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公司简介1

1 公司成立于2000年7月，企业经营地址为无锡市滴翠路

86号50-902。

2 经营范围：

（1）工业自动化控制设备、仪器仪表的制造；

（2）工业自动化控制设备、仪器仪表、电气机械及器材、

电子产品、通讯设备（不含卫星地面接收设施及发射装置）

的销售、技术服务。



公司简介1

3 主要产品：

（1）用于制造业产线上的仪器仪表。

（2）企业负责从上游企业采购仪器仪表零部件，

根据下游客户的需求进行设计、组装、现场安装并

优化。



实践内容2

■ 时间

暑假两个月

■ 实践岗位

销售、人事



实践内容2

■ 内容——人事工作

（1）协助整理公司的人事档案、实现人事档案管理信息化。

（2）协助完善公司薪酬制度、绩效考核制度。

（3）协助完成招聘工作。

（4）协助组织公司团建活动。



实践内容2

（1）整理客户资料，收集、分析客户反馈信息。

（2）2021.8.18-8.20 2021中国（无锡）国际化工技术装备博览会暨论

坛——仪器仪表及工业自动化设备，准备展销会前期产品宣传方案等相

关资料。

■ 内容——销售工作



收 获3

（1）通过观摩、实践，熟悉企业

的经营模式、管理理念等情况，总

结经验，为今后电子商务专业——

现代企业管理等课程的授课提供实

践案例资料。

（2）了解企业生产实际和用人标

准，在设计教学内容时多与当下用

人趋势相结合，进行思政教育。

团队精神 专业能力



收 获3

01 团队精神

02  沟通能力

03 专业技能

04  组织协调能力



反思&不足4

1

2

3

此次实践选择的公司和本专业不是十分契

合，正确在明年的实践中能去电商相关的

企业实践。

专业技能提升有限，更多的是基础性工作。

学校应该加强对电商专业学生专业技能的

训练，毕业后能更好、更快地适应工作岗

位。



感谢聆听



2021. 12. 16

电子信息工程系 郭昕



下企业任务

包头供电局输电管理处

任务一
技术难点之一——ZigBee技术

任务二 无线传感器网络模块中使用的核心芯
片是CC2430单片机。主要任务是完
成此芯片最小系统设计。



任
务
分
析 系统拓扑图



自动抄表与收费系统拓扑图



任
务
分
析 无线抄表系统总体

结构图



总体结构图



电力局中心系统主站



优点

电表抄录数据及时、准确，系统的传输容量大。1

2 可对电表设备进行远程控制、参数调整、开关等控制操作。

3 安装、维护方便，不需要进行专门布线。

该系统主要优点

4 集中抄表范围广，GPRS网络覆盖范围广，WSN技术使扩容无限制。



系统主要功能分析



用户管理软件

数据采集模块

CDMA/GPRS无线
传输模块

无线传感器网络
模块

集中器（TDR-
05JJ）

主要模块功能



CC2430单片机最小系统设计



2021.12.16
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01  实践单位情况



企业名称：常州市隆世达商贸有限公司

企业性质：有限责任公司(自然人独资)

法人代表：任人



企业经营范围

日用百货、通讯产品、计算机软硬件、电子元器件、

五金、交电、电气机械及零配件、装饰材料、塑料制品、

汽车零配件、液压搬运车、电线电缆、照明设备、空调设

备及零配件、机电设备、电动工具、化工原料及产品（除

危险化学品）、仪器仪表、消防设备、安防设备、针纺织

品、木制品的销售。



企业运作流程

我们公司是贸易公司。例如，某个与我

们公司长期合作的公司在询价平台上发布采

购日用品的询价，我们公司作为供应商就报

价给他，那我们的报价是根据长期合作的生

产日用品的厂家的报价来的。



企
业
照
片



02 实践主要内容



内勤

熟悉公司合作的厂家都有哪些产品

分类、整理询价平台的产品

管理目标客户的资料

协助回复客户询盘

协助策划产品报价与销售方案

熟悉后台工作，比如订单的查看和处理



办
公
室
照
片



外勤

拜访客户，了解客户近期需求

协助签约、熟悉签约过程

电话回访与维护客户



大赛璐安全系统
(江苏)有限公司
该公司主要研究

开发生产汽车安全
气囊用气体发生器、
安全带预警装置及
其零部件及配料，
上述产品及同类产
品的批发、佣金代
理、以及进出口业
务；前述产品相关
的售后服务、技术
咨询服务及技术进
出口业务。



03 实践经验分享



对自己

这次下企业实践使我开拓了眼界，提高

了自身的专业实践能力，为今后的工作打好

了基础。我认识到，只有将理论与实践相结

合，才能深入理解五年制高职教育人才培养

的目标，才能更好地提高教育教学水平。



对学生

我们在教学过程中要将企业现状和特点

如实展现给学生，要注重培养学生的实践能

力。而且要培养他们良好的职业道德，以后

做到遵守企业的规章制度，在工作中能谦虚

好学、踏实肯干、勇于创新。



谢 谢 !  
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暑期下企业汇报

汇报人：胡艳秋
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企业介绍



企业介绍

江苏亿龙石化有限公司，坐落于江苏省无锡市惠山区洛社镇振石
路108号，于2004年12月21日成立。经营范围：润滑油、润滑脂的加
工销售；燃料油、热导油、变压器油、粗白油、蜡油、添加剂、化工
产品及原料（不含危险化学品）、五金产品、建筑用材料、针纺织品
及原料（不含棉花、蚕茧）、汽车配件、摩托车配件的销售；仓储服
务（不含危险品）；自营和代理各类商品及技术的进出口业务（国家
限定企业经营或禁止进出口的商品和技术除外）；为船舶提供码头设
施服务；在港区内提供货物装卸、仓储、物流服务。（依法须经批准
的项目。经相关部分比准后方可开展经营活动）。



行业介绍



国内润滑油市场特点

润滑油需求增长速度超过世界平均水平，特别是车用润滑油的增长速度更
高，达10%以上。

基础油国内资源供应相对充裕，国外进口资源也比较多。并且呈高档高
质高价，低档价格低廉的两极化发展趋势。

由于基础油资源的相对充足和添加剂市场的充分竞争，润滑油生产门槛低，
全国约有4500家左右民营润滑油企业，大量的小型调和油厂仍有生存空间。

特点1

特点2

特点3



国内润滑油行业，大大小小生产企业约4500家，分三大类

中石油，
中石化

• 资源供应总量占60%以上，扣除经过销售领域流入其他润滑油
生产厂作为基础油资源部分，实际市场份额应在50%左右（但
车用油市场份额较低）

美孚、壳牌、
BP、加德士
等外资企业

• 市场份额在20%以上且呈逐年增长之势；车用油高档市场占有
率在80%以上。

地方民营企
业

• 具有灵活的经营机制、销售模式与市场开拓能力，发展势头也
比较迅猛。市场份额约占30%。



Click here to enter your text.Click here to enter your text.Click here to enter your text.Click here to 

enter your text.Click here to enter your text.Click here to enter your text.

销售流程



销售流程

江苏亿龙石化有限公司

润滑油经营部

加油站

客服中心

零售片区

市场营销

根据订单
下达配送

核对
验收

反馈配送情况

进货
汇总

检查配送情况

提供配送情况



销售流程

1、客户信息
2、周期性固定拜访
3、销售目标
4、标准拜访步骤
5、特色销售工具

线路和大客户
标准销售模式

1、最大化的销售时间
2、最大化的销售产出



Click here to enter your text.Click here to enter your text.Click here to enter your text.Click here to 

enter your text.Click here to enter your text.Click here to enter your text.

制定营销策略



客户群分析

渠道分销商

终端修理厂

直接用户渠道分销商：自己拥有客
户群体，销量大。但注重
价格，没有品牌推广意识
（价格敏感）

终端修理厂：对于价格繁
荣敏感度相对于二级商低，
注重司机反馈（注重品牌）

直接用户：车队，司机，
注重品牌，品质，选择品
牌主要停留在听从专业人
士的推广（听从推荐）



营销策略
用油采购特点：
1. 有各自的销售渠道；
2. 需求量大；复购率高；
3. 追求利润，价格敏感度高；
4. 接触的品牌产品多。

对策：
1. 引导客户未来品牌发展的趋势；
2. 10万、20万可代理一线品牌

3. 协助客户改进销售策略，帮助提升销
售额；

4. 竞品对照参数，同级别对比价格优势

用油采购特点：
1. 价格敏感度相对低；
2. 在意品质和客户使用反馈信息；
3. 要求操作简易；
4. 注重客户忠诚度回头客。

对策：
1. 产品中高端搭配；
2. 搭配合理的礼品协助提升客户满意度

3. 及时售后回访，收集客户反馈信息及
时提出解决方案。

渠道分销商

终端维修厂
的特性

用油采购特点：
1. 注重品牌品质的选择；
2. 对专业人员的推荐叫认可；
3. 配送点对点的配送；
4. 价格适中。

对策：
1. 主推中级产品为主；
2. 协助车队的车辆耗油管控支持；
3. 对价格进行合理管控；
4. 提供专业知识培训和品牌价值的引导。

直接用户



网络营销策略

1、成本不高；

2、覆盖面广，针对全
国性影响；

3、提升品牌的知名度；

4、拓展传统模式外的
引客模式；

5、只要咨询，相对是
准客户。

网络营销的必要性



心得体会



心得体会 建议

1、教学一定要贴近企业的实际情况
公司的实际销售人员并不是坐办公室的，常

常要跑客户，在学习中做事，任何细节都有它
的专业规律，任何人都有其独特比较优势；要
养成个性谦虚才能不断提高，踏实肯干才能表
现专业。
2、培养学生职业道德

在课堂教学中，应教导学生自觉遵守企业各

项规章制度，遵守劳动纪律，工作中踏实肯干，
吃苦耐劳。有创造性、建设性地独立开展工作
的思维，要具有开拓和创新精神。理解新事物。
能够做到服从指挥，认真敬业，工作职责心强，
工作效率高，执行公司指令坚决。

1、学校可推荐相应企业单位去实践
教师下企业实践最主要的目的是为了让学生走出

校门与企业无缝对接，学校可以把学生实习的企业推
荐给对应的教师进行实践，这样可以更具有针对性。
教师自主寻找的实践企业参差不齐且专业性不强。
2、电商平台的配套设施

目前就电子商务专业的学生，在学校比较难接触

到电商专业实训的硬件设施，例如电子商务几种模式
（B2B、B2C、C2C等）的演练及操作只能停留于表面，

无法深入了解后台、数据等操作，对于电商专业教师
在带实训时绞尽脑汁也无法满足教学的真正需求。



谢 谢 观 看
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