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Q：你成功的原因是什么？
A：马云说得很有道理。那些以为生活就是生活，工作就是

工作的人，永远都只能是打工仔。像我，虽然眼睛在看电视，但

脑子里想的永远是工作。成功者首先是一个高度的责任者。

Q：企业成功最重要的是什么？
A：人才，人才，人才。人才永远是第一位的。有了人才，才

能谈其他的创新啊什么的。

Q：你对现在的生活满意吗？
A：人一旦追求生命的价值，就觉得不太满意。好了要更

好，大了要更大。

我现在不纯粹是为了钱，实现人生的价值很重要。要说钱，

很多人比我有钱，早挣够了，为什么还要那么努力？

Q：你有过什么遗憾吗？
A：也有，就是这辈子太专一了，没有想到去做做别的事，很

多人赶上了房地产，后来做得很大，不过现在也不太行了。就是

命啊，命由天定。

Q：有什么特别值得骄傲的事？
A：有啊，两个儿子，是我这辈子最值得骄傲的事情。

儿子是我事业的起点。他们都成才，也很争气，做事很拼。

没有儿子，就没有我的今天。
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属下拥有杭州飞鹰船艇有限公司、杭州华鹰莱普特游艇有限公司、杭州雄鹰水上运动器材有限公司、杭州华鹰船艇销售有限公司

等多家企业，专业从事水上休闲运动系列产品的研发、制造和营销，产品包括豪华机动游艇、大型帆船、皮划艇、专业竞技赛艇、冲浪

板、航空器材等，是一个已经在全球占据领先地位的民族品牌。

是国家授予的唯一一个“中国赛艇研发制造基地”，“无敌”赛艇是中国同行业唯一一个“中国名牌”，企业还先后被授予“国家引

进国外智力示范单位”、“浙江省企业重点研究院”等荣誉称号。

公司设计研发制造的“无敌”牌赛艇，年产量达到3000艘，品种22个，覆盖全球八十几个国家及地区，产量、规模、品种遥遥领先欧

美发达国家，是毫无争议的世界第一。

公司生产的豪华游艇获美国“三项世界大奖”和亚洲“中华宝艇奖”等荣誉称号，出口销量中国第一。
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每天早晨6:30，熊樟友起床，锻炼1小时15分

钟：静坐、搓胸、揉腹、站桩……简单吃点早餐，8:00出

门上班。

到办公室把一天的工作安排一下，他就一头扎进

生产车间，和科研人员、工人一起开始工作，他喜欢在

一线，看着那些形状不一的材料在他手底下变成一艘

艘整装待发的赛艇，发自内心地喜欢。

中饭吃完，要午休一会儿，毕竟70岁了，不像60

岁之前，再怎么加班熬夜也不会累。下午还是在车间

工作，晚上回家前，他要打上50分钟太极拳。

晚上边泡脚边看电视，他喜欢看抗日剧，情节简

单，不用动脑筋，因为脑子里永远在想工作上的事，脚

泡完，第二天的工作计划也随手列在本子上了。

每天生活大抵如此，以前各种加班，还有应酬，这

几年“八项规定”出台后，应酬基本没有了。只剩下工

作，工作，工作。

在熊樟友的手上，浙江华鹰从一个家庭作坊发展

到全球赛艇销量第一的品牌企业，年产量达到3000

艘，22个品种，覆盖全球八十几个国家及地区，相当于

德、意、美、澳赛艇企业产量的总和。无论数量、质量，

还是规模，都是当之无愧的世界第一。

从雅典奥运会开始，北京、伦敦、巴西连续四届奥

运会，以及仁川亚运会，华鹰生产的“无敌”赛艇都是

唯一指定用艇。

赛艇产品衍生和拓展的豪华游艇，八年时间，从

无到有，销量做到了中国第一。

熊樟友有时会觉得生活有遗憾，一辈子就做了这

么一件事，没有尝试过其他，太专一了。但想一想，不

专一能做成事情吗？也就释然了。

“我们是世界第一，但还不是真正的世界第一，我们

接下来要全力以赴，做到真正的世界第一。”在一周前举

行的浙江华鹰全球经销商大会上，董事长熊樟友对集团

和经销商提出了新的要求。“在品牌影响力方面，我们还

没有做到世界第一，毕竟，人家已经做了150年了。”

赛艇做到真正的世界第一，游艇做到世界第八、

年销量20亿的规模。

这是熊樟友未完成的使命。

熊樟友最自豪的是两个儿子。

他开始并没有意识到人才传承的重要性。

做赛艇外贸的时候，请了一个退休的领导做翻

译，“做得很好，不过，到了第二年，他向我要公司

的股份。我想，那还不如培养自己的儿子。”

1993年，熊樟友咬牙凑了两百多万，把两

个儿子分别送去澳大利亚、美国学习。

“儿子学成回来后，不到一年，花掉的两百

多万就赚回来了。”到现在，熊樟友都一直认

为，两个儿子是他事业成功的起点。

“他们在国外经常和外国人在一起，思

维方式，行为做派都是外国人那一套，素质

确实提高了。”

2008年开始的游艇项目，几乎是熊樟友

的大儿子一手撑起来的，那个世界游艇界领

袖级别的人物莱克斯也是儿子通过自己的

渠道找来的。

现在，父子三人分工明确，大儿子负责

游艇公司，熊樟友和小儿子负责赛艇公司。

在赛艇公司，小儿子英语好，社交能力强，负

责销售。而熊樟友喜欢技术，则负责车间内

部管理和技术研发。

熊樟友笑称，第三代接班人的培养早就

已经开始了。

他的两个孙子都在美国，“我小时候读

不起书，现在有条件了，子孙后代一定都要

去国外接受教育，以后回来为国家和家族效

力，挣美国人的钱。”熊樟友哈哈大笑，他又

补充说，当然，这也要他们自己愿意干才行。

为什么一定要把子孙后代送到国外接

受教育？

熊樟友觉得中国教育还是有一些问题，“都

是死记硬背，教出来的孩子素质有问题，好好的

孩子读书读成书呆子了。我们公司里有的本科

生还不如大专生。为什么？因为大专生书读得

不好，但他会做事，反应快，很会沟通。”

熊樟友说，华鹰请来的外国专家，不但

会画图，动手能力都还很强。这一点，中国

人确实比不上。

“中国教育方式不好，学一点外国人的

方式，从小多动手，多动脑，多参加社会活

动，对我们的民族有好处。”

穷人的孩子早当家。

16 岁，因为家庭条件不好，为了让哥哥

继续读书，念初二的熊樟友选择了退学。

正是“大饥荒”年代，熊樟友和其他人一

样，每天以树叶、树皮、野草、糠果腹，能活下

来算是幸运。18岁学木工，东西做不好，把

人家买来的木头都损坏了，第一年平均每天

要被师父打三个耳光。

唯有埋头，才有抬头。熊樟友常常独自

通宵工作到鸡叫，一天只睡几个小时。22岁

“出师”以后，他独当一面，走村串户，吃百家

饭，睡百家床，稚嫩的肩膀扛起了生活的重

担。

熊樟友24岁时被招进了富阳造船厂，能

吃苦，又有能耐，破例转为正式工。

1985年，38岁的熊樟友看到西湖两头尖

尖的赛艇划得很快，一打听是进口的，一条

艇几千元，在当时，对于普通人来说是个天

文数字。他想，外国人能造出的，我也能造

出来。

“大饥荒时期的记忆太深刻了，我不想让

我的子孙后代再饿肚子。”熊樟友放弃了铁饭

碗下海创业，“当时想，一年能挣10万块钱就

行，家人都能过上好日子。”

创业之初，他一无资金，二无厂房，三无

技术。因陋就简，土法上马。没有资金，就

东挪西借；没有厂房，就租山村废弃的大礼

堂，没有技术，就在摸索中学习。

“没有办厂之前，特别喜欢音乐，二胡、

口琴、笛子、琵琶、小提琴样样都会，特别爱

唱歌，随时随地都在唱。办厂后，有10年的

时间，忘了玩乐器，没唱过一句歌，压力太大

了，经常会自言自语，‘大不了一根绳子’。

如果不成功，只有一死了之了。”

1986年，熊樟友的第一条赛艇总算出来

了，送给一个省代表队，参加了国内的一次

比赛，竟然拿了个冠军。一炮打响，首战告

捷，熊樟友雄心勃勃，把赛艇的商标注册为

“无敌”。

1989年，亚运会一共订了100多条赛艇，

而熊樟友一个人就承接了61条亚运会预定

下来的参赛艇，占总数的60%。

真正的变化发生在1994年。

那一年，华鹰复制了两艘德国赛艇，放

到世界赛艇锦标赛的现场，结果被德国企业

投诉到国际赛艇联合会器材委员会。

当时的国际赛联器材委员会主席、德国

人克劳斯找到熊樟友，说：“只会简单模仿，

你永远只能跟在其他企业的背后，用其他企

业过时的技术。但如果你自己会研发，你的

生产技术就有可能超过其他企业。”

熊樟友随后请了克劳斯来做技术顾

问。当时克劳斯在国际上的授课费用是4个

小时5万美金。

克劳斯看了华鹰的小作坊之后，提了两

个要求：第一，所有设备推倒重来，因为当时

那套设备根本无法生产出合格的赛艇；第

二，三年内不要生产赛艇，把时间用到研发

上。

1998年，熊樟友带着三艘崭新的赛艇亮

相德国科隆的世界赛艇锦标赛。一开始没

人知道熊樟友和他的赛艇。第二天比赛前，

乌克兰队找到了他。“他们的艇用了很久，想

试试看我们的艇，我就把艇借给他们了。”20

多分钟后，乌克兰队来还艇，还带来了一块

世锦赛的金牌。

华鹰的艇一下子出名了。

从1998年开始，华鹰的赛艇帮助80多个

国家和地区的赛艇队拿到了各类赛事的500

多块金牌。

在华鹰的专家智囊团里，除为首的克劳

斯外，还有十一次皮划艇世界冠军美国运动

员奥斯卡先生、奥运会皮划艇冠军巴顿·格

瑞克等人。

2004 年，美国商人霍华德慕名来到富

阳，如今，他不仅是“无敌”赛艇在大洋彼岸

的代理商，而且将一批体育界人士介绍到

“飞鹰”，形成了一支由世界一流设计专家、

工艺大师、王牌运动员、教练员、代理商和客

户代表等赛艇界顶尖人才组成的攻关队伍。

赛艇闯出了名堂，但经济效益不大。“全

球市场规模也就 2 个多亿美金，我们占 17%

的份额。市场就这么点，做不大。”

2008年，华鹰开始进军游艇。熊樟友的

大儿子找来了世界游艇界领袖级的人物莱克

斯，组成了一个由美国、法国、挪威、加拿大等

国专家参与的，具世界技术水平的团队。在

莱克斯的帮助下，全球最大的游艇销售商、美

国的马瑞·麦克斯公司做了华鹰游艇的全球

总代理，华鹰生产多少，他们销售多少。几年

的时间，做到了中国游艇出口第一。

“湖南的太阳鸟，是上市游艇公司。万达

花了70多亿美金买了一家游艇公司。潍坊的

山东重工，也投了几十个亿做游艇。但是我

们做出来的东西，就是比他们的好。为什

么？因为我们找了对的人，做了对的事情。”

赛艇，作为一项极限体育运动，成绩计

算以0.01秒计。千钧一发之际，赛艇质量是

决定一切的。

在里约奥运会的赛艇供应商选拔中，除

了这家位于杭州富阳的赛艇制造企业外，还

有德国、意大利、美国、澳大利亚的赛艇公

司。德国和意大利的企业，在赛艇制造方面

都有100多年的制造历史，而对于华鹰来说，

总共也不过三十多年而已。

在盲选环节，不作任何标记的候选赛艇

在水面一字排开，运动员使用后，评选出运

动感觉最好的。结果，华鹰的赛艇获得了第

一。

在专家组的评选中，华鹰又以过硬的技

术标准再获第一。

赛艇在水中要尽可能减小水阻，所以船

体一定要直，“最长的8人艇有17米，我们的

船从船头到船尾的直线偏差控制在2毫米以

内。”华鹰的制造工艺在全球是领先的。

赛艇的材料和制作工艺也很重要。在

2012年伦敦奥运会以后，国外的企业开始采

用航天技术来生产赛艇，而这种技术，华鹰

早在2004年雅典奥运会以前就开始使用了。

华鹰从原创开始的差别化创新从没有停

下脚步。国内外研发制造人才团队，积极推

进原始创新、集成创新和消化吸收再创新，将

新设计、新材料作为创新产品的主角，汇聚全

球信息资源把现代科技多角度、多渠道融入

到竞技产品和休闲产品的所有环节中去，实

现了赛艇技术核心的突破，许多方面已经超

过了欧美标准。

华鹰每年会拿出至少15%的利润用于研

发。

这么多年下来，华鹰累计获得了四十多

项专利和工艺技术成就，成功研发了两项国

家级重点新产品。其中企业研发的赛艇“自

动排水”系统，解决了赛艇世界级难题，填补

了国际上的空白，可谓全球赛艇制造的巅峰

之作……

“尽管现在赛艇的设计制作过程中已经

运用了大量的高新技术，但最后产品成品的

好坏，是由一线工人的手艺决定的。”

这也是作为董事长的熊樟友一直坚持

工作在车间一线的原因。

在全球经济下行的态势下，华鹰赛艇今

年销售下降了19%。下降最多的是美国和澳

洲市场。不过在欧洲、日本和其他地区，销

量都在上涨。

“我们分析原因，发现还是宣传力度不够。”

在一周前的华鹰全球经销商大会上，熊

樟友请来了一家美国知名营销公司，耐克也

是这家公司的客户。

每年支付对方50万美金的费用，这意味着

华鹰要在品牌营销上花大力气了。

多年来，尽管在质量、数量、销量方面，

华鹰已是全球赛艇界第一，但熊樟友认为华

鹰的品牌效应还是没有做到全球第一，“这

和国外赛艇产商上百年的积淀有关系，但和

我们自身不重视营销也有很大的关系。”

接下来，华鹰将统一全球销售网络，所

有经销商共享平台资源，“不要你搞你的，我

搞我的。标识、服装、口号，方方面面，全部

都要统一。”

华鹰第一次给全球近 50 家代理商下达

了任务要求，“必须要达到一定的销量，完不

成，我们就取消他们的代理商资格。”熊樟友

斩钉截铁，“以前没有在品牌打造方面下大

力气，以后要下大工夫去抓。我们一定要做

到真正的世界第一。”

和赛艇一年两三亿美金的全球市场相

比，熊樟友更看好游艇全球每年400亿美金

的巨大市场，“游艇市场的容量每年都在变

大，未来不可限量。”但这并不意味着赛艇生

意可有可无，熊樟友还是非常看重这块金字

招牌。

在熊樟友的计划中，华鹰的游艇产业未

来要做到全球第八，起码20个亿的产值。“现

在一个亿左右的销售，每年翻一番，再过 5

年，我们会做到8个亿。”这样算算，做到20个

亿也就是7年之后的事情。

正在筹划的还有华鹰集团整体上市的

事宜，熊樟友打算花3到5年时间，把这件事

办妥。

熊樟友 要做真正的世界第一
起步 不想让子孙后代饿肚子起步 不想让子孙后代饿肚子

创新 差别化创新从没停下脚步

未来 争取3到5年整体上市

传承 第三代接班人已在培养

人才 找对的人，做对的事


