清华大学整合营销传播（IMC）研究生课程进修项目

课程学费：28000    上课地点：清华大学

    课程学制：一年

【课程前言】

　　品牌战略、营销战略和整合营销传播策略是三个逐级细化的企业外部竞争战略。品牌战略是帮助企业在消费者心智中建立起区别于竞争对手品牌的核心价值定位。营销战略是在长期保持品牌核心价值定位不变的前提下如何完成产品、价格、渠道和广告促销的有效协同和策略整合，从而帮助企业在提升品牌资产的同时完成销量和利润的提升。整合营销传播(IMC)是在营销策略的广告和促销策略中如何将广告、公关、促销、直复营销、数据库营销等方式互相结合，通过与消费者、投资者、媒体、政府、社区和员工等利益攸关者进行有效沟通，在市场上塑造企业的总体品牌定位，使传播影响力和企业营销力最大化。

　　本课程由清华大学整合营销传播研发团队与国际4A级广告公司、营销咨询公司资深专家及国内外一流大学营销学教授研发而成的与传统营销类课程完全区隔的专业级品牌传播课程。本课程体系既有别于一般的品牌和营销类课程，又区别于以前单一的整合营销传播课程。新的课程体系把整合营销传播放在企业品牌战略和营销战略的高度去讲解，内容包括三大体系：品牌战略、营销战略和整合营销传播策略。这种课程体系能使企业高管和传媒精英从品牌和营销战略的高度更深入理解整合营销传播的精华，旨在培养精通品牌、营销、广告、公关的复合型IMC人才。

　　本课程以往学员既包括来自500强企业的微软、可口可乐、IBM、惠普，也包括中国移动、中国联通、蒙牛集团、中粮集团、首创集团等大型上市公司，同时更有三分之一学员来自中央电视台、凤凰卫视、盛世长城广告及三星广告公司等著名专业媒体和传媒机构。其学员平台之高是其它营销培训项目难以比拟的，同时真正帮助学员建立高端人脉资源交流平台。

【学习特色】

　　专业课程设计---以最严格和专业的课程深度满足一流企业学员的学习要求
　　专业学习形式---立足课堂讲授、结合案例讨论、强化实战模拟，将理论和实践深度结合
　　专业文案作品---学员毕业要求必须完成以真实企业为题材的整合营销传播方案
　　专业课程经验---目前清华IMC项目已在北京开班十期，学员达到500多名
　　专业学员背景---国内最大最专业的IMC人才储备库建立高端校友平台。

【招生对象】

　　企业高管及从事营销、广告、公关、策划、传媒的专业精英。

【课程学制】

　　1、学习时间：课期一年，每月上一次课，每次上课三天（周五、六、日），含晚上讲座
　　2、开课时间：2013-3-22
　　3、上课地点：清华大学
　　4、学业认证：开学前建立清华学籍和同学录,完成全部课程后，清华大学“整合营销传播研究生课程进修项目结业证书”。证书清华大学钢印备案，可供人事部门在网站查询。

【课程学费】

　　1、学习费用：28000元/人,(含学习、讲义资料、注册、证书、合影、通讯录等费)，交通、食宿由学校统一安排，费用自理。

【课程设置】

	模块一    品牌、营销与整合营销传播
	模块二    品牌定位与战略营销管理

	本模块将对品牌战略、营销战略与整合营销传播策略的区别与联系做出深入分析。详细介绍整合营销传播理论的发展及演变，初步帮助学员为以后各模块学习打下坚实基础。
	本模块系统介绍特劳特和里斯的品牌定位策略及对中国企业的应用及在品牌定位完成的基础上如何从消费者需求和竞争角度制定营销策略。帮助学员从战略高度把握其余各模块的整合营销传播策略。

	主要内容：

传统营销理论：死去，抑或逃逸

科特勒营销新思维的两个变量

品牌导向还是销售导向

4P营销策略与品牌战略的区别和联系

整合营销的多要素协同模型

IMC 前沿理论和实践
	主要内容：

品牌定位法则和工具

大脑原则：进入头脑比进入市场重要

对立原则：和领导者对立而不是更好

分化原则：创造你能成为第一的新品类

聚焦原则：聚焦决定未来

营销战略与品牌战略的协同

	模块三    消费者行为
	模块四    广告与促销管理

	本模块是IMC的基石。通过对消费者需求模型结构的深入讲解和分析，帮助学员了解如何深入挖掘消费者显性功能需求和隐性情感需求的具体方法。
	本模块注意讲解企业如何按照消费者购买行为和行业特征判断何时以广告为主？何时以促销为主？广告创意的基本类型和促销的基本策略及媒介策略。

	主要内容：

消费者需求的三个层次

消费者价值元素的行业分布

市场调查的作用和陷阱

定性调查和定量调查的操作细节

心理学投射模型与消费者隐性需求

消费心理地图与消费行为分类 
	主要内容：

广告和促销的选择判断模型

品牌传播始于大创意

寻找创意的“5号出口”

USP的提炼与应用方法

什么是战略性促销

如何判断广告和促销的效果

媒介策略与预算分解模型

	模块五    渠道管理与终端生动化
	模块六    营销公关与危机管理

	本模块是品牌传播的落地环节。广告是品牌传播的拉力而渠道和终端是品牌传播的推力。渠道和终端管理成为中国企业低成本运作品牌的重要环节。

 
	本模块的第一个目标是阐明如何与主要的利益攸关者建立、维系及加强关系，第二个目的是使学员熟悉处理危机的理念和技巧，包括与利益攸关者修补破坏了的关系，减少损失及避免危机再次发生。

	 主要内容：

渠道策略与品牌打造

终端是品牌的第一现场

让品牌价值在终端增值

终端标准化策略

终端整合化策略

终端生动化策略
	主要内容：

公关与品牌的关系

 公关与顾客价值体系构成

 公关与企业文化

 公关与企业形象

 危机公关 

 海恩法则和墨菲定理

 危机公关应遵循的5S原则

	模块七   前沿专题模块
	模块八   全景案例的策略分析

	本模块结合前沿专题，展示如何通过应用在数据库营销、网络营销以及其它领域开发的一些专门技术，实现整合营销传播的目的。
	本模块讲座讲述基于整合营销的中国案例，帮助学员理解所学理论的精彩应用和成功背后的策略细节。 

	主要内容：

数据库营销的现实与未来

 关系营销：回归交流本质

 网络营销与客户体验中心

 体育营销的“动物本性”

 事件营销的爆炸性传播

 博客营销的个人高效传播
	主要内容：

娃哈哈：“非常营销”后的非常时期

 江中健胃消食片缔造品类传奇

 田七品牌的辉煌与阵痛

 超级女生的整合营销

 星河湾：整合营销演绎地产传奇

	模块九  结业专案设计

	IMC专案是课程最后实战和课程总结的环节，要求学员通过学习小组的形式，以真实企业、品牌或产品为题材完成兼顾全部营销传播工具的完整计划书，每位学员都要在正式口头报告中显示其掌握IMC运用的能力，清华大学IMC专家组将为每一为学员打分并给出结业评语。


【汇款帐户】

　　户  名：清华大学
　　开户行：工行北京分行海淀西区支行
　　帐  号：0200004509089131550
　　用  途：“清华大学整合营销传播研究生课程进修项目”学费
　　特别说明：汇款后请将汇款凭证复印件传至招生办公室张老师收,学校确认收到款项后在开课前统一开据清华大学发票。
　　

【报名流程】

    1、咨询：电话咨询010-62761189 ,并索取《清华大学报名申请表》

    2、填表：学员详细填写《报名申请表》并传真至招生办公室,010-62761189 。

    3、审核：学校收到报名后对学员进行审核，审核通过后,向学员发出开课通知书。

    4、汇款：学员收到《开课通知书》后将学费汇至清华大学指定账号，并把汇款底单传真至招生办.

    特别说明：汇款后请将汇款凭证复印件传至招生办公室 010-62761189 张老师收,学校确认收到款项后在开课前统一开据清华大学发票。

    5、报到：学员应按《报到通知书》时间准时报到，学员报到时应持本人身份证原件、学历学位证书复印件，个人、单位简介各1份，近期免冠彩色照片六张（一、二寸各三张等）。

【报名咨询】

    报名咨询： 13911249815

    传    真： 010-62761189 

    联 系 人： 李老师

