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前言

　　万科企业股份有限公司，是目前中国最大的专业住宅开发企业。
 回顾万科成长的历程，可以发现它与其他地产公司相比有着许多与众 不同的地方：在人们都挖空心
思地钻法律空子的时候，万科的创始人王石 却提出要走规范化之路；在众多企业都在多元化之路上获
得巨额利润的时 候，万科却打出了“不获暴利”的旗号；在其他企业还停留在靠个人打江 山的时代
，万科已经着手打造职业经理人团队了；在房地产行业还在为纳 税形象而饱受困扰时，万科已经登上
了纳税百强的排行榜⋯⋯ 万科成立于1984年5月，当时名为深圳现代科教仪器展销中心，性质 为国有
企业。
现代科教仪器展销中心成立之初，走的是多元化之路，经营 产品有摄像机、录像机、投影仪等，还开
设了服装厂、手表厂、饮料厂、 印刷厂等。
 1988年11月，万科进行了历史性的股份化改造。
股份制改造完成之 后，于同年通过高价竞争正式介入房地产领域。
1991年1月29日，万科A 股在深圳证券交易所挂牌交易。
同年6月，公司通过配售和定向发行新股 2836万股，集资人民币1．27亿元，开始发展跨地域房地产业
务。
 多元化发展战略并没有让万科实现“综合商社”的梦想，反而在发展 过程中出现了一些问题，万科
开始重新思考企业的发展方向。
1993年3 月，万科发行4500万股B股，该股份于1993年5月28日在深圳证券交易 所上市，B股募股资
金45135万港币，主要投资于房地产开发。
同年12 月，公司更名为万科企业股份有限公司。
从此，万科开始实施战略结构调 整，伴随着企业经营理念和经营思路的转变，越来越向专业化方面发
展， 将城市居民住房开发作为主要业务。
 在这种专业化发展的思路下，万科对外开放，致力于建设“阳光照亮 的体制”。
万科明确提出要关注客户的理念。
万科发现，对于客户关系， 需要从以前的引导变成以后的对等。
由此，万科开通了国内第一家投诉论 坛，通过对一些投诉问题的处理，万科进一步认识到客户的价值
，并得出 客户始终是企业最稀缺的资源，客户是万科存在的全部理由这一结论。
 在企业内部，万科一贯主张“健康丰盛人生”，重视工作与生活的平 衡，为员工提供可持续发展的
空间和机会，鼓励员工和公司共同成长。
万 科尊重员工的个性，尊重员工的个人意愿，尊重员工的选择权利。
所有的 员工在人格上人人平等，在发展机会面前人人平等。
职业经理团队是万科 人才理念的具体体现。
持续培养专业化、富有激情和创造力的职业经理队 伍，是万科创立和发展的一项重要使命。
 像造汽车一样造房子，注重速度，强调细节与品质的提升，既是万科 造房的态度，也是万科走向专
业化的决心。
2004年，万科在标准化工作的 基础上，成立了工厂化中心，开始工厂化住宅的研究工作。
经过对国际上 各种工厂化住宅体系的调研，结合国内的实际情况，万科最终从轻钢结 构、木结构、
预制混凝土结构三种住宅体系中，选择了预制混凝土结构住 宅作为工厂化住宅的研究方向。
2007年，上海万科提出将在2009年80％ 新开工公寓项目采用PC技术建造。
这一新目标的设定，标志着万科在住 宅产业化发展的道路上迈出了坚实的一步。
 作为住宅行业第一个全国驰名商标，万科旗下的“四季花城”、“城 市 花园”、“金色家园”等品
牌在全国备受追捧。
根据盖洛普公司的调查， 万 科2006年客户满意度为87％，忠诚度为69％。
至2006年底，平均每个老 客户曾向6．41人推荐过万科楼盘。
 万科的品牌形象得到了客户的信任，赢得了市场的认可。
 2009年1～12月份．万科累计销售面积663．6万平方米，销售金额 634．2亿元，分别比2008年同期增
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长19．1％和32．5％。
 经过长时间的积累，万科在资本市场的信用上，已经具备了一定的优 势。
这种优势明显地体现在一系列融资活动中。
从2000年到2005年，万 科经历了一次配股、两次发行可转换债券，总计从资本市场募集41．15亿 元的
资金。
2006年底，万科非公开发行顺利实施，一次性募集资金达42 亿元。
2007年，万科计划实施公开增发，预计的融资金额在120亿元左 右，超过此前几年募集资金的总额。
 强大的融资实力，让万科无论在顺境中，还是在困境中，都有一定的 资金储备，成为前方开发建设
的强大后盾。
 以理念奠基、视道德伦理重于商业利益，是万科的一大特色。
万科认 为，坚守价值底线、拒绝利益诱惑，坚持以专业能力从市场获取公平回 报，是万科成功的基
石。
做中国房地产行业的领跑者，是万科始终不变的 理想和追求。
所以，万科一直致力于通过规范、透明的企业文化和稳健、 专注的发展模式，成为最受客户、投资者
、员工欢迎，最受社会尊敬的 企业。
 万科的每一次动向都影响着房地产行业的发展方向。
万科，绝对不是 中国先天条件最好的地产商，但绝对是全中国最职业、最专业的地产商， 也是最值
得我们学习的企业。
 错过任何一个企业，我们都不能错过万科。
 万科的经营策略、管理战略、融资策略、品牌管理、企业文化建设等 是众多创业者和管理者非常关
注并渴望得到的成功秘决。
 本书以独特的视角从大量的现象中提炼出万科的经营理念、管理模 式、营销理念、融资战略及用人
之道等，让读者从珍贵的资料中去分析、 感悟万科成功的精髓。
相信很多创业者、管理者以及所有渴望成功的人， 都将在本书中找到成功的经验与策略。
同时，本书也为追求事业发展的个 人和企业，带来一定的启发和借鉴。
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内容概要

　　本书以独特的视角从大量的现象中提炼出万科的经营理念、管理模式、营销理念、融资战略及用
人之道等，让读者从珍贵的资料中去分析、感悟万科成功的精髓。
相信很多创业者、管理者以及所有渴望成功的人，都将在本书中找到成功的经验与策略。
同时，本书也为追求事业发展的个人和企业，带来一定的启发和借鉴。
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　一、企业公民不是一顶礼帽
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章节摘录

　　谈到万科，我们就不能不谈到王石，正是“野性”的王石塑造了万科 在人们心目中的良好企业形
象。
可以说，没有王石，就没有万科。
 1984年，邓小平同志到深圳视察，引起全国的关注。
从此，深圳像一 块巨大的磁石一样吸引了全国各地的年轻人，一批又一批的年轻人从四面 八方涌向
充满新希望的特区，万科董事长王石就是其中一员。
 王石出生在一个军人家庭，小时候非常顽皮，曾因上树掏鸟窝下不 来，惊动了消防队。
王石初中还没毕业，就赶上了“文革”，1968年应征 入伍，被分到新疆空九军汽车营，主要负责在南
北疆运送军械给养。
1973 年王石复员回郑州，到一家工厂做了锅炉大修工，一年后被选送到兰州铁 道学院给排水专业读大
学，毕业后被分配到广州铁路局工程五段做技术 员。
但王石并不喜欢自己所从事的技术工作，1980年他通过参加招聘，离 开铁路系统，进入广东省外经委
，做招商引资工作。
 政府工作的潜规则让王石渐渐感到了厌倦，他也更加向往浪漫刺激、 充满悬念的生活。
此时的王石已经33岁了，如果再不去搏一搏，可能这 一生就没有机会了。
就是在这种想法的驱使下，1983年王石只身前往 深圳。
 前往深圳之前，王石就打定主意，要到深圳当时最有影响力的公司 ——深圳市特区发展公司谋求发
展。
带着省外经委的介绍信，王石找到深 圳市特区发展公司的一把手孙凯峰。
通过会面，双方达成共识：王石作为 省外经委派出的人员与深圳市特区发展公司一起合作生意，深圳
市特区发 展公司提供营业许可、银行账号，但不提供资金，盈利部分省外经委和深 圳市特区发展公
司五五分成。
也就是说，深圳市特区发展公司除了提供一 个可以让王石挂靠的地方外，其他什么也没提供，一切都
要靠王石自己去 想办法。
 王石并不认为深圳市特区发展公司有多么“吝啬”，而是认为这是一 个机会、一个新的开始，应该
好好把握住。
 当时，王石被分到深圳市特区发展公司的贸易部。
贸易部没有现成的 业务，全凭个人关系或送上门的机会做进出口买卖。
到贸易部的第一天， 王石就在思考：自己能够做点什么呢？
经过几天的实地考察之后，王石决 定做鸡饲料生意。
 当王石把饲料生意做得如火如荼的时候，香港媒体新闻报道：鸡饲料 中发现致癌物质。
一时间，香港人不再吃鸡肉。
珠三角出口香港的肉鸡也 在瞬问失去了市场，饲养主不再购买饲料养鸡，饲料厂也暂时停产。
王石 饲料组的畅销玉米也成了滞销货。
正当王石愁肠百结的时候，深圳市政府 交通指挥部又下达了一张通知单：鉴于货主的积压货已妨碍全
特区人民的 粮食、煤炭的正常卸载，如不能三日内清理货站的玉米，将视货主藐视管 理部门，对其
货物没收并重罚云云。
 在没有办法的情况下，王石派人联系了一些鱼塘老板，通过拍卖，每 吨玉米饲料400元，就这样低价
卖掉了30吨，之后又有人陆陆续续地买走 了积压下来的玉米饲料。
总的算起来，王石赔了110万元，不但把白手起 家赚的40万元搭了进去，还有负资产70万元，只要供
货方催逼货款，随 时可能破产。
 P2-3
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