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《史氏兵法》

前言

　　平头、眼镜、红T恤配白色裤子、运动鞋，斯斯文文.略显腼腆，看不出这个曾经搞过软件开发而
如今已成为I T界首富的人有什么特殊之处。从中国首穷到中国富翁，中国改革开放3 0年来，从来没有
一个人能够像史玉柱这样拥有惊涛骇浪般的事业轨迹，从巔峰跌到低谷，然后东山再起，取得让世人
瞩目的辉煌成绩。　　作为《赢在中国》第二、第三赛季晋级篇及第三賽季商战篇的评委，史玉柱的
点评给参赛选手及观众留下了很深的印象。　　史玉柱的点评总是直截了当、简单直白却一语中的，
给创业者不小的收获。有人对他的点评概括为一个字：“辣”。
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内容概要

《史氏兵法:史玉柱创业点评》结合史玉柱对《赢在中国》经典创业案例的点评和他自身的创业经历，
从商业模式、营销策略、人力开发、团队建设、企业运营等方面揭开史玉柱成功创业的秘密。从几千
元起家到荣登《福布斯》大陆富豪榜，从战略失误沦落为负债2.5亿元的“中国首负”，到凭脑白金“
起死回生”，再到踏上网游征途成功赴美上市。史玉柱堪称商界奇才。史玉柱成功的秘密在哪里？
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书籍目录

史氏兵法之一：创业启航  你的胸怀有多大，你的事业就有多大/2    一旦出现巨大商机的时候，你就得
施展出你的魄力，把这个机会充分利用好，不要错过好的发展机会，也不要把一个大机会当作小机会
来用。/2    你的胸怀有多大，你的事业就有多大。/4    不要认为自己是初中水平就怎么样，初中水平跟
博士后没啥区别，只要能干就行，不在乎学历，能做出贡献就行。/6    创业的时候不要蛮干，要巧干
。/8    你本人还不具备作为一个主导人物去创业的能力，你还需要历练。/10    90%的困难你今天都没
有看到，你根本不知道那是困难。/12    你本人还很年轻，阅历还不够，比较嫩，你还需要在社会大学
里摔打，在摔打的过程中不断提高自己。/15    在创业初期的时候，开始的时候就要具备极强的法律概
念，法律的观念。/17    我觉得创业者，尤其是在创业初期，人一般都是雄心万丈的，在你那里却感觉
不到这种雄心。/19    你的激情能保持下去你的项目就能成功。/21  延伸阅读    退缩在我看来是一种不
负责任的行为。/23史氏兵法之二：商业模式  一个企业越简单越好，一两句话能描述下来的企业就是
最好的企业/36    不要为改变而改变，主要看改变的商业模式能提升什么样的价值。/36    一个企业越简
单越好，一两句话能描述下来的企业就是最好的企业。/38    你的业务，就该砍的就砍，你把这业务模
式搞得简单简单再简单。/43    做连锁经营业务，一定要做一套傻瓜版的营销手册与管理手册，只有这
样，才能实现远距离的管理。/45    你要准备脱一层皮，去做成功一个店。做成功一个店之后离你大的
成功就不远了。/48    脚踏实地、集中精力地先做出一家，这时先别考虑连锁问题，不要在将来如何做
连锁方面做太多的梦，先脚踏实地做出第一家。/49    你一定要在战略上面，在商业模式上面要有别于
其他公司，要有突破。/51    99%做互联网的都把未来想得太美好了，都太乐观了。可现实并不如此美
好。你要提醒自己对未来不能太乐观，要在商业模式上进一步完善。/53    我觉得你还要自己摸索，对
这个核心竞争力发扬光大，我觉得你才能起得来。/55  延伸阅读    宁可错过100次机会，也绝不要投错
一个项目。/56史氏兵法之三：营销策略  试销市场快不得，全国市场慢不得/66    与其改变消费者固有
的想法，不如在消费者已熟悉的想法上去引导消费者。/66    企业好与坏，决定因素在营销，取决于你
能卖掉多少货。/70    试销市场快不得，全国市场慢不得。/72    在营销方面最重要的是在品牌的建立上
。/74    再小的市场总要有人做。/76    你要能够找到自己的细分市场。/78    利用网络的优势，迅速地找
到消费者。/80    广告靠吸引比靠强迫更难。/82    一个企业做广告，应该站在消费者的角度，应该是给
消费者看的。消费者只关心你这个产品或服务能给我带来什么。带来不了帮助，以及表现的内容跟我
没有任何关系，我不会买你的产品。/85    把自己体会的东西形成手册，亲自参与写手册。要在全国推
广，一定要有成熟的手册。/94    品牌唯一的老师就是消费者，你会在里面发现你的机会。/96    消费者
最迷信的人是他所认识的人。/98    营销里面有个第一法则，你一定要在你的品牌建设里面，把你的第
一挖出来。找到差异化作为第一，然后猛宣传那一点。/100    抓住关键环节，重点抓好市场调研。/106
   在市场没有充分竞争前，研发推动市场；当市场充分竞争后，则是市场推动研发。/107  延伸阅读    
谁消费我的产品，我就把要他研究透。一天不研究透，我就痛苦一天。/110史氏兵法之四：人力开发  
给员工高工资的时候，实际上成本是最低的/124    所谓人才，就是你交给他一件事情，他做成了；你
再交给他一件事情，他又做成了。/124    在下班后，可以将员工当成伙伴，但上班时员工就是员工
。/128    正规的公司都是管理无情人有情，但是你是人有情，管理也有情，这种公司是要出问题的
。/131    首先要关注员工的利益，然后才是个人价值的自我实现。/132    给员工高工资的时候，实际上
成本是最低的。/135    在基层员工中第一优秀的是军人。/137    市场竞争，是人才的竞争，有三步：寻
找人才，培养人才，用好人才。/140    对下面的管理要只认功劳不认苦劳。苦劳对公司没有任何作用
。只有功劳，才能使你的企业往前发展。/142    不能变现的一个股份，在员工的眼睛里是贬值的。/143
   不要光重视高端人员，还要重视一线的营业人员。/146    互联网公司，它的员工的凝聚力、本土化，
实际上是非常重要的。/148  延伸阅读    待遇可以很高，但是公司制度绝对要一视同仁。/150史氏兵法
之五：团队建设  团队里面自扫门前雪的人是越少越好，最好没有/160    你要和你的团队多谈心，多了
解情况。/160    跟人合作之前，什么事应该规矩一点，事情都放在前面去说。/162    一个强势的人必须
受制约，这种人就一定要靠制度，去把他给制约住。/164    家族公司比其他公司成功的难度更大。/166
   核心团队可能就是三五个人，不超过7个人，因为超过7个人你就管不过来。/169    一个团队里面，自
扫门前雪的人是越少越好，最好没有。/171    要脚踏实地地从小做起，团队重于个人作用。/172    团队
核心成员有人提出辞职时不要挽留，既然提出了他迟早是要走的。/175    你现在更像一个个体户的雇
主，不像未来CE0。/177    企业的管理无法触及到的地方，用企业文化去解决。/179    未来要靠一个团
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《史氏兵法》

队，发展到最后就得靠管理，靠企业文化。/183  延伸阅读    要想团结一个团队必须要有内心的真诚
。/185史氏兵法之六：战略管理  相当多的企业战略是正确的，企业没做起来，实际是在执行力上出了
问题/194    中国市场是呈金字塔形的，一般创业者比较关注塔尖，实际上越往下市场越大，我认为你
的市场完全有条件往二三线市场走。/194    你需要的是订单，有了大量的订单，你才会有利润，你才
会有客户的需求，你才能研发创造出更好的产品。/196    在公司小的时候，就一个人持股。/197    一个
企业应该从小开始做事就要规范，哪怕影响了发展速度。/200    一旦公司战略定准之后，细节在决定
公司的命运，决定公司能不能做大。/202    如果危机处理不好，这个企业会死得很快。/206    必须有一
个铁的纪律。没有铁的纪律，就不能做到全国一盘棋，很难有战斗力。/211    要把规模做得特别大，
在标准化方面还需再努力努力。/212    相当多的企业战略是正确的，企业没做起来，实际是在执行力
上出了问题。/214    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！/216  延伸阅读    战略上可以处于劣势，但战术上一定要处于优势。/218史氏兵法之七：企
业运营  公司的一把手要抓最关键的细节/230    今天，我在决策任何一个项目时，都会作最坏的打算，
都会先估算一下，如果发生亏损，损失会超过我净资产的1/3吗？如果超过1/3，再大的诱惑我也不干
。而在过去，我是想到做什么，就不考虑其他。/230    每一个人都觉得自己的项目好，就像每个人都
觉得自己聪明一样。/233    公司的一把手要抓最关键的细节。/236    你脑子里面还是大个体户的观念，
要多增加点现代企业是如何运营的这方面的概念。/238    你应该按照现代企业有限责任公司去运作，
对你将来做大，对技术推广肯定更有好处。/240    创业过程中很重要的在于制度建设。尤其要善于在
低谷的时候及时地做些总结，在最低谷的时候去制定规章制度是最合理的。/242    把那些不是主线的
并且不影响你大局的能裁就裁一裁，选中一个方向主攻，让这点成为你的核心竞争力。/244    在方案
没有出来前千万别盲目动，否则的话，可能会把你手里有限的资金一下就给耗完了，让你的公司陷入
困境。/246    任何一个项目在去实施之前，都免不了盲目地乐观，很浪漫，更愿意往好处想，更愿意
往收入高处想，更愿意往把成本降低上想，这时候需要有人泼冷水。/248  延伸阅读    我想站起来，背
着污点做不了大事。/251史氏兵法之八：成功启迪  做企业需要的是大智慧，而不是小聪明/260    专注
做自己喜欢的事，不喜欢的事就别做。/260    做企业需要的是大智慧，而不是小聪明。/262    人在成功
的时候，不能得意忘形。/263    人在成功的时候是学不到东西的，成功时候作的报告你别听全是假的
，只有失败总结教训才是深刻的，才是真的。/266    对过去成功的经验再好好总结总结，尤其是对失
败的教训，夜深人静的时候你仔细想一想。想一想实际上对你有很大收获，比你看书更有用。/268    
一个成功的企业家就是要知道自己的弱点，通过学习来弥补。/269    我感觉你这一生逃不了这一劫，
必然发生一次众叛亲离。摔一跤是避免不了的，而且早摔跤比晚摔跤好。/272    任何一个成功，实际
上都是靠心血去浇灌出来的。/275    任何一个失败，即使有再大的客观情况，主观原因肯定是决定性
因素。/283    做任何一件事或者违反任何一个规则，都是要付出成本的。作为一个企业，你不诚信而
付出的成本是十分巨大的。/286  延伸阅读    人生成功的机会不只一次，可以无数多次。/288    一个公
司要在市场上胜出，人是最根本的因素——史玉柱在第五届中国国际数码互动娱乐产业高峰论坛上的
演讲/297    人是在逆境中成长，一旦走出逆境，水平比以前会更高——史玉柱关于民营企业如何在困
境中崛起以及巨人集团今后发展的战略的演讲/301史玉柱简历/319

Page 5



《史氏兵法》

章节摘录

　　史氏兵法之一：创业启航　　你的胸怀有多大，你的事业就有多大　　一旦出现巨大商机的时候
，你就得施展出你的魄力，把这个机会充分利用好，不要错过好的发展机会，也不要把一个大机会当
作小机会来用。　　选手简介　　牟文建 男，36岁，来自上海，本科。2004年在上海创业，创办了一
家艺术装饰公司，任董事长。　　参赛项目　　非白色艺术陶瓷卫浴项目。人们习惯上认为陶瓷都是
白色的，市场上看到的陶瓷产品也都是白色的。非白色陶瓷卫浴项目将颠覆人们的这个消费习惯，将
用中国传统的陶瓷工艺同西方先进的造型工艺结合起来，
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编辑推荐

　　他，从负债2.5亿元的“首负”，到身价突破500亿元的“首富”，他，从成功的巅峰到失败低谷
，而后东山再起，他，创造了一个中国乃至全球经济上绝无仅有的传奇故事。
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