2015 中国超市生鲜食品经营方式研讨会是召开了第十届了，此次研讨会所取得成果是丰硕的，在许多经营方向上达成了一致。如果说第一届研讨会确定了中国超市生鲜食品自营自采的方向，那么，第十届研讨会也必将对未来十年中国超市的生鲜食品经营产生方向性的积极影响。关于第十届研讨会取得的成果综述如下。
一、连锁超市的经营战略已经进入了供应链建设的新阶段
此次生鲜会有两位重要的人物缺席，他们是步步高的王填董事长和永辉的张轩松董事长，为何？王填是去德国参加全球最大的科隆食品展，而张轩松在北京与韩国最大的食品供应商CJ董事长有个重要的谈判。零售业领袖人物缺席生鲜会对会议而言看似是失分的，但实际上对研讨会和零售业发展而言是积极的，因为它反映出这样的重要信息，连锁超市的经营战略已经进入了供应链建设的重要阶段，尤其在国际供应链的建设上实体连锁店力求想比电商走的更快更扎实一些。中国连锁超市以国际市场货源为突破口的供应链建设是以联合采购为深刻背景的，如永辉超市已经联合有着资本纽带销售总额超过1000多亿的四家企业（武汉中百、联华超市、香港牛奶国际，永辉超市）进行联合采购，并在上海成立了联合采购办公室。因为有了资本纽带和执行机构，联合采购所产生的供应链整合效应会较快。这个月的中国连锁业武汉大会期间步步高发起成立了23家连锁超市组建的全球联采众筹平台，更是以全球的视野把中国连锁超市企业国际市场供应链的建设置放在互联网条件下电商与实体零售商相结合的运作方式上，其意义和亮点在于，第一，步步高云猴网电商的资源会让联采众筹平台的加入者共享电商的网络资源，使得平台效应突破实体店的区域限制实现更大范围的线上和线下资源共享，这可能会探索出实体零售商发展电商的一种新模式，即电商平台与区域实体零售商结合发展的模式；第二，全球联采众筹平台体现了真正的互联网精神，开放、合作、共享。因为对实体零售商而言要拿出自己的优势资源让大家来共享是不容易的，中国历来传统的零售商喜欢资源独享、喜欢小范围的“弟兄们”分享，步步高王填董事长的创举对传统零售业的转型有着积极的推动作用，值得致敬；第三，全球联采众筹平台运作初规具有意义，联采平台体现了服务精神，联合采购只收取平台运作费用5%而不加价，平台运作费如有盈余年底反馈给众筹企业，反映了相当的公开公正，对改变中国流通中多级多层的供应商不断加价的模式和创新供应链金融盈利模式意义深远。步步高发起的全球联采众筹平台要运作成功还有许多事情要做，但只要坚持，不断探索就一定会成功！更可喜的是在这次生鲜研讨会期间家家悦董事长王培桓联合中国超市联合采购交易联席会议的会员企业，利用山东威海独有对韩国贸易的地理与区位优势发起了韩国进口商品联合采购，目前已经有一批韩国进口商品订单产生。山东威海与韩国仁川这两个城市是中国加入世贸组织协定中的规定的两个自由贸易区，由于中韩两国签订了自由贸易协定，山东威海对韩贸易区位优势愈加凸显，威海港每天有多达十几班的客货轮与韩国对开，货物能够做到当天到达，真正做到了空运的速度，海运的价格。生鲜会后家家悦董事长亲率公司成立以来规模最大的采购团赴韩国招商并与韩国许多大供应商签订了大批量的采购合同。为了做细韩国商品的联采家家悦正在自己九龙城购物中心里的韩国商品专卖馆内调整商品品类，并按货架陈列分类的韩国商品，让参加韩国商品的联采企业可以迅速地组合成韩国商品专区提升进口商品的销售。家家悦董事长为了能够做好韩国商品联合采购还把首次的联合采购平台运作费用降低到3%，非常实在地体现了他奉献的精神，值得敬佩！
中国的连锁超市整合供应链这一战略的实施正以国际市场货源组织为突破口，以多形式的联合采购为规模性采购的依托，预示着中国零售业下一步的整合会以供应链的整合为抓手，企业之间的合作也会以联合采购为渠道，并探索着与国际不同的具有互联网精神与技术背景的中国特色自由合作连锁的新方式。
二、生鲜加工配送中心和中央厨房适时地向社会开放提供服务
中国大部分连锁超市都已建立了生鲜加工配送中心，中央厨房的建设也如火如荼，这次研讨会上家家悦董事长在他的演讲内容中介绍了家家悦超市公司以配餐中心的形式将生鲜加工配送中心和中央厨房向社会开放的情况，并以令人瞩目的成绩得到了中央领导的高度肯定。今年中国海军的黄海演习中家家悦配餐中心以高品质、高安全、低价格，及配送速度及时到位的服务成为中国军队后勤保障系统社会化的成功范例，解放军总装备部和总后勤部已正式将家家悦配餐中心列入了中国军队后勤保障系统，为中国超市的国防建设服务创造了新的途径，树立了学习的榜样。另外，山东东营的胜大超市这几年开放生鲜加工配送中心向胜利油田的机关、学校、医院、公安机关等食堂配送生鲜食材和调味品等，取得了良好的社会效益和企业经济效益，目前生鲜加工配送中心向社会配送的销售额已经占到了配送中心一半以上的配送额。过去十年中国连锁超市生鲜食品经营的自营自采经营体制的成功，建设自有的生鲜加工配送中心和中央厨房是一项基础性的设施条件。但现实的问题是，目前中国连锁超市生鲜加工配送的设施比较普遍存在配送量不足，能量放空运转。而另一个现实问题是，由于中国进入了老年社会以及消费者购买生鲜食品方式的转变（加工整理品、半成品、成品和餐饮品），将连锁超市的生鲜加工配送中心和中央厨房向社会开放提供从食材、加工整理品、半成品、成品和餐饮品的服务就会开发出超市新的市场，满足新的消费需求。例如，上海市政府在寻求市民对市政府服务的需求调查中发现，居民和居委会要求政府提供设立居民食堂的政府支持呼声很大。另外，在全国开展反腐创廉的活动中，社会各种性质团体和机构对所属食堂采购的反腐和管控加强，迫切需要连锁超市提供安全、高品质和不支付“回扣”和其他灰色收入的相关食品已成为社会的共识。连锁超市生鲜物流设施向社会开放具有反腐创廉的社会效益，家家悦超市能够成为中国军队后勤保障系统中的一员，一个先决条件是家家悦超市多年来始终如一地坚持不向客户支付“回扣”！大家可以想象一下，当我们将整个社会的“吃”作为我们的市场时，当中国所有具有生鲜加工配送中心和中央厨房的连锁超市向社会开放并形成一个社会化的配餐体系时，连锁超市新的市场空间该有多大啊，这是一个令人振奋的市场发展方向啊！
三、超市生鲜食品经营呈现标准化、餐饮化和国际化新趋势
在商业回归本质的背景下，超市生鲜食品经营标准化的第一步就是要回归超市业态的本质，这一本质就是超市是经营食品的商业经营形态，专注于食品（全国各地超市和几年来服装、家电、杂货和包装食品的销售占比都在下降，唯有生鲜食品的销售占比在上升，专注于食品特别是生鲜食品已成为超市主营方向的选择）。超市经营生鲜食品和其他食品其前提是安全性和高品质，安全性和高品质的保证是要通过生鲜食品全产业链的标准化才能达到。连锁超市经营好生鲜食品必须能够做到规模化，而要做到规模化就要做到标准化，没有标准化就没有规模化。中国超市下一步发展的重点内容是对供应链进行整合，要整合好供应链就必须建立好执行好供应链各环节的运行标准，而当前制定好这些标准并把它执行好将成为对中国超市的巨大挑战。在研讨会期间北京超市发介绍了生鲜食品从采购、加工整理、上架销售等整个经营管理环节的标准化过程和方法，其细致和管控程度的严密性使与会人员深受启发。
餐饮化。今天作为实体店的中国超市其目标顾客发生了转移，顾客需求发生了变化，80后已成为家庭消费的主导，中国家庭老龄化比重快速上升，他们需求上一个明显的变化就是到超市来买生鲜食品，从买食材到向买加工品、半成品和成品转化。这种转化给到了超市一个指向，超市生鲜经营要向餐饮化发展。餐饮化发展是中国超市下一个十年巨大的发展空间，超市未来主要的竞争对手是餐饮行业！超市生鲜经营餐饮化其优势是明显的：第一，饭店酒店的租金远高于超市的租金；第二，超市餐饮的食材来自于超市生鲜品的食材，资源共享和损耗消化优于饭点酒店；第三，超市餐饮的毛利率只要达到超市一般商品的毛利率即可，这要远低于饭店酒店高达50%以上的毛利率，竞争优势明显。必须清醒地认识到超市生鲜餐饮化的发展是消费者的需求变化决定的而不是我们臆想出来的。山西美特好董事长储德群在研讨会上介绍了美特好发展超市餐饮的做法，以“坐下吃、带点走、送到家”的O2O模式开辟了超市新的增长市场。上海城市超市这几年来一直在积极地探索超市餐饮化的新方式，目前其超市卖场中的自助式餐厅和点菜式餐厅已具有相当的规模，餐饮食品在整个超市生鲜食品中的占比不断提升，有效地实现了经营内容的转型。中国的连锁超市在向餐饮化发展的过程中十分地注意品质的控制和专业化，山西美特好大部分餐饮部的半成品和成品都是由中央厨房配送。上海城市超市的餐饮食品要求做到星级宾馆的“色香味”。此次研讨会上弘章资本的董事长翁怡诺还介绍了国际上超市餐饮化的快速发展情况，其中休闲快餐的发展给到了超市企业如何定位超市餐饮的类型与表现和实现形式以极大的启发。
国际化。在超市生鲜食品和包装食品的经营品类中，有研究分析认为未来中国超市里这些品类中的将近30%将为进口食品所替代，这种替代是一个大趋势，后面的原因是全球贸易必然的比较利益所致。当这么大的商品品类的比重需要进口时，中国超市生鲜食品和一般食品的国际化一定成为了趋势。这几年来进口食品成为中国超市迅速成长起来的品类，这些品类中包括葡萄酒、啤酒、巧克力、坚果、奶制品、牛羊肉、深海鱼类、休闲食品、水果等等。我们说，春江水暖鸭先知，超市生鲜食品和包装食品的这种变化趋势也正说明了中国超市供应链建设的战略实施为什么要从国际市场货源的规模化联合采购为突破口了。在2013年湖南湘潭的第八届生鲜研讨会上我们明确提出了“用国际市场商品资源做中国超市”的口号，短短两年已成为中国超市行业的共识。生鲜食品和包装食品超市采购的国际化从安全性、品质、流通体系、价格体系和品牌认同上都会以市场机制的形式深刻影响着中国的农业、畜牧业、养殖业和食品加工业，并以市场化的手段倒逼这些行业进行根本性的改变，显现出流通行业是国民经济先导行业的作用，对这一点国家有关部门要引起高度关注。
四、鲜活农产品基地建设已成为生鲜食品供应链建设重要一环
中国未来最为缺乏的资源之一应该是能够生产出安全粮食和食物的土地，而对超市的生鲜食品经营来说要能向消费者提供安全的生鲜食品建设鲜活农产品的基地成为了生鲜食品供应链的重要一环。研讨会上河北惠友超市公司董事长张健介绍了公司自建蔬菜基地的经验与体会。河北惠友超市利用是北京“后花园”与农产品供应基地的区位优势自建了几百亩蔬菜生产基地，基地生产进行着无害化、有机化的专业化生产管理，产出的蔬菜品质佳极受消费者欢迎。由于对蔬菜这个核心品类商品是从生产到销售的全产业供应链的自控，惠友超市以此产品为抓手开始发展自有品牌，企业开始向更高层次的品牌经营发展。秦皇岛广缘超市总经理刘佐壮在会上为大家讲了“一把韭菜的故事”，使大家深受感动也受到了极大的激励。韭菜是北方地区消费者购买蔬菜中的一个大的单品，由于韭菜在田间极易遭受虫害，所以种植户一般都使用大量的杀虫剂，而使用过的杀虫剂的韭菜对人的身体会造成很大的伤害，食用者往往会发生拉肚子等不良症状，刘佐壮总经理和他的母亲经常是使用过杀虫剂韭菜的受害者。刘总从自身的感受中认为，超市生鲜食品的经营要让消费者放心有时候要自己以一个消费者角度来思考，“市场不放心的事情我们超市来做！”为此广缘超市自建了100多亩韭菜种植基地，用有机的方式和罩网的虫害防护科学手段种植韭菜，坚持不施化肥不打农药，向市场提供安全高品质的韭菜。这种韭菜上市后极受消费者欢迎，也极大地提升了公司的美誉度。秦皇岛广缘超市以单兵突破发展蔬菜基地的方式是非常值得大家学习的，它体现了品类管理中做好做实目标品类商品的思想。从一把韭菜的故事中大家还看到了超市的社会责任在一个商品和一个人物上的体现。超市生鲜食品自营自采的深入发展基地化建设是一个方向，从土地的流转政策和国家对现代农业的支持上中国的超市公司有着客观上的有利条件。鲜活农产品的基地建设也是超市企业向上游发展整合供应链的重要举措，是发展自有品牌的重要抓手。基地建设好了生鲜食品的自采方式也可以改游牧方式为稳定的供应链方式，当然，基地的方式不仅仅是自建的单一方式，但抓住中国农村土地流转大政策是中国超市一个不可多得的发展机会。
五、改变生鲜经营重采购轻营运弱营销的方式
此次研讨会有一项重头戏——“有问必答”，由永辉超市总部的生鲜事业部总经理，生鲜采购总监和生鲜营运总监现场回答参会者的所有提问，现场的问答十分热烈。永辉超市的三位最高生鲜老总毫无保留地回答了与会者的所有问题。在大家以往的概念中，永辉的生鲜强是因为采购强，但这次的“有问必答”完全改变了大家的这种想法，永辉的生鲜强不但是采购强，而且可以说营运更强。好的生鲜商品进入了卖场如何将它保质保量地销售出去是一项大学问，在“有问必答”过程中大家得知永辉的生鲜营运手册尽然多达90多册，堆起来有半人多高，原来永辉的生鲜强是有着深厚的技术底蕴的。而给人印象最深刻的是，永辉的生鲜营运强，强在对卖场销售数据的技术分析、强在卖场的营销手段和方法多样多变、强在对消费者准确的理解和把握、强在对卖场生鲜经营管理人员的教育培训、强在对损耗的管控、强在对卖场管理人员贪腐行为的管控、强在对采购系统的反馈和制衡，两个多小时的“有问必答”问答双方都欲罢不能，意犹未尽，详细的内容大家有兴趣可以查看中国超市联合采购交易联席会议的联采网络微信公众号——“Liancai888”。中国超市在生鲜食品的自营自采中一直比较重视采购而轻营运，在卖场的营销上更加弱，这个问题表象上看似是营采之间矛盾，但实际上是超市企业中普遍存在着的生鲜经营对营运重视不够，营运在整个生鲜食品经营管理系统中地位的重要性被忽视和弱化了。生鲜食品的经营管理是一项系统性的管理，每个环节都很重要，重视生鲜经营的营运管理，提高生鲜食品的营销能力把中国超市的生鲜经营管理水平提到一个新的高度，任重道远啊！
六、生鲜食品经营拓展线上区域市场是方向
超市生鲜食品的经营拓展线上市场是一个必然的趋势，目前电商的生鲜市场较多地局限在水果商品上，全系列多品项的生鲜食品线上销售可能对具有实体店的超市来说可能是具有优势，从现阶段来看由于生鲜食品的特性，超市拓展线上市场必须以自己配送中心配送半径的区域来布局和确定目标市场，同时也要考虑门店生鲜商品的陈列品和库存品都是线上销售的可配品，从实体店的地理性质上来看它的服务半径的区域更小。从上海城市超市和江苏新合作超市生鲜食品网上销售的实践来看，有限的区域市场满足是超市拓展线上生鲜销售的理智可行的选择。超市与电商平台销售生鲜食品单品化不同的是组合式的“菜谱化”，这一点从前面所提到的两家超市上都得到很好的验证。另外有一个现象也值得注意，超市的生鲜食品线上销售，消费者都不会采取网上订货门店取货的方式，一般都要求送到家或指定的取货点，线上订货线下门店取货的方式行不通，因为这些订货者要么是没有时间，要么是不方便或者是替人代购如父母等。超市生鲜食品线上销售有一个机会可利用，即当超市的餐饮化达到一定的规模和水平时，消费者对超市餐饮品的订购“外卖”会大量增加，此时通过组合营销的方式可将“外卖”和其他商品连带地销售出去。总之，学习和探索不断，成效必定积小成大。
七、连锁超市的高级管理层出现了年轻化的可喜现象
此次研讨会出现了一个可喜的现象，中国连锁超市的高级管理层正在逐步的年轻化。宁波三江的陈念慈董事长在研讨会上做了“用互联网思维拓展网上生鲜销售”的演讲，陈董事长可以说是中国超市最早的开拓者之一，这次在2015年中国连锁业大会上荣获“终身成就奖”，是值得行业尊敬的长者，但更值得与会者尊敬的是，陈董事长在会上隆重推出了三江的新任总经理王璐，一位非常优秀有着电商从业背景的年轻人。另外，这次参加研讨会论坛的嘉宾中，代表步步高的不再是王填董事长而是年轻的总经理王湘杰，代表山西美特好的不再是储德群董事长而是年轻的赵志刚总经理。以上这三家企业都是民营企业，两家是上市公司，他们所完成的从创业者经营者到战略决定者和资本运作者的转化是中国超市发展中的一个可喜现象，中国超市行业中大部分是民营企业，普遍都存着一个“交接班”的问题，宁波三江、步步高和山西美特好为大家带了一个好头。
此次研讨会得到了重庆市政府商务委员会的大力支持，特别得到了永辉的董事长张轩松先生的鼎力支持，永辉“红标系”的总经理李国和西南大区总经理游达更是为此次研讨会费心费力，在此表示深深的谢意。并对杭州联华华商集团有限公司总经理张慧勤，宜昌北山超市公司执行总裁李爱民两位女士精彩的主持，表示诚挚的敬意。
联采网络 顾国建
二〇一五年十一月十二日于美国新泽西
