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突破门槛之一：商

业模式

“远浩一直在寻找适合自己
的商业模式，从最初的简单装修
工程、家具生产，到幕墙装饰、智
能全家具，7年的时间远浩终于
找到了一条互联网家居定制集
成服务商的路。”远浩董事长程
浩说，这条路走起来很辛苦，但
他要走到底。

程浩也讲情怀。他说，“这个
商业模式，可复制性强，利于远
浩市场拓展，我的目标是走出菏
泽，走出山东，走向全中国。”

远浩的商业模式包括三部
分，线上通过U居客这个互联网
平台引流客户；线下为客户提供
装修施工、家具配置、售后服务
等一条龙式服务；两条主线之
外，通过客户端实时监测施工进
程、后期维修服务等，稳定客源。

“如此就能形成一个商业闭
环，各生产要素能充分调动起
来。”一位建材界的人士对记者
表示，这个商业模式只要突破了
轻资产这个瓶颈，各个环节就可
以打通，可复制性就非常强。

可复制的商业模式是规模
化发展的必要条件，远浩迈出菏
泽的第一步落在济南和青岛两
市，目前已开始选址，争取在最
短时间内开业。那么，远浩能否实
现这个目标呢？

突破门槛之二：轻

资产运营

今年以来，“互联网+”成为
传统行业转型升级的平台和机
遇，远浩也是受益者，不过它认
为自己做的是“+互联网”。

远浩研发的U居客服务平
台集聚了菏泽市全部的小区名
称，点击小区进入后出现了很
多设计师制作的户型装修图，
再点击进入后会有费用报价，
以及细分的材料、工艺、人工和
管理费用等。

与大本营在上海的优居客
相比，优居客是针对装修行业弊
病而诞生的专业第三方家居装
修服务提供商，而U居客而是针
对某一小区相同户型提供不同
设计方案、材料备选、费用总包
等服务，目的是帮助业主在装修
过程中避免装修陷阱，明明白白
消费，扮演的是互联网家居定制
集成服务商的角色，而这正是家
装行业水最深的地方。

比如，业主新购买了A小区
的B户型。U居客会及时将小区
名称和B户型录入系统，同时搜
集其他设计师提供的B户型设计
图纸，然后提供报价和材料清
单，甚至细致到一个螺丝钉的价
格，供业主选择。

程浩认为，U居客的优势在
性价比，“在相同条件下，我们的
报价会相对低10%左右，业主肯
定会选择性价比高的。”

以前，远浩的营销方式是前
店后厂，固定投资比较大，仅远
浩的一间家具生产车间投资就
近500万元，这种重资产模式不
利于公司的规模化扩张。建立起
U居客这个线上平台后，程浩打

算在新开发地区比如青岛、济南
吸引设计师；可以就近取材，或
者委托加工生产，而他自己要做
的，就是凭借专业知识甄别真
假，监理监督，节省下来的成本
可在当地招聘人才。

突破门槛之三：融

资

对外扩张的过程中，充裕的
资金流是保障，这对于年销售收
入5000万元、净利润500万元的
远浩来讲是一个坎儿。

目前，远浩在菏泽市场的占
有率在30%左右，市场已经饱和，
开拓新业务也较难了，这逼着远
浩要外出找市场。

以三四线城市为例，辐射周
边１００万人口的小城市，约有家
庭３０万，每个家庭十五年装修一
次计算，大约每年有2万户家庭
装修，每家平均装修费用10万元
计，一个１００万人口的三四线城
市每年家庭装修的市场容量为
２０亿，而整个家装市场规模总共
有4万亿元，行业的集中度非常
低，没有50亿级企业出现。

如何撬动这块诱人的蛋糕？
首先要解决钱的问题。今年6月，
远浩在齐鲁股交中心挂牌上市。
目前，远浩正在紧锣密鼓推动新
三板上市，同时洽谈对接风投资
金。

但业内人士也指出，平台

做得再好，施工这个环节还是
要依靠人工完成，而工长素质
和能力是最难控制的。现在，很
多和U居客模式类似的互联网
家装平台为解决这个痛点，想
出的一个办法是在工地现场安
装摄像头，搞远程监控。但这个
办法能否切实可行还有待商
榷。远浩要离开大本营菏泽，到
青岛、济南这些外地城市拓展
业务，如何把控线下服务质量，
这是远浩必须要解决的。这个
问题解决不好，U居客这个互联
网装修平台就无法玩转粉丝经
济，积攒口碑效应。

另外，传统家装公司触网搞
+互联网，有了低成本获客的渠
道。但作为一个要打“突围战”的
本土化公司，如何在扩张过程中
与当地家具产业上下游企业链
沟通，这其中也牵扯一个巨大的
沟通成本。

其三，U居客虽以性价比高
作为其优势，但合理的利润空间
是必须的。如何平衡好平台，设
计师、供货商、施工队、售后的利
润分配，这是情怀远大的远浩必
须要考虑的。

未来，每个行业都只会存在
1-2家成熟的、能做整个产业链
的O2O平台，而其他公司将回归
本位，做自己擅长的领域。U居客
能否最终成长为一个在全国有
影响力的家装平台，就看上述这
些痛点它能否解决好。

分配机制：

原来单位发工资，

现在自己“挣工资”

“0 . 5小时会议收费30元，1
小时会议收费60元……”

这是放在东滩矿第六会议
室的一个小小桌牌。桌牌上这个
标价，能让会议室的服务人员基
本能估算出当天甚至当月收入。

会议结束时，东滩煤矿党委
书记韩开佩接过服务员递上来
的工作单，签下“同意”两个字，
并签上自己的名字。“内部市场
化一个显而易见的好处，就是每
个岗位、每个工作环节、流程都
进行了明码标价，职工对自己当
天的收入一目了然。”他说。

内部市场化的本质是企业
流程再造，把以前由单位发工资
变成职工挣工资，原来以定额为
主的结算方式改为全成本结算；
工资指导线取消了，取而代之的
是与市场对接的分配机制。

以东滩煤矿为例，企业把信
息、技术、修理、物资供应等九大
专业市场和机电设备配件、综机
配件、洗煤配件等六大超市作为
要素市场，进行成本预算和关联
交易预算，制定了材料价格目
录、单项工程价格目录和二级、
三级、四级市场价格目录。职工
干多少活，按价目表来计算收
入。

竞岗：价低者胜出

现在，东滩矿在职职工、退
休职工和驻矿职工每人都有一
张“一卡通”，用于煤矿内部食
堂、澡堂、洗衣店等消费时结算。
涉及管理6000多人的一卡通办
公室设岗3个人，也是首批进入
竞聘的4个岗位之一。

竞聘时，包括刘敏敏在内的6
名竞聘人先亮出自己对这个岗位
的心理价位，然后参加考试，在规
定的分数线内，价格低者、原岗位
职工优先上岗，若出价相同，成绩
高者上岗，最终3人竞聘上岗。

刘敏敏是从原岗位竞拍上岗
的，杨萍是从机修厂竞聘而来。杨
萍说，内部市场化后，每个人都有
自己的工作量和工作单价，自然
不好意思再接受别人照顾了。

东滩煤矿副矿长时峰说，岗
位货币化涉及到职工切身利益，
岗位值多少钱职工说了算，有的
岗位许多人想干，有的岗位很少
人愿意去，这就需要市场的杠杆
来调剂，如3个人的岗位可增加
50%即5人，但是岗位价值不变，
“竞聘这样的岗位，职工图的是
轻松。”时峰说，3个人的活5个人
干，这也无妨，想轻松你就少拿
工资。

2014年，兖矿集团对东滩矿
定员6600人，但实际在册8700
人，多出来的2100人，被“精减”
下来通过双向选择可去别的部
门，否则就去作为“蓄水池”的后
勤服务单位。通过这些措施，东

滩矿精减了1000余人。

降成本：内部人员

互相“抢生意”

进入2015年，东滩矿修缮中
心主任王广阔感受到了危机。

2月10日，洗浴中心通过投
标竞得职工澡堂淋浴管道维修
改造工作，洗浴中心主任孙兆峰
硬生生地从王广阔手中抢走一
块“蛋糕”。

“我们自己干比外委能省下
近8万元，既能为矿井节约资金，也
能为职工创收。”孙兆峰说，以后再
有这样的活儿，他还会积极竞标。

本是自己嘴里的肉被别人
抢了，王广阔感受到了巨大压力
和危机，因为工作量不饱和，就
会影响产值和职工收入。别看孙
兆峰平时和他抬头不见低头见，
但牵扯到各自部门职工收入，人
家可真敢放手和他“抢生意”。

但王广阔也明显感受到手
下职工好管理了，不用他这个主
任催，他们的工作积极性也很
高。这笔账谁都算得明白：尽管
大家出勤天数都一样，但最高收
入和最低收入有时能相差1300
元。

王广阔解释，内部市场化
以来，每项工作定额都和山东
省有关规定进行对标，因为社
会上的劳工定额和企业职工存
在差异，矿上在制定定额对标

时，增加了补贴，定价高于社会
标准，但这个价格也是随着企
业效益随时调整的，比如修缮
工定额单价去年200元/工，今
年煤炭市场效益不好，单价降
到150元/工。

东滩矿各掘进区队的内部
市场化标准出自掘进二区。区长
姚刚认为，只要把各个生产环节
的单价确定了，管理就不难了。

他列了一个公式：收入=工
程量×单价-材料消耗-风水电。
这是一个班组的收入，当然，这
个班组里并不是每个人收入都
一样，因为每项工作都有不同标
价，如打眼6元/个，扶钻4元/个，
还有装药、支护锚杆、挂网等，能
计量到个人就计量到个人，需要
合作的就均分，职工对自己的收
入一目了然。

35岁的俞鹏是掘进二区一
名普通职工。他算了算当班完成
近10项工作，从接班到下班几乎
没有休息，但很刺激，因为400元
钱已经装进自己口袋里了。

以下数据可为东滩矿的内
部市场化效果做印证：2014年，
在吨煤成本同比下降47元、吨煤
平均售价下降115元的情况下，
东滩矿完成利润与2013年持平。
2015年上半年，在吨煤成本同比
下降19元、吨煤平均售价接续下
降106元的情况下，矿井保持盈
利态势。这在煤炭企业普遍亏损
的当下，已经殊为不易。

家家装装平平台台突突围围菏菏泽泽

UU居居客客要要迈迈多多少少门门槛槛

9955%%煤煤矿矿欠欠薪薪

这这家家凭凭啥啥工工资资照照发发

菏泽市有一家
名叫远浩的装饰有
限工程公司，这家
深耕四五线城市7
年之久的公司想要
来一场突围，将市
场转移到二三线城
市。这场逆袭战将
要踏过多少门槛限
制？

本报记者 刘相华

中国煤炭工业
协会直接统计的90
家大型煤炭企业，
今年前 5个月亏损
4 . 85亿元。今年6月，
煤炭企业经营形势
更加严峻。坊间传
闻当前全煤亏损、
欠薪企业已达95%
以上。

以兖矿集团东
滩矿为例，我们来
看看，在巨大的经
济压力下，这家大
国企不靠互联网思
维，如何“拧毛巾”，
通过内部市场化措
施挖潜，大幅降低
成本。

本报记者 马辉
本报通讯员 吴玉华

付芝子

东滩矿职工刘敏敏展示一卡通功能。 陈勇 摄


	B03-PDF 版面

