
一、平台基本架构 

 

二、平台运营流程 

 

三、总经办须知 

1、关于公司筹建 

公司筹建阶段主要进行公司正式运营前的各项筹备工作，还未开始正式运营，为设定公平竞争环境，筹备阶段可用

资金为系统设定数，不能贷款，原材料单价系统设定为 1.5 元，研发投入系统设定为至少 50 万（保证产品能够顺利

研发出来，达到合格产品的要求），生产线、原材料、员工工资、招聘费、培训费、研发投入等所有投资之和不能

超过系统设定数值（数值为 650 万）。筹建期即为第 0 季。 

2、关于公司破产 

系统设定当公司负债/所有者权益大于等于 10 时，公司宣告破产，原则上不得继续开展公司运营。 

3、关于经营净现值 

系统采用了国际惯用的财务管理指标经营净现值（英文名 Net Present Value，简称 NPV）来衡量公司一定周期内的

经营绩效。 

 

其中，k 表示折现率，由指导教师根据具体情况设置，n 表示经营季度数。 

四、市场部须知 

1、关于招投标 

1）中标订单量为某市场的中标订单量等于该市场中标的各个采购需求之和。 

2）招投标销量：当某市场产品投放量和库存量大于等于中标订单量时，招投标销量等于中标订单量，剩余产品满



足零售渠道的销售:当某市场产品投放量和库存量小于中标订单量时，招投标销量等于能够满足的中标订单量之和，

按照中标的时间先后顺序满足中标订单。 

3）订单违约：当某市场产品投放量和库存量小于中标订单量时，则发生违约行为，扣除相应订单的履约保证金，

同时下一季不能在该市场参与投标活动。 

4）招投标费用 

每参加一次招投标会产生相应费用，如：购买标书费、标书打印费、交通费、劳务费等，招投标费用按照一次 1000

元计算。投标保证金一般按照招标项目采购预算金额的 2%收取。履约保证金一般按照中标合同金额的 10%收取。 

2、关于定价 

系统设定产品价格区间，在此区间范围内，产品可以自主定价，一般来讲，价格越高，市场需求越小，价格越低，

市场需求越大。本次系统设定的价格区间为[5 元，9 元]。 

3、关于营销投入 

投入营销费用可以提高品牌知名度，费用投入遵循边际效用递减规律。一般来讲，产品品牌知名度越高，市场需求

越大，产品品牌知名度越低，市场需求越小。营销费用存在一定的递延效果，80%的营销效果在本季产生，20%的

营销效果则在下一季产生。 

4、关于销售量 

销售量大小取决于三个方面:市场需求量、实际产品投放量和库存量、客服人员数量。本季销售总量等于各个市场的

销量之和。 

5、关于市场占有率 

市场占有率分为各公司总的市场占有率和各公司各市场的市场占有率，按照销量计算。上季市场占有率对本季市场

需求量有影响，上季市场占有率越高，本季市场需求量将会越多，反之越少。 

6、关于经济增长指数 

经济增长指数越高，说明经济环境越好，市场购买力越强，市场需求量相应越大。反之亦然。 

7、关于物价指数 

消费者物价指数越高，说明市场物价越高，将会影响消费者的购买热情，市场购买力下降，市场需求量相应减少。

反之亦然。 

8、关于季节指数 

季节指数越高，说明该季节越是销售的旺季，市场购买力越强，市场需求量相应越大。反之亦然。 

9、关于产品生命周期 

产品生命周期分为:导入、成长、成熟和衰退四个阶段。按成长快慢分为:高成长，中成长，低成长。产品生命周期

指数越高，说明产品越成熟，市场购买力越强，市场需求量相应越大。反之亦然。 

五、采购部须知 

1、关于原材料采购成本 

原材料购买是一个商品交易过程，包括选择供应商、商务洽谈、签订买卖合同、物流发货等，因此当季购买的原材

料当季不能使用，下季才能使用。原材料价格不是一直不变的，它受市场供求关系的影响不断发生波动，筹备期原

材料的初始价格为 1. 5 元；如果当季缺少原材料可非正常采购，但是非正常采购原材料的成本较高，每个原材料在

当前市场价格的基础上需要额外支付费用 1.0 元，非正常采购的原材料当季可以使用。 

2、关于原材料采购产生费用 

订购原材料过程中会产生订购手续费、运费等相关费用 

原材料订购数量 1-500,000 单位，产生 40,000 元费用；原材料订购数量 500,001-1,000,000 单位，产生 80,000 元费用；

原材料订购数量 1,000,001-1,500,000 单位，产生 120,000 元费用；原材料订购数量 1,500,001-2,000,000 单位，产生

160,000 元费用；原材料订购数量 2,000,001 单位以上，产生 200,000 元费用。 

3、关于生产线成本 

生产线购买是一个商品交易过程，包括选择供应商、商务洽谈、签订买卖合同、物流发货等，因此当季购买的生产

设备当季不能使用，下季才能使用。从第一季开始，每次购买生产线的投资支出不能超过所有者权益的 1/3，系统

设定每条新生产线费用为 50 万。 

4、关于生产线维护费用 

为保证生产线正常运行，会产生日常维修、保养等维护费用。按照生产线数量来计算，生产设备维护费用=单条生

产线维护费用×生产线数量，系统设定单条生产线维护费用=12000 元。 



5、关于生产线订购过程中产生的费用 

购买生产线所产生的相关费用 （包含运费、保险费、安装调试费等费用）。按照生产线数量计算订购费用，单条生

产线订购费用为 10 万元。 

六、生产研发部须知 

1、关于实际生产量 

实际生产量大小取决于三个方面:生产线数量(产能)、技术工人数量和原材料数量(原材料库存)。每条新生产线在生

产周期内每天按照一个班次能生产的产品数量为 5 万，生产一个产品需要 1. 35 个原材料。生产线使用一整季后，

每季产能会在之前的基础上减少 2.5%。 

2、关于产能和实际产能 

产能指在一个生产周期内所有生产线一天工作 8 小时(一个班次)的生产量。实际产能指在考虑技术工人和生产线的

匹配后，可启用生产线的产能，实际产能=产能× (可启用的生产线数/生产线总数)。 

3、关于生产排班 

产品采用轮班制方式进行生产，即 3 个生产班次（白班、中班、夜班）轮流生产。白班工作时间为 8:00-16:00，中

班工作时间为 16:00-24:00，夜班工作时间为 00:00-8:00。各个班次的管理费用和人工费用不同。 

4、关于生产加班 

系统设定每个班次的正常工作时间都是 8 个小时，若 1 个班次生产无法完成生产任务，可以加班，但是加班时间最

多 4 个小时，夜班不允许再加班。如果加班超过 4 个小时，则加班取消，需要另外启动下一个班次进行生产。产品

生产时，如果启动 2 个班次(白班、中班)，则第一个班次无需加班；如果启动 3 个班次(白班、中班和夜班)，则各个

班次都无需加班。生产部门可以按照市场需求开展大规模生产，但是每天最多只能按照 3 个班次轮流生产，在生产

周期内最大生产量为产能的 3 倍。 

5、关于研发投入 

研发投入包括产品设计、制造工艺流程、部品检验流程、管理流程等内容。投入研发费用可以提高产品质量，费用

投入遵循边际效用递减规律。一般来讲，产品质量水平越高，市场需求越大，产品质量水平越低，市场需求越小。

研发费用存在递延效果，20%的研发效果在本季产生，80%的研发效果则在下一季产生。 

七、物流部须知 

1、关于计划生产量和市场投放量 

公司运营过程中，产品通过物流部投放到各个市场。各个市场的投放量总和与计划生产量相等。产品可能形成存货，

在财务报表中，产成品存货价值修正=上季产成品存货价值-本季产成品存货价值。为保管产成品会发生成本，产成

品库存持有成本=0.5×季末产成品存货数量。 

2、关于产品紧急调拨 

物流部结合公司运营需要，可以对产品进行各个市场间的紧急调拨，各个市场间紧急调拨会产生费用，费用包括固

定费用和变动费用。 

紧急调拨费用如下： 

各个市场之间的紧急调拨费用 

 华北市场 华中市场 华南市场 华东市场 

固定费用

（元） 
10000 10000 10000 10000 

变动费用

（元） 

华北-华中：0.4 

华北-华南：0.7 

华北-华东：0.8 

华中-华北：0.4 

华中-华南：0.4 

华中-华东：0.5 

华南-华北：0.7 

华南-华中：0.4 

华南-华东：0.4 

华东-华北：0.8 

华东-华中：0.5 

华东-华南：0.4 

3、关于运输费用 

产品生产出库后，从生产工厂投放到各个市场产生运输费用，系统设定华北、华中、华南和华东市场的单个产品运

费分别为：0.4 元、0.1 元、0.4 元、0.5 元。 

八、人力资源部须知 

1、关于市场客服人员 

为保障市场营销，人资部需要招聘市场客服人员，客服人员数量越多，销售的产品越多。如果市场需求足够大、生

产产品数量足够多，但是客服人员数量匹配不足，也无法保证能够销售更多的产品。新招聘客服人员(新员工)在培



训期间不能销售产品，市场预计销量和所需客服人员(正式员工)数量之间的基本对应关系为：市场预计销量 0-100000

所需客服人员（正式员工）1 人；市场预计销量 100001-200000 所需客服人员（正式员工）2 人；市场预计销量

200001-300000 所需客服人员（正式员工）3 人；市场预计销量 300001-400000 所需客服人员（正式员工）4 人，以

此类推。 

2、关于生产技术工人 

为保证生产线的正常生产，人资部需要招聘技术工人。每条生产线需要配备 3 个熟练的技术工人(正式员工)，最多

可以进行 3 个班次的生产，最大生产量为产能的 3 倍。新招聘技术工人(新员工)在培训期间不能操作生产线，只能

做一些辅助性工作，包括协助老员工生产、产成品检验、物料盘点、车间整理等相对简单的工作。如果一条生产线

无法配齐 3 个熟练的技术工人，则该生产线不能开启，无法进行产品生产。 

3、关于员工招聘与培训、一次性安置等费用 

公司每招聘一个工作人员，需要产生人员招聘费用 500 元。人员培训主要包括客服人员和技术工人的培训，对于新

入职的客服人员和技术工人需要进行为期一季度的培训，每人的培训费用为 1000 元。每解聘一名员工，需要产生

一次性生活安置费，其中：客服人员 6000 元，技术工人 5000 元。 

4、关于员工工资 

系统设定各个地区市场客服人员（正式员工）的工资统一为每人 3000 元/月，一个季度的工资为 9000 元。新招聘

客服人员在培训期间的工资折半，为每人 1500 元/月，一个季度的工资为 4500 元，下一个季度转为正式员工。系

统设定熟练的技术工人（正式员工）的工资为每人 2500 元/月，一个季度的工资为 7500 元；新招聘技术工人在培

训期间的工资为每人 1250 元/月，一个季度的工资为 3750 元，下一个季度转为正式员工。 

九、财务部须知 

1、关于融资业务 

公司正式运营后，可以根据运营需要向银行借款，同时可以根据运营需要进行还款。当借款未还时，每一季会产生

银行利息，利息计算详见资产负债表。当季的借款直接到达公司账户，可以在当季直接使用。借款和还款行为发生

在季初，银行利息则在季末结算，还款的金额只能从公司账面剩余现金中支出。注意：借款时不能还款，还款时不

能借款，借款和还款不能同时进行。 

2、关于正常和非正常负债 

正常负债指公司运营过程中，出现资金短缺，由财务部与银行合作产生的正常经营性借款。为保障公司能持续经营，

系统开通政策性借款自动配给功能，结合公司的综合运营情况，当公司正常经营银行借款数额不够时，系统通过大

数据分析按规则自动配给公司借款，产生非正常负债（详见资产负债表）。非正常负债的利息较高，当季非正常负

债在下一季按照非正常负债利率计算一次利息之后，非正常负债变为正常负债，之后按照正常负债的利率计算银行

利息。在公司经营时，进行合理融资，尽量规避和减少发生非正常负债。 

3、关于可用现金和红利发放 

系统设定当季销售收入的 50%可以在当季直接使用，当季可用现金等于当季销售收入的 50%和上季账面剩余现金之

和。系统设定当所有者权益超过 800 万时，才有资格发放红利。 

4、关于财务费用和税费 

财务费用有正常负债利息和非正常负债利息。正常负债利息=正常负债×(年利率/4)，非正常负债利息=非正常负债

×4×(年利率/4)。增值税=[销售收入/（1+增值税率）] ×增值税率。附加税=增值税×附加税税率。公司所得税=[销

售收入/（1+增值税率）- 总成本- 附加税] ×公司所得税率，其中：总成本=产品成本+销售费用+管理费用+财务费

用。相关比率由教师端进行设定。 

5、关于资产负债表 

科目 具体说明 

现金 本季季末公司剩余现金，现金=本季季末现金余额。 

原材料存货价值 原材料存货价值=单位原材料成本×季末原材料存货数量。 

产成品存货价值 产成品存货价值＝单位产成品价值（一般为 4元）×季末产成品存货数量。 

生产设备价值 生产设备价值=季初生产设备价值－生产线折旧＋本季生产线投资额。 

负债 包括正常负债和非正常负债。 

当上季季末现金余额+本季现金流量大于等于 1/2×销售收入时，非正常负债=0；本季季

末现金余额=上季季末现金余额+本季现金流量。 

当上季季末现金余额+本季现金流量小于 1/2×销售收入时，非正常负债=1/2×销售收入-



（上季季末现金余额+本季现金流量）；本季季末现金余额=1/2×销售收入。 

所有者权益 公司资产扣除负债后由所有者享有的剩余权益。 

6、关于现金流量表 

科目 具体说明 

现金费用支出 现金费用支出指本季利润表中所有支出项，除去原材料耗用、生产线折旧和产成品存货

价值修正。 

购料支出 购买原材料所花费的现金。 

生产线投资支出 购买生产设备所花费的现金。 

本季现金流量 本季现金流量=流入现金-流出现金。 

季末现金余额 本季季末现金余额=上季季末现金余额+本季现金流量。 

7、关于利润表 

科目 具体说明 

销售收入 某市场销售收入=价格×销售量。 

其它收入 包括返还的投标保证金、履约保证金。 

研发费用 投入研发费用可以提高产品的质量。 

班次管理费用 各个生产班次有相应的固定管理费用，具体如下所示： 

如果 0<生产量≤1.5倍产能，那么启动一个班次（白班），相应的班次管理费用为 10000

元； 

如果 1.5 倍产能<生产量≤2.5倍产能，那么启动两个班次（白班、中班），相应的班次

管理费用为 15000元； 

如果 2.5 倍产能<生产量≤3倍产能，那么启动三个班次（白班、中班和夜班），相应的

班次管理费用为 20000元。 

人工费用 为生产本季产品所花费的人工成本，不同班次的单位人工成本不同，单位成本指在某一

班次生产单位产品的人工成本，具体如下所示： 

白班单位人工成本为 1.2元；白班加班单位人工成本为 1.3元；中班单位人工成本为 1.4

元；中班加班单位人工成本为 1.5元；夜班单位人工成本为 1.6 元。 

人工费用=单位人工成本×生产数量。 

原材料耗用 为生产本季产品所花费的材料成本，原材料耗用=单位材料成本×耗用原材料数量，单位

材料成本=(当季购料金额+上季原材料存货价值)/(当季购料数量+上季原材料存货量)。 

原材料订购成本 订购原材料过程中所产生的相关费用（含订购手续费、运费等）。详细见采购部须知。 

原材料非正常采购费

用 

当发生原材料非正常采购时，每个原材料在当前市场价格的基础上需要额外支付非正常

采购费用 1.0元，非正常采购的原材料当季可以使用。 

生产线维护费用 保证生产线正常运行所花费的日常维修保养费用。按照生产线数量来计算，生产线维护

费用=单条生产线维护费用×生产线数量，单条生产线维护费用=12000元。 

生产线订购成本 购买生产线设备所产生的费用（包含运费、保险费、安装调试费等费用）。按照生产线数

量计算订购成本，单条生产线订购成本为 10万元。 

生产线折旧 生产线折旧每季都以 2.5%的比例进行，生产线折旧= 季初设备帐面价值×2.5%。 

产成品存货价值修正 产成品存货价值修正=上季产成品存货价值-本季产成品存货价值。 

招投标费用 每参加一次招投标会产生相应费用，如：购买标书费、标书打印费、交通费、劳务费等，

招投标费用按照一次 1000元计算。 

投标保证金 投标保证金一般按照招标项目采购预算金额的 2%收取。 

履约保证金 履约保证金一般按照中标合同金额的 10%收取。 

营销费用 华北、华中、华南和华东市场的总营销费用，投入营销费用可以提高产品的品牌知名度。 

运输费用 从生产工厂到各个市场的运输费用，华北、华中、华南和华东市场的单个产品运费分别

为：0.4元、0.1元、0.4元、0.5元。 

紧急调拨费用 具体费用详见物流部须知。 

招聘费 每招聘一个工作人员，需要支付人员招聘费用 500元。 



培训费 人员培训主要包括客服人员和技术工人的培训。对于新入职的客服人员和技工人需要进

行为期一季度的培训，每人的培训费用为 1000元。 

员工工资 详见人力资源部须知。 

一次性生活安置费 客服人员 6000元；技术工人 5000元。 

原材料仓储费用 为保管原材料所发生的成本，原物料库存持有成本=季初原物料存货价值×10%。 

产成品仓储费用 为保管产成品所发生的成本，产成品库存持有成本=0.5×季末产成品存货数量。 

银行利息 正常负债利息=正常负债×(年利率/4)，非正常负债利息=非正常负债×4×(年利率/4)。 

增值税 增值税=[销售收入/（1+增值税率）]×增值税率。 

附加税 附加税=增值税×附加税税率。 

公司所得税 公司所得税=[销售收入/（1+增值税率）- 总成本- 附加税]×公司所得税率。其中：总

成本=产品成本+销售费用+管理费用+财务费用。 

净利润 净利润=销售收入-产品成本-销售费用-管理费用-财务费用-税费。 

十、评分标准说明 

1、关于评分指标 

评分标准包括 4个一级指标和 8个二级指标，具体如下：  

一级指标 

（满分值） 

二级指标 

（满分值） 
指标说明 

盈利能力 

（80 分） 
净现值（80分） 净现值越大，公司盈利能力越强。 

偿债能力 

（5 分） 
资产负债率（5分） 

资产负债率=总负债/总资产，资产负债率高低衡量公司偿债能力

强弱。 

发展潜力 

（10 分） 

研发投入（3 分） 研发投入效果通过产品质量水平高低来衡量 

营销投入（3 分） 营销投入效果通过产品品牌知名度高低来衡量。 

市场潜力（4 分） 市场潜力通过公司市场占有率高低来衡量。 

团队表现 

（满分 5 分， 

采用扣分制） 

采购表现 是否出现原材料非正常采购，每次扣 0.2分。 

生产表现 
计划生产量与实际生产量不符（偏离量大于等于 10个）每次扣

0.5分。 

财务表现 

非正常负债数值（万元）按区间分次扣分如下：（50，100]扣 0.05

分；（100，200] 扣 0.10分；（200，+∞）扣 0.15分 

借款剩余值（万元）按区间分次扣分如下：（100，200]扣 0.05

分；（200，300]扣 0.10分；（300，+∞）扣 0.15分。 

2、关于盈利能力指标 

净现值越大，公司盈利能力越强，评分越高。 

 

其中，k 表示折现率，由组委会根据具体情况设置，n 表示经营季度数。 

 

盈利能力评分=净现值评分。 

如果该公司第 n 季末净现值小于等于 0 或者第 n 季末最高净现值小于等于 0，则净现值评分为 0，盈利能力评分也

为 0。 



3、关于偿债能力指标 

偿债能力由资产负债率衡量，资产负债率应该控制在一定的合理区间，具体评分标准如下： 

资产负债率 [0, 0.6] (0.6,0.7] (0.7,0.8] (0.8,0.9] (0.9,1] 

评分 5 4 3 2 1 

偿债能力评分=资产负债率评分。 

4、关于发展潜力指标 

发展潜力由研发投入、营销投入和市场占有率三项指标衡量。 

1）研发投入 

研发投入效果以产品质量指数衡量，质量指数越高，研发投入效果越好，评分越高。 

 
如果该公司第 n 季末质量指数等于 0 或者第 n 季末最高质量指数等于 0，则研发投入评分为 0。 

2）营销投入 

营销投入效果以产品品牌指数来衡量，品牌指数越高，营销投入效果越好，评分越高。 

判定公司是否经营某市场的依据：如果某公司在最后 3 个季度（第 6、7、8 季度）没有投入任何营销费用，系统判

定该公司已经放弃该市场，该市场不计算营销投入评分。   

 
营销投入评分=公司所经营的各个市场营销投入评分的平均值 

如果该公司某市场第 n 季末品牌指数等于 0 或者某市场第 n 季末最高品牌指数等于 0，则该公司某市场营销投入评

分为 0。 

3）市场占有率 

市场占有率以该公司第 n 季末总市场占有率来衡量，市场占有率越高，评分越高。 

 

 
如果该公司第 n 季末市场占有率等于 0 或者第 n 季末最高市场占有率等于 0，则市场占有率评分为 0。 

发展潜力评分=研发投入评分+营销投入评分+市场占有率评分。 

5、关于团队表现指标 

团队表现按采购表现、生产表现、财务表现等相关对应指标，满分为 5 分，采用扣分制，按实际发生扣分项目和次

数进行累计扣减，扣完为止，具体扣分项如下： 

序号 扣分项目 分值 备注 

1 

 

非正常负债数值 

（万元） 

[0，50] 0 分 按次扣分累加 

2 (50，100] 0.05 分 按次扣分累加 

3 (100，200] 0.10 分 按次扣分累加 

4 (200，+∞) 0.15 分 按次扣分累加 

5 

借款剩余值 

（万元） 

[0，100] 0 分 按次扣分累加 

6 (100，200] 0.05 分 按次扣分累加 

7 (200，300] 0.10 分 按次扣分累加 

8 (300，+∞) 0.15 分 按次扣分累加 



9 原材料非正常采购 0.2 分 按次扣分累加 

10 
计划生产量与实际生产量不符 

（大于等于 10 个） 
0.5 分 按次扣分累加 

经营绩效得分=盈利能力评分+偿债能力评分+发展潜力评分+团队表现评分 

注意：如果参赛团队出现破产情况，则经营绩效得分为 0 分。 

 


