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 چکیده  

العاده ای شده است،ب بازاریابی دستخوش تغییرات فوق  توسعه عصر رسانه های جدید، روش های  بنابراین،    ا 

ان طیف وسیع تری از راه های کسب اطلاعات را در اختیار دارند. پیش ازاین، اطلاعات فقط از مصرف کنندگ

های اجتماعی و اینترنت برای   تبلیغات تلویزیونی، روزنامه ها و مجلات بدست می آمد. امروزه استفاده از رسانه

شناخت بر  عمیقی  تأثیر  که  است  تر  راحت  و  سریعتر  اطلاعات  مصر  انتقال  بنابراین  رفتار  دارد.  کنندگان  ف 

برخوردار   بالایی  اهمیت  از  رسانه های جدید  رفتار مصرف کننده درعصر  بر  بازاریابی  تاثیر روش های  مطالعه 

بررسی چگونگی تأثیر روش های مختلف بازاریابی بر تصمیمات، فرآیندها و رفتارهای    است. موضوع این مطالعه

و یافتن ارتباط بین بازاریابی رسانه های جدید و رفتار مصرف    در عصر رسانه های جدید  خرید مصرف کننده

ادبیات و تحلیل موردی را برای کاوش اتخاذ می کند.ها    کننده از نتایج    است. این مطالعه روش های تحلیل 

تحقیق می توان نتیجه گرفت که روش های جدید بازاریابی رسانه ای تأثیر بسزایی بر رفتارمصرف کننده دارند.  

محصول را افزایش در مورد    یک طرف، درک مصرف کننده از اطلاعات محصول را بهبود می بخشد و آگاهی از  

خرید آنها را تغییر می دهد و    می دهد. از سوی دیگر، ارتباط بین مصرف کنندگان را ارتقا می دهد، تصمیمات

افت که در عصر رسانه های جدید،  دری  توان  بر ترجیحات و رفتارهای خرید آنها تأثیر می گذارد. از این جا می

را در نظر بگیرند، استراتژی های بازاریابی مرتبط را   شرکت ها باید به طور کامل روان شناسی مصرف کننده

اهمیت کننده  مصرف  نیازهای  به  کنند،  و  تدوین  مصرف   دهند  ترجیحات  تا  دهند  افزایش  را  محصول  تنوع 

 .کننده را بهتر برآورده کنند
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 مقدمه   -1

 عصر ظهورپیشرفت سریع فناوری اطلاعات، روش های نوین بازاریابی دستخوش تغییرات چشمگیری شده است.   با

  ویدئو و صدا تصویر،  متن، چون مختلفی دهای نما هماهنگ ارائه با بازنمایی، غنی و متنوع  اشکال خاطر به جدید  هایرسانه

روز دنیا مطلع شوند. این مطالعه بر   از اطلاعات متنوع به اشکالبنابراین افراد می توانند (. Zhang, 2024شود )می شناخته

ه های  بررسی تأثیر روش های بازاریابی بر رفتار مصرف کننده در زمینه عصررسانه های جدید متمرکز است. با توسعه رسان

سنتی به تدریج جایگزین می شوند. اقتصاد سنتی تحت تأثیر فناوری   اجتماعی، اینترنت و سایر فناوری ها، روش های بازاریابی

تغییر و ارتقاء مدل اقتصادی است که به تدریج هزینه های نیروی کار را کاهش می دهد.   پیشرفته مدرن است و دائما ًدر حال

اتی شرکت را کاهش می دهد، مزایای اقتصادی بالاتری را نیز برای شرکت ها فراهم می کند  عملی  در حالی که هزینه های

(Chen, 2024 .) 

عملکرد   کنندگان تمایل بیشتری به استفاده از رسانه های جدید برای کسب اطلاعات دارند. این مطالعه برای درک مصرف

از اهمیت بالایی   تصمیم گیری های خرید مصرف کننده و استراتژی های مدل های جدید بازاریابی رسانه ای و همچنین

روش های مختلف بازاریابی و ترجیحات  برخوردار است. این مطالعه عمدتا ًبر تحلیل پس زمینه مدل های بازاریابی، نیازهای

می شود.   جستجو و خواندن مطالب و متون مرتبط استفاده خرید رفتار مصرف کننده متمرکز است. روش تحلیل ادبیات برای

مزیت این روش این است که می تواند تئوریها و مراحل تحقیق مرتبط را به طور موثر تجزیه و تحلیل و سازماندهی کند، نتایج  

تحقیقات موجود را بهترتحلیل کند و حمایت نظری قوی برای این مطالعه ارائه دهد. هدف تحقیق نهایی این مطالعه، آشکار  

ای بازاریابی رسانه ای جدید بر رفتار مصرف کننده و روشن کردن چگونگی ترویج درعصر رسانه  مکانیسم تاثیر روش ه ساختن

واقعی به طور انعطاف   های جدید است. تکنیک های بازاریابی مختلفی در اقتصاد بازار وجود دارد و باید با توجه به شرایط

 ,Chen)تکنیک های بازاریابی ضروری است    ری و کاوش مداومپذیری اعمال شوند. برای انطباق با تغییرات و توسعه بازار، یادگی

مثال، اطلاعات مربوطه از طریق گردآوری ادبیات یات برای دستیابی به هدف، بر اساس تحلیل ادبیات و تحقیقات تجرب(. 2024

 .جمع آوری و از طریق تحلیل آماری نتیجه گیری شد

 

 جدید پیشینه روش های بازاریابی در عصر رسانه های    -2
 تحلیل مدل بازاریابی  -2-1

مانند   درعصر رسانه های جدید، مدل های بازاریابی دستخوش تغییرات قابل توجهی شده است. شرکت ها داده های مختلف

تحقیقات بازار و داده های فروش، و همچنین داده های بزرگ از رسانه های اجتماعی و اینترنت را جمع آوریو تجزیه و تحلیل 

بازاریابی دقیق تری ایجاد کنند   نیازها و رفتارهای مصرف کنندگان را عمیقا ًدرک کنند و بر اساس آنها مدل های می کنند تا 

(Li, 2024) .ویدیوی کوتاه، توصیه های برند و   از طریق کانال های رسانه ای جدید مانند رسانه های اجتماعی و پلت فرم های

ایجاد کند و بازاریابی را کارآمدتر و کیفیت را بهبود  ه کاربر داشته باشد و ارزش بازاریابی می تواند تاکید بیشتری بر تجرب

 .بخشد

 ویژگی های بسترهای رسانه ای جدید  -2-2

  تنوع و محبوب به تدریج در حال ظهور است. این ویژگی ها می توانندمباتوسعه فناوری رسانه های جدید، ویژگی های 

زند تا اطلاعاتی مانند تصاویر، ویدئوها و غیره را برای مخاطبان منتشرکنند. با استفاده از  بسترهای رسانه ای جدید را قادر سا

و در نتیجه درک واضح تری از  فناوری رسانه ای جدید، مردم می توانند به اطلاعات از سراسر جهان دسترسی داشته باشند

را تسهیل می کند، بنابراین تعامل و تقاضای   گی افرادجهان به دست آورند. رواج بسیاری از فناوری های هوشمند، کار و زند

در عین حال، تعامل و شخصی  (. Ma, 2023)جهانی می پردازد  بین مشتریان و محتوا را افزایش می دهد و به انتشار و ارتباطات 

ه مصرف  مهم هستند. فن آوری رسانه های جدید می تواند محتوای شخصی سازی شده ای را ک سازی نیز از ویژگی های
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علاقه مند هستند، با تمرکز بیشتر بر جنبه های خاصی از زندگی روزمره خود توصیه کند. در این پلت فرم، می   کنندگان به آن

انتشار اطلاعات   برای تعامل با دیگران صحبت کرد و اطلاعات را به اشتراک گذاشت. با توجه به پیشرفت تکنولوژی، سرعت توان

 .ز ویژگی های بارز فناوری رسانه های نوین استنیز بسیار سریع است که ا

های رسانه های اجتماعی مانند وی چت، ویبو و فیس بوک دارای تعداد زیادی کاربر و تعامل قوی هستندکه آنها را به   پلتفرم

می شوند. این  و غیره تیک تاک ، اینستاگرام کانال های مهمی برای بازاریابی تبدیل می کند. پلتفرم های ویدیوی کوتاه شامل 

با استفاده از فضای  (. Yin, 2024)  نمایش دهندپلت فرم ها می توانند اطلاعات مربوطه را از طریق ویدیوهای کوتاه به کاربران 

اجازه می دهد تا خود را تبلیغ کنند   عضومی توان محصولات را تبلیغ کرد. این به طرفداران یا کاربران  باز رسانه های جدید

(Yin, 2024 .)می دهد تا به سرعت    در عین حال، وبلاگ نویسان ویدیویی دارای طرفداران زیادی هستند که به آنها امکان

 .و در نتیجه محبوبیت برند را افزایش دهند افزایش دهدآشنایی مردم را با این محصول 

 تغییرات در رفتار مصرف کننده -2-3

تجربه  طلاعات مربوطه را برای رفع نیازهای خود جستجو می کنند. که مصرف کنندگان خود را نیازمند می یابند، ا هنگامی

(. Wang, 2024)هستند  ، افراد اطراف و فروشندگان محصول همگی کانال هایی برای کسب اطلاعاتی شخصی، تبلیغات بازرگان

مایل آنها را برای خرید کند، ت همچنین بازاریابی ویدئویی آنلاین وجود دارد که می تواند به مشتریان در کسب اطلاعات کمک

آورد و در مورد خرید یا عدم خرید تصمیم   کالا افزایش دهد، اعتماد را افزایش دهد، اطلاعات محصول را سریع تر به دست

مختلف رسانه های جدید، مانند جستجوی    در عین حال، مصرف کنندگان می توانند از طریق پلتفرم های(. Yin, 2024)بگیرد 

جستجو و پلت فرم های تجارت الکترونیک، از جمله درک تجربه   محصولات مربوطه از طریق موتورهایاطلاعات و بررسی 

 رسانه های اجتماعی، اطلاعاتی را به دست آورند.  خرید و سطح توصیه محصولات از طریق

 

 تأثیر بازاریابی رسانه های جدید بر رفتار مصرف کننده   -3
 ری کسب اطلاعات مصرف کننده و غربالگ   -3-1

به اطلاعات را   رسانه های جدید کسب اطلاعات را بهبود می بخشد. بازاریابی رسانه های جدید می تواند دسترسی بازاریابی

تصاویر، متن مربوطه و اطلاعات   برای مصرف کنندگان راحت تر کند. بازرگانان محصولات خود را به صورت آنلاین همراه با

کمک کند تا اطلاعات   این می تواند به سرعت به مصرف کنندگان(. Li and Zhang, 2024)محصول به نمایش می گذارند 

محصول را درک کنند، در نتیجه کارایی را بیشتر کرده و به مصرف کنندگان کمک میکند تا به سرعت و به طور کامل اطلاعات  

تر به بسترهای رسانه ای جدید متکی  کنندگان برای فیلتر کردن اطلاعات بیش مصرف .بازار و محصول مورد نیاز را درک کنند

روزافزون فناوری و حجم وسیع اطلاعات، مصرف کنندگان باید اطلاعاتی را انتخاب کنند که برای  هستند. با توجه به پیشرفت

را بر   گیری معنادارتر، با ارزش تر و بسیار معتبرتر باشد. پلتفرم های رسانه ای جدید اطلاعات شخصی سازی شده ای تصمیم

تماشای طولانی دارند و تعداد لایک ها و   ساس محتوایی که مصرف کنندگان به آن علاقه مند هستند، مانند مواردی که زمانا

این امر انتخاب اطلاعات مورد نظر و معنی دار را در  موارد دلخواه زیادی دارند، برای ارائه توصیه های شخصی ارائه می کنند.

کنندگانی را که از بسترهای رسانه ای جدید برای فیلتر کردن اطلاعات   کند و مصرف مدت زمان کوتاهی راحت و دقیق می

 .استفاده می کنند وابسته تر می کند

 فرآیند تصمیم گیری خرید مصرف کننده  -3-2

  به رسانه های جدید بر تمایلات و ترجیحات خرید مصرف کننده تأثیر می گذارد. تمایل مصرف کنندگان به خرید  بازاریابی

ایجاد می کند و در   دلیل اطلاعات جامع تر و دقیق تر ارائه شده توسط بازاریابی رسانه های جدید، حس اعتماد را به محصول

می شوند مصرف کنندگان    رسانه های جدید باعث(. Li, 2024)نتیجه تمایل آنها را برای خرید این محصول افزایش می دهد 

می شوند، خرید کنند. عوامل شخصی، عوامل   که از وبلاگ نویس های ویدیویی تبلیغ بخواهند از طریق تبلیغات و توصیه هایی 
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هنگامی که یک سازنده  (. Wang, 2023)کننده تأثیر می گذارند  روانی و عوامل اجتماعی و فرهنگی نیز تا حدی بر رفتار مصرف

اد می کنند و در نتیجه میل به خرید را ایج مصرف کنندگان ویدیوی محصولی را توصیه می کند، حس عشق و اعتماد را بین

مصرف   برعکس، توصیه هایی از سوی سازندگان ویدیو که علاقه ای ندارند یا دوست ندارند، منجر به عدم علاقه برمی انگیزند.

ترجیحات مصرف   کنندگان و عدم پذیرش محصول می شود. ترویج شدید بازاریابی رسانه های جدید همچنین می تواند

نوآورانه می تواند علاقه و انتظارات  را برای محصولات تغییر دهد. تبلیغات جالب و خلاقانه، کیفیت بهتر و محصولاتکنندگان 

 (.Li, 2024)مصرف کننده را برانگیزد 

 تحلیل مدل های بازاریابی در عصر رسانه های جدید  -4
 نیازهای در حال تغییر روش های بازاریابی  -4-1

بازاریابی   انه های جدید، تفاوت های آشکاری بین روش های بازاریابی رسانه ای جدید و روش هایتوسعه سریع عصر رس تحت

و سایر روش های دیگر   سنتی وجود دارد. روش های بازاریابی سنتی شامل پخش تلویزیونی، انتشار رادیویی و انتشار روزنامه

بر رتبه بندی تمرکز دارد، در حالی که بازاریابی   و تلویزیونیاست. محدودیت آن در به موقع بودن آن است. بازاریابی رادیویی  

سنتی نمی توانند مخاطب را قادر به کسب اطلاعات در زمان   روزنامه ای بر تیراژ متمرکز است. روش های بازاریابی رسانه ای

این رویکرد بازاریابی را نمی توان برای (. Ma, 2023)زمان ثابت دریافت می کنند  های مختلف کنند، بلکه اطلاعات را در یک

کرد و روشهای پذیرش مخاطب نسبتا ًسفت و سخت و غیر قابل انعطاف است. نقطه ضعف این   سازی هر گروه مخاطب شخصی

تنظیم   روش های بازاریابی را در زمان تنظیم شده توسط محیط بازار به موقع که نمی تواند به طور منعطف رویکرد این است

توجه  با د.باش است و نمی تواند برای همه جالب انحصاری انتزاعیه طور کلی، محتوای روش های بازاریابی سنتی نسبتا ًکند. ب

به توسعه سریع جامعه مدرن، تلفن های هوشمند محبوب شده اند و مردم بسیاری از چیزهای جدید راپذیرفته اند. تفکر آنها  

د. پلتفرم های رسانه های اجتماعی مانند ویچت، ویبو و تیک تاک به روش هایی  دیگر محدود نیست و ایده های بیشتری دارن

سریع رسانه های جدید، روش های بازاریابی   برای افراد برای به دست آوردن اطلاعات تبدیل شده اند. در پاسخ به توسعه

کند و بنابراین خدمات شخصی را   همه کمک می  پیشنهاداتبه  جدیدی پدید آمده است. از طریق انتشار ویدئو، به دستیابی 

بهبود می بخشد و به شرکت ها اجازه می دهد تا درک روشنی از نیازهای همه داشته  ارائه می دهد. این کار کارایی بازاریابی را

  از تفاده اس در مثال، عنوان به. اندشده سازگار بازار تغییرات با   مداوم، بررسی تحت جدید، ایرسانه بازاریابی هایروش. باشند

  و برند تقویت به زیرا دارد، بسیاری اهمیت کاربران و برند  بین  نزدیک ارتباط ایجاد ،(Weibo) ویبو  بازاریابی هایاستراتژی 

  نوین هایروش سریع ظهور به منجر  تواندمی فرآیند این (.Xia et al, 2024) کندمی کمک بازار در موفقیت  به دستیابی

 . شود ایرسانه بازاریابی

 بازاریابی محتوا   -4-2

کنندگان عموماً به محتوای کنندگان استفاده کرد. مصرفتوان از محتوای خلاقانه و ارزشمند برای جذب مصرفاولاً، می

کند.  ها را تحریک میشوند و وقتی اطلاعات به صورت خلاقانه ارائه شود، کنجکاوی و علاقه آنارزشمند و خلاقانه جذب می

کننده را تقویت کرده و تأثیری ماندگار بر او بگذارد.  تواند هویت مصرفت و ارزش را با هم ترکیب کند، میمحتوایی که خلاقی

های برتر سراسر جهان دعوت کرد تا تبلیغی بسیار خلاقانه با  ، برند بستنی منگونگ از مدل۲۰۱۷به عنوان مثال، در سال 

بنگال، شاهین، کوسه و پلنگ تهیه کنند. این تبلیغ واقعاً تاثیرگذار بود   حیوانات کمیاب و عجیب و غریب مانند پلنگ سیاه، ببر

برای تبلیغات بازاریابی، لازم است محتوا را   TikTok و همزمان فروش بستنی منگونگ را نیز افزایش داد. هنگام استفاده از

توان نتیجه  جا میاز این (.Xia et al, 2024) خلاقانه و جذاب نگه داشت و شناخت مخاطب نسبت به محصول را افزایش داد 

کنندگان هنگام خرید بستنی، به طور ناخودآگاه به  شود که مصرفگرفت که کیفیت، خلاقیت و ارزش بالای تبلیغات باعث می

گان  کنندمنگونگ فکر کنند. بنابراین، اگر بازاریابی محتوا به درستی انجام شود و بتواند افراد را جذب کند، تمایل خرید مصرف

 .دهدرا افزایش می
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های برند را تعریف کرد. به عنوان مثال، فرآیند ایجاد  توان تصویر برند را از طریق ارتباطات عاطفی ایجاد کرد و داستان ثانیاً، می

ا  هکنندگان کمک کنند تا برند را بهتر درک کنند، احساسات آنتوانند به مصرفها مییک برند، داستان پشت آن و سایر جنبه 

درصد بازار را به خود اختصاص داده است،   ۳۰که  (DOVE) "دوف"ها را به برند افزایش دهند. شکلات را برانگیزند، و علاقه آن

دارای داستانی عاطفی و تلخ است: لئون، دستیار رئیس خانواده سلطنتی لوکزامبورگ، عاشق شاهزاده خانمی به نام پرنسس  

 توانند با هم باشند. پس از مرگ پرنسس، لئون علامت اختصاریکند و نمیا از هم جدا میها رشود، اما سرنوشت آنباسا می

"DOVE" کند. این داستان احساسی در بازاریابی باعث  را بر روی شکلاتی که آماده کرده بود، به نشانه ابراز عشقش حک می

 .کنندگان شده استتر مصرفایجاد ارتباط عاطفی بین مردم و برند، افزایش آگاهی از برند و جذب به

 بازاریابی رسانه های اجتماعی -4-3

  هایرسانه مختلف  هایپلتفرم.  کرد  استفاده برند نفوذ افزایش برای  اجتماعی هایرسانه  های پلتفرم از باید اول، مرحله در

  اهداف داشتن. شود  انتخاب مناسب پلتفرم  مخاطبان، مختلف  هایگروه به توجه  با  باید و  دارند متفاوتی  مخاطبان اجتماعی

  عناصر  و فرهنگ  برند، تصویر مؤثر نمایش   با. دارد اهمیت بسیار  مخاطبان جذب برای ارزشمند محتوای انتشار و مشخص

 گسترش را آن تأثیر نهایت در و داد افزایش را آن بصری جذابیت کرد، ترغیب برند درک به را  بیشتری افراد توانمی احساسی،

  کمک بیشتر توجه جلب و  برند  ترسریع معرفی به ویدیو،  گذاریاشتراک  پلتفرم ترینبزرگ عنوان به یوتیوب .(Yin, 2024) داد

 . کند می

  اجتماعی ارتباطات از مؤثر  استفاده. داد ارتقا ابزارها سایر و گذاریاشتراک تعامل،  طریق از را  کنندهمصرف مشارکت باید  ثانیاً، 

 طور به را بازاریابی  تواندمی  فرآیند این (.Shi, 2024) کند  کمک کنندگانمصرف از بیشتری تعداد جذب به تواندمی همچنین

  تجربیات درج یا و نظرات ارائه با  توانندمی کنندگانمصرف. شود  منجر بیشتری مخاطب  هایگروه یافتن به و  کرده تقویت کامل 

  هایپیام و  هاارزیابی به  فعال پاسخگویی همچنین، (.Yin, 2024)  کنند  آشنا برند با را بیشتری افراد محصولات، مورد در خود

  نظردهی برای را امتیازاتی و جوایز توانمی این،  بر علاوه. شود منجر برند  به  اعتماد افزایش به  تواندمی کنندگانمصرف

 .شود جادای بیشتری تعامل و  مشارکت  تا باشد   خاصی هدایای  با مبادله قابل   که گرفت نظر  در کنندگانمصرف

 

 گیری بحث و نتیجه

 همراه   کننده مصرف رفتار  و  بازاریابی  حوزه در ایسابقهبی اصلاحات با جدید  هایرسانه عصر که دهد می نشان تحقیق این نتیجه

  به   که  شده  جدید  ایرسانه  بسترهای  روزافزون  رشد  به  منجر  اینترنت  گسترش  و  اطلاعات  فناوری  سریع  توسعه.  است  بوده

  اند،داشته  مردم  زندگی  بر  بزرگی  تأثیرات  تنها  نه  تغییرات  این.  شوندمی  اطلاعات  انتشار  در  سنتی   هایرسانه  یگزینجا  تدریج

 توانسته   بازاریابی  هایروش  تنوع.  گذارندمی  تأثیر  کنندگانمصرف  خرید  رفتار  و  هاشرکت   گیریتصمیم  بر  عمیقی  شکل  به  بلکه

  هایفرصت  کوتاه  ویدیوهای  و  اجتماعی   هایرسانه  میان،  این  در  .کند  جلب  خود  به  را  مشتریان  تعامل  و  انتخاب  توجه،  است

  را  هاآن   گرفتن  قرار  دید  معرض  در  و  مشارکت  حس  و  داده  قرار  هاشرکت   اختیار  در  کنندگانمصرف  با  تعامل  برای  بیشتری

 بهبود   به  و  داشته  هاآن  ترجیحات  و   انتخاب  خرید،   مانند   کنندگانمصرف  رفتار   بر  عمیقی  تأثیرات  عوامل  این.  است  داده   افزایش

  استفاده در ها شرکت های ایده به و  کند می  فراهم آتی تحقیقات برای ارزشمندی مرجع مطالعه  این . کندمی کمک  توسعه کارایی

  هایفرصت  و ها چالش از برداریبهره برای.  کندمی کمک  کنندهمصرف با   تعامل برای  هاییاستراتژی  تدوین  و جدید  هایرسانه  از

  کنند   برآورده  را  خود  نیازهای  تا  ساخت  قادر  را  مشتریان  و  کرده  یادگیری  مداوم  طوربه  که  است  ضروری  جدید،  هایرسانه  عصر

  فناوری،   هایروزرسانیبه  کنندگان،مصرف  روانی  تغییرات  بر  بیشتر  باید  آینده  تحقیقات  .دهند  افزایش  را  خود  پذیریرقابت  و

  های زمینه  و  داده  گسترش  را  تحقیقات  دامنه  کند  تلاش  و   کند  تمرکز  جدید  هایرسانه  محیط  در  هارفتپیش  و  هانوآوری 

 .بپردازد تحلیل و کاوش  به تردقیق و ترجامع  شکلی  به تا  کند  شامل را بیشتری
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Abstract 

With the development of the new media era, marketing methods have undergone tremendous 

changes, therefore, consumers have a wider range of ways to obtain information. Previously, 

information could only be obtained from TV advertisements, newspapers, and magazines. 

Today, using social media and the Internet to transmit information is more rapid and 

convenient, which has a profound impact on consumers' cognition and behavior. Therefore, 

studying the impact of marketing methods on consumer behavior in the era of new media is of 

great significance and has profound practical value. The theme of this study is to explore how 

various marketing methods have an impact on consumer purchasing decisions, processes, and 

behaviors in the era of new media, and to find the connection between new media marketing 

and consumer behavior. This study adopts literature analysis and case analysis methods to 

explore. From the research results, it can be concluded that new media marketing methods 

have a significant impact on consumer behavior. On the one hand, it improves consumer 

understanding of product information and increases product awareness. On the other hand, it 

promotes communication among consumers, changes their purchasing decisions, and affects 

their purchasing preferences and behaviors. From this, it can be seen that in the era of new 

media, enterprises should fully consider consumer psychology, formulate relevant marketing 

strategies, attach importance to consumer needs, and enhance product visibility and 

diversification, to better meet consumer preferences. 
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