
为何湖南三家金融总部都选择楷林
———深度解读金融总部落户楷林国际背后的逻辑
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{ }2016年1月25日，湖南首家区域性股份商业银行———长沙银行全国总行签约入驻楷林国际；
2016年11月29日，湖南首家法人保险公司———吉祥人寿签约入驻楷林国际；
2016年12月26日，中国中部首家民营银行———三湘银行签约入驻楷林国际。
湖南四家金融总部机构，其中三家全国总部选择落户楷林国际，楷林究竟有着怎样的品牌魔力，又是如何将品牌魔力转化为金融聚核力？

在2016年11月19日楷林15
周年的“致·写字楼”新战略发布
会上， 楷林置业董事长郑新桥向
大众发布了一组数据： 楷林服务
资产1亿元客户逾300家，资产10
亿客户超过100家，资产100亿客
户200家， 资产1000亿客户4家，
累计服务金融机构资产10000亿
元。 目前楷林置业已经成为中国
中部最大的金融办公服务商。

楷林置业， 发轫于中原大地
河南郑州。 备受中原文化的感染
和熏陶， 楷林对于每一寸土地都
抱有十足的敬畏之心， 愿其上建
筑，均不辜负对土地的期待。以这
样的赤子之心， 楷林15年来专注
于高端写字楼开发与管理， 在这
一细分领域中的不断深耕， 不仅
沉淀了专业能力， 更得到了行业
的广泛认同。2015年， 楷林成为
《中国商务写字楼等级评价标
准》、《中国商务写字楼物业服务
指南》 这两大行业标准的制定者
之一。15年沉淀与专注，锻造了楷
林在写字楼开发与管理中的执着
与专业， 形成了近乎苛刻的品质

追求，而这些，恰恰符合金融机构
对于办公场所的需求。

楷林始终以客户为中心，坚
持以国际化视野来锻造产品，以
最具前瞻性的国际机构为合作伙
伴， 以世界顶尖的地产企业美国
汉斯为学习标杆， 正是这样国际
化与前瞻性的视野， 坚定了楷林
发展的与众不同。

楷林国际为了保证项目的纯
粹性，将原6:4配比的商住用地调
整为纯商务金融用地， 为此又补
交3100万元；仅做了不到5%的商
务配套，主要用于银行营业厅、多
功能国际会议室、白领餐厅、行政
餐厅、便利店等，都是为了确保产
品品质。为了增强楼宇的昭示性，
楷林聘请美国凯里森做方案设
计，仅“门”字造型，至少多投入
3000余万元。

楷林一直以雕琢产品细节为
己任。 例如， 在卫生间蹲位设置
上， 楷林针对金融机构女性员工
较多的现象， 女厕蹲位要比男厕
蹲位多，以及为了减少1秒的候梯
时间，楷林花了10年时间等。

楷林通过15年来为27家金融
机构服务的经验与总结得出：金
融机构不同于普通企业， 他们在
办公选址方面有着苛刻要求：除
了简洁大气的营业厅、昭示性强、
交通便捷、独立的大堂、双回路供
电系统、机房、网络地板等以外，
对物业服务和周边资源配套的要
求也很高。

2012年， 时任河南楷林置业
有限公司董事、 副总经理的王如
民作为先遣部队被派驻长沙，带
着不到10个人的团队启动开荒。
入驻新地，第一件事情就是选址、
拿地。然而，和绝大多数地产商先

拿地再做产品规划定位不同的
是，楷林的“拿地法则”中最重要
的一条是“倒推方法论”：按照金
融客户的需求，选区域、选地块，
而其他开发商往往是先拿地，再
找客户。 这也许就是楷林与众不
同之处。

在锁定客户方面， 楷林更是
独辟蹊径。楷林人采用了一种“掘
地三尺”式的地推方法：从传统金
融到新型金融逐一排查， 找出初
步意向客户，深入沟通和交流，逐
步达成共识。这样看似的“笨”办
法， 才是副总经理王如民带领下
的营销团队真正的制胜法宝。

对于每一个努力的灵
魂，很多美好可能会迟到，
但是永远不会缺席。

2015年4月8日湘江新
区由国务院批复为国家级
新区， 成为中部地区首个
国家级新区；其实，最初楷
林来长沙选址时就判断，
滨江新城将是湖南唯一的
金融中心， 因为长沙现有
的金融企业， 由于交通阻
塞、设施老化、发展空间局
促等原因要二次搬迁，而
滨江新城最具备建设成为
新型金融中心的潜质。但
由于种种原因让这个新区
的审批延后了三年， 这三
年， 楷林在漫长的黑暗中
默默沉潜蓄势。

也正是中央这次批复
引起了湖南省委、 省政府
领导的高度重视，基于湖南
经济业态发展不均衡，产业
和金融发展不协调等现状，
重点发展金融业，补金融短
板，拉动企业与金融有效互
动成为大势所趋。

随后， 湖南省委省政
府在湘江新区人事任命上
重新定位， 从中央金融部
委选调18名金融人才到湖
南重要部门任职， 推进湖
南金融业态发展。2016年8
月26日， 湖南省常务副省
长代表省政府来到湘江新
区调研， 首站视察楷林国
际， 在随后召开的专项座
谈会中明确提出要集全省

之力， 在湘江新区滨江板
块打造唯一省级金融中
心，补位湖南金融短板。

正是由于大势所趋，加
之各级领导对招商的高度
重视， 以及金融客户的发
展眼光和卓越见识， 才使
得楷林国际出现了一次又
一次的奇迹。

三家金融总部落户楷
林， 既有偶然也有必然。
2013年， 楷林开始接触吉
祥人寿，经过多轮谈判，双
方达成购买意向， 并支付
2000万定金。 随后由于种
种原因双方合作陷入停滞
状态， 这场爱情马拉松一
下子跑了将近四年， 正是
这场艰苦的爱情长跑才使
得楷林人清醒的看到当时
市场的惨淡和谈判的艰
辛， 同时也逼迫楷林团队
在大客户上有所突破。

今天看来，吉祥人寿的
意向签约成就了长沙银行，
长沙银行的进驻成就了三
湘银行，这两家银行同时又
成就了吉祥人寿最终落户，
也许这就是佛家所讲的
“因果”。

湘江新区所承载城市
发展的需要，机会才得以产
生。 机会留给了有准备的
人， 而楷林人时刻准备着，
踏上了这股春风楷林国际
才得以风生水起。 对于未
来，楷林充满希望，并将在
湖南金融中心深耕发展。

大平台才能大有可为C
十五年，楷林将匠心与专注，

交付给时间，用心雕琢写字楼，第
一个十五年，他们做到了———五
部作品、十四栋高端写字楼、两部
国家级写字楼专业标准、服务金融
机构总资产超过10000亿……这
些傲人的成绩是时间对执着追梦
人的馈赠。

在房地产市场分化越来越
明显的今天， 专业之路越往前
走，对手会越少，这注定了未来
楷林在到达一定高度之后的自
我突破会越来越困难。然而，对
于未来的可能， 楷林却早就成
竹在胸———下一个十五年，正
是楷林厚积薄发的新阶段，新
战略悄然启动，并已成果初现。

楷林的新战略， 即对原有
单一经营模式的全面升级：从
单纯的写字楼开发， 到现在的
“写字楼开发”、“代建代管理”、
“物业运营”三大板块并行的战
略模式；从“写字楼开发商”到
“写字楼运营服务商”； 从原有
的输出产品， 到现在的输出管
理与品牌。

楷林用第一个十五年，证
明了“重要的不是所站的位置，
而是所朝的方向”，从十五年前一
家普通的房地产开发商， 到今天
中部最大的金融办公服务商，楷
林人将这条少有人走的路走出了
独属于楷林的精彩； 下一个十五
年， 楷林将以中部最大的金融办
公服务商的姿态， 让拥有成为自
豪。

■通讯员 周方
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楷林，做最专业的金融办公服务商A


