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有趣运动：经营感统训练器材的小型 
B2C 网店，自创“有趣运动”品牌

自主研发设计产品，追求产品的
差异化，受到高端用户的青睐

2020 年 11 月，有趣运动因超卖（销售量大于
实际库存量），导致未能按平台要求在规定时间
内发货，接到了天猫平台一张 19.33 万元的罚单

运营部门并没有基于实际库存和现实生产情况就
在天猫设置大量虚拟库存

企业特点

公司目前现状

直接原因

在细分市场有一定的竞争力，最近几年正处于高速发展的阶段

需要解决的问题
面临的问题

生产模式 销售方式

和玩具生产厂、加工厂等签订合作
协议，委托定制自己设计的产品

主要依靠网络平台（天猫、京东、微
商城）进行销售，有少量线下业务

p 提升企业存货管理水平；
p 作为专业的管理会计人员对企业存

在的问题进行梳理；
p 提供有关公司发展的整体优化建议。

1.案例梳理 2.公司介绍与问题分析 3.解决方案 4.总结



公司基本概况

经营感统训练器材的小型B2C网店企业定位

经营模式

自有品牌

主营产品

自主研发设计产品，外包定制生产

自创“有趣运动”品牌

综合游乐系列，攀爬系列，平衡系列，
触觉感知系列的41种产品

CEO

行政部 研发设计部 销售运营部 采购、库存
与物流部

售后服务部

秘书

人力资源

会计

渠道策划

天猫运营

京东运营

微商城运营

线下零售

采购

仓储

物流

公司盈利情况

1.案例梳理 2.公司介绍与问题分析 3.解决方案 4.总结

2.1 公司介绍：拥有一定核心竞争力，收入稳定增长
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• 研发能力强，自创品牌
• 营销策略创新、多元化
• 产品毛利高
• 在高端用户市场具有一定竞争力

• 公司规模小，市占率较低
• 缺乏自身生产线，外包工厂产能有限
• 多销售平台运营协调能力有待增强
• 部门协调合作不足，经营效率低下

• 国内细分市场竞争者强劲
• 儿童玩具类网店数量增加导致竞争加大
• 感统训练器材销售不确定性大
• 替代品增加，电子产品消费者低龄化

• “三孩”政策刺激市场需求
• 电子商务和网络购物迅速发展
• 国内玩具市场规模不断扩大
• 销售模式多元化发展
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1.案例梳理 2.公司介绍与问题分析 3.解决方案 4.总结

2.2 SWOT分析:公司迎来高速发展期，库存管理问题需改进完善



1.案例梳理 2.公司介绍与问题分析 3.解决方案 4.总结

2.3 库存问题：产生大额罚款的原因

超卖带来罚款？问题不只在存货！ 

双十一大件商品订货量根据销售预测而定，及时、满量地备货
了，我们也很纳闷。

李
涵 为什么会有这么大额的罚款？

朱
莉

莉
莎

各店铺为了保证各平台销量最大化，会互抢库存，设置的虚拟
库存之和大于实际库存。此外，仓库发货渠道多，不同平台销
售发货过程库存信息不能同步。“双十一”销量短期猛增，没
能及时调整上架商品数量，所以出现了超卖现象。

虚拟库存设置问题本行业普遍存在，是不是还有更深层的原因？

虚拟存货设置脱离实际库存是直接原因。实际库存有赖销售预
测，销售预测是否存在问题？

如果实际库存没有问题，网上商店虚拟库存怎么设置的，
是不是存在问题？

李
涵

李
涵

张
英

李
涵

赵
辉

企业稳定老客户比重不大，销售量不确定性较大。
代工厂紧急产能也存在问题，可能需要重新洽谈。

大额罚款原因总结

直接原因

超
卖

深层原因
p采购问题：订货模型存在缺陷
p供应商问题：外包工厂产能瓶颈，紧急产能不足
p销售问题：目标客户不明确，客户管理不足
p运营平台问题：盲目内部竞争，协调交流不足
p信息管理问题：不同平台库存信息同步问题

                           售卖平台与企业数据系统接入问题
                           平台数据利用问题
p组织问题：销售、采购、库存、运营等部门协同问题

罚款主要来自多功能攀爬架。因为上架数量设置得太高，超卖
数量超过了紧急产能，导致了巨额罚款。

销售预测决定的备货量<顾客实际下单量

虚拟库存初始设置>实际库存+紧急产能

不同平台库存信息未同步更新→虚拟库存未及时调整

 罚款主要来自：多功能攀爬架



1.案例梳理 2.公司介绍与问题分析 3.解决方案 4.总结

2.3 库存问题：罚款给公司带来严重损失

双十一总罚款：19.35万元
其中，多功能攀爬架带来的罚款
70×5738×5%+88×5738×30%≈17.16万元

直接原因：
备货量不足
(存在超出紧急产能的88件产品）

备货不足产生的额外的成本费用：

罚款
丧失的毛利润
资金机会成本

提前多备货88件产生的成本费用：

超过产能的额外订货成本
仓储费用
资金机会成本

88×5738×30%=151483.2元
(5738-2800)×44=129272元
44×2800×10%×
[(44/70)×7+10)/360=492.8元

88×200=17600元
88×50=4400元
88×3000×10%×
（31+11+10）/360=3813.3元

25813.3元

281248元

损失：
255433.9元！

资金机会成本考虑10月初采购产品，11月11日卖出后，经过天猫平
台自动确认收货时间——10天，企业收回现金。

资金机会成本根据7天生产70件的紧急生产能力计算生产44件的天数，
加上天猫平台自动确认收货时间——10天。

备货量不足导致罚款&相关损失的计算
损失计算思路：
考虑超出紧急产能的88件产品
带来的损失，比较提前备货的
额外成本费用与备货不足的额
外成本费用之差



05

优化营销战略

ü 销售预测
ü 目标客户群
ü 客户关系管理与

客户粘性

与供应商洽谈

ü 重新签订订货合
同

ü 洽谈结果影响未
来订货方式

04

设置安全库存

ü 应对销售预测不
确定和产品供给
不确定，提高客
户服务水平

ü 分淡季和旺季考
虑最佳安全库存

03

改善订货模型

ü 考虑EOQ的可行
性

ü 综合影响备货量
的因素，完善订
货模型

02

优化虚拟库存设置

ü 一定限额内，虚
拟库存大于实际
库存有利

ü 需要确定最佳设
置方法以实现最
大利润

01

问题解决方向：

备货不足损失反映存货管理存在较大问题

1.案例梳理 2.公司介绍与问题分析 3.解决方案 4.总结

2.3 库存问题：罚款给公司带来严重损失

虚拟库存设置问题

虚拟存货>实际存货+紧急产能

45.96%来自因44件商品
被退货而丧失的毛利

53.86%来自罚款
预测不准导致实际存货不足

紧急产能不足导致88件产品罚款比例达到30%

  缺少安全库存

备货不足产生的额外成本费用



1.案例梳理 2.公司介绍与问题分析 3.解决方案 4.总结

3.1 有趣运动公司库存管理问题概览

销售确认

    内部仓库

天猫

京东

微商城

电商平台

消费者

储存

小件
商品

上架

订单审核

付款下单

小件商品发货
大件商品发货

订购与
结算

代工厂1

代工厂2

代工厂3

 代工厂
仓库

代工厂

大件商品

生产 销售

产
能
不
足

订购方
式存在
缺陷

虚拟库
存设置
不合理

销量
预测
不准



虚拟库存不等于实际库存

虚拟库存大于实际库存

虚拟库存小于实际库存

为了争取更多的销量

为了刺激购买的需求

争取任何可能的购买需求

多平台销售的情况下难于预估各平台
的销售量，为保证各平台的销量最大
化，各平台店铺会互抢库存

企业有一定的紧急备货空间，一般
可以通过紧急补货来解决超卖问题

①基于已有的数据，计算出最优虚拟库存量。

②建立完善的库存监管系统，实时同步各平台库
存信息，监测订单数量，调整上架商品数量。

动机

风险应对 实际问题

库存信息更新不同步，没有实时监测订
单数量的变动，及时调整上架商品数量

发生超卖的直接原因 应对
措施

1.案例梳理 2.公司介绍与问题分析 3.解决方案 4.总结

3.2 优化虚拟库存设置：企业的虚拟库存适当大于实际库存对企业有利



结
论

提出订购请求时点标准不同

库存商品管理控制的程度不同

假设条件：设虚拟库存利用最大化，即虚拟库存=实际销量

虚拟库存-实际库存=t  （t≥0）

①  0≤t≤70

②  t>70

=（5738-2800-200）×t
-5738×t×5%

=（5738-2800-200）×70
+（5738-2800）×（t-70）×50%
-5738×70×5%
-5738×30%×（t-70）
-（t-70）×50%×2800×（10%/12）

=188428.1-240.73t

=2451.1t

t件的销售毛利

t件收到的罚款

70件的销售毛利

超过70件部分的销售毛利

70件收到的罚款

超过70件部分收到的罚款

超过70件且未退货部分的资金机会成本

超出实际备货
量的订单利润

超出实际备货
量的订单利润

函数呈现两段，在t=70时达到最大值，当
t大于70时，利润只会减少，且t≥783时，
会进一步使正常备货得到的销售毛利受损

u企业的虚拟存货大于实际库存对企业有利，但是
过大的虚拟库存也会导致企业利润受损

u 旺季最有利的虚拟库存设置：实际备货量+70件。

当188428.1-240.73t=0时，t=783

销售利润

x
0

70

171577

783

分析

1.案例梳理 2.公司介绍与问题分析 3.解决方案 4.总结

3.2 优化虚拟库存设置：虚拟库存设置为实际库存＋70件



每次订货量0

成本

持有成本

订货成本

总成本

经济批量：使得一次生产准备费用与储存
费用之和为最小的投产量

1、市场对产品的需求已知并且具有延续性，
且在一定时间内不会发生变化。

2、假定成本已知，并且不会变化。

3、假定不会出现缺货的情形。

4、假定只对一种产品进行分析。

5、采购价格和订货成本不会随着订货数量
的大小而变化。

经济订货批量= 2∗每次订货成本∗年需求量
单位存储成本

EOQ模型的基本假设条件

延伸：定期订货批量经济订货批量的计算

EOQ成本最小图示

①计算标准的EOQ；

②将EOQ批量除以已预测的年度使用量，
以确定订货频率；

③订货的次数除以相应的时间期，以表示
在时间期内的订货批量。

1.案例梳理 2.公司介绍与问题分析 3.解决方案 4.总结

3.3 改善订货模型：EOQ模型介绍



1.案例梳理 2.公司介绍与问题分析 3.解决方案 4.总结

3.3 改善订货模型：EOQ模型介绍

EOQ成本最小图示

经典的EOQ模型建立在诸多假设基础
上，通过考虑特殊情况，可以对EOQ
模型进行改良，以便投入实际应用。

需求确定、不允许缺货、瞬时供货且库存容量有
限的条件下，可租借仓库

需求确定、允许缺货、瞬时供货且库存容量有限
条件下，可租借仓库

需求确定、不允许缺货、生产有一定时间要求且
库存容量有限，可租借仓库

需求确定、允许缺货、生产有一定时间要求且库
存容量有限条件下，可租借仓库

模型拓展

排除可改良因素后，仍须满足的条件

1

2

3

4

需求量D已知,为常量 

一次订货量无最大最小限制

订货提前期已知,为常量

只分析一种商品 

通过这些因素考虑EOQ是否适用有趣运动
大件商品订货



                EOQ模型的假设条件                              VS                           有趣运动的实际情况

1、市场对产品的需求已知且连续、均匀。

2、订货批量的大小无限制。

有趣运动的销售无法准确预测，呈现季节性变化，旺
季相对淡季需求波动大。

目前有趣运动采用委托代工模式，每月有订货限额，
且紧急产能有限。

①企业销售以线上销售为主，受购物节因素
影响，有明显的淡季和旺季。

②大件商品如多功能攀爬架可归为高档耐用品，其需求弹性
大，且复购率不高。

③尚未建立完善系统的会员管理体系，稳定老客户比重不大，增添销售预测难度。

1.案例梳理 2.公司介绍与问题分析 3.解决方案 4.总结

3.3 改善订货模型：有趣运动公司在旺季不适合采用EOQ，淡季有采用EOQ模型的基本条件

1.需求方面

2.采购批量方面

有趣运动在淡季的销售情况相对而言更好预测，且
市场需求不会大幅度发生变化。

       EOQ模型不适用全年，但可以通过分阶段的方法进行改进。其在
淡季存在适用的基本条件。

有趣运动在淡季的销售情况在现有的产能范围之
内，发生超出紧急产能的变动概率很小，基本上
产能不受限

6.18
11.11

时间0

需求量

EOQ模型要求
的需求量

公司淡季实际
的需求量

公司旺季实际
的需求量

大件商品全年需求分布简略图



公司采用定期订货法，按预先确定的
订货间隔时间进行补充库存，每次的
订货数量视销售预测量而定。

公司的备货政策 月初发出订购申请并预付加工费用，加工
完成后，企业与代工方结算相关款项。

淡季：按下一期预计销量的 80%进行存货预算，并根据本期预
测销量、期初存货量，确定本期的订购数量。

旺季：在前一月份加大采购量，按预测销售量的 100%准备库存。

只要求进行一般的管理，简单的记录，
不需要经常检查和盘点；

提出订购请求时点的标准不同

请求订购的商品批量不同

库存商品管理控制的程度不同

适用的商品范围不同

定量订货法 定期订货法（目前使用）

当库存量下降到预定的订货点时，即提
出订购请求；

每次订购商品的批量相同，都是事先确
定的经济批量；

按预先规定的订货间隔周期，到了该
订货的时点即提出请求订购；

适用于品种数量少，平均占用资金大的、
需重点管理的商品。

要求对库存商品进行严格的控制，经常
检查、详细记录、认真盘点；

订购的商品批量都不相同，根据实际
库存和销售预测计算后确定；

适用于品种数量大、平均占用资金少
的、只需—般管理的商品。

不同点

1.案例梳理 2.公司介绍与问题分析 3.解决方案 4.总结

3.3 改善订货模型：定量订货法与定期订货法之比较

总结：定量订货法对库存管理方面要求较高，且选择定量不定期会导致供应商生产不稳定，需要考虑供应商是否同意。



1.案例梳理 2.公司介绍与问题分析 3.解决方案 4.总结

3.3 改善订货模型：分析得出淡季订货仍然按照每月预测方法

2.销售预测问题

1.公司淡季基本不存在库存问题，偶尔的缺货可以通过紧急产能及设置安全库存来解决。
2.借助大数据、先进技术以及后期改进措施，公司销售预测准确性有望提高，基本可以按“需”订货，
降低仓储成本。

结论：淡季订货仍然按照每月预测方法，暂时不考虑EOQ模型。

淡季虽然基本满足EOQ对需求稳定、订货批量不受限的约束，但还存在以下阻碍因素：

1.库存盘点问题 企业大件商品由加工方代为仓储

公司资金实力有限，采用“零库存”战略 而代工厂仓库规模大，形成的规模效应可以降低其仓储成本，
为公司议价提供空间。

建造、运营自由大件商品仓库相比向代工厂支付仓储费用会产生更高的成本。
企业大件商品仍考虑
由代工方仓库存储。

确定最佳经济订货批量需要对较长时段进行销量预测，相比每月预测，准确性更低。

现有方法的优越性



EOQ实例之通用汽车巴西公司的供应链管理
案例背景：早期，GM巴西公司和它在巴西的经销商分别独立运作，实行单独管理。
GM公司的配送中心的需求来自于库存管理系统的计算以及经销商库存战略。

经销商通过EOQ系统计算最经济的订货批量

配送中心

零散的订单终端客户

订单累积到再订货点库存水平
订货

最终消费者的需求只有汇聚成批量需求后才会传递到配送中心。  
配送中心有接不到订单的时候。

具有库存管理系统的经销商有 483 家，它们会在没有约定的不
同时刻按照各自的经济订货批量发出补货订单，
这些订单的数量也是各不相同的。

传递到配送中心的需求数量与时间的随机性很大，
产生很强的牛鞭效应。

 极度不确定的生产安排导致供应链效率下降。
当牛鞭效应带来的需求增加时，工厂加班加点；
而当需求减少时，工厂无事可做。
这给所有供应链成员都增加了成本 

这些成本最终会传递给最终消费者。
客户从 GM 的经销商处购买的
部件会比它们从灰色市场中购买
的相同部件高出50%---100% 。
GM 零部件的市场占有率低 

经销商利用EOQ达到
了成本最低化，但是
给供应商带来了问题

制造企业

1.案例梳理 2.公司介绍与问题分析 3.解决方案 4.总结

3.3 改善订货模型：EOQ模型在其他企业实际的应用情况



EOQ实例之跨境电商Y公司

反思：EOQ模型假设需求均衡，对于需求呈现季节性波动的企业而言
并不适用。虽然不适用全年，但可以通过分阶段的方法进行改进。

Y 公司是一家集生产与销售一起的传统出口企业，近几年随着电商的发展，开始跨境电商业务。
运营模式：自产产品，由传统出口及跨境电商模式销售产品。
采购模式：以生产计划为导向，把主生产计划按情况分解成几个物料计划，并按这些物料计划              

   进行跟踪催促到料。采购人员根据生产计划的需要，利用 EOQ 经济订货批量对 Y 
   公司的原材料进行批量采购，试图降低订购成本及库存成本。

EOQ 条件限制——需求已知、均衡   

Y公司某年原材料出库记录

 Y公司实际情况——物料需求季节性波动，

统一经济订货批量采购下， Y 公司总成本并未实现最优。

存
在
问
题

区间A 区间B 区间C
解决方法：
将整年划分为1-4月，5-8月，9-12月三个需求区间，三个区间内
每个区间需求比较平稳，可以近似均衡分别求经济订货批量。
结果表明优化后的成本比优化前少了将近10%，可以实现降低公
司总库存成本，加速资金周转的目的。

1.案例梳理 2.公司介绍与问题分析 3.解决方案 4.总结

3.3 改善订货模型：EOQ模型在其他企业实际的应用情况



1.案例梳理 2.公司介绍与问题分析 3.解决方案 4.总结

3.3 改善订货模型：EOQ模型的局限性

标题数字等都可以通过点击和重新输入进行更改，顶部
“开始”面板中可以对字体、字号、颜色、行距等进行修
改。建议正文12号字，1.3倍字间距。
 ①一项鲁莽的投资政策：
不考虑可供使用的资本就
确定投资的数额。
 ②无效率的多阶段订货办
法：根据这种办法，所有
的部件都是以不同的周期
提供的。 
③不完善的分析过程：忽
略准备阶段的费用，更谈
不上分析及减低这项费用。 
④不符合实践经验的结论：
最低费用的订货批量并不
一定意味着就获利最多。

EOQ模型的固有缺陷
EOQ 的存在是有严格的条件限制的

导致供应链效率的下降，给所有供应链成员都增加了成本

p 在下游需求中很小的变化就会导致上游订货量很大的变化，使
得产生很强的牛鞭效应。

p 公司每次的订货费用也不完全相同，若公司同一个产品有多个
物料供应商，每个供应商给的单价折扣都有区别，而且供应商
距离不同会导致运费也有区别。

p 极度不确定的生产安排会导致供应链效率的下降；给所有供应
链成员都增加了成本， 而这些成本最终会传递给最终消费者。

p 市场对产品的需求会发生波动，销售无法准确预测。

p 存货一般存在一定采购周期和产能限制，无法立即得到补充。

p EOQ一般只分析一种商品，若有多种商品无法综合考虑。



p 产品的市场需求状况：确定目前产品的市场需求状况，
如果是新研制的产品，有必要进行市场调研来获取客
户的偏好度和需求量。

p 代工工厂的供给能力和订货的时间周期：需要考虑到
代工工厂的正常生产能力和紧急生产能力，也要考虑
到提前订货期。

p 存货的仓储成本：过多的存货会造成较高的仓储成本。

生产角度

p 资金的机会成本：企业的资金有限，需要考虑资金占
用的机会成本。

p 避免大额罚款的出现：应考虑缺货风险和缺货带来的
罚款对企业有多大的影响。

财务角度

p 虚拟库存的合理设置：合理设置虚拟库存，
使得企业最大程度地获得销售机会。

p 外部因素带来的机会与威胁：需要考虑市场
份额、市场规模和竞争对手的销售方案。

p 淡季和旺季不同的安全库存储备：在销售淡
季和旺季根据销量预测设置不同的安全库存。

销售角度

p 各产品备货量之间的均衡：如果综合发展多
种产品，应考虑平衡各单品备货量。

p 企业产能的提升：面对企业产能受限应考虑
是否扩大企业规模，是否增加新产品，是否
扩展销售渠道以及是否寻求新的生产商。

p 客户关系的维护：应考虑如何提高企业的商
誉和服务水平，稳固客户群体。

战略角度

p 大数据时代的销量预测：利用大数据技术预测销量。
p 销售平台和库存管理系统的优化：利用IT技术等完善

销售平台和库存管理系统，及时同步订单信息。

技术角度

1.案例梳理 2.公司介绍与问题分析 3.解决方案 4.总结

3.3 改善订货模型：有趣运动公司最佳库存需要考虑的因素



1.案例梳理 2.公司介绍与问题分析 3.解决方案 4.总结

3.4 设置安全存货：持有一定水平的安全存货能够增加企业利润

持有安全存货
对成本的影响

安全存货

紧急备货成本 

缺货成本

罚款成本

储存成本

付现成本
（仓储费）

资本成本
（资金机会成本）

2

产品供给不确定性

销售预测不确定性 利润最大化
持有安全存货

原因：

建议：
目的：

提升客户服务水平

持有安全存货
的原因&目的1

持有安全存货
对库存的影响

时间

存
储
量

安全存货

营运存货

0

3



销售量 300件 400件 500件 600件

预测概率 40% 30% 20% 10%

2020 双十一期间多功能攀爬架的销售预测

备货量
（件）

毛利润
（元/件）

紧急备货成本
（元/件）

资本成本
（元/件/月）

仓储费
（元/件/月）

缺货2天罚款
(元/件)

缺货7天罚款
(元/件)

400 2938 200 23.33 50 286.9 1721.4

2020 双十一期间多功能攀爬架销售相关数据

102

110

111

95 100 105 110 115

0

100

200

利润总额（万元）

安
全
存
货
持
有
水
平
（
件
）

加权平均利润

最佳的安全存货持有水平：
200件

（具体计算过程见附录）

持有200件安全存货为公司额
外创造了约93137元的利润

1.案例梳理 2.公司介绍与问题分析 3.解决方案 4.总结

3.4 设置安全存货：”双十一“最佳安全存货持有水平为200件

加权平均利润=

 �=1
4  [预测概率×(毛利润 – 紧急备货成本 – 储存成本 

– 罚款成本 – 缺货成本)]



计算订购数量
订购数量=下一期预测销量+本期预测销量-期初存货量+安全库
存持有水平03

进行下一期销售预测01
销售量 Q1 Q2 …… Qn

预测概率 p1 p2 …… pn

计算最佳安全存货持有水平02 Max(加权平均利润)=Max{ �=1
�  [预测概率×(毛利润 – 紧急备货

成本 – 储存成本 – 罚款成本 – 缺货成本)]}

发出订购申请04 厂商存在产能限制

由于旺季销量变动大，因此需要根据具体的销售预测来计算最佳的安全存货持有水平。

月初订购产品流程(旺季)

1.案例梳理 2.公司介绍与问题分析 3.解决方案 4.总结

3.4 设置安全存货：修正公司月初订购产品流程



设置安全库存：修正公司月初订购产品流程

• 由于淡季销量较少且波动不大，因此可以计算出一个固定的最佳安全存货持有水平。

• 淡季销量在225-275之间，我们将淡季销量视作均值为250，方差为（
25
3
）

2
的正态分布。

• 淡季攀爬架售价为P。

计算订购数量 订购数量=0.8�∗+本期预测销量-期初存货量+安全库存持有水平03

计算最佳安全存货持有水平01
净利润=毛利润 – 紧急备货成本 – 储存成本 – 罚款成本 – 缺货成本

Max(期望利润)=Max[  225
275

（ 1
2�×8.33

e−
(�−250)2

2×8.332 × 净利润） ]

发出订购申请04 厂商存在产能限制

进行下一期销售预测02
销售量 Q1 Q2 …… Qn

预测概率 p1 p2 …… pn
E(Q)= �∗

1.案例梳理 2.公司介绍与问题分析 3.解决方案 4.总结

月初订购产品流程(淡季)

3.4 设置安全存货：修正公司月初订购产品流程



目前的产能限制：
• 每月正常订购限额四百件，每件加工

成本2800元
• 超出400件需支付额外费用200元/件
• 紧急定制每周可以增加定制70件，

另需支付紧急加工成本200元/件

销量持续增长

产品比较受欢迎

平台天然的引流能力

企业产品口碑不断被认可

每年的销
售增长率
平均达到

30%

1.案例梳理 2.公司介绍与问题分析 3.解决方案 4.总结

3.5 与供应商洽谈：解决产能限制问题

350 380

558

0
100
200
300
400
500
600

2019双十一 2020六一八 2020双十一

攀爬架双十一销量

销量

旺季产能不足

与厂商洽谈提高分配给公司的产能

结果

Plan A 增加旺季订货限额至926件

Plan B 增加每月订货限额至520件

解
决
方
案



PLAN A 1.淡季每月仍然按照400件限额订货

淡季按照原来的备货方法备货。2020年淡季备货量每月在180~220件，平均每月备货量为200件，根

据销售增长率30%，预期2021年淡季每月平均备货量为260件。

2.旺季每月按照926件限额订货，并提出降低正常订货成本和紧急订货成本的要求。

预计2021年618销量为380×（1+30%）=494件，2021年双十一销量为558×（1+30%）=726件；

考虑200件的安全存货，旺季订货应为926件。

PLAN B

1.每月订货限额提高为520件

2020年平均淡季每月备货量200件占订货限额的50%，则考虑供货商能接受限额至少50%的淡季订货，

即限额至多为淡季备货量的两倍。

2.要求紧急产能提高或者降低超出产能的额外成本

2021年618预测销量494件在520件限额内，2021年双十一预测销量765超出订货限额245件，因此要

求提高紧急产能或降低超出产能的额外成本来减少损失。

（如果供应商要求全年固定的订货限额）

1.案例梳理 2.公司介绍与问题分析 3.解决方案 4.总结

3.5 与供应商洽谈：洽谈2021年订货计划



PLAN B p订货方案：淡季每月备货量=销售预测80%+淡季每月安全库存+淡季为旺季准备的安全存货
n考虑到淡季与旺季销量差异：淡季180~220件；旺季达到380件和558件。
n如果供应商只提供每月固定的产量限额，则选择淡季为旺季提前准备安全库存。
n据2020年经验，淡季存在45%-55%的额外订货空间，淡季旺季提前准备安全库存并不会产生额外产品成本。

（1）旺季销量预测>订购限额+淡季累计储备安全库存
  备货量=订购限额+（很有把握的销售预测量-订购限额-淡季累计储备安全库存）

（2）旺季销售预测<订购限额
         备货量=旺季销售预测100%

n旺季预计销售预测量高于订货限额。如果高出部分低于已有安全库存，则仅考虑按订货限额备货，而不考虑   
n准备安全库存。
n如果高出部分超出了安全库存，且预测的准确性有足够把握（结合行业环境和最新销量数据），则考虑超出
n订购限额，加价订购。

PLAN B
洽谈成功

PLAN A

PLAN A 
洽谈成功

p订货方案：淡季仍然按照销量预测的80%进行备货，旺季按照销量预测100%进行备货。通过设置安
全存货来应对销量预测不准的情况，淡季、旺季分别按照预测销量设置不同的安全库存。
p考虑安全库存：订购数量=下一期预测销量+本期预测销量-期初存货量+下一期安全库存最佳持有量

n初步预测：根据2020年淡季备货量180-220的备货区间极差，确定安全库存为40左右。
n根据2020年双十一实际销量超过实际库存188件，安全库存为200左右。

p基本原则：根据历史数据，考虑销售预测准确性确定安全库存。

1.案例梳理 2.公司介绍与问题分析 3.解决方案 4.总结

3.5 与供应商洽谈：订货与安全库存设置计划

根据年初销量预测确定旺季所需安
全存货，等额分布到淡季月份。



[(1+n)×n/2]×73.3<486.9 → n＜3.18

即在订购限额内，提前3个月开始准备安全存

货成本最低。
     如果超出当月订购限额，则考虑适当往前延拓，依  

     旧考虑提前订货的仓储资本成本不得高于超产能订    

     货的额外产品成本。

PLAN B

2-5月：6月旺季的安全
存货备货期

7-10月：11月旺季的
安全存货备货期

12-1月：多余库存的
消化期或正常订货期

   以2020年为例考虑该方法的可行性。

1.案例梳理 2.公司介绍与问题分析 3.解决方案 4.总结

3.5 与供应商洽谈：订货与安全库存设置计划

毛利润（元/件） 2938

紧急备货成本（元/件） 200

资本成本（元/件/月） 23.33

仓储费（元/件/月） 50

缺货2天罚款（元/件） 286.9

缺货7天罚款（元/件） 1721.4

提前n月订货，则单件产生仓储费用和资金机会成本=
[(1+n)×n/2]×(50+2800×10%/12）≈[(1+n)×n/2]×73.3

紧急备货单件产生的罚款费用和额外订货成本
（不考虑缺货情况，不考虑资金机会成本，考虑罚款比例及

额外订货成本不变）
=5738×5%+200=486.9元

每年初须根据销售预测考虑淡季为旺季储备安全存货的提前
月数，主要通过比较提前订货成本与紧急备货成本来确定。



A “年中大促”“双十一”采用C2B预售模式

10月21日，开放预售 11月11日，支付尾款，
商品寄出

11月21日，基本确认收货ü 提前掌握客户需求，以销定采，避

免存货过剩或存货不足

ü 开放预售后部分资金回笼，能够有

资本更好地投入研发、采购和营销 预售期间，预售商品非卖家问题不可退换，否则不退定金

部分资金提前回笼

ü 公司选择的目标市场：国内高端的儿童
感统训练器材市场

ü 明确目标客户：中高消费水准、重视孩
子感统训练的家长。

ü 大力开发和发展潜在客户：生活水平逐
渐提高、对感统训练有一定认识的家长；
幼儿园、儿童早教中心等机构。

B 根据STP营销战略分析 C 客户关系分析

1.案例梳理 2.公司介绍与问题分析 3.解决方案 4.总结

3.6 优化营销战略：减少销量预测误差

基于平台提供的数据，采用RFM分析方法，对客户进行分类。

数据分析标的：近三年经营数据。

过程：对数据进行采集、清洗、整理，转化为基于客户消费行为的数据——邀

请行业专家比较分析确定R、F、M的权重，从而计算每一个顾客的R、F、M综

合得分，根据R、F、M总得分对客户进行分组管理。

目标：实现对客户进行ABC分类，从而依照不同的分类客户，采取不同的经营

策略。RFM分值高的客户提供更高质量的服务。

R：最近一次消费时间
F：消费频率
M：消费金额

RFM考虑
的数据指标



1.案例梳理 2.公司介绍与问题分析 3.解决方案 4.总结

D 客户关系管理提升战略

3.优化客户数据采集机制，建立客户档案。交易完成后，记录客户的消费习惯和喜好。通过可收集到的买方个人
信息，通过社交账号如微信、手机号、QQ等，与客户进行“零成本”沟通。

1.建立自动追踪系统。运营人员在出现发货问题时，第一时间与顾客取得联系，争取降低退货量和差评率。

2.对退货客户进行访谈。通过客服电话等形式及时与退货客户沟通，掌握退货顾客心理；并提醒他们是否重新购
买，以求留住客户。

1.渠参评道：选择性地借助自媒体平台、百科平台、问答平台等建立品牌形象，进行客户引流；线上业务开拓直
      播销售模式，增加互动，提高顾客粘性；建立顾客社区。

2.有形展示：通过设计大赛、展会、评选活动等提高品牌知名度；开拓O2O模式，和民宿、游乐园、感统训练机
      构等合作，实现展示、体验、市场推广等功能；进一步拓展线下门店销售，推动全渠道营销。

3.人参评员：加强平台运营人员和售后服务人员培训，提高售后服务质量。
4.过程管理：从采购和存货管理层面减少顾客下单后等待时间，提升顾客满意度。

E 通过“4P”(Place+Physicial Evidence+Peple+Process) 提高顾客粘性，稳定客户群

3.6 优化营销战略：减少销量预测误差



1.案例梳理 2.公司介绍与问题分析 3.解决方案 4.总结

超卖导致大额罚单

PLAN A
淡季生产限额不变
旺季提升至926件

PLAN B
增加每月生产限额至520件；增加

紧急产能或降低紧急产能成本

根本原因

库存管理存在不足

订货方式
存在缺陷

销量预测
不够准确

代工厂产
能不足

多维度考虑最佳备货量 设置安全存货 与工厂进行洽谈

直接原因

虚拟库存设置不合理

计算最优虚拟库存：实际备货量+70（紧急产能）

进一步优化营销战略
减少销量预测误差

预
售
模
式

STP
营销
战略
分析

RFM
客户
关系
分析

客户
关系
管理
提升

提高
客户
稳定
性



此处添加标题

安全存货
（件）

销售预测
（件）

概率
毛利润
（元）

紧急备货
成本(元)

储存成本
罚款成本
（元）

缺货成本
（元）

   利润（元）
加权利润
（元）

加权平均
利润总额
（元）

资本成本
（元）

付现成本
（元）

0

300 0.4 881400 0 16331 25000 0 0 840069 336027.6

1016399.9
400 0.3 1175200 0 13998 20000 0 0 1141202 342360.6

500 0.2 1380860 14000 13998 20000 20083 88140 1224639 244927.8

600 0.1 1380860 14000 13998 20000 20083 381940 930839 93083.9

100

300 0.4 881400 0 22163.5 35000 0 0 824236.5 329694.6 

1103599.9
400 0.3 1175200 0 19830.5 30000 0 0 1125369.5 337610.85 

500 0.2 1469000 0 17497.5 25000 0 0 1426502.5 285300.5 

600 0.1 1674660 14000 17497.5 25000 20083 88140 1509939.5 150993.95 

200

300 0.4 881400 0 27996 45000 0 0 808404 323361.6 

1109537 
400 0.3 1175200 0 25663 40000 0 0 1109537 332861.1 

500 0.2 1469000 0 23330 35000 0 0 1410670 282134 

600 0.1 1762800 0 20997 30000 0 0 1711803 171180.3 

附录：

三种安全存货持有水平下的利润计算


