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作为河南本土企业，丰盈居地板是中原地区最大的
实木地板生产企业，立足中原市场，服务中原客户，其独
特的本地养生，造就了丰盈居地板质量的永恒。丰盈居
地板总经理张文喜相信，久炼成钢，丰盈居地板对质量
的苛求也换来了市场的认同。 晚报记者 袁瑞清

记者：请你简述一下企业的发展历程。在企业这些
年的发展过程中，你认为有哪些关键的节点？你对其中
哪个阶段或者哪件事情印象最深刻？

张文喜：丰盈居地板作为河南本土企业，我们坚持
以质量为本，从原材料选购，低温干燥烘干，开槽刨榫到
UV淋漆等 38道工序，每一道工序严把严检，精工细
刻。独特的本地养生，造就了丰盈居地板质量的永恒。

丰盈居地板取材虽然来自世界各地，但是作为本土
生产加工，会在价格上有很大的优势，比如实木地板和
同类品牌同等木质相比，每平方米价位相差 100～200

元，一套居室装修下来，一两万元钱的差价就有了。在
最近两年的发展中，尤其是在物价飞涨，原材料、燃油、
人工等成本越来越成为各大建材品牌的高压之际，丰盈
居地板更加突出了自己的价位优势。由于工厂就在本
地，售后服务也会得到很大保障。

记者：做企业这么多年，身为公司掌舵人，关于行
业、关于企业、关于人生，你有何心得体会？

张文喜：尽管如今的地板行业相比以前有了很大发
展，但仍旧有许多不足，行业发展不是很成熟，也缺乏规
范，因此在这个行业里生存并发展壮大起来并不容易，丰
盈居能走到今天的位置，也历经了市场的磨炼洗礼。

由于经济大环境的影响，面对市场的滑坡，我们要
从提高产品竞争力入手，下大工夫提高质量，降低消耗，
深挖企业潜力，提质不提价，同时加大安装售后人员业
务培训，进一步提高安装质量，对售后服务进一步延伸，
以高质量的产品、完善的服务应对市场的挑战。

“除我之外，都是客户”，这是袁洪经常对员工说的
话。在中国木地板界，升达是木地板行业唯一囊括强
化木地板、竹地板与实木复合地板销量三甲的企业。
赢得这些实实在在的成绩，靠的是什么？河南升达林
产有限公司总经理袁洪认为，两个词可以概括，那就是

“用心”和“勤奋”。 晚报记者 袁瑞清

记者：请你简述一下企业的发展历程。在企业这
些年的发展过程中，你认为有哪些关键的节点？你对
其中哪个阶段或者哪件事情印象最深刻？

袁洪：凭借过硬的质量品质，升达的发展扩张一路
顺风。目前，升达已经畅销全球80余个国家，拥有1000
余万用户，实现了从成都走向全国，走向世界的梦想。

升达人对产品质量有着近乎偏执的认真。生产设
备、技术人员、工厂基地等方面的投入，升达“舍得”投
入的精神名声在外。只有把“产品领先”这一核心竞争
力掌握在手里，才是企业的“命脉”。

我印象比较深刻的是 2006年，继参与强化木地板
“国家标准”的起草工作后，升达又承担了强化木地板
“中国环境标志产品认证技术要求”的主要协助起草工
作，同时也是全国人造板标准化技术委员会的会员单
位，并成为即将发布的竹地板“国家标准”起草单位之
一。此外，升达还起草了地热强化木地板、木地板铺装
和验收规范等新“国标”蓝本。

记者：做企业这么多年，身为公司掌舵人，关于行
业、关于企业、关于人生，你有何心得体会？

袁洪：我的理念是，“除我之外，都是客户”。一个
品牌建设的基点最终会落在客户是否满意上。尤其木
地板行业，俗话说：三分地板，七分安装。木地板就好像
布匹一样，你不可能抓起一块布就穿在身上，必须经过裁
剪、拼接才能真正成为一件成品。行业发展，对木地板的
安装水平也逐渐提高，如果产品出了问题，我们会承担一
切责任，如果安装出了问题，我们也会承担一切责任。

袁洪：“除我之外，都是客户”

好地板是禁得起时间考验的。安信地板已经走过
十几年发展历程，其间获奖无数，备受好评。安信地
板，一个值得骄傲的品牌，一个纵横业界的传奇。

晚报记者 袁瑞清

记者：请你简述一下企业的发展历程。在企业这
些年的发展过程中，你认为有哪些关键的节点？你对
其中哪个阶段或者哪件事情印象最深刻？

李建强：安信伟光由中国地板行业的风云人物卢
伟光先生与全球最大私募投资基金凯雷投资集团共同
投资设立的外商独资企业。

其前身是中国最大的实木地板制造商——上海安
信地板有限公司。安信伟光是目前国内木地板行业唯
一一家整合原料、采购、加工、成品、流通、销售各环节
优势的端到端垂直一体化企业，是中国实木地板行业
的领航者。

安信伟光的主要生产和销售实木地板、实木复合
地板、软木地板、强化地板等木地板产品，产品行销全
球；木材采购和贸易，向巴西、俄罗斯、东南亚和非洲采
购优质木材用于地板加工，并向国内地板制造商供应
板材、基材、建筑用材、家具材和木皮等优质原料；满足
客户对品种、规格、颜色、数量的需求，按订单组织木材
和实木地板的定牌生产（OEM）加工业务。

记者：做企业这么多年，身为公司掌舵人，关于行
业、关于企业、关于人生，你有何心得体会？

李建强：随着装修装饰行业的发展，地板行业也取
得了较为不错的成绩，其发展的前景仍然十分广阔。
但目前也存在诸多问题，行业规模较小，市场不够规范
等。安信即将走过 15年的发展历程，我觉得相当不容
易，就像桑塔纳永远卖不出奔驰的价格一样，要想引领
地板行业发展，就必须提高产品诚信度，增强服务意
识，让行业更加规范和成熟。

“用硬币在上面使劲刮，都没有一点痕迹留下”，世
友的这款钛晶面超能地板以超强的抗刮痕性能，成为
地板市场新宠。不过在世友地板郑州公司总经理李百
均看来，没有完美的实木地板，只有完美的服务，多年
从业的经验，使他清晰地意识到，木地板行业拼的也就
是一个售后服务质量。 晚报记者 袁瑞清

记者：请你简述一下企业的发展历程。在企业这
些年的发展过程中，你认为有哪些关键的节点？你对
其中哪个阶段或者哪件事情印象最深刻？

李百均：目前，世友地板位居业界前三强，但始终
没有忘记自己“为中国乃至全球家庭创造优越之上的
品质生活”的使命，而钛晶面超能地板就是世友人对企
业使命的又一次完美阐释。

作为木地板行业龙头企业之一的世友地板，不仅
一直以“为消费者提供优越之上的品质生活”为己任，
还十分重视企业社会责任感。多年来，世友人积极参
与社会环保事业和公益事业，树立良好的企业形象。

世友地板每年都为贫困孤儿和失学儿童捐款捐物，资
助他们完成学业。

一些事情令我印象深刻。为了支持国家绿色奥
运，世友地板拿出巨资赞助“中国第二届首都大学生青
春奥运林”大型植树造林活动。为了推进行业诚信服
务建设，世友地板向中国林产工业协会诚信发展基金
捐款50万元。2006年，世友地板被中国木材流通协会
特别授予木地板售后服务诚信奖。

记者：做企业这么多年，身为公司掌舵人，关于行
业、关于企业、关于人生，你有何心得体会？

李百均：做企业如做人，尽自己的力量为客户服
务，就自然会得到其信赖。去年 8月，我在外地出差的
时候，一名顾客多次到店里找我，后来见面的时候，才
知道这是我 9年前服务的一名客户，他是上海人，对什
么事都有股较真的劲儿。9年前给他家安装地板的时
候，我不厌其烦地根据他们的意见进行修改，深深感动
了两口子，现在他们要装修另一套新房，执意要让我为
新家装木地板。

李建强：打造地板诚信度

李百均：服务是地板的另一“生命线”

张文喜：用质量换来市场认可

袁洪

李百均

李建强

寄 语 晚 报寄 语 晚 报

升达是一个负
责任的企业，郑州晚
报是一个负责任的
媒体，在过去的岁月
中，两者之间有着非
常密切的合作关系，
我希望今后的关系
更加紧密和谐，共同
促进地板行业的发
展。 ——袁洪

60年时光荏苒，
郑州晚报走过 60 年
不平凡的历程，说明
它得到了读者的喜
爱和信赖，祝愿郑州
晚报的明天更加美
好。 ——李百均

只 有 深 厚 的 积
累，才能称之为品牌，
与共和国同岁的郑州
晚报，有着 60 年的光
辉历程，它无疑是一
个值得我们尊重的品
牌。

——李建强

60年一个甲子的
时间跨度，这 60 年是
中国经济快速发展的
60 年，也是社会全面
繁荣的 60 年，见证了
这60年沧桑巨变的郑
州晚报，相信前途将
会一片光明。

——张文喜


