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供應鏈管理中需求規劃之探討~ 以網通廠為例 
 

學生 : 麥焜忠                                         指導教授 : 李榮貴 教授  
摘 要 

在這全球化的時代，產業的競爭已不再只侷限於區域性的競爭，面臨著全球化的競

爭，「顧客滿意第一、顧客服務至上」已成為企業的共同經營理念。以網通產業為例，

終端產品、零組件的價格，隨著消費市場的需求以及競爭者的加入，進行價格的調降動

作，對製造廠而言，這價格的調整卻是殘酷的挑戰，廠商不僅要面臨同業產品的競爭，

更必須著眼於產品生命週期的縮短，如何有效的快速回應客戶的需求，提升企業對客戶

的服務水準 (Service level)之外，更必須對企業內部庫存做有效的管控。畢竟企業是以

營利為目的，所有企業活動的最後目的就是視其能為企業貢獻多少的利潤。透過需求的

整合與規劃，可以瞭解企業資源運用的效率，並進一步利用其來釐定未來供需的策略方

向。近年來企業與企業的競爭已進入供應鏈管理的競爭，尤其在這微利的時代，供應鏈

管理儼然是企業決勝負的關鍵之所在，在講求專業分工的的產業潮流下，企業發展出一

套適合於該企業的供應鏈管理的作業準則，在企業有限的資源下準，創造出最佳化的利

潤，是為企業所面臨的最迫切的課題。本論文主要目的是尋找最適於個案企業之需求規

劃流程，並從組織面予以建構，以及將實際作業面的標準作業回饋至整個供應鏈之改

良，並希望作為該企業需求規劃或執行時之參考或借鏡。主要內容分為二部分，第一為

理論探討，及蒐集、現況分析；第二為建構最適需求規劃之具體作法，最後並提出結論

與建議。 

 
關鍵字：供應鏈管理、需求規劃、產銷管理 
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Research on Demand Planning in a Supply Chain Management~ A Case of 
Networking Communication Corporation 

 
Student : K.C.Mai                                     Advisor : Dr. Rong-Kwuei Li 

Abstract 

The industry competition is changed from the local competition to the global competition. 

Plus the competitors entered which causes the ferieced price competition and erosion the   

profit margin. This requires the companretain the competitive edge. Especially in logistical 

operation that guarantees customers has right products at the right time and right place. This  

requires the company to change their supply chain management system,partically on demand 

management. In this research we use use a case study to illustrate the change of the demand 

management will increase the availability to the customers is possible. The result can give 

other company as a reference for their supply chain management. 

 

Keywords: Supply Chain Management, Demand Planning, Fulfillment Management 
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一. 緒論 

由於產業結構的變遷，從 70 年代到 90 年代，台灣電子產業的發展趨勢雖然大部份

仍然是代工型態，但在企業內部、外部及整體企業的管理模式有轉為分工的模式。企業

內部可以概分為生產管理、生產技術、產品設計等。而企業外部所要面對的則有供應商

管理、客戶管理、同業的競爭等 (王立志，1999)。另外產業環境日益複雜，企業競爭不

再是限於台灣同業的競爭，企業要走出去面對的即是全球的競爭挑戰，而產品要得到消

費者的青睞，必是企業提供了高品質的服務，包括了有吸引力的價格、快速的交貨能力

與穩定的供貨能力。傳統的管理手法，如果不思企業內部流程的合理化，快速反應市場

的變動，專注於企業的核心競爭能力，則企業的競爭能力必將流失。尤其客戶要求的產

品日趨多樣化(最好是能按照客戶的喜好自訂產品的規格)，在大量客製化前導之下，加

上下列供應鏈管理的挑戰，供應鏈處理理少量多樣且多變的客戶需求就就愈形困難： 
1. 全球化的競爭讓產品的供給增加，產品的的單價逐漸遞減，同時產品的可替代性也因

競爭者增加而增加。 
2. 產品生命週期短，反應在消費者的喜新厭舊上，客戶的心理難以捉摸。 
3. 科技變化的速度愈來愈快，而產品的生命週期是愈來愈短。 
4. 新產品會侵蝕舊有產品的市場需求，使得舊產品只有降價一途，最後不得不退出市

場，當產品過時無法出清庫存時，就變成賣不出去的呆滯品。 
5. 在產品推出時，也就是需求和毛利最高的時候，但也由於技術太新，製程與良率皆尚

未調整至最佳狀態，因此在產品的供給上通常都不太穩定。 
6. 通路因產品生命週期太短，通常都不願意積壓存貨，為求有效的控制配銷的庫存量，

製造廠就必須預估需求量，如果控制不當即形成呆滯品。 

這些挑戰都讓企業 (尤其是品牌廠) 即需要靠需求規劃的流程，找出客戶的需求，

並據以決定產品組合( Product portfolio)，以及訂定各個產品生命週期的計劃 (盧舜年，

2002)。由於需求來源是主導整個供應鏈活動的主要因子，做好了上游的需求管理作業，

對於後續的生產規劃、材料規劃、採購管理、供應商管理、生產管理、出貨活動皆有關

鍵性的影響。所以探討需求規劃以支持企業供應鏈管理的成功，是非常重要的。本研究

將以國內某網通廠為個案，探討與分析其需求管理問題，提出改善對策，期望得到：低

庫存水準，降低呆滯品的風險，增加客戶的服務水準，提升新產品上市成功率等。本研

究個案公司為國內某自有品牌的網路產品製造廠商，在網通產業中是相當具有代表性的

廠商，不僅連續兩年獲得國內前十大知名自有品牌，且該公司的 DSL 產品在全世界的

佔有率高居前三大，且該公司的局端產品，用戶端產品，在 ODM/OBM 生產製造累積

了相當的經驗，此外產品線完整從局端產品的 IPDSLAM，VDSL，ETHRNET Switch，

ADSL ROUTER、Cable Router、Wireless 產品、網路保全產品、VOIP 產品等。在 2004
年 ODM /OBM 的比率為 45：55。本研究是以個案角度分析企業的供應鏈管理活動現

況，進而歸納出企業所面臨的問題，經由需求規劃的組織重整、分公司庫存透明度改善、

新產品管理和銷售預測流程改善對策的提出，期望效果的呈現，循序漸進的完成本個案

分析。 



 

  2

二. 文獻回顧 

本節利用文獻回顧方式說明供應鏈管理與需求規劃之意涵，尤其在產業中供應鏈管

理之思維架構趨勢與實際運作準則等。另蒐集、分析及比較目前企業內需求規劃流程與

未來流程導入之完整過程及其說明，更重要的是整個活動所連結的績效評估與效益說

明。 

2.1 「供應鏈管理」的定義 
供應鏈是指從原物料取得到運送，配合倉儲、運輸、生產規劃、存貨及配銷等所有

的物流活動，直到最後消費者的過程 Ellram (1989)。Poirier & Reiter (1996) 則提出供應

鏈模式如圖 1 所示。 
 
 
 
 
 
 
 
      
 
 
 
 
 
 
 
 

圖 1：供應鏈模式圖 (Poirier & Reiter, 1996) 
 
 

其中通路的成員須延申至供應商 (及其供應商) 和顧客 (及其顧客)，並整合組織的

設計、行銷、採購、配銷等活動。供應鏈包含從原物料階段到達最終消費者的物流及運

送的所有活動，當然它也含蓋了資訊流。而供應鏈管理 (Supply Chain Management) 則

是經由改善供應鏈的關係來整合這些活動，以達成持續的競爭優勢 (Handfield and 
Nichols, 1999)。基本上，供應鏈是一系列的供應商與顧客的聯結；每一個上游供應商的

顧客是下游組織的供應商，直至最終產品到達最終消費者的手上 (Handfield and Nichols, 
1999)。Douglas M.Lambert、James R. Stock (2000) 定義「供應鏈」是企業將產品或服務

銷售至市場所經的途徑。Sunil Chopra、Peter Meindl (2003) 則認為「供應鏈由所有直接

或間接實現顧客需求的活動而成，不僅僅包含了製造商和供應商，更包含了倉儲業、零

售業和顧客本身。」John T. Mentzer、William Dewitt (2001) 則明白指出「將公司的傳統

企業功能和作業程序做有系統、有策略的調合，並進而調合整條供應鏈內的其它公司，

以便改善個別企業和調整供應鏈的長期績效表現。」本研究引用 Michael Hugos (2004) 
「供應鏈管理是一種追求最佳組合的協調工作，意圖將供應鏈上所有生產、存貨、地點、

供應商 

供應商的

供應商 
終端顧客 

顧客

公司 

資訊流、物流、金流(正反向流動)

設計      行銷 

採購     轉換     配送 
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和運輸等活動的參與者結合在一起，以便對所服務的市場做出最適回應，並能兼顧企業

效益。」供應鏈管理的目的是在於達成企業運籌管理的最佳化，為支援企業種種營運活

動，透過科學化的方法，設法以最低的總成本支出，將合於品質要求的商品及服務，在

適當的時間，以適當的數量分配到最適當的地點，以達成最大的效益。因此所謂的「供

應鏈」是指，製造、運交商品及服務給予客戶的過程中，必要的物流與資訊流及金流的

組合。以另外的觀點來看，企業所進行的各種活動都非完全獨立，而是依循著既定的作

業流程，流程中每個步驟的執行成效都會影響整體流程的效率。例如，原物料的採購作

業是為了讓生產單位能依生產計劃生產，而其產出是為了產品的銷售以獲取利潤。所以

「供應鏈管理」可定義為：以滿足客戶的需求為目標、從生產地到消費地間所有貨物商

品、服務及資訊的儲存與流動，進行規劃，執行及檢核與控制 (PDCA) 的工作流程。 
所以我們從整個供應鏈來看，其最終目標是為要滿足客戶需求，它必須由三個支柱

來完成，這三個支柱包括了：(1) 供應管理：主要為供應商的物料採購部份，與供應商

間的詢價、比價、議價、下單、運送等作業流程的規劃及管理。(2) 物料管理：企業內

部的需求調度，包括物料的需求排程、根據需求預測和需求訂單及產能狀況排定生產排

程、在製品管控、入庫等作業。(3) 需求管理：從客戶需求發生開始，企業就必需開始

進行需求管理，對於客戶的詢單、承諾交期、預測管理、下單、生產進度跟催、交貨運

送等皆是需求管理的範籌。由此可知供應練鏈的三大支柱具有相互的依存度，也存在著

許多的限制因素，可說是牽一髮而動全身，只要其中一個環結出了問題，就會連帶影響

整個供應鏈管理的規劃。因此供應鏈管理的核心在於如何通盤考量此三大支柱，做一個

整體性的規劃 (盧舜年和鄒坤霖, 2002)。 

2.2  供應鏈管理的演進 
一般而言，物流與供應鏈管理的關係代表著一連串的演進過程。Ross (1998) 指出：

物流已經從單純的作業功能演變成今日的主要製造及配銷的基本要素。供應鏈管理的管

理模式，事實上是上、下游作業流程的整合模式與過程。這個過程可能隨著企業的發展

而逐漸改造演進。一般供應鏈管理的模式約略可以循著幾型式演進，這幾個階段都代表

著供應鏈效率的演進。 
2.2.1 單純運籌時期 

此階段為倉儲與運輸階段，物流功能包含於其它企業流程中。傳統的直線式公司的

組織，橫向間跨部門的連繫主要是靠著主管或同儕間的互動來完成。使用以功能為導向

的資訊系統，企業與客戶、供應商的關係是把對方視為「交易對方」的心態，單純是以

買賣間的行為來看待企業與供應商，企業與客戶，就企業而言內部供應鏈成本無法有效

衡量，整體的觀念薄弱。 
2.2.2 總成本管理時期 

1970 年至 1980 年整個供應鏈管理進入成本管理時期，企業傾向以「成本利潤中心」

分別來設立功能部門的績效指標。企業根據營業目標發展出的營運流程，與供應商、客

戶的關係主要仍視為「交易對方」，但此時期已有企業與供應商、企業間的夥伴關係。

管理上雖然績效指標 (performance index) 設定在注重企業整體表現，比較沒有部門間的

阻礙，各種責任仍歸屬各部門，但在此時已注意到內部供應鏈的重要性。 
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2.2.3 整合性運籌管理時期 
1980 年代至 1990 年代整個供應鏈進入了整合時期，企業在此時期導入供應鏈效率

的觀念來設計營運流程，注重整體營運的資源需求計劃，以整體績效取代部門本位角度

來設計績效指標。使用的資訊系統是以企業的角度設計並整合供能模組。與供應商、客

戶的關係主要將對方視為「夥伴關係」，但其中仍有部份是「交易關係」的心態，管理

上著眼於整體供應鏈績效的表現，並積極尋求效率提昇機會。 
2.2.4 供應鏈管理時期 

企業將營運流程延申至供應鏈上、下游的商業夥伴，大幅上、下游體系間相關資訊

的能見度。透過供應鏈的整體化能增加商業、運籌及電子資訊的流通及互動，跟客戶、

供應商的關係完全是一種「商業夥伴」。一些世界級的高科技產業，零售業、食品業及

汽車業等，都開始採用供應鏈體系整合的模式來運作。它的特色是供應鏈體系間的相互

競爭，其決勝關鍵就在於整體供應鏈競爭能力的發揮。Pride et al. (1996) 則認為供應鏈

管理的演進過程是從傳統單純的配送系統，演進至企業內部的物流整合，最後更達到企

業與企業間的內外部物流整合。 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

1. 配送系統；2. 內部物流整合；3. 內部及外部物流整合 
圖 2：物流管理演進過程 ( Prida et al., 1996) 

 
2.3 需求規劃 

供應鏈的整合不僅只運用在物流上，從供應商端的原料至成品的運送且包括市場的

資訊讓供應鏈的夥伴共享。供應鏈管理大致專注在如何將物流資訊最佳化，透過內部物

流 (Inbound logistics)、製造 (Operation)、外部物流 (Outbound logistics) 來串起供應鏈。

需求規劃扮演的是供應鏈計劃的角色，將市場客戶的期望資訊轉化為訂單履行的流程，

也就是整合整個市場資訊成為物料計劃、生產計劃的依據 (Hendrik Van Landeghem, 
2002)。圖 3 為供應鏈的基礎和規劃的策略圖，從策略面、戰術面、執行面描述需求規

劃與供應鏈計劃間的關係，由圖中可以看出藉由需求規劃的驅動下，使得企業整個供應

鏈管理由外部物流的採購、生產、組裝、配送等活動來滿足客戶的需求。 
 
 
 
 
 
 

供應商 供應管理  生產 配送系統 顧客 

1
2 3
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          圖 3：供應鏈管理與需求規劃關係圖 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

策略規劃                            供應鏈的基礎和規劃策略    
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             三. 個案公司案例探討 

3.1 個案公司的供應鏈管理介紹 
個案企業為國內知名的網通廠，以傳統的數據機起家，主打自有品牌市場，產品以

歐洲為其主要的市場並逐漸拓展至全球 105 個國家，而其產品線也擴充至整合數位網路 
(ISDN)終端配接器、路由器等，近年隨著寬頻上網的普及，整個產品線跨入寬頻產品的

領域並切入更高階的網路保全產品 (Firewall)、局端設備產品等。就營收的結構而言寬

頻用戶端 (CPE) 約佔營收的 60%，局端產品佔 30%，網路保全產品約佔 5%，傳統數據

機 5%。自有品牌 (OBM)約佔 60%，客戶委託設計產品 (ODM) 佔 40%。由於產品線既

廣且深，加上技術在國內網通產業中是屬於領先的企業並且擁有自有品牌的優勢，經營

策略異於一般國內之資訊產業，擺脫台灣代工產業的微利經營，目前仍享有令同業稱羨

的高毛利企業，並有甚多同業以此為標竿企業，競相仿效。但就另一方面來說由於產品

線寬廣，客戶群眾多，在整個供應鏈管理相對複雜。整個規劃面與管理面乃至於執行面

皆面臨極大的挑戰。個案公司整個供應鏈管理體系如圖 4 所示。 
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圖 4：個案公司供應鏈管理系統圖 

 
由圖 4 所表示，在需求端方面個案公司需求來源主要是來自區域代理商 (Regional 

Distributor)、子公司 (Subsidiary)、加盟店、主要客戶 ODM 的訂單及三個月的銷售預測。

區域代理商，子公司、加盟店主要以銷售自有品牌 (OBM) 為主，主要客戶 ODM 主要

客戶結構為各個國家的電信公司，例如：德國電信、西班牙電信、英國電信等。客戶的

需求來源透過業務單位歸納彙整後反映於 ERP 系統上，而 ERP 則按時每週執行物料需

求規劃(MRP)，透過 MRP 的運算產出了客戶未來銷售預測以及訂單需求的長交期物料

的購料建議、生產排程計劃、產能計劃等。當收到客戶的訂單時，業務單位會以生產通

知單的方式要求生管單位確認交期，生管單位首先依照生產通知單上載明的訂單號碼、

客戶名稱、需求機種料號、機種名稱、數量等明細，並由先前依照銷售預測所調整的主

生產排程計劃 (Master Production Scheudle, MPS) 來確認交期，交期一經確認後，業務

單位將此交期回覆給客戶。另一方面生物管單位會依照 MPS 來排定每月、週、日排程，

原料進料計劃，生管並派發工單 (Work order) 至生產單位備料生產並跟催生產進度使其

符合訂單達交日期。當工單生產結束並將成品入庫後出貨，按照客戶指定的運輸方式將

貨物運送至客戶手上，此一預測、規劃、進料、生產、出貨等程序完成整個企業之供應

鏈系統。 

3.2 個案公司供應鏈管理面臨的挑戰 
根據對個案供作分析與討論，個案公司目前在供應鏈管理上面臨下列幾個重要問

題： 
1. 市場變化大，銷售預測困難度相當高，此一結果影響備料，訂單前置時間，庫存。 
2. 在淡、旺季時，當有緊急訂單時，須經產銷會議研究及確認，無法做到快速回覆 (Quick 

Response)。 
3. 子公司的庫存資訊透明度差，致使總公司 (Head Quarter) 在做規劃時無法將子公司

的庫存納入 ERP 系統中，並對子公司庫存的管控力有未逮。 
4. 產品種類繁多，產品線複雜，產品生命週期短，產品淘汰期不明顯，致使在需求規劃

與產品衰退期至淘汰期，庫存甚難管控。 
5. 新產品開發階段材料管控問題，產品生命週期管理 (Product Life Management, PLM) 

與供應鏈管理的結合。 
     

這些問題的產生讓個案企業的供應鏈管理效率不佳，客戶的滿度無法有效提昇，客

戶主要報怨訂單回覆時間長，交期常常延遲貨，訂單前置時間太長，因此要有效的化解

供應鏈管理問題，我们必須針對這些供應鏈管理問題，逐一抽絲剝了解根源之所在，進

而對其流程做必要的探討，並發展出有效的流改善來提昇整體的供應鏈效率與績效。 
 

1. 市場預測變化大，銷售預測困難度高 
由於代理商和子公司雖然是面對市場的最前線，對市場的掌握與預測應該是屬於最
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敏銳的，但是在代理商與子公司其銷售之產主要是以自有品牌為主，這些市場主要面對

是當地的 ISP 業者、中型企業、SOHO 族等，這些個別的需求很難以預測的數學模式加

以公式化，只能憑著市場人員的直覺或是歷史的銷售數字為依據，再以整合客戶端需求

為少量多樣，更甚者地區代理商都是隨著個案公司由小做起，所以對於提供銷售預測數

字並無相關的經驗，由於他们對於整個預測在供應鏈系統裏所伴演的角色的重要性雖然

清楚是影響度卻不清楚，提供一個月的預測已屬困難，更何況要其提供三個月的預測數

字並且以週為基礎。主觀上，這些市場人員都認為我只責責接訂單，後面備料、生產的

事宜皆屬生物管的活動。這個結果造成需求規劃面與執行面嚴重的扭曲與落差，工廠急

單滿天飛，規劃的材料訂單沒來進來的訂單沒有事先規劃，生物管人員整天在救火，而

採構人員則疲於奔命下緊急訂單、催料，庫存水準居高不下，工廠又常缺料，大家忙於

應付緊急訂單，重要的管理活動只好暫時置放於一旁，整個問題歸於一個主因，那就是

需求規劃出了問題，源頭無法有效管理，加上供應鏈長鞭效應(Bull whip Effect)，後段

的生產管理就倍覺艱辛，整個供應鏈績效低落。這也是本個案所要探討重點之所在。 
 

2. 緊急訂單無法做到快速回覆與達交 
在淡、旺季時當有緊急訂單時，須經產銷會議研究與確認，無法做到快速回覆 

(Quick Response) 前面提到由於銷售預測的準確率不高，所以有訂單但在需求面無規劃

時，工廠人員疲於確認與跟催這些訂單的料況、產能以及完成時間，當有緊急訂單時同

樣也須經過這些確認程序，尤其以料況的確認所耗費的時間最久，物管人員除先準備好

缺料報表外，並且依著報表所示的缺料項目逐一與供應商確認交期，遇到有重要材料短

缺時還須提到產會議中研究與做訂單分配，此一循環下來往往曠日廢時，無法迅速的給

客人交期的回覆，客戶的服務水準 (Service Level) 則無法有效的提昇。 
 

3. 子公司庫存資訊透明度差 
子公司的庫存資訊透明度差，致使企業總部在執行需求規劃時，無法得知分公司的

銷售預測與下給總公司的訂單是否合理，所以往往會發生子公司有庫存的產品，預測與

訂單還是照樣給了總部，總部也沒有檢查的機制去檢核分公司需求的正確性，結果就生

產了一批極可能又是用不到的產品，呆滯庫存 (Slow moving) 品。再者各子公司之間資

訊無法透明與分享，A  公司有緊急需求的產品，B 公司有足夠的庫存可供調貨，但由

於資訊的透明度差，事實發生的是 A 公司仍舊下單給總部而 B 公司的庫存還置放於庫

房。如此供應鏈資訊欠缺透明化造成整個供應鏈運作效率的低落。 
 

4. 產品線複雜，產品導入期、淘汰期管理不善  
產品種類繁多，產品線複雜，產品生命週期短且其淘汰期不明顯，在需求規劃時在

產品衰退期至淘汰期，庫存甚難管控：個案公司產品眾多，產品線複雜，凡寬頻數據機、

整合語音的寬頻數據機、纜線路由器、無線網路產品、交換器、局端用戶產品、網路保

全產品等，新舊產品交替頻繁，產品線不斷推陳出新，加以技術領先是為該個案公司的

核心競爭力。但也由於產品的交替頻繁尤其在產品衰退期至淘汰期時間不明顯往往造成
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規劃部門在計劃新產品的切入點與切出點，需求掌握不易使得庫存的管理績效事倍功

半。 
 

5. 新產品開發階段材料管控問題，產品生命週期管理與供應鏈管理的結合 
新產品導入頻繁，負責管理新產品導入的產品經理 (Product Manager) 對於新產品

初期在市場上市的預估量以及主要元件的採購量須協同生管人員緊密結合，否則往往發

生預估量遠超過市場的需求或是不足的情形。新產品在開發階段也經常由於工程的變更

所產生的多餘材料以及加的新材料，這些均有賴生物管人員和產品線經理的協同解決。 
    上述所列為個案公司在供應鏈管理上所面臨的挑戰，我們將這些問題整理歸納出需

求規劃組織重整，分公司庫存資訊的透明化與管理複雜產品線的機制等三大問題，由此

三大問題的對策，並透過績效的誘導和訂立對的績效指標，來克服上述所列的問題。 
 
3.3 改善對策架構 

本節就個案公司造成需求規劃面的問題，逐一提出對策，以期能把問題一一克服。

對策的架構以圖 5 說明如下： 
 
 
 

問題                         對策                    期望效果 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
   
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

圖 5：個案公司改善對策架構圖 
 
 
3.4 需求規劃組織重整 
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2.分公司庫存資訊透

明化 

導入 BI 系統監控 
分公司庫存 

分公司庫存周轉天數的提

高 

3.產品複雜的管理機

制 

定期的產品檢視運作

平台 

穩健的新產品生命週期和銷

售預測管控機制 



 

  10

以組織面而言，需求規劃 (Demand Planning) 的功能現行是分散於業務部門和生管

部門，業務部門負責銷售預測的整合，生管部門負責接單，產銷會議，生產進度跟催，

生產計劃的安排等。在既有組織運作下產生了若干的缺失例如責任歸屬不清，對需求規

劃缺乏整合的單位導致多頭馬車，各單位各行其事，對客戶的服務水準因此大打折扣，

有鑑於此，透過組織重整與設計，成立產銷管理部門來整合個案公司的需求端，包括銷

售預測的整合與標準作業程序與指導原則。透過新的運做機制，讓產銷成員更有系統與

效率來完成工作，雖然預測波動仍然大，但是在整個產銷體系成員，從代理商、分公司

到個案公司業務人員、產品管理經理 (Business Line Manager, BLM)、產銷計劃、生產管

理部門等對每個產品線，機種未來的趨勢達成一致的看法，再者藉由的銷售預測和物料

計劃流程的責任與擔當者，定義出更清楚和明確的工作內容，讓每項工作都有明確的參

與成員與負責人員，杜絕了好像每件事都有人做卻無人負起責任，也整合了多頭馬車的

疑慮，讓整個產銷計劃更形穩健。 
 
 

3.5 分公司庫存資訊透明化 
公司庫存資訊的透明程度是做好分公司庫存管理以及檢視分公司是否有做好銷售

預測的重要依據，之前常發生的狀況如分公司明明有很高的庫存但卻還再放銷售預測數

字，更甚者還下訂單給總公司要求出貨，有多餘的庫存卻無法經由資訊的呈現來將此多

餘的庫存轉給有需要的地區或客戶，如此皆造成資源的浪費，使得營運成本無法有效的

降低。為期有效的改善此不正常的現象，個案公司導入商業智慧 (Business Intelliegent) 
的分析工具，經由此工具不僅可以把分公司和總公司的庫存狀況完整的呈現出來，並且

透過帳齡的分析來檢視現有的庫存水準和庫存內容是否健康，俾讓權責單位能夠由這些

資訊來檢視那些庫存是有風險的需要及時採取行動，以免淪為呆滯材料，走上報廢或轉

賣之途。這個分析工具克服了各公司庫存無法共享的缺失，更改善了改善前有庫存卻還

重覆下單的行為，因為在這平台上分公司所有的庫存內容，一目了然的如表 1、表 2、

表 3 呈現出來，此資訊把總公司的材料、半成品、成品、在製品，歐洲發貨倉的庫存，

分公司所有的庫存分佈等完整的呈現。 
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表 1：總公司與分公司庫存帳齡分佈 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

  12

 
表 2：總公司材料、半成品、在製品、成品庫存帳齡分佈 

 
 
 
 

              表 3：分公司庫存明細分佈 
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表 4：成品庫存明細表 

 
3.6 產品線複雜的管理機制 

產品線複雜，新產品開發階段產品生命週期管理 (PLM) 與供應鏈部門的結合透過

以下產銷管理與業務、產品線經理、BLM 間的運作機制使得複雜的產品導入與淘汰在

PM、業務、產銷管理之間更形順暢，整個流程更適於個案公司的運作。同時也藉由銷

售預測運作流程的改善，克服了預測和實際需求差異時，有一個機制，分析原因並採取

行動，使預測數字能即時的反應出真正市場的需求趨勢，使得需求規劃更能搭配上實際

的需求。整個流程的運作如圖 6 所示，細部程序說明如下：  
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                     Phase 1 – Flow Chart
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圖 6：銷售預測資訊流程圖 

3.6.1 產銷預備會議 
目前訂於每星期二下午由產銷與各業務部門召開，會議討論的方向如下所述： 

1. 週差異分析報告：將上兩週預測差異的部份，整理報表，並於當週二下午的產銷預備

會議中提出討論，差異過大的部份請相關負責的業務人員說明。 
2. 異常機種討論：在上週整合的預測資料中，產銷覺得預測異常的品項勾勒出來，在每

週二下午的產銷預備會議中提出請各業務特別評估與更新。 
3. 歐洲發貨倉機種檢視：對於歐洲發貨倉庫存檢視，針對備料過多與不足的品項提出行

動的建議。 
4. 總公司庫存檢視：對於在總公司中，生產完成超過四週以上，卻還沒有出貨的產品，

了解其狀況，並做出適當的行動。 
   

目前與產品管理的預備會議將會在每個月開銷售會議之前與各個產品管理經理分

別就緩衝值 (Buffer) 與預測做討論，利用緩衝值增減來控制預測。以下定義幾點指示：

目前產品管理的預備會議是由產銷部門與每個產品管理的產品線經理共同召開，其各產

品管理目前的產品管理經理如表 5 所示。 
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表 5：各產品線經理 

Product Line BLM 
DSL/VoIP Walker 
Consumer Jason 
Security K.H 

NAS/Storage Y.M 
Pro-Ethernet Tina 

DSLAM Jennifer 
FTTx John 

Cable/WLAN  Yang 
 

目前與產品管理部門的預備會議都是利用 EXCEL 的檔案做為共同討論的平台，如

圖 7 所示，其中產品管理部門可以清楚看到各業務針對各模組所做出的預測以及總和加

總。  
 

圖 7：銷售預測工作表 
 
 

每個產品部門的產品線管理經理針對各自負責的產品線，根據上述的預測資訊，做

出是否需要增減預測的決定，其最重要的目的在於備料方面，讓預測經過業務與產品線

經理的判斷後，可以更趨近實際發生的數字，使物料的準備不會產生太大的庫存或是太

多的缺料情況。對產品的導入/淘汰資訊，各產品線經理可以利用這個會議提供未來幾個

月產品會導入/淘汰 t 的資訊，並且標註於預測的檔案中，如圖 8 所示，讓產銷與業務部

門可以更詳盡的了解產品線的變化。 

PM 增加欄
Total 欄
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圖 8：產品導入工作表 

 
3.6.2 銷售預測會議 

目前每月召開ㄧ次銷售預測會議，時間大致安排於每月 10 號至 1 號擇日舉行，目

的在於評估未來三個月預測的資料。與會人員大致包含高階主管、各業務主管、各產品

線經理、採購、生管、與產銷部門人員，而會議中會提出的資料如下所述： 
1. 預測總表：將未來三個月的預測加以整合，得到每個月的總數量、營業額、與每月平

均單價（ASP）。 
2. 預測達成率報表：將上月第一次整合完成之檔案作為分析本月預測達成率的基礎，並

利用訂單落在本月份的資料，做兩者的差異比較，成為分析本月份預測達成率的報

表，在次月的銷售會議中提出，至於訂單落在本月份的日期，則是以訂單的需求日

期為依據。將會以主要機種與主要客戶做矩陣分析。 
3. 銷售預算達成率報表：第一階段是利用業務所做出的預測除以各業務的預定的預算，

所得到的百分比則為預算達成率。 
4. 產品銷售趨勢報表：以大、中分類為基準，分析今年出貨的數量，結合當月預估出貨

數，再加上未來三個月的預測，可以得到產品的趨勢線，可以看出該分類產品的出

貨量趨勢。 
3.6.3 改善的期望效果 
1. 提升客戶滿意度：提升客戶的滿意度是本個案分析的期望結果之一，而客戶滿意度的

主要衡量指標為：(1) 縮短 Lead Time 快速回應客戶需求；(2) 提高產品的 Availability
與交期的可靠度。經由改善對策的導入，所期望的效果在縮短訂單前置時間與回應

客戶的交期上由改善前的 5~6 週提升至 4~5 週。在快速回覆訂單交期的指標上也改

善到 48 小時之內達交，這對於整體客戶的滿意度有著明顯的改善，也讓客戶在規劃

訂單和庫存水位的決定，享有到改善所帶來的效益。 
2. 降低營運成本：經由公司與子公司庫存的透明資訊的透明化，產生的效益有：(1) 降

低庫存 (材料、半成品、在製品、成品) 成本；(2) 原物料的有效使用。 
3. 降低企業風險：在降低企業風險方面，透過企業內部流程的改善，產生以下的效益：

(1) 穩健整個訂單履約與備料機制；(2) 建立系統觀的改善信心如新產品研發的專案

管理；(3) 培養內部專家，專注持續改善提升體質。 
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    以上幾點期望結果專注於提升客戶滿意度，在達交率能夠做到 90%以上，主要客戶

達交率能夠做到 95%。在訂單回應時間能夠做到 48 小時內回覆客戶交期。在降低營運

成本方面存貨天數要由 45 天降為 31 天，這些目標的達成有賴穩健的訂單履約與備料機

制以及流程的最適化來達成。也是本個案改善所期望達到的成果。 
    
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

  18

四. 結論與建議 
4.1 結論 

由於資訊科技的高速發展，使得企業營運方式要不斷推陳出新，以商業周刊最近的

調查顯示，台灣最有競爭力的前 1000 大企業，在 20 年後能夠存活下來的企業可能只有

1/4。這也意味著企業的存續與發展如果無法持續保有企業的競爭優勢，那麼企業終將步

上衰敗一途。過去台灣製造業所引以為傲的彈性與品質、成本、交期 (QCD)，亦在產業

不斷西進的板塊移動下，逐漸喪失優勢。兩岸三地分工形態已成定局，全球佈局供貨亦

為必然，所謂的台灣接單，大陸製造全球出貨的產業模式已隱然成型，供應鏈管理之良

窳已成為此微利時代的致勝關鍵 (盧舜年和鄒坤霖，2002)。本研究透過對個案公司供應

鏈管理流程中需求規劃的探討，有以下幾點結論：(1) 需求規劃為整個供應鏈管理居於

關鍵之所在，有效且適於企業的流程對於供應鏈績效的提升有明顯的助益。(2) 透過穩

健的管理機制，使個案公司能夠脫離過去管理者救火的困境，讓管理者能有餘力從事更

有價值的工作，由人治管理轉為機制管理。(3) 自有品牌的經營其需求規劃相較於委託

製造 (OEM) 或委託設計 (ODM) 有更高的困難度存在。由於預測的不易和通路的資訊

不透明再加上個案公司很多訂單的來源是屬於標案性質，在不確定情況高的情況下，做

好需求管理是為品牌推展最有力的後盾。(4) 訂立對的供應鏈指標是誘導整個企業做對

的事情，贏過競爭對手的重要因素。 
 

4.2 後續建議 
    本研究是以個案的方法，探討需求規劃在供應鏈管理流程中所扮演的角色，從銷售

預測流程改善、分公司庫存透明化與供應鏈績效指標的關係。研究的本身有其限制存

在，因此建議如下： 
1. 供應鏈管理成功的因素在於整條鏈上 (Pipe Line) 的資訊透明化，分公司與代理商交

易的透明化，對於企業預測與庫存掌握的提升，值得後續進一步研究。 
2. 企業經營的目標之一，在於降低成本，本研究並沒有具體的量化數據說明，究竟透過

此流程的改善，為企業帶來多大的效益。 
3. 如果在資訊的取得允許下，未來可針對多家公司進行分析比較，更能驗證出需求管理

在供應鏈管理上所扮演的角色。 
4. 個案中部份流程已資訊化，應該可以將此資訊轉化為企業決策支援系統的參考。 
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