德明財經科技大學101學年度碩士班考試暨碩士在職專班甄試招生
【管理個案評析】試題
本題目適用系所別：物流管理系碩士班                    請填准考證號碼
	
	 
	
	 
	 
	
	 


注意事項：

1.考試時間為80分鐘，滿分為100分。
2.均為申論題，第1題40分，第2題40分，第3題20分。
3.本試題為雙面印製，交卷時必須將答案紙與整份試題一起交回。
4.本科目考試時，不可攜帶任何參考資料及器材(如計算機或各式電子工具)進入試場。
 
AKB公司為國內知名的3C商品連鎖賣場，公司早期是以製造小家電為主，經過老闆武先生優秀的經營長才，AKB公司從一個小型製造廠商，逐漸轉型為橫跨製造業和流通產業的大型企業，並在產業中開始佔有一席之地。
然而，AKB公司在轉型發展的初期，主要還是以南部市場為主，並約略設立了20家左右的3C賣場。但是隨著公司對於成長的需求，開始以展店方式來大幅度的提升營業績效，並配合大型營業面積之賣場型式，來擴大規模經濟，同時降低採購成本，以服務更多的消費者。於是AKB公司決定要跨出南部市場，著手揮軍北上，漸次地在中部地區建立營業據點，爾後更一路設立門市到桃園地區之後，才暫時停止往北發展的攻勢。在此同時，AKB公司並未停止展店策略，反而轉向花東地區開設門市，並在站穩東部地區市場後，再進入到新北市，成立AKB公司在大台北地區的第一個據點，隨後在新北市不斷的展店後，最後進入到台北市設立經營總部與門市，至此，AKB公司完成了希望服務全台灣3C產品消費市場的版圖。
在AKB公司發展的初期，當時3C零售產業的領導品牌王功公司，雖然意識到AKB公司的企圖心，但是由於有許多先前南部3C零售商到北部展店失敗的經驗，因此王功公司並未進行特別的競爭措施，來防堵或打擊AKB公司的發展，直到東部市場在AKB公司的橫掃之後，王功公司才意識到自己的領導地位與競爭優勢已經逐漸被侵蝕了。
往後經過了數年的相互競爭，市場的領導地位也逐漸地轉換成AKB公司，同時在激烈的競爭過程中，2家公司的對抗行為雖然未曾停歇，但是卻讓所有的3C產品消費者在競爭中獲得最大的利益，畢竟競爭使服務更好，競爭使銷售價格更貼近消費者的需求！
問題討論：
1、 請問AKB公司在一路展店的過程中，公司應該如何提供各門市的物流服務，來達成消費者需求的滿足？(40%)
2、 在競爭過程中，試論述AKB公司的成功的可能原因為何？(40%)
3、 王功公司在競爭初期，可以用什麼方式來防止競爭地位的喪失？(20%)
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