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2015年的一天，著名投资人、
红杉资本全球执行合伙人沈南鹏
与一家创业公司的创始人见面
了。他一如既往地抛出了一连串
问题，最后决定投资。

“公司业务很有前景，而且团
队拥有很强的技术能力与创新精
神，后者是我更为看重的。”沈南鹏
这样评价。

沈南鹏所说的企业名叫第四
范式（北京）技术有限公司，是一家
为传统行业提供人工智能技术与
服务的公司，创始人为戴文渊。

2016年7月份，第四范式举行
第一次品牌发布会，一众业界大咖
纷纷到场；2018年12月份，第四范
式得到中国工商银行、中国农业银
行、中国建设银行、中国银行、交通
银行联合投资，成为“五大行”联合
投资的唯一创业企业。不久前，麻
省理工学院评选出2018年十大突
破性技术，排名第一的是“给所有
人 的 人 工 智 能（AI for every-
one）”，第四范式也被列入这项技
术的提供商；近期，第四范式又宣
布与工商银行签约，双方将携手共
建具有代际优势的“下一代银行
AI核心系统”。

回顾过去，戴文渊说：“我是个
目标非常明确的人，确定了目标就
会不断往前走，这也是我坚持了
10多年直到今天还一直在做这件
事的原因所在。”

不回头地走下去

时间倒回10多年前。
那时候，戴文渊还是上海交通

大学的一名“明星学生”。他带领

3人团队夺得了ACM国际大学生
程序设计竞赛的1项世界冠军和3
项亚洲冠军。根据谷歌学术搜索
统计，他发表于 2007 年的一篇关
于迁移学习的论文引用数至今仍
排名世界第三。

戴文渊即将研究生毕业了，
摆在他面前的是一条光芒四射的
学术大道。可他却做了一个出人
意料的选择——放弃深造，加入
百度。

“那时候我们圈里有一个词叫
‘去工业界’，意思是在学术圈混不
下去了，只能出去打工。当时没有
一个人能理解我。大家都说，你学
术做得很好啊，为什么要这样选？”
戴文渊回忆说。

但戴文渊非常坚决。“我给自
己的定位从一开始就是‘人工智能
领域的从业者’。人工智能离不开
海量数据支撑，有数据才能出效
果。2008 年至 2009 年的时候我
就在想，数据量最大、最可能实现
产业落地的一定是互联网公司。”

从2009年到2013年，戴文渊
在百度工作了4年。他用人工智能
技术代替此前的竞价排名系统，搭
建起凤巢系统，成功帮助百度增加
了数倍收入。这让戴文渊看到了
人工智能的巨大能量，他也因此成
为百度当时最年轻的高级科学家。

这之后，戴文渊又做了另一个
出人意料的选择——离开百度，转
投华为。

“我追求的不是在百度当总
监，然后跳到其他互联网公司去当
副总裁的职业轨迹，我追求的是人
工智能的发展。在百度，我亲身经
历了人工智能产业落地。但这还
不够，未来人工智能要赋能更多企
业，因此我需要去一家擅长企业服
务的公司。”

戴文渊在华为的工作经历验

证了传统企业拥抱人工智能的热
情。到华为上班的第二天，戴文
渊就被要求去见一位来自全国股
份制银行的客户，当时几家公司
正在竞标一个银行存储系统。“我
用人工智能给银行做了几个模
型，其中一个是小额贷款模型。
银行试用后发现，短信营销效率

竟然提升了25倍。”
拿下这家重量级订单后，华

为在内网头条表彰了戴文渊的团
队，但戴文渊却心生忧虑。“我并
不满意，因为这个解决方案没有
沉淀下来。毕竟华为的‘主航道’
不是人工智能，人工智能只是它的

‘敲门砖’。”
如何才能实现“给所有人的人

工智能”？戴文渊认为唯有自己创
业。“对我来说，创业只是一种方
式，我要的是目标，如果这个目标
只能靠创业来实现，那就来吧！”

没买过姜的大厨

2015年，第四范式成立之初，
“高智商选手”戴文渊和他的高智
商团队就闹出了不少笑话。

比如，他们不会装服务器，好
不容易装上了，刚联上公网就被

“黑”了。“其实原因特简单，我们把
密码设成了12345678。过去哪儿
需要操心这种事，服务器放到你面
前时肯定都是调好的。2 个原百
度的高级科学家就像从来没买过
姜的大厨，彻底蒙了。”戴文渊
笑谈。

又比如，他们很快就拿到了订
单，但竟然被开发票难住了。“客户
催了我们 3 次，说你们快来收钱
啊，我们说马上马上，但到底怎么
收呢？不知道。”戴文渊大笑起来。

戴文渊迅速学会了如何处置
这些事，以及这些事以外更重要
的事，比如说服投资人。第四范
式早期的客户基本都是银行。第
四范式通过逐步推进的方法，先
从风险小的部分开始着手，比如
营销、反欺诈，而后“进化”到核心
的定价业务，再后来还帮助银行
搭 建 起 能 服 务 多 个 业 务 的 AI
平台。

“一开始我们并不直接提供
产品，只是扮演类似咨询公司的
角色。比如我们的第一个客户是
招商银行，我们会告诉他们未来

人工智能会给这个行业带来怎样
的变化，要如何应对以及怎样一
步一步落地。”戴文渊说。

这些工作让第四范式迅速积
累起名气，但戴文渊却坚持认为这
不是他想要的“给所有人的人工智
能”。“想实现这个目标，就不能做
一家咨询公司。只告诉客户正确
的方法还不行，我们应该让传统行
业更直接地运用产品实现业务目
标。所以，我们要成为人工智能平
台的提供商，让客户通过平台尽快
达成目标，这就是为什么第四范式
成长为今天这样。”

打造人工智能操作平台

第四范式公司内部有一个被
称为“赛艇”的比赛，内容是利用公
司的人工智能操作平台“先知”，完
成一个真实业务场景的应用开发，
比如推荐系统、风险识别等。

第一届比赛，机器学习科学家
不被允许参赛，但公司非专业员工
中的 70%都达到了公司科学家水
平；第二届比赛，科学家们可以参
赛了，但平均成绩并没有比非专业
选手更好；第三届比赛，获得第二
名的是公司做售前工作的团队。
戴文渊告诉记者：“现在第四范式
超过一半的员工都拥有开发模型
和算法的能力，我们也在通过这个
比赛验证非技术人员能否利用我
们的平台开发应用。只有当答案
是‘能’的时候，这才算是‘给所有
人的人工智能’。”

“先知”到底是什么？戴文渊
打了一个比方，“比如，如果我教你
种菜，告诉你什么时候应该播种，
什么时候应该浇水，这就是咨询公
司干的活儿。现在我直接生产出
一台种菜机，你把种子扔进去就
行。当然，我会规定一个标准化的
4步流程，告诉你每一步要调节什
么参数。‘先知’就像是这样一台种
菜机”。

实际上，建立在公司自主研发
的底层算法及分布式计算框架上
的“先知”就是一个专门为企业提
供服务的人工智能平台。企业能
利用它搭建起自己的人工智能核
心系统，通过这个系统实现人工智
能应用的量产开发。以广发银行
为例，在第四范式为其搭建的 AI
核心系统上，广发银行已经延伸出
包括反欺诈、智能营销等多个不同
的智能应用。

第四范式下一步的目标是围
绕“先知”平台建立起自己的合作
伙伴生态。“我们提供开发工具，让
合作伙伴在各自行业内开发应用，
同时弥补我们自身能力覆盖不到
的‘边界外部分’。”为此，第四范式
办起了“范式大学”，帮助开发者和
客户快速学习并落地AI。

“怎么考核‘范式大学’的关键
绩效指标？那就要看我们能帮助
多少开发者落地，能为合作伙伴带
来多少价值了。”戴文渊说。

如今，有600多名员工的第四
范式已经完成了团队转型。他们
一方面建立起能适应公司规模化
发展的运营体系，另一方面也变得
更加开放。“公司运营体系最终要
承载超过1万人的规模，并且大部
分都是合作伙伴的员工，所以转型
是必然的，而且必须要快。”戴文
渊说。

5年以后，第四范式会成为一
家怎样的公司？“我们的目标不会
变，那就是‘给所有人的人工智
能’。可做的事还多着呢！”戴文
渊说。

对我来说对我来说，，创业只是一种方创业只是一种方
式式，，我要的是目标我要的是目标——““给所有给所有
人的人工智能人的人工智能””，，如果这个目标如果这个目标
只能靠创业来实现只能靠创业来实现，，那就来吧那就来吧！！

想要做出想要做出““给所有人的人工给所有人的人工
智能智能””，，就不能做一家咨询公就不能做一家咨询公
司司。。只告诉客户正确的方法还只告诉客户正确的方法还

不行不行，，我们应该让传统行业更直我们应该让传统行业更直
接地运用产品实现业务目标接地运用产品实现业务目标。。
所以所以，，我们要成为人工智能平台我们要成为人工智能平台
的提供商的提供商，，这就是为什么第四范这就是为什么第四范
式成长为今天这样式成长为今天这样。。

我们要实现我们要实现““给所有人的人给所有人的人
工智能工智能””这个目标这个目标，，帮助更多企帮助更多企
业业、、更多行业更多行业，，这个目标一直都这个目标一直都
不会变不会变。。

创业者说创业者说

“第四范式”助传统产业拥抱人工智能——

“给所有人的人工智能”
经济日报·中国经济网记者 陈 静

在“2018第四范式人工智能+新媒体论坛”上，嘉宾正在讨论人工智能对传统行业的改变。
（资料图片）

外国嘉宾在展会上观看第四范式的人工智能解决方案。（资料图片）

第四范式创始人戴文渊正在阐释自己对人工智能未来前景的判断。
（资料图片）

最近，被称为广告界“泥石流”
的椰树牌椰汁再次身陷舆论漩涡
——因在新包装上宣传产品具有丰
胸功能，被媒体质疑虚假广告宣
传。对此，已有多位专家表示，作为
普通饮料，椰汁并不具备丰胸功能，
海南省海口市龙华区工商部门也正
式对此事件立案调查。

这些年，从标榜包治百病“火疗
秘方”而一夜崩塌的权健，到声称给
人体通上电就能“调节人体酸碱平
衡”“颈椎腰椎都能治”的华林公司，
类似夸大宣传、违背科学常识的营
销事件层出不穷。同过去相比，如
今的消费者更愿意拥抱新技术，愿
意信任和尝试新产品、新配方，这本
是一件好事。但是，如果利用人们
对科学的朴素信任以及对健康的渴
望，把原本应专注健康、有益身心的
产品变成弄虚作假、坑蒙拐骗的工
具，就太不应该了。

更为荒唐的是，尽管有的广告对
产品功能的描述十分荒腔走板，但这
些脚踩法律与商业伦理红线的企业
却依旧能够迅速蹿红，短时间内获得
极高的关注度，甚至对那些专注产品
研发和创新的企业造成挤压，在市场
上产生“劣币驱逐良币”的效应。这背
后，一方面反映出消费者特别是特定
消费群体缺乏相应的科学素养，当自
身需求遭遇知识的短板，容易被虚假
广告蒙蔽；另一方面，也折射出有的企
业在经济利益面前，丧失了自身的社
会责任和价值底线。

应该说，讲好故事、做好营销确

实是企业应该具备的一种能力，这
也是中国企业在直面国际竞争时需
要补上的一课。在营销界，许多经
典广告不仅让消费者记住了品牌，
甚至还承载了几代消费者的情感。
但是，广告营销创意再好、手段再
多，都不能取代产品和事实本身，特
别是不能逾越科学边界，否则就是
对消费者的欺骗。任何挑战底线与
红线的营销不仅会损害健康的消费
环境，还会破坏正常的营商生态。
正因如此，无论是广告法、食品安全
法，还是反不正当竞争法，都规定普
通食品饮料不能宣传可以治病，严
禁虚假宣传。

在谈到苹果公司的成功时，乔
布斯曾说，营销就是传递价值观。
从深层次上说，一些公司产品品牌
屡次因虚假广告遭到质疑，反映出
企业的“三观”出现偏差，发展的路
走歪了。如果把如何讲故事看得比
如何做产品更重要，不惜通过虚假
营销追求市场空间，即便能在短时
间内滚起利润的雪球，也终难逃一
夜凋零的命运，这样的教训可谓殷
鉴不远。

面对层出不穷、屡禁不止、违背
科学常识的虚假广告，不能仅仅依靠
企业的道德自觉，监管部门也应积极
履责，果断出手，让不安分的企业受
到法律严惩，倒逼企业守住产品营销
的底线。同时，应提升公众对虚假营
销的辨识能力，让消费者的科学素养
逐步跟上消费需求的步伐。

在形形色色的广告和营销面
前，不妨多一些质疑精神和“过滤功
能”，唯有如此，才能让虚假广告彻
底淡出人们的生活。

守住企业营销的底线
祝 伟
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左学长摄

（中经视觉）

2018 贵州白酒企业发展圆桌会议近日在
茅台集团召开。今年圆桌会议的主题是“接力
贵州酒业共识 续写竞合发展篇章”。

统计显示，2017 年,贵州白酒以占全国
3.8%的产量实现了占全国14.6%的销售收入、
41%的利润总额、65%的出口创汇额,利润总额
和出口创汇均排在全国第一位。未来，贵州白
酒企业该如何继续实现高质量发展？

茅台集团党委书记、董事长、总经理李保芳
在圆桌会议上表示，“茅台一直秉承竞合理念，
坚信只有共同成长，才能实现‘黔酒’更好发展，
共同开创贵州白酒新未来。要支持能做大的，
要善待外来的，要扶持有困难的。归结起来，就
是一句话，只有大家好，才能真的好”。

“圆桌会议的最大价值是竞合理念成为行
业发展共识，引领行业共生共荣。”贵州省工业
和信息化厅党组成员汪家强表示，竞合是一种
更高层次的竞争，最终的目的是共赢。

事实上，茅台举办这个旨在以竞合推动产
业健康发展的会议已经是第二次了。去年此
时，首届圆桌会议举行，主题为“同心共谱酒文
章，携手共拓酒天地”。

在本届圆桌会议上，与会企业家对白酒产
业呈现出的两极分化特征非常关注。近年来，
有不少声音认为，白酒的“寡头时代”要来了，中
小酒企前景堪忧。

对此，茅台方面表示，要做大做强中国白酒
产业，只靠几家大企业是不够的，必须依托市
场、紧跟需求，加强全产业链建设。唯有通过行
业竞合构建更加开放的贵州白酒产业格局，才
能推进贵州酒业高质量发展。

“所以，茅台不会以老大自居，也不希望‘大
鱼吃小鱼’。”李保芳表示，“茅台愿意推动龙头
企业和中小企业协调发展，实现高中低品牌并
存、大中小企业共赢的差异化发展格局，为贵州
白酒产业持续稳定健康发展贡献力量”。

多位与会企业家均表示，中小企业的质量
决定了贵州白酒产业发展的高度。纵观世界一流酒业产区，核心品牌确实
非常重要，小而精的酒业品牌集群也必不可少，而且后者往往显现出更为旺
盛的生命力。

“我们可以学学波尔多红酒产区，打造贵州核心白酒产区的概念。”金东集
团董事长吴向东认为，“贵州天生就有成为世界最知名的白酒优质产区的区位
优势，要尽快制定产区酿酒标准，严格产区准则，让所有酿酒人有准则可依，以
精细化酿造保证品质”。

天士力控股集团董事局主席、贵州国台酒业有限公司董事长闫希军也持
类似观点。他呼吁大家能形成共同的“大茅台观”，即各企业在保持茅台镇传
统酱香主体风格一致的前提下，努力形成各自拥有辨识度的口感、风味，丰富
茅台镇“酱香白酒”品牌集群。
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