
关于举办 2022 年河北省职业院校学生技能大赛（高职）数

字营销-新零售赛项

大赛方案

一、赛项名称

数字营销-新零售技能大赛方案

二、赛项组别

高职组

三、比赛内容与规则

（一）竞赛内容

数字营销模拟新零售企业经营，将每个参赛队作为一个经营团队，每个团队分设

区域经理、门店主管、运营主管、品牌主管 4个岗位，各团队经营一个新零售型企业，

在仿真的竞争市场环境中，通过分岗位角色扮演，连续从事 8个经营阶段的模拟企业

经营活动。竞赛中，市场背景资料的分析和计算，将考察参赛选手市场调研与分析的

知识和能力；大数据中心要求学生能够快速精准的进行经营数据分析，帮助企业决策；

门店的选择和管理，让学生掌握的销售管理知识有用武之地；数字运营中心与最新的

营销思维接轨，让学生接触最前沿的理念；营销活动策划、新媒体推广使用线上线下

结合的方式，展现学生的创新能力。

从知识上，参赛选手需掌握市场营销、市场调查与分析、销售管理、品牌推广、

消费者行为分析、网络营销等；从技能上，参赛选手需具备市场调查与分析、客群与

竞争者分析、客户关系管理、销售日常管理、品牌和产品的线上线下推广、营销活动

策划、财务数据分析、商品分类和管理等营销类专业学生应具备的核心技能。

（二）竞赛样题

详见附件 1比赛样题

（三）竞赛平台

新道数字营销沙盘



四、比赛方式

比赛采用线上网络竞赛的方式进行，一共进行 8个阶段的经营，每个经营阶段为

30 分钟，总共 240 分钟的经营时间。竞赛为团队项目，每个院校不可超过 2 个参赛

队，每支参赛队由 4 名参赛选手组成，每队设 1-2 名指导教师。

竞赛采用现场操作由系统评分。

五、比赛时间安排

（一）赛前说明会时间：2022 年 5 月 6 日

比赛时间：2022 年 5 月 7 日

（二）日程安排

时间 流程/内容

赛前一个月 提供训练环境用于比赛训练

5月 6日 14:00-17:00 签到、抽签

5月 7日

上午

08:30-09:00 开幕式

09:00-09:30
参赛选手报到、检录选手代表进行抽签加密、入

场、赛前准备

09:30-10:00
第 1 阶段运营：市场商圈人群分析 门店建设

新媒体推广 会员管理 经营计划制定

10:00-10:30

第 2 阶段运营： 线上线下销售渠道建设 门店

管理 商品及库存管理 新媒体推广 财务数

据分析 会员管理 复盘分析和经营计划制定

10:30-11:00

第 3 阶段运营：资金管理 线上线下销售渠道

建设 门店管理 商品及库存管理 新媒体

推广 财务数据分析 会员管理 复盘分析和

经营计划制定 营销活动制定与实施 竞争分

析等

11:00-11:30

第 4 阶段运营：资金管理 线上线下销售渠道

建设 门店管理 连锁经营 商品及库存管

理 新媒体推广 财务数据分析 会员管理

复盘分析和经营计划制定 营销活动制定与实

施 竞争分析 网店管理等

5月 7日

中午
11:30-12:30 午餐休息

5月 7日 12:30-13:00 第 5 阶段运营：资金管理 线上线下销售渠道



下午

建设 门店管理 连锁经营 商品及库存管

理 新媒体推广 财务数据分析 会员管理

复盘分析和经营计划制定 营销活动制定与实

施 竞争分析 网店管理等

13:00-13:30

第 6 阶段运营：资金管理 线上线下销售渠道

建设 门店管理 连锁经营 商品及库存管

理 新媒体推广 财务数据分析 会员管理

复盘分析和经营计划制定 营销活动制定与实

施 竞争分析 网店管理等

13:30-14:00

第 7 阶段运营：资金管理 线上线下销售渠道

建设 门店管理 连锁经营 商品及库存管

理 新媒体推广 财务数据分析 会员管理

复盘分析和经营计划制定 营销活动制定与实

施 竞争分析 网店管理等

14:00-14:30

第 8 阶段运营：资金管理 门店管理 连锁

经营 商品及库存管理 新媒体推广 会员

管理财务数据分析 营销活动制定与实施 企

业清盘

14:30-15:30 结算成绩

17:30-18:00 闭幕式

六、比赛报名

1.各院校应有一个明确的管理机构或指定专人负责报名和组织比赛。

2.通过统一的报名网址在规定时间内完成报名工作。



附：数字营销-新零售技能大赛样题

背景介绍

【NAZA】成立于 1997 年，是致力于让全国每个人享受高质平价的美味茶饮，

为年轻人打造新潮茶饮的品牌，始终秉承“近者悦，远者来；以奋斗者为本，以顾客

为中心”的理念，用优质的原材料打造产品，以优质的团队服务顾客。为做好每一杯

茶饮，由三大产业链（研发生产、仓储物流、运营管理）共同协作，使其在国内饮品

行业稳步成长，并致力于推动全球茶饮行业更好、更快发展。几年的发展，品牌在 H

市内已经小有名气，但在利润上却毫无建树。随着现代营销的浪潮，公司高层决定，

启用一批年轻人，使用数字营销手段，建立新零售体系，用数据驱动营销，助力企业

快速发展。你们将分别担任企业中的【大区经理】【门店店长】【运营总监】【市场总

监】，在公司要求的 8个季度内，运用所学知识，发挥自身能力，完成企业盈利、品牌

推广的目的，公司也相信，你们会闯出自己的一片天地。

资产负债表

项目 金额

现金 1000

库存价值 0

资产合计 1000

负债 0

应交税金 0

负债合计 0

股东股本 1000

利润留存 0

本期利润 0

权益合计 1000

负债+所有者权益合计 1000

门店

门店 A：滨江道



库存

无

商圈人口变化图

商圈信息

C市目前有 5大成熟商圈，分别为【滨江道】【人民广场】【三里屯】【迪士尼】

【环球影院】，各商圈基础销售率如下：

商圈 金桔柠檬 珍珠奶茶 大满贯茶 公主特饮 熊猫奶昔

滨江道 0.35 0.05 0.1 0 0

人民广场 0.1 0.4 0.1 0 0

三里屯 0.2 0.2 0.3 0 0

迪士尼 0 0 0.1 0.4 0

环球影院 0 0 0.3 0 0.3

通用规则

1.比赛相关说明

根据本场比赛的赛程及场地安排，请参赛人员认真阅读下列说明：



1）比赛暂停：比赛过程中选手一旦发现网络问题、电脑问题等无法进行比赛

的，请举手提示，经裁判确认后，由技术裁判暂停本场比赛。暂停时，所有参赛队的

页面将冻结遮罩，无法再进行操作。每个阶段最后 30 秒不允许录入数据，在此期间的

录入请求，若系统未接受，则不承担任何责任，在此期间发生的暂停要求，技术上不

予支持。

网络问题：因网络问题造成的故障，裁判有权暂停比赛，在排除故障后，继续

本场比赛。

设备问题：因选手硬件、电脑问题造成的故障（如重启、卡死等），裁判有权

暂停比赛，在等待 1分钟后，无论选手是否排除电脑故障，继续本场比赛。

2）学生机配置建议：

系统：WIN7 以上

内存：4G 以上

分辨率：使用 1400*900 以上分辨率，避免因分辨率过低而造成表单填写问题。

如遇到该问题，请使用 crtl+鼠标滚轴/加号来放大浏览器内容。

3）若比赛为自带电脑模式，比赛选手如电脑无法连接网线，需自行携带网线

转接口，因设备问题造成的无法连接比赛网络，由参赛队自行负责。

4）比赛选手需自行安装或检查电脑录屏软件，在比赛前开启。如因录屏软件

未安装或未开启而造成的争议，参赛队需无条件接受裁决结果。

2.比赛运营阶段及每阶段时间

【比较经营季度】：8季

每个季度 30 分钟，总共 240 分钟

详细时间分配表如下

经营功能 运行启动 时间

第 1季度经营 手动启动 30 分钟

第 2季度经营 手动启动 30 分钟

第 3季度经营 手动启动 30 分钟

第 4季度经营 手动启动 30 分钟



第 5季度经营 手动启动 30 分钟

第 6季度经营 手动启动 30 分钟

第 7季度经营 手动启动 30 分钟

第 8季度经营 手动启动 30 分钟

成绩结算 手动启动 依据现场情况

3.季度中运行规则

1.经营虚拟时间为 8个季度（2年），每个季度 30 分钟。

2.经营中，每个季度，各个队伍可自由进行决策。

3.所有决策、填入的数据，在季度结束前，均可以进行【修改】。修改后再点

击提交，即将【前决策】改为【现决策】，而并非【累加】。

4.季度结束时，会根据各队伍所填入的决策，自动进行数据计算，并将结果返

回给各个队伍。

5.季度中未提交的决策，系统会自动根据规则去判断默认成【0】或【1】去计

算。故未提交的数据也会参与计算并输出结果

6.贷款本金、利息、管理费、工人工资、门店租金五项费用需要岗位手动操作

提交。若未提交，会在季度结算时，强制交款，并给企业添加一个违约标记。

4.成绩判定

竞赛评分采用系统按规则自动生成的方式进行，具体为小组最后一季度末的经营

得分，得分的计算方法为：

实际得分＝经营得分-违规罚分

若实际得分计算结果相同，则按照各队最后一季度系统自动生成的经营得分高者

排名在前；若系统自动计算的成绩仍相等，则参照最后一季度经营结束时，权益值高

的队伍排名在前。

经营得分

计算系数：

粉丝

得分系数

会员

得分系数

库存

得分系数

权益

得分系数

知名度

得分系数

营销

得分系数



1 5 1 1 1 10

计算公式：经营得分=（营销费用*营销得分系数+剩余库存价值*库存得分系数+大

门店加值+小门店加值+网店加值+品牌知名度*知名度得分系数+权益值*权益得分系数+

粉丝数*粉丝得分系数+会员数*会员得分系数-违约标记减值）*企业口碑/全企业口碑

平均值。

其中： 大门店加值=大门店数量*200

小门店加值=小门店数量*100

网店加值=网店数量*200

违约标记减值=违约标记数*100

最后经由得分排名，得出百分制得分。得分方法如下：第一名 100 分，

第二名 98 分，第三名 96 分……依此类推。

2）违规罚分

在运行过程中下列情况属违规：

①对裁判正确的判罚不服从；

②其他严重影响比赛正常进行的活动。

如有以上行为者，在经营结束后扣除该队总得分的 5分。

3）最终得分

最终得分=经营得分-违规罚分

5.破产判定

1.企业经营过程中，如果满足了以下条件，企业会破产

1）现金小于 0

2）违约标记大于等于 10

2.破产的企业无法再进行任务决策，无法再操作系统

6.品牌知名度、商品知名度和口碑

【品牌知名度】是公众对企业名称、商标等方面认知和了解的程度。各企业通

过投放【品牌广告】来获得【品牌知名度】，详细规则见【品牌广告投放】。投放后，



每回合结束对各企业的品牌知名度进行排名，排名高的企业，相应的粉丝、会员的基

础客单率则高。具体规则如下表：

知名度排行 粉丝基础客单量 会员基础客单量

1 0.03 0.3

2 0.02 0.1

3 0.02 0.1

4 0.02 0.1

5 0.02 0.1

6 0.01 0.1

7 0.01 0.1

8 0.01 0.1

9 0.01 0.1

10 0.01 0.1

11~40 0.01 0.05

【商品知名度】是公众对企业商品的认知程度。各企业通过投放【商品广告】

来获得【商品知名度】。商品知名度分商品投放，不互相影响，详细规则见【商品广告

投放】，每回合结束对各企业各商品的商品知名度进行排名，排名高的企业，相对的商

品销售变动率则高。具体数值如下表：

知名度排行 商品销售变动率

1 0.3

2 0.1

3 0.1

4 0.1

5 0.1



6 0.1

7 0.1

8 0.1

9 0.1

10 0.1

11~40 0.05

口碑是社会对企业道德的评价。任何违背社会道德的行为，都将让企业的口碑

下降。致使口碑下降的行为列表如下：

1）费用违约

2）工人快乐度降低到 50 以下

7.销售类型与公式

销售类型为【零售】

1.季度结束时，系统会根据各个队伍的决策进行统一计算，结果将在下一回合

返回给各队伍。

2.每个企业，各门店各产品单独计算销售量和销售收入，企业的销售量为各门

店、各产品的销售之和，同理销售收入也是如此。

3.单门店单商品的销售公式如下：

商品 X的最大销售量=粉丝销售量+会员销售量+散客销售量

其中：

粉丝销售量=粉丝数量*门店参数*(粉丝客单率+网店加成)*商品 X销售率*价格参

数*特殊事件值*定位权重

会员销售量=会员数量*门店参数*(会员客单率+网店加成)*商品 X 销售率*会

员价格参数*特殊事件值*定位权重

散客销售量=人口数*商品 X基础销售率*0.001*价格参数*定位权重

参数来源如下：

①粉丝数量、会员数量：企业期初的会员粉丝数量



②门店参数：N/（2N-1），N为门店个数

③粉丝/会员客单率=粉丝/会员基础客单率+粉丝/会员活动客单率。基础客单

率通过投放品牌广告获得，品牌知名度越高，排名越高，基础客单率越高（详情见品

牌广告投放规则表）。活动客单率通过营销活动获得。客单率都使用期末值，根据本季

度的决策得出。

④网店加成：（6-|仓库位置-门店位置|+运速）*0.01

⑤商品 X销售率=基础销售率+销售变动率。其中基础销售率为分析商圈信息得

出（见技术手册【商圈信息】），销售变动率为投放产品广告获得，广告排名越高，销

售变动率越高。（详情见产品广告投放规则表）。销售变动率使用期末值，根据本季度

的决策得出。

⑥价格参数=（市场心理价格*门店 X所在商圈商品 X的平均定价）/（商品 X

定价*非会员折扣后价格）。其中【市场心理价格】为【新道供应商】供货价格的 2倍。

⑦会员价格参数=（市场心理价格*门店 X所在商圈商品 X的平均定价）/（商

品 X定价*会员折扣后价格）。其中【市场心理价格】为【新道供应商】供货价格的 2

倍。

⑧特殊事件值：查看特殊事件规则表，在相应的季度会有相应的数值，无特殊

事件时不起作用。

⑨定位权重：查看企业定位规则表，设置与不设置权重不一样。

4.商品的实际销售量并不总是最大销售量，也与商圈最大消费能力和企业的上

架量有关。

1）商圈最大消费能力

商圈最大消费能力内容如下

商圈 金桔柠檬 珍珠奶茶 大满贯茶 公主特饮 熊猫奶昔

滨江道 3000 400 300 1 1

人民广场 3000 3000 3000 1 1

三里屯 3000 2000 3000 1 1



迪士尼 1 1 500 8000 1

环球影城 1 1 2000 1 5000

如表格所示，5个商品，5个商圈，相应的 25 个细分市场的价值如表格所示，它

们所代表的的就是：单商圈、单商品的销售量最大不会超过这个值。

举个例子：如 A组在滨江道的金桔柠檬实际销售量=700，B 组在滨江道的金桔柠

檬实际销售量=900，C 组在滨江道的金桔柠檬销售量=2000。

那么由于滨江道金桔柠檬潮品的最大量=3000，

故 A组的最终销售量=700/（700+900+2000）*3000=583.3333333 向下取整=583，

583 为 A 组在滨江道金桔柠檬当季度的最大销售量。

2）企业上架量

当上架量大于最大销售量，实际的销售量即最大销售量

当上架量小于最大销售量，实际的销售量即是上架量。此时，将实际销售量分

配给公式中的三个部分，得出【实际粉丝销售量】【实际会员销售量】【实际散客销售

量】。

分配方法为：

①实际散客销售量=散客销售量*上架量/最大销售量，结果向下取整

②实际粉丝销售量=粉丝销售量*上架量/最大销售量，结果向下取整

③实际会员销售量=上架量-实际散客销售量-实际粉丝销售量

举个例子，还是以 A组在滨江道最大销售量为 583，如果 A组在滨江道上架的金

桔柠檬为 300（数量小于 583）,则商品全部销售出去，最终销售量为 300。但会致使

部分会员陷入沉睡（见沉睡会员规则）。如果 A组在滨江道上架的金桔柠檬为 800，数

量大于 583，则最终销售数量=最大销售量 583。

5.沉睡会员

计算【会员销售量】-【实际会员销售量】，得出的差值即是企业本回合会员转沉

睡会员的数量。



8.会员规则

会员系统是新零售企业的重要标志，它是新零售企业不可缺少的有利工具。

1.会员类型有三种，分别为粉丝、会员、沉睡会员

2.粉丝由商圈人口转化而来，通过不同类型的粉丝活动和营销活动，可以提高

粉丝的数量，计算公式为：

粉丝增量=人口数*（粉丝基础转化率+活动转化率）+新增粉丝数

3.会员是通过粉丝转化而来，通过不同类型的会员活动和营销活动，可以提高

会员的数量，计算公式为：

会员增量=期初粉丝数*（会员基础转化率+活动转化率）+新增会员数-销售损

失数+沉睡激活数

其中销售损失数见本手册 6.销售类型与公式。

4. 沉睡会员是由会员转化而来（见上条）。可以通过【沉睡会员激活】重新

转化成会员。

大区经理相关规则

1.任务列表

任务

企业定位

开设门店

升级门店

贷款

还款

大数据中心

财务中心

2.企业定位

类型 权重

定位 1.2

非定位 0.8



规则解释

1)每个企业可选择一个企业定位。

2)未设置企业定位时，企业每季度都可以选择企业定位，一旦设定后，下一季度

开始不可再更改。

3)企业定位设置时本季度内可以调整。

4)下一季度后，页面锁死。

3.门店规则

级别 门店类型 快乐度 员工数量 货架数量

1 移动摊位 100 2 200

2 旗舰门店 100 10 800

门店租金规则

门店类型 滨江道 人民广场 三里屯 迪士尼 环球影城

移动摊位 5 8 20 50 60

旗舰门店 20 32 80 200 300

规则解释

1）门店有两个级别，分别为移动摊位、旗舰门店，开设门店时均可选择。

2）移动摊位门店可升级为旗舰门店。

3）门店开设会在下个回合开始生效。例如队伍在第二季度选择开设门店，会

在第三季度才能进行门店管理操作。

4）员工快乐度初始为 100，每个季度下降 20，当会员快乐度降低到 50 以下后，

每个季度会降低企业口碑值 5点。

5）货架数量是门店所能上架商品的最大数量。

6）不同门店在不同的商圈租金不同，门店租金由门店【门店店长】进行缴纳，

详情见【门店店长规则】

4.贷款规则

还款方式 额度上限 利率 期限



每期付息，到期还本 3 0.1 3

规则解释

1）额度上限：是整个企业当期的贷款额度上限，为【上季度】权益值的 3倍。

当前贷款额度有可能大于贷款额度上限，此时也将无法贷款。

2）贷款不能提前归还本金。

5.补贴贷款规则

额度上限 利率 期限

1 0.2 3

规则解释

1）当企业现金为负值-X 时，自动给企业提供补贴贷款 2X。

当 2X<M 倍权益值-未还补贴贷款时，实际提供的贷款是 2X。

当 2X>1 倍权益值-未还补贴贷款时，实际提供的贷款是 M倍权益值-未还补贴贷

款。

2）期限与普通贷款相同，贷款利率提升为 0.2.

门店店长相关规则

1.任务列表

任务

进货

上架

定价

工人激励

费用缴纳

门店促销

智能硬件

2.供应商规则

价格浮动区间



供应商名 价格浮动下限 价格浮动上限限

广州圣旺 1 1

重庆米雪 0.8 1.2

上海茶盟 0.7 1.3

商品出厂标准价格

供应商名 金桔柠檬 珍珠奶茶 大满贯茶 公主特饮 熊猫奶昔

广州圣旺 2 4 5 15 20

重庆米雪 2 4 5 15 20

上海茶盟 2 4 5 15 20

规则解释

1）共有三家供应商可以选择，每个供应商有不同的标准定价。

2）供应商的标准定价不随着季度改变。

3）不同供应商因有不同的销售策略，每个季度价格会有不同的价格浮动。

3.员工规则

员工名称 员工工资 快乐值提升单位费用

店员 3 1

规则解释

1）员工工资指的是每个员工的工资。

2）员工有快乐度，可以通过【分红】的方式提升员工的快乐度。【快乐度提升

单位费用】指的是，每提升一点快乐度所需要花费的现金。

4.费用缴纳规则

ID 费用类型 费用名称 金额



1 固定值 管理费 5

2 计算值 店员工资 计算得出

3 计算值 门店租金 计算得出

规则解释

1）以上费用每季度必须缴纳

2）门店店长手动操作提交。若未提交，会在季度结算时，强制交款，并给企业添

加一个违约标记。

5.门店促销规则

ID 促销名称

1 全店折扣

2 大型演出

规则解释

1）全店折扣是对门店所有商品进行折扣的促销方式，用户需要填写折扣比例。

填写范围 0~1 之间的两位小数

2）路演活动可以为企业增加粉丝，用户需要填写费用投放额度，额度影响最

终的效果。效果公式为：

粉丝增量=投放额度*2

6.智能硬件规则

硬件名称 花费 增加会员 增加会员

基础转化率
增加粉丝

增加粉丝

基础转化率

智能识别系统 50 0 0 300 0.01

电子价签 200 0 0 600 0.01

门迎机器人 200 300 0.03 0 0.01

智能互动大屏 200 300 0.03 0 0.01

规则解释



1)每个门店都可以设置智能硬件。

2)每个门店每款智能硬件只能设置一次，未设置时，每个季度都可以设置，设

置后统一门店下一季度开始不能重复设置。

3)每个门店智能硬件的设置在当前季度内可以调整。

4)下一季度后，已设置的不可勾选。

7.仓库费用规则

商圈名 基础费用 费用增量单位

滨江道 5 100

人民广场 5 100

三里屯 5 100

迪士尼 5 100

环球影院 5 100

规则解释

1）不同的商圈，仓储费用不同。

2）仓储费用为【基础费用】+【增量费用】。

3）基础费用就是仓库的基本的费用，无论仓库是否有库存，都要支付；增量

费用会根据库存量的增加而增加。【费用增量单位】即理解为【库存每超过单位数，则

增加一个基础费用。】例如库存量为 0时，库存费用是 100，库存量为 1时，库存费用

也为 100，库存为 50 时，库存费用仍为 100，库存量为 51 时，库存费用为 200。

运营总监相关规则

1.任务列表

任务

会员规则设计

会员拉新

会员活动



会员激活

会员数据分析

网店开设

物流变更

2.会员拉新规则

方式名 活动费用 活动转化率提升 会员数增加

扫码关注 0 0.05 0

关注送好礼 50 0.05 50

游戏送好礼 200 0.2 0

规则解释：

会员拉新可以提高会员活动转化率，选择拉新方式，提交执行此活动可以得到

相应的加成。

3.会员活动规则

方式名 系数

购物抽奖 0.001

规则解释：

购物抽奖可以强化企业会员的活动客单率，用户需输入奖品投放的价值，选择

执行此活动可以会企业增加会员，公式为：

会员活动客单率=输入金额*系数

4.会员激活

方式名 系数

老会员召回现金奖 2

规则解释：



老会员召回现金奖可以将企业的沉睡会员激活成会员，用户需要输入投放的现

金额度，转化的会员公式为：转化会员数=输入金额*系数

5.网店物流规则

网店只能开设一次，一旦设置了就不可以关闭，物流从下一季度开始可以更换。

规则解释

1）物流费用自动缴纳，不需要手动操作。

2）不同物流积累口碑不同，口碑影响销售。

市场总监相关规则

1.任务列表

任务

品牌广告

产品广告

渠道建设

新媒体推广

营销策划

2.品牌广告规则

媒体名 最小单位金额 品牌知名度增加

电视媒体 100 250

网络媒体 200 600

地面媒体 50 100

物流名称 运速 价格 每回合累积口碑

顶风快递 3 10 0.5

田通快递 2 3 0.1

FMS 1 2 0



规则解释

1.不同的媒体渠道，投广告的效率不同。

2.广告额度按分数追加，每份花费为【最小单位金额】。

3.品牌知名度每回合下降 50%。

3.产品广告

规则解释

1.产品广告分产品投放。

2.1 万的现金可以增加 1点产品知名度。

3.产品知名度每个季度清零。

4.渠道建设规则

渠道名 建设单位费用 建设提升单位效率

社交平台 60 0.1

聊天软件 60 0.1

全民软件 100 0.1

短视频 100 0.1

规则解释：

1.渠道建设可以多选，每个渠道都可以建设

2.不同的渠道建设费用不同

3.渠道建设率不会自然下降

5.新媒体推广规则

方式名 粉丝活动转化率 价格

热门话题 0.01 20

投票活动 0.02 60

百万转发 0.03 150



同款视频 0.04 300

规则解释：

1.每个新媒体推广方式对应一个渠道，推广需借助渠道

2.新媒体推广每季度只能选择一个方式

3.方式的效果和渠道转化率有关，真实效果公式为

真正增加的【粉丝活动转化率】= 规则表中的【粉丝活动转化率】*渠道建

设率

6.营销活动策划规则

方式名 费用

活动吸粉 20

地推吸粉 160

嘉琪直播 200

老罗直播 100

会员推荐 100

规则解释：

每种营销活动都有不同的效果，公式如下

1）活动吸粉：增加粉丝数=费用*5

2）地推吸粉：粉丝活动转化=（1-折扣）/5

3）嘉琪直播：增加粉丝数=费用*（1-折扣）*粉丝基础转化率*1000

4）老罗直播：增加粉丝数=费用*（1-折扣）/2*粉丝基础转化率*1000

5）会员推荐：增加会员数=现有会员数*（1-会员推荐折扣）*会员基础转化率

7. 特殊事件规则

事件名 季度 最大销量加权 销售收入加权

风平浪静 1 1 1

风平浪静 2 1 1



风平浪静 3 1 1

风平浪静 4 1 1

风平浪静 5 1 1

风平浪静 6 1 1

风平浪静 7 1 1

风平浪静 8 1 1
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