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章节摘录

　　第一章　市场营销概述　　第二节　营销观念的演变　　市场营销活动是在一定的经营思想的指
导下开展的，这种支配营销主体的指导思想即为营销观念。实践证明，营销观念是否正确，是否适应
当时的营销环境，对于营销主体的营销活动能否成功至关重要。　　市场营销观念不是一成不变的，
它随着营销环境的变化而不断更新变化的。从国外商品经济的发展历史来看，营销观念大致可以分为
以下几个阶段。　　一、生产观念　　从19世纪60年代到20世纪20年代，由于社会生产力水平较低，
产品供不应求，品种花样较少，没有较多的选择余地，这时企业的营销思想大多是生产观念，即“企
业生产什么，就卖什么”。例如当时的福特汽车就一种颜色——黑色，由于供不应求，仍然卖得非常
好。　　生产观念是最古老的营销观念，即“以产定销”。它产生和适用的条件是：　　①市场上商
品供不应求，顾客只关心是否买得到这种商品而不在意商品的其他方面；②产品成本较高，只有扩大
生产，才能降低成本，打开销路，从而获得满意的利润。　　当时还有一种与生产观念类似的经营指
导思想，即“产品观念”。产品观念强调的是产品质量，“酒好不怕巷子辣”便是这一观念的真实写
照。以为只要产品质量好，就不愁没有销路。　　二、推销观念　　从20世纪20年代末到40年代，一
方面资本主义的现代化生产和科学管理，使生产效率迅速提高，产品出现了供大干求的现象；另一方
面，由于资本进一步积累和集中，垄断加深了资本主义国家的基本矛盾，在需求增长缓慢的影响下，
生产过剩的矛盾加剧。市场上产品大量积压，产品销售出现了问题，企业不得不重视销售的问题。为
了招徕顾客，企业开始培训大量的销售人员，运用推销术和广告，向顾客兜售产品，期望通过大量销
售来获取更多的利润。企业的营销观念由“我生产什么，就卖什么”转向了“我卖什么，顾客就买什
么”，即由“生产观念”转为“推销观念”。　　推销观念是在市场上出现商品供过于求的现象而产
生的一种企业经营思想。它是假设企业如果不强烈刺激顾客的兴趣，顾客就不会购买或不会大量购买
它的产品。在此观念的指导下。企业认为，在产品销售过程中顾客完令是被动的，只要好言相劝，顾
客就会购买自己的产品。因此，他们想方设法把那些已经生产出来的而不管是不是顾客需要的产品推
销出去。
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