
从魏武卒到铁三角－无敌的销售铁军是怎样炼成的

课时设计：1-2天

课程背景：

销售是一个企业存在的基础，没有订单的企业，无论有多么高尚的情怀，多么

宏大的愿景，都无法长久的生存。拥有一支能征惯战的销售强军是很多老板心

中的梦想。一个无敌的销售铁军应该是什么样子的？如何提升我们的指挥艺术，

即使弱势中也能夺取项目的成功？

为了便于大家的理解，我们以春秋战国时期的一支铁军魏武卒为例，从兵员素

质、战斗素养、军事装备、人员激励、指挥艺术等多个方面，来共同解读如何

构建企业销售组织的现代强兵。对标业界标杆企业销售组织成长的三个阶段，

目标驱动阶段、基础管理阶段、流程化组织阶段，来揭开销售组织运作的一种

模式（铁三角运作）的神秘面纱。

“三人同心，其利断金”。何谓铁三角？并不能简单的理解为企业组织中的三种

工作角色，而是一种面向客户的以项目为核心的作战单元，其目的是：发现机

会，咬住机会，将作战规划前移，呼唤与组织力量，从而完成组织的目标。铁
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三角关系，并不是一个三权分立的制约体系，而是目标导向、生死与共、聚焦

客户需求的作战单元。他们的使命是：满足客户需求，成就客户的理想，完成

团队目标。

我们从铁三角中究竟学习什么？铁三角属于销售组织的高阶能力，一般的销售

组织主要管理两点：一是员工的行为管理，客户跑动的勤不勤，因为从概率上

说，越大的客户覆盖带来的销售机会就越多、是否把有效时间花在了价值客户

身上？二是员工的能力管理，客户接触的质量高不高，是否需要提升员工把控

客户的能力？而铁三角兵法是销售能力的进阶，它是以项目为核心，强化三种

角色和能力的协同，核心在于协同，从而达到让合适的人，在合适的时间，做

合适的事情，从而做到以弱胜强。

铁三角为什么重要？因为他们是企业中真正直接面对客户的组织，企业的价值

传递需要由他们来完成。时代在进步，企业之间的竞争越发残酷，最终能存活

下来的一定是深刻理解客户需求、持续为客户创造价值，同时又善于运用资源

的企业。铁三角的精髓是为了目标而打破功能壁垒，形成以项目为中心的团队

运作模式。熟练运用铁三角兵法，在前线一发现目标和机会时，企业的整体资
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源才能高效协同，而不是拥有资源的人来指挥战争、拥兵自重。谁来呼唤炮火？

应该让听得见炮声的人来决策。

目前中国企业面临的销售困局：

1. 项目成败依赖个人式的英雄，团队作战协同能力弱。

2. 效仿业界标杆的铁三角运作有形而无实，推诿扯皮，铁三角变成了三角铁。

3. 部门各自为政，相互之间沟通不畅，信息不共享，各部门对客户的承诺不一

致。

4. 客户接口涉及多个部门人员，关系复杂。在与客户接触时，每个人只关心自

己负责领域的一亩三分田，导致客户需求遗漏，解决方法不能满足客户需求，

交付问题也层出不穷。

5. 对客户的需求更多的是被动响应，难以主动把握客户深层次需求。

6. 基层组织作战方式与作战能力陈旧，无法适应新业务新市场对市场体系的要

求。

课程定位：

   本课程致力于通过对业界标杆企业一线作战单元铁三角组织运作的研究，为

企业破解业绩增长困局，提升客户满意度，提供实操性的方法论、流程、工具。
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参加对象：

企业CEO、营销总监、大区经理、分公司总经理、销售团队负责人、资深销售

骨干、营销骨干等。

培训收益：

1. 研讨学习业界标杆企业铁三角组织发展历程以及为企业创造的价值。

2. 按照定标比超的方法学习与继承标杆公司先进经验，打造市场体系能打硬

仗的基层作战团队。

3. 通过对市场体系业务流程的梳理，了解在商业机会的不同阶段，铁三角如

何发挥独特价值，以及团队管理的方法、工具、日常运作，包含常用的工具如

权力地图，痛苦链等在项目中的应用。

培训方式：

1. 培训前一至二周内，进行培训学员/培训企业客户关系管理现状的问卷访谈，

针对访谈调研结果，制定针对性的设计现场讨论话题；

2. 方法工具讲授 +学员个案现场提问、现场指导解决思路方案建议；

3. 培训期间，可设置茶歇，把脉企业客户关系管理流程、机制、方法工具运

用等核心问题，按照课程点对应讨论分析，让学员感受培训内容学了就会，会
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了能用，用了就有成效！

课程大纲：

一、 铁三角是什么

1. 什么是铁三角？

2. 铁三角的能力阶段

3. 企业一线作战团队中常见问题与困惑

二、 铁三角组织的独特价值

1. 营销业务体系框架以及铁三角价值呈现

2. 提升能力捕捉市场商机

3. 团队作战模式确保项目成功

4. 铁三角对营销体系流程化建设的价值

三、 铁三角在线索管理中的价值呈现

1. 什么是线索管理

2. 线索管理的四个阶段

3. 在线索培育中呈现铁三角价值

4. 线索转化过程中铁三角责任的变迁

四、 铁三角在销售项目中的亮点
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1. 销售项目管理中的业务分层理念（业务运作与业务管理）

2. 以项目管理的方法来管理销售过程

3. 项目运作过程中的工具与方法
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