國立臺中教育大學101學年度研究所碩士班招生考試
管理個案分析試題
適用學系:事業經營碩士學位學程在職生
個案分析（2題，每題50%，共100%） 【把握時間；充分作答】
1、 UNIQLO社長柳井正曾說：「店長是UNIQLO的靈魂。」因為店舖不賺錢，UNIQLO便難以生存；不透過店舖反映市場變化，UNIQLO便難以掌握顧客需求。因此，柳井正給予店長完全的店面主導權，讓店長自行決定進貨種類、進貨數量、商品陳列、動線設計、促銷活動和服務方式；連人才錄用、員工培育，也都由店長一手包辦。
今年27歲的高筱嵐，是台灣UNIQLO首批（7名）台籍店長之一。一年半前，她通過柳井正的面試，自2000人中脫穎而出，成為UNIQLO的店長代行（儲備店長），以成為店長為目標，開始日日夜夜的賣場訓練。但是，這份工作的辛苦與挑戰卻遠超乎她的想像，也超乎一個新手的能力範圍。

「進公司兩個半月，我們就要面試200名新進員工。第三個月，這200個人就突然變成我們的部屬，我們必須一邊學習賣場知識、一邊負責員工的教育訓練和工作表現。」結束在UNIQLO第一年的受訓與實習後，高筱嵐被任命為站前店店長，「現在，170名員工和一個4層樓高、600坪的店面，都是我一個人的責任。」

(摘錄自經理人月刊/2011-10-05, 5位UNIQLO台灣店長現身說法)

請想像你是這位新進店長，接管百名員工，要如何短期內勝任以下任務:

1. 自我能力養成與角色定位

2. 百名新進員工招募後的訓練發展

3. 訓練發展計劃之需求分析（i.e., 組織面、工作面、個人面）

4. 訓練之成效評估

答題參考方向：在職訓練(On-the-job training, OJT)，核心職能，訓練績效
2、 王品掛牌不負眾望，登基台股傳產股王大位。喜愛顛覆傳統的戴勝益成功吸引大眾目光，然而公司上市後，更多的挑戰卻也接踵而來。 

　　原來，王品的出發點完全不同於其他企業，它計畫股票上市，並不是為了籌措資金，而是為了快速跨足海外版圖。戴勝益說，王品目前有9大品牌，每個品牌財報分開，且採取利潤中心制，但是，如果要跟國外合作，光靠單一品牌的力量太小，並且財務報表也不夠「漂亮」。因此，如果把9家小公司合併成一家大公司，2010年預計全年營業額可達2億美金（約66億台幣），「這樣的數字不僅給予國外公司信任感，也能增加談判時的籌碼。」 

　　除了經營策略轉向之外，原先王品員工採取分紅入股制度，在需要快速展店的此時也受到了考驗。 過去，王品以每2年創新品牌的步調快速拓點，但在品牌增到9個以後，對店長、主廚等人才需求量愈來愈大，但王品獨創的利潤立即分享的分紅制度（按：每月盈餘的21%讓餐廳總經理、各店店長、廚師按股利分紅；員工則按薪水比例分紅）卻造成員工互調的難度，因為部分收入高、在「店王級」工作的員工，因輪調後收入會減少，部分拒絕輪調，使得人員資源無法迅速流通，對拓點是很不利的現象。 

　　整合股權 花一年多時間說服百位股東在這兩大考量下，戴勝益思索了數年，才決定朝上市之路發展，但他面臨的第一大挑戰就是如何與100多位股東兼員工談換股？「我第一次開會提出要上市時，員工幾乎都投反對票！」戴勝益說，因為這牽涉到多數人的利益，對大店或大廚以及資歷較深、收入高的員工，會面臨收入減少問題；只有部分資歷較淺的員工，薪水反而會增加。 

　　戴勝益表示，未來王品仍以平價奢華路線為主，將客單價訂在200元左右，但把用餐氣氛及品質提升；目前未設定是由哪一個品牌跨海行銷，完全視國外投資者認為當地適合哪一類型的餐飲型態，也暫時決定不考慮代理或引進國外的新品牌，因為王品堅持自己創新品牌的企業精神，並朝著亞洲餐飲集團邁進。 

【以上內容摘自《Money錢》2010年3月號】 

請就以上資料分析王品的經營策略
答題參考方向：1.連鎖品牌；2.產品多元性；3.分紅制度；4.企業精神
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