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正值人员替换的时期，为了能够从核心中层里面筛选出合适的高

潜人才，A公司志在找到合适的供应商来了解企业中层内部现状，

甄选可上升人才，以及培养发展合适人才。 

 

具体服务内容 

 

第一阶段： 

 目标规格：60人（为VP和总监候选人） 

 测评：TTI全5维度测评 

 流程：首先挑选60为中层领导干部，通过TTI全5维度的测

评，给予上层领导筛选合格VP/总监候选人的名单。原计划

从60人的名额中抽取15位高潜人才，对其进行重点培养和

发展。在这个过程中，上层领导与TTI的顾问进行1对1的访

谈，从而能够正确筛选出合格候选人的名单。对被筛选出

的候选人再进行一对一的解读，使其得知自己在行为风格、

激励因子、情商、胜任力、敏锐力方面的优势和挑战。 

第二阶段： 

 目标对象：核心高管 

 目标数量：20 

 流程：在中层领导者被测试结束的基础之上，20位核心高

管参加TTI5维度的测评，目的是甄选合适的潜在人才并被

调整至高层行政岗位。在此过程中，被测试的20位核心高

管将会从TTI的5个维度做一个全面解读，以此来得知自己

的优势和挑战。在解读的过程中，高管也能从中得到一些

管理团队的思路。 

 

第三阶段： 

 目标对象：HRBP；L&D Manager 

 目标数量：10位 

 目的：赋能企业内部人员 

 流程：为了能够最高效地帮助企业内部获得效能增长，赋

能企业内部人员势在必行。为此TTI通过定制化的行为风格

以及激励因子服务，给予了A公司《团队引导师》专版的内

训课程 

 

整个课程包含以下内容： 

 工具的心理学来源及理论 

 1对1解读技巧和演练 

 轮图的应用1:招聘则有，岗位匹配，与他们合作 

 轮图的应用2:团队诊断与发展 

 

第四阶段： 

 目标对象：招聘端 

 所用工具：DISC以及激励因子测评 

 应用场景：主要还是核心管理层和经理层的招聘而并非应



届生招聘。 

服务成果 

 

 

1. 解读报告的产出使得中高层领导能够最高效、更加系统性的觉

察自己在职场上的优势及挑战。在此基础之上做出适当的调整，

为今后的职涯与提升打下了坚实的基础。 

 

2. 通过2天的学习，为了保证学习的效果以及每位学员对应用层

面的专业度，考试分为两个阶段： 

1：线上笔试：让学员对理论知识及案例分析应用掌握更加扎实 

2：口试：要求学员提供真实的一对一解读录音，更有效的结果实

际场景演练，实现对技能掌握的落地 

通过两个考试阶段，学员收获： 

• 由TTI颁发的2张国际顾问证书（行为风格与激励因子国际

顾问证书），掌握职场软学历 

• 掌握行为风格与激励因子测评分析与授课的资质与能力，

在企业内外轻松获得收益 

• 升级版认证顾问kit，一次获得超过30种资料，包括课件、

游戏包、各类视频等 

 

3. 一对一报告解读能够使得参与测评人用最短的时间获取最关

键的知识。同时TTI的赋能也使得这一动作可以持续在企业内部发

生。 

 

 

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 合资 

客户公司行业 快速消费品 

客户当时的需求 

 

A 公司是总部位于瑞士，在全球拥有 500 多家工厂，为世界上最

大的食品制造商。 

 

作为一家快速消费品品牌，A公司在成立的153年中受够了逾2000

多个牌子。在增加自己资产体系的同时，团队融合一直是企业的

一块心头大患。 

 

A 公司在中国从 1995 年建立至今，收购了上海福乐，太太乐，五

羊，豪吉，惠氏奶粉以及星巴克零售咖啡业务。如此多的团队与

工厂的兼并，团队成员之间的风格必定参差不齐。在缺乏有效交

流的前提下，很可能出现团队矛盾，影响团队绩效与产出。为此，

A公司的中层管理层需要通过自我认知来达成团队认知，最终使



得各个团队人员之间的隔阂消失。 

 

TTI的DISC以及激励因子测评工具在团队应用上有着得天獨厚的

优势，工具从如何定议高绩效团队，理解团队现状，以及团队如

何发展三大角度出发，能够为团队管理者提供有效的团队数据分

析，为整体团队成员打造目标共识工作坊。基于 TTI 与 A 公司长

期合作的信任关系，我们为 A公司定制化了两天 DISC 以及激励因

子的工具授证课程，帮助企业内部 HR 团队熟悉 DISC 以及激励因

子理论，并将其最终转化交付在具体业务应用场景中，提升 HR

在工具应用，团队诊断及分析的能力。 

 

 

具体服务内容 

 

 

参加内训认证课的人员包括各区域A公司的training manager。在

课程开始之前学员会首先进入线上课程平台，学习相应的先导知

识理论。之后，导师会以企业内训的形式，将认证课因地制宜地

交付给学员，使得他们能够在企业内部对于知识进行二次交付。

 模块1：工具的心理学来源及理论；DISC四维度学习与探计，

个人报告解读技巧及演练；自我认识/团队沟通应用案例 

 模块2：DISC团队轮图的构成与价值；轮图的分析与引导流

程；动太团队管理分析案例讲解 

 1对1辅导+课程设计答疑 

 

服务成果 

 

 

通过阶段的学习，为了保证学习的效果以及每位学员对应用层面

的专业度，我们启动了考核环节，具体分为两个阶段： 

1：线上笔试：让学员对理论知识及案例分析应用掌握更加扎实 

2：口试：要求学员提供真实的一对一解读录音，更有效的结果实

际场景演练，实现对技能掌握的落地，老师在一对一辅导环节进

行点评。 

通过两个考试阶段，学员收获 

• 由TTI颁发的行为风格国际顾问证书，掌握职场软学历。 

• 掌握行为风格测评分析与授课的资质与能力，在企业内外

轻松获得收益 

• 升级版认证顾问kit，一次获得超过30种资料，包括课件、

游戏包、各类视频等 

 

 

 



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 合资 

客户公司行业 电子电气 

客户当时的需求 

 

经销商渠道是客户多年来主要的业务板块之一。经销商分布于全

国各地，虽不隶属于公司，但经销商运营的成败直接影响着客户

的业务发展。时过境迁，第一代经销商大多年长并退居顾问角色，

第二代经销商管理者纷纷接手长辈的企业继续经营。由于管理经

验的缺乏以及各自耳濡目染所养成的习惯，第二代经销商在领导

各自经销商团队中表现参差不齐。占比较多的人群并不清楚自身

的角色和定位；因而，在日常管理中，他们往往无法把握管理重

心。并且，在与下属的互动中，通常简单粗暴，因此，团队的流

失率极高。为此，客户与TTI连手启动该项目，借助TTI专利产品-

岗位建模帮助公司厘清其岗位关键职责及应该表现的能力/行为，

并对该人群进行科学的评估方式锁定他们的薄弱和不擅长之处，

从而有针对性地帮助他们成长为真正强有力的公司，实现共赢。

具体服务内容 

 

 

项目将分成3个核心阶段，第一阶段岗位建模至关重要，其产出将

直接影响第二阶段的人才评估对标的结果以及第三阶段人才发展

的方略。因此，我们在整个过程中，会有以下关键角色参与： 

1. 项目核心参与者：组成了包含第二代经销商/岗位专家/项

目组的团队共同参与 

2. 岗位建模： 

a. 确定岗位专家并如开建模宣导会，多方对建模目标方法

论达成基本共识 

b. 访谈建模专家：了解战略期望，明确二代经销商管理者

的核心价值，从而有助于定制化引导工作坊 

c. 建模工作引导工作坊：产出岗位模型，包括关键职责，

权重，相关能力，行为/价值观标尺区间，以及关键行

为清单 

d. 绩优标杆组与岗位模型标尺区间比对，从而厘定出最合

理的人才标尺区间 

32位二代经销管理者参与个人测评，将人才与确定的岗位标尺进

行比对，锁定差距，出具分析报告，最终为后继的发展方向定提

供明确的方向 

服务成果 

 

 岗位模型报告 

 各二代经销商与岗位模型的岗位对比报告 

 二代经销商人才测评报告 



以上三个报告的产出，令内部经销商管理者明了测评的结果及意

义，并分析对比报告的系列发现及发展规划；同时令二代经销商

管理者掌握实在可操作的优化团队管理，梯队建设，激励团队的

相关技巧，掌握基本的领导理念； 

 

 

客户案例四： 

所提供的 

服务类别 

个人能力发展 

客户公司性质 合资 

客户公司行业 零售业与电子商务 

客户当时的需求 

 

A公司作为一家英国电商奢侈品公司，08年成立之初的业务模式就

主打线上买手店。目前其已经被香奈儿收购。新颖的销售手段，

受大数据得益带来很大的便利。然后也正是由于传统电商运营的

模式，销售团队与销售方式和传统行业的营销有所区别。为了在

数字化前提下提高团队绩效，促进团队融合，提高销售业绩和销

售人员思维方式转型；另一方面，也需要在数字化的大前提下做

到团队文化的统一和提升。 

 

具体服务内容 

 

 

为了能够更系统的将传统销售的方法论结合到先进的电商营销模

式中，A公司香港分布志在通过团队融合以及团队文化提升来增进

团队成员之间的认知，在业务上达成更高效的合作共赢。 

结合A公司的业务需求，TTI在进行课程设计时，将TTI版权测评工

具行为风格+激励因子报告融入课程中，TTI DISC独有的团队报告

将个体行为及价值观有效的融合在团队轮图中，在培训中更能直

观地展现整体团队的动态变化，引导大家基于团队业绩目标讨论

个人行为转变的关键因素，促进大家理解并消化思维的转变，同

时，个性化报告的引入大大提升了每位学员的参与感。 

 

课程设计共3个单元，3个重点板块： 

1. 帮助团队融合。 

2. 助力团队文化。 

3. 促进销售思维。 

 

内训环节结束之后，我们将团队报告再次进行数据的整理与分析，

结合课程中的行动计划整合为项目团队报告，与团队领导人进行1

对1解盘。帮助未来强化价值观及行为的抓手。 

 

服务成果 

 

 

电商营销的思维之下，互联网途径的营销虽然在跑量上有一定优

势，但却缺乏质量上的提升。而传统的销售方式虽然在客户数量



上没有办法像互联网营销一样打“面”，但不似互联网营销的团队

如此松散，同时也能够给予客户更多对于产品的安全感和体验感。

 

为了能够取长补短，A 公司通过行为风格的测评帮助团队成员完

成自我行为风格的认知，以及对于团队成员的行为风格认知。当

“相知”的第一步结束之后，团队成员之间才能进行融合。基于

知道了对方性格之后，主流的团队文化才能够被建立起来。同时

在公司高管的支持下，激励到团队成员并显示在最终绩效上. 

 

 

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 合资 

客户公司行业 机械制造 

客户当时的需求 

 

A公司国际是一家旗下拥有包括Revel®、 AKG®、harman/kardon®、

Infinity®、JBL®、Lexicon®及Mark Levinson®等16个全球领先品

牌的母公司，是全球领先的音响产品制造商，处于全球音响的研

发和制造领域里的领导地位。作为一家领先的高级音响和信息娱

乐解决方案的全球提供商，A公司致力于在各个领域研发创新、专

业音响产品的生产及信息娱乐系统的完善，并将产品销售至汽车

市场、大众消费市场以及专业音响市场。 

 

作为一家总部在华盛顿的公司，A公司国际自1998年以来一直活跃

于中国市场。而时至今日，家大业大的A公司所面临的问题是跨部

门团队之间的协作问题。尤其是销售团队以及财务审计团队。因

为业务模式的不同，两个团队之间摩擦不断，使得最重要的两个

板块之间的合作性下降，最终导致绩效的下滑。 

 

为了能够使得团队之间协同合作，互利共赢，A公司邀请TTI将其

测评融入进“跨团队合作”的工作坊中。 

具体服务内容 

 

 

2020年8月，A公司企业大学引入TTI产品。首先在课前通过调查问

卷的方式得知销售以及财务团队面临的沟通上的问题是什么。另

一方面，再用TTI的行为风格以及激励因子的报告，让团队成员实

现自我认知，打通团队沟通的成见和弊病。 

 

为期两天的课程，都从《影响力沟通》的角度为A公司的财务和销

售团队引入了交流时需要注意的事项。特别是交流过程中，很多

时候的矛盾其实都与态度无关，而与行为风格和个性有一定的关

联性。 

 



课程过后的一个月，A公司企业大学的顾问再次通过调查问卷以及

复盘的方式了解A公司员工的行为上的调整与提升，并通过调研的

方式确认他们在课程前提出的挑战是否得到了解决。 

服务成果 

 

 

通过行为风格以及激励因子的测试，A 公司大学的学员对于自我

认知有了一个新的高度。自我认知提升的同时带来的是对于他人

的理解和认同。与此同时，销售团队以及财务团队之间的磨合也

日益减少，互相之间的关系也从原来对于态度好坏的评判，逐渐

变成了尊重他人的个性风格，能够很好与对方进行交流。 

 

档案内容更新于2021年5月 


