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一年之内，在郑州的西边和东边，
欧凯龙各开出一家建材家居一体化大
卖场，弥补了此前欧凯龙系只有家具没
有建材的缺憾。

而且，根据欧凯龙开大关小战略，
最终其将在郑州东南西北各开出一家
大店。据了解，欧凯龙已在北区连霍
高速中州大道附近拿下一块地，投资 5
个亿，将建成一个面积 20 万平方米的
建材家具世界，目前已开始清场，明年
一年完工。

与此同时，欧凯龙加速其全省布局
战略，除已开业的焦作店外，济源、安
阳、信阳等店面正在加紧筹建中，最终

将在全省开店 20~25家，销售额达到百
亿规模。

据了解，红星和居然对河南市场的
布局也在加速推进中。

一方面是建材、家居市场加速扩
张，但另一方面，从 2010年开始的国家
新一轮地产调控严峻无比。

加速在全省扩张的欧凯龙不担心
地产形势带来的影响吗？这是记者再
次问起的一个话题。

和4月份的回答一样，时隔5个月，
吴大伟依然对家居市场信心满满：市场
不是哪个人说了算的，中国的城市化进
程仍然让地产存在刚需，所以中国的房

产没问题，那么家居建材也不会有问题。
“在最差的市场里，照样有赚钱的

企业，欧凯龙今年增速很快。”吴大伟
说，从前 8 个月的数据看，欧凯龙郑州
现有的几家店均呈递增趋势。

时下的郑州，家具建材市场的经营
面积虽然达到了 150万平方米，但良莠
不齐，成规模的家具、建材商场不多。
记者在采访中了解到，不少家具品牌商
看好郑州市场，在他们看来，相比沿海
等地成熟市场，中原家居市场尚未饱
和，还处于上升期，所以在这样的情势
下，作为渠道商，谁占先机谁就能争得
大份蛋糕。
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全郑州看这里
欧凯龙郑东店本月30日迎客
12万平方米，郑州单体面积最大，20多家国际一线品牌

虽然离国庆黄金周还有几天，但走在建材家具云集的郑州商都路上，可以明显感受到一股浓浓的
硝烟味：路边的灯杆广告，高楼上的巨幅喷绘，无不预示着这里将有一场看不见的“战争”，传递出的信
息是：这个十一，买建材家具来我家。

这个月底，在商都路与农业南路交叉口，郑州市场上单体面积最大的建材家具一体化商场——12
万平方米的欧凯龙旗舰店将盛装怒放。在郑州的中高端家居市场，欧凯龙、红星、居然原本已是三足

鼎立之势，但从未如此近距离地接触过，这个十一，三家商场，一
条路，不到两公里的距离，这样的短兵
相接怎不引来一场争夺战？

记者 程国平/文 马健/图

投巨资,欧凯龙旗舰店
即将揭幕

连续一个月了，欧凯龙的很多员工都
盯在郑东店的工地上，这里正在紧锣密鼓
地装修，国庆节前一天要盛大开业，所以
有些员工甚至一夜不休地盯着赶工期。

欧凯龙执行总裁吴大伟同样如此，几
乎天天盯在工地，任何一个细节他都不放
过，因为这是欧凯龙在郑州的首家旗舰
店，也是郑州市场上单体面积最大的建材
家具一站式购物中心。

“光装修费就投入了 8000 万元，是
中原店的4倍，设计费是中原店的20倍，
投巨资打造欧凯龙的旗舰店，所以不能
出任何差错，我们要呈现给客人最完美
的购物体验。”对于这个欧凯龙系的第一
家超大型、体验式购物中心，吴大伟倾注
了他全部的心力。

说起这家巨无霸式的家居卖场，吴大
伟就如喜爱自己的孩子一样自夸：一是位
置优越，郑州规模最大。商场处在商都路
与农业南路交叉口，南临经开，北靠郑东，
东连连霍高速，商场四面可停车超过600
辆。而卖场12万平方米的体量，则是目前
郑州单体面积最大的家居卖场。

二是欧凯龙这家旗舰店请来了中国
家具设计行业知名人士——名汉唐董事
长卢涛担纲总设计师，目前国内流行的家
居卖场都是请他来设计的，他采用品牌
店、独立店和专卖店结合的方式，设置了3
个大型中厅和一条12米宽的大街，而一般
的家居卖场通道只有3.5米，这将给所有
消费者耳目一新的印象。

在卖场里，设置了很多的休闲区，所
有的休闲椅和休闲桌都是从深圳专门订
制的，非常舒服，消费者进入后的感觉更
像是一个百货式的家居卖场。

另外，根据郑州市场没有专门家饰
的现状，欧凯龙还在郑东店专门做了个
6000平方米的家饰区。

品牌组合则是欧凯龙郑东店最大
的特色，吴大伟表示郑东店基本没有招
商，而是采取了选商政策，而选商有几
个原则，一是国际顶级品牌优先考虑，
二是在国内每个类别前三名，三是郑州
市场上卖得比较火的产品，不满足这三
个条件的一律不予以考虑。

选商，在各类市场招商难的当下，
那些大牌的商家会让你来选吗？

事实是，欧凯龙郑东店的招商确实
只进行了一星期，就招满了。而且不少
品牌通过各种关系来找吴大伟，包括找
到公司的董事长，但吴大伟仍然坚持上
述三个原则，任何人不能以任何理由安

排品牌。
为什么会出现这样的效果？

“位置，规模，潜力。”吴大伟说，进
驻的品牌商看重的正是这三点，对于品
牌商来说，还有一个关键点是，欧凯龙
郑东店的租金全市同类商场最低，每月
每平方米不超过100元。

“我们是先定好哪些品牌能进场，
再找人谈，比如美克美家，它在全国只
开独立店，从来不进卖场，而在郑州它
进了欧凯龙的这个旗舰店。”吴大伟说，
美克美家的进场条件非常苛刻，但欧凯
龙的政策最灵活，几次谈判虽然艰苦，
但最终达成合作。

美克美家这样的国际品牌要求很
细致，墙上有个钉眼，你都不能开业；要
求有独立的卫生间，独立的停车位。

美克美家的营业员与其他卖场也
不一样，经过专业培训，不穿工装，根据
自己的特点穿衣，化妆。

每一次和国际品牌谈判，吴大伟总
是感触很深：“你一定要考虑双方互赢，
你能给对方带来什么？”

正是由于郑东店的位置和潜力，包
括基于这种互赢的目标，在欧凯龙的郑
东店，云集的是夏图、纳图兹、席梦思等
国际顶级品牌和国内一线品牌，这样的
品牌组合让很多商场望尘莫及。

先定品
牌再找人，
选 商 坚 持

“三大原则”

郑州东出郑汴路再向东的商都路
上，已然成了建材家居的集散地，这里
批发市场专卖店云集，而且有了红星、
居然两家中高端家居大卖场，装房子买
家具，大家已经习惯了来此逛逛。

而即将开业的欧凯龙郑东店还在中
州大道郑汴路交叉口向东两公里，市民
们愿意稳步向东多走这两公里路程吗？

对此，吴大伟毫不怀疑这个旗舰店
的人气。

“现在中州大道两侧的郑汴路家居

卖场客流主要靠老城区，但郑州新区正
在崛起，周边的高档小区一个接一个交
付使用，这些新建的小区，就是未来我
们的主要客流。”吴大伟认为，虽然郑东
店向东多出了两公里，但现在中州大道
和商都路附近已经挤得一塌糊涂，无法
停车。

“试想，如果开车再往东走两公里，
就是一个 12万平方米的大型建材家居
卖场，而且停车位众多，那么人们有什
么理由不再向东走一走呢？”吴大伟自

信地说。
这几年，在郑州家居市场上，外来

家居大佬红星、居然和本土品牌欧凯龙
早已形成三足鼎立之势，如今，单是在
一条商都路上，已是三分天下，三家近
距离交锋，十一的这场客流争夺战之激
烈可以想见。

虽然三家憋足了劲大战黄金周，但
吴大伟自信地说，他相信当天欧凯龙人
气最旺，因为没有人比欧凯龙投入资源
多，也没有比新店开业更有优惠的由头。

位置优
越，郑州东
部消费潜力
可期

很多人还记得今年五一欧凯龙中
原西路店开业时的盛景：开业第一天，
万人入场选家具，中原路上一时拥堵。

继中原西路店后，欧凯龙郑东店是
欧凯龙旗下第二家建材家居一体化卖
场，这个十一开业，这个店的资源投入，

无论是营销费用还是广告费用，均是中
原路店的两倍。

从活动力度来讲，欧凯龙像以住一样
祭出其撒手锏：开业期间，提供1000多件
买断产品，比如浪鲸卫浴、箭牌卫浴、穗宝
床垫等百元价格销售，而其中的很多款产

品正常销售价在1500元到2000元。
第二个措施是现金补贴，你买够多

少我就补多少现金，商场直接拿钱贴给
消费者。

开业当天，各大品牌老板空降郑
州，现场降价满足消费者需求。

开业巨
惠，市民来
就得实惠


