零售的工作核心就是盈利，如何盈利？是所有零售管理者共同关心的问题。对于生鲜管理而言，由于生鲜品类对顾客的吸引力，因此生鲜经营好坏直接影响门店的综合竞争能力。
影响生鲜盈利的因素
产品质量加价率、损耗控制、定货准确性、税率差异、经营思路、门店现场管理等。
上述问题都是导致生鲜经营没有利润甚至出现大面积亏损的主要原因。忽略任何一个问题都可能导致其他一切努力白费。针对每一个问题进行仔细的探讨可以有效提升生鲜管理能力。
　
我们举一些现场发生的事情来说明一些问题。
问题：
1.利润与商品进价、售价没有直接关系。　
2. 没有促销的门店可能销售会更好。
3.促销要么不做，要做就恶狠狠做，轰动为止！　　
4.有个商品库存很大，又退不了，赶快做个促销吧！　　
5.你荔枝卖一元一斤，我就卖九毛九！非把人流夺回来不可！
6.我把有点坏的水果都收集起来，等到晚上8点开始促销！　　
7.现在晚上7点，就有很多人排队，等着购买8点开始的猪肉打折促销！
你认为以上说法正确吗？
任何工作都不能脱离一个核心：所有的要求必须是可执行的以及是经过充分培训的！永辉就是这样做的，永辉要让所有的参与者（课长级）都能够了解并能够成为工作指导。永辉的制度体系（涉及营运、采购）将由一系列的岗位职能、工作流程、管理规范等结构组成，通过倡导5W1H管理模式永辉所有的员工都知道，做什么、什么时候、与谁合作、在哪里进行、为什么要做、怎么做。
要全面提升生鲜的盈利能力，必须从基础着手，必须一步、一步的推动下去：
第一阶段:从日常工作入手；
第二阶段:实际操作到各项流程的制定；（必须从上到下有指导，从小到上有反馈）
第三阶段:各项指标的正常交付及流程的不断培训、检查、（必要时还需要启动第三方稽核）指导、完善。
对于营运而言，影响生鲜盈利的因素无外乎上面说的一些内容。
什么是生鲜管理的重点？
生鲜产品经营管理的重点都是围绕如何快速的提升生鲜产品的销售量为目的。
生鲜产品短保质期的特性，造成生鲜管理的首要任务就是在保质期内将产品销售完毕，减少因过期产品造成的损耗。围绕着上述任务生鲜的管理重点就是：产品质量、定货管理（永辉每晚9点各店将订单汇总到总部生鲜采购部）、库存管理（主管级别拥有打折权）、损耗控制以及销售价格管理。
销售的组成包括来客数和客单价，所有的销售提升计划都是来客数或者是客单价的提升带来的结果。每一个品类对于销售的贡献是不同的，即有些品类贡献来客数，有些品类贡献客单价。
　　
生鲜对于大部分的零售商的作用都是一致的：来客数的保证，同时由于生鲜品类的不断扩充，一些高单价的商品也纳入生鲜管理，有些季节性非常强的高单价、高毛利商品也同时承担着提升客单价的作用。新鲜、低价、保证质量——消费者经常购买的商品在新鲜、优质的前提下保持极强的价格优势。保证原100%新鲜。保证陈列品新鲜。市场敏感，反应迅速。完全贴近消费者习惯。
由于生鲜产品的短保质期特性，购买频率高造成光顾门店的频率高，有效提升了来客数；生鲜产品对其他品类的连带购物能力强，间接促进门店其他品类的销售，如调味品：永辉生鲜的毛利相对较高，所以对门店的毛利起到稳定的作用（前提是永辉的生鲜管理是规范的、合理的）。
生鲜的存在完善了门店的品类结构，真正体现一次购足的理念，使得门店具有更加明显的竞争优势。　
对于门店而言，生鲜能起到以下作用：
吸引消费者——由于是生活必须品；
提高客流量——因为保质期通常短；
提高销售额——培养顾客忠诚度。　　
提高毛利水平 增加竞争优势　　
围绕着上述任务生鲜的管理重点就是：产品质量、定货管理、库存管理、损耗控制以及销售价格管理。　　
可以在不影响现有流程下，对提升门店经营能力有帮助的生鲜关键控制点包括：
收货标准（用于控制收货产品的质量，保持产品质量的恒定性）；
库存卡管理（用于管理库存、进货，有效降低缺货以及溢货）；
食谱卡管理（用于确保生鲜加工产品的质量、口味的恒定以及统一性）；
加工管理（用于安排生鲜加工产品的生产量的控制）；
陈列管理（用于控制产品的陈列，使陈列更加科学而且有助于销售的提升）；
价格管理（用于平衡销售、毛利之间的关系，保持价格优势的前提下确保利润）；
产品结构管理。
先说说收货标准
收货标准可以确保进入门店销售系统的商品是符合公司要求的；
收货标准可以确保进入门店销售系统的商品是符合采购谈判要求的收货标准可以确保进入门店销售系统的商品是符合购买者需求的；
没有收货标准，产品的质量将没有统一的标准产品的质量将不恒定容易孳生腐败现象；　
人为因素造成营采、采供之间的矛盾；
产品质量的不合理控制将直接导致损耗扩大，毛利下降；
没有收货标准，管理供应商没有统一依据；
收货标准必须有照片，必须有详细的产品说明，必须有抽样标准，同时必须有采购部门牵头，有采购部门授权人、营运部门授权人、产品供应商授权人三方签字（供应商加盖公章）后才能够使用，同时收货标准要达到“傻瓜级”，任何识字的人可以按照收货标准基本不犯错误的完成收货。
库存卡内容包括：前日库存、当日库存
当日进货、预计进货等内容，可以科学的进行库存管理、进货控制，从而有效控制由于定货不准造成的损耗以及销售损失。
库存卡每日在固定时间对生鲜商品进行盘点，并及时将盘点数据填入库存卡，可以减少和矫正系统中生鲜毛利的准确性。
库存卡可以系统的管理定货、库存合理性以及全面降低由于定货以及库存的准确性造成的损耗。　
库存卡的数据以数量为单位，而不是金额，这个一定要记牢。　　
库存卡是一个日常工作，是保证定货准确的关键，由于系统提供的生鲜库存数据不准确，同时，生鲜产品保质期短，任何定货错误都会造成巨大损失，为了全面降低由于定货过多、定货过少造成的各种损失，库存卡是每一个生鲜员工（包括生鲜经理、生鲜主管、员工）必须遵守的工作准则，这是有效控制损耗的关键。
食谱卡（二次加工产品控制表）
食谱卡适用于需要二次加工的生鲜商品，包括熟食、面包、肉类、水产等；
食谱卡可以固定配方、配料，可以有控制的管理成本，降低由于配方用料或者加工所造成的损失；
食谱卡可以保持口味的统一性，可以保持生鲜加工产品的质量稳定；
食谱卡的运用可以将生鲜产品的管理纳入规范化的范畴，杜绝由于人为原因造成的质量波动；　
食谱卡管理可以有效降低人事成本以及对“大师傅”的依赖程度。
加工产品出品控制表
往往加工商品的损耗大多是因为不能够按照顾客的购买时间、购买数量进行加工，造成产品闲置，脱水失重，造成重量损失。
同时，由于害怕上述问题的发生，减少加工商品的制作，造成顾客没有合适的商品可以挑选从而购买。
《加工商品控制表》就是解决这个问题的简单方法，借鉴了KFC等国际餐饮公司在制作快餐的经验，从分析历史数据（某个时间段销售了多少数量的加工商品）进行有效的加工控制，从而保证了满足顾客的购买需求，又能够减少不必要的损失。　　
加工产品过多加工将严重影响色香味，从而降低顾客购买欲望，造成损耗，加工产品出品控制解决的就是按照销售预计来制定加工与出品数量与时间，把做好的产品在最合适的时候展现在顾客面前。
陈列管理
将好的产品陈列在合适的位置将有利于销售的提升；
通过陈列位置的变化可以有效的控制销售；　
灵活的陈列可以给予购买者购物新鲜感；
陈列可以成为引导消费的有利工具；　
配合合理的灯光、恰当的促销人员的安排对销售的促进作用非常明显；　　
什么时候、什么地方、放什么商品是非常关键的，无序的、没有计划的、没有针对性的陈列是没有任何好处的，只能够带来不必要的损失。
影响利润的环节是什么
利润=销售*毛利率
毛利率=1-成本/售价-损耗率-耗材率
影响利润的环节包括：销售量、成本、售价、损耗、耗材管理。
如果要提升盈利状况，我们可以采取的办法有：
提升售价。售价的提升将直接影响销售，考虑到可能对销售的影响以及价格形象，选择性低。
控制损耗。培训员工，提升管理能力 可以选择，而且只能内部调整，不涉及外部调整。
降低进价。供应链支持力度加大 可以选择， 但是价格下降幅度有限。
销售结构调整。产品销售受到有效控制 可以选择，但是耗时长，同时是一个动态、循环过程。
促销思路调整。产品结构更加优化 可以选择，但是耗时长，同时是一个动态、循环过程。
影响毛利的因素
收货数量准确性，收货准确性直接影响库存准确性，同时直接影响利润、扣重、收货人员的责任心。
销售结构，销售结构没有得到控制，将影响混合毛利的结构，造成高销低利的现象，采购的促销政策。
门店的陈列，损耗。
盘点准确性盘点。准确性将严重影响库存的准确性，造成毛利忽高忽低。
门店的责任心、产品质量、供应商的信誉、门店现场管理的能力、采购。（龙商网零售研究中心）
