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油漆仅有环保是不够的

专访邦韵漆总经理袁建平

袁建平，1993年进

入涂料行业，成为湖南

最早一批的涂料经销

商。经过14年的积累沉

淀后，他毅然辞去当时

经营得风生水起的某

涂料品牌湖南总代理，

于2007年创立“世纪邦

韵”，2009年成功获得

世界最大的涂料生产

企业之一美国宣龙化

工集团的技术支持，品

牌合资后更名为“邦韵

漆”， 并成为业内率先

通过溶剂型木器涂料

中国环境标志产品认

证的涂料品牌。

人物标签

公交车身上那一排亮眼的美腿广告，

让很多星城市民记忆深刻。

当涂料品牌推广都在为环保主题而

劳心费神时，袁建平这一大胆而出彩的宣

传让邦韵漆声名鹊起。

其实， 平日里的袁建平喜好低调。邦

韵漆知名度和影响力节节攀升，作为拥有

该企业半数股份的老板之一，袁建平较少

在媒体和公众场合上露面。不过，这难掩

袁建平骨子里的“不安分”，在涂料生意场

上生龙活虎，敢想敢做。

1993年，刚踏入社会的袁建平，就勇闯

尚一无所知的涂料行业。2007年，他花数千

万元买下近5万平方米地块， 引入8条国际

最先进的涂料生产线，是自己的全部家当。

有点冒险，但袁建平成功了。

2007年成立的邦韵涂料，在强手如林

的竞争市场，后发力度十足，现已铺设100

多家销售网点，销售额节节攀升。

袁建平诗意地描述：未来邦韵漆的目

标是“掌控世界的颜色”。

记者：最近有什么动作？

袁建平：近期是品牌系统升级，从产品

升级和展厅形象等等都进行了新的调整。

公交车广告形象，也更换成了“敦煌飞天”，

我们联合美国宣龙一直在研制“飞天”几千

年来不褪色的原因， 并试图将这种颜料成

色添加到邦韵漆的产品中。

记者：当年为什么进入涂料行业？

袁建平：1993年时，当初没有所谓的装

修市场或装修漆， 产品也简单划分为地板

漆、家具漆两种，很多房子都是简单的刷白

就可以了， 但这种涂刷往往一两年就一块

块往下掉， 那时人们的生活质量和要求都

不高，很少有后期修补的。

我们看到了机会。

记者：从代理产品到自己做产品，是一

次华丽的转身。

袁建平：代理涂料10多年后，发现市场

上的产品跟消费者真正需要的还是有一定

的出入，油漆是个半成品，光有好的产品远

远不够， 消费者需要的是好的涂刷效果和

环保性。因此，我想如果我们能够生产出这

种针对需求的油漆产品， 一定会受消费者

喜爱的。

记者： 邦韵漆和市场上其他涂料产品

有何突出特点？

袁建平：好的油漆产品只是基础，更重

要的是施工， 俗话说，“三分油漆、 七分施

工”， 邦韵除了产品本身的环保品质外，更

侧重于专业的施工服务指导， 我们除了卖

油漆，还将有技术人员上门专业指导，提供

标准的操作工序，以达到最好的涂刷效果。

这也是我们与其他油漆品牌最大的区别，

我们不仅注重产品的售前、售中，还关心消

费者的售后服务。

记者：现在市场上，人们选择涂料往往

把环保作为重要因素， 关注施工效果的好

像不多。

袁建平：是这样，很多消费者买的产品

确实不错，但涂刷出来往往并不出彩，而且

油漆返工比较麻烦、复杂，所以很多人即便

是涂刷效果不如意，也只能被动接受。

记者：在环保因素为主导的市场下，你

们推广涂料的施工性会不会困难重重？

袁建平： 现在的消费观念还偏重于环

保性能这一块，甚至成为唯一指标，其实这

是一种误区。目前市场上，涂料品牌获得的

各种等级证书、认证很多，消费者很容易被

误导。水性漆只要产品质量合格，基本上都

能通过“中国环境标志产品认证”(即十环认

证)，而油性漆通过的可能稍微少点，但环保

应该不再是涂料产品的问题。

我想， 只要我们专注于告诉消费者这

一实际情况，并切实落地各项服务举措，相

信消费者会逐步接受的。

记者：邦韵力推施工性，也是出于未来

关注方向可能会转移的考虑吧？

袁建平：是的，好的涂料本身的覆盖率

高，一遍施工就可遮盖原有底色，邦韵也是

如此，而且添加了耐久、抗氧化的元素后，

平整度更好一些， 这种产品是吻合消费者

的需求的， 施工效果未来也会成为消费者

选购的首要指标。
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