
 

 

 

 

 

  

 

 

 

 

上海德筑企业管理有限公司 
 

企业详情 

企业官方注册名称： 上海德筑企业管理有限公司                         

企业常用简称（英文）：_ CGL                        
企业常用简称（中文）：___德筑_                       

所属国家：   中国                                          

中国总部地址： 上海市静安区南京西路1266号恒隆二期29楼                         
网址：  www.wearecl.com                           

所属行业类别： 高端人才寻访、出海招聘、测评解决方案               
在中国成立日期：2018.1                             

在中国雇员人数： 300+                                

 

业务详情 

1、主要客户所在行业: 快速消费品、生命科学（如医药，医疗器械等）、汽车

及零部件、互联网与游戏业、机械制造 

 

2、曾服务过的客户案例 

 

客户案例一 ： 

所提供的 

服务类别 

出海招聘 

客户公司性质 民营 

客户公司行业  

客户当时的需

求 

 

A公司是一家B轮融资超亿元的深圳独角兽企业，主营助听器产

品。 

由于美国业务增长，2022年底尝试在海外搭建销售团队，但缺乏

海外团队管理经验。 

第一步目标是招聘“即插即用”的美国销售，要求来自助听器行

业头部公司，具备现成客户资源。 

 



 

具体服务内容 

 

 

 

第一阶段： 

根据企业需求，定向寻找助听器行业头部公司的美国销售人选。 

与CEO、COO沟通招聘策略，提供美国市场的招聘注意事项建议。 

推进候选人面试，最终有一人进入offer阶段，但因风险顾虑放

弃。 

 

第二阶段： 

调整招聘策略，寻找复合型人才（销售+声学/医科背景）。 

安排多位候选人与CEO接触，并调研市场薪资水平，提供年薪参考

（27万美元以上）。 

分析企业预算限制，协助调整招聘策略。 

 

第三阶段： 

协助COO在美国出差期间，与之前放弃offer的候选人重新接触。 

建议采用美国常见的顾问合作模式，先以销售顾问形式合作，降

低企业风险，未来再考虑转全职。 

 

服务成果 

 

 

第一阶段： 

成功推荐符合要求的候选人并推进至offer阶段，但因候选人个人

原因未入职。 

通过招聘过程，帮助企业更清晰理解美国市场招聘的挑战。 

 

第二阶段： 

明确高要求候选人的市场薪资水平，避免企业盲目推进高成本招

聘。 

促使企业重新评估招聘策略，调整人才标准或合作模式。 

 

第三阶段： 

促成候选人与企业以顾问形式合作，降低初期用人风险，同时推

进业务落地。 

为未来全职招聘提供灵活过渡方案。 

 

 

 

客户案例二：  

所提供的 

服务类别 

出海招聘 

客户公司性质  

客户公司行业  



 

客户当时的需

求 

初始需求： 

C公司是一家游戏企业，希望招聘一位 拉美地区总负责人。 

企业已接触过不少游戏行业候选人，但面临两大挑战： 

要么 不熟悉拉美市场（如仅负责过欧美或亚洲市场）； 

要么 过往业务体量太小（不符合C公司对规模化运营的要求）。 

由于 中国游戏企业在拉美缺乏成功先例，传统游戏行业人才难以

匹配需求。 

 

调整后的需求： 

在游戏行业内难以找到合适人选后，客户接受 跨行业人才方案： 

方案一：寻找 拉美本土游戏公司高管（熟悉当地市场，但不会中

文）； 

方案二：寻找 在拉美有成功经验的中国消费品企业高管（非游戏

背景，但有中国企业出海经验）。 

 

具体服务内容 

 

 

1、行业人才搜索（初始阶段）： 

从游戏行业内寻找拉美市场负责人，发现匹配度低。 

分析原因：中国游戏企业在拉美缺乏标杆案例，导致行业人才储备

不足。 

2、调整招聘策略（拓展阶段）： 

方案一： 

转向 拉美本土游戏公司高管，优势是熟悉当地市场，但挑战是 语

言和文化适配（不会中文，可能影响与中国总部协同）。 

方案二： 

转向 中国消费品企业（如手机、电商等）的拉美高管，优势是 有

中国企业出海成功经验，但需评估其对游戏行业的适应能力。 

3、最终执行： 

重点推进 方案二，从 头部国产手机企业中锁定目标人选。 

评估其拉美市场经验、管理体量、跨文化管理能力，确保适配游戏

行业需求。 

 

服务成果 

 

 

1、成功招聘： 

最终从中国头部手机企业 招聘到一位拉美市场负责人。 

该人选虽无游戏行业背景，但具备： 

拉美市场成功经验（如渠道拓展、本地化运营）； 

管理大体量业务的能力（符合C公司对规模化的要求）； 

中国企业出海经验（能有效对接国内团队）。 

 

2、策略价值： 

突破行业限制，通过 跨行业人才方案 解决核心痛点。 

为游戏企业出海拉美提供了 新的人才思路（消费品行业经验可迁



 

移）。 

 

 

客户案例三：  

所提供的 

服务类别 

出海招聘 

客户公司性质  

客户公司行业  

客户当时的需

求 

一家 总部位于四川的中国充电桩企业，正在拓展 沙特（中东）市

场。 

核心招聘需求：寻找一位 沙特本土HR负责人，需满足以下条件： 

能流利使用英语（沙特仅约30%人口英语流利）； 

符合中国企业对职业化的要求（沙特本土人才职业化程度参差不

齐）； 

熟悉中资企业文化（优先考虑有中企工作经验者）。 

具体服务内容 

 

1、人才搜寻与定位： 

利用 沙特本地顾问的人脉资源，锁定一位 曾在中资企业任职的沙

特HR总监，具备英语能力、职业化背景及跨文化经验。 

 

2、文化适配策略： 

顾问深谙沙特人 “先交朋友，再谈合作” 的社交习惯，强烈建议

客户： 

飞往沙特利雅得 进行面对面面试； 

通过线下互动建立信任，传递企业诚意与愿景。 

 

3、面试协调与促成： 

协助安排客户与候选人的线下会面，引导双方在非正式场合（如咖

啡厅）交流，增强亲近感； 

协助沟通薪资谈判（候选人最终接受 涨幅有限的offer）。 

服务成果 

 

 

1、成功招聘： 

候选人因面对面沟通的信任感 和 对企业愿景的认同，接受

offer； 

尽管薪资增幅不高，但候选人看重 长期合作机会 和 客户展现的

尊重。 

 

2、策略价值： 

突破人才稀缺瓶颈：通过本地人脉触达高匹配度、低流动性的稀缺

人才。 

文化适配成功：用沙特人认可的社交方式促成合作，避免“远程招

聘失效”问题。 

成本优化：以低于市场平均的薪资涨幅完成关键岗位招聘。 



 

 

 

档案内容更新2025年09月 


