
 

 

 

 

 

 

 

 

北京熙诚教育投资有限公司 
 

企业详情 
企业官方注册名称： 北京熙诚教育投资有限公司                          

企业常用简称（英文）：XICHENG EDUCATION INVESTMENT                                             

企业常用简称（中文）：熙诚教育_                                              

所属国家：中国                                                        

中国总部地址：北京市丰台区丽泽路20号院丽泽soho                                                     

网址：http://www.xichengedu.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、

教练技术培训 、专业能力发展、拓展训练和团队建设                                                             

在中国成立日期：2017年2月                                                  

在中国雇员人数：47                                                                                                  

 

业务详情 

1、主要客户所在行业：零售业与电子商务/金融服务（如银行，保险，财富管理

等）/运输及物流/房地产业/建筑业                                                                                           

2、曾服务过的客户案例 

 

客户案例一： 

所提供的 

服务类别 

销售培训 

客户公司性质 合资   

客户公司行业 建筑业 

客户当时的需求 

 

随着互联网对传统营销模式的冲击，客户的采购模式发生了巨大

的变化。仅仅靠向客户推出独特的产品和服务，已经不足以使企

业取得持久的竞争优势。企业经常困惑，为什么销售人员刚开口

交流，就让客户反感？为什么销售人员很难与客户建立信任？为

什么介绍产品或服务时，客户总是显得心不在焉？为什么到期的

应收总是收不回来？一系列的问题让我们一筹莫展。究其原因，

主要是我们的销售人员缺乏一种可复制的营销技巧。 



要改变这种局面，需要我们构建以客户为中心的营销理念，配合

精准营销的模式来提高营销效率。《顾问式销售人员与催收账款》、

《双赢谈判技巧—谈判攻略与实战训练》正是符合这一特征的又

实用的营销课程，该课程不仅使我们的营销人员熟悉客户的销售

流程与技巧，并能够更有效地和客户沟通，引导客户发现自己的

痛点，确保快速发掘并理解客户的需求，并提出适合客户的方案，

以解决客户的实际问题。 

 

具体服务内容 

 

 

管理不仅仅以个人成长为出发点，而是以组织的整体提升为最终

目标。 

系统的领导力培养要从经营策略、时间管理、管理团队、经营自

我、四个维度进行。学员投入时间精力改变行为，形成习惯的意

愿高低通过“观差”及反思，激发学习动机。这种发展所需要的

基础技能从思维模式、管理策略以及管理工具、方法等方面提升

管理能力、跨部门协作。学员在实践中的应用机会行动学习，课

题实践，导师教练，同侪教练。学员将所学习的内化迁移，有改

进绩效的可能性。经验沉淀，IDP持续改善与执行，营造学习氛围，

成果推广。 

 

服务成果 

 

 

经过课程双赢谈判技巧学员掌握了：在准备、探索、交换和交易

四个阶段的策略及开局、中场和终局三个环节的战术，引领从业

人员掌握成功谈判的关键要素和策略，在谈判过程中保持主导地

位，摆脱以折扣换交易的被动局面。为此，课程系统讲解如何评

估谈判双方的实力对比，占据信息和时间的主动，如何分析谈判

的不同结果，作出正确选择，如何设定谈判理想目标与底线，进

而切割和交换各自的筹码，如何识别和化解谈判陷阱，防止对方

获得对其过分有利的合同条款。同时，课程分析了成功谈判者的

行为特征和沟通方式，变对抗为对话。经过课程顾问式销售人员

与催收账款该课程不仅使我们的营销人员熟悉客户的销售流程与

技巧，并能够更有效地和客户沟通，引导客户发现自己的痛点，

确保快速发掘并理解客户的需求，并提出适合客户的方案，以解

决客户的实际问题。 

 

 

客户案例二： 

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 专业能力发展 

客户当时的需求 
客户疫情以后，业务重启，年初为所有销售经理，经销商销售总

监，进行业务能力培训，要求：1. 销售技巧赋能，未实现年度市



场份额 40%的目标冲刺。2. 销售管理赋能，未团队的销售业绩，

项目进度，员工工作量和业绩评估进行培训。3. 销售团队建设赋

能，从销售激励，人才管理，心态养成方面，给予实践经验和应

用层面的赋能。 

 

具体服务内容 

 

服务从前期调研开始，了解客户业务人员的基本素质，包括学历，

年龄，性别，入司年限，团队现状，难点重点等方向进行信息搜

集。课程从 3 个方向开展，从大客户销售技巧，销售管理，团队

激励依次进行培训，每项培训设立应用场景的运用和工具的交付。 

 

服务成果 

 

1. 客户掌握和熟练运用大客户销售技巧，顾问式销售的相关知识

体系内容。2. 客户掌握的销售流程管理工具，以及日常的销售会

议召开的全流程。3.客户理解了销售的激励如何开展，并通过工

作坊的引导，制定了来年的激励方式。 

 

 

客户案例三： 

所提供的 

服务类别 

拓展训练和团队建设 

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 

1、解决公司的痛点：新老员工都有，沟通受阻；通过团建打消员

工和领导之间的距离感，员工关系更融洽。 

2、增强凝聚力，提升员工团队意识。 

3、结合建党百年，让员工加强对党史的学习。 

4、领导力和执行力的培训，提高员工素质。 

5、员工在轻松的氛围中达到团建的目的。 

具体服务内容 

 

1、团建拓展：【破冰分组】、【挑战NO1】； 

2、数字科技沉浸式主题团建：【国宝密令】，组建团队、占地夺宝、

黑市交易、国宝竞拍、兑现增值、 

3、团队复盘，总结，奖励优胜团队； 

4、沙盘课程《毛泽东领导力》 

5、参观【古北水镇】、【司马台长城】 

服务成果 

 

1、通过团建提高了员工的领导力、全局观，提高了内部沟通与快

部门沟通的能力； 

2、提升了人力及物资资源的整合能力，要事优先等项目管理能力； 

3、增强了应变能力、团队凝聚力； 

4、增强了对党史的了解，以毛泽东的实例为主线，使员工在执行

力和领导力得到提升； 

5、提升了复盘能力：培养员工共赢思维、积极主动、目标长远、

统筹全局。 

6、解压充电。 

 



客户案例四： 

所提供的 

服务类别 

拓展训练和团队建设 

客户公司性质 国有   

客户公司行业 运输及物流 

客户当时的需求 

 

新员工培训，通用类课程，两天内容，培训课程主题有我司来定，

一共三天培训最后一天要带着拓展培训，需要去到外面找个会议

中心进行封闭式培训。需求老师要落地性强的，不要理论派和学

术派的。会议中心要求远离市区，远离闹市，为避免参训学员的

纪律和疫情安全性，我司根据情况找到昌平区会议中心，该会议

中心从设施到软件，再到环境都很另客户满意。 

 

具体服务内容 

 

 

根据客户需求，为客户匹配了对新员工在工作中有实质性帮助的

课程，公文写作（清华大学人文学院副院长授课，该老师在公文

写作领域有很高超的建树，得到广大客户认可），高效时间管理

（AACTP国际注册培训师，香港理工大学管理学硕士，现任智联人

才研究院副院长），职场礼仪以及团队拓展培训， 并在昌平区会

议中心开展，该会议中心远离闹市区，设施环境都很完善。 

 

 

服务成果 

 

 

在充实的三天培训期间，每一节课程都都得到了客户大致好评，

给予充分肯定，尤为在高效时间管理课程上，学员与老师的线下

交流，讨论都在课堂上对老师从授课内容再到授课风格给予一致

认可，在课堂上就得到了复训的反馈，拓展培训也是满足的客户

的目的，让新员工之间彼此熟识，沉浸在合作中去。 

 

 

 

 

客户案例五： 

所提供的 

服务类别 

个人能力发展 

客户公司性质 国有   

客户公司行业 金融服务（如银行，保险，财富管理等） 

客户当时的需求 

 

公文作为企业管理工具，对每一名职场人都是必备素质，但随着

企业人员年轻化，已经暴露出不少不可避免的写作失误及错误。

北京金融街资本运营中运营中心作为一家国有企业，在日常公司

内部管理、运营中对公文的要求更加严格。客户提出了三点实际

需求：1.公司内部公文写作的分类分级；2.各类各级公文写作的



标准化；3.公司公文写作常见问题汇总、指导及模板设计。 

 

具体服务内容 

 

 

根据该公司公文写作的实际需求，我方设计并实施了该公司公文

写作训练营，以工作坊的形式，为期2个月，开展了多次线下培训

及辅导培训，聘请专家讲师从公文定义及分类、公文写作基本要

求、公文写作常见问题及技巧，以及结合该公司实际需求，特别

针对企业规章制度撰写开展了专项辅导及文本模板撰写学习。 

 

服务成果 

 

 

根据该公司公文写作的实际需求，我方设计并实施了该公司公文

写作训练营，以工作坊的形式，为期2个月，开展了多次线下培训

及辅导培训，聘请专家讲师从公文定义及分类、公文写作基本要

求、公文写作常见问题及技巧，以及结合该公司实际需求，特别

针对企业规章制度撰写开展了专项辅导及文本模板撰写学习。 

通过本次学习安排，该公司成立了企业公文写作学习专项小组，

结合企业各部写作工作安排，每个部门指派专人参加持续性学习，

同时在项目结束后，为保证学习内容落地实际工作，我方辅助学

习小组组建了：1.学习互助交流群，定期组织老师及学员互动学

习交流；2.公文写作汇报台账，定期将公司公文及制度情况更新

汇总；3.公文写作文件包，将优秀的公文成档成册。 

 

 

 

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 国有   

客户公司行业 金融服务（如银行，保险，财富管理等） 

客户当时的需求 

企业往往通过短期、高密度、集中封闭式方式开展新员工入职培

养项目。 

基于以往成功经验，并且针对理工类新生的特点，我们建议采用

既有料又有效的方式，包括素质融合拓展、企业文化创意拓展、

职场素养课程、观点分享与讨论、汇报呈现、创意运营活动等。

在高压密集的过程中提升新生综合素质，搭建新生展现自我的平

台，同时助力优质人才脱颖而出。 

因此，开展运营活动，快速营造活动感、氛围感，保障高密度课

程知识充分落地转化，合理选择高效评估方式，保障效果量化，

则显得尤为重要。 

综上所述，结合校招新员工年龄特点、岗位特点及理工类人群培

训特点，熙诚教育将设计创新多元、线上线下等混合式学习方式，

提升项目趣味性，增强学员参与度与成就感，帮助新生所学知识

更好的消化与运用，实现从大学生到职场人的转变，从而助力高



强度，快节奏的培训项目顺利开展。 

具体服务内容 

 

通过雇主品牌打造与推广的方式，塑造中红普林特有的新员工项

目品牌，提升中红普林在新员工心中的影响力与认知度，提升新

员工对中红普林的敬业度。 

帮助中红普林新员工明确角色，建立职业心态，快速从校园人向

职场人转型，并明确个人职业发展路径； 

帮助新员工提升职场素养，掌握职场通用技能。在任务重、压力

大的情况下，提升新员工工作效率、自我情绪、人际关系等各方

面的综合表现。从意愿层面意识个人管理的重要性，从技能层面

掌握科学方法与工具； 

基于721法则，注重学习转化，且通过从“知道”到“做到”的行

为落地过程，真正践行重汽文化理念。 

服务成果 

 

塑造一体化、系统化的中红普林新员工培养项目品牌 

提升新员工入职体验，提升新员工粘合度、企业忠诚度 

打造助力中红普林持续发展的人才队伍 

建立一套新员工培养的标准和系统流程 

 

档案内容更新于2022年10月 


