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摘    要 

 

本研究根據合約訂單的內容設計了適用於公司內外部人員的不同提醒

點，並且藉由 SAP B1 系統自動發出提醒通知；其目的一方面要達到降低公

司內部各部門人員在合約訂單執行過程中所花費的溝通時間與改善程序銜

接的流暢度，以提高工作效益；另一方面則要加強對公司外部之客戶合約

訂單的履約進度控管，以保障買賣雙方之權益。最後以內部與外部兩個提

醒點設計的情境，闡明本系統的實際運作情形與所達到的效益。 

 

 

關鍵字：SAP B1 系統、合約訂單、提醒點 
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第一章 緒  論 
 

第一節 研究動機與背景 

 

H公司在台灣以综合商品批發零售業發展，事業越來越成熟，近年來整

體的通路慢慢開始以相仿歐美國家之批發零售業商店。目前H公司正強化與

批發客戶的關係，並回饋充足的商品市場訊息批發客戶，給提供其更多樣

化的商品，為了鞏固與信用良好的批發商之關係，H公司亦樂意與批發客戶

簽訂合約訂單以降低其採購成本；而由於H公司有部分具創意特色的商品非

常受歡迎，因此批發客戶為了穏定供貨來源也願意與H公司簽定合約訂單，

但如何管理為數眾多的合約訂單成了H公司內部管理的一大課題。 

 

第二節 研究目的 

 

在內部提醒點通知的設計上，其優點在於部門之間可於提醒點傳遞訊

息互相通知接續的工作項目，而此提醒點的設計還能夠讓各部門在接到通

知後就明白合約訂單目前的進度為何，例如發出訊息通知請會計部門建立

請款單收取金錢或者提醒開出發票，如此一來不僅讓作業流程更加順暢也

可以縮短作業時間，使公司效率倍增。 

 
至於在外部提醒點的設計上因為考量企業會為了搶先保有暢銷的商品

的穏定供貨來源或為了獲得更有利的供貨價格，常會與廠商事先簽訂合約

訂單，在每個月出貨時，則會需要通知告知客戶目前合約訂單上所已訂購

之數量及未結清總數量，若當月未出貨則會在月底發出通知，以避免客戶

發生合約訂單在合約期滿後未達到雙方約定購買的數量，最後造成客戶違

約，致使企業連帶發生損失。 
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第二章 個案說明 

 

第一節 個案企業之相關產業概況 

 

國內隨著新政府上台、兩岸直航、開放陸客觀光等因素，使得房地產

市場景氣復甦，住宅裝潢、增改建築和家具家飾市場欣欣向榮；另外，DIY

產品銷售市場不易受景氣的影響，全球家居及維修DIY市場穩定成長。國

內房市景氣看好，相對刺激住宅裝修與衛浴、家具、廚具等產品的需求；

而國內居家修繕市場約有1,100億元，核心的DIY市場約佔25%。H公司的業

務分為貿易本業與批發零售業務，其長、短期業務發展計畫分述如下： 

 
(1) 貿易本業之短期發展－H公司運用多年經驗累積，整合產品設計、

包裝設計、物流與倉儲等貿易相關服務，開發新業務及新產

品，提供批發零售業客戶跨國採購之全面解決方案。貿易本業

之長期發展－ 隨著中國大陸薪資水準上升，可望帶動民生消

費能力顯著成長，本公司將積極開發內銷兩岸之產品代理，把

握內需消費市場之高成長機會，也將持續思考並開發潛在採購

地區，以提升產銷成本效率。 

 
(2) 批發零售業務之短期發展－ 隨著台灣消費者信心活絡，對提升生

活品質之需求逐漸成熟，H公司提供更完整商品品類，也持續

思考不同服務型態，以切入社區型裝修服務及開發觀光飯店裝

修業務，以增加營運效益。中國大陸之批發零售事業H公司營

運績效也持續改善。批發零售業務之長期發展－ 台灣消費市

場趨於成熟，追求生活品質之需求持續發展，同時在中國大陸

的十二五計畫推動內需下，未來兩岸民生消費求之成長機會相

當可觀，配合批發零售通路持續展店，以及以銷售、設計、裝

修不同服務型態提供全面服務之家用消費經驗。 
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第二節 個案企業主要產品或服務 

 

H公司與一般零售通路有所不同，主要從事居家家飾相關商品之銷售，

以「居家家飾用品專業店」為導向，商品100％內銷。由於銷售商品種類繁

多，單一產品佔營收比重較偏低，目前以寢具的比重15%為最高，其它依

次為專櫃、窗簾、傢具，產品種類整體可概略分為紡織衛浴、家用廚房及

收納傢俱等類產品。  

 

第三節 個案應用 ERP 前主要問題說明 

 

當企業與客戶簽訂合約之後，企業不能夠確保客戶在合約期間內能夠

完成履約，若違約則會造成企業的資源囤積過多及損失， 所以為了減少客

戶違約的情形，企業必須研究出辦法，以避免損失。 

 
由於 H 公司的各種裝修合約的施工期限不一，如都以紙本方式儲存單

據，沒有系統化的保存易因大量單據而找無資料，且佔據空間大也不環保，

如：當會計部門需產生請款單或者發票的時候，因此針對內部企業如何讓

會計部門快速及準確發出請款單及發票，進而設計出內部提醒點。 
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第三章 個案情境實作成果 

 

第一節 內部提醒點情境流程圖 

 

內部提醒點設計的特色在於，當客戶與 H 公司簽訂的合約是專案式的

裝修施工合約時，合約內容包括了施工及預備施工所需的原物料等。在這

段流程裡，企業內部人員需要非常的了解每一筆資料的來源及動向，所以

每當前一個作業完成時，負責人員就會發出通知告訴管理者及下一位處理

人員，茲將作業流程說明如下面兩圖。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

             

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

圖 3-1 內部提醒點流程圖(一) 

                                                     內部提醒點流程圖

業務 倉儲 採購 財務會計客戶

開請款單(收
總金額60%)

A/R發票

Start

購買原
料

報價單

施工

付款

收料

支付訂金

驗收

簽約

收尾款30%

開請款單(收總
金額10%)

請款

進項發票

開請款單(收
總金額30%)

End

完工

付款
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圖 3-2 內部提醒點流程圖(二) 
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第二節 外部提醒點情境流程圖 

 

外部提醒點設計的特色在於，當客戶跟 H 公司簽訂合約時，合約中簽

下了一年的總訂購量，要求 H 公司在每個月按時出貨，H 公司則在出貨時

會隨貨發出通知告知客戶已結案之數量及未結清之數量，供客戶數量比對

及提高訂貨量，隨時確認客戶之訂單數量以確保與我方達成合約內容。若

客戶未在約定到期日前達成合約數量，將會造成違約之情況發生，H 公司

及客戶也會受到連帶的損失。 

 
合約訂單經過以下步驟來簽訂，首先討論合約內容，簽訂合約之前，

雙方會達成初步的協議，協議內容包含客戶詢價、企業報價、雙方議價及

折扣等內容，經過這些過程之後需再確認訂單之內容，例如客戶的基本資

料（公司名稱、出貨地點、負責人等）、產品規格與一年內之總訂購量及每

月的出貨日期，茲將外部提醒點的作業流程說明如下。       

                                                

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

圖 3-3 外部提醒點作業流程圖 
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第三節 基本資料設定 

 

1.客戶基本資料建立作業:竹北公司、全台股份有限公司、漢登股份

有限公司、加樂服股份有限公司、尚青股份有限公司、甲珍寶股份有限

公司、統零股份有限公司、香香股份有限公司、麥可股份有限公司、二

立股份有限公司、福華飯店 

 

圖 3-4 客戶基本資料 

 
2.供應商基本資料建立作業:清水飾品股份有限公司、亞買家股份有

限公司、力寶股份有限公司、板橋股份有限公司、元元股份有限公司、

艾瑪家飾股份有限公司、WAWU 股份有限公司、紐約股份有限公司、

黑色股份有限公司、LOOK 股份有限公司 

圖 3-5 供應商基本資料 

 

3.品號資料建立作業:馥庭仿羊毛地毯、線條主義印花涼被、艾美特

小太陽電暖器、超柔長毛絨保暖墊、舒緩放鬆沐浴精、聖誕擺飾、花漾

生活水氧機、UMBRA 極簡白色相框、莎琳娜點點馬克杯、柏金細竹涼

蓆、Kamil 洋甘菊手龜護手霜 
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圖 3-6 品號資料建立作業圖 

 

圖 3-7 商品資料建立 

 

4.庫別資料建立作業:台北成品一倉、台北成品二倉 

 

 

 

圖 3-8 庫別資料建立作業圖 
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第四節 內部提醒點情境實作 

 

飯店開幕需要裝修地毯，於是與 H 公司簽訂一個月之合約，內容包括

採買地毯及施工，並在交貨後付款，貨款交付會分開在三個時間點分別為

第一期訂金請求、第二期訂金請求、尾款，並會提前發出內部提醒通知會

計部門開請款單。 

 

1.簽訂合約 

H 公司與客戶雙方互相提出各自所需的條件，與客戶商討產

品價格並擬訂相關合約內容，如：何時交貨、折扣、施工期間等，

簽訂雙方都能接受的合約內容，維護良好長久的合作關係。 

 

2.建立銷貨訂單 

簽訂合約完成後，客戶與公司下單，建立銷貨訂單。建立完

成後立即傳送內部訊息，如附件 3-1 之公司內部的提醒訊息狀況，

提醒公司的採購、財務部門，告知合約成立可開始著手後續步驟，

另外附加此銷貨訂單檔案，讓收到訊息之部門更能掌握工程的進

度。 

 

 

 

 

 

圖 3-9 銷貨訂單 
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圖 3-10 通知訊息 

 

3.A/R 訂金請求─第一期 

銷貨訂單完成後，開出 A/R 訂金請求給客戶，請客戶先付清

第一期的訂金，即總金額的 10%。 

 

 

 

 

 

圖 3-11 A/R 訂金請求表單 

 

4.收款─第一期訂金請求 

向客戶請求訂金之後，開出請款單，當財務人員在銀行帳戶

裡確認有此筆款項，確認完成後立即發出內部訊息，提醒告知相

關部門收款已完成。 

 

 

 

 

圖 3-12 收款單 



 

- 11 - 

 

圖 3-13 輸入付款方式 

圖 3-14 通知訊息 

5.採購作業 

客戶下單並付清第一期的訂單請求金後，採購部門即向供應

商(亞買家公司)進行採購流程作業，採購地毯之合約數量。 

 

 

 

 

圖 3-15 採購單 

 

6.建立收貨採購單 

採購合約所需材料後，建立收貨採購單，即增加庫存，便於日後客戶

下訂單後隨即出貨。收貨採購單成立後採購部門便傳送內部訊息，告知業

務與財務部門已完成福華飯店下訂訂單之進貨。 
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圖 3-16 收貨採購單 

圖 3-17 通知訊息 

 

7.A/R 訂金請求─第二期 

採購完畢後開始進行地毯施工作業，期間內業務部門向客戶

提出第二期的訂金請求，為總金額之 60%，並傳遞訊息通知其他

部門。 

圖 3-18 A/R 訂金請求 

  圖 3-19 收款單 
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圖 3-20 通知訊息 

 

8.交貨 

公司向客戶收到貨款後，隨即通知倉儲人員準備出貨，交貨

貨品為地毯+地毯施工，並發出訊息通知公司內部已完成出貨作

業。 

圖 3-21 交貨單 

 

 

 

 

圖 3-22 通知訊息 

9.A/R 發票 

交貨作業完成後，公司請業務部開出 A/R 發票給予客戶 

圖 3-23 地毯、工程款 A/R 發票 
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第五節 外部提醒點情境實作 

 

以下說明情境二流程及操作步驟: 

 

1.沒有造成違約之情況 

公司跟新客戶(加樂福股份有限公司)簽訂合約，合約內容為向公司

簽訂一年份的合約訂購量，並在每個月出貨日發出通知訊息給客戶，訊

息內容為該月份的訂購量與未結清合約數量。 

 

(1)建立新合約訂單 

公司與客戶雙方提出各自所需的條件後，與客戶商討產品價

格並擬訂相關合約內容，如:折扣等，簽訂雙方都能接受的合約內

容。 

圖 3-24 銷貨訂單 

 

(2)第一次的提醒點通知─6 月 15 日出貨 

銷貨訂單建立完成後，立即傳送訊息通知公司倉儲部門可開始

著手後續作業。並建立交貨單為 6 月份出貨數量，出貨日連同附件

未交訂單報表並顯示已結清與未結清數量一併傳送訊息給客戶。 
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圖 3-25 通知訊息 

圖 3-26 交貨單 

圖 3-27 未交訂單報表 

圖 3-28 未交訂單報表 

 

(3)第二次的提醒點通知─11 月 15 日出貨 

建立交貨單為 11 月份出貨數量，出貨日連同附件未交訂單報

表並顯示已結清與未結清數量一併傳送訊息給客戶。 
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 圖 3-29 交貨單 

圖 3-30 未交訂單報表   

圖 3-31 未交訂單報表 

 

(4)第三次的提醒點通知─12 月 15 日出貨 

 
客戶在 12 月出貨日前已購買 146800 件，只差 18200 件就達成

合約總數量，而客戶在 12 月購買數量為 19000 件，並未造成違約。

則業務部將銷貨訂單設定為已結案。 
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圖 3-32 交貨單 

圖 3-33 銷貨訂單 

2.造成違約之情況 

 

公司跟新客戶(尚清股份有限公司)簽訂合約，合約內容為客戶向公

司簽訂一年份的合約訂購量，客戶自從 1 月起到 12 月出貨日之前，按

其需求陸續向本公司下訂單，本公司亦在每個月出貨日發出提醒訊息給

客戶，內容為該月份的訂購量與未結清合約數量；一直到了 12 月的出

貨日，本公司業務人員發現客戶在 12 月出貨日前已購買 29400 件，差

600 件就達成合約總數量，而客戶在 12 月購買數量為 100 件，在 12 月

31 日查核時，發現未達合約數量，造成違約，則公司業務部門對尚清

公司開出罰款單並要求賠償。 

(1) 違約的提醒點通知─12 月 20 日出貨日 

圖 3-34 未交訂單數量 
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圖 3-35 12 月未交訂單報表 

(2)查核訂單 

由於客戶在 12 月訂購量未達到剩餘數量，為了確保客戶是否

有順利完成合約內容，因此在年底查核此筆訂單，發現尚未結清。 

圖 3-36 12 月 31 日查核訂單 

圖 3-37 已結案之銷貨訂單 
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第六節 實作之附件 

 

1.內部提醒訊息清單 

 

簽訂合約完成後，H 公司利用此功能使各部門更能掌握工程進

度，並且能在各工作時間點告知負責部門進行後續步驟。 

圖 3-38 公司內部提醒訊息狀況 

 

 2.外部提醒點─客戶尚清公司合約期間內之各項走勢圖。 

 

圖 3-39 顯示出每月的出貨量，而圖 3-40 顯示出其合約期間的

累計狀況，從圖中可得知在 12 月已累計到合約數量，並完成合約。

由另一圖 3-42 可得知，涼被在 12 月的累計數量未達到簽訂之數

量。從圖 3-41 可得知此合約在 12 月底時結案，造成違約因此本公

司會在 1 月發出罰款通知 

 圖3-39沐浴精一整年銷售量       圖3-40沐浴精一整年累計交貨量走勢 

 

 



 

- 20 - 

 

 

 

 

 

 

 

 

圖 3-41 涼被一整年銷售趨勢圖 

 

 

 

 

  

 

圖 3-42 涼被一整年累計交貨量走勢圖 
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第四章 結論與心得 

本研究最主要特色便是提醒點設計，內部提醒點用於部門之間的互相

溝通，當公司在一定期間內有大量訂單，有了提醒點的設計，使各部門能

清楚的按照配訂流程完成個別負責的事項，完成後即發送訊息提醒負責下

一個流程的單位可開始作業。而外部提醒點則是為了讓企業能夠控制及穩

定客戶所下訂的訂單數量，則能夠保障買賣雙方權益與避免違約之情況發

生。企業若能善用 ERP 系統的自動提醒點功能，對於企業的經營必能達到

事倍功半的效果。本研究達到的效益包括: 

 

(1) 內部提醒點是透過SAP B1的既有的訊息傳送功能，針對

負責的人員發出通知，並附上報表容易讓內部人員知道目前的進度

與流程。 

(2) 內部提醒點能夠讓管理者清楚的掌握到每項合約的進

度，不需個別的詢問或者呈報，只要查詢內部清單，就能得知所有

曾發出的提醒點通知，不僅節省紙本費用也節省了時間。 

(3) 外部提醒點設計能夠穩定地控管客戶向我們訂購的產品

數量。 

 
在這次的專題中，我們扮演每一部門人員，包含業務、財務、採購倉

儲等部門人員，分別負責各自的工作，再進行整個合約流程實做整個合約

的流程，並順利完成情境，包括合約的簽訂到銷貨訂單、訂金請求、採購、

收款直到出貨，若沒有各部門之間的相互配合，將造成很多不必要的重工

及時間的浪費，以及因為會錯意而造成的作業延誤。因此讓我們了解到各

部門之間順暢溝通的重要性。 
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