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内 容 提 要

流通业经营模拟竞赛对抗平台是浙江精创教育科技有限公司开发的一款模拟商贸企业产品流通、价值

提升的经营类产品。参与者通过模拟一家商贸企业，以不自产商品，而寻找不同类型供货商采购商品，通

过连锁店铺和网络店铺，直接面向最终消费者，获取产品增值与更大的利润。通过市场调研、市场开拓、

供应商选择与采购管理、产品运输、仓储管理、销售渠道运营与促销、产品配送、产品销售与售后服务等

一系列的流程让参与者掌握流通业商贸企业创造价值，提升企业品牌的过程。

浙江精创教育科技有限公司（以下简称：精创教育）是一家集院校数智化产品、服务及产教融合为一

体的国家高新技术企业，是中国领先的新商科数智化人才培养服务提供商，在新时代背景下致力于用数智

化技术推动一流新商科数智化人才的培养。公司坚持“产教融合、实践育人”，与院校共同构建实践育人

新高度，依托精创云平台，举办数智商业、数智人力、数智营销、数智流通及创新创业等六项全国竞赛，

累计参赛达到 12 万人次，培训教学师资 2 万余人次，服务 2000 余家院校客户，支持数智化证书认证 3 万

余人次。精创教育长期参与教育部产学合作协同育人、教育部供需对接就业育人等项目，累计投入 500 余

万经费、5900 余万软硬件，为院校构建校企合作、产教融合，共建数智化产业学院，共同培养新商科数智

化人才。

非常感谢您使用流通业经营模拟竞赛对抗平台。根据知识产权保护，未经许可，任何个人或单位不得

全部或部分复制、改稿或翻译本文，也不得微缩到优秀作品电子介质上或以机器可阅读形式复制。文本信

息如有更改，恕不另行通知。

版权所有，盗版必究。

感谢您对精创教育的支持！

公司网址：www.jcjyet.com

服务热线：400-018-6009

邮箱：jingchuangjiaoyu@126.com

公司地址：浙江省嘉兴市城南路 1539 号科创大厦
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流通业经营模拟竞赛对抗平台运营规则

一、商贸流通企业初始状态

1.1 货币与财务状态

系统通用货币为 RMB，货币单位为元。

每家商贸流通企业初始资金为 2,000,000 元。

1.2 人员状态

企业管理层由总经理、营销经理、采购经理、物流经理、财务经理组成。

1.3 市场与产品

系统分别以北京、杭州、重庆为主要贸易中心，扩展开拓 3 大商贸市场。

长三角地区 京津冀地区 川渝地区

贸易中心 杭州 北京 重庆

周边重要贸易城市 南京、上海、宁波、苏州 天津、济南、郑州、石家庄 成都、长沙、西安、贵阳

市场上主要可经营以下产品：

产品类型 产品名称 需求弹性系数 a 进货渠道

普通产品 智能电视 0.4
厂商直供/OEM 代工/上级

代理
普通产品 家庭影院音响 0.3

普通产品 家用机器人 0.2

特许经营产品 航拍无人机 0.8 特许经营

1.4 经营周期

系统可运行 6 个月，每月 4 周。

二、市场调研

市场调研给企业提供一些当前市场的信息，方便企业经营管理，进行市场调研需要支付相应的金额。

可以选择不进行操作。

1、月度市场调研，仅在每月初进行一次，对本月消费者需求情况和上月市场销售情况进行统计分析，

并预估本月市场基准价。调研费用为 20000 元/次，调研后可随时查看调研内容。
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本月市场基准价=(1+
上月市场需求量−上月产品交货量

上月市场需求量
×弹性系数）×上月市场基准价

商品弹性系数：市场对商品价格的影响

本月市场基准价最高不超过上月基准价的 110%

2、实时市场调研

实时市场调研每周至多可调研 3 次，调研时间不限，每次调研结果为当前时间下线下销售市场指导价

格及当前市场需求量变化情况，由于市场情况瞬息万变，此调研仅反映调研当时的情况，具有一定滞后性，

为市场销售提供部分参考。调研费用如下：

第 1 次 第 2 次 第 3 次

调研费用（元） 1000 3000 5000

三、市场开拓

市场开拓是企业在此市场经营的前提，市场未开拓成功，则不能在此市场销售。其中长三角地区是默

认无需开拓。

各市场有相应的准入与开拓机制，具体标准如下表：

市场开拓 长三角地区 京津冀地区 川渝地区

开拓费用（元/周） — 30000 30000

开拓周期（周） — 2 3

四、供应商选择与采购管理

商贸流通企业并不直接生产任何产品，产品可以从厂商直供、OEM代工、上级代理和特许经营这四种渠

道进行获取商品。企业根据自身的需要，可以同时选择任意一种或几种渠道为自己供货。每周每个渠道仅

可采购一次。

所有供应商均所处在位置与各地的仓储中心距离相近。

4.1 产品采购

企业每周可以参考经济订货批量模型向各个渠道的供应商订货，主要订货渠道包括厂商直供、OEM 代工

和上级代理。

厂商直供是企业不经过任何经销商或代销商，直接向生产厂商大量批发或者包销产品。OEM 代工即企业

自己不生产产品，但是委托代加工工厂根据企业的要求生产产品。上级代理是某类商品在固定地区的总代

理商。
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企业可以从厂商直供、OEM代工和上级代理采购所有非特许经营的商品。

1、定金：与供应商合作订货后定需立即支付定金，定金根据与供应商的合作要求按比例支付,其中支

付给 OEM 代加工厂商的定金统一为 50%。若订单违约则不退还定金；

2、尾款：尾款根据约定的账期支付，账期自交货当周开始计算，账期满后，在周末自动支付；账期是

指从生产商、批发商向零售商供货后，直至零售商付款的这段时间周期。

3、违约：若企业没有在当周完成本单货物的全部运输，则视为企业拒绝接收剩余货物，作违约处理，

按账期支付已运走货物的尾款，并按逾期拒绝提货部分的货款的 50%支付违约金。

注：OEM 代加工厂商的定金率和采购的违约金率可由教师端参数统一修改，下同。

4、安全运输包装：采购商额外提供的保障安全运输的服务，可以降低产品在运输过程中 3%的损耗。

4.2 特许经营

商业特许经营行为是指拥有注册商标、企业标志、专利、专有技术等经营资源的特许人企业以合同形

式将其拥有的经营资源许可给受许人企业。以下内容所指特许经营均系商业特许经营。

从第二月开始，每月的第四周将召开特许经营权申报工作。每家企业每次只能选择一家特许经营授权

商进行申报。同一区域的特许经营权不能重复获得。

参与特许经营权申报需满足以下三个条件中的两个：

1、企业的经营能力：上月利润增长率达到 3%以上或上月的月排名在前 50%；

2、企业的管理能力：线下的连锁店数量在 3 个及以上。

3、企业的品牌能力：企业品牌价值（V）在 3 及以上。

企业品牌价值（V）初始值为 3，满足以下三个条件则 V+1;反之，三个条件都未满足，则 V-1; V 下限

为 0，具体规则如下所示：

①有效促销：（有效促销额+运营成本投入费用）≥市场平均（有效促销额+运营成本投入费用）

②市场份额：市场平均占有率≥1/组数

③企业信用：级别在非常信任

总违约数量=采购违约数量+销售违约数量

总违约数量 <10 10-50 50-100 >100

信任级别 非常信任 信任 比较信任 不信任

次月第一周将公开申报结果，如果成功申报，企业需要支付加盟费 100000 元，并且会从次月的第一周

开始获得订单，特许经营授权商每周将会提供一定量的产品，企业在每周可采购 1 次，采购量不超过特许

经营授权商提供的数量。

https://baike.baidu.com/item/%E4%BC%81%E4%B8%9A%E6%A0%87%E5%BF%97/554111
https://baike.baidu.com/item/%E4%B8%93%E6%9C%89%E6%8A%80%E6%9C%AF/5876096
https://baike.baidu.com/item/%E7%BB%8F%E8%90%A5%E8%B5%84%E6%BA%90/11060352
https://baike.baidu.com/item/%E5%90%88%E5%90%8C%E5%BD%A2%E5%BC%8F/5303329
https://baike.baidu.com/item/%E5%90%88%E5%90%8C%E5%BD%A2%E5%BC%8F/5303329
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若超时未支付加盟费则视为放弃本次特许经营授权。

申报结果机制：

若仅有一家企业申报，则该企业为特许经营权的最终获取方；

若多家企业申报同一项时，根据以下要求判定最终获取方：

1、根据申报购价进行比较，价格最高的获取；

2、申报购价相等时，比较资质评价得分，高的企业获取；

资质评价得分=50%×利润增长率+40%×品牌价值率+10%×连锁店开发率

连锁店开发率=连锁店开店数/8 品牌价值率=V/6

3、资质评价得分也相等时，比较提交时间，提交时间早的获取。

4.3 品牌入驻

企业可以邀请品牌商入驻自己的平台，每家企业最多只能同时邀请三家品牌商。企业会向被邀请的品

牌商收取保证金。保证金在品牌商离开之后退回。

品牌商包含国内品牌和国际品牌，企业可以无条件邀请国内品牌，而邀请国际品牌需要企业品牌价值

（V）达到 4 及以上。若品牌商期望的服务地区企业未开拓，则无法成功邀请该品牌商。

品牌商入驻后，企业不承担品牌商的销售工作，仅为品牌商在固定服务地区提供销售平台，每月品牌

商需根据当月销售额支付给企业一定的营业抽成，抽成率各不相同。品牌商每月的销售情况受到外部市场

消费者物价指数(CPI)和企业品牌价值（V）的影响，若销售额低于初始营业额，则按初始营业额的抽成率

支付抽成给企业。

品牌商营业抽成=月销售额×抽成率

月销售额=初始营业额×（1+营业增长率）=初始营业额×[1+ k1×（CPI-1）+k2×（V-3）]

CPI=P1/P0

P1=本月一组商品的平均售价之加权和 P0=本月这组商品的市场基准价之加权和

一组商品的平均售价之加权和=Σ（25%*各产品平均售价）

若当月未销售某产品，则该产品当月的平均售价=当月市场基准价

（例：某企业第二个月的 CPI=0.7，V=3，以迪威格为例，第二个月该品牌商的销售额=70000*{1+[10%

×（0.7-1）+5%×（3-3）]}）

品牌商系数参考表

品牌等级 国内品牌 国际品牌

品牌 迪威格 良匠 晶辉 优信 众道 豪美仕 裕美 鲜派 韵仪 汉金
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初始营业额（元） 70000 76000 75000 78000 74500 88000 180000 150000 160000 180000

抽成率 8% 10% 9% 10% 8% 90% 7% 10% 8% 9%

K1 10% 8% 7% -9% -10% -9% 15% 13% -10% -12%

K2 5% 5% 5% 4% 3% 5% 6% 7% 8% 8%

品牌商的离开：

若品牌商连续三月营业额减少，则自动流失，且不可再邀请该品牌商。

五、仓库管理

企业可以在杭州、北京、重庆这三个城市建立仓储中心，然后配送到其他城市。企业根据经营状况可

以选择租赁或者购买仓储中心，购买的仓储中心计入企业的固定资产。

仓储中心租赁或者购买的同时，招聘仓库管理员，基本工资为 5000 元/月，并且在撤销的同时辞退相

关人员，人员辞退时需支付当月工资，并额外支付员工 0.5 个月工资作为辞退补偿金。（销售点、仓储中

心、配送车辆中所涉及的人员同理）

每月结束时结算一次员工的工资和绩效。

大型和小型仓储中心的信息如下：

大型仓储 小型仓储

购买价格（元） 250000 150000

租赁费用（元/周） 30000 17500

维护保养费（元/月） 20000 10000

仓储量（m³） 2000 800

所需仓库管理员（名） 2 1

每月未销售完的产品不会直接清仓，而是继续积压在仓库中，且月末需要支付每件产品 20 元/月的囤

货管理费用。

仓库采用月末一次加权平均法的库存管理办法，即每月底计算一次加权平均单价用于计算库存成本。

注：1、可以对仓储中心进行出售和退租，有货物的仓储中心强制清仓，按历史最低进价的 80%出售产

品。仓库配有的车辆也一同出售。（车辆出售详见 9.1）

2、若有货物正在运往仓库，则该仓库无法出售。

3、出售：出售价格=买入价总额×70% 。
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4、退租：退租后仍需缴纳当月租金。

六、产品运输

企业的产品采购运输及产品调货需要联系第三方物流进行货物运输，企业可以根据自己需要运输的产

品数量，来选择适合自己的方案。每家物流公司会有两种收费方式，一种是按产品体积收费，另一种按产

品重量收费。

同一家物流公司可以提供两种方案，并且在提供的方案中，价格不相同，损失率、运输周期等条件相

同；不同企业之间价格、损失率、运输周期等所有条件均不同。

企业在与物流公司合作期间不能同时与第二家公司签订同一种产品的物流合作关系，合作到期后，可

以与其他公司合作。

在每次运输前需要确保目的地所在的仓储中心有足够的空间用于存放货物，如果仓储中心没有足够的

空间，则无法运输。

不同货物的占用体积和重量如下表所示：

货物名称 智能电视 家庭影院音响
家用机

器人
航拍无人机

货物体积（m³） 1 1 2 1

货物重量（kg） 5 15 10 5

企业每次物流都会产生装卸费用，装卸费在运输到达目的地之后产生并结算，货物装卸费用的多少和

货物的体积和重量无关，装卸费详细见下表。

不同市场的装卸费用情况：

运达地区 费用（元/件）

长三角地区 6

京津冀地区 6

川渝地区 5

七、渠道运营与产品促销

7.1 电子商务

企业在线上专门经营有自己的电子商务平台，所有企业自营产品都可以在线上平台零售产品。每月需

要对电子商务平台进行定期维护，并支付维护费 10000 元。电子商务平台配备一名客服人员，客服员的基
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本工资为 4000 元/月，每服务一个产品绩效奖励 6 元。

产品上架

商品每月需要重新进行上架一次，上架产品需要定价和定下销售数量。特许经营产品不在线上平台进

行销售，不能上架。

在每周投入运营成本进行线上销售之前可以下架产品，下架的产品不可参与后续销售，在当月不可以

再上架。

上架产品定价限制：上架价格在本月市场基准价的 70%-120%之间。

上架产品数量限制：单类上架产品数量不得超过当前仓储之和的容量的 5 倍，售卖的数量不能超过上

架的产品数量，可以少于产品数量。

产品销售

线上电商平台销售根据每周对网店的运营成本投入获得消费者的零售订单。

企业可根据以下步骤进行网店销售：

1、从店铺直播、搜索引擎、明星推广和网站宣传四个方面进行运营成本投入，根据运营投入目标决策

模型计算通过不同的推广方式产生的传播效能。

每周可在电子商务平台对每种商品进行一次运营成本投入，每种产品每种推广方式可投入的最低限额

为 500 元/周，低于 500 元，其产生的传播效能过低，近似于无效推广，无法获得订单；最高限额为 5000

元/周。

四种推广方式组合的传播效能 S 根据运营投入目标决策模型进行计算：

S(传播效能)=(α*ui+（1-α）*di)*xi

i=推广类型 ui=不同推广的引进流量 di=拟成交数量 α=固定系数

xi为选中判断，如果在这个 i 类中投入金额，则为 1，反之为 0。

线上平台推广系数参考表

i 推广类型 引入流量值（ui） α β在单位企业月需求中的占比

1 店铺直播 100 0.25 0.006%

2 搜索引擎 80 0.2 0.008%

3 明星推广 60 0.1 0.01%

4 网站宣传 50 0.1 0.02%

①ui为在店铺直播中投入 500 元成本能获得 100 的引进流量，每增加 100 元运营成本，则引入流量值增

加 1 倍。
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②di与引入流量相关，可近似记为引进流量的一个固定比重 5%，即 di= ui×5%

2、根据传播效能和网店的定价情况，获取线上消费者需求量，在限定时间内确定不同地区的线上消费

者订单量。

线上消费者需求 Y=∑βi*Si*（1+定价影响率+品牌影响率）

β=每个产品的传播影响系数，受月需求总量的影响

定价影响率=上架产品定价每高于本月市场基准价 5%，订单数量减少 2%,每低于本月市场基准价 5%，订

单数量增加 2%

品牌影响率=品牌价值在 3 的基础上，每提升 1，需求数加 3%，每减少 1，需求数减少 3%

3、确定三个地区的消费者订单，统一进行线上发货。

4、发货后统一线下配送，配送成功后消费者付款到账。

7.2 连锁经营

连锁门店建设

连锁门店作为线下主要销售渠道，企业拥有连锁店数量上限为 8 家，每座城市限建一家。可以自由选

择城市建设。每周都可以选择建设或继续建设门店，门店建设中可以随时暂停，无需支付额外费用。门店

建设成功后，自动招聘一名业务员和一名客服员，业务员的基本工资为 3000 元/月，绩效按产品销售 0.1%

提成。客服员的基本工资为 4000 元/月，每服务一个产品绩效奖励 6 元。

连锁店建成当周即代表开始经营，建成当月即开始缴纳维护费，每家门店产品销售数量为 300，随着企

业品牌价值(V)的变化，门店销售的数量也会变化，变化情况如下：

价值区间 0-2 3-4 5-6 7-8

门店销售数量 270 300 330 360

连锁店建设周期及费用

市场 建设时间(周) 装修费(元/周) 维护费(元/店·月)

长三角地区 1 150000 10000

京津冀地区 2 120000 11000

川渝地区 3 90000 12000

注：1、可随时关闭门店，并支付 10000 元的撤销费用；

2、出售：出售价格=买入价总额×70% ；

3、若当周已安排销售，则当周不可出售。

产品促销
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每周销售前可以对不同的产品安排促销组合策略，投入产品促销的费用，每个产品促销费用的总投入

应当不低于 200 元，不超过 5000 元，否则无法对销售产生影响。通过对不同的产品投入促销费用，能够形

成有效促销额。

促销综合定价 P’=提交的售价-（有效促销额×15%）

有效促销额=Σ（最佳组合促销费×效果指数）×（1+10%）+Σ（非最佳组合促销费×效果指数）

有效促销额：对不同产品的推广效果的测量。有效促销额对产品的销售会产生影响，各种促销方式在

各市场及其产品的效果指数如下表：

广告促销 营业推广

产品
家庭影院音响

家用机器人

智能电

视
航拍无人机

家庭影院音响

家用机器人

智能电

视
航拍无人机

效果指数 0.4 0.5 0.2 0.4 0.3 0.3

公共关系 人员推销

产品
家庭影院音响

家用机器人

智能电

视
航拍无人机

家庭影院音响

家用机器人

智能电

视
航拍无人机

效果指数 0.3 0.4 0.4 0.2 0.3 0.4

促销组合：在促销过程中，各公司可以使用多种不同的促销方式相组合的促销方案，各类产品都有其

最佳的促销组合，只有使用最佳促销组合，其有效促销额才有效果加成，具体如下：

产品 最佳促销组合 效果加成

家庭影院音响、智能电视 广告促销和营业推广组合

10%家用机器人 广告促销和公共关系组合

航拍无人机 公共关系和人员推销组合

产品销售

线下门店每周可根据变化的市场需求安排产品销售。

企业可根据以下步骤进行门店销售：

1、进行线下促销活动（可不进行）

2、按门店提交产品销售数量和售价，总销售量提交不能超过现有地区仓储中心库存，售价提交不能高

于本月市场基准价的 150%。

3、市场根据企业本周的促销综合定价和市场上消费者的购买需求曲线 Q = b-a×P’按门店进行产品收

购，若消费者需求量大于或等于企业提价销售数量，则全部卖出；若消费者需求量小于企业提价销售数量，
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则按消费者需求量销售。促销综合定价高于市场调研上限会卖不出去

a=需求弹性系数 b=Q1（周总需求）+a×P0 P0 =月市场基准价

消费者需求量不高于实时市场需求，实时市场需求和市场指导价区间可通过实时市场调研获得。

每周各地区的实时市场需求=月度总需求×当周分配比重—已售出的产品数

4、当周销售产品成功后，直接获得消费者支付的货款，再由企业统一将货物配送至各个城市的消费者

手中。

八、产品配送

产品配送的信息来自于电商平台发货后的产品配送信息和连锁店销售完成后的配送信息，产品配送时

按每种产品在不同城市的销售订单进行分批配送，线上线下同时配送。

8.1 配送车辆管理

企业是通过自营物流进行地区内产品配送，且配送都是当周到达。

所配送车辆和相关人员需要企业自主购买与招聘。每辆车每周配送出车次数是 5 次，车辆购买以后需

招聘一名驾驶员与一名配送员（配送员跟车）。驾驶员的基本工资为 5000 元/月，每出车一次奖励 100 元。

配送员的基本工资 4200 元/月，每出车一次奖励 100 元。

现有的车辆可以进行出售，但当周已安排配送计划的车辆不能进行出售。

车辆出售价格=买入价总额×70%

购买价（元/辆） 120000

维护保养费（元/月） 10000

周最大出车次数 5

车辆载重（kg） 3000

自营物流的配送费根据配送距离计算与实际载重相关：

各大城市之间距离（KM）：

距离（KM） 上海 南京 宁波 苏州

杭州 160 240 156 160

距离（KM） 天津 济南 石家庄 郑州

北京 140 420 290 690

距离（KM） 成都 长沙 西安 贵阳
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重庆 300 890 680 370

每公里运输成本（根据装载量计算）：

载重量 [0,800] (800,1800] (1800,3000]

每公里运输成本（元） 1.4 1.6 1.8

注：1、所有配送返程都为空车，以 1.4 计算。

2、同城配送运输距离按 10KM 计算

3、配送费=每公里运输成本×出发距离+1.4×返程距离 （其中出发距离=返程距离）

当仓储中心库存不满足配送数量时：

1、可以进行仓储中心之间的产品调货，产品调货的运输方案为选择的第三方物流的运输方案；

2、调货不能满足时，视为违约。违约金为违约货物的双倍货款。（例：上海需要 20 个智能电视， 但

只能配送 15 个，违约 5 个，所需要支付的违约金按 5 个智能电视的售价进行双倍赔付）

3、违约需注意：由于门店销售时预先支付了全额货款，在违约时除支付违约金外，还需退还违约货物

的预付款。

8.2 流通加工

不同的产品配送前根据不同要求需要进行流通加工。

流通加工分为三个类型（分拣、贴标、精包装），根据加工次数进行计费：

分拣 贴标 精包装

4元/个 3 元/个 5元/个

不同产品流通加工要求不同：

产品类型 流通加工要求

普通产品 分拣、贴标

特许经营产品 精包装

8.3 产品调货

如果其中一个仓储中心的产品的库存量不满足需配送的总量，可从另外两个仓储中心进行调货。产品

调货当周即可到达。
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产品调货费用与选择运输方案、起始目的地相关。

在选择的运输方案中的单价（调货的目的地为主）乘以下方比例作为新的单价。

城市 长三角-京津冀 长三角-川渝 京津冀-川渝

距离(km) 1200 1600 1500

比例 2.4 3.2 3

九、产品交货与结算

9.1 售后服务

每个订单完成后必须在当周进行售后服务，售后服务结束需要支付服务费用。

各类产品售后服务费如下表所示：

产品类型 服务费用（元/个）

普通产品 7

特许经营产品 9

9.2 退换货损失

企业销售出去的产品会有一定数量的退换货，产生退换货损失额。

每月月末统计当月退换货损失额。

退换货损失额=销售收入×3%

销售收入=电商平台销售额+连锁门店销售额+清仓额

十、其他规则

10.1 政府管控

流通业作为能切实惠及民生的行业，政府对其非常重视。为了更好的实现流通业的统筹发展，政府单

位出台了以下政策措施：

1、为了促进电子商务的健康发展，鼓励企业发展电子商务，现对电子商务领域月销售额达到 400 万元、

800 万元、1200 万元以上的企业分别给予 3 万元、5 万元、10 万元现金奖励。

2、为鼓励流通业企业规模发展，现对月销售额超过 2000 万元或营业额较上月增长 30%以上（含 30%）

的企业，给予 5 万元现金奖励，对月销售额超过 5000 万元或营业额较上月增长 50%以上（含 50%）的企业，

给予 10 万元现金奖励。
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3、依法纳税是每个企业的义务。为了鼓励企业纳税，现对上月度依法纳税总额达到 100 万元、200 万

元、500 万元以上的企业，分别予以 10 万元、20 万元和 50 万元的现金奖励。

每月月初政府发放上月政府奖励。

10.2 企业管理费

企业运营每月将产生基础管理费 2000 元，职工管理费 100 元×在职人数（不含管理人员），零售连锁

店管理费 800 元×零售连锁店数，每月结束缴纳。

10.3 企业所得税

企业应交所得税额=应纳税所得额×企业所得税率

应纳税所得额=利润总额—以前月度亏损

利润总额详情请看系统利润表

净利润=利润总额—企业应交所得税额

10.4 系统取整

系统涉及到货物数量计算和货币计算的皆向上取整，网店成本投放获取订单计算时采用四舍五入。

十一、评价规则

系统评价根据总评价 M 计算正态分布的 T 分数，作为学生得分。

总评价 M=所有者权益×（1+总体市场占有率+存货周转率+产销率+运输准确率）

其中：所有者权益详情请看系统资产负债表

总体市场占有率=企业的销售量（额）÷整个市场中总销售量（额）×100%

存货周转次数 =销售(营业)成本÷平均存货成本

平均存货成本= (月初存货成本+月末存货成本)÷ 2

存货周转率(天) = 存货周转次数÷30

产销率 RSP=本月企业的销售量÷本月企业采购/生产量×100%

运输准确率=本月实际到库数量÷本月计划运输量（含调货）

系统得分 T(M)= 10×Z(M)+100

(以 100 为平均数，10 为标准差的正态分布)

Z(M)= (M-平均值μ)/标准差σ
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