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十一、下游的痛与协同作战：行业缺的是一套指挥系统
刚才在上游说了很多点，下游也有很多点。随便举一个简单的例子：厨师，厨师的菜品出品。对于目前来说，咱们不光是供各个行业，是供大于求，包括咱们去吃东西，选择非常非常多。这恰恰是目前餐饮行业的一个痛点：他们的迭代成本非常高，或者是没有方向，但是又有很多比较好的创意。就像最近火起来的一个菜。
前段时间我去万象城，有一家做宁波菜的。他家有几道菜，我当时点了几道菜，其中有两个，一个是鸡翅蛋黄，这个名字叫做啥？我忘了，取了一个挺好听的名字。在上来之前我也不知道它是啥，上来之后就三样东西：一个是蛋黄鸡翅，一个是玉米块，还有一个土豆吧？三个组合起来，成本一共十来块钱，好像卖 88。然后，当天晚上我就回去搜了一下，我自己能接触到的这些工厂，我发现有好多工厂生产这玩意儿。它并不是店里边厨师做的，而是工厂都做好的，拆了袋、解冻之后在锅里面翻一翻就能上了，就是预制菜，成本顶了天也就 10 块钱左右，然后卖 88。
另外一个呢，是醉蟹，生腌蟹，一份是 128。这个也是工厂生产的，成本也挺低的。这就是现在大家都需要找这种“美丽菜”，或者是别人没有的。这个叫出品，或者叫研发端。这一端有很多专门做菜品研发的和做酱料的工厂，他们研发的这些好产品没有出口，信息不对称，信息严重不对称。
对，你说的就是信息不对称的问题。所以我在这个系统里面，对于上游来说有养殖、有生产加工，对于下游来说有出品。这样包括你甚至可以让 AI 给你设计创意菜，做各种创意。其实原材料、什么加工，在你们上游都是简简单单的。无非就是下面的人也没有啥创意，也整不出来；或者说上面已经整出来了，下面也不知道有这个东西，他也就卖不出去。然后两头都憋着。每个环节都是各自的信息茧房，全把自己包在那了，相互之间谁也不知道谁。
当然我不知道你的行业，我只是瞎说哈。难道你这个行业真这样吗？
是这样，各干各的，相互之间信息不流通，流动性很差。
所以大家都去展会嘛。过两天 10 月 28 号，青岛的鱼博会，算是全球比较大的。也就是说，你们这个行业现在还是主要以线下展会的方式进行信息的交流，是吗？
线下展会、抖音，还有线上的一些检索。所以大家都在做 SEO、做内容、做 GEO，但依然这样，你还是觉得你们这个行业的信息流动性很差。
太差了，里面机会太多了。
哥们，你不用说了。我跟你说个事，你可以对标一下。我 20 年前就开始做军工。你知道打仗这个东西咋回事吗？你想，古今中外这个打仗，第一是残酷？那要死人的，对不对？那以前打仗，那你怎么通信啊？怎么指挥呢？如果只是几个人打几个人，他一眼就能看着，实在不行喊一嗓子也能听着。那你想多兵种协同作战怎么做？以前是狼烟，现在是卫星。
我要表达意思是啥？你这个行业就属于原始社会的冷兵器时代。是不是按照你的话，还比较原始，开始往热兵器发展？热兵器就是拿枪突突突。但是通信，尤其协同作战，还很弱。这个打仗这个东西，到最后就是海陆空天电协同作战。这样的一个协同作战的大兵团，打那种小游击队，那就纯纯不知道多少个量级的降维打击。他不是说单兵，单兵都挺厉害，你也拿个枪，他也拿个枪，但是人家海陆空天电全方位，最关键是信息协同。协同，最后打仗的效率就高嘛。你那个呢？看也看不见，听也听不着，我也不知道我那个友军哥们儿在哪个山沟子里，相互之间也不了解，都打到啥程度了也不知道，他跑到啥程度了也不知道。为啥在部队里面这个电台很重要？因为它本质上讲就是保证通信。你通信都保证不了，你何谈协同？再说协同，还得说各个军兵种相互之间怎么配套、怎么配合，谁先打第一仗？谁打第二仗？谁主攻？谁在侧翼保护？谁是后期保障？
好，你这个行业缺一个指挥。如果要是对标的话，你就对标部队，多兵种协同作战。
对呀，多兵种协同作战。哎，你往这个方向发展就对了。你原来呢？又没技术又没啥的，你整也整不了。好了，现在用 AI 来做这个引擎、做驱动，是有可能就打造一个，就打造出一个你那个行业的多兵种协同作战系统，而且它是用 AI 自动驱动的。你打造个这种东西，你要不会了，你就看看革命片，看看现在战争是怎么打的，就会了。
所以我拿冻品做一个试点，算是我这套系统可以应用在所有的赛道、所有的产品、所有的行业。
好了，但是刚才哥们，我给你对标，你听懂了吧？
明白了。
没啥事，看看那个军事频道，你就知道现在战争是咋打的了。好了，你那个从原始社会直接就跨过那什么，直接干到这。好了，但是你现在一个卡点，如果这一关你要过不去，后面都不成立，就是那个 0 到 1 那个模型。这个模型可不是说拍脑门子拍出来的，你用 AI 去测也没有用，因为你是行业资深人士，你真的得跑出个 0 到 1，你真的得跑出个刚才说那个，哪怕就拿三个品类，哪怕就拿几个小工厂去测，这个模型一旦测通，我认为其他都不是事了。大家伙都渴成啥样了？饿成啥样了？这么好模型，脑瓜削尖往里钻。这肯定的呀。就说你的多头资源或者多头的市场，本质上都是现成的，你又具备一定的整合或者调动的这种影响力，这个都没问题。他们也愿意相信你，但是我得眼见为实，我得正儿八经地看到这个模型跑通。只要一跑通了，你就变成卖方市场了。
所以我现在一直在着急的是那个应用。我不缺客户，我也不缺用户，无论是上中下游各个环节、各个端，都有大量的人等着，真的等了好长时间。全行业都一样，哪个行业都基本上差不多。
我为什么能够看到很多东西？因为做军工。军工就这么说吧，现在好多民用产品其实早些年都是在军工上用的，军工脱密之后再降级到民用市场，都是这么玩的。你想当年我们做的是军队的信息化建设，我抓到了这个。那个时候主要干啥？就是海陆空天电协同作战，都已经干到快到外太空了。所以打仗这个赢输，不是简简单单谁那个冲锋枪、谁那个迫击炮好使，那就太原始了。你这个行业就有点类似。因为有了 AI，你可以直接从原始社会干到多品种协同作战，甚至海陆空。
十二、手工数据、生态图与三类客群
你这个行业现在数字化水平高吗？
我的意思是你这个很多最一线的那些基础信息的来源怎么来？最一线的靠人汇报啊，还是靠啥呀？
两个。你像我，我说的话可信程度还是比较高的。大多数都是手打电话、微信手动记账、手工记账，甚至连财务都没有。这是大多数，大多数的作坊，作坊式的。做大一点的作坊还好，但是工厂获客还是两套：一个是业务员，一个是做营销宣传。
工厂好一点，工厂有一些 BI 面板，但是那些东西都是摆设。
就是摆设，还是等于没有嘛？就还是纯手工呗。那至少你能找到几家听你话的。
我的意思手工就手工，这个也没事，它只是解决了一个数据怎么进到你系统中的问题。好，等到大家伙都尝到甜头了，你可以效仿谁呢？效仿苹果。苹果后来是在各个厂家里面自建系统，本质上讲就是负责数据采集，还有品控。你未来都可以，甚至说真要挣钱让他们自己投呗。你不去解决数据采集的问题吗？
是的，你没有数据采集，都靠手工也没问题啊。你跑 0 到 1 这块不需要让他们投入，跑 0 到 1 这块就让他们用手工，手工填也行，对吧？但是关键就得要真实的，不能瞎填。那现在某些东西，比如说客户数据都不需要手工了，可以直接抓啊？
可以啊。
那你不有个录入体？你抓也得他首先得在电脑里头。
在电脑有。就像刚才说的那个 26 万个客户数据，都是现成的客户数据。
对啊，能抓住就行。那行，就是自动获客这个阶段，已经是有一些做行业大数据的，但是他做的是各个行业。比如说探迹，探迹它有，但是没有专门做你这个行业的。看尽这种公司，各个行业都有作品。也有像我们这个行业也有倒卖数据的，倒卖客户信息，10 万条大概 2,000 块钱。
其实你要做的是个啥呢？你要做的是一个生态级的 AI 系统的打造，不是行业级的。在你行业内这些数据是公开的、流转的，而不能再做信息茧房。要不然你怎么可能做到多兵种协同呢？协同不了。
这个公开是这样的：我有很多下游客户，你有几百个客户，他有几十个客户，我的客户进系统……你不进系统，我凭什么跟你玩啊？对，有那么多的人，每个人都自己的这个小鱼池，都汇集成了一个大鱼池。
没事的，只要你把 0 到 1 跑通了，我认为意愿的问题不是问题。为啥？因为意愿对他们来讲就是多赚钱吧？你只要能多赚钱就行了吧？能变现，对吧？现在都是自己的东西，自己捂着，捂了半天，反正也没挣几个子儿，还贼辛苦。大家伙如果真的能够……你能建几个小生态的信息共享平台也好，还是一个大数据的新驱动的 AI 系统也好，大家既是内容的生产者，又是价值的共享者，你这个逻辑就做通了呀。
你就记住了，人性都是自私的。那如何解决他愿意加入的问题？最简单就把 0 到 1 跑通，这就最简单。只要一跑通了，其他都不是问题，甚至你自己要建立一个认证和筛选机制。
其实这个问题我一直已经有解决方案，就是做接口，不做掠夺，而是做接口。
你的意思还是……我不需要把你的鱼真正放到我的鱼池，明白，但是可以通过一些接口做交互，变现嘛。
是的。
各位来提问题，拍砖，提问题吧。咱们上午就一家啊。倪总实际上就是把 AI 世界和物理世界做接口、做连接，然后通过 AI 的方式，首先降本增效，其次解决人类重复的执行动作。
腾讯视频会议聊天室里有人提到，说你要是画出一个生态图就更清晰了。
我跟你说啊，以前我们做投资的时候，一般要画两个图：第一个行业生态图，第二个盈利模式图，要画出来。你光说不行，你光说有的时候是混乱的，你说半天别人也没听明白。
我大概去教你一下这个行业生态图怎么画。行业生态图，第一个要把你自己去掉。一般人这块容易犯个毛病，一上来就把自己放中间，然后咔咔开画。问题就是你是太阳啊，大家伙都围绕着你转呐？画一个行业生态图，先忘掉自己。这个时候你就得逼着自己想了：我是哪个行业？我到底是哪个行业？其实很多人想不明白你是哪个行业，包括你要干这个事，你还是不是这个行业，这都不一定。
第一，画一个行业，首先图分上中下，每个位置又分成了多少个赛道？每个位置又有多少参与者？每一个参与者大概的盈利方式是个啥？他提供什么样的产品或者什么服务？刚才你说到的从最开始可能就是鱼苗，那鱼苗、饲料、免疫，乱七八糟的这些，然后再到养殖场，对不对？养殖场下游就是加工厂，加工厂下游就是各种 B 端的场景了，甭管是餐饮，还是代理商，还是零售，完了再往下才是老百姓，对不对？对，他这个叫上中下。好了，那上中下中间又分了好多好多赛道，每一个赛道又分了上中下，每一个位置你在国内又能至少找出 5 大家，你甚至可以找出 10 家，对不对？好，他们之间到底啥关系？什么特色？等等等等。好了，这是第一张图，叫行业生态图。
第二张图画一个以你为中心的行业生态图。你看这就不一样了。但是你现在的位置，你到底是属于啥？如果按照行业生产什么角度讲，你可能是所有他们现有的上游，你提供啥？你是提供整个的 AI 服务的、AI 基础设施的，对不对？你就不单纯是哪个具体位置的，你是所有人的上游，你甚至是一个行业的如来佛的视角，你懂我意思吧？你既在给行业搭建新的基建，又给行业搭建新的游戏规则，又给行业输出新的价值。当然了，行业也给你输出价值。你既可以在行业上赚钱，你也可以不在行业身上赚钱。行业你完全免费，但是你形成了大量的现金池，形成了大量的行业 AI、数字资产，那这些东西是你变现的方式。这就是为啥要让你画盈利模式。那有的人上来就是，反正我插了个啥卖给你，完了我成本是多少，扣掉完之后……你还是在那套卖软件的方式、卖 SaaS 的方式。那你可以往后端走，也就是说我在行业上根本不赚钱，我在别的车上赚钱，对，对吧？这样的话你就能逐渐画出自己的盈利生态图了。你可以是一个线性的，你也可以是个生态的。
所以这就解决了他们没听懂、没看懂的问题，把它画出来。
小董总有问题吗？
我想法就是从你的客群出发。你看你现在有 C 端，有 B 端，就是有这个餐饮这一块的，是吧？那可能还有政府类的，你没有提到政府类的，政府类的那种大食堂呀，或者是学校，也有，是吧？
对，这个封闭渠道。
对这种封闭渠道，当然了，针对于不同的客户群体，就这三类人吧？他们的诉求可能不一样。其实老百姓呢？我就得吃好，是吧？然后你如果说这个餐饮的话，他就更多考虑这个成本。如果说这种封闭渠道的话，更多的可能在考虑健康。他考虑的什么你最清楚。
是，我只是提了有这种可能。那如果说在这三位里边让你挑一位，比如说我就是瞄准餐饮这一块了，以他这个点，以他的核心需求，他可能他的需求也有 1、2、3，对吧？然后集中他这个 1、2、3 的需求，然后开始往上捋。比如说他的上游，你是厂家也好，是养殖也好，再到饲料也好，再到一直捋到头，甚至到这个饲料的研发，到底这一条链他怎么才能在满足他这个基础上更科学？然后把这个链条的成本也好、效率也好、安全也好，把它压缩到最短，就是这个价值最大化嘛。当然了，从这一条拿出来一个，最终能形成一个你的品牌。就相当于你用这个小闭环做了你这个独立的一个品牌。当你这个品牌立住了之后，这就是一个你的样板间。然后这个品牌得到社会的认可，当你这个品牌立住了之后，后边这个资金这个事，我觉得就会简单一点。
你们这个封闭式渠道这一块，这个回款周期是不是就会更好控制一些？
封闭渠道一般情况，一个是团餐，像学校食堂，这种规模比较大，但是一般有账期；第二类是军工或者政府集采，这种也是有账期。这种有账期的叫封闭渠道。这个封闭渠道是需要通过一些关系、人脉，或者是一些特殊的维护、关系资源才能够进入的，这种叫封闭渠道。
其实刚才这个问题它涉及到三个层面。第一个层面，我用一句话讲，叫“成年人不做选择，全要通吃”。
我还以为成年人只做选择。你是通吃，哈哈哈，更狠。
只有通吃才能真正的把边际成本降到最低，把效率提到最高。这里面有好几个。第一个维度是交付维度。比如说青岛那边所有的目标客户，我们全部拿下，全部吃掉。那这就要求我们在上中下游要有极强的专业度。极强的专业度是指某个单品，像黑鱼，我们要做到最专业，不光是在中国最专业，还要在全世界最专业，从鱼苗到养殖到生产加工再到流通，每个环节都做到极致。流通环节，仓储费用、运输成本降到最低；生产的环节，生产效率最高，研发最牛，不光是在国内，是从整个世界。所以做到最专业的前提之后，我们的产品才会非常丰富，能够满足各种各样的人的需求，无论是个人还是团餐，还是要质量好的、要价格低的，以及像那个老挝、缅甸、非洲这种，他们要的那种很便宜很便宜的货都能做。
聊这三个客群是啥意思呢？其实后边还有半段，就是你这个行业我感觉是一个非常压资金的行业。如果说它转起来的话，有点儿类似于大宗那个感觉吗？如果说你的封闭式渠道，你的账期是稳定的，大资本他就比较好进。如果说这个是 C 端的客人，有的时候我不知道你那个账期是怎么控制的、怎么控制得安全？你如果说拿自己的资金去玩，或者是拿一个小资金去玩的话，那他对这个账期就看你那个控制的能力了。
其实我做的并不是生意，而是生态。这个生态我不需要有店，我也不需要有配送车，我也不需要有冷库，我也不需要有生产，我也不需要去谈客户，我甚至连业务员都不需要，我什么都不需要。这是我做这个事的第一个理由，理由是无我，我不需要。但是在这不需要里面，我又做了很多事情，叫衔接，从无到有，从 0 到 1。
刚才说的一个点叫资金，在封闭渠道里面资金是非常非常重的。这非常重的有三端：第一个是关系人脉，第二个是资金，第三个是标准，像配送标准、温度标准，还有他们的要求标准，各种标准。这三个非常重要。这些事我不需要参与，我也不需要趟这些浑水。我要是做执行者，那我这个事就做不起来。但是做这些事的人现成的很多：有钱的人多的是，给他们供货的现成的多的是，想要供货的以及现在供货的多的是，和他们关系好的、整天吃喝拉撒在一块的也多的是。各行各业，我们只需要合理地去做衔接就可以，而不是要跟任何人抢客户，而是要给他们加持。
这里边有一个问题，就是说你可以不做交付，但是你得有解决方案。
对，我的解决方案。你给的解决方案就好。
是的，因为每个环节我都有解决方案，并且解决方案都不一样。比如说对于 B 端的客户来说，他需要的解决方案有……咱们能马上说出来的第一个需要资金，我能解决资金，因为我的入口还有一个资金端入口。
曹老师，前段时间问我一句话：要不要上市？其实他是有很多个模块，可以单独摘一些模块出来上市。但是在这个行业里面如果玩得好的话，根本就不缺钱，能沉淀非常大的资金。有很多资金，比如在两周之前、上周的上周，银行行长跟我聊，他们所里边就有大量的资金。就像农垦，农垦有三个多亿的资金，没地方花，不知道怎么花，他们的资金成本也非常低，他们需要找这个出口。那有很多缺钱的、需要资金的，他们需要入口。我们就是做衔接嘛。所以我们不需要执行，但是我们需要把这些执行者串起来，连成一个生态，形成一个闭环。
他们现在的问题，第一是信息茧房，信息都阻塞，这是个问题；第二个呢？根本没有协同，对吧？因为你最多最多服务的是终端吧？甭管这个吃饭人是谁。就是整个行业的协同能力太弱了。但是前提是信息要打通。实际上这个行业很多地方都可以炸出好多水来，这个利益非常多。你想想，人嘛，衣食住行，民以食为天，这个量的问题都不用考虑。
我告诉你啊，信息茧房和信息不对称，不完全是一个概念。啥叫信息茧房？你要刷抖音，抖音总给你推你想看的东西，这就叫茧房。就是作茧自缚。什么概念呢？就是你所知道的、了解的，包括你想了解的，包括这个世界给你的，都是那些你想知道的东西。外边的世界你连知道都不知道，别人也不让你知道，就把自己封闭起来，这叫茧房。它不是个简简单单不对称的问题。不对称是啥呢？这是我知道、你不知道，这叫不对称。但是你不让我知道呢？也可能是我自己不想知道呢？这就叫茧房。
不要打破任何人的温柔乡，因为一旦你想去打破，你就是对他来说是在耍流氓。
我没想打破别人，我想打破我的。哈哈哈，你已经打破了，你已经融到了整个青岛市 AI 密度最大的一间房。
那我是不是进了另外一个茧房了？
没有，你进到另外一个世界。还不叫茧房。今儿想要打破自己、突破自己，最简单的方式就是跳出来。首先你要归零，把自己完全地从本体脱离出来，然后再去看自己，上帝视角。
十三、现场拍砖：降本增效、革命与闭环
我刚才听了谁倪总讲的这个。我觉得你就是做 AI 的话，你的根本的发点还是从这个增效降本。
不是，我其实是在做链接。这个链接之前是用人去做链接，或者用软件、用工具，但是这些工具没有思维，没有推理，没法变通，但是 AI 能解决这些问题。
我给你归纳一下它的问题啊，我就说了一句话，哈哈哈，它的问题是降本增效。好了，但是它的问题有一个问题：它是在给你自己的企业降本增效，还是说你用这套体系给整个行业降本增效？他的一个问题就是，他认为你是在给整个行业降本增效，这是对的。
首先，降本增效是基础；第二，认知升维。请江总出席，哈哈哈。先认知升维，然后升维谋局。有了方向，有了高度，才能知道自己该怎么打、怎么用枪。就像这个打仗一样，你让我知道怎么打、打谁，先战略，再战术，然后再研究枪。其实董哥刚才说的是枪。降本增效是枪，是工具。我在工具层面上就是自动化，能用 AI 解决的全用 AI 解决。现在什么行为准则、宪法，还有封装的应用，我都在不断地尝试、不断地打磨。在工具层面上，这些都是降本增效。最直观的就是自动化能够取代人的简单重复机械劳动，比如说获客、客户聊天，还有报价。
明白，这我懂，就是刚才曹教练确实太了解我了。我想问的就是，你一个降本增效，除了帮助你自己企业，其实你是想帮助整个生态，这是聚焦点。但是就有一个疑问，接着咱们不针对什么，就是针对这个事：你这个想法很对，就像毛主席去创业一个道理，最难统一的是思想。你想的可能是好事，但是别人不这么想。你举个最现实的例子，最近我不知道你关注没有，也是你们食品行业，就是老干妈用了 AI 大量地建那个辣椒视觉筛选，结果网上现在一顿骂。那你做这个事的话，你会不会同行骂你，甚至老百姓会骂你？
嗯，这件事实际上是动了很多人的利益和蛋糕。就像周鸿祎的 360 杀毒免费，一个是动了很多人的蛋糕。想要成事，必须得革命，先革自己的命，再革赛道的命，然后再慢慢地往上升，一步一步来。我们不需要让任何人跟着我们去干什么，我们也不需要改变任何人，但是我们可以制定自己的游戏规则和自己的生态。愿意加入生态的就跟着我们一块去打，不愿意加入生态的，那只能会被淘汰掉或者被打死。这是非常现实的问题。
就像现在做冻品工厂，他们的命就是客户、就是订单。客户是存量的蛋糕，就那么多。客户被谁吃掉？那比竞品就会少一个客户。所以蛋糕谁先吃、谁吃得多，别人就会吃得少。让一部分人先富起来，这是邓爷爷讲过的话。我们不需要让所有人都觉醒，只需要让一部分能够想觉醒的觉醒，然后再去带领。
吴总，有问题吗？
这个你有计划多长时间能做出来吗？
好问题。嗯，第一个财务数据是这个意思吗？还是说第一个闭环呢？
第一个闭环呗。
其实我把它拆解成了 n 多个小闭环，我现在先整一个，先整一个。哥们，先整一个，对，整一个。千万别贪多，一贪多就废了。
对，主要的。做基础配置，对，这个基础配置包括 AI 的体感，就是相互之间的协同。这是一个小闭环，我现在已经感觉已经闭环了。
是第一步，也是最重要的一步，也是最……你再给行业打基础设施，现在打了 26 天了，这已经非常快了。哥们，我们干 7 个月了好吗？你才干一个月。
就是自动化，包括获客、报价、维护、产品的上下架，还有这些内容矩阵等等这一些传统工具的一些活。现在我在打磨这个事。
这个大概需要多久？
这个，我做事情前面用了一个月了。就这个事你再用多久？大概你感觉这样就很快了。
比如说我的 AI 军团一共有 36 个，昨天又增了两个。我不需要一个一个管，我只需要管一个，然后这一个再去管这些 AI。
今天我发现件事。比如说我让我的总指挥去做一件具体的事，比如他做一个 UI，就是视觉设计层面的，他做得可能不是特别好，非常拉胯。然后我就想到一个招：让他新建、搭建一个 agent，然后我再配合他把这个 agent 再优化，再让这个 agent 全网学习、全网萃取、全网蒸馏，让它变成一个设计专家。我发现它就比这个指挥官活干得要好。这又是一个小闭环。
然后还有验收和审计。验收非常非常重要。你让 AI 自己干，让他自己验收，可能有的事情考虑不到，但是你要加验收官，要多层验收，而且要多层审计。
没……不要展开啊，刚才你说了太多废话。人家吴总的意思就是，你完成第一个闭环。这个闭环你要记住啊，什么叫闭环？不是你哪个小事的闭环，这不是废话吗？是第一个商业闭环。你要给一个行业去做一个整体的 AI 系统，对吧？好，我们刚才说了，你拿出几个品类，几个品类相当于几个垂直赛道，这个垂直赛道就有上中下。你的这个 AI 系统围绕着这个赛道的上中下能够跑出，让它从收入降低成本、降低费用、增加利润，这个事儿叫闭环。你跑到这，而不是说的我今天干了个工具，明天整个 agent，后天又咋咋地的，这个不叫，那个叫基础设施。就像说你开公司似的，我先选址，然后又整个驾照，不是，整个营业执照，又雇俩人，又给他们培训，这才是刚刚开始。
啥叫闭环？闭环是出去出差了，卖货了，回来呢？把钱弄回来了，钱到账了，这个才叫闭环，听懂了吗？是到那块啊。刚才吴总问的问题应该是这个闭环的时间，是吧？
对，大概需要多久？
我感觉用不了一个月吧。
行，一个月啊。好，从你 10 月 1 号开始再用一个月，是吗？
对。
好，到 11 月，12 月 1 号之前，12 月 1 号之前一共耗时两个月。你认为这两个月能让你的某一个赛道里边的老板们挣到钱，是这意思吧？
对吧？
好了，那就是11 月底，再来一个月。OK 啊，那好了，从你开始学，一直到你真正把闭环跑通，一共耗时两个月。小闭环耗时两个月，但是大系统，不，小闭环就是让你某一个赛道里边的老板们开始赚到钱了，这就叫闭环，我说的是这个标准。直接说你的系统多么庞大，还是多么简单，这个不重要。到这块，你说还有一个月，对不对？
呃，应该一个月差不多。
我总结一下啊。你们在听他讲的时候，实际上不要去细琢磨他的行业属性，确实是隔行如隔山，这个肯定是。他这个行业就是 X，咱们剖析他的时候也在剖析你，你把他的行业换成你的，不就是一样的吗？
这里面有几个点。第一个点，就是你要非常了解这个行业，这是前提。你让我去分析他行业，那我肯定二百五都不如，对不对？我们不了解那个行业。所以，了解行业，在这个行业深耕多少年？你非常资深。什么叫资深？黑白两道，各种明里暗里的，你啥都得知道，然后你也得真正去干过这些事，这是前提。如果说你对行业的了解、认知非常有限，你是干不了这种事的。
第二，深挖行业现在谁也解决不了的痛点。当然了，你们说话有个问题，总是描述现象，应该尽可能地总结规律和本质。因为你说 100 个现象，可能它就一个本质。比如他的本质是啥？他的信息不流动。在这个行业，按照他的说法，这很原始，别看那么庞大，每一家稍微像样的公司营业额都得是以亿为单位，一个亿、10 个亿、几十个亿。别看那么多亿，其实毛利水平也不高，因为生产加工各方面很初级。按照他话讲就是很原始，原始到啥程度呢？通信基本靠吼，大概就是这个意思。
就是行业里面没有一个比较规范、比较有权威的共享的数据。这些数据仅靠大家伙的体感，哥们几个喝酒的时候分享分享。然后上下游之间可能这个数据也不流通，也就是说中间的不知道上边的，下面的又不知道中间的。整个行业的信息很滞缓，是不是？
再一个呢，就是行业没有形成协同，都是各干各的。明明这个玩意儿很挣钱，明明那个工厂好几年前就整出来了，但是他就不知道。好不容易抓着一个好的菜品，哎，这么火呢，一查工厂早就整出来了，放好几年了。你看，这不就是因为信息不流畅吗？大家伙配合不了，没有办法协同。这是行业的这个问题。因为不协同，造成了整个行业的效率低下，资源又浪费，挣的钱反正都少，在国内、国际上更没有竞争力，是不是这意思？
对。但实际上这是个特别特别庞大的市场，市场太大了。
好，这是他的一个痛点的挖掘，一定要往根上挖。这些个问题你就可以总结为数字化程度太低了，对吧？好，那再说他的解决方案。解决方案大的方向来讲，原来的信息主要靠吼，人和人的传递，对不对？好，以后由 AI 做内核，开发一套系统，找那些愿意跟他混的这些厂子一块弄，然后信息共享，然后信息自动化匹配、自动生成，甚至可以让你行业的 AI 大脑给全行业自动生成点什么东西，他要达到这个目的。因为他这还有个问题，行业有个现状，就是从业人员的综合素质，包括文化素质可能普遍偏低，这也是个现状。那好了，让他们自己去闯、想创意、想什么东西有点困难，好，让 AI 去做，就相当于给整个行业配了一个 AI 军师，然后干这事。这就是解决方案。
好，那从执行的角度讲，他的理想可以很远大，但他有个特别严重的卡点。必须做一个 0 到 1，必须最后给我落到数上。因为只有这个模型跑通了，那些老板们才能看到：这玩意儿有没有前途？这玩意儿行啊，这挣钱了。好了，他才愿意跟你混，要不然他凭啥呢？本来他们认知水平就低。那只能让他眼见为实。所以你必须把这模型跑通。跑通之后，我认为其他都不是问题，因为这个行业的从业者太多了，都已经苦得不行了，一旦见到阳光了，那咔咔往前扑。所以说这个是卡点。
至于说他怎么赚钱，我个人觉得，给行业赋能，你甚至可以做免费。当然了，到后期你是卖方市场，也可以收费，因为只要跟他混就意味着多赚钱，那干嘛不收费呢？但是这个收费也是小钱，他挣钱在后头，有两个大的层次。一个就是这个行业的现金流老好了，真的，他一定是个现金流特别好的行业。
你看，前面你给行业提供服务，大家伙交会费呀、交托管呢，你就能够赚到很多基础设施和基础设施服务的钱，这个没毛病。第二个，是否能够合规合法地形成一个持续不断的现金池，而且你是行业性的，可不是某一家企业。他能做到行业级的现金池，一旦这个现金池能够存在，只要你别违规违法，其实好多事可以做好。在我看来，最值钱的是行业数字资产。为啥？因为他这个行业目前按照他的说法，没有数字资产，几乎没有，没有系统性的、规模化的。好，如果你这个东西能够做到的话，你想，你那个数据是源源不断产生的，对吧？然后这个数据又可以源源不断地指导你们这个行业的实践。它是有价值的，它可以形成这个闭环。这个数字资产最后老值钱了。
好，你的企业可以往上进一步地走，甭管你愿不愿意资本化。资本化也不一定上市哈，就是你的企业价值会迅速往上涨。这些企业价值就可以变现，对吧？
行了，这就是总结。
其实咱现在记住啊，我现在还没有到说让你们非得把它写成 BP。其实都是梳理。梳理好之后写 BP 快了，AI 一会儿就行了。不像我们之前，我们之前一个字一个字写很费劲。现在不是啊，AI 给我出了个骨架，让我填它。现在来讲就是第一步先把思路理清。因为我们理的不是一个传统的东西，我们理的是在 AI 时代这个大的背景之下，AI 的解决方案。咱们理的是这个。所以你思路是先明白。包括他这些卡点，我不给他抠的话，他的卡点他都不知道。别人也一样。
再一个，这个项目可以是你真的想为之奋斗 20 年的项目，也可以是你先想的这个，无所谓。因为现在咱们更多还是在练。你可以说那玩意儿我就干 20 年，也可能说我还没想好呢，我先拿它练练手，这都可以。只要你思路没问题了，能力没问题了，你啥时候找到合适的那个项目了，再发力。没有了吧？大家伙不要有心理负担啊。行了，没问题，是吧？下课。
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