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第47屆傑出推銷員獎

科技隨身 銷售從心
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後現代銷售方式 善用網絡平台
　　香港電腦學會副會長梁成琯今屆是第3年擔任大會評判，他認為，現代銷售人員應
隨時代進步，善用網上社交平台，擴闊推銷途徑；同時應提升個人修養，增加對整體行
業認識，令客戶予以信心。

梁成琯認為：「現時手機的普及性高，隨時隨地可與客
戶溝通。因此，銷售人員應利用網上社交平台擴展推

銷對象，善用網上平台，比以傳統方法推銷為有效。」他強
調，科技進步也應帶來新的銷售方式和增進客戶關係。
　　對於今屆比賽主題「以良基，創良機」，梁成琯表示：
「銷售人員不但要有良心、以誠待人，更要持續學習，並提
升個人內在修養，才可得到更多機會。」他鼓勵銷售人員先
對所銷售產品作全面認識，及了解該產品的定位。此外，他
們須以熱誠態度作出銷售，從而得到客戶的信任。此外，
「銷售人員也須積極發掘和滿足客戶的真正需要，專業地提
供方案，為他們帶來超乎預期的收穫。」
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良好語言不可少 自信表達為關鍵
　　投身銷售行業，理所當然要具有良好的表達技巧。擁有超過600場司儀
經驗的全識司儀梁嘉恩（Yoee）表示，銷售人員說話流暢，固然有助向顧
客清晰闡述產品資訊，但更重要的是具備懇切真誠的態度，方可增強顧客的
信心。
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對應邀為傑出推銷員獎講座擔任主講嘉賓，講述
表達技巧，Yoee表示榮幸，她認為參賽者要

讓評判留下深刻印象，自信的表現是致勝關鍵，由
踏入會場一刻開始，如可好好掌控步伐、眼神和動
作，已可踏出成功的一大步。
　　至於何謂傑出推銷員，Yoee指當中涵蓋多重條
件，包括儀容整潔恰當、具同理心、富洞察力、心
態正面、說話能力流暢、熟悉產品及市場，以及誠
實誠懇。「本港業界普遍具備以上條件，並兼具拼
搏精神及應變能力強等優勢。不過，置身香港這個
國際大都會，良好的語言能力必不可少，故從業員
應持續進修語言，為世界各地客戶帶來賓至如歸的
服務，同時對市場及相關產品有充分了解，成為在
各方面也有出色表現的全才。」

   梁嘉恩指出，銷售人員除要具備良好的表達技巧
外，更必須保持誠懇親切，才可贏得顧客信任。

   武嘉琪期望DSA參賽者不是Hard Sell，
而是Heart Sell。

充分利用簡報 加強客戶印象
　　首度擔任評判的創意創業會副會長時景恒，期望參賽者的表現可令他喜出望
外。他建議參賽者準備具有特色及創意的道具或簡報，加強受眾記憶及豐富銷售
過程。

時景恒表示：「我向客戶推銷時，也會預備簡報。客戶單靠聆聽
只可收到30至40%資訊，如有效善用吸引眼球的影像，可令客

戶留下更深刻的印象。」此外，他認為聆聽客戶所需是傑出銷售人員
必要的條件，而具備一定口才和對產品的知識更是基本所需。「現
今銷售人員亦可善用社交網站，與客戶建立朋友關係，但要懂得傳送
『對位』資訊，針對性為不同客戶增值。」
　　今屆比賽主題是「以良基，創良機」，他鼓勵銷售人員積極創造
機會。「今年香港經濟轉變預料較大，但有危就有機，在此氛圍也可

發掘新機會。」他憶述2001年經濟不景，他擁有IT和MBA學位也
找不到工作，便將迷你倉概念付諸實行，至今由他創辦的「時

昌迷你倉」已是行內數一數二的公司。

   時景恒建議，參賽者可準備道具或簡
報，加強受眾記憶及豐富銷售過程。

   梁成琯認為，銷售人員須持續學習，並提
升個人修養，才可得到更多機會。

三心顧客服務 傳意助銷售
　　香港中華煤氣公司（下稱煤氣公司）是今年「傑出推銷員獎」（DSA）的贊助機構之
一。煤氣公司高級零售市務及營業經理王佩兒表示，公司希望透過贊助DSA，從而提升業

界的專業銷售形象和士氣，並推動業內銷售技巧及顧客服務水平。

「以客為本」是煤氣公司的服務理念和核心價值，王佩兒說：
「我們鼓勵同事參加認受性高的DSA比賽，藉此加強裝備並

提升銷售技巧。此外，他們在這平台亦可與其他公司的參賽者交流經
驗，參考他人強項，有助日後為顧客提供更高質素、富創意和專業的
銷售服務。今日的前銷售人員亦可靈活地利用電子產品，提升服務
及加強銷售的成效。」

　　王佩兒指出，優質顧客服務要有3個「心」：關心、專心，以及
同理心。「銷售人員須仔細觀察顧客的需要，關心不同顧客的喜
好；亦專心聆聽顧客要求，以專業分析適合他們的產品；同時，
站在顧客角度、當作自己選購產品般作出推介。特別是科技日
新月異，是次比賽評審準則包括專業產品知識、銷售技巧、聆
聽及傳意能力、自信心等，但最重要的，是用心服務。」

   王佩兒認為，優質顧客服務要有3個「心」，
分別是關心、專心，以及同理心。

Heart Sell銷售 從心出發
　　今年DSA比賽主題是「以良基，創良機」，評判之一的
香港科研製藥聯會董事武嘉琪認為，這正是市場營銷的核心價
值：「以良心為基礎，真誠無私地為顧客提供最適切的產品及
服務，以滿足顧客需要或解決問題，從而獲得他們信任，就是
為自己、為公司、為產品創造良機！」

要做到真的以顧客為中心，參賽者必需要由心出發，將自己
的產品或服務推介給真正有需要的顧客，武嘉琪期望參

賽者不是Hard Sell，而是Heart Sell。「以我所屬的科研製藥
行業為例，營銷的專業操守與病人健康及性命攸關。每種藥
品都有其特性、療效、服用劑量及方法，可能出現的副作
用或與其他藥物相互作用。藥品銷售人員必須對其產品，
有關病理及現有其他治療方法有徹底認識，從而為醫生或醫
護人員提供專業醫藥資訊，以協助他們因應不同病人需要提
供最適合他們的療法。」武嘉琪重申，要做到「以良基，創良
機」，藥品銷售人員必須由衷想幫助顧客和病人，深信其工作
能為病人帶來健康和希望—Better Health，Brighter Future。


