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 لثتقسن ادارة البيئت/ الورحلت الثب

 9191-9102للعبم الدراسي  / الكورس الاول هببدىء التسويق

 /تدريسي الوبدة ثنبء عبدالكرينالرابعتالوحبضرة 

 

 ( القوى الاقتصبديت والبيئت التسويقيتعنواى الوحبضرة )

 
  Economic Forcesالقوى الاقتصادية 

التسوٌمٌة على لرارات وأنشطة كل من المنظمات تؤثر الموى الالتصادٌة فً البٌئة 

 والزبائن على حدً سواء ولا ٌمكن السٌطرة علٌها من لبل الأفراد والمنظمات وهً:

: تعرف دورة الأعمال بأنها نمط من التملبات Business Cycleدورة الأعمال  - أ

الالتصادٌة ذات اربع مراحل : مرحلة الرخاء، مرحلة الركود، مرحلة الهبوط، 

 مرحلة الانتعاش. 

 Prosperity Stageالمرحلة الأولى : مرحلة الرخاء "الازدهار"  -

ن بتوسٌع فً هذه المرحلة ٌمٌل المستهلكون الى الانفاق بسخاء وٌستجٌب المسولون لذل

خطوط الانتاج وزٌادة الحملات لتروٌجٌة وتوسٌع لنوات التوزٌع لزٌادة حصتهم 

السولٌة وبالممابل ٌمٌل المستهلكون الى دفع مبالغ اكثر على المنتجات ذات العلامات 

 التجارٌة المشهورة.

 Recession Stageالمرحلة الثانٌة : مرحلة الركود  -

الشرائٌة للمستهلكٌن وٌتجهون الى تغٌٌر انماط شرائهم تنخفض فً هذه المرحلة الموة 

الى شراء المنتجات الأساسٌة أو المنتجات ذات الأسعار المتدنٌة، وٌمل شرائهم 

للمنتجات الكمالٌة. ٌتجاوب المسولون مع هذه الحالة فٌخفضوا اسعار منتجاتهم وٌحسنوا 

وتحفٌز الطلب والتركٌز فً  خدماتهم للزبائن، وٌزٌدوا من حملاتهم التروٌجٌة لزٌادة

 هذه المرحلة على النوعٌة والسعر.

 Depression Stageالمرحلة الثالثة: مرحلة الهبوط  -

فً هذه المرحلة تنخفض مستوٌات شراء المستهلكٌن بشكل اكبر من المرحلة السابمة، 

وفً هذه المرحلة تركز الدولة جهودها للخروج من الكساد من خلال اجراءات مالٌة 

 لن لمحاولة الحد والسٌطرة على التملبات الحادة فً الدورة الالتصادٌة.وذ

 Recovery Stageالمرحلة الرابعة: مرحلة الانتعاش 
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ٌبدأ الالتصاد مرة اخرى بالانتعاش وٌتجه نحو مرحلة الرخاء من جدٌد حٌث تزداد 

أن رغبتهم  الموة الشرائٌة للمستهلكٌن. وبالرغم من لدرة المستهلكٌن على الشراء الا

 هذه تتصف بالحذر خوفاً من عودتهم لمرحلة الركود.

 Buying Powerالموة الشرائٌة  - ب

إن مرالبة الموة الشرائٌة للمستهلن هً احدى الطرق للاستدلال عن العوامل 

الالتصادٌة المؤثرة على المستهلن، وتعتمد متانة الموة الشرائٌة للفرد على 

د، السلع، الخدمات والتً ٌمكن الاتجار بها الأوضاع الالتصادٌة وحجم الموار

فً عملٌة تبادلٌة. واهم المصادر المالٌة للموة الشرائٌة هً الدخل، التموٌل، 

 والثروة.

  الدخلIncome  ،هو كمٌة الأموال المستلمة من الرواتب، الاٌجارات

الاستثمارات، وغٌرها خلال فترة زمنٌة محددة التً تذهب الى الضرائب 

 على الأفراد وشراء السلع والخدمات. المترتبة

  )الدخل المتاح )المابل للتصرفDisposable  وهو المبلغ المتبمً بعد

التطاع الضرٌبة وٌخصص إما للإنفاق أو التوفٌر. وٌهتم التسوٌمٌون 

بالمٌمة الاجمالٌة للدخل المخصص للإنفاق الذي ٌختلف حسب لوانٌن 

 البطالة، ضرائب(. وظروف الدولة من )مستوٌات اجور، نسبة

  الائتمانCredit  ٌزٌُد الائتمان من الموة الشرائٌة الحالٌة على حساب الموة

الشرائٌة فً المستمبل وتوفر عدة مصارف هذا النوع من الائتمان بإصدار 

 .Credit Cardبطالات خاصة 

  الثروةWealth  وهً مؤشر آخر لمٌاس الموة الشرائٌة ، وتعرف الثروة

المتجمعة عبر الزمن. والثروة ذات صلة وثٌمة بالدخل  بأنها الأصول

فالثروة تتحمك اذا حصل الأفراد على رواتب عالٌة أو انهم لاموا بتوفٌرها 

خلال فترات زمنٌة سابمة ، أو من مصادر اخرى كالمٌراث، أو الهداٌا أو 

 السرلة.

 Willingness to Spendالمٌل للإنفاق  -ج

للإنفاق إذا كان لدٌهم مٌلاً للشراء بسبب تولع لدى الأفراد إرادة وتصمٌم 

حصولهم على الإشباع من منتج معٌن والمتأثر اصلاً بإرادتهم ورغبتهم فً 

 الشراء.
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  Inflationالتضخم  -د

من المعولات الرئٌسة فً إنفاق المستهلكٌن والذي ٌمكن أن ٌحدث فً أي 

 "التضخم"مرحلة من المراحل السابمة من الدورة الالتصادٌة هو 

وٌعنً : ارتفاع مستوى الأسعار وثبات نسبً فً مستوى الدخل والتً تنتج 

 عنه انخفاض لوة المستهلن الشرائٌة، أي ان اموال الفرد خفضت لٌمتها.

 

  Unemploymentالبطالة  -هـ 

تعرف البطالة بأنها الحالة التً ٌكون فٌه الأفراد ٌبحثون عن العمل ولا 

لبطالة فً حالة الركود الالتصادي وتنخفض نسبته ٌجدونه وتزداد نسبة ا

فً مرحلة الإزدهار الالتصادي والانتعاش الالتصادي. وٌضطر المسولون 

 الى تعدٌل سلون المستهلن المتجه للتوفٌر و الحساس للسعر.

   Demographic Elementsالعوامل الديموغرافية  -1

تشٌر البٌئة الدٌموغرافٌة الى حجم وتوزٌع ونسبة نمو مجامٌع الأفراد بالخصائص 

السكانٌة المختلفة ، والخصائص الدٌموغرافٌة ذات اهتمام كبٌر للتسوٌمٌٌن لأنها 

ذات صلة مباشرة بالسلون الشرائً هذه الخصائص مثل: السن، العرق، النوع 

لتعلٌم. فالتغٌرات فً مثل هذه الخصائص )ذكر، انثى(، الحالة الاجتماعٌة، الدخل، ا

تؤثر فً كٌفٌة معٌشة الأفراد من حٌث النمط الاستهلاكً للمنتجات والخدمات 

 )الغذاء، الملبس، المسكن، النمل، الترفٌه، التعلٌم(

  Social and Cultural Elementsالعوامل الثقافية والاجتماعية  -2

جتماعٌة والأنماط السلوكٌة لدى إن التطورات الكبٌرة فً المٌم والعادات الا

المستهلكٌن لها الأثر الكبٌر والواضح على البرامج التسوٌمٌة التً تموم بها 

المنظمات. كما ان التحولات الاجتماعٌة والهجرة من الرٌف الى المدٌنة ذات أثر 

مباشر على الأنماط السلوكٌة والمعٌشٌة للمواطنٌن ، ومشاركة المرأة للرجل فً 

 ل المٌدانٌة . لذلن بدأت المنظمات تراعً كافة هذه العوامل.الأعما

 Technologyالتكنولوجيا   -3

احدثت التكنولوجٌا الجدٌدة ثورة وتغٌٌراً كاملاً فً مهمة المنظمات التسوٌمٌة 

وخاصةً وظٌفة التسوٌك ، فهً تنتج منتوجات جدٌدة لبٌعها وتسبب تغٌٌرات فً 

لتكنولوجٌا فً طرق توزٌع وتروٌج المنتوجات المنتوجات المدٌمة . كما ساعدت ا
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مثل الحاوٌات المخزنٌة لتً تستخدم فً نمل البضائع عبر البحار ، وآلات المسح 

 الالكترونً التً ساعدت فً زٌادة كفاءة توزٌع المنتجات.

 Political Elementsالعوامل السياسية  -4

ا لكن بالتأكٌد لد ٌعجز التسوٌمٌون عن السٌطرة على الموى التً سبك ذكره

ٌستطٌعون التأثٌر بالعوامل السٌاسٌة الممصود بها التأثٌر فً الأحداث المحلٌة 

والدولٌة وسٌاسات المؤسسات الحكومٌة الداخلٌة والخارجٌة ومنها الانتخابات التً 

تحصل على مستوى المحافظة أو الدولة فٌشرع السٌاسٌٌن فً تشرٌع امور ولوانٌن 

بدورها تعود اٌجاباً على المستهلن، بالإضافة الى فتح تعاون تخدم الشركات والتً 

على مستوى عالً بٌن التسوٌمٌٌن وبٌن الطبمة السٌاسٌة بالشكل الذي ٌخدم 

 المنظمات والمستهلكٌن.

 Legal and Regulatory Forcesالقوى التشريعية والقانونية  -5

ظروف تنافسٌة  تتضمن الموانٌن وتفسٌراته التً تعمل المنظمات بموجبها فً

وكذلن المحافظة على حموق المستهلكٌن. ولا ٌجوز تجاهل أو عدم معرفة هذه 

الموانٌن والتعلٌمات لأنها لد تسبب فرض غرامات واحراجات، ودعاٌة سلبٌة أو 

 لضاٌا مدمرة للمنظمات. ومن هذه الموانٌن:

 لوانٌن حماٌة البٌئة وشروط التصنٌع لتلائم هذه الموانٌن 

 التغلٌفالتعبئة و 

 لوانٌن رلابة المنتجات بوضع تارٌخ الانتاج والانتهاء ومكونات المواد 

 لوانٌن جمعٌة حماٌة المستهلن 

 السجائر ت لوانٌن خاصة بإعلانات التدخٌن وشركا 

وبناءً على ذلن تتجاوب منظمات الأعمال مع الموانٌن والتعلٌمات المشرعة من 

اجتماعٌة وأخلاله بالدرجة الأولى وفً الدولة حٌث الالتزام بها هً مسألة 

 عكس ذلن ٌسبب تشوٌه صورة وسمعة المنظمة امام المستهلكٌن.

 Natural Forcesالعوامل الطبيعية  -6

تؤثر العوامل الطبٌعٌة بشكل كبٌر على انشطة وبرامج ادارة التسوٌك، حٌث تتشكل 

الٌف الطالة، العوامل الطبٌعٌة من النمص المستمر فً المواد الخام وزٌادة تك

وتدخل الدولة فً ادارة المصادر الطبٌعٌة للمحافظة على دٌمومتها واستمرارٌتها. 
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وان توفر المصادر الطبٌعٌة كالأرض، الماء، والمعادن تؤثر بشكل كبٌر فً 

 الالتصاد والمنظمات التسوٌمٌة وحتى المستهلكٌن.

 

 


