中荷“市场营销MBA课程”专题培训

招生简章

1、主办机构：中国人民大学商学院，国家信息中心中荷项目办公室，荷兰DHV集团

2、时间安排：2005年10月17日至11月24日（详见表一）
3、授课专家：来自荷兰鹿特丹管理学院（RSM）等欧美商学院的教授、副教授

（详见表二）

4、培训主题：市场营销（详见附件一）
5、培训语言：英语
6、培训地点：中国人民大学商学院实验楼905/913

7、课程证书：参加所有课程可获得由中国人民大学商学院培训证书及荷兰DHV集团以及授课专家签署的课程培训证书。单科课程可获得兰DHV集团以及授课专家签署的课程培训证书。 

8、培训对象：

1) 就职于各类外企、合资企业、国有或民营大中型企业市场营销部门的人士，可通过本培训项目获取国际上最新的市场营销理念和策略，特别是本课程中的案例分析环节，将有助于从业人士积累实战经验；

2) 有志于从事市场营销工作的人士，可通过本课程掌握市场营销方面的专业知识和技能；

3) 预备在国外商学院攻读MBA或市场营销硕士学位的人士，可通过本培训项目了解国外商学院的教学内容及师资水平，体验真实的教学氛围，并掌握有关的知识和技能，从而为更深入的学习打下良好基础。

9、报名方式：有意参加本培训项目的人士或机构团体，欢迎来电来函咨询课程详情：联 系 人——吕先生或曹女士，电话/传真：010-68558278/8243  电子邮件：lxjian@mx.cei.gov.cn

表一  培训课程安排

	培训课程
	主讲人
	培训日期
	培训时间

	国际市场营销
	R. Fontijn 副教授
	10月17-20日
	4天

	战略营销
	P. Waalewijn 副教授
	10月24-27日
	4天

	服务营销
	W Biemans 副教授
	10月31日-11月3日
	4天

	谈判与冲突管理
	P Ghauri 教授
	11月7日-11月10日
	4天

	公司品牌管理与公司形象识别
	R. Menko 教授
	11月14-17日
	4天

	市场营销传播
	D. Padgett 教授
	11月21-24日
	4天


表二  授课专家介绍

	专家姓名
	就职机构
	专家资历
	学术成果

	R. Fontijn

副教授
	荷兰鹿特丹管理学院(Rotterdam School of Management，欧洲商学院MBA项目排名第六)荷兰阿姆斯特丹自由大学
	市场营销副教授（40年从业经历），曾在美国，墨西哥，秘鲁，智利，印尼，巴西等国作市场营销方面的讲学和研究项目
	《市场营销入门》

《市场营销案例集》

《市场营销基础》

	P. Waalewijn

副教授
	荷兰鹿特丹依拉斯姆斯大学 （Erasmus University Rotterdam）

荷兰ICSB 市场营销咨询公司合伙人
	市场营销副教授
	《实用市场营销和战略模型》

《商业规划》

《市场营销表现》

《客户关系管理》

《战略价值管理》

	W Biemans

副教授
	荷兰格罗宁根大学

（University of Groningen）
	市场营销副教授


	《产品开发中的内外合作》

《工业企业市场营销》

《组织网络》

《开发商业网络》

	P Ghauri
教授
	英国曼彻斯特大学商学院（Manchester Business School，The University of Manchester）
	市场营销和国际贸易教授
	《国际市场营销》

《国际商务谈判》

《公司的国际化》

《跨国企业的国际化挑战》

	R. Menko

教授
	荷兰鹿特丹管理学院

荷兰鹿特丹依拉斯姆斯大学
	讲授市场营销、战略营销、国际市场营销等课程
	《市场驱动创新》

《建筑师市场营销》

《工程师商业市场营销》

	D. Padgett

教授
	美国奥本大学（Auburn University） 


	从事多年市场营销实务，现担任博士生导师
	《市场营销语公共政策程序》

《客户行为应用研究》

《搜索引擎市场的竞争结构》

《同样的广告，不同的故事：客户解读商业广告》


附件一：  

中荷“市场营销MBA课程”专题培训

具体课程介绍

模块一：国际市场营销

介绍国际化环境下公司角色的转换，分析国际市场机会及挑战。

第一天

· 课程概述

· 国内公司与国际公司的角色转换

· 国际市场营销环境：

· 全球化挑战

第二天

· 分析国际市场机会

· 服务业市场研究

· 进入外国市场的关键问题研究

第三天

· 国际服务市场营销策略

· 市场定位的服务策略的影响

第四天

· 服务质量，纯粹的服务是无形的
· 课程分析
模块二：战略营销

该课程介绍基于市场的公司战略。通过大量的案例分析阐述相关理论和实践经验。

第一天

· 主题：战略介绍

(i) 市场为导向的商业企业的市场营销战略

(ii) 公司战略和他们的市场营销含义

· 案例研究： 企业租车业务：销售梦想

第二天

· 主题：机会分析

· 案例分析： Donkin公司的多纳圈

第三天

· 制定市场战略

· 案例分析：Rollerblade, Inc.

第四天

· 执行和控制

(i) 有效实施的组织和计划

· 案例分析：可口可乐进入日本的罐装可乐市场

模块三：服务营销

该课程介绍以客户为核心的市场营销服务价值体系。

第一天  市场营销和服务营销的关系

· 课程介绍

· 市场营销和市场导向

· 操练

· 服务还是产品

第二天  为客户创造价值

· 为客户创造价值的核心作用

· 测量客户价值，用于销售和市场营销

· 操练

第三天  服务开发和交付

· 服务开发

· 向客户交付服务

· 操练

第四天  实施服务为中心的组织

· 设计服务为中心的组织

· 实施的成功要素

· 设计实施计划

模块四：谈判与冲突管理

该课程侧重介绍通过分析时间、空间、价值观等方面的差异，跨文化谈判的理论和实践。

第一天

· 跨文化谈判，谈判理论，谈判：通用模型，案例分析

· 学生反馈和跨文化变化，激励和影响

第二天

· 定义时间，空间和交流上的文化差异

· 价值观差异

· 合作与冲突

· 案例分析

第三天

· 谈判回合(I)

· 管理跨文化谈判压力

· 谈判文化边缘区域

· 谈判回合(II)

第四天

· 管理跨文化谈判压力

· 谈判者

· 谈判文化连接点

· 案例

模块五：公司品牌管理与公司形象识别

该课程主要介绍公司品牌、产品品牌以及品牌资产对塑造公司形象的重要性。

第一天

· 课程简介

· 什么是品牌

· 公司品牌与产品品牌

· 公司战略与公司品牌

第二天

· 品牌差异：消费者品牌与商业品牌

· 如何建立公司形象

· 建立公司形象需要那些工具

第三天

· 内在品牌的重要性

· 如何与不同利益各方交流沟通

· 测量品牌

· 测量认知度

模块六：市场营销传播

该课程侧重介绍如何在宣传中定位品牌和市场，如何进行营销传播，如何选择传播工具。
· 概述：营销传播中的品牌与市场定位

· 概述：一体化营销传播

· 营销传播工具的理论与实践：大众市场营销工具与直销工具
· 促销组合方法（计划，要素/媒体选择，实施，测量与控制等）
