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作业一：

地产客户“FABE”法则的应用

分享人：张军营

大客户销售法则的核心是结合企业的特征及

优势，深刻洞察每一位客户的独特需求，并以此为

基石，最大化地展现企业的核心竞争力和独特价

值。通过精准匹配客户需求与企业优势，构建稳固

而深远的合作关系，共同在合作旅程中探索双赢的

无限可能，实现双方价值的最大化。

一、【F】企业特征

1.上市国企

隶属世界500强国企——陕西建工控股集团，

陕西省政府直属独资，陕建股份旗下核心企业之一

2.资质齐全

拥有施工总承包特级资质、建筑行业工程设

计综合甲级资质、AAA级信用企业等。

3.部队基因

由中国人民建筑工程第七师集体转业而来，

被朱德总司令题词“在战斗中是英雄，在建设中是

模范”。

4.学习型组织

打造学习型组织，成立企业大学，坚持“每

天学习一小时，持续学习一辈子”的学风，“让学

习无处不在，让优秀触手可及”办学愿景，通过持

续学习提升专业建造管理服务水平。

二、【A】独特优势

1.品牌形象  优质履约

（1）立足专业建造，坚持“四个一流”，坚

持“深融、深挖、深耕”的市场开拓理念，做长期

主义的践行者；

（2）上市国企，企业现金流充足，资金支付

速度快，结算快。

2.资源供应  体系健全

（1）拥有陕建集采平台和公司优质供方库两

级资源供应体系，拥有多家优质完整的劳务、材

料、机械供应链；

（2）总承包管理水平高，一次性交付率相对

较高。

3.决策反应迅速

作为部队前身，拥有“服从指挥，能打硬仗、

乐于奉献、团结和睦”的优良传统，有较短的决策

流程和反应速度。（任正非，让听得见炮声的人呼

叫炮火，一线决策，公司提供优质资源）

4.项目团队成熟

（1）注重人才培养，创建企业大学，构建了

以专家组为依托，以研修班为核心，以信息化平台

为载体的立体化学习体系，通过学习更好地适应市

场变化。

（2）新承接工程，成熟项目团队整体进驻，

最大程度减少磨合时间；现场管理经验丰富、理论

素养扎实，项目团队水平较高。

三、【B】客户利益

1.客户至上

（1）坚持按月客户回访，注重品牌建设及滚

动发展，建设综合水平高的项目，优质履约，与客

户实现共赢。            （下转第一版）

◆优秀成果分享◆

作业二：根据“提问列表法”，结合所属分公司客户现状分析设计一份《潜在

客户分析表》，以此来判断跟踪客户是否属于大客户？ 

大客户分析

结合分公司客户现状，主要从以下几个维度进行分析

第十工程公司 王立伟

：

一、客户的自身成长

1.客户的行业地位与影响力。所处行业自身的发展规模、占有的市场份

额、品牌知名度、行业排名。

2.客户所在行业发展前景分析？结合当前社会发展趋势，及政策扶持力度

判断。所处行业类别判断：房地产、服务业、制造业、高新技术等。

3.企业业务增长趋势。利润率和资产增长率。利润增长率可以衡量企业经

营效益，资产增长率可以体现企业一定时期内资产经营规模扩张。

4.针对未来市场变化的应对业务调整策略。是否制定灵活且前瞻性的策

略，以确保在变化莫测的市场环境中保持竞争力和可持续发展。

二、客户财务状况

1.企业经营状况。

营业收入反映企业生产规模和水平的指标；利润反映了企业在一定时期内

经营成果的综合情况；负债率的高低直接影响企业的偿债能力和财务风险。

2.项目建设资金保障情况

项目建设资金保障情况是确保项目顺利推进的最关键的因素。

3.企业资产情况。

企业资产情况它反映了企业拥有或控制的经济资源及其配置状况。

三、商机

1.客户项目储备情况

客户项目储备情况是评估客户未来业务发展潜力和市场竞争力的重要指标之

一；储备项目的数量和质量直接反映了我们在后续是否有继续合作的基本条件。

2.客户持续建设计划

可以获得长期、稳定的工程项目来源。

四、解决方案适合度

1.是否能够满足客户的具体需求

 针对客户提出的需求和痛点，我们能否提供合适的解决方案。方案是否

能直接解决客户的问题？

2.能否提供额外的价值

在项目建设过程中，能否提供给客户额外的价值？如：社会效益，提升客

户在当地影响力。

五、客户关系

1.是否和客户决策人建立了信任关系？

客户的决策人建立信任关系，可加速决策过程，可以直接助力我们赢得订单。

2.是否通过外部关系影响决策结果？

利用外部关系通过施加压力、利益交换等方式来使客户的决策人作出决

策。这种影响可能是正面的，也可能是负面的，因此我们要谨慎考虑外部关系

的影响。

3.客户有我们的良师益友吗？

客户中的良师益友不仅为我们提供业务上的机会，还可能通过反馈、分

享、指导我们下一步的营销工作。

六、我们的竞争力

我们相比对手是否有优势。具体在产品、服务、价格、品牌价值等方面，

我们对比竞争对手是否有足够的优势。

七、客户履约情况

既往项目的结算效率；既往项目的确权情况；既往项目的履约支付能力；

既往项目解决问题效率；客户口碑。

潜在客户分析表

结论分析：

《大客户销售心法》学习项目 优秀作业分享


