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向着创造价值，向着服务客户出发

——一汽-大众成都分公司 BP模式介绍
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天津分公司

青岛分公司

佛山分公司

一汽-大众成都分公司

 成立于2009年5月8日

 除总部以外的第一个

整车制造基地

 第一家入驻成都经开

区的乘用车生产企业

长春总部

一汽-大众汽车有限公司成都分公司概况

2018

生产制造基地（产）

负责JETTA品牌全产业链运
营的分公司

（研、产、供、销）

2019-2020

JETTA品牌车型陆续上市
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在2017年公司整体的变革的推动下，人力资源与组织流

程部门从原有的监控管理为主，政策驱动为主的模式，

逐步向以深度人际互动为主要特征的BP模式转型。

开启转型之路

JETTA品牌的发展对组织能力的需求骤增，

迫切需要人力资源与组织流程部门，以更高

效、更敏捷的方式向组织提供支撑。

品牌发展需要 公司转型推动

 2018、2019年以点状项目（绩效管理、流程变革、青年突击队等）作为尝试

，逐步摸索，积累经验；

 于2020年正式开启了“向着创造价值，向着服务客户出发”的BP转型之路。
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接下来，将从以下三个方面介绍BP工作的转型之路。

一、BP是什么样的？ 二、BP为什么是这样的？ 三、BP如何发展成这样的？
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一、BP是什么样的？

1

2

3

4

BP业务类型

BP业务开展形式

BP业务开展步骤

如何确保BP业务开展



5

1 BP业务类型（Before）

Before传统模型 BP业务

知识

技能

社会角色

自我概念

特质（性格）

动机

员工沟通（被动、点状）

赋能育才（广而不深）

流程变革（被动、点状）

岗位编制（被动、点状）

绩效管理（被动、不连续）

机构调整（被动、点状）
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1 BP业务类型（Now）

NOW传统模型 BP业务

知识

技能

社会角色

自我概念

特质（性格）

动机

员工沟通（主动、流程化）

基于人才盘点的精准赋能

流程变革（主动、系统）

岗位编制（主动、系统）

绩效管理（主动、系统）

机构调整（主动、系统）

人力资源规划

业务支持

员工咨询

团队氛围打造

职业生涯规划

组织诊断

组织规划
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2 BP业务开展形式（Before）

Before

Supporter Customer

A

B
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2 BP业务开展形式（Now）

NOW

Supporter Customer

A

B

BP

A

B
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3 BP业务开展步骤

以客户为导向，建立从“渠道扩展”到“客户回访”全闭环的BP工作漏斗模型（BP工作五步

法），推进BP模式，这五步法是价值创造过程在BP模式中的具体应用。

建立关系，触达客户

信息获取

客户需求分析

形成解决方案
并交付

客户回访、
客户满意度

价值创造过程

五步法漏斗模型

Step1：识别、发现、挖掘价值点

Step2：价值显性化、价值主张设计、与客户价值共识

Step3:  价值创造（与客户价值共创）

Step4：价值交付（价值被客户确认）

Step5：价值评估
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3 BP业务开展步骤

五步法漏斗模型

指标：触达率、触达次数

作用：推动BP与各层级深度触

达，建立信任和客户黏度

指标：信息转化数-月、累计

作用：识别真正需求，与客户

确认共识

指标：满意度-单case、半/全年

作用：1）增加客户黏度；2）

实现“二次购买”；3）识别

待改善点

指标：信息获取数-月、累计

作用：1）引导贴近客户，关注客户，

以客户为导向；2）主动挖掘客户需

求，寻找高价值点。

指标：制作并实施方案数-月、累计

作用：引导BP与客户共创方案，高

效实施方案，解决真正问题。
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4 如何确保BP工作这样开展

Step 1

Step 2

Step 3

Step 4

Step 5

BP工作业务流

Case

1
Case

2

案例分享会

①纠偏：不断总结复盘经验，支撑

各BP更好前行。

②学习、分享：通过经验分享，相

互促进，相互学习，营造“比学赶

帮超”氛围。

IT系统

①单case全过程追溯；

②引导/固化BP工作步骤；

③扁平化管理，绩效辅导；

④透明化管理。

重点价值挖掘会

①识别高价值线索；

②引导团队协同攻克。

欢乐豆（驱动力）

欢乐豆作为BP工作的驱动力，推

动BP团队以价值为导向，按价值

创造过程开展BP工作。
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二 BP为什么是这样的

企业是以可持续的方式创造用户价值的组织，其中创造用户价值是第一性的，价

值创造导向是企业经营发展的关键1
识别了部门在JETTA品牌整个价值创造链上的位置，明确了部门的使命和定位：密

联企业战略，成为成就组织、成就他人的赋能者。2
VUCA时代，环境瞬息万变，我们始终坚信无论科技怎么迅猛进步，深度的人际

互动是能够创造巨大价值的，客户最佳价值的创造一定是回归业务的，为业务服

务的，以人际互动为根本特征的BP模式是JETTA品牌创造价值的最佳模式。3
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二 BP为什么是这样的

HR is not about HR，HR is about value.

价值创造之光

底片

屏幕

汽车行业

IT行业

传媒行业

在转型过程中，通过行业对标、先进面谈，发现各

领域各行业BP模式各有特色，有共性，也有差异。

通过多年以来的摸索，发现现有的BP转型之路并

不适合JETTA品牌，我们不禁向后多走一步。

2020年，与戴维尤里奇面对面交流，先生的一句话

“HR is not about HR，HR is about value”深刻触

动了我们，引发了我们的思考。

我们更加坚信，以深度人际互动为根本特征的BP

模式是JETTA品牌最佳的BP创造价值模式。
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二 BP为什么是这样的

因此，根据企业特性，从最高管理者、业务单元、员工三个维度，确认了我们的愿景VISION.

Boss Business unit

Staff

Boss： 遇到企业难题首先想到用BP模式可以高效推

动、解决。

Business 

unit：
遇到业务难题能主动寻找BP支持，并相信BP

能起到积极促进作用。

Staff：

无论是工作中，还是生活中，无论是大事还是

小事，万事都能想到BP，指导BP能理解和支

持自己。
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二 BP为什么是这样的

基于未来的愿景Vision，明确了关键任务Mission

Boss

Business unit
Staff

员工沟通（咨询）
人才盘点精准赋能
职业生涯规划
岗位编制规划
…….

流程变革（流程诊断、提效）
组织机构规划及调整
绩效管理（战略一致性和有效性）
业务支持（战略规划、重难题攻坚）
组织诊断
…….

通过深度人际触达，建立信任，
做个各层级大事小事皆知晓，
“知其然更知其所以然”

深耕业务部门，知晓业务动态，不仅能全面洞察、
诊断业务部门问题“号准脉”，更能“抓准药”、
“治好病”。

Staff Business unit

支撑 支撑
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二 BP为什么是这样的

基于工作任务Mission和理想状态Vision，结合价值创造的普遍过程，为了更好指导所有BP

开展工作，明确了BP需具备的“三个角色”、“四项技能”

三个
角色

传感器 处理器 执行器

各层级
信息

四项
技能 咨询技术、引导技术、培训技术、教练技术
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二 BP为什么是这样的

传感器：能够深度并全方位的洞察客户的痛点和需求；识别、

发现、挖掘价值点。

处理器：能够与客户共识痛点和需求，共创解决方案方案及

计划；价值显性化，并与客户价值共创。

执行器：能够高质量实施方案及计划；完成价值交付且价值被

客户确认和认可。

三个角色
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三 BP是如何发展成这样的

在BP探索过程中，我们遭遇了诸多困难和挑战，其中，我们认为最关键的点是做

到了以下三方面的平衡。

过去

现在

 BP team VS 

BP individual
 局部最佳 VS 

整体最优

 Supporter VS 

BP
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三 BP是如何发展成这样的

BP team VS BP individual

BP模式的工作方式——BP team（来源于转型过程中的个人能力不足）是一种过渡形式。
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三 BP是如何发展成这样的

局部最佳 VS 整体最优

Babysitter Business partner

 BP不仅是服务于客户的，更是服务于价值的

 BP不仅应考虑局部最佳，更应考虑整体最优

 BP不仅要关注个体灵活性，更应从战略本身考量
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三 BP是如何发展成这样的

Supporter VS BP

A

B

C

D

Supporter

Leader

CASE

1

CASE2

CASE2
客户

A

OTD

CASE1

CASE3

CASE2

CASE4

客户
B

OTD

BP Team 1

BP Team 2

BP Team 3

• Supporter的优势在于经验、方法，

BP的优势在于贴近价值创造端的，

是听的见炮火的人。

• Supporter和BP之间的分工与合作是

动态的，没有绝对标准。

• Supporter与BP的界限变化来源于

Supporter和BP能力的此消彼长，而

能力评价基于价值的创造和客户的

认同与选择。
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我们取得的成绩

① 打造了一支专业的BP队伍；

② 摸索了一套价值创造的方法；

③ 为企业创造了更多价值
内部

外部
① 客户粘度、信任度增加（满意度由3提升至4.5（5分制））；

② 愿意将更多的CASE交由BP支持、处理；
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谢谢！


