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前言

商海就是另一个江湖，江湖中涌现出了新一代的四大天王。
他们是“营销大师”史玉柱、“生猛男人”牛根生、“非常狂人”马云、“国产土狼”任正非。
第一天王：史玉柱。
一个男人要成功需打10场以上的大仗、恶仗。
他自称“走野路子”；他尊崇毛泽东战略、战术；他最能玩广告，比吃饭更熟练；他情场失意，商场
得意；他被人鄙视后，又被人景仰；他打赢了人生的关键几仗。
他就是中国营销史上的一代宗师：史玉柱。
第二天王：牛根生。
高举“兴农”大旗，地方政府纷纷无偿支援他；高举“大胜靠德”大旗，追捧者死心塌地追随他；高
举“资本”大旗，顶级资本看好他；高举“央视”大旗，媒体宣传他，这个人就是牛根生，中国最生
猛的男人，蒙派营销的一代宗师。
第三天王：马云。
这个男人当过老师，这个男人见义勇为，这个男人当过不受欢迎的推销员。
就是这个男人，深刻地改变着中国中小企业的命运和前途，改变着中国的商业生态，这个男人叫马云
。
第四天王：任正非。
狼是天生的猎手，华为也是天生的强者。
华为的图腾物是“狼”。
“狼性”代表着一种强烈扩张的欲望和积极进取的心态。
从2万元创立华为到带领它进入国际舞台，任正非一直以一个战略家的姿态导演着一个中国企业的骄
傲。
这位极富传奇色彩的电信设备大王却“神龙见首不见尾”，出奇低调。
军人、土狼、硬汉、战略家，各种光怪陆离的评价和代号交织在一起，使得他被人称为“中国最神秘
的企业家”。
在中国的商业社会中，史玉柱无疑是最具传奇色彩的人物。
他以4000元借债起家，短短5年位居福布斯“大陆富豪排行榜”第8位，顷刻间财富又灰飞烟灭，沦落
为负债2.5元的“中国首穷”。
沉寂了两年后，卷土重来，还清巨债，又一次身价几亿元，胜过当年的鼎盛时期。
他做过IT，做过保健品，也投人过房地产，涉及过银行投资，现在又在玩他自己的《征途》游戏。
在一串错综复杂而又布局缜密的公司链条背后，始终闪动着史玉柱的身影。
但他的名片上却只有一个头衔：巨人投资有限公司董事长。
史玉柱被人推崇，也别人怀疑。
对于他的事业有人追捧，有人不屑。
有人说他的产品都是一些概念型的。
例如保健品脑白金，他强调的是一种概念，产品本身对身体的成效如何，是一个软指标，没有很好的
衡量标准，之所以卖得火爆，是他抓住了中国人的孝心，或者是面子观，触动了人性最基层的东西，
以无形之念，换有形之本。
再如他的网络游戏，更是强调一种权利的虚妄，与现实世界一点儿不沾边。
说他违背市场规律办事，但他的运作标准又没有完全脱离游戏规则；说他扰乱社会价值标准，但他的
事业又不违背社会道德。
无论别人如何议论，从史玉柱本身来讲，他确实是一个成功之人。
且不管他是否给社会创造真正的有用价值，也不讨论他如何用精神法创造财富。
单就从他运作的资本市场和营销手段说，堪称是中国第一。
草原的风吹过无际的草甸，飘香的奶茶沁人心脾。
蓝蓝的天，广袤的地，清清的水，绿绿的草，牧马放羊射大雕，这是江湖人最想呆的地方。

Page 2



第一图书网, tushu007.com
<<企业领袖一锅煮>>

牛根生的基业就在这里。
这个原伊利副总自创蒙牛以来，似乎是一夜之间家喻户晓，蒙牛的发展速度堪称业界一绝。
凭着他的“大胜靠德，小胜靠智”，“财散人聚，财聚人散”的管理理念；凭着他的超乎寻常式的资
本运作；凭着他的甘做孺子牛的奉献精神，蒙牛正以中国乳业“成长冠军”的头衔领跑。
凭借独特的商道，一个8年前还在人才市场上找工作的中年人，8年后就奇迹般地成为中国奶制品行业
的风云人物。
“他是一头牛，却跑出了火箭的速度。
”8年间，牛根生带领着蒙牛演绎了一个中国企业快速发展的传奇，而在这个掺杂着恩怨情仇和资本
财富的故事中，牛根生的个人魅力也～次次地被渲染和展现。
牛根生打造了蒙牛成长的传奇，蒙牛在他的领导下，以大投人，大回报的方式，打市场、搞研发；依
靠媒体、良好口碑、完善体制。
找宣传，造声势，努力使蒙牛成为行业标兵。
牛根生也成为中国新式营销第二人。
马云说：“阿里巴巴是个快乐的青年。
”作为“阿里巴巴”和“淘宝网”的双料CEO，是当代中国电子商务的“最强人”，他雄心立言要建
立102年企业，要成为中国惟一一家活过三个世纪的公司，阿里巴巴的使命是“让天下没有难做的生意
”，帮助客户把生意做得更简单。
他曾经是个平凡的学生，三次高考让他跌跌撞撞进人大学；他曾经当过教师，一口流利的英语让她独
具魅力；他曾经创办海博网络公司，成为中国最早的互联网公司之一；如今的他是一只小蚂蚁，但却
领导着蚁群爬遍世界每个角落。
他用网络架起了商业的桥梁；他用网络奠定中小企业发展的基石；他用网络构筑世界新商业模式的大
厦。
阿里巴巴是一个神话，但阿里巴巴确实有宝藏。
马云是一个说话“不靠谱”的人。
一个不懂技术的外行，却要统领一群内行，独辟蹊径的依靠互联网打造出B2B商业新模式，桥接中外
中小企业出口贸易，说他是商人不如说他是“红娘”。
50万元的家底做到上市公司的业绩，期间只用了8年。
他曾经夸下海口“拿着望远镜都找不到对手”，如今他依然独自前行着。
马云倡导娱乐化经营、娱乐化营销，他时时刻刻把自己塑造成企业形象的代言人，用自己的形象诠释
阿里巴巴的精神。
他是一名教师，经常参加各种活动宣传自己的事业，同时也时时用教师的身份诉说创业的苦与甜。
相对于前两个天王级人物，他走出一条独特的自我创新之路。
狼是自然界中最有生命力的动物，狼凭借着他天生的本性在残酷的环境中保持着顽强的生命力，狼性
越来越成为现在人、现代企业所缺少的东西。
华为被认为是最具有狼性的公司，它像狼一样思考、像狼一样行动，并以狼的凶狠迅速膨胀了自己的
势力；在流淌着狼性血液的华为公司，员工们充满着激情与战斗力，他们组合起来就是一个战无不胜
的狼群，一个令所有竞争对手都毛骨悚然的团队。
任正非是新旧商海两代人的集大成者，相对于前三位的迅速崛起，他的事业发展显得相当平稳。
他有上一代创业人的坚韧，也有新一代企业家的蓬勃朝气。
他遇事果敢，雷厉风行。
他以狼性灌输企业文化，他以狼性对待新生事物。
江湖风云又起，男儿仗剑四顾。
“新四大天王”的崛起，将会引领中国商海再次掀起波澜。
之所以成为他们为新的“四大天王”，是因为他们的成长经历比别人迅速；他们的商海沉浮比别人跌
宕；他们商业洞察力比别人敏锐；他们的运作手段比别人独到。
李嘉诚有一条座右铭：“当一个新生事物出现，只有5％的人知道时赶紧做，这就是机会，做早就是
先机；当有50％的人知道时，你做个消费者就行了；当超过50％时，你看都不用去看了！
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”作为一名成功商人的座右铭，它深刻道出了商业社会的基本规律：商机。
“超乎常人想像的关怀，是明智；超乎常人想像的冒险，是安全；超乎常人想像的梦想，是务实；超
乎常人想像的期望，是可能！
”他们四个人做的就是超乎常人想像的事。

Page 4



第一图书网, tushu007.com
<<企业领袖一锅煮>>

内容概要

一个男人要成功需打10场以上的大仗、恶仗。
他自称“走野路子”；他尊崇毛泽东战略、战术；他最能玩广告，比吃饭更熟练；他情场失意，商场
得意；他被人鄙视后，又被人景仰；他打赢了人生的关键几仗。
他就是中国营销史上的一代宗师一史玉柱。
    高举“兴农”大旗，地方政府纷纷无偿支援他；高举“大胜靠德”大旗，追捧者死心塌地追随他；
高举“资本”大旗，顶级资本看好他；高举“央视”大旗，媒体宣传他，这个人就是牛根生，中国最
生猛的男人，蒙派营销的一代宗师。
    这个男人当过老师，这个男人见义勇为，这个男人当过不受欢迎的推销员。
就是这个男人，深刻地改变着中国中小企业的命运和前途，改变着中国的商业生态，这个男人叫马云
。
    狼是自然界中最有生命力的动物，狼凭借着他天生的本性在残酷的环境中保持着顽强的生命力，狼
性越来越成为现代人、现代企业所缺少的东西。
华为被认为是最具有狼性的公司，它像狼一样思考、像狼一样行动，并以狼的凶狠迅速膨胀了自己的
势力；在流淌着狼性血液的华为公司，员工们充满着激情与战斗力，他们组合起来就是一个战无不胜
的狼群，一个令所有竞争对手都毛骨悚然的团队。
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章节摘录

1.惟刀百辟，惟心不易很多人看到的是史玉柱独到的商业眼光，然而在独到的眼光背后，却是他大量
艰苦的基础性调查，这是众人所没看到的。
没有市场调查，就没有发言权。
史玉柱正是用市场调查这把利刃和他永不放弃的心，重新让巨人站在了商业浪潮的最高处。
1997年初，巨人大厦因未按期完工，国内楼花收购者频频上门要求退款，巨人集团陷入危机之中，史
玉柱沦落为负债2.5亿元的“中国首穷”。
败走麦城的史玉柱，立即在媒体和公众的视线中消失，如同一位隐形人，无影无踪。
《IT时代周刊》上曾报道了史玉柱当时的情景：巨人大厦“倒塌”后，史玉柱虽然痛苦，但并不茫然
。
当讨债人逼到门上，他把自己关在办公室里疯狂地闷头抽烟时，就一直不停地在思考。
这时的史玉柱有意转向保健品行业，但当时中国的保健品市场上已经有众多知名品牌，人们都认为这
个市场已经饱和，可史玉柱仍坚持自己的意见。
很多人看到的是史玉柱独到的商业眼光，然而在独到的眼光背后，却是他大量艰苦的基础性调查，这
是众人所没看到的。
史玉柱一度在统计局工作，调查是他的长项和习惯，以致深入消费者当中进行一线调查，把握市场走
向，已成为史玉柱进行商业规划及实施商业战略之前所必做的功课。
史玉柱在深入调查后发现，中国的保健品市场远未饱和。
1997年冬，史玉柱及其20多名得力员工进行了“脑白金”构思会议。
“脑白金”是负债2.5亿元的史玉柱一直压着的一张牌，只要资金一到位，这款产品生产后马上就可以
投放市场。
1998年，史玉柱向一位朋友借来了50万元启动资金，开始运作脑白金。
史玉柱拿出5万元，先给誓死跟随他的员工们补发拖欠的工资，稳定军心，鼓舞士气；又拿出15万元，
用于无锡一家公司进行脑白金的生产；还留出15万元作预备资金；剩下的15万元全部砸向了江苏省江
阴市。
江阴地处苏南，是江苏省的一个县级市，当地市场购买力强，离上海、南京都很近。
在江阴启动脑白金市场，投入的广告成本不会超过10万元，但这10万元在上海还不够做一个版的广告
。
史玉柱在脑白金上市前，曾与300位潜在消费者进行了深入的交流，对可能在市场营销中遇到的各种问
题都做了透彻地研究。
因此，史玉柱信心十足地对部下说：“行了，我们有救了。
脑白金这个产品年销售额很快就能做到10亿元。
”随后，史玉柱便开始了密集的广告轰炸、人海战术、疲劳战术，还创造性地利用广告软文大力宣传
脑白金的溯源、功效，以引起消费者的广泛关注，激发他们的购买需求。
在江阴市场，脑白金的正式启动是以大赠送形式进行的，首先向社区老人赠送脑白金，前后送了10多
万元的产品，从而慢慢培养了不少回头客，很多老人拿着脑白金的空盒跑到药店去买，越买不到，老
人们问得越起劲。
于是，“款到提货”一开始就成了脑白金销售的市场规矩。
江阴市场就这样打开了。
1998年5月，史玉柱把赚到的钱投入到无锡市场的启动。
第二个月，史玉柱在无锡又赚了十几万元，史玉柱拿着它去启动下一个城市。
在随后的几个月里，南京、常熟、常州以及东北的吉林，全部成了脑白金的早期根据地。
到1998年底，史玉柱已经拿下了全国1/3的市场，月销售额近千万元；到1999年底，脑白金便打开了全
国市场。
在这次脑白金的销售中，史玉柱吸取了巨人3亿元应收烂账的教训，对外绝不赊账。
史玉柱在每个省都从较小的城市启动市场。
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在浙江，首先启动台州。
史玉柱坚决要求让手下坚持现钱提货。
台州典型树立之后，经销商自然会接受现款提货的条件。
史玉柱还集中火力把钱砸在广告上，主要做电视广告，报纸广告则做得比较少。
在广告创意上，制作人员做了几百个让史玉柱挑，史玉柱都不满意，最终依然沿用了脑黄金旺季使用
的广告词：“今年过节不收礼，收礼只收脑白金！
”史玉柱制定的每一次的广告策略都取得了成功。
喜欢研究毛泽东的史玉柱，把营销当成一场战役。
例如对脑白金的广告营销，每年的春节和中秋是广告投放高潮期，中秋倒推10天，春节倒推20天，在
这30天里，史玉柱不惜血本，进行广告密集轰炸。
由于2月～9月初的广告量很小，所以广告费用分摊到全年并不高。
在这样一种广告策略下，脑白金每年春节的销售量就占全年的50％-70％。
销售脑白金最大的市场在乡镇，那里人口众多，光农民就有8亿，再加上县城，共有9亿人口。
脑白金摆在北京、上海的超市里，与货架上的其确他100多种保健品放在一起并不显眼，但在只有两三
种保健品的村镇商店中，其中一个肯定是脑白金。
2000年，脑白金已实现销售收入8.01亿元，上缴税收1.01亿元，位居全国同行前列。
2001年，脑白金的销售收入更是突破10亿元，稳居保健品市场榜首。
史玉柱曾说：“企业运行到现在的规模，我认为安全是第一位的，发展已不是第一位的。
”因此，2003年时，当史玉柱以6亿港元现金加5.7亿元可转债券的代价将“脑白金”与“黄金搭档”75
％的销售网络出售给四通电子，成功套现并坐上四通电子CE0的位置时（已于2007年3月辞去这一职位
），众媒体纷纷猜测，认为史玉柱此举是谋求绝对安全的一箭三雕之计：当很多如果脑白金继续盈利
，史玉柱可安享其利润；如果脑白金中落，隐身幕后的他可远离爆炸源；而上市公司即便出现意外也
不会如巨人集团一样瞬间崩溃，至少壳资源是值钱的。
史玉柱认为，“营销没有专家，要做好一个产品，在前期论证阶段必须要有大量的时间泡在消费者当
中。
”“我培养了一支队伍，要求他们每个月必须至少要跟100位消费者进行深度交谈。
”这可能是脑白金连续5年被评为“十差广告”，但仍能保持一定销售额的根本原因。
惟刀百辟，惟心不易。
史玉柱手中的刀依然锋利，而他的心始终不曾放弃。
或许，这才是巨人成功背后真正的秘密。
2.脑白金的资本运作史玉柱似乎生来就有玩弄资本的天赋。
AK2001年起，史玉柱正式开始涉足资本市场，进行了一系列令人目不暇接的股权交接与售卖，其复杂
性让业内专家瞠目结舌。
1998年，史玉柱策划的脑白金市场推广，由于其出奇的广告效应，脑白金以星火燎原之势迅速占领全
国市场，面市的第3年即2000年便实现销售收入8.01亿元，位居全国同行前列；2001年，脑白金的销售
收入更是突破10亿元，稳居保健品市场榜首；2001年7月，通过一系列资产重组，史玉柱旗下的上海华
馨投资公司成为青岛健特第一大股东，并将生产脑白金的无锡健特90％的股权装入上市公司。
根据公告称，2001年1～6月，无锡健特实现净利润1.75亿元；相关机构出具的盈利预测报告显示，无锡
健特2001年7～12月将实现净利润5.29亿元，2002年度将实现净利润10.72亿元。
上海华馨承诺，如果无锡健特2001年下半年和2002年未能完成预期目标，差额部分将以等额现金补足
。
然而，史玉柱却在销售高峰期决定“出卖”脑白金。
在《沉浮史玉柱》书中，详细介绍了这次转让情况：2002年11月19日，健特生物、无锡健特、黄山亘
兴生物科技有限公司与上海健特四方签署了《关于“脑白金”销售业务整合的框架性协议》，根据该
协议，黄山亘兴生物科技有限公司与上海健特将退出“脑白金”产品销售市场，不再从事“脑白金”
产品业务，双方现有的营销机构、销售人员、营销网络、消费者档案、管理信息系统、经销商队伍及
产品销售业务，均由青岛健特和无锡健特设立销售公司承接，黄山亘兴生物科技有限公司与上海健特
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放弃成熟的“脑白金”产品市场的损失，将由新设立的销售公司给予适当补偿。
2002年11月20日，基于上述框架性协议，上海健特与无锡健特签订了《脑白金商标及技术转让合同》
，合同就上海健特将所持有的“脑白金”注册商标所有权及相关技术转让给无锡健特达成如下协议：
“脑白金”注册商标所有权无形资产评估值为2.98亿元，双方协商确定本次商标转让价款为1.46亿元。
上海健特转让上述注册商标的同时，同意将其持有的另一“脑白金”注册商标，以及上海健特拥有的
复合型脑白金及制作方法技术无偿转让给无锡健特。
本次转让完成后，上海健特及其相关企业不再持有脑白金的任何注册商标、相关技术等无形资产。
2002年11月21日，健特生物召开第四届董事会第13次会议，审议并通过了这一议案。
2002年11月23日，健特生物发出公告称：上海健特退出脑白金产品销售市场，不再从事脑白金产品业
务，并将其拥有的脑白金商标所有权和复合型脑白金及制作方法技术转让给无锡健特，其中商标转让
价款为1.46亿元。
媒体披露此则公告后，反响很大，史玉柱今后的动向成为了大家关注的焦点。
人们很难相信史玉柱要与自己一手策划与运作的“脑白金”划清界线。
有人说史玉柱此举是“向上市公司抽血”、“威胁青岛健特的股东利益”；也有人怀疑史玉柱的公司
又面临着资金链崩断的危机。
对于这些说法，史玉柱在接受《中华工商时报》专访时解释了出让脑白金商标的原因：出让脑白金商
标有几个考虑：一是对上市公司而言，如果产品商标不在上市公司，上市公司就不算完整。
上市公司迫于监管部门的压力，以前也曾找我们多次洽谈过，现在终于达成了意向；二是从产品本身
考虑，脑白金由更具实力的上市公司去经营，对消费者更有利，品质更有保障，产品生命周期会更长
；三是对我而言，可以更集中精力抓市场策划工作和其他感兴趣的工作。
在众说纷纭和史玉柱的澄清进行时，也有媒体给史玉柱算了一笔账，说上市公司健特生物2001年报称
公司10转增7股派1元，上海华馨由2800万股增至4760万股，分红4760万；3月健特生物从上海华馨手中
购买无锡健特39％的股份，支付现金1.22亿元；健特生物中报10送2转增1，派现0.5元，华馨增至5700万
股，进账2850万；通过此次无形资产转让，上海健特再进1.46亿元。
这样，仅上市公司派现和关联交易，上海华馨与上海健特总计收入达3.44亿元。
因此，史玉柱卖掉脑白金赚了3亿多元。
脑白金卖了个好价钱，但更关键的是，史玉柱成功地将自己变得看起来与健特生物以及上海华馨完全
不搭界。
然而，有关人士认为，这只不过是一个“左手倒右手”的买卖，史玉柱将脑白金注人上市公司健特生
物，实际上是更进一步加强了对其借壳上市公司的控制力。
那么，史玉柱是如何实现对脑白金的控制的呢？
1999年7月，上海健特成立。
2000年3月，上海健特与黄山康奇收购无锡华弘集团药业有限公司，更名为无锡健特，专司脑白金的生
产。
其中上海健特持股60％，黄山康奇持股40％。
此时，脑白金王国基本构建完成。
其中，珠海康奇拥有脑白金的生产许可证，上海健特是脑白金的全国总经销，无锡健特是脑白金的生
产厂家。
在上述公司中，珠海康奇是史玉柱在珠海成立的公司。
在这个阶段，史玉柱与脑白金的关系基本上一目了然。
但刚刚从巨人失败中重新站起来的史玉柱依然还不想让外界知晓：如日中天的“脑白金”、上海健特
和负债两亿多元的史玉柱以及珠海巨人有何关系。
成立黄山康奇和怀远宏强的目的就是掩护史玉柱的身份和在法律上保护上海健特的资产不受珠海巨人
拖累。
基于这个原因，健特不是以史玉柱的名义注册的，史玉柱对此做了如下的解释：“一个，从法律上讲
，这些钱还不是我的，是用前面这段利润来注册的；第二，如果我真是法人代表，珠海的老百姓钱没
还完之前，那些债务都追过来，一下子把你搞死掉，钱反而就还不了了。
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”史玉柱开始寻找隐身之道。
《南方都市报》曾写过一篇文章，介绍了史玉柱再次一连串的资本重组过程：2001年4月，上海巨人投
资有限公司成立，其中史玉柱占有95％的股权。
经过产权的转换，巨人公司在上海健特持股约97.3％，另外2.7％由内蒙古阿拉善左旗聚鑫有限公司持
有。
此后的资本故事，便由史玉柱导演，而由间接控股的上海健特具体出面操作。
2000年9月，又一个重要角色登场。
上海华馨投资公司在上海卢湾区成立，注册资金5000万元。
两名股东为自然人高洪英和王建平，均为史玉柱老家安徽怀远人。
在这家没有什么实际业务的公司成立一周后，上海华馨从青岛市商业总公司手中得到上市公司青岛国
货2811万股股权。
上海华馨似乎就是为青岛国货而生。
两周后，上海华馨增资至1.8亿元，并引进新股东黄山康奇。
2001年2月，曾任上市公司河南思达高科董事长的汪远思受让了王建平的股权，成为第一大股东。
2001年5月，黄山康奇将名下40％的无锡健特股权转让给上海华馨。
上海华馨对无锡健特进行增资，在无锡健特1亿元资本金中，上海华馨占90％，上海健特占10％。
而在此前后，上海健特和珠海康奇分别与无锡健特签订协议，许可无锡健特使用脑白金商标，成为生
产脑白金的惟一合法单位。
经过这一系列操作，无锡健特成为非常优质的资产。
上海华馨随后将无锡健特注入上市公司青岛国货。
2001年9月，青岛国货收购上海华馨持有的无锡健特51％的股权。
2002年2月，青岛国货摘掉了ST帽子。
2002年3月，上海华馨将剩余的39％的无锡健特股权全部转让给青岛国货。
青岛国货也更名为青岛健特生物投资股份有限公司。
至此，青岛健特生物持有90％无锡健特股权，而上海华馨持有10％。
随后，上海华馨收购了上海健特持有的无锡健特10％股权。
此刻的上海华馨似乎真正完成了使命。
于是，在2002年11月，就出现了无锡健特向上海健特购买脑白金商标所有权事件，其直接结果是脑白
金销售交由无锡健特负责，与史玉柱有公开关系的上海健特完全退出脑白金生产厂家无锡健特，并收
获1.46亿元。
史玉柱为什么要煞费苦心地把脑白金资产进行如此复杂的分拆设计？
显然这与当年巨人大厦的崩塌有关系。
过于张扬导致的惨痛经历让史玉柱明白了韬光养晦的重要性。
在他另起炉灶的时候，隐身战术为其躲避世人不一定善意的目光起了重要作用，同时也为他赢得了蓄
积实力的时间。
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