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[image: ]
2026-10-26 课堂现场（线上同屏·腾讯会议）
一、开场：先把思路捋直，再谈商业计划书
你们有没有商业计划书？啥形式？这个不重要。重要的是第一次系统性地梳理思路，这个最重要；然后再慢慢写成你的商业计划书。今天主要是你讲第一个，然后我们一块——就相当于咱们给他做一遍，只是咱们不重形式而已。
来吧，倪总，开始吧。你就正常这么讲就行。我现在不需要看你的什么 BP，有没有 BP 都无所谓。这些是按照我们整个商业计划书的逻辑，去梳理一下你的。这样，我采用采访的方式，我怕你的思路乱。
你先回答第一个问题：在 AI 时代，而且你已经投入这么大的精力去学习 AI、驾驭 AI，那你未十年也好、二十年也好，你到底想做一个什么样的人？或者做一个什么样的企业？这是第一个问题，这就回答“我是谁”。
这样吧，从我做这个项目为什么这么做？怎么做？——这样开始，还有未来想做成什么样。
首先，为什么要这么做？我这个行业算是比较标准的，可以大规模复制，并且在整个全球市场来说，从人类的角度上也算是必需品，有非常大的市场发展空间，也不会被淘汰。所以我选择吃的。
吃的有蔬菜、水果这种鲜品，但是鲜品保质期和标准化程度比较低，对于目前来说损耗比较大。所以我选择了相对来说标准化程度比较高、水又比较深的冷冻食品。冷冻食品分为原材料和再加工形态。原材料就是从生产或者叫养殖，不经过加工直接冷冻的，这个叫原材料；另外一种是经过加工的。原材料随着社会的发展还有信息透明，中间的溢价和毛利润，每个环节的毛利润越来越透明、越来越低。
二、为什么是冻品：标准化才是一门可复制的生意
那另外一种形态就是再加工形态。再加工形态像调理品、预制菜。这些是什么品？调理品是啥意思？调理品指的是就像咱们吃的丸子，还有平时吃的小炒黄牛肉。那不就是预制菜吗？它有两种。每个产品的定义，大家脑海里边的定义都不一样。它也算是预制菜的一种，像那个丸子，就不属于预制菜，它属于预制的半成品，是调理过后的、经过加工的，但不算是一个菜，就算是个半成品的原材料。
像这种情况，是有一些技术壁垒和一些加工难度在的，所以它的议价会比较高。像做一个丸子，这个也能做十几个亿，甚至几十个亿。
所以我选择冻品。冻品可复制、可标准化。刚开始我去分析了，比如说吃的水果、蔬菜、肉，都是没法标准化的，对人的依赖程度非常高。我做这个项目就是想要：第一标准化，第二可复制，第三大规模，第四中间的利润空间能赚钱、能活着。
你这个行业利润空间还挺大？很大到什么程度？
毛利润，比如说咱们吃的虾，毛利润非常低，可能连 4% 都不到。正常情况下大批发的，像我们这个环节，大批发的毛利润在 1% 到 3%，一件就赚几块钱，可能一件最多赚个 5 块钱；整柜拿的话，一件赚个 3 块、5 块。但是量大。像咱们青岛这边玩虾的，基本上每一家玩得比较好的有 6 家，每一家都在两三个亿规模以上。
但你说的这个虾是啥？是冻品的虾吗？那你为啥说它的毛利很高呢？你不是说它 1 到 3 个点吗？这毛利很低呀？
毛利很高的是别的品。就像小炒黄牛肉，一件可能赚 100 多一箱。那这黄牛肉是熟了之后再冻上？全是生的。就是经过原料的筛选、滚揉，还有加工。
这个小炒黄牛肉，是指的原材料给它基本上算是准备好，然后回家可以炒，是这意思吗？
是的，但不是先炒熟的。它不是预制菜。
它就相当于是做成牛肉片了吗？
是的，牛肉片，完了拌好料了，全部腌制好了。
像现在大多数、绝大多数的连锁餐饮店，无论是大店还是小店，标准化程度，或者说这种预制菜的程度已经超过 60% 了。你这个实际上还不算预制菜，属于预制菜的前一级，属于原材料；预制完了，回去之后就可以上锅炒。是这意思吧？
其实在我们这个行业，像小炒黄牛肉这种原料类的，也算是预制菜。
三、一条酸菜鱼的变迁：行业标准化的现实样本
前段时间，前两年有老罗，因为老罗一句话倒闭了一个叫西贝。我知道，这不是前两年，就去年到现在吧。对，西贝其实想要高毛利、好控，并且想要规模化发展，必须标准化。标准化的前提就是原材料的标准化和整个运营的标准化，那原材料标准化就是在我们这个环节了。比如他家主推的牛大骨这个品，其实是在工厂基本上把难加工的环节、难处理的环节都处理完、加工完。这样第一是标准化，第二好控制、财务好核算，第三是整个终端门店出品会更简单、更高效，客人也不需要等太久；也会极大地降低原材料的损耗，然后口感也会比较统一。
其实在整个全球来讲，标准化程度比较高的也是比较典型的，那就是肯德基和麦当劳，他们基本上全是标准化的冷冻食品，无论是酱料还是原材料。
那这个的毛利率能达到多少？
这个高，这个最少 20% 以上，20% 到 60% 吧。
20% 到 60%，对，这是毛利。那去了其他的什么房租、水电、人工这些，净利呢？
这个没法算，原因是每个环节它的成本不一样，费用成本不一样。大概有 15% 以上的净利。
这个品，有的工厂比较牛，关系资源比较广，在国外有关系，也有庞大的资金，可以整柜囤货，在价格低谷可以囤货；还有他的加工生产能力比较强，管理比较好，中间的边际成本比较低。
对。还有就是在流通环节、交付环节，它的成本也比较低，那它的整个毛利率就会相对来说比较高、比较可观。但是如果一些工厂管理水平也不行、资源人脉也不行、资金实力也不行、认知也不行、销售也不行，那它的毛利就会卡得非常非常低，原因是它得拿这个利润换空间、换时间。
所以冻品玩的点就在于市场需求非常大，并且标准化程度非常高，可塑性非常强，未来也是发展趋势。无论是在全球的角度来讲，还是特别在中国的角度来讲，拿一个最简单的例子——今年是 2026 年，2010 年之前、15 年之前，咱们吃酸菜鱼去饭店，基本上都是活鱼，饭店里边有一个大浴缸或者一个大浴池养鱼。客户点清江鱼或者黑鱼、鲟鱼，点完之后，服务员捞起来过秤，一棒槌把它打晕，然后再拿到厨房。这种是比较原始的。
现在大家去餐厅吃饭最明显的一个案例是太二酸菜鱼。太二酸菜鱼是非常标准化的，它虽然没有活鱼了，但是它做的口感更好，干净程度、卫生程度更强，并且它的盈利能力、盈利模型也更好。
所以对于老百姓来说，其实老百姓关注的不是说必须要活的，而是这个社会推动、社会发展推动的，还有老百姓的认知。随着社会的发展，随着工业水平、整个生产力的改变，老百姓的认知和需求也在发生变化。现在咱们去吃酸菜鱼，无论是大店还是小店，基本上都是我们这种鱼片。像青岛，基本上我的市场占有率能达到 50% 以上。
你的意思是青岛市的鱼片一半以上都是你提供的？
大多数吧。
那你挺厉害啊。就这，你在你的行业挺厉害，哈哈哈，因为我青岛做的，你超过 30 都叫垄断了，你都干了一半以上了。
我为什么这么讲？因为从终端到上端，每一个行业、甚至每个产品，它都是一个金字塔形，越往上圈子越小。真正做得大的，还是工厂也好，还是那么一小撮人，我们都认识，他们做得怎么样、卖得怎么样、一年能销售多少，我们都门儿清。还有从终端客户的市场需求和冲量调研来说……
就像刚才说的酸菜鱼这一个品，整个的市场规模大概是在 200 个亿。
200 个亿？是青岛市还是全中国呀？
对啊，你得先说场景啊。你表达任何一个观点必须要放到一个场景里，要不然就是耍流氓。
的确。
四、行业还在原始状态：信息靠吼，各干各的
这是选择冻品的原因。然后在这个行业里面有非常多的痛点，从上往下，其实这个行业还处在一个比较原始、比较传统的节点，大家都还没有真正地觉醒。因为这个行业的从业者，从认知水平到技术水平，再到整个社会、整个盘子的大局观，都比较有限，所以你在这里面有非常大的机会。
从养殖端看，现在的养殖端大家都还是靠着一小撮类似于专家，或者上层行业的一些“统治者”——这是加引号的统治者——按照他们的路子、他们的方向、他们的打法。真正的执行者没有什么概念，只是在重复机械的劳动。这个阶段包括老板，养殖户的老板也是这样。
再到生产端，这一端的老板稍微有点钱、有点意识，认识的人和资源也比较多。他们想要发展，其实最根本的是想要赚钱。那驱动他们的底层底座就是量。量的意思就是订单，有订单工厂才能生产，才能养活工人，才能活着。
所以对于工厂来说，工厂老板的痛点是这个，是表象的痛点。其实工厂深挖里面的痛点非常多，比如老板的认知、老板的资源、资金，还有原材料，各个环节细抠都是壁垒。这些壁垒源自于这个老板的资源关系、人脉、资金，和他对整个系统的把控和认知的程度。
这些工厂的老板，目前来说在国内 90% 以上是急需要迭代。现在随着社会大环境透明化程度越来越高，信息化程度越来越高，这些老板的生存也越来越难。他们投了大量的钱建新工厂，少则几百万，多则几千万，甚至上亿。但是现在各个环节都太透明了，很多老百姓通过网络、通过一些现代化的信息渠道，都能够很轻松地触达更多的工厂，不再有什么信息壁垒。所以工厂这两年在急剧地缩减。比如 2024 年 8 月份，我调研的数据是生产黑鱼的工厂有 200 多家，到 2025 年下半年就缩减到了 160 多家。
你说的是全国吗？
全国，全国范围内专门生产黑鱼的、专门生产黑鱼片的。
你说的生产是养殖吗？
生产加工。加工鱼片，或者是鱼肉丸。
我再简单一点，再简单点，3 有点长。
没事的，你随便说，现在只是在帮你梳理。你说话比较长、比较啰嗦，这也是个特点，我们再帮你总结归纳嘛。
因为这样讲才能理解。
对，因为现在这个时间段，从今天开始就进入到大家 AI 创业实战的阶段了。那你也得尽情地把你的行业情况跟我们说清楚，我们再慢慢梳理出来。最后可能只需要几句话就把一个事说清楚了，现在你是几个小时都说不清楚，我们以后要求你几句话就得说清楚。
五、一句话说清：单品超级大脑与两个入口
其实我这个事很简单，一句话讲明白：我现在真正是在用原生 AI 的方式去做这件事。做的方式方法，就像刚才我那么一堆废话，其实是举几个简单的例子。每一个环节都有非常大的痛点和非常多的痛点以及困惑，这些痛点就是我们的机会。那用 AI 去解决这些痛点，我分了五个阶段。
第一个阶段就是先从量开始。用一句话先讲完：我做的这件事，就是在这个冻品行业内，做一个单品的超级大脑、神经中枢，一个是入口，一个是出口。
等会儿啊，你是做了一个超级大脑也好，还是神经中枢也罢，你想解决你们行业的什么问题？
第一，流量入口。流量入口是因为现在信息相对来说，对于老百姓来说信息相对透明，但是真正对于想要用的人来说，信息还是相对比较闭塞的。
你说想要用的人是谁？想要用啥？
想要用的人，比如说行业圈层的上游，他们真正想要获得的信息，绝对不可能是通过网站去获得的。因为网站——我也有很多做冻品行业信息的网站——他们的数据来源大多数都不是那么准确。所以我们这个行业就是靠一些上游的饭局聊天，或者大家坐在一块去研究分析，没有真正形成比较标准的、权威的、统一的。这就是我们的机会。
那我总结一下。你的意思是说，你们这个行业的运转、高效运转，或者提升利润率，其中有一条就是行业数据是否准确、是否及时，这个东西是个挺重要的因素，是这意思吗？
其实要真正深度剖析起来，这里面非常非常复杂，刚才说的都是表象，流通的表象。从养殖到生产，再到仓储、物流、配送、交付，再到饭店我们吃到的菜品出品，然后再到消费者，这些都是表象。真正用于我们的东西，在表象里面是获取不了的。在这里面对我们有用的只有一个点，就是社会或者市场真正的需求点、发展方向，这也是流量的入口之一。
流量入口非常非常多，我简单举几个例子。比如这些行业内规模比较大的一些数据口径，像黑鱼的养殖规模、头苗量，以及存塘和工厂的需求，还有黑鱼流通市场的销量。
那你不就变成你行业的大数据了吗？这是其中一个入口。我知道，你是不是想整成一个行业大数据？你们现在的情况就是：第一数据不准，第二获得这些数据没有渠道，只限于行业人在一块的这种私下交流、经验分享，是这么个方式，对吧？
快速让工厂和我们建立联系，其中一个就是：如果这些工厂能够在你的平台上获得这些数据……这对你这个行业有啥好处？
首先大家都信息透明了。
那不更得卷了？这是好事，这是能够更快地推动整个行业，甚至是民生工程的供给侧改革和发展。
但是如果都透明了，对于老百姓、对于消费端来讲是好事，那对于你们这个从业者或者从业公司来讲，会不会造成内卷呢？
不会内卷。原因是我这么做的目的就是要清洗，清洗的目的就是要和我们做深度绑定，要让上游离不开我们，并且我们要对上游产生价值。
是上游离不开你，还是下游离不开你？
都要离不开。
那你说的就不全面。那你就要去想：上游在你的平台能获得什么数据？下游在你这能获得什么数据？谁是你的上游？谁又是你的下游？
其实这是一个非常庞大的工程，所以在这里面我会选择一个单品，做一个单品的重度垂直和产业链闭环，无论从上游的数据喂养……比如咱就以黑鱼为例。这个产品产成品是鱼片，是吧？酸菜鱼，是吧？咱就以酸菜鱼为例。你处在哪个位置？你的上游是谁？你的下游又是谁？你先把这个事给我说清楚。
我之前是各个环节都占，现在要精简。现在我的身份不是上游，也不是下游，而是一个中枢。这个中枢既服务上游，又服务下游。服务上游是解决订单的问题、量的问题，还有信息数据、客户需求的问题，以及某些技术壁垒和影响力、品牌的问题；对于下游来说，我解决的是选品的问题、采购的问题和专业化，还有产品的升级迭代。
那你所谓的上游偏养殖户啊？上游不是工厂啊？那养殖户呢？算养殖户，算工厂的上游。对啊，动保和育苗也算。也就是在你这个行业里面，中游标志是啥？中游是哪？中游是卖货的地方，还是加工的地方，还是饭店？
六、产业链地图与冰柜场景：从鱼苗到餐桌，谁是谁的上游
在这个行业里边，我定义的中游是经销商。
就是卖货的吧？
卖货的人是一个桥梁，他是链接上上下下的一个必经桥梁，或者我给他取名叫服务商。
那服务商在你这行业体现为啥呀？大型商超还是渠道方？
商超是客户，渠道商也是客户。这些目前来说是自然人，也就是各个工厂的业务员，或者是中间的批发商、服务商、配送商。这类人就是……商超已经到零售了，零售已经偏 C 端了，是吧？
对。我们的终端 C 端就是餐饮，还有卖货的人。卖货的人包括线上抖音直播带货和淘宝、天猫、拼多多；线下是餐饮及商超，包括团购、大型国有企事业食堂。这都算是末端了，对吧？这是我们的客户。
那真正的用户还是人类这张嘴，这是用户。所以我们的客户是给这些嘴提供服务的次终端。
那也就说你这个行业里边最上游实际上是养殖户？
不是养鱼的，上游还有动保饲料。
对，那就属于跟养殖户提供原材料的，包括鱼苗、饲料，包括防病防疫、各种技术。
然后是养殖户，养殖户之后再往下就是加工厂，对吧？加工厂下面就属于销售方，对吧？销售的业务员也好，还是销售代理商也好。然后卖到了商超、饭店、国有企事业的食堂，还有啥？
连锁餐饮。
那不都餐饮吗？餐饮算一项了吧？就两个大系统，一个是餐饮，一个零售。
对。
食堂算啥类的？食堂也算餐饮吗？
一个是餐饮类，一个就是商超类，卖给个人。
那你这个线上呢？线上分哪两种？
一种呢，是 ToB；一种 ToC。
ToC 呢，是像抖音直播带货，大多数客户是家庭，这种是 ToC。也有 ToB 的，ToB 的是像阿里巴巴 1688 这种，还有千里马，对接的是 B 端，B 端就是餐饮和这种小卖家。
理解。然后再往下才是老百姓，对吧？
对。
其实我在这整个环节里面设计了端对端。最终端我有一个是帮助 B 端商户、商家获取流量的，这个直接通过冰柜去触达。
所以在这个项目当中，你说的这个是指 C 端消费者，C 端个人，就是嘴。然后你的载体用冰柜，是吧？
ToC 的载体是用冰柜。
现在你说用冰柜是啥意思呢？
冰柜是做一个前置的小仓、中转仓、闪电仓，这个是 C 端项目孵化的一个……
然后这个柜子放在哪呢？
这个冰柜不需要我们提供，只是重组。
但是放在哪呢？它是在哪个场景里面？是在商场里面，还是家庭的场景？
一个是家庭的场景。当然这又是下一个阶段了，可能得几年之后，这是未来。现在的是比如说卖雪糕的。
卖雪糕，夏天雪糕生意还比较不错。一个专门卖雪糕的店，店里边能摆着 10 个以上的冰柜，冬天大多数冰柜是闲着的。在青岛这边专门卖雪糕的大概有几百家。其中有一个流动的，就是一个三轮车上面载着一个冰柜。这个项目大概在山东有 800 多个，他们平均下来一个冰柜一天的销售额在 1,000 左右，好的 2,000 多、3,000 多都有。
我感觉这个对于他们来说，最大的痛点就是缺产品、缺良好的供应链。侧面的应用场景就是他们这种形式非常好，但是要把边际成本降到极低：一个人加一个可流动的冰柜，再加随处可去的这么一个……
像这种移动车、小车，属于个人创业的人。还有一种呢，是像冰柜专门卖雪糕的。第三个呢，是超市里面、菜市场里面，或者是一些做生鲜的生鲜店里面，这些冰柜都是卖一些毛利相对来说比较低的，或者是老百姓并不真正需要的一些产品。这也是一些机会。
你的意思不就是夏天的时候人家卖冰淇淋、卖雪糕，然后过了那个旺季之后就卖你这东西，对吧？
嗯，这是其中一个载体和场景。通过这个冰柜我们把它做一个前置仓，作为一个资源的重组再利用。这是未来。现在最需要解决的就是 AI 超级大脑和中枢神经。
七、两套系统：物理世界和 AI 世界的接口
这里面需要解决的是，我把它分成了两个系统：一个是物理层面的系统，一个是 AI 层面的系统。AI 层面的系统是做全自动化的运转，从工作流到中间的协同，再到物理世界的接口，以及标准化的决策，都是用 AI 解决。比如刚才咱刚开始说的入口信息、工厂的信息，或者工厂需要的信息，到这个大脑的一个流量入口，这个是和物理世界相连接的。
目前是通过手机应用端、小程序。我们的目标对象不算是客户了，算是采集者或者是信息提供者。比如我有一些养黑鱼的朋友，包括黑鱼在业内我们叫“黑鱼之父”，还有做动保的、做饲料、做鱼苗的、做养殖的，以及做生产加工的，在这个行业内天天和这些数据打交道的这帮人，我们给他提供一个数据的出口。
那他为什么会跟我们合作？或者说为什么会来这？刚开始我们并不是权威的，也并不是能够马上提供价值的，所以要给一个钩子或者一个引子。跟我们合作，一方面能够采集他的信息；另外一方面，我们不光采集上游的信息，也会采集下游的信息，相互之间形成一个商业闭环，各取所需。我把这个信息可以公开出来，我不收费，但是能让大家拿到一些想要得到的东西。这是第一个，解决信息流的喂养。
信息流刚开始我想的是我自己去采集，一个人的力量肯定是有限的，所以我把它做成一个系统，做成一个能够自动输血、自动造血、自动迭代、自动升级的系统。这个系统就是各个端口。像刚才说的上游的端口，其实还有中游的端口。中游的端口包括业务员，他们最想要的是哪个工厂的产品好卖？哪个工厂的产品好？客户需要什么产品？这些中游每天面对大量的客户，他们的痛点非常明显：客户需要的产品很多，但是他们掌握的信息比较局限。所以他们需要解决的是他们客户、他们服务对象的一些痛点，那他们就需要工厂的一些信息。
那工厂需要的信息呢？是养殖端的，养殖端只是其中一个，还有包材端的，还有各种辅料、物料，甚至是盐、糖、味精、淀粉。一个淀粉就能让一个工厂一年省至少几万，甚至更多。每一个环节、每一个细节都能抠到极致，这才是真正的能够推动整个社会、甚至全球供给侧发展和迭代升级的一种比较高效的路子。
八、数字化的低洼地：两个触网样本与一笔销售费用
我问几个问题啊，因为你这个都是大量的描述，我问几个总结归纳性的问题。第一个就是你们这个行业的现状。
现状就是这个行业里边没有一些可以公开流通的、具有权威性的，并且能够覆盖整个生态的一个数据的平台。没有，对吧？
就没有。是不是你们现在的数据都来源于从业者的口口相传、从业者的经验，然后相互分享？
是的。
不就是口口相传吗？然后这些数据甚至是每一个这个人在不同的层次，他掌握的也只是他那个层次的一些有限的数据，相互之间这个数据还不共享，然后也不流通。甚至有很多人都是封闭的，藏着，藏着掖着，封闭，对不对？我想了解一些，我也了解不了。
是的。
然后你的意思就是因为这个而造成了你整个行业的发展缓慢，之后资源浪费，资源还浪费，对不对？
资源还浪费，是的。
想得到的呢？得不到。然后呢，有数据的人呢，这个数据又没啥价值。
是的。
是不是啊？好了，那也就意味着你这个行业目前的数字化水平是很低的。
非常低。
好，那数字化对于这个行业的必要性有那么重要吗？
非常重要。就拿简单的一个，咱们刚才说的客户。工厂想要订单，那就要有持续稳定的客户。那工厂获得客户的方式方法主要有两类：一类是雇业务员出去跑，这个成本很高，平均下来一个业务员的综合成本要在……还是那种陌生拜访，是吧？电话一趟。第二个呢，就是数字化。数字化包括大家一直在讲的 SEO，做内容、拍段子、花钱做官网。这算比较有先见之明的一类老板，但是他们花很多钱。
举几个简单例子，有一些企业雇一个销售总，可能花几十万甚至上百万的年薪。但是这些人的水平我们自己知道，水平一般。这是用人的成本，并且这个人需要出差，需要衣食住行，需要请客吃饭，费用非常大。有时候请客户吃一顿饭，几个人吃吃饭、唱唱歌，一两万就没了，这个成本还是比较高的。这是人的成本，并且这个还不一定能产生价值。
我理解，都偏传统的玩法。我理解这个人钱花了不一定能带来多大的效果，打个问号。第二个呢？是花钱做内容、做宣传、做推广、做营销，那这个还是处于比较传统的玩法。但是对于咱们来说比较传统，这些老板玩到这个层级已经算是高段位了。
明白，就说明你行业从业者整体的综合素质偏低。
是的。就像去年我接触一个卖毛肚的，接触网络之后用了几个月的时间做内容矩阵，主要是抖音和快手、小红书这些矩阵，用几个月的发展，订单量蹭蹭往上涨。后面就在郑州物流港租了一整层的办公室，现在发展得非常好，已经有了 4 个工厂，从一个工厂快速涨到 4 个工厂。订单现在不缺了。只做了一个动作，上网、上云，让更多的人能够看到它、能够搜到它，这是 GEO 的阶段。像这类老板还占整个行业，我感觉连百分之二三十都不到。这个已经是发展比较不错的老板了，但是他们还是停留在比较传统的营销手段的层面。
所以对于这个行业来说，有非常大的发展空间。再有一个例子，今年上半年、前两个月接触一个卖虾仁的老板，这个也是上网。从去年开始上网做个人 IP，拍段子、拍内容，雇营销团队，然后上各种软件，效果也非常显著，从一两个亿做到了十七八个亿，就一两年的时间，翻了好几倍。
他的收入是这个量，他的利润呢？利润也翻了好几倍吗？我说的是利润率。你们能去测算一下这个东西吗？因为你收入规模形成的利润总量肯定是加大的，但是利润率是跟原来持平、减少，还是大幅增加？这个可不一定。
是的，就是你从 1 个亿到 17 个亿，你挣的钱的总数肯定是加大的，但是利润率不一定加大。
在这个行业，因为现在这个成本是很高的。他们的获客成本大概要几十块钱一个，一开始获客成本大概是在 100 多万，现在私域池里面的客户在 26 万个。老板也跟我聊天的时候吐槽，做得很累。
对，肯定的，做得很累。业务员管理松散，业务员积极性也不高，各种问题、各种麻烦。这还是停留在物理世界，人的不确定性和人的认知分层，导致整个项目拖垮和发展瓶颈。
我想问你的问题是啥？如果你试图用 AI 的方式去打造一个你们这个行业的叫数据系统，好，这个数据系统对你全行业的利润率的提升能够有多少？有没有测算？还是说你可以细到一个环节，甭管是一个小工厂，他是加工制造环节，还是在商超、在餐饮、在养殖户，总之你得拿某一个阶段的、比较有代表性的一个环节去做下测算。就说你给他形成了一个大的数据库了，对不对？数据也流通了，数据也准了，时效性也很好。然后呢？然后他的收入额涨了，毛利增加了，成本费用降低了，最后净利水平提升了，对吧？最终他得落到这吧？
是的。
那你前面这个 AI 的系统和这些数据啥关系？这个你测算了吗？还是说你们用什么方式去研究了？
各个阶层一点一点淌过来的。
九、量的入口：CRM 底座与三张网
刚才咱们说的信息流只是其中一个入口，这里面的入口非常非常多。其实对于各个环节来说，最底层的或者最基础的一个入口，那就是量。我管它叫量，订单是唯一，目前来说对大家最值钱，也是最需要解决的一个根本问题。对于工厂来说需要订单，对于中间商或者是业务员来说，他需要大量的客户。那我在这里面量的解决方案是 CRM 系统，就是客户关系管理的一个底座，有入口、有出口，唯一绑定管道收益。
对于工厂来说，工厂现有大量的资源、人脉、业务员以及客户。每个业务员在我们这个行业从业只要超过 3 年，甚至两年以上，微信里面至少躺着几千个目标客户或者准客户，有的已成交，有的未成交，但是这些都有需求。对于他们来说，缺的就是更多的工厂、更好的产品，以及更高效的解决方案。这个解决方案是指从产品端到客户的需求，从选品到拿到货这一整个的闭环。
所以对于中间的服务商来说，他们的资源，或者说他们最值钱的地方，在于他们的时间、精力和能够触达的客户，这是他们的优势。但是他们的优势想要变现、资源想要变现，需要上下游之间的无缝衔接，需要好的产品，需要好的交付，需要解决仓储、物流、配送、资金。
那我们分两个系统：一个是 AI 运营层，这是解决客户的衔接问题、分配问题，还有客户的维护问题，所有和数字有关的、和系统相关的、自动化相关的，用 AI 去解决。还有一个系统是物理层，包括产品的生产，只要 AI 解决不了的、需要人去解决的，像仓库的入库、出库、运输、配送、交付，还有出品，这是物理世界的。通过这两层之间深度的衔接解决。
首先解决客户关系的绑定问题和客户关系的获客。现在每个人都是独立的个体，我有很多客户，你有很多客户，他有很多客户，每个人的客户都在自己的微信里边，没有统一的系统去解决客户的变现问题，这是一个非常大的资源和保障。
但你没有回答我刚才的问题：你开发了一个系统，对收入的提升能提升百分之多少？
这个提升百分之多少没法说具体的数，那要看怎么用，还有在哪个环节。比如对于工厂来说，一个小工厂，一年能销售一个亿左右，业务员基本上平均在 10 个上下，10 到 20 个。咱们算 10 个，一人 1,000 万，1,000 万乘 10 不就一个亿吗？
差不多。
那这些业务员 500 到 1,000 万吧？你要是 20 个人的话，一个亿，那就是一个人就 500 万。
对，10 到 20 个业务员。
那就 500 到 1,000 万吧，算 10 个业务员，一个人负责 1,000 万。给他一万五，五十个就是 15 万一个月，一年大概仅 200 万的用工成本。这些至少能砍到一半。业务员就是营销，营销成本，这只是纯人工，还有营销接待、招待各种花费，包括参展，一个稍微大点的展位就要……
你这个说的是降本啊。你降本，你降了那么多，对吧？这个能算出来，是不是？你砍掉了多少业务员，节约了多少招待费、出差旅费、展费，这都属于销售费用。也就是说，你销售人员的工资和刚才那些费用，这些东西都叫销售费用。你销售费用按照你这个算法，大概能够降低多少？30%？40% 还是 50%？
先不用多说。拿我自己来说，我就不需要装那么多的业务员。但是能够说，我建的叫销售网，一共有三张网：选品网、交付网和销售网。销售网是做全国市场的销售，可以接入到这个系统之后，产品对于工厂来说，可以在极短的时间之内触达到几万甚至几十万目标客户。那传统意义上触达那么多客户，他们需要的成本可能是百万级，但是在这里面可能没有什么成本。每个环节只需要干好自己应该干的一件事。
我为啥要跟你较这个真啊？任何一个阶段，甭管是电商阶段，还是所谓的到了 AI 电商阶段，还是到了什么阶段，你最终要算一个经济账。那么所谓经济账，最简单的就是损益表：收入、成本、费用、税金，最后才能得出利润。而且对于老板来讲，他最关心的是净利润。要不然我们说整了一年，到最后全给别人打工了，我自己没挣着，对吧？所以说这张表是很重要的。
那对于你，刚才你讲了半天，你的说法就是：如果你自研了一套 AI 系统，咱都别说改变你什么行业格局，就简单点说，你其中的某一个环节，比如说生产制造环节，到底降低了多少成本和费用？你刚才更多说的是费用，因为你这个行业还是那种 20 年前我刚出道的时候，背个小包当业务员推广，是吧？有点类似这个吧？
是的。
好，那销售人员的工资，销售人员而产生的各种营销费用，包括你们参展的费用、广告的费用等等，这都是销售费用，对吧？那在销售费用这一项，你大概能够降低百分之多少？
这个东西，你不能说我一边干着一整。你可以测：第一，你大概先论证；第二，你可以找个小工厂先试。比如说你有这套系统，我有 3 个月还是跑 6 个月，有些数据是可以逐渐跑出来的，对吧？那这个时候你就能算出来了：我一套什么什么，节约销售费用 30%。哎，这个就很好啊，你省着这些就相当于赚来的呀。是的，你省着 30%，原则上讲不就多赚了 30% 吗？因为收入短期内成倍的增长可能是很困难的，但是我降低了相关的费用。可以啊，因为成本这东西也降不下来，成本直接对应着收入，它俩是线性的 1:1。那你最能省的就是费用这块，但是你又告诉不了能省多少。你可以去测啊，或者说你用一个什么模型去算、去推啊，都可以。当然最后要落到一家或者 10 家，你找几个样板，最终把它测出来：我用了一套什么系统，降低了工厂向下游的销售费用百分之多少。那如果达到 30%，你想想，一个亿盘子的工厂，一项就省了……那啥概念啊？这个量就很大嘛，就多挣几百万。那不就是多挣的吗？你省了几百万，不就对于老板来讲就属于多挣的几百万吗？
是，但是现在你没这个数啊。
其实这个数需要有支撑。
这个数对于这个项目来说，我感觉没有太特别大的意义，因为触网之后它是指数级的。
指数级也行啊，你说我降低 90%，那你总得有个数。你不能用定性的去描述，因为最终如果落到商业的话，最终要变成数。我为啥给你们讲财务模型啊？就是这个意思。
但是这里面，降本不是目的，目的是增。因为比如说董鑫的工厂，本来有 10 个业务员，一共所有的已成交客户只有 50 个，所有的客户池只有几千个，但是触网之后客户池瞬间扩到几十万甚至上百万。
那这里有个问题啊，你的客户现在在你的手机里，他的客户在他的微信里。要摆脱人类对这个工具的依赖。微信这个工具我一直想办法去摆脱它，所以用 AI 去和客户对接。
明白，那你就把销售业务员这个行业干掉了吧？
对，明白，现在不能这么讲，但是是这么干的。
你理解我，咱俩之间可以这么说。
是的，没问题。
十、把账算出来：从定性到定量的 0 到 1
好了，那又来了啊。你讲了半天，我比如说吧，咱就说一个工厂卖 1,000 万，卖一个亿吧。好了，你上了你这套 AI 系统之后，你到底是把一个亿变成两个亿了、变成 5 个亿了，还是一个亿还是一个亿，只是你降低了销售费用？现在来讲，或者是你阶段性来讲，是怎么实现的？
回答这个问题，我首先要纠正一个方向：我们后端不是一个工厂，我们也不是服务商，我们后端其实做的是一个系统，是一个生态。这个生态叫能者多劳、多劳多得，谁能进来看看缘分。至于这个门槛能不能进，就要看真正的实力和本事。比如生产这个工厂有没有资金实力？管理能力行不行？管理水平行不行？还有基础设施配置牛不牛？包括这个老板的真实高度够不够？愿不愿意跟我们一块玩？成为这个赛道，就工厂生产这个产品这个赛道的领军者。这些是基础、前提，这是跟我们玩的前提条件。
那能够入网、入系统，跟我们玩——刚才问的问题是啥来着？我凭啥跟你玩？我跟你玩，我一个亿变成 10 个亿了，还是说我费用原来是 500 万，变成 10 万块钱了？就这俩数。
想起来了。每一个产品的背后除了这种垄断，都有非常非常多的生产者或者是玩家。这些玩家并不是我们给这个玩家做服务，而是我们通过这个生态、通过这套系统，让这些想跟我们玩的玩家、想要做到赛道翘楚的玩家主动进来，跟我们一起去玩。我不管你现在的实力规模怎么样，只要基础配置能够达到、达标，我会通过基础的销量，还有解决客户的问题、销售问题、降本的问题和增效的问题，能够极大地解决、解放一些表象的痛点，比如订单问题，还有数据来源问题，还有研发问题以及供应链的问题，还有资金的问题。解决了这些之后，工厂的老板只需要把精力和时间放在生产上，把产品做好。然后中间环节，这个服务商、业务员只需要把客户服务好，把这个关系维护好；然后仓储环节只需要把货存好，配送环节只需要把货送到。
所以我们不是给某一个角色做服务，也不需要告诉他我能给你怎么样，而是我们建好这套生态、这套系统，愿意跟我们玩的人就主动会过来。
我知道，你说的我这都理解，问题就是到最后没有扣到数上。比如你说增加了它的销量，你是按照百分比啊？你按照倍数啊？你按照啥呀？你降低的成本、降低的费用，按百分之多少降低？要不然我为啥要跟你玩呢？我进入到你的生态了，咱们大家伙都好了，那好到啥程度啊？我是销量好了多少？还是花钱花得少了，最后挣得多了？你总得告诉我数吧？
这个数并不是要告诉客户我能给你省多少，或者是你挣多少，而是我这有一座金山，这个金山我会把一些具体的数罗列出来。比如下边的工厂，我这又下边的客户，B 端的客户有哪些？联合店的客户有哪些？还有终端零售的卖家、电商的，分别不同的画像客户有哪些？有这些客户，你怎么样才能把它用好？那想要用好，我这边系统性地解决了，客户池也有了，目标需求也有了，准订单也有了。那至于你能不能干，是在于工厂能不能实现。如果说第一个相关的参与者都能达到你的基本要求，都没问题。你刚才说那小店，我都达到了，我也愿意跟你玩，对吧？
好了，在这种情况下，比如说现在你一共有 100 家公司都愿意玩了。那 100 家公司所形成的基于 AI 的这套系统所形成的新的生态，大家的销量提升了多少百分比？比如说 100 家，咱不算一个一个的了，整个说这 100 家这个小生态，它和没有参与你这个生态的那 100 家比，比如说他俩是差不多收入，但是成本和费用降低，那利润加大；第二个呢？收入涨了，收入涨了百分之多少，还是翻了几倍啊？在这种情况下，我的费用依然保持原来的水平，还是降低了？然后你的整体利润水平大幅加大也行。就是你最终要有个财务模型。
是在财务模型这些数出来之前，是要把这套系统跑。跑这种系统先拿自己身边的资源做，那不还是要做测试吗？必须要做测试。
是的。因为你最终要有一个小模型。翻过来就是在各方面情况条件都达标的情况下，我可能分成了几档。你可以暂时几个小的品类，黑鱼算一条，还有啥了？虾仁是吧？常见的，还有啥？毛肚，刚才你提到的。咱就假如说拿这 3 种，因为你不能拿很多很多来做实验，就拿三个非常经典的品类，围绕这一个品类的上中下游，然后建立起一个模型出来。你们原来的方式是一种模型，新的方式是第二种模型。第二种模型又分了几个档次？比如这个参与度高的、各方面好的，这是一个高档；然后中档；然后低档。不同的档位上，你这个模型的数据又不一样。
比如刚才说第一档，他不光是费用降低了，收入也翻番了。原来比如说一年只卖一个亿，加入到你的新的生态，干到 10 个亿，有没有可能？好了，他收入也翻了好多倍。成本是线性关系，成本呢？就是你一个亿的收入，对应着 5,000 万的成本；你 10 个亿的收入，就对应着 5 个亿的成本。因为成本这块已经抠得不能再往下抠了，他省不了多少钱。你大概从 5 个亿到 4.5 个亿，了不得了。但是费用可以大幅降低。你原来一个亿大概对应的比如说 1,000 万的费用，你十个亿呢？就变成了一个亿的费用。好，但是现在变成啥了？10 个亿的收入，只有 200 万的费用。你看什么概念？加入你这个生态之后，收入翻了 n 番，成本线性关系，这个没问题，然后费用又减了 n 倍，变成了原来的百分之多少。这有可能吧？这不是两头抠吗？
是的，收入也加大了，费用也降低了，对吧？然后规模也大了，最后你的利润，甭管是利润率还是利润的整体规模、净利润的规模都会增长。
是的。
好，那你这个模型要测出来，要摸一摸，明白意思吧？这个就是最小的那个闭环。什么叫 0 到 1？这就叫 0 到 1。你这个 0 到 1 跑通了，也确实能够支撑了，那好了，你可能都不是说人家想不想进来的问题了，都是你在评估他们、在筛选的问题。你不达标的，各方面不达标的，你想进来都不好意思，我不让你进。你自己出一个 S9000 的，你自己出一个你的质量体系认证，符合我这个方面要求标准的，然后才有资格进到我的生态。只要进到我的生态，就按照我刚才说的这个模型去变化、去增长。要达到这个效果。
所以这些前提都要从定性到定量，从一个基本的想法变成一个跑得通的 0 到 1 最小闭环，所谓的 MVP。一个老板做生意，你到最后一定要落到数上。这是一个。这只是一个损益表。
第二一个，就是因为你这个行业它涉及千千万万老百姓吃喝，它按理说应该是个高速流转的行业。好，你一定是个非常好的现金流的行业，对吧？好，那时间流这一项有没有一些东西，我个人觉得是可以设计的。要不然现金流白瞎了，能沉淀非常大的现金流，现金池子这一项。我告诉你，产生的二次投资收益或者别的收益，只要你别断了，只要你别出现拆东墙补西墙的情况，只要你的现金能够高速运转，前面哪怕你没啥利润——就我说从平台角度——都能产生更多的其他方面的利润。所以说现金流是个最好分析的。
好，再说这个资产负债。我个人觉得，如果——因为我表姐的行业啊，如果在全中国确实没有一个这个行业的大数据的这么一个平台。我说的数据，不仅仅只是钱上的数据，各个方向的数据。而且你变成了一个用 AI 来驱动的，这个将是这个国家在这个行业最值钱的资产，比那些工厂设备、员工，还是那个鱼、那个养殖场，要值钱得多得多。最后你沉淀下来的是一个行业资产，而且是行业的数字化的资产，而且是这个行业的向量化的 AI 资产。
是的，好，可以估值。我说清楚了吗？前边那个，哪怕你自己不赚钱，你就为行业赋能了，对不对？他们赚了，你赚点小利就得了，甚至可以不赚。但是从第二步开始，因为你能形成特别庞大的现金池子，这块就有利可图了。第三一个，如果能够形成中国冻品行业乃至全球冻品行业的 AI 的这种资产化的东西，资产化就实现了，你至少可以挣生态和资本的钱。我认为至少这两个阶段的钱、两个层次的钱是可以赚到的。好，那你的企业价值就上来了。
所以我在设计这个整个商业项目，是在往价值方向去设计，而不是在往价格或者价钱方向去设计，这个价值的体现……
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