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1. 赛项名称
市场营销技能竞赛（高职组）
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2. 赛项组别
高职组
3. 所属产业类型
 电子信息产业、计算机服务业、软件业、商务服务业
4. 在现行高职专业目录中的分类（全称）

	专业大类
	专业代码
	专业名称

	财经大类
	620307
	商务信息管理

	
	620405
	电子商务

	
	
	市场营销

	
	
	市场开发与营销

	
	
	营销与策划

	
	
	广告经营与管理

	电子信息大类
	590101
	计算机应用技术

	
	590106
	计算机信息管理


5. 赛项方案设计团队构成
设计团队结构比例为：行业教学指导委员会及行业专家占20%；院校专家占50%；企业技术专家占30%。
	姓名
	单位
	专长
	年龄
	职称
	职务
	工作任务
	联系方式

	武马群
	教育部职业院校信息化教学指导委员会
	信息技术
	56
	教授
	主任委员
	总负责
	13901123062

	黄林
	杭州贝腾科技有限公司
	软件行业
	43
	高工
	总经理
	赛项设计
	13805740480

	唐文晶
	教育部职业院校信息化教学指导委员会
	管理工程
	49
	教授
	秘书长
	行业支持
	15810984890

	于双和
	大连海事大学
教育仿真技术研究所
	仿真技术
	67
	教授
	所长
	行业技术支持
	13704943952

	钟林
	四川建筑职业技术学院
	管理工程
	45
	教授
	教授

处长
	院校支持
	15983800882

	刘庆红
	吉林省经济管理干部学院
	信息管理
	46
	教授
	主任
	院校支持
	13384300800

	李红
	北京信息职业技术学院
	电子商务
	46
	副教授
	主任
	院校支持
	13911108770

	刘红岩
	北京信息职业技术学院
	市场营销
	41
	副教授
	主任
	院校支持
	18601368567

	李选芒
	陕西工业职业技术学院
	教育
	50
	教授
	汽车与物流学院院长
	院校支持
	13992051657

	吴晓微
	黑龙江商业职业学院
	教育
	51
	教授
	工商管理系主任
	院校支持
	13945311816

	刘宁
	黑龙江职业学院
	教育
	35
	副教授
	市场营销系主任
	院校支持
	15245015505

	姚碧峰
	杭州贝腾科技有限公司
	软件行业
	35
	高工
	技术总监
	企业技术支持
	13095714210

	吴頔
	北京金蝶管理软件有限公司
	管理软件
	41
	高工
	部门经理
	企业技术支持
	13511021198

	肖竟成
	杭州贝腾科技有限公司
	软件行业
	36
	高工
	市场部经理
	企业技术支持
	13958119750


6. 赛项目的
（1）紧扣目前职业院校市场营销专业教学要求，训练学生站在企业整体战略规划的角度熟悉企业市场营销管理实务的具体工作，增强感性认识，并从中进一步了解、巩固与深化已经学过的理论和方法。

（2）借助计算机仿真模拟某一行业领域的各类市场营销行为，训练学生综合运用市场营销各要素的综合能力。学习各类营销行为对企业经营的效果传递。在竞争中感受市场营销的魅力。

（3）促进院校教师间的学术交流，提供教师教学成果展示平台，为教师提供师资培训，提高教师教学水平。提升运用信息化手段、计算机仿真模拟技术在教学中的应用水平。
（4）以赛促教，以赛促学，以赛促练，在课程体系、教学内容和教学方法上，在知识更新、实践教学方式创新等关键环节上，加强市场营销专业建设，推动职业院校创新创业教育与营销实践课程体系和内容的改革。引领职业院校市场营销教学进入一个新的台阶。
7. 赛项意义与设计原则
（1）赛事意义

全国职业院校技能大赛高职组市场营销技能竞赛的举办，对进一步推动职业教育教学改革与创新，提高教师教育技术应用能力和信息化教学水平，促进信息技术在教育教学中的广泛应用具有重要意义。对于搭建全国范围的市场营销职业技能竞技平台，构建市场营销职业技能的评价指标体系，指明市场营销专业的教育目标，展示并检验专业教育教学成果，引领专业教学模式和教学方法的改革方向，促进全国市场营销专业职业教育水平的整体提升也有着重要意义。

（2） 设计原则

①全面原则：全面考核学生的市场营销综合素质，涉及到的知识点、技能全面覆盖现实工作所需及课堂学习理论知识；
②仿真原则：借助计算机技术以及网络技术，改变以理论知识以考试为形式的检验方式，让学生在模拟实战中体验市场竞争与销售管理技能，提升实战感。
③先进性原则：比赛运用的技术平台在目前国内大学生学科竞赛中有较大规模的应用，具备较广泛的认可度。对于市场营销的仿真模拟能够达到一定的水平。以便达到以赛促学，以赛促练，在竞争中提升学生市场营销职业技能的效果。
④面向岗位技能：赛项内容包括了目前市场上常见的岗位类别，例如销售岗、市场推广岗、渠道管理岗等等。相关岗位的实操内容在平台中均有体现。

⑤引领教学改革：竞赛目的旨在引导院校提升信息化教学水平，运用多种计算机仿真模拟手段进行教学改革探索，提高教学形式多样性，增强市场营销专业教学效果。

8. 赛项方案的特色与创新点
（1）全国职业院校技能大赛高职组市场营销技能竞赛采用以商业模拟技术为基础的“市场营销模拟电子对抗系统”，提高了比赛的竞争性、实战型、对抗性以及趣味性。同时竞赛内容涉及地专业知识点充分符合当前职业院校市场营销教学要求。
（2）比赛内容真实体现现有市场营销理论和实务框架，并可以根据现实的企业市场营销环境快速调整和应用，更加贴近现实，符合国民经济的发展节奏，更符合企业迫切的创新型市场营销专业人才需求。

（3）通过体验式比赛的科学方法，帮助学生全面体验当今企业市场营销管理的全过程，获得对市场营销相关工作的系统性认识，熟练掌握相关的工作技能。   

（4）在仿真模拟对抗平台上竞赛统一了评价方法，由系统自动给出比赛结果。这种量化的评价方式，能够从市场营销专业的各个技能点出发，对学生的实践能力进行综合有效的评价，避免了传统评价过程中因为评价环境和个人因素所带来的评价效果的差异，能切实提高比赛的客观性和公平性，同时降低比赛培训、组织的难度。
（5）模拟经营可直接通过互联网进行培训、演练和比赛，不受时间、地理位置、天气因素的影响，可以更加灵活地组织和实施各种大型比赛，吸引更多的学生参与这种竞技比赛。
9. 比赛内容与规则
   【比赛内容】
比赛全程在市场营销模拟电子对抗系统上进行，赛项组委会给参赛团队制定的商业背景，里面包括某一行业的市场容量、消费者需求等内容。各团队在虚拟的市场环境中，分析市场情况、制定营销策略组合、服务策略等，提高团队产品市场占有率，使团队获得最大效益，在虚拟市场环境中获得优异成绩。模拟经营进行若干个个季度，时长控制在6小时。
比赛涉及到的市场营销知识点如下：

	类别
	考核知识点
	知识点类别

	认识营销管理
	企业组织结构
	企业管理基础知识点

	
	团队职责分工
	企业管理基础知识点

	
	企业战略
	企业管理基础知识点

	
	认识营销在企业管理中的作用
	营销管理基础知识点

	
	营销过程
	营销管理基础知识点

	市场环境分析
	市场调查
	营销管理基础知识点

	
	市场需求规模分析
	营销管理基础知识点

	
	产品功能需求分析
	营销管理基础知识点

	
	消费者购买能力分析
	营销管理基础知识点

	
	STP分析
	营销管理基础知识点

	
	细分市场安排
	营销管理基础知识点

	
	目标市场定位
	营销管理基础知识点

	营销管理
	总部地址选择
	营销管理基础知识点

	
	产品设计研发
	营销管理基础知识点

	
	固定资产购置
	投资管理基础知识点

	
	设备购置管理
	投资管理基础知识点

	
	资产设备升级维护管理
	生产管理基础知识点

	
	材料采购计划
	产能管理基础知识点

	
	产品生产安排
	产能管理基础知识点

	
	产成品管理
	库存管理基础知识点

	
	市场开发
	营销管理基础知识点

	
	渠道开发
	营销管理基础知识点

	
	开发时间管理
	营销管理基础知识点

	
	直销管理
	营销管理专业知识点

	
	国际市场管理
	营销管理专业知识点

	
	互联网市场管理
	营销管理专业知识点

	
	产品组合策略
	营销管理专业知识点

	
	定价方案与策略
	营销管理专业知识点

	
	STP深入分析
	营销管理专业知识点

	
	广告与服务支持策略
	营销管理专业知识点

	
	渠道维护与管理
	营销管理专业知识点

	辅助管理
	现金流管理
	财务管理基础知识点

	
	报表分析
	财务管理专业知识点

	
	成本分析
	财务管理专业知识点

	
	行业及竞争对手分析
	营销管理专业知识点

	
	员工招聘与培训管理
	人力资源专业知识点

	
	产品生产配送管理
	物流管理基础知识点

	评价营销结果
	评价企业经营各项表现
	营销管理专业知识点

	
	企业经营分析报告
	营销管理专业知识点

	
	SWOT分析
	营销管理专业知识点

	
	波士顿矩阵
	营销管理专业知识点


【比赛规则】

（1） 比赛以团队形式竞赛；比赛现场只允许学生进入，指导教师不得进入。
（2） 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。
（3） 竞赛所需软件，硬件由大赛承办院校和平台研发单位提供，选手可以携带便携式计算器作为竞赛辅助工具。

（4） 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。
（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，方可酌情后延比赛时间。
（6） 比赛开始后，非工作人员一律不得进入比赛场地。
10. 赛项简介（中、英文对照）
全国职业院校技能大赛高职组市场营销技能竞赛是由教育部职业院校信息化教学指导委员会推出的全国性大赛。此赛项重点是针对市场营销及相关专业的学生，以提高他们的市场营销专业技能为目标，全面检验、提高学生的市场营销职业技能。比赛以 “模拟经营”为特色，仿真在线市场营销对抗为核心内容，为我国创新型市场营销专业人才培养引入了创新、高效、务实和科学的教学方法。不同于传统的比赛项目，全国市场营销技能大赛是旨在提升市场营销人才专业能力的比赛项目。赛项着重锻炼和反映学生的市场分析能力、企业战略规划能力、市场营销策略组合能力等，竞赛过程中，团队成员分别担任包括总经理、产品经理、渠道经理、销售经理等不同角色，对应了企业中市场调研员、销售专员、渠道管理员、营销计划员等相关岗位的技能和知识需求。
此比赛所有环节皆在企业整体运营的角度，强调亲自参与，对抗实战，切身体会营销管理的基本理论、方法、工具的作用与价值，真正提升市场营销管理的综合实战能力，从而对营销管理知识有更深刻的理解与认识，并掌握在企业运营实践中的基本应用方法。通过对真实企业的构建，使学生在模拟真实的竞争环境下学习和运用各种企业经营管理工具，提升实战中分析问题、解决问题的能力，进而提升学生的综合能力素质。

The Marketing Professional Skills Contest,group in higher vocational college, ,which is launched by the Vocational Colleges Information-based Teaching Steering Committee of the Ministry of Education,is a part of “The Skills Contest of National Vocational College”.This contest focuses on the Marketing and related students, and its objective is to improve the students’ marketing skills,and have a comprehensive inspection or test for them.The core content of the contest is the simulated operation of a company, that is to say the students compete online in marketing in a virtual emulational condition.It provides the Innovative, efficient, pragmatic and scientific teaching methods for our country’s innovative marketing professional training.Other than the traditional contest, the National Marketing Professional Skills Contest is aimed at enhancing professional ability of marketing talents. It stresses on exercising and reflecting the students’ ability of market analysis, enterprise strategic planning, marketing strategy combination, etc..During the competition, the team members will act respectively as general manager, product manager, channel manager, sales manager,which are corresponding to the enterprises in market research, marketing specialist, channel manager, marketing planner of related skills and knowledge needs.

All links of the competition enhance the personal participation,the actual combat,and experiencing the value of marketing management,basic theory, methods and so on,in the perspective of operating a company overall.So that we can get the goal of promoting the comprehensive practical ability of marketing management,then master the basic application of business practice.The students can learn and utilize all kinds of tools of enterprise management by creating a new enterprise in a simulate competitive environment,and improve the ability to analyze and solve problems,and then raise students' comprehensive ability quality.
11. 比赛样题

计划在14-15两年比赛中，分别选取一个具备一定代表性的一个特定行业为背景。该行业需要具备一定的代表性，其中包含最为普遍的市场营销活动中的各类要素。突出平衡性和普适性，避免特定行业所产生的特殊营销行为训练。

样题：各团队需要模拟的是一家以市场营销工作为重心的手机生产企业，参与管理公司的每位同学都可以选择总经理、直销总监、技术总监、市场总监、生产总监、财务总监、渠道总监、国际总监等其中的一个角色，也可以一位同学兼管多个角色相关的工作内容。 每家企业初始时只有系统给予的一笔起始现金，经营团队可以根据系统中公开的各类数据规则、市场信息开始自己企业的经营。以手机产品为例，设计营销方案，包括环境分析、消费者研究、产品定位、销售目标、营销策略（包括价格、渠道、促销、服务等要素）、预算等。
消费者需求：
每家虚拟公司在行业内需要面对四大类消费群体，分别是时尚型、科技型、商务型、实用性客户。不同客户分别有不同的喜好需求。在产品的品牌、功能、价格、促销方式、服务、渠道等方面有不一样的侧重。

产品定位：各团队可以依据消费者需求进行产品设计，不同产品可以由不同原材料、配件构成，以达到满足不同消费者对功能的需求。

价格定位：不同产品，在不同的渠道中可以进行差异化定价。体现出灵活的价格策略。

渠道定位：市场分为二阶渠道，首先会有区域的划分，在不同区域又有不同的渠道模式可选，包括目前市场主流的卖场、专卖店，传统的分销，以及目前流行的互联网，和外销渠道。

促销以及服务：各类渠道以及不同产品都可以有不同的促销方式以及服务内容。广告投放手段多样性，包括不同的广告媒体选择，以及针对不同市场，选择相应的最有效的广告投放。

各类要素的交叉运用：在不同的渠道中，可以设计多重要素，来起到真实市场的模拟。例如渠道中，需要设计针对渠道的返利、促销、服务要素的综合运用。

每个团队将在六个季度的运营中，从零开始将一家企业运营成为优秀的企业，在市场占有率，企业盈利等方面有较好的表现。系统将依据盈利表现、市场表现、成长表现这三个方面综合评价。依据系统内自动评分排出团队排名。
12. 比赛方式
全国职业院校技能大赛高职组市场营销技能竞赛由各学校负责组队参加，每队限报3名学生，1名指导教师。参赛对象为高职在籍学生，工商管理类专业学生均可参加、不附加年级等条件限制。大赛以院校为单位统一组织报名，采用网上报名的方式进行。

此赛项可分为校内选拔赛、省级选拔赛和全国总决赛三个环节。校内选拔赛和省级选拔赛都可直接通过网络平台的形式进行，赛事组织方可以建立相应的竞赛平台，进行比赛。全国总决赛采用现场比赛的形式进行。

校内选拔赛：以学校为单位进行选拔，鼓励院校尽可能多组队参加

校内选拔比赛，竞赛平台由赛事组织方免费提供。每个院校最终报名数量不超过三支团队。
省级选拔赛：各省区院校报名团队可在规定时间统一参加省级选拔赛。各省份（或地区）的具体出线数量由赛项组委会和大赛组委会协商确定；对于没有组织省级选拔赛的地区，由各个地区根据情况选送一批优秀团队直接参加全国总决赛。
全国总决赛：经省级选拔赛或推荐的优秀团队参加全国总决赛；全国总决赛团队数量初定为100支团队，最终评选出全国一、二、三等奖。
13.  比赛时间安排与流程
全国职业院校技能大赛高职组市场营销技能竞赛决赛时间为6小时，包括六个季度的市场营销模拟经营。具体时间安排如下：
	时间
	项目

	8:00-8:30
	裁判、选手入场

	8:30-9:00
	登录系统、阅读商业背景案例资料

	9:00-10:00
	市场营销战略制订与初期投资，做好总体规划

	10:00-11:00
	进行市场预测，根据预测确定广告投入及商品定价，确定具体营销方案

	11:00-12:00
	调整销售渠道，进行市场战术调整

	12:00-13:00
	午餐、休息

	13:00-14:00
	根据运营收益，确定扩张规模，对前期规划与运营情况进行分析，实施新策略

	14:00-15:00
	对资金、市场、产品进行优化与改进

	15:00-16:00
	最终经营效果分析


14. 评分标准制订原则、评分方法、评分细则
【评分标准制定原则】

 制订全国职业院校技能大赛高职组市场营销技能竞赛评分细则应遵循以下几条原则：

（1） 公平、公正、公开

（2） 科学、客观、严谨
（3） 无任何人为因素可以影响

【评分方法】

（1） 竞赛分数根据模拟运营情况，采用经济指标评价体系，由比赛软件系统自动生成的分数为主，扣除赛场违规行为扣分后得出最终得分。
（2） 最终得分计算公式=综合表现分（盈利表现分+市场表现分+成长表现分-紧急贷款扣分）-其他扣分
其中综合表现分，以及其中的盈利表现分、市场表现分、成长表现分、紧急贷款扣分等分项分数由系统内自动生成。

成绩产生方式：系统中每一个运营季度结束后都会产生即时的成绩排名，使参赛团队能够及时了解竞赛整体状况和自己的排名。

（3） 其他扣分为赛事进行期间的其他违规行为扣分。
【评分细则】

综合表现分数计算法则：综合表现＝盈利表现＋市场表现＋成长表现 
	综合表现分

（基准分数100.00分）
	指标
	权重

	
	盈利表现
	35.00分

	
	市场表现
	40.00分

	
	成长表现
	25.00分


注：如果出现资金链断裂导致的紧急贷款，综合分值会扣除 1.00分/次。
· 盈利表现：盈利表现＝ 所有者权益 / 所有企业平均所有者权益 × 35.00(盈利表现权重)
· 市场表现：市场表现＝（本企业累计已交付的订货量 / 所有企业平均累计交付的订货量）× 40.00（市场表现权重）
市场表现=[(国内市场交付数量/所有企业国内市场平均累计交货数

量*0.60)+ (国际市场交付数量/所有企业国际市场平均累计交货数量

*0.15)+ (网络市场交付数量/所有企业网络市场平均累计交货数量

*0.25)] * 40.00(市场表现权重) 
· 成长表现：成长表现＝（本企业累计销售收入 / 所有企业平均累计销售收入）× 25.00(成长表现权重)

· 其他扣分：

包括：赛事期间违规使用相关通讯工具获得场外指导扣3分。

赛事期间不遵循裁判组指令，影响赛事进行的扣5分。
最终成绩以竞赛结束后系统中自动生成的成绩为准。例如：竞赛规定进行六个季度，最终成绩即为系统跳转到第七季度之后的第六季度成绩为最终成绩。（因为需完成第六季度相关费用结算）
15. 奖项设置
    全国职业院校技能大赛高职组市场营销技能竞赛奖项设置如下：
· 全国总决赛，根据参数的团队数量，按照2:3:5的比例确定全国一、二、三等奖。
· 集体奖项：优秀组织奖颁发给参与全国总决赛承办单位和举办了省级现场复赛选拔赛的单位。
· 指导教师奖：一等奖获奖团队指导教师颁发优秀指导教师奖。
16. 技术规范

（1） B/S架构

竞赛平台使用的市场营销模拟电子对抗系统采用B/S结构，能支持远程应用，可通过局域网或互联网连接登录使用。

（2） 三层结构

“市场营销模拟电子对抗系统”的设计包括数据库层、应用服务器层、操作层。系统扩展能力强，可以满足同时上百个小组或数百人同时竞赛。

（3） 数据库

“市场营销模拟电子对抗系统”后台采用SQL Server 2000/2005专业数据库系统，数据安全性较高。

（4） 操作系统

“市场营销模拟电子对抗系统”客户端程序能在Windows XP/2000/2003等操作系统环境下运行。

（5） 3D界面

“市场营销模拟电子对抗系统”客户端采用3D界面形式，形象生动，有良好的交互性与趣味性。

（6） 软件知识产权

 竞赛平台“市场营销模拟电子对抗系统”需具有独立知识产权，拥有软件著作权证书和软件产品登记证书。
17. 安全保障
（1）赛场安全

    全国职业院校技能大赛高职组市场营销技能竞赛指导委员会将组织承办院校、协办单位等相关人员共同组建安全保障小组，保证比赛有序、规范进行。
（2）技术安全

全国职业院校技能大赛高职组市场营销技能竞赛在“市场营销模拟电子对抗系统”上进行的。该软件由赛事支持企业统一提供技术服务。软件后台采用SQL Server 2000/2005专业数据库系统，确保比赛数据的准确有效。
18. 企业合作意向

（1）参与企业及其基本情况
杭州贝腾科技有限公司是全国领先的商业模拟实战训练机构，专业致力于为客户提供优质的商业模拟实战训练产品与课程，为院校大学生和企业管理人员提供知识学习与技能训练，帮助客户提升综合管理水平，帮助学习者提升择业就业与创业能力。目前，贝腾科技已形成全系列经济管理综合实训解决方案，广泛应用于全国六百余所院校。作为国家高新技术企业，贝腾科技于2011年被评为中国软件行业协会年度优秀软件、杭州市信息服务业发展专项资金项目、杭州市科技创业种子资金项目、杭州市“雏鹰计划”扶持企业。
贝腾科技系列解决方案自2008年开始就通过全国性大赛为院校提供了广泛的训练与交流平台，并积极推动高校在创新创业与实践教学方面的应用发展。2010年团中央第七届“挑战杯”中国大学生创业计划竞赛首次增加网络模拟创业竞赛环节，指定《创业之星》为总决赛官方竞赛平台，超过1500所院校20余万大学生参与了此次大赛。2012年第八届“挑战杯”网络虚拟运营竞赛升格为专项竞赛，面向所有大学生开展网络海选，最终有超过200支团队进入了同济大学进行的全国总决赛。2011-2012年，贝腾科技与全国市场学会和教育部考试中心合作，参与了第四、五届全国高校市场营销大赛，《营销之道》平台作为软件对抗环节的指定竞赛平台，有超过1500家院校使用，并获得良好评价。

在全国性大赛的参与、组织、合作上，贝腾科技有着广泛经验。“挑战杯”竞赛期间负责组织了全国近30个省份的省级培训、竞赛事务。同时面对全国超过2000支团队的赛前训练和网上练习。在网络竞赛组织上，有超过1500支团队进行网络预赛、复赛的经验。“全国高校市场营销大赛”期间，贝腾科技也负责了超过20个省份的省区选拔赛，以及超过800支团队的赛前训练和网上练习活动。在硬件方面，建立了面向各大网络的服务器群，可以支持超过2000支团队的比赛训练能力。经历了这一系列大赛的检验，也印证了企业模拟对抗竞赛平台的稳定性、可靠性。在赛事执行保障方面具备良好经验积累，可以确保赛事的正常组织和顺利推进。
（2）平台支持
杭州贝腾科技有限公司将提供“营销之道-营销管理电子对抗系统”，作为竞赛的备选平台；基础平台经过两届“全国高校市场营销大赛”的实际使用，有超过1500支团队使用，确保了平台的稳定性和可靠性。并且可以在几乎当前所有院校的机房里安装使用。公司也将配合专家组要求对平台进行相应的改造升级。
在大赛期间，杭州贝腾科技有限公司免费开放论证后的竞赛平台供高职院校学生日常练习，区域赛事组织使用。
（4） 技术支持

大赛开展期间，杭州贝腾科技有限公司技术人员将为各省区级选拔赛事，以及总决赛的提供技术支持，保证竞赛平台正常使用。
在比赛进行中，作为裁判方之一，保证比赛成绩公正、公平、有效。
（4）人员支持
组织培训：根据学校、省市、区域的要求，派遣工作人员进行统一的竞赛平台介绍与培训，方式为远程和现场两种。
网上训练：对于报名参赛团队提供竞赛期间的网上日常训练。
（5）经费支持情况
根据大赛需求，杭州贝腾科技有限公司将支持本次比赛的比赛费用，保证大赛的正常进行。

19. 赛项使用设备平台的相关标准

此赛项平台所需使用的市场营销模拟电子对抗系统，需在以下两方面达到要求：
（1）软件技术标准
①比赛模式：采用对抗模式，可以分小组相互组建不同的企业，在同一市场环境相互竞争；软件有全国性市场营销大赛的应用经历。
②扩展性：具备较强的系统扩展性，可以满足上百支团队同时竞赛；

③模块化：包括学生参赛端、裁判控制平台、独立的数据库系统。

④网络环境：可以支持本地局域网，或互联网应用。
⑤评分方法：可以自动对所有系统内数据进行本地计算，参赛团队竞赛结果自动生成。
⑥适用性：软件具备良好的可靠性、通用性和兼容性，可以在绝大多数当前院校的机房环境中使用。
（2）软件功能要求
作为市场营销模拟电子对抗系统需在如下方面满足内容设计要求：
①市场调查：所在市场商业环境调查、市场需求调查、消费群体调查、竞争对手调查等；

②消费群体：市场上的消费者分为四种以上不同的类别，每种消费群体对产品有不同的需求偏好，学生应针对消费者的需求偏好来研发设计相应的产品，可以进行多品牌运作；

③市场开发：整个市场环境包括多个不同的市场，不同市场中又包含不同渠道模式。市场开发成功后进行销售，在不同的市场，需要考虑消费者不同的购买需求；

④广告策略：运用多种类型的广告形式，实现不同媒体效果；还可以根据不同的目标市场选择最有效的媒体投放；

⑤服务营销：实践不同的服务策略对于销售结果的影响，针对不同渠道选择差异化的服务策略；

⑥分销直销：可根据公司需要开展多种销售模式；针对分销商，直销客户运用不同产品和价格策略；不同客户间促销，返利等差异化操作；还可进行国际市场营销和互联网营销；

⑦专卖店与大卖场营销：学习选址、装修、促销人员等对于专卖店销售的影响；学习大卖场中促销、服务、返利等手段对销售结果的营销；

⑧生产与配送管理：按照市场需求进行生产管理；在不同渠道之间按照公司目标进行合理配送； 

⑨财务管理：能够分析符合中国会计准则的三大标准财务报表，常见的十个以上财务分析指标；

⑩税务管理：包括增值税、营业税、所得税及常见附加税种。

20. 建议使用的比赛器材和技术平台

比赛涉及软件平台和硬件器材两个部分：

（1）竞赛软件平台将由专家组针对候选平台进行论证评审的基础上，由大赛支持厂家对平台进行升级改造之后，作为大赛的正式竞赛平台。
（2）比赛所需器材包括服务器五台，计算机110台等，服务器与电脑均在同一局域网内。

具体要求如下：

	类型
	数量
	硬件配置要求
	软件配置要求

	服务器电脑
	5台
	CPU：

Intel Xeon  四核 2.0GX4 
内存：

4G 以上

硬盘:

SCSI硬盘,10G以上空余安装空间

网卡：

100M
	操作系统：

Windows 2003 server

数据库：

SQL Server2005 企业版

杀毒软件：

360杀毒

	普通PC

客户端电脑

（每团队一台，备用10台）
	110台
	CPU：

Intel 酷睿双核 2G以上

内存：

1G以上

显卡：

32M以上 独立显卡

显示器:

102X768或以上分辨率

硬盘：

5G以上空余安装空间
	操作系统：

Windows XP,

杀毒软件：

360杀毒

	裁判台桌、椅子
	一套
	比赛当天裁判控制用

	投影仪
	若干
	比赛当天现场使用

	音响、话筒
	若干
	比赛当天现场使用

	100M 网络交换机、网线、水晶头
	若干
	局域网连接所有客户端电脑及服务器电脑

	接线板
	若干
	确保每个团队座位附近有一个多余2/3孔通用电源接口


硬件部分由承办院校提供，可在现有机房内进行比赛，也可在体育馆等室内场地临时组建竞赛场所。
21. 经费预算与保障方案

全国职业院校技能大赛高职组市场营销技能竞赛由教育部职业院校信息化教学指导委员会主办，并联合企业（杭州贝腾科技有限公司）、学校组织成立大赛执行委员会，由大赛执行委员会统一组织与管理赛事相关事宜。

	全国市场营销技能大赛总决赛经费预算

	费用类别
	项目
	金额（元）
	备注

	赛项研讨论证、平台功能研讨及验收
	竞赛方案专家论证及竞赛平台功能研讨会
	40000
	研讨会专家用餐、住宿

	
	竞赛平台定型研讨会
	40000
	专家组封闭式研讨论证、用餐、住宿

	
	宣传费
	20000
	大赛通知，海报，竞赛文宣印制等

	赛项实施费用
	各分赛区培训费
	50000
	省级赛区培训场地、中餐，讲师交通费用，按照10个省份测算，每场培训按5000元计算

	
	决赛现场场地、设备使用、及布置
	40000
	具备110台比赛电脑，容纳300人同时竞赛的场地

	
	决赛宣传费用
	30000
	宣传材料制作、发布；媒体邀请等

	
	裁判组专家费
	30000
	按照8名裁判计算

	
	工作人员餐费
	10000
	比赛期间中晚餐

	
	参赛队伍餐费
	20000
	比赛当天中晚餐

	
	现场技术支持
	20000
	按照6名竞赛平台技术人员测算

	
	执行委员会费用
	30000
	比赛期间住宿、餐饮费用

	
	奖品
	50000
	获奖团队奖品购置

	
	机动费用
	20000
	处置临时性花费

	
	总计
	400000
	


22.  比赛组织与管理

	单位名称
	组织结构
	职责

	教育部职业院校信息化教学指导委员会
	主办单位
	筹备全国职业院校技能大赛高职组市场营销技能竞赛执行委员会

	大赛执行委员会
	组织单位
	组织各阶段赛事开展，包括组织专家团队对竞赛平台的研讨论证，组织总决赛的开展，公布获奖名单等；

	杭州贝腾科技有限公司
	大赛支持单位
	提供竞赛平台的系统培训；

组织省级选拔竞赛的网络实施；

组织总决赛的现场技术实施；
提供大赛经费

	职业院校
	决赛承办单位
	承办全国总决赛、提供场地以及人员、设备支持。


23. 教学资源转化建设方案

1.在比赛期间，竞赛平台将对所有参赛团队和学校免费开放。学生可以通过这个比赛平台进行自主学习。任课老师也可以利用这个平台进行授课，让更多的学生能够享用这个教学资源。
2.结合赛项内容，与职业院校进行专业课程教学改革方面的合作，应用仿真模拟技术，将市场搬到课堂，让学生在实战中分析问题、解决问题，进而提升他们的综合素质能力。

3.结合学生就业实际技能需要，改革课程体系，构建信息化环境下市场营销教学与实训体系，切实做到以赛促学、以赛促教、以赛促改。
4.为了支持职业院校教学改革，支撑相关课程的开设，让学生更加生动地理解和运用市场营销管理知识，与职业院校合作开发相关教学资料。
5.通过技能竞赛的培训组织，借助信息技术将市场营销理论知识与实际应用有机结合，有意识提高职业院校相关专业教师信息化教学能力。
24. 筹备工作进度时间表

	时间
	负责单位
	工作职责

	2013．8
	教育部职业院校信息化教学指导委员会
	赛项申报

	2013.9-12
	教育部职业院校信息化教学指导委员会
	依据赛事申办状况，成立大赛执行委员会，筹备召开专家组第一次会议

	2014.2
	大赛执行委员会
	召开竞赛平台定型研讨会，确定大赛相关事宜

	2014.3
	大赛执行委员会
	确定大赛细节，发布通知，院校宣传。承办院校、企业对接。

	2014.4-5
	大赛执行委员会
	以省市/区域为单位，组织选拔赛、确定省市代表名额；

	2014.6
	大赛执行委员会、承办院校
	组织全国决赛的开展，公布获奖名单，举办颁奖仪式；


25. 筹备工作人员及裁判人员组成建议

教育部指导，杭州贝腾科技公司主持，相关合作院校参与筹备工作；
承办学校配合提供后勤保障；
杭州贝腾科技公司技术专家全程提供大赛技术支持与赛场点评；
裁判人员组成建议：以本项目方案设计技术专家为核心，杭州贝腾科技公司技术专家、行业专家和企业技术专家共同成立裁判团。
26. 其他   

教育部职业院校信息化教学指导委员会作为在教育部领导下，对职业教育信息化教学工作进行研究、咨询、指导和服务的专家组织。正积极推进当前实践教学领域的信息化建设，鼓励院校通过信息化手段进行计算机仿真模拟教学应用。在提高教师教育技术应用能力和信息化教学水平上争取以赛带动，以赛促进。力争在未来的五年内，将高职院校经管类实践教学的信息化应用水平推向一个新的高度。
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