
民居的发展取决于建筑产业和建筑人的转型发展，企望现代民居发展的前提

是建筑人转型升级。本期“高端访谈”栏目讲述一个新建筑人在时代和产业的阶

梯上探析发展新路径、筹谋蝶变的故事。

撰文 / 姜志燕   摄影 / 于飞

在一般人的观念中，建筑

业是传统产业，从业人员与砖

石木瓦为伍，做好招投标、施

工工作即可，与互联网思维、

C2B、用户体验、受众平台等

市场理念和营销概念没有交

集，与品牌建设、市场管理、

电子商务等新名词不必相遇。

以互联网思维建民居
YIHULIANWANGSIWEIJIANMINJU

——访北京首钢建设集团有限
公司山东公司总经理毕治国
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似乎，在全民高谈互联网时代，

建筑人依然深陷传统产业的窠

臼中，是不可避免的了。很多建

筑人亦认为，自己与外界互动不

足，话语权较小，无法改变软环

境，传播先进理念。

幸而，还有一群思路超前的精

英人物，认真思考商业环境和大市

场，深刻剖析行业发展趋势，不断

学习传统文化和先进理念，将现代

商业基因与建筑业嫁接，以互联

网思维发展企业和市场，推动企

业经营跨界，促使施工者转型为

具有更多能动性和话语权的生产

者。他们不但详悉互联网思维的本

质，更能将思维的种子培育在实际

的土壤上，缔结繁硕之果，北京首

钢建设集团有限公司山东公司总

经理毕治国就是这样一位行业精

英。目前，他正着力将北京首钢建

设集团有限公司（简称首钢建设）

山东公司打造成山东地区的城市

综合服务运营商。

渤海国际会议中心工程效果图
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进行精准定位  做山东区域城市运营商

35岁的毕治国身上有很多行业 “精

英”标签 ：首钢建设集团最年轻的分公

司总经理、处长，北京市青年突击协会

副会长，首钢青年岗位能手、先进个人、

优秀青年人才、优秀共产党员，很多一线

地产上游企业合作伙伴屡次想“挖走”的

香饽饽……毕治国本人首肯的评价是 ：

建筑 业具有互联网思维的新职 业经理

人。他最大的工作乐趣是制订详尽的战

略策划和执行严格的战术，在日常企业

管理、决策、拓展、创新等各项工作中

取得精准平衡，全盘策划，撬动市场，

培育增长点。

2013年，首钢建设进一步推进区域

化发展战略，派遣毕治国到山东开拓和

深耕市场。相对于中建、中铁这样的行业

“大哥”来说，首建的区域化发展步伐

可以说是非常落后的，如何才能慢中取

胜，从小苗长成根深叶茂的大树？毕治国

一直在思考。虽然他负责过住建部科技

示范工程，创造过亚洲纪录，被温家宝亲

切接见过，但那些过往的光芒未必会给

今天的暗盲带来任何的光亮。“当在不确

定中起步，能够时刻感受到压力是件好

事，它可以持续让人保持在清醒和思考

状态。”这是他对于迷茫和困难的注解。 

给企业定位是毕治国首要关注的问

题。“建筑企业的产品是大体量工程，生

产者众多，南辕 北 辙的事情要避 免。

毕治国对企业的第一步精准定位：

首建山东分公司必须是守法知法的

诚信企业。

      “法”是法律，也是法则和规律。“企业

必须有避险意识，发展得慢没关系，但

一些红线决不能逾越，否则，再好的企业

也会面临死亡。”他说。当今，中国建筑

市场竞争非常激烈，为了生存，很多企业

不惜涉险发展。“企业的发展与人一样，要

成为君子和领袖，才能赢得同行和客户的

尊重。其实，市场从来都很大，眼界、层

面和渠道足够的话，盈利和发展都不是问

题。所以，要将企业打造成行业领袖而非

市场公敌，给业主和客户最大的安全感是

首要的，这就是为什么我们将‘选择了首

钢建设就是选择了放心’作为最核心的企

业理念来推广的原因。”在毕治国眼里，

企业生命线是绝对不能触碰的，也就是

说，生产安全、产品质量和合同履约这三

点要时刻关注和细心呵护。对整个项目经

营各环节的控制和财务预决算决定着你的

企业是否健康，而这三点决定着你的企

业生命！”毕治国强调。

毕治国对企业的第二步精准定位：

山东地区城市运营服务商。 

    “首建山东分公司目前主要营建民用

建 筑。虽然将来中国的房地 产市场不

会消亡，但会萎缩，如果企业进行单一

品种经营，将来 发 展就会受到限制。

所以，在做好产品品质的前提下，要关

注 建 筑 产品多样化的发 展方向。首 钢

工业建筑能力全国排行前三名，目前钢

铁建设市场衰落了，但冶金建设市场还

包括铜、铝等种类，我们可以找到并占

有这些 市场。此 外，山东沿海 有大 量

港口工业项目。首钢在城市建设方面有

丰富的经验和资源，如管网建设、水净

化处理、垃圾能源再生等。在总部的支

持下，我们分公司可以做山东烟台或者

其他地区的城市运营服务商，由单纯的

建筑施 工商转型为城市综合服务运营

商。”这是充满希望和逻辑严密的描述。

毕治国对企业的第三步精准定位：

烟台市的精英企业。

企业发展就是与市场和同行博弈。

通盘考虑后，毕治国选择将烟台作为根据

地。原因有 ：烟台是全国最早沿海开放城

市之一，但城市建设状态相对落后，对于

建筑施工企业意味着机遇 ；烟台气候、海

岸线、矿产等天然资源丰富 ；烟台三面环

海，空气质量好，四季分明，对人的吸引

力很大，人能流动起来就意味着经济能够

流动起来，促进产业和市场发展 ；烟台正

在改造交通，有机场、高速路、跨海隧道

等工程 ；烟台GDP在全国排第21位，比较

靠前，世界500强企业大概有1/5在烟台有

工厂，这些工厂需要建设。

将企业打造成行业领袖而非市场公敌，给业主和客户最大的安全感
是首要的。
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理想是石，敲出星星之火；

理想是火，点燃熄灭的灯；

理想是灯，照亮夜行的路；

理想是路，引你走到黎明。

　饥寒的年代里，理想是温饱；

　温饱的年代里，理想是文明。

　离乱的年代里，理想是安定；

　安定的年代里，理想是繁荣。

                               

                      ——毕治国最喜欢的诗歌

理    想    
 流沙河
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辽宁抚顺格林水岸东城项目

鄂尔多斯大剧院
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聚合优质资源   做建筑业的“苹果”

从22岁进入首钢建设集团，13年来，

毕治国历任技术员、技术负责人、总经理

助理、总工程师、副总经理、总经理等职

位，从一名普通员工逐渐成长为集团中青

年干部中的佼佼者，其发展的逻辑性和支

撑力是 ：设立阶段性目标和最高标准。基

于最优逻辑，他给企业确立的发展策略

是 ：走精品路线，与高端企业合作，通过

项目找市场。

目前，毕治国接触的大多数合作伙伴

都是万科、龙湖、招商、金地等中国最上

游的房地产企业。积极与大企业合作，找

到良好的发展平台和绝佳起跳点是毕治国

非常重要的市场策略。毕治国认为，通过

与大企业合作，不但能提升企业综合管理

水平，而且有助于开拓市场。

2012年至今，毕治国引导企业承建了

烟台万科假日润园项目、烟台万科御龙山

项目、唐山万科新里程项目等，累计合同

额达 12亿元。毕治国是首钢建设第一个

与万科接触的人。在他看来，万科是全

国领先的房地产企业，与万科建立长期合

作关系，就是找到了一颗“市场万年青”。

首先，万科是不断发展的企业，可以带动

与之合作的建筑企业实现可持续发展。其

次，万科在产品质量控制方面堪称世界一

流企业，其管理体系和标准架构都非常

成熟，可以成为施工企业的学习范本。再

其次，与万科合作，可以建设企业人才队

伍，实现人才裂变。比如，烟台项目部有

50个年轻人，将来一个项目管理部可以分

成两个，分别再补充一部分新人，两个再

干就变成４个了。毕治国举了一个例子 ：

2010年，首钢一建与万科合作时，万科

推行的工程测评细则是“A3标准”；2012

年，首钢一建再次与万科合作时，“A3标

准”已升级为“A5标准”，这说明万科是

一家不断追求进步的企业，并可以推动合

作企业进步。2011年，首钢一建在承建的

河北保定隆基泰和项目建设工地上推广了

“A3标准”。当地建委高度赞扬了该项目

建设工地的管理方法，并将该工地作为样

板工地推广。这充分体现了先进生产方式

的带动作用。

　    

在与一流企业合作的前提下，还要

细化单元，将每项工程做成精品。

2001年9月，刚进入首钢建设集团不

久的毕治国被派往青海省国税局综合商住

楼项目部，负责相关管理工作。他常常几

天几夜泡在工地上，与工人同吃同住 ；在

做好管理工作的同时，他兼顾技术工作，

优化工序，为项目节省了资金和人力。在

他的严格管理下，该工程被评为2003年原

建设部科技示范工程，获得2003年青海

省最高质量奖“江河源杯”，为首钢建设

集团赢得了巨大荣誉。

 
2007年，首钢一建在河北秦皇岛承

建了合同额5亿元、建筑面积约40万平

方米的东方明珠项目。由于该项目赢得

了良好口碑，首钢一建在秦皇岛又承建

了合同额1.22亿元的海洋新城西岭安置

区工程，为首钢集团成立秦皇岛分公司

奠定了基础。同样，由于在山东莱芜承

建的泰钢一期和二期工程取得了良好的

市场效益，又承揽了莱芜职业技术学院

职工楼等项目，实现了项目滚动发展。

“减少了项目开发的投入力度，尽量将

手头项目做成经典工程，以现场带动市

场。”毕治国说。同年，首钢建设集团

曹妃甸京唐钢铁厂项目现场，毕治国带

领着以他的名字命名的毕治国青年突击

队，在渤海之滨连续奋战3个月，创下了

我国冶金行业首例上万立方米大体积砼

连续浇筑纪录，建成了当时亚洲第一、

世界第四的5500立方米高炉项目（获得

2011年鲁班奖）。毕治国和他的队伍受

到了前去参观的温家宝的亲切接见，毕

治国至今仍清楚地记得，温家宝紧紧握

着他的手，关切地说 ：“你们辛苦了！”

       “建筑产业是各个环节和种类资源的

整合，这种整合越具备长期性和协同发

展，目标一致，捆绑发展的意义越明显。

资源与人一样，具有倾向性，最优质资源

会产生自动聚合效应。未来，我们将着力

打造物资供应、人力采购等资源捆绑发展

的模式，用事实说话，具备让业主放心的

优良基因和品质。”毕治国说。

目前，毕治国接触的大多数合作伙伴都是万科、龙湖、招商、金
地等中国最上游的房地产企业。

119

Top Interview高端访谈



居
· 

生
活

120



带领企业经济转型   把握工业化住宅先机

在交谈中，毕治国着重强调建筑企

业转型的问题。他希望，未来大部分建

筑人都可以脱离满身尘土的困境，与汽

车等工业产品生产线上的员工一样，岗

位固定，整体素质得到提高。而建筑企

业能够与很多新科技企业一样，应用最

新技术，采用现代化营销策划，研发产

品，定位市场。

     “改造地球最多的是建筑工人，而建

筑工人多为农民工，没有固定收入，没

有经过培训 ；建筑业发展状态相对其他

行业落后，相应地，建筑施工企业的施

工地位不高。”毕治国有点忧虑地说。

在持续的实践中，在与万科等先进企业

负责人的思想碰撞中，毕治国找到了提

高行业人员地位和占领行业发展先机的

途径。

     “从长远来看，住宅产业化是建筑业

发展趋势。建筑施工企业正在向工业化

方式进展，最终是减少人工，一次性耗

材越来越少。建筑企业可以转型为集成

房屋组装企业或者集成房屋制造商。这

也是万科倡导的住宅产业化、建筑工业

化的核心思想，即将来房屋的大部分东

西是在工厂制造的，这意味着人员工作

岗位固定了，工人数量固定了，由原来

的游离状态变成了稳定固定状态，人员

容易接受培训，整体素质就提高了，对

降 低建筑污染和能源消耗都是有好处

的。”毕治国说。

在看准了建筑业未来发展趋势后，

毕 治国随 之 对企业 发 展方向进行了调

整。“我积极响应万科的住宅工业化发展

策略，虽然这意味着投入增加，成本升

高，但这是保证我和我带领的团队在未

来不被淘汰的法宝。”毕治国说。为此，

毕治国积极解决 成本与施 工之间的矛

盾，采取多周转的办法，在其承建楼盘内

先部分使用工业化产品，说服万科加快

资金周转，最后实现所承建的全部楼盘

都实现工业化。而施工队伍在安装使用

工业化产品的过程中，逐渐向工业施工

专业队伍转型。

13年的摸爬滚打、十几个岗位的历

练轮换，让毕治国从一名普通员工逐渐

成长为集团中青年干部中的佼佼者。其

间，他促成了首钢建设与万科的长期战略

合作，将首钢建设带到全国最先进的地产

一线。被问及他个人的转型，他笑言，在

首钢十几年来努力，我已完成事业方面的

最大转型，即从一名员工转变为主人翁，

建筑业是我一生所系，首钢是我的家。

从长远来看，住宅产业化是建筑业发展趋势。建筑企业可以转型
为集成房屋组装企业或者集成房屋制造商。
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