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内容概要

网游“江湖”，群雄纷争，谁与争锋？
陈天桥和史玉柱无疑是最闪亮的两颗星。
一个是“中国互动娱乐业第一人”，甫创业就开启了中国网络游戏的繁荣之门；一个是“中国最具争
议性的企业家”，一出手即开创了中国网络游戏的免费模式。
两大模式的争锋也凸显了中国网游业的发展与彷徨。
本书全方位介绍了这两个网游历史上里程碑式的人物的传奇历程。
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章节摘录

陈天桥传奇第一章 财富新贵：以光的速度奔跑第一节 邂逅《传奇》，跳起“三人转”陈天桥不喜欢
被员工称作“老板”，因为他期望所有的员工把他看做一个普通人，而不是盛大的“神”。
但是，不管陈天桥内心是否承认，在盛大创业初期，尤其是在代理《传奇》游戏这件事情上，陈天桥
惊人地表现出他的“灵光”。
1999年11月16日，陈天桥放弃高薪和稳定的工作，投身于网络行业。
他以50万元的启动资金和弟弟、妻子一起创立了盛大网络有限责任公司，推出网上虚拟社区。
在经历了大多数公司都未能幸免的互联网寒冬之后，陈天桥敏锐地捕捉到了“网络游戏”这个日后让
盛大迅速崛起的机会。
复旦经济系毕业的陈天桥坚定地认为，网络游戏是实现互联网赢利的最好选择。
他说：“娱乐永远是人类的本能需求，网络游戏模拟了真实世界里的人际交流，帮助人们实现在现实
中无法满足的需求。
只要在网络上找到乐趣，用户就愿意付钱。
”日后的成功证明他的观点是正确的，但在当时来说，他的合作伙伴中华网并不认同这种看法。
2000年1月，盛大创业启动资金即将用完的时候，陈天桥拿到了盛大第一笔300万美元风险投资合同。
不过，如同所有的蜜月期都短暂得令人想念一样，盛大与中华网的合作仅维持了一年多。
2001年5月，中华网承诺投资盛大的300万美元中还有100万美元没有到账，合作裂缝已然产生。
其中原因就是对未来发展方向的见解不同。
中华网要求盛大维持做网络虚拟社区的运营现状，而陈天桥主张放弃现有的运营模式，开发新的业务
发展方向。
新的业务发展方向在哪儿？
陈天桥自己也不知道。
此时，正巧韩国的一家游戏开发商Wemade带着《传奇》游戏来到上海，他们期望将这款在韩国卖得
并不怎么样的二流游戏“嫁”到中国，以拓展新的发展空间。
起初，他们找到上海市动画协会，协会的人将这款游戏推荐给陈天桥。
陈天桥拿到游戏，先动手玩了起来，游戏是韩文版本，陈天桥不懂韩文，费了一番周折后登陆设在意
大利的服务器，玩起了英文版本。
很快，他被这款叫《传奇》的游戏迷住了。
他断定这款游戏在中国一定有广阔的市场。
于是，陈天桥向中华网递交了一份厚厚的申请报告，申请代理运营《传奇》游戏，希望中华网尽快将
那100万美元到账。
此时的中华网还未从互联网冬天的阴影中走出来，他们被网络烧钱泡沫吓怕了。
中华网给陈天桥的答复是：坚决不同意。
这让陈天桥很着急，经过几轮磋商，中华网最终给陈天桥留下30万美元后与盛大分道扬镳。
而这30万美元中包括固定资产，陈天桥的流动现金只有10万美元。
“我的心里从小就愿意承受风险，我的个性是大赌、大输、大赢。
”陈天桥如此评价自己。
2001年7月14日，盛大和《传奇》海外版权持有商Actoz（Wemade的合作伙伴）以每年30万美元的价格
签约，合同期2年，除了版权运营费，每月上缴收入的27％为提成，陈天桥几乎压上了所有的钱。
即使在今天看来，当时陈天桥选择代理《传奇》游戏也是个不折不扣的赌博行为。
但陈天桥别无选择，在没有任何一个模式能够证明互联网能挣钱的情况下，陈天桥只好凭直觉选择了
网络游戏。
在付完韩国公司的首付款后，盛大的钱只够给员工开两个月的工资。
陈天桥一方面等着韩国公司将游戏汉化，一方面为公测积极做准备。
两个月的公测期将是公司生死存亡的关口，当时所有人都做好了破釜沉舟的准备，如果在测试期内不
能吸引足够的玩家，就不能收费运营，那么盛大就不会有新的收入，公司将面临倒闭。
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但是，要想保证公测顺利，达到预期目标，便需要盛大继续出钱添置更多的服务器，需要公司投入一
大笔资金来做保障，但此时陈天桥最缺的就是钱。
面对资金的缺乏，陈天桥表现出他不同于常人的一面。
陈天桥先是拿着与韩国方面签订的合约，找到浪潮、戴尔这两个国内著名的服务器厂商，告诉他们：
“我要运作韩国人的游戏，申请试用机器两个月。
”服务器厂商一看的确是国际正规合同，盛大以前也还是信誉不错的客户，将来恐怕还会成为潜在大
客户，于是就同意先租服务器给盛大。
然后陈天桥又拿着服务器的单子，以同样的方式与中国电信谈，结果不言而喻。
陈天桥用自己跳起的“三人转”游戏，用“空手套白狼”手法，博得了两个月的免费生存空间。
2001年9月28日，这是个值得纪念的日子，《传奇》开始了两个月的游戏测试期。
测试结果镇住了所有人，连陈天桥自己都一度怀疑自己的眼睛，以为看错了数字：2001年11月28日公
测结束，《传奇》同时在线人数突破40万大关。
这是个了不起的数据，它意味着每天都有几十万人在为盛大创造着惊人的经济价值。
由此，陈天桥的财富积累传奇正式开始。
第二节化被动为主动，打响“网吧战役”所有的事情都不可能一帆风顺，扬帆起航的盛大《传奇》游
戏很快就遇到了麻烦。
这场麻烦被陈天桥日后定义为“一场劫难”。
盛大公司在游戏运营初期将《传奇》的游戏卡业务交给育碧公司操作，由其负责建设游戏卡销售的网
络渠道。
但育碧公司的销售工作未能随着《传奇》的火暴而迅速跟进，开始出现游戏玩家买不到卡，许多省市
甚至出现点卡断货的情况。
玩家怨声四起，盛大却只能干着急。
另外，育碧公司的销售渠道过于传统，回款期很长，盛大的现金回流很慢。
对于高速发展的盛大来说，这些都是极大的障碍。
在这种情况下，陈天桥决定与育碧分手，建立自己的销售渠道。
陈天桥说：“我们的渠道创新是被逼出来的。
终止与育碧公司的合作后，我们不得不自己去开拓渠道。
”这是一步险棋。
2001年底，《传奇》的同时在线人数已经超过20万人，全国所有的省市已经铺开，每天的供货量是非
常大的，这时候突然与主销售商分裂，自己另起炉灶，在最短的时间内完成辐射全国进而流畅地进入
每个玩家的消费终端，这是一个非常大的工程。
当时，盛大的销售队伍并不强大，并且很多销售人员都是销售传统产品转行而来的，对网络游戏产品
的销售毫无经验，可以说，当时盛大的危险系数非常高。
如果三天之内新的销售系统不能立即投入使用，《传奇》之前积累的信誉有可能在一夜之间全部毁灭
。
很多人都为陈天桥捏了一把汗，陈天桥自己却显得胸有成竹，他早已注意到当时并不为网游运营商所
重视的网吧。
实际上，网吧对于网游产业来说，不仅是用户的游戏场所，更可以看做是运营商进行游戏推广的重要
渠道。
点卡的销售、游戏广告、玩家互动等多种市场活动，在网吧进行都是最好的选择。
在陈天桥看来，网吧应该是网游运营商的必争之地，是建设销售渠道最为理想的地点。
事实证明了陈天桥的远见，随着网游市场的发展，网吧已经成为网游产业链条中跨越发行渠道、销售
以及终端游戏消费的特殊环节。
能否有效地抓住网吧这一特殊渠道，对众多网游运营商来说已是成败的关键。
后来有媒体说，选择网吧作为销售渠道的建设中心是基于陈天桥的灵机一动，这一点被陈天桥明确否
认。
他说：当时选择网吧作为核心销售渠道，绝对不是一时的心血来潮，而是基于盛大对网络游戏的了解
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和对网吧非常周密的市场调查，要不然盛大绝对不敢轻易赌这个局。
道理很简单，盛大输不起。
网吧战略是不是陈天桥先提出来的，已经不重要了，重要的是这个战略使盛大踢开了高速发展前最为
难缠的一块绊脚石。
于是盛大开始和各地的网吧协会联系，希望通过网吧的渠道来摆脱困境。
2002年夏，陈天桥在成都找到了知音，隶属于四川电信的天府热线控制着成都众多网吧，与天府热线
的合作使盛大抓住了救命稻草。
当时的网吧中，打局域网游戏的玩家占大多数。
网吧的老板们除了赚点机时费，就没钱可赚了。
陈天桥说服这些网吧：“用互联网游戏代替局域网游戏，你们代卖点卡，大家的收益都会更多。
”在现实的利益面前，天府热线控制的成都网吧很快接受了《传奇》。
仅一年后，这次合作就使天府热线的年度收入翻番。
按照这一思路，盛大开始和其他地区的网吧协会取得联系，上海、武汉等游戏重镇纷纷落入盛大囊中
。
到2003年，盛大在内地30余个大中城市开辟了41个服务区，共231组游戏服务器群组，服务器总数超
过3000台，所需要使用的带宽超过7000M，有数千家分布在全国各地的网吧分销商。
除了在销售渠道上的成功，盛大还依赖于其建设完美的电子商务系统。
在盛大的《传奇》之前，没有任何一家游戏运营商在网吧销售游戏点卡，他们所依赖的还是传统的软
件零售店。
但是，陈天桥认为，网吧多位于居民小区或大学附近，顾客与网吧业主住在同一小区，容易形成常客
关系，所以彼此的了解要远大于顾客与位于市中心的电脑城软件零售店店主。
在这一背景下，盛大做了一个线上销售系统，开发出一个叫做“E-sales”的网络营销系统，实现数据
信息流和资金流的网上互动。
各地的网吧就像印钞机一样，不断地向上海的盛大总部输送利润，以至于在2002年盛大的收入竟然占
到了整个中国网络游戏市场9亿多元人民币的60％，而网吧充值的销售份额占据盛大网络总销售额的65
％。
就这样，凭借对多个城市几乎所有网吧的垄断，盛大一举坐上了中国网络游戏运营的头把交椅。
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后记

一本著作的完成需要许多人的默默奉献，闪耀的是集体的智慧。
其中铭刻着许多艰辛的付出，凝结着许多辛勤的劳动和汗水。
本书在策划和写作过程中，得到了许多同行的关怀与帮助，及许多老师的大力支持，在此向他们致以
诚挚的谢意：李伟、蔡亚兰、王杰、周珊、齐红霞、张保文、杜莉萍、姚晓维、张乃奎、李伟军、何
瑞欣、黄文平、陈艳、常娟、潘静、柳絮恒、葛颖炜、王治伟、付志宏、剪鑫、安鑫、李琳、欧红梅
、王巧、范云满、张璐璐、但加玉、张雪、李奇清、王静、彭丽丽、姚迪雷、张艳红、杨婧、欧阳勇
富、廉勇、朱夏楠、黄克琼、王非庶、罗婷婷、李卫平、杨艳利、徐春艳、金望久、李敏、陆晓飞、
王艳明、杨英、杜慧、杨秉慧、武敬敏、廖瑶瑶等。
阅读是一种享受，写作这样一本书的过程更是一种享受。
在享受之余，我们心中也充满了感恩。
因为在写作过程中，我们不仅得到同行的帮助，还借鉴了其他人智慧的精华。
相信你们劳动的价值不会磨灭，因为它给读者朋友们带来了宝贵的精神财富。
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编辑推荐

《游戏江湖:陈天桥向左·史玉柱向右》讲述了：刀剑纵横，缔造盛大，英雄传奇；风云际会，导演巨
人，再上征途。
陈天桥刀过竹解，以攻为守，睥睨天下；史玉柱剑走偏锋，寻隙而动，突破重围，一个是网游霸主，
一个是IT枭雄，当盛大之盾遭遇巨人之矛，谁将笑傲江湖。
陈天桥传奇：财富新贵：以光的速度奔跑；商场霸气：只做第一，不做第二；寻找“蓝海”：“网络
迪斯尼”之梦；破茧成蝶：重回网游再做老大；管理之道：盛大为什么传奇⋯⋯史玉柱征途：中国“
最著名的失败者”踏上新征途；15年大起大落，史玉柱的“蹦极”；读透消费者，史玉柱成就无所不
能的“系统”；不按常理出牌，打破规则才能成功；做什么都有争议，连还钱都有争议⋯⋯

Page 9



第一图书网, tushu007.com
<<游戏江湖>>

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 10


