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前言

你可以讨厌史玉柱，但不能不学习史玉柱    中国大起大落的企业家如过江之鲫，但能够大落大起的企
业家，史玉柱算是凤毛麟角了。
    史玉柱的成功，得益于他的营销天分。
而他的营销奇迹，又无不建立在对人性的深刻把握与理解上，以及对营销模式的不断创新上。
在中国做企业，史玉柱的营销理念毫无疑问是必学内容之一。
    史玉柱的营销理念最大的特点是实用。
从成本控制到广告模式，史玉柱几乎抛弃了教科书上的所有营销理念，但他却获得了最大的成功，因
为他熟悉中国的国情和中国人的人性。
也正是因为在营销中的“实用”思维，让史玉柱“收获”了大量的批评和指责，许多人批评他在营销
尤其是广告上显的过于“恶俗”。
    商业是以成败论英雄的。
史玉柱从做脑白金到黄金酒，再到网游，无不取得了巨大的成功，而且获得成功的关键手段，就是营
销。
这证明了，史玉柱的营销理念和营销模式是正确的，是在洞悉人性的基础上抓住了消费者需求的。
    所以，无论我们喜欢不喜欢史玉柱，喜欢不喜欢史玉柱的产品，都有必要去了解史玉柱的营销理念
，学习他的营销手段。
因为到目前为止，史玉柱可能是最能抓住中国消费者心理的营销大师。
    2007年，专业从事网络游戏研发与运营的蓝港在线(北京)科技有限公司创始人王峰向全体员工发了
一份题为《史玉柱的成功是中国游戏行业的耻辱》的内部邮件。
在邮件中，王峰写道：    确实，我没有想到，史玉柱和他的巨人网络会有今天这样的气象。
毕竟，当年他卖他的脑白金，我们做我们的武侠网游。
    仅仅三年时间里，史玉柱从“比盛大起得早，却赶了晚集”的金山身后，凭借自己超强的商业能力
和对网络游戏产品的把握，把巨人公司推到了登陆纽约证券交易所去上市，公司市值达到42亿美元，
成就了近几年互联网行业最大的商业奇迹。
他创造的市场价值，令我们鏖战多年的同行相形见绌。
    缺乏创新，依然是国产游戏行业的一大症结。
很多媒体把史玉柱称赞为“营销奇才”。
在我看来，史玉柱的成功，是在对消费行为充分研究之后，进行的大胆创新。
    史玉柱是唯一只依靠一款产品就能把公司做到上市的人，到目前我们还没有听说史玉柱的多工作室
战略四处出击，他对一款游戏在研发和运营上的专注精神，值得我们学习。
征途不是出来就很好，事实上，无论是产品研发、运营还是营销。
他都在后期的内容更新和卖点策划上做足了功夫。
从这一点来看，说网络游戏行业就是服务一点没有错。
    在这份内部邮件中，王峰虽然用了“史玉柱的成功是中国游戏行业的耻辱”这样的标题，但他并没
有贬低史玉柱，而是从史玉柱的成功里看到了自身的不足，也意识到了需要向史玉柱学习的地方。
就像他在该邮件的最后所说：  “如何在原有的行业经验中继承和创新，是摆在我们中国网络游戏研
发及运营企业的大课题，史玉柱给我们上了一堂生动的游戏课。
”    知耻而后勇，我们可以讨厌一个人，但不能因为讨厌就排斥这个人。
结果最能证明一切，当一个人做的比我们成功的时候，只要他不是投机取巧、坑蒙拐骗。
而是一切都在法律允许的范围内做事的时候，他就有值得我们学习的地方。
    史玉柱就是那个让许多人讨厌，但却又不得不向他学习的人。
了解了史玉柱的营销理念和营销模式。
你也就学到了中国式营销的成功精髓。
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内容概要

　　史玉柱，历经大风大浪而“巨人不死”，凭什么？
营销没有专家，策划决定成败。
经历失败的史玉柱东山再起，再造了一个网游帝国，再创了一个巨人神话。
本书为你解析“巨人不倒”秘诀——做规范化企业，策划为王，广告无敌。

Page 3



第一图书网, tushu007.com
<<坚挺的“巨人”>>

作者简介

　　张炼海，畅销经管书作者，企业管理咨询顾问。
深谙中国文化的深层结构对本土企业管理的影响，对现代企业组织设计及人力资源管理有着丰富的实
践经验及理论基础，同时致力于企业中高层管理技能的提升训练。
已出版《执行就是走流程》《三角团队》等著作。
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书籍目录
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第二章 营销没有专家，策划决定成败
　01 你看到的商机不一定存在
　02 消费者是营销的唯一老师
　03 策划决定成败
　04 设计是重要的营销工具
　05 宣传要到位，渠道要铺开
　06 试点市场要慢跑，全国市场要快跑
第三章 打造营销执行力
　01 打造傻瓜版的管理与营销手册
　02 建立务实的企业文化
　03 慎用“空降兵”
　04 只认功劳不认苦劳
第四章 好广告的标准是有效
　01 从“全面进攻”到“重点进攻”
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　03 与其自己做广告，不如别人来捧场
　04 学会赚口碑相传的钱 　
　05 充分利用事件营销 　
第五章 利润才是核心目标
　01 定价：既要利润高，又要买得起
　02 好广告不是用钱砸出来的
　03 切断营销人员与现金的联系
　04 回款才是硬道理
第六章 创新游戏规则
　01 唯有创新才有出路
　02 第一法则
　03 塔基法则
　04 拉动而不是逢迎
第七章 规范管理出效益
　01 把制度建立在对人的不信任上
　02 用人德为先
　03 影响力就是领导力
　04 用沟通而不是命令解决问题
　05 团队比个人更重要
第八章 管理的两个目的
　01 最大限度发挥员工的积极性
　02 降低经营成本
第九章　失败后的反思与教训
　01 不要轻易多元化
　02 不切实际的目标是可怕的
　03 可以亏损，但不能没有现金流

Page 5



第一图书网, tushu007.com
<<坚挺的“巨人”>>

　04 做企业一开始就要规范
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章节摘录

版权页：虽然创业十分艰难，但是很多年轻人依然认为我们这个时代充满了机会，于是按捺不住内心
的激情，走上创业之路。
大多数怀揣着创业梦想的人，是怎样起步的呢？
我们来看看周围的例子。
有个来自西安的创业者，花了八万块钱代理了一种英语学习机，他试图以此创业。
一个黑龙江佳木斯的创业者准备在当地县城代理一款壮阳产品，里面主要成分是鹿茸，他想依靠这个
项目发家。
来自金华的一位大学生，和两位朋友准备在高校附近开个平价化妆品专卖店，他们要凭借这个店开启
创业之路。
这些创业者雄心勃勃，想要通过他们选择的项目开创自己的事业。
但是，事实已经不止一次证明，他们中的绝大多数人都将面临失败。
之所以会失败，就在于他们在选择创业项目时非常盲目，没有做到史玉柱所说的“宁可错过一百个机
会，也不错投一个项目”。
创业者面临的机会确实很多，但是如何在众多的机会中选择一个合适的创业项目却是一个难题。
能否解决好这个问题，关乎创业的成败。
事实上很多创业者都没有重视这个问题。
有的人在选择项目的时候根本没有认真考虑现实情况，看到别人赚钱就效仿对方，跟风创业。
还有的人，只要瞅着一个看似不错的商机，就立即上马相关的项目。
他们在仓促地选择完一个项目之后，就以为自己掌握了真理，表现得特别执著。
创业并不如我们想像的那样简单，在确定一个创业项目之前，创业者必须考虑以下诸多问题：我们选
择的项目是不是真的很有潜力？
我们的经验和能力是不是适合这一行业的发展？
我们是不是真的能承担相关的风险和扑面而来的困难？
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编辑推荐

《坚挺的"巨人":史玉柱的营销观》编辑推荐：成功一定有经验，失败一定有教训。
消费者：我非常关注我的消费者，他们的一点小事都当成很大事情来做。
对于不是我的消费者，尽管骂得狗血喷头，我都很迟钝，不是很关注。
定位：如果没有价格上的优势与技术上的绝对优势，千万不要进入红海市场，否则你会必输无疑！
市场：做全国性市场，一定要先做一个试销市场，要一点点来，快不得；做成了，真到做全国市场时
，要快半步，慢不得！
营销：在营销手段的使用上必须有一个重点，必须加大人力、物力、财力，做重点地区，使用重点手
段，做深做透。
一个企业资金实力再雄厚，也只能在几个重点行业、重点地区、重点产品上下工夫，如果没有重点，
平均用力，必然会失败。
你一定要在你的品牌建设里面，把你的第一给挖出来，猛宣传那一点。
中国民营企业教父级领军人物独特的创业思维和成功哲学，历经大风大浪而“巨人不死”，凭什么？
历经互联网冬天的大“寒流”，却能奇迹般地绝处逢生，并一直“狂”到今天，凭什么？
40岁开始创业，从20万元起家，从小公司到旗下拥有5家企业，总营业额过千亿元的控股公司，凭什么
？
从被对手“忽视”到“平视”再到“重视”。
华为产品和解决方案遍布全球，凭什么？
他们是中国民营企业的标杆和典范，他们的模式很难复制，但是他们的中国式商道却有章可循！
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