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“中原家居人物志”系列报道

黄海军：胸有丘壑 业有乾坤

黄海军，思路清晰且很健谈。
在和记者简单的寒暄之后，他便将郑东

置业的历史、发展现状、未来规划，一一娓娓
道来。

黄海军说，郑东置业隶属于南方香江集
团，香江集团主要经营房地产开发以及以商贸
批发为主的大型物流市场网络建设及配套设
施经营管理，2002 年涉足住宅领域，主要项目
集中在广州、深圳一带。随着运营逐渐成熟，
对行业有了一定的把握后，渐渐把触角伸向了
天津、武汉等城市。因为有先期从事商业物流
的经验，以及得天独厚的优势，所以以商业地
产项目开发为主，扩大了企业影响力，也积累
了丰富的经验。

2002 年，郑州城市规划出台，确定了以郑
东新区为核心的城市发展战略，香江集团经过
分析，认定这是一个好时机，就选择郑东新区
作为企业发展基点，同时，还在洛阳一同试水。

2003 年香江集团在郑州注册成立了郑州

郑东置业有限公司，全力展开在郑东新区物流
园区商贸项目的开发与建设。基于集团原有
的优势，此次试水郑东新区，依然打造的是商
业地产项目——郑东建材家居城。

作为南方香江集团进军中原市场、布阵中
部区域中心城市的鼎力之作，郑东建材家居城
立足国际建材市场发展方向和国内建材市场
现状以及未来发展趋势，以高起点、高标准、高
规划为建设蓝本，经过两年时间建成了国内最
新一代建材商贸市场，可以说，这个市场也是
郑州传统建材市场升级换代和商贸市场建设
的典范。

“2004年，主体工程竣工，我们是郑东新
区第一家封顶的项目。”说起当年，黄海军豪
情万丈。

郑东建材家居城位于郑东新区最南端，占
据郑东商贸物流园区核心区域，“由于地理位
置优越，交通便利，可辐射到山西、陕西、湖北、
安徽等省，所以我们始终致力于将郑东建材家

居城打造成中南5省最有影响力的品牌建材家
居市场。”黄海军告诉记者，郑东建材家居城目
前已汇集国内外建材行业数千家行业大户、主
力商家和品牌厂商。

大家都把当前房地产行业的严峻形势比
作“严冬期”，黄海军认为，在严冬期，房地产更
应该拼产品、拼品质，在产品上下功夫。说起
房地产市场，黄海军照样有着自己的一整套思
路和想法。

“今年，我们要进军住宅领域。”对此，记者
不禁感到诧异，黄海军解释道：“也许在很多
人看来，2008 年时机不好，但是我们看准
了。对于那些没有准备好，没有抗风险能力
的企业来说，现在可能不是个好时机，但对
资金雄厚、有实力的公司，恰恰可以带来一
些机会。

时机出现了，但并不意味着是最佳时机、
最好的点出现了，时机需要捕捉。目前找我们
来谈项目的很多，不过我们很冷静。”

具体有什么想法呢？记者很好奇，黄海军
透露，他们意欲在郑州西区开发一个大型项
目，所谓东方不亮西方亮，他非常看好西
区。因为这里有成熟的居住人群，以及教育
和医疗系统，还有荥阳、上街，有足够能力
的消费人群，不过不能急功近利，需要慢慢
规划。

看来，黄海军的想法很多，而且有着非同
寻常的独到之处。

此外，他还打算在西区建设一个次商业核
心圈。在黄海军看来，郑州西区传统的商业布
局，一直没有推动西区的发展，真正意义的商
业优势还没有显现出来。

由于郑东建材家居城的成功运作，黄海军
笑言自己在 2007 年高峰期摘了一朵鲜花，算
是一个幸运的人。不过他也谈到，企业应该
对市场需求和企业自身发展有一个合理的掌
控和把握，这样才能规避一定的风险，做到长
远发展。

黄海军说，事业是他终生奋斗的目标，需要足够的耐力。若把事业的高度比作一个抛物
线，那他还没有到达最高点。目前，他正处于爬坡状态，除了要求自身充电以外，还要向同行
学习和借鉴优秀的东西。

他认为，人贵在坚持，只有目标不改变，用意志去坚持，才能达到人生的辉煌。他已经拼
搏了12年，是人生黄金的12年，接下来他还要再拼12年，他说这是他人生当中最后的起步。

在他看来，一个人对待生命的态度，决定了他对待生活的态度。
1989年，赶上中国第二次留学潮，远居日本，他从一个不会分析、不会观察的毛头小伙成

长为审时度势的热血青年，带着亢奋回国寻求人生之梦。
回想改革开放30年，每一步他都没有落下，他们这代人是改革开放的弄潮儿、幸运儿，亲

身见证了这承前启后的伟大历时变革带来的酸甜苦辣。然而，和现在的80后、90后相比，他
们的依靠心理多一些，欠缺一种独立意识。他羡慕80、90一代，过几年，他们这代承担着历史
责任的中坚力量，就要把手中的权杖交给80、90后。对此，他有些许无奈。

他说人总在寻求不变，可是世界唯有不变的就是变化，人哪天不是生存在变化之中。
人都有多个侧面，黄海军亦不例外，他除了在事业上硬朗、魄力的一面，他还多才多艺。

在河南省建筑装饰协会举办的联谊会上，面对众业内“大腕”，黄海军一人主持，他或幽默的串
词，或流利的日语歌曲，把整个晚会拨弄得跌宕起伏，而他本人洋溢的激情与儒雅的形象则是
魅力四射。

曾经，在家装“正规军”与第二代“游击队”交锋的论坛上，他义正词严激烈辩论：正规装饰
公司首先是一个合法的经营主体。其次，是一个合法的纳税人。游击队和正规军的区别就在
于是否纳税。他们比街头游击队的起点要高，但往往只了解一些运作模式，偷用一些装饰公
司的概念，他们仍然不具备正规装饰公司的资质，只是在模仿、在偷用。他抗衡不了正规装饰
公司的规范化管理和标准化作业。第二代游击队由于受到了正规装饰公司潜移默化的影响，
在素质上有所提高，但在本质上，他们还是游击队，但我们允许他们成长、成熟。在行业里，他
们只是“准”字号的。就像医生一样，医学院毕业的大学生，可以开办小诊所，但是没有医师
资格，是不允许给病人看病的。你有营业执照，但是没有建筑许可资质证书的话，就不能承揽
这种工程。装饰工程也是如此。

黄海军总是这样的激情澎湃、肩担责任，面对喜爱的行业、钟情的事业。

●人都在寻求不变化，而哪天不是在变化中
生存。

●一个人对待生命的态度，决定了他对待生
活的态度。

●人贵在坚持。只有用意志坚持目标，才能
到达人生的辉煌。

●企业应该对市场需求和企业自身发展有一
个合理的掌控和把握，这样才能规避一定的风险，
做到长远发展。 ——黄海军

不能片面地说他就是哪
个行业的领军人物，因为他横
跨家居建材、房地产两大行
业；不能单纯地说他就是一位
优秀的职业经理人，因为他还
曾做过老板，并且辉煌；不能
简单地说他就是一个企业老
总，因为他对生活、对生命有
着不同于他人的感悟和阐释。

他理性而又感性，他胆魄
而又温和。

他就是郑州郑东置业有
限公司、郑东建材家居城总经
理黄海军，一个郑州家装行业
和河南建材市场不同发展时
期的亲身参与者与见证者。

晚报记者 梁冰/文
吴琳/图

黄海军对房地产业有独到的见解和深入的
看法，或许有人会以为他是房地产行业资深人
士，其实不然，说起来，他应该是家装建材行业
的元老级人物，因为他在家装行业已经摸爬滚
打了12年。

1996年，黄海军结束日本7年的留学生涯，
回到家乡郑州，和几个好友一起组建了五岳装
饰公司，位于建设路上。

“其实，那时候的装修很简单，基本上都是
把宾馆的感觉挪到家里，说谁家装得跟宾馆一
样，就是对他们家的最高评价了。我们也就是
跟着其他工程做了几次，熟悉了流程后，就开始
进行施工、设计。”黄海军说，他们没少偷偷在宾
馆拍照片、找灵感。

黄海军回忆道：“那时的建材市场基本都集
中在郑州西部，供应着大半个河南省的建材采
购，来自平顶山、新乡、安阳、洛阳、许昌等城市
的车辆络绎不绝。但是，其周围的交通配套却
越来越跟不上市场的发展，由于交通条件落后
而受到制约，所以后来就把新的建材市场安在
了107国道附近，也就是现在的东建材。

随着东建材市场的逐步繁荣和扩大，西区
建材市场也就渐渐萎缩了。郑汴路的建材市场
就好像建材十里长安街，到 1998年渐渐成熟起

来，一派车水马龙的景象。
经营了四五年之后，他将以经营家装为主

的五岳装饰公司转为了主营工装业务。其实，
从个人发展和资本积累来说，此时的黄海军已
是小有成就，但这显然还满足不了他的发展欲
望，寻求更大的事业突破成为他心中的一个方
向。

黄海军说，河南装饰建材行业的发展并不
慢，基本和广州等沿海城市同步。随着建材市
场从小到大、从少到多的迅速成长，竞争也变得
越来越激烈。

在对京、津、沪等城市进行了 3个月的市场
调研后，由他一手筹备的郑州康居市场于 2001
年10月26日正式开业。

应该说黄海军转行做职业经理人也就是从
此时开始。

但是，东、西两个建材市场在郑州东、西区
域各踞一地，各占一方市场，康居市场只能在这
种夹缝中生存。另外，由于功能、区域、产品混
乱，销售形势一直不好。此时，郑州还没有一家
只经营木地板的专业建材市场，“只有在变化中
寻求变化，才有带领企业发展自身的可能”，黄
海军深谙市场规则下这一企业的生存法则，于
是一个大胆的设想在他脑海中出现并定格：建

立郑州第一个木地板专业建材市场。
“为了组建这个专业市场，我和其他市场

一个一个对换商户，将市场上几乎所有经营木
地板的商户都集中在了康居市场。这在郑州
建材市场上是首例，引发了很大影响。”说到这
里，黄海军掩饰不住内心的骄傲，喜悦之情跃
然脸上。

不过这不是黄海军所经历的唯一“首例”，
一个最好的例子，就是他借鉴北京居然之家“先
行理赔”的做法，在郑州建材市场首开先例。如
果说居然之家是北京第一个推行“先行理赔”的
市场，那么康居市场则是郑州市场上第一个“吃
螃蟹的”。

此外，他还吸纳了22家家装公司，建立了一
个家装设计广场，为消费者提供一站式链条服
务。为了让消费者放心，他将康居市场作为市
场的第三方出现，以“第三只眼”监督整个施工
过程。

“当时的家装市场基本被路边‘游击队’所
充斥，很多市民为图便宜，都找他们装修。但是
游击队多是偷工减料，有的甚至拿了工钱后踪
迹皆无，严重损害了消费者利益，而消费者却投
诉无门。”黄海军说，为了引导消费者有一个健
康的消费理念，不再上“游击队”的当，他发动康

居市场的家装公司，在国棉四场附近的几个家
属院，把游击队剩下的收尾工作做完。此举，不
仅使家装公司得到了市民的认可，也让市民看
到，正规的家装公司可以给他们提供很好的配
套服务，无形中，家装公司正规、良好的形象也
在社会上产生并增强。

为让消费者放心装修，康居市场建立了一
整套的保障体系：在保修期一年内，追访顾客对
质量的反馈，客户装饰工程档案在市场保留三
年。黄海军还为市场赋予了新的职责功能——
仲裁者和消费者权益的最大维护者。

也许不少市民还能记得“3·15”期间，康居
市场推出的大型维权文化广场活动。“在康居签
单认证，若装修质量达不到合格标准，市场必将
先期理赔”这个大胆承诺，一石激起千层浪，引
起了社会广泛关注。而一面面锦旗是对康居诚
信经营的最好诠释。

随着康居市场的发展壮大，也为了对消费
者负责，2003 年，黄海军提出并开始推行市场

“准入制”，对于市场上各种家装公司要经过严
格审核后，方可进入康居市场。而此时，康居市
场和省建设厅一起商讨制定了河南省第一套规
范的家装合同文本，并因此而获得全国装饰优
秀企业奖。

随着荣誉的接踵而来，黄海军受邀南上、北
下，到广州、北京等地考察、交流、学习。

经过市场的考验，家装公司也几经沉浮，有
一线品牌公司倒闭、解散，也有如超凡、大地、星
星等家装公司通过整合、提升，经受住了市场的
洗礼坚持下来，并且发展得很好。到 2004 年，
市场已经趋于规范。

此时的康居市场也逐渐成熟和稳定，黄海
军便有了将其交给团队的打算，而更大的事业
野心也在他心中升腾。“更大的企业里是否有我
的一席之地？是否能够实现我更大的人生价
值？”黄海军不停地问着自己。

机遇是属于每一个有准备的人的。当这个
想法在黄海军心里升起，机遇之门也悄悄地向
他打开。作为广东南方香江集团的战略部署，
将在郑东新区这片热土上参与开发和建设，他
们广纳贤才，向黄海军伸出了邀约之手，于此，
黄海军又迎来了职业生涯的另一个高峰。

2003 年香江集团在郑州注册成立郑州郑
东置业有限公司，全力展开在郑东新区物流园
区商贸项目的开发与建设。该公司成立后的首
个开发项目--郑东建材家居城，总投资 26 亿
元，首期开发 1000 亩，主要经营建材、五金机
电、家居装饰等，是以商品展示交易为主线，集
批发、零售、商务洽谈、仓储加工、物流配送、电
子商务为一体的多功能、现代化、多业态、复合
型商贸物流中心，也是中南 5 省最大的建材家
居批发基地。

2004 年 5 月 8 日，郑东建材家居城正式亮
相，以恢弘的气势和强大的实力稳健领跑中原
建材家居行业的发展。其国际一流规划设计、

“一站式”建材消费新理念和国际化永久产权商
铺的概念倡导，从市场、商家和消费者三方面引
领中原建材市场发展方向，从根本上对郑州现
有传统建材批发市场进行改造提升，对提升全
市建材家居行业整体经营水平、推动郑州市传
统批发市场升级和市场资源整合、增强市场竞
争力、拉动相关产业发展都发挥了重要的作用。

在郑东建材家居城的基础上，郑东置业走
上了一条集房地产开发、商贸市场建设、家居商
贸流通为一体的专业化市场运作道路，在整合

郑州建材家居流通市场，促进郑州乃至整个中
西部地区商贸业发展中发挥着越来越重要的作
用。

在郑东建材家居城亮相市场一个多月后，
2004年 6月 20日，中国家居行业龙头企业金海
马集团加盟郑东建材家居城签约仪式隆重举
行。

当时，有媒体报道称，此次强强联合，意味
着郑州东部建材家居流通行业将再创新高。金
海马是中国著名的家居连锁品牌，在国内拥有
300 多家大卖场，连锁网络遍布华南、华东、华
北、东北、西北、华中六大区域几十个大中城市，
是中国家居流通领域的龙头企业。金海马集团
计划在未来5年内再在全国建300家连锁店，郑
东建材家居城将是金海马集团进军中原的战略
要地。

今年8月，中原商业三十年卓越品牌奖名
单上，郑州金海马家居城榜上有名，以“品牌
响亮，诚实守信，不断创新，广受消费者的信
赖和赞誉，引领着消费潮流和行业风向。植
根中原沃土，伸展枝叶，领舞中原商业”之由
入围大奖。

谈起公司未来几年的总体规划，黄海军说：
三年计划，三条线同行。首先将专业市场做稳、
做强，形成消费者理想、放心的消费平台；其次
以郑州金海马家居城带动整个郑州家居市场的
升级；另外就是把城市管理变为区域管理。寻
求市场更大的辐射面积，以郑州为核心，辐射周
边地区，北线为新乡、保定、天津、北京，西线为
巩义、上街、洛阳、三门峡、成都、西安、兰州，南
线为许昌、漯河、驻马店、信阳和武汉。

采访黄海军两个小时，他只字未提自己所
获得的各种荣誉，但从网上记者还是搜索出了
些许信息，由于所做的一系列卓著的成绩，据初
步统计，先后荣获“河南省首届环保家居文化节
突出贡献人物”、“河南建材家居卖场风云人
物”、“中原卖场年度经济风云人物”、“中原家居
杰出贡献人物”、“中原家居十大领袖人物”和
2006 年度、2007 年度连续两年被评为“全国建
筑装饰行业优秀企业家”，他获得以上殊荣，显
然当之无愧。

黄海军履历
1998 年进入建材行业，对郑州和河

南建材市场具有丰富的驾驭能力。由于
在业内的影响力，2004 年广东省大型民
营企业、中国商贸流通领域著名企业香
江集团盛邀其担任郑州郑东置业有限公
司副总经理。2005 年，担任郑东置业常
务副总经理，全面负责香江集团郑州区
域工作，并负责金海马集团洛阳区域全
面招商和运营工作。在其领导之下，洛
阳金海马从招商到开业短短三个月的时
间，市场一炮走红，创造了洛阳家具行业
令人称赞的“金海马现象”。

2006 年，在成功完成郑东建材家居
城前期招商的基础上，经过精心筹划，作
为郑东新区商贸物流园区第一个投入运
营的项目，郑东建材家居城 4 月 30 日试
营业庆典隆重举行，得到了政府和社会
的一致认可，带动了整个商住物流园区
的蓬勃发展，并形成了以郑东建材家居
城为核心的中原建材市场新的“二七商
圈”，中原建材行业崛起郑东。先后荣获
郑州建材装饰行业年度风云人物、建材
装饰行业十大风云人物、河南省首届环
保家居文化节突出贡献人物、全国优秀
企业家等多项荣誉称号。

事业发展：根植沃土，领舞中原商业
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