
2018年7月12日，上海 

第十九届中国人力资源业务伙伴年会 



  

    联系我们 
 

地址: 上海市武宁路99号我格广场办公楼1701室     

邮编：200063 

电话: +86 21 6056 1858     

Fax: +86 21 6056 1859 

邮箱地址: marketing@hrecchina.org  

网站: www.hrecchina.org 



卢国华 Lucas Lu 

2018年7月 

HRBP转型设计 

与转型落地管理 



   1 

使用范围 

• 集团化公司  多层结构 

• 计划或正在推行HRBP 

• 负责管理HRBP部门或Team Head 

困惑 

• 如何来管理向HRBP转型的节奏 

• 如何推动HRBP转型的落地 

• 如何来评估HRBP转型的效果 

• 如何在组织中增加HRBP的价值及影响力 

 

适用 



   2 

组织背景 

集团总部 

区域分部 

卖场 卖场 

区域分部 

卖场 
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HRBP发展规划（3年递进式发展）      

HRBP转型 

组织进程 深度进程 

转型年份 

 

转型组织 

 

第一年 

 

第二年 

 

第三年 

总部  总部平台 HR 总部平台 HR 

分部 分部平台 HRM 分部平台 HRM 分部平台 HRM 

卖场  卖场平台 HRM 卖场平台 HRM 

	

转型年份 

 

转型深度 

 

第一年 

 

第二年 

 

第三年 

认知 

渠道 

行为 

效益 

价值 

认知 渠道 行为 

渠道 行为 效益 

行为 效益 价值 

	



   4 

HRBP转型---转型进程 

认知 

渠道 

行为 

效益 
价值 

Year 0 Year 1 Year2 Year 3 转型节奏 

转
型
深
度

 



   5 

HRBP转型---组织推进 

HRBP 
转型 

分部
HRBP 

总部 
HRBP 

卖场 
HRBP 

卖场HRBP 

联系分部HRBP，参与制定、执行、反馈人力政策； 

联系卖场各部门，挖掘人力需求点，提供支持； 

联系卖场促销员，逐步实现促销员的自有员工化的关注管

理 

 

分部HRBP 

联系总部HRBP，参与制定、执行、反馈人力政策； 

联系卖场HRBP，指导、跟进、检查、评估卖场HRBP工作 

联系分部各部门、各卖场。挖掘人力需求点，提供支持. 

总部HRBP 

联系COE，参与制定、反馈、推行人力政策； 

联系分部HRBP，指导、跟进、评估分部HRBP工作； 

联系总部直线中心、职能中心，挖掘人力需求点，提供支持 

Ye
a
r 

 1
st

 
Ye

a
r 

 2
n

d
 

深化转型 



   6 

BP Year2 

行劢计划 

共性项目 星光计划 

卖场HR 

转型 
交叉提报 计划节奏 

一季度 

重挖掘 

二季度 

重实施 

三季度 

重效益 

自选项目 

考核 

人力经营 

数据 
星光评分 

反馈报告 

内部客户满

意度调研 

HRBP转型---转型管理 

Year 1 Year 2 Year 3 Year 4 …… 
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提升管理 

行劢学习 

周报交流 
月例会 

分享 季度培训 

HRBP 
储备 

本地化 非本地化 

HRBP 
发展 

远航 晋升 

HRBP转型---提升管理 

Year 1 Year 2 Year 3 Year 4 …… 
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转型八步曲 

• 公司人力团队挖掘到转型的意义和目的，统一所有参与转型的人员心智模式 

• 成立专门负责分部平台HRBP转型管理的专业化部门 

• 明确转型对公司的价值，更明确转型对HR团队及HR个人的价值 

• 通过负责转型管理的部门高频与分部HRBP进行愿景和思路沟通 

• 从组织和制度上保障转型的实施，建立行为实施要求，给予指导工具，鼓励实施 

• 对行为实施过程中的亮点进行肯定和激励，建立量化的呈现方式，激发HRBP个

体的活性 

• 借劣量化评估纠正行为实施中的偏差，推广亮点案例的分享 

• 建立行为结果与业绩改善之间的关系，用行为结果价值体现转型效用 

借鉴了组织行为学中推行组织变革的方法：科特的八步计划模型  
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8个行为持续推动转型 
当期人力战略

目标 
序号 行为要求 

有效控制编制

及人力成本 
1 

你需要经常性地、主动地与所在业务单元的各部门负责人就控制用

人费用、提升人力费用使用效率等方面进行沟通，提出可行性解决

方案并实施。 

提升激励有效

性 
2 

你需要经常性地、主动地与所在业务单元的各部门负责人就分部和

/或卖场正在实施的各项激励政策的效果进行沟通，提出优化建议

并实施。 

吸引、挖掘、

保留核心人才 

3 

你需要经常性地、主动地与所在业务单元的各部门负责人就分部和

/或卖场核心员工的工作状态以及如何调整和提升进行沟通，提出

行动方案并实施。 

4 

你需要经常性地、主动地与所在业务单元的各部门负责人就分部和

/或卖场高潜力人才的挖掘、培养和保留进行沟通，提出行动方案并

实施。 

5 

你需要经常性地、主动地与所在业务单元的各部门负责人就分部和

/或卖场核心岗位的人才梯队建设情况进行沟通，提出行动方案并

实施。 

提升培训质量 6 

你需要经常性地、主动地与所在业务单元的各部门负责人就分部和

/或卖场员工培训的需求、数量和质量进行沟通，提出行动方案并实

施。 

倡导合规价值

观、推动经营

业绩改善 

7 

你需要经常性地、主动地与所在业务单元的各部门负责人就分部和

/或卖场存在的有违公司价值观的或不合规的行为及可能导致的后

果与你进行沟通，提出处理方案并实施。 

8 

你需要经常性地、主动地在所在业务单元的管理层会议当中，就分

部卖场的人员状况及其与经营业绩之间的关联进行系统的报告，提

出可行性方案并实施。 
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8个行为实施指导 

当期人

力战略

目标 

序

号 
行为实施点建议 

有效控

制编制

及人力

成本 

1 

分析当期及累计的人力预算使用的情况；追溯人力费用对比预算超支或节约原

因；分析人力实际发生费用与经营业绩之间的关联，分析人力实际发生费用与

当期各单元人员编制的关联；分析人力实际发生费用与部门或关键岗位人员的

绩效 KPI 之间的关联 

2 

分析人力费用使用效率的现状（围绕人力费用率、人均劳效、万元产出、人均

成本等关键数据的横向及纵向的比较、与上一年度同比比较）；合理标定分部

内对应 BU 人力费率的各项优良中差的标准，依据各 BU 的现状，与其分析和探

讨，找到接下来改善提升的有效措施； 

3 

分析各品类 BU 的人力费用及人力费用效率，重点分析沟通品类 BU 条线（门店

销售柜组）费率情况，分析提升人力费用投入产出比的方法（通讯数码及家电

顾问作为关键点） 

4 
分析后台职能部门、卖场非销售类岗位员工的分工及工作饱和度，沟通并讨论

如何使得人均产出的最大化 

5 

分析并交流卖场员工配置合理度（总编制数、销售岗位与非销售岗位比重、分

析人员结构，诸如受教育层度、性别、年龄、潜力人员、竞争对手人员结构状

况等），交流探讨哪些岗位人员离职后采用非全用工等费用节约型用人模式的

可行性；在销售规模、成交率、客流及淡旺季等因素基础上沟通有效调节人员

配置的方法措施 

6 

研判卖场排班作息的合理度，分析卖场存在停休、低效能的加班而导致员工离

职时支付加班费，以及推延离职日的弊处，借助分享优秀的案例，启发管理者

思维改变，从而带来管理行为的变化，最终提升效率，改善费率 

7 
交流并确定部门/卖场组织架构、编制数和人力效率的优化目标，并就行动措

施达成一致 

8 定期回顾行动计划的实施结果，并总结行动计划实施过程的挑战与收获 

参考资

料及工

具 

卖场经营数据月度达成分析表、品类经营数据达成分析表、分部月度损益表、人

力费用汇总表、组织架构图、人员配置表、员工薪资表 

 



   11 

8个行为实施指导 

当期人

力战略

目标 

序

号 
行为实施点建议 

有效控

制编制

及人力

成本 

1 

分析当期及累计的人力预算使用的情况；追溯人力费用对比预算超支或节约原

因；分析人力实际发生费用与经营业绩之间的关联，分析人力实际发生费用与

当期各单元人员编制的关联；分析人力实际发生费用与部门或关键岗位人员的

绩效 KPI 之间的关联 

2 

分析人力费用使用效率的现状（围绕人力费用率、人均劳效、万元产出、人均

成本等关键数据的横向及纵向的比较、与上一年度同比比较）；合理标定分部

内对应 BU 人力费率的各项优良中差的标准，依据各 BU 的现状，与其分析和探

讨，找到接下来改善提升的有效措施； 

3 

分析各品类 BU 的人力费用及人力费用效率，重点分析沟通品类 BU 条线（门店

销售柜组）费率情况，分析提升人力费用投入产出比的方法（通讯数码及家电

顾问作为关键点） 

4 
分析后台职能部门、卖场非销售类岗位员工的分工及工作饱和度，沟通并讨论

如何使得人均产出的最大化 

5 

分析并交流卖场员工配置合理度（总编制数、销售岗位与非销售岗位比重、分

析人员结构，诸如受教育层度、性别、年龄、潜力人员、竞争对手人员结构状

况等），交流探讨哪些岗位人员离职后采用非全用工等费用节约型用人模式的

可行性；在销售规模、成交率、客流及淡旺季等因素基础上沟通有效调节人员

配置的方法措施 

6 

研判卖场排班作息的合理度，分析卖场存在停休、低效能的加班而导致员工离

职时支付加班费，以及推延离职日的弊处，借助分享优秀的案例，启发管理者

思维改变，从而带来管理行为的变化，最终提升效率，改善费率 

7 
交流并确定部门/卖场组织架构、编制数和人力效率的优化目标，并就行动措

施达成一致 

8 定期回顾行动计划的实施结果，并总结行动计划实施过程的挑战与收获 

参考资

料及工

具 

卖场经营数据月度达成分析表、品类经营数据达成分析表、分部月度损益表、人

力费用汇总表、组织架构图、人员配置表、员工薪资表 
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行为评估---内部客户满意度调研 

序号 问题 

评分 

0 分 1 分 3 分 5 分 

没有沟

通 

有沟

通，但

无解决

方案 

有沟

通，有

解决方

案，但

没实施 

有沟

通，有

解决方

案，并

达到预

期结果 

1 

在最近的三个月当中，分部 HRBP 是否主动与

你就控制用人费用、提升人力费用使用效率

等方面进行过沟通？ 

    

2 

在最近的三个月当中，分部 HRBP 是否主动与

你就分部和/或卖场正在实施的各项激励政

策的效果进行过沟通？ 

    

3 

在最近的三个月当中，分部 HRBP 是否主动与

你就分部和/或卖场核心员工的工作状态以

及如何调整和提升进行过沟通？ 

    

4 

在最近的三个月当中，分部 HRBP 是否主动与

你就分部和/或卖场高潜力人才的挖掘、培养

和保留进行过沟通？ 

    

5 

在最近的三个月当中，分部 HRBP 是否主动与

你就分部和/或卖场核心岗位的人才梯队建

设情况进行过沟通？ 

    

6 

在最近的三个月当中，分部 HRBP 是否主动与

你分部和/或卖场员工培训的需求、数量和质

量进行过沟通？ 

    

7 

在最近的三个月当中，分部 HRBP 是否主动与

你就分部和/或卖场存在的有违公司价值观

的或不合规的行为及可能导致的后果与你进

行过沟通？ 

    

8 

在最近的三个月当中，分部 HRBP 是否主动曾

在管理层会议当中，就分部卖场的人员状况

及其与经营业绩之间的关联进行过系统的报

告？ 
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内部客户满意度调研报告 
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内部客户满意度调研报告 
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内部客户满意度调研报告 
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内部客户满意度调研报告 
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内部客户满意度调研报告 
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内部客户满意度调研报告 
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内部客户满意度调研报告 
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行为	

实施	

挖掘识别	

痛点	

	

确认业务	

需求	

	

提出人力	

解决方案	

	

实施解决	

方案	

跟进评估	

实施结果	

	

	
	

	
		HRBP实施	

	

COE	

参与	

	

SSC	

参与	

	

	

	

	

	
	

	

可实施量化	
评估的关键点	

从行为到效益 
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效益量化 

对效益预估的描述中的“预估增加业务毛利500万“就是对HRBP行为价值量化的评估结果  
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从效益到价值 
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价值的表里 

H R 

价值 

成果 

复制 

量化 

评估 

内在 

驱劢 

隐性 

监督 

价值 

呈现 

效益 

价值 
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HRBP转型落地总结 

• 转名  ⌦    转型 

• 通过行为驱动能力提升 

• 考评行为和效度 

• 基于解决能力问题的行为价值量化设计 

• 用价值重塑HR价值 
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卢国华   Lucas Lu 
 
 

三胞生物医疗产业集团HRGM 
 
无锡三胞医疗管理有限公司 副总裁 
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