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https://www.100test.com/kao_ti2020/646/2021_2022__E4_B8_8D_

E6_84_BF_E8_A2_AB_E6_c31_646067.htm 在李宁有限公司最成

功的专卖店中，有一家店却在诸如北京王府井这样的繁华地

段之外，选择了它的新店址：www.e-lining.com. 名为“李宁官

方商城”的这一电子商务网站自2008年4月上线运营后，很快

就成为这家中国本土头号体育用品制造商新的增长亮点，销

售额在一年内增长了12倍，截至2009年年中，商城会员人数

超过6万。这个虚拟专卖店的魅力在于，它把在传统渠道中旗

舰店的购物快感和线上浏览阅读产品的乐趣相结合，一些时

髦但并不常见的产品均在这里可以找到，比如售价高达1250

元的李宁代理的Lotto牌马可波罗珍藏版球鞋，以及与中国国

家队球员使用的同款羽毛球拍。这些热门货品常常成为李宁

互动论坛里的话题焦点。 李宁公司首席运营官郭建新对《环

球企业家》说：“电子商务部在正式组建后的第四个月就开

始盈利，这真是没想到。” 和李宁一样，很多消费者熟知的

传统品牌都是电子商务方面的新手。虽然像卓越亚马逊这样

的网络销售商已经大获成功，但很长时间以来，这些公司一

直都没有意识到开设电子商务网站的必要性，从某种程度上

说，它们看起来像是对的：网络零售市场充斥着折扣价、A

货和不知名的小品牌，与试图打造独树一帜品牌个性的李宁

这类公司显得格格不入。 但是，急于寻找新的收入增长点的

这些公司又不想错过急速繁荣的网上购物热潮。艾瑞咨询初

步预测数据显示，去年中国网络购物市场交易规模已达2483.5

亿元，同比增长93.7%；占社会消费品零售总额的比重有望攀



升至1.98%；在网民当中的渗透率进一步增加至28.2%.网络购

物成为经济危机时期所受负面影响最小、成长性最佳的热点

行业之一。 另一个隐含的问题是，许多制造商品牌担心会失

去在网络零售市场上的话语权，它们自然不愿看到一些综合

性购物网站成为沃尔玛或从前的国美那样的强势渠道商。 种

种因素促使李宁这样的制造商品牌开始大胆进入网络零售市

场─尽管这已较某些公司晚了近10年。除了令人惊喜的销售

数字以外，李宁更是发现，这一尝试事实上使其有效接触到

另一个颇具吸引力的消费群体：长时间工作而没有时间购物

的中高收入者。正如亚当。斯密所指出的，经济活动的起源

来自于交易，而所有交易成本的高低都与信息的获取成本以

及交易达成的运输成本有关。而网络购物正好满足了这两个

条件。 电子商务网站还能够帮助品牌公司应对让它们头痛的

另一个问题：互联网上销售的仿冒品。正因为此前品牌商在

网上正品销售的空白，促使消费者去点击其它网站，但在这

些网站上要辨别产品的真伪却困难得多。 不过，挑战在于，

向网上专卖店转变迫使李宁重新考虑对客户服务的理解。在

实体店成功的关键是提供出色的购物体验，但对于网上购物

者来说，在最短时间内完成交易才是好服务。同时，从货品

分拣、物流运输到财务结算，这些基本的供应链管理居然也

曾让李宁头疼不已。 从灾难中学习 2008年4月一个周四的早

晨，上海李宁电子商务有限公司的办公室像证券交易大厅一

样人声鼎沸。就在这一天，成百上千的服装、鞋类和配件产

品将在李宁官方网站开始进行销售，李宁电子商务部总监林

砺信心十足，为了网店上线，她和她的团队在前期已花了8个

月时间进行产品和市场调研。 但意外还是发生了。仅有的两



名客服人员惊慌失措地冲进办公室告诉林：当她们在同时应

付50多人的在线询价时，电脑死机了。 林果断下令，尽快恢

复系统，并让办公室里所有的人─包括前台接待员─都加入

到“接线员”的行列中。很快地，200多笔订单蜂拥而来。但

更为尴尬的事情还是接二连三发生，仓储及物流经理打来电

话，有些懊恼地表示他们正陷入包裹的汪洋大海中而对一切

无能为力。以货物拣配为例，刚开始接受50单、100单时还能

勉强完成，但当达到200单、300单后，他已经抓狂，甚至不

知道如何分拣货物了。接下来的几天内，所有人都被突如其

来的雪花般的网络订单吓坏了，实验性质的网络销售刚刚进

行几天就抛锚了。 已经上线，磨合竟然未能完成，后台系统

也陷入瘫痪状态，这让林大为光火。发货停滞简直就是场灾

难，面对仓库中堆积如山的包裹，林如坐针毡。这些糟糕的

局面引起了李宁首席运营官郭建新的注意，郭开始意识到，

难题在于电子商务挑战了李宁既往的业务模式─之前专注于

线下渠道的李宁是批发模式，而电子商务则是零售模式，整

个运作流程、财务结算模式和物流系统均相差甚远。 以物流

为例，李宁超过6000个线下店铺只需要通过一个发货系统发

货即可，它既不需要零售能力，不需要单件的配送能力，也

不需要拣配能力。但电子商务则要求三项能力均要同时具备

，而且响应速度要更快。 由于来自西藏、贵州等偏远地区的

订单不断增加，李宁要和多家物流公司建立业务联系，并详

细了解每一个物流公司的比较优势，这种新业务模式也给李

宁带来了新的结算方式。比如单件物流跟批发物流的计价就

不尽相同，针对个人的单件，销售公司必须具备各种各样的

外部支付系统。以往销售公司每月集中针对客户开一次发票



即可，但现在每天却需要开具成千上万张发票。对以往的财

务人员来说，这是匪夷所思的事情。“流程再造是核心能力

，业务量规模的不同决定了流程会需要不断地调整。”林砺

说。 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 


