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商海人生

焦点人物

奇 虎 360 董 事 长 周 鸿 与 小 米 科 技 董 事 长 雷

军的“小三之战”已经持续了两个月之久，目前，这

场被业内人士称为移动互联网时代入口争夺战预

演的“战争”如火如荼上演着。

在“小三大战”中，周鸿 与雷军各持己见，相互

都不甘示弱。周鸿 不断质疑雷军，就小米手机的

成本、利润、配置、营销手段等问题向雷军开炮，随

后，雷军也针锋相对地予以回应。两人你来我往，

“小三大战”不断升级，最终演变为行业内的又一公

共事件。

有意思的是，此次“小三大战”中的两位主角竟

然是老乡，都是湖北人。有一句俗话叫“天上九头

鸟，地上湖北佬”，就是用来形容湖北人精明、睿智

的。这场“小三大战”，让人觉得二人多少有点儿“窝

里斗”的意味。

追溯二人同乡缘

雷军和周鸿 同是湖北人。雷军 1969 年 12 月

16 日生于湖北仙桃一个教师家庭；周鸿 1970 年 10

月出生于黄冈蕲春，父母是测绘工程技术人员。18

岁，雷军考入武汉大学，周鸿 则被保送到西安交通

大学。那时，硅谷热风靡全球，有两本书影响了同在

大学的他们。周鸿 在大二时，无意间看到《硅谷

热》，书里记载了美国硅谷各种创业明星和创新公

司的故事；雷军在图书馆看到了《硅谷之火》，书中讲

述了乔布斯等人在硅谷发起技术革命的过程。这两

本书令他们热血沸腾。

从大学时代的抱负、PC 互联网时代的创业再

到移动互联网时代，雷军、周鸿 这两个湖北男人

屡次较量。雷军擅长营销、技术，人称“ IT 劳模”；

周鸿 擅长产品，性格好斗，人称“红衣大炮”。对

于产品，二人都讲究“极致”、用户体验。他们同是

乔布斯的推崇者，都是国内的营销高手。雷军、周

鸿 都富有个人魅力，雷军成名较早，1992 年加入

金 山 ，1998 年（28 岁）成 为 金 山 CEO，2007 年（37

岁）带领金山登陆港交所。2007 年底，他卸任金山

软 件 总 裁 兼 CEO，留 任 公 司 董 事 会 副 主 席，之 后

潜心做天使投资。

互联网企业中，腾讯、阿里巴巴、百度占据了前

三席。雷军与周鸿 的第四席之争，战场转移至移

动互联网——智能手机。湖北人性格的最大特点是

“不服输”，未来，鹿死谁手似乎很值得人玩味。

各领“风骚”的那些年

1992 年，雷军加盟金山。工作六七年后，他请过

一个湖北老乡吃饭，那个人是周鸿 。如果不是同

样身处互联网，这两个年龄相仿的男人或许可以成

为好友。在如今的中国互联网行业里，此二人可以

称得上是当代的周瑜与诸葛亮。

在雷军执掌金山过程中，互联网产业兴起，如

今的三巨头腾讯、百度、阿里巴巴成立于 1999 年。

雷军成为金山 CEO 当年，周鸿 放弃了软件行业，

创 办 了 3721。 由 于 3721 网 络 实 名 安 装 后 无 法 卸

载，被视为流氓软件，而其本人也凭此被称为中国

互联网“流氓软件之父”。2003 年，3721 被雅虎公司

收购，周鸿 出任雅虎中国区总裁。2005 年 8 月任

职期满，周鸿 离开雅虎中国——那时是周鸿 人

生低潮期。

2006 年 3 月，周鸿 （35 岁）创建奇虎公司，出任

奇虎董事长，旗下最主要产品之一就是 360 安全卫

士。5 年后的 2011 年 3 月 30 日，周鸿 （40 岁）带领

奇虎 360 在美国纽交所上市，铸就了人生中辉煌的

时刻。

而 40 岁的雷军，在投资近 20 个互联网公司后，

有种寂寞和遗憾：他缺少可以比肩李彦宏、马化腾、

马云的成就感，缺少一家带有自己烙印的上市公

司。虽然他在金山打拼十几年，但是在金山，求伯君

的光环太耀眼。2010 年 4 月，40 不惑之年，雷军拉上

一个豪华团队创办小米科技公司。在雷军眼里，这

是最后一搏，他发誓要与小米共存亡。

硝烟弥漫互联网

雷军与周鸿 矛盾激化的导火索是傅盛。互联

网观察人士程苓峰曾撰文称：“就在雷军准备投资傅

盛做可牛影像软件时，雷军收到周鸿 的带话：不要

接受傅盛，接受就是作对。雷军也带话给周鸿 ：第

一，傅盛给你打了几年工，但不意味着一辈子是你的

人，卖给你了。第二，我跟傅盛讨论的业务不跟 360

竞争。第三，你让我不投资前 360 员工，可你投资了

多少金山前员工？”2010 年 11 月 10 日，金山安全与可

牛合并，成立独立公司金山网络。在 360 与腾讯 QQ

大 战 过 后 的 2011 年 7 月 6 日，腾 讯 投 资 金 山 软 件

15.68%股权，成为金山第一大股东。腾讯和金山联

姻，剑指 360，使周雷关系日趋紧张。

从最近一段时间以来与雷军之间持续的“小三

大 战 ”，到 陆 续 推 出 两 款 手 机“AK47”和“ 超 级 战

舰”，360 公司掌门人周鸿 毫不掩饰其中弥漫着的

硝烟味。在接受记者采访时，周鸿 直言不讳地表

示，“当别人骂我攻击我时，我一定要还击。因为在

商业里没有对错，我让对手挣不到钱算错吗？我觉

得商业里的对错就一个标准：对用户有没有利。做

免费杀毒，对金山来说肯定是错，这让金山赚不到

钱，但是对用户有好处所以，你不能说我错。我做

特供机，小米卖不动当然就不高兴，但这跟我有什么

关系。我一直是市场的信奉者，通过市场竞争可以

解决很多问题。在商业竞争中，有一句话叫做愿赌

服输。”

在周鸿 眼里，“雷军是一个非常聪明、非常能

干的人，他是一个商人，可总是要把自己打扮成一个

伟大的圣徒。”

面对周鸿 的“攻击”，雷军自然也不甘示弱。

谈及过去一周里愈演愈烈的“小三之战”，雷军直言，

将一改此前的相对低调，开始高调与周鸿 “互掐”。

“之前，很多人都觉得是周鸿 单方面骂别人，

我跟他们没法比，他把我们公司骂成这个样子。过

去一周，我们开始反击，有人统计，他在微博上骂我

29 条，我怎么也要骂回去 28 条。”雷军笑着说。

微博成“互掐”平台

两人的“互掐”在刚刚过去的一周达到高潮。由

于有微博用户利用火灾现场、被炸伤的婴儿图片等

抹黑周鸿 ，周鸿 一气之下要求“约谈”雷军，希望

双方面对面好好谈谈，但随后因雷军觉得太过儿戏，

周鸿 也就没去，令这次互联网难得一见的“约谈”

无疾而终。

“ 他 有 什 么 本 事 约 谈 我 ？ 他 是 警 察 还 是 什

么？他把自己看得太大了吧。”在周鸿 打算约谈

雷军的第二天，谈起为何不去赴约，雷军表示，担

心这会成为行业的丑闻。对于这两个月的“ 小三

大 战”，尤 其 是 这 一 周 来 的 互 掐，他 也 有 话 要 说。

被问及是否害怕周鸿 ，雷军直言，这个问题很难

回答。

显然，这场无硝烟的“小三大战”离结束还遥遥

无期，但看着周鸿 和雷军的“互掐”，似乎不难理

解，当年的三国争霸中，周瑜为何会发出“既生瑜，何

生亮？”的感慨。

雷军“约架”周鸿

当代“诸葛”对“周瑜”

■ 本报记者 堇 轩

现为敦煌网总裁的王树彤,出生于北京。小

时候的她,学习成绩不错,并且一直是中长跑集训

队的成员。王树彤性格中的坚韧从那时就开始

炼成。 中长跑的训练十分辛苦,望着长长的跑道

会觉得自己永远也跑不到终点。但她到现在仍

记得当年教练的训导：“不管有多困难,你一定要

跑到终点。”

爱拼才会赢

1991 年 从 北 京 电 子 工 程 学 院 毕 业 后 , 王 树

彤的第一份工作是在清华大学软件开发与研究

中 心 任 教 。 清 闲 的 工 作 ,与 她 骨 子 里 爱 打 爱 拼

的 性 格 显 然 不 符 合 , 一 年 后 ，她 离 开 了 软 件 学

院 。 之 后 , 王 树 彤 一 路 过 关 斩 将 进 入 微 软 ( 中

国 ),成为微软在内地最初的雇员之一。在微软

的 6 年 时 间 , 她 拼 命 地 学 习、工 作 , 一 周 七 天 , 每

天 工 作 到 深 夜 十 一 二 点 。 付 出 最 终 获 得 了 回

报 ,王树彤成为微软 (中国 )当时最年轻的中国经

理人 ,她领导的部门创造了微软 (中国 )销售额的

1/3。 然 而，在 当 时 的 外 企 , 国 内 人 才 依 然 很 受

压制。

为了寻找事业上更大的发展空间,1999 年，王

树彤加盟思科,出任市场营销部经理,全权负责公

司在中国市场营销业务的发展。

在思科待了不到 1 年的时间,王树彤被后来

的金山公司总裁雷军“挖走”了。2000 年 1 月，金

山、联想共同投资组建卓越网,组建起当年被人们

誉为“梦幻组合”的卓越团队:董事长雷军、美女

CEO 王树彤、副总裁陈年、技术总监熊长青。然

而，在公司发展方向上，由于团队里彼此意见相

左,致使 2002 年 8 月,这位美女 CEO 再次出走卓

越。对于媒体的疑惑,当时，她只留下了一句:“我

还是不说了吧。”但在王树彤的时期,卓越确立了

自己独特的“精品”路线。卓越能走到今天,王树

彤功不可没。

为成功付费

2004 年,王树彤有了女儿,女儿的到来，让她

开始重新思考自己的人生轨迹。在她的思维中,

B2C 和 B2B 两条轨迹开始交集在一起。“最终选

择 B2B,也有部分是我的个人偏好。”王树彤认为，

电子商务在中国本土的发展还有非常多的瓶颈,但

如果与全球的电子商务市场对接,它的发展速度、

发展规模、需求、购买力,会发展得更好。因此,她

把眼光投向全球市场,投向职业商人、专业商人这

样一个专业群体。

“ 在 当 时, 阿 里 巴 巴 几 乎 成 为 B2B 的 代 名

词。我必须寻找到属于自己的 B2B‘蓝海’。”反

复思考后,王树彤把目标顾客定位为:每次采购

额在几十美元到几百美元之间的采购商,这些海

外采购商不大可能坐飞机来中国订货;同时,他

们的货品更新频率很快,每月甚至于每周都要进

货。“ 另外,在费用收取上也与阿里巴巴不同:阿

里巴巴是收取用户的注册费，敦煌网则是向国外

买家收取一部分交易费。”王树彤称之为“为成功

付费”。

模式确定下来后,接下来要建起这种全新模

式的平台。不到 10 人的创业团队,遇到的困难是

无法想象的。“我们经历了创业型企业走过的道

路,好几次在悬崖边上,一只脚都已经踏空了,能不

能生存下去在一线之间。”

成功是一种习惯

在 采 访 中 , 王 树 彤 一 直 强 调 创 办 敦 煌 网 不

只是为了做一个公司 ,或是把公司做大 ,而是为

了在敦煌网上实现自己的理想、远景 ,让敦煌网

成为“网上丝路”。为此 ,她在敦煌网上开设“敦

煌 大 学”,推 出“ 敦 煌 动 力 营”,帮 助 众 多 有 梦 想

的创业者去实现梦想。 在微软、思科等外企近

10 年的工作经历 ,让王树彤明白文化如同企业

的 精 神 和 灵 魂 ,她 从 创 业 初 期 便 非 常 关 注 企 业

价值及企业对员工发展的价值、社会价值 ,而不

是 把 理 想 和 热 情 仅 仅 放 在 如 何 创 造 商 业 价 值

上。“我们从创业开始就非常注重对这些价值的

创建。”

“文化不是口号 ,是形成行为的过程。”王树

彤认为，大家愿意探讨文化问题 ,是因为他愿意

工 作 在 他 喜 欢 的 环 境 里 ,与 大 家 在 意 识 上 达 成

一种共识 ,有了共识 ,行动上达成一致性 ,再变成

习惯。

在公司里,王树彤会表彰、奖励、鼓励符合文

化价值观的行为、习惯。“大家的做事风格迥异,但

在价值核心的层面上,大家的行为是一致的。这

是企业看不见的灵魂和核心,但却是长久的,是一

种非常重要的竞争力。”

整个采访中,王树彤低调、谦逊、亲切、严谨的

作风,展露无遗。她视野开阔、质朴亲和,为人谦

虚低调,非常讲究东方人的礼貌。同时，她的思维

却非常西化,很有逻辑性。看问题角度新颖,能结

合东、西方的优势综合去思考问题。

“成功会成为一种习惯。”事业上,她成功了,

而且还努力地往前走着。王树彤认为成功是一

种习惯,会有一种正确的思维方式和路径。她说,

无论做什么事情,这种正确的方法和习惯会带着

人们从无知走向成熟,这会不断地重复。“无论是

一个企业,还是开一家饭馆,我相信这种习惯都会

让我成功。”

王树彤：“我相信习惯会让我成功”
■ 本报记者 慢 舟

雷军雷军 周鸿祎周鸿祎


