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投资家巴菲特先生说，只有当潮水退去的
时候，才知道谁没有穿游泳裤。当郑州楼市呈
现出群雄并起，攻城略地之时，您可能认为，建
业稳健的步伐也许有些迟疑，但当经济危机来
袭时，你才会发现建业的稳健发展的独具优势。

2002年，为谋求省域化发展战略的“建业
模式”，建业地产在放眼全省的布局中，不惜
忍痛割爱将郑州老大的位置“拱手让人”。对
此，胡葆森这样说到：“用两三年时间放弃郑
州第一，属于阶段性发展的要求，不放弃郑州
第一，就不可能在全省顺利的完成布局。”

时至今日，建业历时6载，成功进入18个
地市和3个县级城市，多年来的省域化发展战
略，开始反哺郑州主战场的市场地位。

胡葆森自信的预言，2008 年建业将会重

新占据郑州市场的第一把交椅，从而将会在
很长时期保证郑州市场与河南市场的两项第
一。而明年建业将进入战略攻坚阶段，所谓
攻坚阶段就是巩固市场的地位，从什么地方
入手？“产品和服务”。

鬼谷子云：阴谋不可外泄，阳谋不可内
藏。从省域化发展战略的“建业模式”到“琢
玉行动”，您不难发觉其中微妙的关系，市场
好时，建业通过迅速扩张赢得市场份额，当市
场处于蛰伏期时，立足产品和服务又可以巩
固市场，取得更大的市场份额。

当社会舆论一下子将建业地产及其胡葆
森推向风口浪尖时，对此，胡葆森依然是一如
既往的风度翩然，毫不避讳地向记者透露关
于“琢玉行动”背后的初衷。

孔夫子云：每日三省吾身。建业的反思
精神，同样是其稳健航行的推力。胡葆森认
为，任何一个成功的人都必须是检讨主义者，
做企业同样如此。你要想成功，你必须要反
思，它源于你的忧患意识，源于你的定位。

回顾建业 16载历程，“借势而起、顺势而
为、逆势而上”是胡葆森总结出的经验，早在
1993年，建业就将“永不妄称第一，决不甘心
第二”载入企业发展目标，从此“追求卓越，坚
忍图成”。

胡葆森直言，要想做第一，就必须战战兢
兢、如履薄冰。所谓反思，就是忧患意识的反
映，所以我说，反思是建业文化的一种重要特
征，就像这次“琢玉行动”就是追求卓越的标
准，它是一种理念的延续和诠释。

建业式过冬：一场返璞归真的“阳谋”

就在房地产企业
苦寻“过冬”良方之时，
建业的“琢玉行动”赫然
启动，这场立足“品质与
服务”的强化企业内功
之举刚出台，立即引来
业界热议，种种猜测充
斥楼市，是深层次含义
的传递？还是一如既往
的执著？从“建业模式”
到“建业式过冬”，一场
返璞归真的“阳谋”正在
酝酿。 晚报记者 王磊
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昭然天下
启动“琢玉行动”，建业要用最苛刻

的眼光，细致入微地全面挑剔现有“产
品和服务”

12月12日，18家省内报纸和5家地产网站
同时在显著位置刊发了“建业掀起 671百日风
暴”的公告，这标志着建业在全省范围内拉开
了“琢玉行动”的序幕，广告甫一发布，便引起
了社会各界的广泛关注，行业内外纷纷热议

“建业式过冬”，河南楼市充斥着各种猜测。
在房地产市场遭遇严寒的当下，当行业内

普遍采取“降价促销”、“裁员降薪”、“缩减开工
量”、“冻结投资计划”等措施来抵御这场历史
罕见的“暴风雪”时，建业地产再一次以非凡的
气度昭示天下，建业要用最苛刻的眼光，细致
入微地全面挑剔现有“产品和服务”。

今年9月28日，建业地产股份有限公司董
事局主席胡葆森在《致辞全体建业人》中，号召
全体员工立即行动起来，以“必须向客户提供
没有瑕疵的产品和一流的服务”为宗旨，与客
户一道共同挑剔自身的产品与服务，在企业内
部正式启动“琢玉行动”。全体建业人怀着对
客户的真诚和责任，针对过去16年已经交付使
用和正在建设的42个社区项目，历时73天，共
收集了671个问题和建议。

12月 5日，建业地产股份有限公司迅即成
立了以胡葆森为总指挥的特别行动指挥部，针
对671个问题，制订百日突击解决方案，严令各
分支机构在明年 3 月 31 日前将大部分问题予
以解决，企业内部称其为“671百日风暴”。

“建业‘琢玉行动’旨在对现有‘产品和服
务’进行精雕细琢，以达琢‘玉’成‘器’之目
的。”胡葆森如是说。

“琢玉成器”这个风雅味十足的名词，其实
是建业强化内功以期“过冬”的美丽注解，这究
竟是心血来潮，还是源于对产品与服务的一贯
苛求？

胡葆森直言，如何在严峻的市场形势下趟
出一套“过冬”的方式是他一直思考的问题。

“琢玉行动”的启动并非心血来潮，而是建业基
于产品与服务方面的一贯主张。

这其实源于一种开发理念，当企业扩张速
度放缓，开发节奏放慢的时候，企业经营管理
的着力点应该放在何处？

他认为，“企业要深刻地认识到，产品与服
务就像体操中的规定动作，无论市场好坏，都
始终应该放在第一位来抓，此次建业的‘琢玉
行动’就是希望在市场低迷时将产品和服务拔
高到一个新的高度，从而引起全行业的重视。
如果仅仅将其当作营销行为，那么你的企业永
远办不好。”

无论“阳谋”还是“阴谋”，建业发起的“琢
玉行动”已经启动，其以“品质与服务”入手

“强化内功”的做法，虽然有些朴实无华，但的
确为饱受严寒之苦的房地产企业指明了一条
通往春天的道路。

河南财经学院工程管理系主任李晓峰认
为，房地产行业在经历周期性调整时，的确到
了集体反思的时候，立足“品质与服务”的建
业式过冬，带有着返朴归真的意味，非常实
在。正如胡葆森所言，品质与服务应该成为
房地产开发的规定动作，这也是建业多年稳
健前行的驱动力所在，建业作为行业内的老
大哥振臂一呼的做法，值得称赞，必将对中原
楼市产生积极的影响。

16年的不懈努力，让建业迈出的每一步都那
么稳健和扎实，“建业模式”早已成为企业间广为
称颂的经典案例，具有极强的行业借鉴意义。

河南省房地产业商会秘书长赵进京也丝
毫不吝啬对建业的溢美之词，建业“琢玉行
动”的启动对与亟待寻求“突围”的企业而言，
无疑是个不错的范本。预示着，房地产行业
将会愈发趋于理性，而房地产企业要想立得
住、活的好、存的久，就必须围绕产品与服务
下功夫。建业的苦练内功的做法必将换回市
场的相应回报和来自消费者的认知与喝彩。

春夏秋冬，四季更替是一种自然规律，房
地产行业的周期性调整同样如此，正如香港
恒隆集团老板陈启宗所说，没有经历过两次

调整期，房地产行业是个幼稚的行业，房地产
企业也是不成熟的。

胡葆森对此非常赞同，对于房地产企业
而言，不必过分关注这种调整，就好比农民种
地，你只有掌握了春播、秋种、夏收、冬藏的技
术，才会变得心态平和。

胡葆森认为，房地产企业要想顺利过冬，首
先应该调整心态，只要心不乱，行为就会比较理
性。第二要调整自己的战略和战术，把目标调低
一些，把节奏放慢一些，具体就是要把开发规模压
缩一些，把销售预期降低一些。第三要调整好发
展节奏，就是要将企业的发展周期与国家和国际
经济周期相统一，从而妥善的配置企业资源，建立
企业发展规划，做到游刃有余。

综观建业 16年发展之路，无论 1993年发
起“十年还本”的承诺，还是2000年“建业反思
日”的倡议，抑或是将郑州老大位置“拱手让
人”致力于省域化发展战略，建业总是在备受
业界热议后令人心悦诚服，而此次素有“建业
式过冬”的“琢玉行动”则再度引发行业争议。

而其中议论最多的是，建业作为上市企
业，如此不顾及自身形象，将 671个问题昭然
天下，这个数字一经公布，难道就不怕在社会
上产生负面影响？而建业的问题这么多，又
何谈性价比呢？

面对质疑，胡葆森淡然一笑说，“我倒不觉
着这671个问题公布之后，会让老百姓对我们
的性价比产生怀疑，即使怀疑也是应该的，因
为你不公布他就不怀疑了吗？当他家的房子
漏水时，你没有公布，他不是照样产生怀疑。”

面对出现的 671个问题，胡葆森坦言，任
何时期挑出几百个问题都是实实在在的，这
不容忽视，如今的671个问题只是阶段性的结
果，今后有业主参与后，也许会超过1000个问
题。因此，我们必须从现在做起，把这些问题
当成头等大事。

这不禁让我们想起，早在 2000年10月郑
州秋季房展会上，建业就曾经以“建业反思
日”为参展主题，借机广泛征求客户对建业产
品与服务的意见和建议，销售非但没有受到
丝毫影响，还赢得了更多客户的信赖。

一位不愿透露姓名的业内人士这样评价
说，“建业‘琢玉行动’要的是一种反面诉求，
其实是为了上演一出‘苦肉计’来博得消费者
的信赖。”

也有业内人士出来为建业辟谣，国内住

宅产业化率不足 20％，房地产开发还比较粗
放，建业地产此时勇挑社会责任，推行“琢玉
行动”实属难得。如果国内房地产开发能像
日本和美国那样，房子都在工厂里采用标准
化程序制作的话，开发中出现的问题就会大
大减少，如果住宅产业化率能达到50％以上，
也许建业出现的问题就会在100个以下。

“我一直遵循规律至上的准则，这次‘琢
玉行动’能收获什么？收获什么就是什么。
就像‘种瓜得瓜、种豆得豆’的道理一样，你播
种了真诚，就会收获信任。”胡葆森坦然的说
到，企业与客户之间同样需要用真诚换取真
诚，你越真诚，客户就越满意，企业管理者应
该明白，客户的怨气往往来自于你对他的漠
视，来自于你对他的消极怠慢，如果你拿出真
诚的态度，客户大多都是通情达理的。

质疑“问题”建业引发行业热议
在目前的市场环境下，“671个问题”将建业推向风口浪尖


