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前⾔

你好，欢迎每天听本书。今天，与其说要向你介绍⼀本书，不如说，要向你介绍⼀个⼈。这个⼈是谁
呢？正是在⽇本被称为“新经营之神”的铃⽊敏⽂。

这个名字你可能不熟悉。问个问题，你知道全球门店数最多的便利店品牌是什么吗？答案是，7-11。
截⾄2024年3⽉，7-11的全球店铺数达到了8万多家。或许你家楼下，就有⼀家24⼩时守候你的7-11便
利店。⽽铃⽊敏⽂，正是⼀⼿把7-11由默默⽆闻带到全球巅峰的掌舵者。他于1974年创⽴了⽇本7-
11，并且在CEO的位置上⼀坐就是40多年，直到2016年，他84岁⾼龄的时候才宣布退任。

可以想见，这中间他经历了多少风⾬和故事，沉淀了多少思考和领悟。这本书，正是汇集了他在7-11
这些年的故事和思考。虽然书名叫做《7-Eleven经营秘籍》，听起来像是⼀本讲商业经营的书，但其
实，铃⽊敏⽂在这本书中的分享，不⽌于商业，更多的是他底层的思维⽅式。与其说这是⼀本商业
书，不如说这是⼀位智慧长者娓娓道来的思维智慧之书。

提起⽇本企业家的思维⽅式，咱们可能⽴马会想到“⼯匠精神”“精益求精”这类的词语。但是，在读这
本书的过程中，我脑海中不断浮现的，却是查理·芒格的那句：“反过来想，永远反过来想。”铃⽊敏
⽂的职业⽣涯，绝不仅仅是靠着精益经营、⼯匠精神，把现有的模式打磨成极致，⽽是不断打破常
规，在反对声中坚持推出新模式、新产品与新服务。这背后，是他不停跳出框架思考的能⼒。

这本书有个很⼤的特点，就是⾦句迭出，能给⼈瞬间的启发。我将选择其中最有代表性的五句，融合
铃⽊敏⽂的思考和故事，来为你解读这本书。期待你能在本次解读中，收获那个让你眼前⼀亮的句
⼦。

下⾯，咱们开始。

正⽂

1.不是站在过去的延长线上，⽽是跳跃到未来去想象
铃⽊敏⽂在30岁时，进⼊7-11的母公司，伊藤洋华堂⼯作，从此再没有换过公司。他的职业⽣涯看似
很安稳，但如果问，他在伊藤洋华堂接收到最多的是什么？恐怕就是两个字，反对。

把7-11从美国引⼊到⽇本这个决策，就遭到了公司管理层的⼀致反对。铃⽊敏⽂在美国考察的时候，
偶然看到了7-11便利店，发现这种店，⿇雀虽⼩五脏俱全，⾮常便利。于是产⽣了将美国的7-11模式
与⽇本的⼩型商店进⾏组合的想法。

可公司⾥，反对声⼀⽚。⼤家说，你难道没看到吗？⽇本的⼩店正在被⼤型超市攻城略地，⽣意⽇益
凋零。这说明，⼩型商店模式不奏效。不可能，放弃吧。

后来，铃⽊想在7-11销售饭团，周围⼈又否定说：这种东西顾客在家⾥⾯就能做，⼀点都不稀奇，谁
会想到来便利店买呢？

2005年以后，⽇本的少⼦和⽼龄化问题⽇益严重，便利店⾏业的整体营收萎缩，媒体铺天盖地地报道



说，便利店⾏业⾼速发展的时期已经结束，市场已经饱和了。

然⽽结果怎么样呢？铃⽊坚持引⼊7-11，让7-11在⽇本发展壮⼤，最终反向收购了美国的母公司。铃
⽊坚持引⼊饭团，饭团成为7-11最受欢迎的⾷材。⾯对⽼龄化，铃⽊坚持市场绝对不会饱和，相反，
便利店将快速发展。7-11积极调整产品结构，业绩不降反增。

铃⽊敏⽂在反对声中，⼀次次做对了选择。以⾄于他感慨地说：“我发现，众望所归的决策总是会失
败，遭⼈⾮议的决策往往能成功。”为什么铃⽊总能跟别⼈想的不⼀样？咱们来分享本次解读引⽤的
第⼀个⾦句，关于如何做出正确决策。铃⽊敏⽂说：	“反对者往往站在过去的延长线上，⽽创新者则
是跳跃到未来去想象。”

想象这个词，似乎多见于科技⾏业，很少在零售⾏业⾥听到。我们⼀般会觉得，零售⾏业更在乎的是
贴在地⾯，⼀点点提⾼效率。但是铃⽊敏⽂却说，	零售⾏业需要想象⼒。	那么，铃⽊⼜中的想象是
指什么？过去的延长线又是指什么呢？

铃⽊说，⼤家反对从美国引⼊7-11便利店，因为当时的⽇本，处于⼤型超市的全盛时期，⼩型超市被
⼤型综合超市打得溃不成军。于是⼤家理所当然地认为“⼤的就是好的”“⼩的战胜不了⼤的”。这就是
认为过去什么样，未来就什么样，思维站在传统思维模式的延长线上。

但是，铃⽊敏⽂眼⾥看到的，却是未来发展的图景。⼈们需要⼀种更加便利，随时可以买到必需品的
场景。⾄于现在⼩型超市的发展困境，可能是⾃⾝运营效率的问题，不代表趋势。

反对将饭团引⼊便利店时，⼈们的思考是，过去⼤家⼀直在家⾥吃饭团，所以未来也会如此。但铃⽊
敏⽂看到的是，职业⼈⼜不断增加，他们进⼊便利店，需要⼀种不假思索就会信任的⾷物。只要使⽤
好的⾷材，追求⾼品质的⾷物⼜感，实现与家庭做法的差异化，消费者就会买单。

当⼈们看到⽼龄化让市场萎缩，铃⽊敏⽂看到的却是，⽼⼈更需要便捷的服务，只是⽬前便利店的选
品不适合他们。于是，7-11重新设计了商品布局，店铺的销售额开始⽌跌回升。

你发现没有，当反对者沉浸在过去的经验时，铃⽊敏⽂却能跳出过去这条线，把⽬光投向未来，想象
出未来的可能图景，然后以未来的可能图景为起点，倒推今⽇的⾏动。没有条件就去创造。

这种能推演出未来图景的能⼒，能在未来发⽣前，想象出未来会变成什么样的能⼒，就是铃⽊所说的
想象⼒。	⽽⼀个⼈，是总在回望过去，还是能看到未来，决定了⼈与⼈之间的差距。

铃⽊说，沉浸在过去的思维⾥，不仅想象不到未来，过去的经验还会像⼀个过滤⽹⼀样，滤掉近在眼
前的机会。

2008年的⾦融危机，让⽇本市场陷⼊消费低迷。铃⽊敏⽂想到了⼀个促进销售的活动，叫做现⾦收购
式销售。活动规则是，顾客每购买5000⽇元的产品，商家就会以1000⽇元的现⾦收购⼀件顾客的旧⾐
服。

销售部门⾥又是⼀⽚反对的声⾳。他们说，买5000⽇元的东西，可以卖出1000⽇元的旧⾐服，那不就
是相当于买东西打⼋折吗？当时，别说是⼋折了，七折、六折的东西都卖不出去。何况，顾客还必须
亲⾃把不要的旧物品拿给商家，更⿇烦了。现⾦收购销售计划怎么会成功呢？

但是，铃⽊敏⽂坚持推⾏这个活动。结果，活动⼀推出就⽕遍了⽇本。活动期间，伊藤洋华堂的营业
额增加了20%—30%。顾客们排队来卖旧⾐服，甚⾄在交上⾐服时，还会跟员⼯说⼀句，谢谢。



为什么这个活动的效果如此之好？因为当时，⼀般家庭的⾐柜中都塞满了⾐服，扔了又觉着可惜，不
扔又占地⽅。如果收购这些不穿的⾐物，可以帮助顾客解决⼀个⼤⿇烦。⽽且顾客腾空了⾐柜，就会
想继续购物，这就形成了⼀个正循环。铃⽊敏⽂⼼中描绘的，正是这样⼀幅未来的图景。

⽽销售部门的领导，为什么没想到这⼀点呢？因为他们根据过去积累的经验，⾃然⽽然地把这个活动
跟打折看成了⼀回事。确实，这个活动跟打折的思路很接近。但	新东西跟旧东西之间，往往只有这
么⼀个⽕花的差距。	带着过去的眼光看未来，这⼀点点的⽕花，就被过去的过滤⽹筛掉了。

那么，如何能保证准确看清未来的图景呢？说到底，核⼼是看清顾客的需求。咱们接下来就来聊聊，
铃⽊敏⽂对于如何把握顾客需求的看法。

2.不是为了顾客，⽽是站在顾客的⽴场上
咱们先来听书⾥的这么两个场景。第⼀个场景。你刚吃过饭，⽽且吃得⾮常饱，之后去⼀个朋友家拜
访。朋友为了款待你，做了很多拿⼿的饭菜。席间，朋友⼀直跟你说：“这是我精⼼为你做的，你可
⼀定要给⾯⼦。”请问你会不会感到舒服？第⼆个场景。有⼀位家长，正在斥责孩⼦说：“我是为了你
好才这样说的，为什么不听⼤⼈的话？”请问孩⼦下⼀次会听话吗？

铃⽊敏⽂说，在这两个场景中，朋友和家长，都是出于好意。但是朋友并不是真的站在客⼈的⽴场考
虑，⾸先想到的是，⾃⼰已经做好饭了这种⾃⾝的⽴场。⼤⼈虽然嘴上说着“为了孩⼦”，但是根据⾃
⼰的经验判断孩⼦应当怎么做，也是更多地站在了⾃⼰的⽴场上。⽽	站在⾃⼰的⽴场上考虑问题，
别⼈不会感到舒服。

推演到卖⽅跟顾客的关系也⼀样。如何把握顾客需求？铃⽊敏⽂说了这么⼀句话，这也是本次解读引
⽤的第⼆个⾦句。他说，	不是为了顾客，⽽是站在顾客的⽴场上。

“为了顾客”“站在顾客的⽴场上”，这两个短句，听起来⾮常相似。但是这两者有⼀个核⼼区别，那就
是有没有“我”存在。为了顾客，可以完整表述为，“我为了让顾客满意”，“我”是这句话的主体。⽽铃
⽊敏⽂提醒，⼈对于涉及⾃⼰的事情，往往是控制欲很强的，也很容易固守在⾃⼰的边界内，很难退
⼀步思考。

⽽“站在顾客的⽴场上”，这句话⾥，是⽆“我”的，只有在⽆我的境界⾥，我们才能真正让顾客成为主
⾓，把⾃⼰的执念放下，也才能真正突破⾃⼰思维的边界。

铃⽊敏⽂说，7-11犯过很多“为了顾客”式的错误。⽐如，为了⾯包能在长途运输后依然在质保期
内，7-11跟⽣产商研发出了长保质期的⾯包。研发⼈员会说：“你看，我已经尽了最⼤努⼒，为顾客
提供了保质期内的产品。”

这个做法对吗？在铃⽊看来，⾮常错误。真正站在顾客的⽴场上思考，会是什么样的呢？想必，顾客
不仅要保证⾷品的安全性，也希望能够随时购买到味道和新鲜度都⾮常棒的，刚出炉的⾯包吧？

为了随时能够向顾客提供刚出炉的美味⾯包，需要将制造⼯⼚尽可能建在店铺附近。另外，需要根据
销售⾼峰时间，及时将商品送达。也就是说，商家不是要实现商品特性的最优化，⽽是要从零开始，
改造制造和物流流程。为此，7-11通过与各地的⾷品⼯⼚合作，在各地建设专⽤⼯⼚和物流体系，推
出了“刚出炉直接配送”系列⾯包。

为顾客提供长保质期的产品，这就是“为了顾客”的思维⽅式。	虽然努⼒了，但依然是在现有能⼒框



架内的努⼒，在不知不觉中，考虑的是⾃⼰和⽣产企业的⽴场。	⽽“站在顾客的⽴场上”，则会带来
⼀场⽣产和制造的颠覆，最终形成他⼈难以取代的竞争⼒。

还有很多时候，	卖⽅⾃诩是为了顾客，实际上是将⾃⼰的想法强加到顾客⾝上。	如果事情没有朝⾃
⼰想象的⽅向发展，商家就开始指责顾客“我们如此努⼒，但是顾客不理解”。

⽐如，7-11的冷荞麦⾯有段时间在关西地区销量不佳，但是在东京地区销量⾏业第⼀。公司总部的⼈
就⽚⾯断定：冷荞麦⾯在关西地区不受欢迎。

铃⽊敏⽂派⼈到关西调研，拜访了⽼字号饭店、各地的市场及商业街发现，关西地区顾客对冷荞麦⾯
的吃法，跟关东很不⼀样。关东地区的消费者喜欢在荞麦⾯上浇上⼀些味道浓厚的调味汁，⽽关西地
区的消费者，则喜欢将味道清淡的调味汁与荞麦⾯充分搅拌之后再吃。于是，7-11根据关西地区的⼜
味，调整了调味汁的浓度和味道，冷荞麦⾯的销量⽴即获得很⼤提升。

再⽐如，7-11的店铺设计，曾经是按照占公司总部⼈数⼤多数的男性来设计的。⼀些⼥性⽤品，⽐如
丝袜，被当作普通商品摆放在货架上。后来⼥性员⼯反映，⼥性顾客在便利店买丝袜产品，不是为了
时尚，⽽是为了应急，但是购买后没有地⽅更换，⾮常不⽅便。于是，7-11在店铺的卫⽣间为⼥性顾
客准备了更换遮板，使得丝袜的销售量增加了3倍。

这些⼩⼩的细节，能真正透露出⼀家零售店的服务⽔准。⽽如果固守在“为了顾客”的思考⾥，是永远
看不到这些需求的。

3.越有专业精神的⼈，越注重培养“外⾏精神”。
那么，如何能保证⾃⼰真正站在顾客的⽴场上呢？咱们先来看这么⼀个⼩例⼦。

7-11曾经推出过⼀个失败的产品，叫“⾦⾊拉⾯”，上市销售当天就被全部回收。公司内部有⼈提
议“是不是可以将这些产品送给公司的员⼯？”铃⽊敏⽂的回答是，坚决不⾏。

为什么呢？拉⾯的质量没有任何问题，不是可以作为员⼯福利吗？铃⽊敏⽂说，如果给员⼯⾷⽤的是
不能给顾客的东西，就是潜移默化地给他们种下⼀种感受：“我跟普通顾客是不⼀样的”。他们就会把
⾃⼰跟顾客的⽴场割裂开来，逐渐忘掉⾃⼰的顾客⾝份。于是，站在顾客的⽴场上思考，就会越来越
困难。

所以，在铃⽊看来，	能真正站在顾客的⽴场上，就是能够唤醒⾃⼰作为顾客时的⼼理，把⾃⼰还原
⼀个普通的顾客。

每次员⼯⼊职仪式，他都要对新员⼯强调：“你们曾以顾客的⾝份在7-11购买过我们的商品。当时，
你们也⼀定会觉得我们公司提供的商品或服务有不尽如⼈意之处。进⼊公司后，你们可能会反思，为
什么⾃⼰当年购物时会那么挑剔、任性？这种反思要不得啊！请⼀直任性下去。”

顾客的⼼理有时就是任性⽽⽭盾的。⽐如，顾客来到商店。发现商品已经卖光了，就会感到不满，可
不会管你有什么理由。再⽐如，⾷物在⾃家的冰箱中保存三天，不会觉得不新鲜，但是超市⾥放了三
天，就是烂⾷物。这些⼩⼼思，你不把⾃⼰还原成顾客，根本体会不了。

其实，⽆论是“站在顾客的⽴场”还是“把⾃⼰还原成顾客”，内⾥都含着⼀层意思，就是我们要有跳出
⾃我本位的能⼒，能以局外⼈的视⾓打量打量⾃⼰：我做得对吗？我是不是深陷在⾃⼰的思维⾥了？



由此，铃⽊提出了⾃⼰对于专业精神的看法。这也是本次解读引⽤的第三个⾦句。铃⽊说，	越有专
业精神的⼈，越注重培养“外⾏精神”。

这个外⾏精神有两层含义。铃⽊敏⽂有⼀位很欣赏的棒球运动员，叫铃⽊⼀郎。有⼀次他输了球，在
之后的采访中，他冷静地分析起⾃⼰输球的原因：打棒球不能⽤眼睛来判断，要靠体感发出击打动
作。在判断⼀个球是不是⼲扰球时，我依靠了眼睛，⽽不是体感。在这个过程中，⾝体灵敏度下降
了，于是输掉了⽐赛。

铃⽊敏⽂⾮常惊讶，当时他刚刚失利，处于巨⼤低落中，竟然可以如此冷静地分析⾃⼰，就好像在看
另外⼀个⼈。通过这个事情，他领悟到，真正的专业精神，就是	能分裂出另⼀个⾃⼰，站在局外审
视⾃⼰，冷静客观地评价⾃⼰，到底做得怎么样。

外⾏精神还是指，	可以变换不同的⾓度看问题，从⽽发现在专业视⾓下看不到的灵感。	⽇本有⼀个
综艺明星叫秋元康，能想到很多出其不意的笑点。铃⽊敏⽂问他，是怎么想到这么多点⼦的？他回答
说，就是在不⼯作的时候，忘掉⾃⼰是⼀个艺⼈，把⾃⼰当成⼀个普通员⼯。跟⼤家在茶⽔间聊天，
在⽇常柴⽶油盐中⽣活，⾃然能发现很多有意思的事。⽐如，有⼀次他跟朋友们吃饭时，听到⼤家聊
起挑⾷这个话题，⼤家不爱吃的东西各不相同。于是，他就策划了⼀个《挑⾷之王》的节⽬，结果⾮
常受欢迎。

铃⽊敏⽂在书中多次提到，他对于那种⾃诩有专业能⼒，就固守在⾃我经验⾥，按⾃我标准⾏事的
⼈，⾮常质疑。在他看来，那不是真正的专业。真正的专业主义，需要外⾏精神。

4.新⽣事物孕育于现有的事物之中
好，到这⾥，我们谈到了三个铃⽊敏⽂的重要观点。有了这些认知之后，下⼀步我们就要问了，具体
说来，怎么设计出新的产品和服务呢？

咱们先来回顾⼀下铃⽊敏⽂推出的众多新产品和服务，你会发现，它们中有⼀个明显的规律。

7-11能在⽇本⽣根发芽，是铃⽊敏⽂将在美国偶然看到的便利店经营模式，与经营状况不断恶化的⽇
本⼩型店铺相结合的结果。

7-11销售的饭团和便当，是普通⽇本家庭经常制作的⾷物。但是，与便利店相结合，赋予了这种⽇式
快餐以新⽣命。

7-11销售的关东煮，是铃⽊在街头看到⼩商贩陆续出摊，⾷客们坐在摊前吃关东煮，⽽后开始思
考，“关东煮是不是⽇本⼈⽣活中必不可少的⼀种⾷物”，由此产⽣了将关东煮与便利店相结合的想
法。

同样，最为⼈称道的7-11银⾏，把ATM机放到7-11便利店中，让⽤户可以在店⾥⽅便地取到钱。这个
做法，也是把银⾏业的基础设施和便利店做了结合。

你可能发现了，铃⽊敏⽂推出的新产品和新服务，并不是凭空创造出来的，⽽是将之前未曾结合在⼀
起的事物进⾏组合⽽产⽣的。	他的创新，是⼀种典型的结合式创新。	虽然不够颠覆，但是贴合痛
点，是更实际的创新形式。所以，如何提供创新的产品和服务？本次解读为你分享第四个⾦句。铃⽊
说，	新⽣事物孕育于现有的事物之中。



铃⽊从来不执着于⼀定要⾃⼰从0到1，设计出⽯破天惊的东西，⽽是⾮常注意眼前、⼿边的各种信息
和事物，时常在头脑中给它们连线，看看有没有可能出现什么新东西。那么，具体来说，如何能从旧
有事物中孕育出新事物呢？在铃⽊的表述中，透露出来这么三步。

⾸先，要有危机意识。铃⽊说，危机意识带来问题意识，能让头脑中形成很多个问题的钩⼦，随时准
备打捞对你有价值的东西。

铃⽊的危机感很强，他⼀直告诉公司员⼯，即使今天的收益上升了，也仅仅代表“今天”的结果。时代
在变化，我们也必须做出变化。抱着这种⼼态，铃⽊会⾃然地捕捉到各种信息。其实，是这些信息被
他脑中的钩⼦钩住了。

第⼆，将⾃⼰置⾝于信息之中。很多⼈以为铃⽊敏⽂为了创新，⼀定花费了⼤量的⼼思，经常从⽹上
检索信息，每天规定⾃⼰阅览国内外的各⼤新闻。但是铃⽊敏⽂说，⾃⼰并没有刻意地搜索和学习
过。零售是⼀个关于⽣活的⾏业，只要你留⼼，⽣活处处会给你信息。

他的做法是，把⾃⼰尽可能置⾝于信息之中，等待有效的信息上钩。例如，回到家就打开电视，在每
天开车上下班的途中，会打开收⾳机，听⼀听最近又在流⾏什么。到⼀个新地⽅就各处⾛⾛，多去观
察。当然，对这些内容不必做到过⽿不忘，只需让信息⾃然⽽然地经过⼤脑即可。

第三，要学会停下来，想⼀想。也就是在获得信息后，进⼀步研究对未来可能造成的影响。铃⽊在⼏
⼗年前就精确预测了“今后必将是⽹络的时代”。当时，有家媒体对⽼龄化社会的报道，咬住了铃⽊脑
海中的钩⼦。铃⽊敏⽂没有⽌步于此，⽽是进⼀步想，如果⽼龄化问题⽇益严重，那么，不能像过去
⼀样⾃如外出购物的⽼年⼈，势必会增加。并且，年轻的⼀代也会因为过于忙碌⽽没有闲暇购物。由
此可以推测，快捷的⽹上购物是必然趋势。于是，他提早在公司内筹备7-11的⽹上商城计划。

你看，其实铃⽊敏⽂的创新⽅法，是⾮常朴实、可操作的三步。	第⼀，有危机意识；第⼆，置⾝于
信息之中；第三，停下来想⼀想。

5.⼈⽣没有剧本，就是努⼒并顺其⾃然地坚持下来
好，通过以上内容，你肯定发现了，铃⽊敏⽂是⼀个思考能⼒很强的⼈。这样的⼀个⼈，想必对⾃⼰
的⼈⽣也是思考得很清晰，规划得明明⽩⽩吧？但是，铃⽊敏⽂评价⾃⼰的⼀⽣，却说，⾃⼰的⼈⽣
是随波逐流的。这肯定是过分⾃谦的话，但回顾他的⼈⽣路线会发现，他的⼈⽣确实没有剧本，⽽是
在每⼀步努⼒做好眼前事，最终⾛出了⾃⼰的路。最后⼀个⾦句，咱们来说说，铃⽊敏⽂是怎么看待
⼈⽣规划的。

说⼀个可能让⼈⼤跌眼镜的事实，铃⽊敏⽂对零售并不感兴趣，他进⼊零售⾏业完全是阴差阳错。当
时，他产⽣了做独⽴电视节⽬的梦想。于是，想⾃⼰创业，成⽴⾃⼰的电视节⽬⼯作室。

在找赞助商的过程中，他拜访了伊藤洋华堂，也就是7-11的母公司。本部长对铃⽊敏⽂很欣赏，于是
跟他说，你只要⼊职伊藤洋华堂，我就投资你。铃⽊敏⽂很⾼兴，没⼏天就去伊藤洋华堂上班，但是
对⽅却轻描淡写地说：“你好好⼯作，投资的事情，将来再谈。”

原来，本部长并不是真的要出资赞助，⽽是看中了铃⽊的能⼒，想让他来帮伊藤洋华堂做事。铃⽊敏
⽂傻眼了。怎么办？

不知道你有没有处于过类似的处境，做了⼀份⾃⼰并不喜欢的⼯作。怎么办？



铃⽊可以选择在伊藤混⽇⼦，等待机会跳槽。但是，他并没有那么做，⽽是索性在这个⾏业待了下
去。铃⽊敏⽂说，世上有⼀种有计划的⽣存之道，那就是⾯向未来，制定明确的⽬标，进⽽通过逆推
的⽅式，探索到达⽬标的道路。但是，⾃⼰显然不属于这种⼈。他对⼈⽣的看法，也是本次解读为你
分享的第五个⾦句，是：	⼈⽣没有剧本，就是努⼒并顺其⾃然地坚持下来。

顺其⾃然，竟然就能成功吗？这是不是说得太容易了？请注意，这⾥的顺其⾃然，并不是⼀种敷衍了
事且毫⽆责任感的顺其⾃然，⽽是	对于偶遇之事，不会回避，认真对待，在此过程中，⼀点点积攒
能⼒，⼀点点构筑⼈⽣的过程。

早年在出版公司时，铃⽊被派到出版科学研究所⼯作，那也不是他的本职⼯作。但是在研究所，他掌
握了两个领域的知识。第⼀是数据，第⼆是⼼理学，这对他以后的经营管理，影响巨⼤。他在7-11，
经常被⼈称为“数据⾄上的管理者”。此外，他也经常强调⼼理学在经营活动中的重要性。恐怕正是因
为⼼理学的知识，他才能领悟到为了顾客和站在顾客的⽴场上的不同。

进⼊伊藤洋华堂⼀个多⽉之后，⽼领导离职，招他来的⼈事也离职了，他不得不⾝兼数职。代表伊藤
洋华堂在外招聘时，他没有汽车，下⾬天，⽤⼿绢将两个提包系在⼀起，搭在肩上，⼀只⼿抱着投影
仪，另⼀只⼿打着伞，在各种学校⾥穿梭。⽽正因为在各个岗位都⼲过，他看清了⼩型店铺的问题，
主要在于效率低下，如果改善效率，经营⽅式可以成⽴。这也帮助他做出了将7-11从美国引⼊⽇本的
判断。

所以，铃⽊说，虽然进⼊零售⾏业，并不是出于⾃⼰的意愿，但是，他并未逃避，⽽是认真⾯对现
实。⽆论⾝处何种境况，都能努⼒应对，如同将⽯头⼀块⼀块垒起来，积累了基本的能⼒。

有⼈可能困惑，我就是⼀个强计划性的⼈，我也很热爱我的理想，难道我⾮要因为现实⽽放弃吗？其
实，到底是该坚持长远规划，还是随机应变，这永远是⼀个⽭盾，谁也没有标准答案。铃⽊的⼈⽣路
线，其实是在表明这样⼀个态度，就是，	永远做⼀个底线⾼的⼈。

铃⽊敏⽂说：“我就是那种对待任何事情都不容许半途⽽废的⼈，看到树在路边倒了，是不可能不停
下扶起来的⼈。”正因为是⼀个底线⾼的⼈，即使不喜欢零售业，也不允许⾃⼰糊弄，不知不觉间就
积累了能⼒，⼈⽣也丰富了。试想⼀下，即使铃⽊敏⽂最终从零售⾏业离开，选择了媒体⾏业，相信
他也可以做得很好，并且把那⼏年在伊藤洋华堂的积累都⽤起来。所以，⼈⽣到底是顺其⾃然，还是
强于计划？这个问题的答案，我们并不⼀定要跟铃⽊⼀样，重要的是，成为⼀个底线⾼的⼈。

结语

好，到这⾥，这本书就为你解读完了。我们分享了铃⽊敏⽂的五个⾦句，这也是铃⽊对五个重要的⼈
⽣问题的回答。

如何正确决策？铃⽊敏⽂说，反对者往往站在过去的延长线上，⽽创新者则是跳跃到未来去想象。如
何把握顾客需求？铃⽊敏⽂说，不是为了顾客，⽽是站在顾客的⽴场上。关于如何培养专业精神，铃
⽊敏⽂说，越有专业精神的⼈，越注重培养“外⾏精神”。如何创新？铃⽊的观点是，新⽣事物孕育于
现有事物之中。要基于现有事物做结合式创新。最后，关于⼈⽣是否有剧本？铃⽊的⼈⽣路线是，不
执着于规划，努⼒并顺其⾃然地坚持下去。

说到这⼉，我脑海浮现出了另外⼀个⼈，⼀个跟铃⽊敏⽂⾮常不同的企业家，那就是贝佐斯，亚马逊
的创始⼈。他俩⼀个掌管着全球最⼤的便利店⽹络，⼀个掌管着全球最⼤的电商平台。我有这么个感



受，铃⽊敏⽂跟贝佐斯，代表了两种企业家类型，或者说两种⼈⽣姿态。

你可能听说过，贝佐斯的亚马逊坚持⼗⼏年不盈利。因为贝佐斯在1997年致股东信中，就想明⽩了亚
马逊的商业模式，坚持长期主义，做⼤规模，延迟盈利。于是他潜龙在渊，亏了⼗⼏年，最终⼀个个
把竞争对⼿熬⾛了。这份远见，真让⼈叹为观⽌，同时也令⼈感到普通⼈很难达到。

但是铃⽊敏⽂却不是这个路线。他并没有⼀个终极⽬标指引，⽽是因当下的情形⽽变。他看到的未
来，是顾客随时在变的需求。他的创新不是⾼屋建瓴，⽽是碰到的现有事物，想想看如何组合。	如
果说贝佐斯是站在现在，看到未来5千⽶，铃⽊敏⽂是永远看到未来的50⽶，然后⼀步步⾛下去。	回
头看，这也拼成了道路。或许，这是对普通⼈更可⾏的⼀条路。

好，以上就是今天的内容。你可以点击⾳频下⽅的“⽂稿”按钮，查收我们为你准备的全⽂和脑图。你
还可以点击右上⾓“分享”按钮，把这本书免费分享给你的朋友，也推荐你亲⾃去阅读电⼦书。恭喜
你，又听完了⼀本书。

划重点

1.不是站在过去的延长线上，⽽是跳跃到未来去想象。	2.不是为了顾客，⽽是站在顾客的⽴场上。	3.
越有专业精神的⼈，越注重培养“外⾏精神”。	4.新⽣事物孕育于现有的事物之中。	5.⼈⽣没有剧本，
就是努⼒并顺其⾃然地坚持下来。


