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उपभोक्ता खरीद व्यवहार पर सोशल मीडिया के 

प्रभाव का अध्ययन 

 
Jyoti Tanwar 

 

साराांश  

प्रसु्तत अध्ययन क्रय - विक्रय के पारंपररक तौर तरीक  ंपर आधुवनक स शल मीविया साधन  ं

के प्रभाि पर प्रकाश िालती है। आधुवनकता की उपज के प्रमुख स्र त  ं के रूप में स शल 

मीविया साधन  ंने अिश्य ही बाजार व्यिस्था क  अत्यन्त सुगम, सु-उपलब्ध एिं सिवत्र बनाने में 

महत्व पूर्व य गदान वदया है। उपभ क्ताओ ंके खरीद व्यिहार क  प्रभावित करने िाले कारक  ं

का अध्ययन करने की दृवि से इसके अंतगवत सामान्य यादृच्छिक विवध द्वारा से्विा से 100 

प्रवतभावगय  ंका चयन कर स्ववनवमवत प्रश्न तरर विवध द्वारा आंकड  क  एकवत्रत वकया गया है।  

 

कूटशब्द: उपभ क्ता खरीद व्यिहार, क्रय वनर्वय, स शल मीविया साधन। 

 

प्रस्तावना 

आधुवनक बाजार व्यिस्था सिवदा इसी स्वरूप में नही थी बच्छि समय दर समय इसमें 

अनेक  ंपररितवन आते रहे हैं। प्राचीन एिं पारंपररक खरीद के तौर तरीक  ंक  पूर्व रूप 

से पररिवतवत करने में स शल मीविया के प्रभाि के्षत्र की पररसीमाओ ं का अध्ययन 

अत्यन्त ही महत्वपूर्व है। चंूवक वकसी भी कुशल गृह प्रबंधन के दौरान उवचत एिं 

आिश्यक िसु्तओ ं का चयन एिं उनका क्रय एक कुशल प्रबंधक की अवतविवशि 

पहचान ह ती है। अत इस विषय पर अध्ययन कुशल गृह प्रबंधन की वदशा में अत्यन्त 

ही महत्वपूर्व कदम है।  

उपभ क्ताओ ंके खरीद व्यिहार से तात्पयव आधुवनक बाजार व्यिस्था में खरीददार  ंके 

उस व्यिहार अथिा दृविक र् से है वजसका उपय ग उनके द्वारा उत्पाद  ं की 

उपय वगता क  जााँचने, परखने एिं उनकी कीमत का आंकलन करने में वकया जाता है। 

उपभ क्ताओ ं का यह दृविक र् सिवदा एक सा नही ह ता है प्रते्यक उत्पाद की 

विशेषताओ ंएिं उपभ क्ता की आिश्यकताओ ंके अनुसार यह वनरंतर पररिवतवत ह ता 

रहता है। परंतु आधुवनक पररपे्रक्ष्य में विज्ञान की प्रगवत के पररर्ाम  ंके अंतगवत स शल 

मीविया साधन  ं के तीव्र प्रचार एिं प्रसार ने ितवमान बाजार तंत्र क  पूर्व रूपेर् 

पररिवतवत करने में अहम य गदान वदया है। इनकी मदद से क ई भी उपभ क्ता घर बैठे 

ही उत्पाद  ं तक पहाँच अत्यन्त ही सुगमता से पहाँच सकता है एिं उनका चयन एिं 

उपभ ग भी कर सकता है। स शल मीविया और इंटरनेंट के तीव्र विकास ने संपूर्व 

िैविक बाजार व्यिस्था में समय एिं दूरी से समस्त बंधन  ंक  सीवमत कर वदया है।  
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स शल मीविया संसाधन  ं ने व्यापाररक पररदृश्य क  

अतं्यत ही निीन दृविक र् में पररिवतवत करने मे अपनी 

महत्वपूर्व भूवमका वनभाई है। अत इस अध्य्यन के 

अंतगवत स शल मीविया एिं उपभ क्ता खरीद व्यिहार के 

मध्य सहसम्बन्ध क  समझने के प्रयास वकये गए हैं।  

 

अध्य्यन उदे्दश्य 

प्रसु्तत अध्ययन का प्रमुख उदे्दश्य उपभ क्ता खरीद 

व्यिहार पर स शल मीविया के प्रभाि का अध्ययन 

करना है ।  

 

सांबडित साडहत्य का अवलोकन 

मुखैनी et al. 2014 ), उपभ क्ता खरीद व्यिहार पर 

स शल मीविया का प्रभाि, अध्ययन के माध्यम से पता 

चला वक इंस्टाग्राम जैसे स शल मीविया का उपय ग 

मुख्य रूप से फैशन से संबंवधत उत्पाद  ंकी खरीद के 

वलए वकया जाता है। ग्राहक  ं द्वारा उस विशेष के्षत्र के 

खरीदारी के उदे्दश्य हेतु स शल मीविया माध्यम  ं क  

प्राथवमकता दी जाती है।  

  

अध्य्यन प्रडवडि 

प्रसु्तत अध्ययन के अंतगवत उदे्दश्य  ं की प्राच्छि हेतु 

सामान्य यादृच्छिक विवध, सामान्य सांच्छख्यकी विवध एिं 

विशे्लषर् विवध का प्रय ग वकया गया है। यह अध्ययन 

प्रमुख रूप से प्राथवमक एिं वद्वतीयक स्र त  ं से प्राि 

आंकड  एिं सूचनाओ ं पर आधाररत है। इसके अंतगवत 

पूिव में वकये गए श ध  ंएिं चवचवत पुस्तक  ं से प्राि ज्ञान 

की समीक्षा क  भी आधार बनाया गया है।  

 

प्रडतदशश का चयन  

सामान्य यादृच्छिक विवध द्वारा 100 स शल मीविया 

उपभ क्ताओ ंका चयन वकया गया है। वजनका िगीकरर् 

वनम्न तावलकाओ ंमें वदया गया है।  

 

आांकडो का सांग्रहण 

 

ताडलका 1: प्रवतभावगय  ंका िगीकरर् 
 

पुरुष मडहला 

50 50 

प्रडतभाडियो ां का शैडिक स्तर 

10 िी 50 

12 िी 30 

स्नातक/ स्नातक तर 20 

प्रडतभाडियो ां की उम्र 

18 से 20 िषव 25 

21 से 30 िषव 35 

31 से 40 िषव 40 

आंकड  के संग्रहर् हेतु बाजार  ंमें खरीददारी हेतु आने 

िाले विवभन्न आयुिगव के कुल 100 प्रवतभावगय  ं का 

यादृच्छिक रूप से चयन वकया वजसे तावलका-1 में 

प्रदवशवत वकया गया है। इसके अंतगवत 50 पुरुष 

प्रवतभावगय  ंएिं 50 मवहला प्रवतभावगय  ंने वहस्सा से्विा 

से वहस्सा वलया। इनमें 18 से 20 आयु िगव के 25 

प्रवतभागी, 21 से 30 आयु िगव के 35 प्रवतभागी तथा 31 

से 40 आयु िगव के 40 प्रवतभावगय  ं ने भाग वलया। 

प्रवतभावगय  ंक  उनकी शैवक्षक य ग्यता के अनुसार तीन 

समूह  ंकक्षा 10 तक वशवक्षत, 12 िी कक्षा तक वशवक्षत 

तथा स्नातक या उत्तर स्नातक तक वशवक्षत िगों मे 

िगीकृत वकया गया।  

 

प्रडतभाडियो ां से पूछे िए प्रश्ो ां से प्राप्त आांकडे 

स्व वनवमवत प्रश्न त्तरी विवध द्वारा सभी प्रवतभावगय  ं के 

उत्तर  ं क  " हााँ " अथिा "ना" के क्रम में रख कर 

आंकड  क  प्राि वकया गया वजसे तावलका संख्या 2 में 

प्रदवशवत वकया गया है।  

 

ताडलका 2: उपभ क्ता खरीद हेतु सिव उपयुक्त माध्यम के 

चयन संबंधी आंकडे 
 

प्रश्न 1 खरीददारी हेतु सबसे उपयुक्त माध्यम क्या है? 

स शल मीविया/on-line माध्यम 65% 

Offline या स्वय बाजार जाकर 30% 

द न  ही माध्यम 5% 

 

तावलका 2 खरीददारी हेतु उपय ग वकये जाने िाले 

सिोत्तम माध्यम के चयन संबंधी आंकड  क  प्रदवशवत 

करती है। लगभग 65% प्रवतभावगय  ं के अनुसार वकसी 

भी उत्पाद या सेिा के चयन हेतु स शल मीविया अथिा 

on-line माध्यम  क  सबसे उपयुक्त माना गया जबवक 

स्वयं बाजार जाकर उत्पाद  ं का चयन करने िाले 30% 

प्रवतभागी है तथा 5% ऐसे प्रवतभागी भी है ज  द न  ही 

माध्यम  ंक  आिश्यकता अनुसार उवचत बताते हैं।  

 

ताडलका 3: स शल मीविया साधन  ंके चयन संबंधी आंकडे 
 

प्रश्न 2 स शल मीविया के वकन साधन  ंका प्रय ग करते हैं? 

Amazon 45% 

Flipkart 40% 

Meesho 3% 

Olx 12% 

 

तावलका 2 स शल मीविया साधन  ंके चयन एिं उपय ग 

से संबंधी आंकड  क  प्रदवशवत करती है। हालांवक 

ितवमान व्यिस्था में अनेक  ं स शल मीविया साधन  ं क  

भरमार है परंतु यहााँ मुख्य रूप से चवचवत स शल मीविया 

शॉवपंग साइट्स क  विकल्प के तौर पर रखा गया है। 
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इसके अंतगवत 45% प्रवतभागी वकसी भ ग उत्पाद के क्रय 

हेतु Amazon shopping site का इसे्तमाल करते हैं। 

लगभग 40% प्रवतभागी च्छिपकाटव, 12% OLX जबवक 

3% Meesho शॉवपंग साइट्स का इसे्तमाल करते हैं।  

 

ग्राहको ां पर सोशल मीडिया के प्रभाव 

स शल मीविया का उपय ग कंपनी के वलए अपने 

उत्पाद  ंक  अपने ग्राहक  ंक  ऑनलाइन बढािा देने के 

वलए एक उपकरर् के रूप में वकया जाता है। ब्ांि 

जागरूकता प्रदान करने में कंपवनय  ंके लक्ष्य  ंक  प्राि 

करने में विवभन्न पे्लटफॉमव मदद करते हैं। Facebook से 

लेकर वलंक्िइन तक, कंपवनय  ंके पास उत्पाद  ंके विषय 

में जानकारी साझा करने और ग्राहक  ंके साथ अप्रत्यक्ष 

रूप से बातचीत करने के कई तरीके हैं। स शल मीविया 

ग्राहक  ं क  तत्काल प्रवतवक्रया मांगने िाले विचार  ं क  

साझा करने का अिसर प्रदान करके ग्राहक सेिा में 

सुधार करता है। स शल मीविया व्यापक दशवक  ं क  

इलेक्ट्र ॉवनक शब्द प्रदान करके, उपभ क्ता-से-उपभ क्ता 

संचार का समथवन करके और बडे पैमाने पर सामावजक 

नेटिकव  के माध्यम से कंपनी के ब्ांि जागरूकता क  

बढािा देकर एक अनूठा अिसर प्रदान करता है। 

स शल मीविया एक मंच है जहां ग्राहक अपने विचार  ंक  

व्यक्त कर सकते हैं तथा अपनी समीक्षाओ ंके माध्यम से 

अपनी जानकारी कई दूसरे ल ग  ं क  साझा कर सकते 

हैं। 

स शल मीविया साधन दूसर  ं के साथ प्रभािी ढंग से 

संिाद करने का माध्यम प्रदान करते हैं।  

स शल मीविया के साधन समय की बचत और लागत के 

प्रभािी माध्यम है। 

स शल मीविया साधन अपने उपय गकतावओ ंक  विवभन्न 

विकल्प प्रदान करते हैं।  

 

डनष्कषश 

उपभ क्ता खरीद वनर्वय  ं पर स शल मीविया के प्रभाि 

क  समझने की वदशा में वकया गया यह अध्ययन इस 

बात की समीक्षा करता है वक स शल मीविया के बढते 

प्रभाि एिं तकनीकी के अवधकावधक प्रय ग ने ितवमान 

बाजार व्यिस्था क  अतं्यत ही सुगम बना वदया है। 

अध्ययन के आंकडे भी इस तथ्य की पुवि करते हैं वक 

लगभग 65% के्रताओ ं द्वारा online माध्यम  ं जैसे 

flipkart, Amazon, olx आवद का अवधकावधक प्रय ग 

वकया जाता है। िास्ति में स शल मीविया पर िसु्तये क्रय 

करते समय कंपवनयां अपने ग्राहक  ं की पसंद के 

अनुसार िसु्तयें उपलब्ध कराती हैं वजनके फलस्वरूप 

ग्राहक  ंहेतु वनर्वय लेने आसान ह  जाते हैं ।  
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