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一、总体评价
制度框架完整，评审要素覆盖全面，非标/标准双通道设计合理。但从销售视角看，存在以下结构性问题和执行风险，需在发布前修正。

二、逐条批注
2. 范围 — "5万以下免评审"门槛
【原文】
金额/数量低于5万、且为客户重复采购的标准产品。
[bookmark: _GoBack]🔴 必须修改 🔴 致命风险。

1. ¥50,000 阈值在诊断原料行业极低——一支Taq酶大包装（DG级）单次采购即可超过此金额。这意味着大量订单将绕过评审。订单评审的出发点包括了通过评审把占用资源大于销售利润的订单要求卡住，并提出优化建议，再把优化需求后的订单接回来。从业务规律来看，大于5万的单子通常已经是成熟客户的成熟订单，即使有特殊需求，利润空间也足够覆盖大部分定制需求。反而是小于5万的很多订单，未形成稳定需求，商议空间更大，且更容易形成投入产出倒挂，更应该列入审核范围。
2. 建议改为：1万以内订单的定制需求，由销售、技术、质量、生产对齐信息，由销售总监确认是否接受，由质量输出纪要即可。1万以上订单的特殊需求需走正规评审。

2. 范围 — 订单类型定义过于学术化
【原文】
标准订单：产品目录内成品或物料的常规销售订单… 非标订单：含客户特殊定制内容…
🟡 建议优化 🟡 对一线销售不友好。

销售员拿到订单后要翻制度判断"标准 vs 非标"，再判断"非标中的哪个子类"，这在实际工作中几乎不可行。

建议：做一个"订单评审决策树"（1页A4），销售只需回答3个Yes/No问题就能确定通道：
① 产品是现有目录成品？Yes→标准 / No→往下
② 客户有定制要求？No→标准 / Yes→往下
③ 涉及法规/注册变更？No→非标轻量 / Yes→非标全量

4. 职责 — "销售牵头"但责任归属模糊
【原文】
销售（主导）负责订单/合同的接收、登记与初审；负责组织跨部门评审… 组长由销售负责人担任。
🟡 建议优化 🟡 牵头≠担责。

制度写明销售"组织评审"，但未明确：评审结论的形成以谁的意见为准？各部门意见冲突时谁裁决？

当前写法容易导致：订单出问题→生产说"我评审过了但销售没听"→销售说"各部门都签了我只是汇总"→责任碎片化。

建议在"4.10 跨部门订单评审小组"中增加："评审组长对评审结论负最终责任。各部门评审意见以书面签批为准，签批视为对该订单在本部门职责范围内的确认。"

5.3.2 非标订单评审流程 — 10个步骤过长
【原文】
5.3.2.1~5.3.2.10 共10步
🔴 必须修改 🔴 严重影响销售效率。

10步评审流程在实际执行中意味着一个非标订单从接单到承诺需要3-7个工作日。对于竞争激烈的诊断原料市场，客户等不了这么久。

建议：
1. 非标订单按定制复杂度再分两档："轻度非标"（仅配方拆分/包装定制，3步走）vs "重度非标"（涉及法规/开发，全流程）
2. 明确各步骤时限：技术确认不超过1个工作日，财务核算不超过0.5个工作日
3. 引入"并行评审"：技术确认与法规符合性可同步进行（而非串行）
4. 目标：轻度非标≤1个工作日，重度非标≤3个工作日

5.3.2.6 财务核算"靠后" — 对销售不友好
【原文】
在产品形式与规格确认之后，财务核算成本并出具价格/信用意见。
🟡 建议优化 🟡 逻辑正确但风险大。

技术确认→合规→产能都过了，财务一核算发现毛利太低或客户信用超限，前面的评审全部白做。销售投入了大量时间协调各部门后被告知"价格不行"，挫败感极强。

建议：财务在5.3.2.3技术确认阶段即做"预审"——提供价格区间和信用预警。正式核算放在后面OK，但必须前置一个"快速红灯"机制：如果价格明显不可行或信用已超限，直接终止评审，不让销售做无用工。

5.5 紧急订单 — "24小时补全"过于宽松
【原文】
经主管授权后，先书面确认关键要素（法规、产能），其余要素须在事后 24 小时内补全
🔴 必须修改 🔴 必须修改。

① "主管授权"——哪个主管？销售主管？生产主管？权限不清。建议明确为"销售总监或其授权人"。
② "24小时补全"——实际不可操作。紧急订单事后补评审几乎不会发生（大家忙着处理下一单），24小时后大概率变成"永久未评审"。
③ 建议改为：紧急订单经销售总监批准后可先行承诺，但须在2个工作日内完成全流程评审，超期未补的由销售负责人承担后续风险。同时紧急订单比例应控制在月度订单总数的10%以内，超额需向总经理说明。



三、订单评审表（钉钉审批流）批注
评审表 — 表单设计过于复杂
【原文】
从销售→PMC→财务→技术支持→QA→生产→QC→物流，完整表单含70+个字段
🔴 必须修改 🔴 严重影响填单意愿。

销售填这个表至少需要15-20分钟。钉钉审批流的优势是系统自动路由，而非让销售手工填写所有字段。

建议：
1. 将表单拆分为"销售填写区"（仅10个必填字段：客户、货号、数量、交期、定制类型勾选）+ "系统自动填充区"（价格政策、信用额度从ERP自动带出）+ "各部门回填区"（技术/生产/财务在审批节点填写各自字段）
2. 标准订单仅显示销售+P2+财务三个节点，非标才展开全部
3. "定制类型A-J包"概念很好，但应在钉钉中做成下拉多选而非独立复选框，减少视觉噪音

定制类型 A-J 包 — 定义不清晰
【原文】
A配方包、B灌装包、C产品信息包、D标签包、E COA包、F质量标准包、G外包装包、H快递箱包、I运输包、J服务包
🟡 建议优化 🟡 建议在制度正文中对每种"包"做一句话定义。

例如："A配方包=客户指定配方或配比调整；B灌装包=客户指定灌装规格或分装方式"。

没有定义的话，销售对"产品信息包"和"标签包"的区别会混淆，导致评审时引入错误的部门。

钉钉审批流 — 缺少超时升级机制
【原文】
（评审表本身未体现审批超时处理）
🔴 必须修改 🔴 必须补充。

钉钉审批最常见的痛点是"卡在某个节点不动"。建议在制度中增加：
① 每个审批节点超时规则：标准订单4小时/节点，非标订单1个工作日/节点
② 超时自动升级：超时后系统自动提醒节点负责人直属上级
③ 超时2次以上，由销售总监介入催办
④ 紧急订单每个节点不得超过2小时



四、与现有LTC流程的衔接建议
宝锐生物已引入华为LTC（Lead to Cash）概念，订单评审是LTC流程中"S3→S4"（方案确认→合同执行）的关键节点。当前制度作为独立文件发布，与LTC体系缺少显性关联。建议：
在制度"目的"中增加一句："本制度是公司LTC流程中从商机确认（S3）到合同执行（S4）的衔接节点，评审结论是进入S4的前置条件。"
订单评审记录中的"评审编号"与CRM/ERP中的商机编号挂钩，实现LTC全链路可追溯。
评审通过后的"传递执行"步骤中，明确将评审结论同步至销售工作台（现有HTML仪表盘），让销售实时看到订单状态。
非标订单的"技术确认"节点产出应同步更新客户档案，为后续复购提供参考。
五、批注总结
等级	数量	核心建议
🔴 必须修改	4项	免评审门槛/非标流程时长/紧急订单补全/钉钉超时机制
🟡 建议优化	5项	订单分类决策树/责任归属/财务前置预审/定制包定义/与LTC衔接

— 销售总监 刘新元 —
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