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前言
1. 個案企業
· 說明個案企業公司名稱與公司基本資料
· 為何選擇這家公司做為供應鏈管理報告的核心企業?
2. 產業聚落特性
說明：個案企業所屬的產業別以及產業規模與產品特性，並尋找其所屬之產業聚落，以及相關上下游企業的組成與競爭現況。
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可參考網站 ：
2018 在地產業加值轉型整合推動計畫
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· 產業群聚理論參考文獻：
http://ir.nuk.edu.tw:8080/bitstream/310360000Q/13466/2/產業群聚與區域創新-聚集經濟理論實證.pdf 
第一章 個案企業之供應鏈管理與競爭策略
3. 供應鏈架構圖
(應用課本圖1.1 的供應鏈例子，繪製個案企業的供應鏈簡圖。請以此核心企業本身某項主要商品的觀點，展開主要物料與客戶清單，具體繪製並描述核心企業與上下游供應商和顧客之間的關聯性。)
4. 供應鏈思維與策略的四個決策領域
(課本表1.1 說明供應鏈思維如何改變策略的四個決策領域，請以個案核心企業供應鏈強化的觀點，分別說明在環境、資源、目標、及回饋四個領域中，這家企業已經做到哪些？又應該加強哪些方面？)
4.1. 環境
4.2. 資源
4.3. 目標
4.4. 回饋
表1-1 個案核心企業在四個策略決策領域的供應鏈強化做法
	策略決策領域
	供應鏈強化的觀點
	個案核心企業的做法

	環境 
	· 將環境變化視為挑戰和機會
· 運用關係和技術，預測、定義、回應競爭環境的變化。
	

	資源 
	· 開發獨一無二的、跨界的能力
· 開發並管理供應商的能力。
· 在可能的情況下，利用顧客的資源。
· 建立世界級的供應鏈團隊。
	

	目標 
	· 協助供應鏈滿足最終顧客的需求。
· 協助第一層顧客提升競爭力。
· 建立能夠持續進步的優勢。
· 取得持續的獲利能力。
	

	回饋 
	· 評估流程和供應鏈的績效。
· 共享績效資料，帶動學習。
· 雙向地與顧客和供應商分享資訊和創意。
	


5. 本章小結
第二章 以顧客為中心的顧客需求履行策略
6. 顧客價值的基本領域
(了解顧客需求為何?  評估核心企業的管理者是否已能掌握最終顧客的真實需求，以及如何創造企業的價值，是否都被下列五個顧客價值的基本領域所涵蓋，那就是：品質、成本、彈性、交付，以及創新)
(以下分別具體指出目標顧客的需求程度)
6.1. 品質（quality）
6.2. 成本（cost）
6.3. 彈性（flexibility）
6.4. 交付（delivery）
6.5. 創新（innovation）
7. 以顧客為中心的需求履行策略流程圖
(試利用第二章圖2.5 以顧客為中心的需求履行策略流程，分析個案核心企業是如何應用顧客分析、供應鏈分析與企業能力分析三者，建立以顧客為中心的需求履行策略。)
圖2-1 以顧客為中心的需求履行策略流程圖
7.1. 顧客分析
7.2. 供應鏈分析
7.3. 企業能力分析
8. 本章小結
第三章 流程思維：供應鏈管理的基礎
9. 企業流程剖析
(請參考圖3.2或圖3.3的加值流程，並以之為例繪圖並說明所選擇的個案核心企業，在新產品開發或原料取得的流程，應該如何重新分解與整合資訊流、實體流、及金流三方面的內容，才能夠強化跨功能的協同合作)
10. 系統思維與流程觀點：企業加值的流程
(利用課本圖3.5所示的企業加值流程，將系統性思維與企業的策略要素互相結合，以個案核心企業供應鏈系統的角度說明其營運目標、策略連結、決策領域、及跨界機制等加值流程)
圖3-1 企業加值流程
10.1. 營運目標
10.2. 策略連結
10.3. 加值功能與資源配置決策
10.4. 跨界溝通機制
11. 本章小結
第四章 新產品開發流程：創意管理的基礎
12. 新產品開發的顧客滿意循環
(本章提出新產品開發流程的核心是顧客滿意循環週期(圖4.1)，試以個案核心企業的某項新產品為例，加以應用說明。)
13. 同步式新產品開發流程
(試利用圖4.3的架構，應用同步式NPD的目標成本定價法，繪出並說明個案核心企業的作法)
14. 本章小結
第五章 訂單履行流程
15. 核心企業的採購流程
(以圖5.2 的採購流程圖為參考架構，描述此業者的採購流程。請廣泛收集該製造業者之網站或是網路上相關報導，並配合第二節（買進貨品：採購管理的基本特性）單元中對於圖5.2 四個採購階段的細部說明，加以應用撰寫出這一家製造業者的採購流程分析報告)
15.1. 需求辨識與描述
15.2. 供應商選擇
15.3. 交易管理
15.4. 供應商績效監控
16. 核心企業的生產製造流程
(以圖5.3 的世界級生產作業管理為參考架構，描述此業者的生產流程)
16.1. 設計決策組合
16.2. 控制決策組合
17. 核心企業的物流流程
(以表5.4 的基本物流活動項目，列舉這家個案核心業者的主要物流流程，如果可以分別由訂單週期、運輸管理及配送管理三個層面加以解釋具體的現況或是因應做法，就更棒了)
18. 本章小結
第六章 組織審視及全球供應鏈設計
19. 供應鏈內外組織審視
(利用課本中的圖6.1 組織審視流程，了解企業所在的供應鏈內外部的現況資訊與各種事件、趨勢和關係的變化情況，以幫助企業適應變動)
20. 供應鏈強弱勢分析
(如圖6.2 的供應鏈SWOT 分析，可以協助解讀分析結果，請用來辨識分析核心企業的問題。)

21. 核心企業的全球化發展策略
(SWOT 分析矩陣可以進一步識別和制定四種因應策略：SO 策略、WO 策略、ST 策略和WT 策略。請利用上述對於核心企業的組織審視，與課本中有關全球化市場與供應鏈網路架構設計內容，研擬核心企業的四種因應策略)

22. 本章小結
第七章 繪製供應鏈
23. 核心企業主要產品之供應鏈管線圖
(參考圖7.7的管線圖案例，及相關繪製步驟的說明，繪製核心企業的管線圖，嘗試估算各流程的時間與存貨天數，進而計算管線長度及總存貨天數，並據以找出此企業改善供應鏈現狀的機會)
24. 本章小結
第八章 策略性供應鏈成本管理
25. 策略成本管理的核心要素分析
25.1. 供應鏈分析
25.2. 價值主張分析
25.3. 成本動因分析
26. 策略性供應鏈成本管理分析工具的選擇
(請分別依據個案核心企業的內容，應用圖8.1 及圖8.2 的分類方式，選出適合的策略成本管理的分析工具，並比較該公司實際的採購及成本管理方式。)
26.1. 供應鏈採購類型決策
(利用表8.4與表8.5的問題，出現「是」的答案越多，分別越往縱軸上方及橫軸右側移動，決定個案核心企業屬於圖8.1中的哪一種採購類型)
26.2. 成本分析工具決策
(依據前述在圖8.1的決策結果，決定對應的成本分析工具，並分析個案企業的實際做法是否有所不同)
27. 本章小結
第九章 核心能力與外包
28. 辨識企業的核心能力
(利用課本表9.1 的四個辨識核心能力的問題，寫出個案公司的答案及解釋原因，並找出其核心能力)
29. 外包分析
(利用課本的圖9.3，進行外包分析的三個階段，並以個案公司的外包特性加以分析，提出外包的建議)
30. 本章小結
第十章 績效衡量
31. 傳統績效衡量
(表10.1的常用傳統績效衡量指標，分別列舉三個該個案公司可能使用的指標，並說明預期的效果與可能的缺點。)
32. 供應鏈績效衡量
(表10.3 列出監控和管理供應鏈活動的衡量指標，請針對個案公司的管理議題，選定適合的績效指標，以期對於整體供應鏈發揮一致性的效果)
33. 本章小結
參考文獻
(請依據APA第五版或相關文獻撰寫格式，註明上述報告中所參考的外部資料來源)
例如：
1. 作者姓名（姓在前）‧（西元出版年份）‧篇名‧期刊名，卷（期），起迄頁數。
石芬芳、周照芳（2002）‧藥癮戒治病房護理人員的工作壓力與因應行為之探討‧中山醫學雜誌，13（2），197-208。
引用網路資料時：
2.作者姓名（西元年，月日）‧題目名稱‧取得日期取得網址。
行政院衛生署（無日期）‧2003全民健康保險統計動向‧2006年8月取自http://www.doh.gov.tw/statistic/data/全民健康保險統計動向/2003.htm
組員個人心得
(請分組所有組員，分別撰寫個人完成此次報告的心得，每人約半頁長度)
· 第一位組員姓名/學號
心得
· 第二位組員姓名/學號
心得
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