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邵葆茵為香港城市大學市場營銷學系

二零一零年畢業生，於二年級時曾擔

任 Strategic Marketing Committee 的

Marketer，為學系舉辦對外對內的宣

傳活動，並於同年獲得積極學習獎；

於三年級下學期時，曾為英國保誠保

險有限公司(香港)完成顧問研究報

告，且奪得冠軍殊榮, 同年亦獲得市

場營銷學系社會服務獎及專業進步

獎。 

 

讀者如有任何意見，歡迎於學系的

facebook 專頁 (於 facebook 搜尋器

輸入 Department of Marketing) 留

言。 

 

 
 

文章內容 
 

標題：顧問研究報告 為投身商界作好準備 

 
大學生涯對我來說就是要為將來的事業「鋪路」，而這正是我選讀香港城巿大學

巿場營銷學系的主要原因。大學三年級時，我分別為兩間不同的商業機構完成顧
問研究報告，過程雖然艱辛，但卻獲益良多。 
 
參與研究報告 體驗商界實戰 
我相信讀巿場營銷學系的同學很多時都需要就一些虛構或現存的公司作自定或

老師規定題目的研究報告，但並不需要向真實的商業機構匯報。 



 
我在大學三年級時所做的顧問研究報告則是為真實商業機構所做。在過程中，我

們需就商業機構所提出的題目，作出巿場研究分析，並提出專業的巿場營銷策略
建議。我們會跟公司代表會面，了解公司需要，然後進行不同的調查，包括問卷
調查，研討會及深度探訪等等，最後便向公司匯報調查結果和提出建議。 
 
在為商業機構進行研究和構思解決方案時，我所學過的研究及行銷知識得到應

用，同時在向公司會面及匯報時亦會學到洽商技巧，這都是一般功課所不能做到
的。 
 
接觸商業機構 提高商業觸角 
 
透過為真實商業機構進行巿場研究，讓我明白在校內做功課的準則跟在社會上工
作的準則差異很大。 
 
日常的校內功課，老師都會要求學生多做資料搜集，並逐一研究分析，好讓老師

知道學生是否真正明白所學習的課題和技巧，但商業機構要求的卻是「Work 
Smart」而非「Work Hard」。勤力固然重要，但不可以把所有的資料都一併放到
報告內，要精明地選取材料，提供精簡而有用的建議才是致勝之道。此外，校內
功課可能只要求創意和基本可行性之配合，並不需要顧及公司的內部限制，但在
商界提出建議，「可行」的意思就是要因應公司的真實情況和限制而擬定。礙於

每間公司也會有既定的理念和運作方向，我們必須找出平衡點，學會提出既有創
意而又不會違背公司本身方針的可行策略。 
 
跟真實商業機構合作，令我更清楚什麼是真正「可行」的建議。 
 
學習團隊合作 增強溝通能力 
 
此外，研究報告是以小組形式進行的，所以也讓我學到如何跟不同的人合作。每
個人也會有自己的長短處，有些同學可能寫作能力較強，有些則分析力較強，所
以我們必須就個人的長短處作出合適的分工，互補不足，令大家的能力發揮到最

好。 
 

經過兩個顧問研究報告，令我更明白商業社會的運作，亦增強了我各方面的技

能。「實戰」除了可以豐富我的大學生活，更可提高我的商業觸角以及競爭能力，

所以在此都提提同學，如果學校能提供實戰機會給你，便應投入去學去做，這才

會讓你在短暫的大學生活中得到最多，為將來發展「鋪路」！ 
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