1.熟食全部自制还是联营？卖不掉怎么办？员工工资跟绩效挂钩？绩效是否一样？
伊藤洋华堂成都锦华店店长刘虎：生鲜90%自营，晚上卖不掉全部废弃。员工工资与绩效挂钩，每个月根据销售有一个奖金评定等级，如果卖得非常好，就是A等级，最差是D，没有奖金。 

绩效不管是前场售卖，还是后厂加工，只要是同一个部门，绩效都是一样的。

2.专就食品而言，伊藤在成都的几家店商品结构是否不一样？怎么划分？
伊藤洋华堂成都高新店店长龚月亭：每个店铺会调查3公里的消费者，高新店周围IT企业多，月收入差不多在4000元左右，双楠店则是在成熟的社区附近，定位在35岁以上，月收入6000元以上，所以会做商品结构的调整，但是整体上而言，两个门店商品80%以上都是一样的。

3.所有生鲜是否晚上一定要出清？
　　

伊藤洋华堂成都春熙路店店长徐旭华：生鲜每天进货，每天销售完毕，晚上8点，进行降价促销，如果关门时还有未销售出去的，由专门的公司回收、消毒，并且废弃掉。

4.生鲜要做好，什么最重要？
　　

刘虎：伊藤的食品三原则：味道、鲜度、价格。所谓的价格便宜，不是真的便宜，而是让顾客感觉便宜。小分量包装，既精致，又让顾客觉得便宜。

　　
5.总部对店长考核什么？生鲜损耗怎么算？
龚月亭：采购由总部负责，店铺只负责进货。店铺的考核最大的标准是，每年顾客的进店数量与销售数量增长还是下降。另一方面是对员工的培养方面，看店长培养了多少个优秀的员工。

每年有一个销售的预算，只要来客数上升了，这样的预算基本都能完成。来客数是最重要的指标。

6.基层的员工流失率高不高？如何避免这样的问题？
刘虎：三枝富博个人魅力比较大。现在也有许多猎头公司打电话挖我们，虽然自己的工资很低，这在行业中算比较低的，但是并不愿意走，因为更重要的是这个企业的文化、理念吸引着自己。

对于员工，每周要开3次全体早礼，沟通公司的方针，通过沟通，加强和员工交流，每个月都会召开员工座谈会，了解员工的不满，今年举行了15次沟通会，收到了3000多条员工的不满，80%都已经解决。通过培训，让员工认识到，钱只是暂时的，如果能力提高，不管走到哪里，都能很好发展。

7.为什么伊藤超市开得越来越新？一楼整个卖场200多人基于什么考虑？经常把商品换位，是随机的还是策划的？据说蔬菜和水果赚钱，熟食亏钱？
刘虎：伊藤每年两次改装。春季改装针对夏季商品进行扩大，改装主要包括货架改变，商品结构变化。

人员方面，本企业有60%的员工，厂家有40%的员工，在一楼卖场之所以有这么多员工，就是希望给顾客提供新鲜的料理，比较集中的是生产、现场加工的员工。

锦华店是个社区店，希望在小商圈能让顾客多次到店，早上有早市，卖场的布置是针对老人顾客群，到了中午重新布置，主要针对的是常规化的顾客，到了晚上，下班回家的年轻顾客比较多，再次进行卖场调整。夜市开店迎宾，让下班族也能买到新鲜商品，符合这个时段到店顾客的需求。

熟食、现场加工部分确实亏损，而且是整个食品部的亏损大户，每年一个店亏损200万元。但仍然坚持做小菜、熟食。现在全部是炸、烤、寿司等国际化食品。（来源：店铺）

