
梦梦 想之翼
梦梦

站在春天的门槛上，鑫苑人怀揣着“共同的梦想 我们的

心愿”，以面向未来的恢弘视野和超越自我的巨大勇毅，勾

画了鑫苑中国未来十年的战略规划蓝图，放飞了鑫苑的“中

国梦”。

鑫苑，作为一家发轫于郑州、成长于郑州、阔步于全国、

拓展于海外的首家登陆纽交所、首开中国乃至亚洲纽交所

上市先河的中国房地产名企，在策马扬鞭、跃马奔腾的马年

之春，唱响了什么样的鑫苑“中国梦”？鑫苑又将通过什么

样的战略规划和战略执行来确保鑫苑的中国梦梦想成真、

花开中国、香飘海外？为此，在早春之际，记者采访了鑫苑

（中国）的董事长张勇。

从1997年创办于郑州，鑫苑已经走过17个
年轮。从在郑州成功开发全国和谐社区的典
范、中原人居的标杆——鑫苑名家，到 2007年
12月13日纽约时间9时25分，在大洋彼岸的纽
约证券交易所，鑫苑的创始人张勇亲手敲响了
纽交所的开市钟声，鲜艳的五星红旗高高飘举
在纽交所上空，一个以“XIN”为交易代码的中
国房地产企业在这里成功上市，不仅标志着河
南企业在美国主板证券市场上实现了“零”的
突破，也明证了鑫苑自此成为一家真正与国际
资本对接的中国房地产企业。2008 年 4 月 21
日，鑫苑中国总部办公地点从郑州正式移师到
北京华贸中心。从此，鑫苑开始以全球化视
野、集团化架构、全国化战略，在全国不同的区
域联袂并起、恢弘并进。

不仅如此，脚踏着黄河古道的厚土，裹挟着
中原的风，2012年10月，鑫苑漂洋过海，进军美
国房地产市场，成功在纽约的布鲁克林区的威
廉斯堡获取地块，开始了鑫苑中国远涉海外地
产的历程。以纽约为桥头堡，鑫苑中国箭指欧
洲、澳洲，海外地产开发的目光如炬、步履如风。

从郑州，到北京，再到海外，在不到 5年的
时间里，鑫苑完成了惊人的“三级跳”，但是作
为鑫苑的娘家人，作为鑫苑发源地的家乡父老
乡亲，不管鑫苑走多远，飞多高，我们最为关切
的是，鑫苑，你在他乡还好吗？

为了给家乡人民交上一份满意的答卷，为
了不辜负家乡人民的殷殷期许，张勇自感重任
在肩。虽然身处北京的华贸中心，常常居安思
危，恪信“惧者生存”的企业生存之道。他本人
清醒地认识到：中国房地产行业已经走过了第
一个黄金十年，如今业已进入了“下半场”，房
地产企业的盘整、分化和转型已然不可避免，
下半场的精彩才是真精彩，下半场胜出者才是

“王者”。对于“追求卓越臻于至善”为指归的
张勇，马不扬鞭自奋蹄，这种清醒和智慧的思
考，既有外部同行业之间的比对，也有发自内
心的一种战胜自我、“向我开炮”的内省：“当
前，鑫苑处于新起点、新发展的关键时期，各种
有利条件和不利因素同在，机遇与挑战并存。
如果说过去的鑫苑，经过艰苦创业走到了今
天，杀出一条血路；那么，从今年开始，鑫苑又
站在新的起点上，必须要走出一条新路来，在
这条路上，前有标兵，后有追兵，可谓危机重
重，形势不容乐观。前段时间，我们经过对房
地产行业市场形势的客观分析，研究制定了集
团未来几年的发展战略，全体鑫苑人关键在于
实干。”

在鑫苑中国总部提供给记者的《鑫苑中
国战略规划报告》中，记者清晰地看到，在新
年伊始，鑫苑即面向来来，勾画了近期战略
规划（2014~2016）、中期战略规划（2017~
2019）、长期规划（2020~2022）及以后，从中
不仅可以发见鑫苑未来的发展脉络和发展
轨迹，还能洞见一个志在成为百年老店、基
业常青的品牌企业的实现鑫苑“中国梦”的
鸿图与愿景。

如果说战略决定成败，在鑫苑“中国梦”
的近期战略规划中，首选战略则是：“抓住机
遇，依托主营业务快速增长，迅速做大规
模。”鑫苑现如今的主营业务是住宅和商业
综合体，按照近期战略规划，未来三年，鑫苑
主营业务的销售收入的复合增长率不低于
50%，2016年突破 200亿元大关。为了实现
这一销售目标，在区域扩张上，鑫苑将采取
多点布局、分散投资，以降低投资风险，但是
区域相对聚集的区域扩张模式，基本战略
是：1935年，地理学家胡焕庸根据我国人口
密度的对比，在中国地图上从黑龙江黑河到
云南腾冲，大致以45度角画出一线，叫做胡
焕庸线。对于鑫苑，“胡焕庸线”以北不进
入，“深耕都市圈核心城市，辐射发展周边城
市”，尽可能进入北京、上海、广州、深圳等一
线城市，积极进入以七大经济区都市圈（环
渤海、山东半岛、长三角、珠三角、中部、西
部）的核心城市，如长三角都市圈的苏州、杭
州、南京等。

这一区域布局线，不但创造性地契合了
胡焕庸线，更是给鑫苑规模做大做强提供了
科学理论依据，深化了依托住宅地产、商业
综合体，做好做大做强的基础，孵化出海外
地产、文旅地产、产业地产、养老地产为战略
聚焦的样板，并将之培育成新模式，最终形
成以探索金融地产、文化地产等形态的泛地
产战略布局。

在有选择性地布局国内城市、拓展新的
产品线的同时，鑫苑以抢占“桥头堡”的姿
态，稳步推进海外地产，积极关注移民潮、搭
建全球资源平台，在进入美国之后陆续涉足
澳洲、欧洲。

采访终了，张勇满怀深情地告诉记者：
“今年，鑫苑将在大本营郑州全面发力，除了
鑫城继续销售外，位于二七新城的鑫苑鑫都
汇和荥阳的郑西鑫苑名家也将推出，鑫苑永
远和中原人民在一起，为中原人民建造和
谐、和顺、和乐、和美、和畅、和欢的美好社
区。”

梦想不是空中楼阁，梦想不是海市蜃
楼，梦想不是云中漫步，梦想是一步一个脚
印的脚踏实地，梦想是挥汗如雨，是筚路蓝
缕，是胼手胝足，是坚韧图成，是埋头苦干，
是俯身到尘埃里然后从尘埃里开出美丽的
花，奏出“凝固的乐符”。

“成功的花，人们只惊叹她现时的明
艳，然而当初她的芽儿，浸透了奋斗的泪
泉，洒遍了牺牲的血雨。”冰心的一首小诗

《成功的花》，道出了梦想与现实的哲理。
刚刚过往的 2013年，鑫苑开出了一朵

朵“成功的花”：“2013年，对于鑫苑而言，是
具有里程碑意义的一年。这一年，公司的
组织能力和团队建设取得重大突破；这一
年，公司多项经营管理指标大幅提升；公司
各方面工作都呈现出蓬勃发展、健康向上
的态势，这些为鑫苑下一步实现战略目标
奠定了坚实的基础。”在鑫苑中国 2013 年
年度工作总结大会上，张勇如是归结鑫苑
的2013年。

数字为证。记者了解到，鑫苑 2013年

年度销售收入同比 2012年增长 18.1 %，圆
满完成年度销售目标。其中济南鑫苑名家
一个项目，即累计完成销售额 19.67亿元，
销售目标完成率达101%，同比增长73%，创
鑫苑历史上单项目销售的最佳成绩。在
2013年济南房地产项目销售额排名中，济
南鑫苑名家项目销售额位列第三名，跻身
济南一线开发企业行列，实现销售业绩与
企业品牌的双丰收，极大提升了鑫苑在济
南区域的品牌美誉度。苏州鑫苑鑫城项
目，作为集团 2013 年度新项目首开楼盘，
苏州公司充分准备、精准营销，创造了三次
开盘三次售罄的热销传奇，成功摘取了苏
州相城区 9~11月销售三连冠，三次开盘销
售去化率达到85%以上，缔造了“日光盘”、

“夜光盘”的神话，先后斩获“2013年度苏州
十大最值得期待楼盘”、“苏州房地产品牌
影响力楼盘”、“2013年度苏州市十大明星
楼盘”、“2013年度苏州楼市区域标杆楼盘”
等多个荣誉称号，在当地进一步彰显了鑫
苑品牌的影响力。昆山鑫苑世家项目作为

通过收购方式迅速取得项目的典范，该项
目自 2013 年 10 月 14 日正式接盘后，面临
着市场供应量倍增、大盘云集、竞争白热化
的态势。鑫苑昆山公司创造了鑫苑项目从
接手到实现开盘一个月的速度奇迹。同
时，全面超过同地段区域的万科楼盘，成为
真正意义上的昆山区域第一盘。

在 2013年，鑫苑不仅实现了销售业绩
的大幅攀升，在土地获取和土地储备上也
实现了历史性的飞跃，同时在融资规模和
融资渠道方面也有较大的拓展。采访中，
张勇向记者也是向家乡人民报喜：“2013
年，公司两次在海外资本市场公开发行 4
亿美元无抵押债券，各类国际金融机构、评
级机构、审计机构、机构投资人积极响应公
司路演推介，在直面中国概念股出现信任
危机情况下，成功获取超额 3倍认购，成功
实现海外发债。各项融资工作的目标达
成，为集团业务快速发展夯实了资金基础，
提供了充足的现金流，是集团跨越式发展
的有力保障。”
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在春风沉醉的晚上，品一口香茗，我
的思绪天马行空，陷入遐想：有没有这样
一种生活，买衣服，有私人裁缝为你量身
定做；用餐时，有私人营养师根据你的嗜
好为你搭配膳食；旅游时，有私人导游为
你规划行程；牙疼时，有私人牙医登门为
你诊疗；理发时，有私人理发师入户为你
修剪；理财时，有私人理财师为你合理规
划资产配置和投资组合；买房时，有开发
商为你定制私属别墅……

这或许是一种奢想，但是“私人定
制”作为流行热词大行于市，风靡全
国，盖因冯小刚执导的贺岁片《私人定
制》，在这部沿袭一以贯之的“冯氏幽
默”的影片中，那些渴望过一把官瘾、
一夜暴富瘾、“由俗入雅”瘾的“瘾君子
们”一个个从云中漫步而跌落到现实
的坚硬土地上，但７亿的票房收入至
少反映了国人们对“私人定制”式的生
活方式的追逐和渴盼。

其实，“私人定制”并非由冯氏发
明，古已有之，中国古代皇家的贡品、
官窑都与现代社会中推崇的“私人定
制”理念一脉相承，只是古时的“私人
定制”，仅为皇室御用，这些“王谢堂前
燕”，断然是难以“飞入寻常百姓家”
的。当全球化浪潮和互联网时代锐不
可当，当越来越多的国人因为财富激
增在满足基本生活需求的同时渴望张
扬自我、彰显个性，体现卓尔不群的风

采，“私人定制”作为一种全新的生活
风尚必将悄然兴起、蔚成风气，笔者在
文章开篇中的一番畅想有望成为触手
可及的现实。

在国外，“私人定制”开风气之先，
“私人定制”包罗万象，涉及生活的各
个领域，大到私人飞机、游艇、别墅，如
俄罗斯石油大亨阿布拉莫维奇就曾斥
资 10亿美元，定制了当今世界最豪华
的私人飞机，同时定制了全球最大的
私人游艇，游艇内安装了防弹玻璃、水
下摄影机以及先进的导弹防御系统，
此外，他耗资 400 万英镑买了一套豪
宅，但他仍觉面积太小，不能满足他的
居住标准，于是再掷下 500 万英镑要
求建筑商重建；中到高档汽车和顶级
名牌皮具、手表、珠宝等奢侈品，像劳
斯莱斯、法拉利等豪车品牌都可以根
据客户需求定制颜色、配置以及要不
要缝制签名等；小到服装，如全球财富
金字塔顶端的高端人群，企业巨擘、石
油巨子、影视明星，他们几乎都有自己
的人体模特，而且这些专供量体的人
体模特会根据客户的身材变化而进行
替换。

根据招商银行与贝恩公司联合发
布的《2013 年中国私人财富报告》，
2012年中国个人总体持有的可投资资
产规模达到 80万亿人民币，高净值人
群规模超过70万人，而2011年则为59

万人，其中人均资产均达到数千万
元。不可否认，这部分高净值人群是
我国“私人定制”业务的潜在客群，他
们当中的一部分人，既有财富积累，又
有较高的文化品位，对定制产品所蕴
含的文化内涵有着严苛的追求。正是
基于逐年上升的高净值人群，“私人定
制”在我国蕴藏着巨大的市场和商
机。据笔者所知，定制服装和定制旅
游最受这部分人群的欢迎和青睐，以
英国男装品牌 Alfred Dunhill 为例，我
国的顾客可以通过预约，在香港或是
上海与其制衣师会面，制衣师除了为
顾客丈量全方位的制衣尺寸外，还将
深入了解顾客的生活方式以及顾客对
服装的特定要求，例如是否需要考虑
气候因素、口袋功能，以及确定服装用
于日常穿着还是用于特殊场合等。制
衣师们还将帮助顾客选择版型——单
排扣还是双排扣，两件套、三件套还是
单独的西装上衣、裤子、衬衫或外套，
还会就服装风格、翻领宽度、扣子样式
以及衬里的色彩和质地提出建议。在
我国量体并确定面料、版型后，便送回
英国总部制作，六周之后顾客将看到
定制服装的“假缝”版本——半成品服
装，待准衣服主人试穿、修改和调整之
后，再过六周顾客会取到完成的服
装。相比于定制服装，定制旅游更为
这部分人群情有独钟，为了避免上车

睡觉、下车拍照、一到购物店疯狂抢
购的旅游套路，国内部分旅游社推
出了多种“私人定制”式的“一对一”
的旅游 style ，如冒险游、医疗游
（Medical Tourism），让游客在碧
波万倾的海边舒展身心，缓解
亚健康状态。在定制旅游项
目中，旅游社能提供包括旅
游顾问、商务助理、教练陪
练、医生陪护、购物指导、机
场接送、宠物寄养、翻译服
务、导游服务、商务用车等
一条龙的专属服务。

行文至此，诸君不禁会
问，“私人定制”好则好矣，但是
却如同镜中之花，水中之月，可仰
望而不可触及。且慢，今年年初，建
业集团董事长胡葆森亲笔题写的马年
寄语《建业版“私人定制”的价值》，或
许能让中原父老足不出河南，同样享
受建业构筑的大服务体系背景下的

“建业版私人定制”服务。如果拍摄一
部建业版的《私人定制》，其中的“脚
本”一定会包括：社区物业管理机构升
级为客户服务中心，功能应涵盖家政
服务、网购快递配送或转送、网上服务
订购或资讯提供等；“建业特供商店”
在各社区开设，向客户定期提供“花篮
子”、“菜篮子”、“果篮子”、各类绿色食
品等；“9617777呼叫中心”真正成为企

业“服务指挥调度中心”，统一配置全
省企业服务资源；至尊卡成为企业全
部客户在企业所有服务资源(社区、酒
店、商场、学校、幼儿园、足球场、购房
中心等)消费的支付工具、储值工具，
成为客户引以为豪的身份象征；建业
业主中的创业者们，可与国内外知名
企业领袖和著名经济学家、文化大家、
养生专家等定期聚首与交流，分享他
们的智慧与经验；在河南境内初步建
成时间、区域、功能方面“无盲点服务
网络”。

由此观之，“私人定制”并不遥远，
也不神秘，就在我们身边。

高端房谈 鑫苑中国的“中国 ”
——访鑫苑（中国）置业有限公司董事长张勇

本报记者 刘文良
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