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礼恩派的战略提升了利

润，推动了未来的增长。
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过去的一百年
间，礼恩派的
发展确实令人
瞩目，而未来
前景也同样激
动人心。  
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首席执行官/总裁
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InVision

有鉴于此，我们创立了一份面向礼恩派所有雇员的杂志InVision，其中内容包括：

• 以更广阔的视野看待礼恩派公司整体，以及我们各种运营部门、产品和产能以何种方式进行整

合，为我们的股东建设一个更为强大的企业，一种更为坚挺的价值。

• 关键行动计划的目标和益处，以及与各位所在位置和工作的相关性。

• 当我们在全公司范围内集体提高绩效标准、并交口传递卓越经历之时，专注于我们的人员---礼

恩派的核心。

• 一份你可以与家人分享的杂志，足以回答 “礼恩派究竟是干什么的？”这种常见问题。

InVision的首期涉及到礼恩派的三个关键领域：我们为股东创建价值的公司战略、我们对创新的

追求以及我们各运营部门的整合。

• 过去几年间，很多变化都直接发端于我们的战略，目的在于使礼恩派更为专注，更具有前瞻

性，盈利能力更强。

• 我们维持利润率并保持与我们客户相关联的能力取决于我们产品、流程以及业务计划的创新。

• 礼恩派之稳定和成功的重要来源就在于我们相互支持的各事业部的整合。

在礼恩派整个历史过程中，人员一直是、并且将继续是我们的力量来源。我们投入了大量的时

间，开展了大量的工作，目的在于打造一支战无不胜的团队。我们的集体目标已经清晰地勾勒出

来，我鼓励并激励大家携手努力，发掘我们最大的潜能。

几分钟的时间，足以通读InVision。或许你正在思考一些方法来改进我们在礼恩派所做工作，或

改进我们的工作方式，那么请你将这些想法与你的同事和领导分享吧。我们一直互相依靠，确保

礼恩派取得成功，并成为一个令人舒心的工作场所。

在最近的一次战略会议上，针对我公司如何抓住经济复苏的良机，实现增长，我与礼恩

派的高级管理人员们讨论了我们需要优先执行的事项。最紧要的就是改进沟通。过去的

一百年间，礼恩派的发展确实令人瞩目，而未来前景也同样激动人心。很自然地，我们

全球业务的增长规模和复杂程度在不同的方向令我们倍感压力，这样，沟通和合作就成

为一种挑战。

各合作伙伴：



剥离   

这是C曲线的底部。我们重新评估了我们的业
务规模，将总销售额降低了12亿美元，把我
们的工作重心集中于我们利润率最高、最具
有优势的业务。

在催生新战略的十年中，礼恩派的销售额从25

亿美元增长到55亿美元，翻了一倍还多，但是

我们在这些销售额中所产生的利润率却从12.4%

下降到8.7%。我们的销售额确实在增长，但是

由此所产生的每一美元中的收益却有所减少。

2007年宣布了战略计划之后，我们做了一个艰

难的决定，即出售与我们核心业务不适合或者

不能持续地提供至少10%的年度收益的七个事业

部。礼恩派在2010年9月完成了这一业务剥离，

这样在经济衰退期间我们回笼了4.3亿多美元的

资金，从而充实了我们的财务状况。

增加收益

这是C曲线向上的驱动力。这里首要的目标不
是增加销售额，而是在当前的销售额基础上
提供利润率。利润率已经从2008年的6.6%提
高到了2010年的估值8.5%。

即使在我们将要完成剥离的阶段，公司所有的

合作伙伴也一直努力工作，通过持续改进来支

持我们剩余的运营业务。部分业务部门已经降

低了行政管理费用，并且找到了方法来减少原

材料的支出。其它部门也通过为客户创造更多

价值而能够提高自己的价格。

公司还通过提高作业流程效率、合并办公场所

和厂房、加强合作以及分享资源来增加收益。

很多业务部门已经大大降低了库存水平，这就

减少了库存成本的缓慢流动，增强了现金的自

由度。通过这些配合一致的努力，礼恩派可以

在很多其它公司勉强生存的情况下实现增长。

增长    

在继续努力实现利润率最高的同时，我们向C
曲线的顶端进发，这样我们在实现销售数字
增长的同时也推进了总利润的提高。 

礼恩派已经准备好利用经济复苏时的增长机

会，但是我们目前在锁定能够实现可接受收

益的增长目标时非常谨慎。由于增长回复到了

衰退前的水平，我们会更多地利用我们现有的

产能，从而实现收益比我们近期状况有大幅增

长。

创新为增长提供了一个重要源头。有了创新产

品---这些产品通常是受专利权法律保护的，我

们就可以超脱竞争，为我们的客户提供福利，

保证了他们的回头率。我们还督促各业务部门

在开展业务方式方面更加富有创新精神，因为

是他们为他们的现有产品发现新市场和配送渠

道。

就更大范围而言，我们计划进入新兴市场或者

扩张中的市场，在这些市场中我们可以获得明

确的竞争优势。我们可以在公司内部或通过收

购来创建新的增长平台。无论是哪种情况，机

会必须符合我们的盈利能力标准和战略适匹配

性。

礼恩派在过去三年中经历了重大变化，但是公

司方方面面的艰难决策和奋发工作使我们不仅

在经济衰退中生存下来，而且增强了我们的业

务。正如Dave Haffner所言，“尽管市场出现

大幅下滑，我们的利润率仍然有所提高，这就

显示了我们工作重心专注这一方法的益处。我

们已经做好准备，充分利用正在复苏的经济形

势。”

达到C曲线的顶点
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2008年，大衰退正在肆虐，重创了全世界各大经济体。礼恩派的绝大多数产品均与损失最

为惨重的市场---住房和汽车产业---直接关联。经济下行时期，礼恩派会非常脆弱。  

幸运的是，我们于2007年11月启动了一项新的战略计划，其目的在于针对最高的数额和

盈利能力---而非仅仅针对最高销售额---来管理我们的业务。在衰退之前我们完成了此

战略的前几步，这样我们可以安然度过风暴。Dave Haffner对全公司上下的努力工作表示

赞赏，他说道，“对于我们的雇员在这样不利的经济风向面前所取得的成绩，我极为满

意。”

礼恩派的管理层规划了执行此战略的三个阶段。在以公司销售额和利润为条件创建图表之

时，创建结果是一个“C曲线”。首先，我们必须剥离部分业务，创建一个可靠的基础；

第二，我们努力提高我们现有业务的收益；第三，随着经济和我们的市场情况有所改良，

我们会通过增加销售额、提高利润率两条平行路径来发展。

销售

利
润

剥离

增长

提高收益

2008

2009

未来

2007

2010

执行礼恩派的战略

礼恩派的战略提升了利

润，推动了未来的增长。



Landmark 

礼恩派战略计划实施三例

剥离
我们为什么出售仓储产品部门

作为剥离阶段出售的七大业务部门中的最后

一个，仓储产品部门于2010年9月出售，其操

作是基于风云变幻的市场条件以及固件和展示

（F&D）集团的最新计划而实施的。多年以来，

该集团为零售商和百货店客户提供“一站式店

铺”服务。仓储产品部门为存储库存及其他固

件和展示业务创建店后固定架具，为销售铺面

的商品搭建货架、物架和展示设施。

然而，礼恩派在2007年对各事业部进行评估之

时，我们认识到仓储产品部门出现了一些不利

的趋势：

• 与其它固件和展示业务之间的协同很难记录

下来。仓储产品部门的很多客户都是快餐店

铺，并不需要零售展示。另一方面，我们

很多的零售业客户并不使用固件和展示集团

的“一站式店铺”服务，因为他们对自己的

商品和库存固件分开采购。

• 仓储产品部门的优势在于美国制造业的效

率。随着大多数仓储货架的加工制造业务移

入中国，我们丧失了这一关键优势。

在这种情况下，礼恩派选择剥离仓储产品部

门，专注于固件和展示集团的金属架具业务，

充分利用我们在钢生产方面的优势。在缩减固

件和展示集团业务、加强其战略的同时，礼恩

派获得了强势的销售价格。采购方SPG国际公

司选择继续运营我们仓储产品部门的此前运营

业务。

增长 
启动地标（Landmark™）地球解决方案

我们重新进入增长模式时，礼恩派锁定的其中

一个早期平台就是支持诸如高速公路、桥梁和

公共工程安装等土木工程项目的产品。这样一

个规模较大、富有吸引力且日益增长的市场达

到了我们的标准，礼恩派能够由此确立可持续

性的竞争优势。

防腐蚀和暴雨管控产品分销商Hanes 

GeoComponents首先将本公司带入此市场。之后

在2009年下半年，我们创建了地标（Landmark™

）地球解决方案，开发、生产和营销用于民用

建筑用途的先进解决方案。  

地标之战略优势包括：

• 新兴技术：通过将新产品引入成长型市场，

地标随着行业的成熟而确立了强势的地位。

• 专有产品：地标产品具有专利商标，增强了

竞争地位，提供了诱人的利润率。

• 符合法规：地标技术满足日益苛刻的环保法

规。

• 规格推动：地标产品性能独特。土木工程师

设计需要我们产品规格的项目之时，就不可

能从其它提供商处寻求替代产品。

提高收益
VertiCoil™之成功

过去几年中，礼恩派的一项重大成就即是

VertiCoil™的成功，推进了内置弹簧技术的发

展，为礼恩派节约了成本，满足了重要客户的

需求。  

VertiCoil之前，主流的低成本内置弹簧是波

奈尔圆弹簧（Bonnell coil）。这种波奈尔设

计几十年来从未改变，专利已经过期，任何人

都可以生产。通过对创新和公司所有合作伙伴

之间的合作进行强有力的整合，我们开发出了

VertiCoil弹簧，引领了市场革命。

礼恩派公司在弹簧生产业务中的垂直整合为的

开发准备了条件。礼恩派的Spühl AG集团所产

机器生产钢丝的工艺在几年前还是匪夷所思，

而我们的拔丝工厂则生产高级机器所需的复杂

钢丝。有了此种最新的钢丝产能，礼恩派的工

程师们就可以开发创新型的弹簧圈设计，从而

提高了物料使用效率，在每张床内置入更多弹

簧圈。最后，我们创意服务部门的营销专业人

员通过努力，已经在卧具生产商、零售商和消

费者中将VertiCoil打造成为一个普遍认可且广

受追捧的品牌。

VertiCoil通过如下方式提高了礼恩派的收益：

• 缩减成本：VertiCoil使用的钢丝量大为减

少，但是却提高了物料使用效率。

• 满足客户需求：卧具零售商可以主打

VertiCoil床垫内的超量弹簧圈，作为优质产

品推广。VertiCoil品牌声誉日隆，这也有助

于VertiCoil床垫卓然有别于一般替代品。

• 专利价值：我们在弹簧设计和生产机器方面

的专利确保我们成为VertiCoil的独家提供

商。

经过短短数年，礼恩派目前VertiCoil弹簧的产

量达到波奈尔弹簧的两倍以上，而且我们正在

全世界范围内扩大生产规模，力争在今后几年

提升核心业务的利润率。

VertiCoil 

实施礼恩派战略 提高收益剥离 增长
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制胜的创新战略

创新源于理念。2007年，礼恩派IDEA中心揭幕，作为新的研发总部支

持公司全世界范围内的研发机构在创新方面的工作。IDEA中心还投入

了大量资源，在公司多个机构进行具有潜在实用用途的基础性研究。

2007年上半年，IDEA中心宣布启动WIN（世界范围创新网络）70/30计

划。此计划寻求从礼恩派公司内部产生70%的新产品创意，从外部销售

商、客户或普通大众中收集另外30%的创意。访问礼恩派网站的任何人

员均可点击链接（www.leggettinnovation.com）进入创新网站，推荐

创意。这样，无论是公司内部还是外部人员，只要有了出色的创意，

就可以通过这种途径进行提交。

创新漏斗：从理念到客户

IDEA中心已经制订了一套共分5个步骤的创新流程，形似一个漏斗：顶

端最宽，接受大量理念流入；向下渐窄，直至底部，仅仅允许有前途

的产品出来。最近一个成功的创新结晶，天才（Prodigy）动力基础，

就为这一流程的作业原理提供了极佳的范例。 

理念形成: 在此阶段，礼恩派的工程师们对全公司范围内以及通过WIN 

70/30网站流入的理念进行过滤，寻找有利可图的重要增长机会。对于

天才动力基础而言，礼恩派寻求开发下一代的可调床---此产品线我们

已经运营了30年。我们的工程师们开发了几项新特色，推动技术界为

2008国际消费电子产品展创新了一种“概念床”，包括先进的睡眠诊

断模式和一套一体式娱乐系统。 

业务案例：开发任何产品之前，我们都会认真调查是否应当进行开

发。设计是否有出众之处？我们能否使之优于竞争对手？客户是否

接受？愿意支付什么样的价格？对于天才动力基础而言，最大的问题

是“我们的工程师们能否

像防打鼾系统一样取得最

受追捧的进展？确保价格

平民化，而功能性并不减

弱？”最终，研究和测试确

认以上各项可以实现。 

开发：在开发阶段，礼恩派的

17个研发中心中有一个或多个

中心将理念转化成为我们能够

按诱人价格交付的产品。动力基

础和IDEA中心的工程师们携手努

力，为高端卧具买家将最优的特色

功能（并且设计一些全新的功能，

例如通过iPhone应用程序来控制

床）整合成为一套产品套装，极具诱

惑。

  

测试和验证：开发阶段完成，但是产品是否已经适合上市？礼恩派将

其新产品的各个方面都要通过功能和耐用性测试，并且在最终产品成

型的过程中对业务案例进行持续评估。由于天才这个项目综合了多种

技术---从平台发动机到远程无线通讯---这就需要大范围的测试。礼

恩派还向卧具零售商和消费者焦点讨论小组展示了天才项目，结果不

仅达到了、而且超出了预期。

推出：推出一种产品可能和开发产品一样费神。从我们生产车间到销

售战略的所有各项工作都必须做好准备，支持这一滚动流程。考虑到

我们在动力基础方面的丰富经验，发动我们的装配工厂来创建天才项

目几乎可以说是我们的第二本能；但是，在我们试图利用天才项目的

创新技术来吸引更多消费者、扩展市场份额之时，围绕着产品推出的

品牌建设和营销工作非常繁重。“天才（Prodigy）”这个品牌名称强

调这是一个年轻的、首创的“智能”动力平台。

创新：人人有份

看到创新流程中涉及到的工作，很清楚的是没有人可以大包大揽，但

是人人都可以参与。参与并不一定要到工程设计的程度；要主动地持

续询问“我们如何才能使它更好，或者完全替换掉它？”

整个公司范围内的雇员都通过WIN 70/30网站（www.

leggettinnovation.com）提交了产品创意。就更广泛的范围而言，礼

恩派的团队成员与其经理人员和同事讨论通过什么方法才能更高效、

更安全地做自己的工作，才能产生更好的结果，这也是为公司做贡

献。

与在竞争激烈的市场中寻求茁壮成长的所有企业一样，如果我们持续

地重复相同的事情，我们就会得到相同的结果，就要冒被淘汰的风

险。我们必须创新，就如同我们的未来维系于创新一样……因为我们

的未来确实维系于创新。

技术更新换代和消费者需求增加之速度从未像今日之快。出

色的创意泯然消散的周期越来越短，新产品成为明日黄花的

时间越来越短，而无所创新的公司也越来越快地黯然收场。 
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为什么重要、如何起作用、你能做什么

创新一直是礼恩派不可或缺的精神。床垫弹簧的发明于1883年启动了我们的业务，而依靠创新，我们运营了超过125年。我们的独家专利

产品确保了我们的竞争优势和利润率，进而带来业务增长，创造和维持就业机会，并为股东创造了更大的价值

创新必不可少



剪掉可充电设备的电线

无线电力对于市场而言可能是新事

物，但是礼恩派几年前已经一马当

先，对这种新兴技术进行研究。当

前，公司正在使用Helios，我们的

无线供电设备，来将普通的桌上电

脑、汽车操控板以及作业车辆架转

化成为诸如计算机、手机和无线工

具等设备的充电站。

作为与外部合作伙伴富尔顿创新

公司合作开发的产品，Helios使用

eCoupled感应电力耦合技术（铜线

圈之间的磁性导电）将电能从一个

充电表面传输到任何eCoupled驱动

的设备。今天，这一技术普遍见于

体积小巧、日益普及的低电压电子

设备中，其未来应用范围广，前景

喜人。

在微观层面杀灭病菌

礼恩派已经发动了这场针对病菌的

战争，通过使用银的天然杀菌属

性，开发通过接触即可杀菌的产

品。

举例来说，我们的Nestaway业务部

门现在会在购物车表面涂上一层

SilverShell，这种基于银质的抛光

涂层可以预防细菌积聚，减少了清

洗的需要。IDEA中心最近也测试了

装有MicroSilver衬里---一种基于

银质的作用剂---的床垫保护层，对

其杀菌特性的有效性进行评估。经

过60次洗涤（大约相当于5年间的常

规洗涤）之后，床垫保护层杀灭了

常见家庭菌类的99.97%，表现相当

不俗。

这些产品在数千种可能的应用性能

中属于首批成果。可能有一天，礼

恩派的杀菌银质会默默地保护办公

设备、教室桌椅、门把手、床头架

柜、电视遥控器以及其它家具，使

之免受细菌的侵袭。

推进技术发展的完美伙伴

Spühl AG于1877年在瑞士圣加伦

（St. Gallen）创立，1997年被礼

恩派收购，在礼恩派各运营部门中

是唯一一个历史比该公司还要悠久

的机构。然而，我们在卧具和家

具行业内共同的创新和质量传统

使我们成为完美的合作伙伴。今

天，Spühl开发出了业务最领先的内

置弹簧钢丝成型机，这种机器已经

应用于礼恩派众多运营部门，并且

在150个国家内销往其它弹簧和床

垫生产商。另外，Spühl还设计了能

够生产专利产权钢丝产品的独特机

械，无此则礼恩派不能进行此种生

产，这也赋予了礼恩派明确的创新

优势。

活动躺椅装置--重量级的拳头产品

仅仅一年间，360ez令人瞩目的成功

使之成为活动躺椅装置领域内的重

量级拳头产品。这种装置由礼恩派

的Omega运转装置业务部门为应对客

户需求而建造，360磅的举重能力比

此前的型号高了40%，成为业内最强

的产品。正如型号名称“EZ”所寓

意的那样，这种装置的大重量级别

不会以任何方式影响其轻松运转或

拉伸。事实上，它的后仰幅度比此

前的Omega装置都要大，用户几乎可

以平躺。

这种创新型装置也大大提升了礼恩

派的销售额。截止2010年9月，也就

是上市一年之内，360ez通过业内最

大的家具生产商和零售商Ashley家

具公司，将礼恩派的活动躺椅装置

销售额提升了82%。

rocker mechanismrocker mechanism

series mechanismsseries mechanisms

glider mechanismglider mechanism

WALL HUGGER mechanismWALL HUGGER mechanism

manufactured by world-famous Omega  Motionmanufactured by world-famous Omega  Motion

礼恩派持续创新的部分最新实例 实施创新

Helios™ SilverShell™ Spühl AG™
360ez™ 
活动躺椅装置
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Sterling钢材

每年，礼恩派位于伊利诺伊州Sterling的工厂都会回收

利用55万到60万吨的废料刚，加工成为钢筋，也就是

我们用于生产钢丝的原材料。Sterling的电弧炼钢炉是

北美最大的，可以熔化废料，去除杂质，精炼金属。

钢料熔化之后，浇铸到胚料（方形钢梁）内，然后辗

轧成钢筋。

钢丝工厂

钢筋运往礼恩派的6个钢丝工厂，工厂为我们的运营部

门和外部客户将之拉伸为数百种不同尺寸和类型的钢

丝。拔丝过程中通过一系列越来越小的拉模进行拉伸，

从而缩小了钢筋和钢丝的直径。礼恩派使用这些工厂将

近60%的产品用来生产其它产品。

内置弹簧工厂

我们的内置弹簧工厂是礼恩派钢丝的最大内部用户。通

过高效的机械化流程，这些工厂生产内置弹簧组件，由

我们销往家具和卧具生产商。

机械

通过设计和制造位于瑞士的Spühl AG的生产机械以及位

于迦太基（Carthage）的礼恩派机器产品，礼恩派进一

步控制了其内置弹簧和钢丝的生产。如无这些机械制造

工厂的技术专长，礼恩派是不可能生产一些关键的内置

弹簧产品的。

整合运营部门的益处

可靠的原材料供应:

通过生产我们自己的钢筋和钢丝，我们

为自己的运营部门确保了这些基本原材

料的供应能力。

高质量的原材料供应:

整合使我们能够保证整个生产过程中的

质量。持续高质量的钢筋和钢丝使我们

的机械得以高效运行，并维持了我们

最终产品的卓越品质。如果真的出现问

题，我们能够在整个供应链内进行沟

通，查找源头，进行整改。

协调库存的能力:

我们经过整合的运营部门可以调整其产

量来提供足够的供应，但是也可以避免

出现过量库存。

节省成本:

如果我们必须采购我们内部生产的原材

料，礼恩派不仅保留了我们向外部供应

商支付的利润部分，而且节省了在物流

方面花费的时间和金钱以及交易成本。

从方形产品创新的能力

考虑到我们所控制生产步骤的范畴，我

们的工程师在设计新产品时可以对任何

数量的因素进行操控---从拉伸成丝的

钢材类型到处理钢材的机器。事实上，

礼恩派的工程师已经对钢材、钢丝型件

以及机械进行了定制，从而可以生产出

创新型的VertiCoil内置弹簧。

整合和合作

尽管并非所有的礼恩派业务部门都像我

们从废料到弹簧的部门网络那样充分整

合，我们还是一直携手努力，确保公司

成功。我们各运营部门之间的沟通更加

顺畅，组建具有合并产能的团队，从

而开发新产品，提供一体式的客户解决

方案，同时降低成本。为了释放礼恩派

的所有潜能，我们不仅需要寻找各事

业部之间合作的方式，而且需要随时准

备以个人身份进行跨业务部门和职能

部门作业。
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内置弹簧业务整合
步步为营

在礼恩派的大部分历史阶段，我们都自视为“组件人员”，即为我们的客户

提供高性价比、高质量的部件，由他们组装为成品。在公司的很多领域内，

我们都采取类似的方法，即作为“组件人员”提供服务，从而发展业务到礼

恩派的其它分支机构。

这种在生产成品的产业链条中对多个环节的所有权即是垂直整合，它对礼恩

派益处多多。通过垂直整合，我们可以更好地控制质量、花色、供货能力以

及我们组件的价格。

垂直整合的价值

毫无疑问，礼恩派内与美国内置弹簧生产业务有关的分支机构

网络是公司内最大的垂直整合系统。我们开始使用回收的废

料钢来生产卧具和家具所用内置弹簧，运营过程中涉及到大约

2,500名礼恩派雇员。


