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一、他山之石，可以攻玉

一、他山之石，可以攻玉

人的认识来源于实践。随着社会的发展，人自身的直接实践越来

越少，而借助于间接实践来认识世界的比重将越来越大。因而，在这

种情况下，人们就越要善于吸收别人的成果。”他山之石，可以攻玉”

是一个巅扑不破的真理。

松下幸之助的第一信用

招牌就是信用的特征，但就算一二十年所建立的招牌，

也必须天天都维护着，决不能毁于一旦。

以前的商人对“招牌”是非常重视的。所谓招牌，就

是代表一家商店的信用。也可说是顾客对某商店商品的信

赖，而安心购买的特征。

因此，不管哪一家商店，都非常重视“招牌”，不希望

对它有一点损害。“招牌分割”是很少人去做的，只有在商

店里诚实辛勤地工作一二十年，并且从没有做出伤害招牌的

事，这样的人，才允许他用同一字号另外开业。重视顾客、

提供好的商品，这都是要长年累积的努力和信用。因此，没

有招牌，便不能开业。反过来说，以前只要有招牌便可做买

卖，而今天则不大相同了。可是信用及重视顾客的重要性还

是一样。但今天公司的业务变迁太快。以前遇到生意不顺

时，还可以用招牌来挡一挡。可是，现在这种事就不再被允

许了。也就是说，不再是靠张招牌就可行得通了。欠缺实力

或没有生意的商店，就算有再漂亮的招牌，也不会使生意兴
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隆的。

过去拥有的信用非常重要，但长年累月辛辛苦苦树立起

来的信用，也可能毁于一旦。这就好像小时候花了很长时间

搭好的积木一样，只要用一根小指轻轻一触，在此之前所做

的努力，可以说是全白费了。因此，不能再以为凭过去的信

用或招牌，就能把生意做起来。应该常常询问顾客现在需要

的是什么，并且时常把这些答案找出来。让每一天都有新的

信用产生。

做生意不仅要树立自己店面的风格，也要注重整条街的

形象，这样才能使买卖继续生存下去。

如何保持店内的整洁，使顾客方便出入和观赏商品，这

在促进业务上是很重要的。因为它除了能提高顾客的购买欲

外，还有更重要的理由。自己的店铺不仅是自己做买卖的地

方，也是这条街的一部分。自己店铺的店容如何，会直接影

响到这条街的美观。如果每一家店铺都很整洁，那么这条

街，会显得充满活力，令人耳目一新。

因此，为了美化这条街或提高它的品质，也应该保持自

己店铺的整洁。这不仅仅是基于“贡献社会”的使命与义

务，并且间接地与生意的繁荣，有着密切关系。

如果走到某条街后，发现每一位店员都亲切地接待顾

客，那么即使是住在远方的人，也会慕名而来。据说，巴黎

的“香榭里拉大道”被世界各地的人所向往，就是因为这

个原因。所以，不管为了什么理由，只要保持店铺的整洁，

也一样会使商店繁荣。

诚恳的态度，是增加企业信用的条件。举债不当，不仅

违反经营原则，必将导致信用丧尽。
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一、他山之石，可以攻玉

有一次，有一个朋友来向松下要求借给他五千万元，说

是因为收不到货款的缘故；而银行虽然也给过贷款，但都表

示不能再借了。于是松下问他：“银行都无法借，我怎么

行？到底未收账款有多少？”他说大约有二亿五千万元。松

下又问：“有那么多债权怎么不去收？先收五千万元不会有

问题吧？”他的朋友回答说：“不，在银行吃紧的时候，顾

客也都很困难，平常收款已经很不容易了，何况要预收？”

松下虽然觉得他说的有道理，不过还是告诉他：“你现

在是燃眉之急，是存亡的关头，应该把实情告诉对方，请他

们提早付款。并不是二亿五千万元全部要，只是其中的五千

万元，多跑几家，我相信大多数的顾客都会帮忙的。”“可

是把实情告诉顾客，会失去公司的信用啊。”

“你这种想法不对，这是未收账款。你收款是天经地

义，他们有付款的义务，只是他们以为你的公司经济富裕，

经营上没有问题，才把付款拖延。如果他们知道你的困境，

一定会提早付给你。何况应收账款尚未收，又要举债，是违

反经营原则的，这样不是反而会失去信用吗？”

松下的话虽然苛刻了一点，但他也听得进去，于是就照

样去做了。过了没多久，他又来对松下说：“松下先生，今

天我是来向你道谢的。我听你的话，向顾客说明了实情，他

们都非常同情我，本来预定收五千万元的，结果收了七千万

元，而且又勉励我‘好好去做’，并且订了比以前更多的

货。我以前为了面子，收款都不很积极，从今以后，我要勇

敢面对现实，认真经营。”

向顾客吐露真实，反而增加信用，生意也比以前好了。

可见做生意一定要专心诚实，做生意的窍门或许就是这样。
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分辨是非，拿出信心，该做的，要切实去做；该收的货款，

要认真去收。说平凡倒是很平凡，但能否切实去做，这是成

功与失败的分水岭。

重视顾客需要，与同行保持友谊公平竞争，就能提高公

司信用。

当顾客走进你的店里，指定买某种商品，但该产品正好

缺货时，你应该怎么办？

如果只是说：“对不起，这种东西卖完了。”难免使顾

客觉得不够亲切。但如果你说：“真对不起，刚好卖完，我

立刻向批发商进货，明天一定会有。”那么，顾客会比较满

意，心里也舒服多了。

另外，也可以换一种方式说：“我们这里没有了，但某

家商店或许有。”而介绍顾客前往附近的商店，或为顾客打

电话查询，那么顾客一定会觉得：“这家商店真不错。”这

样，不但不会由于缺货而惹恼顾客，反而提高了自己商店的

信用。但是，如果与别家商店的关系不好，怎能做到这点？

因此，必须平时就跟附近的同行联络感情，建立良好的关

系。

由于竞争剧烈，同行之间往往有敌对感。当然做买卖要

有竞争意识，但如果仔细地想一想，大家并不是为了竞争而

做买卖。所以，在适当竞争下，绝不应忽略了跟同行之间建

立友谊。千万不能因为附近有新的同行而眼红，应该大方地

应付。另一方面，新开业的商店，也应该以谦虚的态

度，对前辈尽所谓的“道义”。这样相互尊重，必能使顾客

增加对商店的信心。一个商店对销售商品所付出的精神和服

务，也必须要加到价格里面。
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一、他山之石，可以攻玉

一些经销松下公司产品的人对松下说：“除了我们之

外，还有别的商店经销贵公司的产品。因此，如果他们降价

销售，那么，我们也只好以一样的价钱卖。结果，不得不受

廉卖商店的影响，而降低售价。”

松下听了之后，也觉得他说的有道理，但认为他忽略了

一点。

松下说：“我认为合理的价格，是综合了服务、送货以

及各种方便之后的价值判断来决定价格。如果完全按照别家

所卖的价钱出售，则没有办法做真正的买卖。你觉得怎

样？”但他却认为：“既然别家肯卖得便宜⋯⋯”

因此，松下说：“照你这么说，难道贵店所付出的精

神，完全是白费的吗？如果是我，别家以一万元卖的东西，

我会决定以一万五百元卖。这样顾客会问：‘你为什么卖得

比别家贵？’不妨这样回答：‘虽然是卖一样的产品，我们

却附送别的东西。’若对方再问：‘到底附送什么东西？’你

就不妨这样说：‘是附送我们所花的精神。’

理直气壮地加入技术服务费及信用费，这表示商店对商

品绝对负责到底。

当自己商店附近，出现了出售同类货品的商店时，我们

往往感到不安。如果他们订的物价比你的低，你可能会马上

就沉不住气，觉得自己也该卖便宜一点。

于是，可能发生一场低价出售的竞争。结果往往是销售

商得不到合理的利润，而直接地威胁到商店的生存。这种两

败俱伤的例子比比皆是。

松下电器公司的销售网遍布日本。有时候，同一条街

上，会有好几家同时出售松下电器的商店。有一次，一位老

·缘·
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板很苦恼地对松下说：‘有些商店将物品价格订得很低，使

得我们常被迫降价，而得不到合理的利润。您有没有什么办

法，可以帮我解决这个问题呢？”

由于这个问题经常发生，于是松下说：“我很了解你的

苦恼。但是，以其它商店的售价为标准，来订定自己店里的

售价，这是正确的做法吗？贵店有贵店的服务及特色，这些

综合起来，再做价值判断，是不是比较正确呢？”“松下先

生，您说得对。但是，我应该如何加强服务呢？提起价钱，

我真是感到手足无措，不知道怎么办才好？”

在这个人的观念里，价钱就是一切。但他口口声声所说

的价钱就是商品的本身。他认为只有商品的价值才是价值。

其实并不是这样。平时，我们去咖啡店喝咖啡。如果只算咖

啡的价钱，应该是很便宜的，但是实际订价，却比只卖咖啡

的价钱高出许多。但是，仍然有那么多客人高高兴兴地来光

顾。可见，咖啡店所订的价钱，除了咖啡以外，还加上了装

潢、音乐、服务等种种因素，而形成最后的价钱。于是松下

对他说：

“现在我请教你一句话，你店里的员工是免费的吗？如

果不是，那么价格的差异问题，就好解决了。当您的商品价

格订得比别家贵时，当然，客人会发出疑问：‘为什么你们

卖得比较贵？’你可以回答他：‘这虽然是同样的物品，但

我们在出售时，同时也附加了本店的灵魂。”’

这位老板想了一会儿，点点头，满面笑容地说：“你说

得对。原来我太钻牛角尖了，只想到商品本身的价格。现

在，我才发觉，只要敝店也有很好的‘灵魂’，就不会输给

别家店了。这的确是个无法违背的道理。这样一来，我们就

·远·此为试读,需要完整PDF请访问: www.ertongbook.com



一、他山之石，可以攻玉

绝对要负责服务到底。因为在售价之中，已包括了本店的技

术服务费及信用费。”

于是，这位老板就很满意地离开了。后来，这家商店从

此很认真地加强他们的服务，顾客们都感到很满意，商店也

得到了相当可观的利润。

除了希望赚钱，还要考虑与整个商界的相关问题，才具

有说服力。

为了获得彼此的通力合作，而只是一味拜托别人，那是

不够的；应该也要把对方的利害关系说明清楚，这样才能引

起大家共鸣，从而适时予以说服。

日本的松下电器公司在一九三三年到一九三四年间，决

定制售电灯泡。当时，日本的电灯泡水准不齐，从一流到四

流都有。一流的是一个公司制造的 酝牌灯泡，每个定价三
十五钱，二流货为二十五或二十六钱，三流的十五或十六

钱，四流的十钱一个。销售量最大的，不是十钱一个的四流

货色，而是一流的 酝牌灯泡，约占市场销售量的百分之七
十。

那么，松下公司新发售的电灯泡价格，要定在多少才合

适呢？灯泡品质的等级是一流？二流？或末流？松下经过多

方思考研究决定，把售价定在三十五钱，也就是一流品质的

价格。

松下曾在发售前征询了顾客的意见。顾客说：“松下先

生，那样的话，我觉得不太合理。酝牌灯泡因为品质优良，
所以卖到三十五钱，但是你们的国际牌才第一次做灯泡，就

想卖到那个价钱，实在有点难以想象。”“如果是二十五六

钱还差不多，否则，一定没有人会理你。”另外也有顾客这
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么说：“如果是三流的价格，大概可以卖得出去。”

松下对他们的说法虽然感到有点失望，但是不论怎么

说，毕竟还是一个完全没有被证明的新产品而已，顾客的批

评也很有道理。因此，他还是认真去考虑他们的说法和态

度，也把灯泡业界的现况和将来，做了通盘的探讨与分析。

最后，松下就得到了一个结论，那就是非卖三十五钱不

可。后来松下到北海道接洽批发商的时候，他们都表示三十

五钱一定卖不出去。他说：“如果你有培植松下电器公司的

意思，那么就请你卖三十五钱吧。我们将来一定会做出更优

秀的产品，目前刚开始，当然还没有办法。也许现在大家都

认为不好卖，但是，假如都没有人愿意试着卖卖看的话，工

厂如何能够生存呢？电器业界也要相互竞争，才能获得进

步，所以，这种灯泡卖三十五钱，就是为了培养松下电器公

司成为一流的公司。各位无论如何请多多考虑。”

当松下讲完之后，连最初表示反对的人也说：“既然你

这么说，那我们就配合看看。”结果大家都以三十五钱的价

格出售。就在国际牌灯泡不断地努力，以及顾客们热情地帮

助之下，销售量最后比酝牌灯泡还要好。
本国产品绝不比外国差，价格相同是理所当然的。

在谈到价格问题时，有位老板说：“它的价钱，要和在

德国评价最好的商品一样。”对方认为这样太贵了，因为日

本销西德的产品，都比本地便宜了百分之十五。“既然是来

自同一国家的产品，则都应该便宜百分之十五才行，而要求

和西德的价钱一样，这是不行的。”听起来，这似乎是合情

合理的。但这位老板则表示，这产品绝不会比德国的一流商

品差，因此以同样的价钱销售，也是理所当然的。只是日本
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产品的品牌，尚未打开知名度，因此在销售此产品时，一定

要说明“这是日本一流的商品，就以比德国的一流商品价

便宜百分之三的价格，来当作是宣传费好了。”听了这席

话，刘方表示：“从日本来的一流产品，而像这样的说法，

你倒是第一个。这个买卖到此，我已很清楚了，很高兴卖这

个产品。”于是这笔生意便成交了。同样是日本的产品，一

个比德国货便宜百分之十五，一个价钱不变，只是从其中提

出百分之三，做为宣传费，并且使人很乐意地去销售此种产

品，结果是后者大为畅销。

有些日本商品刚开价是一百元；后来就降成九十元；再

降成八十元⋯⋯像这样价格不定，没有销售计划的结果，只

会把自己的信用降低。批发商也因此无法安心作买卖。

但是像上面所说的那一家公司，就没有这种顾虑。不但

使信用提高，也很容易把商品销售出去。我想这确实是做买

卖时一个可行的方法。

一味讨好顾客而不坚守经营原则，反而得不到顾客的信

赖。

松下在开始做生意的两三年后，很想把当时制造的两用

插头，推销到东京。于是决定到以前从没有去过的东京去，

争取开发市场。

松下准备坐夜班车出发的当天，工厂的二十九名员工，

都到门口欢送他。在这种鼓励下，松下精神抖擞地前往东

京。第二天清晨，抵达了东京。因为是第一次到东京，东西

南北都分不清楚，只能依靠地图，寻找每一家批发商。出发

前，他已查好东京批发商的商号名称，因此找到一家就访问

一家。像这样从早到晚，在东京市区边走边拜访，然后又坐
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夜间火车回大阪。

就这样，松下一连做了三年。这期间，从来没有在东京

住过一晚。松下认为如果在东京住一个晚上，然后坐第二天

早班车，那白天时间就浪费了。松下觉得这样做不好，所以

来回都利用夜班车。

在这三年中，松下逐渐打开了东京的市场，渐渐有了销

路。销售的商品种类也增加了，工厂也渐渐发展成完整的雏

形了。

在访问第一家批发商时，松下将带去的产品给他看。这

个批发商，拿起松下的商品，端详了半天，然后盯着他说：

“这东西你想卖多少钱？”

“这东西的成本，每个花了两角，所以我希望您能以每

个二角五分的价钱买下。”

“二角五分吗？价钱是不高。可是，你是头一次在东京

推销，那么你应该多少算便宜些，算二角三分好了。”

松下本来想答应他的要求，然而，内心中又有另一番想

法，于是松下说：“成本是二角，卖二角三分不是不可以；

不过，老板，这些产品，是包括我在内的所有员工，从早到

晚努力工作所生产出来的，价钱绝不算高。甚至比起一般行

情，可以说相当便宜，因此二角五分这个价格是相当合理

的。当然，如果您觉得这个定价嫌高，那我就没法子了。假

使你认为这个价钱可以，那就请您以这个价钱买下来吧。”

“你说的也是，当然这个价钱并不高，所以我想这样的

价钱，是可以顺利卖出去的。好，我决定买你的就是了。”

这样，在东京的批发商之间，这件事变成了话题。

“大阪一个叫松下的厂商，做的商品很不错，价钱也公

·园员·



一、他山之石，可以攻玉

道。不过他的特点是，绝不肯减低售价。”

“对对，的确如此，松下这家厂商，不肯减低售价，好

像是要维持一定的价格，买方也可以购买。”

每次批发商之间的聚会，都可以听到类似的谈话。

这里，松下对厂商并未讨价还价，让对方觉得值得信

赖，从而树立了自己的良好形象。

如果一开始就抬高售价，有人还价就削价，那么买方就

不容易了解，应该以多少钱购买较为妥当。买方会因为不知

道自己到底是高价或低价买进，而不能放心。

然而，如果是一开始就订下了合适的价钱，即使买方还

价，也不减低售价，使买方随时都可以放心地采购。当然，

如果认为这个售价太高，就不会购买了。事情就是如此简

单。因此，订价的卖方，就得慎重行事了。不能订下太高的

价钱，必须顾及各方面，而寻求一个合理的价钱，并坚持这

个定价销售，如此就能顺利销售了。

信用能为企业带来顾客，为顾客带来信心；而信用的培

养，必须以诚心诚意为顾客服务。

有人经常这样问松下，东京和大阪的商人，在做生意的

方法上有什么不同。松下也是大阪商人之一，他认为，这些

都是因为大阪商人非常重视生意的缘故。

当然每个地方都有重视生意的商人。不过，大阪商人似

乎更迫切地把一切希望都寄托于生意上面。因为把整个生命

都贯注于生意，所以才产生商业胆量。自古以来，大阪的船

场商人不论买东西或卖东西，胆量都很大。这种胆量也是因

对生意认真而产生的。

胆量不光靠冒险心就能产生。由于热心做生意，自然了
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解如何取舍选择。而且大阪的商人，非常重视信用，也就是

说，重视招牌。

这样的商店，不但对店员的要求特别严格，同时对店员

的培养，也有自己的特色。也许，古代经商的方法在现代已

行不通，但松下认为对于信用和招牌，从古以来，其精神都

是一贯的。即使社会或企业形态改变了，也可在现代的经营

中发现传统中值得学习的精神。

建立信用很难。在从前，商店设立分号是件大事，可能

伤害到商誉的人，绝不让他设立分店。这种重视招牌的观

念，还包括重视顾客的意思在内。重视顾客和重视招牌，两

者是息息相关的。他们就是这样以顾客为中心，以信用为中

心，同时也以服务为中心。

没有老招牌，而要新开张一家商店是很困难的。因为各

个商店都是有互相联系的，要在其中新开一家，与人竞争，

谈何容易？

但这并不是说，开新店是不可能的。新商店也不见得就

卖不起好的东西。因此新商店也可以发展。要使新商店发

展，就要有足以证明其信用的东西。也就是说，我们虽然是

新开张的商店，但我们一直很努力在追求品质，服务顾客，

要有真正的表现才行。开新商店要争取信用，就得有这样的

实质。也就是说，要具有足以发展的条件，才会得到成功。

这种作为信用基础的“实质”，并非你有意建立，就能

够建立起来；必须以这人的诚实、对自己生意的重视，慢慢

累积下来，才能得到信用，信用才也因而产生。
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