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清华大学营销管理与创新实战高级研修班

中国制造                世界营销

【学习背景】
人类本质的交流方式只有两种----要么是战争，要么是营销！
营销是企业经营管理的核心环节，是企业的命脉！在经济全球化和市场竞争激烈化的今天，企业如何进行有效的营销管理？如何制定前瞻的可控的营销战略？如何高效快速低成本的构建强势品牌？如何打造金牌营销团队？如何渠道创新和终端突围？如何全面提高营销竞争力缔造非凡业绩？面对这一系列课题，中国企业要想突出重围，唯有变革与创新，谋定而动，才能出奇制胜，挺立潮头！

“清华大学营销管理与创新实战高级研修班”专为具有战略眼光、关注营销实践的企业高管量身设计，旨在帮助中国企业全面提升营销管理者素质和营销竞争力，课程将经典的现代营销理论和先进的营销实践相结合，将本土化与国际化相结合，强调系统与创新，立足前沿与实战，激发营销创新灵感，采用获得国际公认的“360度边学边战”培养模式，让你与营销大师零距离沟通，品味高水平的思维盛宴，突破企业发展瓶颈；从而培养出在未来的商战中长青型企业的领航人！

【课程收益】 系统学习经典营销知识，激发营销创新灵感，缔造非常营销业绩，拓展人脉资源平台。

【适合对象】 董事长、总经理、营销总监、分公司经理、大区经理等渴望提升营销智慧的经理人。
【学习时间】 长期开课 学制一年，每2个月集中周末到清华大学学习3天

【师资阵容】 以清华等世界名校资深教授；知名实战派营销专家；一流企业的营销高管为主力阵容
【学习费用】 人民币19800元/人（含学费、教材费、资料费、证书）

【学习证书】 学员修完全部课程，颁发“清华大学营销管理与创新实战高级研修班”结业证书，证书加盖钢印，统一编号，编号可在清华大学教育培训与认证网（http://thtm.tsinghua.edu.cn）查询。

【学习地点】 北京 清华大学
【报名热线】    

课程体系:共六大模块，18门核心课程
	营销实战与

创新
	课  程
	课程纲要

	
	创新营销战略
	理念创新与蓝海战略如何创新企业赢利模式

市场营销战略与竞争优势建立如何不战而屈人之兵

	
	实战营销策划、沙盘演练 
	制定营销战略建立营销组织

管理营销渠道和营销计划控制竞争策略选择和基本财务技能

	
	孙子谋略与创新营销
	孙子兵法的永久魅力孙子兵法对古今中外创新营销的直接影响

孙子谋略思想与创新营销艺术孙子兵法与市场竞争

	品牌

运作

与

媒体传播
	课  程
	课程纲要

	
	品牌4S战略

--快速高效构建强势品牌
	差异表达：成功品牌的核心运作产品表达：成功运作品牌的关键

位次表达：高端品牌成功的关键关系人表达：如何建立强势品牌

	
	品牌创新与营销策划
	如何全球化思维且本土化依托核心产品的运作规律

如何让产品创新彰显优势王道营销

	
	新媒体营销与广告策划
	长尾模式与网络营销接触点整合与植入式广告

广告、媒体优势整合成功营销策划案例分析

	打造高效营销

团队


	课  程
	课程纲要

	
	人才的选育留用
	成为合格的领导人甄选销售之英

训练销售教练：做好教练让高手高飞与把人才留住

	
	打造高绩效的营销团队
	人是企业唯一的动态资源非人力资源经理管理的四大环节

十大人力资源实操技能目标管理与绩效考核实务

	
	领导个人魅力提升
	下属为什么跟随你如何获得上级赏识和信任

掌握教练的步骤和方法通过领导艺术提升个人魅力

	营销渠道与

通路
	课  程
	课程纲要

	
	提升渠道与经销商竞争格局
	营销渠道的竞争优势和价值分析渠道运作的误区

中国分销行业实例研究          如何让经销商倾心于自己的品牌

	
	管理沟通与谈判艺术
	领导力与管理力相辅相成协调冲突与情绪管理

谈判要领商务谈判的成功案例与实务

	
	营销的财务管理
	透彻掌握三大财务报表          读懂财务报告
成本控制意识；强化现金流意识，提高资金运作效率  丰富的案例

	实战

营销

创新

模式


	课  程
	课程纲要

	
	有效客户关系CRM管理
	企业赢利新模式企业CRM的整体概念

在中国成功客户关系案例分析案例分析和企业CRM前景展望

	
	整合营销传播（IMC）
	策略性整合营销                广告与促销管理

营销公关策略                  利益攸关者关系管理

	
	大客户拓展策略


	赢大客户者赢市场大客户是企业营销致胜的关键

大客户营销的最高法则是信任商战大客户经典营销案例解读

	公关营销双赢策略
	课  程
	课程纲要

	
	企业形象提升发布会模拟
	高屋建瓴、未雨绸缪、提升企业形象；品牌提升、营销为王；实战模拟

	
	危机攻关与媒体应对
	媒体是把双刃剑积极的媒体关系管理

成功危机事件处理案例解析危机公关实务问答

	
	大型活动的营销策划
	《赢在中国》的策划运作29届北京奥运会中的不可或缺
发现与重组需求大型活动策划中的细节雕琢



以往授课专家名单(部分) 

★ 路长全     当代中国最具价值的实战营销专家；中国一系列成功营销案例的策划人和操作者,其所著《切割》《软战争》《营销纲领》等成为当代中国营销指南针式的著作。

★ 程广见    历任世界500强德国拜耳集团拜耳光翌公司销售管理总监。
★ 高  强    《赢在中国》策划师，现任卡派斯（香港）投资有限公司总裁。

★ 刘启明     美国杜克大学访问学者，曾任全球著名咨询公司美国盖洛普中国区副总裁。

★ 董关鹏     清华大学新闻与传播学院院长助理；清华-奥美公共形象战略研究室主任；国务院新闻办全球传播高级研讨班联合主讲专家。

★ 阎旭临     清华大学继续教育学院特聘教授，清华大学农业国际化咨询中心首席咨询师。

★ 徐  沁     目前担任多家上市公司的独立董事和首席顾问，现任国家银河工程、清华大学、北京大学、浙江大学、北京时代光华特聘高级讲师。
★ 万  钧     国家商务策划师资质认证管理专家委员会副主任，商务策划全国培训管理总部副主任。

★ 荆建林     清华大学教授、战略营销专家；著名战略营销专家。

★ 刘  凡     最具亲和力和实战启迪式的营销专家，曾任金蝶软件（中国）北方区总经理

★ 王文良     亚洲顶级营销通路大师，实战派营销专家。毕业于北京大学曾担任顶新国际集团、现代•华泰汽车集团、意大利依尔萨集团等世界著名跨国集团销售总监、营销副总职务。
★ 徐显国     美国哈佛大学肯尼迪政府学院公共行政管理硕士，乔治华盛顿大学法学硕士，旧金山大学法学博士。创业家, 企业家,社会活动家及领导力提升,变革管理, 沟通谈判专家

★ 贺  林     清华大学热能工程系读博士；2003年进入清华大学应用技术学院任项目管理培训中心讲师；并在国家外国专家局培训中心担任高级教师。

★ 赵曙光     清华大学新闻与传播学院博士；清华大学媒介调查实验室主任；复旦大学国际公共关系研究中心特约研究员；互动趋势营销首席顾问；

★ 邵会华     实战派资深培训师、高级咨询顾问。曾任西门子(中国)公司·西门子管理学院·市营销和销售能力中心负责人。清华大学生物医学工程学专业。

备注：因老师的时间变动，我们会调整讲课顺序，个别调整的师资，会保持同一水平和级别。师资、课程及讲座、沙龙详细资料请以学员手册每期具体安排为准

部分学员名单：

内蒙古航天信息有限公司              张家口卷烟厂有限责任公司       江苏阳光集团有限公司                舜地房地产开发有限公司              四川德阳永康铸造有限公司       潮峰钢构集团有限公司

吉林华康药业股份有限公司            太原钢铁长春经贸有限公司       北京展辰化工有限公司

吉信国际贸易（上海）有限公司        北京大地兴瀛燃气有限公司       秦皇岛宏岳塑胶有限公司  

福建思嘉环保材料科技有限公司        中国石油克拉玛依石化公司       珠海市珠光汽车有限公司

内蒙古蒙牛繁育生物技术有限公司      山东大汉建设机械有限公司       深圳市中厨橱柜有限公司

清华大学营销管理与创新实战高级研修班报名表        
                                                      填表日期： 年  月  日
	姓  名
	
	  性  别
	

	手  机
	
	办公电话
	

	传  真
	
	  Email
	

	指定联系人
	
	  手  机
	

	办公电话
	
	  Email
	

	工 作 单 位
	职  务
	单位规模（人数）
	管理年限

	
	
	
	     年

	工 作 单 位 地 址

	

	发票项目
	培训费或           
	发票具名
	

	汇款用途
	营销管理与创新实战高级研修班学费（学员姓名）
	汇款金额
	￥25,800元

	单位名称
	清华大学
	 开户行号
	工行北京分行海淀西区支行

0200004509089131550

	教育背景

	时    间
	院校名称
	专业
	学历
	学位

	始
	至
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	学习方式
	集中授课/商战模拟/讲座/论坛/联谊/名企考察
	地 点
	清华大学

	参加本班学习，您最希望收获什么？

1、系统学习营销的知识和技能，提升营销工作的业绩□

2、拓展战略视野,整合资源网络,结交事业伙伴□

3、目前关注领域：□人力资源管理  □财务与投融资  □运营管理  □战略管理  □营销创新               

	单位审核意见：                                  报名学员本人签字：

	注：请认真填写此表并传真至[image: image3.jpg]BRI k& DEH

BRRFHL: 131 2199 5900(3E1)
BXREIE: 010-6277 1231
BXRAEE: 010-6279 7862

EXFRHB4: 100084

BRI CREEAERBARCR
BRI qinghua228@163.com



；经清华大学审核资格通过后发送“入学通知书”，学员收到入学通知书三日内办理汇款手续，并将银行汇款底联传真至招办马老师收。


所有内容必须填写，如以传真或现场填写的形式提交入学申请，必须由学员本人签字确认
本页复印有效






                   








厚德载物      自强不息    融贯实战       成就未来


