


Q1：作为FDE，你应用AI的具体场景是什么？在这个场景下遇到的

具体问题长什么样？

这个案例表面上看是一起“系统集成”，但真正要解决的，是跨境电商业务链路上的信

息割裂。

客户是一个十几人的跨境电商团队，主要做东南亚市场，主营服装。服装行业每个颜

色、每个尺码都会形成一个独立SKU，所以SKU特别多。按照访谈中的估算，他们每个

季度新增500～800个SKU，全年SKU大概在2500～3000个。对于一个10～15人的团队

来说，这样的SKU数量和平台复杂度已经不低了。

他们过去的库存数据集中在一个多平台聚合SaaS里，各个电商平台的库存会汇总进去，

但新品开发、部分业务信息又在飞书里，两边没有打通。客户最开始找到我时，说得非

常简单，能不能把这个SaaS和飞书打通。

我没有急着把它当成一个API集成项目。如果只是集成，技术上没有太大障碍，真正要问

的是，打通以后谁用，用来解决什么业务问题。

所以我们没有急着开发，连续开了几次会，让客户录屏演示他们实际怎么工作。也正是

在这个过程中，我们才逐渐看到，库存只是整条链路上的一个环节。

工厂发货时没有用RFID或者扫码枪，物流环节仍然靠拍照、识图，再由员工人工看照

片、填写数据，追踪物流单号和进展。数据已经产生了，人还在充当那个“数据搬运

工”。

库存管理也一样。过去他们通过Excel计算补货，工作人员要从聚合SaaS里把数据扒下

来，填进自己的计算表，按自己的一套公式计算补货，再把结果填进另一个模板，最后

生成PDF发给供应商。

广告的问题更直接。他们每天在Google、TikTok等平台投广告，广告是持续烧钱的。如

果某个SKU库存已经很低，广告还在继续跑，客户继续下单，企业却发不出货，广告费
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用还在继续消耗。

所以我最后看到的，是一条业务链。订单和库存数据 → 物流数据 → 补货决策 → 供应商

下单 → 广告投放。

真正值得解决的，是让这些原本割裂的环节能够互相感知。

Q2：在你参与之前，这个问题过去是怎么解决的？

过去这家团队的工具不算少，Excel、聚合SaaS、飞书都在转。最累的，是那个在各个

工具之间来回搬数据的人。

十几人的团队，业务规模还不大的时候，一个人来回搬数据也应付得过来，成本也不

高。他们补货也有一套自己的公式，工作人员看SKU过去三个月的销售，结合自己的预

测逻辑，就能算出下一次该补什么颜色、什么尺码、补多少。这套逻辑是成立的，问题

在于它被埋进了一条需要人工反复搬数据的流程里。

所以我们没有重新发明一套库存算法。客户原来的补货逻辑可以继续保留，我们要做

的，只是把其中机械、重复、跨系统的动作交给机器。

这个案例的瓶颈，在数据和人的关系上。

工作人员先把数据从一个系统里扒下来，填进Excel；Excel算完，又誊到另一个模板；

物流照片到了，再一张张人工看；广告又在另外的平台上跑。

每件事单独看都不重，可一旦连成一串，就是一条非常长的人工链路。

SKU还在涨。几十个、几百个的时候，人盯得过来；涨到几千个，人一天的时间就大量

耗在“看、抄、填、核对”上。规模越大，人越被钉在这些搬运动作上。

我们的改造，是把这条人工链路拆开，看清哪些环节必须由人做，哪些环节机器做得更

好，再把机器擅长的部分接上。工具没换，人不用再当那个中间连接件。
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Q3：后来你使用AI解决这个问题的整体思路和关键步骤是什么？

图1：东南亚跨境电商场景下的AI Agent方案架构

这个案例最有意思的地方，是我们一开始根本没有一个完整需求内容。

客户最初只是说，我想把两个平台打通。

如果按照传统项目交付的方式，我可能就直接拿需求、评估接口、开始开发。但FDE的

工作方式不太一样，我需要先判断客户真正想解决什么。

我们大概花了一周，进行了三四轮沟通，把客户的场景一点点收集起来，再回来和团队

讨论，哪些地方适合自动化，哪些地方可以接Agent，哪些地方其实不需要AI。

第一步，先把数据打通。

我们做的第一件事，是先把数据基础搭起来。

客户原来的核心数据在聚合SaaS里，业务管理又在飞书里，所以我们先想办法把数据同
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步到飞书，让他们可以直接在熟悉的业务环境里看到实时库存。

这个过程中，碰到了整个项目里最难啃的技术问题。对方SaaS的API开放程度很低，

Key的机制也满足不了客户多个团队同时共享数据的需求。最后我们增加了一层开源的

云端数据库（Supabase）做中转，让数据先进入这个中间库，再从这里同步到飞书。

这也正是FDE做事的方式，业务目标不变，实现路径可以不断调整。

第二步，让AI处理物流照片。

数据打通之后，一个非常明显的人工瓶颈冒了出来，物流照片。以前工厂拍完照，上传

到多维表，接下来全靠员工一张张看图、回填。

这个流程其实非常适合AI。

所以我们让Agent参与“识图+回填”，同时保留人工确认。AI负责把原来最耗时间的第

一轮识别和数据录入做掉，人只需要最后检查。这一点我很看重，AI放在这里，是因为

这段工作本来就适合它。

第三步，让AI照着原来的公式算补货。

数据打通之后，原来那套靠人扒数据、填表、计算的补货流程，就有了新的基础。

现在数据可以直接进入业务流程，Agent按照原来的补货规则进行计算，把需要补货的

SKU筛出来，同时给出预计的补货周期和数量。

人工的角色从“计算员”变成了“审核员”。如果结果没问题，确认之后就可以直接生成

PDF订单发给供应商。

第四步，再把库存和广告联系起来。

做到这里，客户又自然产生了下一层需求。既然现在已经知道库存了，那是不是可以让

库存反过来影响广告？
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于是我们进一步把库存、订单以及广告投放情况结合起来。

当某个SKU库存下降到一定程度时，Agent可以判断对应广告是否还应该继续投。如果

库存不足，就先把广告额度调低，甚至暂停广告，避免一边烧广告、一边发不出货。

所以整个过程，更像是一步步往前推，打通数据，看见新问题，解决新问题，再产生新

的业务可能性。

客户一开始自己也没有把这些需求全部想清楚。很多时候，他只是知道“我现在很

痛”，但不知道技术应该怎么解决。FDE要做的，就是把这种结果导向的需求，拆成可

以落地的业务和技术问题。

Q4：相比传统方式，使用AI后的实际效果如何？

这个案例有一个特别的地方，交付结束后，客户把我们的团队权限移除了，后续的营

收、广告成本和利润数据，我们没有拿到完整的。但时间效率上的变化是比较明确的。

以前处理物流照片和数据，一个人每天大概需要花4～5个小时去看图片、写数据。现在

AI先完成识别和回填，人只需要做最后的核对，整体时间被压缩到了1小时以内。

补货也是类似。以前从不同系统扒数据、对数据、填Excel、计算，再整理成订单，至少

需要2～3个小时。现在Agent把结果算出来之后，工作人员主要负责看一眼、验证一

下，确认之后就可以生成订单。

所以我更愿意把这个项目的价值概括成三个变化。

第一，从“人工搬数据”变成“数据自动流动”；第二，从“人工计算”变成“AI计算、人

工确认”；第三，从“库存、补货、广告各自决策”变成“库存开始影响广告决策”。

尤其第三点，我认为比单纯节省几个小时更重要。

以前库存是一个结果，广告是另一个动作，两边其实是割裂的。现在库存变化可以直接
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影响广告投放，业务开始从单点自动化走向了流程之间的联动。

当然，这个案例的效果跟踪还有不足。

Q5：在部署AI过程中，是否遇到了新问题或挑战？你是怎么解决

的？

这个项目真正难的地方，其实不在Agent怎么写。最难的是两件事，需求，以及现实世

界里那些“不好用的系统”。

第一个挑战，客户说出来的需求，不一定是真正需求。

客户一开始说的是“帮我把两个系统打通”。但如果我们就照着这个需求做，可能最后

只是交付了一个API接口，而没有解决他真正的问题。

所以我们反复让客户演示工作流程，甚至让他录屏。只有把“他每天到底怎么工作”看

清楚以后，我们才发现后面还有照片处理、补货、供应商下单、广告投放等一系列问

题。

这件事让我慢慢相信，FDE很重要的一个角色其实是“翻译”。

客户说的是业务语言，技术人员听到的是技术语言，中间需要有人把两者转换起来。

我自己在团队里其实就比较偏这个Echo的角色，前期咨询、快速做演示、做技术选型，

再把客户说的话整理成技术人员可以执行的需求。

甚至我当时在和技术团队开会之前，会先让AI帮我把客户的需求重新梳理一遍，再拿去

跟技术人员沟通。这本身就是一种AI优先的工作方式，AI先帮助我提高自己的理解和表

达效率，项目本身仍然由我来推进。

第二个挑战，API能不能用，和“有API”完全是两回事。

一开始我们想得很简单，有API，就可以接。
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真正做起来以后才发现，SaaS方提供的API虽然能用，但Key有失效机制，一个Key也不

能被多个团队同时使用。如果A团队刷新Key，B团队原来的Key就会失效，而客户除了

我们之外，实际有多个团队需要共享这个key去拉数据。

最后我们在中间加了一层数据中转，把数据先引出来，再同步回飞书。

这件事让我印象很深，它说明了一个问题，现实世界里的AI落地，很多时候卡在模型之

外，企业原有系统的开放程度、数据结构和接口限制，往往才是真正的门槛。AI本身可

能已经能做了，但数据根本拿不出来，还是落不了地。

第三个挑战，先判断这个问题到底需不需要AI。

我们一开始考虑过Agent，但会先判断，看到一个需求，到底值不值得上Agent。

一些非常确定、规则非常死的任务，其实写一个脚本、跑一个定时任务就够了。只有当

任务开始涉及语义理解、跨系统判断，传统脚本比较难覆盖的时候，才需要引入

Agent。

所以做方案选择时，我会先问，这个问题到底需不需要AI。

能用简单自动化解决的，就不要为了追热点强行用Agent；真正需要理解、判断和跨流

程协作的部分，再把Agent放进去。

Q6：根据你的经验，我们怎么才能更好地把AI部署到实际业务中？

做这个行业越久，我越确信，FDE真正的壁垒并不在“会不会搭一个Agent”。

因为现在代码、自动化、Agent这些东西都更容易获得了，技术本身在变便宜，真正值

钱的，是你能否理解业务、判断需求，以及知道什么方案真正适合这个客户。

我自己总结下来，有几个比较重要的经验。

第一，先解决业务问题，再决定用什么AI。
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客户告诉你的往往是一个结果，“我希望库存不要断”，“我希望补货不要这么麻烦”，

“我希望广告不要浪费钱”。

但他不一定知道应该用Agent、脚本、自动化还是一个表格解决。

FDE的价值，是先把客户要的结果拆开，看清它背后对应哪条业务链路，再判断技术该

插在哪一段。

第二，不要把“需求不明确”理解成客户不知道自己要什么。

其实客户通常知道自己想要什么，他们只是不会用技术语言描述。

这个案例里，客户知道自己想把库存管理做好，也知道自己希望减少人工操作，但他不

知道API怎么接、不知道哪些流程适合自动化，也不知道库存和广告其实可以联动。

所以FDE的工作，是把客户已经存在、却一直没被清楚说出来的需求，落成可以执行的

技术方案。

第三，AI落地一定要保留人在关键节点上的判断。

这个案例里，我们没有追求100%无人化。图片识别之后，保留人工核对；补货计算之

后，人工确认；广告调整也是基于库存情况做业务判断。

我认为这是比较现实的AI落地方式，AI负责处理大量重复工作，人负责最终判断。

（Human in the loop)

尤其在企业场景里，真正有价值的，是把人的时间从低价值操作中释放出来，让这些时

间流向更需要人的判断力的地方。

第四，FDE一定要沉淀行业方法论。

这一点，是我这两年体会特别深的地方。

如果今天做一个电商客户，明天做一个制造业客户，后天又做一个完全不同的行业，每
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次都从零开始理解业务，那么交付成本会非常高。

但如果你长期深耕一个行业，很多东西就可以复用。

比如表格应该怎么设计、业务流程在哪几个环节最容易出问题、Agent应该插在哪里、

客户通常会有哪些需求，这些经验都会逐渐沉淀下来。

我认为真正可持续的FDE，是找到自己最擅长的行业和场景，把一个行业反复做深。

第五，交付之后，效果归因也是FDE工作的一部分。

这个案例最大的遗憾，就是我们当时交付完以后，没有把后续效果完整追踪下来。主要

是我们以往的合作模式也是偏向外包的方式，对于效果的追踪没有那么重视。

交付之后，只有客户在使用过程中遇到问题会回来找我们，但我们没法系统地记录和监

控到底节省了多少时间、减少了多少成本、对营收和利润产生了多少影响。

后来我们也意识到，这其实应该成为FDE服务闭环的一部分，交付、使用、反馈、迭

代、效果归因，再进入下一轮优化。团队后来也开始探索更系统的回访和数据收集方

式。

所以如果让我重新做一遍这个项目，我可能会在一开始就设计好一套“效果基线”。

项目上线前，记录人工处理需要多少时间；上线后，再持续记录需要多少时间；补货、

广告、订单等关键环节，也尽量找到可以量化的指标。

这样我们最终交付的，就既是一个“能跑的AI”，也是一套能够证明自己到底创造了多少

业务价值的解决方案。

这也是我理解的FDE，站到业务现场，和企业一起，把一个模糊的问题，逐渐变成一个

可以运行、可以使用、可以持续产生价值的东西。
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