
首席贊助機構 美聯集團

公司協助培訓事半功倍持續提升深化專業形象

第49屆傑出推銷員獎
主辦機構︰ 首席贊助機構︰

前奏特刊

主要贊助機構︰ 贊助機構︰

   黃靜怡表示，多年來參與競逐的公司
多不勝數，充分突顯各界對獎項的重
視，地位備受各界推崇。

美聯集團副主席黃靜怡表示，獎項除了是對表現出色的銷售員的嘉許，比
賽過程亦可提升參加者的銷售技巧。「美聯與不少參與機構，均為參加

者度身訂造培訓計劃，強化銷售技巧、表達能力及產品知識，透過反覆的鍛
練，大幅提升整體服務質素。」
    事實上，每年的參賽者無論在表達技巧、產品知識、專業形象等各方面，
都展現出愈來愈高的水平。黃靜怡認為，傑出的銷售員必須代入客戶的角色，
以客戶利益為依歸，提供最貼心的服務。「誠信更是銷售員必備的品德。」以
地產代理為例，置業是不少客戶人生中的重要決定，因此銷售人員必須保持誠
懇的態度，不偏不倚的立場，根據客戶真正需要，提供最合適的產品，從而建
立互信關係。

獎項推動行業專業化
        此外，獎項對帶動銷售行業邁向專業化及規範化
亦起着重要作用。「專業服務建基於對產品的認識，傑
出的銷售員亦須把握市場脈搏，確保為客戶提供最準
確的產品及市場資訊。」黃靜怡指出，物業市場發展
千變萬化，法例、政策及經濟表現等因素亦會對市
場造成衝擊。「因此，地產代理服務也要『以變馭
變』。現今客戶對貼身及個人化服務趨之若鶩，地
產代理與其他行業的銷售員一樣，必須緊貼客戶
所需，方可取得成功。」

    「傑出推銷員獎」（下稱獎項）被譽為業界「奧斯卡」，旨在肯定成功
銷售員的貢獻、提升業界的銷售技巧，並建立市場推廣的專業形象。美聯集
團作為獎項首席贊助機構之一，為培育業界精英、提升整體地產代理專業質
素貢獻心力。

秉持誠信 滿足客戶真正需要

現今社會資訊發達，社交媒體大行其道，
網購愈來愈受歡迎。郭珮芳指出，不

少客戶前往網點前，對產品或服務已有一定
認識，甚至曾比較同類的項目，故推銷員除
了須對所售產品瞭如指掌，也要熟悉對手資
訊，才可在客戶面前突出自家產品及服務的
優勢。
　　      「銷售技巧因應不同行業而存在

差異，惟要成為傑出推銷員，
尚有一些必備條件，如良好
的表達能力、溝通技巧和

自我情緒管理，而且要有責任感，時刻表現
出自信、細心及具遠見。」郭珮芳補充，以
銀行業為例，對於高端客戶一般採用顧問形
式。身為協助管理資產的客戶經理，應耐心
聆聽客戶需求，了解其短期及長期的理財目
標，為他們安排合適的產品及服務，建立長
期互信關係。

加強主動學習 企業配合培訓
　　在種種挑戰下，郭珮芳強調，推銷員須
加強主動性及不斷自我增值，掌握更多環球
趨勢及行業動向，提升營銷技巧；企業亦應
為他們帶來更多針對不同產品及服務的資
訊，以及營銷技巧的在職培訓，並提供進修
補貼，鼓勵他們在公餘時間深造。「本行為
此積極支持『傑出推銷員獎』，期望藉此嚴
謹且具公信力的獎項，有效推動銷售員持續
提升，促進銷售行業的良性競爭，令同業力
求進步，精益求精。」

    全球化令資訊瞬間互通，配合高科技提升生產力，縮短新產品與服務的周期。贊助今
屆「傑出推銷員獎」（下稱獎項）的中國建設銀行（亞洲）（下稱建行（亞洲））常務副行長兼執
行董事郭珮芳認為，企業着重推陳出新吸引客戶，推銷員亦要不斷吸收最新產品資訊，方
能以專業態度贏得客戶信任，在競爭激烈的零售市場中突圍而出。

贊助機構 中國建設銀行（亞洲）

知己知彼 突出自家優勢

   郭珮芳指出，從事銀
行銷售，務必耐心聆
聽及了解客戶所需，
推介合適的產品及服
務，才可成就長遠互
信關係。

評判 英國特許市務學會（香港）榮譽顧問 張淑儀博士

自我增值 建立長遠銷售關係
    有人說，銷售關係不過是一買一賣，但今屆「傑出推銷員獎」（下稱獎項）的新任評審英
國特許市務學會（香港）榮譽顧問張淑儀認為，這種想法已不合時宜，現今的銷售人員必須
與時並進，透過自我增值，並善用創新思維與資訊科技，與客戶建立長遠的銷售關係。

踏入第49屆，「傑出推銷員獎」（下稱獎
項）已成為眾多來自不同行業的推銷員

共同切磋專業技能的平台。香港鐘表業總會
主席黃麗嫦自去年起擔任評判，直言選手表
現精采，極富創意的推銷手法更令她印象深

刻。
　　成為傑出推銷員有甚麼
秘訣？黃麗嫦提出幾點建
議：「首先是外形，這並
非指樣貌，而是整個人應
乾淨整潔，才能讓顧客留
下良好的第一印象。」
其次，她認為推銷員
應了解產品及所處行

業的專業知識和最新動向以令顧客信服。最
後則是輔以相應的推銷技巧，有助工作事半
功倍。「以銀行推銷員為例，在市場競爭的
作用下，各間銀行的產品及服務其實大同小
異，惟有發掘自家銀行與眾不同之處，才能
成為吸引客戶的亮點。」

自我增值增顧客信任
　　黃麗嫦指出，提升推銷員質素有賴多方
面的共同努力，包括政府推出的資歷架構認
證、公司提供的各項培訓和持續進修支援，
以及推銷員個人主動性等。尤其在高品質鐘
錶等涉及精密科技的行業，推銷員更應注重
自我增值，以免失去顧客信任而錯失良機。
「如今獲取資訊的渠道發達，即使無時間上
課，亦能自行透過網絡利用空閒時間學習，
關鍵在於個人是否有進取之心。」

   黃麗嫦認為，推銷員
應時刻不忘提升自
我，以專業服人。

評判 香港鐘表業總會主席 黃麗嫦

內外兼備 加深顧客印象

　　市場上的產品五花八門，卻又大同小異，如何能發現自家產品的「與眾不同」並將之推
銷給客戶，是考驗現今推銷員功力的一大挑戰。所謂「知己知彼，百戰不殆」，只要做足功
課，便能易如反掌地突圍而出。

近年，各行業的銷售人員無論在銷售知識
和技巧上均不斷提升，張淑儀直言，期

望能透過參與獎項的評審工作，向銷售員表
達欣賞和予以鼓勵。「由於參與獎項以至獲
獎的銷售員均為業內精英中的精英，相信透
過他們在比賽中的分享，對一眾參加者，以
至評判均有所裨益。」

三心兩意 配合公司支援
    談及心目中傑出推銷員的必備條件時，
張淑儀笑言必須具備「三心兩意」。「『關
心』顧客乃銷售員的必備條件，因為關心是
建立長遠關係之本。另外，銷售員又必須能
『洞悉客戶心意』並有『同理心』，這樣才
能明白客戶的需要，並理解客戶的感受。」
    至於「兩意」，張淑儀則解釋當中代表
「意見」和「意義」。「『意見』是指銷售

員需為客戶提供適切的意見；而『意義』則
是指銷售員應發掘工作的意義，藉此推動自
己不斷向前。」
    不過，張淑儀在寄語銷售員自我增值的
同時，亦鼓勵企業為員工提供更多支援，包
括合適的培訓、最新的市場資訊，以及深入
的個案分析，助他們精益求精。「當然，銷
售員亦要主動踏出第一步，
向公司反映其想法和需要，
一同尋找提升銷售表現的方
法。彼此相輔相成，自然能
取得更好成效。」

   張淑儀勉勵銷售員要不
斷自我增值，不要因成
功而自滿，因為不進則
退，總有他人會比自己
做得更好。
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