
管理层自服务微咨询 · 内部对齐会议模板

AI时代
业务底座质量评估

AI能不能带来业务结果，关键不在工具够不够多，

而在业务底座质量够不够好。

CEO / 创始人 / 总经理 / 业务一号位 / 核心管理层
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01 为什么AI投了钱，却没有业务结果

过去一年，很多企业在AI上投入不少：买工具、做
培训、试流程、建智能体，甚至要求团队人人都要
用AI。表面上看，团队人人都要用AI，场面很热闹。

但一段时间之后，老板最关心的还是

业务结果在哪里？

AI内容变多了，但高质量线索没有明显变多

销售准备更快了，但复杂客户还是推不动

报表总结更多了，但管理层决策没有更清楚

工具越来越多，但增长、盈利、人效没有明显改善

问题未必是AI不够强，而是业务底座还没有准备好承接AI。业务底座没有校准，就开始向AI要结果，往往只会

带来表面热闹。
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02 没有业务结果的底层原因

有了AI，仍然没有业务结果，底层原因往往不是工具不够多，而是业务底座本身有问题。市场好的时候，这些问题
可能被增长掩盖；市场挑战变大之后，底座质量会直接影响增长、盈利和人效。

基础薄弱

目标客户、销售动作、过程数据和管
理节奏不清楚，主要靠机会、靠人、
靠感觉跑。

经验至上

有经验、有高手、有老客户，但能力
锁在人身上，难以复制，也难以被AI
学习。

系统割裂

有CRM、有流程、有数据，但市场、
销售、交付、客户成功没有形成一盘
棋。

所以，这份评估不是判断你有没有体系，而是判断你的业务底座质量：它能不能被复制、被实时看见、被管理、

被AI学习，并支撑下一阶段的规模化增长和规模盈利。
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03 六大问题全景图

01 目标客户与主战场

你到底优先经营谁？

02 复杂客户与决策链

复杂客户能不能被看清、打穿、向上推进？

03 销售复制与打法标准化

赢单经验能不能从个人能力变成组织能力？

04 全链路协同

市场、销售、售前、交付、客户成功是否
是一盘棋？

05 过程数据与管理闭环

一线过程数据能不能回到复盘和管理动作？

06 AI落地的业务咬合度

AI是否真正接入业务流程、数据和结果？

六大问题评估完成后，再进入管理层共识和100天优先级：定位三个核心业务卡点，形成一百天业务重构计划。
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04 六大问题快速评估（1-3）
每个模块选一个最接近当前状态的选项。

目标客户与主战场

A. 目标客户不清楚，来什么客户做什么客户。

B. 主要靠老板、销售负责人或老销售经验判断
客户好坏。

C. 有ICP、行业、客户分层，但没有和资源投入、
复购增购、AI线索判断打通。

D. 目标客户池清楚，并能持续用数据和AI信号
校准主战场。

复杂客户与决策链

A. 复杂客户靠销售自己摸索。

B. 老销售有经验，但打法主要靠个人关系、经
验和临场判断。

C. 有大客户流程，但看不清多层级利益、向上
推荐和组织博弈。

D. 复杂决策链已经结构化，能沉淀成团队打法
和AI可学习资产。

销售复制与打法标准化

A. 没有统一打法，销售各打各的。

B. 靠销冠、老销售或老板带新人。

C. 有Playbook、CRM流程或销售阶段，但和真
实客户场景脱节。

D. 打法能被训练、复盘、管理，并能被AI辅助
调用。

评估问题 选择 A/B/C/D 可能存在的卡点

目标客户与主战场

复杂客户与决策链

销售复制与打法标准化
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05 六大问题快速评估（4-6）
每个模块选一个最接近当前状态的选项。

全链路协同

A. 市场、销售、售前、交付、客户成功各自为
战。

B. 主要靠老板或关键人临时协调。

C. 有流程会议和系统，但客户生命周期没有真
正打通。

D. 客户从获客、转化、交付、复购增购形成一
盘棋。

过程数据与管理闭环

A. 主要看结果数据，看不清过程。

B. 靠销售汇报和管理层经验判断。

C. 有CRM/BI，但数据滞后、不完整、不回到动
作。

D. 一线过程数据实时进入复盘、预警、管理和A
I学习。

AI落地的业务咬合度

A. 零散试AI工具，和业务结果关系不清楚。

B. 个人用得不错，但组织没有标准和复用机制。

C. 部门有AI场景，但没有和流程、数据、管理
闭环挂钩。

D. AI已经嵌入关键业务流程，并有评估、验收
和管理机制。

评估问题 选择 A/B/C/D 可能存在的卡点

全链路协同

过程数据与管理闭环

AI落地的业务咬合度
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06 AI业务底座质量判断

A较多

基础薄弱型

业务底座还比较薄，不宜先
大规模上AI。先补目标客户、
销售动作、客户链路和基本
管理节奏。

B较多

经验至上型

你们不是没有能力，而是能
力锁在人身上。下一步要把
高手经验沉淀为组织能力。

C较多

系统割裂型

不是没有工具，而是局部系
统没有打通。AI进入每个局
部，可能让整体更割裂。

D较多

底座扎实型

业务底座较清楚，可以选择
关键场景，让AI进入流程、
数据和管理闭环。

这份评估不是给企业贴好坏标签，而是帮助你判断：接下来100天，应该先补基础、沉淀经验、打通系统，还是选

择AI放大场景。
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07 定位三个核心业务卡点

请从下面选择当前最值得先解决的三个问题。
这里不是让你一次性解决所有问题，而是让管理层形成同一套100天优先级。

01 目标客户不清楚 02 复杂客户打不穿 03 销售打法复制不了 04 全链路没有一盘棋

05 过程数据无法支持复盘 06 AI落地没有业务底座 07 管理层优先级没有共识 08 复购增购路径不清楚

09 新产品线商业化不清楚 10 行业化复制困难 11 全球化复制困难 12 老销售经验无法沉淀

核心卡点 对业务结果的影响 100天内必须看到的变化 责任人
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08 把评估结果变成100天业务重构计划

1 确定主战场 未来100天，先围绕哪类客户、哪条产品线、哪个业务单元做重构？

2 锁定三个卡点 不要什么都改。先选对业务结果影响最大的三个卡点。

3 定义业务成果 100天后要看到什么变化：线索、推进、复制、复购、数据、AI流程？

4 明确责任人 每个卡点必须有业务负责人，不只是项目负责人。

5 建立复盘节奏 每两周复盘动作、客户、数据、卡点和优先级。

100天业务重构的目标，不是完成一场大转型，而是让三个核心业务卡点真正开始被解决。
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下一步怎么走

01 内部定位卡点
开一次管理层业务底座校准会

用这份评估，先在内部定位三个核心业务卡点，讨论可能的解法，并形成初版100天业务重构
方案。

02 业务引擎总裁班
用外部视角推动管理层共识

带着核心管理层进入一次系统共创：重新校准业务引擎，明确三个核心业务卡点，形成100天
业务重构方案、责任人和推进节奏。

03 战略咨询
短期集中打穿关键业务卡点

当问题已经明确、时间紧、内部推动难时，用战略咨询短期集中解决关键业务卡点，花钱买时
间，把卡点真正打穿。

蔡勇老师，硅谷蓝图创始人

添加蔡老师微信

讨论如何让AI投资有结果
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