
2026 ToB企业GEO

优化白皮书
— 

传统搜索流量正在加速向Al搜索迁移，

用户判断正在前移到官网访问之前
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2026 ToB企业GEO优化白皮书

核心发现 01 I 行为变化

Al应用加速普及，客户获取信息的起点正从关键词搜索扩展到直接提问
Al帮助用户梳理需求、比较方案，官网继续承担事实核验、信任建立与咨询承接。

CNNIC第57次《中国互联网络发展状况统计报告》显示，截至2025年12月，我国生成式人工智能用户规模达到6.02亿人，普及率达到42.8%, 较2024年12月增长141 .7%。随着应用规模持续扩大，

生成式Al正在成为用户获取信息比较方案和辅助决策的新入口。

结合公开研究以及悦增长在客户访谈、官网诊断和项目沟通中的观察，在企业采购与服务筛选场景中，部分用户开始先向Al描述需求、了解候选方案，再进入企业官网核验主体资质、产品参数、服务

能力、案例证据与咨询方式。企业官网在展示业务信息的基础上，进—步承担事实核验、信任建立与咨询承接。

。 传统搜索路径 ♦♦ Al辅助搜索路径

、Q 
输入关键词

➔ 

6.02亿

巨
浏览多个结果

➔ 

@ 

访问企业官网

截至2025年12月，

我国生成式人工智能用户规模

➔ 平
人工比较信息

42.8% 

。
描述具体需求

➔ 

截至2025年12月 ，

我国生成式人工智能普及率

@ 
Al整理信息

|➔ @ 
比较候选方案

141.7% 

➔ 
。

官网核验事实

2025年我国生成式

人工智能用户规模同比增幅

数据来源： CNNIC第57次《中国互联网络发展状况统计报告》， 2026年。路径示意由悦增长结合公开资料、客户访谈、官网诊断和项目沟通整理。
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核心发现 02 I 可见性测昼

Al可见性开始进入可测量阶段，流量只是其中一层
从答案引用、被引页面、查询语境到引荐访问与转化质量，需要分层观察。

2026年2月， Bing Webmaster Tools上线Al Performance公开预览，支持查看网站内容在Al回答中的引用次数、被引页面检索短语和变化趋势。这些指标能够帮助企业判断哪些内容正在被Al采用，

但不代表页面排名、权威性或在具体答案中的展示位置。

Conductor <2026 AEO/GEO基准报告》进—步将答案可见性与网站访问分开统计：研究分析了1700万条Al回答和超过1亿次引用；在网站访问样本中， Al引荐产生超过3570万次会话，占10个行业

网站总流量的平均比例为1.08%。因此， Al影响需要从答案、页面需求访问和业务结果五个层面持续观察。

答案可见性样本 网站访问影响

曰 17M 
Al回答

· · ·••· · · ··· •··••••· ·· · - - - - - - - - - - ·· ··· · ········· · ·•··· ·· · · · · 

纳入分析的Al生成回答数呈

(§> Al引用 －刁

企业内容是否被Al答案采用

` ̀  
100M+ •• 35.7M+ ~` 
引用 Al引荐会话

• • • • · ·· • ··· •• • • •• • ••• •••••• •••••••• • • ••••••••• · · • · ••• ·· ••• ............ _........................... _---

纳入分析的Al引用次数 研究样本中的Al来源网站访问

五层测量框架

白 被引页面 一~

哪些官网页面成为信息来源

Q 查询语境 一今 G夕 引荐访问

内容因哪些问题或短语被检索 Al回答是否带来官网访问

^ 
1.08% 
Al引荐流量

• • • ••• • • • • ··庐· •••• ••• • • • • ••• • • • • • 

10个行业网站流呈的平均占比

－吵 111 转化质量

访问后是否形成咨询或有效线索

资料来源： Microsoft Bing Webmaster Blog, 2026年2月； Conductor 《2026 AEO/GEO Benchmarks Report》。 Conductor数据观察范圈为美国市场，时间为2025年5月至9月；答案可见性与网站访间数据使用不同样本，不构成连续转
化淜斗。
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核心发现 03 I 经营判断

SEO提供进入Al搜索的基础， GEO进一步补齐事实、证据与承接
官网先满足抓取、索引与展示条件，再通过完整事实、可核验证据和清晰咨询路径支持Al与客户判断。

Google Search Central官方指南明确，传统SEO最佳实践仍然适用千Google的生成式Al搜索。其Al功能依托核心搜索排名与质量系统，并从搜索索引中检索相关页面、组织答案。网页能够被抓取、

索引并符合搜索展示条件，是进入Al搜索结果的基础，但不保证—定被采用。

对企业官网而言， SEO首先解决基础可发现性；在更广泛的Al问答与采购决策场景中，还需围绕客户问题建设对应页面，补齐主体信息产品参数、 案例成果与资质来源等可核验内容，并保持站内外

信息—致、咨询路径清晰。悦增长据此将官网诊断拆分为五层：客户问题、内容资产、事实证据、 Al可见性与官网承接。

Q 

四 客户问题

用户在问什么、比较什么、担心什么

Q SEO 

_ 白

田 内容资产

官网是否有对应页面完整回答

抓取、索引与质员系统构成Al搜索基础

_ 。
田 事实证据

主张是否有案例、数据或资质支撑

@ 5层

_ 
曰

客户问题、内容资产、事实证据

Al可见性、官网承接

© 
Al可见性

是否被提及、引用并准确描述

－－今

芭 90天

巳

田 官网承接

访问后能否继续核验并发起咨询

找问题、补页面、建证据、

持续观察与复查

资料来源： Google Search Central官方指南；五层诊断与90天运营框架为说增长研究整理。
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研究说明 01 I 研究对象与资料口径

企业官网需要补齐哪些信息、证据与承接能力
围绕用户提问、 Al{言息呈现、 官网核验与咨询承接， 明确本报告研究什么、 依据什么 ， 以及结论的适用边界。

资料来源本报告综合CNNIC、 QuestMobi le等公开研究与行业报告，搜索与Al平台及站长工具官方说明，以及企业官网公开信息与网站

诊断记录，并结合悦增长在客户访谈、 官网诊断与项目复盘中的实践观察 （截至2026年7月） 。

研究维度 核心问题 主要依据 结论性质说明

o® 用户行为 CNNIC、QuestMobile等公开调研与行业报告 ，
用户如何提问、比较、核验井推进采购决策 以及悦增长在客户访谈、 官网诊断和项目沟通中 用于判断行为趋势，不直接推导具体行业转化率

C3 形成的一线观察

臣］平台机制 搜索与Al平台如何发现、理解、引用和呈现 搜索平台、 Al平台及GEO诊断及检测工具 用于界定可观察指标，不代表固定排名或

企业信息 公开说明 稳定推荐

匠官网资产 企业主体、产品服务、案例、资质和FAQ 企业官网公开页面、网站诊断结果及 用于形成四层标准和五层诊断链；未形成

是否完整、一致、 可核验 项目观察 正式样本时 ， 不推导行业整体达标率

0-::::-- 。' , 经营结果 用户能否从搜索或Al回答进入官网，完成
官网访问路径观察与悦增长项目实践

用于识别承接条件和路径缺口，不承诺固定

信息核验并找到咨询入口 流只、 询盘或成交结果

^ 行业差异
不同行业的客户关注什么信息，需要

公开行业报告、代表性企业官网及公开案例
用于提出行业策略建议，不作为所有企业

什么证据 统一执行模板

说明：公开研究用千判断趋势，平台说明用于界定抓取索引与引用机制，官网与实践用于归纳常见问题；相关框架为如增长方法论，仅供企业自查与优化参考，不代表行业或平台标准，也不构成排名、流虽或转化承诺。
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研究说明 02 I 资料类型与说明

不同资料回答不同问题，结论必须限定适用范围
本白皮书将行业趋势、平台机制、方法框架与经营观察分开处理，避免将公开现象直接推导为单个企业的经营结果。

为保证研究结论可追溯，本报告将资料分为四类：公开研究与行业报告用于判断行业趋势；平台与工具官方说明用于确认可观察机制与指标口径；悦

增长方法框架用于组织官网诊断与优化路径；客户访谈、官网诊断和项目沟通中的经营观察用于解释企业实际场景。四类资料可以交叉验证，但不能

相互替代；涉及具体数据或观点时，均应注明原始来源、发布时间与适用范围。

四类资料分别回答什么

公开研究与行业报告
市场正在发生什么

CNNIC、QuestMobile等公开研究

平台与工具官方说明
哪些机制和指标可以观察

搜索平台、站长工具及Al产品官方说明

悦增长方法框架
官网应该检查和补齐什么

四层标准、五层诊断链、 90天运营路径

企业经营观察
为什么影响核验与咨询承接

客户访谈、官网诊断与项目沟通

说明：客户访谈、官网诊断与项目沟通属于实践观察，不作为概率抽样结果。

杭州悦增长网络科技有限公司

资料类型 可以支持的判断 不能支持的结论

公开研究 Al使用规模、搜索行为与行业趋势 不能推导单个企业的排名、询盘或转化

平台说明 抓取、索引、 引用和引荐访问等可观察口径 不能证明平台会稳定推荐某个品牌

方法框架 官网应检查的页面、事实证据与承接路径 不等同千平台官方标准或排名算法

经营观察 企业采购中的常见问题与核验路径 不能代替统计调查或企业自身数据复盘

yuezengzhang.com 增长顾问 13671645443 06 
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第一章 I Al搜索行为变化
l . 

客户判断正在前移到
官网访问之前

Al搜索让客户先描述问题、比较方案、核验证据，

再决定是否进入企业官网继续了解。

• ___ 命
》

O G ( 、

I 本章聚焦客户从“搜关键词”到“问AI” 的行为变化，说明企业如何在更早的
判断环节被看见、被理解、被继续核验。
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2026 ToB企业GEO优化白皮书

Al搜索行为变化 01 I 入口前置

Al搜索正在将企业客户的供应商初筛环节前置
部分企业客户会先借助Al了解方案、整理比较维度并形成初步选择，再产生访问和咨询行为。

在企业采购与服务选择场景中，用户通常需要同时了解行业方案、供应商类型、成本因素、实施条件和潜在风险。 Al可以将这些分散信息整理为初步

答案，帮助用户建立比较维度并缩小候选范围。对企业而言，竞争由官网内部延伸到官网访间之前：品牌能否被提及、业务是否被准确描述、关键信

息是否具备公开来源，都可能影响用户是否继续进入官网核验并发起咨询。

官网访问之前 官网访问之后

…---------.. -- -- ------------------------ -----·• ·---------------------------….. .--------- >> -------------….. .--------------------------------.. ---- --------ee 
0

民

oo 0
g 

_ 
提出业务问题

场景、预算、风险

Al整理标准

方案与比较维度

➔ 
缩小了解范围

少记企业被重点查看

_ 

Al参与前期信息整理

用户可以在访问官网前了解方案类型、供应商类别和常见风险

继续核验

公开信息是否一致

_ 
进入沟通

咨询、报价或演示

比较维度先于官网访问形成

部分用户会先建立筛选标准，再进入官网核验或直接联系

说明：本页流程根据公开研究与悦增长在客户访谈、官网诊断和项目沟通中的实践观察归纳，用于呈现可能的企业采购路径，不作为概率抽样结果，也不代表所有企业客户采用同一路径。

杭州悦增长网络科技有限公司 yuezengzhang.com 增长顾问 13671645443 08 
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Al搜索行为变化 02 I 多条件对比

企业客户的Al提问，开始从关键词检索转向多条件比较
部分企业客户会在同一次Al对话中，同时比较场景、能力、成本、周期、风险与差异。

B端采购通常带有明确约束，包括适用行业、业务场景、系统兼容、预算范围、交付周期、团队经验和服务保障。 Al可以帮助用户在—次对话中整理这

些条件，建立比较维度并形成初步判断。对企业而言，被Al提及只是进入候选范围的起点；官网还需要用清晰、一致、可核验的信息回答适用范围、

核心能力、投入结构、交付节奏、风险保障和差异依据，支持用户继续核验与沟通。

对照关系 场景 能力

客户会问 适用千哪些行业和场景？ 能解决哪些业务问题？

官网应回答
适用行业、 客户类型与 核心能力、服务范围与

使用边界 交付内容

提问从单一查询转向组合判断

场景能力、成本、周期和风险开始出现在同一次Al对话中

成本

整体投入如何估算？

费用构成、 投入结构

与计价方式

周期

多久能够交付并

看到阶段进展？

实施阶段、 交付周期

与里程碑

风险

有哪些实施与

合作风险？

保障机制、协作条件

与风险说明

官网信息需要对应回答

差异

与其他方案相比

有什么差异？

差异依据、案例证据

与可核验材料

页面应清楚呈现适用范围交付条件、保障机制与差异证据

说明：本页问题维度根据公开研究与悦增长在客户访谈、官网诊断和项目沟通中的实践观察归纳，不作为概率抽样结果；不同行业可根据采购流程、决策角色和业务特寺洞整。

杭州悦增长网络科技有限公司 yuezengzhang.com 增长顾问 13671645443 09 



悦增长 Al时代下专注为企业提供优质SEO+GEO服务商
V Yue Growt h 

2026 ToB企业GEO优化白皮书

Al搜索行为变化 03 I 证据核验

Al提供初步答案，部分客户仍会通过多类证据继续核验
企业信患能否在官网、行业平台、公开报道、客户评价和资质材料中保持—致，影响客户是否进入下一步沟通。

Al可以缩短前期资料整理时间，但企业采购、专业服务和高客单业务通常仍需控制决策风险。客户形成初步候选后，会继续查看企业官网、行业平台、

公开报道、客户评价和资质材料，核对企业主体、服务能力、项目经验、适用场景与合作条件。对企业而言，信任来自不同公开来源对同一事实形成

清晰、一致、可核验的解释，这些信息的一致性会影响客户是否进入咨询、报价或进—步尽调。

••• ' 企业官网 I I 巨 公开报道
。7 [ l 俞＝ 主体、业务与

。 门 第三方信息能否_1 联系方式是否清楚一致 相互印证

综合判断

晕
行业平台 上」

l 是否进入下一步沟通 丿 u 田 客户评价
行业定位与

. 
| 项目经验与

I 服务反馈是否可加服务范围是否—致

。

园
资质与合规
认证、 授权与合作条件是否有效

说明：本页核验维度根据公开研究与悦增长在客户访谈、官网诊断和项目沟通中的实践观察归纳，用于呈现常见核验路径，不作为概率抽样结果；不同行业可根据采购流程、决策角色与合规要求洞整。

杭州悦增长网络科技有限公司 yuezengzhang.com 增长顾问 13671645443 10 



悦增长 Al时代下专注为企业提供优质SEO+GEO服务商
V Yue Growt h 

2026 ToB企业GEO优化白皮书

Al搜索行为变化 04 I 决策链变化

企业客户开始从逐站浏览，转向Al归纳后的重点核验
官网访问可能减少，但进入官网时的问题更加具体，事实核验与咨询承接变得更重要。

传统搜索路径中，客户需要输入关键词、打开多个结果并自行整理比较；在Al辅助搜索路径中，客户可以先描述业务场景、预算、周期和风险，由Al归纳方案类型、

比较维度与候选方向再进入少量官网或公开来涌进行核验。

对企业而言，官网访问量不一定增加，但进入官网的客户可能带着更明确的问题。页面能否快速说明适用范围、服务能力、案例证据、合作条件和咨询方式，将影

响客户是否继续咨询、获取报价或预约演示。

@ 变化含义 ： 浏览范围收窄，单次访问背后的判断问题更集中

r 
、

。
传统搜索路径

田 Q 
关键词检索

输入短词
..,) 

_ 田 ·一
·一
·一

结果列表

逐个打开

_ 1 田 © 
大量浏览

自行比较

. 
r 

。甲
官网判断

再决定咨询

田 回
复合提间

描述条件

_ Im 回
Al归纳

L 整理标准

_ 田
G
>

少量验证

L重点了解
_ °守

官网承接L 进入沟通
说明：本页路径根据公开研究与悦增长在客户访谈、官网诊断和项目沟通中的实践观察归纳，用于呈现常见的信息获取与核验路径，不作为概率抽样结果；不同行业可根据采购流程、决策角色与合规要求调整。

杭州悦增长网络科技有限公司 yuezengzhang.com 增长顾问 13671645443 11 



悦增长 Al时代下专注为企业提供优质SEO+GEO服务商
V Yue Growt h 

2026 ToB企业GEO优化白皮书

Al搜索行为变化 os I 渠道协同

不同渠道承担不同任务，企业需要统一事实口径与承接路径
Al归纳线索，搜索追溯来源，行业平台与公开报道提供旁证，官网集中呈现企业事实、证据材料和咨询入口。

企业客户会在Al答案、 搜索结果、 行业平台、 公开报道和企业官网之间交叉查看。不同渠道承担的任务并不相同 ： A|帮助归纳间题与候选方向，搜索用千查找原始

来源，行业平台与公开报道提供外部参照，企业官网集中说明主体信息服务能力、案例证据、合作条件与咨询方式。

对企业而言， 渠道协同的重点是维护一套稳定的事实口径， 使不同公开触点对 “企业是谁、 提供什么、 服务过谁、 适合哪些需求” 形成清晰、一致、 可核验的解释，

并通过官网承接核验后的咨询、报价或演示。

恐 _ (ooo 

Al答案 传统搜索

>^ 丘h归纳问题与候选线索 追溯来源与查找原文

| ____,,,,, I 

^ 丿 巨 尸
客户综合判断 1 I 企业官网l 信息是否一致证据是否充分 丿0 0 0 

I 
正式说明、证据汇总

行业平台 公开报道
咨询承接

提供行业信息与外部参照 提供第三方内容与事件印证

说明：本页渠道角色根据公开研究与悦增长在客户访谈、官网诊断和项目沟通中的实践观察归纳，用于说明常见信息来源及其作用，不代表固定决策顺序；不同行业可根据采购流程、决策角色和合规要求调整。

杭州悦增长网络科技有限公司 yuezengzhang.com 增长顾问 1 3671645443 12 



悦增长 Al时代下专注为企业提供优质SEO+GEO服务商
V Yue Growt h 

2026 ToB企业GEO优化白皮书

Al搜索行为变化 06 I 组织协同

Al搜索使公开信息管理成为跨部门经营协同
管理层确定目标与边界，品牌市场统—事实口径，运营推广持续维护，销售客服把真实问题带回内容体系。

当客户通过Al了解—家企业时，通常还会结合官网、搜索结果、行业平台和公开报道进行核验。不同渠道中的企业名称、业务定位、服务能力和案例证据—旦存在

缺失、过时或冲突，就会增加客户的查证成本。

因此， GEO不应只由SEO、内容或推广岗位单独负责。管理层需要确定重点业务和验收口径，品牌市场负责统一企业事实与对外表达，运营推广持续补齐并更新可

检索内容，销售客服反馈客户高频间题、认知偏差和线索质量，共同形成“确定口径—发布维护—反馈修正—复盘更新”的协同闭环。

协同角色

关注重点

核心动作

观察结果

丛 管理层

客户是否正确理解
重点业务

明确重点业务、投入优先级

与验收口径

重点业务被提及、被比较和

有效咨询的变化

忒亡 品牌／市场

对外信息是否统—、准确

统—企业定位、业务说明

与证据口径

企业事实准确度与跨渠道

表达一致性

区 运营／推广

客户问题是否有内容承接

建设并维护服务页、案例、

FAQ与咨询入口

问题覆盖、内容更新、

A l引用与引荐访问

O) 销售／客服

一线问题是否进入内容体系

记录高频问题、认知偏差

与线索质贷

有效线索率、沟通推进率与

重复问题变化

协同闭环 ＠ 明确经营重点 尸 园 统一事实口径 干 。， 持续发布维护）寸 丘） 收集一线反馈 ） ➔ c... 定期复盘更新

说明： SEO提供可抓取、可索引和可访问的基础； GEO还需关注问题覆盖事实一致、证据核验与咨询承接。

杭州悦增长网络科技有限公司 yuezengzhang.com 增长顾问 13671645443 13 



悦增长

/ 

( 

晶 企业表达---
第二章 I Al形成企业认知的机制

俨r

Al正在替客户完成
企业初步判断

客户先向Al描述间题、比较方案、核验证据，

再决定是否继续了解一家企业。

问Al

••• 

, 

＼、̀
 ̀ 

钮 比较方纂 广
广坏 八It~断

t - 4 \ \ 

?/ 
F一．

. 

外剖贵目

t.…一一 ·◄-•

留资线索
l\ 

继续了鲜的判断 1 血 企业信息

[ 
是否适合

自 实际已求
l ( e 是否可信

L 朕系方式
f （一

而 是否值得联系

I 本章说明AI如何把企业表达、外部资料、客户问题和证据内容组合成客户看
到的企业印象。

杭州悦增长网络科技有限公司 2026 ToB企业GEO优化臼皮书 14



悦增长 Al时代下专注为企业提供优质SEO+GEO服务商
V Yue Growt h 

2026 ToB企业GEO优化白皮书

Al形成企业认知 01 I 资料来源

Al介绍一家企业前，会先整合多类公开资料
企业不只在官网上被判断，也会在外部资料、客户问题和公开证明中被共同解释。

当用户询问某家企业某类服务或供应商时， A|首先根据用户提出的问题组织答案； 具备联网检索或引用能力的平台，还可能参考企业官网、行业平台、公开报道和其他可检索资

料。不同Al产品采用哪些来源、如何组织信息和呈现引用并不完全相同。

企业能够持续建设的是完整的官网事实、稳定的外部表达和可核验的证据材料， 让“企业是谁、服务谁、解决什么问题、凭什么可信”更容易被准确说明 ， 也为客户后续核验与沟

通提供依据。
— 公开信息来源 一

企业官网

鸯
行业平台

主体信息、 业务范围、 企业分类也 地区、

案例与资质 脏务范囚与资质记录

公开报道与 心／ 客户案例与飞
园 第三方内容 公开评价

企业动态、 合作信怠 L穸 项目经哈、服务记录

与行业观点 与交付依据 Al根据问题组织信息
＿丿

结合问题语境， 筛选并归纳

当前可用资料

役）
用户提问语境

场乐 、 预算、周期、

风险与适配条件

邑
企业初步介绍

企业是谁、服务谁、

解决什么问题

良待核验事项

适用条件、证据来源、

合作风险与下一步沟通

说明：不同Al平台的联网检索来源选择与引用机制存在差异；本页仅归纳可能影响企业介绍的常见信息类型与提问语境，不代表固定的抓取范围引用顺序或平台机制。

杭州悦增长网络科技有限公司 yuezengzhang.com 增长顾问 13671645443 15 



悦增长 Al时代下专注为企业提供优质SEO+GEO服务商
V Yue Growt h 

2026 ToB企业GEO优化白皮书

Al形成企业认知 02 I 有效表达

官网表达越清晰， Al与客户越容易准确理解企业
企业需要持续讲清身份、服务对象、能力证据与咨询路径。

Al与客户理解—家企业，依赖的是分布在官网页面中的公开事实。企业名称与主体信息用于确认身份，服务范围与适用场景用于判断是否匹配，案例、

资质与项目记录用于核验能力，咨询入口与后续动作决定能否继续沟通。仅有品牌口号、新闻动态或关键词覆盖，通常不足以形成完整、稳定且可核

验的企业介绍。

信息维度 官网需要讲清 应支持的理解 企业检查重点

座 身份信息 企业全称、 运营主体、 主营业务、 服务地区与资质 1 这家企业是谁， 属千什么领域 I 名称、主体、 定位与资质信息是否一致

@ 服务范围 核心服务、适用客户 、 业务场景与服务边界 1 服务谁、 解决什么问题、适合哪些需求 首页、服务页与方案页的口径是否统一

@ 能力证据 客户类型、案例过程、交付结果、资质与数据来源 1 企业主张是否具有事实支持 证据是否具体、可追溯并保持更新

。 咨询承接 咨询入口、资料获取、 联系角色与踉进方式 ! 如何继续了解、获取方案或发起咨询 I 入口是否清晰、资料与踉进链路是否顺畅

有效表达：信息清晰、口径一致、证据可核验、 咨询可承接

说明：本页用于企业公开信息建设与自查，不代表Al平台必然抓取、引用或推荐。

杭州悦增长网络科技有限公司 yuezengzhang.com 增长顾问 13671645443 16 



悦增长 Al时代下专注为企业提供优质SEO+GEO服务商
V Yue Growt h 

2026 ToB企业GEO优化白皮书

Al形成企业认知 03 I 外部一致性

公开信息口径一致，有助千降低客户核验成本
官网、行业平台、公开报道与案例资料相互印证，帮助客户确认企业身份、 服务方向与能力证据。

客户核验—家企业时，通常会同时查看官网、搜索结果、 行业平台、公开报道、 案例与评价；具备联网检索或引用能力的Al, 也可能接触其中部分资

料。若企业名称、主营业务、服务地区、客户类型或案例描述长期不一致， A|答案和客户查证都可能出现不同版本。企业应以官网为最新正式口径，

定期校准外部平台和公开资料，并对历史信息标注更新时间或适用范围。

公开口径一致：降低客户核验成本

企业正式信息

企业名称、运营主体、 『 ·

主营业务与服务对象

行业与平台资料

ol 企业分类、服务地区、

业务标签与资质状态

企业统一事实口径
以官网最新公开信息为基准

案例与客户证据

项目背景、交付过程、

结果与资料出处

公开报道与评价

企业动态、行业观点

与客户反馈

。 观察重点 ： 检查不同公开触点中的企业名称、 主营方向、服务范围、 资质状态和时间信息是否一致 ；
历史资料应注明更新时间或适用范围。

说明：不同Al平台的联网检索来源选择与引用机制存在差异；本页仅说明公开资料一致性对企业认知与客户核验的影响，不代表Al会固定抓取或引用所有来源。

杭州悦增长网络科技有限公司 yuezengzhang.com 增长顾问 13671645443 17 



悦增长 Al时代下专注为企业提供优质SEO+GEO服务商
V Yue Growt h 

2026 ToB企业GEO优化白皮书

Al形成企业认知 04 I 客户问题

越接近采购，客户越需要具体、可核验的答案
客户关注会从“这是什么”，逐步转向“是否适合、凭什么选择、如何交付＇。

在前期了解阶段，客户主要关注企业提供什么、能够解决什么问题；进入方案比较与采购判断后，问题会进一步指向适用场景、能力差异、交付条件、项目经验、风险保障与合作

方式。

Al可以帮助客户整理公开信息，但这些信息能否支持进一步判断，取决于企业是否通过官网和其他公开渠道提供清晰、一致、可核验的答案。只有概念介绍很难支撑深入比较；间

题越接近采购，越需要案例、参数、资质、流程和服务边界等公开证据。

^$ 
问题理解
这项服务能够解决什么问题

. 

。
场景适配 I / 、、一旦 厂 | 

园 证据核验
是否适合我的行业与业务阶段 i 客户是否继续了解井发起咨询 1 是否有贝实案例、资质与服务记录 丿

| 

[ l 
公开信息能否回答六类关键问题

能力差异 | 

^ 
咨询行动

叩 . 
与其他方案相比差异在哪里 I \ 丿 | L 如何评估、获取报价或预约演示

·豁 交付条件
周期、投入、协作与保障如何安排

说明：本页六类问题根据公开研究以及悦增长在客户访谈、官网诊断和项目沟通中的实践观察归纳，用于说明企业客户从初步了解进入比较、核验与咨询时的常见关注，不代表固定决策顺序，也不作为概率抽样结果。

杭州悦增长网络科技有限公司 yuezengzhang.com 增长顾问 13671645443 18 



悦增长V Yue Growt h 
Al时代下专注为企业提供优质SEO+GEO服务商 2026 ToB企业GEO优化白皮书

Al形成企业认知 os I 企业自查

用资料完整度与口径一致性， 判断企业治理优先级
先定位公开资料状态，再决定补充信息统—表达、更新证据或优化承接。

企业公开资料可以从两个维度检查：信息是否完整，不同公开触点的说法是否—致。资料不足，不利于客户和Al准确理解企业身份、服务对象与能力

证据；口径不一，则会增加客户查证和企业解释成本。检查结果用于判断企业当前更需要补资料、统一口径、完善证据，还是优化咨询承接，并据此

明确不同部门的行动责任。

较高

口
径
一
致
性

较低

@ 口径一致，资料不足
现有信息一致，但关键事实与证据不完整
......................................................................................................... 

优先行动 ： 补充服务对象、适用场景、案例证据与咨询方式

@ 
资料完整 ， 口径一致

身份、业务、证据与承接信息完整

··························································································-······· 

优先行动 ： 保持更新 ， 监测客户问题与外部资料变化

。 资料不足，口径混乱

关键事实缺失，不同公开触点还存在冲突
... ........................................................................................................ 

优先行动 ： 建立企业事实基准 ， 再补齐官网并校准外部资料

。 资料完整，口径不一

官网、平台与公开报道存在不同版本

•••••••••••••••••••••••••••••••••••••••••••••••••••••••••••••••••••••••••••••••••••••••••••••••••• 

优先行动 ： 统一主体、主营业务、服务范围与案例口径

® ：？营方向、目标客户与投入优先级
@

@

@ 

协同责任

品牌／市场

统一企业定位、 核心表述与证据口径

运营／推广

维护官网、平台与公开资料更新

销售／客服

沉淀客户问题、 异议与咨询反馈

较低 资料完整度 较高

说明：本页用于企业公开资料自查与行动排序，不代表Al平台的评分、抓取、引用或推荐规则。

杭州悦增长网络科技有限公司 yuezengzhang.com 增长顾问 13671645443 19 



悦增长

第三章 I GEO经营影响

匹已，

GEO让官网进入
客户判断链

＠一．，

』－

` 
，已 m

企业公开资料越清楚， A|越容易说明业务价值，

客户也越容易进入高质量沟通。

I 本章从被发现被理解、被信任到有效沟通，说明GEO如何影响企业官网的流
量质量、认知成本和经营协同。
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悦增长 Al时代下专注为企业提供优质SEO+GEO服务商
V Yue Growt h 

2026 ToB企业GEO优化白皮书

GEO经营影响 01 I 价值链变化

Al搜索正在前移客户对企业的第一轮判断
客户先通过凡理解方案、比较企业、判断可信度，再决定是否进一步了解。

在企业采购和服务筛选场景中，客户可能先向Al描述需求、 整理判断条件并形成候选范围，再通过官网、行业平台和公开资料核验企业身份、 服务能

力与合作证据。客户进入官网时，往往已经带着更具体的问题。企业需要同步建设清晰的公开表达、可供核验的能力证据和顺畅的咨询承接路径。

Al辅助筛选 进一步核验与沟通

四
豆）

田
回

田
岊 气3 田

@ 田它... 

描述需求 今 明确条件 ➔ 查找候选 今 了解能力 今 核验信息 ➔ 进入沟通. . . . . . 
场景、预算、 周期、 形成适用范围、比较维度 综合Al答案、搜索结果 判断服务对象、能力范围 查看企业主体、案例、 访问官网、获取资料、

风险与适配条件 与重点问题 与公开资料 与适用场景 资质与公开口径 预约咨询或继续比较

够 价值变化：客户进入官网时，往往已经带着更具体的问题

说明：本页路径根据公开研究以及悦增长在客户访谈、官网诊断和项目沟通中的实践观察归纳，用千呈现Al辅助搜索场景下企业客户可能经历的信息获取、比较与核验过程，不代表所有客户均遐循固定顺序；不同Al
平台的联网检索、来源选择和引用方式存在差异。

杭州悦增长网络科技有限公司 yuezengzhang.com 增长顾问 1 3671645443 21 



悦增长V Yue Growt h 
Al时代下专注为企业提供优质SEO+GEO服务商 2026 ToB企业GEO优化白皮书

GEO经营影响 02 I 前置筛查

部分客户在联系企业前， 已经通过Al完成初步筛选
企业竞争从争取搜索点击，延伸到能否在客户判断前段被准确理解和核验。

在企业采购与服务筛选场景中，部分客户会先通过Al了解方案类型、比较企业能力并核验公开证据，再决定是否进入官网或发起咨询。企业即使被Al

提及，如果公开资料无法清楚说明服务对象、适用场景、能力边界和项目经验，仍可能在后续比较中失去客户继续了解的机会。

客户前置筛选路径
从进入候选到发起沟通，每一层都需要公开信息与证据支撑。@ 

@ 
@ 

L @ 

、
` @ 

迸入候选 企业是否出现在相关问题与候选方向中

准确理解 企业是谁、 提供什么、 适合哪些需求

证据核验 案例、客户、资质与公开资料能否相互印证

形成信任 企业事实是否一致 ， 能力边界与风险回应是否清楚

迸入沟通 客户是否进一步访问官网、 咨询、 获取报价或预约演示

任一环节的信息缺失或相互冲突 ， 都可能增加客户的查证成本，影响后续沟通。

说明：本页路径根据公开研究以及悦增长在客户访谈、官网诊断和项目沟通中的实践观察归纳，用千呈现Al辅助搜索场景下部分企业客户可能经历的筛选与核验环节，不代表固定决策顺序，也不作为概率抽样结果。

杭州悦增长网络科技有限公司 yuezengzhang.com 增长顾问 1 3671645443 22 



悦增长 Al时代下专注为企业提供优质SEO+GEO服务商
V Yue Growt h 

2026 ToB企业GEO优化白皮书

GEO经营影响 03 I 成本结构

企业获客成本正在延伸到理解、信任与沟通环节
曝光仍然重要，客户能否继续推进，还取决于企业信息是否清楚、证据是否充分、咨询路径是否顺畅。

在Al辅助搜索场景中，部分客户会在访问官网或联系销售前，先通过公开资料理解企业、 比较方案并核验风险。企业的投入因此不只发生在关键词、

广告和渠道覆盖上，还包括降低客户的理解难度、补齐信任证据和减少沟通阻力。公开资料越清楚，企业事实与证据越一致，销售重复解释和客户反

复查证的成本越低，也更有利于线索进入咨询、报价或演示环节。

成本环节 传统关注 Al辅助搜索下的变化 企业需要解决的问题 主要协同角色

面曝光成本 关键词、 广告与渠道覆盖 从争取搜索点击延伸到进入Al答案与候选范围 企业能否在相关问题中被发现 市场／推广

＠理解成本 销售解释与资料查找 客户在联系前先通过公开资料理解企业 企业是谁、提供什么、适合哪些需求 内容／运营

。信任成本 销售答疑与客户核验 案例、 客户与资质提前参与判断 企业事实与证据是否一致、可核验 品牌／市场

。沟通成本 表单、 电话与客服响应 官网入口、回应速度与信息衔接影响下一步 客户能否快速咨询、获取报价或演示 运营／销售

说明：本页所称“成本”是经营管理视角下的资源投入与客户推进阻力，不等同于财务会计成本。四类成本的具体表现与影响，可能因行业、客户类型、决策周期和销售流程而有所不同。

杭州悦增长网络科技有限公司 yuezengzhang.com 增长顾问 13671645443 23 



悦增长 Al时代下专注为企业提供优质SEO+GEO服务商
V Yue Growt h 

2026 ToB企业GEO优化白皮书

GEO经营影响 04 I 经营判断

老板要看企业能否在Al答案中被准确说明
是否出现只是起点，还要看企业身份、服务对象、能力证据和承接路径能否被完整呈现。

老板层面的GEO判断，应同时观察企业是否出现、信息是否准确、关键主张是否有据，以及客户能否继续核验和沟通。单次回答截图只能反映局部结

果，管理层需要持续观察不同问题和公开触点中的表现，并据此确定企业表达、证据资料、外部口径与官网承接的投入优先级。

。 \ O \ O \ O \ O \
` 

、＇，© 巨 足 Q 
出现 准确 有据 可核验

在相关客户间题中是否提及企业 企业身份、主营业务与

服务对象是否正确

关键主张是否有案例、资质和 客户能否找到官网和原始证据

公开资料支撑 继续确认

能承接

官网是否提供资料入口与

清晰咨询方式

@---- --- - - - -----@---------------@------ --------@-------- --------@ 

老板看经营结果，部门按五项指标持续改进：出现、准确、有据、可核验、能承接。

说明：五项指标用千企业自查与趋势观察，不代表单个平台的排名、抓取或推荐规则。

杭州悦增长网络科技有限公司 yuezengzhang.com 增长顾问 13671645443 24 



悦增长 Al时代下专注为企业提供优质SEO+GEO服务商
V Yue Growt h 

2026 ToB企业GEO优化白皮书

GEO经营影响 06 I 问题地图

客户真正关心的是企业能否解决当前问题
客户问题越接近采购决策，越需要企业提供清晰、具体、可核验的回答。

Al搜索中的客户提问，通常不只是在寻找一个品类名称，而是在同时判断方案是否适用、能力是否匹配、投入是否可接受、风险如何保障，以及供应

商是否可靠。企业如果只围绕关键词组织内容，可能具备搜索入口，却难以回答客户进入比较与验证阶段后的具体问题。更有效的做法， 是先梳理客

户间题地图，再据此补齐服务说明、实施条件、案例证据和咨询承接。

00 适用判断 . 
\ f o 风险保障

00 是否适合我的行业、 场景与需求

合作风险如何控制，服务如何保障l 丛 厂一
方案能力包］ . 
能解决什么问题， 与其他方案有何差异 1 客户为什么继续了解一家企业 匕—

[ 
仓Q 企业验证. 

是否专业、可靠， 并具备相关经验l 写 投入条件 ) . 
预算、周期与实施条件是否匹配

说明：本页为常见客户间题的归纳框架，不代表固定提问顺序或行业统一标准，企业应结合客户类型、采购阶段与业务特寺调整。

杭州悦增长网络科技有限公司 yuezengzhang.com 增长顾问 13671645443 26 



悦增长 Al时代下专注为企业提供优质SEO+GEO服务商
V Yue Growt h 

2026 ToB企业GEO优化白皮书

GEO经营影响 01 I 连续判断

运营要为客户的连续追问提供判断依据
客户越接近咨询，越会持续核验企业适配性、能力证据、合作条件与响应方式。

在企业采购与服务筛选场景中， Al可以帮助客户形成初步认识，但进—步决策仍需要持续核验。客户进入官网后，通常会继续确认企业服务是否适合

自身、相关经验是否可查、合作投入与风险如何控制，以及咨询响应是否顺畅。官网运营需要围绕这些连续问题组织服务说明、案例证据、合作条件

和咨询入口，让客户在每—次深入了解时都能找到进—步判断的依据。

。 。 。 。 。

压 创 邑 恩 @ 
企业认知 ➔ 适配判断

今
证据核验

今
合作评估

今
咨询承接. . . . . 

企业是谁，主要服务哪些客户 能解决什么问题，适合哪些场景 案例、资质和服务记录是否可查 周期、投入、实施方式与风险保陷 入口、响应方式与后续安排是否酒晰

说明：本页为常见的客户连续判断路径，根据公开研究及悦增长在客户访谈、官网诊断和项目沟通中的实践观察归纳，不代表所有客户都会按照固定顺序完成决策；企业应结合所在行业、采购流程、决策角色与合规
要求调整。
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2026 ToB企业GEO优化白皮书

GEO经营影响 os I 公开认知

公开信息不一致，会增加客户核验成本
官网、行业内容、公开报道、 平台资料与客户反馈，共同影响企业信息如何被呈现和理解。

在Al辅助搜索场景中，企业信息可能来自多个公开来源。若不同渠道对企业名称、业务范围、服务对象、案例经历或联系方式的表述存在缺失、过时

或冲突， Al呈现的内容可能不够完整，客户也需要花费更多时间交叉核验。企业需要持续维护稳定、准确、 及时的事实口径，并通过官网集中呈现正

式说明、案例证据 咨庙材料与恣询入门．華助客户降低理解和杳诽戙本

霆 值 霆 顾 @ 
企业官网 行业内容 公开报道 平台资料 客户反馈

主体信息、 业务范围 观点文章、 白皮书 媒体信息、活动动态 企业页面、 认证信息 评价、咨询问题

案例证据、联系方式 解决方案说明 合作信息 联系信息 真实关注点. . . . . 
\ \ 十 ／丿 / 

。

企业公开认知
影晌Al描述与客户判断

( 信息一致：降低核验成本 ] 1 信息冲突：增加查证成本

说明：不同Al平台在联网检索来源选择与引用方式上存在差异。本页仅用于说明多类公开来源可能共同影响企业信息呈现与客户判断，不代表Al会固定抓取、引用或采纳全部来源。
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2026 ToB企业GEO优化白皮书

GEO经营影响 08 I SEO与GEO

SEO词库和排名表现好，不代表GEO能力稳定
SEO解决页面能否被搜索发现， GEO还要关注企业事实是否被理解、引用、核验与承接。

SEO仍是GEO的重要基础，但两者的观察对象并不相同。 SEO通常关注抓取、索引、排名、点击与转化； GEO还需要观察企业是否出现在相关问题的

Al回答中，主体与业务描述是否准确，引用来源是否可核验，不同平台的表达是否—致，以及用户能否继续进入官网完成核验和咨询。由于不同平台

的模型、检索范围与答案生成方式存在差异，单次提及或单个平台的表现，不能代表企业的GEO能力已经稳定。

比较维度 SEO常用观察口径 GEO增加的观察口径

苞］ 入口方式 关键词检索与搜索结果页 自然语言问题与多轮对话

@ 可见目标 抓取、收录、排名与点击 企业提及、描述准确、来源引用与候选出现

g 内容要求 页面相关性、主题觅盖与搜索意图 事实清晰、答案可提取、证据可核验

。 信任信号 站内结构、页面质蛋、外链与品牌词 官网与外部资料一致，案例、资质与客户证据

而 承接结果 进入网站后的浏览、咨询与转化 Al回答后进入官网核验、咨询、报价或演示

说明： SEO与GEO属于相互衔接的观察体系。 SEO提供可抓取、可索引和可访间的基础； GEO增加企业提及、描述准确、来源引用、证据核验和官网承接等观察口径。不同Al平台在问题理解、联网检索、来源选择与
答案生成方式上存在差异，本页不代表所有平台均公开或采用相同指标。
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GEO经营影响 09 I 影晌指数

用经营影响指数判断GEO应该先补哪里
该模型用于企业内部诊断和整改排序，不代表任何Al平台的排名或推荐规则。

企业开展GEO, 应先检查公开信息的基础状态，再决定技术、内容与渠道投入。八项指标分别观察官网是否可访问，企业身份与业务是否讲清，案例

证据是否可核验，客户问题是否得到覆盖，外部资料是否保持—致，以及咨询与更新机制是否形成闭环。该指数的作用，是识别最影响客户理解、信

任和后续沟通的短板，并据此确定整改顺序。

基础信息与可信度 I 60% 客户理解与运营承接 I 40% 

基础可访问性 _ 15% 客户问题覆盖度 _ 15% 

企业身份清晰度 _ 15% 外部口径一致性 _ 10% 

业务解释完整度 _ 15% 咨询承接能力 - 10% 

证据可信度 _ 15% 持续更新机制 . 5% 

说明：图中权重为悦增长根据公开研究、平台说明以及客户访谈、官网诊断和项目复盘形成的建议性自查模型，用于同—企业的内部诊断与阶段对比，不代表行业统一标准或任何Al平台的排序、抓取和推荐规则；企
业可根据行业、业务模式、采购流程与合规要求调整指标及权重。

杭州悦增长网络科技有限公司 yuezengzhang.com 增长顾问 13671645443 29 



悦增长
~ Yue Gro w t h 

第四章 1 行业差异研究

不同行业需要不同的
GEO经营准则

软件、制造、专业服务和消费品牌的客户间题不同，

公开资料建设顺序也应不同。

软件

I 本章比较不同行业的AI搜索间题、信任材料和协同动作，帮助企业把资源放到
最影响客户判断的位置。

. 区
·

造

凶
．

制

, 

专业服务

消费品牌

、
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GEO经营影响 10 I 成熟度矩阵

企业在Al搜索中的成熟度， 取决千 “能否稳定出现“ 和 ”是否准确呈现“
出现稳定性决定企业能否进入客户视野，描述准确度影响客户是否愿意继续核验。

衡量企业的GEO状态，不能只看Al是否提到品牌，还要同时检查提及是否稳定、业务描述是否准确、引用来源是否可核验。公开资料不足， A|难以形

成清晰判断；不同渠道的表达不一致，即使企业已有—定声量，也可能产生认知偏差。

将 “Al出现稳定性”和 f“描述准确度“放在同—矩阵中，可以帮助企业识别当前状态，并确定资料补齐、证据建设、表达统—和持续复查的优先级。

I I 令 , 梦 ， 产 ，吵：卡牛幻
稳定协同型

斤 讨＼ g
。

优化优先级_ 

描
述
准
确
度

低曝光型

— 官网表达清楚 ， 但Al提及不稳定

驾
信息薄弱型_ 

公开资料不足， Al难以识别和判断

辽）
认知偏差型_ 

已有提及 ， 但不同渠道描述不一致

匾
翁
＠
g

补齐企业事实与核心资料

建设案例、资质与客户证据

统一官网与外部平台表达

定期复查Al呈现与咨询承接

丿 ＼恤

_ 

Al出现稳定性

说明：本矩阵为悦增长根据公开资料与项目观察归纳的诊断框架，用于企业自查和安排优化顺序，不代表任何Al平台的官方评级，也不构成曝光、引用或转化承诺。

杭州悦增长网络科技有限公司 yuezengzhang.com 增长顾问 13671645443 30 
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行业差异研究 01 I 总览

行业不同，客户希望Al回答的问题也不同
企业应按客户决策风险配置GEO资料，避免用同一套内容覆盖所有行业。

在企业采购与服务筛选场景中，不同行业的判断重点存在明显差异。软件客户关注系统适配、替换成本与集成条件；制造客户核验参数、工况与交付

能力；专业服务客户重视方法、经验和风险控制；外贸客户还会确认目标市场适配、产品认证、 履约与售后。 GEO建设应从这些差异出发，明确Al答

案需要说明的间题、官网必须提供的证据，以及企业内部由谁持续维护。

行业场景

软件／Saas

工业制造

专业服务

消费品牌

客户核心问题

能否适配业务，迁移、集成

和替换成本多高

参数是否真实，能否匹配工况

并稳定交付

机构是否可信，服务范围、过程

和结果是否可控

产品是否适合 ， 功效是否可信，

在哪里购买更稳妥

Al答案需要说明什么

业务适配、功能边界、集成条件、

数据安全与实施成本

工况匹配、参数依据、制造能力、

交付周期与项目经验

专业资质、服务边界、方法过程、

案例证据与风险说明

功效依据、适用人群、口碑差异、

购买渠道与售后信息

官网关键证据 组织重点

适用场景、功能说明、接口能力、 产品、交付与市场团队统一能力边界

安全合规、实施案例与客户经验 和实施口径

技术参数、 检测认证、工艺设备、 销售、技术与生产协同维护参数、

项目记录、交付与售后说明 项目和交付资料

团队背景、服务范围、方法流程、 品牌与业务团队共同沉淀专业表达、

案例过程与结果口径 案例和风险边界

成分规格、功效依据、适用人群、 品牌、电商、内容与客服统一

使用说明、购买渠道与售后政策 产品口径并持续更新

说明：本矩阵为悦增长根据公开资料与项目观察归纳的诊断框架，用于企业自查和安排优化顺序，不代表任何Al平台的官方评级，也不构成曝光、引用或转化承诺。

杭州悦增长网络科技有限公司 yuezengzhang.com 增长顾问 13671645443 31 
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行业差异研究 02 I 管理架构

管理层先定经营优先级，各部门围绕客户判断协同补证
GEO需要由经营问题牵引，避免内容堆叠、 口径不—和部门分散执行。

企业可以先回答三个问题： 客户最常向Al询问什么，哪些判断会影响其继续了解，当前公开资料还缺少哪些证据。 管理层据此确定重点行业、 客户场

景与资源顺序； 品牌统—企业表达， 运营维护官网资料， 市场沉淀高价值问题与证据，推广验证入口和线索质量， 销售与客服反馈真实异议。

各部门围绕同—组客户问题协同推进，才能让资料建设、渠道表达和沟通反馈形成持续复盘的经营闭环。

。 @ 

经营优先级

确定重点行业、客户与资源顺序

➔ 

。

客户判断识别

找出影晌继续了解的关键问题

➔ 

高价值问题排序

优先处理高频、高影晌问题

➔ 

证据缺口盘点

核对官网资料、 案例与资质

➔ 

。

跨部门任务分配

品牌、运营、市场、推广协同

➔ 
。 ` 
销售反馈复盘

用真实异议检验内容与承接

O I 自上而下， 双向复盘 1 管理层确定优先级与资源顺序， 部门围绕同一组间题协同补证； 销售与客服反馈真实异议， 持续修正资料与口径。

说明：本页为悦增长根据官网诊断与项目复盘归纳的管理协同框架。企业可根据组织规模合并或调整相关角色，不代表固定的部门设置与职责标准。

杭州悦增长网络科技有限公司 yuezengzhang.com 增长顾问 13671645443 33 
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行业差异研究 03 I 软件／Saas

软件行业GEO要讲清适用范围、集成条件与替换成本
客户联系厂商前，通常会先通过Al比较功能适配、系统集成、安全合规和实施投入。

软件采购的核心顾虑通常不止功能是否够用，还包括现有系统能否兼容、数据如何迁移、权限与合规能否满足，以及部署、培训和替换成本是否可控。

部分客户会使用Al整理候选方案、比较适用条件并识别实施风险。软件企业的GEO资料应围绕业务场景、适配范围、集成能力、安全要求、实施投入

和演示验证展开，让客户在联系销售前形成更完整的初步判断。

[O l e l [O ] 。 ] e l 。
回 ➔ 品 ➔ 配 ➔ @ ➔ -I l /l 1 ' | ➔ 匡
业务场景 适配范围 集成条件 安全合规 实施投入 演示验证

哪些流程需要系统支持 适合哪些行业、规模与角色 接口、数据与现有工具如何连接 权限、存储与合规要求 部署迁移、培训与运维成本 1 通过演示或试用确认真实适配

l 丿

。 组织协同 老板关注替换风险与投入回报；产品明确适用范围和能力边界；技术与交付维护集成、安全及实施资料；市场统一场景表达；销售反馈高意向问题。

说明：本页为软件／Saas采购中常见核验路径的归纳，依据公开资料及说增长在客户访谈、官网诊断和项目沟通中的实践观察形成，不代表所有客户都会按照固定顺序完成决策；企业应结合产品类型、部署模式、客
户规模与合规要求调整。

杭州悦增长网络科技有限公司 yuezengzhang.com 增长顾问 13671645443 34 
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行业差异研究 04 I 工业制造

制造业GEO要让工况、参数、交付与项目经验可核验
客户不仅要确认产品是否适用，还要验证企业能否稳定制造、按期交付并持续服务。

制造业客户提出的问题通常带有明确的工况和约束条件，涉及材料、精度、产能、认证、交期、安装调试与售后保障。 Al可以帮助客户整理供应商和

候选方案，但进—步判断仍依赖可查的技术参数、检测认证、工艺能力、项目记录与交付说明。制造企业的GEO资料应把能力主张转化为可核验的证

据，让客户在进入询价和技术沟通前形成更可靠的初步判断。

。 @ 。

心 _ 嘉 _ 。瓟
工况适配 参数证据 制造保障. 

行业、环圾、材料与应用条件

. 
精度、产能、标准与检测记录

. 
工艺、设备、团队与质m控制

_ 
。
。
迳谗

. 
交期、安装、调试与售后保障

_ 卢
交付服务 项目验证. 

客户类型、应用案例与实际结果

••• .“. 组织协同
老板关注高价值询盘与交付风险；品牌统—制造能力表述；技术与生产维护参数、工艺和检测资料；运营更新项目与

交付信息；推广围绕工况、参数和应用问题组织内容。

说明：本页为工业制造客户常见核验路径的归纳，根据公开资料及悦增长在客户访谈、官网诊断和项目沟通中的实践观察形成，不代表所有制造品类都会采用固定的判断顺序；企业应结合产品类型、工况复杂度、认
证要求与交付模式调整。

杭州悦增长网络科技有限公司 yuezengzhang.com 增长顾问 13671645443 35 
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行业差异研究 os I 专业服务

专业服务GEO要用资质、 方法、 案例与风险说明建立信任
客户联系服务机构前，通常会先核验专业背景、服务边界、实施方法与结果证据。

专业服务客户购买的是一段依赖专业判断与协作交付的服务过程。客户通常会关注团队是否具备相关经验，服务范围和适用对象是否清楚，方法过程

是否可解释，案例结果是否具有参考价值，以及风险、限制和贵任边界是否说明。专业服务机构的GEO资料应把抽象能力转化为可理解、可核验的信

任证据，帮助客户判断是否值得进—步沟通。

园
,,. o 、

, 、

／、

,'oOo , 
＂乙沪 i
、 。

、／
、~ .....

旯

专业资质
团队背景、资格与相关经验

服务边界
提供什么、适合谁、

哪些情况不适用

方法过程
诊断、 方案、 执行与复盘机制

. 

. 

. 

·_
·_
· 

@ 

客户是否信任井继续沟通

. 
. 

•: 

靡

c 

案例证据
客户背景、实施过程与结果口径

风险说明
前行条件、限制、误区与
责任边界

说明：本页为专业服务客户常见信任核验维度的归纳，根据公开资料及悦增长在客户访谈、官网诊断和项目沟通中的实践观察形成，不代表固定决策顺序或行业统—标准；企业应结合服务类型、项目复杂度与合规要
求调整。
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行业差异研究 06 I 消费品牌

消费品牌GEO要统一功效依据、适用人群、真实口碑与购买信息
用户在购买前，会通过Al了解产品是否适合、效果是否可信，以及从哪里购买。

消费品牌的信息分布在官网、 电商平台、 社交媒体和用户评价等多个渠道。不同渠道如果对功效依据、 适用人群、 使用条件、 产品规格和售后政策表

述不—致， A|可能形成片面或过时的归纳，也会增加用户的核验成本。消费品牌的GEO重点，是统—可验证的产品事实，区分官方说明与用户体验，

并持续更新价格、 库存、 购买渠道和售后信息。

官网产品信息

功效依据、成分规格、适用人群

电商交易信息

价格、库存、促销与售后政策

社媒体验内容

使用场聚、 体验差异与公开讨论

用户真实反馈

评价内容、常见问题与风险信号

以及购买线索 丿

核验与购买

确认规格、价格、购买渠迈

以及售后信息

说明：本页为消费品牌常见信息来源与购买核验路径的归纳，根据公开资料及悦增长在官网诊断、内容观察和项目沟通中的实践形成，不代表所有消费者的固定决策顺序或任何Al平台的归纳与推荐规则；企业应结合
产品类型、销售渠道和合规要求调整。
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行业差异研究 07 I ToB/ToC 

ToB要降低决策风险， ToC要快速建立场景信任
客户决策链不同， GEO的内容重点、证据结构和资源顺序也应分别配置。

ToB客户决策周期更长、参与角色更多， A|搜索主要承担需求理解、供应商筛选、方案比较和风险预判。因此，企业官网应优先补齐能力边界、产品参

数、项目案例、主体资质与交付保障，; ToC客户决策更决，购买更容易受到使用场景、价格、口碑和体验影响。 GEO建设应优先完善商品信息、用户

评价、 体验反馈、售后政策与购买承接。两类企业都需要GEO, 但内容重点和资源投入顺序并不相同。

比较维度 啦 ToB企业 凸 ToC品牌

83 决策特征 长周期、多角色、多轮核验 短周期、个体决策、 即时比较

@J Al常见任务 理解需求、筛选供应商、比较方案、预判风险 匹配场景、比较价格、汇总口碑、推荐商品

。 关键证据 能力边界、参数、案例、资质、交付保障 商品信息、用户评价、体验反馈、售后政策

忑］ 官网角色 供应商说明与决策验证中心 官方信息、信任核验与购买承接入口

盗 优先投入 先降低决策风险与沟通成本 先缩短比较路径与购买犹豫

说明：本页概括ToB与ToC常见的决策差异。具体资源配置仍需结合客单价、购买频次、决策角色、渠道结构和合规要求，不代表所有企业均采用相同路径。

杭州悦增长网络科技有限公司 yuezengzhang.com 增长顾问 13671645443 38 



悦增长 Al时代下专注为企业提供优质SEO+GEO服务商
V Yue Growt h 

2026 ToB企业GEO优化白皮书

行业差异研究 08I 组织协同

行业GEO先形成经营共识，再转化为部门执行准则
行业差异不仅决定内容建设顺序，也决定品牌、 运营、 市场、推广与销售的协作重点。

行业GEO常见的间题是各部门依据不同目标独立推进 品牌重表达、 运营补资料、市场做选题、 推广看流量、销售处理异议，却没有围绕同—组客

户判断协同。管理层需要先明确重点行业、目标客户、核心间题、证据顺序和复盘指标，再形成各部门可执行、可反馈的共同准则。

...------------ ► , 享管理层
确定重点行业、 目标客户 、 核心问题、

资源顺序与复盘指标

◄－－－－－－－－－－－－－ － 、

g 品牌 目
运营

益
市场 «: 推广统一行业定位、 维护官网资料完整度、 沉淀高价值问题、 匹配禹意向入口、

价值表达与可靠口径 一致性与咨询承接 客户证据与行业观察 素材与来源追踪

' \. 丿

、

丿

g 品牌
统一行业定位、

价值表达与可靠口径

推广
匹配禹意向入口、

素材与来源追踪

丿

`© 
二_ _ _ _ 

I
II

II 

、

\ 

销售／客服
反馈真实异议、报价阻碍与沟通断点

«: 

I 

- - - - - - - - - - - - - - 

, 

说明：本页为悦增长根据官网诊断与项目复盘归纳的管理协同框架。企业可根据组织规模合并或调整相关角色，不代表固定的部门设置与职责标准。

杭州悦增长网络科技有限公司 yuezengzhang.com 增长顾问 1 3671645443 39 



悦增长 Al时代下专注为企业提供优质SEO+GEO服务商
V Yue Growt h 

2026 ToB企业GEO优化白皮书

行业差异研究 og I 优先级模型

优先补齐高影响、低完整的证据缺口
判断整改优先级主要看两个维度：问题对客户判断的影响，以及企业公开资料的完整程度。

企业不必—次覆盖所有客户问题。可以将问题按照“客户判断影响＇和“公开资料完整度“放入优先级矩阵： 高影响、低完整的问题优先补齐；高影

响、高完整的问题持续校准；低影响、低完整的间题保留观察；低影响、高完整的资料沉淀复用。这样更便于把预算和协作资源投入最影响客户理解、

信任与后续沟通的证据缺口。

离影响

客
户
判
断

影
晌

低影响

@ 
优先补齐
高影响／低完整

补业务说明、证据材料 、

风险回应和咨询承接

尺
持续校准
高影响／高完整

监测Al描述与外部说法，

及时更新关键资料

--------------------------------------------------------------------------I 
I /、

处／， 保留观察
低影响／低完整

— 踉踪问题频率，

暂不占用核心资源
I \ 

户一 沉淀复用
EIJ 低影响／嵩完整

— 归档为FAQ、销售资料

和内部知识资产

帛
组织协同

老板： 确定优先级

品牌 ： 统一表达与证据口径

运营 ： 维护资料与外部一致性

销售／客服：反馈高频问题与沟通阻力

低完整 公开资料完整度 高完整

说明：本页优先级模型为悦增长根据公开研究、客户访谈官网诊断和项目复盘形成的建议性内部排序工具，不代表行业统—标准或任何Al平台的排序、抓取和推荐规则；企业可结合业务阶段、客户决策风险与合规
要求调整。

杭州悦增长网络科技有限公司 yuezengzhang.com 增长顾问 13671645443 40 
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第五章 I 企业经营判断框架

GEO需要进入
企业经营复盘

企业需要同时观察被看到、被理解、被信任、能沟通，

再把部门动作放进同—张增长看板。

I 本章提供阶段模型、指标体系和部门协同方式，帮助企业判断当前最该补哪类资
料、谁负责、如何持续复盘。

杭州悦增长网络科技有限公司 2026 ToB企业GEO优化白皮书 41



悦增长 Al时代下专注为企业提供优质SEO+GEO服务商
V Yue Growt h 

2026 ToB企业GEO优化白皮书

企业经营判断框架 01 I 老板看板

老板先判断Al搜索是否正在改变客户的第一轮筛选
客户可能先通过Al形成企业认知，再决定是否访问官网、比较方案或发起沟通。

当Al搜索进入客户了解企业的前段，管理层需要关注企业能否在相关问题中被发现，主营业务与能力边界能否被准确理解，案例、资质和外部资料能

否支持验证，以及官网能否承接后续核验与咨询。将”被发现、被理解、被验证、被承接“放在同—张经营看板中，可以帮助管理层识别关键短板、

安排资源顺序并明确部丿责

。

宣
被发现

相关问题中是否稳定出现企业、

官网与业务信息

➔ 

。
40 图

O
o被理解

主营业务、服务对象与

能力边界是否准确

➔ 

。
。
铲一一 1 一一、

000 

被验证
➔ 

。

案例、资质、客户与外部

资料能否相互印证

己@J_0 

被承接

官网是否提供清晰的核验、

联系与咨询路径

翎， 管理层看经营影响与资源顺序，部门看责任环节、证据缺口与复盘指标。

说明：本页优先级模型为悦增长根据公开研究、客户访谈官网诊断和项目复盘形成的建议性内部排序工具，不代表行业统—标准或任何Al平台的排序、抓取和推荐规则；企业可结合业务阶段、客户决策风险与合规
要求调整。

杭州悦增长网络科技有限公司 yuezengzhang.com 增长顾问 13671645443 42 



悦增长 Al时代下专注为企业提供优质SEO+GEO服务商
V Yue Growt h 

2026 ToB企业GEO优化白皮书

企业经营判断框架 02 I 指标架构

GEO指标要覆盖被看见、被理解、被信任和被承接
排名和词库表现只能反映局部变化，无法单独解释企业在Al搜索中的经营结果。

一套能够用于经营复盘的GEO指标，应沿客户判断链分层：经营层看是否触达目标客户、形成有效商机；认知层看Al是否准确描述企业、覆盖关键问

题；证据层看企业内容是否被采用、核心主张是否有可信证据支撑；承接层看Al引荐访问能否进入官网，并进—步形成咨询与有效线索。各部门关注

的指标不同，但需要在统—口径下持续监测和复盘。

屠 经营层 目标客户触达、有效商机、线索质量、投入产出 老板： 确定经营目标与指标权重

` 认知层 品牌出现、企业描述准确度、问题覆盖、表达一致性 ; 品牌：维护统一、可信的企业表达

国 证据层 Al引用、被引页面、证据覆盖、外部资料一致性 市场： 沉淀内容与证明材料

层 承接层 Al引荐访问、落地页质量、咨询转化、有效线索 运营／销售：验证访问与咨询质量

说明：本页指标架构为悦增长根据平台公开说明、站长工具可观察数据，以及客户访谈、官网诊断和项目复盘形成的建议性模型，用千企业内部监测与阶段复盘，不代表行业统一标准或任何Al平台的排序、抓取和推
荐规则。
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悦增长 Al时代下专注为企业提供优质SEO+GEO服务商
V Yue Growt h 

2026 ToB企业GEO优化白皮书

企业经营判断框架 03 I 建设重点

GEO建设应围绕经营重点逐层展开
从客户问题出发，依次完善企业表达、公开资料、证据支撑和咨询承接。

GEO建设由统一的经营判断牵引，不需要各部门分别开展—套独立工作。管理层需要先明确目标客户、关键问题、证据优先级与复盘口径，再围绕企

业表达是否清楚、公开资料是否完整—致、案例与资质能否支持验证、咨询路径是否清晰展开建设。

后续结合Al呈现、官网核验和真实客户反馈持续复查，逐步校准企业信息证据内容与承接方式。

ol 
经营判断
明确目标客户、关键问题、证据优先级与复盘口径

| 
l l l l 

段
企业表达

匾
公开资料

$ 
证据支撑

回
咨询承接

企业是谁、服务谁、 官网与外部平台信息 案例、资质、参数与 核验入口、联系方式与

解决什么问题 是否完整一致 客户经验是否充分 咨询路径是否清晰

、｀···-· · ·--········ · ········- -· ·········，．一一....在一”--.... - - “` ·一一一一一一－ - - • - • - - - - － 上 ．．．．．． ． ． 会 .. .. .. . .......畴········· · ····-'; 

@ 持续复查结合A l呈现、官网核验与客户反馈持续校准

, , , , 
- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -, 

说明：本页描述GEO建设的主要观察维度，不对应固定部门或岗位。企业可由现有团队按照实际业务分工协作完成，重点是让信息证据和咨询承接形成一致闭环。
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悦增长 Al时代下专注为企业提供优质SEO+GEO服务商
V Yue Growt h 

2026 ToB企业GEO优化白皮书

企业经营判断框架 04 I 阶段模型

企业官网GEO成熟度，要看公开资料能否持续支撑客户判断
从补齐基础资料到形成协同运营，不同阶段对应不同的整改重点。

阶段模型用于帮助企业判断当前最需要补齐哪—环。企业通常会经历基础资料缺失、内外口径不—、能够稳定说明和形成协同运营四种状态。 判断时

需要综合观察资料完整度、表达一致性、 证据可核验性和运营机制。四个阶段并非固定的线性进程，企业可能在不同维度处于不同阶段， 应根据实际

短板安排优先动作。 01 02 03 04 
@ ~ @ - @ - @ 

.... 

巴
基础补齐

关键资料缺失， Al和客户缺少判断依据

优先动作 ： 补齐企业身份、

主营业务、核心能力、客户证明

和咨询方式

` 

B 
口径统一

官网与外部资料存在多种说法

...... -- - - - -..懈, _ _...．，神．，神．．．．，．，一一一一一一一．．

优先动作 ： 统一企业名称、

业务边界、行业定位和对外资料

` .... 

@ 磕
稳定说明 协同运营

Al能够准确说明企业服务谁、解决什么 品牌、市场、运营与销售持续

维护公开信息
...........,............................. 畴一一畴．．， 一．，一一一一一．．．．．．

优先动作 ： 建立客户问题库， 优先动作： 建立指标看板、

监测描述准确度，持续补强案例证据 资料更新和客户反馈闭环

说明：本页成熟度模型为悦增长根据公开研究、平台说明，以及客户访谈、官网诊断和项目复盘形成的建议性内部诊断框架，用千识别当前短板和安排整改顺序，不代表行业统一分级或任何Al平台的排序、抓取和推
荐规则；企业可结合业务阶段、客户决策风险与合规要求调整。
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悦增长 Al时代下专注为企业提供优质SEO+GEO服务商
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2026 ToB企业GEO优化白皮书

企业经营判断框架 os I go天经营看板

90天完成GEO首轮诊断、补强与复盘
把官网资料整改、关键证据建设、 Al问答测试和资涌决策放进同一轮可复查周期。

企业启动GEO时，需要同步推进资料整改与管理决策：执行团队盘点公开信息补齐关键证据并开展Al问答和访问观察；管理层统—目标客户、验收

口径、部门责任与资源优先级。 90天看板不以短期排名或流量为目标，而是帮助企业完成“发现问题—补齐证据—测试复盘”的首轮闭环，为后续持

续运营建立基础。

0-30天. 
霍 盘清现状
执行层：盘点官网资料、客户问题和咨询入口

管理层 ： 确定目标客户、重点场景与观察指标

► 阶段输出：问题清单＋整改优先级

31-60天. 
邑 补齐事实与证据
执行层：补主体信息、服务说明、案例、 FAQ与联系方式

管理层：明确责任部门、审核流程与验收标准

► 阶段输出：核心页面＋证据清单

61-90天. 
亭 测试、复盘与排期

\ 

执行层：开展Al问答测试、引用与访问观察、资料修订

管理层 ： 复盘咨询反馈，确定下一轮投入重点

► 阶段输出：测试记录＋下一轮计划

说明： 90天为建议性首轮运营周期，具体节奏可根据业务复杂度、审批流程与合规要求调整；该看板用于内部管理和阶段复盘，不代表行业或平台标准，也不承诺固定排名、流量、询盘或成交。
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第六章 l 企业案例

GEO让Al理解业务，
成为基础售前客服

案例展示企业如何整理公开资料、第三方内容和业务证据，

让Al能更准确解释企业价值。

I 本章通过不同行业案例，观察企业资料如何被Al归纳为业务理解、咨询间答和
持续增长的基础。

杭州悦增长网络科技有限公司
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悦增长 Al时代下专注为企业提供优质SEO+GEO服务商
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2026 ToB企业GEO优化白皮书

企业案例 01 I 校园营销

校园营销品牌的GEO重点，是让Al识别企业类型与服务边界
Al会先判断企业属于哪类校园营销服务商，再比较资源覆盖、执行能力、案例证据和需求匹配度。

校园营销企业公开的资源数字，通常只能证明覆盖规模，不能完整说明企业能够解决什么间题。若官网主要强调高校数量、 媒体资源与投放渠道， Al

可能更容易将企业理解为资源整合或广告投放平台。当官网、案例、行业内容与售前间答进—步说明服务对象、典型场景、执行方式、能力边界和项

目结果， Al才有更多依据形成较完整的企业描述，客户也能更快判断企业是否适合当前需求。

_ 
饺霾雪啊平台擅荐

校腥雪铜平台汇总 (2026)

分为绵合校．雪慎．舅魔． 私撼分铜霾长平台． 拧霾凛．缉介平台． 遍尾公壤拧．帽精霞疆． 校．事喻工鼻平台． 置重怂觼霹光． 线下蕙

地、 仍长分啊． 抻匾婢化不霄寓叽

一． 馆合全寓校霾萱镌．舅膏（终上＋线下一体化， 暹合品牌全寓． 踢滇． 广告点位． KOL 投放）

1．伽．科技

• •• 全111800 •高佼． S7 万·佼蠲点位茂瀑

· 震力 食霓衄， 富含龟视运动场广售． 校霆麓湛宣讲全． 杜纪豐勾； 校觐公众寻/OQ空喝／褒臼JI/ KC儿暨仓坟放， 员供奴霞监

剽

· 逗合 ， 品魏霄光， 开孛攀烹动． 线下渴芯执行， 霞曼一站丈外包

• Ill既＇ 价格慎高．谒合预算开？且扇，不沮仑托线上分咧卖贷

Al当前如何理解 GEO补强重点

国 01 判断企业类型 l 。 企业类型

O 宁品：活动综合服务商、

曰
资源平台或执行机构 校园传播

02 识别服务场景与资源覆盖

。
能力证据

。
适用边界

国 ] 03 核验能力证据与适用边界 商校覆盖、 服务区域、 交付方式

项目案例、执行记录 与适合需求

：0'． 资源数字只能说明覆盖规模， 不能完整证明综合服务能力.. 

官网事实
企业介绍、服务范围、资源说明

\ 
O 亡？行案例项目结果 ; o 它？势涧察方法论

. 
配匹景场议建案

) 

答
方

间

问

前
蛭

售

症。

说明：左侧为特定时间、特定问题下的Al检索结果原图，仅用于观察公开信息可能如何影响企业归类。不同平台、检索时间和提问方式可能产生不同结果，不代表Al平台对相关企业的固定评价。
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企业案例 02 I 企业软件

企业软件品牌的GEO重点，是让Al看懂产品类型、业务场景与技术可信度
Al需要先判断企业提供什么，再理解能够解决哪些复杂间题、适合哪些组织，以及能力是否有证据支撑。

企业软件官网常用低代码、元数据驱动、权限、集成、审计和多端适配等技术词汇说明能力，但客户真正关心的是产品属于哪一类、适配哪些业务复

杂度、如何部署集成、能否持续交付，以及有什么案例可以核验。 GEO建设需要把产品定义、目标客户、典型场景、实施条件、能力边界和项目证据

组织成—致的公开信息，让Al能够完整解释企业解决什么问题，也便于客户判断是否值得进入技术评估。

I 企业公开信息 I Al判断路径 I GEO建设重点

料资

色
护
态

案
角
维
生

与
期
与

决
度
长
档

解
杂
与
文

业
复
限
术

行
务
权
技

书

或
业具
成
皮

工
模
集
白
规

台
织
署
例

平
组
部
案

义
象
件
据

定
对
条
证

品
用
施
信

产
适
实
可

ooee 
I 

。
产品定位

。
场景解释

O屯） 这是什么产品 O危 解决什么复杂问题 统一企业级软件 围绕效率、集成、

与服务边界 治理与交付

> 、 J'- ---—-—— 丿 ＞
( 
O| f内气 适合哪些组织 e 1 0 能否被证据核验 。

能力证据

。
风险边界

案例结果、 架构说明 明确部署条件、

与实施记录 适用范围与限制

C 让专业能力进入客户的技术评估 ) 

说明：本页根据悦增长在企业软件官网诊断、公开资料分析与项目复盘中的观察归纳，用于说明技术能力的公开表达与证据组织方式，不代表Al平台采用统一的产品分类或评价标准。
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2026 ToB企业GEO优化白皮书

企业案例 03 I 办公家具

办公家具品牌需要从产品可见走向空间能力可理解
Al回答会综合产品体系、 空间方案、 设计制造、 服务和可持续资料形成品牌判断。

办公家具企业的官网公开资料通常覆盖办公桌椅、 会议、 存储、 医疗、 教育等产品体系， 也会展示空间解决方案、 设计制造、 服务网络和可持续实践。

第三方报道常围绕材料创新、 循环经济、办公健康和品牌合作展开。 GEO策略应帮助Al把品牌理解为空间能力型企业， 说明其空间服务能力 ， 而不只

识别产品品类。
Al回答样本 GEO优化重点

— 巴 公开资料应讲清

O 产品体系与空间方案

匡卉办公寥具足馈苍荐

圈内办公享鼻品脾榷荐

行高．T帽 申高息 高惶价比·槽／升健詹叭鼠政舅．企优．分关． 方便簧仅羹句也剿“＇， 逼配九曹寓刀阜办公宣扈篇． 中小

吐已购

一、 圈内头．一线 （大耆介:It. ■企 上市公旬簟寓， 预麓．高）

1.恤（藕江杭州）

霾合实力头．， 全品关： ＂公桌． 鼻员工位呻 ．议桌人体工孛槽． 管麓办公．坏仅让准高． 水住矗． EO 氐材， 全坏研友中心．大

.S00酌．寓例， 全玉禺立夫．， 逼合人中匀令曹簪体空沁定篇 ～一 ．

色｝ 项目案例与交付能力

郔 设计制造与服务网络

切 环保认证与可持续实践

@ Al需要形成的理解

丘 品牌适用于哪些空间场景

品 如何组合产品并解决项目需求

。 是否具备设计、 制造、 交付和
长期服务能力

民 相关主张能否由案例和公开
证据核验

— 
务服目项与案方间空到伸

达
延录

表
目

案
品产

方
从。

O | :竺m-年内容

料材例案与务
c 
月寸交造

强
制

卜中

t

据

顽
证
公。

O | :？尸2:实践支撑环保主张
\..._ _ 2 

公） 风险提示： 官网只展示款式和参数时 ， Al更容易将品牌理解为单品供应商，难以说明整体项目能力。

说明：图中Al回答截图为观察样本，仅用于说明公开资料如何影响品牌呈现，不代表平台稳定推荐、排名或实际采购结果。
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2026 ToB企业GEO优化白皮书

企业案例 04 I 企业培训Saas

企业培训Saas品牌应被理解为组织学习管理系统
客户会进一步判断平台能否支撑培训组织、学习数据和人才发展。

企业培训Saas的公开表达应区别于课程服务。官网资料通常包含企业学习平台、培训管理、私有化部署、内容管理、学习数据、考试测评、社区互动

和员工成长体系。第三方新媒体内容则常围绕数字化学习、人才培养和企业培训运营展开。 GEO策略要让Al形成“组织学习管理系统＇的认知，准确

识别平台在组织学习管理中的角色，减少被归入课程供应商的误读。

企业公开信息 Al判断路径 GEO建设重点

面
曰
旦
；

产品角色 1 课程服务、 学习平台或培训管理Saas

管理场景 I 培训计划、学习追踪、考试认证

企业能力 1 组织权限、系统集成与私有化部署

实践证据 1 客户案例、运营数据与交付结果

园

& 

01 I 这是课程还是

管理平台

03 I 能否承载学习数据

与人才发展

占人占
l

D.
-

G 

02 1 如何支撑

培训运营

04 I 企业级交付

是否可核验

o 
品类定义 1

企业培训Saas与

组织学习平台
杠

场景解释 I

培训运营、 学习追踪

与人才发展

回证据体系 1

产品文档、 客户案例

与数据结果

@ 
能力边界 1

部署、安全、 集成

与适用对象

! ` 、、
、 ---------------------0 ［令 让Al识别平台的组织学习管理价值令J

, I ! , , 
0 ---------------------' 

说明：本页根据悦增长对企业培训Saas公开资料、官网内容和项目案例的观察归纳，用于说明产品角色与组织管理能力的表达方式，不代表所有平台均具备相同功能，也不代表Al平台采用统一分类标准。
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Al搜索入口正在扩展，
官网要承担前置判断

Al搜索、原生App、浏览器插件、手机助手和垂直场景，

正在共同改变客户进入官网之前的判断方式。

_ 
本章观察入口变化、行为变化和流量质量变化，说明企业为什么需要把官网资料、第三方

内容、行业证据和售前问答放进同一套GEO体系。

_ 
丿

．

S
, ~

二
~

... 
－
玉

((

_̀
,11
.
,Il'. 

邑
官网资料 ！尤 滚三方内容

皂 叩＇，
Al前置判断

- -求即样 I l 方案比较 ！ 风险

0 (ll1 扁
行业证据 扒． 案例证明

回
售前问笞

因
I
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2026 ToB企业GEO优化白皮书

GEO趋势 01 I 流量变化

Al搜索正在改变官网流量的来源结构与访问意图
部分用户进入官网前，已经通过Al梳理需求、比较企业并完成初步核验。

生成式Al成为新的信息入口后，官网流量变化既表现为来源渠道增加，也表现为访问者进入官网前已经形成初步判断。部分用户会先向Al说明问题、了解方案类型、

比较企业能力与风险，再进入官网核验主体事实、案例证据和咨询方式。企业复盘这类流量，需要同时观察Al来源、用户问题、落地页面、企业描述准确性和咨询

质量。访问量仍是基础，能否带来更清楚的需求、更有效的核验和更高质量的咨询，是Al来源访问值得持续观察的经营信号。

I Al来源访问的质量链

0 ?需;A与1使提用出了 ➔ 句 (8 1 候选比较
了解方案类型与企业能力 气苍气：：：证据 1 ➔ 2启 获。报1』咨：：或子：一步沟通

_) 

, 来源识别 I Al来源与落地页面 。 问题意图 1 用户带着什么问题 信息一致 I Al描述与官网事实

夕） 趋势判断 I 流量复盘从“来了多少人”，延伸到“带着什么问题来、是否已经形成判断”

。 Al正在改变访问前的判断过程， GEO复盘需关注被理解后的访问质量

咨询质量 1 后续行动与线索质

说明：不同Al平台的联网检索来源选择和跳转方式存在差异。本页用于说明Al可能如何改变部分用户进入官网前的信息获取与判断过程，不代表所有访问均遵循相同路径，也不构成流量或转化增长结论。
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GEO趋势 02 I 行为变化

Al搜索正在把客户的比较与初步判断前移
官网访问不再总是企业认知的起点，更像客户完成初筛后的核验与继续沟通入口。

传统搜索通常从关键词进入结果页，用户再通过多次点击逐步了解和比较； A|搜索则可以围绕—个复杂间题，整理方案类型、筛选条件、风险提示与候选企业。部分用户因此会在

进入官网前形成更明确的需求和判断框架，再到官网核验产品参数、服务边界、案例证据与咨询方式。

企业复盘客户行为时，不应只统计访间量，还要观察客户向Al提出了什么间题、 Al如何描述企业、用户进入哪些页面，以及咨询中哪些间题已经被提前回答、哪些误解仍需纠正。

＠ 客户问题正在变深

Q 传统搜索行为

令令 Al搜索行为

Q 短关键词
输入产品词

巳 描述场景
说明需求

➔ 

➔ 

．一 结果列表
．川-

．一 逐页浏览

仓 Al拆解

整理标准

➔ 

➔ 

匡

平

官网访问

自行判断

比较企业

提示差异

➔ 

➔ 

。

。

咨询沟通

重新解释

官网核验

继续沟通

o
o
o 

这家公司做什么

适合我的行业吗

和同类差异在哪 _J 
! 

有没有可靠证明
I _ , 

是否值得沟通 _J 

。 客户问题越接近真实采购，官网越要提供业务说明、案例证明、服务场景和沟通条件；这些资料共同决定Al能否成为基础售前客服。

说明：本页根据公开研究以及悦增长在客户访谈、官网诊断和项目沟通中的实践观察归纳，用千说明Al辅助搜索场景下可能发生的客户行为变化。不同平台、问题、行业和采购流程存在差异，图示不代表所有客户遵
循相同路径，也不构成流量或转化结论。
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GEO趋势 03 I 入口变化

Al搜索正在进入更多产品入口与业务场景
入口越分散，企业越需要保持官网、第三方内容与行业证据的—致。

从公开产品形态和平台说明来看， A|搜索已经从独立问答产品扩展到Al原生App、浏览器与插件、手机终端助手，以及办公、采购等垂直场景。客户

可能在多个入口先接触Al对企业的归纳，再进入官网或其他公开渠道核验。企业需要保持业务说明、产品能力、案例证据、服务信息和咨询方式的—

致： 官网提供正式、完整且可核验的企业信息，第三方内容与行业资料提供外部补充，共同影响Al能否准确理解和呈现企业。

—- .. ♦ 多元Al入口下的企业信息协同 ♦ .. —-

Q 
Al搜索与问答

国
浏览器与插件

涵
Al原生App

日
手机终端助手

卢灯
．
、

..... 

Al理解与归纳
从公开资料提取事实并组织回答

。

E] 

客户继续核验

确认企业能力、案例证据

与咨询条件

垂直场景补充

回答细分行业与

实际应用问题

巨

。

官网正式表达

提供完整、权威且

可核验的业务信息

第三方内容印证

提供外部评价与

实补充

蔓 入口越分散，企业越需要让官网资料、第三方内容、行业资料、案例证据和咨询信息保持一致，帮助Al形成准确理解，也方便客户继续核验和沟通。

。 官网资料 。 第三方内容 。 行业资料 。 案例证据
r 

。 咨询信息

页面说明：本页根据公开产品形态、平台说明，以及悦增长对企业官网和项目实践的观察归纳，用千说明Al搜索入口扩展后企业公开资料的协同关系。不同平台在产品入口、信息调用、引用展示和推荐机制上存在差
异，图示不代表所有平台采用相同的信息处理流程。
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第八章 I 结语与悦增长观点

GEO最终要沉淀为
企业认知资产

官网诊断、业务梳理、内容与信源、咨询承接和持续优化，

需要像工厂—样稳定运转。

I 本章收束全报告观点： GEO不是一次性优化，而是让企业公开资料持续被Al理解、被客户
核验、并转化为有效沟通的长期系统。

杭州悦增长网络科技有限公司
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结语与观点 01 I 全报告观点地图

GEO经营的核心，是让企业被Al持续、准确地理解
企业公开信患的完整性、一致性与可验证性，决定Al如何归纳、客户如何核验，以及官网能否顺利承接咨询。

Al搜索正在前移客户认识企业、比较方案和形成初步判断的环节。 GEO需要贯穿流量入口、 Al归纳、官网解释、案例验证与咨询承接， 持续校准官网

事实、内容表达、案例证据和外部信源。将这些信息纳入同—套经营视角，企业才能及时发现资料缺口与表达偏差，让不同入口中的企业信息保持—

致、清晰、可信。

( 
一·一一

。 . 客户行为前移 Al多源归纳 官网正式解释 行业证据分化

先向Al提间， 再进入官网核验 官网、 平台、 行业资料共同影响 承担企业业务事实说明 不同行业关键材料不同

官网承接已形成的客户判断 表达不一致会削弱稳定描述 确认能力、 范困和沟通理由 按行业配置证据组合

. , . 、~- — . 、 － 广－- - —- - . 

@ 企业被Al准确理解
成为基础售前客服

\ 
. . 

企业状态复盘 案例路径验证

识别资料缺失、 分散和过时 价值先体现在品牌认知质量

补齐事实、 能力和外部信源 Al说清企业后沟通更顺畅

、

夕 . 
入口持续扩散
App、 浏览器、 终端和行业场景并行

持续维护官网与外部信息

从被看见，到被准确说明、被持续核验、被顺利沟通。

页面说明：本页综合前文引用的公开研究、平台说明、企业官网观察以及悦增长在客户访谈、官网诊断和项目复盘中的实践，对全报告主要观点进行归纳，用于展示客户提间、 Al归纳、官网核验、案例验证与咨询承
接之间的关系。图示为悦增长基于研究与实践形成的经营框架，不代表具体Al平台固定的信息处理流程、引用规则或推荐机制，也不构成效果承诺。
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结语与观点 02 I 核心判断

Al搜索正在前移客户理解企业的过程
在访问官网之前，客户可能已经通过Al梳理需求、比较方案并形成初步判断。

本报告从Al搜索行为、企业认知机制、经营影响、行业差异、诊断框架、企业案例和趋势变化等维度展开观察。可以看到， GEO贯穿客户提问、 Al归

纳、官网核验与咨询承接： A|可能综合官网内容、行业资料、第三方信息案例证据和用户反馈形成回答；客户则会在Al回答之后，继续核验企业是

否可信、是否适合以及是否值得进—步沟通。企业公开信息越完整、—致且可验证，越有利于Al准确归纳，也越能降低客户的理解与沟通成本。

回
怠

客户行为前移

先形成初步判断

霆 霆 囡 田 田

➔ 
园

Al多源归纳

综合公开资料

➔ 
巳

官网承担解释

说明业务与能力

➔ 

@ 

行业证据分化

证明材料各有重点

➔ 

启
企业状态复盘

持续i只别薄弱项

➔ 
穸
案例验证

品牌认知优先生

➔ 

回
。I \ 

O_o 

入口持续扩散

需要长期维护

/' 

．悦增长判断 企业未来的竞争，会越来越体现在”被理解的质量”上。 官网应从展示资料空间，升级为企业业务事实、信任证据和客户问题的长期承载系统。

本页综合前文引用的公开研究、平台说明、企业官网观察，以及悦增长在客户访谈、官网诊断和项目复盘中的实践，对全报告核心结论进行归纳。图中七个环节为悦增长基于研究与实践形成的分析框架，用于说明客
户行为、 Al信息归纳、官网解释、证据验证与持续维护之间的关系。不同Al平台的信息来源、处理流程、引用方式和推荐机制存在差异，图示不代表统一的平台运行机制，也不构成排名、流量或转化承诺。
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结语与观点 03 I 悦增长GEO观点

企业做好GEO，需要建设可解释、可核验、可维护的公开信息体系
官网、内容、案例、第三方资料与咨询承接，都要围绕同一套业务事实协同更新。

悦增长认为， GEO的核心在于提升企业公开信息的可解释性、可验证性与持续维护能力。客户向Al提间时， A|需要从可获取的公开资料中理解企业是谁、服务哪些客户、解决什么

问题以及具备哪些能力；客户进入官网核验时，则需要通过业务说明、案例证据、行业资料和第三方信息，判断企业是否可信、是否适合。企业应先梳理清楚业务事实，再围绕客

户关心的问题补充证据，并让官网承接带着明确需求而来的访间。公开信息越清晰、一致且可验证，越有利于Al准确归纳，也越能降低客户理解、核验与沟通的成本。

业务事实层

证据材料层

企业定位、 服务对象、核心能力、 适用场景

案例经验、 数据材料、行业内容、第三方资料

Al理解层

客户沟通层

准确归纳、 场景匹配、 比较依据、 风险说明

官网核验、资料查看、问题追间、 进一步沟通

品牌化表达

O 芒巴碑，让公开资料可以被稳定归纳。

系关验核可成形料资方三第和容

任
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。 悦增长坚持的GEO, 更重视企业能否长期讲清自己、 持续沉淀证据，井让每一次公开表达都服务千客户理解。

页面说明：本页综合前文引用的公开研究、平台说明、企业官网观察，以及悦增长在客户访谈、官网诊断和项目复盘中的实践，对悦增长GEO观击进行归纳。图示用千说明业务事实、证据材料、 Al理解与客户沟通四
个层次，以及各层信息对品牌表达的共同作用。相关框架为悦增长基于研究与实践形成的分析方法，不代表具体Al平台统一的信息处理流程、引用规则或推荐机制，也不构成排名、流量或转化承诺。
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悦增长介绍与GEO服务体系

悦增长：企业官网GEO与Al搜索增长服务团队
从官网诊断出发，把业务资料、内容资产、案例证据与咨询路径，建设成可被搜索发现、可被Al理解、可被客户核验的增长资产。

悦增长由杭州悦增长网络科技有限公司运营，圈绕企业官网建设与优化、 SEO、 GEO、内容运营和网络营销提供服务。我们重点关注企业软件、工业

品、外贸、企业培训、咨询与专业服务等ToB场景，尤其适合业务复杂、决策周期较长、客户需要反复比较和核验的企业。通过梳理业务事实、规划内

容资产、补充信任证据和优化咨询路径，帮助企业官网更清楚地解释业务、承接客户判断与持续沟通。

m 匠 m 自 。 。 。 2 
nDIl 

官网GEO诊断

检查官网是否能被抓取、 被读懂、被信任，

井判断砐该优先补哪一环。

c 
业务事实与内容资产规划

梳理定位、服务对象、能力范围、 行业场景

和客户问起， 转化为可被Al归纳的内容资产。

。
信任证据与多信源协同

统一官网、案例证明、 行业资料、第三方内容

和品牌表达， 让Al和客户石到一致信息。

c 
持续运营与咨询承接

观察Al如何描述企业、客户带召什么问题

访问官网 ， 并把反馈回流到内容与页面优化中。

＠ 悦增长判断 GEO不是一次性的排名或推荐 ， 而是帮助企业持续把自己讲清楚 ： 让Al读懂， 让客户信任， 让官网承接更离质量的沟通。

页面说明：本页根据悦增长公开服务信息，以及在客户访谈、官网诊断和项目复盘中的实践，对服务对象与工作路径进行归纳。图中四个环节用千说明官网诊断、内容资产规划、信任证据建设与持续运营之间的协同
关系。具体服务范围、交付内容和执行顺序将根据企业基础、行业特点与项目目标确定，不构成排名、流量、 Al引用或转化承诺。
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联系我们

联系悦增长
提交官网地址和当前问题，从—次官网GEO诊断开始沟通。

扫码了解与沟通

公众号、客服、官网与诊断工具

联系方式

回貂垃略回
钮己 ．飞哟冷．玉

秽迁齐｀妥轻
毡贷：L ．．｛．它；；：．i
I.,．．士·气中1亡：牙：1'l.0•1..... ---. ·-··- .. 回溶菇茨科

公众号二维码 客服二维码

i
\
-
`
尸
j

杭州悦增长网络科技有限公司

13671645443 

https://www.yuezengzhang.com 

https://tools.yuezengzha ng.com 

I ia ngd i ng@yuezengzha ng.com 

官网二维码 诊断工具二维码 建议先提交官网地址与当前问题，便千判断官网、内容、信源和咨询路径的优先优化项。
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法律声明

版权声明与免责条款
本页说明本白皮书的版权归属、转载边界、资料引用范围与使用限制。

邑 版权声明 邑 免责条款
— _ 

。

。

<2026 ToB企业GEO优化白皮书》由杭州悦增长网络科技有限公司

组织研究、 编制并发布。 除已注明来源或权利人的第三方内容外，

报告中的原创文字 、 图表、 研究框架与视觉内容 ， 其著作权及相关

权益归杭州悦增长网络科技有限公司所有。

。 本白皮书支持个人或机构为非商业目的完整转发与分享。 合理引用
时 ， 应注明报告名称及来源 ＂悦增长”， 并保持内容原意； 不得删

改 、 歪曲 、 断章取义、 去除版权信息， 或将修改后的内容以悦增长

名义发布。

.............................................................................................................................. 

。 未经书面许可，不得将本白皮书用千收费课程 、 商业报告 、 投标材
料、 营销宣传 、 产品销售或其他商业用途；不得对正文、 图表 、 研

究框架与视觉版式进行复制、改编或商业化使用。

本白皮书引用的企业名称、平台名称、 商标、数据、截图及其他公

开资料 ， 其相关权利归原权利人所有。 相关引用仅用千研究说明 、

事实核验与案例分析 ， 不表示悦增长与相关主体存在合作、 授权、

背书或其他关联关系。

。

。

。

。

。

本白皮书综合CNN I C 、 QuestMobile等公开研究与行业报告 ， 搜索及
Al平台和站长工具官方说明 ， 企业官网公开信息与网站诊断记录 ， 并
结合悦增长在客户访谈、 官网诊断和项目复盘中的实践观察整理，资
料截至2026年7月 。

公开资料可能受样本范围 、 统计口径 、 发布时间及后续更新影晌 ； 客

户访谈 、 官网诊断与项目观察属于实践归纳 ， 不作为概率抽样结果。

报告力求信息准确 、 完整， 但不对其持续有效性作绝对保证。

报告涉及的企业案例和项目信息 ， 根据公开资料、 已获授权内容或

经过必要处理的信息编写 。 涉及客户内部信息 、 商业数据和项目细

节的内容 ， 将根据保密要求进行省略、 模糊化、 去标识化或匿名处理。

不同Al平台的联网检索、 来源选择、 内容询用 、 引用展示与推荐机制

存在差异 ， 并可能随平台版本 、 提间方式 、 检索时间和上下文变化。
报告中的截图、测试与案例仅反映特定条件下的观察 ， 不代表所有平
台或后续结果一致。

五层诊断 、 90天运营看板、 成熟度模型及其他框架为悦增长基于研究
与实践形成的方法论，仅供企业自查、 规划和复盘参考 ， 不代表行业
或平台标准 ， 也不构成排名 、 Al引用 、 流呈、 询盘、 成交或经营收益

承诺。 企业应结合自身业务基础、 行业环境、 资源投入和合规要求独
立判断。
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