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Integrated Marketing Communication 

Prof Pierre Xiao LU, Fudan University 

Chapter One: 

An Introduction 
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Marketing 

Communications 

The Growth of Advertising and Promotion 
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What is Marketing? 

Marketing is an 

organizational function 

and a set of processes for 

creating, communicating 

and delivering value to 

customers and for 

managing customer 

relationships in ways that 

benefit the organization. 

Value 

Relationship marketing 

Mass customization 

Customer relationship 
management (CRM) 

Value 

Relationship marketing 

Mass customization 
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精品课程  权威双证  全国招生  请速充电 

十五年品牌教育机构   教委批准正规办学单位 （教证：0000154160 号） 

美华管理人才学校携手中国经济管理大学面向全国举办迷你MBA职业经理双证书班，毕业颁发双证书。 

招生专业及其颁发证书 

认证项目 颁 发 双 证 学 费

全国《职业经理》MBA 高等教育双证书班 高级职业经理资格证书＋2 年制 MBA 高等教育研修结业证书 1280 元 

全国《人力资源总监》MBA 双证书班 高级人力资源总监职业经理资格证书＋2 年制 MBA 高等教育研修证书 1280 元 

全国《生产经理》MBA 高等教育双证班 高级生产管理职业经理资格证书＋2 年制 MBA 高等教育研修结业证书 1280 元 

全国《品质经理》MBA 高等教育双证班 高级品质管理职业经理资格证书＋2 年制 MBA 高等教育研修结业证书 1280 元 

全国《营销经理》MBA 高等教育双证班 高级营销经理资格证书＋2 年制 MBA 高等教育研修结业证书 1280 元 

全国《物流经理》MBA 高等教育双证班 高级物流管理职业经理资格证书＋2 年制 MBA 高等教育结业证书 1280 元 

全国《项目经理》MBA 高等教育双证班 高级项目管理职业经理资格证书＋2 年制 MBA 高等教育研修结业证书 1280 元 

全国《市场总监》MBA 高等教育双证书班 高级市场总监职业经理资格证书＋2 年制 MBA 高等教育研修结业证书 1280 元 

全国《酒店经理》MBA 高等教育双证班 高级酒店管理职业经理资格证书＋2 年制 MBA 高等教育研修结业证书 1280 元 

全国《企业培训师》MBA 高等教育双证班 企业培训师高级资格认证毕业证书＋2 年制 MBA 高等教育研修证书 1280 元 

全国《财务总监》MBA 高等教育双证班 高级财务总监职业经理资格证书＋2 年制 MBA 高等教育研修结业证书 1280 元 

全国《营销策划师》MBA 双证书班 高级营销策划师高级资格认证证书＋2 年制 MBA 高等教育研修证书 1280 元 

全国《企业总经理》MBA 高等教育双证班 全国企业总经理高级资格证书＋2 年制 MBA 高等教育研修结业证书 1280 元 

全国《行政总监》MBA 高等教育双证班 高级行政总监职业经理资格证书＋2 年制 MBA 高等教育结业证书 1280 元 

全国《采购经理》MBA 高等教育双证班 高级采购管理职业经理资格证书＋2 年制 MBA 高等教育结业证书 1280 元 

全国《医院管理》MBA 高等教育双证班 高级医院管理职业经理资格证书＋2 年制 MBA 高等教育结业证书 1280 元 

全国《IE 工业工程管理》MBA 双证班 高级 IE 工业工程师职业资格证书＋2 年制 MBA 高等教育结业证书 1280 元 

全国《企业管理咨询师》MBA 双证班 高级企业管理咨询师资格证书＋2 年制 MBA 高等教育结业证书 1280 元 

全国《工厂管理》MBA 高等教育双证班 高级工厂管理职业经理资格证书＋2 年制 MBA 高等教育结业证书 1280 元 



 

【授课方式】   全国招生、函授学习、权威双证      
我校采用国际通用3结合的先进教育方式授课：远程函授＋视频光盘+网络学院在线辅导（集中面授） 

【颁发证书】学员毕业后可以获取权威双证书与全套学员学籍档案     
1、毕业后可以获取相应专业钢印《高级职业经理资格证书》；     
2、毕业后可以获取2年制的《MBA研究生课程高等教育研修结业证书》；      

【证书说明】     

1、证书加盖中国经济管理大学钢印和公章（学校官方网站电子注册查询、随证书带整套学籍档案）； 
2、毕业获取的证书与面授学员完全一致，无“函授”字样，与面授学员享有同等待遇，证书是学员求职、提

干、晋级的有效证明。 

【学习期限】 3个月（允许有工作经验学员提前毕业，毕业获取证书后学校仍持续辅导2年） 

【收费标准】 全部费用1280元（含教材光盘、认证辅导、注册证书、学籍注册等全部费用） 

 函授学习为你节省了大量的宝贵的学习时间以及昂贵的MBA导师的面授费用，是经理人首选的学习方式。 

【招生对象】 
1、对管理知识感兴趣，具有简单电脑操作能力（有2年以上相应工作经验者可以申请提前毕业）。 

2、年龄在20－55岁之间的各界管理知识需求者均可报名学习。 

【教程特点】    

1、完全实战教材，注重企业实战管理方法与中国管理背景完美融合，关注学员实际执行能力的培养；  
2、对学员采用1对1顾问式教学指导，确保学员顺利完成学业、胸有成竹的走向领导岗位；  
3、互动学习：专家、顾问24小时接受在线教学辅导+每年度集中面授辅导 

【考试说明】    
1．  卷面考核：毕业试卷是一套完整的情景模拟试卷（与工作相关联的基础问卷）  
2．  论文考核：毕业需要提交2000字的论文（学员不需要参加毕业论文答辩但论文中必修体现出5点独特

的企业管理心得）  
3．  综合心理测评等问卷。  

【颁证单位】   
中国经济管理大学经中华人民共和国香港特别行政区批准注册成立。目前中国经济管理大学课程涉

及国际学位教育、国际职业教育等。学院教学方式灵活多样，注重人才的实际技能的培养，向学员传授先

进的管理思想和实际工作技能，学院会永远遵循“科技兴国、严谨办学”的原则不断的向社会提供优秀的管

理人才。 

【主办单位】 

美华管理人才学校是中国最早由教委批准成立的“工商管理MBA实战教育机构”之一,由资深MBA教

育培训专家、教育协会常务理事徐传有老师担任学校理事长。迄今为止，已为社会培养各类“能力型”管理

人才近10万余人，并为多家企业提供了整合策划和企业内训，连续13年被教委评选为《优秀成人教育学校》

《甲级先进办学单位》。办学多年来，美华人独特的教学方法，先进的教学理念赢得了社会各界的高度赞

誉和认可。 

【咨询电话】13684609885  0451--88342620     【咨询教师】王海涛  郑毅 

【学校网站】http://www.mhjy.net      【咨询邮箱】 xchy007@163.com  



 

 

【报名须知】 

1 、报名登记表格下载后详细填写并发邮件至  xchy007@163.com  (入学时不需要提交相片，毕业提交试卷

同时邮寄4张2寸相片和一张身份证复印件即可) 

2、交费后请及时电话通知招生办确认，以便于收费当日学校为你办理教材邮寄等入学手续。 

【证书样本】（全国招生 函授学习 权威双证 请速充电）  

（高级职业经理资格证书样本）              （两年制研究生课程高等教育结业证书样本） 

【学费缴纳方式】(请携带本人身份证到银行办理交费手续，部分银行需要查验办理者身份证) 

方式一 学校地址 
邮寄地址：哈尔滨市道外区南马路 120 号职工大学 109 室   

邮政编码：150020    收件人：王海涛 

方式二 
学校帐号 

（企业账户） 

学校帐号：184080723702015  账号户名：哈尔滨市道外区美华管理人才学校

开户银行：哈尔滨银行中大支行  支付系统行号：313261018034    

方式三 
交通银行 

（太平洋卡） 

帐号：40551220360141505    户名：王海涛 

开户行：交通银行哈尔滨分行信用卡中心 

方式四 
邮政储蓄 

（存折） 

帐号：602610301201201234    户名：王海涛 

开户行：哈尔滨道外储蓄中心  

方式五 
中国工商银行

（存折） 

帐号：3500016701101298023   户名：王海涛 

开户行：哈尔滨市道外区靖宇支行 

方式六 
建设银行帐户

（存折） 

中国人民建设银行帐户（存折）： 1141449980130106399 

用户名：王海涛 

方式七 
农业银行帐户

（卡号） 

农业银行帐户（卡号）： 6228480170232416918  用户名：王海涛 

农行卡开户银行：中国农业银行黑龙江分行营业部道外支行景阳支行 

方式八 
招商银行 

（卡号） 

招商银行帐户（卡号）： 6225884517313071    用户名：王海涛 

招商银行卡开户银行：招商银行哈尔滨分行马迭尔支行 

可以选择任意一种方式缴纳学费，收到学费当天，学校就会用邮政特快的方式为你邮寄教材、考试问

卷以及收费票据。 
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Defining IMC 

IMC is a strategic business 

process used to plan, develop, 

execute and evaluate coordinated, 

measurable, persuasive brand 

communication programs with 

consumers, customers, prospects 

employees and other relevant 

external and internal audiences. 

The goal of IMC is to 
generate short-term 
financial returns and build 
long-term brand value. 

Demand for accountability 
Demand for accountability and 

Measurement of Outcomes 

Recognized as a business process 

Importance of relevant audience 

Recognized as a business process 

Multiple relevant audiences 

A Contemporary Perspective of IMC 

IMC 

Traditional compensation Performance-based compensation  Traditional compensation Performance-based compensation  

Media advertising Multiple forms of communication 

Mass media Specialized media 

Manufacturer dominance Retailer dominance 

General focus Data-based marketing 

Low agency accountability Greater agency accountability 

Limited Internet availability Widespread Internet availability 

Media advertising Multiple forms of communication 

Mass media Specialized media 

Manufacturer dominance Retailer dominance 

General focus Data-based marketing 

Low agency accountability Greater agency accountability 

Reasons for the Growing Importance of IMC 

From Toward 

IMC and Branding 

Brand Identity is a 

combination of factors: 

Name, logo, symbols, 

design, packaging, 

product or service 

performance, and image 

or associations in the 

consumer’s mind. 

2005-2010 Brand Value 
(Billions of Dollars) 

1. Coca-Cola $67.52 70.45 

2. Microsoft $59.94 60.89 

3. IBM $53.38 64.73 

4. GE $46.99 42.81 

5. Intel $35.59 32.02 

6. Nokia $26.45 29.50 

7. Disney $26.44 28.73 

8. McDonald’s $26.01 33.58 

9. Marlboro $24.84 

10. Mercedes $21.19 25.18 

IMC plays a major role 

in the process of 

developing and 

sustaining brand 

identity and equity. 

Advertising 

Direct Marketing 

Interactive/ 
Internet Marketing 

Sales Promotion 

Publicity/Public 
Relations 

Personal Selling 

Advertising 

Direct Marketing 

Interactive/ 
Internet Marketing 

Sales Promotion 

Publicity/Public 
Relations 

Basic Elements of the Promotional Mix 
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Primary vs. Selective  
Demand Advertising 
Primary vs. Selective  
Demand Advertising 

Business-to-Business Advertising 

Organizations 

National Advertising 

Retail/Local Advertising 

Professional Advertising 

Trade Advertising 

National Advertising 

Retail/Local Advertising 

Business-to-Business Advertising 

Professional Advertising 

Classifications of Advertising 

Consumers 

Direct 
Response 

Advertising 

Direct 
Response 

Advertising 

Direct 
Mail 

Catalogs 

Telemarketing 

Internet 
Sales 

Shopping 
Channels 

Direct 
Mail 

Telemarketing 

Catalogs 

Shopping 
Channels 

Direct Marketing is Part of IMC 

Direct 
Marketing 

Bose Uses Direct Response Advertising  Sharp Creatively Integrated Advertising and the Internet 

Builds and 
maintains 
customer 

relationships 

Obtains 
customer 
database 

information 

Communicates 
and interacts 
with buyers 

Provides 
customer 

service and 
support 

Educates or 
informs 

customers 

A persuasive 
advertising 

medium 

A sales tool 
or an actual 
sales vehicle 

Obtains 
customer 
database 

information 

Communicates 
and interacts 
with buyers 

Provides 
customer 

service and 
support 

Educates or 
informs 

customers 

A persuasive 
advertising 

medium 

A sales tool 
or an actual 
sales vehicle 

Using the Internet as an IMC Tool  

The 
Internet 
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• Consumer-oriented 

• [For end-users] 

 Trade-oriented 
 [For resellers] 

Sales Promotion Tools 

Events Events 

Loyalty Programs Loyalty Programs 

Bonus Packs  Bonus Packs  

Refunds/Rebates  Refunds/Rebates  

Contests/Sweepstakes Contests/Sweepstakes 

Premiums Premiums 

Samples Samples 

Coupons Coupons 

Coop 
Advertising 

Coop 
Advertising 

Trade 
Shows 
Trade 
Shows 

Training 
Programs 
Training 

Programs 

POP Displays POP Displays 

Trade 
Allowances 
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Introduce new 
products 

Get existing 
customers to buy 

more 

Attract new 
customers 

Maintain sales in 
off season 

Increase retail 
inventories 

Tie in advertising 
& personal 

selling 

Enhance 
personal selling 

Combat 
competition 

Introduce new 
products 

Get existing 
customers to buy 

more 

Attract new 
customers 

Maintain sales in 
off season 

Increase retail 
inventories 

Tie in advertising 
& personal 

selling 

Enhance 
personal selling 

Various Uses of Sales Promotion  

Sales 
Promotion 

Advertising Versus Publicity 

Advertising Publicity 

Tentative 

Low 

Low/Unspecified  

Uncontrollable  

Great 

Lower 

Measurable  

Schedulable 

High/Specific  

High 

Specifiable 

Undetermined 

Higher 

Little 

Factor 

Control 

Credibility 

Reach 

Frequency 

Cost 

Flexibility 

Timing 

Interviews Interviews  

Feature 
Articles 

Special 
Events 

Press 

Conferences 

News 
Releases 

Feature 
Articles 

Special 
Events 

News 
Releases 

Publicity Vehicles 

Publicity 
Vehicles 

Corporate 
Advertising 
Corporate 

Advertising  
Cause-related 

Marketing 
Cause-related 

Marketing 

Publicity 

Vehicles 

Community 

Activities 

Public Affairs 

Activities 

Special 

Publications 

Special Event 

Sponsorship 

Publicity 

Vehicles 

Community 

Activities 

Public Affairs 

Activities 

Special 

Publications 

Public Relations Tools 

IMC Audience Contact Tools 

Target Audience 

Broadcast 
media 

(TV/radio) 

Print media 
(newspapers, 

magazines) 

Public 
Relations/ 
publicity 

Internet/ 
interactive 

Direct 
marketing 

Sales 
Promotion 

Product 
placements  

(TV and movies) 

Events and 
sponsorship 

Word-of-
mouth 

Point-of-
purchase 
(displays, 
packaging) 

Personal 
selling 

Out-of-home  

media  

1. A detailed situation analysis 

2. Specific marketing objectives 

3. A marketing strategy and program 

4. A program for implementing the strategy 

5. A process for monitoring and evaluating performance 

1. A detailed situation analysis 

3. A marketing strategy and program 

4. A program for implementing the strategy 

2. Specific marketing objectives 

The Marketing Plan 
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Integrated Marketing Communications Planning Model 

Promotional program situation analysis 

Analysis of the communications process 

Budget determination 

Develop integrated marketing communications programs 

Review of marketing plan 

Advertising 
Sales 

promotion 
PR/ 

publicity 
Personal 
selling 

Direct 
marketing 

Advertising 
objectives 

Sales 
promotion 
objectives 

PR/ 
publicity 

objectives 

Personal 
selling 

objectives 

Direct 
marketing 
objectives 

Message 
strategy 

Sales 
promotion 
strategy 

PR/ 
publicity 
strategy 

Personal 
selling 

strategy 

Direct 
marketing 
strategy 

Integrate and implement marketing communications strategies 

Monitor, evaluate and control IMC Program 

Internet/ 
interactive 

Internet/ 
interactive 
objectives 

Internet/ 
interactive 
strategy 


