


FILA定位 

使命 

以运动引领优雅品位的生活方式 

满足中产阶级未被满足
的运动时尚需求 

通过多系列产品组合将
目标消费人群扩大到
20-45岁 

通过多场景设置，为消
费者提供不同场合的穿
搭组合 

中高价格 

高价格 

20岁 45岁 

Red 

Blue 

White 

Originale 



FILA KIDS 定位 

FILA儿童目前主要定位于7-12岁中高收入家庭儿童，产品主要定位为休闲
与时尚，兼顾多场景需求，并与FILA大货消费人群定位相似，未来目标人
群将扩展到3-12岁 



成为高端运动市场前三名的国际品牌 

中产阶级及以上：崇尚优雅，爱生活，爱时尚，爱运动 

优雅与活力的融合展现意大利格调 

FILA销售流水年复合增长率超过30% 生意目标 

品牌定位 

消费者定
位 

战略举措：
全价值链
品牌零售
模式 

愿  景 

FILA 战略地图 

品牌专精化 渠道专属化 商品专研化 零售专盈化 



品牌 

1、通过端到端流程，逐级增加消费者价值，确保消费者价值的最大化； 
2、品牌价值观传承，品牌内涵完整； 

3、从总部到终端门店的扁平化高效执行 

品牌战略 

商品企划、设计 

品牌传播 

产品推广 

生产 

材料研发 

供应链管理 

质量管理 

物流 

门店直配 

全国库存协同 

线上线下打通 

海外产品调拨 

零售 

空间形象 

商品运营 

零售标准 

CRM管理 

FILA全价值链品牌零售模式 



source: A .C .Nelson(2016) 

消费升级 

喜欢的品牌：不再是某
一特定的品牌，而是被
解释为一种符号。这种
符号能够与消费者产生
共鸣，体现相同的个性、
生活价值、以及态度。 

1 
更关注产品 

消费者在购买运动鞋服
时，考虑的首要因素都
是产品本身而非品牌，
在服装中，品牌因素排
在款式之后； 

2 
娱乐化趋势 

除了持续的运动风潮外，
娱乐化也是最近几年的
趋势，FILA的时尚性以
及众多明星合作让FILA
有了更多的话题和品牌
曝光 
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瑜伽服购买因素 跑鞋购买因素 

FILA的外部机遇 
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FILA的百年品牌传承优势 

1990-2000 



FILA经典DNA难以复制 

传统优势项目 

FILA历史上有众多的传统
优势项目，尤其是在网球和
高尔夫球等高端个人运动上 

经典复古设计 

经典的大LOGO为FILA提供
了得天独厚的设计灵感来源，
百年历史中的众多经典款式
让FILA在时尚的轮回中，
总能把握住最in的潮流 



FILA全球商品资源 



1、FILA全球的时尚资源为FILA
中国品牌形象的提升持续加分 
2、FILA全球的跨界资源也为
FILA中国的商品设计提供了更多
的选择空间 

FILA全球时尚跨界资源优势 



FILA跨界合作 



VP VP CDO Designer 

1、国际品牌由国际化的商品团队打造 2、本土化消费者数据库积累了更符合中国人版型 

FILA纯国际化商品高管团队 
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材料进口占比 材料创新占比 国际一流材料 
供应商占比 

国际一流成衣/制鞋 
供应商占比 

无论生产的哪个环节，只选细分领域数一数二的供应商 

FILA不断增加商品创新投入 



品牌零售直营，扁平高效 

人： 

1、全国15个分公司，扁平化垂直管理，覆盖除西藏以外的所有区域； 

2、零售公司采取矩阵型组织架构，各部门都是双线汇报； 

货： 

1、全国库存统一管理，今年初到现在，整盘库销比不到6，在晋江设立

总仓，在全国设立8个RDC； 货品直配到店； 

2、线上线下打通，货品全国调拨； 

场： 

1、全国所有店铺空间形象由总部统一设计并组织施工，严格执行统一

的验收标准； 

2、全国统一陈列，由总部零售执行人员不间断现场办公，提升零售陈

列水平 

3、全国统一零售培训，保证总部各项销售信息准确执行到位 



行业新贵 

奠定行业新贵地位 

1、耳目一新的时尚运动形象在商场
中占据越来越好的位置 

2、商品受到广泛欢迎创造了优秀的
销售业绩 

3、明星代言、影视剧植入，活动赞
助等品牌推广稳步提升品牌资产 



发展“一场多店”或者综合旗舰店 

根据商场的实际情况，FILA未来将在全国的重点核心商场拓展一场多店或
者综合旗舰店；结合商场本身地位，FILA会定制不同的体验内容，积极参
与商场的超级IP打造。 

时尚运动 专业运动 儿童时尚运动 潮流运动 

广州正佳广场示意 专业运动店体验区示意 儿童店铺体验区示意 潮店体验区示意 



品牌专精化 

Lifest
yle 

Lifest
yle 

Blue 

Red 
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Blue系列 
定位35-45岁高端人士，将FILA消费
者心理消费年龄拉大到45岁； 

  
Originale 系列 

核心定位25-29岁消费者，将FILA大
货消费者心理年龄降低到18岁； 

  
专业运动 

2018年正式回归专业运动市场 

  

1、专注中高端消费者，一纵一横扩大目标人群 

年轻 

成熟 

生活 运动 

Golf 

Training 

fitness 

tennis 



品牌专精化 

2、专注消费者触点传播，精准营销 

  
全触点营销 

  
跨界联名 

  
年轻潮店 

  
粉丝经济 



商品专研化 

消费者研
究 

 
 

场景区隔 

 
 
创新研发 

 
 

爆品打造 

1、明确鞋核心
卖点，三个系
类占比 
2、确定专业运
动产品发展方
向 
3、确定儿童运
动产品占比 

1、明确生活与
运动两大类区隔 
2、明确生活品
类中各个系类的
区隔 
3、明确各运动
品类的区隔 

1、建立鞋研发
中心，提升鞋科
技含量 
2、持续推动材
料驱动，保持相
当比例材料创新 

1、快反时间30
天 
2、鞋提升项目
持续推动，鞋销
售占比达到30% 



供应链策略：快反柔性供应链  

30,30 

通过供应链的不断优化升级，将快反时
间缩短至30天以内，力争达到30%生意
来自于快反 



渠道专属化与零售专盈化 

正价大货 
客户需求是商品时
尚，产品更新快，
轻奢精品店式专业
场景化购物。 

奥特莱斯 
客户需求折扣低、
陈列整齐、码号齐
全，服务及时的仓
储式购物体验（有
别于特卖场） 。 

儿童 
号码齐全且有号码与
儿童身高年龄匹配指
引，了解顾客的小孩
的社区家庭式购物。 

海外 
产品时尚应季，商
品国际化，服务国
际化，树立品牌新
形象。 

商品运营模式 零售运营模式 

& 

控货增效：渠道配货精准化 零售模式升级：高价值+多场景+

终端培训 

建立奥莱渠道商品管理模式 建立FILA奥莱渠道专属零售运营

模式 

4+4总部配销新模式 整合营销落地，聚焦VIP占比提升 

全球采购+高速配送 零售模式升级：高价值+多场景+

终端培训 



形象策略：延续多场景多系列策略  

1、平均2年全面
升级一次空间形象，
给消费者更好的空
间视觉体验； 

3、定期更新FILA专属音乐，
给消费者欧美范儿的听觉体验；
通过全面立体的品牌感官提升，
给消费者更好的购物体验 

2、对标奢华酒店，旗
舰店铺引入香氛系统，
给消费者更好的嗅觉
体验； 



渠道策略：重点打造地标式旗舰店 



渠道策略：聚焦一、二线城市，稳步扩张 
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大货 儿童 

2015 年平均店铺面积约110平方米，2016年平均店铺面积约130平方米，
2017年预计突破150平方米 
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900+ 
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600+ 

聚焦一、二线城市的核
心商圈，通过店效的持
续提升扩大生意规模 

聚焦150平方米以上的
大店开拓，根据店铺面
积的不同，增加不同的
体验空间组合 

渠道数据量将保持每年
100家以上的稳步增长 



FILA 多品牌销售目标结构 

FILA  
时尚运动  

1 

Athletics  
专业运动 

2 

Kids 儿童 3 

电商 4 

Fusion   
潮流运动 

5 

Outlet  
奥特莱斯 

6 

海外 7 

未来更多 
可能 

8 

销售流水年复合增长率目标：>30% 
2020年总店数目标：1,500-1,600家 



FILA 未来展望——可持续快速增长 

23% 48% 

2005 2020 

数据来源：GSS 数据来源：欧睿数据库 

中产阶级的快速增长和消费升级红利 

运动风潮持续席卷全球 

多场景组合提供更多的选择 
持续的跨界带来持续的流量和话题 



LIVE YOUR ELEGANCE 

身悅動，心優雅 


