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企业对 AI 的要求，已经从「能不能做」转向「能不能持续做好」

过去两年

能不能做

能不能听懂业务

能不能生成专业答案

能不能完成单点任务

验收单位：一次输出

今年

能不能持续做好

能不能接住一段工作

进展和结果能不能检查

出现异常能不能接管

验收单位：一段过程

→

到 2028 年，超过半数企业将不再为 copilot 这类辅助型 AI 付费

转向承诺工作流结果的平台

Gartner，2026-04

到 2027 年，40% 的企业会把已上线的自主 AI Agent 降级或下线

治理缺口往往只在生产事故之后才被发现

Gartner，2026-05

当企业开始验收一段过程，Agent 就不能再围绕一次输出来设计



NeoAgent 1.0 已经证明：明确的任务，AI 可以做得又快又好

01

自然语言查询

CRM

去哪找 · 怎么筛 · 怎么

排序

不必记模块与字段路径

02

内容生成与总结

邮件、会议纪要、工作

报告

从零起草变成审阅修改

03

客户与商机分析

结合 CRM 和外部信

息，识别关键变化

04

商机健康度评估

按企业规则判断风险、

阶段和推进情况

05

智能录入与更新

文字 / 语音 / 图片提

取为字段，

确认后写回 CRM

这些能力既节省了时间，也降低了使用 CRM 的门槛

2.0 完整保留了这些能力，重做的是它们之间怎样接起来



1.0 做好了节点，2.0 要解决节点之间的工作

以一笔停滞两周的重点商机为例

01

Agent 已经能完成节点
查询数据 分析商机 生成材料 录入更新

02

人还要把过程串起来
判断为什么停 决定下一步做什么 调用合适的能力

03

人还要一直盯到结果
检查执行结果 异常以后调整 继续追踪并收口

Agent 领域把这种差距称为「长程差距」：一步做对，不等于整段工作都能做对

单点能力已经具备，下一步要解决的是：整段工作怎样持续运行



加法追不上真实业务的组合，必须重做运行机制

真实业务的组合是 乘法
预置功能的建设是 加法

解法：2.0 由执行引擎围绕目标，带上上下文，调用 Skill 和工具，在企业边界内持续运行

要解决的问题 CRM + AI AI Native CRM

持续推进 一次意图路由 → 执行引擎 持续规划、执行和调整

读懂业务 读取字段的值 → 业务语义 理解字段和关系背后的业务含义

接住过程 围绕当前会话 → 上下文与记忆 带住任务、事实和工作偏好

复用方法 按场景预置能力 → Skill 可审阅、可组合、可复用的企业方法

安全执行 调用单个工具 → 受控动作 权限、确认、审核、留痕和接管

能不能就在 1.0 上继续加 Topic、Action？



业务语义让 Agent 看懂数据背后的业务状态

业务人员的表达

「这个大单卡住了」
↓

CRM 提供业务语义底座，企业用自己的规则校准

「大单」＝金额达到企业设定的门槛；「卡住」＝阶段停留超过 14 天＋近期无有效活动＋决策链未覆盖

企业规则示例

↓

Agent 得到可检查的业务判断

卡点：决策链存在缺口； 依据：阶段停留超过 14 天，近期没有有效活动

通用 Agent 能听懂一句话，CRM Agent 必须听懂一家公司



记忆让工作不断片，Skill 让企业方法可以复用

上下文与记忆

任务进展：做到哪一步，哪些动作已经完成

业务事实：客户关系、历史结论和关键变化

带来的结果

不用每次重新认识客户、重讲背景

经确认的事实和纠正，可以用于后续任务

Skill

领域知识＋判断规则＋执行步骤＋工具组合

方法经过审阅后，可以持续更新和组合复用

带来的结果

把经过验证的做法，沉淀为企业

可审阅、可更新、可重复执行的方法

业务语义看懂现在，记忆接住过去，Skill 提供下一步的方法

回答「过去发生过什么」

个人偏好与边界：沟通风格、工作习惯和确认要求

回答「这家公司通常怎么做」



受控动作让 Agent 在企业边界内真正执行

同一个 Agent，不同风险的动作采用不同执行方式

每一次执行都有明确边界 继承当前用户权限，只能操作被授权的对象、字段和工具；全过程留痕，可追溯、可接管

风险等级和执行方式，由企业规则配置

低风险

规则内自动执行

查询、状态检查、规则内写回

中风险

确认后执行

关键写入、一般对客动作

高风险

发起审批或交给人

对外承诺、报价、折扣和合同关键动作

出现异常 停止继续执行，把已做事项、当前卡点和待决问题一起交给人

边界越清楚，执行权才越能放心交出去



AI Native CRM 让客户经营跑成一个闭环

CRM + AI｜AI 辅助完成节点任务 AI Native CRM｜Agent 进入客户经营闭环

01

CRM 事实
→

02

业务语义
→

03

Skill 判断
→

04

受控执行
→

05

结果写回
→

06

更新上下文与记忆

↑ 闭环：结果成为下一轮执行的起点

结果写回：记录业务状态怎样变化，而不只记录「动作已完成」

关键人是否建立有效沟通 ·  风险是否解除 ·  商机阶段是否推进

CRM 从记录客户经营，走向运行客户经营



从提效、增长到收入确定性，Agent 开始接住整段工作

极致提效

客户访谈进入方案设计

录音 → 需求澄清 → 难点分析→方案框架
让访谈结果成为方案输入

团队经营节奏持续运转

日报/周报 → 质检 → 商机巡检
管理者先看异常，再做决策

业绩增长

外部信号持续进入机会池

扫描 → 甄别 → 建档分配 → 经营计划
高价值机会更早进入视野

持续发现存量客户增购

客户扫描 → 增购信号 → 排序跟进
从等待需求变成主动经营

收入确定性

重点商机持续作战

甄别 → 决策链 → 竞争/报价 → 行动
风险、依据与下一步可查

投标从读标走到核标

读标 → 分工 → 技术标 → 测分 → 核标
失分与废标风险提前暴露

Skill 给方法｜自动任务给节奏｜CRM 接住状态与动作



持续发现存量客户增购机会

01

按周自动扫描

先过服务与回款门槛

只在可经营客户里扫描信号

→

02

交叉验证

至少两类独立信号互相印证

单独一条新闻不算机会

→

03

形成增购假设

为什么现在 · 卖什么

找谁 · 第一步怎么谈

→

04

一周后复查

有进展写回 CRM

没进展换切口或降级观察

在一家客户身上，这四步实际是这样发生的

服务与回款正常

合同只覆盖国内

海外团队扩张

× 新任负责人公开谈 AI

全球客户管理

+ AI 工作台

有进展写回 CRM

没进展换人或降级观察

AI 交付的是一条可追溯的增购假设，和一个下周可以检查的下一步



企业怎么开始：先让业务先锋跑通一段真工作

01

找一个业务先锋

真正懂业务、手上有真实任务、

愿意持续纠正 Agent 的人

→

02

拿一段真工作去跑

高频发生、结果可检查、边界相对清楚

→

03

把有效用法复制出去

经复盘确认，把规则和方法沉淀为 Skill，

再逐步扩大人群与权限

我们和客户都踩过的三个坑

IT 先设计完场景，

业务最后才参与

只生成一份报告，

没有接上行动和结果

一开始就追求全自动、

全公司铺开

先让一个人跑出真实结果，再把一个人的有效方法变成团队能力



这套系统跑起来之后，你的企业会走到哪一步

01

优秀方法不再只属于个人

今天 高手的判断留在个人身上，人走经验也走

之后 判断沉淀为 Skill，新人也能调用企业优秀方法

02

经营从看结果走向管过程

今天 季度末才看数字，很多问题已经来不及

之后 风险发生时就被看见，行动过程持续可查

03

企业拥有一份会复利的资产

今天 模型和工具更换，业务方法很难留下

之后 持续使用、人工复盘，语义、Skill 和经验持续积累

模型会越来越强，也会越来越普及

真正稀缺的，是企业自己的业务语义、判断方法和历史经验

NeoAgent 2.0，就是让这套系统在你的 CRM 里真正跑起来



感谢聆听！

当 Agent 开始对业务结果负责
企业经验开始沉淀为持续进步的组织能力


