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《铃木敏文的统计心理学》

内容概要

本书详细介绍了日本7-ELEVEN创始人、唯一能与稻盛和夫比肩的“经营之神”铃木敏文的零售经营
核心思想。
铃木敏文经营的核心是心理学和统计学。本书介绍了铃木捕捉顾客心理的方法和他对统计数据与众不
同的分析视角，以及他在经营决策和员工组织方面的独到之处。铃木敏文的经营手法能广泛应用到一
般的商业领域，值得每一位商界精英学习。
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《铃木敏文的统计心理学》

作者简介

铃木敏文：7-Eleven连锁便利店创始人兼CEO，日本7&I控股公司、伊藤洋华堂等公司董事长与CEO，
企业经营大师级人物，被誉为日本“零售之父”、“新经营之神”。他掌管的7-Eleven遍及全球，门
店数量达50000家。
胜见明：日本畅销书作家、新闻工作者。擅长经营者及企业组织管理研究。主要著作有《铃木敏文之
“看穿似是而非的谎言”》、《铃木敏文的情感经济学》、《铃木敏文的统计心理学》、《SONY的
基因》、《革新的本质》、《投注于“光的未来”之研究者精神》等。
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精彩短评

1、ABC方法误区，考虑时间因素，极端值要注意并到现场和POS机查找原因，热销缺货导致机会损失
，要看回原著
2、向实践主义者致敬。零售哲学思想方法论。一个整天和数据打交道又很无赖与数据实践的人，点
燃一盏明灯。
3、内容和其他介绍他的书有些重复。不过其介绍零售业的状况确实值得一读
4、用假设和验证把握顾客心理
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《铃木敏文的统计心理学》

精彩书评

1、用“假设”和“验证”把握顾客心理，可谓是铃木经营学的精髓。其做法是：对于明天会流行什
么，哪个商品会卖得好？每个门店都要根据自己的实际情况树立假设，在这个基础上决定应该进什么
货。结果如何，通过查询POS数据来验证。
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《铃木敏文的统计心理学》

章节试读

1、《铃木敏文的统计心理学》的笔记-「售完」是「卖方的满足=顾客的不满」

        「卖方的满足」= 「顾客的不满」

卖方的「合理」就是卖方的「不合理」

对于顾客「无理要求」，关键要看我们能不能尽量地去满足我们。在多数情况下，卖方总是会优先考
虑自己的利益，并没有真正做到替顾客着想

2、《铃木敏文的统计心理学》的笔记-第1页

        语录：

对企业来说，最可怕的是高层变得只会用对自己有利的观点去看问题，这种现象会在不知不觉中形成
一种默契，影响到组织整体，使整个组织失去自我变革的能力。

只不过人都是这样的，看到别人的长处就由不得想要去模仿。这样的话，就不可能进步。竞争就是要
和别人不一样，社会越是富裕，越是需要有自己的特色。
对如今的商业人士来说，逻辑思维在分析、验证事项，或者把自己的想法传达出去的时候是一种不可
或缺的能力。但在这个变化的时代，需要在逻辑思维能力基础之上，更进一步超越逻辑的设想能力。
只要置身于逻辑思维的范畴，所有人的思考都是一样的。如果只想“A=B”，就做不到差异化。

紧跟流行做生意，实际上就是推销“让顾客腻味的东西”。赶着流行做生意实际上就是给顾客提供让
他感到腻味的东西，或者说是制造一种让顾客对商品产生腻味的状况。
好吃的东西/卖方=能卖的商品
好吃的东西/买方=想买的商品

好吃的东西/卖方x时间*次数=盈利
好吃的东西/买方x时间*次数=让人腻味的东西

商品的循环周期变短了，在顾客看来，就是不需要与以前相同的商品了。
顾客总是想买新商品，想知道新事情，做假设，就是回应客户的这些要求。

正因为现在很安定，消费者才对未来感到不安。
只要回顾一下过去的10年，从历史的角度来看，不难看出个人消费的下降是一个结构上的问题，根本
不是一个简单的景气循环的问题。可随，虽然消费结构发生了很大的变化，可是卖方没有做出相应的
变化。注意到这个变化就会才去完全不同的对策。
顾客不是因为不景气才不花钱，而是想把钱花在刀刃上。正是因为经济不景气，才想把钱花在刀刃上
，才想买有价值的东西。认为不景气只有便宜东西才能卖的想法，是一种背离社会变化和顾客心理的
固定观念，只会使顾客逐渐离开市场。

我们很容易从卖方角度看问题，关心哪种商品销售得最多。但那都已经是过去的事情，是到昨天为止
的热销商品。卖方希望“多卖”，所以倾向于关注数量。但重要的其实是买方什么时候购买该商品。
长期身置流通世界，无意识地就会陷入供应商一方的思考方式。只要你觉得去年这样做成功了，今年
只要按照去年做就会照样销售成功，那么说明你已经站在供应商一方了。你忘了去年的客户期待的东
西与今年的客户期待的东西是不一样的。
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《铃木敏文的统计心理学》

分析时，除了商品的种类和商品的数量这两个曲线，还要加进时间曲线。

某种状态下的连续变化达到一定水平时会突然转变成另一种状态，这个界限就是临界值。比如，水的
沸点、玻璃的熔点、火箭脱离地球轨道的飞行速度、核聚变等等。
门店密度达到一定高度时，销售量会突然增加。
7-eleven放饮料的冷藏陈列柜，能装下全部150种饮料。纵深一排能放好几排，让顾客能看到尽量多的
种类，可选的余地大，似乎很好。但那只是卖方的想法。其实最好是精选90种左右，热销的饮料摆满3
排，营业额才会整体增加。

如果几家拉面店在某地区集中，门店密度增加，集客力就随之增长。同样，便利店在自己店附近有竞
争店开张，便利店利用人口就会增加。这时只要自己与竞争店做到差异化，反而会成为业绩增长的机
会。

室温25℃的情况下，分母如果是“盛夏”，人会感到“冷”。便利店关东煮热销；分母如果是“寒冬
”的话，人会感到“热”，就算是12月，外套下边穿的短袖和无袖内衣也能卖。
即使春天，只要气温稍高一点，人就会感到热。那时在店里摆上中华冷面的话，马上就能卖出去。根
据天气情况，即使是2月份也卖中华冷面。如果只看过去的统计数据，那么中华冷面是“盛夏”的食
物，认为只能8月最热销。但那是貌似真实的谬误，现在知道从6月下旬到7月上旬是中华冷面最晚热销
的时期。

滞涨时代，重要的不是营业额，而是利润。即使营业额下滑，利润却能够增长，说明我们提供的价值
被顾客承认，也就是如果日常能努力提高自身价值，思考营业额下滑也能做到利润增长的办法，做到
差异化，结果是营业额和利润都会增加，这就是竞争社会。
能取得利益，说明顾客承认了价值，但第二回顾客已经感觉不到什么新鲜的价值了。
追求绝对价值的企划在与其他企业竞争之外，更重视做自身想做的事情和应该做的事情，推销自身想
销售的商品和应该销售的商品。
所以，不是把注意力放在同行现在做什么，而是直视顾客心理，提供能使顾客产生共鸣的商品。目标
不是顾客的相对满足感，而是绝对满足感。

企业有各种各样成功的“型”，其中一个很大的要素就是“无限追求理想的精神”。为了理想，不厌
其烦，执拗地、固执地、持续不断地努力追求。这是在这个关注以企业并购和企业重组等为典型的‘
快速经济’和‘规模经济’的时代，容易为人所忽视的一点。但是对企业来说，持续的努力以及对理
想的不懈追求，是能带来‘持续的竞争优势’的原动力。
经营的本质是破坏和创造，经营者的作用就在于不断否定过去的成功体验。

总部的支持，靠的是商品开发和最先进的信息系统，以及对人的顾问业务等三合一而成。二对人的部
分，是最难以模仿的部分。

如果是买方市场，顾客就会越来越“随心所欲”。这种“随性所欲”与卖方的意识直接就会产生矛盾
。顾客只有看到你们如何解决那些矛盾，对解决矛盾的概念产生共鸣，被从中产生的某种戏剧性所吸
引，才会走进这家店购买商品。
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排除滞销货与选定畅销款
消减机会损失
站在顾客的立场上思考
解读客户心理
顾客需求如何变化
走出过去成功的经验
交流的重要性
如何提高门店顾客消费额
彻底贯彻的四项基本原则
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