社区超市成长的商品结构和价格结构
　　第一、超市商品结构调整过程及小型门店的操作方法。
　　(一)超市商品结构调整及小型门店的操作方法。业务定位是小社区概念，门店经营在居民区以顾客为主，每家门店为大约1500户提供服务，我们的商品结构与便利店有很大不同。去年以前的商品结构全部是包装商品，其中食品占75%，从业态定位和目标顾客出发。经过这些年的调整，现在形成以快速消费品为主的结构食品，占比提高到85%以上，食品中包装商品展60%，生鲜商品占35%，还有15%的中食商品。鉴于目前家庭厨房功能萎缩和老龄化趋势，这三大类商品的结构比例会继续调整方向，增加中食商品减少包装商品和生鲜商品。

　　商品结构的调整过程
　　(一)在公司层面大量消减销售频率低的商品。这是我们在调整过程中做的第一项工作我们公司首先对年销售不到10万的包装产品进行调整，要么下架要么提价。观察提价后的变化来决定下一步的措施，削减销售频率低的包装商品的目的是为生鲜经营腾出面积。

　　(二)在门店层面上针对不同类型门店设计不同的商品结构。门店针对顾客和商圈对应情况分为五类配置，对一些特殊的门店、特殊商品的选择和供应方法，在此基础上针对顾客特点设定价格带、优选品牌竞选规格合理配置资源提高产出效应。

　　(三)增加肉蛋蔬果为主的生鲜商品。生鲜商品是在所有商品中培养，由一千多增加到每天平均三千多，目前是一万多吨。鸡蛋一千八百多吨，蔬菜水果九万九千多吨，经营生鲜是我们许多门店盈亏点由日均按7000元降低到7600元，去年超过9000门店销售额。

　　(四)开发替代家庭厨房的“中食”产品。新一代生活方式改变和日益严重，老龄化都要求在社区解决边界卫生营养的一日三餐问题。这决定了重视产品将是社区超市最具市场潜力的品类。重视产品的核心品类是超采，而超采口味的纯正和稳定是培养顾客的关键。这将使我们的商品结构在未来几年又会发生重大变化。从综合成本考虑重视产品的采购渠道主要通过有实力的中间商，整合工厂产品资源。

　　二、调整结构过程中遇到的问题
　　这些年从经营包装商品到增加肉蛋到增加蔬果和中食遇到问题最多的是经验生鲜，尤其是我们这样的小店在生鲜经营上的确存在许多难点。

　　1.直营小店做生鲜，管理机制非常关键。
　　我们的门店都是直营店，员工分散在不同的门店。生鲜经营又不像包装商品那样相对简单，要不断的大力的动手做，张嘴说。只要一泛滥马上就会出现粘、乱等等情况。如何调动员工积极性和主动性，让员工对接应生鲜有兴趣是直营小店经营生鲜成败的关键。

　　公司通过多年的探索、实践，建立了一系列的奖励、考核机制。同时扶植一套管理制度和办法，提高员工积极性和主攻性。比如控制鲜猪肉的白条猪多部位的比例和基本提成、投入、提成、毛利额提成等等方式。蔬菜社区、厨房利润分成机制，还有以市场价决定零售价以零售价决定进货下限价格的毛利润水平和价格优势的制度等等。靠激励机制使分点经营的小店有了经营生鲜的积极性，靠管理制度提高管理水平，发现问题及时调控保证稳定。

　　2.要形成规模才能进入良性循环，前期低价进入是迅速提高生鲜规模的有效手段。
　　小店做生鲜会受到物流、存活、保鲜等一系列问题的困扰，要解决这些问题，提高规模是最好的办法。为此我们进行了大量的投入规模，调整门店。每家门店设置八组以上蔬菜货架，使鲜猪肉收买形成一体。把门店最好的位置用来经营生鲜，使生鲜经营面积占到总面积20%以上。我们在扩大门店生鲜面积的同时，在蔬果家上用钢板支撑价格承诺牌，公开向顾客承诺蔬菜价格地域周边菜市场10%。

　　通过每天一个低价广告的这种方式，让居民认识到津工超市的菜是便宜的，在市场价格上有优势的。

　　3、主力菜品要建立自己的基地，以保证稳定供应和价格。
　　质量的保证加稳定问题挺突出，于是开始探索另一中发展方式，绕过菜市场，采用集中供应的方式，把建立长期稳定的供应关系。一方面可成逐渐实行透明价格，以后就可以形成低收购价格加代办费用。用这种方式小贩就成了我们的长期物流供应商。

　　同时，为提高农超对接水平开始推行订单方式。2009年7月在北京市西青区与13户农签定协议，他们种植的蔬菜我们全部收购，与他们协商按照订单种植，我们提出种植品种数量收购时间的计划，农村根据要求种植并由其中一户负责种植品质，我们按照市场价格统一收购。这种模式既解决了农民买菜难问题又为我们建立了一条稳固、安全的供应链。

　　4.生鲜的营销要同顾客需求相适应。
　　在鲜猪肉的营销上，目前采取分时段营销方式效果比较好。它和顾客的需求、要求相一致。我们鲜猪肉价格平时比市场略低，公休日降价10%左右再进行促销，是这样的。顾客偏移的六、日来，为了图方便。平时就是买各取所需，上午到店买菜的一般是不工作的家庭主妇，购买的主要是量比较大的大众菜，品种不多但对价格敏感度高。降价促销对他们来将基本没用，生鲜竞争也要研究品类管理，采用与顾客需求相适应的促销方式很重要。

　　三、价格结构调整探索的过程及成果
　　1.社区超市以固定顾客为主，市场规模相对稳定，业态定位决定了销售不是最重要的指标，为了量的增加各个增长付出过高成本得不偿失。要防止出现销售过高的经济问题，通过价格结构和品种结果调整量处理好量、本、利的关系才是重要环节，不断调整价格结构是重要问题。

　　2.掌握定价的主动权不要受同行业和所谓市场价格的影响。从社区超市的业态定位出发，根据商品的角色自主决定商品的价格。同一种商品在不推业态的角色定位是不一样的，价格就不应该一样。商品的角色定位也会发生变化。比如鲜猪肉成为目标品类之后，原来的目标品类可能就会成为常规性品类。

　　3.调整价格结构的主要策略。我们的主要策略是重视民生商品的定格、定价，以稳定客源为目标。主要是大规格包装商品与大卖场持平，购买规律性强的商品实行分时定价，从不同顾客身上获取不同收益，实现量与利的均衡。

　　四、从研究顾客结构入手进一步优化商品结构和价格结构的思路。
商品结构和价格结构的调整是社区超市永恒的主题之一，连锁业的趋势之一是各业态门店，但点销售额会逐渐下降，应对办法是研究商品结构价格结构与顾客结构的精品对接。不断寻找与顾客结构精准对接的商品结构和价格结构。以此达到吸引顾客、创造利润的目的。不同业态研究品类管理的思想可能是不同的，社区超市应该算是一个新型业态，不能招办大卖场的方法，在这方面我们正在积极探索研究以期实现精准配置、精准定价、精准营销的目的。

　　1.以店顾客调查为基础，在保证购物者情况与购物情况一一对应的前提下通过计算每位顾客购物的平均毛利率与平均费用率比较，设计顾客利润价值指数，按门店的利润水平划分区间，不同的区间对应不同的利润价值指数，分处对门店利润贡献大、中、小不同等级的顾客和顾客占比，再分析大中小贡献不足的顾客，分别是哪一类顾客。

　　2.计算每位顾客的购物总额根据不同水平设计顾客销售价格指数，根据对每位顾客价值指数汇总分析了解不同销售价值顾客在顾客总数中的占比。从而，在销售来源上对公司的顾客有家性了解，为商品结构调整提供依据。也就是说，对顾客的销售额贡献进行分类分析。

　　3.对门店进行品类价值指数的调查和集散，品类价值指数简单的说就是毛利毛利额和成本之商。即对商品资源占用和产出进行比较浓情那些商品在那些门店经营是不合适的，那类商品应增加品种通过计算可清晰确定不同商品的价值贡献以作为商品淘汰、削减、更新、降价、涨价组合调整的依据。根据各不嗯门店品类价值指数分析确定不同品类在不同门店的贡献大小和作用不同作为品类资源占用重新分配的依据。

　　4.将门店顾客销售和利润价值指数同门店品类价值指数分析，明确哪类人群对哪类商品的贡献大小和毫无程度，根据对顾客购物结构中各品类占比不同，每位顾客价值指数贡献分析能明确看出哪类人群是哪类商品主要购买者和消费者。

　　5.根据不同门店不同顾客需求对门店资源进行重新划分和配置，以使门店资源利用最精密，实现资源综合产出最大化，现在我们正着手对品类资源占用做重新的分配和调整。顾客需求清楚了，商品结构的确定，价格结构的调整陈列方式的改善、营销方式的选择等等一切工作才能有的放矢，实现可持续发展。
　

