【导读】作为超市采购工作的重中之中，当下的生鲜采购需要从精细化管理中要利润，要品质，要口碑。那么，生鲜的精细化管理中有以下几个工作要点。
闭环工作
很多企业特别是小型超市往往觉得自己没有跨国公司一样的规模，所以公司内部管理混乱，采购体系没有章法，胡乱操作，缺少了闭环管理，包括制定规则、执行、检查、奖惩四个环节。即使制定了制度，也很少有企业能做到一个封闭环形，大多做了前两步，检查和奖惩就没有了。尤其是生鲜在从业人员普遍学历不高，人员素质高低不齐的时候，闭环管理的落实更体现了它的作用力。

巡店看的是什么
很多生鲜采购巡店是必需的工作，如果没做那必须要去补上这个功课。那么，巡店到底看什么？有很多采购去门店就是去做享受的，两手背后一放，对营运的标准、陈列一通指点后就大摇大摆地走了。

其实，这样对门店的起不到任何指导作用，说不定还有反效果。对于陈列指导，营运标准检查不是你采购应该必须去做的事情，这些事情营运会有专门的对口去做得更专业。

那采购到底去门店干什么？去巡店前，先观察所负责的大类销售，再看中类销售，去把低于平均成长的分类，或则毛利异常中类找出来，去门店看这些中类是如何陈列、如何销售的。然后，再去看企业的高库存报表，尤其是生鲜，查看你们的高库存商品然后去门店的仓库找商品，这些高库存是否存在，如果存在，需要如何消化；如果没有，那门店涉及到虚盘应做出处理意见并且上报。

记住，采购去门店该做的：查销售，看门店机会点；查库存，解决高库存；在绝对专业的前提下，提出建议帮助门店控制不必要生鲜损耗。

如何让DM有杀伤力
现在过了拼杀价格的时代，那是不是价格就不重要了？答案是NO。DM做的其实是货量的规划，其中货量规划里就包含了价格、品质、行销策划。什么样的商品可以上DM？有人说量大的，有人说价格低的，如果仅仅这样那就太简单了。还要加一个必须是消费者愿意来买单的商品。采购员的基本要求这些是培养商品选择的基本功底。没有这些因素就选择不到好的商品，因为采购员不够热爱生活。

选好对的商品后，还必须对选择的商品做策略定位，这个商品是主打商品还是新品推荐等。有了定位后，我们再去做量的规划，如果到了10吨级以上商品，那产地规划、运作就可以慢慢去执行落地了。

以泰国龙眼为例子，批发市场价格11.5元/500g，平时货源渠道就是批发市场，那么日均销售量可能是2吨，但是历史促销销售数据表明，价格在9.9元/500g时可以卖到日均15吨。可见促销的成长倍数非常可怕。可见，促销成长倍数和日均销售之间是存在着一定关系。采购就可以根据这个关系去推算出最适合的价格和量。所以，DM商品必须要做前期的测算表格。

生鲜商品管理五大异常报表

生鲜负毛利商品表
定义：前一天毛利率小于零的商品。

报表推广目的：为确保生鲜应获得的利润，避免毛利损失；检查有无异常变价行为。

原因分析及应对：

1.由于快讯、促销、买一送一、印花商品引起的负毛利，需与采购沟通是否有供应商支持，并注明结束负毛利日期；

2.由于竞争引起的负毛利，主管或以上人员需亲自到竞争店确定市调价格的正确性，并反馈到采购部；

3.由于清仓、出清/小时引起的负毛利，需快速将商品清仓完毕，以免因清仓时间的延误而造成更大的损失，还应向采购沟通将此商品做停购；

4.由于正常定价造成的负毛利，与采购沟通是否定价错误。

处理周期：每日处理。

生鲜停购停销商品表
定义：库存不等于零的停购停销的商品。

报表推广目的：即时处理停购停销商品，更有效地利用仓库有限的空间或降低库存积压；对于销售好的商品要跟进停购、停销原因。

原因分析及应对：
1.质量有问题而无法改善，建议通过采购尽快退货；

2.与采购沟通退货事情；

3.销售好的商品需与采购沟通找另一供应商。

处理周期：每周五处理。

生鲜高库存商品表
定义：库存数量大于平均日销量10倍。

报表推广目的：及时解决生鲜高库存，提高商品周转率，降低周转天数；优化生鲜商品库存。

原因分析及应对：
1.订货失误，商品销售一般，按订单日制作一份订货注意事项表，部门在每天订货时回顾此表；

2.以前曾作特殊陈列但现在不做特殊陈列的商品，目前销售一般，如库存销售时间需很长或在保质期内无法销售完毕，建议采购是否能退超出周转天数部分的货，如不能作转店或再作特殊陈列（需保证所有协议商品都已执行的情况下才能做）消化一部分库存，并按上条做；

3.所有店都存在销售很差的商品，部门向采购提出建议是否能删除此商品；

4.只适合特殊消费群，在与采购沟通后，退货或清仓后不再订此商品，并由采购找适应面更广的同类型商品代替；

5.不适合当地消费需求，查看是否能转店，建议给采购更换一种更适合的同类型商品，完成库存消化后不再订此货；

6.季节性商品已过销售季，向采购申请退货或清仓并在此类商品季节来临前不再订此类商品；

7.其他原因（以下两点不需要跟进，包括促销商品的备货和季节性备货）。

处理周期：每周一处理。

生鲜滞销商品表
定义：商品销售金额不足100元/月。

报表推广目的：及时解决生鲜滞销商品；优化生鲜商品结构。

原因分析及应对：
1.订货不足，影响销售，适量补足货源，减少缺货；

2.所有店都存在销售很差的商品，部门向采购提出建议是否能删除此商品，换上新潜力的同类型商品；

3.商品陈列位置影响销售，适当调整陈列位；

4.不适合当地消费需求，查看是否能转店，建议给采购更换一种更适合的同类型商品，完成库存消化后不再订此货；

5.季节性商品已过销售季节：向采购申请退货或清仓并在此类季节来临前不再订此类商品。

处理周期：每月1日处理上月。

生鲜即将缺货商品表
定义：销售按数量排名为部门前30天动销率的前50%；商品状态为非停购、非停销、可订货商品；库存天数（库存+在途订量+总仓在途）<=3天（团购影响除外）。

报表推广目的：随时掌握回转率较高商品之库存状况，以防因卖场缺货而造成业绩及顾客流失；保证畅销商品在出现缺货之前得到有效跟进；保证非正常缺货商品得到跟踪及解决。

 原因分析及应对：
1.订货不准确，需加大订量；

2.因更改商品的陈列位而使销售增加，需稍加大订量；

3.由于季节原因销售突增；

4.由于团购原因；

5.店面觉得滞销，所以不订货，查看其他店面此商品是否能卖，如果能卖，重新订货并陈列后跟踪五周销售，如其他店面也不好卖，建议采购删除；

6.供应商缺货；

7.新商品来货不能满足销售；

8.周期性缺货，此类商品一般到某个重大节日或季节时就会由于供求关系而缺货，这类缺货需上报采购部。

处理周期：每周三报门店店长处理。 

（周显涛）

