
三个Q在硬科技关键销售场景中的深度应用案例

基于Mentor Group的EQ-IQ-XQ理论框架，结合中国硬科技企业的实际销售场景，以下重新呈现

更有深度、更具实战价值的应用案例。每个案例将完整展示“AI接管IQ和XQ → 销售聚焦EQ”的

协同逻辑，并融入真实的谈判策略与客户心理洞察。

场景一：初次接触与破冰——智能机器人企业拜访汽车零部件工厂

背景

某国产工业机器人企业（乙方）计划拜访一家大型汽车零部件制造商（甲方），为甲方生产线提供

智能制造改造方案。甲方初期态度冷淡，认为国产机器人稳定性不足，倾向于选择德国品牌。

AI接管部分

能力 AI具体操作 产出物

IQ（分析洞察）

自动抓取甲方公开信息：

产能数据、设备老化程

度、近期招标公告、行业

新闻、高管公开讲话

10页以内的《客户情报简

报》，含关键决策人画像、

工厂痛点预判

XQ（执行节奏）

自动生成拜访计划：最佳

拜访时间建议、需携带资

料清单、历史互动记录、

与会人员背景

标准化拜访准备清单，所

有资料一键打包

销售工程师聚焦EQ

第一步：用“痛点话术”建立信任（EQ核心）

销售工程师没有急于推销产品，而是通过甲方技术部的熟人了解到关键信息：甲方近期正面临

“降本增效”的核心考核指标，德国机器人虽稳定，但价格高昂，且后期维保成本高、响应速度

慢。

销售工程师调整话术，避开“我们的机器人参数多好”，而是直击痛点：“我们调研过贵司的生产

线，焊接工序人工成本占比高，且良品率波动大。德国机器人确实好，但就像买了一辆豪华轿

车，保养一次的费用够买我们半台设备，而且出了问题，国外工程师至少要一周才能到现场——这

对贵司的生产进度来说，无疑是拖慢效率的‘绊脚石’。”



关键动作：这番话精准戳中甲方的顾虑，让甲方采购总监放下了抵触心理，同意让乙方先做小型

试点改造。

案例启示

IQ（AI简报）提供了谈资基础，但真正破冰的是EQ驱动的“精准共情”——说出客户内心已经

存在但未明说的话

AI可以告诉你有这个痛点，但只有人才能用有温度的方式说出来

场景二：需求诊断与痛点挖掘——储能企业为客户设计能源方案

背景

一家储能系统集成商面对一个工业园区客户，该园区月均电费超200万元，峰谷电价差明显，但客

户对投资储能系统犹豫不决，担心投资回报周期过长。

AI接管部分

能力 AI具体操作 产出物

IQ（深度分析）

分析客户12个月的用电曲

线、峰谷电价政策、当地

补贴信息、变压器容量利

用率

《客户能源画像报告》：含

负荷波动规律、最佳充放

电策略、3种方案的ROI测

算模型

XQ（流程管理）

自动生成“需求诊断清

单”：确保覆盖安全、成

本、运维、扩展、政策合

规等维度

结构化问卷+现场勘查清

单，销售只需携带平板即

可完成数据录入

销售工程师聚焦EQ

第一步：用“KANO模型”挖掘深层需求

销售工程师没有直接展示AI报告，而是先通过开放性问题探索客户的真实关切：“您最担心这套系

统上线后出现什么问题？”

客户表面谈“回本周期”，实则担心：

基本需求（必须满足）：系统安全性、质保期限

期望需求（提升满意度）：降低电费、减少碳排

魅力需求（创造惊喜）：余电上网创收、作为示范项目获得政府补贴



第二步：将技术参数转化为业务价值

当AI报告显示“该园区年用电量约3000万kWh，峰谷价差0.8元/kWh，推荐配置5MWh储能系统”

时，销售工程师没有直接念数字，而是说：

“根据我们的测算，您目前的电费结构就像一个漏水的水桶——峰时高价用电占了总电费的

60%。装上这套系统后，就像给水桶装了一个蓄水池，每年预计能节省电费约180万元，加上目

前的储能补贴，2.5年即可回本，之后每年净赚近200万。”

第三步：用“条件化让步”打消顾虑

当客户对5MWh方案的价格犹豫时，销售工程师运用“条件化让步”策略：“如果您愿意将合作期

延长至5年，我们可以提供免费的系统升级服务和延长质保期——这相当于降低了您的长期持有成

本。”

案例启示

AI负责算账，但人负责“讲故事”——把枯燥的ROI变成客户听得懂的商业语言

客户的真实需求往往藏在表层诉求之下，EQ驱动的深度提问才能挖掘出来

条件化让步让客户感到“占了便宜”，而不是你在降价

场景三：方案演示与价值证明——新材料企业展示性能优势

背景

一家国产高精度传感器企业向某智能硬件制造商展示其用于健康监测的AI传感器方案。客户质

疑：“你们的价格比同类产品高30%，凭什么？”

AI接管部分

能力 AI具体操作 产出物

IQ（价值量化）

基于客户产品结构，构

建“TCO（总拥有成本）

对比模型”：包含采购价、

功耗成本、维护成本、不

良率损失

可视化对比图表+3年TCO

差异曲线

XQ（演示准备）

自动适配不同参会者角色

生成演示版本：技术版

（侧重参数）、业务版（侧

重ROI）、决策版（侧重战

略价值）

三套演示文稿，一键切换



销售工程师聚焦EQ

第一步：用“价值等式重构”升维竞争

销售没有直接解释“为什么贵”，而是说：“我理解您的价格顾虑。但我们能不能一起算一笔账——

我的产品贵30%，但能帮您多赚多少钱？”

他打开AI生成的TCO模型，展示两组数据：

传统方案：采购价低30%，但功耗高15%，良品率低2%，年故障率3%

我方方案：采购价高30%，但功耗低20%，良品率提升至99.5%，年故障率仅0.5%

“按您的年出货量50万台计算，我方方案虽然首年多投入15万元，但由于良品率提升和售后成本

降低，3年总成本反而低22万元——也就是说，贵出来的部分，您一年就赚回来了。”

第二步：用“场景化体验”创造记忆点

销售邀请客户技术团队到标杆客户现场体验，销售工程师让客户在真实产线上操作传感器，感受

AI无感监测的“秒级响应”和“零误报”体验。

关键动作：客户在体验中说出“原来这东西真能解决我们质检效率低的问题”，这是单纯放PPT永

远无法达到的效果。

案例启示

“价值重构”让价格争议从“成本议题”变成“投资议题”

场景化体验比任何数据都有说服力——客户相信自己看到的

AI提供数据，但人负责把数据变成故事

场景四：处理异议与谈判——智能机器人方案价格远高于竞品

背景

某电子厂老板嫌装配机器人贵（180万），对比竞品报价150万，提出“太贵了，便宜点”。销售团

队需要在不破坏关系的前提下守住价格底线。

AI接管部分

能力 AI具体操作 产出物

IQ（精准测算）

基于客户产线数据，按每

小时/每工序拆解人工成本

与自动化成本对比

《工序级成本对比报告》：

包含人工浪费、产能损

失、隐性风险



XQ（谈判准备）

AI模拟客户可能提出的10

种异议，生成对应的回应

策略和备用方案

谈判手册+“对赌协议”模

板

销售工程师聚焦EQ

第一步：用“问题严重性”重塑认知

客户说“太贵了”，销售没有直接反驳，而是反问：“您有没有算过，现在的人工操作每年给您带

来多少损失？”

客户愣住了。销售接着算了一笔细账：

“您现在人工插电容，一条线10个人，每人每小时插800个，误差率5%。我们的机器人每小时

插5000个，误差率0.1%。每天10小时算，人工一天插8000个，错400个；机器人插5万个，错

50个。一个电容2块，人工每天浪费800块，机器人浪费100块，一天省700块，一年300天省21

万。加上人工工资，一年省102万，180万的设备1年8个月就能回本。”

第二步：用“竞争对手案例”制造焦虑

销售补充了一个关键的对比：

“XX厂去年上了5台焊接机器人，产能提升3倍，拿到了比亚迪的订单，现在月产值破亿。您觉

得他们还会回头用人工吗？”

第三步：用“对赌协议”打消风险顾虑

看到客户仍在犹豫，销售祭出终极大招：

“我们可以先免费试用1个月，满意再付30%定金，不满意我们就自费拉走。您没有任何损

失，却可以亲眼验证效果。”

关键动作：这个“零风险承诺”让客户决策的心理门槛从“买不买”降到了“试不试”，客户当场

同意试用。

案例启示

“太贵了”的本质是“价值感知不足”——不是降价，而是提升价值感知

用竞争对手的案例制造焦虑，比讲自家产品参数有效10倍

对赌协议是价格谈判的终极武器：风险共担，信任倍增

场景五：长期关系维护与深度绑定——从“供应商”到“战略伙伴”

背景



在成功签约500万订单后，如何将单次合作转化为长期战略伙伴关系？某机器人企业面对一家大型

电子厂，需要从“卖设备”升级为“卖解决方案”。

AI接管部分

能力 AI具体操作 产出物

IQ（持续洞察）

持续抓取客户财报、行业

新闻、管理层变更、产能

扩张计划，自动更新客户

画像

月度《客户健康度报告》+ 

预警信号提示

XQ（关系维护）

自动发送节日问候、行业

资讯推送、定期安排技术

回访

CRM中的“关系温度计”，

打分提醒销售人员何时需

要主动联系

销售工程师聚焦EQ

第一步：做客户的“业务伙伴”，而非“推销员”

销售工程师定期向客户分享行业洞察白皮书，提供免费的生产效率优化建议。 正如机器时代在机

场体验馆的核心理念：“打造市场驱动的人工智能生态圈”，销售工程师把客户看作生态伙伴，而

非单纯的交易对象。

第二步：在关键节点“超越预期”

当客户遭遇突发产能高峰时，销售工程师主动协调技术团队驻场支持，免费提供调试服务。这种

“客户有难，我必到场”的行为，是任何AI都无法模拟的情感连接。

第三步：用“长期价值”设计合作升级路径

销售工程师根据AI持续分析的客户数据，预判客户未来18个月的技术需求，主动提出：“根据贵司

的产能扩张计划，建议提前规划二期自动化升级，我们可以提供从设备选型到产线设计的全套方

案，整体打包可以为你节省15%的成本。”

这种“想在你前面”的能力，将双方从单次交易关系升级为“战略级合作伙伴”。

案例启示

长期关系的本质不是“频繁联系”，而是“在关键时刻值得信赖”

AI可以提醒你该联系客户了，但只有你知道应该说什么、做什么

终极信任的标志：客户对你说“我觉得你是站在我这边的”

总结：三个Q的协同价值



场景 AI接管（IQ+XQ） 人类聚焦（EQ） 关键成果

初次破冰 客户情报AI简报
痛点话术+精准共

情

从“拒绝沟通”到

“同意试点”

需求诊断 用电分析+ROI模型
KANO深度提问+故

事化表达

从“犹豫不决”到

“愿意投资”

方案演示
TCO对比+多版本

演示

价值等式重构+场

景化体验

从“嫌贵”到“认

可长期价值”

价格谈判
工序级成本拆解

+谈判模拟

问题严重性+竞争

对手案例+对赌

从“要求降价”到

“接受高价”

长期维护
客户健康报告+关

系提醒

超越预期的主动服

务

从“单次交易”到

“战略伙伴”

核心结论：在每一个硬科技销售场景中，AI接管IQ（分析洞察）和XQ（执行节奏）后，销售工程

师才有真正的精力去聚焦EQ——理解客户的情感需求、建立深度信任、在关键时刻做出人才能做

的判断。这正是Mentor Group“三个Q”理论在AI时代的终极应用：EQ是最后的护城河，但前提

是IQ和XQ已被AI充分接管。


