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作为管控师，我必须经常问自己以下问题：

哪些目标群体是我的“客户”
哪些人要为哪些事负责？
哪些人可以影响哪些事？

我的“客户”面临哪些问题？
从我目标群体的视角出发，哪些需求是要优先满足的？

我有没有解决他们问题的好方案？
为解决他们的问题，我需要哪些工具？
我是否尽到了提高透明度的义务？
在这个公司中，我的管控服务定位在哪里？

我怎样才能做好我的管控服务？

我成功的因素：

 方法
 手段
 知识
 经验
 行为
 个性

三个阶段

管控服务的路径

七大步骤

开始阶段
打好基础

整合阶段
扩展服务

创新阶段

尝试敲门

推开门户

踏入门槛

找对位置

站稳脚跟

拓展服务

继续发展



七大魔法步骤

尝试敲门

推开门户

踏入门槛

找对位置

站稳脚跟

拓展服务

继续发展

考虑采用哪些办法在公
司中引入管理控制

在工具箱里准备好合适
的工具

以目标群体为导向设置
管控手段

初试成功后考虑如何继
续提高内部认可度

让管理控制职能在企业
内部站稳脚跟

继续扩大管理控制在公
司里的应用范围

引入更多管控方法和手
段保障未来发展

尝试敲门

业务的财务绩效出了
问题

最常见的引入管理控制的情景

现有问题难以或者得不
到解决

现有的计划、测算或分
析方法不尽人意

用已有的手段不能解决
待回答的问题

部门间存在内部摩擦，
部门目标协调失灵

新的业务发展目标或者
原有业务目标被更改



最实用的工具

推开门户 踏入门槛

计划及预算的体系和
方法

产品成本和价格测算

成本分析和
项目管控

投资可行性分析

以目标群体为导向
的内部报告体系

明白无误条理清
晰的描述和语言

建立在具体数据和
令人信服的解释之

上的自信

凭借强有力的说服力、
前后一致的论辩、中
立的立场和亲和的渗
透力施展自己的影响

产品或市场客户的
边际贡献分析

一些重要的先决条件



一些典型的成功标志 管理控制被接受的明显标志

找对位置 站稳脚跟

“客户满意度”明
显提高

相互之间的信任、
合作和沟通
不断增强

业务和财务绩效明
显改善

企业领导离开管控师
就不能有效开展工作
/ 管控师任务增加，

地位提升

管控师被管理
层看作是自己
的合作伙伴

管控师开始在
公司内部树立

口碑



其它的职能领域及新的挑战 一些对未来有保障的措施

拓展业务 继续发展

管控师成为以目标为
导向的业务管理和内
部信息管理的策划人

在企业流程中开拓新
的管控课题领域

参与企业长期发展
目标的谋划

察觉企业内外环境的
变化并及时预警

通过预警系统和风险
分析确保企业长期稳

定发展

采用新方法系统性
地谋划和开发企业
长期发展的潜能
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