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前言

　　根据教育部第16号《关于全面提高高等职业教育教学质量的若干意见》等文件精神，高职高专院
校要积极构建与生产劳动和社会实践相结合的学习模式，把工学结合作为人才培养模式改革的重要切
入点，带动专业调整，引导课程设置、教学内容和教学方法改革，因此，本书以真实的调研项目（徐
州市易初莲花超市自有品牌满意度调查研究）为范例，按照项目调研程序，分步教学示范，通过项目
教学，最终培养市场信息采集与分析的综合技能。
　　本书主要有以下特点：　　1.设计思想：打破传统学科体系的束缚，根据工学结合的特点组织课
程内容，以调研项目为载体，以完成工作任务为导向，以培养学生市场信息采集与分析综合技能为目
标。
全书围绕调研项目组织，有理论、有实践、有成果，具有可读性强、示范性强、参考性强的特点。
　　2.内容范围：全书内容根据项目调研工作程序分解，包括六个模块、十五项工作任务，具体见下
表。
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内容概要

　　《市场信息采集与分析》是高职高专学院“任务驱动，项目引领”的工学结合示范性教材，用来
培养学生的市场信息采集与分析的综合技能。
《市场信息采集与分析》以实际调研项目为主线（以徐州市易初莲花超市自有品牌满意度调查研究为
例），把完成调研项目的总任务进行分解，并且分析完成任务所应具备的能力，进行能力分解。
最终分解出六个分项能力，即认识能力、设计能力、采集能力、整理能力、分析能力和撰写能力，根
据这六个分项能力设计出六个模块的内容，而每个模块包含的具体内容就是分项任务，六个模块一共
十五项工作任务。
通过十五项工作任务的训练，掌握完成调研项目所应具备的综合能力。
　　《市场信息采集与分析》适合作为高职高专市场营销、经济学、工商管理及相关专业的教材，也
可以作为在职调研人员的实践指导用书。
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书籍目录

前言模块一 如何认识市场信息采集任务一 认识市场信息任务二 认识市场信息采集模块二 如何进行市
场信息采集设计任务一 设计市场信息采集方案任务二 设计市场信息采集问卷模块三 如何采集市场信
息数据任务一 用抽样调查法采集数据任务二 用文案调查法采集数据任务三 用实地调查法采集数据任
务四 用网络调查法采集数据模块四 如何整理市场信息数据任务一 预处理数据任务二 整理市场信息数
据模块五 如何分析市场信息数据任务一 静态分析任务二 动态分析任务三 相关回归分析模块六 如何撰
写市场信息采集报告任务一 做好撰写前的准备工作任务二 撰写市场信息采集报告参考文献
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章节摘录

　　（2）产业市场　　产业市场也叫生产资料市场，它是在产业用品（非最终消费品）的买卖双方
作用条件下形成的，是产业用品买方需求的总和。
产业市场的买方是产业用户，是组织团体而不是个人消费者。
与消费者市场相比，产业市场具有以下特点：　　1）需求的派生性。
生产者对生产资料的需求，归根到底是由消费者对消费品的需求引申出来的，也就是说生产者购买生
产资料的目的是为了给消费者市场提供产品。
拿汽车制造企业来说，如果消费者不需要该类型的汽车了，那么该企业也就不必要生产此类型的产品
了，也就不需要相应的生产资料了。
消费者的需求带动了消费品生产的发展，也带来了产业市场的扩大。
　　2）产业市场用户的规模和集中程度差异很大。
产业市场的购买者之间的规模大小各异，其相应的购买量也有很大的差异，这种差异远远超过不同消
费者之间的差异。
产业市场的集中度差异也很大，从地域上看，沿海与内地之间、城乡之间，产业市场的集中度均有不
小的差别。
　　3）产业市场的购买次数较少但是批量大。
产业市场中的购买者是为了生产消费品而购买产品的，在一次性的购买数量上要远远超出生活资料消
费者的购买数量。
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