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运作营销实战型高级管理人才清华大学招商管理高级研修班

《中国经营报》为中国企业提供3网合1系统解决方案享誉海

内外的知名学府、公认的权威财经媒体、汇集80万商户网络

平台为您提供从培训到传播、咨询服务的一体化解决方案独

特的优势全面提升管理者的项目运作能力国内唯一招商实战

培训课程，注重实效、实用和实战过剩时代，我们如何寻求

商机，成功地进行项目运作10余位著名业界实战专家、教授

为您解读企业的招商运作及营销管理之道。 ★ 权威认证：学

员修完全部课程考核合格后，获得由清华大学统一颁发的“

清华大学招商管理高级研修班结业证书”。学习证书可在清

华大学网站查询，可供人事组织部门查询参考。★ 招商沙龙

：每期学员均可参加由中国经营报主持召开的招商沙龙，您

可以与知名人士、实战专家、企业精英、传媒记者面对面研

讨招商管理的话题，并进行诊断咨询。★ 商机同盟：研修班

学员自动成为《中国经营报》第1招商国际俱乐部成员，共享

招商资源平台，为经销商、代理商、投资者提供有效的咨询

，更好地把握商机，赢得竞争。 [课程背景] 招商管理的运作

已不仅仅是招商本身的问题，招商是企业运营中的一个环节

，如果缺乏对品牌运作的理解与创新，招商只能成为孤立的

营销环节，其实招商项目的运作应放在品牌管理的系统中进

行策划和思考，企业才能真正突破瓶颈，获得持续的发展。

目前，由于企业面临更为严重的竞争压力，同质化正在侵蚀



着企业的利润，很多商业项目在市场推广的开始，就遭受失

败的厄运。为什么有的企业持续发展，而有的企业却昙花一

现？为什么企业成长缓慢？利润越来越低？企业持续盈利的

秘诀是什么？如何实现可持续增长？市场竞争成功的要诀是

什么？如何找到最有效的合作伙伴？如何在经营的过程中实

现双赢？如何更好的设计商业模式扩展业务？如何利用国际

招商的机遇？如何通过品牌管理扩大效益？如何提高整体运

营效率，在变幻莫测的商机中取胜？⋯⋯索现代企业的招商

运作与营销管理之道，开启新竞争时代经营智慧，提供极具

价值的实战案例及操作方法，破解中国企业招商运作的困惑

，解读新时代品牌竞争之道，为企业的持续经营提供最有价

值的培训与咨询。 [教学目标] 前沿的实战理论与操作方法、

系统的培训体系，让学员获得突破性的收获：观念的更新：

从战略的角度，深刻透析招商模式设计与品牌管理的成功之

道；系统的思维：彻底突破传统的管理思维，超越产品运营

之上建立有效的运营系统；实战的运作：掌握招商及品牌管

理的决策工具和方法，利用资源再造竞争优势的策略；案例

的解读：实际体验本土企业招商成功与品牌运作方法及操盘

技巧。 [课程大纲]项目运作管理创新营销管理项目策划招商

项目的设计与策划中国式招商模式的发展和困境企业招商走

迷城的4个典型表现招商的11种手法面面观如何培育、选择一

个好的招商项目项目设计的3大原则项目策划的5大要素如何

包装一个市场乐于接受的好项目实效招商模式：“5 1”招商

模式两栖营销过剩时代的差异化营销同质化竞争利润瓶颈三

级销售管理与无形胜有形法则顾客需求与营销管理的演变关

注客户的经济效能系统如何降低整个系统的成本决定企业生



命的新曲线模型分析：解析品牌生命的密码重新认识“高瞻

远瞩”的公司盈利模式商业模式设计与提升项目运作失败的8

个因素决定项目运作成败的盈利模式设计盈利模式决定营销

成败持续获取利润的6项有效行动破解利润之谜破解客户系统

经济学之谜十种盈利模式的设计与规划盈利能力的再造与提

升价值营销持续增长的营销管理重新认识营销管理新的赚钱

模式构建服务与管理并存的管理体系营销部门的流程管理系

统 营销的目标管理与计划制定营销计划的121法则如何制定年

度营销计划与绩效考核营销团队与人员管理连锁之道特许连

锁项目的操盘技巧特许经营战略规划特许经营管理体系的设

计与建设特许经营招募加盟体系的设计与实施特许体系督导

与全面质量加盟者的加盟策略与运作连锁体系的营销策略与

销售连锁企业的供应链管理与运作连锁企业的品牌形象设计

与传播客户管理培养客户忠诚的管理之道改变了客户关系管

理的理念网络营销撼动传统的市场营销学理论怎样发现和找

到客户？ 销售和客户关系管理中的漏斗原理和实践透视客户

关系管理的关系营销？客户关系管理的应用流程延伸型企业

典型生意模式维护客户关系的5种方法渠道拓展代理经销通路

立体招商与管理代理商招商的8个路径代理商考察的9大步骤

批发通路代理协议的要点与陷阱宝洁公司代理通路改革批发

通路代理商的管理代理商的激励与服务终端代理商的拓展之

道加盟代理商的拓展之道销售执行创造顾客价值的销售策略

了解客户的购买模式销售队伍的组建与激励机制业务管理系

统的建立与发展销售单位的预算与控制顾问式销售的的操作

技巧掌握说服客户接受我方产品/方案的步骤维护客户关系的

金钥匙长远获得定单的实战技巧《中国经营报》第1招商实战



沙龙实战专家、著名财经记者、优秀企业家、全体学员互动

活动，《中国经营报》将进行报道《中国经营报》营销管理

实战沙龙实战专家、著名财经记者、优秀企业家、全体学员

互动活动，《中国经营报》将进行报道 100Test 下载频道开通

，各类考试题目直接下载。详细请访问 www.100test.com 


