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小米的定位是值得借鉴的。小米走的是亲民路线，消费

者想到小米，第一反应就是性价比极高的产品。这也是它圈
“米粉”无数的重要原因。

定位理论并没有过时。如果说“品牌就是符号”的话，
那么，定位就是画像，就是品牌在消费者心目中的印象。所
谓营销，其实是赢销，是赢得用户的“芳心”。面对货币通胀
与房价的高涨，千禧一代更渴望的是性价比高的商品。雷军
在上市前还说服了股东，把小米的利润控制在5%以内。

曾是中国最大的垂直电商凡客的模式和小米的商业模式有
几分类似。凡客的价格也很亲民，几十元一件的T恤和球鞋，
主打的正是性价比，它的营销也做得好，不管是“凡客体”的
流行，还是邀请李宇春、韩寒等为其背书，还有创始人陈年的
自我营销，都曾掀起过不小的波澜。但过度自信的扩张和高库
存拖垮了凡客，它对商业模式的重视超过了产品本身。

小米的定位与服饰行业中的快时尚如出一辙。H&M、
ZARA、GAP、优衣库等为代表的国际快时尚零售品牌凭借
低廉的价格、快速的更迭等优势，伴随国内的商场、购物中
心的崛起，实现了快速扩张。但近来，快时尚品牌大范围出
现了频繁关店、放缓开店的情况。个中原因有很多，这与

“萝卜快了不洗泥”，快时尚品牌产品质量经常出现质量问题
有关，而且一味求快，导致品牌忠诚度降低。

雷军说的“专注、极致、口碑、快”，是有机统一的，不
仅仅是快，更重要的是专注、极客精神，把产品做到极致。
一切以做好产品为前提。我们应该把用在营销上的精力、资
源、金钱、时间都转移到产品上。

产品是消费者最终决定是否购买的关键。作为服装大市
的宁波，服装生产质量自然不必多说。如果宁波的服装企
业，能坚持“又好又快”的战略，定位清晰，再度上演一次
快时尚的辉煌，也不是不可能的事。像申洲针织旗下的
MAXWIN（马威），设计简洁、现代，以出口产品的质量和
亲民的价格赢得了市场。

宁波企业可以向“小米”学什么？
记者 薛智谊

7月9日，小米在港交所挂牌上市，成为首家在香港
上市的“同股不同权”企业，上市规模也跻身有史以来全
球科技股前三大IPO，同时还是全球散户规模最大的IPO。

小米是中国互联网发展史上的奇迹，创立仅8年就
成为了一家千亿销售的企业。它的成功给宁波企业哪些
启示？特别是宁波的家电、服装企业可以从小米身上学
些什么呢？
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要做到“又好又快”，确实很难，因为它考验

的是企业的供应链。美特斯邦威曾想效仿ZARA
的供应链，甚至深入其代工厂做调查，但是这个品
牌还是市场遇挫，2014年就因库存压力被迫关闭
了近800家门店。“我们有些产品和它们的一样，
美邦没钱赚，但它们却还有利润，这是供应链做得
好。”美邦创始人周建成曾感叹供应链对利润起着
决定性作用。

国内一些服装服饰企业开始意识到了“快”的
重要性。去年8月，海澜之家宣布1亿元入股号称

“中国ZARA”的UR。作为一家女装品牌 ，UR
从一开始按照ZARA的模式来经营，非常重视快
速供应链和融合当季的潮流趋势。

小米真正核心的能力，是对其供应链的管理能
力，而供应链，不止是快。小米有效利用了供应商
的账期，对冲生产规模扩大所需的资金。小米以价
格优势为基础预估上规模的销售量，从供应商获得
优惠的条款，进而实现低价，兑现销售数量。这个
商业模式并不是小米原创，很早就由格力创造，格
力凭借这一策略拿下了小家电的半壁江山，虽然模
仿别人是难以超越别人的，但这不值得宁波的家电
企业借鉴吗？

小米在存货和供应链管理上，借鉴了戴尔模式
的供应链管理，力图实现零库存，按需定制。小米
的销售方式也与传统手机厂商不同，以电商渠道为
主。而中国服装品牌的发迹模式是“明星代言人+
中央台广告+代理商销售渠道”，比拼的是谁的声
音大、谁的渠道能力强。宁波企业大多也是如此，
导致了库存高企。能不能不走老路，在模式上创
新？

在供应链上，小米一直秉持“便宜要好货”的
策略。虽然服饰和手机行业不尽相同，但这对服饰
行业同样适用。宁波为什么出不了服饰业的“小
米”呢？除了思想和理念的原因外，还与设计、供
应链的整合、习惯了传统的经销模式有关。

去年9月，太平鸟宣布与阿里巴巴达成新零售
合作，目标年销售额在3年内突破200亿元。这意
味着对这家服饰品牌来说，完全可以效仿小米模
式，借助互联网资源加速增长的市场机遇。
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粉丝经济也是值得宁波企业学习的。
在把用户瞄准发烧友极客之后，小米培养出一

批铁杆粉丝，把雪球越滚越大。雷军发挥了意见领
袖的作用，大大拉近了品牌与消费者的距离。目
前，国内服饰企业的李宁重新出山后，公司业绩早
已好转，说明“中国李宁”还是颇有市场。宁波服
装企业也在塑造自己的IP，如宁波麦中林服装有
限公司以兔子为IP，取得了不小的市场影响力。

另外，小米对消费者生活方式产品的全布局依
然具有启示作用，现在一些服饰集团已经开始对生
活方式品类进行布局，例如江南布衣就推出了自有
家居品牌，海澜之家也推出海澜之家优选生活馆，
宁波服装企业也不能落后。

中国服装业陆续出现超过100亿元营业额的服
饰集团，但目前，市场上显然还未出现国内服饰版
的“小米”。打破跟随ZARA的思维定势，建立全
新的商业逻辑，这才是宁波企业新的出路。

成功，要各方面都成功；而失败，一个环节就
够了。小米的成功原因很多，值得学习的很多，但
相比商业模式，创新精神和企业家精神才是最值得
学习的。
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