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PART 1 ─ 講者與公司

關於我

Dr. Sunny Tsoi

瑞典卡羅琳學院博士
科研訓練的核心：以系統方法解決複雜問題。

從科研走到跨境供應鏈

AI Builder
親手為公司設計並建立整套 AI 工作系統。

「做中亞與做 AI，用的其實是同一套方法。」
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數字背後的人與土地
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真實案例

中亞客戶的特質與兩個故事
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AI 轉型

從「使用 AI」到 AI-transformed

04

帶走與行動

Take-home 三句話與資源

下半場的內容，今天聽完，明天就可以回到公司開始做。

PART 1  ─  講者與公司

今日路線





PART 2 ─ 中亞：數字背後的人

你可能不知道的中亞

Algorithm 的字源

九世紀數學家花拉子米，生於今日烏茲別克一帶。Algebra
（代數）源自其著作，Algorithm（演算法）源自其名字。

蘋果的故鄉

現代蘋果的野生祖先來自哈薩克天山山脈；舊都阿拉木圖
（Almaty）的名字，本義正是「蘋果之城」。

李白的出生地

一般認為詩仙李白生於碎葉城——唐代安西四鎮之一，位於今
日吉爾吉斯托克馬克附近。

人類第一個太空港

1961 年加加林——人類首次上太空——由哈薩克拜科努爾發
射場升空；此地至今仍在運作。

一千二百年前，中亞向世界輸出了「Algorithm」；今天，我們帶著 AI 回到中亞做生意。



如何獲得中亞客戶？



PART 2 ─ 中亞：數字背後的人

一個又古老、又年輕的市場

千年古都 ─ 關係為先的商業傳統
（圖片：烏茲別克 Registan Square）

未來之城 ─ 過半人口在 30 歲以下
(圖片：哈薩克 Astana）

古老的是做生意的方式：關係先於合約；年輕的是消費與數位習慣。開拓中亞，兩者都要懂。



PART 2 ─ 中亞：數字背後的人

中亞客戶的五個實戰特質

信任重於價格

訂單多數並非最低價成交，
而是因為建立了信任。

重視「人」的往來

回覆速度與解決問題的態度，
決定合作關係。

影片勝於型錄

工廠、生產、裝櫃影片，比
PDF 型錄更能建立信任。

即時通訊為主

商務溝通以 WhatsApp、
Telegram、語音與視像為主。

持續跟進

不少訂單在第三次、第五次
跟進之後才成交。

理論說到這裡；接下來，是兩個真實的故事。



PART 3 ─ 真實案例 ｜ 我們團隊同事的親身經歷 ・ 方向：香港／中國 → 中亞

案例一：一張 5,700 美元的現金訂單

1

廣交會首日

中亞客戶於展位現場下單，並以現
金支付。

2

親訪工廠

客戶專程到訪，參觀生產線與品質
管理流程。

3

一個月內返單

收貨後對品質滿意，返單金額為首
單三倍。

4

五年長期合作

至今每次返單均為整櫃數量，從未
中斷。

第一張訂單，客戶買的不是產品，而是信任。
之後的每一張訂單，都建立在第一次合作的品質與服務之上。



PART 3 ─ 真實案例 ｜ 我們的客戶 ・ 已匿名化處理，僅以相對倍數呈現

案例二：一位烏茲別克商家的四年

4 年+
長期合作（2022 年至今）

逾 10 倍
訂單規模成長

約 20 倍
單月峰值相對合作初期

第一關：關稅波動

跨境物流市場波動期間，主動重新評估並切換物
流方案，降低成本、保障履約穩定。

第二關：產能不足

原供應商產能追不上增長；協助篩選備用供應商，
並陪同客戶審廠，共建備用供應體系。

第三關：旺季備貨

大規模備貨帶來資金壓力；設計靈活備貨方案，
優化庫存結構，支持客戶創下銷售新高。

中亞商家不會每天與你比價；協助他渡過三關，他便與你同行十年。



關係生意，最重人力。

小團隊，如何應付得來？

我們的答案是AI──而且不是「用 ChatGPT 寫電郵」的那一種。



龍蝦的啟示？



PART 4 ─ AI：從使用到轉型

香港的機會窗口

世界正搶先擁抱 AI Agent

歐美與內地市場，連個人用戶也在爭相部署 OpenClaw 一類 AI 
agent；香港多數人僅在新聞中聽聞。

AI 已由「聊天工具」進化為「工作夥伴」，而先用者正在建立
優勢。

香港：政策積極，文化未及

政府投入大量資源與措施，積極推動 AI 發展。

應用文化尚未普及，企業實際落地者少。

中小企內部阻力大：購入工具三個月後，往往只剩老闆一
人使用。

這個落差，正是在座各位的先行者機會。



PART 4 ─ AI：從使用到轉型

怎樣才算「用 AI」？

AI-applied（AI應用）

偶爾詢問 ChatGPT，
輔助日常工作。
九成企業停留於此。

AI-native（AI原生）

每個流程預設先考慮：
這件事可否交由 AI 處理？
整個架構基於AI

AI-transformed（AI轉化）

不是以人用 AI 做舊事，
而是圍繞 AI 重新設計公司的
運作方式。

中小企不必先變成「AI原生公司」，但也不能只是「應用AI」，要想AI怎樣「轉化」你的業務流程

企業的方向初創的方向



PART 4 ─ AI：從使用到轉型

只懂與 AI 對話，已經過時

與 AI 對話

• 一問一答，被動等待指令

• 資料須自行蒐集、自行整理

• 產出零散，仍需大量人手加工

讓 AI 工作

• 交付任務，AI 自行拆解步驟

• 自行搜尋、查閱與整合資料

• 直接產出完整的結構化報告

實例：指派 AI 工作工具研究中亞市場──它自行查閱五國貿易數據與消費趨勢，整理成一份結構化報告。過去，這是分析員半天的工
作。



如何用AI擴展業務與市場？

公司AI大腦
如果公司只能有一項AI變革：



PART 4 ─ AI：從使用到轉型

通用 AI 的天花板：它不認識你的公司

它不了解你的客戶、產品、報價邏輯與會議紀錄──所以答案永遠是通用的。

公司知識

客戶資料

營運數據

公司 AI 大腦

將公司的知識、客戶與數據，集中在 AI 讀
得懂的地方。
如此，AI 的每一個答案都屬於你的公司，而非泛
泛之談。

以 Obsidian、Notion 甚至 Google Drive 均可建立；我們全部試過，對同事而言仍太難用──因此，我親手為公司建立了一套。



PART 4 ─ 應用示範一

市場研究：同一條問題，兩種答案

通用 AI

分別不在於 AI 更聰明，而在於 AI 認識你的公司。

公司 AI 大腦



PART 4 ─ 應用示範二

客戶會議準備：五分鐘完成

指令：「明天與XXXX號烏茲別克客戶開會，請
協助準備。」

客戶背景摘要

上次會議跟進事項

未解決的問題

本次建議議程

中亞是關係生意；AI 大腦讓小團隊擁有大企業客戶團隊的記憶力。

過去：翻查紀錄一至兩小時；現在：五分鐘。



PART 4 ─ AI：從使用到轉型

還有更多可能

跨部門協作知識整理與共享



PART 4 ─ AI：從使用到轉型

還有更多可能（Imagination is your limitation)

內子用來記錄小兒成長 協助搬屋

玩角色扮演遊戲 語言學習助手



今天帶走的三句話

1 中亞是關係生意──第一張訂單，客戶買的是信任。

2 AI-transformed 不是多用一個聊天工具，而是重組公司的做事方式。

3 公司 AI 大腦，讓小團隊擁有大企業的能量。



謝謝
期待在座談環節與各位交流。

Sunny Tsoi ｜ Shipbear ｜ sunny.tsoi@shipbear.co

問卷：form.jotform.com/262135238348054

問卷了解詳情
（QR）

邀請

令更多香港公司擁有這種 AI 能力
memtome系統原是我們的內部工具；
我們正考慮邀請少數有興趣的公司或個人優先試用。
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