
化工廠推動精實六標準差與統計培訓，帶動銷售業績

化工業的領導者

公司，建立了一個有效的方法，

透過讓銷售人員學習使用統計

工具，來幫助潛在客戶與現有

客戶了解他們所提供的產品與

服務價值，進而增加銷售。

身為全球性的化工公司，

致力於改善造紙、製革、水處理

技術，同樣的， 也致

力於自身業務範圍內的持續改

善。這樣的理念使公司能提供

卓越的服務和創新的化學解決

方案，幫助客戶提高生產力、降

低風險、提升品質，並提供可量

化的投資報酬。

獨特的持續改善

計畫，涵蓋了公司的全球營運

據 點 。在 大多 數部署 中 ，

用 精 實 六 標 準 差

以下簡稱為

與統計來完成內部的改善

計畫。此外， 也訓練

其技術銷售團隊使用 與統

計工具，讓他們能夠帶給客戶

更多價值。 統計軟體能

協 助 他 們 分 析 資 料 ， 讓

發展出新的方法來推

動銷售和業務轉型。

挑戰

如同其他企業也會面臨的

問題， 因此開始執行

品質計畫來解決這些問題。

的 黑帶和資

深組織發展顧問

表示：我們有穩健的銷售成長，

但是我們營業利潤卻相對的平

緩。因為我們增加的活動與成

本，抵消了原本從銷售增加獲

得的收益，因此，銷售與利潤間

的差距成為了持續改善行動的

頭號目標。

首先， 評估整個

組織中的每一個職務內容，目

標是消除非增值活動。

補充道：「這項行

動造成了典範移轉，整個組織

改變了看待工作的方式，將公

司的經營理念深植人心，讓我

們總是想著用更好、更快或更

符合成本效益的方式來完成我

們工作。」

組織成員有了這樣的觀念

後，公司開始以 工具為框

架，建構一個持續改善的計劃，

在全球各個營運據點推動並完

成專案。負責為銷售人員進行

培訓的 說，資料分

析能力是團隊完成改善計畫的

關鍵成功因素，但是，這也帶出

一個重要問題：組織內還有誰

也會因為了解和使用統計工具

而受益？

如何協助客戶

在許多推行 的組織中，

統計工具會在綠帶或黑帶訓練

課程中教授，廣泛的工具之一

是以 方法論為架構，將

專案分為五階段的方法－定義

（ ）、測量（ ）、

分析（ ）、改善（ ）

 
 
概述 

 

總部位於田納西州孟菲

斯市的化工公司，致力

於改善造紙、製革、水

處理技術，有超過

1,600 名員工，顧客遍

及全球超過 90 個國

家，並在多個國家設有

工廠 

 

品質的挑戰 

 

讓業務工程師能運用資

料，幫助客戶改善製

程，也因此增加業績 

 

使用的產品 

 

Minitab® 統計軟體 
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結果 

 

全球訓練了超過 500 名

的業務人員 

 

提升顧客滿意度 

 

提高銷售的成交率 

 

將 LSS 推廣到組織的其

他事業部門 
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和管控（ ）。在這之中，

統計工具的使用被視為改善專

案的工作框架， 選擇

用了不同的方法，意識到 的

統計工具對任何資料分析人員

都是很好用的工具，如果這些

工具能夠從 方法中被

獨立出來教授，就能教導更廣

泛的對象，而不僅是綠帶或黑

帶的受訓者。

我們採取了精益方法來推

行 ，發現許多應該使用統計

工具的相關人員，都沒有辦法

從 課程中受益。當我們更

廣泛的來看時，我們意識到，真

正需要學習統計工具的是我們

的銷售人員！

在 ，有化工、生

物或工程技術背景的銷售人

員，直接與客戶協同工作，協助

客戶評估他們的製程，並找出

改善的機會。因此，分析客戶的

資料為銷售過程中的重要環

節。

“使用 的化學解

決方案，我們的技術銷售團隊

能優化我們客戶的系統，從本

質上來說，他們扮演了客戶的

製程工程師的角色。”

說。

和他的同事設計了

兩個不同的 課程，一個是

黃帶課程，給那些需要帶領簡

單的改善專案的人員，著重在

傳統的 流程和品質改善

的”軟”工具的使用。另一個

則是資料分析和統計工具課

程，專門針對組織的銷售人員。

有別於一般以 做為

統 計 培 訓 的 設 計 框 架 ，

選擇將適當的統計工

具與每一個銷售流程上的環節

做連結，這樣的框架設計，將整

個銷售流程拆成更多可量化的

部分，而數據分析被用在下面

的活動：

 從客戶的製程中獲得產業

知識 

 計劃、執行、評估和銷售

新的化學解決方案 

 管理執行中的化學解決方

案 

 與客戶一同解決問題 

 補充道：最終目標

是要讓我們的銷售夥伴能自在

的運用實用統計工具，他們將

能提出由數據導向、更好的建

議，來幫助我們的客戶。我們相

信，致力於提升客戶滿意度能

增加 的利潤與永續發

展。

在統計課程中，銷售人員

會學習他們工作上需要的統計

工具，像是管制圖、假設檢定、

製程能力分析和相關分析等，

並且搭配 統計軟體中

的工具來分析實際案例。

為了進行統計分析，例如：

製程能力分析，銷售人員們使

用 分 析 小 幫 手

功能進行操作，用

來幫助確定製程是否能夠產出

符合客戶要求的產品。分析小

幫手 是一個決策

樹型態的選單式工具，可以輕

鬆選擇用來檢查數據以找到所

需的正確分析工具，引導使用

者一步一步完成自己的分析。

說：當學習統計時，

人員最不想碰到繁複的事情，

他們發現用決策樹概念來選擇

分析方法時非常好用，原本學

習統計時，令人退縮的因素都

不見了！

銷售人員也被教導使用

豐富的圖形工具視覺化

他們的資料，舉例來說，假設人

員進行一個實驗來改善某個客

戶需要的紙張亮度，蒐集實驗

前和實驗中的資料，來評估新

的紙張亮度是否有差異，然後

用階段性管制圖，呈現公司採

分析小幫手列出了選擇正確分析工具的步驟，透

過互動式決策樹的問答，幫助使用者找出合適的

統計工具。

上方的階段性管制圖顯示出對產品製程平均的影響。



用新配方前後對於製程的影

響。

銷售人員也要學習用分析

小幫手建立假設檢定。假設檢

定是用來確認樣本資料中，是

否有足夠的證據來推估一個給

定母群體的結論。

要判定 的產品是

否有具統計顯著性的改善結

果 ， 銷售 人員 要能夠 使 用

進行 樣本 檢定，來

評估兩個樣本的平均是否有差

異，而不是直接比較改善前、後

的平均數值，就斷定實驗是否

成功，銷售人員被訓練要使用

統計工具，才能更正確的評估

實驗的結果。

分析小幫手內建的結果報

表，讓銷售人員可以簡單的看

出兩平均之間在統計上是否有

顯著差異，讓他們和其客戶能

夠驗證實驗是否成功。

說： 幫助我

們揭開統計的神秘面紗，並且

成功的把過去認為很複雜的統

計教學給簡化了。我們的銷售

人員已經領悟到數據分析的要

領，所以他們就能立即看到當

中的好處。

為了提供更多統計工具學

習的補充教材， 和

推動小組同時確認讓銷售人員

能夠使用 的線上統計

課程「 」，學習

執行品質改善所需的統計專業

知識，以及如何使用 分

析資料。

：「不論是在參加訓

練課程之前或之後，

都有助於增加銷售人員

對統計工具的了解。 和

是非常強大的工

具，容易學習與使用，我們很珍

惜含在網路版授權內的培訓計

畫和免費技術支援。

結果

自從 年前推行統計工具

培訓， 已經在全球訓

練超過 位的技術銷售人員，

公司的其他部門也注意到這樣

的成果。

 ：「我們的研發團

隊也有興趣了解如何讓

執行他們需要的經常性分析工

作，所以，我們現正規劃給他們

的課程，會著重在使用於產品

開發和實驗測試的分析工具。

我們的企業文化已經轉變成組

織內的每個人，都用數據導向

做決策。

另 一 個 例 子 是 ， 在

某個工廠的工程師想

要參與產業銷售人員的培訓，

來學習整套 的課程，他

在培訓的第二和第三天之間回

到他的辦公室，然後用

進行製程能力分析，他發現，工

廠只要稍微調整一個製程參

數，每年就能省下 美

元！

隨著統計培訓，

的銷售人員提高了他們的轉換

率，更重要的是，他們為客戶帶

來更高的價值。

：「自從推動產業統

計培訓後，因為資料分析能力

的提升，我們有已經售出的新

業務或是保護現有業務的成功

案例。然而，我們真正看到的

是，銷售人員增加了他們的銷

售信心。

「因為事先完成了統計分

析，讓他們能準備充分地去解

釋我們產品所帶來的利益，而

客戶也會認為我們對他們的系

統有深入了解。光是這一點，培

訓計畫就算是非常成功！」

一個從決策層開始的持續

改善計畫，已經快速滲透到組

織的其他部門。

：「我們將繼續這個

持續改善計畫和數據導向的決

策思維，我們知道，這樣的企業

文化是我們長期成功的關鍵，

我們發現每一個運用資料的

人，都能從 中受益。」

 

想知道 如何給你更多協助請至


