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用心打造豫南最大商贸物流基地

（上接第一版）其次，人口大市，消费能力巨大，不
仅能吸引信阳本土消费，还能拉动北至驻马店、南
至湖北随州市场，辐射范围广；再次，信阳目前的
商业业态原始，规模小型化，功能单一化，产品低
能化， 不能满足消费者一站式需求， 势必走向萎
缩；还有一点就是项目拥有得天独厚的区位优势，

是平桥区、羊山新区、主城区（河区）、工业城的
交集区和结合部，适合做批发兼零售的专业市场。

正是鉴于准确的市场定位， 董直晓才果敢地
说：“项目想做不旺，都难。 ”

知地取胜择地生财
坊间流传这样一种说法：要想富，就买铺，买

铺就买产业铺。 并不是每个人都能买到称心如意
的商铺，也并不是每个商人都能将商业做得成功。

用董直晓的话说，没有金刚钻，就别揽瓷器活儿，

否则会死得很惨。

底气足，方能有话语权。 底气何来？ 从他开发
建设的那些大型商业项目的成功背后而来， 从信
阳国际商城项目的区位、功能及市场需求而来。

古人有云，“知地取胜，择地生财。”把这句话用在

商业地产上，恰如其分。拿信阳国际商城来说，交通的
便捷性和舒适的购物环境是两个最核心的要素。

“信阳国际商城坐落于南京大道与新二十四大
街黄金十字交会处， 临近信阳城市行政商务区，处
于羊山新区、 平桥区和工业城三大城区结合部，雄
踞羊山新区商贸物流园核心，地理区位优势相当优
越，是发展大商业市场的首选之地。 ”董直晓说。

作为一名商人，一定要有远见卓识的眼光。 董
直晓敏锐地认识到在未来社会的发展中， 消费购
物首先考虑的停车位问题。 “三期工程总共下来要
建设

5000

个停车位，来满足消费者购物停车的需
求。 ”他说，一个市场的开发，不仅要考虑到存在的
价值，更要满足消费者的愿望，只有一心一意为消
费者着想的市场开发才能存在得更长，走得更远，

做得更旺。

任何一个市场的成功不是一蹴而就的， 背后

都凝聚着大量心血。 信阳国际商城也不例外，从罗
山温州城市花园到南京工业园， 再到无锡哥伦布
购物广场，它们的成功皆有一批智囊团出谋划策，

运筹帷幄。 这是一支由经验丰富、业绩卓越的商业
管理人才组成的队伍， 他们从科学管理的角度对
信阳国际商城进行统一划行归市， 施行“统一规
划、统一招商、统一管理、统一推广、统一服务”五
大统一管理， 为成就一流的现代化新型商贸市场
在背后默默耕耘。

招商是商业的重中之重。 董直晓说，在招商过
程中，他们一直秉承“特色是灵魂，品牌是骨干”的
宗旨，自今年

3

月下旬启动全国招商以来，一期招
商已经达到九成，势态良好。

此外，信阳国际商城以“建
100

亿元大市场，

采购商
100%

满意， 经营户
100%

满意， 投资者
100%

满意”为追求，三年内投入
1

亿元巨资作为旺

场基金，为快速打造
50

万平方米商贸物流“航母”

注入资金支持。

始终把经营户放在第一位
董直晓说， 同样都是商人， 只有让经营户挣

钱，市场才能成为旺场，企业才能做大做强，打一
枪换一个地方的企业是做不旺市场的， 也必然会
淹没在商业市场的洪流中。

针对信阳仓储少、存货难、存货远、租金高的
难题， 信阳国际商城在项目内大手笔设置超大仓
储面积，降低仓储租金和仓管、物流成本，全面解
除经营瓶颈，让经营户无后顾之忧。

“为切实做旺市场，发展商中泰置业自持
30%

以上的物业，成为市场最大的业主，这将吸引更多
优质商家和大户进驻，大大缩短了市场的培育期。 ”

一直认为商业是培育出来的董直晓坦然地说。

发展商自持
30%

以上的物业， 同时享有对市

场的绝对统筹权和管理权，与经营户、投资者、采
购商利益捆绑， 这种经营模式在我市迄今为止都
是少见的。 这标志着发展商将和广大的经营户一
道为培育好市场而共同努力， 它颠覆了传统意义
上的开发商与经营户分离的管理模式， 对所属的
经营户来说，是做旺市场最大的“兴奋剂”。

“只有把自己和经营户捆绑在一起，共同做旺
市场，才是对经营户最好的回报。 ”董直晓说，“我
是在用‘心’做市场，而不仅是用‘力’，也只有用
‘心’的人，才会将所属经营户的利益放在第一位。

这是做商业市场所必需的。 ”

看着工地上工人们正在如火如荼地施工，董直
晓若有所思而又满怀自信地说：“一定要用‘心’将
信阳国际商城打造成豫南最大的商贸物流基地，为
信阳试验区和中原经济区的建设推波助澜。 ”

在“建一片市场，活一片经济，兴一串产业，富
一方民众”的宗旨下，在董事长董直晓睿智的经营
管理下，信阳国际商城一定能打造成豫南地区“规
模超大、规划先进、功能齐全、品类丰富、配套完
善、管理科学”的一站式商贸采购基地。
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