



企业就象人有生老病死一样，有兴起和衰落。对于新创立的鞋业品牌，面对的是一个全新的市场。无论是从品牌和企业实力来说都无法和大品牌相抗衡。不过，每个品牌和企业都有其生存的道理和方法。对于新品牌，也自然有它成长的空间。

　　对于新品牌来说，在市场初期一般是处于弱势地位，品牌知名度低，企业实力弱，销售网络没有形成，广告和促销等各种资源不足。无法进入大环境与其他品牌相争，服务网点不健全。新品牌受这样的多方面因素制约，厂家资源有限。这种现状就要求我们必须做好战略决策，集中优势突击一点，实现区域突破，然后才能图谋全国。

　　首先，对于新品牌的产品必须具有明显的差异化和独特优势，并不断进行创新。在保证产品质量的前提下，保持一定的档次形成自己的风格，进行细分消费群体。同功能情况下提高产品材质和设计，同价位的情况下增加产品功能和服务等等。

　　其次，价格策略要兼顾销量和利润。

　　保持一定的高品味产品赚利润，做形象，更多的是以中低价位和特价产品走销量，吸引经销商和促进消费购买，占领市场份额，造影响。

　　第三，正确选择品牌的渠道策略。

　　对于一个新进入市场的品牌来说，不同的产品有自己独特的销售渠道。选对了渠道就会达到事半功倍的效果，迅速形成销售，占领市场。

　　1、新品牌不宜马上走向当前市场最流行的专卖体系、大型商场和一级市场。由于新品牌的品牌知名度低，想在这些环境中立足难度较大，即使能进入，费用也很大，企业难以承受。就当前的形势看，在一级市场，国际品牌和国内一线品牌已经占据了绝大多数的市场份额，所以新品牌可以绕开一级市场，以免伤及元气。

　　2、以二三级市场做为主攻市场，进行区域市场突破。二三级市场相对于一级市场来说，具有费用相对较低，品牌集中度低，实际操作难度较小等优点。可以选择其它品牌尚没有或无暇顾及的区域市场形成自己的根据地，集中资源进行突破，在区域市场形成强势，形成一定的影响力，进而辐射外围，当然这也是众多鞋企所寻求的一条路，但要走好这条路就得看企业的能耐。

　　3、依靠自己原有产业链市场，赚取第一桶金。抓住原来关系较深，思路较开阔的经销商进行协力合作，树立品牌形象。在当前这种市场环境下，产品的流通与货期方面起着不可忽视的作用。虽然各家鞋企在全国不停大肆开疆拓土，但是相对于中国更为庞大的农村和县乡镇市场来说，二三线市场则是占据着得天独厚的独特优势。

　　第四，实施有针对性的广告促销策略。

　　对于新品牌资源虽有限，却也可以利用有限的资源做出有效的影响。应该把宣传重点放在对经销商的宣传推广上，先让经销商认同了产品和品牌，然后通过他们把产品分销到各级终端。如在一些专业媒体上做系列形象和招商广告，或者在有经销商的地区在当地较繁华市场做户外广告等等。都可以比较有针对性，起到非常好的宣传推广效果。促销上可以以经销商为主，以买赠和套餐等多种形式展开，讲究实效。

　　第五，树立服务至上的原则，打造品牌的服务力。对于新的品牌产品来说，售后服务的好坏已经越来越成为影响消费者购买和品牌之间竞争的一个重要方面。新品牌虽然上市时间短，但是售后服务一点都不能忽视，并做到要比其他品牌做的更好。好的售后服务会形成口碑效应，转而进一步促进销售。

　　对于鞋业新品牌来说，通过上面各方面的逐一落实，配合各级经销商，相互扶持，有效实现各区域市场的不断突破，先从二三级市场开始，由点及线，然后再到面，待到企业实力和品牌知名度到了一定程度，再寻求一级市场的攻坚，我想这应该是比较切实可行的成长之路。

