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事件：李东生1.5亿元“豪
赌”面板

7月 7日，TCL集团发布公告称，董事
长李东生将其持有的 4017万股无限售条
件的流动股质押，所筹资金将参与认购8.5
代液晶面板线的定向增发项目。

点评：按照 7 月 5 日 TCL 集团 3.75 元
的收盘价估算，李东生此次质押股票的价
值为1.5亿元左右，加上上月11日出售的
1500万股股份，两次共计约2.24亿元。看
来李东生孤注一掷了，中国彩电企业中第
一个实现完整产业链条的家电龙头对李
东生来说是国际化之后的最大冲动。

事件：比亚迪进军家电行业
据《新京报》报道，比亚迪正规划进军

一个全新的行业——家电，筹备团队已经
在有序运作，最快在下半年就会推出首款
新品。

点评：继IT和汽车两个成熟的产业之
后，再进军家电行业，在不同产业之间提
供互相支持，这正符合了比亚迪目前横向
整合发展的思路。因为相对于汽车、IT来
说，家电行业的技术含量并不高，比亚迪
要投身家电领域，在技术上足以支撑其发
展家电产业。

事件：变频空调占比破四成
国家信息中心发布的最新数据表明，

2010年 1~4月，国内重点城市变频空调销
量占比已超过 30%。预计 2010年变频空
调市场占比超过40%。

点评：变频空调取代定速空调成为市
场主流产品，几成定局。因为同样匹数的
空调，由于空调能效新标准正式实施，定
频空调随之涨价，有效缩小与变频间的价
格差。目前，包括海信科龙、美的、格力
等，不断发力推动变频空调的普及。

【对话丁宁】
记者：作为一个职业经理人，三年前的今天，从你坐

上河南永乐总经理位置开始，到每年的销售额不断刷新，
你怎样看河南永乐这三年的发展历程？它是不是代表着
中原家电连锁企业发展的一个缩影？

丁宁：是否代表着中原家电连锁企业发展的一个缩
影，消费者是最好的说明。

记者：在河南永乐三年中，如果让你用一个词来形容
自己，你是怎么给自己评价的？如果用一个句子呢？

丁宁：执著。我是一个可以信任的人。
记者：在未来的更长的人生里，你最希望做的事情是

什么？
丁宁：让河南永乐发展模式成为被模仿的对象，但又

始终模仿不了的对象。
记者：你最想说的话是什么？
丁宁：感谢河南永乐人的辛勤。

【记者眼中的丁宁】
采访丁宁可谓是一波三折，从商业大厦店到二七旗

舰店，从二七旗舰店到河南永乐总部，终于访到了丁宁。
7月21日，我们约定的时间是11点，丁宁刚从北京参

加完一个会议，来到了我们的采访间，他很热情，但还是
看得出他稍显疲惫。

在采访过程中，我注意到他的双手，不知为什么，这
双手有些红肿。可就是这双手，不知道描绘过多少个奇
迹，才一点一点积累起他的商业人生。

我能感受到，他特别爱永乐。
“我在永乐很幸福”，他说出这句话的时候，我想，一

定是发自肺腑的。他非常坦诚，实在，也很健谈。
丁宁不否认自己是奇才，对自己的评价是“好人”，

“可以信任的人”。 于是，这趟采访之行，记者是有收获
的，不仅是在工作，也是在学习，从这些职业经理人身上
学习他们的故事。
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三年历程的博弈，每年超10亿元销售业绩，服务满意率达99.8%……中原家电连锁业的“起点站”——河南

永乐生活电器公司不断创造着中原家电连锁的诸多“第一”和奇迹，已成为中原家电连锁业一张亮丽的名片。
作为中原家电连锁的“起点站”，2007年7月17日，河南永乐生活电器公司掌门人丁宁拉开中原家电连锁

高速发展的帷幕，标志着中原家电连锁从运营建设到企业管理新模式的探索，诞生了连锁建设、运营、服务的
“永乐标准”，为中原乃至全国家电连锁发展提供了样板和示范。

从2007年7月17日至今年7月21日，河南永乐生活电器公司掌门人丁宁在河南销售累计逾38亿元人民
币，累计接待消费者逾1256万人次，服务满意率达99.8%，始终以真诚的待人、务实的价格、快捷的服务赢得消
费者的赞誉。

中国家电产业资深评论家、帕勒咨询资深董事罗清启这样评价：永乐电器已成为中原家电连锁的亮丽名
片、中国家电连锁的一流品牌。 晚报记者 朱江华 文/图

创造家电连锁“永乐标准”
写在丁宁执掌河南永乐三年之际
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【探索家电【探索家电连锁模式】连锁模式】

从零起步，河南永乐生活电器竭力探索适合中原家电连锁的管理模式，从运营建设
到企业管理，河南永乐生活电器在不断创新中抢占中原家电连锁高度……

2010年7月21日，河南永乐生活电器公司总经理丁宁在接受记者采访时回顾2007
年7月17日接掌河南永乐帅印时的第一个声音。

的确，一个崭新的中原家电连锁的运营方式——“精细化”管理，开始深刻影响中原
人的生活；一个崭新的时代——永乐时代引领中原家电连锁的新飞越。以此为点，郑
州、洛阳、焦作店、南阳等永乐店面相继进行了经营模式优化，让中原消费者真正体验到

“体验式消费”、“一站式消费”、“全美式家电卖场”等前沿的消费模式，同时创造出一个
又一个“第一”：

中原家电连锁门店赢利规模第一：目前26家店面平均年销售额超过6000万元;
中原家电连锁年销售额第一：2010年上半年突破8亿元 全年刷新16亿元销售;
中原家电连锁单店产出第一：二七店年销售额突破3.5亿，花园店超2.8亿元;
中原家电连锁同比提升比例第一：2010年上半年同比提升28.46%；
中原家电连锁年利润额第一：上半年利润突破3500万元;
中原家电连锁服务质量第一：服务满意度达99.8%;
丁宁告诉记者,从原来“规模—发展—效益”调整为“发展—效益—规模”，由开店驱

动型粗放增长方式向以提升单店经营质量为标志的集约增长方式转变，逐步扩大3C产
品销售比重，重视3C、OA等品类的产品线深度和广度的开发。

摸索、总结，再摸索、再总结……河南永乐终于探索出适合中原家电连锁模式即优
化城市门店的网点布局，根据目标顾客群消费特征，区分中心店，社区店，体验店，品牌
专卖店等，进行精细化管理和差异化经营。

“从管理层到营业员层，人人都是永乐的服务员，人人都在为永乐运营服务。因为
家电连锁时代需要的正是这种全方位、全过程、全员性的精益求精观念。”丁宁说。

【独创“河南【独创“河南家电节”】家电节”】

7月17日，是一个什么值得纪念的日子，恐怕没有人知道。
然而，丁宁却把它定为“河南人独享的节日”——家电节。同时让7月17日成为中

原消费者自己的节日和永乐的一张名片。
7月17日，这个节日将成为和五一、十一、元旦并行的重大促销节日。河南永乐已

经成功把这一天当成自己的一个品牌来打造。丁宁认为。
丁宁表示，每年的7月17日，给永乐带来什么？1亿销量又说明什么？
对此，他被家电业称之为中原家电连锁发展过程中“最不熟行规的人”。
丁宁并不排斥这个称号。他告诉记者，他觉得造一个节日容易，但要把这个节日发

展壮大，是非常了不得的。所以，永乐要持之以恒地把7月17日打造成中原人每年一度
的家电盛宴。

在记者看来，丁宁的确是这样想的，并且也是这样做的。
2009年7月17日，永乐10天进账8000万元；
2010年7月17日，11天带给永乐的将是1.2亿元的收入；
丁宁说，他觉得人没有责任是很难过的一件事情，他的责任是河南永乐生活电器一

天会比一天好，并给同行或职业经理人带来成果上的分享。
这不免让记者猜想，未来的7月17日，永乐会不会陷入自造日子的泥潭？
2011年7月17日看结果，丁宁给记者一个遐想的空间。
或许记者多虑了，也许2011年7月17日，永乐再创销售奇迹，我们将拭目以待。

【给自己打【给自己打9.9.99分】分】

“最艰难的日子已经过去了！”
丁宁回顾三年运营河南永乐时的感叹。
他告诉记者，在河南永乐工作三年，只能给自己打上9.9分。
奇怪的是，记者并没有等来为什么“最艰难的日子已经过去了！”以及“差0.1分”的

下文。
他只是说，对于一个职业经理人，企业发展的过程是痛苦的，但也是快乐人生必须

走的路，如果回头评价自己的得与失，还是让社会去判定。
他表示，河南永乐能有今天傲立中原家电市场的成就，最关键的是一个勇于创新

的团队以及辛勤耕耘的2000员工。

家电知识讲堂

定期清污很必要 厂家商家多回避

家电保养成棘手问题

家用电器在使用一段时间后内部会
聚集大量脏物，如何清理这些脏物成为让
市民棘手的问题。

近日，记者在采访中发现，虽然不少
家电商品都贴着“三包”标签，但对家电的
保养服务却没有。一些商场销售员告诉
记者，他们只负责销售和送货，家电保养
不属于他们的工作范畴。多数厂商也表
示，产品“三包”是包修、包换、包退，目前
维修的范围只包括因质量问题造成的家
电损坏，并不涉及家电保养。

记者在采访中发现，一些家电维修店
对家电的保养也不感兴趣，一家电维修店
工作人员表示，这主要是因为家电保养利
润很低。

对于家电保养的问题，中国家用电
器维修协会相关负责人表示，缺乏保养
对家电的危害很大。例如，灰尘会使电
路板和电子元器件的洁净度严重超标，
导致家电超负荷工作，不只是增大耗电
量，还会缩短家电的使用寿命，严重会导
致短路，甚至引发火灾，所以清洁电器是
非常必要的。

至于保养服务应该由谁提供，负责
人表示，目前保养分为外观保养、性能保
养、安全保养等多个方面，像消费者力所
能及的外观保养应由消费者自己负责；
但性能保养、安全保养等消费者自己无
能为力的保养，厂家的维修部应当承担
该责任。

晚报记者 樊无敌

河南永乐生活电器总经理丁宁河南永乐生活电器总经理丁宁


