
胡葆森两会归来掷地有声

“建业夺回郑州第一是迟早的事”
本报记者 任志伟

创新“大服务体系”，拥抱电商，坚守

中原22年，深耕产品与服务，誓将省域

化进行到底……3月18日，全国两会刚

刚结束，省内近40家媒体齐聚建业艾美

酒店，对话刚刚从北京参加全国两会归

来的建业地产股份有限公司董事局主席

胡葆森。关于今年两会真切感受和真实

见闻，关于建业的省域化战略纵深，关于

房地产政策、关于房价走势，关于建业

“触网”这些媒体关注的热门话题，老胡

一一坦对媒体——

“在未来的中期，房价出现大幅
度下跌 20%的可能性不大，走向总
体会比较平稳，甚至稳中有升。”而
面对三四线城市崩盘之说，胡葆森
认为，现在多数银行的信贷方向近
期有所调整，将使得部分中小型开
发商从银行贷款不太容易，从而迫
使开发商为了加快卖房难免出现变
相降价的情况。但这绝不会是主
流。

“建业会继续坚持向三四线城市
发展。”老胡粗略计算，河南省现在的

县级城市的人口大约平均在 8万~10
万人，按照新型城镇化发展规划到
2020 年或者到 2025 年左右，判断河
南省县级城市人口将翻一倍，而建业
的计划在县城只是 5 万到 10 万，“只
要占到这个县城的六分之一或者三
分之一，就可以在此取得很好的发
展。”在县级城市推出产品，一定要结
合实际。老胡信心十足地说：“熊市
中赚到钱的才是高手。在大家都不
看好的情况下建业仍保持高速发展，
才是城镇化的价值所在。”

3月13日，建业集团旗下18个城
市 57个楼盘同时进入电商渠道。胡
葆森说：“这次跟电商进行的合作，是
营销方式、传播方式的技术革新。”他
认为，任何传统行业都有它的发展空
间，互联网就是营销方式创新，但还
没有完全颠覆。

“我不认为电商可以替代商业地
产目前线下的交易。”老胡强调，做企

业最终要回到做企业的根本上，就是
向客户提供你的没有瑕疵的产品和
好的服务，这是每个企业的追求。

新经济是会对传统的行业带来
很多的冲击，主要在商业模式、营销
方式和营销手段、营销技术上。“但无
论做什么，都是围绕提升产品质量、
提高服务水平这个方向，在这个基础
上才能出现奇迹。”

“近 5 年来，我对公司一些具体
的设计、规划、营销基本上不参与，关
注最多的就是大服务体系建设。”胡
葆森表示。

2011年，建业的“大服务体系”正
式亮相。这一体系依托于建业全省
在建社区，通过呼叫平台和建业至尊
卡两条线，串联起物业、教育、足球、
至尊、商业、酒店六大服务资源，形成
为全省业主提供“时间、内容、地域”
无盲点的具有建业特色的服务平
台。老胡一再强调这个被称为“企业
的核心竞争力”的服务体系对于建业
的重要性。“当初是从企业生存的角

度考虑去构建这个服务体系。当万
科、万达都来郑州以后，我们原来优
势也基本上已经没有了。所剩下的
只有你的客户。”

在老胡看来，相比其他本土房企
与外来一线房企，建业集团最大的优
势是品牌以及庞大的客户资源。基
于此，老胡多年前就开始构思大服务
体系。“当别人没有做的时候我们先
做好。”根据建业集团的内部调查，
2013年客户满意度为 77%，今年的满
意度为 79%。“我们需要再用三到五
年时间，让客户感觉到住建业最幸
福。”老胡承诺。

在恳谈会上，胡葆森自我介绍了
数十年的人生经历，他认为做企业心
态很重要，价值观要清晰，企业定位
要精确。“心态是靠境界决定的，只有
境界到了一定地步才能得之淡然，失
之泰然。”一直以来，建业强调自己的
省域化战略，尽管当下很多观点认为
三四线城市将是未来房地产市场风
险较大的区域，但在见面会上，胡葆

森一再强调，建业会坚定地走省域化
道路，“企业要发现需求，满足需求，
引导需求，创造需求。”在继续加强三
四线城市拓展的同时，建业并未放松
对郑州市场的布局。在老胡看来，

“夺回郑州第一是迟早的事”。
“建业要做中原城市化进程和社

会全面进步的推动者。”这是老胡当
初给建业集团做的定位，也正是有了

这个定位，才有了建业集团一直坚持
并践行的省域化战略。“在大家都不
看好的三四线城市能够保持持续的
高成长才是最厉害的。我经常开玩
笑说，我地里种的是红薯，灾荒来了，
吃红薯也饿不死人，这也就是为什么
过去十年间房地产市场起伏不定，建
业却能稳步增长的原因。”老胡语气
肯定。

在今年的全国两会上，胡葆森提
交了关于新型城镇化建设的建议。

“建业属于一个比较接地气的房产
开发企业，是我省惟一一家在省会、
地市、县城、中心镇都有产品推出的
中国房地产百强企业。”老胡认为，
城镇化的发展速度不能脱离区域经
济的发展速度以及人们收入的提升
速度，而建业较好地整合了各种资
源，包括设计资源、建筑商资源、供
应商资源，以及资本市场上各种渠
道的整合。

在河南，建业绝对称得上城镇化
战略的先行者和践行者，“近期出台
的《国家新型城镇化规划》也恰恰与
建业省域化战略相吻合。”老胡说：

“建业虽然不是因为有了城镇化规
划才提出的，但却完全契合中国城
镇化的发展道路。”在老胡看来，新
型城镇化规划的推出完全符合建业
对城市化发展节奏、方向以及思想
的推断，这对建业战略的推进是更
大的利好。

对于郑州城镇化的未来，老胡表

示：企业要顺势而为，借势而起，迎势
而上。郑州现在进入了三铁（高铁、
地铁、城际铁路）时代，生活圈放大
了，一个小时的高铁里程之内，至少
涵盖了全省 70%的人口。“在未来 10
到 15 年之内，郑州会成长为 2000 万
人口的特大城市。在市委、市政府的
带领下，郑州的旧城改造步伐加快，
10年之间郑州的发展会呈加速之势，
不仅建业可以分享郑州发展的红利，
对几乎所有扎根在郑州的房企都会
是一种利好。”

新型城镇化：“对建业是更大的利好”

建业战略：“做城镇化进程和社会进步的推动者”

核心竞争力：“做新型生活方式服务商”

互联网思维：“互联网不会颠覆传统售房方式”

市场趋势：“不惧三四线城市崩盘论”

一年好景君须记，最

是春和景明时。一年之计

在于春。春天，不仅是万

物复苏、大地春回的时日，

也是播种希望、耕耘未来

的季节，也是房地产市场

的花开时节。在这个春风

和煦、春光明媚的早春二

月，本报地产部一行踏访

郑州多个区域的在建、在

售项目，遍寻郑州楼市之

春。阳春布德泽，万“屋”

生光辉。连日来，我们不

仅聆听到我省地产界领军

人物发出的春天强音，还

能触摸到郑州楼市的春天

表情，触目到郑州楼市的

春天气象，感受到郑州楼

市的春天气息，领略到郑

州楼市的春天风景。在全

国两会胜利闭幕、改革春

风劲吹的今天，在中原经

济区正式上升为国家战略

中原大地东风拂来满眼春

的今天，在郑州航空港经

济综合实验区启航一周年

之际，在郑州阔步迈向千

万级人口规模的区域性中

心城市、郑州大交通体系

正在加速建设、郑州生态

宜居城建设芳姿初现的当

下，本期《中原楼市》特别

奉献郑州地产的“报春第

一枝”，书写郑州楼市的

“春天的故事”。

生活艺术的体验之都
如何打造一个全新的市场外迁承接

地，让密布郑州市区的各类专业市场不是
简单地平移和“空降”，而是进行创新、改
善和提升，让商户安心经营，让市场永续
发展，是摆在政府决策者和市场承接方面
前的重大课题。华商汇建材装饰博览中
心的盛世启航，不仅成为郑州市场外迁承
接地的一大破题之作，还将向社会各界和
万千商户交上一份满意的答卷。

在新闻发布会上，郑州华商汇控股有
限公司总裁郑耕在致辞中郑重承诺：“在
市场外迁的政策指引下，华商汇作为一家
本地企业，又是市场外迁的主要承接方，
我们深感责任重大、使命光荣。因此，华
商汇从规划建设之始，就鲜明而响亮地提
出了‘承接一个市场，创新一个市场”的经
营理念，始终坚持不唯利是图，也不仅仅
是简单地收编市场，而是以国际化的视
野，前瞻性的思考，面向未来的行动，创新
思维，引领市场，志在建造一座‘生活艺术
的体验之都’，融经营于生活艺术之中，让
商业经营充满人性化的情趣和艺术化的
享受，因为当今市场已经从过去的以商品
为中心向以人性为中心的方向发展，消费

者对商品的选择也已经从物质需求层面
向精神需求层面提升，消费者购物不仅仅
只是单一的目的性消费，而是追求一种商
业生活方式，而生活原本是应该更加美好
的，因此华商汇不仅仅只是售卖商品的场
所，而是一个充满生活情趣的社区。消费
者身处其中，将会在情景化和人性化的社
区里面，体验到商业生活的缤纷万象。

拥抱电商的创新模式
传统商业模式面对电子商务冲击以

及新的消费观念重构，已经越来越不能适
应市场的变革，市场如果只是简单的平
移，经营模式如果不能改变和创新，商家
到新市场后经营将会更加困难。面对这
样的现实，郑耕说：“我们会更多地考虑商
户承接过来之后如何改善和提升其经营
业绩，如何使华商汇更符合未来的市场发
展趋势。这是一个浩繁的系统工程，也是
巨大的挑战和课题，因此在华商汇的建设
过程中，我们对项目的定位反复论证，务
求扎实推进，也顶住一些社会上的质疑声
音。今天，我们之所以充满自信地站在这
里，接受政府领导、商户代表和新闻媒体
的检视，那是因为我们已经谋定而后动，

做好了充分的准备。我相信，今日华商汇
建材装饰博览中心种上一粒籽，今后必将
收获万担粮。”

网达全球的共赢平台
记者了解到，华商汇建材装饰博览中

心规划面积达 400万平方米，是中原地区
最大的建材装饰市场，以建材产业链为核
心，品类众多，涵盖所有建筑的外装和内
饰产品，为建筑工程和装修装饰提供一站
式服务，具有独到的核心优势。在销售模
式创新上，该博览中心将会建成全国独一
无二的“网民村”，会有众多的网上经营者
聚集于此，以先进的电商O2O模式运营，
实现商家和网民线上线下无缝隙对接，帮
助商家实现跨区域经营，将商家的产品销
往全球，真正做到“厂家直销，网达全
球”。在资源配置上，该博览中心将会拥
有强大的仓储和物流资源整合优势，为商
家提供全程的物流配送服务，一改传统的
以仓库管理货物的物流配送模式，转向先
进的以单证管理货物的物流配送模式，最
终实现降低商家经营成本、加速商家资金
周转的目标。在金融模式创新上，该博览
中心将会为商家提供定制化的金融服务，

将会联合商业银行、投资机构等成立小额
贷款投资公司，为商家提供供应链资金解
决方案，让商家可以用存货或者供货合同
等申请资金支持等服务。在品牌管理上，
该博览中心将以树立市场的整体形象为
品牌建设目标，导入“六个统一”的经营模
式，即对市场实行统一品牌、统一招商、统
一推广、统一收银、统一客服、统一管理，
并会持续对入场经营商家提供培训服务，
以提升商家可持续经营能力，同时将会以
商家的兴趣爱好为类聚，建立亦商亦友的
交谊平台。

郑州市市场发展局纪委书记杨金平
代表郑州市市场发展局、郑州市市场协会
和郑州市外迁办公室对这一盛会的举行
表示热烈的祝贺。国家建材质检中心河
南省建材质检协会张自端主任到会致
辞。市场供应商代表、中原陶瓷城总经理
陈明哲和商户代表郑州恒卓建材有限公
司董事长张继鑫也分别在新闻发布会上
致辞。此外，华商汇总裁郑耕，副总裁薛
春幸、谷旭，华商汇商业运营公司副总经
理王绪合，针对媒体提问的华商汇承接市
场外迁的整体战略规划、项目一期启动区
域、开发体量以及目前建设招商情况等方
面的问题做了详细解答。
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春之声

郑州地产春天圆舞曲郑州地产春天圆舞曲郑州地产春天圆舞曲郑州地产春天圆舞曲郑州地产春天圆舞曲郑州地产春天圆舞曲郑州地产春天圆舞曲郑州地产春天圆舞曲郑州地产春天圆舞曲郑州地产春天圆舞曲郑州地产春天圆舞曲郑州地产春天圆舞曲郑州地产春天圆舞曲郑州地产春天圆舞曲郑州地产春天圆舞曲郑州地产春天圆舞曲郑州地产春天圆舞曲郑州地产春天圆舞曲郑州地产春天圆舞曲郑州地产春天圆舞曲郑州地产春天圆舞曲郑州地产春天圆舞曲郑州地产春天圆舞曲郑州地产春天圆舞曲郑州地产春天圆舞曲郑州地产春天圆舞曲郑州地产春天圆舞曲郑州地产春天圆舞曲郑州地产春天圆舞曲郑州地产春天圆舞曲郑州地产春天圆舞曲 特别特别特别特别特别特别特别特别特别特别特别特别特别特别特别特别特别特别特别特别特别特别特别特别特别特别特别特别特别特别特别
策划策划策划策划策划策划策划策划策划策划策划策划策划策划策划策划策划策划策划策划策划策划策划策划策划策划策划策划策划策划策划

华商汇总裁郑耕郑重承诺

“承接一个市场 创新一个市场”
本报记者 杨秀娜

3月22日，春风和煦，丽日朗照，位于新郑市龙湖区域双湖大道上的华商汇招商中心

彩旗飘舞，花团锦簇，一派早春胜景。当日下午，华商汇建材装饰博览中心新闻发布会在

招商中心二楼多功能厅举行，郑州华商汇控股有限公司总裁郑耕，郑州市市场发展局纪

委书记杨金平，华商汇副总裁薛春幸、谷旭，华商汇商业运营公司副总经理王绪合出席了

新闻发布会，华商汇大客户代表以及来自郑州各大专业批发市场的商户代表和省会主流

媒体记者100多人也到场参加了会议，一同见证华商汇建材装饰博览中心的盛大亮相，一

同聆听华商汇建材装饰博览中心新闻发布会的“春之声”。


