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内容概要

第二版修订出版后，我们听取了许多同事、学生和市场人士的意见，并结合市场环境的发展与变化，
进行了新的修订。
这次修订，我们基于这样的目的，即希望市场营销调查和预测的学习和实践活动，是即有价值又非常
有趣的，而且无论对学生或是对市场从业人员的生活和事业，都是有重大启发和促进意义的。
希望他们在学完此课程后，能够客观地理解当前，科学地构思未来，并有能力帮助企业实现目标，同
时也实现自己的规划。
所以我们对本书做了下面的重大改动。
　　第一章内容变化较大，除了阐述传统的市场营销调查的含义、原则和过程之外，我们特别介绍了
一些行业、组织或权威机构给出的有关方面的内容。
例如，美国市场营销协会和国际商会／欧洲民意和市场研究协会(ICC／ESOMAR)关于市场营销调研
的定义，国际商会／欧洲民意和市场研究协会(ICC／ESOMAR)关于市场和社会研究的国际准则——
市场调查行业的国际准则，以及目前我国市场调研行业的主要调研机构等极有实用价值的资料。
我们希望读者在本书的引导下，进一步深入地研究这些资料和机构，使其未来的市场调查和市场预测
工作有一个良好开端。
　　第二至第五章中，我们在原来的基础上又重点介绍了实际调查中应用十分广泛的各类调查方法，
如市场竞争状况调查、实地调查和网上调查等调研的主要用法，以及问卷的设计和市场调查报告的撰
写等实用技术。
使学生能够掌握更具体的调研技能，从而提高学生实际的调研能力。
另外，还特别引用了一些图表，形象而简洁地做出阐述和分析，并对调研的误差问题做了重要说明。
每章后还引用了典型而新颖的案例，对重点内容做了进一步的解释。
　　在第六至第十章市场预测部分，除保留原来的基础理论内容之外，更加注重预测问题和预测模型
的应用和分析，特别是根据我国经济和市场的发展情况，精选了当前市场调查和市场预测方面的热点
问题，如房价问题、汽车行业发展问题等。
以此作为典型案例，启发学生调查、讨论和分析重点行业、重点企业和市场中的普遍问题，并鼓励他
们对这些问题的未来变化做出判断和预测。
在此基础上鼓励学生从自身的能力和周边的环境资源调研分析出发，预测和规划自己未来的职业及发
展领域。
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书籍目录

第三版前言第一章　市场营销调查概述　第一节　市场营销调查的含义　第二节　市场营销调查发展
简史　第三节　市场营销调查与市场预测　第四节　市场营销调查的原则和国际准则　第五节　市场
营销调查的类型和程序　案例第二章　市场营销调查的内容　第一节　市场营销环境调查　第二节　
市场供求状况调查　第三节　市场竞争状况调查　第四节　市场营销实务调查　案例第三章　市场营
销调查的方式　第一节　市场普查　第二节　市场抽样调查　第三节　重点调查与典型调查　第四节
　固定样本持续调查　案例第四章　市场营销调查的方法　第一节　访问员的管理和督导的职责　第
二节　访问调查法　第三节　观察调查法　第四节　实验调查法　第五节　文案调查法　案例第五章
　市场营销调研策划　第一节　市场营销调查问卷设计　第二节　市场营销调查方案设计　第三节　
市场营销调查组织　第四节　市场营销调查报告的撰写　案例第六章　市场预测概述　第一节　市场
预测的含义及作用　第二节　市场预测的类型和内容　第三节　市场预测的原理和过程　第四节　市
场预测的方法及精确度分析　第五节　企业市场预测方法的选择　案例第七章　判断分析法　第一节
　判断分析法的原理与特点　第二节　集合意见法和德尔菲法　第三节　联测法　第四节　转导法和
类比法　第五节　指标预测法　案例第八章　时间序列分析法（一）——常用平均法第九章　时间序
列分析法（二）——趋势延伸法第十章　因果分析预测法附表（一）附表（二）附表（三）主要参考
文献
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章节摘录

插图：（3）社会动机。
人们的动机和行为，不可避免地会受到来自社会的各个方面和各种因素的影响。
这种后天的，由社会因素引起的行为动机叫做社会动机。
它主要受社会文化、社会风俗、社会群体、社会阶层等因素的影响。
社会动机是后天形成的，主要有民族心理动机、地域心理动机、传统心理动机、宗教心理动机、群体
心理动机、职业心理动机和时代心理动机等。
社会动机中，由社交、归属、自主、传统等意念引起的购买动机，属于基本的社会动机；由成就、威
望、荣誉等意念引起的购买动机，属于高级的社会心理动机。
购买动机调查要了解消费者潜在的需要，以及刺激这种需要的条件。
下面是购买动机调查的常见问题：是否听说过这种产品？
是否有意向购买这种产品？
对产品各方面特征（包括外观、性能、质量等）的要求如何？
更愿意在什么地方购买？
等等。
对于企业的产品开发人员来说，这些信息有助于改进产品设计，突出或强化深受消费者欢迎的方面，
使产品适销对路。
对于企业的销售人员来说，将有利于准确把握消费者对产品的核心需求，提高产品诉求、推广的针对
性。
（二）消费者的支出模式调查消费者的支出模式是指消费者将其货币收入用于不同商品的比例。
它决定了消费者的消费投向。
对消费者的支出模式调查的主要内容有：1.人口构成调查。
由于消费者的性别、年龄、职业、文化程度、民族和居住地区的不同，其支出模式会有很大的不同。
比如，就性别而言，女性消费者在美容、服装和零食方面的支出较大；而男性消费者则在烟酒、社交
方面的开销较大；就年龄来讲，儿童在游玩和食品方面的支出较多，而老年人则在药品和保健品方面
的消费较大；从文化程度来看，知识水平高的消费者比较注重商品性能的科学性、外包装的艺术性和
个性。
不同民族和不同地区的消费者，由于风俗习惯、宗教信仰和生活方式的不同，其消费支出模式更是千
差万别。
因此，企业为了更好地满足目标市场的需求，必须进行人口构成的调查，以此了解不同特征的消费者
的不同需求特点，从而采取不同的市场营销组合。
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编辑推荐

《市场营销调查与预测(修订·第3版)》：高等院校经济与管理核心课经典系列教材。
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