 我是坚决反对低价经营生鲜的，低价经营会带来很多负面的结果，那么，生鲜经营的价格策略该如何制定呢？

        首先，生鲜价格应该随行就市，跟随周边市场的价格，每天都要做一定的市场调查，不需要看到肉菜市场的价格低就惊慌，要了解清楚低价的背后原因，比如蔬菜品项，菜心短一点就便宜很多，不同产地价格相差也很大；冬瓜个头30斤、20斤、10斤采购价格都有差别，质量口感也不一样，20斤左右是最好的，你看别人便宜时就得留个心眼；北方的生菜和本地的生菜价格差异在20%以上；农家菜、无公害蔬菜、基地蔬菜价格差异都很大；市场上除非自产自销的，菜贩子最起码要加价40%以上，你害怕的损耗他们比你还怕，他们一天不赚钱就过不了日子，所以他们的定价都很高，不可能和你打价格战。让采购员多去市调，他们慢慢就学会加价的技巧，知道如何跟进每天的定价。我们蔬菜促销品一般要求毛利率10%以上，畅销品项35~40%，菇菌香菜类50%以上。

        然后，价格要以品质来订价。特别是水果，同样是哈密瓜，正宗的收购要3块多，质量较差的8毛，相差4倍；荔枝质量好的20元/斤，普通的才卖3元/斤；西瓜同一品种的，由于个头不一样，采购价由0.8到1.5元/斤不等，所以定价格就得看品质，品质好的再贵也有人买，品质不好的再便宜都让顾客骂。你敢卖贵代表你对品质有信心，顾客认可后回头率更高。我们今年要求水果采购员狠抓品质，并对高价采回高品质水果加价25%以上售卖，结果顾客更喜欢，销量不降反升。我们曾经到果园采购了一批四会沙糖橘，进价2元/斤，部分卖场卖2.5元/斤，部分卖3.8元/斤，结果对比差别不大，于是全部卖3.8元，几万斤一个星期就卖完了，口碑还非常好。

        生鲜促销价格要以单品操作，不要普遍的去搞，比如做玉米促销就不要什么冬瓜地瓜一起做，每天有几个单品就可以把气氛搞得很好了，而且我们的单品一定要大批量采购，降低采购价格10%以上，回到卖场加价10%左右售卖，效果会很好。我们也有很多亏着卖的生鲜产品，比如猪肉品项难卖的花肉我们比市场低15%的价格售卖，把本来滞销的品种做成畅销的促销品还赢得好口碑，鸡蛋我们也经常亏着卖，但结合其它高利润的农家蛋初生蛋鹌鹑蛋等的互补达成品项盈利。

        生鲜价格每天都要经历多次调价。发价后要在卖场留意顾客的反应，如果客流异常少（天气或其它因素）应该马上调整价格以清货为当天销售主题，如果顾客抱怨价格偏高应该马上市调适当降价；到早上11时要看销售的进度，如果卖得不顺畅，马上降价清货为上；到了下午17时，检查各品项的库存，及时调整价格做最后的销售冲刺。蔬菜品项如果一开始就卖低价，可想而知到收市要亏多少。所以价格高开低走，不顾成本清货是每天生鲜经营的必经之路。我专门查了一家门店的生鲜时段调价，由于当天下雨，菜心采购量偏多，菜心一开市卖2.18元/斤，到11时卖1.68元/斤，到17：30时调为1.2元/斤，到19时卖0.5元/斤，进货价1.3元/斤进了200斤，卖了265.5元基本卖完，当天蔬菜毛利率为零（库存清零），而平时蔬菜毛利率基本保持在18%以上。

        说到底，生鲜经营的价格策略核心是灵活和及时，在保证品质，稳定盈利的前提下大胆加价，通过市场调查和顾客反应及时检讨其合理性，根据即时行情及时调整，把调价工作成为买卖的乐趣，每天收市要检讨和总结当天价格策略的对错，做出第二天的定价决策。通过经验的积累，生鲜主管就形成了合理定价的能力，让生鲜盈利得以实现。（本刊资料库）

