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楼市·人物

用军人的务实精神来做房地产

———专访福晟集团执行总裁、湖南福晟集团董事总经理潘俊钢

事实上2009年蛰伏在南城

的福晟略显沉寂。 潘俊钢用厚

积薄发来概括这种沉寂， 他认

为，2009年是福晟一个十分关

键的年份，接下来的2010年，福

晟有两个项目将全面开战。

一方面， 钱隆樽品已经在

长沙范围内铺好了阵势， 从概

念、布局、户型、营销推广以及

服务概念将掀起又一场革命。

另一方面， 建筑体量接近20万

平方米的钱隆学府今年5月份

也将推向市场。

此外， 在整个福晟集团的

战略布局中，长沙处于未来十年

计划中的重点。 长沙承东启西，

位于中部核心位置，在中国区域

经济发展中，要抢到先机，必须

重视长沙的发展。他们一直在长

沙积极寻找新的项目， 省府板

块、武广新城、大河西先导区，福

晟都在密切关注，而湖南福晟的

目标是：未来十年实现 200亿的

销售额。

2009年是蓄势年，福晟将在

2010年全面冲刺。

“那将是真正的大场面”。

■记者 何小红

潘俊钢的刚柔之道

眼前的潘俊钢， 五官

俊朗，目光坚毅。虽然身

着休闲西装，记者却想象

得出他身着军装的飒爽

英姿。

谈到十余年的军旅生

涯， 潘俊钢认为对他影响

力最大的还是执行力。“军

队的执行力是最强的，企

业管理完全可以借鉴。”

潘俊钢感慨良深。 为此，

他巧妙地把军队纪律和作

风运用到企业管理中，创

造了“369”开发模式。即：

取得新项目后3个月内动

工、6个月内开盘、9个月内

封顶。

在他看来， 福晟人就

是应该在最短的时间内，

办别人办不到的事。 没有

推辞，只有绝对服从！

军队里正统的教育，

也直接影响了他的用人

之道。

在他看来， 用人应坚

持德才兼备德为先的原

则，品德放在第一位，才学

排在其后。 越有才学但品

德不佳之人， 对公司的危

害会越大， 所以绝对不能

使用一个有才无德之人。

正是这样一个作风硬

朗看似不近人情的人，却

有着温情的另一面。

对此， 他的员工是深

有体会的。

对待员工， 潘俊钢不

仅在生活上嘘寒问暖，更

多的是循循善诱， 加强引

导和教育， 培养他们的理

财和投资理念， 帮助他们

在思想上成长和进步。鼓

励员工投资买房， 就是一

个很好的例子。

在他的带动下， 一大

批员工争先购置本公司开

发的房产， 这是团队及自

身对项目产品最直接的信

心，这些房产升值很快，让

员工收益颇丰。

“与其把钱浪费在吃

喝玩乐上， 不如用来投资

获取回报。” 潘俊钢总是这

样对员工说。

在工作上， 潘俊钢以

身作则，作为总经理，既要

进行公司内部管理， 又要

主抓项目工程， 每一个环

节，每一个细节，都要做到

尽善尽美， 这是他一贯的

高要求。

品牌是怎么做出来

的？潘俊钢答道：过硬的品

质加上无微不至的服务。

■记者 何小红

现在长沙有这么一群人，他们曾在广州、深圳生活多年，他们拥有着沿海先进的房产理念，更具备专业的创

新精神，同时他们也怀有地产人伟大的梦想，于是他们朝着同一梦想来到了长沙。

从本周起，本报将每周推出“人在长沙，外来房产经理人系列访谈”，叙述外来经理人圆梦长沙的酸甜苦辣。

其实我们并非描写什么无味的人物经历，而是想在枯燥的楼市环境中，来点娱乐的东西；同时也努力从他

们身上找出点什么，关于房价、关于市场机会……很可能，从他们身上能折射出真正的楼市镜像。
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三湘都市报： 能否简单跟

我们介绍一下您的职业生涯？

为什么会选择房地产行业？

潘俊钢：1990年考入解放

军外语学院并入伍， 军校毕业

后先后在广西边防、 广州军区

司令部和驻港部队等地工作，

历经十六载军旅生涯。转业后，

进入福晟集团工作， 从基层做

起，逐渐踏上高管之路。来长沙

之前，曾在广州、福州、漳州和

成都等地主持多个项目的开发

管理。 房地产是涉及国计民生

的大产业，既有挑战性，又有满

足感。

三湘都市报： 对房价走势

如何看？

潘俊钢： 长沙房价稳中有

升应是其主导线， 哪怕出现小

幅往下的波动， 其整体趋势必然

是向上的， 就像价格围绕价值上

下波动， 始终不可能脱离其真正

的价值。 目前长沙的房价与地价

呈现倒挂状态， 地价加上建筑成

本及各项支出，开发商稍有不慎，

将面临亏损，风险极大，所以在价

值规律作用下， 长沙房价应稳中

有升，才是常态的。

三湘都市报：现在很多年轻人

抱怨房价太高买不起房，您怎么看？

对年轻人买房有些什么建议吗？

潘俊钢： 年轻人要学会理财

投资，用钱生钱，买房就是很好的

投资理财方式， 房子有很强的保

值增值的功能。刚开始买房的话，

可以注重投资与自住俱佳的小户

型，待经济条件改善后，再予以改

善更换。

在越来越娱乐化的地产界，

潘俊钢更像一个务实低调的行

动主义者。

与许多爱好标新立异、剑走

偏锋的老总们不同，军人出身的

潘俊钢务实得几近“素面朝天”

———在潘的办公室里，记者发现

了很多张福晟集团在建项目关

键节点控制表和一张福晟集团

的全国战略布局图。 潘俊钢说，

“经常要提醒自己， 一要站得高

看得远，二要脚踏实地做好每一

个项目。”

潘的谦虚也让人难以和其

背后总资产规模数百亿的福晟

集团的江湖地位联系在一起，然

而掩卷细想，这种“夯实做事，品

质为王” 也正蕴涵了一种境界、

一种气度。

“一切都要落到产品上来”，

潘俊钢已经将自己定位成一个

行动色彩浓厚的实干主义者。

2010年是福晟集团成立

17周年， 也是福晟进入长沙

的第4年。

十七年筚路蓝缕， 像一

块磨刀石， 将福晟磨砺成一

柄重剑；十七年大浪淘沙，沉

淀出福晟烫金品牌。 抑或宿

命使然，2009年，潘俊钢成为

湖南福晟的执剑之人。

和潘俊钢的对话也恰

从福晟的品牌开始，而他有

关品牌的论断也令记者耳

目一新。

潘俊钢认为，“企业发展

到一定阶段， 在品牌上有所

追求是必须的， 一个品牌企

业自然要得到社会认同和业

主认同， 所以品牌建设最终

的落脚点要在产品上， 靠产

品的品质来体现。”

“做好产品最关键，房子

毕竟是靠混凝土浇灌出来，

要一块一块砖头垒， 一层一

层地盖， 扎实的前期工作至

关重要”，潘指出，“施工设计

的环节已经决定了后期策划

包装， 应该在前期多下一点

功夫。”

潘俊钢来长沙之后，他

做的第一件事情就是进一步

提升产品品质。潘俊钢介绍，

在提升品质方面， 公司从广

州和深圳等地邀请规划设计

专家， 对钱隆樽品二期的产

品如何升级进行了重点分析

研究，主要从产品文化内涵、

建筑品质、园林规划、户型创

新、 物业管理等方面进行了

升级设计；在户型设计方面，

根据长沙市民的居住习惯，

主推舒适型的大三房、 大两

房。项目虽然不全是板式，但

尽量多打造板式的产品，点

板结合。 同时在建筑用材和

设备选购方面也花了很多的

心思，精选优质优材，电梯亦

是选用国内外品牌电梯。如

此通过引进先进的设计理

念、精选建筑用材、狠抓物业

管理等方面的升级优化来打

造一个二环内的精品中高档

居住社区。

优异的品质迅速打开销售

门路， 取得了优异的销售业

绩， 项目一期已基本售罄，二

期10号栋计划在本月底推出。

品牌策略———品质为王

务实与低调表明了潘俊

钢执掌福晟的稳妥姿态，不

过在企业策略这些具体层面

上， 潘俊钢迅速显示出其大

刀阔斧的一面， 而魄力背后

的关键词是———创新。

来长沙之前， 潘俊钢曾

在广州、福州、漳州和成都等

地主持多个项目的开发管

理， 并以其高效和创新的开

发理念，取得显著成绩，其中

福州的项目销售成绩， 近几

年雄踞福州市场前三甲。

“房地产是一个资金密

集型产业， 开发速度必须要

快。”潘俊钢解释说，为此，他

创造了“369”开发模式。即：

取得新项目后3个月内动工、

6个月内开盘、9个月内封顶。

潘俊钢认为， 其源源不

断的创新因子来自福晟相对

灵活、 高效的企业机制。“创

新必须依靠决策和效率作为

支撑，福晟有资金平台，运作

比较规范， 公司也鼓励创新

思维。”创新一直是福晟战舰

奋力前行的最澎湃的动力。

今天， 我们也可以欣喜

地感受到， 福晟的创新冲动

不仅体现在钱隆樽品 ，同

样还体现在钱隆学府 ；创

新冲动不仅在产品设计层

面，也体现在产品营销和服

务层面。

“创新才有活力，这是市

场发展的必然， 产品可以复

制，但只有不断出新的产品、

有特点的产品， 才是市场需

要的产品，”潘俊钢认为，“近

年来，市场上，尤其是二三环

之间中端产品供应量大，产

品同质化现象严重。如何在

竞争中胜出，关键是要把产

品的定位找准了，靠创新做

出特色，市场自然会认同。”

谈到福晟集团今后的发

展时，潘俊钢并不讳言，2010

年，是福晟关键的一年，也是

福晟蓄势待发的一年。

心细的人或许已经发

现，在过去的2009年里，湖南

福晟一直在低调地做好产品

和服务，重塑品牌形象。

企业策略———创新制胜
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福晟集团执行总裁、湖南福晟集团董事总经理潘俊钢。 记者 武席同 摄


