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、相关例题的解析等推销观念：推销观念(或称销售观念)，

是许多厂商向市场进军的另一种普遍的观念，以销售为中心

的企业经营指导思想。推销观念认为：消费者通常有购买迟

钝或抗拒购买的表现，如果听其自然，消费者不会购买本企

业太多的产品。因此，企业必须大力开展推销和促销活动，

剌激消费者作出更多的购买。奉行这种观念的企业强调它们

的产品是被“卖出去的”，而不是被“买去的”。思考：在

推销观念指导下，企业的推销活动很有可能侵犯消费者的利

益，甚至有意无意地欺骗消费者，为什么?前三种观点都是传

统的经营观念，都属于“以产定销”的范畴。四)营销观念：

坚持企业的一切活动围绕客户需求开展。是企业经营思想的

一次根本性变革。基本要求：以客户需求为中心，满足客户

需求进行整体营销从长远角度看，通过满足客户实现利润是

最终目标市场营销观念认为：要达到企业目标，关键在于断

定目标市场的需要，并且比竞争者更有效地满足顾客的需求

。与前三种观念最大的区别在于：前者以卖方需要为中心，

而营销观念则以买方需要为中心.推销是卖方满脑子要把产品

换成现金的需要.而营销则是通过帮助消费者满足其需要而获

得应有的报酬。营销观念的一些口号：“顾客至上”“顾客

是企业的真正主人”，“顾客永远是正确的”等。例：(05年

试题)在西方发达国家企业经营观念的演变过程中，( )的产生

代表着企业经营思想的一次根本性变革。A.营销观念B.社会



营销观念C.生态营销观念D.大营销观念答案：A五)社会营销

观念：社会营销是营销观念的发展和延伸，强调企业向市场

提供的产品和劳务，不仅满足消费者的个别的、眼前的需要

，而且要符合消费者总体和整个社会的长远利益。企业要正

确处理消费者欲望、企业利润和社会整体利益之间的矛盾，

统筹兼顾，求得三者之间的平衡与协调。六)生态营销观念：

不能片面追求客户需求，应扬长避短，创造优势。企业必须

从实际出发，善于把市场的需要和企业自身的资源与技术特

长结合起来，生产既能满足市场需要，又符合企业自身擅长

的产品，以求得企业的生存与发展。七)大营销观念：依靠权

力和公共关系突破目标市场所在国政府和特殊利益集团所设

置市场环境障碍。手段：权力和公共关系相关推荐
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