國立政治大學商學院MBA
國際企業管理授課大綱
巫立宇
國立政治大學企業管理學系
Office: 商學院十樓Room 261010

Phone: 29393091 Ext. 81010

Email: wuly@nccu.edu.tw
課程目標

· 國際企業管理內容相當廣泛，本課程挑選出重要的主題單元，透過案例的討論與解析，期望讓同學們能獲取知識並加以活用。

· 重要的主題單元包括：與國際企業合作、型塑企業內部競爭力、商機浮現時該捉住嗎、國際市場進入策略、從利基市場做起、銷售與顧客關係管理、跨國的競爭與合作等。
· 搭配專家座談、演講、議題分享與觀念強化，希冀能強化同學們的專業認知。
課程說明
· 課前須先預習，課堂中隨時抽問。
· 課堂中禁止使用智慧型手機、平版電腦與Notebook等設備。
· 出席狀況列在成績考評標準之內，原則每次上課均會點名，只允許兩次缺席。
· 全班分成八組進行，通常每次上課由一組負責報告（15分鐘簡報），說明個案重點、心得與補充案例；其他各組提供當週指定題目的解析（5分鐘簡報，例如讀後心得：非摘要，而是體會與分享，詳細文字說明可置於備忘稿中）。
· 為避免同學熬夜，簡報檔於上課前兩天（週一）晚上10點前寄至bawu4321@gmail.com。
· 為強化同學們的簡報能力，簡報前請務必先行演練；正式報告時，論述力求清楚且專業，讓聽者有所得，如沐春風，並儘量不要帶小抄。
· 第一次作業【9/21（一）晚上10點前】：請將個人基本資料寄至bawu4321@gmail.com（1-2頁A4，包括姓名、學號、Email、手機、照片、自我介紹，以及可幫助我認識你的任何描述）。
· 期末報告（需訪談國際企業或相關企業、錄音並整理逐字稿）
1. 請將期末報告撰寫成類似HBR的個案（至多五頁），主要事件與問題為何？有哪些主要人物（可畫圖說明）？公司內部有何不同見解與爭論？如何克服上述種種？內容可活潑化，讓讀者身歷其境；宜避免只有歌功頌德，儘量突顯出問題點，以及如何解決問題。

2. 個案內容應適度描繪當時所面對的環境（總體環境、產業環境，如顧客、同業、各種周邊服務提供者）、條件（資金、人員、技術等公司當時的條件）、目標（組織目標與個人目標，影響決策方向）。
3. 請提供討論題目與解答，並說明個案中可學習與傳達出的管理知識。
評分標準
· 平時成績（含出席、課堂參與）20%、平時與期末報告60%、期末考20%。
課程進度
	節次
	主題
	教材/備註說明

	1
	課程簡介
	

	2
	與國際企業合作
I：代工觀點
	報告組：第一組（15分鐘ppt）
· Case 1: 儒鴻&聚陽

「不被看好的贏家」，商業周刊，1341期，2013年8月5日，頁62-81。
· Case 2: Under Armour

「他42歲擠下愛迪達變身價840億富豪」，商業周刊，1408期，2014年11月10日，頁44-47。
1. 摘要並導讀個案的重點

2. 提供個案讀後心得

3. 提供一案例補充說明（報章雜誌）
其他各組回答第2,3題（5分鐘ppt）
· 案例與議題：伸興工業、Gore-tex

	3
	與國際企業合作

II：代理商觀點

	報告組：第二組（15分鐘ppt）

· Case 1: 羅昇

巫立宇，「企業應以合作共享共創三贏」，貿易雜誌，254期，2012年8月，頁6-7。
· Case 3: 六和化工
林裕洋，「六和化工靈活身段，滿足客戶全方位需求」，貿易雜誌，256期，2012年10月，頁22-25。
1. 摘要並導讀個案的重點

2. 提供個案讀後心得
3. 提供一案例補充說明（報章雜誌）

其他各組回答第2,3題（5分鐘ppt）
· 專家座談：代理商如何創造不可取代的價值
（專家：榮復國際副總經理宋後堃）

	4
	商機浮現時該捉住嗎？
	報告組：第三組（15分鐘ppt）
· Case 1: 抓緊商機就對了？
John T. Gourville，抓緊商機就對了，哈佛商業評論全球繁體中文版，2012年7月，頁32-37。

1. 重點導讀此篇案例。
2. C公司該不該推出可吸收材料的產品？該推，為什麼？不該推，為什麼？請擇一作答。
3. 從個案資料中，還有哪些重要的思考課題？
其他各組回答第2,3題（5分鐘ppt）
· 議題討論：當商機浮現，中間商有機會轉型為製造商，中間商要如何才能順利接軌？

	5
	型塑內部競爭力
	· Case: 專案團隊（大型資訊產品ODM廠商）
1. 如果你是張協理似乎應該找擔當來談談，您認為應該怎麼談會比較適當？
2. 如果你是李課長，你會有什麼行動方案？
3. 第一類專案和第二類專案之間存在何種問題？
4. 如果你是王副總，你可以怎麼做？
5. 是否什麼訂單都要接？請思考接單準則？ 

6. 搶料問題可以如何解決？
7. 可透過何種培訓與升遷制度來協助專案運行？
各組回答第1-7題
· 議題討論：本單元心得感想？

	6
	專家演講
	· 華碩電腦歐洲中東業務總部總經理歐昌竹

	7
	國際市場進入策略
	報告組：第四組（15分鐘ppt）
· Case 1: 探索讓廠商合作
Malhotra, D. and Bazerman, M. H.，探索讓廠商合作，哈佛商業評論全球繁體中文版，2012年夏季號，頁4-13。
· Case 2: 台喬案例（講義）
1. 重點導讀兩篇案例。
2. 提供兩個案例之間的連結性，並加以評論。
3. 提供台喬下一階段技術授權的參考方案，並說明原因。
4. 台喬採取的合作方式是技術授權，您認為合理嗎？若合理，為什麼？若不合理，其他更好的合作方式為何？
其他各組回答第3,4題（5分鐘ppt）
觀念強化：進入策略、4C架構、折衷效應

	8
	從利基市場做起


	報告組：第五組（15分鐘ppt）

· Case 1: Southwest Airlines
于卓民審訂(2010)，行銷個案分析，第3版，智勝文化，頁353-377。
· Case 2: 7 Days Inn
巫立宇，「解析7 Days Inn」，貿易雜誌，251期，2012年11月，頁6-7。

1. 摘要並導讀個案的重點

2. 提供個案讀後心得
3. 提供一案例補充說明（報章雜誌）

其他各組回答第2,3題（5分鐘ppt）
· 觀念強化：4C應用、捷藍航空

	9
	銷售與顧客關係管理I
	報告組：第六組（15分鐘ppt）
· Case 1: 3M
· Case 2: 金百利克拉克

巫立宇、邱志聖(2015)，銷售與顧客關係管理，新陸書局。（第十四章）
1. 摘要並導讀指定教材的重點

2. 提供個案讀後心得
3. 提供一案例補充說明
其他各組回答第2, 3題（5分鐘ppt）
· 觀念強化： 銷售與顧客關係管理（影響力）

	10
	銷售與顧客關係管理II 

	報告組：第七組（15分鐘ppt）
· Case: IBM（講義）
1. 請描述個案中IBM在台灣的銷售組織及業務開發流程。在此流程的各階段，薛平分別做了哪些事？為什麼？
2. 請描述個案中IBM在台灣的主要潛在客戶其公司內部之採購流程。薛平針對此流程，做了那些功課？採取了哪些行動？採取這些行動的理由何在？
3. 呈上題，上述行動計畫，哪些計畫您認同？哪些計畫您不認同？請說明具體理由。
4. 薛平選擇金融事業群的原因為何？你認同薛平的假設嗎？
5. 薛平個案中他的交易對象有哪些？
其他各組請回答第3,4,5題（5分鐘ppt）
· 觀念強化：損失規避與框架效應

	11
	企業參訪
	

	12
	跨國的競爭與合作I
	報告組：第八組（15分鐘ppt）
· Case1: 三星

「三星一夕崩壞啟示錄」，商業周刊，1408期，2014年11月10日，頁100-110.
· Case2: 小米

「他為何能打敗三星」，商業周刊，1411期，2014年12月1日，頁126-134.

1. 摘要並導讀個案的重點
2. 分析hTC應該何去何從？ 

3. 提供個案讀後心得
其他各組回答第2, 3題（5分鐘ppt）
· 觀念強化：小公司大品牌

	13
	跨國的競爭與合作II 
	· Case: A-Team啟示錄

李郁怡，「螞蟻雄兵的群戰」，哈佛商業評論全球繁體中文版，2013年6月，頁132-143。

1. （抽籤）導讀個案的重點

2. 請從五力分析的角度分析，在未成立A-Team前，Giant在全球產業的營運中遇到哪些難題？成立A-Team後，哪些難題被克服？

3. 提供個案讀後心得
各組回答第2, 3題（5分鐘ppt）
· 影片：A-Team TPS
· 議題討論：Shimano與隱形冠軍I

	14
	跨國的競爭與合作III
	· Case: 合縱連橫的戰國時代
請協助各廠商設計其跨國的合作方案
1. D04、B02、C03美國三大運動器材廠商，欲進入中國市場，該如何與中國企業合作？分別有哪些可行的策略選項？
2. A01、E05中國兩大運動器材廠商欲進入美國市場，該如何與美國廠商合作？分別有哪些可行的策略選項？
各組請回答1, 2題

· 議題討論：隱形冠軍II

	15
	田野調查
	· 訪談企業、錄音，整理逐字稿

	16
	期末報告
	· 每組報告10分鐘

	17
	期末考
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