
 

 

 

 

 

 

 

 

德思奇（北京）教育咨询有限公司 

 

企业详情 
企业官方注册名称：德思奇（北京）教育咨询有限公司                        

企业常用简称（英文）：leanlearning  

企业常用简称（中文）：林恩学习_                                      

所属国家：中国                                                      

中国总部地址：北京市海淀区复兴路17号国海广场D710                                           

网址：无                                                          

                  

所属行业类别：领导力发展培训 、个人能力发展、专业能力发展                                 

在中国成立日期：  2014年7月23日       

在中国雇员人数：8人                                                                                                

 

业务详情 

1、主要客户所在行业：耐用消费品、快速消费品、生命科学（如医药，医疗器

械等）、互联网与游戏业、机械制造                                                                                

2、曾服务过的客户案例 

 

客户案例一： 

所提供的 

服务类别 

专业能力发展 

客户公司性质 国有 

客户公司行业 机械制造 

客户当时的需求 

人资培训部负责统筹集团领导力的培养项目，每年都会围绕不同

层级领导进行人才培养； 

• 此次赋能项目为中层管理者，复盘是每一位领导者都需要

掌握的基本功，需要人人掌握； 

• 过往受限于公司文化，在复盘时会有如下挑战： 

 每个人的岗位职责利益点不同，看问题的角度有差异，复

盘容易互相推责；尤其在组织跨部门团队复盘时，容易缺

少共同目标，各执己见，推卸责任 

 复盘听不到真实的声音，成员怕被多分任务 



 复盘过程中，围绕并非重要的小问题，讨论很久，主题跑

偏导致复盘时间久，效率低 

因此需要有一套学了能直接指导管理者落地应用的复盘方法论。 

 

具体服务内容 

 

 

• 课前进行学员调研，摸底学员对于复盘的了解程度、希望复

盘的一个项目、未来会应用复盘技能的几大场景等。 

• 定制化培训资料，以公司内的实际案例贯穿全部课程，课上

学员以小组为单位选取一个实际的复盘主题进行随堂练习，

同时老师提供一套设计复盘阶段的模版，每人完成提交。 

• 课后提供一套复盘会议记录模板，帮助管理者训后拿到团队，

直接使用。 

• 在培训项目结束1个月后，学员带着作业和复盘问题参加线上

点评答疑，确保大家学而用之，将方法技能深入掌握。 

服务成果 

 

每年协助培养100余位中层管理干部，客户方输出50份复盘报

告，内部对核心知识点进行总结盘点并内部转训分享23次。 

结合企业情况，内化课程案例，以更匹配、贴合学员工作情

境的案例为载体，让学员易懂、易理解、易掌握。 

 

客户案例二： 

所提供的 

服务类别 

专业能力发展 

客户公司性质 外商独资 

客户公司行业 生命科学（如医药，医疗器械等） 

客户当时的需求 

由于大环境的原因，现在医院现在都不让代表进医生，疫情对非

必要进医院管的特别严，很难接触到医生。这种对于代表与医生

沟通的场景及时间就受到了很大的限制。 

对于代表来说线上、线下拜访医生的时间很短，一次也就3-5分钟

的交流时间。怎么让每次的沟通有限，达到介绍产品、功效、影

响医生就显得尤其重要。 

再短拜访的过程中有的销售代表处理的特别好，也有明显的业绩

增长。萃取出绩优的代表在短拜访中的经验，复制推广到全公司。 

具体服务内容 

 

 

1、项目前期，选择 6位绩优的销售代表，林恩顾问进行一对一访

谈（根据不同的产品选择相应的人员） 

2、林恩顾问访谈后进行梳理，针对销售场景、客户类型进行分类，

细化拜访场景，明确待开发的课程主题。 

3、课程开发工作坊，教会学员如何开发相关主题的课程内容，给

工具、方法，布置课后作业，完成 PPT撰写发给项目组。 

4、林恩顾问针对每位学员的课程，进行一对一的辅导，针对学员

的内容、逻辑结构、关键点、难点等给出相应的反馈意见。使学

员能进一步优化课程。 



服务成果 

 

1、销售场景分类（一对一销售访谈）寻找销售场景（我们找到了

二十几个短拜访的场景）：我们分了两大类，一是按客户分类（重

点、非重点客户）二是按产品分类，根据需求安排短拜访的内容。 

2、代表选自己擅长的场景，讲个小故事。每人输出 5-6页 ppt，

针对这个场景，你的拜访话术是什么，结构是啥。我们落到了话

术和行为层面（厘清场景，每个场景输出的是什么） 

3、产出 30门短拜访微课 

 

客户案例三： 

所提供的 

服务类别 

专业能力发展 

客户公司性质  

客户公司行业  

客户当时的需求 

“云智一体”是客户重点推进的战略方向，“**广电”项目是客户

智能云第一个地市级媒体融合全业务平台项目，同时也是区域头

部媒体创新模式的标杆项目，项目通过客户AI能力引领行业数智

化应用升级，打造涵盖“全媒体业务前台+能力中台+云底座”的

综合业务工作平台，有效提升广电媒体行业的办公和业务智能化

水平，为泛媒体行业AI应用和数智化转型起到示范效应，行业代

表性强，实现了数字化和智能化的结合，客户BIT学院期望通过萃

取此标杆项目的成功经验，用于在全国其他城市复制。 

 

具体服务内容 

 

1、项目前期，通过 0.5天邀请项目组负责人回顾整个项目历程，

寻找可萃取的经验点，识别待开发的 4个案例主题。 

2、通过 1天 1晚的工作坊，林恩顾问教学员如何围绕自己的案例

主题萃取经验，给工具、方法，同时林恩顾问关键时刻也通过一

对一访谈的方式入组协助学员整理经验，编写案例故事。 

3、工作坊结束后，林恩顾问将 4个主题进行梳理、串联并深化，

发给客户作为内网文章内部分享。 

服务成果 

 

1、通过共创 maping，林恩顾问协助寻找案例点场景（我们找到

了 3个的待萃取案例点）：如何厘清客户的需求并制定整体的销售

策略、如何做好销售中的竞争管理、如何体现“云智一体”媒体

方案的价值等 

2、协助客户产出每个主题的案例文档并梳理，形成 23页的案例

分享故事，之后客户会在此基础上行程 PPT课程内部讲授。 

 

档案内容更新于2023年8月 


