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内容概要

由上海国家会计学院主编的《领导沟通与谈判》是上海国家会计学院CFO丛书之一。
本书共十一章节，主要内容包括认识领导者——领导者的个人特征，把握领导风格——注重行为及有
效性，随机应变的领导——领导权变理论，沟通原理及基本技能，口头沟通技能，书面沟通技能，跨
文化沟通原理和技能等。
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章节摘录

版权页：插图：回溯至20世纪90年代中期，王石最早在《万科周刊》上提出“别的房地产公司是利润
低于40％不做，万科却是高于25％的利润不做”和“追求阳光下的利润”。
业界对王石说他从没给过“回扣”、只求取阳光下利润的争论，一直就没有停止。
一个真实的例子是合肥的新政务区，想专门请万科去开发，一共可以给900亩地，便宜到每亩5万元就
给万科。
签了合同后，说好一个月去付全款。
于是，万科拿了支票到时就过去了，可这时候合肥方面却说现在只能给万科500亩了，但是愿意每亩
补4万元的违约金，让万科少拿400亩。
每亩地政府倒赔4万元，是一个什么概念？
就是说万科还什么都没付出一下子就可以到手1600万元！
万科当时不是没有人偷笑的。
可万科的董事会决定，不管是500亩还是900亩我们都一样开发。
但是，“补偿”我们不要！
要知道，这一举措的背后，是万科地产当时的开发利润，也还只有几千万的那个年头！
王石说这种“不意之财”万科绝不能要。
各个城市现在特邀万科去开发的事不少，咱们什么都还没干就能赚一把的话，就会让我们开始一门心
思想投机——各地公司的老总就都会在这种“激励”下，天天去找机会。
这样的风气真要是蔓延开来，万科地产就会走上掮客一途了。
所以，万科不能要这样的补偿，王石只想在阳光下拿地盖房子，换句话说，就是老老实实干好自己该
干的活。
王石过往与政府关系的处理，就是一种并非主动靠拢的强势。
有些地方的政府想出政绩时，希望找万科配合与带头，而万科坚持按自己的价值观与人处世，走的是
一条不占便宜、不去相互博弈的路，所以王石每每能收取到的，就不是恶性互动的后果。
从中可以看到的是王石和万科的价值观问题。
怎么对待机会，怎么看待意外之财，想长跑还是想短跑，都会影响到一个公司的整体追求与营运。
不久前，其他地产商推涨房价的同时，万科却在深圳及广州正式启动了廉租房计划，这个“中低收入
人群住宅”项目的动工在为万科赢来众多赞誉的同时，也为其深耕广州市场增加了筹码。
8.创新与新制度建设。
王石认识到正在进入高速成长期的万科需要国际资本的强力支持，此时纳入华润上市公司正逢其时。
由于万科较特殊的股权分散程度，是一个典型的大众持股公司，同时又保持着稳定、快速的成长，所
以较易成为收购对象。
此外，王石指出万科的核心竞争力正面临挑战，市场营销与物业管理方式被模仿，万科要想形成新的
核心竞争力，首先要形成规模，而形成规模，光靠万科自身的力量显然难以做到。
对“缺钱、缺地”的万科来说，理想中的大股东应有雄厚的资金实力、海外融资背景、良好的政府关
系和优质的土地储备，华润作为新型的国家资本公司显然非常符合条件。
王石自己承认是好不容易才说服华润成为万科第一大股东的，而华润集团副董事长、总经理宁高宁在
收购后的采访中也强调：“被王石说服，也是一个过程。
王石能在同期的有一定影响力的企业家中留下来以及今天万科的成功，和王石本人的信念以及对公司
的管理有很大的关系，王石是个很自律的人。
”也许从这个方面让我们更好地认识王石的性格以及他的说服力。
“1988年万科的股改之后股权分散，造成我在董事会的决策上有举足轻重的地位。
但2000年万科主动引进大股东华润集团之后，我的权力会受到限制。
我愿意接受限制，唯此才能获得资本市场的认同。
”万科形成了制度面前人人平等的氛围，即使王石也不例外。
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编辑推荐

《领导、沟通与谈判》是上海国家会计学院CFO丛书之一。
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