
同業交流砥礪互進  自我增值提升服務
勿過重業績

須持續進修學習 

提升個人素質與
創新推銷手法

    從25年前開始接觸「傑出推銷員獎」，由公司贊助商身份轉變
為評審，雅麗氏何妙齡那打素慈善基金會副主席莫裕生見證着比賽
的變遷，從摸索階段直至即將邁向第50屆，期間大會為完善賽制和
培養精英不斷努力。 

    首次擔任「傑出推銷員獎」評審的香港工程師學會高級副會長
黃唯銘博士表示，獎項有助提升本港推銷行業的專業水準，讓推銷
員客觀地審視自己與業界之間的水平，達至知己知彼的效果。

    「儀表衣着和做事言出必行是作為一名傑出推銷員的必要條件，
因為其身份代表公司形象，身後肩負巨大責任。」莫裕生憶述，25年
前首次經由汽車業界認識「傑出推銷員獎」這項比賽，初時比賽的競
爭較少，只要有興趣就可參與。結果，不同的優秀推銷員獲獎，提升
了他們的自信心，令他們在往後的推銷更積極落力。有見比賽對員工
影響正面，公司因此十分鼓勵員工參加，讓員工能藉比賽向他人學習
和改進自己之餘，同時推動公司和員工共同進步。
    莫裕生一路見證這個比賽的發展，由以往只得本地推銷員參賽，
到近10年內地參加者愈來愈多，令本港的推銷員開始認識到自身的局
限，同時亦可藉機學習內地推銷員謙虛和不易自滿的專業態度。

視顧客為友 建長遠互信關係 
    莫裕生指出，推銷的原意是藉提供產品或服務幫助顧客解決問
題，所以與顧客應建立朋友關係。尤其是汽車和保險產業，需要持續
跟進和售後服務，因此，在銷售出產品後，也要確保能定期與顧客保
持聯繫，以專業態度，與顧客建立長遠的互信關係。

　　「現今社會風氣太着重銷售業績，
放太多時間於追趕營業額之上，卻忽略
了持續的進修和學習。」莫裕生表示，
透過這次比賽，可以促使更多參賽公司
舉辦更多培訓班，投放資源聘請有經驗
人士進行教授工作，提升推銷員的個人
內在質素。

    「人才是企業成功的關鍵，推銷員的質素會影響企業的市場佔有
率。好的推銷可增加銷量，從而增加用家，用家之間就會累積口碑。
在同業競爭下，假設產品的質素相當，客戶就更傾向推銷策略更為優
勝的一方。」黃博士解釋，推銷工作做得好，可加深客戶對產品的認
知，成為一個良好誘因，令客戶會選擇已在社會上廣傳和為人熟知的
企業。
    黃博士認為，推銷員要得到顧客的信任有3大因素︰「當中佔百
分之五十是講求行動力，工作是否達標就是一個衡量條件；其次是佔
百分之三十的個人形象，語氣和態度的適當運用是另一項關鍵；最後
佔百分之二十是通過口耳相傳才得知的口碑。」

首兩分鐘為推銷關鍵
    推銷是否成功，首兩分鐘已能夠作出這個重要的決定︰「人與人
之間的溝通交流，很多時候都取決於第一印象，所以開場白應該盡量
引人入勝。」
    黃博士寄語︰「作為一個傑出推銷員，首要同時具備相對較高的
智商和情商；其次要有一套自己的獨特創
新推銷手法，達至令顧客欣賞和留下良好
印象之目的。至於在創新手法上，可以依
賴科技的發達，如能帶來與時並進的創舉
就更相得益彰。」

評審 雅麗氏何妙齡那打素慈善基金會副主席 莫裕生

評審 香港工程師學會高級副會長 黃唯銘博士

    湯星潔於上屆比賽同時獲選為「傑出推銷員」和取得該組別的「最佳
表現大獎」。她認為比賽令她在個人和事業方面都獲益良多，「公司有系
統的培訓提升了我的溝通技巧，也增進了我對產品的認識。同時，客戶知
道我參加過專業比賽，還拿了獎項，都特別高興，更把我介紹給其他朋友
認識，對我的工作和人脈拓展很有幫助。」她又指，在比賽過程中能與從
事相關行業的精英交流，是一個學習和肯定自己的大好機會。

不斷充實自己增添自信
    要做好銷售工作，湯星潔有感專業知識和誠懇態度缺一不可。她報讀
了不同的培訓課程，閒時也會閱讀書籍，不斷學習和更新行業的知識，務
求為客戶提供最優質的服務。她坦言銷售行業的競爭日趨激烈，要突圍而
出，就要比其他人付出更多，「不管是比賽還是日常工作，擁有堅持的
精神，才能一直走下去，令自己進步。作為銷售員，一定要對自己有信
心。」
    湯星潔回想自己剛入職會見第一位客戶時非常緊張，幸好得到對方的
包容和支持，簽下第一份保單，令她深受啟發，明白到自己與客戶的關係
其實就像朋友般親切，只要保持真心，做到最好，客戶自然會投下信任的
一票。

　 湯星潔認為，要在比賽中有穩定的
表現，關鍵是充足的準備和放鬆心
情。

付出比別人多自能突圍而出
    所謂「態度決定高度」，惟有堅持到底，不輕言放棄的人，才能獲得成功。在保誠任職資深營業經理的湯星
潔，憑着這個信念，不但在銷售工作上全力以赴，更在「傑出推銷員獎」中發揮理想的水平，勇奪佳績。

第49屆傑出推銷員獎最佳表現大獎得主 湯星潔

    隨着科技進步，顧客有更多渠道接觸產品資訊或用家評語，無疑為推
銷員帶來挑戰。該獎項能提供平台，凝聚各行業的推銷員互相交流。何思
遠說︰「我們希望推銷員不只與團隊交流，而是與不同公司、行業互相砥
礪，像多條河流聚，共同推動行業進步。」
    今屆主題除了鼓勵交流，亦寄語同行擁有包容之心。何思遠解釋，推
銷員在推銷過程中會遇到不同困難，應學懂如何包容。「大海可容納千百
條河流，推銷員亦應具備包容之心，站在對方立場多聽多想，接納不同意
見及挑戰。」除了包容之心，推銷員也要懂得與顧客延伸關係，深入了解
其真正需要，讓對方在服務及體驗上感到喜出望外。

今屆獎項將有新突破
    比賽分為佔分15%的短文及85%的面試。評審準則主要就面試表現、
溝通及推銷技巧、產品知識3方面評分。何思遠在此稍稍「賣關子」，笑
指今年獎項會有不同突破，大家可拭目以待。
    由昔日的參賽者身份轉變成得獎者、大會司儀，再躍身為籌委會主
席，何思遠坦言得着猶多，期望過去的參賽者能把比賽時的謹慎與認真心
態帶回工作中；同時勉勵推銷員主動參與，深信他們能獲益良多。

以包容之心面對不同挑戰
    今年「傑出推銷員獎」踏入金禧之年，大會以「海納百川、聚金禧」為本年度主題。第50屆傑出推銷
員獎籌委會主席何思遠指，主題喻意各推銷員在此金禧之年總結過去50年之成功，如百川匯海凝聚一起，一
同提升行業質素。

　 何思遠指獎項猶如推銷業界的學位
認證，鼓勵推銷員積極參與比賽。

第50屆傑出推銷員獎籌委會主席 何思遠

    常言道︰有目標才有動力，首次擔任評審工作的簡汝謙直言，獎項正正為
各行業的銷售人員提供清晰的目標。「透過獎項能讓銷售人員得知要成就專業
需要甚麼條件，繼而鼓勵他們努力自我增值，為客戶提供更優質、全面的銷售
體驗。」
    簡汝謙指出，無異於其他專業，銷售人員同樣需要與時並進，持續學習、
提升，獎項正好能讓參加者了解行業的最新發展和市場的期望，繼而在日常工
作中作出調整。他相信，此舉除讓客戶受惠外，還可推動他們身邊的同事、同
業作出轉變，同心協力令行業發展得更蓬勃、更專業。

預先為客戶提問「做功課」
    談及個人心目中的傑出推銷員需要有甚麼條件，簡汝謙認為，銷售人員除
須對自己銷售的產品和服務有深入的認識外，更要預先就客戶可能提出的疑問
作準備。「另外，銷售人員如能對客戶有更深入的了解，令彼此關係能像朋友
般互動，相信亦能為銷售過程『加分』。」
    簡汝謙總結時表示，銷售乃生命影響生命的工作，期望透過擔任「傑出推
銷員獎」的評審工作及與參加者的交流，能對銷售行業有更深刻的體會。「我
相信，透過一眾銷售人員的個案分享和精益求精的經歷，能為業界及社會展示
何謂專業的銷售，讓本港一眾銷售人員朝着共同的目標邁進。」

為業界樹立傑出銷售楷模
    何謂專業的銷售服務或銷售人員？可能每個人都有不同的想法。國際青年商會香港總會候任總會會長簡汝
謙認為，「傑出推銷員獎」作為銷售業界的標誌性獎項，正好扮演重要角色︰為業界提供方向與標準，推動他
們愈做愈好。

評審 國際青年商會香港總會候任總會會長 簡汝謙

　 簡汝謙認為，「傑出推銷員獎」作
為銷售業界的標誌性獎項，能為業
界提供方向與標準，推動他們愈做
愈好。

　 莫裕生表示，推銷員隨機應變的個人特
質比起平鋪直敘的表現更為吸引。

　 黃唯銘博士表示，期待看
到應屆參賽推銷員的傑出
表現。
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