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前言

　　2006年11月，教育部、财政部联合启动了“国家示范性高等职业院校建设计划，，项目，杨凌职
业技术学院是国家首批批准立项建设的28所国家示范性高等职业院校之一。
在示范院校建设过程中，学院坚持以人为本、以服务为宗旨，以就业为导向，紧密围绕行业和地方经
济发展的实际需求，致力于积极探索和构建行业、企业和学院共同参与的高职教育运行机制，在此基
础上，以“工学结合”的人才培养模式创新为改革的切入点，推动专业建设，引导课程改革。
　　课程改革是专业教学改革的主要落脚点，课程体系和教学内容的改革是教学改革的重点和难点，
教材是实施人才培养方案的有效载体，也是专业建设和课程改革成果的具体体现。
在课程建设与改革中，我们坚持以职业岗位（群）核心能力（典型工作任务）为基础，以课程教学内
容和教学方法改革为切入点，坚持将行业标准和职业岗位要求融入到课程教学之中，使课程教学内容
与职业岗位能力融通、与生产实际融通、与行业标准融通、与职业资格证书融通，同时，强化课程教
学内容的系统化设计，协调基础知识培养与实践动手能力培养的关系，增强学生的可持续发展能力。
　　通过示范院校建设与实践，我院重点建设专业初步形成了“工学结合”特色较为明显的人才培养
模式和较为科学合理的课程体系，制订了课程标准，进行了课程总体教学设计和单元教学设计，并在
教学中予以实施，收到了良好的效果。
为了进一步巩固扩大教学改革成果，发挥示范、辐射、带动作用，我们在课程实施的基础上，组织由
专业课教师及合作企业的专业技术人员组成的课程改革团队编写了这套工学结合特色教材。
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内容概要

　　企业经营管理实务是一门应用性课程，所以《企业经营管理实务》旨在完成一般中小生产型企业
创办、生产与运营管理、资源与运营管理、建设企业文化的通用、通识经营管理技能和知识的培养。
这4个项目分别对应中小生产企业的创办、成长、发展三个时期的典型15个具体任务及任务完成相关操
作过程。
《企业经营管理实务》努力探索一种“教、做、学、练、思”一体化新型教材模式，以尽可能适应高
职高专教师精讲、学生多练、“能力本位”的新型教学方式的需要。
　　《企业经营管理实务》适用于高等职业学院、高等专科学校、成人高校及本科院校举办的二级职
业技术学院和民办高校开设企业经营管理课的各专业，既可作为工商管理类专业企业经营管理课教材
，又可作为非管理专业企业管理概论课的教材，亦可供从事经济管理工作的人员参考阅读。
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章节摘录

　　二、4P的含义　　（一）产品　　决定你想出售的产品类型、质量、颜色和尺寸等。
　　产品的概念还包含与产品或服务自身有关的其他属性，如：产品的质量、包装、介绍手册、提供
的服务、维修和零配件供应等。
　　（二）价格　　考虑给予顾客的折扣和赊销条件。
　　制定价格时，必须知道成本、什么样的价格顾客愿意购买、竞争者的价格。
　　后面，你还要学会如何核算产品和服务的成本。
现在，你要收集顾客愿意出的价格，列出竞争者的价格，然后确定你认为合适的价格。
　　（三）地点　　地点，即企业设在什么地方。
如果你计划开办一家零售店或一家服务企业，地点非常重要，你就必须把企业设在离顾客较近的地方
，方便顾客来店铺。
一般来说，如果你的竞争者离得不远，人们是不会跑很远的路去你的商店的。
　　而对制造商来说，容易获取原料对他们可能更为重要。
这就是说，工厂或车间应该设在离原料供应商较近的地方。
低租金对于制造商来说也很重要。
　　选址也要考虑产品的分销方式和运输。
仅仅生产好的产品是不够的，你必须要让顾客得到你的产品。
　　（四）促销　　1.方法　　通常有四种方法：广告宣传、人员推销、公共关系和营业推广。
营业推广也称销售促进，分为：①针对消费者的销售促进。
②针对中间商的销售促进，包括销售折扣、资助奖励、节日公关、业务会议、代销等。
③针对推销人员的销售促进，包括销售红利、推销竞赛、特别推销金。
　　2.策略　　促销可以采用推式或拉式策略。
推式策略是指利用推销人员与中间商将产品推人促销渠道。
拉式策略是指企业针对最后消费者，花费大量的资金从事广告及消费者促销活动，以增进产品的需求
。
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