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美国时间 2011 年 3 月 30 日，成立不到 6 年的奇虎 360 科技有

限公司（以下简称“奇虎 360”或“奇虎”）正式登陆美国纽约

证券交易所（证券代码为“QIHU”）。上市当日，奇虎 360 以

27 美元开盘，比发行价上涨 86.2%，最终收盘于 34 美元，首

日涨幅为 134.5%，融资达 1.75 亿美元。以收盘价计算，奇虎

360 的市值达 39.6 亿美元，超过新东方、搜狐和盛大，位列所

有中国概念股第 6 位。1
 

 

奇虎 360 的招股说明书上是这么描述这个公司的：以活跃用户

数计算，是中国第三大互联网公司；以用户渗透率计算，是中

国第二大网络浏览器提供商；以活跃用户数计算，是中国第一

大互联网和移动安全产品提供商。公司在中国的总用户渗透率

超过了 80%，月活跃用户超过了 3 亿。 

 

与中国最早的几大安全巨头如瑞星公司（1991 年成立）、金山

软件（1997 年进入安全领域）和江民科技（1996 年创建）不

同，创立于 2005 年 9 月的奇虎 360 的第一款安全产品——360

安全卫士在 2006 年 7 月才正式推出。奇虎 360 是如何运用“柔

道战略”在与众安全巨头的短兵相接中快速胜出？ 

 

在以安全产品获得大量用户后，奇虎 360 开始扩张产品线并逐

渐向互联网平台公司转型，这个转型是如何进行的？以永久免

费形式提供安全产品的奇虎 360，它的商业模式又是什么呢？ 

 

创建之初的奇虎 

2005 年 9 月，原 3721 公司总经理和雅虎中国区副总裁齐向东
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创立了奇虎。2006 年 3 月，红衫资本、鼎晖创投、IDG 和 3721 创始人及雅虎中国区总裁周

鸿祎共同投资奇虎 2000 万美元。2006 年 8 月，周鸿祎加入奇虎，出任董事长一职。 

 

创建之初的奇虎定位为搜索技术提供商，“主营业务为帮助各大社区、论坛增加搜索功能，

希望借鉴 web2.0 理念从大量用户生成内容（UGC, User Generated Content）中甄别出与用户

意愿更相关内容，同时以社区搜索‘根据地’，探索更多的互动产品的搜索服务” 
2。然而，

社区搜索做得并不成功。周鸿祎在回忆这段历史时总结道：“UGC 很难被检索，但这些内容

里隐藏着许多智慧的东西，因此做社区搜索是有前途的。但与现在不同的是，七年前（2005

年）网络论坛和博客虽已流行，主要的社交网络（SNS）和微博也还没有出现。奇虎当时的

想法超前了，战略也超前了。时间点不对，想法对也可能不行。并且，奇虎当时一直未能找

到撬动用户需求的点。” 

 

在周鸿祎看来，彼时的奇虎存在的另一个问题是“不聚焦”。当时奇虎做了中国最早的问答

网，像今天的百度知道；最早做聚合，像今天的大旗网；还做了 51city，是最早跟商家合作

以提供折扣券给用户。“这些想法都很好，但是刚创业时无论多牛都一定要专注。如果我们

当时在任何一个领域坚持做下来，那今天即使没有 360 安全产品，我认为奇虎也能成。” 

 

2006 年，奇虎 360 进入安全领域既偶然又必然。早在担任雅虎中国区总裁时，周鸿祎已朦

朦胧胧感觉到网络安全可能是一个大事情。“网络安全可能会成为一个基本服务，就像搜索、

邮件、即时通讯一样，每个人都离不开。”但真正切入安全市场，还是在周鸿祎于奇虎内部

组建了一个团队以开发“查杀流氓软件”的软件后。对周鸿祎来说，开发该软件的目的之一，

是为了洗涮被外界冠以的“流氓软件之父”的称号。这个称号的来历绕不开周鸿祎与 3721

的一段历史。 

 

周鸿祎与 3721 

1998 年，拥有西安交通大学管理学院系统工程系硕士学历的周鸿祎在离开方正后，创办了

以提供中文上网服务的 3721 公司，取“不管三七二十一”的意思。在当时搜索引擎尚未起

步情况下（现中国第一搜索引擎——百度创立于 2000 年），其主要中文上网服务产品——

“3721 网络实名” 可以方便用户，让他们免于记忆复杂的英文域名。在装有此插件的浏览

器地址栏中输入中文名字，就可以直达所要进的企业网站，当然这需要企业事先在 3721 进

行注册并缴纳一定的费用。 

 

3721 早期得到了用户的好评。截至 2000 年 1 月 11 日，3721 网站的下载用户超过了 100 万，

而当时我国网民总数只有 800 万人。3
 并且，通过向加入“网络实名”的企业收取注册费的

盈利模式，2001 年 10 月，3721 公司率先在中国互联网企业中宣布盈利。 

 

不久，中国互联网络信息中心（以下简称“CNNIC”）和百度也进入了网络实名市场，各自

推出了类似的地址栏产品——CNNIC 的“通用网址测试平台”和百度的“IE 搜索伴侣”。

 
2 江涛，“i 美股投资研报--奇虎 360（2011 年 3 月 IPO 版）”，i 美股，2011 年 3 月 28 日，参见

http://news.imeigu.com/a/1301297991113.html（2012 年 4 月 16 日查得）。 
3 “3721 中文网址软件下载突破 100 万”，《互联网周刊》，2000 年 2 月 21 日。 

http://news.imeigu.com/a/1301297991113.html
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与 3721 相比，有官方背景的 CNNIC 是中国域名注册管理机构，它通过企业注册过程掌握

了资源丰富的数据库；而百度地址栏在为企业提供寻址服务时，是不收任何费用的。因此，

3721 虽有先行者优势，但这种优势在逐渐减弱。更何况，新浪、搜狐、腾讯等也在相继进

入该市场。 

 

3721 公司最初在推广网络实名和上网助手时，采取了一些之后饱受诟病的措施，伴随市场

竞争的加剧，这些措施还不断升级。例如，3721 和很多个人网站都有合作，这些网站会帮

着做弹出窗口广告以推广产品，甚至有些窗口无法关掉；3721 的产品经常是与共享软件和

免费软件捆绑进行安装，虽有安装选项，但用户稍有疏忽，就可能一并安装了；此外，3721

还采用了各种技术以防止被卸载删除，因此普通用户很难完全卸载软件。 

 

在恶性混战最盛时，众地址栏搜索软件利用技术互相屏蔽和删除，给用户带来了很大的困扰。

竞争的结果是，3721 虽然依靠“技术上的优势”占据了大量终端，但却因其不尊重用户，

得到了“流氓软件”的称号。周鸿祎也因此被冠上“流氓软件之父”的名称。 

 

2004 年 1 月，周鸿祎以 1.2 亿美元将 3721 卖给了雅虎。周鸿祎、齐向东及 3721 团队入驻雅

虎中国。进入雅虎后，担任中国区总裁的周鸿祎在当年推出多项改革措施，但最终战略转型

以失败告终。4
2005 年 7 月，周鸿祎闪电离职。8 月，齐向东离职。同月，雅虎中国被阿里

巴巴收购，3721 也随之被纳入了阿里巴巴旗下。  

  

360 安全卫士——切入安全领域 

查杀流氓软件 

流氓软件这个潘多拉的盒子被打开后，在利益的驱动下许多公司推广其产品时都采用了这种

方式，而且手段越演越烈，电脑用户不胜其扰。2005 年 7 月，网络行业协会曾公布过十大

流氓软件名单，3721 上网助手位居榜首。5实际上流氓软件的数量远远不止这 10 个，据赛

迪网的统计，截止 2006 年 7 月，流氓软件的数量已不低于 130 个。6
 

 

针对流氓软件的处理，网络行业协会主要采取的是让企业自律的办法，但收效甚微。虽然用

户有需求，但杀毒软件公司对这块市场并不太重视，这一方面因为查杀流氓软件的技术难度

不高，主流公司不屑于做，而且这部分功能很难让用户付费；另一方面是杀流氓软件太得罪

人。7
 

 

“流氓软件在中国横行，让我下决心要做查杀流氓软件的工具。”周鸿祎认为：“如果我不做

这件事情，那么无论做什么，‘第一’的恶名都会挂在我身上。我犯过一些错误，我可以承

 
4 同注 2。 
5 “十大流氓软件被勒令整改:3721 居首位”，PConline，2005 年 7 月 12 日，参见

http://www.pconline.com.cn/pcedu/soft/virus/da/0507/662204.html （2012 年 4 月 19 日查得）。 
6
 “流氓插件不完全名单（130 多个）”，赛迪网技术社区，2006 年 07 月 26 日，参见 

http://tech.ccidnet.com/art/3089/20060726/659347_1.html （2012 年 4 月 19 日查得）。 
7 金错刀，《微革命》，印刷工业出版社 2010 年 9 月出版，第 128 页。 
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认，可以修正。”于是，周鸿祎在投资了奇虎公司后，就在奇虎内部组织了一个小团队，开

始做查杀流氓软件的软件。 

 

2006 年 7 月，只具查杀流氓软件功能且免费的 360 安全卫士正式推出。由于把握住了广大

用户的需求，安全卫士一经推出，就受到用户的欢迎。在此基础上，安全卫士又增加了一些

受用户欢迎的其他功能，如清理电脑垃圾等。到 2007 年 6 月，360 安全卫士的月度覆盖人

数比率已平稳得增长到 28.11%。 

 

查杀木马 

2007 年下半年，流氓软件开始出现两种趋势：一种是洗手不干；另一种开始转做病毒和木

马。8这时，周鸿祎在查杀流氓软件市场需求减弱的情况下，决定进入木马查杀领域。与反

流氓软件不同，反木马领域一直是由各大杀毒厂商把持的，但周鸿祎在分析了反病毒和反木

马的技术区别以及杀毒厂商的优劣势后，他认为奇虎在反木马领域是能够有所发展的。 

 

周鸿祎认为“木马与传统的病毒不一样，做木马的技术较简单，因此制作难度很低，制作速

度也快。可能一个人经过培训，几天就可以做一个木马。这样木马越来越多，变种越来越多。

并且，木马不再大面积流行，很多木马只针对一小部分人群。用户并不能区分病毒和木马，

会觉得电脑运行缓慢，总出现弹窗和垃圾广告等，不堪其扰。一般杀毒厂商的产品往往是一

年才出一个版本，一年升级几次，它们的传统杀毒引擎技术在应对千变万化的木马时已显乏

力。同时，杀毒厂商由于之前的成功和技术产品的积累，不太愿意去面对市场的变化，也未

能敏锐意识到用户需求的变化。” 

 

2007 年 6 月，奇虎在 360 安全卫士里添加了木马查杀的新功能。在进入这个市场后，360

安全卫士差不多积累了一个亿的用户。于是，奇虎通过运用柔道战略中的移动原则，采用界

定新领域的技巧，进入了竞争对手较薄弱的细分市场——反木马领域。 

 

360 杀毒——确立免费安全模式 

对周鸿祎来说，360 安全卫士的推出更多是无心插柳，而 360 杀毒软件的问世则是奇虎为建

立免费安全模式有意识跨出的关键一步。 

 

截至 2008 年 6 月，中国网络安全软件客户端月度用户数为 1.55 亿，覆盖全国 67.5%的网络

用户。9我国杀毒软件市场的主要占领者是瑞星、卡巴斯基和金山，据艾瑞 2008 年 6 月数据

显示，它们的杀毒软件的月度覆盖人数比例分别为 37.59% 、24.40% 、12.93%。这些杀毒

厂商的主要收入来源是通过向用户收取杀毒软件使用费。以瑞星为例，08 年 1 月前用户通

过网络购买瑞星杀毒软件 2008 版的价格是 80 元/年。然而，周鸿祎认为，“网络安全正在成

为面向互联网用户的基础服务，它也应该像网络搜索、网络聊天、电子邮箱等其他互联网基

础服务一样免费”。 

 
8 同注 7，第 131 页。 
9 陆晓辉，“免费风渐起 杀毒软件市场或将变脸”，中国高新技术产业导报，2008 年 08 月 25 日，参见

http://paper.chinahightech.com.cn/html/2008-08/25/content_6275.htm （2012 年 4 月 23 日查得）。 
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在奇虎还没有能力自己做杀毒软件之前，周鸿祎试图说服一些杀毒厂商与奇虎合作做免费杀

毒。最终，奇虎与国际领先的信息安全厂商卡巴斯基达成了合作，卡巴斯基通过 360 安全卫

士推广其杀毒软件，软件使用前半年免费，之后奇虎代理销售。 

 

在与卡巴斯基合作一段时间后，周鸿祎意识到：“这种做法不是革命，还是改良。虽然价格

很便宜了，从 200 减到了 30 元，但我觉得还是有很多人不愿意花这 30 元钱。因此，安全应

做到彻底免费。”然而，卡巴斯基不同意这种做法，与奇虎中止了合作。 

 

合同中止后，奇虎决定自己开发杀毒软件，一方面大量召集传统安全公司的技术人员，一方

面直接从国外购买先进技术。2008 年 7 月，免费杀毒软件——360 杀毒问世。然而，初战杀

毒市场，奇虎并未告捷。据艾瑞咨询统计显示，截至 2008 年底，360 杀毒的活跃用户数量

占中国网络用户的比例一直徘徊在 1%左右，并略有下降。周鸿祎反思后，认为 360 杀毒与

传统杀毒软件一样，“太重、太大，不符合用户的使用习惯”。10
 因此，奇虎进行了一系列

创新： 

 

第一是用户体验创新。提高电脑运行速度：奇虎重新改造了杀毒软件的保护级别，避免给用

户造成卡机的感觉；简化了杀毒产品界面：奇虎在界面上只保留了三个按钮，即病毒查杀、

实时防护、产品升级11，使杀毒软件不再难以让用户理解和使用；在用户繁忙时，取消弹窗

提示：过去，杀毒软件查杀病毒会弹出窗口，如果用户正在打游戏、作 ppt 演示，这个弹出

窗口很具骚扰性。12
 

 

第二是技术创新——“黑白名单”+“云查杀引擎”技术。传统杀毒技术是基于病毒库即黑

名单来防护和查杀，很难第一时间对付新的木马和病毒。360 除拥有黑名单外，另收集了一

个白名单，覆盖了 99%以上网民常用的操作系统和应用软件。因此只要一个文件不在白名

单也不在黑名单中，它就很可能是新的木马病毒。360 会限制它的敏感操作，而且尽快进行

安全性鉴定，这样大大减少了误杀和反应滞后的问题。13并且，周鸿祎利用奇虎团队的搜索

技术优势，创新了“云查杀引擎”技术，将黑白名单数据库放置于服务器上。用户不再需要

频频更新本地病毒库，使用软件时不会出现卡机现象，并且查杀速度很快。同时，电脑通过

与 360 云安全数据中心连接，服务终端可以对电脑进行实时扫描和杀毒。14这两个技术的结

合，使 360 具备了在很短时间内就能捕获网上新出现木马和病毒的能力，并且用户越多，捕

获样本的速度就越快，查杀能力就越强。15
 

 

2009 年 10 月，永久免费的 360 杀毒 1.0 正式版发布。2009 年 12 月，360 杀毒的活跃用户数

量占到了中国网络用户的 29.30%。2011 年 1 月，这个比例达到了 63.5%。同月，瑞星杀毒
 
10 同注 7，第 133 页。 
11 同注 7，第 134 页。据 2012 年 4 月 23 日 360 杀毒界面显示，这三个按钮已更换为“快速扫描、全盘扫

描、电脑门诊”。 
12 同注 7，第 133 页和第 134 页。 
13 马婷，“360 云安全体系结合黑白名单 颠覆陈旧杀毒技术”，马途网，2010 年 8 月 26 日，参见

http://www.sootoo.com/blog/user/51860/ （2012 年 4 月 23 日查得） 。 
14 “国内首款‘云查杀’引擎上线‘0 升级’打破常规”，新浪网，2009 年 9 月 16 日，参见

http://news.xinhuanet.com/internet/2009-09/16/content_12059362.htm （2012 年 4 月 23 日查得）。 
15 “360 发布全新云查杀引擎 比杀毒软件快 10 倍”，新华网，2009 年 9 月 16 日，参见

http://tech.sina.com.cn/i/2009-09-16/09493442214.shtml （2012 年 4 月 23 日查得）。 
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软件的月度覆盖人数比例为 10.4%，金山毒霸 8.5%，卡巴斯基 3.5%。 

 

在 360 免费杀毒软件推出的两年后，金山和瑞星分别于 2010 年 11 月和 2011 年 3 月宣布旗

下所有的安全产品免费，但已难以扭转市场。2012 年 3 月，360 杀毒的月度覆盖人数比例达

到 82.2%。瑞星杀毒软件和金山毒霸分别为 9.7%、18.3%。16
  

 

奇虎运用了杠杆借力的原则，使瑞星等竞争对手的庞大软件收入成为对手的沉重包袱，让对

方不得不面对是否割舍收入以进行反击的艰难选择；并且，奇虎重视用户体验，将以前的高

科技产品做成了一个大众消费品；同时，奇虎通过运用其搜索技术优势，绕开了在传统杀毒

技术上的积累不足。既在技术上避免了与瑞星等的直接碰撞，又通过弯道超车成为了云安全

技术的领跑者。 

 

360 安全浏览器——初见商业模式 

2008 年 5 月，早在 360 杀毒上市两个月前，奇虎推出了初始版本的 360 安全浏览器，开始

进入浏览器这一新市场。在中国的浏览器市场，由于 Windows 的广泛普及，Windows 自带

浏览器 IE 在很长一段时间内是用户的首选，其月度覆盖人数比例持续在 95%以上。其他几

款受欢迎的浏览器是遨游、腾讯TT、火狐，其 2008年5月的5月覆盖人数比例分别为23.96%、

12.98%和 10.79%。17
 

 

对于奇虎在这新市场的定位，公司仍然是从安全的角度出发。周鸿祎认为，“浏览器是安全

上非常重要的一个大问题。有很多人上当受骗，都是在使用浏览器时。很多流氓网站，通过

引诱用户点击一个链接，就将木马或病毒种进用户电脑。浏览器其实是不安全的一个因素，

我们不能老是等这些不安全的东西进入电脑后，再与它拼杀。所以我们就开发了一个安全的

浏览器，在浏览器窗口就把不安全的东西给它拦住。这样，用户在使用我们的浏览器上网银、

买东西、登账号时，就非常安全。” 

 

由于缺乏浏览器开发经验，奇虎选择与世界之窗浏览器的开发者——凤凰工作室合作。凤凰

工作室已在浏览器这个领域耕耘了五六年，具有丰富的产品经验。两者合作开发的 360 安全

浏览器是基于 IE 内核，其安全技术是基于国外某沙箱隔离软件 Sandboxie。此技术能对上网

浏览的页面内容进行隔离，以保护系统的安全、提高安全性能。此外，360 浏览器还集成了

恶意代码智能拦截、下载文件即时扫描、恶意网站自动报警、广告窗口智能过滤等功能。18
 

 

在中国电子商务呈几何数成长，网络信息保密和网上支付安全越来越受到互联网用户关注的

大背景下，奇虎通过大打浏览器安全牌，再加上 360 安全卫士及稍晚推出的 360 杀毒为其塑

造的专业安全医生形象，为 360 安全浏览器赢得了广泛的用户群。自发布日起，产品月度用

户人数持续稳定增长。据艾瑞 2012 年 2 月数据显示，360 安全浏览器的月度覆盖人数已达

到 2.47 亿，月度覆盖人数比例达到 56.8%，用户日均有效使用分钟为 109.6 分钟。360 安全

浏览器成为了仅次于 IE 的第二大浏览器。 

 
16 所有数据来源于艾瑞。 
17 所有数据来源于艾瑞。 
18 博文视点，“永久免费 走进奇虎 360‘安全帝国’”，《电脑知识与技术》，2011 年 07 期。 
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在周鸿祎看来，360 安全浏览器的问世是奇虎的一个转折点。在这之前，奇虎是一个安全产

品公司，而 360 安全浏览器让奇虎看到了成为平台公司的可能。这个可能性来源于 360 安全

网址。 

 

360 安全网址是 360 安全浏览器设置的默认主页。这个导航页面上内置了第三方搜索栏，提

供了大量用户常用网站的链接，并且还分类推荐网站，这些网站涵盖了生活服务和娱乐休闲

诸多方面。另外，导航页面上还拥有一些实用工具，如天气预报、IP 地址、车辆违章等。 

 

中国最早的互联网网址导航品牌是 hao123，其创建早在 1995 年 5 月，前名是“精彩实用网

址”，后改名为“hao123 网址之家”。目前，许多的网址导航包括 360 安全网址都沿袭了 hao123

的页面布局。由于起步早，在 2003 年前，hao123 一直没有遇到强有力的竞争对手。之后，

虽然陆续有竞争者进入，但积累了一定规模用户的 hao123 长期位居导航网站第一名。 

 

虽然是后进者，360 安全网址却有着 hao123 不具备的优势，即前者有自己的浏览器做支撑。

随着 360 安全浏览器用户数的增加，360 安全网址的流量也开始飙升。据艾瑞统计，2011

年 11 月，按月度覆盖人数比例计，360 安全网址（35.4%）已超过 hao123（33%）成为了中

国第一大导航页。这说明，超过三分之一的互联网用户通过 360 安全网址集合的链接转到其

他网站上。 

 

于是，在奇虎通过免费安全软件建立公信力，吸引了海量用户，而这些用户又被转换为 360

浏览器用户，再通过 360 安全网址，奇虎找到了将用户流量变现的支点。奇虎以此获得了搜

索引擎的分成、广告收入及软件推广费等。（详细盈利模式见后面） 

 

进军移动市场 

奇虎在成功占领电脑终端后，将目光投向了随着移动互联网的发展和智能机的普及而逐步兴

起的手机移动领域。依然从安全开始，2009 年 9 月，奇虎推出了 360 手机卫士 1.0 测试版；

2010 年 1 月，奇虎又收购了最早进入该领域的手机安全厂商信安易；2010 年 3 月，奇虎推

出了正式版 360 手机卫士。2011 年 9 月，奇虎的 360 手机桌面、360 手机助手、360 手机浏

览器等多款移动互联网产品正式上线。在手机终端成为了又一块兵家必争之地后，奇虎能否

胜出还有待时间检验。 

 

打造开放平台 

360 安全浏览器和 360 安全网址的成功让周鸿祎看到了，在拥有海量用户的优势下，打造与

其他公司共享流量的平台所能带来的收益。然而，光有 360 安全浏览器一个平台是不够的。 

 

奇虎开始持续推出平台性产品，以打造开放平台之路。2009 年 6 月，集成在 360 安全卫士

里的“软件管家”问世。这个工具是集软件下载、更新、卸载、优化为一体。软件管家里提

供了超过 2500 款常用软件下载，这些软件都来自于各公司和创业者。2010 年 ，360 极速浏
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览器问世。该浏览器是基于 IE 和 Chromium 双核，其借助 Chromium 的扩展系统，能实现

基于浏览器的应用扩展。2011 年，360 极速浏览器推出了应用开放平台，包括面对用户的应

用中心和面对开发者的开发平台。目前，已融入了新浪微博、人人网、天气预报、词典翻译、

股票行情等功能。360 游戏浏览器、360 团购开放平台、360 手机开放平台等平台也先后诞

生，并对向合作伙伴开放。 

 

2011 年 5 月，奇虎推出了一款实验性产品——360 安全桌面。360 安全桌面借鉴了苹果 iPhone 

APP 应用的概念，可以自动整理归类已装的软件和常用网址，并且可以在自带的软件库中

直接下载安装软件。360 安全桌面将在 360 全线业务所打造的 360°开放平台中承载着最核

心的主面板作用。2012 年 2 月，360 安全桌面的用户数达到了 5500 万。 

 

同时，为吸引合作伙伴加入奇虎的开放平台、为平台开发软件，奇虎在 2011 年 5 月 31 日发

布了“360°开放计划”。该计划推出了四项激励措施，如对合作者提供标准 API 免费接入、

免费推广；承诺 WEB 游戏分账比例最高；建立开发者奖励基金和建立创新应用基金等。19
 并

且，为打消开发者的顾虑，周鸿祎还表示，“360 的开放是全面彻底的真正开放，不仅开放

所有业务、全部流量和用户数据，而且是‘二选一’的开放——只做平台不做应用，所有应

用均由合作伙伴提供，不与合作伙伴争利”。20周鸿祎认为，“开放平台将是未来十年互联网

的主流发展方向”。21
 

 

打造开放平台的另一个好处，在周鸿祎看来，是培养了一批合作伙伴。随着这些合作伙伴的

成长，与它们建立了联盟关系的奇虎的实力也将更强。 

 

奇虎的商业模式 

随着众多平台产品的推出，奇虎的商业模式逐渐清晰了起来：先用安全软件吸引海量用户，

再将这些用户转化为平台产品用户，这些平台产品会将海量用户导向第三方，以最终实现流

量变现。 

 

奇虎的商业模式可分为四层：“第一层为核心免费产品服务层，主要为 360 安全卫士、360

杀毒、360 手机卫生等奇虎 360 赖以起家的产品，这些产品为奇虎 360 带来庞大的用户群；

第二层为奇虎 360 两大基础平台——浏览器平台与应用开放平台，奇虎 360 将核心产品层用

户顺势导入这两大平台；第三层为奇虎细分服务层，在两大平台基础上，奇虎 360 提供网址

导航（hao360.cn）、团购导航（tuan.360.com）、游戏导航、应用商店等服务；第四层为最终

盈利变现层，变现方式主要为广告与互联网增值服务。”22（见图 1） 

 

图 1：奇虎 360商业模式 

 
19 “360°开放计划 360 安全桌面揭开面纱”，天极网软件频道，2011 年 5 月 31 日，参见

http://soft.yesky.com/news/459/30110459.shtml （2012 年 4 月 26 日查得）。 
20 同注 19。 
21周鸿祎，“周鸿祎：360 的未来是什么”，《创业邦》，2011 年第 12 期，参见

http://blog.sina.com.cn/s/blog_49f9228d0100zktw.html （2012 年 5 月 2 日查得）。 
22 江涛，“奇虎 360 的商业模式”，i 美股，2011 年 10 月 10 日，参见

http://xueqiu.com/8417755168/20418687 （2012 年 4 月 26 日查得）。 
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资料来源：i 美股 

 

以 360 安全浏览器为例，其主要营业收入主要由以下几块构成：1.搜索引擎的流量导入费。

在 360 安全网址页面上有一个搜索栏，默认的搜索引擎是谷歌。在 2009 年、2010 年和 2011

年，谷歌在这三年中分别为其贡献了 11%、21%、10%的总营收。2. 通过关键位展示获得的

广告收入。3. 安全网址左边为团购、网购、游戏、影视剧等入口，团购盈利模式为广告，

网购和游戏盈利模式为分成，影视剧盈利模式为广告和分成。23
 

 

2009 年，奇虎扭亏为盈，实现营业收入 3230 万美元，净利润 419 万美元。2010 年，营业收

入上涨至 5767 万美元，净利润增长了 103%至 851 万美元。2011 年，营业收入和净利润各

自增长 191%和 83%，达到 16785 万美元和 1560 万美元。其中，在线广告收入上升最快，

到 2011 年时，已达到总营业收入的 73.3%。（见图 2） 

 

 

 

 

 

图 2：奇虎营业收入结构变化情况 

 
23 同注 22。 
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资料来源：奇虎 360 招股说明书和 2011 年年报 

 

3Q 大战 

从创立以来，奇虎 360 与众多互联网公司如百度、瑞星、金山、新浪、网易等有过摩擦和冲

突，其中，奇虎 360 与腾讯 QQ 之间的大战（简称 3Q 大战）是不得不提的一笔。 

 

对周鸿祎来说，奇虎与腾讯的这次战役更像是一场“遭遇战”。他在谈论引发战争的原因时，

分析道：“奇虎与腾讯的业务其实是没有交集的。然而，随着奇虎的异军突起，腾讯开始从

一个战略层面来看待奇虎。腾讯认为用户电脑最好只有它一家客户端软件，当奇虎突然有了

跟它同样的用户覆盖能力后，腾讯开始感觉不安全，于是想要在战略上遏制奇虎。” 

 

3Q 之间的直接摩擦开始于 2010 年初。当时正值春节期间，腾讯开始在二三线城市捆绑安装

其界面及功能与 360 安全卫士相似的安全软件“QQ 医生”。一夜之间 QQ 医生的市场覆盖

率超过了 40%。24敏感的 360 很快意识到了威胁，并快速应对。由于 QQ 医生产品本身还不

成熟，很多用户陆续卸载该产品，其市场份额快速降至 10%以下。25
 

 

2010 年中秋，腾讯再度静默安装 QQ 医生的升级版“QQ 电脑管家”，新版软件涵盖了 360

安全卫士所有主流功能，产品界面和用户体验与 360 极为相似。愤怒的周鸿祎决定反击。 

 

2010 年 9 月 27 日，360 发布了针对 QQ 的“隐私保护器”，宣称其能实时监测曝光 QQ 的行

为，提示用户 QQ 在未经用户许可的情况下偷窥用户个人隐私文件和数据。26
 

 

2010 年 10 月 29 日，360 又推出了“360 扣扣保镖”，包括过滤 QQ 广告、清理 QQ 附加功

能、防止木马盗取 QQ 等功能。360 扣扣保镖推出的 72 小时内，下载量突破 2000 万，并且

不断瞬速增加。27
 对于开发此软件，周鸿祎的思考是“我要找到一件事，要让用户觉得好，

我能做而腾讯不能做，把腾讯的优势变成它的包袱”。 

 

 
24 林小舒，“帝国春秋”，《21 世纪商业评论》，2010 年 12 月号。 
25 “腾讯 360 之争”，百度百科，参见 http://baike.baidu.com/view/4633773.htm （2012 年 4 月 27 日查得）。 
26 同注 25。 
27 同注 25。 
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周鸿祎的这一招正打中了腾讯的七寸。QQ 广告和除免费聊天外的许多功能是腾讯实现收入

的主要途径。如果用户选择用 360 扣扣保镖屏蔽这些功能，那腾讯的收入将大大受影响，这

不会是腾讯所乐意见到的。周鸿祎再次杠杆借力，将竞争者的收入变成自己手里“人质”或

筹码，使竞争者难以反击。 

 

2010 年 11 月 3 日，战争开始升级。腾讯在“致广大 QQ 用户的一封信”里宣称，将在所有

装有 360 软件的电脑上停止运行 QQ 软件，倡导必须卸载 360 软件才可登陆 QQ。在腾讯与

QQ 的共同用户差不多有三亿的情况下，此举引发了轩然大波。最后，虽然有 6000 万用户

被迫卸载 360 软件，但“二选一”的行为还是引起了用户的强烈不满。 

 

11 月 4 日，工信部通信保障局和公安部的介入此事。最终，政府部门以行政命令的方式要

求双方不再纷争。360 方面在此形势下宣布召回了扣扣保镖，之后 QQ 和 360 软件恢复了完

全兼容。虽然此后腾讯和奇虎 360 之间纷争不断、官司不断，但此次战役算是暂告一段。 

 

奇虎 360 的未来 

对于奇虎 360 的未来，周鸿祎认为，“公司将持续聚焦于安全，追求极致。在平台策略上，

360 走开放和合作的道路。在安全上，360 将会更专注，更聚焦。360 的使命是要成为中国

乃至全球最大的互联网安全公司，安全是 360 积累用户、构筑巨大用户基数的核心价值服务。

所以，360 要把安全保持领先做到极致，在此基础上，成为中国互联网具有影响力的平台公

司。”28
 

 

然而，在各互联网巨头都在打造开放平台的今天，奇虎的开放平台，不如百度的用户基数大，

缺少腾讯的 IM 强用户关系链以及新浪的互动活跃性，奇虎想要在这场平台战中竞争中胜出

并非易事。29并且，与百度和腾讯等不同，奇虎是在不断得推出多个平台，这些平台并未能

整合在一个有力的工具里面，更像“壳系统”的 360 安全桌面能否承担此重任有待考察。 

 

另外，与百度、腾讯相比，奇虎的商业模式不够直接，多一层导入往往意味着更多的流量损

失。同时，如腾讯 QQ，其具有网络效应，即用的人越多，人们就越愿意用；此外还有锁定

效应，即用户一旦用了之后就不会轻易换其他的应用软件。30但是，这两种效应特别是第一

种效应在奇虎产品上的体现并不明显，由于缺乏强用户关系链，用户离开奇虎的成本也相对

较低。此外，奇虎还需要克服由于缺少用户之间的交互与互动而形成的用户关系链数据。31
 

 

从公司总月度覆盖率来看，艾瑞 2012 年 2 月数据显示，奇虎（94%）与腾讯（97.3%）、百

度（91.6%）相比已区别不太大。但从营业收入来看，奇虎与百度和腾讯相比还有一定的差

距，2011 年百度的营业收入是 145 亿人民币，腾讯为 285 亿，而奇虎为 10.5 亿。32在市值

上，奇虎（27.9 亿美元）也较百度（464.7 亿美元）、腾讯（575.5 亿美元）、网易（78.5 亿美

 
28 同注 21。 
29 同注 22。 
30 王婧，“3Q 再战法庭”，《新世纪》，2012 年第 16 期。 
31 同注 22。 
32 营业收入数据来自各公司 2011 年年报或 2011 年第 4 季度财报，奇虎的营业收入按照 2011 年 12 月 31

日美元兑人民币汇率 6.3009 换算为人民币。 
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元）、新浪（35.2 亿美元）逊一筹。33奇虎还远远没有充分挖掘流量变现的潜力。在未来的

几年中，奇虎将要不断努力来证明“功能性工具客户端”也许能实现和“社交网络客户端”

相当的市场价值。 

 

附录： 

图 3：2008-2011 奇虎 360运营数据 

 
资料来源：奇虎 360 招股说明书和 2011 年年报 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

图 4：奇虎 360业务布局及旗下主要产品 
 
33 市值为 2012 年 5 月 4 日数据，数据来源于谷歌财经。腾讯的市值按照 2011 年 5 月 4 日港元对美元汇率

0.1289 换算成美元。 
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资料来源：i 美股 

 

图 5：奇虎 360主要产品的月度覆盖人数比例 

 

资料来源：艾瑞咨询、奇虎 360 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

图 6：360安全网址页面 



     奇虎 360：柔道战略的实践者       

 

 2011-03-118-1  共 15 页 第 14 页 

14 

 

 

 

 

 

 

 

 

图 7：主要互联网公司的营业收入情况（单位：百万人民币） 
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注：奇虎、新浪、搜狐的数值按照 2011 年 12 月 31 日美元兑人民币汇率 6.3009 换算成人民币。 

数据来源：各公司各年年报。百度、搜狐 2011 年营业收入来自公司 2011 年第 4 季度财报。 

 

 


