
 

 

 

 

 

 

 

 

北京百森泰信国际企业管理顾问有限公司 
 

企业详情 
企业官方注册名称：北京百森泰信国际企业管理顾问有限公司                            

企业常用简称（英文）：Bestvision International Consulting Co.,Ltd     

                                        

企业常用简称（中文）：百森泰信                                              

所属国家：中国                                                        

中国总部地址：北京                                                      

网址：www.techmarkworld.com                                                           

                  

所属行业类别：领导力发展培训                                                                 

在中国成立日期：2003年2月14日                                                  

在中国雇员人数：15                                                                                                 

 

业务详情 

1、主要客户所在行业：耐用消费品、 快速消费品、 金融服务（如银行，保险，

财富管理等）、机械制造、专业性服务（如法律，公关，教育等）                                                                                                  

2、曾服务过的客户案例 

 

客户案例一： 

所提供的 

服务类别 

领导力发展培训 

客户公司性质 民营 

客户公司行业 房地产业 

客户当时的需求 

 

对该公司华东区25位总监和城市总和销售进行培训，需要从中选

拔未来的领导人才，也通过TechMark课程来观察学员平时的工作

能力和反应。对学员的领导力、业务水平及人际交流能力进行评

估和分析。也对学员前一阶段在企业大学所学习的东西进行检验。 

 



具体服务内容 

 

 

TechMark态马商战授课，主要针对学员的层级和能力进行了4个小

组与老师对标组之间的商战比拼。商战涉及基础管理、战略、基

础财务、市场营销、定价、生产、市场分析等内容。课程持续21

小时，经过7轮6个财务周期的讨论、决策、结果分析和讲座，将

商业知识点贯穿到一起，最终需要达到平衡记分卡的5项指标才算

合格。 

 

服务成果 

 

 

学员对课程满意度很高，此次课程获得了4.7分的高分（满分5分）。

学员表示在课堂中：1）转变了经营思维；2）建立了企业经营的

全局观；3）理解了企业战略目标实施的路径。 

同时提升了自身：1）战略规划能力（了解了财务目标与业务之间

的关系） 

2）财务预算能力（了解了如何从财务报表分析经营结果） 

3）团队协同能力（能够全流程角度看待各职能的作用） 

4）团队领导力（如何带领团队高效的达成绩效结果） 

对一下问题有了更深刻的认识： 

1）企业的战略如何有效执行 

2）团队协作如何更加高效 

3）研产销协同的重要性 

4）竞争分析对企业经营决策的重要性 

5）如何管理经营的不确定性 

 

 

客户案例二： 

所提供的 

服务类别 

领导力发展培训 

客户公司性质 民营 

客户公司行业 IT信息技术，半导体及通讯 

客户当时的需求 

 

"1、 希望达到的目标： 

（1） 通过课程学习，让学员更明晰个人的价值观； 

（2） 让学员对于“碎片化”知识变得“系统化” 

（3）让学员提升全局性、系统性的战略决策和经营思维（重点） 

（4）发现、培养继任人才（重点，希望可以发现可以快速构建生

态圈潜质的人才，同时因为我们是两个班搭档，也希望能够由高

一层级的学员带动部长级） 

（5） 将所学可以用到，实践 

2、 课程中希望结合日常业务现状设计，目前政府本FY18经营策

略很重要的一点就是：聚焦高价值客户，要对不同的客户有不同

的策略（选择放弃保留发展）；另外对于行业市场业务的取舍；利

润第一，利润与成本的（短期与长期利益）平衡很看重。 



3、行业分析和研究；同时希望能够呈现对于和该公司或政府类似

的企业：传统的企业通过与第三方合作后放大自身价值开启新的

商业模式的公司报告：比如用友；看看微软也可以" 

 

具体服务内容 

 

 

TechMark态马商战授课，主要针对学员的层级和能力进行了5个小

组之间的商战比拼。态马商战涉及基础管理、战略、基础财务、

市场营销、定价、生产、市场分析等内容。课程持续21小时，经

过7轮6个财务周期的讨论、决策、结果分析和讲座，将商业知识

点贯穿到一起，最终需要根据平衡记分卡的5项指标来评判小组在

竞争中是否合格。 

 

服务成果 

 

 

学员对课程满意度很高，此次课程获得了4.85分的高分（满分5

分）。学员表示在课堂中：1）转变了经营思维；2）建立了企业经

营的全局观；3）理解了企业战略目标实施的路径。 

同时提升了自身：1）战略规划能力（了解了财务目标与业务之间

的关系） 

2）财务预算能力（了解了如何从财务报表分析经营结果） 

3）团队协同能力（能够全流程角度看待各职能的作用） 

4）团队领导力（如何带领团队高效的达成绩效结果） 

对一下问题有了更深刻的认识： 

1）企业的战略如何有效执行 

2）团队协作如何更加高效 

3）研产销协同的重要性 

4）竞争分析对企业经营决策的重要性 

5）如何管理经营的不确定性 

 

 

客户案例三： 

所提供的 

服务类别 

领导力发展培训 

客户公司性质 国有 

客户公司行业 专业性服务（如法律，公关，教育等） 

客户当时的需求 

 

TechMark成为学院开学模块课程，通过商战课程，增加气氛，让

学员彼此之间更快的了解融合，TechMark的学术高度也非常适合

商学院的气氛，将学员们接下来两年中要学习的商业知识融会贯

通到开学模块课程中，让学员对未来在学院学习充满期待。 

 

具体服务内容 

 

 

TechMark态马商战授课，主要针对学员的层级和能力进行了4个小

组与老师对标组之间的商战比拼。商战涉及基础管理、战略、基



础财务、市场营销、定价、生产、市场分析等内容。课程持续21

小时，经过7轮6个财务季度的比拼，最终需要达到平衡记分卡的5

项指标。 

 

服务成果 

 

 

TechMark态马商战在该公司举行了18年，每年4次，每次4-5个班

学员，随机分为20-25个小组（每小组8-10人）， 同时进行PK，使

用平衡记分卡中5个财务指标作为衡量标准，经过7轮6个财务周期

的讨论、决策、结果分析和讲座，将商业知识点贯穿到一起，也

将学员之间的距离瞬间拉近。是学院学员开学模块最重要的组成

部分，也是学员评分最高的课程之一。 

 

 

档案内容更新于2019年7月 


