
《华为销售训战—在战争中学习战争》 
           ——仗怎么打，兵就怎么练

主讲：王舒
【课程背景】
随着中国经济的飞速崛起，越来越多的中国企业实现了业务的局部领先，随之而来的则是跨国界、
跨领域的转型与拓展。在此过程中，人才的供应与培养起到了至关重要的支撑作用。然而，大部分
企业发现，在培训和发展上播种和投入了很多，结出的果实却极其有限。
那么有没有一种既经受了实践检验，又被证明了对加速关键人才培养、提升学习转化以及增加效益
行之有效的方法呢？在这里华为的训战方法论将是值得拥有的选择之一。
该方法论发源于中国人民解放军，脱胎自企业界科学的学习与设计方法，并发展完善于华为的战略
预备队学习与实践，而且伴随着华为从单一B2B到B2C再到华为云以及 5G等新业务场景的发展，
并且业务体量和规模上在国内、海外都经受了考验。
假如要给训战用一句话做个总结，那就是华为CEO任正非反复强调的“仗怎么打，兵就要怎么练”，
用实战这个支点去更大程度地撬动训练的业务效益，真正对准业务，不断从实战中快速提炼打法，
在组织里高效推广复制和应用，然后再复盘再提炼，以此助力组织能力越来越强。
大客户销售人员的训战即是采用真实的案例和真实的业务场景，以标准化、场景化、案例化作为其
核心思想，使课堂集训和实际相融合，还原出真实的销售业务挑战，并进行训练和实战复盘。

【课程收益】
学习华为大客户销售的底层逻辑和核心方法技术，从客户洞察，销售目标，客户决策链管理，竞争
对手分析与销售策略制定，到销售成交，全流程对标华为学习和训练。
聚焦大客户销售的关键任务和关键挑战、关键场景，训练大项目大客户销售能力提升。
使用真实的业务案例和业务场景，带着问题来，通过实战演练，带着结果和能力走。
沉淀行业销售案例和标准打法，形成大客户销售标准化体系，沉淀销售工具和方法。

【课程特色】 
  以企业大客户销售的真实案例为载体，运用华为训战逻辑设计，聚焦多个销售关键场景和挑战，标准化训
练销售人员作战能力。

【训战场景和要求】 
客户线设计 4 个场景：包含 3轮拜访+1轮投标场景训练，包括客户洞察分析、客户需求挖掘、客户关系
及竞争对手分析、解决方案汇报及异议处理、讲标呈现；
内部管理线设计 5 个场景：包含 4个研讨会+1个总结复盘会，包括拜访筹备、项目需求分析、项目运营
策略、讲标筹备和项目总结复盘；
关键角色设计 3 个：客户代表、销售团队、观察员；
注意：需要客户提供案例【按照模版】

【课程对象】大客户销售人员，销售主管，解决方案经理，产品经理，团队长，分管领导等人员，或对标
华为的铁三角小组成员，每组 5-8人，4-5个小组；
【课程时间】3天 2晚

【课程全景图】

典型训战场景 成果交付

1.管理场景：客户拜访筹备会 1.洞察分析流程及关键要素



2.客户场景：客户拜访+需求沟通
1.客户/项目信息收集分析表
2.客户角色画像

3.管理场景：拜访后项目需求分析会
1.客户关键问题及需求清单初稿
2.项目立项规划、目标及团队分工
3.解决方案初稿

4.客户场景：客户关系管理+方案初稿汇报
1.客户组织权利地图清单
2.项目目标设定清单

5.管理场景：项目运营分析策略会（竞争对
手分析+策略优化）

1.客户关键问题及需求清单第二稿
2.解决方案第二稿
3.客户关系推进计划

6.客户场景：解决方案汇报+需求确认共识 1.项目整体整体运作的 5环 14问清单

7.管理场景：讲标筹备会
1.投标策略与报价策略
2.讲标 ppt

8.客户场景：方案呈现+招标谈判 投标结果公示

9.管理场景：项目复盘总结会+知识收割
1.销售动作优化与行动计划
2.销售管理工作优化与行动计划

【课程内容】
开场：团队组建与破冰：Check in

团队组建与介绍
团队分享
一、销售团队难以实现业绩增长的根本原因是什么？
1、影响销售业绩达成的客观因素分析
研讨：定位关键问题，确定训练目标

二、销售训战的意义和价值，如何推进销售训战？
1、传统培训和训战的利与弊

• 销售目标愿景的塑造
• 销售能力提升的方法
• 如何设计和落地销售体系
案例：JD业务板块业务推进的流程示例与分析

2、训战模式的价值和意义
如何确定销售关键业务场景
如何应用场景在培训课堂上实现销售的学练评
研讨：典型销售场景成功经验分享

三、通过训战流程串联销售流程、技能和销售经营
1、训战阶段一：训战导入，客户洞察



赋能导入：聚焦策略目标的客户洞察分析，制定拜访计划
训战推演：训战流程和规则共识
训战推演：训战工具和关键节点
训战推演：训战角色分配及预演，分组定角色
工具：训战背景、案例演说、标书发布、关键角色小组会、拜访计划表
产出物：洞察分析会（流程）、拜访计划表（白板展示版）

训战推演-约见训练
约见训练反馈（现场反馈）
赋能导入：定位业务推进的客户关键角色画像分析
研讨：客户信息完善、角色画像讨论

• 训战推演：拜访前准备
2、训战阶段二：需求探查，聚焦价值
• 训战场景推演：客户拜访（开场、需求沟通和引导、销售业务敏感度）
工具：客户拜访评估表

• 训战推演：需求分析（与客户拜访环节同步进行）
研讨：需求分析会
工具：需求分析会（流程）

• 训战场景推演：拜访环节复盘（拜访结束后即时开展）
• 赋能导入：呈现价值的需求分析，需求分析的要点重点有哪些？
• 赋能导入：体系化项目经营思维的推进策略如何做？
• 训战推演：编写可研方案
工具：项目经营策略会（流程）、可研方案标准模板（无标准模板可通过现场组织研讨确定）
产出物：项目推进策略（白板展示版）、可研方案（白板展示版）

3、训战阶段三：方案沟通、策略优化
• 训战推演：可研方案沟通（方案讨论汇报、需求评审及确认）
工具：方案沟通评估表

• 训战推演：项目经营策略分析（报价策略、成交策略）
工具：项目经营策略会

• 赋能导入：前置异议，有策略性的化异议为成交价值
• 赋能导入：检视目标，推动成交
• 训战推演：编写投标方案（PPT版）
工具：讲标方案呈现模板
产出物：讲标方案（PPT版）

4、训战阶段四：招标谈判，方案呈现
• 训战推演：招标谈判，推进成交结果
工具：招标谈判评估表

• 训战推演：方案呈现
工具：方案呈现点评表

四、销售项目的深度复盘
1、训战过程回顾
2、如何评估销售项目是否成功
• 定义成功和失败
• 评估销售项目成功的标准



世界咖啡：回顾关键任务节点上的目标达成标准
3、销售团队如何塑造复盘文化
研讨：如何应用训战思维推动销售持续成功


