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E4_BA_91_E5_87_BA_E6_c67_219917.htm 马云静静地站着，双

手拄着一号木高尔夫球杆。对于这位瘦小、单薄的中年男子

来说，春天的早晨还是有些凉意：深蓝色的长袖T恤外套着粉

红的短衣。 往前开！球带着彩烟冲进水里。 球场董事长宋矿

满说，这意味着事业上三个台阶。 这是4月27日，在上海旭宝

球场碧水林荫的掩映中，马云对众多的询问者都报以微笑。

他知道，自己正在启动一场震荡。 两天后，远在美国的华尔

街日报说，阿里巴巴正式开动上市的车轮，10亿美元的融资

计划吸引了全球的目光。 这只是马云带领的阿里巴巴集团下

的一个子公司，在他的"达摩五指"中，还有淘宝、支付宝、

阿里软件和雅虎中国。 这给投行带来极大的想像空间。这个

男人想干什么？他正在干什么？一旦计划开启，他还能控制

局面吗？ 5月7日，关于阿里巴巴部分渠道商谋划反水的报道

出来了；5月8日，马云应孙正义邀请出任软银集团独立董事

的消息也传了出来。 好消息，坏消息。不管如何，他真的开

始了。而上市将部分打开芝麻之门，人们将得以窥视马云所

搭建的阿里巴巴之城，到底是一座座金山还是其他。 轰动江

湖的一年 出击从B2B起。 4月8日，高盛和摩根士丹利的投资

银行家们，赶到香港分域街18号捷利中心24楼，为的是争取

到阿里巴巴上市主承销商的资格，同他们一起参加竞标的还

有数十家投行。 主持这次招标会的是阿里巴巴集团的CFO蔡

崇信。这个台湾人携夫人游杭州，与马云泛舟西湖后，决定

留了下来。 最终高盛和摩根士丹利联手获得了主承销商的资



格，此前，这两家投资银行在中国市场的唯一一次联手，是

为地产商世茂集团在香港融资了5亿美元。高盛同时也是1999

年时阿里巴巴最早的投资者之一。 来自投资银行的消息称，

阿里巴巴集团计划将旗下的B2B业务，即子公司阿里巴巴分拆

上市，其地点目前基本确定为香港，如股市不出意外，将于

今年年底前上市。 按照投资银行透露的信息，阿里巴巴上市

的最高筹资额将达到78亿港币。如果成功，这将是中国互联

网公司在海外市场的最高筹资记录。 来自投资银行的消息显

示，阿里巴巴已经向香港联交所提交上市申请，并已提交上

市委员会作初步审阅。 由于香港是东西方的贸易中心，相比

纽约证交所而言，阿里巴巴更希望在香港上市。香港联合交

易所规定最低公众持股量需占拟上市公司发行后总股本25%

的要求，而消息显示，阿里巴巴似乎更希望这次IPO出售比此

限额更低的股份。 这时，一直很活跃的阿里巴巴缄默。"我们

无法发表评论。"5月9日，阿里巴巴集团新闻发言人王帅说。 

但是来自投资银行业界的消息称，当2月27日阿里巴巴集团表

彰大会做出"2007年注定将成为轰动江湖的一年"前景时，阿里

巴巴的董事会已经在讨论公司上市的事宜，但是此时还没有

做出具体的决定。 从雅虎此前公布的报告显示，目前雅虎拥

有阿里巴巴40%的股权，马云及其创业团队拥有28.2%的股份

，软银为公司的第三大股东，拥有阿里巴巴16%的股权。 据

本报了解，2006年10月，阿里巴巴集团开始了分拆的工作。

当时，阿里巴巴对集团架构进行了大规模调整，分别组建了

针对个人和企业用户两个事业群。 两个月后，阿里巴巴集团

再次调整了其内部组织架构，将阿里巴巴集团定位为控股公

司，下面是5家全资子公司：阿里巴巴、淘宝、支付宝、雅虎



中国和阿里软件。五个子公司之间在人事、财务等方面实现

全面的分割，彼此独立运营。 这次分拆实际上也为阿里巴巴

到海外去上市，完成了一部分法律上的准备工作。由于阿里

巴巴集团旗下的淘宝支付宝还在大肆的抢占市场份额，不计

盈利，雅虎中国在经历去年的大规模调整之后，重整上阵。

而刚成立的阿里软件尚在市场初入期。 马云为何只是让B2B

业务上市？ "这对于阿里巴巴来说是一个很好的选择，它的这

部分业务确实做得不错。"知名互联网分析师吕伯望评论说。

"阿里巴巴集团2005年的营业收入应该为10亿多元。"马云早年

的一位创业伙伴在获知阿里巴巴集团2005年实现税收2.548亿

之后，给记者分析说。这位人士还透露，阿里巴巴集团2006

年的营业收入已经接近20亿元。 如果按照这一业务收入计算

，阿里巴巴在国内的互联网公司中将只仅次于腾讯，QQ2006

年的营业收入为28亿元，排名其后的新浪2006年的营业收入

为16亿元。 然而，B2B业务上市之后，马云的互联网布局将

发生变化，成为公众公司的阿里巴巴公司，将不再轻易地给

淘宝、支付宝，尤其是雅虎中国输血。 在马云的规划中

，B2B业务只是他所画圆圈的一部分。 马云的圆圈 其实，刚

开始时，马云没想到要画一个圆圈。在他的早期思考中，只

想做一个中小企业的贸易平台，做"小虾米的生意"，帮中小

企业把东西卖给全球，让天下没有难做的生意。 变化发生于

淘宝的创立，这是马云走到今天的重要节点。 2003年，马云

发现很多美国人来阿里巴巴上面采购，没过几天，这些东西

就出现在大洋那边一个叫做ebay的网站上。 然后他立刻嗅出

了一些不妙的内容，他觉得一旦这个eBay一统C2C后，随时

都会来侵略阿里巴巴B2B市场。 在阿里巴巴发祥地湖畔公寓



诞生的淘宝目的只有一个，是ebay和阿里巴巴之间的一道防

火墙。 倒立看世界的这群人不但成功实现了初衷，而且在中

国市场将ebay驱逐出去，2006年，ebay将在华业务转交

给TOM在线经营。 2003年10月诞生的支付宝则来自于马云在

达沃斯的一次启发，而原本就非常看重支付这一点的马云迅

速在淘宝内部推广支付宝，没多久，借助与电影天下无贼捆

绑，支付宝成了中国老百姓最熟知的支付品牌。这一次，马

云又比老对手ebay快了近一年时间。 而与雅虎的联手，最初

来自一场在美国的高尔夫球。这个故事被演绎成：马云第一

次摸高球杆就打来了10亿美元。这是理解阿里巴巴集团的另

一个重要节点。因为，这给马云带来了可以做"明天才赚钱公

司"的基础。 在今天看来，马云将雅虎中国收之囊下，固然有

其个人对雅虎的崇拜情结，但更为重要的是，拥有了雅虎搜

索在内的阿里巴巴囊括了互联网领域所有已经赢利的商业模

式，足以几乎防御任何潜在和现实的竞争对手的入侵，而且

砍下的这条雅虎的腿（雅虎品牌和雅虎在国外的影响力）能

够帮助他较为顺利的实现国际化。 100Test 下载频道开通，各

类考试题目直接下载。详细请访问 www.100test.com 


