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ABSTRACT: 

ईपभोक्ता व्यवहार व्यक्तक्तयों तथा पररवारों द्वारा क्तकए जाने वाले क्रय-क्तनर्णयों को समझने में महत्वपरू्ण भकू्तमका क्तनभाता ह।ै घरेल ूईत्पादों की खरीद के संदभण में ईपभोक्ता का क्तनर्णय मनोवैज्ञाक्तनक, 

सामाक्तजक, अक्तथणक तथा सांस्कृक्ततक कारकों से प्रभाक्तवत होता ह।ै यह ऄध्ययन अय स्तर, ब्राण्ड वरीयता, गुर्वत्ता की धारर्ा तथा प्रचार-प्रसार के प्रभाव जैसे क्तवक्तवध पहलओु ंका क्तवशे्लषर् करता 

ह,ै जो घरेल ूईत्पादों की खरीद में ईपभोक्ता व्यवहार को प्रभाक्तवत करते हैं। ऄध्ययन हतेु 100 ईपभोक्ताओ ंसे संरक्तचत प्रश्नावली द्वारा प्राथक्तमक अँकडे एकत्र क्तकए गए। अँकडों का क्तवशे्लषर् प्रक्ततशत 

तथा काइ-स््वेयर परीक्षर् द्वारा क्तकया गया। ऄध्ययन से ज्ञात हुअ क्तक गुर्वत्ता, मलू्य तथा ब्राण्ड की प्रक्ततष्ठा ईपभोक्ताओ ंके खरीद-क्तनर्णयों को सबसे ऄक्तधक प्रभाक्तवत करती ह।ै ऄध्ययन के अधार 

पर क्तवपर्नकताणओ ंको गुर्वत्ता वकृ्ति तथा ब्राण्ड क्तवश्वास पर जोर देने की ऄनशंुसा की गइ ह ैताक्तक ईपभोक्ता क्तनष्ठा बनाए रखी जा सके। 
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1. भूवमका 

ईपभोक्ता व्यवहार एक व्यापक ऄवधारर्ा ह ै क्तजसमें व्यक्तक्तयों तथा समहूों के ईन 

प्रक्तक्रयाओ ंका ऄध्ययन शाक्तमल ह ै क्तजनके अधार पर व े क्तकसी वस्त ुऄथवा सेवा का 

चयन, क्रय, ईपयोग तथा पररत्याग करते हैं। यह क्तवपर्नकताणओ ंको यह समझने में मदद 

करता ह ै क्तक ईपभोक्ता खरीद क्तनर्णय से पहले ्या सोचते, महससू करते और करते हैं। 

प्रक्ततस्पधाणत्मक बाजार में ईपभोक्ता व्यवहार को समझना प्रभावी क्तवपर्न रर्नीक्ततयाँ 

क्तवकक्तसत करने के क्तलए ऄत्यंत अवश्यक ह।ै 

घरेल ू ईत्पाद—जैसे क्तडटजेंट, खाद्य तेल, व्यक्तक्तगत देखभाल ईत्पाद, तथा सफाइ 

सामग्री—भारतीय ईपभोक्ता व्यय का बडा क्तहस्सा बनाते हैं। आन ईत्पादों की खरीद प्रायः 

क्तनयक्तमत होती ह,ै परंत ुब्राण्ड और मात्रा का चयन ईपभोक्ता धारर्ा तथा बाजार प्रवकृ्तत्तयों के 

ऄनसुार बदल सकता ह।ै राजस्थान के ऄधण-शहरी और ग्रामीर् के्षत्रों में ईपभोक्ताओ ंमें ब्राण्ड 

जागरूकता बढ़ रही ह,ै क्तफर भी वे मलू्य-संवेदनशील बने हुए हैं। ऐसे पररपे्रक्ष्य में घरेल ू

ईत्पादों की खरीद में ईपभोक्ता व्यवहार का ऄध्ययन क्तवशेष रूप से महत्वपरू्ण हो जाता ह।ै 

2. अध्ययन का महत्व 

1. दैक्तनक ईपयोग वाले घरेल ूईत्पादों में ईपभोक्ता की पसंद को समझना। 

2. क्तवपर्नकताणओ ं को ईपयकु्त प्रचार एव ं मलू्य क्तनधाणरर् रर्नीक्तत बनाने में 

सहायता प्रदान करना। 

3. राजस्थान के ग्रामीर् एवं शहरी के्षत्रों में ईपभोक्ता व्यवहार में अ रह ेपररवतणनों 

का क्तवशे्लषर् करना। 

4. सामाक्तजक-अक्तथणक एव ं मनोवैज्ञाक्तनक कारकों का खरीद क्तनर्णय पर प्रभाव 

जानना। 

5. ईत्पादक एव ंखदुरा क्तवके्रताओ ं के क्तलए ईपभोक्ता संतुक्ति बढ़ाने हते ु ईपयोगी 

सझुाव प्रदान करना। 

 

 

3. अध्ययन के उदे्दश्य 

1. घरेल ू ईत्पाद खरीदने वाले ईपभोक्ताओ ं की जनसांक्तययकीय प्रोफाआल का 

ऄध्ययन करना। 

2. घरेल ूईत्पादों की खरीद में ईपभोक्ता व्यवहार को प्रभाक्तवत करने वाले प्रमखु 

कारकों की पहचान करना। 

3. ईपभोक्ता की अय स्तर और ब्राण्ड वरीयता के बीच संबंध का क्तवशे्लषर् करना। 

4. ईत्पाद गुर्वत्ता का ईपभोक्ता संतुक्ति पर प्रभाव संबंधी पररकल्पना का परीक्षर् 

करना। 

4. अध्ययन की पररकल्पनाए ँ

H₀₁: ईपभोक्ता की अय स्तर और ब्राण्ड वरीयता के बीच कोइ महत्वपरू्ण संबंध नहीं ह।ै 

H₀₂: ईत्पाद गुर्वत्ता का ईपभोक्ता संतुक्ति पर कोइ महत्वपरू्ण प्रभाव नहीं ह।ै 

5. शोध वववध (Research Methodology) 

a) शोध वडजाइन: वर्णनात्मक शोध क्तडजाआन का प्रयोग क्तकया गया। 

b) अध्ययन के्षत्र: श्रीगंगानगर क्तजला, राजस्थान। 

c) डेटा सगं्रह: 

 प्राथक्तमक डेटा: 100 ईत्तरदाताओ ंसे संरक्तचत प्रश्नावली द्वारा। 

 क्तद्वतीयक डेटा: पसु्तकों, शोध-पत्रों, वेबसाआटों तथा पवूणवती शोध ऄध्ययनों से। 

d) नमूना वववध: सकु्तवधा (Convenience) नमनूा क्तवक्तध। 

e) नमूना आकार: 100 ईत्तरदाता (परुुष एवं मक्तहला, शहरी एव ंऄधण-शहरी 

के्षत्र)। 

f) ववशे्लषण उपकरण: प्रक्ततशत क्तवशे्लषर् तथा काइ-स््वेयर परीक्षर्। 

g) अध्ययन अववध: ऄ्टूबर–नवंबर 2025। 
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6. डेटा ववशे्लषण एव ंव्याख्या 

तावलका 1: आय स्तर और ब्राण्ड वरीयता के बीच सबंंध 

Relationship between Income Level and Brand Preference 

Income Group 

(per month) 

Prefer 

Branded 

Products 

Prefer 

Non-branded 

Products 

Total 

Respondents 

Below ₹20,000 10 20 30 

₹20,001 – ₹40,000 25 10 35 

Above ₹40,000 30 5 35 

Total 65 35 100 

काई-स््वेयर परीक्षण 

 H₀: अय स्तर और ब्राण्ड वरीयता के बीच कोइ महत्वपरू्ण संबंध नहीं ह।ै 

 H₁: अय स्तर और ब्राण्ड वरीयता के बीच महत्वपरू्ण संबंध ह।ै 

 काइ-स््वेयर मान (χ²) = 12.46 

 स्वतंत्रता की क्तडग्री (df) = 2 

 5% पर सारर्ी मान = 5.99 

पररणाम: चूँक्तक गर्ना क्तकया गया मान (12.46) > सारर्ी मान (5.99), ऄतः H₀ 

अस्वीकृत। 

व्याख्या: अय स्तर और ब्राण्ड वरीयता के बीच महत्वपरू्ण संबंध ह।ै ईच्च अय समहू 

ब्राण्डेड ईत्पादों को ऄक्तधक पसंद करता ह।ै 

7. मुख्य वनष्कषण 

1. ऄक्तधकांश ईत्तरदाता गुर्वत्ता एव ं सरुक्षा की धारर्ा के कारर् ब्राण्डेड घरेल ू

ईत्पादों को प्राथक्तमकता देते हैं। 

2. मलू्य, गुर्वत्ता तथा ब्राण्ड छक्तव खरीद क्तनर्णय को सवाणक्तधक प्रभाक्तवत करने 

वाले कारक हैं। 

3. क्तवज्ञापन एवं क्तमत्र/पररवार की ऄनशंुसा खरीद व्यवहार में पररवतणन लाने में 

महत्वपरू्ण भकू्तमका क्तनभाती ह।ै 

4. ईच्च अय वाले ईपभोक्ता क्तवशेष ब्राण्डों के प्रक्तत ऄक्तधक क्तनष्ठावान होते हैं। 

5. मध्यम एवं क्तनम्न अय वाले ईपभोक्ता मलू्य-संवेदनशील होते हैं और ऑफर 

एवं छूट के समय ब्राण्ड बदलते हैं। 

8. सझुाव 

1. कंपक्तनयों को ब्राण्ड क्तनष्ठा बढ़ाने हते ुगुर्वत्ता को प्राथक्तमकता देनी चाक्तहए। 

2. मध्यम वगण के ईपभोक्ताओ ंको अकक्तषणत करने के क्तलए अकषणक पैकेक्तजंग एवं 

ईक्तचत मलू्य क्तनधाणरर् ऄपनाया जाए। 

3. ग्रामीर् ईपभोक्ताओ ंमें क्तवश्वास बढ़ाने के क्तलए जागरूकता ऄक्तभयान चलाए 

जाएँ। 

4. खदुरा क्तवके्रताओ ंको ईत्पादों की ईपलब्धता सकु्तनक्तित करनी चाक्तहए तथा क्तनम्न 

अय समहू के क्तलए छोटे पैक ईपलब्ध कराने चाक्तहए। 

5. यवुा ईपभोक्ताओ ंतक पहुचँने के क्तलए सोशल मीक्तडया के माध्यम से क्तडक्तजटल 

प्रचार को बढ़ावा क्तदया जाए। 

9. वनष्कषण 

ऄध्ययन से स्पि होता ह ै क्तक घरेल ू ईत्पादों की खरीद में ईपभोक्ता व्यवहार अय स्तर, 

गुर्वत्ता धारर्ा, मलू्य तथा ब्राण्ड क्तवश्वास जैसे कइ कारकों से प्रभाक्तवत होता ह।ै पररर्ाम 

दशाणते हैं क्तक ईच्च अय वाले ईपभोक्ता ब्राण्डेड ईत्पादों को प्राथक्तमकता देते हैं, जबक्तक क्तनम्न 

अय समहू मलू्य-संवेदनशील रहते हैं। ऄतः क्तवपर्नकताणओ ंको क्तवक्तभन्न ईपभोक्ता समहूों के 

क्तलए क्तभन्न-क्तभन्न रर्नीक्ततयाँ ऄपनानी होंगी। ईपभोक्ता व्यवहार को समझना न केवल क्तबक्री 

बढ़ाने में सहायक ह,ै बक्तल्क ग्राहकों के साथ दीघणकालीन संबंध स्थाक्तपत करने में भी मदद 

करता ह।ै 
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