
“学创杯”全国大学生创业综合模拟演训活动组委会

数字营销模拟赛项策略（方案）评审说明

数字营销模拟策略方案内容主要包括对营销对抗全过程的数据

化复盘与理论升华，须包含以下两部分内容：

第一部分：数据驱动的营销决策全景复盘

本部分要求以《营销之道》软件输出的市场报表、竞争情报和财

务数据为唯一依据（可选择校赛/训练赛某场次），完整复原团队的

决策逻辑与执行轨迹。避免纯文字描述，须用数据曲线证明策略的合

理性。

1.营销战略的精准卡位：展示基于市场环境分析做出的 STP 战略

（市场细分、目标市场选择、市场定位），并提供选定的依据。重点

说明初始定位是否在后续竞争中仍保持有效，并用各细分市场的占有

率数据加以佐证。

2.营销组合的协同逻辑：并非 4P/4C 的简单罗列，而是呈现各要

素之间的一致性与联动性。例如：

产品与价格：产品设计是否匹配目标人群的定价预期；高投入研

发是否带来了定价溢价权。

渠道与促销：渠道铺货量与广告促销投入的匹配度，是否存在渠

道空转或广告溢出。

需要展示关键季度的“营销预算分配明细”及“投入产出比变化

趋势图”。



2.动态博弈下的敏捷营销：选取对抗中 1-2 个市场局势剧变的节

点，展示你方“看到了什么数据（感知）→做出了什么决策（响应）

→最后抢到了什么结果（反馈）”的完整决策闭环。尤其要分析针对

主要竞争对手价格战或渠道封堵的拆解方案。

3.营销团队与预算风控：介绍团队的营销总监、市场分析、执行

等角色分工。重点展示现金流紧张时，如何动态调整营销预算分配，

守住关键渠道，实现风险对冲。

第二部分：情境对症式的商业案例分析

本部分要求带着模拟对抗中遇到的“特定营销症状”，去寻找真

实世界的“企业治疗方案”，实现精准对标。

1.提炼核心营销症结：从第一部分复盘中，明确一个你们遇到的

最棘手的营销难题（例如：新产品上市遭遇竞品低价绞杀、高额促销

费换来低复购率、渠道混乱引发价格倒挂等）。

2.精准选取对标案例：选取一个真实企业在遭遇类似“营销症状”

时的决策案例。严禁选取大而空的知名企业整体战略，案例需精准到

具体的一次营销战役或危机处理。

3.模拟与实战的双向诊断：将模拟对抗的决策逻辑与真实企业的

处理逻辑进行逐项比对，分析异同。最后总结得出可被团队带走、未

来能应用于其他领域的营销规律，而非简单的“我们学到了营销很重

要”。

数字营销模拟策略提交要求：紧扣竞赛主题与营销核心要求，内



容完整、结构清晰、语言精炼；以 PPT 形式提交，页数不超过 20 页；

突出 4P、4C 等营销核心要素，数据支撑充分、复盘逻辑完整。

评审细则（网评）：

一、营销专业能力（得分占比 60%）

从数据洞察与逻辑闭环的角度，重点考察团队的营销基本功。

1.STP 战略与数据分析能力（20%）：市场细分是否具备可操作

性；目标市场选择有无数据支撑；定位是否贯穿营销活动始终；对经

营报表的解读是否准确深刻。

2.4P/4C 组合的协同性与执行力（20%）：营销要素之间是整合

一致、相互促进，还是割裂矛盾、各自为战；预算分配是否推动了营

销目标的实现。

3.动态博弈的敏捷决策能力（20%）：能否在竞争压力下快速识

别对手意图；应对措施是基于情绪反应还是数据洞察；决策是否改善

了市场表现指标。

二、营销实践应用（得分占比 40%）

从知识与技能迁移的角度，评估团队的深度学习能力。

1.案例痛点与模拟情境的匹配度（15%）：提炼的营销难题是否

真切、典型性；选取的真实案例与模拟情境的“病症”是否高度对应

2.模拟与实战的对标分析深度（15%）：对比分析是否触及营销

决策的内核逻辑，而非停留在现象表层；能否归纳出一套可复用的营

销方法论



3.总结的逻辑与表现力（10%）：PPT 的商业故事线是否清晰、

视觉呈现是否专业；是否体现出对本次模拟对抗的深度反思与营销专

业的综合素养。


