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第48屆傑出推銷員獎
主辦機構︰ 首席贊助機構︰

前奏特刊

銷售從業員指標
傑出推銷員需要具備哪些條件？英國

特許市務學會（香港）副會長陳祖榮
笑言，關鍵在於「K、L、M」。「K代表
Knowledge，推銷員必須對產品和機構有專
業知識和深入了解；L代表Listen，要明白及
細心聆聽顧客的心意，知道如何滿足他們的
真正需求；M代表Motivate，要有感染力，
讓顧客感受到使用該產品或服務的原因。」
　　陳祖榮認為，了解顧客心意正是推銷的
致勝關鍵之一。他推介大家閱讀《經營顧客
心》一書，「聆聽後仔細回應顧客的需要，
讓他們感受到誠意。顧客獲得好的產品或服
務，會推介給朋友，一傳十、十傳百，效果
自然事半功倍。」

誠懇與耐心面對顧客
　　要在競爭激烈的市場中突圍而出，須保
持良好心態，並持續進修。陳祖榮分享了他
的心得：「透過不斷學習，推銷員能掌握行

業知識、各項產品的分別、同行的動態等，
從而清楚定位，增加成功率。」不過，他也
提醒推銷員不要急於求成，讓顧客感到被催
促，而應誠懇地提供對方所需資訊，耐心引
導對方作出合適的決定。
　　陳祖榮樂見近年參與獎項
的人數眾多，平均水準亦
十分高。他鼓勵今年的參
賽者：「做足準備工夫，
多加練習，回答到題，
盡量於短時間內感染評判
團。」　

   廖奕智認為，修為與學歷及背景無直接關
係，推銷員的內在，是其個人價值的表現。

   陳祖榮認為，
了解顧客心意
正是推銷的致
勝關鍵之一。

內在修為 提升個人價值

聆聽顧客需要 提供專業服務
　　只有裝備好自己，才能在成功的大海上揚帆遠航。傑出推銷員獎舉辦至第48屆，
見證了無數業界精英的努力成果，也藉此良性競爭的磨礪，帶動推銷員的水平日臻提
升，使推銷員、顧客和公司三方同時受惠。

DSA舉辦至今已踏入第48屆，王佩兒認為這個獎項可以提升、改善推銷員的銷售技巧，同
時也讓參賽者互相交流，日後為顧客提供更高質素的銷售服務。她亦指出，DSA是社會

及業界一個認受性極高的獎項，地位有如銷售行業的奧斯卡，而且評審制度嚴謹，所以能夠
獲獎是對推銷員的一項認同。

「三心兩意」 完美客戶服務指標
　　要成為一個傑出的推銷員，王佩兒認為必須備有「以客為尊」的精
神，從顧客的利益和感受出發，而且對產品有深入認識，才能把最好
的服務和產品推介給客人。態度方面，王佩兒認為推銷員要「三心兩
意」：對客人要關心、專心及有同理心，了解客人心意，從而令客人
滿意。她以煤氣公司為例，公司所有前綫服務員均須接受嚴格的專業
訓練，內容涵蓋產品知識、銷售及待客技巧等，務求為客人提供最
優質的服務。
　　面對顧客的要求日漸提高，而電子商貿亦十分普遍，王
佩兒認為推銷員必須利用與客人親身接觸的優勢，緊貼市場
最新資訊，提升技巧，用「心」待客，才能取得成功。

    今年，香港中華煤氣有限公司（下稱煤氣公司）繼續成為「傑出推銷員獎」（DSA）
的贊助機構，作為本港歷史最悠久的公用事業機構，煤氣公司一直為客戶提供優質及
多元化的服務和產品。香港中華煤氣有限公司高級零售市務及營業經理王佩兒表示，
他們期望透過贊助DSA，提升業界的專業銷售形象和士氣。

業界交流良機 助提升技巧

當上溝通橋樑 任重道遠

    客戶服務首重誠信與溝通，去年獲頒「傑出青年推銷員獎最佳表現大獎」的馮思哲
（Janie），一向重視聆聽以了解客戶所需，再配合現職銀行提供的多元培訓和支援，
令她可不斷提升其專業水平，致力為客戶帶來優質而貼心的服務，成功獲得他們的信
賴和認同。

    身為推銷員，不但要具備專業的職業技能，更要不斷充實自己，提升
個人的質素與涵養，憑內在修為達致成功。第48屆傑出推銷員獎籌委會主
席廖奕智指出，今年的主題強調推銷員要關注自身長遠發展，莫因眼前利
益而忽視個人價值的重要性。

   王佩兒認為推銷員必�要對�����認�，�心�解�要對�����認�，�心�解要對�����認�，�心�解
顧客需要，為顧客推介適合的��。
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獲獎者成新典範

廖奕智表示，近年DSA比賽愈趨注重推銷員的心態及其自身質素，籌委會亦
因此訂立「修為致勝」為主題，強調推銷員的個人修養。

　　「修為，是一種內在標準，要求推銷員德才兼備。」在廖奕智看來，一名傑
出的推銷員，不僅要有正確的待人處世態度，亦要懂得不斷充實自己，才能把握
到未來發展的機會。「有了修為，加上不斷累積的工作經驗、自身努力以及不斷

的檢討，事業終能取得成功。」

一次自我審視好機會
　　身為籌委會主席，他很高興看見參賽的公司行業廣泛，
大大提升比賽的影響力。而在統籌過程中，他偶然發現其中
一位管理層已於多年前曾參加DSA比賽。「當時他說自己透
過比賽加深了對推銷的認識，影響頗深，現在他仍鼓勵同事
積極參與。」
　　      廖奕智本人亦是第45屆DSA「最後五強」的得主，對於

對方的體驗，他亦深有共鳴。「當年參加DSA比賽，便給
我一個很好的機會去思考過往的推銷技巧，啟發了我的
思路。希望透過今次比賽，參賽者亦能有所得着。」
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   馮思哲�信，銷售人員應�心聆聽客戶所需，並與他
們保持緊密溝通，從而提供準確到位的優質服務。

現今科技發達，資訊傳播迅速，客戶更懂
得比較不同服務的優劣，對銷售人員的

要求自然更高。現於滙豐工商金融擔任客戶
經理的Janie引述個人經驗稱，銷售工作的第
一步必然是聆聽，以了解客戶的真正需要。
「我的角色可說是客戶與銀行的橋樑，日常
須接觸不同行業的公司客戶，了解他們的營
運模式和行業特色，為他們度身訂造最合適
的金融服務，實踐拓展業務等目標，確保可
成為他們生意上的最佳夥伴。」

參賽經驗 放諸工作見成效
    要成為優秀的銷售人員，Janie認為，
除時刻掌握市場動態，與時並進外，售後服
務也是必不可忽略的一環，故銷售人員應定
時與客戶溝通，作出跟進，才能與他們建立
持久的互信關係。她憶述：「印象尤深是上
屆比賽的主題－『以良基，創良機』，這與
我的想法一致，我確信銷售應以良心為本，
由此才可以做到最好。此外，工作上亦要保

持勤勉用功的學習態度，就像海綿不斷吸收
新知識，並反省自身的不足，才能持續進
步。」
    回顧去年參與傑出推銷員獎，Janie坦言
是一次寶貴的經驗，她從中不但提升了銷售
和演說技巧，更學習到應對客戶的各種提問
時，必須時刻保持冷靜和專業。「滙豐工商
金融團隊的支持，亦是我去年能夠獲獎的關
鍵。正因滙豐對員工有
很高的要求，尤其是對
客戶的認識和了解、
對產品的認知、如何
為客戶提供貼心服務
及最新資訊、成為客
戶的合作夥伴等，
令我謹記事事以客
戶的利益為先，
這些應用於工作
以至比賽上皆
有所得着。」
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