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E4_BE_8B_E5_88_86_E6_c79_273071.htm 始创于 1837 年的宝洁

已经成功地守业 160 多年了。全世界很少有公司能够像宝洁

一样，能够通过理解和把握消费者价值，将食品、纸品、药

品、洗涤用品、肥皂、护肤、护发产品以及化妆品等 300 个

品牌，如此成功地畅销于 160 多个国家或地区。 当我们关注

宝洁这一百多年独特的“守业”历程时，实际上是想回答三

个基本的问题：第一，宝洁公司如此成功的经营之道是什么

？第二，宝洁为什么能够拥有如此强大的品牌？宝洁品牌管

理有什么秘密？第三，中国的企业家，特别是消费品行业的

企业家如何能够从宝洁的经验中，学到做大做强的本领？ 宝

洁为什么如此成功？宝洁前董事长艾德?哈尼斯的解释是：“

虽然我们最大的资产是我们的员工，但指引我们方向的却是

原则及理念的一致性。”这个原则及理念就是著名的“宝洁

之道”。“宝洁之道”由三方面组成： 1. 强调内部高度统一

的价值观。为了保证价值观的统一，宝洁甚至做到了中高层

只从内部选拔，从 CEO 到一般管理人员，宝洁基本上没有空

降兵。 2. 领导消费趋势的经营理念。宝洁的市场理念是“尽

早发现一个发展趋势，然后领导这种发展趋势”。宝洁拒绝

接受传统的产品生命周期观念，相信只要不断地进行品牌管

理与创新，就能保持消费者忠诚。比如象牙香皂有一百多年

的历史，汰渍洗衣粉也已经近五十年，但每个产品都仍然是

行业中的领先者。 3. 建立在对消费者负责之上的业务管理系

统。全球第一个品牌经理就出在宝洁，著名的产品经理管理



体制也是宝洁的发明。在宝洁，高层管理者会亲自参与许多

重大决策，如所有新产品的启动，投资十万美元以上的项目

，三层级别内的任命及提升，等等。 在“宝洁之道”中，核

心内容是对消费者价值的独特理解与把握，宝洁资深公共事

务副总经理夏乐特?奥图说得好：“顾客关系是宝洁最有力的

竞争优势来源，因为我们的品牌是一对一针对他们的需求｀

精耕细作＇建立起来的。 ”在宝洁，消费者价值已经上升到

了企业信念的高度（宝洁的企业宗旨就表述为：生产和提供

世界一流的产品和服务，以美化消费者的生活）。为此，宝

洁甚至给自己立下一个规定：在世界各地开展业务前，必须

先对消费者、市场进行调研。 也就是说，宝洁针对消费者需

求采取的是“精耕细作”，并通过独特的产品经理体制与产

品细分策略，成功做到了将消费者价值清晰地“量化”。在

这一基础上，宝洁才能成功地实施它著名的多品牌战略：如

果某一个种类的市场还有空间，那么最好那些“其他品牌”

也是宝洁的品牌。 从宝洁上百年的经验中，我们能够获得哪

些启示？我觉得，宝洁百年辉煌中最重要的一点，就在于宝

洁将自己的未来放在对消费者价值的理解与把握上。宝洁十

分清楚地意识到了消费品行业的一个关键点，那就是消费品

的价值是一个很“主观”或“个性化”的概念，这个概念的

内涵会随著时代而改变。宝洁并不把自己的持续竞争优势建

立在产品上（尽管产品也很重要），而是建立在产品外的消

费者价值上。 由此，你就可以很清楚地看到宝洁产品的胜利

，既有着全球战略的一致性，又有着区域市场的个性化，原

因就在于宝洁的市场优势建立在消费者价值上，而不是建立

在产品上。宝洁推出的大部分新产品，例如“沙宣”，通常



是在全球范围推出的。但作为中国消费者，我们却会对这些

新产品同样产生归属感。这种能力，远远比宝洁针对亚洲或

中国这样的区域推出“个性化”的产品（比如“美白润肤霜

”）的成功更值得我们学习。因为这背后的机理才是宝洁这

类跨国公司上百年持续成功的秘密，也是消费行业的中国公

司与跨国公司真正的差距所在。 就此而言，我觉得中国消费

品行业相当一部分公司的失败，大部分原因都不是技术或规

模层面的，而是消费者价值层面的。没有从内心建立起对消

费者价值的尊重，就没有来自于制度与组织体系对消费者价

值的追求。当企业不 “敬畏”消费者，不去研究消费者需求

的变化，不将竞争者同时也当作为消费者提供价值的合作伙

伴，结果就只能是被消费者抛弃。 一个强大的品牌是至关重

要的，但宝洁告诉我们，经营品牌的过程实际上是在选择一

种经营模式，一种如何做大、做强、做长（获得持续竞争能

力）的模式。像宝洁、可口可乐、麦当劳这样一批跨国公司

，它们能够持续增长几十年、上百年，能够在世界各地市场

获得统治地位，这种成功的背后决不是简单的一招一式所能

概括的。 结论是，如果我们要致力做一个强大而持续的国际

性品牌，我们就要建立 一套基本的战略管理之道，一种类似

于宝洁、可口可乐、麦当劳等世界级公司的经营之道。这不

是一个模仿的过程，而是一个从骨子里真正懂得尊重消费者

的过程。道理很简单，因为消费者价值才是企业持续竞争优

势的唯一来源。 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 


