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PwC的 AI地圖： 
以科技創造成長路徑與 
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核心商業功能 關鍵營運指標 AI帶來的改變 創造的新價值

策略與企業管理
策略執行達成率、市場
預測準確度、決策速
度、投資報酬率

• AI 市場情報監測整合內外部資訊
• 情境模擬支援策略推演與決策
• 管理儀表板即時呈現經營健康度

• 提升決策速度與市場應變能力
• 強化策略執行與資源配置效率
• 將數據資產轉化為競爭優勢

銷售與市場拓展、
客戶服務與成功

新客開發率、商機轉
換 率、 客 戶 滿 意 度
（CSAT）、平均處理時間

• AI 業務助理支援銷售識別高潛客戶
• 智能導購與客服提供 24/7 即時服務
• 個人化內容生成與知識即時推送

• 擴大銷售覆蓋並提升人均產能
• 提升轉換率與客戶滿意度
• 降低客服成本並沉澱客戶洞察

製造與生產
生產週期時間、設備綜
合效率、良率、產能利
用率

• 智能輔助工單生成與 SOP檢索
• 視覺檢測即時辨識產線瑕疵
• 預測維護提前預警設備故障

• 提升良率與設備稼動率
• 降低停機損失與維護成本
• 提高產能利用與生產穩定性

供應鏈與採購
採購成本降低率、供應
商績效評分、庫存週轉
率、交期達成率

• 預測供應鏈風險並達成主動預防
• 智慧引導採購以實現決策自動化

• 降低採購與庫存成本
• 提升供應穩定與交付達成率
• 強化供應鏈韌性與風險應變能力

研究與開發
研發投資效益、產品上
市時間、專利產出率、
技術文件準確率

• AI 助理加速技術文件生成與比對
• 研發知識圖譜提升知識檢索效率
• 協助工程變更與版本管理追蹤

• 加速研發週期與上市時間
• 降低重工並提升研發效率
• 加速知識與技術資產化

人力資源
招募週期縮短率、人才
留任率、員工生產力、
培訓投資報酬率

• AI 招募助理自動篩選與媒合人才
• 個人化學習推薦優化培訓路徑
• 員工服務助理即時回應 HR 問題

• 縮短招募週期並提升選才品質
• 強化人才發展與員工體驗
• 讓 HR 聚焦策略性人才管理

財務與會計
財務預測準確率、月結
效率、異常交易偵測
率、合規達成率

• AI 助理自動化例行帳務與報表
• 多維度財務模擬支援預測分析
• 異常交易偵測強化風險監控

• 提升關帳效率與預測準確度
• 降低錯誤、舞弊與合規風險
• 強化財務洞察與決策支持能力

科技營運與治理
平台服務可用率、需求
交付週期、自動化覆蓋
率、資料品質達標率

• AI 強化 IT 維運監控與異常預警
• 加速需求處理與服務交付流程
• AI 驅動資料、架構與治理控管升級

• 提升平台穩定性與服務交付品質
• 降低維運成本與治理風險
• 強化企業技術與擴展能力

對應解決方案

• AI策略與應用規劃

• B2B超級 AI業務助理
• AI客服 2.0

• AI知識平台
• 研發知識庫
• 品質管理

• AI in Enterprise Applications 
    (Oracle & SAP)

• AI人才培育及高階體驗工作坊

• AI治理諮詢服務
• AI系統架構設計
• AI數據架構與管理
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AI代理營運：企業邁向高效率與高毛利的轉型策略

你的 AI 僅能提供建議，還是可以直接執行？

對當今多數企業而言，真正的壓力已經從「要不要導入 AI」，轉為「如
何在不確定性升高的環境中，把 AI 轉化為可見的經營成果」。根據 
PwC Taiwan《2026臺灣企業領袖調查》顯示，臺灣企業領袖未來一
年最關注的威脅來自於關鍵技能人才短缺，占 52%；同時，55% 擔
憂創新能力不足，39%擔心企業轉型跟不上 AI 的變革，37%認為科
技顛覆已成為顯著壓力。更值得關注的是，54%的臺灣企業領袖表
示，AI 目前尚未帶來明顯的營收成長或成本下降。

這些調查顯示一項深層的管理現實：雖然企業普遍已認知 AI 的重
要，但多數仍停留在工具導入與局部試點，應用多集中於摘要、問
答與內容生成等輔助場景，因而尚未建立可支撐規模化採用的整體
能力與治理，亦未真正推動端到端流程、決策機制與客戶互動模式
的全面重塑。

AI 代理人出任務的時代來了

而現在，企業所面對的挑戰正進一步升級。因為 AI 已開始從「提
供建議」走向「直接執行」。根據 PwC Strategy& 的觀察指出，
零售與消費市場正從線性價值鏈，轉向由代理人持續編排的即時網
路，而 human-agent teams 將逐步成為新的預設工作模式。消費
者的發現、比較與決策，未來可能在進入品牌網站之前就已完成，
甚至由 AI 代理人直接代表使用者搜尋、比價、篩選與下單；傳統

網站可能逐漸失去作為主要銷售通路的中心地位。這意味著企業要
回應的，不再只是效率提升，而是客戶介面、交易入口與營運邏輯
的重新定義。因此，AI 的下一階段，關鍵不在於回答得更快速、更
準確，而在於它已經開始代表人完成任務。從這個角度來看，過往 
copilots 走向 agents 仍是以人為主、AI 為輔，而後者則開始具備跨
系統理解情境、比較選項、觸發流程，甚至執行交易的能力。

這也是為什麼「代理人革命」不應被理解為單一技術升級，而應被視
為企業經營模式的重構。當 AI 開始代表顧客做選擇、代表員工啟動
流程、代表組織完成部分判斷與執行時，企業需要優化的已不只是人
類使用者體驗，而是能否讓 AI 順利理解、信任、讀取並交易。

企業的考驗：是否具備將 AI 規模化、深化應用，並嵌入核心流程的
整體能力

對高階主管而言，這裡有一個更值得正視的訊號：AI 的價值從來不
是平均分配的。根據 2026年 PwC《AI Performance Study》指出，
74%由 AI 驅動的財務報酬，集中在 AI 成熟度排名前 20%的企業；
這些「AI 領先者」的 AI 驅動績效平均分數為 15.7，其餘80%企業僅
為 2.2，差距達 7.2倍。PwC《AI Performance Study》反映的重點
非常清楚：真正拉開差距的，並不是企業是否使用 AI，而是是否具備
將 AI 規模化、深化應用，並嵌入核心流程的整體能力。 
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因此，企業現在最需要的不是再增加一個 AI 工具，而是重新回答幾個管理層級的問題：

• 哪些流程最值得優先 agent 化？
• 哪些決策可以在明確護欄下交由 AI 執行，哪些仍必須保留人工判斷？
• 現有的資料基礎、權限設計、系統介接與治理框架，是否足以支撐 AI 進入營運現場？ 

企業可以思考採用務實的方式：從 2到 3個高價值、端到端的流程著手，以小規模試點驗證價值，再透過最後一哩整合、KPI 與持續優化與擴張。 

AI如何改變企業價值鏈

Today 採購人員依據歷史數據與預測，
在 ERP 中選商下單

倉儲與物流人員用 WMS/TMS，
按預設排程與需求模式運輸

前線團隊用 CRM、POS 與電商工具，
依歷史購買行為運作

Tomorrow 價值鏈由 Agent 協同編排 BUY–MOVE–SELL，即時運作、流程更流暢，並保留 Human-in-the-Loop 治理機制

供應商選
擇與議價

採購訂單
建立

庫存規劃
與補貨 入庫運輸 倉儲與庫

存管理 末端配送 行銷活動
與促銷

門市與線
上銷售

客戶服務
與退貨

配送 MOVE 銷售 SELL採購 BUY

價值鏈作業流程 
（簡化示意）
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換言之，這場變革真正考驗的，不是企業會不會使用 AI，而是能不能把 AI 從一個提升效率的工具，轉變為一項可控、可信、可衡量的營運能
力。下一波競爭的分水嶺，不是誰最早導入 AI，而是誰最早成為一個真正 agent-ready 的企業。

Agent-ready帶來企業營運模式的轉型

在這樣的轉變下，企業最常面對的挑戰通常不是缺乏想法，而是缺乏方法。許多高階主管已經清楚看到 AI 對營運、決策與客戶介面的影響，也
理解 agentic AI 將進一步改寫競爭規則；但真正落地時，常見的問題是應用場景過多、優先順序不明、跨部門權責分散，最終讓AI 停留在零散
試點，難以形成可持續的轉型成果。

Agent-ready是營運模式的轉型，而非單純技術升級，主要因應措施如下

流程 流程重塑，人機分工明確 標準化交接，確保順暢銜接 制度化導入流程再造

組織 定義 Agent 職務與技能 培養 Agent 素養，融入日常 打造並管理 AI 夥伴生態系

技術 提供標準介面與資料產品 建立 Agent 平台工程力 以模組化與可擴充為原則設計

治理 建立 Agent 全生命週期治理 明確界定決策權限與防護 設置持續監控的 KPI

法規遵循
與倫理 將合規即設計嵌入 Agent 流程 落實公平與可解釋性，劃定紅線 對齊監管要求並追蹤 ESG

AI重構企業成長路徑｜ 7



AI 重塑企業競爭力：從場景探索到永續營運的系統化轉型方案

企業要將AI科技轉化為長期的競爭優勢，必須回歸經營本質，系統性
地回答「從哪裡開始、如何規劃、如何擴張」三個核心問題，明確開
展轉型的路徑：

一、 聚焦增長與重塑
轉型的第一步是「場景探索」，企業不能盲目分散資源，而應將 AI 
戰略與清晰的商業價值相結合。企業應在識別出能釋放發展潛力的關
鍵機會，並進行每月的規模擴散或暫緩評估。透過從策略目標與業務
痛點出發，評估商業效益、資料可行性與執行可行性，精準篩選出最
具價值的場景，避免資源虛耗。

二、 建構合適的 AI 基礎
進入「藍圖規劃」階段，企業可以整理資料與技術需求，克服阻礙規
模化複製的瓶頸。這包含檢視數位科技是否足夠強大、員工是否具備 
AI 友善的思維，以及如何在不擴大風險的前提下進行擴散。唯有打通
業務、IT 與治理需求，提前建立「Agent-ready」的底層基礎能力，
才能降低專案各自為政的風險，讓 AI 具備可重複的推動能力。

三、 深度嵌入企業營運
最後在「轉型推動」階段，企業必須將 AI 從單點的輔助工具，轉化
為端到端的永續營運能力。這要求企業選擇一個優先的工作流程進行
徹底重塑，建立跨部門協作、決策治理與價值衡量指標。真正的挑戰
不在於概念驗證，而在於如何將成功的場景在企業內部複製、放大並
融入日常營運。

AI 轉型是一場由策略引導、底層支撐並深度嵌入營運的系統性變革。
企業必須從點狀的「輔助與建議」走向全流程的「實質工作重塑」，
方能真正重構競爭優勢，走向可持續的營運未來。

8｜ PwC Taiwan



營收成長： 
用 AI重塑客戶經營與
銷售模式

02
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AI Agent 驅動營收成長：從智慧客戶管理到銷售模式重塑

當CRM只能紀錄資訊，卻無法創造營收價值？ 

在市場變化加速以及銷售模式快速變化的環境下，許多企業雖已投入
大量資源導入 CRM、BI 與各式 AI 工具，卻仍難以有效提升整體營
收表現與銷售效率。問題癥結在於：大量數據資訊分散於不同系統、
部門與流程之中，缺乏即時整合與主動洞察能力，導致企業難以及時
掌握市場變化、客戶需求與商機風險。

對銷售主管而言，真正的挑戰並非「沒有報表」，而是「看得到結
果，卻看不見問題」。現有 CRM 與 BI 報表多數只能呈現結果數
字，難以即時分析造成業績缺口的真正原因。當資料更新的不即時、
分析維度無法快速調整，並且部分企業仍仰賴銷售人員事後回填資料
時，會導致管理者看到的往往是落後資訊，而非即時市場動態，最終
形成業績缺口。此外，大量資料整理、行政作業與跨部門協作工作，
也持續壓縮銷售團隊真正投入客戶經營與商機開發的時間。 

另一方面，隨著客戶對即時回應與個人化服務的期待持續提高，客服
團隊亦面臨服務量增加、問題複雜度提升與人力成本攀升等挑戰。許
多企業雖已導入客服機器人，但多數仍停留於 FAQ 查詢或問題轉接
階段，難以直接完成客戶服務需求，也無法有效沉澱客戶洞察。因此
企業要強化管理效能，應該開始重新思考 CRM 系統究竟只是用來紀
錄商機與客戶資訊，還是應進一步成為主動協助企業發掘商機、提升
客戶體驗與推動營收成長的核心工具？

從被動管理到主動成長：AI Agent 驅動新一代 CRM 

資誠認為，企業下一階段的關鍵在於：重新思考 CRM 的定位。未
來 CRM 不應只是被動紀錄客戶、商機與服務紀錄的系統，而應進一
步成為能協助企業整合資訊、串聯流程、主動發掘商機與支援決策的

智慧營運平台。而要真正做到即時洞察與主動營運，建立具備自主協
作能力的代理人機制（AI Agent）將會是重要關鍵。  

AI Agent 可協助企業即時串聯 CRM、ERP、客服平台與外部市場資
訊，並持續監控市場動態與客戶行為。相較於過去 AI 僅能處理單點
任務，代理人機制更能主動拆解工作、跨流程協作並即時提供行動建
議，讓企業從過去被動查看報表與事後分析，逐步轉向即時洞察、主
動預測與提前決策的營運模式。

在銷售管理情境中，AI Agent 能同步分析內部營運數據與外部市場
趨勢，協助管理者更快速掌握造成業績落差的真正原因與潛在成長空
間。例如，AI 可持續監控商機進展、異常客戶互動與高風險案件，
主動辨識營收缺口來源，使管理決策從「事後反應」逐步轉向「事前
預測」。

對第一線銷售團隊而言，AI Agent 能協助完成潛客分析、客戶摘
要、提案生成、商機追蹤與後續互動建議等大量重複性工作，讓銷售
團隊將聚焦於高價值客戶經營與關鍵商機推進。同時，企業亦可透
過 AI Agent 持續學習高績效案件與成功成交模式，逐步建立可規模
化複製的最佳銷售策略。資誠認為，未來真正具競爭力的企業，將不
只是擁有更多 AI 工具，而是能否建立具備主動洞察、即時決策與持
續優化能力的新一代智慧營運模式。

對於客戶服務情境而言，AI Agent 則可進一步成為企業與客戶互動
的智慧服務中樞。透過整合 CRM、知識庫與後端系統，AI 不僅能即
時回覆客戶問題，更可協助完成查詢、申辦、異動與追蹤等服務流
程，提供 24×7 的即時服務體驗，同時協助企業沉澱客戶洞察、提
升客戶滿意度並降低客服營運成本。
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賦能
Agentforce

打開潛客漏斗 管理關係實現 
獲利成長

增加商機推進效率
及贏的機率

提升報價效率 提升合約擬定效率 無微不至的客戶關懷

關鍵
工作項目

客戶輪廓分析 客戶策略計畫 商機推進
(需求確認、提出方案…)

定價管理 銷售協議管理
於訂單
到帳單
流程當
中導入
AI代理
人效益
有限

續訂和升級、追加
及交叉銷售

潛客挖掘 客戶關係管理 風險商機管理 報價單管理 商業條款與條件 追蹤、分析、服務
及產品優化

F2F Sales

Digital Sales

Partner

1. 潛客管理 2. 客戶管理 3. 商機管理 4. 報價管理 5. 合約管理 10. 售後管理

銷售通路重點發展區塊

流程框架
Lead to Cash

CRM AI 解決方案：打造從商機開發到客戶服務的智慧成長引擎

資誠 CRM AI 智慧銷售解決方案 Sales Intelligent Agent，聚焦於協助企業重新優化從潛客開發、商機推進、報價協作、合約管理到售後關係
經營的完整銷售流程。資誠顧問協助企業識別 Lead to Cash 流程中可有效提升銷售效能與客戶經營品質的關鍵機會點，並透過 CRM與 AI 
Agent 機制，改善資訊分散、決策落後與銷售及服務效率不足等問題，進一步強化整體銷售營運能力。

PwC識別出 Lead to Cash流程中可以 supercharge銷售團隊的機會點，透過 Agentforce能力實現 PwC Sales Intelligent Agent
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針對銷售主管面臨的管理與決策挑戰，AI Agent 可持續追蹤客戶互
動、商機進展與市場變化，協助管理者更快速掌握造成業績落差的原
因、提前辨識高風險案件，並即時調整資源配置與客戶經營策略。必
要時，AI Agent 亦可串接 ERP 與其他企業系統資訊，建立更完整的
銷售決策依據。  

在第一線銷售流程中，資誠透過幫助企業導入 AI Agent 降低銷售團
隊大量重複性行政作業與資料整理工作，包含提案準備、商機追蹤與
後續互動建議等，讓銷售人員能將更多時間聚焦於客戶經營與關鍵商
機推進工作。同時，企業亦可透過 AI 持續分析高績效案件與成功成
交模式，逐步建立可規模化複製的最佳銷售策略。  

在客戶服務面向，資誠協助企業打造AI客服2.0能力。透過AI Agent
整合知識庫、客服平台與企業系統，讓客服從傳統問答模式進一步升
級為可執行服務任務的智慧服務模式。除提供24×7即時服務外，亦
可依據客戶情境提供個人化內容、產品建議與即時知識推送，提升客
戶滿意度並強化客戶終身價值。 

除 Agent導入外，資誠亦提供完整顧問服務協助企業打造 Agent 
ready的 CRM，包含銷售與客服流程梳理、數據治理、AI 應用情境
規劃，協助企業逐步建立更具主動洞察與持續優化能力的智慧銷售營
運模式。 
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毛利優化： 
從接單採購到履約的
智慧營運

03
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企業已導入數據化，為何管理效益仍不明顯？ 

現代企業追求科技化管理，但許多企業對數據的掌握與應用，卻仍停
留在報表分析的階段，未能有效轉化為驅動營運的動能。 

事實上，多數企業即便已投入 ERP、IoT、現場派工與BI系統，但 AI
僅停留在分析功能的層次，實際營運流程仍高度依賴人工判斷與跨部
門協作，導致企業無法即時回應市場與現場變化。當設備異常或客戶
需求變動時，企業往往需要透過大量人工確認、電話溝通與 Excel整
理才能完成決策與執行，這使企業難以建立真正具備即時反應、自動
決策與持續優化能力的智慧營運模式，尤其在維運、客服與供應鏈場
景中，企業經常面臨以下問題： 

• KPI與實際執行脫節  

• 異常事件無法即時處理  

• 現場資訊分散於不同系統  

資誠觀點：從流程數位化走向智慧化營運 

資誠認為，企業下一階段的核心課題，不是單純導入 AI，而是
建立一套能夠將「Data → Insight→ Decision→ Action」串聯的 
Autonomous Enterprise 架構。換言之，未來企業競爭力的關鍵，除
了要掌握數據，更要賦予系統「自主感知、自主判斷、自主執行」的
能耐。 

• 人工派工效率低落  

• 缺乏預測能力，只能被動處
理問題

自主營運平台如何優化毛利：以 SAP生態系打造可落地的智慧營運模式

洞察 
Insight

行動
Action

判斷 
Decision

優化 
Optimise

從數據中發現 
機會

自動執行與 
即時應對

AI 驅動智慧 
判斷

持續優化 
與成長

Autonomous  
Enterprise

讓系統自主運作，
讓企業持續成長

1

4

2

3

以洞察驅動決策，透過自動化執行，持續優化與成長
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因此，企業數位轉型已從「流程數位化（Digitalization）」逐步邁
向「智慧化營運（Intelligent Operations）」。透過 BI、平台整合、現
場派工與 AI 平台，企業將真正從「被動管理」邁向「主動營運」，提升
營運效率與決策一致性，建立長期可持續演進的智慧營運能力，形成
未來數位競爭優勢，並逐步建立：

• 即時數據感知能力
• AI驅動決策能力
• 流程自動執行能力
• 持續優化與學習能力

API-First 架構：數據整合＋流程自動化＋營運分析 

本解決方案提供企業級數據整合、流程自動化與營運分析平台，協助
企業串接 ERP、財務、人資、生產、供應鏈與外部系統，建立一致
且可追溯的資料交換機制，降低人工處理成本與跨系統整合風險。 

平台採模組化與 API-First 架構設計，可依企業現況快速整合 SAP、
Oracle、Microsoft、AWS、Google Cloud、Salesforce、MES、
PLM、EIP、Data Warehouse 等多元系統，並支援雲端、地端與混
合架構部署模式。 

透過標準化資料交換流程、排程機制、事件觸發與訊息佇列
（Message Queue）設計，企業可有效提升大量資料傳輸穩定性與處
理效率，同時建立完整的監控、告警與稽核追蹤能力，滿足企業治理
與內控需求。 

此外，解決方案亦提供 Excel / CSV / API / Database / File Server
等多元資料交換方式，協助企業在既有作業模式下逐步推動數位轉
型，降低使用者改變成本。搭配彈性的 Metadata 管理與 Template 
機制，可快速因應不同部門、子公司與國際據點的在地化需求。 資誠
顧問服務範圍涵蓋： 

• 系統整合架構規劃  

• API 與資料交換設計  

• 雲地混合整合架構  

• 數據治理與權限控管  

• 自動化流程設計  

• 報表與分析平台整合  

• 維運監控與效能優化  

• 國際化與多組織導入規劃  

最終協助企業建立可擴充、可治理且具備長期演進能力的數位整合平
台，提升營運效率與決策品質。 
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最終價值：從系統使用者  自動化營運者

從人工流程走向智慧營運，創造可持續的競爭優勢
用更多系統，實現更少人工；用智慧營運，創造更大價值

創造價值

領先成長

人工操作

被動反應

AI 判斷

智慧分析

自動執行

流程自動化

持續優化

數據驅動

內建式 AI ERP：Oracle
如何成為企業優化成本與
決策的營運大腦

當陳舊 ERP 跟不上 AI 時代的節奏

多數企業的 ERP 長期被定位為「穩定記帳、流程
控管」工具：訂單入帳、發票開立、庫存計算、月
結關帳，只要報表準時、差錯率可控，管理階層多
半不願輕易更動這套「運轉多年」的核心系統。

但外部環境已大幅改變：產品生命週期縮短至以
季、以月計，供應鏈不確定性升高，國際貿易與
稅務監管日益嚴格，管理問題從「上個月發生什
麼？」轉變為「接下來會發生什麼、現在要做什麼
才能守住獲利與現金流？」在這樣的速度下，只
能「事後反映狀況」的 ERP，越來越難支撐決策：
月底才發現毛利下滑、原物料交期拉長的訊號散
落在各模組無人串聯、應付帳款與稅務高度仰賴
人工查核，風險常到稽核階段才被發現。  

同時，多數企業的AI應用仍停留在 ERP 外圍：報
表型儀表板與聊天機器人未真正改變流程，ERP 
與管理層對 AI 的期待出現落差――系統雖穩定，
卻無法跟上「更短、更急、更複雜」的經營節奏。
真正的痛點不是缺數據、也不是缺工具，而是核心
系統仍停留在「記錄發生了什麼」，無法升級為「營
運大腦」，即時理解處境、預判變化並給出可行動
建議。  
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營運大腦 資誠角色

治理設計
自動檢核 預測預警

內建式 AI 智慧層（Oracle AI Agents）

零額外授權費 ·內建於流程 ·智慧驅動決策

情境建議 跨模組協調

情境建模

變革管理

數位賦能

授權矩陣 稅務遵循政策 風險界線設定

資料治理與內控規則層

財務 採購 供應鏈 銷售人資

Oracle ERP 基礎層

穩定、可稽核的核心資料與流程

AI為 ERP帶來結構性升級  

資誠認為，AI帶來的不是 ERP 的「推倒重來」，而是在既有 Oracle ERP 基礎上疊加智慧層的「結構性升級」。  

底層 Oracle ERP 已提供財務、採購、供應鏈、人資、銷售等穩定可稽核的交易紀錄，但主要回答「發生了什麼」。要走向「為何發生、接下來
會如何、現在該做什麼」，關鍵在中間那層「資料治理與內控規則層」。多數企業其實具備授權矩陣、稅務政策、風險界線等制度，卻停留在文
件和課程，無法即時作用。而資誠顧問的角色，是把這些「紙本規則」翻譯為  Oracle ERP 可執行的規則與邏輯，成為 AI 運作軌道：誰能核什
麼、什麼條件需升級審批、哪些行為觸及風險底線，都具體化在系統裡。 
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在此基礎上，Oracle推出的內建式 AI 智慧層（Oracle AI Agents），
讓 ERP 首次具備四項關鍵能力：  

1. 事中自動檢核：交易發生當下，即依授權矩陣與風險界線比對並
標示例外，而非事後稽核。

2. 預測預警：結合歷史數據與行為模式，提前發現逾期款、供應斷鏈
或成本異常，保留應變時間。

3. 情境建議：使用者以自然語言提問，系統跨模組整合數據，提供成
因分析與下一步建議，而非只給報表。

4. 跨模組協調：面對需求驟變、交期延宕等事件，自動連結財務、採
購、供應鏈、人資與銷售，將影響拆成各角色可執行任務。

這四種能力加總，就是企業真正需要的「營運大腦」：在治理規則框
架內主動檢核、預判風險、提供建議並協調行動。

資誠顧問在服務中扮演的角色是營運大腦的設計與運營夥伴，具體包
含四個面向：  

1. 治理設計：盤點並優化授權、合規與風險界線，為 AI 應用建立制
度基礎。  

2. 情境建模：與業務、財務、營運單位定義關鍵決策情境，設計檢
核、預測與建議邏輯。  

3. 變革管理：調整角色分工與作業方式，讓使用者從「輸入與對帳」
轉向「例外處理與決策」。  

4. 數位賦能：協助企業建立內部 AI 應用與優化能力，隨 Oracle 更新 
AI Agents 持續擴大應用。  

透過分層設計，企業可在原有 Oracle ERP 投資上，逐步具備營運大
腦能力：底層維持穩定與可稽核，中層固化治理規則，上層由 AI 持
續提供檢核、預警、建議與協調，讓「系統做得更多，人做得更對」。  

Oracle Cloud ERP  打造企業核心的營運大腦
資誠結合 Oracle Cloud ERP 內建式 AI，提供一套「以 ERP 為核
心、以 AI 為加速器」的顧問與落地服務，在不推翻現有系統的前提
下，為企業核心系統加上「營運大腦」。其主要服務構面包括：  

1. AI 準備度與價值盤點

從現有 Oracle ERP 架構、資料品質、流程成熟度與治理機制出發，
評估 AI 導入可行性與優先順序；透過訪談、工作坊與數據檢視，盤
點可在不大改系統下快速創造價值的場景，如即時發票比對與風險檢
核、應收逾期預警、跨模組供應風險洞察等，形成 AI 應用藍圖與投
資效益假設。  

2. 內建式 AI 功能啟用與跨模組情境設計  

以「原物料交期拉長」為例，過去只是採購模組的一筆變更紀錄，如
今可被標準化為「供應風險情境」：系統偵測交期拉長（如 6週）即標
記為供應風險，由 Oracle ERP AI Agent 同步讀取採購、庫存、產能
排程、銷售訂單資訊，估算替代料可行性、庫存可支撐週數、排程衝
擊與受影響客戶，並拆解為採購、供應鏈、財務、業務等角色的具體
行動。AI 不只呈現風險，而是將風險轉為可立即執行的任務。

3. 治理規則與內控機制的系統化落實  

資誠協助將企業政策內嵌於 Oracle ERP 規則中，包括：啟動條件與
分級（哪些物料與週期為重大供應風險）、建議範圍與授權底線（超過
特定金額或關鍵客戶需主管審批）、以及完整的稽核與追溯紀錄，以
支援內外部稽核與檢討。 
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Oracle AI 跨模組整合風險觸發 可行動任務輸出

採購
聯絡替代供應商·重新議定交期

供應鏈
調整排程優先序·重排交貨承諾

財務
現金流預測修正·營運資本模擬

業務
主動通知客戶·調整業績預測

供應風險事件

原物料交期
拉長 +6 週

採購模組

交期 / 替代料

庫存模組

現有庫存量

生產排程

產線影響評估

銷售訂單

交貨承諾清單

AI 偵測

Oracle ERP AI Agent ― 自動整合分析

傳統 ERP
訊號散落各部門 → 月底才發現 
→ 無法即時協調

內建式 Oracle ERP AI Agent 
事件當下自動偵測 → 跨模組即時串聯 → 各角色收到可行動任務，協調在小時內完成

4. 變革管理與能力移轉

內建式 AI 改變的是工作方式而不只是畫面。資誠協助角色再設計、作業指引更新、教育訓練與溝通，讓前線與管理層清楚「系統幫你做了什
麼、你現在要做什麼」，並建立內部 AI 應用管理與持續優化機制，以便在 Oracle 新功能釋出時自行評估與擴充。

導入 Oracle Cloud ERP 內建式 AI，並結合資誠的治理、流程與變革管理方法，企業可獲得以下效益：

• 提升決策敏捷度與風險預警能力
• 將治理制度轉化為可執行規則
• 讓人員聚焦高價值工作
• 最大化 Oracle Cloud ERP內建 AI價值
• 建立可持續演進的營運大腦平台

AI重構企業成長路徑｜ 19



費用效率與組織升級： 
製造履約、研發加速、 
人才升級

04
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隱形知識流失與資訊孤島  正衝擊企業競爭力 

企業在現今快速變動的產業環境中，正因碎片化資訊與人才斷層的雙重危機，面臨前所未有的營運壓力。以半導體或高科技製造業為例，最具
挑戰性的情境莫過於「隱形知識的流失」與「資訊孤島」。 

隱形知識的流失體現在當擁有數十年經驗的「老師傅」或資深工程師離職，其珍貴的研發、製造、品保、銷售等經驗往往隨之消失，導致人才培
訓成本因持續重複投資而居高不下。而資訊孤島則是在研發與品保環節最為明顯：當前端發生客訴異常（如：Particle Fail）時，品保人員往往
因為缺乏連貫資訊，必須在不同系統間「翻箱倒櫃」查找歷史報告與除錯紀錄，這種跨部門的協作空轉，常導致一份 8D 報告需要耗費 4至 6週
才能產出。此外，研發部門在創新研發時，若找不到過去的除錯紀錄，很容易在重複試錯中原地打轉，導致產品研發週期過長，眼睜睜錯過市
場先機，形成了市場需求與企業研發回應速度之間的巨大落差。

AI知識管理平台重塑組織效率：從知識沉澱到人效提升的實踐路徑 

1. 客戶的要求

2. 傳承的衝擊

3. 企業反應客戶及市場需求的速度

4. 無法得到即時整合的資訊

企業面臨的壓力

AI重構企業成長路徑｜ 21



AI數位大腦  重新鏈結營運斷點 

要真正縫合營運斷點，企業必須打造專屬的「AI 數位大腦」，而非僅依賴通用的 AI 工具。資誠認為，AI 應用分為兩大層次：一是「通用腦」，用
於一般事務性運作；二是「專屬腦」，也就是能及時連結公司內部的文檔與資料庫，這是建立企業獨特競爭力的關鍵。目前多數企業在導入 AI 時
容易陷入「一學就會，一用就廢」的技術深水區，常見的失敗原因在於僅進行「孤島式、自下而上」的單點試驗，這類試驗雖能帶來微小的效率
提升，卻無法驅動企業整體的指數型增長。 

資誠從過去眾多企業輔導經驗解構這個困境，認為企業導入 AI 經常面臨四大結構性挑戰：技術深度（自身 RAG 架構調校的能力）、缺乏風險治
理（資安威脅）的機制、組織文化（人機協作權責不清）及投資策略（價值難以衡量）。唯有透過系統性的導入方法，將 LLM 模型與企業內部的
研發、製造、工程品保及業務知識庫深度結合，才能跨越「實驗室」到「企業級應用」的鴻溝，將 AI 從工具轉化為戰略資產。 

全面解構 : 企業導入 GenAI的四大結構性挑戰

唯有打破孤島式試驗，建立企業及 AI戰略布局，才能跨越「實驗室」到「企業級應用」的鴻溝

技術深度
企業缺乏自建與 RAG架構能力，導致
AI回答不精準、難以連結內部知識庫。

風險治理
新興資安焦慮 (如提示詞注入 )引發轉型
焦慮，急需建立可問責的信任機制。

組織文化
缺乏調適機制與人跡協作的權責界定。
AI輔助邊界與人類決策權責不明確。

投資策略
盲目試錯，產出價值難與財務績效實質
掛鉤，AI成效難以量化。
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1 2 3 4 5
前端應用層 
Chat / UI
跨部門助理模駔、AI agent
與對話窗口。

核心管理層 
Management Layer
各知識庫權限、Prompt指令
集、角色指令、使用回饋、模
型選擇、狀態監控與資料串連。

應用邏輯層 
App / RAG
知識檢索（RAG）、SQL 
Agent、系統 API 串接。 

模型技術層 
Tech / LLM
整合主流大語言模型 
（OpenAI, Claude, Gemini, 
Llama）。

基礎算力層 
Hardware
支援雲端 API 與地端話算
力部署。

TARS.ai 兩大關鍵能力提供全視角 AI治理 
全視角的 AI 管理應用平台 TARS.ai 平台是資誠針對企業需求設計的 
AI 應用平台，其核心架構在於串連「通用腦」與「專屬腦」。其解決方案
具備核心關鍵能力，從算力層、AI 模型集成層、技術層、應用層到「管
理層」提供全視角的 AI 治理。 

TARS.ai的關鍵能力主要分為以下兩個部分： 

1. Orchestrated RAG 技術

不同於一般檢索，TARS.ai 採用編排式 RAG 架構。當使用者提問 

時，系統會進行問題改寫與拆解（Question Analyzer），並透過多源
加權檢索（同步搜尋文件、資料庫與網頁）。精準重排與過濾：利用 
CrossEncoder 進行配對比對（Reranking），並透過 LLM 對文件相關
性評分，剔除「相似但不相關」的誤命中資訊，確保生成答案的精準度。 

2. 全方位治理管理機制

包含精細化的權限控管、角色指令（Prompt）定義、以及針對資安防護
與數據隱私的即時稽核監控。這套機制能確保敏感資料（如研發資訊）
在安全的環境下被提取使用。 

TARS.ai 企業專屬 AI大腦 : 五層架構解析

以 TARS.ai 實現企業專屬的數位大腦可實現的效益，包括： 

1. 縮短研發週期：平均耗時從 12 週縮短至 4 週，研發檢索與專利資
訊效率提升達 60%。 

2. 加速客訴回應：將客訴問題的回覆時間縮短 75%，平均回應時間
從 14 工作天大幅降低至 3個工作天。 

3. 提升市場競爭力：市場需求決策反應提升 40%，決策週期從 5週
縮短至 2週。 

4. 強化團隊產能與決策信心：透過自動化檢索減少研發團隊的重複
性任務，讓人才專注於高價值工作，並強化決策質量。

「管理層」是確保企業 AI安全、合規與精準運作的核心指揮塔
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AI 人才荒  已成企業轉型的主要挑戰

當企業期望藉由 AI技術提升營運效率與競爭力，新科技的高速變革卻
正使企業同時面臨外部市場及內部轉型的雙重壓力。根據 PwC《2025
台灣企業轉型現況及需求調查》，當代企業面臨更嚴峻的內部挑戰，包
括組織變革困難與策略規劃及顧問資源不足，無法及時調整與優化，
以致競爭力下滑。

在這波變革中，人才與技能缺口亦為 AI 轉型成功落地的核心挑戰之
一。企業普遍面臨 AI 人才短缺，或現有員工技能難以迅速轉換為 AI 驅
動工作模式的困境。缺乏系統化的人才培育機制，不僅阻礙 AI 技術深
入融入日常業務流程與決策環節，亦影響決策品質與創新能力的提升。

因此，建立完善的人才培育與技能升級機制，已成為推動 AI 轉型的核
心課題。導入技術僅是起點，關鍵在於如何將 AI 深度融入業務流程，
提升決策品質與客戶體驗，甚至創新商業模式。唯有同步規劃策略及
技能轉型，才能奠定 AI 轉型成功的基礎，幫助企業掌握競爭優勢。

AI策略與人才訓練必須緊密結合  從能力與行為著手

PwC 建議企業需釐清 AI 轉型的核心思維，從策略規劃與人才培育兩
大核心層面同步著手，制定明確的 AI 發展路徑，結合 AI 應用技能的
落實，方能確保 AI 導入與業務策略緊密結合。

根據 PwC《2026臺灣企業領袖調查》以及相關研究指出，透過 AI 提
升營收並降低成本的「領先企業」，其成功關鍵在於企業需明確界定價
值鏈中的關鍵節點，打造涵蓋策略、業務領域、挑戰與技術的全面轉
型藍圖，從而提升整體營運效率。而「關鍵技能人才的取得」為企業的
首要關注重點。

企業為何難以取得兼具本業知識與 AI 能力的關鍵技能人才？這個問
題的關鍵在於企業對職能設計仍停留在舊有概念和模式。多數台灣企
業以技術為起點，未從「能力與行為」著手，導致在吸引、管理及促進 
AI 工具使用方面存在盲點，進而影響競爭力。PwC 認為人才培育策略
須緊密結合 AI 導入，透過完善的人才培育，提升員工對 AI 工具的接
受度與適應力，確保 AI 能夠深入落地於日常業務流程與決策環節。

策略與人才訓練同步升級  提升企業數位競爭力

PwC透過以下兩個面向，結合豐富的行業經驗與全方位資源，聚焦於
策略規劃、數位體驗及人才 AI技能強化，助企業掌握轉型機會，實現
數位競爭力提升。

1. AI創新體驗與藍圖規劃：涵蓋三大核心，包括AI素養啟動、AI工具
實務體驗及轉型藍圖制定的協同推進，從基礎理論培育到實務操作，
再到策略規劃與行動方案制定，幫助企業全面提升 AI素養，打造符合
企業需求的系統化 AI轉型。

2. AI Up-Skilling人才培育：打造AI實戰能力的數位團隊：結合線上
與客製化實體課程，量身打造多層次、多元化的 AI人才培育計畫。透
過持續性的學習進度與成效追蹤，培育具跨領域協作能力的實戰型 AI
團隊，促進 AI深入日常業務。線上影音課程依據部門職能與職級，規
劃 AI基礎知識、應用與規劃、策略與治理等三大學習路徑。實體課程
則採客製化設計，依據不同行業及部門需求量身打造，聚焦實際應用
場景與 AI工具操作，提供詳盡且具操作性的教學材料，著重強化學員
的實務操作能力，協助企業加速 AI技術的落地與應用。

AI 人才賦能與教育訓練：打造企業從試點走向規模化落地的人才基礎
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1. AI 素養啟動：強化 AI認知與素養

案
例
分
享

AI基礎認知
了解 AI的基本概念及應用趨
勢與領域

AI風險
熟悉 AI治理架構、資安與制
定要點

目
的
與
成
果

全員具備 AI基礎知識及思維 為後續實務體驗與轉規劃奠
定基礎

2. AI 工具實務體驗：模擬真實業務場景

情
境
應
用

客戶服務
模擬客群分析等場景，提升
滿意度

行政支援
模擬文件管理、自動化流程
等應用

目
的
與
成
果

體驗 AI工具應用場景 發現 AI協作的機會點

3. 轉型藍圖制定：規劃具體轉型路徑 

規
劃
方
向

策略整合
結合企業轉型目標與 AI應
用策略

行動優先序
規劃業務優先順序與行動
方案

目
的
與
成
果

制定明確 AI轉型藍圖 規劃業務優先順序與行動
方案

透過實
務體驗
找出關
鍵痛點

從基礎理論、實務操作到藍圖規劃，全面提升 AI素養，打造系統化 AI轉型
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客戶輪廓分析 銷售流程作業 商業拓展與通路

導
入
前
：
傳
統
模
式

靜態人工標記與經驗決策
依賴地區、產業等基本資料
進行分類，缺乏即時性與預
測力

碎片化的人工庶務與跨系統
作業
切換多種系統進行手動報價
與庫存確認，消耗多數時間
在重複性流程

憑直覺與人脈的盲目開發
缺乏即時數據支持，僅靠主
觀經驗，導致資源投入後成
效不彰

導
入
後
： 
AI 
啟
動
模
式

AI 客戶動態行為預測
整合互動紀錄與點擊行為，
自動識別客戶成熟度，並預
測商機與風險

智慧助理與流程自動化
自動生成報價草案，並發出
商機冷卻提醒，讓業務專注
於高價值對話

數據整合與潛力評分
整合社群關鍵字與熱蒐資
料，精準篩選最具潛力的代
理商與區域通路

透過以上完整的策略與人才賦能配套，資誠
的解決方案可有效達成以下策略目標，並已
獲得企業與學員口碑：

1. 促進跨部門協同與高階支持：累計超過
120名學員、50位主管級種子成員及 10餘
位高階主管參與 AI工作坊，成功促進跨部門
合作與協同學習，並強化高層管理對 AI轉型
的支持與推動力。

2. 學員滿意度卓越：課程滿意度達 91.7%，
學員回饋「課程清晰易懂」、「實用性強」，並
肯定講師的互動方式活潑生動，提升學習投
入度。

3. 提升多元實務應用能力： 實體課程涵蓋 4

個以上實務情境，提升學員對 AI技術的理解
與應用能力。

聚焦實際應用場景與 AI協作機會點，提供詳盡的操作教學
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在生成式 AI與科技工具快速普及的今天，許多企業已經投入預算導
入各式數位平台與系統，卻仍面臨相似的困境：工具愈來愈多，現場
效率卻沒有明顯提升；報表愈來愈完整，決策速度卻沒有同步加快；
員工上過許多課，實際工作方式卻仍回到原本模式。問題往往不在於
企業沒有導入新技術，而在於缺乏一套能將工具、流程與人才能力真
正串起來的落地方法。

該做的都做了，為何看不到效益？

事實上，數位化不等於轉型，AI 導入也不等於產生成果。企業常見挑
戰包括：

1. 工具導入與效益脫節：企業雖已建置各式系統、協作平台、雲端工
具或生成式 AI 應用，但員工多停留在基本操作，難以真正融入日常
工作，導致投入不少成本，實際效益卻有限。

2. 流程未同步優化：若只是將既有流程搬到新工具或系統中，卻未
重新檢視流程、分工與資料流向，往往不但無法提升效率，反而增加
第一線同仁的操作負擔。

3. 資料分散難以決策：資料散落在不同部門、系統與格式中，形成資
料孤島，讓管理者雖然看得到數字與報表，卻難以掌握趨勢、原因與
行動方向。

4. 培訓難以形成能力：傳統訓練多以課程為主，缺乏實作與落地機
制，員工課後容易回到原有模式，學習成果難以延續，也不易轉化為
組織能力。

數位 AI轉型的關鍵，在於員工賦能
企業要真正發揮數位與 AI 的投資價值，關鍵不只在導入工具，更在
於讓員工願意用、會使用，並能持續應用在真實工作場景中。因此，
轉型的核心在於以人為起點，串聯思維、技能與實作，形成可擴散、
可複製、可衡量的組織能力。

我們以「心、技、體」作為數位與 AI 能力提升的核心架構：

心：建立正確的數位與 AI 思維

讓員工理解 AI 是提升效率的智慧夥伴，而非額外負擔，從管理層到
第一線建立共同語言，提升參與與認同。

技：是培養與工作場景連結的工具應用技能

從實際業務需求出發，協助各部門學會運用數據分析、生成式 AI 與
數位工具，解決日常工作問題。

體：是透過實作與陪跑將學習轉化為成果

透過實際演練、測試與優化，協助企業將所學轉化為可用的模板、流
程、報表與應用場景，讓成果能被看見並持續擴散。

AI 導入新思維：全場景 AI 落地應用與流程優化顧問服務
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如何一站式打造企業數位與 AI戰力
為協助企業從「知道要做」走向「真正做到」，資誠提供一套由策略到
落地、由訓練到實踐的數位與 AI 技能提升服務。服務設計兼顧管理
需求與第一線應用，協助企業在可控節奏下，逐步建立具成效的轉型
機制。

步驟一、策略校準：先釐清方向，再展開行動

企業在推動數位或 AI 計畫時，常見問題是目標不清、優先順序模
糊，導致資源分散、成果有限。資誠可協助企業盤點現況、辨識痛
點、對焦轉型目標與關鍵應用情境，找出最值得優先投入的領域，讓
後續訓練與實踐更聚焦，也更能回應經營需求。

步驟二、創新思考：從工作場景找到可落地機會

轉型不應從工具出發，而該從問題出發。資誠透過引導式工作坊與流
程盤點，協助企業重新檢視部門任務、作業流程與協作模式，找出哪
些環節可以透過 AI、數位工具或數據分析優化。這不僅有助於發掘高
價值應用，也能提升同仁對轉型的參與感與認同感。

步驟三、技能訓練：依角色與場景設計學習內容

企業真正需要的不是通用型課程，而是與工作緊密連結的能力提升方
案。資誠依據創新思考步驟大家一起找出來的痛點場景，規劃可解決
問題的數位技能工具主題課程，以實際案例、任務演練與情境操作，
幫助學員在熟悉的工作情境中學會如何應用數位工具。

步驟四、提案實踐：從學習走向部門成果

為避免課程結束後知識無法延續，資誠透過顧問陪跑、教練引導與階
段檢視，協助企業將學習成果轉化為具體提案與實際應用。團隊可依
部門需求與工作場景，逐步發展可落地的解決方案，如優化作業流
程、提升資料整理效率、建立日常工作支援工具，讓學習真正回到工
作現場，形成可見的改善成果。

步驟五、成果展現：讓管理層看見效益，讓組織形成正循環

轉型若要持續推進，成果可見和擴散非常重要。資誠可協助企業整理
專案成果、彙整應用案例、盤點效益指標，讓管理層清楚掌握在效率
提升、流程改善、知識沉澱與跨部門協作上的具體成效。當成果被看
見，內部推動就更容易形成示範效應，進一步帶動更多部門參與。
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不只是工具導入，更是升級人才

相較於單次課程或單點工具導入，資誠更重視的是協助企業建立「帶得走、用得上、看得見」的能力。

• 帶得走：能力沉澱在組織，不只停留在個人。
• 用得上：學習內容緊扣實際工作場景。
• 看得見：成果可透過效率、流程與決策品質具體展現。

真正成功的數位與 AI導入，不是讓企業擁有更多工具，而是讓每一位員工都更有能力，讓每一個流程都更有價值，讓每一次投入都能逐步轉化
為可衡量的成果，把新科技變成日常工作能力，把培訓變成實際成果，把轉型變成可持續的組織競爭力。

方向對焦 能力建構 成果落地
協助企業釐清優先順序 建立使用能力 把學習轉成具體成果

1 2 3 4 5
策略校準
• 盤點現況與痛點
• 對焦轉型目標
• 聚焦優先情境

創新思考
• 從工作場景出發 

• 檢視流程與協作
• 找出可落地機會

技能訓練
• 依角色與部門設計
• 結合案例與演練
• 強化 AI 與數位能力 

提案實踐
• 顧問陪跑與引導
• 發展具體應用方案
• 推動流程工具落地

成果展現
• 整理案例與成果
• 盤點效益指標
• 形成內部示範循環
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財務決策智慧化： 
以 AI強化財務風險管理
與經營韌性

05
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AI 治理框架：在金融監理場景中兼顧創新、風險與經營韌性
當各行各業爭相擁抱 AI 人工智慧，期盼藉此提升競爭力
與營運效率之際，卻普遍面臨「不知從何著手」的窘境。 

導入 AI 應用  必須鏈結企業治理框架 

目前大部分企業運用 AI 的方式仍停留在單方向的運行，
例如客服自動化、文件摘要、報表產製或風險分析等，雖
然短期內能取得局部成效，但卻缺乏企業整體的策略規
劃。對企業而言，若缺乏一致性的 AI 導入藍圖與治理機
制，將使 AI 難以真正從概念驗證走向企業級落地。 

資料是決定 AI 藍圖發展規劃的基礎，也是金融業在導入 
AI 最先遇到的挑戰，在資料高度機敏且分散於不同核心
系統、產品平台與部門資料庫的環境中，資料的整合、
清理、比對與分析在質量上都帶來相當大的挑戰。資料
品質的好壞將決定 AI 導入的成效，因此，資料的標準定
義、權限控管與可用性，便成為導入 AI 前必須優先處理
的基礎建設議題。同時企業內部的決策與日常作業，需
整合海量的市場資訊、管理報表及監管資料，若缺乏系
統化的整合，不僅拖累決策速度，更削弱了營運效率。 

更重要的是，AI 導入絕非單純的技術專案，其背後更牽
涉到資安、法遵、模型風險、內部權責及持續監控等盤根
錯節的管理議題。倘若未能建立通盤的治理框架，AI 應
用不僅可能引發合規風險、模型偏誤、營運中斷與責任
歸屬不清等問題，最終更將侵蝕企業對 AI 的信任，成為
長遠發展的絆腳石。 

不是單一技術導入  需從通盤的成熟度評估著手 

AI 導入不應被視為單一的技術採購，而是一場由上而下的企業轉型工程，尤其對
金融業而言，AI 不僅影響作業效率與客戶體驗，其應用更與資料治理、風險控
管、法遵監理及組織權責等議題環環相扣。 

因此，企業應先進行「AI 成熟度評估」，全面盤點當前實力、找出關鍵落差，並確
立發展的優先次序。此評估可從策略規劃、應用場景、資料基礎、模型開發、系
統營運與治理機制等多個構面深入剖析，協助管理層釐清企業目前正處於探索、
試點、擴散或規模化應用的哪一階段。完成評估後，進一步建立為期三至五年的 
AI 策略藍圖，明確定義 AI 對業務成長、成本效率、風險管理與組織能力提升的預
期貢獻，並將 AI投資與企業核心議題緊密連結，避免 AI 投資流於「頭痛醫頭、腳
痛醫腳」的零散試驗，或淪為曇花一現的短期工具導入。

AI 應用地圖

快速獲勝 高潛力

潛在投資 低商業價值

投入時間

透過商業價值、投入時間、資料成熟度與技術可行性等維度，協助企業辨識高優先度 AI應用場景。

AI場景分析

確立行動方案

策略藍圖規畫

評估於應用機會

商
業
價
值
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AI策略與營運流程與關鍵議題  環環相扣

當策略藍圖確定後，資誠建議企業可透過「AI 應用地圖」，依據商業價值、投入時間、資料成熟度與技術可行性等維度，對潛在應用場景進行排
序，以判斷哪些情境適合優先導入、哪些應待資料與流程條件成熟後再行推進。例如，企業可採「以點帶面」的策略，先擇定一個具代表性且跨
部門價值明確的場景作為試點（Pilot），如 AI 智能助理、管理報表自動生成、知識檢索或客戶服務支援等，以驗證資料整合能力、模型輸出品
質、使用者接受度及實際業務效益。試點的成功，不僅是技術可行性的證明，更重要的，是為企業後續建立標準化的 AI 開發、部署、監控與治
理流程奠定基礎。 

金融業導入 AI：明確定義治理角色、風險責任與稽核流程

有鑑於金融業的高度監管特性，AI 導入更應「謀定而後動」，以風險治理框架為基石，在開發與導入初期即明確定義治理角色、風險責任、審
查機制與升級流程，而非等到應用上線後才亡羊補牢。企業應建立涵蓋三道防線的 AI 風險管理機制，包括建立 AI 使用案例清冊、進行風險分
類、強化模型與資料控管、落實法遵與資安審查，以及確保上線後的持續監控與成效追蹤。 

總體而論，資誠建議金融機構採取「策略先行、場景落地、治理同步」的推動方針，讓 AI 從可控的試點啟程，逐步內化為企業級的核心能力，
並在追求創新與效率提升的同時，確保 AI 應用符合法規要求、風險胃納，進而鞏固企業的長期營運韌性。 

建立跨部門協作與三道模
型治理架構，明確定義 AI 
應用之角色分工、風險責
任、審查機制與持續監控
流程。

AI治理委員會 監督（第三道防線）

AI應用管理者
第一道防線

AI審查

第二道防線風險管理團隊

AI工廠

業務團隊 開發團隊 支援團隊

各風險專家

職能AI 治理框架 (範例 ) 
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整合式顧問  建立可擴展且合規的永續 AI架構
資誠提供一套涵蓋 AI 策略規劃、應用導入與治理建置的整合式顧問服務，從企業策略、業務
需求、資料基礎、技術能力與風險治理等多元面向進行整體規劃，協助企業鑑別 AI 優先投入
領域，並建立一套可擴展、易管理、合規範且能永續發展的 AI 推動模式。 

第一階段：AI 成熟度分析

我們將從策略、應用、資料、開發與營運等關鍵構面，為企業進行全面性的 AI 能力與組織整
備度評估，協助企業掌握現況、鑑別關鍵能力落差，並找出在資料、流程、技術與治理上的
主要瓶頸，作為後續策略規劃與資源配置的堅實基礎。 

第二階段：AI 策略藍圖規劃

基於成熟度分析的結果，資誠將協助企業規劃未來三至五年的 AI 發展方向，並依據商業價
值、導入難度、資料成熟度、技術可行性與風險影響，擘劃出清晰的投資優先序位，從而辨
識出短期內可收立竿見影之效的應用，以及中長期具高潛力的轉型契機。 

第三階段：AI 應用試點導入

資誠將協助企業擇定一項兼具代表性與商業價值的應用場景作為試點，例如 AI 智能助理、報
告自動生成、市場資訊摘要或內部知識查詢。透過試點導入，可務實地驗證技術可行性、資
料整合能力、模型輸出品質、使用者接受度與實際業務效益，並為後續規模化推廣累積寶貴
經驗、奠定成功基石。 

第四階段：AI 治理機制建置

我們協助企業建立完善的 AI 應用案例清冊、風險分級制度、審查流程、治理角色、責任分
工、持續監控與回報機制，確保 AI 應用在導入與擴展的過程中，能做到「創新與風控並行」。
透過治理機制的建立，企業可在推動 AI 創新的同時，有效管理模型風險、資料風險、資安風
險與監理合規要求。 
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數據架構： 
支撐企業 AI 規模化的
核心能力
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跨系統決策現況：從提問到取得報表

四大結構性痛點

Request：
上週前十大客戶的帳款與排程？

業務部
登入 CRM 查簽的紀錄

財務部
登入 ERP 查帳款資訊

Email 來回確認，耗時耗人力

交出報表（數日後）

資料孤島

報表週期長 人力消耗大

風險預警慢

系統各自獨立的管理困境：一份報表，得等兩天？

當業務主管要求調出「上週新簽約的前十大客戶，其應收帳款狀態與本月出貨排程」，業務、財務與生產部門透過 Email 與 Excel 來回協調，兩
個工作天才完成一份整合報表，而此時部分資訊已不再即時。CRM 與 ERP 是企業營運的兩大核心系統，然而兩套系統在資料模型、欄位定義
與更新頻率上各自獨立。

當決策需要跨系統的整合視角時，企業普遍面臨四個結構性困境： 

1. 資料孤島：同一個「客戶」在 CRM 是 Account ID，在 ERP 是 Customer Code，缺乏統一的對應關係，每次跨系統查詢都需要人工比對。 

2. 報表週期長：傳統 BI 流程從需求提出、ETL 設計、報表開發到上線通常需要數週，無法應對快速變動的業務問題。 

3. 人力消耗大：業務、財務、IT 三方人員花費大量時間在資料搬運與比對上，反而壓縮了實際分析與決策的時間。 

4. 風險預警慢：庫存承諾衝突、高風險客戶持續開發、應收帳款異常等問題，往往要等月結或季度檢討時才被發現，錯失管理層介入時機。 

AI Data Hub作為企業成長數據地基：整合 ERP、CRM 與治理能力的資
料中樞 
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這些痛點的根源不在單一系統，而在於缺乏一個能即時串連、理解並治
理跨系統資料的中樞平台 - AI Data Hub。 

AI AI Data Hub
線上 · 治理模式已啟用

AI 您好！我是 AI Data Hub，已連接您的 CRM 與 ERP 系統，並啟用治理模式。
Catalog MCP CRM Ready ERP Ready

M上週新簽約前十大客戶，目前應收帳款與出貨狀態如何？

AI 已整合 Salesforce CRM（合約資料）與 SAP ERP（應收帳款、出貨排程）。以下為 2024/06/03–06/09 新簽約前十大客戶現況（顯示前 5 筆）：

# 客戶名稱 合約金額 應收帳款 帳齡 出貨狀態 資料來源

1 經天股份有限公司 $12.5M $3.2M 15 天 排程中 CRM  ERP 

2 公海工業 $8.7M $1.8M 22 天 出貨中 CRM  ERP 

3 林業科技 $7.2M $2.1M 8 天 待審核 CRM  ERP 

4 立凱有限公司 $5.9M $890K 10 天 已出貨 CRM  ERP 

5 仁川工業 $4.8M $1.5M 38 天 延誤 CRM  ERP 

顯示前 5 筆，共 10 筆資料。 查看完整清單→

查詢時間：2024-06-09 14:32:18，查詢者：manager@company.com，權限 Layer 3，稽核 ID：AUD-2024-0609-003421

輸入下一個問題，例如：仁川的逾期原因為何？ 送出

AI Data Hub 須具備整合、治理與稽核能力 

企業要建立可信賴的 AI 應用，必須同步推進以下三個層次的能力建構。 

1. 資料整合：企業需要建立一套標準化的整合介面，讓 AI 能即時、按
需求存取 CRM、ERP 等業務系統，並具備跨系統組合資料、回答複合
型問題的能力。 

2. 資料治理：AI的回答只有在使用者足夠信任時才有價值。這要求企
業建立資料的業務語意層（資料在不同系統的對應關係）、資料血緣以
及存取政策，沒有治理基礎的 AI 應用，會讓企業陷入不信任 AI 工具的
困境。 

3. AI治理：當 AI開始輔助決策流程，其每一次查詢、每一個回答都需
要可追溯。除了資料合規要求外，更是企業內部建立「AI 信任」的必要
條件，主管惟有看得到依據，才願意將決策交給 AI 輔助。 

這三個層次不需要動輒上千萬授權費的大型平台才能實現。透過 

LibreChat 與 MCP 的開源架構，企業可以在數週內建立一個具備整合、
治理與稽核能力的 AI Data Hub 雛形，並隨著業務需求逐步擴展。 

打造可擴展之資料中樞平台解決方案－AI Data Hub 

本服務以 LibreChat + MCP Server 為核心架構，協助企業建構一個可
逐步成長的 AI 資料中樞，整合 CRM 與 ERP 系統，並內建資料治理與 
AI 稽核能力。 

核心架構由三個層次組成： 

1. 對話介面層（LibreChat）：作為使用者與 AI 互動的統一入口，業
務、財務，主管皆能以自然語言提問，無需學習 BI 工具或查詢語法。 

2. 治理知識層（Catalog MCP Server）：作為 AI與業務資料之間的
知識中介，提供業務術語對應（Business Glossary）、資料血緣追蹤
（Data Lineage）、存取權限管控（Access Policy），以及完整的查詢稽
核軌跡（Audit Trail）。AI在每次查詢前先理解業務術語與欄位對應關
係，確保每次回答都有清楚的語意基礎與權限控管。 

3. 整合協議層（Business MCP Servers）：透過 MCP 標準協議串接 
CRM（如 Salesforce）與 ERP（如 Odoo、SAP），AI 能自動判斷查
詢路徑、跨系統組合資料，並即時回傳整合後的洞察。MCP 為開放標
準，未來可平滑擴展至 HR、供應鏈、BI工具等其他系統。 
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LibreChat 介面 LibreChat 介面意圖分析 Catalog MCP

• Business Glossary

• Data Lineage

• Access Policy

System Router CRM MCP

ERP MCP

...

回答整合

對話介面層 治理知識層 整合協議層

AI Data Hub 三層次核心架構圖

AI Data Hub帶來以下幾點效益： 

1. 商業風險前置控管：庫存承諾衝突、信用風險客戶、應收帳款異常等問題從「事後發現」轉為 「即時查詢、即時發現」，透過自然語言即可取
得跨系統的風險視角，大幅縮短問題浮現到管理層介入的時間。 

2. AI 應用可信賴：完整的稽核軌跡與權限控管，讓 AI回答可追溯、可驗證，滿足金融、製造等受規範產業的合規要求，同時建立組織內部對 
AI的信任基礎。 

3. 決策速度提升：跨系統查詢縮短至 AI秒級回答，主管隨時以自然語言取得整合洞察，擺脫對定期報表的依賴。 

4. 人力成本下降：業務與財務人員不再耗費時間在雙系統比對，可聚焦於分析與決策等高價值任務；IT團隊透過標準化MCP架構，大幅降低
未來新系統接入的開發成本。 

5. 可擴展的資料資產：隨系統接入擴展，Catalog中累積的業務語意與資料血緣將形成企業長期的資料知識資產，為更深度的 AI應用（預測分
析、智慧決策）奠定基礎。 
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觀察企業在導入 AI 時普遍面臨的挑戰，不是缺乏數據，而是缺乏能
支持決策機制並與營運連動的數據管理能力。 

在實務上，企業的核心挑戰很少是數據匱乏，更多是數據分散、定義
不一、結構封閉，因而難以形成支持決策的管理基礎。這一困境具體
表現在兩個層面： 

1. 產業現場的數據斷鏈問題 

以製造業而言，生產現場中的設備資料常被侷限於各設備商既有的
通訊協定與封閉系統之中，跨機台、跨產線乃至跨廠區的資訊無法順
暢整合，導致第一線數據難以進入經營管理層的分析視野。對金融
業、零售業或集團型企業而言，情況則常表現為客戶資料、交易資
訊、營運指標與財務數據分散於不同系統、資料庫、試算表與部門流
程中，彼此之間缺乏一致的定義與串接機制。 

2. 經營管理端的人工拼湊困境 

許多企業的管理報表生成流程，仍高度依賴月結後的人工作業：從 
MES 生產執行、ERP 擷取財務與損益數據、向各功能部門收集營運
資訊、以 Excel 或 RPA 進行二次整理，最終產出供高階主管檢視的
經營分析報表。然而，當報表完成時，往往已是結帳後數日，甚至錯
過最佳決策窗口。 

當市場需求快速波動、原物料價格劇烈變化，或關鍵客戶臨時調整訂
單時，管理層能依據的，往往不是即時且完整的事實，而是延後、片
段且經過多次加工的資訊。 

真正制約企業管理效能的，從來不是「看不到數據」，而是缺乏一套
能將數據即時轉化為經營洞察、並在正確時間送達正確決策者手中
的能力體系。這正是當前多數企業在數位轉型與 AI 導入過程中的根
本斷點。 

經營管理模式走向更為即時、整合與可預測的架構 

近年來，無論是製造、金融、零售或其他產業，企業普遍已意識到 
AI 對營運效率與管理升級的潛在影響，並陸續投入相關系統與應用
場景的建置。然而，從實際成效來看，許多企業的 AI 投資尚未有效
轉化為預期中的降本增效，甚至未能形成可持續擴張的經營價值。究
其根本，問題往往不在 AI 技術成熟度不足，而在於企業尚未建立足
以支撐 AI 發揮效益的數據基礎、流程機制與管理模式。 

從領先企業的實踐來看，經營管理模式已逐步由傳統靜態、週期性、
事後檢討的報表管理，轉向更即時、更整合、更可預測的經營管理架
構。其中，三項能力尤為關鍵： 

1. 即時戰情室：由週期管理走向動態管理：企業不再僅依賴固定週
期的月報、週報，而是透過即時戰情室掌握關鍵指標變化，縮短資訊
傳遞鏈路與反應時間，使管理層得以更快速掌握異常、調整策略與配
置資源。 

2. 單一數據來源（SSOT）：由各說各話走向統一事實基礎：在多 
BU、多系統、多部門環境下，若無一致的數據定義與 KPI 計算邏
輯，管理會議中的大量時間將持續耗費在「核對數字」而非「討論行
動」。建立 SSOT 的目的，不只是技術整併，更是形成一致的經營語
言與管理標準。 

從數據斷鏈到決策智慧：以數據架構重構企業管理能力
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3. AI Agent：由被動查詢走向主動賦能：AI Agent 的角色不應停留
在查報表、找資料的層次，而應進一步成為經營管理流程中的智慧助
手，主動執行異常監測、跨系統分析、情境模擬與決策建議，協助管
理者提升判斷品質與決策速度。 

在協助眾多企業推動數位轉型的過程中，資誠觀察到一個關鍵的認知
落差：多數企業仍將數據管理視為 IT 部門的技術議題，而非企業級
的策略資產管理命題。這個根本性的誤解，正是導致 AI 投資回報率
始終無法達標的核心原因。 

要達成真正的 AI 轉型，資誠建議同時考量以下三大維度： 

1. 架構先行，治理同步：採用「數據網格（Data Mesh）結合現代化
數據平台」的混合架構思維，打破集中式數據倉儲的單點瓶頸，將數
據所有權下放至各業務領域，同時建立跨域的聯邦式治理框架，確保
數據標準與合規要求在分散式環境中仍能統一執行。 

2. AI 就緒度評估：從數據完整性、一致性、時效性、可解釋性與安
全合規性五個維度系統性評估企業現況，清晰識別 AI 轉型的數據瓶
頸，制定分階段強化路徑。 

3. 人才與文化共構：設立首席數據官或數據治理委員會，在各業務
單位培育數據產品負責人，並推動全員數據素養培訓，讓數據驅動決
策的思維滲透至日常業務運作。 

AI 的價值不在於增加一個新的數位工具，而在於推動企業管理模式
從「資訊蒐集導向」轉向「洞察與行動導向」。真正有效的 AI 導入，不
應被視為單純的技術專案，而應被定位為一項經營管理升級工程。

三合一整合模式：先驗證，後擴散 

資誠提供端對端的 AI 數據架構與管理解決方案，融合全球數位轉型
實戰經驗與本地產業深度洞察，協助企業從根本解決數據孤島、治
理缺失與 AI 就緒度不足等核心問題。服務採用「經管流程顧問 ＋ 數
位平台建置 ＋ 組織變革管理」三位一體的整合模式，在組織與技術
端同步確保品質與成效，並建議以「先驗證、後擴散」的務實路徑推
進，以兼顧風險控管與組織接受度。 

Design
設計
訪談定義策略目標
報表設計原則與需求
工作坊釐清痛點與共識

Realize
實現
完成功能規格書
平台開發
資料工具串接與視覺化

Verify
驗證
執行整合測試與使用者
驗收測試
確保系統達到上線標準

Launch
上線
完成系統上線
包含權限設定與支援
確保平穩過渡

Roll-Out
擴散
以第一階段為基礎，進行知
識轉移與種子培訓，依據 BU 
差異調整，擴散全集團

驗證階段 擴散階段

先驗證，再擴散，兼顧品質與速度

AI重構企業成長路徑｜ 39



核心服務涵蓋五大結構： 

1. 商業及營運流程梳理 

透過工作坊，在四至六週內完成企業現有數據資產的全面盤點現有 As-Is 流程、系統整
合關係圖譜與優先強化建議，為後續架構設計提供可信的決策基礎。 

2. 數位平台建置 

結合 Lakehouse 架構，搭配主流雲端平台（AWS、Azure、GCP）或混合雲環境，建置
高效能、可擴展的企業數據中台及 戰情數據儀錶版，支援批次處理與即時串流雙模數據
管道，確保 AI 模型能夠取用高品質的訓練與推論數據。

3. AI Agent 導入 

部署客製化 AI Agent 群組，主動整合跨系統數據，執行異常預警、情境模擬與決策建
議。應用場景涵蓋經營例會助理、成本異常偵測、供應鏈風險預警與跨系統自然語言查
詢等，直接嵌入日常管理流程。 

4. 經營管理工作坊

提供客製化數據素養培訓課程、數據產品負責人認證計畫，以及持續性的數據治理健診
服務，確保技術投資能夠轉化為長期組織能力，而非隨人員流動而斷鏈 。 

5. 企業數據治理框架導入 

以 DAMA-DMBOK 國際標準為基礎，結合台灣個資法、金融監理法規等在地合規要
求，建立涵蓋元數據管理、數據血緣追蹤、數據目錄與存取權限控管的全方位治理體
系，並提供角色責任矩陣（RACI）與治理流程 SOP 範本。 
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Chat窗口 Prompt 記錄 Prompt 指令集 一般應用 各知識庫權限 知識檢索 

應用層 研發 銷售 供應鏈 製造 品保 人事 財務 法務 …

服務層 助理模組 選用 LLM 角色指令 使用回饋 使用回饋 管理模組 文件管理 權限管理 資料切片

增強知識管理

技術層
SQL Agent

(資料庫 )

RAG

(文檔 )
知識庫接入 RAG / SQL Agent 

工程 AI 效果微調
外部資料

（Web Search）

算力層 雲端算力 - AWS/Azure/GCP/台智雲 地端 - NVIDIA H100/RTX6000 or else

企業數據中台架構：資料治理及 AI 應用整合

AI 專屬
應用場景

資料治理

AI Agent

資料來源 資料湖泊 A 資料湖泊 B 資料湖泊 …X

CRM ERP MES PLM 其他系統 File 
商機管理 進銷存管理 製造管理 產品研發 … 資料夾
業務日誌
商機管理
銷售預測

銷售紀錄
採購紀錄
庫存水平

生產排程
產能預估
設備維修

CAD 圖
E-BOM

工程變更

資料源
…

Network Attached Storage

檔案伺服器
雲端儲存

Data Factory Real-Time Analytics 資料標準制定
元資料管理
資料品質管理
資料授權與合規
資料上線

Data 
Warehouse

Data Engineering Data Science
UI/UX

Dashboard

Data 
Pipeline

Data 
Flow

Event 
Stream

KQL 
Query 

Set

KQL 
Database

T-SQL Scripts Lakehouse Notebook
Spark 
Job

Experiments
ML 

Model
Data Mart Reports

Lake House

數據獲取 數據治理 數據儲存 數據工程 商業智慧

資料智能化
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這項服務主要帶來以下效益：

1. 決策速度顯著提升：管理報表從需等待多日轉變為隨查隨
看，大幅縮短從資訊取得到決策行動的時間，決策路徑簡化、
速度提升。 

2. 跨 BU 管理口徑一致：全集團數據定義與 KPI 計算邏輯，
讓經營會議時間不再耗費於「對數字」，顯著降低跨部門溝通摩
擦，同時釋放經管人員專注於高附加價值的分析洞察。 

3. 端到端營運全鏈透明：從訂單、採購、生產、出貨到損益的
全價值鏈資訊透明可追蹤，支援多層級下鑽分析，快速定位問
題根因。 

4. 合規風險有效降低：完整的數據血緣追蹤與存取日誌機制，
稽核成本減少，滿足個資法、金管會等監理要求。 

5. 可擴展的標準化架構：Template-First 設計確保最佳實務可
快速複製至新 BU，後續上線週期大幅縮短，降低重複建置成
本，實現從局部優化走向集團級管理升級。 
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人工智慧的浪潮，不只是一場技術革命，更是一次深刻的企業
經營管理升級。

從數據孤島的困境到跨部門協作的斷鏈，從事後報表的滯後決
策到即時洞察的智慧預警，企業所面臨的核心挑戰從未如此清
晰――問題的根源，從來不在於數據的多寡，而在於是否具備
將數據轉化為行動力的能力。

本手冊所揭示的，正是這條從「工具導入」邁向「智慧營運」的
轉型路徑。AI 不應只是輔助員工完成重複性工作的 AI Agent，
更應進化為能夠主動感知、自主判斷、即時執行的 Agent，成為
企業「第二大腦」的核心驅動力。而這一切的實現，仰賴的是架
構先行、治理同步的整合思維――唯有建立完善的數據底座、
清晰的風險治理框架，以及兼顧「心、技、體」的組織能力，AI 
的價值才能真正落地生根。

在營收成長、毛利優化、組織效率與財務決策四大場景中，我
們看見的不只是科技的可能，更是企業文化轉型的契機。當 AI 
代理人開始接管例行作業，人才得以從繁瑣的行政流程中解
放，專注於更高價值的策略思考與創新；當數據從分散的孤島
匯聚為單一可信的事實來源，決策不再依賴直覺，而是建立在
即時、透明、可追溯的數據洞察之上。這是效率的躍升，更是
競爭優勢的重塑。

轉型的道路從不平坦，然而「等待」的代價遠比「行動」的風險
更為高昂。在這個 AI 能力以指數速度演進的時代，唯有勇於擁
抱變革、持續學習、並以系統化的方法推動落地的企業，方能在
下一波產業競爭中立於不敗之地。我們期許每一位閱讀本手冊
的企業領導者與從業人員，能從中汲取啟發，將 AI 從一個「有
趣的話題」轉化為「可執行的戰略」，以數據驅動決策，以智慧
重塑未來。

結語
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