清华大学战略营销研究生课程进修项目
【课程背景】
世界上一流企业的成功经验表明，实现基业长青的关键在于准确发现目标市场的需求, 并且比竞争对手更有效地满足目标市场所期望的物品和服务，这就是企业经营的生命线——营销。
20世纪90年代，中国的众多商品完成了从卖方市场到买方市场的转变，市场的变革强烈刺激着中国企业反思各自营销工作的缺失。当今中国的一些企业已经树立了营销的观念，但对营销的理解和应用依然停留在模仿状态，不可避免的导致许多错误行为和失败案例。
营销是一门“科学”和“艺术”结合的学科，它植根于经济学、心理学、社会学、组织科学和决策科学等基础科学，既有惯例化的模式，又需要创造性的灵感。中国企业要在日益激烈的市场竞争中获取足够的利润，必须遵循营销的科学规律，深刻理解营销的原理、模型、方法以及经验、教训，指导各项经营决策。
【学员对象】
     岗位职责：企业营销工作的决策者和管理者
     企业类型：企业经营理念已经由产品导向转为市场导向、由销售导向转为营销导向，但市场分析和营销系统建设处于初级阶段
     行业类别：消费品行业，包括食品、保健品、日化用品、服装、消费类电子、家电等。
【课程目标】
    希望学员通过对营销的核心原理、运作方法、应用技能的领悟与掌握，在工作实践中全面提升以下三方面素养与能力：
1、识别最有开发潜力的细分市场，全面整合企业的内外部资源，优先于竞争对手满足市场需求。

2、灵敏洞察市场机会，迅速实施“产品”、“价格”、“通路”、“促销”最佳营销组合，为企业赢得竞争优势。
3、科学开展市场营销分析、计划、实施和控制等活动， 推进企业战略目标的达成。
【课程体系】

一、正确制定营销战略

1、消费行为与营销策略 ◆ 深刻理解消费者行为，科学运用营销策略

2、营销战略管理       ◆ 树立长远的商业眼光，制定正确的营销战略

3、品牌量化管理       ◆ 理解品牌运作原理，运用科学方法积累企业的品牌资产

4、切割营销           ◆ 识别最具价值的目标市场，以清晰的市场定位占据消费者心智

5、博弈论与市场竞争策略 ◆ 根据市场变化整合企业优质资源，积极调整营销策略

二、科学设计营销组合

1、新产品上市的组织与管理   ◆ 提升新品上市的综合管理技能，快速有效满足市场需求

2、渠道规划与管理实务       ◆ 实施积极有效的渠道策略，借助渠道优势渗透市场

3、终端运作实务             ◆ 科学管理和控制终端操作，提高交易成功率

4、营销策划                 ◆ 灵活运用营销手段刺激市场需求，实现市场推广目标

5、顾问式销售与客户关系管理 ◆ 准确判断和引导客户需求，掌控销售目标的达成

三、有效管理营销活动

1、有效制定年度经营计划  ◆ 精细分解和实施企业战略，控制和推进企业目标的实现 

2、组织行为学            ◆ 优化设计营销组织架构，提高组织运营效率

3、选人用人方略          ◆ 依据正确标准选用人才，组建优质的营销团队

4、营销组织绩效管理      ◆ 采用合理的绩效考核体系，激励团队成员达成组织目标

5、打造组织执行力
     ◆ 构建执行系统和运营流程，确保营销目标的逐层落实

四、大力提升职业素养

1、重塑管理者，提升领导力   ◆ 反思管理理念和行为，提升自身领导素养

2、创新与超越性思维         ◆ 带领思想冲破牢笼，建立具有战略意义的创新思维模式

3、情景路线谈判与沟通技巧   ◆ 运用情景谈判路线图，保持商务谈判的主导地位

4、领导者语言艺术           ◆ 学习领导人的语言表达艺术，提升公众演讲魅力

5、走进音乐的世界           ◆ 欣赏高雅音乐，感受音乐中微妙复杂的情感体验

6、户外拓展训练
        ◆ 以压缩时空的方式审视系统运行，激发团队凝聚力和执行力

【师资团队】

邀请最富实战经验和授课技巧的老师组成强大的师资团队：拥有前沿视角和深厚学养的著名高校教授，娴熟进行市场营销操作的国际知名企业职业经理人，深刻理解中国市场运行的一流咨询师，有效提升学员职业素养的杰出培训师，每位老师都投入巨大精力潜心研究各自领域的发展变化，纷纷取得了名列前茅的优秀成果。
课堂上，老师们或慷慨激昂的启发思路，或严谨稳健的讲解原理，或深刻睿智的剖析案例，或精益求精的训练技能。他们从不同的角度分享对营销的心得体验，丰富的理念、思路在这里汇聚碰撞，学员将获取足够的方法与灵感，提升正确进行营销决策的能力。
◆ 讲解原理与传授方法
        刘春雷，王磊，王瀚骏，章义伍，魏钧，潘黎，王鉴
◆ 分享经验与点播思路  
路长全，程绍珊，赵强、王勇
◆ 传播知识与启发心智
汪大正，许玉林，王键，闻闸，周海宏
【班级活动】
◆ 校园游览
◆ 学员企业考察

◆ 拓展训练

◆ 学员沙龙

【课程安排】

学习地点：清华大学

     学习时间：2010年06月25-27日开课，学习期限一年，每两个月集中学习4天（周四、五、六、日），共6次

     课程费用：24600元/人，包括授课费、学习资料费、上课期间的午餐费、户外拓展费、学员通讯录、证书费等费用。可协助解决住宿问题，费用自理。

【学业认证】

完成全部课程并通过考核者，获得清华大学继续教育学院颁发的“战略营销研究生课程进修项目”结业证书。结业证书电子注册, 可在清华大学网上查询。

【报名程序】

1、填写《战略营销研究生课程进修项目报名表》，并传真至010- 82414854；

2、经我院审核合格后发放《入学通知书》；

3、学员依据《入学通知书》的相关要求交纳培训费以及准备报到材料；

4、按时参加学习。

【缴费办法】

请以银行汇款方式将培训费交纳至清华大学统一帐户，汇款到帐后由清华大学开具正式发票，汇款后请传真银行汇款底单至010－82414854。

开户行：     工行北京分行海淀西区支行

开户单位：   清华大学(256)

汇款帐号：   0200004509089131550

汇款用途：   继续教育学院战略营销班××（学员姓名）培训费

传真请注明： 本人姓名、发票抬头、战略营销班、阴老师收

【报名咨询】

咨询电话： 010-62920618 62920617

传真报名： 010－82414854

联 系 人：阴老师 刘老师
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