对于一个大卖场业态来讲，生鲜是其经营的核心。与其他品类相比，因为其商品的“菜篮子”属性，也注定其最容易影响卖场在顾客心中的评价。与外资超市相比，地方性零售企业更注重在生鲜上的经营。借助地方产业链优势、政府的政策性扶持以及对当地市场更敏锐的嗅觉，往往在生鲜经营上体现出非常具有活力的表现，也是很多超市能固守一片城池的最有力法宝。到底生鲜经营的核心是什么呢？根据我的经验，可以断定那一定是品质。随着社会经济这几年的迅猛发展，老百姓对生活品质的需求越来越高，也使生鲜经营从最开始关注低的价格逐步转化成关注好的品质，如果拥有我上面所说的这些优势，在好品质的前提下同时拥有很具竞争力的市场价格，这样的生鲜产品就有了立足的基石。然后根据不同层次的消费者需求，在产品的陈列技术、品种宽度和现场营销氛围上加以辅助，整个生鲜区就将呈现出非常强劲的经营实力。有了好的生鲜经营，卖场来客数才会有基本保障。

其次，要掌握生鲜时段销售的策略。生鲜早市固然重要，但如果仅仅只关注了早市，卖场就会在赢得农贸市场顾客的同时却丢失掉越来越多的中高端顾客。因此，改变生鲜的陈列或价格是远远不够的，一定要改变生鲜的管理方法，至少让生鲜确保在晚上9：00前是丰富的，让晚上来购物的黄金客群享有与早上一样的选择机会，甚至卖场的主管也要通过合理排班，让顾客任何时候都能得到服务。我们可以用这样一个理论来推算：

用老的方法经营：
上午7：00—10：00间：由于非常重视生鲜早市，表现得100分；

下午3：00—6：00间：商品量开始不足，卖相变差，表现得50分；

晚上7：00—10：00间：顾客已基本买不到新鲜充足的商品，表现得0分；

用新的方法经营：
上午7：00—10：00间：可能不如之前做得好，表现得80分；

下午3：00—6：00间：开始重视新增的办公消费群体，准备较丰富的商品，得70分；

晚上7：00—10：00间：顾客还能基本买到一些好的生鲜商品，表现得50分。

不难算出，老方法经营的结果为150分，而新方法的结果有200分。最重要的是当中高端客群获得越来越好的服务同时，也会带动整个卖场的生意。（作者：肖军辉本文刊发于《中国商报·超市周刊》 作者曾任步步高超市长沙红星店店长）

