
盛思整合傳播總經理 浦孟涵 

發揮 Can Do精神 再難你也一定能做到！ 

高壓，可迫使你快速成長。面對一層層的關卡，只要秉持「Can Do」（我能做到！）的精神，就沒有什麼能

難倒你。 

 

    盛思整合傳播顧問公司總經理浦孟涵（Shannon），大學主修新聞，原本一心想從事新聞工作，

但在一堂選修課中，瞭解到公關業的挑戰與發展性，於是決定在畢業後，前往美國的雪城大學

（Syracuse University）攻讀公共關係碩士。 

剛進學校，第一堂新聞寫作課，就碰上一場震撼教育。如同其他從小在台灣學習英語的孩子一樣，

她的口語、聽力和寫作程度，與美國學生相去甚遠，但老師要求嚴格，第一次的課堂作業，就是

採訪當地熱浪來襲的新聞，必須在 1小時內訪問至少 6位民眾，並且寫出報導。為了確保真實性

及可信度，還得留下受訪民眾的姓名和電話，教授會進行查證，而且最後寫出來的新聞稿，不能

有任何用字及文法上的錯誤。 

 

強迫自己接受高壓訓練 

     Shannon沒有放棄或逃避，而是選擇正面應對，強迫自己接受高壓的訓練，快速提升到教授

要求的水準。她認為身為留學生，一定要快速融入當地文化，包括語言和生活習慣。即使一開始

英文不像美國學生那麼流利，她還是會在課前做最好的準備，上課時一定會問幾個問題，並學習

美國人討論的方式，踴躍發表自己的意見，有時甚至得表現得很愛「搶話」，用他們的方式來思

考、競爭。 

人是「一回生二回熟」的動物，只要強迫自己適應，久了也就成為習慣。Shannon回想研究所時

期的訓練，對後來進入職場幫助很大，回台後在外商公司任職，和當年美國唸書時的環境很像，

經常得和客戶分析討論、腦力激盪。Shannon認為，外商很鼓勵提出不同的意見，那樣的文化造

就她表達不同看法的勇氣，就算意見與老闆相左，但只要能說服老闆或客戶，反而會被另眼相看。 

 

初挑大樑就有聲有色 

     研究所畢業後，Shannon先在美國半實習、半工作一段時間，回台後到一家外商廣告公司的

公關部門任職。一般來說，廣告公司的公關部，任務就是支援廣告客戶的需求。她剛進去沒多久，

便接手一個由新聞局委託的坎城唱片展活動，帶著 30幾家台灣的獨立唱片業者如風潮唱片等，

到法國坎城做海外版權的採購與交易。由於其他同事不克分身，老闆於是賦予她這個重任，直接

擔任總策劃，負責台灣攤位的定位、設計和宣傳。最後活動辦得有聲有色，也獲得了長官和老闆

的嘉許。 

離開廣告公司後，Shannon進入奧美公關。奧美是台灣最大的傳播集團，總是有很多客戶的案子

同時在進行，給予 Shannon多元的挑戰及學習。當時奧美主要有 3大業務區塊，一是整合行銷，

二是高科技產業，另一個是企業傳播。Shannon在行銷部門，主要客戶有安麗、愛迪達、volvo

等。由於經常需要和其他同業「比稿」後才能得到案子，讓她體認到與競爭對手「區隔化」的重

要。 

 



擔任救火隊 贏回客戶信任 

     之後，Shannon被延攬到一家酒類代理商，負責 Corona Extra、百靈罈等名酒的品牌管理。在

酒商的工作，對有些人來說充滿樂趣，因為經常有 party，還要帶客戶巡視不同的銷售據點，如

夜店、酒吧等。但只要大客戶一來，Shannon就得陪著他們，一個晚上連跑十幾家 pub，對身體

是很大的負擔。這並不是她想要的生活與工作形態，於是在奧美前主管的邀請下，她又回到了奧

美。 

當時負責某個重要品牌的團隊，因為工作太辛苦、高壓緊繃，而且與客戶關係緊張，不僅留不住

人，連整個團隊都快瓦解了。那位主管找來 Shannon，希望重新整建團隊，留住這個大客戶。 

一開始真的百廢待舉，除了招募新人外，還得贏回客戶的信任感，這從來不是一件容易的事。

Shannon採取溫情攻勢，讓客戶感受到她們團隊對於該品牌的在乎，除了合約上記載的權利義務

外，她還自發性地進行了大量研究，不定期做成報告書供客戶參閱，經常忙到整個週末都在做報

告。客戶看到她的熱情與專業，深受感動，彼此的關係漸入佳境。幾年後 Shannon離開奧美時，

當初的團隊，已經茁壯到衍生出兩個子團隊。這段難得的經驗，讓 Shannon學會如何從無到有、

贏回客戶信任，以及強化團隊向心力的方法。 

 

推動 CSR 為生態保育盡力 

     離開奧美後，Shannon加入首屈一指的國際銀行的公共事務處，這個部門除了傳統的企業公

關及媒體關係外，更相當看重 CSR（企業社會責任）。Shannon的一部分工作，就是每年將台灣

的贊助計畫，寄給美國總部旗下的基金會，為台灣的 NGO（非政府組織）爭取經費及能見度。 

Shannon與荒野保護協會、七星生態保育基金會等團體合作，開啟該銀行在台灣投身環保的先河。

以「綠活台灣生態旅遊計畫」來說，做法是選出台灣知名風景區的 10家業者，為他們開課認識

附近景點與生態，日後業者就能為客人做導覽，既能幫助業者獲利，也讓觀光客更瞭解、喜愛台

灣的自然環境，進而喚醒大眾對於生態保育的重視。目前這個專案仍持續在執行，經費也逐年增

加，「開國元老」的 Shannon感到與有榮焉。 

 

老闆都不怕，員工何必怕？ 

     一路走來，支持 Shannon不斷開創新局的動力，就是 Can Do（我能做到！）的精神。她在上

海期間，公司想推展社交媒體（也就是「微博」、「開心」之類的新媒體），問她是否能帶領同仁

開創這項新業務，幫助客戶發揮更大的影響力。當時她剛到大陸沒多久，連微博是什麼都搞不太

清楚，卻二話不說馬上答應。 

很多人遇到類似情形時會感到害怕，擔心自己不能勝任，但 Shannon的思維是，老闆也知道你

沒做過，卻還敢叫你做，身為員工還有什麼好怕的？當老闆都願意為你承擔風險，員工又何必辜

負主管的信任，向機會說 NO？她接下這項業務隔天就去跑客戶，後來果然成績斐然。 

 

快速抓到客戶真正的需求 

     回顧在公關界多年的經驗，Shannon覺得自己練就最大的本領，就是能在很短時間內縱觀全

局。因為客戶所說的，往往不見得就是他們真正想要、需要的，身為一位專業的傳播顧問，必須

很快判斷出真正的問題是什麼，幫助客戶釐清需求，並提出方向性的建議。 



以跨國高科技企業為例，公關絕不僅止於創造漂亮的報導，而是要能立即掌握該公司供應鏈的上

下游、與台灣廠商的關聯性等要素，提出有力的傳播攻略。這是一位成熟的傳播顧問必備的能力。 

Shannon創辦的盛思整合傳播公司，鼓勵員工凡事 go an extra mile（多想一步）。例如去年他們

與亞太 7國團隊聯手，請英國 Red Shift市調公司做了一個亞太區 3C消費行為大調查。其他國家

的團隊將調查結果當成一個普通的新聞，新聞稿發出去就算了；盛思卻找十幾位媒體朋友來聚餐、

分享，將這份調查變成自家公司在媒體上最佳的曝光，也使更多潛在客戶看到盛思。 

Shannon鼓勵年輕人，在工作的每一個階段，用心做好每一項任務，發揮 Can Do精神，職涯之

路就會愈走愈寬！ 


