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論文摘要內容 

農機產業在全球市場環境競爭激烈、產品生命週期日漸縮短，逐漸走

向顧客導向，對企業的快速回應與存貨壓力面臨很大的挑戰。而提高預測

準確度，降低存貨成本，並加強企業內部與外部夥伴間資訊雙向的即時整

合，以提高供應鏈流程掌握及企業應變能力。以往業者進行產銷預測時，

僅考慮公司內部相關影響因子，而忽略供應鏈上合作廠商所造成的影響，

且農機產業其上游關鍵零組件前置期長、獨占性強，往往造成需求預測落

差，產生庫存過剩或不足的壓力，甚至無法即時滿足顧客需求。本研究探

討協同預測作業、農機產業特性與供應鏈管理，並藉由實務訪談歸納出影

響農機產業產銷協同預測六項主因子與十四項次因子。再結合層級程序分

析法，找出因子間相對重要性。結果顯示歷史銷售資料之「農林機械銷售

記錄」、產能之「產能利用率」、存貨之「存貨週轉天數」依次為影響農機

產業產銷協同預測之主要因子。 

此外，本研究建構出進行協同預測的作業流程架構，並以此架構深入

訪談農機業者，推論協同預測模式可用於農機產業，但合作夥伴間信賴程

度需要加強，以提高成功合作的可能性。而本研究發展的協同預測作業流

程適合該產業，可供農機業者導入時參考。 

關鍵詞：協同預測、農機產業、供應鏈管理 
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Abstract 
 The industry of the agricultural machinery is competitive in the global market 

environment as shortened products life cycle and customer-oriented marketing nowadays. A 

well designed collaborative forecasting process will reduce the inventory, shorten the 

production lead time and improve the cooperation among the participating partners. The 

critical components in the industry are typically expensive and with long order lead time. 

Moreover, the customers usually ask for short delivery time. This forces the manufacturer to 

put large quantities of inventory at hand, resulting in costly and less efficient supply chain. 

It’s of importance to develop an adequate collaborative forecasting process for the partners 

in the supply chain. 

In this study, literature was investigated related to collaborative forecasting. The 

characteristics of agricultural machine industry and supply chain management was analyzed, 

and an in-depth interview of personnel in six companies was conducted. As a result, we 

constructed a hierarchy of factors that was crucial to the forecasting process in the 

agricultural machine industry. The hierarchy of factors consists of six main forecasting 

factors and 14 sub-factors. We finally applied the Analytical Hierarchical Process to rank the 

importance of these factors. The result showed that historical sale amount, capacity 

utilization rate and inventory turn-over days are three major factors for collaborative 

forecasting process in the agricultural machine industry. 

In addition, this paper developed a structure of collaborative forecasting process for 

agricultural machine industry, and verified this structure by interviewing managers in 

agricultural machine enterprises. To be brief, the structure of collaborative forecasting 
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process developed in this study is suitable for agricultural machine industry, and could be a 

reference model for further researches. 

Keywords: Collaborative Forecasting, Agricultural Machine Industry, Supply Chain 

Management 
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第一章 緒論 

1.1 研究背景 

全球資訊科技與網路的快速發展，「彈性」與「速度」成為製造業進

入 21世紀賴以生存的決勝關鍵。以往在企業中，公司往往在進行產品的

銷售預測時，大都只考慮到公司自身內部影響銷售量的相關因子，而忽略

了外部合作相關廠商影響銷售量的因素，以致於造成預測的不準確。但近

幾年來因供應鏈的蓬勃發展，而透過此協同模式可助企業提高效率增加產

品／服務的優點、並提升企業領導人決策的速率與正確性。 

目前全球市場環境競爭激烈、產品生命週期日漸縮短，逐漸走向顧客

導向。企業為了增加營業收入無不費盡心思，商場的競爭模式亦有所改

變，從早期的企業對企業競爭逐漸演變成供應鏈對供應鏈的競爭模式，不

再是以個別企業的最大利益為競爭目標，已經演變成追求整條供應鏈的最

大利益。 

需求服務的前置時間及產品生命週期不斷地縮短的情況下，企業必須

有更精準「預應」未來的能力，與異常事項發生時及時探索核心解決問題

的能力，才能使其企業於市場中屹立不搖。因此，須於整體的供應鏈體系

夥伴中，相關於產品銷售量所評估考量的因子以資訊共享的概念落實，而

分享的資訊需有產品的能的評估與在製品的存貨量與各產品的產品結構

等等，藉此相關更精準的預測出產品在市場上的銷售量。讓企業能在變化

快速的競爭環境中，達到對預測產品的銷售量最佳的目標，奠定企業利

基，達到企業永續經營的目標。 

預測對於每個企業組織及每一項重大管理決策都同等重要(Schoell et 
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al., 1995)。而需求預測更是企業在經營管理方面的重要工作之一，攸關顧

客服務品質、產能表現、存貨水準等與財物及聲譽相關的重要因素。因為

產品市場需求的趨勢與變動會對企業在採購作業、存貨管理、生產排程與

後勤配送等活動造成關鍵性影響。準確的需求預測，對於企業在掌握市場

脈動，降低產銷風險上具有實質的幫助。並能作為企業在降低庫存成本上

有力的依據(春日井博，1988)。 

舉例來說，由於無法提供準確的需求預測，使得企業為了能夠應付市

場上快速變動的需求，勢必要提高存貨水準。但是過多的存貨除了會造成

企業營運資金的積壓，甚至會使生產的成本大幅增加，進而造成企業在財

務上沉重的壓力，並影響企業整體的營運績效。也就是說，企業對產品的

未來市場需求量無法於事先得知，因此對產品未來需求量的預測就成為企

業在決定生產數量時的重要依據。而生產數量的決定更會連帶影響到企業

存貨的規模。所以產品需求量對企業在存貨方面的規劃也具有連帶的影

響。 

1.2 研究動機 

在現今競爭的環境中，能夠精準預測產品在市場銷售量，在現今的製

造及服務產業上扮演著重要的角色，故有效可行的預測模式為重要基礎。

除此之外，能及時準確的預測出產品在市場銷售上銷售量外，當整體合作

的供應鏈體系中，產生異常事件時，如何做即時的修正與改善，對於企業

成永續經營的目標更顯重要。近年來大多數產品都呈現生命週期越來越短

的現象，而且有逐年縮短的趨勢。而產品生命週期的縮減，產品需求量亦

隨著產品生命週期的變動而有所不同，相對在不同週期影響產品的銷售量

的因素也會有所差異。一般而言，供應商大多在建立銷售預測模式的考量
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上，只以內部影響的因素作為預測評估的指標與變數，相對往往無法正確

的預測出產品在不同時期的實際銷售量。 

而協同預測的概念是藉由共同分享資訊分擔風險，幫助企業提高預測

的準確性，減少「猜測」的成本，讓企業能更準確的掌握營運動向。1998

年 VICS協會(Voluntary Interindustry Commerce Standards Association)開始

推動協同規劃預測與補貨策略模式(Collaborative Planning, Forecasting, and 

Replenishment, CPFR)，由 VICS 協會所提供的資料顯示(VICS，2005；

VICS，2006)，實行 CPFR可降低存貨水準、強化及時補貨與交貨、提昇

顧客服務水準、提高銷售額等，這些都是現今農機產業欲極力改善的問

題。且現今協同規劃預測與補貨策略多應用在量販業或百貨零售業，較少

以製造業為主，因此本研究試圖以農機產業為例以深入探討。 

在過去幾年，規劃與預測已漸趨穩定發展，而資料的內容與品質也趨

於改善，重要性亦日漸為人們所重視。目前的零售價值鏈大多採行三種預

測與規劃方法， 分別是總合預測補貨(Aggregate Forecasting and 

Replenishment, AFR) 、供應商代管存貨(Vendor-Managed Inventory, 

VMI)、聯合管理存貨(Joint-Managed Inventory, JMI)。針對適用場合而言，

AFR較廣泛被使用，而VMI 和JMI 相對於AFR 是新興的程序，主要用於

大型零售商與其規模較大的合作夥伴，VMI 主要是為了製造商增加預測

客戶特定部份，所以VMI 較常被製造業所採用

(http://www.supplychainbrain.com/archives/6.98.suppliers.htm)， JMI 則將

焦點更集中於更細部部份和增加對合作夥伴的深一層的了解，總合預測補

貨其所預測的範圍較大，雙方不進行溝通只能單純以自己身邊所擁有的相

關資料進行預測規劃，再加上計劃性訂單生產，容易形成所謂的長鞭效應

(Bullwhip Effect)，因預測失誤而造成大量庫存成本的增加，使得買賣雙方
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都必須承擔失誤的代價。VMI 是為了避免總合預測補貨的問題衍生而

來，主要觀念為供應商於零售商所在地管理存貨，供應商可以獲得零售商

於倉庫提領存貨的記錄，以供規劃預測之用，如此可以增加預測規劃的準

確性。VMI 有優點相對也有缺點：1.預測的範圍與總合預測補貨相同，

2.VMI 是單向流程，供應商並未將促銷、存貨來源和季節性因素列入考

量，在存貨方面仍會有不平衡的情形。而JMI 的協同規劃與執行範圍則更

詳細，JMI 成功管理顧客服務水準、存貨和成本，但由於較細部需要很多

小組成員人工過濾資料品質，且需要時常面對面開會，實際應用於真實世

界會受到成本和頻繁開會的限制。CPFR 是藉由共同分享資訊分擔風險，

以降低預測失誤，並不著重於高深的預測技巧，而是強調於資訊透通以利

例外狀況的即時反應和處理，更進一步的降低存貨水準提高銷售，成就買

賣雙方雙贏的局面。 

1.3 研究目的 

基於上述研究背景與動機，本研究擬探討農機產業進行產銷協同預測

時，農機產業者與供應商及代理商間應分享哪些資訊，以提高預測準確

性。並依據 VICS協會所提出之 CPFR策略為理論基礎，規劃農機產業進

行協同預測的作業流程，供導入或建置 CPFR系統參考。具體而言，本研

究目的如下： 

1. 透過文獻整理，歸納整理出影響產銷協同預測的相關因素。 

2. 依據 VICS提出的協同規劃預測步驟一至步驟五，建構出適合於農機

產業導入協同預測時的作業因素。 

3. 找出適合於農機產業導入協同預測時的最適作業流程。 
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1.4 研究方法與步驟 

本研究主要分兩部分，一為建立影響產銷協同預測之相關因素，二為

發展農機產業進行協同預測時，相關作業流程架構。研究方法與步驟說明

如下： 

1. 透過文獻探討，分析整理目前產銷協同預測概況，並以協同預測為角

度出發，探討進行協同預測的主要及相關策略，包括 CPFR、供應鏈

管理 (Supply Chain Management, SCM) 、供應商管理存貨(Vender 

Managed Inventory, VMI)、商業快速回應 (Quick Response/Efficient 

Consumer Response, QR/ECR)。 

2. 透過文獻探討後，建立出農機產業協同預測相關因素，並建立各因素

間相對重要性。 

3. 由 VICS提出的協同規劃預測步驟一至步驟五，發展出適合農機產業

進行協同預測時的作業流程架構。並以此架構分析整理農機產業進行

協同預測的可行性及困難點等相關問題。 

4. 提出結論與建議。 

 

1.5 論文架構 

本研究之研究架構依章節排列，如圖1.1所示，內容共分成五章。第

一章敘述本研究之背景與動機、目的、研究方法與步驟。第二章針對 CPFR

及其相關理論、層級程序分析法等相關文獻進行探討。第三章建構出農機

產業協同預測影響因素，以層級程序分析法求得各因素相對重要性。第四

章為發展適合農機產業進行協同預測時的作業流程。第五章為本研究之結
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論與建議。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

圖1.1 論文架構圖 

研究背景與動機、目的、方法、步驟 

文獻探討 

歸納整理協同預測影響因素， 

建立農機產業協同預測因素架構， 

並以 AHP法求取各因素相對重要性 

提出適用於農機產業的協同預測流程架

構 

結論與建議 

 

第一章 

第二章 

第三章 

第四章 

第五章 
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第二章 文獻探討 

預測的主要目的有下列三點，首先是計算並預估一些未來的事件或情

況，以提供所能得到的最佳資訊作為管理當局對未來的預測。其次是幫助

管理當局了解各種行動方案的內涵。最後是使管理當局能正確地了解所面

臨的不確定情況，以減少在決策過程中可能遇到的風險(春日井博，1988)。

基於上述三點目的，預測產品的市場需求情況可以成為企業在解決存貨水

準、生產成本壓力及紓解產銷風險時的較佳途徑。因此預測結果的準確度

就是企業在作產品需求預測時最關心的重點。但是根據廠商的經驗，預測

的主要根據是以過去實績、決策者的市場判斷以及目標市場的挑戰。 

而透過協同作業下，企業對交易夥伴(上游供應商及下游代理商)在流

程與資訊上整合，並根據企業資源的現況(包含內部與外部)，做最佳化安

排，則可提高預測模式準確性。因此本研究探討企業在進行產銷協同預測

時相關影響因素，並以農機產業為研究對象。此外農機產業進行協同預測

時相關作業流程可如何設計規劃，亦是本研究探討的重點之一。 

2.1協同規劃預測補貨(CPFR) 

2.1.1 CPFR 定義與基本理念 

CPFR源於1995年，由Wal-Mart和其供應商Warner-Lambert、SAP、

Manugistics軟體公司，及Benchmarking Partners顧問公司等五家公司所共

同成立的零售業供應鏈工作小組(RetailSupply Chain Working Group)，其內

容涵蓋了消費品製造與銷售供應鏈體系所有的企業間互動的劃、執行、監

控，以及達致最佳效益的其他活動，期望供應鏈體系成員能透過反覆實行

綿密的商務協調、互動，將營運作業同步化，故CPFR是一項協同規劃、
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預測和補貨的標準科技技術。 

之後VICS協會主導，由26個領導廠商成立子委員會來正式發展相關

指引，以改進整個供應鏈的效率，最後在1998年正式發表CPFR指引，幫

助製造商、配銷商和零售商合作推出在較佳規劃預測補貨情況下的產品。

其內容涵蓋了消費品製造與銷售供應鏈體系所有的企業間互動的規劃、執

行、監控，以及達致其最佳效益的其他活動，期望供應鏈體系成員能透過

反複實行綿密的商務協調、互動，將營運作業同步化(VICS，2004)。 

CPFR的基本理念是供應鏈體系成員間透過資訊的流通來促成產品的

流通，而需求規劃預測必須基於實際資料不斷回饋後再不斷修正，而非僅

是傳統的詢價、訂貨、交貨那麼簡略，經由資訊的流通達成資訊透明度

(Visibility)。引用資訊技術加速資訊流通，亦使體系成員間的協調互動加

速，進而加快反應速度(Velocity)與提昇決策的準確度，而使供應鏈營運同

步化作業成為可能(盧舜年，2002)。 

CPFR是一個供應鏈合作的應用實務，讓合作夥伴運用網際網路分享

預測和結果資訊，因此可以減少供應鏈的庫存成本，並增加商品的可利用

率與銷售量。其主要強調是零售商與供應商共同合作建立一個整體供應鏈

的銷售預測模式，並分享其資訊與分擔風險。再者CPFR也是一個指引架

構，提供出一個參考架構、模式以及技術，讓合作夥伴可以一同進行計畫

評估與決策。 

為了提昇成員彼此間的相互信任程度，CPFR重新定義了商務流程，

以確保體系成員間在協同運作的過程中，任何成員都不會有突如其來的意

外狀況發生。體系內成員必須彼此視對方為「商務夥伴」關係，而非一般

的「交易對象」關係，因此CPFR指導方針中制訂一套循序漸進的方法，

先從協同規劃開始，再經過協同預測，最終達到協同補貨，如表2.1所示。
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此商業流程主要特色在於促使供應鏈體系的成員，在「商務夥伴」關係架

構下，能夠根據彼此之間的互信程度來共享特定的企業資訊，以在供應鏈

體系內發揮各自的核心競爭力，分擔整體供應鏈成敗共同責任，並同享成

果。 

根據Directions Inc.和Syncra Systems(2000)調查，證實企業導入CPFR

大致上獲得的效益可分成四點，首先是企業能夠提高在合作夥伴間的預測

準確度，其次是企業在庫存量和安全庫存量都降低了，再者企業缺料減少

情形減少並提高顧客服務能力，最後是企業更因此提高銷售量。因此，衡

量CPFR導入成功與否可從四個指標著手，即預測準確度、庫存水準、服

務水準及營業額，更可進而衡量達交率、前置時間績效、資料一致性等，

讓供應鏈合作夥伴能清楚了解執行CPFR計劃所帶來了的成效，並檢討改

進，提升整體績效。 

以產銷預測的角度來看，CPFR預測方法和傳統預測方法最大不同在

於「協同商議」機制。由預測與補貨程序角度探討可發現，傳統的預測與

補貨是供應商和零售商各自依據所需資料進行銷售預測與生產，在最終補

貨時才確定訂單，而協同預測與補貨機制是在確定買賣關係後，即進行一

連串的合作，共同預測市場需求，規劃生產與補貨策略。因此，在協同合

作下，改善了傳統上容易造成因雙方預測落差而產生高庫存或低銷售的缺

點，讓彼此能更準確掌握市場需求，而這也是CPFR推行精神所在。 

依據CPFR方法論，在預測市場需求時，先不考慮供應鏈本身的限制

因素，而是以供應鏈的策略目標、市場環境、行銷事件以及產品生命週期

為基礎之產品需求預測。此外，還必須特別注意特殊狀況需求預測的情

況，所謂特殊狀況需求預測包括如新產品進入與舊產品退出的需求預測、

行銷規劃、相依需求預測等。 
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整體來說，CPFR基本理念：供應鏈體系成員間透過資訊來促成產品

的流通，需求的規劃預測基於實際資料不斷的回饋後在之後不斷的修正，

經由資訊的流通達成資訊透明度( Visibility )，飲用資訊技術加速資訊通，

亦使體系成員間的協調加速，進而加快反應速度與提昇決策準確度，以達

整體供應鏈的同步化。 
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表 2.1 CPFR九大步驟 

階 段 步 驟 作 業 目 的 

步驟 1 

擬定初始協議

(Develop Front-End 
Agreement) 

參與的企業建立一套合作

關係指導方針與規則。主

要是為了讓參與的企業對

彼此的協同合作有一致的

共識與承諾。 
規劃 

(Planning) 

步驟 2 

建立聯合商業計畫

(Create Joint 
Business Plan) 

參與的企業交換各自的企

業策略與商業計畫的資訊

以建立聯合的商業計畫。 

步驟 3 
建立銷售預測

(Create Sales 
Forecast) 

步驟 4 

辨識銷售預測異常

狀況(Identify 

Exceptions for Sales 
Forecast) 

步驟 5 
合作解決異常項目

(Resolve/Collaborate 
on Exception Items) 

零售商與供應商共同預測

消費者的需求，指出在什

麼情況下會產生例外狀

況，然後依據可能導致例

外的原因加以解決、或調

整計畫。 

 

預測 

(Forecasting) 

步驟 6 

建立訂單預測

(Create Order 
Forecast) 

零售商與供應商共同預測

訂單，並擬定補貨計畫，

同樣地，針對可能發生的

例外情況加以解決。 
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表 2. 1(續) CPFR九大步驟 

階 段 步 驟 作 業 目 的 

步驟 7 辨識訂單預測異常

狀 況 (Identify 

Exceptions for Order 
Forecast) 

預測 

(Forecasting) 
步驟 8 合作解決異常項目

(Resolve/Collaborate 
on Exception Items) 

零售商與供應商共同預測

訂單，並擬定補貨計畫，

同樣地，針對可能發生的

例外情況加以解決。 

補貨 

(Replenishment) 

步驟 9 訂 單 產 生 (Order 

Generation) 

從訂單預測到實際訂單產

生，無論訂單是製造商或

批發商所發出，都將會消

耗原先所預測的訂單。 

資料來源：VICS Association(2000) 

2.1.2 CPFR 協同商業運作步驟： 

CPFR(Cooper et al., 1998)是由一連串的流程所組成，即所謂的處理模

式（Process model），因此VICS公佈了CPFR的處理流程白皮書（White 

paper），內容中提出了CPFR的九項主要的流程活動，又稱之為CPFR九大

協同商業運作步驟。如圖2.1所示。 

（1）第一階段屬於規劃（Planning）階段： 

主要包括了步驟一與步驟二。當進入共同預測階段之前，企業夥伴雙

方須召開共識會議，擬定協同合作協議，並同意在互信的基礎上，以協同

產品分類管理方式開發特定市場，其成功關鍵在於賦予買賣雙方自治分工

的，並承諾需對此流程與計畫負責。計畫的基本要點包括協同銷售商品為

何、商品化方式、促銷計劃、以及計畫進行時程等。此協同計畫會透過企
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業各自的現行制度，落實於自身的營運中，只要透過VICS 所接受的現行

通訊標準，雙方即可結合對方的系統進行溝通。買賣雙方皆可採用既定的

方式來調整計畫，若要改用其他式，則根據實際狀況進行協商，以取得雙

方的共識，一旦實施CPFR計畫，影響預測的異常狀況便會透過此協作預

測模式顯露出來，並獲得即時解決。所以協同計畫即是預測的重要來源。 

（2）第二階段屬於預測（Forecasting）階段： 

主要包括了步驟三至步驟八。此階段包括藉由各項銷售的相關訊息與

資訊，創造發展出一協同銷售預測以支援合作雙方的聯合企業計畫。並確

切評估出超過銷售預測限制外的項目為何，以利用各項聯絡的方式，如：

電話交談、視訊會議與E-mail等等，解析出超出銷售或訂單預測之產品項

目，並適時提出有關任何修受預測改變的結果。並 

而在CPFR中，也可以設定凍結期間，也可以自動轉成實際出出貨計畫，

而不再落入現行慣用的訂單處理模式。透過這九個步驟的流程處理機制，

供需雙方得以更有效率地協同運作於需求預測。 

（3）第三階段屬於補貨（Replenishment）階段： 

主要指步驟九而言。大體而言，CPFR的九大步驟流程可支援生產製

造活動、配銷運輸問題、促銷層面的管理與相關規劃等方面的組織活動。

而因合作的擴張與資訊的共享所架構而成的價值鏈是CPFR創造雙贏契機

的原動力。從上述的步驟一得知，落實協同合作關係是貫穿整箇處理流程

模式的重要指標。 
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資料來源：（VICS，1998） 

圖 2.1 CPFR 九大步驟協同商業運作模式流程圖 

CPFR系統也可以擷取任務導向的資訊，例如：供應商供貨限制性等，

減少庫存在供鏈中的持有天數，免去處理不必要的異常狀況。最後將根據

實際的補貨執行及訂單履行狀況，產生決策回饋資訊，反應在適當的績效

指標中，做為下一次修正協同作業目標及遊戲規則的參考。 

2.1.3 CPFR實行整合效益 

降低供應鏈的成本、迅速起即時面對市場的變化，以及提升夥伴間的

合作性發展等，都是落實CPFR於企業中所帶來的好處。現今企業已漸漸

了解到唯有合作才能使公司更有效經營且永續生存，而現今的競爭已不是

傳統以往的企業與企業間的競爭，而是轉為成供應鏈與供應鏈之的競爭形

態。而CPFR正式有效提升供應鏈合作效率的技術模式。整體而言，CPFR

所帶來的效益有以下三個部分去探討： 
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（1）Inventory side 

提高了產品銷售的精準度，其庫存降低相對成本上自然減少，而自然因

累積而最後變成報廢品的產品也可下降。 

（2）Process Efficiencies side 

對於市場對於產品的喜好程度與其之產品生命週期已進行預測，所以在

訂購的決策上，會變的更有效率，而在進行庫存上的管理也變的比以往更

為容易處理。以工廠的生產線來看，因為評估過市場的需求,所以可更有

效率的生產出適切的產品給客戶。 

（3）Revenue side 

透過資訊的共享,進而發展出的聯合計畫，對於銷售與訂購的預測一定

會更符合實際的需求，而強化了及時交貨與補貨，相對會提升所謂的顧客

滿意度相對的消售量也會隨著成長。本研究將其CPFR所帶來的效益以下

圖2.2表示，為CPFR三項利益構面圖。 

 

資料來源：（VICS，1998） 

圖 2.2 CPFR 三項利益構面圖 

表2.2為實行CPFR的綜合效益分析圖，圖表中為由VICS協會對於以推

行CPFR的廠商在各項重要指標所帶來的效益平均值，在預測的正確性上
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有10%-40%的改善，庫存上降低了10%-15%。服務品質的改善也有

0.5%-2%提升。在最重要的銷售情形方面則有2-25%的成長

(http://www.cpfr.org/)。 

表 2.2 CPFR 綜合效益分析 

 
資料來源：（VICS，1998） 

2.2 供應鏈與存貨模式 

2.2.1 供應鏈管理(SCM) 

根據供應鏈協會(Supply Chain Council, SCC)對供應鏈的定義為供應

鏈包含了從生產至運送最終產品到顧客手中這項過程的所有活動，並串聯

了製造商的供應商到最終顧客的所有成員。它涵蓋四項基本的處理作業－

計劃、原料、製造、配送。其對象從供應商到顧客，其目的在透過順暢、

即時的資訊流動，以及鏈上所有成員之間密切的協調配合，使顧客獲得滿

意的產品與服務，廠商獲得應有的利潤並且健康地成長。 

相對於企業各部門間較狹義的範疇，供應鏈管理的研究課題近年來已

漸趨向於在客戶、供應商及其他相關組織間，尋求更緊密的配合以創造競

爭優勢。回顧其發展歷程，企業內部組織功能的整合成效已普遍獲得證

實。Carter& Ferrinn (l995)供應鏈管理朝向往供應鏈體系內之其他企業，以

相同的手法予以組織，形成一共同合作的整合網路，以共享的資訊及詳盡
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的計劃達成全通路的成本效益最佳化。 

Harrington(1995)強調供應鏈中成員整合與合作關係以創造整體的競

爭優勢，認為「供應鏈包括產品流及資訊流兩部份，屬於雙向流程，從供

應商到消費者間的所有成員形成一個虛擬企業集合體，而將採購、製造、

分配產品與服務提供消費者的活動連結在一起。」Charles & Reiter (1996)

亦強調供應鏈最適化的因素是資訊流的創造，以產生最有效率與效果的的

產品流通，及最終消費者的滿意度。 

美國供應鏈協會致力於能有效幫助企業進行供應鏈發展管理，而開發

出供應鏈作業參考模式(Supply Chain Operation Reference Model, SCOR)。

目前SCOR修改完成第五版，且此架構已成為發展供應鏈管理軟體的基本

架構。SCOR理論基礎包括企業流程再造、標竿研究、績效評估，目標為

連結營運目標與供應鏈作業之方法論、標準化供應鏈管理程序的定義與績

效指標、標準作業程序關係之架構、提供卓越之管理實務典範。 

SCOR是以流程參考模式方法來發展的一種實務性分析模式，是一個

一般性的跨功能系統架構，並將同業間的營運績效量化，以用來描述、衡

量與分析供應鏈的建置。SCOR的建置主要基於五個核心管理流程，包括

規劃(plan)、採購(source)、製造(make)、配送(deliver)及退貨(return)，其定

義如表2.3所示。 

表 2.3 SCOR五個核心管理流程定義 

SCOR流程 定   義 

規劃 
協調各類供給與需求，並發展出能適切符合所需

之採購、生產及配送的過程活動。 

採購 採購符合規劃或實際需求的商品或服務。 
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表 2.4(續) SCOR五個核心管理流程定義 

SCOR流程 定   義 

製造 
從開始生產一直到產品成為完成品的狀態，其過

程須符合規劃或實際需求。 

配送 

指的是在提供完成的商品或服務的過程中須符合

規劃或實際的需求，典型的配送程序包含訂單管

理、運輸管理及產品類別管理。 

退貨 
處理退回或收到的因某些原因被遭退貨的產品程

序。這個過程可延伸為配送過程後的顧客支持。 

資料來源：SCOR Version 5.0 of Supply Chain Council (2001) 

2.2.2 供應商管理存貨(VMI) 

VMI是效率補貨作業之轉型，由供應商對顧客供應鏈提供存貨補貨

作業。VMI自 1986年發展以來，引起廣大注意，許多學者陸續進行相關

研究，Betts (1994)認為 VMI是供應商從零售商取得銷售點資料(Point of 

Sale, POS)或倉庫存貨資料，使用這些資料做存貨、補貨的決策分析。Yossi 

(1998)認為 VMI相似於直接補貨，是正在發展與建立的夥伴關係，主要是

供應商被要求付予責任來管理零售商的產品供應與存貨之管理。翟志剛

(1998)定義 VMI為掌握銷售資料和庫存量，作為市場需求預測和庫存補貨

的解決方法，藉由銷售資料得到消費需求資訊，供應商可以更有效的計

劃、更快速的反應市場變化和消費者的需求。Achabal et al.,(2000)則認為

VMI是一種決策支援系統，即供應商對每個下游零售商提供每期銷售預

測，並提供適當數量給零售商，這種系統幫助供應商及下游各個零售商，

共同設定想要達成的顧客服務水準和存貨週轉率目標。 

VMI系統作業流程主要分為兩個模組，一個是需求計劃模組，另一
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個是配銷計劃模組，如圖 2.3所示。需求模組主要協助供應商作庫存管理

決策，準確的預測訊息可協助供應商在決定銷售產品的種類、銷售對象、

產品的售價、及銷售時機之決策參考。而配銷計劃模組主要用來有效的管

理庫存量，利用 VMI 配銷計劃模組可以比較庫存計畫存量和實際庫存

量，並得知目前庫存量尚能維持多久。所產生的補貨計畫是依據需求預測

模組得到的需求預測、與批發商約定的補貨規則(如最小訂購量、配送前

置時間、安全庫存)、配送規則等。至於補貨配送方面，VMI可以自動產

生最符合經濟效益的配送策略建議(如運送量、運輸工具的承載量)及配送

時程。 

 

訂單管理系統

製造生產
管理系統

需求預測計劃

補貨配送計劃

供應商

顧客或
經銷商

建議訂單

主生產計劃

存貨水準
銷售資訊

補貨計劃

VMI

確認訂單

資料來源：經濟部商業司商業快速回應技術手冊(1998) 

圖 2.3 VMI作業流程架構圖 

 

VMI使用電子資料交換 EDI (Electrical Data Interchange)，讓供應商與

批發商彼此交換資料，交換的資料包括產品活動資料、計畫時程及預測、

訂單確認、訂單等。每個交換資料包含的主要項目如下： 

1. 產品活動資料包含可用的、被訂購的、計畫促銷的量、零售銷售資料。 
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2. 計畫時程及預測資料包含預測訂單量、預定或指定的出貨日期。 

3. 訂單確認資料包含訂單量、出貨日期、配送地點等。 

透過VMI可以掌控銷售資料和庫存量，藉由銷售資料得到消費需求資

訊，供應商可以更有效的計畫、更快速的反應市場變化和消費者的需求。

因此，VMI可以用來作為降低庫存量、改善庫存迴轉，近而達到庫存量的

最佳化。而且供應商與批發商可以分享重要資訊，雙方都可以改善需求預

測、補貨計畫、促銷管理和運輸裝載計畫等。更明確的說，VMI對供應商

與配銷商的優點可歸納如表2.5 (王裕文，1998) 。 

表 2.5 VMI對供應商與配銷商的優點 

對供應商的優點 對配銷商的優點 

1. 與配銷商發展固定合作關係 1. 能載正確送貨量、及時配送貨物 

2. 合理依顧客需求作計畫及排程 2. 降低成本、誤差與退貨增加銷售 

3. 可控制庫存及補貨去增加銷售 3. 消除內部作業成本 

4. 利用系統管理預測及配銷計畫 4. 增加顧客服務水準 

5. 改善服務水準增加庫存週轉率 5. 改善現金流程 

6. 隨銷售趨勢保持適當配銷存貨 6. 增加庫存周轉率 

7. 產生更精準預測，帶來較佳的生

產計畫與降低作業成本 

7. 擁有較低庫存，減少在途存貨的

年度成本 

資料來源：(王裕文，1998) 

VMI的關鍵成功因素：根據Holmstrom、王裕文及Robin的歸納整理，

包括倉儲系統、顧客服務、供應商關係、管理方法及資訊技術五個因素，

如倉儲包括倉儲軟體系統、空間佈置與自動倉儲等硬體設備；顧客服務包

含合理的定價、線上即時系統、快速回應(短前置時間)、訂單滿足及成品

品質等；供應商關係內容有共同關係、可靠度、單物料廠商原則、信任度
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及通用產品編號(Universal Production Code；UPC)等；管理方法上包括產

品分類、預測產能、補貨計劃、庫存週轉及系統架構方法等；資訊技術有

ISDN(Integrated Services Digital Network) 、VAN(Value-added Network)、

EDI(Electronic Data Interchange)、決策支援系統、條碼(Bar code)、PC及電

腦工作站等其概觀內容如魚骨圖圖2.4所示(鄭穎聰，1999)。 

管理方法

資訊技術

VMI

客戶服務

供應商關係倉儲系統

架構方法

預測產能

庫存週轉

軟體

設備

空間

一物料一廠商
原則

共同關係

彼此信任

UPC

產品品質

短前置期

合理價格

訂單滿足

溝通

工作站
軟體

工具

硬體
EDI

DSS

PC

 

資料來源：(鄭穎聰，1999) 

圖 2.4 VMI關鍵成功因素 

2.2.3 產品生命週期模式探討 

現今企業在動態市場競爭環境中，皆期望自身產品能廣泛的被消費者

採納與使用，擴展其市場佔有率，獲取最大利潤為其目標。然而，消費者

的行為模式會隨著市場日新月異而產生影響，不如傳統般的品牌忠誠度

高。產品會因顧客的需求變化而產生階段性影響，而形成導入期、快速成

長期、慢速成長期、成熟期及衰退期的階段性變化，稱為產品生命週期

(Product Life Cycle，PLC)。PLC (Deng, and Chen, 1998)的觀念對於企業處
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於不同產品生命週期階段，用以發展有效的行銷策略，提供了一個非常有

用的觀念架構(Conceptual Framework)，不僅用於產品，也適用於理念、服

務、人物、地方和社會事件。面對環境的變遷、市場的動盪、產品的更換，

行銷人員利用PLC觀念來瞭解產品與市場的互動狀況，面對環境的變遷、

市場的動盪、產品的更換，行銷人員利用PLC觀念來瞭解產品與市場的互

動狀況，據以為策略規劃（Strategic Planning）的指導。 

E. M. Rogers (Rogers, 1962)認為PLC來自擴散與採用理論（Diffusion 

and Adoption Theory）。因為產品擴散過程（Diffusion Process）代表創新

產品（Innovation Product）在市場擴散到最終使用者（end user）的情形，

而採用過程（Adoption Process）係個人從首次有關創新產品訊息，到最後

採用的心智過程。因此擴散與採用理論描述新產品首次銷售的成長情形，

而產品生命週期則是描述產品銷售史（Sales History）的概念，而其銷售

量係指使用者首次或重複購買的數量。Easingwood (Dunn and Bartos,1987)

提出產品生命週期主要型態有九種：(1)、趨平型（Plateau）；(2)、加速

型（Accelerated）；(3)、滲透型（Penetration）；(4)、緩慢均勻型（Slow 

Uniform）；(5)、均勻型（Uniform）；(6)、快速均勻型（Fast Uniform）；

(7)、後尖峰型（Late Rush）；(8)、延滯型（Delay）；第九種、低序列型

（Low Priority） 

Kotler產品的銷售都會經過不同的階段，且不同階段所產生的利潤也

會有上升或滑落的可能。在導入期的階段，產品銷售量和利潤都會最低，

而銷售量在成熟期時可能會達到最高，利潤則可能於成長期末就已到達頂

點；因此要特別注意的是銷售量和利潤並一定會呈一致性的移動，產品生

命週期理論有一亟待克服的要點，便是如何判定產品目前所處的產品生命

週期階段。即產品生命週期的階段界定問題。以下為彙整國內外學者所探
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討的結果。 

產品生命週期的階段界定方式主要有「定性」及「定量」兩種衡量方式： 

I. 定性方式：主要以各階段，產品及市場的屬性為依據，可分為『內

容分析法』與『專家意見法』。 

（1）內容分析法：透過內容分析來作為判斷產品生命週期階段的依據。 

（2）專家意見法：以十位專家來判斷產業究竟是處於哪一個產業生命

週期，其中有三位學術界專家，三位產業界專家（顧問公司），四位業界

人士，而以八位以上的認定作為確認的依據，以判別之。 

II. 定量方式：主要以產品銷售的歷史資料為主，可區分為『相對 

普及率』及『年度普及率』。 

（1）相對普及率：Smallwood (1973)以目前普及率除以飽和普及率作為

指標（相對指標），來界定產品的生命週期階段，此方法可免除絕對指標

造成的不客觀性。 

（2）年度普及率：黃營杉(1978)利用產品普及率的變化（絕對指標）

作指標。以連續年間普及率第一階差（簡稱普及差）增加，判定為成長期；

普及差不變或下降但為正數判定為成熟期；降為負數，判定為衰退期；但

因上市期與成長期甚難劃分，因此參照Roger分類法(Rogers,1962)，以普

及率達2.5﹪判定為上市期。 

2.2.4 商業快速回應(QR/ECR) 

QR(Quick Response)是 1986 年由美國的平價連鎖體系及成衣製造業

共同推動下的產物，當時的成衣業遭受到外國成衣低價銷售到美國的打

擊，乃推動 QR 以降低存貨成本、增加週轉率及降低零售店的缺貨率。

ECR(Efficient Consumer Response)則是 1992年美國超級市場開始使用，其
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目的在於應付平價連鎖體系的競爭，ECR 特別強調「產銷流程中的每個

環節都以消費者的需求為導向，使商品供應的流程大為縮短」。ECR 比

QR更為詳細，並且延伸企業流程，包含供應商與製造商，但由於 QR/ECR

的應用效益極為接近，分野已越來越模糊，因為 QR與 ECR同時意味著

「消費者能在最適當的時間、地點，用最合理的價格買到需要的商品或服

務」，因此，許多研究已將二者合而為一。 

QR/ECR 通常被定義成以消費者為核心的一些商業活動與作業流

程，透過這些活動交易夥伴能以最低的經營成本創造出消費者最大的消費

價值。QR/ECR涉及到整體零售產業供應鏈的再造，因為它需要將交易夥

伴的系統與作業流程結合在一起，為的是提供商品流與資訊流更有效率的

流動。 

QR/ECR的應用包括產業的上下游，也就是包括製造產品的製造商、

產品原物料的供應商、運送與配銷的配銷商、與產品上櫃販售給消費者的

零售商彼此配合，以達到顧客導向，滿足顧客的需求。並追求減低庫存，

增加銷售，提升員工生產效率，增加庫存週轉率，降低銷售價格與庫存成

本。所以供應商、製造商、配銷商與零售商的彼此配合甚為重要。因此在

採用 QR/ECR的策略，必須強調產業供應鏈上下游間企業個體的彼此緊密

合作。且新的管理話題與趨勢，強調夥伴關係的供應鏈管理，所以沒有夥

伴關係的企業，將會被經營的趨勢加速淘汰 (Knill, 1996)。 

實施 QR/ECR必須具備下列四要素(郭代華，1997)： 

1. 互信：實施 QR/ECR重點在於企業體系內的上、中、下游之間彼此分

享資訊，以消費者的利益為出發點來共同修改供應鏈過程中的各個流

程與動作，因此企業彼此的互信非常重要。 

2. 企業流程改造：企業的交易雙方以消費者的利益為出發點重新檢討流
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程與動作，須先從企業內部做起，企業內部的流程、系統要先健全了，

再與交易夥伴共同討論改進彼此間的交易流程。 

3. 商品需可辨別：由於關注的主題是「商品」與「資訊」的快速移動，

因此雙方在做資訊交換時可清楚的識別商品是很重要的，換句話說，

商品條碼化是實施 QR/ECR的基本要素之一。 

4. 彼此資料快速交換：可使用 EDI或類似 EDI 的方式從事雙方資料快

速、正確地交換。 

表 2.6 QR/ECR主要利益與效益 

策略領域 項目 

有效率的蒐集貨品 ‧ 品項管理 

‧ 空間管理 

‧ 監控管理 

有效率的補貨 ‧ 預測銷售額 

‧ 持續的補貨系統(CRP) 

‧ Cross Docking 

有效的促銷 ‧ 交易條件、基準的簡化 

‧ 持續的價格、促銷策略 

‧ 促進無紙化 

有效率的開發導入商品 ‧ 共同開發商品 

‧ 即時展售 

資料來源：(郭代華，1997) 

當企業具備了上述四要素後，可更容易達到並提高 QR/ECR所帶來的

成效。而 QR/ECR主要利益與效益如上表 2.6所示。 
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2.3 層級程序分析法(AHP) 

層級程序分析法 (Analytic Hierarchy Process﹐AHP)是 Saaty在 1971

年發展出來的一套決策方法，主要應用在不確定情況下及具有多個評估準

則的決策問題上主要目的乃使錯綜複雜之系統簡化為要素層級結構的系

統，即將各評估的要素(Pairwise Comparison)以名目尺度(Nominal Scale)進

行兩兩要素間成對比較，並經由量化的過程建立 比對矩陣(Comparison 

Matrix)，以求出特徵向量(Eigenvector)，而此特徵向量代表層級間各因素

之權重，並產生特徵值(Eigenvalue)，藉以評定單一成對比較間之一致性強

弱程度，以作為決策資訊取捨或評估的指標。另 AHP 分析法中若因素層級

為多重架疊，則需決定各層級的優先因素權重，再加以關連串合，以求得

最低層級各因素對層級之合成權重，再連結所有比對矩陣之一致性指數，

求出整體層級之一致性指數與一致性比率，藉以評估整體層級之共識性。 

根據 Saaty (1980)研究指出，層級程序分析法的應用領域包含有決定

優先順序、產生替代方案、選擇最佳方案、決定需求、資源分配、預測結

果或風險評估、衡量績效、系統設計、確保系統穩定、最佳化、規劃、解

決衝突等 12類問題。鄧振源、曾國雄(1989)研究中提出層級程序分析法的

作用是將複雜且非結構化的問題系統化，由高層次往低層逐步分解，並經

過量化的判斷，簡化並改進以往依靠直覺的決策程序，求得各方案間優先

權重值，提供決策者選擇適當方案的充份資訊，凡優先權重值愈大的方案

表示被採納的優先順序愈高，可降低決策錯誤的風險性。 

Narasimhan (1983)歸納出 AHP的幾項優點如下： 

1. 可將主觀的決策模式化，提供較為準確的判斷參考。 

2. 有相關軟體協助，可進一步作敏感度分析。 
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3. AHP數量化的結果可以供作群體決策基礎，做為彼此溝通工具。 

2.3.1 層級程序分析法基本假設 

根據鄧振源、曾國雄研究 (1989)指出，層級程序分析法之基本假設包

括下列九項： 

1. 一個系統可被分解成許多種類或成分，並形成像網路的層級結構。 

2. 層級結構中，每一個層級的要素設為獨立性。 

3. 每一層級內的要素，可用上一層級內某些要素或所有要素作為評估準

則，進行比較評估。 

4. 比較評估時，可將絕對數值尺度轉換成比例尺度(Ratio Scale)。 

5. 進行成對比較後，使用正倒值矩陣(Positive Reciprocal Matrix)處理。 

6. 偏好關係滿足遞移性。不僅優劣關係滿足遞移性，同時強度關係也滿

足遞移性。 

7. 完全具遞移性不容易，因此容許不具遞移性的存在，但需測試其一致

性的程度。 

8. 要素的優勢程度，經由加權法則求得。 

9. 任何要素只要出現在階層結構中，不論其優勢程度是如何小，均被視

為與整個評估層級結構有關，而非檢核階層結構的獨立性。 

2.3.2 層級程序分析法評估尺度 

層級程序分析法評估尺度的劃分包括五項，即同等重要、稍重要、頗

重要、極重要及絕對重要，賦予名目尺度 1、3、5、7、9 的衡量值，另

有四項介於五個基本尺度之間，賦予 2、4、6、8 的衡量值。各尺度所代

表的意義如表 2.7所述。 
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表 2.7 AHP評估尺度意義及說明 

評估尺度 定 義 說 明 

1 
同等重要 

(Equal Importance) 

兩比較方案的貢獻程度具同等重要性 

：等強(Equally) 

3 
稍重要 

(Weak Importance) 

經驗與判斷稍微傾向喜好某一方案 

：稍強(Moderately) 

5 

頗重要 

(Essential 
Importance) 

經驗與判斷強烈傾向喜好某一方案 

：頗強(Strongly) 

7 

極重要 

(Very Strong 
Importance) 

實際顯示非常強烈傾向喜好某一方案 

：極強(Very Strong) 

9 

絕對重要 

(Absolute 
Importance) 

有足夠證據肯定絕對喜好某一方案 

：絕強(Extremely) 

2, 4, 6, 8 
相鄰尺度之中間值 

(Intermediate Values) 
需要折衷值時 

資料來源：鄧振源、曾國雄(1989) 

2.3.3 層級程序分析法進行步驟與處理流程 

利用 AHP 進行決策問題時，根據鄧振源、曾國雄(1989)研究主要包

括以下三個階段： 

1. 第一階段－建立層級架構： 

處理複雜的決策問題時，利用層級結構加以分解，將問題由最上層的

決策目標分解成決策準則、決策子準則及最下層的可行方案，形成一

層級架構。而Miller (1965)研究發現，人類對7種以上事物進行比較時
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會發生感覺錯亂現象，因此每一層級的準則不宜超過7個。 

2. 第二階段－各層級要素間權重的計算： 

(1)  建立成對比較矩陣：某一層級的要素，以上一層級某一要素作為

基準下，進行要素間重要性的成對比較，比較每兩個要素間相對重

要程度，根據表2.7的評估尺度，設定及相對重要性的比值。 

(2)  計算特徵值與特徵向量：成對比較矩陣得到後，即可求取各層級

要素的權重。使用數值分析中常用的特徵值解法，找出特徵向量或

稱優勢向量。 

(3)  一致性的檢定：一致性分析的目的是檢定評估者在整個評估過程

中，所做判斷的合理程度。即檢定評估者在進行成對比較時，對各

要素間權重判斷的一致性情形，以確定其判斷結果是否可信。以下

簡述一致性比率(C.R.)的計算方式： 

a. 一致性指標(Consistency Index；C.I.)：其公式如下所示。其中，

n 為層級因素個數， maxλ 為評估者所建立比較矩陣之特徵值。 

1
.. max

−
−

=
n

n
IC

λ           (1) 

b. 隨機指標(Random Index；R.I.)：此值可藉由表2.8獲得。 

表 2.8 隨機指標表 

階數 1 2 3 4 5 6 

R.I. 0.00 0.00 0.58 0.90 1.12 1.24 

階數 7 8 9 10 11 12 

R.I. 1.32 1.41 1.45 1.49 1.51 1.48 

資料來源：鄧振源、曾國雄(1989) 
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c. 一致性比率(Consistency Ratio C.R.)：其公式如下所示。若C.R.

≦0.1，則表示決策者在建立成對比較矩陣時，對於各要素權重

判斷的偏差程度尚在可接受的範圍之內，亦即具有一致性。 

..
.

..
IR
IC

RC =           (2) 

3. 第三階段－整體層級權重的計算： 

各層級要素間的權重計算後，再進行整體層級權重的計算。最後依各

替代方案的權重，以決定最終目標的最適替代方案。在應用 AHP處理複

雜問題時，可分為六個步驟，先界定問題，再建構層級結構，接著設計問

卷並進行調查，再檢定層級的一致性，然後進行整體層級一致性的檢定，

最後選擇替代方案。流程程序如圖2.5所示： 
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資料來源：鄧振源、曾國雄(1989) 

圖 2.5 應用 AHP流程圖 
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第三章 建立產銷協同預測因子 

 

預測是公司規劃的基礎，行銷依賴銷售預測來企劃新行銷方案，生產

和作業人員依預測來做相關產能規劃、設備配置、生產排程及存貨的持續

性決策。然而產品的需求變化是由許多因子交互作用產生的，因此預測常

會產生偏差。預測會產生偏差的原因可能是未涵蓋正確變數、變數間的關

係假設錯誤、錯誤的季節需求修正(郭倉義，1998)。因此業者在決定預測

結果前，勢必思考預測時要參考哪些變數、變數間的關係等。 

本研究針對農機產業預測時相關影響變數進行探討，加入協同預測概

念，即以 CPFR應用策略與農機產業特性為主軸，並參考專家意見，輔以

探討供應鏈協同合作發展進程相關理論策略，即 SCM、VMI、QR/ECR，

參考其進行預測時相關影響因子，建構出農機產業產銷協同預測因子。分

析流程圖如圖 3.1所示。 
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資料來源：本研究整理 

圖 3.1農機產業產銷協同預測因子分析流程圖 

3.1 農機產業簡介 

本研究以農機產業為研究對象，茲就農機產業特性及農機產業預測現

況與問題說明如下。 

3.1.1 農機產業特性 

台灣農機產業之產值不大，因此一般農機工廠規模不大，多數為家族

式經營。主要的特性以中小企業為主、高度出口導向、衛星體系健全、產

業關聯性大等四點，以下分別說明農機產業特性與其進行產銷預測的關聯

性。 

1. 台灣農機產業廠商主要集中在中部地區，為台灣農機產業的大本營。

且台灣農機產業廠商規模普遍不大，以中小企業為主，尚需依賴衛星
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SCM 

QR/ECR 

VMI 

農機產業產銷

協同預測因子
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體系的專業分工，以生產一定水準的產品。加上地緣性的便利，零組

件多半集中於中部地區，使廠商能靈活調配零組件，縮短零組件訂購

前置期及庫存量，以滿足顧客的各種需求。 

2. 台灣農機產業主要是依賴健全的協力廠商，而大部分農機產業除了整

機設計、品質控管及最後組裝外，其餘多數外包給協力廠商負責。但

部分關鍵零組件則仰賴進口，價格高且前置期長，如引擎、離合轉向

組、特殊成型材料、特殊螺桿等，且因部分關鍵零組件供應商替代性

小、獨占性強，造成農機產業者本身的議價能力偏低，容易導致需求

預測落差，產生庫存過剩或不足的壓力。 

3. 台灣農機產業屬於外銷導向型產業，高度出口比率始終維持在七成以

上，近年來更有逐年攀升的趨勢，因此國外景氣好壞亦影響國內農機

外銷出口值。 

3.1.2 農機產業產銷及預測現況 

在許多製造產業中，傳統作法是依賴經驗豐富的生管人員，在有限資

源及舊有觀念下直接預測下期顧客需求，並未考量足夠因素而直接進行工

廠生產排程的動作。經過粗略的生產規劃，對於前置時間較短或是需求非

常穩定的產業，勉強能提供足夠的產能，預測不足的數量就由存貨或是藉

由下期補貨來承擔。但是對於前置時間較長或是備料複雜的產品，這種利

用傳統單次的生產預測模式，就沒有太大的彈性以及時反應修正現行需

求，不僅容易損失訂單，倉庫積壓了許多由於預測不準確而造成的存貨，

使得成本居高不下。而目前農機產業者對於生產及銷售預測大部分仍採用

所謂的「經驗式法則」，由專業人員依據歷史銷售紀錄，加上各地代理商

回報的預測結果，相關人員固定時間開會討論，並以人工協調方式來進行
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生產排程的調配。僅少數業者具備銷售預測模組或系統，用以幫助預測規

劃。 

在農機產業供應鏈的上游，可分為兩大類別代表性的供應商：(1)外購

零件供應商：乃供應一般通用規格的物品，例如：控制器、五金件等；(2)

外包零件供應商：外包廠商為加工廠商，主要根據中心廠所提供的圖面(及

原物料)進行成型、鑄造或加工。若外包零組件前置期長，業者通常會進

行較長期之預測，避免缺料情形發生。一般而言，外包零件供應商的經營

規模較大，資訊技術能量較高，而外購零件供應商的經營規模較小，且公

司經營資訊化的程度普遍不高。在供應鏈的下游(即其客戶端)，目前台灣

農機產業者大部分都以外銷為主。但農機產業與其他產業特性主要差異在

於關鍵零組件成本較高、零組件專業生產、訂單前置時間較長、客製化程

度較高… … 等，導致備料不易，常發生因缺料而生產停滯，甚至延遲交期。

因此，能夠提高預測準確度，快速而彈性的更改及修正生產排程，並進一

步降低存貨成本，實為現今農機產業面臨的一大難題。因此農機產業針對

產品在銷售預測的準確度上，有其分析探討之必要性。 

3.2 協同預測影響因子 

1998年，VICS協會所發表 CPFR模式，源起於解決零售業供應鏈問

題所發展而出的方法論，帶動起 CPFR模式的觀念。其為供應鏈管理的延

伸，更細部探討訂單處理流程及存貨控制等，目的是透過企業間的合夥，

分享資訊，更準確的預測銷售訂單數，而達到買賣雙方皆獲益的局面。 

VICS (2002)出版的 CPFR指導方針中，歸納出各個流程步驟的資料流

動內容，如表 3.1所示，每個 CPFR合作夥伴的互動關係會衍生出資料流

動，繼而轉換成標準訊息格式。在整個流程中，需輸入的資料包括共同企
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業計劃、銷售點資料、衡量標準、例外準則、存貨策略… … 等。每個步驟

的輸入或輸出資料並非完全獨立，而是環環相扣，關係到整個銷售及訂單

預測的結果。 

根據 Syncra Systems及 Industry Directions調查 120家有 CPFR經驗的

企業，大部分導入 CPFR長期投入人力約為 25人以上，甚至約有 15%零

售商期望投入 100人以上。當合作機制建立後，CPFR作業的完成皆在於

與供應鏈合作夥伴間分享資訊與知識。分享的資訊內容包括促銷計劃、企

業目標、訂單或補貨策略、銷售預測、存貨現況、POS資訊、產品設計等，

亦有部分企業與合作夥伴分享上述的全部資訊，其中更以促銷計劃、企業

目標、訂單或補貨策略為主(Industry Directions Inc. and Syncra Systems, Inc., 

2000)。 

吳慧玲(2002)以系統發展研究方法，針對台灣零售業應用協同規劃預

測補貨模式之可行性進行研究。在雛形系統裡銷售預測方法採簡單平均

法、因果關係法、原有預測方法，搭配預測方法績效評估，協助買賣雙方

進行協同預測。而預測裡所包含的變數如 POS、歷史銷售資料、天氣、商

圈活動、競爭店活動、自家店活動及新聞報章活動、其他影響銷售預測的

事件簿。且經由訪談發現，導入 CPFR系統會受高階主管、資訊化程度、

可信賴合作夥伴的影響，而導入的瓶頸以合作夥伴的溝通協調與高階主管

支持為首要。吳佩勳(2004)則針對工具機產業進行協同預測因子分析，並

以 AHP法建構該產業之預測分析架構，唯因產業特性不同，該架構並不

適用於農機產業。 
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表 3.1 CPFR作業流程資料輸入/輸出一覽表 

流程 需用資料  產生資料  

1.發展協同約定 ‧ 銷售點資料 

‧ 過去運送記錄 

‧ 不適用 

2.建立共同企業計劃 ‧ 經銷商企業策略 

‧ 製造商企業策略 

‧ 共同的企業計劃 

3.建立銷售預測 ‧ 共同的企業計劃 

‧ POS資料 

‧ 事件(Event) 

‧ 銷售預測修改 

‧ 銷售預測 

4.確定影響銷售預測

例外狀況 

‧ 銷售預測 

‧ 例外狀況分類 

‧ 衡量標準 

‧ 事件 

‧ 已確定的例外品項 

5.分析 /共同研究例外

品項 

‧ 經銷商例外品項的

次級資料 

‧ 已確定的例外品項 

‧ 製造商例外品項的

次級資料 

‧ 銷售預測品項修改 

6.建立訂單預測 ‧ 訂單預測修改 

‧ POS資料 

‧ 在庫庫存量 

‧ 存貨策略及季節性

資訊 

‧ 銷售預測 

‧ 訂單預測 
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表3.1 CPFR作業流程資料輸入/輸出一覽表(續) 

流程 需用資料  產生資料  

6.建立訂單預測 ‧ 事件 

‧ 產品歷史需求及出

貨資訊 

‧ 產品銷售預測修改 

‧ 訂單預測 

7.確定影響訂單預測

的例外狀況 

‧ 訂單預測 

‧ 例外狀況分類及價

值 

‧ 事件 

‧ 確定訂單例外品項 

8.分析 /共同研究例外

品項 

‧ 經銷商例外品項的

次級資料 

‧ 已確定的例外品項 

‧ 製造商例外品項的

次級資料 

‧ 訂單預測修改 

9.產生訂單 ‧ 訂單預測 

‧ 品項管理主檔 

‧ 訂單 

資料來源：VICS(2002) 

廖嘉偉(2003)以產品生命週期為分析緯度，探討產品在不同階段下，

生產面與市場面相互影響銷售量的因子，並建構一前導性協同預測模式。

其中在銷售因素分析與屬性探討階段，所考慮的主要因素包含產品型態設

計、產能、產品價格、存貨、促銷、配銷等，如表 3.2所示。 
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表 3.2 協同預測模式之銷售因素 

主因子 次因子 

產品型態設計 銷售人員的意見 

市場調查 

特色形式(包裝) 

產能 生產線配置、產品搬運動線 

生產線數量、作業機台品質 

產能利用率、員工技術水準 

作業人員數 

產品價格 產品成本 

競爭對手價格 

消費者期望與認知 

公司產品價格體系 

存貨 存貨成本 

存貨週轉天數 

前置時間 

促銷 電視廣告、報章雜誌廣告 

折扣優待 

贈品贈送 

配銷 配銷通路結構(動線) 

配銷商配合度 

資料來源：廖嘉偉(2003) 
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3.3 CPFR發展過程 

CPFR源起於解決供應鏈問題，其基本理念是供應鏈體系成員間透過

資訊分享來促成產品流通順暢，同時藉由共同分享資訊以分擔風險，降低

預測失誤率，並強調資訊通透以利例外狀況的即時反應和處理，更進一步

降低存貨水準提高銷售，成就買賣雙方皆贏的局面。 

對於 CPFR的發展過程，可由圖 3.2表示之。電子資料交換(EDI)是以

電子傳輸的方式，將一企業商業應用系統產生之商業文件，依照已定義好

的標準或格式傳達至另一個企業之電腦系統中，透過翻譯器及網路達到資

訊正確快速流通，也因此對往後供應鏈發展產生深遠影響。無論是 VMI、

ECR或 CPFR，應用過程中若有 EDI的輔助，成效勢必大增。VMI是 CPFR

之起源，但績效不彰，所以可認為 CPFR是從 VMI衍生出來。而當 ECR

流行時，VICS協會和其他組織也認為 ECR是 CPFR之前身，ECR的早期

定義也代表了 CPFR世界之觀點。上述這些起源概念都有相似的目標，且

均重視消費者需求與銷售點(POS)導向來預測與規劃作業。ECR通常被認

為是範圍較廣的概念，其中大部份的概念著重在 ECR 的效率補貨要素

上。目前這些概念己經和當初起源時有相當不同。例如，EDI目前是批次

導向，具備 Internet功能的電腦對電腦傳輸技術，強調即時資訊傳送。而

在 1992年，這項功能根本是不可能的。目前這些概念持續演進，並且利

用新技術進行發展。 

CPFR是知識與經驗的最新組合，在增加外部效度時，同時持續增加

企業內部效率。且 CPFR可結合現有的系統或應用軟體與合作夥伴分享資

訊，強化系統整合、提昇效率的能力。包括倉儲管理資訊系統 (Warehouse 

Management Systems, WMS)、先進排程規劃系統 (Forecasting/APS)、企業
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資源規劃 (Enterprise Resources Planning, ERP)、物料需求規劃 (Materials 

Requirements Planning, MRP)、物流需求規劃 (Distribution Requirements 

Planning, DRP)、顧客關係管理  (Customer Relationship Management, 

CRM)。 

Electronic
Data
Interchange

Vendor
Managed
Inventory

Continuous
Replenishment
Planning

Efficient
Consumer
Response

Collaborative
Planning, Forecasting
And Replenishment

CPFR:Next Step in the Supply Chain Collaboration 
Evolution Continuum

 
資料來源：Industry Directions Inc. and Syncra Systems, Inc., The Next Wave for Supply 

Chain Advantage: CPFR, pp11, 2000. 

圖 3.2 CPFR發展過程 

由 CPFR發展過程可知，CPFR是在供應鏈環境中，由 EDI、VMI、

CRP、QR/ECR衍生改善而來。本研究藉由探討 CPFR相關策略中，以預

測或補貨改善為目標的理論模式，來分析產銷預測時的影響因子，以作為

建構農機產業產銷協同預測因子時參考依據。 

在 EDI、VMI、CRP、QR/ECR這四個相關策略中，EDI著重藉由電

子資料交換達到供應鏈夥伴間快速、安全、正確的資訊分享；VMI 強調

供應商控制下游夥伴的存貨；CRP是通路裡交易夥伴補貨方式由採購訂單

變成以實際與預測需求的補貨；QR/ECR則是聯合供應鏈夥伴，共同針對

產品銷售與補貨通力合作，以更有效滿足消費者需求。以產銷預測角度來

看，與 CPFR高度相關的理論模式為 VMI及QR\ECR，因此本研究從 CPFR

與農機產業特性出發，結合 SCM、VMI、QR\ECR，深入探討在生產銷售

預測時的資訊分享，以作為農機產業產銷協同預測因子參考依據。 
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3.3.1 供應鏈管理(SCM)之預測因子 

供應鏈管理(SCM)要能成功，除了需相關的管理方法與組織合作理論

外，巧妙的運用資訊科技的力量，更能發揮重大的功效。Handfield, 

Nichols(1999)將供應鏈資訊類別分成 10類，如表 3.3所示。 

表 3.3供應鏈資訊類別 

資訊類別  所含資訊  

產品資訊 產品規格、價格/成本、產品銷售記錄 

客戶資訊 客戶預測、客戶歷史的銷售記錄、管理團隊 

供應商資訊 產品線、產品前置時間、貨品品項及條件 

製造程序資訊 產能、生產規劃 

運輸資訊 運送商、前置時間、成本 

庫存資訊 庫存量、庫存運送成本、庫存地點 

供應鏈同盟資訊 組織間的接觸、夥伴角色及責任、會議排程 

競爭資訊 標竿資訊、競爭性產品的提供、市場佔有率資訊 

銷售及市場資訊 POS (point-of-sale)資訊、促銷計畫 

供應鏈流程及績

效資訊 

流程描述、績效測量、成本、品質、傳遞時間、

顧客滿意度等等 

 資料來源：Handfield, Nichols(1999) 

張榮圳(2000)根據 Seidmann, Sundararajan(1998)的資訊分享層級概

念，並綜合其他學者的見解(Konsynski, 1993; Handfield & Nichols, 1999)，

分析整理後將供應鏈管理組織間資訊分享層級及內容定義如表 3.4。作業

資訊層的資訊分享(如訂單透過 EDI連線傳送)，尤其對於需求穩定且生命

週期較長的產品，可降低整體產銷成本，節省處理的人力、物力及時間，
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並提高效率，使交易更迅速正確。管理資訊層的資訊分享，尤其對於生命

週期短、需求不穩定、不易預測，強調時間重要的產品，可讓供應商了解

下游的庫存水平，以便及早做更佳的生產與備料規劃，提高對客戶準時交

貨達成率。策略資訊層的資訊分享則可讓廠商間共同分析市場需求預測，

以求對市場需求能快速的反應。另外，企業本身與其合作廠商原本應用資

訊科技的能力也關係著組織間的資訊分享，組織內現有資訊系統使用程度

愈高，接受資訊分享的意願及資訊分享的能力也愈高。 

以 CPFR目標與產銷預測的角度來看，為了達到提高需求及銷售預測

準確度，以降低存貨水準，進而減少需求不確定性，在供應鏈管理資訊分

享時，交易夥伴間所需分享的資訊除了一般產品資訊外，還包括企業營運

資訊的產能、生產規劃、運送商、出貨時間、庫存量、庫存地點等，及策

略性資訊的客戶預測、產品銷售記錄、競爭性產品的提供、促銷計畫等。 

表 3.4資訊分享層級表 

層級 作業資訊層 管理資訊層 策略資訊層 

說明 一般交易資訊及付

款相關資訊 

一般企業營運資訊 需求預測等策略性

資訊 

效益 縮短訂單循環時

間、降低訂單處理

人力及成本 

庫存水準降低以及

較好的產銷協調 

快速回應、降低需

求不確定性及縮短

產品上市時間 

資訊種類 產品規格、價格、

產品前置時間、貨

品品項及條件 

產能、生產規劃、運

送商、出貨時間、庫

存量、庫存地點 

客戶預測、產品銷售

記錄、競爭性產品的

提供、促銷計畫 

應用IT EDI/EOS VMI QR/CM 

資料來源：張榮圳，供應鏈管理資訊分享模式之研究，pp.41，2000。 
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3.3.2 供應商管理存貨(VMI)之預測因子 

需求的不確定會直接反應於存貨上，當需求上升時，存貨就會下降，

甚至不足，相反的需求減少時，存貨量就會增多，因此補貨量多寡決定在

這兩者的變化。而根據需求變化，供應商透過即時資訊分享進行最佳化演

算，找出具有滿足顧客、降低存貨成本的補貨水準，使供應鏈各成員有最

適合的存貨及最滿意的服務水準。 

因此，影響補貨量多寡以需求方面來看，包括歷史銷售資訊，如前期

需求量、前幾期需求量及需求趨勢產品價格、相同類型產品競爭等。亦有

來自於存貨方面，如庫存量、在途存貨、安全存量、最大庫存水準等。在

不考慮產品價格變動的條件下，需求變動及存貨變動的高低將是補貨量在

決策上最主要的考量。 

經濟部 QR/ECR 委員會出版的「台灣 QR/ECR 技術手冊」亦指出，

供應商管理存貨 (VMI)系統最主要可分成兩個模組，一個是需求計畫模

組，可產生準確的需求預測，需求預測最主要的目的就是要協助供應商做

庫存管理決策，準確的預測可明確讓供應商銷售何種商品，銷售商品給

誰，以何種價格銷售，何時銷售等，而預測所需的參考要素包括客戶訂貨

歷史資料、非客戶歷史資料兩類，即客戶平常的訂貨資料與市場情報(如

促銷活動資料)。第二個是配銷計畫模組，可根據實際客戶訂單、運送方

式，產生出客戶滿意度高及成本低的配送。在配銷計劃模組中，最主要是

有效的管理庫存量，利用 VMI 可以比較庫存計畫和實際庫存量並得知目

前庫存量尚能維持多久，所產生的補貨計畫是依據需求預測模組得到的需

求預測、與批發商約定的補貨規則(如最小訂購量、配送前置時間、安全

庫存)、配送規則等，至於補貨訂單方面，VMI 可以自動產生最符合經濟

效益的建議配送策略(如運送量、運輸工具的承載量)及配送時程。 
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在 VMI 管理機制中，透過需求計劃模組來協助供應商制定管理決

策，準確的預測訊息提供建設性的資訊讓供應商制定決策。廖德璋(1999)

以個案研究方式探討目前企業應用資訊科技支援 VMI 管理機制現況，由

研究中發現，六家具 VMI實施經驗的個案公司，在計算「建議再補貨量」

及「建議訂單」時，所運用的資訊包括經銷商及個案公司歷史銷售資料、

品項安全存量、經銷商庫存量、品項訂購上限水準、在製品(WIP)、業務

人員預測需求量等。 

周貝珊(2002)應用 Lee et al.(2000)零售商及製造商的兩階層供應鏈數

學模式，發展供應鏈中利用 VMI 存貨策略後，各項因素對供應鏈中採用

VMI 所帶來的影響。其影響因素包含時間週期、零售商在時間週期內的

需求、零售商與製造商時間週期訂購上限水準、零售商及製造商存貨持有

水準、零售商及製造商缺貨成本、供應商補貨至製造商前置時間、製造商

補貨至零售商前置時間等。 

由文獻探討，分析整理出企業在應用 VMI 以降低存貨水準時，與夥

伴間資訊分享內容如表 3.5所示。 

表 3.5 VMI資訊分享內容 

需求面 補貨面 

經銷商歷史銷售資料 品項安全存量 

個案公司歷史銷售資料 經銷商庫存量 

業務人員預測需求量 在製品(WIP) 

訂購時間週期 零售商存貨持有水準 

零售商訂購上限水準 製造商存貨持有水準 

製造商訂購上限水準 供應商補貨至製造商前置時間 
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表 3.6(續) VMI資訊分享內容 

需求面 補貨面 

零售商缺貨成本 製造商補貨至零售商前置時間 

製造商缺貨成本  

資料來源：Lee et al.(2000) 

3.3.3 商業快速回應(QR/ECR)之預測因子  

QR與 ECR，兩個專有名詞意義不同，但結果相似，主要的意義皆是

將買方與供應商連結在一起，以達到再生產與銷售間商品與資訊的快速與

效率化的移動，快速反應消費者的需求。 

陳翠玲(1999)指出 CPFR是 QR/ECR的下一步，繼 QR/ECR在台灣蓬

勃發展後，另一個供應鏈管理值得注意的議題。 

快速回應就是銷售通路透過 EDI 的方式，將其因銷售所產生的相關

資訊傳輸給製造商予以分析整理，再以此為基礎讓製造商作生產預測、製

造與配送，將無附加價值、無必要的成本予以剔除或降至最低，而且還可

以使整個供銷流程更平順而有效率，以求能減少庫存，降低缺貨及增加貨

品週轉率，並進而達到降低營運成本及充分滿足消費者需求之目的(時為

寧，1997 )。 

QR/ECR強調產業供應鏈上下游間企業整體合作關係。包含了供應鏈

的整合，及如何有效的運用連結供應商(製造商與配銷商)和零售商在溝通

與行銷決策上的整合(Copacino, 1997)。 

經濟部 QR/ECR 委員會出版的「台灣 QR/ECR 技術手冊」指出，

QR/ECR最主要的作業包含如下： 

1. 資訊流動－藉由低成本的網際網路應用，取得及時且精確的資訊與交易
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夥伴分享。 

2. 商品流動－所有作業都與商品從原物料到生產線最後到零售點貨架上

的搬運有關，亦就是以最低的成本將商品適時、適地、適量的運至零售

點。 

3. 品類管理－將品類管理成策略性的業務單位，以創造消費者最高價值與

品類的最大績效。 

其中 QR/ECR資訊流動是與商品流動、交易流動、商品品類管理有關

的資訊收集與傳輸。以下就資訊管理能力與 QR/ECR需要的作業做討論。 

1. 財物交易流動：包含從購買至付款過程與商品有關的交易，其中活動應

包含付款通知、付款要求、付款等等。 

2. 資訊管理支援商品流動：商品流動最主要是以有效的方式提供正確的

量、正確的時間、正確的商品、正確的地方，因此主要的資訊活動是以

商品的需求為主，如談及商品訂單就需要有庫存管理、實體配送來支援。 

3. 品類管理資訊：品類管理是供應商的一種管理作業，為的是將品類管理

成為策略性的業務單位，而策略性的業務單位如果著重在於產生消費價

值且與零售點的經營目標、策略相結合則可以得到很好的效果。可支持

品類管理作業的最主要資訊需求為商品資料、商品價格、商品促銷與零

售點環境(例如：店的大小、是否有 POS銷售時點管理系統等)。 

所有在 QR/ECR 中提到的資訊流都需要仰賴高品質的資訊服務與交

易夥伴間的溝通能力、再加上足以保証資料完整性的作業控管。 

綜合上述，QR/ECR 主要是整合銷售資訊，包括零售商即時銷售資

訊，各零售點消費者特性，物流中心收集的各零售點銷售數量，及製造商

收集的各地區倉庫、配銷中心或流通中心訂購數量，加上查詢商品資料、

價格、促銷活動、零售點環境等，以即時反應消費者需求。 
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3.4 產銷協同預測因子架構 

本研究藉由文獻探討，透過 CPFR發展過程分析整理生產銷售相關因素，

並參考專家意見，實地探討並分析農機產業特性與現況，歸納出影響農機

產業產銷協同預測六項主要因子及十四項次要因子，如圖 3.1所示。各因

子定義說明如下。 

產銷協同預測因子

歷史銷售
資料

產能 存貨 成本 行銷策略 市場動態

農
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機
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記
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人
員
建
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相
關
展
覽
會
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前
置
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間

相
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作
業
人
員

產
能
利
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率

市
場
景
氣
指
標

 
 

資料來源：本研究整理 

圖 3.3產銷協同預測因子架構圖 

3.4.1歷史銷售資料因子 

代理商及製造商的歷史銷售資料是市場需求預測主要依據來源，且

由專人以歷史資料來推估市場銷售量，是現在農機產業者普遍使用的預

測方法。SCM、VMI、QR/ECR的生產或銷售預測亦將產品歷史銷售資

訊納入考量。本研究歸納產品歷史銷售資料為主因子，次因子為農機產

業銷售記錄。 

1. 農機產業銷售記錄 
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蔡政憲(2003)運用資料挖掘技術，以歷史資料分析顧客對工具機特別附

件購買行為，進而估算製造計畫與協助業務促銷產品，尋找新的顧客。

資料內容包括顧客所在地、產業別、歷史購買紀錄等。因此，從各地

代理商及農機產業業者蒐集的顧客購買資料記錄，可藉此分析產銷預

測。 

3.4.2 產能因子  

產能為產品生產數量的上限，如何在有限的資源下即時生產，並滿足

消費者需求，考驗生產規劃人員的智慧，而產能的高低亦是影響銷售狀況

的一項評估指標。本研究歸納產能因子相關屬性包括產能利用率、相關作

業人員、前置時間。 

1. 產能利用率 

產能利用率顯示一個公司有多接近計劃產能或最佳作業水準。而產能水準

的選擇對公司的反應速度、成本結構、存貨政策、員工需求等有決定性影

響。如果產能不足，公司會因服務太慢而失去消費者或讓競爭者進入市

場，如果產能太高，公司必須降低價格或採行行銷策略，刺激需求量，甚

至檢討公司營運策略。 

2. 相關作業人員 

雖然農林機械生產已部分採用自動化，但在某些生產製程上，仍與作業人

員息息相關，如作業人員的生產技術、生產品質、人員數量等，皆會影響

產能高低。 

3. 前置時間 

前置時間包括生產前置時間與補貨前置時間。由於農機產業部分重要零件

為進口品，且七成以上外銷，因此，在規劃補貨時間點與開始生產時間點
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時，必須考慮前置時間，以免影響產品生產進度與銷售計劃。而零件生產

前置時間的長短，影響製造商下訂單的時間點。所以，在產銷預測時，考

慮零件及本機生產前置時間，才能更準確的掌握生產排程。 

3.4.3 存貨因子  

Davis et al. (1998) 認為持有存貨主要有以下幾項優點：滿足預測需

求、減少缺貨成本、使生產作業更平穩與彈性化。Achabal et al., (2000) 認

為藉由預測未來的需求，不僅能增加顧客服務水準，也能有效的提高存貨

的控制效率。適當的存貨可以使生產規劃更順暢，並降低成本，改善顧客

服務水準。本研究歸納出影響產銷預測的存貨因子，包括存貨週轉天數與

存貨現況。 

1. 存貨週轉天數 

農機產業的生產，從下單到交貨大約需兩個月，但現在講求快速回應、

短交期，下單到交貨必須在一個月內完成，甚至三週內完成。廠商必

須衡量適當的存貨週轉天數，保有足夠的存貨數量，以因應市場上需

求量變化。 

2. 存貨現況 

無論是零件或本機，生產前置時間愈長，該庫存量就愈高，才能達到

預期的效果。了解零件與本機存貨現況，不僅可以幫助上游供應商了

解零件使用狀況，並可幫助下游代理商或銷售人員進行推銷。就農機

產業業者而言，存貨是否足夠應付生產排程的進行，影響到對顧客的

交期承諾。 
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3.4.4 成本因子  

農機產業屬高單價且高複雜性的產品，如何降低各項成本以滿足顧客

需求，獲取更高利潤，是許多企業努力追求的目標。本研究歸納出影響產

銷協同預測含成本因子，其屬性包括配送成本、存貨成本、產品成本。 

1. 運送成本 

農機產業業者向供應商購買零組件，或運送成品給代理商或顧客時，

都必須支付運費。然而運送方式不同，所花費的時間與成本亦不盡相

同，如海運花費時間長費用低，空運花費時間短費用高。因此如何在

時間與成本之間拿捏，亦是預測時需考量的要素。 

2. 庫存成本 

庫存的成本高低影響整個存貨管理決策的結果，且其部分零組件屬單

價高的產品。因此，廠商必須事先衡量及評估各種影響成本的因素，

訂定適當的庫存量，以保持資金順暢。 

3. 物料成本 

物料成本影響到價格高低，而價格高低可能間接影響到顧客購買意

願，可見物料成本會直接或間接影響到產品的銷售量。從原物料購買

到產出最終成品所需的所有成本，都必須納入於制定產品銷售時考

量。且原物料價格變動，亦必須適時反應在價格中。 

3.4.5 行銷策略因子  

農機產業屬生產財隨功能及用途不同，所需零組件與製造程序亦不相

同，因此農機產業業者會針對顧客群或部分機種擬定行銷策略，屬計畫性

生產、少樣多量之產業。本研究歸納行銷策略因子包括銷售人員建議、相
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關展覽會、促銷活動。 

1. 銷售人員建議 

農機產業之特徵為產品種類多、數量不多。客戶多半透過農機製造商

或代理商的業務人員，以專業知識推薦後直接購買。因此銷售業務人

員的建議，會直接影響顧客購買產品機型及特別附件的意願。農機產

業業者可針對行銷策略，提供標準機台或各類零組件的薦購程度給業

務人員，例如將推薦程度分為極高、高、中、低、極低五項，一來讓

業務人員了解公司策略，二來可供預測時參考。 

2. 相關展覽會 

各國工具機展、農林機械展等展覽會對農機產業來說，是發表及推銷

主力機種的大好機會，且展覽會會吸引各行各業的顧客前往觀摩，農

機產業業者可藉此機會提高知名度，拉進買賣雙方的距離，並挖掘潛

在顧客，進行推銷。因此，展覽會上產品詢問反應度間接表現了市場

需求，有如市場調查，業者可將產品詢問度進行評比，作為銷售預測

時參考。 

3. 促銷活動 

農機產業促銷活動可分為兩方面。首先，針對新產品進行促銷，提高

市場佔有率。其次，針對特定產業顧客設計特別附件配套促銷方案，

提升顧客購買意願。農機產業業者可事先衡量此促銷活動對銷售量影

響程度，例如某標準機降價 10%進行促銷，當月此機型銷售量會提高

15%，業者進行產銷預測時，可將促銷活動相關產品或零組件依此影響

程度百分比值做適當調整。 
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3.4.6 市場動態因子  

由歷史資料顯示，農機產業面對全球景氣低迷、金融風暴、相關產業

市場需求表現… … 等變動，銷售成績亦受到影響。本研究歸納影響產銷預

測的市場動態因子，包括市場景氣指標與貨幣變動。 

1. 市場景氣指標 

市場景氣意味著各行各業的繁榮與蕭條。因此銷售量受國內外市場及

相關產業市場景氣影響。 

2. 貨幣變動 

台灣機械產業外銷比率維持在七成以上，2004年出口值達 193億美元

(海關進出口統計月報)。加上台灣農業機械廠商的成本結構中，委外供

應商所產生的成本高，且部分零組件高度仰賴進口。因此，貨幣的變

動勢必影響農業機械本身的價格競爭力、生產成本、需求變動。 

3.5 產銷協同預測因子相對權重 

建構出影響農機產業者的生產銷售預測因素後，本研究透過實地訪談

中部地區農機產業產銷預測專家，進行協同預測影響因子架構修正。修正

完畢後製作 AHP權重問卷，請目前正在農機產業擔任產銷預測的相關人

員填寫，透過問卷訪談專家的方式建構出成對比較矩陣，以探討各項因子

相對重要性，更確切了解各項因子對農機產業者在產銷預測準確性上的影

響程度。農機產業產銷協同預測因子相對權重探討流程以圖 3.4表示。 

3.5.1 建立成對比較矩陣  

確定影響農機產業產銷協同預測因子架構後，將各因子列為評估指
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標。透過成對比較矩陣的建立，以求取出要素間相對的重要程度。而 AHP

所採用的是將比率尺度做為衡量成對比較矩陣的衡量尺度，本研究引用

Saaty 所建構劃分出的衡量尺度，在基本上劃分成五項：同等重要、稍重

要、頗重要、極重要和絕對重要，再加上另外的四個尺度，介於每兩者之

間的強度，共可以區分為九個尺度，其評比尺度如表 2.7所示。 

在成對比較評估過程中，透過匯集八位專家做群體評估，以求出相同

評估觀點及一致性的評比。而本研究在整合 AHP 法中，是採用算術平均

數作整合的動作，再求出其特徵向量與最大特徵值，並求出一致性指標與

一致性比率。各層級成對比較矩陣結果如表 3.6至表 3.11所示。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

資料來源：本研究整理 

圖 3.4 產銷協同預測因子相對權重探討流程 

 

確立產銷協同預測因子架構

製作 AHP權重問卷 

專家填寫問卷 

因子相對權重計算 

分析評估結果 

彙集八位專家做群體評估

採算術平均數計算整合數

據，且成對比較矩陣之一

致性指標與一致性比率皆

小於 0.1。
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表 3.7 主因子評估指標成對比較矩陣 

 
歷史銷售

資料 
產能 存貨 成本 行銷策略 市場動態 

歷史銷售

資料 1.000 3.125 3.625 5.125 7.125 8.625 

產能 0.320 1.000 3.750 3.250 5.750 6.250 

存貨 0.276 0.267 1.000 2.656 2.875 2.264 

成本 0.195 0.308 0.377 1.000 3.000 3.500 

行銷策略 0.140 0.174 0.333 0.333 1.000 2.625 

市場動態 0.116 0.160 0.286 0.286 0.381 1.000 

資料來源：本研究整理     308.6max =λ    C.I.=0.062   C.R.=0.050 

 

表 3.8 「產能」評估指標成對比較矩陣 

 產能利用率 相關作業人員 前置時間 

產能利用率 1.000 2.875 7.750 

相關作業人員 0.348 1.000 6.125 

前置時間 0.129 0.163 1.000 

資料來源：本研究整理     076.3max =λ    C.I.=0.038   C.R.=0.066 



 56   

 

表 3.9 「存貨」評估指標成對比較矩陣 

 存貨週轉天數 存貨現況 

存貨週轉天數 1.000 7.750 

存貨現況 0.129 1.000 

資料來源：本研究整理     000.2max =λ    C.I.=0.000   C.R.=0.000 

 

表 3.10 「成本」評估指標成對比較矩陣 

 運送成本 庫存成本 物料成本 

運送成本 1.000 2.875 5.250 

庫存成本 0.348 1.000 4.500 

物料成本 0.190 0.222 1.000 

資料來源：本研究整理     092.3max =λ    C.I.=0.046   C.R.=0.079 

 

表 3.11 「行銷策略」評估指標成對比較矩陣 

 銷售人員建議 相關展覽會 促銷活動 

銷售人員建議 1.000 2.750 3.625 

相關展覽會 0.364 1.000 2.875 

促銷活動 0.276 0.348 1.000 

資料來源：本研究整理     068.3max =λ    C.I.=0.034   C.R.=0.059 
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表 3.12 「市場動態」評估指標成對比較矩陣 

 市場景氣指標 貨幣變動 

市場景氣指標 1.000 3.625 

貨幣變動 0.276 1.000 

資料來源：本研究整理     000.2max =λ    C.I.=0.000   C.R.=0.000 

 

3.5.2 產銷協同預測因子間相對權重評估結果  

上述各成對比較結果一致性指標與一致性比率皆小於 0.1，表尚在可

接受的範圍之內，亦即具有一致性，因此進行各層級要素間的權重計算。

首先計算主因子間相對重要度，結果如表 3.13 所示。接著彙總所有的評

估指標權重後，將主因子評估指標與次因子評估指標權重相乘，所得之積

即為每一評估指標在整個架構中的權重，結果如表 3.14 次因子總權重欄

所示。此外，將因子依排名重新排序，並計算累計權重，所得結果如表

3.15所示。 

 

表 3.13 產銷協同預測主因子間相對重要度 

主因子 
歷史銷售

資料 
產能 存貨 成本 行銷策略 市場動態 

相對重要

度 
0.435 0.259 0.123 0.095 0.054 0.034 

排名 1 2 3 4 5 6 

資料來源：本研究整理 
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表 3.14 產銷協同預測因子重要度與排名 

 

資料來源：本研究整理 

 

 

 

 

 

 

 

主因子 主因子權重 次因子 次因子總權重 排名 

歷史銷售資料 0.435 農林機械銷售記錄 0.435 1 

產能 0.259 

產能利用率 

相關作業人員 

前置時間 

0.165 

0.077 

0.017 

2 

4 

9 

存貨 0.098 
存貨週轉天數 

存貨現況 

0.109 

0.014 

3 

11 

成本 0.066 

運送成本 

庫存成本 

物料成本 

0.058 

0.028 

0.009 

5 

7 

12 

行銷策略 0.046 

銷售人員建議 

相關展覽會 

促銷活動 

0.032 

0.015 

0.007 

6 

10 

14 

市場動態 0.040 
市場景氣指標 

貨幣變動 

0.027 

0.007 

8 

13 

student
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表 3.15 產銷協同預測因子累計權重 

排名 因子 因子總權重(%) 累計權重(%) 受重視程度 

1 歷史銷售記錄 43.5﹪ 43.5﹪ 

2 產能利用率 16.5﹪ 60.0﹪ 

高 

度 

重 

視 

(60%) 

3 存貨週轉天數 10.9﹪ 70.9﹪ 

4 相關作業人員 7.7﹪ 78.6﹪ 

5 運送成本 5.8﹪ 84.4﹪ 

6 市場景氣指標 3.2﹪ 87.6﹪ 

7 銷售人員建議 2.8﹪ 90.4﹪ 

       

中 

度 

重 

視 

(30%) 

8 庫存成本 2.7﹪ 93.1﹪ 

9 前置時間 1.7﹪ 94.8﹪ 

10 相關展覽會 1.5﹪ 96.3﹪ 

11 存貨現況 1.4﹪ 97.7﹪ 

12 貨幣變動 0.9﹪ 98.6﹪ 

13 物料成本 0.7﹪ 99.3﹪ 

14 促銷活動 0.7﹪ 100.0﹪ 

低 

度 

重 

視 

(10%) 

資料來源：本研究整理 

 

由表 3.13 可知，主因子間相對重要性排名第一為「歷史銷售記錄」

因子，占了 43.5%，其次為「產能」因子，占了 25%。但整體而言，六項
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主因子相對重要度差距雖然很大，但農機產業業者在進行協同銷售預測

時，認為此六項主因子皆有其重要地位。再往次因子展開，由表 3.14 可

知，專家們認為影響農機產業產銷協同預測因子中，排名前三名有歷史銷

售資料之「農林機械銷售記錄」、產能之「產能利用率」、存貨之「存貨週

轉天數」，各來自三項不同的主因子，重要性占 70%，若再加上行銷策略

中排名第四及第五的產能之「相關作業人員」、成本之「運送成本」，則重

要性約占 84%。 

此外，由表 3.15 的累計權重表可知，歷史銷售資料之「農林機械銷

售記錄」、產能之「產能利用率」等二項資訊最受農林產業業者重視，總

重要性佔 60%，其次為存貨之「存貨週轉天數」、產能之「相關作業人員」、

成本之「運送成本」、行銷策略之「銷售人員建議」、成本之「庫存成本」，

總重要性約佔 30%，而市場動態之「市場景氣指標」、產能之「前置時間」、

行銷策略之「相關展覽會」、存貨之「存貨現況」、成本之「物料成本」、

市場動態之「貨幣變動」、行銷策略之「促銷活動」為農機產業業者進行

產銷協同預測時，相對受到較低重視的因子，總重要性約佔 10%。 

因此農機產業業者與供應商之間進行協同預測時，能夠互相分享零組

件訂購前置時間、允諾交貨日期、最高供應量、存貨週轉情形、成本計算、

促銷策略等相關資訊，應可幫助農機產業業者提高預測準確度，上游供應

商亦可提早準備，滿足業者需求。而農機產業業者與代理商之間對顧客銷

售資訊、市場敏感度、存貨現況、促銷策略活動等資訊互相分享，則更能

掌握市場需求，提高顧客服務水準與銷售績效，達到協同預測目標。 
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第四章 協同預測作業流程架構 

傳統農機產業的供應鏈，協力廠間缺乏良善互動、生產排程掌控困

難，庫存龐大、倉儲成本高、產銷無法合一，且企業內部 e化程度相較於

高科技電子資訊產業為低，造成供應鏈成員間資訊不對稱，成員各自預測

的結果不甚理想，無法即時反應消費者需求。因此，本研究以 VICS協會

提出的 CPFR作業流程模式為參考依據，規劃一套農機產業協同預測作業

流程的指導方針，期望農機產業供應鏈內的企業能以合夥人關係取代傳統

壁壘分明的敵對關係，殊榮成敗共擔共享。而本研究主要探討農機產業產

銷協同預測模式，因此針對 CPFR九大運作步驟中步驟一至步驟五的協同

規劃與協同銷售預測部分深入探討，如圖 4.1所示。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

 

 

資料來源：本研究整理 

圖 4.1農機產業協同預測作業流程圖 

協
同
預
測
階
段

步驟一：擬定協同關係 

步驟二：建立聯合商業計劃 

步驟三：建立銷售預測 

步驟四：辨識銷售預測異常狀況

步驟五：合作解決異常項目 

協
同
規
劃
階
段
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4.1 CPFR導入步驟 

CPFR導入流程(Roadmap)有五個步驟，前三個步驟為準備工作，第

四步驟為執行導入專案，第五步驟為導入專案之績效評估，各步驟內容簡

略說明如下。 

1. 步驟一：評估供應鏈的現況(Evaluate the Current Conditions) 

(1)  合作的企業文化 

(2)  對於IT運用的優先順序 

(3)  實務方案的採用情形 

(4)  CPFR推動之遠景，包括： 

a. 預計達到的目標   b. 雙方所負責的企業部門 

c. 含括哪些品項     d. 如何評估專案的成功指標 

(5)  交易夥伴執行能力的評估 

2. 步驟二：定義專案的範圍和目標(Define Scope and Objectives) 

(1)  責任設定：預測方面、訂單方面、科技方面 

(2)  階段性專案範圍設定合作之品項、店、物流中心 

(3)  績效評估可量化指標 

3. 步驟三：準備協同合作的相關事宜(Prepare for Collaboration) 

(1)  合作所需資源：人員、資訊科技 

(2)  企業流程 

(3)  異常事項處理原則與規劃 

(4)  教育訓練 

4. 步驟四：執行協同規劃、預測、補貨九大步驟(Execute) 
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(1)  執行合作的程序項目 

(2)  資訊科技的部署 

(3)  檢討會報 

5. 步驟五：評估專案績效及下階段的規劃與活動(Assess Performance and 

Identify Next Steps) 

(1)  合作關係 

(2)  營運流程 

(3)  支援合作之資訊科技之績效評估 

(4)  下一階段之計劃 

4.2 協同規劃階段 

協同規劃主要目的是讓農機產業供應鏈體系成員間，規劃活動能先取

得一致共識，彼此互相信賴，以利後續各項作業推動。此外，與合作夥伴

確定協同運作關係基本參數，如協同運作產品與類別、分享共用資料、異

常事件管理… … 等，且確定協同運作商業流程，如協同運作行事曆時程、

規劃遠程目標、凍結執行階段的時間… … 等。協同規劃階段包含建立協同

關係及建立共同營運計劃兩項不同的活動，即步驟一與步驟二，分別說明

如下。 

4.2.1 步驟一：擬定協同關係 

主要是買賣雙方共同建立商業協定的步驟。農機產業者與其供應商或代

理商溝通協調後共同訂定合作關係，並讓參與廠商信賴此協同合作機制，

彼此有一致的共識與承諾。合作計畫書中明定彼此期望和達成策略所需採

取的行動，涵蓋協同目標共識、機密性協議、資訊共享和整個協同預測流
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程中所運用資源的授權。步驟一作業流程如圖 4.2所示。 

 

發展協同預測合作關係

建立負責單位

決定資訊與資源
共享的需求與協議

決定如何解決協同預測
執行過程的爭議

決定協同作業時程

產銷預測影響因素

 
資料來源：本研究整理 

圖 4.2擬定協同關係作業流程圖 

 

以下針對此作業流程分別說明： 

1. 發展協同預測合作關係： 

農機產業者與其供應商或代理商對協同預測的目的和目標有共同了

解，能彼此信任並充分溝通。確立合作關係後，決定彼此的權限、可

用資源與系統、銷售和訂單預測的例外準則… … 等，並建立安全機

制，以避免機密外洩。無論是農機產業者，或其供應商及代理商，皆

按照公佈的約定作為工作方針，且此協同方案需雙方高階主管支持，

使專案順利進行。 

2. 建立負責單位： 

確立農機產業者與其供應商或代理商負責此作業的單位，並規劃溝通

管道與固定窗口，以有效進行協同預測作業流程。現階段皆以業務或
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生管部門負責，建議業者可在各部門設置專職人員或獨立增加一個部

門負責此業務，而部門可納入 IT、行銷企劃、業務、採購部門的管理

階層人員，以精確掌握與運用資訊。 

3. 決定資訊與資源共享的需求與協議： 

農機產業者與其供應商或代理商必須決定支援流程所需分享的資訊

與資源，以利後續作業流程運用，如農具機銷售記錄等產銷協同預測

影響因素資料、預測方法及技術、最新更新資訊… … 等，並制定分享

的共同規範。 

4. 決定如何解決協同預測執行過程的爭議： 

協同預測執行過程難免會有意見不同的時候，因此在建立協同關係步

驟，即共同協議若執行協同預測有爭議時，解決爭議的基本原則或方

法。 

5. 決定協同作業時程： 

農機產業者與其合作夥伴建立共同行事曆，往後雙方皆依此時程作

業，並規劃執行與檢討週期，以維持長遠計劃。而協同規劃內容或作

業時程可依狀況需求共同調整。 

4.2.2 步驟二：建立聯合商業計劃 

主要是農機產業者與其供應商或代理商雙方，交換共同策略和商業計劃

的資訊。透過農機產業者與其供應商或代理商間策略協商，共同發展出一

個聯合營運計劃。在創造夥伴關係策略後，共同定義產品角色、項目銷售

目標、達成目標的方式，並藉由資訊共享，改善需求預測品質，使供應鏈

更協調。此步驟為農機產業產銷協同預測流程中的基石，可減少例外處理

和不必要的交涉。步驟二作業流程如圖 4.3所示。 
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買方訂定組織策略

達成聯合商業計劃

發展夥伴合作策略

賣方訂定組織策略

發展共同產品計劃

賣方發展個別企業計劃買方發展個別企業計劃

 
資料來源：本研究整理 

圖 4.3 建立聯合商業計劃作業流程圖 

 

以下針對此作業流程分別說明： 

1. 買賣方訂定組織策略： 

農機產業者與零組件供應商協同合作時，買方為農機產業者，賣方為

零組件供應商。而農機產業者與代理商協同合作時，買方為代理商，

賣方為農具機業者。建立共同營運計劃時，買賣雙方需各自擬定企業

的合作策略與方式，並定期分享彼此企業策略、目的、目標等相關資

訊。 

2. 發展夥伴合作策略： 

買賣方各自擬定策略後即開始進行協商，以針對特定期間發展一致同

意的夥伴合作策略。合作策略兼顧買賣雙方的目標，並明定彼此定位

與責任。 

3. 發展共同產品計劃： 

針對共同產品發展適宜的全面性或地區性、產業性促銷策略，並訂定
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產品價格，以達到雙方皆贏的局面。在此階段農機產業者與其供應商

或代理商必須發展策略性管理概要，包括零組件或農具機最小訂購

量、訂購時間間隔、前置時間、凍結門檻時間、安全庫存量法則… …

等，以合理可行的方式達到目標。 

4. 買賣方發展個別企業計劃： 

根據共同產品計劃，農機產業者與供應商或農機產業者與代理商各自

發展對應的個別計劃。 

5. 達成聯合商業計劃： 

農機產業買賣雙方各自與其初始的組織策略和合作策略比較對照，以

達成聯合商業計劃協議。 

4.3 協同預測階段 

協同預測有兩個不同階段：銷售預測(不受限制的需求)與訂單預測(受

限制的需求)。主要目的在於藉由資訊的分享讓產銷預測更準確。而由農

機產業者或其零組件供應商，亦或其下游代理商來負責銷售預測或訂單預

測，視不同的商品及不同的主導權而定。短期預測可供訂單預測使用，而

長期預測可作為規劃參考。VICS 協會定義協同預測包含步驟三到步驟八

六項不同的活動，本研究針對協同銷售預測之步驟三到步驟五，即建立銷

售預測、確認銷售預測異常狀況、協同解決異常項目，分別說明如下。 

4.3.1 步驟三：建立銷售預測 

農機產業業者與其供應商或代理商運用所需資料，建立出以協同合作計

劃為基礎的銷售預測。所需資料包括農具機歷史銷售資料等影響產銷協同

預測的因子、規劃事項、因果資訊、產品或零組件庫存量… … 等，以及影
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響產銷協同預測因子的各項資訊，而所需資料是隨著協同產品或合作夥伴

的不同有所差異。預測時可由農機產業者開始產生，傳達給供應商或代理

商，反之亦可，最後由主導方裁定最終銷售預測結果，以作為訂單預測基

準。步驟三作業流程如圖 4.4所示。 

 

分析雙方目前的
共同營運計劃案

建立協同銷售預測

探討影響銷售因子的
因果關聯資訊

制定計劃並更新
相關夥伴行事曆

蒐集異常事件資料與
其解決方案

 
資料來源：本研究整理 

圖 4.4建立銷售預測作業流程圖 

 

以下針對此作業流程分別說明： 

1. 分析雙方目前的共同營運計劃案： 

農機產業供應鏈合作夥伴針對目前的共同營運計劃進行分析，評估此

共同營運計劃對於雙方在生產銷售上的影響，及對未來銷售的可能成

效，作為策略性參考依據。 

2. 探討影響銷售因子的因果關聯資訊： 

除了已知影響產銷協同預測的因子外，分析歷史資料中對銷售產生衝



 69   

擊的可能影響因素，包括在生命週期不同階段，生產面與市場面各項

因素的重要性變動，或是生產面與市場面的因子互相交織影響… …

等。並制定因果資訊提升表，如某型號價格降低 5%，可能導致此型

號銷售量提升 7%。透過此過程明確分析出各情境下影響銷售量的相

關因素，提供相關夥伴在建構預測模式時的參考變數。 

3. 制定計劃並更新相關夥伴行事曆： 

農機產業者或其供應商及代理商對未來會影響產銷的計劃事件進行

確認，並擬定提升銷售策略，如針對特殊附件促銷方案、新機種推出、

生產線變動… … 等。將這些事件列成清單，經各夥伴一致同意此短期

的策略計劃後，同步更新於相關夥伴間發展的共同行事曆。 

4. 蒐集異常事件資料與其解決方案： 

當銷售預測模式預測結果，落於合作計劃中制定的允許誤差範圍外

時，稱為異常事件，即步驟四與步驟五產出的相關資料。例如預測結

果某型號產能無法滿足代理商需求，當時解決辦法是農機產業者以電

話協調代理商斟酌延長交期，並設法調配產能以滿足顧客需求，稱此

為異常事件。蒐集並分析農機產業以往面臨異常事件時，如何解決銷

售預測異常的資料，並將其列入於銷售預測模式。 

5. 建立協同銷售預測： 

農機產業者與其供應商或代理商各自選擇適當的預測工具與模式，輸

入產品產銷相關重要影響因素與相關資訊、策略，建立出既定時間的

協同銷售預測結果。而依照不同方案，可由農機產業者單方，或農機

產業者與合作夥伴雙方產生銷售預測資料。在此各管理者可實行完善

的預測誤差分析，或預測方法績效評估，以幫助決定是否現行的預測

方法能準確預測，進而提昇預測準確度。 
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4.3.2 步驟四：辨識銷售預測異常狀況 

主要為確定是否為銷售預測限制條件外的異常項目。而此限制條件或標

準條件由農機產業者和合作夥伴雙方，在規劃階段即共同協議擬定，為指

出銷售預測問題可能出現的地方。步驟四作業流程如圖 4.5所示。 

 

確定為異常事件 確定為非異常事件

確定協同合約中
異常項目標準值

完成階段性銷售預測
進入解決異常事件步驟
並儲存異常事件資料

評估項目預測值是否
在異常項目值之外

Yes No

市場需求預測

生產製造預測

賣方

比 較

協同銷售預測結果

 
資料來源：本研究整理 

圖 4.5 辨識銷售預測異常狀況作業流程圖 

 

以下針對此作業流程分別說明： 

1. 確定協同合約中異常項目標準值： 

導入所建立的協同銷售預測結果於異常事件評估過程。納入協同合作

約定中制定預測的異常項目準則後，同時確認買賣方對共同營運計劃

或銷售預測異常準則有無修改，如新推出的促銷方案、預測準確度估

計範圍、共同零組件安全庫存量提高… … 等，修改變更後明確定義出

異常項目標準值。 
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2. 評估項目預測值是否在異常項目值之外： 

評估時將協同銷售預測各項目的數值與所選擇的項目限制標準值相

比較，若結果落於協定的異常標準值之外，列為異常事件，反之則否，

如預測結果離合器轉向組的庫存量為 1000 件，而安全庫存準則值為

3000件，庫存量未達安全庫存標準值，則稱此為異常事件。除了制定

的異常項目標準值外，農機產業或其上游供應商皆有產能限制，必須

與實際的市場需求比較，才能較為符合日後的訂單預測。因此，評估

異常事件時考慮此限制條件，結果會較為完善。 

3. 確定異常事件： 

確定為異常事件時，進入解決異常事件步驟，即步驟五—協同解決異

常項目，並儲存異常事件資料，製成項目清單，如刀片的庫存百分比

為 80%，但標準值為 88%。而確定並非為異常項目時，即完成階段性

的協同銷售預測，且此銷售預測結果可供農機產業者或其協同合作夥

伴訂單預測規劃時參考。 

4.3.3 步驟五：合作解決異常項目 

解決銷售預測限制外的異常項目。解決方法有透過電子郵件、電話交

談、協商會議… … 等，或比對歷史資料，找出最相似解決方案來說明對銷

售預測所產生的改變，以尋求農機產業者及其協同夥伴都能接受的銷售預

測結果，並將結果回饋至步驟三。此階段讓合作夥伴能夠看到銷售結果、

行銷策略、變更紀錄、成效分析… … 等最新資訊，藉由銷售預測和資料交

換讓買賣雙方彼此降低風險，更有決策效率。步驟五作業流程如圖 4.6所

示。 
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異常項目資料

更正參考資料
並調查異常事件

評估是否變更預測
以解決異常事件

Yes No

變更銷售預測 修正計劃並重新協調

溝通方式
1.電子郵件或留言版
2.視訊或當面開會
3.電話或傳真

 
資料來源：本研究整理 

圖 4.6合作解決異常項目作業流程圖 

 

以下針對此作業流程分別說明： 

1. 更正參考資料並調查異常事件： 

取得共同營運計劃裡共享資訊，如農具機歷史銷售記錄、市場景氣指

標等時間數列資料與產品生產產能、存貨百分比等非時間數列資料，

同時考慮共同營運計劃裡明定的異常事件評估準則與決策支援評估

策略。確定選擇的準則與數值後，買賣雙方重新檢討並對異常項目和

決策支援資料提出修正，並利用共同事件行事曆或決策支援策略等資

訊，調查異常事件發生的原因。 

2. 評估是否變更預測以解決異常事件： 

農機產業者與合作夥伴雙方對變更後資訊重新評估預測結果，以決定

如何解決異常事件。若能接受新的預測結果，則變更銷售預測資料。

若不滿意新的預測結果，則與相關合作夥伴進行協調。 

3. 修正計劃並重新協調： 
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因農機產業者或合作夥伴有一方不滿意新的預測結果，所以可以透過

電子郵件、電話、傳真、開會等方式協調溝通，加強協同，直到雙方

都滿意為止。有一致共識後再將結果送出，進行銷售預測變更。 

4. 變更銷售預測： 

若調查結果雙方同意改變預測結果並解決異常項目，則送出確認的變

更結果給銷售預測，同時更新所有資訊，建入合作解決異常項目資料

庫裡，供農機產業者及其供應商或代理商日後參考。 

4.4 產業訪談與驗證 

4.4.1 訪談重點  

問卷調查屬於資料收集方法中的調查法，因研究性質或目的的不同，

問卷可以分成結構型問卷 (structured questionnaire)與無結構型問卷

(unstructured questionnaire)。無結構型形式多半用在深度訪問的場合，被

訪人數較少，不必將資料量化，卻又必須向有關人士問差不多相關的問

題，對於被訪人來說，可以與前一被訪人的回答完全相同，也可以完全不

相同，非常的自由(段家鋒、孫正豐、張世賢，1995)。基於此，本研究訪

談重點的設計採近似無結構型問卷的方式。 

本研究深度訪談重點內容設計為針對研究中想探尋的產銷協同預測

為主，並加入基本資料及預測現況。首先想驗證協同預測模式於該公司的

可行性，再推展至該產業的可行性。其次，探討協同預測作業流程是否符

合該產業，能否提供降低存貨的助益，建置時需考量哪些因素，以供後續

研究者於建置時應注意事項。最後探討導入的困難點，以得知導入時必須

克服哪些阻礙。問卷共分四大部分，如下所示： 
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1. 受訪者基本資料 

(1)  姓名 

(2)  工作單位與職稱 

(3)  工作內容與負責業務 

(4)  工作資歷 

2. 受訪公司基本資料 

(1)  主要生產產品 

(2)  員工人數 

(3)  資本額 

(4)  內外銷比率 

3. 受訪公司預測相關現況 

(1)  產銷預測目的 

(2)  目前如何進行產銷預測 

(3)  零組件預測誤差比率 

4. 協同預測策略應用 

(1)  上下游三方以協同預測模式合作可行性 

(2)  實施協同預測作業困難處 

(3)  協同預測模式是否適用於農機產業 

(4)  農機產業導入協同預測模式考量因素 

(5)  與供應商或代理商資料交換情形 

(6)  供應商與代理商資訊應用能力影響 

(7)  對本研究協同預測作業流程建議 
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4.4.2 對象介紹  

本研究挑選三家頗具規模的廠商，以產銷協同預測作業流程為基礎，

針對農機產業廠商的負責銷售或採購相關高階主管進行深入訪談，並於訪

談前向主管清楚說明研究目的，輔以簡報讓主管對協同預測主題有明確認

知後，再開始進行正式訪談。此三家廠商無論在公司規模或資訊化程度方

面，皆有能力主導協同模式進行，以下針對受訪廠商背景簡單說明。 

晉惠塑膠工業股份有限公司位於台中縣烏日鄉中山路1段63號，主

要生產中空塑膠成型、模具製造，目前員工人數約 52人，資本額 2仟 8

佰萬元。目前與供應商之間主要依靠電話、傳真、郵寄訂貨單等方式聯絡，

目前以 ERP資訊系統輔助。 

台灣扣具工業股份有限公司位於中壢工業區，成立於 1983年，主要

生產各種工程塑膠為原料加工製成各式扣具，目前員工人數約 164人，資

本額達 1.5 億元。通過「ISO-9001」及「QS-9000」兩項國際品質制度認

證，並於 1998年開始在大陸佈局，投資上海利富高塑料製品有限公司。

而上游供應商總數約 300家，目前台灣扣具規劃與供應商進行線上訂單簽

核，減少因人力等外在因素影響交貨。 

宜伸企業股份有限公司位於台南縣永康市富強路 2段 29號，成立於

1982年，主要生產各種鋁擠型製造及加工，目前員工人數約 50人，資本

額 3仟 6佰萬元，於越南設有分公司。國內外供應商總數約 250家，供應

商除透過網際網路外尚需依靠電話、傳真、郵寄訂貨單等方式聯絡以完成

訂單和收料確認。 

而訪談對象為晉惠塑膠、台灣扣具、宜伸企業中負責業務、預測或採

購的相關主管，基本資料如表 4.1所示。 
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表 4.1 訪談對象基本資料 

公司名稱 晉惠塑膠 台灣扣具 宜伸企業 

員工人數 52 164 50 

資本額 2仟 8佰萬元 1.5億元 3仟 6佰萬元 

主要營業項目 
中空塑膠成

型、模具製造 

工程塑膠為原

料加工製成各

式扣具 

鋁擠型製造及

加工 

受訪者服務單位 生產課 業務部 廠務部 

職稱 課長 經理 總經理 

工作資歷 28年 20年 25年 

工作內容 
安排生產、品

檢、業務連絡 

生產進度之計

劃及掌控、產

銷協調等。 

廠務部門各單

位工作內容之

推動與改善，

並與業務部門

等共同規劃訂

單、生產、出

貨事項。 

資料來源：本研究整理 

4.4.3 驗證結果與分析 

針對農機產業中負責業務、預測或採購的相關主管進行深入訪談，依

問題整理訪談結果如下。 

1. 銷售預測方法 

了解目前農機廠商如何進行銷售預測，是否已經有銷售預測模組或系

統。三位受訪者的看法整理如表 4.2。 
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表 4.2 銷售預測方法彙總表 

晉惠塑膠主管 1. 每個月開兩次產銷會議，由業務、採購、生管

部門人員依銷售現況、存貨控管、產能負荷等

因素，預估四個月的訂單，並於當月確定下個

月生產的規格及數量。 

2. 目前以 ERP系統輔助。 

台灣扣具主管 1. 每週開一次產銷會議，由業務部和廠務部彙集

國內外代理商接單預測，並針對特定市場進行

銷售預測，完成產銷預測結果。 

2. 目前仍由相關人員協調後，由專員整理成制式

表格。 

宜伸企業主管 1. 每個月開一次產銷會議，預估三個月的訂單，

根據業務人員根據當月實績、客戶詢問案子及

經銷商預估量，加上外部環境評估來作預測。 

2. 由相關人員協調後，專員整理成制式表格。 

資料來源：本研究整理 

 

基本上農機產業採計劃式與訂單式生產並行，根據顧客訂單及需求預

測進行後續的生產作業。規劃上以已確認訂單為優先，其次為顧客洽詢中

訂單，再者是業務或產銷人員預測的訂單。此外，預測時以進口零件為主，

並規劃採購前置期長的零組件，如傳動軸、離合器轉向組、馬達等，盡量

減少缺料情形，縮短交期以滿足顧客需求。而農機業者較少採用預測系

統，尚以相關專業人員進行預測為主。 

2. 雙方以協同預測模式合作可行性 
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了解農機業者與其供應商或代理商之間，以協同預測模式進行預測的

可行性及原因為何。三位受訪者的看法整理如表 4.3。 

受訪者認為，農機業者與其供應商或代理商之間，若是有高度信賴及

協調能力，加上資訊系統輔助，以協同預測模式進行預測應是可行的。 

表 4.3 雙方以協同預測模式合作可行性彙總表 

晉惠塑膠主管 1. 尚可 

2. 因中心廠與部分協力廠之間依存度、信賴度有

待加強，但與依存度高的供應商或中心廠之子

公司，應有合作的可能。 

台灣扣具主管 1. 高 

2. 因目前資訊化程度高，且健全的衛星體系，應

可提昇合作效益。加上高度出口導向，與代理

商以協同預測模式合作對雙方都有好處。 

宜伸企業主管 1. 尚可 

2. 要考慮資訊透明化及合作夥伴互信程度，且合

作夥伴之間人力與資訊要能夠相互配合，才會

有合作的可能。 

3. 公司規模亦會影響，以大型公司會較適合。 

資料來源：本研究整理 

 

3. 實施協同預測作業困難處 

針對農機產業協同預測作業模式施行的困難點進行了解，三位受訪者

的看法整理如表 4.4。 
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表 4.4 實施協同預測作業困難處彙總表 

晉惠塑膠主管 1. 合作夥伴信任與溝通協調 

2. 無高階主管支持 

3. 效益難以衡量 

4. 預算問題 

台灣扣具主管 1. 效益難以衡量 

2. 合作夥伴的信任、溝通與協調 

3. 實施成本 

4. 無高階主管支持 

宜伸企業主管 1. 合作夥伴溝通協調 

2. 成本評估 

3. 公司內部作業改變 

4. 效益難以衡量 

資料來源：本研究整理 

綜合上述，農機產業要實施協同預測作業，必須克服的困難有合作夥

伴信任與溝通協調、效益難以衡量、無高階主管支持、公司內部作業改變、

實施成本，其中業者一致認為實施協同預測作業必須克服與合作夥伴信任

與溝通協調及衡量效益，才能順利進行。以 CPFR而言，買賣雙方需要互

相分享彼此的重要資訊，故能否溝通協調的合作夥伴將會直接衝擊到導入

CPFR系統。且任何一個新制度或新系統的導入，沒有高階主管的支持，

那將會很難導入成功。 

4. 協同預測模式是否適用於農機產業 

針對協同預測模式是否適用於農機產業，原因為何，三位受訪者的看

法整理如表 4.5。 
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表 4.5 協同預測模式是否適用於農機產業彙總表 

晉惠塑膠主管 1. 適用 

2. 因農機產業許多關鍵零組件為國外進口，不僅

單價高，交期也長，概念上應是可行，但系統

實際使用上仍要考慮系統績效。 

台灣扣具主管 1. 適用 

2. 因目前農機產業衛星體系完備，中心廠投入輔

導，應不難成功。 

宜伸企業主管 1. 適用 

2. 因存貨成本居高不下，且農機零組件數量眾

多，控管不易。 

資料來源：本研究整理 

整體而言，協同預測模式適合用於農機產業，因農機屬零組件數量

多、高單價且前置期長的產品，因此存貨控管很重要，而協同預測主要就

是透過提昇預測準確度，降低庫存成本，並滿足顧客需求，這些特點與農

機產業目前欲解決的問題相符合。 

5. 農機產業導入協同預測模式考量因素 

針對農機產業導入協同預測模式時，會考量哪些因素進行探討，三位

受訪者的看法整理如表 4.6。 

受訪者一致認為協同預測系統是否能達到所要求的績效是導入的考

量因素之一，因此在事前必須審慎評估系統績效，看是否能達到要求。而

高階主管支持與否會影響新系統或計劃的推行，整個導入過程有高階主管

支持，目標明確，勢必能夠更順利進行。此外，亦有受訪者認為導入前後

作業流程差異太大時，會影響導入。 
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表 4.6 農機產業導入協同預測模式考量因素彙總表 

晉惠塑膠主管 1. 系統績效 

2. 高階主管支持 

3. 工作流程與現行作業流程配合度 

台灣扣具主管 1. 工作流程與現行作業流程配合度 

2. 成本 

3. 高階主管支持 

宜伸企業主管 1. 系統績效 

2. 資訊科技與資訊系統成熟度 

3. 目標明確 

資料來源：本研究整理 

6. 供應商與代理商資訊應用能力 

針對協同預測系統導入時，供應商與代理商資訊應用能力影響，三位

受訪者的看法整理如表 4.7。 

表 4.7 供應商與代理商資訊應用能力彙總表 

晉惠塑膠主管 資訊應用能力不一致，規模大者資訊應用能力較

佳，規模小者資訊應用能力較差，但現在供應商

或代理商已較能夠接受輔導資訊系統使用。 

台灣扣具主管 不是非常確定，但現在供應商或代理商大多具備

基本資訊應用能力。 

宜伸企業主管 呈現兩極化，一般國外供應商及代理商較佳，但

傳統加工類較差，但若業者以半強迫性輔導推

行，還是可以克服。 

資料來源：本研究整理 
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由於協同預測系統重點在分享彼此的資訊，即時分享資訊對於預測準

確度會有幫助，以資訊化而言，內部資訊化須先提升。且於訪談時發現合

作夥伴的資訊化程度對於系統導入時會有一定程度的影響，但亦有主管認

為影響幅度不是那麼大，當高階主管決定進行系統導入時，那資訊科技的

問題就必須克服。 

7. 與供應商或代理商資料交換情形 

針對農機產業者與其供應商或代理商之間，預測相關資料交換情形進

行了解，三位受訪者的看法整理如表 4.8。 

目前業者與供應商及代理商之間資訊交換透明度並不高，大部分僅是

基本資料，乃因合作夥伴間信任度與依存度有待加強。唯台灣扣具正逐步

規劃供應商與代理商的資訊提供，以掌握更詳盡資訊，提昇本身競爭優勢。 

表 4.8 與供應商或代理商資料交換情形彙總表 

晉惠塑膠主管 1. 供應商有提供基本的零件規格及前置時間 

2. 與代理商之間並無一定的資訊交換 

台灣扣具主管 1. 供應商提供零組件的件號、料號、規格、前置期等。 

2. 設客戶資料檔，代理商提供客戶基本資料、加工類

別、偏好、所需特性等。 

3. 設海外資料庫，提供技術文件資料查詢，避免時差

產生困擾。 

宜伸企業主管 1. 與供應商之間有初步 e化進行中，供應商提供設計

圖面及生產週期，目的在縮短溝通流程，提高時效

並降低成本浪費。 

2. 代理商有提供基本的客戶資訊 

資料來源：本研究整理 
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8. 對本研究協同預測作業流程建議 

經本研究說明要將整個協同預測作業流程化後，三位受訪者皆認為可

行，且樂於提供意見。其中有受訪者提到若要將流程資訊化，應該要考慮

安全機制與標準化訂定，對於這部分看法，因本研究主要針對協同預測作

業流程部分規劃，不考慮資訊系統建置，所以此建議可供後續研究討論。 

深入訪談三家農機產業廠商高階主管後，推論農機產業適合導入協同

預測，因其零件種類繁多、庫存成本高、缺料影響大等特質，加上目前業

者愈來愈重視顧客服務，無不希望顧客對公司的產品更具信心，因此藉由

協同預測，提高預測準確度，進而快速回應顧客，降低庫存成本，甚至提

高銷售，會是農機產業者、上游供應商及下游代理商皆樂見的。而對於導

入的影響考量因素部份，業者認為高階主管、系統績效、工作流程與現行

作業流程配合度、資訊系統成熟度、成本等皆會影響導入。但導入前，與

合作夥伴間信賴程度是業者認為需要加強的，由於協同預測概念主要是買

賣雙方共同分享彼此的銷售、存貨、預測等資訊與策略，若合作夥伴不能

信賴的話，那將會很難共同合作分享彼此重要資訊，達到資訊透明化，因

此在協同規劃時發展合作夥伴的信賴機制，可說相當重要。 

另外關於產能因應措施方面，當預測訂單量增加，人員不足時，企業

界採用的措施大都為招募契約工、外包的方式來調適產能，以應付訂單。

因現階段景氣的關係企業界大都不願意貿然增加投資，只願在現有的狀態

下尋求降低成本和增加產量。 
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第五章 結論與建議 

5.1 結論 

本研究透過 CPFR概念，探討農機產業進行產銷協同預測時，考慮的

相關因子與作業流程。得到以下四點結論。 

1. 農機產業適合導入協同預測策略，而進行產銷協同預測時，考慮農具

機歷史銷售資料、產能利用率、存貨週轉情況、相關作業人員、運送

成本、市場景氣反應等，有助於產銷協同預測準確度。 

2. 農機產業者能夠分享銷售策略、預測規劃、存貨現況、市場反應等資

訊給供應商。供應商能夠分享零組件訂購前置時間、允諾交貨日期、

最高供應量、存貨週轉情形、成本計算、促銷策略等相關資訊給農機

產業者，除了可提高協同預測準確度外，上游供應商亦可提早準備，

滿足業者需求，減少缺料或庫存成本過高的情形發生。 

3. 農機產業者與代理商之間對顧客銷售資訊、市場敏感度、存貨現況、

促銷策略活動等資訊互相分享，則彼此更能掌握市場需求，提高顧客

服務水準與銷售績效，達到協同預測目標。 

4. 農機產業適合導入協同預測策略，且本研究依據 VICS所提出的 CPFR

前五大步驟發展出協同預測作業流程，可提供農機產業者導入時參

考，但須考量公司規模、資訊化程度與資訊共享的接受度。 

5.2 未來研究方向 

對於未來研究方向，提出三項建議。 

1. 本研究僅提出農機產業者協同預測作業流程，並未發展資訊流程部
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分，未來研究可發展協同預測資訊應用系統，透過系統實際運作，讓

業者能更深切感受協同預測運作模式，增加模式的可信度與解釋度。 

2. 本研究只針對 VICS所提出的 CPFR九大步驟中，協同規劃與銷售預測

步驟進行研究，後續研究者可更完整考量訂單預測及補貨部分，更深

入完整探討。 

3. 本研究所提出的協同預測模式為二階模式，但現今的產業供應鏈體系

大多不只於二階型態，農機產業亦是如此，所以多階型態的協同作業

規劃，有待於後續研究。 
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附錄 

AHP問卷 

 

敬啟者： 

  本問卷目的在探討供應鏈體系下，農機產業者考量市場面與生產面

時，會影響生產及銷售預測因素。此問卷請依據您的主觀認知填寫，

本問卷資料純屬學術研究分析之用，絕對保密，資料決不公開或作為

其他用途使用。 

  您的支持與幫助是本學術研究順利完成的關鍵，懇請您能撥冗填

表，謝謝您的協助。 

 祝 

     安祺 

         南華大學管理科學研究所 

                      指導教授：林水順 陳券彪 教授 

        研究生：紀瓊淵 敬上 

        聯絡電話：049-2255080轉 225 

 

本問卷共分三部分： 

一、 專家個人資料 
 
二、 問卷說明 
 
三、 問卷填寫 
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一、個人資料 

1. 請問您目前的工作單位與職稱是： 

 

 

 

2. 請問您的工作內容或負責業務是： 

 

 

 

 

3. 請問您的工作資歷是：      年 
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二、問卷說明 

本研究目的在於探討農機產業供應鏈體系中，影響產銷預測的因素，

以協助農機產業建立協同預測機制時參考，進而提升預測準確度，達到供

應鏈合作夥伴皆贏的局面。 

本研究藉由問卷兩兩比較考慮因素，建立成對比較矩陣，並利用層級

程序分析法計算出各項影響指標因素的權重值，以了解各項因素的相對重

要性。 

下圖為本研究中，農機產業進行產銷協同預測時考慮因子準則架構，

供您填寫問卷時參考之用。 

 

產銷協同預測因子

歷史銷售
資料 產能 存貨 成本 行銷策略 市場動態

農
林
機
械
銷
售
記
錄

存
貨
週
轉
天
數

存
貨
現
況

運
送
成
本

庫
存
成
本

物
料
成
本

銷
售
人
員
建
議

相
關
展
覽
會

促
銷
活
動

貨
幣
變
動

前
置
時
間

相
關
作
業
人
員

產
能
利
用
率

市
場
景
氣
指
標

 

 
問卷填寫說明： 

本表的填寫方式採用 Saaty(1990)所建構出的衡量尺度，主要劃分成五
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項評估尺度，包括同等重要、稍重要、頗重要、極重要與絕對重要，再加

上四個介於每兩者之間強度的尺度，共區分為九個尺度。其評比尺度如表

1所示。利用兩兩比較考慮因素，以直行項目為基準，與橫列項目做出相

對重要程度比較。例如：若你覺得在農機產業中，影響產銷預測結果的指

標，「歷史銷售資料」與「產能」比較起來，「歷史銷售資料」為絕對重要，

則在下表的對應欄位中填寫 9分的數值，請填寫表右上方部分所有空白。 

表一 評估尺度 

評估尺度 定義 說明 

1 同等重要 兩事件的貢獻度具同等重要性 

3 稍重要 前事件較後事件稍重要 

5 頗重要 前事件較後事件重要 

7 極重要 前事件較後事件極重要 

9 絕對重要 前事件較後事件絕對重要 

2, 4, 6, 8 中間值 折衷值介於之前評估尺度之間 

 
表 2 說明範例 

 

對 

歷史銷售

資料 
產能 存貨 成本 行銷策略 市場動態

歷史銷售

資料 
1 9     

產能 - 1     

存貨 - - 1    

成本 - - - 1   

行銷策略 - - - - 1  

市場動態 - - - - - 1 
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三、問卷填寫 

 

1. 產銷協同預測因子評估指標之成對比較矩陣 

 

對 

歷史銷售

資料 
產能 存貨 成本 行銷策略 市場動態

歷史銷售

資料 
1      

產能 - 1     

存貨 - - 1    

成本 - - - 1   

行銷策略 - - - - 1  

市場動態 - - - - - 1 

 
 
2. 「產能」下之指標權重 

  對 產能利用率 相關作業人員 前置時間 

產能利用率 1   

相關作業人員 - 1  

前置時間 - - 1 

 
 
3. 「存貨」下之指標權重 

         對 存貨週轉天數 存貨現況 

存貨週轉天數 1  

存貨現況 - 1 
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4. 「成本」下之指標權重 

   對 運送成本 庫存成本 物料成本 

運送成本 1   

庫存成本 - 1  

物料成本 - - 1 

 
 
5. 「行銷策略」下之指標權重 

   對 銷售人員建議 相關展覽會 促銷活動 

銷售人員建議 1   

相關展覽會 - 1  

促銷活動 - - 1 

 
 
6. 「市場動態」下之指標權重 

     對 市場景氣指標 貨幣變動 

市場景氣指標 1  

貨幣變動 - 1 

 
 
 
 

本問卷到此結束，謝謝您熱心協助！ 

 

 




