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立善法于天下，则天下治；

立善法于一国，则一国治。

——— 《在省部级主要领导干部学习贯彻十八届三中全会精神 全面
深化改革专题研讨班上的讲话》等文中引用

法律是社会的基本规则。这就要
求，法律应该是对国家发展有益、对
社会治理有益的，这样的法才是善
法。对于一个国家，所谓的善法，首
先要是符合自己国情的法，不可能原
样照搬其他国家地区的法律，哪里有
抽象的适用于所有社会的法呢？其
次，它要是以人为本的法，要能正确

反映和统筹兼顾不同方面群众的利
益，着力解决人民最关心最直接最现
实的利益问题，切实维护公民合法权
益。同时，它还应该是有利于国家发
展、社会稳定的法，能把国家各项事
业发展纳入正确轨道，从制度上、法
律上解决国家发展中带有根本性、全
局性、稳定性和长期性的问题。

■解读

盖君子之为政，立善法于天
下，则天下治；立善法于一国，
则一国治。如其不能立法，而欲
人人悦之，则日亦不足矣。使周
公知为政，则宜立学校之法于天

下矣；不知立学校而徒能劳身以
待天下之士，则不唯力有所不
足，而势亦有所不得也。

——— ﹝北宋﹞王安石《周公》

宋神宗熙宁二年(1069年)，王
安石领导了中国历史上著名的“熙
宁变法”。针对北宋当时的政治、
经济状况，王安石认为问题的症结
在于缺少明确的“法度”。他不仅
强调立法，而且强调立“善法”；
指出要使法“善”，就必须实行改
革。

在《周公》一文中，王安石借
评价西周初期杰出的政治家周公提
出政见：“立善法于天下，则天下
治；立善法于一国，则一国治。”
这里所说的“国”，是指周朝时的

诸侯国，为“天下”的一部分。他
认为，周公辅政应将广设学校之法
推行天下。如果不设立学校培养人
才，而仅凭自己的“一沐三握发，
一饭三吐哺”招贤纳士，那么不仅
能力不够，而且最终也是行不通
的。

“善法”之说语出《管子·任
法》：“今天下则不然，皆有善法
而不能守也。”虽各有侧重，但不
论《管子》中的“守善法”，还是
王安石的“立善法”，均顺应时
势。
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楼窗下的弄里远地传来一片声
音；“咿哟，咿哟……卖小鸡喽”
渐近渐响起来。

一个孩子从家中抬起头来，张
大眼睛倾听一会，“小鸡！小鸡!”
叫了起来。四个孩子同时放弃手中
的笔，飞奔下楼，好像路上的一群
麻雀听见了行人的脚步声而飞去一
般。

我刚才扶起他们所带倒的凳
子，拾起桌子上滚下去的铅笔，听
见大门口一片呐喊：“买小鸡！买
小鸡！”其中又混着哭声。连忙下
楼一看，原来元草因为落伍而狂
奔，在庭中跌了一跤，跌痛了膝盖
骨不能再跑，恐怕小鸡被哥哥、姐
姐们买完了轮不着他，所以激烈地
哭着。我扶了他走出大门口，看见
一群孩子正向一个挑着一担“咿
哟，咿哟”的人招呼，欢迎他走近
来。元草立刻离开我，上前去加入
团体，且跳且喊；“买小鸡！买小
鸡！”泪珠跟了他的一跳一跳而从
脸上滴到地上。

孩子们见我出来，大家回转身
来 包 围 了 我 ： “ 买 小 鸡 ！ 买 小
鸡！”的喊声由命令的语气变成了
请愿的语气，喊得比前更响了。他
们仿佛想把这些音蓄入我的身体
中，希望它们由我的口上开出来。
独有元草直接拉住了担子的绳而狂
喊。

我全无养小鸡的兴趣：而且想
起了以后的种种麻烦，觉得可怕。
但乡居寂寥，绝对屏除外来的诱惑
而强迫一群孩子在看惯的几间屋子
里隐居这一个星期日，似也有些残
忍。且让这个“咿哟、咿哟’来打
破门庭的岑寂，当作长闲的春昼的
一种点缀吧。我就招呼挑担的，叫
他把小鸡给我们看看。

他停下担子，揭开前面的一
笼。“咿哟，咿哟”的声音忽然放
大。但见一个细网的下面，蠕动着
无数可爱的小鸡，好像许多活的雪
球。五六个孩子蹲集在笼子的四
周，一齐倾情地叫着“好来！好
来！”一瞬间我的心也屏绝了思虑
而没入在这些小动物的姿态的美
中，体会了孩子们对于小鸡的热爱
的心情。许多小手伸入笼中，竞指
一只纯白的小鸡，有的几乎要隔网
捉住它。挑担的忙把盖子无情地冒
上，许多“咿哟，咿哟”的雪球和
一群“好来，好来”的孩子就变成
了咫尺天涯。孩子们怅望笼子的
盖，依附在我的身边，有的伸手摸
我的袋。我就向挑担的人说话：

“小鸡卖几钱一只？”
“一块洋钱四只。”
“这样小的，要卖二角半钱一

只？可以便宜些否？”
“便宜勿得，二角半钱最少了。”
他说过，挑起担子就走。大的

孩子脉脉含情地目送他，小的孩子
拉住了我的衣襟而连叫“要买！要
买！”挑担的越走得快，他们喊得
越响，我摇手止住孩子们的喊声，
再向挑担的问：

“一角半钱一只卖不卖？给你
六角钱买四只吧！”

“没有还价！”

他并不停步，但略微旋转头来
说了这一句话，就赶紧向前面跑。
“咿哟，咿哟”的声音渐渐地远起
来了。

元草的喊声就变成哭声。大的

孩子锁着眉头不绝地探望挑担者的
背影，又注视我的脸色。我用手掩
住了元草的口，再向挑担人远远地
招呼：

“二角大洋一只，卖了吧！”
“没有还价！”
他说过便昂然地向前进行，悠

长 地 叫 出 一 声 “ 卖 — —— 小 — ——

鸡——— ！”其背影便在弄口的转角
上消失了。我这里只留着二个嚎啕
大哭的孩子。

对门的大嫂子曾经从矮门上探
头出来看过小鸡，这时候就拿着针

线走出来，倚在门上，笑着劝慰哭
的孩子，她说：

“不要哭！等一会儿还有担子
挑来，我来叫你呢！”她又笑着向
我说：

“这个卖小鸡的想做好生意。
他看见小孩子哭着要买，越是不肯
让价了。昨天坍墙圈里买的一角洋
钱一只，比刚才的还大一半呢！”

我同她略谈了几句，硬拉了哭
着的孩子回进门来。别的孩子也懒
洋洋地跟了进来。我原想为长闲的
春昼找些点缀而走出门口来的，不
料讨个没趣，扶了一个哭着的孩子
而回进来。庭中柳树正在骀荡的春
光中摇曳柔条，堂前的燕子正在安
稳的新巢上低徊软语。我们这个刁
巧的挑担者和痛哭的孩子，在这一
片和平美丽的春景中很不调和啊！

关上大门，我一面为元草揩拭
眼泪，一面对孩子们说：

“你们大家说‘好来，好来’，‘要
买，要买’，那人就不肯让价了！”

小的孩子听不懂我的话，继续
抽噎着；大的孩子听了我的话若有
所思。我继续抚慰他们：

“我们等一会再采买吧，隔壁大
妈会喊我们的。但你们下次……”

我不说下去了。因为下面的话
是“看见好的嘴上不可说好，想要
的嘴上不可说要。”倘再进一步，
就变成“看见好的嘴上应该说不
好，想要的嘴上应该说不要”了。
在这一片天真烂漫光明正大的春景
中，向哪里容藏这样教导孩子的一
个父亲呢?

（摘自华中科技大学出版社
《你若爱，生活哪里都可爱》，丰
子恺 著）

◎名家

丰子恺：孩子，我不是教你诈

节假日来临，为了促销，许多商
家会推出五花八门的优惠活动，比
如胖子来店一律八折、天秤座免单，
到肯德基买一个深海鳕鱼堡送碗芙
蓉荟蔬汤等等。在这一系列促销活
动当中，还有一种最大众的促销方
式，那就是发优惠券。每逢节假日，
商家就纷纷推出五花八门的优惠
券。优惠券确实让价格便宜了不少，
不过，为什么不直接将商品降价，还
要多此一举呢？

单纯降价
身价下跌

在回答这个问题前，我们不妨
看看降价出现在什么场合。

爱逛街购物的人士都知道，市
场上那些特价大甩卖产品，都是些
过季清仓，或者质量有些瑕疵的问
题产品。正常情况下，企业很少主动
给商品降价。因为价格由商品的价
值确定，简单地说就是“一分钱一分
货”。价格也就与质量直接挂钩，一
旦价格下跌，很容易引起消费者下

意识反应：质量保不准出了问题。
就拿香奈儿、LV、爱马仕三大奢

侈品牌来说，这些品牌之所以价格
能高高在上，就是因为它们精于维
护品牌形象。一个方法就是高价出
售还不打折。就算在淡季，这些奢侈
品也很少降价，甚至从来不进名牌
品牌促销大本营——— 奥特莱斯。因
为一旦轻易降价，就会让消费者有
种错觉，是不是产品质量有问题了，
还是款式过时了。这些不好的联想，
直接会使得奢侈品牌的“溢出价
值”，比如，“优雅”、“精致”、“个性”
等产品形象受损，在这个物品标志
身份的时代，无疑会让消费者有种
身价下跌的感觉。

所以，企业万不得已是不会轻
易采取降价措施的。优惠券却能在

吸引顾客时，减少顾客不利于品牌
形象的联想。

优惠券让
利润最大化

使用优惠券，当然还有利润最
大化的需要。在经济学中，利润的最
大化有个简单明了的计算公式。那
就是消费者愿意支付的最高价格与
实际支付的价格之间的差额，差额
越大，企业的利润就越高。那么，怎
么样才能让利润最大化呢？

举例，市场上最近出了一款新
型的彩虹汽水，分别是木瓜、香蕉、
青苹果等7种口味主导。A、B、C三人
被这款饮料迷住了，都想先喝为快，
不过由于经济条件不同，他们能承
受的最高价格分别是5元、6元、7元。

现在，假设汽水的进货成本是3元。
如果商家把价格定在最高的7

元，只有一个人会愿意买，这时商家
只有4元进账。如果定在3元的成本
价，三个人都会买，但利润为零。但
定在最穷的A愿意支付的5元时，每
个人都会去买，这时商家的利润会
实现最大化，达到6元。

但实际市场环境中，远比上述
例子复杂。最大的难题就是很难弄
清楚消费者愿意为商品出的最高价
格。这个时候，优惠券就能派上用
场。再回到彩虹汽水定价问题上，假
设汽水的成本依旧是3元，如果定价
在7元，但返2元，就也能留住最穷的
A，同时，对价格不敏感的C又没兴趣
找优惠券，给了7元就拿走汽水，这
样商家就实现了利润最大化。

消费者付出成本
商家渔翁得利

表面上看，优惠券让单品价格
下降，消费者像是捡了个大便宜，但

“天下没有免费的午餐”。当你拿着
优惠券时，你获得了什么，还有失去
了什么？很明显，你获得了一定程度
上的优惠，但你付出了时间成本还
有丧失了自由选择权。就时间成本
来说，你得花费时间扫码下载店家
的APP，下载电子券，研究最划算
的套餐组合。你花费的时间成本，
其实成了商家“广告时间”。

再就自由选择权来说，优惠券
的优惠大多限定于固定的产品组
合，而较少用于单点。

所以，你看，精明的商家从来
不会做亏本的买卖。降价既损害品
牌形象，还达不到广告效果，优惠券
虽然走的是一条“曲线”降价方式，
表面上很折腾，但作用却很大。

（摘自《大科技》，作者：李
欣）

◎经营

优惠券里学问大
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