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着眼未来

30 岁以下的合作

知名钢铁企业将登陆马格德堡

奖金计划聚焦



维斯塔斯 
中欧： 

 巨大的 
飞跃
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在今年的维斯塔斯客户忠诚度调查中， 

维斯塔斯中欧脱颖而出。调查结果显 

示，维斯塔斯中欧所获得的忠诚度指 

数在今年的调查中几乎翻了一倍。这 

一巨大的进步由于从2008年7月开始 

实施的一项多管齐下策略。其中，意 

识曾是—并且仍是关键所在。

维斯塔斯中欧发展对话经理Katrin 

Jacobi介绍说：“我们在内部发起了 

一项活动，旨在让所有员工均意识到客

户忠诚度的重要性，以及鼓励客户参与

年度调查的重要性。”

在这项活动中，所采取的措施之一就是

通过与各个客户进行密切的对话和沟

通，从而评估他们的期望和需求。而在

内部，传达给所有员工的核心信息非

常明确：

作为2008年在客户忠诚度方面表现最
不令人满意的销售业务单元之一，维
斯塔斯中欧凭借有针对性的努力，在

2009年取得了创纪录的进步 
  

ins defacts
维斯塔斯中欧事业部调整的核心

原则

• 客户关系经理与客户定期会晤 

• 密切跟进并记录所采取的所有 

  行动和措施

• 通过定期记录客户的实际满意 

  状况，时刻把握客户的“忠诚 

  度脉搏”

• 积极与客户沟通，包括持续更 

  新平均检查间隔期的改进情况

内部消息



“改变员工的心态，并使他们了解到无

论在爬上风机或接听电话时，他们均应

牢记，我们的客户正关注、倾听并最

终尊重我们所付出的努力，这非常重

要。”Katrin Jacobi说道。

这种有针

对性的方

法产生了

效果。2009

年的客户忠

诚度调查中，

在被问及与维

斯塔斯的合作

情况时，在所有

被调查者中，维

斯塔斯中欧的客户

表示最为满意。此

外，在“易于合作”

这个指标上，该业务单

元获得了最高分。

单点联系人

实现上述成果的一项原因是，在

该事业部建立客户关系经理职位时

所实施的组织机构调整。客户关系经理

确保所有重大客户，无论在销售阶段或

售后服务阶段，均只需和一个联系人联

系即可。

Katrin Jacobi说：“客户关系经理相当

于客户维斯塔斯的拥护者。他们将持续

工作，直至客户的问题得到解决。”她

还补充道，与客户进行密切的对话同样

也有助于提高员工的团队协助精神。

“客户关系经理应克服维斯塔斯内部的

障碍，而这些也正是客户之前可能遇到

的。在进行机构调整的同时，我们努力

使所有员工均理解，这是一个团队工

作。就像踢足球；只有团队中所有人都

齐心协力，我们才能获胜。”

ins defacts
共有来自350个客户的515名被调

查者参加了维斯塔斯的2009年客

户忠诚度调查。此次调查于2008

年12月和2009年1月进行，结果

显示总体忠诚度指数为52点，这

尽管与目标值60尚有差距，但已

经在2008年46点的基础上得到了

提高。

内部消息
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在印度泰米尔纳德邦省的Thenksai，负责印度企业社会责任事务的Aswim Cumar会见清洗辣椒的女工们。

我的 
维斯塔斯

近期,维斯塔斯 
的同事们

在关注季节的变化—— 
夏天的炎热和冬天的寒冷。

来自技术研发主数据管理部的

Finn Dybro Kallehauge在与其家

人海滩旅行时，既可以享受浸泡

清新水域的凉爽，也可以看到远

处的维斯塔斯风机。

维斯塔斯北欧的总技师和安装总监Ole Juulsgaard从瑞典Bliekevare的
寒冷风场寄来了这张照片。

 



编辑：

Peter Wenzel Kruse（主编），Peter Gisselmann Rasmussen

《维斯塔斯内部期刊》是为专门维斯塔斯员工打造的国际性杂志，具有多语种版本， 
包括英语、丹麦语、德语、意大利语、西班牙语、中文。

本期：2009年4月28日

印数：21.000

文本：Kristian Fredslund Andersen, Cath Mersh, Klaus Bundgård, Peter Gisselmann 
Rasmussen

出版：维斯塔斯风力系统集团公司, Alsvej 21, 8940 Randers SV., 丹麦

电话：+45 9730 0000 
传真：+45 9730 0001

www.vestas.com




