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第48屆傑出推銷員獎 前奏特刊

傑出推銷員獎特刊 p

由香港管理專業協會市場推銷研究社主辦、《JobMarket求職廣場》擔任媒體伙伴的傑出推銷員獎（DSA），旨在對傑出推銷員

作出的貢獻給予肯定，協助提升業界的水平及建立市場推銷的專業形象，使其成為享有聲譽的專業。傑出推銷員獎舉辦至今已48年，

被譽為業界的「奧斯卡」，而本屆的主題為「修為致勝」。《JobMarket求職廣場》將會一連四期訪問今屆DSA的籌委、評審以及贊

助機構代表，讓大家進一步了解這項推銷從業員的最高榮譽，同時讓一眾從業員從中取經，共創佳績。

傑出推銷員獎 寶貴經驗 共同分享

以客為尊 提供專業服務質素
要

成為出色的銷售人員，用心了解客戶的需求尤其重要。曾三度擔任「傑出推銷員獎」評判的互聯網專業協會會長

洪為民博士認為，今年的比賽主題「修為致勝」正好點出了成功銷售人員必須具備的條件。「『修為』即是個人

的專業能力。他們既要熟悉店鋪內的所有產品和服務，掌握市場變化，亦須要擁有良好的溝通能力，方能了解和滿足顧

客的真正需求。」

洪為民博士認為，不管是從事哪一個行業的銷售人員，其營銷目的都應該是為客戶解決問題，或滿足其需求，而不

是只顧把手上的產品推銷給客戶。「近年愈來愈多人重視『價值營銷』多於『產品營銷』，要求銷售員全面掌握其銷售

產品及服務的特性，並按照客戶的真正需求，提供最合適的產品與服務。」他指出亮麗的銷售表現固然重要，但銷售員

必須站在顧客的角度去思考，只有贏得人心，其事業方可得到長遠的發展。

見賢思齊　推動業界發展
今年零售業市道疲弱，生意銷售額減少。洪為民博士不諱言：「早年零售業市道暢旺，幾乎每個銷售員都可以『做

爆數』，隨便應付客人，漸漸形成一種急功近利的氛圍；一旦市道轉差，銷售員便需要比拼其銷售技巧和個人修為，因

而有機會反思自己過去的銷售態度。」他認為，每年「傑出推銷員獎」均會褒獎表現優秀的銷售員，正好鼓勵參加者見

賢思齊，提升銷售員的服務質素。

業界自強不息 發揮正能量
 「獅

子山精神」鼓勵港人以不屈不撓的拼搏精神面對逆境。比賽評判之一的國際青年商會香港總會會長梁國柱直

言，縱使最近旅遊、零售業出現不好的消息，但鼓勵業界要擁有「獅子山精神」、推銷員亦要謹守崗位，改

變現況，「無論面對任何情況、挑戰時，推銷員都要時刻保持專業態度，堅守誠信。 」他相信，「傑出推銷員獎」歷

史悠久，是社會的肯定，亦是一眾傑出推銷員的榮譽，為他們的推銷員事業打下強心針。

具備IQEQ 成就模範
梁國柱過去為不少比賽擔任評判，擁有豐富評審經驗，他認為比賽能選出業界模範，「銷售技巧固然重要，但亦不

可忽略其他重要因素，如產品知識、個人智商、情緒智商等，缺一不可。」他續說，銷售員目標是完成交易，亦想顧客

買得開心，今日營商環境或會令大家的情緒智商降低，故推銷員的感染力十分重要，「當面對挑戰時，要回想自己的崗

位是甚麼。推銷員應將正能量帶給顧客和同事，才能達至雙贏的局面。」

因此，梁國柱重視推銷員的專業和態度，「我認為推銷是一門專業，參賽者要表現個人的專業，並發揮創意吸引

客人；聲譽比促成生意更為重要，故參賽者必須有正面的態度，得到顧客的信任。」「傑出推銷員獎」已踏入第四十八

屆，他認為，比賽確能達至薪火相傳的效果，將前輩的態度和專業精神延續至下一代。
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評判 國際青年商會香港總會會長
梁國柱

梁國柱認為銷售技巧固然重要，但亦不

可忽略其他重要因素，如產品知識、個

人智商、情緒智商等。
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評判 互聯網專業協會會長
洪為民

洪為民博士認為，成功的銷售員必須能準確回應

顧客的真正需求。



p

善用網上社交平台  提升銷售效率
今

年DSA比賽主題是「修為致勝」。評判之一的香港電腦學會副會長梁成琯認為，「『修為致勝』中的『修』是指修養，

而『為』是指行為。銷售員的個人修為能有效促進商戶與顧客的長遠關係，吸引他們重複消費。要達到如此的修為，銷

售員必須具備良好的品德修養，以及專業的銷售知識及技巧等。」他補充道，若業內的每位銷售員及其企業均抱着相同的價值

觀，能讓企業在目前銷售疲弱的零售市況下，提升其競爭力，甚至提升業界整體的專業水平。

互相觀摩  齊步向前
他強調，「銷售員可透過參加是次比賽，反省及檢討自己的修為水平，並觀摩其他人的長處，同時亦可藉評判的意見，提

升自己的專業銷售水準。」除了鍛煉個人修為外，梁成琯亦建議，銷售員可善用網上社交平台，擴闊推銷及市場推廣的途徑。

「隨着科技不斷進步，銷售員在推銷產品的同時，亦須懂得市場推廣的方法，善用Facebook、WhatsApp、Wechat等社交媒

體，與客戶緊密聯繫，分享自己對產品的心得，提升其銷售效率。」

用心聆聽 
提供專業服務

每年「傑出推銷員獎」均設有適時的主題，從而啟發一眾

傑出的推銷員，提升銷售業界的專業水平。今年大會以「修為致

勝」為主題。作為今屆比賽評判之一的香港貨運物流業協會主席

蘇立夫，認為用心服務最重要，「『修為』指培養，即指推銷員

擁有專業的銷售態度，與客人有良好的溝通、並對產品有深入的

了解，最終達到『致勝』的效果；致勝並不是單單指促成生意這

麼簡單，客人得到合適的產品和服務，才能達至雙贏的效果。」

挾着熱誠 
發揮橋樑角色

蘇立夫表示，自己是物流業的銷售員出身，對成功推銷員

的準則有一定的要求，「在比賽過程中，參賽者能否表現出對產

品、市場的了解，並能發揮推銷員作為橋樑的角色。更重要的

是，評判又能否感受到參賽者對工作的熱誠，用心聆聽客戶所

需。」他指出，推銷並不是單方面，銷售員賣甚麼、客人就要甚

麼，反而在推銷過程中互相溝通，了解客人的需要才是致勝的關

鍵。

近日業界面對激烈競爭，營商環境增加前綫推銷員的壓

力，直接影響服務質素，蘇立夫希望藉着比賽，引起大眾關

注，「傑出推銷員獎在1950年創辦，

素有業界『奧斯卡』之稱，以加許

出色的銷售人員。我冀盼這個獎項

能提升銷售的專業形象，同時提

醒銷售人員時刻擁有誠懇的服務

態度。」

評判 香港貨運物流業協會主席
蘇立夫

蘇立夫認為出色的推銷員要

有工作熱誠，用心聆聽客戶

所需。
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評判 香港電腦學會副會長
梁成琯

梁成琯認為，銷售員在推銷產品的同時，

亦須懂得善用Facebook、WhatsApp、

Wechat等社交媒體作市場推廣。


