
中国贸易报 CHINA TRADE NEWS 编辑：高洪艳 电话：95013812345-1024 myfalv@163.com 制版：张迪

2013年5月16日 星期四 07Corporate Governance公司治理

■ 本版撰文 本报记者 陶海青

“微创新成就商业传奇”系列报道之五

编者按：众所周知，奇虎 360 发展迅速且总能搅乱中国互联网的产业格局。

究其缘由，用 360 公司董事长周鸿 的话说就是“微创新”和“颠覆性创新”。

事实上，360 安全卫士从查杀流氓软件开始，就一直在做微创新。之后，360

给用户电脑打补丁、开机加速等等，每一项功能都是微创新。360 就是靠这样一

个又一个微创新发展起来的。

然而，实施微创新，不仅需要勇气和眼光，更需要智慧。每次对已有行业的

颠覆式创新，都让 360 一方面赢得用户的认可，另一方面也冒犯了既得利益者

——360 的成长史几乎就是一部互联网斗争史。

微创新：钻进用户心里 单点突破
360 公司董事长周鸿 经常说：在国内，我是最早鼓

吹微创新的人，可能也是嗓门最大的。但微创新的鼻祖

应该是乔布斯，他曾经说过一句名言：微小的创新可以

改变世界。

一提到微创新，很多人认为通过一点一滴的改进，

积少成多，集腋成裘，就能完成从量变到质变的飞跃。

但在周鸿 看来，要改变市场格局，微创新一定是从冷

门开始，从大公司不注意的角落开始的。在热门中进行

微创新，无法到达革命的彼岸。

近日，周鸿 接受了《中国贸易报》记者采访，以独

特视角对“微创新”进行了一番解读。他表示：“近几年

来，中国互联网行业并没有出现大型公司，这是因为现

有大企业处于垄断地位，扼杀了中小企业的创新热情。

只有充分的市场竞争，才能推动互联网行业发展。360

从创立之初以小博大、以弱胜强，到现在拥有 4.5 亿多客

户，一路走来，微创新功不可没。”

从用户出发 四两拨千斤

微创新被业界定义为：通过持续的版本迭代，解决

用户实际遇到的问题，逐步推进产品的发展。

在周鸿 看来，从用户体验出发，把产品做得简单

易用，或者能够提高用户在使用产品过程中的愉悦感，

任何在此方面所做的创新努力，哪怕很微小，也有价值，

这就是微创新。所有人都做微创新，它不是只能依靠研

究院和申请专利，不需要一定懂技术，只要从用户出发，

就能改进产品和服务。

周鸿 称：“你的产品可以不完美，但是只要能打动

用户心里最甜的那个点，把一个问题解决好，有时候就

是四两拨千斤，这种单点突破就叫微创新。尤其是对于

小公司，要做出微创新，就要钻进用户心里。模仿可以

照猫画虎，但肯定抓不住用户体验的精髓。”

微创新要遵循的一个重要原则就是简单原则，即大

道致简。周鸿 举例称：“微博其实特别简单，就是把它

变成 140 个字。这带来了几个好处：第一，会写短信就会

写微博。第二，您文章写得好，洋洋洒洒 3 万字，我跟你

没法比，现在咱俩都写 140 个字，你比我强不到哪里去。

第三，如今的互联网阅读已经非常浮躁，还有人静下心

来读长篇大论吗？微博 140 个字，打发碎片时间。把这

个事简单到极点，就改变了媒体，改变了世界。”

快速试错 不断打磨

微创新除了要遵循简单原则外，还要快速出击，不

断试错。

根据周鸿 的经验，并不是所有的简单原则都能成

功，创业者需要通过快速试错，知道什么时候放弃，什么

时候重新开始。从小处着手，一步一步地理解用户，解

决用户的问题，然后提出他们认为有价值的、未来可能

会愿意花钱来买的解决方案，这也是微创新。

周鸿 回忆说，当年做奇虎社区搜索时，真是千辛

万苦，花了很长时间做了很大一个东西，但没想到却无

法打动用户，于是就靠广告、靠推销、靠渠道生拉硬推。

一旦不推广了，用户访问量曲线马上跌下去了。

在互联网行业，过去做产品，追求的是不鸣则已

一鸣惊人，或者说，十年磨一剑。但是，在信息时代，

计 划 赶 不 上 变 化。“ 闭 门 造 车 的 结 果，是 等 你 造 出 来

了，这个世界早就变化了。所以，如果要微创新，就要

调整自己做事的方法，把闭门造车、十年磨一剑变成

快速调整、小步快跑，把产品研发周期从按年计算，改

成按季度计算，甚至按月、按周计算。”周鸿 说，360

每次研发不是一定要提出特别宏大的目标，而是循序

渐 进 ，把 微 创 新 产 品 拿 到 市 场 上 去 检 验 。 错 了 没 关

系，因为只浪费了一个月或者一个季度的时间，还来

得及调整。任何伟大的产品，都是通过一个点持续改

进打磨出来的。所以，企业的研发流程和开发模式，

也要有相应的变化。

事实上，360 就是在很不经意间做出来的，正因为

找准了打动用户的切入点，所以很快就普及了。而这

种互联网式的微创新，几乎是每个互联网公司的做事

方式。360 也正是在不断试错中才打造出今天的商业

模式。

免费模式 商业的未来

在 信 息 时 代 ，一 种 商 业 模 式 既 可 以 统 摄 未 来 市

场，也可以挤垮当前市场，这不是耸人听闻。“免费”就

是这样一种商业模式，它代表了数字化网络时代的商

业未来。

长尾理论的提出者克里斯·安德森在其所著的《免

费》一书中指出，新型的“免费”并不是一种左口袋出、

右口袋进的营销策略，而是一种把货物和服务的成本

压低到零的新型卓越能力。在上世纪，“免费”是一种

强有力的推销手段，而在 21 世纪，它已经成为一种全

新的经济模式。

周鸿 非常推崇此书。他认为，免费商业模式所基

于的是庞大的消费群体，群体的力量是巨大的，人气赚

足了，名声响了，这就是盈利的基础。互联网最激动人

心的是，公司花了很多钱提供了一种免费的商业模式，

免费给很多人用，最后，公司还能因此获得巨额财富。

在挣到钱的同时，又可以不伤害客户。这种模式在传统

的商业世界中无法解释。

因此，在周鸿 看来，免费是一种新型商业模式，实

施免费需要勇气和实力。但他提醒说，商业模式与盈利

模式不同。商业模式是一个复合的模式，包括公司做什

么产品、定位什么样的客户、用什么市场营销手法，盈利

模式只是它其中的一个环节。

基于多年的实践，周鸿 强调，必须清楚几个问题：

你究竟拿什么免费；这个东西会不会成为一个基础服

务；通过免费能不能得到用户；在拿到用户和免费的基

础上，有没有机会做出新的增值服务；增值服务的用户

愿意付费吗？如果你能回答清楚这些问题，就是一个好

的商业模式。不要因为盈利模式暂时不清晰，就去否定

它的整个商业模式。

2006 年，360 推出 360 安全卫士，以反流氓软件为切

入口进入互联网市场。之后，推出 360 免费杀毒软件，并

承诺永久性免费。一石激起千层浪，此举打破了杀毒软

件市场的收费规则，激怒了各大杀毒厂商。

周鸿 坦言，在推广免费模式的过程中，难免会有

所误伤，触动其他厂家的利益。但在碰撞的过程中，相

关企业慢慢会明白什么模式应该全免费，什么模式应该

半免费，什么模式其实没有必要免费。

360 凭 借 免 费 一 招 ，占 据 了 中 国 互 联 网 安 全 市

场近 90%的份额。时至今日，国内的杀毒软件基本上

都已免费。

哈 佛 商 学 院 教 授 克 莱 顿·克 里 斯 坦 森

(Clayton Christensen)在《创新者的解答》一书中表

示，创新概念的核心不是技术进步，更不是科学

发现，而是对“市场变迁”的主动响应。

书中所述的重要观点是：破坏性创新。这种

破坏性技术的好处在于：简单、便捷、成本低、更

简化的服务以及更好的用户体验，从而迎合低端

用户的需求。而一旦在新市场或低端市场站稳

脚跟，破坏性创新产品就会启动自身的改良周

期，向成熟市场进攻。

克里斯坦森在书中特别强调，破坏性创新并

不涉及特别复杂的技术变革，只是产品结构会变

得更加简单。这种创新首先发生在主流市场的

可能性很小，只有远离主流市场或对主流市场没

有太大意义的新兴市场，才会重视这些产品组合

的属性。而这恰恰给了新兴企业颠覆成熟企业

的机会。

周鸿 对于《创新者的解答》一书同样爱不释

手。他告诉记者：“我非常欣赏这种颠覆和革命，

我是这样的信徒。”

周鸿 认为，如果按照巨头的游戏规则玩，将

永无出头之日。“我的观点是，衡量一件事情对不

对，要从市场经济的角度，看它对消费者有没有

利；另外，就是看它是否是产业技术上的进步，比

如说柯达的破产，数字相机颠覆了胶卷相机，但

今天手机又很可能颠覆数字相机。再比如，杀毒

软件。他们要卖钱，而我的解决之道是反向操

作，即卖得更便宜，这叫改良，但我彻底不要钱，

这就变成了颠覆。其实，当时我自己也没有意识

到免费杀毒会带来如此巨大的颠覆效果。”

周鸿 认为，所有的颠覆式创新在开始时都是

微创新，企业只有聚焦，才能突破。颠覆式创新不

可能在一夜之间发生，而是一步一步地通过微创

新，不断地蚕食领先者的市场，最后等到不可逆转

的时候，才能颠覆原有市场或原则。反之，如果一

开始就实施颠覆式创新，那么市场的强者一定会

反击，就没有颠覆的机会了。

周鸿 以苹果公司举例说，苹果公司今天颠

覆 了 手 机 产 业 和 PC 产 业 ，但 这 些 都 源 于 一 款

MP3 播放器。从一开始，连乔布斯本人也没意识

到后来的颠覆。微创新是起点，只有通过持续的

微创新，最后才有可能形成颠覆。

颠覆性创新的信徒

实施微创新，不仅需要勇气与眼光，更需要

智慧。采访中，周鸿 反复提到柔道战略。

周鸿 深谙柔道战略。他说，中国互联网巨

头本身没有足够的创新能力，就会反过来模仿小

公司并压制创新，导致创业公司的空间越来越

小。所以，今天的创业者急需柔道思维。对付腾

讯和百度，要么别跟他们竞争，离得远远的，要么

就用柔道。不要期望追随在他们后面分到一杯

残羹，这不可能。

对于柔道，《哥伦比亚百科全书》的定义是：

柔道是将对手的体能和力量为己所用，借力打

力，击败对手而获胜的一种武术，它能使弱者或

体重处于劣势的人战胜身体方面占优势的对手。

周鸿 有句名言——要想成功，必先自我修

炼，能 够 量 力 而 行，并 掌 握 以 弱 胜 强 的 博 弈 法

则。每当他言及于此，总是会赢得听众的掌声。

然后，他通常会谦虚地推荐一本书：《柔道战略》。

哈佛商学院教授大卫 B·尤费在其《柔道战

略》一书中把柔道看作一种商业策略，核心是借

力打力。作为弱势的一方，不能与强大的一方

硬碰，而要设法把对手的体重、力量等优势变成

对其不利的因素。比如寻找到一个支点，利用

杠杆作用把对手跷起来、甩出去。对方的劲越

大、体重越大，就摔得越惨。

柔道战略的核心是借力打力，隐含这样一个

几乎是真理的假设：任何资产，在特定环境下都

可能变成累赘；强势里必然藏有弱势。

作为“柔道高手”，周鸿 认为，柔道思维就是

碰 到 大 公 司，就 要 思 考：它 最 珍 贵 的 东 西 是 什

么？它最大的优势是什么？这个优势里有什么

问题？它的敌人是谁？它最害怕什么？你可以

做什么事情，但你强大的对手却不能跟着去做。

周鸿 用柔道搏击术成就了互联网时代的创

业神话。

柔道战略高手

◆◆ 延伸阅读延伸阅读

记者至今依然保留着周鸿 在3721国风因特软件（北

京）有限公司做董事长时的名片，多年后，再见这位湖北男

子时，他已是360公司董事长、互联网“免费安全”模式的首

创者和践行者，成就了一个个商业传奇。

见面时间选在今年“五一”前夕。

也就是在这一天，广东省高级人民法院对腾讯起诉

奇虎 360 不正当竞争案公开宣判，判定腾讯公司胜诉，

360 向腾讯赔偿 500 万元。

周鸿 对记者表示，判决不公正，将向最高人民法院

上诉。

周鸿 蔑视权威与规则，具有极强的好胜心。在他

看来，封闭抄袭是垄断巨头的通行证，而创新是弱小创

业者的墓志铭。在中国互联网这片弱肉强食的丛林中，

周鸿 戎马生涯十几年，其间树敌无数，其中不乏毛伟、

李彦宏、马云、毛一丁、马化腾等商界名人。

而周鸿 唯一崇拜的只有创新与勇气，他将“颠覆式

创新”定为自己创业立业的人生信条，在通往“主流认

可”的这条路上，他比同期创业的丁磊、马化腾、李彦宏

等人都走得曲折而漫长。

周鸿 直言：“我唯一能自吹的地方，就是本人在互

联网里可能犯的错最多，挨的骂最多，然后也经历了很

多失败，所以才有一些真实的感受。”

必须一提的是，周鸿 很喜欢乔布斯。乔布斯几起

几落，摔倒了，再爬起来，年轻时，据说报纸都骂他，但他

能够卧薪尝胆，最终成功。乔布斯做事专注，把每件事

情都做得特别透。咬紧牙关，克制住诱惑，专注做一个

产品，做成之后再做另一个产品。

在周鸿 看来，乔布斯代表了一种哲学，即一个人无

法选择背景，但他可以选择命运，只要你有足够的勇气、

毅力与思考，当你拥有一个强大的内心时，任何事都无

法阻挡你。乔布斯不是神，他失败过，有过重大的失误，

也曾成为人们的笑柄。

然而，在嘲笑中，乔布斯没有逃避，而是勇敢地站了起

来，他重新阐释了英雄的含义，不论结果怎样，他都是胜利

者，这就是乔布斯哲学，就是苹果哲学。在周鸿 看来，这

也是值得中国互联网企业学习的哲学。

◆◆ 记者手记记者手记

周鸿 印象

中国互联网行业最缺乏的元素就是创新，可能

根本原因还是缺乏创新的文化和创新的土壤。小

公司发展不能遵循大公司的游戏规则，必须靠新的

商业模式，破坏掉大公司已有的格局，吸引用户。

在过去 10 年中，由于政府支持，由于中国人口

红利，中国互联网行业获得了高速发展，也产生了

很多市值上百亿美元的公司，这些公司也可以在全

世界和谷歌、苹果相提并论。但是中国互联网真的

很强大了吗？

和 国 外 的 公 司 相 比，中 国 公 司 不 缺 市 值，不

缺 收 入，不 缺 用 户，但 是 很 多 互 联 网 行 业 的 巨 头

没 有 自 己 的 价 值 观，更 谈 不 上 输 出 价 值 观，所 以

导 致 互 联 网 行 业 问 题 重 重，比 如 垄 断、不 正 当 竞

争 等 等 ，但 是 最 被 很 多 创 业 者 痛 恨 的 就 是 没 有

创新。

实际上，我从来不怀疑中国有许多优秀的年轻

人，我相信在中国绝对不缺乏像乔布斯这样优秀的

种子。但是，目前我们整个行业，我们的国家，没有

一个真正的支持创新、鼓励创新的土壤，即使有好

的种子，它可能也长不出真正像乔布斯那样的参天

大树。

周鸿 ：创业者痛恨没有创新


