
第一章 緒  論 

 

1-1 研究背景與動機 

筆記型電腦由於本身產品的生命週期短、技術淘汰率高、製程組裝不易、市場反應

快速、原料價值變動大以及競爭性高的特性，故無論從設計、生產、行銷到後勤運送，

企業講究的都是效率和成本。隨著產業全球化及產業微利時代的來臨，為降低產品成本

以提升產品競爭力，廠商無不亟思簡化供應鏈流程、縮短交貨期，以強化全球生產體系。

台灣擁有的完整運籌架構促使台灣成為國際大廠在運作考量下的重要選擇，並成為台灣

爭取訂單的有利因素。 

傳統的供應鏈運作模式，是由最終端的零售商以預測方式下單，各個區域的經銷商

或配銷中心再將訂單彙整以後，轉變成對工廠的需求預測，工廠依需求製造後再配送至

各個區域或配銷中心，再轉配送至零售商，此為『推』式(push)的運作模式。然而如我

們所知，需求預測通常是不準確的，再加上價格的變化、原料市場的短缺、生產和補貨

前置時間過久等因素更加深了需求的波動。企業內總是會面臨材料庫存水準過高、材料

庫存跌價損失的風險，或是因為材料供應量不足，造成訂單流失與客戶的不滿。究其原

因，就是沒能在「確保銷售需求」與「降低庫存成本」這兩點之間取得平衡。 

在供應鏈不可靠、需求預測又不準確的狀況下，企業為了能確保銷售需求，必須建

立較高的材料庫存水準來應因可能的變動 ; 但是越高的材料庫存，代表企業必須投入

更多的資金並且還要承擔將來可能面臨的材料跌價損失，為了要讓企業賺錢，應該要設

法降低材料庫存、減少庫存成本。這時我們便落入了應該建立高材料庫存或是低庫存的

衝突中 (如圖 1-1所示)。為什麼要提供好的顧客服務、賣出更多的產品，就必須備高庫

存呢?  

仔細思考，我們會發現，是因為我們認為供應商不可靠、補貨時間太長、需求預測不準

確等。當筆記型電腦在市場上的銷售生命週期越來越短、售價持續下跌、代工廠毛利率

越來越低的狀況下，筆記型電腦代工廠如何在滿足客戶需求的同時、又不會有太多的材
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料庫存發生，是否能找到一個好的解決方案? 引起本研究的動機。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

圖 1-1 配銷衝突圖 

 

 

1-2 研究目的 

    限制理論(Theory of Constraints)是由 Dr. Goldratt在 1984 年所提出，他認為要解決

以上的配銷衝突圖，必需從庫存管理著手，將以往傳統的『推』(push) 式運作模式改為

『拉』(pull)式，即所謂的 Demand-Pull的管理模式。TOC已經掘起一段時間，相關實

證的研究也相當地多，但是針對筆記型電腦代工產業的研究尚無人著墨。 

本研究以專業筆記型電腦代工企業『W公司』為研究對象，運用 TOC中的

Demand-Pull的管理模式，建構一個新的需求和庫存管理方法，以達到材料庫存水準降

低，並同時確保銷售需求，進而提升企業的彈性應變能力，提高獲利。 

    

1-3 研究限制 

    本研究以個案公司的例子做驗證，由於個案公司服務的客戶以及製造代工的產品種
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類非常多，因此做了如下的限制: 

         1. 本研究範圍僅限於筆記型電腦代工產業，其他行業的應用不在本研究範圍內。 

2. 本研究對象為個案W公司，並不與其他同業公司做差異比較。 

3. 個案W公司擁有數個知名品牌的客戶群與產品線，本研究以 L客戶委託代工的

一款 12吋螢幕的輕薄機台(以下簡稱 S系列)為實證分析的例子。數據來源為 S

系列在 2005 年一整年的實際出貨量與來自 L客戶的需求預測值。 

4. 本研究旨在評估限制理論在筆記型電腦代工產業的可行性，研究範圍並不涉及

相關實施細節。 

 

 

1-4 研究架構 

    本研究架構分為五章，第一章闡述本研究的背景、動機、目的、限制與架構 ; 第

二章為文獻探討，搜集並回顧 TOC的基本理論與存補貨政策 ; 第三章為筆記型電腦代

工產業的概況分析 ; 第四章為實證分析，以個案W公司的現況與實際數據去做模擬和

比對，比較個案公司的實際現況和採用 TOC中 Demand-pull方法的模擬之後，在存貨

管理上的變化與改善 ; 第五章為結論與建議。 
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第二章   文獻探討 

 

2-1 限制理論(Theory of Constraints)之源起 

    限制理論是由以色列物理學家 Dr. Goldratt 在 1984 年發展出來的一套管理模式，

強調企業持續改善的方法，落實企業永續經營的理念，更是讓企業經營最佳化的管理哲

學。透過 Dr. Goldratt的企管小說『目標』 (The Goal)，使 TOC管理理論因而暢銷全球，

並為企業帶來一個全新的管理思維。 Dr. Goldratt用一個簡單的比喻來闡述企業經營，

他把企業比作一條需要承載負荷的鏈條，每個環節象徵各個部門，而鏈條連結在一起時

象徵企業完整的團隊營運系統，必須能夠承受巨大的衝擊力量才能創造價值，當有任何

一個環節因為承受不了負荷時，整個鏈條便會斷裂。在這個鏈條比喻中，最弱的環節就

是限制因子 ; 一個系統的績效表現該由系統中最弱的一環所決定，該最弱的一環即是

系統中的限制因子。他更進一步地定義何謂系統和限制因子，系統是構成一個單位或組

織內所有相關連的事物 ; 而凡是限制系統達成該目標的任何因子都稱為該系統的限制

因子【4】。 

 

 

2-2 限制理論的思考分析架構 

TOC限制理論是一種企業持續改善的方法，實際改善的過程即是一連串的循環。

不斷地重複提出三個問題來進行持續的改善，以及利用五個實際改善步驟。其中一再重

複提出的問題如下 :  

1. 要改變什麼? What to change? 

2. 要改變成什麼? To what to change? 

3. 如何做改變? How to cause a change? 

以下是五個實際改善步驟 : 
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1. 找出系統中存在有哪些限制條件。 

2. 決定如何充份利用系統限制。 

3. 所有非限制全力配合步驟二所作的決策。 

4. 打破系統限制。 

5. 如果系統限制在步驟四被打破，回到步驟一。 

 

 

2-3 限制理論對企業獲利的看法 

限制理論認為企業的最終目標就是要在「現在和未來賺更多的錢」，要有效達成此

目標，有三個重要的衡量指標: 有效產出(Throughput ; T)、存貨(Inventory ; I)、營運費

用(Operating Expense ; OE)。有效產出是整個系統透過銷售而獲得金錢的速度，存貨是

指系統投資在採購上的金額，營運費用指的是系統為了把存貨轉為有效產出而花的錢。 

淨利(NP) = T - OE 

投資報酬率(ROI) = (T – OE)/I 

生產力(Productivity) = T/OE 

限制理論認為，管理者可以利用有效產出、投資與營運費用，來評估其行動與

決策對組織目標的達成是否有效 ; 並認為這三項指標是管理者目標與企業目標連結

的指南針。 

 

         

2-4 限制理論的存貨管理政策 

    為了因應前一章所提到的配銷衝突，解決供應商不可靠、補貨時間太長、需求預測

不準確的問題，限制理論提出了 Demand-Pull的觀念來取代一般企業的傳統作法。  

    限制理論認為由統計變異的計算可知，個別計算的變異一定遠高於整體計算的變

異，因此若越往上游的需求匯集處作預測，則其準確率就遠高於散佈各處銷售點所作預
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測的總合。因此我們應該將主要的庫存放在預測最正確的地方(匯集源頭處)，將供應鏈

的運作模式由傳統的『推』式(push)改為『拉』(pull)式，下游消耗多少再跟上游拉多少。

此作法不但有利於分配滿足下游最迫切需求點的需求，同時可將不穩定的獨立需求從供

應系統中分離出來。限制理論將這種『拉』(pull)的方法稱為 Demand-Pull供應鏈管理模

式，運作方式如下:  (1)下游廠商備足庫存涵蓋可靠補貨期間內的需求，下游廠商用掉

多少就對上游(區域倉庫或發貨中心)訂購多少。 (2) 區域倉庫或發貨中心備足庫存涵蓋

可靠補貨期間內的需求，當運送多少數量到下游廠商，就再對其上游(工廠倉庫)訂購多

少。 (3) 工廠倉庫備足庫存涵蓋可靠補貨期間內的需求，當運送多少數量到區域倉庫

或發貨中心，就生產多少。 Demand-Pull的補貨方式如下圖 2-1所示。 

 

 

 

 

 

 

 

 

圖 2-1  Demand-Pull補貨方式示意圖 

 

 

2-5 限制理論在組織的應用領域 

    我們如何應用限制理論的思維程序、有效產出、投資與營運費用，以及產出觀的五

個管理專注步驟來管理不同的限制呢? 讓我們從企業經營管理的八個要素來看。企業經

營管理的八個要素如下，前三項為組織的內部因素，市場與銷售或業務則為組織的外部

因素，後三項則跟組織本身的政策、績效評估、管理者思維、組織結構有關【3】。 
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1. 生產管理 (Production Operation) 

Dr. Goldratt 認為傳統營運觀念最主要的假設在於: 「任何資源閒置即是浪費。」但

就製造生產而言，實際上最大產出應決定於瓶頸資源。非瓶頸資源為了追求其個別效率

而全力生產，只會製造出更多的在製品，對整體最大有效產出，非旦沒有幫助，甚至有

破壞性。因此，TOC提出一套解決辦法稱為 DBR (Drum-Buffer-Rope)，DBR實行步驟

首先確認瓶頸資源所在，決定如何充份利用瓶頸資源，其他非瓶頸資源全力配合瓶頸資

源運用。也就是將瓶頸資源當做鼓(Drum)，在瓶頸資源的鼓敲響一次時，整個系統便隨

鼓聲做前進一步的動作。 Buffer是以適當之原物料置於瓶頸資源的前方，使系統有緩

衝的餘地，讓系統得以穩健地依照規則運行。 Rope 是一個介於瓶頸資源與下料源頭

之間的運作機制，確保銷貨速度較緩慢的成品庫存維持在一定的數量之內，使該系統確

實保護到市場消費需求。 

2. 工程與專案管理(Project Management) 

傳統專案管理通常以時間、金錢及規格來作為績效衡量的指標，然而大部份人的經

驗是，最終進度總是落後、預算超支、以及無法完全按照規格完成專案。傳統專案管理

的主要錯誤假設為: 「要準時完成專案計劃，必須要求專案內每一作業任務(Tasks)在其

時限內準時完成」。事實上在多重專案中，共同資源競爭以及其變異性為其主要問題;

更由於人的惰性使然，每一個工作都多加了許多保護時間，但不管要求多長時限均會拖

至最後一刻才動工，導致大部份的情況下無法準時完工。專案網路通常只考慮作業間的

相依性，但是資源的可用性與網路的佈置並非單獨決定而須同時考慮，在管理上要決定

的不再只是「要徑，Critical Path」，而是「關鍵鏈，Critical Chain」。解決之道必須將由

各個作業組成的專案視為一個整體，錯開各別的專案避免多重作業，將每一作業的緩衝

濃縮為一個專案整體的安全緩衝(Safety Buffer)，並運用緩衝管理(Buffer Management)

設定優先權。 

3. 配銷與供應鏈管理(Distribution and Supply Chain) 

傳統的配銷與供應鏈的管理認為: 「為了提供較佳的供貨服務品質，須將庫存據點設

置得靠近客戶」。但是若庫存補貨是依照需求的平均量來決定，則在現實上將由於統計
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波動而面臨需求與平均值有極大的差異，因而導致缺貨頻繁。於是採取高庫存來加以保

護，但是區域倉庫間的調度卻越加頻繁。結果，每個區域倉庫都堆積著大量的存貨，卻

總是短缺客戶所要的種類。因此根本的解決之道，必須改變以往貨品送達至經銷商即視

為出貨的觀念和作法。也就是將原本『推』式(Push)的作法，改成以客戶需求為主導的

『拉』式(Pull)作法。其推行的首要在於將庫存回到源頭管理(即 Central Warehouse)，並

與配銷通路的每一配銷點建立互信補貨系統，量身訂作適合自身企業的配銷管理系統。

在這個新的配銷系統中，衡量指標應修正為以下兩種: 訂單交期延誤天數(TDD ，

Throughput Dollar Day) 與庫存週轉天數(IDD ，Inventory Dollar Day)。設法達成零

TDD、低 IDD的目標。 

4. 市場(Marketing) 

市場行銷的問題通常存在於對產品價值的看法，市場上總是存在著兩種不同的認知 : 

一是供應商對於產品價值的認知是基於其成本的考量，因為如此才能符合生產成本及公

司獲利的基本要求; 二是客戶對產品價值之認知，是該產品是否能對其產生幫助或解決

其問題。縱然是相同的產品，對於不同的客戶，則可能產生不同的價值。唯有當客戶對

產品的價值認知超過其價格時，客戶才有可能滿意。 Dr. Goldratt認為行銷除了是要瞭

解客戶的需求外，更應該知道公司的產品可以為客戶解決哪些問題? 以此觀點出發，行

銷要做到的是充分瞭解市場需求並且讓客戶可以很快地看到該產品能給予他的利益、可

以真正為他解決問題。 

5. 銷售或業務(Buy-In and Sales) 

許多銷售人員經常犯的錯誤，就是直接向客戶宣揚自己產品的優點。但事實上，在

做銷售和說服時，客戶總是抱著抗拒的預設心態，一昧地強調產或服務有多好只會引起

更多的抗拒。解決之道應該克服每一階段的層層阻力，突破客戶抗拒的心態。限制理論

主張企業應以一套說服和銷售的程序(The Buy-In Process)來做改變，這套程序如下: 

 首先將焦點放在問題所在。 

 接著解釋解答的方向。 

 說明實施此可行解可以消除現存的不良效應。 
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 說明實施此可行解不會產生新的不良效應。 

 說明推行此可行解期間將會產生的阻礙均能加以克服。 

6. 財務與績效評估 (Finance and Measurements) 

  過去傳統的接單模式，對於產品組合的計算方式，是依照產品的邊際利潤大小作為選

擇之主要參考。關於自製或外購的議題，常常以部門的設備使用率及效率作為主要的績

效衡量指標，以達到局部績效最大化。然而以傳統方式選擇產品組合、自製或外購的過

程中，忽略了生產中的重要限制因子 -- 生產瓶頸。TOC 不再以產品成本及其邊際利潤

作為各項決策之主要依據，提出「每分鐘限制資源所得到的有效產出 Throughput per 

Con-straints Minute (T/Cm)」作為主要之決策變數，應用在如何決定產品組合、自製或

外包的問題、及產品銷售佣金的議題上。另外又提出以 T(Through-put，有效產出)、 

I(Inventory，存貨)、OE(Operation Expend，營運費用)，作為企業整體營運之指標。推

動方式乃是利用 T、I、OE的觀念重新評估公司的投資、產品與服務，並解決衡量指標

上的衝突部份。目標則是以增加 T(有效產出)，減少 I(存貨)與降低 OE(營運費用)，三者

不可偏廢。 

7. 人的管理(Managing People) 

人的管理的最主要錯誤假設為:「成功管理人的關鍵在於權位與權力」。其實成功管理

人的關鍵在於互敬與互信。TOC運用或提供日常可用之管理工具，如衝突管理、授權

與團隊合作等方式，來激發員工的潛能，使管理效率更具彈性與效率。 

8. 策略與戰術(Strategy and Tactics) 

一般的企業營運總是會認為: 「經由降低營運費用(OE)，來達到最高純益(Net Profit)

即是好的管理策略」。例如:裁員，短期來看或許可以立即降低營運費用，股價也因而上

揚，但事實上員工的 Know-How與其職務上的實務經驗是公司的無形資產。裁員就長

期而言可能造成員工的不信任與不穩定感，與職缺空懸造成的工作混亂，這些或許不是

裁員所節省下來的營運費用可以彌補的。解決之道應是為企業打造決定性的優勢條件，

創造出決定性的主宰角色。推行之道則是公司能以永續經營與未來之展望為考量，發展

出能讓企業未來更光明而健康的策略與行動方案。 
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2-6 長鞭效應  

在供應鏈管理中有一著名的理論，『長鞭效應』(bull whip)，長鞭效應是將供應鏈

視為一條長鞭，需求端在鞭柄，而供應端在鞭稍，當需求端有些微變動時，好像輕輕甩

動鞭柄，就會造成鞭子末稍巨幅擺動。這樣的例子在日常生活中履見不鮮，不論是行軍

隊伍越拖越長、塞車等紅綠燈時輪到自己啟動卻又變成紅燈等，這些都是長鞭效應 

在一個具有上、中、下游的供應鏈體系中，下游需求端的輕微變動會造成中游經

銷商的大幅波動，進而造成最上游供應業者巨額的需求變動。換言之，上游廠商面對的

訂單變異會遠大於實際的需求變異，因而導致存貨成本激增，整個供應鏈的總成本也因

而提高，這是一種典型的供應鏈上、下游資訊交流時的需求扭曲所造成。一個企業若要

要提高經營效率，勢必要設法降低長鞭效應帶來的影響或是擬定因應之道。關於長鞭效

應的形成原因，各家的說法略有不同。Forrester (1961) 認為供應鏈中各層廠商間，由於

資訊回饋的失真且前置時間的延遲，使各訂單之負責人員產生重複訂購及臨時取消訂單

的決策，而造成需求逐層放大的現象 ；而 Kelle (1999) 等人則提出需求不確定才是影

響長鞭效應最直接的影響因素 ； 另外根據 Hau L. Lee (1997) 等學者的看法，則認為

長鞭效應的形成原因分別為產品價格變動、訂購批量大小、需求預測不一致、發生缺貨

等，尤其是愈到上游，擴大的情形愈大【5】，形成如下圖 2-1所示的惡性循環。 

 

  

 

 

 

 

 

 

圖 2-2 需求擴大惡性循環圖 
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2-7 供應商管理存貨(VMI) 

    VMI是目前企業提昇組織之間供應鏈效率的議題之一，由於不正確的需求預測資

訊、價格競爭、供應商不可靠等眾多的因素，如何在存貨成本和滿足客戶需求之間找到

一個平衡，是現今企業面臨的挑戰。許多企業與其生意夥伴緊密的結合、分享資訊，共

同參與規劃來減少存貨的膨脹，藉由這樣的合作與事情資訊的取得，降低不確定性。 

     研究 VMI的學者相當多，其研究對象和目的也不盡相同，因此對 VMI的定義也

不完全一致。本研究採用盧舜年等(2002)的定義: 「透過共用零售商與供應商(或供應商

與供應商)間的庫存資訊，由供應商負責控制零售商的庫存水準，避免零售商的庫存太

高或庫存不足造成缺料，來達到降低庫存提供服務水準的目的」。 

 企業透過建立 VMI可以得到有形與無形的效益，分述如下:  

 有形的效益 : 

(1) 提高平均存貨周轉率、減少資金積壓。 

(2) 減少製造商的倉庫費用支出。 

(3) 減少因缺貨而導致的銷售損失。 

(4) 減少因需求預測不準所產生的材料庫存過高。 

 無形的效益 : 

(1) 創造競爭優勢，強化供應鏈的夥伴關係。 

(2) 提升成品達交率，即時滿足客戶需求，有助於拓展業績。 

(3) 縮短採購前置時間，提升材料或原物料準時達交率。 

(4) 提升供應鏈的接單彈性，即時回應市場變化。 

     

就台灣筆記型電腦代工產業而言，已走向國際化、且擁有許多重量級的國際知名

品牌客戶，因此欲滿足這些客戶對降低存貨量與縮短訂單前時間的嚴苛要求，VMI提

供了國內企業一個解決存貨的管理方案。善用這個管理模式可以得到上述的效益，有助

於代工產業在競爭的環境中生存。 
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第三章   產業概況與簡介 

 

3-1全球產業概況與分析 

筆記型電腦產業因受行動無線趨勢帶動，以及與桌上型電腦在運算功能上的差距

不斷縮小，再加上國際知名品牌大廠如 Dell、HP、acer近年來頻頻針對新興國家及開

發中國家等新市場，祭出低單價及超低價的筆記型電腦產品策略，加速取代桌上型電

腦之換機，並帶動全球筆記型電腦出貨量持續往上走高。根據電子時報的調查，全球

筆記型電腦市場，最近兩年的年成長幅度皆超過 20% ，2005 年更達近 30%，達 5,820

萬台。Intel推出雙核心處理器(Santa Rosa)、微軟預將大力推動新一代作業系統 Vista，

未來兩年 2007、2008 年可望成為全球筆記型電腦市場的黃金成長期，可望帶動整體高

科技產業、代工產業的另一波強勁成長力道。    

 

表 3-1 全球前五大品牌 NB廠市占率變化表 

 

 

 

 

 

【資料來源 : 電子時報】 

自 1995 年起，台灣筆記型電腦業者在全球筆記型電腦產業分工體系中即扮演不可

或缺的重要供應鏈角色。2000 年起，台灣筆記型電腦產業全球市占率便突破 50%。台

灣筆記型電腦代工廠憑藉著大陸提供的低成本資源，以及強大與彈性化的運籌管理能

力，成為國際品牌大廠降低製造成本與產品低價化的最佳臂助。台灣筆記型電腦代工

廠也因此打遍天下無敵手，使得他國競爭對手紛紛倒地、退出市場，幾乎獨佔全球筆
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記型電腦代工市場。受惠於品牌大廠訂單不斷地挹注，台灣筆記型電腦產業在 2005 年

全球佔有率已突破八成。如圖: 

 

 

 

 

 

 

 

圖 3-1台廠及全球 NB 年出貨量成長趨勢圖 

【資料來源 : 電子時報】 

 

台灣的筆記型電腦代工產業為了尋求更多的獲利空間，於全球尋找更低廉的製造成

本並移居，自是時勢所趨。在大中國的華東地區建立完整的生產供應鏈體系，現在甚至

朝越南、東歐等較大陸成本更低廉的區域移動，「逐水草而居」的台灣代工產業已大部

份移往大陸或其他地區。台灣筆記型電腦代工產業真的只能靠著管理與降低成本能力生

存嗎？相信答案在各個代工大廠的經營層心中並不這樣認為，許多國際級大廠多積極加

強創新研發精神，並表示研發基地會根留台灣。由此可見，這些全球重要的代工大廠已

意識到，代工產業的利基已越來越為薄弱，需要加入更多元素，讓純製造產業可以走得

更長遠。首先創新研發自是讓產品增加附加價值與差異化的最重要元素，任何大企業無

不將研發視為企業最重要的工作。全球產業跨國分工是 21世紀必然趨勢，台灣科技產

業在全球分工角色，必須由過去主要聚焦於代工製造，轉型為以創新研發為核心的知識

產業，這是台灣筆記型電腦廠商亟待卡位的新契機，也是避免產業空洞化的根本之道。 
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3-2 筆記型電腦產業的特性與生產流程 

筆記型電腦產業的特性如下 :  

(1)相關產業關聯性高  

(2)產業集中度高  

(3)產品生命週期短  

(4)生產以 ODE/OEM為主  

(5)獲利率降低    

(6)彈性而有效率的生產管理   

(7)製程組裝不易、技術門檻較高   

(8)消費者屬性 

 

筆記型電腦的製程主要分為電路板組裝 (Printed Circuit Board As-sembly，PCBA) 

及系統組裝(System Assembly) 兩大部份。製造流程如圖 : 

 

 

 

 

 

圖 3-2 筆記型電腦製造流程圖 

【資料來源 : 本論文整理】 

 

1. SMT裝配階段 : 電路板組裝係依設計部門所提供的電路板設計圖，將印刷電路板上

所需要的電子元件固定在電路板上所指的位置，其本身主要包括表面黏著(Surface 

Mount Technology，SMT)、補件後焊、功能測試等三大部份。在這個階段中，組裝

的材料有 PCB、被動元件、主動元件、連接器等、CPU、Chipset 、Memory。 
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2. 系統組裝階段 : 在這個階段中主要是將筆記型電腦所需的週邊設備和相關模組化

元件組成一台筆記型電腦。而最主要的零組件有硬碟、光碟機、面板、鍵盤、電池

模組、以及鎂鋁或塑膠外殼的組裝等。在系統組裝的部份，國內目前的廠商都還是

使用了相當大的比例的人力進行生產組裝。在系統組裝完成後即進行相關的系統組

裝測試、燒機測試、最後測試，若是沒有問題即可包裝入庫，等待出貨給客戶。 

 

 

3-3 一般筆記型電腦代工廠的需求預測與接單管理模式 

    在運籌管理與供應鏈管理的觀念普及之下，國內各大筆記型電腦代工廠紛紛由以往

的「預測生產」 (Build to Forecast) 轉換成「接單式生產」 (Build to Order)以及「客製

化生產」 (Configuration to Order)的模式。目的是希望依照最終使用者的訂單來生產，

以期降低需求預測與實際出貨之間的落差，減少庫存的產生。 在全球有潛力的市場設

立組裝廠，就近進行生產、銷售與供貨，這就是「接單式生產」(Build to Order) 與「客

製化生產」(Configuration to Order)。 在 BTO或 CTO中，有些時後是製造商接獲客戶

訂單後，才開始將主機板、LCD面板、電源、機殼等零件從頭組裝起 ; 但是大部份的

情況是從半成品(Bare-Bone:主機板+電源+機殼)組裝起，即製造商事先將半成品在工資

較低廉的東南亞、大陸或南美組裝好，利用海運運送到離客戶最近的組裝廠，一旦接獲

訂單，在最短的時間內，將需要的組態組裝完畢，送到客戶手中。 

BTO與 CTO的差異在於，BTO是代工廠依客戶的訂單，生產製造某幾樣特定組

態的筆記型電腦，組合少但是訂單數量大，在備料、生產、出貨上較易掌控。而 CTO

是客戶根據 end user的需求，直接轉單要求代工廠生產，在組態上是由 end user任意組

合，對代工廠而言，備料、排程與組裝都是極大的挑戰。用個簡單的例子，BTO就好

比到麥當勞點套餐，客戶依據現成的幾種套餐去選擇出一個最接近自己想要的產品 ; 

而 CTO就像是點自助餐，菜色相當多且任由客戶自行搭配組合。 
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第四章   個案研究與分析 

4-1 個案公司介紹 

    個案W公司定位為一個 ODM專業代工商，也是國內第三大筆記型電腦代工大廠。

主要代工、組裝業務包括 : 筆記型電腦、桌上型電腦系統、伺服器及儲存設備、液晶

電視、手持式裝置與當紅的 XBOX遊戲機。其中以筆記型電腦代工業務佔營收比重最

高，占了七成，其客戶基礎多為全球知名品牌的資訊高科技公司 (見表 4-1、表 4-2、圖

4-1)。以下附表是台灣前五大筆記型電腦代工廠的排名順序: 

 

表 4-1  台灣前五大 PC製造商 

 

 

 

 

 

【資料來源 : MIC】 

 

W公司的營運總部設在台灣台北，而新竹廠為全球製造技術支援中心，肩負人才

培育、先進技術製程及測試等重責大任。製造據點更是遍佈全球，在中國昆山地區、中

國中山市、菲律賓蘇比克灣、墨西哥皆有製造工廠，而台灣這樣的全球佈局使得W公

司在不同的產品以及產能上的規劃配置更具彈性，且可以因應不同地點的客戶需求，就

近提供製造與服務。在本研究中，以個案公司的筆記型電腦代工事業群為主，選定一世

界知名品牌客戶(L客戶)之S產品線，並佐以2005年整年度的出貨量為研究探討的範圍。 
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表 4-2  W公司之代工產品營收比重分析 

 

 

 

 

 

Fujitsu-Siemens

7%

Others

3% Lenovo

26%

Acer

19%Dell

17%

HP

28%

Lenovo Acer Dell HP Fujitsu-Siemens Others

 

圖 4-1  W在筆記型電腦事業群中的客戶比重圖 

【表 4-2 &圖 4-1資料來源 : 本論文整理】 

 

 

4-2 個案公司目前的庫存管理方式與面臨的問題 

     W公司的生產流程規劃是依照客戶對筆記型電腦的需求預測數量和需求時間點

做為材料準備與存貨管理的依據，並且先安排模組化半成品的製作，在接到客戶的確

定訂單之後才進行最後的機台組裝並安排出貨。業務單位每個星期會提供來自客戶的

未來四到十二個月的可能需求，讓工廠做大方向的產能規劃 ; 並提供包含當月未來三

個月的需求預測與實際出貨量做為工廠調節庫存與備材料的依據。客戶每週會提供一
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版新的筆記型電腦需求預測，W公司的生管單位也是每週依據客戶需求預測做出MRP

報表給採購單位，MRP報表會依照成品機台的數量往下展 BOM、並列出組成這個機

台所需要的各種原材料的需求量，採購單位就照著MRP報表每週提供材料的需求預測

和訂單給供應商。其作業流程可以下圖來表達 : 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

這樣

中，幾乎

就是因為

預測、供

因素。因

1. 不準確

W

節性需

戶的實

際需求

 

圖 4-2  W公司生產規劃作業流程現況 

的流程和運作模式看似合理，在W公司也行之有年，整個筆記型電腦代工業

大家也都是循著這樣的方式，照著客戶的需求預測做整體產能和製造的規劃。

與一般企業無異的作法，先前討論過的配銷衝突的幾個問題 : 不準確的需求

應商不可靠、補貨時間太長等，在個案公司中皆有出現，成為系統中不穩定的

此以個案W公司的實際狀況，針對這三個問題點分述如下:   

的需求預測 

公司的筆記型電腦代工事業群的客戶多，產品線種類也多，再加上市場有季

求波動的情況，因此常常造成實際出貨量與需求預測有相當大的差異。當客

際需求高於當初的預測值時，客戶就會下緊急訂單 ; 相反地，如果客戶的實

低於當初的預測值，便會拖很久才下一次訂單，甚至再也不下單了。  
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以 L客戶的 S產品線 (12吋輕薄型的筆記型電腦) 為例，在 2005 年度一整年的實際

出貨數量只占了客戶在每個月初所做的需求預測的 62%。 換句話說，客戶的需求預

測高達 48萬台，但實際出貨量卻只剩 30萬台。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

圖 4-3   2005 年度 S產品線的實際出貨數量與需求預測比較 

 

2. 供應商不可靠 

雖個案公司是全台灣第三大的筆記型電腦代工業者，但是仍然有少數的材料會

有供應不穩定的狀況，例如 LCD 和 CPU。Intel CPU屬於賣方市場，其操控權在強

勢的 Intel手中，當 Intel有新產品上市或產能供貨吃緊時，個案公司不免也會遇到

有錢卻買不到 CPU的窘境、或是得坐等 Intel供給數量上的分配。至於 LCD，在筆

記型電腦剛掘起的早期，筆記型電腦代工業者常常面臨有錢卻買不到 LCD的狀況，

但隨著各家供應商擴充產能與第七代線的啟用，筆記型電腦所用的 LCD供應量漸漸

趨穩，但是供貨數量和價格仍然與產業淡、旺季以及 LCD-TV的需求有密切的關係。 

3. 太長的補貨時間   

組成一台筆記型電腦需要上千種的材料，每種材料的生產前置時間都隨材料特

性、製作流程、與供應商的不同而各異。為了讓材料即時送達W公司、生管單位可

以按照計劃準時開線生產，採購人員需依據不同材料的生產前置時間，來決定下單
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的時間點。舉例來說，CPU的生產前置時間為 12週、電源供應器的生產前置時間

為 4 週。目前我們遇過生產前置時間最長的是 Broadcom的 IC，需要四個月 ; 換句

話說，在 12月初需要用到的數量，採購人員必需在 8月初就將訂單下出去給供應商。 

 

由於公司內存在著以上所述的不穩定因素，我們常可以看到以下的情景不斷地在

各單位上演 : 生管單位每天開產銷會議，不斷地與業務單位確認需求數量，以修正調

整生產數量 ; 業務單位常常為了緊急訂單，必須要求工廠的生管人員重新調整生產線

或假日加班生產 ; 採購人員往往為了需求的骤降或骤升，而緊急砍單或拼命追料，累

了採購人員也苦了供應商 ; 供應商不定時就會向採購人員抱怨自家的庫存量太高，希

望可以多交一點貨以疏解自身的庫存壓力 ; 生產線往往短缺急著需要用的材料、但不

需要的材料卻庫存一堆 ; 每當一個專案結束時，業務單位必須為了廠內過多的呆滯料

和客戶談判，採購人員也得與供應商談判放置在供應商端的呆滯料。  

 

 

4-3 限制理論的解決方案應用在個案公司之評估 

由前一章節的文獻探討與產業分析的資料，我們可以發現需求預測的本質是在上

游的需求匯集處做預測是最準確的，也就是說彙總性的需求會比單點預測來得更準確。

而且當預測的時間期拉得越長，就越不可能正確。筆記型電腦的需求具有明顯的淡、旺

季差別，再加上現今科技不斷推陳出新，筆記型電腦的生命週期也越來越短。如果無法

克服上述的問題點，將很難在激烈的競爭下生存。讓我們不禁思考，有沒有辦法在不尋

找更正確的預測系統、不投入更多的資本與不更換供應商的狀況下，來改善補貨時間、

供應商可靠度、預測準確度並對庫存做良好的控管呢? 面對這些問題，身為台灣第三大

筆記型電腦代工廠，W公司的管理階層和各單位不斷地試著提出各種解決方案來因應。

我們現在就針對W公司所面臨的問題，去探討目前的解決方案成效，並試著將限制理

論的管理概念移植應用到現況中，比較其與目前的解決方案有何不同? 
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問題 1 : 來自客戶的筆記型電腦需求預測不準確，常常讓W公司備錯原材料、或是多

備了沒有需求的材料、或是有需求的原材料卻沒有準備到造成缺料。要如何解

決這個問題? 

W公司的作法:  

1. W公司的業務單位不再百分之百信任來自客戶的需求預測，在接到每週更

新的需求預測之後，會和生管單位一起討論，針對預測數量、產能規劃以及

原材料市場是否即將缺料等狀況，做出一份經過「二度猜測」的需求預測報

表。「二度猜測」(second guess)來自於業務單位的職場經驗以及對市場的敏銳

度，並不是依循一個可靠的作業方式 ; 如果是由一個沒有經驗的業務人員來

做「二度猜測」，往往會造成整個需求規劃大亂。 

2. 每個產品線結束(EOL) 之後，業務單位會與客戶協調談判如何處理因為需

求預測不準確所造成的呆滯料庫存。經過談判，W公司往往可以得到一些補

貼。 但缺點是要耗費額外的人力去搜集相關的資料並與客戶談判 ; 對客戶

而言，他們也會將這個成本損失反應在下一個案子的詢價上。 

TOC的想法:  

將傳統的「推」(push)式運作模式改為「拉」(pull)式。以往的做法，生

管單位以客戶的需求預測為依據，再搭配工廠內的原物料庫存、WIP、成品

筆記型電腦庫存、採購單位的所下訂單數量來做出MRP報表以及決定工廠

的缺料數字。但是需求預測在本質上具有不確定性，拿一個不準確、且隨時

會變動的資料來做生產規劃時，一定會造成庫存管理中的不穩定。 
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圖 4-4  傳統決定採購量與缺料數量的方法 

 

限制理論中「用多少補多少」的概念，就是要捨棄需求預測，先決定一個合

適的庫存目標水準當做安全庫存，再以每星期或每天成品機台的實際出貨

量，當做原材料的耗用量，依此實際耗用量當作每種原材料的下單、補貨依

據。「拉」(pull) 式做法的好處在於，剔除了需求預測的不準確性，減少庫存

管理中的不穩定因素，讓庫存一直維持在一個合理的水準。以下面的示意圖

舉例，當我們要維持目標庫存為 5K 數量時: 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

圖 4-5   Demand-Pull中的「拉」(pull) 式做法 
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問題 2: 是否可以縮短材料的補貨時間? 

W公司的作法 : 

補貨時間相當於「訂單前置時間」加上「生產前置時間」再加上「運輸

時間」。 目前公司在這三個方面的作法如下: 

1. 運輸時間，隨著中國大陸成為世界工廠，筆記型電腦產業的供應鏈上下游

幾乎都已在中國大陸設有生產基地或經銷據點。W公司的筆記型電腦代

工廠設在江蘇省昆山市，亦有不少供應商在昆山地區或臨近的省份設立工

廠，陸運時間皆在四、五個小時內，甚至某些供應商直接在昆山市加工出

口區內設立 VMI Hub (Vendor Managed Inventory)。至於沒有在大陸設廠的

廠商，W公司的採購單位與供應商所談定的採購合約皆以空運的運輸方

式，因此在運輸時間的部份較無改善的空間。 

2. 生產前置時間，則是決定於材料特性的不同，有一定的製造流程，故我們

不易去改變供應商的生產前置時間。 

3. 訂單前置時間，客戶每星期提供需求預測，W公司的生管單位按照這個週

期，每週提供MRP報表，採購單位每週下單。所以訂單前置時間是一週。 

TOC的想法 : 

補貨頻率(訂單的前置時間，採購單位多久下一次訂單)的高低，會影響庫

存點的庫存目標設定，補貨頻率越高則目標庫存量越低。補貨頻率每天一次的

目標庫存量會比每週一次來得低。如果可以說服採購單位做到補貨頻率為每天

一次或每週多次，目標庫存量也會較低。  

 

問題 3 : 自 2006 年度開始，陸續有供應商設立 VMI，不論是在供應商端或W公司內部

的材料庫存仍然很高，為什麼沒有看到 VMI在供應鏈管理中帶來的好處? 

W公司的作法 : 

在W公司採購單位的努力之下，部份供應商陸續自 2006 年度開始設立

VMI。但是W公司內部的生產規劃與運作流程卻還是依照需求預測，供應商
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也是依據需求預測準備 VMI內的庫存水準。在需求預測根本就不可能準確的

大前提之下，W公司只是透過 VMI的運作將庫存壓力轉嫁材料供應商身上，

這樣一個我贏你輸的局面，完全沒有達到改善供應鏈中存貨管理的效益，長久

下來，供應商的配合度會降低。 

以 LCD為例，由 2006 年度開始，面板供應商開始在昆山加工出口區內設

立 VMI，距離 W公司僅十分鐘的車程 ; 至於 VMI內的 LCD庫存水準，面板

供應商是依據W公司採購人員所提供的需求預測來準備的。W公司的生管人員

會以廠內的庫存(raw material + WIP + FG) 扣掉未來幾天預計的成品機台出貨

數量(即客人的確定訂單數量)，求算出預估的 LCD缺料量，接著再由採購人員

不定時地向供應商的 VMI叫貨進來。如果客戶對W公司的下單速度變慢、或

訂單數量比預期的少或是要求延後交貨時間，則W公司向 VMI叫貨的速度也

會變慢、數量也會減少 ; 但如果客人下緊急訂單， W公司向 VMI叫貨次數就

會變得很頻繁，甚至一天多次，一旦緊急訂單的數量太大，超過當初的需求預

測時，則不論是供應商或W公司都會陷入缺料的窘境。 

透過 VMI的運作，W公司內部的 LCD庫存水準的確開始下降，這是因為

大部份的 LCD 都堆放在供應商的 VMI Hub。需求預測的不準確、客戶訂單達成

率太低或是下緊急訂單的行為等，所造成的不良效應幾乎都轉嫁到供應商端。

因此面板供應商會開始向W公司的採購人員抱怨: 我們總是依照你們的需求預

測，準備這麼多貨在 VMI中，為什麼你們都沒有如期將這些 LCD提走，使得

VMI中的庫存過多?  

TOC的想法 : 

            這個問題的癥結點在於W公司始終沒有跳脫需求預測的做法，設立

VMI，只是單方面地解決了 W公司長久以來的高庫存現象，需求預測造成的

存貨管理問題卻轉嫁到供應商身上。所以要捨棄傳統的需求預測作法，回歸到

限制理論中 Demand -Pull 的觀念，再結合 VMI的特性和優點，才有機會讓

VMI的設立達到其效益。 
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VMI是供應鏈管理中為了解決長鞭效應的改善方案，由供應商透過本身

所擁有的資訊來判斷客戶的需求，做為補貨的依據，在 VMI的模式中是沒有

訂單機制的，為了物料供應無虞，供應商必須做到即時交貨，以提升存貨管理

的成效 ; 換言之，我們可以把 VMI視為W公司的一個外部庫房，將W公司

和供應商 VMI當成同一個系統，訂出系統中適當的材料目標庫存量，捨棄傳

統的需求預測作法，回歸到 Demand –Pull中「用多少補多少」 的觀念，依據

W公司每天或每週實際出貨給客人的筆記型電腦數量，向供應商的 VMI Hub

拉相同數量的材料進來，供應商再向其上游工廠拉進同等數量的材料。唯有採

行限制理論的觀念之後，才有機會讓 VMI的設立達到其效益。 

 

 

 

 

 

 

 

 

圖 4-6   VMI結合 Demand-Pull中的「拉」(pull) 式做法 

 

問題 4: 為什麼某些供應商可以縮短補貨時間、甚至每天交貨一次，但是W公司內的材

料庫存量總是高於一週的使用量? 

W公司的作法 : 

以機構外殼材料為例，因為其體積大、占空間，相較於其他高單價體積小

的材料，在W公司內堆放機構外殼的庫存價值相當低，因此公司的政策不希

望備太多庫存，機構外殼的供應商也配合地做到每天交貨。目前的作法是，採

購人員先在每個月初下一張 blanket order，方便讓供應商每天交貨時沖帳使用 ; 
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生管人員根據來自客戶的需求預測與確定訂單數量，計算出缺料量，再由採購

人員通知供應商交貨。再加上機構外殼是屬於外觀比重很重的材料，很容易因

為一點點的外觀瑕疵造成整批貨被禁用或退貨，所以對W公司的採購和生管

人員來說，往往很害怕因為品質不良而發生缺料，所以總是會預先多準備庫存

在手上。 

TOC的想法 : 

即使供應商可以做到每天交貨、使補貨期間縮短，但是其與上述第三個

問題的共同點是W公司始終沒有跳脫需求預測的做法，因此存貨管理問題仍

然存在、平均庫存量也沒有顯著的改善。所以要捨棄傳統的需求預測作法，

回歸到限制理論中 Demand -Pull 的觀念，因為補貨頻率是一天，所以W公

司的鎂鋁機殼目標庫存量設定為一天的最大耗用量，再依照 Demand-Pull 中

「用多少補多少」的概念，依據筆記型電腦每天實際出貨給客人的數量，通

知供應商交貨。至於外觀的品質不良，造成生管或採購人員擔心缺料而習慣

抓 buffer 的問題，可以先請品管人評估出材料的平均不良率，再將不良率計

算出來的材料耗用量加到目標庫存量上。 

 

縱合以上的想法，我們可以簡單歸納出幾項建議，應用在W公司:   (1)對於一直

以需求預測做生產規劃的W公司而言，要由「推」(push)式運作模式改為「拉」(pull)，

是一個很大的挑戰與改變，但是其有助於降低系統中的庫存時常變動的不穩定性 ; (2)

縮短補貨時間，除了訂單前置時間之外，可以再改善的空間不大 ; (3)增加補貨頻率，

也就是將訂單前置時間由一週一次增加到一週多次，有助於使目標庫存量再降低 ; 

(4)VMI的善加利用，可以讓W公司更有彈性地滿足客戶需求又能做好存貨管理。 

限制理論不僅有機會改善問題、甚至可以表現得比公司目前的解決方案更好。在

下一節，以W公司 2005 年度的實際數據資料，搭配『找出合適之目標庫存水準，以

拉式生產取代需求預測，配合 VMI優點，增加補貨頻率』的改變，來試著模擬如果

W公司採取這些改變，結果是否不同。 
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4-4 歷史資料與模擬對象的選取 

  如前一節問題點的討論與分析，我們打算將限制理論中「用多少補多少」的概念，

運用到筆記型電腦的製造上，依照每星期或每天的筆記型電腦實際出貨量，並依照 BOM

表上對應的組成材料和用量，求算出每種原材料的實際耗用量，並依此實際材料耗用量

作為每種原材料下單採購的依據。 但是組成一台筆記型電腦需要上千種材料，小從螺

絲、大致 LCD液晶面板，我們無法在本論文中逐一研究探討將每樣材料，故只挑出四

種具代表性的材料。至於如何設定這四種原材料的安全庫存量，則是根據補貨前置時間

內的最大耗用量來估算。以 L客戶一款 12吋輕薄型的筆記型電腦(S系列)在 2005 年度

的實際出貨量、需求預測量、以及所挑選的四種原材料的每月庫存量來驗證限制理論中

用多少補多少的觀念的確可行，並且可以有效地降低庫存，達到個案W公司與客戶間

的雙贏。 

1.模擬資料的挑選 :    

在構成筆記型電腦的眾多材料中，本論文研究試著挑出四個具代表性的材料，分別

為 PCB、CPU、LCD、鋁鎂合金機殼。以下是是挑選這四個材料的原因: 

(1) 就製造流程: 

      在筆記型電腦的製造流程中，PCB與 CPU屬於筆記型電腦製造的 SMT階段，

而 LCD和鋁鎂合金機殼則屬於系統組裝階段。PCB是製造流程中的第一站，沒有

PCB，所有的筆記型電腦組裝就沒辦法開始，而鋁鎂合金機殼的組裝可說是製造流

程中的最後一站，最後就進入檢測與入庫。 

 

 

 

 

圖 4-7 四種材料所屬的製造階段 

【資料來源 : 本論文整理】 
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(2) 就補貨時間而言  : 

      LCD的供應商設立 VMI、鋁鎂合金機殼供應商可以做到每天交貨，故補貨時間

相當地短。 PCB和 CPU的供應商並未設立 VMI， PCB的平均生產前置時間為 4

週再加上 1週的訂單前置時間相當於補貨時間為 5週 ; Intel CPU平均生產前置時間

則為 12週再加上 1週的訂單前置時間相當於補貨時間為 13週。 

(3) 就供應商品牌而言 : 

Intel是國際知名大廠，一面倒的賣方市場。液晶面板(LCD)則以韓、日為大，台

灣目前只有友達和奇美規模較大能與其相抗衡。PCB和鋁鎂合金機殼多半由台商供

應，在供貨彈性和價格上較好掌控。 

(4) 就供貨穩定度而言 : 

就 Intel CPU而言，屬於強勢的賣方市場，當遇到新產品上市或 Intel產能不足時，

就只能等 Intel做數量上的安排(allocation)。液晶面板(LCD)隨著各家供應商擴充產

能與第七代線的啟用，在供應面漸漸趨穩，但是供貨數量仍然還是會隨著產業的淡、

旺季而波動。相較於以上兩種材料，PCB和鋁鎂合金機殼是相對供應較穩定的材料。 

(5) 就材料成本而言 : 

CPU和 LCD的採購價格將近是一台筆記型電腦材料成本的 50%，單價之高更顯

出庫存管理的重要性。 

(6) 就出貨比例而言 : 

在 S產品線中，只有一種規格的 PCB板、LCD、與鋁鎂合金機殼，但是 CPU的

規格種類卻有很多，可供客戶選擇其所需，如 1.1G 、1.2G、1.4G、1.5G、1.6G等

五種規格可供選擇，在本研究中以 1.5G CPU做為探討的對象，因為其出貨比例是

這五種規格中最高的。S產品線的筆記型電腦在 2005 年度的總出貨總量為 302,229

台，代表 PCB板、LCD、與鋁鎂合金機殼也都各用掉了 302,229套 ; 但是 1.5G的

CPU出貨比例僅占全年出貨量的 38%，亦即用掉了 114,097片的 1.5G CPU。像 CPU

這樣具有多種規格可供客戶選擇的材料，還包括了鍵盤(各國不同的語言版本)、硬

碟、光碟機等。 
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下表是這四種材料的整理 : 

表 4-3  四種具代表性的材料 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

【資料來源 : 本論文整理】 

 

2.  S產品線(L客戶的 12吋輕薄機種)2005 年度的實際出貨量與需求預測的比對 : 

表 4-4  W公司 2005 年度 S產品的需求預測與實際出貨比較 
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3. 所挑選的四種材料的每月實際庫存值 : 

表 4-5  四種材料的每月實際庫存值 

 

 

 

材料的每月實際庫存值= 原材料的庫存數量+ WIP(半成品中含有原材料的數量) + 成

品機台(成品幾台含有原材料的數量) 

 

 

4-5 以個案公司之歷史資料來驗證 TOC 理論的有效性 

根據上一節所搜集的資料和選定的分析對象，搭配『找出合適之目標庫存水準，

以拉式生產取代需求預測，配合 VMI優點，增加補貨頻率』的改變，來試著模擬如果

W公司採取這些改變，結果是否不同。在此要先做一個假設前提，原材料市場價格的

波動不影響『拉』式生產的運作，我們遵循『用多少補多少』的概念，不因為材料價格

即將上漲而提前堆放庫存，也不因為價格即將下跌而選擇延遲進貨。  

1. LCD : 

<模擬 1> 採行 VMI並配合 Demand-Pull的運作，設定一種目標庫存量。 

如上一節所述，如果要獲得 VMI在供應鏈管理中帶來的好處，必須將傳統的「推」式

生產改為「拉」式生產，把W公司與面板供應商所設立的 VMI hub視為同一個系統，

替這個系統找出合適的 LCD目標庫存量，接著就利用「用多少補多少」的觀念，當客

人由這個系統(W公司+VMI hub)中拉走多少數量的筆記型電腦，這個系統會再向 LCD

供應商的上游工廠拉相同數量的 LCD。(W公司+VMI hub)這個系統中 LCD的目標庫存

量的決定，取決於 LCD供應商的上游工廠對 VMI hub的補貨時間 ; 在本研究中，補貨

時間是兩週，也就是說(W公司+VMI hub) 所要持有的目標庫存量必須訂為每兩週內最

大的筆記型電腦出貨量，即 33088台。由下面的曲線圖，我們會發現前六個月的平均庫
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存量並沒有比未設立 VMI的舊方法少，但要特別注意的是: 

(1)我們是將W公司和 VMI hub視為一個系統來決定目標庫存量並衡量補貨數量，所以

在模擬 1中所得到的平均庫存是來自於W公司與 VMI hub的庫存量加總，也就是說

W公司庫存量是要更少的 ; 而未設立 VMI的舊方法的平均庫存量則完全都是在W

公司內部。 

(2)模擬一的月平均庫存波動幅度較原來的方法要平穩，有利於庫存和成本的管控。而

且可以隨著客人的消耗量很簡單地去調整目標庫存量，做好緩衝管理。 

<模擬 2>採行 VMI並配合 Demand-Pull的運作，設定淡、旺季兩種目標庫存。因為筆

記型電腦的市場需求是有季節性的，並非一整年的需求都很暢旺，因此在計算目標庫存

值時也分為淡、旺季兩種。在本例中，淡季月份為當年度的第三季，即七月到九月，因

此淡季目標庫存量選自這三個月中，每兩週內最大的筆記型電腦出貨量，即 19178台 ; 

旺季月份為當年度的第四季，即十月到十二月，因此旺季目標庫存量選自這三個月中，

每兩週內最大的筆記型電腦出貨量，即 33088台。因為第一季和第二季出貨量介於淡、

旺季之間，為了避免有缺料的狀況發生，故第一季和第二季的目標庫存量也訂為 33088

台。因為採行兩種目標庫存量的緣故，模擬 2在淡季月份的庫存量會比模擬 1 來得更少。

(見表 4-6 與下頁圖 4-8) 

表 4-6  LCD的模擬條件表 
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圖 4-8  LCD之”實際庫存值”與”限制理論模擬庫存值”的比較圖 

 

2. 鋁鎂合金機殼:  

<模擬 1> 單純的 Demand-pull方式，設定一個目標庫存量，做為補貨調整的依據。目

標庫存量是補貨期間的最大用量，鋁鎂合金機殼供應商的補貨頻率是一天一次，也就是

說材料的目標庫存量，要能足夠應付一天對客戶的成品機台最大出貨量。而供應商每天

的交貨數量依據，是來自於W公司在前一天對客戶的實際機台出貨量。在本研究中，

鋁鎂合金機殼的材料目標庫存量，是以 2005 年度中單一天筆記型電腦出貨量最高的數

字，即 2700台; 客戶每天拉走多少筆記型電腦，W公司再向供應商訂購相同數量的材

料。在此模擬中，我們可以發現整個W公司系統中，平均持有的鋁鎂合金機殼庫存數

量絕對不會超過 2700台，明顯地比公司原本的實際庫存值還要低。  

<模擬 2> Demand-Pull模式，並且設定淡、旺季兩種目標庫存。操作方法與上述模擬一

相同，唯一不同點在於設定兩種目標庫存量。因為筆記型電腦的市場需求是有季節性

的，並非一整年的需求都很暢旺，因此在計算目標庫存值時也要分為淡、旺季兩種，需

求淡季月份所備的目標庫存會比需求旺季月份來的少。在本研究中，淡季月份為 2005
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年度的第三季，即七月到九月，因此淡季目標庫存量選自這三個月中，筆記型電腦出貨

量最高的那一天的數量，即 1900台 ; 旺季月份為 2005 年度的第四季，即十月到十二

月，因此旺季目標庫存量選自這三個月中，筆記型電腦出貨量出貨量最高的那一天的數

量，即 2700台。因為第一季和第二季出貨量介於淡、旺季之間，為了避免有缺料的狀

況發生，故第一季和第二季的目標庫存量比照旺季目標庫存量，也訂為 2700台。由下

圖 4-7可以發現，因為採行兩種目標庫存量的緣故，模擬 2在淡季月份的庫存量會比模

擬 1 來得更少。(見表 4-7 與圖 4-9)  

表 4-7  鋁鎂合金機殼的模擬條件表 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

圖 4-9 鋁鎂合金機殼之”實際庫存值”與”限制理論模擬庫存值”的比較圖 
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3. PCB :   

<模擬 1>單純的 Demand-pull方式，設定一個目標庫存量，做為補貨調整的依據。PCB

的補貨時間為五週，相當於「訂單前置時間」一週再加上「生產前置時間」四週，所以

目標庫存量要訂為每五週內的最大筆記型電腦出貨量，即 55855台，客戶每天拉走多少

筆記型電腦，W公司再向供應商訂購相同數量的材料。所模擬出來的庫存值比公司的

實際庫存量來得少。 

<模擬 2> Demand-Pull模式，並且設定淡、旺季兩種目標庫存。操作方法與上述模擬一

相同，唯一不同點在於設定兩種目標庫存量。因為筆記型電腦的市場需求是有季節性

的，並非一整年的需求都很暢旺，因此在計算目標庫存值時也分為淡、旺季兩種，需求

淡季月份所備的目標庫存會比需求旺季月份來的少。淡季月份為當年度的第三季，即七

月到九月，因此淡季目標庫存量選自這三個月中，目標庫存量要訂為每五週內最大的筆

記型電腦出貨量，即 36330台 ; 旺季月份為當年度的第四季，即十月到十二月，因此

旺季目標庫存量選自這三個月中，目標庫存量要訂為每五週內最大的筆記型電腦出貨

量，即 55855台。因為第一季和第二季出貨量介於淡、旺季之間，為了避免有缺料的狀

況發生，故第一季和第二季的目標庫存量也訂為 55855片。因為 PCB的補貨時間為五

週，因此調整淡、旺季的目標庫存量必須提早五週，也就是五月底必須將目標庫存量由

旺季的庫存量調降為淡季庫存量 ; 同樣的，八月底必須將目標庫存量由淡季的庫存量

調升為旺季庫存量。模擬 3採行淡、旺季兩種目標庫存，可以讓W公司以較低的平均

庫存量去滿足客戶的需求。 (見表 4-8與圖 4-10) 

 

表 4-8  PCB的模擬條件表 
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圖 4-10  PCB之”實際庫存值”與”限制理論模擬庫存”的比較圖 

 

4. CPU :  

<模擬 1> Demand-Pull模式，並且設定淡、旺季兩種目標庫存。因為筆記型電腦的市場

需求是有季節性的，並非一整年的需求都很暢旺，因此在計算目標庫存值時也分為淡、

旺季兩種，需求淡季月份所備的目標庫存會比需求旺季月份來的少。CPU的補貨時間

為 13週，相當於「訂單前置時間」1週再加上「生產前置時間」12週。CPU是屬於客

戶隨選性的材料，有好幾種規格可以選擇(如 1.2G、1.4G、1.5G、1.6G)，所以 CPU在

出貨量上的數字與前述三種材料不同。在本研究中以出貨比例較大的 1.5G CPU為研究

對象，此款 CPU是從三月分開始被應用到 S系列筆記型電腦中、並從四月份量產，淡

季月份為上半年度，即一月到六月，因此淡季目標庫存量選自於這六個月中，目標庫存

量要訂為每 13週內最大的筆記型電腦出貨量，即 31197台 ; 旺季月份為當年度的下半

年度，即七月到十二月，因此旺季目標庫存量選自於這六個月中，目標庫存量要訂為每
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13週內最大的筆記型電腦出貨量，即 51234台。客戶每週拉走多少筆記型電腦，W公

司再向供應商訂購相同數量的材料。因為 CPU前置時間為 13週，因此調整淡、旺季的

目標庫存量也必須提早 13週，也就是九月底必須將目標庫存量由旺季的庫存量調降為

淡季庫存量 ; 同樣的，三月底必須將目標庫存量由淡季的庫存量調升為旺季庫存量。

見下頁圖 4-10，我們可以發現在模擬 1中，為了要達到設定的目標庫存量，在三月份到

五月份之間有比較大量的 CPU進貨，造成初期的庫存水準攀高; 但隨著 1.5G CPU筆記

型電腦開始量產、出貨量增加之後，設定目標庫存的優勢就漸漸出現了，自六月份開始，

模擬所得的庫存水準都比W公司的實際狀況來得低。 

<模擬 2> 為了解決模擬 1中遇到庫存會一時之間攀升的問題，除了設定淡、旺季兩種

目標庫存，並配合分批下單與進貨的方式，以達到庫存量較為和緩、減少波動的目標，

但是又不影響系統中的目標庫存量。舉例來說，在三月底時就必須將目標庫存量由淡季

的庫存量調升為旺季庫存量，為了達到旺季 CPU目標庫存量 51234片，扣掉當時庫存

量和已下訂單的數量，還需要再下 21230片的新訂單給供應商。將這 21230片均分成五

等分得 4246片，除了原本用多少補多少、將當週實際出貨的筆記型電腦數量補足之外，

還要多下 4246片給供應商，直到把 21230片的訂單都下完。透過分批進貨的方式，可

以減緩庫存量波動，維持較低的平均庫存水準。 

(見下頁表 4-9與下頁圖 4-11) 

表 4-9  CPU的模擬條件表 
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圖 4-11  CPU之”實際庫存值”與”限制理論模擬庫存值”的比較圖 

 

以上四種材料各具有其特性，由模擬結果，我們得到以下幾個初步的推論，可供筆記型

電腦代工廠往後在針對不同屬性的材料做需求規劃、庫存管理時參考的依據 :  

1. 具有淡、旺季需求變化特性的產業，如筆記型電腦代工業，在應用限制理論中的

Demand-Pull模式時，建議其依照市場需求的趨勢訂定淡、旺季兩種不同的目標庫存

量來運作，其相較於只設定一種目標庫存量，不僅可以維持較低的年度平均庫存量、

且在需求規劃與管理上較能即時反應市場的變化。  

2. 雖然限制理論不主張需求預測，但是需求預測仍有其存在的價值。我們可以利用需

求預測的趨勢走向，推估出淡、旺季的分佈情形，有助於我們決定使用哪幾個月份

的資料來求算淡、旺目標庫存量。 

3. 運用 Demand-Pull模式時，可以配合現實狀況做變型或調整。例如一次性的進貨可

能會造成庫存量在一時之間爆增，採購人員可以以分批進貨的方式降低庫存一下子

過高的壓力，但又仍能維持系統中的目標庫存量。 

4. 沒有設立 VMI系統的材料，透過限制理論中「用多少補多少」的概念，一樣可以達
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到存貨管理上的改善，如鎂鋁機構外殼、PCB與 CPU。 

5. 補貨時間短的材料比補貨時間長的材料，更能快速地反應出「拉」(pull)式生產的效

益。因此當我們想在個案公司引進「拉」(pull)式的管理方式、並且說服管理階層接

納這個新觀念時，可以先從補貨時間在四到六週的材料著手試驗，通常在一個月後

就可以看到成效、庫存量也開始降低。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 38



第五章   結論與未來研究方向 

本研究主要的目的，在於要驗證限制理論對供應鏈管理中所提出的 Demand-pull

方法，在現實環境中的可行性。以真實的個案，台灣第三大筆記型電腦代工業大廠的

實際管理數據做為基礎， 利用模擬的方式證明 Demand-pull的觀念，的確在庫存管

理、生產規劃的表現上優於個案公司的現行運作方式，並且「用多少補多少」的概念

也能使 VMI的運作達到其優點。筆記型電腦代工產業的競爭相當激烈，不能容許一

分一毫的浪費，成本和庫存的控管決定利潤的多寡，因此本研究得到的結論，可供同

業在做整體供應鏈規劃與材料存貨管理時的參考。 

限制理論以常識做管理，Demand-pull的模式也簡單易行，但往往不被產業界的管

理人士所採納，這不僅只是因為大家根深蒂固的想法和觀念一時很難被改變，也來自

於限制理論看似太理想化、太美好的結論。唯有靠實證可以說服個案公司的管理階層，

因此本研究建議先從補貨期間較短的一、兩樣材料著手試行 Demand-pull方法，大約

在一個月後即可看到成效、庫存量開始降低。以這樣漸進式且成效易見的方式，不失

為一個將限制理論拓展到筆記型電腦代工產業的方法。 

縱觀本研究的假設條件與模擬驗證過程，仍有其不足之處，可供有興趣的人士做後

續的研究: 

1. 在本案例中，我們將限制理論中「用多少補多少」的觀念應用在上游材料供應鏈，

如何將這個概念向下拓展到客戶端，也說服他們放棄需求預測，改採「用多少補多

少」的做法，降低整個筆記型電腦產業供應鏈的庫存? 

2. 本研究針對筆記型電腦淡、旺季的特性，設定了兩種目標庫存量的模擬方式。但實

務上，有些材料不僅具有淡、旺季需求不同的特性，而且會隨著市場需求變動、供

應商產能多寡而價格大幅波動。如何針對這些材料找出適合的存貨管理策略，將有

助於公司在採購原材料獲取更大的效益、提升競爭力。 

3. 新技術、新配備的不斷被引進，使得筆記型電腦在市場上銷售的生命週期越來越短，

每個機種在市面上的銷售期通常不超過一年，如何在生命週期接近尾聲時，改變目
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標庫存量、決定停止生產的時間點，對筆記型電腦代工產業來說是一個很大的課題。 
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附    錄 

<LCD 模擬一> 

採行 VMI並配合 Demand-Pull的運作，設定一種目標庫存量。 

補貨時間為兩週，目標庫存量為 33088pcs LCD。  
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<LCD模擬二> 

採行 VMI並配合 Demand-Pull的運作，設定淡、旺季兩種目標庫存。 

補貨時間為兩週，淡季目標庫存量為 19170pcs LCD，旺季目標庫存量為 33088pcs LCD。  
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<鎂鋁機殼 模擬一> 

單純的 Demand-pull方式，設定一個目標庫存量，做為補貨調整的依據。 

補貨頻率為 1天，目標庫存量為 2700pcs 的鎂鋁機殼。 

(原實際值為 2622pcs，取一個整數 2700pcs) 

(因為鎂鋁機殼的補貨頻率為每天，因此原始資料量太大，故只節錄部份) 
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<鎂鋁機殼 模擬二> 

Demand-Pull模式，並設定淡、旺季兩種目標庫存，做為補貨調整的依據。補貨頻率為

1天，旺季目標庫存量為 2700pcs ; 淡季目標庫存量為 1900pcs。 

(旺季目標庫存實際值為 2622pcs，取一個整數 2700pcs ; 淡季目標庫存為 1810pcs，取

一個整數 2700pcs )  

(因為鎂鋁機殼的補貨頻率為每天，因此原始資料量太大，故只節錄部份) 
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<PCB 模擬一> 

單純的 Demand-pull方式，設定一個目標庫存量，做為補貨調整的依據。PCB的補貨時

間為五週，目標庫存量為 55855pcs PCB。 
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<PCB 模擬二> 

Demand-Pull模式，並設定淡、旺季兩種目標庫存，做為補貨調整的依據。PCB的補貨

時間為五週，旺季目標庫存量為 55855pcs PCB ; 淡季目標庫存量為 36330pcs PCB。 
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<CPU 模擬一> 

Demand-Pull模式，並且設定淡、旺季兩種目標庫存。CPU的補貨時間為 13週，旺季

目標庫存量為 51234pcs CPU ; 淡季目標庫存量為 31197pcs CPU。 
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<CPU 模擬二> 

為了解決模擬 1中遇到庫存會一時之間攀升的問題，除了設定淡、旺季兩種目標庫存，

並配合分批下單與進貨的方式。每隔兩週進一次貨，在十週內進貨完畢。 
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