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创业实战-汽配行业AI化诊断与报价自动化（上）（第㊴讲·现役课程）
课程日期：2026-11-02（创业实战早课·09:32–10:11）
主讲：曹勇波｜嘉宾学员：汽配行业吴总、倪总
整理说明：本文为课堂实录整理稿，保留全部观点、论证、案例与数字；已删除语气词、重复碎句与开场调试，合并口语断句，修正明显转写错别字。
一、开场：一句"倪总，理BP吗？"，引出今天的话题
曹教练：开始之前，先讲个小插曲。今天早上我一进门，有人跟我说了这么一句话——"倪总，理BP吗？"就五六个字。我先不解释，问问你们：这句话是什么意思？
倪总：我理解是问，什么时候帮我理顺思路。
曹教练：另一位学员的理解是——今天有时间了，是不是该在课上理一理 BP，而不是让别人再讲别的东西。同一个问题，两种答案。
再看第三个人的理解：时间是今天上午的早课，场景是早课，干的事是理 BP。这个理解又不一样。
我为什么上来先抓这件事？因为他心里想的和嘴上说的，是两个事。他说出来的那句话，作为听众，最少能产生两种解释，甚至可以猜出三种、四种。他认为他说清楚了，但别人根本没听明白，然后就开始猜。
曹教练：那我要是不问呢？我就按自己的理解去做了。结果和他想的差得很远——这就叫差之毫厘，谬之千里。
你们想想，你们跟 AI 协作的时候，会不会出现同样的问题？你心里是这么想的，嘴上按习惯说了；对方能听懂吗？不一定。
曹教练：我们用的 AI 是一样的，推荐给你们的模型几乎也一样。那为什么你们会觉得"这东西一会不好使了、一会漂移了、一会幻觉了"？其中有一条，刚才那位学员说得对——大家缺少和 AI 的磨合。
你越出问题，越能发现问题；而大多数情况下，问题是你自己的问题。尤其在人和 AI 合作的早期，先不要怀疑问题在 AI。AI 确实有很多不靠谱的地方，但更不靠谱的是自己，只是你没有意识到。你说话就不清楚，还指望 AI 猜你——你让我猜你，我也得基于长时间对你的了解，大概猜到你什么意思。换个陌生人呢？谁知道你说什么。
曹教练：你和 AI 处得越久，它慢慢就掌握你的脾气、秉性、说话风格，能猜出个大概。时间短、磨合浅，它就一定误解你，你反过来还认为它有问题。这是驾驭 AI 最基本的基本功，所谓 AI 领导力。
二、AI 领导力的第一课：把话说准
曹教练：AI 领导力从哪来？第一条，你先把话说准了，别让别人猜。话都说不准，你就别提什么口才、演讲，那些谈领导力的事根本不成立。
那怎么把话说准？记两条公式，回去要练。不练，你还是老样子。
第一条：语法。中国人说话是有语法的，从文言文到现代汉语，基本结构是"主谓宾定状补"。
主，是主语——就是"我"要干什么。第一人称说的就是"我"；说"你"，是咱俩之间；再有个第三方，就是"他"。你得把主体说清楚：这件事到底是他干、你干，还是我干。
谓，是谓语——动作。宾，是宾语——对象。主谓宾说的是：我要通过一件什么样的事，和另外一个什么样的人，产生一个什么样的关系。
定，是定语——对宾语的限定描述。状，是状语——用什么方式、在什么场景。补，是补语——补充说明。
曹教练：拿刚才那句话讲。"倪总，理BP吗？"——你看就容易产生歧义。准确的说法是什么？
在今天的早课上，这就是状语；我们，这是主体；帮助倪总，这是谓语加宾语，他是客体；理一理他的 BP，BP 的定语是谁的？是老倪的 BP。
连起来：在今天早课上，我们是不是要帮助倪总，理一理他的 BP。这话就说清楚了。
再换个版本：在今天早课上，老曹一个人帮着老倪打磨 BP，其他学员观摩。这就变成了另一个分支。
曹教练：不管对方是个人还是 AI，他都能听明白。要不然他就得猜，猜出好几种，你还不问他选哪个，那他就按自己的理解去做了，最后一定产生偏差。
第二条：叙事。把稍微复杂的事描述清楚，回忆小学语文老师怎么教你写作文——有个框架：时间、地点、人物、起因、过程、结果。这是个框架。
一般人说话，上来就只讲一个要素，其他都没有，对方听不明白，得来回唠好几个回合才说清楚。对方要是不健谈、不想跟你说，那他就按自己理解去弄。
曹教练：拿刚才的事再说一遍。时间：今天。地点：早课，就在咱们这个办公室——地点是默认值，不用说了，但场景是早课，不是中午吃饭、不是大厅，这就属于地点，是特殊场景。人物：老曹、老倪，还有其他人，三方同时存在。人物可以有两种组合：一种是我们一块帮老倪，我们是一伙的；另外一种情况是老倪一方、老曹一方、其他人一方，三方。要干什么：帮老倪打磨 BP，这是起因。过程：老倪先讲一讲 BP 的整体状态和思路，我们听着、记着、先不打断。结果：他讲完，我们提问，大家研讨，形成合理化的建议；他按建议迭代 BP，同学们也借这件事了解了他的行业、他的思路，彼此又相互学习。
曹教练：把复杂的事写清楚，就是写篇小作文，要求并不高，叙事型——时间、地点、人物、起因、过程、结果。要是论证一个观点，那是另一套结构：观点、论据、论证、结论。可你连一件事都描述不清，怎么去论证？你跟人论证就得吵起来；你跟 AI 呢？你说不明白，它也不理你，最后效果是——你对人没有领导力，你对 AI 也没有领导力。用的东西都一样，结果大相径庭。
曹教练：所以回去练三条：第一，一句话把话说清楚；第二，把一个事说清楚；第三，再练口才，最后才谈辩论。你跟 AI 辩不过、觉得合作变得很复杂，根子在自己身上。到很高的段位，说 AI 有很多不足，那才是客观的；现在连想都甭想，一定是你有问题。
这个当作一个小的训练科目，大家重视一下。没有 AI 领导力，后面的 AI 协同根本不成立。
三、转入正题：请出汽配行业的资深创业者
曹教练：好，进入今天的话题。今天请汽配行业的资深创业者吴总，给大家讲讲这个行业，也包括他对行业的洞察，以及在 AI 时代有没有解决方案，然后大家一块研讨。
吴总：大家好，我跟曹教练学习差不多两个月。我以前是做汽车零部件的，做了大概 17 年，从这个行业从零开始，学徒学了三年，然后自己来本地成立公司。这些年做下来，本地有两个区域库，年销售大概几千万。
吴总：我们最开始用的查询系统，是某著名汽车厂的查询系统。每个客户对应的库不一样：车型分重卡——翻斗车、拖挂车；轻卡——3 米 8 到 4 米 2 那种城市之间的小货车。我们两种都做，以重卡为主，也做轻卡。
车型里面还涉及发动机系统、变速箱系统，大概有五个查询系统。我们平时一天就得登录这些系统去查价格。
吴总：我们主要对接保险公司。车出事故以后，保险公司给我们提供需求清单，我们按车架号把零件号全部查出来，再一个一个报价，最后跟修配厂的师傅打电话，一个配件一个配件地对——因为我们要求 100% 的供货准确率，核对完了才给客户发货。这个过程非常繁琐。
吴总：还有个痛点：我们做出口外贸的供货，不直接出口，是给相关的厂家供货。他们过来一个 Excel 文档，最少两三百行，多则五六百行，品种特别杂。专业点的会给零件号，不专业的全是英文，还给车型码，我们也得自己查。
吴总：这个活儿非常繁重。干这行的报价员，最起码在本行业工作 3 年以上，而且得非常聪明——对各个系统、对数据分析、对零部件都得懂，才能报价。这样的人年薪起步就得 10 万。对方给一个五六百行的电子表格，用了1秒钟。报价员查询各种系统，各种比对，至少2天才能给出报价。
曹教练：等一下，你说对方一秒钟、你干两天，是什么意思？
吴总：他把表格发给我，五六百项，我们一个零件一个零件去查价格，查完再报回去，这就两天。
曹教练：所以最后的结果只是发一个报价，但这个过程要两天。
吴总：对，时间非常长。而且他的询价单是满天飞的，一个单子可能同时发给五家比价，谁便宜谁拿单。这对我们的报价压力特别大。海外整车报价、给保险公司做事故车整车报价，工作量都非常庞大。报价人员也不是谁都能干——这就是我们一个很强的痛点。现在，我用AI开发了一套自己的查询和报价系统，这个过程变成了1分钟，以前要2天。
四、为什么退出：大环境与新能源的挤压
吴总：最近汽车零部件不好做，我们就选择退出这个行业，目前属于观察和调研状态。
原因是大环境——运输行业非常不好，车卖不动；新能源切入以后，保险公司的活也少了很多；出口大家看着赚钱，结果全挤进去，利润基本没了，所以先停下来。
吴总：也是无意中接触到这个课，听了几堂，觉得挺有启发，从 6 月份开始跟着学 AI。学的过程里发现，光会技术不行，还得懂商业逻辑、懂认知、懂人机协同。现在我是越学越有劲……
五、自研助手：把五个系统装进一间房子
吴总：我自己干的第一件事，是按要求写了一个 PRD，造了一个助手。它能干什么？我把车架号放到对话框里，我有账号和密码，然后把我们所有查价系统全装到这个助手手里。
相当于我自己建了一间大房子，开了好几扇窗户，窗户全部打开，把所有的系统数据装进这间房子里；然后我留了一个门，这个门就是对外的一个口，能对接大概五六个系统。一次性成型，不用这查一下、那查一下，反反复复太费人工。
吴总：我还做了一件事：一个 Excel 表格 600 项，扔到对话框里，基本上几十秒、不到一分钟就全部出结果。
曹教练：你刚才说，别人发一个五六百行的 Excel，你们要大量分析处理，大概两天才能给甲方报价，而且还要求准、要求全。现在这个系统做出来，基本上就是一分钟——原来两天的活，现在一分钟干完。
吴总：前提是数据得完全对接上，不能说 100%，但最起码大部分能覆盖。
吴总：我的助手里还做了一个变量：相同零件号相似的，它会在后面自动识别出来。比如车架号查出来是带颜色代码的，系统本身识别不了这个代码，助手就会把颜色代码提示出来，把后面延伸的两个字母全部做出来。
吴总：现在这个还没有完全封装，但基本成型了。只是今年某著名汽车厂那个系统改制、EPC 系统改造，我们就没继续往下做——因为它现在建得跟树形一样，数据太大，而且没有一键全盘查询的功能。所以还是把功夫下在报价上。
吴总：另外做了一个图形 OCR：把车架号的照片扔进助手，再把清单扔进去，让它自动匹配。这个还在继续做。对我来说，提升企业运行速度、时效、人工，这块是最有效果的——一个报价员一年 10 万，这个活省掉两个人没问题。
吴总：我还在 AI 团队里建了九个岗：法务、税务、验证、开发、产品经理、做印证认证的，还有两个技术开发。一共造了 9 个 agent 来协同。
吴总：这期间踩了很多坑：跟他说什么事，他不按我的交付，或者自嗨式交付，或者说"干完了"其实没干；也出现漂移——回收量太大，记忆文件没有全部读取。
吴总：EPC 这块的功能我打算摘出去。EPC 本质是个查询系统，但它有权限问题，那么一拉会造成……所以我们不做违规的事。
六、学员追问：为什么停？系统改了影响多大？
曹教练：我听下来，报价这个环节效率已经明显提高了。那不挺好的吗，为什么没有一直做？只是因为某著名汽车厂的系统改动影响到你？还是除了它，还有一些大的源头、上下游，他们系统一改你就得跟着改？还是说，只要把报价助手做出来，其实可以插到他们各个系统，等他改完，我的助手还是能用？
吴总：这个设想，如果市场是这样的话，是可以的。
曹教练：一家企业需要几个报价的人？
吴总：一般最少三个。
曹教练：那这套系统直接把三个人的人工省下来，全省？
吴总：实际上我这个设想是微信自动就能回复，采购渠道又非常单一，基本可以完全实现自动化，这三人就全砍了——那就 30 万。
曹教练：至少省 30 万一个公司。
吴总：目前不是不做，是痛点还在——某著名汽车厂的 TDS 不停升级。我们做出来以后，因为我们是有钥匙的……而且大家做的客群也不一样，我是做事故车，你要单独做发动机，就只能用发动机那一块。再一个，它的数据源今年切完了。
吴总：我的 EPC 为什么说不做了？它做完了以后我再往里做，发现没有人做得好，没必要。刚跟曹教练学的时候它没更新，我做出来是非常有用的；现在它整个系统更新，把这个功能给覆盖了。不是把我覆盖了，我可以再拿它映射过来，但没必要。
曹教练：除了这个大厂，还有一些小公司，它可能没想到，或者不具备升级能力，那不是你的客户吗？
吴总：小的也不会用我的系统。我这套系统是专门给批发商用的，懂零件号的人才能用。比如说零件号开头 2、100 开头肯定是发动机的，29、28、27 你要随便输入零件号，我就知道你车是哪个位置装的。
吴总：后来我发现 EPC 不是谁都能用；而且我们这是有钥匙的，多 IP 登录会被封号。咱们要做合规的人，不能做不合规的事。所以这个市场没有想象中那么大。
吴总：真正的核心是报价。针对批发商，他只要把零件号报过来，我们瞬间就能报出来，而且数据是实时精确更新的——这是核心能力。这个数据，你如果跟不上，你不用我的系统去查；而没有一家公司能掌握那么多账号和密码，这是至关重要的问题。
曹教练：那系统改完之后，你还有施展空间，还是一点事都没有了？
吴总：有。这个东西我知道分给谁用，肯定是有事情，但变现能力没那么强。对我们来说，你懂了、通了，就是个数据源——说得难听点。
吴总：那你也要考虑，这个数据源是否合法获得，你有没有过滤、脱敏；数据要上云，会不会有人找你。毕竟我们现在……最后还是以我们公司的名义在卖。
（上）半部 完
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