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李宁
!"#

张志勇曾
算了一笔账! 李宁的品牌
重塑从执行来看" 最容易
执行的是每一季的广告创
意# 相对容易执行的是产
品 " 产品的开发周期是
$%&$'

个月" 其中服装能
更快一些地契合新的品牌
定位# 速度最慢的是零售
店更新换代 "

()**

多家零
售店"按照以往的速度"就
算一年改

$***

家" 也需要
+,(

年的时间$ 他希望能
%加速一些&"

-

年内把所有
零售店的更新换代搞定$
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在渠道布局上" 李宁
也相当尴尬$ 李宁公司在

跑马圈地时期形成的渠道
特色" 某种程度上成为公
司品牌转型的阻力$ 李宁
公司目前有

$%.

个经销商
及超过

%***

个分销商$大部
分分销商规模都比较小"平
均经营两家店$其中"超过
$(**

个分销商仅经营一家
店$这些只经营单家门店的
分销商"在跑马圈地时代曾
给李宁公司立下汗马功劳"

$*

多万元就可以开个店"店
主本人兼任买手'陈列和库
房专员" 他们帮助李宁将
触角伸到了大经销商无法
触及的地区" 让其以较低
成本便可覆盖三级以下城
市$ 现在他们中的很多门
店开始成为掣肘$

李宁公司决定优胜劣

汰其中
-**,+**

家实力较
弱的分销商!让

$%.

家大经
销商中最有实力的一批直
接收购'直营"并购掉那些
单店月收入低于

(

万元'低
于周边地区店铺的散兵游
勇# 或者让这些散兵游勇
中的强者大鱼吃小鱼"由
其中比较好的分销商做大
规模$

这是一个艰难的取
舍"而且副作用已经显现!

出于对未来的不确定"很
多经销商在签订来年订单
的时候选择了保守 $

%*$*

年
$%

月 " 李宁公司宣布
%*$$

年二季度订货会订单
结果" 考虑到李宁公司调
整
%*$$

年给经销商的批发
折扣率" 此次订单金额按

照批发出货计算较
%*$*

年
同期下降约

+/

$ 上述订单
结果一公布" 李宁股价应
声下跌" 这期间" 摩根大
通' 美国资本集团大幅减
持李宁股份$

李宁希望成为耐克 '

阿迪达斯一样的跨国大
牌"但在现实中"李宁公司
在其意向目标群眼中仍然
是一个国内品牌# 品牌的
重塑又交织着销售渠道的
变革" 李宁可能是既丢掉
了消费者" 又丧失了经销
商的%双输&$
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李宁还试图通过价
格来比肩跨国品牌 $

%*$*

年
0

月" 李宁公司率先宣
布鞋类产品提价

$$1$/

"

服装类产品提价
(1+/

#

%*$*

年
+

月 " 李宁公司再
次宣布鞋类产品平均售
价提高

(1'/

"服装类产品
涨价

$(1./

$到了
%*$*

年
.

月"李宁公司又宣布鞋类
和服装产品各提价

(/

和
$$/

以上$ 张志勇希望能
跟耐克的价格差距越来
越小 " 未来有可能会在
$*/

以内$

提价让李宁公司在国
内市场立身的根本渐渐发
生动摇$ 李宁公司的主力
市场在国内二三线市场"

这是一个极其注重性价比
的市场$ 而李宁公司不断
的提价举动让产品的性价

比越来越模糊" 销售增幅
呈逐步下降趋势$

公司
%*$*

年三季报显
示 "

%*$*

年三季度品牌同
店销售收入增速

0/

"而
%*$*

年一季度和
%*$*

年上
半年同店销售增速分别为
-/

和
01+/

$

品牌重塑不是一蹴而
就的事情$有专家预测"按
照通常的%国际化&标准"

以海外市场对公司业务的
贡献率达到

%*/

来计算 "

目前李宁的海外贡献率还
不到

%/

" 漫长的成长距
离" 让李宁随时可能陷入
国内失守' 国际化还未成
功的两难境地$
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