
2023年史玉柱自述我的营销心得在线阅读
(精选5篇)

无论是身处学校还是步入社会，大家都尝试过写作吧，借助
写作也可以提高我们的语言组织能力。范文怎么写才能发挥
它最大的作用呢？以下是我为大家搜集的优质范文，仅供参
考，一起来看看吧

史玉柱自述我的营销心得在线阅读篇一

前天上网买来《史玉柱自述-我的营销心得》这本新书。刚用
了两个晚上读完了。的确是好书！没想到，史玉柱在书中很
多东西表达相当真诚和直率！特别是谈到他尤其擅长的营销
策划方面。涉及他对广告公司的不客气看法。单刀直入，直
击人心！社会上某些人若读之，可能不认同甚至出于职业性
的不舒服感都有可能。但不可否认，史玉柱先生的话是真诚
的，这是他的人生真实经验。真实就是力量！这亦缘于他够
阅历、够资格、够真实、够个性。读者我可以理解这是应了
无欲则刚的人情。

这本书里多有金玉良言、妙语如珠。比如：“营销没有教科
书，要靠自己摸索，体会。”，“最好的策划导师就是消费
者。”，“教科书里的理论，有的有用的，但很多是没有用
的，比如科学理论，教科书里面肯定是对的，但是像营销，
这个东西它是没有标准的，它是很难验证的东西。那些理论，
尤其是早期的时候，都是一些广告公司瞎编的，美誉度这个
度那个度，一大堆衡量指标，都是骗客户、骗厂家多掏广告
费的，这种我觉得没什么用。还是要实事求是，实践是检验
真理的唯一标准。”。

此外，“我的用人心得，你要把他放在那个位置上，还要授
权给他，然后就培养他。“，你先带他带一段，送一段，然
后充分授权，因为他只有在充分授权之后，成长才能更快一



点。要允许他犯一些错误。”，“用人，他可能是70分，我
可能是90分，我授权的时候，我就要忍受这个20分的差距。
必须忍受，我也能忍受。”“只要有团队和产品，摔倒也能
再起来。”“让最了解情况的人有决策权。”。“一个企业
付出最大成本，最大的浪费并不在于他的实际操作，实际上
决策失误所付出的代价是最高的。”，“你看着别人成功好
像很容易，但别人一定是靠着心血浇灌出来的，就别指望有
太多的捷径要走。”

纵观全书，特别喜欢下面这几句：”首先我作为公司核心人
物，对我有一个考验，首先他们会观察你，第一你是不是斤
斤计较的一个人，你大不大度，如果是一个小肚鸡肠的人，
一有风吹草动，肯定就会离你而去。第二点你对人真诚不真
诚。如果你对你的部下内心不真诚，你会在你的言行上表现
出来。我自我感觉，我的缺点很多，但我对我的部下很真诚，
这样彼此容易建立一种信任”，“成功的时候总结的经验是
扭曲的，失败的时候总结的教训才是真实的”，“大成功是
靠大痛苦浇灌的。大挫折是为大成功作准备的。中大奖者，
其后生活往往并不快乐。纵观一生，总快乐=总痛苦。我们需
要一颗平常心。得到快乐时候，别忘形，后面有同样大的痛
苦等着你呢”，“何为富贵？勿需向别人折腰，则为贵。勿
需向别人伸手，则为富。因此，不能以地位高低论贵。不能
以财富多少论富。真正的富贵之人往往在平民百姓中。媒体
上的常客往往是不富不贵、富而不贵、贵而不富的三种
人。”

尤其是这里，我从史玉柱先生论何为富贵？可窥见他内心明
了什么才是真正的贵族精神。什么才是富贵。在他的自述文
字里，我看到他骨子里藏着中国传统文化人的那些闪光的德
性。如今，他没有生存问题。金钱已经不再是他的真正的目
的了。史玉柱先生他是个儒商，我以为，他正努力在成为一
个真正的士。一个带侠客气息有社会担当的士，且带着一屡
远古侠者之风。其实，他的价值观是很传统的。不论是风光
如今日，或是发不出工资的当初落魄时。诚然，他对下属的



真诚和充分的授权及领悟与团队众人利益分享。尤其是对市
场调研的高度重视和亲力亲为。对营销策划的天赋与本能性
的独立思考习惯。不迷信权威！还有他对人性特点的通透观
察力和领悟力。这些，使得他在人生最落魄的时候起到了最
为关键支撑与回报。

常言说得好，玩营销者，首先其实在玩为人的格局气度和悟
性高度。玩做人的学习能力和可塑性与调整能力。我们从此
不难理解为什么他在最落魄的时期，团队没有散，一大帮人
连工资都领不到还如此忠心耿耿跟着老大干，没有一个背叛。
这个团队的人没有傻子，不会傻到拿自己前途和家庭经济未
来做赌博。这是史老板一路以来的人格感召能力，更是他们
有一种洞察力加上信心亦包含者彼此的侠气和感情纽带。这
也是史玉柱他能起死回生的最关键的基础条件。因为生意是
人做的，人才是最关键的资产的！史玉柱这稳定的团队，在
商海风浪中不离不弃的精神特质，在如今这个所谓功利现实
的年代，几乎就是个传奇。

读这本书之前，我对史玉柱先生商海沉浮，佩服之余更有好
奇和迷惑。今天，我觉得我找到答案了，不再迷惑好奇，理
解了。我突然意识到一道理，其实很简单：“你如何对待别
人，别人就如何对待你”。此或就是佛家说的：因果报应。
基督教谈的：种什么树结什么果。亦不禁想起高人王阳明，
他的《传习录》某兄弟推荐给我。买好长时间了，然一直未
静心好好学习。“知行合一”。不容易啊。因为知易行难啊。
且自加油吧~~今夜随性感怀一番。且即兴小诗一首以自娱娱
人吧。

史玉柱自述我的营销心得在线阅读篇二

这两天拿到一本书的手稿《史玉柱自述：我的营销心得》，
算是史玉柱唯一公开的著作，离公开出版还有一段距离，提
前给大家曝点干货。



史玉柱是一个产品和营销的高手，可能是中国这些产品家里
最接地气的，有的方法很土，却很管用。对史玉柱，我不仅
关心他的产品真经，更关注他真刀实枪的工具。

从产品角度，史玉柱是一个深耕用户的人性大师，而且被认
为是“暗黑系”的，其实，他也是“苦逼系”的，1万小时法
则的辛苦践行者：

1、最好的策划导师就是消费者

史玉柱：不仅送礼这个概念是这么到老太太那儿聊出来的，
我觉得整个过程都离不开消费者。我一直跟公司内部的人强
调，最好的策划导师就是消费者。我每出一个广告语，每拍
好一个广告，比如像老头老太太那个电视广告，我拍出来之
后，就把全国分公司经理、总部的骨干全部召集到一起看。
最后上不上我有否决权，但是我没有同意权。五六十个人投
票，只有2/3都举手了，说好了，才能播。

工具：每周访谈50个消费者。史玉柱公司内部有规定，所有
广告部的人，所有搞策划的人，必须要每周访谈50个消费者。
史玉柱要求全国各地的分公司经理、总部的部门负责人，每
个月都要访谈30个消费者。而且会做检查。

史玉柱自述我的营销心得在线阅读篇三

前天上网买来《史玉柱自述-我的营销心得》这本新书。 刚
用了两个晚上读完了。的确是好书!没想到，史玉柱在书中很
多东西表达相当真诚和直率! 特别是谈到他尤其擅长的营销
策划方面。涉及他对广告公司的不客气看法。单刀直入，直
击人心!社会上某些人若读之，可能不认同甚至出于职业性的
不舒服感都有可能。但不可否认，史玉柱先生的话是真诚的，
这是他的人生真实经验。真实就是力量!这亦缘于他够阅历、
够资格、够真实、够个性。读者我可以理解这是应了无欲则
刚的人情。



这本书里多有金玉良言、妙语如珠。比如：“营销没有教科
书，要靠自己摸索，体会。”，“最好的策划导师就是消费
者。”，“教科书里的理论，有的有用的，但很多是没有用
的，比如科学理论，教科书里面肯定是对的，但是像营销，
这个东西它是没有标准的，它是很难验证的东西。那些理论，
尤其是早期的时候，都是一些广告公司瞎编的，美誉度这个
度那个度，一大堆衡量指标，都是骗客户、骗厂家多掏广告
费的，这种我觉得没什么用。还是要实事求是，实践是检验
真理的唯一标准。”。

此外，“我的用人心得，你要把他放在那个位置上，还要授
权给他，然后就培养他。“，你先带他带一段，送一段，然
后充分授权，因为他只有在充分授权之后，成长才能更快一
点。要允许他犯一些错误。”，“用人，他可能是70分，我
可能是90分，我授权的时候，我就要忍受这个20分的差距。
必须忍受，我也能忍受。” “只要有团队和产品，摔倒也能
再起来。”“让最了解情况的人有决策权。”。“一个企业
付出最大成本，最大的浪费并不在于他的实际操作，实际上
决策失误所付出的代价是最高的。”，“你看着别人成功好
像很容易，但别人一定是靠着心血浇灌出来的，就别指望有
太多的捷径要走。”

纵观全书，特别喜欢下面这几句 ：”首先我作为公司核心人
物，对我有一个考验，首先他们会观察你，第一你是不是斤
斤计较的一个人，你大不大度，如果是一个小肚鸡肠的人，
一有风吹草动，肯定就会离你而去。第二点你对人真诚不真
诚。如果你对你的部下内心不真诚，你会在你的言行上表现
出来。我自我感觉，我的缺点很多，但我对我的部下很真诚，
这样彼此容易建立一种信任”，“成功的时候总结的经验是
扭曲的，失败的时候总结的教训才是真实的”，“大成功是
靠大痛苦浇灌的。大挫折是为大成功作准备的。中大奖者，
其后生活往往并不快乐。纵观一生，总快乐=总痛苦。我们需
要一颗平常心。得到快乐时候，别忘形，后面有同样大的痛
苦等着你呢” ，“何为富贵?勿需向别人折腰，则为贵。勿



需向别人伸手，则为富。因此，不能以地位高低论贵。不能
以财富多少论富。真正的富贵之人往往在平民百姓中。媒体
上的常客往往是不富不贵、富而不贵、贵而不富的三种
人。”

尤其是这里，我从史玉柱先生论何为富贵?可窥见他内心明了
什么才是真正的贵族精神。什么才是富贵。在他的自述文字
里，我看到他骨子里藏着中国传统文化人的那些闪光的德性。
如今，他没有生存问题。金钱已经不再是他的真正的目的了。
史玉柱先生他是个儒商，我以为，他正努力在成为一个真正
的士。 一个带侠客气息有社会担当的士，且带着一屡远古侠
者之风。其实，他的价值观是很传统的。不论是风光如今日，
或是发不出工资的当初落魄时。诚然，他对下属的真诚和充
分的授权及领悟与团队众人利益分享。尤其是对市场调研的
高度重视和亲力亲为。对营销策划的天赋与本能性的独立思
考习惯。不迷信权威! 还有他对人性特点的通透观察力和领
悟力。这些，使得他在人生最落魄的时候起到了最为关键支
撑与回报。

常言说得好，玩营销者，首先其实在玩为人的格局气度和悟
性高度。玩做人的学习能力和可塑性与调整能力。我们从此
不难理解为什么他在最落魄的时期，团队没有散，一大帮人
连工资都领不到还如此忠心耿耿跟着老大干，没有一个背叛。
这个团队的人没有傻子，不会傻到拿自己前途和家庭经济未
来做赌博。这是史老板一路以来的人格感召能力，更是他们
有一种洞察力加上信心亦包含者彼此的侠气和感情纽带。 这
也是史玉柱他能起死回生的最关键的基础条件。因为生意是
人做的，人才是最关键的资产的!史玉柱这稳定的团队，在商
海风浪中不离不弃的精神特质，在如今这个所谓功利现实的
年代，几乎就是个传奇。

读这本书之前，我对史玉柱先生商海沉浮，佩服之余更有好
奇和迷惑。今天，我觉得我找到答案了，不再迷惑好奇，理
解了。我突然意识到一道理，其实很简单：“你如何对待别



人，别人就如何对待你”。此或就是佛家说的：因果报应。
基督教谈的：种什么树结什么果。 亦不禁想起高人王阳明，
他的《传习录》某兄弟推荐给我。买好长时间了，然一直未
静心好好学习。“知行合一” 。 不容易啊。因为知易行难
啊。 且自加油吧~~ 今夜随性感怀一番。且即兴小诗一首以
自娱娱人吧。

史玉柱自述我的营销心得在线阅读篇四

今天提前史玉柱，在大陆的商界，恐怕是无人不知，无人不
晓。有人说史玉柱，就是个创奇；有人说他是个赌徒性格的
人，也有人说他是商界奇才。大家各说各的理由。史玉柱，
在他的创业过程、以及那个著名的“华人首负”事件中，他
的各种性格更是体现的淋漓极致。

但是今天读他的书，觉得语言很朴实，没有一点卖弄风雅的
词句。但是句句都是大实话，对企业经营者，有很多的借鉴。
特别是创业的年轻人，其实在创业过程犯的错误肯定不少。
对于我来说更甚，我喜欢学习新东西，这个是好事情。但是
总是看，不去实施，就变成了教科书理论式的人，说的比做
的好。史玉柱，一针见血地指出，多花时间去想想，多花时
间去试试，去检验。时间是检验真理的唯一标准。如果总是
信靠教科书，特别是营销这个环节，教科书的危害很大。

史玉柱非常重视市场调研，凡事都是从客户的角度去考虑问
题。而不是从一个学者、专家的角度去考虑问题，所有他做
的市场营销这一块就很成功。就拿脑白金这个产品来说，他
是做过很多的市场调研，本来是一个保健品，吃或者不吃，
对人的影响根本不大，不是一个刚性需求的东西。但是他就
是靠这个产品东山再起的。他当时的情况就是：因为巨人大
厦的事情，他变成中国首负时，很多人追他要钱，有人觉得
要钱无望了，顾杀手去杀他。他居然用借了的50万，东山再
起。这个根本不是一般的人可以做到的。平常心的去考虑这
个问题，如果我是他，欠这么多钱，我基本上是整个人就会



夸掉，也许大家觉得，如果是我，我也可以东山再起。这个
只有你到了这个环境，你才会知道。那种压力、和境况，不
到那个环境，根本没办法体会出来。

他是怎么做的呢？当了解到，老年人觉得吃了感觉不错，但
是对自己特别的扣，特别是老一辈的人，就锁定了他们的子
女。然后利用中国的传统，给老人送礼就是近孝道，就定位
成两个字：送礼。并且这个广告一打就是20xx年，不变。让
大家觉得恶俗到反胃，也别评委“最差”的广告，但是那个
产品依然可以挣钱，这个就是史玉柱的本事。未完待续。

请记得多关注我的博客和微信，将来第一时间为您提供教育
培训行业的网络营销方法！

史玉柱自述我的营销心得在线阅读篇五

一个星期看完，总的来说老史这本营销心得没有卖太大的关
子，也没有装腔作势想要把自己的书搞得牛气哄哄一样，心
得占了大多数，是老史这么多年来的营销、管理、策略的血
泪史，从脑白金到黄金搭档，从巨人大厦到征途，老史都把
自己经历过的一些错误跟我们娓娓道来，还偶尔穿插着意味
深长的告诫：不要重蹈我的覆辙，企业成长试错是必须的，
但是大的方向要对，大的方向不对，会一直错下去。朋友看
完说：“老史这本书用了很接地气的口吻贯穿全书，这是他
所喜欢的”，我说这就是老史的风格，或许这也是一种营销
手段。最接地气的，往往是最喜闻乐见的。对于这本书我看
完后有了以下心得：

1)广告是砸出来的，是让消费者产生联想最后产生购买，产
生购买的广告就是好广告，但如果觉得广告好，还能持续的
产生购买，这就是一支优秀的广告。

老史最引以为豪的就是他的脑白金广告，没有多牛b的策划，
没有好看的广告画面，只是在高峰时间段不停的播放，尽管



消费者一度受不了这种广告的狂轰滥炸，但是到商场买礼品
时还是选择了脑白金这样的产品。所以这个广告按照奥威格
的话说：这就是一个好广告。但是我不认为这是一支优秀的
广告，脑白金的成功一定程度上有其历史的背景，那个时代
到现在保健品行业的竞争都并非那么激烈，所以消费者能选
择的不多，最后消费者趋于选择脑白金也和脑白金长期的广
告狂轰滥炸有着直接的关系。也许我可以这样说，一个好的
广告画面 一个好的广告策划不一定要用这么长的时间这么大
的投入就可以达到脑白金现如今的销量。这样的广告比比皆
是凡客体、聚美优品的代言体、雪佛兰热爱我的热爱等，他
们的广告策略是让人自发的去传播，而非被动的让人接受。

2)人在一个时期内只能专注做一件事

老史因为巨人大厦的倒塌沉寂了一段时间这是众所周知的事
情，所以这个教训是惨痛的。人这一生几乎每天都在做决策，
大大小小的决策让你应接不暇，小的决策不痛不痒，但大的
决策会让有时候你从一开始就陷入危机。所以老史经历了这
么惨痛的教训以后在书的最后告诉我们他除了互联网，房产，
网游其它的东西一概不碰，国内有名的商会他也只参加泰山
会和金鼎俱乐部，所以这点我是很认同的，太阳光粒子那么
高的热量照射到人身上也只有轻微的热度是因为分散，激光
因为粒子的聚合确可以切割钻石，将来的人才一定是t字型的，
专业领域你要一学到底，再加上不同行业的知识做为辅助,你
通往成功之路才会更加的顺畅和有把握。

3) 团队管理之制度和效率的博弈

管理的第二境界是管制度，制度是框架，不管人来人往，只
要你管好了制度，你要筛选的肯定是最适合你企业发展的人。
但是有时候不要一时冲动因为想这个那个员工的行为不规范
就很草率的去马上定一个制度来防止事情的发生，我认为这
种管理者是不自信的。因为现在大部分员工是趋利的，所以
人管人一定要结合钱管人才能留得住人，就好比你策划员工



运动会，你苦口婆心的跟大家讲，我们的企业文化是拼搏，
所以大家一定要拿出拼搏的精神，踊跃参加。还有就是告诉
大家第一名可以拿20xx块，你看哪个管用。说到底制度是为
了企业管理更规范，给企业降低隐性成本，而不是降低工作
效率，一个坏的制度完全可以拖垮一个公司，所以制定制度
的时候一定要慎重，即使知道制度的不合理性也要马上修改，
不要为了维护自己的权威而将错就错。


