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到了最紧张的阶段，战士们却已经陷入了“焦油坑”，被敌

人从四面八方团团包围了，到处充满着刀剑声和厮杀声。这

场战争已经进行了近半年，在所有的战士们的顽强抗战下，

敌人始终不能前进一步，如果继续坚持三个月，我们的产品

将完成，那样我们就能取得最终的胜利。为了保护我们的产

生能够按正常进度进行开发，我们必须坚守住每一寸土地，

一旦缺口被打开，留给我们的将是彻底的失败，这个一平方

公里的范围就是决定我们生死存亡的地方。 危机 这是一个充

满硝烟的战场，在看似和平的年代里，商场中的战争的复杂

性绝对不亚于2000多年前的三国年代，所以我们公司的每一

个员工手中都有一本《三国志》，并且定期组织收看“易中

天品三国”，公司领导说这是锻炼我们的市场能力。 我所在

的公司是一家小型的ERP厂商，我们的客户都是一些中小型

的制造业的客户。虽然国内这几年的ERP已经翻来覆去的炒

过了很多遍，但是一些中小企业仍然没有自己的ERP系统，

因此，我们公司在这个并不被人看重的市场还是吃到了一碗

属于自己的饭。可是随着很多大型ERP厂商原有市场的退化

，他们也开始将目光盯到了一些中小型城市的中小型企业

的ERP实施。市场的战争越来越激烈，今年我们已经开始感

觉到了空气中的硝烟的味道。 我们公司占据着荆州之地的市

场，经过很多年的进行经营，已经有了一定的市场基础，我

们这些开发人员也过着衣食无忧的生活。虽然平时的开发工



作很辛苦，但是凭着市场人员对市场的开拓，我们的业务一

直稳步前进。整个公司融为一体，大家在苦中作乐，我们也

由一开始的门外汉成为了半个业务专家。 但是北方的一个

大ERP厂商“曹操”已经盯着我们的市场很久了，“曹操”

原先占据着整个长江以北的大部分地区的主要城市的市场，

这两年开始进驻二级市场，并且已经取得了60%的市场占有

率，对荆州市场已经虎视眈眈很久了。去年一开始，“曹操

”就决定进驻荆州市场，在荆州设置了办事处，并且大张旗

鼓的进行广告宣传，整个荆州的ERP市场都可以看到打着“

曹”字的大旗。 破屋偏逢连夜雨，本来一直占据着东吴市场

的“孙权”，已经不能满足于长江以南的广大富庶之地，但

是慑于“曹操”的实力，一直不敢北上，于是将眼光投向了

这个原本实力就不雄厚的荆州的市场。 一时间，风起云涌，

一场大混战随时可能爆发，而我们公司的老板“刘璋”却是

一个不愿意发起战争的人。他软弱的性格也是为什么“曹操

”、“孙权”都已经是一方霸主，而他却还是一个荆州“太

守”的原因。 混战 去年3月份，随着“曹操”在荆州与他的

第一个荆州客户签订了ERP实施合同，拉响了这场混战的序

幕。紧接着“孙权”也与荆州的一个家电连锁销售公司签订

了CRM系统实施的合同。我们的老板，也就是“刘璋”已经

再也无法沉住气了。必须保住自己的市场，否则就企业就面

临着关门的危险。 紧接着的打了大大小小无数的战争，有广

告战，有口水战，也有价格战。去年底年终总结报告的数据

指出，我们公司的业务量增加了20%，但是合同金额却只比

去年增加了5%，而总利润反而只有去年的93%。企业的内部

消耗急剧增加，开发人员加班时间增加，但是公司却没有给



他们增加工资，因此部分开发人员已经出现不满的情绪。由

于公司给每个市场人员增加了指标，市场人员的压力明显增

大，部分市场人员开始出现焦躁的情绪。一年下来，整个公

司给人的感觉就是“今年特别累”，而遗憾的是，我们的辛

苦没有带来任何回报。 妥协 荆州之地本来就不大，一下子进

入ERP行业的两大巨头，免不了要攻城略地，公司的业务员

为了荆州的每一寸土地不被外来的敌人所占领，用尽了所有

力量来拼杀。但凡是有战争的地方就会有输赢和牺牲，虽然

我们公司顽强抵抗外来者，但是很多项目还是被他们夺走。 

形式越来越严峻，9个月前，公司一名业务员开始与本地一中

型钢铁冶炼企业进行业务洽谈。由于公司在本地成功实施了

很多企业的ERP项目，因此该钢铁企业对我们公司的实力还

是比较有信心。从去年开始业务员就开始对该企业进行了比

较深的调研，调研结果显示该企业的实力比较雄厚，刚从国

有企业改制而成，其产品在市场上供不应求，市场前景看好

。但是该企业的负担比较重，生产效率不高，运营成本过高

，导致企业利润比较低，因此如果能够对企业的生产和管理

流程进行优化，引入ERP系统辅助管理和决策，将能为该企

业节约大量的开销，降低企业成本，从而增加盈利。 ERP的

强烈意愿，在我们的业务员的多次接洽之后，就直接进入到

项目合作的实际性谈判阶段了。 但是该企业也同时被“曹操

”和“孙权”盯上了，他们派出他们的业务员进行了游说，

答应降低实施价格，提供优惠政策等，导致本来将近谈妥的

企业领导的思想产生了动摇。公司老总“刘璋”为了拿到该

项业务，而在谈判的过程中让业务员一再妥协，答应一些不

合理的条件，最后将该项目的合同签了下来。 然而，这只是
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