
2013年5月3日 星期五 主编 梁冰 美编 李丹 校对 姜军 版式 王姿

地产行业B04

建
业
集
团
：
三
年
再
谱
郑
州
新
蓝
图

建
业
集
团
副
总
裁
、郑
州
公
司
总
经
理
陈
剑
接
受
本
报
专
访

从 2002 年开始，与众

多进入一线城市淘金的房

地产企业不同，建业始终

坚持根植在河南这块“盐

碱地”。在省域化发展战

略的指引下，从省会郑州

到省内 18 个地级城市，再

到 18 个县级市场，两个镇

级市场，建业在河南不断

向下持续发展，省域化战

略硕果斐然。

随着中原经济区、郑

州航空港先后上升为国家

战略，郑州散发出巨大的

吸引力。此时的建业已经

按照既定战略应势而发，

重新发力郑州市场，并计

划在 3 年内重回郑州“王

座”地位。
郑州晚报记者 梁冰

2002年，建业在濮阳启动省域化战略的第一站，并郑
重承诺，建业每到一个城市都要做到“5个承诺”：“为这个
城市打造一张新的名片；为当地百姓创造一种新型生活方
式；与当地开发商一起提高这个城市的建设水平；为当地政
府上缴更多税收；融入城市，当好这个城市的宣传员”。

过去10年，是中国房地产行业风起云涌的时代。当时
光凝固为历史，建业兑现了战略启动初期的承诺，不仅圆满
完成最初的战略设想，而且超出原有预期，更博得中国地产
界“全国化发展学万科，区域化发展学建业”的美誉。

建业在河南市场不断向下发展的同时，一线地产企业
逐渐进入郑州市场，本土地产企业不断发展壮大，建业在郑
州市场所在份额渐渐缩小，不禁让人对此感到惋惜。

2011年、2013年，中原经济区、中原航空港区先后上升
为国家战略，郑州的城市地位随之提升。在将要或正在进
行的新型城镇化建设中，房地产发展契机巨大。

一线房企纷纷涌入，争抢郑州这块巨型蛋糕。“少了建
业的身影，郑州将会失色很多。”有人如此评价建业“缺席”
郑州的后果。

时间、机遇、命运，将建业再一次推到了历史的风口浪
尖。今年两会后，从北京归来的建业集团董事长胡葆森，面
对省会所有媒体郑重宣布：建业将“重返”郑州市场，在3年
内夺回昔日“第一”的位置。

事实上，建业对此早已作好了准备。在对建业集团副
总裁、郑州公司总经理陈剑的采访中，他向记者透露，建业
近两年来在郑州新区、高新区、二七区、惠济区、金水区等区
域已有超过1500万平方米建筑面积的土地储备。

“我们其实是在配合郑州的城镇化发展步伐。郑州市
提出组团式发展，进行‘两环十七放射’道路建设、实施大规
模城中村改造和合村并城，城镇化建设如火如荼。而建业
所进行的一系列动作都是与政府投资建设郑州的步调相吻
合的。所以我们有能力、有信心，也有条件争回郑州的市场
份额。”陈剑表示。

由于城市中心土地越来越少，房地产建
设都在向市区周边延伸。作为根植中原的企
业，建业在城中村改造、合村并城项目开发
中，始终重视改造后社区的可持续发展。“只
有将村民安置好，区位的产业配置好，才有可
能实现可持续发展。通过建业的专业化介
入，以高起点的城市规划和产业规划为先导，
加之对集体经济的股份制改造，将村民的积
极性调动起来，把他们未来的生活和生计安
排好，保证改造区域的长期可持续发展，这是
建业的理念。”陈剑表示。

他详细说到，众所周知，目前国内的房地

产市场受政策影响较大，但由于郑州的购房
者绝大多数为刚性需求者，而国五条对刚需
的影响不大，所以郑州楼市一直还保持着活
跃的态势。但是，也需要看到，经过系列调控
后，房地产市场将会越来越向大企业倾斜，大
企业收购、兼并小企业的现象会越来越普遍。

同时，企业间的合作也会越来越频繁。
目前，建业已与多个本土大型房企在不同地
市都有合作，通过合作，可以快速、有效地获
取资源，有步骤地进驻各级房地产市场。

陈剑表示，郑州市所辖的几个县，如新
政、新密、巩义、登封、荥阳等的经济总量大、

房地产发展运行良好，也是建业的潜在市场。
在经营模式、团队水平等方面，建业有着

一线开发商不可比拟的优势。“我们拥有大量
本土化的优秀人才和长期三四线城市的开发
经验”。

此外，在产品研发方面，集“绿色、科技、
现代、精装”为一体的建业第四代也将于年内
在郑州推出，是河南省目前住宅市场更新换
代的一个产品，引领河南住宅市场新时尚，与
国际水平接轨。“‘科技绿色住宅’将会使建业
在产品品质方面继续保持领先优势，经受市
场的检验。”陈剑表示。

就在 4 月 24 日记者对陈剑进行专访期
间，建业集团董事长胡葆森转换身份，成为

“首席客服”，亲自接听客服热线。建业、老胡
对客户服务的重视，可见一斑。

陈剑说，这是全体建业人为实现“无瑕疵
的产品”和“一流的服务”而努力的一个缩
影。其实，早在 2011年 8月 6日上街雅乐轩
酒店开业之时，建业的“大服务体系”就初露
端倪。而在此消息正式发布前，建业已准备
了3年。

当时，据老胡介绍，支撑建业“大服务体
系”的有6支“特种部队”分别为物业管理、教
育、足球、商业地产、酒店投资管理以及社区
商业投资管理。这其中，物业、教育、足球起
步较早，也是建业集团在房地产市场上得以
成名的重要支撑。

比如，其物业公司如今有 2600 多人，为
省内最大物业管理公司，具备国家物业管

理一级资质；建业小哈佛双语幼儿园等一
系列的教育品牌省内知名，如今已遍及全
省建业开发的小区；而从 1994 年接手，此
后一直未换过东家的建业足球，更是河南
的一张名片。

真正让“大服务体系”能够称得上“大”，
并引起业内广泛关注的，还在于商业地产、酒
店投管等业务的纳入与整合。酒店一块自不
必再提，单就商业地产而言，建业几年间已布
局了相当规模。“比如，2007年开建的建业置
地广场，位于郑汴路上的商业综合体‘建业五
栋大楼’、洛阳的的‘建业凯旋广场’，以及位
于驻马店、平顶山、商丘等地的‘建业十八城’
等。”陈剑介绍道。

此外，2008 年，在梳理原有小区商业物
业和配套服务商业等基础上，成立专做社区
商业的建业至尊服务公司。建业服务载体之
一的“建业至尊卡”，即以其命名。

“随着建业省域化布局的完成，目前
仅至尊卡客户就有 4 万多名，未来会更
多。如何服务好这些客户，为他们创造
更大价值，建业依托省内已建成的社区，
通过呼叫平台 9617777 和建业至尊卡两
条热线，将物业、教育、足球、至尊服务、
商业和酒店等 6 大服务资源串联起来，
进而形成为全省业主提供时间、内容、地
域皆无盲点具有建业特色的服务平台。”
陈剑说道。

“通过‘大服务体系’，建业客户无论是购
物、看球，还是子女教育，以及省内外旅行住
宿，均可享受建业便利、优质和实惠的服务。”
陈剑表示。

而从另一个角度来看，建业“大服务体
系”在为客户创造更大价值的同时，所呼应的
不仅是其省域化战略与房地产主业，更在于
为服务本身的“独立”创造价值。

村民安置好、产业配置好 实现可持续发展

首创“大服务体系”为客户创造更大价值
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