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I. 營運情況 

產品 銷售情況 

（一）盆栽套裝 剩餘約 85%存貨 

（二）鏈飾 剩餘約 70%存貨 

（三）永生花 剩餘約 15％存貨 

（四）飾物 沽清 

 

總營業額 ＄20136 

毛利率 48% 

純利率 18% 
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II.展銷會的預期目標和效果 

1. 將夢想變成具體現實 

透過這個活動，同學可以自由地探索可行性，將想到的變成具體方案。

由夢想到實踐的經歷，有助鍛鍊敢想敢做的創新精神。 

2. 集不同才能展現協同效應 

同學備有不同才能，我們相信一個人的貢獻，能產生一加一大於二的協

同效應，大大提升效能。同學將體會到團隊協作的奇妙作用，有利學習

在團隊扮演積極角色。 

3. 接觸專業從業員，拓闊眼界 

活動中，同學有機會與業界精英及科大同學一起交流看法，大大拓闊學

生眼界，獲取書本以外的知識和經驗 
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III. 成功與改善 

1. 成功 

i. 開發有誠意而創新的產品 

我們選了四個別具風格的花卉種籽，配合自行包裝的混合泥及可供選

擇的各式花盒。寓意「用心栽種，傳情至深」。風格獨特，全城罕見，

在情人節更是應節佳品。 

ii. 貨品多元而質素上佳 

我們除主打自種盆栽外，還有三種產品，分別是鏈飾、永生花及創意

飾物。除了貨品選擇多，而且貨物質素亦大受好評，如有客人表示，

我校出售的永生花，為全場同類貨品中質素最佳的。 

iii. 貨品陳列有序 

我們雖然分四個產品類別，但卻用了不同擺設方式陳列，如梯架、皮

箱、手飾盒及陳列層架等，貨品分明而擺設美觀，客人選購便利。 

 

2. 不足 

i. 空有誠意產品，未能傳達心意 

我們的產品，雖取「用心栽種，傳情至深」之意，卻未能透過影像、

示範或文字傳遞予顧客，故未能引起顧客興趣。 

ii. 關注產品質素，卻忽略顧客在價格上的考慮 

商場內的學生和家長較多，一般而言，消費力一般，致高價貨品較難

推銷。 

iii. 貨品陳列有序，銷售員卻分工不清 

貨品分區，但無安排專屬銷售員，銷售同學甚至經常阻擋貨架，影響

顧客觀賞和選購興趣。 
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IV.挑戰與克服 

1. 挑戰 

i. 充分準備 

整個活動，要處理的事很多。如購貨，設計攤位，會計財務及銷售策

略等。準備不足，很影響成效。我們在備貨上，花的時間不夠，以至

貨種和貨價皆有可改善地方。 

ii. 全情投入 

在銷貨時，我們有時候會表現得較文靜內向，表現害羞，影響銷情。

如能全情投入， 按崗位要求盡情發揮, 效果一定更好。 

iii. 全面交待 

我們不單要在產品上向客人負責，如種子種到嗎？我們試驗不足。 另

外，簡單如單據的填寫或財務報表的製訂，認真嗎? 我們仍需學習。 

 

2. 克服 

i. 完善規劃，做好準備 

我們相信，如果活動前有更周詳計劃，有更清楚分工，更具體職責安

排及進度量表，可免準備不足。 

ii. 代入角色，全情演繹 

我們未能跳出自己框框，去做好店長、銷售員、理貨員等角色，因仍

將自己定位作學生，參與的是活動。同學若能將眼前經歷，當作人生

真實的體驗去參與，將自己放進角色中，全情演繹就好。 

iii. 以客為本，向出資者負責 

我們學到，交待是全面以客人想法為考量，對出資者盡忠，不放棄每

一個服務客人和為企業爭取回報的機會。 
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V. 從課室到實踐的得着 

1. 把握到實踐理論的可貴機會                    黃嘉豪 

參加了這個營商小組後，令我認識到商業社會是如何運作的。在活動中

使認識到創業時應該注意的要素，例如競爭對手的多寡和令公司擁有獨

特性的重要等。其實一開始參與這個活動時，並不清楚到底我們該如何

實淺，因為平日並不會有太多的機會運用到曾經學過的營商技巧，但透

過這活動可以使我早一點認識到這些商業技巧。我在這次活動雖然有很

多不足的地方，要麻煩其他同學，但經過這次的經驗，相信下次有相關

的活動可以做得更好。 

2. 磨練了堅定持守的決心                        廖千龍 

經過是次營商小組三天的活動，我感到十分充實以及學習到形形色色的

經營手法。這次營商小組的商品琳琅滿目，背後付出的並非只有我一個

人，而是靠着各位同學以及老師的指導及建議才能夠成功的。在準備的

過程中，同學總是願意主動提出意見，就算意見不合同學們也不曾放棄，

這令到我們的士氣大增。就算銷售率以及產品的質素未如理想，我們也

未曾想要放棄，而是不斷努力改變自己，希望令到自己攤位更出眾。老

師們說得沒有錯，如果希望顧客能夠用心來對我們，我們也要用心來對

待我們的顧客，這樣才能夠互相理解。我在這次的活動中確實有着明顯

的不足，令到要其他同學內裏補我的過失，正正因為有着失誤，才能夠

讓我從失敗中學習，就如人生一樣。我希望下一次營商小組的活動能夠

比今次更加有效率，產品的形式更加切合顧客的所需，而並非單單只是

一件擺設。希望如果有幸再次參與營商小組的活動，我會比今次做得更

好。 

3. 經歷了突破自己限制的喜悅          張月笙 

我透過營商活動學會做生意的困難 要考慮不同方面的需求 初時參加

這學會也只是抱著一個好奇的心態 但後來發現了很多事都比我想象中

要複雜 而且要親力親為 我是負責銷售的 而我和其他負責銷售的同學

都不熟悉這個崗位 我是我們都去了解這個位需要做些什麼 我們聽老

師的解釋清楚自己的崗位是因應貨品的銷量而調整貨品的價格 在我們

和其他成員一起準備或製造產品時都希望產品能 符合客人的喜好 而

在我去上班的時候發現銷量和客流都不是我想像中這麼好  對最後的

一天雖然我們的產品不能完全賣光 但是我在這個活動所認識到的學習

到的都是平日不能接觸 雖然我平時的性格是過於活潑 但其實我也是

很怕生的 而在擺檔的數天 我大膽的跟陌生人去推銷自己的產品 所以
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在這活動中我是獲益良多。 

4. 體會了承擔責任是甚麼一回事         張浩天 

經過這一次這麽有意義的營銷活動後，我充分了解每一個公司的 CEO 都

是不簡單的，因為當我被挑選為這活動的 CEO 的時侯，我明白到擔任這

職位需要在每次開會前做好準備，例如：準備好每次開會要討論的事情

等......而且在開會時，要帶領其他同學討論營商的方向，紛爭時要幫

忙調解，催趕同學交其所負責的工作，還有不同類型的事情......而在

營銷當天，我學會了不同的銷售技巧和待人處事的方式，而且要臉帶笑

容去推銷客人。而完成銷售日，我發現我們是應該好好去做好準備，不

應該把工作推來推去，讓整個工作進行得不太好。我希望如果有下一次

的活動，我會做得更好。 

5. 領略到要事事從別人的角度考量                  許大安 

經過今次營商學會的展銷活動後，我覺得自己其實不喜歡做什麼做工作，

喜歡做什麼工作也清楚了解到，其實我的責任就是把產品推銷給每一位

客人，有時看到客人不太喜歡我們的產品，心中一直感到不快，但我一

直認為苦盡甘來的道理，所以不停找客人，見到一個個的客人滿懷笑容

地離開，心中感到愉快。自己都做了一些事情不太滿意例如：早走！我

一定會檢討自己！ 

6. 學會了凝聚共識的關鍵                   盧綽琪 

經過營商這個活動後，我學會了更多關於公司的作，每個人都要負責一

小部分的工作，而每個部分都是環環相扣的，如果每個人都做好自己的

部分，再將完成的部分組合才會有一個完整的公司。在活動中，每位同

學都是第一次參加這個活動，雖然同學可能沒有把自己的部分做到最完

美，但是我相信每位同學都有盡力去嘗試。在活動的過程中盡管同學都

會有意見不合的時候，但是經過這些事情才讓我明白到，凝聚共識，要

訣是要先一起實踐，有了共同經歷，再溝通就容易了。 

7. 學懂了團隊合作的重要                       劉詠恩 

經過這次「趁墟做老闆」展銷會活動令我了解到做老闆的辛酸和對銷售

概念更有認識。 

 

首先，學會思考要售賣的貨品能否可靠，如何吸引到客人的注意，實用

性大不大和預期銷售量等問題。然後便要考慮到在前期準備時要預充足

時間去訂購和整理貨品，亦要在購物貨品前查閱清楚該項貨品是否有版

權問題。其次，在聖誕假日期間，營商小組的組員都有回校整理貨品和
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溝通如何令貨品變得更有吸引力，經過幾次的互相討論令組員們的關係

都變得更容洽。最後，在展銷會的三天內，我學懂待人處事的態度和不

同銷售技巧，口才亦變得更好。 

 

另外亦懂得分工合作的重要性，記得在展銷會的第二天，我忘記了一些

貨品的擺放位置，幸好有練富傑同學記得擺放位置，要不是有客人要該

貨品時我便要手忙腳亂了。這次的「趁墟做老闆」展銷會活動令我的學

生生涯留下美好的工作回憶，亦希望所得到的經驗在未來的工作中能一

展所長，有所幫助。 

	

 

 

 

 

 

完 


