云上订货系统  业务需求知识中心
按行政区域划分合伙人时，怎样用客户归属承接真实经营边界｜云上订货系统
在地图上按县、街道画区域容易，客户却不会严格按行政区采购。连锁餐饮的总部在甲区，门店在乙区；建筑装饰项目在丙区，付款方与收货点又分别在甲、乙区。若以注册地址自动分配，两个伙伴可能同时报价；若以送货地址自动分配，原服务人失去长期经营的客户，客户账期和价格也可能被误改。行政区可作为开发资源的默认边界，真正可执行的经营边界要落到客户编号、门店、订单和主责服务人。具体谁签约、谁收款、谁承担售后，还应按真实交易关系确定，不由区域字段自动决定。
区分“区域招商边界”和“客户经营归属”
区域招商边界回答：伙伴在哪里开展地推、拜访和配送协作；客户归属回答：谁负责这家客户的成交、复购、售后和回款跟进。两者通常重合，但并非必然。总部签约的大客户可以在多个区域开门店，统一价格由总部定，当地伙伴负责门店维护和到货确认。反过来，一家门店在甲区，但采购负责人长期由乙区伙伴服务，也不宜仅因地图变化悄悄转交。企业应先按客户类型分类：总部直管、明确区域伙伴、跨区协作、争议待裁定。只有明确归属的客户才进入伙伴可经营名单。
客户归属必须以客户唯一编号为基础。若同一家连锁的总部和门店需要分层管理，保留组织关系与实际收货点，不要为争业绩重复建两个“同名客户”。门店自订与总部统一采购应分别看订单中的付款主体和收货地址；不能把门店送货量都当作门店自己采购，也不能把总部采购的所有服务贡献都归给总部所在区。业务判断应先回到客户合同、下单方式、付款与配送约定，再决定伙伴在拓客、服务和收益中的角色。
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图1：区域用于确定默认开发方向，客户编号与真实交易关系决定服务和结算主责。
画区域时还要识别配送半径与行政边界的差别。乙县边缘门店可能离甲县仓库更近，按甲县线路配送成本更低；如果强令乙伙伴自建仓储，只因门店在乙县，就会抬高成本并降低准时率。企业可以让乙伙伴服务客户、甲仓统一发货，但订单上必须同时留客户服务归属和实际出库仓库。区域伙伴参与配送时，报价和客户服务收益也不应被简单等同于物流费用。经营单元可以按客户群、线路或供给半径划，而不是必须与行政区完全重合。
存量客户先核历史，不按地图一键迁移
启动区域合伙前，从PC管理端客户资料、客户归属、订单、下单分析与往来记录抽出存量客户。逐一标出最近六个月有效复购、原业务员、协议价、授信、历史欠款、未完成订单和退货。若客户只在旧区域有地址，但近一年由新的配送点收货，应以近期真实交易和客户确认核服务边界。若客户从未下过单，仍需核是否有有效线索、报价或合同；不要把所有“沉睡客户”自动当作无人客户给伙伴领取。
高频客户可先由原业务员和新伙伴共同回访，说明之后的订货入口、服务人和交付方式。已提交订单保持原单与原价格，未来新单从约定日期使用新服务归属。历史应收仍由财务按真实客户及原订单追踪，新伙伴若负责催收，只是受委托服务，不应因归属变动就把旧坏账算作其新经营亏损。交接清单至少含客户编号、原服务事实、客户确认、未完订单、价格和账期，双方与负责人都能复核。
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图2：先核原客户和原单，后改未来服务归属，避免客户价与旧账失去出处。
新客户按线索和首单确认，跨区客户约定主协作
新开发客户可以依据有效线索提交时间、实际跟进、客户意向确认和首单形成来判定归属。单纯先录入一个电话号码不应永久占有客户；长期无有效跟进也应允许回收。两位伙伴都拜访过同一家客户时，先核客户是否已经有总部合同、报价和原服务人，再比较有效跟进证据，而不是以系统录入时间一票决定。客户可以指定更方便的服务人，但不能因此改掉真实销售主体或已经发生的订单收益。争议期由总部临时主责，确保客户仍能下单。
跨区客户应明确“主责伙伴”和“协作伙伴”各自做什么。例如甲区伙伴负责签约和价格维护，乙区伙伴负责门店到货与售后沟通；收益是否分配及分配比例，以协议和原订单的可核贡献为准，不应因两人都出现在客户备注里就自动双计。客户在手机商城看到统一的客户价格和正常商品，内部两位伙伴的协作关系应在后台清楚而不把多个互相冲突的报价推给客户。若各地供给和配送不同，客户的收货点还要落入正确的可售货盘与交期规则。
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图3：有效跟进和原交易关系决定主责；争议期由总部接单，不让客户重复选择伙伴。
区域变化时同时检查商品、价格与履约
客户从甲区迁到乙区，后台换服务人只是第一步。甲区专属商品在乙区可能无法配送，乙区库存和供应商直送条件也不同；原客户指定价是否继续有效，应按协议和生效条件确认；运费与账期不能凭地址变化自动臆断。用同一客户在手机商城按新地址下一笔小单，核商品可见、规格、成交价、配送方式、订单归属及应收。再用旧订单做售后测试，确认新服务人能找到原单，但不会将原交易改成新区业绩。
系统可帮助把客户归属、商品范围、价格和订单关联起来；实际能否配置到门店或地址级，需要看租户版本与现有规则。若某个能力当前只能按客户而不能按收货点控制，就不要宣传可以自动按地址切换伙伴和价格。可以把跨区门店暂由总部统一报价，伙伴只做服务协作，等交易关系与系统权限均核实后再扩大授权。这比勉强把客户拆成两个不一致的账户更稳。
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图4：换归属后以客户新单和旧单售后双向测试，不只核一张客户资料表。
月末复核要能解释每笔区域业绩
区域报表可按客户归属、订单来源与收货地址同时切片，但三种维度不能互相替代。老板要看“区域伙伴经营贡献”，应先确定按哪一类客户、哪一个时间点归属、是否扣退货和优惠；仓配要看“区域配送量”，则按实际送货地址和签收数量汇总。若把两种口径混在一张报表里，伙伴会争议业绩，采购会误判当地真实需求。财务复核特殊客户与跨区协作收益，销售复核客户服务责任，仓配按当地SKU需求安排备货，各自都能从同一原订单回查。
若某客户一个月内由甲伙伴开发、乙伙伴接手，则月初订单与月末订单要按各自生效日解释。按月末客户归属倒推整月销售，会让乙凭接手就获得甲先前订单的收益；按月初归属固定整月，又无法体现乙后半月的服务。订单发生日、签收日与实际结算日各有用途，企业要在合作协议中固定一条对账口径，并保留变更时间。月底抽两笔切换日前后的订单核验，比争论“这个县是谁的”更能找出真实问题。
从两个跨区客户试跑，再扩大行政区划
先选一家总部统一采购的连锁客户和一家门店自主采购的客户。前者核总部报价与收款、当地伙伴到货服务；后者核门店下单、客户价格、当地配送和伙伴归属。让两类客户都完成一笔新订单与一次异常处理，核客户有没有收到两个报价、仓配能否按实际地址发货、财务能否解释伙伴收益。若不能在原单上说清“谁销售、谁服务、谁配送、谁收款”，先保留总部主责，不要为了让区域图完整而强行分配。行政边界是管理工具，经营边界必须经得起客户下单、物流交付和资金结算的同一笔业务检验。
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