
数据显示，2016年是建业
“琢玉行动”的第8个年头，预计
投入费用2000多万元，涉及小
区37个，琢玉数量419个。

“只要是建业的产品，就
是终身的”，这正是24年来，40
万业主愿意追随建业的原因。

事实上，从更广泛的范
围纵观建业的所有转型实践，
堪称对产品和服务的一次又
一次“琢玉”。

“当初创办建业，初心就
是在河南为老百姓创造一种
新型的生活方式。正是基于
这样的厚土情怀和战略定力，
建业放弃了全国市场。如果
建业当初也像其他地产商一
样，在北京、上海、武汉等地全
国布局，建业的梦想或许就是
另一个梦想，那份梦想绝不是

‘让河南人民都住上好房子’，
建业也绝不会在 2002年下定
决心走出郑州，走向地市，走
向县城，走向乡镇，今天又走
向农村。”老胡在君邻会成立
仪式上的这番话，点出了建业

一以贯之的商业逻辑基础。
这种战略定力和稳健的

发展思路下，不冒进、不追高拿
地，也令建业保持了良好的抗风
险能力。“建业并不差钱，单账上
就趴了100多亿元。”11月12日，
建业集团资金管理部负责人透
露，建业拥有银行授信近700亿
元，但至今仅用了不到100亿元
额度。境外发债、国内公司债、
物业资产证券化等多渠道、低成
本的融资能力，彰显了金融机构
对建业的信赖与认可。

11月 8日，2016河南民营
企业 100强榜单发布，建业住
宅集团（中国）有限公司位居
榜单第九位，列房地产业第一
名。同时发布的 2016河南民
营企业纳税 100强榜单显示，
建业以纳税额 28.73亿元排名
第二位，列房地产业第一名。

事实上，在外界眼里，建
业已不仅是一个单纯的企业，
其商业逻辑、转型探索和立企
哲学，对外传递了河南商业一
张特殊的代言名片。

建业24年“琢玉”追光与探路

11 月 12 日晚，因重要快递
待取，郑州建业某小区业主李成
在“一家 APP”上发了条求助信
息。该消息被物业服务人员发
现后，紧急联系已下班的社区服
务站工作人员返回服务站，帮李
成迅速解决了问题。

在建业，“一家APP”与业主
的互动和黏性越来越强。不仅可
以实现线上报修、缴费、开门等基
础物业服务，还可享受快递、团
购、家政、旅游等便民服务。

“上线一年来，一家APP目
前月活跃度接近 60%，单月有 5
万 名 业 主 打 开 和 使 用‘ 一 家
APP’，这在行业里属非常高的

水平了。”嵩云科技副总经理杨
焕伟表示。

嵩云科技是建业战略转型
的承载平台之一，其“一家科技”
正借助“互联网+”的浪潮，以“一
家社区服务站”和“一家APP”为
交互平台，快速实现与业主的连
接和服务。

2016年 6月 5日，建业君邻
会诞生，其以建业品牌信用为纽
带，以打造新型邻里关系为目标，
通过建业内外部优质资源的共
享，打造生活共享、智慧共融、商
务合作、投资共赢的共享平台。

在建业集团董事长胡葆森
看来，如果把过去 24 年建业向

所有业主提供的物业服务视作
1.0版本，建业“一家”社区服务
可以看作是升级后的 2.0 版服
务，君邻会是3.0版本的服务。

据悉，2016年，君邻会将迎
来首批 2000名会员。按照君邻
会时间表，10年后所有业主都能
享受到建业君邻会的服务。

在数量庞大、层次不同的建
业业主内部，从1.0到3.0三种版
本的服务体系并非相互替代关
系，更多是一种互补和升级，“基
础物业”+“一家APP”+“建业君
邻会”，以 3 个维度共同构成建
业的新生活服务体系支撑，满足
不同业主需求。

迭代与引领，盖“好房子”初心未变

对于建 业 集 团 而 言 ，其
“新型生活方式服务商”定位
落 地 ，产 品 是 最 基 础 和 核 心
的承载。

2016年 10月 25日，建业第
四代产品代表——建业·天筑
600 平方米样板间正式开放。
作为河南省目前住宅市场更新
换代的一个最高端产品，建业·
天筑以“绿色、现代、科技、精
装”，彰显了建业一以贯之的作
品意识，开启了河南房地产市
场全装修高档物业新时代。

纵观建业 24年，从第一代
产品金水花园，到第二代产品
建业城市花园，再到以建业森
林半岛、建业联盟新城为代表
的第三代产品，直至第四代产
品建业·天筑，建业产品几经迭
代，在中原房地产市场做到了
一次次引领。

建业新一代产品与以往的
最大不同，是背后住宅产业化
和艾佳生活两大强劲支撑。

关于住宅产业化，从 2007
年 至 今 ，建 业 已 酝 酿 筹 备 多
年。2010年，建业成立住宅产
业化部，累计投入研发经费上
千万元，形成建业集团五大系
列产品：森林半岛系列、联盟新
城系列、桂园系列、壹号城邦系
列、十八城系列，制定专项技术
标 准 、部 品 部 件 标 准 近 百 余
项。2015年底，建业集团确定
将建业·花园里2号院项目作为
住宅产业化的探索性开发项
目，实现了住宅产业化的真正
落地。

与此同时，建业集团与江
苏一德集团共同注资成立艾佳
生活，首度提出“毛坯房+硬装+
软装”一站式解决方案，从向客

户提供一套房子转变为向客户
提供一个家。

“建业线下在建业 5D生活
馆做 13套样板房，消费者可以
在这13种样板房场景中选择所
喜欢的装修风格、家居及服务，
线上还有数套方案供用户选
择，艾佳生活真正一站式满足
消费者对房屋的精装修、软装
饰以及私人订制的需求。”艾佳
生活有关负责人表示。依托建
业省域化战略，艾佳生活快速
深入河南市县。

事实上，从更深层次来观
照的话，会发现建业倡导的这
一住宅 3.0模式，实现了 3个飞
跃：产品从“半成品”升级为

“成品”，商业逻辑从“B 端思
维”转向了“C端思维”，服务维
度从“被动服务”逆转为“主动
服务”。

24年进化逻辑，立足产品与服务王道

从产品到服务的不断进
化，构成24年来建业转型的最
重要逻辑基础。

“回顾建业以往 24年，我
们在不断地创新，一切源自于
我们的核心价值观、客户服务
观。建业始终把自身提供的
产品和服务作为生存基础。”
对于产品和服务价值观，胡葆
森曾经如是论述。

追溯过往，建业每次重大
决策均印证了胡葆森这一表
述。1994年，为了“河南人”这
一建业人心中最大的客户群，
建业毅然扛起了“河南建业足
球”的大旗。同年，为了向业
主提供规范的物业服务，建业
成立河南首家专业物业管理
企业。1996年，为了小区业主
的孩子们能够获得更高标准
的幼教服务，河南首家双语教
学幼教机构“建业小哈佛双语
幼儿园”落成，次年，建业小哈
佛双语学校建成开学。

1999年，建业大胆地在全
省房展会上举行“建业反思
日”，2009 年在房地产行业形
势低迷的情况下果敢地在企
业 内 部 发 起“ 琢 玉 行 动 ”。
2012 年，投巨资兴建了占地
5000亩的绿色基地。

2015年，建业提出在展望
2030 年的河南时，基于“3500
万人要进城，需新增住房10亿

平方米”，决心“用自己的坚守
与耕耘，取 10%市场份额；以
社区、商业物业、酒店、幼儿园
和学校、足球、绿色基地和物
业管理等线上线下所有资源
精心服务1000万人”。

由此而始，嵩云科技诞
生，正式搭建服务资源整合平
台；开封建业铂尔曼酒店荣耀
开业，郑州建业5D生活馆精彩
亮相。2016年，“建业君邻会”
成立，嵩云科技服务业主客户
的“一家”和服务球迷客户的

“建业足球”等APP产品也不断
升级。最近两年，成为建业服
务资源大整合的关键节点。

“住房、体育、教育、文化、
旅游、社区生活、投资兴业——
客户生活需求的不断升级和
日益丰富多元，就是企业战略
转型致力的方向，就是照亮建
业 人 循 道 途 中 那 束 不 灭 的
光。”胡葆森表示。

在胡葆森看来，建业这两
个字的价值有且永远只有3个
支撑点，第一就是产品，第二
就是服务，第三就是信用。而
在此之下的支撑点则是团队、
技术、忧患意识、组织形式、资
金、创新能力，等等。

“我们竭尽全力保持产品
和服务的持续领先。”这句源
自老胡内心的话，是宣言，更
像是一种承诺。

11月20日，“只有”主题演艺落户郑州签约仪式暨艺
术论坛在郑州建业艾美酒店隆重举行。建业集团携手
著名导演王潮歌，将“只有”主题演艺落户郑州。依托博
大精深的中原文化，“只有”主题系列演艺将实现品牌资
源与本土文化的完美结合，经济效益与社会效益的高度
统一，未来将带动区域文化旅游及相关行业的快速发
展，建业文化旅游事业也将再谱新篇。事实上，自
2015年6月，建业发布“新蓝海”转型战略以来，这家河
南房地产龙头企业就开启了史无前例大转型，备受瞩
目。过去一年半时间内，建业集团的转型成效如何？本
报记者进行了深入调查。郑报融媒记者 王亚平

追光与实践，建业新生活服务的“三个维度”

琢玉有成，深耕中原的标杆意义和价值
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