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西北角的褐黄色小楼里，一套在线音乐的商业模式正在实验

。实验者是太乐网(太乐网数码技术有限公司)及其背后的太

合麦田公司。他们所发现的目标，是近年来蓬勃兴起的在线

音乐市场。 他们的尝试和努力得到了资本市场的认可。太合

麦田高层和亚洲软银公司的高层人士都已确认，软银已经注

资太乐网和太合麦田，以1000万美元收购了两者30%的股份。

传统音乐与在线音乐同为资本新宠 据太合麦田董事总经理宋

柯透露,此次投资是太合麦田和太乐网一起打包与软银合作。

宋柯表示,他本人也一直倡导CP(内容提供商)与SP(无线增值服

务商)的结合，认为这将产生一种新的变革性的娱乐营销模式

。 最近一段时间，不止是太合麦田，国内音乐公司似乎纷纷

成为了资本青睐的对象：掌上灵通收购九天音乐网；华友世

纪与华谊兄弟合作，投资1000万美元；华友世纪以756万美元

收购飞乐唱片60%股份；国内老牌唱片公司京文和IT企业无

限艺能整体合并，第一轮融资1000万美元已完成；创盟音乐

也是由SP和风险投资资金联合创立。 筹备于2004年初、正式

成立于同年10月份的太乐网，同样看准了这个方向。在太乐

网和太合麦田两家公司初创时，投入约为1000万元，20个月

之后，根据软银的注资及其所占股份，两家公司的市场价值

已经达到了2.5亿元。 在线音乐成为资本新宠的背后，是国内

传统音乐市场的积贫积弱。太乐网总经理陈伟接受《中国电

子商务》记者采访时直言：“传统音乐市场的商业模式非常



单调和脆弱：CD、卡带市场，遭遇盗版冲击；演唱会收入，

投入大，收获小，而且不稳定，难以有大作为。” 音乐彩铃

业务的崛起，似乎给音乐市场指明了一个方向。但业内人士

认为，彩铃只是音乐的“小玩意儿”，不能算做是音乐本身

，更不能成为未来音乐的主要出路。“就像把一个面包切成

面包屑去卖，面包屑就不能说是真正意义上的面包”，陈伟

打了这样一个比喻。 陈伟看到了一个更大的机会。 随着新技

术的出现和应用，音乐公司和唱片业新的盈利模式呼之欲出

：唱片的销售将由专辑销售向单曲销售转变，销售方式由原

来传统的卡带、CD向更为多样化的彩铃、网络下载等多领域

发展⋯⋯由技术创新所带来的收入在音乐公司总收入中的比

例正在逐步增加，在太麦公司这个比例已经达到50%以上。 

太乐网不是第一家看到这一机会的公司，更多的企业也都已

经上路。 押宝李宇春，探路新歌发行新渠道 自创建以来，太

合麦田先后汇集了包括宋柯、张璐、詹华、朴树、房祖名、

满文军、李宗盛、张亚东等在内的音乐策划、制作与运营资

源。同时，太合麦田还通过收购、代理等方式将包括红星、

麦田、正大、星工场在内的版权资源整合到了自身曲库中。 

互联网对音乐究竟意味着什么？它可不可以作为音乐的发行

平台？太乐网以自己的行业经历很快发现，如果互联网可以

当音乐的发行平台，那么惟一的机会就是新歌，尤其是超一

线歌手的最新热门歌曲。 在陈伟眼里，最红的“超女”李宇

春就是这样一位超一线歌手。这位太乐网刚刚签约的本土超

级偶像，将承担在线音乐的先锋探索使命。据陈伟介绍，李

宇春的首张专辑会在2005年的圣诞节前夕通过太乐网全球首

发。 太乐网借势李宇春探寻在线音乐商业模式的思路是这样



的：其首张专辑不会出版传统的CD或者VCD，而是通过互联

网发行，想一饱耳福的消费者只有通过网络的付费下载才能

实现，新曲3元/首。如果这条路能够走通，对音乐的内容生

产商来说将不啻是一个天大的好消息。 陈伟的信心来自于他

对“李宇春现象”的分析。他认为，李宇春的出现是消费者

文化自信心增强的体现，李是国内第一个超级平民偶像，是

消费者自主选择出来的。以往对偶像的认可，更多的在于才

艺和相貌，而李宇春则不同，她的相貌与以前的美艳明星相

比并不占优势，但她的“中性美”、“正面的叛逆”则是社

会所认可的，同时她不失女性的妩媚、温柔和善良。这种评

价是一种全方位的认可。 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 


