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壹●前言 

 

一、研究動機 

 

寶僑（P&G）自 1995 年起，連續八年在台灣天下雜誌調查國內一千大製

造業中，名列清潔用品／化妝品類第一名，並於 1998 年起連續五年獲得天

下雜誌票選為年度標竿企業，更加肯定寶僑P&G在台灣的努力與成就。在2007

年美國商業雜誌《Business Week》創新排行榜上，P&G 寶僑家品在銷售商品

的創新力名列第一，他們的創新設計及廣告行銷皆數品牌。雖然寶僑家品在

台灣市場只有短短十餘年的歷史，但寶僑 P&G 是一家擁有一百六十餘年悠久

歷史。其行銷專業能力深獲各界肯定，並被各界推崇。利用寶僑 P&G 的歷史

來認識經營操作，希望能藉由這次的小論文，來了解寶僑 P&G 的經營模式及

其行銷理念。 

 

二、研究目的 

 

（一）什麼樣的行銷理念才能吸引消費者的青睞？ 

 

（二）利用 SOTW 分析來了解 P&G 

 

（三）其行銷策略為何？ 

 

貳●正文 

 

一、寶僑的發展歷史(註三)： 

 

寶僑(P&G)是全球最大的消費日用品公司之一，由蠟燭製造者威廉·普羅

克特，和肥皂製造者詹姆斯·甘布爾創辦於 1837 年 10 月 31 日。寶僑（P&G）

在全球擁有 7500 名左右的研發人員及 19 個研究中心，並與將近 100 所大

學合作，從事技術及產品研發。至目前為止，寶僑（P&G）擁有 27000 個產

品及製造技術專利，每年持續投入將近 1800 萬美金的研究經費，以滿足消費

者對高品質產品的需求。隨著時間的推移，寶僑（P&G）推出許多新產品和

品牌，並且開始涉足新的領域如下： 

 

表一 寶僑(P&G)的新領域 

1946 年洗衣粉 推出「汰漬」（Tide）。 

1947 年洗髮水 推出「普瑞爾」（Prell）。 

https://zh.wikipedia.org/wiki/%E8%9C%A1%E7%83%9B
https://zh.wikipedia.org/wiki/%E8%82%A5%E7%9A%82
https://zh.wikipedia.org/wiki/%E6%B1%B0%E6%B8%8D
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1955 年克瑞斯 寶僑公司開始銷售第一支牙膏。 

1957 年衛生紙 該公司再次收購了Charmin紙廠，並開始生產衛生紙等紙製品。 

1960 年柔軟精 推出「唐尼」（Downy）。 

1972 年柔軟精 推出「幫斯」（Bounce）。 

1980 年 SK-II SK-II 品牌以及商標被寶僑公司收購，原來自於日本。 

1984 年洗髮洗

劑 

寶僑公司與南僑化工合資成立在臺子公司「寶僑家品股份有限

公司」，生產一系列女性用品（SK-II、好自在等），嬰兒用品（幫

寶適等），及洗髮洗劑產品（海倫仙度絲、飛柔、潘婷及沙宣

等）。 

 
1985 年護髮品 

潘婷為寶僑公司旗下的護髮品牌，原本為日本塩野義製藥 1956

年創立的個人護理品牌。 

2005年1月剃刀 

寶僑宣布收購吉列，成為全球最大的消費品公司。寶僑增加了

品牌，如吉列剃刀、金霸王、博朗與 Oral-B。 

於 2005 年 10 月 1 日正式合併。 

 
2012 年洋芋片 

寶僑將旗下品牌「品客洋芋片」的休閒食品業務，出售給家樂

氏公司（Kellogg），並正式退出食品業務。 

 2014 年 10 月 29

日電池 

寶僑出售所持南孚電池的全部股權(78.775%)給私有資產基金

管理機構鼎暉投資,徹底退出電池行業。 

 資料來源：本研究自行整理 

 

二、寶僑(P&G)營運策略(註一)： 

 

寶僑(P&G)的傳奇領導人亞倫‧喬治‧拉弗雷（A.G. Lafley）表示：『一

切起於為消費者創造價值，結束於消費者滿意與忠誠。』所以為了因應更多

品牌的行銷策略；為了回饋常光顧的老主顧及吸引更多新的消費者，業者不

斷研發新的技術，功能方面也愈分愈細，品牌也愈來愈多樣化，因為需要不

斷的推陳出新，才能抓住消費者胃口。寶僑(P&G)強調，一個企業成功的標準，

並非業績多寡，而是對當地的貢獻多寡，寶僑(P&G)在台灣利用「六分鐘護一

生」的婦癌防治宣導活動，鼓勵台灣婦女進行定期的子宮頸癌抹片檢查，對

台灣社會的貢獻極大。扎根本土，是寶僑(P&G)不變的營運策略。 

 

      (一)利用行銷吸引消費者的青睞(註二)： 

 

寶僑(P&G)，用各國語言書寫著『顧客至上、The Consumer is your boss』，

是寶僑(P&G)念茲在茲的品牌信念，不僅僅是口號而已，更是自然的在生活中

落實的標竿。無論時代如何變遷，無論產品如何推陳出新，這句商業標語彰

https://zh.wikipedia.org/wiki/%E5%AF%B6%E6%BD%94%E5%85%AC%E5%8F%B8
https://zh.wikipedia.org/w/index.php?title=%E5%8D%97%E5%83%91%E5%8C%96%E5%AD%B8%E5%B7%A5%E6%A5%AD&action=edit&redlink=1
https://zh.wikipedia.org/wiki/%E5%AF%B6%E6%BD%94%E5%85%AC%E5%8F%B8
https://zh.wikipedia.org/wiki/%E5%90%89%E5%88%97%E5%85%AC%E5%8F%B8
https://zh.wikipedia.org/wiki/%E5%90%89%E5%88%97%E5%85%AC%E5%8F%B8
https://zh.wikipedia.org/wiki/%E9%87%91%E9%9C%B8%E7%8E%8B
https://zh.wikipedia.org/wiki/%E5%8D%9A%E6%9C%97
https://zh.wikipedia.org/wiki/%E5%93%81%E5%AE%A2
https://zh.wikipedia.org/w/index.php?title=%E5%AE%B6%E6%A8%82%E6%B0%8F%E5%85%AC%E5%8F%B8&action=edit&redlink=1
https://zh.wikipedia.org/w/index.php?title=%E5%AE%B6%E6%A8%82%E6%B0%8F%E5%85%AC%E5%8F%B8&action=edit&redlink=1
http://www.forbes.com/sites/scottdavis/2014/08/12/why-pgs-8bn-brand-shedding-plan-will-bulk-up-customer-value/
http://www.forbes.com/sites/scottdavis/2014/08/12/why-pgs-8bn-brand-shedding-plan-will-bulk-up-customer-value/
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示了顧客永遠是寶僑(P&G)最重要的考量。寶僑(P&G)的公關總監梁斯怡則認

為『在你眼中的最重要，不見得真的是消費者的重要。』，讓寶僑(P&G)的行

銷企劃更實際的針對消費者的需求來做設計。 

  

1. 豐富多變的行銷方式 (註五) 

 

    寶僑(P&G)的行銷方式不僅包含了眾多企業常用的事件行銷、公益行銷等方式，

還有獨特的知識行銷和共生行銷等方式。這些豐富多變的行銷策略不僅僅讓

寶僑(P&G)征服了廣大的消費者，也征服了競爭對手 。 

 

2. 強大的品牌攻勢  

 

    寶僑一直堅信品牌的威力，寶僑(P&G)在品牌上投入相當多的資源，並首創品   

牌經理制度，將塑造好的品牌形象作為公司的長遠目標。寶僑(P&G)品牌策略

從[多品牌]發展到[大品牌]，從[功能品牌]發展到[價位品牌] ，使品牌成為寶

僑(P&G)立足市場的優勢來源。 

  

3.  持續的創新能力  

 

寶僑(P&G)深知唯有不斷的創新，才能贏得消費者的永久青睞。因此，寶僑

(P&G)對於自己的定位是：『不只是一家行銷企業, 更是一家研發企業。』在

這種理念的指引下, 寶僑(P&G)不斷地推出深受消費者認可的新產品，並在通

路管理和促銷方式上不斷地創新。 

  

4.  持續的廣告攻勢  

 

寶僑(P&G)在行銷方面取得的成功和它持續的廣告攻勢有很大關聯。寶僑

(P&G)在廣告預算上從來不吝嗇；尤其是在新產品剛導入市場的階段，寶僑

(P&G)的廣告攻勢咄咄逼人，對那些已經成功打入市場的品牌，則是繼續投入

大量的廣告資金與以支持。 

  

5.   優秀的行銷文化  

 

卓越的行銷必然都是以優秀的行銷文化為基礎，寶僑(P&G)的行銷文化所塑造

出來的特色是競爭者難以競相模仿的。這種無所不在的強勢行銷文化讓員工

對於寶僑(P&G)的基本信念與企業價值產生高度的共生共識，並將其內化為個

人行為的指引。從而使整個公司的企業內部運作在一個無形確強而有利的網
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路下進行，為寶僑(P&G)贏得競爭優勢。 

 

三、寶僑的 SWOT 分析 

 

SWOT 分析是用來分析內部的優勢、劣勢，及外部的機會、威脅。 

 

表二 SWOT 表格分析： 

優勢（Strong） 劣勢（Weakness） 機會（Opportunity） 威脅（Threat） 

1、消費者對品牌

忠誠度高。 

2、良好的管理機

制。 

3、多品牌策略。 

4、強力的廣告效

果。 

1、製造成本過高。 

2、產品多樣化，市

場區隔小。 

3、廣告費用過高。 

1、潛在市場待開

發。 

2、資訊科技快速進

步。 

3、生活型態及社會

價值觀改變。 

1 、品牌定位模

糊。 

2、外來通路商自

有品牌衝擊。 

3、成本壓力大。 

資料來源：本研究自行整理 

 

（一） 優勢（S） 

 

1. P&G 成功的品牌管理是使消費者對產品有高度的忠誠度，針對不同族群

的消費者，分別有不同的行銷方式。 

 

2. 品牌管理制度是寶僑在美國總公司於 1931 年率先提出的，其所經營出來

的品牌都在市場上佔有舉足輕重的一席之地。 

 

3. P&G 藉由不停細分市場、找尋消費者需求後所設計各自具有特色的品牌

及多品牌行銷策略，並創立了品牌經理制度：一個品牌、一個經理，讓每

個品牌能受到充分的照顧，是許多企業效仿參考的品牌制度。 

 

4. 用強力的廣告及請當紅的明星代言介紹品牌。 

 

（二） 劣勢（W） 

 

1. 2010 年對於零售商採購數量的大幅變動產生了長鞭效應(註六)，使 P&G

無法正確估算市場的總需求，使製造商的存貨增加，造成製造成本過高。 

 

2. 產品多樣化，市場區隔不易。多品牌策略一定要經過縝密的調查，尋找
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產品的差異點，雖然寶僑各品牌定位明確，鎖定了不同的目標市場，但

在旗下的各品牌也相繼推出了功能重複的品牌，容易造成消費者在選擇

上的盲點，混淆消費者的判斷。 

 

3. P&G 在行銷方面非常著重，在電視廣告的費用，佔了整體市場推廣費用

的 60% 左右，印刷媒體佔了 34%，而網路廣告只佔了 5% 左右。 

 

（三） 機會（O） 

 

1. P&G 傾向於使用 MGM（Member Get Member）(註七)方式，就是讓現有

客戶帶來潛在客戶。 

 

2. 資訊科技進步，有利於組織流程再造，使企業更有效率的達成目標，網路

快 速的發展，縮短了企業的溝通成本。 

 

3. 近年來，國內消費者生活型態及社會價值觀和審美觀不斷的改變，消費者  

為了自身需求而積極尋找符合個人喜好的產品。 

 

（四） 威脅（T） 

 

1. 同業品牌的競爭使市場區隔愈分愈細造成各種品牌的定位接近，消費者

分辨不易。 

 

2. 隨著網際網路的蓬勃發展，網路超商為使大眾能獲得輕鬆購物的便利性，

各式商品應有盡有且能宅配到家。 

 

3. 產品的價格彈性大，使企業發生激烈的價格戰，這將損及企業的獲利。

而寶僑 P&G 產品銷售最重要的通路是零售商，隨著量販店的崛起，直接

帶給公司降低成本的壓力。 

 

四 寶僑 P&G 行銷 4P 

 

寶僑 P&G 之所以能成為全球第一大的公司，成功的原因在於它有良好的行銷

手法，將產品順利的進入市場，寶僑 P&G 的行銷策略如下： 

 

（一）產品策略  
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產品組合多樣性：指每條產品線項下，各包括不同數目的個別產品。

例如：寶僑 P&G 的化妝品就是一條產品線，裡面包括了 SKII、蜜絲佛陀、

歐蕾；寶僑 P&G 的美髮系列也是條產品線，裡頭包含了潘婷、飛柔、沙

宣、海倫仙度絲、可麗柔、威娜等。  

  

（二）廣告策略 

  

1. 大量的廣告投入：寶僑 P&G 也重用廣告，並成爲台灣第一大廣告王，向

來用媒體廣告搶佔市占率的寶僑，主力產品 SKII、海倫仙度絲維持一定

廣告量，寶僑一年廣告量超過 20 億元居榜首。 

  

2. 特別的定位方向：產品有明顯定位，像是幫寶適紙尿布主打「呵護寶寶

的肌膚」在嬰兒市場成為主流，好自在衛生棉則用耳熟能詳的「做自己，

好自在」做為廣告的招牌，還有海倫仙度絲的「去屑實力派」針對頭皮

的護理及保養。 

 

（三）價格策略 

  

1. 畸零定價法：又稱為奇數訂價法，訂價時故意訂出少於整數的數目來當

作價格。例如：潘婷植物精萃淨潤洗髮乳$149、沙宣護色亮澤洗髮精

$299。 

 

2. 撇脂定價法：企業在推出新產品初期，以高價且市場可接受的價格，從

消費者中賺取高額利潤。 待銷售額下降時，再降價吸引消費者購買。 例

如：SK-II 以高品質形象與高價來配合，吸引較高所得的顧客。由於其他

品牌進入不易，高價可以維持一段時間，待銷售額穩定後再實施低價銷

售。 

 

（四）促銷策略  

 

1. 售點促銷：在大賣場進行現場促銷活動，吸引消費者的目光；或者已任

選兩件打幾折和會員獨享價的方式進行促銷，來刺激消費者的購買慾

望。 

 

2. 派送促銷：在特定的時間與區域內，派人員向潛在目標顧客免費發送新

產品或是宣傳單。例如：百貨公司派遣人員發送試用品、郵件發送給會

員產品傳單、在熱鬧商圈推銷新產品。 
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（五）通路策略  

 

1. 密集性配銷：寶僑 P&G 的產品都以一階通路的方式來銷售。例如：大潤

發、家樂福、屈臣氏、康是美等賣場讓顧客幾乎都能購買到想買的產品。 

 

2. 無形通路：網際網路越來越發達，不出門購物已不是難事，使用網路購

物已經是非常普遍的事情了。例如：PChome 線上購物、86 小舖、小三

美日、Yahoo 奇摩拍賣。  

 

參●結論 

 

寶僑的行銷手法個個都非常有創意，其中最顯著的就是廣告。寶僑利用

廣告吸引眾多的消費者，所以在廣告上的花費一年比一年多。不斷的創新是

寶僑不變的行銷方針，才能抓住消費者的胃口，才能引起消費者的注意和好

奇；唯有不斷的創新才能穩固市場的的地位，才能不輕易被其他的品牌從中

拉下來，屹立不搖的在社會中生存不被淘汰。 

 

(一)、建議 

 

誠心地感謝寶僑對我國國民帶來便利的東西，但也希望能對大自然盡一

點責任和心力，資源並不是取之不盡、用之不絕的，還是需要大家一起維護

才留給後代子孫良好的生活環境和我們所認為美好的一切。相信只要推行綠

色行銷一定得到社會大眾更多的支持和信賴，不但能增加顧客的數量、增加

顧客得信賴感，也可以做到愛護地球的責任，一舉兩得。 

 

伍●引註資料 

 

一、書籍資料 

 

彭劍峰(2012)。全球消費品巨頭的成功經營學。上奇資訊。 

 

布魯斯．布朗、史考特．安東尼(2011)。寶僑推升三倍創新力。雜誌－哈佛商業評

論。 

 

二、網路資料 
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