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战后美国人口变化的市场营销学意义

王海忠

人口的增长速度，对商业有很大的关系。人口

增长意味着人类需求的增长。如果人们有足够的购

买力的话，人口增长就意味着市场的扩大。另一方

面，倘若人口的增长对粮食供应和各种资源的供应

形成过大的压力，生产成本就会暴涨而利润剧降。

本文简要分析二战后美国人口变化对企业营销决策

的影响。这对正在面向市场的我国企业具有一定借

鉴意义。

一、美国的出生率在下降

在美国，“生育不足”已替代了过去的“婴儿激

增”。美国现在的人口为2．33亿，预计到公元2000

年，将达2．64亿。尽管人口的绝对数还在增加，但

是，自50年代以来，人口增长率却已大大下降。在

1960年，年出生人口数达到高峰，为430万，到70年

代中期已下降到320万。最近略有回升，约为360

万。80年代美国的人口年增长率不到1 96。导致家

庭规模缩小的原因是人们希望提高个人的生活水

平，妇女们越来越希望走出家庭去从事工作。以及控

制生育的技术与知识的不断进步和提高。

出生率下降对某些行业来说，是一种威胁。但对

另一些行业来说，却是一个佳音。多少年来，吉伯

(Gerber)公司的广告总是说“孩子是我们的事业——

我们唯一的事业”，但不久前，却悄悄地撒掉了那句

口号。吉伯(Gerber)公司现在向成人推销人寿保险

时，就用新的口号说“吉伯公司现在为50年代出生

的婴儿服务”。许多专营儿童用品的公司面对出生

率下降，就劝说成人使用婴儿爽身粉、婴儿护肤油脂

和婴儿洗发剂。与此同时，诸如旅馆、航空公司、饭

店等行业，却因没有孩子的年轻夫妇有更多的时间

和更多的金钱去旅游和上馆子而大受其益。

=。美国人口结构的老化

近几代人都经历死亡率下降。现在美国人平均

· 58 ·

预期寿命为74岁，比1920年时延长20岁。男性的

预期寿命是70岁，女性则为78岁。预期寿命的延

长加上出生率下降，使美国正在出现一个老龄型的

人口。美国人口现在的年龄中位数是30岁，预计到

公元2000年时将达35岁。

不同的人口年龄群体里，人口增长率也不同。

15—24岁的群体，在1980年到1990年的十年里，人

口减少17％，即减少710万人。这就预示摩托车、棒

球、足球器材、劳动布眼装、唱片的销售增长率和大

学注册人数，都将下降。

25—34岁的群体，在这十年里增加14％。对向

这个年龄群体推销产品的家具制造商、旅行社、人寿

保险公司、网球及滑雪器具制造商来说，这是个佳

音。

35—54岁是各年龄群体中增长最多的群体，达

25％。这些人在工作与生活中已有所建树，他们是

大面积住房、新汽车和服装的主要市场。

55—4岁年龄群体的人数，在这十年中减少
2％。这些“空巢”家庭，其孩子都已长大而离家自立

门户，他们有更多的时间和钱供自己支配。他们是

饭店、旅游、高档服装、高尔夫球和其他娱乐活动的

主要市场。

65岁以上的群体在1980年至1990年这十年里

属于增长最快的第二位，达20％。这一年龄群体人

数的增加，预示幽静住所和社区、野营营地、较安静

的娱乐活动(gJ鱼、高尔夫球)、单位包装食品、医药

用品及服务(药品、眼镜、手杖、助听器、休养所)等需

求的增加。这一群体的人与过去几代的对照群体相

比正在变为更加以自我为中心，更加活跃和更为悠

闲。他们情愿把更多的钱花在自己身上，而不想考

虑把钱留给子女。

过去那些主要向青年人市场销售的企业，已经



或者对自己的-产品重新定位或者推出新产品，改辙

转向为花白头发的美国人服务。如前面曾提到过

的。许多专营儿童用品的公司在劝说成年人使用婴

儿护肤油脂和婴儿洗发剂，吉伯(Gerber)公司现在向

老年人推销人寿保险。

三、美国家庭的变化

由于晚婚、少子女、高离婚率和更多的已婚妇女

就业，美国家庭的特征也在发生变化。

1．晚婚

尽管全美国人中，有96％的人会结婚，但近些年

来，美国人的结婚年龄已经推迟，男性平均为23．4

岁，女性为21．6岁。1990年，大约有一半以上20—

24岁的女子和三分之一以上25—29岁的女子，还不

曾结婚。这就意味着那时候的订婚戒指和结婚戒

指、新娘用品以及人寿保险的销售，将会减少。

2．少子女

美国家庭的平均规模正在缩小。现在，家里没

有18岁以下孩子的家庭，已占家庭总数的48％。已

婚夫妇也推迟了生育。在有孩子的家庭里，平均每

户孩子数从1955年的3．5人下降到现在的1．07

人。这就意味着对儿童食品、玩具、儿童服装和其他

儿童用品及劳务的需求将会减少。

3．离婚率上升

美国的离婚率是世界上最高的，结婚数中大约

有50％最终会离婚。这样。就会出现一百万户以上

只有父亲或者只有母亲的家庭，于是，对住房、家具、

器具及其他家务用品的需求，也随之增加。此外，在

离婚的人中，大约有79％又再婚，这样又产生了“混

合”家庭的现象。目前，美国69％的男子和63％的

女子是已婚的。

4．更多的已婚妇女就业

现在，50％以上的已婚妇女都有某种职业。妇

女从事工作是无可非议的，妇女获得更多的就业机

会，计划生育使妇女有更多可以自由支配的时间。

妇女的就业扩大了高档服装的市场。扩大了对半托

或全托幼儿园服务、对家庭打扫服务和冷冻食品的

需求。已婚妇女就业人数的不断增加，也意味着观

看电视连续剧和阅读妇女刊物的时间在减少。就业

妇女的收入占家庭收入的40％，构成了对高质商品

与劳务的需求与消费。经营女用头饰、汽车、保险、

旅游推销业务的人，越来越多地在针对就业妇女大

做广告。这一切，都伴随着家庭中丈夫与妻子传统

地位与价值观念的变化，丈夫承担更多的家务，如去

商店购物(去杂货店购物有40％是由丈夫承担的)和

看管孩子。结果，丈夫就越来越被食品公司和家用

器具制造商及销售商当作自己的目标市场。

四、非家庭户的增加

非家庭户的数目从1970年占总户数的19％，到

1980年上升到占26％，到1990年上升到占30％。

这些住户有几种形式，各种住户形式都构成一种特

殊需求的目标市场：

1．单身成人户

许多青年人早就离开家庭，搬入公寓单独居住；

此外，许多离婚或丧偶的人也单独居住。单身居住

者共有1800万人，占全部住户数的23％。到1990

年，单身户和仅有父亲或仅有母亲的住户数，占总户

数的45％。这是城市住房需求增加最快的一类人

口。单身、分居、丧偶、离婚的人，需要面积较小的公

寓，需要便宜而小型的家用器具、家具和设备．需求

较小包装的食品。他们选购汽车时的爱好不同，有

一半野马式汽车和其他小型特色汽车都是由他们购

买去的。而大型汽车中仅有8％为他们所购买。单身

汉有了各种能使他们相互结识的服务(如单身酒吧、

观光、漫游等)市场。

2．两人合住户

美国有190万户由未婚男女合住在一起的同居

户(有位社会学家说，同居宛如结婚的第一阶段)。

此外，还有更多的由两个或更多个同性成年人合用

同一住房的合住户。他们合住在一起只是暂时性

的，因此，他们需要便宜的或者出租的家具与设备。

3．群居户

群居户由三个或更多的同性或异性成年人组

成，共同分担费用开支。群居户成员包括大学生及

住在群居区里的世俗的宗教教徒等。

市场营销人员应当考虑非家庭住户的特殊需

要，因为非家庭住户数的增长速度远远快于家庭户

数的增长速度。

五、人口地理分布的变化

美国人喜欢流动，差不多每年有五分之一的人

口要搬迁。人口流动的主要趋势如下：

1．向阳光地带各州迁移

1980年至1990年的十年中，西部人口增长

17％，南方增长14％。南部和西部人口占美国人口

的比例，现为51％，而1970年时只占45％。另一方

面，从1970年至1978年期间，北方大城市的人口却

在减少。纽约减少了7．5％，匹兹保减少5．2％，泽西
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城减少8．9％，纽瓦克减少5．2％。市场营销者对各

地区人口的变动情况甚感兴趣，因为，各地区的消费

支出方式常有显著的差异。例如西部人与东北部人

相比，前者仪器方面的开支比后者少，而汽车方面的

开支却比后者大。由于人们向阳光地带迁移，对御

寒服装及家用暖气设备的需求将会下降，而对空调

设备的需求却会上升。

2．从农村向城市迁移

一个多世纪以来，人们一直在从农村向城市迁

移。1880年时，全国人口中有70％住在农村，现在，

城市人口却占了75％(不含城镇人口)。在城市里，

生活节奏快，相互往来频繁，收入高，可以得到比从

分散在各地的小城镇和农村地区所能得到的多得多

的商品与劳务供应。昂贵的裘皮服装、香水、皮包和

艺术品，绝大部分都在纽约、芝加哥、洛杉矶这些最

大城市里销售；歌剧、芭蕾舞和其他“高文化”项目，

也是在这些大城市里最受重视。然而，最近确也出

现某些人口迁回小城镇和农村的情况。

3．从城市向郊区迁移

由于汽车、主要公路和快速铁路及公共汽车的

大量发展，许多人住在远离他们工作场所的地方。

城市已日益被郊区包围起来。美国普查局创立了单

独的人口分类方法，为扩展中的城市人口的集中作

统计，名为：标准都市统计区(SMSAs)。美国人口有

75％以上住在323个标准都市统计区内，而这些标

准都市统计区构成了许多企业的基本市场中心。公

司使用标准都市统计区来研究如何为他们的产品最

好地进行地理上的细分，规划他们的新产品如何进

行地理上的扩展战略，决定到哪里去购买广告时间

或空间，等等。例如，标准都市统计区的研究表明。

新英格兰地区的居民比全国平均多吸29％的香烟；

芝加哥地区的居民消费的软饮料多出22％；纽约人

使用的纸类商品多出19％。

现在，全部都市人口中，约有60％左右住在郊

区。在郊区，生活比较随便：有较多的户外活动。与

邻居间的往来多，收入高，子女比较年轻。郊区居民

需要贿买客货两用汽车、家庭自备修理车间的工具

设备、花园附设品、割草工具、园林工具及材料、野餐

器具等等。零售商们已经在郊区开办分店和购物中

心，为郊区居民服务。

与此同时，市场营销者也应该看到最近出现向

市场中心搬迁的现象，特别是市区重建得好的地方，

尤其如此。年轻成年人和孩子已经长大的年龄较大
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的成年人，为较高的文化和娱乐生活所吸引，对郊区

的往返和田园生活的兴趣逐渐减低了。这样的趋势

已经导致城市中新建公寓和新建零售商店的增加。

市场营销者在制订营销计划时，必须小心谨慎。

市场调查人员应该多用几种方法来细分地区市场。

如按人口普查地区、标准都市统计区等等。

六、教育程度较高的白领人口

美国25岁以上的人中，有66％受过高中教育，

20％受过高等教育，受过高等教育的人所占的比例

仍在继续上升之中。受教育人数的增长，将增加对

优质产品、书籍、杂志和旅游的需求。

1980年，美国就业人口为9730万。从1960年

到1980年间，白领工人数量从占就业人口的43％上

升到52％，蓝领工人数量从占37％下降到32％，服

务性行业就业人数从占12％上升到占13％，农业人

口则从占8％下降到3％。据美国劳工统计局预测，

80年代增长最快的职业是：工程、科学、医药、计算

机、社会科学、采购、销售、秘书工作、建筑、冷冻、保

健、个人服务和提供防护的行业。

七、少数民族和种族的变化

美国人口中79％是白种人，黑人占10％。拉丁

美洲人正迅速增长，现在已达1460万。拉丁美洲人

中，最主要的亚族是墨西哥人、波多黎各人和古巴

人。亚洲人也在增加，中国人最多，其次是日本人、

菲律宾人、朝鲜人、越南人。拉丁美洲和亚洲的消费

者，尽管有一些分散在其他地方，但主要集中在远西

部和南部各州。各个人口群都有自己特殊的需求和

购买习惯。有几家食品、服装和家具公司，已经专门

为某一个人口群或几个人口群生产和推销产品。

八、结语：大规模市场向微观市场转变

家庭小型化，越来越多的非家庭住户，人口老龄

化，拉丁美洲、东方人、黑人消费者的高人口增长率，

等等，所有这些变化所产生的影响，使美国市场从一

个大规模市场转变为更加分散的具有年龄、性别、地

理、生活方式、人种背景、教育差异特征的微观市场。

每一群体都有自己强烈的爱好和消费特征，只有通

过越来越具有差别性媒介，才能与他们互相沟通。

企业正在放弃那种把虚构的消费需求无差别的消费

者作为目标，而越来越多地根据各个微观市场的需

求去设计产品和制定营销计划。

人口统计上的这些变化趋势就短期和中期而言

是极为可信的。企业不应为人口统计上的变化而突

然感到震惊。警觉的企业能认清这些人文环境变化
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农业人口转化研究的新进展

——读《组群式城市地域农业人口转化机制研究》

路 遇

吴玉麟教授等著的《组群式城市地域农

业人口转化机制研究》(以下简称《研究》)一

书最近由山东人民出版社出版。这是国家自

然科学基金资助组群式城市地域农业人口转

化机制研究课题的最终成果。‘

《研究》一书主要以山东省淄博市为典

型，深入地剖析了组群式城市地域农业人口

转化机制、转化动力、转化模式以及与之相关

的迁入人口和城镇化等诸问题。中国是一个

以农业为主的国家，农村人口占到总人口

70％以上，劳动力的过剩在农村十分突出，估

计目前农村剩余劳动力在1．4亿左右，到

2000年将超过2亿。如何实现这样多农村

剩余劳动力的转移，这是我国现代化建设中

的一个重大问题，它关淙到国民经济和社会

发展“九五”计划和2010年远景目标的能否

交错式结合的组群式城市地域内的农业人口

转移的研究尚不多见。《研究>一书从区域角

度创造性地对组群式城市农业人口转化进行

了综合性研究。正象田雪原教授在《研究>一

书序中所概括的，“该书运用第一手资料，采

用综合集成法，数学与计算机等分析方法，探

讨组群式城市地域农业人口转移的规律和机

制，确立和定量计算了组群式城市的功能与

效益，是一项富有改革思路的科研成果。”

细读《研究：》一书，觉得有许多值得称道

的地方：

1．运用矛盾分析的方法，科学地划分农

村劳动力转移三级系统，即两大主动力、五大

分支力、九个三级作用力及八个三级支配因

素。第一大主动力——内动力，由农村排斥

力、城镇吸引力、乡村就地转移力等三大分支

实现。80年代以来，在农业人口转移方面的 力构成；三大分支力又由农业资源承载力、农

研究，无论是在学术理论界，还是在实际工作 村劳动生产率提高对农村排斥力、比较利益

部门都有许多重要成果，总结出了许多带有 驱动力、城镇第二产业吸引力、城镇第三产业

规律性的东西。但是，象对淄博市这样一个 吸引力、城镇公共设施容纳力、城镇承受力、

具有多中心的中小城镇集合体、城市与农村 农村第二产业吸纳力、农村第三产业吸纳力
々专●_々々々●七专●々々●●●●●●●●々●●●●●●●●●●●●●●●●●●●●七

的主要趋势，并弄清这些变化趋势对其行业业绩的

影响。

(作者工作单位：广东商学院国际经济贸易系

广州市510320)
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