“正大杯”
2020年大学生创新创业实战营销大赛
参赛指南
一、赛事简介
正大集团自2016年起每年举办“正大杯”大学生创新创业实战营销大赛，大赛以“创未来，趁现在”为口号，为全国大学生提供了一个展示创新创业能力的舞台，致力于发现和培养一批具有创新思维和创业潜力的优秀人才，打造全周期精准创新创业人才培养新模式。2020年起，中国青年创业就业基金会拟与正大集团连续三年共同举办大赛，进一步扩大大赛影响力和覆盖范围，引导和培养更多高校学生创新精神和创业实践能力。
二、组织架构
主办单位：中国青年创业就业基金会、正大集团
承办单位：正大集团各省分公司
协办单位：西北农林科技大学、哈尔滨商业大学、安徽农业大学、华中农业大学、河北农业大学、南京农业大学、四川农业大学
三、参赛对象
1. 16至35周岁的在校生，学历不限，专科、本科、硕士、博士等在读学生均可；
2. 参赛者以组队的形式参赛，每个团队 2-5人，应包含1名队长，1-2名指导老师；
3. 团队所隶属的赛区由参赛团队学校所在地确定。
四、赛区划分
全国共分为七个赛区。分别为:
1. 黑龙江赛区
2. 中东南赛区(浙江、安徽、海南、河南、广西北海、钦州、福建）
3. 中南赛区（湖北、湖南、江西、广西南宁、柳州、广东）
4. 北方赛区（陕西、内蒙古、甘肃、山西)
5. 西南赛区（四川、云南、贵州、重庆）
6. 津冀赛区（河北、天津）
7. 江苏赛区
五、大赛流程及规则
大赛分为注册报名、赛区初赛、赛区决赛、全国总决赛四个阶段；各赛区报名、初赛、赛区决赛时间另行通知公示。
第一阶段：注册报名（活动启动后-6月7日）
登陆大赛网站http://www.ccfye.com阅读并同意《参赛须知》，注册完善个人信息、创建参赛团队，完成报名。
第二阶段：赛区初赛（6月8日-7月5日）
各赛区分别举办初赛。初赛依据商业模式分为B2C（终端消费模式）赛道和B2B（大宗采购模式）赛道。初赛成绩排名前8的团队进入所在地的赛区决赛，晋级赛区决赛的名额依照各分赛区赛道报名比例分配，由分赛区组委会决定。
第三阶段：赛区决赛（7月上旬）
赛区决赛采用线上或线下答辩的形式。答辩路演时间为每个作品8分钟，其中选手阐述为6分钟，回答评委提问为2分钟。参赛团队分别从方案介绍、营销策略、产品运营、发展规划、团队展现等方面对策划案进行讲解。全国共选拔12支优秀团队进入中国总决赛，各赛区根据组委会配额对所在区参赛项目进行选拔。
第四阶段：全国总决赛（7月下旬）
总决赛将提前发布决赛命题，全面考验参赛选手的营销能力，针对发布的命题即时策划营销方案，并进行实践。根据新冠疫情情况，实战营销可选择线上直播营销或线下门店营销的形式。
六、评审规则
（一）赛区初赛评审规则
各赛区分别举办初赛，评审采用线上方式进行。晋级赛区决赛的名额依照各分赛区赛道报名比例分配，由分赛区组委会决定。
赛区初赛成绩=营销策划案成绩×40%+实战营销成绩×60%=总成绩。
1. 营销策划案
参赛团队登录大赛网站提交营销策划案。各大赛区评审组对参赛团队提交的营销策划案从行业分析、市场调研、商业模式、营销策略、行动方案五个方面进行评分，评分采用百分制。此项占赛区初赛成绩的40%。
营销策划案成绩=分析得分×20%+市场调研×20%+商业模式×20%+营销策略×20%+行动方案×20%。
2. 实战营销
参赛选手通过正大集团线上平台进行指定产品的实战营销。各赛区根据当地情况提供线上销售平台（其中中南区实战营销赛道所用电商平台为“正创校园”）及产品，参赛选手选择其中1个平台进行销售，以营销成绩排名计分，评分采用百分制。此项占赛区初赛成绩的60%。
比赛分为B2B赛道和B2C赛道。所有赛区均可选报B2C赛道，浙江、甘肃、成都、河南、内蒙、陕西的参赛团队可在B2C或B2B赛道任选其一，中南区实战营销赛事规则同B2C赛道。
所有选择B2C渠道的参赛团队报名完成后均需完成云商开店申请。申请方式为：以参赛团队为单位（参赛团队队长手机号为唯一认证手机号进行店铺注册），依据所属赛区分别扫描以下二维码，完成开店申请。
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（1）B2C赛道
比赛成绩将从销售指标、传播推广、客户推广、运营管理四个方面进行计算，评分采用百分制。
实战营销成绩=（销售额×100/最高销售额）×50%+（访问量×100/最高访问量）×20%+（客户数量×100/最高客户数量）×20%+运营管理分×10%。
销售指标：以销售额为标准，最高销售额为100分，其余销售额按比例折合实际得分值，此项占实战营销分值的50%。
传播推广：以访问量为标准，最高访问量为100分，其余访问量按比例折合实际得分值，此项占实战营销分值的20%。
客户推广：以客户数量为标准，最高客户数量为100分，其余客户数量按比例折合实际得分值，此项占实战营销分值的20%。
运营管理：各赛区销售主管，根据参赛团队表现，分别从营销创意、团队协作、客户服务等方面给予团队打分，总分100分，此项占实战营销分值的10%。
（2） B2B赛道
比赛成绩将从销售指标、传播推广、客户推广、运营管理四个方面进行评比，评分采用百分制。
实战营销成绩=（销售额×100/最高销售额）×30%+（注册量×100/最高注册量）×20%+（客户数量×100/最高客户数量）×40%+运营管理分×10%。
销售指标：以销售额为标准，最高销售额为100分，其余销售额按比例折合实际得分值，此项占实战营销分值的30%。
传播推广：以注册量为标准，最高访问量为100分，其余访问量按比例折合实际得分值，此项占实战营销分值的20%。
客户推广：以客户数量为标准，最高客户数量为100分，其余客户数量按比例折合实际得分值，此项占实战营销分值的40%。
运营管理：各销售负责人，根据参赛团队表现，分别从渠道拓展、营销创意、团队协作、客户服务等方面给予团队打分，总分100分，此项占实战营销分值的10%。
（二）赛区决赛评审规则
赛区决赛采用线上或线下答辩的形式，答辩评审采取百分制。答辩路演时间为每个作品8分钟，其中选手阐述为6分钟，回答评委提问为2分钟。参赛团队分别从方案介绍、营销策略、产品运营、发展规划、团队展现等方面对策划案进行讲解。各赛区组委会将邀请正大集团各销售主管进行评审。评委将从参赛作品的创新性、商业性、可持续性及团队表现四个方面进行综合评分，评分采用百分制，各赛区根据组委会配额对所在区参赛项目进行选拔。
赛区决赛成绩=创新性得分+商业性得分+可持续性得分+团队表现得分。
创新性：在看问题的角度、解决问题的办法、业务模式思路的创新点；强调利用互联网技术、方法和思维在内容设计、文案宣传、研发、物流、信息、人力、管理等方面进行突破和创新，此项占赛区决赛成绩的30%。
商业性：在经营绩效方面考察在销售额、市场份额、持续盈利等方面的表现；商业模式方面，考察设计的完整性与可行性，并给出完整的商业模式，同时考察在机会识别与利用、竞争与合作、技术基础、产品或服务设计、资金及人员需求、现行法律限制等方面具有可行性；考察项目是否具备广阔的商业前景，此项占赛区决赛成绩的40%。
可持续性：核心方案的可用性，解决方案是否具有可复制及推广性，此项占赛区决赛成绩的15%。
团队表现：考察项目团队成员的教育背景、价值观念、擅长领域，成员的分工和业务互补情况；考察团队的组织架构、人员配置安排是否科学，此项占赛区决赛成绩的15%。
（三）全国总决赛评审规则
大赛创意、创新、创业三个方面发布总决赛命题。评委将从创意、创新、创业三个方面进行评分，评分采用百分制。
赛区决赛成绩=创意×40%+创新×20%+创业×40%。
1. 创意方面：考察是否提交针对命题的策划方案，并进行公开答辩，评审规则同赛区决赛评审规则，此项占总决赛成绩的40%。
2. 创新方面：围绕选址、装修、选品、销售、配送等方面出题并评分，此项占总决赛成绩20%。
3. 创业方面：实战营销，以比赛当天的实际销售额为准，以最高销售额为100分，其余销售额按比例折合实际得分值，此项占总决赛成绩40%。
七、奖项设置
1. 各赛区赛设立一二三等奖和优秀导师奖，颁发获奖证书及奖金；
一等奖（1个）：奖金3000元；
二等奖（3个）：奖金2000元；
三等奖（4个）：奖金1000元；
优秀导师奖1名：奖金1000元。
2. 总决赛设立金、银、铜奖和优秀导师奖，颁发获奖证书及奖金；
金奖（3个）：奖金5000元；
银奖（3个）：奖金3000元；
铜奖（6个)：奖金2000元；
优秀导师奖3名：奖金2000元。
3. 大赛设赛区优秀组织奖、高校优秀组织奖、优秀指导教师奖，由组委会颁发证书；
4. 游学交流：总决赛的优胜获奖团队，将受邀赴泰国正大集团总部游学（视疫情情况灵活调整，可考虑国内工厂参观交流），学习正大集团的管理模式、研发技术等。
5. 项目落地支持：参赛的优秀项目有机会获得正大创业基金的投资，创新创业项目与正大集团产业上下游相结合，真正落地市场化，加强产学研的深度合作，共创社会价值。
6. 其他支持：比赛中所销售的产品均由正大集团按成本价提供；参赛团队所得销售净利润，将由正大集团以助学金形式全额发放给参赛团队，团队学生可于规定时间点，在正大云商平台自行提取。
八、注意事项
1、凡报名参赛选手需关注大赛官方公众号：正大集团招聘，赛事期间的各项公告将统一在公众号发布。
2、参赛选手需按公众号公告提示，添加各赛区助手微信号，进入赛区交流微信群。
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