
 

 

 

 

 

 

 

 

广州市毕度海企业管理咨询有限公司 
 

企业详情 
企业官方注册名称：广州市毕度海企业管理咨询有限公司                            

企业常用简称（英文）：GZ BeDoHave Enterprise Management Consulting Co.Ltd                                  

企业常用简称（中文）：毕度海                                              

所属国家：中国                                                                  

中国总部地址：广州市天河区龙口西路3号1202房                                                      

网址：www.bedohave.com.cn                                                           

                  

所属行业类别：个人能力发展、销售培训、教练技术培训 、企业战略落地                                                                 

在中国成立日期：2011年10月12日                                                  

在中国雇员人数：18                                                                                                  

 

业务详情 

1、主要客户所在行业：耐用消费品、快速消费品、机械制造、建筑业、连锁经

营企业                                                                                                     

2、曾服务过的客户案例 

 

客户案例一： 

所提供的 

服务类别 

教练服务 

客户公司性质 外商独资 

客户公司行业  

客户当时的需求 

 

客户的区域销售管理团队(客户是全球视光学和光电子工业领域

知名的跨国公司，区域销售管理团队承担着公司业绩快速增长的

重任，团队之前以顾问式销售为主，随着痛点产生，制定“赢在

门店”战略方向) 

 



具体服务内容 

 

 

①培养优秀的“品牌教练”，提升团队辅导他人、目标规划的能力； 

②助力工作计划落地，业绩目标达成；打造内部品牌教练培养体

系。 

③帮助团队成功转型，使教练辅导思维成功植入团队，帮助团队

提升管理技能，改善了工作理念，提升了绩效表现。 

④成功帮助客户解决了战略落地难的问题，项目实施期间公司业

绩同比提升 45%。 

 

服务成果 

 

 

①项目实施期间，公司业绩同比提升 45%，其中东区销售额同比

提升85%，南区、西区和北区增长均超过30%。 

②培养了75位品牌教练（共三期） 

③共创品牌教练角色定义 

④输出品牌教练框架、逻辑模型 

⑤完成750份品牌教练实操报告 

⑥完成将所学与工作场景相结合的攻关课题10个。 

 

 

客户案例二： 

所提供的 

服务类别 

教练服务 

客户公司性质 民营 

客户公司行业  

客户当时的需求 

 

客户是国内唯一专注于机构汽车资产管理的服务平台，2019年要

实现销售的高速增长，重点要在下半年发力； 同时，公司的销售

模式以及组织架构都在面临不断地调整和变化； 人员迅速发展壮

大，除了内部提升以外，还引入了外部的高管团队。为了要快速

提升管理者能力，支持业务目标达成，引入了“目标教练培养”

项目。 

 

具体服务内容 

 

 

① 线下培训课程，促进心态转变，提升目标管控和教练辅导的

能力； 

② 学员学以致用的的练习以及转训，促成知识在实际工作中的

转化； 

③ 学员自组织的小组学习会，检视工作目标达成，案例研讨，

教练过程辅导； 

④ 教练的一对一辅导和跟进，促成学员的突破与成长； 

⑤ 分小组进行公司攻关课题的研讨，教练辅导跟进。 

 



服务成果 

 

 

① 业绩提升明显，在项目进展期间的8-12月，业绩增长比去年

同期增长高达873%，加盟商数量比去年同期增长了467% 

② 学员经营思维能力以及目标规划能力提升，GPS目标管理工具

已经深入工作中，长达5个月的刻意练习，已经成为大家做年度规

划与月度计划的工具 

③ 解决问题能力提升，通过自组织小组学习会，主动发现问题，

一共对工作中的48个困惑问题进行了研讨，共同探讨解决方案，

采取有效行动、监督执行，检视结果 

④ 学员对项目认可，学习积极性高，普遍认为培训学习+教练辅

导+小组自组织的模式比较适合学员们边学习边运用，课程知识接

地气，对指导工作非常有帮助 

⑤ 结合公司的年度经营目标，思考部门对战略目标的贡献以及

具体策略，制作完成部门的商业画布。 

⑥ 团队融合效果明显，公司在快速发展，人员增长快，空降高

管占比高的情况下，此次项目有效支持新人很快了解公司业务，

团队快速磨合，协同配合工作，成果产出快 

 

 

客户案例三： 

所提供的 

服务类别 

销售培训 

客户公司性质 民营 

客户公司行业  

客户当时的需求 

 

客户是全国领先的会计职业教育培训机构，当时战略规划三年上

市，需要大幅的业绩增长确保战略目标达成；与此同时，创造业

绩的核心人员——校长团队的能力不足以支撑公司的上市规划，

急需提升校长们的核心素养。为了提升校长能力，确保业绩达成，

引入了“超越高峰业绩提升”项目。 

 

具体服务内容 

 

 

① 筛选和选拔确定人员，辅导制定业绩目标计划，分析关键点，

促进目标达成能力提升； 

② 校长是公司实际的销售管理人员，项目针对销售心态调适、

销售数据分析、教练型销售技巧等方面，设计三次阶段培训课程，

结合教练全过程跟进辅导，促进自组织学习氛围形成，提升校长

核心能力； 

③ 通过小组学习会以及教练的过程辅导，学员转化为教练型销

售管理者，有效助力校区业绩增长 

 



服务成果 

 

 

①  2015年开始第一期，可以说项目是与客户一起经历IPO之路，

参与项目的校长在校区运营思维、业绩表现上比未参与项目的

校长要高很多，项目期间回款同比增长35%，得到了公司上下

一致肯定，因此有了之后几期的项目，持续培养校长团队成员，

目前已经开展到第四期  

② 自2015年项目开展以来，客户销售团队业绩不断开创新高，

2017年客户正式入驻A股市场，其中项目内校区2016年7月-12月较

2015年同期增长67.6%，总回款完成率116.32% 

③ 2018年开始启动对在线教育销售团队的培养项目，全体学员

年6-12月实际任务皆超额完成，总完成率超108% 

④ 客户校区管理者的运营能力、目标规划能力、沟通协调能力、

决策指挥能力、团队领导能力、教练能力也得到了不错的提升 

 

 

客户案例四： 

所提供的 

服务类别 

销售培训 

客户公司性质 民营 

客户公司行业  

客户当时的需求 

 

公司创业至今已经 20 多年，是客户治疗保健行业的领军企业。

2015 年，客户根据企业战略与成长目标，提出两大人才发展需求： 

1、提升子公司总经理的管理素养，匹配业绩增长要求；2、储备

子公司总经理后备，匹配规模扩张需求。针对以上需求，设计并

实施了三期“TTC项目”。 

 

具体服务内容 

 

 

① 项目从15年-17年，前后实施三期，每期5个月，期间共培养

了72名内部教练； 

② 通过三次集中培训，辅导提升了教练步骤、调适性领导力，

教授了销售漏斗等13个工具； 

③ 通过教练电话1对1沟通辅导，小组学习会等形式，提升核心

管理者战略思维和领导力，提升目标感、敬业、负责任心态；提

升子公司总经理目标规划、团队培养、教练型管理、经营管理能

力 

④ 完善质询会模式、优化网点销售流程 

 

服务成果 

 

 

① 项目实施的期间，公司业绩同比销量增长23% 

② 输出质询会流程1份、教练培养体系文档1套；销售流程指引1

套 

③ 培养70余位目标教练，为每位学员输出发展建议 



④ 梳理提炼网点工作7个关键点；经验分享手册1本；网点当经

营部运营的可行性建议1份  

⑤ 60余份目标计划书，56份小组会记录及案例，以及300余份学

员总结 

 

 

客户案例五： 

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  

客户当时的需求 

 

中国最大的跨境互联网快时尚公司，2016 年销售额突破 10 亿，

2017 年突破 50 亿，2018 年突破 100 亿，连续实现高增长。公司

飞速发展，人员扩编非常快，大部分人在基层工作绩效表现好时，

就会得到提拔到管理层。因此管理层人员普遍缺失管理理念，导

致各类管理问题出现，阻碍目标达成，急需在不影响业务的情况

下，快速提升管理素养。基于以上需求，开展“管理能力提升项

目”。 

 

具体服务内容 

 

 

① 结合客户的管理者能力模型，通过集中培训，在知人善用、

目标达成、分工与授权、绩效辅导、团队建设这几大管理者能力

项方面进行重点学习； 

② 结合线上运营以及小组学习等方式，学员们要完成课后作业，

并且要回到工作岗位转训，达成学以致用的目的； 

③ 引入小组PK机制，小组成员间相互分享作业完成过程中的问

题，并且以小组为单位完成作业，促进自组织氛围的形成； 

④ 回炉培训，由导师带领进行知识梳理和回顾，以小组为单位

进行学习内容的创意表演，促进深化理解。 

 

服务成果 

 

 

帮助公司管理人员在项目期间快速适应了岗位需求，管理人员素

养得到提升，工作思维模式得以完善： 

① 三期共培养180余位管理骨干，帮助公司新晋管理者快速适应

岗位； 

② 知人善用、目标达成、 分工与授权、绩效辅导等课程，输出

120余份学习总结； 

②  200多次学员经验分享，教练输出学员发展建议180份。 

 

 

 

客户案例六： 



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  

客户当时的需求 

 

客户公司隶属世界 500 强公司，主攻高端建筑市场。近几年业务

发展快速，在管辖省区内有众多项目同时开启。每个项目都需要

项目经理的把控，业务的快速发展令公司意识到，项目经理储备

严重短缺，需要在保发展的同时快速发展后备人才。 

一方面，项目经理培养周期长，不能快速培养，另一方面，众多

青年人才被快速提拔到重要岗位，但缺乏相应的能力匹配。行业

特性再加上能力不足，青年人才普遍感觉压力大，工作状态受影

响。 

基于以上需求及痛点，开展了“青年骨干人才跟踪培养项目”，实

现后备干部的领导力提升。 

 

具体服务内容 

 

 

项目设计为12个月，其中，能力模型建立2个月，跟踪培养10个月，

具体的服务内容包括： 

① 建立对标模型，梳理项目现场岗位各层级能力对标需求，建

立现场项目管理岗位能力模型 

② 对标模型定发展计划，长期跟进，实践中提升能力—— 

• 启动、总结两次集中培训（各2天）  

• 创建学习型自组织，学员主动组建学习架构，形成相互监督

促进提升的氛围  

• 案例教学，学员、教练、内部导师共同参与每月一次小组学

习会，对现场管理案例进行研讨，实现思维碰撞，提升现场管理

领导能力。 

• 管理效能提升，包含计划规划、精力分配管理、有效沟通、

情绪管理、统筹分析等模块工具  

• 教练1v1电话辅导，关注工作实践过程中思维模式的盲区，挖

掘潜能，提升思维开拓性，激发创新力。 

③ 项目中目标教练与内部导师双轨辅导，除硬技能外，还有心

态的软技能辅导，效果超甲方单位预期。 

 

服务成果 

 

 

成功建立现场项目管理岗位能力模型，培养筛选人才梯队；项目

人员专业知识、技能、素质及项目管理技能有了大幅提升；成功

营造了学习型组织氛围，建立内部导师/外部教练双轨制辅导机

制； 

① 输出5大序列7个职级的70余份岗位的能力模型； 

② 培养69名后备干部得到公司认可，项目结束后其中21人得到

提拔； 



③ 40余次小组学习会实践案例及记录，69份目标计划书； 

③  69份学员发展建议，200余条学员总结，400多次经验分享。 

 

 

档案内容更新于2020年11月 


