
清华大学整合营销传播（IMC）研究生课程
      ——致力于为企业高管和传媒精英打造的专业级营销课程
【课程日期】2012年05月18-20日
【课程费用】￥28,000
【课程简介】
急剧加速的经济全球化正使企业之间的竞争越来越激烈，中国的企业必须在变幻的市场环境中，寻求更好的定位策略。特别是伴随着大量新媒体的兴起，传统与单一的营销传播策略已经无法满足新环境下市场营销的需要。整合营销传播（IMC）采用一切能与目标受众进行有效沟通的传播方式，使企业营销投资回报最大化，从而成为企业赢得市场的关键。

整合营销传播（IMC）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形象，使传播影响力和企业营销力最大化。整合营销传播（IMC）已成为每一位企业经营和管理者以及传媒精英必须学习并掌握的竞争手段。

本课程是由清华大学整合营销研发团队和国际4A级广告公司资深传媒专家及香港大学营销学教授经过5年研发而成的与传统营销类课程完全区隔的专业课程体系。课程体系包括整合营销与品牌传播、策略营销管理、数据库与关系营销、消费者行为、广告与促销管理、危机管理、营销公关、媒介计划选择、品牌管理等传媒管理课程。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项目难以比拟。本课程的目的旨在培养精通营销、广告、公关、品牌的复合型IMC人才，同时真正帮助学员建立高端校友交流平台。
【课程远景】 以最专业的课程打造通晓营销、广告、公关、品牌的复合型IMC人才【课程特色】
专业突出   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

毕业作品   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。

项目成熟   目前清华IMC项目已在北京开班十期，学员达到500多名。
平台广阔   国内最大最专业的IMC人才储备库受到业内众多知名企业的关注
【课程对象】 从事营销、广告、公关、策划、传媒的中、高级管理人员。
【课程安排】每月上一次课，每次上课三天（周五、六、日，含部分晚上），共集中授课六次，共156学时。
【课程内容】
	模块一  IMC 对传统营销的创新
	模块二  消费者行为

	本模块将系统介绍整合营销传播理论的发展及演变，并就IMC与其他营销理论的区隔做出深入分析，初步帮助学员为以后各模块学习打下基础。
	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。

	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
· 整合营销的多要素协同模型
· IMC操作流程和工具分析
· IMC 前沿理论和实践
	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

	模块三  策略性营销管理
	模块四  广告与促销管理

	本模块系统介绍如何从消费者需求和竞争角度制定营销策略。重点介绍如何把特劳特和里斯的定位论引入IMC的前期策略阶段，从而使得IMC的传播同时提高销量和品牌资产。
	本模块注意讲解如何按照消费者购买行为和行业特征如何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类型和策略。

	主要内容：

· 营销策略的两个角度：需求和竞争

· 营销策略的定位法则和工具
· 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
	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

	模块五  前沿专题模块
	模块六  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
· 利益攸关者与危机管理
	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
· 超级女生的第三方营销
· 星河湾：整合营销演艺地产传奇
· 五粮液：金液神酒行销档案

	模块七 IMC论坛
	模块八IMC学员专案计划

	IMC年度论坛每年举行一次，国内外著名营销、广告、公关、媒体等IMC领域的专家、学者和业界精英出席论坛并作专题演讲，是IMC学员探讨焦点话题、对话专家学者、与全体IMC学员交流的平台。
	IMC专案是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。


【学习认证】
完成规定课程并通过评核者，可获清华大学继续教育学院“整合营销传播研究生课程进修项目结业证书”，证书由清华大学统一编号、加盖清华大学教育培训专用钢印和清华大学继续教育学院公章，证书编号可登陆清华大学网站查询。
【申请程序】

1）详细填写《报名表》并传真至（010）82414854；

2）校方进行资格审核，为符合条件者发放清华大学继续教育学院《入学通知书》；

3) 学员收到《入学通知书》后按要求办理汇款，并将汇款凭证传真至校方；

4）学员所交学习费用得到确认后正式录入校方学员信息库；
5）等待校方通知相关报到事宜，准备入学报到需要提供的个人资料，按时报到上课。【交费方式】
1）本地学员可以选择汇款或直接到校交付学习费用，只接受现金和支票两种方式（支票抬头：清华大学）；

2）外地学员统一采用银行汇款方式，具体信息如下： 

开户单位：清华大学（256）    

开 户 行：工行北京分行海淀西区支行

帐    号：0200004509089131550

汇款后请将汇款凭证传真至（010-82414854），并注明“本人姓名、发票抬头、班级名称、阴老师收”，以便我们及时开具发票。
【课程咨询】

联 系 人： 阴老师 刘老师
电    话：（010）010-62920618 62920617
传    真：（010）82414854
清华大学整合营销传播（IMC）研究生课程报名表
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	结    果
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	是否需要协助解决住宿        □否      □是           

是否自驾车来院学习          □否    □是
（车辆进院需提前登记，填写车牌号码：                                ）
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