
                             打赢班长的战争——

销售“铁三角”运作模式与实践

课程背景：

2019 年至今，我们见证了美国以一个国家的力量对抗华为一个中国企业

的罕见场景，因为美国的疯狂打压，华为反而迅速登顶世界，其实，华为登顶

世界通信行业早已是六年前的事情了，华为从几个人，2 万元起家到现在 19 万

多人，8000 多亿年销售额，究竟是什么支撑华为快速攻城略地，华为 19 万人

为何没有成为乌合之众，而是成为了客户尊敬，令对手敬畏的虎狼之师？华为

经过多年的摸爬滚打，一路走来，不停开展内部管理创新与变革，华为在以客

户为中心的思想指导之下，坚持努力做厚客户界面，以变应变，“打赢班长的战

争”，构建以客户经理、解决方案专家、交付专家组成的工作小组，形成面向客

户的“铁三角”作战单元，“铁三角”就是华为经过多年管理修炼后的自我悟道结果。

“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。” 

华为铁三角组织变革前出现的问题其实其他很多企业也存在，所以对标学

习华为铁三角，可以从华为管理创新关键点出发洞察经营管理之道，快速找到

适合自身特点的管理体系！学习华为铁三角就是研究借鉴华为管理体系的最佳

入口之一！

课程价值：

1、通过研讨学习业界标杆企业流程型组织、铁三角组织发展历程与运作

机制以及为企业创造的价值



2、通过学习华为铁三角，掌握应对市场竞争，实现客户界面重大突破的

组织能力构建方法以及如何在组织中落地一线呼唤炮火的作战体系。

3、通过学习铁三角，进一步掌握业务流程的梳理的方法，利用流程实现

跨部门的集中共享与标准化管理，做到力出一孔。

4、通过学习，洞察销售团队管理的要点以及团队管理的方法、工具、日

常运作锻造一批打硬仗的基层作战团队。

课程对象：

企业中高层负责人、销售、研发、工程等项目经理等

课程时长：

1天 6 小时

                         课程大纲

第一部分：华为三十年发展简史以及内部管理创新历程

1、华为三十年发展变革简史

2、华为成功没有秘诀的秘诀

3、洞察华为文化真实基因

4、让听得见炮声的人决策

5、一线呼唤炮火的流程型组织

第二部分：华为项目铁三角组织管理

课堂互动：企业销售一线作战团队中常见问题与困惑

1、 铁三角的精髓？铁三角形成前的业务问题



a) 以作战为目的构建的铁三角

b) 铁三角紧密合同并端到端共担责任

2、谁是铁三角的 Leader? 为何需要动态的 Leader？

3、铁三角的能力阶段与团队成员能力要求

4、销售铁三角的“推”和“拉”的机制

a) 以区域为核心建立和发展经营单元

b) 铁三角是以客户为中心的组织形态

c) 职能型铁三角与项目型铁三角

d) 以铁三角为核心拉动跨功能领域合作

e) 销售铁三角的评价机制

F)铁三角运作核心四要素

5、学习华为铁三角如何才能避免成为三角铁？

第三部分：支撑铁三角的以客户为中心的端到端的流程

1、营销业务体系框架以及从线索到回款端到端拉通的 LTC 流程

2、与战略管理 DSTE 流程的集成

3、与项目管理流程的集成

4、铁三角对营销体系流程化建设的价值

5、LTC 流程全貌及关键控制点



5.1、“铁三角”是流程型组织在客户端的具体体现

5.2、不忘初心，牢记使命—组织的设计原则导向

5.3、以客户为中心的流程管理机制

5.4、项目型组织如何借鉴华为铁三角？

课堂互动:学习华为铁三角，思考管理过程中哪些需要优化或变革？

5.5 如何构建项目铁三角专业资源池

5.6、项目铁三角调动资源的机制（内部资源买卖）

5.7、班长的战争的武器—LTC端到端流程及 IT平台

5.8、战略执行体系构建—从项目管理到项目运营

第四部分：班长如何带领团队打赢战争

1、班长的责权利及选拔淘汰机制

2、基于项目的业务运营

3、班长的发展与能力成长
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