असल  
Foundation बना—“हम travel stay की समस्या को standardize किके solve किेंगे ।” 
इस  सोच के कािण OYO एक छोटे startup से भाित का सबसे बडा hotel chain 

aggregator बन गया । यह example सानबत किता है नक business product से नह ीं, 
problem-solving mindset से शुरू होता है । 
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दूसिे उदाहिण के अींदि boAt के founders न ेbusiness को लसफफ  “headphones 

बेचने” की च ज़ नह ीं माना । उन्ोींने देखा नक भाित के युवा stylish, durable, sweat-proof 

औि affordable audio products चाहत े हैं । Market में या तो बहुत महींगे branded 

products थे या बहुत सस्त े low-quality options। इस gap को समझते हुए उन्ोींन े

mindset अपनाया—“हम youth lifestyle problem को solve किेंगे, लसफफ  earphones 

नह ीं बेचेंगे ।” यह  mindset boAt के growth का सबसे बडा कािण बना औि आि boAt 

एक multi-crore D2C brand है लिसे हि युवा proudly use किता है । 

 

1. बिज़नेस की असल  पररभाषा और उदे्दश्य 

Business का सबसे वास्तनवक औि सिल अथफ यह है नक आप नकस  customer की 
नज़ि से उसकी समस्या को समझें औि उसे ऐसा समाधान दें िो उसके िोज़मिाफ के अनुभव को 
पहल ेसे अलधक आसान, बेहति, तेज़ औि भिोसेमीं द बनाए । Customer की नज़ि में product 

की qualities उतन  महत्वपूणफ नह ीं होत ीं, लितन  महत्वपूणफ यह होत  है नक वह product उसकी 
existing problem को कैसे कम किता है । Customer कभ  भ  earphones, चश्मा, खाना 
या app नह ीं खि दता—वह convenience, clarity, comfort, control औि time-

saving खि दता है । यह  reason है नक business का core purpose “product बनाना” 
नह ीं, बल्कि “customer की life में मौिदू friction को हटाना” होता है । िब कोई कीं पन  
customer की problem को उसके निरिए से समझकि उसे सिल solution देत  है, तब 

customer को value महसूस होत  है औि वह पैसे देने के ललए खुद तैयाि होता है । इसललए 

business की real definition है: “नकस  customer की समस्या को समझना औि उसे ऐसा 
solution देना िो उसे meaningful value दे ।” यह  value की भावना business को चलात  
औि बढात  है । 

 

इस ेexamples से समझें । भाित में कई youth customer earphones िल्द  खिाब 

होने से पिेशान थे—बाि-बाि नए खि दना महींगा भ  था औि झींझट भ । Customer के 

perspective से असल  समस्या product नह ीं बल्कि durability, sweat-resistance औि 
affordability थ । boAt के founders Aman Gupta औि Sameer Mehta न ेइस need 
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को स धे customer की निि से देखा औि ऐसा solution बनाया िो youth के budget, 

lifestyle औि उपयोग के ति के के अनुकूल हो । इस  तिह eyewear में customers की real 

problem यह थ  नक stores में बाि-बाि िाना, limited frames देखना, high price देना 
औि home-trial न लमलना—ये सभ  च ज़ें customer experience को मुल्किल बनात  थ ीं । 
Peyush Bansal ने customer की इस  पूि  journey को समझा औि Lenskart को ऐसा 
model बनाया लिसमें घि पि eye-check up, home trial औि affordable good-

quality frames देकि customer की पूि  process को बहुत आसान कि नदया । इन दोनो ीं 
examples में business product बेचने का नह ीं था—business customer की वास्तनवक 

समस्याएँ खत्म किने का था । इसललए business का real purpose है customer की निि से 

िरूित को समझना, problem को remove किना औि ऐसा solution देना लिसे उपयोग 

किने पि customer स्वयीं  कहे: “यह मेिे काम का है ।” 

 

2. कममचार  मानणसकता vs उद्यम  मानणसकता 

कममचार  मानणसकता (Employee mindset)  में व्यल्कि अपने काम को “assigned 

task” की तिह देखता है । उसकी सोच आमतौि पि उसकी भूलमका (role) औि लिम्मेदाि  
(responsibility) तक स लमत िहत  है । वह अपने काम को उस  स मा में पूिा किता है िो उसे 

बताई गई है । उसका focus यह होता है नक उसे क्ा किना है, नकतने समय में किना है, औि 

इसके बदले उसे क्ा लमलेगा — िैसे वेतन, छुनिया,ँ job stability। Employee mindset 

risk से दूि िहता है क्ोींनक उसका नदमाग comfort, security औि predictable 

environment पसीं द किता है । उदाहिण के ललए, अगि नकस  कीं पन  में delivery time बढ 

िहा है, तो एक employee का ध्यान केवल अपने नहसे्स की delivery या support को 
manage किने तक िहता है — वह rarely यह सोचता है नक पूि  process क्ोीं ध म  है, 

tracking कहाँ कमिोि है, या system कैसे improve हो सकता है । Employee mindset 

में व्यल्कि instructions पि काम किता है, औि real-world में यह model उन लोगो ीं के ललए 

सह  है लिन्ें structure चानहए । लेनकन इस mindset में हि च ि छोटे level पि देख  िात  
है — पूिे business system को देखने की आदत नवकलसत नह ीं होत । 
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कममचार  मानणसकता (Entrepreneur mindset) का नदमाग पूि  तिह अलग काम 

किता है । वह नकस  काम को लसफफ  task नह ीं मानता—वह हि च ि को “system + समस्या + 

कािण + opportunity” के रूप में देखता है । उसकी psychology naturally problem-

detection औि system-thinking mode में काम कित  है । Entrepreneur देखते ह  यह 

सोचता है: “यह समस्या क्ोीं है? customer को कहाँ नदक्कत है? यह process scalable कैसे 

बनेग ? इस ेबेहति कैसे नकया िा सकता है?” इसललए वह पूिे system को end-to-end समझता 
है । उदाहिण के ललए, Zomato औि Swiggy के founders ने food industry को 
employee की तिह नह ीं देखा नक “restaurant orders कैसे बढें ।” उन्ोींने customer की 
perspective से observe नकया—लोगो ीं के पास बाहि िाकि खाना लेने का समय नह ीं, 
delivery unpredictable है, variety नह ीं लमलत , औि waiting बहुत ज़्यादा है । 
Entrepreneur mindset न ेइस ेpure logistics problem की तिह देखा । नफि उन्ोींने 
system break नकया: customer को speed चानहए → delivery partner network; 

customer को clarity चानहए → live tracking; customer को variety चानहए → 

multiple restaurants in one app; customer को reliability चानहए → 

standardized packaging। यह  entrepreneur की psychology है—वह पूिे 
ecosystem को analyze कि scalable solution बनाता है । िहाँ employee लसफफ  अपना 
नहस्सा देखता है, वह ीं entrepreneur पूिा flow देखता है । इस  फकफ  की विह से 

entrepreneur समस्या के अींदि business opportunity देख लेता है, औि employee उस  
समस्या में लसफफ  कनिनाई देखता है । 

 

3. द र्मकाणलक सोच, अनुशासन और मूल्य-आधाररत मानणसकता 

Long-term thinking का मतलब है business को केवल आि के फायदे के आधाि 
पि नह ीं, बल्कि आने वाल ेकई सालो ीं की stability औि value के आधाि पि चलाना । इसका 
मूल लसद्ाींत यह है नक decisions औि actions ऐसे ललए िाएँ िो business को short-term 

profit नह ीं, बल्कि long-term trust, reliability औि growth दें । Long-term 

thinking वाला entrepreneur हमशेा यह सोचकि काम किता है नक “इससे 2 साल बाद क्ा 
असि पडेगा?”, “customer का experience समय के साथ बेहति होगा या खिाब?”, औि 

“क्ा यह मॉडल future में भ  scalable िहेगा?” इस  mindset का असल  महत्व COVID-
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19 के समय सबसे स्पष्ट नदखाई नदया । महामाि  के दौिान लिन businesses ने short-term 

panic में cost-cutting औि quick profit पि ध्यान नदया, वे िल्द  टूट गए; लेनकन लिन्ोींने 
long-term सोचा—िसेै safety standards बनाए, delivery systems सुधािे, extra 

support नदया, औि customer trust को priority द —वे मिबूत हुए औि बाद में तेज़  से 

grow नकए । Pandemic न ेव्यापारियो ीं को एक महत्वपूणफ lesson नदया नक market कभ  भ  
पूि  तिह stable नह ीं िहता, इसललए business को ऐसे model पि चलाना चानहए िो 
uncertain situations में भ  नटक सके । Long-term mindset में attention small 

gains पि नह ीं, बल्कि durable systems, repeat customers, improved processes 

औि brand trust पि होता है । इस  mindset की विह से कई Indian startups COVID-

19 के बाद पहले से भ  ज्यादा मिबूत होकि सामने आए—क्ोींनक उन्ोींन ेशुरुआत से ह  profit 

से ज्यादा systems, customer trust औि repeat usage को महत्व नदया था । 

 

Discipline औि value-driven mentality long-term thinking का अगला 
चिण है । Discipline का अथफ है नक entrepreneur िोज़ business को उस  consistency 

औि standards के साथ चलाए—चाहे market अच्छा हो या खिाब । इसमें timelines 

follow किना, processes को दोहिाना, mistakes को तुिींत fix किना, cost control में 
िखना, औि customer service को हि नदन एक िैसा reliable बनाना शालमल है । COVID-

19 न ेयह बात औि स्पष्ट कि द  नक discipline लसफफ  routine नह ीं है—यह survival का 
आधाि है । िब पूिे देश में lockdown था, तब Zomato औि Swiggy ने लसफफ  “delivery 

किना” अपना लक्ष्य नह ीं िखा; उन्ोींन े discipline के साथ safety rules लागू नकए, 

packaging standards बदले, delivery partners के ललए hygiene protocols बनाए, 

औि हि order पि transparency द । यह value-driven mentality थ  िहाँ company 

ने short-term profit छोडकि customer safety औि trust को priority द । 
Pandemic में customer की निि में सबसे बड  value वह  थ  िो business उसे safe, 

predictable औि clear experience के रूप में दे सके । इसललए लिन कीं पननयो ीं न ेपैसे से पहल े

value को िखा, वे long-term में ज्यादा stable औि reliable बन ीं । यह lesson हि व्यापाि  
औि entrepreneur के ललए बेहद महत्वपूणफ है: िब business value-first decisions लेता 
है, औि discipline को हि नदन लागू किता है, तो वह नकस  भ  crisis को पाि कि सकता है 

औि long-term में sustainable बन िाता है । 
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4. बनिमय लेना, जोखिम सीं भालना और समस्याओीं का समाधान 

 Decision making का मतलब है नकस  भ  business situation में सह  वि पि 

सह  फैसला लेना । आसान भाषा में—entrepreneur को यह पता होना चानहए नक क्ा किना 
है, क्ोीं किना है, औि कब किना है । इस skill को improve किने का basic ति का है “data 

देखकि फैसला लेना”—यान  feeling के आधाि पि नह ीं, बल्कि customer behavior औि 

numbers के आधाि पि । Intermediate level पि decision लनेे के ललए एक simple 

ति का है Option Comparison Method—लिसमें 2–3 नवकल्प ललखकि उनके फायदे–
नुकसान compare नकए िात े हैं । Advanced level पि बडे businesses “scenario 
planning” कित ेहैं—यान  हि बडे decision के त न versions बनात ेहैं: अगि सब अच्छा 
हुआ तो क्ा होगा, अगि ब च िैसा हुआ तो क्ा होगा, औि अगि बुिा हुआ तो क्ा होगा । 
Flipkart का “Cash on Delivery (COD)” शुरू किना इसका सबसे अच्छा Indian 

example है । उस समय लोग online payment से डित े थे । Flipkart न े customer 

behavior का data देखकि decide नकया नक “पहल ेproduct दो, बाद में payment लो ।” 
शुरुआत में यह decision risky औि operationally मुल्किल था, लेनकन logic strong 

था—customer trust बढेगा । यह clear, data-driven decision making का perfect 

practical example है । इससे स ख यह है नक सह  decision वह ीं बनता है िहाँ data, 

customer need औि timing त नो ीं align हो ीं । 

 

सह  समय पि सह  फैसला लेने के ललए 

 Step 1: समस्या (Problem) को साफ–साफ ललखें 

● समस्या क्ा है? 

● यह समस्या नकसको प्रभानवत कि िह  है—customer, team या system? 

● यह नकतना urgent है? (low / medium / high) 

 Step 2: आवश्यक िानकाि  (Data) इकट्ठा किें 
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●  क्ा इस problem से िुडे numbers उपलब्ध हैं? 

●  क्ा customer feedback मौिदू है? 

●  क्ा नपछल ेमह नो ीं में ऐसा हुआ है? 

● क्ा कोई existing pattern नदख िहा है? 

 Step 3: 2–3 नवकल्प (Options) बनाएीं  

● Option A → फायदा औि नुकसान 

● Option B → फायदा औि नुकसान 

● Option C → फायदा औि नुकसान 

 (बड़ी कंपनिय ाँ हमेश  2–3 निकल्प रखत़ी हैं) 

 Step 4: Scenario Planning किें 

● अगि यह decision सफल हुआ तो क्ा outcome होगा? 

● अगि average िहा तो क्ा होगा? 

● अगि खिाब हुआ तो नुकसान नकतना होगा? 

Step 5: Resource Check किें 

● ट म इस ेसीं भाल पाएग ? 

●  समय पयाफप्त है? 

● क्ा budget fit होता है? 

● क्ा यह current workload disturb किेगा? 

Step 6: Final Decision Rule 

●  कौन-सा option सबसे practical, कम risky, औि customer के ललए value-

creating है? 

● क्ा मैं इस decision को अभ  implement कि सकता हँ? 

●  क्ा यह long-term stability बढाता है? 
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Risk handling का मतलब है uncertain situations को समझकि ऐसा कदम उिाना 
िो नुकसान को कम औि opportunity को ज़्यादा किे । Risk को improve किने का basic 

ति का है risk को छोटे नहस्सोीं में बाँट देना—िैसे financial risk, customer risk, 

operational risk। Intermediate level पि entrepreneur risk–reward ratio देखता 
है—अगि reward risk से बडा है तो risk लेना सह  माना िाता है । Advanced level पि बडे 

companies “pilot testing” का उपयोग कित  हैं—नकस  बडे idea को पूिा market में 
launch किने से पहले छोटे group में test किना । इसका सबसे बडा Indian example है 

OYO का “hotel room standardization” model लॉन्च किना । India की budget 

hotel market बहुत unorganized थ —हि hotel की quality अलग । यह model बनाना 
operationally बेहद risky था क्ोींनक हिािो ीं hotels को एकसमान standard पि लाना 
मुल्किल काम था । लेनकन OYO न ेपहल ेलसफफ  कुछ शहिो ीं में pilot test नकया—कम rooms, 

कम hotels औि limited cities। िब pilot सफल िहा, तब यह पूिे देश में scale नकया गया । 
यह नदखाता है नक बडे risk को भ  छोटे steps में test किके manageable बनाया िा सकता 
है । Risk handling sebenarnya risk कम किना नह ीं होता—risk को “control में” लेना 
होता है । 

नकस  भ  िोल्कखम को सह  ति के से control किने के ललए 

 Step 1: Risk Breakdown (िोल्कखम को 3 नहस्सो ीं में बाँटना) 

● Financial Risk (पैसे का िोल्कखम) 

● Customer Risk (ग्राहक खोने का िोल्कखम) 

● Operational Risk (काम रुकने या slow होने का िोल्कखम) 

 Step 2: Risk Size तय किें 

● अगि यह risk गलत हुआ तो नुकसान नकतना? 

● Low / Medium / High में classify किें 
● High risk = नबना test नकए आग ेन बढें 

Step 3: Reward (लाभ) Compare किें 
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● इस risk से सीं भानवत फायदा नकतना? 

● फायदा risk से 3x–5x बडा है? 

● अगि हाँ = acceptable risk 

● अगि नह ीं = avoid या modify 

Step 4: Risk को छोटे Test में बदलें (Pilot Testing) 

● पहल े5% audience पि test किो 
● नफि 10% audience पि 

● नफि पूिे market में scale किो 
 (यह method Flipkart, Swiggy, OYO, Zerodha—सब follow करत ेहैं) 

Step 5: Risk Control Plan बनाएीं  

● Worst-case में loss कैसे कम होगा? 

● क्ा backup plan है? 

● क्ा team को instructions साफ नदए गए हैं? 

Step 6: Risk Monitoring 

● हि 24–48 घीं टे में results check किो 
● friction हो तो तुिींत decision बदलो 
● customer complaints monitor किो 
● data के नहसाब से next step लो 

 

Problem solving का मतलब है नकस  भ  business problem को लसफफ  ऊपि से 

देखना नह ीं, बल्कि यह समझना नक वह क्ोीं हो िह  है औि उसका सह , long-term solution 

क्ा है । इस skill को improve किने का सबसे आसान ति का है 5 Whys Technique—
नकस  भ  problem पि पाँच बाि “क्ोीं?” पूछना । इससे problem की िड लमलत  है । 
Intermediate level पि entrepreneur पूि  process का “workflow map” बनाता है—



 

13 | P a g e  

 

यान  शुरुआत से end तक हि step को ललखना औि देखना नक friction कहाँ है । Advanced 

level पि big startups “customer journey analysis” कित ेहैं—customer product 

को कब, कैसे, कहाँ औि क्ोीं use किता है; कहा ँconfusion आता है; कहाँ wait बढता है; 

कहाँ trust कम होता है । इसका सबसे अच्छा practical Indian example है Zerodha। 
Indian stock market में users high brokerage औि complex interfaces की विह 

से trading से डिते थे । Zerodha ने problem की िड खोि —problem लसफफ  “charges” 
नह ीं थे, बल्कि accessibility औि simplicity की कम  थ । उन्ोींन ेroot cause fix नकया—
charges घटाए, app simple बनाई, steps आसान नकए, औि trading beginner-

friendly बनाई । यह  real problem solving है: “िड ढँूढो, friction हटाओ, आसान 

बनाओ ।” 

समस्या को िड से खत्म किने के ललए 

Step 1: Problem को ललखकि clear किो 

 समस्या exactly क्ा है? 

 यह कब शुरू हुई? 

 इससे नकस पि असि पड िहा है? 

 Step 2: 5 Whys Technique” लगाएँ 

हि बाि “क्ोीं?” पूछें : 
 1️ यह क्ोीं हुआ? 

 2 इसका कािण क्ोीं मौिूद था? 

 3️ यह condition क्ोीं बन ? 

 4️ कौन-सा step fail हुआ? 

 5 असल  िड क्ा है?  

(बड़ी कंपनिय  ंमें यह root-cause analysis क  standard तऱीक  है) 

Step 3: पूि  Process का Flow Map बनाएीं  
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● Customer journey map किें 
● कौन-स  stage पि friction है? 

● कहाँ delay होता है? 

● कहाँ लागत बढत  है? 

● कहाँ customer confuse होता है? 

Step 4: Immediate Fix vs Permanent Fix तय किो 

● आि क्ा fix किना िरूि  है? 

● िड को fix किने का long-term ति का क्ा है? 

● क्ा दोनो ीं actions parallel ललए िा सकत ेहैं? 

Step 5: Solution को छोटे पैमाने पि Test किो 

● बदलाव पहल ेsmall group में test हो 
● feedback लेकि refine किो 
● नफि पूिे business में लागू किो 

 Step 6: Measure & Improve 

● क्ा बदलाव के बाद improvement नदख िहा है? 

● customer complaints घट ीं? 

● speed या cost improve हुई? 

● अगि नह ीं — process नफि बदलो 

 

 5. बवज़न, णमशन, वैल्यजू़ और कीं पन  सीं सृ्कबत की न ींव  

Vision नकस  भ  business का “future picture” होता है — यान  आने वाल े3–5 

सालो ीं में आपका business कैसा नदखना चानहए, आप नकस स्ति तक पहँुचना चाहत ेहैं, औि 

customer को नकस तिह का long-term value देना चाहत ेहैं । Mission इसका “आि वाला 
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version” होता है — आप अभ  क्ा कि िह ेहैं िो स धे-स धे आपके vision तक पहँुचने में 
मदद किेगा । यह दोनो ीं statements लसफफ  बडे startups या corporates के ललए नह ीं — छोटे 

व्यापारियो ीं के ललए भ  उतने ह  ज़रूि  होत ेहैं । उदाहिण के ललए, एक नकिाना दकुान का vision 

हो सकता है नक “हम अपने क्षेि में सबसे नवश्वसन य औि fast-delivery वाला grocery 

provider बनेंगे ।” औि उसका mission होगा “हि ग्राहक का order 10–15 लमनट में तैयाि 

किना ।” 

 

Vision औि Mission clear होने का एक औि बडा कािण है funding। िब कोई 

investor या bank आपके business को evaluate किता है, तो वह सबसे पहले यह  पूछता 
है नक “आप इस business को आने वाले सालो ीं में कहाँ ले िाना चाहत ेहैं?” औि “अभ  आपका 
दैननक mission क्ा है?” यह  format आप Shark Tank India में हमेशा देखते हैं — िब 

कोई founder stage पि िाता है, तो sharks का पहला सवाल होता है: “आप इस कीं पन  को 
3–5 साल बाद कहाँ देखते हैं?” अगि founder को vision clear नह ीं होता, तो investor 

confused हो िाता है क्ोींनक unclear vision का मतलब है unclear growth plan। 
इसललए vision–mission में clarity होना लसफफ  management के ललए नह ीं, बल्कि 

investor confidence के ललए भ  critical है । एक छोटे व्यापाि  के ललए भ  यह clarity 

funding, partnership औि business credibility पि स धे असि डालत  है ।  

 

Values वे principles हैं लिन पि business चलता है — िैसे honesty, 

transparency, speed, customer comfort, quality consistency आनद । ये values 

लसफफ  ललखने के ललए नह ीं होत ीं; इन्ें िोज़ के काम में लागू किना आवश्यक है । इस  से culture 

बनता है — यान  team कैसे काम किेग , customer को कैसे treat नकया िाएगा, समस्या 
आने पि कैस  reaction द  िाएग । Culture ललखकि नह ीं बनता; यह िोज़ की आदतोीं, 
decisions औि team behavior से बनता है । छोटे व्यापाि भ  अपने business में आसान  
से values सेट कि सकते हैं — िैसे “customer के साथ गलत billing नह ीं होग ,” “हि ग्राहक 

को समय पि service लमलेग ,” “store हमेशा साफ िहेगा,” “product की quality कभ  
compromise नह ीं होग ।” 
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Investor (औि Shark Tank India में sharks) values औि culture का impact 

तुिींत समझ िात ेहैं । िब कोई founder अपन  values clear बताता है — उदाहिण: “हमािा 
business speed औि transparency पि बना है”— तो sharks को यह signal लमलता है 

नक business operationally stable है औि आग ेचलकि scalable culture बन सकता 
है । लेनकन िब founder values पि unclear होता है, तो sharks अक्सि कहत ेहैं: “आपकी 
identity ह  clear नह ीं है ।” 

 

Values–culture की यह clarity लसफफ  बडे startups के ललए नह ीं, बल्कि नकस  भ  
छोटे व्यापाि  के ललए business की long-term stability का foundation होत  है । लिन 

businesses की values मिबूत होत  हैं, वे customer trust िल्द  बनाते हैं औि team भ  
एक िैस  सोच के साथ काम कित  है । यह  कािण है नक हि investor vision–mission के 

साथ values–culture को भ  evaluate किता है, क्ोींनक इन् ीं से business की long-term 

direction, customer experience औि expansion capacity का अींदािा लगता है । 
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CONCLUSION  

Business की न ींव हमशेा mindset से शरुू होत  है—यह पूिा भाग स्पष्ट किता है नक 

एक सफल व्यवसाय वह नह ीं होता िो लसफफ  product बेचता है, बल्कि वह होता है िो नकस  
असल  समस्या को समझकि उसे सिल औि उपयोग  समाधान देता है । इस  विह से साधािण 

औि िड से सोचना िरूि  है: business का अथफ value देना है, न नक केवल profit कमाना । 
Employee mindset औि Entrepreneur mindset के फकफ  से यह समझ आता है नक 

employee अपने काम तक स लमत िहता है, िबनक entrepreneur पूिे system को समझकि 
बडे decisions लेता है । यह  कािण है नक Zomato औि Swiggy िैसे startups न ेfood 

delivery को restaurant की समस्या नह ीं, बल्कि customer convenience की समस्या 
समझकि पूि  industry को बदल नदया । Long-term thinking, discipline औि value-

driven mentality वह आधाि हैं लिन पि business कनिन समय—िैसे COVID-19—में 
भ  ल्किि िहता है; लिन्ोींने उस समय customer safety औि trust को प्राथलमकता द , वह  
कीं पननया ँआग ेबढ ीं । इस  तिह Flipkart का COD ननणफय, OYO का standardization 

model औि Zerodha का brokerage problem solve किना यह सानबत कित ेहैं नक सह  
decision वह  होता है िहाँ customer, data औि timing एक साथ align हो ीं । अींत में, यह 

भाग बताता है नक नकस  भ  business का vision–mission, values औि culture उसकी 
नदशा तय कित ेहैं—यह  कािण है नक हि investor औि Shark Tank India में हि shark 

सबसे पहल ेयह पूछता है नक आने वाले वषों में आप अपन  company को कहाँ देखते हैं । इसललए 

PART 1 का वास्तनवक साि यह  है नक नकस  भ  entrepreneur के ललए strongest 

foundation वह  है िहाँ long-term clarity, disciplined execution औि customer-

first सोच लमलकि business को सह  नदशा में आग ेबढात ेहैं । 
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 2 – अवसर पहचान (Opportunity Identification) 

INTRODUCTION - बाज़ाि में लछप  समस्याओीं को पहचानने की वास्तनवक 

शुरुआत 

अवसर पहचान का मतलब नकस  भ  business idea को randomly सोच लेना नह ीं 
है, बल्कि बािाि में लछप  हुई उन problems, gaps औि friction points को पहचानना है 

लिन्ें customer िोज़ झेलता है लेनकन उनके ललए कोई आसान, तेज़ औि भिोसेमीं द समाधान 

उपलब्ध नह ीं होता । अगि नकस  entrepreneur को शुरुआत में opportunity नदखाई नह ीं 
देत , तो सबसे practical ति का है नक वह बाज़ाि में एक notebook औि pen लेकि कुछ 

समय बैिकि लोगो ीं को observe किे—वे क्ा खि द िह ेहैं, नकस काम में extra time लग िहा 
है, कहाँ confusion है, नकन दकुानो ीं पि लोग पिेशान होकि लौट िात ेहैं, औि कौन-स  service 

समय पि औि consistent नह ीं है । यह  छोट  लेनकन बाि-बाि repeat होने वाल  पिेशाननया ँ
बड  opportunity बनत  हैं । यह  ति का OYO के founder Ritesh Agarwal ने अपनाया 
था—उन्ोींन े low-budget hotels में रुककि देखा नक ग्राहकोीं को साफ कमिा, साफ चादि, 

working AC औि predictable experience िैस  basic च ज़ें भ  नह ीं लमलत ीं । यह कोई 

बहुत बडा idea नह ीं था, बल्कि एक simple observation था लिसने उन्ें नदखाया नक भाित 

में लाखोीं लोगो ीं की एक ह  real problem है—यह ीं से OYO िैस  opportunity उत्पन्न हुई । 

 

इस  तिह Urban Company ने समझा नक घि पि plumber या electrician बुलाना 
unreliable औि time-consuming है, Zepto न ेgrocery delivery में लगाताि होने वाल े

delays को pattern की तिह note नकया, औि Dunzo न ेcity में small items लाने ले िाने 
की daily inconvenience को business opportunity में बदल नदया । बडा lesson यह  
है नक opportunity अचानक नह ीं लमलत ; यह customer behaviour को गहिाई से 

observe किने, उनकी complaints को सुनने, repeated patterns को नोट किन,े 

competitor की कमिोरियो ीं को पहचानने, औि 1-star reviews में लछप ेfrustrations को 
समझन ेसे लमलत  है । Powerful techniques िैसे–customer journey breakdown, 

behaviour gap study (लोग क्ा कहत े हैं औि क्ा किते हैं), extreme users का 
analysis (heavy users + non-users), future trend spotting, personal pain 
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identification—सब entrepreneur को market की real demand समझने में मदद 

कित ेहैं । Shark Tank India में भ  sharks सबसे पहल ेयह  पूछत ेहैं: “आपने यह problem 

कहाँ observe की? Opportunity कैसे पहचान ?” क्ोींनक investor िानते हैं नक अगि 
opportunity real है, तो product बाद में improve हो सकता है; लेनकन अगि 
opportunity ह  weak है, तो business कभ  long-term grow नह ीं कि सकता । इसललए 

opportunity पहचानने की सबसे सह  skill है—observe किो, note किो, pattern पकडो, 
customer friction समझो—औि वह  problem आपका नया business idea बन िात  
है । 

 

 6. समस्या-समाधान आधाररत बिज़नेस सोच 

Problem-Solving Business Thinking का असल  मतलब यह है नक 

entrepreneur नकस  भ  समस्या को केवल सतह पि देखकि तुिींत फैसला न किे, बल्कि उसे 

observe किके उसकी िड तक पहँुचे । एक नए startup को शुरुआत में लिन समस्याओीं का 
सामना किना पडता है—वे लगभग हि शे्रण  में common होत  हैं, िैसे customer को service 

समझ नह ीं आ िह , pricing confusing है, product quality में consistency नह ीं है, 

delivery time तय नह ीं है, return process unclear है, onboarding में friction है, या 
customer support weak है । ऐसे में basic level का पहला step है नक समस्या को साफ 

ललखकि define नकया िाए औि देखा िाए नक customer नकस step पि रुक िहा है, confuse 

हो िहा है या नािाज़ हो िहा है । Intermediate techniques में 5-Whys method, 

repeated complaints का pattern study किना, औि पूिे workflow को map किके यह 

देखना शालमल है नक friction exact कहाँ आ िहा है । अलधकाींश नए startups की असल  
problem “product” नह ीं होत , बल्कि process clarity, communication gaps औि 

execution issues होते हैं । Advanced problem-solving level पि entrepreneur 

deeper analysis किता है—िैसे behaviour gap (ग्राहक क्ा कह िहा है vs वास्तव में क्ा 
चाहता है), competitor weaknesses कौन-स  हैं, कौन-स  process unscalable है, कौन-

सा step customer trust को नुकसान पहँुचा िहा है, कौन-सा feature लोग use नह ीं कि िह,े 

औि कौन-स  internal mistake बाि-बाि repeat हो िह  है । नए startups को अक्सि ऐस  
problems लमलत  हैं—customer को speed चानहए लेनकन system slow है, customer 
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को transparency चानहए लेनकन price breakup unclear है, customer को 
convenience चानहए लेनकन process complicated है, या customer को support 

चानहए लेनकन response time सह  नह ीं है । िब entrepreneur इन समस्याओीं को छोटे-

छोटे नहस्सोीं में तोडकि root cause level पि समझना स ख िाता है, तब solutions 

practical, scalable औि long-term बनते हैं । यह  skill नकस  भ  business के ललए सबसे 

महत्वपूणफ है—क्ोींनक वह  entrepreneur सफल होता है िो हि समस्या को improvement 

का अवसि बनाता है, न नक एक बाधा के रूप में देखता है । 

 

 7. Niche selection, target audience & customer avatar 

 िब कोई नया entrepreneur अपना business शुरू किता है, तो सबसे िरूि  कदम 

होता है सह  niche चुनना—यान  पूिे market में से वह छोटा, specific नहस्सा िहाँ 
customer नकस  वास्तनवक पिेशान  से िझू िहा है औि िहाँ existing solutions उनकी 
िरूितो ीं को पूि  तिह नह ीं समझ पा िहे । Niche समझना आसान तब होता है िब आप market 

को शाींनत से observe किें—लोग नकस च ज़ की लशकायत कित ेहैं, कौन-सा product कह ीं 
match नह ीं बैिता, कौन-स  service में बाि-बाि delay या confusion पैदा होता है, औि 

कौन-स  िरूित के ललए लोग कहते हैं, “यह च ज़ अच्छी लमलत  ह  नह ीं ।” बडे brands पूिे 
market को target किते हैं, लेनकन एक startup हमेशा वह  ि तता है िो एक छोट  लेनकन 

बहुत specific problem को perfect ति के से solve किता है । Niche पहचानने के ललए 

depth में िाना पडता है—competitor की कमिोरियाँ note किना, 1-star reviews पढना, 
Google trends देखना, customer की repeated complaints का pattern समझना, 
औि यह महसूस किना नक नकस segment में अचे्छ options होन े के बाविूद “Indian 

behaviour, Indian climate या Indian lifestyle” fit नह ीं होता । यह ध्यान िखना िरूि  
है नक niche trend देखकि नह ीं चुना िाता; यह real demand, real frustration औि real 

opportunity देखकि चुना िाता है । अगि entrepreneur इस step में गलत  कि देता है—
िैसे बहुत broad niche चुनना, trend के प छे भागना, या नबना नकस  data validation के 

product बनाना—तो business शुरू होत ेह  direction खो देता है । इसललए niche वह  
होना चानहए लिसकी problem clear हो, लिसका customer frustrated हो, औि लिस 
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category में आप consistent value दे सकें । यह  वो foundation है िो आग े के हि 

business decision को आसान, sharp औि profitable बनात  है । 

 

Niche चुनने के ललए क्ा देखें? (BEGINNER LEVEL) 

1. कौन-स  समस्या बाि-बाि repeat होत  है? 

 

2. Customer नकस िगह सबसे ज्यादा frustrated होता है? 

 

3. कौन-स  category में options तो हैं, लेनकन सह  solution नह ीं है? 

 

4. लोग नकस च ज़ के ललए बोलत ेहैं: “कुछ अच्छा लमलता ह  नह ीं!” 

 

5. Price, quality, speed, trust या transparency — इनमें कौन-स  कम  ज्यादा 
है? 

 

Niche validate कैसे किें? (INTERMEDIATE LEVEL) 

1. Competitor gaps खोिें (नकस च ज़ को उन्ोींन ेignore कि नदया?) 

 

2. Amazon, Flipkart, Nykaa या Google पि negative reviews पढें । 
 

3. 1-star reviews में ललख  problems niche को साफ़ नदखात  हैं । 
 

4. सोशल म नडया complaints देखें: लोग नकस problem पि बाि-बाि बोल िह ेहैं? 

 

 Advanced Techniques (ADVANCED LEVEL) 

1. Micro-niche approach: एक बहुत छोट  category िो specific हो 
 िैसे — “Teenage acne skincare” या “Thin hair styling products।” 
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2. Behaviour gap find किें (िो लोग कहते हैं vs िो वास्तव में कित ेहैं) । 
 

3. Seasonal niches—festivals, weddings, exams िैसे patterns study किें । 
 

4. Emerging trend niches—क्ा आि demand कम है लेनकन आने वाल ेसमय में 
high होने वाल  है? 

 

क्ा गलनतया ँनह ीं किन  चानहए: 

1. Trend के प छे भागकि niche न चनुें । 
 

2. “सबके ललए product” बनाने की कोलशश नबिुल न किें । 
 

3. नबना data के लसफफ  अनुमान पि फैसला न किें । 
 

4. बहुत बडा market पकडने के चक्कि में clarity खो न दें । 
 

सूि याद िखें: “आप सबको impress किने की कोलशश किोगे तो कोई भ  आपका loyal 

customer नह ीं बनेगा ।” 

 

एक बाि niche तय हो िाने के बाद अगला बडा कदम होता है target audience को 
पहचानना—यान  वे लोग लिनके पास आपकी चुन  हुई problem सबसे ज्यादा, सबसे urgent 

औि सबसे irritating रूप में मौिूद है । Startup founders की सबसे आम गलत  यह  होत  
है नक वे assume कि लेते हैं नक “हमािा product सबके ललए है,” िबनक असललयत यह है नक 

product कभ  भ  सबके ललए नह ीं होता । Audience हमेशा वास्तनवक observation, data, 

communication patterns औि buying behaviour से सामने आत  है । Audience 

समझने के ललए आपको इस बात पि ध्यान देना होता है नक कौन लोग बाि-बाि उस  problem 

के बािे में पूछत ेहैं, कौन लोग सबसे िल्द  interest नदखात ेहैं, कौन लोग लितन  िल्द  product 

के बािे में िानते हैं उतन  िल्द  उसे try किना चाहते हैं, औि कौन-सा group उस problem 

से emotionally िुडा हुआ है । Audience की depth समझना िरूि  है—उनकी earning 
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capacity, उनकी preferences, उनकी daily lifestyle, online spending pattern, 

औि उनके ललए सबसे important च ज़ क्ा है—speed, convenience, price, trust या 
quality? Audience को गलत समझ लेने का परिणाम यह होता है नक business का 
marketing पूि  तिह गलत direction में चला िाता है; पैसा भ  खचफ होता है औि result भ  
नह ीं आता । इसललए audience वह  है िो आपकी niche problem से genuinely पिेशान 

हो, आपके solution को सह  समझे, औि repeat buying की सीं भावना िखता हो । िब 

entrepreneur audience को deep level पि समझ लेता है, तब उसे यह साफ नदखने लगता 
है नक कौन-सा message काम किेगा, कौन-स  value highlight किन  है, औि customer 

कैसे convert होगा । यह ीं से business communication powerful बनना शुरू होता है । 

  

Audience पहचानने के Basic Steps: 

1. कौन लोग सबसे पहले interest नदखात ेहैं? 

 

2. कौन लोग बाि-बाि वह  problem repeat कित ेहैं? 

 

3. कौन लोग urgently solution ढँूढ िह ेहैं? 

 

4. कौन लोग अभ  भ  उन्ें same products से dissatisfaction है? 

 

Audience Deep Understanding (INTERMEDIATE LEVEL): 

1. उनकी buying power कैस  है? 

 

2. उनका lifestyle कैसा है? 

 

3. कौन-से triggers उन पि काम कित ेहैं (speed, price, trust)? 

 

4. Online ज्यादा िहते हैं या offline? 

 



 

24 | P a g e  

 

5. Impulsive buyer हैं या सोचने वाल ेbuyer? 

 

Advanced Audience Testing (ADVANCED LEVEL): 

1. 2–3 audience groups को test ads या sample content नदखाएीं । 
 

2. देखें कौन-सा group सबसे िल्द  response देता है । 
 

3. नकस group को सबसे urgent pain है? 

 

4. कौन group दोबािा पूछता है: “कब launch हो िहा है?” 

 

इस process में सबसे common mistakes: 

1. “सब audience है” सोचना । 
 

2. लसफफ  social media likes देखकि audience मान लेना । 
 

3. Buying power को ignore किना । 
 

4. Wrong age-group चुन लेना । 
 

ध्यान िखें: “Audience आपकी सोच से नह ीं, audience के behaviour से decide होत  
है ।” 

 

Customer Avatar वह complete picture है िो आपके ideal customer की 
सोच, नदनचयाफ, डि, उम्म दें, frustration औि buying psychology को िोडकि बनत  है । 
Avatar लसफफ  age, gender या city नह ीं होता—यह customer की life-journey है, उसके 

pain points हैं, उसकी hidden fears हैं, औि decision लेने का ति का है । अगि avatar 

clear नह ीं है, तो marketing कभ  sharp नह ीं होत ; लेनकन अगि avatar crystal clear है, 
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तो product design, packaging, content, pricing औि entire branding एकदम 

सह  नदशा में automatically िात  है । Avatar बनाने के ललए आपको यह समझना िरूि  है 

नक आपका customer िोज़ नकस समस्या से गुििता है, नकस विह से वह नकस  product पि 
trust नह ीं किता, कौन-स  च ज़ उसे genuinely खुश  देत  है, कौन-से features उसे attract 

कित ेहैं, औि कौन-स  छोट -स  च ज़ उसे instantly दूि कि देत  है । Advanced avatar में 
आप customer की emotions, aspirations औि buying triggers को भ  शालमल कित े

हैं—िैसे वह comfort चाहता है या confidence, premium look चाहता है या budget 

option, convenience चाहता है या long-lasting quality। Avatar बनाते समय एक 

mistake entrepreneurs अक्सि कित े हैं—बहुत broad avatar बना देना या social 

media audience को ह  अपना actual customer मान लनेा । िबनक असल  avatar वह  
होता है िो real market behaviour से, real observations से औि real feedback से 

बनाया िाए । िब entrepreneur avatar को detail में समझ लेता है, तो उसे नबिुल साफ 

नदखने लगता है नक product कैसा होना चानहए, communication नकस tone में होना 
चानहए, औि customer का trust नकस तिह बनाया िाए । यह  clarity startup को unique 

बनात  है औि long-term growth को predictable बनात  है । 

 

 Avatar Basic Structure (BEGINNER LEVEL): 

1. Name (symbolic) 

 

2. Age 

 

3. Job / Lifestyle 

 

4. Budget 

 

5. Biggest frustration 

 

6. Daily routine 
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7. Buying preference (online/offline) 

 

Avatar बनाते समय देखें (INTERMEDIATE LEVEL): 

1. वह नकस च ज़ से डिता है? 

 

2. वह नकस बात पि भिोसा किता है? 

 

3. वह नकस factor के ललए ज्यादा पैसा दे देगा? 

 

4. उसे decision लेने में समय कहाँ लगता है? 

 

5. वह कौन-सा content consume किता है? 

 

Advanced Avatar Analysis (ADVANCED LEVEL): 

1. Emotional triggers (क्ा उसे motivate किता है?) 

 

2. Aspirations (क्ा वह देखकि कहता है: “मुझे यह चानहए”?) 

 

3. Hidden fears (क्ा च ज़ उसे िोकत  है?) 

 

4. Buying psychology (वह impulse buyer है या logical buyer?) 

 

5. Journey mapping — awareness → consideration → decision → after-

purchase feeling 

 

Avatar बनाते समय गलनतयाँ न किें: 

1. बहुत broad avatar न बनाएीं  (िैसे 18-40 age group)। 
 

2. लसफफ  demographic data पि depend न िहें । 
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3. लसफफ  online audience को avatar मत मानें—offline behaviour भ  study 

किें । 
 

4. Avatar बाि-बाि न बदलें—consistency िरूि  है । 
 

ध्यान िखें: “Customer Avatar जिति  clear ह ग , आपक  marketing उति  sharp और 
profitable ह ग ।” 

 

 8. बिज़नेस मॉडल चयन (Product / Service / Hybrid / SAAS आबद) 

नकस  भ  business का model केवल एक revenue structure नह ीं होता, बल्कि 

यह उसके पूिे future का blueprint होता है । Product, Service, Hybrid औि SaaS—
इन चाि models के अींदि लितन  गहिाई होत  है, उतन  गहिाई नए founders कभ  नह ीं 
समझते । Product model को example के रूप में समझें—Mamaearth, Boat, औि 
Sugar Cosmetics िैसे Indian D2C brands न े product-based businesses को 
scale नकया, लेनकन बहुत कम लोग िानते हैं नक product business का असल  खेल 

product quality नह ीं, बल्कि distribution psychology है । Founder लितन  िल्द  यह 

समझ ले नक “product is 20%, distribution is 80%,” उतन  िल्द  वह सह  model चुन 

लेगा । Product model का future challenge यह है नक market saturation बढेगा, 
manufacturing cost volatile िहेग , औि brand loyalty नगित  िाएग । आने वाल ेसमय 

में सबसे बडा risk यह होगा नक AI-driven personalization के नबना कोई भ  D2C brand 

relevant नह ीं िहेगा । मतलब—product model future में लसफफ  वह  entrepreneur ि त 

पाएगा िो mass manufacturing नह ीं, बल्कि micro-personalized product 

experiences दे सकेगा । 

 

Service model को देखें तो यह startup ecosystem का सबसे accessible लेनकन 

सबसे deceptive model है । Urban Company, MyGate िैसे startups service-

execution based category से आए, लेनकन hidden truth यह है नक service business 
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वास्तव में founder को “time debt” में फँसा देता है—client लितने बढत ेहैं, complexity 

उतन  ह  multiply होत  है । Service model का future challenge यह है नक AI tools 

औि automation कई manual services को replace कि देंगे—graphic design, 

content writing, editing, consulting िैसे segments में competition होगा 
“humans vs automation।” आने वाल ेसालो ीं में केवल वह  service brands survive 

किेंग ेिो personalized trust, emotional depth, or hyper-local execution देत े

हो ीं—क्ोींनक scalable service वह  है लिसे technology automate नह ीं कि सकत । 

 

Hybrid model—लिसे Cure.fit, Lenskart, औि Wakefit िसेै brands न े

master नकया—India में सबसे powerful growth engine माना िाता है । बहुत कम लोग 

िानते हैं नक hybrid model की असल  ताकत “trust + scalability” का combination 

है । Service trust बनात  है, product scale किता है—दोनो ीं लमलकि customer 

retention को 3x बढा देते हैं । लेनकन hybrid model का future challenge यह है नक 

operations बेहद complex होत ेिाएीं ग—ेsupply chain, human resource, training, 

quality maintenance, tech integration—all at the same time manage किना 
पडेगा । आने वाल ेसमय में hybrid brands का सबसे बडा खतिा यह होगा नक अगि उनका एक 

pillar (product या service) weak हुआ, तो पूिा business model collapse हो सकता 
है । 

 

SaaS model की बात किें तो Zoho औि Freshworks िैसे Indian startups न े

prove नकया है नक software subscription India से global empire खडा कि सकता 
है । लेनकन SaaS को लोग लितना आसान समझते हैं, उतना है नह ीं । SaaS का hidden truth 

यह है नक business growth users से नह ीं, बल्कि retention से आता है । िो founder 

retention math (day-3, day-7, week-4 usage curve) नह ीं समझता, वह कभ  real 

SaaS scale नह ीं कि सकता । औि future challenge औि भ  बडा है—AI automation 

tools competition को 10x बढा देंगे । आने वाल ेसमय में SaaS कीं पननयो ीं को लसफफ  product 

नह ीं, बल्कि entire ecosystem build किना पडेगा तानक user platform छोड न सके । 
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Marketplace integrations, workflow automation, AI copilots—यह सब future 

survival keys बनेंग । 

 

Business model selection का सबसे rare truth यह है नक founder की 
personality उसके model के साथ match होन  चानहए—यह वो च ज़ है िो MBA books 

में नह ीं ललख  िात । अगि founder risk-averse है, उसे large inventory तनाव देग ; अगि 
founder introvert है, service model में burnout होगा; अगि founder को 
technology में depth नह ीं है, SaaS model उसे अींदि से तोड देगा; अगि founder को 
systems बनाने की आदत नह ीं, hybrid model उसे operational chaos में फँसा देगा । 
Future में businesses ि तेंगे नह ीं, बल्कि business model–personality–market fit 

वाल ेfounders ि तेंगे । Model लसफफ  पैसा कमाने का ति का नह ीं, बल्कि यह तय किता है नक 

आप अपन  लिींदग  कैसे लिएँग,े नकस तिह की stress झेलेंग,े नकस तिह की freedom पाएँग,े 

औि company नकतन  scale कि पाएग । 

 

Top Indian startups एक बात सानबत कि चुके हैं—नक business model एक बाि 
सह  चुन ललया िाए, तो average product भ  empire बन सकता है; औि model गलत हो 
तो great product भ  struggle किता िहेगा । इसललए हि entrepreneur के ललए 

advanced reality यह  है नक business model selection उनकी सबसे महत्वपूणफ 
strategic decision है—क्ोींनक future में competition product पि नह ीं, बल्कि 

“model intelligence” पि ि ता िाएगा । 

 

9. प्रबतयोबिता बवश्लेषि (Red Ocean vs Blue Ocean) 

िब कोई entrepreneur business शुरू किता है तो उसे यह समझना बेहद ज़रूि  है 

नक market दो तिह के होत ेहैं—Red Ocean औि Blue Ocean। Red Ocean वह िगह है 

िहाँ brands एक दूसिे को हिाने के ललए same products, same pricing औि same 

marketing इस्तेमाल किते हुए ननिींति लडते हैं । Grocery, low-cost fashion, skincare 
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basics औि electronics िैसे categories में यह battlefield िोज़ चलता है—discount 

war, margin pressure, copycat products औि zero loyalty customers के साथ । 
यहाँ growth rarely product से आत  है; असल  game distribution, cost structure 

औि execution speed का होता है । यह  reason है नक D-Mart ने retail market में cost 

moat बनाकि ि त हालसल की, औि Meesho ने अपने speed moat (ultra-fast seller 

onboarding) से competitors को प छे छोडा । पि असल  mastery Blue Ocean 

strategy में है । 

 

Blue Ocean में competition को हिाने की कोलशश नह ीं की िात —उसे irrelevant 

बना नदया िाता है । यह तब होता है िब brand ऐसा value combination create किता है 

लिसका कोई direct competitor नह ीं होता । Lenskart न े eyewear को medical 

necessity नह ीं, बल्कि fashion + convenience category में बदल नदया । Zerodha न े

brokerage को high-fee से ननकालकि zero-brokerage + simplified platform में 
बदल नदया । लेनकन दनुनया में सबसे शल्किशाल  Blue Ocean examples में से एक है Apple 

Ecosystem। Apple ने smartphone industry को “phone” category नह ीं माना; 
उन्ोींन े smartphone को redefine नकया—“एक personal digital life system।” 

iPhone अकेला product नह ीं है; यह iMessage, FaceTime, AirDrop, AirPods, 

Apple Watch, Apple TV+, iCloud, MacBook—all connected—का एक 

ecosystem है । 

  

इसका परिणाम यह है नक Apple को कोई brand product पि नह ीं हिाता क्ोींनक 

product copy हो सकता है, ecosystem नह ीं । यह Ecosystem Lock-in Moat दनुनया 
का सबसे बडा unfair advantage है । एक बाि user Apple ecosystem में आ िाए, उसके 

behaviour, expectations औि habits खुद-ब-खुद Apple-centered हो िात े हैं—
competitor irrelevant। 
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इस  तिह भाित में Blue Ocean का सबसे बडा उदाहिण Jio है । Jio न ेtelecom को 
“calls + SMS” नह ीं माना; उन्ोींने इस ेredefine नकया—“Internet is the new oxygen.” 

उन्ोींन ेsimultaneously त न rare moves इस्तेमाल नकए: strategic overkill (6 मह नो ीं 
का free data), value layering (JioTV, JioCinema, JioSaavn free), औि full 

ecosystem lock-in (JioFiber, JioCloud, JioGames)। यह  logic Apple िैसा था—
competitor SIM बेच िहा था, Jio एक digital universe बेच िहा था । 

 

Competition analysis की advanced reality यह कहत  है नक हि सफल brand 

नकस  न नकस  प्रकाि का moat बनाता है—psychological moat (Zerodha), habit 

moat (Jio unlimited culture), ecosystem moat (Apple औि Jio), cost moat 

(D-Mart), speed moat (Meesho), cultural moat (Infosys)। Competitor आपके 

product को copy कि सकता है, लेनकन moat को नह ीं—इसललए moat ह  असल  unfair 

advantage है । 

 

नकस  भ  business का सबसे hidden truth यह है नक strategy competitor से 

लडना नह ीं, बल्कि ऐस  च ज़ बनाना है िो competitor चाहकि भ  copy न कि सके । Blue 

Ocean इस  mindset से पैदा होता है—blind spots खोिकि । Industry लिन समस्याओीं 
को “normal” मानकि ignore कित  है, वह  असल में सबसे बडे opportunity zones होत े

हैं—slow service, unpredictable quality, boring experience, lack of trust, या 
confusing pricing। OYO इस  blind spot से बना औि category redefine कि द । 

 

Future में competition औि किोि होगा—AI automation, global brands 

औि instant comparison culture Red Oceans को औि खतिनाक बना देंगे । इसललए 

Blue Ocean बनाना भनवष्य की सबसे बड  skill होग । वह founder ि तेगा िो customer 

behaviour—frustrations, hidden needs औि unspoken expectations—को 
depth में समझे । यह  strategy नकस  business को भ ड से ननकालकि monopoly िासे्त 
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पि ले िात  है, िहाँ growth predictable होत  है औि competition practically non-

existent। 

  

10. प्रारींणभक सीं साधन आवश्यकता बवश्लेषि (Skill, पैसा, समय, लोि) 

िब कोई entrepreneur अपना business शरुू किता है, तो वह अक्सि यह सोचकि 

चलता है नक सफलता का आधाि पैसा या product है, लेनकन असल  strength इस बात में 
लछप  होत  है नक वह अपने शुरुआत  resources—Skill, Money, Time औि People—
को नकतना intelligently manage किता है । Skill का अथफ लसफफ  technical knowledge 

नह ीं है; असल  skill वह है िो founder को market से तेज़ स खने दे, customer 

behaviour समझने दे औि problem-solving में clarity दे । यह  reason है नक boAt िैसे 

founders electronics expert नह ीं थे, लनेकन उनकी “consumer-understanding 

skill” एक unfair advantage बन गई । दूसि  ओि, Byju’s का सबसे बडा downfall यह 

था नक उन्ोींन ेskill औि product refinement के बिाय high-pressure sales culture 

औि aggressive expansion को प्राथलमकता द —लिससे customer satisfaction नगिा 
औि cash-burn बढा । यह  गलत  Shark Tank पि लगाताि highlight होत  है: Namita 

Thapar हि entrepreneur को बतात  हैं नक “skill औि clarity के नबना scale किना 
business को खुद खत्म कि देता है ।” 

 

Money resource का गलत उपयोग startup को िम न पि ले आता है । Startup 

founders fancy office, branding, paid ads औि unnecessary tools पि पैसा उडा 
देते हैं—िबनक customer validation zero होता है । इस  mistake ने Byju’s को multi-

billion debt में धकेला—बड  acquisitions, massive ad-spend (World Cup, 

Team India, SRK) औि uncontrolled hiring उनके downfall का कािण बने । 
Sharks—खासकि Aman Gupta औि Anupam Mittal—बाि-बाि कहते हैं नक “money 

burn strategy, clarity के नबना आपकी खुद की कब्र खोद देत  है ।” छोटे व्यापारियो ीं में भ  
यह  गलत  नदखत  है—दकुान को सुीं दि बना देते हैं, पि customer experience zero होता 
है । Successful founders money को fuel की तिह use कित ेहैं—not lifestyle की तिह । 
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Time की गलत management भ  startup को अींदि ह  अींदि खा िात  है । 
Founders packaging, logo, branding औि non-essential tasks में time waste 

कित ेहैं, औि असल  काम—customer से बात किना—ignore कि देत ेहैं । Shark Vineeta 

Singh हि एनपसोड में कहत  हैं नक “founder का 70% समय केवल customer 

understanding औि product refinement में लगना चानहए,” क्ोींनक यह  business को 
सह  नदशा देता है । Byju’s leadership न ेभ  यह बड  गलत  की—time product पि नह ीं, 
केवल sales targets औि expansion पि लगाया । इस  गलत time allocation न े

company को operational chaos औि customer dissatisfaction तक पहँुचाया । 

 

People resource में शुरुआत  गलनतयाँ startup के ललए सबसे खतिनाक होत  हैं । 
Wrong hiring, early hiring औि िल्द  बड  team बनाना startup को financially 

कमिोि कि देता है । Housing.com औि Hike Messenger इसका classic example 

हैं—गलत ट म, गलत culture, औि तेज़ hiring ने उन्ें नगिा नदया । Shark Peyush Bansal 

इसका सबसे बडा lesson देते हैं: “पहले right people लाओ, नफि team बनाओ ।” 

Zerodha, Nykaa औि Grow lean teams के साथ चले—औि यह  उनकी cost 

advantage, clarity औि execution speed का secret था । Byju’s ने thousands of 

sales executives hire नकए, लेनकन teaching-quality औि student-experience पि 
team weak िह —परिणाम: trust collapse। Small business owners भ  कई बाि गलत 

लोगो ीं को िोडकि अपना business slow कि देते हैं—family friction, lack of skill औि 
inconsistent execution से पूिा system कमिोि हो िाता है । 

 

Startups औि छोटे व्यापारियो ीं की सबसे common गलत  यह है नक वे product को 
business मान लेत ेहैं—िबनक business resources, mindset औि execution से बनता 
है । सबसे खतिनाक mistake है नबना validation के product launch किना—dead 

stock, refunds, loss औि frustration इसका direct परिणाम है । दूसि  गलत  
competitor को copy किना—copycat startup कभ  आग ेनह ीं ननकलता । Blue Ocean 

blind spot strategy ह  वह rare way है लिससे founder competition को irrelevant 

बना सकता है । त सि  गलत  branding पि पसैा उडाना—िबनक customer trust build 
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ह  नह ीं हुआ । चौथ  गलत  हि काम खुद किना—overload founder को slow बना देता है । 
पाँचव ीं गलत  िल्द  scale किना—Byju’s इसका सबसे बडा national example है; िब 

तक foundation strong नह ीं था, उन्ोींने massive scale कि नदया औि resource 

collapse हो गया । Sharks हमेशा कहत ेहैं: “पहल ेproduct बनाओ, नफि business, नफि 

company — उल्टा किोगे तो सब नगि िाएगा ।” 

 

Initial resources का hidden truth यह है नक startup resource की कम  से 

नह ीं मिता—resource के गलत उपयोग से मिता है । Skill समय बचात  है, अच्छा time सह  
decisions लाता है, अचे्छ लोग mistakes िोकत ेहैं, औि efficient money startup को 
long-term देता है । यह चािो ीं लमलकि एक ecosystem बनाते हैं—नबिुल उस  तिह िैसे 

Apple ecosystem devices को नह ीं, उनके combination को शल्किशाल  बनाता है । िब 

founder इस ecosystem logic को अपने business resources पि लागू किता है, तो 
उसका startup एक ऐस  शल्कि बन िाता है लिसे competitor copy नह ीं कि सकता । यह  
resource-intelligence startup को monopoly direction में ले िात  है—औि यह  वह 

clarity है लिसे Shark Tank के सभ  sharks बाि-बाि highlight किते हैं: “resource 

clarity के नबना growth death-trap है ।” 
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CONCLUSION  

Opportunity को पहचानना नकस  भ  business journey का सबसे महत्वपूणफ 
foundation है, क्ोींनक वह  आग े के सभ  decisions—product, market, 

positioning, pricing, branding, funding औि scaling—का िास्ता तय कित  है । इस 

पूिे chapter का असल  साि यह  है नक अवसि बाहि से नह ीं आत,े उन्ें entrepreneur अपन  
आँखोीं, नदमाग औि समझ से देखता है । Opportunity एक सोच है—problems को 
“problem” की तिह नह ीं, “possibility” की तिह देखने की कला । िब founder 

customer के ददफ (pain points), market की blind spots औि industry की 
unspoken needs को समझना स ख िाता है, तभ  असल  innovation पैदा होत  है । 

 

इस chapter में आपने िाना नक सह  “Niche” कैसे चुनते हैं, target audience कैसे 

define होत  है औि एक clear customer avatar decision-making को नकतना आसान 

बना देता है । Opportunity building का असल  strength यह  है नक हि successful 

startup न ेउन् ीं च ज़ो ीं में chance देखा लिन्ें बाकी लोग अनदेखा कि गए—नबिुल उस  तिह 

िैसे OYO ने hotel consistency के gap को देखा, Lenskart न ेeyewear को medical 

necessity से lifestyle में बदला, औि Sugar Cosmetics न ेyoung Indian women की 
unmet need को समझकि नया category space बनाया । Opportunity designing का 
असल  magic तब होता है िब founder सवाल पूछना स खता है: “लोग नकस च ज़ से तींग 

हैं?”, “कौन-स  च ज़ें सब normal मानकि ignore कि िहे हैं?”, “कहाँ पि experience खिाब 

है?”, “कौन-स  basic need अभ  भ  अधूि  है?”—यह  questions new business दनुनया 
बनाते हैं । 

 

PART 2 में आप यह भ  स ख चुके हैं नक competition को देखकि डिने की िगह 

उससे स खना चानहए—क्ोींनक competition बताता है नक demand है, औि blind spots 

बतात ेहैं नक improvement का मौका है । लिस founder का नदमाग problems को पकडन े

में तेि है औि customer behaviour को पढने में सशि है, वह  founder Blue Ocean 

बनाता है । Opportunity कभ  भ  perfect नह ीं होत —perfect founder उसे perfect 
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बनाता है । औि यह  mindset एक सामान्य idea को multi-crore business में बदल देता 
है । 

अब िब आप इन concepts को समझ चुके हैं—Problem-Solving Thinking, 

Niche Selection, Target Audience, Customer Avatar औि Blue Ocean 

Mentality—तो आप entrepreneurship की सबसे महत्वपूणफ skill स ख चुके हैं: 
“Market को समझने की कला ।” आगे की journey (PART 3) research, validation 

औि strategic planning को औि मिबूत बनाएग , लेनकन असल  foundation अब बन 

चुकी है—एक ऐस  foundation िो आपको नकस  भ  industry में opportunity देखने की 
शल्कि देत  है । यह skill ह  वह unfair advantage है िो नकस  भ  founder को crowd से 

अलग खडा कित  है औि उसके future business को unstoppable बनात  है । 
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यह ीं रुबकए मत… असल  secrets तो अिले chapters में 
णिपे हैं । 
इस sample version में आपने णस़िम  2 chapters पढे हैं । 

लेबकन असल  game तो आिे शुरू होता है—जहााँ आप स िेंिे: 

• कौन स  िलबतयााँ 90% entrepreneurs को प िे रित  हैं 
• कैस ेresearch करके कम िजट में िडा business िनाया जाता ह ै

• branding, pricing psychology और marketing के ऐस े
frameworks णजन्हें MBA colleges भ  नह ीं णसिात े

• scaling, hiring, operations और Indian market के real 

case studies 

अिर आप अपने business को अिल ेlevel पर ले जाना चाहते हैं, 

तो पूर  बकताि आपके णलए एक game-changer साबित होि । 

     अिल ेchapters पढन ेके णलए अभ  पूर  बकताि िर दें । 

 

https://instadeals.store 
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