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第50屆傑出推銷員獎得獎名單
Achiever Technology Limited 王俊鈞
友邦保險（國際）有限公司 劉先福
友邦保險（國際）有限公司 張橙紫
美國運通國際股份有限公司 林海霖
美國運通國際股份有限公司 吳嘉樑
美國運通國際股份有限公司 冼家賢
Asian Private Banker (Key Positioning Limited) 陳兆星
中銀集團人壽保險有限公司 譚鑌
中銀集團人壽保險有限公司 殷啟淳
中原（澳門）地產代理有限公司 馮家成
中原（澳門）地產代理有限公司 吳健麟
Centaline (Singapore) Property Agency PTE. Limited Chee Mi Xue Michelle
中原（工商舖） 何建賢
中原（工商舖） 李錫銘
中原（工商舖） 岑俊傑
中原移民顧問（香港）有限公司 黃穎雯
中原地產代理（深圳）有限公司 陳笑
中原地產代理（深圳）有限公司 崔麗莎
中原地產代理（深圳）有限公司 駱奕霏
中原地產代理（深圳）有限公司 陶芸婷
中原地產代理（深圳）有限公司 王東旭
中原地產代理有限公司 陳燮佳
中原地產代理有限公司 施瑩瑩
中原地產代理有限公司 曾偉榮
中原地產代理有限公司 黃宏詠
世紀21集團有限公司 李嘉傑
世紀21集團有限公司 吳君彥
世紀21集團有限公司 虞立燊
中國建設銀行（亞洲） 蔡靜儀
中企網絡通信技術有限公司 鄧斌
中企網絡通信技術有限公司 吳廣
中企網絡通信技術有限公司 姚淼
創興銀行有限公司 陳思澄
創興銀行有限公司 何文浩
創興銀行有限公司 吳日東
重慶（香港）中原營銷策劃顧問有限公司 郭迎龍
重慶（香港）中原營銷策劃顧問有限公司 王巧
周大福珠寶集團有限公司 張嘉兆
周大福珠寶集團有限公司 張倩敏
周大福珠寶集團有限公司 謝寶盈
周大福珠寶集團有限公司 黃家欣
中信國際電訊（信息技術）有限公司 馮家杰
中信國際電訊（信息技術）有限公司 梁兆倫
康宏理財服務有限公司 張曉峯
香港移動通訊有限公司 - 1O1O 龔偉恒
香港移動通訊有限公司 - 1O1O 吳海濱
香港移動通訊有限公司 - 1O1O 黃玉輝
香港移動通訊有限公司 - CSL 歐陽秉楷
香港移動通訊有限公司 - CSL 洪希達
香港移動通訊有限公司 - CSL 黎兆基
敦豪國際速遞（香港）有限公司 鄒建峰
敦豪國際速遞（香港）有限公司 童永發
方圓房地產服務集團有限公司 車伯欣
方圓房地產服務集團有限公司 易三菊
萊斯物業代理（工商）有限公司 劉幸兒
富通保險有限公司 李偉豪
富通保險有限公司 宋紹浩
富通保險有限公司 謝寶龍
廣東中原地產代理有限公司 陳卓妍
廣東中原地產代理有限公司 瞿鵬
廣州美聯港置房地產代理有限公司 劉錦玉
喜利得（香港）有限公司 夏曉冬
喜利得（香港）有限公司 伍一勤
香港電訊 張俊昇
香港電訊 程亮
香港電訊 奚耀男
香港電訊 林瑋揚
香港電訊 - 個人客戶電話營銷中心 鄭俊輝
香港電訊 - 個人客戶電話營銷中心 陳靜惠
香港電訊 - 個人客戶電話營銷中心 黃浩鑫
香港電訊 - 個人客戶業務直銷業務 黃俊熙
香港電訊 - 個人客戶業務直銷業務 袁智樂
香港電訊有限公司 - HKT專門店 梁肇鋒
香港電訊有限公司 - HKT專門店 李正怡
香港電訊有限公司 - HKT專門店 盧金華
香港電訊有限公司 - HKT專門店 馬家富
香港寬頻企業方案有限公司 陳家家
香港寬頻企業方案有限公司 梁寶中
香港寬頻企業方案有限公司 潘迪
香港寬頻有限公司 梁嘉輝
香港置業（工商）有限公司 歐宇倫
香港置業（地產代理）有限公司 陳俊華
香港置業（地產代理）有限公司 周栢達
香港置業（地產代理）有限公司 林軒霆
香港置業（地產代理）有限公司 譚浩智
香港置業（工商舖）有限公司 陳翠鳳
香港置業（工商舖）有限公司 羅安琪
香港置業（工商舖）有限公司 盧雅俊
香港儲物室 蔡嘉輝
工銀亞洲 馮秀芳
工銀亞洲 葛家豪
工銀亞洲 冼俊星
工銀亞洲 涂凱欣
工銀亞洲 魏昕
IPP Financial Advisers Holdings Limited 陳靜涓
美聯物業（工商III）有限公司 丘褔生
美聯物業代理（商業）有限公司 陳明倫
美聯物業代理（商業）有限公司 李美霞
美聯物業代理（商業）有限公司 吳文俊
美聯物業（澳門）有限公司 馮允浩
美聯物業代理（深圳）有限公司 江瑜
美聯物業代理（深圳）有限公司 阮雪芳
美聯物業代理（深圳）有限公司 向丹
美聯物業（商舖II）有限公司 鍾庭鋒
美聯物業（商舖II）有限公司 梁慎行
美聯物業（商舖II）有限公司 許麗紅
美聯物業代理有限公司 歐陽詠姿
美聯物業代理有限公司 馮詩雅
美聯物業代理有限公司 江鏡榮
美聯物業代理有限公司 袁佳靚
經絡按揭轉介 毛依豐
新互動媒體有限公司 陳嘉茹
新互動媒體有限公司 鄭偉華
昂坪360有限公司 黃思曉
樂帆海外物業有限公司 唐健騰
電訊盈科媒體有限公司 - Now TV 羅柱雄
電訊盈科媒體有限公司 - Now TV 徐金龍
實惠家居有限公司 李定國
保誠財險有限公司 顧好雨
保誠財險有限公司 黃添鴻
保誠財險有限公司 余麗格
保誠財險有限公司 喻小帥
保誠保險有限公司 周為
保誠保險有限公司 李霜霜
保誠保險有限公司 聶一蘭
保誠保險有限公司 薛瑞菁
利嘉閣（工商舖）地產有限公司 周紫瑩
利嘉閣（工商舖）地產有限公司 谷天敏
利嘉閣地產有限公司 劉敏豪
利嘉閣地產有限公司 黃永全
香港生力啤酒廠有限公司 袁展雲
陝西中原物業顧問有限公司 許洋
四川中原物業顧問有限公司 邱淳
四川中原物業顧問有限公司 吳傑
陞域（控股）有限公司 - 東海飲食集團 莫穎兒
陞域（控股）有限公司 - 東海飲食集團 吳銘鏻
陞域（控股）有限公司 - 悅品酒店 李振賢
陞域（控股）有限公司 - 拉斐特 陳輝燕
渣打銀行（香港）有限公司 謝少輝
香港永明金融有限公司 何秀雯
香港永明金融有限公司 紀燕玲
香港永明金融有限公司 黃祖宜
宏星集團 彭遠智
瑞士寶寶 廖嘉麗
香港中華煤氣有限公司 陳建新
香港中華煤氣有限公司 林劍威
香港中華煤氣有限公司 梁俊浩
聯合包裹運送服務公司 關俊熙
聯合包裹運送服務公司 岑諾詩
香港W酒店 黃嘉裕
香港W酒店 黃文偉
廈門港中原房地產代理有限公司 曹小斌

大會評審名單
莫裕生 雅麗氏何妙齡那打素慈善基金會副主席
張淑儀博士 英國特許市務學會（香港）榮譽顧問
何偉中 香港通訊業聯會主席
郭詩慧 香港化妝品同業協會會長
張益麟 香港工業總會理事及促進企業社會責任委員會主席
黃麗嫦 香港鐘表業總會當然顧問
何偉明 香港廣告客戶協會會長
胡百浠 香港貨運物流業協會主席
曾德健 香港旅行社協會理事會成員
孔令文律師 香港中華出入口商會副秘書長
卞家振 香港電腦學會副會長（對外事務）
陳利華 香港總商會副總裁（政策及商務發展）
巢國明 香港中小型企業總商會會長
余錫萬工程師 香港工程師學會副會長
尹美玉 香港公共關係專業人員協會執行委員會會長
陳偉能BBS MH JP 香港房地產協會會長
朱偉傑 香港零售科技商會會長
張綺媚 香港玩具協會主席
郭永亮 香港青年聯會主席
關志康 創意創業會會長
簡汝謙 國際青年商會香港總會2018總會會長
余嫿 傑出青年協會主席
劉俊延 國際演講會南中國教育質量總監
曾鳳珠 香港菁英會常務副主席

第50屆傑出推銷員獎籌委會名單
2018市場推銷研究社
執委主席 梁俊傑（花旗銀行（香港）有限公司）

第50屆傑出推銷員獎
籌委會主席 何思遠（保誠保險有限公司）

籌委會成員 陳令因（美國運通國際股份有限公司）
陳浩源（香港上海滙豐銀行有限公司）
鄭凱謙（美國運通國際股份有限公司）
莊小慧（中國建設銀行（亞洲））
周可儀（渣打銀行（香港）有限公司）
黎玉婷（經絡按揭轉介）
林潤通（聯合包裹運送服務公司）
李雋穎（香港電訊）
廖奕智（數碼通電訊集團有限公司）
吳志立（保誠保險有限公司）
湯星洁（保誠保險有限公司）
唐曉君（美國運通國際股份有限公司）
曾梓銘（香港寬頻企業方案有限公司）
曾振杰（中國建設銀行（亞洲））
黃鴻佳（喜利得（香港）有限公司）
黃皓欣（電訊盈科媒體有限公司）
黃杏妍（香港上海滙豐銀行有限公司）
楊秋蓉（新互動媒體有限公司）
袁建偉（香港中華煤氣有限公司）

執行秘書 林穎薇（香港管理專業協會）

友邦保險（國際）有限公司 廖雅瑩
友邦保險（國際）有限公司 劉思宜
中原（澳門）地理代產有限公司 林智宏
世紀21集團有限公司 林善琪
中國建設銀行（亞洲） 周健銘
中國建設銀行（亞洲） 李理澄
中國建設銀行（亞洲） 呂君揚
中國建設銀行（亞洲） 徐逸朗
重慶（香港）中原營銷策劃顧問有限公司 文光意 
周大福珠寶集團有限公司 歐思敏
康宏理財服務有限公司 邱歡媛
香港移動通訊有限公司-1O1O 何俊鋒
香港移動通訊有限公司-1O1O 謝漢倫
香港移動通訊有限公司- CSL 梁宇鞍
廣東中原地產代理有限公司 李冠煒
廣東中原地產代理有限公司 朱煒健
喜利得（香港）有限公司 歐寶樓
喜利得（香港）有限公司 袁皓晞
香港電訊 陳潤庭
香港電訊 - 個人客戶電話營銷中心 陳筠羚
香港電訊 - Smart Living 方穎盈
香港電訊 - Smart Living 勞美寶
香港電訊 - Smart Living 王煒棋
香港電訊 - Smart Living 王承志

香港寬頻企業方案有限公司 郭詠俊
香港寬頻企業方案有限公司 梁浚傑
香港寬頻有限公司 胡德輝
香港寬頻有限公司 鄭志豪
香港置業（地產代理）有限公司 陸潔欣
香港置業（工商舖）有限公司 黃俊諺
香港郵政 李卓琪
中原（湖南）房地產代理有限公司 羅勇
中原（湖南）房地產代理有限公司 肖欣妤
美聯物業（澳門）有限公司 關世昌
美聯物業代理（深圳）有限公司 周華榮
美聯物業代理有限公司 俞偉恒
昂坪360有限公司 胡樂兒
電訊盈科媒體有限公司 - Now TV 沈狄喬
實惠家居有限公司 蔡家齊
保誠財險有限公司 朱靜誼
保誠保險有限公司 劉張弛
利嘉閣（工商舖）地產有限公司 袁荣華
利嘉閣（澳門）地產有限公司 馮凌毅
利嘉閣地產有限公司 張運鱗
利嘉閣地產有限公司 羅嘉俊
四川中原物業顧問有限公司 蒲治霖
渣打銀行（香港）有限公司 鄭敏希
家匠有限公司 吳倩堯

傑出青年推銷員獎得獎名單

賀辭
    科技發展為消費者行為帶來急劇變
化，客戶可隨時隨地於網上選購最合適的
產品或服務。然而，銷售人員與客戶之間
的互動仍是非常重要且不可或缺的，雖然
科技可以提高效率並簡化銷售流程，但只
有人性化的接觸才能帶來極致的客戶體
驗。
　　本年度為「傑出推銷員獎」成立50

周年，獎項一直致力提升銷售界的專業水平和表彰不同行
業優秀的推銷員。我們樂見頂尖推銷員滙聚於此金禧盛
事，並藉此獎項嘉許他們對業界、企業及社會作出的斐然
成就及重大貢獻。
　　本人謹代表香港管理專業協會衷心感謝所有評判團、
市場推銷研究社執委會及獎項籌委會成員，他們堅定不移
的信念以及對獎項的支持值得各界欽佩。本人亦向金禧贊
助機構、主要贊助機構及贊助機構對此極具意義的獎項的
鼎力支持致謝。
　　最後，本人謹向香港特別行政區政府食物及衞生局局
長陳肇始教授擔任頒獎典禮的主禮嘉賓致以衷心謝意。

香港管理專業協會
主席

詹康信

    「傑出推銷員獎」今年慶祝成立50
周年。作為香港管理專業協會第一個舉辦
的獎項，它標誌着歷年來不同行業對培訓
出色及專業推銷員的努力成果。
　　自1968年成立以來，獎項旨在提升
和促進香港及鄰近地區的卓越銷售，並
表彰在銷售行業有卓越成就的精英。作為
「銷售界的奧斯卡」，「傑出推銷員獎」

在過去的50年為推動銷售專業的發展貢獻甚殷。
　　藉此盛會，本人由衷感謝評判團、市場推銷研究社執
委會及獎項籌委會成員為獎項付出的寶貴時間和專業意
見。本人亦向金禧贊助機構、主要贊助機構及贊助機構對
此獎項的慷慨支持致以萬二分謝意。
　　本人更要衷心祝賀所有得獎者。他們的奮鬥精神及成
功經驗，實為其他推銷員學習借鏡之良好榜樣。在此本人
真誠希望他們將持續提升銷售界的專業水平。
　　最後，特別感謝香港特別行政區食物及衞生局局長陳
肇始教授撥冗擔任頒獎典禮的主禮嘉賓及分享她的真知灼
見。

香港管理專業協會
總裁

李仕權博士

    本人謹代表國際市場推銷研究社及全球各
地的會員衷心祝賀香港市場推銷研究社成功舉
辦第50屆「傑出推銷員獎」頒獎典禮。這個里
程碑是一個非凡的成就，它包含了50年「傑出
推銷員獎」的傳承，以及建立在這個堅實基礎
上的所有專業推銷員的美好未來。
　　在此，要特別祝賀每位「傑出推銷員獎」
及「傑出青年推銷員獎」的得獎者。透過他們
的專業精神，成功的決心及追求卓越的承諾，

每位獲獎者都展現了優勝者的素質。若要在當今競爭激烈的市場中
突圍而出，銷售員必須具備全球化的視野。藉着今年的頒獎典禮表
揚優秀的傑出推銷員，進一步肯定他們對銷售行業的貢獻和支持，
並獲得世界性的認同。
　　所有得獎者均應秉着良心推銷，逐步發展成為銷售界的翹楚。
同時，他們亦充分展現出優秀推銷員必須具備的素質，包括與客戶
建立關係、以客為本、高道德水平及對銷售專業的熱誠。
　　國際市場推銷研究社是一個專業協會，全球成員數以千計，堅
持市場營銷的道德標準及知識分享，並致力推廣持續進修，對全球
經濟產生積極而正面的影響。
　　我鼓勵各得獎者繼續秉持傑出推銷員必須具備的素質，平衡商
業利益及道德的標準，並終身學習，將銷售界的專業發光發亮！
　　本人感謝香港管理專業協會及香港市場推銷研究社致力協助國
際市場推銷研究社，共同推動專業銷售發展，提升銷售員的專業服
務水平，為社會出一分力。

國際市場推銷研究社主席兼行政總裁
Willis Turner

    「傑出推銷員獎」成立50周年，致
力表揚銷售精英及其傑出成就，今年的參
賽人數及公司數量更是歷屆之冠，奠下獎
項重要的里程碑。本人樂見各公司投放資
源培育銷售人才，並積極提名優秀的推銷
員參賽，以大力支持行業發展。獎項將會
繼往開來，為業界提供交流平台，表揚更
多傑出推銷員，以及繼續建立及提升市場

推銷的專業形象。
　　本人謹代表市場推銷研究社衷心感謝香港特別行政區
政府食物及衞生局局長陳肇始教授擔任頒獎典禮晚宴的主
禮嘉賓，令晚宴生色不少。同時亦向24位評判團成員致以
誠摯的謝意，感激他們為獎項提供專業意見，並在百忙中
擔任評審工作。特別感謝第50屆傑出推銷員獎籌委會主席
何思遠先生及其能幹團隊的熱誠同貢獻，令獎項得以圓滿
舉行。
　　最後， 本人在此熱烈祝賀今屆所有得獎者，我深信本
獎項見證了他們對銷售行業所付出的努力及堅持。在此祝
願他們繼續向前邁進，取得卓越的成就。

市場推銷研究社
主席

梁俊傑

    本人深感榮幸擔任第50屆「傑出推銷員
獎」籌委會主席。這個國際性獎項的宗旨是讓
業界及公眾鼓勵及嘉許傑出的銷售人才。
　　適逢50周年，籌委會以「海納百川 匯聚金
禧」為獎項主題，希望在獎項的金禧之年，與
各推銷員回顧銷售界過去50年來發展的豐碩成
果，猶如百川滙海凝聚一起，一同提升行業質
素。而「海納百川」更寓意銷售界猶如大海一
樣可容納千百條河流，勉勵推銷員耐心聆聽、

具備包容之心及接納不同意見及挑戰，並藉以與顧客建立真誠互信
的關係，為顧客提供稱心的服務體驗。
　　本屆「傑出推銷員獎」的參賽公司共79間，創歷屆新高，有184
位傑出推銷員及61位傑出青年推銷員獲得提名。本人藉此機會衷
心感謝所有參賽公司，以及本屆金禧贊助機構保誠保險有限公司、
主要贊助機構中原集團管理有限公司及權威物業廣告有限公司，以
及贊助機構百本專業護理服務有限公司、中國建設銀行（亞洲）、
香港中華煤氣有限公司及新互動媒體有限公司的鼎力支持。同時，
本人亦很高興邀請到香港電視娛樂有限公司總經理魯庭暉先生擔任
「表達技巧訓練講座」之演講嘉賓，分享其精采及寶貴的經驗。
　　本人謹此機會向第50屆籌委會所有成員的熱誠、貢獻及全情投
入致謝，令今屆「傑出推銷員獎」得以成功舉行。
　　最後，衷心祝賀各位得獎者。第50屆「傑出推銷員獎」的圓滿
閉幕，同時為各得獎者的事業揭開新序幕。祝願你們百尺竿頭，更
進一步。

第50屆傑出推銷員獎籌委會
主席

何思遠

�　�梁俊傑認為科技不能
取代推銷員的角色，
因為推銷員能為客戶
提供對產品所需的專
業意見，因此寄語推
銷員不斷學習。

    創新科技對傳統零售行業的顛覆，加上日益激烈的市場競爭，專
業的服務表現對推銷員而言尤為重要，適逢「傑出推銷員獎」推行第
50周年，今年的主題為「海納百川 匯聚金禧」，市場推銷研究社主
席梁俊傑期望今屆獎項能達到承先啟後，從以往推銷員成功經驗中學
習，並讓現屆得獎者把經驗傳給業內的後進。

本報記者　姚蔚真

在現今世代，推銷員不單要有良好的語言能
力，亦需對不同範疇的事物有全面了解，

對產品的知識要求亦愈來愈廣闊，因此，今年
「傑出推銷員獎」主題「海納百川 匯聚金禧」
便回應了這個現況。梁俊傑指，「海納百川」
是指推銷員能聆聽各方意見，並從中融會貫通
的能力；而「匯聚金禧」則指「傑出推銷員
獎」冀承先啟後，滙聚前人的經驗，培育年輕
後進。

多元化宣傳賀50周年
　　「今屆獎項相比以往加入了不少創新元素，
除了有更多嶄新的宣傳渠道，如電車及巴士的廣
告外，亦有於商場屏幕及社交媒體上作宣傳。」
梁俊傑指今屆正值50周年，宣傳上有不少新突破，更邀請了過往「傑出
推銷員獎」得主拍攝短片，分享以往的成功經驗及對推銷員的看法，並
把短片上載至社交平台，極具意義。
　　歷屆得獎者的短片分享固然能達至「承先」，而透過獎項評選，現
職的推銷員能力得到認可，並能在這個高手雲集的平台上與其他公司的
推銷員互相交流，最後把這些經驗帶回公司，培育後進，以達至「啟
後」。梁俊傑亦樂見今屆的「傑出青年推銷員」人數破以往歷屆紀錄，
可見年輕新血的參加人數正不斷上升。

持續強化專業銷售形象
　　現今推銷員須「樣樣皆精」，那推銷員又應如面對挑戰？梁俊傑認
為傑出的推銷員須具備自強不息的態度︰「環境瞬息萬變，而客戶相比
以往亦更容易找到產品資訊，要讓自己對所推銷的產品瞭如指掌，甚至
對相關範疇有深入認識，不斷為自己增值是唯一方法。因此推銷員應每
天閱讀新聞資訊，讓自己掌握最新動態及市場脈搏。」梁俊傑冀藉着
獎項，能讓更多人明白到銷售行業的專業性，持續強化銷售員專業的形
象。

藉獎項砥礪互進 承傳年輕後進
    由香港管理專業協會及香港市場推銷研究社合辦的「傑出推銷員
獎」今年踏入第50屆，獎項自1968年推出至今，助推銷員提升專業水
平，廣受業界認可，故有銷售界「奧斯卡」的美譽。今年共有79間公
司參賽，分別有184人獲提名「傑出推銷員」及61人獲提名「傑出青年
推銷員」，參賽人數為歷年之冠，令人鼓舞。

本報記者　姚蔚真

應屆傑出推銷員獎籌委會主席何思遠表示，
今屆適逢第50周年，大會以「海納百川 

匯聚金禧」為主題，他認為「海納百川」對於
推銷員別具意義︰「推銷員須包容客戶要求，
以客為先，因此廣納不同意見才能集百家之大
成，成為傑出的推銷員。」

對客宜多添同理心
　　今年「傑出推銷員獎」宣傳加入了創新元
素，集合了以往的得獎者拍攝短片分享，促進同
業之間的交流。「短片分為不同的小單元，為不
同人士而設。從過往得獎者的不同發展歷程中，
我們發現，其實傑出可以以不同形態呈現，有些
傑出推銷員作風較為踏實，熟知產品資訊；有些則擅長語言表達，演說
技巧高超。」何思遠認為不同個性、不同風格的推銷員都能走出自己的
路，成為傑出的推銷員。
　　雖然「傑出」的風格可以很多元化，但何思遠認為，明白客戶需要
是每個傑出推銷員均須具備的特質。「我認為業內推銷員可嘗試擁有多
一點同理心，多了解及關注客戶的想法。」

須涉獵更廣泛層面
　　科技近年顛覆商業的營運模式，網購這類新穎的銷售模式對推銷員
又有何影響？「我認為現今的推銷員不單要了解所推銷的產品及服務，
亦需要有多元化及多方面的知識，熟悉與自己的產品服務行業相關的事
物，因為客戶更容易獲得相關資訊，變相銷售員需變得更專業，涉獵的
層面要更廣更深。」他建議推銷員多了解行業相關的資訊，並每天都抽
空檢視自己的優點和不足之處，避免自己過於專注推銷工作，忽略了反
思的重要。
　　何思遠寄語得獎者，獲獎並不是終點，而是一個開始︰「獲獎的推
銷員可把經驗和知識帶回公司，繼續發光發熱。」

金禧盛典 人才滙聚

�　�何思遠認為作為銷售
員，希望客戶跟隨你
的唯一方法，就是滿
足或談及客戶的需
要。
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�　�（左起）葛家豪、馮秀芳、魏昕、涂凱欣及冼俊星代表工銀亞洲參加「傑出推銷員獎」，
並一同獲獎。

�　�（左起）鄭志豪、梁嘉輝、陳家家、郭詠俊，不約而同地認為電訊業競爭激烈，富有挑戰。

    面對瞬息萬變的市場環境，以及琳瑯滿目的投資理財產品，客戶要從中揀選適合自己的財務方案並不容易。對
此，每日身在前接觸客戶的銀行銷售員便擔當着重要角色，因應客戶的獨特需要，提供最佳的建議。而在今屆獎
項中，工銀亞洲便有5名銷售員獲頒「傑出推銷員獎」，反映其團隊的專業態度深得客戶及業界認可。

本報記者  田淑珍

    「成就香港更美好家園」是香港寬頻的使命，無論是負責家居固網、寬頻，還是企業方案的銷售人員，都不難看
到他們用心服務，以客為先的一面。香港寬頻的陳家家、郭詠俊、梁嘉輝和鄭志豪，笑容親切、態度誠懇、談吐得
宜，不難理解他們為何在銷售工作上取得成功。

本報記者  劉麗麗

現
職個人金融客戶經理的魏昕認為，銷售員就如一家銀行
的「廣告牌」，因每當客戶踏入分行時，首先接觸到的
人就是銷售員，所以她堅信一名傑出銷售員必須懂得聆

聽、觀察入微和有耐性︰「銷售員與客戶溝通時應多聆聽，讓
客戶充分表達自己的想法；過程中也要細心了解他們的需求，
以至潛在需要，從而提供最全面的方案和最好的服務體驗予客
戶。」
　　同為個人金融客戶經理的馮秀芳也深有同感，指只有耐心、
細心才能使客戶真正感到放心滿意。她憶述，曾有一位客戶向她
表示想找到符合其個人需求的金融產品，然而他比較過多間銀行
後，仍未能作出決定，「那時我耐心向他分析我行不同產品的特
點，以助他揀選出合適的方案。最後，他接受我提出的建議方
向，決定購買一份既能增值財富，又能轉移財富的儲蓄人壽保
險。」基於對產品的深入認識和對客戶的充分了解，馮秀芳因而
贏得了客戶的信任。

協助客戶及早作好規劃
　　不斷裝備自己，期望把最好一面帶給客戶的還有高級個人金
融客戶經理冼俊星。他認為銀行業銷售員同時也扮演着「理財輔
導員」的角色，「除需要以專業的產品及市場知識去為客戶作出

推薦外，我們更應盡力協助客戶清楚了解其理財
狀況及真正需要，以讓他們及早為自己，以至家
庭作好規劃。」「由心出發」的服務態度，更使
他與不少客戶成為可以深交的朋友。
　　對於是次參與競逐獎項，各得獎銷售員皆表
示獲益良多，不但有機會與許多業界精英相互切
磋，更得到公司全力支持培訓，令銷售技巧及口
才都有所提升。其中，現職高級銀行業務經理的
涂凱欣更表示，今屆主題「海納百川　匯聚金
禧」令她有所啟發，「『海納百川』出自《莊
子．秋水篇》，用以比喻服務他人的心。我們要
虛懷若谷，謙虛向友儕學習、努力改進，才會成
功！這正正是我們日常工作的寫照。我們也要像
海綿一樣，從多方面接收市場最新資訊，再經消
化後與客戶分享。
　　高級銀行業務經理葛家豪對主題亦有其詮釋，「我們會遇見
具備不同需求、處於不同階段的客戶，因此我們應抱持不斷創新
的態度，去為他們提供個性化的服務；另外，各行業的銷售精英
『傑出推銷員』及『傑出青年推銷員』也因這次獎項聚集起來，
各自使出渾身解數、相互切磋，提升專業水平。」他又表示很榮

幸能代表工銀亞洲參賽及獲獎，特別感謝公司一直提供行內培訓
及各項工作上的支援，帶領及勉勵他們努力向前。故此，他希望
能將之回饋公司，努力做好銷售及客戶服務工作，協助公司變得
「更大更強」。

「我
跟很多客戶都變成了朋友，有時坊間出現了一些新的
電訊產品，他們也會問問我的意見。這種信任和認
同，是我最大的成功感，也是他們對我的肯定。」企

業方案高級客戶關係經理陳家家認為，銷售工作並非單純的一盤生
意、一張單，更重要的是和客戶成為朋友，這樣子才能更了解客戶
的需要，提供貼心的服務，與客戶建立長遠的合作關係。
　　入職僅半年的企業方案客戶關顧實習生郭詠俊補充︰「公司
提供給客戶的方案不是固定的，我可以靈活地為客戶度身訂造他
們所需的方案。除此以外，每當收到客戶的電話和查詢我也會及
時處理和回覆。」香港寬頻在接待企業客戶時，即使是中小企也
會有專人負責，讓客戶可以享有更貼心服務。

度身設計 給予客戶最佳方案
　　任職住宅服務助理電話客戶督導的梁嘉輝分享其中一個印象
深刻的經歷︰「曾經有位客戶，我幫她續了4次約，一共8年的時
間。每次她也是指明要找我和她續約。記得最初和她談簽約時，
當時的推廣是100MB家居寬頻，價格248元，然後有遊戲機做贈
品。因為客戶的兒子很想要遊戲機和100MB寬頻，所以她想選這
個計劃。但是她在財政上有些困難，所以我為她推介了另一個157

元的寬頻計劃。雖然沒有遊戲機贈品，但我替她分
析，這個計劃既減輕了她的經濟負擔，又讓她可以
將省下來的錢為兒子買遊戲機，最貼合她的需求。
我希望既可以站在客戶的立場去幫助她，又長遠
地為公司留住這個客戶。最後她選擇了157元的計
劃。」
　　在梁嘉輝看來，客人對他的信任是他最大的滿
足感。無獨有偶，負責處理住宅服務新客戶推廣的
電話客戶主任鄭志豪同樣認為銷售員最需要具備的
特質是，站在客戶的角度，身同感受，想客戶所想，甚至預計客
戶沒有想到的情況，介紹最適合的計劃給客戶。
　　鄭志豪又指：「下班以後，我自己也是消費者，所以站在客
人的角度去想，我介紹的計劃是否真的適合他、會不會有更適合
的計劃並不難。這樣子客戶亦會感受到我的關心，令客戶認同選
擇公司的產品是明智的選擇。」

參賽助認清標準 提升技巧
　　幾位得獎者都是主動報名競逐這次獎項的，在公司的遴選中
脫穎而出，代表香港寬頻參賽。郭詠俊分享最初面試香港寬頻實

習生時，面試題目正正是這次比賽的「有效銷售」環節。他謙稱
自己當時甚麼也不懂，但半年工作的時間令他對自己有點信心，
是次參賽原意也是希望鍛煉自己的膽量，在工作上能夠更專業。
「這次得獎是對自己的肯定，讓我知道一個好的銷售人員標準在
哪裏，日後可以朝着這個方向繼續努力。」
　　陳家家表示公司為他們提供了很多訓練，邀請了不少嘉賓分
享銷售心得，令到她的銷售技巧有所提升。「以前我一直沒有注
意到自己介紹產品服務時的小動作，原來會影響客戶的觀感。在
公司的訓練中，導師對我這些小動作加以提點，令我以後與客人
會面交談時更有自信。」

工銀亞洲觀察入微 用心感受客戶需要

香港寬頻靈活安排 提供最合適選擇

主辦機構：
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傑出推銷員獎 特刊
贊助機構：

金禧贊助機構： 主要贊助機構：

    美聯集團一直堅持「求才、聚才、育才」的培訓方針，領行業之先成立「美聯大學堂」，銳
意優化前銷售人員的銷售技巧，不斷提升服務質素及全面性，以專業成就專業，助員工達成
事業騰飛的夢想。經多年的用心耕耘，美聯集團為業界培育出無數人才，於今屆「傑出推銷員
獎」，更有多達30名員工脫穎而出，成功贏得獎項，反映培訓水平備受各界肯定。

本報記者  劉詠芯

美
聯集團副主席黃靜怡指出，集團秉持「以人為本」精
神，一直高度重視人才培訓，不斷為行業輸入新血，並
提供全方位的悉心栽培。近年，嶄新科技正衝擊銷售行

業，美聯因應客戶需要，推出連串嶄新的課程，助員工掌握科
技潮流，以優化客戶的置業體驗。黃靜怡表示︰「是次得獎高
度肯定集團推行的專業培訓策略，也鼓勵員工為事業及夢想勇
往直前。」
　　地產代理行業競爭激烈，美聯商業客戶董事李美霞卻視競爭
為進步的最大動力。「我們有不少上市公司客戶，對服務質素有
更高的要求，因此我們必須完善處理人際關係，同時不斷吸收新
知識，以應付客戶的需要。」前銷售人員亦需要即時應變的能
力，性格外向的往往更具優勢，獲得「傑出青年推銷員」榮譽的
美聯物業客戶主任俞偉恒指出，物業代理工作是對膽量的絕佳訓
練︰「晉身物業代理3年，我進步良多，由內向及表達能力差，變
得口齒伶俐，亦更容易和人親近。」

視客為友 聆聽所需
　　銷售過程中不時會遇上深刻的經歷，美聯物業首席高級客戶
經理袁佳靚難忘幫助一對夫婦尋找上車盤的經過。「碰巧那時有

電視節目介紹金獅花園，幾
乎每個賣家都立即因為怕平賣
而封盤。客戶心急置業，與我
一起漏夜打電話給多個業主求
售，一直到凌晨，才找到有賣
家願意放盤，我們立刻『飛
的』到業主處簽訂臨時買賣合
約，絕對是分秒必爭。」
　　事實上，由於物業銷售涉及的金額龐大，銷售時間也較長，
建立良好客戶關係於銷售過程中更形重要。香港置業客戶主任譚
浩智指出，住屋是每個人的必需品及重要資產，因此地產代理須
清楚了解客戶需要，為他們介紹最適合的物業。他表示︰「工作
的滿足感來自達成客戶的置業夢，為他們找到滿意的物業，提升
生活質素，減少置業上的煩惱。」港置工商客戶經理歐宇倫亦認
為，銷售技巧與親和力同樣重要，要視客戶為朋友，用心感受他
們的需要，盡心為客戶尋求安居之所。

悉心栽培 全力備戰
　　能夠代表美聯集團參賽及獲獎，眾位得獎者也十分感謝集團

提供的專業完善培訓，亦感激同事的熱心協助，才能攜手完成賽
事。香港置業一手盤客戶經理陸潔欣表示，集團設立的「傑出營
銷人才學院（MDSA）」，滙聚歷屆DSA得獎者，無私分享過往
參賽經驗，助她更了解爭取獎項的竅門，加強信心。「MDSA更
舉辦外展活動，透過眾多的挑戰，培養團結精神，助我們以最佳
狀態參賽。」
　　經絡按揭轉介主任毛依豐亦感謝「美聯大學堂」，特別因應
每個參賽者個人特質風格而設計參賽講稿，處處細心妥善照顧。
「集團為同事考慮周全，不但管理層全力支持我們參賽，主管為
了方便我們備戰，亦重新分配工作安排，好讓我們能無後顧之憂
地參與培訓。」

美聯集團專業培訓迎科技潮 成就精英事業夢

�　�美聯集團副主席黃靜怡（前右9）、董事總經理黃子華（前右10）及美聯物業住宅部行政總裁布少明（前右8）表
揚一眾精英於第50屆「傑出推銷員獎」中勇奪佳績。
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    物流行業作為香港4大主要經濟支柱之一，對香港經濟貢獻舉足輕重，除了前人員外，支
援客戶業務發展的物流客戶經理，在整個物流的過程中亦佔重要地位。今年，DHL Express香港
（DHL）的客戶經理鄒建峰（Ivan）和童永發（Tony）憑着傑出表現和出色的臨場應變技巧，獲
得第50屆「傑出推銷員獎」，表現備受大會評判認同。

本報記者  王建聰

    服務業作為香港四大支柱行業之一，是香港經濟增長的重要原動力，而推銷員的角色對香港
的發展尤為重要。百本專業護理服務有限公司對旨於嘉許成功推銷員的「傑出推銷員獎」十分支
持，並成為今年的贊助商，肯定一眾推銷員的貢獻與付出。

本報記者  周宇銀

得獎者Ivan和Tony在DHL任職客戶經理分
別達5年和7年。對於今年勇奪傑出推銷
員，Ivan表示對獲獎感到十分高興，在

未來亦會不斷推動自己進步。Ivan和Tony回想
起在參賽的兩個月中，經歷了多個挑戰和付出了
長時間作準備。而令他們印象最深刻的是第三項
環節，他們需就即場抽出的物件和對象即時進行
推銷，以考驗臨場應變和銷售技巧。Ivan表示︰
「我當時抽到的是救生員和高蛋白質奶粉，我從
救生員體能需要出發，說服評判，最終能在他們
心中留下深刻印象。」而Tony抽到的是濾水器
和的士司機。「我馬上聯想到以健康為主題，因
為的士司機工作忙碌，有時候可能會忘記喝水，
而濾水器正正可以為的士司機提供潔淨的食水，
讓他們安心飲用。」

投放資源 增強員工競爭力
　　他們在即場發揮環節之所以能冷靜應對，全
因公司的支援。他們均表示在準備過程中，公
司提供了一系列訓練，例如安排不同的滙報和演
說機會，讓他們能更有自信地表達想法。DHL 

Express香港香港商業副總裁陳麗榕（Ecila）表
示，對公司員工的表現感到十分滿意，認為他們
付出了很大努力。Ecila補充，公司一向提倡以
人為本的精神，重視員工個人發展，在員工的培
訓上亦投入大量資源，令他們在業界中具備競爭
力，這亦是公司員工能夠脫穎而出的原因之一。

引進新服務 為明天而裝備
　　另外，針對現時電子商貿的發展，DHL引入
On Demand Delivery自訂派件服務，讓派遞服
務更具靈活性及滿足顧客需要，例如顧客透過流
動裝置收到貨品的進度通知和自訂收件時間及地
點等。正因為這股求變的公司文化，讓DHL員工
能透過不斷學習和培訓，為顧客提供最合適和最
滿意的服務方案。
　　今年獎項主題是「海納百川 匯聚金禧」。
Tony表示，透過不斷學習新事物，並樂於面對
不同挑戰的心態，正正便回應了今屆主題。「今
天做其他人不願做的事，明天做其他人沒能力做
的事。」而Ivan則認為，時刻保持正面的態度，
便可做到一個令顧客滿意的客戶經理。

百本專業護理服務有限公司主席關志康認
為前推銷員面對很多挑戰，獎項固然
是對得獎者的嘉許，除此之外，亦能激

勵推銷員的士氣。「事實上，香港比較缺乏推
銷相關的培訓，推銷員要爭取不同的機會提升
自己。透過競逐這個獎項，他們能追求更多進
步！」

獎項認受性高 
    「『傑出推銷員獎』的評審過程嚴格、客
觀，評判的質素都很高；參加者涵蓋各行各業，
而且除了香港本地，甚至有不少來自澳門和內地
的參加者。」關志康強調，「傑出推銷員獎」不
是虛銜，的確是一個備受認可的榮耀。他另外提
及，推銷員在社會上未必有很高地位，但「傑出
推銷員獎」可提升推銷員的專業形象。此外，
「傑出推銷員獎」更可確立一些成功的典範，讓
傑出的推銷員成為其他同業的學習楷模。

鼓勵推銷員提升自己
    本港推銷員的優點在於靈活彈性，應變能力
高；具備良好語言能力，能與世界各地的客戶溝
通。但面對激烈的市場競爭，關志康認為推銷員
仍需繼續提升自己。「以前的產品生命周期比較
長，現時市場上的產品推陳出新，淘汰速度快，
加上跨地區的競爭，推銷員應更深入了解不同產
品，給予客戶專業的意見。」
　　此外，隨着互聯網及社交媒體興起，今時今
日的推銷渠道已集中於網絡營銷，過往的硬銷已
被淘汰，關志康鼓勵推銷員放遠目光，着力跟客
戶建立友好和長遠的關係。 
    談及作為傑出推銷員的最核心條件，關志康
認為是同理心，「推銷員應時刻站在客戶的角
度，有時客戶對產品未必很熟悉，尤其關於地
產、保險、金融等方面，推銷員應盡力了解他們
的需求，並為他們選取合適的產品。」

盼帶動企業關注
    關志康認為本港推銷員的水平處於兩極，有
非常優秀的一批，亦有利益為先、忽略客戶需要
的一批，至於中間浮浮沉沉的反而不多。關志康
期望推銷員能擁長遠目光，以服務質素為先，為
行業建立良好聲譽、推動行業正面發展。
　　要提升推銷員的水平，除了靠推銷員自身的
努力，關志康期望企業能推他們一把，例如多
籌劃團隊培訓。他亦指出推銷員的晉升階梯較模
糊，相比起其他行業，推銷員能晉見至管理層的
比例較小，「通常他們都被限制於推銷範疇，希
望各企業能提升他們其他方面，如管理的能力，
多關注推銷員的事業發展。」

DHL Express香港從客戶角度出發 百本追求進步提升服務

主辦機構：
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傑出推銷員獎 特刊
贊助機構：

金禧贊助機構： 主要贊助機構：

    提到珠寶銷售，不少人第一時間就會想起周大福珠寶集團有限公司（下稱周大福）這個
歷史悠久的品牌，因其以產品設計、質素與價值而聞名，品牌信譽亦素有保證。今年，周大福
共有4名代表，包括張嘉兆、謝寶盈、張倩敏及黃家欣獲頒「傑出推銷員獎」（DSA），以及
1名年輕代表歐思敏獲頒「傑出青年推銷員獎」（OYSA），其傑出表現備受業界肯定。

本報記者  劉詠芯

要
在一個行業發光發亮，興趣是一個十分重要的因素，5
名得獎者均對珠寶情有獨鍾，因此投身這個行業。於
周大福工作逾7年的張倩敏（Jessica）自小經常跟着

母親出入珠寶店，每次看見她戴上首飾後展露的笑容都感到難
忘，「我認為每件產品都是顧客快樂的印記，因此很想將對珠寶
的熱誠感染其他人，為顧客找到合適的產品，留下美好回憶。」
而謝寶盈（Kat）亦是受到媽媽影響，對鑽石有一份情意結。她
認為這份工作能接觸不同的人，自己亦很享受與人傾談、分享
珠寶資訊的過程，覺得是一件有趣的事。

深入了解需要 以專業提升信任度
　　珠寶銷售作為一個相對高端的零售
行業，所需的專業知識及銷售技巧更多更
廣。張嘉兆（Billy）加入周大福已有5年，
他認同這份工作富有挑戰性，能考驗推銷員
的實力，「由於珠寶的價格普遍較高，顧客
購買相關產品時會貨比三家，再消費的意
慾亦較低，因此與顧客的對談便顯得尤其重
要。我們要向他們提供專業及最新資訊，以
獲得其信任及賞識，建立自己的熟客群。」

　　Kat也覺得這個行業很注重銷售員的靈
活應變能力，顧客很多時候會問有關珠寶的
資訊，所以銷售員要熟悉行情，平時也多
留意相關新聞。「最大的挑戰是要避免給予
客人一個『Hard Sell』的印象，我會將心比己，
用一顆真誠的心與顧客溝通。即使最後他決定
不購買產品，也會得到專業意見，可能之後
有機會再光臨呢。」

視珠寶為心意 把愛傳出去
　　談到工作上的難忘經歷，Billy猶記得曾為一名男顧客挑選
結婚30周年禮物予太太，當時他推介了一款顏色D級、淨度為IF級
（內部無瑕級）的白色鑽石戒指，象徵潔白無瑕的愛情。「顧客
很滿意我的介紹，丈夫更即場單膝下跪，重演求婚的一幕，場面
十分甜蜜感人。」

　　每件珠寶都承載着一
份心意，曾經有位婆婆到
Jessica的分行為10個孫子
挑選福字吊墜，並要求逐
一刻字，工序需時約一個
月。當Jessica打給婆婆
通知她可以取貨時，才發
現她已離開人世了。「雖然
婆婆不在人世，但能夠在
她人生的最後階段幫助她
完成心願，將她的心意
傳達給家人，也是一件很
溫暖的事。」
　　歐思敏（Jenny）亦曾
經為一位聾啞人士揀選一
條白金頸鏈。由於無法用言語溝通，所以要
很有耐性地以文字及圖畫交流，提供專業
意見，最終成功為他選購合適的產品，
Jenny自己也很滿足。

滙聚各方精英 鞏固零售業地位
　　為配合今屆獎項的主題「海納百川 匯
聚金禧」，周大福的代表均使出渾身解數，
於賽前做足準備。公司預備了舒適的排練室及固定培訓，並安排
富有經驗的導師，為參加者度身訂造講稿，又提出了很多假設性
問題，提升他們應付評判提問時的信心。黃家欣（Carol）認為今
年的主題十分貼切，因為大海有無限的包容量及強大的治療人心

的能力，如零售業一般，百川滙聚各方的
銷售精英，鞏固零售業在香港的地位。「該
獎項起了承前啟後的作用，讓眾參加者在舞
台上發光發亮，為零售業再創輝煌。」
　　Kat亦同意銷售業就像一個汪洋大海，
靠着不同的海洋生物維持生態系統，好比
不同零售行業的銷售員，分享自身的專業
知識，互相學習，共同締造一個良好的氛圍。

她感激公司的大力支援，賽前培訓班不但提升銷售技巧及增加自
信心，亦有歷屆師兄師姐分享經驗，一起分析練習影片，互相鞭
策，團隊士氣大增。Jenny亦感謝分行的主管為了配合她的培訓
時間而作出人手調動，同事們亦十分支持她，為她打了一支強心
針。

提供窩心體驗 推動行業發展
　　經過這半年的訓練，Carol很慶幸能結
識一班銷售精英，互相學習，而成功的背後
亦有賴一班同事的協助。她會繼續保持專業
性，以親切及耐心的態度，視顧客如親人，
提供窩心的客戶體驗。Jenny表示在過程中
認清了自己的優點和缺點，「我學懂以積極
樂觀的心態對待顧客，深信只要用心做好本份，並抱着勇於求知
的精神，堅持下去，則凡事皆有可能。」
　　而Jessica的身份除了是銷售員外，亦是一位媽媽。她指今次
獲得獎項嘉許起了身教的作用，「無論做甚麼工作，我們都要
堅守『三心』——初心、熱心及同理心，並定期增值自己，以
豐富經驗推動行業發展。我希望傳授自身經驗予下一屆參加者，
鼓勵他們報名參加DSA比賽，一直承傳下去。」

周大福為顧客挑選最好 製造難忘快樂時刻

�　�（左起）歐思敏、張嘉兆、謝寶盈、張倩敏及黃家欣均對珠寶銷售充滿熱誠，成功於「傑出推銷員獎」脫穎而出。
（陳智良攝）

張倩敏

歐思敏

黃家欣

謝寶盈

張嘉兆

�　�Ivan（左1）及Tony（右1）憑着傑出表現和出色的臨場應變技巧，獲得第50屆「傑出推銷員獎」，同時亦感謝
Ecila（中）和公司一直以來對他們的支持。

�　�百本專業護理服務有限公司主席關志康認為推銷員
能透過參賽，追求更多進步。
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�　�廖嘉麗認為出色的銷售員好比一位教練，能夠引導客人了解自己的需要，
從而提供相應的產品配合所需。 （陳偉能攝）

    新一代的父母都非常緊張孩子的起居生活，揀選嬰兒產品時會格外留意成分及功效。瑞士寶
寶業務經理廖嘉麗表示，作為嬰兒產品銷售員，必須要對產品十分熟悉，能夠一一解答父母的提
問，才能給予他們充足的信心，使用其公司的產品。

本報記者  鄭志珩

    實惠家居有限公司（下稱Pricerite）作為本港最具規模的家居用品專門店，一直致力為香港
家庭提供富有「生活智慧」的一站式家居解決方案，為顧客創造生活空間，提升生活質素。憑着
「以人為本．以客為先」的理念，Pricerite今年有2名銷售代表——李定國及蔡家齊，分別獲得
「傑出推銷員獎」及「傑出青年推銷員獎」，足見其服務得到顧客肯定。

本報記者  田淑珍

首
次參選「傑出推銷員
獎」便獲獎的廖嘉麗，
認為得獎原因源於她對

公司產品的熟悉，「嬰兒產品的
結構與成分是十分複雜的，我在
短短的滙報環節中深入淺出地
將它簡介給評判認識，殊不容
易。」多得公司經常提供產品及
銷售培訓，讓她在參賽時滿懷信
心地完成各個環節，最終能夠脫
穎而出，勇奪殊榮。

化身「教練」幫助客戶
　　廖嘉麗認為，熟悉產品特點
也是銷售員必需要具備的條件，
「銷售員除了要具備良好銷售技
巧之外，也要熟悉及了解公司的
產品或服務，才能清晰地向客戶
介紹，給予對方信心去光顧。」
出色的銷售員就像一位教練，引
導客戶了解自己的需要，從而提供相應的產品配
合所需，才是真正幫到客戶。
    廖嘉麗入行約十年，她認為銷售嬰兒產品最
困難之處，是客戶對產品的要求非常高，並會
細心研究每樣產品的成分及功效，「父母都很緊
張嬰兒產品的成分，擔心當中或會有令孩子敏感
的元素。故此，他們會詢問一些很專業的學術
問題，而作為銷售員，必需要深入了解公司的產
品，才能化解他們的疑惑，使他們有信心使用公
司的產品。」
　　隨着資訊愈來愈發達，父母更容易獲取到嬰
兒產品的各種資料，銷售員需要不斷地充實自
己，才能應對他們的提問。即使接到客戶的投
訴，也要保持冷靜，站在客戶立場解決問題。她
補充：「客戶未必清楚問題所在，可能就先歸咎
於我們的產品，所以銷售員必須要對產品認識夠
深，才有能力找出問題的根源。」。

豐富知識打穩根基
    瑞士寶寶擁有「BDIH德國有機認證」，產
品品質具保證，廖嘉麗認為這令她更有信心向客
戶銷售產品，「良好的銷售技巧固然重要，但客
戶最終還是會挑選具質素的產品及服務。」故
此，她寄語有意加入銷售工作的年輕人，要豐富
行業知識，熟悉所銷售的產品，打穩了根基，面
對客戶的提問時就能應付自如，然後累積銷售經
驗，改善銷售技巧，成為一位出色的銷售員。
　　展望將來，廖嘉麗認為這行業常有新知識要
學習，充滿挑戰性，「公司不斷研發新產品，銷
售員也得與公司同步前行，認識新產品的功效，
才能為客戶挑選適合他們孩子使用的產品。」她
又認為銷售員可多行前一步，為研發部提供寶貴
意見，「擔任前綫工作的銷售員，更了解客戶的
需要與喜好，我們可將相關資訊與研發部分享，
既可幫助公司，又可讓客戶得益，相得益彰。」

同
樣已於Pricerite工作
4年的李定國及蔡家
齊，現職家居優化專

員，日常職責除會負責產品
銷售，更要為顧客提供優化及
善用家居空間的解決方案。對
此，李定國表示，這與一般的
銷售略有不同，「要提升顧客
的生活環境及質素，不能單靠
簡單的買賣。我們希望為每個
家庭帶來歡樂，故此必定會細
心了解眼前的顧客，以至其家
人的獨特需要，從而更加全面
地照顧每個家庭。」
　　李定國憶述，曾有顧客來
到店舖表示想購買一張摺枱給
兒子，希望可讓他更舒適地讀
書、學習。那時，他想到坐姿
問題會影響小孩子的腰脊發育，故此他特地為顧
客介紹了可以照顧腰脊健康的「兒童人體工學升
降成長桌」。感受到李定國的關懷，這位顧客不
單欣然接受了他的建議，其後更特意帶同兒子前
來店舖感謝他。將心比心，並用朋友的角度去關
心顧客，是李定國成為傑出銷售員的關鍵。

利用科技輔助銷售
　　深信傑出銷售員必須具備同理心的蔡家齊也
有相似的經歷。曾有女士向他表明想購買暖風
機，但又擔心發熱元件會危及家中孩子的安全。
了解到她的疑慮，蔡家齊向她介紹有自動斷電功
能的暖風機，讓她更易掌握使用時間，以便照
顧兒女的安全。「他們真摯的笑容，令我特別難
忘。這件事也啟發到我，良好的銷售服務必須先
經過雙向溝通，而最好的溝通比例應是7比3，
即顧客佔7分、銷售員佔3分，銷售員應藉着聆
聽深入理解顧客所需。」
　　科技為人的生活帶來便利，愈來愈多顧客

會經網上渠道購物，而銷售員的角色也隨之而
產生變化，「許多人認為科技會為銷售員帶來
挑戰，但我卻相信這是機遇。我們可透過新零售
概念，利用科技作為銷售員的輔助工具，使銷
售過程更有效率。例如，Pricerite與家匠TMF推
出Pricerite X TMF App，讓顧客可透過擴增實景
（AR）技術，利用手機或平板電腦即時看到3D
立體傢俬，加深對每件產品的了解，以及家居空
間的概念。」蔡家齊相信，科技的方便加上銷售
員的人性化，大大提升了顧客的服務體驗。
　　是次獲獎，兩人特別感謝公司提供培訓，讓
他們於工作上有所成長。與此同時，他們也不忘
感謝上司及同事們所給予的支持及鼓勵，令他們
能更有信心面對比賽。
　　李定國期望，日後能繼續自我增值，提升銷
售技巧，以真誠的心去服務更多不同的顧客，回
饋公司。蔡家齊又指，比賽期間遇見許多充滿活
力的參賽者，讓他銘記於心，未來也會將這份活
力帶入銷售服務當中。

瑞士寶寶熟悉產品帶出信心 Pricerite以同理心關懷顧客

主辦機構：

第 屆
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贊助機構：

金禧贊助機構： 主要贊助機構：

�　�（左起）宋紹浩、李偉豪及謝寶龍形容是次參與是寶貴的經驗，能為公司爭光是一件十分榮幸的事。（曾有為攝）

    保險帶來的除了是一份安心，更是一個針對人生不同階段的長期財務計劃。若想日後生活得
到適當的保障，一個稱職的保險從業員是箇中關鍵。富通保險有限公司（下稱富通）首次參與
「傑出推銷員獎」，便有3位銷售人才榮獲獎項，其優秀的表現獲業界認同。

本報記者  劉詠芯

今
次獲獎的3位財富策劃總監分別是謝
寶龍（阿寶）、李偉豪（Wilson）及
宋紹浩（Ivan）。曾於銀行工作20多

年的Wilson眼見大眾愈來愈重視理財策劃，於
是轉投保險界，「保險既可以為資本增值，又
可以保障原有資產，做到『有保險有保障』，
是一名保險從業員的使命。」與其他零售業不
同，保險乃是一個無形的產品，作為前銷售
人員，Ivan認為最大挑戰在於如何得到客戶的
信任，並建立良好關係，讓他們明白保險是一
個長遠的願景，從而策劃一個最貼心的財務計
劃。

為客戶建立安全感 規劃未來
　　加入富通逾8年的阿寶指出，代理人的角色
就是要令客戶於危難時得到安全感，「保險業發
展得很快，現在不再流於銷售的表面，我們要與
時並進，學習不同的知識，定期增值自己，以迎
合市場趨勢。」他猶記得入行初期負責一張「孤
兒單」，客戶不幸地於加拿大滑雪時受傷，意外
發生後第一時間通知的竟然是自己。「我很感謝
客戶的信任，在他返港前我安排所有索償程序，
聯絡了醫生，待他回港見面時不禁相擁而泣。」
    Ivan亦憶起曾經收到客戶的電話，表示自己

中了六合彩，但不知道這一筆錢該如何處理才是
最恰當的做法。「我知道她有一個小朋友，所以
建議她為小孩的學業發展做儲備，策劃一個長遠
的理財方案。雖然她現在的生活沒有很大改變，
但長遠來說，小孩的未來則得到保障。」

同業互相交流 成果豐碩
　　今年的獎項主題為「海納百川 匯聚金
禧」，3位得獎者均認為主題很有意義。Ivan認
為銷售行業沒有一條成功的公式，重要的是了解
各行各業的資訊，保持廣闊的胸懷，才有助保單
的銷售和業績增長。Wilson也同意是次獎項正正
體現出銷售員透過互相交流，開闊知識層面，一
起進步。今年是富通首次競逐獎項，Ivan表示同
事上下一心，大家不斷反覆練習，令整個過程更
順利。阿寶亦感謝富通學院的全力支援，堅持每
星期2次的訓練，管理層更親自致電鼓勵，為他
們打了一支強心針。
　　經過這次獎項競逐，3人均表示獲益良多，
並認清一個傑出推銷員所需的條件。Ivan認為保
險從業員必須主動，並具備隨機應變的能力；阿
寶覺得要保持對工作的熱誠，以心待人，對公司
產品有深入的認識；Wilson則指出誠信是關鍵之
處，要取得客戶信任，並建立長遠的關係。

富通保險制定貼心財務計劃
    對宏星集團而言，保險是成就夢想的行業，既透過全方位理財策劃為客戶圓夢，也助轄下理
財精英的事業夢成真。首度參與角逐「傑出推銷員獎」即獲獎的宏星集團分組經理暨行政理財策
劃經理彭遠智（Shelly），以零經驗投身業界，入職半年即晉身MDRT 會員行列，時至今天更擁
有個人團隊，踏上事業成功路，以行動展現宏星「敢夢•敢不同」的精神。

本報記者　何詠儀

原
為家庭主婦的She l l y，因投保而對
這個為客戶提供多元保險的行業漸
感興趣，最終決定入行，更遇上人

生的伯樂——貴為保險天后的上司王玉環
（Agassi），在她的悉心指導下，除掌握保險
專業知識外，更學到很多待人處世之道，使她
在面對客戶時信心倍增，也得以為個人事業發
展定立明確方向，並逐一實現各項目標，如加
入宏星首半年已成為MDRT會員，1年後更獲
TOT會員資格，更上一層樓。

憑誠信與專業獲信任
　　成功非僥倖，Shelly指出，良好的人際關係
是她在業界屢創佳績的致勝關鍵，當中誠信與專
業這兩大元素最為重要。「保險屬以人為本的行
業，無論是對客戶或合作夥伴，我都會將心比
己，並視他們如同家人，充分了解及關心他們的
需要，配合專業態度與優質服務，使他們透過保
險獲得最全面的保障以至周全妥善的財務規劃，
如此不但簽得保單，更贏得無數客戶的信賴和友
誼。」
　　「我曾在朋友介紹下認識了一位經濟條件很
好的內地客戶，他對接觸陌生人較為謹慎。但
隨着每次來港，我也為他和家人悉心安排行程及
交通接送；而我面對他與其他客戶一樣以朋友相
待，既不問回報，也不會計較付出。」Shelly憶
述，很開心對方逐漸對她留下良好印象，日後一
家人購買保險產品，均由她一手包辦，此後每次
來香港也會找她，更感動是聽到對方說︰「很安
心在香港有了一個親人。」令她更深切明白到只
要付出真誠，客戶自然會感受得到。

參賽獲益遠超預期
　　去年在宏星的業績取得第一名，讓Shelly獲
推薦參賽。她笑言這是莫大榮幸，對獲獎更感欣
喜萬分，特別是一同爭逐獎項的不僅有優秀的保

險同業，更廣及各行業的銷售良才，可從中脫穎
而出，絕對是對她在行業發展至今的一大鼓勵和
認同。「更難得是可藉這個比賽平台與不同行業
的精英互相交流銷售心得，擴闊了我的視野，也
讓我在表達能力、溝通技巧，以至銷售水平等各
方面，有了更大提升，獲益遠比預期為多。」

宏星集團為客戶與員工圓夢

�　李定國感激公司栽培，期望日後
能不斷自我提升，回饋公司。

�　�秉持Pricerite「以人為本．以客
為先」的服務理念，蔡家齊獲得
「傑出青年推銷員獎」。

�

　�

彭
遠
智
指
出
，
良
好
的
人
際
關
係
是
她
在
保
險
業
卓
有
所
成
的
致
勝
關
鍵
，
當
中
真
誠

與
專
業
缺
一
不
可
。
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