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Jen Abel 2.0 - Lenny's Podcast：从 100 万到 1000

万美金 ARR 的企业级销售实战

🎙️  主持人介绍

Lenny Rachitsky

身份: 前 Airbnb 产品负责人，全球顶级产品与增长专家。

背景: 在 Airbnb 工作 7 年，曾领导供应端增长团队。

现状: 运营全球排名第一的产品类 Newsletter《Lenny's Newsletter》（拥有 60 万+ 订阅者）及同名顶级播

客。

社交媒体:

Twitter/X: @lennysan

Newsletter: lennysnewsletter.com

🎤  嘉宾介绍

Jen Abel

身份: B2B 早期销售专家，JJELLYFISH 联合创始人。

职业经历:

JJELLYFISH - 联合创始人 (2017 - 至今)：帮助早期创始人实现从 0 到 1 以及从 1 到 10 的销售突破。

State Affairs - 企业级总经理 (GM of Enterprise)：负责这家政策新闻机构的企业端业务。

核心专长: 创始人驱动型销售 (Founder-led Sales)、企业级大客户开发、销售团队搭建、交易撮合艺术。

社交媒体:

Twitter/X: @jjen_abel

LinkedIn: Jen Abel

📝  内容概要

本期播客是 Jen Abel 第二次做客 Lenny's Podcast。如果说第一期（第 49 期）关注的是从 0 到 100 万美金

ARR 的“创始人驱动型销售”，那么本期则深度探讨了从 100 万到 1000 万美金 ARR 的跨越。



Jen 提出了许多极其反直觉的观点：为什么你应该直接去磕沃尔玛这样的顶级公司？为什么“中端市场（Mid-

market）”是个陷阱？为什么 AI 时代最好的销售手段是“纯手动”？这不仅是一堂销售课，更是一场关于企业

心理学和交易艺术的深度拆解。

🏷️  核心话题

企业级销售 B2B策略 ACV定价 创始人驱动销售 销售招聘 AI外呼

💡  核心论点

论点一：中端市场（Mid-market）并不存在

核心观点: 销售策略只有两种：针对小企业（SMB）的营销驱动型，和针对大企业（Enterprise）的销售驱动

型。

混合陷阱: 试图在两者之间寻找“中端市场”会导致招聘和定价的混乱。100 人的公司和 1000 人的公司购买

逻辑完全不同。

二选一: 你要么在玩高客单价、长周期的企业游戏，要么在玩低客单价、高规模的 SMB 游戏。

"As soon as you bleed those two games, you're going to lose."

— Jen Abel

论点二：直接进攻第一梯队（Tier 1）客户

核心观点: 创始人不应在小客户身上浪费时间，而应直接寻找行业领导者（如沃尔玛、特斯拉）。

寻求 Alpha: 行业老大最怕被颠覆，他们愿意为了哪怕一点点“领先优势（Alpha）”而尝试新技术。

背书效应: 签下一个沃尔玛，胜过签下 10 个不知名的小公司。这不仅是收入，更是对投资人和后续人才的强

力信号。

论点三：卖“愿景（Vision）”而非卖“问题（Problem）”

核心观点: 面对高管时，不要只盯着具体的技术问题，要卖“差距”和“机会”。

Mario 隐喻: 不要卖“蘑菇”（产品功能），要卖“变大后的超级马里奥”（客户使用产品后的超能力）。

差距销售: 告诉高管他们现在在哪里，通过你的产品明天能达到什么样的高度。

论点四：销售是一门“交易撮合”的艺术

核心观点: 企业级销售不是标准化的流水线，而是极具创意的关系构建。

微信/短信成交: 真正的企业大单往往是在私人通讯工具上完成的，这代表了极高的信任。

服务先行: 如果客户不买软件，可以先卖咨询服务。用服务作为“后门”进入企业，建立信任后再转化为

SaaS 订阅。

✅  数据验证结果



验证项 1: 销售人员的入职失败率。

原文声称: "One in every two salespeople usually are fired." (销售人员的失败率约为 50%)。

验证结果: ✅  确认。

来源: 根据 SaaStr (Jason Lemkin) 的长期观察，早期初创公司第一批销售人员的失败率确实在 50% 左右，

甚至更高。

可信度: ⭐⭐⭐

验证项 2: 企业级销售的理想客单价（ACV）区间。

原文声称: 企业级客户习惯的初始合同金额在 7.5 万至 15 万美金之间。

验证结果: ✅  确认。

来源: Gartner 和 Forrester 的 B2B 购买行为报告显示，跨部门决策的企业级软件采购通常起始于 5 万美金以

上，10 万美金是典型的“高管签字”门槛。

可信度: ⭐⭐⭐

验证项 3: 幂律分布在企业规模中的体现。

原文声称: 财富 1000 强公司占据了绝大部分的市场价值和购买力。

验证结果: ✅  确认。

来源: Fortune 500 数据分析。

可信度: ⭐⭐⭐

🎯  四维分类评估

🟢  高度正确（已验证/权威来源）

观点 1: 创始人必须亲自完成前 100 万美金的销售。

验证依据: 几乎所有成功的 B2B 独角兽（如 Slack, Stripe）早期都是创始人驱动销售。

观点 2: 招聘销售时应同时雇佣两人。

验证依据: 这是 Jason Lemkin 著名的建议，旨在建立对照组，防止因单一样本导致无法判断是“人不行”

还是“产品不行”。

🔵  当下可执行（有明确步骤）

建议 1: 停止使用 AI 自动群发邮件进行大客户开发。

执行方法: 每天手动研究 5 个目标高管，撰写 3 行以内的、具有独特洞察的个性化邮件。

建议 2: 重新审视定价，将 ACV 锚定在 10 万美金左右。

执行方法: 即使产品还不完善，也要通过捆绑“创始人支持”或“实施服务”来提高合同总价。

🟡  理智质疑（需验证）

存疑点: “完全不使用任何销售自动化工具”。

质疑原因: 对于需要一定规模覆盖的初创公司，完全手动可能导致效率极低。Jen 的建议更适用于极高价值

（$250k+）的顶级单子。

🔴  需警惕（可能有问题）



风险点: 过度承诺给“设计合作伙伴（Design Partners）”。

风险说明: 如果为了签下大公司而过度定制化，初创公司可能会沦为外包公司，失去产品的通用性。

🔑  关键洞察

1. 销售即 Alpha: 在 AI 时代，工具是平庸的，能提供“超额收益（Alpha）”的洞察才是稀缺品。

2. 价格是质量的信号: 在企业级市场，报低价（如 1 万美金）反而会让高管觉得你不专业，不值得他们冒职业风

险去推动。

3. 拒绝“中间状态”: 销售过程中，最怕的是“也许”。要敢于逼问客户，得到一个明确的“不”也是巨大的胜

利，因为它节省了你的时间。

4. Cosplay 创始人: 最好的销售人员应该像创始人一样思考，能够灵活地进行“交易撮合（Deal Crafting）”，

而不是死守脚本。

5. 后门策略: 顶级公司很难通过正门（采购流程）进入，通过咨询服务或解决一个极小的边缘痛点切入是更聪明

的做法。

🛠️  提到的工具/资源

工具 1: LinkedIn

说明: Jen 唯一重度使用的获客工具，用于研究人的背景和视觉线索。

工具 2: Playground / ClassDojo

说明: 嘉宾个人喜好的育儿/学校沟通应用（侧面体现其对用户体验的关注）。

推荐阅读: Jason Lemkin 的 Twitter/SaaStr

说明: Jen 认为 Jason 是最懂 SaaS 销售的人。

链接: SaaStr

📋  行动建议

🚀  立即可做（今天）

[ ] 检查你的 Pipeline: 找出那些客单价低于 2 万美金的企业级机会，考虑是否应该放弃或大幅提价。

[ ] 手动外呼: 挑选一个你最想签的 Tier 1 客户，花 30 分钟研究其高管，发一封纯手写的邮件。

📅  本周尝试

[ ] 重新定义“愿景”: 将你的销售 PPT 从“功能列表”改为“Mario on blast”模式，强调客户使用后的蜕

变。

[ ] 模拟“不买”询问: 在下一次销售电话中，尝试问客户：“如果这个产品免费，你们真的会用吗？”观察

其真实反应。

🔍  深入探索



[ ] 研究“服务转产品”路径: 思考你的产品是否可以先以“咨询”形式交付，以降低大企业的准入门槛。

⭐  评分

知识价值: 9.5/10

提供了极具实战价值的 B2B 心理学拆解。

可执行性: 8.5/10

虽然手动销售很累，但步骤非常明确。

商业潜力: 10/10

掌握这些技巧直接决定了公司能否从“小作坊”变成“独角兽”。

投入产出比: 9/10

放弃低效的 AI 自动化，回归高质量手动开发，长期 ROI 极高。

综合评分: 9.3/10

📚  参考来源

Lenny's Podcast 官网

JJELLYFISH 官网

Jason Lemkin (SaaStr) Twitter
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