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他是一个不肯言败的企业家，企业经营

出现问题倒闭，并没有让他退缩。在面对行

业机遇时，他更是果断出击，创立川豪。3·15

来临之际，本报记者专访川豪创始人罗会德。
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企业精神也折射出了领导者的性格和人生

观，记者还问了罗总一些私人问题：

A.在工作之余有哪些个人爱好?

罗会德：我喜欢看经营管理的书，特别是咨

询类的书对我影响很大，从中我学到了如何通

过现象看问题根源，并从中聚焦找出破解方法。

B .最欣赏人物是谁?为什么会欣赏他（她）?

罗会德：我最欣赏的人是李嘉诚。欣赏他

高贵而不奢侈，真诚而不虚伪，这是最值得我学

习的地方。

记者：您能给安徽读者介绍一下川豪企业

的创办初衷以及发展历程吗？

罗会德：在创立川豪装饰之前，我曾经创

办了一个小家具厂，可惜很不幸，因为管理及用

人失当，家具厂最终关门倒闭。我是一个不肯

轻言失败的人。在一番深刻反省之后，我发觉，

自身能力的短板恰恰在管理环节。当时，我就

萌生了一个愿望一定要向先进企业学习优秀的

管理经验。

1997年我南下深圳，在一家意大利独资企

业打工，由于自己具备丰富的实战经验，我直接

应聘为这家外企的CEO。在打工期间，我潜心

研习中西文化之间的差异，从中我悟出一个道

理：西方管理者思路清晰、办事系统、决策精准、

执行到位。通俗地讲就是西方人（意大利企业

人）想好了再干；而国人普遍是先干后想。其

间，我的心灵也备受折磨，因为当地人看不起四

川人。身为川人，我心里很不服，并暗暗发誓：

一定要为川人争光，这便是川豪装饰为何以

“川”字命名的由来。

1998年机会之门终于为我成功开启。1998

年起全国各地开始逐步实施取消福利分房制

度，与之相呼应的是国内商品房的开发态势如

雨后春笋一般繁荣。既然楼盘林立，就该有承

担装潢设计的专业公司。于是，我果断出击，在

1998年创立了自己的装饰公司，主营工装，兼营

家装。发展至今，川豪已经从一个小装饰公司

成长为一个以装饰为主业，辅以家居汇、家世界

卖场、帝王风木业等多个产业链，跨越成都、重

庆、合肥、南宁、贵阳等城市的大型装饰集团。

记者：面对未来的发展，您认为什么是川豪

企业发展的核心竞争力。

罗会德：我以为客悦至上，乃是实现价值之源

泉。川豪创建之初，我开创性地提出了“垫资施

工，满意付款”的经营策略。2001~2003年，川豪累

计服务了成都上万个家庭。 2003年开始，川豪不

断拓展省外市场，稳居四川装饰企业前茅。

记者：您是如何看待安徽，对川豪企业在合

肥的发展怎样评价，并对未来的发展方向有怎

样的规划？

罗会德：合肥作为安徽省会城市，人口及城

市建设正处于井喷式发展阶段，家装的刚性需

求、工装需求均持续向好，为适应需求，川豪在

2011年将斥巨资上马家居汇全新服务模式。

记者：受限于2011年的市场环境变化，原材

料涨价等外部因素，您认为会否影响到今年装

饰装修行业的发展？

罗会德：受美元战略性贬值的影响，使中国

在内的世界新经济体全面陷入了全球性通胀的

泥潭，受此波及，大宗商品价格全线暴涨。换言

之，我们的人工成本、材料成本压力重重。但我

在这里负责任地告诉广大读者朋友，川豪集团

在年前就已经与材料厂家达成了战略合作关

系，川豪所卖主材一律按厂家出厂价（或集团购

买价）直接让利给消费者。其次，房产新政、国

八条等系列楼市调控策略对我们短期构成利

空，但长期向好。因为国家调控楼市主要打击

对象是恶意炒房者，而川豪服务的对象是刚性

需求的人群。

记者：2011年川豪集团有怎样战略规划和

发展目标，下一步川豪的发展重心会落在哪里？

罗会德：2011年川豪集团将实施全新业务

模式，有效整合我们研发的软件、设计所、木业

公司等多个产业链，最终实现从拿地到房产开

发、精装、材料整合到终端销售的住宅家居一体

化服务模式。

记者：又到3·15，您对于消费者选择装修装

饰企业有什么建议，您又是如何看待这十几年

来全国装饰装修市场的变化？

罗会德：今年我们3·15的主题是关注家居与

民生。其实对川豪而言，我们天天都是315.当然

还有对客户需求的精准把握。十几年来，无数家

装公司从草根逐渐走向规范，从简单施工到整装

服务模式；从单一施工到全方位服务；最终达成

家装客户愉悦消费的一种境界。当然，伴随行业

向纵深推进，强者恒强，弱者更弱。大集团将实

现大整合，小公司要么倒下，要么以单一设计所

或单一工程公司的方式求得生存。


