 超市生鲜与消费者日常生活关系最为密切是顾客日常购买频率最高的商品。怎样做好生鲜，我们动足了脑筋，多条措施并举，吸引消费者。所以说生鲜是驱动整个门店的灵魂、是门店吸引来客数的重要因素。特别是作为社区型业态门店，她的业绩成败，不仅仅在于服务的好坏，更重要的是各销售部门做好销售预期，对市场的驾驭能力。

　　

        苏果溧水珍珠南路店开业于 2003 元旦，十年来生鲜主要竞争对手就是来自于离超市 200 米远的农贸市场，起初我们在蔬菜水果、鲜肉和水产等初级生鲜商品的价格上，我们的竞争优势并不明显，但要想与之抗衡，唯有一点就是必须要在这些贴近居民生活需求商品方面入手，同时做好服务的标准。用我们周区总的一句话来说“就是在最大程度上不停地去满足顾客的需求”。在日常工作中区总一直强调“我们家的三店之争，比的就是服务”。要求我们必须要从细微之处提高服务质量，培养员工主动服务的意识，要懂得去换位思考，再结合购广流程化、制度化、标准化的要求去做，服务才不会流于形式，才能逐步做到优质服务、来促进门店的销售。

　　

        为确保一季度开门红以及门店销售指标的顺利完成，我店及时召开了第一季度动员会议，以生鲜在门店中的引领作用为导向，以生鲜营销工作为重点，来实施短暂旺季市场经营战略。主要做了以下几点：

    1、在原有商品结构的基础上，加强自营面点、卤菜生产、开发能力与新品推广能力、来不停吸引人气,并保证排面与足够货源，来满足销售。
    2、充分利用小区优势，抓住早、晚市销售契机，按计划每日各柜组自营、联营必须推出 2-3 个生鲜特价、惊爆价、以低价的形象来提高门店的竞争力。
    3、加强各类商品的品质管理，严抓进货关，确保上架商品的新鲜度。
    4、及时跟踪生鲜畅销、应季品项进、销、存的分析，确保不断货。
    5、加强了现场氛围主题的营造与造势来引导顾客消费。
    6、加强责任落实制度，及时反馈、考核、跟踪。
　　    

        生鲜经营，要力争做到“短、平、快”，即周期短，频繁上货，保证新鲜;价格优势要明显，基本以平价出手;快捷出货，部门滞销商品临打烊时以打折吸引顾客。再者，就是我们每一位生鲜员工对工作的满腔热情，以及促销力度。保证了生鲜经营的稳步快速发展。（本刊资料库）

