【导读】生鲜是社区超市最关键的部类，而在所有的生鲜部类商品的五大中类（蔬果 、肉禽类、水产类、熟食面点类、面包类）中，蔬果是最基本的中类，也是做好其它生鲜中类经营的基础。
第一、社区型超市人员配备少，店长带领全员一起行动。
在初期阶段，要大家一起都来关注蔬果的销售，不论是前台销售人员，还是后台服务人员，不论是门店正式员工，还是促销员等，都需要动员起来做蔬果经营，让大家在销售的高峰时段轮流帮忙，因为这段时期工作量特别大，大家不适应，动作不熟练，会带来的一系列难题，只有全员动员，才能确保蔬果销售能够突破第一道屏障。蔬果经营最忌讳的是人员配备上去了，销售绩效没有上去，人工成本大幅度增加，然后企业为了寻求盈利，只好提升毛利率，然后是销售进一步下降，如此形成恶性循环。

第二、店长要亲自关注蔬果的要订货、上货、补货。
蔬果在打理环节的工作量非常大，如果店长亲自关注各环节，就能迅速提升门店的蔬果销售业绩，只有店长将自己的挑战意识融入到蔬果的经营中，才可能逐步培养出全店追求卓越的良好品质，所以要不断给自己设定新目标，在总结现有环节的亮点与不足的基础上，针对不足采取针对性的措施，如此才可能逐渐地突破的。

第三、做好店内店的价格形象和宣传形象。
要让周边小区的居民都对我们的蔬果的价格及品质都非常认可，增加消费者的入店次数，都愿意争先恐后地前来购买，所以我们首先要通过发送单片、DM等方式让小区居民先知晓，然后在店内通过视觉、声音来形成冲击力（POP、店内广播、电喇叭、门头显示屏广告、店内KT板宣传等），促成消费者的购买。

第四、制定好商品组合和价格策略。
　　

每天一定要有几个单品是惊爆价商品，让消费者形成抢购，，我们可以通过限定每个顾客购买惊爆价商品的量的方式来减少损失，除了惊爆价之外，每天的大众化消费的品类都需要比菜场的价格略低，这些单品需要保持15-20只单品，其余则可以随行就市，这样的话，既可以抓销量，又可以确保一定的毛利，切不可均衡用力。

第五、做好蔬果的鲜度及陈列工作。
在蔬果陈列时，绿叶菜要尽可能减少顾客的翻动，可单层陈列，不断地补货，对于烂果要及时剔除，要让蔬果的面貌呈现出新鲜、整齐、干净的良好面貌，促进消费者购买。

第六、做好蔬果的控损。
　　

蔬果损耗中最大的损耗就是品质降低以后的低价处理甚至是抛弃，这在蔬果损耗中大约要占到80%，所以蔬果的销售如果能够做到时时都是按照最高品质去销售尽可能高的价格的话，那么它的毛利一定不会低的，所以蔬果销售必须根据每个单品的销售情况，及时地调整价格，避免一开始舍不得降价卖，最后全部扔的大损失，这种大损失常常是需要花几倍的力气才可能弥补的，不过降价也需逐步进行。

第七、每天进行总结，并不断地优化提升。
不同门店的蔬果销售差异都很大，很难用同一种操作模式去统一所有的门店，因为门店的消费者群体是不同的，每天找出自己的关键提升点，予以改进提升，在现阶段是非常必要的，待将来形成一定气候以后，可以再来总结出一整套规范出来。

第八、以人为本，热情服务，让顾客爱上你的店。
（龙商网零售研究中心）
