云上订货系统  业务需求知识中心
满额换购与直接打折怎么选，怎样比较订单增长和实际毛利｜云上订货系统
同样是一场促销，九五折会让原本就要买主商品的客户也便宜五个点；满额换购则保持主商品价格，让达到门槛的客户以优惠价选择另一件商品。前者客户容易理解，后者可能带动一次采购更完整。但两种方式都能把订单金额做得好看，也都可能在优惠、换购品成本、额外配送和退货之后不赚钱。企业要决定的不是哪种活动“看起来热闹”，而是它有没有带来原本不会发生、并且有净贡献的采购。
以日化批发商给门店做活动为例：门店平时一单约一千元，原商品毛利约两百元。直接打折可能让客户迅速下单，却削掉原订单毛利；满额换购可能让客户加购有用的清洁耗材，也可能只为跨门槛提前囤货。判断时必须把基线、客户真实新增需求、商品成本、运费包装、退货和下一次补货放在一起。云上订货系统的促销规则、客户价、订单明细和销售毛利可提供核验入口，但成本是否完整、增量是否由活动造成仍需经营者复核。
先确定这次活动究竟要改变哪一个经营结果
如果目标是缩短标准商品的购买决策，短期直接打折可能更合适；如果客户原订单常差一件真实需要的配套品，满额换购更有针对性。若目标是清理滞销库存，先判断存货的质量、有效期和是否适合目标客户，不能把有争议或不适配的商品伪装成福利。一个活动同时喊“抢量、清仓、提高毛利、培养复购”，事后几乎无法判断哪个结果由哪条规则造成。
上线前以相近客户、相近商品和同一时段建立基线：正常客单、每周下单客户数、主品毛利、配套品随单率、退货、补货周期与运费。基线不是拿去年任意一个大促日，而要避开节假日和采购季节明显不同的样本。分出原价也会买的客户、价格敏感但尚未买的客户，以及原本就有相关配套需求的客户，才能判断不同活动分别触动谁。老板关注的订单增量和现金贡献，财务关注的成本、优惠与退款，应从同一订单范围出发。
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图1：不同目标对应不同促销方式；活动前要有相近客户的正常采购基线。
直接打折的收益是转化快，代价是原订单也让利
直接打折的好处是规则简单，客户看到活动价便能判断是否购买，适合价格透明、规格标准的商品。销售话术和客户理解成本较低，也便于短期比较购买人数。不过折扣覆盖了所有符合条件的成交，并不只给新增订单。如果门店本来就要买一千元商品，九五折只是把收入降到九百五十元；若成本不变，原两百元毛利降到一百五十元。多出来的订单至少要弥补这种“自然订单也被让利”的损失。
活动规则应明确适用SKU、客户范围、时间、限量、与客户指定价或等级价的关系、优惠券是否叠加。长期几乎不断档的打折，会让客户习惯等低价，在非活动期集中减少采购。业务员不能只说“这周销量涨了”，还要说明多少是新客户、多少是老客户提前采购；后一部分可能透支下月订单。
满额换购的门槛要靠真实需要跨过
换购活动应让客户通过补齐原本有用的商品达到门槛，而不是为了门槛买一件用不上的东西。门槛略高于目标客户正常客单，换购品与采购场景相关、规格明确、供给稳定，并设置每单或每人上限。例如餐饮门店原单已接近一千元，增加确实要用的清洁用品后获得低价换购；若原单只有五百元，却必须凑到两千元，多数客户会放弃或一次性囤货，后续复购变差。
运营需确认换购价、正常销售价、成本和活动总量，仓库需核换购品库存是否能承接。若换购品有多个规格，要按具体SKU核成本和可售量。系统中另有优惠券时，更要排查叠加后的实际金额。下图是PC管理端的一张满减券配置画面，只用于示意优惠面额、领取有效期、门槛和每人限额这类校验字段；它不是满额换购活动的配置页，换购本身还要另核换购品与换购价。
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图2：现有优惠券规则可影响换购后的应付；满减券与满额换购须分别核算，不能混为一种活动。
用同一组客户订单试算两种方案的增量利润
先选二十至三十笔相近客户的正常订单作为样本，分别代入两种规则。直接打折用实际售价减成本、优惠和新增履约费用；满额换购先看客户为了门槛新增的商品是否真实会在本周期使用，再计新增商品毛利、换购价收入、换购品成本、可能增加的拣配、配送和退货费用。不能把订单总额由一千变为一千一百，就直接称“一单多赚一百”。其中大部分是销售额，不是利润；新增商品若下周本来就要买，还要看是否只是把订单提前。
以一千元原单、两百元原毛利作简化演算：九五折且购买量不变，毛利变为一百五十元，少五十元。若客户补充真实需要的商品一百元，其毛利假设三十元，再用十元换购成本三十元的配套品，换购本身净补贴二十元；不计额外履约前，原两百元加新增三十元再减二十元，为二百一十元。若拣配和运费又增加十五元，且退货预期十元，结果只剩一百八十五元，比不促销更低。数字用于说明核算顺序，不是系统自动计算的活动收益。
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图3：满额换购还要扣换购净补贴、履约和售后；只看订单金额会高估收益。
上线试单要覆盖有资格、没资格和叠加优惠三种客户
营销人员先设置商品、客户范围、起止时间和限购，再找适用客户、不适用客户及拥有其他优惠券的客户各试一单。从手机商城核客户能否看见活动、门槛是按商品金额还是订单实付计算、达到门槛后是否需要主动选择换购品、未选择是否不会自动计费。若活动品缺货，页面不应继续给出可立即获得的承诺；若客户删除一件商品掉回门槛以下，优惠要重新计算。
下单前读商品规格、数量、优惠来源、运费和最终应付；提交后沿订单详情核成交明细与状态。券源选择窗口可以查看当前进行中的满减券面额和门槛，帮助运营排查同一订单是否叠加了其他优惠，但它不能替代客户视角的实际试单。系统里“规则已启用”只是第一步，客户看得懂、订单算得对、仓库发得出、退货退得清才算走完闭环。
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图4：分别测试达门槛与未达门槛的客户，并核是否叠加其他优惠。
分清优惠来源，避免把所有价差算给一个活动
一张订单可能同时命中商品促销价、客户指定价、等级价、满减券和换购价。不能将订单最终应付与商品标价的差额全部算作换购成本。先按订单拆明细：主商品的适用价格是什么、券扣了多少、换购品成交价与成本分别是多少、运费由谁承担。若企业允许叠加，应写清优先级；若不允许，就试单确认系统实际拦截结果。销售人工改价也要单列，不能被埋入营销报表。
比较两种活动时，最好让客户群和商品尽量相近，同时避免同一客户在同一时期被两个实验重复影响。可以按地区、客户类型或时段小范围试点，但要记录差别：某地区本来就进入旺季时，不能把自然增长全归给活动。业务员对客户的解释也要一致，否则数字测到的是话术差异，而不只是规则差异。
退货后的门槛变化也要纳入促销成本
客户退掉主商品后，订单可能不再满足换购资格；只退换购品时，也要核使用状态与原规则。财务沿原订单核退货数量、分摊后的优惠和应退金额，客服向客户说明依据。若活动把原本一单就能送达的货拆成两次交付，新增运费、包装和解释成本也要记录。订单金额增长而售后量升得更快，并不等于经营改善。
特别要防止把活动结束当天的收入与下周的退货分开看。批发客户可能按整箱、整月采购，活动后两三周才看出是否消耗、是否正常补货。对临期品、低周转配套品或售后复杂商品，观察窗更应覆盖一轮正常复购。若客户只在换购时买一件，之后几个月不再购买，活动只是提前了需求。
用成本完整的毛利和后续复购决定保留或停止
复盘至少看订单数、参与客户数、客单、主商品和换购品实际销量、销售成本、优惠补贴、配送包装、退货售后，以及下一次正常补货。计算“相对基线的新增毛利－折扣或换购补贴－新增履约与售后”，再拆分新客户、老客户和提前采购。若一场活动只把老客户原单打便宜，销售额相近而毛利下降，就应停或缩小范围；若换购品对客户确有用途、净贡献和复购改善，可逐步扩区。
销售毛利报表能从订单、商品和客户口径辅助核收入与成本，但报表中成本为零时会显示异常高的毛利率。下图的示例正出现成本为零、毛利率百分之百，因此只能说明需要补齐成本、核单据状态，绝不能据此宣称活动很赚钱。运营、仓配、销售和财务各自提交真实证据后，才决定下一轮是提高门槛、替换换购品、收紧客户范围，还是改为短期直接打折。
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图5：图中销售成本为零、毛利率百分之百，不能作为促销增量利润结论。
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图6：活动贡献要由真实订单、客户需求、履约成本和完整财务成本共同核实。
先做一组同口径试点，再决定是否扩大
选择一个标准商品和一组相近客户，固定试点时长，事先写下基线与要解决的主问题。活动结束时不只报告“成交增长”，还要说明原价客户让出了多少利润、换购品是否被真正使用、退货与补送增加多少、客户下一个补货周期是否仍在购买。若两种方案都没有正向净贡献，答案可能是先修商品、价格和供给，而不是把折扣做得更大。促销的价值是把客户真正需要的采购提前组织好，而非把一时销售额当作长期利润。
SC-000890
image1.png
FRE— N EBR, BiEiE]

AR E RS REUR PR,

ABFEMISEIRER HENESLANST PRFER

IR RINEEE, SHEERET ERFEREAGIE M, ANRER CIZREE. SETHREE; 18
. BEETR, RENEFILR. B, BINTREREELmAE. EXERRIEAEF.

BETRIOR. BEFAIRER, HEESATTEHMBIIES.




image2.png
B

g

AR

R

]

e

e

AR

SRR

1

20

TEE1007Al

| SREAM; 2. TSEHEDRINGD; 0. FELIDER; 4. WE5
FFEE.

T




image3.png
E—FE&ITR, mHORSHE

B FUTEEEE10007T. FFI2007T; SEFRERRIEEFNRE.

ity

E#1507T

JFISAN3E
1EFI507T

HWHR: R

e

EFF%

SelaliE1007T

EF1200 + FriEr =3

Bl -20- 8

WMREFIRHRWTHIEER, THHELPEMAR TSN,

110075iT#8,

SIS

g
=, ABERE

HBRIDRA

F*NE207T

SE105T, RRAR307T
53 DAL





image4.png
NESRNEESSTSR, Bl

FBERSTERNREANEFIS, #iJih. JIUEERALT.

01 #Z=#m 02 WKSEH 03 JTEHEIA

EFEE. m@m —fnkI M MSKU, {78
R IEATANS EIR —fRARIAI IS

IEERFOSLAY

ENRESNEN, TETEFIRMNME. BAMEREEER

04 BEREZ
[Ri eSS
EEMEERE





image5.png
GLUTR = uses - sees - cosk®E  #seEm 0 2PEE - BPeet o T o oy
8 = SR OEE wEER
8 =
8 = . tR EER #E =& mE 2060901000000~ 202600 et @
@ =3
B &= T = =R
A =p
EEAT HEFE
B8 oF
6 we HEEA B2 HERA BERE = AT
1,680.00 0.00 0.00 0.00 1,680.00 100%

B &z
J- A

EFRER BEL -4 HEEA EERE HEEA EEEAE o
B 5

AR 1 1,680.00 0.00 1,680.00 100%

< b-m 1 o> HIZ HE 1 AST 10 v,

@ mm
@ gE




image6.png
ERERE, T BIRAM AR

B ATEARNIKRISEANRA, TR RIS BA S aAE,

BRER. ERNRESSER ERIERAEELE
X5 BARE S EEHIE ERHTRESEN
RS SR % Al ISR
AT RINE SR SRR








