
楼市步入冬季 建业依旧稳健

胡葆森：有远谋 方无近忧
“我们每一个时间点都在做着3年之后的计划”

2011年，对于广大房
地产企业来说，是充满挑
战的一年。在系列严政
调控下，房地产市场波动
不断，关于“楼市拐点、楼
市冬天”的声音也不绝于
耳，诸多房地产企业因此
而遭遇资金链断裂、房价
跳水、生存危机等窘境。
然而，市场总有例外，作
为我省房地产领军企业，
建业集团在今年依旧实
现了稳步增长，在 10 月
份即超额完成了全年的
销售目标。

谈及此，建业地产股
份有限公司董事局主席
胡葆森平静地说道：“我
们每一个时间点都在做
着3年之后的计划，企业
的稳定是计划能力的体
现，所谓‘今日之果，昨日
之因’。未来，建业依旧
要在局部区域（本土）市
场建立优势。”
晚报记者 梁冰/文 慎重/图

记者手记

采访胡总时，他一直在谈行业、
谈企业，关于个人说之甚少。他说，
他主要忙于深化企业战略的第三个
阶段——管理模式的变革，产品
的系列化、标准化，推进产品标准
化的建立，构建大服务体系。除
此之外，就是一些必要的社会活
动。

从搜索到的新闻来看，今年，
胡葆森当选为中国外商投资企业
协会常务理事、中房协小城镇开
发专业委员会主任委员，荣获“河
南省青年五四特别奖章”，受聘为
郑州大学首批硕士研究生业界导
师……

建业地产获评“2011 第一财
经·中国房地产价值榜——最佳
新锐价值公司奖”，2011中国房地
产开发企业品牌价值中西部10强
第一名，2011 年度品牌中国华谱
奖，“2011中国房地产上市公司综
合实力榜”第 23 位及业绩成长十
强第2位……

今 年 ，建 业 大 宏 公 司 荣 获
2011 年度开封市希望工程贡献
奖；许昌建业·森林半岛关注民
生、情系菜农，为业主放送爱心大
礼包……

漯河建业昌建置业有限公司
获得由河南省住房和城乡建设厅
授予的“2010 年度河南省房地产
开发优秀企业”荣誉称号；洛阳公
司高尔夫项目二期荣获“河南省
结构中州杯工程证书”、“洛阳市
优质结构工程证书”双重荣誉称
号；新乡建业·壹号城邦喜获新乡

“最佳品质楼盘”称号……
这一次次的爱心行动，一个

个的荣誉奖项，体现的是建业践
行“根植中原、造福百姓”的承诺
与责任，而对本土其他房地产企
业来说，这无疑也是大有裨益的
借鉴。

胡葆森说，作为企业，我们对
外要“根植中原、造福百姓”，但在
内部我们一直倡导“创造财富、收
获尊严”，争取做好人、做好事。
一个人做一件好事并不难，难得
是一辈子只做好事，不做坏事，对
企业亦是如此。

谈市场：今年的政策不是最严厉的，
但影响却是最大的

“2011年，宏观经济形势不是太好，从 1月份
开始，房地产行业有关政策就陆续出台，70多个
大中城市纷纷限购，而且金融政策也相应从紧，
在宏观形势、金融政策、行业政策多管齐下的情
况下，对房地产整个行业的负面影响显而易见。”
胡葆森对今年的房地产市场分析道。

“不过，比起1994年那次房地产调控，今年的
政策不是最严厉的，但影响却是最大的。”胡葆森
表示，因为正处于高速成长期的中国房地产行
业，在国民经济中的地位已今非昔比，企业的规
模也不可同日而语；那时的影响是局部的，而现
在的影响则是整体的；政策层面的一点风吹草
动，对房地产企业来说，都可能会是致命的打击。

谈格局：外来房企不断进驻，说
明河南城市化进程成功

在今年上半年，郑州房地产企业以及单个项
目的销售前十强名单中，外来开发商的身影占据
了绝大部分。对于不断变化的中原地产格局，胡
葆森认为，外来开发商不断进驻郑州及周边地市
市场，说明河南城市化进程的巨大优势，这是一
件好事。

“正是由于河南投资环境好，经济发展、城市
化进程到了一定水平，特别是中原经济区规划蓝
图的出世，让人们看到了更加广阔的前景，所以
才会吸引大批开发商前来。”胡葆森说。

但是，他也指出，外来开发商的到来，无疑将
会使郑州本土房地产市场的竞争更加激烈，使本
土地产商面临更加严峻的挑战，其生存空间更加
狭小，受到的威胁也更大。

“那些提早准备的，企业发展战略明晰的，具
有一定应对能力的，在此轮竞争中或许可以‘从容
面对’；而那些没有做好准备的，或将面临生存危
机。所谓‘今日之果’是‘昨日之因’。”胡葆森表
示，未来，建业要在局部（本土）市场中建立优势。

谈经营：企业的稳定，是计划能
力的体现

2002年，建业启动省域化战略，到2008年，完
成了“战略布局”阶段，且上市成功。从 2009年
起，建业计划用4年时间完成“战略攻坚”阶段，扩
大规模。

2011年，建业正处于“攻坚阶段”的第三年，整
体表现比较平稳，基本按照企业的战略节奏在推
进。“不过，今年我们的计划开工量是 480万平方
米，实际开工量只有300多万平方，减少近40%，但
跟去年相比，还是增长的。”胡葆森说道。

“去年年底，建业对 2011年的经营目标，制
订了两个计划，一个是‘乐观’的，一个是‘保守’
的。”在胡葆森看来，既然政策层面出现了诸多
压力，那么作为企业来说，就没有必要“将弓拉得
那么满”。

今年，建业在10月底即超额完成了全年的销
售目标。在市场日趋萧条之下，还能取得如此骄
人业绩，这当然主要得益于建业的“省域化战
略”。据胡葆森透露，今年建业的销售额将比去
年增长25%~30%。

“其实，今年竣工的项目，都是2009年或2010
年就开工的，是 2010年的工作在今年的体现而
已。”胡葆森认为，对于房地产企业来说，这种稳
定是很难做到的。

“我们每一个时间点都在做着 3年之后的计
划，比如建业现在做的是 2012年到 2014年的计
划。”胡葆森认为，企业的稳定是计划能力的体
现，如拿地量、开工量、销售量，以及档期的排点
等，都要提前计划好。

目前，能做到“稳定”的开发商，全国不超过10
家，而建业是为数不多的按照“计划”在推进的公司。

胡葆森表示，在 2012年之后的“战略
纵深”阶段（建业也称之为“第三阶段”），
建业主要有5个努力的方向。

在地级市场，加大市场占有量，增
加项目数；加快进入中心县级城市的
步伐，为自己赢得更多的生存与发展
空间；推进产品的系列化与标准化，
使系列产品在每一个进驻的城市不
断落地；经营模式多元化，除了原有
的教育、足球、物业，增加社区商业、
酒店商业、纯商业项目 3 个新业态；依
托六大服务体系，协同作战，在第三

个阶段打造完善的、遍布全省的服务
体系。

“作为一个城市运营商也好，或者服
务商也好，建业要向客户提供一个美好的
生活方式，这个‘企业使命’很清晰，战略
架构也很牢固，不是随便一个地产商就可
以撼动的。”胡葆森说，第三个阶段，希望
建业的销售能够突破300亿元。

截至 11月底，2011年建业已缴纳税
款 11.63亿元，年底有望突破 12亿元。“这
是一件值得自豪的事情。”胡葆森骄傲地
说道。

明年是建业“攻坚阶段”的最后一
年，胡葆森表示，建业将会按照既定的
战略部署继续前行。在销售方面，争取
突破 100 亿元，并相应增加纳税和利润
额度。同时，加快进入县级城市的步
伐。计划再用 5年时间，使企业进入“从
容、自如”的发展阶段。

明年，还是建业成立20周年的时间，
将迎来它的“成人礼”。胡葆森说：“如果将
7年算作一个周期，那么建业迄今已经历了
3个周期。如果一个企业经历了3次‘冬天

和夏天’，那么它抵御外界变化的能力一定
要比他人强。”

对于建业来说，第一个10年，奠定了
基础、完成了积累、找到了方向，也做好了
准备；第二个10年，启动了战略、坚定了方
向、打造了一支团队、塑造了一个品牌。
对于将要到来的第三个10年，建业将会找
到自己的战略模型，使之更加清晰。

“第三个 10年，建业进驻的县级城市
可就不止二三十个了，可能将达到五六十
个。”胡葆森满怀信心地说道。

谈使命：要向客户提供一个美好的生活方式

谈希望：用5年时间，使企业进入“从容、自如”阶段

B03
地产人物

2011年12月15日 星期四 主编 卢林 编辑 梁冰
美编 周高虹 校对 邹晓梅 版式 宋笑娟 元年元年力量力量

建业地产股份有限公司董事局主席胡葆森


