“2016年浙江经济职业技术学院推销技能竞赛”竞赛规程
一、竞赛目的

商品推销是一个复杂的行为过程。传统的观念认为推销就是一种说服顾客购买的行为。这种观念导致了在推销过程中过分强调推销行为本身，推销者一味地将自己的推销意志强加给顾客，而不研究顾客对推销行为的反应，只顾及己方利益的实现，而忽略了顾客需求的满足，这种把推销理解为单纯说服行为的观点，是导致目前社会上人们普遍对推销人员抱有成见的主要原因。因此，推销技能大赛以实战销售的方式鼓励大一学生勇敢地走出校园面对消费者或商家进行实战销售竞赛，从而更好地锻炼大一学生们的口头表达能力、随机应变能力及人际交往的能力和团队协作能力，使我校学生的个人综合素质得以提高，以更好的应对未来的挑战以及专业理论课程的学习。也为促进我校推广和申请全省优质高职院校和优质特色专业主打经管类营销品牌。
二、承办部门及竞赛组织机构

承办部门：浙江经济职业技术学院商贸流通学院市场营销专业室
协办部门：浙江经济职业技术学院教务处实践科
三、竞赛内容与方式
竞赛形式： 15人左右一大组，4-6人一小组，在校内商圈以实际推广生活类产品（单件价值在100元内）的业绩进行过程考核及销售业绩考核，结合最后的PPT汇报决定团队以及个人成绩。

主要内容：
（1）环节一（推销实战）：由市场营销16级2个班的学生各分成6大组，每个班3大组，每大组15人左右，每班由班主任带队指导，主要负责校内商圈。其中每一大组中3-4人再组合成一小组，具体开展生活品的推广活动。

（2）环节二（总结汇报）：推销实战结束之后，小组成员需进一步分析总结其团队在推销实战中的成功与不足，经验与教训。并以PPT汇报的方式进行小组汇报，由浙经院营销专业室老师和聘请浙商大老师联合进行评分 。
四、参赛对象
具有浙江经济职业技术学院学籍的2016级市场营销专业学生。
五、竞赛规则与评分标准

1. 竞赛规则
1）本次比赛本着公平、公正、公开的原则实施。

2）环节一，由班主任和指导教师队伍根据每一小组在实际地堆过程中开发的客户数量及表现来打分，环节二由由浙经院营销专业室老师和聘请浙商大老师组成评委组共同评分。评分过程中有争议时，由竞赛组委会成员共同商量决定。
3）比赛结果由高分至低分依次排名。

2. 评分标准

1）环节一主要是产品前期选择，市场需求调查和市场分析，并通过销售业绩PK，并结合参赛小组在现场的实际表现进行评分。（占总成绩的50%）实际以开户数量为评分标准。
2）环节二主要以汇报表达能力，PPT制作及现场表现进行评分。（占总成绩的50%）具体评分标准见评分表二。
六、竞赛安排

1.竞赛时间与场地安排 ： 

 环节一：11月22日-12月09日完成推销实战比赛。班主任带队的各个校内商圈。
 环节二： 12月06日下午完成总结汇报比赛。 地点：学校教室
2.注意事项

1）参赛选手需按照规定时间到达指定赛场，带学生证或一卡通参赛；

2）选手个人因素无法正常参与比赛者，将按弃权处理；

3）参赛选手在赛场应自觉遵守大赛规则和纪律；

4）参赛选手参赛过程中应充分尊重面试官及评委，不得在现场与面试官或评委发生争执，影响后续选手正常比赛。
七、奖项设置

  竞赛设一、二、三等奖，依得分由高至低颁奖，一等奖1名、二等奖2名、三等奖3名，各项奖数不足者可空缺。

八、报名时间及要求

报名截止：2016年11月18日完成报名
报名方式：以班级为单位将报名表交至行政楼2801办公室沈鉴超老师处
报名联系人：沈鉴超 15068115733/665733（高教移动短号）
九、另附主要内容
竞赛内容参考以下四个部分：
（1）市场调研与分析: 参赛者分析市场预测模型，选择购买感兴趣区域的市场调研报告，分析报告，采用差异化竞争，决定营销策略。

（2）目标市场选择:参赛者根据市场定位、资金状况、竞争对手，决定什么时候、什么价格采购何种商品。

（3）营销组合（4P）设计：在明确成本价格等因素的前提下，对不同区域进行定价，在市场变化的情况下，可对价格做出相应的调整。针对不同消费人群，采用相应的促销手段，参赛者根据消费者的需求特点和竞争对手制定不同的促销策略。参赛者发展经销商，扩大销售网络，针对不同地区的经销商特点制定不同的定价、返利等手段。

（4）盈亏核算：看懂系统自动生成的财务报表，运用财务指标进行分析，发现营销中的问题，调整营销策略。
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