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L ilian參賽時於香港郵政集郵推廣部服務，負責推銷郵票和相關集郵品。集郵一向被視為冷
門興趣，推銷集郵產品會否較困難？Lilian認為，推銷的關鍵在於創新，為配合客戶對郵

遞禮品的需要，香港郵政推出結合郵票和禮品於一身的個性化郵票訂製服務，企業或個人客
戶均可設計屬於自己的專屬郵票。藉此創新服務，Lilian成功把集郵品客戶層面擴大至企業或
個人客戶。

把握軟銷機會 頭腦靈活應對自如
　　現調職到郵件派遞科工作的Lilian，雖然不再主力推銷，但也有不
少機會處理顧客查詢。「比賽的歷練和獎項的肯定，令我的自信心提
升，有助適應新工作崗位。每當接觸客戶，為對方解答疑問之餘，亦
是一個提供顧客服務及推介郵政產品的機會。」
　　回想參賽過程，Lilian認為笑是很重要的加分因素。「笑容
是世界共通語言，可散發正能量，亦可拉近人與人之間的距
離，這樣推銷成功的機會自然更高。」多點笑容，亦是Lilian
給予參賽者的錦囊：「自選產品銷售一環，除了要顯示出對推
銷產品的熱誠外，還要善用笑容營造輕鬆愉快的銷售環境。此
外，考驗即場反應的有效銷售技巧環節，頭腦必須靈活，從不
同行業的需要和產品的獨特性切入；最後則要時刻保持不斷求
進的心態。」
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首席贊助機構：主辦機構： 46第     屆

   容佳明認為，「傑出推銷員獎」能推動業界精
益求精，是領先企業每年不容忽視的盛事。

推銷關鍵在創新 面帶笑容加分
　　第46屆傑出推銷員獎（DSA)的比賽主題—「笑容可功」的「功」字，在上屆DSA
組別「最佳表現獎」得主呂佩盈（Lilian)的心目中，代表銷售基本功，而臉上總是掛着
爽朗笑容的她，這方面的功力顯然相當深厚。

   臉上經常掛着燦爛笑容的呂佩盈（Lilian)，建議今
屆參賽者要更懂得運用笑容這項基本功。

第45屆傑出推銷員獎最佳表現大獎得主  呂佩盈 

跨業界銷售比試平台 
  建立行業專業典範

    「傑出推銷員獎」舉辦至今已踏入第46屆，英國保誠除了一如既
往，策動全體銷售人員支持有關獎項，今年更擔任獎項的首席贊助機
構，激勵從業員積極參與，共同提升本港銷售行業的專業水平。

首席贊助機構：英國保誠
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獎項提升專業水平 
  個人及公司雙贏

    參與「傑出推銷員獎」籌備工作逾10年的市場推銷研究社
主席周可儀，喜見參賽公司數目不斷遞增，當中不乏中小企。她
認為，這個獎項對推動香港業界提升專業水平發揮重大作用。
「各行各業為了爭取獎項，而提升自己對銷售服務的要求，帶動
香港銷售行業整體水平提升，令旅遊等其他行業的生意亦受
惠。」

周可儀強調，獎項對個人及所屬公司均有好處。「個人方
面，可提升服務質素。首先參賽者需要公司推薦才可參

加，所以他會努力爭取工作表現。當獲得參賽資格，賽前他亦
會接受公司培訓，期間可檢視自己能力，從而取長補短。獲獎
後，為了保持形象和專業水平，他亦會不斷強化自己的產品知
識和銷售技巧，對自己的服務要求愈來愈高。」公司方面，周可
儀表示，參賽可以刺激團隊士氣，有助公司業績
穩步上揚。「如員工希望獲獎，工作態度會更
積極。員工獲獎後，不但為同事樹立良好榜
樣，更有助提升公司的專業形象。」

圓滿銷售體驗 笑容居功至上
　　今屆「傑出推銷員獎」的主題是「笑容
可功」（Happy Selling)，周可儀指出，笑
容於推銷過程相當重要。「笑容代表服務
從心出發，表現出銷售人員的禮貌和熱
誠。當顧客進入店舖或公司，迎面而
來的多是銷售人員，如銷售人員臉
上掛着笑容，便會予人快樂、舒服
之感，顧客亦較願意聆聽接下來
的介紹。值得留意的是，如顧客
在銷售過程亦以笑容回應，便代
表他感到滿意，並對銷售人員有
信心，有助建立長遠關係，這比
完成一次銷售更重要。」

   周可儀認為，「傑出推銷員
獎」對推動香港業界提升專
業水平發揮重大作用。 加強培訓 銷售精英表現專業

    推銷員過去予人較負面的印象，令一般人覺得銷售員只是「靠把口」爭取生意。隨着業
界對前綫銷售人員的培訓逐漸加強，從業員的專業知識亦不斷提升，他們在顧客心目中的形
象也開始改變。今屆「傑出推銷員獎」評判之一、香港汽車會行政總裁莫裕生認為，該比賽
對提升本港銷售人員的專業形象，居功不少。

為「傑出推銷員獎」擔任評判多年的莫裕生形容，該比賽初期舉辦，對參賽者的評核較簡
單，其後漸趨嚴謹、專業，故不少企業開始投放資源，安排專人培訓參賽員工。「今

天，企業派員參賽已非只為得獎，而是趁機培訓員工，並對這些銷售精英予以肯定。」

 良好表達技巧 搭建溝通橋樑
　　過去10年，本港不少企業到內地擴展業務，並致力提升當地銷售人員的專業水平，故
此，近年參與「傑出推銷員獎」的內地銷售人員不斷增加。莫裕生覺得內地從
業員的銷售專業水平直逼香港，對本地從業員起鞭策作用。
　　對於大會今年以「笑容可『功』」為主題，莫裕生的看法如此：「親
切笑容是成功銷售的第一步，銷售員面帶笑容，才能增加親和力。不過
我相信主題背後有更深層意義，親切笑容其實象徵以誠懇態度與客戶
建立長遠關係，當中包含坦誠與誠信，這亦是我評核參賽者的準則之
一。當然，傑出的銷售人員還要有敏銳觸覺，留心客戶需要，並要有
良好的表達技巧，為企業與客戶建起溝通橋樑。」
莫裕生

   莫裕生指出，不少產品如保險、汽車、樓宇
買賣等都是長遠的銷售，故從業員必須以誠
懇態度與客戶建長遠關係。

巿場推銷研究社主席  周可儀

評判：香港汽車會行政總裁   莫裕生

英國保誠行政總裁容佳明表示：「要為客戶提供專業而又切合其需要的產
品及服務，實有賴一群優秀的前綫銷售人員，因此，我們十分重視人才

培育和發展，鼓勵銷售團隊竭誠為客戶提供卓越服務。」
  隨着市場競爭日漸激烈，專業的銷售技巧成為企業致勝
的重要元素，故英國保誠過去30多年一直支持有關獎項，
期望參加者能透過比賽相互砥礪，提升行業的素質。

獲獎提升聲譽 客戶更具信心
　　談及「傑出推銷員獎」對銷售行業的重要性，容佳明認
為，獎項乃推動專業銷售文化的先驅平台。透過競逐
獎項，可讓來自不同行業的從業員交流彼此的
經驗和心得，為他們提供正面積極、不斷創新
及追求完美的方向。假如從業員成功獲獎，
更有助提高相關企業的品牌形象和聲譽，使
客戶對該公司的產品和服務更具信心。
　　容佳明說：「保險業講求為客戶提供周
全安穩且個人化的保險理財服務，因此公
司多年來要求銷售團隊實踐「用心聆聽　更
知你心」的企業理念，聆聽客戶的需要，為
他們建立財務穩健的生活。我衷心期望明年

「傑出推銷員獎」舉辦成功，讓本港的理財策
劃不斷邁向更優質的水平。」


