
《郑州晚报》：从刚才的介绍中，明显体会到七里湾对地产
行业的创新和引领作用，可以说是一种对地产包容文化的大胆
尝试。而对于商业地产LED中心，运作手段和住宅是有本质
区分的。有人说，商业地产的水很深。你认同这句话吗？如果
是，你该如何取得招商的成功？

马红梅：我认同“商业地产水深”的说法。如果把“玩”住宅比
作小学生的话，那么“玩”商业地产的人就是大学生的水准。

最近，我们这个团队即将运作LED中心的招商策划及营销。
压力非常大。因为LED是个专业化很高的产业，是未来科技的发
展趋势。奥运会、世博会所展现的绚烂照明就是LED技术。

从市场来看，LED行业正在迅速发展，人们的使用习惯也在
发生改变。我们的出发点，就是要打造中国北方的行业交易市
场，以最大、最高端、最专业的行业平台，重点辐射华中、华北、东
北、西北地区，将高新科技的魅力传递给空白市场。

目前，LED中心的建设已经进入尾声，招商工作也要随之
开展。我们的总体思路是将商业化的操作引入到工业项目中，
发挥行业产业价值链分工中的应用和交易地位。

当然，机遇与风险始终是并存的。我认为当前的风险在于，
当前河南的LED产业环境还不是很成熟，不像北京、上海及沿海
地区，在生产和研发方面有着充足的政策支持和应用资源。中、低
端的产品大量充斥着市场，LED的科技魅力没有得到充分展现。

加上现有的省内LED市场对我们的打压甚至“围剿”，使我
们深感对市场及用户的培育工作将任重道远。但是，我们别无
选择，只有先人一步占领这个科技高地，塑造行业真正的核心
竞争力，掌握市场的主动权。

《郑州晚报》：但是，目前大家还不一定清楚，你们的LED
中心是北方地区LED产业做得最深的企业，希望你们能引领
这个行业，在中部和其他地区蓬勃发展。

最后一个问题，你从北京来这里近半年了，你喜欢这个城
市吗？有什么话想和读者说吗？

马红梅：喜欢！郑州发展很快，机会很多，能目睹这一切并
参与这个城市的进程，是人生的荣耀。在此，我想对中原的人
们衷心地说一句话：我爱这里，希望在未来更多的时间里能和
你们一起建设美丽的家园。

马红梅：“外来玫瑰”怒放中原
访河南中力房地产发展有限公司营销总监马红梅

从澳柯玛（郑州）国际物流园区
到河南中力国际酒店，从古巴雪茄俱
乐部到捷豹、路虎汽车4S店，从河南
中力国际广告市场到中力七里湾，再
到高科技企业的中部 LED 光电交易
中心……八载时光，河南中力国际集
团成功地走出了一条具有国际特色
的发展之路，为河南本土企业的发展
史，写下浓墨重彩的一笔。

今年上半年，旗下中力房地产发
展有限公司先后承揽住宅和商业地
产两大项目，当中的核心操盘人物就
是营销总监马红梅。尽管她是中力
国际从北京聘请来豫的“外来军团”，
但与很多同事一样，马红梅始终把自
己看做是土生土长的“中力人”，将才
华与激情怒放中原。谈起企业、谈起
正在倾力打造的中力七里湾和中部
LED光电交易中心，马红梅难掩心中
的激动与兴奋。

晚报记者 梁冰/文 慎重/图

《郑州晚报》：中力集团在以前曾经打造了全国最大的专业
广告市场，这几年，又诞生了很多与众不同的作品，如澳柯玛国
际物流园、雪茄吧、捷豹路虎4S店、七里湾、LED中心、国际酒店，
又将世界500强麦德龙、肯德基汽车穿梭餐厅成功引进园区，这
些产业不仅是河南的“唯一”，有的在全国也很少见。然而，这些
情况并不广为人知。因此，请您简单介绍一下中力集团，好吗？

马红梅：我们的一些产业，知道的人似乎并不是很多。这
不仅和行业属性、受众对象有关，还和集团的前瞻性布局有关。

中力集团在成立之初，就将“传承城市精神、打造城市品牌为
己任”作为发展战略目标和企业的最高宗旨，并以此实行多领域
的发展，为提高城市品质生活、为中原的崛起产生更多的驱动力。

要做到这些，需要的是低头扎实做事、十几年功底的苦
练。我们常说，一个优秀的企业需要“耐得住寂寞”。这种“寂
寞”实际上就是在为卓越缔造坚实的根基。所以，中力集团的
灵魂是扎扎实实、追求卓越。

《郑州晚报》：起点很高，所以看待事物的价值观、广度也就
不一样。

马红梅：是的。我曾专门研究过世界 500强的成功经验，
发现这些企业之所以令人仰慕，就在于他们懂得“不仅要尊重

市场，更要高于市场”。直接点说，就是不能太急功近利，急功
近利就失去卓越精神了。

刚才我提到企业最高宗旨，最重要的核心思想就是要引领
城市、人文、社会的文化，这是个思想高地，不具备这个境界是
不可能去做引领者的，更不要谈卓越。只有脚踏实地，才能创
造卓越。

所以，世界500强企业不能简单地看作是一个领先的商业
公司，它还是一个思想库，能产生足够的凝聚力和创新力，这些都
为企业发展和产业带动创造了良好的机遇。

中力集团就是要走这样的发展道路，我们在文化、市场、资
本等领域，进行了数年的研究和实践，为城市乃至整个中原打造
了很多具有前瞻性的、城市人文的作品。譬如首家入驻郑东新
区国际物流园、全国最大的广告市场、中原唯一的古巴雪茄俱乐
部，中原唯一的世界顶级乘用车捷豹、路虎双品牌4S专营店，北
方市场最大的LED光电交易中心等，还有最近刚亮相的文化生
态豪宅“七里湾”。

可以说，中力集团经历了坎坷、不平静的 8年，其间，我们
不仅抓住了城市升级和中原崛起的脉搏，更是在一定程度上推
动了诸多产业的升级。

《郑州晚报》：今年3月份的郑州住交会，七里湾尽管是第
一次亮相，但极高的人气值却着实令人吃惊不小。进入这样一
个竞争激烈的住宅市场，七里湾的思想出发点是什么？

马红梅：“七里湾”是中力集团的第一个住宅项目。如何占
领郑州的高端物业市场，实在是一个挑战。因为我很清楚，绝
对不能把一线城市的运作经验生搬到这里。

每个城市的人文、美学观是不一样的，当你把一个住宅说
得很美，美到这里的市场不认同、不接受，是不行的。我们不是
在做“势”，而是做“事”。这也是我为什么愿意选择中力集团的
重要原因之一。

针对七里湾项目，我们在进行充备的市调、策略研究后，决定
以“跨界”的思维去打造这个产品。什么意思呢？就是以其独特
的中原文化理念和本土文化营销策略，打破地产与文化、艺术领
域的界限。归根结底，我们要站在文化的高度上做地产。

这个总体思路不仅符合“传承城市精神、打造城市品牌”的
企业宗旨，也为这个城市引领了新的人居价值和利益点，相对于
竞争品牌，我们比的不是高端、不是所谓的“豪”，而是生活方式。

《郑州晚报》：那么，你理解的文化是怎样的概念？
马红梅：文化可以深刻改变一个人的行为、心态，这种力量

是无形的。
《郑州晚报》：七里湾在文化操作的手段上，又是如何去改

变一个人的生活方式呢？
马红梅：主要分两个层次。一是人文关怀，二是一个建筑

的收藏价值。

首先，在人文关怀上，体现在人居选址和建筑品质。“地段
论”一直是这个行业的圣经。但人居环境学所关注的不仅仅是
地段，更关注人与城市、自然的统一。

“七里湾”距离商都路（原郑汴路）主干道南300米，并与七里
河及滨河公园一线之隔。加上这里已成为郑东新商圈，工作、生
活配套非常健全，出则闹，入则静，是繁华深处的静美居所。

在建筑品质上，七里湾以人文主义文化脉络贯穿户型设
计，有着很强的现实意义，因为建筑质量和内部的空间生活规
划，是置业者最为关心的大问题。“七里湾”的建筑组团沿七里
河水岸错开布局，且周边无高层遮挡，视野无限开阔，使得每一
户人家都能凭栏望景、望水。

最后一点，对每一个置业者来说，都不愿意看到自己的房
子在未来被贬值。只有充满人文和历史要素的建筑才具有收
藏价值。与七里湾一线之隔的七里河，引自黄河的源头活水，
与中原文明一脉相承。按照规划，沿岸将设立展现中原文明的
文化艺术长廊。

在文化中居住，将居住作为体验、传承文化的另一种手段，
是七里湾在居住理念上的一项创举。我们所说的“不在具有文
脉的地块上居住，就谈不上价值的传承”，就是这层涵义。

另一方面，对住宅而言，豪华绝不是高端的标签。唯有高端
的物业管理才是建筑价值的定盘星。七里湾在独特景观、稀缺
资源的“先天”优势之外，为置业者预设了高端、保值、增值的“后
天”基因：纯英伦血统、国际顶级的物管公司“戴德梁行”，为业主
提供最尊崇的贴心服务，不断提升人居品质、提升物业价值。

文化——争锋中原地产
要提供美好的、现代的中原人居生活的整体解决方案，打造房子之外的品牌、文化、生活、价值、服务，形成独特

的人居文化和环境，我们比的不是高端，不是所谓的“豪”，而是生活方式。

科技——改变未来生活
我们的总体思路是将商业化的操作引入到工业项目中，发挥行业产业价值链分工中的应用和交易地位。
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