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内容概要

　　一份对中国国内150家企业的调查显示，在回答最渴望得到哪方面的帮助时，竟有132家企业首选
“有效的营销方法”，营销乏术的窘境与重整市场的企溢于言表。
中国营销在新世纪的开端，呼吁中国企业寻找新的思路与出路。
　　推介“有效的营销方法”、推动具有中国本土特色营销市场的进步——这是举办中国杰出营销奖
的初衷和目的。
　　中国杰出营销奖由经济观察报社和香港管理专业会共同举力，该奖项引进香港管理专业协会共同
举办，该奖项引进香港管理专业协会20年动作此奖项成熟的评选机制，秉承“公平、公正、公开”的
原则，将荣誉和公众赞誉授予那些通过杰出的市场营销方案，打破屏障，提高营销职业水准的在华机
构。
　　中国杰出营销奖每年一届，从2003年开始举办，到2005年已经是第三届了。
该奖项的设置为金奖1名、银奖2名、铜奖3名、优秀奖若干名。
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书籍目录

序  言第1篇  金奖案例农村市场：一个不设防的广阔天地第2篇  银奖案例冲击第一宝座创新品类 博弈细
分第3篇  铜奖案例景观扶梯 风升景起“欧曼速度”是如何练成的可口可乐2004年雅典奥运会整合行销
第4篇  特别奖案例最佳创新奖驶向泰康新生活最佳成效奖奥运整合营销——纽崔莱倾力之作第5篇  优
秀奖案例理念创新推动营销创新诉求情感关注体验：以定位战规避价格战思想有多远，我们就能走多
远感观就是标准抢占瑞士糖“列车头等车厢”创新营销模式，打造涂料明星启动一汽-大众柴油轿车品
牌战略附形以魂附  录2004-2005年度中国杰出营销奖评选活动与说明2004-2005年度中国杰出营销奖评
审规则三届中国杰出营销奖情况比较
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章节摘录

书摘冲击第一宝座              ——2004年新康泰克确立市场领导地位获奖公司：中美天津史克制药有限公
司策划公司：精信广告有限公司    经历了1999年的PPA风波和2000年的成功重归市场之后，新康泰克逐
步树立其在感冒药市场上的领先地位，但是中国感冒药市场竞争格局已经改变，本土品牌白加黑与感
康已成为新的领导者，而新康泰克品牌核心资产“12小时”不再是增长的核心动力。
    新康泰克需要在2004．年实现“蛙跳”。
在深入理解消费者潜在需求和市场竞争状况的基础上，企业和广告公司创新出新的传播诉求“早吃早
好”，并重新定义目标受众，启动整合传播战役，覆盖消费者、渠道、经销商、专业人士和药店店员
等，成效是令人欣喜的：新康泰克品牌的首要提及率从12％上升至20％，销售比2003增长50％，在若
干重点城市中的市场份额在PPA风波之后再度重回第一宝座。
    康泰克，一个中国人家喻户晓的感冒药品牌。
十五年来的品牌历史就是一部起伏跌宕的历史。
在经历1990年代的辉煌和2000年的PPA事件引发的危机后，2001年康泰克品牌借新产品“新康泰克”卷
土重来，强势重回竞争激烈的中国感冒药市场，迅速收复失地，确定了其领先地位。
然而，危机和动荡后的市场已今非昔比，重回市场的新康泰克真的能重新成为市场的“王者”吗?2004
年，一个品牌的辉煌篇章正在续写，一个经历风雨考验的品牌向感冒药市场王者的宝座发起了冲刺⋯
⋯一、市场营销策略背景1．市场简述    感冒是最常见的疾病，消费者每年至少会患病一次，大多数消
费者都知道感冒即使不治疗也会在一周内康复，因此，在确认自己患有感冒后，有55％的消费者会及
时购买感冒药，而45％的消费者则会根据症状的严重程度再决定。
    感冒药市场品种多样且竞争激烈，无论从价位上还是品种上，国内品牌都占据了很大比例，而价格
在10元以下的药品占感冒药总销售量的62％。
    康泰克1989年进入中国市场，成为中国最早的西药感冒药品牌，同时也是消费者最早使用西药治疗
感冒的品牌，一直占据着市场的领导地位。
在2000年的PPA风波中，康泰克一夜间从药店的货架上和医院的药房中撤下，因其成分中含有盐酸苯
丙醇胺(PPA)复方制剂，是被国家药品监督管理局暂停使用和销售的药品，此举给品牌造成很大的损
失。
    P27-28
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媒体关注与评论

书评　　“中国杰出营销奖是一个非常重要的里程碑。
这个奖项给营销界制定了很重要的指标。
”    “杰出的市场营销活动不再为跨国公司所专有，这是我连续三年作为评委最大的体会。
”     陈一枬  2004-2005年度中国杰出营销奖评委、精信整合传播集团原董事长    “这与其说是一场比赛
，不如说是一次学习。
”     何士友  中兴通讯股份有限公司副总裁    “如果把杰出营销奖评选也看做是一个产品的话，那么我
们很清楚它的核心竞争力在于‘评价体系’。
”     张忠  2003-2004年度中国杰出营销奖评审团主席、经济观察报社总经理
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编辑推荐

　　一份对中国国内150家企业的调查显示，在回答最渴望得到哪方面的帮助时，竟有132家企业首选
“有效的营销方法”，营销乏术的窘境与重整市场的企溢于言表。
中国营销在新世纪的开端，呼吁中国企业寻找新的思路与出路。
本书是中国杰出营销奖经典案例丛书之一,精选了2004-2005年度中国杰出营销奖案例，让您从中学习企
业销售之道，寻找销售的新出路。
本书是您成功的良方，值得一读！
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