
“铁三角”营销团队建设与运作

【课程说明】

随着“以信息化带动工业化”国家信息化战略的实施以及“转变经济发展方式

和调整经济结构”成为“十二五”规划的主线，政企客户信息化应用需求日益增长，

并呈现政企需求个性化、多样化以及由单一通信需求向 ICT 综合信息需求转变

的趋势，提升集团客户经理行业解决方案合作营销能力是增强集团客户 ICT 综

合解决能力的有效保障。 

【课程时长】2 天

【授课形式】讲师讲解、小组讨论、案例分析等。

【课程大纲】

（一）“铁三角”营销团队成员的职业素养要求 

1、 客户期待面对什么样的营销人员 

2、 构建“铁三角”团队的基石：普通营销人员个人品牌建设要点 

3、 构建富有凝聚力战斗团队的基础：营销管理者个人品牌建设要点 

4、 “铁三角”团队成员人选的标准 

5、 管理者激励团队成员的策略和实战经验研讨 

（二）“铁三角”营销团队成员的营销基础技能 

1、 从优秀营销经理的素质模型看营销基础技能 

2、 强化“铁三角”团队营销能力的六类基本功 

1） 观察：用心观察客户和合作伙伴的细微世界 

2） 倾听：倾听客户和合作伙伴的内心愿景 

3） 记录：优秀商业情报人员的基本功 



4） 思考：像独立商人一样地积极思考 

5） 呈现：做一个富有感染力的演说者 

6） 积攒：孜孜不倦的工作资源积攒者 

（三）“铁三角”团队跨部门沟通和工作资源协调 

1、跨部门沟通之基本意识修炼 

1） 跨部门协同流程优化在行业竞争中的战略意义 

2） 跨部门高效沟通在协同流程优化中的积极推动意义 

2、跨部门沟通之基本策略 

1） 跨部门沟通和协调资源工作常见的误区 

2） 跨部门沟通准备：未雨绸缪；兵马未动，粮草先行 

3） it 公司跨部门人际沟通成功的原理分析 

3、跨部门沟通之基本技能 

1） 正确的沟通态度和姿态 

2） 个人职业品牌形象在沟通中的作用 

3） 基于换位思考的两个沟通策略：黄金沟通原则与白金沟通原则 

4） 知己的策略：我有什么资源 

5） 知彼的策略：我如何才能说服对方部门的伙伴 

6） 谨慎出击：让对方感觉舒适的沟通姿态和表达 

7） 电信员工跨部门沟通和协调资源基础能力训练 

a. 离开网络和电话，和对端同事真诚地面对面 

b. 职业化的邮件沟通：化繁为简，提高效率 

c. 职业化的电话沟通：我听得见你的微笑和关心 



d. 销售一线如何睿智地向后方部门传递前线压力 

e. 如何协调部门之间的冲突 

f. 当自己卷入矛盾冲突时的沟通应对策略 

4、面对跨部门高层管理人士的沟通和协调实践 

1） 普通员工在高层沟通中的常见误区 

2） 正确认识高层管理人士和高端资源 

3） 跨部门高层管理人士在项目成功中的作用分析 

4） 如何与跨部门高层沟通 

a. 与本部门管理层保持紧密协同 

b. 熟悉基本情报：外部市场、竞争态势、我方资源、当前项目 

c. 独立思考、思路清晰、见解独到 

d. 构建多部门利益共赢的愿景 

e. 包装自己，包装项目 

f. 勇敢捕获与对端高层沟通的机会 

g. 沟通策略

为对方准备选择题 

准备问题，同时准备 n 个解决方案 

如何提合理化建议 

消除带给对端基层员工的负面影响 

5） 如何理智地利用跨部门高层沟通的成果 

(四)“铁三角”营销拓展团队建设与运作 

1、传统营销工作配合模式的特点与问题分析 



1） 高投入，低产出，区域总部战略不能有效落地的原因分析 

2） 成功的探索：团队紧密、策略统一、流程顺畅 

a. 拓展环境准备：人、才、物、法、it 协同 

b. 高端营销准备：高层公关与营销探路 

c. 地市组织准备：以高效的战斗组织形式承接总公司的策略计划 

2、“铁三角”精神领袖——客户经理的心态准备 

1） “没有完美的个人，只有完美的团队” 

2） 团队执行力才是真正的执行力 

3） 成为公司管理型储备人才的职业成长新起点 

3、本地化“铁三角”营销拓展团队建设策略、方法和技巧 

1） “铁三角”团队的目标 

a. “做厚”行业客户面，提升客户团队的满意度 

b. 顺利承接总公司统筹拓展行业应用推广行动 

c. 敏锐识别和准确定位本地销售机会 

d. 快速集结内部资源，迅速转化商机 

e. 打穿部门墙，协助公司营销管理流程变革 

2） 如何组建 

a. 管理者如何审视和盘点内部资源 

b. 万事开头难，从简到繁：起步的策略 

c. 团队成员的选择和灵活调整 

d. 适合“铁三角”模式的营销项目的选择 

e. 思想动员：如何说服一般员工和各个团队管理者支持“铁三角”建设 



f. 寻求团队合作利益最大化 

g. 恪守职业道德，预防“伪铁三角”小团体的出现 

3） 如何运作和管理 

a. 管理概述：“寻”合作机会、“定”工作界面、“建”沟通渠道、“顺”工作流程 

b. 营销管理者的工作要点和实战经验 

a) 行业信息化营销管理者的角色定位 

b) 如何优化“铁三角”营销拓展组织运作流程 

c) 与营销团队成员配合的策略和技巧 

d) 如何激励最精锐的“铁三角”项目攻坚团队 

e) “首问负责制”+“任务平衡再分配”管理策略 

f) 如何保护自己的团队和寻求管理安全平衡 

c. “铁三角”团队成员的工作要点 

a) 本地客户经理的工作 

b) 本地支撑技术人员的工作 

c) 本地工程服务人员的工作 

d) 本地各业务中心的工作 

e) 总公司、开发部门在“铁三角”模式下的角色 

4） 如何复制“铁三角”拓展团队和扩大管理影响力 

5） “铁三角”团队的实战组织类型和未来演进方向 

4、“铁三角”应用案例分享与研讨 

案例 1：大公司的弱团队 v.s. 小公司的强团队 

案例 2：协同攻坚团队组建和营销联合扫荡——物流信息化项目运作 



5、 营销运作管理难点研讨：“加强纵横联动”的策略与技巧 

1) ict 行业营销拓展“纵横联动”的实践和困难描述 

2) 从“某省电信校园行业专项拓展团队纵横联动”案例谈起 

3) 行业拓展经理与客户经理的关键姿态和工作重心 

4) “纵横联动”配合策略与方法 

（五）IT项目协同攻坚营销武器集 

1.高端、高价值行业客户采购决策分析 

2. 促成项目落地的常用营销拓展手段概述 

3.市场营销拓展常用组合武器介绍和实战应用经验 

1) 营销拓展资料库（武器库）建设 

2) 市场情报工作体系建设 

3) 当前和未来主要商业对手研究 

4) 推进各级客户业务交流 

5) 软性专业文章发表和呈送 

6) 样板客户项目建设与应用 

7) 邀请客户访问公司：善用总部营销资源 

8) 行业会议资源应用 

9) 客户培训和客户内部“技术同盟者”培养 

10) 工程项目监控和协助解决问题 

11) 产品方案配置与合同管理 

（六）“铁三角”营销团队的关键工作配合与提升指导 

1、 “铁三角”营销团队关键工作配合概述 



2、 客户关系建设和维护 

3、 行业 it 信息化项目商业情报搜集、管理和应用 

4、 行业 it 信息化市场拓展项目策划 

5、 高端、高价值客户需求挖掘和引导 

6、 具有差异化竞争力的解决方案营销


