问题：
        一、生鲜近期现状：
        A生鲜架构：门店设生鲜处再下设生鲜课，总部设生鲜管理部、生鲜采购部。

        a月份销售2346万元；b月份销售2435万元；生鲜销售占店比为：23.5%（全公司），单店销售最好的业绩是238.6万元/月；公司生鲜平均米效为45.67元/天，最好的米效为95.5元/天。

        生鲜熟食加工技术不高，大师傅水平参差不齐；成本核算不清晰，成本控制缺乏技巧；毛利低，损耗控制不到位，如加工品质、品项不佳就会导致报损。

        生鲜毛利率较低，综合毛利率只10%，其中熟食毛利率10%，肉类5%，水果蔬菜12%，海鲜11-12%，干货、冻货较高些。

        二、问题点：
        如何进行熟食的成本核算、损耗控制、合理定价、加工技术标准制定？

        生鲜损耗控制；生鲜特殊商品的收货标准（鉴别去毛鸡的死活；冻品的含冰量；水果营销策略、损耗控制、采购管理等）？

        提升生鲜毛利率的办法（重点）？

        怎样做好生鲜采购（重点）？

        有效的生鲜员工激励办法？

        解答：                   
        从营运终端来分析目前的生鲜经营状况，目前存在的问题主要有以下方面。这些问题的存在是制约生鲜提升的关键因素。

        1、生鲜粗放式的管理不能适应自营的要求。
        目前门店在生鲜管理上还是以粗放式的形式来进行管理，没有完整的商品管理、耗材管理、原材料管理等的标准。如：原材料内部领用、产品报损手续不全，造成“暗亏”；责任心不强，不按需求盲目加工，造成过期报损；又如，水果不能细化管理，就可能在仓库产生损耗，在排面因随意堆放而快速变质；如，耗材管理不能责任到人，就会在不经意中“积少成多”的浪费掉，如；今年1至2月份我们公司A店耗材为7.26万元(耗材费用率2.5%)、B店7.28万元(耗材费用率3.18%)；用水、用电等只要不能严格控制，稍有放松就会流失“金钱”。

        另一方面，生鲜信息系统开发没有及时，造成门店无法进行单品管理，由于生鲜自采倒挤成本，生鲜商品霉烂、丢弃，门店将商品的报损直接计入成本，销售到底对应多少真实成本, 无法对各门店真实生鲜损耗进行考核，无法用数据评价门店对自采生鲜商品的管理，由此不能真正反映出商品的毛利和损耗情况。还有一个更重要的原因，是门店在生鲜经营上单纯以带动“人气”来衡量生鲜经营的结果，造成生鲜商品品项不全，不注重分析其最终的经营结果不无关系。因此在生鲜自营中首先必须要解决的问题就是如何进行细化管理的问题。

        2、在目前的条件下现有的绩效制度不能适应生鲜自营的要求。
        生鲜商品的经营不同于其他商品的经营。员工的积极性非常关键。生鲜商品的维护在生鲜商品的销售周期中所起的作用等同销售的最后实现，直接关系到最终的结果。生鲜区员工无论是劳动强度还是工作时间都比同一门店其他员工要大和长。而生鲜区员工在经营中的风险却比其他区要大得多。目前公司的激励机制不能有效地调动生鲜区员工的积极性。同一工作条件下劳动强度大小没有从收入上来区分，大家多干少干一个样。相反，联营柜员工一个月没有一天休息，但员工工资高，故联营柜人手少，效率却高，值得我们反思。加上我们在管理上的不足，所以造成生鲜目前的经营状况。

        3、在相关的配套政策上没有及时跟进，造成目标和现实的脱节。门店不能理解和配合公司的改革。
        相关配套的人力资源，设备设施，配送等相关部门没有相应的进行调整，造成门店的计划和现实脱节，门店从而产生抵触情绪。如人力成本问题，仓库问题，配送能力问题等等。

老门店普遍存在加工场地不够，仓库不够，设备陈旧或设备加工能力不够的问题。无论是水果，还是冻品，还是鲜肉，都因设备不到位而难以按标准进行保鲜贮存。

        4、加工技术和专业人才是改革的一大瓶颈。
        加工技术在生鲜商品营销中可以说处处存在，例如：影响熟食销售的因素：品种、口味、量、价格、促销的各个方面都做的不是很到位，难以形成良好的口碑，销售不好，损耗还大，毛利更低。

        再如，我们的净配菜加工、肉食产品的分割技术，水果的挑选、包装及再加工等等方面。对比家乐福生鲜商品的组织，我们的差距就是在生鲜商品的加工能力上。通过对我们现有已改革的门店与原联营供应商相对比，我们会发现我们在专业技术上还存在着相当大的差距。在这方面我们除了员工的责任心以外，关键是我们在专业技术人才方面不能与自营相适应。无论是量还是能力。

        从营运上对采购上的需求来分析，目前采购上需要突破的有以下几个方面:
        1、采购的考核没有与门店相结合。因商品的质量问题而使公司受到损失，对采购而言，没有一个应该承担相应责任的考核的标准。因采购的考核没有与门店相结合，采购员工作的责任心、积极性就难以充分发挥，潜力难以被激活。也因此采购与门店之间的协调和配合难以达成默契。
        2、采购链的开发必须向更深层次发展。原材料进价无优势，供货商资源少，例如：我们的一家店冻品的供应商主要靠钟某某一家，故此加工成本较高。鱼类自营，因供应链无优势，现门店的货源都由原有供应商的手中拿货，门店普遍存在货源不足的状况，因货源的牵制，销售和利润远不及联营，如采购部无法改善货源的问题，不能实现统采，或者实现统采也无法赢利。因此要加强生鲜规模经营质量，提高生鲜供应商资质和全公司统一送货，直接从蔬菜基地、大型水果供应商进货，从源头解决问题。

        以上所谈结合我们公司的现状，有些问题亦没能做出很好的解答，敬请见谅。（龙商网零售研究中心）

