「AI 智能管家」客户方案
客户对象：想要一个 AI 助手帮他整理文件、做电脑操作，但暂时不需要管理系统的客户
核心思路：卖"一台专属 AI 管家"，不暴露底层技术，走长期订阅
一、产品怎么"包皮"（客户能看到的）
客户看到的不是"OpenClaw""系统""云端"，就是一个他自己的智能管家软件。给他看的成品长这样：
1. 名字
• 不要叫"AI助手""系统"，叫 「XX 智能管家」（XX 可用他姓氏或公司名，让他觉得是专属的）
• 备选名：专属助理 / 私人管家 / 智能秘书
2. 呈现形态（二选一，推荐先做这个）
• 一个小程序（本地桌面）：他电脑桌面有个小图标，双击打开一个清爽的对话窗口。平时缩在屏幕角落，喊它/点它就能说话。
• 一个网页登录：浏览器打开你的专属网址，登录就用。（更隐蔽，但操作文件受限）—— 前期推荐先卖这个，最干净
3. 他打开看到什么
• 一个对话框 + 一个输入框，长得跟微信聊天框差不多，他不用学
• 左侧/上方可以挂"快捷功能"：整理桌面、归档文档、找文件、转格式、写材料
• 顶部显示你的logo + "XX智能管家"，全程没有OpenClaw任何字样
4. 他怎么用（举例，你就这么演示给他）
• "帮我把桌面文件按类型归到文件夹"
• "把这个合同PDF转成Word，改名放桌面"
• "整理一下我这周的会议记录，按日期排好"
• "帮我起个房租合同的模板"
二、底层其实是这样的（你自己知道就行，别跟客户说）
• 他本地：一个轻客户端（只负责看文件、执行操作），界面是你的皮
• 你云端：一个独立OpenClaw实例（大脑），你的专属分身，懂他、能持续学
• 隔离：每个客户一个独立隔间/知识库，互不可见，他数据还能本地存一份
• 大脑在你云端 → 你随时能更新、升级、调口径 → 长期订阅的理由
三、跟客户怎么说（话术）
开场（先摸他真实需求）
"您主要是想让它帮您干嘛？整理文件、管文档、还是平时写点材料？我先听听您平时最头疼哪些事。"
讲价值（不碰技术，讲"手"和"脑"）
"这个管家是这样：它的手在您这儿——能直接帮您整理电脑里的文件、做操作；它的脑子在我这儿——我会持续教它懂您的习惯和业务，所以它会越来越懂您。像雇了个不会累的助理。"
打消隐私顾虑
"您放心，您的数据和文件都在您自己电脑上，它是帮您操作的。我只是负责给它升级和维护，看不到您具体东西。您的就是您的。"
报价逻辑（长期订阅）
• 一次性开通费（装好、教好、配好，让他用顺）
• 每月订阅费（升级 + 维护 + 持续教它懂你）
• 说完补一句："这个管家不是卖给您就完事，我每个月都帮您调、帮您升级，所以收的是服务费。"
谈长期（埋钩子）
"现在先让它帮您把电脑管起来。以后您业务要是想更省事，我还能让它在管文件之外，帮您管点业务上的事——那个到时候可以加，一步步来。"
应对"这贵不贵"
"它相当于您半个员工，但不用发工资、不用请假、不闹情绪，一个月就这点钱。而且您用顺了，我再帮您加功能，价格还给您老客户价。"
四、销售SOP（怎么一步步谈成）
1. 摸底：先听他讲痛点，别急着报方案
2. 演示：现场/视频演示"整理文件、找文件"这俩最直观的
3. 给皮：亮出"XX智能管家"，让他有"买了个专属东西"的感觉
4. 报价：开通费 + 月订阅，分档让他选
5. 埋钩：说清以后能升级管业务，留长期服务空间
6. 转介绍：用顺了提一句"您身边有需要的朋友也能介绍，我给您返利/优惠"
五、几个客户可能会问的问题（提前备好答案）
• "这安全吗？会不会看我东西？" → 数据和文件在你电脑上，我只是帮你操作+维护
• "我电脑会变慢吗？" → 它很轻，日常不影响，重活在我这边云上
• "我去哪找它？" → 桌面/网页登录就行，跟聊微信一样简单
• "我不用了会怎样？" → 文件都在您自己电脑，随时能停，之前整理好的都在
• "为什么收月费？" → 因为它会持续升级、越来越懂您，我每个月都服务
六、成交后你要做的（交付清单）
1. 给他开通云端实例（独立隔间 + 他的专属知识库）
2. 给他装好本地轻客户端/给网页入口，包好你的皮
3. 教他第一个动作（整理桌面），让他立刻有获得感
4. 建个简易服务台账：他每个月用了啥、下次升级啥
5. 约定每月一次"管家调优"（远程帮他优化、加功能）——这就是续费的价值证据




