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日本7-Eleven的供应链发展推移图（以下简称7-11D）



日本7-Eleven历年营业额与经常利润

日本7/evr0平均每家店每日销售额约657 日元4 全家与罗森约为507日元。7-B/ev00周转率42次年4缺货率为+7 分之 6.现7-

E/eve全球逾67 多家门店数排名全球第5。



• •

日本7-Eleven的经常利益率

大型便利店同行的对比4经常利益率超过7%的7-11非常突出4 几乎是其他公司的2倍。

7-11的数据4接近于纺织业的利益率在零售业里可以称的上是高数值。



日本GMS大型综合超市市场逐渐被专卖店、专业点蚕食

GMC的特征

人口增加

向郊外·地方
的新出店

通过大量
出店的
规模

利益获得

通过购买力
的大量·廉价

的采购

通过连锁
经营的

低成本化

低价格销售 控制销售竞争

为了出店的
原资

人才确保的
原资

GMS的成长站略

城市郊外的小家庭的增
加

机动化的发展
成长路线的停滞

·向买方市场的变化
·专卖店的抬头与消费。
的多样化
（服装、家电、医药零售
店等）
·CVS、家居建材超市
100日元店的抬头
.价值吸引与具有魅力
的商品构成的对应延缓

 将各个行业零售业的[饮食品] [日用杂货] [衣料服装] 等的生活必需品通过
①综合的商品构成
②用一站式服务购物来提供
③基于大量廉价采购、连锁运营的标准化·高效化，来实现低价格销售



围绕GMS大型综合超市的竞争变化

衣料专卖店 伊藤洋华堂 AEON
(JUSCO-MAXVALU)

家电专卖店

室内装饰·住宅关联日用品

CVS的FF（中食）

·UNIQLO
·SHIMAMURA
·良品计划（无印良品
8000亿日元（’）
10年5倍

·价格吸引
·把百货店与GIS作为核门店、向SC展开
·郊外型购物中心

·EDLP、和支持EDLP的DLC
·郊外型购物中心先行
（保有AEON-MAL1(株)、（株）DLAMONDCITY等的
  SC专业的不动产事业公司）

·SPA
·以SCM的IT化与加速来消减机会损失
·量贩店经验的吸收

·YAMADA电器
·Yodobashi Camera
·KOJIMA
1兆7300亿日元（’）

·NITORI
·BALS(Franc franc)
1477亿7000万日元（’） ·7-11

·罗森
·全家
1兆658亿6000万日元（’04）竞争

·WAL-MART的苦战
·Carrefour的撤退

门店数 179店

·包括生鲜3种、莱肴为主。

·面问价值的独自品牌
·FB比率50%、SPA
·百货店经验的导入（SEIBU·S000）
·卖场的活性化与高级化。
·包稻电器量贩的、坑其反斗城、婴儿总店等
   的成长
·100日元店的渗透

53.90% 25.60% 54%

同左

同左

24% 22%

特征

食品

衣料

住宅

类别比（食·
衣·件）



7-Eleven的价值链

支
援
活
动

全面管理

技术开发

购买采购活动

业务协作

总部职页 供应商职页 加盟商职页

信息共享

信息系统

供应在效率提升

外包服务有效利用·建立合作伙伴关系

供应商综合服务系统
生产管理·在库管理 信息共享

对供应厂商的跟单、监督、指导                               总部市杨活动，加盟商甄选                                加盟商经营系统

商品开发、商业模型开发、信息系统开发
商品共同开发  制造技术开发  物流技术开发  新业务开发  门店设备开发  硬件·软件·中间件开发

门店信息系统
信息共享  订货系统

办公总部

信息共享·直接通信

加盟商经营系统

进行作为购买代里的零售业支援

原材料厂商 制造厂商 物流商 商品商 营运商 加盟店

稳定供给
及时配送
质量管理

稳定供给
商品改废
商品开发

稳定生产
及时配送
质量管理 信息发信（针对

门店）

稳定供给
及时配送
库存管理
质量管理

采购原材料               开发·制造                         物流                        销推广技术经                经销商支持                      销售                            服务

质量管理
市场活动

市场活动
订单支援

评价商品齐全性 假设-验证
订单
备齐各种商品
陈列检查过往商品
销售

增值服务
环境干净
友好服务

信息传递与反馈

信息收集与共享

销售管理
教育支援

合同规则管理

利
润



7-Eleven的战略与组织职能

战略的建构与组织职能
经营理念
价值建议

基本战略和
目标题材

支撑战略
的革新



7-Eleven连锁加盟模式



7-Eleven的平台经营



7-Eleven精益供应链：团队MD商品开发体制



7-Eleven精益供应链研究的主要课题
精益供应链研究的主要课题有5P:



AD门店供应链的标准化、自动化



BD供应链的信息发布与情报收集



CD从商品开发到门店销售的供应链闭环流程



DD供应链的系统支援与生产管理



ED与供应商信息共享的协同供应链



7-Eleven与沃尔玛的供应链比较

7-Eleven
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沃尔玛的定位是作为厂家销售的代理的“天天低价”；
7-Eleven的定位是作为顾客购买代理开发原创PB只有品牌商品与服务



Phase3 Phase2 Phase1

Consultation

Phase3 Phase2 Phase1

Consultation

阿里新零售：用IT技术、DT大数据驱动的业务变革E IT部门空前重要



阿里巴巴价值：为中国企业赋能

阿里巴巴已经成为中国企业管理的基础设施E 为制造业、零售业、服务业提供大数据、IT技术支持,提升企业管理能力



由7-Eleven精益供应链总结出的精益零售思想

     1985年，美国麻省理工学院耗资500万美元历时5年研究全球制造业，发现日本丰田汽车运营效率最高，最

终将丰田汽车TPS运营模式定名为“精益生产”，其两大支柱是“准时化”与“自动化”。

    上海碓胤管理咨询公司历经10余年研究全球零售业，发现日本7-Eleven零售运营效率最高，日本7-Eleven

有19000家门店，总部仅8000余人，人均利润116万人民币比肩阿里巴巴，净利润率20%，故碓胤咨询将7。

Eleven运营模式定名为“精益零售”（Lean Retail），其两大支柱是“单品管理”与“IT经营”。优衣库、无

印良品等都在学习7-Eleven精益零售思想。

   马云：新零售就是大数据驱动的人、货、场重构。7-Eleven是典型的新零售代表。

   曾鸣：未来5年最好的商业模式可能是S2b，7-Eleven就是最佳的S2b案例

 



7-Eleven精益供应链工具

单品管理：

      掌握每件商品的销售动向，搞清商品热销或滞销的原因，对于顾客的需求及动向以假设的方式提前进行商品开
发与订货，并验证结果。

      把数据当成核心业务去经营，业务改革与系统改革同步进行，关注全公司改革、提高对顾客服务品质的业务流
程革新，以及面向业务过程的数据经营。

      应对不断变化的零售业，对顾客的消费需求进行假设，指导商品开发、销售运营等日常活动，通过销售数据验
证假设是否正确，从而持续改进。

      从商品企划、研发、原料、生产、物流、销售等全价值链进行重新整理，建立以门店为起点、假设-验证型的
MD商品计划，MD商品开发人员全程参与。

数据管理：

假设-验证：

MD（Merchandising）商品计划：



IT

精益零售管理模型
战略

MD商品计划

服
务

创
新平

台
经

营 从顾客日常生活出发
站在顾客的立场思考
与顾客的疲倦管斗争

成为顾客的购买代理
团队MD商品服务开发
需求链与供应链联动

IT驱动业务变革
IT部门提出战略方案
业务改革与系统改革同步进行

I-经营

单品
管理

假设
验证

数据
经营



THANK  YOU


