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1. 项目背景
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 项目挑战:

1. 农化企业市场份额快速增长，但是销售管理的及时性没有跟上节奏；

2. 下属公司及其产品销售订货的信息反馈慢，管理效率低；

3. 传统订货模式下，客户订货渠道无法实时监控，客户管理及销售措施的有效性缺乏检

验手段；

4. 产品销售旺期渠道供货不足，采购和物流跟不上节奏；

5. 销售渠道通过产品和返利来调控，但整个渠道销售透明化程度不高。

 项目目标：

1. 经销商能网上下订单和查询发货及物流状况，提高渠道服务满意度；

2. 经销商能够在订货平台统一订购所有产品；

3. 推动经销商作出动态销售预测，保证渠道货源充足和物流的及时性；

4. 经销商的订单处理电子化，返利结算系统化，提高整体销售和供应链部门工资效率；

5. 了解经销商的实时销售，提高渠道透明度，以便提供高效的渠道支持。

订货管理系统 - 项目背景（1）



5

订货管理系统 - 项目背景（2）

经销商（客户） 农资生产企业（厂商）

1. 网上下单提高整体服务满意度（7x24小时

下订单突破时间和空间限制，是对传统电

话、FAX、邮件订货方式的提升）

2. 提高订货准确性（看图订货，价格统一计

算，提高订单成功率和准确率）

3. 可实时查询订单处理及发货状况

4. 对订货交易进行满意度评价

5. 可以填写订货预测

6. 查询自己的返利和使用情况

7. 使用返利和授信支付订单

1. 批量处理电子订单，提高工作效率（可以批量

勾选成功支付的订单，批量导入ERP系统处理，

大大提高订单的处理效率）

2. 实时监控销售进展（客户经理可以随时随地了

解自己客户的下单状况）

3. 实时了解出库及发货数据

4. 实时了解产品库存

5. 个性化管理报表

6. 动态销售预测统计

7. 实时监控系统自动计算的客户返利使用

项目利益点

 订货管理系统将有效提升客户服务满意度、订单处理效率以及销售业务整体管理效率：
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系统分为“客户订货前台系统”和“后台管理系统”二个独立部分

订货前台系统界面 后台管理系统界面

客户前台主要功能：

1. 下订单、支付订单

2. 查询订单发货情况

3. 查询并使用返利支付订单

4. 月度销售预测

5. 客户服务满意度评分

系统后台主要功能：

1. 批量处理订单，管理订单发货

2. 计算并发放客户返利

3. 统计客户预测及销售订单达成率

4. 管理多维度销售报表及销售指标完成率分析

5. 管理客户、产品、客户订货权限等

6. 管理系统的用户和角色的各种权限

客户专用 销售&财务
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2. 客户前台订货系统功能介绍

客户专用
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2.1 客户订货流程电子化

1. 选择产品 2. 购物车确认 3. 支付订单

1. 选择自己需要的产品，填写订货数量后后加入购物车；

2. 进入购物车确认产品订货重量和金额、选择收货地址，然后提交订单；

3.  支持4种订单支付（包括：授信支付、返利支付、返利+现金凭证、现金凭证支付）。

总体上客户通过三个步骤完成订单的下单和支付，操作流程简单实用，提升客户体验：

客户专用
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2.2   订单物流信息的呈递

① 在订单明细中，查询具体的发货数量

③ 打印订单，或导出订单到EXCEL。

①

② 查看具体的发货日期、预计物流抵达日期，以及

货物签收日期

②

③

查看出库状况及物流预计到达日期 方便客户导出电子订单
客户专用
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1.  查询客户年度指标完成率

2.  查询产品累计完成率

3.  查询产品品规准预测准确率

5.  提供所有预测统计报表的导出功能

1.  查询客户基础出库返利

2.  查询客户月度返利

3.  查询返利收支明细

4.  查询扫描积分

及时查询返利

2.3   返利查询和月度订货预测填报

按月提交订货预测

返利查询功能： 指标完成率查询和月度预测填报功能：

4.  月度产品品规订货预测填报

客户专用
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3. 系统管理后台功能介绍

管理团队
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3.1    后台管理系统主要功能模块

产品管理

产品返利管理

产品上架管理

产品价格管理

产品规格管理

授信管理

授信还款管理

授信禁用管理

授信额度管理

还款日志查询

返利管理

返利收支管理

收货返利查询

客户返利发放

禁用/提现管理

库存管理

仓库管理

库存阈值设置

库存单导入

库存报警查询

报表管理

出库统计表

预测率统计表

订单统计表

销售分析

1. 本系统是按照农化企业特有的行业管理需求，定制开发的销售订货管理系统；

2. 系统功能包括：销售订单处理、物流发货、返利发放、授信发放、销售统计报表、物料管理和消息推广等等功能。

客户管理

客户签约指标

客户地址管理

客户信息管理

客户预测管理

订单管理

订单处理/编辑

出库单处理/编辑

订单查询

客户签收管理

物料管理

物料发货处理

物料统计报表

物料订单处理

消息推广

市场新闻发布

浮动框发布

短信通知发送

系统管理

账户权限设置

用户账号设置

销售地域设置

管理团队
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3.2   订单处理流程

1. 客户下单 3. 客户支付订单 4. 管理员制单2. 管理员审单 5. 产品出库

1.  实现订单信息互通

短信互为通知

客户

优秀的订单处理流程，可提高订单成功率，提升销售部、财务部和物流部门的协同处理效率。

销售代表

2.  提高订单审核成功率

订单审核 加运费 领导审批

3.  加速订单处理效率

支付电子化

电子出库单

财务部 SAP系统制单/发货

短信提醒客户已发货

全程系统化审批支持手机订货

客户下单后系统可
发送短信提醒销售
代表

系统管理员对订单
进行审核，添加运
费

客户使用多种方式
支付订单

管理员将成功订单
导出，到SAP系统
中制单

管理员将SAP系统
的出库单导入本系
统，系统发送短信
通知客户已发货

订单的处理流程

管理团队
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3.3   客户返利管理

2.  月度返利计算精准到每一个产品品规1.  提供多种返利模式的计算和发放

计算产品品规的月度预测准确率返利系数

授信订单返利的扣除

授信还款后，预扣部分返利的补偿和发放

统计收货返利和扫描积分

将月度品规预测准确率系数和品规出库返利相结合，

增加返利计算的精准性和合理性

品规预测总金额

品规实际订货总金额
× 产品品规出库返利

各类市场活动奖惩返利的统计和发放

月度返利
自动计算

返利校验 系统返利发放

每月关帐日 窗口审核期 返利发放日

对返利的发放实行严格地审核与控制

返利发放流程：

1. 各类复杂的客户返利统计，全部由系统自动计算和定时发放，即省时省力，又提高了准确率；

2. 返利发放的透明化提升了客户满意度。

管理团队
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3.4  客户授信管理

创建授信额度 计算授信订单的
返利

管理授信还款客户使用授信
支付订单

1.  为客户分配授信额度

客户

2.客户使用授信支付订单 3.  授信还款后自动计算返利

系统自动扣除授信未还款部分的返利 系统自动释放除授信还款部分的返利

客户授信管理流程

通过对客户授信的系统化管理，降低授信管理的操作难度，解决了对授信订单的返利管理难题。

管理团队
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3.5    客户预测管理

客户每月
提交订货预测

销售部
根据预测及时调整市场销售政策，
落实销售指标

1.  客户提交订货预测

每月20号之前客户填报订货预测

2. 系统后台对客户预测数值进行审核、统计和管理

生产部门 根据预测数据及时调整生产和库存

计算客户产品指标完成率

计算客户产品品规预测准确率

销售代表负责提醒和帮助客户落实预测的填报，还可以发短信提醒客户及时提交

财务部 根据预测准确率统计客户返利

统计销售代表指标完成情况

通过动态订货预测管理，可以效提升销售部、市场部、财务部、生产部门对市场反馈信息的处理效率

管理团队
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3.6    仓库和库存管理

0.54  108  

0.18  40  

1. 通过对各仓库分别设置库存阈值，展示产品在各仓库中的库存量和失效期报警状态。

2. 让全国所有生产厂家和仓库，按时在本系统中上报产品库存数量，及时了解库存状况。

3. 配合销售预测的实施，真正实现以销定产。

库存量<报警值下限 库存量<报警值上限 产品失效期<180天 失效期<90天管理团队
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3.7   灵活的系统配置

1.  对客户订货的权限控制

客户只能订购自己的签约产品，
防止窜货的发生

2. 对销售员工的权限控制

系统按照用户角色分配权限，按区域设置
销售和客户的从属关系

大区经理：查询辖区内所有小区的客户

小区经理：查询下属各省内的客户

销售代表：查询自己负责的客户

3.  对客户促销活动的精准设置

系统可以定向设置客户的促销产品
和促销规则，真正实现精准促销

6.  对销售物料申请限额的设置

对销售员工申请物料的金额进行控
制，超过5万，自动发送短信提醒上
级领导进行系统审批

销售代表 经理批准

5.  提供跨地域灵活配置4.  对产品价格和返利的灵活设置

将某产品品规定向开放给个别客户

老品规下架并转移订货指标至新品规

不同客户的品规价格及返利各不相同

大区、小区内的省份可以灵活重组

销售管理的区域可按需跨大区和小区

5万元以上

管理团队
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使用部门 用户角色

销售管理系统功能

订单管理 发货管理 仓储管理 客户管理 产品管理 返利管理
销售预测
管理

报表管理 物料管理

销售部

全国总监 √ √ √ √ √ √ √ √ √

大区经理 √ √ √ √ √ √ √ √

小区经理 √ √ √ √ √ √ √ √

销售代表 √ √ √ √ √ √ √ √

业务主管 √ √ √ √ √ √ √ √ √

财务部
财务总监 √ √ √ √ √ √ √ √

财务员工 √ √ √ √ √ √

市场部
市场总监 √ √ √ √ √ √ √

产品经理 √ √ √ √ √ √

生产部
物流经理 √ √ √ √ √

仓储经理 √ √ √ √ √ √

3.8  系统用户及权限

1. 本系统将有助于解决农化企业各部门之间的信息脱节问题，提升销售团队的沟通效率和管理效率；

2. 本系统各模块及所属功能，可根据企业要求灵活配置，对用户账号和使用权限进行统筹安排。

√：用户需要使用的功能模块
管理团队
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企业介绍

 2006年，成为Market Probe公司植物与动物研究部全球合作伙伴

 2003年，成为SPSS公司在中国地区的独家市场研究合作伙伴；

 2004年，成为Syngenta全球市场调研合作伙伴；

 2005年，成为GMI公司在中国地区的网上调研合作伙伴；

 2008年，为Microsoft、平安保险，建立可执行客户细分；

 2012年，为BASF建设经销商订货、返利、销售预测系统；

 2014年，为Bayer建立农药零售店销售网络监测体系；

 2015年，打造农资行业从企业、经销商、零售商到农户的全渠道技术推广管理平台；

 2013年，为国际农化企业打造销售代表Pad管理系统；

 2017年，开展2,000个农资企业直供经销商市场普查项目；

中农立华

利拉伐
安道麦

上海两河汇成立于2003年，专业从事农业和动保领域的市场研究和IT咨询的公司

 2018年，两河汇农资全渠道推广管理系统，获得“农匠杯”最佳解决方案奖 。
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Contact Us：

Andrew Chen，Client Service Director

139 1856 6991

Andrew.chen@riversmt.com

David Ji，Data Strategy & Analytics Director

139 1604 3940

David.ji@riversmt.com


