
向华为学习铁三角与重大项目运作管理
【课程背景】
华为曾经的痛点

2006年，某国重要运营商获得了新的电信运营牌照，华为收到了招标邀请，但是最
后竞争对手独家中标，让当时已经很强大的华为颇感意外。代表处负责人敏锐地发现，随
着华为业务增加，品牌知名度地提升，部门墙却越来越厚，各个部门管理各成一摊，内耗
增大，面对客户深层次的需求开始慢慢变得被动、互相推诿和迟钝！

“ 在这个项目中，我们团队沟通不畅，信息不共享”
“客户关系也似乎很不到位；执行产品解决方案不能符合客户要求”
“交付能力不能使人满意”
经过层层反思复盘，华为公司发现根本的原因是在于我们的组织与客户的组织不匹配，

我们还在按照传统模式在运作，客户线不懂交付，交付线不懂客户，产品线只关注报价，
却只关注各自的一亩三分地。对于客户的需求，我们更多的是被动响应，以我为主，这样
岂有不失败的道理。
华为铁三角的“雏形”
要在跌倒的地方重新站起来，就必须调整自己的组织与客户组织匹配，做厚客户界面

是关键。
“之前客户经理去拜访客户，习惯会先问客户什么时候落单，什么时候签约，容易忽视

倾听客户需求。但当我们加入交付、产品、甚至融资回款等视角，我们的关注点就会从‘我
要做什么’转移到‘我能帮你做什么’，变被动为主动，更好去帮助客户成功”，成功的经验就
是“在关键客户群建立核心管理团队”。

“三人同心，其利断金。”某华为高层领导感触着它的威力，“就叫‘铁三角’吧。”
华为“铁三角”的本质

“北非地区部努力做厚客户界面，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，有效地提升了客户的信任，较深地理解了客户需
求，关注良好有效的交付和及时的回款。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。公司业务开展的各领域、各环节，都会存在铁三角，三
角只是形象说法，不是简单理解为三角，四角、五角甚至更多也是可能的。“

                              ----任正非 2009年 “让听得见炮声的人来决策”
所谓的“华为铁三角”是华为 LTC（线索到回款）流程中非常关键的三个角色，分别是客

户经理、产品经理和交付经理，关键角色虽然只有三个，但其实是一整套完整的销售流程
与工具的集合体，华为铁三角运作就是代表着“以客户为中心，以项目为中心”的整套销售
体系的运作管理体系。



LTC 汇聚了华为几十年销售管理经验的提炼，其目标就是让客户更满意，让财务更健
康，让工作更高效。华为通过 LTC有效打通面向客户的端到端的全流程，不仅实现了从市
场线索到回款的横向拉通，也把销售、计划和管理项目、供应、采购、交付、财经的六大
领域进行了纵向拉通，保证了华为公司的有效增长。 
华为的 LTC是什么：以项目制铁三角 CC3为核心，拉通从线索到回款的端到端销售

流程，简化评审界面，强化综合授权支撑决策前移提升整体运作效率的集成方案（业务
+IT）。任总高度概括铁三角就是一个开票回款组织。

本次培训以华为最重要的 LTC 流程解析为主要内容，通过解读华为 LTC的由来，LTC

中核心团队 CC3（铁三角）职责分工，LTC关键子流程（线索管理、机会点管理、投标管
理、签约管理）的细节，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。

【参课对象】
企业CEO、公司核心经营管理班子、营销监以上中高干等
【课程收益】



1、了解华为实施 LTC的目的以及管理诉求，华为 LTC的由来了解华为 LTC变革的主要内
容以及价值，掌握华为 LTC 流程构成以及详细运作模式；

2、研讨学习业界标杆企业流程型组织、铁三角组织发展历程以及为企业创造的价值。
3、 通过对标华为销售管理体系，了解在销售的不同阶段（线索管理、机会点管理、投标
管理、签约管理），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。

4、结合讲师在其他公司做管理顾问的实战经验，看华为铁三角如何在传统行业和互联网
公司落地；

【课程大纲】
导论：华为铁三角的由来
一、华为以客户为中心的流程化运作
1、由铁三角来感知学习华为的关键—以客户为中心
2、如何构建以客户为中心的价值体系（组织、流程、机制、考核、奖惩）
4、从客户管理全流程来看 LTC（线索到回款）
3、“以客户为中心”的流程性组织建设的五大内部管理要点和对外客户的三个注意事项
案例：企业为谁而存在/华为圣无线的关键一场战役
二、华为 LTC 由来与概要
1、华为为什么要做 LTC变革
2、华为 LTC的主流程概要
3、华为 LTC的销售决策概要
三、华为铁三角是什么
1、铁三角要做什么
2、铁三角的支撑角色有哪些
3、铁三角的运作效率提升与考核
4、铁三角在其他公司的典型应用案例
四、铁三角在华为 LTC各个流程中的关键执行动作
1、生成和管理线索
2、管理机会点
3、管理合同执行
4、华为的市场计划管理体系
五、铁三角常用的几种销售项目管理的工具以及应用案例
1、项目立项决策报告（价值区域、价值产品、价值客户）
2、如何进行项目跟踪以及 OQT（机会点甄别工具）的使用
3、项目分析会怎么开
4、价值主张模板的落地使用
5、项目怎么复盘总结
【讲师介绍】



华为经历： 初始工号 53971，华为全球无线行销业务管理部，工作地深圳，负责全球 3G

市场计划管理，获得金牌团队荣誉；第一次海外外派，经历中东北非片区以及西北非地区
部，工作常驻地分别经历埃及、阿尔及利亚、摩洛哥，分别担任中东北非片区无线行销计
划部长、西北非行销业务管理部部长，后调回机关无线行销业务管理部，负责无线行销市
场计划管；第二次外派意大利代表处，担任意大利代表处销售管理部部长。熟悉华为销售
业务运作与流程管理，一直担任华为机要业务管理工作。
离开华为后：曾担任知名管理咨询公司咨询总监，置信企业大学副校长与蓝光嘉宝集团管
理学院院长，曾加入新潮传媒集团，担任董事长助理，新潮上海分公司总经理，新潮创业
大学校长以及新潮经营管理部部长等核心高管职位；现在担任多家公司的管理顾问。

完整的历练了业务管理与组织管理的闭环，有成熟公司的管理眼界，也经历过独角兽
公司从零到壹的过程，在不断的管理落地实践中，不断进行着华为管理实践与中小企业的
实际的融合，进行着业务管理与组织人力管理的融合，在战略管理、销售运作管理、人力
资源管理、流程重组与优化，有着丰富的实践和培训、管理咨询的经验。

服务与就职过的客户：华为技术、青岛海信、烽火通信、广安爱众、岷江水电、

博瑞传播、博瑞眼界、博瑞广告、华太航空、天津华涛、重庆八菱，青羊发展、

宁夏富地、温江新闻中心、内蒙古伊品联达、亿信标准、交大智能物业、武侯

区人民医院、上海国际医学城、湖南株洲金科、成都建工路桥、中国邮政、华

夏银行、成都置信、置上金融、银川置信、瑞新创世、环美园艺、西岭雪山、

恒信人力、双流人才中心、成都房地产协会、宁夏建成、新潮传媒、川投、优

筑、摩看、嘉诚新悦、蓝光、蓝润地产、开能智慧、嘉诚汽车、柒元星实业、

斯艾普、中天建设、BOSS、北森、微蜂网、华润制药、蓝润、融创、泛美航



空、云学堂、缙嘉科技、小康集团、京新药业、倍施特、考拉悠然、天投集团、

墨比科创、空港集团、虹信、天马微、海尔智家、大淘客科技等


