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Concept of Consumer

Definition:

A consumer is a person or organization that purchases goods or services for personal 

use or f inal consumption, not for resale or commercial production.

Features of a Consumer

● Buys goods or services for personal use.

● Makes decisions based on needs, wants, and preferences.

● Influenced by social,  cultural, psychological, and economic factors.

● Plays a vital role in the market by creating demand.



Types of Consumers:

● Individual Consumer –  Buys for personal or family use.

● Organizational Consumer –  Buys for business or institutional use.

Importance of Consumers:

● Drive economic growth.

● Encourage competition among businesses.

● Influence product innovation.

● Help improve product quality through feedback.



परिभाषा
उपभोঢा  (Consumer) वह  ʩ्ঢ  या  सं˕ा  है  जो  वˑुओं या  सेवाओं को  अपने  ʩ्ঢगत  उपयोग  या  अंततम  

उपभोग  के  तिए  खरीदता  है ,  न  तक  पुनतविॿय  या  उȋादन  के  तिए।

उपभोঢा  की  तवशेषताएँ :  

● ʩ्ঢगत  उपयोग  के  तिए  वˑुएँ  या  सेवाएँ  खरीदता  है।

● आवʴकताओं ,  इৢाओं और  पसंद  के  आधार  पर  तनणिय  िेता  है।

● सामातजक ,  सांˋृततक ,  मनोवै৯ातनक  तथा  आतथिक  कारकों से  ঋभातवत  होता  है।

● बाजार  म७  मांग  उȋɄ  करने  म७  महȕपूणि  भूतमका  तनभाता  है।



उपभोƅा के Ůकाि
उपभोঢा  के  ঋकार :

● ʩ्ঢगत  उपभोঢा

● संगठनाȏक  उपभोঢा

महȕ :

● आतथिक  तवकास  को  बढावा  देता  है।

● ঋतत˙धाि  को  बढाता  है।

● नए  उȋादों के  तवकास  को  ঋेररत  करता  है।

● ঋतततॿया  (Feedback) देकर  गुणवȅा  सुधार  म७  सहायता  करता  है।



Consumer Buying Process

The Consumer Buying Process refers  to  the steps a  consumer fol lows before ,  dur ing ,  and after  purchasing a  

product .

Steps of  Consumer Buying Process

1.  Need Recognit ion

● The consumer real izes a  need or  problem.

● Example:  Mobi le  phone stops working.

2 .  Information Search

● The consumer col lects information f rom:

● Family  and f r iends

● Internet

● Advert isements

● Salespersons



3 .  Ev a l uat ion  o f  A l te r n at ives

Di f fe r ent  b r a n ds  a n d  pr o duct s  a r e  co m pa red ba sed  o n :

● Pr i ce

● Q ua l i t y

● F ea t ur es

● B r an d  r eputa t ion

4 .  Pur ch a se  Dec is ion

Th e  co n sumer  se l ec ts  a  p r o duct  a n d  buys  i t .

5 .  Po s t -Pur ch a se  B eh a v iour

Th e  co n sumer  ev a luates  wh eth er  th e  pr o duct  m eets  ex pecta t ions .

I m po rt an ce

● Hel ps  bus in esses  un der s t a n d cus t o mer  n eeds .

● I m pr oves  m a r k et in g  s t r a t eg ies .

● I n c r ea ses  cus t o mer  sa t i s fa c t ion .



उपभोঢा  ॿय  ঋतॿया  वह  ঋतॿया  है  तजसम७  उपभोঢा  तकसी  वˑु  या  सेवा  को  खरीदने  से  पहिे ,  खरीदते  समय  तथा  खरीदने  के  बाद  तव तभɄ  चरणों  से  गुजरता  
है ।

उपभोঢा  ॿय  ঋतॿया  के  चरण

1 .  आवʴकता  की  पहचान

उपभोঢा  को  तकसी  वˑु  या  सेवा  की  आवʴकता  महसूस  होती  है ।

उदाहरण :  मोबाइि  खराब  हो  जाना ।

2 .  जानकारी  की  खोज

उपभोঢा  तव तभɄ  ঔोतों  से  जानकारी  ঋाɑ  करता  है ।

● पररवार

● तमআ

● इं टर नेट

● तव৯ापन

● तव ॿेता



3 .  तवकʙों  का  मूʞांकन

उपभोঢा  तव तभɄ  ঍ांडों  की  तुिना  करता  है ।

● मूʞ

● गुणवȅा

● तव शेषता एँ

● ঍ांड  की  ঋततʿा

4 .  खरीद  तनणि य

● उपभोঢा  तकसी  एक  उȋाद  का  चयन  करके  उसे  खरीदता  है ।

5 .  खरीद  के  बाद  का  ʩवहार

उपभोঢा  यह  मूʞांकन  करता  है  तक  उȋाद  उसकी  अपे঴ाओं  पर  खरा  उतरा  या  नही ं।

महȕ

● ঁाहक  की  आवʴकताओं  को  समझने  म७  सहायता।

● बेहतर  तवपणन  रणनी तत  बना ने  म७  मदद।

● ঁाहक  सं तु ति  बढा ने  म७  सहायक।



Post-Purchase Behaviour

Definit ion

Post-purchase behaviour refers to the consumer's feelings, opinions, and actions after buying 

and using a product.

Types of Post-Purchase Behaviour

1. Customer Satisfact ion

● Occurs when the product performs as expected or better.

2. Customer Dissatisfact ion

● Occurs when the product fails to meet expectations.

3. Cognit ive Dissonance

● A feeling of doubt or anxiety after making a purchase.

● Example: Wondering whether another brand would have been a better choice.



Factors Affecting Post-Purchase Behaviour

● Product quality

● Customer service

● Price

● Brand image

● After-sales service

Importance

● Builds customer loyalty.

● Encourages repeat purchases.

● Generates posit ive word-of-mouth.

● Helps companies improve products and services.



खरीद  के  बाद  का  ʩवहार  (Post-Purchase Behaviour) वह  ʩवहार  है  जो  उपभोঢा  तकसी  वˑु  या  सेवा  
को  खरीदने  और  उपयोग  करने  के  बाद  ঋदतशित  करता  है।

खरीद  के  बाद  के  ʩवहार  के  ঋकार

1. ঁाहक  संतुति

जब  उȋाद  उपभोঢा  की  अपे঴ाओं को  पूरा  करता  है  या  उनसे  बेहतर  होता  है।

2. ঁाहक  असंतुति

जब  उȋाद  अपे঴ाओं के  अनुॺप  कायि  नही  ंकरता।



3 .  सं৯ानाȏक  असंग तत  ( C o g n i t i ve  D i s s on a n c e )

खरीद  के  बाद  यह  सं देह  होना  तक  कही ं दूसरा  उȋाद  बेहतर  तवकʙ  तो  नही ं था ।

खरीद  के  बाद  के  ʩवहार  को  ঋभा तवत  करने  वा िे  कारक :

● उȋाद  की  गुणवȅा

● ঁाहक  सेवा

● मूʞ

● ঍ांड  की  छतव

● तबॿी  के  बाद  की  सेवा एँ

महȕ :

● ঁाहक  तनʿा  ( L o y a l t y )  बढती  है ।

● पुनः  खरीद  ( R e p e a t  P u r c h a s e )  की  संभावना  बढती  है ।

● सकाराȏक  ঋचार  ( P o s i t i v e  W o r d - o f - M ou t h )  होता  है ।

● कंप तनयों  को  उȋाद  और  सेवाओं  म७  सुधा र  करने  म७  सहायता  तमिती  है ।
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