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内容概要

　　《现代商务（第2版）》是中等职业学校电子商务专业教育部职业教育与成人教育司推荐教材，
是在第一版基础上，吸收广大使用者的意见和建议修订而成的。
　　《现代商务（第2版）》主要内容包括现代商务战略、现代商务营销策略、现代商务业务经营、
现代商务标准化管理、国际商务业务程序等。
《现代商务（第2版）》以现代商务活动的基本流程为主线，系统地介绍了现代商务活动的全过程，
内容丰富、结构新颖、图文并茂、浅显易懂，并重点讲述实践性内容，着重培养学生的动手能力。
　　《现代商务（第2版）》可供中等职业学校电子商务和贸易类专业作为教材，也可供商贸类在职
人员学习参考。
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章节摘录

　　1.市场调查的程序市场调查是一项复杂而细致的工作，为提高工作效率，确保调查结果的可靠性
和有效性，市场调查必须有计划、有步骤地进行，它包括三个阶段：　　（1）预备调查阶段。
这是市场调查工作的开始，是为组织实施市场调查做准备，这一阶段的主要任务有：确定调查主题和
调查目标、拟订调查方案和计划、进行初步情况分析和非正式调查，为正式调查打下基础。
　　（2）实地调查阶段。
实地调查阶段就是根据调查方案和计划，组织调查人员进行市场信息资料的搜集工作，具体包括：确
定所要搜集的资料是实地调查资料（第一手资料）还是文案资料（第二手资料）；在实地调查之前，
进行抽样设计；开展现场实地调查。
这是市场调查的主体阶段，是花费人力、财力、物力最多，也最容易出现差错的阶段。
　　（3）调查结果处理阶段。
调查结果处理阶段是市场调查全过程的最后一环，也是调查能否发挥作用的关键，它包括资料的整理
、分析和撰写调查报告。
2.市场调查的方法根据调查的目的要求，调查人员可选用不同的方法来进行市场调查。
市场调查方法按不同的分类标准可分为多种类型：　　（1）按搜集资料的方式分类，可分为询问法
、观察法和实验法。
　　①询问法。
即通过询问的方式向被调查者获取原始资料。
根据调查人员与被调查者接触方式的不同，又可分为：第一，人员访问，就是调查人员面对面地向调
查对象询问有关问题并取得资料。
这种方法的优点是灵活性好、容易得到被调查者的合作、问卷回答率较高、偏差较低；缺点则是费用
较高、调查人员可能对被访问者产生误导等。
第二，电话调查，就是调查人员通过电话向被调查者询问，以取得调查资料。
这种方法的优点是费用较低、资料收集快、调查过程较易控制、偏差较小；缺点则有调查总体不完整
、受时间限制、调查内容较少、调查形式单一。
第三，邮寄（E-mail）调查，就是将设计好调查内容的问卷邮寄给被调查者或发到被调查者的电子信
箱，请被调查者按要求填好后寄回或发回指定的电子信箱。
这种方法的优点是调查区域广泛、调查费用低、答卷时间充分；缺点是问卷回收率较低、调查时间较
长、样本代表性较差等。
　　②观察法。
即调查人员并不与被调查者正面接触，而是深入现场观察或凭借仪器记录，获取被调查者的资料。
例如，国外有些企业在超级市场的天花板上安装录像机，追踪顾客在店内的购物过程，据此来考虑重
新陈列商品，便于顾客选购。
观察法的主要优点是：第一，只记录实际行为，而不依赖被调查者的回答；第二，可以在被调查者不
愿与调查人员合作、填写问卷或回答问题的情况下收集到资料，取得的资料比较客观。
但用观察法只能观察表面现象，对无形的思想状况无法记录，收集到的资料也不易分析研究，观察成
本较高。
　　⋯⋯
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