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   胡惠基認為，傑出的銷售人員應以誠意、服務，
加上實際理據打動客戶。

以笑容增值 營造美好回憶
　　今屆為第三度獲邀擔任評判的香港通訊業聯會主席何偉中認為，DSA比賽的評審
準則相當全面，當中他特別對「有效銷售技巧」環節印象深刻。「參賽者須隨機抽一樣
物件及銷售對象，即場進行兩分鐘的推銷，非常考驗急才。每次都帶給我不少驚喜，
除了娛樂性豐富，不少參賽者的應對技巧出色，而且創意和銷售效果並重，令人不得
不認同銷售行業果然人才輩出。」

   何偉中認為，透過真正發自內心的笑容，能
為買賣雙方的相遇，「增值」成為一次美好
的回憶，亦有助建立長遠的互信關係。

評判：香港通訊業聯會主席  何偉中

掌握新資訊及數據 
    鞏固專業客戶具信心

　　資訊科技的發達，讓消費者能夠隨時隨地透過多元的途徑獲取所需的
產品或服務資訊。由於消費者對市場和產品的認識增加，國際青年商會香
港總會會長胡惠基認為，銷售人員除須具備相關的專業知識、良好的銷售
技巧和服務態度外，更要掌握最新的市場資訊及數據，藉此鞏固行業的專
業性，並建立客戶的信心。

練就演說秘技  
  推銷水到渠成
　　許冠文，集編、導、演一身的著名藝人，自言並非推銷員，不
懂推銷技巧，事實上卻不時要推銷自己：讀中二時為賺取學費在
夜校教英文，向那些對自己投以懷疑目光的3、40歲工廠打工仔，
推銷自己的英文能力；讀大學期間為賺取生活費，向電視台求取
一個職位，數小時內撰寫了一個節目計劃，推銷自己的誠意；投身
電影業後，更要經常向投資者推銷自己的電影劇本。

總結多年的「推銷」經驗，許冠文認為，見面的首3分鐘，
是爭取對方信任和注意力的黃金時機。他說：「導演向
投資者推銷劇本，往往不是靠那厚厚的文本，而是能

否在短短三數分鐘內，講出故事重點，引起投資者的興趣。又
例如楝篤笑表演，如果頭三分鐘都未能引人發笑，往後兩個小
時的演出便難力挽狂瀾。」為此，許冠文每次向投資者推介自
己的電影，都會千錘百鍊，苦思如何以簡單幾句說話，來打動       
人心。

如追女仔 獲顧客歡心須有口才
　　身為消費者，許冠文覺得現在同類貨品的差異極少，顧客
購買的原因，往往並非產品本身，而是出於對銷售員的良好印
象。他更形容，推銷工作猶如「追女仔」，只要取得顧客歡心，
銷售自然水到渠成。故他強調，推銷人員必須有口才。
　　「口才不等於花言巧語，除須言之有物外，更要身
體語言、眼神等配合。觀乎美國總統競選的電視辯
論，其實都是一種推銷。普羅大眾根本不了解那些
艱澀的辯論內容，但透過候選人的身體語言、語
氣和眼神，若能給予人信心，就是致勝關鍵。」許
冠文憶述，曾經問梅艷芳何以在台上每個舉
手投足都如此懾人？皆因梅艷芳每段歌
舞的動作細節，都練習過無數遍。所
以，要有口才，便要練習，更需敬
業樂業的態度。
　　許冠文又強調，幽默感是推
銷的重要武器。原來，培養幽默
感也有多種方法。「傑出推銷員
獎」明年2月將舉行演說座談會，
屆時將由許冠文主講，談談他的
幽默和演說秘技。

評判：國際青年商會香港總會會長  胡惠基
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每年DSA比賽的主題都緊扣行業發展，字裏行間亦饒富意義，何偉中就對今年的主題「笑
容可功」深表認同：「近年業界經常強調要增值，而笑容就是一個最簡單的增值方法。

笑容可為推銷員和客戶營造一次開心的經歷，透過真正發自內心的笑容，能為雙方的這次相
遇，『增值』成為一次美好的回憶，而笑容對建立長遠的互信關係亦是很好的第一步。」何
偉中更強調，「作狀」的虛假笑容對銷售反而是減值，臉上的笑容需要語
調和身體語言配合，才能做到真正「由心而發」。

健談助建關係 提問考驗真誠
　　「要稱得上為『傑出推銷員』，我認為必需要具備終身學習
的態度，除了自身的專業銷售知識需要與時並進外，亦應多留意工
作以外的世界大事，因為『知識隨着世界走』，若能夠與客戶天南
地北無所不談，對建立關係大有幫助。」何偉中透露，自己擔任評判
時，不時會向參賽者「打爛沙盤問到篤」，目的是考驗對方的「真心
程度」，尤其產品功能或優惠有否被誇大，因為消費者最關心
的，始終是購買產品後的實際作用。

由於從事銷售工作的關係，胡惠基多年來見證着行業的發展，他解釋，隨着
市場競爭變得白熱化，現今的銷售人員既要具備靈活多變的思維、擅於了

解客戶的需要，從而拉近客戶與產品及服務之間的距離；同時亦要掌握相關領
域的資訊和數據，以誠意、服務，加上實際理據打動客戶，獲取他們的信任。

全面展示服務詳情 提供到位分析
　　「無可否認，本港銷售人員的表現近年均有所提升，推動整
個行業變得愈來愈專業。然而，部分從業員可能會過於專注突
出產品的強項或優勢，而忽略全面展示產品或服務詳情的重要
性，因而影響客戶的信心。」胡惠基承認，銷售人員並非每次
均有足夠的時間為客戶詳細介紹產品的各項特點或注意事項，
但他強調，銷售人員不能因為這個原因而顧此失彼，反而應嘗
試提升個人的銷售技巧，在有限的時間內為客戶提供簡潔到位
的分析。
　　此外，胡惠基認為，親切的笑容亦有助銷售人員，
打破自己與客戶之間的隔閡，從而在短時間內了解客
戶需要，加強客戶信心，令整個銷售過程更為流暢。
他相信，這亦是今屆「傑出推銷員獎」以「笑容可功」為
主題的原因之一。「對前綫銷售人員來說，能夠參與並
在競逐獎項時脫穎而出無疑是一種鼓勵，但這絕非大家
的終點，無論最終獲獎與否，業界仍須繼續努力，做得      
更好。」

首席贊助機構：主辦機構： 46第     屆
前奏特刊傑出推銷員獎 

工作熱誠增動力
    服務與時並進

    今時今日，消費者對服務質素的要求愈來愈高。香港零售管理協會主席
麥瑞琼認為，傑出的推銷員不但須具備專業的銷售技巧，發自內心的笑容更
不可缺少。「除此之外，他們亦應注意儀容打扮，予人專業可靠的形象，並且
對所銷售的產品或服務有透徹認識，以誠待客，才能與客戶建立長遠良好的         
關係。」

為配合業界與時並進，麥瑞琼表示，推銷員應積極自我增值，力求不斷進步。
「現時資訊科技發達，消費者日常從互聯網已掌握很多產品或服務的知識。因

此，推銷員平日亦應多了解社會潮流，以掌握市場趨勢，為客戶提供專業意見。」她
續指，不同客戶有不同的獨特需要，故推銷員亦應多聽多想，並從客戶的立場出發，
提供最適合他們的產品或服務。「若推銷員對工作充滿熱誠，視挑戰為機遇，才能在
競爭激烈的環境中茁壯成長。」

迎挑戰顯堅毅 誠懇招待添優勢
　　麥瑞琼讚揚，目前本港推銷員的服務水平在世界名列
前茅。「面對激烈競爭的市場，本港推銷員均能靈活多變
地迎接種種挑戰。希望他們保持這種堅毅精神，並以誠
懇的態度招待每名客戶，使本港競爭優勢得以持續。」
對於今屆「傑出推銷員獎」參賽者，她寄語：「希望
他們具備專業的產品知識，而且時刻保持誠懇的工作
態度和熱誠。最重要的是，細心聆聽客戶的實際需
要，從而提供最適合他們的產品或意見。」

   麥瑞琼認為，傑出的推銷員不但須具備專業
技巧，發自內心的笑容亦不可缺少。

評判：香港零售管理協會主席  麥瑞琼

   許冠文認為，見面的首3分鐘，
是爭取對方信任和注意力的黃金
時機。

演說座談會主講嘉賓：許冠文


