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前言

　　在中国，只要一提到马云、牛根生和史玉柱这三个人的名字，就会有无数的耳朵竖起来。
他们跌宕起伏的创业传奇，远远超过任何一部商业小说的想象。
有人甚至惊呼：“中国当代创业史，其实就是‘牛马史’！
”这里的“牛马史”，说的就是他们三个人姓名的缩写，由此可见他们在大众心目中的地位之高。
毫无疑问，这三个人不仅是目前中国最成功的企业家群体，也是当下中国个性最鲜明、人气最旺、经
验最丰富的教父级创业大师，更是他们所从事领域中最无可争议的行业翘楚。
为了帮助更多的创业者踏上成功之路，我们编写了这本书，借鉴这些前辈们的成功经验，无疑会让广
大创业者受益匪浅。
对于众多创业者和无数年轻人来说，马云是他们的创业楷模和偶像，他仅仅用了7年的时间，就从一
位普普通通的英语教师成为中国最大电子商务网站的缔造者和掌舵人，仅仅用了13年的时间，就使一
家新诞生的小公司成长为市值超过250亿美元的大企业。
这样的成绩足以让人狂妄，也难怪马云敢说：“我就是打着望远镜也找不到对手。
”

Page 2



第一图书网, tushu007.com
<<创业三剑客>>

内容概要

　　本书介绍了当今中国最负盛名的三位商业领袖的创业思想精华，总结了他们的创业成功经验，他
们分别是有“中国创业教父”之称的阿里巴巴创始人马云，蒙牛集团创始人牛根生，以及巨人网络公
司董事长史玉柱。
　　书中内容涵盖了这三位商业领袖最具价值的创业经历以及创业经验，提炼了他们在不同行业各具
代表性的创业绝招，作者意在用通俗易懂的语言和最精简的文字，为创业者们提供有益的智慧启迪。
　　本书适合那些渴望成功创业及已走上创业之路的读者阅读参考。
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章节摘录

　　第一部分　狂：西湖剑客马云篇　　剑客评传　　马云：游走于网络江湖的一代剑客　　奇人有
奇相，马云的长相真可谓让人过目难忘：一个轮廓比例失调的脑袋，乍看上去像个外星人，但凡见过
他的人，都会十分惊异他那瘦小的身材怎么会撑得住那么大的脑袋——虽然这个脑袋相对于其他人来
说也许并不算大。
马云身材矮小瘦弱，让人担心如果一阵大风刮来他就得抱紧电线杆，否则就有被卷走之险。
《福布斯》杂志曾这样描述他：“深凹的颧骨，扭曲的头发，淘气的露齿笑，一个5英尺高、100磅重
的顽童模样。
”马云说看了这些，才知道自己其实有多丑，于是自嘲道“才华与容貌成反比”。
　　就是这样一个其貌不扬的“小男人”，却有着一股武林剑客一般的大英雄气魄，他以剑为生，潇
洒地游走于网络江湖之中，在短短几年的时间里，就凭借自己娴熟的剑术成为江湖中的超级剑客。
　　在他人看来，剑是武力与血腥的象征，但在着迷金庸武侠小说的马云心中，剑则是实力与财富的
象征。
　　马云跟那些有着光鲜背景的互联网神话制造者不一样，他太普通了：既没有上过名牌大学，也没
有出国进修过，更没有在华尔街工作过；他不懂电脑也不懂网络，对软件、硬件更是一窍不通；他创
办公司的时候因为没有钱，只能把家里当成办公室⋯⋯　　但就是这样一个对网络技术“一窍不通”
的人，居然创造了互联网的第四种模式，从一个普普通通的英语教师，转眼问变成了50年来首位荣登
世界著名杂志《福布斯》封面的中国企业家。
　　现在，马云所获得的荣誉数不胜数，2000年被美国亚洲商业协会评为“年度商业领袖”；2005年
被评为“2004年度中央电视台年度经济人物”；同年，他被世界经济论坛选为“全球未来100位领袖”
之一；在2006年时，他又被选为中国最具影响力的25位“企业领袖”之一⋯⋯　　这一切的一切，都
源于马云对建造一个“电子商务帝国”的强烈追求以及他对互联网电子商务所做出的贡献。
美国权威财经杂志《福布斯》于2006年11月份公布了其评选的2006年度世界最佳B2B（企业对企业）网
站名单，阿里巴巴公司又一次在综合类网站中位居榜首。
据统计，这是阿里巴巴连续第7年当选《福布斯》评选的全球最佳B2B网站。
　　作为互联网行业的开路先锋，马云利用阿里巴巴这个平台，真正将电子商务做成了“水泥+鼠标
”的模式，成为了中国电子商务界的“牛人”。
他所获得的利润，都是在为中国几千万中小型企业创造价值的基础上得到的，是真正意义上的“理性
钱”。
光从盈利角度而言，尽管阿里巴巴还比不上某些知名公司，但其所创造的社会价值以及经济影响绝不
逊于目前中国的任何一家网络公司。
　　见过马云的人都说他很狂，至于狂到什么地步，有人这样说：“如果说马云的‘狂’在中国排第
二的话，估计没人敢排第一。
”马云自己也说自己就是打着望远镜也找不到对手。
　　在中国，也许只有马云才敢在阿里巴巴每日盈利过百万元以后还说如今赚的只是一点零花钱而已
。
从创业到现在，他不停地被人们称为“骗子”、“疯子”、“狂人”，而他也真的从“骗子”变成了
“疯子”，又从“疯子”变成了“狂人”——马云曾创造在6分钟内融资2000万美元、在卫生间中搞
定8200万美元的奇迹，甚至在2005年8月份，他居然无声无息地一下子全部吞下雅虎中国的所有业务，
并且一次性获利10亿美元。
此外，马云还力挫eBay，迫使eBay这个全世界最大的网络交易平台也必须调整在中国的战略，就
连eBay的CEO梅格·惠特曼这个曾被称为“世界上最有权力的商界女性”也对他无可奈何⋯⋯　　截
至2007年6月30日，阿里巴巴国内外注册用户已超过2400万，在C2C（个人对个人）市场份额超过80％
的淘宝网拥有4000万的会员和数百万的店铺，而在支付宝公司则拥有5200万注册用户。
　　2007年11月6日，作为中国最大的电子商务网站，马云率领阿里巴巴在香港联交所主板挂牌上市，
开盘价30港元，较招股价13.5港元高出1.22倍。
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　　“阿里巴巴”是马云创造出来的中国神话，它不仅是马云的骄傲，也是所有中国人的骄傲。
　　创业历程　　只有想不到，没有做不到　　这是一个思考致富的时代，智慧是我们成功的唯一保
证。
马云的创业经历告诉我们，在这个世界上，只有想不到的事，没有做不到的事。
成功属于那些永不墨守成规的人，属于那些敢于追求梦想的人，属于那些想到就会付诸行动的人，属
于那些坚持到底永不放弃的人。
　　把握商业大势，创办“中国黄页”　　1964年10月，马云出生于浙江杭州。
在开始网络创业之前，马云根本没有接触过网络，甚至对计算机一窍不通，那么他是如何走进网络并
创业成功的呢？
　　这需要从马云的专长说起。
马云的专长是英语，曾做过7年的英语教师，期间还在杭州创立了第一家名叫海博的外文翻译社，利
用空闲时间为一些外贸企业翻译文件。
这种活儿虽然工资不高，但他却凭着一流的英语水平赢得了各行各业客户的信任。
　　1995年的一天，马云接到了浙江省交通厅的派遣通知：到美国催讨一笔债务。
在西雅图，对电脑一无所知的马云学会了上网。
朋友让他输入一个词，他输入了Beer（啤酒），结果电脑上显示了许多国家的啤酒，包括美国、德国
等，而他就是没有看到中国的啤酒。
马云非常好奇，又输入了china（中国），计算机上显示：“没有数据”。
而当输入中国历史的时候，显不的只是一段仅有50个字的短文。
马云很奇怪：为何没有中国的信息资料呢？
于是他想到了为自己的翻译社在网上做一则广告，上午10点他将广告发布到网上，中午12点之前他便
收到了6封E-mail，分别来自美国、德国还有日本，说这是他们看到的关于中国的第一个网页。
马云感到很惊奇，并敏感地意识到“这里有大大的生意可做”！
　　马云从美国回到杭州后，心中只有一个疯狂的想法：那就是要建立一个网站，收集国内所有企业
的资料，在网上向全球各地发布，利润则源于加盟企业所支付的费用。
这个时候，刚刚步入而立之年的马云已是杭州“十大杰出青年教师”，院长还承诺让他担任外事办公
室主任，然而他还是放弃了在学院里的地位、身份以及优厚待遇，决心下海经商。
　　当时，中国绝大多数人还不是很了解网络，就算在全世界范围内，网络也才刚开始起步。
在杭州还没有开通拨号上网业务时，马云就已梦想着利用网络来开公司、挣钱。
亲朋好友们知道了他的这个想法以后，都极力反对，不过，马云还是力排众议，下定决心坚持梦想，
他只是想更清醒地认识困难。
　　马云后来每每想起当时力排众议的情景，仍旧为自己的选择叫好。
他说：“其实我最大的决心并非对互联网有很大的信心，而是我觉得做一件事，无论结果如何，经历
就是一种成功，你去闯一闯，不行还可以掉头；但是如果你不做，就像晚上想想千条路，早上起来依
旧走原路一样的道理。
”　　在1995年4月，马云与妻子以及另一个朋友，总共凑了两万块钱，租了一问房子，就这样建立了
一家专门为企业做主页的网络公司，网站命名为“中国黄页”，这是中国最早的网络公司之一。
当时，有许多人都还不知道网络是什么东西，可马云依旧没有放弃，每天都提醒自己：“互联网是影
响人类未来生活30年的3000米长跑，你必须跑得像兔子一样快，又要像乌龟一样耐跑。
”　　在上海正式开通网络后，马云的业务量开始急剧增加。
在所有企业纷纷忙着为自己建立主页时，马云的先见之明为他带来了十分丰厚的收入。
那个时候，制作一张2000字主页中英文对照的，外加一张彩照，开价就是2万元。
　　发现商机，离开外经贸部　　到了1996年，马云就轻而易举地赚到了数百万元人民币，并在国内
打开了知名度。
此时，网络开始逐渐普及，外经贸部注意到了马云。
　　1997年，外经贸部邀请马云到北京，加盟一个由联合国发起的项目——EDI（电子数据交换）中
心。
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马云带着自己的创业班子，来到外经贸部下属的中国国际电子商务中心。
一年之内，他们就开发了外经贸部官方站点、网上中国商品交易市场、网上中国技术出口交易会、中
国招商、网上广交会以及中国外经贸等一系列国家级站点。
　　每当马云回忆起这段工作经历时，他都会觉得自己“受益匪浅”，他感叹道：“在这之前，我只
是一个杭州的小商人。
在外经贸部的工作经历，使我知道了国家未来的发展方向，学会了从宏观上思考问题，我不再是井底
之蛙。
”同时，马云也更近距离地接触到了海外的商业与商人，从而更加了解全世界商人的需求。
最为重要的是，马云比任何一个中国商人都更先看到了中国加入世界贸易组织所能够带来的改变——
中国将变成全球第一大供应商基地，变成全球的加工厂。
当国外的大企业正在利用建立分部与做广告来寻找中国供应商时，那些国外中小型企业却只能通过朋
友介绍来认识中国的中小型制造商。
马云认为自己解决中小型企业之间沟通这个问题，这就是他的网站所要完成的任务。
他要建立一个平台、一个社区，让信息超越地理的界限与文化的阻隔，让世上不再有难做的生意。
　　1999年，马云回到杭州建立“阿里巴巴”网站。
在离开北京之前，他对自己的伙伴们说：“我要回杭州创办一家自己的公司，从零开始。
愿意同去的，只有500元工资；愿留在北京的，可以介绍去收入很高的雅虎或新浪。
”　　现在，马云依然清晰地记得，在那个滴水成冰的北京冬天，整个公司一共18个人，他只给大家3
天的考虑时间，可没过5分钟，大家就一致决定：“我们回杭州去，一起去芝麻开门！
”一边是实惠，另一边是梦想，每个人都被梦想所激励，来到长城上宣誓“要做一个伟大的企业”，
所有人都有一种风萧萧兮易水寒的感觉。
过完年以后，在杭州的创业动员大会上，大家掏出了自己积攒的钱，一共凑了50万元，开始建立阿里
巴巴网站，明确网站的发展方向是为企业之间建立一个全世界最大的网上商业信息交流平台。
　　风险投资机构集体追捧，阿里巴巴打开财富之门　　在1999年2月21日这一天，马云在西子湖畔自
己那间小屋中为创业团队画了一个“超级大饼”：阿里巴巴将是一个持续发展超过80年的公司；阿里
巴巴要做全球十大网站之一；要计全球所有的商人都用阿里巴巴。
那么，要达到这个目标的标志是什么呢？
马云说：“成为《时代》或《福布斯》的封面报道。
”这样的宏大目标是当时很多人都不敢想象的，甚至连马云本人也没料到自己会在16个月后就登上全
球著名的《福布斯》杂志封面。
　　从阿里巴岜网站诞生的那一天起，马云就把它定位成为中小型企业敲开财富之门的引路者。
当时正是国内网络热潮涌动的时候，可不管是投资商还是公众，都一直把注意力放在门户网站上。
马云在此时创办电子商务网站，在国内无疑是一个逆势而为的做法。
　　阿里巴巴网站的出现，使得很多商户从中受益。
在青岛，有一个商人每年都需要从韩国进口一种设备，时间长了他就觉得那设备并非产自韩国，而是
中国，虽然也多方寻找过，却并无结果。
一次网上搜索他发现了阿里巴巴网站，于是抱着试试看的态度发了一条求购信息，没想到答案居然有
了，真的是中国厂家，更令他感到惊讶的是该厂家竟也是青岛本地的！
这是转了多么大的一个圈子啊。
于是，你传我，我传他，传来传去传火了阿里巴巴。
人们惊奇于它的速度、赞叹它的效果，华尔街高盛公司立即拿出500万美元投给了阿里巴巴，紧接着多
家大型企业也纷纷投资。
　　随着阿里巴巴的名声越来越大，日本软银公司的董事长孙正义对这个网站的老板充满了好奇，提
出要见一见。
孙正义见到马云仅6分钟之后，即许诺投资阿里巴巴3500万美元（马云嫌多只接受了2000万美元），而
且均出自他个人腰包，态度非常坚决。
2000年1月，双方正式签下合同。

Page 7



第一图书网, tushu007.com
<<创业三剑客>>

有了资金支持的阿里巴巴，由此开始了它的美丽传奇。
　　作为全世界著名的风险投资公司Invest AB的亚洲代表，台商蔡崇信听说“阿里巴巴”以后马上乘
坐飞机到达杭州商谈投资。
一番推心置腹以后，他竟然出人意料地说：“马云，那边我不干了，我要加入阿里巴巴！
”这话把马云吓了一跳：“不可能吧，你放着好好的高薪不拿，来我这儿拿500元的月薪？
”但蔡崇信意志坚定地加盟马云的团队，并在2个月之后担任阿里巴巴的CFO（首席财务官）。
　　马云果然不负众望，在建站第一年，阿里巴巴的会员就达到了8.9万名；2000年高达50万名；
在2001年网络的严冬季节，仍旧实现了100万会员的目标，并使阿里巴巴成为世界上第一家超过百万会
员的商务网站；到2004年末会员总数已超过550万名。
　　阿里巴巴在网络最寒冷的冬季成为最早宣布赢利的网站之一，并被哈佛、斯坦福等著名商学院选
为MBA案例，在《福布斯》评选的世界最佳电子商务站点排行榜上，连续多年名列首位。
　　2004年2月17日，阿里巴巴受到四家风险投资机构的集体追捧，通过私募方式融资8200万美元，快
速刷新了2003年初七海盛大网络公司以不足2成的股份获得软银亚洲投资4000万美元的“传奇”。
目前为止，这是中国互联网业金额最大的一次募资。
这笔战略投资加上过去风险投资的结余以及自身1亿多元的收入，阿里巴巴现在拥有了10亿元现金，已
经可以与国内任何一家门户网站并驾齐驱。
　　淘宝网——只有想不到，没有淘不到　　在很大程度上，淘宝网可以说是被逼出来的。
在2003年时，eBay收购易趣后进入中国电子商务C2C领域，一举成为中国市场上C2C领域的龙头老大，
同时，它还虎视眈眈地盯着B2B领域的阿里巴巴。
马云如坐针毡，他的信条是“最好的防守就是进攻”，因此，他不得不盯上eBay易趣，决定进军C2C
领域。
　　很快，淘宝公司在马云的秘密炮制下诞生，然后业绩一路飙升，创造了中国网络的奇迹，一举登
上了C2C领域老大的宝座。
截止2007年上半年，淘宝网的总营业额突破了157亿元人民币，每天都有600多万不重复的访问者上淘
宝网购买商品，与一般大卖场门店日均客流量1.1万人相比，淘宝网每日的人流量几乎相当于600个大
卖场！
　　在淘宝与eBay的这场战争中，淘宝之所以能够获胜主要有两个原因：一是eBay水土不服，骄傲自
大，造成策略失误；二是淘宝早有准备，采用了“农村包围城市”、“麻雀战”等侵扰战术，最重要
的是淘宝提供的免费服务赢得了客户的心。
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编辑推荐

　　解读马云、牛根生、史玉柱三位“创业教父”创业经历的细节，精辟阐述他们的创业理念、创业
精神，用生动写实的语言再现了一段段创业奇迹。
　　如何汇聚人心，如何应对灭顶之灾，如何搞定风险投资⋯⋯你，将从这三位中国最具企业成长推
动力的CEO身上学到什么？
　　“狂”人马云：我就是打着望远镜也找不到对手。
　　计划做得越完美、越好看，死得越快。
　　当一个人觉得自己成功时，他就开始走下坡路了。
　　互联网是影响人类未来生活30年的3000米长跑，你必须跑得像兔子一样快，又要像乌龟一样耐跑
。
　　“仁”者牛根生：财散人聚，财聚人散。
　　营销之道，贵在赢心。
　　抠门才叫企业家，不抠门就不是真正意义上的企业家。
企业家是社会财富的“守门人”　　该花的钱不花，那叫缺位；不该花的钱乱花，那叫越位；把钱花
在刀刃上，那才叫责任。
　　“神”才史玉柱：下海失败就跳海，成功就是不放弃。
　　营销是没有专家的，唯一的专家就是消费者。
　　做事越少越好，一旦决定做一件事情，碰到再大的困难都要迎头赶上往前冲。
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