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宝洁公司由威廉·普罗克特和詹姆
斯·甘布尔在1837年创立，起初名

为“Procter & Gamble 
Company”。

1837年成立
从最初的肥皂和蜡烛制造，宝洁逐
步扩展到多个消费品领域，如卫生
纸、洗发水、化妆品等。

多元化发展

经过多年的发展，宝洁已经成为一
家全球性的消费品公司，产品销售
遍及世界各地。

全球布局

公司历史与发展



包括洗衣粉、清洁剂、空气清

新剂等产品。

家庭护理

包括洗发水、护发素、沐浴露、
化妆品等产品。

美容护肤

包括卫生纸、卫生巾、口腔护

理等产品。

个人护理

宝洁还提供一些其他服务，如

品牌管理、市场调研等。

其他

产品线与服务
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目标市场

宝洁将目标市场定位为中等收入

群体，注重家庭和个人护理产品

市场的拓展。

市场细分

宝洁通过市场细分，针对不同消

费群体推出不同类型和规格的产

品，以满足不同消费者的需求。

差异化定位

宝洁注重产品的差异化定位，强

调产品的独特性和优势，以区别

于竞争对手。

市场定位与细分



竞争导向定价

在竞争激烈的市场环境下，宝洁采用竞争导向定价

策略，根据竞争对手的产品价格和市场需求调整产

品价格。

价值定价

宝洁注重产品的价值定价，力求提供物有所

值的产品，以满足消费者对品质和价格的双

重需求。

成本导向定价

宝洁采用成本导向定价策略，根据产品的生

产成本、运输费用和预期利润等因素确定产

品价格。

产品定价策略



零售渠道
宝洁与各大零售商合作，将产品分销到超市、百货商场和便利店等
零售渠道，扩大产品的覆盖面。

电子商务渠道
随着电子商务的兴起，宝洁积极开拓电子商务渠道，通过官方网站
和电商平台开展在线销售业务。

直接销售渠道
宝洁采用直接销售渠道，通过自己的销售团队直接与消费者建立
联系，以提高销售效率和客户满意度。

渠道与分销策略
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宝洁采用多种促销活动，如打折、赠品、优惠券

等，以吸引消费者购买，提高销售额。

促销活动

宝洁注重广告宣传的投入，通过电视、报纸、杂

志、互联网等多种媒体进行广告宣传，提高品牌

知名度和美誉度。

广告宣传

宝洁利用社交媒体平台进行营销活动，与消费者

互动，发布产品信息和促销活动，增强品牌影响

力。

社交媒体营销

促销与广告策略
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品牌定位与形象

品牌定位

宝洁注重品牌定位的精准性，通过深

入了解消费者需求和市场趋势，为每

个品牌找到独特的市场位置。

品牌形象

宝洁塑造的品牌形象强调品质、创新

和价值，旨在与消费者建立长期的信

任和忠诚关系。



宝洁采用多元化的广告策略，通过电

视、网络、户外等多种媒介进行品牌

宣传和推广。

宝洁定期开展各类促销活动，如打折、

赠品、限时优惠等，以吸引消费者购

买，提升品牌知名度和销售量。

品牌传播与推广

促销活动

广告策略
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