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的动力是什么？你曾

说：“我赚了 10 万我

就可成家了”。是为

了改变自己的经济状

态？

　　林中：（大笑）“30

岁前能赚 10 万，成家娶老婆不用家里掏

钱！”没错，我是说过类似的话，也是我

当年真实心情，现在看来真没出息（笑）！

父亲很早就对我们说，自己赚钱成家啊，

结婚别用家里钱！我的家乡建瓯在福建山

区，闽商有一个精神就是——拼搏，那个

时候我们经常唱“爱拼才会赢”。因为福

建很多地方山上都是石头，是不长粮食的。

太多的人为什么要出洋？没有什么浪漫情

怀，是因为家里没法活了！“男儿立志出

乡关，学不成才誓不还”——环境逼的。

这也就是闽商拼搏精神的基因和血液。

　　现在回首，觉得 1992 年创业的心态

和动力很简单：靠自己的双手改变命运。

厦大毕业后，我进了一家房地产公司做销

售，由于大学没有学习过房地产专业，不

够了解，我拼命学。彼时公司并没有说要

做市场调研，我自己却跑遍了厦门的大街

小巷收集问卷；公司没有要求去了解竞争

对手的产品，我自己做足功课……就这样，

抱着积极的心态，我很快就适应了销售这

份工作，并且培养出了敏锐的市场洞察力。

　　《新民周刊》：市场洞察力的培养，

你有什么小故事吗？

　　林中：1991 年，我受到一位朋友的启

发，用自己存下的 2 万元，以及向亲朋好

友借来的几万元买下了一套期房，当时市

值 9 万元。那时并没有什么明确的投资概

念，纯粹想尝试一下。没想到，等到第二

年期房交手，这套原本 9 万元的房子转眼

翻到了 20 多万！当时我便出手转卖掉了。

还掉借款，我在这一进一出中，盈利不少，

第一次试水了理财概念，也第一次感受了

房地产的利润。

　　那年我 23 岁。

　　《新民周刊》：“国企房产”很稳啊，

你是怎么想到“下海”

的呢。

　　林中：那 时 候 我

下海最大的愿望是获

得更多的财富，并不

是有一个非常崇高的

“实业报国”的理想，这是大实话。

　　当年的创业虽然简单，但是创业也是

具备三个条件的，第一，我抓住了商机，

这个商机就是厦门房地产在 1991、1992

年刚开始萌动，整个行业内是十分缺乏中

介服务商的，包括代理销售、策划、房屋

买卖租赁，这块市场是空白，而我恰好熟

悉市场销售，看准这个商机，我们就注册

了厦门永升物业代理有限公司。

　　第二，要有创业成本，为什么做销售

代理？因为这样的公司创业门槛比较低，

不是一个资本密集型的公司，不需要很大

的资金。我们当时七拼八凑只有 50 万元

的注册资本金，开业后账上就只有 5 万元

了。但我们靠的是智力而不是资本。那年

我刚 24 岁。

　　第三，机会成本低，无后顾之忧，我

有很多朋友，当了科长、副处长，手上有

很多资源，他们不敢创业是因为他们怕创

业失败了，回去处长就没有了（笑），创

业成本比较高。但我没有患得患失。如果

失败了，我光脚不怕穿鞋，还可再回公司

打工嘛，出去锻炼了几年，做了更多的项

目后，有了更多的管理经验和市场经验，

回体制内做一个营销总监不会有问题，所

以 1992 年我就下海了。

　　《新民周刊》：那么多年过去了，你

还记得公司最初的模样吗？还记得你的

“第一桶金”吗？

　　林中：公司最初的模样吗，一幢独栋

楼房，当然是租的。一层是员工办公区，

二层是会议室及经理办公室，第三层是我

自己的住所，吃住都在一起，这就是公司

最初的模样。

　　公司成立后，我一家一家拜访原先的

客户。大概因为我一贯的老实和踏实吧，

不少客户都对我比较信任，很快成了朋友。

不久我就接到了第一单大生意。那时，一

位台商在厦门投资了不少房产，其中一幢

18 层高的楼房就委托给我出售。面对这第

一个大单，我可真是全力奋战，广告宣传、

线下行销，拳打脚踢，经过一系列的折腾，

大楼终于顺利卖出，我也赚到了第一笔代

理费。

　　

自由在高处
　　

　　房地产业的 20 年风雨其实都写在林

中的脸上。无论企业规模、能级、战略方

向还是创业者自身修为和人格力量，林中

最喜欢说的一句话，就是“高”，凡事往

高处走。

　　从厦门到上海发展，他就是往高处走；

品牌价值竞争，他也是往高处提振；企业

现代化管理，他也是从高处着眼……

　　自由总是在高处，总要踮脚力争。

　　《新民周刊》：在常人眼里，厦门已

是福地，物华天宝，外商汹涌。你其实在

厦门已经发展得不错，是怎么想到来上海

拓展的？

　　林中：厦门当时也是沿海开放城市，

所以才有了我们这些企业能较早进入房地

产市场，但是随着市场的完全放开，这里

的先发优势就慢慢减弱了。特别是上海、

北京这些大城市，它的市场规模是厦门没

有办法比的。为什么起步差不多的企业，

后来在上海要发展得快？这就引起了我的

反思，就是房地产的高地和洼地，同等条

件下的绩效相差何止霄壤！你想成为房地

产的大企业，你一定要到房地产的高地去，

水深才能养大鱼，花盆难栽万年松。

　　2000 年我们只在厦门和福州两个城市

有项目，厦门全市一年的销售额只有 100

亿左右，因为城市的体量有限。我们想，

一定要走出去。当时有多个选择，第一个

上海，第二个重庆，当时的人都觉得应该

进重庆，因为比较容易进入市场，但是后

来我们决定进上海，最大的出发点就像

你想成为房地产的大企业，

你一定要到房地产的高地

去，水深才能养大鱼，花

盆难栽万年松。


