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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”。
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章节摘录

　　在史玉柱决定进入网络游戏市场之前，曾经询问过有关专家，而专家给他的答复是“你迟到了。
”当时的中国网络游戏已经被网易、盛大、金山、九城、腾讯等大公司瓜分，强敌环伺，没有什么发
展空间。
不过史玉柱不这么想，他认为：“网络游戏市场看起来已经人满为患，其实质是一帮小孩子的低水平
战争，竞争水平非常低劣、稚嫩⋯⋯就如毛主席所说，莫道君行早。
”　　史玉柱做过这样的分析：腾讯QQ，是一个非常强大的敌人，但网络游戏不是腾讯的主业。
九城，主要代理国外优秀3D游戏，而征途公司的产品是2D游戏，两者的市场定位不同，几乎不发生竞
争。
网易，很强大，丁磊是个非常有才华的人，网易的主要产品是大话系列游戏，这系列产品是回合游戏
，与《征途》的定位不发生冲突。
也就是说《征途》在网络游戏行业没有敌人！
　　行内人士评价史玉柱的行为是“新一场赌局”——目前网游行业虽然存在暴利，但70％的企业经
营困难。
有人说，网游是孤独者和无聊者的游戏。
史玉柱是寂寞的，他基本没有朋友，很少与外界接触。
闲暇时，与之相伴的是历史书。
他习惯凌晨入睡，无聊的时候就用网络游戏排解孤独。
对他而言，网游是逃避现实的另一个江湖，“在那里大家不分高低贵贱，没什么烦恼”。
他玩得投入，甚至还花钱买“装备”，雇人帮他“练级”。
2002年起，史玉柱开始不满足于只做玩家，他打算用两亿元人民币进军网游。
’他悄悄招兵买马，2004年上海征途网络公司成立，一款名为《征途》的游戏进入研发阶段。
《征途》的创作团队正是来自盛大《英雄年代》的开发小组，其主打产品《征途》把收编盛大代理的
《传奇》用户作为自己的一大目标。
　　在盛大公司措不及防的空当，《征途》在线人数从20万直飙到100万，一路高唱凯歌。
史玉柱推出的C—S—P模式备受业界关注。
所谓“C—S—P”即为COME—STAY—PAY，意思是：来—使用—付费，从营销学的角度上看是一种
“体验营销”，不走收费游戏这一网络游戏的一般发展模式，而是跳出模式之外，推行“免费网游”
。
　　新浪网上的一篇博客文章《盛大的敌人是谁？
》对此有相当精彩论段：在2006年初，《征途》的用户初步达到20万人，网络游戏业内普遍认为史玉
柱在吹牛！
无奈之卞，史玉柱请来众多媒体来证明，仍旧不能平息业内对《征途》的质疑。
金山的产品经理甚至质疑征途公司的服务器是“火星的服务器”，因为征途公司宣称它们的服务器可
以容纳4万在线用户，而当时国内的顶级服务器也不过能容纳5000人！
没有人知道，史玉柱在大家没有对自己产生戒心的时候，已经开发出可以一个游戏服务器可以容纳4
万玩家同时在线的技术。
　　当史玉柱号称一款《征途》可以超过金山属下10余款游戏的_总在线人数时，业内众人对此嗤之
以鼻，然而今天我们看到《征途》在线人数已经达到100万，几乎超过金山旗下所有产品的在线人数，
史玉柱说到并且做到了。
就这样，《征途》在一片质疑声和谩骂声中成长起来，没有人认为《征途》会成为行业巨头，有的人
甚至预言不出两年《征途》就将终结，史玉柱将挥泪告别网络游戏行业。
　　一些人还是认为史玉柱只是投机于网游，根本没有做好长久打算，对于网游，他更是一个外行，
只看能挣钱，没想到赔钱的可能。
但是大家都忘记一点，如今的史玉柱，已经不是当年的毛头小子，他用多年的历练，已经能够成功预
测市场的发展方向，现在他是信心十足地瞄准了网络游戏的广阔市场。
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　　趁盛大没有防备，史玉柱悄悄走上了“免费网游”的“征途”，而他面前最大的敌人，是丁磊的
网易。
　　史玉柱用了“可怕”这个词来形容丁磊：“丁磊确实很厉害，网易公司要人有人，要钱有钱，最
可怕的是丁磊眼睛只放在网络游戏上。
网易代理的‘梦幻西游’和‘大话西游’两款优秀的民族游戏，在线人数最多可达100万，这在世界上
都是排名第一的。
而且，丁磊有网易这样一个门户网站作为平台，我和他并不在一个竞争层面。
”　　面对网易的竞争，史玉柱采取什么样的策略呢？
要是按照行业模式，史玉柱在丁磊面前根本没有竞争力，他的《征途，》还没走多远，就面临寿终正
寝的危险。
“不过我对行业规则从来就不理会。
”史玉柱语气坚定地说。
在砸下了2亿元的巨资之后，史玉柱开始了他的网络游戏运营规则颠覆之旅。
　　以往游戏的挣钱方式都是依靠点卡收费形式，对于道具及其装备没有重点关注，《征途》抓住这
点，独辟蹊径，不再采取旧有模式，而是专心依靠卖道具与装备赚钱。
为了表现与众不同，史玉柱也不走公测一个月后开始收费的行业规则，而是决定在《征途》公测之日
起就开始收费，玩家可以先睹为快地提前购买游戏道具和装备。
　　不过，在推出正式版本之前，《征途》公测持续了很长时间，用史玉柱的话说，这样可以在实践
中检测游戏的不足之处，及时发现问题，及时加以改进，以便把最好的东西呈现给玩家，吸引玩家的
兴趣，保证游戏生命周期的长久。
　　除了公测时间长，公测期间可以买卖装备外，《征途》自己的游戏设计也有极大卖点，它集合了
数百种功能，并随着时间的推移，不断增加，最后在游戏中，玩家可以找到上千种游戏功能，以至史
玉柱说：“干脆把所有的游戏功能全部装进去”。
　　玩其他游戏时，往往需要玩家通过代练或者外挂的方式来获取装备和道具，并且还要长时间的在
线练习才能升级，而玩《征途》游戏，并不是靠时间、靠运气就能成功的，而是靠钱，只要肯花钱，
就可以买到你想要的装备和道具。
他赚有钱人的钱的理念，使史玉柱抓住网游赚钱之术，《征途》运营数据显示，3％的用户为其贡献
了70％的利润，有86％的用户是从来不消费的。
P21-24　　⋯⋯
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编辑推荐

　　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。
 　　“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。
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