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一、开场：董总在暖通行业的资深履历
曹教练：第一个问题，你在这个行业干了多少年？
董总：我干这个行业干了25年，在青岛算是很资深的。
曹教练：你主要参与了这个行当的哪些赛道或层级？给大家简单介绍一下暖通行业到底是什么情况——技术、产品、主要从业公司、竞争格局、发展现状，以及你对未来的预判。
董总：在暖通行业领域，我基本上是干全了。一开始进了海尔集团这种头部大型制造企业，主要偏销售，做过售前技术，也做过质量管理，后来转大区经理，销售占比多一些，在大企业集团干了将近6年。这段经历是一笔财富——我充分了解大型企业的运作机制，也了解大厂的产品构架。
从大企业出来之后，我转型到私营企业，它的管理方式又不一样，又给我积攒了很多私营企业的工作经验。然后开始自己创业。这三步走下来，创业创了16年。关键是这二十多年就干了这么一个行业，没跨过行，所以说比较资深。
曹教练：暖通是啥？
董总：暖通其实是个俗称，不是标准用语，是简称。用行话拆开说："暖"是指冷暖、采暖；"通"是指通排风——通风，进风和出风。这两个专业连在一块，属于行话。大家一提暖通工程觉得范畴很广，严格意义上讲暖通范围确实很大：从家庭来说，地暖、暖气片、通风都算暖通。
二、家用、商用与工业：暖通的三个层级
再扩展到商业领域。空调不光是降温，有升温的就有降温的。家里除了地暖、暖气片，锅炉也得算——典型的就是取暖锅炉。
商业领域就更多了，中央空调不用说了，还有大型场景的通风、排风。通风和排风不是一回事，可以理解成进风和出风：进风叫通风，很多场景需要补充新风。但光进不行，有个平衡概念——密闭场所一直往里进风是进不去的，得循环起来，所以必须得排。所以"通"字主要指进排风。
商业领域的范畴更广，还牵涉环境净化。最典型的是医院：手术室、净化室不仅对温湿度要求高，对洁净度要求也高。洁净度算在暖通领域里，但净化一般不归暖通，它被认为是独立的行业。
扩展到工业场景就更广了，不仅牵扯净化——工业领域是我创业以来的主要方向，也是我深耕最深的领域。工业领域相对非常复杂，不像家庭或商业场所只解决温湿度问题：除了刚才讲的净化（比如电子厂、医药厂有净化需求），很多工厂如化工厂、家具厂有易燃易爆风险，还牵扯防爆问题。工业领域最大的一个板块，是环境工艺非常复杂。
我刚才提到的三大板块里，家用、商用是为"人"解决问题；但工厂不是主要为工人解决问题，而是为生产设备。举个最现实的例子：一汽大众、比亚迪这样的汽车制造厂，总装装配车间对温湿度要求很高，因为牵扯物理的热胀冷缩、公差、装配工艺的问题。我们的空调更多是为解决装配工艺的温湿度，而不是为人。所以工业领域的场景非常复杂。
这样也引出今天的主要话题。曹教练一直带着我们梳理BP（商业计划书），我这两天仔细想了想我的定位：我想做工业领域的节能方案提供商，再聚焦一点，就是暖通节能。因为对很多工厂项目来说，除了生产线和生产设备之外，环境配套的附属设备里，暖通绝对占能耗的大头。
工业节能领域除了暖通还有很多方面：比如空压机节能现在也很火，还有工业冷冻的节能，工业用的水、电、气很多方面都有节能空间，所以它是个很广泛的范畴，暖通只是其中一个分支。但凭我这些年的从业经历，我从暖通下手是比较有优势的。
三、行业转折点：双碳、经济下行与"精细化深水区"
曹教练：工业暖通节能这条赛道前些年发展怎么样？现在啥情况？
董总：这个行业的转折点，严格意义上应该是2017、2018年左右。为什么？咱们国家加入了节能减排的国际公约，也就是咱们平时总说的"双碳"背景——中国积极响应，定了碳达峰、碳中和：2030年前碳达峰，2060年前碳中和。到2030年没几年了，所以现在所有行业，尤其制造业——我们暖通行业最典型——各家厂家的能效都在提高，牵扯很多工艺改进。
工业节能领域有个背景前提：国家层面在推动节能，暖通是很大的一块。现在很多大型企业，包括国央企、民营企业，都在做改造。一方面是国家政策要求，另一方面是经济下行的逼迫——大家都在节能降耗、降本增效。
我接触的客户，以前对工厂能源消耗真不在意，一年浪费几百万，订单随便赶一赶就挣回来了。但近七八年，能改的、能升级的基本都做了。到2025年，从去年开始，节能改造进入了一个新阶段：客户表面上能做的改造方案自己就做了，进入深水区后开始精细化改造和升级。这又回到咱们的主题，也符合AI的发展——粗放发展进入精细化，我觉得就能跟AI充分融合起来了。
四、AI在哪结合：从PLC到算法击穿
曹教练：你说你这个行业跟AI结合，到底在哪结合？咋结合？原来没有AI的时候，你们不也干了这么多年吗？
董总：正好接上面的话题。现在进入精细化阶段，就牵扯到算法问题。以前不是没想到——想到了，但在算法上实现难度比较大。也不是完全实现不了：我们暖通行业还有一个充分交集的行业，叫自动化控制行业（自控）。尤其对工业项目，自动化是不可或缺的。除了生产线自动化，辅助设备尤其空调的控制，用的是我们叫BA的系统，实际上就是楼宇控制系统，就是自动化。
原来的老牌外企——江森自控、霍尼韦尔、西门子，大家都耳熟能详——做自动化控制这块是强项，甚至都是百年老企，进入中国也比较早。中国但凡有点规模、上一点档次的制造业，几乎没有不用这几家的。所以刚才那句话我要修正一下：不是做不了，是都由这几家在做。但它们实现的基本逻辑，基本是用PLC或单片机这种方式控制，硬件投入比较大：综合布线、机房、群控、控制箱制作、软件定制，综合起来代价蛮大。
机会在哪呢？AI来了之后，可以把一些底层算法击穿，完全可以做得比他们还精细化，至少在算法优化上可能比他们强。第二个更多是在硬件上，可能减少很多投入。这可能是新的趋势。据我了解，西门子、江森他们也都开始向AI转型了。
五、竞争：大厂看不上、小厂干不了的垂类
曹教练：这些老牌外资自己也在AI化。你原来只是暖通行业的一个系统工程商，也要往AI转，从竞争角度讲，你打得过他们吗？你有自信吗？
董总：我这两天考虑的就是这个问题。实际上这些大牌厂商，包括国内巨头，涉足的领域和我们这种小工程商是不一样的。我们更多的是要沉浸到毛细血管里那种特别细分的场景和领域，这可能才是小商家应该考虑的赛道。
我这两天想清楚的，是沉浸在工业这个大板块里、暖通大类里的"高大空间"这个场景。这就引出我近七八年主要做的场景——高大空间专用空调设备。这几年我以设备为主、工程为辅。高大空间这个场景非常垂类，说句到家的话：大厂看不上，太小的厂还做不了，就是这个定位。反而在这个特别细小的垂类里，大厂看不上——举个例子，国内四大家像海尔、格力、美的，随便开发一个新型号设备，一年就能卖几个亿。而在细小末端的场景，你全国都做，容量也没有太大。所以我觉得这反而是机会。
六、什么是高大空间：6米以上、分层气流
高大空间是工业场景中一个特别细分的场景。顾名思义，我们一般把高于6米的场所称为高大空间。最耳熟能详的是标准厂房——标准工业钢结构厂房就是10米到12米；还有特高的，我做过的最高项目是19米。平时生活中能接触到的，像体育馆、篮球馆、羽毛球馆、游泳馆都算；还有高铁站、机场，严格意义上都叫高大空间场所。所以它不泛指某一个建筑，是指一类环境场景。
它为什么特殊？家庭和商业用的暖通比较好解决，因为空间矮、立方体积小。但高大空间场景里，气流组织非常复杂——最简单地说，气流组织是分层的。这种分层环境怎么解决，是一个很深、很专业的技术领域。没有AI也能解决，但成本高，而且目前解决得都不算好。我做的高大空间空调算是比较好的、比较完整的解决方案，但也不是100%能全部解决，还有很多弊端。
这里的弊端，我想的不是去解决行业内的精细技术问题——有些技术瓶颈没法突破，人类整体的技术瓶颈不是靠某一个人、某一个行业的推动就能改变的。我想更多利用AI解决的是整个节能问题：很多工厂夏天要用空调，冬天甚至也要用空调采暖，能源消耗巨大，怎么帮客户把能耗降下来？降本增效，现在经济环境不好，说白了就是开源节流，把这块做好就很不错了。我主要盯在节能这个领域。
七、三步走：方案库 → 知识平台 → 双边飞轮
曹教练：具体一点说，AI能在哪个环节发力？
董总：我跟我的AI这两天探讨得比较多，大概分三步走。
第一步，AI能帮我把这些年的经验、行业的一些数据萃取提炼出来，做成数据库。实际市场里有很多公司甚至我们行业的工程公司，解决方案很不错，但没有沉淀下来。能不能把方案萃取提炼出来、形成方案库，这个很重要。很多大品牌也在做，但在这个细小的赛道上，我跟AI搜索了一下，目前还没有。第一步就是把方案库做出来——用AI的手段我觉得很好，先把基础打牢。这一步主要是把我自己二十几年的经验提取淬炼出来，包括我做的项目、这些年做的很多方案。
第二步偏重于做一个社群组织。我个人的好解决方案毕竟有限，要把它扩展出去：我们这个行业其他的工程商、很多设计院的设计师、很多甲方客户里懂工艺的工程部门工程师——他们的实战性更强，还有设备厂商，很多技术实战性都很强。能不能把这些人的东西集合萃取到一个平台上，萃取成一个整体的知识平台？这是第二步要打造的事。当然这是逐步来的，需要的时间和难度都有。这也是我跟曹教练学习、一块一块探讨，今天上这堂课的原因——让大家帮我出谋划策。我还没想得特别深透，但设想是今后做成一个共享的知识平台。
横向上不仅局限在暖通行业，扩展到水电气、环保等主要工业领域——高大空间、厂房领域能涉及到的能源类都可以横向扩展；纵向扩展是我们行业的上下游，上游像设计院——专业设计师像轮胎行业、汽车制造行业、医药行业、电子行业的，他们的经验都很丰富。
曹教练：你刚才说要把这个场景涉及到的方方面面的机构、人员，他们的知识能力和具体解决方案萃取出来，整合成一个行业的大型知识平台。那他们为什么要听你的呢？很多人都是知识垄断的，不愿意共享——厂家也好、公司也好、工程师也好，都把这些认知捂在自己脑子里。他为啥要跟你共享？这个事怎么解决？
董总：曹教练刚才提到的这个问题，我的AI也非常直接地跟我提了。它提了三个很尖锐的问题，其中有一个跟曹教练英雄所见略同——曹教练这个提炼能力确实超前。AI说我的这个设想不成立，在结构上不成立：其他人为什么愿意共享？从供需平衡上不合理。人都是自私的，嘴上说共享，实际上都想往自己兜里划拉。四个结构性问题里最致命的是"供给侧与变现方式直接打架"——凭什么把经验喂给你？凭什么把饭碗交出来？
探讨是有结果的。我的AI最后给我的结论是：三步走没有错，但可能要分步实施，先把小块跑通，再进行第二步。第一步回到现实，还是先把自己公司的方案经验萃取成一个方案库，先把这一步做好——先试验跑通，让客户至少觉得"用你这个知识库对我的决策是有帮助的"。
八、竞品调研：巨头与"拉孚"
下面是我调研的市场现状。几家巨头在做的事，每一家都跟我的想法不谋而合，但侧重点不太一样。其中有一家上海的公司叫拉孚，我是第一次听说，它的定位就是做暖通节能智能体——那跟你就很像。我这两天跟AI调查了一下这家公司：公司很年轻，成立好像不到3年；我个人感觉创始人肯定是做软件起家的，更多是把暖通节能这种重资产的工程项目变成了软件服务，做成标准化的软件去卖，定价也不贵，9,613——也不知道为什么定这么个数。（现场调侃：9613，时间久了就要散了。）
它网站上自称有1,200多家用户。我没有深入研究，但我觉得它的定位有一定局限性。我的AI给我的评估是：它跟我是"形似神不似"。拉孚更多是充分利用软件算法——用户把数据输进去，经过算法优化空调设备运行，提供算法层面的可行性。而我的定位更多是"决策层"：不只是算法问题，要上升一个层面。甲方做节能改造，很多节能是需要"动作"的——比如管道重新布局、追加传感器、追加阀门、追加智能控制设备。这些东西对甲方来说还是重资产。不是简简单单给你个算法就节能了，那种计算有用，但效果微乎其微；不从硬件上、从根本上解决，节能效率是达不到的。
所以我正好抓住这个空档：算法是基础，但硬件改造的合理性、配置优化性也是很重头的一点。上海拉孚那家不是我们这个行业的，是做软件的，不懂现场硬件的系统工程，这正是空档。在软件的基础上再做硬件的分析、改造的可行性和可研性报告，这种报告更有价值——提供给甲方的决策层，至少是节能部门、工艺部门或工程部门的部长级别，往上是生产副总，甚至总裁、老板级别。
（曹教练和同学们点评：今天这位学员讲得老好了、很专业，头一次这么系统性地听一个暖通行业跟AI结合的内容，没想到这位学员这一个来月沉浸得这么深，跟AI的协同成果很显著，思考深度很深，又是行业垂类，外人一般是不知道的。）
九、定位收敛：做中立的方案提供商
刚才那几家巨头做的事，说白了跟我完全不是一回事；上海拉孚那一家确实跟我很像。由此我找到了我们的定位：做一个中立的方案提供商——不偏向任何品牌和厂家。一旦有倾向性就变成王婆卖瓜了，甲方客户挺反感。说白了甲方客户要的是结果：我不是说你的设备不好，我不否认，但我不想被你牵着鼻子走。这是我这些年实战经验中很多客户最讨厌的一点——王婆卖瓜，都说我自己的好；客户更想听的是"你能不能中肯地给我一个答案"。我觉得这就是客户心里的痛点，也是我这些年的心得体会。在别的行业的现场朋友们也一样：要抓住客户心理——他到底怎么想的？痛点在哪？他的痛点不单单是要结果，更多是过程中的这种情绪价值、认可价值，我觉得很重要。
回到曹教练提的问题——别人怎么能把知识喂养给你。说实话，我和AI就这个问题还没有完全突破，但一步步来，过程中可能会有好的方式和答案。我把金海牛这个平台的思维——江总这些年"错位共赢"的思维，包括金海牛的PPT和方案——都投喂给我的AI，让它分析这个逻辑，包括易货思维。我的AI现在也给我提供了不少新思路。
其中一个是易货思维：凭什么只进不出、只作为参考？我还没有定论，我和AI还要进一步深入探讨。但它提到了一个方向：别人为什么要投喂给你？那就用易货思维——我喂给你，要换取我想得到的东西，就是最朴素的以物易物：我投喂的是知识，反过来换取我想得到的，那我就愿意付出。这可能是个解决途径，还没有深入打下去，可以慢慢研究，起码这个方向是对的。
十、盈利方式：卖方案，还是用方案引流
大概就是这么一个过程：第一步做垂类方案库，再把它打磨成中立的方案提供商。用我的AI的话来说："我们不做答案，我们做卖答案的人。"这个定位有点意思。
曹教练：我问你个问题，甲方为什么会花钱买你这个方案？甲方的逻辑是：我要做节能改造，又得投硬件、又得投软件，结果你这块又得让我花一笔钱。你是想在甲方身上挣这份钱，还是有其他赚钱的门道？是不在这挣钱——用方案引流、在别的地方挣钱？
董总：这就牵扯到盈利方式的问题，我也跟我的AI探讨过，AI给了我不同的意见。
如果从第一步小步快跑来讲，把垂类知识库直接变现，最简单的就是卖方案——说白了就是收咨询费，这是最直接的。曹教练问客户为什么信：还是那句话，客户有需求就愿意买单。我接触了很多工厂，技改的领导们——这些中层干部——是有需求的，因为他们也很头疼。我刚才讲了一个大前提：能改的、能想到的都改完了，能解决的已经解决了，但下一步更深入的又牵扯技术壁垒，他们也不够精细，涉及的专业性又多，不简简单单是一个板块。举个例子，有些工程师或部长可能是电气出身、暖通出身或机械出身，不见得所有专业都精通，这种整合性的深入解决方案他们还是需要的。
据我所知，他们改造一件事的时候，会特意聘请外聘专家来会诊，现场解答问题，甚至出一个综合方案，也是要花费的——请一个专家到现场，一次出场费可能一千两千。所以我觉得他们是有需求的。如果你能综合地解决这个问题，实打实地为客户出一个比较中立的解决方案，我觉得他们是愿意买单的。当然这个钱你愿不愿意去赚——就像曹教练提到的，完全免费也可以，把它放在后一步：用这个引流，让客户更信任你。
下一步就很简单了：客户信任你，甚至把工程改造交给你做——因为你出的方案你来做最合适、最能验证效果。那就回到了老路，变成工程项目，而知识类解决方案成了引流工具。我觉得这个走着看，空想没用，先一步步做：做了方案之后我跟客户实际去聊，说这个方案规划的时候让我来出，我综合地给你出，你愿不愿意付5,000块钱的咨询费？如果他愿意，那就跑得通；如果不愿意，那我免费给你，你能不能把一部分改造项目给我？也可以。两步走。空想没用，理论上没用，还是实战——用两三个客户一跑，大概就知道了。0到1先测一测。
十一、窗口期与稀缺性
曹教练：你要干的这个事，你觉得你的同行干不了吗？比如跟你一样资深、也干二三十年的，或者某个大厂来干这件事？
董总：能干。那我的优势在哪？还是那句话——我做的是细小垂类，高大空间这个垂类很窄很窄，大家不一定有概念：大厂不愿意干，同行的一些小公司没经验也干不了，就是这么一个夹缝，可能有机会。也就是曹教练说的"边区"，确实能找到自己的生态位。
曹教练：那我的问题你还没回答——就算大厂不愿干、小厂干不了，跟你类似的、同样资深的人应该也有很多，他们干不了吗？
董总：能干，但这里头牵扯一个时间窗口的问题，就是大家抢时间。曹教练前一阵一直说AI时代来了——各行各业比我们聪明的人有的是，比我们有经验的人也很多。我们的优势是什么？我觉得就是要抢一个窗口期：把AI化、甚至上升到AI原生，这个窗口期很重要。等到大家都反应过来、都开始上、做得比你还好的时候，你基本就没机会了。
曹教练：说白了，现在唯一的机会就是：这个生态位，大厂不屑于整，小厂整不了；跟你差不多的，要么跟你一样资深但不懂AI，要么像上海那家公司懂软件但不懂行业。而你既是行业资深实战派，又能驾驭AI，这样的结合体在一定的历史时间窗口之内是稀缺的。再过几年，像你这么资深的人都用AI了，以前有想法实现不了的事也都能实现了，那就卷了。窗口期很重要。
董总：确实很重要。其他想说的也没有太多了，就说一点感受：通过这两天跟我的AI协作——本来曹教练给我放宽了一天时间，本来要更提前一天交，正因为有这一天，我跟AI探讨得才深入了一些。经过将近一个月和AI的协同训练，我确实感觉它越来越懂我了，也知道我的一些深层想法。我给它定的风格就是说话直接、不拐弯抹角，所以那天探讨时它说的话还挺扎心的，一针见血——"你这个设想不成立""你这个想法是空想"。
曹教练：这就是你的感受。还有想说的吗？
董总：还有就是在知识结构上，它也给了很多中肯的建议：我本来设想的是最后上升到一个高度——从垂类最后变成一个行业平台性质的东西，但AI给我的结论是不成立，有点理想主义成分。它还举了大量例子：互联网时代很多做知识类的网站最后都死掉了，生存空间很难，说白了就是盈利方式不畅通。所以下一步我们在做BP，我觉得还是要把它系统地梳理一下，越梳理越清晰。
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