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Annomayua: Komnanuss Li Ning, U3BEeCTHBIM  KUTaNCKHA

IPOU3BOJIUTENb CIIOPTUBHOW OAEXKIbl U OOYBH, CTPEMHTCS PaCIIMPUTH

CBOE TMPHUCYTCTBHE HAa MEKIYHApPOIHBIX DPBIHKaX. YenemHas

MEXyHapoJHas dSKCHAHCUSI TpeOyeT THIATeIbHOTO IUIAHUPOBAHUS,

aHajlu3a BHEIIHEH Cpeapl W NPUHATHS CTPATErMYECKUX PEIICHUH,

HANpaBJICHHBIX Ha YKpemieHue OpeHaa B miobanbHOM Maciutabe. B

JJAHHOM KOHTEKCTE€ 0Cc000€ BHHMaHWE CTOUT YIEIUTh pa3paboTKe

CTparerui BbIXOAa HA HOBBIC PbBIHKHU, ITOCTPOCHHIO Y3HABACMOCTH

OpeHa, a TakKe OlEeHKe (DMHAHCOBBIX M ONEPALIMOHHBIX pUCKOoB. Hike

PACCMOTPCHBI KIIIOUYCBLIC ACIICKTbI, KOTOPbLIC HOJI’KHBI OBIThH YUYTCHBI IIPU

pa3paboTKe CTpaTeruu MEKIyHapoJHOM dKcrancuu kommnaHuu Li Ning.

Knioueewvie cnosa: Ananuz BHeuiHell cpeabsl Boibop 11eneBbix

PBIHKOB Ananms PBIHKA IIoIuAPTHUYHOCT U JIOKAJIbHBIC

MMpCAIIOYTCHUA CTpaTerl/IH BbIXOJlda HA MCKAYHAPOJAHBIC PEIHKU
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Development of a strategy and business plan for li ning to enter

international markets

Annotation: Li Ning, a well-known Chinese manufacturer of

sportswear and footwear, aims to expand its presence in

international markets. Successful international expansion requires

careful planning, external environment analysis, and strategic

decisions aimed at strengthening the brand on a global scale. In

this context, special attention should be given to the development

of a market entry strategy, building brand awareness, and

assessing financial and operational risks. Below are the key

aspects that should be considered when developing an

international expansion strategy for Li Ning.
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Keywords: External environment analysis, target market

selection, market analysis, multiethnicity and local preferences,

international market entry strategy.
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B ycinoBuax miobanM3auuMu M yCWIEHHUS KOHKYPEHLUHU

KUTalicKkue OpeH/bl CTPEMSTCA PaClIMPUTh CBOE MPUCYTCTBUE HA

MeXAyHapoHbIX peiHKax. Komnanus Li-Ning, Oynyun onHuUM H3

BEAYIIMX NPOU3BOAUTENEH CIIOPTUBHBIX TOBapoB B Kurae,

AKTUBHO PCAJIMUIYCT CTPATCTUIO MHTCPHAINOHAIN3allu, CTPEMACH

CTaTh  MEXKAYHAPOAHBIM  OpeHJOM, OOBEIUHSAS  BJIEMEHTHI

KUTANCKOM KyJBTYpbl C MUPOBBIMM MOJHBIMU TEHIACHUHSIMU. B

JTaHHOHW CTaThe paccMaTpHUBAETCS MPOLECC Pa3pabOTKU CTpaTeTuu

n OM3Hec-IJIaHa JJig ycneuHoro Bbixoaa komnaHuu Li-Ning Ha

3apyOeKHBIC PHIHKH.

1. AHa/1M3 BHeLIHe# cpeAbl H BbIOOP LeIeBbIX PHIHKOB
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1.1. AHanau3 pbIHKA

[lepBbiii mar B pa3paboTke CTpaTerMd 3KCHAHCUU — 3TO

WCCIIEIOBAaHNE CIIOPTUBHOM HWHIYCTPUUM B pPa3HbIX CTpaHaXx.

HeoOxonuMo ~ OLEHUTH  POCT  pbIHKA,  HOTPEOUTENbCKUE

MNpCAIOYTCHUS, KOHKYPCHIIHIO u AWHAMHKY CIIpoca Ha

CIIOPTUBHBIC TOBAPLI.

1.2 IIoIMITHUYHOCTH U JIOKAJIbHbIE NIPEeANOYTEHUS
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Paznrie CTpaHbl MOI'yT MMCTb CBOM IPCANOYTCHHA B CIIOPTHUBHBIX

TOBapax, u H€O6XOI[I/IMO YUUTLIBATD JIOKaJIbHBIC KYJIBTYPHBIC

0COOEHHOCTH TpH ajanTauuu npoaykuuu. Hampumep, eBponeiickue u

AMCPUKAHCKHUE PBIHKH MOI'YT OBITH 3aNMHTCPCCOBAHbI B MHHOBAIWMOHHBIX

Marepuaigax W Ju3aiHe NPOAYKUMH, B TO BpeMsl Kak pbiHKM HOro-

BocTounoii A3uu MOTYT NpeabsBIATH 00Jiee BBICOKHE TPeOOBaHUS K

AOCTYITHOCTH U ILICHC.

2. BpI0Op cTpaTrerum BbIX0a HA MEKIYHAPOAHBbIC PbIHKH

2.1. ®pa”vyail3uHr
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JUis BbIXOla HA pPBIHKA C HU3KUM PHCKOM M OBICTPBIM

MacmtabupoBanreM Li Ning MoxkeT ucnosb30Barh (hpaHUYaii3uHL.

OTO MO3BOJIUT MHUHUMU3UPOBATL KallUTAJIBbHBIC BJIOKCHUA U

YCKOPUTD IPOICCC BXOKACHNA HAa HOBBIC PBIHKH.

2.2. IlapTHépcTBa U COBMECTHBIC MPEANPUATHS

B cTpanax ¢ BeICOKMMHU Oapbepamu JjIsl BXOJla WJIK C OOJIBIIIUM

YPOBHEM KOHKYPCHIIMH KOMITIAHUA MOKET PAaCCMOTPETL CTPATCIHUIO

MMapTHEPCTBA C JIOKAJIbHBIMU UI'POKAMM JJII MUHUMU3AlIUN PUCKOB

" agarnTanoyvy NpoOAyKIHUHN 1TOA MCCTHEBIC Tpe6OBaHI/I$[.

2.3. IIpsiMble HHBECTULIMH
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I[J'ISI CTPAaTCru4CcCKU BAJKHBIX PBIHKOB WJIM CTPAaH C BBICOKHMMH

BO3MOXKHOCTAMH pocTa Li Ning MOXET paccMOTpeTh MpsSMbIE

HHBCCTHULIMKU JJIsI IIOJTHOI'O KOHTPOJII Had IHIPOU3BOACTBOM U

JTUCTPUOYIIHEH.

3. MapkeTHHroBasi CTparerusi u ajantanus Openjaa

3.1. Anantanusi NPOAYKTOB U PEeKJIAMHBIX KAMIIAHUH

MapKeTI/IHFOBaSI KaMIIaHUuA JOJIZKHA OBITH OpPHUCHTHUPOBAaHAa Ha

KOHKPETHbIE TOTPEOHOCTH U MPEANOYTEHUS TOTPEOUTENEH B pa3HbIX

ctpanax. Ilpomykius MoxeT noTpedoBaTh JOKAIU3AUHU, HAIPUMED,

HU3MCHCHHUC ,Z[PIS&?IH& WJIN UCIIOJB30BaHUEC MCCTHBIX CHUMBOJIOB B

PEKIIaMHBIX MaTC€pHajlax.
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3.2. YcuieHue y3HaBaeMoCTH OpeHaa

Jns toro utoObl Li Ning cran wu3BecteH 3a mnpexnenamu Kwras,
HEO0OXO/IMMO HWHBECTHUPOBaTh B pEKJIAMHbIE KaMIIAHWH, CIIOHCOPCTBO
CHOPTUBHBIX COOBITHH, a TaKXe COTPYIHMYECTBO C H3BECTHBIMU

CIIOPTCMCHAMHU, YTO ITOMOZKCT ITOBBICUTH JJOBCPUC K 6peHz[y.

3.3. LleHoBas cTparerusi

BaxHO yCTaHOBUTBH IPaBUJIBHBIN LIEHOBOW CETMEHT, KOTOPBII

OyIeT yUYWTHIBAaTh TOKYMATEIBHYI0 CIIOCOOHOCTh Ha Pa3HBIX

PBbIHKAx, a TaKXE IIPAaBUJIBbHO IMO3MIMUOHUPOBATL IIPOAYKIIHMIO

OTHOCHUTCIIbHO KOHKYPCHTOB.
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	В условиях глобализации и усиления конкуренции китайские бренды стремятся расширить своё присутствие на международных рынках. Компания Li-Ning, будучи одним из ведущих производителей спортивных товаров в Китае, активно реализует стратегию интернационализации, стремясь стать международным брендом, объединяя элементы китайской культуры с мировыми модными тенденциями. В данной статье рассматривается процесс разработки стратегии и бизнес-плана для успешного выхода компании Li-Ning на зарубежные рынки.
	1. Анализ внешней среды и выбор целевых рынков
	1.1. Анализ рынка
	Первый шаг в разработке стратегии экспансии — это исследование спортивной индустрии в разных странах. Необходимо оценить рост рынка, потребительские предпочтения, конкуренцию и динамику спроса на спортивные товары.
	1.2 Полиэтничность и локальные предпочтения
	Разные страны могут иметь свои предпочтения в спортивных товарах, и необходимо учитывать локальные культурные особенности при адаптации продукции. Например, европейские и американские рынки могут быть заинтересованы в инновационных материалах и дизайне продукции, в то время как рынки Юго-Восточной Азии могут предъявлять более высокие требования к доступности и цене.
	2. Выбор стратегии выхода на международные рынки
	2.1. Франчайзинг
	Для выхода на рынки с низким риском и быстрым масштабированием Li Ning может использовать франчайзинг. Это позволит минимизировать капитальные вложения и ускорить процесс вхождения на новые рынки.
	2.2. Партнёрства и совместные предприятия
	В странах с высокими барьерами для входа или с большим уровнем конкуренции компания может рассмотреть стратегию партнерства с локальными игроками для минимизации рисков и адаптации продукции под местные требования.
	2.3. Прямые инвестиции
	Для стратегически важных рынков или стран с высокими возможностями роста Li Ning может рассмотреть прямые инвестиции для полного контроля над производством и дистрибуцией.
	3. Маркетинговая стратегия и адаптация бренда
	3.1. Адаптация продуктов и рекламных кампаний
	3.2. Усиление узнаваемости бренда
	3.3. Ценовая стратегия
	Важно установить правильный ценовой сегмент, который будет учитывать покупательную способность на разных рынках, а также правильно позиционировать продукцию относительно конкурентов.
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