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AI时代的创业新基建：如何让AI主动找到你
一、开场：三个关键词
开课之前先说两件事。第一，我把最新的课程ID发到咱们群里了，参加过上次课程的同学，直接把你的MCP配置好，这样你的AI就可以跟我们一块学习。人类学习的效率太低，你的AI学习效率很高，回头它还可以反过来教你。你们俩在研究创业、研究项目的时候，它就会按照学到的方法论，一块辅佐你创业。感兴趣的同学以后可以私下联系我，人多的话我再组织一次课，专门教大家怎么配置MCP、怎么配置一个跟你一块成长的智能体。
好了，今天我们探讨一个新话题——AI时代的创业新基建。先看关键词。一个是"AI时代"，这个你认可不认可？这个时代其实已经来了。我大上次讲过一个词，叫"AI文明"，我用"文明"这个词来定义AI。很多人认为我有点夸大其词，但你去查一下，一个文明的到来到底有哪些特征，你就会看到，AI文明已经悄悄地来了。最显化的一个特征，就是国家开始把AI治理纳入到一个非常高的级别。这次全球人工智能大会大家也看到了，咱们国家提出一个特别重要的观点：AI不能再野蛮生长了，必须要进入到国家治理层面。一旦一件事情进入到国家治理的层面，甚至要出现大量的法律法规政策的时候，一个文明的最显化特征就已经显现了。所以这个东西，不是你接受不接受的问题。
第二个关键词叫"创业新基建"。咱们万有AI教的学员都是创业者，不是普通老百姓，所以我们更多的是把它放在创业的场景中去聊。谈AI、用AI，我们更多的是放在创业场景，不是普通老百姓拿AI当个玩具玩一玩。既然学了AI，你就得想办法用这东西怎么去做事业、怎么去赚钱，这才是我们要考虑的。
第三个关键词叫"基建"。什么叫基建？就跟水电煤似的，无处不在。什么意思呢？再过个两三年，可能已经没有人再谈论什么AI不AI了，也不会再谈论什么叫AI原生、AI创业。为什么？因为AI变得无处不在了。甭管你是创业的还是学生，还是普通老百姓，AI天天伴随你身边，甚至每一个人都有一个自己的专属AI，它变成了基础设施。当然对于创业者来讲就更是了——如果你是个创业者，你还在观望，你已经被淘汰了。
这是我把这几个关键词跟大家梳理一下。今天我们聊的话题叫什么呢？叫如何让AI主动找到你。
二、正题：营销的本质变了
1. 创业的终点是赚钱，赚钱的前奏是营销
今天聊"如何让AI主动找到你"，本质上讲就是营销。创业聊来聊去，甭管你是发现了一个什么机会、整了个什么模式、搞了个什么产品，还是说你研究AI还是研究个什么东西，作为一个创业者，你最后一定要落到钱上，一定要实现你的商业模式的闭环，最后就是盈利模式——你到底怎么赚钱。而赚钱这个东西，一个很重要的前奏，就是你怎么营销、怎么推广。
2. 传统营销的本质：花钱买流量
现在人类世界已经非常非常卷了，人卷人卷得不行了。原来的营销，本质上是花钱买流量。我们做短视频、做视频号、做小红书，内容好与不好是另一回事——你会发现那些很差的内容，甚至很擦边的内容，依然有非常大的流量。为什么？因为他花钱了。移动互联网的营销，本质上就是花钱买流量。再往前，百度时代是花钱买排名，门户时代是你花钱买个竞价排名，钱多就把你的广告放前面，钱少，你家东西再好老百姓也看不着你。移动互联网时代就是花钱买流量。流量是啥？流量就是老百姓的关注、老百姓的注意力，这就叫流量。
那AI时代还是不是这样？比如说现在有个概念，大家可能都听说过，叫GEO，被大家炒得神乎其神，好像弄了个GEO你就怎么着了。实际上，绝大部分人都没有把AI营销的本质搞明白。其实GEO你可以理解为是一个变形的SEO，它还是基于传统的那些打法，只是稍微改了一下型，本质上并没有改变。它是AI时代营销方式的一个类型、一个措施，但它不是全部。就像说一个人长得好看不好看——除了五官，还有妆容、服饰，甚至走路的姿势，这些东西加在一起才给人一种感觉，而不是说你某个五官长得好看，你这个人就怎么着了。它是其中的一部分，但不是全部。所以记住，AI时代的营销也是一个非常庞大的系统，不是你把某一个点做好了你就全好了，那叫以偏概全。
所以今天我们聊AI时代的创业新基建，本质上聊什么？就是聊在AI时代，作为一个创业者、一个创业公司，你到底该如何营销、该如何推广。我前面聊了那么多，我们讲了好几十次课，今天终于扣到这了。创业就是那么一点点推的，如果你前面的基础设施都没做好，上来就想着把一个东西卖给谁，这是不现实的。所以万有AI今天终于走到了这一步——开始教你们如何在AI时代做推广。
3. 传统获客已经卷不动了
先说认知：传统的获客、营销，现在面临着什么情况？
第一，流量太贵了。都不是几百的问题了，可能都得用一千为单位了，流量越来越贵。
第二，效率已经非常低了。比如做创始人IP，比如你拍那些段子，你觉得还有人看吗？比如你用AI做的短视频，一看就是假的。除了那种爽文式的短视频、微短剧——让你短期内分泌一点多巴胺——说正经的，这些东西有人看吗？没人看了。你但凡是用AI作为工具去生成的各种推文也好、短剧也罢、短视频也好，尤其是把它作为公司推广方式的那种，没人看。你会不会去看别人的那种东西？不会的，就这么简单。各种创始人IP，本质上都是包装出来的，谁也不傻，没人看。
成本高，覆盖面又非常窄。本质上大家都在卷：大家觉得创始人IP好，全都去弄创始人IP；大家觉得微短剧、AI短剧好，全都弄AI短剧。中国人就这样，我们国人有两个特点，大家可以去品一品：第一个，一般人不愿意第一个吃螃蟹。很多老板都犯这个病——总觉得第一个吃螃蟹有风险，第二，我弄完了让别人抄了。第二个，一旦看到别人吃螃蟹吃好了，蜂拥而上。这是两个极端。
那作为一个创业者，你选哪条？原来竞争不太充分的时候，一拥而上也就一拥而上了，反正人不太多。现在呢？一拥而上，都挤破头了。
4. AI时代，巷子口站着一个AI引路人
大家看这句话：都说"酒香也怕巷子深"，但是在AI时代，巷子口站着一个AI引路人。
我问大家一个问题，线上线下的都自己思考：这个时代我们都离不开AI了，请问，创业者的AI阵地到底在哪儿？AI的主战场到底在哪？这个你都没想明白，你用AI的场景就不对，你把场景用错地方了，你使的那个劲就没打着。做任何事情有一个关键要素就是场景——什么时间、什么地方，时空嘛。你的场景如果错了，你那支箭咋射都没用。
老百姓用AI一般在哪？在手机上。包括我本人，我现在已经不太用电脑了——原来台式机，后来笔记本，再后来就一个手机，基本上一般的工作在手机上都能处理了。老百姓接触AI最开始也是在手机上，豆包、元宝、千问，乱七八糟的。包括短视频、AI做的短视频，很多人的场景是在手机上。基于这个场景，AI手机已经开始出现了，大家也都看到一些新闻了，甚至马上就会真正意义上的量产和面世。大家都在干嘛？都在占领AI的入口。
好了，这是一般人的场景，在移动端。那么，创业者的AI阵地是不是也在移动端？我们也把手机作为玩AI、用AI的主要载体，对不对？不对。你普通人玩手机、玩AI的时候，有个东西就行，用手机还是用Pad都无所谓，你跟它唠唠嗑、扯扯淡，都没问题。但是你真正意义上去做大型项目，还是做系统化的推广，手机就太小了。手机的算力已经很好了，这是事实，但是其他方面，包括屏幕大小，已经不太适用了。所以大家记住：作为一个创业者、一家公司，本质上我们是B端——我们自己就是B，我们不是C。我们的主战场在哪？在电脑上。现在最常见的就是笔记本，台式机已经很少了。但当你做大型工程的时候，你会发现工作站又开始回来了——大型台式机、配置特别好的台式机。甚至下一步大模型的本地化部署都会放在本地服务器上，那个服务器不就是台式机吗？一般小公司用的服务器也不需要很昂贵。我现在这台本加上适配器得有十来斤沉，为啥？因为我把这台笔记本当服务器用——这是个游戏本，很沉，勒肩膀。为什么用这样的本子？因为如果你把自己定位为一个创业者、一个企业，你运营的整个平台一定是在电脑上，而不是在手机上。手机临时客串一下子可以，但主战场一定在电脑上。
好，这是第二个阶段。那么第三个问题来了：AI的主战场在电脑上，这句话对不对？大家细听我说话的逻辑：我一开始说手机——玩玩行，作为AI的主战场不太合适，屏幕太小；好，又说到了电脑上——电脑屏幕大、算力好；然后我又问第三个问题：作为一个创业者，AI的主战场到底在不在电脑上？你们可能想：老曹，你刚才不说了吗？你咋又问这个问题呢？因为我们一定要透过现象看本质。大家记住了：AI时代的入口和出口是AI。你是个手机还是个电脑，还是未来的什么终端，本质上都是载体。它可能是桌面上一个小的陪伴型机器人，可能是小猫小狗，可能是你家投影机、你家的电视，甚至你家冰箱都可能装上AI。甭管是个啥，它都是载体。随着硬件越来越发达，这些东西你都不用太考虑了。
那作为一个创业者你应该抓的是啥？抓的是AI的入口和出口。我们做营销也是一样的，一切要围绕着AI来进行，而不是还按照我们原来的方式去思考问题。本质就是：谁抓住AI的入口和出口，谁就抓住关键。它可能是个手机，也可能是个电脑，也可能是个电视。
5. 营销对象变了：从人转向AI
下一个问题：如何让AI主动找到你？我们原来的方式——做短视频、做创始人IP、做各种营销活动，本质上是什么？是让更多的人找到你。你吸引的实际上是人类的关注：他可能是普通百姓，也可能是哪个公司老板。你搞的这些活儿，本质上是你在吸引人，是把人类作为营销对象的，你一切的措施面对的都是人，甚至基于你对人性的把握来收割这些人。人性最大的弱点不就是贪嗔痴嘛——又贪婪又爱占小便宜，又怕死，又不想干活、不想付出，这不都是人性吗？那种收割型的商业模式，本质上都是基于这些人性需求来的。
好，AI时代呢？AI有人性吗？这是需要思考的。AI的本质，它依然是个程序，它不是人。甭管谁在探讨AI有没有意识，至少在一定历史时期之内，它还是个死的程序，只是表现得好像很有智慧、很有智能一样，但它的本质依然是程序。所以它没有人性：它既没有人性上的那些弱点，同时它也没有人性上的光辉。什么概念呢？你原来对付老百姓的那些招，在AI时代不好使了——因为AI没有贪婪，不占小便宜，甚至没有喜怒哀乐。你还用原来那些办法在AI时代去混，不好使。
当然，AI也有AI的问题，AI也有AI的需求。也就是说，在AI时代，如果你想能够得到发展，第一条就是你先形成一个观念：把人类先都pass掉。从现在开始，你所有的营销措施、方式、方法——不管是一个文档、一批短视频还是一个网站——对象以AI为主，人类为辅。如果你做得再极端一点，你甚至根本就不以人类为辅了，干脆把人类pass掉，完全以AI为主——AI才是你的营销对象。
有人会说：那我成天面对着AI做营销，它又不吃不买，这有啥用呢？来，你们拿笔记一下，我告诉你们AI时代最典型的商业模式是个啥。我们说话要掏本质，不说太多形式——很多所谓商业模式都是包装出来的，一定要看本质。
三、AI时代的商业模式：H·A—A·H
1. 一个对称的公式
AI时代商业模式的本质，先写个H，大写的H——英文单词human，人类。human being就是人类，开头字母就是H。H右边那一点，写个大写的A；A后面再写一小横杠，横杠那边再写个a（小写），那个a后面带出一点，那点后头再写个h。你看，完全对称的：H·A—a·H。
什么意思？H就是人的意思，人类的旁边一定有个AI。基于这个判断，未来中国一定会出现两个社会级的现象。
第一个现象：全民创业。什么叫全民创业？体制内是封闭的、垄断的，一般人进不去；普通的公司已经不招人了，工厂不用人了。就像我现在干这么多事，我一个员工都没有。我们原来公司在合肥路——我前几年在青岛成立过分公司，一年烧了300万，雇了十来个人，在北都广场——我全干掉了，一个都不留，没用，一般的人啥用都没有。未来也是一样，一般的公司不会大面积招人了。那这些人怎么办？你以为有钱人或者国家有义务花钱养着你吗？不会的。那怎么办？摆地摊呗。就是为了活着而创业，都不是为了干什么伟大的事业了，真的，就为了谋生。说句不好听的，中国未来的创业，已经会降到这种程度了，这是一个现象。
第二个现象：每个人都会有一个自己的AI。这个不可逆了。什么概念？你每个人都有个微信吧——年轻人可能有年轻人的社交软件，也就是说现在几乎每个人都有一个自己专属的社交软件，未来就是你每个人都有一个自己的AI。这个AI达到什么程度？简直就是你的分身：跟你有共同的记忆、共同的三观、共同的理想、共同的未来。虽然7·15之后国家在大力治理，不允许再出现那种情绪的、情感的、个人陪伴的，包括谈恋爱的虚拟恋人这种agent，但是这个东西不可逆，就算你再怎么管也不可逆。国家管这个东西的初衷，只是不想让AI去误导老百姓，但情绪价值类的智能体是刚需，你是管不了的。它最后会变成电子狗、电子猫、小猫小狗——不一定是个虚拟恋人，但就是情绪价值类型的agent，未来是不可逆的。当然工具型的就更多了。什么意思？全民AI化，一定是的。
这是两个最大的趋势。基于这个趋势，H旁边一定有个A，甚至有很多A了。也就意味着，未来人和人之间的商业交往，中介变成了A，变成了AI。当然这个AI具象化之后就是agent——AI是个大的概念，但它真正干活的时候，它变成agent了。agent最初的翻译叫"代理人"。
2. 中介变了：从人类渠道到AI代理人
什么意思？咱以前做生意，比如我是海尔，海尔是产冰箱的，海尔要把冰箱卖到老百姓手里，中间得经过好多手吧？各种代理商、各种经销商、各种店面，最后才能卖到老百姓家里。这叫渠道。一个东西从生产出来到直接用户手里，中间一定有个渠道——甭管是传统的经销商，还是电商。但是大家记住，这个中间商本质上是中介，而这个中介本质上依然是人类组织：人托人、人托人，只是这个人是B端、是C端还是G端，甭管啥端，都是人类组织。所以我们以前做生意、做买卖，都是人卖给一个人，再卖给另外一个人，中间依然是人类。
未来，中间变成AI了。就是你的AI和他的AI在谈生意，只是你作为人类主人，你给它方向，或者你最终拍个板而已。你要不同意，AI说：那行，老板，你要说不同意，咱就换一个。就这意思。它相当于是你的全时空的私人代理——它都不是秘书，我跟你说，它比秘书还高级，因为它简直就是你的AI分身。只是它最终拍板那一刻会向你请示：老大，你看这事行不行？这个冰箱人家要1200，我都调研了，他家东西最好，价格也很公道，但是为啥比那家贵100？是因为他家货真价实，那家便宜100的可能东西不太好。就是AI已经没有任何情绪，非常广泛、深度、客观地帮你做了各种调研和对比，然后给你汇报。它不像人——人有私心：这东西为啥贵100？因为那老板多给我塞了100块钱红包，这100块红包我就得加到价上去。人是不是有私心？我以前管工厂的时候，我们公司的采购就得定期轮换，干时间长了，我跟你说，贪污腐败很严重的。人是有私心的，AI没有。它说贵100，就一定有贵100的理由。
所以大家记住了，AI时代的商业模式就是H-A2A-H，往短了说叫A2A。A2A——两边是人，中间是AI，这就是未来的整个商业模式。我说的商业模式不是盈利模式，商业模式说的是一个商业的流通，这个东西是怎么流转的。甭管什么商业模式，本质上解决的是供需关系问题。刚才说的A2A，一边是供一边是需：那个H要卖货，那个H要买货，中间的代理人就是各自的AI在那儿谈，就这意思。
3. 两个大观点
第一个观点：AI不是人类的替代者，它是人类的扩展。什么意思？你的AI不是要取代你的决策权，但是它在执行上、调研上等等这些事上，包括学习上，比你厉害一百倍、一千倍。而最终的决策权在你手上，这也是所有AI的底线。当然未来能不能突破，那不好说，哈哈。
第二个观点：A2A。A2A在创业这个场景中，可以变成商业模式的内核；在技术层面上，它是标准——A2A的标准协议现在已经很成熟了。
我跟大家说个背景知识。腾讯、美团，包括阿里系、字节跳动，这都是国内玩计算机、玩电商、玩互联网、玩AI比较厉害的几大家。它们本质上都在玩垄断。大家经常提一个词叫护城河，护城河本质上就是封闭、就是垄断：腾讯的AI就在腾讯的生态里头玩，字节的AI就在字节的生态里头，相互之间不搭界。我告诉你们，在微信生态里面，阿里都被列为黑名单——阿里的这些AI想去爬微信生态的东西，微信是拒绝的。就这么着，相互之间都是敌人。每家的孩子只允许在自己家院里玩，不允许上那家玩去，更不允许他俩成为朋友，更不允许有合作。这是大厂的逻辑，它们搞的是封闭。
但是AI的本质是啥？是去中心化。听说过区块链吧？区块链的本质就是在去中心化，你甭管它后来演变成啥了，本质上是这样。未来的AI也一定是这样：我们老百姓用的AI，你可能用的是"workbuddy"这类，他可能用的是别的——我们不能因为说我用了你家的东西，咱俩之间就不见面了吧？所以未来的AI一定是相互兼容的、相互能够交流的、相互融合的、相互合作的。但这又违反了那些大厂的商业利益。所以这次全球人工智能大会，咱们国家提的几个观点里，其中有一个就是破除垄断——尤其AI这个东西，未来一定要惠民，不是大厂的玩具、收割老百姓的工具，也不是少数所谓精英的玩具。但你光这么说没有用，从具体做的角度讲，就是务必要消除垄断、消除隔阂——现在每家的协议标准、通信都不一样。
4. 记住三个协议关键词：MCP、API、A2A
来，大家记几个关键词。
第一个，MCP。我上节课在教我们的学员怎么让他的AI跟他一块学，本质上讲，是我们自己搭建了一个课程MCP Server。这样不管你用的什么AI工具，都可以线上线下跟我一块学习。MCP是个啥？你可以理解为一种通信的标准化协议——两个不同的主体通过这个协议能够相互交流、相互串门。
第二个，API。比较传统的，API也是一种通信协议，但它更加精确一点，颗粒度更小。
第三个，未来一定是大量普及的，就是A2A。A2A说的是agent和agent之间的通信。甭管我是腾讯的、你是阿里的，咱俩可能分属不同的生态，但只要基于A2A这个协议，咱俩就可以唠嗑、就可以合作。如果不用这个协议，咱们彼此是封闭的，你就永远活在阿里系，我就活在腾讯系。所以A2A不仅是一种技术的底层、一个协议，未来也一定是AI时代的商业的底层。
5. 科幻照进现实：让AI成为你的商务代表
最后一条，大家可以去设想一下。我特别建议创业者经常看看科幻片。我老曹为什么对很多东西学得不费劲、用起来也轻松？因为我是个科幻迷，我从小就看国内的科幻小说、国外来的科幻电影。什么意思呢？在现实世界刚生成的一些东西，大家觉得很神奇，在科幻世界几十年前、上百年前早就"实现"了。真的，现在好多东西——包括笔记本、Pad、通信、量子计算——在多年前的科幻电影里早就演过无数遍了。所以在我眼中，现在这个世界发展太慢了，因为它远远赶不上科幻片。
大家想象一个什么事呢？现在你是老板，你要干的事是啥？找个写字楼或者店面，整点什么桌椅板凳、整点破电脑，然后招人吧？你得招点员工。然后像不像样地给他们搞培训：讲讲我们公司的理想，讲讲公司的产品、技术跟别人家有什么区别，这东西怎么卖、卖多少钱，对方如果问什么问题该怎么回答——这是不是叫培训？培训完了，就赶紧出去跑业务。业务员是不是干这活的？然后干嘛？去陌拜。陌生拜访，但凡跑过业务的，这一关一定要过。
我们当年陌拜的第一关，那个年代还不叫保安，叫门卫——一般单位都有收发室，收发室那帮老头老太太，那是我的第一关。那老先生就不让你进：你找谁？我说咱就陌拜吧，我哪知道谁呀，就找领导呗。也不让人家叫啥名，也没有联系方式——那个年代我还没有手机呢。就是愣头青硬往里闯，结果人家看门的老头老太太死活不让你进。你给递名片，人家根本不要：我就是看门的。后来发现名片不好使，怎么办？买西瓜送礼，软磨硬泡，跟老太太处——就得处他妈半个月，恨不得处好了才告诉你：我们领导在呢，你进去吧。这个就是陌拜。真正见到客户了，再跟他介绍你公司、介绍你产品，完了还搁一块吃个饭去呗，安排人家吃喝玩乐这些事。慢慢时间长了处得好了，终于谈到正事了：你招标啊还是怎么着的。一开始我们那会儿还不太招标，后来慢慢都开始招标了，就更复杂了——又不光我一家，你也去、他也去，一大帮人抢一个单子。
你想想，我们做业务，甭管你是老板还是工作人员，整个流程都这样，也就是说，我们原来是用人去搞定人。
好，现在看第三句话：让AI成为你的商务代表，去搞定他的AI。未来我们的"业务员"不是刚毕业那小孩了，是你刚弄回来的那个AI，就是你的agent——你可以理解为你的销售经理。那个agent呢，是人家甲方的代表，可能是负责采购的，也可能是项目经理。有没有可能这俩都是AI？然后你跟你的AI说：哥们，去他们公司，把那家给我搞定。你这AI咔咔就去了。
AI要有名片，AI也有AI名片。AI和AI之间有A2A的协议，它俩能发起会话、能聊天、能相互自我介绍：一个说我是干啥的，一个说我需要啥，它俩匹不匹配？它没有人类那么多的乱七八糟的事，这种情况下它就更拼硬实力了。甚至对方的AI通过人类的工商信息系统能够调研你的公司：你这公司叫万有AI，哪天成立的？黄没黄啊？现在正常吗？有没有涉嫌什么乱七八糟的事？有没有违法的事？你们公司的经营范围是你说的这些东西吗？是不是超范围经营？等等等等——AI一瞬间就能把你调研个底掉。要是人的话，还有个负不负责的问题、会不会调研的问题，AI都会，很快就把你所有东西全调研出来，然后再去匹配。不是说你态度好我就跟你合作了——不是的，它追求的是匹配。匹配度大于多少分，可能相互之间形成意向；低于多少分，就再见了，没有合作的可能。
所以从做商业、做创业的角度讲，未来代表你出去谈判的人已经变成AI了，对方那哥们也是AI，他俩谈成某个意向、形成报告，各自给各自的人类主人去汇报。然后你干嘛？你说：嗯，这事行。或者：不行，不靠谱，他再接着帮你谈。而且AI可以跨时空地谈——它几秒钟或者几分钟就在全世界给你绕了好几圈了。人类去谈，效率是不是很低？成本是不是很大？AI谈就非常快。什么意思？你的AI在全世界的范围内帮你去挖掘各种可能的商业机会，帮你筛完之后，你最后确定了那么一两条，然后你再和对方那个老大约见面：咱哥俩，你看咱俩的AI都聊得差不多了，各方面都挺好，那咱俩见见面吧，再掰个手腕。这样整体效率就全都上来了。
也就是说，我们原来的营销方式是：你花了很多的钱，被动地等着人来找你。现在的方式是：我们不需要花太多的钱，你只需要派出你的AI，去到全世界跑业务。听懂了吧？
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