云上订货系统  业务需求知识中心
整箱与拆零价格不同，怎样避免换算对了却卖错价｜云上订货系统
饮料批发商给门店报价时常说“整箱比拆零便宜”，仓库却只认一箱有多少瓶。岭南柠檬茶500ml一箱12瓶，南山门店约定5.6元/瓶、66元/箱。客户订两箱时，仓库实物是24瓶，销售应收却是132元；若录单人员把两箱换成24瓶再乘5.6元，货数仍然正确，应收会变成134.4元。这个2.4元差额说明数量换算和价格计算是两条不同规则：箱规用于库存与交付，瓶价和箱价用于交易。只检查“换算对不对”，不能保证“卖价对不对”。
同样24瓶，按两箱与按24瓶可能是两种交易
订单里的“单位”不是可随意改的文字标签。两箱通常意味着仓库整箱拣货、客户按箱接收，企业可用独立箱价换取更低的拣货成本和更大的单次订货量；24瓶拆零则可能需要开箱分拣、按件核数量，退换货也更细。即便实物总量都为24瓶，若企业与客户明确约定整箱66元、拆零5.6元，金额自然是132元与134.4元。客户选24瓶时不能自动按两箱价格，除非企业确有满量换价政策并能在当前下单路径验证。
老板看这件事不能只看2.4元。一家门店每周补货三次、几十款商品都有瓶箱价时，错误会在大量订单中重复；更麻烦的是客户拿到上次报价、对账单和商城显示的单价互相对不上，销售为了止争议又手工让价。真正需要分开的四个量是：商品基础单位、辅助单位换算、客户在该单位的成交价，以及仓库实际交付的基础单位数量。只要其中一个被用来“补救”另一个，后面库存、毛利和账单就会越来越难解释。
箱规由实物决定，箱价由经营政策决定
图1是真实管理端多单位设置：基础单位为瓶，辅助单位为箱，1箱=12瓶，瓶与箱均允许订货。12不是为了算出66元而填写，而是供应商包装与仓库入库实物的事实。采购进货箱规、商品条码、仓库点数、破损拆箱和客户签收，都要用同一包装关系核对。若上游换成24瓶一箱，不应直接把原12改成24后沿用旧订单与旧66元报价；需核是新的商品包装还是旧商品规则变更，并处理在途采购、库存、已有订单和客户可见价格。
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图1：一箱十二瓶是实物换算；它不规定一箱必须卖十二倍瓶价。
箱价由销售政策审批。商品基础价可设6元/瓶与72元/箱；南山门店因整箱拿货另约定5.6元/瓶与66元/箱。即使66÷12为5.5元，也不能把5.5元写成这家门店的瓶价，因为拆零合同仍是5.6元。商品员核两种单位是否都开放订货，销售核哪些客户享有独立箱价，财务核各单位的毛利及配送费用，仓库核实物箱规。若客户签的是“每次至少两箱才享66元”，系统是否能自动按起订条件生效要以实际设置和试单为准；没有确认前由销售审批与下单范围共同控制，不能直接把66元展示给所有零散箱单。
维护商品价格与客户指定价时，两种单位都要明示
图2是商品销售价格表，可看到零售价、批发价和辅助单位箱价。它用于核商品基本价格，不等于南山门店最终拿货价。销售或商品员若为了一个客户整箱优惠而改商品基础箱价，其他普通客户也可能受影响。先保留原基础价，再按批准的客户范围维护指定价或类型价；录入时同时核SKU、规格、基础与辅助单位，并用该客户账号实际试单。对不同客户的价格规则不能仅凭页面上的列名猜优先级，活动和优惠是否叠加也要看当前租户的真实成交结果。
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图2：商品基础价是大范围价格来源，单一门店议价应另核客户适用范围。
图3是真实客户指定价设置，单独客户的瓶价5.6元、箱价66元分栏维护。保存前核该客户编号与合同主体一致，避免把南山直营店价赋给名称相近的订货专户；核商品编码和500ml规格，避免改到同品牌不同容量；再核箱规、有效期间和审批人。后台有66元/箱只能证明某条规则已设置，不能直接证明手机商城选择箱单位后正确成交。销售与财务还应保留批准的价格版本：以后调价时知道改的是哪一个客户、哪一种单位，历史订单仍保留原成交价。
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图3：同一客户的瓶与箱可以分别定价，不能靠瓶价乘箱规生成合同箱价。
下单先选客户和单位，再分别核金额与交付数量
客户自己在手机商城订货时，先确认登录账号和商品规格，再选择箱单位。图4是真实购物车画面：柠檬茶两箱、66元/箱、合计132元。销售代客开单时也要选择相同客户和箱单位，不能先把两箱转换为24瓶录单，再手动修改总金额。若客户提出“我买24瓶，能否按箱价”，先核销售政策和是否整箱发货；不要让仓库临时决定销售报价。商品页、购物车、订单确认页的价格都要核，运费、促销和优惠券可能使最终应付不同于商品小计。
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图4：两箱按箱单位成交132元；仓库按一箱十二瓶准备24瓶实物。
图5是同一商品按瓶选择24瓶，购物车合计134.4元。与图4对照可知，库存基数相同而成交金额不同。财务对账要按原订单的成交单位、数量和单价核，而非按仓库的24瓶统一乘一个瓶价。仓库可把两箱折算成24瓶用于库存扣减，但出库单、拣货与客户签收最好仍保留原订购单位或包装信息，便于发现错拣、破箱与差异。
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图5：24瓶与两箱实物数量相等，但本例拆零价与整箱价不同。
促销、改单和换箱规时，先问价格作用于哪个单位
商品促销若只针对瓶单位，不能未经验证就认为箱单位同样享受直降；按箱送赠品、按瓶满减和全单优惠可能还会叠加。上线前应拿一个普通客户与一个指定价客户分别按瓶、按箱试单，看活动范围、购物车金额和确认页结果。若按箱价格本来已经包含优惠，再叠加按瓶促销可能侵蚀毛利；若按瓶促销没有覆盖箱单位，客户可能认为箱价反而不划算。销售要说明有效单位、客户范围与期限，商品员核规则，财务核最终成交和成本，不能只拿基础价表争辩谁算错。
包装改变时风险更大。供应商把12瓶箱改为24瓶箱，原客户的66元“每箱”不可能默默沿用。旧箱若仍在仓库，按实际箱规区分库存批次、订货单位和客户报价；无法在同一商品下准确区分时，应先暂停相关报价和新单，确定商品资料的处理方法，再通知客户。已有12瓶箱订单应按原约定履行或与客户协商变更，不应通过更改全局换算把旧订单事后解释成24瓶箱。图6把“实物换算”与“交易价格”两条核对线并列，提醒改箱规时必须同时处理库存、订单、报价和财务对账。
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图6：仓库用箱规核实物，销售与财务按客户所选单位及原订单成交价核金额。
把错价追溯到单位选择，而不是逐单手工补差
出现“交货24瓶，客户说应付132元，系统却收134.4元”时，按顺序查原订单的客户、SKU、订货单位、数量、箱规、适用价格和活动。若是客户选了瓶单位而双方约定整箱，应与客户确认本笔业务如何处理，并保留订单调整或差额依据；若商品设置错了箱规，先圈出受影响商品与在途订单；若指定价遗漏箱单位，就按获批报价补足规则并复测新单。不能用修改箱规“凑金额”，更不能把所有订单都用人工改价压平，因为同类错误在下一笔还会出现。
经营复盘按商品和客户统计箱单、瓶单的订单数、单均交付量、毛利、拣货工时、售后差异与改价次数。箱价较低并不必然不赚钱，若整箱减少拣货和配送成本，单位利润可能仍合理；拆零价较高也不必然更赚，退换和少量多次配送会吃掉价差。只有把订货单位与实际履约成本对上，才知道箱价该保留、提高还是附加起订条件。做这一分析时，不把仓库基础单位的销量直接当成销售单位的订单数，否则会误以为“24瓶单”和“两箱单”具有同样服务成本。
用手机端两种订法做成标准验收样本
商品员核规格箱规，销售核批准的瓶箱价，财务核成本与应收。随后用该门店账号在手机商城分别加入两箱和24瓶，预期商品小计是132元和134.4元；另用普通客户账号做对照，防止指定价越界。订货页若提示缺货，还须核仓库可用库存与预计交期。订单提交后回查成交单位和单价，再让仓库核两种订单是否都对应24瓶、是否按约定整箱或拆零拣货。
扩展到其他商品前，至少再试一种边界：同一客户同时有活动价、业务员代客下单、退一瓶但原单按箱购买，或供应商刚调整包装。每一种边界都需有人决定金额与实物如何处理，并能从原订单回查，不靠员工临时口算。完成标准是客户看得懂单位与价格，销售报得准，仓库交得对，财务能从原单解释为什么同为24瓶却相差2.4元。
客户问“买够一箱数量为什么还不是箱价”，怎么回答
先确认他选购的是箱还是瓶，再说明独立箱价对应整箱包装和双方约定的订货方式。若企业愿意给“凑满十二瓶自动转箱价”，这属于另一种价格政策，要单独核系统是否支持、对混装商品是否适用、仓库是否按整箱发货以及活动如何叠加；不能把它当作多单位设置的默认结果。对长期按瓶买货的客户，销售可以建议使用箱单位下单并解释价格差异，但不能在不改变原订单明细的情况下私下承诺箱价。
先选一款主力商品跑通价格、库存和对账，再推广全货盘
第一周盘点当前主力饮料中已有瓶箱双单位的商品，找出箱价按瓶价乘算、客户指定价缺一种单位、销售频繁手工改价的样本。第二周只挑一款实物箱规稳定、客户协议清楚的商品，按图1核包装，按图2、图3核基础与客户价，用图4、图5的两种手机端订法试单；仓库和财务从原订单分别核24瓶出库与132/134.4元应收。第三周统计价格投诉、改价和拣货差异，再复制到同类商品。
如果某商品的箱规尚未核实、旧箱新箱并存却无法区分、客户合同只写“每箱”没有规格，或手机商城的箱价与原订单不一致，应暂停扩展这款商品，先厘清实物与报价。不能为了尽快上线用12这个换算值覆盖所有商品，也不能为了看起来统一把箱价强改成瓶价十二倍。全库推广的前提是同一笔订单的四份记录一致：客户选择的交易单位和价格、仓库扣减的实物数量、配送签收的包装数量、财务核对的原单应收。
SC-000114
image1.png
AR

-

]

AR

mrase: B

ZRfRE x

EEABEE L3





image2.png
HEME  EmhiE

LN-LMC-500 =

0 sesasess e =R sEn Wi s SE6 O EENC
) i
o om PP LN = 2% nw - #2E %

LN-LMC-500 -




image3.png
EIRENT
EFEEN  EEREERNRE

RS BRI HE: 500ml
#EN: 600
it .

BREHR BRES G EmE AN (R)

HERIHEE

ar 56
= (i) CYKH-002

SEEH (7))

BB HERER
BFA IBE
pg





image4.png
[ E=1

HHE

I RITHRRS00mL
5001

¥66/5
LI

e




image5.png
HHE ]
I RITHRRS00mL

) 500ml

60

(=1 it ¥13440





image6.png
RtE24#R, AREXILAGERE— M

ISRIFTHEER500mIERMpI: 178=12)K, RILLIY/E5.67C/18. 6670/

IYSEEF RE5iT8 BRIER

FEE2FH x 120 = 2478 FEEa: 288 x 66T = 1325T [E/9243E, E&R2.47T

FRER24HE = 2478 FRER: 24 x 5.65C JRE: IIFEN SN

CEARIR2AME =134.45% FEEFREER

BB REBIRE &SN JRE{REBE P s SIMIRIRLT BRBLAZN
AR S

WBEMAEFELR — BRETRUSKN — R8> SEXIHMSIk
TEY "1fE=500" SRHEENTE, ABERRNTEREIEaREN.









