
关于精神 –Worthington Cylinders销售专业化 
 
 

作为一家高压钢瓶制造商，Worthington Cylinders公司非常自豪其长期生产优秀的产品并保持较高的客户忠诚度。通过彻底检查

其销售和营销实践，包括贯彻战略销售流程，公司能更专业地处理销售情况和进行客户剖析，实现了效益和利润增长，获益颇

多。  

  
 

Worthington Cylinders GmbH公司位于澳大利亚乡村，生产“沃辛

顿”（Worthington）牌高压钢瓶，以产品轻巧和安全标准高而闻

名。其金贝格（Kienberg）工厂每年生产630,000个气瓶，出口到60

多个国家，客户有BOC、空气化工产品公司（Air Products）和法国

液化空气集团（Air Liquide Group），投入一系列应用领域，包括

工业、天然气、潜水、排气和灭火等。 

截止1998年，企业均为家族所有性质。在那以后，公司并入全球主

要气瓶供应商，总部在美国的沃辛顿工业（Worthington 

Industries）公司旗下。  

2001年，招募了总经理大卫·约翰·凯利（David J. Kelly）来负责

高压业务，这方面业务收入为8000万欧元。他还负责捷克共和国

国内石油液化气低压瓶和针对沃尔沃和MAN这些主要的卡车原始

设备制造商的储气罐业务的运营，营业额为2000万欧元。  

过去5年里，销售大幅上升，经营收入增长同样可观， 甚至在市

场钢铁需求强劲的背景下提高价格。销售数字表明其取得了重大

的成就。 

与此同时，公司彻底的调整了公司销售方法。将Miller Heiman的方法

作为统一销售流程，用于分析销售情况。这结合了大量其它供应商提

供的销售思路，例如销售电话筹备和进行谈判等。这些课程与其它营

销活动方案一起，对业绩产生了重大影响。 

“虽然很难将任何影响收入的因素分离出来，但我相信如果没有采用

战略销售，不会取得这么大的进步。”大卫说。 

与专业性匹配 

他的首要任务是解决生产问题，但是当他把注意力转向销售时，很明

显，公司已经走到了一个十字路口：  

“从以前来讲，客户已经超出了能力范围，但业务是在“直觉”和销

售人员多年来与客户建立的密切关系基础上做成的。但是当时没有正

式的销售人员，其缺点在于订货往往低于最优价格。”他说。 
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当时有几位关键销售人员退休，正好可以审核现有惯例。更为重要的

是，天然气行业采购的专业化程度发生了变化，这涉及占公司业务量

一半左右的大公司客户。  

“随着其它方面的急剧变化，“肉麻式”的销售方法不再适用。作为

一个销售机构，要达到优秀，我们需要更为积极的流程，可以让我们

彻底地分析各种情况并保证我们不会忽略掉任何事项。我们还想加强

销售的团队合作。” 

大卫使用战略销售® 方法已有10 年历史，并成功在以前的公司贯彻

落实了。他非常自信，因此，满足沃辛顿以下3个方面的目标：- 

1) 更有效地构建销售活动 

2) 确定“最合适”的客户 

3) 减少低价业务量 

“自然而然地，我们想增加销售收入。要做到这一点，重要的是人们

要认识到，成功的销售需要结构化的思维过程和知识传输框架” 

还采取了措施增加利润和缩短较长的间隔时间。正常情况下，订单会

提前6-8 个月下达。而现在更像航空公司在任何特定时间段内按照供

需情况确定票价那样，倘若客户需要3个月内交货从而满足他们自己

的订单需求，Worthington Cylinders能溢价销售。  

达成共识 

公司首次开办战略销售®工作坊是在2004年春，最初参加人员只有12

人。其中包括客服人员。 

随后，培训了澳大利亚和捷克公司30～40名员工，其中包括销

售人员和各自的管理队伍。  

一开始销售和客服人员不大愿意使用新体系，称他们已经做到

了很多该体系主张的东西。但是，随着公司重组注入了新鲜血

液后，人们的态度就改变了。 

现在，战略销售®属于必要的工作方式中的一部分。每个客户文

件都会配一份蓝表复印件，用来定期分析客户。这个程序让人

们注重关键问题，如他们是否已经确定了所有的关键影响者以

及如何推动客户业务发展等问题。表格上面也会记录关键客户

联系人资料，包括谈判联系人的总部和之后与Worthington 

Cylinders接洽的分公司。 

6周开一次小组会，，使用Miller Heiman流程对大客户进行审核

一开始针对每个100万欧元以上的客户实施，后来随着客户资料

库的建立，门槛就降低了。将蓝表信息投影到墙上，这样整个

团队就可以一起解决问题，正如大卫所讲的那样，‘熏出他们

的长处’。  

“整个流程让所有人都接触同一客户,包括客服人员。因为大家

使用的词汇相同，人们更容易保持步调一致并感受到自己是为

共同目标奋斗的一分子。”他说。团队精神和相互之间的合作

意识较强。人们都了解彼此的位置和问题。比如，以前生产和

销售打架的问题再也没有了。  
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理想客户 

根据大卫的说法，其中一个最大的突破就是接受了Miller Heiman

“理想客户剖析”的理念及其所带来的价值。  “我们利用这个体

系，根据非常具体的权重标准，比如战略、文化适应能力和企业理

念来确定Worthington Cylinders’各种级别的理想客户资格。制

定了这个文件，人们懂得了为何分析十分重要以及绕开不适合的客

户的原因。” 

战略销售® 已经成为文化的重要部分，公司甚至在寻求批准转成1

周7天工作制的时候也使用。它根据澳大利亚法律规定，这个流程

需要大量咨询当地和国家工会并与之进行广泛的协商。为了给他们

创造最佳的成功机会，管理队伍运用蓝表流程分析了整个情况并完

全理解了决策各方的意向。  

同时，Worthington Cylinders公司继续投资推广Miller 

Heiman体系。新招募的面向客户的人员自然也要参加战略销售

® 工作坊接受培训。还安排了二三十名销售人员、关键客服人

员和高管人员参加补充培训模块“高管影响力”培训。这是根

据研究确定的5项不同的决策风格，专门针对高管层如何进行

决策，为了帮助Worthington Cylinders计划销售战略而量身

定制的。公司还实施了大客户管理流程 (LAMP)，这会作为重

点客户管理人员部分培训内容。  

使用统一的销售流程和语言对销售业绩产生了积极的影响。但

是，其中要具备相当广泛的背景情况才能带来收益。大卫说， 

“成功经营业务最基本的是要理解销售。Miller Heiman的方

法对任何有志入主综合管理的高级管理人员来说，是获得发展

至关重要的部分。”

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Miller Heiman, Nelson House, No. 1 Auckland Park, Milton Keynes MK1 1BU  T: +44(0) 1908 211212  F: +44(0) 1908 211201  www.millerheiman.com 
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