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सार 

जब उपभोक्ता सोशल मीडिया पर प्रचार, छूट और सौदे देखते हैं, तो यह उनके खरीदारी व्यवहार को प्रभाडवत करता है। 64% 

ऑनलाइन उपभोक्ता चीजोों को खरीदने के डलए तब तक इोंतजार करते हैं जब तक डक वे डबक्री के डलए न आ जाएों , सोशल मीडिया 
एक सस्ता मोंच है जो ब्ाोंिोों को अरबोों सडक्रय सोशल मीडिया उपयोगकतााओों तक तुरोंत पहोंच प्रदान करता है। 

पररचय 

सोशल मीडिया ने सोंचार उपकरण के रूप में एक महत्वपूणा स्थान ले डलया है। दुडनया भर में लोग अन्य लोगोों या सोंगठनोों से जुड़ने 
के डलए सोशल मीडिया का उपयोग करते हैं। 

डवश्व स्तर पर, लोगोों ने अपने अनुभव साझा करने के डलए फेसबुक, डिटर, इोंस्टाग्राम और डलोंक्िइन जैसे सोशल मीडिया का उपयोग 
करना शुरू कर डदया है। ग्राहक के रूप में, लोग उत्पाद समीक्षाएँ, डकसी सेवा के बारे में जानकारी, भोजन या स्वास्थ्य पर सलाह, 
उत्पादोों के बारे में चेतावडनयाँ, कुछ उत्पादोों के उपयोग पर युक्तक्तयाँ और बहत कुछ साझा करते हैं। 

जब 102 सीएक्स डवशेषज्ोों का साक्षात्कार यह समझने के डलए डकया गया डक ब्ाोंि अपने उद्योगोों में शीषा ग्राहक अनुभव चुनौडतयोों 
का सामना करते हैं और उन्हें इससे उबरने के डलए क्या कारावाई करने की आवश्यकता है, तो पेिर ो पाब्लो कास्त्रो बेडनटेज़, 
प्रॉक्तक्सडमटी चैनल, प्रॉक्टर एों ि गैंबल ने इस बारे में बात की - "ग्राहक का ध्यान कैसे आकडषात करें  एक ऐसी दुडनया में जहाों उनकी 
बहत सारी बातचीत होती है? सोशल मीडिया पर पूरा ध्यान "कॉल सेंटर" के समान है, लेडकन आईजी, डटकटॉक, फेसबुक और 
अन्य पे्लटफामों को समडपात है जहाों युवा लोग टीवी, रेडियो या यहाों तक डक जाने की तुलना में अडिक समय डबताते हैं घर से 
वॉकआउट के डलए।" 

सोशल मीडिया पर लोगोों के बहत सारे 'कनेक्शन' हैं, इसडलए जानकारी का उपभोग बहत से लोग करते हैं। यह जानकारी 
उपभोक्ताओों और उनके खरीदारी व्यवहार पर प्रभाव का स्रोत बन जाती है। 

शोि अध्ययनोों से पता चला है डक बहत से लोग अपनी भडवष्य की खरीदारी की योजना बनाने के डलए एक मागादशाक के रूप में 
सोशल मीडिया पर जानकारी और समीक्षाओों पर भरोसा करते हैं। 

सोशल मीडिया अपनी पहोंच और प्रभाव के मामले में काफी बढ़ गया है। इसे साडबत करने के डलए यहाों एक आँकड़ा है।[1,2,3] 

54% सामाडजक ब्ाउज़र उत्पादोों पर शोि करने के डलए सोशल मीडिया का उपयोग करते हैं  (ग्लोबलवेबइोंिेक्स, 2018)। 

 
4 तरीके डजनसे सोशल मीडिया उपभोक्ता व्यवहार को प्रभाडवत करता है  

पहले से कही ों अडिक खरीदार अब सोशल मीडिया नेटवका  पर हैं। उपभोक्ता समीक्षाओों और अनुशोंसाओों की तलाश में 
हैं। इसडलए, डवडभन्न सोशल मीडिया पे्लटफामों पर प्रमुख ऑनलाइन उपक्तस्थडत होना आवश्यक है। 
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माकेडटोंग में नवीनतम प्रवृडि सोशल मीडिया की शुरूआत है। सोशल मीडिया सोंभाडवत ग्राहकोों को शुरू से लेकर खरीदारी के 
चरण तक और उसके बाद भी प्रभाडवत करने की क्षमता रखता है। 

शुरुआत करने के डलए, उपभोक्ताओों को आपके ब्ाोंि और उसकी पेशकश के बारे में जागरूकता की आवश्यकता है। बाद के 
चरण में, जब वे अपनी पसोंद को सीडमत करना शुरू करते हैं, तो आपको उनकी पसोंद को समझाने के डलए एक सोशल मीडिया 
प्रभावशाली व्यक्तक्त की आवश्यकता होती है। ररशे्त को मजबूत बनाए रखने के डलए ग्राहक और ब्ाोंि के बीच लगातार सोंवाद 
जरूरी है। आकषाक और जानकारीपूणा सामग्री ग्राहकोों को आपके ब्ाोंि से जोड़ सकती है। 

यहाों 4 तरीके डदए गए हैं डजनसे सोशल मीडिया उपभोक्ता व्यवहार को प्रभाडवत करता है:  
1. उत्पाद जागरूकता पैदा करता है 

 
जब उपभोक्ता डकसी डवशेष उत्पाद के बारे में जागरूकता पैदा करने का प्रयास कर रहे होते हैं तो सोशल मीडिया उन पर बहत 
बड़ा प्रभाव िालता है। जब लोगोों के सामने कोई समस्या आती है तो वे उसका समािान ढूोंढना शुरू कर देते हैं। लेडकन ज्यादातर 
बार लोगोों को यह पता नही ों होता डक कौन सा उत्पाद या सेवा उनकी समस्याओों का समािान करेगी।   

लोगोों को आपके उत्पाद के बारे में कैसे पता चलता है?  दशाकोों का एक बड़ा वगा सोशल मीडिया पर डवतररत सामग्री के माध्यम से 
आपके ब्ाोंि को जानता है। 

शीषा 8 सामाडजक नेटवका  ने साइटोों पर कुल टर ै ड़िक का 31% से अडिक प्रवाडहत डकया !  

प्रते्यक व्यवसाय का उदे्दश्य उपभोक्ता व्यवहार को प्रभाडवत करना और समझना है । ग्राहक अनुभव डवशे्लषण का उपयोग करने 
से सोशल मीडिया वाताालापोों से आपके ग्राहकोों और उनकी जरूरतोों को जानने में मदद डमलेगी।  

यडद सोशल मीडिया पर आपकी ब्ाोंि उपक्तस्थडत नही ों है, तो आप अपने उपभोक्ता खरीद व्यवहार को प्रभाडवत करने का एक 
महत्वपूणा अवसर खो रहे हैं। 

2. डनणाय खरीदने की एक बड़ी ताकत के रूप में सामाडजक प्रमाण 

 
सोशल मीडिया के पररणामस्वरूप डनणाय खरीदने के डलए एक बड़ी ताकत के रूप में सामाडजक प्रमाण का डवकास हआ है।  लोगोों 
द्वारा अपने आस-पास के लोगोों के व्यवहार की नकल करने की प्रवृडि या लोग उन लोगोों की नकल करते हैं डजनका उन पर प्रभाव 
होता है, इसके कारण सामाडजक प्रमाण सामने आए हैं। 

खुश ग्राहक सोशल मीडिया पर लाइक, शेयर, समीक्षा और डटप्पडणयोों के साथ उत्पादोों की प्रशोंसा करते रहते हैं। डवपणक ब्ाोंि 
डवश्वास उत्पन्न करने और रूपाोंतरण दर बढ़ाने के डलए अपने खुश ग्राहकोों की समीक्षा, डटप्पडणयाों, पसोंद, िीट और डपन साझा करके 
सामाडजक स्थान को और अडिक पारदशी बना रहे हैं। सौोंदया और सौोंदया प्रसािन उद्योग उन शीषा उद्योगोों में से एक है जो सोशल 
मीडिया में इस ग्राहक उपक्तस्थडत का सफलतापूवाक उपयोग करता है। 

खुश ग्राहकोों के प्रशोंसापत्र, केस अध्ययन, डचत्र, डटप्पडणयाों और वीडियो साझा करने से अडिक डवश्वास बनेगा और यह आपके 
लैंडिोंग, पेज, परामशा पेज और साइन-अप पेज पर भी अच्छा काम करेगा।  
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जब सोशल मीडिया खरीदारोों और डवके्रताओों का एक अडभन्न अोंग बन गया है तो सामाडजक प्रमाण की शक्तक्त को कम नही ों डकया 
जा सकता है। अपने उत्पादोों को बेचने के इचु्छक सामाडजक डवपणक के पास अपनी डबक्री रणनीडत के डहसे्स के रूप में केस 
स्टिीज, डचत्र, वीडियो, पॉिकास्ट साक्षात्कार और प्रभावशाली लोगोों के रूप में ठोस सामाडजक प्रमाण होना चाडहए। यह सब अोंततः  
रूपाोंतरण दर में वृक्ति करेगा।  

3. सोशल मीडिया पर प्रचार, छूट और सौदे 

 
कई सोशल मीडिया उपयोगकतााओों ने उन सोशल मीडिया समूहोों/मोंचोों  के डलए साइन अप डकया है डजनमें वे रुडच रखते हैं। जब 
उपभोक्ता सोशल मीडिया पर प्रचार, छूट और सौदे देखते हैं, तो यह उनके खरीदारी व्यवहार को प्रभाडवत करता है। 

64% ऑनलाइन उपभोक्ता चीजोों को खरीदने के डलए तब तक इोंतजार करते हैं जब तक डक वे डबक्री के डलए उपलब्ध न हो जाएों ,  

सोशल मीडिया एक सस्ता मोंच है जो ब्ाोंिोों को अरबोों सडक्रय सोशल मीडिया उपयोगकतााओों तक तुरोंत पहोंच प्रदान करता है। ब्ाोंिोों 
को यह सुडनडित करना चाडहए डक लडक्षत दशाक आपके उत्पादोों को देखें, उन्हें पसोंद करें  और उन्हें सोशल मीडिया पर साझा करें , 
जो उपभोक्ता व्यवहार को प्रभाडवत करने में मदद करता है। 

4. सोशल मीडिया इन्फ्लुएों सर 

 
उपभोक्ताओों को खरीदारी करने की अडिक सोंभावना तब होती है जब उन्हें डकसी ऐसे व्यक्तक्त से डसफाररशें डमलती हैं डजन पर वे 
भरोसा करते हैं। मशहूर हक्तस्तयाँ और लोकडप्रय लोग अपने दशाकोों को पे्रररत करते हैं  और उनके खरीदारी व्यवहार को प्रभाडवत 
करते हैं। 

यह सच है डक 49% उपभोक्ता खरीदारी का डनणाय लेने से पहले सोशल मीडिया प्रभाडवतोों से मागादशान चाहते हैं।[4,5,6] 

उदाहरण के डलए, एक प्रभावशाली गेमर गेडमोंग और तकनीकी उत्पादोों का प्रचार करेगा। सोशल मीडिया पर उपभोक्ता उत्पादोों पर 
डसफाररशोों और सलाह के डलए इन प्रभावशाली लोगोों की ओर देखते हैं। एक सकारात्मक प्रभाव उपभोक्ता को उत्पाद खरीदने के 
डलए प्रोत्साडहत करेगा। 

प्रभावशाली माकेडटोंग अडिक ग्राहकोों को आकडषात करके आपके ब्ाोंि के डलए अद्भुत काम कर सकती है। कई डवपणक मशहूर 
हक्तस्तयोों की जगह यूटू्यब, इोंस्टाग्राम और सै्नपचैट प्रभाडवतोों को ले रहे हैं। ये ऑनलाइन डसतारे उत्पादोों पर अनड़िल्टिा फीिबैक 
प्रदान कर रहे हैं और उपभोक्ता इसे पसोंद कर रहे हैं। 

http://www.ijarasem.com/
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सोशल मीडिया, डजसमें सामग्री, दृश्य, प्रचार, छूट और प्रभावशाली लोग शाडमल हैं,  उपभोक्ताओों के खरीदारी व्यवहार को प्रभाडवत 
करने की क्षमता रखता है। 

उपभोक्ता व्यवहार पर सोशल मीडिया के प्रभावोों को ब्ाोंिोों और व्यवसायोों द्वारा नजरअोंदाज नही ों डकया जा सकता है। 

िेलॉइट की एक ररपोटा में बताया गया है डक जो उपभोक्ता सोशल मीडिया से प्रभाडवत हैं, उनके खरीदारी पर 4 गुना अडिक खचा 
करने की सोंभावना है। इसके अलावा, प्रभाव इतना अडिक हो सकता है डक 29% उपभोक्ताओों द्वारा सोशल मीडिया का उपयोग 
करने के उसी डदन खरीदारी करने की अडिक सोंभावना होती है। 

 

डवचार-डवमशा 

उपभोक्ता खरीदारी व्यवहार से तात्पया उपयोगकतााओों द्वारा डकसी उत्पाद को खरीदते और उपयोग करते समय डकए गए डवकल्ोों 
और कायों से है। उपभोक्ता की खरीदारी की आदतें अोंडतम उपभोक्ता की होती हैं। व्यवसायोों को अपने अनुमाडनत भडवष्य की 
खरीद प्रवृडियोों का आकलन करना चाडहए और आवश्यक समायोजन करना चाडहए। 

यह माकेडटोंग अविारणा व्यवसायोों के डलए एक माकेडटोंग डमश्रण (एमएम) बनाने की आवश्यकता पर जोर देती है जो उनके ग्राहकोों 
को क्या, कहाँ, कब और कैसे की खरीदारी की सुडविा प्रदान करने के डलए अपील (उपयोग) करेगा। डकसी कों पनी के उत्पाद और 
सफलता इस बात से काफी प्रभाडवत होती है डक ग्राहक उसके डवपणन दृडिकोण पर कैसी प्रडतडक्रया देते हैं। 

डवपणक अडिक आसानी से अनुमान लगा सकते हैं डक उपभोक्ता डवपणन अडभयानोों पर कैसे प्रडतडक्रया दें गे, इसडलए आपको यह 
आकलन करने की आवश्यकता है डक आप क्या कर रहे हैं। 

उपभोक्ता खरीद प्रडक्रया के चरण 

ये छह चरण हैं: 
  

1.  समस्या की पहचान/जागरूकता की आवश्यकता  - प्रडक्रया के इस पहले चरण के दौरान, उपभोक्ता ईमानदारी से इक्तच्छत 
क्तस्थडत और वास्तडवक क्तस्थडत के बीच अोंतर स्थाडपत करने का प्रयास करते हैं। वे डवचार करते हैं डक क्या वास्तव में उत्पादोों की 
आवश्यकता है। 

2.  सूचनात्मक अनुसोंिान  - डकसी समस्या का पता चलने के बाद, उपभोक्ता खोज प्रडक्रया शुरू होती है। वे जानते हैं डक एक 
समस्या है, इसीडलए वे समािान ढूोंढ रहे हैं। 

• आोंतररक प्रडतडबोंब - वे अपनी डपछली बातचीत पर डवचार करते हैं। 

• बाहरी खोज - यडद अडिक जानकारी की आवश्यकता होती है, तो वे अपने दोस्तोों और ररशे्तदारोों से सलाह लेते हैं। इोंटरनेट-

आिाररत स्रोत, सावाजडनक मोंच, तुलनात्मक खरीदारी इत्याडद डजनका भारी डवपणन डकया जाता है। 

एक सफल सूचना खोज के बाद, खरीदार को सोंभाडवत डवकल्, या डवकडसत सेट डदखाया जाता है। 

3.  डवकल्ोों की खोज  - ग्राहक उत्पादोों की तुलना करना चाहते हैं, इस प्रकार वे उनकी मदद के डलए डवकल्ोों की खोज करते 
हैं। यह बच्ोों को अनुभव करने और सीखने में सक्षम बनाता है डक वे क्या चाहते हैं और क्या नही ों चाहते हैं, साथ ही यह भी जानते हैं 
डक क्या अपेक्षा की जानी चाडहए। खोज प्रोत्साहन के रूप में, मूल्य और रैंक/वजन डवकल्ोों का उपयोग डकया जाता है। डवकल्ोों 
और उपभोक्ता अनुसोंिान के व्यावसाडयक प्रचार के माध्यम से, व्यवसाय इसे प्रभाडवत कर सकते हैं। 

4. गुणविा, कीमत, पैडकों ग, सेवा आडद जैसे सभी प्रासोंडगक तत्वोों का साविानीपूवाक डवशे्लषण करने के बाद खरीदारी का डनणाय 
लेना। 

5.  खरीदारी  - हालाोंडक ऐसा लग सकता है डक यह आक्तखरी चरण है, पररक्तस्थडतयोों में अचानक बदलाव, जैसे बेहतर डवकल् की 
उपलब्धता या बाहरी दबाव, डफर भी उसी क्षण डनणाय बदलने का कारण बन सकता है। 

6.  खरीदारी के बाद का मूल्याोंकन/सोंज्ानात्मक डवसोंगडत  - घडटया सेवा के कारण, ग्राहक अवसाद का अनुभव कर सकते हैं और 
अपनी खरीदारी पर पछताना शुरू कर सकते हैं। व्यवसायोों के डलए यह एक बुरी क्तस्थडत है, लेडकन वारोंटी, कायाक्रमोों और प्रथम 
शे्रणी की ग्राहक सेवा के माध्यम से सहायता प्रदान करके इसे कम डकया जा सकता है। 

  

सामाडजक मीडिया: 
सोशल मीडिया उन वेबसाइटोों और कायाक्रमोों को सोंदडभात करता है जो सहयोग, सामग्री साझाकरण, जुड़ाव और समुदाय-आिाररत 
प्रडतडक्रया को प्राथडमकता देते हैं। 

सोशल मीडिया के प्रकार 

सामाडजक मीडिया। फेसबुक और डलोंक्िइन पर डवचार करें । 

वेबसाइट बुकमाका  करना. 
मीडिया आदान-प्रदान. 
माइक्रोब्लॉडगोंग. 
ब्लॉग पर ़िोरम और डटप्पडणयाँ. 
सामाडजक समीक्षा के डलए साइटें. 
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सावाजडनक ब्लॉग. 
साझा अथाव्यवस्था के डलए नेटवका । 

सोशल मीडिया उपभोक्ता व्यवहार पर कैसे प्रभाव िालता है: 
1. ग्राहक तेजी से सोशल मीडिया पे्लटफॉमा पर सीिी खरीदारी कर रहे हैं। 

ब्ाोंिोों के बारे में सीखने के डलए सोशल मीडिया लगभग उतना ही व्यापक है डजतना टीवी या रेडियो डवज्ापन और विा -ऑफ-माउथ 
माकेडटोंग। दस में से तीन उपभोक्ताओों ने कहा डक वे भडवष्य में ब्ाोंिोों के बारे में इसी तरह सीखना पसोंद करें गे। लेडकन अडिक से 
अडिक उपभोक्ता ब्ाोंि ढूोंढने और उनसे खरीदारी करने के डलए सोशल मीडिया का रुख कर रहे हैं।[7,8,9] 

2.सोशल मीडिया समीक्षाओों का उपभोक्ता व्यवहार पर महत्वपूणा प्रभाव पड़ता है। 

सोशल मीडिया सामाडजक प्रमाण का एक गडतशील स्रोत है, जो खरीदारी करते समय एक महत्वपूणा डवचार है। खरीदारी करने से 
पहले डकसी उत्पाद या सेवा का आकलन करने के डलए, आिे से अडिक (51%) उपभोक्ता मोंचोों या सोशल मीडिया पर समीक्षाएँ 
पढ़ते हैं। एक सोंभाडवत उपभोक्ता को केवल एक या दो नकारात्मक समीक्षाओों से दूर डकया जा सकता है। 

3. ग्राहक ब्ाोंिोों के साथ दोतरफा सोंचार की आशा करते हैं। 

सोशल मीडिया की बदौलत अब व्यवसाय और उसके ग्राहकोों के बीच सोंबोंिोों को एक नया पहलू डमला है। ब्ाोंि अब कोई दूर की, 
गुमनाम चीज़ नही ों रह गई है डजसके बारे में हम केवल डकताबोों या Google पर सीखते हैं। डकसी ब्ाोंि के नेटवका  का डवशे्लषण 
करने से आप उसके डसिाोंतोों, वतामान समाचारोों और उत्पादोों और उसके लडक्षत बाजार के साथ सोंबोंिोों का मूल्याोंकन कर सकते 
हैं। 

4.ग्राहक सहायता के डलए उपभोक्ता सोशल मीडिया का उपयोग करते हैं। 

सोशल मीडिया से पहले आप डकसी ब्ाोंि के ग्राहक सेवा प्रभाग के साथ सोंचार की आशा कैसे करें गे? आप कॉल करके, डलखकर, 
जाकर, उनसे व्यक्तक्तगत रूप से डमलने के डलए लाइन में खडे़ होकर आडद के माध्यम से उनसे सोंपका  कर सकते हैं। उपभोक्ता अब 
ब्ाोंिोों के साथ सोशल मीडिया के माध्यम से सोंवाद करना पसोंद करते हैं जब उन्हें उनकी सेवा के बारे में कोई डशकायत या डचोंता 
होती है। 

पररणाम 

डिडजटल युग में, उपभोक्ता व्यवहार को समझना व्यावसाडयक सफलता के डलए कें द्रीय है। यह सोंगठनात्मक लक्ष्य डनिााररत करने 

से लेकर डवपणन रणनीडतयोों तक सीिे डनणायोों को आकार देता है। सोशल मीडिया पर उपभोक्ताओों की बढ़ती बातचीत के साथ यह 

समझ गडतशील और हमेशा बदलती रहती है।  

 

यही कारण है डक, आज के तकनीक-सोंचाडलत वातावरण में, जो व्यवसाय उपभोक्ता व्यवहार की जडटलताओों को समझते हैं, उनके 

पास प्रडतस्पिाात्मक बढ़त है। यह समझ न केवल सोंगठनात्मक रणनीडतयोों को प्रभाडवत करती है, बक्ति उत्पाद डवकास में नवाचार 

को भी बढ़ावा देती है, जो उपभोक्ता प्राथडमकताओों के साथ पेशकशोों को सोंरेक्तखत करती है। 

जैसे-जैसे सोशल मीडिया पे्लटफॉमा पर ऑनलाइन इोंटरैक्शन बढ़ रहा है, उपभोक्ता व्यवहार के डवकास के प्रडत जागरूक रहना न 

केवल फायदेमोंद है - यह डनरोंतर डवकास और प्रासोंडगकता के डलए एक आवश्यकता है। 

सोशल मीडिया उपभोक्ता व्यवहार इस बात का अध्ययन है डक कैसे व्यक्तक्त और समूह उत्पादोों, सेवाओों या ब्ाोंिोों की खोज, 

मूल्याोंकन, खरीद और वकालत करने के डलए सोशल मीडिया पे्लटफॉमा का उपयोग करते हैं। यह अडनवाया रूप से डिडजटल 

दुडनया में उपभोक्ताओों द्वारा चुने गए डवकल्ोों को समझने के बारे में है जो सोशल मीडिया पर उनके द्वारा की जाने वाली बातचीत, 

सामग्री और प्रभावोों से पे्रररत होते हैं।  

 

ध्यान देने योग्य बात यह है डक नए पे्लटफामों, सुडविाओों और प्रौद्योडगडकयोों की शुरूआत उपभोक्ताओों के ब्ाोंिोों के साथ जुड़ने और 

डनणाय लेने के तरीके को लगातार नया आकार देती है।   

 

सोशल मीडिया डकस प्रकार उपभोक्ता व्यवहार को पुनः  पररभाडषत कर रहा है इसके कुछ उदाहरण नीचे डदए गए हैं:  
 

सोंवडिात वास्तडवकता  
 

त्वररत उत्पाद पूछताछ के डलए  चैटबॉट 

 

इमडसाव 360-डिग्री उत्पाद शोकेस  
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आज के व्यावसाडयक पररदृश्य में फलने-फूलने के डलए, न केवल वतामान रुझानोों का पालन करना आवश्यक है, बक्ति आगे क्या 
होगा इसका अनुमान लगाना और उसके अनुकूल ढलना भी आवश्यक है। यह दूरदशी दृडिकोण न केवल व्यवसायोों को प्रडतस्पिी 
बने रहने में मदद करता है बक्ति उन्हें डिडजटल उपभोक्ता व्यवहार के लगातार डवकडसत होने वाले के्षत्र में डवचारक और 

नवप्रवताक के रूप में भी स्थाडपत करता है।  

 

सोशल मीडिया उपभोक्ता व्यवहार को कैसे प्रभाडवत करता है?  

अब, आइए उपभोक्ता व्यवहार पर सोशल मीडिया के बहमुखी प्रभाव का पता लगाएों । इन जानकाररयोों की गहराई में जाकर, हम 

सोशल मीडिया पे्लट़िॉमा और आज के डिडजटल उपभोक्ताओों की पसोंद, डनणाय और प्राथडमकताओों के बीच कनेक्शन के जडटल 

जाल को उजागर करें गे।  

 

1. उत्पाद की खोज [10,11,12] 

सोशल मीडिया एक डवशाल आभासी बाज़ार के रूप में काया करता है जहाँ उपयोगकताा अपने कनेक्शन से पोस्ट, समीक्षाओों और 

अनुशोंसाओों के माध्यम से नए उत्पादोों या सेवाओों की खोज करते हैं। पेशकशोों की एक डवसृ्तत शृ्रोंखला तक पहोंच में आसानी इसे 

उत्पाद खोज के डलए एक प्रमुख मोंच बनाती है।  

 

जुड़ाव रणनीडतयाँ: आप अपने ब्ाोंि के उत्पादोों या सेवाओों को प्रदडशात करने वाली आकषाक सामग्री बनाकर इसका लाभ उठा 
सकते हैं। यह दृडिकोण ग्राहकोों को अपने अनुभव साझा करने के डलए प्रोत्साडहत करता है, और उन्हें ब्ाोंि समथाकोों में बदल देता है 

।   

 

ये वकील न केवल आपके ब्ाोंि का समथान करें गे बक्ति आपके मुखर समथाक भी बनेंगे, अपने सकारात्मक अनुभवोों को अपने 

सामाडजक दायरे में साझा करें गे, डजससे ब्ाोंि की पहोंच और डवश्वसनीयता बढे़गी।  

 

2. प्रभाडवत करने वाले 

प्रभावशाली डवपणन में उपभोक्ता की पसोंद और व्यवहार को प्रभाडवत करने की क्षमता होती है। सोशल मीडिया पर डकसी 
प्रभावशाली व्यक्तक्त के समथान और प्रामाडणक समीक्षाएँ खरीदारी के डनणायोों को भारी रूप से प्रभाडवत कर सकती हैं। जब कोई 

प्रभावशाली व्यक्तक्त डकसी उत्पाद के डलए प्रडतज्ा करता है, तो उसके अनुयायी अक्सर सुनते हैं।  

सहभाडगता रणनीडतयाँ: आप अपने उत्पादोों को बढ़ावा देने के डलए अपने के्षत्र के प्रभावशाली लोगोों के साथ सहयोग कर सकते हैं। 

इसके डलए, आप ईमानदार समीक्षाओों या समथान के बदले प्रभावशाली लोगोों को उत्पाद या सेवाएँ प्रदान कर सकते हैं।   

यह प्रभावशाली माकेडटोंग रणनीडत आपके ब्ाोंि को प्रभावशाली लोगोों के समडपात और लगे हए दशाकोों तक पहोंचने में मदद करेगी, 
आपकी पहोंच का डवस्तार करेगी और उनके लडक्षत बाजार में डवश्वसनीयता हाडसल करेगी।  

3. सामाडजक प्रमाण  

सोशल मीडिया पे्लट़िॉमा सामाडजक प्रमाण का कें द्र हैं , जहाों उपभोक्ता लाइक, शेयर और डटप्पडणयोों के आिार पर डकसी उत्पाद 

या सेवा की लोकडप्रयता और डवश्वसनीयता का अनुमान लगाते हैं। सकारात्मक सामाडजक प्रमाण खरीदारी डनणायोों पर महत्वपूणा 
प्रभाव िाल सकता है।  

जुड़ाव रणनीडतयाँ: आप ग्राहकोों को कई पे्लटफामों पर समीक्षाएँ छोड़ने, अपने अनुभव साझा करने और उत्पादोों को रेट करने के 

डलए प्रोत्साडहत कर सकते हैं। ये सकारात्मक सामाडजक प्रमाण सोंभाडवत रूप से उपभोक्ता की पसोंद और पैटना को प्रभाडवत कर 

सकते हैं, क्योोंडक खरीदार अक्सर खरीदारी का डनणाय लेते समय अपने साडथयोों की राय और प्रडतडक्रया पर भरोसा करते हैं।   

इसके अडतररक्त, ग्राहक समीक्षाओों के साथ सडक्रय रूप से जुड़कर, कों पडनयाों अपने ग्राहक आिार के बीच डवश्वास और वफादारी 
का डनमााण कर सकती हैं, डजससे व्यक्तक्तगत लेनदेन से परे स्थायी सोंबोंिोों को बढ़ावा डमल सकता है।  

4. प्रडतडक्रया और समीक्षा  

उपभोक्ता उत्पादोों और सेवाओों के बारे में अपने अनुभव साझा करने के डलए सोशल मीडिया का सहारा लेते हैं। ये स्पि समीक्षाएों  
और फीिबैक सोंभाडवत खरीदारोों के डलए मूल्यवान सोंसािनोों के रूप में काम करते हैं, जो उनकी पसोंद को प्रभाडवत करते हैं।  
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जुड़ाव रणनीडतयाँ: आप सकारात्मक और नकारात्मक दोनोों डटप्पडणयोों का जवाब देकर सोशल मीडिया पर ग्राहकोों की प्रडतडक्रया 
के साथ सडक्रय रूप से जुड़ सकते हैं और डदखा सकते हैं डक आपका ब्ाोंि ग्राहकोों की राय को महत्व देता है और सुिार के डलए 

प्रडतबि है।  

यह सडक्रय दृडिकोण न केवल तात्काडलक डचोंताओों का समािान करता है बक्ति पारदडशाता और ग्राहक-कें डद्रत दृडिकोण को भी 
प्रदडशात करता है। यह मौजूदा और सोंभाडवत ग्राहकोों के बीच सकारात्मक िारणा बनाकर आपके ब्ाोंि की प्रडतष्ठा को और बेहतर 

बनाता है।  

5. छूट जाने का िर (FOMO)  

सोशल मीडिया FOMO के डलए एक प्रजनन भूडम है। नए उत्पादोों या अनुभवोों का आनोंद ले रहे दोस्तोों के पोस्ट को स्क्रॉल करने से 

तात्काडलकता की भावना पैदा हो सकती है, डजससे उपभोक्ताओों को आवेगपूणा खरीदारी डनणाय लेने के डलए पे्रररत डकया जा सकता 
है। [13,14,15] 

जुड़ाव रणनीडतयाँ: आप ऐसी सामग्री बनाकर FOMO का लाभ उठा सकते हैं जो आगोंतुकोों के बीच तात्काडलकता की भावना पैदा 
करती है, जैसे सीडमत समय की पेशकश, लैश डबक्री या सोशल मीडिया अनुयाडययोों के डलए डवशेष सौदे।  

आप FOMO को बढ़ाने के डलए रणनीडतक रूप से पे्ररक भाषा और सम्मोहक दृश्योों का उपयोग कर सकते हैं, अपने दशाकोों से 

तत्काल कारावाई कर सकते हैं और अपने ब्ाोंिोों और उत्पादोों के प्रडत उत्साह और प्रत्याशा की भावना को बढ़ावा दे सकते हैं।  

सामाडजक डबक्री को सुडविाजनक बनाने के डलए उपभोक्ता व्यवहार को प्रभाडवत करने की युक्तक्तयाँ   

सामाडजक डबक्री की दुडनया में , जहाों व्यवसाय और सामाडजक जुड़ाव आपस में जुडे़ हए हैं, डनम्नडलक्तखत रणनीडतयाँ आपको 
उपभोक्ता व्यवहार को प्रभाडवत करने में मदद करेंगी।  

1. उपयोगकताा-जडनत सामग्री (यूजीसी) का लाभ उठाएों    

अपने ग्राहकोों को अपने उत्पादोों या सेवाओों के बारे में अपने अनुभव सोशल मीडिया पर साझा करने के डलए प्रोत्साडहत करें । 

यूजीसी एक प्रामाडणक समथान के रूप में काया करता है जो सोंभाडवत खरीदारोों के साथ प्रडतध्वडनत होता है।  

सामाडजक प्रभाव िालने के डलए यूजीसी का लाभ उठाने के डलए डनम्नडलक्तखत का उपयोग करें :  

समडपात हैशटैग बनाएों  : अपने उत्पादोों या अडभयानोों के डलए डवडशि ब्ाोंिेि हैशटैग बनाएों । अपने ग्राहकोों को अपने अनुभव साझा 
करते समय इन हैशटैग का उपयोग करने के डलए प्रोत्साडहत करें । यह न केवल यूजीसी को व्यवक्तस्थत करता है बक्ति ब्ाोंि दृश्यता 
को भी बढ़ाता है।  

यूजीसी को दोबारा पोस्ट करें : अपने ब्ाोंि के सोशल मीडिया प्रोफाइल पर उपयोगकताा-जडनत सामग्री साझा करें । ग्राहक सामग्री 
को दोबारा पोस्ट करना न केवल उनके समथान को स्वीकार करता है बक्ति आपके ब्ाोंि के आसपास समुदाय की भावना भी पैदा 
करता है।  

उदाहरण: एक ग्राहक आपके ब्ाोंिेि हैशटैग का उपयोग करते हए आपके ब्ाोंि के कपडे़ पहने हए इोंस्टाग्राम पर एक तस्वीर पोस्ट 

करता है। आप उनके सकारात्मक अनुभव को प्रदडशात करते हए उनकी पोस्ट को अपने ब्ाोंि के इोंस्टाग्राम अकाउोंट पर साझा 
करते हैं।  

2. पारदडशाता के माध्यम से डवश्वास बनाएँ   

सामाडजक मोंचोों पर अपनी बातचीत में खुले और ईमानदार रहें। सोशल मीडिया पारदडशाता डवश्वास पैदा करती है, और डवश्वास 

उपभोक्ता वफादारी की नी ोंव है।  

अपने सामाडजक दशाकोों के बीच डवश्वास बनाने के डलए डनम्नडलक्तखत युक्तक्तयोों का उपयोग करें :  

पदे के पीछे की सामग्री साझा करें  : पदे के पीछे की झलडकयाँ पेश करें । अपने कायाके्षत्र, उत्पादन प्रडक्रयाओों या यहाों तक डक 

कमाचारी कहाडनयोों का प्रदशान आपके ब्ाोंि को मानवीय बना सकता है।  
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मूल्योों और अपने डमशन को उजागर करें : डनयडमत रूप से अपनी कों पनी के मूल्योों और डमशन के बारे में बताएों । बताएों  डक आप 

क्या चाहते हैं और आप बेहतर भडवष्य की डदशा में कैसे काम कर रहे हैं।  

ग्राहकोों की पूछताछ को खुले तौर पर सोंबोडित करें  : जब ग्राहकोों के कोई प्रश्न या डचोंताएँ होों, तो उन्हें खुले तौर पर और तुरोंत 

सोंबोडित करें । यह ग्राहक सोंतुडि के प्रडत आपकी प्रडतबिता को दशााता है।  

उदाहरण: यडद आप एक सौोंदया प्रसािन कों पनी चलाते हैं, तो आप YouTube पर डनयडमत रूप से वीडियो पोस्ट करके और 

प्राकृडतक और डटकाऊ सामडग्रयोों के उपयोग पर जोर देते हए यह डदखाकर डवश्वास बना सकते हैं डक आपके उत्पाद कैसे बनाए 

जाते हैं। यह पारदडशाता पयाावरण के प्रडत जागरूक उपभोक्ताओों के अनुरूप है।  

3. सामाडजक श्रवण की शक्तक्त का उपयोग करें  

एक क्तरोंकलर िैशबोिा  जो ग्राहक िेटा की आवाज प्रदडशात करता है 

क्तरोंकलर रेडटोंग और समीक्षा जैसे उन्नत सामाडजक श्रवण उपकरणोों में रणनीडतक रूप से डनवेश करना आपके व्यवसाय के डलए 

गेम-चेंजर हो सकता है। ऐसे उपकरण आपके ब्ाोंि और आपके प्रडतस्पडिायोों के बारे में ग्राहक क्या कह रहे हैं, इसका एक व्यापक 

दृडिकोण प्रदान करते हैं, अमूल्य अोंतदृाडि प्रदान करते हैं जो बेहतर रूपाोंतरण और ग्राहक सोंतुडि प्रदान कर सकते हैं। सामाडजक 

श्रवण की शक्तक्त का उपयोग करके , आप न केवल उपभोक्ता भावनाओों की गहरी समझ हाडसल करते हैं बक्ति अपने उत्पादोों, 
सेवाओों और डवपणन रणनीडतयोों को पररषृ्कत करने के अवसरोों को भी उजागर करते हैं।   

अपनी सामग्री और सहभाडगता रणनीडतयोों को तैयार करने के डलए सामाडजक श्रवण से प्राप्त अोंतदृाडि का उपयोग करें । ग्राहकोों की 
डचोंताओों का समािान करें , सवालोों के जवाब दें  और अपनी सामग्री को उनकी प्राथडमकताओों के अनुरूप बनाएों ।  

उदाहरण: आपका सामाडजक श्रवण उपकरण आपको अडिक डटकाऊ पैकेडजोंग की आवश्यकता के बारे में चल रही बातचीत के 

बारे में सचेत करता है। जवाब में, आप डिटर पर घोषणा करते हैं डक आपकी कों पनी पयाावरण-अनुकूल पैकेडजोंग में बदलाव कर 

रही है, जो आपके ग्राहकोों के मूल्योों के अनुरूप होगी।  

4. आकषाक सामग्री बनाएों    

ऐसी सामग्री तैयार करें  जो आपके लडक्षत दशाकोों को पसोंद आए । आकषाक, प्रासोंडगक सामग्री न केवल ध्यान खी ोंचती है बक्ति 

साझा करने को भी प्रोत्साडहत करती है, डजससे आपकी पहोंच का डवस्तार होगा। आकषाक सोशल मीडिया सामग्री बनाने के डलए 

डनम्नडलक्तखत युक्तक्तयोों का उपयोग करें :  

 

मल्टीमीडिया सामग्री का उपयोग करें : वीडियो, इन्फोग्राडफक्स और इोंटरैक्तक्टव पोस्ट सडहत डवडभन्न प्रकार की सामग्री शाडमल करें । 

दृश्य और इोंटरैक्तक्टव तत्व आपके दशाकोों को मोडहत कर सकते हैं और जानकारी को प्रभावी ढोंग से सोंपे्रडषत कर सकते हैं।  

मूल्य या मनोरोंजन प्रदान करें : आपकी सामग्री या तो मूल्य प्रदान करने वाली होनी चाडहए, जैसे सूचनात्मक लेख या उपयोगी 
युक्तक्तयाँ, या हास्य या कहानी कहने के माध्यम से मनोरोंजन। आकषाक सामग्री आपके ब्ाोंि के व्यक्तक्तत्व और आकषाण को बढ़ाती 
है।  

क्तरोंकलर के सोशल मीडिया ऑटोमेशन पे्लटफॉमा जैसे समािानोों का लाभ उठाकर , आप 30+ सोशल मीडिया पे्लटफॉमा पर 

अपने ब्ाोंि की सामग्री के प्रदशान को डनबााि रूप से योजना बनाने, प्रबोंडित करने और मापने की क्षमता प्राप्त करते हैं। अपनी 
सामाडजक सामग्री पर इस तरह के व्यापक डनयोंत्रण के साथ, आप एक सामोंजस्यपूणा और प्रभावशाली सोशल मीडिया रणनीडत बना 
सकते हैं जो आपके डवडवि दशाकोों के साथ प्रडतध्वडनत होती है।   

उदाहरण: आप फेसबुक पर एक खाद्य ब्लॉग प्रबोंडित करते हैं। केवल व्योंजनोों को पोस्ट करने के बजाय, आप छोटे खाना पकाने के 

टू्यटोररयल वीडियो बना सकते हैं जो न केवल आपके व्योंजनोों को प्रदडशात करते हैं बक्ति चरण-दर-चरण मागादशान भी प्रदान 

करते हैं, डजससे आपके दशाकोों के डलए उनका अनुसरण करना आसान हो जाता है।  

िीप िाइव: उद्यम व्यवसायोों में सोशल मीडिया माकेडटोंग का महत्व   

ग्राहक व्यवहार पर नज़र रखने के डलए सोशल मीडिया उपकरण   
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सोशल मीडिया डवकडसत होता रहता है, और इसडलए सोशल मीडिया का उपयोग करने वाले लोगोों की चौोंकाने वाली सोंख्या को 
देखते हए, अपने के्षत्र में बदलते पैटना और रुझानोों पर नज़र रखने के डलए टूल का उपयोग करना महत्वपूणा है। उपभोक्ता के 

बदलते व्यवहार पर नज़र रखने में आपकी मदद के डलए यहाों कुछ आवश्यक उपकरण डदए गए हैं:  

सामाडजक श्रवण उपकरण   

सामाडजक श्रवण उपकरणोों का उपयोग करके, आप ब्ाोंि उले्लखोों और प्रासोंडगक कीविा  के डलए सोशल मीडिया पे्लट़िॉमा पर 

प्रभावी ढोंग से डनगरानी कर सकते हैं। ये उपकरण आपके ब्ाोंि, उद्योग या डवडशि डवषयोों के बारे में लोग क्या कह रहे हैं, इसकी 
बहमूल्य जानकारी प्रदान करते हैं।  

आप अपने व्यवसाय के डलए महत्वपूणा वाताालापोों पर अपिेट रहने के डलए डवडशि कीविा , उद्योग के रुझान या प्रासोंडगक डवषयोों के 

डलए अलटा बना सकते हैं। इसके अडतररक्त, सामाडजक श्रवण आपको इसकी अनुमडत देता है:   

वास्तडवक समय में उपभोक्ता की प्राथडमकताओों और व्यवहार में बदलाव को पहचानें  

अपनी रणनीडतयोों को अपनाएों   

प्रासोंडगक सामग्री बनाएों   

अपने दशाकोों के साथ प्रभावी ढोंग से जुड़ें   

 यह रणनीडत सुडनडित करती है डक आपका ब्ाोंि उद्योग के डवकास में सबसे आगे बना रहे। [16] 

सामाडजक डनगरानी उपकरण 

सोशल मीडिया मॉडनटररोंग पे्लट़िॉमा एक कें द्रीकृत िैशबोिा  से कई सोशल मीडिया खातोों को प्रबोंडित और मॉडनटर करने का एक 

सुव्यवक्तस्थत तरीका प्रदान करते हैं। यह ग्राहक सहभाडगता, प्रडतडक्रयाओों और समग्र ऑनलाइन उपक्तस्थडत को टर ैक करने की 
प्रडक्रया को सरल बनाता है।  

इन उपकरणोों के साथ, आप यह कर सकते हैं:  

अपनी सामग्री के प्रदशान का आकलन करने के डलए लाइक, कमेंट और शेयर सडहत सहभाडगता मेडटर क्स पर कड़ी नज़र रखें   

अपने ब्ाोंि के प्रडत समुदाय और डवश्वास की भावना को बढ़ावा देते हए डटप्पडणयोों, सोंदेशोों और पूछताछ का तुरोंत जवाब दें    

ग्राहकोों की सोंतुडि को बढ़ाते हए डकसी भी मुदे्द या डचोंता का तुरोंत समािान करें    

डवशे्लडषकी उपकरण 

प्रते्यक प्रमुख सोशल मीडिया पे्लट़िॉमा फेसबुक इनसाइट्स और डिटर एनाडलडटक्स जैसे एनाडलडटक्स टूल का अपना सेट प्रदान 

करता है। ये उपकरण पोस्ट-प्रदशान, दशाकोों की जनसाोंक्तख्यकी और सहभाडगता मेडटर क्स पर मूल्यवान िेटा प्रदान करते हैं।  

यह समझने के डलए िेटा में गोता लगाएँ डक डकस प्रकार की सामग्री आपके दशाकोों को सबसे अडिक पसोंद आती है। अपनी 
लक्ष्यीकरण रणनीडतयोों को बेहतर बनाने और अपने दशाकोों की प्राथडमकताओों के बारे में सीिे बात करने वाली सामग्री डवतररत 

करने के डलए जनसाोंक्तख्यकीय अोंतदृाडि का उपयोग करें ।  

हैशटैग टर ैडकों ग टूल  

हैशटैग टर ैडकों ग टूल आपके उद्योग या ब्ाोंि से सोंबोंडित हैशटैग के प्रदशान को टर ैक करने के डलए मूल्यवान सोंसािनोों के रूप में काम 

करते हैं। ये उपकरण आपको टर ेंडिोंग डवषयोों की पहचान करने और उसके अनुसार अपनी सामग्री रणनीडत को अनुकूडलत करने में 
सक्षम बनाते हैं।  

आप डवडभन्न सोशल मीडिया हैशटैग के साथ प्रयोग कर सकते हैं और यह डनिााररत करने के डलए उनके प्रदशान की बारीकी से 

डनगरानी कर सकते हैं डक कौन सा सबसे अच्छा पररणाम देता है। इसके बाद, आप दृश्यता और सहभाडगता बढ़ाने के डलए अपने 

पोस्ट में टर ेंडिोंग और प्रभावी हैशटैग शाडमल कर सकते हैं।  
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डनष्कषा 

वतामान सोशल मीडिया युग में फलने-फूलने के डलए, व्यवसायोों को न केवल अनुकूलन करना चाडहए बक्ति उपभोक्ता व्यवहार को 
डवकडसत करने के साथ सडक्रय रूप से जुड़ना भी चाडहए। उपभोक्ता व्यवहार में बदलते रुझानोों और पैटना के प्रडत प्रासोंडगक बने 

रहना व्यावसाडयक सफलता का सबसे महत्वपूणा पहलू है।   

क्तरोंकलर सोशल जैसे एआई-सोंचाडलत उपकरण आपको कई पे्लटफामों पर अपनी सामग्री को प्रभावी ढोंग से प्रबोंडित करने में 
मदद करते हैं, और वे आपके उपयोगकतााओों को समथाकोों में बदलने के डलए रणनीडतक अोंतदृाडि प्रदान करते हैं। इस डवशेष टूल 

की मजबूत डवशेषताओों और डनष्कषों के साथ, आप चलते-डफरते अपनी सोशल मीडिया माकेडटोंग रणनीडतयोों को अनुकूडलत कर 

सकते हैं और डिडजटल पररदृश्य में एक आकषाक और प्रभावशाली उपक्तस्थडत बना सकते हैं। [16] 
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1_1। आईएसबीएन 978-3-8349-8099-1. 2022-08-14 को मूल से सोंग्रहीत । 2018-12-27 को पुनः प्राप्त . 

16. ^ वेल्च, डक्रस (2014-09-25)। "एप्पल का कहना है डक सामान्य उपयोग के दौरान iPhone 6 प्लस का झुकना 'बेहद दुलाभ' 
है" . द वजा । वॉक्स मीडिया। 2015-09-06 को मूल से सोंग्रहीत । 12 डसतोंबर 2015 को डलया गया । 
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