
“舍量取质”发力细分领域 专注打造楼市高端精品

十五年磨一剑，楷林圆梦写字楼
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2011年， 楷林置业已成
为中国商务地产中令同行肃
然起敬的企业， 更有房地产
同行感慨称：“浮躁的房地产
开发圈， 真的太缺少这样认
真做产品的企业了。”然而，随
着楷林在郑州的日渐强大，
郑州整个写字楼市场却开始
趋于饱和， 楷林团队决定寻
找对外拓展的契机。 同时，他
们也就写字楼“投资大、回款
慢、抗风险能力弱”的特点进
行重新定位， 决定把金融行
业作为核心客群， 以现代化
金融中心给项目定位。“金融
与地产的链接最为密切，优
势互补，最容易实现共赢。”

基于这样的定位，2011
年8月，王如民在海南博鳌房
地产论坛上被长沙先导控股
有限公司提出的“政府主导，

企业运作”的模式吸引，认为
湘江新区极有可能成为未来
湖南的金融中心。于是，他当
即来到长沙考察。 一番调研
后， 王如民发现长沙的人均
GDP、人均消费、利润外资等
数据都非常好，具备做金融写
字楼的一切条件。于是，他带
着不到10人的团队正式来到
长沙拓荒，并一眼看中了滨江
新城片区的B3地块。然而，B3
地块在规划时被定位为6∶4的
商住用地。可为了确保商务办
公楼的纯正性和专业性，王如
民毅然补交3100万元， 将其
转化为纯商务金融用地。

然而，楷林在长沙的拓荒
之路并非一帆风顺。2015年，
楷林在招商过程中决策失误，
原定的客户并未如期入驻，这
再次使楷林陷入困境，全年6

亿元销售回款的目标最终只
回款不到一个亿，再加上郑州
的项目也需要资金，整个企业
陷入只出不进的状态。王如民
告诉记者，尽管企业运营十分
艰难，楷林该付给银行的贷款
利息全部按期支付，员工工资
没有迟发过一天。“最后我们
企业的高管都是从家里拿钱
付工资，我们的合作伙伴还主
动借钱给我们周转。” 回忆起
那段艰苦岁月，王如民至今感
到心有余悸。

尽管如此，王如民带领团
队攻坚克难， 并最终取得成
绩。2016年1月25日， 长沙银
行总部正式签约楷林国际，单
笔成交额10亿元， 刷新了湖
南写字楼行业有史以来单笔
成交的记录，楷林终于迎来胜
利曙光。

郑新桥是楷林置业的董事长，
曾在银行系统工作的他担任过为支
行选址的重任。然而，当时的郑新桥
跑遍了所有覆盖区域也没能找到理
想的地方， 更没能找到令自己满意
的办公环境。 尽管留下了遗憾，但
“打造一栋最棒的写字楼”的想法却
在他心中生根发芽。

为完成夙愿，2001年， 有着写
字楼情结的郑新桥毅然退出金融
界，转而做起写字楼物业管理。

一次偶然的机会， 郑新桥拿到
一块商住用地， 他当即决定要做一
栋郑州最棒的写字楼。然而，这个愿
景很快遭到冷遇。“首先， 大家对写
字楼缺乏认知；其次，投资写字楼的
复杂程度是难以预料的；第三，写字
楼的投资非常大，销售回款很慢，抗
风险能力弱， 一旦出现问题就会赔
得血本无归， 资本完全不支持。”楷
林（长沙）置业有限公司总经理王如
民如是说。

尽管如此， 郑新桥并没有放弃
自己的理想。在资金、市场等因素的
压力下，他想到了“倒推”的模式，即

先为写字楼找到购买客户或者投资
客，再实现投资开发。彼时，正赶上
河南省信息产业厅需要一栋高端办
公楼。得知这个消息后，他立即出动
公关，并最终与其达成合作，共同投
资开发楷林的第一个项目———楷林
信息大厦。然而，这个项目的谈判结
果是楷林只占49%的股份， 同时还
需为对方代建两栋住宅楼， 基本没
有利润可言， 可郑新桥仍是义无返
顾地接下这个项目。

2005年前后，楷林信息大厦如
期完成， 它的出现开启了郑州纯写
字楼的先河。 为了树立楷林在同期
写字楼行业中的标杆地位和品牌形
象，楷林更斥巨资请来世界五大行之
一的仲量联行为项目进行市场定位，
然而，令人始料未及的是，它在市场上
遭到了来自商住两用楼的巨大冲击。
“纯写字楼的成本比商住两用楼高出
1/3， 所以在售价方面不具备竞争力。”
王如民告诉记者，楷林信息大厦卖了两
三年才全部售罄，虽然项目最终实现了
赢利，可整个项目只得到了三千万左右
的利润，而这却耗时几年的时间。

凤凰不落无宝之地，随着
长沙银行全国总行的入驻，
楷林开始体现“金融聚核”的
要义。2016年11月29日，吉祥
人寿全国总部正式签约楷林
国际；2016年12月26日，湖南
三湘银行全国总行正式入驻
楷林国际。“楷林” 的名字一
下成为湖南房地产行业最受
瞩目的明星。 更令楷林人感
到未来可期的是，2016年8月
26日， 湖南省政府明确将湘
江新区滨江新区滨江金融中
心定位为湖南省唯一的省级
金融中心， 这意味着楷林将
成为未来湖南金融中心地标
式的存在。

2016年11月19日， 楷林
迎来15周年生日。楷林置业董
事长郑新桥向大众发布一组
数据： 楷林服务资产1亿元客
户逾300家，资产10亿元客户
超过100家， 资产100亿元客
户200家， 资产10000亿元客
户4家， 目前楷林置业已经成
为中国中部最大的金融办公
服务商。然而，就在所有人以
为楷林已经打响品牌战，即将
迎来快速复制扩张的时候，郑
新桥再次宣布了常人无法理
解的决定———采取“舍量取
质”的战略，继续专注打造高
端精品写字楼。

在外人看来，这个决定意

味着楷林再次放弃扩张壮大
的机会，再次放弃创造巨额利
润的机会。而王如民对此不以
为然，快速地扩张无法保证产
品的质量，而楷林是一定要专
注做好产品的。“一味追求眼
前利益，将来可能得不到好的
收益； 而现在不追求利益，未
来一定会在其他方面收获巨
大。楷林从来不是以赚钱为目
的，而是以做好企业为目标。”
的确，15年来， 楷林似乎一直
都比同行走得慢了一些，拿地
速度也大大低于外来企业。然
而，这或许正是楷林的特别之
处，毕竟它成功的起源只是专
注一个梦想。

2016年11月19日，“致写字楼”
楷林十五周年新战略发布会在郑州
楷林中心圆满落幕。 楷林置业创立
于河南郑州，直到2011年才开始对
外拓展事业版图。2011年8月，楷林
置业正式进驻湖南金融中心。

2016年，楷林置业在长沙开花
结果，长沙银行全国总行、吉祥人寿
全国总部、 湖南三湘银行全国总行
等金融机构入驻楷林国际。自此，楷
林置业成为湖南商业地产中闪闪升
起的明星。

然而，如今备受外界艳羡的楷
林置业，也曾不断遭遇来自自身的
怀疑与外界的不解。在房地产飞速
发展的黄金10年中，它放弃了依靠
开发住宅“短平快”带来的即时财
富和大规模商业版图。 这个过程
中，楷林走过弯路，有过失误，它究
竟是如何突出重围成长壮大的？为
何始终专注于写字楼开发的细分
领域？又究竟为何选择走一条孤独
的路？

■记者 蔡旻旼

对比同期的住宅开发商， 楷林
的成长明显更趋缓慢。 在其他开发
商赚得盆满钵满的时候，信息大厦的
项目让楷林人无比清晰地认识到，比
起住宅，写字楼开发更需要承担巨大
的市场压力和资金压力。然而，郑新桥
并未因此放弃写字楼的梦想，他认为：
“城市的点缀不可能依靠住宅，只有写
字楼才是装点城市的风景，我必须为
城市做点什么。”

2005年伊始，楷林成功引入黄
河明珠集团共同投资开发写字楼项
目———楷林国际。从市场角度来说，
这是楷林的第一次大型转折———楷
林正是通过这个项目走向市场化运
作的专业写字楼道路。然而，这个项目
在当年的销售过程中并不顺利。

2008年，中国经济迎来最冷的
一年，加之低价商住楼的冲击，楷林
全年的回款额只有区区200万元，
整个团队陷入一片恐慌。直到2009
年，楷林团队重新调整售价，历经半
年的时间，楷林才逐渐有了起色。

经历信息大厦、 楷林国际两个
项目后， 写字楼抗风险能力弱的弊
端一览无遗，与此同时，楷林早前投

资的住宅项目收益可观。 楷林的董
事会开始出现各种不同的声音，大
家开始思考企业接下来究竟该怎么
走？ 彼时， 中国的住宅市场前景大
好，房地产迎来井喷式的黄金时期。
几乎所有人都提议“放弃写字楼，专
心投资住宅市场”。然而，楷林董事
长郑新桥却做了出人意料的决
定———砍掉全部住宅， 专心做写字
楼。所有人都大跌眼镜，放弃住宅开
发意味着放弃持续的现金流、 巨额
利润率和公司迅速扩张壮大的捷
径，难道郑新桥和钱过不去？

王如民告诉记者， 现在看来郑
新桥并非一意孤行，而是深谋远虑。
“董事长认为，做住宅或许能赚到很
多钱，但无法成为百年企业。”在郑新
桥的坚持下， 楷林卖掉了两块住宅
地，专心开发写字楼。也正是从这一
年起， 楷林开始专注发力写字楼这
一细分领域， 并成功跻身中国商务
地产第一阵营。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。

B 弃车保帅 楷林专注写字楼

A 义无反顾 重金盖楼为圆梦

D 名扬三湘 楷林“舍量取质”

C 团队拓荒 定位金融写字楼

楷林国际效果图。


