
78年春稻開始從事零售業，在這之前做

過護士、飯店櫃台、中西藥外務員、會計、

電話秘書、期貨公司小妹、保齡球記分員，

換工作的原因是對工作沒有新鮮感，認為應

該可以學的都知道了，做保齡球記分員，只

想學好打保齡。記得21歲那年，一個人看報

紙到台南應徵做倉管，那是我首次到台南，

實在有點害怕，那家餐廳有40∼50個員工，

我從倉管做到會計助理至總會計，原本辦公

室有3人工作外加一位副理，後來3人工作我

一個人做，外加餐廳出納工作，期間我做了

一件轟動的事，當我做帳時發現進貨數量與

價格很奇怪，便抽點進貨數量，果然沙

朗....明蝦等進貨單寫30斤，實際價格只有

20斤，經過市場調查後發現市場賣200元，我

們進價為300元，太不可思議了！老闆知道

此事後要那商家每件進貨須經過我簽名才

算。更奇怪的事是鐵板燒師父10餘人加西餐

廳吧檯師父，集體揚言要離職，看老闆要他

們，還是要一個小會計，他們兇神惡煞模樣

到現在還令我難忘(對當時還是小女生的

我，內心很害怕但想想理直也就氣壯了。15

年後，在台南一家書店，巧遇當時的老闆，

問我在哪工作，我給了他名片，他笑說：嘿

嘿！比我開了還多很多家店，就走人了。)

我會心一笑，當時他很不會知人善用，而且

我做四人的工作只領一人薪，他太吝嗇了。

所以現在我對工作伙伴從不吝嗇，即使我先

生(曾經做過銀行工作的他)每年都告訴我公

司的薪資過高，我的想法依然不變，我要讓

我的員工在春稻上班是光榮的。

那些工作經驗訓練我膽子變大了，因為

以前的我怕生，而且不擅長與人交談，大學

聯考沒考上，便從澎湖到台北工作，接著高

雄、台南到台中，從小就很獨立有正義感的

我，真的吃了不少的苦，還好高中體育第一

名畢業的我，有著運動家的精神，堅持、耐

心、信心，奠定我創業的很大優勢。這還得

感謝我的高中老師對我那麼嚴格，還要我以

身作則給學姐、學妹跟進，這使我在全省設

立分店時，自己做前鋒銷售員，順便訓練新

的工作伙伴，我要他們跟我一樣認真有耐

力，眼明手快，知道客戶需求、要有親和

力、什麼樣的顧客須要時間磨、什麼樣的顧

客須要成交快速、如何看顧客心理，且膽大

心細，這樣才能成為良好的超級銷售員。

78年沒有錢就做生意，82年沒有錢就買

房子，我常做天真膽大與別人不一樣的事。

做生意我遊說商家商品讓我寄賣，買房子，

我告訴賣房子的人我只能付30萬，其他如果

能貸款我就買(其實30萬也是借來的)78年在

景氣好的時候，我在百貨公司賣烏龍茶每斤

600元起，茶店的人笑我”憨人”那有可能

有人去百貨公司買茶，也有人說在百貨公司

茶葉賣那麼便宜太可惜了。現在還有人問我

會有人會到百貨公司買茶嗎?我回答每個月

平均要賣1000斤左右烏龍茶(其實我有10家分

店只要一家賣100斤，就有了)那人有著不可

思議的表情。除了賣茶，我們還賣茶具，台

灣、大陸都有，直到81年賣到大陸茗壺17萬

被退貨，顧客經過鑑定說是假貨，寄賣的商

家又說保証真品，這事件對我影響很大，做

自己不內行的事業是很危險的，沒信用，生

意作不久。82年我到高雄找親戚，在那附近
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有家藝廊賣很不一樣的茶具，他深深的吸引

我，哦！怎麼有那麼像”土”做的茶具，好

喜歡哦！我告訴老闆自己在做生意，想批發

去賣(其實我很捨不得賣)買了6萬多元的

陶，回台中後每天在家越看越得意，連睡覺

都在笑，太愛了。忍不住帶到百貨公司的專

櫃，讓朋友欣賞。想不到好多人也和我一樣

喜歡土做的茶具，這才打醒我不賣大陸與台

灣製模具茶壺，太普遍了，我澎湖的老媽說

我頭殼壞〝古奧〞、〝古臭〞的東西那有人

要買。從此我開始賣台灣陶，是我的事業也

是我的興趣，當時在台中沒有一家賣台灣陶

的店。經客人介紹才到陶藝作家拜訪，自我

推銷告訴他我的經營理念，我告訴他我很會

賣東西，請他作品給我寄賣看看，結果一個

介紹一個，5、6個作者的作品給我寄賣，而

他們有一個共同點，經濟苦哈哈，通常老婆

賺的錢都比他們多、還有對創作陶的堅持與

狂愛。因我認為台灣本土陶市場還很小，而

且藝廊又賣不實際的價格，往往是本錢的

4~6倍，貴貴買、少少賣，所以市場很有

限。

第一次買陶，我感覺像”盤子”一樣被

坑了，但我感謝高雄那家藝廊，讓我有機會

買陶、賣陶、玩陶、認識做陶的人越多，我

越想開很多家店，甚至全省的店，幫很多人

賣陶、很多人可以欣賞陶、買陶回家用。在

百貨公司我所賣的陶13年都一樣，沒有8折

也沒有9折，10年前有內行人說我春稻，不

用多久就可以關門了，因為賣陶的價格太便

宜、沒利潤，我一笑置之，買陶不打破可以

用一輩子，而且買多了家裡放不下，買的會

有限。買茶一個月、二個月喝完了還要再來

買，買茶無限，是消耗品會有很久的顧客。

我拜訪台北賣陶藝廊(現在已經沒做

了)，與那老闆深談至清晨，真是高興收穫

不少，而且信心滿滿。我是行動力很快速的

人，而且也像海綿一樣吸取我需要的專業知

識不固執，不好的重新改良，變成我的東

西。這些年只要我碰上問題，我總是找人

問，問到統合適合我的東西，再去執行，我

覺得這樣出差錯就變少了。我的事業證明我

沒有學歷並不代表沒有知識與能力，我知道

我的工作態度、認真、有耐力、肯學習、心

性像陶土一般樸實，讓我有競爭力。而且我

有天生的危機意識，沒有創新就等於會被淘

汰，沒有吸引力。有一年台中雕刻壺很流

行，茶壺價格很好，我3、4坪大的專櫃業績

百萬，因為茶壺一只有時20萬左右照賣，當

我發現大師級的雕刻壺可以在幾分鐘內完成

一支而且賣5、6萬時，小女子我忍不住跑去

告訴大師(雖然只有幾面之緣)，請他小心雕

刻壺的市場可能很快會”敗市”當時他的壺

賣到一只 30~40萬照賣。當我知道賣雕刻壺

會傷害到顧客信用時，我停止不賣，即使很

好賺我也不賣，還好有一位作者聽了我的建

議，慢慢轉型成功，這使我專櫃的業績在雕

刻壺的市場大風暴時，不受影響，這時我開

始賣陶土的花器。

大約在5年前左右，我在中部一家大型

百貨設立專櫃，常常領前三名業績獎金，有

一天他的組長告訴我要我們春稻撤櫃，我驚

奇不可能，我業績那麼好怎麼可能，沒有理

由，左右鄰櫃小姐告訴我，老闆娘說只有你

不送禮、不送紅包，送了就好，我回答說

〝胡扯〞沒這回事。當我弄清楚，原來業績

抽成進老闆口袋，私下送禮、送紅包進主管

口袋時，我唾棄此事二話不說撤櫃，我認為

這支柱子中間已經開始蛀蟲嚴重了，果然幾

年後真的出現問題了，我覺得那是正常的，

原本氣憤的我想寫一封信告訴百貨公司的董

事長這回事，但小主管說老板娘對不起，這
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麼大的樓層我的主管認為你的好業績對他平

均後的業績不受影響，擺明只有我不送禮、

不送紅包而修理我，可見這種惡習是私下光

明正大的，因此我打消寫黑函的念頭。我們

在百貨公司現場我們烘培茶葉，用茶香吸引

顧客。80年在百貨公司現場手拉坏，拉小花

器送客人，曾經排隊的顧客有150公尺長好

驕傲哦！還有個小朋友告訴媽媽說：媽我的

手抽筋了(因為手上拿著喜歡的，剛拉好、

濕的陶器，捨不得動)全場的人都開懷的笑

了。我們做過台灣第一張陶藝電話卡、台灣

百壺圖(100個作家100隻壺)我的工作團隊是

真心對待的，精心挑選的，好的工作團隊，

才有好的成績表現。其實任何傳統行業在快

速變遷的時代，沒有創新等於淘汰，現在台

灣商品仿冒力特別強，商品行銷策略也一

樣，外國貨打擊台灣貨，成本懸殊太大，商

品價格競爭力太弱，我們不斷創新商品給人

家仿冒，行銷策略一直變，這兩年來一直都

是如此。近年來我們不斷的在改變，創新領

導潮流或符合潮流，過去每幾年便要修正一

次，這幾年市場變化非常快速，每年甚至半

年3個月，便要調整策略，變化太大了讓人

有些憂心。在百貨公司設立專櫃競爭十分嚴

重，要命的是惡性競爭，13年前茶、陶只有

春稻一家設百貨專櫃，現在類似專櫃有十來

家，今天我們創作新商品賣1000元暢銷，沒

幾日人家做類似商品賣800元，商品生命週

期太短了。我們在想如何做到無法仿冒，但

是太難了。

台灣的烏龍茶全世界有名，目前比較不

受市場變化影響，我想我們的本土陶應該走

向量產化、精緻化、規格化，且具有很強的

台灣本土味，是否這樣在面臨全球地球村時

代的來臨，具有一些競爭力?策略連盟是否

對我們會有所幫助?台灣的傳統業如何因

應，新的知識經濟時代來臨、改變、提升

⋯。是否善用顧客價值的資產，創造而成為

財富⋯。

本文作者係春稻藝術有限公司負責人
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