订货控制
损耗控制的第一步不是别的，就是订货。货是哪里来的，订来的；损耗是哪里来的，也是订来的。订货是损耗控制的源头，只有科学合理的订货，才能做到把紧损耗控制的大门。曾经有个管理人员，认为春节期间是猪肉消费的高峰，而春节期间屠宰厂、摊贩均关门，所以在腊月29购进了10吨半片猪肉，以期春节期间取得良好的销售。实际上根据传统，中国人在春节前就购足了年货，很少春节期间割猪肉回家的，甚至有的地区讲究初一不动火，所以这10吨猪肉几乎没有销售出去。2天后，猪皮干了，如果再往后放，猪肉要变质，就只能扔了，所以不得不赶紧冷冻起来。根据工作手册，冷冻猪肉不得解冻做鲜猪肉销售，而本地消费者又没有购买冷冻猪肉的习惯，最后只有一条出路——卖骨头、绞肉糜。大约半年才处理完这10吨猪肉，核算下来，赔了6万多块钱。一个肉类部门要多久才能赚回6万块钱呢？这个是商业判断失误的例子。还有个主管，订货的时候，要下80公斤香蕉，但是却写错了商品代码，把公斤代码写成了整箱的代码，结果供货商整整送来80箱香蕉。香蕉在商场内的保质期只有一天。如果不是及时发现错误和取得供货商谅解，拒收了其中大部分的货，这个损失可是不得了。即便如此，依然造成了部分损失。超市店面主管，往往握有订货权，这个权利了不起，是个花钱的权利，而这个钱不是主管的，是超市的，是老板的。其二，我们的主管往往缺乏财务培训和知识，不能够理解资金成本问题，以为多订货，有的卖，货卖堆山，多多益善。所以在订货的时候，思想比较放松，导致大量损耗的产生，上面就是两个例子。

收货控制
收货是商场数据来源的基础，也是损耗控制的基础之一，如果收货环节把握不好，导致无法销售，自然损耗控制不住。

生鲜收货有三个控制点，质量、数量、价格。质量好，损耗小；数量准，损耗小，这前两个还好理解，第三个价格——是生鲜商品和其他商品最大的不同：因为生鲜商品是按质论价，而且标准不够严谨。比如我们订货时要的是一级白条猪肉，但是供货商送来的商品膘太厚，达不到一级白条的标准，这时候一种是拒绝收货，另外一种和经与供货商协商，按照二级白条收货，价格自然也不同了。再比如水果的糖度，甜不甜，科学的办法用糖度检验仪，但是很少超市有这个设备，那么怎么办呢，只好用嘴巴检验了。我在麦德龙时派一个蔬果部主管去哈尔滨开店支援，有一天哈尔滨店打来电话，说这个主管内盗，要开除。问了半天才搞清楚，原来供货商送来几百公斤水晶梨，我们这个支援主管拿起来咬了一口尝了一下，被哈尔滨的一个管理人员看见，报告上去，要按照内盗处理。我一听，气就不打一处来：“你们新商场开业，我派人去支援，教你们怎么做生意，你们倒好，把教练给开除了，这还能行？”对方听我口气严厉，就说那在你们商场允许这样吗？我说当然了，生鲜商品，梨子不吃怎么知道酸甜？行规啊。对方说：“那你能不能写个邮件，说明这个做法在你们商场是正常的。”我说那不行，为什么？难道我每天上厕所，我也要写个邮件说明？这个是基本常识嘛。最后我生气地加了一句：“如果你们实在要开除，那么你们怎么开除的，我还怎么招聘回来！”最后这件事情不了了之。说明哈尔滨商场当时的管理人员就是外行。为了把握生鲜商品的收货质量，不仅对于每种商品的质量标准应该有明确的文字描述，同时可以拍一些样品的照片张贴在收货处，以便对照。有的时候会有这种情况，供货商送来的商品质量不好，但是经过调研，市场同时期的该类产品确实质量都不好，那么这个时候收货部门的负责人应当灵活对待。这个灵活取决于商场管理人员对于市场商品质量的把握，生鲜部门每天凌晨的市调就尤为重要。生鲜商品的供货商有时候送货数量差异比较多，部门主管要学会灵活应对，什么时候坚持原则，什么时候给予通融，要从控制损耗，利于生意以及零供关系上综合考虑之。有年春节，我一个主管订了几十吨礼品装的冷冻带鱼，这个主管胆子确实非常大，超过正常数量数十倍，我也相信这个大胆的预计是基本可以实现的，于是我只问了一句：“卖不掉的怎么办？”主管下午就拿来了供货商的书面承诺：“卖不掉的全部退货。”没问题了，结果那次的销售十分火爆，最后退货只有几百公斤，皆大欢喜。但是管理人员对于损耗风险的预计和对应是永远固化在思维之中的。

初入超市行业的很多人以为生鲜部门是很赚钱的部门，津津乐道一斤白菜从田头到超市价格要翻几倍。实际上生鲜经营赚钱是很不容易的，因为生鲜商品超短的保存期和高损耗的商品性质，超市生鲜部门的利润率远远没有想象的那么高，自营生鲜做到不赔钱就是好把式了。生鲜部门要赚钱，省才是最重要的，这里的省就是指损耗控制。只有严格完善的损耗控制，才有生鲜部门的利润。 

陈列前的整理 
生鲜商品收货回来，很多是不能直接上架陈列出样的。我去一家大型超市参观，他们的生鲜部门员工收了水果，直接就陈列上排面。部门负责人还洋洋得意地说：“我们收货的第一时间就陈列到位，保证新鲜，供顾客选择。”我给陪同的店长说：“你这个经理是个棒槌，还不赶紧让他走路。”没有想到店长也是个外行，连连追问我为什么？我只好解释，就拿水果来说的吧，散货质量差别很大，即使绝大多数整箱送来的水果，也存在上面大，下面的小的问题。直接送上排面，顾客把好的很快都挑走了，小的、卖相不好的留了下来，除了打折或者扔掉，还有什么办法？自然损耗就大了。采购给水果通常有分级别的编号，价格是不一样的，但是市场上来的水果是不分级别的。所以我们自己要先分一下。比如收进100公斤梨子，挑出最好的20%来做一级品卖，挑出最差的10%来做促销品（三级品），剩下基本上属于二级品，这个可以通过库存修正实现。假如10%三级品中有30%最后报损，我们还是赚钱的，就算三级品全部报损，我们还有一级品补充毛利，还可以赚钱啊。可爱的店长同志恍然大悟：“我们家门口的菜市场就是这样的啊。”我说：“对呀！大多数生鲜商品都有陈列前的整理，除了分等级，还可以提升商品的卖相。比如那个包菜，如果你自己不摘掉一层叶子就上市，顾客就会摘掉两层、三层，你的损耗怎么能不大呢?”半个小时后我路过店长室，看见店长正在训斥那个经理，我装作未见，转身而去，心里好笑。生鲜部门有个特点，我把它叫做叫半工业化部门，就是有加工整理的过程。不仅蔬菜水果，鱼、肉、蛋都有这个过程。会做的，不仅损耗低，毛利还高。不会做的，到头来还赔钱。（张青山）

