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一、 ABC公司的業務推廣主要仰賴公司內部的六位銷售代表。這些銷售代表跑遍西

部各地拜訪客戶，每年的薪水、紅利、差旅費用與公關支出總共約新台幣 2400 萬。

當銷售代表快達成交易時，變由兩位技術工程師支援，每位工程師一年的薪水與相

關費用約為 360萬。ABC公司也會在專業雜誌上做廣告，但每年費用不超過 200萬，

偶而也會有直接郵寄資訊以及參展等活動。同時，公司也有簡單的網頁可供瀏覽，

但是主要的推廣活動仍在人員銷售上，西部以外地區的人員拜訪都由代理商來進

行，這些代理商則收取銷售金額的 4%為佣金，但這樣的銷售量並不多。 

1. 請說明 ABC公司的促銷組合工具。並評估這樣的促銷組合對公司的意義。（15%） 

2. 為何該公司不全部採用銷售代表或全部採用代理商？請說明你的理由。 

（20%） 

 

二、 BH廠商分析其所屬產業，得到以下結果： 

境內共有 7家業者，規模都差不多，製造的產品機種也相似。每個廠商都想在自己

的地理範圍內精耕。這些業者有 3家（含 BH廠商在內）在北部，2家在中部，2 家

在南部。所有的競爭者提供相似的價格，並都以出廠價來銷售。這幾年的需求很強

勁，因此，所有的競爭者都可在自己的銷售區域內經營得很好，且可避免削價競爭。

事實上，這產業中，削價競爭是不智之舉。前幾年，曾有一廠商想爭取更多的業績

而降價，其他競爭者馬上跟進，結果整體的銷售量並未增加，沒多久價格又回到原

先水準。 

1. 請說明為何價格競爭無效？（15%） 

2. 若價格競爭無效，BH廠商應如何增加銷售量？（15%） 
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三、 某學者在今週刊上發表如下文章： 

『企業中位階愈高，「非正式」的決策資訊來源愈重要。中級以上主管的決策資訊，

可依賴上級的分享或組織內部的各種書面資料，但愈高階的決策，就愈需要依賴非

正式管道，尤其是外界的非正式管道。 

實務上，「喝酒吃飯」、「打球泡湯」，看似是高階主管的休閒活動，但過程中，大量

真真假假的各種資訊，持續在進行交換、探詢、驗證，並進而成為長期認知的一部

份，而愈高階者，愈有機會和其他機構的高階者交流，所能獲得的資訊也因此更深

入或更有價值。』                                        取自今週刊 1202 

 

1. 若根據上文，就女性高階主管有何意義？（20%） 

2. 對不喜歡參加非正式活動的高階主管，若要增加決策正確的掌握，可能有哪些

作法？（15%） 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 


