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在中原电圈，提前王
巍很多人都说他太低调，
与其做人之低调形成鲜明
对 比 的 是 其 做 事 的“ 高
调”。在王巍看来，永乐这
两年业绩非常好，成绩的
取得有两方面原因：一是
拥有能够凝聚消费者，令
供应商产生价格竞争；二
是历年来对这个城市消费
者的感召力和信任度。

从永乐第一家店开业
以来，永乐不断变革、创

新。“第一是从区域连锁到
全国连锁，从经营场地到
经营供应商，从经营商品
到经营用户（低价、贴心、
保障）的商业模式变革；二
是从商品营销向服务营
销、会员营销模式转变；三
是取消代理商，节省中间
环节成本让利消费者、包
销定制、大单采购、协同供
应链管理模式的转变；四
是管理模式创新：上世纪
90 年代率先采用信息化管

理，目前使用全新领航者
SAP 信息系统；五是渠道
创新：依据消费差异需求
创新门店模式：超级旗舰
店、旗舰店、新活馆、标准
店、畅品店等经营模式。”
王巍说：“正是不断的转
变，永乐业绩才能不断创
新，截至目前，永乐在河南
全省卖场已拥有 46 家，整
体销售较去年有 15%的增
长，仅上半年销售额就突
破了 13 亿元。”

永乐创新求变赢市场
访河南永乐生活电器总经理王巍

2012年夏天，王巍携带在家电行业
摸爬滚打10余载的资历以及总部数
码部、小家电部总经理的头衔，接过
河南永乐的帅印。如今两年多过去
了，他在媒体公开出现的次数屈指可
数，即便平常在公司里，也是惜字如
金，一言一行尽显温雅、谦逊，其一言
一行都映衬了“高调做事，低调做人”
的风格。“永乐以信取胜，以客户需求
为唯一导向。”这是王巍强调最多的一
句话。郑州晚报记者 樊无敌 文/图
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盛邀全城见证低价奇迹
永乐黄河路尚城国际
店今日开业

从今天开始，河南永乐黄
河路尚城国际店将开业，到 11
月2日尚城国际店将持续热卖
3 天 ，届 时 ，厂 商 联 手 让 利
45%，以答谢一直支持永乐的
消费者。

据悉，本次开业，全场单品
满 800 返 200，单品满 3000 返
500，单品满 5000 返 700，套购
满 8000 返 1000。 另 外 还 有
2000 桶食用油，2000 个电饭
煲，1000 个电磁炉，1000 个电
压力煲，800 台微波炉，100 台
液晶电视等全部送出，同时，还
有个更多劲爆特价机倾情供
应，电磁炉限量 20 台，抢购价
99 元；微波炉限量 20 台，抢购
价199元；6公斤全自动洗衣机
限量 20 台，抢购价 698 元；40
升电热水器，限量 50 台，抢购
价 699 元；32 英寸液晶电视限
量30台，抢购价888元；三门冰
箱，200立升以上容量，限量30
台，抢购价 1198 元；1P 冷暖空
调，限量30台，抢购价1499元；
40 英寸液晶电视，限量 30 台，
抢购价1599元；苹果平板电脑
iPad air 16G，抢购价 3088 元；
iPhone 6,4.7 英寸屏，ios8.0 系
统，800 万像素购买加送移动
电源+保护壳+贴屏。王巍说：

“本次开业优惠力度完胜十一，
足以让每一位消费者翘首以
待。”樊无敌

这两年，河南永乐在王
巍的带领下，不断开疆拓
土，加大一二级市场的布
点，持续提升单店运营质量
和综合能力，创新营销模
式。王巍坦言：“2014 年以
来，河南永乐连锁发展全
面提速，一方面进一步丰
富二三级市场网络布局与
狠抓单店绩效相结合，巩
固家电连锁第一品牌的市
场地位；另一方面，遵循建
立客户需求为导向的战略，
继续打造多渠道营销模式，
寻求企业、消费者和产业链

的共赢。”
“目前，永乐已拥有的

46 家门店网络郑州、巩义、
新乡、开封、焦作、南阳、洛
阳、济源、安阳、驻马店等
地 。 2014 年 第 四 季 度 及
2015 上半年，河南永乐将
会继续完善及巩固网络优
势，全面实现精细化管理；
深度打造超级旗舰店及新
模式门店，创建新型卖场
格局；通过业务转型，继续
强化整合上游资源的能
力，加大大单采购规模确
保价格优势；全面提升运

营平台的基础建设，完善
物流配送体系，提升客户
服务质量，不断提高品牌
美誉度，16 年的河南永乐，
将继续为家电连锁业态指
引全新的发展方向。”谈
及未来，王巍信心满满地
说：“下一步，我们在全省
范围内诚租 2000~8000 平
方米的合适物业，到 2015
年底，永乐全省门店将突
破 100 家，全面进驻所有
二三线城市及县区，将优
质的服务和商品覆盖中原
大地。”

争做中原家电业的创造者、变革者和领导者

永乐将在全省范围内诚租物业、广纳贤才


