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微观点

@柳传志 联想控股董事长
由于互联网技术的发展机会到来了，

站在风口上猪也能上天，这是机会。但是
抓住这个机会以后能不能待得住，不仅是
机会的问题而是能力问题。像之前讲的抗
击打，不断向前的能力，同时又要有根据
形势怎么调整自己的战略，怎么凝聚队伍
等等，这些东西是创业者必须要认真学习
的，这些东西要是躲不过去的话，机会一
过就会掉下来。

@王坚 阿里巴巴技术委员会主席
在国内互联网发展到今天还没有机

会谈上半场、下半场的事情，但是，当前中
国互联网的天变了。过去我们说的互联网
行业标准是，如果一家公司能看到用户每
一个鼠标点击的话它就可以称做互联网
公司，如果看不到它就不是。而现在，互联
网行业看得更多的是一个鼠标点击所产
生的数据。

@王小川 搜狗CEO
搜狗的实时机器翻译技术利用注意

力模型聚焦源端，使用循环神经网络生成
翻译结果，翻译的结果比传统机器翻译更
加流畅。之所以将实时机器翻译技术以学
术演讲落地，是希望能有“飞机实现首次
商用飞行”一样的里程碑意义。

天鸽互动董事局主席兼CEO傅政军：

中小城市更易发展网红经济

当舆论的视线被映客 、 花椒 、
YY等视频直播霸占多时，低调耕耘
非一线城市的天鸽互动 （以下简称
“天鸽”） 用新一季财报夺回了业界
的关注焦点。财报显示 ，截至今年9
月30日， 天鸽实现净营收约2.36亿
元，同比增长49%，经调整后本季应
得纯利润 8152.5万元 ， 同比增长
78.3%，这被业界认为视频直播行业
严冬下的特例。

傅政军对本季度的产品及财务
表现做出了肯定， 并表示直播业务
仍是集团的主要经济支柱。 据他观
察 ， “今年直播的增长是 100% ，到
2020年视频直播市场， 娱乐直播肯
定会超过电影市场。 今年很多新兴
直播平台出来， 很多投资人愿意投
资，但等到明年很多企业就死了。原
因是好多直播企业今年很烧钱 ，把
70%－80%的分成都给了主播， 还做
了巨额的推广”。

不过傅政军对天鸽有信心，这来
自于企业的定位，“天鸽目前重点扶
持新网红，与映客、花椒等相比，我们
更重视草根主播， 映客们倾向于做
CCTV,我们则是地方电视台。”至于
定位于草根的原因，傅政军给出这样
的数据，“天鸽在三四线城市招主播3
个小时给100元，每天应聘人上千，而
在一线城市3个小时200元都没有人，

至少要400-500元。” 他如是说，“目
前一线市场相对饱和，且竞争激烈，
而二三四线市场潜力更大， 且人工
成本更低， 在毛利本就低的直播市
场，三四线是最佳选择。”

战略定位的差异化让天鸽直播
品牌的曝光度较其他对手较弱 ，但
是天鸽的多品牌效应良好。 据傅政
军介绍， 在今年上半年天鸽推出水
晶直播、 喵播和欢乐直播三个App,
以平台孵化为方向， 针对不同的用
户群，不过整体坚持平民化。

这是天鸽的生态化战略之一 ，
其他生态模式还体现在推广、培训、
直播模式等多方面，比如天鸽的“家
族制”。“通过‘家族制’帮助主播做
各种推广，偏重于获得长尾需求。其
实其他平台也都有类似的， 只是它
们没有这么显性。”傅政军表示，“比
如喵播里边的一个房间， 在右侧有
一个列表，他们都是同一个家族的。
我们更重视整体生态的带动， 多对
多的意思是， 这里的主播没有特别
牛气的， 那样的话也不能促成一个
家族。 我们不像很多直播平台就一
个人在那里表演。”

他认为家族制的好处是可以避
免直播泡沫， 比如说现在看到有很
多在直播中什么也不做就能获得打
赏， 在移动端我们跟主播的分成是

公司四，主播和家族长占六，在PC端
则是六四开。

如同腾讯、 阿里等互联网大佬
当年的移动转型一样， 于今年才开
始转向移动端的天鸽也曾深感压
力。傅政军坦言，这种压力来自于内
部团队， 因为大家都觉得移动端是
收不到钱的， 或者认为收到钱也是
没有利润的。

“所以一开始我就抱定了破釜沉
舟的决心。就结果来看，目前移动端
的收入也上去了， 只是利润薄一点
而已。 以前没听说哪个公司移动端
是赚钱的，都说自己在亏本。不过我
觉得移动端的红利至少还有一年的
时间， 未来1-2年还会很高速地增
长。”傅政军感慨道。

目前天鸽有3.12亿多注册用户，
2066.7万月活跃用户，季度付费用户
122.3万人。PC向移动端转的主播约
有5%，大多主播和用户都是新增长。
傅政军希望明年公司收入中直播占
比60%，广告5%，游戏占比20%，东南
亚占比10%。 北京商报记者 魏蔚

即使一二线用户对天鸽互动的了解不如映客、 花椒、YY等
视频直播，但却改变不了这家实时社交视频平台为网红经济老
兵的事实，该公司旗下拥有9158、新浪SHOW、喵播等多个品
牌。天鸽互动董事局主席兼CEO傅政军认为，虽然网红经济始
于一线城市，但目前三四线城市在成本、管理等方面都更适合
做“陪伴式”的网红经济，而天鸽互动的财务成绩验证了这样差
异定位的正确。

《MIT科技评论》专访百度吴恩达：
人工智能的冬天不会来临

近日 ，《麻省理工科技评论 》（MIT Technology Re鄄
view）对百度首席科学家吴恩达（Andrew Ng）进行了专
访。吴恩达表示，与前两次不同，这一次人工智能的驱动
力量非常强劲，且具有真正的价值，AI的冬天不会再次来
临。

吴恩达是斯坦福大学计算机科学系和电子工程系副
教授以及人工智能实验室主任，是全球范围内机器学习、
深度学习方面的领先学者之一。他于2014年加盟百度，担
任首席科学家，全面负责百度研究院的工作。

人工智能曾经历迅速地发展，各种炒作也纷至沓来，
但由于当时的AI技术未能取得预期的商业影响， 随后到
来的便是不断冷却地投资， 公众对它的关注度也日渐降
低，人们将其称为“AI的冬天”，历史上曾在上世纪70年代
和80年代发生过两次。

对于近几年来这一波新的人工智能热潮， 吴恩达表
示非常乐观，他说计算机处理器的设计正在不断改进，在
可预期的未来，业界有望见证计算机性能进步和突破。吴
恩达表示，“很多硬件厂商已经和我们分享了他们的发展
计划，我非常有信心，他们的计划是可靠的，在未来的几
年，我们将可以拥有更强大的计算能力和更快的网络”。

得益于深度学习系统的发展， 人工智能取得了前所
未有的进展，研究人员发现，可以用标记的样本去训练那
些更大更深的神经网络，识别出各种各样的东西，而且准
确性已经达到和人类相似的水平。吴恩达表示，这些系统
未来将变得更加强大， 不仅可以让现有的深度学习工具
变得更加精确，也可以推动人工智能在新领域的应用。

另外， 计算机硬件的进步提供人工智能发展所需的
计算能力支持。 吴恩达称：“如果计算机硬件的性能提高
10倍，则可以做很多实验。例如用更大的计算机功率使建
立一个单一的算法成为可能， 能够独立做各种与图像相
关的任务，而不是借助各种不同的图像处理算法。”

不可否认， 尽管存在大量的炒作， 投资界也十分疯
狂，但对于这一次的人工智能热潮，历史上可能没有任何
一次人工智能的繁荣期可以与之相比， 因为今天深度学
习的迅速发展，海量的数据，以及计算能力的不断提升，
目前已经可以完成很多有用的任务。 吴恩达表示，“我认
为这一次人工智能的驱动十分强劲， 并且具有真正的价
值，它不会像几十年前人工智能热潮那样消退和崩塌。”

打造“餐饮业App�Store”

美团点评打响“互联网+餐饮”下半场第一枪
自从今年7月美团点评CEO王

兴提出“下半场 ”，这一词持续引发
了互联网各界的讨论， 从一个概念
的提出、讨论到实践的验证，至大规
模的应用， 是近年互联网发展的大
趋势。所以，美团点评如何实践下半
场，成了各界的期待。在提出如何进
行下半场时， 王兴反复提到了要精
耕细作，把原有的用户服务得更好，
通过每个用户创造更多的价值 。而
近日美团点评宣布组建的餐饮生态
业务部，则是在“互联网+餐饮”的行
业，打响了下半场的第一枪。

据悉，该业务部的成立，是为了
销售符合此前成立的 “餐饮开放平
台”标准的餐饮软件，团队规模达到
2000人。同时，美团点评还将通过其
销售资源、技术资源、营销资源和流
量资源这四大资源， 为开放平台上
的优质软件服务商提供标准化对
接，并推动在商户端的落地应用，助
推整个餐饮业降低成本、提高效率、
服务创新。

从餐饮行业来看，目前市场上已
有几百家餐饮软件服务商，为何美团

点评可以搭建“餐饮开放平台”？
美团点评在上半场的人口红利

期， 凭借着用户第一的原则， 在产
品、技术、服务等层面，为用户提供
了一个完整的吃喝玩乐的平台 ，聚
合了超过6亿的用户，而平台上的商
家，也超过450万家 。一方面连接着
用户，一方面对接商家，相比市场上
其他的餐饮软件服务商， 这是美团
点评的核心优势。

但是，今天的餐饮业，仍然处于
互联网世界之外， 高度复杂和分散，
其面临着一系列问题，如IT化的普及
率不够高、行业集中度不够高、餐饮
软件不够标准化，有很多商家也有餐
饮的IT化，也有餐饮软件，也有接口，
但是没有做好互联网化，最后一个问
题，餐饮行业数据化水平很低。

如果做个类比，今天的餐饮业，
更像是苹果手机出现之前， 手机只
是作为一个电话、短信的基本应用。
在乔布斯推出苹果手机和App Store
之后， 开启了一个移动互联网的时
代，手机变成了即时通讯、游戏 、音
乐、视频等多媒体移动平台，丰富了

用户的生活。另一方面，又因此诞生
了众多软件开发商和新型互联网公
司， 苹果公司也因此成就了高市值
的伟大企业。

而美团点评下半场建立的 “餐
饮开放平台”，也正是一个新的餐饮
业的App Store。 其为餐饮商家提供
丰富多样的互联网和IT软件， 提高
效率，降低成本，最终能为消费者提
供更高品质的服务。 而在这个平台
上的餐饮软件服务商， 也会因为一
个公平、开放的平台，优胜劣汰 。而
美团点评的下半场， 也会因为这个
平台带来的连接效应， 获得更多的
用户、商户和收入。这是一个多方共
赢的开始。

正如美团点评餐饮平台总裁王
慧文强调的，“餐饮生态业务部不是
美团点评的餐饮软件销售团队 ，而
是为整个餐饮软件行业建一支销售
团队， 这个团队的目标是销售符合
‘餐饮开放平台’ 标准的所有软件。
你可以理解为这个团队的定位类似
于为符合 IBM PC标准的任何品牌
电脑建的销售网络。”


