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他让建筑自动愈合，靠的不只是技术
须行

每位创业者心中都会有几个

特别骄傲的“高光时刻”，佳固

士新材料有限公司的创始人姚国

友的成就感则来自于朋友圈。

三年前的梅雨季节，一位师

兄家里出现了漏水问题，姚国友

用公司的自愈合防水材料为他家

做了防水，直到三年后，房子还

依然保持干燥，师兄特地发了朋

友圈感谢他。刷到这条朋友圈，

姚国友感受到了莫大的肯定。“我

用我的技术帮人家解决了问题，

得到了别人的感谢，这是非常有

意义的。”

创业五年来，一句句好评、

一声声感谢、一笔笔订单……在

不断研发产品和创新经营模式的

路上，姚国友实现着人生价值，

努力带领佳固士成为一家“值得

尊敬”的技术公司。

“从公众号开始”的创业

姚国友的出生地浙江省湖州

市，自古以来文脉与商脉生生不

息。学生时代，姚国友的许多同

学辍学创业，很快就成了小老板。

成绩优异的姚国友虽然以学业为

先，心中却早已对创业跃跃欲试。

在清华读博时，他察觉到实验室

中技术的市场应用前景，如果转

化成产品，已可以达到国外产品

七八成的水平。于是他向导师提

出了创业的想法，也得到了大力

支持。

2016 年， 刚 刚 博 士 毕 业 的

姚国友决定乘着冲劲立刻开始创

业，“大不了失败了再找工作”。

他和爱人商量好，把准备在北京

结婚买房子的钱拿出来，

当作启动资金。创业的

消息传出去不久，一位

有丰富工作经验的高中

同学主动提出加入团队，

帮他做管理。随后，姚

国友又在网上招聘了一

名员工，负责团队的运

营、行政等工作。就这样，

佳固士新材料有限公司

正式在苏州成立。

清华大学水利水电工程系 2011

级博士、2016 级博士后

姚国友

酒香也怕巷子深，虽然团队

的产品依托清华大学的研发力量，

但是要想被客户接受，仍然要下

一番功夫。姚国友没有用蛮力打

开市场，而是用了一股“巧劲”。

公司成立之初，最流行的互联网

媒介还是微信公众号，姚国友找

到一个有一定粉丝量的微信公众

号运营者，与他商量资源置换：

用清华博士的专业知识免费为公

众号撰写科普性文章，作为交换，

每篇文章的结尾要附上姚国友的

微信二维码。大约写了三十篇文

章，姚国友手上就积累了一两千

名 C 端目标客户。虽然他们的应

用场景都比较小，每个人可能只

买一两桶，但是总的数量很可观，

也愿意尝试新的产品。通过这种初创时期的照片
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方式，佳固士赚到了第一桶金，

也初步打开了知名度。不久，当

地的一家上市公司了解到了佳固

士的产品，找上门来洽谈代工合

作，这是佳固士的第一笔大订单。

一次偶然的机会下，姚国友

博士论文答辩的评委老师把他引

荐给了北京城建集团的副总。当

时正赶上冬奥场馆“冰丝带”的

建设时期，对方询问佳固士的产

品能不能起到防水、提高场馆建

筑寿命的功效，姚国友带上了产

品，当场给负责人做实验，“每

人取两块板子来喷，然后他们再

去做测试，我们的性能和性价比

都很高，就胜出了。”合作中积

累的美誉成功提升了佳固士的影

响力，在疫情期间，许多小微企

业九死一生，佳固士却始终能在

关键时刻成功融资，保证稳定的

现金流。

创业路上，姚国友从清华校

友那里获得了许多帮助。公司的

第一笔融资就来自于清华环境研

究院。佳固士还两度参加了清华

校友三创大赛，学习创业校友们

的成功经验的同时，也寻找志同

道合的创业伙伴。

两个市场，两条路径

对清华人来说，创业最大的

难点并不是技术和融资，而是市

场。缺乏市场思维，优秀产品也

不一定卖得好。佳固士能够快速

在市场上站稳脚跟，还要得益于

独特的经营模式。公司主营创新

防水产品，这种创新产品在为公

司带来更大利润空间的同时，对

前期的推广也提出更高要求。姚

国友摒弃了传统的思考方式，参

考了进口产品的经营经验，“为

什么进口产品卖得那么贵，还能

推广得那么好，其实他们有一套

自己的商业模式。我们觉得不好

的就换掉，好的就借鉴过来，这

样得到了我们现在的模式。”

佳固士的产品和服务主要有

两大类，一类主营 B 端市场，面

向城投公司或者开发商，另一类

针对 C 端，做老百姓也能接触到

的防水产品，主打口碑，建立品

牌认知。面对 B 端市场的大体量

产品，其核心优势在于强大的自

愈合修复能力，加在混凝土中，

能够自动修复裂缝和漏水，而且

修复的指标比进口产品更高，“比

如进口产品只能愈合 0.4 毫米以

下的裂缝，我们能提高到 0.6 毫

米。”而且佳固士的产品迭代速

度飞快，每年都会保证提出一个

新的指标，让模仿者永远追随。

为了确保产品顺利落地，佳

固士参考进口产品的销售方案，

设计出了一套独特的代理商加盟

体系。姚国友理清各方优势，认

为代理商的强项是销售，并不擅

长技术，而在销售的过程中，其

实会涉及许多技术相关的工作。

所以在卖出产品后，佳固士会派

冬奥场馆“冰丝带”防水使用的是佳固士产品姚国友在产教学院实操考试
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出专员到代理商所在的城市做技

术方面的售后服务，比如许多施

工单位会要求将产品的参数写到

设计图纸上，佳固士会负责跟设

计院沟通，而代理商只需要搞定

商务工作。这种互惠合作的方式

弥补了代理商的短板，既让客户

更加满意，也增强了代理商的品

牌忠诚度，将他们发展为最有力

的市场开拓者。

在 C 端，佳固士拥有最完善

的产品体系，能解决最有针对性

的渗漏问题，然而“再好的产品，

如果施工工艺不到位，也解决不

了漏水的问题，客户就会认为是

产品不行。”佳固士同苏州当地

的吴中技师学院合作成立了产教

学院，一共五天四晚的课程，专

门培养学员使用佳固士的产品，

学期结束后，学员考取防水工的

证，持证上岗，更容易被客户认可。

截止到目前，产教学院已经

累计培养了两百多名学员，许多

学员回到家乡创业，成为他们所

在城市的佳固士代理商。姚国友

希望佳固士能够成为维修界的“黄

埔军校”，用产教结合的方式打

通产品和C端用户的最后一公里。

做一家值得尊敬的技术公司

在姚国友看来，创业是一件

长期主义的事。比起那些风口上

的新兴行业，建筑行业的创业更

像是一场马拉松，需要长期的沉

淀，客户需要积累，产品的可靠

性也需要时间的证明。“当务之

急是先做到良性发展，保证每年

有稳定的现金流和客户。”

在未来三到五年，佳固士会

将发展的重点放在市场的开拓上，

向更多应用场景扩展。虽然目前

产品的客户群体还比较局限，但

是未来的想象空间却非常广阔。

“ 核 电 站、 地 铁 车 站、 水 电 站

……这些都要用到混凝土，而且

体量都非常大。我们希望先在每

个行业都做一两个样板工程，总

结经验，然后让代理商去推广。”

姚国友还计划在 C 端建设更多的

网点，争取辐射到每一个区县，

同时加大产教学院的招生力度，

持续赋能维修市场。

传统的建材行业内卷严重，

企业相对于开发商是处于绝对弱

势的地位，姚国友想要通过差异

化的产品和服务，解决别人不能

解决的“疑难杂症”，以一个平

等的姿态和开发商探讨技术问题，

达成双赢。“他们采购我的产品，

我获得了利润，又能帮他们解决

问题。而不是单纯的靠拉关系把

产品卖出去。”佳固士的长期愿

景不是固守一隅，而是凭借着专

精特新的技术，帮更多的建筑抵

御风雨，成为一家受人尊重的世

界级的企业。

团队成员合影
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佳 固 士 新 材 料 有 限 公 司 简 介

企业诉求

1.	 业务合作：佳固士采用“经销”模式，现面向全国招商，公司拥有覆盖多种市场的近 80

余种防水产品，给经销商提供多项扶持帮助，欢迎有合作意向的朋友来电咨询。

2. 融资合作：佳固士目前已经成功融资两轮，公司拥有强大的自主研发能力，所处行业发展

空间极大，欢迎有合作意向的朋友来电咨询。

联系电话：400-100-6798

佳固士新材料有限公司起源于清华大学水利水

电工程系，秉承“行胜于言、科技报国”的理念，

对标国际“百年工程”，突破了“混凝土自愈合防水”

核心技术，使混凝土裂缝自修复指标远超国际先进

水平，推动中国防水材料进入“自愈合防水时代”，

助力地下工程防水与建筑结构同寿命，并率先以该

技术研发出多系列防水产品，申请近百项国际国内

专利，成为中国“自愈合防水”领先者。

佳固士深耕水利大坝领域，掌握先进坝工技术，

将原用于解决水利水电工程混凝土痛点的先进技术

转化应用到工民建、市政、交通、能源、军事等领域，

形成了自愈合防水、建筑修护两大拳头业务，提供

更为简捷的工艺过程和杰出的防水指标，从根源解

决 8 大防水难题—— 渗：如何深入填补细微孔隙？

漏：如何长效应对高压漏水？裂：如何实现裂缝自

愈合？防：如何抑制混凝土开裂？护：如何应对碳

化、冻融等恶劣环境？蚀：如何抗酸、抗盐碱？修：

如何在背水面有效修复？寿：如何实现防水寿命与

结构同寿？ 

央视采访

海口市现浇综合管廊施工
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