
� 王革新

�。 。 �年 �月
，

华龙与 日清食

品株式会社实现强强联合
、

战略

合作
，

组建华龙 日清食品有限公

司
，

华龙控股 ��
�

��
，

日清占有

邪
�

�� 的股份
，

年方便面生产能

力达 ��。 亿包
。

假设每包方便面

厚度 乙厘米
，

这些方便面排起来

足足可以绕地球 �圈半
。

华龙 日清食品有限公司的前

身是华龙面业集团
，

创建于 ����

年 �月
，

当时是一家股份制民营

企业
，

经过 �� 年发展
，

华龙凭借

得天独厚的资源优势
、

领先行业

的专业优势
、

门类齐全的配套优

势
、

优越的产品性价比优势
、

国

内高覆盖率的市场优势
，

实现了

跨越式
、

超常规快速发展
，

以令

人惊叹的
“

华龙速度
”

迅速崛起

于华北平原腹地
，

走向全国
，

走

向世界
，

创造了中国食品企业成

长的奇迹
。

截止 �。 。�年底
，

华龙

企业规模和综合实力比创建之初

扩张了 �。�� 多倍
， “

华龙
”

品牌

价值飘升至近 弱 亿
。

研究华龙个案
，

我们不难发

现作为华龙的掌舵人—范现国

在华龙 �� 年跨越式发展的里程

中起到了关键作用
。

正如中国食

品科技学会秘书长孟素荷说
，

华

龙最大的资本就是范现国和他的

理念
。

下面就让我们解读一下范

总的用人之道
。

华龙在�的�年建厂伊始
，

就

制定了一套较为完善的企业章

程
，

保证了华龙
“

一 出生就很健

康
” 。
��肠年范现国与公司的�大

股东签订了
“

所有权与经营权分

离
，

实行聘任制
”

的协议
，

后来

又吸收了�名高级经理进入董事

会
，

并聘请行业专家为独立董

事
。

在管理用人上
，

范现国不断

总结经验
，

提出
“

成功在胸怀
、

发

展在用人
”

的人才发展观
，

坚持

以合理的待遇吸引人才
，

以诚挚

的情感留住人才
，

以宏伟的事业

感召人才
。

诚信经营
，

借才借智
，

为人才提供广阔的发展空间
，

在

企业内部营造良好的用人环境
。

在用人方面
，

范现国颇有心

得
，

比如他的乙个关于人才的理

论
�

�
�

球赛理论
“

球赛理论
” �

范总把企业比

作
“

赛场
” ，

把中高层领导比作
“

教练
”

和
“

裁判
” ，

把人才比作
“

球员
” ，

把股东比作
“

赞助方
” 。

“

赛场
” �

要提供比赛的场地
、

设施
、

后勤等条件的空间或平台

保障等硬件措施
�

同时还要提供

比赛规则等软条件
。

“

教练
”

和
“

裁判
”

要具备激

励能力
、

发现问题能力
、

演讲能

力
、

培训能力
、

倾听能力
、

控制

能力
、

合作能力
、

执行能力
、

优

秀人格
、

学习能力等�� 种能力
�

教练要制定架构
、

流程
、

规则并

言传身教
�

裁判要尊重流程和游

戏规则
，

按制度办事
，

该出红牌

时就不能出黄牌
，

不该出牌就不

能出
，

要公开
、

公平
、

公正
，

保

证团队的战斗力
。

“

球员
” �

是最重要的因素
，

但在挑选球员时
，

适才可能比英

才还来得重要
。 “

需要
‘

刘国梁
’

时就不需要招聘
‘

乔丹
’ ，

虽然
‘

乔丹
’

很出色
” 。

但何谓适才�

就是能在现有的企业文化下快乐
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地工作
，

能在团队运作下与人合

作
。

也就是用适合的人做正确的

事
，

用专业的人做专业的事
。

“

赞助方
” �

不参与球赛的规

则
，

只关心
“

现金流
”

和
“

投资

收益表
” 。

�
�

碴解理论
“

楼梯理论
”

是指在企业里

成功的职业经理和高层管理者就

好比已站在了楼顶上
，

而要到达

楼顶的方式有爬楼梯和乘电梯两

种
。

很多人喜欢乘电梯上楼
，

走

捷径
，

迅速上到楼顶
，

获得成功
，

因为爬楼梯要费力吃苦
。

但在华

龙往往看重的是肯吃苦
，

凭自己

的能力一步一步爬楼梯上来
，

基

本功很扎实的人
，

这也正是华龙

重用提拔人才的标准
。

在华龙的营销会议室
，

有

华龙 日清总裁范现国的一句话
�

“

如果有一天我不当总裁
，

就当

业务员
，

因为他富有挑战性
，

我

喜欢他 �
”

这句话不仅是华龙

���� 余名业务人员在外勤奋工

作的信念支持
，

更激励着他们

只有付出自己更大的心血和汗

水
，

才会获得回报
，

才能取得更

大业绩
，

才能爬到更高一级的

楼层
。

今天华龙 日清营销公司

的�位部长和�� 名分公司经理
，

了�� 都是从业务员
，

凭自己的

勤奋和努力
，

一步一步爬到楼

顶上的
，

从而形成了一个特别

能战斗
、

特别能打硬仗的优秀

营销团队
。

�
�

金字倍理论
“

金字塔理论
” �

范总把整个

企业比作大金字塔
，

塔尖是老

总
、

是高管
。

大金字塔中又由多

个小金字塔组成
，

小金字塔好比

是部门
，

企业是 由多个部门组

成
。

每个人在企业里的成长好比

是在攀登这个大金字塔
，

首先
，

只有你超越 自我
，

突破极限地去

工作
，

在你的小金字塔�部门�里

成为最优秀的人
，

你才能有机会

攀登到更高一级的金字塔
，

越向

上
，

职位越高
，

机会越少
，

攀登

难度越大
，

要求能力越高
。

从而

在企业里形成了一个比学习
、

比

业绩
、

比贡献
，

人人争做优秀人

才
，

积极向上的良好氛围
，

使一

大批优秀人才脱颖而出
。

华龙正是拥有这样一大批优

秀的人才
，

才创造了一个又一个

奇迹
。

�。 。�年 �� 月 �� 日
，

华龙 日

清在北京召开
“

从方便到营养一

一今麦郎骨汤弹面成为中国南极

科考队员专用面
”

新闻发布会
。

华龙 日清在宣布为中国南极科考

提供赞助的同时
，

隆重推 出了

�。 。 �年的主打新品
“

今麦郎骨汤

弹面
”

和
“

今麦郎��尸
” 。

作为华龙中国方便面高端市

场上的主打产品之一
， “

今麦郎
”

系列产品已被列为
“

国家营养健

康工程产品
” 。

而被国家海洋局

极地考察办公室认定为
“

中国南

极科考队员专用面
”

的
“

今麦郎
‘

骨汤弹面 ” ’ ，

更是集国际领先的制面

及调味技术于一身
，

天

然骨汤风味浓厚
、

清香
，

并且具有富含骨胶原等

营养成分 的产品特点
，

开创了工业化生产的食

品达到家庭厨房化风味

构想的先河
。

该产品还

由此获得了中国食品科

技学会颁发的
“
�。 。 、 年

度产品创新奖
” 。

“

今麦郎
‘

骨汤弹面 ” ’

产品

的推出
，

可以说是华龙与方便面

的
“

鼻祖
”

— 日本 日清食品株

式会社
“

强强联合
”

后的第一次

重磅出击
。

代表国际一流水平的

日清独到的制面与调味技术
，

使

具有强大市场和品牌优势的华龙

如虎添翼
，

并率先冲破方便面价

格战的泥潭
。

据华龙 日清的研发

人员介绍
，

消费者只要食用
“

骨

汤弹面
”

中的一份产品
，

就相当

于在家里食用了 ���一 ��� 克动

物鲜骨炖煮的骨汤
。

以浓厚的天

然骨汤为底味
，

着力体现家庭煲

汤式的口感
，

加上配以骨类抽提

物的调味酱包
，

并沿用被中国方

便面市场公认最好的今麦郎弹面

面身
， “

骨汤弹面
”

全新的口感
、

质感树立了中国方便面的产品新

形象
。

�。 。�年
，

华龙 日清代表着当

今方便面产品中最高品质的
“

今

麦郎��尸
”

也正式上市
。

�阳产品配

以骨类抽提物酱包及软罐头调理

肉包
，

开创了中国非油炸面饼 �

分钟即时冲泡食用的先河
。

而对

于今麦郎�甲每碗高达�
�

�元的市

场零售价
，

更显示了华龙 日清公

司对中国高端方便面市场的十足

信心和将方便面营养化进行到底

的决心
。

业内人士指出
，

中国的食品

工业在经历了
“

米袋子
” 、 “

菜篮

子
”

工程后
，

华龙 日清率先提出
“

合理膳食
，

均衡营养
”

为主题的
“

餐桌子工程
” ，

在行业掀起一场

保障国民健康
、

居民副食和营养

平衡问题
“

厨房革命
” ，

华龙 日清

已经成为中国制面行业的
“

领跑

者
” ，

引领着整个中国制面行业

的品质提升
，

推动着中国制面行

业迈向世界一流水平的进程
，

同

时为中国食品企业的发展提供了

一个鲜活的榜样友办
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