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内容简介：

一部在人工智能时代潮流下极为重要的作品。在这个时代，我们已经不能将营销、产品和人工智能三者割裂开来。AI正在创造一种全新的顾客：算法顾客。

过去一百多年，营销始终围绕人的心理展开。企业用广告影响顾客的认知，用品牌故事唤起情感共鸣，再通过包装、促销和渠道推动商品销售。如今，在AI发展日趋迅速的当下，消费者仍然会提出需求、购买产品，却可能将商品的比较、选择乃至付款全部交给AI代理完成。“消费者”与“购物者”由此分离：一个忙碌的家长只需告知预算、营养要求和送达时间，AI便可以读取商品参数、核验评价、比较成本，并自动下单。它可不会被漂亮的包装打动，也不会因为“品质卓越”广告词产生好感。它只相信能够读取、比较和验证的信息。企业第一次需要同时面对两类顾客——向人讲述值得相信的故事，同时向机器提供足以证明这个故事的数据。对缺乏巨额广告预算的新品牌而言，这也可能带来一次重新洗牌——当算法更看重证据而非声量，一个产品更好、数据更透明的小品牌，一旦得到AI选择，也有机会超过老牌巨头。

这一判断对中国市场现实也尤其具有现实意义。在我国，消费者早已习惯在电商、短视频等新媒体平台之间搜索、浏览评论、比价，我们的购物决策已经开始高度依赖平台算法，京东的智能购物助手已开始具备搜索、比较和评价总结能力。如今，AI也开始从“帮我找、帮我比较”走向“替我执行”。2026年初，阿里巴巴已在中国测试通义大模型应用内的商品发现、即时下单与支付宝支付功能。因此，本书提出的问题，中国企业很快也将必须回答：当AI成为消费者与品牌之间的新入口，它究竟代表用户选择，还是在暗中服务于平台利益？作者进一步讨论了平台垄断、算法偏见、隐私、信任与人的判断力。这部作品既是一份面向下一代商业竞争的行动指南，也是一部关于未来市场规则由谁制定的重要思考。

【卖点】

·提出“消费者—购物者大分离”，抓住AI商业化的下一阶段：区别于海量讨论利用AI降本增效的商业书，本书关注AI开始拥有选择和购买权之后，企业面对的顾客发生了怎样的根本变化，概念鲜明，也具有很强的前瞻性和传播力。

·打通营销、产品、技术与销售，提供完整的实操框架：从营销漏斗转向API、从SEO转向AIO，再到“算法审计五项测试”、品牌诚信计分卡、算法准备度审计和90天行动方案，帮助管理者把抽象趋势落实到产品数据、品牌建设、销售管理、供应链和组织变革中。作者兼具全球消费品牌管理经验与研究背景，使论述更接近企业真实决策。

·一方面教企业迎合算法，另一方面也对谁在控制算法提出思考：本书提出“影子委托人”和“信任悖论”：AI代理表面上替消费者寻找最优选择，其排序逻辑却可能受到平台利润和付费推广影响。对于中国市场，这一部分有关流量入口、封闭生态、公平竞争与消费者自主权的讨论尤其具有价值。

***

营销一直依赖对人类心理的洞察。如今，围绕这种心理机制建立起来、规模达数万亿美元的生态系统正在逐渐失效。一个多世纪以来，企业不遗余力地研究我们的渴望与恐惧，打造富有感染力的品牌叙事和精心设计的营销活动，以吸引我们的情感共鸣。然而，AI智能体正在接管购物决策。它们是不受情绪左右的数字代理，拥有不会遗忘的记忆，并被设定为始终以用户的最佳利益为先。由此，负责完成购买的“顾客”与真正使用和体验产品的人类消费者之间，出现了根本性的分离。

一个由既没有不安全感可供迎合、也不会被情感打动的顾客主导的新时代，不只即将到来——它已经到来。要赢得AI智能体的选择，唯一的办法就是证明自己确实更好：产品更出色，供应链更透明，数据更准确、更规范，也更易于获取和调用。这场转变带来的挑战极为严峻，但也为新一代领导者提供了难得的机会：他们愿意放下旧有规则，开始从AI智能体冷静而完全理性的视角重新审视世界。

作者保罗·费兰多·阿科内罗（Paul Ferrando Accornero）站在营销战略前沿，正推动着一场全球性的讨论。在《算法顾客》（The Algorithmic Shopper）中，他以深入研究和现实案例为基础，为读者提供了一套清晰易懂、可付诸实践的行动指南，帮助人们应对这些前所未有的挑战。无论是有志创业者、销售与营销从业者，还是企业最高管理层，只要希望创办和发展企业，或维护一个品牌，这本书都不可不读。真正看清这一新现实的人，不仅能挺过这场颠覆性变革，更将塑造商业的未来。
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[bookmark: _GoBack]保罗·费兰多·阿科内罗（Paul Ferrando Accornero）是AI实践研究与咨询机构（The AI Praxis）的创始人。在其职业生涯中，他始终走在重大组织变革和数字化转型的前沿，曾为全球多家大型消费品企业和众多标志性品牌推动相关变革。他毕业于昆士兰大学（University of Queensland），后在哈佛商学院（Harvard Business School）完成研究生层次的商业课程，重点研究颠覆性战略。

人工智能已成为当下最热门的话题之一，但还没有其他书专门聚焦它对全球销售与营销造成的空前影响。支撑这一范式转变的基础设施已经就位，变革也已启动；全球商业读者都迫切希望了解，自己该如何抢占先机。保罗·阿科内罗在全球商界多家顶尖企业拥有30年从业经验。他现任德龙集团（De’Longhi Group）首席商务官（CCO），此前曾在欧莱雅集团（L’Oréal Group）任职十余年，也曾任职于其他企业。他始终工作在营销实践最前沿，书中将大量呈现他的真实商业经验。
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