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工具包：标杆案例库建设指南——把一次成功变成可复用的资产

一、讲义：硬科技企业标杆案例库建设方法论

1.1 为什么标杆案例库是硬科技销售的核心资产？

在硬科技销售中，客户对你最常说的两句话是：

“你们在这个行业做过类似项目吗？”

“有成功案例可以看看吗？”

案例不是锦上添花的销售辅助材料，而是硬科技销售中建立信任的核心证据。

但很多企业的问题是：

做出了很好的项目，但没有系统化地记录下来



案例散落在销售的邮件、PPT、甚至脑子里

新销售入职后，没有标杆案例可以学习

面对新客户时，只能临时拼凑案例

一套结构化的标杆案例库，可以带来三个核心价值：

1.2 标杆案例库的构成要素

一个完整的标杆案例库，应包含以下层级：

1.3 案例采集的四步流程

价值 说明

建立信任 新客户看到同行业成功案例，信任度大幅

提升

复制成功 团队可以从案例中提炼可复用的方法论

降低成本 新人不必从零摸索，可直接参考标杆做法

层级 内容 用途

案例文档（完整版） 背景、痛点、解决方案、

过程、结果、客户证言、

数据、照片

内部培训、方案参考、投

标附件

案例摘要（一页纸） 核心信息浓缩版 销售快速查阅、客户初步

展示

案例片段（场景化） 针对特定场景的案例摘录

（如：POC阶段、谈判阶

段、上线后效果）

销售在特定场景下引用

客户证言 客户的口头/书面评价 用于方案PPT、官网、招

投标

步骤 动作 关键问题 输出物



1.4 案例使用的三大场景

二、检查清单：案例库建设与使用自检清单

在建设和使用标杆案例库时，逐项检查以下内容。

第一步：筛选 每完成一个项目，

判断是否值得入库

这个项目是否具有

代表性？是否可复

制？客户是否愿意

配合？

筛选标准检查结果

第二步：采集 从项目资料、客户

反馈、项目组成员

访谈中收集信息

客户最初面临什么

问题？我们怎么解

决的？结果如何量

化？

原始素材

第三步：撰写 按标准模板整理成

案例文档

是否包含：背景-痛

点-方案-过程-结果-

客户声音？

案例文档（完整

版）

第四步：入库 按行业/场景/技术

标签分类存放

标签是否清晰？搜

索是否方便？

索引清晰的案例库

使用场景 推荐形式 要点

面对新客户 案例摘要（一页纸） 选择与客户行业、场景最

匹配的案例

招投标/方案书 案例文档（完整版） 突出量化结果和客户评价

内部培训与新人学习 案例文档（完整版）+ 项目

复盘纪要

不仅看结果，更要看过程

和方法论

序号 检查项 完成情况 备注

案例筛选 ﻿ ﻿ ﻿



1 是否制定了案例筛

选标准（什么项目

值得入库）？

□ 是 □ 否 ﻿

2 已完成的项目中，

是否至少有30%已

入库？

□ 是 □ 否 ﻿

3 每个案例的“代表

性”是否明确（为

什么选这个？）？

□ 是 □ 否 ﻿

案例文档完整性 ﻿ ﻿ ﻿

4 每个案例是否包

含“客户背景、痛

点、解决方案”三

要素？

□ 是 □ 否 ﻿

5 是否包含了可量化

的成果数据（非模

糊的描述）？

□ 是 □ 否 ﻿

6 是否包含了客户证

言（原话或书面评

价）？

□ 是 □ 否 ﻿

7 是否包含了现场照

片或相关视觉素

材？

□ 是 □ 否 ﻿

案例分类与索引 ﻿ ﻿ ﻿

8 案例是否按行业分

类（储能/机器人/

新材料/低空经

济）？

□ 是 □ 否 ﻿

9 案例是否按场景/痛

点标签分类（如：

降本增效/安全改

造/国产替代）？

□ 是 □ 否 ﻿



三、模板：案例文档模板 + 案例分级分类手册 + 客户证言采集指引

3.1 案例文档模板（完整版）

标杆案例文档

10 是否有统一的索引

表（方便销售快速

查找）？

□ 是 □ 否 ﻿

使用与更新 ﻿ ﻿ ﻿

11 是否要求销售在拜

访前查阅案例库？

□ 是 □ 否 ﻿

12 是否每季度更新一

次案例库（新增

+淘汰过时案

例）？

□ 是 □ 否 ﻿

总分 （每项“是”计1

分）

/12 ≥10分：案例库建

设良好；＜10分：

需要补充

概况 类别 详情

客户概况 案例编号 -

行业标签 -

场景标签 -

客户名称 -

所属行业 -

客户规模 -

所在区域 -

客户背景简介 -



3.2 案例分级分类手册

分级标准：

客户需求 客户痛点与需求 1. -

2. -

3. -

我们的解决方案 方案概述 -

核心产品或服务 -

方案的独特之处 -

实施过程 POC阶段 -年-月 - -年-月

签约/交付 -年-月

上线运行 -年-月

关键里程碑 1. -

2. -

3. -

成果与价值 效率提升 - %（从 - 到 -）

成本节约 年节约 -

良品率提升 从 - % 到 - %

其他成果 -

证据 客户证言 “-”

照片等 现场照片/图表 -

总结可复制经验 可复制经验总结 1. -

2. -

3. -

﻿ 案例撰写人 -

﻿ 入库日期 -

级别 定义 入库标准 用途



分类标签体系（示例）：

3.3 客户证言采集指引

S级（标杆案例） 行业内标杆客户、

成果突出、客户愿

意深度配合

客户知名度高 + 成

果数据突出 + 客户

证言完整

外部宣传、顶级客

户拜访、投标加分

A级（优质案例） 行业内有代表性、

成果可量化

成果数据完整 + 客

户评价正面

行业推广、面对同

行业客户展示

B级（普通案例） 项目完成、有基本

成果数据

数据和过程记录基

本完整

内部培训、参考

C级（基础案例） 项目完成但数据不

完整

仅有基本项目信息 参考，不作为重点

推广使用

标签维度 标签示例

行业 新型储能·发电侧 / 智能机器人·汽车零

部件 / 新材料·动力电池 / 低空经济

·eVTOL

场景/痛点 降本增效 / 国产替代 / 安全改造 / 产能提

升 / 节能降碳 / 适航认证

产品线 BMS系统 / 机器人产线 / 新正极材料 / 电

驱系统

客户规模 大型（年营收≥10亿）/ 中型（1-10亿）/ 

小型（＜1亿）

合作深度 单次采购 / 框架合作 / 战略合作

采集场景 话术 注意事项



客户证言的合规要点：

获得客户书面同意

明确用途（官网、PPT、标书、宣传材料等）

可脱敏处理（隐去敏感数据）

优秀的客户证言要素：

✅ 有具体人名的（如“XX公司CTO张XX”）

✅ 有具体的成果或感受（比抽象的“很好”更可信）

✅ 正面的、真实的语气

项目验收时 “王总，感谢您整个项目

过程中的配合。为了让更

多客户了解我们合作的价

值，不知您是否方便给我

们写一段简短的评价？不

用太长，2-3句话就行，真

实就好。”

此时客户满意度最高，是

采集证言的黄金时机

项目上线一段时间后 “张总，我们的方案上线

也有3个月了。您对使用效

果还满意吗？如果方便，

能否给我们一段反馈？”

客户使用后的真实感受更

有说服力

季度回访时 “李总，感谢您一直以来

的信任。很多客户问我们

在贵行业的经验，不知您

是否方便分享几句您的使

用感受？”

可以结合季度回访进行



四、框架/信息图：标杆案例库建设三步框架图

（以下内容可制作为一页信息图，用于内部培训或挂在团队墙上）

标杆案例库建设三步框架图

步骤 问题 具体内容

第一步 什么项目值得入库？ 筛选标准：

□ 是否有代表性？（是否

可复制？）

□ 是否有量化成果？（数

据是否完整？）

□ 客户是否愿意配合？

（证言、照片等）

采集来源：项目资料、客

户反馈、项目组访谈

第二步 如何让案例好找、好用？ 文档结构：背景→痛点→

方案→过程→结果→证言

→可复制经验

分级入库：S级（标杆）→ 

A级（优质）→ B级（普

通）→ C级（基础）

标签分类：行业 / 场景 / 产

品线 / 客户规模 / 合作深度



五、避坑指南：案例库建设中最常犯的4个错误

六、使用建议

第三步 让案例库活起来，不落灰 使用场景：

· 面对新客户：选择行业

匹配的案例摘要

· 招投标：附上完整案例

文档

· 内部培训：新人通过案

例学习成功经验

更新机制：每季度新增 + 

淘汰过时案例

金句：最好的销售武器不是你的PPT，而是客户说“我们选了他们”的案例。

错误 表现 后果 正确做法

案例只有“描

述”没有“数据”

“方案帮助客户大

幅提升了效率，降

低了成本。”

客户不信，觉得是

套话

所有效果必须有可

量化的数据支撑

案例没有分类索引 案例存在一个文件

夹里，找个案例要

翻10个文档

销售根本不用，因

为找不到

按照行业/场景/标

签分类，建立索引

表

只写好的，不写过

程

只展示结果，没有

过程细节

新人不知道怎么

学，遇到同样问题

不会处理

记录关键决策和过

程细节

从不更新 2年前的案例还在

用

客户觉得你的能力

就停留在2年前

每季度更新一次，

淘汰过时的



场景 用法

项目交付后1周内 按案例文档模板完成案例填写（项目团队

一起）

每月第一周 销售经理检查案例库新增情况，推动团队

成员提交

销售拜访前 打开案例库索引表，筛选与客户行业/场景

最匹配的1-2个案例

季度团队会 分享本季度最佳案例，提炼可复用的经验

和方法论


