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疫情防控常态化下 超市打响业绩保卫战

疫情还在持续，
一些零售企业在积
极保供的实战中，优
化了流程、提升了效
率，同时实现了逆势
增长。就今年以来
的经营表现，河北惠
友、贵州合力、青海
一家亲、北京耀幸福
几家区域零售企业，
1~3月业绩同比增
幅在 3%~15%，其
中 蔬 菜 增 幅 达 到
30%~40%。

4家企业一致认
为，零售行业发展还
有空间、大有可为，
重要的是做好自己，
不断提升企业经营
能力与市场适应力；
同时对拓店持谨慎
态度，现阶段重要的
是稳住业绩、活下
去，保证现金流充
裕，不盲目扩张。

河北惠友超市目前有52家门店，业
态有大卖场、综合超市、社区店三种。
整体看，今年一季度超市板块业务同比
增长13%，来客数增加10%，平均客单增
长2~3元，毛利率则下降了1.8%左右。

河北惠友集团董事长张健介绍说，
当前惠友旗下门店蔬菜、水果、肉禽、杂
粮、蛋品等大生鲜品类销售基本处于持
续增长中，尤其蔬菜、杂粮、肉禽、蛋品
增长明显。蔬菜整体增幅达27%~28%，
其中小分类叶菜增长比例更是超过
30%；散杂粮，比如绿豆增长达58%；肉
禽增长也超过20%，猪肉综合毛利率翻
倍；水果也有7~8个点的增长。

“比如猪肉，原来我们日均销售100
头猪，现在日销200头以上，毛利率之前
8~9个点，现在能达17%~18%。”张健表
示，现阶段重点要做好基本生活品尤其
生鲜品类的足量供应，同时匹配尽可能
低的售价，提升门店销售与到店率。

重点布局贵州地区的合力超市，一
季度取得销售同比增长3%，毛利额也比
去年同期增加了15.4%；客流仍在下降，
但降幅有所回落。

青海一家亲，今年1~3月旗下7家
店整体销售合计2.5亿元，平均单店业
绩同比增长10%以上，运营成熟门店增
长10%，处于培育期、新开不久的门店增
幅达20%左右。

北京耀幸福超市，今年一季度整体
较去年增15%左右，生鲜品类同比增长，
而食品百货呈下降趋势。蔬菜增长最明
显，增幅近40%，水果则降了20%左右，其
他品类基本持平。

“这也反映了当下消费特点，水果可
吃可不吃，蔬菜是必需的，而且现在人们
在家做饭的频率更高，食材销量也就上

去了。”北京耀幸福超市董事长王扬
分析认为。

4家超市一季度业绩
同比增3%~15%

北京耀幸福一季度取得的不
错业绩，王扬归结为内外两大因
素：外因驱动，内因起主要作用。

疫情大环境下，各行业难免不
受影响，上述蔬菜、水果不同的销
售表现正是疫情影响零售业的一
个表现；另外，经营不规范市场的
关门歇业，也给超市带来部分客
流，来客数增加。

内因上，北京耀幸福在生鲜产
地直采、分级销售以及食品百货定
价上下了功夫。据王扬介绍，目前
耀幸福旗下2家直营店、1家加盟
店的蔬果大类，相当一部分实现
产地直采，即在房山周边菜地、果
园采购，大大降低了采购成本，直
采比例约占20%。

运营方面，将商品分级，由此满
足年轻品质客群、老年人不同的需
求。以刚配送到店、按筐装的西红
柿为例，最上面两层品质最好的西
红柿选出来做精包装，加价35%左
右，追求高毛利；中间两层加价
20%销售，正常毛利；最下面两层按
接近或低于成本价促销，照顾早市
的顾客。

王扬表示，当前做好食品百货
最基本的一点就是比照线上定价，
合理定价，不贪高。“以往认为非食品
类毛利要做高些，现在合理就好，能
卖出去才叫‘高’，卖不出去定得再高
也白费，一定要尊重顾客。”

河北惠友的业绩表现，同样得
益于系列推行的精细化运营与管
理，强化采购、门店生鲜及加工，弱
化后勤行政部门。张健表示，目前
采购部门人员由原先的70多人增
加到现在约120人，相应品类总监
也由3人增至6人，分管6大品类，
同时门店生鲜部、加工部持续加
人，而门店后勤部门在减人，目前
已减掉300人左右。

采购板块，生鲜、食杂两大品
类各细分出2个、1个板块，百货保
持不变。此外，河北惠友整合了供
应链，与厂家合作或与供应商谈
判，以此降低进价，让顾客获得实

惠。服务上，河北惠友推出
“不满意就退货”，任何商品、
同城异店，只要消费者拿回门
店退，就一律短时间内完成退
货手续，且向消费者道歉，顾
客满意度得到了提升。

强化生鲜布局
优化人力资源

提升员工薪资、优化考核机制与
加强总部建设，以及立足青海西宁十
载积累的顾客信赖与认可，是青海一
家亲一季度业绩增长的内因。

1~3月，一家亲计划基层员工至
管理层每年薪资提升在500~2000元
之间。调整后，一家亲基层员工比如
收银员、理货员，依据其工作年限，最
高薪资4000元，最低也在3000~3500
元，在西北地区城市属实不低。

绩效考核方面，一家亲主要围绕
从门店到部组创收下功夫，细化了考
核机制，按销售、利润两大标准考核
员工，门店增收同时员工提成也增
加，无形中提高了员工积极性。“之前
我们也直接涨过工资，但感觉积极性
还是提不起来，只有让每个员工都意
识到是为自己而干，积极性才会提上
去。”一家亲董事长贾建全表示。

为进一步发展，一家亲强化总部
团队建设，着力将现有7家门店中表
现优秀、经验丰富的主管提拔到总
部，集中在采购、运营等业务部门，门
店人员也相应优化，给各层级员工提
供了足够的上升空间。

贵州合力超市董事长李德祥表
示，业绩上升主要基于6点原因：提升
供应链效率；引进差异化商品，提升
商品核心竞争力；提高商品性价比，
坚持线上线下比价；大力培养战略合
作伙伴；实现自动补货，优化库存结
构；做好线上线下的融合互通。

张健明确表示，生鲜一直是河北
惠友重点发力的品类，尤其加工板块
会持续推进、加深，加工厂统一配送
并现场自制，丰富生鲜加工品类，提
升门店吸引力。

贾建全也主张强化生鲜，做深、
做透、做全，比如面点、熟食深加工板
块，尤其要把品类做全，不仅要有中
央厨房生产的商品，也要引进当地特
色商户，满足顾客多层次需求。目前
一家亲门店生鲜占比平均达50%，贾
建全理想中的占比是不低于60%，加
工板块在20%左右。

尽管当前行业处于下行期，但上
述企业依然认为最重要的还是先把自
身业务做好做强。

张健表示要量力而行，现金流为
王，开店更谨慎，合适、质量高、自建的
开，不合适、质量不高包括租赁条件不
好的不开；李德祥认为，其实每家企业
都有很深的潜力可挖，行业大环境不
景气时，企业更要学会向内要效益；贾
建全表示，当前更要稳着走，不求规
模、专注做好现有门店，对其进行整
改、完善，提高单店效益；王扬认为，以
变应变，做好本分工作，适应市场、适
应疫情带来的不确定。 （赖章平）

激励机制调整
做深做透业务


