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前言

　　印刷工业的快速发展促进了我国印刷工程类高等职业教育的建设日趋完善。
为了满足培养印刷行业各类专业人才的要求，满足印刷行业高等职业教育的需要，高职教育的课程建
设和教材建设应运而生，然而印刷成本方面的高职教材却少之又少。
鉴于此，我们编写了《印刷成本计算》这本教材。
编写过程中力求处理好理论与实际应用的关系，突出系统性、科学性、操作性。
每一章节后均附有习题和相应答案，以便学生巩固与提高。
教材除了可作为职业院校印刷工程及相关专业教材以外，也可作为印刷行业从业人员技术培训教材和
自学读物。
　　本书由泉州经贸职业技术学院余艳群主编，李嘉喆（泉州经贸职业技术学院）、李召华（空军第
一航空学院）任副主编。
其中余艳群负责第一、二章的编写及全书的统稿，李嘉喆负责第三、四章的编写，李召华负责第五、
六章的编写，另外参与编写人员还有南静生、王金学等。
　　在编写过程中，得到许多兄弟院校教师和印刷企业工程人员的大力支持，在此一并致谢。
由于水平有限、时间仓促，疏漏在所难免，敬请广大读者提出宝贵意见，以便进一步修改完善。
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内容概要

本书主要介绍了印刷生产的工艺流程、印前制作工序核价、生产准备工序核价、印刷生产过程的计算
、印后加工工序产生的价格、包装印刷品各个后工序的价格等内容，系统性和科学性强，每一章节后
均附有习题和相应答案，以便学生巩固与提高，操作性强。
     本书既可作为职业院校印刷工程及相关专业教材，也可作为印刷行业从业人员技术培训教材和自学
读物。

Page 3



第一图书网, tushu007.com
<<印刷成本计算>>

书籍目录

第一章　绪论 　第一节　印前沟通 　　一、营销员的主要工作 　　二、营销员应具备的素质 　　三
、营销员销售技巧 　第二节　成本计算 　　一、印刷成本的含义 　　二、印刷成本的计算方法 　第
三节　生产实施 　　一、印前 　　二、印刷 　　三、印后 　　四、印刷业务员操作 　第四节　注意
环节　 　　一、安排工艺的注意事项 　　二、选用纸张材料的注意事项 　　三、校对菲林片的注意
事项 　　四、印刷过程中的注意事项 　　五、装订的注意事项 　习题 第二章　印前制作工序核价 　
第一节　设计价格计算 　　一、根据加工对象不同计价 　　二、根据委印单位提供物的层次不同计
价 　第二节　排版价格计算 　　一、汉字排版计价 　　二、纯外文及中外文对照排版计价 　第三节
　制版价格计算 　第四节　其他价格计算 　习题 第三章　用纸量及纸款的计算 　第一节　纸张常见
规格、品种及价格表 　　一、纸张常见规格 　　二、纸张常见品种 　　三、纸张价格表 　第二节　
用纸量计算 　　一、实际用纸量的计算 　　二、加放量的计算 　第三节　纸款的计算 　　一、单张
纸的成本计算 　　二、纸款的计算 　习题 第四章　印刷生产过程的费用计算 　第一节　单色印刷 　
　一、单张纸单色印刷 　　二、胶印轮转书刊印刷 　　三、单色轻印刷 　第二节　双色印刷 　第三
节　四色印刷 　第四节　包装、装潢、商标印刷 　习题 第五章　印后加工工序产生的费用 　第一节
　装订费用计算 　　一、装订方法 　　二、装订费用计算方法 　　三、装订费用的估算 　第二节　
其他工艺产生的费用 　　一、打号码费用 　　二、啤、粘费用 　　三、压线计价 　　四、压纹计价 
　　五、绕(腰)扎、胶头计价 　　六、包装盒对裱(卡纸对裱)计价 　　七、纸箱和包装纸净切工包扎
计价 　习题 第六章　包装印刷品各个后工序的费用 　第一节　上光工艺的费用 　第二节　覆膜工艺
的费用 　第三节　压凹凸的费用 　第四节　模压工序的费用 　第五节　烫金的费用 　习题 附录习题
答案 参考文献

Page 4



第一图书网, tushu007.com
<<印刷成本计算>>

章节摘录

　　2.设定茸标　　有的营销员把客户分为直接客户和间接客户。
直接客户是指本人直接接触的客户，直接客户利用某种渠道或者关系掌握着不少优质的客户资源，营
销员可在质量、进度上极力服务好，让客户信任，同时仔细观察直接客户动向，从各个渠道打听业务
来源。
间接客户是指营销员可通过本人的各种社会关系来寻找的客户，也可通过直接客户寻找。
　　3.传播信息　　尽最大可能将企业产品的信息传播出去。
和潜在客户初步接触之后，可递交本企业的简介，比如企业的位置、厂房面积、员工数量、现有设备
、产品质量、服务项目等，最好能用成功案例突出本企业的优势。
最后要注意注明本企业相关人员的姓名和联系方式。
　　4.推销产品　　主动与客户接洽，展示产品，为获取订单而努力。
　　5.提供服务　　提供产品的售后服务及对客户的服务。
　　开发业务后如何服务、维护好业务很重要，开发新的客户难，周期较长，成功率差，因此，在现
有的客户中扩大业务份额是捷径。
　　①产品的服务。
要想在服务上取胜，就要特别注意细节。
专业、细致的服务既是开发好业务的前提，同时也是维护好业务的必要条件。
营销员要对自己所有的产品都了如指掌。
每天都要去车间走走，关心产品进度的同时，可以在第一时间发现问题，解决问题。
每天下班之前都要整理思绪，回忆一下今天的工作，特别注意新产品，预估可能会在哪个环节上有问
题，主动找权威人士商量，先打“预防针”引起重视，生产时问题会减少很多；同时还要特别重视那
些改过胶片的老产品，只有自己看到才算完全放心。
　　②客户的服务。
很多客户是外行，营销员可在产品的工艺、交付期、质量上替他们把关，提高客户对营销员的信任度
、依赖度。
同时还要动脑筋给客户提供有利于他们行业的信息，让客户感到他选择的供应商“物超所值”。
　　以“客户完全满意”为服务宗旨，就能赢得更多客户，争取到更多的订单。
　　6.收集信息　　收集市场信息，进行市场考察。
　　首先要明确市场调查范围，根据企业的印刷机型，会对营销人员承接的任务提出要求，如：印刷
方式、印数、纸张，营销员应当根据要求，在目标市场范围内进行调查。
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