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समपᭅण

हमारे बड़ ेभाई साहब रमेश मंशानी उफ़ᭅ  ‘रिव’ को,
जो हमारी ᳲचंता हमसे भी ᭸यादा करते ह।ᱹ

नेटवकᭅ  माकᱷ ᳳटंग स ेजुड़ी सभी िशᭃण ᮧणािलयᲂ को,
जो लोगᲂ कᳱ ᳲज़ंदिगयाँ बदल रही ह।ᱹ
उन सारे अप-लाइन लीडसᭅ को,

जो अपनी डाउन-लाइन कᳱ सफलता के िलए
जी-जान से जुटे ᱟए ह।ᱹ
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आभार
सबसे पहले हम आभारी ह ᱹअपन ेिमᮢᲂ के िजनकᳱ सहायता और ᮧो᭜साहन के िबना यह पु᭭तक कभी ᮧकािशत
नहᱭ हो पाती। इन शुभᳲचंतकᲂ मᱶ ᮧमुख ह,ᱹ हरीशचंᮤ सार᭭वत, सुनील वमाᭅ, हमंेत वकारे, रमण लालवानी,
सुनील आमटे, ᮧदीप पᳯरहार, मेजर चौधरी, अिमत सोलंकᳱ, सुरᱶᮤ शमाᭅ, मनीष दोशी। िवशेषकर हमारे गुᱧ
िगरजाशंकरजी शु᭍ला, शंभूनाथजी गु᳙ा एवं िचतले सर, िज᭠हᲂने समय-समय पर अपना अमू᭨य मागᭅदशᭅन हमᱶ
ᳰदया। इसके अलावा हम आभारी ह,ᱹ हमारे िवशेष सहपाठी-िमᮢ नारायण अडवानी के, िज᭠हᲂन ेमुᮤण से लेकर
ᮧकाशन तक सभी कायᲄ मᱶ हमारी सहायता कᳱ। इसके साथ ही हम आभारी ह ᱹ िललेश काकड़ े (युिनवसᭅल
कं᭡यूटसᭅ) के, िज᭠हᲂने इस पु᭭तक के मुᮤण मᱶ सहायता कᳱ। इसके अलावा हमने नेटवकᭅ  माकᱷ ᳳटंग लीडसᭅ से भी
बᱟत सी बातᱶ सीखी ह।ᱹ और भी कई लोग ह,ᱹ सभी का नाम यहाँ िलख पाना संभव नहᱭ ह।ै आप सभी का
आभार...!



लेखक कᳱ ओर स.े..

इस पु᭭तक का चुनाव करने के िलए ध᭠यवाद! इस पु᭭तक के चुनाव का मतलब ह,ै ᳰक आप ᳰकसी ऐसे अवसर कᳱ
तलाश मᱶ ह,ᱹ जो आपके सपनᲂ को साकार कर सके, या ᳰफर आप पहले स ेही ᳰकसी नेटवकᭅ  माकᱷ ᳳटंग ᳞वसाय मᱶ
शािमल ह ᱹऔर अिधक सफलता पाना चाहते ह।ᱹ तब हम आ᳡ासन दनेा चाहत ेह,ᱹ ᳰक आपने सही पु᭭तक का
चुनाव ᳰकया ह।ै

शुᱧआत मᱶ जब हमारे दो᭭तᲂ न ेअपनी िविभ᳖ नेटवकᭅ  कंपिनयᲂ के िबज़नेस कᳱ योजना हमारे सामने
रखने कᳱ कोिशश कᳱ थी, तब हम इस तरह के ᳞वसायᲂ के ᮧित पूरी तरह से नकारा᭜मक नज़ᳯरया रखते थे तथा
इसकᳱ अिधक जानकारी पाने के िब᭨कुल भी इ᭒छुक नहᱭ थे। कई दो᭭तᲂ को हमन ेउनके ही ᭡लान को, िवपरीत
अथᭅ दकेर समझाया था और कई लोगᲂ को हमने उनका िबज़नेस छोड़ने के िलए मजबूर भी ᳰकया था। लेᳰकन एक
बार इस ᭃेᮢ कᳱ सुिव᭎यात कंपनी के सेिमनार मᱶ हमᱶ जबरन ले जाया गया और वᲦा कᳱ बातᲂ को सुनकर हम
बᱟत ᮧभािवत ᱟए। वह वᲦा उस िबज़नेस मᱶ सफलतम लीडसᭅ मᱶ से एक थे। उनसे हमᱶ ᮧ᭜यᭃ िमलवाया गया।
उसके बाद बᱟत लंबे समय तक उस लीडर ने हमसे संपकᭅ  बनाए रखा तथा कैसेट या अ᭠य सािह᭜य के मा᭟यम से
हमᱶ आव᭫यक जानकारी दते ेरह।े उन दो महीनᲂ कᳱ अविध मᱶ हमने लगभग हर तरह कᳱ शंका उनके सामने रखी,
लेᳰकन हम उ᭠हᱶ बरगलाने मᱶ असफल ही रह।े जबᳰक उ᭠हᲂने पूरे संयम के साथ ᳯर᭫तᲂ कᳱ गमᭅजोशी को बनाए
रखा और आिख़र बफ़ᭅ  िपघलने लगी। (आज हम जानते ह,ᱹ ᳰक तब हमᱶ फ़ॉलो-अप कᳱ िविश᳥ ᮧᳰᮓया से गुज़ारा
गया था।) हालाँᳰक हमारी सभी शंकाᲐ का समाधान नहᱭ ᱟआ था, लेᳰकन उस दौरान हमᱶ कई मीᳳटं᭏स तथा एक
भ᳞ समारोह मᱶ शािमल होने का अवसर िमला। तब हमने इस िबज़नेस कᳱ हर बात को गहराई से समझना शुᱨ
ᳰकया और ‘दिुनया का महानतम अवसर’ कहलाए जान ेवाले इस िबज़नेस कᳱ सही अवधारणा को जानकर, हम
सचमुच आ᳟यᭅचᳰकत रह गए।

जैसे-जैसे उस िबज़नेस कᳱ जानकारी बढ़ती जाती थी, उसी अनुपात मᱶ हम पर उसका ᮧभाव भी बढ़ता जा
रहा था, िवशेषकर इसके साथ जुड़ी िशᭃण-ᮧणाली हमᱶ अि᳇तीय लगी। हम पूरी तरह से सहमत थे, ᳰक
᳞ावसाियक ᭃेᮢ मᱶ नेटवकᭅ  माकᱷ ᳳटंग दिुनया का सबसे महान अवसर ह।ै हमारे िवचार से यह अवसर न केवल
सबके िलए नायाब अवसर ह,ै बि᭨क सभी के ᳇ारा इसे अपनाया जाना चािहए। लेᳰकन हम दखे रह े थे ᳰक
अिधकतर लोग इस िबज़नेस के ᮧित उदासीन थे। हालाँᳰक शुᱧआत मᱶ हमने भी इसी तरह कᳱ ᮧितᳰᮓया ᳞Ღ कᳱ
थी, तब हमने लंबे समय तक इस िवषय पर िवचार और अ᭟ययन ᳰकया। अंत मᱶ हमᱶ एक कारण ᭭प᳥ ᳰदखाई
ᳰदया ᳰक लोगᲂ ᳇ारा दी जा रही नकारा᭜मक ᮧितᳰᮓया वा᭭तव मᱶ सम᭭या नहᱭ ह,ै बि᭨क सम᭭या कᳱ असली जड़
ह,ै इस िबज़नेस से जुड़कर काम करने वाले लोगᲂ और नेटवकᭅ  कंपिनयᲂ के मािलकᲂ कᳱ सोच।

इस िबज़नेस मᱶ हर ᳞िᲦ को नैितक आचरण िसखाया जाता ह,ै दसूरᲂ कᳱ सफलता के िलए सहायक होने
का पाठ पढ़ाया जाता ह।ै जब तक ᮧॉ᭭पे᭍ट िबज़नेस से जुड़ नहᱭ जाता, तब तक इस नायाब िशᭃण-ᮧणाली कᳱ
हर बात पर अमल ᳰकया जाता ह,ै लेᳰकन बाद मᱶ अपने ᭭वाथᭅवश तेज़ी स ेसफलता पाने के िलए, सारी नैितकता
तथा िनयमᲂ को भुला ᳰदया जाता ह।ै अपनी कामयाबी को हािसल करन ेके िलए डाउन-लाइन का सीढ़ी कᳱ तरह
इ᭭तेमाल ᳰकया जाता ह।ै यह ᮧवृिᱫ इस िबज़नेस कᳱ मूल भावना से मेल नहᱭ खाती।

दसूरी ओर, तुरंत लाभ पाने कᳱ लालसा मानव कᳱ मूल ᮧवृिᱫ ह।ै इसी लालच के साथ बᱟत सी कंपिनयᲂ
के मािलक इस ᭃेᮢ मᱶ ᮧवेश करत ेह,ᱹ िबज़नेस कᳱ नैितकता स ेउनका कोई सरोकार नहᱭ होता। उनका तो एक कᳱ



मक़सद होता ह ैᳰक ᳰकसी भी तरह से लोगᲂ के सामन ेइस िबज़नेस का जाल िबछाना और एक बार पैसा हाथ मᱶ
आने के बाद चंपत हो जाना। इन कंपिनयᲂ को ऐसी िशᭃण-ᮧणाली शुᱧ करन ेमᱶ कोई ᳰदलच᭭पी नहᱭ होती या
ᳰफर उनकᳱ िशᭃण-ᮧणािलयाँ भी मािलकᲂ कᳱ सोच का आईना होती ह।ᱹ दोनᲂ ही ि᭭थितयᲂ मᱶ लोग ठगे जाते ह।ᱹ
इसिलए जब भी कोई इस िबज़नेस कᳱ योजना उनके सामन ेरखता ह,ै लोग तुरंत इंकार कर दतेे ह।ᱹ अब लोग तो
आदतन ᮧचार करते ही ह,ᱹ इसिलए अ᭒छी बात का अ᭒छा और बुरी बात का बुरा ᮧचार होता ह।ै लोगᲂ कᳱ ठंडी
ᮧितᳰᮓया के पीछे हमᱶ यही कारण नज़र आया।

हमारे िवचार से नेटवकᭅ  माकᱷ ᳳटंग िबज़नेस कᳱ अवधारणा तो ᮓांितकारी ह,ै बशतᱷ ᳰक इस ेनैितकता तथा
िनयम स ेचलाया जाए। जब हम इस िनणᭅय पर पᱟचेँ, तब एक लेखक कᳱ हिैसयत स ेहमने अपना उᱫरदािय᭜व
समझा और तभी इस पु᭭तक को िलखन ेका िन᳟य ᳰकया। हमने इस पु᭭तक के मा᭟यम स ेइस िबज़नेस कᳱ छुपी,
हमारी जानकारी मᱶ आई सभी अ᭒छी-बुरी बातᲂ को अपन ेपाठकᲂ कᱶ  सामने खोलकर रखा ह।ै हम चाहत ेह ᱹᳰक
हर ᳞िᲦ सही कंपनी का चुनाव कर सके, सही िशᭃण-ᮧणाली का अनुकरण कर सके और सही तरीक़ा अपनाकर
अपना नेटवकᭅ  बढ़ाए।

यह पु᭭तक आधाᳯरत ह,ै हमारे उस गहरे अ᭟ययन-अनुभव पर, िजसे हमन ेिविभ᳖ लीडसᭅ के साथ ᮧ᭜यᭃ
मुलाक़ातᲂ के ᳇ारा ᮧा᳙ ᳰकया ह।ै हमारे िलए यह महज़ एक पु᭭तक नहᱭ, बि᭨क हमारा िमशन ह।ै इस पु᭭तक के
मा᭟यम स ेहम नेटवकᭅ  माकᱷ ᳳटंग के ᭃेᮢ मᱶ कुछ मूलभूत बदलाव लाना चाहते ह,ᱹ िबज़नेस के ᭭तर पर भी और
िशᭃण-ᮧणाली के ᭭तर पर भी। हम नेटवकᭅ  माकᱷ ᳳटंग के मूल िस᳍ांतᲂ को ᮧ᭭तुत करना चाहत ेह,ᱹ ताᳰक यह
माकᱷ ᳳटंग कᳱ कला ही न रह जाए, बि᭨क आधुिनक युग के िव᭄ान ᭭वᱨप मᱶ भी ᮧितपाᳰदत हो सके। यह पु᭭तक
आपको इस ᮓांित मᱶ शािमल होने के िलए ᮧेᳯरत कर सकती ह,ै न केवल ᳞ापार के पᳯरदृ᭫ य को बदलने के िलए,
बि᭨क नेटवकᭅ  माकᱷ ᳳटंग का चेहरा बदलन ेके िलए भी। इसिलए इस पु᭭तक का हर श᭣द मह᭜वपूणᭅ ह,ै जो आपको
नेटवकᭅ  माकᱷ ᳳटंग के नए अथᲄ स ेपᳯरिचत करवाएगा।

अगर आपकᳱ कंपनी मᱶ कोई िशᭃण-ᮧणाली नहᱭ ह,ै तब आप इस पु᭭तक के ᳰदशा-िनदᱷशᲂ को एक गाइड
कᳱ तरह इ᭭तेमाल करके अपनी सफलता को सुिनि᳟त कर सकत ेह।ᱹ वैसे इस पु᭭तक के िस᳍ांत जीवन के हर ᭃेᮢ
मᱶ सफलता पाने के िलए भी उतने ही उपयोगी ह।ᱹ अगर आप ᳰकसी िशᭃण-ᮧणाली से जुड़ ेᱟए ह,ᱹ तब हमारी
सलाह ह ैᳰक इस पु᭭तक के ᳰदशा-िनदᱷशᲂ पर अमल करने से पहले अपनी ᳰᮓयाशील एवं सफल अप-लाइन कᳱ
सलाह ज़ᱨर ले लᱶ, ᭍यᲂᳰक वे आपके ᭸यादा क़रीब ह ᱹऔर आपके िबज़नेस कᳱ ि᭭थित को हमसे बेहतर जानत ेह।ᱹ

शुभकामनाᲐ सिहत...!

- आरती मंशानी
- शंकर मंशानी



भाग एक : ᳞ापार का िवकास
अ᭟याय 1

परंपरागत ᳞ापार, ᯋᱶ चाइज़ और नेटवकᭅ  माकᱷ ᳳटंग

वैसे दखेा जाए तो ᳞ापार अपने आप मᱶ एक िव᭭तृत और गहरा िवषय ह।ै इस िवषय का िव᭭तार से अ᭟ययन
करने के िलए िशᭃा प᳍ित मᱶ ‘कॉमसᭅ’ शाखा का समावेश ᳰकया गया ह।ै चँूᳰक हम यहाँ ‘नेटवकᭅ  माकᱷ ᳳटंग’ का
अ᭟ययन करने जा रह ेह,ᱹ इसिलए ᳞ापार मᱶ ᱟए िवकास के बारे मᱶ हम संᭃेप मᱶ कुछ बातᲂ पर िवचार करᱶगे। इस
िवकास से जुड़ी मु᭎य बातᲂ को पहले हम संᭃेप मᱶ समझ लᱶ, तो आगे हमᱶ पूरे िवषय को समझने मᱶ आसानी होगी।

बाज़ार
बाज़ार का मतलब ह,ै जहाँ कम से कम दो ᳞िᲦ हᲂ। एक बेचन ेवाला, दसूरा ख़रीदार। लेᳰकन थोड़ा और गहराई
मᱶ जाएँ, तो बाज़ार का मतलब ह ैएक उ᭜पादक और एक उपभोᲦा यानी ᮕाहक। ᮕाहक के ᳇ारा उपयोग मᱶ लाई
जान ेवाली व᭭तुᲐ को, ᮕाहक कᳱ ज़ᱨरत को ᭟यान मᱶ रखकर, उ᭜पादक ᳇ारा तैयार ᳰकया जाता ह।ै इसमᱶ ᮕाहक
ही सबस ेऊपर ह।ै उ᭜पादक अपनी लागत के अलावा, अपनी मेहनत के बदले मᱶ, अपना लाभ लेकर ᮕाहक कᳱ
ज़ᱨरतᲂ को पूरा करता ह।ै

पारंपᳯरक िवतरण ᮧणाली कᳱ चेन
समय के साथ-साथ बाज़ार का िवकास ᱟआ और उपभोᲦा तथा उ᭜पादक के बीच दरूी बढ़ती गई, ᭍यᲂᳰक बाज़ार
मᱶ कुछ अ᭠य ᳞वसािययᲂ न ेᮧवेश ᳰकया। इन ᳞वसािययᲂ मᱶ पहले खुदरा िवᮓेता, थोक िवᮓेता, िवतरक और
कुछ समय बाद मᱶ िव᭄ापन का ᮧवेश ᱟआ। अब परंपरागत ᳞वसाय इस तरह से होने लगा ᳰक उ᭜पादक व᭭तु का
उ᭜पादन करके लागत और अपना लाभ लेकर िवतरण ᮧणाली को सᲅप दतेा ह।ै िवतरण ᮧणाली मᱶ िवतरक थोक
िवᮓेताᲐ तक, और थोक िवᮓेता खुदरा ᳞ापाᳯरयᲂ तक, व᭭तु पᱟचँान ेमᱶ एक कड़ी का काम करने लगे।

उ᭜पादक और उपभोᲦा के बीच दरूी बढ़ने के कारण व᭭तु कᳱ जानकारी िव᭄ापनᲂ के ᳇ारा ᮕाहक तक
पᱟचँाई जाने लगी। ᮕाहक अब भी मह᭜वपूणᭅ था, लेᳰकन अब उ᭜पादक के अलावा िवतरण-ᮧणाली मᱶ बँटन ेवाले
लाभ का भुगतान भी ᮕाहक ही करन ेलगा। तकनीकᳱ िवकास के कारण व᭭तुᲐ कᳱ गुणवᱫा मᱶ सुधार ᱟआ,
लागत के ख़चᭅ मᱶ कमी ᱟई, लेᳰकन व᭭तुᲐ का दाम बढ़ता चला गया। आव᭫यकता और आपूᳶतᭅ के बीच ᭭पधाᭅ के
कारण महगँाई तो बढ़नी ही थी, लेᳰकन दाम िजस तेज़ी से बढ़ रह ेह,ᱹ उसमᱶ सबस ेबड़ा कारण िवतरण ᮧणाली के
᳇ारा िलया गया लाभ ह।ै आज ᮕाहक ᳇ारा चुकाई गई क़ᳱमत का औसतन 20% से 40% ही उ᭜पादक के पास
पᱟचँता ह।ै बाक़ᳱ 60% से 80% िवतरण ᮧणाली के बीच बँट जाता ह,ै जो ᳰक ᮕाहक कᳱ जेब से ही वसूल ᳰकया
जाता ह।ै िवशेष यह ᳰक उ᭜पादक स ेᮕाहक तक पᱟचँन ेके बीच, व᭭तु के ᱨप-रंग-गुण या वज़न मᱶ कोई फ़क़ᭅ  नहᱭ
पड़ता, जैसा उ᭜पादक न ेबनाया वैसा ही ᮕाहक तक पᱟचँता ह।ै ᳰफर ᮕाहक आिख़र अपनी ख़ून-पसीन ेकᳱ कमाई
का 60% से 80%, िवतरण ᮧणाली को ᭍यᲂ दतेा आया ह?ै इसका अगर कोई जवाब ह ैतो बस इतना ही, ᳰक ऐसा


