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                                                 中国成长型企业培训领先品牌

中智信达咨询式实战特训营系列之
总裁营销与品牌管理实战特训营


【课程背景】
营销与品牌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地构建强势品牌，如何全面提高营销竞争力缔造非凡业绩，一直是企业家们最为关心也最为头疼的问题。为了帮助中国中小企业在各式各样营销课程的包围中擦亮眼睛，真正切实解决企业困惑，提高企业管理层的营销品牌意识与品牌营销水平、丰富品牌文化内涵，提升企业的市场影响力，练就“品牌营销真功夫”，中智信达研发中心特邀中国品牌管理研究中心主席、著名实战派营销管理与品牌管理专家王汉武老师，研发了“中智信达总裁营销与品牌管理特训营”课程。

课程以王汉武老师20多年国内和国际品牌营销实战宝贵经验为依托，有效解决企业的营销战略、营销战术、营销管控三大难题，帮助企业悟到营销本质，突破发展瓶颈，找到竞争发展良策，学到真正能运用于营销实战的策略与方法。
【课程特色】

· 从目标中行动，针对企业现有营销和品牌问题，对症下药，找到系统实用的解决方案。

· 从利润中出发，企业总裁如何运用世界上最尖端的品牌策略轻松获得最高端的利润。

· 从实务中启发，企业最急需、最关键的品牌营销，真正做到讲你想听的，给你所想要的。

· 从实证中深入，对国际国内品牌案例研究，充分掌握品牌基业长青的秘诀。

· 从实操中精选，30多个案例在课程中深入讲解，完全符合中国企业特色，极具参考性，可创造性地模仿。

· 从实战中演练，5大模块每一模块都设计一个针对课程内容的实战沙盘，让学员都把错误犯在课堂里，只把正确方法带回去。品牌实战经验和操盘模型紧密结合，教学双向互动。
· 从实学中收获，分组研讨，沙盘演练，学员像咨询师一样地工作,让学习变成一个饶有趣味的竞赛。
【专家介绍】
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一位历任全球第一品牌——可口可乐销售经理的实战派营销专家
一位曾是法国达能集团中国公司第一位高级品牌经理人的品牌大师

一位担任过美国百威公司等3家世界500强企业高管的营销管理高手

一位海尔、国美都曾力邀出任品牌总经理的品牌领袖

中国第一品牌教练——王汉武
● 中国品牌管理研究中心  主席

● 中国品牌领袖教育集团  主席

● 中品天地品牌咨询机构  CBO(首席品牌官)     

● “精准制导的品牌核爆炸模型”理论    创建者

● 品牌畅销书《引爆》     作者

● 清华大学/北京大学/美国北弗大学/海尔大学等120余所教育培训机构 特聘专家，客座教授                                             

●《销售与市场》杂志社    首席顾问

● 华晨汽车/航天地产/燕京啤酒…品牌咨询项目   首席品牌官

十余年来潜心致力于国内及国际著名品牌的推广和管理。近百家企业的管理咨询和十余万人次的培训演讲，被企业和学员誉为实战经验和理论系统兼备的“中国第一品牌教练”。

培训过的学员和辅导过的企业遍布海尔、TCL、LG、飞利浦、松下、宝洁、喜之郎、可口可乐、燕京啤酒、太太药业、恒安集团、天恩服饰、法牌服装、木林森鞋业、中国一汽、中石化、中电国际、中盐集团、箭牌陶瓷卫浴、凯泉泵业、南平电缆、华润物流、三江航天房地产、人民保险、农业银行、中旅、搜狐、东软、铁通、联通… …
【客户、学员评价】

王汉武老师作为中国品牌管理研究中心的主席，是藏在著名品牌背后的大师，是名副其实的中国第一品牌教练，我真诚地推荐王老师出任海尔的品牌总经理。

——海尔奥运项目总经理、海尔策划公司总经理 张鹏 

以前的培训是初级的、浅显的，今天我们邀请到王汉武老师，才是真正专业的实战的培训。专业源于实战，王牌培训精英。王汉武老师是理论和实战经验兼备的中国第一品牌教练。

——原厦门银鹭食品有限公司营销总监 翁博尊

王汉武老师是我们《品牌领袖》中的品牌领袖。

                                                   ——《品牌领袖》杂志社主编 许屹松

【培训时间】3天2夜
【培训对象】董事长、总裁、CEO及营销高管
【教学模式】讲授+咨询案例分析+现场实操+工具应用+疑难问答
【联系方式】项目经理：仝清美      手机：15110290624
北京负责人：邵文      手机：13466396553
【近期开班时间】
 2011年4月10日、11日、12日           2011年6月8日、9日、10日
2011年8月17日、18日、19日           2011年10月18日、19日、20日
2011年11月16日、17日、18日       2011年12月6日、7日、8日

附件一：
中智信达总裁营销管理特训营课程大纲

	课程内容
	内容说明

	第一模块：精析市场机会

	企业困惑
	· 企业的营销决策只是凭经验和感觉，无法准确把握市场机会

· 营销调研也在做，对决策的支持总是有限

	学习收获
	· 全球化的市场环境下理解市场营销调研的重要性

· 营销信息系统如何支持市场营销全过程

· 把握市场营销调研的时机

· 掌握市场调研的七大步骤

· 将市场营销问题转换为市场营销调研问题的技巧演练

· 市场营销调研的四种类型

· 研讨定性与定量调研之间的区别

· 掌握常用的研究方法

	案例分享
	· 在奶制品市场推出新产品怎样调研分析?

· 巧克力市场的一对一问卷调查

· 服装企业如何一年实现倍两倍增长？

	现场实操
	· STP市场细分及调研实战模拟营销

	关键工具
	· 市场调研问卷模板

· SWOT决策分析及道斯矩阵制定表

· 定性与定量调研的区别分析表

· 焦点小组访谈主持人基本技巧对应分析表 

	第二模块：准选目标市场

	企业困惑
	· 新产品总是短命，怎样开发出有生命力的新产品？ 

· 新上市的产品总是反响平平，没有品牌影响力

· 选择开发一个新产品总是拍脑袋决定，缺乏科学的开发流程

	学习收获
	· 新产品开发及其现状带来的启发

· 分析新品牌成功率与品牌延伸成功率

· 新产品开发在企业发展中的位置

· 把握新产品开发的时机

· 新产品开发存在的主要问题以及影响新产品开发成功的四个基本条件

· 支持新产品开发的四种资源的利用

· 了解新产品开发信息流管理理论

· 新产品开发的三大决策点

· 新产品开发的六大流程模块及实证应用

· 新产品上市的内部组织管理与信息流管理

	案例分享
	· 华燕置业公司如何利用银行渠道异军突起的？

· 健力宝第五季、可口可乐酷儿、脉动三大新产品的成败分析

· 金娃营养果冻侧翼进攻喜之郎

· 一见钟情---养士多品牌视觉形象的奇妙魅力

· 福马接力棒新产品的失败 

· 千麦啤酒的上市的跟踪调整

	现场实操
	· 新产品概念提炼

· 品牌命名的演练

	关键工具
	· 新产品上市计划模板

· 品牌价值强度调查表

· 品牌三角关系检核表

· 精准制导的三步定位法

· 品牌名称的双重作用及反向关系表

· 渠道划分练习表

	第三模块：制定营销战略

	企业困惑
	· 面对大企业的规模效应和品牌优势，中小企业如何抗衡？

· 品牌定位很难找准

· 消费者的需求总是很难把握
· 你在工商局完成了注册，你在客户心中完成注册了吗？

	学习收获
	· 市场竞争的演进与中国市场品牌竞争表现演变

· 二十一世纪圈脑运动带来的机遇和挑战

· 中国本土品牌定位的六大误区

· 分析消费者隐性需求和显性需求调查

· 四种品牌战略定位模型

· 品牌成功定位三因素与三步骤：从产品定位走向营销定位

· 实现一个完备有效的品牌定位：从3C到3性

· 品牌核心价值定位

	案例分享
	· 美国西南航空公司定位于“单一经济舱飞行”，创造同业最高市值 
· 海尔冰箱和海尔手机定位的错误

· 别克GL8商务车前后定位市场表现的比较

· 雪花啤酒的定位漂移

· 中国联通定位失败带来的“灭顶之灾”
· 行吟阁品牌的重新定位

	现场实操
	· 12种重点定位策略的演练
· 为一家学员企业品牌定位

	关键工具
	· 实战定位模版

· 市场细分有效性分析表

· FCB策划模式的四种传播战略设定表

· 完整促销流程表

· 渠道模式的三种形态优劣势分析表

· 营销渠道调整方式

· 客户素质测评表

· 经销商的需求分析表

· 产品生命周期不同阶段的特点、目标及策略表

	第四模块：导入营销战术

	企业困惑
	· 海尔的卡萨帝副品牌推广策略正确吗？

· 为什么需要品牌化战略与科学品牌架构？ 

· 为什么当国内部分企业刚刚开始学习品牌管理，国际一流企业已经开始掌握品牌价值管理？

	学习收获
	· 通过现状分析和营销战略制定营销目标

· 选择目标市场、明确产品的市场定位

· 通过商品研发和商品定位实现市场渗透

· 4P整合
· 4C整合

	案例分享
	· 一个营业额不足三千元的企业如何制定品牌战略而腾飞？

· 佳乐妙用副品牌实现超低成本营销

· 古越龙山多品牌战略规划

· 特仑苏的品牌战略

· 长虹借副品牌的“精显”一改过去在市场和认知上的颓势

	现场实操
	· 为海尔的新品牌——卡萨帝重新制定品牌战略和构架模式
· 为一家学员企业规划品牌战略和构架模式

	关键工具
	· 整合营销工具表

· 双品牌战略、担保品牌战略、主副品牌战略的区别与联系分析表
· 实施品牌战略的利益点分析表

· 品牌强度系数表

	第五模块：管控营销过程

	企业困惑
	· 市场促销费用浪费了一半，却又不知浪费在哪里

· 产品变成“促销产品”，吊死于促销，一离促销，江河日下 

· 全年时间过半，而销量遥遥滞后

	学习收获
	· 学会做品牌计划

· 系统的营销审核方法：环境和内部审核、顾客和竞争审核
· 掌握SWOT分析技巧

· 明确目标营销的概念

· 学会设定目标设定、制定营销组合计划、进行营销预测

· 掌握营销组织结构

· 学会做市场营销控制和评估

· 学会做市场营销预算

	案例分享
	· 跨国公司的品牌气质管理之道

· 海信以卓越的精英团队建立品牌识别

· 王石个人品牌推广之道

· 格兰仕新闻炒作 

· “穿越天门洞”天门山名动天下

· 燕京啤酒进攻青岛啤酒的广告、促销组合

· 蒙牛市场推广的“势、时、术”
· 恒安的“心相映”纸巾大战国际品牌宝洁

· 动感地带和麦当劳联合促销

	现场实操
	· 为一家水泥企业进入葡萄酒行业制定品牌识别 

· 工业品企业如何建立品牌识别

· 楚天啤酒三套促销策划案比较

	关键工具
	· 精准制导品牌引爆模型
· 品牌接触点管理模型

· 各品牌识别在各品牌的发展阶段的重要性分析表

· 各种推广工具在营销功能上之比较分析表

· 广告促销项目申请表

· 广告促销项目评估表
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