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“康师傅”品牌在市场已然风
生水起：2008年起，“康师傅”控股
连续多年入选福布斯亚洲亚太最
佳上市公司 50强，但魏应州本人
却始终拒绝江湖留名，仍旧保持着
每天 早上七点上班的习惯，多数
时候晚上十二点还未离开办公室。

然而，行事作风低调并不是魏
应州的特色，魏家兄弟四人都信奉
谦虚做人的理念，但四人也都各有
所长：老大魏应州，更擅长生产管
理，决策果断，个性沉稳；老二魏应
交，精于采购与成本控制；老三魏应
充，以人事、财务管理见长；老四魏
应行，开创力十足，是最早到大陆创
办制油厂、提出生产方便面的人。

在顶新成长的过程中，一般是
由老四率先打开局面，再由哥哥们
接手管理，进一步扩大经营规模。
在魏应州的统筹之下，魏应交经营

市场行销，魏应充掌握财务管理，
兄弟四人相互配合，一步步建构起
整个顶新国际集团的商业版图。

在良好家风的影响下，魏应州
的两个儿子也按部就班地准备接
过父辈手中的接力棒。作为魏应
州的长子，今年41岁的魏宏名手握
英国伦敦大学国王学院学士学位、
英国布奈尔大学硕士学位以及美
国斯坦福大学硕士学位。

弟弟魏宏丞，也就是魏应州的
三儿子，本科毕业于伦敦帝国学
院，并获得日本早稻田大学硕士学
位、哈佛商学院 MBA 工商管理硕
士学位。

两个儿子早在十多年前就进
入集团，熟悉环境。大儿子魏宏名
在2006年加入“康师傅”，至今已
有 12年；三儿子魏宏丞则在 2007
年加入，并在2015年2月开始担任

“康师傅”控股董事，其间促成了集
团与星巴克、迪士尼等国际级战略
伙伴的合作，推动了集团快销品市
场研究系统TMRS的规划。

为了家族企业的世代交替与
后续发展，魏应州的良苦用心可见
一斑。

其实早在台湾，兄弟四人就商定
由魏家老大，也是现任顶益控股公司
董事长魏应州，出任顶新国际集团总
裁一职，成为集团内的最高决策者。
此外，魏家兄弟还定下了不准妻子插
手管事的家庭约定，甚至连女儿也
不得插手公司事务。

这些家规听起来似乎有些强
硬，甚至不符合当代社会之标准，
但这也恰恰反映了魏应州性格的
另一面——在集团内部，魏应州一
贯以极权军事的领导风格著称。

当年的魏应州带着五万大军

“冲杀”市场，手下将领“阵亡”的不
在少数。有这样的鹰派领导，员工
自然也不敢懈怠，工作氛围紧张而
充满挑战。

尽管面临消费者需求升级、品
牌自动下沉等行业危机，今年已经
65 岁的魏应州仍旧亲自“带兵上
阵”。截至今年11月，“康师傅”三
季度财报显示，前三季度实现营业
收入498.58亿元，同比增长3.32%；
净 利 润 28.61 亿 元 ，同 比 增 长
47.58%。

如今，“康师傅”年营业额超过
600 亿 元 ，大 陆 家 庭 渗 透 率 达
82.6%，覆盖 9亿消费者。无论是
魏应州的鹰派作风，或是做人的谨
慎低调，抑或是兄弟合力，每一环
都指向着同一目标：顶新集团会穿
越市场的春夏秋冬，要随着时间愈
发枝繁叶茂。 （澎客）

■妻子与女儿不能插手公司事业

年产 100亿包泡面的
老师傅，要退休了

还有几天时间，就要
和 2018 年道声再见。对
90后而言，2018年无疑是
充满告别与失去的一年：

单田芳的“且听下回
分解”、臧天朔的一曲《朋
友》、李咏的潇洒以及金庸
的江湖、三浦美纪的樱桃
小丸子……也许某些人、
某些事终将会离去，但也
有时间带不走的东西，比
如某段记忆，再比如，某种
味道。

“康师傅”，一个比“老
干妈”批量上市还早 4年
的方便面品牌，用26年时
间成为国人最熟悉的味
道，很长一段时间里，方便
面只吃康师傅红烧牛肉
面，康师傅就是方便面的
代名词。

魏应州，“康师傅”味
道的创始人，在方便面的
世界之外，他还开发了茶
味饮料、“3+2饼干”，创办
乐购卖场，就连小孩子最
爱的德克士炸鸡也是“康
师傅”控股。

但低调的魏应州一直
被媒体称作“隐形人”。在
2018 年的尾声，这位“隐
形人”现身，却是宣布了自
己即将退休的消息。

12月20日，“康师傅”
控股发布公告，创始人魏
应州准备交班：魏应州将
于明年1月1日辞任“康师
傅”控股董事会执行董事
兼董事会主席职务；委任
魏宏名先生接任“康师傅”
控股董事会主席，并兼任
薪酬与提名委员会成员；
委任魏宏丞先生担任“康
师傅”控股董事会执行董
事。

这意味着，魏应州的
第二代正式接过了父辈手
中的交接棒。正如四十年
前，魏应州从父亲手中接
过那座小油坊一样。

1958年，魏应州的父亲魏德和
在台湾彰化的村子里办了一个小
油坊，起名“鼎新”。油坊虽小，但
父亲兢兢业业，苦心经营20年之
久。魏德和去世后，油坊由魏应州
和三个弟弟接管，四兄弟将原来的

“鼎新”更名为“顶新”，也就是今日
我们所熟知的顶新国际集团的前
身。

魏应州是四兄弟里的老大，
负责统筹规划；老四魏应行则思
路活泛，开创力十足。当时，在家
乡台湾的油坊生意不顺，魏应州
决定到大陆投资，老四自然成了
先锋，一同带过来的，还有家族的
老本行——油坊，食用油成为魏家
兄弟在大陆的首个投资对象。

许多80后或许还记得上世纪
中央电视台播出的一则广告，“用
顶好清香油，顶有面子”。这是当
年魏应州兄弟在大陆投资生产的

精炼食用油“顶好清香油”的广告
语。然而，按照当时大陆的消费水
平，远远没有达到“要面子”的程
度，因此魏家的生意并不好做。魏
应行带来的 1.5亿元新台币（当时
约合 3300万元人民币）几乎全部
赔光。

后来，他们又尝试在北京、济
南、秦皇岛、通辽等地相继开办过
4家合资企业，生产过蓖麻油、蛋
卷酥等产品，但生意始终未见起
色。

山穷水复，终遇柳暗花明。
就在魏应行准备打道回府的

列车上，因吃不惯列车车餐，他打
开从台湾带来的方便面，没承想引
发众人围观，列车上的乘客都问他
哪里能买到，此时魏应行隐隐感到
大陆方便面市场的广阔，但苦于之
前做香油生意，几乎赔上全部家
当。最后老大魏应州决定回乡借

钱。
1992年，魏氏兄弟重回台湾，

四处筹钱，终于筹得800万美元，
同年 8月在天津成立顶益国际食
品有限公司，生产方便面。魏应
州给自己的方便面取名“康师
傅”，“康”即健康的寓意，而“师
傅”二字则是为了更贴合大陆本
土市场，在上世纪 90 年代的北
京，人们喜欢互称师傅，显得既尊
敬又亲切。

对魏应州来说，投资800万美
元建厂无疑是背水一战，如若失
败，不仅负债累累，更会令魏家声
誉扫地。

随着泡面量产成功，魏应州在
天津唯一的高档酒店召开经销商
订货大会，试吃后经销商个个赞不
绝口，订单也在两个月后如雪片般
飞来。这时魏应州已不再担心负
债累累的问题，转而担心供不应

求。由于当时资金有限，工厂只有
一条生产线，月产十几万包，不要
说全国市场，就连天津本土市场，
魏应州也无法满足。

然而，魏应州坚持只留20%的
产品在天津地区贩售，其余80%一
定要运送到全国铺货，以便打开

“康师傅”在全国的知名度。
除了数量分配，魏应州亲抓产

品质量。连续几年，魏应州每天的
早餐只吃“康师傅”方便面，他要求
员工每天一大早将所有生产线上
的样品都送到他的办公桌上，然后
细细抽样品尝，如果发现问题，立
即要求停产改进。

1994 年，“康师傅”相继在广
州、杭州、武汉、重庆、西安、沈阳等
地设立生产基地，日产量很快突破
了 2500万包。与此同时，泡面销
售量也节节攀升，“康师傅”逐渐成
为中国方便面的代名词。

■魏应州的早餐只有泡面

上世纪90年代初的大陆消费
市场还是一片巨大的蓝海，而投
身这片蓝海的，远远不止魏应州
一人，还有当时台湾食品业和流
通业老大——“统一”，1993 年，

“统一”也开始在大陆生产方便
面。

作为台湾食品和流通的行业
老大，“统一”创始人高清愿雄心
勃勃，宣称要在 15 年后达到 1200
亿美元的营业额，成为全球最大
的食品集团。但奈何出师不利，

“统一”试图以台湾人喜欢的鲜虾
面赢得大陆市场，与“康师傅”的
红烧牛肉面相比，明显败下阵来。

而“康师傅”在 1995 年起，便
不再满足单一的方便面市场，进
军糕饼和饮品市场，糕饼、饮料与

方便面一起构成了集团的三大支
柱。同年“康师傅”在香港联合交
易所上市。1996 年，顶新集团并
购德克士，开始涉及餐饮连锁行
业；1997年，顶新国际集团在上海
成立乐购超市，短短几年，就在全
国10个城市拥有了26家店面。

在快消行业，经营模式和销售
渠道的重要性不言而喻。因此，魏
应州不仅努力拓展产业，更在业界
首创“通路精耕”理念，提出渠道下
沉，在一定程度上引领了大陆快消
品行业经营模式的发展。

所谓“通路精耕”就是指对通
路客户（包括终端客户、批发客户、
经销商）的过程管理，是一套销售
渠道操作系统，目的是通过一系列
专业的、模式化的管理，达到对通

路客户的全面掌控，使得产品能够
在通路全覆盖。

在“通路精耕”实施以后，魏应
州大量招募刚毕业的学生和一批
有经验的专业管理人员，保证充足
的人力。人来了，但如何稳定员工
又成难题。马云曾经总结过员工
离职的原因，归结有二：其一，钱没
给到位；其二，心受委屈了。

而魏应州利用非常有效的人
力资源管理流程，保证人员奖惩得
当，同时也让员工看到了与企业一
同成长的光明未来。加上“康师
傅”既有的专业销售和市场管理经
验，使得员工对公司、施行战略的
认同度都非常高。

当时有一种说法流传甚广，
“康师傅”能在两周之内完成新产

品在全国范围内从城市到乡镇夫
妻店的分销，这意味着“康师傅”在
与“统一”的竞争中具备更强的渠
道优势。

2013年，“康师傅”又与“统一”
进行了一场方便面大战，只不过这
场战争消耗的不是弹药，而是火腿
肠，“统一”董事长罗智先曾透露，
两家公司共消耗掉 40 亿根火腿
肠，用在消费者购买方便面时的附
赠品。

在市场和竞争对手的刺激下，
“康师傅”先后在全国13个城市建
立了114条方便面生产线，日产方
便面达2.5亿包，年销售方便面65
亿包，平均每个国人一年要吃掉5
包，市场占有率47%，魏应州成了
真正的“中国面王”。

■一场消耗40亿根火腿肠的战役


