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科尔尼管理咨询公司科尔尼管理咨询公司

（（A.T. KearneyA.T. Kearney）） 于于 19261926 年年

在美国芝加哥成立在美国芝加哥成立。。经过经过

8080 多年的发展多年的发展，，科尔尼咨科尔尼咨

询已发展为一家全球领先询已发展为一家全球领先

的高增值管理咨询公司的高增值管理咨询公司。。

科尔尼在众多主要行业拥科尔尼在众多主要行业拥

有广泛的能力有广泛的能力、、专门知识专门知识

和经验和经验，，并且提供全方位并且提供全方位

的管理咨询服务的管理咨询服务，，包括战包括战

略略、、组织组织、、运营运营、、商业技商业技

术解决方案和企业服务转术解决方案和企业服务转

型型。。科尔尼公司在全球科尔尼公司在全球 3838

个国家和地区个国家和地区、、5555 个商业个商业

中心设有分支机构中心设有分支机构，，在全在全

球拥有超过球拥有超过 20002000 名咨询顾名咨询顾

问问。。

科技企业“天生”以数

字化能力作为核心竞争力，

并且在业务模式、企业流

程、员工能力、组织架构等

各个方面自带“数字化光

环”，更适合 AI 等新技术落

地。传统企业起步相对较晚，

因此在实际应用 AI 过程中，

需要更加全面进行战略制订，

更加细致地进行规划，并更

好地借助外力，实现最终的

价值创造。

企业在制订 AI 战略时，

首先需要对自身的数字化能

力和条件进行诊断，从而更

好地为AI技术应用和寻找合

适的切入点打下基础。我们

可以将企业数字化发展分为

四 个 阶 段 ： 数 据 系 统 化

（IT） 阶 段 、 数 据 可 视 化

（BI） 阶 段 、 数 据 洞 察 化

（DT）阶段以及场景智能化阶

段（AI应用阶段）（图一）。

①数据系统化阶段，需要

完成最基础的业务系统建设，

如ERP系统以及底层云平台

等数字化基础设施的搭建。

②数据可视化阶段，打

通系统孤岛，实现基本的大

数据可视化应用。例如，基

于企业内外部业务的数据分

析与应用，形成大数据的可

视化，对消费者洞察、供应

链运营等内外部运营形成可

持续、不断迭代的分析模型。

③数据洞察化阶段，通

过智能技术加持，建立数据

中台，进行多源结构化数据

的分析和业务赋能，形成完

备的大数据分析应用体系。

以消费者洞察为例，其包括

通过建立完整的消费者触点

收集数据，通过建设数据中

台融合数据，通过数据模型

和数据挖掘技术探究消费者

洞察。

④场景智能化阶段，通

过AI技术应用，实现企业决

策与运营管理的智能化。此

阶段最终目标为通过人工智

能技术来支持管理决策，在

大数据的支撑下与管理人员

共同进行日常运营，包括从

生产、供应链、营销到销售

的各项决策。过程继续分为

感知AI、认知AI和行动AI三

个递进的应用子阶段。

这四个阶段并没有绝对

的先后关系，但是在很大程

度上体现了企业数字化的进

程与夯实基础的过程，如果

盲目进行跳跃，往往事倍功

半。

其次，企业还需要了解

行业整体 AI 成熟度的情况，

包括行业内是否有足够的数

据和数据集积累，是否有成

熟应用方案落地，以便确定

本企业实施AI场景应用的难

易程度、所需时间以及相应

成本。最后，在完成了战略

定点任务后，可通过“长短

结合”的方式制订AI战略。

AI战略短期可从业务场

景出发，以降本和增加运营

效率为出发点，充分发掘使

用 AI 技术能最大化提升效

率、降低成本的场景，之后

统筹规划，排布项目实施的

时间节点，明确重点技术突

破方向，并寻找合适的长期

合作伙伴。

长期可从业务模式出

发，积极寻找业务模式革新

点，通过AI技术实现业务转

型。

AI机会识别需要从业务

场景出发。在组织上，企业

应由一个 AI 部署统筹部门

（如 IT 或数字化部门） 协调

主要业务部门进行AI机会点

的识别工作，确保核心业务

场景不会缺失。

业务部门首先应对各自

的业务领域进行分析，识别

AI技术最适合介入的核心业

务场景。

例如，企业可以从门店

管理的角度将AI技术应用到

门店销售预测、店员话术及

服务监控、排班管理、品质

监控、能源监控、门店上座

监控及布局优化、机器人服

务等业务场景。而营销部门

更关注的可能是商品推荐、

媒体智能投放等业务。

在业务场景分析完成

后，业务部门将这些相关AI

部署场景需求提报，由AI部

署统筹部门合并形成AI项目

库。经过业务部门和AI部署

统筹部门的详细梳理，AI项

目库通常涵盖企业运营的全

流程。

通常，每个企业都能识

别出大量潜在的AI部署机会

点，需要对其进行筛选和排

序，以确定优先投入资源进

行试点的机会点。同时，更

重要的是要对每个场景的AI

部署与建设建立长期的视

野，必须进一步规划AI的升

级路径。

在业务场景分析完成

后，业务部门需要与AI部署

统筹部门一起对AI机会点进

行解读与拆解，确定具体采

用的AI技术。

例如，某消费品企业一

直比较重视通过大量社交聆

听获取消费者对产品及竞品

的反馈。在AI技术发展成熟

后，企业也希望借助AI技术

进一步提升社交监控场景的

效率与准确性。通过与技术

部门分析和研究后，该企业

发现AI中的知识图谱技术对

场景能力最有帮助，在融合

知识图谱技术后能重点打造

并强化用户账户分类模型，

识别网络水军，大大提升用

户反馈的真实性和准确性

（图二）。

如何有效，甚至准确地

判断/识别所需的AI技术？我

们建议企业针对每个计划部

署 AI 的业务场景进行分解，

识别背后具体的技术应用需

求，并对这些应用需求进行

合并同类型，最终明确所需

的共性AI算法与技术。

以门店无人收货业务场

景为例，首先需要对无人收

货业务场景进行分解：门店

无人收货场景包括车辆识

别、送货员识别、货物识

别、送货路径监控这四个AI

介入的细分场景；其次，在

分别挖掘这四个细分场景落

地的AI技术后，我们发现其

主要运用“目标分类与识

别”以及“目标检测跟踪与

定位”两类AI算法，这两类

AI算法均是计算机视觉技术

大类下的技术。相应地，我

们可以决定聚焦计算机视觉

类AI企业来支持门店无人收

货场景的落地实施。

通过上述方法可以逐个

识别和判断出AI业务场景背

后的AI算法与技术，我们最

终可得出要实现包含所有AI

部署的业务场景与AI算法和

技术的对应图谱。

AI项目不同于传统IT项

目，AI项目关联度更强，技

术、数据训练集，甚至方案

可复用性高，良好的技术协

同能很好地帮助项目有效衔

接，减少重复工作，并更有

利于与技术合作伙伴建立长

期合作关系。因此，在归纳

得到各项AI技术需求强度之

后，我们通过二维矩阵，将

对AI技术的需求强度与自身

技术能力进行匹配。这样至

少有两点获益之处：首先，

可以为下一步选择合作伙伴

提供标准。其次，可以根据

AI 技术在矩阵中的不同位

置，制订不同的优先级和落

地策略。例如，某企业根据

不同象限分别制订“技术外

采与封装”“技术快速补强”

“加速商业化”“挖掘应用价

值”四种不同策略，以确保

AI项目集合的顺利实现，并

充分应用自身AI能力。

企业在建立自有核心团

队的基础上，还需要打造外

部AI技术生态圈。AI技术生

态圈可以由三类AI技术提供

商组成。综合性AI技术服务

商：如阿里、百度、微软等

企业。细分领域方案提供

商：例如，计算机视觉领域

的AI“四小龙”等。AI初创

企业：这类企业技术切入点

更小，但技术更前沿、更小

众、更新颖，引入这类合作

伙伴并进行方案共建往往能

帮助传统企业启迪思维，打

造创新解决方案，形成新的

智能壁垒。

在这三类合作伙伴选择

过程中，评估框架是关键。

我们建议企业通过“科尔尼

AI合作伙伴评估框架”，对潜

在合作伙伴开展全面的评估。

业务模式层面，主要考

察合作伙伴的技术优势领

域、服务模式、方案特征以

及外部伙伴生态。合作伙伴

的技术优势领域应尽可能与

企业AI项目规划中需求度高

的AI技术相匹配，确保其提

供的技术能力急人所难。

技术与产品能力层面，

主要考察合作伙伴的算法先

进性、工程能力、数据丰富

性以及产品沉淀能力。

商务交付层面，建议企

业主要考察AI技术公司的交

付能力与项目管理。

合作契合度的评估也及

其重要，一个紧密、可靠且

能长期合作的合作伙伴尤为

重要。合作契合度主要考量

合作模式、投入意愿度，以

及数据安全与保密管理。

传统企业如何拥抱人工智能

图一：各行业的数字化发展阶段

图二：洞察所需AI技术案例：融合知识图谱技术的社交聆听/监控

第一步：明确所处战

略起点

确定企业及所处行业当前

数字化成熟度，在此基础

上完成企业的AI战略制订

第二步：识别应部署

的场景

企业通过梳理业务场景，

判断应在何处部署AI技术

对于每个AI介入点，确

定部署什么AI技术

第三步：洞察背后的

技术需求

第四步：建立部署协

同策略

分析各项技术之间的协

同性，并根据需求与能

力匹配程度制订不同的

技术实施策略

第五步：寻找合作伙

伴共建

评估哪些是最合适的技术

伙伴，并进行外包或合作


