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前言

　　在改革开放三十多年来的商业实践之中，在中国商业文明贫瘠的土壤之上。
一代又一代的本土企业家被催生、成长、成熟，成就了一批令全球都为之瞩目的教父级中国商业领袖
。
　　中国现代企业史是一部商战英雄的史诗。
巨人网络教父史玉柱、阿里巴巴教父马云、新东方教父俞敏洪、联想教父柳传志、海尔教父张瑞敏、
华为教父任正非⋯⋯群星灿烂，各领风骚。
　　企业在创立和发展中需要领袖。
中国教父级企业家有着许多统一的气质：对机遇把握的敏锐嗅觉、带领企业渡过难关的坚忍意志、率
先突破自我以适应全新环境的无上勇气、激发企业团队进行持续性变革的坚定信念⋯⋯　　被尊为教
父的企业家大都有着跌宕起伏的创业经历，谱写了或正在谱写着自己独一无二、令人荡气回肠的人生
传奇。
巨人网络教父史玉柱正是如此。
　　史玉柱，从不名一文的县城青年到三年之內成为坐拥亿万身家的巨人集团老总；从发誓建造中国
最高的巨人大厦到无力支撑沦为“中国首负”；几年后，又镇定地躲在脑白金背后操纵着史式广告轰
炸；还完债后回到IT业玩起了网游，让自己的公司在纽约证券交易所上市⋯⋯史玉柱，这个商界不死
鸟的创业经历如同好莱坞大片一般，惊心动魄、精彩纷呈。
　　史玉柱还是中国少有的经历了三次创业的企业家，他的身上浓缩了中国市场经济的改革和变迁。
从以一己之力开发汉卡到经营保健品再到回归IT产业，史玉柱每次创业都能迅速登上行业的制高点。
史玉柱的每一次成功创业，都盯准了具有巨大商机而又往往为世人所忽视的产业空白。
　　从1997年巨人大厦停工算起到2007年11月1日巨人海外上市，史玉柱刚好走过了一个10年的“轮回
”。
10年时间，史玉柱其实只做了一件事情，就是亲身验证了中国那一句古老的谚语：“失败乃成功之母
。
”
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内容概要

《史玉柱传奇》是一本描述巨人网络教父史玉柱的激荡创业史与财富人生的正传。
零距离接触“凤凰涅榘”的营销教父，让我们一起聆听史玉柱讲述巨人的创业与成长史，一起聆听史
玉柱说自己的创业人生，一起聆听史玉柱不凡的营销见解，一起聆听史玉柱的企业治理之道。
    中国正在迎来真正的大国时代，中国也需要更多的教父级企业领袖，更多的世界级商业领袖。
教父级企业家正传系列丛书，就此起航。
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章节摘录

　　第一章　不死的凤凰：“最著名的失败者”浴火重生　　凤凰涅槃，浴火重生　　在古希腊和古
埃及的传说中，凤凰是一种传说中的鸟，它与埃及神话中的太阳神和希腊神话中的阿波罗有着密切的
联系。
根据希腊的传说，凤凰生活在阿拉伯半岛上的一口枯井附近。
每天当黎明来临时，鸟儿就在清晨的阳光下沐浴，并唱着美妙动听的歌，而太阳神就停下他的战车静
静地聆听这动听的歌声。
这时世界上好像就只有凤凰的存在了。
每当凤凰知道自己要接近死亡的时候，它都会用芬芳的树枝来筑巢，然后在火焰中燃烧。
当它快燃尽的时候，就会有一只新生的凤凰从火焰中飞出来。
　　凤凰象征着不朽、复苏和重生。
　　史玉柱就像传说中的凤凰，一只商场上的“不死鸟”。
1995年，史玉柱被列为《福布斯》中国内地富豪排行榜第8位，成为当时年轻人所崇拜的“中国的比尔
·盖茨”。
而这一年离他靠4000元创业起家仅有6年时间。
这时的他是一个“著名的成功者”。
然而，仅仅在两年之后，也就是1997年，史玉柱最失意之时，负债2.5亿元，他笑称自己是“中国首负
”。
史玉柱曾自称是中国“最著名的失败者”，他在回忆起那段岁月时这样讲：　　不懂管理，不重战略
，盲目多元化，做产品、营销没有经验。
个别广告好，但大部分不好，如“三大战役”全是失败的，脑黄金等好一点。
　　当“巨人大厦”成为烂尾楼之后，他暂时淡出人们的视线。
失败之后，史玉柱一直戴着墨镜。
在墨镜下，他的眼神不再游移。
　　我出门都戴墨镜，除非天黑了。
（戴墨镜是为了）减少不必要的麻烦。
　　史玉柱立下誓言要还清欠款。
就是凭着这种信念和责任，他不言败，不气馁。
　　1997年冬，史玉柱召集20多名旧部下召开“脑白金”构思会议；1998年，在珠海开往无锡的面包
车里，史玉柱对20多个数月没领到工资的员工说：“等我有了钱，一定补偿你们⋯⋯”面包车到达无
锡，从全国各地汇聚过来的员工也到了，一共100多人。
　　1998年，脱胎换骨的史玉柱携脑白金卷土重来，在中国保健品市场刮起阵阵飓风。
珠海巨人的失败让史玉柱格外在意“巨人”这两个字。
对于巨人这个品牌，史玉柱说自己从来没有放弃过。
1998年，史玉柱开始运作脑白金的市场销售，他给公司取的名字是——健特（GIANT）。
健特，英语“巨人”的意思。
也是在1998年，改革开放也找到了保持稳定增长的“节奏”，中国经济实现软着陆。
　　2001年，史玉柱兑现承诺，还清了巨人大厦所欠客户的钱，从欠债到还钱，史玉柱用了3年，也离
开了媒体3年。
当有人问史玉柱：“沉寂3年，大家都在想一个问题，就是说你这3年在想什么呢？
”史玉柱的回答很值得我们深思，他在2001年接受央视《对话》节目采访时说道：　　第一年是想怎
么样能把巨人给救活，第二年就开始反思了，才真正静下心来反思，巨人从辉煌到衰落，在这个过程
中自己（究竟）哪些做错了。
还有（哪些）成功的经验，以后还可以借鉴。
大概思考了半年多吧。
　　“2001年度CCTV中国经济年度人物”给予史玉柱的颁奖词是：“第一次，他上演了一个成功的
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版本；第二次，演绎了一个失败的案例；这一次，他从哪里跌倒就从哪里爬起，并完成了对企业家精
神的定义：执著、诚信、勇于承担责任。
”　　我认为我一直就没输过，只是受了一个挫折，你不能说一场战斗失败了，整个战役就失败了吧
？
我失败了我就研究它怎么败了。
　　2006年夏天，史玉柱曾重返旧地，回到珠海那座只建了3层的烂尾楼——巨人大厦前。
“那里已经都长满了荒草。
”史玉柱说当时下着雨，自己只是进去躲了一下雨。
　　不过史玉柱表示不会再重建巨人大厦，现在他已经在上海松江区买了640亩地，准备投资5亿元建
设自己的园区。
“这次盖的楼最高不超过3层。
”史玉柱调侃说。
经历了一次失败，史玉柱的心态似乎更加平和，他曾在《财富人生》节目采访结束时总结道：　　一
个人的一生，如果他的成功是用正的数字来表示，为成功而付出的辛劳用负的数字来表示的话，那么
我想人的一生就是一个零。
一个人他得到的福和带来的祸，如果福是正值，祸是负值，那么他最后一生算下来也还是零。
所以好多方面，我觉得最终都是一个零。
有这种观念的话，我想一个人他就更能放得开，更能想得通。
　　2007年，史玉柱在接受《经济观察报》采访时说道：　　正是因为失败过，（所以）比一直在顺
境中的人，在带领企业，在管理、产品、营销策略上，哪些能做，哪些不能做，我特能体会。
　　2007年11月1日，巨人网络在美国纽约交易所上市当晚，史玉柱说道：　　我觉得失败了之后可能
有两种人，一种人是精神上被打击得太狠了，一蹶不振，另外一个是失败了，但是精神还在，顽强的
精神还在。
只要精神还在，完全可以再爬起来。
我一直有一个概念，失败是成功之母，成功是失败之父。
　　鲶鱼：不按常理出牌　　史玉柱是当代企业家中最具争议性的人物。
毫无疑问，他也是这代企业家中市场直觉最好的人之一，他能迅速找到行业爆发的时间点，并以最为
快捷和高效的方式获得成功。
正因为如此，他被称为“史大仙”，甚至被很多高傲的同辈企业家所推崇。
　　史玉柱就像是一条鲶鱼，不断地在进入的领域进行着搅局。
对于这样的评价，史玉柱表示认可。
他在接受一家媒体采访时曾说，自己每进入一个领域，这个领域就会发生激烈竞争。
　　在脑白金基本稳定后，史玉柱毅然抛开保健品行业，开始专心致志做网游。
这样的转变在常人眼里确实是不可思议，从保健品到网络游戏，这可是180度的大转弯，没有任何网游
运作经验的史玉柱能够做好网游吗？
况且。
在网游市场上，盛大、网易、九城已成三足鼎立之势。
带着这样不可思议的开局，史玉柱一路征伐，不仅打破了网游三足鼎立的局面，而且还实现了自己的
诺言——“我一款《征途》就可以玩过金山所有游戏”。
可以说，史玉柱的另类思维成就了《征途》。
　　我的特点是不按常理出牌，按照自己的思考去做。
　　史玉柱甚至将征途网络科技有限公司（以下简称征途网络）的形象广告传送到央视的两个频道上
，成为网游公司做电视广告的始作俑者。
别人做收费游戏，他却做免费游戏；别人的游戏让人玩得很累，他的游戏却又有代练又卖装备，让玩
家轻松升级、轻松打怪。
长久以来，网络游戏统一的赢利模式是按在游戏里面逗留的时间收费。
在2004年底进入网游产业的时候，史玉柱决定把这种模式改过来：进来玩不收费，“装备”、“托管
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”才要钱。
2006年，史玉柱在接受网易商业采访时说道：　　《征途》的成功是产品的成功，有一些专家发表评
论认为《征途》是“搅局者”，大概是因为我们没有按规矩来。
我们不在乎形式，只要玩家喜欢、开心，他们提出的要求合法合理，我们都会尽量提供。
　　《征途》的玩家越来越多，不玩《征途》的玩家意见却越来越大；竞争对手一边大骂史玉柱不守
行规，却一边在暗地里向史玉柱学习。
如今，巨人网络第二款自主研发的网络游戏《巨人》已经公测。
史玉柱在接受新浪科技采访时表示：　　预计这次的争议比《征途》小一些，虽然《巨人》的创新改
动比《征途》还多。
因为当初《征途》推的一些模式行业内普遍不看好，后来他们却都学过去了。
学了我们东西，再评论我们就要谨慎一些了。
　　当网游界其他同行都向史玉柱学习，纷纷走向免费模式的时候，2007年8月11日，因免费游戏模式
而在业内迅速蹿红的史玉柱突然高调宣布，将在《征途》推出点卡收费的游戏区——“时间区”，由
此《征途》将由单纯免费模式转变为免费、点卡模式双轨运行的网络游戏。
2007年，史玉柱在接受《南方都市报》采访时说道：　　《征途》的收费收入其实是个增量，在免费
模式的基础上我们的成本很低，所以这一（再收费的）做法可能再度被对手视为搅局。
　　2007年9月21日，史玉柱在《巨人》游戏内测发布会上宣布，上海征途网络正式更名为上海巨人网
络。
巨人，这个凝结了史玉柱所有光荣与耻辱的名字又重新回到公众视野。
史玉柱表示，之前让他成为“中国最著名的失败者”的正是IT公司“巨人”，后来翻身的保健品公司
健特（GIANT，巨人英文单词的音译）也有巨人的影子。
2007年，史玉柱在接受《新闻晨报》采访时说道：　　团队一直想重回IT行业，前两年做了网游，发
展很顺利，所以才敢重新启动巨人这个牌子。
　　2007年11月1日，巨人网络上市，可以说，巨人网络的上市标志着史玉柱的回归。
2007年，史玉柱在接受《东方早报》采访时表示：　　刚做这家公司的时候，业内同行都看不起我们
，到现在我们已经成为这个行业内市值第一大的公司了。
　　从开始涉足网游到成为市场第一大公司，这个过程仅用了3年的时间。
借助网游，史玉柱的财富又一次升级，成为了2007年IT界的首富。
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编辑推荐

　　零距离接触“凤凰涅槃”的营销教父，聆听史玉柱讲述巨人的创业、成长史。
　　营销教父史玉柱说自己的创业人生：　　人犯错误都是在得意的时候，我经常告诫自己人，我们
距离破产只有1年，做好12个月内再次跌倒的准备。
我现在做事都做好最坏的打算。
　　我觉得我人生中最宝贵的财富就是那段永远也无法忘记的刻骨铭心的经历。
　　人在威功的时候是学不到东西的，人在顺境的时候，在成功的时候，沉不下心来，总结的东西自
然是很虚的东西。
只有失败的时候，总结的教训才是深刻的，才是真的。
　　摔了跟头以后，现在胆子不是很大了，熟悉我的人都知道，我现在是过度胆小了。
　　我觉得一个企业，从一开始做事就应该规范，哪怕牺牲一点发展速度。
我公司自成立第一天起，就按上市公司的要求去做，去规范。
这在起步阶段可能影响一点发展速度，但发展后劲足，会持久，而且机遇一旦来临，就能迅速扩张。
　　做任何一件事或者违反任何一个规则，都是要付出成本的。
只不过我觉得作为一个企业，你不诚信而付出的成本是巨大的，这个都是血的教训换来的。
　　有资产但没现金是痛苦的，民营企业负债率不能过高，否则资金链就容易出现问题。
　　团队建设的一个关键是安排好利益⋯⋯其实对企业来说，分配股权成本最高，但对团队员工来说
，也可能是最不满意的，因为股权和现金相比，不少人更喜欢后者。
　　当你给员工高薪时，表面上看仿佛增加了企业成本，实际不然。
我这些年试过了各种方法，高薪，低薪，但最后发现，高薪是最能激发员工工作热情的，也是企业成
本最低的一种方式。
　　在中国办企业不注意法律，时间长了是要出问题的，会坐牢的。
这点，创业的人要特别注意。
　　企业小的时候，就是一个人决策。
企业中等规模的时候，它就要靠一个小的集体来决策。
企业再大了，就按上市公司的规则来做。
最终一个企业真要做大，它必须要把这个公司社会化了，就是上市了，让社会成千上万的人持有它的
股份。
　　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！
　　最大的市场还是在下面，那里人口特别多，光农民就8亿，再加上县城，这些共9亿人口。
　　保健品要成功，必须过三关产品关、宣传关、管理关。
这三关中最重要的是产品关。
脑白金之所以成功，是因为产品关过得很“精彩”。
广告很重要，没有广告肯定不行，但产品是基础。
　　营销是没有专家的，唯一的专家是消费者，就是你只要能打动消费者就行了。
　　我培养了一支队伍，他们必须要下市场，我要求他们每个月必须要跟至少100个消费者进行深度交
谈。
必须本人拿着产品上街推销，推销不出去就罚钱，卖掉了就作为奖金。
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