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神工007：小安装图谋大产业
获得阿里巴巴2500万美元战略投资几个月后，神

工007已经有了撬动家装产业的勇气。

2019年的春天，乍暖还寒，站在北京第一家“天猫

无忧购”生活服务店门口，店长艾元志意气风发，自几

周前起，这个由神工007建立、开业仅4个月、面积108

平方米的小店收到了几个卫生间改造的大项目，最近

陆续有不少客户上门下单。

“天猫无忧购”这个线下终端入口的背后，是神工

007的大野心。面向大众消费者，将业务从安装、维修

拓展到厨卫商品、箱包、花卉甚至保姆、家政、养护这

些与家相关的衣、食、住、行等领域，神工007第一步已

经迈稳，未来，它将以解决消费者日常生活的小安装

为入口，撬动整个家装后市场。

从服务配角变成主角
门一但叩开，就有无限可能。

马师傅是神工007的老员工，最近被调配到位于北

京的中转仓库。3月的一个早晨，马师傅同往常一样将

货物从仓库取出，驱车前往住在城西的孙先生家，为其

更换热水器后，他习惯性地伸出手感受水温，感觉水质

有些异样，拿出随身携带的测水笔，一测，果然与他猜

测的一样，与他一起查看测水笔的还有孙先生。

孙先生是神工007的老客户，家中经常会有些修

修补补的事儿找神工007帮忙，一来一往，信任油然而

生，在看到测水笔上的数值时，他毫不犹豫地下单订

了一台小米净水器，两天后，马师傅将净水器送至孙

先生家并安装。

这样的场景对神工007的员工来说已经稀疏平

常，但就在几年前，他们还只是从天猫、京东或厂商处

获得订单，为业主提供简单的安装服务，“天猫无忧

购”生活服务店落地后，经常会有业主主动要求进行

维修和翻新，员工也会在上门安装时提供一些家装的

建议，帮助业主改善生活。

在“天猫无忧购”生活服务店中，可以看到海尔的

智能马桶盖、小米的空气净化器、汀源的净水器、惠达

的抽拉龙头、三星的电子锁等各种家居生活必需品，

被齐整地摆放在智、鲜、净、修等不同空间中，消费者

可直接购买，也可让神工007工人送货上门并安装。如

果想给家来点大变化，一块“黑科技”智能触摸屏就能

解决，输入想要翻新的面积和套餐种类，一秒钟就可

以计算出所需的价格，工程量、计价方式、施工工艺等

信息一清二楚。

“不仅仅是厨房、卫生间的维修，包括家政、养护、

保姆在内，与家相关的服务和商品我们都有。”作为

“天猫无忧购”北京地区的首任店长，艾元志从如履薄

冰到信心十足仅花了几个月时间。和天猫合作，开出

“天猫无忧购”线下店，展现家装所有服务，从间接地

为消费者提供安装、维修服务到直接面对消费者，将

业务延伸到翻新、家政等与家相关的衣、食、住、行等

领域，在服务的同时带动家居商品的销售，神工007也

就从服务配角变为主角。

1000万工人造就的口碑
“目前神工007在全国300个城市汇集了1000万

个工人，每天有1万个工人进入消费者的家中。”与

2500万美元融资相比，神工007创始人兼CEO柯白华

似乎更在意这个数字。

这1000万个工人，是神工007撬动大产业的实践

者，也是神工007口碑的成就者。自2014年神工007成

立以来，柯白华就只做一件事情：找到足够多的工人，

与厂家建立良好联系。“空调、纱窗、油烟机等使用频

率较高的家居用品，一般每年都要清洗，住久了的厨

房、卫生间需要改造，墙壁也要重新刷漆。”在美国生

活过、曾主导将家得宝引入中国市场的柯白华深刻体

会到，国内消费者比较依赖人工服务，但过去这些工

人缺乏组织，厂家又有送货、安装的需求，三方的脱节

让柯白华嗅到了商机。“这五年来，我们给工人进行培

训，建立评分机制，采用滴滴、Uber的管理模式，通过

天猫、京东等各种渠道获取订单，并与厂家进行合作，

再利用平台将订单分发给工人。”

工人每天都有活干，厂家不用担心安装问题，消费

者的需求得到满足，这种模式让神工007成为资本市场

的宠儿，越来越多的人看到了它的发展前景。早在2014

年，神工007就先后获得远镜资本近千万元的天使投资

和晨兴资本的千万美元级A轮融资；2015年9月，神工

007获得顺为资本领投、晨兴资本跟投的近千万美元

A+轮融资；2016年5月17日，顺为资本与晨兴资本领

投，神工007获得超过1500万美元的B轮融资。2018年

11月13日，神工007获得阿里巴巴战略投资的2500万

美元，至此，神工007已经获得了6000万美元的资金。

解决十年家装生命周期
“谁能黏住消费者，谁就能抓住未来。”资本的加

持，让柯白华开始畅想神工007的未来———解决十年

家装生命周期。

如果用一幅画面来描绘神工007的未来，那应该

是这样：穿着神工007制服的工人进入消费者家中，今

天换个水龙头，明天洗个抽油烟机，后天更换马桶，大

后天安装智能花洒，三年后翻新厨房，五年后翻新卫

生间，八年后翻新墙面，十年后全部砸了重装，重装后

再进行一些修修补补的工作，成为一个新的循环。

“从保洁、清洗抽油烟机，到安装、维修，到整体智

能化改造，再到厨房、卫生间、墙面的翻新，在这十年

家装生命周期中，除了装修新房，神工007都能做。”柯

白华坦言，“通过几年与电商平台合作的经验，神工

007对业主的家装周期了如指掌，同时我们与惠达、法

恩莎等电商平台上较大的企业都有合作，团队里一半

以上来自百安居和家得宝，因此辅料、商品的采购能

力在业内数一数二。”通过神工007在全国300个城市

的运营中心，将这些商品一次性送货、安装到消费者

家中，未来还可以进行个性化定制，这样神工007就

与消费者产生了黏性。

“下个目标就是找1000万个用户。”柯白华算了一

笔账，当一款高品质、有设计感的智能水龙头送到

1000万个有需求的用户家中，必将形成一个极大的产

业，神工007也就从一个服务商变为提供产品的品牌

商。“工人进门一次服务十年，工人的活儿越来越多，

消费者越来越满意，神工007也就会越来越强大。”
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北京“天猫无忧购”生活服务店店长艾元志演示“智能黑科技”


