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第一節 

管理個案分析 試題 

 

以下兩題，係為管理個案題目，皆與企業經營管理運作相關的模擬情境；

請依據題目所描述的情境作答。 
 
(若題目中未能提供你回答時的情境描述，且該項情境將是你作答時的重要

依據，則請提出合理的假設，作為提出你的意見之基礎；若你所提出的假

設依據與題目內容有所衝突，評分時將會被扣分，而且評分將依題目內容

所描述的各項情境為基準) 
 
一、 A 公司是某項原材料的專業供應商，係甲公司生產某項成品的關鍵原

材料。由於兩家公司長期合作關係，甲公司都向 A 公司採購，採購金

額預估為 A 公司業績比重的四成，甲公司是 A 公司的主要客戶。而

A 公司提供的原材料，約佔甲公司產品總生產成本的 10％，是甲公司

的主要供應商之一。由於甲公司與多數的供應商，都維持此類的交易

模式，也就是甲公司之主要零組件採購，都只向單一供應商採購，此

一做法的目的，在於維持雙方長期合作的穩定關係，以確保零組件的

來源與品質；在價格方面，零組件廠商過去與甲公司之交易價格，大

約是每年以前一年的物價上漲率為基準，調降零組件之供應價格。不

過，由於近年來市場變化幅度加劇，過去都是四至五年才會出現的產

品改型的現象，近年來逐漸被縮短為兩到三年，而且市場價格也開始

競爭，每年降價幅度逐漸增加；過去推出新產品之後，尚有機會反應

產品成本提高的部份，如今在激烈競爭的環境下，不但無法反應成

本，甚至還要降低價格，才可能維持一定的銷售量。由於產品技術已

經相當成熟，來自於生產技術創新改變、或改用新零件而降低成本的

可能性已經相當低，導致甲公司難以維持原有的獲利表現；過去五年

來的獲利水準持續下滑，已經快到無法獲利的境界。如今，迫於股東

會對廠商營運獲利表現的壓力，要求甲公司經營團隊在最短時間內，

將獲利表現回復到五年前的景況。甲公司經營層被追尋求更為積極的

對策，以降低產品生產成本。做法上，甲公司陳總經理認為雖然每年

都有降低零組件的採購成本，但面對此種情勢，只有改變目前的零組



件供應方式，才有可能大幅度降低產品之總生產成本，讓甲公司恢復

五年前的獲利表現。陳總經理的想法，就是讓主要的零組件供應商，

都有兩家以上，促使供應商提供更具競爭力的價格，直接協助甲公司

降低原料成本，提升市場獲利空間；陳總經理估算，若能因而降低總

零組件之採購成本 25％，將可以恢復五年前的公司獲利狀況。 
 假定你是甲公司的經營顧問，董事會將陳總經理的此項構想，尋求你

的意見。首先，董事會要求你提供意見，回答：「是否增加供應商，就

可以降低零組件成本？」的問題；其次，要求提供「需要有那些因素

配合，才能一方面獲得低成本的原材料供應，另一方面又能維持一定

的零組件供應品質（包括交期與品質在內）？」的問題。你將如何回

答這兩個問題？請充分閱讀本題之內容，包括補充說明之相關資料在

內，然後依據兩個題目之題意，分別說明你的意見。（65％） 
 【補充說明：甲公司的供應商，如 A 公司之交易規模者，約有六家，

全部採購金額佔甲公司總生產成本的五成；其餘約有七十家供應商，

因個別廠商交易金額較低，總計佔有另外的五成生產成本。另外，由

於所有的供應商與甲公司之間，都有相當長的交易關係，負責人之間

彼此都相當熟識，交往都相當密切頻繁；但是，陳總經理是加入甲公

司五年左右的專業經理人。第三，零組件供應商之中，類似 A 公司規

模的供應商，因為長期與甲公司配合，而逐步擴張經營規模，但是主

要的業務成長，都來自於甲公司提供的業務，因而多數設備投資，都

係為了甲公司所需的零組件生產而增添；不過，這些供應商之整體營

運績效表現，也只有一般產業同業的水準而已。第四，所有零組件供

應商使用的生產技術，都沒有技術專利等保護，而且多數零組件都有

其他專業供應商可以生產提供。】 
 
二、 技精公司，係以代理銷售國外某知名品牌之資訊通訊用設備與儀器為

主要業務，在過去三年裡，受到資訊網路環境快速發展的影響，業績

也突飛猛進，讓國外原廠特別注目。由於該公司係由三位資訊通訊儀

器與設備工程專家共同出資，加上部份專業投資機構參與資本投資而

在四年前成立。三位專家並分別擔任總經理、與兩位副總經理（分別

掌理設備產品與儀器產品）。張總經理，係兩位副總經理的學長，擁

有較豐富的產業經驗，以及與代理之原廠有相當密切的合作互動關

係；曾副總經理與黃副總經理，兩位係同學與同事關係，有著相當長

時間的合作與友誼，分別負責設備與儀器產品之銷售推廣，即使客戶

同時需要採購設備與儀器，兩人之間的緊密情誼會促成兩個部門的緊

密合作爭取業務機會。受到大環境變動的影響，該公司幾乎以毫無阻

礙的方式，迅速在市場上建立知名度、以及相當高的市場佔有率；並

在市場快速成長與經營獲利的狀態下，該公司也跟著建立相當健全的



技術服務團隊，提供使用廠商全年無休的設備維修服務，準備長期耕

耘迴塊市場。 
 由於多數的設備儀器使用廠商，都是相當有規模的大型企業，都直接

接洽國外原廠報價，技精公司則以賺取佣金方式獲得應有報酬，通常

是產品最後成交價格的 7％，但技精公司需要提供各項接單前的產品

說明、推廣工作，以及設備安裝指導、與一年的設備保固維修服務（保

國維修所需的關鍵零件、組件，由原廠以舊換新之替換方式提供；保

固期滿之後的維修服務，則由使用者視需要而與技精公司另行簽訂維

修服務契約，通常以設備採購金額的 1.5％收取常年維修服務費用，零

件替換費用以原廠報價收取）。簡言之，技精公司的主要服務內容，就

是提供國外原廠在台灣推廣產品的勞務服務，包括產品推廣、設備安

裝、與保固服務等。 
 由於過去三年的業務迅速成長，佣金收入每年約以 40％成長，平均每

人每年的營運收入達新台幣 300 萬，多數收入都是銷售佣金，設備維

修費用收入比重甚低；而包括薪資與各項營運費用在內的營運成本則

為新台幣 200 萬（約四分之三為人力費用），以去年 25 位員工推算，

營業淨利達 2500 萬新台幣，每股獲利達新台幣 10 元，是成立四年以

來最高獲利的一年。技精公司為維持最迅速的維修服務品質，而建立

一個完整的維修團隊，約佔全公司三分之二人力，此一維修服務團隊

也成為該公司最重大的營運成本支出。建立此一技術維修團隊的目

的，是應顧客對設備維修需求而設立；而且，因為該公司成立此一維

修國隊而協助爭取到許多訂單；因而，即使為最大的成本支出單位，

但也是該公司獲取訂單的主要條件之一。 
 今年，技精公司面對全球網路經營情勢丕變的影響，國內主要廠商的

設備投資金額急劇縮減，甚至某些既定的設備都要求延後安裝，導致

今年上半年幾乎毫無佣金收入，預估下半年也不會好轉，今年度的營

運收入可能只有去年的 15%；另外，國外原廠也面對全球經營情勢未

定的衝擊，準備重新與技精公司討論佣金比例，並計畫調整為 5％。

依據產業預測資料顯示，全球資訊適訊設備儀器市場可能要在明年下

半年才會逐漸復甦。此一趨勢，據了解也相當符合技份公司負責的國

內市場。 
 面對此種情勢技精公司張總經理可以採取何種對策？是否可以裁撤維

修服務部門以降低營運成本？是否可以縮減業務部門以降低營運成

本？不過，又受到此一產業特性的影響，技術人力與業務人力都需要

長時間的教育訓練才能養成，目前的人力素質與能力條件充分符合公

司業務推展之需要；另外。客戶關係之持續維繫，係爭取新業務機會

的關鍵因素，不能因為沒有訂單而中斷聯繫，否則可能會失去任何的

一手資訊，使得後續的業務推展更為困難。這些因素，使得張總經理



難以下決策。 
 
 請討論張總經理提出的兩項對策之可行性，以及提出你的建議。(35%) 
 

試題完 


