
第五屆貿易經營師認證考試第五屆貿易經營師認證考試第五屆貿易經營師認證考試第五屆貿易經營師認證考試    

「「「「國際行銷與運籌實務國際行銷與運籌實務國際行銷與運籌實務國際行銷與運籌實務」」」」測驗試題本測驗試題本測驗試題本測驗試題本    
 
※請先確認您的准考證請先確認您的准考證請先確認您的准考證請先確認您的准考證、、、、答案答案答案答案本本本本與座位標籤是否一致無誤與座位標籤是否一致無誤與座位標籤是否一致無誤與座位標籤是否一致無誤。。。。    

請於作答前詳讀並遵守下列注意事項請於作答前詳讀並遵守下列注意事項請於作答前詳讀並遵守下列注意事項請於作答前詳讀並遵守下列注意事項！！！！    

 

－作答注意事項－ 

考試時間： 

＊ 測驗時間自 15：30 到 17：30，共 120 分鐘。 

題型題數： 

＊ 共計四大題，總分合計為 100 分。 

＊ 採雙面印刷，共 4 頁。 

 

注意事項： 

＊ 應考人須持測驗准考證及貼有照片之身分證件入場應試。未攜帶測驗

准考證者，應攜照片乙張先至試務中心申請補發。未攜帶身分證件

者，須於測驗完畢後至試務中心辦理身分確認。 

＊ 限用黑色或藍色原子筆或鋼筆作答，作答請書寫端正整潔以利評分，

並請勿在答案卷上作任何與答題無關之註記，違者本科不予計分。 

＊ 非應試用品尤其是英文電子辭典一律置於教室前後方地板上；行動電

話必須關閉電源並去除鬧鈴或去除電池後亦置於教室前後方地板

上。電話鈴或鬧鈴響者扣本科五分，電話震動者扣本科二分。 

＊ 考試開始三十分鐘內不得離場，違者本科不予計分。 

＊ 本科測驗一經離場，概不得以任何理由再進入試場。不得在試場附近

逗留、高聲喧譁或宣讀答案，違者本科不予計分。 

    

祝考試順利 
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國際行銷與運籌實務試題國際行銷與運籌實務試題國際行銷與運籌實務試題國際行銷與運籌實務試題    

共四大題共四大題共四大題共四大題，，，，總分計總分計總分計總分計 100100100100 分分分分，，，，務請依序作答務請依序作答務請依序作答務請依序作答。。。。    

第一題第一題第一題第一題 (25 分) 

個案個案個案個案    

HS 公司是台灣著名且歷史悠久的飲料公司，最暢銷的飲料是汽水與沙士。

2002 年公司董事會決議進軍中國大陸，認為中國大陸市場規模是台灣市場的數

十倍大，加上中國大陸市場沒有「沙士」這項產品，是一個重要的發展契機。

HS 公司初期鎖定上海、南京等區域深耕，並進行市場調查。調查結果發現，有

七成的當地消費者可接受沙士的口味，如此更強化 HS 公司揮軍中國大陸的信

心。2003 年，HS 公司以 OEM 的方式生產飲料並在上海地區試賣，其中包括與台

灣口味一模一樣的沙士，外包裝則針對中國大陸偏愛的風格來加以設計。 

孰料先前的市調預測和實際銷售出現極大的差異，導致 HS 公司在中國大陸

連續三年虧損。想當初 HS 公司信心滿滿，以密集配銷的方式將 HS 沙士鋪在所

有類型的通路上。然而，南京、上海等地的經銷商普遍認知是「HS 公司是賣難

喝飲料的廠商」，有經銷商當面表示要將剩餘未售出的沙士產品退貨。當地民

眾更認為沙士的味道很像風油精或鞋油，HS 公司這時才赫然發現，實際上七成

的當地民眾根本無法接受沙士的口味。 

在確定 HS 沙士無法被中國大陸民眾接受後，HS 公司轉而發展新的產品線。

HS 公司察覺，中國大陸和台灣飲料市場一樣，茶類產品最好賣。當時中國大陸

的茶飲主流商品是紅茶和綠茶，競爭者 UP 企業和 DS 集團早已卡位，HS 公司若

要進軍茶飲料市場，勢必要避開這兩種商品。隨著經濟條件的改善與健康意識

抬頭，中國大陸消費者開始熱衷健康瘦身。經過考慮種種因素，HS 公司最後選

擇「麥茶」重新出發，並加入油切概念。確定產品走向後，HS 公司找當地人進

行研發與測試，皇天不負苦心人，麥茶一推出就大受消費者好評。2006 年推出

至今仍然熱銷不減，光是這支商品就占了 HS 公司產品銷售額一半以上。 

 

問題問題問題問題    

1-1.以 HS 公司進軍中國大陸的過程而言，該公司先前的市場調查可能犯了哪些   

錯誤？應針對哪些市場行銷資訊進行瞭解？ (10 分) 

1-2.HS公司選擇進入油切麥茶市場並一舉成功。在本案例中，行銷人員在選擇 

目標市場時應考慮哪些重要因素？ (15分)    
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參考答參考答參考答參考答案案案案 

1-1. (10 分) 

(1) 

a. SRC 自我評估準則:以原本觀念去解讀新市場。 

b. 調查對象的錯誤:未針對目標顧客與通路成員。 

c. 調查方法的錯誤:調查工具的設計、資料的解讀等的不當。 

 

(2)  

a. 針對消費者：各區隔消費者購買市面上各種產品之比例、消費者對品牌的

認知、各區隔消費者於各種不同通路選購的比例、各區隔消費者對於各品

牌的購買意願。 

b. 針對通路：各通路販售各品牌的銷售量、銷售額比例。 

c. 針對產品：各種產品的屬性評比。 

d. 針對廣告：估計各品牌在廣告所付出的費用。 

e. 針對促銷：估計各品牌在各種促銷手段上所付出的費用。 

 

1-2. (15 分) 

(1)HS 公司長期目標和策略：所選的目標市場應能與長期目標和策略能有所 

配合。 

(2)市場整體的吸引力：指規模、成長率、成長潛力等為市場的吸引力。 

(3)競爭環境：相關市場內的競爭者多寡，也會影響到進入後是否具有優勢。 

(4)HS 公司擁有的核心能力與資源：本身的核心能力是否為該目標市場所需。 

 

 

 

第二題第二題第二題第二題 (25 分) 

個案個案個案個案    

俄羅斯的國土面積廣大，以首都莫斯科為政經中心共橫跨十一個時區，需要

非常多的資訊基礎建設。2009年俄羅斯國民平均所得已超過一萬美元，但仍然

有許多資訊產品需求尚未被滿足，市場的領導廠商是1990年代已率先進入的韓

商。根據資訊市場調查機構 Gartner的預估，到2012年，俄羅斯將會是歐洲最

大資訊產品市場。 

然而，俄羅斯政府仍處在計畫經濟到市場經濟的過渡期，行政服務品質欠

佳，法規繁瑣又不統一。例如，貨物通關的問題。由於俄國邊界長，海關非常
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多，加上每個海關的清關時間、規定及關稅都不太一樣，有時還會無故扣留貨

櫃，嚴重影響廠商鋪貨。此外，俄國資訊產品安全標準和國際沒有接軌，所以

產品入關時都需全部再檢驗一次才能放行。由於法律制度不健全，造成俄國銀

行業不被信任，至今有國際信評的當地銀行只有三家。信用狀不是很有「信用」，

常出現假信用狀，客戶信用資料也很難查到。一般而言，俄羅斯的人治色彩仍

然濃厚，有時候必須透過檯面下的關係，才能解決國外企業在俄羅斯所遇到的

經營難題。 

2011年俄羅斯通信及資訊展(SVIAZ/ EXPO COMM MOSCOW 2011)中，曾獲台

灣精品獎的X廠商正在評估如何開拓俄羅斯的潛在市場。會展中，有數家當地廠

商明確對X廠商的產品表達出技術授權的興趣。不過，X廠商的高階主管對於是

否要進入俄羅斯市場以及以何種方式進入，出現分歧意見。積極者認為此時投

入較高的資源承諾，如以合資或獨資進入，則仍有機會與俄羅斯市場領導廠商

競逐市場大餅；消極者則認為俄羅斯經營環境充滿高度不確定性，不宜貿然進

入。 

 

問題問題問題問題    

2-1.面對俄羅斯市場的政治法律風險，X廠商的國際行銷人員可以採取哪些方式 

來因應？ (10分)  

2-2.X廠商若決定開拓俄羅斯市場，請評估採取技術授權、合資和獨資三種進入 

模式之利弊。 (15分) 

 

 

參考答案參考答案參考答案參考答案    

2-1.(10分) 

(1)規避：所謂「規避」，意指刪除那些政治不穩定的國家，凡風險太高而不 

願意冒此風險者，則放棄這些國家的行銷機會。  

(2)保險：「保險」，則屬於把風險移轉給其他團體（如私人保險公司或公營保 

險公司）的策略。  

(3)協商：若是覺得放棄很可惜，則可採事先協商的方式來降低不確定性的風 

險，亦即在對外直接投資前，與地主國政府間訂立一明確的協定，列出國 

際企業、國際企業的外國合夥人，以及地主國政府的權利與責任。  

(4)有組織的投資策略：其目的是藉由調整公司的營運與財務策略，使潛在的 

威脅達到最小，例如採授權的進入方式；或者在俄羅斯鄰近的東歐設廠或 

合資；或者是建立唯一的、全球性的商標。  
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2-2.(15分) 

    

    

第第第第三三三三題題題題 (25 分) 

個案個案個案個案    

    ZA 是西班牙服飾巨擘 I 集團旗下的一個子公司，是專營服裝的連鎖零售，

開創了快速時尚、快速上架，成為全球時尚服飾的領導品牌。ZA 的快速流行與

平價奢華從歐洲、美洲、到亞洲，從布料、款式、剪裁、物流與存貨管理都以

最快速的方式呈現在消費者面前。同時限量供應的策略正滿足人們「與眾不

同」、「獨一無二」的需要。ZA 慎選人潮流量大的購物商圈店址、寬敞的挑高設

計、醒目的展示櫥窗、每兩星期的新品更換、無拘束的自由試衣空間，提供消

費者享受悠閒的時尚洗禮，儼然成為時尚的流行指標。 

    除了實體店面外，ZA 亦經營線上商店，初期針對西、德、法、義、葡、英

等六國營運，接著是美國，直接挑戰美國最大服飾連鎖店 G 集團，之後並擴及

日本、南韓等市場。集團營運長對《華爾街日報》透露，ZA 打算藉由網路擴大

市場，以推廣至全球為目標。I集團對線上銷售充滿高度期待，為了準備在美國

進入模式進入模式進入模式進入模式    優勢優勢優勢優勢    劣勢劣勢劣勢劣勢    

授權 

� 低廉開發成本與低風險 

� 快速進入潛力大的市場 
� 無法獲得經驗曲線、範疇經

濟效益 

� 無法進行全球策略性協調 

� 對技術難以控制 

� 培養競爭對手 

合資 

� 獲得當地合資企業之知

識 

� 資源互補 

� 分擔開發成本與風險 

� 高政治接受度 

� 利潤需與人分享 

� 與合資夥伴意見不一 

� 無法獲得經驗曲線、範疇經

濟效益 

� 無法進行全球性協調 

� 對技術難以控制 

獨資 

 

� 技術上保密 

� 利潤獨享 

� 可進行全球策略性協調 

� 獲得經驗曲線、範疇經

濟效益 

� 高成本與高風險 
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推出線上商店，過去兩年投資了 2,400 萬歐元(約 3,373 萬美元)。該集團指出，

美國約有 20 萬人從 iPhone 或 iPad 下載 ZA 的應用程式。  

ZA 以時尚平價的服飾著稱，許多單品價格介於 50 美元至 80 美元之間，吸

引年輕族群青睞。I集團放棄傳統廣告模式，改採仔細選擇店面來行銷品牌。不

過該集團在美國僅有 49 間分店，多數分布於東西兩岸大城市。在歐洲的據點有

4,000 個，半數位於西班牙，在亞洲約有 600 間分店。I集團耗資 3.24 億美元，

買下美國職籃協會（NBA）在紐約第五大道上的舊址，準備打造全新 ZA 全球旗

艦店，這樁交易創下美國最貴房地產交易紀錄。營運長表示：「雖然此刻的優先

目標是亞洲與歐洲業績的成長，但在中長期目標，美國市場對我們來說也是很

重要的。在美國推出線上商店和紐約旗艦店開幕，都具有里程碑的意義。」I集

團並未透露在各國的銷售業績，但零售業分析師估計，該集團在美國市場年營

收約 2.5 億歐元（3.53 億美元），僅占前一年度全球總營收 125 億歐元的ㄧ小部

分。分析師預估該集團美國市場的營收將於 2014 年前成長三倍，其中多數營收

來自線上商店的貢獻。 

 

問題問題問題問題    

3-1.請分析 ZA 的國際市場擴張歷程與策略。 (15 分) 

3-2.請說明 ZA 可以採行快速時尚、快速上架的供應鏈管理作法。 (10 分) 

 

 

 

參考答案參考答案參考答案參考答案    

3-1. (15 分) 

(1)ZA 的全球拓展，以區域來說，先歐洲，再北美，而後亞洲;符合文化距離 

效應(cultural distance effects)的原則，先選擇與母國心理或文化相 

近的國家逐步國際化，如此漸漸累積海外營運的知識能力，藉由學習曲線 

遞增國際市場涉入。  

(2)在市場擴張策略上 ZA 採取的則是國家多元與市場集中(country  

diversification and market concentration) 策略。ZA 的海外市場進入

模式主要有兩類:第一是海外直接投資(Foreign Direct Investment)，運

用自身的資源去購買零售據點，或是從頭開始，整地自建;另一種模式則

是虛擬進入(virtual entry)策略，透過線上購物方式，足不落地亦能進

入海外市場。 
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3-2.  (10 分) 

(1)ZA 聘請大量設計師大量設計符合流行趨勢的服裝樣式，每款樣式採限量 

生產，並以最快方式運送至每個零售據點。 

(2)店面位於人潮流量大的商圈，透過櫥窗展示吸引顧客上門，店內採行電子 

存貨管理隨時掌握銷售資訊。 

(3)每兩週推出新品，不時地吸引顧客重覆上門，限量生產不致產生過期存 

貨。 

 

第第第第四四四四題題題題    (25 分) 

個案個案個案個案    

A 公司是一家典型的台灣接單、研發，中國大陸生產，香港出貨的貿易公司。

工廠位於大陸深圳，員工總數約 900 人，業務部及財務會計部在台灣，台灣辦

公室約 20 人。A 公司的主要產品為電子禮品，諸如雷射筆、無線翻頁筆、 MP3

筆、攝錄像筆等週邊產品，還有以光電產品變更設計的迷你電子產品等品項。 

多年來，A公司以所得水準較高的已開發國家為主要市場。推廣銷售的活動

一向以參加國際商展為主，參加的展覽包括香港春季秋季電子展、德國慕尼黑

電子展、德國柏林 CEBIT 電子展、台北國際電子展等；並輔以其他的平面與電

子媒體，如國際專業雜誌，網路(如阿里巴巴網站)及世貿中心的各種業務推廣

文宣。 

由於參加國際專業電子展的攤位費用高昂，A公司開始思索如何評估每個展

覽的有形與無形參展績效，以便必要時作出取捨。同時，多年的經驗也讓 A 公

司領悟到，展前行銷的準備工作非常重要，若能將相關的展前行銷工作做好，

參展績效也會大幅提升。 

 

問題問題問題問題    

4-1.個案中的 A公司應從哪幾個角度來評估參展績效?  (10 分） 

4-2.為增進參展績效，展前行銷常見的工作項目有哪些? （15 分） 

 

參考答參考答參考答參考答案案案案    

4-1. (10 分) 

A 公司應從下列面向來評估參展績效： 

(1)接單多寡：除現場可能有些訂單外，同時追求後續訂單。 

(2)測試新產品：有時推出新產品旨在試探市場反應，藉各國買主都來參觀 
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的機會，測試新產品被接受之程度，以蒐集改進意見，修正之後再行正 

式推出。 

(3)蒐集商情：與參觀客戶互動，瞭解市場需求，蒐集其他攤位展示出來的 

新產品，也十分重要。 

(4)既有客戶聯繫：展前就已邀請客戶來參觀，到當地也可電話聯繫或拜訪 

(5)企業曝光度：維持知名度並透過展場設計建立企業形象。 

(6)成本:參展費用與相關推廣費用。 

 

4-2. (15 分) 

為增進參展績效，展前行銷常見的工作項目有： 

(1)先由工商名錄或網路上蒐集並建立買主資料，並寄發邀請函與產品目 

錄等。 

(2)在專業雜誌上刊登展前廣告。 

(3)可透過展覽主辦當局發布展前新聞稿。 

(4)若經費許可，可雇用公關公司邀請媒體記者採訪，或舉辦新產品發表 

會。 

(5)公司網頁上設置展覽專區。 

(6)配合展覽主辦單位的推廣活動。 

 

 

 


