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प्रस्तावना  

उपभोक्ता व्यवहार एक गततशील क्षेत्र है जिसमें व्यजक्तयों, समूहों और संगठनों का अध्ययन शाममल 
होता है | यह अध्ययन यह भी तनर्ााररत करता है कक ककस प्रकार उपभोक्ता उत्पादों, सेवाओं, ववचारों या 
अनुभवों का चयन, क्रय, उपयोग और अपनी  आवश्यकताओं और इच्छाओं को पूरा करने के मलए प्रयोग 
करते हैं। उपभोक्ता व्यवहार को समझना उन  व्यवसायों के  मलए महत्वपूर्ा है जिनका उद्देश्य प्रभावी 
ववपर्न रर्नीततयों का ववकास करना, प्रभावशाली ववज्ञापन अमभयान बनाना और अपने के्रताओं के साथ 
दीर्ाकामलक संबंर् बनाना हैं। उपभोक्ता व्यवहार और ववज्ञापन प्रबंर्न के मध्य परस्पर कक्रया ही इस 
पुस्तक का आर्ार है । ववज्ञापन व्यवस्थापन एक शजक्तशाली उपकरर् है जिसे व्यवसायों द्वारा 
उपभोक्ताओं के साथ संवाद करने, ब्ांड िागरूकता बढाने, अनुभूतत को आकार देने और अंततः क्रय 
तनर्ायों पर प्रभाव डालने के मलए उपयोग ककया िाता है। प्रभावशाली ववज्ञापन प्रबंर्न हेतु उपभोक्ता 
व्यवहार की गहन समझ की आवश्यकता है, जिसमें उनकी र्ारर्ाएं, प्रेरर्ाए,ं पसंद और क्रय प्रववि 
शाममल होते हैं। 

इस पुस्तक का उद्देश्य उपभोक्ता और ववज्ञापन के मध्य रोचक संबंर् का व्यापक और सूक्ष्म अन्वेषर् 
प्रदान करना है, जिससे आर्ुतनक वाणर्जययक बािार में उपभोक्ता तनर्ाय लेने की प्रकक्रया पर प्रभाव 
डालने वाले ववमभन्न कारकों को समझा िा सके। इस पुस्तक में शाममल मुख्य ववषयों में सजमममलत हैं 
उपभोक्ता व्यवहार और ववज्ञापन प्रबंर्न के मसद्र्ांतात्मक आर्ार, उपभोक्ता तनर्ाय लेने की प्रकक्रया 
और इसके चरर्, उपभोक्ता व्यवहार को प्रभाववत करने वाले मनोवैज्ञातनक और सामाजिक कारक, 

उपभोक्ता व्यवहार पर सांस्कृततक और सांस्कृततक-समकालीन प्रभाव, उपभोक्ता तनर्ायन में अनुभूतत, 

अधर्गम एवं स्मतृत की भूममका तथा उपभोक्ता व्यवहार के चालको के रूप में उपभोक्ता की प्रेरर्ाओं, 

व्यजक्तत्व एवं िीवन शैली पर उनका प्रभाव, उपभोक्ता  व्यवहार  सामाजिक मीडडया और डडजिटल 
ववज्ञापन का प्रभाव, ववज्ञापन और उपभोक्ता व्यवहार में नैततक मामले इत्यादद | 

यह  पुस्तक ववमभन्न प्रकार के पाठकों हेतु उपयोगी मसद्र्  होगी चाहे वो माकेदटगं ववशषेज्ञ हो ,  

प्रबंर्न के छात्र हों या उपभोग्य व्यवहार और ववज्ञापन प्रबंर्न के रोचक तथ्यों से प्रेररत हों | यह पुस्तक 
आपको महत्वपूर्ा ज्ञान और अवर्ारर्ाए ंप्रदान करेगी ताकक आप िदटल उपभोक्ता बाज़ार में  सफल 
हो सकें । हमें आशा है कक यह पुस्तक आपको प्रभावशाली ववपर्न रर्नीततयों को  ववकमसत करने , 

प्रभावशाली ववज्ञापन अमभयान बनाने और अपने लक्ष्य के्रताओं के साथ अथापूर्ा सबंंर् बनाने में  सक्षम 
करेगी । 

इस पुस्तक के तनमाार् में सहायक हम अपने ववभागाध्यक्ष, प्रो० रचना मुिू एवं ववभाग  के अन्य 
मशक्षक साधथयों एवं पुस्तकालय कममायों के आभारी है जिनका हमें ववमभन्न प्रकार से इस रचनात्मक 
काया को पूर्ा करने में सहयोग ममला |   
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अध्याय: 1 

उपभोक्ता व्यवहार का अर्थ और प्रकृतत 

एक उपभोक्ता एक व्यजक्त या एक इकाई है िो अपनी इच्छाओं और िरूरतों को पूरा करने के मलए 

वस्तुओ ंऔर सेवाओं को खरीदता है, उपयोग करता है और त्याग देता है। उपभोक्ता व्यवहार यह 

तनर्ााररत करने में महत्वपूर्ा है कक आि की वैश्वीकृत और बािार-संचामलत अथाव्यवस्था में ववमभन्न 

उद्योग कैसे व्यवहार करते हैं। व्यवसायों, नीतत तनमााताओं और पूरे समाि के मलए, यह समझना 
आवश्यक है कक ग्राहक कौन हैं, उनके लक्षर्, व्यवहार और अधर्कार।  

व्यजक्त, पररवार, उद्यम और संगठन िो वस्तुओ ंऔर सेवाओ ंके व्यापार में संलग्न हैं, व ेउपभोक्ताओं 
के रूप में िाने िाने वाले व्यापक समूह को बनाते हैं। वे अपनी िरूरतों और इच्छाओं से प्रेररत होते हैं, 
िो कायाात्मक, भावनात्मक और सामाजिक मांगों की शे्रणर्यों में आते हैं। िीववत रहने और भलाई के 

मलए िरूरी आवश्यकताओं, िैस ेभोिन, आश्रय और कपडे, को ककस रूप में संदमभात ककया िाता है? 

कायाथत्मक आवश्यकताएं, सामाजिक आवश्यकताएँ सामाजिक संपका  की इच्छा, अपनेपन और स्वीकृतत 

की भावना से संबंधर्त है, िबकक भावनात्मक िरूरतें संतुजटट, आनंद और आनंद की खोि की धचतंा 
कराती हैं। िब उत्पादों और सेवाओं का चयन करने की बात आती है, तो उपभोक्ता िदटल तनर्ाय लेत े

हैं। इस प्रकक्रया में अक्सर एक आवश्यकता या इच्छा की पहचान करना, शोर् करना, अपने ववकल्पों को 
तौलना, खरीदारी करना और उसके बाद अपनी खुशी का आंकलन करना शाममल होता है। कई आतंररक 

और बाहरी कारक तनर्ाय लेने की प्रकक्रया पर प्रभाव डाल सकते हैं। व्यजक्तगत प्राथममकताएं, ववश्वास, 

दृजटटकोर् और पूवा अनुभव आंतररक कारर्ों के उदाहरर् हैं। सामाजिक, सांस्कृततक, आधथाक और 

ववपर्न प्रभाव बाहरी तत्वों के उदाहरर् हैं।  

बािार में ग्राहक भी जिममेदार हैं। पयाावरर्, समाि और भववटय की पीदढयों पर हातनकारक प्रभावों को 
कम करने वाले स्थायी तनर्ाय लेना जिममेदार उपभोक्तावाद का एक प्रमुख र्टक है। इसमें संसार्न 

संरक्षर्, कचरे में कमी, नैततक सोमसिंग और नैततक मानकों को बनाए रखने वाली कंपतनयों का समथान 

करने िैस ेपहलुओं को ध्यान में रखा गया है। उपभोक्ता जिममेदार खरीद आदतों को ववकमसत करके 

अधर्क दटकाऊ अथाव्यवस्था का समथान कर सकते हैं। ग्राहकों को ऐसी िानकारी तक पहंुचने का 
अधर्कार है िो वस्तुओं और सेवाओं के बारे में सही, पारदशी और प्रासंधगक है, जिसमें उनके ववतनदेश, 
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लागत, खतरे और संभाववत प्रभाव शाममल हैं। यह ववशेषाधर्कार गारंटी देता है कक ग्राहक अपनी 
आवश्यकताओं और वरीयताओं के आर्ार पर स्वयं तनर्ाय ले सकते हैं।  

 

 

 

व्यवसायों और ववपर्क का कताव्य है कक वे बेईमान या झूठे ववज्ञापन स ेबचते हुए ग्राहकों को सीरे् और 

सटीक तरीके से सूधचत करें। समकालीन अथाव्यवस्थाओं का एक महत्वपूर्ा र्टक उपभोक्ता संरक्षर् 

है। उपभोक्ता अधर्कारों की रक्षा करने और ईमानदार और नैततक कॉपोरेट प्रथाओं की गारंटी देने के 

मलए, सरकार और तनयामक एिेंमसयां कानून और ववतनयम ववकमसत करती हैं। ये तनयम उत्पाद सुरक्षा, 
लेबमलगं, ववज्ञापन, मूल्य तनर्ाारर् और वववाद समार्ान प्रकक्रयाओं िैस ेववषयों की एक ववस्ततृ श्रृंखला  

 

को कवर करते हैं। उपभोक्ता संरक्षर् कानून र्ोखार्डी, अनुधचत व्यापार प्रथाओं और कमिोर 

उपभोक्ताओं के शोषर् को रोकन ेके मलए काम करते हैं। वे मशकायतों को हल करने और माल या सेवाओं 
द्वारा लाए गए ककसी भी नुकसान के मलए क्षततपूतत ा का पीछा करने के मलए एक कानूनी ढांचा प्रदान 

करते हैं।  

तकनीकी ववकास और ई-कॉमसा के उद्भव के पररर्ामस्वरूप उपभोक्ताओं का पैनोरमा हाल ही में बदल 

गया है। ऑनलाइन शॉवपगं लोकवप्रयता में बढी है क्योंकक यह ग्राहकों को आसानी, पहंुच और ववकल्पों 
की एक ववस्ततृ ववववर्ता प्रदान करती है। डेटा गोपनीयता, सुरक्षा और ऑनलाइन र्ोखार्डी के संदभा 
में, हालांकक, यह नई कदठनाइयां भी पैदा करता है। व्यजक्तगत िानकारी साझा करते समय और 

ऑनलाइन व्यवसाय करत ेसमय, उपभोक्ताओं को  सतका  रहने की आवश्यकता होती है। इन नई 

समस्याओं को हल करने और उपभोक्ताओं को ऑनलाइन सुरक्षक्षत रखने के मलए, संगठनों और सरकारों 
को अपनी नीततयों और कानून को संशोधर्त करना चादहए। 

हम सभी उपभोक्ता हैं। हम दैतनक मूल वस्तुओ ंका उपभोग करते हैं और उन्हें अपनी आवश्यकताओ,ं 

वरीयताओं और वविीय सार्नों के आर्ार पर खरीदते हैं। हमारा दृजटटकोर्, आत्म-अवर्ारर्ा, 
सामाजिक और सांस्कृततक पटृठभूमम, साथ ही साथ हमारे दृजटटकोर्, ववश्वास प्रर्ाली, प्रेरर्ा और कई 

अन्य कारक िो हमारे मलए आंतररक या बाहरी हो सकते हैं, प्रभाववत करत ेहैं कक हम क्या खरीदत ेहैं, 
हम इसे कैसे खरीदते हैं, हम इसे कहा ंऔर कब खरीदते हैं, और हम ककतनी मात्रा में खरीदते हैं। उपभोक्ता 
व्यवहार उन व्यजक्तयों या समूहों की गततववधर्, दृजटटकोर् और तनर्ाय लेना है िो अपने स्वयं के उपयोग 

के मलए या अपने र्रों में उपयोग के मलए सामान या सेवाएं खरीदते हैं। अपने लक्षक्षत बािार की िरूरतों, 
इच्छाओं और वरीयताओं की पहचान करने और प्रभावी ववपर्न रर्नीततयों को ववकमसत करने के मलए 

िो उन मांगों को पूरा करेंगे, व्यवसायों को उपभोक्ता व्यवहार को समझने की आवश्यकता है। इस े

वस्तुओ ंऔर सेवाओं के चयन, मूल्यांकन, उपयोग और तनपटान के दौरान ककए गए शारीररक और 

मानमसक कायों के रूप में पररभावषत ककया िा सकता है। इस िदटल, गततशील, बहुआयामी प्रकक्रया में, 
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सभी ववपर्न तनर्ाय ग्राहक व्यवहार के बारे में मान्यताओं पर आर्ाररत होते हैं। इसमें केवल वस्तुओ ं

और सेवाओ ंको खरीदने से कही ंअधर्क शाममल है; बजल्क, इसकी प्रकक्रया उत्पाद के अधर्ग्रहर् या खरीद 

स ेपहले अच्छी तरह से शरुू होती है। उपभोक्ता के ददमाग में खरीद प्रकक्रया शुरू होती है, िब व ेअन्य 

चीिों की खोि करते हैं जिन्हें वे अपने फायदे और नुकसान के साथ खरीद सकते हैं।   

 

 

 

उपभोक्ता व्यवहार मनोवजै्ञातनक, सामाजिक, सांस्कृततक और आधथाक कारकों सदहत कारकों की एक 

ववस्ततृ श्रृंखला से प्रभाववत होता है। ग्राहकों की प्रेरर्ा, व्यजक्तत्व और ज्ञान मनोवैज्ञातनक कारक हैं, 
िैसा कक उनकी अपनी राय, दृजटटकोर् और र्ारर्ाएं हैं। सामाजिक कारकों के ववपरीत, िो पररवार, 

दोस्तों और अन्य सामाजिक समूहों के प्रभाव को संदमभात करत ेहैं, सांस्कृततक चर इस बात पर ववचार 

करते हैं कक ककसी व्यजक्त के मूल स्थान, र्मा, मूल्यों और प्रथाओं का उनके उपभोक्ता व्यवहार पर क्या 
प्रभाव पड सकता है। आधथाक ववचारों में संसार्नों की उपलब्र्ता, ककसी की आय का स्तर और 

अथाव्यवस्था की जस्थतत शाममल है। उपभोक्ता के आचरर् को तनर्ााररत करने वाले प्रमुख कारकों में से  

 

 

एक उनकी प्रेरर्ा है। उपभोक्ताओं को कई अलग-अलग िरूरतों से प्रेररत ककया िाता है, िैस ेकक भोिन 

और आश्रय िैसी शारीररक, सुरक्षा और संरक्षर् िैसी सुरक्षा आवश्यकताएं, सामाजिक आवश्यकताएं 
िैस ेअपनेपन और स्वीकृतत, सममान की आवश्यकताएं िैस ेमान्यता और सममान, और व्यजक्तगत 

ववकास और पूतत ा िैसी आत्म-वास्तववकता की इच्छाएं। चंूकक यह ज्ञान उन्हें उन वस्तुओं और सेवाओ ं

को बनाने में सक्षम बनाता है िो इन इच्छाओं को सफलतापूवाक पूरा करते हैं, व्यवसायों को उपभोक्ताओं 
को चलाने वाली ववशेष आवश्यकताओं को समझना चादहए। उपभोक्ता व्यवहार र्ारर्ा से भी प्रभाववत 

होता है, िो पूवा अनुभवों, सांस्कृततक परवररश और व्यजक्तगत पूवााग्रहों सदहत कई कारकों से प्रभाववत 

होता है। उपभोक्ता आमतौर पर वस्तुओं और सेवाओं को उनकी तनटपक्ष ववशेषताओं के बिाय उनके 

व्यजक्तपरक छापों के आर्ार पर रेट करते हैं। उदाहरर् के मलए, भले ही ककसी ब्ांड का उत्पाद औसत 

गुर्विा का हो, कफर भी एक उपभोक्ता अपनी ववपर्न रर्नीतत के आर्ार पर इसे प्रीममयम के रूप में 
देख सकता है। उपभोक्ता व्यवहार में सामाजिक प्रभाव एक महत्वपूर्ा कारक है। उपभोक्ताओं के दोस्तों, 
पररवार और अन्य सामाजिक मंडमलयों की राय, मानकों और व्यवहारों का उन पर प्रभाव पडता है। यह 

प्रभाव प्रत्यक्ष हो सकता है - िैस ेकक िब कोई ममत्र ककसी उत्पाद या सेवा की मसफाररश करता है - या 
अप्रत्यक्ष - िैस ेकक िब कोई उपभोक्ता ववज्ञापनों या अन्य मीडडया के संपका  में आता है। व्यवसायों के 

मलए सामाजिक प्रभाव महत्वपूर्ा है क्योंकक वडा-ऑफ-माउथ माकेदटगं आमतौर पर सबस े प्रभावी 
रर्नीतत है। सांस्कृततक कारकों का भी उपभोक्ता व्यवहार पर बडा प्रभाव पडता है। मूल्यों, ववश्वासों, 
रीतत-ररवािों और प्रथाओं को िो लोगों के एक समूह में आम है, उन्हें उनकी संस्कृतत के रूप में िाना 
िाता है। संस्कृतत का उपभोक्ताओं के दृजटटकोर्, कायों और तनर्ायों पर बडा प्रभाव पडता है क्योंकक यह 
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भौगोमलक और िनसांजख्यकीय समूहों के बीच काफी मभन्न होता है। ववमभन्न स्वाद और खचा पैटना का 
पररर्ाम होगा यदद अन्य संस्कृततयों में उपभोक्ता, उदाहरर् के मलए, स्वतंत्रता और व्यजक्तवाद स े

अधर्क पररवार और ररश्तों को महत्व देते हैं। आधथाक धचतंाओं का उपभोक्ता व्यवहार पर भी बडा प्रभाव 

पडता है। आय, संसार्नों तक पहंुच और अथाव्यवस्था की जस्थतत अक्सर उपभोक्ताओं के खरीद तनर्ायों 
पर प्रभाव डालती है। मंदी या मंदी के दौरान ग्राहकों को सस्ते आइटम खरीदने की अधर्क संभावना हो 
सकती है, िबकक वे अपटना के दौरान लक्िरी सामान खरीदने की अधर्क संभावना हो सकती है। 

प्रभावी ववपर्न रर्नीततयों को ववकमसत करने और अपने आदशा ग्राहकों को सफलतापूवाक लक्षक्षत करन े

के मलए, व्यवसायों को उपभोक्ता व्यवहार के अथा को समझना चादहए। उपभोक्ता व्यवहार के ववश्लेषर् 

के माध्यम से उस दशाकों की सटीक िरूरतों, इच्छाओं और वरीयताओं की खोि करके, व्यवसाय ऐसे 
उत्पाद और सेवाए ंबना सकते हैं िो सफलतापूवाक अपने लक्षक्षत बािार की िरूरतों को पूरा करते हैं। 
अपने लक्षक्षत बािार की प्रेरर्ाओं, दृजटटकोर् और सांस्कृततक पटृठभूमम से अपील करने के मलए अपन े

ववपर्न ववधर्यों को अनुकूमलत करके, वे एक शजक्तशाली ब्ांड पहचान भी बना सकते हैं िो उनके दशाकों 
के साथ गूंिती है। 

 

 

 

"उपभोक्ता व्यवहार" शब्द व्यापक है, इसके कई आयाम हैं, और यह कई अलग-अलग कारकों से 
प्रभाववत है। व्यवसाय िो उपभोक्ता व्यवहार की प्रासधंगकता और इसे प्रभाववत करने वाले कारकों को 
पहचानते हैं, वे प्रभावी ववपर्न रर्नीततयों को ववकमसत कर सकते हैं और अपने ग्राहकों के साथ लंबे 
समय तक चलने वाले संबरं् बना सकते हैं। नतीितन, रािस्व में वदृ्धर्, बेहतर ब्ांड वफादारी और 

प्रततस्पर्ी लाभ हो सकता है। 

उपभोक्ता व्यवहार की कुछ प्रमुख पररभाषाएँ: 

इसके अनुसार एंगेल, ब्लैकवेल और मैनसार्थउपभोक्ता व्यवहार उन लोगों के कायों और तनर्ाय 

प्रकक्रयाओं को है िो व्यजक्तगत उपभोग के मलए वस्तुओं और सेवाओं को खरीदते हैं। 

इसके अनुसार लाउर्न और बिट्टाउपभोक्ता व्यवहार तनर्ाय प्रकक्रया और शारीररक गततववधर् है, जिसमें 
व्यजक्त वस्तुओं और सेवाओं का मूल्यांकन, अधर्ग्रहर्, उपयोग या तनपटान करते समय संलग्न होत े

हैं।. 

इसके अनुसार ब्लैकवेल एट अल (2006) उपभोक्ता खरीद व्यवहार अपने आप में एक िदटल, 

गततशील मुद्दा है जिसे आसानी से और आमतौर पर पररभावषत नहीं ककया िा सकता है। 
इसमलए, उपभोक्ता खरीद व्यवहार की अवर्ारर्ा को ववमभन्न शोर्कतााओं द्वारा अलग-अलग 
तरीकों से पररभावषत ककया गया है। 
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ककसके द्वारा बनाई गई पररभाषा सोलोमन एट अल (1995) उपभोक्ता खरीद व्यवहार को 
व्यजक्तयों और समूहों द्वारा अपनी आवश्यकताओ ंऔर इच्छाओं को पूरा करने के मलए उत्पादों 
या सेवाओं को चुनन,े खरीदने, उपयोग करने और तनपटाने की प्रकक्रया के रूप में वणर्ात करता 
है।  

उपभोक्ता खरीद व्यवहार की समान पररभाषा ककसके द्वारा दी िाती है? शिफमैन और कनुक 
(2000) जिसमें वे इसे व्यवहार के रूप में वणर्ात करते हैं िो उपभोक्ता व्यक्त करते हैं िब व े
अपनी आवश्यकताओं और इच्छाओं को पूरा करने के मलए अपने उपलब्र् संसार्नों का उपयोग 
करके उत्पादों या सेवाओं का चयन और खरीद करते हैं। 

उपभोक्ता खरीद व्यवहार ककसके द्वारा पररभावषत ककया िाता है? स्टालवर्थ (2008) गततववधर्यों 
के एक समहू के रूप में जिसमें वस्तुओं और सवेाओं की खरीद और उपयोग शाममल है िो 
ग्राहकों की भावनात्मक और मानमसक िरूरतों और व्यवहार प्रततकक्रयाओं के पररर्ामस्वरूप 
होता है। 

"उपभोक्ता व्यवहार यह वह प्रकक्रया है जिसके तहत व्यजक्त यह तय करते हैं कक क्या, कब, 

कहा,ं कैसे और ककससे सामान और सेवाएं खरीदनी हैं। 
वाल्टसथ और पॉल उपभोक्ता व्यवहार के रूप में "अनुभूतत, व्यवहार और पयाावरर्ीय र्टनाओ ं
की गततशील बातचीत जिसके द्वारा मनुटय अपने िीवन के ववतनमय पहलू का संचालन करते 
हैं।अमेररकन माकेटटगं एसोशसएिन (एएमए) "उपभोक्ता व्यवहार उन लोगों के कायों और तनर्ाय 
प्रकक्रयाओं को संदमभात करता है िो व्यजक्तगत उपभोग के मलए सामान और सेवाएं खरीदते 
हैं।पीटर र्ी िेनेट, एर्। ववपिन ितों का िब्दकोि, दसूरा संस्करि। उपभोक्ता व्यवहार "ककसी 
उत्पाद या सेवा की खोि, खरीद और बाद में खपत के दौरान उपभोक्ताओं की मानमसक और 
भावनात्मक प्रकक्रयाओं और अवलोकन योग्य व्यवहार" को संदमभात करता है।  -एंिेल, रोिर र्ी 
ब्लैकवेल और पॉल र्ब्ल्यू शमतनआर्थ, "उपभोक्ता व्यवहार" (1990)"अंततम उपभोक्ताओं का खरीद 

व्यवहार - व्यजक्त और पररवार िो व्यजक्तगत उपभोग के मलए सामान और सेवाए ंखरीदते हैं" -फफशलप 

कोटलर। 
 

उपभोक्ता खरीद व्यवहार की प्रफक्रया 

 उपभोक्ता खरीद प्रकक्रया, आम तौर पर, खरीदार पांच अलग-अलग प्रकक्रया से गुिरता है चरर् 
िो तनमनानुसार हैं:  
1. समस्या पहचान का चरर् 

2. सूचना खोि का चरर् 

3. वैकजल्पक मूल्यांकन का चरर् 

4. खरीद तनर्ाय का चरर् 

5. खरीद के बाद के व्यवहार का चरर् 

 

 

 

https://www.geektonight.com/consumer-behaviour-definition-importance-types/#consumer-behaviour-definition
https://www.geektonight.com/consumer-behaviour-definition-importance-types/#consumer-behaviour-definition
https://www.geektonight.com/consumer-behaviour-definition-importance-types/#consumer-buying-process
https://www.geektonight.com/consumer-behaviour-definition-importance-types/#stage-of-problem-recognition
https://www.geektonight.com/consumer-behaviour-definition-importance-types/#stage-of-information-search
https://www.geektonight.com/consumer-behaviour-definition-importance-types/#stage-of-alternative-evaluation
https://www.geektonight.com/consumer-behaviour-definition-importance-types/#stage-of-purchase-decision
https://www.geektonight.com/consumer-behaviour-definition-importance-types/#stage-of-post-purchase-behaviour
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समस्या पहचान का चरि 

िब उपभोक्ताओं को "समस्या" का सामना करना पडता है, तो व ेएक आवश्यकता को पहचानने की 
अधर्क संभावना रखते हैं। िब एक उपभोक्ता को पता चलता है कक उपभोग करन ेवाली जस्थतत में उसकी 
संतुजटट और अपेक्षाओ ंके वतामान स्तर के बीच एक महत्वपूर्ा अंतर है, तो खरीद प्रकक्रया शुरू होती है। 

सूचना खोि का चरि 

एक आवश्यकता की उिेिना के बाद, उपभोक्ता का व्यवहार उन्हें बाद में प्रसंस्करर् और तनर्ाय लेन े

के मलए ववमभन्न स्रोतों (व्यजक्तगत, सावाितनक, वाणर्जययक, अनुभवात्मक) से ववमभन्न उिेिनाओं, 
वस्तुओ ंऔर सेवाओं के बारे में िानकारी इकट्ठा करने के मलए तनदेमशत करता है। 

वैकजल्पक मूल्यांकन का चरि 

एक उपभोक्ता ववकल्पों के मूल्यांकन के अगले चरर् पर िाता है िब ककसी उत्पाद या उत्पादों में उनकी 
रुधच बढ िाती है। संभाववत ववकल्पों का आकलन करते समय उपभोक्ता अक्सर दो अलग-अलग प्रकार 

की िानकारी से परामशा करते हैं: 

1
•उपभोक्ता तनर्ाय लेने की प्रकक्रया

2
•सचूना खोि और प्रससं्करर्

3
• ववकल्पों की पहचान और मलू्यांकन

4
•खरीदने का तनर्ाय

5
•खरीदने के बाद का व्यवहार

जटिल 

टिर्णय लेिा 

 

सरल 

टिर्णय लेिा 
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1. तनमााताओं (या मॉडल) की एक सूची जिसमें से वे चुनना चाहते हैं 
2. मानक वे हर ब्ांड (या मॉडल) का आकलन करने के मलए लागू होंगे। 
संज्ञानात्मक मूल्यांकन: िब कोई ग्राहक तथ्यों के आर्ार पर तनर्ाय लेता है तो यह संज्ञानात्मक 

मूल्यांकन की जस्थतत है। 
भावात्मक मूल्यांकन: िब भावात्मक कारकों का उपयोग करके ववकल्पों का मूल्यांकन ककया िाता है 

तो इसे भावात्मक मूल्यांकन कहा िाता है। 
 

खरीद तनिथय का चरि 

उपभोक्ता अंततः खरीदारी करने का फैसला करता है। एक खरीदार नीचे सूचीबद्र् तीन ववकल्पों में से 
एक चुन सकता है: 

• अभी खरीदें,  
• बाद में खरीदें,  
• खरीदने से बचें। 

िो उपभोक्ता खरीदारी नहीं करना चुनते हैं, वे समस्या पहचान के चरर् तक पहंुचते हैं। कम प्रेरर्ा या 
ककसी की व्यजक्तगत और वविीय पररजस्थततयों में बदलाव के पररर्ामस्वरूप खरीद में देरी हो सकती 
है। यदद चयतनत ववकल्प के प्रतत अनुकूल दृजटटकोर् ववकमसत ककया िाता है तो उपभोक्ता खरीदेगा। 

 

 

 

खरीद के िाद के व्यवहार का चरि 

शब्द "खरीद के बाद व्यवहार" बताता है कक एक खरीदार ककसी उत्पाद को खरीदने का तनर्ाय लेने के 

बाद कैसे काया करता है। इसमलए, खरीद के बाद के व्यवहार के पररर्ामस्वरूप ग्राहक की तीन अवस्थाएं 
होती हैं:  

• संतुटट  

• खुश 

• असंतुटट। 
संज्ञानात्मक असंगतत: ककसी उत्पाद की खरीद के बाद ग्राहकों द्वारा अनुभव की िाने वाली असुववर्ा 
को संज्ञानात्मक असंगतत के रूप में िाना िाता है। 

 

खरीद प्रफक्रया में प्रततभागी 
उपभोक्ता उद्देश्यों और वरीयताओं, साथ ही खरीद प्रकक्रया में शाममल कई पक्षों, सभी का 
उपभोक्ता व्यवहार पर प्रभाव पडता है। उपभोक्ता तनर्ाय लेने की प्रकक्रया िदटल है। 

ववपर्क के मलए यह इंधगत करना महत्वपूर्ा है कक कौन प्रभाववत करता है और तनर्ाय लेता 
है ताकक यह बेहतर ढंग से समझा िा सके कक उपभोक्ता वास्तव में उत्पाद खरीदने का तनर्ाय 
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कैसे लेते हैं। एक खरीद प्रकक्रया में ववमभन्न प्रततभागी शाममल होते हैं, उनकी भूममकाओं को 
तनमनानुसार समझाया िाता है: 

• आरंभकताा 
• प्रभाव 

• द्वारपाल 

• तनर्ाायक 

• के्रता 
• उपयोगकतााओं  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

क्रय केन्र 

भूममकाएँ

प्रारमभ करले 

वाला

तनर्ाायक

के्रता

उपयोगकतााओं

द्वारपाल

प्रभावकारी 
व्यजक्त

https://www.geektonight.com/consumer-behaviour-definition-importance-types/#initiator
https://www.geektonight.com/consumer-behaviour-definition-importance-types/#influencer
https://www.geektonight.com/consumer-behaviour-definition-importance-types/#gatekeeper
https://www.geektonight.com/consumer-behaviour-definition-importance-types/#decider
https://www.geektonight.com/consumer-behaviour-definition-importance-types/#buyer
https://www.geektonight.com/consumer-behaviour-definition-importance-types/#users
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आरंभकताथ 
वह व्यजक्त िो यह तय करता है कक कोई आवश्यकता या इच्छा पूरी नही ंहो रही है और इस प्रकार 

खरीदारी शुरू होती है, उसे सिाक के रूप में िाना िाता है। एक सिाक वह व्यजक्त होता है िो पहले एक 

आवश्यकता या मुद्दे को पहचानता है जिस ेखरीद के माध्यम स ेपूरा ककया िा सकता है। उदाहरर् के 

मलए, एक र्र में एक गदृहर्ी पररवार की दैतनक िरूरतों के बारे में बातचीत शुरू करने वाली हो सकती 
है। 
 

प्रभाव 

एक प्रभावशाली व्यजक्त वह है िो उपभोक्ता की खरीद, उनकी वास्तववक खरीद या ककसी उत्पाद या 
सेवा के उपयोग को प्रभाववत करने की शजक्त रखता है। कोई भी व्यजक्त िो क्रय ववकल्प के मलए सलाह 

देता है, वह एक प्रभावशाली व्यजक्त हो सकता है, चाहे वह तकनीकी ववशेषज्ञ, सलाहकार या ऐसा कोई 

अन्य व्यजक्त हो। उदाहरर् के मलए, आपको बीमा एिेंट द्वारा बीमा पॉमलसी खरीदने के मलए रािी ककया 
िा सकता है। 
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द्वारपाल 

एक द्वारपाल वह है िो इस बात पर प्रभाव डालता है कक िानकारी कैसे संसाधर्त की िाती है। सूचना 
द्वारपाल डेटा एकत्र करने और ववश्लेषर् करन ेमें अधर्क कुशल हो सकता है। उदाहरर् के मलए, गदृहर्ी 
र्रेल ूमामलों से संबंधर्त तनर्ायों में सूचना द्वारपाल के रूप में काया कर सकती है। 
 

तनिाथयक 

क्रय तनर्ाय लेने की औपचाररक शजक्त नहीं होने के बाविूद, एक तनर्ाायक का इस बात पर पयााप्त 

प्रभाव पडता है कक कोई उत्पाद या सेवा खरीदी िाती है या नही।ं एक तनर्ाायक वह व्यजक्त है िो ध्यान 

स ेववचार करता है कक क्या खरीदना है, इसे कैसे खरीदना है, इस ेकब खरीदना है और इसे कहा ंस ेखरीदना 
है। 
उदाहरर् के मलए, पररवार का पुरुष मुणखया सदस्य आमतौर पर खरीद के मलए अनुमोदन देता है। 
 

के्रता 
एक खरीदार वह पाटी है िो वास्तव में खरीदारी करने के भौततक काया में संलग्न है और वास्तववक 

ववतनमय को पूरा करता है। खरीदार खरीद के समय कीमत पर सौदा कर सकता है। 
उदाहरर् के मलए, गदृहर्ी वह हो सकती है िो वास्तव में पररवार के सभी भोिन, आपूतता और प्रसार्न 

सामग्री खरीदती है। 
 

उपयोगकताथओं 
वे उन वस्तुओं या सेवाओं से लाभाजन्वत होते हैं जिन्हें खरीदा गया है। उदाहरर् के मलए, 

पररवार के सदस्य ककसी ववमशटट वस्तु या सेवा का उपयोग या उपभोग करते हैं। 

 उपभोक्ता व्यवहार के लक्षि  

1. उपभोक्ता व्यवहार में उत्पाद, सेवाए,ं गततववधियाँ और ववचार िाशमल हैं: 
उपभोक्ता व्यवहार के दायरे में न केवल उत्पाद (खाद्य पदाथा आदद) शाममल होते हैं बजल्क 
सेवाएं (बैंककंग, डाक आदद), गततववधर्यां (बच्चों को पोमलयो का टीका लगवाना) और ववचार 
(दवाओं को ना कहना) भी इसके दायरे में आते हैं। इस प्रकार उपभोक्ता व्यवहार या तो वस्तुओ ं
या सेवाओं के रूप में प्रसाद के चारों ओर र्ूमता है। 

2. उपभोक्ता व्यवहार में खरीदने से अधिक िाशमल है: 

उपभोक्ता आचरर् केवल प्रस्ताववत उत्पाद खरीदने तक सीममत नहीं है। इसमें खरीद (पेशकश 
प्राप्त करना), उपयोग करना और त्यागना शाममल है। उपयोग के कई अथा हैं, लेककन यह शुरू 
में उपभोक्ता को एक महत्वपूर्ा प्रतीकात्मक तरीके से प्रभाववत करता है और इसका ववमभन्न 
व्यवहारों पर प्रभाव पड सकता है। उपभोक्ता ववरोर् और मशकायतें उत्पाद या  
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सेवाओं के प्रतत असंतोष के पररर्ामस्वरूप हो सकती हैं। अंततम लेककन कम से कम, उपभोक्ता 
पहले से खरीदे गए आइटम का तनपटान कैसे करते हैं, इसका मूल्यांकन उनके आचरर् से भी 
ककया िाता है। पहले लोग उपयोग करने के बाद िो कुछ भी प्राप्त करते थे, उसे बनाए रखना 
िारी रखते थे। मरममत के बाद भी, कई अभी भी अप्रचमलत उपकरर्ों का उपयोग करने का 
पक्ष लेते हैं। कार कंपतनयां नई कार के बदले में िो पुरानी कारें लेती हैं, उनकी ऑटोमोबाइल 
के मामले में वैल्यू होती है।  

3. उपभोक्ता व्यवहार एक गततिील प्रफक्रया है: 

प्रत्येक व्यजक्तगत उपभोक्ता, लक्षक्षत समूहों और पूरे समाि के लगातार बदलते ववचारों, भावनाओं 
और व्यवहारों के कारर्, उपभोक्ता व्यवहार एक गततशील प्रकक्रया है। समय के बीच एक 
गततशील क्रम का उपयोग अधर्ग्रहर्, उपभोग और स्वभाव के मलए ककया िा सकता है। अनुक्रम 
को समाप्त होने में कई साल या कुछ र्ंटे लग सकते हैं। एक पररदृश्य पर ववचार करें िहां 
एक पररवार ने एक नई टाटा इंडडका कार खरीदी है।  यह इस बात पर तनभार करेगा कक यह 
ककतनी अच्छी तरह से चलाता है, इसकी सामथ्या, अन्य लोगों की र्ारर्ा क्या है और कम से 
कम पयाावरर्ीय क्षतत करता है कक कब और कैस ेपररवार इसे बेचकर या कबाड करके कार से 
छुटकारा पाने का फैसला करता है। वाहन का उपयोग प्रभाववत करेगा कक क्या, कब, कैसे और 
क्यों इसके मामलक भववटय में एक अलग वाहन खरीदने का ववकल्प चुनते हैं। उपभोक्ता 
व्यवहार की प्रकक्रया उन चर ोोों पर ववचार करती है िो खरीद से पहले, दौरान और बाद में 
उपभोक्ताओं पर प्रभाव डालते हैं। 

4. उपभोक्ता व्यवहार में कई लोगों के िीच िातचीत िाशमल है: 

उपभोक्ता व्यवहार हमेशा ककसी एक व्यजक्त के कृत्यों को संदमभात नहीं करता है। एक बडा पररवार, 

काम पर एक छोटी टीम, या दोस्तों का एक समूह सभी बातचीत कर सकते हैं। लोग ववमभन्न कताव्यों 
को ले सकते हैं। उदाहरर् के मलए, कार खरीदते समय, बडा बेटा कुछ शोर् कर सकता है, छोटी बेटी 
तनर्ाय को प्रभाववत कर सकती है और माता-वपता अपना अंततम तनर्ाय ले सकते हैं। ड्राइवर एक या 
अधर्क पररवार के सदस्य हो सकते हैं। इसी तरह कार छुडाने में पररवार के अन्य सदस्य शाममल हो 
सकते हैं। 

5. उपभोक्ता व्यवहार में कई तनिथय िाशमल हैं: 
उपभोक्ता व्यवहार को समझने के मलए यह िानना आवश्यक है कक कब (समय), कहा ं(स्थान), कैसे 
(खरीदने, उपयोग करने और तनपटान करने के तरीके), ककतना (मात्रा), ककतनी बार (आववृि), और 

ककतने समय तक (ककस समय) उपभोक्ता ककसी पेशकश को खरीदेंगे, उपयोग करेंगे या तनपटाएंगे। 
इसके मलए यह िानना भी आवश्यक है कक क्या (ककसी पेशकश को खरीदना, उपयोग करना या तनपटाना 
है), क्या (खरीदना, उपयोग करना या तनपटान करना) और क्यों (ककसी पेशकश को खरीदना, उपयोग 

करना या तनपटान करना या नहीं)। 
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6. उपभोक्ता व्यवहार में एक्सचेंि िाशमल हैं: 
उपभोक्ता व्यवहार में मानव बातचीत और लेनदेन शाममल हैं। लोग अन्य मूल्यवान चीिों के बदले 

मूल्यवान चीिों का व्यापार करते हैं। वास्तव में, ववपर्न का उद्देश्य ववपर्न रर्नीतत को ववकमसत 

और व्यवहार में लाकर एक्सचेंिों के माध्यम से मूल्य पैदा करने में समाि की सहायता करना है।  

उपभोक्ता व्यवहार की प्रकृतत 

ववशभन्न कारकों से प्रभाववत: उपभोक्ता व्यवहार कई कारकों से प्रभाववत होता है िो उपभोक्ताओं को 
प्रभाववत करते हैं जिनमें ववपर्न, व्यजक्तगत, मनोवैज्ञातनक, जस्थततिन्य, सामाजिक और सांस्कृततक 

आदद शाममल हैं।  

अलग-अलग ग्राहकों के शलए अलग-अलग: सभी उपभोक्ता एक ही तरीके से व्यवहार नहीं करते हैं। 
ववमभन्न उपभोक्ता अलग-अलग व्यवहार करत ेहैं। उपभोक्ता व्यवहार में अंतर व्यजक्तगत कारकों िैस े

उपभोक्ता की िीवन शैली, संस्कृतत आदद की प्रकृतत के कारर् होता है।  

अलग-अलग उत्पादों के शलए अलग: उपभोक्ता व्यवहार ववमभन्न उत्पादों के मलए अलग है। कुछ 

उपभोक्ता हैं िो कुछ वस्तुओं की अधर्क मात्रा और कुछ अन्य वस्तुओ ंकी बहुत कम मात्रा खरीद सकते 
हैं।  

ववशभन्न क्षेत्रों में शभन्न: उपभोक्ता व्यवहार राययों, क्षते्रों और देशों में मभन्न होता है। उदाहरर् के मलए, 

शहरी उपभोक्ताओं का व्यवहार ग्रामीर् उपभोक्ताओं से अलग है क्योंकक आम तौर पर ग्रामीर् 

उपभोक्ता अपने खरीद व्यवहार में रूदढवादी (पारंपररक) होते हैं। 

ववपिक के शलए महत्वपूिथ: ववपर्क को उपभोक्ता व्यवहार का अच्छा ज्ञान होना चादहए। उन्हें उन 

ववमभन्न कारकों का अध्ययन करने की आवश्यकता है िो लक्षक्षत ग्राहकों के उपभोक्ता व्यवहार को 
प्रभाववत करते हैं। उपभोक्ता व्यवहार का ज्ञान ववपर्क को उधचत ववपर्न तनर्ाय लेने में सक्षम बनाता 
है।  

जस्र्तत को दिाथता है: उपभोक्ता खरीद व्यवहार न केवल उपभोक्ता की जस्थतत से प्रभाववत होता है, 

बजल्क यह खरीद प्रकक्रया में भी इसे दशााता है। वे उपभोक्ता जिनके पास लक्िरी कारें, र्डडयां और अन्य 

वस्तुए ंहैं, उन्हें दसूरों द्वारा उच्च जस्थतत वाले व्यजक्त के रूप में माना िाता है।  

प्रसार प्रभाव में पररिाम: एक व्यजक्त का क्रय व्यवहार दसूरे व्यजक्त के क्रय व्यवहार को प्रभाववत कर 

सकता है । उदाहरर् के मलए, एक ग्राहक हमेशा कपड,े र्डडयों और अन्य वस्तुओ ंआदद के प्रीममयम ब्ांड 

खरीदना पसंद कर सकता है। यह उसके कुछ दोस्तों, पडोमसयों और सहकममायों को उसी तरह से व्यवहार 

करने के मलए प्रभाववत कर सकता है। यही कारर् है कक ववपर्क अपने ब्ांडों का प्रचार करने के मलए 

शाहरुख खान, सधचन तेंदलुकर िैसी हजस्तयों का उपयोग करते हैं। 
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एक िदलाव से गुिरता है: उम्र, मशक्षा और आय स्तर आदद में पररवतान के आर्ार पर समय के साथ 

उपभोक्ता व्यवहार में बदलाव होता है, उदाहरर् के मलए, बच्च ेरंगीन कपडे पसंद कर सकते हैं लेककन 

िैस-ेिैस ेवे ककशोरों और युवा वयस्कों के रूप में बडे होते हैं, वे ट्रेंडी कपडे पसंद कर सकते हैं।  

िानकारी खोि: सूचना की खोि उपभोक्ता व्यवहार का आर्ार है। उपभोक्ता वस्तुओं और सेवाओ ंको 
नही ंखरीद सकते हैं यदद वे इस बात से अनिान हैं कक कोई अच्छा या सेवा मौिूद है। िब कोई उपभोक्ता 
एक तनजश्चत वस्तु खरीदने का फैसला करता है, तो उसका तनर्ाय उस िानकारी पर आर्ाररत होना 
चादहए िो उसने इकट्ठा की है कक उसकी आवश्यकताओं को पूरा करने के मलए कौन से उत्पाद या सेवाएं 
उपलब्र् हैं। एक उत्पाद उपलब्र् हो सकता है िो उपभोक्ताओं की िरूरतों के मलए बेहतर होगा, लेककन 

अगर वह उत्पाद से अनिान है, तो वह इसे नहीं खरीदेगा।  

ब्ांर् की वफादारी: ब्ांड वफादारी उपभोक्ता व्यवहार की एक और ववशेषता है। ब्ांड वफादारी एक 

उपभोक्ता की एक तनजश्चत कंपनी स ेउत्पादों या सवेाओं को खरीदने की प्रववृि है जिस ेकोई उच्च 

गुर्विा वाले सामान और सेवाओं के साथ पसंद या बराबर करता है। उदाहरर् के मलए, यदद आपकी 
पहली कार एक ककशोर के रूप में होंडा थी और कार 200,000 मील तक चली थी, तो आपके वपछले 

सकारात्मक अनुभव के कारर् भववटय में कफर स ेहोंडा खरीदने की प्रववृि हो सकती है। यह ब्ांड वफादारी 
इतनी मिबूत हो सकती है कक आप अगले वाहन के मलए ववचार करते समय िानकारी खोि को एक 

साथ छोड दें। 

उपभोक्ता व्यवहार का दायरा 

1) उपभोक्ता व्यवहार और ववपिन प्रिंिन: प्रभावी व्यवसाय प्रबंर्क अपनी फमा की सफलता के मलए 

ववपर्न के महत्व को महसूस करते हैं। ककसी भी ववपर्न कायाक्रम की दीर्ाकामलक सफलता में 
उपभोक्ता व्यवहार की एक अच्छी समझ आवश्यक है। वास्तव में, यह कई ववपर्न प्रबंर्कों के दशान 

के एक महत्वपूर्ा अमभववन्यास के रूप में ववपर्न अवर्ारर्ा में महत्वपूर्ा माना िाता है। ववपर्न 

अवर्ारर्ा का सार कंपनी की एकीकृत रर्नीतत और उपभोक्ताओं की िरूरतों और इच्छाओं के परस्पर 

संबंधर्त उन्मुखता में कैप्चर ककया गया है। 

 

2) उपभोक्ता व्यवहार और सामाजिक ववपिन: आि की दतुनया में सरकारी एिेंमसयों, र्ाममाक संप्रदायों, 
ववश्वववद्यालयों और र्मााथा संस्थानों िैस ेगैर-लाभकारी संगठनों को भी "उपभोक्ताओं या संस्थानों के 

लक्षक्षत समूह" को ववचारों के मलए अपनी सेवाओ ंका ववपर्न करना पडता है। अन्य समय में इन समूहों 
को कुछ कारर्ों या ववचारों के समथान के मलए आम िनता से अपील करने की आवश्यकता होती है।  
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साथ ही वे समाि की समस्याओं के उन्मूलन की ददशा में अपना योगदान देते हैं। इस प्रकार उपभोक्ता 
व्यवहार और तनर्ाय लेने की प्रकक्रया की स्पटट समझ उनके प्रयासों में सहायता करेगी। 

 

3) उपभोक्ता व्यवहार और सरकारी तनिथय : हाल के वषों में सरकारी तनर्ाय लेने में उपभोक्ता व्यवहार 

मसद्र्ांतों की प्रासंधगकता को एक स्पटट तरीके से देखा िा सकता है। प्रभाववत गततववधर्यों के दो प्रमुख 

क्षेत्र हैं: 

i) सरकारी सेवाए:ं सावाितनक सेवाओं के सरकारी प्रावर्ान इन सेवाओं के उपभोक्ताओं, या 
उपयोगकतााओं की समझ से काफी लाभाजन्वत हो सकते हैं। 

ii) उपभोक्ता संरक्षर्: सरकार के सभी स्तरों पर कई एिेंमसयां उपभोक्ताओं के कल्यार् की रक्षा के 

उद्देश्य से व्यापार प्रथाओं को ववतनयममत करने में शाममल हैं। 

 

4) उपभोक्ता व्यवहार और र्ी-माकेटटगं: यह तेिी से स्पटट हो गया है कक उपभोक्ता कुछ प्राकृततक गैस 

और पानी के मामले में कमी के युग में प्रवेश कर रहे हैं। इन तनशानों ने खपत के बिाय संरक्षर् पर िोर 

देने वाले प्रचार को िन्म ददया है। अन्य पररजस्थततयों में, उपभोक्ताओ ंको हातनकारक प्रभाव  वाले 

ववशेष सामानों के उपयोग को कम करने या रोकने के मलए प्रोत्सादहत ककया गया है। नशीली दवाओं के 

दरुुपयोग, िुआ और इसी तरह के गभाार्ान उदाहरर्ों को कम करने के मलए डडज़ाइन ककए गए कायाक्रम। 
ये कारावाई सरकारी एिेंमसयों, गैर-लाभकारी संगठनों और अन्य तनिी समूहों द्वारा की गई है। 
"डीमाकेदटगं" शब्द उपभोक्ताओं को ककसी ववशेष उत्पाद या सेवाओं की खपत को कम करने के मलए 

प्रोत्सादहत करने के ऐसे सभी प्रयासों को संदमभात करता है। 

 

5) उपभोक्ता व्यवहार और उपभोक्ता शिक्षा: उपभोक्ता को अपने स्वयं के व्यवहार की व्यवजस्थत िांच 

स ेसीरे् लाभ होता है। यह व्यजक्तगत आर्ार पर या अधर्क औपचाररक शैक्षक्षक कायाक्रमों के एक भाग 

के रूप में हो सकता है। उदाहरर् के मलए, िब उपभोक्ताओं को पता चलता है कक उनके पैसे का एक बडा 
दहस्सा आवेग खरीद के मलए उपयोग ककए िाने वाले ककराने के उत्पादों पर सालाना खचा ककया िाता है 

और पूवा-तनयोजित खरीदारी सूची के अनुसार खचा नहीं ककया िाता है, तो उपभोक्ता पैसे बचाने के प्रयास 

की योिना बनाने के मलए अधर्क इच्छुक हो सकते हैं। सामान्य तौर पर, ववपर्क के रूप में िो 
उपभोक्ताओं की खरीद को प्रभाववत कर सकते हैं, उपभोक्ताओं को बेहतर ढंग से समझने का अवसर 

ममलता है कक वे अपने स्वयं के व्यवहार को कैसे प्रभाववत करते हैं। 
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उपभोक्ता व्यवहार का महत्व 

• उत्पादन नीततयां: उपभोक्ता व्यवहार का अध्ययन उद्यम की उत्पादन नीततयों को प्रभाववत करता 
है। उपभोक्ता व्यवहार उपभोक्ताओं की आदतों, स्वाद और वरीयताओं की खोि करता है और इस 

तरह की खोि उद्यमों को इन ववतनदेशों के अनुसार अपने उत्पादों की योिना बनाने और ववकमसत 

करने में सक्षम बनाती है। एक उद्यम के मलए उपभोक्ता व्यवहार में पररवतान के साथ तनरंतर संपका  
में रहना आवश्यक है ताकक उत्पादों में आवश्यक पररवतान ककए िा सकें । 

 

• मूल्य नीततयां: मूल्य नीततयों में खरीदार का व्यवहार भी उतना ही महत्वपूर्ा है। कुछ उत्पादों के 

खरीदार केवल इसमलए खरीदते हैं क्योंकक ववशेष लेख बािार में उपलब्र् प्रततस्पर्ी वस्तुओं की तुलना 
में सस्ते होते हैं। 

 

• ववतरि के चैनलों के िारे में तनिथय: कुछ वस्तुओ ंको पूरी तरह स ेकम कीमत और ककफायती ववतरर् 

चैनलों िैस ेटीवी सेट, रेकििरेटर आदद के आर्ार पर बेचा िाता है। इस प्रकार, ववतरर् चैनलों के बारे 

में तनर्ाय उपभोक्ता व्यवहार के आर्ार पर मलया िाता है। 

 

• बिक्री संविथन के िारे में तनिथय: बबक्री संवर्ान के संबंर् में तनर्ाय लेने में उपभोक्ता व्यवहार का 
अध्ययन भी महत्वपूर्ा है। यह तनमााता को यह िानने में सक्षम बनाता है कक उपभोक्ता को खरीद 

करने के मलए क्या मकसद प्रेररत करता है और इसका उपयोग खरीद की इच्छा िगाने के मलए प्रचार 

अमभयानों में ककया िाता है। 

 

• ववपिन के अवसरों का फायदा उठाना: उपभोक्ता व्यवहार का अध्ययन ववपर्क को उपभोक्ताओ ं

की िरूरतों, आकांक्षाओं, अपेक्षाओ,ं समस्याओं आदद को समझने में मदद करता है। यह ज्ञान 

ववपर्न के अवसरों का फायदा उठाने और बािार की चुनौततयों का सामना करने में ववपर्क के मलए 

उपयोगी होगा। 

 

• उपभोक्ता हमेिा अनुमातनत रूप से कायथ या प्रततफक्रया नहीं करते हैं: अतीत के उपभोक्ता मूल्य स्तरों 
पर प्रततकक्रया करते थे िैसे कक कीमत और गुर्विा का सकारात्मक संबंर् था। लेककन वतामान समय 

में व ेपैस ेके मलए मूल्य, कम कीमत लेककन बेहतर सुववर्ाओं के साथ पसंद करते हैं। उपभोक्ताओ ं

की प्रततकक्रया इंधगत करती है कक बदलाव हुआ है। 
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• अत्यधिक ववववि उपभोक्ता प्रार्शमकताएं: यह बदलाव अब अधर्क ववकल्प की उपलब्र्ता के कारर् 

हुआ है। इस प्रकार पररवतानों को समझने के मलए उपभोक्ता व्यवहार का अध्ययन महत्वपूर्ा है। 

 

• नए उत्पादों की तेिी से िुरूआत: तकनीकी प्रगतत के साथ नए उत्पाद की तेिी स ेशुरूआत न े

उपभोक्ता व्यवहार का अध्ययन करने के काम को और अधर्क अतनवाया बना ददया है। उदाहरर् के 

मलए, व्यजक्तगत कंप्यूटर उद्योग में सूचना प्रौद्योधगककयां बहुत तेिी से बदल रही हैं। 

 

• "ववपिन अविारिा" को लागू करना: यह उपभोक्ता व्यवहार का अध्ययन करने की मांग करता है, 

सभी ग्राहकों को प्राथममकता दी िानी चादहए। इस प्रकार वांतछत ग्राहक संतुजटट और खुशी प्रदान 

करने के मलए उत्पादन से पहले लक्ष्य बािार की पहचान आवश्यक हो िाती है। 
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अध्याय: 2 

उपभोक्ता व्यवहार को प्रभाववत करने वाले कारक 

उपभोक्ता व्यवहार कारकों की एक ववस्ततृ श्रृंखला से प्रभाववत होता है िो व्यजक्तयों के क्रय तनर्ायों 
और खपत पैटना को आकार देते हैं। इन कारकों को मोटे तौर पर सांस्कृततक, सामाजिक, व्यजक्तगत और 

मनोवैज्ञातनक प्रभावों में वगीकृत ककया िा सकता है।  

सांस्कृततक कारक उन मूल्यों, ववश्वासों, रीतत-ररवािों और परंपराओं को शाममल करते हैं िो एक समाि 

में गहराई से अंततनादहत हैं। ववमभन्न संस्कृततयों में उत्पादों और सेवाओं के प्रतत अलग-अलग 

प्राथममकताए,ं मानदंड और दृजटटकोर् हैं, और ववपर्क को अपने दशाकों को प्रभावी ढंग से लक्षक्षत करन े

के मलए इन सांस्कृततक बारीककयों पर ववचार करना चादहए।  

सामाजिक कारक उपभोक्ता व्यवहार को आकार देने में महत्वपूर्ा भूममका तनभाते हैं क्योंकक व्यजक्त 

अपने संदभा समूहों से प्रभाववत होते हैं, िैस ेकक ममत्र, पररवार और सहकमी। इन समूहों की राय और 

व्यवहार ककसी व्यजक्त की पसंद और तनर्ायों को महत्वपूर्ा रूप स ेप्रभाववत कर सकते हैं। इसके 

अततररक्त, एक समाि के भीतर पाररवाररक गततशीलता और सामाजिक भूममकाएं भी उपभोक्ता 
व्यवहार को प्रभाववत करती हैं, क्योंकक क्रय तनर्ाय अक्सर सामूदहक रूप स ेककए िाते हैं।  

व्यजक्तगत कारक उपभोक्ता व्यवहार को प्रभाववत करने वाले एक और महत्वपूर्ा पहल ूहैं और इसमें 
उम्र, व्यवसाय, िीवन शैली, व्यजक्तत्व लक्षर् और आत्म-छवव िैस ेकारक शाममल हैं। उम्र और िीवन 

चरर् का उपभोग पैटना पर महत्वपूर्ा प्रभाव पडता है, क्योंकक िीवन के ववमभन्न चरर्ों में प्राथममकताए ं

और आवश्यकताए ंमभन्न होती हैं। व्यवसाय और आय का स्तर भी उपभोक्ता व्यवहार को आकार देता 
है, क्योंकक व ेक्रय शजक्त और कुछ उत्पादों या सेवाओ ंको वहन करन ेकी क्षमता को तनर्ााररत करते हैं। 
इसके अलावा, ककसी व्यजक्त की िीवन शैली और व्यजक्तत्व लक्षर् उनकी प्राथममकताओं और उन ब्ांडों 
को प्रभाववत कर सकते हैं जिनके साथ वे खुद को िोडना चुनते हैं।  

अंत में, मनोवैज्ञातनक कारक उपभोक्ता व्यवहार में एक महत्वपूर्ा भूममका तनभाते हैं। इन कारकों में 
प्रेरर्ा, र्ारर्ाए,ं सीखने और दृजटटकोर् शाममल हैं। प्रेरर्ाओं को ववमभन्न प्रकार की िरूरतों से प्रेररत 

ककया िा सकता है, िैसे कक शारीररक, सुरक्षा, सामाजिक, सममान और आत्म-वास्तववकता की िरूरतें, 
और इन प्रेरर्ाओं को समझना ववपर्क के मलए अपने उत्पादों को प्रभावी ढंग से जस्थतत में रखने के मलए 

महत्वपूर्ा है। र्ारर्ा से तात्पया है कक व्यजक्त िानकारी की व्याख्या और समझ कैसे बनाते हैं, और 

ववपर्क को यह समझना चादहए कक उनके लक्षक्षत दशाक उनके प्रसाद को कैसे समझते हैं। सीखना 
उपभोक्ता व्यवहार को भी प्रभाववत करता है, क्योंकक व्यजक्त ज्ञान प्राप्त करत ेहैं और अनुभव और 

ववमभन्न उिेिनाओं के संपका  के माध्यम से प्राथममकताएं ववकमसत करते हैं। दृजटटकोर्, िो ककसी 
ववशेष उत्पाद या ब्ांड के प्रतत ववश्वासों, भावनाओं और व्यवहार प्रववृियों का संयोिन है,  
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उपभोक्ता व्यवहार को भी आकार देते हैं। इन कारकों को समझने और ववचार करने से, व्यवसाय प्रभावी 
ववपर्न रर्नीततयों को ववकमसत कर सकते हैं िो अपने लक्षक्षत दशाकों के साथ प्रततध्वतनत होते हैं और 

उपभोक्ता िुडाव और वफादारी को चलाते हैं। 

 

 

 

 

➢ उपभोक्ता को प्रभाववत करने वाले कारक व्यवहार 

उपभोक्ता व्यवहार को प्रभाववत करने वाले कारकों को आंतररक कारकों (व्यजक्तगत तनर्ाारकों) में 
वगीकृत ककया िा सकता है और बाहरी कारक तनर्ाय प्रकक्रया को सीरे् प्रभाववत नहीं करत ेहैं, लेककन 

तनर्ाय प्रकक्रया को प्रभाववत करने के मलए व्यजक्तगत तनर्ाारकों के माध्यम स ेपकोलेट (प्रवेश) या 
क़िल्टर करते हैं। 

 

● उपभोक्ता व्यवहार को प्रभाववत करने वाले आंतररक कारक (व्यजक्तगत तनर्ाारक) हैं- 
 

1) प्रेरर्ा और भागीदारी 
2) दृजटटकोर् 

3) व्यजक्तत्व और आत्म अवर्ारर्ा 
4) सीखना और स्मतृत 

5) सूचना संसार्न 

 

 

उपभोक्ता व्यवहार का प्रभाव

आन्तररक 

प्रभाव

व्यजक्तगत 

कारक

आयु
आय
पेशा

िीवन शलैी
व्यजक्तत्व

मनोवजै्ञातनक 

कारक

अमभप्रेरर्ा
अनभुतूत
अधर्गम

मान्यताएं एव ं

अमभववृि

वाह्य प्रभाव

सांस्कृततक 

कारक

ससं्कृतत
उपससं्कृतत

सामाजिक वगा

सामाजिक 

कारक

पररवार 

सदंभा समहू 

भमूमका एव ं

जस्थतत 
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● उपभोक्ता व्यवहार को प्रभाववत करने वाले बाह्य कारक इस प्रकार हैं- 
 

1) सांस्कृततक प्रभाव 

2) उप-सांस्कृततक प्रभाव 

3) सामाजिक वगा का प्रभाव 

4) सामाजिक समूह के प्रभाव 

5) पररवार का प्रभाव 

6) व्यजक्तगत प्रभाव 

7) अन्य प्रभाव 

 

आंतररक कारक 

• प्रेरिा और भागीदारी: प्रेरर्ा आंतररक ड्राइव है िो व्यजक्तयों को अपने लक्ष्यों को आगे बढाने 
और प्राप्त करने के मलए प्ररेरत करती है। यह चुनौततयों का सामना करने में कारावाई के मलए 

उत्प्रेरक के रूप में काया करता है, दृढ संकल्प और दृढता को बढावा देता है। प्रेरर्ा ववमभन्न स्रोतों 
से तनकलती है, िैसे कक व्यजक्तगत आकांक्षाएं, बाहरी पुरस्कार या उद्देश्य की भावना। यह 

व्यजक्तयों को बार्ाओं को दरू करने, अपनी सीमाओं को आगे बढाने और उत्कृटटता के मलए 

प्रयास करने का अधर्कार देता है। चाहे वह मशक्षाववदों, खेल या पेशेवर प्रयासों में हो, प्रेरर्ा 
सफलता के पीछे एक प्रेरर्ा शजक्त के रूप में काया करती है। यह िुनून को प्रयवमलत करता है, 

फोकस बढाता है और लचीलापन को बढावा देता है। अतंतः, प्रेरर्ा प्रमुख र्टक है िो सपनों को 
वास्तववकता में बदल देता है, व्यजक्तयों को अपनी पूरी क्षमता को अनलॉक करने और 

उल्लेखनीय करतब हामसल करने के मलए सशक्त बनाता है।  
 

भागीदारी व्यजक्तगत प्रासंधगकता या सेवा को संदमभात करती है जिसे उपभोक्ता ककसी ददए गए 

जस्थतत में मानता है, िो मूल्य और व्यजक्तगत दहत के आर्ार पर होता है जिसमें उपभोक्ता की 
उच्च या तनमन भागीदारी हो सकती है। एक पेशेवर टेतनस णखलाडी के मलए, टेतनस रैकेट का 
चुनाव बहुत सावर्ानी से ककया िाता है। इसी तरह, एक पेशेवर फोटोग्राफर को सही ववतनदेश 

और ववशेषताओं के साथ एक कैमरा खरीदना होगा। एक आम आदमी के दसूरे मामले को ध्यान 

में रखते हुए, टेतनस रैकेट मसफा  मनोरंिन का एक सार्न हो सकता है और एक कैमरा मसफा  
व्यजक्तगत पाररवाररक क्षर्ों को ररकॉडा करने के मलए एक वस्तु हो सकता है। 
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● दृजष्टकोि: लोगों, वस्तुओं, र्टनाओं के प्रतत कुछ पूवा-सीखे हुए स्वभाव प्रततकक्रयाओं के मलए 

जिममेदार हैं और िन्मिात नहीं हैं, लेककन हमारे आसपास के लोगों से सीखे िाते हैं। हमारा 
रवैया हमारे खरीद तनर्ायों को प्रभाववत करता है और उपभोक्ता व्यवहार. लापरवाह रवैया रखन े

वाला व्यजक्त बहुत अधर्क भागीदारी के बबना एक वस्तु खरीदेगा। िो लोग सुरक्षक्षत खेलना 
चाहते हैं और िोणखम लेने से बचना चाहते हैं, वे सुरक्षक्षत तनवेश के मलए िाएंगे। 
 

● व्यजक्तत्व और आत्म-अविारिा: यह हमारे मानमसक, शारीररक और नैततक गुर्ों और 

ववशेषताओं का कुल योग है िो हमारे अंदर मौिूद हैं और िो हमें बनाते हैं कक हम क्या हैं। 
उपभोक्ता उन उत्पादों को खरीदने की कोमशश करते हैं िो उनके व्यजक्तत्व स ेमले खाते हैं, िो 
लोग आराम और देखभाल पर िोर देते हैं, व ेआराम उत्पादों और इतने पर खरीदेंगे। यदद कोई 

नकल (कॉपी) करना चाहता है, तो एक कफल्म स्टार की पसंद दसूरों स ेअलग होगी। 
 

● सीखना और स्मृतत: हर ददन हम िानकारी की एक ववस्ततृ श्रृंखला के संपका  में आते हैं िो हमारे 

सामने आती है लेककन इसका केवल एक छोटा सा दहस्सा बनाए रखती है। हम उस िानकारी को 
याद रखते हैं जिसमें हम रुधच रखते हैं या िो हमारे मलए महत्वपूर्ा है। माताएं र्रेल ूवस्तुओ ंके 

बारे में िानकारी रखती हैं। वपता कारों, अन्य वाहनों आदद में अपनी रुधच के बारे में िानकारी 
रखते हैं। बच्चों को मनोरंिन पाका , िॉयराइड, णखलौने आदद में रुधच है। 
 

● सूचना प्रसंस्करि: सभी उपभोक्ता प्राप्त िानकारी का ववश्लेषर् और प्रकक्रया करते हैं। ये वे 
गततववधर्याँ हैं िो एक उपभोक्ता िानकारी इकट्ठा करने, आत्मसात करने और मूल्यांकन 

करते समय संलग्न करता है। उदाहरि के शलए- िब हम पानी स ेभरे धगलास के बारे में बात 

करते हैं, तो कुछ इसे आर्ा भरा हुआ मान सकते हैं िबकक अन्य आरे् खाली के रूप में देख सकते 
हैं। 
 

िाहरी कारक 

 

● सांस्कृततक प्रभाव: इसे ज्ञान, ववश्वास, परंपराओं, रीतत-ररवािों, कला, नैततक मूल्य या 
उपभोक्ता व्यवहार के रूप में समाि के सदस्यों के रूप में लोगों द्वारा प्राप्त ककसी अन्य आदत 

के िदटल योग के रूप में पररभावषत ककया गया है। िो चीिें हम खरीदते हैं व ेहमारी पटृठभूमम 

या संस्कृतत से प्रभाववत होती हैं। लोगों में दक्षक्षर् भारत भोिन, कपडे, बचत आदद की खपत की  
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एक तनजश्चत शैली है। िो भारत के उिरी भाग के लोगों से मभन्न है; दतुनया के ववमभन्न दहस्सों 
में ववमभन्न संस्कृततयां और आदतें प्रमुख हैं। 
 

● उप-सांस्कृततक प्रभाव:  एक संस्कृतत के भीतर अलग-अलग रीतत-ररवािों, परंपराओं और 

व्यवहार वाले लोगों के कई समूह या खंड होते हैं। भारतीय संस्कृतत में ही हमारे पास उिर, दक्षक्षर्, 

पूवा और पजश्चम के रीतत-ररवािों के साथ-साथ दहदं ूर्मा, इस्लाम, मसख र्मा आदद र्मों के रीतत-

ररवािों सदहत कई उपसंस्कृतत हैं। उत्पादों को ग्राहकों के एक लक्षक्षत समूह के अनुरूप डडज़ाइन 

ककया गया है जिनके पास समान सांस्कृततक पटृठभूमम है और कई मामलों में सिातीय हैं। 
 

● सामाजिक वगथ: सामाजिक वगा उन लोगों के समूह को संदमभात करता है िो समाि में समान 

जस्थतत साझा करते हैं। सामाजिक वगा को आय, मशक्षा, व्यवसाय आदद िैसे मापदंडों द्वारा 
पररभावषत ककया िाता है। एक सामाजिक वगा के भीतर लोग कुछ मूल्यों और ववश्वासों को 
साझा करते हैं और समान प्रकार के उत्पादों को खरीदते हैं, उनके तनवास की पसंद, छुट्टी का 
प्रकार, मनोरंिन, अवकाश, सभी एक िैस ेलगते हैं। 
 

● सामाजिक समूहों का प्रभाव: एक सामाजिक समूह उन व्यजक्तयों का एक संग्रह है िो कुछ 

उपभोक्ता संबंर्, दृजटटकोर् साझा करते हैं और समान रुधच रखते हैं। ये समूह प्राथममक हो 
सकते हैं िहा ंबातचीत अक्सर होती है और इसमें पररवार समूह होते हैं। इन समूहों का आपस में 
बहुत अधर्क संपका  होता है। द्ववतीयक समूह व्यजक्तयों का एक संग्रह है िहां संबंर् प्रकृतत में 
अधर्क औपचाररक और कम व्यजक्तगत है; ये रािनीततक समूह, काया समूह, अध्ययन समूह 

आदद हो सकते हैं। एक व्यजक्त ववमभन्न समूहों का सदस्य हो सकता है और उसके उपभोग 

व्यवहार में समूहों के ववमभन्न सदस्यों द्वारा ववमभन्न प्रभाव हो सकते हैं। वह एक ही समय में 
सेवा संगठन, मनोरंिन क्लब और अध्ययन मंडलों का सदस्य हो सकता है। 
 

● पाररवाररक प्रभाव: िैसा कक हम िानते हैं कक पररवार प्राथममक समूह का सबसे महत्वपूर्ा है 

और उपभोक्ता व्यवहार पर प्रभाव का सबस ेमिबूत स्रोत है। पररवार की परंपरा और रीतत-

ररवाि बच्चों द्वारा सीखे िाते हैं और अपने पररवार के सदस्यों से सचेत और अनिाने में कई 

व्यवहार पैटना को आत्मसात करते हैं। ये व्यवहार पैटना बच्चों के िीवन का एक दहस्सा बन िाते 
हैं।  संयुक्त पररवार में संयुक्त रूप से कई तनर्ाय मलए िाते हैं जिसस ेपररवार के सदस्यों पर भी 
प्रभाव पडता है। 
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● व्यजक्तगत प्रभाव: प्रत्येक व्यजक्त ववमभन्न तरीकों स ेप्राप्त िानकारी को संसाधर्त करता है 

और अपने व्यजक्तगत तरीके से उत्पादों का मूल्यांकन करता है। यह पररवार, सामाजिक वगा, 
सांस्कृततक ववरासत आदद के प्रभाव के बाविूद है। पसदं, नापसंद, कीमत, सुववर्ा या जस्थतत के 

मलए उसके अपने व्यजक्तगत कारर् हो सकते हैं। व्यजक्तगत प्रभाव उत्पाद की खरीद में एक 

लंबा रास्ता तय करते हैं। 
 

● अन्य प्रभाव: उपभोक्ता ओलंवपक, कक्रकेट टेस्ट मैच, ववश्व कप आदद िैसे राटट्रीय या क्षेत्रीय 

आयोिनों से भी प्रभाववत होते हैं। ये उपभोक्ता के ददमाग पर स्थायी या अस्थायी छाप छोडते 
हैं और इसके सदस्यों को प्रभाववत करते हैं। इन र्टनाओं में उत्पादों का ववज्ञापन ककया िाता है 

और कभी-कभी शराब या ड्रग्स िैस ेववशेष उत्पादों के उपयोग को हतोत्सादहत ककया िाता है। 
लोगों को पररवार तनयोिन के तरीकों को अपनाने के मलए सूधचत ककया िाता है। उत्पाद प्रदशान, 

मूल्य में कमी, मुफ्त उपहार और आकषाक ऑ़िर िैसे जस्थतत चर भी उपभोक्ता व्यवहार को 
प्रभाववत करते हैं। 
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अध्याय 3 

उपभोक्ता िारिा 

उपभोक्ता र्ारर्ा बािार में ककसी उत्पाद या सेवा की सफलता या ववफलता को आकार देने में 
महत्वपूर्ा भूममका तनभाती है। यह संदमभात करता है कक व्यजक्त ककसी ब्ांड के ववमभन्न पहलुओ ं

को कैसे समझते हैं और व्याख्या करते हैं, जिसमें इसकी गुर्विा, मूल्य, प्रततटठा और समग्र 

छवव शाममल है। ये र्ारर्ाएं कई कारकों से प्रभाववत होती हैं, िैस े कक व्यजक्तगत अनुभव, 

सांस्कृततक पटृठभूमम, ववपर्न प्रयास और मौणखक संचार। आि के अत्यधर्क प्रततस्पर्ी बािार 

में ग्राहकों को आकवषात करने और बनाए रखने के उद्देश्य स ेव्यवसायों के मलए उपभोक्ता 
र्ारर्ा को समझना और प्रभावी ढंग स ेप्रबंधर्त करना आवश्यक है। 

उपभोक्ता र्ारर्ा का एक महत्वपूर्ा पहल ूउत्पाद की गुर्विा का मूल्यांकन है। उपभोक्ता 
ववमभन्न प्रकार के संकेतों के आर्ार पर ककसी उत्पाद या सेवा की गुर्विा के बारे में तनर्ाय लेत े

हैं, जिसमें इसकी भौततक उपजस्थतत, मूल्य, ब्ांड प्रततटठा और वपछले अनुभव शाममल हैं। 
उदाहरर् के मलए, एक उपभोक्ता एक लक्िरी ब्ांड को कम कीमत वाले ववकल्प की तुलना में 
बेहतर गुर्विा प्रदान करने के मलए समझ सकता है, भले ही वास्तववक कायाात्मक लाभ समान 

हों। यह र्ारर्ा प्रीममयम मलू्य का भुगतान करने की उनकी इच्छा और खरीद के साथ उनकी 
समग्र संतुजटट को प्रभाववत कर सकती है। व्यवसाय अक्सर उत्पाद डडिाइन, पैकेजिंग और 

ब्ांडडगं रर्नीततयों पर सावर्ानीपूवाक ध्यान देने के माध्यम से गुर्विा की सकारात्मक र्ारर्ा 
बनाने और बनाए रखने में महत्वपूर्ा संसार्नों का तनवेश करते हैं। 

उपभोक्ता र्ारर्ा भी ककसी उत्पाद या सेवा के कधथत मूल्य को आकार देने में महत्वपूर्ा भूममका 
तनभाती है। मूल्य र्ारर्ा उपभोक्ता द्वारा लागत के सापेक्ष प्राप्त लाभों के मूल्यांकन को 
संदमभात करती है। यह न केवल कीमत से तनर्ााररत होता है, बजल्क कधथत गुर्विा, सुववर्ा, 
स्थातयत्व और अन्य प्रासंधगक ववशेषताओं द्वारा भी तनर्ााररत ककया िाता है। उदाहरर् के मलए, 

एक उपभोक्ता एक उत्पाद को उच्च मूल्य टैग के साथ देख सकता है लेककन सस्ते ववकल्प की 
तुलना में अधर्क मूल्य प्रदान करने के मलए बेहतर सुववर्ाए ँया स्थातयत्व प्रदान कर सकता है। 
मूल्य तनर्ाारर् रर्नीततयों में व्यवसायों के मलए उपभोक्ताओं की मूल्य र्ारर्ा को समझना 
महत्वपूर्ा है, क्योंकक यह उन्हें ग्राहकों की अपेक्षाओ ंके साथ अपनी पेशकश को सरेंणखत करने 
और बािार में अपने उत्पादों को प्रततस्पर्ी रूप से रखने में मदद करता है। 

 उपभोक्ता र्ारर्ा एक िदटल प्रकक्रया है िो ववमभन्न कारकों से प्रभाववत होती है, जिसमें 
व्यजक्तगत अनुभव, सांस्कृततक पटृठभूमम और ववपर्न प्रयास शाममल हैं। यह उत्पाद की  

 

 



27 
 

गुर्विा, मूल्य और समग्र छवव के बारे में उपभोक्ताओ ंके तनर्ाय को आकार देता है। उपभोक्ता 
र्ारर्ा को प्रभावी ढंग से समझने और प्रबंधर्त करने वाले व्यवसाय अपने लक्षक्षत बािार के 

ध्यान, ववश्वास और वफादारी को पकडने में सफल होने की अधर्क संभावना रखते हैं। इसमलए, 

बािार अनुसंर्ान, ग्राहक प्रततकक्रया और उत्पादों और सेवाओ ंके तनरंतर सुर्ार में तनवेश करना 
व्यवसायों के मलए एक सकारात्मक उपभोक्ता र्ारर्ा बनाने और बनाए रखने का लक्ष्य रखन े

के मलए महत्वपूर्ा है। 

❖ उपभोक्ता िारिा- 
 

यह उस प्रकक्रया को संदमभात करता है जिसके द्वारा एक ग्राहक ब्ांड या उत्पाद की एक साथाक तस्वीर 

बनाने के मलए िानकारी या उिेिना इनपुट का चयन, आयोिन और व्याख्या करता है िो कच्चे 

उिेिनाओं को साथाक िानकारी में अनुवाद करता है। प्रत्येक व्यजक्त उिेिना के अथा की व्याख्या अपने 
स्वयं के अद्ववतीय पूवााग्रहों, िरूरतों और अपेक्षा के अनुरूप तरीके से करता है। सरल शब्दों में इसका 
मतलब है कक एक ग्राहक ककसी ववशेष ब्ांड को कैसे देखता है िो वह उत्पादों, उसके प्रचार, प्रततकक्रया 
आदद को देखकर समझने में सक्षम है। यह ग्राहक के ददमाग में उस ववशेष ब्ांड की छवव है। उदाहरि-  

मैगी को कफर से लॉन्च ककया गया, जियो। 

िारिा की प्रफक्रया- 

यह एक तीन चरर् की प्रकक्रया है- 

● एक्सपोज़र 

● ध्यान 

● व्याख्या 
 

1. एक्सपोज़र:- यह तब होता है िब एक उिेिना ककसी के संवेदी ररसेप्टसा की सीमा के भीतर 

आती है- दृजटट, गंर् या स्पशा। उपभोक्ता या तो दसूरों से पूरी तरह से अनिान होने के दौरान 

कुछ उिेिनाओं पर ध्यान कें दरत कर सकते हैं, या वे कुछ संदेशों को अनदेखा करने के मलए 

अपने रास्ते से बाहर भी िा सकते हैं। 
 

2. ध्यान:- यह उस सीमा को संदमभात करता है जिस तक प्रसंस्करर् गततववधर् एक ववशेष उिेिना 
के मलए समवपात है। उदाहरि- ददलचस्प और कम ददलचस्प दोनों व्याख्यानों के माध्यम से 
बैठने का ववचार। यह उिेिना (व्याख्यान) और प्राप्तकतााओं (उस समय छात्रों की मानमसक 

जस्थतत) की ववशेषता दोनों के आर्ार पर मभन्न हो सकता है। उपभोक्ता, अक्सर सवंेदी अधर्भार 

की जस्थतत में होते हैं, िहा ंवे कही ंअधर्क िानकारी के संपका  में आते हैं कक वे ववपर्न पररप्रेक्ष्य 

से ली गई प्रकक्रया को संसाधर्त कर सकते हैं, हम अक्सर वाणर्जययक स्रोतों से ववपर्न  
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3. उिेिनाओं के साथ बमबारी करते हैं, इस प्रकार, हमारे ध्यान के मलए प्रततस्पर्ाा और कभी भी 
र्टना होती है। 
 

4.  व्याख्या:- यह उस अथा को संदमभात करता है जिसे हम संवेदी उिेिनाओं को असाइन करते हैं। 
जिस तरह लोग उिेिनाओं के संदभा में मभन्न होते हैं िो वे अनुभव करते हैं, इन उिेिनाओं को 
हम िो अथा देते हैं वे भी मभन्न होते हैं। दो लोग एक ही र्टना को देख और सुन सकते हैं, लेककन 

उनकी व्याख्या उनकी अपेक्षा के आर्ार पर ददन और रात के रूप में मभन्न हो सकती है। एक 

उिेिना को हमने िो अथा सौंपा है वह स्कीमा (ववश्वासों का सेट) पर तनभार करता है। सही 
योिना की पहचान करना और उस ेिगाना कई ववपर्न तनर्ायों के मलए महत्वपूर्ा है क्योंकक 

यह तनर्ााररत करता है कक उपभोक्ता उत्पाद, पैकेि या संदेश का मूल्यांकन करने के मलए ककस 

मानदंड का उपयोग करेगा। 
 

 

❖ िारिा को प्रभाववत करने वाला कारक- 

 

        आंतररक और बाहरी दोनों र्ारर्ा को प्रभाववत करने वाले कई कारक हैं: 

● अनुकूलन:- यह केवल उस डडग्री को संदमभात करता है जिस पर उपभोक्ता समय के साथ उिेिना 
को नोदटस करना िारी रखते हैं। प्रकक्रया तब होती है िब उपभोक्ता अब उिेिना पर ध्यान नही ं
देते हैं क्योंकक यह बहुत पररधचत है। एक उपभोक्ता इसे नोदटस करने के मलए एक उिेिना की 
मिबूत खुराक की आवश्यकता हो सकती है। काम पर िाने वाला यात्री बबलबोडा संदेश पढ सकता 
है िब इसे पहली बार स्थावपत ककया िाता है, लेककन कुछ ददनों के बाद यह बस हर ददन छोडने 
का दहस्सा बन िाता है। कई कारक अनुकूलन का कारर् बन सकते हैं जिन्हें 'ड्राईड' के रूप में 
अमभव्यक्त ककया िा सकता है। 
 

D → अवधर् - Duration 

R→ प्रासंधगकता - Relevance 

I→ तीव्रता - Intensity 

                        E→ एक्सपोज़र – Exposure 

D → ववभेदन – Discrimination 

 

D → उिेिनाए ंजिन्हें संसाधर्त आदत बनने के मलए लंबे समय तक संपका  की आवश्यकता होती है। 
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R → उिेिनाए ंिो अप्रासंधगक या महत्वहीन हैं, ध्यान आकवषात करने में ववफल रहने की आदत होती 
हैं। 
 

I→ कम तीव्र उिेिनाओं की आदत होती है क्योंकक टे्र का संवेदी प्रभाव कम होता है। 
 

E→ अक्सर सामने आने वाली उिेिनाओं को िोणखम की दर के रूप में देखा िाता है। 
 

D → सरल उिेिनाओं की आदत होती है क्योंकक उन्हें ववस्तार स ेध्यान देने की आवश्यकता नहीं होती 
है। 
 

● दाम:- मूल्य का उपभोक्ता र्ारर्ा पर एक िदटल प्रभाव पडता है, एक तरफ उपभोक्ता एक 

सौदेबािी की सराहना करते हैं और अक्सर आधथाक रूप से मूल्यवान वस्तु का पक्ष लेने की 
संभावना रखते हैं। दसूरी ओर, उपभोक्ता अक्सर बहुत सस्ती वस्तुओ ंको सस्ते और त्यागने 
योग्य मानते हैं, अतंतः ककसी उत्पाद के बारे में उपभोक्ता के दृजटटकोर् को नुकसान पहंुचाते हैं, 
भले ही यह समान रहता है और उपभोक्ता को इस तरह की कमी स ेलाभ होता है। 
 

● गुि:- ककसी उत्पाद की वास्तववक गुर्विा ककसी वस्तु या सेवा के बारे में उपभोक्ताओं की 
र्ारर्ा का एक महत्वपूर्ा दहस्सा है। गुर्विा ककसी भी ववशेषता का वर्ान कर सकती है िो 
उपयोगशीलता, ववश्वसनीयता और स्थातयत्व सदहत उपभोक्ता को संतुटट या तनराश करती है। 
ववपर्न गुर्विा के बारे में उपभोक्ता की र्ारर्ा को प्रभाववत कर सकता है लेककन अंत में और 

ववशेष रूप से गैर-दटकाऊ वस्तुओं के साथ। एक उपभोक्ता का वास्तववक अनुभव गुर्विा की 
उसकी र्ारर्ा को तनर्ााररत करेगा। 
 

● प्रततष्ठा:- एक उत्पाद की प्रततटठा समय के साथ बनाई िाती है और आमतौर पर उत्पाद वडा-
ऑफ-माउथ, मसफाररशों और ववपर्न अमभयानों के साथ वास्तववक अनुभव का एक संयोिन 

होता है िो उत्पाद या ब्ांड की जस्थतत या साझा दृजटटकोर् स्थावपत करने का प्रयास करता है। 
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अध्याय: 4 

उपभोक्ता दृजष्टकोि और दृजष्टकोि में पररवतथन 

 

उपभोक्ता दृजटटकोर् को अनुकूलता या प्रततकूलता की भावना के रूप में पररभावषत ककया िा सकता है 

िो ककसी व्यजक्त की ककसी वस्तु के प्रतत होती है। सकारात्मक दृजटटकोर् वाला व्यजक्त एक उत्पाद 

खरीदने की अधर्क संभावना रखता है और इसके पररर्ामस्वरूप उत्पाद को पसंद या नापसंद करने की 
संभावना होती है। दृजटटकोर् आंतररक भावनाओं की अमभव्यजक्त है िो दशााती है कक क्या कोई व्यजक्त 

कुछ दयनीय के मलए अनुकूल या प्रततकूल रूप से पूवातनर्ााररत है। वे मनोवैज्ञातनक प्रकक्रया का पररर्ाम 

हैं और इसमलए अवलोकन योग्य नही ंहैं, लेककन लोग क्या कहते हैं और व ेक्या करते हैं, इससे अनुमान 

लगाया िाना चादहए। यह समझना कक रवैया उपभोक्ता खरीद व्यवहार को कैसे प्रभाववत करता है, ककसी 
भी ववपर्न कायाक्रम की सफलता के मलए एक महत्वपूर्ा र्टक है। रवैया अनसुंर्ान नए उत्पादों को 
ववकमसत करने, मौिूदा उत्पाद को पुनस्थाावपत करने, ववज्ञापन अमभयान बनान ेऔर ब्ांड वरीयताओ ं

के साथ-साथ सामान्य खरीद व्यवहार की भववटयवार्ी करने का आर्ार बनाता है। 

 

❖ पररभाषाएँ- 
 

1. लुई एल र्स्टोन, 

 

"एक व्यजक्त के झुकाव, भावनाओं, पूवााग्रह या खरीदारों का कुल योग, ककसी ववमशटट ववषय के बारे में 
ववचारों, भय, खतरों और ववश्वासों को नोदटस करता है। 

 

2. काट्ज़, र्ी., 
 

"रवैया ककसी व्यजक्त की प्रववृि है कक वह ककसी प्रतीक का मूल्यांकन करता है या अनुकूल या प्रततकूल 

तरीके से अपने काम की अपेक्षा करता है। 

 

3. रॉबिन एम र्ावेस, 

 

"रवैया एक सामाजिक वस्तु या र्टना के मलए एक व्यजक्त की प्रततकक्रया है और प्रततकक्रया में भावात्मक 

या मूल्यांकन, अथा होंगे। 
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बत्र-घटक अशभववृि मॉर्ल 

 

❖ अशभववृि के घटक 

 

 

➢ ववश्वास:- पहला र्टक  है ववश्वास.  एक उपभोक्ता ककसी वस्तु के प्रतत सकारात्मक ववश्वास 

(कॉफी का स्वाद अच्छा होता है) के साथ-साथ नकारात्मक ववश्वास (कॉफी आसानी से फैल 

िाती है और कागि पर दाग लगाती है) दोनों को पकड सकता है।  इसके अलावा, कुछ मान्यताएं 
तटस्थ हो सकती हैं (कॉफी काली है), और कुछ व्यजक्त या जस्थतत के आर्ार पर वैलेंस में मभन्न 

हो सकते हैं (कॉफी गमा होती है और ठंडी सुबह में अच्छी होती है, लेककन गमा गमी की शाम को 
अच्छी नही ंहोती है िब कोई सोना चाहता है)।  

चंूकक एक उपभोक्ता कई मान्यताओं को रखता है, इसमलए अक्सर इस बारे में "तनचली रेखा" 

पर उतरना मुजश्कल हो सकता है कक कोई वस्तु समग्र रूप स ेअच्छी है या बुरी। व्यवहार में, 
तनजश्चत रूप से, उपभोक्ताओं के पास कई और ववश्वास होते हैं जिन्हें सटीक माप प्राप्त करने 
के मलए प्रत्येक को िोडा िाना चादहए। 
 

➢ भावनाएं:- उपभोक्ता ब्ांडों या अन्य वस्तुओ ंके प्रतत कुछ भावनाएं भी रखते हैं।  कभी-कभी ये 

भावनाएं ववश्वासों पर आर्ाररत होती हैं (व्यजक्त की ववचार प्रकक्रया लेककन ऐसी भावनाएं भी हो 
सकती हैं िो ववश्वासों से अपेक्षाकृत स्वतंत्र होती हैं)। उदाहरि के शलए- एक चरम पयाावरर्ववद 

का मानना हो सकता है कक पेडों को काटना नैततक रूप स ेगलत है, लेककन कक्रसमस के पेडों की  
 

 

ववश्वास

(मान्यताएं)

व्यवहार 

समबन्र्ी 
आशय

भावनाएं 

(अनुभूतत)
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ओर सकारात्मक प्रभाव पड सकता है क्योंकक वह अनिाने में इसे बचपन के अनुभव के साथ 

िोडता है। 
 

➢ व्यवहार संिंिी आिय:- यह वह है िो उपभोक्ता वस्तु के संबंर् में करने की योिना बनाता है 

(ब्ांड को खरीदें या न खरीदें) यह कभी-कभी ववश्वासों या प्रभाव का ताकका क पररर्ाम होता है, 

लेककन कभी-कभी अन्य पररजस्थततयों को प्रततबबबंबत कर सकता है। 
 

उदाहरि- हालांकक एक उपभोक्ता को रेस्तरां पसंद नहीं है, कफर भी वह वहां िाएगा क्योंकक यह 

उसके दोस्तों के मलए एक हैंगआउट है। 

 

➢ रवैया और व्यवहार जस्र्रता: - उपभोक्ता अक्सर कई कारर्ों स ेअपने दृजटटकोर् के साथ 

लगातार व्यवहार नही ंकरत ेहैं। 
1. क्षमता:- व्यजक्त के पास ककसी ववशेष उत्पाद या सेवा को खरीदने के मलए पयााप्त क्षमता 

नही ंहो सकती है। उदाहरि- एक िूतनयर हाई स्कूल का छात्र कार चलाना पसंद करता 
है और एक खरीदना चाहता है लेककन उसके पास पयााप्त र्न नहीं है और ड्राइवर के रूप 

में लाइसेंस की कमी हो सकती है। 
 

2. अपने संसािनों के शलए प्रततस्पिी मांग: – उपरोक्त छात्र को अपनी व्यजक्तगत इच्छा 
को पूरा करने के मलए कार खरीदने या अपनी मशक्षा की आवश्यकता को पूरा करने के 

मलए लैपटॉप खरीदने के बीच चयन करना पड सकता है। कार और लैपटॉप के मलए छात्र 

की मांग को संसार्नों की प्रततस्पर्ी मांग कहा िा सकता है। 
 

3. सामाजिक प्रभाव:- फकसी व्यजक्त पर उस सामाजिक समूह द्वारा सजृित प्रभाव जिसमें 
वह रहता है। एक छात्र सोचता है कक रू्म्रपान वास्तव में अच्छा है, लेककन चंूकक उसके 

दोस्तों को लगता है कक यह र्णृर्त है, इसमलए वह रू्म्रपान नहीं करता है। 
 

4. माप की समस्याएं:- दृजटटकोर् को मापना मुजश्कल है। कई जस्थततयों में, उपभोक्ता 
िानबूझकर यह गर्ना करने के मलए तनर्ााररत नहीं करते हैं कक व ेउत्पाद के बारे में 
ककतना सकारात्मक या नकारात्मक महसूस करते हैं। उदाहरि- यह तय करना कक क्या 
चाय और कॉफी का लगातार सेवन उनके मलए फायदेमंद साबबत होगा। 
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➢ दृजष्टकोि में पररवतथन :- 

 

दृजटटकोर् बदलना आम तौर पर बहुत मुजश्कल होता है, खासकर िब उपभोक्ताओं को संदेह होता है कक 

ववपर्क के पास इस बदलाव को लाने में एक स्व-सेवा एिेंडा है। उदाहरि- उपभोक्ता को अधर्क खरीदने 
या ब्ांड बदलने के मलए प्रेररत करना। 

 

िदलते प्रभाव- एक दृजटटकोर् प्रभाव को बदलने की कोमशश करना है, जिसमें उपभोक्ताओ ं

को अपनी मान्यताओं को बदलने के मलए शाममल हो सकता है या नहीं। एक रर्नीतत 

शास्त्रीय कंडीशतनगं के दृजटटकोर् का उपयोग करती है िो उत्पाद को पसंद की गई उिेिना 
के साथ िोडने की कोमशश करती है। वैकजल्पक रूप से, हम लोगों को ववज्ञापन पसदं करन े

की कोमशश कर सकते हैं और उममीद कर सकते हैं कक यह पसंद ककसी उत्पाद की खरीद में 
"फैल िाएगी"। 

 

उदाहरि- मनयवर-मोहे (अनुटका-ववराट) अंत में, ऐसे उत्पाद िो केवल एक्सपोिर 

प्रभाव के माध्यम से बेहतर िाने िाते हैं, उन्हें बेहतर पसंद ककया िाता है। अर्ाथत 

जितना अधर्क उत्पाद का ववज्ञापन ककया िाता है और दकुानों में देखा िाता है, उतना 
ही इसे आम तौर पर पसंद ककया िाएगा, भले ही उपभोक्ता उत्पाद के बारे में कोई 

ववमशटट ववश्वास ववकमसत न करें। 

 

व्यवहार में िदलाव- लोग यह मानना पसंद करते हैं कक उनका व्यवहार तका संगत है; 

इस प्रकार, एक बार िब वे हमारे उत्पादों का उपयोग करते हैं, तो संभावना है कक व ेतब 

तक िारी रहेंगे िब तक कक कोई उन्हें जस्वच करने में सक्षम न हो। लोगों को हमारे 

उत्पाद पर जस्वच करने का एक तरीका अस्थायी मूल्य छूट और कूपन का उपयोग करना 
है। हालांकक, िब उपभोक्ता सौदे पर एक उत्पाद खरीदते हैं, तो व ेउस सौदे के आर्ार पर 

खरीद को कम कीमत पर सही ठहरा सकते हैं और कफर बाद में सौदे पर अन्य ब्ांडों पर 

जस्वच कर सकते हैं। 
 लोगों को हमारे ब्ांड पर जस्वच करने का एक बेहतर तरीका कम से कम अस्थायी रूप 

से बेहतर शेल्फ स्पेस प्राप्त करना है ताकक उत्पाद अधर्क सुववर्ािनक हो।  
उपभोक्ताओं को अपनी खरीद के मलए तका  के रूप में इस उपलब्र्ता का उपयोग करन े

की संभावना कम है और उत्पाद को कम आसानी से जस्थत होने पर भी उत्पाद खरीदना 
िारी रख सकते हैं। 
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िदलती मान्यताएं- यद्यवप ववश्वासों को बदलने का प्रयास दृजटटकोर् पररवतान का 
प्रयास करने का स्पटट तरीका है िब ववशेष रूप से उपभोक्ता प्रततकूल या गलत ववश्वास 

रखते हैं, यह अक्सर प्राप्त करना मुजश्कल होता है क्योंकक उपभोक्ता ववरोर् करते हैं। 
 

ववश्वास पररवतान के मलए कई दृजटटकोर् तनमनमलणखत मशटटाचार में मौिूद हैं- 
 

1. वतथमान में प्रचशलत मान्यताओं में पररवतथन- पेट्रोमलयम उद्योग ववज्ञापन देता हैडी लंबे 
समय तक कक इसका मुनाफा आमतौर पर माना िाने से कम था और इस वास्तववकता 
का समथान करने के मलए इसके ववज्ञापन में व्यापक तथ्यात्मक सबूत प्रदान ककए। 
 

2. मान्यताओं के महत्व को िदलें- 
• यद्यवप चीनी तनमााता तनस्संदेह स्वस्थ दांतों के महत्व को कम करना चाहते हैं, आमतौर पर 

ववश्वासों को कम महत्वपूर्ा बनाना संभव नहीं है; उपभोक्ताओं को यह कारर् होने की 
संभावना है कक, कफर, आप उन्हें पहले स्थान पर लाने की िहमत क्यों उठाएंगे? 

 

• एक ववटाममन पूरक तनमााता ववज्ञापन दे सकता है कक मदहलाओं के मलए मामसक र्मा प्रकक्रया 
के दौरान खोए गए लोहे को बदलना बेहद महत्वपूर्ा है। अधर्कांश उपभोक्ता पहले से ही 
सहमत हैं, कफर भी ववश्वास को मिबूत बनाया िा सकता है। 

 

3. ववश्वास िोडें और ववचारों को िदलें-  
 

● उपभोक्ताओं को ववश्वासों के अततररक्त का ववरोर् करने की संभावना कम है िब तक 

कक वे मौिूदा मान्यताओं के साथ संर्षा नहीं करते हैं। 
उदाहरि- ववटाममन तनमााता इस ववश्वास को िोडने का प्रयास करते हैं कक तनाव 

ववटाममन की कमी का कारर् बनता है, िो ययादातर लोगों के मलए काफी प्रशंसनीय 

लगता है। 

● आमतौर पर ववचारों को बदलने का प्रयास करना मुजश्कल और बहुत िोणखम भरा होता 
है जिसमें केवल कुछ फमा सफल होती हैं। 
उदाहरि- बीफ उद्योग ने अपनी खपत के पक्ष में भारतीय उपभोक्ताओं की मान्यताओ ं

को बदलने की कोमशश की लेककन ऐसा करने में सफल नहीं हो सका। 

 

 

 



35 
 

 

 

अध्याय: 5 

उपभोक्ता प्रेरिा 

❖ उपभोक्ता प्रेरिा- 
 

उपभोक्ता प्रेरर्ा एक आंतररक जस्थतत है िो लोगों को उन उत्पादों या सेवाओं की पहचान करने 
के मलए प्रेररत करती है िो सचेत और अचेतन िरूरतों या इच्छाओं को पूरा करते हैं। 

 

उन िरूरतों की पूतत ा तब उन्हें दोहराने के मलए या उन िरूरतों को बेहतर तरीके स ेपूरा करने के 

मलए ववमभन्न वस्तुओं और सेवाओं को खोिने के मलए प्रेररत कर सकती है। 

 

➢ आवश्यकताओं का पदानुक्रम- 

 

उपभोक्ता प्रेरर्ा मास्लो की िरूरतों के पदानुक्रम से िुडी हुई है। इस मॉडल के अनुसार, प्रेरक 

ड्राइवरों के महत्व के ववमभन्न स्तर हैं। 

 

● सबसे आम िरूरतें शारीररक हैं और भोिन, आश्रय और सुरक्षा की आवश्यकता → बुतनयादी 
अजस्तत्व की धचतंा करती हैं। 
 

● उच्च स्तर की िरूरतों में प्यार और ररश्तों → सामाजिक आवश्यकताएं, सममान की 
आवश्यकताएं (मान्यता और जस्थतत) और आत्म वास्तववकता की आवश्यकताएं (स्वयं की 
पूतत ा) शाममल हैं। 
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❖ प्रेरक स्तर- 

 

ककसी व्यजक्त के मलए खरीद ककतनी महत्वपूर्ा है, इसके आर्ार पर उसके प्रेरक स्तर तनमन से 
उच्च तक मभन्न हो सकते हैं। प्रभावों में खरीद की जस्थतत, कारकों और समग्र व्यय और मूल्य 

के साथ पररधचतता शाममल है। िहा ंककराने के सामान के साथ पूतत ा पुरस्कार कम हैं, प्रेरक स्तर 

भी अपेक्षाकृत कम हैं जिसमें बहुत कम तनर्ाय लेने का व्यवहार शाममल है। इसके ववपरीत, एक 

िदटल, िोणखम भरा और भावनात्मक चािा प्रकक्रया के साथ, िैस ेकक एक नया र्र खरीदना, 
सही पररर्ाम प्राप्त करने की ड्राइव अधर्क है। 

 

 

❖ प्रेरक व्यवहार- 

 

उपभोक्ता प्रेरर्ा का व्यवहाररक पहल ूउन कायों से संबंधर्त है िो कोई वस्तुओं या सेवाओ ंको 
खरीदने और उपभोग करने से पहले करता है। 

 

● एक व्यजक्त चयन करने स ेपहले बहुत सारे शोर्-मूल्यांकन ववकल्प, परीक्षर् और नमूनाकरर् 

कर सकता है। 
 

● वह कुछ खरीदने का फैसला कर सकता है जिसके आर्ार पर अधर्कांश सामान या सवेाए ंममलती 
हैं और प्रेरक इच्छाओं और िरूरतों को पूरा करती हैं। 
 

● ववपर्क का उद्देश्य उपभोक्ता आवश्यकताओं को स्पटट रूप से पररभावषत करने के मलए अपने 
उत्पादों और सेवाओं को िोडकर और यह समझकर कक लोगों को खरीदने के मलए क्या प्रेररत 

करता है, अंततम बबक्री पर सबसे अधर्क प्रभाव प्राप्त करना है। 
 

 

❖ प्रेरक प्रभाव- 

 

प्रेरर्ा का स्तर व्यजक्तयों के बीच बहुत मभन्न होता है और कई बाहरी चर से प्रभाववत होता है। 
इनमें सही डडिाइन बनाने का सामाजिक मूल्य, ब्ांडों के बारे में ववश्वास और ब्ांड मूल्यों और  
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व्यजक्तगत मूल्यों के संरेखर् शाममल हैं। यदद अन्य लोग तनर्ाय में शाममल हैं, तो उनकी प्रेरर्ा 
प्राथममक उपभोक्ता के व्यवहार को भी प्रभाववत करती है। 

 

❖ प्रेरिा तक पहंुच- 

 

कंपतनयां और ववपर्क अपने उत्पादों और सेवाओं के संबंर् में उपभोक्ता प्रेरर्ा को समझने में 
मदद करने के मलए कई अलग-अलग उपकरर्ों का उपयोग करत ेहैं। इससे उन्हें ववमभन्न 

खरीदार प्रेरर्ा के अनुसार अपने बािारों को उन्मुख करने में मदद ममल सकती है। ववपर्क 

उपभोक्ताओं की प्रेरक ड्राइव की अपनी समझ ववकमसत करने के मलए पूवा-खरीद और पोस्ट 

खरीद फोकस समूहों, एक से एक साक्षात्कार और ऑनलाइन या डाक सेवा का उपयोग करते हैं। 

दीक्षा में एक व्यजक्त ककसी ववशेष उत्पाद या सेवा के मलए वंधचत महसूस करना शुरू कर देता है 

िो एक अपूर्ा आवश्यकता की इच्छा पैदा करता है। इस आवश्यकता की उिेिना इतनी िरूरी 
है कक व्यजक्त को इसे संतुटट करने के मलए खोि में उद्यम करना पडता है। इससे तनाव पैदा 
होता है िो व्यजक्त को बाकी सब कुछ भूलन ेऔर उिेजित आवश्यकता को पहले पूरा करने का 
आग्रह करता है। 

 

यह तनाव वांतछत सतंुजटट के प्रकार के बारे में ड्राइव और दृजटटकोर् भी पैदा करता है। यह एक 

व्यजक्त को िानकारी की खोि में उद्यम करने के मलए प्रेररत करता है िो अंततः ववकल्पों के 

मूल्यांकन की ओर िाता है िहा ंसभी के बीच सवाशे्रटठ चुना िाता है। एक ववकल्प चुनने के बाद 

और उसी संबंर् में कारावाई की िाती है। गततववधर् के प्रदशान स ेसंतुजटट ममलती है िो व्यजक्तयों 
के तनाव को दरू करती है। 

 

❖ उद्देश्यों की उिेिना- 
 

1. िारीररक उिेिना: - इनमें ककसी व्यजक्त की शारीररक इच्छाओं को पूरा करने के मलए उसकी 
बुतनयादी आवश्यकताएं शाममल हैं। इसमें िीववत रहने के मलए आवश्यक भोिन, कपडे और 

आश्रय सदहत प्राथममक आवश्यकताएं शाममल हो सकती हैं। समय में एक ववमशटट क्षर् में मानव 

शारीररक आवश्यकताएं इस समय व्यजक्तगत शरीर ववज्ञान की जस्थतत पर आर्ाररत हैं। िैस-े 

रक्त शका रा के स्तर में धगरावट या पेट के संकुचन भूख की आवश्यकता के बारे में िागरूकता 
पैदा करेंगे। 
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2. भावनात्मक उिेिना:- कभी-कभी ददन के सपने देखने से अव्यक्त िरूरतों की उिेिना  होती 
है। आमतौर पर िो लोग ऊब िाते हैं वे अपने लक्ष्यों को प्राप्त करने की कोमशश में तनराश होते 
हैं, अक्सर या तो ददन के सपने देखने में संलग्न होते हैं या ककसी कंपनी (दोस्त या पालतू िानवर) 

की आवश्यकता उत्पन्न होती है। 
 

3. संज्ञानात्मक उिेिना: - कभी-कभी यादृजच्छक ववचार आवश्यकताओं के बारे में संज्ञानात्मक 

िागरूकता पैदा कर सकता है। िैस-े एक ववज्ञापन िो र्र की यादें या अनुस्मारक प्रदान करता 
है, ककसी व्यजक्त के ददमाग में एक ववचार पैदा कर सकता है िो उसे तुरंत अपने माता-वपता के 

साथ बातचीत करने के मलए प्रेररत कर सकता है। 
 

4. पयाथवरि उिेिना:- आवश्यकताओं का सेट एक ववशषे समय में एक व्यजक्त अनुभव करता है 

और अक्सर पयाावरर् में ववमशटट संकेतों द्वारा सकक्रय होता है। इन संकेतों के बबना िरूरतें 
तनजटक्रय रह सकती थीं। िैसे- टीवी पर बेकरी के सामान फास्ट फूड ववज्ञापन की दृजटट या गंर् 

या डडस्प्ले में या ववज्ञापन में एक नया सेल फोन मॉडल। 
 

❖ सकारात्मक और नकारात्मक प्रेरिा- 
 

● सकारात्मक प्रेरिा- 
 

यह एक प्रततकक्रया है जिसमें आपके द्वारा शाममल काया के बारे में आनंद और आशावाद शाममल 

है। सकारात्मक प्रेरर्ा में लोगों को सबस ेअच्छे तरीके से काम करने और उनके प्रदशान में सुर्ार 

करने के मलए शाममल है। इसके तहत उनके बहेतर प्रदशान के मलए बेहतर सुववर्ाएं और पुरस्कार 

प्रदान ककए िाते हैं, ऐसे पुरस्कार या तो वविीय या गैर-वविीय हो सकते हैं। 

 

● नकारात्मक प्रेरिा- 
 

इसका उद्देश्य काम के नकारात्मक प्रयासों को तनयंबत्रत करना है और कायाकताा के मलए भय 

की भावना पैदा करना चाहता है िो उसे अच्छे प्रदशान की कमी के मलए भुगतना पडता है। यह 

इस अवर्ारर्ा पर आर्ाररत है कक यदद कोई कायाकताा वांतछत पररर्ाम प्राप्त करने में ववफल 

रहता है तो उसे दंडडत ककया िाना चादहए। नकारात्मक प्रेरर्ा में काया करना शाममल है क्योंकक 

यदद काया पूरे नहीं होते हैं तो अवांछनीय पररर्ाम होंगे। 
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❖ तकथ संगत उद्देश्य- 

 

इसका तात्पया यह है कक उपभोक्ता आकार, विन, मूल्य आदद िैस ेपूरी तरह से उद्देश्य मानदंडों 
के आर्ार पर लक्ष्यों का चयन करते हैं। खरीदारी करने के मलए एक सचेत और ताकका क कारर्ों 
का ववश्लेषर् करने की आवश्यकता है। एक मकसद जिस ेतका  या ताकका क तका  द्वारा बचाव 

ककया िा सकता है, उस ेतका संगत मकसद कहा िाता है। िैस-े संपवि, शेयर बािार 

 

● भावनात्मक उद्देश्य- 

 

ये व्यजक्तगत या व्यजक्तपरक मानदंडों के अनुसार लक्ष्यों का चयन करते हैं। एक ग्राहक द्वारा 
अनुभव की िाने वाली भावना। एक उत्पाद के साथ सहयोग के माध्यम से भावनात्मक मकसद 

के तहत शाममल ककया िा सकता है। ग्राहक या उपभोक्ता ताकका क ववश्लेषर् के आर्ार पर 

व्यावहाररक तनर्ाय लेने के बिाय भावनात्मक भावनाओं के आर्ार पर अपने तनर्ाय लेता है। 
िैस-े िॉनसन बेबी उत्पाद 

 

❖ प्रेरिा का संज्ञानात्मक शसद्िांत- 

 

इसे प्रेरर्ा के समकालीन या आरु्तनक मसद्र्ांत के रूप में भी िाना िाता है। इसके अनुसार, 

"प्रेरर्ा ककसी व्यजक्त की मानमसक संरचना का एक अववभायय दहस्सा है। उनका मानना है कक 

ककसी व्यजक्त की प्रेरर्ा उसके मानमसक िेम का उपयोग करके समस्या से संबंधर्त पहलुओ ंके 

सूचना प्रसंस्करर् और मूल्यांकन का पररर्ाम है िो ककसी के ववश्वास, मूल्यों, छववयों, अनुभवों, 
दृजटटकोर्ों और र्ारर्ाओं से बना है। 

 

इस मसद्र्ांत के अनुसार उपभोक्ता की प्रेरर्ा का अध्ययन उनके व्यवहार के कुल पहल ूके संदभा 
में ककया िाना चादहए। 
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मास्लो ने संज्ञानात्मक आवश्यकताओं के दो वगों की पहचान की िो इस प्रकार हैं- 

 

1. िानने और समझने की इच्छा- 
 

ये हमारे आस-पास की चीिों में अथा की खोि की प्रकक्रया को संदमभात करते हैं। उन्हें आर्ार 

आवश्यकताओं की संतुजटट के मलए आवश्यक पूवा शता माना िाता है। 

 

2. सौंदयथ संिंिी आवश्यकताएं- 
 

ये कई व्यजक्तयों के बीच मौिूद नहीं हो सकते हैं। इसका कारर् अधर्क बुतनयादी िरूरतों को 
पूरा करने में ववफलता है। लेककन कुछ लोगों में यह बहुत मिबूत हो सकता है और तनर्ाय लेने 
के मलए आर्ार बना सकता है। 
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अध्याय: 6 

उपभोक्ता व्यवहार के मॉर्ल 

 

 

ववमभन्न उपभोक्ता मॉडल हैं िो उपभोक्ता व्यवहार की समझ में मदद करते हैं और व ेनीचे सूचीबद्र् 

हैं। 

 

1. आधथाक मॉडल 

2. मनोवैज्ञातनक मॉडल 

3. पावलोववयन मॉडल 

4. इनपुट प्रकक्रया और आउटपुट मॉडल 

5. समािशास्त्रीय मॉडल 

6. हॉवडा शेठ मॉडल 

7. एंिेड-ब्लैक वेल कोलाट मॉडल 

8. पररवार के तनर्ाय लेने का मॉडल 

9. तनकोमसया मॉडल 

10.  औद्योधगक खरीद व्यवहार का एक मॉडल 

 

➢ आधर्थक मॉर्ल- 

 

इस मॉडल में, उपभोक्ता सीमांत उपयोधगता को कम करने के कानून के आर्ार पर अधर्कतम 

उपयोधगता के मसद्र्ांत का पालन करते हैं। उपभोक्ता इन लाभों को अधर्कतम करने के मलए न्यूनतम 

रामश खचा करना चाहता है। आधथाक आदमी मॉडल तनमनमलणखत पर आर्ाररत है। 

 

● मूल्य प्रभाव:- उत्पाद की कीमत कम होने पर खरीदी गई मात्रा या मात्रा अधर्क होगी। 
 

● प्रततस्र्ापन प्रभाव:- प्रततस्थापन उत्पाद की कीमत कम होने स ेखरीदे गए मूल उत्पाद की 
उपयोधगता कम होगी। 
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● आय प्रभाव:- िब अधर्क आय अजिात की िाती है या अधर्क र्न उपलब्र् होता है, तो खरीदी 
गई मात्रा अधर्क होगी। 
 

व्यवहार वैज्ञातनकों के अनसुार यह मॉडल पूरा नहीं है क्योंकक यह बािार की समरूपता, खरीदार 

व्यवहार की समानता और केवल उत्पाद या मूल्य पर ध्यान कें दरत करता है। यह र्ारर्ा, प्रेरर्ा, 
सीखने, दृजटटकोर्, व्यजक्तत्व और सामाजिक-सांस्कृततक कारकों िैसे अन्य सभी पहलुओ ंको 
अनदेखा करता है। इस प्रकार, मूल्य न केवल तनर्ाय लेने को प्रभाववत करने वाला कारक है और 

वैज्ञातनकों के अनुसार आधथाक मॉडल कम आ रहा है। 

 

➢ मनोवैज्ञातनक मॉर्ल- 

 

ककसी ववशेष समय पर ककसी व्यजक्त का व्यवहार उस समय उसकी सबस ेमिबूत आवश्यकता से 
तनर्ााररत होता है। इससे यह भी पता चलता है कक िरूरतों की प्राथममकता है, खरीद प्रकक्रया और व्यवहार 

प्रेरक ताकतों द्वारा तनयंबत्रत होता है। प्रेरर्ा लोगों को कारावाई में उिेजित करती है और एक आवश्यकता 
स ेशुरू होती है। यह एक प्रेरक शजक्त है और एक मानमसक र्टना भी है। आवश्यकता तब उत्पन्न होती 
है िब कोई ककसी चीि से वंधचत हो िाता है। एक बार िब कोई आवश्यकता पूरी हो िाती है तो एक नई 

आवश्यकता उत्पन्न होती है और प्रकक्रया तनरंतर होती है। 

 

➢ पावलोववयन लतनिंग मॉर्ल- 

 

इस मॉडल का नाम रूसी कफजियोलॉजिस्ट इवान पावलोव के नाम पर रखा गया है। उन्होंने एक कुिे पर 

प्रयोग ककया और देखा कक उसने र्ंटी पर कॉल पर कैसे प्रततकक्रया दी और उसे मांस के टुकडे के साथ पेश 

ककया। प्रततकक्रयाओं को कुिे द्वारा स्राववत लार की मात्रा स ेमापा गया था। 

 

सीखने को व्यवहार में पररवतान के रूप में पररभावषत ककया गया है िो अभ्यास द्वारा होता है और वपछले 

अनुभवों पर आर्ाररत होता है। 

 

इस प्रकक्रया में तनमनमलणखत कारक शाममल हैं - 
 

● ड्राइव:- यह एक मिबूत आंतररक उिेिना है िो कारावाई को प्रेररत करती है। एक ड्राइव के कारर् 

एक व्यजक्त अपनी इच्छा को पूरा करने के मलए कारावाई करने के मलए प्रेररत होता है। 
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● सुदृढीकरि:- िब ककसी व्यजक्त को समान कपडे खरीदने की आवश्यकता होती है और वह एक 

शोरूम के पास से गुिरता है और कपडों के प्रदशान, उनके रंग और शैली से आकवषात होता है िो 
एक उिेिना के रूप में काया करता है और वह खरीदारी करता है। वह इसका उपयोग करता है 

और यदद वह इसे पसंद करता है तो एक प्रवतान होता है और वह उत्पाद से संतुटट होता है। 
 

यह खरीदार व्यवहार का एक महत्वपूर्ा दहस्सा है और ववपर्क सीखने के माध्यम स ेबार-बार 

खरीद के मलए उपभोक्ता के ददमाग में उत्पाद की एक अच्छी छवव बनाने की कोमशश करता है। 

 

➢ इनपुट प्रफक्रया और आउटपुट मॉर्ल- 

 

यह उपभोक्ता व्यवहार का एक सरल मॉडल है जिसमें ग्राहक के मलए इनपुट फमा का ववपर्न प्रयास 

और सामाजिक वातावरर् है, ये दोनों कारक एक साथ उपभोक्ता के ददमाग में इनपुट का गठन करत े

हैं। 

 

● पहचान की आवश्यकता है:- िब ककसी को ककसी आवश्यकता के बारे में पता होता है, तो एक 

तनाव पैदा होता है और कोई अपनी आवश्यकता को परूा करने के मलए एक उत्पाद चुनता है, तो 
यह भी संभावना होती है कक ककसी व्यजक्त को ककसी उत्पाद की आवश्यकता को पहचानने स े

पहले उसके बारे में पता हो सकता है। 
 

● उत्पाद िागरूकता: – यह ववमभन्न प्रकार के मीडडया के लाभ या संपका  से प्राप्त ककया िा सकता 
है या सामाजिक सका ल द्वारा िागरूकता और आवश्यकता रुधच के तनमाार् की ओर ले िाती है। 
 

● मूल्यांकन:- इसमें उत्पाद के बारे में अधर्क िानकारी प्राप्त करना और अन्य उत्पादों के साथ 

तुलना करना और ववपरीत करना शाममल हो सकता है। यह सैद्र्ांततक रूप से या परीक्षर् लेकर 

ककया िा सकता है। 
 

● इरादा:- एक बार िब उत्पाद खरीदने का इरादा होता है तो उपभोक्ता आगे बढता है और उत्पाद 

को काया करता है या खरीदता है। एक बार िब उत्पाद खरीदा िाता है तो इसका उपयोग 

आवश्यकता को पूरा करने के मलए ककया िाता है और जितना अधर्क उत्पाद का उपयोग ककया 
िाता है, उतना ही उपभोक्ता उत्पाद के सकारात्मक और नकारात्मक बबदंओुं से अवगत हो िाता 
है। 
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● खरीद के िाद का व्यवहार:- यदद उत्पाद की खरीद और उपयोग के बाद उपभोक्ता संतुटट है, तो 
वह खुश है और बार-बार खरीद के मलए िाता है या अपने दोस्तों और पररधचतों को इसकी 
मसफाररश करता है। यदद ग्राहक असंतुटट है तो वह उत्पाद की आगे की खरीद को बंद कर देता है 

और इसके प्रतत नकारात्मक दृजटटकोर् बनाता है िो कंपनी के मलए हातनकारक हो सकता है। 
इस प्रकार, ववपर्क और कंपनी के मलए खरीद के बाद के व्यवहार का ववश्लेषर् करना बहुत 

महत्वपूर्ा है क्योंकक यह उत्पाद द्वारा वांतछत गुर्विा और सुववर्ाओ ंमें सुर्ार और बनाए 

रखने के मलए उधचत प्रततकक्रया की ओर िाता है। 
 

➢ समाििास्त्रीय मॉर्ल- 

 

यह समाि से संबंधर्त है। एक उपभोक्ता समाि का दहस्सा है और वह समाि में कई समूहों का सदस्य 

हो सकता है। 

 

उसका खरीद व्यवहार इन समूहों से प्रभाववत होता है। पररवार, दोस्तों और करीबी सहयोधगयों के 

प्राथममक समूह उसकी खरीद पर बहुत प्रभाव डालते हैं, एक उपभोक्ता एक रािनीततक दल का सदस्य 

हो सकता है िहा ंउसके पोशाक मानदंड अलग हैं। 

 

1. एक कुलीन संगठन के सदस्य के रूप में उसकी पोशाक की आवश्यकताएं अलग-अलग हो सकती 
हैं, इस प्रकार उस ेअलग-अलग समूहों में अपनी िीवन शैली के अनुरूप चीिें खरीदनी पडती हैं। 

 

➢ हॉवर्थ िेठ मॉर्ल- 

 

यह मॉडल थोडा िदटल है और ददखाता है कक उपभोक्ता व्यवहार एक िदटल प्रकक्रया है और सीखने, 
र्ारर्ाओ ंऔर दृजटटकोर् की अवर्ारर्ाए ंउपभोक्ता व्यवहार को प्रभाववत करती हैं। तनर्ाय लेने का यह 

मॉडल व्यजक्तयों पर लागू होता है। इसमें चर के 4 सेट हैं जिनमें शाममल हैं - 

 

1. तनवेि:- तनर्ाय लेने के मलए ग्राहक के मलए कुछ इनपुट आवश्यक हैं। ये 3 प्रकार के हो सकते हैं 
- 

 

महत्वपूिथ उिेिनाए-ं ये मूल्य, गुर्विा, ववमशटटता, प्रदान की गई सेवाओ ंऔर उत्पाद 

की उपलब्र्ता सदहत उत्पाद की भौततक मूता ववशेषताएं हैं। 
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प्रतीकात्मक उिेिना- ये कुछ महत्वपूर्ा ववशेषताए ंहैं लेककन उनमें व्यजक्त की र्ारर्ा 
शाममल है। अर्ाथत कीमत उच्च या तनमन है, गुर्विा औसत से नीचे या नीचे है, यह 

अन्य उत्पाद से कैसे अलग है, उत्पाद क्या सेवाए ंप्रदान करता है आदद। 
 

सामाजिक उिेिनाए-ं यह पररवार, दोस्तों, सामाजिक समूहों और सामाजिक वगा द्वारा 
प्रदान की िाने वाली उिेिनाएं हैं। यह समाि में एक स्तर के रूप में और समाि के 

अनुमोदन और प्रशंसा के मलए महत्वपूर्ा है। 
 

2. सतत और सीखने की संरचनाएं: – ये सरंचनाएं मनोवजै्ञातनक चर हैं। उदाहरि- उद्देश्य, ऊंचाई 

और र्ारर्ा िो ग्राहक तनर्ाय प्रकक्रया को प्रभाववत करती है। 
 

उपभोक्ता उिेिना प्राप्त करता है और इसकी व्याख्या करता है। उनकी व्याख्या को प्रभाववत 

करने वाले दो कारक हैं- 

 

● उिेिना अस्पष्टता- यह तब होता है िब उपभोक्ता प्राप्त उिेिनाओं के अथा की 
व्याख्या या पूरी तरह से समझ नहीं सकता है और यह नहीं िानता कक कैसे प्रततकक्रया 
दें। 
 

● अविारिात्मक पूवाथग्रह- यह तब होता है िब कोई व्यजक्त अपनी आवश्यकताओं और 

अनुभवों के अनुसार ववकृत होता है। 
 

3. आउटपुट:- इसका मतलब है खरीद का तनर्ाय। खरीद के बाद या तो संतुजटट या असंतोष होता 
है। संतुजटट सकारात्मक दृजटटकोर् और ब्ांड समझ की ओर ले िाती है, असंतोष के साथ एक 

नकारात्मक दृजटटकोर् ववकमसत होता है जिसके पररर्ामस्वरूप नकारात्मक प्रततकक्रया होती 
है। 
 

4. िटहिाथत या िाहरी चर: – ये तनर्ाय प्रकक्रया को सीरे् प्रभाववत नहीं करते हैं, लेककन उपभोक्ता 
को अप्रत्यक्ष रूप से प्रभाववत करते हैं और एक ग्राहक से दसूरे में मभन्न होते हैं। 
              इनमें व्यजक्तयों के स्वयं के व्यजक्तत्व लक्षर्, सामाजिक वगा, खरीद का महत्व और 

वविीय जस्थतत शाममल हैं। 
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➢ एंगेल-ब्लैकवेल चेक मॉर्ल 

 

इसमें 4 र्टक होते हैं- 

 

1. सूचना प्रफक्रया:- सूचना प्रसंस्करर् में ववपर्न और गैर-ववपर्न उिेिनाओं के एक्सपोिर, 

ध्यान, समझ और प्रततर्ारर् शाममल हैं। सफल बबक्री होने के मलए उपभोक्ता को संदेश के ठीक 

से और बार-बार उिागर ककया िाना चादहए ताकक वह समझ सके कक क्या व्यक्त ककया िाना 
है। 
 

2. कें द्रीय तनयंत्रि इकाई: – उिेिना तनमनमलणखत 4 मनोवैज्ञातनक तथ्यों के माध्यम से ककसी 
व्यजक्त द्वारा प्राप्त िानकारी की प्रकक्रया और व्याख्या करती है- 

 

o उत्पाद के बारे में िानकारी और वपछले अनुभव को संग्रहीत करता है िो अन्य उत्पादों 
और ब्ांडों की तुलना के मलए मानक के रूप में काया करता है। 
 

o मूल्यांकन मानदंड िो ववमभन्न व्यजक्तयों के मलए अलग-अलग हो सकते हैं। 
 

o अमभववृि या मनःजस्थतत िो गततशील हो तथा उत्पाद चयन में सहायक हो । 
 

o उपभोक्ता का व्यजक्तत्व िो उस ेउपयुक्त ववकल्प चुनने के मलए मागादशान करता है। 
 

 

3. तनिथय प्रफक्रया :- तनर्ाय पररर्ाम या संतुजटट और असतंोष भी एक महत्वपूर्ा कारक है िो आग े

के तनर्ाय को प्रभाववत करता है। इसमें व्यापक समस्या समार्ान, सीममत समस्या समार्ान 

या र्णृर्त प्रततकक्रया व्यवहार शाममल हो सकता है। यह खरीदे िाने वाले उत्पाद के समय और 

मूल्य पर तनभार करता है। 
 

4. पयाथवरि प्रभाव:- इसमें आय, सामाजिक वगा, पाररवाररक प्रभाव, शारीररक प्रभाव और अन्य 

ववचार शाममल हैं। ये सभी कारक खरीद तनर्ाय के पक्ष या नापसंद हो सकते हैं। 
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➢ पाररवाररक तनिथय लेने का मॉर्ल- 

 

एक पाररवाररक तनर्ाय लेने के मॉडल में यह समझना महत्वपूर्ा है कक पररवार के सदस्य अपने 
उपभोक्ता तनर्ाय लेने के संदभा में एक-दसूरे के साथ कैसे बातचीत करते हैं। 

 

पररवार के ववमभन्न सदस्यों द्वारा तनभाई िाने वाली ववमभन्न उपभोग भूममकाए ंहैं िो इस प्रकार हैं- 

 

● प्रभाव:- वह सदस्य िो उत्पाद की खरीद को प्रभाववत करता है लेककन पररवार के सदस्यों को 
िानकारी प्रदान करता है 

 

उदाहरि- एक पररवार में बेटा एक नए फास्ट फूड यवाइंट के सदस्य को सूधचत कर सकता है। 
वह पररवार के सदस्यों को भोिन और मनोरंिन के मलए संयुक्त रूप से िाने के मलए प्रभाववत 

कर सकता है। 

 

● गेट कीपर:- ये सदस्य ककसी उत्पाद या ब्ांड के मलए िानकारी के प्रवाह को तनयंबत्रत करते हैं 
जिसे वे पसंद करते हैं और पररवार को अपनी पसंद के उत्पाद खरीदने के मलए प्रभाववत करत े

हैं। वे स्वयं के मलए अनुकूल िानकारी प्रदान करते हैं और अन्य उत्पाद के बारे में िानकारी को 
रोकते हैं िो वे पसंद नहीं करते हैं। 
 

● तनिाथयक प्रफक्रया:- ये ऐसे लोग हैं जिनके पास खरीदने की शजक्त, पैसा और अधर्कार है। व ेयह 

तय करने में एक प्रमुख भूममका तनभाते हैं कक कौन सा उत्पाद खरीदना है। 
 

● खरीदारों:- ये वे लोग हैं िो वास्तव में एक ववशेष उत्पाद खरीदते हैं। र्र आदद के मलए राशन 

खरीदने वाली मां। या वपता अपने बच्चों के मलए के्रयॉन खरीद रहा है। 
 

● तैयारी करने वाले:- ये वे लोग हैं िो उत्पाद को उस रूप में तैयार करते हैं जिस रूप में इसका 
वास्तव में उपभोग ककया िाता है। मा ंकच्ची सब्िी में सामग्री डालकर भोिन तैयार करना, 
उपभोग के मलए अंडा आिमाना, पररवार के मलए कपडे मसलना आदद। 
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● वह व्यजक्त िो वास्तव में उत्पाद का उपयोग या उपभोग करता है। उत्पाद को व्यजक्तगत रूप 

से या पररवार के सभी सदस्यों द्वारा संयुक्त रूप से उपभोग ककया िा सकता है। 
 

उदाहरि- कार, टीवी आदद। 

 

पररवार के सदस्य िो भूममकाएँ तनभाते हैं व ेउत्पाद स ेउत्पाद में मभन्न होती हैं। कुछ उत्पाद में गदृहर्ी 
द्वारा लाई गई सब्िी की तरह पररवार के सदस्यों का प्रभाव शाममल नहीं होता है। 

 

 

➢ तनकोशसया मॉर्ल- 

 

यह मॉडल 4 क्षेत्रों के आर्ार पर उपभोक्ता व्यवहार की व्याख्या करता है। ़िील्ड -1 का आउटपुट ़िील्ड 

-2 और इसी तरह का इनपटु बन िाता है। 

 

● फील्र्-1:- इसमें एक और दो उप-़िील्ड शाममल हैं। 
 

○ उप-क्षेत्र -1: – यह फमा की ववशेषताएं और उत्पाद की ववशेषताएं हैं। 
○ उप-क्षेत्र -2: – यह उपभोक्ता और उसकी अपनी ववशेषताओं और ववशेषताओं का 

समथाक स्वभाव है, िो ववमभन्न सूचनाओं और संदेशों के संपका  में आने स ेप्रभाववत 

होता है और उपभोक्ता के दृजटटकोर् के तनमाार् के मलए जिममेदार होता है। 
 

● फील्र्-2:- यह पूवाववृि क्षेत्र है िहा ंउपभोक्ता अनुसंर्ान और मूल्यांकन के मलए िाता है और 

उत्पाद खरीदने के मलए प्रेररत होता है। यदद सार्न और अंत संबंर् पर प्रकाश डाला गया है। 
 

● फील्र्-3:- यह उत्पाद खरीदने के मलए खरीद या तनर्ाय लेने का काया है। ग्राहक उत्पाद खरीदता 
है और इसका उपयोग करता है। 
 

● फील्र्-4:- खरीद के बाद के व्यवहार और उत्पाद के उपयोग, इसके भंडारर् और खपत पर प्रकाश 

डाला गया है। 
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़िील्ड -4 से प्रततकक्रया फमा की ववशेषता या ़िील्ड -1 में फीड की िाती है और अनुभव स ेप्रततकक्रया 
उपभोक्ता के मलए पूवााग्रह और बाद में उत्पाद के प्रतत उसके दृजटटकोर् को बदलने के मलए जिममेदार 

होती है। 

 

तनकोमसया मॉडल उपभोक्ता के खरीद के बाद के व्यवहार सदहत उत्पाद के तनमाार्, खरीद और उपयोग 

के सभी पहलुओं से तनपटने का एक व्यापक मॉडल है। 

 

➢ औद्योधगक खरीद व्यवहार का एक मॉर्ल- 

 

एक औद्योधगक संगठन में की गई खरीद में 3 मुख्य ववशेषताएं शाममल हैं- 

 

1. इसमें अलग-अलग व्यजक्त शाममल हैं जिनके पास मनोवैज्ञातनक मेकअप है। 
 

2. इन व्यजक्तयों द्वारा संयुक्त तनर्ाय लेने की जस्थतत। 
 

3. खरीद या संर्षा पर मतभेद जिन्हें ककसी तनर्ाय तक पहंुचने के मलए हल ककया िाना है। 
 

इस तनर्ाय लेन ेमें शाममल व्यजक्त गुर्विा तनयंत्रर्, ववतनमाार्, ववि, अनुसंर्ान और ववकास 

और अन्य संभाववत क्षेत्रों से हैं। 

 

इन्हें खरीद एिेंट, इंिीतनयर और उपयोगकताा के रूप में नाममत ककया िा सकता है। 

 

ये एक क्रय सममतत का गठन करते हैं और इनमें तनमनमलणखत होते हैं- 
 

● ववमभन्न पटृठभूमम 

● ववमभन्न िानकारी स्रोत 

● सकक्रय खोि करें 
● उनके पास अवर्ारर्ात्मक ववकृतत है। 
● वपछली खरीद के साथ संतुजटट 
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इन ववशेषताओं के साथ उन्होंने खरीदे िाने वाले उत्पाद से कुछ उममीदें ववकमसत कीं। 

 

स्पटट रूप से उत्पाद की गुर्विा, ववतरर् का समय, आपूतता की मात्रा, रायय सेवा के बाद और मूल्य हैं। 
इन्हें स्पटट उद्देश्यों के रूप में िाना िाता है। ये आपूतताकताा की अन्य प्रततटठा, के्रडडट शतें, आपूतताकताा 
का स्थान, आपूतताकताा के साथ संबंर्, तकनीकी क्षमता आदद हैं। इन्हें अंततनादहत उद्देश्य के रूप में 
िाना िाता है। परस्पर ववरोर्ी दहत और ववचार हैं जिन्हें स्वायि तनर्ाय लेने के मलए हल ककया िाना 
चादहए। स्वायि या संयुक्त तनर्ाय लेने के मलए जस्थततयां हैं िो तनमनानुसार हैं- 

 

● उत्पाद ववशिष्ट कारक-  

 

○  कधर्त िोणखम:- उच्च िोणखम के साथ संयुक्त तनर्ाय ोोों का पक्ष मलया िाता है। 
 

○ खरीद के प्रकार:- भारी तनवेश वाली वस्तुओं को संयुक्त रूप से बनाया िाता है, तनयममत 

और कम खचीले तनर्ाय स्वतंत्र रूप से ककए िा सकते हैं। 
 

○ समय का दिाव:- यदद वस्तुओ ंकी तत्काल आर्ार पर आवश्यकता हो तो व्यजक्तगत 

तनर्ाय का पक्ष मलया िाता है । 

 

● कंपनी ववशिष्ट कारक- 

 

○ संगठन का आकार:- संगठन का आकार जितना बडा होगा, संयुक्त तनर्ाय पर उतना ही 
अधर्क िोर ददया िाएगा। 
 

○ संगठन उन्मुखीकरि: – एक ववतनमाार् संगठन में खरीद उत्पाद व्यजक्तगत पर हावी 
होती है और एक प्रौद्योधगकी उन्मुख संगठन में तनर्ाय इंिीतनयरों पर आर्ाररत होत े

हैं। 
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● ववरोि- 

 

खरीद तनर्ायों के मलए उत्पन्न होने वाले संर्षा को हल करना होगा। समार्ान ककसके द्वारा 
ककया िा सकता है? 

 

○ समस्या का समार्ान 

○ अनुनय 

○ सौदेबािी 
○ रािनीतत 

 

 

● पररजस्र्ततिन्य कारक का प्रभाव- 

 

चौथा पहलू जस्थततिन्य कारक का प्रभाव है जिस पर ववचार ककया िाना चादहए। इनमें आधथाक 

जस्थतत िैसे- मुरास्फीतत, मंदी, उछाल, मूल्य अनुबंर्, ववदेशी व्यापार को राशन, हडताल और 

तालाबंदी शाममल हैं। संगठनात्मक पररवतान िैस ेववलय, अधर्ग्रहर् या एक प्रमुख व्यजक्तगत 

पररवतान आदद। इस पर भी ववचार ककया िाता है। कभी-कभी ये कारक तनर्ाय लेने के 

यथाथावादी मानदंडों से आगे तनकल िाते हैं। 
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अध्याय : 7 

उपभोक्ता खरीद व्यवहार और औद्योधगक खरीद व्यवहार 

 

 

औद्योधगक और उपभोक्ता खरीद व्यवहार के िीच अंतर 

 

● औद्योधगक खरीद व्यवहार का पररचय- 

 

औद्योधगक खरीद औद्योधगक देशों में पूरी आधथाक गततववधर् के आर्े से अधर्क के मलए खडी 
है। शायद ही ककसी उपभोक्ता के पास संगठन के रूप में खरीद का अधर्कार होता है और ककसी 
भी अंततम उत्पाद को ककसी भी औद्योधगक खरीद से बनाया िाता है अर्ाथत यह समझना 
महत्वपूर्ा है कक उद्योग खरीद गततववधर्यों को कैस ेकरत ेहैं। 

 

औद्योधगक खरीद व्यवहार संक्षेप में यह व्यवस्था है कक औद्योधगक संगठन वस्तुओं और 

सेवाओं को कैस ेखरीदत ेहैं। यह क्षेत्र उपभोक्ता की िरूरतों की समझ के मलए आवश्यक है और 

सफल आपूतताकतााओं के मलए ध्यान में रखा िाना चादहए। 

 

● उपभोक्ता खरीद व्यवहार का पररचय- 

 

लोग वस्तुओं और सेवाओं को कैस ेऔर क्यों खरीदते हैं, इसके इस अध्ययन को उपभोक्ता खरीद व्यवहार 

कहा िाता है, यह शब्द उन लोगों से तनर्ाय लेने की प्रकक्रयाओं को शाममल करता है िो उत्पाद या सेवाओं 

का उपयोग करने के अंततम अनुभव के मलए वस्तुओं और सवेाओं की खरीद को आगे बढात ेहैं। उपभोक्ता 
खरीद व्यवहार के मॉडल खरीद तनर्ाय की प्रकक्रया पर ववमभन्न प्रभावों को एक साथ खीचंते हैं। वे ववपर्न 

उिेिनाओं और खरीद के वास्तववक तनर्ाय के बीच उपभोक्ता के भीतर क्या होता है, इसके लौककक 

"ब्लैक-बॉक्स" (खरीदार के ददमाग) को समझने का प्रयास करत ेहैं। 

 

➢ उपभोक्ता खरीद प्रफक्रया- 
 

● आवश्यकता की पहचान 

● िानकारी खोि 

● ववकल्पों का मूल्यांकन 
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● खरीद का तनर्ाय 

● खरीद के बाद का व्यवहार 

 

➢ औद्योधगक खरीद प्रफक्रया- 
 

● समस्या की पहचान 

● सामान्य आवश्यकता वववरर् 

● उत्पाद ववतनदेश 

● आपूतताकताा खोि 

● प्रस्ताव अनुरोर् (नमूना) 
● आपूतताकताा का चयन 

● ऑडार रूटीन स्पेमसकफकेशन 

● प्रदशान की समीक्षा 
 

 

 

आिार औद्योधगक खरीद उपभोक्ता खरीद 

खरीदने का 
उद्देश्य 

उद्योग या संगठन अपनी व्यावसातयक 

आवश्यकताओं के मलए सामान और 

सेवाएं खरीदत ेहैं। उनका खरीद उद्देश्य 

वस्तुओं और सेवाओं का उपयोग और 

पुनववाक्रय करके लाभ अजिात करना है। 

व्यजक्तगत उपभोक्ता अतंतम उपयोग के 

मलए या अपनी आवश्यकताओं को पूरा करने 

के मलए वस्तुओं और सेवाओं को खरीदता है। 
ऐसे उपभोक्ताओं को खरीदने का उद्देश्य 

वस्तुओं और सेवाओं को कफर से बेचकर लाभ 

अजिात करना नहीं है। 

पररमार् औद्योधगक खरीद बडी मात्रा में की िाती 
है। कई कारर् हैं कक संगठनों को थोक में 
अपनी िरूरत का सामान खरीदना 
चादहए। पहल े स्थान पर वे प्रत्येक 

आइटम की एक बडी मात्रा का उपयोग 

करत ेहैं और स्टॉक से बाहर तनकलने से 

बचने के मलए उच्च स्तर पर इन्वेंट्री बनाए 

रखना चादहए। दसूरे, बडी मात्रा में 
खरीदारी करना सस्ता और अधर्क कुशल 

है। 

हालांकक उपभोक्ता ववमभन्न प्रकार के सामान 

खरीदत ेहैं, लेककन माल की मात्रा कम रहती 
है। वे केवल आवश्यक मात्रा में सामान 

खरीदत ेहैं िो उन्हें तनयममत उपयोग के मलए 

चादहए।  
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खरीद का तनर्ाय औद्योधगक खरीद एक तका सगंत प्रकक्रया 
है क्योंकक ककसी संगठन का क्रय व्यवहार 

उत्पादन और ववतरर् से संबंधर्त उद्देश्य 

कारकों द्वारा तनदेमशत होता है। 
उपभोक्ता के खरीद व्यवहार को खरीद 

तनर्ाय लेने में लंबा समय लगता है। 

उपभोक्ता की खरीद उपभोक्ताओं द्वारा 
स्वयं तनर्ाय लेती है, कभी-कभी वे पररवार 

और दोस्तों के साथ परामशा कर सकते हैं। 

बािार का ज्ञान औद्योधगक खरीद मानदंड ववशेष रूप से 

पररभावषत ककए गए हैं। औद्योधगक 

खरीदारों के पास आमतौर पर चुनने के 

मलए कम ब्ांड होत ेहैं और उनकी खरीद 

का मूल्यांकन उन मानदंडों के आर्ार पर 

ककया िाना चादहए िो सगंठन की समग्र 

आवश्यकताओं के मलए ववमशटट हैं। 

अधर्काशं उपभोक्ताओं को बािार की 
जस्थतत, उपलब्र् वस्तुओं और सेवाओं आदद 

के बारे में पयााप्त ज्ञान और िानकारी नहीं हो 
सकती है। केवल मशक्षक्षत ग्राहकों को बािार 

की वस्तुओं और सेवाओं के बारे में पता हो 
सकता है और ज्ञान हो सकता है। 

माल के प्रकार औद्योधगक खरीदार व्यवसाय का 
संचालन करने के मलए उपयोग करने के 

मलए सीममत सामान खरीदत ेहैं। 

उपभोक्ता अपनी व्यजक्तगत या पाररवाररक 

िरूरतों को पूरा करने के मलए उपयोग करने 

और कई सामान खरीदते हैं। 

प्रभाव कई व्यजक्त एक बडे संगठन के भीतर 

उद्योगों की खरीद प्रकक्रया में शाममल हैं; 
शायद ही कभी एक व्यजक्त उत्पादों या 
सेवाओं को खरीदने के मलए पूरी तरह से 

जिममेदार होता है, इसके बिाय कई 

व्यजक्त और ववभाग इस प्रकक्रया में 
शाममल हो सकते हैं। 

उपभोक्ता खरीद व्यवहार उपभोक्ता की 
उम्र, व्यवसाय, आय स्तर मशक्षा, मलगं आदद 

से प्रभाववत होता है। 
 

 

 

 

 

खरीदने की 
प्रकक्रया 

संगठनात्मक बािार में खरीदारों और 

ववके्रताओं को अपने आपूतताकतााओं के 

साथ व्यापक संपका  बनाए रखना चादहए। 

उपभोक्ता खरीद प्रकक्रया बहुत सरल है। ककसी 
औपचाररकता को पूरा करने या ववके्रता के 

साथ व्यापक संपका  बनाए रखन े की कोई 

आवश्यकता नहीं है। 
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★ उपभोक्ता ब्लैकिॉक्स- 

 

उपभोक्ता व्यवहार के ब्लकैबॉक्स मॉडल ने खरीदार व्यवहार के मलए जिममेदार उिेिनाओं की पहचान 

की। 

 

खरीदारों के ब्लैकबॉक्स में 2 उप-र्टक शाममल हैं - 

 

● खरीदारों की ववशेषताए ं

● खरीदारों के तनर्ाय की प्रकक्रया 
 

ब्लैकबॉक्स मसद्र्ांत मानमसक चेतना का है िो बताता है कक मन को पूरी तरह से समझा िाता है केवल 

इनपुट और आउटपुट अच्छी तरह से पररभावषत होते हैं। 

 

ब्लैकबॉक्स मॉडल उिेिनाओं, उपभोक्ताओं की सुववर्ाओं, तनर्ाय प्रकक्रया और उपभोक्ता प्रततकक्रयाओं 

की बातचीत को दशााता है। यह व्यवहारवाद के ब्लैकबॉक्स मसद्र्ांत से संबंधर्त है िहा ंउपभोक्ता के 

अंदर प्रकक्रयाओं पर ध्यान कें दरत नहीं ककया िाता है, बजल्क उिेिनाओं और उपभोक्ता की प्रततकक्रया के 

बीच संबंर् होता है। 

               यह खरीदारों की प्रततकक्रया को सचेत, तका संगत तनर्ाय प्रकक्रया के पररर्ामस्वरूप मानता है 

जिसमें यह माना िाता है कक खरीदार ने समस्या को पहचान मलया है, उपभोक्ता उस समस्या को 
पहचानता है िो वह उत्पादों और सेवाओं पर िानकारी खोिता है िो उसकी समस्या को हल कर सकता 
है। 

 

प्रासंधगक आंतररक मनोवजै्ञातनक प्रकक्रया िो सूचना खोि से िुडी होती है, उस ेर्ारर्ा कहा िाता है। इस े

उस प्रकक्रया के रूप में पररभावषत ककया िा सकता है जिसके द्वारा कोई व्यजक्त िानकारी प्राप्त करता 
है, चयन करता है, व्यवजस्थत करता है और दतुनया की एक साथाक तस्वीर बनाने के मलए व्याख्या करता 
है। 

 

वस्तुओं और सेवाओं पर िानकारी की खोि करने की उपभोक्ता की प्रववृि शोर्कतााओं के मलए रुधच के 

उत्पाद के संक्षक्षप्त वववरर् का उपयोग करके उपभोक्ताओं की खरीद योिना का पूवाानुमान लगाना संभव 

बनाती है। 
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अध्याय : 8 

उपभोक्ता के खरीद तनिथय को प्रभाववत करन ेवाले कारक 

 

 

 

उपभोक्ता के खरीद तनिथय को प्रभाववत करने वाले कारक- 

 

कई कारक और ववशेषताएं व्यजक्त को प्रभाववत करती हैं कक वह क्या है और उपभोक्ता अपनी तनर्ाय 

लेने की प्रकक्रया, खरीदारी की आदतों, खरीद व्यवहार, वह जिन ब्ांडों को खरीदता है या खुदरा ववके्रताओ ं

के पास िाता है। 

             एक खरीद तनर्ाय उपयुाक्त कारकों में से प्रत्येक का पररर्ाम है। एक व्यजक्त और उपभोक्ता 
का नेततृ्व उसकी संस्कृतत, उसकी उप-संस्कृतत, उसके सामाजिक वगा, उसके सदस्यता समूहों, उसके 

पररवार, उसके व्यजक्तत्व और उसके मनोवैज्ञातनक कारकों आदद द्वारा ककया िाता है। 

         इन कारकों को पहचानने और समझने स,े ब्ांडों के पास एक रर्नीतत, एक ववपर्न संदेश और 

ववज्ञापन अमभयान ववकमसत करने का अवसर होता है िो उनके लक्षक्षत उपभोक्ताओं की िरूरतों और 

सोच के आर्ार के साथ अधर्क कुशलता से और अधर्क संलग्न होता है और इसमलए बबक्री में ↑ होता है। 

 

उपभोक्ता के खरीद तनर्ाय में ववमभन्न प्रकक्रयाएं शाममल हैं। 

          प्रारंभ में, उपभोक्ता यह पता लगाने की कोमशश करता है कक वह ककन वस्तओुं का उपभोग करना 
चाहता है; कफर वह केवल उन वस्तुओं का चयन करता है िो अधर्क उपयोधगता का वादा करते हैं। 

             वस्तुओं का चयन करने के बाद, उपभोक्ता उपलब्र् र्न का अनुमान लगाता है जिस ेवह वस्त ु

के मलए खचा कर सकता है। 

अंत में, उपभोक्ता वस्तुओ ंकी प्रचमलत कीमतों का ववश्लेषर् करता है और इसकी खपत के बारे में 
तनर्ाय लेता है। 

               इस बीच उपभोक्ता के खरीद तनर्ाय को प्रभाववत करने वाले कई अन्य कारक हैं िो 
तनमनानुसार हैं: - 
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● सांस्कृततक कारक 

● सामाजिक कारक 

● व्यजक्तगत कारक 

● मनोवैज्ञातनक कारक 

● आधथाक कारक 

 

❖ व्यजक्तत्व- 

 

यह एक आंतररक तनर्ाारक है िो हमारे उपभोग पैटना को प्रभाववत करता है। हम उन उत्पादों का 
उपयोग करते हैं िो हमारे व्यजक्तत्व के साथ िाते हैं। इसे उन आंतररक मनोवैज्ञातनक ववशेषता 
के रूप में पररभावषत ककया िा सकता है िो यह तनर्ााररत करते हैं और प्रततबबबंबत करते हैं कक 

कोई व्यजक्त अपने पयाावरर् के प्रतत कैसे प्रततकक्रया करता है। 

 

आंतररक ववशेषता वे ववमशटट गुर्, गुर्, लक्षर् कारक, तौर-तरीके हैं िो एक व्यजक्त को दसूरे 

से अलग करते हैं। 

 

व्यजक्तत्व व्यजक्त की उत्पाद पसंद और ब्ांड पसंद को प्रभाववत करता है। यह एक फमा के प्रचार 

प्रयासों का भी िवाब देता है और कब और कैसे उन्होंने उत्पाद या सेवाओ ंका उपभोग ककया। 

व्यजक्तत्व व्यजक्तगत अंतर को दशााता है यह सुसंगत और स्थायी है और उपभोक्ता व्यवहार 

को प्रभाववत करने वाले कारकों में स ेकेवल एक है, यह प्रमुख िीवन, र्टनाओं के कारर् बदल 

सकता है िो िन्म, मतृ्यु या वववाह हो सकता है। 

 

❖ व्यजक्तत्व के शसद्िांत- 

 

 

1. वविेषता शसद्िांत 

 

● सरल ववशेषता मसद्र्ांत- 

 

सीममत संख्या में लक्षर्ों की पहचान की िाती है और इन लक्षर्ों के आर्ार पर लोगों की पहचान 

और वगीकरर् ककया िाता है। 
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● सामान्य लक्षर् मसद्र्ांत- 

 

लक्षर्ों की एक बडी ववववर्ता की पहचान की िाती है। 

 

2. मनोववश्लेषिात्मक शसद्िांत 

 

3.  सामाजिक-मनोवैज्ञातनक शसद्िांत 

 

यह ववशुद्र् रूप से संबंर्ों पर आर्ाररत है जिसे इस ववचार के आर्ार पर ववमभन्न प्रकार के 

व्यजक्तत्व के ववकास का कारर् माना िाता है। उपभोक्ताओं के व्यवहार को 3 प्रकारों में 
ववभाजित ककया गया है- जिसे सीएडी मॉडल के रूप में िाना िाता है जिसे तनमनानुसार 

समझाया गया है: 

 

I. आज्ञाकारी- 
 

आज्ञाकारी व्यजक्त व ेहैं िो दसूरों से प्यार ककए िाने के बारे में दयाल ुहैं। वे दसूरों द्वारा दी गई 

देखभाल और ध्यान का आनंद लेते हैं। 

 

वे अपनी सभी गततववधर्यों में अत्यधर्क अनुपालन करते हैं और उन्हें अनुरूपवादी कहा िा 
सकता है। 

 

II. आक्रामक- 

 

आक्रामक व्यजक्त वे हैं िो दसूरों के इरादे के णखलाफ काया करते हैं। व ेअत्यधर्क िोड-तोड कर 

रहे हैं। वे शजक्त का आनंद लेते हैं और आधर्काररक जस्थतत में होने के नाते उपभोक्ता िो इस 

व्यजक्तगत प्रकार के अंतगात आते हैं, वे केवल ब्ांडेड उत्पादों के मलए िाते हैं क्योंकक वे ध्यान 

देने की इच्छा रखते हैं। 
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III. अलग- 

 

ये व्यजक्त शायद ही कभी ब्ांडों की परवाह करते हैं, उनके मलए स्वतंत्रता अधर्क महत्वपूर्ा है। 
वे स्वतंत्र महसूस करना पसंद करते हैं और ययादातर अपनी सोच और गततववधर्यों में 
आत्मतनभार होते हैं। 

 

 

❖ व्यजक्तत्व लक्षि और उनके तनटहतार्थ- 
 

I. उपभोक्ता नवीनता 
 

यह मापता है कक उपभोक्ता ककसी नए उत्पाद सेवा या ब्ांड के प्रतत ककतना खुला और ग्रहर्शील 

है या वह ववपर्न के ककसी भी या सभी 4 पी में ककए गए पररवतानों के मलए भी ककतना ग्रहर्शील 

है। 

 

A. उच्च नवीनता- 
 

इसका मतलब है कक नए उत्पाद या सेवा की पेशकश और या ब्ांडों को आज़माने के मलए 

तैयार हैं। 

 

B. कम नवीनता- 
 

इसका मतलब है कक नए उत्पाद या सेवा प्रस्तावों और या ब्ांडों को आज़माने के मलए 

अतनच्छुक और अतनच्छुक होना। 

 

➔ एक ववपर्क के मलए प्रासंधगकता या तनदहताथा - 
 

नवीनता एक ववपर्क की मदद करती है→ 

 

a. नवाचार करने के मलए उपभोक्ता की इच्छा तक पहंुचें। 



60 
 

 

 

 

b. खंड की ग्रहर्शीलता की डडग्री का ववश्लेषर् करें। 
c. एक नए उत्पाद या सेवा के मलए सबस ेआकषाक खंड की पहचान करें। 
d. नए उत्पादों और सेवाओं के प्रसार और अपनाने की दर की भववटयवार्ी और पूवाानुमान 

करें। 
 

एक इनोवेटसा नए उत्पाद और सेवाओं को आिमाने के मलए तैयार होंगे और गरै-इनोवेटर के 

ववपरीत नई पेशकशों के मलए ग्रहर्शील होंगे। 

 

II. मतांिता 
 

यह ककसी उपभोक्ता के भीतर ककसी ऐसी चीि के प्रतत कठोरता की सीमा को मापता है िो नई, 

अपररधचत या स्थावपत पूवा-र्ारर्ाओ,ं ववचारों और ववश्वासों के ववपरीत है। 

 

उच्च हठर्ममाता- यह एक ऐसी जस्थतत है िब कोई नई अपररधचत ववदेशी अिीब वस्तु को 
रक्षात्मक रूप से और बडे प्रततरोर् और असुववर्ा के साथ देखता है। इन्हें बंद ददमाग वाला कहा 
िाता है। 
 

कम हठर्ममाता- यह एक ऐसी जस्थतत है िब कोई व्यजक्त बबना ककसी प्रततरोर् के और ववचार 

और कारावाई में ककसी भी असुववर्ा के बबना नई अपररधचत ववदेशी अिीब वस्तु स ेसंपका  करता 
है और उस पर ववचार करता है। वे खुले ववचारों वाले होते हैं। 
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➢ प्रासंधगकता या तनटहतार्थ: 
 

 

उच्च हठिशमथता कम हठिशमथता 

िो उपभोक्ता हठर्ममाता पर उच्च हैं, वे पारंपररक, 

स्थावपत और समय पर परीक्षर् ककए गए उत्पाद 

या ब्ांड खरीदने की इच्छा रखते हैं। 

उपभोक्ता िो कम हठर्ममाता वाले हैं, वे नए 

उत्पादों या ब्ांडों का परीक्षर् करने के मलए एकदम 

सही हैं। 

वे ब्ांड वफादार बन िाते हैं। ऐसे उपभोक्ता इनोवेटसा होते हैं। 

ऐस े उपभोक्ताओं को नए उत्पादों की कोमशश 

करने के मलए प्रोत्सादहत करने के मलए, ववपर्क 

को ववशेषज्ञों और सेमलबब्टी िैस ेअधर्कृत अपीलों 
का उपयोग करने की आवश्यकता है। 

ऐसे उपभोक्ताओं के मलए, ववपर्क को ववज्ञापन 

डडिाइन करना चादहए िो उत्पाद सुववर्ाओं, 
लाभों, तथ्यात्मक मतभेदों और वपछले उत्पाद 

प्रस्तावों और मॉडलों पर अधर्क मूल्य पर िोर 

देता है। 

 

III. सामाजिक चररत्र 

 

यह दशााता है, जिस हद तक एक उपभोक्ता खरीद तनर्ाय लेने और खपत पैटना बनाने में स्वय ं

या दसूरों पर तनभार करता है। 

 

A. आंतररक प्रत्यक्षता- िब कोई व्यजक्त उत्पाद का मूल्यांकन करने और खरीद तनर्ाय लेने में 
अपने आंतररक गहरे मूल मूल्यों, ववश्वास और मानकों पर तनभार करता है। 
 

B. अन्य प्रत्यक्षता- िब कोई उपभोक्ता सही या गलत का न्याय करने में दसूरों पर ववशेष रूप स े

सामाजिक प्रभावों पर तनभार करता है। वे तनर्ाय लेने के मलए दसूरे की ओर देखते हैं। 
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➢ प्रासंधगकता और तनटहतार्थ: 
 

 

आंतररक प्रत्यक्षता अन्य प्रत्यक्षता 

ऐस ेउपभोक्ता उपभोक्ता नवप्रवताक होते हैं। व ेनवीनता पर कम होते हैं। 

वे खुद पर ववश्वास करते हैं और अपना तनर्ाय खुद 

लेते हैं। 
व ेसामाजिक रूप से तनदेमशत हैं। 

ववपर्क को उन अपीलों का उपयोग करना चादहए 

िो तका संगत और तथ्य प्रदान करने वाली हों  
ऐसे उपभोक्ताओं के मलए, ववपर्क को एक 

सामाजिक अपील का उपयोग करने और ववज्ञापन 

पर ध्यान कें दरत करने की आवश्यकता होती है िो 
सामाजिक वातावरर् और सामाजिक अनुमोदन 

को दशााता है। 

उन्हें उत्पाद लाभ, सुववर्ाओं और मूल्य वर्ान पर 

ध्यान कें दरत करना चादहए, िो अंततः उपभोक्ता 
को सेवा की पेशकश के उत्पाद के मूल्य का 
आकलन करने में अपने मूल्य तनर्ाय का उपयोग 

करने के मलए प्रेररत करता है। 

 

 

 

IV. इष्टतम उिेिना स्तर (ओएसएल) 

 

यह शांतत या उिेिना की डडग्री को मापता है िो एक व्यजक्त चाहता है कक प्रत्येक की ओएसएल 

सीमा हो। हम में से कुछ एक शांत, सरल सरल िीवन चाहते हैं िबकक अन्य एक ऐस ेिीवन की 
तलाश करते हैं िो व्यस्त, िदटल, उपन्यास और उत्साह से भरा हो। 

 

उच्च ओएसएल- िब कोई व्यजक्त ओएसएल पर उच्च होता है तो वह एक ऐसे िीवन की तलाश 

करता है िो उपन्यास और उत्साह स ेभरा हो। 
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तनमन ओएसएल- िब कोई व्यजक्त ओएसएल पर कम होता है तो वह चाहता है कक िीवन सरल, 

शांत और तनयममत आर्ार हो। 
 

➢ प्रासंधगकता और तनटहतार्थ: 
 

 

उच्च OSL तनमन OSL 

एक उपभोक्ता के रूप में, ऐसे लोग उपन्यास और 

अद्ववतीय की ओर आकवषात होते हैं। 
ऐसे लोग गैर-इनोवेटसा हैं और तनर्ाय लेने और 

उपभोग व्यवहार के मौिूदा पैटना के अनुसार 

चलते हैं, आमतौर पर ब्ांड वफादारी। 

वे प्रकृतत से अमभनव हैं, िोणखम लेने और नए 

उत्पादों या ब्ांडों की कोमशश करने के मलए तयैार 

हैं। 

जिन लोगों की िीवन शैली कम उिेजित होती है, 

व ेऊब महसूस करते हैं और उिेिना में योगदान 

देने वाली ककसी भी चीि की इच्छा रखते हैं। 

ववपर्क नए वेररएंट और मॉडल की पेशकश कर 

सकते हैं या यहां तक कक नए उत्पादों या ववपर्न 

ममश्रर् में बदलाव के साथ आ सकते हैं। 

दसूरी ओर, िो लोग अतत उिेजित होते हैं, वे 
आराम, शांतत और काफी इच्छा रखते हैं। 

ववज्ञापन का उद्देश्य उत्पाद, तथ्यात्मक वववरर्, 

उत्पाद की ववशेषताओं और लाभों और उपयोग में 
उत्साह के बारे में िागरूकता पैदा करना होना 
चादहए। 

 

 

V. वववविता नवीनता की तलाि 

 

यह ववववर्ता के स्तर को मापता है िो एक व्यजक्त उत्पादों और सेवाओ ंया ब्ांडों की खरीद के 

दौरान चाहता है। 
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अन्वेषर्ात्मक खरीद व्यवहार- यह मुख्य रूप से नए और बेहतर ब्ांड ववकल्पों की कोमशश करने 
के उद्देश्य से एक उपभोक्ता के भीतर एक जस्वधचगं पैटना को संदमभात करता है। 
 

परोक्ष अन्वेषर्- िब एक उपभोक्ता को ककसी नए उत्पाद या ब्ांड के बारे में पता चलता है और 

कफर िानबूझकर अधर्क िानकारी प्राप्त करने और खरीद पर ववचार करने का प्रयास करता है, 

तो इसे एक परोक्ष अन्वेषर् के रूप में संदमभात ककया िाता है। 
 

नवीनता का प्रयोग करें- िब कोई व्यजक्त ककसी मौिूदा उत्पाद का उपयोग करने का एक अनूठा 
या एक नया तरीका खोिता है तो इसे उपयोग नवाचार के रूप में िाना िाता है। 
 

 

➢  तनटहतार्थ और प्रासंधगकता: 
 

● खोिपूर्ा खरीद- ऐसे उपभोक्ता अत्यधर्क अमभनव होते हैं। 
 

● वे िोणखम लेने वाले हैं। 
 

● वे ब्ांड वफादारी पर बहुत खराब हैं और जस्वच करने के मलए प्रवर् हैं। 
 

● ववपर्क को नए उत्पाद या ब्ांड के बारे में िागरूकता पैदा करने की आवश्यकता है। 
 

● परोक्ष अन्वेषर्- ऐसे उपभोक्ता अमभनव होते हैं लेककन तका  और तका संगतता पर काया करते हैं। 
 

ववपर्क को एक तका संगत अपील का उपयोग करने और सुववर्ाओ,ं लाभों, मूल्य और तथ्यों के 

संदभा में उत्पाद या ब्ांड ववमशटटता की व्याख्या करने की आवश्यकता है। 

 

● नवीनता का उपयोग करें- उपभोक्ता उत्पाद या ब्ांड खरीदना पसंद करते हैं। अथाात उपन्यास 

या कई ववशेषताओ ंको संसाधर्त करता है या इस अथा में और भी अधर्क आकषाक है कक इसके 

कई उपयोग और अनुप्रयोग हैं। 
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● ऐसे उपभोक्ताओं को आकवषात करने के मलए ववपर्क को कई सुववर्ाए ँऔर काया प्रदान करने 
की आवश्यकता होती है। 
 

❖ आत्म-अविारिा- 
 

स्व अवर्ारर्ा में दो र्टक शाममल हैं: 

 

● वास्तववक स्व:-  यह एक व्यजक्तगत र्ारर्ा से संबंधर्त है कक वह क्या है या वह कौन है। 
 

● आदिथ स्व:- एक व्यजक्तगत र्ारर्ाओ ंको संदमभात करता है कक वह क्या या कौन बनना चाहता 
है। 
 

ये दोनों अवर्ारर्ाएं एक दसूरे से संबंधर्त हैं। व्यजक्त अपने व्यजक्तत्व को सौंपी गई प्राथममकता 
के आर्ार पर तरीकों से व्यक्त कर सकता है, पररर्ामी व्यवहार मभन्न होगा। 

 

➔ व्यजक्त या तो अपने वास्तववक स्वयं का काया कर सकता है और अपने मौिूदा व्यजक्तगत 

मेकअप के अनुरूप व्यवहार कर सकता है। 
 

➔ दसूरा ववकल्प इस तरह से काया करना होगा िो आदशा आत्म के करीब या समान हो, कुछ ऐसा 
िो वह अपने आत्मसममान से वहां होना चाहता है। 
 

एक व्यजक्त को संर्षा का सामना करना पडता है िब वास्तववक और आदशा आत्म के बीच एक 

बडा अंतर होता है। 

 

एक उपभोक्ता के रूप में दो आत्म-वास्तववक और आदशा रूप से उपभोक्ता अपने व्यजक्तत्व को 
उत्पाद या सेवा की पेशकश और ब्ांड के व्यजक्तत्व से िोडने की कोमशश करता है, वास्तववक 

स्वयं खेल में आता है। 

         दसूरी ओर, िब वह अपनी आकांक्षाओं के साथ उत्पाद या सेवा की पेशकश और ब्ाडं 

व्यजक्तत्व से मेल खाने की कोमशश करता है और उसी समूह को खरीदने की इच्छा रखता है, तो 
आदशा स्वयं खेल में आता है। यह इस र्ारर्ा की पुजटट करता है कक आत्म अवर्ारर्ा व्यजक्तत्व  
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के साथ तनकटता से संबंधर्त है और व्यजक्त ऐसे उत्पादों या सेवाओ ंद्वारा करेंगे िो उनकी 
अवर्ारर्ा और व्यजक्तत्व से मेल खाते हैं। 

 

छवव:- लक्षर्, ववशेषताएं, गुर् और व्यवहार के तौर-तरीके, सभी एक साथ एक व्यजक्त की 
आत्म-छवव बनाते हैं। यह आत्म छवव व्यजक्त की पटृठभूमम, मूल्यों, िीवन शैली, अनुभवों आदद 

के साथ-साथ माता-वपता, पररवार, दोस्तों आदद के साथ बातचीत से उत्पन्न होती है। 

           ववपर्न के संदभा में उपभोक्ताओं के रूप में हम एक आत्म-छवव भी रखते हैं। आत्म-

अवर्ारर्ा और ब्ांड व्यजक्तत्व के बीच संबंर्ों के समान, उनका आत्म-छवव और ब्ांड व्यजक्तत्व 

के बीच एक संबंर् भी मौिूद है, उपभोक्ता उत्पाद को अपनी आत्म-छवव के साथ मेल खाते हैं 
और उन लोगों को खरीदते हैं िहा ंउन्हें करीबी या सही ममलान ममलता है। 

 

उपभोक्ता व्यवहार में ककए गए शोर् से खोि के आर्ार पर ववमभन्न प्रकार की आत्म-छववयों 
की पहचान की गई है: 

 

● वास्तववक आत्म-छवव: – एक उपभोक्ता खुद को कैसे समझता है। 
 

● आदिथ आत्म-छवव: – वह खुद को कैसे समझना चाहता है। 
 

● सामाजिक आत्म-छवव: – एक उपभोक्ता कैसा महसूस करता है कक दसूरे उसे कैसे समझते हैं। 
 

● आदिथ सामाजिक आत्म-छवव: – उपभोक्ता चाहता है कक अन्य उसे कैसे समझें। 
 

● अपेक्षक्षत आत्म-छवव: - उपभोक्ता भववटय में खुद को कैसे देखने की उममीद करता है। यह 

वास्तववक और आदशा आत्म-छवव के बीच जस्थत है। 
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एक उपभोक्ता के रूप में, कौन सी आत्म छवव खेल में आती है, इस पर तनभार करेगा: 

 

I. उत्पाद या सेवा की पेशकश। 
 

II. जस्थततिन्य कारक जिसमें खरीद और उपयोग की सामाजिक दृश्यता शाममल है। 
 

III. व्यजक्त की आत्म-छवव के मलए खरीद का महत्व या प्रासंधगकता। 
 

❖ साइकोग्राफफक- 

 

इसे बस इस रूप में पररभावषत ककया गया है कक कोई कैसे रहता है और पैसा खचा करता है। 

       यह हमारे वपछले अनुभवों, िन्मिात ववशेषताओं और वतामान जस्थततयों स ेतनर्ााररत होता 
है, हमारे द्वारा उपभोग ककए िाने वाले उत्पाद हमारी िीवन शैली से संबंधर्त हैं। यह बािार में 
पेश ककए गए उत्पाद और लक्षक्षत िीवन शैली समूहों के बीच संबंर् स्थावपत करता है। 

 

यह समूहों की गततववधर्यों, रुधच और राय पर आर्ाररत है। िीवनशैली व्यवहार का एक एकीकृत 

पैटना है िो खपत को तनर्ााररत करता है और बदले में इसके द्वारा तनर्ााररत ककया िाता है। 

 

➢ िीवन िैली की वविेषताएं- 
 

I. यह एक समूह र्टना है िो समाि में दसूरों को प्रभाववत करती है। एक ववशेष िीवन शैली वाला 
व्यजक्त एक सामाजिक समूहों में दसूरों को प्रभाववत कर सकता है। 
 

II. िीवन शैली ककसी की गततववधर्यों के सभी क्षेत्रों को प्रभाववत करती है। एक तनजश्चत िीवन 

शैली वाला व्यजक्त अन्य क्षेत्रों में भी व्यवहार की जस्थरता ददखाता है। 
 

III. िीवन शैली का अथा है एक कें रीय िीवन रुधच। व्यजक्त को मशक्षा, अवकाश साहमसक काया आदद 

में रुधच हो सकती है। िो िीवन में उनकी मुख्य रुधच बन सकती है। 
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IV. सामाजिक पररवतान समाि िीवन शैली को प्रभाववत करता है। िैस:े िैस-ेिैस ेसमाि अधर्क 

समदृ्र् होता िाता है, लोगों की िीवन शैली तदनुसार बदल िाती है। 
 

❖ िीवन िैली ववभािन- 

 

इसे वैल्यू एंड लाइफस्टाइल सेगमेंटेशन वैल्स के रूप में भी िाना िाता है। 

 

1978 में अनोल्ड एम द्वारा पेश ककया गया था। यह खंडों में अमेररकी वयस्कों का एक 

व्यवजस्थत वगीकरर् प्रदान करता है। इसकी लोकवप्रयता के बाविूद, कुछ प्रबंर्कों ने महसूस 

ककया कक वीएएलएस के 9 खंड उपयुक्त नहीं हैं क्योंकक इनमें से दो पूरी आबादी के एक ततहाई 

को कवर करते हैं, बाकी को 7 खंडों में ववभाजित ककया िाना है िो कई फमों के मलए रुधच रखने 
के मलए बहुत छोटे हो िाते हैं। VALS के तहत 4 प्रमुख समूह या वगीकरर् हैं: 

 

1. िरूरत संचामलत→ गरीब और अमशक्षक्षत 

 

2. बाहरी तनदेमशत→ मध्यम और उच्च आय वगा उपभोक्ता जिनकी िीवन शैली बाहरी मानदंडों 
द्वारा तनदेमशत है। 
 

3. आंतररक तनदेमशत→ लोग दसूरों की अपेक्षा के बिाय आंतररक िरूरतों से प्रेररत होते हैं। 
 

4. एकीकृत→ सवाशे्रटठ बाहरी और आंतररक तनदेमशत का संयोिन पूरी तरह से पररपक्व है। 
 

➔ इन समूहों और उनकी ववशेषताओं का एक और वववरर् नीचे चचाा की िा सकती है- 

 

a. वंधचत- वे वंधचत लोग हैं िो गरीब, उदास और वपछडे हैं। उनकी खरीद मूल्य प्रमुख है और वे उन 

उत्पादों को पसंद करते हैं िो ककफायती हैं और उनकी िेब के अनुरूप हैं। वे बहुत ज्ञानी नहीं हैं। 
 

b. तनवाथहक- वे ब्ांड नामों से प्ररेरत हैं। वे गारंटी की तलाश करते हैं और आवेग खरीदार हैं। ये लोग 

गरीबी से बाहर तनकलने के मलए नुकसानदायक और छडी हैं। 
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c. लंिे समय तक- वे उन उत्पादों को खरीदते हैं िो लोकवप्रय हैं। व ेसावर्ान और ब्ांड वफादार 

दकुानदार हैं। वे ऐसे लोग हैं िो पारंपररक, रूदढवादी और अप्रयोगात्मक हैं। 
 

d. एमुलेटर- वे जस्थतत के प्रतत िागरूक और ऊपर की ओर गततशील हैं। व ेदसूरों का अनुकरर् 

करते हैं और अन्य लोगों को प्रभाववत करने के मलए उत्पाद खरीदते हैं। िीवन में उनकी उच्च 

आकांक्षाएं होती हैं। 
e. कामयाि- वे लाइन उत्पादों के शीषा खरीदते हैं। व ेब्ांड के प्रतत िागरूक और वफादार हैं। वे नेता 

हैं और चीिों को संभव बनाते हैं। वे एक अच्छे िीवन का आनंद लेना चाहते हैं। 
 

f. आई एम मम (I Am Me)- ये लोग आम तौर पर युवा, आत्म-तल्लीन और सनक के मलए 

समवपात होते हैं। वे फैड्स (स्वैग) के पीछे चले िाते हैं और नेततृ्व करने से गुरेि नहीं करते हैं। 
 

g. प्रायोधगक- ये लोग एक समदृ्र् आंतररक िीवन का पीछा करते हैं और सीरे् अनुभव करना 
चाहते हैं कक िीवन को क्या पेशकश करनी है। 
 

h. सामाजिक रूप से िागरूक लोग- वे सरल व्यजक्त हैं िो लेबल को ध्यान स ेपढते हैं और िानकारी 
प्राप्त करते हैं। वे समाि और सामाजिक जिममेदारी के प्रतत सचेत हैं। व ेसमाि की जस्थततयों 
में सुर्ार करना चाहते हैं। 
 

i. एकीकृत- वे पूरी तरह से पररपक्व लोग हैं और बाहरी और आंतररक तनदेमशत में से सवाशे्रटठ का 
गठन करते हैं। 
 

❖ कें टद्रत ववपिन रिनीतत- 

 

a. ववभेटदत ववपिन शमश्रि- प्रत्येक लक्ष्य खंड एक ववशषे डडज़ाइन ककया गया ववपर्न ममश्रर् 

प्राप्त करता है। अर्ाथत प्रत्येक बािार के मलए हमारे पास उत्पाद, मूल्य, स्थान और प्रचार से 
युक्त एक ववशेष ममश्रर् है। 
          यहा ंहम ववमभन्न ववपर्न ममश्रर्ों के साथ कई बािारों को लक्षक्षत करते हैं। इसे ववभेददत 

रर्नीतत कहा िाता है। इसका उपयोग उन फमों द्वारा ककया िाता है िो वविीय रूप स ेमिबूत 

हैं और उत्पाद शे्रर्ी में अच्छी तरह से स्थावपत हैं और अन्य फमों के साथ प्रततस्पर्ाा करते हैं िो 
एक ही उत्पाद शे्रर्ी (शीतल पेय, ऑटोमोबाइल, डडटिेंट आदद) में भी मिबूत हैं। 
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b. काउंटर ववभािन- िब एक फमा ववमभन्न लक्ष्य बािार में ववभेददत ववपर्न रर्नीतत का 
अभ्यास करती है, तो कुछ खंड मसकुड िाते हैं, ताकक उनके पास पयााप्त आकार न हो और व े

अलग-अलग काम करने के लायक न हों, उन्हें एक साथ ववलय कर ददया िाता है या बेहतर 

हैंडमलगं के मलए कफर से िोडा िाता है, इसे काउंटर सेगमेंटेशन रर्नीतत के रूप में िाना िाता 
है। 
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अध्याय : 9 

ववज्ञापन 

ववज्ञापन, आरु्तनक ववपर्न रर्नीततयों का एक अमभन्न र्टक, हमारे दैतनक िीवन का एक अववभायय 

दहस्सा बन गया है। यह मीडडया के ववमभन्न रूपों में व्याप्त है, जिसका उद्देश्य हमारा ध्यान आकवषात 

करना, इच्छाओं को दट्रगर करना और हमारे क्रय तनर्ायों को प्रभाववत करना है। इस लेख में, हम ववज्ञापन 

के अथा और महत्व में उतरेंगे, इसके उद्देश्य, तकनीकों और उल्लेखनीय उदाहरर्ों की खोि करेंगे। 
इसके मूल में, ववज्ञापन ववमभन्न चैनलों, िैसे वप्रटं मीडडया, टेलीवविन, रेडडयो, ऑनलाइन प्लेटफॉमा 
और अधर्क के माध्यम से लक्षक्षत दशाकों को ककसी उत्पाद, सेवा या ववचार को बढावा देने की प्रकक्रया को 
संदमभात करता है। इसका प्राथममक उद्देश्य िागरूकता पैदा करना, रुधच पैदा करना और अंततः 
उपभोक्ताओं को ववज्ञावपत पेशकश के साथ िुडने के मलए रािी करना है। ववज्ञापन व्यवसायों के ववकास 

का समथान करने, बबक्री चलाने, ब्ांड पहचान बनाने और उपभोक्ता व्यवहार को प्रभाववत करने में एक 

महत्वपूर्ा भूममका तनभाता है। ववज्ञापन ध्यान आकवषात करने और प्रेरक संदेशों को प्रभावी ढंग से व्यक्त 

करने के मलए तकनीकों और रर्नीततयों की एक सरर्ी को तनयोजित करता है। कुछ सामान्य रूप स े

तनयोजित तकनीकों में शाममल हैं: 

 

1. भावनात्मक अपील: खुशी, भय, या पुरानी यादों िैसी भावनाओं को िगाकर, ववज्ञापनदाता दशाकों 
और उत्पाद या ब्ांड के बीच संबंर् बनात ेहैं। भावनात्मक अनुनाद उपभोक्ता तनर्ाय लेने की प्रकक्रयाओं 
को महत्वपूर्ा रूप से प्रभाववत कर सकता है। 

 

2. सेशलबब्टी एंर्ोसथमेंट: ककसी उत्पाद या सेवा के साथ लोकवप्रय हजस्तयों को िोडने से इसकी अपील बढ 

िाती है, जिससे उपभोक्ताओं की राय और वरीयताओं को प्रभाववत करने के मलए मशहूर हजस्तयों के 

प्रभाव और ववश्वसनीयता का लाभ उठाया िाता है। 

 

3. हास्य: ववज्ञापनों में हास्य को तनयोजित करना उन्हें यादगार और मनोरंिक बना सकता है, प्रभावी 
रूप स ेध्यान आकवषात कर सकता है और ब्ांड के साथ सकारात्मक संबंर् बना सकता है। 

 

4. कहानी सुनाना: भावनात्मक स्तर पर दशाकों को संलग्न करने वाले आख्यान एक शजक्तशाली 
उपकरर् हो सकते हैं। सममोहक कहातनयां बताकर, ववज्ञापनदाता गहरे संबंर् बना सकते हैं और ब्ांड के 

मूल्यों और लाभों का संचार कर सकते हैं। 
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5. उत्पाद प्रदिथन: उत्पाद की ववशेषताओं, लाभों या प्रभावशीलता का प्रदशान उपभोक्ताओं को मूता सबतू 

प्रदान करता है और ववश्वास और ववश्वसनीयता स्थावपत करने में मदद करता है। 

 

ववज्ञापन के उदाहरि 

 

1. कोका-कोला का "शेयर ए कोक": कोका-कोला के व्यजक्तगत बोतल अमभयान में बोतलों पर ब्ांड नाम 

को लोकवप्रय नामों, उपनामों, या "बेस्ट िें ड" और "सोलमेट" िैस ेशब्दों से बदलना शाममल था। इस 

दृजटटकोर् ने उपभोक्ताओं को अपनी व्यजक्तगत बोतलों को साझा करने के मलए प्रोत्सादहत ककया और 

व्यजक्तगत कनके्शन और समावेमशता की भावना उत्पन्न की। 

 

2. नाइकी का "िस्ट डू इट": नाइकी का प्रततजटठत नारा इसके ववज्ञापन दशान का प्रतीक है, िो व्यजक्तयों 
को चुनौततयों को दरू करने और महानता प्राप्त करने के मलए सशक्त बनाता है। इस अमभयान ने नाइकी 
को प्रभावी ढंग से दृढ संकल्प, एथलेदटकवाद और सफलता से िुडे एक ब्ांड के रूप में तैनात ककया। 

 

3. ऐप्पल का "गेट ए मैक": ववज्ञापनों की इस श्रृंखला ने मैक कंप्यूटर और पीसी के बीच के अंतर को उन्हें 
व्यजक्तत्व द्वारा प्रदमशात ककया। अमभयान ने पीसी की सूक्ष्म आलोचना करते हुए मैक की सादगी, 
ववश्वसनीयता और शांत कारक पर ववनोदी रूप से प्रकाश डाला, उपभोक्ताओं की परेशानी मुक्त और 

स्टाइमलश कंप्यूदटगं अनुभव की इच्छा को आकवषात ककया। 

 

4. डोव की "ररयल ब्यूटी": इस अमभयान ने मदहलाओं की ववववर्ता और प्रामाणर्कता का िश्न मनाकर 

पारंपररक सौंदया मानकों को चुनौती दी। ववमभन्न शरीर के आकार, आकार और िातीयता की मदहलाओ ं

की ववशेषता से, डोव न ेआत्म-स्वीकृतत को बढावा देने और सौंदया के सामाजिक मानदंडों को कफर स े

पररभावषत करने का लक्ष्य रखा। 

 

5. ओल्ड स्पाइस के "द मैन योर मैन की तरह गंर् आ सकती है": इस ववनोदी और बेतुके अमभयान ने 
पुराने स्पाइस ब्ांड को मदााना और वांछनीय के रूप में धचबत्रत ककया। एक यादगार चररत्र और आकषाक 

जिंगल्स के माध्यम से, ववज्ञापनों न ेब्ांड की छवव को सफलतापूवाक पुनिीववत ककया और एक युवा 
िनसांजख्यकीय को आकवषात ककया। 

 

ववज्ञापन आि के उपभोक्ता-संचामलत समाि में एक गततशील और हमेशा मौिूद शजक्त है। इसका 
उद्देश्य केवल उत्पादों या सेवाओं को बढावा देने से परे फैला हुआ है, क्योंकक यह सांस्कृततक मानदंडों  



73 
 

 

 

 

को आकार देता है, िनता की राय को प्रभाववत करता है, और ब्ांड वफादारी को बढावा देता है। ववज्ञापन 

के अथा को समझने और उल्लेखनीय उदाहरर्ों की िांच करके, हम उपभोक्ताओं और अत्यधर्क परस्पर 

िुडी दतुनया के सदस्यों के रूप में हमारे िीवन पर पडने वाले गहरे प्रभाव में अंतदृाजटट प्राप्त करते हैं। 

 

ववज्ञापन का ववकास 

 

ववज्ञापन सददयों से मानव संस्कृतत का एक अमभन्न अंग रहा है, िो बदलती प्रौद्योधगककयों और 

उपभोक्ता व्यवहारों के अनकूुल होने के मलए लगातार ववकमसत हो रहा है। वप्रटं मीडडया में अपनी ववनम्र 

शुरुआत से लेकर व्यजक्तगत अनुभवों के डडजिटल युग तक, ववज्ञापन न ेव्यवसायों को अपने लक्षक्षत 

दशाकों के साथ संवाद करने के तरीके को बदल ददया है।  

ववज्ञापन की उत्पवि का पता प्राचीन सभ्यताओं में लगाया िा सकता है, िहा ंव्यापाररयों ने अपने उत्पादों 
और सेवाओ ंको बढावा देने के मलए दृश्य प्रतीकों और संकेतों का उपयोग ककया था। हालांकक, यह 15 वी ं
शताब्दी में वप्रदंटगं प्रेस का आववटकार था जिसने ववज्ञापन में क्रांतत ला दी। पुस्तकों, पैमफलेट्स और 

समाचार पत्रों के बडे पैमाने पर उत्पादन ने व्यवसायों को बडे दशाकों तक पहंुचने के मलए एक मंच प्रदान 

ककया। 

 

19 वी ंऔर 20 वीं शताब्दी की शुरुआत में मास मीडडया का उदय हुआ, जिसने ववज्ञापन को नई ऊंचाइयों 
पर पहंुचाया। रेडडयो और टेलीवविन के आगमन के साथ, कंपतनयां अब लाखों र्रों में अपने संदेश 

प्रसाररत कर सकती हैं। प्रततजटठत नारे और जिंगल्स ब्ांडों के पयााय बन गए, जिससे उपभोक्ताओं के 

ददमाग में स्थायी छाप पैदा हुई। पबत्रकाओं के उद्भव ने ववमशटट िनसांजख्यकी और दहतों को पूरा करत े

हुए लक्षक्षत ववज्ञापन के मलए एक अवसर भी प्रस्तुत ककया। 

 

20 वी ंशताब्दी के अंत में इंटरनेट के आगमन ने ववज्ञापन के ववकास में एक महत्वपूर्ा मोड को धचजह्नत 

ककया। वेबसाइटों, खोि इंिन, और ईमेल माकेदटगं ने व्यवसायों को उपभोक्ताओं से िुडने के मलए नए 

रास्ते प्रदान ककए। बैनर ववज्ञापन और पॉप-अप प्रचमलत हो गए, हालांकक कभी-कभी र्ुसपैठ करते थे। 
हालांकक, असली गेम-चेंिर सोशल मीडडया प्लेटफॉमा और सचा इंिन एल्गोररदम का उदय था, जिसने 
व्यजक्तगत ववज्ञापन के मलए मागा प्रशस्त ककया। 
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डडजिटल युग में, उपयोगकतााओं की ऑनलाइन गततववधर्यों स ेएकत्र ककए गए डेटा की ववशाल मात्रा के 

मलए ववज्ञापन अत्यधर्क व्यजक्तगत हो गया है। यह डेटा-संचामलत दृजटटकोर् व्यवसायों को उनकी 
प्राथममकताओं, व्यवहार और िनसांजख्यकी के आर्ार पर व्यजक्तयों को लक्षक्षत करने में सक्षम बनाता 
है। ववज्ञापन अब ववमशटट उपयोगकताा खंडों के अनुरूप हैं, िो प्रासंधगक सामग्री और उच्च िुडाव 

सुतनजश्चत करते हैं। वैयजक्तकरर् पारंपररक चैनलों स ेपरे भी ववस्ताररत हुआ है, जिसमें लक्षक्षत ववज्ञापन 

सोशल मीडडया ़िीड, खोि पररर्ामों और यहां तक कक स्माटा उपकरर्ों में ददखाई देते हैं। 

 

आदटाकफमशयल इंटेमलिेंस (एआई) न ेववज्ञापन के क्षेत्र में और प्रगतत की है। मशीन लतनिंग एल्गोररदम 

लक्ष्यीकरर्, ववज्ञापन प्लेसमेंट और सामग्री तनमाार् को अनुकूमलत करने के मलए बडे पैमाने पर डेटासेट 

का ववश्लेषर् करते हैं। चैटबॉट और आभासी सहायक उपभोक्ताओं को व्यजक्तगत मसफाररशें और 

सहायता प्रदान करते हैं, जिससे ग्राहक अनुभव बढता है। एआई-संचामलत प्रोग्रामेदटक ववज्ञापन ववज्ञापन 

खरीदने की प्रकक्रया को स्वचामलत करता है, जिसस ेयह अधर्क कुशल और लागत प्रभावी हो िाता है। 

 

िैस-ेिैस ेववज्ञापन ववकमसत होता िा रहा है, यह नैततक और तनयामक चुनौततयों का सामना करता है। 
उपभोक्ता गोपनीयता की धचतंाएं बढ गई हैं, जिसस ेसख्त डेटा संरक्षर् तनयमों का कायाान्वयन हुआ है। 
ववज्ञापन-अवरुद्र् सॉफ्टवेयर और उपभोक्ता संदेह भी ववज्ञापनदाताओं के मलए बार्ाएं पैदा करते हैं। 
गोपनीयता और पारदमशाता के साथ तनिीकरर् को संतुमलत करना उपभोक्ता ववश्वास बनाए रखने और 

कानूनी ढांचे का पालन करने के मलए आवश्यक हो गया है। 

 

ववज्ञापन का ववकास एक उल्लेखनीय यात्रा रही है, िो तकनीकी प्रगतत और बदलती उपभोक्ता अपेक्षाओ ं

स ेप्रेररत है। वप्रटं मीडडया से व्यजक्तगत डडजिटल अनुभवों तक, ववज्ञापन एक पररटकृत क्षेत्र में बदल 

गया है, िो डेटा और एआई द्वारा संचामलत है। िैसा कक यह अनुकूलन िारी रखता है, ववज्ञापन को 
तनिीकरर्, गोपनीयता और उपभोक्ता ववश्वास के बीच सही संतुलन बनाने में चल रही चुनौततयों का 
सामना करना पडेगा। कफर भी, ववज्ञापन उपभोक्ता व्यवहार और अथाव्यवस्था को आकार देने में एक 

महत्वपूर्ा शजक्त बना हुआ है, और इसका ववकास तनस्संदेह भववटय में व्यवसायों को अपने लक्षक्षत 

दशाकों से िुडन ेके तरीके को आकार देना िारी रखेगा। 
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ववज्ञापन की प्रकृतत 

 

ववज्ञापन आरु्तनक ववपर्न रर्नीततयों का एक मौमलक र्टक है, िो दशाकों को लक्षक्षत करने के मलए 

उत्पादों, सेवाओं और ववचारों को बढावा देने में महत्वपूर्ा भूममका तनभाता है। यह व्यवसायों और 

उपभोक्ताओं के बीच एक पुल के रूप में काया करता है, जिसका उद्देश्य उपभोक्ता व्यवहार को प्रभाववत 

करना, ब्ांड िागरूकता उत्पन्न करना और अंततः बबक्री को बढावा देना है। ववज्ञापन की प्रकृतत वपछले 

कुछ वषों में काफी ववकमसत हुई है, बदलती प्रौद्योधगककयों, उपभोक्ता वरीयताओं और सामाजिक 

रुझानों के अनुकूल है।  

 ववज्ञापन का उद्देश्य 

 

1. सूचनात्मक काया: 

   ववज्ञापन एक सूचना नाली के रूप में काया करता है, िो संभाववत उपभोक्ताओं को उत्पादों या सेवाओं 
के बारे में आवश्यक वववरर् देता है। यह दशाकों को सुववर्ाओं, लाभों और अद्ववतीय बबक्री प्रस्तावों के 

बारे में मशक्षक्षत करता है, जिससे उनकी तनर्ाय लेने की प्रकक्रया में सहायता ममलती है। 

 

2. प्रेरक काया: 

   ववज्ञापन का उद्देश्य उपभोक्ता व्यवहार को रािी करना और प्रभाववत करना है, व्यजक्तयों को एक 

ववमशटट उत्पाद, सेवा या ववचार को खरीदने या अपनाने के मलए प्रोत्सादहत करना है। यह उपभोक्ता 
र्ारर्ाओ ंऔर वरीयताओ ंको आकार देने के मलए ववमभन्न प्रेरक तकनीकों, िैस ेभावनात्मक अपील, 

प्रशंसापत्र और समथान का उपयोग करता है। 

 

3. अनुस्मारक समारोह: 

   ववज्ञापन एक अनुस्मारक के रूप में भी काया करता है, ब्ाडं वफादारी को मिबूत करता है और 

उपभोक्ताओं के बीच शीषा-मन िागरूकता बनाए रखता है। ववज्ञापन के तनयममत संपका  स ेउपभोक्ता 
की रुधच को बनाए रखने में मदद ममलती है, उन्हें ब्ांड की उपजस्थतत की याद आती है और बार-बार खरीद 

को प्रोत्सादहत ककया िाता है। 
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 ववज्ञापन तकनीक 

 

1. भावनात्मक अपील: 

   ववज्ञापन अक्सर उपभोक्ताओं की भावनाओं में टैप करते हैं, जिसका उद्देश्य एक संबंर् बनाना और 

सकारात्मक भावनाओं को िगाना है। वांतछत प्रततकक्रया और लक्षक्षत दशाकों के आर्ार पर भावनात्मक 

अपील हास्य और पुरानी यादों से लेकर भय और भावुकता तक हो सकती है। 

 

2. सेमलबब्टी एंडोसामेंट: 

   मशहूर हजस्तयों के प्रभाव और लोकवप्रयता का लाभ उठाते हुए, ववज्ञापनदाता अक्सर अपने उत्पादों 
का समथान करने के मलए प्रमसद्र् हजस्तयों के साथ सहयोग करते हैं। सेमलबब्टी एंडोसामेंट ब्ांड की 
ववश्वसनीयता को बढा सकते हैं, ध्यान आकवषात कर सकते हैं, और ब्ांड और उसके लक्षक्षत दशाकों के 

बीच संबंर् स्थावपत कर सकते हैं। 

 

3. कहानी सुनाना: 

   कहानी सुनाना एक शजक्तशाली तकनीक है जिस ेववज्ञापनदाता उपभोक्ताओं को गहरे स्तर पर संलग्न 

करने के मलए तनयोजित करते हैं। कथाओ ंऔर भरोसेमंद पररदृश्यों को प्रस्तुत करके, ववज्ञापनदाता 
दशाकों को मोदहत कर सकते हैं, सहानुभूतत उत्पन्न कर सकते हैं, और यादगार ब्ाडं अनुभव बना सकत े

हैं। 

 

4. तुलनात्मक ववज्ञापन: 

   तुलनात्मक ववज्ञापन में प्रत्यक्ष या अप्रत्यक्ष रूप स ेअपने प्रततस्पधर्ायों के साथ ककसी ब्ांड के उत्पाद 

या सेवा की तुलना करना शाममल है। यह तकनीक ववज्ञावपत ब्ांड की बेहतर ववशेषताओं, लाभों या मूल्य 

पर प्रकाश डालती है, जिसका उद्देश्य उपभोक्ताओं को दसूरों पर अपने उत्पाद को चुनने के मलए रािी 
करना है। 
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 ववज्ञापन का प्रभाव 

 

1. आधथाक प्रभाव: 

   ववज्ञापन उपभोक्ता मांग को चलाने, बबक्री बढाने और व्यवसायों के मलए रािस्व उत्पन्न करके 

आधथाक ववकास को प्रोत्सादहत करने में महत्वपूर्ा भूममका तनभाता है। यह स्वस्थ प्रततस्पर्ाा को बढावा 
देता है, बािार ववस्तार की सुववर्ा प्रदान करता है, और ववज्ञापन उद्योग और संबंधर्त क्षेत्रों के भीतर 

रोिगार सिृन में योगदान देता है। 

 

2. सांस्कृततक प्रभाव: 

   ववज्ञापन सामाजिक मूल्यों, मानदंडों और रुझानों को दशााता है और आकार देता है। इसमें सांस्कृततक 

र्ारर्ाओ,ं उपभोक्ता व्यवहार और िीवन शैली ववकल्पों को प्रभाववत करने की शजक्त है। ववज्ञापन 

अक्सर सामाजिक आदशों, रूदढयों और सौंदया मानकों को प्रततबबबंबत और बनाए रखते हैं, जिनके 

सकारात्मक और नकारात्मक दोनों प्रभाव हो सकते हैं। 

 

3. उपभोक्ता ववकल्प: 

   ववज्ञापन उपभोक्ताओं को उपलब्र् उत्पादों और सेवाओं के बारे में ववकल्पों और िानकारी की एक 

ववस्ततृ श्रृंखला प्रदान करता है। यह व्यजक्तयों को उनकी आवश्यकताओं, वरीयताओं और बिट के 

आर्ार पर सूधचत तनर्ाय लेने का अधर्कार देता है। हालांकक, ववज्ञापन संदेशों की बहुतायत भी सूचना 
अधर्भार और उपभोक्ता भ्रम का कारर् बन सकती है। 

 

नैततक ववचार 

 

1. सच्चाई और पारदमशाता: 

   ववज्ञापनदाताओं की नैततक जिममेदारी है कक वे अपने संचार में सच्च ेऔर पारदशी हों। भ्रामक या 
भ्रामक ववज्ञापन प्रथाए ंउपभोक्ता ववश्वास को कमिोर कर सकती हैं, ब्ांड प्रततटठा को नुकसान पहंुचा 
सकती हैं, और कानूनी नतीिों का कारर् बन सकती हैं। 
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2. कमिोर ऑडडयंस को लक्षक्षत करना: 

   ववज्ञापन िो कमिोर आबादी, िैस ेकक बच्चों का शोषर् करता है, नैततक धचतंाओं को बढा सकता है। 
ववज्ञापनदाताओं को कमिोर दशाकों पर संभाववत प्रभाव के प्रतत सावर्ान रहना चादहए और जिममेदार 

ववज्ञापन प्रथाओं को सुतनजश्चत करना चादहए। 

 

3. सामाजिक और पयाावरर्ीय जिममेदारी: 

   ववज्ञापनदाताओं को अपने अमभयानों के सामाजिक और पयाावरर्ीय प्रभाव पर ववचार करना चादहए। 
दटकाऊ प्रथाओं, ववववर्ता और समावेश, और सकारात्मक सामाजिक पररवतान को बढावा देना अधर्क 

जिममेदार और नैततक ववज्ञापन उद्योग में योगदान कर सकता है। 

 

ववज्ञापन एक बहुमुखी और गततशील अनुशासन है िो लगातार बदलते उपभोक्ता व्यवहार, तकनीकी 
प्रगतत और सामाजिक अपेक्षाओं के अनुकूल होने के मलए ववकमसत होता है। इसका उद्देश्य केवल 

उत्पादों को बेचने से परे फैला हुआ है; यह सांस्कृततक मूल्यों को प्रततबबबंबत करने और आकार देने के 

दौरान उपभोक्ता ववकल्पों को सूधचत करता है, रािी करता है और प्रभाववत करता है। िैसा कक ववज्ञापन 

ववकमसत हो रहा है, ववज्ञापनदाताओं के मलए नैततक ववचारों को गले लगाना, पारदमशाता को बढावा देना 
और जिममेदार प्रथाओं के मलए प्रयास करना महत्वपरू्ा है िो व्यवसायों और उपभोक्ताओं दोनों को 
लाभाजन्वत करते हैं। ववज्ञापन की प्रकृतत और इसके प्रभाव को समझकर, हम अधर्क िागरूकता और 

महत्वपूर्ा सोच के साथ कभी-बदलते ववज्ञापन पररदृश्य को नेववगेट कर सकते हैं। 

 

ववज्ञापन के कायथ और भूशमका 

 

ववज्ञापन ववपर्न रर्नीततयों का एक प्रमुख र्टक है और उत्पादों, सेवाओं और ब्ांडों को बढावा देने में 
महत्वपूर्ा भूममका तनभाता है। यह व्यवसायों और उपभोक्ताओं के बीच एक संचार उपकरर् के रूप में 
काया करता है, जिसका उद्देश्य लक्षक्षत दशाकों को सूधचत करना, रािी करना और प्रभाववत करना है।  

I. ववज्ञापन का सूचनात्मक काया: 

ववज्ञापन का प्राथममक काया उपभोक्ताओं को उत्पादों और सेवाओ ंके बारे में िानकारी प्रदान करना है। 
यह संभाववत खरीदारों को ववमभन्न पेशकशों की सुववर्ाओं, लाभों और उपलब्र्ता के बारे में मशक्षक्षत 

करता है। ववज्ञापन के माध्यम से, कंपतनयां अपने अद्ववतीय बबक्री प्रस्तावों (यूएसपी) को उिागर कर 

सकती हैं और प्रततस्पधर्ायों से खुद को अलग कर सकती हैं। सूचनात्मक ववज्ञापन उपभोक्ताओं को  
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प्रासंधगक वववरर्, ववतनदेशों और तुलनाओं के साथ प्रस्तुत करके सूधचत खरीद तनर्ाय लेने में मदद 

करता है। 

 

2. ववज्ञापन का प्रेरक काया: 

ववज्ञापन सूचना प्रसार से परे है और इसका उद्देश्य उपभोक्ताओं को ककसी ववशेष ब्ांड या उत्पाद को 
चुनने के मलए रािी करना है। प्रेरक ववज्ञापन तकनीक उपभोक्ताओं की भावनाओं, इच्छाओं और 

आकांक्षाओं से अपील करती है। यह लक्षक्षत दशाकों के साथ संबंर् स्थावपत करने के मलए कहानी कहने, 
सेमलबब्टी समथान और प्रशंसापत्र िैसी रचनात्मक रर्नीततयों को तनयोजित करता है। अपने प्रस्तावों 
के मूल्य, गुर्विा और लाभों को उिागर करके, ववज्ञापनदाता उपभोक्ताओं को यह समझाने का प्रयास 

करते हैं कक उनका उत्पाद सबसे अच्छा ववकल्प है। 

 

3. ब्ांड तनमाार् और िागरूकता: 

ववज्ञापन ब्ांड िागरूकता बनाने और ब्ांड र्ारर्ाओ ंको आकार देने में महत्वपूर्ा भूममका तनभाता है। 
यह व्यवसायों को बािार में एक अलग ब्ांड पहचान और जस्थतत स्थावपत करने में मदद करता है। 
लगातार संदेश, दृश्य तत्वों और ब्ांड स्टोरीटेमलगं के माध्यम से, ववज्ञापनदाता एक पहचानने योग्य ब्ांड 

छवव बनाते हैं िो उपभोक्ताओं के साथ गूंिता है। ववज्ञापन ब्ांड वफादारी, पररधचतता और ववश्वास को 
बढावा देता है, उपभोक्ताओं को दसूरों पर एक ववशेष ब्ांड चुनने के मलए प्रभाववत करता है। 

 

4.बबक्री और राजस्व सृजन को बढावा देना: 

वजोज्ञापन के प्राथममक उद्देश्यों में से एक बबक्री को चलाना और व्यवसायों के मलए रािस्व उत्पन्न 

करना है। मांग पैदा करके, रुधच को उिेजित करके, और उपभोक्ता व्यवहार को प्रभाववत करके, ववज्ञापन 

सीरे् कंपनी की तनचली रेखा को प्रभाववत करता है। प्रभावी ववज्ञापन अमभयान उत्पाद / सेवा की मांग 

बढा सकते हैं, नए ग्राहकों को आकवषात कर सकते हैं, और बार-बार खरीद को प्रोत्सादहत कर सकते हैं। 
प्रासंधगक मीडडया चैनलों में ववज्ञापनों का रर्नीततक प्लेसमेंट पहंुच को अधर्कतम करता है और 

संभाववत खरीदारों के मलए एक्सपोिर सुतनजश्चत करता है। 

 

5. बािार ववस्तार और प्रततस्पर्ाात्मक लाभ: 

ववज्ञापन नए बािारों और खंडों का तनमाार् करके बािार के ववस्तार की सुववर्ा प्रदान करता है। लक्षक्षत 

ववज्ञापन के माध्यम से, व्यवसाय पहले से अप्रयुक्त दशाकों तक पहंुच सकते हैं और अपने ग्राहक आर्ार  
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का ववस्तार कर सकत े हैं। ववज्ञापन कंपतनयों को अपनी पेशकशों को लगातार बढावा देने और 

उपभोक्ताओं के बीच शीषा पर रहकर प्रततस्पर्ी बढत बनाए रखने में भी मदद करता है। यह व्यवसायों 
को प्रततस्पधर्ायों से खुद को अलग करने और अपनी अनूठी ववशेषताओं या फायदों का प्रदशान करने की 
अनुमतत देता है। 

 

6.सामाजिक और साांस्कृतिक प्रभाव: 

वजोज्ञापन का समाि और संस्कृतत पर गहरा प्रभाव पडता है। यह सामाजिक मूल्यों, आकांक्षाओं और 

रुझानों को दशााता है िबकक एक साथ उन्हें आकार देता है। ववज्ञापन अक्सर सांस्कृततक मानदंडों, 
दृजटटकोर्ों और रूदढयों को दशााते हैं, िो िनता की राय और व्यवहार को प्रभाववत करते हैं। वे महत्वपरू्ा 
मुद्दों के बारे में िागरूकता बढाकर, समावेमशता को बढावा देकर और सामाजिक मानदंडों को चुनौती 
देकर सामाजिक पररवतान में योगदान कर सकत ेहैं। हालांकक, ववज्ञापनों को नैततक ववचारों का भी ध्यान 

रखना चादहए और हातनकारक रूदढयों या भ्रामक िानकारी को बनाए रखने से बचना चादहए। 

 

7. आधथाक प्रभाव और रोिगार सिृन: 

आधथाक ववकास और रोिगार सिृन में ववज्ञापन का महत्वपूर्ा योगदान है। यह वस्तुओं और सेवाओ ं

की मांग को बढाता है, िो बदले में, उत्पादन और रोिगार के अवसरों में वदृ्धर् करता है। ववज्ञापन 

एिेंमसयां, मीडडया प्लेटफॉमा, ग्राकफक डडिाइनर, कॉपीराइटर और प्रोडक्शन टीम सभी ववज्ञापन उद्योग 

स े लाभाजन्वत होते हैं। इसके अलावा, ववज्ञापन रािस्व का एक प्रमुख स्रोत प्रदान करके मीडडया 
आउटलेट्स का समथान करता है, जिससे उन्हें उपभोक्ताओं को मुफ्त या ररयायती सामग्री प्रदान करने 
में सक्षम बनाया िा सकता है। 

 

8. उपभोक्ता सशजक्तकरर् और तनर्ाय लेना: 

ववज्ञापन उपभोक्ताओं को िानकारी और ववकल्प प्रदान करके सशक्त बनाता है। यह उपभोक्ताओं को 
उत्पादों, कीमतों और सुववर्ाओं की तुलना करने की अनुमतत देता है, जिसस ेउन्हें अपनी प्राथममकताओं 
और िरूरतों के आर्ार पर सूधचत तनर्ाय लेने में सक्षम बनाता है। ववज्ञापन उपभोक्ताओं को नए उत्पादों 
या सेवाओ ंकी खोि करने में मदद करता है िो उनकी रुधचयों के साथ संरेणखत होते हैं, जिसस ेउनके 

समग्र खरीदारी अनुभव में वदृ्धर् होती है। लक्षक्षत ववज्ञापन के माध्यम से, उपभोक्ताओं को व्यजक्तगत 

मसफाररशें प्राप्त होती हैं, जिससे सुववर्ा और प्रासंधगकता बढ िाती है। 
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9. सावाितनक सेवा और सामाजिक ववज्ञापन 

ववज्ञापन वाणर्जययक उद्देश्यों से परे फैला हुआ है और इसमें सावाितनक सेवा अमभयान और सामाजिक 

ववज्ञापन शाममल हैं। सावाितनक सेवा ववज्ञापनों का उद्देश्य सावाितनक स्वास्थ्य, सुरक्षा और 

सामाजिक मुद्दों के बारे में मशक्षक्षत, सूधचत और िागरूकता बढाना है। व ेरू्म्रपान बंद करने, पयाावरर् 

संरक्षर् और र्मााथा पहल िैसी महत्वपूर्ा धचतंाओं को संबोधर्त करते हैं। सामाजिक ववज्ञापन अमभयान 

अक्सर एक गैर-लाभकारी आर्ार पर काम करत ेहैं और समाि में सकारात्मक बदलाव को बढावा देने 
के मलए ववज्ञापन तकनीकों पर भरोसा करते हैं। 

 

ववज्ञापन कई काया करता है और आरु्तनक ववपर्न रर्नीततयों में महत्वपूर्ा भूममका तनभाता है। यह 

ब्ांड िागरूकता बनान ेऔर बबक्री को चलाने के दौरान उपभोक्ता व्यवहार को सूधचत, रािी और प्रभाववत 

करता है। ववज्ञापन का प्रभाव वाणर्जययक पहलुओ ंस ेपरे फैला हुआ है, सामाजिक मानदंडों को आकार 

देता है, सांस्कृततक पररवतान को बढावा देता है, और आधथाक ववकास का समथान करता है। यह सूचना 
और ववकल्प प्रदान करके उपभोक्ताओं को सशक्त बनाता है, िबकक सावाितनक मुद्दों के बारे में 
िागरूकता भी बढाता है। िैसा कक ववज्ञापन तेिी स ेबदलते डडजिटल पररदृश्य में ववकमसत हो रहा है, 

व्यवसायों को नैततक ववचारों के प्रतत सावर्ान रहना चादहए और जिममेदार ववज्ञापन प्रथाओं के मलए 

प्रयास करना चादहए। 

 

ववज्ञापन की आलोचना 

 

ववज्ञापन हमारी आरु्तनक दतुनया का एक अववभायय दहस्सा बन गया है, िो हमें उन संदेशों के साथ 

बमबारी करता है िो हमारी इच्छाओं को रािी करने, लुभान ेऔर हेरफेर करने की कोमशश करते हैं। 
िबकक ववज्ञापन व्यवसायों के मलए अपने उत्पादों और सेवाओ ंको बढावा देने के मलए एक महत्वपूर्ा 
उपकरर् के रूप में काया करता है, यह आलोचना से मुक्त नहीं है।  

ववज्ञापन की मुख्य आलोचनाओं में से एक हेरफेर और र्ोखे की क्षमता में तनदहत है। ववज्ञापन अक्सर 

कृबत्रम िरूरतों और इच्छाओं को बनाने के मलए पररटकृत तकनीकों का उपयोग करते हैं, उपभोक्ताओं 
को आश्वस्त करते हैं कक उनका िीवन कुछ उत्पादों के बबना अरू्रा है। मानवीय भावनाओं और 

असुरक्षाओ ंका फायदा उठाकर, ववज्ञापनदाता रर्नीततक रूप से र्ारर्ाओ ंमें हेरफेर करते हैं, अपन े

उत्पादों को बेचने के मलए वास्तववकता को ववकृत करते हैं। यह अभ्यास उपभोक्ताओं और ब्ांडों के बीच 

ववश्वास को खत्म करता है, व्यक्त ककए गए संदेशों की प्रामाणर्कता को कम करता है। 
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इसके अलावा, ववज्ञापन अक्सर उत्पादों की अपील को बढाने के मलए भ्रामक रर्नीतत का उपयोग करते 
हैं। भ्रामक दाव,े अततरंजित लाभ, और मंधचत पररदृश्य प्रचाररत वस्तुओ ंस ेिुडे वास्तववक गुर्ों और 

पररर्ामों को गलत तरीके से प्रस्तुत करते हैं। इस तरह की प्रथाए ंउपभोक्ताओं को र्ोखा देती हैं, जिससे 
अपेक्षाओ ंके पूरा नही ंहोने पर तनराशा और असंतोष होता है। ववज्ञापन की सवाव्यापी प्रकृतत इस समस्या 
को बढाती है, क्योंकक व्यजक्त प्रततददन अनधगनत ववज्ञापनों के संपका  में आते हैं, जिससे मनगढंत से 
सच्चाई को समझना चुनौतीपूर्ा हो िाता है। 

 

आलोचकों का तका  है कक ववज्ञापन भौततकवाद को बनाए रखता है और उपभोग की संस्कृतत को बढावा 
देता है। ववज्ञापन लगातार भौततक संपवि के कब्ि ेके साथ खुशी, सफलता और पूतत ा को िोडते हैं। वे 
नवीनतम रुझानों का एक अथक पीछा करते हैं, इस र्ारर्ा को मिबूत करते हैं कक आत्म-मूल्य भौततक 

वस्तुओ ंके संचय स ेतनर्ााररत होता है। इस अथक उपभोक्तावाद का व्यजक्तयों और समाि दोनों पर 

समग्र रूप स ेहातनकारक प्रभाव पडता है। 

 

व्यजक्तगत स्तर पर, ववज्ञापन संदेशों की तनरंतर बमबारी असंतोष और अपयााप्तता की तनरंतर भावना 
पैदा कर सकती है। उपभोक्ता लगातार ववज्ञापनों में धचबत्रत आदशा िीवन शैली से खुद की तुलना कर 

रहे हैं, िो आत्मसममान और मानमसक कल्यार् को नकारात्मक रूप से प्रभाववत कर सकते हैं। इसके 

अलावा, भौततक संपवि पर िोर देने से खुशी के अन्य स्रोतों, िैस ेकक ररश्ते, व्यजक्तगत ववकास और 

अनुभव कम हो िाते हैं। 

 

व्यापक पैमाने पर, ववज्ञापन द्वारा ईंर्न की खपत की संस्कृतत में गंभीर पयाावरर्ीय प्रभाव हैं। नए, 

बेहतर और अधर्क उत्पादों की अथक खोि संसार्न की कमी, अपमशटट उत्पादन और काबान उत्सिान 

में योगदान देती है। ववज्ञापन एक फें कने की संस्कृतत को बढावा देता है, अधर्क खपत और माल के तेिी 
स े तनपटान को प्रोत्सादहत करता है। यह न केवल ग्रह को नुकसान पहंुचाता है, बजल्क सामाजिक 

असमानताओं को भी बनाए रखता है, क्योंकक नवीनतम उत्पादों तक पहंुच एक जस्थतत प्रतीक बन िाती 
है, जिसस ेउन लोगों के बीच ववभािन पैदा होता है िो उन्हें वहन कर सकते हैं और िो नहीं कर सकते 
हैं। 

 

आलोचकों का तका  है कक ववज्ञापन अक्सर हातनकारक रूदढयों को बनाए रखता है और व्यजक्तयों, ववशेष 

रूप स ेमदहलाओं को ऑब्िेजक्टफाई करता है। ववज्ञापन अक्सर ध्यान आकवषात करने के मलए  
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उत्पादों को वांछनीय गुर्ों के साथ िोडते हैं और मानव शरीर को ऑब्िेजक्टफाई करते हैं। यह 

ऑब्िेजक्टकफकेशन व्यजक्तयों के रूपांतरर् में योगदान देता है, उनके मूल्य को सतही गुर्ों तक कम 

करता है और हातनकारक  भूममकाओं और रूदढयों को बनाए रखता है। 

 

इसके अलावा, ववज्ञापन अक्सर सौंदया के आदशा और अप्राप्य मानकों को प्रस्तुत करता है, जिसस ेशरीर 

की छवव के मुद्दे और आत्म-सममान की समस्याएं होती हैं, खासकर युवा लोगों के बीच। एयरब्श्ड 

मॉडल और सौंदया के अवास्तववक धचत्रर् के तनरंतर संपका  में व्यजक्तयों के मानमसक स्वास्थ्य और 

कल्यार् पर हातनकारक प्रभाव पड सकता है। 

 

िबकक ववज्ञापन अथाव्यवस्था में एक महत्वपूर्ा भूममका तनभाता है, समाि पर इसके प्रभाव की गंभीर 

िांच करना महत्वपूर्ा है। ववज्ञापनदाताओं द्वारा तनयोजित हेरफेर और र्ोखे, भौततकवाद और 

उपभोक्ता संस्कृतत का सुदृढीकरर्, और ऑब्िेजक्टकफकेशन और स्टीररयोटाइवपगं आलोचना के मलए 

वैर् कारर् प्रस्तुत करते हैं। उपभोक्ताओं के रूप में, हमें सतका  और मीडडया-साक्षर रहना चादहए, उनके 

द्वारा ददए गए संदेशों पर सवाल उठाना चादहए। इसी तरह, ववज्ञापनदाताओं और तनयामक तनकायों को 
नैततक प्रथाओं को प्राथममकता देनी चादहए, पारदमशाता, ईमानदारी सुतनजश्चत करना और सकारात्मक 

मूल्यों को बढावा देना चादहए। 

 

ववज्ञापन की आलोचनाओं को स्वीकार करने और संबोधर्त करने स,े हम ववपर्न और प्रचार के मलए 

अधर्क संतुमलत और जिममेदार दृजटटकोर् के मलए प्रयास कर सकते हैं, िहा ंव्यजक्तयों की भलाई और 

हमारे ग्रह के स्वास्थ्य को मुनाफे और खपत पर प्राथममकता दी िाती है। केवल एक सामूदहक प्रयास के 

माध्यम से हम ववज्ञापन के नकारात्मक प्रभाव को कम करने और अधर्क िागरूक और दटकाऊ 

उपभोक्ता संस्कृतत को बढावा देने की उममीद कर सकते हैं। 

ववज्ञापन के सामाजिक पहलू 

 

ववज्ञापन आि के समाि में एक सवाव्यापी शजक्त है, िो हमारे दैतनक िीवन में मूल रूप से एकीकृत है। 
िबकक इसका प्राथममक लक्ष्य उत्पादों और सेवाओ ंको बढावा देना है, ववज्ञापन केवल वाणर्जययक संचार 

स ेपरे है। यह सामाजिक मानदंडों को आकार देने, उपभोक्ता व्यवहार को प्रभाववत करने और ब्ांडों और 

उनके लक्षक्षत दशाकों के बीच संबंर् बनाने में महत्वपूर्ा भूममका तनभाता है।  

ववज्ञापन का हमारे खुद को, दसूरों को और हमारे आसपास की दतुनया को देखने के तरीके पर गहरा प्रभाव 

पडता है। सावर्ानीपूवाक तयैार ककए गए दृश्यों, नारों और कथाओ ंके माध्यम से, ववज्ञापन ऐस ेआदशों  
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का तनमाार् करते हैं िो हमारी आकांक्षाओं को आकार देते हैं और हमारी आत्म-अवर्ारर्ाओं को प्रभाववत 

करते हैं। सौंदया और सफलता की छववयों को धचबत्रत करने स ेलेकर सांस्कृततक रूदढयों को मिबूत करने 
तक, ववज्ञापन सामाजिक मानकों को ढालता है और व्यजक्तयों की पहचान की भावना को प्रभाववत करता 
है। यह अक्सर एक महत्वाकांक्षी छवव का तनमाार् करता है, जिसस ेव्यजक्तयों को उन ववज्ञापनों से िुडे 
कुछ उत्पादों या िीवन शैली की इच्छा होती है। 

 

ववज्ञापन उपभोक्ता व्यवहार, क्रय तनर्ायों को चलाने और ब्ांड वफादारी को प्रभाववत करने में महत्वपरू्ा 
भूममका तनभाता है। प्रेरक तकनीकों को तनयोजित करके और उपभोक्ताओं की भावनाओं और इच्छाओं 
को आकवषात करके, ववज्ञापनदाता एक सममोहक कथा बनाते हैं िो व्यजक्तयों को ववमशटट उत्पादों को 
खरीदने या कुछ व्यवहारों को अपनाने के मलए प्रेररत करता है। व ेहमारी मनोवैज्ञातनक िरूरतों, िैस ेकक 

अपनेपन, सममान और आत्म-वास्तववकता में टैप करते हैं, जिसस ेउनके उत्पादों को उन िरूरतों को 
पूरा करने के समार्ान के रूप में रखा िाता है। इसके अततररक्त, ववज्ञापन ब्ांडों के बीच एक कधथत 

भेदभाव बनाने में मदद करता है, िो भीड भरे बािार में उपभोक्ताओं की पसंद को प्रभाववत करता है। 

 

ववज्ञापन अक्सर प्रचमलत सामाजिक मूल्यों को प्रततबबबंबत और सुदृढ करते हैं, सांस्कृततक पररवतान के 

दपार् और उत्प्रेरक के रूप में काया करते हैं। ववज्ञापन अमभयान िो ववववर्ता, समावेमशता और 

सामाजिक कारर्ों का समथान करते हैं, िागरूकता बढा सकते हैं और सामाजिक मानदंडों को चुनौती दे 

सकते हैं। वे महत्वपूर्ा मुद्दों पर िनता की राय को आकार देने, बातचीत को बढावा देने और सकारात्मक 

सामाजिक पररवतान को बढावा देने में योगदान देते हैं। हालांकक, हातनकारक रूदढयों को बनाए रखने या 
भौततकवादी मूल्यों को बढावा देने वाले ववज्ञापन शरीर के असंतोष, मलगं असमानता और अत्यधर्क 

उपभोक्तावाद िैस ेसामाजिक मुद्दों में योगदान कर सकते हैं। ववज्ञापनदाताओं के मलए जिममेदारी का 
प्रयोग करना और उनके संदेशों के व्यापक प्रभाव पर ववचार करना महत्वपूर्ा है। 

 

ववज्ञापन ब्ांडों और उपभोक्ताओं के बीच संबंर् बनाने के मलए एक शजक्तशाली उपकरर् है। सफल 

ववज्ञापन अमभयान भावनात्मक संबंर् बनाते हैं, ववश्वास, वफादारी और आत्मीयता को बढावा देते हैं। 
अपने लक्षक्षत दशाकों के साथ प्रततध्वतनत होने वाली कथाओं को तैयार करके, ववज्ञापनदाता साझा मूल्यों 
और अनुभवों की भावना स्थावपत कर सकते हैं, जिससे उपभोक्ताओं को समझा और मूल्यवान महसूस 

हो सकता है। सोशल मीडडया प्लेटफॉमा इस संबंर्-तनमाार् पहल ूको आगे बढाते हैं, जिससे ब्ांडों को 
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 उपभोक्ताओं के साथ सीरे् िुडने की अनुमतत ममलती है, समुदाय की भावना पैदा होती है और दो-तरफा 
संचार की सुववर्ा ममलती है। 

 

ववज्ञापन के सामाजिक पहलू इसके वाणर्जययक उद्देश्य से कही ंआगे तक फैले हुए हैं। ववज्ञापन हमारी 
र्ारर्ाओ ंको प्रभाववत करता है, सामाजिक आदशों को आकार देता है, और उपभोक्ता व्यवहार को 
प्रभाववत करता है। इसमें सांस्कृततक मानदंडों को आकार देने, रूदढयों को चुनौती देने और सकारात्मक 

सामाजिक पररवतान को चलाने की शजक्त है। हालांकक, ववज्ञापनदाताओं को संभाववत नकारात्मक प्रभावों 
के प्रतत भी सावर्ान रहना चादहए, िैस ेकक हातनकारक मूल्यों को बढावा देना या रूदढयों को बनाए रखना। 
नैततक मानकों को बनाए रखते हुए, ररश्तों को बनाने और संवाद को बढावा देने के मलए ववज्ञापन की 
क्षमता का लाभ उठाकर, हम एक अधर्क सामाजिक रूप से जिममेदार ववज्ञापन पररदृश्य बना सकते हैं 
िो हमारे सामूदहक कल्यार् में सकारात्मक योगदान देता है। 

 

ववज्ञापन के आधर्थक पहलू 

ववज्ञापन उपभोक्ता व्यवहार को प्रभाववत करके, वस्तुओं और सेवाओं की मांग को उिेजित करके और 

आधथाक ववकास को बढावा देकर अथाव्यवस्था में महत्वपूर्ा भूममका तनभाता है। ववज्ञापन के कुछ प्रमुख 

आधथाक पहलू यहा ंददए गए हैं: 

 

1. बािार ववस्तार: ववज्ञापन व्यवसायों को बडे दशाकों तक पहंुचने और अपने बािार का ववस्तार करने 
में मदद करता है। िागरूकता पैदा करके और उत्पादों या सेवाओं में रुधच पैदा करके, ववज्ञापन नए ग्राहकों 
को आकवषात कर सकते हैं और बबक्री बढा सकते हैं। इस ववस्तार से व्यापार वदृ्धर्, रोिगार सिृन और 

समग्र आधथाक ववकास हो सकता है। 

 

2. प्रततस्पर्ाा और दक्षता: ववज्ञापन व्यवसायों के बीच प्रततस्पर्ाा को बढावा देता है। िब कंपतनयां ग्राहकों 
के ध्यान और खचा के मलए प्रततस्पर्ाा करती हैं, तो व ेप्रततस्पधर्ायों से आगे रहने के मलए अपने उत्पादों, 
सेवाओ ंऔर मूल्य तनर्ाारर् में सुर्ार करने का प्रयास करते हैं। यह प्रततयोधगता दक्षता और नवाचार को 
बढा सकती है, आधथाक प्रगतत को आगे बढा सकती है। 

 

3. सूचना और उपभोक्ता ववकल्प: ववज्ञापन उपभोक्ताओं को उत्पाद सुववर्ाओं, लाभों और मूल्य 

तनर्ाारर् के बारे में मूल्यवान िानकारी प्रदान करता है। यह उपभोक्ताओं को उनकी प्राथममकताओं,  
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िरूरतों और बिट के आर्ार पर सूधचत ववकल्प बनाने में मदद करता है। सूधचत तनर्ाय लेने की सुववर्ा 
प्रदान करके, ववज्ञापन एक कायाशील बािार अथाव्यवस्था का समथान करता है। 

 

4. ब्ांडडगं और भेदभाव: ववज्ञापन व्यवसायों को ब्ांड बनाने और प्रततयोधगयों से अपने उत्पादों या सेवाओं 
को अलग करने में सक्षम बनाता है। मिबूत ब्ांड ग्राहक वफादारी का आदेश देते हैं और कंपतनयों को 
प्रीममयम कीमतें चािा करने की अनुमतत देत ेहैं। यह भेदभाव स्वस्थ प्रततस्पर्ाा को बढावा देता है और 

व्यवसायों को उत्पाद की गुर्विा और नवाचार में तनवेश करने के मलए प्रोत्सादहत करता है। 

 

5. रोिगार और रािस्व: ववज्ञापन उद्योग स्वयं नौकररयां पैदा करता है और रािस्व उत्पन्न करता है। 
ववज्ञापन अमभयानबनाने, कायााजन्वत करने और प्रबंधर्त करने के मलए ववज्ञापन एिेंमसयों, मीडडया 
कंपतनयों, ग्राकफक डडिाइनरों, कॉपीराइटरों और ववपर्न पेशेवरों को तनयोजित ककया िाता है। इसके 

अलावा, ववज्ञापन रािस्व मीडडया आउटलेट्स, िैसे टेलीवविन, रेडडयो, वप्रटं और ऑनलाइन प्लेटफामों 
का समथान करता है, िो उनकी वविीय जस्थरता में योगदान देता है। 

 

6. आधथाक गुर्क प्रभाव: ववज्ञापन का अथाव्यवस्था पर गुर्क प्रभाव पडता है। िब व्यवसाय ववज्ञापन 

देते हैं और बढी हुई बबक्री का अनुभव करते हैं, तो वे उत्पादन का ववस्तार कर सकते हैं, नई सुववर्ाओं में 
तनवेश कर सकते हैं, अधर्क श्रममकों को काम पर रख सकते हैं, और अन्य आधथाक गततववधर्यों में संलग्न 

हो सकते हैं। ये तरंग प्रभाव अततररक्त आधथाक लाभ उत्पन्न करते हैं, िैसे कक कर रािस्व में वदृ्धर् और 

आगे रोिगार सिृन। 

 

7. सूचना ववषमता में कमी: ववज्ञापन ववके्रताओं और खरीदारों के बीच सूचना ववषमता को कम करने में 
मदद करता है। यह व्यवसायों को उपभोक्ताओं के साथ सीरे् संवाद करने में सक्षम बनाता है, उन्हें 
उत्पाद ववशेषताओं, मूल्य तनर्ाारर्, उपलब्र्ता और प्रचार के बारे में सूधचत करता है। यह सूचना 
अंतराल को कम करता है और उधचत लेनदेन की सुववर्ा प्रदान करके बािार दक्षता में सुर्ार करता है। 

 

8. आधथाक चुनौततयां: ववज्ञापन िहा ंआधथाक लाभ प्रदान करता है, वहीं यह कुछ चुनौततयां भी पेश करता 
है। ववज्ञापन कभी-कभी उपभोक्ताओं को गुमराह या हेरफेर कर सकते हैं, जिसस ेतका हीन खरीद तनर्ाय 

हो सकते हैं। इसके अलावा, अत्यधर्क या र्ुसपैठ वाले ववज्ञापन अव्यवस्था पैदा कर सकते हैं, उपभोक्ता 
अनुभवों को बाधर्त कर सकते हैं, और गोपनीयता संबंर्ी धचतंाओं को बढा सकते हैं। नैततक ववचारों के 

साथ ववज्ञापन के आधथाक लाभों को संतुमलत करना एक सतत चुनौती है। 
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ववज्ञापन बािारों का ववस्तार करके, प्रततस्पर्ाा को बढावा देकर, िानकारी प्रदान करके, रोिगार पैदा 
करके और उपभोक्ता मांग को उिेजित करके आधथाक ववकास में योगदान देता है। हालांकक इसकी अपनी 
चुनौततयां हैं, िब जिममेदारी से लागू ककया िाता है, तो ववज्ञापन आधथाक गततववधर् को चलाने और एक 

स्वस्थ बािार अथाव्यवस्था का समथान करने में महत्वपूर्ा भूममका तनभाता है। 

 

ववज्ञापन के कानूनी पहलू 

ववज्ञापन तनटपक्ष प्रततस्पर्ाा सुतनजश्चत करने, उपभोक्ताओं के दहतों की रक्षा करने और भ्रामक या 
भ्रामक प्रथाओं को रोकन ेके मलए ववमभन्न कानूनी पहलुओं और तनयमों के अर्ीन है।  

1. ववज्ञापन में सच्चाई: ववज्ञापनदाताओं को सच्चा होना चादहए और अपने उत्पादों या सेवाओं के बारे 

में झूठे या भ्रामक दाव ेनहीं करना चादहए। उन्हें भ्रामक प्रथाओं में संलग्न नहीं होना चादहए या महत्वपूर्ा 
िानकारी को छोड देना चादहए िो उपभोक्ताओं को गुमराह कर सकता है। 

 

2. उपभोक्ता संरक्षर् काननू: अधर्कांश देशों में उपभोक्ता संरक्षर् कानून हैं िो अनुधचत या भ्रामक 

ववज्ञापन प्रथाओं को रोकते हैं। ये कानून अक्सर झूठे ववज्ञापन, चारा-और-जस्वच तकनीक, वपराममड 

योिनाओं और अनुधचत मूल्य तनर्ाारर् प्रथाओं िैस ेपहलुओं को कवर करते हैं। 

 

3. बौद्धर्क संपदा: ववज्ञापनदाताओं को टे्रडमाका , कॉपीराइट और पेटेंट सदहत बौद्धर्क संपदा अधर्कारों 
का सममान करना चादहए। उन्हें बबना अनुमतत के ककसी और की बौद्धर्क संपदा का उपयोग नहीं करना 
चादहए या ककसी भी प्रकार की िालसािी या उल्लंर्न में संलग्न नहीं होना चादहए। 

 

4. तुलनात्मक ववज्ञापन: तुलनात्मक ववज्ञापन, िहा ं ककसी उत्पाद या सेवा की तुलना प्रततयोगी की 
पेशकश स ेकी िाती है, ववमशटट तनयमों के अर्ीन है। ववज्ञापनदाताओं को यह सुतनजश्चत करना चादहए 

कक तुलना तनटपक्ष, सटीक और ववश्वसनीय साक्ष्य के साथ प्रमाणर्त हो। 

 

5. समथान और प्रशंसापत्र: ववज्ञापन में समथान या प्रशंसापत्र का उपयोग करते समय, लागू कानूनों का 
पालन करना महत्वपूर्ा है। प्रकटीकरर् तब ककया िाना चादहए िब अनुमोदन या प्रशंसापत्र ववमशटट 

पररर्ामों का प्रतततनधर् नहीं है, या यदद समथानकताा / प्रशंसापत्र दाता और ववज्ञापनदाता के बीच कोई 

भौततक संबंर् है। 
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6. बच्चों का ववज्ञापन: बच्चों पर लक्षक्षत ववज्ञापन अक्सर कमिोर उपभोक्ताओं की सुरक्षा के मलए ववशेष 

तनयमों के अर्ीन होता है। ये तनयम कुछ प्रकार की सामग्री को सीममत कर सकत ेहैं, कुछ र्ंटों के दौरान 

ववज्ञापन को प्रततबंधर्त कर सकते हैं, या ववज्ञापन की प्रकृतत के बारे में स्पटट प्रकटीकरर् की 
आवश्यकता हो सकती है। 

 

7. गोपनीयता और डेटा सरंक्षर्: ववज्ञापन जिसमें व्यजक्तगत डेटा का सगं्रह, उपयोग या साझाकरर् 

शाममल है, को प्रासंधगक गोपनीयता और डेटा संरक्षर् कानूनों का पालन करना चादहए। ववज्ञापनदाताओं 
को उधचत सहमतत प्राप्त करनी चादहए, स्पटट गोपनीयता नोदटस प्रदान करना चादहए, और व्यजक्तगत 

डेटा को सुरक्षक्षत रूप से संभालना चादहए। 

 

8. ववमशटट उद्योगों के मलए ववज्ञापन: फामाास्यूदटकल्स, तंबाकू, शराब और वविीय सेवाओं िैस ेकुछ 

उद्योगों में सावाितनक स्वास्थ्य, सुरक्षा या उपभोक्ता कल्यार् पर संभाववत प्रभाव के कारर् अततररक्त 

ववज्ञापन तनयम हो सकते हैं। इन तनयमों में सामग्री पर प्रततबंर्, प्रकटीकरर् आवश्यकताएं, या कुछ 

प्रकार के ववज्ञापन पर एकमुश्त प्रततबंर् शाममल हो सकते हैं। 

 

यह ध्यान रखना महत्वपूर्ा है कक ववज्ञापन के कानूनी पहल ूिदटल हो सकते हैं और अधर्कार क्षेत्र के 

आर्ार पर मभन्न हो सकते हैं। ववज्ञापनदाताओं को कानूनी सलाह लेनी चादहए या कानून का अनुपालन 

सुतनजश्चत करने के मलए अपने उद्योग और लक्षक्षत दशाकों पर लागू ववमशटट तनयमों स ेपरामशा करना 
चादहए। 
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अध्याय: 10 

ववपिन शमश्रि में ववज्ञापन का स्र्ान 

गततशील और प्रततस्पर्ी कारोबारी माहौल में, संगठन प्रभावी रर्नीततयों को बनाने का प्रयास करते हैं 
िो उनकी बािार क्षमता को अधर्कतम करते हैं और ग्राहकों की िरूरतों को पूरा करते हैं। ववपर्न 

ममश्रर् एक मौमलक अवर्ारर्ा है िो इन लक्ष्यों को प्राप्त करने में महत्वपूर्ा भूममका तनभाती है। यह 

ववपर्न उपकरर्ों और रर्नीतत के सेट को संदमभात करता है िो व्यवसाय अपने लक्षक्षत बािार तक 

पहंुचन ेऔर अपने उद्देश्यों को प्राप्त करने के मलए उपयोग करते हैं।  

ववपर्न ममश्रर् के उत्पाद तत्व में सभी मतूा और अमूता पहलुओ ंको शाममल ककया गया है िो एक कंपनी 
अपने ग्राहकों को प्रदान करती है। इसमें उत्पाद डडिाइन, सुववर्ाओ,ं ब्ांडडगं, पैकेजिंग और गुर्विा स े

संबंधर्त तनर्ाय शाममल हैं। ग्राहकों की संतुजटट और ब्ांड वफादारी के तनमाार् के मलए एक अच्छी तरह 

स े डडज़ाइन और उच्च गुर्विा वाला उत्पाद आवश्यक है। संगठनों को ग्राहकों की िरूरतों और 

वरीयताओं की पहचान करने के मलए पूरी तरह से बािार अनुसंर्ान करना चादहए, और कफर उन 

आवश्यकताओं के साथ संरेणखत उत्पादों को ववकमसत करना चादहए। इसके अततररक्त, प्रततस्पधर्ायों से 
बाहर खडे होने के मलए उत्पाद भेदभाव महत्वपूर्ा है, िो अद्ववतीय ववशेषताओं या लाभों को उिागर 

करता है िो लक्ष्य बािार से अपील करते हैं। 

 

उधचत मूल्य तनर्ाारर् रर्नीतत का तनर्ाारर् ववपर्न ममश्रर् का एक महत्वपूर्ा र्टक है। मूल्य तनर्ाारर् 

तनर्ाय ववमभन्न कारकों से प्रभाववत होते हैं, जिनमें उत्पादन लागत, प्रततयोगी मलू्य तनर्ाारर्, बािार 

की मांग और कधथत मूल्य शाममल हैं। संगठन ववमभन्न मूल्य तनर्ाारर् रर्नीततयों िैस े लागत-

आर्ाररत मूल्य तनर्ाारर्, मूल्य-आर्ाररत मूल्य तनर्ाारर्, या प्रततयोगी-आर्ाररत मूल्य तनर्ाारर् को 
अपना सकते हैं। प्रत्येक रर्नीतत के अपने फायदे और ववचार हैं, और व्यवसायों को अपने उद्देश्यों, 
लक्ष्य बािार और प्रततस्पर्ी पररदृश्य के आर्ार पर उनका मूल्यांकन करना चादहए। मूल्य लोच, िो 
मापता है कक मूल्य पररवतानों के प्रतत मांग ककतनी संवेदनशील है, कीमतों को तनर्ााररत करते समय भी 
ववचार ककया िाना चादहए। इसके अलावा, संगठन उपभोक्ता व्यवहार को प्रभाववत करने और बबक्री 
बढाने के मलए छूट, बंडमलगं या मनोवैज्ञातनक मूल्य तनर्ाारर् िैसी मूल्य तनर्ाारर् रर्नीतत को लाग ू

कर सकते हैं। 

 

ववपर्न ममश्रर् का स्थान तत्व इस बात पर कें दरत है कक संगठन अपन ेउत्पादों या सेवाओ ंको लक्षक्षत 

बािार में कैसे ववतररत करते हैं। इसमें ववतरर्, रसद, इन्वेंट्री प्रबंर्न और ग्राहक सेवा के चैनलों के बारे 

में तनर्ाय शाममल हैं। सही ववतरर् चैनलों का चयन करना, चाहे वह डायरेक्ट सेमलगं, ररटेमलगं, 
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 ई-कॉमसा या संयोिन हो, ग्राहकों तक प्रभावी ढंग से पहंुचने के मलए महत्वपूर्ा है। ववतरर् चैनलों को 
ग्राहकों की प्राथममकताओं के साथ संरेणखत करना चादहए और उत्पाद तक सुववर्ािनक पहंुच सुतनजश्चत 

करनी चादहए। उत्पादन से अंततम उपभोक्ता तक माल के सुचारू प्रवाह को सुतनजश्चत करने के मलए 

कुशल रसद और आपूतता श्रृंखला प्रबंर्न महत्वपूर्ा हैं। इसके अततररक्त, ववतरर् प्रकक्रया के दौरान 

उत्कृटट ग्राहक सेवा प्रदान करना ग्राहक संतुजटट और ब्ांड वफादारी में योगदान देता है। 

 

संवर्ान लक्षक्षत बािार में उत्पाद को संप्रेवषत करने और बढावा देने के मलए की गई गततववधर्यों को 
संदमभात करता है। इसमें ववमभन्न ववपर्न संचार उपकरर् शाममल हैं, िैस ेववज्ञापन, िनसंपका , बबक्री 
प्रचार, व्यजक्तगत बबक्री और डडजिटल ववपर्न। संगठनों को एक व्यापक प्रचार रर्नीतत ववकमसत 

करनी चादहए िो िागरूकता पैदा करने, रुधच पैदा करने और उत्पाद की मांग को प्रोत्सादहत करने के 

मलए इन उपकरर्ों को एकीकृत करती है। प्रभावी प्रचार अमभयानों के मलए लक्षक्षत बािार की मीडडया 
खपत की आदतों और वरीयताओं को समझना महत्वपरू्ा है। डडजिटल माकेदटगं के आगमन ने प्रचार के 

मलए नए रास्ते खोले हैं, जिसमें सोशल मीडडया माकेदटगं, कंटेंट माकेदटगं, इन्फ्लुएंसर माकेदटगं और 

सचा इंिन ऑजप्टमाइज़ेशन शाममल हैं। एकीकृत ववपर्न संचार (आईएमसी) सभी प्रचार चैनलों में 
लगातार संदेश सुतनजश्चत करता है, एक एकिुट ब्ांड छवव बनाता है और प्रचार प्रयासों के प्रभाव को 
अधर्कतम करता है। 

 

ववपर्न ममश्रर् एक गततशील ढांचा है िो संगठनों को प्रभावी ववपर्न रर्नीततयों को ववकमसत करने 
और कायााजन्वत करने में सक्षम बनाता है। उत्पाद, मूल्य, स्थान और प्रचार तत्वों पर सावर्ानीपूवाक 

ववचार करके, व्यवसाय अपने प्रस्तावों को ग्राहक की िरूरतों के साथ संरेणखत कर सकते हैं, प्रततस्पधर्ायों 
स ेखुद को अलग कर सकते हैं, और अपने लक्षक्षत बािार तक प्रभावी ढंग से पहंुच सकते हैं। इसके अलावा, 
बािार की गततशीलता और तकनीकी प्रगतत को बदलने के मलए ववपर्न ममश्रर् को अपनाना 
दीर्ाकामलक सफलता के मलए आवश्यक है। ववपर्न रर्नीततयों के मूल्यांकन और समायोिन के मलए 

तनरंतर बािार अनुसंर्ान, ग्राहक प्रततकक्रया और प्रमुख प्रदशान संकेतकों की तनगरानी महत्वपूर्ा है। 
अनुकूलन द्वारा 

 

 ववपर्न ममश्रर्, संगठन अपने प्रततस्पर्ाात्मक लाभ को बढा सकते हैं, ग्राहकों की संतुजटट बढा सकते 
हैं, और आि के तेिी से ववकमसत बािार में व्यावसातयक ववकास को चला सकते हैं। ववपर्न ममश्रर्, 

जिस े"फोर पी" के रूप में भी िाना िाता है, में मुख्य र्टक शाममल हैं िो व्यवसाय अपनी माकेदटगं 

रर्नीततयों को तैयार करन ेऔर कायााजन्वत करने के मलए उपयोग करते हैं। ववपर्न ममश्रर् के चार तत्व 

उत्पाद, मूल्य, प्रचार और स्थान हैं। िबकक प्रत्येक र्टक व्यावसातयक सफलता को चलाने में महत्वपरू्ा 
भूममका तनभाता है, यह तनबंर् ववपर्न ममश्रर् में ववज्ञापन के स्थान पर कें दरत है।  
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ववज्ञापन एक अतनवाया प्रचार उपकरर् है िो व्यवसायों को अपने उत्पादों या सेवाओं को लक्षक्षत बािार 

में प्रभावी ढंग से संवाद करने में सक्षम बनाता है। यह कंपनी और उसके ग्राहकों के बीच एक कडी के रूप 

में काया करता है, ब्ांड िागरूकता की सुववर्ा प्रदान करता है, बबक्री पैदा करता है, और दीर्ाकामलक ग्राहक 

संबंर्ों का तनमाार् करता है। 

 

1. ववज्ञापन की पररभाषा और उद्देश्य 

ववज्ञापन एक ववपर्न संचार उपकरर् है जिसका उपयोग ककसी कंपनी के उत्पादों, सेवाओ ंया ब्ांड के 

बारे में लक्षक्षत दशाकों को सूधचत करने, मनाने और याद ददलाने के मलए ककया िाता है। इसका प्राथममक 

उद्देश्य उपभोक्ता व्यवहार को प्रभाववत करना, मांग को प्रोत्सादहत करना और बबक्री उत्पन्न करना है। 
सावर्ानीपूवाक तैयार ककए गए संदेशों और रचनात्मक तनटपादन के माध्यम से, ववज्ञापन का उद्देश्य 

ध्यान आकवषात करना, रुधच पैदा करना और अंततः उपभोक्ताओं को वांतछत कारावाई करने के मलए 

प्रेररत करना है, िैस ेकक खरीदारी करना या ब्ांड के साथ िुडना। 

 

2. ववपिन शमश्रि में ववज्ञापन की भूशमका 

 उत्पाद िागरूकता और भेदभाव को बढाना 

ववज्ञापन ब्ांड और उत्पाद िागरूकता के तनमाार् में महत्वपूर्ा भूममका तनभाता है। ववमभन्न मीडडया 
चैनलों पर रर्नीततक रूप स ेववज्ञापन रखकर, व्यवसाय व्यापक दशाकों तक पहंुच सकते हैं और संभाववत 

ग्राहकों को उनकी पेशकशों के बारे में मशक्षक्षत कर सकते हैं। इसके अततररक्त, प्रभावी ववज्ञापन ककसी 
कंपनी के उत्पादों या सेवाओं को प्रततस्पधर्ायों स ेअलग कर सकते हैं, अद्ववतीय ववशेषताओं या लाभों 
को उिागर कर सकते हैं और उन्हें उपभोक्ताओं के ददमाग में अनुकूल रूप से स्थान दे सकते हैं। 

 

 ब्ांड छवव और इजक्वटी बनाना 

सुसंगत और अच्छी तरह से तैयार ककए गए ववज्ञापन अमभयानों के माध्यम से, कंपतनयां अपनी ब्ांड 

छवव को आकार और सुदृढ कर सकती हैं। ववज्ञापन व्यवसायों को अपने वांतछत ब्ांड व्यजक्तत्व, मूल्यों 
और जस्थतत को लक्षक्षत बािार तक पहंुचाने की अनुमतत देता है। समय के साथ, ये प्रयास ब्ांड इजक्वटी 
के ववकास में योगदान करते हैं, िो एक ब्ांड से िुडे मूल्य और प्रततटठा का प्रतततनधर्त्व करता है। मिबूत 

ब्ांड इजक्वटी से ग्राहकों की वफादारी, ब्ांड वरीयता और बािार में प्रततस्पर्ाात्मक लाभ बढ सकता है। 
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बबक्री और रािस्व उत्पन्न करना 

ववज्ञापन के प्राथममक उद्देश्यों में से एक बबक्री को चलाना और रािस्व उत्पन्न करना है। अच्छी तरह 

स ेतनटपाददत ववज्ञापन अमभयान उपभोक्ता मांग को प्रोत्सादहत कर सकत ेहैं, नए ग्राहकों को आकवषात 

कर सकते हैं, और दोहराने वाली खरीद को प्रोत्सादहत कर सकते हैं। उत्पाद सुववर्ाओं, प्रचारों, या सीममत 

समय के प्रस्तावों को उिागर करके, ववज्ञापन तात्कामलकता की भावना पैदा कर सकता है और 

उपभोक्ताओं को तत्काल कारावाई करने के मलए प्रेररत कर सकता है, जिसके पररर्ामस्वरूप बबक्री की 
मात्रा और रािस्व वदृ्धर् में वदृ्धर् होती है। 

 

 प्रभावी ढंग से लक्षक्षत बािारों तक पहंुचना 

ववज्ञापन व्यवसायों को अपने लक्षक्षत बािारों तक कुशलता से पहंुचने के सार्न प्रदान करता है। 
सावर्ानीपूवाक मीडडया योिना और चयन के माध्यम स,े कंपतनयां अपने वांतछत दशाकों से िुडने के 

मलए सबस ेउपयुक्त ववज्ञापन चैनलों की पहचान और लाभ उठा सकती हैं। चाहे टेलीवविन, रेडडयो, वप्रटं 

मीडडया, ऑनलाइन प्लेट़िॉमा या सोशल मीडडया के माध्यम से, ववज्ञापन व्यवसायों को अपने संदेशों 
को ववमशटट िनसांजख्यकीय, भौगोमलक, या मनोवैज्ञातनक खंडों में तैयार करने की अनुमतत देता है, 

जिसस ेउनके संचार के प्रभाव और प्रासंधगकता को अधर्कतम ककया िा सके। 

 

 अन्य ववपर्न गततववधर्यों का पूरक 

ववज्ञापन ववपर्न ममश्रर् के अन्य तत्वों के साथ तालमेल में काम करता है, ववपर्न प्रयासों को मिबूत 

और पूरक करता है। यह मूल्य तनर्ाारर् रर्नीततयों, प्रचार और उत्पाद ववकास के साथ संरेणखत करता 
है, एक सुसंगत और एकीकृत ववपर्न दृजटटकोर् सुतनजश्चत करता है। उदाहरर् के मलए, ववज्ञापन मूल्य 

कटौती, ववशेष ऑ़िर या उत्पाद वदृ्धर् का संचार कर सकते हैं, प्रचार अमभयानों और समग्र ववपर्न 

पहलों की प्रभावशीलता को बढा सकते हैं। 

 

3. ववज्ञापन की प्रभाविीलता और माप 

 ववज्ञापन प्रभावशीलता को मापना 

ववपर्न प्रयासों को अनुकूमलत करने और संसार्नों को कुशलतापूवाक आवंदटत करने के मलए ववज्ञापन 

की प्रभावशीलता का मूल्यांकन करना महत्वपूर्ा है। ववज्ञापन प्रभावशीलता को मापने के मलए ववमभन्न 

मैदट्रक्स और संकेतकों का उपयोग ककया िा सकता है, िैस ेपहंुच, आववृि, ब्ांड ररकॉल, संदेश समझ 

और बबक्री प्रभाव। इन मैदट्रक्स की तनगरानी करके, व्यवसाय अपने ववज्ञापन अमभयानों की  
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सफलता का अनुमान लगा सकते हैं और भववटय की पहल को बेहतर बनाने के मलए डेटा-संचामलत तनर्ाय 

ले सकते हैं। 

 

ववज्ञापन प्रभाव को मापने में चुनौततयां 

उपभोक्ता व्यवहार और बबक्री पर ववज्ञापन के प्रत्यक्ष प्रभाव को मापना िदटल हो सकता है। एदट्रब्यूशन 

मॉडल, बािार अनुसंर्ान, उपभोक्ता सवेक्षर् और बबक्री डेटा ववश्लेषर् ववज्ञापन की प्रभावशीलता का 
आकलन करने के मलए उपयोग ककए िाने वाले कुछ तरीके हैं। हालांकक, केवल ववज्ञापन के मलए 

जिममेदार तनवेश पर सटीक ररटना (आरओआई) का तनर्ाारर् करना ववमभन्न बाहरी कारकों और ववपर्न 

गततववधर्यों के कारर् चुनौतीपूर्ा हो सकता है िो उपभोक्ता तनर्ायों को प्रभाववत करते हैं। 

 

ववज्ञापन ववपर्न ममश्रर् के भीतर एक महत्वपूर्ा स्थान रखता है, िो व्यवसायों के मलए अपने उत्पादों 
को संवाद करने, ब्ांड िागरूकता बनाने और बबक्री को चलाने के मलए एक शजक्तशाली उपकरर् के रूप 

में काया करता है। प्रभावी ढंग से ववज्ञापन का लाभ उठाकर, कंपतनयां उत्पाद भेदभाव को बढा सकती हैं, 
ब्ांड छवव और इजक्वटी बना सकती हैं, लक्षक्षत बािारों तक कुशलता से पहंुच सकती हैं, और अन्य ववपर्न 

गततववधर्यों को पूरक कर सकती हैं। हालांकक, उपभोक्ता व्यवहार की िदटलता और खरीद तनर्ायों को 
प्रभाववत करने वाले कारकों की भीड के कारर् ववज्ञापन की प्रभावशीलता को मापना चुनौतीपूर्ा हो 
सकता है। इसमलए, व्यवसायों को अपने ववपर्न आरओआई को अधर्कतम करने के मलए डेटा-संचामलत 

दृजटटकोर् को अपनाते हुए, अपनी ववज्ञापन रर्नीततयों का लगातार मूल्यांकन और पररटकृत करना 
चादहए। िैस-ेिैस ेप्रौद्योधगकी और उपभोक्ता व्यवहार ववकमसत होते हैं, ववपर्न ममश्रर् में ववज्ञापन 

की भूममका ववकमसत होती रहेगी, जिससे गततशील बािार में आगे रहने के मलए अनुकूलनशीलता और 

नवाचार की आवश्यकता होगी। कुल ममलाकर, ववज्ञापन ववपर्न ममश्रर् का एक अतनवाया र्टक बना 
हुआ है, िो व्यवसायों को ग्राहकों से िुडने, ररश्ते बनाने और स्थायी व्यवसाय ववकास को चलाने में 
सक्षम बनाता है। 
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अध्याय: 11 

भारतीय ववज्ञापन उद्योग 

भारतीय ववज्ञापन उद्योग एक संपन्न और गततशील क्षेत्र है जिसने वषों से महत्वपूर्ा ववकास का अनुभव 

ककया है। यह भारतीय उपभोक्ता बािार में उत्पादों, सेवाओं और ब्ांडों को बढावा देने में महत्वपूर्ा 
भूममका तनभाता है। यहा ंभारतीय ववज्ञापन उद्योग के कुछ प्रमुख पहल ूददए गए हैं: 

1. आकार और ववकास: भारतीय ववज्ञापन उद्योग ववश्व स्तर पर सबस ेतेिी से बढते ववज्ञापन बािारों 
में से एक है। इसमें पारंपररक मीडडया (टेलीवविन, वप्रटं, रेडडयो) के साथ-साथ डडजिटल और ऑनलाइन 

ववज्ञापन सदहत ववमभन्न खंड शाममल हैं। उपभोक्ता खचा में वदृ्धर्, इंटरनेट की बढती पैठ और ई-कॉमसा 
की वदृ्धर् िैस ेकारकों के कारर् उद्योग तेिी स ेववस्तार कर रहा है। 

2. पारंपररक मीडडया: टेलीवविन, वप्रटं और रेडडयो िैसे पारंपररक मीडडया चैनल भारतीय ववज्ञापन 

पररदृश्य में प्रमुख बने हुए हैं। टेलीवविन ववज्ञापन एक महत्वपूर्ा दहस्सा रखता है, जिसमें कई राटट्रीय 

और क्षेत्रीय चैनल ववज्ञापनदाताओं को आकवषात करते हैं। समाचार पत्रों और पबत्रकाओं सदहत वप्रटं 

मीडडया, ववशेष रूप स ेक्षेत्रीय बािारों में लोकवप्रय बना हुआ है। रेडडयो ववज्ञापन भी एक भूममका तनभाता 
है, हालांकक टेलीवविन और वप्रटं की तुलना में इसकी पहंुच अपेक्षाकृत सीममत है। 

3. डडजिटल ववज्ञापन: भारत में डडजिटल ववज्ञापन में उल्लेखनीय वदृ्धर् देखी गई है, िो इंटरनेट की 
बढती पहंुच और स्माटाफोन के व्यापक रूप से अपनाने स ेप्रेररत है। ववज्ञापनदाता डडजिटल रूप से 
समझदार दशाकों तक पहंुचने के मलए खोि इंिन, सोशल मीडडया, वीडडयो शेयररगं साइटों और मोबाइल 

ऐप सदहत ऑनलाइन प्लेटफामों में भारी तनवेश कर रहे हैं। प्रोग्रामेदटक ववज्ञापन, इन्फ्लुएंसर माकेदटगं 

और कंटेंट माकेदटगं डडजिटल स्पेस में कषार् प्राप्त कर रहे हैं। 

4. क्षेत्रीय ववज्ञापन: भारत कई भाषाओ ंऔर संस्कृततयों के साथ एक ववववर् देश है। क्षेत्रीय ववज्ञापन 

महत्वपूर्ा महत्व रखता है, खासकर उन राययों में िहां क्षेत्रीय भाषाए ंव्यापक रूप से बोली िाती हैं। 
ववज्ञापनदाता अक्सर ववमभन्न क्षेत्रों की ववववर्ता और प्राथममकताओं को पहचानते हुए, दशाकों को 
प्रभावी ढंग से लक्षक्षत करने के मलए क्षेत्र-ववमशटट अमभयान बनाते हैं। 

5. कक्रएदटव एक्सीलेंस: भारतीय ववज्ञापन अपनी रचनात्मकता और कहानी कहने के मलए िाना िाता 
है। ववज्ञापन अक्सर दशाकों के साथ प्रततध्वतनत करने के मलए भावनात्मक कथाओं, हास्य और 

सांस्कृततक संदभों को शाममल करते हैं। ववज्ञापन अमभयान मिबूत भावनाओं को िगाने और 

उपभोक्ताओं पर स्थायी प्रभाव छोडने के मलए डडज़ाइन ककए गए हैं। 

6. ववज्ञापन एिेंमसयां: भारत में बहुराटट्रीय तनगमों और स्थानीय फमों दोनों की कई ववज्ञापन एिेंमसयां 
हैं, िो ब्ांडों को रचनात्मक और रर्नीततक सेवाए ंप्रदान करती हैं। ये एिेंमसयां ववमभन्न  
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प्लेटफामों पर ववज्ञापन अमभयान, मीडडया योिना और तनटपादन ववकमसत करने के मलए ग्राहकों के 

साथ ममलकर काम करती हैं। 

7. ववज्ञापन ववतनयम: भारतीय ववज्ञापन मानक पररषद (एएससीआई) एक स्व-तनयामक तनकाय है िो 
भारत में ववज्ञापन सामग्री की देखरेख करता है। एएससीआई यह सुतनजश्चत करने के मलए ववज्ञापनों की 
तनगरानी करता है कक वे नतैतक मानकों का पालन करते हैं, भ्रामक दावों स ेबचते हैं, और सामाजिक 

संवेदनाओं को आहत नहीं करते हैं। 

8. चुनौततयां: भारतीय ववज्ञापन उद्योग कुछ चुनौततयों का सामना करता है, जिसमें तीव्र प्रततस्पर्ाा, 
मीडडया चैनलों का ववखंडन और तेिी से बदलते उपभोक्ता व्यवहार और तकनीकी प्रगतत के अनुकूल 

होने की आवश्यकता शाममल है। ववज्ञापनदाताओं को ववमभन्न भाषाओ ंको नेववगेट करना चादहए, 

सांस्कृततक संवेदनशीलता, और ववमभन्न क्षेत्रों में साक्षरता और मीडडया पहंुच के ववमभन्न स्तरों को 
नेववगेट करना चादहए। 

भारतीय ववज्ञापन उद्योग उपभोक्ता व्यवहार और प्रौद्योधगकी के बदलते पररदृश्य के मलए ववकमसत 

और अनुकूल होना िारी रखता है। बढती अथाव्यवस्था, डडजिटल बुतनयादी ढांचे के ववस्तार और एक बड े

उपभोक्ता आर्ार के साथ, भारत ववज्ञापनदाताओं के मलए दशाकों स ेिुडने और ब्ांड िागरूकता और 

बबक्री को चलाने के मलए अपार अवसर प्रस्तुत करता है। 
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अध्याय : 12 

कॉपी राइटटगं: कॉपी और लेआउट के ववशभन्न तत्व 

कॉपी राइदटगं मलणखत सामग्री बनाने की प्रकक्रया को संदमभात करता है, जिस े"कॉपी" के रूप में िाना 
िाता है, ककसी उत्पाद, सेवा, ब्ांड या ववचार को बढावा देने या ववज्ञापन करने के उद्देश्य से। कॉपीराइटर 

अपने कौशल का उपयोग सममोहक और प्रेरक संदेश तयैार करने के मलए करते हैं िो लक्षक्षत दशाकों को 
आकवषात और संलग्न करत ेहैं। कॉपी राइदटगं का प्राथममक उद्देश्य पाठकों या दशाकों को एक ववमशटट 

कारावाई करने के मलए रािी करना है, िैसे कक खरीदारी करना, ककसी सेवा की सदस्यता लेना या ककसी 
कारर् का समथान करना। 

 

संभाववत ग्राहकों को ककसी उत्पाद या सेवा के मूल्य प्रस्ताव को प्रभावी ढंग स े संप्रेवषत करके 

कॉपीराइदटगं ववपर्न में महत्वपूर्ा भूममका तनभाती है। यह व्यवसायों को अपन ेलक्षक्षत दशाकों से िुडने, 
ब्ांड िागरूकता बनाने और लीड और रूपांतरर् उत्पन्न करने में मदद करता है। अच्छी तरह से तैयार 

की गई प्रततमलवप भावनाओं को िगा सकती है, ग्राहक के ददा बबदंओु ंको संबोधर्त कर सकती है, 

अद्ववतीय बबक्री बबदंओु ंको उिागर कर सकती है, और अंततः उपभोक्ता व्यवहार को प्रभाववत कर 

सकती है। 

 

िबकक कॉपी राइदटगं और सामग्री लेखन समानताएं साझा करते हैं, वे ववमभन्न उद्देश्यों की पूतत ा करते 
हैं। कॉपी राइदटगं प्रचार या प्रेरक संदेश पर कें दरत है, जिसका उद्देश्य दशाकों से ववमशटट कायों को चलाना 
है। यह अक्सर ववज्ञापनों, बबक्री पटृठों, लैंडडगं पटृठों, ईमेल अमभयानों और उत्पाद वववरर्ों में ददखाई 

देता है। 

 

दसूरी ओर, सामग्री लेखन का उद्देश्य पाठकों को सूधचत करना, मशक्षक्षत करना, मनोरंिन करना या 
संलग्न करना है। सामग्री ववमभन्न प्लेटफामों िैस ेब्लॉग, लेख, सोशल मीडडया पोस्ट और वीडडयो के 

मलए बनाई िाती है। यह दशाकों को मूल्य प्रदान करना, ववचार नेततृ्व स्थावपत करना, खोि इंिन रैंककंग 

में सुर्ार करना और पाठकों के साथ संबंर् को बढावा देना चाहता है। यद्यवप सामग्री अप्रत्यक्ष रूप स े

ववपर्न लक्ष्यों का समथान कर सकती है, यह आमतौर पर तत्काल रूपांतरर् ोोों को चलाने के बिाय 

िानकारी देने पर कें दरत होती है। 

 

कॉपी राइदटगं लोगों को प्रभाववत करने और रािी करन ेके मलए शब्दों की शजक्त का उपयोग करता है। 
ववमभन्न प्रेरक तकनीकों और मनोवैज्ञातनक दट्रगसा को तनयोजित करके, कॉपीराइटर सममोहक कथाए ं 
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बना सकते हैं िो लक्षक्षत दशाकों के साथ गूंिते हैं। प्रभावी प्रततमलवप भावनाओं को प्राप्त करती है, ददा 
बबदंओु ंको संबोधर्त करती है, लाभों पर प्रकाश डालती है, और कारावाई के मलए एक सममोहक कॉल 

प्रस्तुत करती है। 

 

कॉपीराइटर भावनात्मक स्तर पर पाठकों के साथ िुडने और ववश्वास बनाने के मलए कहानी, प्रेरक भाषा, 
बयानबािी उपकरर्ों और मानव मनोववज्ञान की समझ का उपयोग करते हैं। वे इच्छा पैदा करने, 
तात्कामलकता की भावना पैदा करने और आपवियों को दरू करने के मलए सावर्ानीपूवाक शब्दों और 

वाक्यांशों का चयन करते हैं, जिससे अंततः वांतछत पररर्ाम ममलते हैं। 

 

अंत में, कॉपी राइदटगं एक रर्नीततक और रचनात्मक प्रकक्रया है िो पाठकों को कारावाई करने के मलए 

संलग्न करने, समझाने और प्रेररत करने के मलए प्रेरक भाषा का उपयोग करती है। यह ककसी उत्पाद या 
सेवा के मूल्य को प्रभावी ढंग से संप्रेवषत करके और शब्दों की शजक्त के माध्यम स ेउपभोक्ता व्यवहार 

को प्रभाववत करके ववपर्न में महत्वपूर्ा भूममका तनभाता है। 

 दिथक अनुसंिान का महत्व 

 

दशाकों का अनुसंर्ान ककसी भी ववपर्न या व्यावसातयक रर्नीतत में एक महत्वपूर्ा कदम है। इसमें 
आपकी वरीयताओं, व्यवहारों और िरूरतों को समझन ेके मलए अपने लक्षक्षत दशाकों के बारे में िानकारी 
एकत्र करना और ववश्लेषर् करना शाममल है। यहा ंकुछ कारर् ददए गए हैं कक दशाकों का शोर् क्यों 
महत्वपूर्ा है: 

 

1. प्रभावी संचार: अपन ेदशाकों को समझने से आपको अपने संदेश और संचार चैनलों को उनके साथ 

प्रततध्वतनत करने में मदद ममलती है। उनकी भाषा, रुधचयों और वरीयताओ ंको िानकर, आप सममोहक 

ववपर्न अमभयान तैयार कर सकते हैं िो उनका ध्यान आकवषात करते हैं और िुडाव को चलाते हैं। 

 

2. बेहतर उत्पाद ववकास: ऑडडयंस ररसचा आपको इस बात पर अंतदृाजटट इकट्ठा करने की अनुमतत देता 
है कक आपके लक्षक्षत दशाक वास्तव में क्या चाहते हैं और क्या चाहते हैं। यह िानकारी नए उत्पादों के 

ववकास या मौिूदा लोगों में सुर्ार का मागादशान कर सकती है, यह सुतनजश्चत करते हुए कक आपकी 
पेशकश ग्राहकों की अपेक्षाओं के साथ संरेणखत है। 
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3. उन्नत ग्राहक अनुभव: अपने दशाकों के ददा बबदंओुं, इच्छाओं और वरीयताओं को समझकर, आप एक 

बेहतर ग्राहक अनुभव बना सकते हैं। इसमें व्यजक्तगत सामग्री प्रदान करना, प्रासंधगक समार्ान प्रदान 

करना और उनकी ववमशटट आवश्यकताओं को अधर्क प्रभावी ढंग स ेसंबोधर्त करना शाममल है। 

 

4. लक्षक्षत ववपर्न रर्नीततयाँ: ऑडडयंस अनुसंर्ान आपको िनसांजख्यकी, रुधचयों या व्यवहारों के 

आर्ार पर अपने दशाकों को ववभाजित करने में सक्षम बनाता है। यह ववभािन आपको लक्षक्षत माकेदटगं 

रर्नीततयाँ बनाने में मदद करता है िो सबसे प्रासंधगक ऑडडयंस सेगमेंट पर ध्यान कें दरत करके आपके 

बिट और संसार्नों को अधर्कतम करती हैं. 

 

 जनस ांख्यिकीि और मनोवैज्ञ ननक नवश्लेषण 

 

1. िनसांजख्यकीय ववश्लेषर्: िनसांजख्यकी एक िनसंख्या की उद्देश्य ववशेषताओं को संदमभात करती 
है, िैस े कक आयु, मलगं, आय, मशक्षा स्तर, व्यवसाय और स्थान। इन कारकों का ववश्लेषर् करने से 
आपको अपने लक्षक्षत दशाकों की मूल प्रो़िाइल को समझने और उनके बीच सामान्य लक्षर्ों की पहचान 

करने में मदद ममलती है। िनसांजख्यकीय ववश्लेषर् ववभािन और लक्ष्यीकरर् रर्नीततयों के मलए एक 

आर्ार प्रदान करता है। 

 

2. मनोवैज्ञातनक ववश्लेषर्: मनोववज्ञान आपके लक्षक्षत दशाकों के मनोवैज्ञातनक और व्यवहार संबंर्ी 
पहलुओ ंका पता लगाता है। इसमें उनके मूल्य, ववश्वास, दृजटटकोर्, रुधचयां, शौक, िीवन शैली ववकल्प 

और खरीद प्रेरर्ा शाममल हैं। मनोवैज्ञातनक ववश्लेषर् उपभोक्ता व्यवहार को चलाने वाली भावनाओं, 
आकांक्षाओं और इच्छाओं को समझने में गहराई से उतरता है। 

 

ददथ बिदंओु ंऔर इच्छाओं की पहचान करना 

 

प्रभावी ववपर्न रर्नीततयों को ववकमसत करने और अपने लक्षक्षत दशाकों को सममोहक समार्ान प्रदान 

करने के मलए ददा बबदंओु ंऔर इच्छाओं की पहचान करना महत्वपूर्ा है। यहां बताया गया है कक आप इन 

अंतदृाजटट को कैसे उिागर कर सकते हैं: 
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1. सवेक्षर् और साक्षात्कार: अपने मौिूदा ग्राहकों या सभंाववत लक्षक्षत दशाकों से सीरे् प्रततकक्रया इकट्ठा 
करने के मलए सवेक्षर् और साक्षात्कार आयोजित करें। अपने उद्योग या उत्पाद प्रस्तावों स ेसंबंधर्त 

उनकी चुनौततयों, तनराशाओं और आकांक्षाओं को समझने के मलए ओपन-एंडेड प्रश्न पूछें । 

 

2. सामाजिक श्रवर्: अपने उद्योग या आला से संबंधर्त सामान्य मशकायतों, चचााओं और भावनाओं की 
पहचान करने के मलए सोशल मीडडया प्लेटफामों, ऑनलाइन मंचों की तनगरानी करें और वेबसाइटों की 
समीक्षा करें। यह आपके लक्षक्षत दशाकों के ददा बबदंओुं और इच्छाओं में मूल्यवान अंतदृाजटट प्रदान कर 

सकता है। 

 

3. ग्राहक सहायता और बबक्री डेटा: आवती मुद्दों, प्रश्नों या पैटना की पहचान करने के मलए ग्राहक 

सहायता इंटरैक्शन, पूछताछ और बबक्री डेटा का ववश्लेषर् करें। ये स्रोत उन समस्याओं के आर्ार पर 

ददा बबदंओु ंऔर इच्छाओं को प्रकट कर सकते हैं जिनके मलए ग्राहक समार्ान मांग रहे हैं। 

 

 के्रता व्यजक्तत्व का ववकास 

 

खरीदार व्यजक्तत्व दशाकों के शोर् के आर्ार पर आपके आदशा ग्राहकों का काल्पतनक प्रतततनधर्त्व हैं। 
वे आपको अपन ेलक्षक्षत दशाकों के साथ गहरे स्तर पर समझने और सहानुभूतत रखने में मदद करते हैं। 
खरीदार व्यजक्तत्व ववकमसत करने के मलए: 

 

1. ऑडडयंस ररसचा डेटा का ववश्लेषर् करें: अपने लक्षक्षत ऑडडयंस सेगमेंट के बीच समानताओं और पैटना 
की पहचान करने के मलए आपके द्वारा एकत्र ककए गए िनसांजख्यकीय, मनोवैज्ञातनक और ददा बबदं ु

डेटा का उपयोग करें। 

 

2. व्यजक्तत्व प्रोफाइल बनाएं: प्रत्येक व्यजक्त के मलए ववस्ततृ प्रोफाइल ववकमसत करें, जिसमें उनकी 
िनसांजख्यकीय िानकारी, प्रेरर्ा, लक्ष्य, चुनौततयां, पसंदीदा संचार चैनल और खरीद व्यवहार शाममल 

हैं। प्रत्येक व्यजक्त को एक नाम और एक दृश्य प्रतततनधर्त्व दें ताकक उन्हें अधर्क भरोसेमंद बनाया िा 
सके। 
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3. तनर्ाय लेने के मलए व्यजक्तत्व का उपयोग करें: अपनी ववपर्न रर्नीततयों, सामग्री तनमाार्, उत्पाद 

ववकास और ग्राहक अनुभव पहल में खरीदार व्यजक्तत्व को शाममल करें। वे यह सुतनजश्चत करने के मलए 

एक संदभा बबदं ुके रूप में काया करते हैं कक आपके प्रयास आपके लक्षक्षत दशाकों की आवश्यकताओं और 

वरीयताओं के साथ संरेणखत हों। 

 

िािार अनुसंिान का संचालन 

 

बािार अनुसंर्ान आपको बडे बािार पररदृश्य की व्यापक समझ हामसल करने में मदद करता है जिसमें 
आपका व्यवसाय संचामलत होता है। इसमें उद्योग के रुझान, प्रततयोधगयों और ग्राहक वरीयताओं का 
अध्ययन करना शाममल है। यहा ँकुछ हैं 

 

 बािार अनुसंर्ान के संचालन में महत्वपूर्ा कदम: 

 

1. अनुसंर्ान उद्देश्यों को पररभावषत करें: अपने बािार अनुसंर्ान के लक्ष्यों और उद्देश्यों को स्पटट 

रूप से पहचानें। तनर्ााररत करें कक आपको कौन सी ववमशटट िानकारी इकट्ठा करने की आवश्यकता है 

और यह आपके व्यावसातयक तनर्ायों को कैसे सूधचत करेगी। 

 

2. अनुसंर्ान ववधर्यों का चयन करें: सवेक्षर्, साक्षात्कार, फोकस समूह, या अवलोकन अध्ययन िैस े

उपयुक्त अनुसंर्ान ववधर्यों का चयन करें। ववमभन्न प्रकार की अंतदृाजटट इकट्ठा करने के मलए 

गुर्ात्मक और मात्रात्मक दोनों दृजटटकोर्ों पर ववचार करें। 

 

3. डेटा एकत्र करें: प्रासंधगक डेटा एकत्र करने के मलए अपने चुने हुए शोर् ववधर्यों को तनटपाददत करें। 
सुतनजश्चत करें कक पक्षपाती पररर्ामों से बचने के मलए आपका नमूना आकार आपके लक्षक्षत बािार का 
प्रतततनधर् है। 

 

4. डेटा का ववश्लेषर् और व्याख्या करें: रुझान, पैटना और प्रमुख तनटकषों की पहचान करने के मलए 

एकत्र ककए गए डेटा का ववश्लेषर् करें। िानकारी को साथाक और सुपाच्य प्रारूप में प्रस्तुत करने के 

मलए डेटा ववज़ुअलाइज़ेशन तकनीकों का उपयोग करें। 
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5. अंतदृाजटट लागू करें: अनसुंर्ान तनटकषों को कारावाई योग्य अतंदृाजटट में अनुवाद करें। अपनी माकेदटगं 

रर्नीततयों को पररटकृत करने, अवसरों की पहचान करने और सूधचत व्यावसातयक तनर्ाय लेने के मलए 

िानकारी का उपयोग करें। 

 

याद रखें कक दशाकों के अनुसंर्ान, िनसांजख्यकीय और मनोवैज्ञातनक ववश्लेषर्, ददा बबदंओुं और 

इच्छाओं की पहचान करना, खरीदार व्यजक्तत्व ववकमसत करना और बािार अनुसंर्ान का संचालन 

करना चल रही प्रकक्रयाएं हैं। अपने लक्षक्षत दशाकों की अपनी समझ को तनयममत रूप से कफर स ेदेखना 
और अपडेट करना महत्वपूर्ा है क्योंकक बािार की गततशीलता और ग्राहक प्राथममकताएं समय के साथ 

ववकमसत हो सकती हैं। 

 

 सुणखथयों का महत्व 

 

आि की तेिी से भागती डडजिटल दतुनया में, पाठकों का ध्यान आकवषात करना तेिी स ेचुनौतीपूर्ा हो 
गया है। अनधगनत लेखों, ब्लॉग पोस्ट और सोशल मीडडया अपडेट के साथ उनका ध्यान आकवषात करन े

के मलए, सुणखायों का होना महत्वपूर्ा है िो सबस ेअलग हैं। हेडलाइंस आपकी सामग्री के प्रवेश द्वार के 

रूप में काम करती हैं, और उनकी प्रभावशीलता आपके संदेश की सफलता को बना या तोड सकती है। 
यहा ंबताया गया है कक सुणखायां इतनी महत्वपूर्ा क्यों हैं: 

 

1. ध्यान आकवषात करना: एक सममोहक शीषाक पाठकों को आकवषात करता है, उनकी जिज्ञासा को 
बढाता है और उन्हें आगे जक्लक करने और पढने के मलए प्रोत्सादहत करता है। यह एक शजक्तशाली पहली 
छाप के रूप में काया करता है और यह तनर्ााररत करता है कक शोर के बीच आपकी सामग्री पर ध्यान ददया 
िाता है या नहीं। 

 

2. कन्वेयररगं वैल्यू: हेडलाइंस आपकी सामग्री द्वारा प्रदान ककए िाने वाले मूल्य की एक झलक प्रदान 

करती हैं। उन्हें उन लाभों या समार्ानों को संवाद करना चादहए िो पाठक आपकी सामग्री के साथ िुडकर 

उममीद कर सकते हैं। एक मिबूत शीषाक पाठकों को कुछ ऐसा वादा करके लुभाता है िो उन्हें अपनी 
आवश्यकताओं के मलए मूल्यवान या प्रासंधगक लगता है। 
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3. जक्लक-थू्र दरों में वदृ्धर्: अच्छी तरह से तयैार की गई सुणखायां जक्लक-थू्र दरों को काफी प्रभाववत कर 

सकती हैं, जिससे आपकी वेबसाइट या ब्लॉग पर अधर्क टै्रक़िक बढ सकता है। िब सोशल मीडडया पर 

साझा ककया िाता है या खोि इंिन पररर्ामों में प्रदमशात ककया िाता है, तो एक सममोहक शीषाक 

उपयोगकतााओं को जक्लक करने के मलए लुभाता है, जिसस ेआपकी सामग्री की दृश्यता और पहंुच बढ 

िाती है। 

 

4. एसईओ को बढाना: हेडलाइंस सचा इंिन ऑजप्टमाइज़ेशन (एसईओ) में महत्वपूर्ा भूममका तनभाती 
हैं। प्रासंधगक कीवडा को शाममल करना और स्पटट, संक्षक्षप्त हेडलाइंस बनाना खोि इंिन पररर्ामों में 
आपकी सामग्री की दृश्यता में सुर्ार कर सकता है, जिसस ेआपकी वेबसाइट पर काबातनक टै्रक़िक 

आकवषात हो सकता है। 

 

ध्यान खींचने वाली सुणखायां मलखने के मलए सावर्ानीपूवाक ववचार और ववचार की आवश्यकता होती है। 
हालांकक कोई एक-आकार-कफट-सभी सूत्र नहीं है, कई तकनीकें  आपको सममोहक सुणखायां तैयार करन े

में मदद कर सकती हैं: 

 

1. ववमशटट रहें: अस्पटट सुणखायां अक्सर ध्यान आकवषात करने में ववफल रहती हैं। इसके बिाय, इस 

बारे में ववमशटट रहें कक पाठकों को आपकी सामग्री से क्या लाभ होगा। अपनी हेडलाइन को अधर्क 

सममोहक और मूता बनाने के मलए संख्याओं, आँकडों, या ववमशटट पररर्ामों का उपयोग करें. 

 

2. तात्कामलकता की भावना पैदा करें: उन शब्दों को शाममल करें िो तात्कामलकता की भावना पैदा करते 
हैं, पाठकों को तत्काल कारावाई करने के मलए प्रेररत करते हैं। "सीममत समय की पेशकश," "ममस न करें," 

या "लास्ट चांस" िैस ेवाक्यांश पाठकों को आपकी सामग्री पर जक्लक करने और संलग्न करने के मलए 

प्रेररत कर सकते हैं। 

 

3. पावर वड्ास का उपयोग करें: कुछ शब्दों का पाठकों पर एक शजक्तशाली प्रभाव पडता है और भावनाओ ं

या जिज्ञासा को पैदा कर सकता है। उदाहरर्ों में "रहस्य," "मसद्र्," "खोि," "आवश्यक," या "अंततम" 

शाममल हैं। इस तरह के पावर शब्दों को शाममल करना आपकी सुणखायों को और अधर्क मनोरम बना 
सकता है। 
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4. प्रश्न पूछें : अपनी सुणखायों में ववचारोिेिक प्रश्न पूछना पाठकों को धचतंतत कर सकता है और उन्हें 
िवाब खोिने के मलए प्रोत्सादहत कर सकता है। यह तकनीक पाठक की जिज्ञासा में प्रवेश करती है और 

उन्हें गहरे स्तर पर संलग्न करती है। 

 

5. मलप्यंतरर् या तुकबंदी का उपयोग करें: अपनी सुणखायों में पुनराववृि या तुकबदंी का उपयोग करना 
उन्हें अधर्क यादगार और ध्यान खींचने वाला बना सकता है। यह एक लयबद्र् गुर्विा िोडता है िो 
आपकी हेडलाइन को बाकी से अलग बनाता है। 

 

 

ध्यान खींचने वाली सुणखायों के अलावा, अपनी सामग्री के भीतर हुक का उपयोग करना पाठकों को और 

अधर्क संलग्न कर सकता है और उन्हें रुधच रख सकता है। हुक ऐसी तकनीकें  या रर्नीततयां हैं िो दशाकों 
को आकवषात करती हैं और उन्हें पढना िारी रखने के मलए मिबूर करती हैं। यहां कुछ प्रभावी हुक 

तकनीकें  दी गई हैं: 

 

1. एक सममोहक कहानी बताएं: एक मनोरम उपाख्यान या कथा के साथ अपनी सामग्री शुरू करें िो 
पाठकों को भावनात्मक रूप से आकवषात करता है। कहातनयों में व्यजक्तगत स्तर पर पाठकों के साथ 

िुडने और उन्हें व्यस्त रखने का एक शजक्तशाली तरीका है। 

 

2. आकषाक तथ्य या आंकडे प्रस्तुत करें: अपने ववषय स ेसंबंधर्त ददलचस्प तथ्यों या आंकडों से शुरू 

करें। ये पाठकों को आश्चयाचककत या झटका दे सकते हैं, उन्हें आपकी सामग्री को पढना िारी रखकर 

अधर्क िानने के मलए मिबूर कर सकते हैं। 

 

3. ववचारोिेिक कथन प्रस्तुत करें: एक ववचारोिेिक कथन स ेशुरू करें िो पारंपररक ज्ञान को चुनौती 
देता है या जिज्ञासा को उिेजित करता है। यह दृजटटकोर् पाठकों को उनकी मौिूदा मान्यताओं पर सवाल 

उठाता है और उन्हें आपकी सामग्री में गहराई से उतरन ेके मलए प्रोत्सादहत करता है। 
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4. उद्र्रर् का उपयोग करें: प्रासंधगक उद्र्रर् या अंश शाममल करें 

 

 अपने क्षेत्र में ववशेषज्ञों या प्रमसद्र् व्यजक्तयों से। उद्र्रर् ववश्वसनीयता िोडते हैं और एक नया 
पररप्रेक्ष्य प्रदान करते हैं, पाठकों का ध्यान आकवषात करते हैं और उन्हें आगे पढने के मलए प्रोत्सादहत 

करते हैं। 

 

डी ए / बी परीक्षर् और अनकूुलन सुणखायाँ 

 

अपनी सुणखायों की प्रभावशीलता को अधर्कतम करने के मलए, ए / बी परीक्षर् एक मूल्यवान तकनीक 

हो सकती है। ए / बी परीक्षर् में एक शीषाक के कई रूप बनाना और यह तनर्ााररत करने के मलए एक दसूरे 

के णखलाफ उनका परीक्षर् करना शाममल है कक कौन सा बेहतर प्रदशान करता है। यहां बताया गया है कक 

आप ए / बी परीक्षर् के माध्यम से अपनी सुणखायों को कैसे अनुकूमलत कर सकते हैं: 

 

1. ववववर्ताए ंबनाएं: शब्दांकन, लंबाई, टोन और स्वरूपर् िैस ेतत्वों पर ध्यान कें दरत करते हुए, अपन े

शीषाक के ववमभन्न संस्करर् ववकमसत करें। साथाक तुलना की अनुमतत देने के मलए प्रत्येक मभन्नता 
पयााप्त अलग होनी चादहए। 

 

2. ववभािन परीक्षर्: यादृजच्छक रूप से अपने दशाकों को दो समूहों में ववभाजित करें और प्रत्येक समूह 

को एक अलग शीषाक मभन्नता के साथ प्रस्तुत करें। जक्लक-थू्र दर, सहभाधगता या रूपांतरर् िैस ेमीदट्रक 

को टै्रक करके प्रत्येक शीषाक के प्रदशान को मापें. 

 

3. पररर्ामों का ववश्लेषर् करें: ववमभन्न शीषाक ववववर्ताओं के प्रदशान की तुलना करें और उस एक की 
पहचान करें िो सवोिम पररर्ाम देता है। पैटना और अंतदृाजटट की तलाश करें िो आपकी भववटय की 
हेडलाइन रर्नीततयों को सधूचत कर सकते हैं। 

 

4. पुनराववृि परीक्षर्: ए / बी परीक्षर् से प्राप्त अंतदृाजटट के आर्ार पर अपनी सुणखायों को लगातार 

पररटकृत और परीक्षर् करें। समय के साथ, यह पुनराववृि प्रकक्रया आपको अपने दशाकों के साथ गूंिने 
वाली चीिों की बेहतर समझ ववकमसत करने में मदद करेगी और तदनुसार अपनी सुणखायों को अनुकूमलत 

करेगी। 
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याद रखें, प्रभावी सुणखायां और हुक तयैार करना एक सतत प्रकक्रया है। वतामान रुझानों पर अपडेट रहें, 
दशाकों की प्रततकक्रया का ववश्लेषर् करें, और यह सुतनजश्चत करने के मलए अपनी रर्नीततयों को 
अनुकूमलत करें कक आपकी सुणखायां लगातार ध्यान आकवषात करती हैं और पाठकों को प्रभावी ढंग स े

संलग्न करती हैं। 

कॉपी राइदटगं ककसी उत्पाद, सेवा या ववचार को बढावा देने के लक्ष्य के साथ प्रेरक और सममोहक सामग्री 
मलखने की प्रकक्रया है। एक अच्छी तरह से तैयार की गई प्रतत दशाकों का ध्यान आकवषात कर सकती है, 

पेशकश के लाभों या ववशेषताओं को व्यक्त कर सकती है, और अंततः वांतछत कारावाई को चला सकती 
है, िैस ेकक खरीदारी करना या ककसी सेवा की सदस्यता लेना। पाठ के अलावा, कॉपी का लेआउट और 

डडज़ाइन भी इसकी प्रभावशीलता में महत्वपूर्ा भूममका तनभाता है। यहां एक प्रततमलवप और लेआउट के 

मुख्य तत्व ददए गए हैं: 

 

1. शीषाक: शीषाक पहली चीि है िो पाठक का ध्यान आकवषात करती है। यह स्पटट, संक्षक्षप्त और 

सममोहक होना चादहए, िो पाठक को पढना िारी रखने के मलए लुभाने के मलए मुख्य लाभ या एक 

मिबूत संदेश देता है। 

 

2. उपशीषाक: प्रततमलवप को छोटे, अधर्क सुपाच्य खंडों में ववभाजित करने के मलए उपशीषाकों का उपयोग 

ककया िाता है। वे सामग्री का एक संक्षक्षप्त अवलोकन प्रदान करते हैं और कॉपी के माध्यम से पाठक का 
मागादशान करने में मदद करते हैं। उपशीषाक स्पटट और मोहक होन ेचादहए, जिसस ेपाठकों को पढने का 
कारर् ममलता है। 

 

3. बॉडी कॉपी: बॉडी कॉपी कॉपी का मुख्य पाठ है, िहां संदेश और सहायक िानकारी प्रस्तुत की िाती 
है। यह प्रेरक, सूचनात्मक और लक्षक्षत दशाकों के अनुरूप होना चादहए। उपयोग की िाने वाली भाषा 
आकषाक, संवादात्मक और उत्पाद या सेवा के लाभों पर कें दरत होनी चादहए। 

 

4. कॉल टू एक्शन (सीटीए): कॉल टू एक्शन एक कॉपी का एक महत्वपूर्ा तत्व है। यह पाठक को एक 

ववमशटट कारावाई करने के मलए प्रेररत करता है, िैस ेकक खरीदारी करना, सदस्यता लेना या व्यवसाय स े

संपका  करना। सीटीए स्पटट, संक्षक्षप्त और प्रमुखता से प्रदमशात होना चादहए। इसे तात्कामलकता की 
भावना पैदा करनी चादहए या तत्काल कारावाई को प्रोत्सादहत करने के मलए प्रोत्साहन प्रदान करना 
चादहए। 

 

 

 



106 
 

 

5. दृश्य तत्व: दृश्य तत्व, िैसे धचत्र, वीडडयो, या इन्फोग्राकफक्स, प्रततमलवप को बढा सकते हैं और पाठक 

का ध्यान आकवषात कर सकते हैं। उन्हें प्रासंधगक, उच्च गुर्विा वाला होना चादहए, और संदेश या 
अवर्ारर्ा का समथान करना चादहए। दृश्य तत्वों को पाठ को तोडने और प्रततमलवप को अधर्क नेत्रहीन 

आकषाक बनाने के मलए रर्नीततक रूप से रखा िाना चादहए। 

 

6. स्वरूपर्: एक प्रभावी प्रततमलवप के मलए उधचत स्वरूपर् आवश्यक है। इसमें पठनीयता में सुर्ार के 

मलए बुलेट पॉइंट, क्रमांककत सूधचयों और छोटे पैराग्राफ का उपयोग करना शाममल है। बोल्ड या इटैमलक 

टेक्स्ट का उपयोग महत्वपूर्ा बबदंओुं या कीवडा को हाइलाइट करने के मलए ककया िा सकता है। पूरी 
प्रततमलवप में लगातार स्वरूपर् एक पेशेवर और संगदठत उपजस्थतत बनाए रखने में मदद करता है। 

 

7. व्हाइट स्पेस: व्हाइट स्पेस कॉपी के ववमभन्न तत्वों के बीच खाली क्षेत्रों को संदमभात करता है। यह 

पठनीयता में सुर्ार करने में मदद करता है और पाठक की आंखों को आराम करने की अनुमतत देता है। 
सफेद स्थान का उधचत उपयोग कॉपी को साफ, व्यवजस्थत और नेत्रहीन आकषाक बना सकता है। 

 

8. टाइपोग्राफी: फोंट और टाइपोग्राफी की पसंद कॉपी की पठनीयता और समग्र सौंदया को महत्वपूर्ा रूप 

स ेप्रभाववत कर सकती है। फोंट पढने में आसान होना चादहए और ब्ांड की पहचान के अनुरूप होना 
चादहए। इटटतम पठनीयता सुतनजश्चत करने के मलए पाठ के आकार, ररजक्त और संरेखर् पर ववचार 

करना महत्वपूर्ा है। 

 

9. ब्ांडडगं: कॉपी और लेआउट को ब्ांड की पहचान और टोन के साथ संरेणखत करना चादहए। रंगों, लोगो 
और ब्ांड तत्वों का लगातार उपयोग ब्ांड मान्यता को मिबूत करने और दशाकों के साथ ववश्वास बनाने 
में मदद करता है। 

 

10. मोबाइल-िें डली डडज़ाइन: मोबाइल उपकरर्ों के बढते उपयोग के साथ, यह सुतनजश्चत करना 
महत्वपूर्ा है कक कॉपी और लेआउट मोबाइल देखने के मलए अनुकूमलत हैं। कॉपी संक्षक्षप्त होनी चादहए, 

और लेआउट उिरदायी होना चादहए, पठनीयता या दृश्य अपील का त्याग ककए बबना ववमभन्न स्क्रीन 

आकारों के अनुकूल होना चादहए। 
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प्रभावी कॉपी राइदटगं ववचारशील लेआउट और डडिाइन के साथ प्रेरक लेखन को िोडती है। अपनी 
प्रततमलवप में इन तत्वों को शाममल करके, आप आकषाक और प्रभावशाली सामग्री बना सकते हैं िो आपके 

दशाकों के साथ गूंिती है और आपके वांतछत लक्ष्यों को प्राप्त करती है। 

 

अनुनय शसद्िांतों को समझना 

 

1. पारस्पररकता: यह मसद्र्ांत बताता है कक लोग एहसान या इशारों को वापस करने के मलए बाध्य 

महसूस करते हैं। दसूरों को कुछ मूल्य प्रदान करके, आप उनके पारस्पररक होने की संभावना बढाते हैं। 
उदाहरर् के मलए, एक तन: शुल्क नमूना पेश करने से खरीदारी करने के मलए दातयत्व की भावना पैदा हो 
सकती है। 

 

2. कमी: लोग सीममत उपलब्र्ता को अधर्क मूल्यवान मानते हैं। कमी या ववमशटटता को उिागर करने 
स ेतात्कामलकता की भावना पैदा हो सकती है और कारावाई हो सकती है। उदाहरर् के मलए, सीममत समय 

के ऑ़िर या सीममत स्टॉक पर िोर देन ेसे लोगों को िल्दी स ेखरीदारी करने के मलए प्रेररत ककया िा 
सकता है। 

 

3. सामाजिक प्रमार्: लोग अक्सर दसूरों को मागादशान के मलए देखते हैं कक कैसे व्यवहार करना है या 
तनर्ाय लेना है। प्रशंसापत्र, समीक्षा, या आंकडे िो दसूरों के सकारात्मक अनुभवों या कायों को प्रदमशात 

करते हैं, उन्हें प्रदमशात करके, आप लोगों को इसका पालन करने के मलए प्रभाववत कर सकते हैं। 

 

4. प्राधर्करर्: व्यजक्त ककसी ववशेष क्षेत्र में प्राधर्करर् या ववशेषज्ञों के आंकडों पर भरोसा करत ेहैं और 

उनका अनुपालन करते हैं। अपनी ववशेषज्ञता या ववश्वसनीयता स्थावपत करना आपके प्रेरक संदेशों को 
अधर्क प्रभावी बना सकता है। यह के्रडेंमशयल्स का हवाला देकर, पेशेवर संबद्र्ता प्रदमशात करके या 
समथान का संदभा देकर प्राप्त ककया िा सकता है। 

 

5. जस्थरता: लोग अपने दृजटटकोर्, ववश्वासों और कायों में सुसंगत होने का प्रयास करते हैं। एक बार िब 

वे सावाितनक प्रततबद्र्ता बनाते हैं या ककसी मुद्दे पर स्टैंड लेते हैं, तो वे इसके साथ रहने की अधर्क 

संभावना रखते हैं। छोटी प्रततबद्र्ताओं को प्राप्त करके या स्वैजच्छक कायों की तलाश करके  
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िो आपके वांतछत पररर्ाम के साथ संरेणखत होते हैं, आप बाद में बडी प्रततबद्र्ताओं या कायों की 
संभावना बढा सकते हैं। 

 

6. पसंद करना: लोग उन लोगों से प्रभाववत होने की अधर्क संभावना रखते हैं जिन्हें वे पसंद करते हैं या 
खुद के समान मानते हैं। तालमेल बनाना, सामान्य आर्ार खोिना, और दसूरों में वास्तववक रुधच 

ददखाना योग्यता को बढा सकता है और अनुनय बढा सकता है। 

 

प्रेरक भाषा और तकनीकों को िाशमल करना 

 

1. भावनात्मक अपील: भावनाओं को िगाने वाली भाषा का उपयोग करना प्रेरक हो सकता है। एक 

मिबूत भावनात्मक संबंर् बनाने के मलए लोगों की इच्छाओं, भय, आकांक्षाओं या अपनेपन की भावना 
स ेअपील करें। उदाहरर् के मलए, यह उिागर करना कक आपका उत्पाद ग्राहक की समस्या को कैसे हल 

कर सकता है और उनके िीवन को आसान बना सकता है, एक सकारात्मक भावनात्मक प्रततकक्रया पैदा 
कर सकता है। 

 

2. पावर वड्ास और एक्शन कक्रया: मिबूत भावनाओं, तात्कामलकता या उिेिना को व्यक्त करने वाले 

शब्द ध्यान को पकड सकत ेहैं और व्यवहार को प्रभाववत कर सकते हैं। कक्रया कक्रयाएं कारावाई को प्रेररत 

कर सकती हैं और गतत की भावना पैदा कर सकती हैं। उदाहरर् के मलए, "अनन्य," "क्रांततकारी," "अब," 

"खोि", या "रूपांतरर्" िैसे शब्दों का उपयोग करना आपके संदेश को अधर्क सममोहक बना सकता 
है। 

 

3. कहानी सुनाना: कथाओं का मानव मनोववज्ञान पर एक शजक्तशाली प्रभाव पडता है। अपने दशाकों के 

साथ गूंिन ेवाली कहातनयों को साझा करना उनकी भावनाओं को संलग्न कर सकता है और आपके संदेश 

को और अधर्क यादगार बना सकता है। कहातनयां आपको लाभों को धचबत्रत करने, भरोसेमंद उदाहरर् 

प्रदान करने और भावनात्मक संबंर् बनाने की अनुमतत देती हैं। 

 

4. ववश्वसनीयता और ववश्वास का तनमाार्: प्रभावी अनुनय के मलए ववश्वास और ववश्वसनीयता स्थावपत 

करना आवश्यक है। अपने दावों का समथान करने के मलए सबूत, डेटा, प्रशंसापत्र या केस स्टडी का उपयोग 

करें। पारदमशाता, ईमानदारी और ववशेषज्ञता प्रदमशात करने से आपके दशाकों के साथ ववश्वास बनाने में 
मदद ममलती है। 
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इन अनुनय मसद्र्ांतों को समझने और लागू करने और प्रेरक भाषा और तकनीकों को शाममल करके, 

आप दसूरों को प्रभावी ढंग से प्रभाववत करने और मनाने की अपनी क्षमता को बढा सकते हैं। 

 

B. एआईडीए मॉडल ववपर्न और ववज्ञापन में एक व्यापक रूप से इस्तेमाल ककया िाने वाला ढांचा है 

िो तनर्ाय लेने की प्रकक्रया में उपभोक्ता के चरर्ों को रेखांककत करता है। यह ध्यान, रुधच, इच्छा और 

कारावाई के मलए खडा है।  

 

1. ध्यान दें: पहला कदम अपने लक्षक्षत दशाकों का ध्यान आकवषात करना है। आि की तेिी स ेभागती 
दतुनया में, ध्यान आकवषात करना महत्वपूर्ा है। यह सममोहक सुणखायों, आकषाक दृश्यों या आकषाक 

शुरुआती बयानों के माध्यम से ककया िा सकता है। लक्ष्य बाहर खडा होना और अपने दशाकों की जिज्ञासा 
को बढाना है। 

 

2. रुधच: एक बार िब आप उनका ध्यान आकवषात करते हैं, तो आपको अपने उत्पाद या सेवा में रुधच 

उत्पन्न करने की आवश्यकता होती है। प्रासंधगक िानकारी प्रदान करें, अद्ववतीय ववशेषताओं या लाभों 
को उिागर करें, और अपने दशाकों की िरूरतों या ददा बबदंओुं को संबोधर्त करें। यह चरर् अधर्क िानने 
की इच्छा पैदा करने और यह पता लगाने के बारे में है कक आपको क्या पेशकश करनी है। 

 

3. इच्छा: उनकी रुधच को पकडने के बाद, अपने उत्पाद या सेवा के मलए इच्छा का तनमाार् करना 
महत्वपूर्ा है। इसके मूल्य का प्रदशान करें, लाभों पर िोर दें, और प्रदमशात करें कक यह उनकी समस्याओं 
को कैसे हल कर सकता है या उनकी इच्छाओं को पूरा कर सकता है। अपनी इच्छा को मिबूत करने और 

तात्कामलकता की भावना पैदा करने के मलए प्रेरक भाषा, प्रशंसापत्र, केस स्टडी या प्रदशान का उपयोग 

करें। 

 

4. कारावाई: एआईडीए मॉडल का अंततम चरर् आपके दशाकों से वांतछत कारावाई का संकेत देना है। यह 

खरीदारी करना, एक समाचार पत्र के मलए साइन अप करना, डेमो का अनुरोर् करना, या कोई अन्य 

कारावाई हो सकती है िो आपके ववपर्न उद्देश्यों के साथ संरेणखत हो। कॉल टू एक्शन (सीटीए) इस 

चरर् में एक महत्वपूर्ा भूममका तनभाता है। 

 

सी. रूपांतरर् ोोों को चलाने और अपने ववपर्न लक्ष्यों को प्राप्त करने के मलए कारावाई (सीटीए) के 

मलए एक स्पटट और सममोहक कॉल बनाना आवश्यक है। यहाँ कुछ प्रमुख ववचार ददए गए हैं: 
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1. स्पटटता: सुतनजश्चत करें कक आपका सीटीए स्पटट और समझन ेमें आसान है। संक्षक्षप्त और कारावाई-

उन्मुख भाषा का उपयोग करें िो स्पटट रूप से बताता है कक आप दशाकों को क्या करना चाहते हैं। 
अस्पटटता भ्रम और कम रूपांतरर् दर का कारर् बन सकती है। 

 

2. प्लेसमेंट: अपने सीटीए को प्रमुखता से रखें िहा ंयह आसानी स ेददखाई दे और सुलभ हो। इसे बाकी 
सामग्री से अलग खडा होना चादहए और सूचना के प्रवाह के आर्ार पर रर्नीततक रूप से रखा िाना 
चादहए। सीटीए पर ध्यान आकवषात करने के मलए दृश्य संकेतों, िैस ेतीर या बटन का उपयोग करने पर 

ववचार करें। 

 

3. तात्कामलकता: तत्काल कारावाई करने के मलए तात्कामलकता की भावना पैदा करें। सीममत समय के 

ऑ़िर, काउंटडाउन टाइमर या ववशेष सौदे लापता होने का डर पैदा करन े में मदद कर सकते हैं 
(एफओएमओ) और उपयोगकतााओं को िल्दी से काया करने के मलए प्रोत्सादहत कर सकते हैं। 

 

4. मूल्य प्रस्ताव: वांतछत कारावाई करके दशाकों को प्राप्त होने वाले मूल्य या लाभ को स्पटट रूप से 
बताएं। समझाएं कक उनकी समस्या कैसे हल होगी, उन्हें क्या लाभ होगा, या उनके िीवन में सुर्ार कैसे 
होगा। उन अद्ववतीय बबक्री बबदंओु ंको हाइलाइट करें िो आपकी पेशकश को अलग करते हैं। 

 

स्वरूपर् और दृश्य अपील आपके दशाकों का ध्यान आकवषात करने और बनाए रखने में महत्वपूर्ा 
भूममका तनभाते हैं। नेत्रहीन आकषाक सामग्री बनाने के मलए यहां कुछ ववचार ददए गए हैं: 

 

1. पठनीयता: पढने में आसान ़िॉन्ट और उपयुक्त ़िॉन्ट आकार का उपयोग करें। लंबे पैराग्राफ को छोटे 

अनुभागों में ववभाजित करें और सामग्री को अधर्क स्कैन करने योग्य बनाने के मलए शीषाकों, उपशीषाकों 
और बुलेट पॉइंट्स का उपयोग करें। पठनीयता सुतनजश्चत करने के मलए पटृठभूमम के रंग और कंट्रास्ट 

पर ववचार करें। 

 

2. दृश्य पदानुक्रम: अपनी सामग्री को ताकका क और नेत्रहीन मनभावन तरीके से व्यवजस्थत करें। 
िानकारी का पदानुक्रम बनाने के मलए शीषाकों, उपशीषाकों, और ववमभन्न ़िॉन्ट आकारों का उपयोग 

करें. महत्वपूर्ा तत्वों को बाहर खडा होना चादहए और पाठक का ध्यान तनदेमशत करना चादहए। 
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3. व्हाइट स्पेस: सामग्री को सांस लेने के मलए िगह देने के मलए तत्वों के बीच पयााप्त सफेद स्थान 

शाममल करें। यह पठनीयता में सुर्ार करने में मदद करता है और डडिाइन को अव्यवजस्थत ददखाई देने 
स ेरोकता है। 

 

4. इमेिरी और ग्राकफक्स: दृश्य अपील को बढाने के मलए उच्च गुर्विा और प्रासधंगक छववयों, धचत्रों या 
ग्राकफक्स का उपयोग करें। दृश्य िानकारी व्यक्त कर सकते हैं, भावनाओ ंको िगा सकते हैं, और सामग्री 
को अधर्क आकषाक बना सकते हैं। हालांकक, सुतनजश्चत करें कक व ेभारी या ववचमलत नहीं हैं। 

 

5. जस्थरता: एक सामंिस्यपूर्ा ब्ांड पहचान स्थावपत करने के मलए अपनी सामग्री में एक सुसंगत 

डडिाइन बनाए रखें। सुसंगत रंगों, ़िॉन्ट का उपयोग करें, 

 

 और ववमभन्न प्लेटफामों और सामधग्रयों में स्वरूपर् शैमलयों। 

 

याद रखें, एक प्रभावी संरचना, ध्यान खींचने वाली सामग्री, कारावाई के मलए एक सममोहक कॉल, और 

नेत्रहीन आकषाक प्रस्तुतत सभी एक सकारात्मक उपयोगकताा अनुभव बनाने और आपके ववपर्न 

उद्देश्यों को प्राप्त करने की संभावना ओ ंको बढाने के मलए एक साथ काम करते हैं। 

 

ए. डडजिटल चैनलों के मलए टेलररगं कॉपी: 

 

1. वेबसाइट कॉपी: 

वेबसाइट कॉपी एक वेबसाइट पर पाठ सामग्री को संदमभात करता है। डडजिटल चैनलों के मलए कॉपी तैयार 

करते समय, प्रासंधगक कीवडा को शाममल करके और आगंतुकों को मूल्यवान िानकारी प्रदान करके खोि 

इंिन (एसईओ) के मलए वेबसाइट कॉपी को अनुकूमलत करना महत्वपूर्ा है। कॉपी संक्षक्षप्त, सममोहक 

और पढने में आसान होनी चादहए, ऑनलाइन उपयोगकतााओं का ध्यान आकवषात करना और उन्हें 
वांतछत कारावाई करने के मलए प्रोत्सादहत करना। 
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2. ईमेल माकेदटगं: 

ईमेल माकेदटगं अमभयानों के मलए कॉपी ध्यान खींचने वाली, वैयजक्तकृत और आकषाक होनी चादहए। 
यह प्रभावी रूप स ेईमेल के उद्देश्य को संवाद करना चादहए और प्राप्तकतााओं को खोलने, पढने और 

जक्लक करने के मलए मिबूर करना चादहए। ईमेल कॉपी तैयार करते समय वैयजक्तकरर्, ववभािन और 

प्रासंधगक कॉल-टू-एक्शन महत्वपूर्ा कारक हैं। 

 

3. सोशल मीडडया: 

सोशल मीडडया प्लेटफामों के मलए कॉपी संक्षक्षप्त, नेत्रहीन आकषाक और ववमशटट प्लेट़िॉमा के टोन और 

दशाकों के अनुरूप होनी चादहए। यह रुधच पैदा करना चादहए, बातचीत को प्रोत्सादहत करना चादहए, और 

िुडाव को बढावा देना चादहए। सोशल मीडडया कॉपी के मलए अक्सर रचनात्मकता, हास्य और मंच की 
चररत्र सीमाओ ंऔर सवोिम प्रथाओं की समझ की आवश्यकता होती है। 

 

4. खोि इंिन अनुकूलन (एसईओ): 

एसईओ कॉपी राइदटगं में ऐसी सामग्री बनाना शाममल है िो खोि इंिन पररर्ाम पटृठों (एसईआरपी) में 
अच्छी तरह से रैंक करता है। इसके मलए प्रासंधगक कीवडा को शाममल करने, सूचनात्मक और आकषाक 

प्रततमलवप मलखने और मेटा टैग और वववरर्ों को अनुकूमलत करने की आवश्यकता होती है। लक्ष्य 

उपयोगकतााओं के खोि प्रश्नों के साथ संरेणखत मूल्यवान सामग्री प्रदान करके एक वेबसाइट पर 

काबातनक टै्रक़िक को आकवषात करना है। 

 

पारंपररक मीडडया के मलए कॉपी राइदटगं: 

 

1. वप्रटं ववज्ञापन: 

वप्रटं ववज्ञापनों के मलए कॉपी ध्यान खींचने वाली, संक्षक्षप्त और प्रेरक होनी चादहए। उपलब्र् सीममत 

स्थान को देखते हुए, प्रमुख संदेशों, अद्ववतीय बबक्री बबदंओुं और एक मिबूत कॉल-टू-एक्शन पर ध्यान 

कें दरत करना महत्वपूर्ा है। प्रततमलवप को ववज्ञापन के दृश्य तत्वों का पूरक होना चादहए और इजच्छत 

संदेश को प्रभावी ढंग से संप्रेवषत करना चादहए। 
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2. प्रत्यक्ष मेल: 

प्रत्यक्ष मेल अमभयानों के मलए प्रततमलवप वैयजक्तकृत, सममोहक और प्रेरक होनी चादहए. यह प्राप्तकताा 
का ध्यान आकवषात करना चादहए, मूल्य प्रस्ताव को स्पटट रूप स ेसंवाद करना चादहए, और उन्हें एक 

ववमशटट कारावाई करने के मलए प्रोत्सादहत करना चादहए। डायरेक्ट मेल कॉपी में अक्सर हेडलाइंस, बॉडी 
कॉपी और कॉल-टू-एक्शन शाममल होता है, जिसमें ड्राइववगं प्रततकक्रया दरों पर ध्यान कें दरत ककया िाता 
है। 

 

3. रेडडयो और टेलीवविन: 

रेडडयो और टेलीववज़न ववज्ञापनों के मलए कॉपी संक्षक्षप्त, यादगार और आकषाक होना चादहए। उपलब्र् 

सीममत समय को देखते हुए, दशाकों का ध्यान िल्दी से आकवषात करना और प्रमुख संदेश को प्रभावी 
ढंग स ेसंवाद करना महत्वपूर्ा है। कॉपी को श्रवर् माध्यम के अनुरूप बनाया िाना चादहए और पेमसगं, 

टोन और पुनराववृि िैस ेकारकों पर ववचार करना चादहए। 

 

4. आउटडोर ववज्ञापन: 

आउटडोर ववज्ञापन के मलए प्रततमलवप, िैस े बबलबोडा या साइनेि, संक्षक्षप्त, प्रभावशाली और दरू स े

आसानी से पठनीय होना चादहए। ध्यान खींचने वाली सुणखायों और न्यूनतम पाठ का उपयोग करते हुए 

संदेश स्पटट और बबदं ुतक होना चादहए। एक यादगार और प्रभावी आउटडोर ववज्ञापन बनाने के मलए 

दृश्य तत्वों और प्रततमलवप को एक साथ काम करना चादहए। 

 

एक। संपादन का महत्व: 

 

संपादन लेखन प्रकक्रया का एक महत्वपूर्ा दहस्सा है जिसमें मलणखत सामग्री की समीक्षा, संशोर्न और 

सुर्ार शाममल है। चाहे वह एक ब्लॉग पोस्ट, एक अकादममक पेपर, एक पेशेवर दस्तावेि, या यहा ंतक 

कक एक सोशल मीडडया पोस्ट हो, संपादन पाठ की स्पटटता, सुसंगतता और समग्र गुर्विा को बढाने में 
महत्वपूर्ा भूममका तनभाता है। संपादन महत्वपूर्ा होने के कुछ कारर् यहां ददए गए हैं: 

 

1. स्पटटता में सुर्ार: संपादन आपको अपने ववचारों को पररटकृत करने और यह सुतनजश्चत करने की 
अनुमतत देता है कक वे आपके दशाकों को प्रभावी ढंग से संचाररत ककए िाते हैं। आप अस्पटट कथनों को 
स्पटट कर सकते हैं, िदटल वाक्यों को कफर से पररभावषत कर सकते हैं, और ककसी भी भ्रम या गलतफहमी 
को समाप्त कर सकते हैं। 
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2. सुसंगतता बढाना: संपादन आपको अपने लेखन को ताकका क और संगदठत तरीके स ेसंरचना करने में 
मदद करता है। आप पैराग्राफ के बीच सहि संक्रमर्, वाक्यों के भीतर सुसंगतता और ववचारों के समग्र 

प्रवाह की िांच कर सकते हैं। 

 

3. तु्रदटयों को ठीक करना: संपादन व्याकरणर्क, वतानी, ववराम धचह्न और टाइपोग्राकफक तु्रदटयों को 
खत्म करने में मदद करता है। ये तु्रदटयां आपके लेखन की ववश्वसनीयता को कम कर सकती हैं, और 

संपादन आपको उन्हें सुर्ारने की अनुमतत देता है, जिससे आपकी सामग्री अधर्क पेशेवर और पॉमलश 

हो िाती है। 

 

4. पॉमलमशगं शैली: संपादन आपको शब्द, अततररक्तता या अत्यधर्क शब्दिाल को पहचानकर और 

समाप्त करके अपनी लेखन शैली को पररटकृत करने की अनुमतत देता है। यह आपको एक स्पटट और 

संक्षक्षप्त संदेश बनाने में मदद करता है िो आपके पाठकों के साथ संलग्न और प्रततध्वतनत होता है। 

 

5. जस्थरता सुतनजश्चत करना: संपादन आपके पूरे लेखन में टोन, शैली, स्वरूपर् और भाषा में जस्थरता 
बनाए रखने में मदद करता है। अपने ववचारों की एक सामंिस्यपूर्ा और पेशेवर प्रस्तुतत सुतनजश्चत 

करने के मलए जस्थरता महत्वपूर्ा है। 

 

6. पठनीयता बढाना: संपादन में आपकी सामग्री की पठनीयता की िांच करना शाममल है। आप अपने 
लेखन को अपन ेदशाकों के मलए अधर्क सुलभ और आकषाक बनाने के मलए वाक्य की लंबाई, उपशीषाकों, 
बुलेट पॉइंट्स और स्वरूपर् तकनीकों का उपयोग कर सकते हैं। 

 

सामान्य कॉपी राइटटगं गलततयों से िचने के शलए 

 

कॉपी राइदटगं ककसी उत्पाद, सेवा या ववचार को बढावा देने के मलए प्रेरक और सममोहक सामग्री मलखने 
की कला है। कॉपी राइदटगं में प्रभावी होने के मलए, सामान्य गलततयों से बचना महत्वपूर्ा है िो आपके 

संदेश के प्रभाव को कम कर सकते हैं। यहां कुछ गलततयां हैं जिन पर ध्यान देना चादहए: 

 

1. स्पटटता की कमी: अस्पटट या अस्पटट प्रततमलवप पाठकों को भ्रममत कर सकती है और इजच्छत संदेश 

देने में ववफल हो सकती है। स्पटट और संक्षक्षप्त रहें, यह सुतनजश्चत करें कक आपका संदेश आसानी स े

समझा िाता है। 
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2. कमिोर हेडलाइंस: पाठक का ध्यान आकवषात करने के मलए एक मनोरम शीषाक आवश्यक है। सुस्त 

या सामान्य सुणखायों से बचें और इसके बिाय सममोहक हुक बनाने पर ध्यान कें दरत करें िो पाठक को 
पढना िारी रखने के मलए लुभाते हैं। 

 

3. भाषा को िदटल बनाना: िदटल शब्दिाल या तकनीकी शब्दों का उपयोग उन पाठकों को अलग कर 

सकता है िो ववषय वस्तु से पररधचत नहीं हो सकते हैं। अपनी भाषा को सरल, स्पटट और व्यापक दशाकों 
के मलए सुलभ रखें। 

 

4. दशाकों को संबोधर्त करने में ववफल रहना: कॉपी राइदटगं को लक्षक्षत दशाकों के अनुरूप बनाया िाना 
चादहए। उनकी िरूरतों, इच्छाओं और ददा बबदंओु ं को समझन े में ववफल रहने के पररर्ामस्वरूप 

अप्रभावी प्रततमलवप हो सकती है। अपन ेदशाकों पर शोर् करें और ऐसी सामग्री बनाएं िो सीरे् उनसे बात 

करती है। 

 

5. प्रूफरीडडगं की कमी: व्याकरर् संबंर्ी तु्रदटयां, टाइपोस और वतानी की गलततया ंआपकी ववश्वसनीयता 
और व्यावसातयकता को नुकसान पहंुचा सकती हैं। यह सुतनजश्चत करने के मलए प्रकाशन से पहले हमेशा 
अपनी कॉपी को ध्यान से पढें  कक यह तु्रदट मुक्त है। 

 

6. कॉल टू एक्शन (सीटीए) की अनुपजस्थतत: कॉपी राइदटगं में कारावाई के मलए एक मिबूत कॉल 

महत्वपूर्ा है। स्पटट रूप से बताएं कक आप पाठक को आगे क्या करना चाहते हैं, चाहे वह समाचार पत्र 

के मलए साइन अप कर रहा हो, खरीदारी कर रहा हो, या अधर्क िानकारी के मलए आपसे संपका  कर रहा 
हो। 

 

प्रूफरीडर्गं तकनीक और उपकरि 

 

प्रूफरीडडगं व्याकरर्, वतानी, ववराम धचह्न और स्वरूपर् में तु्रदटयों की पहचान करने और उन्हें सही 
करने के मलए एक मलणखत दस्तावेज़ की सावर्ानीपूवाक समीक्षा करने की प्रकक्रया है। यहां कुछ तकनीकें  
और उपकरर् ददए गए हैं िो प्रूफरीडडगं में मदद कर सकते हैं: 
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1. ब्ेक लें: मलखने के बाद, प्रूफरीडडगं से पहले एक ब्ेक लें। यह आपको तािा आंखों के साथ पाठ से संपका  
करने की अनुमतत देता है, जिससे तु्रदटयों या उन क्षेत्रों को ढंूढना आसान हो िाता है जिन्हें सुर्ार की 
आवश्यकता होती है। 

 

2. िोर स ेपढें: अपन ेकाम को िोर से पढने से आपको अिीब या भ्रामक पहचान करने में मदद ममल 

सकती है। 

 

 वाक्य, लापता शब्द, या व्याकरर् संबंर्ी गलततयां जिन्हें मूक पढने के दौरान अनदेखा ककया िा सकता 
है। 

 

3. एक चेकमलस्ट का उपयोग करें: अपनी समीक्षा प्रकक्रया का मागादशान करन ेके मलए एक प्रूफरीडडगं 

चेकमलस्ट बनाएं। व्याकरर्, ववराम धचह्न, वतानी, स्वरूपर् और संगतता िैस ेआइटम शाममल करें. 

 

4. अंत स ेशुरू करें: प्रूफरीडडगं करते समय, दस्तावेज़ के अंत स ेशुरू करें और पीछे की ओर अपना काम 

करें। यह पाठ के प्रवाह में फंसने के बिाय व्यजक्तगत शब्दों और वाक्यों पर ध्यान कें दरत करने में मदद 

करता है। 

 

5. आंखों की एक दसूरी िोडी प्राप्त करें: ककसी और को अपने काम को प्रूफरीड करने के मलए कहें। तािा 
दृजटटकोर् अक्सर उन गलततयों को पकड सकते हैं जिन्हें आप चूक गए होंगे। 

 

6. प्रूफरीडडगं टूल का उपयोग करें: कई ऑनलाइन टूल उपलब्र् हैं िो प्रूफरीडडगं में सहायता कर सकत े

हैं। व्याकरर्, हेममगं्वे संपादक और प्रोराइदटगंएड लोकवप्रय ववकल्प हैं िो व्याकरर्, वतानी और शैली के 

मुद्दों की पहचान करने में मदद कर सकते हैं। 

 

याद रखें, िबकक प्रूफरीडडगं टूल सहायक हो सकते हैं, वे फुलप्रूफ नहीं हैं। अपने लेखन की सटीकता और 

गुर्विा सुतनजश्चत करने के मलए हमेशा भाषा के अपने तनर्ाय और समझ का उपयोग करें। 

एक। ए / बी परीक्षर् और ववभािन परीक्षर्: 

ए / बी परीक्षर्, जिसे जस्प्लट टेजस्टंग के रूप में भी िाना िाता है, एक ऐसी ववधर् है जिसका उपयोग 

ककसी वेबपेि या ऐप के दो संस्करर्ों की तुलना करने के मलए ककया िाता है ताकक यह तनर्ााररत ककया  
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िा सके कक उपयोगकताा िुडाव या रूपांतरर् के मामले में कौन सा बेहतर प्रदशान करता है। इस प्रकक्रया 
में, दो वेररएंट, ए और बी, अन्य पहलुओं को जस्थर रखते हुए एक अलग तत्व (िैस ेशीषाक, रंग योिना 
या कॉल-टू-एक्शन बटन) के साथ बनाए िाते हैं। उपयोगकतााओं को यादृजच्छक रूप से या तो वेररएंट ए 

या बी को सौंपा िाता है, और उनकी बातचीत और व्यवहार को मापा और ववश्लेषर् ककया िाता है। 
पररर्ामों की तुलना करके, सांजख्यकीय ववश्लेषर् यह तनर्ााररत कर सकता है कक कौन सा संस्करर् 

बेहतर प्रदशान करता है और तनर्ाय लेने और अनुकूलन के मलए मूल्यवान अंतदृाजटट प्रदान करता है। 

 

 प्रमुख मैटिक्स और प्रदिथन संकेतकों का ववश्लेषि 

प्रमुख मैदट्रक्स और प्रदशान संकेतकों का ववश्लेषर् ककसी उत्पाद, सेवा या ववपर्न अमभयान की सफलता 
और प्रभावशीलता को मापने का एक अतनवाया पहल ूहै। मुख्य मैदट्रक्स ववमशटट मात्रात्मक माप हैं िो 
प्रदशान के ववमभन्न पहलुओं में अंतदृाजटट प्रदान करते हैं, िैस ेउपयोगकताा अधर्ग्रहर्, िुडाव, रूपांतरर् 

दर, रािस्व, या ग्राहक सतंजुटट। दसूरी ओर, प्रदशान सकेंतक, संकेतक या बेंचमाका  हैं जिनका उपयोग 

ककसी ववशेष लक्ष्य या उद्देश्य की प्रगतत या सफलता का मूल्यांकन करने के मलए ककया िाता है। 

 

प्रमुख मैदट्रक्स और प्रदशान संकेतकों का ववश्लेषर् करके, व्यवसाय अपनी रर्नीततयों की प्रभावशीलता 
का आकलन कर सकते हैं, सुर्ार के मलए क्षेत्रों की पहचान कर सकते हैं, और डेटा-संचामलत तनर्ाय ले 

सकते हैं। प्रमुख मैदट्रक्स और प्रदशान संकेतकों के उदाहरर्ों में रूपांतरर् दर, उछाल दर, औसत ऑडार 

मूल्य, ग्राहक िीवनकाल मूल्य, जक्लक-थू्र दर, मंथन दर और कई अन्य शाममल हैं। इन मैदट्रक्स की 
तनगरानी और ववश्लेषर् करके, व्यवसाय अपने प्रदशान की गहरी समझ हामसल कर सकते हैं और 

अनुकूलन और ववकास के मलए उधचत कारावाई कर सकते हैं। 

 

 पुनराववृि अनुकूलन 

पुनराववृि अनुकूलन परीक्षर् और ववश्लेषर् के माध्यम से एकत्र ककए गए डेटा, प्रततकक्रया और अंतदृाजटट 

के आर्ार पर ककसी उत्पाद, सेवा या रर्नीतत में वदृ्धर्शील सुर्ार करने की एक सतत प्रकक्रया है। इसमें 
बेहतर प्रदशान, उपयोगकताा संतुजटट या वांतछत पररर्ामों को प्राप्त करने के मलए समार्ान के ववमभन्न 

पहलुओ ंको लगातार पररटकृत करना और बढाना शाममल है। 

 

यह पुनराववृि दृजटटकोर् आमतौर पर उत्पाद ववकास, उपयोगकताा अनुभव डडिाइन, ववपर्न और 

वेबसाइट / ऐप अनुकूलन िैस ेक्षेत्रों में उपयोग ककया िाता है। यह वपछले पुनराववृियों से सीखने,  
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प्राप्त अंतदृाजटट के आर्ार पर पररवतानों को लागू करने और उनके प्रभाव को मापने के मलए अद्यतन 

संस्करर्ों का परीक्षर् करने के महत्व पर िोर देता है। 

 

पुनराववृि अनुकूलन में लक्ष्य तनर्ााररत करने, डेटा एकत्र करने और ववश्लेषर् करने, सुर्ार के मलए क्षेत्रों 
की पहचान करने, पररकल्पना उत्पन्न करने, पररवतानों को लागू करने और पररर्ामों का मूल्यांकन 

करने िैस ेकदम शाममल हैं। इस चक्र को दोहराकर, संगठन लगातार अपनी पेशकश और रर्नीततयों 
को बढा सकते हैं, उपयोगकताा की िरूरतों और बािार की गततशीलता को ववकमसत करने के मलए 

अनुकूल हो सकते हैं। यह तनरंतर सुर्ार प्राप्त करने और तेिी से बदलते माहौल में प्रततस्पर्ी बने रहने 
के मलए एक मूल्यवान दृजटटकोर् है। 

 

कॉपी राइटटगं में नैततकता की भूशमका 

 

नैततकता कॉपी राइदटगं में एक महत्वपूर्ा भूममका तनभाती है क्योंकक यह सुतनजश्चत करती है कक मलणखत 

सामग्री के माध्यम से ददए गए संदेश ईमानदार, तनटपक्ष और दशाकों के मलए सममानिनक हैं। 
कॉपीराइटसा की जिममेदारी है कक वे नैततक मानकों को बनाए रखें और उन मसद्र्ांतों का पालन करें िो 
उनके काम में ववश्वास और अखंडता को बढावा देते हैं। कॉपी राइदटगं में नैततकता की भूममका को उिागर 

करने वाले कुछ प्रमुख पहलू यहां ददए गए हैं: 

 

1. सच्चाई: कॉपीराइटसा को अपनी कॉपी में सटीक और सच्ची िानकारी पेश करने का प्रयास करना 
चादहए। भ्रामक या झूठे दाव ेब्ांड और कॉपीराइटर दोनों की प्रततटठा को नुकसान पहंुचा सकते हैं। दशाकों 
के साथ ववश्वास बनाने के मलए ईमानदारी को प्राथममकता दी िानी चादहए। 

 

2. दशाकों के मलए सममान: कॉपीराइटसा को अपने दशाकों की बुद्धर्मिा और स्वायिता का सममान 

करना चादहए। इसका मतलब है कक िोड-तोड की रर्नीतत से बचना और पाठकों को तका संगत व्यजक्तयों 
के रूप में मानना िो सूधचत तनर्ाय लेने में सक्षम हैं। दशाकों की भलाई और रुधचयों को ववशुद्र् रूप से 
प्रेरक तकनीकों पर प्राथममकता दी िानी चादहए। 

 

3. पारदमशाता: कॉपी राइदटंग में पारदमशाता महत्वपूर्ा है। दशाकों के साथ ईमानदारी बनाए रखने के मलए 

दहतों के ककसी भी टकराव, प्रायोजित सामग्री या संबद्र्ता का खुलासा करना महत्वपूर्ा है।  
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प्रचार और संपादकीय सामग्री के बीच स्पटट रूप से अंतर करने से पाठकों को सूधचत ववकल्प बनाने में 
मदद ममलती है। 

 

4. संवेदनशीलता और समावेमशता: नैततक कॉपी राइदटगं में सांस्कृततक, सामाजिक और व्यजक्तगत 

मतभेदों के प्रतत संवेदनशील होना शाममल है। कॉपीराइटसा को ऐसी भाषा या दृश्यों का उपयोग करने स े

बचना चादहए िो अपमानिनक, भेदभावपूर्ा या बदहटकरर् हो सकते हैं। समावेशी कॉपी राइदटगं यह 

सुतनजश्चत करती है कक हर कोई प्रतततनधर्त्व और सममान महसूस करता है। 

 

भ्रामक और िोड-तोड की रिनीतत से िचना 

 

कॉपीराइटसा को अपने लेखन में भ्रामक या िोड-तोड की रर्नीतत का उपयोग करने के बारे में सतका  
रहना चादहए। ये रर्नीतत ब्ांड और दशाकों के बीच ववश्वास को नुकसान पहंुचा सकती है, जिसस े

दीर्ाकामलक नकारात्मक पररर्ाम हो सकते हैं। भ्रामक और िोड-तोड की रर्नीतत से बचने के मलए यहा ं
कुछ रर्नीततयां दी गई हैं: 

 

1. स्पटट और सटीक दाव:े सुतनजश्चत करें कक कॉपी में ककए गए सभी दाव ेसाक्ष्य द्वारा समधथात हैं और 

प्रचाररत ककए िा रहे उत्पाद या सेवा का सटीक प्रतततनधर्त्व करते हैं। अततशयोजक्त या भ्रामक बयानों 
स ेबचना चादहए। 

 

सीमाओ ंके बारे में पारदमशाता: यदद उत्पाद या सेवा स ेिुडी कोई सीमाए ंया कममयां हैं, तो उन्हें दशाकों 
को स्पटट रूप से सूधचत ककया िाना चादहए। सकारात्मक और नकारात्मक दोनों पहलुओ ंके बारे में 
स्पटट होने से ववश्वास बनाने में मदद ममलती है। 

 

3. भावनात्मक हेरफेर से बचना: िबकक भावनाएं कॉपी राइदटगं में एक शजक्तशाली उपकरर् हो सकती 
हैं, दशाकों की भावनाओं का शोषर् या हेरफेर करने वाली िोड-तोड तकनीकों से बचना महत्वपूर्ा है। 
प्रामाणर्क भावनात्मक अपीलों पर ध्यान कें दरत करें िो वास्तव में लक्षक्षत दशाकों के साथ गूंिते हैं। 

 

4. मूल्य तनर्ाारर् और ऑ़िर में ईमानदारी: स्पटट रूप से मूल्य तनर्ाारर् वववरर्, ककसी भी तछपी हुई 

लागत, या ऑ़िर या छूट से िुडी शतों को बताएं। ऐसी रर्नीततयों स ेबचें िो तात्कामलकता की झूठी 
भावना पैदा करती हैं या दशाकों को िल्दबािी में तनर्ाय लेने के मलए दबाव डालती हैं। 

 

 पारदशिथता के सार् अनुनय को संतुशलत करना 
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कॉपी राइदटगं में, अनुनय और पारदमशाता के बीच संतुलन बनाना आवश्यक है। अनुनय कॉपी राइदटगं 

का एक वैर् लक्ष्य है, लेककन यह नैततक और पारदशी तरीके से ककया िाना चादहए। इस संतुलन को 
प्राप्त करने के मलए यहां कुछ महत्वपूर्ा ववचार ददए गए हैं: 

 

1. स्पटटता और सरलता: कॉपी को स्पटट, संक्षक्षप्त और समझन ेमें आसान बनाएं। अत्यधर्क िदटल 

या अस्पटट भाषा का उपयोग करने से बचें िो दशाकों को भ्रममत या गुमराह कर सकती है। पारदशी संचार 

ववश्वास बनाने में मदद करता है। 

 

2. िानकारी प्रदान करना: उत्पाद या सेवा के बारे में पयााप्त िानकारी प्रदान करें, इसकी ववशेषताओं, 
लाभों और मूल्य प्रस्ताव को उिागर करें। दशाकों को पेशकश का आकलन करने के मलए आवश्यक 

िानकारी देकर सूधचत तनर्ाय लेने में मदद करें। 

 

3. प्रेरक तकनीकों के बारे में ईमानदारी: यदद कॉपी में प्रेरक तकनीकों का उपयोग ककया िाता है, िैस े

कक सामाजिक प्रमार् या कमी, तो दशाकों को यह स्पटट करें कक उन्हें तनयोजित ककया िा रहा है। यह 

पारदमशाता सुतनजश्चत करता है और हेरफेर को रोकता है। 

 

4. प्रायोिन या संबद्र्ता का प्रकटीकरर्: यदद कॉपी प्रायोजित है या कॉपीराइटर का ब्ांड या उत्पाद के 

साथ संबद्र्ता है, तो इसका खुलासा ककया िाना चादहए। यह पारदमशाता दशाकों के साथ ववश्वसनीयता 
और ववश्वास बनाए रखने में मदद करती है। 

 

नैततक मसद्र्ांतों को शाममल करके, भ्रामक रर्नीतत से बचकर, और पारदमशाता के साथ अनुनय को 
संतुमलत करके, 

 

 कॉपीराइटर ऐसी सामग्री बना सकते हैं िो दशाकों का सममान करती है, ववश्वास पैदा करती है, और 

नैततक और जिममेदार तरीके से वांतछत ववपर्न लक्ष्यों को प्राप्त करती है। 

 

कॉपीराइदटगं एक ऐसा कौशल है िो दशाकों के साथ गूंिने वाले सममोहक संदेश देने के मलए 

रचनात्मकता, मनोववज्ञान और रर्नीततक सोच को िोडती है। अपने लक्षक्षत दशाकों को समझकर, प्रेरक 

भाषा में महारत हामसल करके, और प्रभावी कॉपी राइदटंग तकनीकों को तनयोजित करके, आप  
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ववमभन्न चैनलों और प्रारूपों में प्रभावशाली और प्रभावशाली प्रततमलवप बना सकते हैं। इसकी 
प्रभावशीलता सुतनजश्चत करने के मलए अपनी प्रततमलवप का लगातार परीक्षर्, माप और अनुकूलन करना 
याद रखें। अंततः, नैततक कॉपी राइदटगं को पारदमशाता, दशाकों के मलए सममान और जिममेदार ववपर्न 

प्रथाओ ंको प्राथममकता देनी चादहए। इसमलए, कॉपी राइदटगं की कला और ववज्ञान को गले लगाए,ं और 

अपने शब्दों को र्ारर्ाओं को आकार दें, कायों को चलाएं और स्थायी प्रभाव डालें। 
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अध्याय: 13 

 

आि के अत्यधर्क प्रततस्पर्ी व्यापार पररदृश्य में, प्रभावी ववज्ञापन एक कंपनी की सफलता और ववकास 

में महत्वपूर्ा भूममका तनभाता है। एक ववज्ञापन बिट र्न की एक तनददाटट रामश है िो एक संगठन अपने 
उत्पादों, सेवाओं या ब्ांड को बढावा देने के मलए आवंदटत करता है। यह एक रर्नीततक उपकरर् के रूप 

में काया करता है िो व्यवसायों को अपने ववज्ञापन प्रयासों की योिना बनाने, तनटपाददत करने और 

मूल्यांकन करने की अनुमतत देता है। 

 

एक ववज्ञापन बिट एक कंपनी द्वारा ववज्ञापन गततववधर्यों के मलए अलग रखे गए वविीय संसार्नों 
को संदमभात करता है। इसमें ववमभन्न र्टक शाममल हैं जिन्हें बिट योिना के दौरान सावर्ानीपूवाक 

ववचार करने की आवश्यकता है। इन र्टकों में मीडडया खरीद, रचनात्मक उत्पादन, डडजिटल माकेदटगं, 

िनसंपका , बािार अनुसंर्ान और प्रचार कायाक्रम शाममल हो सकते हैं। प्रत्येक र्टक के मलए र्न का 
आवंटन कंपनी के आकार, उद्योग, लक्षक्षत दशाकों और ववपर्न लक्ष्यों िैस ेकारकों पर तनभार करता है। 

 

ववज्ञापन बिट का रर्नीततक महत्व: 

 

1. लक्ष्य तनर्ाारर्: एक ववज्ञापन बिट एक कंपनी को अपने ववपर्न उद्देश्यों को स्पटट रूप से 
पररभावषत करने की अनुमतत देता है। यह ववमशटट और मापने योग्य लक्ष्यों को स्थावपत करने के मलए 

एक रूपरेखा प्रदान करता है, िैस ेकक ब्ांड िागरूकता बढाना, लीड उत्पन्न करना, बबक्री को चलाना, या 
बािार दहस्सेदारी का ववस्तार करना। इन उद्देश्यों को स्थावपत करके, कंपतनयां अपने ववज्ञापन प्रयासों 
को अपनी समग्र व्यावसातयक रर्नीतत के साथ संरेणखत कर सकती हैं। 

 

2. संसार्न आवंटन: ववज्ञापन बिट सेट करने से कंपतनयों को अपने वविीय संसार्नों को कुशलतापूवाक 

आवंदटत करने में मदद ममलती है। उपलब्र् र्न का आकलन करके, व्यवसाय ववमभन्न ववज्ञापन चैनलों 
के मलए उपयुक्त तनवेश स्तर तनर्ााररत कर सकते हैं। यह आवंटन सुतनजश्चत करता है कक ववपर्न 

गततववधर्यों को पयााप्त रूप से समधथात ककया िाता है और अप्रभावी रर्नीततयों पर र्न बबााद नहीं 
होता है। 

 

3. आरओआई को अधर्कतम करना: एक ववज्ञापन बिट व्यवसायों को अपने ववज्ञापन तनवेश पर वापसी 
की तनगरानी और माप करने में सक्षम बनाता है। ववमभन्न अमभयानों के पररर्ामों का  
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ववश्लेषर् करके, कंपतनयां यह पहचान सकती हैं कक कौन से ववज्ञापन चैनल और रर्नीततयां उच्चतम 

आरओआई उत्पन्न कर रही हैं। यह ज्ञान संगठनों को सबसे सफल अमभयानों के मलए संसार्नों को पुन: 

आवंदटत करके अपने ववज्ञापन बिट को अनुकूमलत करने का अधर्कार देता है। 

 

4. प्रततस्पर्ाात्मक लाभ: एक ववज्ञापन बिट कंपतनयों को बािार में प्रततस्पर्ी बढत हामसल करने की 
अनुमतत देता है। ववज्ञापन में तनवेश करके, व्यवसाय ब्ांड दृश्यता बढा सकते हैं, व्यापक दशाकों तक 

पहंुच सकते हैं, और प्रततस्पधर्ायों से खुद को अलग कर सकते हैं। लगातार और अच्छी तरह से तनयोजित 

ववज्ञापन प्रयास ब्ांड प्रततटठा को बढा सकते हैं, ववश्वास स्थावपत कर सकते हैं, और ग्राहक वफादारी को 
बढावा दे सकते हैं, जिनमें से सभी दीर्ाकामलक सफलता में योगदान करते हैं। 

 

5. अनुकूलनशीलता और लचीलापन: एक ववज्ञापन बिट कंपतनयों को बदलते बािार की गततशीलता 
और उपभोक्ता व्यवहार के अनुकूल होने की क्षमता प्रदान करता है। एक नाममत बिट के साथ, व्यवसाय 

उभरते अवसरों के मलए िल्दी से प्रततकक्रया दे सकते हैं या अप्रत्यामशत चुनौततयों का समार्ान कर सकते 
हैं। यह लचीलापन कंपतनयों को अपनी ववज्ञापन रर्नीततयों और रर्नीतत को समायोजित करने की 
अनुमतत देता है, यह सुतनजश्चत करते हुए कक वे प्रासंधगक रहें और बािार में प्रततस्पर्ी उपजस्थतत बनाए 

रखें। 

 

चुनौततयां और ववचार: 

 

िबकक एक ववज्ञापन बिट आवश्यक है, कई चुनौततयां और ववचार हैं जिन्हें व्यवसायों को संबोधर्त 

करना चादहए: 

 

1. लागत प्रबंर्न: कंपतनयों को ओवरस्पेंडडगं या अक्षम संसार्न आवंटन को रोकने के मलए अपने 
ववज्ञापन खचों को सावर्ानीपूवाक प्रबंधर्त करने की आवश्यकता है। ववज्ञापन अमभयानों का तनयममत 

मूल्यांकन और ववश्लेषर् अनुकूलन और लागत में कमी के मलए क्षेत्रों की पहचान करने में मदद कर 

सकता है। 

 

2. आरओआई टै्रककंग: ववज्ञापन प्रयासों की प्रभावशीलता को मापना और आरओआई की गर्ना करना 
िदटल हो सकता है। कंपतनयों को अपनी ववज्ञापन गततववधर्यों के प्रभाव को सटीक रूप स ेमापने के 

मलए उपयुक्त मैदट्रक्स, टै्रककंग टूल और एदट्रब्यूशन मॉडल को तनयोजित करना चादहए। 
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3. बािार अनुसंर्ान: लक्षक्षत दशाकों की पहचान करने, उनकी िरूरतों को समझने और सबस ेप्रभावी 
ववज्ञापन चैनलों का चयन करने के मलए पयााप्त बािार अनुसंर्ान आवश्यक है। बािार अनुसंर्ान में 
तनवेश संसार्नों के आवंटन को अनुकूमलत करने में मदद करता है और ववज्ञापन अमभयानों की समग्र 

प्रभावशीलता को बढाता है। 

 

 

एक ववज्ञापन बिट व्यवसायों के मलए अपनी ववज्ञापन गततववधर्यों की योिना बनाने, तनटपाददत करने 
और मूल्यांकन करने के मलए एक महत्वपूर्ा उपकरर् के रूप में काया करता है। यह कंपतनयों को स्पटट 

ववपर्न उद्देश्यों को तनर्ााररत करने, संसार्नों को कुशलतापूवाक आवंदटत करने और तनवेश पर अपनी 
वापसी को अधर्कतम करने में सक्षम बनाता है। ववज्ञापन में तनवेश करके, कंपतनयां खुद को अलग कर 

सकती हैं, व्यापक दशाकों तक पहंुच सकती हैं, और बािार में प्रततस्पर्ाात्मक लाभ प्राप्त कर सकती हैं। 
हालांकक, प्रभावशीलता और दक्षता सुतनजश्चत करने के मलए सावर्ानीपूवाक लागत प्रबंर्न, आरओआई 

टै्रककंग और बािार अनुसंर्ान आवश्यक हैं। 

 

 ववज्ञापन प्रयासों की संख्या। अंततः, एक ववज्ञापन बिट कंपतनयों को अपने उत्पादों, सेवाओं और ब्ाडं 

को रर्नीततक रूप से बढावा देने का अधर्कार देता है, िो आि के गततशील कारोबारी माहौल में 
व्यावसातयक ववकास और सफलता को चलाता है। 

 

आि के प्रततस्पर्ी व्यापार पररदृश्य में, प्रभावी ववज्ञापन उपभोक्ता का ध्यान आकवषात करने, ब्ांड 

दृश्यता बढाने और व्यवसाय के ववकास को चलाने में महत्वपूर्ा भूममका तनभाता है। हालांकक, ववज्ञापन 

अमभयानों के मलए संसार्नों को आवंदटत करने के मलए सावर्ानीपूवाक ववचार और रर्नीततक योिना 
की आवश्यकता होती है। यह वह िगह है िहा ंएक ववज्ञापन बिट के उद्देश्य खेल में आते हैं। स्पटट 

उद्देश्यों को तनर्ााररत करने से व्यवसायों को अपने ववज्ञापन लक्ष्यों को पररभावषत करने, कुशलतापूवाक 

र्न आवंदटत करने और अपने अमभयानों की सफलता को मापने में मदद ममलती है। इस लेख में, हम 

एक ववज्ञापन बिट के प्रमुख उद्देश्यों का पता लगाएंगे और समझेंगे कक वे प्रभाव को अधर्कतम करने 
और समग्र व्यावसातयक उद्देश्यों को प्राप्त करने में कैसे योगदान करते हैं। 

 

1. ब्ांड िागरूकता बढाए:ं 

 

ववज्ञापन बिट के प्राथममक उद्देश्यों में से एक ब्ांड दृश्यता और मान्यता को बढाना है। ववज्ञापन पहलों 
के मलए र्न आवंदटत करके, कंपतनयों का उद्देश्य व्यापक दशाकों तक पहंुचना और अपने उत्पादों, 
सेवाओ ंया ब्ांड पहचान के बारे में िागरूकता पैदा करना है। यह उद्देश्य बािार में प्रवेश करने  
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वाले नए व्यवसायों या नई पेशकश ोोों को लॉन्च करने वाले स्थावपत ब्ांडों के मलए ववशेष रूप से 
महत्वपूर्ा है। प्रभावी ववज्ञापन अमभयान व्यवसायों को प्रततस्पर्ाात्मक बढत हामसल करने और 

उपभोक्ताओं के ददमाग में एक मिबूत ब्ांड उपजस्थतत स्थावपत करने में मदद कर सकते हैं। 

 

2. बबक्री और रािस्व चलाएं: 

 

बबक्री और रािस्व उत्पन्न करना ककसी भी व्यवसाय के मलए एक महत्वपूर्ा उद्देश्य है, और ववज्ञापन 

इस उद्देश्य को प्राप्त करने में महत्वपूर्ा भूममका तनभाता है। ववज्ञापन के मलए अपने बिट का एक 

दहस्सा आवंदटत करके, कंपतनयों का उद्देश्य संभाववत ग्राहकों को आकवषात करना, उनकी रुधच को 
प्रोत्सादहत करना और अंततः उन्हें खरीद तनर्ाय लेने के मलए प्रेररत करना है। रर्नीततक ववज्ञापन 

अमभयान तात्कामलकता की भावना पैदा कर सकते हैं, उत्पाद लाभों को उिागर कर सकत ेहैं, और 

उपभोक्ताओं को खरीदने के मलए प्रेररत करने के मलए प्रततस्पर्ी मूल्य तनर्ाारर् का प्रदशान कर सकते 
हैं। ववज्ञापन प्रयासों से तनवेश पर वापसी (आरओआई) को मापने से व्यवसायों को अपने बिट आवंटन 

की प्रभावशीलता का आकलन करने और तदनुसार अपनी रर्नीततयों को अनुकूमलत करने की अनुमतत 

ममलती है। 

 

3. लक्षक्षत ववमशटट ऑडडयंस: 

 

प्रभावी ववज्ञापन अमभयान ववमशटट लक्षक्षत ऑडडयंस के अनुरूप होते हैं. बािार अनसुंर्ान और ववभािन 

के माध्यम से, व्यवसाय अपने लक्षक्षत उपभोक्ताओ ंकी िनसांजख्यकी, रुधचयों और वरीयताओ ंकी 
पहचान कर सकते हैं। ववज्ञापन के मलए एक बिट आवंदटत करने स ेकंपतनयों को लक्षक्षत संदेश ववकमसत 

करने और अपन ेवांतछत दशाकों तक प्रभावी ढंग स ेपहंुचने के मलए उपयुक्त चैनलों का चयन करने की 
अनुमतत ममलती है। चाहे वप्रटं मीडडया, टेलीवविन, रेडडयो, डडजिटल प्लेटफॉमा, या सोशल मीडडया के 

माध्यम से, ववज्ञापन बिट संदेशों के ववतरर् को अनुकूमलत करने और सही समय पर सही ग्राहकों को 
संलग्न करने में मदद करते हैं। 

 

4. ब्ांड छवव और जस्थतत को बढाए:ं 

 

दीर्ाकामलक सफलता के मलए एक मिबूत ब्ांड छवव और जस्थतत स्थावपत करना महत्वपूर्ा है। एक 

ववज्ञापन बिट कंपतनयों को उपभोक्ताओं के ददमाग में अपनी वांतछत ब्ांड छवव को आकार देने और  
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सुदृढ करने की अनुमतत देता है। लगातार संदेश, दृश्य पहचान और कहानी कहने के माध्यम से, व्यवसाय 

अपने अद्ववतीय मूल्य प्रस्तावों को संवाद कर सकते हैं और प्रततस्पधर्ायों स ेखुद को अलग कर सकते 
हैं। ववज्ञापन कंपतनयों को बािार के रुझान, उपभोक्ता वरीयताओं या रीब्ांडडगं प्रयासों को बदलने के 

मलए अपनी ब्ांड छवव को अनुकूमलत करने में भी सक्षम बनाता है। ववज्ञापन के मलए संसार्नों को 
आवंदटत करके, संगठन एक सकारात्मक ब्ांड प्रततटठा का तनमाार् कर सकते हैं और उपभोक्ताओं के 

बीच ववश्वास और वफादारी को बढावा दे सकते हैं। 

 

5. समथान उत्पाद या सेवा लॉन्च: 

 

एक नया उत्पाद या सेवा पेश करते समय, ववज्ञापन िागरूकता पैदा करने और अपनाने में महत्वपूर्ा 
भूममका तनभाता है। ववज्ञापन के मलए बिट का एक ववमशटट दहस्सा आवंदटत करना चचाा पैदा करने, 
संभाववत ग्राहकों को मशक्षक्षत करने और प्रत्याशा का तनमाार् करके पेशकश के सफल लॉन्च का समथान 

करता है। नए उत्पाद या सेवा की अनूठी ववशेषताओं, लाभों और मूल्य को रर्नीततक रूप से बढावा देकर, 

कंपतनयां शुरुआती अपनाने वालों को आकवषात कर सकती हैं, रुधच उत्पन्न कर सकती हैं और प्रारंमभक 

बबक्री की सुववर्ा प्रदान कर सकती हैं। प्रभावी ववज्ञापन बिट उत्पाद लॉन्च टाइमलाइन के साथ संरेणखत 

करने के मलए डडज़ाइन ककए गए हैं, िो महत्वपूर्ा अवधर् के दौरान अधर्कतम प्रदशान सुतनजश्चत करते 
हैं। 

 

6. अमभयान प्रदशान को मापें और अनुकूमलत करें: 

 

ववज्ञापन के मलए बिट आवंदटत करने से व्यवसायों को अपने अमभयानों के प्रदशान को टै्रक करने और 

मापने में भी सक्षम बनाता है। स्पटट उद्देश्यों को तनर्ााररत करके और उधचत मीदट्रक का उपयोग करके, 

कंपतनयां अपने ववज्ञापन प्रयासों की सफलता का मूल्यांकन कर सकती हैं। पहंुच, इंप्रेशन, जक्लक-थू्र दर, 

रूपांतरर् और बबक्री िैसे मैदट्रक्स ववमशटट अमभयानों और चैनलों की प्रभावशीलता में मूल्यवान 

अंतदृाजटट प्रदान कर सकते हैं। ये अंतदृाजटट संगठनों को अपनी ववज्ञापन रर्नीततयों को अनुकूमलत करने, 
संसार्नों को कफर से आवंदटत करने और अपन ेबिट के प्रभाव को अधर्कतम करने के मलए डेटा-
संचामलत तनर्ाय लेने में मदद करती हैं। 
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एक ववज्ञापन बिट व्यवसायों के मलए अपने ववपर्न और समग्र व्यावसातयक उद्देश्यों को प्राप्त करने 
के मलए एक महत्वपूर्ा उपकरर् के रूप में काया करता है। चाहे वह ब्ांड िागरूकता बढा रहा हो, बबक्री 
और रािस्व चला रहा हो, ववमशटट दशाकों को लक्षक्षत कर रहा हो, ब्ांड छवव को बढा रहा हो, उत्पाद लॉन्च 

का समथान कर रहा हो, या अमभयान प्रदशान को माप रहा हो, स्पटट उद्देश्य ववज्ञापन संसार्नों के 

आवंटन और अनुकूलन का मागादशान करते हैं। यथाथावादी लक्ष्यों को तनर्ााररत करके और डेटा-संचामलत 

अंतदृाजटट का लाभ उठाकर, कंपतनयां सूधचत तनर्ाय ले सकती हैं, अपने ववज्ञापन बिट के प्रभाव को 
अधर्कतम कर सकती हैं, और अंततः गततशील और प्रततस्पर्ी बािार में दीर्ाकामलक सफलता प्राप्त 

कर सकती हैं। 

ककसी भी ववज्ञापन अमभयान की सफलता प्रभावी बिट पर बहुत अधर्क तनभार करती है। वविीय 

संसार्नों को रर्नीततक रूप से आवंदटत करना यह सुतनजश्चत करता है कक ववपर्न प्रयास लक्षक्षत 

दशाकों तक पहंुचें, तनवेश पर ररटना (आरओआई) को अधर्कतम करें, और समग्र व्यावसातयक उद्देश्यों 
को प्राप्त करें। यह लेख एक ववज्ञापन बिट तैयार करने में शाममल प्रमुख चरर्ों और ववचारों की पडताल 

करता है, पूरी तरह से शोर्, लक्ष्य तनर्ाारर्, लागत अनुमान और चल रही तनगरानी और अनुकूलन के 

महत्व पर िोर देता है। 

 

1. स्पटट ववज्ञापन उद्देश्य सेट करें: 

बिट बनाने से पहले, स्पटट ववज्ञापन उद्देश्यों को स्थावपत करना महत्वपूर्ा है। इन उद्देश्यों को समग्र 

ववपर्न और व्यावसातयक लक्ष्यों के साथ संरेणखत करना चादहए। ववज्ञापन उद्देश्यों के उदाहरर्ों में 
ब्ांड िागरूकता बढाना, लीड उत्पन्न करना, वेबसाइट टै्रक़िक चलाना या एक नए उत्पाद को बढावा देना 
शाममल है। स्पटट रूप से पररभावषत उद्देश्य बिट आवंटन प्रकक्रया का मागादशान करेंगे और अमभयान 

की सफलता को मापने में मदद करेंगे। 

 

2. बािार अनुसंर्ान का संचालन: 

लक्षक्षत दशाकों, बािार के रुझान और प्रततस्पर्ी पररदृश्य को समझने के मलए पूरी तरह स ेबािार 

अनुसंर्ान आवश्यक है। उपभोक्ता वरीयताओं, िनसांजख्यकी, मनोववज्ञान और मीडडया खपत की 
आदतों पर डेटा एकत्र करना तनर्ाय को सूधचत करेगा कक ककन ववज्ञापन चैनलों का उपयोग करना है और 

बिट को प्रभावी ढंग से कैसे आवंदटत करना है। बािार अनुसंर्ान सवेक्षर्, फोकस समूहों, डेटा ववश्लेषर् 

और उद्योग ररपोटा के माध्यम से ककया िा सकता है। 
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3. लक्षक्षत ऑडडयंस पररभावषत करें: 

ववज्ञापन रर्नीतत और बिट आवंटन को आकार देने में लक्षक्षत दशाकों की पहचान करना महत्वपूर्ा है। 
ववमभन्न िनसांजख्यकी और ग्राहक खंडों को प्रभावी ढंग से पहंुचने और उन्हें संलग्न करने के मलए 

ववमभन्न चैनलों या दृजटटकोर्ों की आवश्यकता हो सकती है। स्पटट रूप से लक्षक्षत दशाकों को पररभावषत 

करने स ेअधर्क लक्षक्षत और लागत प्रभावी ववज्ञापन प्रयासों की अनुमतत ममलेगी। 

 

4. ववज्ञापन चैनल का तनर्ाारर्: 

बािार अनुसंर्ान और लक्षक्षत दशाकों के ववश्लेषर् के आर्ार पर, वांतछत उद्देश्यों को प्राप्त करने के 

मलए सबस ेउपयुक्त ववज्ञापन चैनलों का चयन करें। ववकल्पों में पारंपररक मीडडया (टीवी, रेडडयो, वप्रटं), 

डडजिटल प्लेटफॉमा (वेबसाइट, सोशल मीडडया, खोि इंिन), आउटडोर ववज्ञापन (बबलबोडा, साइनेि), 

या ववमभन्न चैनलों का संयोिन शाममल हो सकता है। अपने उत्पाद या सेवा के मलए पहंुच, लागत, दशाकों 
की सहभाधगता और प्रत्येक चैनल की उपयुक्तता िैस ेकारकों पर ववचार करें। 

 

5. अनुमातनत लागत: 

ववज्ञापन पहल के मलए लागत का अनुमान लगाने में उत्पादन लागत (रचनात्मक ववकास, कॉपी 
राइदटगं, ग्राकफक डडिाइन, वीडडयो उत्पादन) और मीडडया लागत (प्लेसमेंट शुल्क, ववज्ञापन स्थान, 

जक्लक-थू्र दर) दोनों पर ववचार करना शाममल है। ववमभन्न चैनलों और प्रारूपों से िुडी औसत लागत को 
मापने के मलए अनुसंर्ान उद्योग बेंचमाका । यह अनुमान बिट आवंटन के मलए एक आर्ार रेखा प्रदान 

करेगा और अधर्क खचा को रोकन ेमें मदद करेगा। 

 

6. बिट सेट करें: 

एक बार लागत का अनुमान लगाने के बाद, एक ववज्ञापन बिट तनर्ााररत करें िो कंपनी की वविीय 

क्षमताओं और ववपर्न लक्ष्यों के साथ संरेणखत हो। पूरे अमभयान में अप्रत्यामशत खचों या समायोिन 

को समायोजित करने के मलए बिट यथाथावादी और लचीला होना चादहए। उधचत बिट आकार का 
तनर्ाारर् करते समय ऐततहामसक डेटा, रािस्व अनुमानों और वांतछत आरओआई पर ववचार करें। 

 

7. बिट का आवंटन: 

चुने हुए चैनलों में ववज्ञापन बिट को उनकी प्रभावशीलता, दशाकों की पहंुच और लागत दक्षता के आर्ार 

पर आवंदटत करें। बिट का एक बडा दहस्सा उन चैनलों को आवंदटत करने पर ववचार करें िो अतीत में 
बेहतर पररर्ाम उत्पन्न करने के मलए साबबत हुए हैं या लक्षक्षत दशाकों पर अधर्क प्रभाव  
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पडने की उममीद है। एक संतुमलत ववतरर् के मलए प्रयास करें िो लागत को प्रभावी ढंग से प्रबंधर्त करत े

हुए िोणखम का अनुकूलन करता है। 

 

8. तनगरानी और समायोजित: 

ववज्ञापन अमभयानों की तनरंतर तनगरानी की िानी चादहए ताकक स्थावपत उद्देश्यों के णखलाफ उनके 

प्रदशान का आकलन ककया िा सके। प्रत्येक चैनल की प्रभावशीलता को मापने और सुर्ार के मलए क्षेत्रों 
की पहचान करने के मलए पहंुच, िुडाव, रूपांतरर् और आरओआई िैस ेप्रमुख मैदट्रक्स का ववश्लेषर् 

करें। अमभयान प्रदशान ऑजप्टमाइज़ करने के मलए आवश्यकतानुसार बिट आवंटन समायोजित करने 
के बारे में सूधचत तनर्ाय लेने के मलए इस डेटा का उपयोग करें. 

 

9. परीक्षर् और प्रयोग: 

ववज्ञापन बिट के भीतर परीक्षर् और प्रयोग का एक तत्व शाममल करें। नए चैनलों, प्रारूपों या 
रर्नीततयों का पता लगान े के मलए बिट का एक दहस्सा आवंदटत करें िो संभाववत रूप से बेहतर 

पररर्ाम दे सकते हैं। परीक्षर् एक गततशील ववज्ञापन पररदृश्य में सीखने, नवाचार और प्रततयोधगयों स े

आगे रहने की अनुमतत देता है। 

 

10. समीक्षा करें और सीखें: 

ववज्ञापन अमभयान समाप्त होने के बाद, इसके समग्र प्रभाव और आरओआई का आकलन करने के मलए 

एक व्यापक समीक्षा करें। प्रारंभ में तनर्ााररत उद्देश्यों के साथ वास्तववक पररर्ामों की तुलना करें और 

भववटय के अमभयानों के मलए सीखे गए सबक की पहचान करें। यह ववश्लेषर् अंतदृाजटट प्रदान करेगा 

 

 ििट आवंटन की प्रभाविीलता और िाद के ववज्ञापन प्रयासों के शलए सुिार का मागथदिथन 

 

ववज्ञापन बिट तैयार करना एक रर्नीततक प्रकक्रया है जिसके मलए सावर्ानीपूवाक योिना, बािार 

अनुसंर्ान और चल रहे ववश्लेषर् की आवश्यकता होती है। स्पटट उद्देश्यों को तनर्ााररत करके, पूरी 
तरह स ेशोर् करके, लागत का अनुमान लगाकर, और अमभयान के प्रदशान की तनगरानी करके, व्यवसाय 

अपने ववज्ञापन बिट को अनुकूमलत कर सकते हैं और अपने ववपर्न प्रयासों की प्रभावशीलता को 
अधर्कतम कर सकते हैं। प्रभावी बिट तैयारी सफल ववज्ञापन अमभयानों की नींव  
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रखती है िो लक्षक्षत दशाकों तक पहंुचते हैं, वांतछत पररर्ाम उत्पन्न करते हैं, और समग्र व्यवसाय ववकास 

को चलाते हैं। 

 

 

ववज्ञापन ककसी भी व्यवसाय की ववपर्न रर्नीतत का एक अतनवाया र्टक है। ववज्ञापन बिट को 
आवंदटत करना और अनुकूमलत करना एक महत्वपूर्ा तनर्ाय है िो कंपनी की सफलता को महत्वपूर्ा 
रूप से प्रभाववत कर सकता है। संसार्नों का सबसे प्रभावी उपयोग करने के मलए, व्यवसायों को अपने 
ववज्ञापन बिट आवंदटत करने के ववमभन्न तरीकों पर सावर्ानीपूवाक ववचार करना चादहए। यह लेख 

संगठनों द्वारा अपने ववज्ञापन बिट को ववतररत और अनुकूमलत करने के मलए उपयोग की िाने वाली 
कई मसद्र् ववधर्यों और रर्नीततयों की पडताल करता है। 

 

 बिक्री ववधि का प्रततित: 

बबक्री ववधर् का प्रततशत ववज्ञापन बिट आवंटन के मलए एक व्यापक रूप स ेउपयोग ककया िाने वाला 
दृजटटकोर् है। इस ववधर् में, वपछले वषा की बबक्री या अनुमातनत बबक्री का एक पूवा तनर्ााररत प्रततशत 

ववज्ञापन के मलए आवंदटत ककया िाता है। प्रततशत उद्योग मानकों, बािार की जस्थतत और कंपनी के 

ववकास लक्ष्यों िैस ेकारकों के आर्ार पर तनर्ााररत ककया िाता है। यह ववधर् सुतनजश्चत करती है कक 

ववज्ञापन बिट बबक्री के साथ आनुपाततक रूप स ेबढता है, जिसस ेरािस्व के आर्ार पर संसार्नों को 
आवंदटत करने में लचीलापन ममलता है। 

 

लाभ: 

1. सरल और लागू करने में आसान। 

2. बिट आवंटन सीरे् बबक्री प्रदशान से िुडा हुआ है। 

3. बबक्री में उतार-चढाव के आर्ार पर बिट समायोिन में लचीलेपन की अनुमतत देता है। 

 

नुकसान: 

1. ववज्ञापन अमभयानों की प्रभावशीलता पर ववचार करने में ववफल रहता है। 

2. बािार की जस्थतत और प्रततस्पर्ी पररदृश्य की अनदेखी करता है। 

3. नए ववपर्न चैनलों या अवसरों में तनवेश करने की क्षमता को सीममत कर सकता है। 
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उद्देश्य और कायथ ववधि: 

उद्देश्य और काया ववधर् में ववज्ञापन उद्देश्यों का तनर्ाारर् करना और उन उद्देश्यों को प्राप्त करने के 

मलए आवश्यक कायों के आर्ार पर बिट आवंदटत करना शाममल है। इसके मलए ववपर्न लक्ष्यों और 

उन्हें पूरा करने के मलए आवश्यक ववमशटट गततववधर्यों की व्यापक समझ की आवश्यकता होती है। 
बिट तब प्रत्येक काया की अनुमातनत लागतों के आर्ार पर आवंदटत ककया िाता है, िैस ेकक मीडडया 
खरीदना, रचनात्मक ववकास और अमभयान टै्रककंग। 

 

लाभ: 

1. बिट आवंटन के मलए एक रर्नीततक दृजटटकोर् की अनुमतत देता है। 

2. बिट सीरे् ववमशटट ववपर्न उद्देश्यों से िुडा हुआ है। 

3. ववज्ञापन कायों की सावर्ानीपूवाक योिना और मूल्यांकन को प्रोत्सादहत करता है। 

 

नुकसान: 

1. ववपर्न लक्ष्यों और संबंधर्त लागतों की गहरी समझ की आवश्यकता है। 

2. लाग ूकरने के मलए समय लेने वाली और िदटल हो सकती है। 

3. प्रत्येक काया की लागत का सही अनुमान लगाना मुजश्कल है। 

 

 प्रततस्पिी समता ववधि: 

प्रततस्पर्ी समता ववधर् में बािार में प्रततयोगी के खचा के आर्ार पर ववज्ञापन बिट आवंदटत करना 
शाममल है। इस दृजटटकोर् के पीछे तका  यह है कक कंपतनयों को अपन ेउद्योग के भीतर प्रततस्पर्ी बन े

रहने के मलए ववज्ञापन पर समान रामश खचा करनी चादहए। प्रततयोधगता के ववज्ञापन व्यय का ममलान 

या उसस ेअधर्क करके, एक व्यवसाय का उद्देश्य बािार दहस्सेदारी को बनाए रखना या हामसल करना 
है। 

 

लाभ: 

1. ववज्ञापन में कम तनवेश को रोकन ेमें मदद करता है। 

2. उद्योग के भीतर प्रततस्पर्ाा सुतनजश्चत करता है। 

3. बिट आवंटन के मलए एक बेंचमाका  प्रदान करता है। 
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नुकसान: 

1. व्यवसाय की ववमशटट आवश्यकताओं और लक्ष्यों को अनदेखा करता है। 

2. मानता है कक प्रततयोधगयों की ववज्ञापन रर्नीततप्रभावी है। 

3. यदद प्रततस्पधर्ायों के पास अक्षम बिट आवंटन है तो अधर्क तनवेश हो सकता है। 

 

ROI-आिाररत ववधि: 

तनवेश पर वापसी (आरओआई) आर्ाररत ववधर् प्रत्येक ववपर्न पहल द्वारा उत्पन्न अपेक्षक्षत ररटना के 

आर्ार पर ववज्ञापन बिट आवंदटत करने पर कें दरत है। इस दृजटटकोर् में ऐततहामसक डेटा का ववश्लेषर् 

करना और ववमभन्न ववज्ञापन चैनलों और अमभयानों के संभाववत आरओआई का अनुमान लगाने के 

मलए पूवाानुमातनत ववश्लेषर् करना शाममल है। बिट तब उच्चतम अपेक्षक्षत ररटना वाली पहलों के मलए 

आवंदटत ककया िाता है। 

 

लाभ: 

1. आरओआई को मापने और अधर्कतम करने के महत्व पर िोर देता है। 

2. डेटा-संचामलत तनर्ाय लेने की अनुमतत देता है। 

3. बिट आवंटन में दक्षता को प्रोत्सादहत करता है। 

 

नुकसान: 

1. आरओआई ववश्लेषर् के मलए सटीक और ववश्वसनीय डेटा की आवश्यकता है। 

2. आरओआई की सटीक भववटयवार्ी करना चुनौतीपूर्ा हो सकता है, खासकर नए या प्रयोगात्मक 

अमभयानों के मलए। 

3. दीर्ाकामलक ब्ांड तनमाार् पहलों की उपेक्षा कर सकते हैं जिनके अमूता लाभ हैं। 

 

मीडर्या शमक्स मॉर्शलगं: 

मीडडया ममक्स मॉडमलगं में ववमभन्न ववज्ञापन चैनलों के ऐततहामसक प्रदशान और व्यावसातयक पररर्ामों 
पर उनके प्रभाव का ववश्लेषर् करने के मलए सांजख्यकीय तकनीकों का उपयोग करना शाममल है। यह 

दृजटटकोर् ववपर्न उद्देश्यों को प्राप्त करने के मलए इटटतम मीडडया ममश्रर् की  

पहचान करने में मदद करता है। प्रत्येक चैनल के योगदान और इसकी प्रभावशीलता का मूल्यांकन करके, 

व्यवसाय तदनुसार अपने ववज्ञापन बिट आवंदटत कर सकते हैं। 
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लाभ: 

1. ववमभन्न मीडडया की सापेक्ष प्रभावशीलता में अंतदृाजटट प्रदान करता है 

2. बिट आवंटन के मलए डेटा-संचामलत तनर्ाय लेने में सक्षम बनाता है। 

3. अनुकूलन और सुर्ार के अवसरों की पहचान करने में मदद करता है। 

 

नुकसान: 

1. व्यापक और सटीक ऐततहामसक डेटा तक पहंुच की आवश्यकता है। 

2. िदटल मॉडमलगं तकनीकों की आवश्यकता हो सकती है, ववशेष ववशेषज्ञता की आवश्यकता होती है। 

3. बाहरी कारकों के मलए जिममेदार नही ंहै िो ववज्ञापन प्रभावशीलता को प्रभाववत कर सकते हैं। 

 

ववज्ञापन बिट आवंदटत करना और अनुकूमलत करना एक सफल ववपर्न रर्नीतत का एक महत्वपूर्ा 
पहलू है। व्यवसायों को अपने ववज्ञापन बिट के मलए सबस ेप्रभावी आवंटन तनर्ााररत करने के मलए 

ववमभन्न तरीकों और रर्नीततयों पर ववचार करना चादहए। िबकक कोई भी ववधर् सभी जस्थततयों के 

अनुरूप नहीं है, दृजटटकोर्ों का एक संयोिन ववज्ञापन तनवेश को अनुकूमलत करन ेके मलए एक व्यापक 

और डेटा-संचामलत ढांचा प्रदान कर सकता है। अपने लक्ष्यों, बािार की गततशीलता और उपलब्र् डेटा 
को समझकर, व्यवसाय अपने ववज्ञापन बिट को कुशलतापूवाक आवंदटत करने के मलए सूधचत तनर्ाय 

ले सकते हैं। 
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अध्याय: 14 

ववज्ञापन एिेंसी 
 

आि के अत्यधर्क प्रततस्पर्ी व्यापार पररदृश्य में, प्रभावी ववज्ञापन ववमभन्न उद्योगों में ब्ांडों और 

कंपतनयों की सफलता में एक महत्वपूर्ा भूममका तनभाता है। इस डोमेन में सबसे आगे ववज्ञापन 

एिेंमसयां, रचनात्मक पावरहाउस हैं िो लक्षक्षत दशाकों स ेिुडने के मलए सममोहक संदेश और अमभयान 

तैयार करने में ववशेषज्ञ हैं।  

1. ववज्ञापन एिेंमसयों को समझना 

 

एक ववज्ञापन एिेंसी एक ववशेष इकाई है िो ग्राहकों को ववज्ञापन अमभयानों को ववकमसत करने, 
तनटपाददत करने और प्रबंधर्त करने में मदद करती है। ये एिेंमसयां प्रभावशाली ववज्ञापन सामग्री बनाने 
के मलए रर्नीतत, रचनात्मकता और ववपर्न ववशेषज्ञता के संयोिन से व्यवसायों और उनके लक्षक्षत 

बािारों के बीच मध्यस्थों के रूप में काम करती हैं। वे ववज्ञापन उद्देश्यों को पररभावषत करने, लक्षक्षत 

दशाकों की पहचान करने और प्रमुख संदेशों को प्रभावी ढंग स ेसंवाद करने के मलए अमभनव तरीके तैयार 

करने के मलए ग्राहकों के साथ काम करते हैं। 

 

2. ववज्ञापन एिेंमसयों की भूममकाएं और काया 

 

ए) रर्नीतत ववकास: ववज्ञापन एिेंमसयां रर्नीततक योिनाओं को ववकमसत करने में महत्वपूर्ा भूममका 
तनभाती हैं िो ग्राहक के ववपर्न लक्ष्यों के साथ संरेणखत होती हैं। वे बािार अनुसंर्ान करते हैं, उपभोक्ता 
व्यवहार का ववश्लेषर् करते हैं, और रचनात्मक प्रकक्रया को सूधचत करने के मलए महत्वपूर्ा अंतदृाजटट 

की पहचान करते हैं। 

 

बी) रचनात्मक ववकास: ववज्ञापन एिेंमसयों के मुख्य कायों में से एक रचनात्मक अवर्ारर्ाओ ंऔर 

ववचारों को उत्पन्न करना है िो एक ब्ांड के सार को पकडते हैं। कॉपीराइटर, कला तनदेशक, डडिाइनर 

और अन्य रचनात्मक पेशेवर नेत्रहीन आकषाक और आकषाक ववज्ञापनों का उत्पादन करने के मलए 

सहयोग करते हैं िो लक्षक्षत दशाकों के साथ गूंिते हैं। 
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सी) अमभयान तनटपादन: ववज्ञापन एिेंमसयां ववमभन्न मीडडया चैनलों में ववज्ञापन अमभयानों के 

तनटपादन की देखरेख करती हैं। व ेमीडडया खरीदारी सभंालते हैं, ववज्ञापन प्लेसमेंट पर बातचीत करत े

हैं, और पररर्ामों को अनुकूमलत करने के मलए अमभयान प्रदशान की तनगरानी करते हैं. 

 

डी) ब्ांडडगं और पोजिशतनगं: एिेंमसयां ग्राहकों को बािार में उनकी ब्ांड पहचान और जस्थतत को 
पररभावषत करने में सहायता करती हैं। वे ब्ांड रर्नीततयों को तैयार करते हैं, लोगो डडिाइन करते हैं, 
ब्ांड ददशातनदेश ववकमसत करते हैं, और सभी संचार चैनलों में जस्थरता सुतनजश्चत करते हैं। 

 

ई) बािार अनुसंर्ान और ववश्लेषर्: ववज्ञापन एिेंमसयां उपभोक्ता व्यवहार, बािार के रुझान और 

प्रततयोधगयों में अंतदृाजटट प्राप्त करने के मलए बािार अनुसंर्ान का संचालन करती हैं। वे इस िानकारी 
का उपयोग अधर्कतम प्रभाव के मलए ववज्ञापन रर्नीततयों और अमभयानों को पररटकृत करने के मलए 

करते हैं। 

 

एफ) डडजिटल माकेदटगं और सोशल मीडडया: डडजिटल प्लेटफामों के उदय के साथ, ववज्ञापन एिेंमसयों 
न े डडजिटल माकेदटगं और सोशल मीडडया प्रबंर्न को शाममल करने के मलए अपनी ववशेषज्ञता का 
ववस्तार ककया है। वे ऑनलाइन ववज्ञापन बनात ेहैं, खोि इंिन के मलए वेबसाइटों का अनुकूलन करते हैं, 
और दशाकों के साथ प्रभावी ढंग से िुडन ेके मलए सोशल मीडडया रर्नीततयों को ववकमसत करते हैं। 

 

3. ववज्ञापन एिेंमसयों में रचनात्मक प्रकक्रया 

 

ववज्ञापन एिेंमसयों में रचनात्मक प्रकक्रया एक सहयोगी प्रयास है जिसमें कई चरर् शाममल हैं: 

 

ए) ब्ीकफंग: ग्राहक एिेंमसयों को एक ववस्ततृ संक्षक्षप्त िानकारी प्रदान करते हैं िो अमभयान के उद्देश्यों, 
लक्षक्षत दशाकों, बिट और ककसी भी ववमशटट आवश्यकताओं को रेखांककत करता है। संक्षक्षप्त 

अवर्ारर्ाओ ंको ववकमसत करने के मलए रचनात्मक टीम के मलए एक नींव के रूप में काया करता है। 

 

बी) अनुसंर्ान और योिना: एिेंमसयां ग्राहक के उद्योग, प्रततयोधगयों और लक्ष्य बािार पर गहन शोर् 

करती हैं। वे अद्ववतीय बबक्री प्रस्तावों की पहचान करने और रचनात्मक रर्नीततयों को ववकमसत करने 
के मलए रुझान, उपभोक्ता व्यवहार और बािार की गततशीलता का ववश्लेषर् करते हैं। 
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सी) अवर्ारर्ा ववकास: अनुसंर्ान और अंतदृाजटट के आर्ार पर, रचनात्मक टीम ववचारों और 

अवर्ारर्ाओ ंपर मंथन करती है। वे ववमभन्न दृश्य और शाजब्दक तत्वों का पता लगाते हैं, िो इजच्छत 

दशाकों के साथ गूंिते हुए ब्ांड के सार को पकडने पर ध्यान कें दरत करते हैं। 

 

डी) तनटपादन: एक बार अवर्ारर्ा को मंिूरी ममलने के बाद, रचनात्मक टीम इसे दृश्यों, कॉपी राइदटगं, 

स्टोरीबोडडिंग और डडिाइन के माध्यम से िीवन में लाती है। व ेप्रततकक्रया और शोर्न के मलए ग्राहक को 
प्रस्तुत करने के मलए प्रोटोटाइप या मॉक-अप बनाते हैं। 

 

ई) उत्पादन: एक बार अंततम अवर्ारर्ा को मंिूरी ममलने के बाद, एिेंसी उत्पादन प्रकक्रया की देखरेख 

करती है, उच्च गुर्विा वाले आउटपुट सुतनजश्चत करने के मलए फोटोग्राफरों, वीडडयोग्राफरों, वप्रटंर और 

अन्य ववशेषज्ञों के साथ सहयोग करती है। 

 

एफ) अमभयान लॉन्च और मूल्यांकन: एिेंसी अमभयान के प्रदशान की तनगरानी करती है और पहंुच, 

िुडाव और रूपांतरर् िैस ेप्रमुख मैदट्रक्स पर डेटा एकत्र करती है। व ेपररर्ामों का ववश्लेषर् करते हैं और 

भववटय के अमभयान अनुकूलन के मलए अंतदृाजटट प्रदान करते हैं। 

 

4. ववज्ञापन एिेंमसयों का प्रभाव और महत्व 

 

ए) ववशेषज्ञता और ववशेषज्ञता: ववज्ञापन एिेंमसयों के पास ववज्ञापन तकनीकों, बािार की गततशीलता 
और उपभोक्ता व्यवहार का गहन ज्ञान है। उनकी ववशेषज्ञता व्यवसायों को ववज्ञापन के िदटल पररदृश्य 

को नेववगेट करने में मदद करती है, जिसके पररर्ामस्वरूप अधर्क प्रभावी और लक्षक्षत अमभयान होत े

हैं। 

 

बी) रचनात्मकता और नवाचार: ववज्ञापन एिेंमसयां अपनी रचनात्मक सोच और अद्ववतीय और 

यादगार अमभयानों को ववकमसत करने की क्षमता के मलए प्रमसद्र् हैं। व ेमेि पर नए दृजटटकोर् और 

अमभनव ववचार लाते हैं, जिससे ब्ांड ोोों को भीड भरे बािार में खडा होने में सक्षम बनाता है। 

 

सी) लागत दक्षता: एक ववज्ञापन एिेंसी को संलग्न करना इन-हाउस ववज्ञापन टीम बनाने की तुलना में 
लागत प्रभावी हो सकता है। एिेंमसयों न ेमीडडया आउटलेट्स के साथ संबंर् स्थावपत ककए हैं, जिसस े

उन्हें ववज्ञापन प्लेसमेंट के मलए बेहतर दरों पर बातचीत करने और ग्राहक के ववज्ञापन बिट को 
अधर्कतम करने में सक्षम बनाया गया है। 
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डी) उद्देश्य पररप्रेक्ष्य: ववज्ञापन एिेंमसयां ग्राहक के ब्ांड और बािार में इसकी जस्थतत पर एक तनटपक्ष 

पररप्रेक्ष्य प्रदान करती हैं। वे मूल्यवान अंतदृाजटट और रचनात्मक आलोचना प्रदान करते हैं, जिससे 
व्यवसायों को अपनी रर्नीततयों और संदेश को पररटकृत करने में मदद ममलती है। 

 

ई) समय की बचत: एक ववज्ञापन एिेंसी के साथ साझेदारी व्यवसायों को पेशेवरों के हाथों में ववज्ञापन 

प्रयासों को छोडते हुए अपनी मुख्य दक्षताओ ंपर ध्यान कें दरत करने की अनुमतत देती है। एिेंमसया ं
अमभयान के सभी पहलुओं को संभालती हैं, अनुसंर्ान और योिना से लेकर तनटपादन और मूल्यांकन 

तक, मूल्यवान समय और संसार्नों की बचत करती हैं। 

 

 

ववज्ञापन एिेंमसयां रचनात्मक और प्रभावशाली ववज्ञापन अमभयान ववकमसत करके ब्ांडों और व्यवसायों 
की सफलता में महत्वपूर्ा भूममका तनभाती हैं। अपनी रर्नीततक सोच, बािार ववशेषज्ञता और अमभनव 

दृजटटकोर् के साथ, एिेंमसयां व्यवसायों को अपने लक्षक्षत दशाकों स ेिुडने और मिबूत ब्ांड पहचान 

बनाने में मदद करती हैं। उनकी रचनात्मकता और उपभोक्ता व्यवहार की समझ का लाभ उठाकर, 

ववज्ञापन एिेंमसयां ववज्ञापन पररदृश्य को आकार देना िारी रखती हैं और दतुनया भर में ब्ांडों के ववकास 

और मान्यता में योगदान करती हैं। 

 

ववज्ञापन एिेंमसयां व्यवसायों के मलए रर्नीततक भागीदारों के रूप में काम करती हैं, सफल ववज्ञापन 

अमभयानों को ववकमसत करने और कायााजन्वत करने के मलए अपनी रचनात्मकता, उद्योग ज्ञान और 

व्यापक संसार्नों का उपयोग करती हैं।  

1. रर्नीततक योिना और अनुसंर्ान  

एक ववज्ञापन एिेंसी के प्राथममक कायों में से एक रर्नीततक योिना और अनुसंर्ान है। ककसी भी 
ववज्ञापन अमभयान को शुरू करने से पहले, एिेंमसयां लक्षक्षत दशाकों, बािार के रुझान और प्रततयोधगयों 
में अंतदृाजटट प्राप्त करने के मलए व्यापक शोर् करती हैं। यह शोर् एिेंमसयों को ककसी उत्पाद या सेवा के 

अद्ववतीय बबक्री बबदंओु ंको समझने और प्रमुख संदेश और पोजिशतनगं रर्नीततयों की पहचान करन े

में मदद करता है। ब्ांड के समग्र लक्ष्यों और उद्देश्यों के साथ ववज्ञापन अमभयान को संरेणखत करके, 

एिेंमसयां सफलता के मलए एक ठोस आर्ार बनाती हैं। 

 

2. रचनात्मक ववकास  

रचनात्मकता ववज्ञापन के कें र में है, और ववज्ञापन एिेंमसयां इस डोमेन में उत्कृटटता प्राप्त करती हैं। 
एिेंमसयां रचनात्मक पेशेवरों की एक ववववर् टीम रखती हैं, जिसमें कॉपीराइटर, ग्राकफक डडिाइनर,  
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कला तनदेशक और वीडडयोग्राफर शाममल हैं, िो ववज्ञापनों के मलए सममोहक और आकषाक सामग्री 
ववकमसत करने के मलए सहयोगी रूप से काम करते हैं। वे ववचारों पर ववचार करते हैं, अनूठी अवर्ारर्ाए ं

बनाते हैं, और नेत्रहीन आकषाक और प्रेरक संदेश तैयार करते हैं िो लक्षक्षत दशाकों के साथ गूंिता है। 
रचनात्मक ववकास प्रकक्रया में कई पुनराववृियों और फीडबैक लूप शाममल हैं ताकक यह सुतनजश्चत ककया 
िा सके कक अंततम आउटपुट ब्ांड की पहचान और उद्देश्यों के साथ संरेणखत हो। 

 

3. मीडडया योिना और खरीद  

एक ववज्ञापन एिेंसी की ववशेषज्ञता रचनात्मक ववकास से परे मीडडया योिना और खरीद तक फैली हुई 

है। एक बार ववज्ञापन संदेश बनाए िाने के बाद, एिेंमसयां रर्नीततक रूप से लक्षक्षत दशाकों तक प्रभावी 
ढंग स ेपहंुचने के मलए सबस ेउपयुक्त मीडडया चैनलों का चयन करती हैं। व ेएक व्यापक मीडडया योिना 
ववकमसत करने के मलए िनसांजख्यकी, भौगोमलक पहंुच, उपभोक्ता व्यवहार और बिट आवंटन िैसे 
कारकों पर ववचार करते हैं। एिेंमसयां टेलीवविन नेटवका , रेडडयो स्टेशनों, वप्रटं प्रकाशनों और डडजिटल 

प्लेटफामों सदहत मीडडया आउटलेट्स के साथ बातचीत करती हैं, ताकक सवोिम ववज्ञापन प्लेसमेंट को 
सुरक्षक्षत ककया िा सके और पहंुच और आववृि का अनुकूलन ककया िा सके। मीडडया प्रदशान की तनरंतर 

तनगरानी और ववश्लेषर् एिेंमसयों को वांतछत पररर्ाम प्राप्त करने के मलए डेटा-संचामलत समायोिन 

करने की अनुमतत देता है। 

 

4. डडजिटल माकेदटगं और सोशल मीडडया  

आि के डडजिटल युग में, ववज्ञापन एिेंमसयों ने डडजिटल माकेदटगं और सोशल मीडडया रर्नीततयों में 
ववशेषज्ञता के द्वारा ववकमसत पररदृश्य को अनुकूमलत ककया है। व ेलक्षक्षत दशाकों के साथ िुडने, ब्ांड 

दृश्यता बढाने और रूपांतरर् ोोों को चलाने के मलए ऑनलाइन प्लेटफामों की शजक्त का लाभ उठाते 
हैं। एिेंमसयां व्यापक डडजिटल माकेदटगं रर्नीततयों का ववकास करती हैं जिसमें खोि इंिन अनुकूलन 

(एसईओ), पे-पर-जक्लक (पीपीसी) ववज्ञापन, सोशल मीडडया माकेदटगं, सामग्री तनमाार् और ईमेल 

माकेदटगं शाममल हैं। वे लगातार अमभयान के प्रदशान की तनगरानी करते हैं, डेटा का ववश्लेषर् करते हैं, 
और डडजिटल स्पेस में तनवेश (आरओआई) पर ररटना को अधर्कतम करने के मलए रर्नीततयों का 
अनुकूलन करते हैं। 

 

5. माकेट ररसचा एंड एनामलदटक्स  

ववज्ञापन एिेंमसयों का एक और महत्वपूर्ा काया बािार अनुसंर्ान और ववश्लेवषकी है। एिेंमसयां 
ववज्ञापन अमभयानों की प्रभावशीलता का आकलन करने, उपभोक्ता भावना को मापने और उभरते  
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रुझानों और अवसरों की पहचान करने के मलए बािार अनुसंर्ान करती हैं। सवेक्षर्, ़िोकस समूहों और 

डेटा ववश्लेषर् के माध्यम से, एिेंमसयां मूल्यवान अंतदृाजटट एकत्र करती हैं िो भववटय की ववज्ञापन 

रर्नीततयों को सूधचत करती हैं। वे अमभयान की सफलता का मूल्यांकन करने और सुर्ार के मलए डेटा-
समधथात मसफाररशें करने के मलए वेबसाइट टै्रक़िक, जक्लक-थू्र दर, रूपांतरर् दर और सोशल मीडडया 
िुडाव िैस ेप्रमुख प्रदशान संकेतकों (केपीआई) को टै्रक करने के मलए ववमभन्न एनामलदटक्स टूल का 
उपयोग करते हैं। 

 

ववज्ञापन एिेंमसयां प्रभावशाली और सफल ववज्ञापन अमभयान बनाने की मांग करने वाले व्यवसायों के 

मलए आवश्यक भागीदारों के रूप में काम करती हैं। रर्नीततक योिना और अनुसंर्ान, रचनात्मक 

ववकास, मीडडया योिना और खरीद, डडजिटल माकेदटगं और सोशल मीडडया ववशेषज्ञता, और बािार 

अनुसंर्ान और ववश्लेवषकी के माध्यम से, एिेंमसयां अपने ग्राहकों की ववववर् ववज्ञापन आवश्यकताओ ं

को पूरा करने के मलए व्यापक समार्ान प्रदान करती हैं। लक्षक्षत दशाकों को समझने, आकषाक संदेश 

तैयार करने और मीडडया प्लेसमेंट को अनुकूमलत करने की उनकी क्षमता व्यवसायों को प्रततस्पर्ी 
बािार में खडे होने में सक्षम बनाती है। िैस-ेिैस ेप्रौद्योधगकी आगे बढती है और उपभोक्ता व्यवहार 

ववकमसत होता है, ववज्ञापन एिेंमसयों को चुस्त रहना चादहए, उभरते रुझानों के अनुकूल होना चादहए, 

और ब्ांड की सफलता को चलाने के मलए अमभनव दृजटटकोर् का लाभ उठाना चादहए। ववज्ञापन एिेंमसयों 
की ववशेषज्ञता और रचनात्मकता का उपयोग करके, व्यवसाय एक मिबूत ब्ांड उपजस्थतत स्थावपत कर 

सकते हैं, अपने लक्षक्षत दशाकों से िुड सकते हैं, और आि के बदलते ववज्ञापन पररदृश्य में अपने ववपर्न 

लक्ष्यों को प्राप्त कर सकते हैं। 

 

 

सही ववज्ञापन एिेंसी का चयन ववपर्न उद्देश्यों को प्राप्त करने और तनवेश पर ररटना को अधर्कतम 

करने में सभी अंतर कर सकता है। इस लेख का उद्देश्य एक ववज्ञापन एिेंसी की चयन प्रकक्रया में 
व्यवसायों की सहायता के मलए एक व्यापक मागादमशाका प्रदान करना है। 

 

अपनी िरूरतों को समझें  

 

एक ववज्ञापन एिेंसी की खोि शुरू करने स ेपहले, आपकी व्यावसातयक आवश्यकताओं और उद्देश्यों 
की स्पटट समझ होना आवश्यक है। अपने लक्षक्षत दशाकों, ववपर्न लक्ष्यों, बिट और वांतछत पररर्ामों 
की पहचान करके शुरू करें। यह संभाववत एिेंमसयों का मूल्यांकन करने और एक अच्छा कफट सुतनजश्चत 

करने के मलए एक नींव के रूप में काम करेगा। 
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एिेंसी ववशेषज्ञता और ववशेषज्ञता  

 

एक ववज्ञापन एिेंसी के पास ववमशटट ववशेषज्ञता और अनुभव पर ववचार करें। कुछ एिेंमसयां ववशेष 

उद्योगों में ववशेषज्ञ हैं, िसैे कक स्वास्थ्य सेवा, प्रौद्योधगकी, या फैशन, िबकक अन्य सेवाओ ंकी एक 

ववस्ततृ श्रृंखला प्रदान करते हैं। आकलन करें कक क्या एिेंसी ने आपके समान अमभयानों पर काम ककया 
है और यदद उन्होंने सफल पररर्ाम प्राप्त ककए हैं। उनकी क्षमताओं और टै्रक ररकॉडा को मापने के मलए 

केस स्टडी, क्लाइंट प्रशंसापत्र और पुरस्कार देखें। 

 

रर्नीततक दृजटटकोर् और रचनात्मकता  

प्रभावी ववज्ञापन अमभयानों के मलए रर्नीततक सोच और रचनात्मक तनटपादन के संतुलन की 
आवश्यकता होती है। यह समझने के मलए एिेंसी के रर्नीततक दृजटटकोर् का मूल्यांकन करें कक वे 
अमभयान कैसे ववकमसत करते हैं, बािार अनुसंर्ान का संचालन करते हैं, और लक्षक्षत दशाक खंडों को 
पररभावषत करते हैं। उन एिेंमसयों की तलाश करें िो तािा और अमभनव ववचार प्रदान कर सकती हैं, 
साथ ही बॉक्स के बाहर सोचने और यादगार और प्रभावशाली ववज्ञापन अवर्ारर्ाओं को ववतररत करन े

की उनकी क्षमता का सबूत भी दे सकती हैं। 

 

सहयोग और संचार  

ववज्ञापन एिेंमसयों के साथ सफल साझेदारी प्रभावी सहयोग और संचार पर तनभार करती है। अपने 
व्यवसाय को समझने, अपने ववचारों को सुनने और अपनी टीम के ववस्तार के रूप में काम करने के मलए 

एिेंसी की इच्छा का आकलन करें। उनकी िवाबदेही, संचार की स्पटटता और तनयममत अपडेट और 

प्रगतत ररपोटा प्रदान करने की क्षमता का मूल्यांकन करें। एक फलदायी और उत्पादक ववज्ञापन अमभयान 

के मलए एक मिबूत कामकािी संबंर् महत्वपूर्ा है। 

 

संसार्न और क्षमताएं  

यह सुतनजश्चत करने के मलए एिेंसी के संसार्नों और क्षमताओं की िांच करें कक वे आपकी ववज्ञापन 

आवश्यकताओं को संभाल सकते हैं। उनकी टीम के आकार, उनके तकनीकी बुतनयादी ढांचे और उनकी 
उत्पादन क्षमताओं िैस ेकारकों पर ववचार करें। अपनी आवश्यकताओं के आर्ार पर, यह तनर्ााररत करें 
कक एिेंसी के पास ग्राकफक डडिाइन, कॉपी राइदटगं, वीडडयो उत्पादन या डडजिटल माकेदटगं िैस ेक्षेत्रों 
में इन-हाउस ववशेषज्ञता है या नहीं। तनददाटट समय सीमा के भीतर उच्च-गुर्विा वाले अमभयानों को 
ववतररत करने के मलए पयााप्त संसार्न और क्षमताए ंआवश्यक हैं। 
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बिट और लागत  

ववज्ञापन एिेंसी का चयन करते समय एक स्पटट बिट स्थावपत करना महत्वपूर्ा है। एक ऐसी एिेंसी 
ढंूढना महत्वपूर्ा है िो अभी भी उत्कृटट पररर्ाम देते हुए आपकी वविीय बार्ाओं के भीतर काम कर 

सकती है। कुछ एिेंमसयां ररटेनर आर्ार पर काम करती हैं, िबकक अन्य पररयोिना-दर-पररयोिना 
आर्ार पर शुल्क लेती हैं। ववस्ततृ लागत अनुमानों का अनुरोर् करें, यह सुतनजश्चत करें कक व ेआपके 

बिट और अपेक्षाओ ंके साथ संरेणखत हों। उन एिेंमसयों स ेसावर्ान रहें िो अपनी सेवाओं को काफी कम 

कीमत देते हैं, क्योंकक यह उनके काम की गुर्विा में प्रततबबबंबत हो सकता है। 

 

 

सही ववज्ञापन एिेंसी का चयन करना एक महत्वपूर्ा तनर्ाय है िो आपके व्यवसाय की सफलता को 
महत्वपूर्ा रूप से प्रभाववत कर सकता है। अपनी आवश्यकताओं को अच्छी तरह से समझकर, एक एिेंसी 
की ववशेषज्ञता, ववशेषज्ञता, रर्नीततक दृजटटकोर्, रचनात्मकता, सहयोग और सचंार, संसार्नों और 

क्षमताओं के साथ-साथ बिट और लागत का आकलन करके, आप एक सूधचत ववकल्प बना सकते हैं। 
संभाववत एिेंमसयों के साथ ममलने, प्रासंधगक प्रश्न पछूने और उनके वपछले काम की समीक्षा करने के 

मलए समय तनकालें। अंततः, एक ऐसी एिेंसी खोिने का लक्ष्य रखें िो न केवल आवश्यक कौशल और 

अनुभव रखती है, बजल्क आपकी दृजटट और मूल्यों को भी साझा करती है। सही ववज्ञापन एिेंसी के साथ 

एक मिबूत साझेदारी आपके ब्ांड को बढा सकती है, अपने लक्षक्षत दशाकों को संलग्न कर सकती है, और 

व्यवसाय के ववकास को बढा सकती है। 

 

ववज्ञापन एिेंमसयां ववपर्न पाररजस्थततकी तंत्र में एक महत्वपूर्ा भूममका तनभाती हैं, जिसस ेव्यवसायों 
को लक्षक्षत दशाकों के मलए अपने उत्पादों और सेवाओ ंको बढावा देने में मदद ममलती है। इस गततशील 

उद्योग में, िहा ंरचनात्मकता, रर्नीतत और पररर्ाम सवोपरर हैं, उधचत और प्रभावी मुआविा मॉडल 

स्थावपत करना आवश्यक है िो ववज्ञापन एिेंमसयों और उनके ग्राहकों के दहतों को संरेणखत करते हैं।  

कमीशन आर्ाररत मॉडल ववज्ञापन उद्योग में लंब ेसमय से मुआविा संरचना रहा है। इस मॉडल के 

तहत, एिेंमसयां ग्राहक के मीडडया खचा या समग्र अमभयान बिट का प्रततशत अजिात करती हैं। यह 

एिेंमसयों को उच्च मीडडया व्यय चलाने और महत्वपूर्ा पररर्ाम उत्पन्न करने के मलए प्रोत्सादहत करता 
है। हालांकक, यह पारदमशाता के बारे में भी धचतंा ओं को उठाता है, क्योंकक एिेंमसयां रचनात्मक उत्कृटटता 
या रर्नीततक योिना िैसे अन्य महत्वपूर्ा कारकों पर मीडडया खचा को प्राथममकता दे सकती हैं। इसके 

अलावा, डडजिटल ववज्ञापन और प्रोग्रामेदटक खरीद के उद्भव ने कमीशन-आर्ाररत  
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मॉडल को िदटल बना ददया है, क्योंकक मीडडया खरीद अधर्क स्वचामलत हो िाती है और एिेंसी की 
भागीदारी पर कम तनभार हो िाती है। 

 

II. शुल्क आर्ाररत मॉडल  

 

शुल्क-आर्ाररत मॉडल न ेहाल के वषों में प्रमुखता प्राप्त की है क्योंकक एिेंमसयां कमीशन-आर्ाररत 

संरचनाओ ंसे दरू हो गई हैं। इस मॉडल में, एिेंमसयां ग्राहकों को काम के दायरे, आवश्यक संसार्नों और 

एिेंसी की ववशेषज्ञता के आर्ार पर एक तनजश्चत शुल्क लेती हैं। शुल्क प्रतत र्ंटा दरों, पररयोिना-
आर्ाररत शुल्क या ररटेनर व्यवस्था के माध्यम से तनर्ााररत ककया िा सकता है। यह दृजटटकोर् ग्राहकों 
के मलए बेहतर बिट पूवाानमुान की अनुमतत देता है और एिेंमसयों को अधर्क जस्थर रािस्व र्ाराओं के 

साथ प्रदान करता है। हालांकक, एिेंमसयों को काम के दायरे का सावर्ानीपूवाक आकलन करना चादहए 

और अपनी सेवाओं को ओवरचािा या कम करने से रोकने के मलए आवश्यक संसार्नों का सटीक अनुमान 

लगाना चादहए। इसके अलावा, शुल्क-आर्ाररत मॉडल पररर्ामों को ववतररत करने और तामलका में लाए 

गए मूल्य को प्रदमशात करने के मलए एिेंमसयों पर अधर्क िोर देता है। 

 

III. प्रदशान-आर्ाररत मॉडल  

 

प्रदशान-आर्ाररत मॉडल एिेंसी मुआविे को सीरे् पूवा-पररभावषत लक्ष्यों और प्रमुख प्रदशान संकेतकों 
(केपीआई) की उपलजब्र् से िोडता है। यह ग्राहक उद्देश्यों के साथ एिेंसी प्रोत्साहन को संरेणखत करता 
है और पररर्ाम-संचामलत साझेदारी को बढावा देता है। इस मॉडल के तहत मुआविे को बोनस या 
प्रोत्साहन के रूप में संरधचत ककया िा सकता है िो बबक्री वदृ्धर्, बािार दहस्सेदारी में वदृ्धर् या अमभयान-

ववमशटट पररर्ामों िैस ेमैदट्रक्स से िुडा होता है। हालांकक, यथाथावादी और मापने योग्य लक्ष्यों को 
स्थावपत करना चुनौतीपूर्ा हो सकता है, और एिेंमसयों को उनके तनयंत्रर् स ेपरे बाहरी कारकों का सामना 
करना पड सकता है िो प्रदशान को प्रभाववत करते हैं। प्रदशान-आर्ाररत मॉडल नैततक ववचारों को भी 
उठाता है, क्योंकक एिेंमसयां पूरी तरह से मैदट्रक्स पर ध्यान कें दरत कर सकती हैं, संभाववत रूप स े

दीर्ाकामलक ब्ांड तनमाार् और रचनात्मकता का त्याग कर सकती हैं। 
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IV. मूल्य-आर्ाररत मॉडल  

 

मूल्य-आर्ाररत मॉडल ग्राहकों के व्यवसायों के मलए मूल्य एिेंमसयों द्वारा लाए गए मूल्य के आसपास 

मुआविे को कें र करता है। यह ग्राहक पररर्ामों पर एिेंसी के प्रयासों के प्रभाव पर कें दरत है, िैस ेकक 

रािस्व में वदृ्धर्, ब्ांड इजक्वटी, या बािार की जस्थतत। इस मॉडल के मलए ग्राहक के व्यावसातयक 

उद्देश्यों की गहरी समझ और तनवेश (आरओआई) पर स्पटट ररटना प्रदमशात करने की क्षमता की 
आवश्यकता होती है। मूल्य-आर्ाररत मॉडल मिबूत साझेदारी को बढावा देता है और एिेंमसयों को 
रर्नीततक सलाहकार बनने के मलए प्रोत्सादहत करता है, िो ग्राहकों के दीर्ाकामलक लक्ष्यों के साथ 

तनकटता स ेिुडा हुआ है। हालांकक, ववज्ञापन प्रयासों द्वारा बनाए गए मूल्य को मापना िदटल और 

व्यजक्तपरक हो सकता है। इसके मलए एिेंसी गततववधर्यों के प्रभाव का सही आकलन करने के मलए 

मिबूत ववश्लेषर्, डेटा टै्रककंग और व्यापार पाररजस्थततकी तंत्र की व्यापक समझ की आवश्यकता होती 
है। 

 

 

ववज्ञापन एिेंमसयों में मुआविा मॉडल ववकमसत होत ेरहते हैं क्योंकक उद्योग नई तकनीकी प्रगतत और 

बािार की गततशीलता के अनुकूल होता है। िबकक कोई भी मॉडल हर जस्थतत के मलए सही नहीं है, 

एिेंमसयों और ग्राहकों को सबसे उपयुक्त मुआविा संरचना का चयन करने के मलए अपने लक्ष्यों, 
संसार्नों और वांतछत पररर्ामों पर सावर्ानीपूवाक ववचार करना चादहए। कमीशन-आर्ाररत मॉडल, 

शुल्क-आर्ाररत मॉडल, प्रदशान-आर्ाररत मॉडल और मूल्य-आर्ाररत मॉडल सभी अलग-अलग फायदे 

और चुनौततयां प्रदान करत ेहैं। एिेंसी के प्रदशान को प्रोत्सादहत करने, पारदमशाता को बढावा देने और 

दीर्ाकामलक साझेदारी को बढावा देने के बीच संतुलन बनाना महत्वपूर्ा है। अंततः, तनटपक्ष और प्रभावी 
मुआविा मॉडल एक बदलते ववपर्न पररदृश्य में ववज्ञापन एिेंमसयों और उनके ग्राहकों की सफलता को 
चलाने में मदद करेंगे। 
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अध्याय: 15 

ववज्ञापन मीडर्या 

ववज्ञापन व्यवसायों द्वारा अपने उत्पादों, सेवाओं या ववचारों को बढावा देने के मलए तनयोजित ववपर्न 

रर्नीततयों का एक अमभन्न अंग है। इसमें ववज्ञापन मीडडया के रूप में िाने िाने वाले ववमभन्न चैनलों 
के माध्यम से प्रेरक संदेशों का प्रसार शाममल है। ववज्ञापन मीडडया लक्षक्षत दशाकों को ववज्ञापन देने के 

मलए उपयोग ककए िाने वाले सार्नों या प्लेटफामों को संदमभात करता है।  

ववज्ञापन मीडडया का अथा: 

ववज्ञापन मीडडया में ववज्ञापनदाताओं द्वारा अपने प्रचार संदेशों को प्रभावी ढंग स ेसंप्रेवषत करने के मलए 

उपयोग ककए िाने वाले चैनल, प्लेट़िॉमा या वाहन शाममल हैं। ये मीडडया व्यवसायों और उपभोक्ताओ ं

के बीच मध्यस्थों के रूप में काम करते हैं, ववज्ञापन सामग्री के प्रसारर् की सुववर्ा प्रदान करते हैं। ववववर् 

मीडडया का उपयोग करके, ववज्ञापनदाताओं का उद्देश्य व्यापक दशाकों तक पहंुचना, ब्ांड िागरूकता 
बढाना, लीड उत्पन्न करना और अंततः बबक्री को बढावा देना है। 

 

ववज्ञापन मीडडया की पररभाषा: 

ववज्ञापन मीडडया को लक्षक्षत बािार में ववज्ञापन संदेश देने के मलए तनयोजित उपकरर् या आउटलेट के 

रूप में पररभावषत ककया िा सकता है। इन आउटलेट्स में पारंपररक और डडजिटल दोनों मीडडया चैनल 

शाममल हैं, िैस े टेलीवविन, रेडडयो, वप्रटं प्रकाशन, आउटडोर बबलबोडा, वेबसाइट, सोशल मीडडया 
प्लेटफॉमा, मोबाइल ऐप और बहुत कुछ। मीडडया की पसंद ववमभन्न कारकों पर तनभार करती है, जिसमें 
लक्षक्षत दशाक, ववज्ञापन बिट, अमभयान के उद्देश्य और ववज्ञावपत उत्पाद या सेवा की प्रकृतत शाममल 

है। 

 

ववज्ञापन मीडडया की भूममका: 

ववज्ञापन मीडडया ववज्ञापन अमभयानों की सफलता में महत्वपूर्ा भूममका तनभाता है। वे ववज्ञापनदाताओं 
और उपभोक्ताओं के बीच पुल के रूप में काया करते हैं, सूचना और अनुनय के प्रसारर् की सुववर्ा प्रदान 

करते हैं। ववज्ञापन मीडडया की कुछ प्रमुख भूममकाए ँइस प्रकार हैं: 

 

1. पहंुच और एक्सपोिर: ववज्ञापन मीडडया व्यवसायों को एक ववशाल दशाकों तक पहंुचने और अपने 
उत्पादों या सेवाओं के मलए प्रदशान को अधर्कतम करने में सक्षम बनाता है। टेलीवविन, रेडडयो या  
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लोकवप्रय वेबसाइटों िैस ेमीडडया चैनलों के माध्यम से, ववज्ञापनदाता उपभोक्ताओं की एक ववस्ततृ 

श्रृंखला को लक्षक्षत कर सकते हैं, जिससे संभाववत ग्राहकों तक पहंुचने की संभावना बढ िाती है। 

 

2. लक्ष्यीकरर् और ववभािन: ववमभन्न ववज्ञापन मीडडया लक्ष्यीकरर् और ववभािन क्षमताओं की 
अलग-अलग डडग्री प्रदान करते हैं। ववज्ञापनदाता उन मीडडया आउटलेट्स का चयन कर सकते हैं िो 
उनके लक्षक्षत बािार की िनसांजख्यकी, रुधचयों, व्यवहारों और वरीयताओं के साथ संरेणखत होत ेहैं, यह 

सुतनजश्चत करते हुए कक उनके संदेश सबसे प्रासंधगक दशाकों तक पहंुचते हैं। 

 

3. संदेश ववतरर्: ववज्ञापन मीडडया प्रेरक संदेश देने के मलए एक मंच प्रदान करता है। प्रत्येक मीडडया 
चैनल का अपना अनूठा प्रारूप, ताकत और सीमाए ंहोती हैं, जिसस ेववज्ञापनदाताओं को तदनुसार अपने 
संदेशों को तैयार करने की अनुमतत ममलती है। उदाहरर् के मलए, टेलीववज़न ववज्ञापन ऑडडयो-ववज़ुअल 

तत्वों को शाममल कर सकत ेहैं, िबकक वप्रटं ववज्ञापन सममोहक दृश्यों और संक्षक्षप्त प्रततमलवप पर ध्यान 

कें दरत कर सकते हैं। 

 

4. ब्ांड बबजल्डगं: ववज्ञापन मीडडया ब्ांड तनमाार् और ब्ांड मान्यता में महत्वपूर्ा भूममका तनभाता है। 
ववमभन्न मीडडया चैनलों में ववज्ञापनों का लगातार और रर्नीततक प्लेसमेंट उपभोक्ताओं के ददमाग में 
एक मिबूत ब्ांड उपजस्थतत बनाने में मदद करता है। यह व्यवसायों को र्ारर्ाओं को आकार देने, 
ववश्वास बनाने और अपनी ब्ांड पहचान स्थावपत करने की अनुमतत देता है। 

 

ववज्ञापन मीडडया के प्रकार: 

ववज्ञापन मीडडया को पारंपररक और डडजिटल मीडडया चैनलों में वगीकृत ककया िा सकता है। पारंपररक 

मीडडया में शाममल हैं: 

 

1. टेलीवविन: टेलीवविन ववज्ञापन ऑडडयो, ववज़ुअल और कहानी कहन ेका उपयोग करके एक व्यापक 

पहंुच और संदेश देने की क्षमता प्रदान करते हैं। 

 

2. रेडडयो: रेडडयो ववज्ञापन श्रोताओं को संलग्न करने के मलए ऑडडयो का लाभ उठाते हैं और अक्सर 

टेलीवविन ववज्ञापनों की तुलना में अधर्क लागत प्रभावी होते हैं। 
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3. वप्रटं: वप्रटं मीडडया में समाचार पत्र, पबत्रकाएं, ब्ोशर और फ्लायसा शाममल हैं, िो ववज्ञापनों के मलए 

एक ठोस प्रारूप प्रदान करते हैं। 

 

4. आउटडोर: आउटडोर ववज्ञापन में बबलबोडा, पोस्टर, ट्रांजिट ववज्ञापन और साइनेि शाममल हैं, िो 
सावाितनक स्थानों पर लोगों को प्रभावी ढंग स ेलक्षक्षत करते हैं। 

 

डडजिटल मीडडया में शाममल हैं: 

 

1. वेबसाइटें: ऑनलाइन ववज्ञापन ववमभन्न वेबसाइटों पर उनकी ब्ाउजज़ंग आदतों के आर्ार पर एक 

ववमशटट लक्षक्षत दशाकों तक पहंुचने के मलए रखे िा सकते हैं। 

 

2. सोशल मीडडया: फेसबकु, इंस्टाग्राम, ट्ववटर और मलकं्डइन िैस ेप्लेटफॉमा लक्षक्षत ववज्ञापन और 

दशाकों की सहभाधगता को सक्षम करते हैं। 

 

3. मोबाइल ववज्ञापन: मोबाइल ऐप, इन-ऐप ववज्ञापन, एसएमएस माकेदटगं और पुश नोदटकफकेशन पर 

ववज्ञापन बढते मोबाइल उपयोगकताा आर्ार को पूरा करते हैं। 

 

4. खोि इंिन ववपर्न: Google िैस ेखोि इंिन पर पे-पर-जक्लक (PPC) ववज्ञापन व्यवसायों को खोि 

पररर्ामों में प्रमुखता से ददखाई देने में मदद करते हैं। 

 

ववज्ञापन मीडडया का महत्व: 

एक प्रभावी ववपर्न अमभयान के मलए उपयुक्त ववज्ञापन मीडडया का चयन महत्वपूर्ा है। महत्व 

 

 ववज्ञापन मीडडया की संख्या को संक्षेप में तनमनानुसार ककया िा सकता है: 

 

1. लक्षक्षत पहंुच: ववज्ञापन मीडडया व्यवसायों को ववमशटट दशाक खंडों को लक्षक्षत करने में सक्षम बनाता 
है, संभाववत ग्राहकों तक पहंुचने की संभावना को अधर्कतम करता है और रूपांतरर् दरों को बढाता है। 
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2. लागत-प्रभावशीलता: सही मीडडया चैनलों का चयन करके, व्यवसाय अपने ववज्ञापन बिट को 
अनुकूमलत कर सकते हैं और लागत प्रभावी ववपर्न रर्नीतत प्राप्त कर सकते हैं। 

 

3. उपभोक्ता िुडाव: ववमभन्न मीडडया आउटलेट्स के माध्यम से, ववज्ञापनदाता प्रासधंगक और सममोहक 

सामग्री ववतररत करके, ब्ांड वफादारी और ग्राहक संबंर्ों को बढावा देकर उपभोक्ताओं को संलग्न कर 

सकते हैं। 

 

4. मेसुरेबबमलटी और एनामलदटक्स: डडजिटल ववज्ञापन मीडडया मिबूत माप उपकरर् और ववश्लेवषकी 
प्रदान करता है, जिससे ववज्ञापनदाता वास्तववक समय में अपने अमभयानों के प्रदशान को टै्रक कर सकत े

हैं और डेटा-संचामलत समायोिन कर सकते हैं। 

 

ववज्ञापन मीडडया नाली के रूप में काम करता है जिसके माध्यम से व्यवसाय अपने लक्षक्षत दशाकों के 

साथ संवाद करते हैं। पारंपररक और डडजिटल मीडडया चैनलों के ममश्रर् का उपयोग करके, ववज्ञापनदाता 
अपनी पहंुच को अधर्कतम कर सकते हैं, प्रभावी ढंग से प्रेरक संदेश दे सकते हैं, और मिबूत ब्ांड पहचान 

बना सकते हैं। ववज्ञापन मीडडया का चुनाव लक्ष्य बािार, अमभयान के उद्देश्यों और उपलब्र् संसार्नों 
की पूरी तरह से समझ पर आर्ाररत होना चादहए। प्रौद्योधगकी और उपभोक्ता व्यवहार के तनरंतर 

ववकास के साथ, ववज्ञापन मीडडया ववपर्न संचार के भववटय को आकार देते हुए अनुकूलन और नवाचार 

करना िारी रखेगा। 

ववज्ञापन मीडडया उन ववमभन्न चैनलों या प्लेटफामों को संदमभात करता है जिनके माध्यम से लक्षक्षत 

दशाकों को ववज्ञापन संप्रेवषत ककए िाते हैं। ये ववज्ञापन मीडडया उत्पादों, सेवाओं या ववचारों को बढावा 
देने में ववमशटट काया करते हैं। ववज्ञापन मीडडया के कुछ सामान्य काया यहां ददए गए हैं: 

 

1. पहंुच और एक्सपोिर: ववज्ञापन मीडडया के प्राथममक कायों में से एक बडे दशाकों तक पहंुचना और 

ववज्ञावपत संदेश के संपका  में आना है। टेलीवविन, रेडडयो, समाचार पत्रों, पबत्रकाओं और ऑनलाइन 

प्लेटफामों िैस ेमीडडया चैनलों में व्यापक कवरेि है और संभाववत उपभोक्ताओं के एक व्यापक सेट को 
प्रभावी ढंग से संदेश दे सकते हैं। 

 

2. लक्ष्यीकरर् और ववभािन: ववज्ञापन मीडडया ववज्ञापनदाताओं को िनसांजख्यकी, रुधचयों, व्यवहार 

या भौगोमलक स्थान के आर्ार पर आबादी के ववमशटट खंडों को लक्षक्षत करने की अनुमतत देता है। यह  
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़ंिक्शन ववज्ञापनदाताओं को अपने उत्पादों या सेवाओं के मलए सबस ेप्रासंधगक दशाकों तक पहंुचने के 

अपने प्रयासों पर ध्यान कें दरत करने में सक्षम बनाता है। 

 

िागरूकता और ब्ांड तनमाार्: ववज्ञापन मीडडया ककसी ब्ांड, उत्पाद या सेवा के बारे में िागरूकता पैदा 
करने में महत्वपूर्ा भूममका तनभाता है। लक्षक्षत दशाकों को बार-बार ववज्ञापनों के मलए उिागर करके, 

मीडडया चैनल ब्ांड मान्यता और याद करने में मदद करते हैं, जिसस ेउपभोक्ताओं को ववज्ञावपत पेशकशों 
स ेअधर्क पररधचत बनाया िाता है। 

 

4. अनुनय और प्रभाव: ववज्ञापन मीडडया का उद्देश्य उपभोक्ताओं को कारावाई करने के मलए रािी करना 
और प्रभाववत करना है, िैसे कक उत्पाद खरीदना, सेवा की कोमशश करना, या उनकी र्ारर्ा या व्यवहार 

को बदलना। रचनात्मक संदेश, दृश्य और कहानी कहने के माध्यम स,े ववज्ञापन मीडडया भावनाओं को 
िगा सकता है, इच्छा पैदा कर सकता है, और उपभोक्ताओं को ववज्ञावपत पेशकशों के साथ िुडने के मलए 

प्रेररत कर सकता है। 

 

5. सूचना और मशक्षा: ववज्ञापन मीडडया उत्पादों, सेवाओं, सुववर्ाओ,ं लाभों और अन्य प्रासंधगक वववरर्ों 
के बारे में िानकारी प्रदान करता है। वे उपभोक्ताओं को नई पेशकश, अपडटे, प्रचार और उनकी 
आवश्यकताओं या समस्याओं के संभाववत समार्ानों के बारे में मशक्षक्षत करते हैं। यह ़ंिक्शन 

उपभोक्ताओं को सूधचत तनर्ाय लेने में मदद करता है और व्यवसायों और ग्राहकों के बीच िानकारी के 

आदान-प्रदान की सुववर्ा प्रदान करता है। 

 

6. सुदृढीकरर् और अनुस्मारक: ववज्ञापन मीडडया उपभोक्ताओं को ककसी ब्ांड या उत्पाद के बारे में 
अनुस्मारक के रूप में काया करता है, वपछले अनुभवों या संदेशों को मिबूत करता है। तनयममत ववज्ञापन 

एक्सपोिर ब्ांड वफादारी बनाए रखने में मदद करता है और ब्ांड को ददमाग में रखता है, जिसस ेभववटय 

की खरीद या िुडाव की संभावना बढ िाती है। 

 

7. बबक्री पीढी: ववज्ञापन मीडडया सीरे् ग्राहक िुडाव और खरीद व्यवहार को चलाकर बबक्री में योगदान 

कर सकता है। कॉल-टू-एक्शन तत्वों और प्रचार प्रस्तावों के माध्यम स,े मीडडया चैनल उपभोक्ताओं को 
उत्पादों को खरीदने, स्टोर पर िाने या सीममत समय के सौदों का लाभ उठाने के मलए प्रोत्सादहत करत े

हैं, जिसके पररर्ामस्वरूप तत्काल रािस्व उत्पन्न होता है। 
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8. बािार अनुसंर्ान और प्रततकक्रया: ववज्ञापन मीडडया का उपयोग बािार अनुसंर्ान और उपभोक्ताओ ं

स ेप्रततकक्रया एकत्र करने के मलए एक उपकरर् के रूप में ककया िा सकता है। ववज्ञापनों की प्रततकक्रया 
को टै्रक करके, िैस ेकक जक्लक-थू्र दरें, सोशल मीडडया एंगेिमेंट, या उपभोक्ता सवेक्षर्, ववज्ञापनदाता 
उपभोक्ता वरीयताओं, राय और व्यवहारों के बारे में अतंदृाजटट एकत्र कर सकते हैं, जिसस ेउन्हें अपनी 
माकेदटगं रर्नीततयों को पररटकृत करने में मदद ममलती है। 

 

यह ध्यान रखना महत्वपूर्ा है कक ववज्ञापन मीडडया के ववमशटट काया उपयोग ककए गए माध्यम, लक्षक्षत 

दशाकों, ववज्ञापन अमभयान के उद्देश्यों और ववज्ञापनदाता की समग्र ववपर्न रर्नीतत के आर्ार पर 

मभन्न हो सकते हैं। 

 

ववज्ञापन मीडडया ववमभन्न चैनलों या प्लेटफामों को संदमभात करता है जिनके माध्यम स ेववज्ञापनदाता 
अपने लक्षक्षत दशाकों तक पहंुच सकते हैं और अपने उत्पादों या सेवाओ ंको बढावा दे सकते हैं। यहा ं
ववज्ञापन मीडडया के ववमभन्न प्रकारों में से कुछ ददए गए हैं: 

 

1. टेलीवविन: टेलीवविन ववज्ञापन में टेलीवविन नेटवका  या केबल चैनलों पर ववज्ञापन बनाना और 

प्रसाररत करना शाममल है। यह दृश्य और ऑडडयो तत्वों को व्यापक दशाकों तक संदेश पहंुचाने की 
अनुमतत देता है। 

 

2. रेडडयो: रेडडयो ववज्ञापन में रेडडयो स्टेशनों पर ऑडडयो ववज्ञापनों का प्रसारर् शाममल है। यह 

िनसांजख्यकी और सुनन ेकी आदतों के आर्ार पर एक ववमशटट लक्षक्षत दशाकों तक पहंुचने के मलए एक 

प्रभावी माध्यम है। 

 

3. वप्रटं: वप्रटं ववज्ञापन में समाचार पत्रों, पबत्रकाओं, ब्ोशर, फ्लायसा और अन्य मुदरत सामधग्रयों में 
ववज्ञापन देना शाममल है। यह ववज्ञापन का एक मूता रूप प्रदान करता है जिस ेएक ववमशटट दशाकों को 
ववतररत ककया िा सकता है या आम िनता के मलए उपलब्र् कराया िा सकता है। 

 

4. आउटडोर: आउटडोर ववज्ञापन, जिसे आउट-ऑफ-होम (ओओएच) ववज्ञापन के रूप में भी िाना िाता 
है, में बबलबोडा, बस शेल्टर, ट्रांजिट वाहन और अन्य बाहरी स्थानों पर ववज्ञापन देना शाममल है। इसका 
उद्देश्य उन लोगों का ध्यान आकवषात करना है िो आगे बढ रहे हैं। 
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5. ऑनलाइन: ऑनलाइन ववज्ञापन में वेबसाइटों, खोि इंिन, सोशल मीडडया प्लेटफॉमा, ईमेल माकेदटगं 

और मोबाइल ऐप सदहत चैनलों की एक ववस्ततृ श्रृंखला शाममल है। यह बैनर ववज्ञापन, वीडडयो ववज्ञापन, 

प्रायोजित सामग्री और पॉप-अप िैस ेववमभन्न प्रारूप प्रदान करता है। 

 

6. सोशल मीडडया: सोशल मीडडया ववज्ञापन उत्पादों या सेवाओ ं को बढावा देने के मलए फेसबुक, 

इंस्टाग्राम, ट्ववटर, मलकं्डइन और यूट्यूब िैस ेलोकवप्रय सोशल नेटवककिं ग प्लेटफामों का लाभ उठाता 
है। ववज्ञापनदाता इन प्लेट़िॉमा पर उपयोगकतााओं की ववमशटट िनसांजख्यकी, रुधचयों और व्यवहारों 
को लक्षक्षत कर सकते हैं। 

 

7. मोबाइल: मोबाइल ववज्ञापन स्माटाफोन, टैबलेट और अन्य मोबाइल उपकरर्ों पर ववज्ञापन को 
संदमभात करता है। इसमें मोबाइल ऐप, मोबाइल वेबसाइट, इन-ऐप ववज्ञापन, पुश नोदटकफकेशन और 

एसएमएस (टेक्स्ट मैसेि) माकेदटगं शाममल हैं। 

 

8. मसनेमा: मसनेमा ववज्ञापन में मसनेमार्रों में कफल्मों से पहले ववज्ञापनों को प्रदमशात करना शाममल है। 
यह ववज्ञापनदाताओं को उच्च िुडाव स्तरों के साथ कैजप्टव दशाकों तक पहंुचने की अनुमतत देता है। 

 

9. डायरेक्ट मेल: डायरेक्ट मेल ववज्ञापन में प्रचार सामग्री, िैस ेब्ोशर, कैटलॉग, पोस्टकाडा या नमूने 
सीरे् व्यजक्तयों के मेलबॉक्स में भेिना शाममल है। इसे ववमशटट िनसांजख्यकी या भौगोमलक क्षेत्रों के 

आर्ार पर लक्षक्षत ककया िा सकता है। 

 

10. इन्फ्लुएंसर माकेदटगं: इन्फ्लुएंसर माकेदटगं में उत्पादों या सेवाओ ंको बढावा देने के मलए सोशल 

मीडडया प्लेटफॉमा पर प्रभावशाली व्यजक्तयों के साथ सहयोग करना शाममल है। इन प्रभावशाली लोगों 
के पास एक बडा और व्यस्त अनुसरर् है, िो ब्ांड िागरूकता बढाने और बबक्री बढाने में मदद कर सकता 
है। 

 

11. उत्पाद प्लेसमेंट: उत्पाद प्लेसमेंट टेलीवविन शो, कफल्मों या मीडडया सामग्री के अन्य रूपों के भीतर 

उत्पादों या ब्ांडों की ववशेषता को संदमभात करता है। यह एक व्यापक दशाकों को एक्सपोिर प्रदान करता 
है और कहानी में उत्पाद को मूल रूप से एकीकृत करता है। 

 

12. इवेंट स्पॉन्सरमशप: इवेंट स्पॉन्सरमशप में स्पोट्ास इवेंट्स, मयूजिक फेजस्टवल, कॉन्िें स, या चैररटी 
फंडराइज़र िैस ेइवेंट्स का समथान करना और उन्हें बढावा देना शाममल है। यह ब्ांडडगं के अवसर  
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प्रदान करता है और कंपतनयों को कायाक्रम में भाग लेने वाले लक्षक्षत दशाकों तक पहंुचने की अनुमतत देता 
है। 

 

यह ध्यान रखना महत्वपूर्ा है कक प्रत्येक ववज्ञापन माध्यम के पास ववमभन्न लक्षक्षत दशाकों और ववपर्न 

उद्देश्यों के मलए अपने फायदे, नुकसान और उपयुक्तता है। ववज्ञापनदाता अक्सर एक एकीकृत ववपर्न 

अमभयान बनाने के मलए इन मीडडया के सयंोिन का उपयोग करते हैं िो कई टचपॉइंट के माध्यम स े

अपने लक्षक्षत दशाकों तक पहंुचता है। 

 

ववज्ञापन मीडडया व्यवसायों और संगठनों द्वारा लक्षक्षत दशाकों को अपने प्रचार संदेश देने के मलए 

उपयोग ककए िाने वाले ववमभन्न चैनलों और प्लेटफामों को संदमभात करता है। प्रत्येक ववज्ञापन माध्यम 

के अपन ेगुर् और दोष होते हैं, िो ववज्ञापनदाता के ववमशटट लक्ष्यों, लक्षक्षत दशाकों और बिट के आर्ार 

पर मभन्न हो सकते हैं। यहा ंआम ववज्ञापन मीडडया के कुछ सामान्य गुर् और दोष ददए गए हैं: 

 

1. टेलीवविन: 

गुर्: 

- व्यापक पहंुच: टेलीवविन का एक व्यापक दशाक आर्ार है, जिसस ेव्यवसायों को बडी संख्या में लोगों 
तक पहंुचन ेकी अनुमतत ममलती है। 

- प्रभावशाली दृश्य: टीवी ववज्ञापन सममोहक और यादगार ववज्ञापन बनाने के मलए दृश्यों, ध्वतन और 

गतत का प्रभावी ढंग से उपयोग कर सकते हैं। 

- लक्षक्षत प्रोग्राममगं: ववज्ञापनदाता अपने वांतछत दशाकों को लक्षक्षत करने के मलए ववमशटट प्रोग्राम या 
समय स्लॉट चुन सकते हैं। 

 

दोष: 

- उच्च लागत: टेलीवविन ववज्ञापन महंगा हो सकता है, खासकर प्राइम टाइम या लोकवप्रय शो के दौरान। 

- चैनल सकफिं ग और ववज्ञापन जस्कवपगं: दशाक अक्सर चैनलों को जस्वच करते हैं या ववज्ञापनों को छोडन े

के मलए डडजिटल वीडडयो ररकॉडार (डीवीआर) का उपयोग करते हैं, जिससे टीवी ववज्ञापनों की 
प्रभावशीलता कम हो िाती है। 
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- सीममत ध्यान: टीवी दशाक ववज्ञापन चलने के दौरान अन्य गततववधर्यों में लगे हो सकते हैं, जिसस े

ध्यान और याद कम हो िाता है। 

 

2. वप्रटं (समाचार पत्र, पबत्रकाएं): 

गुर्: 

ववश्वसनीयता और अधर्कार: प्रततजटठत वप्रटं प्रकाशनों में ववज्ञापन उन प्रकाशनों से िुडे कधथत ववश्वास 

और ववश्वसनीयता से लाभ उठा सकते हैं। 

- लंबी शेल्फ लाइफ: वप्रटं ववज्ञापनों में अन्य मीडडया की तुलना में लंबा िीवनकाल हो सकता है, क्योंकक 

लोग समाचार पत्रों या पबत्रकाओं को रख सकते हैं और वापस संदमभात कर सकते हैं। 

 

दोष: 

पाठकों की र्टती संख्या: हाल के वषों में वप्रटं मीडडया का प्रसार र्ट रहा है, जिससे वप्रटं ववज्ञापनों की 
पहंुच सीममत हो गई है। 

- लक्ष्यीकरर् की कमी: वप्रटं ववज्ञापन अक्सर ववमशटट लक्ष्यीकरर् क्षमताओं के बबना व्यापक दशाकों 
तक पहंुचत ेहैं। 

- सीममत अन्तरकक्रयाशीलता: वप्रटं मीडडया में डडजिटल ववज्ञापन में पाए िाने वाले इंटरैजक्टव तत्वों का 
अभाव है, िैस ेजक्लक करने योग्य मलकं या वीडडयो। 

 

3. रेडडयो: 

गुर्: 

- स्थानीय लक्ष्यीकरर्: रेडडयो स्टेशन अक्सर ववमशटट स्थानीय बािारों को पूरा करते हैं, जिसस े

ववज्ञापनदाताओं को एक ववमशटट भौगोमलक क्षेत्र को लक्षक्षत करने की अनुमतत ममलती है। 

- लागत प्रभावी: टेलीवविन या वप्रटं की तुलना में, रेडडयो ववज्ञापन अधर्क ककफायती हो सकता है, जिसस े

यह छोटे व्यवसायों के मलए सुलभ हो िाता है। 

- मल्टीटाजस्कंग के अनुकूल: रेडडयो ववज्ञापन उन श्रोताओं तक पहंुच सकते हैं िो अन्य गततववधर्यों में 
लगे हुए हैं, िैस ेकक ड्राइववगं, जिससे यह कैजप्टव दशाकों तक पहंुचने के मलए एक उपयुक्त माध्यम बन 

िाता है। 
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दोष: 

- दृश्य प्रभाव की कमी: रेडडयो पूरी तरह से ऑडडयो पर तनभार करता है, िो दृश्य प्रभाव बनाने या ववस्ततृ 

िानकारी देने की क्षमता को सीममत कर सकता है। 

- खंडडत दशाक: डडजिटल स्ट्रीममगं सेवाओं के उदय के साथ, रेडडयो दशाक अधर्क खंडडत हो गए हैं, जिससे 
व्यापक िनसांजख्यकीय तक पहंुचना चुनौतीपूर्ा हो गया है। 

 

4. डडजिटल (ऑनलाइन, सोशल मीडडया): 

गुर्: 

- लक्ष्यीकरर् क्षमताएं: डडजिटल ववज्ञापन प्लेट़िॉमा िनसांजख्यकी, रुधचयों और ऑनलाइन व्यवहार के 

आर्ार पर सटीक लक्ष्यीकरर् की अनुमतत देते हैं, ववज्ञापनों की प्रासंधगकता को अधर्कतम करते हैं। 

- अन्तरकक्रयाशीलता: जक्लक करने योग्य मलकं, वीडडयो और सोशल मीडडया िुडाव िैसे इंटरैजक्टव तत्व 

उपयोगकताा िुडाव को बढा सकते हैं और प्रत्यक्ष प्रततकक्रया की सुववर्ा प्रदान कर सकते हैं। 

- मासुरेबबमलटी: डडजिटल ववज्ञापन ववस्ततृ ववश्लेवषकी प्रदान करता है, जिससे ववज्ञापनदाताओं को 
इंप्रेशन, जक्लक, रूपांतरर् और अन्य प्रमुख मैदट्रक्स टै्रक करने की अनुमतत ममलती है। 

 

हातन: 

- ववज्ञापन संतजृप्त और ववज्ञापन-अवरोर्न: ऑनलाइन ववज्ञापनों की बहुतायत स ेववज्ञापन थकान और 

प्रभावशीलता में कमी आ सकती है। इसके अततररक्त, उपयोगकताा ववज्ञापन दृश्यता को कम करते हुए 

ववज्ञापन-ब्लॉककंग सॉफ़्टवेयर का उपयोग कर सकते हैं. 

- गोपनीयता संबंर्ी धचतंाएं: डडजिटल ववज्ञापन अक्सर उपयोगकताा डेटा पर तनभार करता है, िो 
गोपनीयता संबंर्ी धचतंाओं को बढाता है और पारदशी रूप स े तनयंबत्रत नहीं होने पर नकारात्मक 

र्ारर्ाओ ंको िन्म दे सकता है। 

ववज्ञापन र्ोखार्डी: डडजिटल स्पेस र्ोखार्डी गततववधर्यों के मलए अततसंवेदनशील है, िैस ेकक नकली 
जक्लक या इंप्रेशन, िो डडजिटल ववज्ञापनों की प्रभावशीलता और तनवशे पर वापसी (आरओआई) को 
प्रभाववत कर सकते हैं। 
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यह ध्यान रखना महत्वपूर्ा है कक ववज्ञापन मीडडया के गुर् और दोष लक्षक्षत दशाकों, उद्योग, अमभयान 

उद्देश्यों और बिट िैस ेकारकों के आर्ार पर मभन्न हो सकते हैं। ववज्ञापनदाताओं को अपने अमभयानों 
के मलए सबसे उपयुक्त ववज्ञापन मीडडया का चयन करने से पहले अपनी ववमशटट आवश्यकताओं पर 

सावर्ानीपूवाक ववचार करना चादहए और गहन शोर् करना चादहए। 

 

 

आि के डडजिटल युग में, प्रभावी संचार सूचना का प्रसार करने और िनता की राय को प्रभाववत करन े

में महत्वपूर्ा भूममका तनभाता है। संचार उद्देश्यों को प्राप्त करने के मलए उपयुक्त मीडडया और उसके 

वाहनों का चयन महत्वपूर्ा है। मीडडया चयन में लक्षक्षत दशाकों को संदेश देने के मलए सबस ेउपयुक्त 

चैनलों या प्लेटफामों की पहचान करना शाममल है।  

I. मीडडया चयन को समझना: 

A. पररभाषा और महत्व: 

मीडडया चयन एक संदेश को प्रभावी ढंग से व्यक्त करने के मलए सबस ेउपयुक्त चैनल या प्लेटफॉमा 
चुनने की रर्नीततक प्रकक्रया को संदमभात करता है। इसमें ववमभन्न मीडडया की ववशेषताओं और संचार 

लक्ष्यों के साथ उनके संरेखर् को समझना शाममल है। प्रभावी मीडडया चयन संसार्न आवंटन को 
अनुकूमलत करते हुए पहंुच, िुडाव और प्रभाव को अधर्कतम करने में मदद करता है। 

 

बी. मीडडया चयन के उद्देश्य: 

1. लक्षक्षत दशाकों तक पहंुचना: मीडडया चयन का प्राथममक लक्ष्य इजच्छत दशाकों को संदेश देना है, यह 

सुतनजश्चत करना कक वे सामग्री प्राप्त करते हैं और उसके साथ िुडते हैं। 

 

2. संदेश प्रभावशीलता: प्रत्येक माध्यम में अद्ववतीय ववशेषताएं होती हैं िो संदेश की प्रभावशीलता को 
बढा या बाधर्त कर सकती हैं। मीडडया चयन का उद्देश्य उन वाहनों की पहचान करना है िो संदेश के 

प्रभाव को बढाते हैं और इसकी स्पटटता, प्रासंधगकता और प्रेरक शजक्त सुतनजश्चत करते हैं। 

 

3. लागत दक्षता: मीडडया चयन में प्रत्येक वाहन की लागत-प्रभावशीलता पर ववचार करना, आवंदटत 

बिट के भीतर वांतछत पररर्ामों को प्राप्त करने के मलए संसार्नों का अनुकूलन करना शाममल है। 
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 मीडडया वाहनों के प्रकार: 

A. पारंपररक मीडडया: 

1. वप्रटं मीडडया: समाचार पत्र, पबत्रकाएं, ब्ोशर और प्रत्यक्ष मेल पारंपररक वप्रटं मीडडया वाहन हैं। वे एक 

मूता और स्थायी प्रारूप प्रदान करते हैं िो ववमशटट िनसांजख्यकी और भौगोमलक क्षेत्रों को लक्षक्षत कर 

सकता है। 

 

2. प्रसारर् मीडडया: टेलीवविन और रेडडयो व्यापक कवरेि प्रदान करते हैं और ऑडडयो-ववज़ुअल 

स्टोरीटेमलगं की अनुमतत देते हैं। प्रसारर् मीडडया वाहन बडे पैमान ेपर पहंुच के अवसर प्रदान करते हैं 
और भावनात्मक प्रभाव के साथ संदेश दे सकते हैं। 

 

3. आउटडोर ववज्ञापन: बबलबोडा, ट्रांजिट ववज्ञापन और साइनेि सावाितनक स्थानों में दशाकों तक पहंुचते 
हैं, जिसस ेब्ांड दृश्यता और संदेश याद आता है। 

 

B. डडजिटल मीडडया: 

1. वेबसाइटें: संगठन िानकारी का प्रसार करने, उत्पादों या सेवाओं को प्रदमशात करने और इंटरैजक्टव 

सुववर्ाओ ंके माध्यम से उपयोगकतााओं के साथ िुडने के मलए वेबसाइट बना सकते हैं। 

 

2. सोशल मीडडया: फेसबुक, ट्ववटर, इंस्टाग्राम और मलकं्डइन िैस ेप्लेटफॉमा दशाकों की एक ववस्ततृ 

श्रृंखला के साथ िुडन,े बातचीत की सुववर्ा प्रदान करने और वास्तववक समय में सामग्री साझा करने के 

मलए ववववर् अवसर प्रदान करते हैं। 

 

3. मोबाइल एजप्लकेशन: मोबाइल ऐप व्यजक्तगत और इंटरैजक्टव अनुभव प्रदान करते हैं, जिसस े

संगठनों को सीरे् उपयोगकतााओं के स्माटाफोन या टैबलेट पर लक्षक्षत सामग्री ववतररत करने में सक्षम 

बनाता है। 

 

4. ईमेल माकेदटगं: ईमेल के माध्यम से लक्षक्षत संदेश और समाचार पत्र भेिने से ववमशटट व्यजक्तयों या 
समूहों के साथ सीरे् संचार की अनुमतत ममलती है, जिससे व्यजक्तगत िुडाव सक्षम होता है। 

 

 

 

 मीडडया चयन में ववचार करने योग्य कारक: 
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ए. लक्षक्षत ऑडडयंस: 

लक्षक्षत दशाकों की िनसांजख्यकी, वरीयताओं और मीडडया खपत की आदतों को समझना महत्वपूर्ा है। 
यह ज्ञान यह तनर्ााररत करने में मदद करता है कक कौन से मीडडया वाहन इजच्छत प्राप्तकतााओं तक 

प्रभावी ढंग से पहंुचने और संलग्न करने की सबस ेअधर्क संभावना रखते हैं। 

 

बी. संचार उद्देश्य: 

ववमभन्न मीडडया वाहन ववमशटट संचार लक्ष्यों को प्राप्त करने में उत्कृटटता प्राप्त करते हैं। कुछ वाहन 

ब्ांड िागरूकता के मलए बेहतर अनुकूल हैं, िबकक अन्य रूपांतरर् चलाने या दीर्ाकामलक संबंर्ों को 
बढावा देने में अधर्क प्रभावी हैं। संचार उद्देश्यों के साथ मीडडया चयन को संरेणखत करना अमभयान 

प्रभावशीलता को बढाता है। 

 

सी. पहंुच और आववृि: 

मीडडया वाहनों की पहंुच और आववृि का मूल्यांकन करने से उनके संभाववत प्रभाव को मापने में मदद 

ममलती है। रीच ककसी संदेश के संपका  में आने वाले व्यजक्तयों की संख्या या प्रततशत को संदमभात करता 
है, िबकक आववृि इंधगत करती है कक लक्षक्षत दशाकों को संदेश का सामना करने की संख्या ककतनी बार 

होती है। संचार प्रभाव को अधर्कतम करने के मलए पहंुच और आववृि को संतुमलत करना आवश्यक है। 

 

डी. बिट: 

मीडडया चयन उपलब्र् संसार्नों द्वारा तनदेमशत ककया िाना चादहए। ववमभन्न मीडडया वाहनों से िुडी 
लागतों और तनवेश पर उनकी वापसी को समझने स ेसूधचत तनर्ाय लेने में मदद ममलती है िो बिट 

आवंटन को अनुकूमलत करते हैं। 

 

ई. मीडडया खपत रुझान: 

ववकमसत मीडडया खपत रुझानों के बराबर रहना महत्वपूर्ा है। डडजिटल मीडडया, सोशल प्लेटफॉमा, 
स्ट्रीममगं सेवाओं और मोबाइल उपयोग के उदय ने दशाकों के व्यवहार को काफी बदल ददया है। लक्षक्षत 

दशाकों की मीडडया आदतों के साथ संरेणखत मीडडया वाहनों का चयन करना संदेश ववतरर् और िुडाव 

को बढाता है। 
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 सफल संचार रर्नीततयों का र्टक। लक्षक्षत दशाकों, संचार उद्देश्यों, पहंुच, आववृि, बिट और मीडडया 
खपत के रुझानों को समझना संगठनों को सूधचत तनर्ाय लेने की अनुमतत देता है। रर्नीततक रूप स े

सबसे उपयुक्त मीडडया वाहनों का चयन करके, सगंठन अपने संदेशों के प्रभाव को अधर्कतम कर सकत े

हैं, अपन ेसंचार लक्ष्यों को प्राप्त कर सकते हैं, और आि के तेिी स ेववकमसत मीडडया पररदृश्य में अपन े

लक्षक्षत दशाकों को प्रभावी ढंग से संलग्न कर सकते हैं। 
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र्ॉ अनूप कुमार शसहं लखनऊ ववश्वववद्यालय के व्यवहाररक 
अर्थिास्त्र ववभाग में प्रोफेसर पद पर कायथरत हैं। प्रो शसहं 
वतथमान में लखनऊ  ववश्वववद्यालय के चीफ प्रोवोस्ट भी हैं। 
इंस्टीट्यूट ऑफ मैनेिमेंट साइंस में एम िी ए (एम एस) एवं 
िी िी ए (एम एस) कायथक्रमों के तनदेिक रहे हैं। र्ॉ शसहं का 
अध्यापन एवं िोि में लगभग 25 वषों का अनुभव है। र्ॉ शसहं 
की अभी तक 12 पुस्तकें  एवं राष्िीय तर्ा अंतरराष्िीय िनथल 
में 63 िोि पत्र  प्रकाशित हो चुके हैं। र्ॉ शसहं के तनदेिन में 
अभी तक 13 िोिाधर्थयों ने अपना िोि कायथ पूिथ फकया है। र्ॉ 
शसहं ने देि एवं ववदेि में 68 िोि पत्र प्रस्तुत फकए हैं। 

 

 

 

 

 

सुश्री दगुेि शसहं, लखनऊ ववश्वववद्यालय के व्यावहाररक 
अर्थिास्त्र ववभाग में सीतनयर ररसचथ फेलो हैं।  

इन्होंने  मॉर्नथ गल्सथ कॉलेि ऑफ प्रोफेिनल स्टर्ीि में ितौर 
अशसस्टेंट प्रोफेसर काम फकया है। इन्हें अध्यापन के क्षेत्र में 
लगभग 8 वषों का अनुभव है। सार् ही इन्होंने एकाधिक िार 
कॉमसथ एवं मैनेिमेंट में यूिीसी नेट-िेआरएफ परीक्षा उिीिथ 
की है। इन्होंने कई  संपाटदत पुस्तकों में अध्याय, राष्िीय एवं 
अंतरराष्िीय िनथल में िोि पत्र एवं आटटथकल प्रकाशित फकए हैं। 
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