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北京羽飞公司位于什刹海 ,是 1993年由原北

京橡胶一厂一批退休职工组建的 ,是一个以生产

羽毛球专用鞋为主 ,并结合自身和行业特点生产

排球 、武术 、网球 、篮球 、足球和乒乓球等专用鞋的

专业生产厂家。生产羽毛球鞋的主要人员从王文

教时代就为中国羽毛球队提供比赛用鞋 ,作为当

事人曾经伴随国家队征战 ,并取得了汤杯 、尤杯和

苏迪曼杯等许多赛事的冠军。

该公司的产品是在原北京橡胶一厂下马的产

品中发展而来的 。在北京羽毛球协会的支持下 ,

在原有的基础上重点研制新产品 ,不断升级换代 ,

并积极拓展市场 ,不仅使其重新焕发生机 ,还填补

了市场的空白。

经过几年的发展 ,该公司形成了一定的品牌

效应 ,但是新的问题接踵而至 。市场上假货充斥 ,

赝品泛滥 ,影响了产品的声誉 ,最重要的是产品长

期占领的只是中低档市场 ,由于自身实力有限和

市场的饱和 ,开发新产品和经营项目力不从心 。

就在公司领导在发展的道路上苦无良策的时

候 ,突然出现了一个商机。2001年 7 月 ,在中美

两国体育界的全力推动下 ,美国著名拳击手霍利

菲尔德计划来华比赛。尽管赛事一拖再拖 ,直到

后来成了泡影 ,但霍利菲尔德在 7月就来到了北

京 ,几乎是比当时确定的比赛时间提前了近一个

月。对外宣称是备战 ,但实际上另有目的。据称 ,

他此行不单是来比赛 ,还有一个重要目的就是商

务考察 ,因为霍利菲尔德在美国有自己的体育产

业 ,生产经营“霍利菲尔德”牌拳击用品和其它体

育用品 ,据说现在还涉及了另一些经济领域 ,发展

得相当不错。他来华是想在中国庞大的市场中寻

找几家合作伙伴 ,最好能在中国的体育制造商中

找到几家能生产其产品的厂家 ,以此为契机 ,打开

中国市场 。

因此 ,刚来华几天 ,他就给接待方出了一道难

题。霍利菲尔德突然说他从美国带来的鞋居然尺

寸小了 ,而与美国联系重新做再送到北京最快也

要两周 ,这会影响他比赛 ,因此他要求北京方面能

给他提供一双 。现在看来 ,他是想借这个机会来

考察一下中国在这方面的生产能力 。

当时对接待他的单位来说这是一个大问题 ,

以至于最后惊动了国家体育总局。国家体育总局

的有关人士看了霍利菲尔德比赛鞋的样式后 ,觉

得生产起来有一定难度 ,现有的产品达不到要求 ,

就找到了批量生产体育专用鞋的北京羽飞公司。

该公司在一天内就调集了国内鞋业生产能力最强

的几家企业的产品 ,送到了霍利菲尔德住的宾馆。

他对北京羽飞公司的效率非常满意 ,并当时就认

可了其中一家生产能力最强的公司的产品 ,作为

霍利菲尔德拳击鞋的生产商 ,而且委托北京羽飞

公司监制 ,约定过几天看货。

生产这双鞋难度很大 ,首先是鞋号特大 ,必须

新制模具 ,而且鞋底纹既要满足拳击比赛的侧滑

步等技术要求 ,还要有足够的抓地性能 ,当然还要

满足运动员发力时双脚产生强大扭矩的需要 。最

难的是 ,霍利菲尔德的这双鞋的鞋底不是一般的

气垫 ,而是可随时充气的气室 ,这在国内还不多

见。更大的问题是时间 ,只有 7天 !

样品如期摆在了霍利菲尔德的面前 。他看了

以后非常满意 ,他对中国的体育用品生产能力也

有了很大的信心 。他表示不单是鞋 ,他还需要做

一些其它的诸如拳击手套等体育用品 ,也同样要

委托北京羽飞公司组织生产 ,并与该公司达成了

正式协议 ,霍利菲尔德以后在中国的体育用品生

产全部由其负责组织 、监制。

霍利菲尔德走了 ,商机来了 。这并不是什么

灵丹妙药 ,而是一个发展的新路子 ,一个由单一生

产向多元化经营的新路子 。由这个思路发展下去

将是一个全新的构想 。现在面对入世后的中国体

育专用鞋市场 ,北京羽飞公司正在积极寻找合作

伙伴 ,发展他们自己的传统品牌 ,坚守专业制鞋的

阵地;另一方面 ,组织好生产和流通环节 ,抓住霍

利菲尔德来华的这个商机 ,与其它厂家合作 ,弥补

自身在产品结构和生产经营上的不足 ,组成新的

体育专业用鞋销售网络。

不能永远因循老路 ,求新求变才是根本。商

机是偶然得来的 ,但发展一定要靠我们自己和业

内人士的真诚合作。
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