
第一图书网, tushu007.com
<<史玉柱教你创业>>

图书基本信息

书名：<<史玉柱教你创业>>

13位ISBN编号：9787501789191

10位ISBN编号：7501789193

出版时间：2009-4-1

出版时间：中国经济出版社

作者：周锡冰

页数：162

版权说明：本站所提供下载的PDF图书仅提供预览和简介，请支持正版图书。

更多资源请访问：http://www.tushu007.com

Page 1



第一图书网, tushu007.com
<<史玉柱教你创业>>

前言

　　要想创业，就必须有吃苦的准备。
确实，创业是一个艰辛的过程，没有吃苦的准备，肯定是坚持不下去的。
马云在“西湖论剑”上多次告诫创业者：“对所有创业者来说，永远告诉自己一句话：‘从创业的第
一天起，你每天要面对的是困难和失败，而不是成功。
我最困难的时候还没有到，但有一天一定会到。
困难不是不能躲避，而是不能让别人替你去扛。
9年创业的经验告诉我，任何困难都必须你自己去面对。
创业者就是面对困难。
”’　　因此，要想创业成功，必须要有足够的危机意识。
微软创始人比尔?盖茨说过：“对于创业者来说，初创企业的破产只有一个星期。
”正是在这一名言的激励下，微软怀着巨大的危机感，不断积极进取，短短20年就发展成为世界最大
的软件企业。
如今，微软的操作系统占有了90％以上的市场，成为绝对的垄断者。
无独有偶，英特尔前CEO安迪.葛鲁夫对于危机意识的看法与比尔.盖茨有着惊人的相似，安迪?葛鲁夫
在接受美国《商业周刊》记者采访时强调：“一个CEO每个月的第一天必须做一件事：将自己解雇，
并详细地申述解雇的理由，在深刻地反省并拿出有效的应对之策后，重新雇用自己。
只有这样的CEO才能让企业生存和发展。
”从安迪?葛鲁夫的话中不难理解，只有惶惶安者才能生存。
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内容概要

本套丛书主要根据马云、牛根生、俞敏洪、史玉柱等人的创业经验和心得，有针对性地提出科学、合
理的投资思维、方法、技术等方面问题，从而更好地找到那些造成创业失误的根源；提出他们创业时
解决问题的宝贵经验，让创业者顺利走出困境；旨在以具体事例传承投资智慧。
因此，作为这个时代草根创业的代表人物，以及继续在创业路上的先行者，马云、牛根生、俞敏洪、
史玉柱等人的企业经营论断或许不能直接给创业者们带来成功，却能给予创业者一个提示，一个视角
，一个忠告，一个鼓励，告诉所有创业中的人们，创业其实有很多误区，需要创业者自己去反省和规
避。
本书将更好地为创业者提供参考和借鉴。
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作者简介

周锡冰：中国企业管理协会培训中心资深管理专家，中国本土化管理资深管理专家，区域经济研究青
年学者，浙商研究专家，北京华夏圣文管理咨询有限公司首席咨询师，中国总裁培训网首席培训师，
重庆天地源企业管理咨询公司高级管理顾问，《培训》杂志特约记者，签约财经作家，发表财经作品
数百万字，常年研究联想、海尔、青岛啤酒、国美、娃哈哈等大型企业。
著有《青啤百年攻略》、《国美攻略》、《领导潜规则》、《家企之路》、《从发现到解决：基于问
题管理的四大学问》、《激情决定成败》、《宝洁品牌攻略》、《可口可乐不规则营销》、《沃尔玛
连锁经营》等财经管理著作。
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书籍目录

总序自序第一课 只有专注才能减少失败概率第二课 绝不能拥有官商思维第三课 重点抓好市场调研第
四课 失败是很重要的财富第五课 找到属于自己的细分市场第六课 创造事件营销让媒体争相报道第七
课 广告靠吸引比靠强迫更难第八课 核心团队一般不超过7人第九课 脚踏实地地经营好一家企业第十课 
要制定明确的创业目标第十一课 害怕失败，就把准备工作做好第十二课 在消费者已熟悉的想法上去
引导消费者第十三课 做广告不能触及法律的红线第十四课 不要忽视二三线市场第十五课 执行决定创
业成败第十六课 扩张前先做好样板市场第十七课 把激情保持下去第十八课 创业只能讲功劳不讲苦劳
第十九课 居安必须思危第二十课 提高自我反省的能力第二十一课 对手的不足恰是市场的空白第二十
二课 创业初期尽量要股权集中第二十三课 关系是最靠不住的东西！
第二十四课 建立合理的退出机制第二十五课 为普通员工谋利第二十六课 团队重于个人作用参考文献
后记
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章节摘录

　　第一课 只有专注才能减少失败概率　　失败的企业都有一个共同特点，就是没能抵挡住诱惑，战
线拉得过长，以致最后出了问题。
　　——史玉柱　　“多元化扩张，还是专业化突破？
”这是很多中国企业做强做大之后面临的一个最为头痛、最具争议的问题。
相关数据显示，通过对412家企业样本进行分析，从回报率来说，专业化的经营方式远优于多元化的经
营方式。
而且并不是所有的企业都可以复制GE的多元化辉煌。
在中国企业的多元化道路上，倒下了太多的企业巨头。
从联想FM365的倒闭，到海尔生物制药的无功而返、实达沦为ST股、奥克斯汽车停产、德隆系的垮台
，甚至有学者断言：“包括海尔在内，中国现在还没有一家企业搞多元化是成功的。
”对此，史玉柱告诫诸多创业者，只有专注才能减少失败概率。
因为失败的企业都有一个共同特点，就是没能抵挡住诱惑，战线拉得过长。
　　1997年的巨事件后，史玉柱痛定思痛，为自己定下三条铁规：　　第一，必须时时刻刻保持危机
意识，每时每刻提防公司明天会突然垮掉，随时防备最坏的结果；　　第二，不得盲目冒进，草率进
行多元化经营；　　第三，让企业永远保持充沛的现金流。
　　1997年之后，史玉柱如履薄冰，十年磨一剑，先靠脑白金站稳脚跟，最后把保健品的运作模式克
隆到网络游戏领域，从而一洗当年三大战全军覆没的败迹，再次登上富豪榜。
　　与此同时，史玉柱也没有忘记把鸡蛋放在不同的篮子里，分散主业经营风险。
早在2003年，史玉柱就做成了3笔聪明的生意，段永基旗下的香港上市公司四通电子收购了脑白金和黄
金搭档的知识产权及其营销网络75％的股权，交易总价为12.4元亿人民币。
史玉柱由此获得现金6.36亿蔻人民币，其余为四通电子的可转股债券。
　　有了巨额的现金流，史玉柱又瞄准了银行业。
　　第二笔获得华夏银行的股票。
在这次交易中，华夏银行发起人北京华资银团公司和首钢总公司先后向史玉柱转让了1.4亿股华夏银行
的法人股。
每10股转增2股后，史玉柱共持有华夏银行股票1.68亿股。
　　第三笔是来自民生银行的股份。
在这笔交易中，冯仑以非常低廉的价格将1.43亿股民生银行的股票卖给史玉柱。
　　史玉柱在2003年做成的这3笔大买卖，仅花了3亿元，4年后，其价值已经超过130亿元，而且这些
股票随时可以变现。
　　1年时间，通过3笔交易，史玉柱轻松地成为华夏银行的第六大股东、民生银行的第七大股东.成为
身家百亿元的金融资本家。
　　这个故事听起来似乎太轻松了，但它属于史玉柱传奇的一部分，如今史玉柱的投资部门还在金融
业继续自己的资本游戏，史玉柱将他们的活动范围基本上限定在银行和保险业，他的投资逻辑是：一
般的企业，随着规模增大，资产的收益率会逐步递减，这就是“规模的诅咒”；而银行相反，由于自
有资本比例很低，左手吸纳储蓄右手发放贷款，其实是一个杠杆，拿别人的钱赚钱，因而随着规模增
大不仅不会降低自身资产的收益率，反而会提升其收益率。
　　史玉柱在自己的“征途”上，重新站起来，或许有一天，他会踏上另一个“征途”，但这一天，
可能还从未曾列入史玉柱的日程表。
史玉柱，曾被称为“中国民营企业的活化石”。
　　多元化还是专业化是一个永远困扰企业家的问题。
对于这个问题，20世纪80年代末90年代初期的中国民营企业有过切身之痛。
当时，多元化几平是一个潮流，从王石的万科到史玉柱的巨人集团，都走过多元化的道路，其结果，
多是失败和不尽如人意。
多年以后，在谈及多元化的时候，史玉柱仍然心有余悸：“多元化经营没有几个可以成功的，巨人集
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团就是典型多元化的失败案例，最后的下场是一塌糊涂。
”　　这并非史玉柱的个人之见。
2001年，段永基在泰山研究院的一次会议上，与会企业家的共识是：多元化行不通，应该专业化；因
为“郎顾公案”而在国内声名鹊起的郎咸平也一再强调，中国企业不能走多元化的道路。
　　你认为指甲钳太“小器”了吧，指甲钳是很小，但你想过没有，如果有1／5的中国人使用你生产
的指甲钳，你的利润会有多大？
要是全世界1／5的人都用你生产的指甲钳呢？
如果这样的利润空间还不算大的话，你不妨再想想，普通档次的指甲钳利润空间的确有限，但是如果
是高档产品呢？
如果是专业化生产的全套指甲修护工具呢？
　　梁伯强就是紧紧抓住指甲钳这个主业不放，在指甲钳上做精做强，所以他顺利进入了利润区。
借助“非常小器”的指甲钳，使得圣雅伦牌成了中国第一、世界第三的指甲钳品牌，梁伯强也因此成
为了亿万富翁。
　　梁伯强是专业化生产，因为他只生产指甲钳一项，所有利润都来源于指甲钳。
所以他有兴趣研究男人的指甲是什么样，女人的指甲又是什么样，小孩的指甲是什么样，老人的指甲
又是什么样，脚指甲和手指甲有什么不同，并针对不同人群设计专门性产品。
比如专门针对婴儿的指甲钳，指甲钳面是平的，比成人的要短一半，这样的设计充分考虑到婴儿指甲
的特点，避免因器具原因对婴儿造成伤害。
产品一经推出就成为妈妈们的爱物。
　　专业化生产从产品研发到生产组织，再到市场营销，因为面对的都是同一产品，只是外形的变化
，实质完全一样，所以，同一过程可以反复重现，不断复制，基本不会增加什么新的成本。
相反，随着各个环节熟练程度的加深，成本反而会悄悄下降。
这就是专业化生产的优势，简单而优雅。
专业化和另一个来源是专家，不但有研发方面的专家，还有生产和组织管理方面的专家市场营销方面
的专家。
专业化生产，反复重复的过程，有利于迅速培养专精于一个环节的专业人员。
这里所说的专家与人们通常意义上所理解的专家有所不同，但这是一种更能产生和带来利润的专家。
一般来说，这种专家型员工会比普通员工给企业多带来10％～15％的利润，这是专业化生产独有的好
处。
　　中国诸多产业还处在成长期，还很不成熟。
多元化的诱惑力其实是很大的，但该不该、能不能走多元化的道路还是要慎重。
商场如战场，在这个世界上，企业不可能面面俱到，只有做到有所为，有所不为，才能创出一番成就
。
史玉柱多次谈道，我们会继续坚持专注化，绝不会盲目走多元化的道路。
作为一个优秀的企业，必然也要“集中优势兵力”，专注于自己的核心性业务，把能够做好的事情做
好。
“集中优势兵力”，相对于企业来说，就是要集中优势资源获得局部精湛的绝对优势，集中人力、物
力、财力做可以预见到的成功率与回报率最高的事情。
任何一个企业都面临资金、人才、管理能力、所获得的信息等资源限制。
如果把这些有限的资源都集中在某一点上，就有可能把这一点做精、做透.做到最好。
　　1993年，深圳万科从B股市场上筹集到了4个多亿的资金，于是便走向了“多元化经营”之路，光
是房地产项目就在全国10多个城市遍地开花。
此后，万科还涉足了文化、商贸、工业、证券等多个领域。
万科的掌门人王石后来曾这样自嘲：“你们谁有万科搞得多？
你看看，房地产、文化、商贸、工业、证券都有，再加上一个国防，就可以开一个国家的国民预算了
。
”　　幸运的是，万科在1995年开始全面收缩，从多元化经营转为专营房地产，在房地产经营中又向
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住宅集中。
在原有的其他行业里的投资经营，该关的关，该转的转，该卖的卖。
有一个例子颇能说明其要搞专业化的决心。
万科和北京协和医科大学有一个协和公司，该公司一年就能赢利400多万元。
万科在该公司占有75％的股份，对方则占25％。
因公司不能单方面收缩，为了收缩战线，万科居然用超出原价10倍的价格把对方的25％的股权买了下
来。
这一举动的根本目的，不是为了赚钱，而是为了撤销。
　　专业化是创业者创业成功的一个重要因素，因为精所以深，门槛提高了，别人不容易进来。
专业化生产一般最后都会形成独占性生产，至多是几个行业寡头同台竞争，行业间比较容易协调，从
业者较易形成相互保护默契，有利于保持较高的行业平均利润。
这是一个封闭或半封闭式市场，不像开放市场上的产品，一旦见到有利可图，大家便蜂拥而入，利润
迅速摊薄，成本迅速攀升，本来有利可图的产品很快变成鸡肋，人人都觉得食之无味，同时又觉得弃
之可惜。
经测算，普通产品的生产者，如果其利润是15％，那么，一个专业化生产的产品，它的边际利润通常
可以达到60％～70％。
当一个企业进行专业化生产时，其多数成本都用在解决方案的开发和创意阶段，一旦方案成立，就可
不断复制，并依照自己的意愿，确定一个较高的市场价格，因为你是唯一的或少数能提供该解决方案
（或产品）的人，所以，市场对你的高定价根本无力反对。
专业化生产的另一个方式是，以简单化带动大规模，迅速降低行业平均利润，使小规模生产者根本无
利可图，从而不敢也不愿与你进行同台竞争。
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编辑推荐

　　失败是很重要的财富，我们要好好的利用它。
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。
　　我在我的公司只管一件事—一市场调研。
　　公司在小的时候，尽量要股权集中。
　　要脚踏实地的从小做起，团队重于个人作用。
　　要重视建设团队，核心团队一般不超过7人。
　　不要为改变而骢套，主要看改变的商业模式能提升什么样的价值。
　　人在成功时不能得意忘形。
　　首先做好第一家店，因为其中遇到的困难可能比你想象中的还要大。
　　要让公可全部人员知道——管理无情人有情，公司制度是无价的。
　　制度建设在创业过程中至关重要。
　　对过去的认真总结是很大的财富，人在成功时学不到东西，因为成功时沉不下心来，自然都是虚
的东西。
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