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المؤثرات الديمغرافية و  الاجتماعية•

على السلوك الشرائي•









فادي ومن المؤثرات البيئية التي يجب دراستها لت
ويقية المخاطر التسويقية ولاقتناص الفرص التس

:هي 



:المؤثرات الديمغرافية 

ة للمجتمع تعكس عوامل الجغرافيا السكانية التركيبية الخاص•
:لاث فئات ويمكن توزيع هذه العوامل في ثالتأثيرفيهواليات 

جرة اله,نسبة الوفيات , نسبة الولادة : العوامل السكانية •
.الداخلية والخارجية

.تعداد السكان وتوزيعهم الجغرافي •
و نوع فئة أ, الجنس , السن : مواصفات السكان وخصائصهم •

جم ح,عمل المرأة ,(المالك, مستأجر )طريقة السكن , المسكن 
توى المس, النشاط الاقتصادي والمهني, العائلة وتركيبها 

الدخل , التعليمي 



المؤثرات الديمغرافية-أ

سلوك تلعب العوامل الديمغرافية دورا مهما في التأثير على•
ل العمر، مثالسكانيةالخصائص المستهلك و هي تتمثل في 

.الخ...، الموقع الجغرافيالتعليمالجنس، 
ث العمر جميع أنحاء العالم من حيفي المستهلكون يختلف حيث 

لسلع و كما يشتروا أنواع هائلة من ا, و الدخل ومستوى التعليم 
نوعون الخدمات و يؤثر كيفية إتصال هؤلاء المستهلكون المت

ات و للمنتجاختياراتهم ببعضهم و بالعالم من حولهم على 
.الشركات المختلفة



لى البيئة أمثلة عن تأثير العوامل الجغرافية السكانية ع
:التسويقية 

 ة النتائج التسويقي:                     الاتجاهات السكانية   :

تباطؤ التزايد السكاني                 ركود وثبات المصروف

ة                                                                      صغر حجم العائلة                      تغيير استهلاك الأغذي

(كميات اقل من الحبوب مثلا                        )

 تقدم السكان في السن           ازدياد أهمية سوق
الأشخاص                                                                                               

سنة65فوق ال



أولا العمر

قهم ، العمر في حاجات الأفراد، اهتماماتهم، أذوايؤثر: العمر•
ى درجة العمر إليؤثرتفضيلاتهم و قدراتهم الشرائية، كما 

كبار ميلي، فمثلا نوعيتهاالأسر و حياةدورة تحديدفي معينة
تركيزمعالعاليةالنوعيةالسن إلى الاهتمام بالمنتجات ذات 

اتعلى المعلوميحصلون اقل على السعر، كما حساسيةو 
، ون التلفزيبها من وسائل الإعلام كالصحف و ويتأثرون •









ما هي العلاقة بين عمر المستهلك
ودوافع الشراء لديه؟





ثانيا الجنس•
ث و الجنس إلى ذكور و إناحيثالأفراد من ينقسم: الجنس•

الجنسان في الحاجات والأذواقيختلف
اختياري الجنسان فيختلفالمثال سبيلوالسلوكيات، فعلى •

تميلألوان بعض السلع مثل الملابس، إذ 
وان الذكور إلى الأليميلبينماالإناث إلى الألوان الجذابة •

بعينالأخذ التسويق، لذا على رجل البسيطة
لما له يقيةالتسو الاعتبار عامل الجنس في إعداد الاستراتيجية •

بتطبيق ولهذا بد أرجال التسويق. على قرار الشراءتأثيرمن 
(وظيفة بحث .)وتبني مفهوم التسويق الوردي



ثالثا مستوى التعليم

في أنماط ميالتعليالمستوى تأثيرظهور الطبيعيمن : التعليم•
توى الجامعي بالمسالمتعلمينعلى فيغلب، الاستهلاكيةالأفراد 

على كالغسيل)مثلا سلوكيات شرائية كالاهتمام بالخدمات 
ز و تناول الوجبات في الخارج و التعامل مع مراك( الجاف
وجةانات خاصة إذا كانت المرأة المتز ضالطفولة و الحرعاية

إدخال بيرغبون المدارس التي نوعيةاختيارعاملة، و كذلك •
.إليهاأولادهم 



رابعا الموقع الجغرافي

الموقع الجغرافي مكان إقامة يمثل: الموقع الجغرافي•
في الحضر أويقيمون كانوا سواءاالمستهلكين

تسويقيةاتاستراتيجيوضع سيستدعي، الذي الباديةأو الريف•
تبعا لذلك، فالمستهلكون في الحضر لهم

لأنماط في المأكل و الملبس تختلف عن تلك اشرائيةأنماط •
.الباديةأو الريفالتي لدى سكان 





المؤثرات الاجتماعية والدخل

الدخل. 1•
تخدمة في يشكل الدخل إحدى المتغيرات التقليدية الأولى المس•

.لتوقعيةتوقع سلوك المستهلك، غير انه فقد حاليا قدرته ا



 اءإقتنكيفية فىويرى الاقتصاديون ان للدخل الدور الأساسي

المستهلك للمنتج الملائم حيث ان المستهلك ذو الدخل المنخفض

يتجه دائماً او غالباً إلى شراء منتجات رخيصة وذات جودة 

إن ف, و العكس بالنسبة للمستهلك الذي له دخل مرتفع, منخفضة

المستهلك الذي يحظى بدخل محدود يجب انفاقه من أجل الحصول

شكل على أكبر إشباع ممكن من خلال ترتيب حاجاته حسب أهميته وب

تنازلي مع محاولة إشباع الحاجات الأكثر أهمية لإن دخله لا يسمح

.بتلبية كل الحاجات



 الدخل الشخصي و المدخرات اتجاهات السلع مسوقي فيراقب

( كساد)إلى الاقتصادية فإذا أشارت المحددات , ومعدلات الفائدة

تغيير خطوات لإعادة تصميم منتجاتهم اواتخاذ فيستطيع المسوقون 

.أسعارها بصورة دقيقة



مثال

لسنوات ارتفع متوسط دخل الفرد في الدول الغربية بشكل كبير في ا•

الإحصاءات في هذه الدول لتضاعفحيث أشارت . الأخيرة

ن مشتريات المنازل من السلع المعمرة و غير المعمرة لتعكس تحس•

. مستوى المعيشة

الدول النامية مما مكن الأفراد و ارتفع متوسط الدخل في كذلك •

انات البي. العائلات من زيادة استهلاكهم للسلع الأساسية و الكمالية
.المتعلقة بهذا المتغير تؤكد أهميته في سلوك المستهلك



قضية الإنفاق و موقف الأفراد من المال

.بالمستقبلالمستهلك زيادة ثقة يلعب الدخل دورا هاما في •

على حسب النظرية الاقتصادية يتوقف الطلب على السلع و الخدمات•
.الشرائيةو قدرته المستهلك رغبة 

ن، بينما الطلب على السلع الأساسية يميل للاستقرار عبر الزم•

يادة تتفاوت مشتريات الأشخاص من السلع الأخرى غير الأساسية ز•

بح و نقصانا تبعا لشعورهم بالثقة و إحساسهم بأن التوقيت أص
.مناسبا للإنفاق



ول لدى مختلف الفئات العمرية عدا الأطفال يعيش الأفراد شكوكا ح•
.  هموممتلكاتمستقبلهم المادي، يتساءلون عن كيفية إدارة أموالهم 

الفشل الأفراد للمال بطرق مختلفة فبعضهم يقرنه بالنجاح و بينظر •

لحرية أو باالاجتماعي أو بالأمان بينما البعض الآخر يقرنه بالقبول 

. أو غير ذلك

يلهم بعض المستهلكين من الشعور بالذنب من جراء تحصكما يعاني •

خلص ضخمة بصورة سريعة فيقومون باستثمارات سيئة للتلأموال 
.من هذا الشعور



هناك مستهلكين لديهم جزع من الانهيار المادي، آخرون يتخوفون•

من أن يقعوا ضحية لعمليات الاحتيال و النصب، يخشى

.يكرهون الذهبهناك مستهلكون  بعض المستهلكين الفاقة و •

الأمان هو الحديثة المفاهيم ارتباطا بالمال حسب الدراسات أكثر •

الدرجة فالمال يعني بالدرجة الأولى الأمان للمستهلك في حين يعني ب

.الثانية للمستهلك الراحة و الرفاهية



تصادية يكون المستهلكين إما متفائلين أو متشائمين من الأوضاع الاق•

.العامة

رياتهم يدفعهم للتعجيل بمشتهذا الاعتقاد المتعلق بصحة الاقتصاد •
.الهامة أو تأجيلها لحين تحسن الأوضاع حسب وجهة نظرهم



Social Classثانيا الطبقات الإجتماعية 





الطبقات الاجتماعية
منها دائمة ومرتبة نسبياً بحيث يشترك أفراد كلانقسامات عبارة عن هى

.قيم وسلوكيات واهتمامات متشابهةفي 

 ها بعامل واحد مثل الدخل لكنها تقاس على إنالاجتماعية لا تتحدد الطبقة

مزيج او خليط من عدة عوامل مثل الدخل و التعلم و الثروة و الوظيفة 
.ومتغيرات آخرى

المتحدةالولاياتفىالاجتماعيةالطبقاتبينوبمقارنة

الاجتماعيةالنظمبعضفىالاجتماعيةالطبقاتوبينالأمريكية

ليستالأمريكيةالمتحدةالولاياتففي,الأخرىالدولفي

يمكنحيثوصارمةثابتةالمختلفةالطبقاتبينالخطوط

,أقلطبقةاوأعلىاجتماعيةطبقةإلىالناسيتنقلان

الطبقاتأفراديؤدىالأخرىالاجتماعيةالنظمفيالعكسعلى

.الاجتماعيةمواقعهمتغييريمكنهملاولكنمعينةأدوارالمختلفة







الطبقات الاجتماعية



ولقد عرّف علماء الإجتماع السبع طبقات إجتماعية فى الولايات المتحدة الأمريكية.

الطبقة العليا

لية يكون أفراد أعلى الأعلى هم صفوة المجتمع الذين يعيشوا على ثروة ورثوها ولهم خلفيات عائ%( 1)أعلى الأعلى 

ون وهم معتادالمدارس ويتبرعوا بمبالغ ضخمة للاعمال الخيرية ويمتلكوا أكثر من منزل واحد ويعلموا أولادهم فى أرقى 

.على الثروة

وعادة, يكسب أفراد أقل الأعلى دخولهم او ثرواتهم من خلال مقدرة إستثنائية فى مهامهم أو اعمالهم%( 2)أقل الأعلى 

ارية ويشترون لأنفسهم وأولادهم علامات تج, يبدأوا مهامهم فى الطبقة المتوسطة ويميلوا ان يكونوا ناشطين إجتماعين

.ويريدوا ان يكونوا مقبولين فى طبقة أعلى الأعلى, منازل و سيارات, مرتفعة الثمن مثل ملابس 

الطبقة المتوسطة

ال أو رجال الأعمال المستقلين او المدراء الذين يشتركون فى اعم, هم المتخصصين فى مهامهم%(12)أعلى المتوسطة 

كنهم وبواسطته سيم, يؤمنون ان التعليم هو سر النجاح. او ثروة ورثوها, وهم لاينتمون إلى مركز عائلى كبير, تجارية

"أفضل الأشياء فى الحياة" ولديهم إهتمام كبير بتحقيق . الحظو على افضل الفرص المعيشية

شوا تتكون الطبقة المتوسطة من عمال الياقات البيضاء او الزرقاء متوسطى الدخل الذين يعي%(32)متوسط المتوسط 

لحياة فى الناحية الأفضل من المدينة وعادة مايشتروا منتجات تكون مشهورة و البحث عن علامات تجارية أفضل وتعنى ا

.الأفضل بالنسبة هم إمتلاك منزل جميل فى منطقة جميلة مع مدارس جيدة

%(  38)الطبقة العاملة 

همتتكون الطبقة العاملة من هؤلاء الذين يقودوا نمط حياة الطبقة العاملة ايا كان دخلهم او خلفيات مدارسهم او اعمال  ,

طبوا المساعدة وأيضا قد يل, ويعتمدوا بشدة على اقاربهم فى الدعم الإقتصادى او المعنوى ويطلبوا النصيحة منهم قبل الشراء

.منهم فى اوقات الشدة

الطبقة الدنيا

هم ويكون أفرادها عامين وليسو مرفهين رغم ان نمط حياتهم يكون أعلى فقط من الفقر ورغ سعي%( 9)أعلى الأدنى 

.للوصول إلى طبقة أعلى إلا انهم عادة يفتقروا للتعليم ويؤدوا أعمالاً غير ماهرة بأجور زهيدة

ة ويكون أفرادها أقل الأقل و من الواضح فكرهم وعادة يكون تعلميهم بسيط ويعملوا كعمال غير مهر%( 7)أقل الأدنى 

.وم فقطويميلوا إلى التفكير فى رزق الي, إلا انهم عادة مايكونوا عاطلين عن العمال ويعتمد بعضهم على المساعدات العامة



اذهب إلى البحث

هو  (White-collar Workers)عمال الياقات البيضاء•

عمل مصطلح يطلق على أولئك الناس الذين يقومون ب
هم والمتخصصين ، والمديرينمكتبي مثل « ذهني»

-Blue)بذلك يتميزون عن أصحاب الياقات الزرقاء 

collar Workers) )الذين يقومون بعمل يدوي ميداني

، كما يطلق مصطلح آخر وهو أصحاب الياقاتكالعمال
للعمال الذين يعملون  ( ,pink-collar worker) الوردية 

.في اعمال خدمة الزبائن 

https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%B9%D9%85%D8%A7%D9%84_%D8%A7%D9%84%D9%8A%D8%A7%D9%82%D8%A7%D8%AA_%D8%A7%D9%84%D8%A8%D9%8A%D8%B6%D8%A7%D8%A1#p-search
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D9%85%D8%AF%D9%8A%D8%B1
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%B9%D8%A7%D9%85%D9%84_(%D9%85%D9%87%D9%86%D8%A9)


لماذا يهتم المسوقين بدراسة الطبقات : ســـــ
الاجتماعية؟

فاراد بسابب ميال الأالاجتماعياة يهتم رجاال التساويق بالطبقاات : جـــــ•

الموجااودين داخاال كاال طبقااة معينااة إلااى التصاارف وممارسااة ساالوكيات
. شراء متشابهة 

ات واساتراتيجيقاد يكاون مان شاأنه تساهيل وضاع بارامج الأمر الذى •

تهلكين ساالوك المساافااي تسااويقية يكااون لهااا القاادرة علااى التااأثير الفعااال 
.استهدافها  يتم الاجتماعية التي الموجودين داخل الطبقة 

 ت من سياراشرءالعليا إلى الإجتماعيةالطبقة فىميل الأفراد مثل
الإجتماعيةوتظهر الطبقات , BMWأفضل العلامات التجارية مثل 

مثل مجالاتفي التفضيلات المميزة للمنتجات و العلامات التجارية 
السياراتالملابس و الأثاث و











نهاية المحاضرة•


