
信息化赋能供应链 提升服务能力
——展芯科技运营部

作为制造产业群与半导体元器件供应商之间的纽带，

半导体元器件分销商主要提供给客户的不是生产或制造产

品，而是服务。半导体元器件分销商服务内容的核心本质

包含：批零服务、售后服务、集成服务、物流服务、赊销

服务、库存服务、技术服务、决策咨询。在上游，与半导

体元器件原厂（供应商）建立良好的关系，搭建好数据交

换平台；在下游，与销售部门配合，即时准确掌握客户需

求，提高客户交货及时率。

面临着越来越激烈的竞争和越来越高的现代化大生产

效率要求，半导体元器件客户对供应商也提出了更高的要

求。为了追求零库存，客户往往对元器件交期要求很高，

从下单到交货的时间要求越来越短。而电子元器件一般货

期较长，品牌繁多，产品种类各不相同，这就对代理商供

应链管理提出了更高的要求。

展芯科技作为中国本土的半导体元器件分销商，

拥 有 包 括 ST、CYPRESS、MAXLINER、 高 新 兴、

Decawave、LRC、ROHM 等众多欧美、日本及国内知名

半导体厂家的代理权，年销售额近 10 亿人民币，所涉及

的物料型号约 5000 个，服务客户超 3000 家。

借鉴刘宝红老师的供应链三道防线：需求预测、库存

计划和供应链执行，并结合自身行业特点，展芯供应链总

结出一套适合元器件分销商的备货体系。

需求预测

按月进行未来 3-6 个月客户需求数据的收集、分析

及清理，与销售部、各事业部及产品线达成一致的目标，

从具体的物料维度形成每月度客户需求的预测明细。计划

和采购人员根据预测明细，结合当前的库存水位、在途订

单的情况以及目标库存，实施补货或在途订单调整，以确

保客户有需求，我们就有货，同时库存结构最合理。除了

制定预测数据，我们还对预测的准确度进行分析，对不准

确的部分找其根因，并进行针对性的改善，逐步提升预测

的准确度。

库存计划

对于目标库存的确定，展芯运营采取的是对所有物料

进行风险行级的分类，高风险高周转，低风险低周转的备

货策略。结合行业及客户群体的特点，我们对所销售的物

料型号进行了分类。使用历史销售数据，在传统按业绩占

比的 ABC 分类的基础上，加入波动系数 XYZ 分类法，形

成 9 组分类，再结合客户数量以及业务的连续性，将 9 组

分类定义为特大风险、重大风险、较大风险、一般风险四

大类，最后定义四大类风险等级的不同目标周转。

供应链执行

有了上述的两个步骤，计划人员可以明确每个型号未来的目标库存，制定出每个型号，每个月需要多

少数量，目前的在途订单是多了还是少了，需要增加订单还是取消订单。采购人员按计划结果执行，调整

在途订单，或向供应商追货。

在信息化快速发展的时代，信息透明是供应链协同的基础。展芯运营在 ERP 团队的支持下将三道防线

从线下搬到线上，实现销售端和采购端的信息共享。采购人员可以通过系统查看销售端的预测数据，并将

自由库存以及在途采购单进行分配；同时销售人员可以通过系统查询，看到被分配的物料交期状态是在库

还是在途，以及具体的到货时间。通过这种形式的信息互通，提高供需双方之间的沟通效率，同时也建立

起双方的互信。

应公司战略发展需要，展芯今年取消香港仓库，与供应链公司合作，在物流部门的大力配合下，顺利

将海外代理产品线仓储及派送业务转移至深圳保税仓。同时在 ERP 团队的帮助下实现了与供应链公司的

B2B，在节约成本的基础上提高了工作效率，保证物流时效的同时也提升了客户服务品质。

从采购到入库，通知供应链公司在香港做临时收货，核对货物的型号及数量准确无误；集中装车，安

排中港运输车运输；向香港海关和深圳海关做进出口申报，放行后在深圳保税仓安排仓储入库，再次核对

型号及数量等。从香港到深圳，我们对货物进行了两道准确性的把关，避免出现物料缺料、不符等情况发生。

从入库到出库，做到当天的销售出库单在 6 点截关之前，完成拆盘、装箱、贴标、打印、装车、报关、

放行等一系列操作；运输至普通仓库，分拣、核对、快递下单，由物流公司分发至各个下游客户；供应链

的小伙伴们用忙碌的身影筑起了一道道防线，让销售无后顾之忧。另外我们在部分客户个性化提升方面做

到了与客户仓储系统的对接。系统化的操作，缩短线下人工制作标签的时间，提高了出库的时效和准确性。

在销售部、事业部及供应商的共同努力和协作下，虽然疫情严重、半导体供应链深陷缺货门，展芯科

技仍然在 2020 年完成了超 20% 的业绩增长，同时实现库存周转 60 天的良性循环。信息化、数字化、高

效供应链，展芯科技，在路上！
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