
2015年经管类科技创新与职业技能竞赛

——市场营销实战技能竞赛方案
为确保2015年我校经管类大学生科技创新与职业技能竞赛的公平、公正，特制定市场营销实战技能竞赛方案如下：
一、名称与形式

1.项目名称：市场营销实战技能竞赛
2.参赛对象：全日制在籍学生 
3.竞赛形式: 现场评比。 

4.竞赛时间：11月7日  

5.竞赛地点：计算机实践教学中心
6.联 系 人：杨    锦  15306872998

            赵    菁  15079247381
欧阳老师  0791-83824805

7.竞赛QQ群：127198344（群共享操作手册、赛事指南等）

二、竞赛方式和内容
 (一)竞赛选拔试题、范围或大纲

展示采用用友新道科技有限公司“营销实战”电子沙盘（以下简称系统）软件。

各队应具备至少二台具有RJ45网卡的笔记本电脑(并自带接线板、纸、铅笔、橡皮、经营表格)，只允许一台电脑接入局域网，作为运行平台，建议安装录屏软件。为确保赛事系统更快捷、顺畅地运行，每支参赛队伍只能使用一台电脑、一个浏览器接入比赛系统，请大家自觉遵守，如有违反，裁判组有权终止该队比赛。

大赛设裁判组，负责大赛中所有比赛过程的监督和争议裁决。

 （二）竞赛选拔实施规则
团队分工
每个营销中心的核心经理团队6人组成，职责分别为：

6人：营销总监、渠道经理、市场经理、销售经理、交付/服务经理、财务经理。
具体工作内容和岗位职责参考《岗位职责说明》，如下：

营销总监岗位职责：
1.全面负责营销中心工作，带领团队完成公司下达的收入、利润指标；

2.负责组建营销团队、分析市场形势并制定全面营销业务计划；

3.制定下属各部门工作计划，监督检查各部门工作完成情况，控制好经营费用；
4.向公司反馈市场和客户需求和产品改进建议，提出生产计划需求和建议；

5.负责营销团队建设，保持团队稳定，进行下属各部门的绩效管理和考核。
关键考核指标：业绩达成率、利润达成率、收入费用比（单位收入费用率）、市场份额占比、团队资源评价、市场资源评价、客户满意度、产销率（所销售产品与年度产能比）、团队稳定性（团队撤销人数10%以内、无投诉和法律纠纷）等。
渠道经理岗位职责：
1.根据营销中心总体规划，负责直销团队、分销布局和团队组建；

2.协助销售经理完成营销中心制定和下达的销售收入指标；

3.做好区域分销渠道布局、发展、培训、维系与支撑工作；

4.提供直分销渠道发展报告，提供渠道建设费用预算和业绩报表。
关键考核指标：业绩达成率、利润达成率、收入渠道费用率（单位收入渠道费用率）、渠道覆盖率、人员到位率（不影响竞单资质）、团队资源评估、团队稳定性等。
市场经理岗位职责：
1.负责市场策划与品牌传播计划、市场传播资料和销售工具开发；

2.负责市场活动策划与组织，形成销售线索；

3.制定市场推广预算并确保目标市场客户覆盖度。
关键考核指标：业绩达成率、利润达成率、收入市场费用率（单位收入市场费用率）、活动支持及时率（及时度、不因活动影响竞单资质）、单位收入品牌费用率、单位收入工具费用率、单位收入活动费用率、品牌资源评估、销售工具到位率等。
销售经理岗位职责
1.完成所负责区域或行业的销售业绩指标；

2.制订区域和行业目标与销售计划，制定收入费用预算；

3.建立客户和项目销售漏斗、参与市场竞单、进行销售管理和预测；

4.协同渠道经理共同开展直分销团队的招聘、培训、辅导、激励、考核等。
关键考核指标：业绩达成率、利润达成率、销售收入费用率（单位收入销售费用率）、销售计划完成率（预测与赢单率）、销售预测准确率、市场份额占有率、产品线收入结构等。
交付经理岗位职责
1.负责客户订单的实施交付工作； 
2.确保项目进度、质量、成本和客户满意度；
3.提供咨询实施报告并树立样板客户；
4.负责交付团队的组织建设和管理。 
关键考核指标：业绩达成率、利润达成率、交付费用率（单位收入交付费用率）、定单交付率、服务经营收入占（总收入）比、服务产品市场占有率、服务产品投入产出比。
交付/客服经理岗位职责
1.建立客户服务体系和客户服务计划；
2.对客户进行维护和响应式支持性服务，提升客户满意度；
3.设计并开发客户服务产品并实现服务经营收入；
4.建立销售服务信息管理系统，完善客户服务档案和质量跟踪等。
关键考核指标：业绩达成率、利润达成率、客户满意度、客户投诉率、服务产品销售支持率（避免因无服务资质而丢单）、服务产品市场占有率、投入产出比、服务经营收入占（总收入）比。
财务经理岗位职责
1.协助营销总监制定全面收入、成本、费用、利润预算；
2.跟踪销售漏斗和收入预测，管理订单和应收款项，进行收入和业绩确认；
3.管理各项目费用发生合理性，控制费用完成率，资金收支平衡确保现金流；
4.提供区域、行业、产品收入、费用、利润报告，提出绩效考核与激励方案。
关键考核指标：业绩达成率、利润达成率、应收账款回收准确率、财务报告准确率、财务报告及时性等。
1.产品状况
纵横科技G、M、S三条产品线，G为高端，M为中端，S为低端，其价格区间、交付成本、销售模式和资质各有不同。
可按“产品线”定价，或“产品线＋行业”定价（行业版），但不允许制定区域价格。竞单过程中，投标价格可根据实际情况在标准价基础上变化，但不建议超过30%。

2.市场细分

该产品的市场细分包括区域、行业两个维度：

区域维度分为“北方North、东部East、南方South、西部West”，所处市场阶段不同。
行业维度分为“A行业、B行业、C行业”，竞争形势各有不同。
	行业分类
	涉及行业类型

	A行业
	流程制造
	冶金、化工、医药等

	B行业
	大型装备制造
	机械、汽车、工业设备等

	C行业
	离散制造
	家电、食品、电子等


对于G、M、S三条产品线，可以按区域维度选择“某一区域”或“某几个区域”作为主攻市场，也可以选择行业维度“A行业”或“B行业”、“C行业”中一或多个作为主攻市场，也可以细分“区域＋行业”进行市场细分分析和经营，如“北方区B行业”，即“N/B”。

3.渠道规划与团队组建

渠道可按直销模式、分销模式、混合模式（即直＋分销）三种方式规划或组建。

直销，由营销中心组建销售团队，发生招聘培训成本，按季度支付人工成本；

分销，由营销中心开发分销团队，发生招聘培训成本，按季度支持管理运营成本。
团队建设费用标准：（最低投入，最高不限，竞争单其他因素相同时，以团队投入最大者优先赢单）

4.市场传播

市场有“品牌传播”、“工具开发”、“市场活动策划与组织”三大职能。

品牌传播:可选择平面媒体（如报纸、行业期刊、杂志、户外广告等）进行品牌传播；可选择网络媒体（如互联网、电视、楼宇广告及户外视频广告等）进行品牌传播；选择平面媒体传播可获G、M定单资质，选择网络媒体可获M、S定单资质。
工具开发:销售工具开发（编制、印刷、制作宣传介绍资料等）以获得赢取S、M、G定单资质。
市场活动:可选择“新产品展交会、新技术发布会、行业研讨会、样板体验会”等方式；活动投入有提前准备期，活动举办后有递延效应，递延期内具备同等资质，递延期后进入公司历史品牌资源，可作为公司竞单因素之一，同时作为公司发展和评价的因素之一。

销售开展
1.销售预测

销售经理按“区域、行业、产品线”进行销售管理和预测，结合“渠道、市场”等资源布局和实际投入情况，并在自己盘面标识可售产品、区域、产品线的有竞单资质范围，并进行销售定单、销售收入的预测。

同时，根据市场情况、产能、竞争等情况，根据标准报价，制定以“区域＋行业＋产品线”的细分度，制定投标价格。

2.销售费用

竞争客户定单，必须前期投入相关销售费用（包括差旅费、招待费、交通费、通讯费等）。各公司可根据自己情况投入销售费用，一般情况下，销售费用投入（代表销售精力投入）会在较大程度上影响在竞单过程中的排名和优先得单资质。

3.销售竞单
每年的第三季度，由“销售经理”出面参与集中竞单。

每家参与竞争单的销售团队必须获得相应资质（如直分销团队、专家、品牌、工具、市场活动、销售费用等），才有资格取得客户订单。建设期内（未建成）不能获得相应资质。

竞单时，每个团队针对“区域＋行业＋产品”进行报价，然后逐一进行市场定单发布，根据参与竞单团队的资质和优先权，确定选择定单的顺序。

每次只能选择一张定单。在第一轮选择结束后，如果还有定单，再从最先选择的团队开始新一轮选单，直到定单被选择完，或剩下的定单没有团队有资质，或参与团队放弃该定单。

每张定单包括有“区域＋行业＋产品＋数量”，成交单价按各销售团队的报价成交。

提请注意：
· 每市场每产品选单时第一个队选单时间为65秒，自第二个队起，选单时间设为40秒。
· 初始资金为500K。
订单交付

1.产品库存（类似产能概念）

指公司各条产品线最大可交付量。根据每年订货会情况，结合产品销量、竞争情况、区域布局、发展策略等，向公司及生产部门提交产品需求量和生产计划量。为简化规则，所有产品生产下线都在交货前进行。先下线，后交货，不影响当年销售。产品生产量和库存量不占用不消耗销售资金，只有销售出去的产品才结转生产成本、交付成本，扣减销售收入。每年未销售出的产品库存不再结转下年（每年底产品库存清空，每组重新提交需求计划），但从企业全面管理、资源有效利用角度，会考核销售团队产销率。

2.成本结转
主要是指产品的生产成本、包装成本等，以及需要承担（或支付）的产品成本。
3.交付成本
指产品运输、安装、调试、培训、交付该产品所发生的咨询、差旅等成本；拿到写定单后先进入实施，实施交付后进行回款和应收。

4.订单违约
订单违约，违约金为订单金额的150%，需要以现金方式支付。

有如下情况发生违约，需要交付违约金：

· 未取得该“区域＋行业＋产品”销售资质而获得订单；

· 无产品可交付，无法及时交付订单。

客户服务

1.客户服务维护

组建客户服务团队，进行签约客户的维护和服务。

每季度支付客户服务维护费用。辐射全部行业和区域。

2.客户服务产品开发
可以基于客户服务需求进行服务产品开发，市场也会有客户服务定单。同时，有无客户服务产品，也成为竞单资质之一。

3.服务经营收入
市场每年会有服务产品定单，公司产品和服务覆盖区域和行业，具备相应竞单资质，有机会获得服务定单。服务经营收入不再涉及其他成本和费用。
销售管理
销售管理（财务经理）负责所有营销收入、各项目发生费用、利润核算，包括对各营销业绩数据的分析，以及各部门各岗位的绩效考核评价。 
1. 收入项
分区域、分行业、分产品线的合同金额、现金回款金额、应收款金额等的统计。
2.费用项：
· 运营成本（含营销管理团队成员工资、奖金、福利、办公分摊、工作设备分摊等）

· 营销团队成本（含销售团队、专家团队的招聘、培训、工资、奖金等）

· 市场投入（广告传播、销售工具制作，各类市场活动等）

· 渠道投入（渠道开发、渠道培训、渠道管理，渠道准入、渠道撤销等）

· 销售费用（差旅、招待、通讯、交通等）

· 交付成本（指产品成本、交付成本等）

· 客服成本（客户服务和关系维护、服务产品开发等）

· 违约金（无法按产品交付而发生的违约金）

3.业务分析
· 收入分析：分区域、分行业、分产品线、分销售模式的收入分析

· 成本费用分析：分区域、分行业、分产品线、分销售模式的费用分析

· 利润分析：分区域、分行业、分产品线、分销售模式的利润分析

· 计划完成率：收入计划完成率、费用计划完成率、利润完成率

· 综合分析：占有率（分区域/行业/产品）、单产、业绩

· 角色分析：各角色收入、费用、利润贡献等

（三）竞赛选拔相关要求

1.所有参赛人员、必须着装整齐。

2.参赛选手需提前30分钟抵达赛场，凭参赛证、学生证和身份证（三证必须齐全）在赛场工作人员引导下进行赛前准备。进入赛场后，将证件放在桌子指定位置，禁止携带任何通讯设备及与比赛无关的电子设备。比赛开始后，迟到15分钟的选手不得进入赛场。
3.裁判组对参赛选手的证件进行检查并进行大赛相关事项进行公告。比赛过程中如出现违规、违纪、舞弊等现象，经裁判组裁定将取消大赛成绩。

4．参赛选手完成比赛项目后，将资料和工具整齐摆放在操作平台上，经工作人员清点后方可离开赛场，离开赛场时不得带走任何资料（包括草稿纸）。

5．比赛过程中出现设备或软件故障等问题，应提请项目裁判长确认原因。项目裁判长请示总裁判长同意后，可将该选手大赛时间酌情后延。
三、展绩评定与评奖

 1.评分规则与评奖项目

完成预设的经营年限，将根据各队的最后分数进行评分，分数高者为优胜。 

总成绩＝营销利润×（1＋企业综合发展潜力/100）​-罚分

企业综合发展潜力如下：

	项目
	综合发展潜力系数

	团队建设
	25%

	市场活动
	20%

	市场品牌
	10%

	销售工具
	3%

	销售费用
	25%

	服务经营手段
	15%

	上年末现金占总现金比
	2%（其他计算）

	总体市场占有率
	系数（其他计算）


提请注意：
如有若干队分数相同，则最后一年在系统中先结束经营（而非指在系统中填制报表）者排名靠前。

罚分规则:
1.运行超时扣分
运行超时有两种情况：一是指不能在规定时间完成广告投放(可提前投广告)；二是指不能在规定时间完成当年经营(以点击系统中“数据提交”按钮并确认为准)。

处罚：按总分20分/分钟（不满一分钟算一分钟）计算罚分，最多不能超过10分钟。如果到10分钟后还不能完成相应的运行，将取消其参赛资格。
2.报表错误扣分
必须按规定时间在系统中填制销售报表，如果上交的报表与系统自动生成的报表对照有误，在总得分中扣罚50分/次，并以系统提供的报表为准修订。

注意：对上交报表时间会作规定，延误交报表即视为错误一次，即使后来在系统中填制正确也要扣分。由运营超时引发延误交报表视同报表错误并扣分。
3.其它违规扣分
在运行过程中下列情况属违规：

a 对裁判正确的判罚不服从   b 在比赛期间擅自到其他赛场走动

c 指导教师擅自进入比赛现场  d 其他严重影响比赛正常进行的活动

如有以上行为者，视情节轻重，扣除该队总得分的200-500分。

2.奖项设置 (参照《2015年江西省大学生科技创新与职业技能展示活动实施方案》，见“赣教高字〔2015〕9号”文件）
五、相关活动与安排

10月8日在江西财经大学举办大赛启动培训会，请学院报名培训的学生与指导老师参加。
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