案例：日本东海精器公司
日本东海精器公司是经营打火机业务的，但最初的经营效果一直欠佳。在上世纪 70 年代的一个晚上，总裁新田富夫在看电视节目时看到一条消息，说当时世界拳王阿里将要进行一场世界最顶级挑战赛，届时全球100 多个国家将会现场直播。一语点醒梦中人，他觉得自己的打火机打不开销路，主要是牌子不响，广大消费者不认识自己的“蒂尔蒂·米蒂尔”牌。
他反复思考后，决定不惜一切代价，要在拳王阿里比赛时播出自己的电视广告。经联系，在这场比赛中播出两次，需要5000万日元，多么大的一笔开支啊，几乎等于其当年该产品营业额的全值。但新田富夫毫不犹豫，做了这次广告。结果，效果非常明显，因为当时全球有千千万万的观众在收看这场顶级拳击比赛，在比赛中间插入的广告节目，而且是两次出现，使得大家对“蒂尔蒂·米蒂尔”牌打火机有了一定的认知。这样，东海精器公司的打火机由滞销变畅销，并要不断扩大生产才能满足需求。新田富夫尝到了广告的甜头，他以后经常在世界性的有影响的比赛期间做广告，使其销售迅速扩大。据统计，他每年花的广告费达8亿日元，平均占其营业额的5%-8%左右。现在，“蒂尔蒂·米蒂尔”成为一种热门名牌，它占领了日本打火机市场的90%以上，远销世界100多个国家和地区。
东海精器公司的成功除了广告作用外，还与其善于观察与改进有关。该公司创始人新田富夫从电气专科学校毕业后，到了一家打火机制造厂工作。这位善于观察的技术员在1970年发现法国已出售一次性打火机，于是他千方百计地搜集这种新式打火机的样品和资料，进行精心地研究和分析。 他发现这种一次性打火机先灌好燃料，机身密封，可连续使用1000次。它的售价比1000 支火柴要低，携带和使用要比火柴方便。鉴此，他得出结论，这种一次性打火机大有发展前途，他决心经营这种产品。
新田富夫计算过，1000支火柴在日本要花400日元， 而一次性打火机一只可用1000次，其成本在100日元以内，还有利可图。于是，他筹措资金设厂生产这种打火机。由于开始时技术不过关，他的产品卖不出去，密封技术不好，产生漏气，只好以失败而告终。但他却没有因失败而泄气，决心再改进技术。他到一些国家去把各种一次性打火机的样品都买回来研究，甚至到法国去了解这类产品的资料和信息。经过一番研究后，他发现当时出售的各类一次性打火机都有漏气这个通病。他向一些科学家请教，出科研费由科研部门试验如何防止漏气。结果，他终于找到了答案，使用超声波熔接接头可使密封达到高度精密，防止漏气。攻克了难关后，他再筹措500万日元生产一次性打火机，并成立东海精器公司经营。
新田富夫懂得了广告的作用后，通过各种媒体介绍其一次性打火机的质优、安全、方便。 他还表演介绍这种打火机克服了别人没有解决的漏气难题，能够抗230摄氏度的高温。他还把盛装液化瓦斯的机身由金属改为透明塑胶，既可以让消费者随时看见瓦斯的剩存量，消除对漏气的担心，又可以降低成本。这样的改进和广告宣传，使大众逐步认识“蒂尔蒂·米蒂尔”牌一次性打火机确实比别的牌子好，所以大家都乐于购买。随着市场的逐步打开后，新田富夫在广告策略上进一步明确了，他把自己的产品定位在大众化商品的区域，在推销方式和广告形式上与高级打火机全不相同。他不是把其产品摆在百货公司出售，而是放在消费者经常去的香烟摊和车站等公共场所小店出售。这实是采取与火柴一样的销售途径。
新田富夫在销售策略上采用薄利多销的法则，定出“百元打火机”的经营宗旨。为了达到每只打火机100 日元以下，东海精器公司将原来许多人工操作的工序，改革为自动化生产，使很多零部件由原来委托别人加工的，改为自己生产。1980年竣工的富士工厂，是使用电脑控制的高度自动化生产工厂，它把塑料机身、活门、瓦斯控制杆、火焰调整轮、打火齿轮等各种部件都生产出来了，大大提高了生产效率，减少了废次品。这样，使每只打火机的成本降低了30%，每只成本仅为30日元，出厂价为50日元，市场零售价则不会突破100日元。正因为奉行了薄利政策，它已在9个国家开设了14个分厂进行大量生产，以满足不断扩大的销路所需。产品质量改进了，成本降低了，为了让更多的消费者认知这些改进，新田富夫以“百元打火机”的新形象再开展广告宣传攻势，很快就被公众认可，销路变得更广阔了。
【案例问题】
1. 新田富夫实施了哪些财务控制方法和手段？
2. 如何看待巨额的广告费用控制问题？
3. 你怎样理解成本控制的绝对性和相对性？
【案例解析】
1、成本控制强调对企业生产经营的各个方面，各个环节以及各个阶段的所有成本进行控制，包括设计成本控制、采购成本控制、生产成本控制、销售成本控制和使用成本控制等内容。
2、降低成本有助于打开市场。东海精器公司的成功除与广告的作用以外，是公司老板在克服了产品质量难题以后，注重降低产品成本。例如新田富夫在销售策略上采用薄利多销的法规，定出了“百元打火机”的经营宗旨，使售价为100日元的打火机比使用价值相同的火柴便宜了75%。除利用了拳击比赛时的广告以外，公司还注意利用各种媒体介绍一次性打火机的特点，并且在广告策略上将产品明确定位在大众化产品领域。
[bookmark: _GoBack]3.成本控制绝对不是使得成本最小化而牺牲质量，因此不是绝对性的控制；而是在提升性能和提高效益之间的权衡，是一种相对性的控制。
