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恰逢其时，用户至上
聚通成立于1994年，这一年上海推出

“94方案”，进一步深化住房制度改革。可

以说，聚通不仅是上海30年家装行业发展

的参与者，也是上海深化住房制度改革的

亲历者。“聚通的成立可谓是恰逢其时。上

世纪九十年代初，中国开始进行住房改革，

上海也正处于从‘公有住房’到个体买房的

转变阶段。大家开始自己出钱购买房子，要

自己弄装修，对装修的审美、理解也更多元

了。而我们恰好能够提供这些服务。”不过，

徐国俭说，身处其中时并不知道自己正处

于一种巨大的社会和时代变迁中，“我们进

入家装行业的原因很简单。我太太是同济

大学建筑系的高材生，她非常热爱这个专

业。有一次，我们去朋友家，是一个新小

区，走了一圈发现，样板间的装修都相当简

陋。我太太就觉得很惋惜，她特别特别想

用自己的专业，去打造一个美好的、充满幸

福感的空间。所以我和她就一头扎进了家

装行业。”

求新求变，三大特色
不过，当时没有现成模式可以套，大都

在摸着石头过河。聚通最初也是沿用工装

“项目制”的报价模式，这种模式只适合于

有专业知识背景的群体，普通老百姓完全

看不懂。“因为我们的材料、设计

都是层层把关的，例如蒸汽处理

过的木材，天然的实木夹板，经

过防锈处理的钉子等等，每样材

料都有价差，所以我们的报价会

高于‘清包工’的模式，清包工就

是业主自己买材料，找几个人来

承包完成项目。大家就持有怀疑

心理，觉得你装修公司费用这么

贵，是不是中间赚了很多差价？

所以，那时候我们没什么价格优

势，体量又很小，于是很多尾款收

不到。”

痛定思痛，1996年聚通独创

了三大特色：透明材料清单式报

价、一级施工管理不发包、五位一

体设计管理。从客户角度来讲，

首创的清单式报价，细分到每个

项目中每样辅料的材质、单价都

标清楚，让消费者看得懂报价，

知道自己的每一分钱花在哪，

明明白白装修；从施工角度来

说，水电工、瓦工、木工、油漆工

等等工种都是交由公司直接管

理，而不是给包工头层层分包，

而且施工完，客户要签下质量

和服务的两张满意度调查表，

签出来，工人工资马上结清，下

一个活也能马上给到；从管理模式来看，

聚通以店长/中心经理为核心、设计师、项

目经理、材料管家、现场负责人组成的五

位一体服务团队体系，保障了施工过程

的运转顺畅。

用心服务，后来居上
1997年，年营收刚刚迈过三百万门槛

的聚通加入上海家庭装潢专业委员会。当

时地处金山的上海石化总厂有一批职工福

利分房需要装修，行业协会组织40多个家

装企业前去设摊展示，提供客户咨询、商洽

业务，聚通也积极参加。事先他们做足功

夫，对展示的材料样品做了认真准备，一一

运到现场。因此，去得晚了，好摊位被别人

占用了，只好挤在一个没人要的角落里。

但是，好酒不怕巷子深。别家准备的是

合同，有的公司甚至带去了几百份合同。可

是，聚通准备的是服务，是透明又清晰的服

务：一是报价透明，钱用在哪里看得见摸得

着；二是管理体系清爽，赏罚由业主决定，施

工队自己给自己发工资；三是设计效果图，

随心所愿，如己所思。这一仗，对比鲜明，胜

负分明。聚通后来居上，赢了当时的领头大

哥。毕竟，暖心的温度是不可取代的。

凭借三大特色、用心服务，聚通在行业

中逐渐占得一席之地。在宜山路407号住

宅装饰交易市场的40多家公司中，聚通也

特别出挑。1999年1月12日有关方面领

导到市场调研，当他看到聚通的效果图水

平和作品时，不由得赞道：“上海已经到这

个水平了!”当时，公司成立刚满四年。

练好内功，持续领跑
1998年，上海市家装专业委员会评选

首届家庭装潢信得过企业，共选出了24家，

聚通也在其中。公信力增强了，电话也被

打爆了，打来的电话主要是两种类型，一类

是咨询电话，一类是要求加盟的电话，要求

合作开分公司。公司内一些人心动了：别

人家都可以发展加盟，我们为什么不能

做。做加盟不但是加速器，还是“保大洋”。

但是，徐国俭不为所动。他坚持“人才优

先，稳步成长”，不求多，不求快，只求扎实前

行。成立三十年来，聚通坚持不做加盟，不做

外发，着眼自身，练好内功。“成熟一批人，开

出一家店；有了好的店长，好的家装业务员，

好的设计师，才去开新店。只发展连锁直营，

一步一个脚印，保证服务质量全控制。”如今

讲这番话时，徐国俭依旧语气坚定。

事实证明，这条路走对了。不图虚名，

不图表面业绩光鲜，只求实实在在的贴心

服务，受控发展，做实基础，反而发展得更

快。经过十年奋斗，2005年企业年产值突

破3亿元，比创业当初增长了100倍，成为

了行业翘楚。现在，聚通集团的近40家门

店都是直营的，服务质量统一、有保证，并

且自2005年第一次成为行业龙头，聚通一

直保持至今，连续19年领跑。

及时调整，细分服务
2011年，在聚通的战略研讨会上，大家

发现一个紧迫现象：很多同行企业追上来

了。公司16岁了，占据“老大”位置多年了，

没有了当年那股冲劲、闯劲，员工队伍也老

化了。客户群两端都出现流失。一端是别

墅类流失，老客户流失，人家有专门做别墅

的公司，更专业更地道。另一端是经济实

惠类流失，聚通再努力，还是价位高，偏离

这类用户需求，满意度下降。面对激烈的

市场竞争，聚通再次及时调整战略，针对

消费多层次果断实施细分市场与细分定

位的策略，上海聚通装饰集团正式挂牌，

旗下拥有聚通装潢、尚海整装、腾龙别墅

设计、百家宜、聚通建设等全资子公司，实

现细分市场全覆盖，分别服务于不同的客

群。“聚通装潢”采用清单式报价、个性化

设计、一站式选材为核心，提供个性化定

制的家装服务；“尚海整装”以完善便捷的

整装产品模式，推出各类整装套餐，采用

ERP智能报价系统，一房一价，实现普通

大众省时、省力、省钱、省心的装修体验；

“腾龙别墅设计”则以专设计、高保障、精

服务为核心，为别墅大宅客群提供更细致

化的全案服务体系；此外，聚通集团自有

百家宜建材交易中心则提供一站式家居

建材选购服务；集团公装全面覆盖各类公

共空间的内部环境打造。

聚通集团通过采取不同的营销策略

和服务模式，适应不同细分市场的不同需

求，打开了新局面，现在“尚海整装”的年度

营业额已经达到集团总营收的二分之一。

扎根社区，未来可期
现今，持续领跑行业的聚通集团，又在

想什么呢？徐国俭坦言，上海是一线城市，

比二三四线城市来说更早进入存量房时代，

“所以我们也比别人更早适应了增量到存量

的过程。上海2500万人口，大约是840万户

家庭。按20年装修1次计算，1年大概是41

万户。我们的目标是每10户装修中有1户

由聚通承担，1年大约是4万户100亿元的装

修量。4万户，100亿元，这就是今后5-8年，

聚通集团的奋斗目标。”怎么才能达到100

亿？聚通的思路是社区为本、口碑相传、客

户至上、用心服务、极致转化。“我们现在以

门店为中心，辐射周边社区，以优质产品和

用心服务打造满意度，赢得口碑，打通家装

服务的‘最后一公里’。”扎根社区，推出系

列小修小补服务项目，整体装修有优惠，聚

通与居民之间的粘性越来越紧密，路子已经

越走越宽广。

“向下扎根，向上生长。”徐国俭用这八

个字概括了自己的理念，他再一次强调说，

“我们的‘根’永远是客户，永远要以客户为

中心，站在他们的角度，为他们解决问题。”

他说，家不只是一个布了水电、铺了地板、

装了家具的水泥房子，而是一个陪伴人们

走过人生重要时刻、承载无数回忆的空间，

“所以我们一直坚信，一个好的家装要与人

形成情感共鸣，要传递他们对生活的理解

和渴望。所以，这三十年，走过弯路，遇到

过瓶颈，经历过风险，但我觉得很幸福，能

够和那么多人一起去创造美好生活。另一

方面，能够见证上海家装行业三十年的巨

大变迁，与上海这座城市一同成长，是一种

莫大的荣耀。”

聚人心 通天下
聚通装饰见证上海家装行业三十年发展

从浦东长青路上一爿不起眼的街
边小店，到年营收超过20亿元；
从与行业龙头企业营收相差50倍，

到持续领跑上海室内装饰行业近20年；
从夫妻俩辛苦几个月结不到款赚

不着钱，到以近万员工规模，引领整个
行业转型发展，为上海千家万户的家
居期盼提供越来越完美的服务。

聚通于1994年12月28日成立，三十
年筚路蓝缕，三十年一步一个脚印，在
室内装饰这样一个完全市场竞争、大浪
淘沙的行业勇立潮头。聚通成功的秘
诀是什么？公司创始人、董事长徐国俭
说，无他，就是始终把老百姓的急难愁
盼放在心上，“聚人心，通天下”。

■     年聚通装潢长青路第一家店

■ 聚通集团旗下品牌门店
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