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成功的三个基本条件

“首先祈神消灾赐福”

元禄时代的歌谣多以此开始。这是取自僧侣

祭文中的一句话，当时的作词者若开头不用这句

话就会感到无法下笔。也就是说，唱了这句歌词，

就能笔下生花。从这个意义上可以说，如果写作

一首歌谣如射击一样，唱这句歌词就起着扣扳机

的作用。

我是一名经营顾问，是生活在今天的现代人，

因此，不唱这句歌词，想说的有多少也能写出来，

可是我还是要将下面的一句话特别作为扳机提出

来，作为打开本书的钥匙。

“首先要具备发展、成功所必需的三个基本条
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件！”

在我当社长的会 船井综合研究所（以社

下简称船井综研），每天都有各种公司和商店为经

营咨询来访。我首先对来访者提出三个问题：“贵

公司或宝号的人员：①是否都勤恳好学？②是否

都纯朴诚实？③是否都有积极进取的思想？”乍看

起来，可能觉得所问都与经营没有关系，事情并

非如此。没有这三个条件，企业也好，人员也好，

都是绝对不会成功的。总之，正是这三点才是

“发展、成功所必需的三个基本条件。”

因此，如果是不能满足以上三个条件的客户，

原则上不接受为之咨询。话虽这么说，如果坚持

请求“无论如何也要给出点主意”，那么也要说服

对方一定要做到具备以上三个条件才进入正题。

不景气的公司的人员，大体上都厌恶学习。也

不“纯朴诚实”。不论你出了什么主意，都会提出

各种理由认为所提主意行不通。所谓持有消极思

想的人物他们之中为数不少。

与此相反，成功者或在成功之路上不断前进

的人肯定都是勤勉好学的人。而且也是“纯朴诚

实”有积极思想的人。总强调消极因素，对任何
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人来说，都不可能成为积极奋发的人。

人既然出生了，就要使自己头脑健康、意志

坚强、精力充沛，为社会服务。为此，做一个勤

勉好学、纯朴诚实、有积极思想的人是达到此目

标的最好捷径。

做有积极思想的人

进取的人和成功的人，无疑都是有积极思想

的人。有了积极思想，事物自然就向积极的方向
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发展。反之，只要有消极的思想，事物只有向消

极方向发展。

马菲以美国哲学家兼心理学家约瑟夫 解释

心理作用的各种规律并指导实践而闻名，他的理

论可以用下面一句话来概括：

“往好里想就会好，往坏里想就会坏事。所以

往好里想吧。”

马菲的这个理论告诉人们，心理力量特别是

潜意识的力量如何很好利用的方法，即使现在，这

个理论也为不少学者证明是正确的。

例如，《战争与和平》和《安娜 卡列尼娜》

等巨著的作者、俄国大文豪托尔斯泰也写过性质

类似的文章。

这就是托尔斯泰当年开始骑自行车的事情。

一天，他正蹬着车，发现前方有块石头，他想方

设法要躲开，他紧盯着石块，双手紧握车把，可

是，他越盯紧那块石头，自行车越往石头靠近，终

于碰上石块而跌倒在地。

为此，托尔斯泰写道：“骑自行车时，不必直

盯着石头那一方，因为越担心，就会越往石头方

向靠。”
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托尔斯泰的这段话说明了一个教训，一味担

心事物的消极因素，结果就会是消极的。因此，对

这样的事情不要在意，生活应该积极乐观。

读这段文章时，托尔斯泰骑车跌倒的情景就

浮现在眼前，一个满脸威严的白胡子老爷爷顿时

令人喜爱不已，同时也使人理解了一个事实：人

确是其躯体按其心理活动的方向活动的造物。

既然事物按心理活动所指方向进行，那么就
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可确定应该采取的最佳方法。这就是说要树立最

可能实现的宏大理想，而且要努力找出能实现的

根据，认定一定能实现。我希望，特别是经营和

干事业的人一定要做一个具有积极思想的人。

要有正确的目的

就经营问题来访的客户，根据我的劝说，决

定做一个“勤勉好学”、“纯朴诚实”、“积极进

取”三个基本条件兼备的人，因此，我对这样的

人提出建议，要求他们必须树立明确的目的。

人，不论做什么，都要有一个目的，有了目

的，激发起达到目的的热情，才会努力、奋进。没

有目的，要发挥自己的力量是不可能的。目的应

该是值得为之而奋斗的，也就是说越符合人性、越

有意义的目的，其效果越加显著。在我提出要树

立目的的建议时，一定要有下述三要素，用意就

在于此。

其一，必须具有天职意识和深明大义。任何

商家、任何工作做好这一点，乃是发展的必要基

础，此外，以自己从事的工作作为自己的天职，这

是非常重要的，而且，通过这个工作，纯化自己

的人性，进而为社会、为人、为顾客服务，这就
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是目的所应有的重大使命。这对人来说，没有再

比此更值得努力的了。

目的之第二要素是效益的追求。没有效益的

企业，经营是毫无意义的。有人持有这样的论调：

“不赚钱，照样能过得挺好，赚钱是罪过”等，现

代社会中，企业只有赚钱才有存在的价值和存在

的意义，这一点千万不能忘记。

目的之第三要素是“要壮大”。为此，经营者

应增大自己的力量，企业随之壮大，这样大体上

是没有错的。如果有的经营者，对以壮大为目的

有所怀疑，那么只能由自己经营的企业不能壮大

的人自己来解释，此外别无它法。

以上三点归纳为：

①为社会、为人而工作；

②提高自己经营的企业的效益；

③壮大其企业。

如果能达到以上三个经营目的，可以断言，作

为经营者已经迈出了成功的第一步。

但是，此三个目的即或是缺其一，应该认为

大体上就没有发展和成功的可能。
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努力“拜师交友”和“寻求典范”

来咨询的客户，如果采纳了有关正确经营目

的的建议，而且予以重视，那么我下一步的工作

是提供 “拜师交友”和“寻找典范”的帮助。简

而言之，向他们介绍符合其目的的良师益友或者

模范企业和模范商店。这或许可以说是船井经营

咨询法最大的诀窍。
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例如，船井综研每年要开办几十次研讨会，其

目的之一就是向参加者介绍良师益友。我们将各

种企业在经营上成功的经营者请来作为研讨会的

特邀报告人，请他们讲讲亲身体验，研讨会参加

者则从报告人中选取自己将要依靠的老师，建立

亲密的关系。另外，使参加者相互成为朋友。

这样一来，既拜了师，又交 增添了了友。

一显身手的欲望；②由于同行之间的竞争而萌发

了干劲； 由于了解了各种手法，避免将来可能

的错误，从而保证未来的发展和成长。

关于典范问题，可以说情况也一样，此时的

典范是指“与同业者不竞争、而且业绩极好的企

业和商店”，将这种典范介绍给与会者，使之成为

朋友，一般情况下，都能取得很好的成绩。当然，

关于典范的情况，仅听人介绍或读其资料是不行

的，需要去拜访，请其手把手地指教，这才是最

好的办法，请教、仿效、强记才是学习的基础。而

且要尽量认真，就会得到前进的捷径。从这个意

义来说，与良师益友或典范友好交往，不失为使

自己发展的一个诀窍。

既然步入商界，就要勇往直前，可是欲速则
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不达。要一步一步，当然要尽快迈进。因此要

“拜师交友”，认真寻求典范。而且，这样的成长

才是真正的成长，这是毫无疑问的。同时还应认

真学习。这无疑会带来好的结果。我作为经营顾

问，能在指导成绩上取得万分的成功，就是我从

事良师益友和典范的介绍工作的成果。
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提高成果，继续努力

要实现目的就必须努力学习，目的应符合人

性，目的应有宏大的使命，领会了这些必要性的

人又能拜师交友，又找到了典范，我想，他们不

论是什么人，大体上都是能努力干的。但是，努

力干需要有能努力干的坚强意志。在这里，我们

再一次建议，检查一下努力干的意义。然后从侧

面帮助他们达到自己的目的和强化自己的意志。

我的周围有不少头脑出众、富有活力的人。他

们之所以能这样，固然是由于努力不暇所致，但

其基本的共同点，是有由一个宏大的目的所决定

的使命感和坚强的意志以及责任感。一个曾经挣

脱死亡线的人，往往都有逼得走投无路、坠入深

渊，再从中攀登上来的经历。总的来说他们都是

有自信的人，都有做了认为不可能的事情的经验，

所以，他们又是乐天派，也是有积极奋发思想的

人。这种人多为在成功的大道上奋进的创业者。

因此，强化自己的意志，人就能不断奋进，只

要努力干，目的大体上就能实现，然而，虽然是

这么理解，但人总归是人。不是所有的人都能意

志坚强地不断努力干，一般的人为了持续不断地
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努力干，还需要顺利地得到成果，见到了成果，以

之为激励，然后接着干。这就是所谓的人。

作 为 经 营 顾

问，对客户如何提

高 自 己 的 经 营 成

果，必须全力以赴

地给以指导。那么

如何做才能提高其

成果呢？根据时间

和情况的不同，有

各种提高成果的方

法，对每种方法的

阐述就是本书以后

的内容。

本书特设了序

章，其中关于似乎

与经营没有关系的

人的要素问题，这

里已经论及了。当

然这是有考虑的，也就是说，我想首先让读者知

道我的经营法则的根本往往是以人的因素为基础
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的。

因此，希望读者领会了这一点后，再进入正

题。
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积极为顾客着想

超市改变了。美国和日本的柜台也在不断改

变。

原因何在？过去的超级市场都是根据所谓的

“超市理论”的一种颇为经典的想法建立的，其理

论之一就是所谓的单通道控制论。在这种理论的

指导下。商店的布局是顾客从入口到出口，店内

只能单向通行，到出口处付款。入口有一个，出

口也只有一个。顾客要到需要的货柜就必须多次

通过摆着非自己需要的商品柜的通道。入口只设

一个或设有多个，顾客欢迎哪一种呢？要到需要

的货柜，是必须迂回穿插还是以最短的距离就能

走到，哪种布局最为方便？答案自然是肯定的，总
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而言之，单通道控制论完全是店方随心所欲的考

虑。所以，可以说是完全没有为顾客考虑的想法。

这种理论曾通行无阻。那是因为当时消费资

料曾是卖方市场。但是，即使是那个时代，食品

超市等企业，出入口也都增加到二、三处，销售

额和利润都有所提高，店内都能以最短的距离自

由通行，从而获得了良好的业绩。

至于说现在，单通道控制一类的理论已被摒

弃，符合顾客愿望的商店建立后，业绩顿时上升。

由于明白了这个道理，勤恳的超市现在都把通道、

出入口以至于收款处作了改进。可是超市业界至

今仍有人置顾客的希望于脑后，而认为开设单向

通道控制商店为上策。

供大于求、经营环境恶化、竞争激化，因此

顾客减少，即使如此，顾客仍愿意光顾符合其要

求的商店。因此，为了在竞争中取胜，不论发生

什么情况，都必须比竞争对手更多地为顾客考虑。

这是企业生存的重要条件。

令顾客满意，为顾客让利，自己也就得益。只

有为顾客着想，才是利润的根源，这个大原则千

万不能忘却。
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真正的顺应顾客意愿是要大胆经营。因为顾

客并不欢迎胆小保守的经营。

流通业终于陷入战乱状态。正是在这个时刻，

希望商界应确立为顾客着想的经营原则，大胆而

坚持不懈地满足顾客的需求。

物美价廉

“做买卖是为了什么？”“什么是经营之道？”这

样的问题追问下去，必然会提出“人生在世为的

是什么？”的问题。
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人既然出生了，就不能随便死去，生下来就

得活下去。既然要活下去，就应尽可能活得有意

义，这就是所谓的使命。

他有一个越使人与其它动物不同， 用越好

靠理性的头脑； 的力量和意志力行动，例如，具

有认为好就实行、认为不好就住手的能力；③具

有随着头脑不断健康和意志力不断加强而热爱社

会、热爱他人，从而为社会、为他人尽心尽职的

特性。从人所具有的这种特性来考虑，作为人而

来到世上，尽量延长生存的时间，在其一生中，不

断强健自己的头脑，加强自己的意志力，为人类

尽心尽职，我认为这就是正道。

经商之道也应该作为其一个手段来考虑。做

买卖的真正的目的既然是人去实现的，那么必须

力求有人性。这种对人性的追求，如果说最终是

为社会、为他人服务，那么商人就应该把向顾客

提供尽可能质优价廉的商品作为根本的目的。

东大阪市的一家生意兴隆的糕点专卖店“桃

屋”的店主奥芳惠说过一段话：“为了将质量最好

的商品以尽可能低廉的价格供应，譬如说我们供

应的豆包，其豆沙馅的原料只严格选用北海道产
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