云上订货系统  业务需求知识中心
定制品与标准配件一起推广，怎样先保证报价准确再谈活动吸引力｜云上订货系统
一家眼镜供应商计划做“配镜下单送优惠”推广，让合作门店在订定制镜片时顺手采购镜盒、镜布和清洁液。标准配件有固定规格和相对稳定的进货价，镜片订单则会随材质、左右眼参数、镜框和功能选配变化。运营按普通商品设了统一减额，销售向门店宣传“配镜满三百减三十”，采购接到一笔超薄变色镜片订单后却发现，材料成本远高于常规组合，叠加优惠几乎吃掉这一单的贡献。问题不是活动缺吸引力，而是可变价的定制主品与固定价的配件混在一个优惠门槛中，却没有先核最终参数、成本和优惠作用范围。
报价先拆成三层：基础品、定制选配和标准配件
门店看到的“配镜产品”通常不是一个固定价格。基础镜片有起始价；超薄、变色、防蓝光等选配可能增加价格与加工成本；镜盒、镜布、清洁液则是独立可售的标准品。先让销售与采购统一这三层口径，标出哪些选配属于本次产品承诺，哪些是额外选择，哪些商品才是促销配件。不要把镜盒的成本平均塞进镜片基础价，再对整单做减额，否则活动后无法判断是镜片报价偏低还是赠配件太多。
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图1：定制选配影响主品实际成本，标准配件单独核规格和贡献；优惠应明确作用于哪一层。
定制产品模块可以将功能选配和附加价写入商品配置。下图是 PC 管理端为镜片功能维护附加价格的画面。它说明“客户多选了什么”可以进入价格计算，但后台显示的附加价不是材料采购价，也不是加工后的毛利。运营要让采购给出常见组合的材料、工艺和起订条件，再决定这些组合是否能参加活动。某些高成本、供方临时报价的选配应先排除或人工复核，不能因为选项在页面上可勾选就默认适合统一满减。
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图2：功能加价是对客报价的一部分；活动预算还要另核每种组合的供方成本。
标准配件也要分清是否真的适合一起推广。镜盒与镜布可能与配镜订单相关；清洁液如果涉及运输限制、保质期或区域可售条件，不能只因为利润高就一律搭售。每件配件需有明确 SKU、库存、对客价、采购价和退货处理。若门店本来就会买某种镜盒，给它优惠只是降低原有收入；若新配件能形成可持续复购，活动才更可能产生增量。
活动样单先算到最终组合，不拿基础价做门槛和利润判断
假设一笔门店订单中，定制镜片基础价一百元，选配后实际镜片价二百六十元，再加镜盒三十元、镜布十五元，整单三百零五元。若活动为满三百减三十，页面只看商品金额确实达到门槛；但业务上至少要问：镜片二百六十元是否已经是最终确认价，是否还需特殊加工费，镜盒和镜布是否参加门槛，客户等级价或指定价有没有先改变成交额。活动不能只用“起价一百元”的商品卡片去测门槛，更不能在加工成本尚未确认时宣布这一单有多少利润。
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图3：三百零五元只是示例订单额；减额前须核实际成交、材料加工和配件费用，退款后重新算。
再看一个最容易踩的边界。常规镜片组合供方成本可能较低，整单减三十后仍有足够贡献；同一基础商品若选了特殊材料，客户价增加一百元，供方材料与加工可能增加一百二十元。订单表面上“更贵、更容易跨门槛”，但活动后贡献反而更薄。此时可按已核实的组合限制活动范围、让优惠只落在标准配件上，或改用有预算上限的配件优惠。具体能否配置某种组合与叠加方式，必须由运营在真实系统里试单确认；若目前不能准确限制，就不要对外宣传无法稳定执行的规则。
手机商城让门店看见选配和预估价，正式确认仍要核最终应付
门店在手机商城选镜片材质、功能、左右眼参数和镜框时，页面可显示选配与预估价格。下图保留了功能选项、散光说明、门店工单号与预估价，说明客户在下单前可以核“我选了什么”。它不能证明活动优惠已经生效，也不能证明特殊加工费已经计全。销售解释活动时，必须从实际客户身份与最终订单测试：普通门店、指定价门店、选择常规镜片的门店和选择特殊镜片的门店，最终分别看到什么金额。
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图4：门店先核参数和预估价；最终活动应付额以对应客户的订单试算和确认结果为准。
下单前的试单至少覆盖：只买定制主品、主品加一件配件、刚好达到门槛、因选配变化跨过门槛、取消配件后跌破门槛、销售代客下单与客户自主下单。再测一笔退款或定制参数改价的订单，核实际优惠是否需要调整、配件能否单独退。定制品一旦加工，退改条件通常与普通配件不同，不能把两个商品按同一售后规则在页面上笼统承诺。业务、运营、客服和财务对试单结果给出一致解释后再正式上线。
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图5：改参数或退掉配件后，金额、门槛和责任可能同时变化；上线前逐项验证。
当门店已经确认订单，后续因材料缺供要换镜片、因验配资料更正要变参数，销售不能在聊天里直接报一个新价让加工继续。先核旧参数版本、已采购材料和现有活动规则，形成新报价与价差，取得门店确认；若新组合不参加优惠，应明确说明原活动权益怎样处理。订单已按旧条件成立，不能悄悄用新活动规则覆盖客户已接受的承诺。
退款、换货和赠配件要分别回到原单，才能看清真实让利
活动期的销售额不能直接当收益。定制镜片可能因录入、材料或加工问题重做，镜盒可能正常退货，镜布可能是促销赠品。三个结果对资金的影响不同：主品退款要核材料与加工已发生费用及责任；配件退款要核是否使订单低于优惠门槛；赠品如果已发出，要按活动约定处理是否追回或计成本。订单售后从原单追溯，才能知道企业让了几次利、供应商承担了多少、客户最后实际付了多少。
若供应商提供配件补贴，运营还需核补贴是否已到账，是否只对实交订单结算，发生退货是否扣回。未经核销的供方承诺不能提前算作利润。若优惠券、商品促销价和客户指定价可能同时出现，财务应以最终订单和资金记录列明各项优惠来源，而不是只看活动页面“满减三十”的名称。尤其是定制单发生后续改价时，要保留原价、新价、已用权益与最终结算口径，防止跨部门对账时每人拿着不同版本。
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图6：沿原订单拆主品、配件、优惠、退改和回款，判断活动有没有带来真正的新增贡献。
复盘时对比两类门店：原本就常买镜盒、镜布的门店，以及过去只买定制镜片的门店。后者活动后若开始规律采购配件，并且没有因降价扩大售后，说明关联推广可能有效；前者如果仅用优惠买原有配件，就应收窄参与范围。还要看定制组合分层后的贡献，不让一组高成本特殊镜片被平均数掩盖。大订单金额和高活动参与率，不足以证明促销值得长期保留。
先推广成本稳定的组合，再根据订单结果扩大选择范围
第一轮只选两种成本稳定、加工少返工的镜片组合和两件库存稳定的标准配件，设置清楚的客户范围、总预算及单店上限。业务员先向几家门店解释“哪些主品参数可参加、配件优惠如何算、特殊要求何时重新报价”，看门店能否复述清楚。若连销售都解释不了，活动规则太复杂，不宜通过更长的宣传语硬推。首批真实订单逐笔核价格、材料、配件、签收、退改和回款。
若客户确实因为配件组合而增加采购，且定制主品的参数、报价和交付质量保持稳定，可以逐步增加客户和组合。若活动只使本来就会买的配件更便宜，或高成本选配订单不断超预算，应改参与商品、门槛或价格，而不是提高优惠力度掩盖报价问题。若实际系统无法可靠排除不适合的定制参数，可把活动先限定在已验证的标准配件，定制主品保持独立报价。
一个小范围试点：先让门店能算清楚自己的订单，再让企业算清楚贡献
试点选十家配镜频率不同的门店，活动前先看其常买的镜片组合、配件和正常补货周期。运营与采购给每种试点组合建立对照：对客最终价、材料与加工成本、镜盒镜布采购价、配送费、可退改条件。销售拿手机商城实际试单，不用纸面口径推断客户看到的优惠。财务按每单归集真实让利与回款；客服为发生换片或退配件的订单标注原因和解决结果。
试点结束后，至少能回答四个问题：门店在提交时是否明白自己选了什么；最终报价和采购加工成本是否一致；参与活动的配件是否形成活动外继续采购；售后与退款后企业是否仍有贡献。达不到这些条件时，先改参数模板、报价规则和商品参与范围，再考虑扩大宣传。定制品加标准配件推广的价值，来自把复杂订单卖得明白、交得准确、算得清楚，而不是把所有商品一起打折。
SC-000858
image1.png
SIS TN EER D TR

RNEEER, BUATERMS. SRR AR RS BRI,

EitsA TERHIEES TR

AREMNNERTLZ MR, EaIRSHSIhEE RR. " EHERE
LASCRRAIAS BN S—MESERINTE FHSKU, FEFRBN
REERRTRN BHEHAEAL PREESSRE

BTG ERIN, te BTN S EESEER.




image2.png
RS

P

[

2EHL

i

ES

FCEATIAA - THESEIR

&0

50

150

60

L

iR

i

£

i





image3.png
TERIH=E M, PEZESLRHE

T FRERN—ETT, BRE—ES NIt BERMAE.

EBIE R i TRESH

260 JT 45 Jt 305 JT

BHEWI\TH RE30 + 15 E 300730
FIHUTHIREEN BERHESEET RIf7pI27575T

=EFAARRE; FHIOMHINL. EB4RW. (LESENE

EEHE R BT IR RN S fE RS R,




image4.png
FHR Gtk
o ©
WEEED (123

ES

AR50
FEHER-0.50, B(I90; H1F$E-0.25, HL80

ETeEs

BH-0915-01

EEBE (RSt

BREHHERRBAES
R ¥100.00
bt ¥260.00

ERFRSH-3.00; HRFASH-250; WIEEImm;
BAPBAE156; FERSHE; HERTHEN, 1%
MG} BOERUIBERIEHE-0.50, H{190; AHER-02
5, %{ii80; 15T 5:BH-0915-01
(REGHELLTREHIADE)

BREH
HRES CP915-JPOL
2% Hith
WV

B e




image5.png
RSN, (BHE Mt Y

FE—EFSSINER. EH. DRSEFRK, TRU—SKEITER,

01 BA&EM 02 EL{4-Hnme 03 TERE

EMSHHRR o— B4 FEHSRTIAT
DL B MR BRE—EFMN

TEATERASERE, TRSHENIEHESERARN.

04 BEE

B HERE
Pl o





image6.png
EHERMEAD %, REEEKRE

TEIEEERIESE N IHTTH M

&I VRSB S LA ERMEHSITRIRA
ZRATEL FOR SERREUN R E
BEMEFSIR FRE A

ZIRE, BH. HMESERK SRS
RAGEIERET BABFIE TR

BENEHAGERASRTES, THREREEmES.








