家家悦在2011年生鲜销售就已经50亿，占30%，源头采购80%以上，全国基地2000多个，总面积45万亩。 

　　

王培桓谈生鲜基地的做法和体会

　　

1．物流对接是根本：目前中国农业生产组织化程度低，农村交通运输部便，大零售与小生产不匹配，流通环节多，损耗比较高；通过现代物流，实现农产品集中收购，减少流通环节；缩短农产品到终端时间；降低鲜活农产品损耗，提高农产品附加值。

　　

在山东建立了四处物流中心，四小时内能达到全部店铺；07年投资3亿建设生鲜加工中心和中央厨房配餐中心，全过程高标准冷链系统。

　　

2．信息对接是导向：通过销售数据分析市场需求，指导农户调整种植结构，引进推广新品种。

　　

2011年，未采购内蒙古土豆前，每天销售量5吨；采购内蒙古土豆后，每天销售量250吨，增长50倍。

　　

3．技术对接是动力：种植技术培训，现场生产指导，引导科学种植；组织各种基地培训班200多次，培训人员2万多人；邀请农民进城倾听居民的意见。

　　

4．市场对接是基础：目前家家悦有500多家连锁门店，覆盖全省34个市县，大批量采购。

　　

5．风险机制是保障：订单生产、保护价收购、冷库反季储存（自身有5万吨冷库），降低农户风险。

　　

6．质量安全是底线：全程质量检测，产品可追溯；土壤、水空气检测——标准化种植——种植过程检测——收获前批次检测——物流中心公布检测结果——合格产品验收——门店检测。

　　

7．品牌建设是未来：食品安全环境差，农副产品更需要品牌化，消费者对生鲜食品品牌化的需求越来越明显；自有品牌更能突出生鲜差异化竞争能力；品牌是一种承诺，承诺是最安全，质量是最好的。（王培桓）

