
 

 

 

 

 

 

 

 

上海深圳麦肯特企业顾问有限公司 
 

企业详情 
企业官方注册名称：上海深圳麦肯特企业顾问有限公司                            

企业常用简称（英文）：EMKT CONSULTING                                             

企业常用简称（中文）：麦肯特顾问                                              

所属国家：中国                                                        

中国总部地址：上海                                                      

网址：www.emktco.com                                                           

                  

所属行业类别：领导力发展培训、销售培训  、在线和移动学习 、个人能力发

展                                                                  

在中国成立日期：2000年4月17日                                                  

在中国雇员人数：50                                                                                                  

 

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）、汽车及零部件、 IT信息技术，半导体及通讯、 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 

领导力发展培训 

客户公司性质 外商独资 

客户公司行业 建筑业 

客户当时的需求 

 

该公司针对内部的核心管理人员大概25位左右，在2019年进行一

个持续的领导力项目，其中有战略，领导力，等等不同的模块，

帮助这批核心管理人才的自我成长，提高团队执行力，更好的做

保留。 

其中领导力模块选择麦肯特公司的“情境领导”课程，进行内训

及培训后认知到情境领导非常实用，内训后新增7位销售管理人员



的1:1 辅导，促进行为改变。 

 

具体服务内容 

 

 

2019年3月07-08日进行了中层核心管理人员的情境领导内训，课

程前、中、后，同时提供了课前领导力风格测评，课程问卷，课

中学习经典的领导力模型《情境领导》，课后提供学习要点及总结

报告 

在培训中HR反馈本次培训效果非常好，学员都是公司的老员工，

对公司非常的熟悉，主要以销售、营销管理人员居多，麦肯特老

师的教学案例很生动，非常接地气，由于培训第二天下午是妇女

节要提前下课，课程调整到第一天晚上8:00结束，学员都很积极

参于讨论与互动。 

培训后基于现场效果非常好，特别进行2个月后的7位销售管理人

员的1:1辅导。 

 

服务成果 

 

 

情境领导是一个领导力项目中的重要模块，麦肯特进行了一个非

常好的开头，促进项目的成功。本次培训帮助： 

1） 提高所有中层管理人员的意识，帮助学员打破固有工作经验

的束缚，让学员针对不同情境，不同的下属状态灵活使用领导风

格。 

2） 针对核心的销售管理人员进行1:1辅导，帮助销售管理人员在

一线的销售中以绩效为导向，调整领导风格更有效的影响一线销

售人员，提升公司整体的绩效 

3） 麦肯特针对核心的7位销售管理人员1:1辅导后，汇总出实际

管理案例，丰富客户的案例库 

 

 

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 外商独资 

客户公司行业 机械制造 

客户当时的需求 

 

该公司每年针对领导力有很多的项目和培训，其中对情境系列的

品牌课程，多年使用下来，学员的反馈及课程口碑非常好；针对

不同的对象，需要不断的持续改进。 

从2016年开始麦肯特针对该公司的不同层级的经理，进行情境系

列的培训。其中情境领导分成2个层级：初级经理和资深经理。麦

肯特顾问进行资深经理的内训。参加完情境领导的经理，后续还

可以选择情境辅导的培训，帮助该公司的经理在实施领导前或者

辅导前，判断一下时机，对象是什么状态，具体选择哪种领导方

式，辅导行为更为合适，促进沟通的有效性，促进“因材施教，



因人而异。” 

 

具体服务内容 

 

 

情境系列“课程，实施服务的流程分成3个步骤： 

1） 课前测评/课前问卷，收集学员实际的辅导案例、实际管理中

的挑战等 

2） 课中学习情境系列课程模型及工具，情境领导/情境辅导，讨

论学员实际的案例，帮助学习的实操性。 

3） 课后提供行动表格，帮助大家在工作中运用及行为改变 

由于已经合作多年，每年我们都会针对报名的对象，学员的实际

的案例进行课程的持续改进，目前课件已经升级到第三版本。 

 

服务成果 

 

 

“情境系列”课程，在该公司内部已经是口碑课程， 

1） 形成统一的“情境”管理/辅导的语言，很多参加过情境领导

的学员来参加情境辅导，熟悉情境模型，易于理解 

2） 在VUCA时代，，麦肯特在情境系列课程实施前会结合客户的全

球领导力模型进行讨论，让每一位经理都对公司内部模型更加清

晰，理解与情境系列课程的连接 

3）促进该公司的学习文化，需要更高效，更绩效导向的Lead团队 

 

 

客户案例三： 

所提供的 

服务类别 

领导力发展培训、个人能力发展 

客户公司性质 合资 

客户公司行业 耐用消费品 

客户当时的需求 

 

项目一（领导力）： 

目标学员是新任经理，需要通过一整个领导力提升项目，迅速且

全面提升这些新任经理的领导力、辅导技巧、反馈技巧等。 

因为麦肯特顾问的情境系列模型易于理解，灵活度强，适应性高，

所以将这一模型作为整个项目的主轴，同时也让学员对领导力有

一个系统性和整体性的学习与应用。 

 

项目二（领导力+个人能力）： 

行动学习项目由总裁牵头，各事业部总监给出与公司业务战略相

关的行动学习议题并担任各项目Sponsor，与所给议题领域的专家

一起辅导并支持学员完成行动学习项目。 

行动学习项目议题紧跟公司发展战略及行业发展趋势，从开源节

流再到应用新技术/改善现有流程提升效率等，所有议题都得到了

总裁的亲自批复。 

在为期7个月的项目周期中，学员不仅要参与课程内容的学习，更



要将所学内容应用到实际议题执行中，与项目支持者、专家、L&D

团队、麦肯特顾问团队一起最终完成行动学习项目，参与答辩、

完成议题，并为公司业务发展带来实质性的帮助。 

 

具体服务内容 

 

 

项目一： 

情境领导®（客户授证内部讲师授课）→小组电话辅导（针对情境

领导®课后作业），由麦肯特顾问资深情境领导®课程授课讲师进行

辅导→情境辅导®，由麦肯特顾问资深情境辅导®课程授课讲师进

行授课。 

由麦肯特顾问客户经理及支持团队提供全程服务及跟进。 

  

项目二： 

由麦肯特顾问的资深顾问担任整个项目主顾问的角色，同时参与

其中部分课程授课。 

项目前： 

1. 由麦肯特顾问与个部门总监一起圆桌会议，在顾问的引导下进

一步澄清议题； 

2. 由L&D团队与麦肯特顾问共同配合下，理清项目Sponsor与专家

在项目中所需承担的职责。 

项目中： 

1. 对每组项目进程的跟进与把控； 

2. 以线上+线下相结合的形式及时解决学员遇到的现实困惑和挑

战； 

3. 每间隔一个月进行一次针对项目支持者、专家及学员的面对面

线下辅导跟进工作坊，通过小组讨论分享，顾问给出建议及解决

方案的方式，帮助学员梳理目前项目进展、需要调整的地方等并

给出下一步方案的建议。 

4. 提供学员针对整个项目的最终答辩PPT制作及演讲技巧的培

训； 

5. 提供整个项目的学员辅导地图； 

6. 收集学员每一次课程的课后作业并反馈给顾问，以便顾问更有

针对性地进行辅导。 

7. 项目最终答辩评分表及现代技术支持； 

8. 学员对整个项目感想的视频录制及制作。 

项目后： 

1. 整体项目review； 

2. 下一届项目提升改进建议。 

 

服务成果 

 

 

项目一： 

情境领导®课程帮助学员掌握如何针对下属绩效准备度匹配合适

领导风格。一个月之后，针对优秀学员的课后作业（即课后应用



情境领导®课程工具的过程中遇到的困难和挑战）请麦肯特顾问讲

师做小组电话辅导，答疑解惑，帮助学员更好应用。间隔一个月

之后，通过情境辅导®课程进一步强化学员作为领导者的辅导技

巧。 

去年一共在客户三个分公司实施了三场，由于学员反馈很好，培

训经理也对课程及讲师非常满意，今年将继续实施三场。 

 

项目二： 

在麦肯特顾问接手2018年行动学习之前，客户曾与两家顾问公司

合作过，由于之前两届的项目效果未达客户原定期望，所以麦肯

特顾问在第三届项目举行前有机会参与项目的研讨和设计、并最

终获得此标的合作。 

对麦肯特顾问提供的针对项目整体的服务及跟进满意，尤其客户

非常满意麦肯特项目主顾问对整个项目的支持与付出。 

共计9个与业务相关项目，在行动学习项目结束时都有了较为实际

的结果，甚至有个别项目在行动学习项目结束时已经为公司带来

了实质性的收益。 

麦肯特顾问将继续担任下一届行动学习项目的主顾问角色，同时

也是唯一一家在SGS成功蝉联两届行动学习的顾问公司。 

 

 

客户案例四： 

所提供的 

服务类别 

领导力发展培训、个人能力发展 

客户公司性质 国有 

客户公司行业 能源动力 

客户当时的需求 

 

员工每年有选修课程，当时针对经理级的员工，希望提升他们的

领导力和影响力，所以选择了情境领导这个课程，期望帮助他们

带领团队，能激励员工，发展员工，提升绩效。2014年基于员工

沟通和合作上遇到一些挑战和困难，就针对资深员工这个层级，

多开放了一门SDI自我探寻的课程，希望他们可以提升自我认知，

了解自己的优势和他人的优势，了解不同类型的人的特点和关注

点，促进沟通合作。近2年公司组织架构调整，需要提升员工创新

能力和解决问题的能力，于是2017年又增加了思维之剑和领导者

之剑两门课程。 

 

具体服务内容 

 

 

2011年8月情境领导培训，2014年SDI自我探寻培训，2015年5月SDI

自我探寻培训，2015年6月情境领导培训，2016年4月SDI自我探寻

培训，2018年5月SDI自我探寻培训，2018年2场思维之剑培训，1

场领导者之剑培训，2019年1场SDI自我探寻培训，1场情境领导培

训，每次培训后都有课后应用的作业跟踪，讲师作业批改反馈和



点评。 

 

服务成果 

 

 

情境领导的培训，学员觉得学习了非常实用的管理工具，知道在

不同情境下，如何带领员工，达成团队目标。SDI自我探寻的培训，

学员提升了自我认知和认知他人，了解自己的动机和优势，并应

用在工作中。思维之剑课程掌握了问题解决的方法和创新的思维，

并在课后进行实际应用，表格很好用。总之麦肯特的课程除了两

天培训，课后都有工具表格可以帮助指导学员实践应用，收获大。 

 

客户案例五： 

所提供的 

服务类别 

领导力发展培训、个人能力发展 

客户公司性质 外商独资 

客户公司行业 耐用消费品 

客户当时的需求 

 

基于对Global项目的不满意和对麦肯特顾问的信任的基础上，请

麦肯特顾问来参与设计执行整个新经理项目。 

目标学员是由个人贡献者转型为经理的新任管理者。 

需要设计定制化的新经理项目来全面加速新任管理者的角色转

型，以适应公司的快速发展。 

整个新经理项目需要涵盖从基础管理知识及技能的普及、性格与

冲突管理、团队建设与变革管理。 

需要有一位拥有丰富实战经验、定制化能力强、又可以同时讲授

这几个主题的讲师来担任整个项目的主顾问。 

 

具体服务内容 

 

 

由麦肯特顾问资深讲师担任授课讲师，全程参与课程模块设计，

与客户公司现状相结合，并可以做到根据公司现状和变动及时调

整课程设计与内容，这就对讲师的专业度和配合度要求很高。 

由于客户公司性质的原因，学员整体偏内敛，所以对讲师的授课

技巧也提出了很高的要求。 

 

服务成果 

 

 

客户在培训和讲师挑选上都是非常严谨和高要求的，但整个为期

一年的项目（2016年是北中南三区都分区域实施，2018年改为中

区和南区2个大区）实施下来，得到了客户的好评，并会在根据公

司现状的基础上，进一步调整和改善下一期课程的设计，并预计

在公司产出晋升名单后，如期开展下一期项目。 

 

 

客户案例六： 



所提供的 

服务类别 

个人能力发展 

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 

 

该公司是一家医疗设备公司，因为产品的专业性，他们有自己标

准的产品培训内容，需要他们的外部客户-使用该公司产品的资深

医生专家，给其他医生做培训。医生们普遍有丰富的临床案例经

验，但是自己知道和复制成功是两回事，所以要帮他们了解授课

的关键要素，提升授课技巧，明确授课目标以及选择合适的授课

方法。 

 

具体服务内容 

 

 

讲师提前了解该公司的产品标准课件，帮助学员了解他们的学员

的学习需求和目标。然后明确课程各模块的学习目标，就相应的

学习重点内容，选择相应的授课方式，小组设计授课流程，最后

形成一个相对标准的可执行的授课方案。 

 

服务成果 

 

 

 个人角度，帮助学员体会培训师的角色，进而在培训中更多

关注该公司的需要和学员的需要，学会从他们的学员角度出

发组织并讲解内容，使课程实用，生动易懂，掌握有效的公

众表达技巧，提升表达的感染力 

 业务角度，帮助更多医生客户了解和更好地使用该公司产品，

增加了与客户的黏性，持续增加市场知名度和使用率，促进

公司业务发展。 

 合作角度，2019年持续合作 

 

 

客户案例七： 

所提供的 

服务类别 

个人能力发展 

客户公司性质 外商独资 

客户公司行业 IT信息技术，半导体及通讯 

客户当时的需求 

 

内部资深讲师的专业能力提升：内部有来自于各个部门的讲师共

12位，每年都会在内部进行分享或讲课，每次2小时到1天不等，

每年公司都会对这批内部讲师作专业能力提升的培训，以提升他

们的能力同时维持他们的意愿。（都是兼职，是义务付出。）2014

年是第4个培养年，需要非常资深的顾问来帮他们设计一个针对性

强的培训，让每一位都有收获。 

 

同时基于公司员工沟通现状的需要，在内部设了一门公开课23：



提升你的情商力。通过测评，了解自己的情商水平，发现自己可

以改善的方向，课后进行实践应用。从而提升情商力。 

具体服务内容 

 

 

2014年2月12-13日给内部讲师实施了TTT的定制培训。有12位内部

兼职讲师参加，学习了很多实用的工具和方法，特别在应对培训

过程中各类状况处理的方式方法，同时讲师现身说法，让学员感

同身受作为一个讲师的使命感、价值感。 

 

2015年9月23日至今，每年都会开展一期提升情商力的内部公开

课，作为员工的选修课程，以此来提升员工对于自我的认知并学

习应用提升情商的方式方法。 

 

服务成果 

 

 

TTT课程上学员学习了有针对性的方法和技巧，在自己内部授课时

能应用。同时重拾最初选择做讲师的初心，使命感和荣誉感得到

加强。 

 

提升情商力的培训，每年都得到学员的好评，测评帮助学员提升

自我认知，工具方法帮助学员实践应用。这个课程在客户内部的

口碑度很高，大家都觉得是职场人士的必修课程。 

 

 

客户案例八： 

所提供的 

服务类别 

个人能力发展 

客户公司性质 外商独资 

客户公司行业 电子电气 

客户当时的需求 

 

基于2018年销售团队提出的《与Global团队有效沟通》培训很成

功，在2019年该公司面临减少培训预算的大环境下，需要继续进

行全员类的通用技巧培训，这些课程都是基于该公司的能力模型

及业务部门的需求确定的。 

2019年上半年选择麦肯特提供内训《提升个人影响力》，线上直播

课程《压力与情绪管理》，下半年计划《MBTI 有效沟通》内训及

其他主题的在线直播课程。 

 

具体服务内容 

 

 

 2019年3月14日《提升个人影响力》内训，对象是内部所有部

门的员工，算是内部公开课。本次学员普遍年轻，到公司2年内，

工作中面临很多的跨部门沟通和影响。在培训前调研了学员的工

作中实施影响的场景，在培训中给予沟通影响力的技巧和方法，

同时把课前调研的实际场景在课程中讨论与演练。培训后给予相

应的后续跟进表格，自己在实际工作中不断的行为改变 



  2019年 4月 13日，进行线上直播课程，《压力与情绪管理》。

学员是来自上海、江苏等几个工厂的员工。在线课程前用问卷星

调研了学员目前的压力程度，在线直播课程 1小时，前面 50分钟

进行了压力与情绪管理的理论上的教学，后面 10分钟请学员进行

Q&A。课后我们把直播课程的内容提炼成 1张 PPT分享给学员。（本

次在线直播课程运用安波福 Skype 系统完成，后续在系统上有待

进一步的优化。） 

 

服务成果 

 

 

内训和在线直播课程不同的学习形式，针对客户内部的实际业务

部门的需求来选择。促进多样化的学习形式，在公司预算有限的

情况下。 

针对内训课程：麦肯特安排一位现场跟课的客服，进行课程讨论

记录与培训总结。把1天学习到的影响力的学习要点，课中大家讨

论的案例，学员工作中面临的沟通挑战汇总一个报告给该公司HR。

后续让各个事业部的HRBP，学员的直线经理了解大家的情况，帮

助学员进行后续的行为改变。 

针对在线直播课程，安波福后台IT人员会汇总学员在线课程的出

席率，大家讨论的问题汇总。麦肯特提供本次直播课程的内容1

张PPT分享给每位学员，帮助大家记忆学习中的要点及Tips 

 

 

客户案例九： 

所提供的 

服务类别 

销售培训 

客户公司性质 外商独资 

客户公司行业 化工与石化 

客户当时的需求 

 

为了提升经销商团队的大客户管理能力，2017年分区域组织了部

分经销商参加《重点客户开发》的培训，取得了非常好的反馈。

为了更好地满足更多的经销商大客户团队的学习和能力快速提升

的需求， 该公司决定从公司销售团队内部选择15名资深销售人员

进行“大客户开发课程内部讲师培养”项目。帮助经销商更好地

发展，达成高绩效，与经销商培养更紧密的关系。 

 

具体服务内容 

 

 

通过培训、试讲、赋能和转化四个环节将《大客户开发》课程内

化。编写课程“讲师指导手册”，系统梳理该公司经销商大客户开

发的知识体系，案例定制编写，《大客户开发》课程授课，TTT转

化授课技巧，编写课程录制脚本，内部讲师微课录制指导点评。 

 



服务成果 

 

 

• 学习层面：形成系统的知识体系、客户开发模型、工具包。

并且因应挑战，将课程内容分模块制作成了系列微课，成为该公

司移动学习的重要组成部分，为更多经销商大客户管理人员提供

了学习的机会。 

• 个人层面：培养了该公司内部《大客户开发》的讲师，提升

了授课及表达能力。 

• 业务层面：该公司内部讲师更了解公司、产品和行业，将学

习内容与业务环境和挑战有机集合，快速帮助业务发展。 

 

 

客户案例十： 

所提供的 

服务类别 

销售培训 

客户公司性质 外商独资 

客户公司行业 快速消费品 

客户当时的需求 

 

针对第三方处方药零售团队的销售代表及大客户经理中的Top 

Sales设计一个提升销售技能的项目，作为对Top Sales激励的同

时，也希望可以建立储备人才库。 

销售代表和大客户经理的课程需要有针对性、定制性。 

提升销售代表与客户沟通时的沟通能力及销售展示技巧；提升大

客户经理的销售技巧及建立与管理关键客户关系的能力与技巧。 

项目共分为两个阶段来实施。 

 

具体服务内容 

 

 

项目前： 

分别与销售代表、大客户经理、地区经理与大区经理电话访谈沟

通，明确目前所需提升的方面以及项目目标。进一步理清不同需

求的重要紧急程度。进行项目规划及课程设计。 

项目中： 

同时开通两个内训班，针对销售代表的内训班采用引导工作坊的

形式，提升学员参与度及对课程内容的理解吸收程度；针对大客

户经理的内训班采用讲师授课并将学员实际案例带进课程的设

计，帮助学员解决现实困惑和挑战。 

两个阶段的课程设计采用进阶的方式，充分匹配学员的现状及需

求。 

项目后： 

由麦肯特顾问项目团队持续跟进，提供结案报告、课程满意度汇

总报告、后续项目改进建议。 

 



服务成果 

 

 

两个阶段共计八天课程，由于在课程设计前就与学员及学员老板

做了非常详细的沟通，所以不论是销售代表、大客户经理还是学

员经理都会讲师及课程内容非常满意，同时课程内容与实际工作

的紧密结合程度也超出了客户及学员的预期，麦肯特顾问推荐的

医药行业业务背景出身的讲师团切实帮助学员解决实际工作中遇

到的困惑和挑战。 

 

 

档案内容更新于2019年7月 


