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内容概要

　　《7-ELEVEN经商之道》综述了7—ELEVEN会长铃木敏文先生的经营哲学、经营概念和其经营管
理思想，分别从向创造价值挑战、否定自己继而改变自己、攻击型的经营、打破常识以及对
《7-ELEVEN经商之道》的编著者绪方知行先生的专访等五部分。
向读者阐释了7—ELEVEN如何超越日本流通业，超越世界流通业，甚至超越流通业这个行业，成为整
个产业界最具代表性、最优秀、最卓越的企业体的秘诀。
《7-ELEVEN经商之道》适合企业经营者，致力于提高企业利润、勇于创新、实施变革的企业管理者
，以及经营管理方向的研究人员阅读。
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作者简介

　　1932年生于长野县，1956年毕业于中央大学经济系。
毕业后即进入东贩（株式会社东贩），1963年进入伊藤荣堂。
1973年独排众议，不顾其他人的反对，创立便利商店7—ELEVEN，并使7—ELEVEN成为全日本营业额
和利润最高的零售商店。
现为IY集团CEO、伊藤荣堂会长兼CEO、日本7—ELEvEN会长兼CEO，管理全日本最大的流通集团伊
藤荣堂集团。
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章节摘录

　　当商品的销售情况不如预期时，商家一般常用的经营方法可大致分为两　　种，一为价值导向，
二为价格导向。
　　在消费者购买欲旺盛，商品却常常不足的时代，也就是在卖方市场的时　　代，对消费者而言，
价格低廉比什么都重要。
　　生活在这个时代的消费者，虽然手头拥有的金钱是有限的，但是当什么　　都想买的时候，只要
商品本身能够提供一部分的机能，再加上周围人的怂恿　　，就会觉得“便宜就好!”因此，卖方为了
将商品卖出去，就会尽可能地压　　低售价。
换句话说，就是商家之间会展开价格大战。
在这种情形下，劣质商　　品大量上市。
我们称这种经营方法为价格导向。
　　但是，这是过去的做法，已不再适用于如今的时代了。
　　现在，消费者对于自己想要的商品，都趋向于希望能够整套拥有，所以　　如今已不再是只要商
品售价低廉就能畅销的时代，因为顾客是不会为价值不　　确定的商品轻易从口袋里往外掏钱的。
　　如果是同类型的商品，消费者心里还是会觉得便宜的比较好，但是售价　　低廉、品质却拙劣的
商品肯定是乏人问津的。
也就是说，消费者优先考虑的　　是商品本身的价值，其次才是价格问题。
　　诸如此类现象，都一再说明顾客的购买心理已不同于以往了，但是从现　　实的状况来看，我们
的卖方却依然无法跳出只考虑价格的旧有习惯。
　　当然，有许多商品，确实是只要价格便宜就能满足消费者的需求。
但是　　从整体的趋势来看，以价值为优先考虑因素，销售情况越来越好的商品，却　　占了极高的
比例。
　　这种趋势，在食品类商品中尤其显著。
现代人购买食品，不再只是求填　　饱肚子而已，所以，食品是否美味、对人体是否安全、对健康是
否有益等等　　“质”的方面的侧重，往往才是吸引消费者购买的最大价值所在。
　　总之，如果只求东西能吃就好的话，消费者就不需要购买越光米、世锦　　米(有机栽培米)等高
价商品了。
（P2-3）
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媒体关注与评论

　　7-eleven是一家全球知名的零售便利连锁店，尤其在日本，它的成功运营已经成为日本、美国以及
亚洲各国研究物流、零售、便利店pos系统，甚至于消费心理学的典范案例。
本书出自日本7-eleven创建者，被称为日本零售之王的铃木敏文之手，是我们了解他们成功经验的最直
接资料。
由于它是著者心血的结晶，句句直指核心。
全书包括经商的基本原则、抓住顾客的心、一切从相信开始、热情带动人等几个部分，其针对性与实
用性都非常强。
　　2003年10月一经出版，即高居东京各大书店排行榜榜首，上市一个月即突破10万册，累计、销
售25万册，迅速风靡东南亚。
　　什么样的公司才能成长？
具有应付时代变化能力的公司。
具体来说，就是能够减少库存的公司。
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编辑推荐

　　日本的7-ELEVEN现在的事业领域已经超越了便利商店的事业，成为日本流通业界中的首席企业
。
7-ELEVEN连锁便利商店一年的总销售额大幅领先第二名的永旺。
在全世界的流通企业中，不论质和量都具代表性的7-ELEVEN，能夠成长茁壮到今天这个规模，到底
是靠什么力量做到的？
《7-ELEVEN经商之道》提出了从心理学角度出发的零售方式，指出零售商要完成成功的零售活动，
就要在商品齐全、鲜度管理、清洁维护和亲切服务上下功夫，注重单品管理，提升自我的信用度。
《7-ELEVEN经商之道》将7-ELEVEN经营成功之道，呈现在读者面前。
　　　　近年来，日本的7-ELEVEN已成为日本流通业界中的首席企业，曾经在2003年他就实现了高
达1600亿日元的利润，在流通业界无人能出其右，在产业界亦是屈指可数的高收益企业。
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