云上订货系统  业务需求知识中心
大客户整单采购差异很大，怎样选择固定满减或整单折扣｜云上订货系统
给大客户做整单活动时，“满五千减二百”和“满五千后九六折”在五千元订单上都让二百元，听起来差不多；订单到两万元时，前者仍让二百元，后者让八百元。大客户的订单金额往往随项目、门店、季节波动，同一句让利承诺会把企业成本放大到完全不同的水平。真正要比较的不是哪个活动名称更吸引人，而是哪种规则能换来原本不会发生的有效采购，并在退货、配送与账期之后仍留下可承受的贡献。
大客户订单金额跨度大，先看分布与原有价格承诺
假设某区域连锁客户平时每单从五千元到两万元不等。五千元可能是日常补货，两万元可能是多个门店合并采购，若简单用平均单价一万二千元测活动，无法看出上限风险。应取最近几个正常采购周期的订单，按客户及门店、商品毛利、单笔金额、下单频率、实际交付和回款拆开。还要识别合同年度价、客户指定价、项目报价与返利：有些订单虽金额大，商品毛利本来就薄；再叠一层整单折扣，利润可能被吃光。
销售要先问客户行为能否改变。客户本来每月固定买两万元，给九六折未必多卖一箱；若客户有几个门店原来在别处采购，活动能换来可验证的新增订单或更稳定的合单配送，才有讨论让利的基础。大客户还常涉及长账期，订单金额变大、应收增加，活动不能只算发货毛利。自然大单、阶段性项目单、可争取的新增采购应分开看，不能把三类全部纳入一个统一折扣。
在相同订单上试算，固定满减和整单折扣的成本曲线不同
仍以“满五千减二百”和“九六折”为示例，同一批符合条件的商品与客户，在五千元订单上都让二百元；一万元订单分别让二百元和四百元；两万元订单分别让二百元和八百元。订单越大，百分比折扣的绝对成本越高；固定满减把单笔让利锁在二百元，但对大订单的客户感知可能很弱。不能因此一律选择固定满减，而要看企业要改变的是五千元附近的订单，还是一万元以上的新增采购。若活动本来只想把四千八百元订单推到五千多元，固定满减更容易控制预算；若希望争取竞争对手手里的新增大额份额，折扣可能更有说服力，但须设客户与商品范围、订单金额区间和总预算。
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图1：两种规则在门槛处看似相同，订单越大，整单折扣的让利额越高。
价格计算还要回到商品结构。某订单里高毛利耗材占多，给百分比折扣后仍可能赚钱；另一订单全是低毛利粮油主品，单笔让八百元就会越过可承受线。按整单金额算出来的“折扣率”，不等于每个品类有同等可让空间。企业应把低毛利或已经有合同价的商品是否参加计算、是否享受优惠写清楚，并以系统实际规则验证，不能假定后台能自动识别经营毛利。若决定对个别客户单独谈价，也应走明确的客户价格和授权流程，不把全体大客户促销当谈判补丁。
试算的另一边是增量。一个原本就会买两万元的订单，九六折比固定减二百多让六百元，却没有新收入；一笔原本只买五千元、因活动多买五千元的订单，新增商品毛利、配送变化和回款条件可能覆盖四百元折扣。必须用原订单基线和后续履约比较，不能只看新订单比门槛高多少。
先定适用客户与商品，再用手机订单验证三种金额
云上订货PC管理端可以设置订单促销，选择满减或整单折扣等适用规则时，要把客户范围、参与商品或金额、开始结束时间及叠加条件列清。大客户若已有指定价格或合同约定，销售与财务先确认该活动能否再叠加。运营用同一代表客户分别试接近门槛、刚好达标和明显高于门槛的订单，再用一位不参加活动的大客户试单。对每张订单保存参与金额、非参与商品、优惠额、运费、应付额及最终订单快照，不以设置页展示的百分比推断实际结算。
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图2：不同大客户订单对让利的需要不同，低毛利与已锁定自然需求应特别审慎。
客户若主要在手机商城下单，应优先在手机端核价格与优惠提示；PC商城或业务员代客下单是其实际采购渠道时再补测。某些商品不计入门槛或不享受折扣，具体以页面规则与测试订单为准，不能在宣传中写成“全场九六折”。若运费、服务费或优惠券与整单活动同单出现，也要单独核金额；百分比优惠可能在四舍五入、退货分摊时与口头心算不一致，应以订单明细和财务复核为准。遇到规则交叉，先缩小活动范围或改用更明确的客户价格方案，不让客户提交后才发现不是承诺的价格。
折扣若需要上限，而当前页面规则未能直接设置企业想要的封顶方式，不能在文案上写“最高减二百”却让系统实际减八百。运营应通过符合系统能力的规则组合、适用客户范围或人工审批形成真正的约束，并用两万元、三万元等高额订单试透，再开放。若做不到真实限制，就应选择固定满减或更清楚的独立价格承诺。
大额订单的退货与账期，可能改变哪种优惠更安全
大客户经常分批交付与多门店收货，提交订单两万元，不代表最终净交两万元。若部分商品缺货、退货或退款，满减资格和整单折扣的分摊如何变化，应按活动规则和客户承诺回原单处理。财务至少要能核原订单金额、实际交付、优惠、退款和净应收。若把多门店订单合成一单取得折扣，后续不同门店退货时，不能只按该门店表面单价随意退，需保留订单实际分摊依据。客户尚未付款时，大额百分比折扣还会和较长账期一起挤压现金。
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图3：规则成本需从下单继续追到净交付、退货和回款，不能在促销命中时就结案。
供方支持也不能随意填补折扣缺口。供应商若同意补贴某些SKU，采购要取得范围、额度、净交付口径及结算依据；未确认或未到账前，财务不能把它当确定收益。两万元订单里若只有三千元商品获供方支持，整单九六折的八百元让利并不会全部有人承担。仓配的多点配送、分批发货与售后服务也应按客户核成本。这些经营事实会决定固定满减是否更稳妥，或百分比折扣是否真的有空间。
按订单金额段和净贡献复盘，而不是只看大客户成交额
试点后按五千、一万、两万元及更高金额段，分别统计参与客户数、原本自然订单占比、订单增量、让利总额、商品毛利、配送退货、账期与最终回款。若高额订单占比升了，但同一客户只是把下周采购提前，或原本固定大单获得更多折扣，活动并未创造增量。还应看竞争对手采购份额是否真正转移、客户是否在活动结束后保持采购。固定满减可能让小幅加购的订单更有效，整单折扣可能争取到新增项目订单；只用一个全平台平均结果，会掩盖两种规则的不同作用。
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图4：销售证明新增需求，商品核成本，运营验实际订单，财务守让利与回款预算。
停止线应在上线前确定：某金额段的让利超过预算、某客户原有合同价与活动叠加、退货率或应收逾期升高，就暂停新增适用订单，复核规则。已经成交的订单仍按承诺处理，不能为了控制预算临时改价。若固定满减带来不了大客户关注，可单独谈区域或项目条件；若折扣能带来真实新增采购，却压低某些低毛利品类的贡献，可收窄商品范围。规则调整应跟业务原因相对应，而不是每次数据不好就把折扣加深。
两种让利方式没有统一答案，只有可验证的预算边界
负责人最终需要回答：客户原本会买多少，活动真正多带来多少净交与回款；在五千到两万元各金额段，固定满减与整单折扣分别花了多少钱；扣退货、配送和资金成本后，还有多少贡献。云上订货把客户价、订单促销、商城下单、交付退款及资金记录连起来，帮助在同一订单上复核；客户谈判、合同边界和可接受利润由企业负责人判断。若只是想奖励接近门槛的小幅合理加购，固定满减通常更易封住单笔成本；若要换到新增的大额采购，折扣可以试，但必须在真实客户、商品和预算范围内用订单验证，而不是把所有大单都自动打折。
SC-000781
image1.png
i#%5000/200, SEE N NMFERSESTHIA

KIS SOEIERR A RIS SUER .

50007175 100007TiT5 200007TiTE2

#B1.L2007T #2007t #6007t

EE: 2005T EE: 2005T EE: 2005T
N7 2007 N7 40078 U7 8007T

HEORRARE SR X, EERRES B EERENRAE.

REEEF. BFEEN. F2SHRSRE, THRESNM.




image2.png
SRR KRB ERERMNIER

STATEFTREREES LR,

STHIMT
AEFHITER

FRARARK BEEIHESE
EER AR RS ENELA
BERRIRERTE HrinseiR LR

PR S/REERT SRR RS, FHEURIERNR IR,

BRIEERE

ABRAE

FRARN

1]





image3.png
MEEITRRFNIXER, BRREES

F—EFMHIEREMS KN R,

01 2 02 i 03 3 04 R

#5000, 175, 273 S BUZERERNITN PR3 SIR BT R
BrmER FNERERS AR IRREEERF I

TeesETRESTMIBK, BT EARSREGENELSR.




image4.png
HERER, ZERN, BWSFRE

SERRIRMETIERILR, BERE.

ZERNSENENS BEFITRSHEE
R ERIRGT 3 HASEME
REE SIS TR ERFHITR
LR LR, ERRFHEL TERS R

RETRGRE, T NSk EREEF.








