云上订货系统  业务需求知识中心
宠物门店的服务耗材与零售商品一起供货，怎样经营两套补货逻辑｜云上订货系统
宠物门店向上游订货时，常把洗护用洗液、护理手套、尿垫与货架上的主粮、零食、玩具一起放进采购车。对配送商来说这似乎都是商品；对门店来说却是两种完全不同的需求。服务耗材由预约洗护次数、宠物体型、护理项目和员工操作决定，缺货会影响当天服务；零售商品由顾客购买和货架陈列决定，滞销又会占门店资金。若总部只按上月订单总量推荐补货，容易出现“主粮卖得好，洗液却断了”，或洗液囤满仓而门店零售货架空着。要把一站式订货做成长期关系，必须共用下单入口，分开预测、补货和复盘两种用途。
先给每个SKU标清用途，再谈销量与库存
服务耗材包括洗护液、一次性用品和护理工具的可消耗部分，门店使用后不直接作为商品卖给宠物主人；零售商品则在货架或门店线上渠道售出，形成门店自己的零售收入。同一瓶洗护液也可能既用于门店服务，也放在货架零售，此时要按实际销售单位和用途建立清楚的SKU或管理口径，不能只看商品名称就把两种需求相加。若商品规格不同，例如服务装五升桶、零售装三百毫升瓶，更不能按“瓶”直接求和。云上订货的商品、规格、单位、客户价格和订单资料，应能让门店在手机商城看见明确的包装及用途提示。
上游配送商可与门店确认两张基本清单：服务项目需要的常用耗材及安全库存，零售货架的主推品、陈列量和补货频率。门店的服务操作方法与专业产品适用性由门店或产品专业人员确认，上游不应仅凭系统销售数据推定某洗护品适合所有宠物。客户门店若有多家分店，用品清单还要区分各店业务：有的偏美容护理，有的主要卖食品，统一推荐同一篮子货会让某店积压、另一店缺货。
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图1：服务耗材随项目消耗，零售商品随顾客购买和陈列变化；同一个订单入口背后是两套需求驱动。
服务耗材按预约工作量预估，零售货按动销与保质期补
门店每周完成四十次洗护，一次平均消耗某种洗液一百毫升，理论周用量约四升；但大型犬比例、护理项目和实际操作会使消耗变化。门店可先记录上周实际开瓶与剩余，再结合下周预约数量调整，而不是机械按四十乘一百把数字写死。服务耗材要设置能覆盖上游补货周期与门店高峰日的合理余量。若客户周末大量预约、供方周日不配送，周五库存即使看起来够一天，也可能不足以维持服务。服务耗材的缺货成本包括取消预约和客户体验，不能只按单瓶毛利衡量。
零售商品则不同。一款宠物主粮可看最近四周销售、货架陈列、促销影响、保质期和口味规格分布。门店试新品时，首批进货并不代表终端卖出；如果卖不动却每周照旧补货，上游看订单增长，门店库存却变沉。需要与门店区分进货、终端销售与退换。若上游拿不到门店真实零售销售数据，也不要凭空声称系统能算终端动销，可用门店确认的补货需求和定期盘点校正。高频粮食可备稳，长尾口味与大包装要控制试销量。
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图2：洗液按预约和实际消耗核；零售主粮按动销、陈列与保质期核，不能用同一个“上次订多少”规则。
两类货还有不同的紧急程度。门店当天洗护预约已排满而洗液即将用尽，可能需要本地仓急补或可确认的同类替代；零售玩具临时缺一款，一般可以等下一次集中配送。服务等级应按用途和客户承诺区分，急送成本不能平均摊给所有普通零售货。上游可以向门店建议固定订货日，把主粮、零食与可预测的洗护耗材集中配送；急用量只作为例外处理并复盘原因。
一单订齐，仓库仍按用途、规格和交期安排履约
门店经理在手机商城可一次订服务装洗液、手套、主粮和玩具，但订单进入管理端后，应按SKU检查现货、采购中、商品保存条件与承诺交期。服务耗材若缺货，应先核已排预约影响并及时告知门店；零售商品若为长尾规格，可按单采购或分批到货。不能为了“整单已发货”把缺的洗液换成未经门店确认的品牌，也不能因主粮尚未到，就把已经急需的洗液一起拖到下周。客户是否接受分批、每批运费及签收方式应提前说明。
例如门店订两桶服务装洗液、十副手套、三箱主粮和五件玩具。洗液与手套明早需用，主粮后天到，玩具可下周送。总部可与客户确认第一批送服务耗材，第二批随固定路线送主粮，玩具下周合送；若客户明确要求一次收齐，则要重新确认交期。仓库按批次出库并保留门店实收，财务按双方约定及实际交付核应收。商品退换也按实际状态处理：未开封主粮与已用于洗护的耗材责任不同，不能一笔通用退货单把质量、尺码和滞销混为一谈。
[image: ]
图3：客户可一次订齐，履约可经客户确认分批；每批出库、签收和应收仍指向原订单。
云上订货可承接商品资料、客户订货、库存、采购、出库和售后记录。若门店自己的预约系统或零售收银系统没有与订货系统打通，不应把门店预约量或终端销售量描述成系统自动可见；上游需要门店按周提供或确认这些数据，再转化为采购建议。系统能让确认后的订单可追，不能替代门店内部对服务预约和货架销售的真实管理。
分别看服务保供价值和零售周转，不被订单总额误导
上游经营复盘可按用途看每店订单：服务耗材缺货次数、急送次数、门店预约受影响数量、补货响应和单位净贡献；零售商品看门店复购、退货、存货周转和促销后净成交。若服务耗材毛利一般，但能帮助门店稳定开业、带动其他商品采购，可以明确把它作为客户保留的服务投入；仍需给急送次数和成本设边界。若零售新品首批铺进十家门店，第二周期多数不再补货，就要找产品与定价原因，不应继续向各店压货。
假设服务装洗液每桶售价一百二十元，扣进价与常规配送后贡献十五元；一次临时急送多花二十元，这笔单亏五元。若每月反复发生，应该与客户一起提前按预约节奏下单，或调整急送服务条件，而不是每次由销售员默默承担。另有主粮整箱差价看似高，但门店退回临期货造成损失，也要计入零售货盘净贡献。老板若只看“宠物门店月采购额增长”，可能看不到两类问题同时积累。
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图4：服务端核预约保供和急送成本，零售端核复购与库存风险；合计销售额不能替代分用途判断。
选两种门店各跑两周，决定哪些品项值得常备
先选一家洗护服务占比高、一家零售商品占比高的门店，分别确认常购清单、包装单位、客户价格和订货负责人。用手机商城按真实需求试订服务装与零售装，核客户是否能区分；上游管理端按用途汇总，分别安排现货与采购。演练一次服务耗材少货、一次零售商品临期退换，检查出库、签收、客户答复和最终账款。门店愿意提供预约或销售数据时，先约定口径和频率，不要求员工额外手工填一堆无用报表。
两周后比较两店的缺货、急送、零售退货、补货频率与订单净贡献。洗护门店若频繁急缺，应优化服务耗材安全库存或截单日；零售门店若长尾口味动销慢，减少首批量并按单订货；两店若都觉得一站式货盘方便，但经营结果不清晰，就先修用途分类和数据交接，再扩大商品目录。真正可持续的宠店供货，不是把服务和零售商品混成更大的购物车，而是让每种商品在门店经营中承担的作用、交付节奏和收益都可解释。
SC-000802
image1.png
IE—E]5%, M BEESEREEREKIR

IRSFEMTE SR LIRS, SERRT R,

RS #eH TEHm

ISP TEIRIE B EFE RIS S EERRS
BRESI SRR BHEOERE
BReRESSH BNESREDS

RIS NREARS SKUSLBIEE, TaUtiRsS ST ERERAEM.




image2.png
TEAPRIRTREN S, EXRIRRIRTEIHEZ

FRMEZ e VSRR NE BT RIIE,

TR ) 2ICHER E=

400k 2947+ RENH

SRS KBRS B/NIET 25, IRERSRER

40 x 10027t = 47, TEERFEEXFLN

Tol JEFRA)/ MR OIRS, w/RE ETHIASTE, TeEEASEMitE.




image3.png
—NEMER, FRBEmEARER TR

IIERADHIE, BiRE i,

FREETER. FE. TR 7R REPiTE
BEARSFE AR RS RIS
EARPEE RS ECX ERE
GrERE FRIEHHNE RAERAS
ZEHSEK SR BRI

EEFERRIGT, REFRARESEIE,




image4.png
JHREEUEK, SRREESXSIRIIEERE

R VSN A E,

FRssFErt TEBR

RER STRAIZS/N SmSENE
SEORIFRRAA BRI SRR
B SN R0% (REEEAR

BEREAIEER1 570, RESE207Th, HBES5TT, MBUTHTE.








